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Tutkimus toteutettiin toimeksiantona Tampereen Cumulus Koskikadulle. Sen
tarkoituksena oli tutkia Cumulus Koskikadun tayden kayttdasteen paivia kolmen
vuoden ajalta. Naille paiville tuli etsida mahdollisia syitd ja samalla seurata
hotellin keskihuonehintojen vaihtelua. Tutkimusta tarkasteltiin hotellin revenue-
osaston nakdkulmasta.

Tutkimus on sekoitus kvalitatiivista ja kvantitatiivista tutkimusta. Siina on
kaytetty hyvaksi valmista tilastoa, Internet-portaaleja sekad haastattelua
Cumulus Koskikadun revenue-osastolta. Kaytettyja teorioita olivat revenue
management, seka muut hinnoittelumenetelmat.

Tutkimuksen lopputuloksena onnistuttiin 10ytamaan syitd Cumulus Koskikadun
tayden kayttdasteen paiviin. Nama syyt olivat erilaisia tapahtumia ja niiden
joukosta onnistuttiin myos I6ytamaan jokavuotisia tapahtumia. Asetettu tavoite
siis saavutettiin. Tutkimuksesta tulee olemaan hydtya Cumulus Koskikadulle.
Hotelli saa nyt tietoonsa jokavuotisia tapahtumia, jotka ovat 16ytyneet hotellin
tayden kayttdasteen paivien historiatiedoista joka vuosi. On siis oletettavaa, etta
nama paivat voisivat olla tulevaisuudessakin taysia.
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ABSTRACT
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NIINA AHTIAINEN

A Study on the Occupancy Rate and Room Rate in the Hotel Cumulus Koskika-
tu from the Perspective of the Revenue Department

Bachelor's thesis 54 pages, appendices 13 pages
June 2012

The purpose of this study was to gather information on the Hotel Cumulus
Koskikatu’s occypancy rate and average room rate during three years of time.
The main goal was to find out whether there were any reasons in the full
utilization of the certain days of the hotel. In addition, the room rates during
those times needed to be examined.

The study was carried out as an assignment by the Hotel Cumulus Koskikatu.
The used theories covered revenue management and other pricing methods.
The material for the study was gathered from the Internet, the hotel’s history of
statistics and an interview with hotel’s revenue supervisor.

The results of the study suggest that there was annual events that were
unknown within the hotel. A large variety of different events was found. All the
found information was placed in a table and attached to the study. Generally the
study succeeded in meeting its expectations. There is reason to believe that this
study is useful for the Hotel Cumulus Koskikatu and its future.

Key words: revenue management, occupancy rate, average room rate
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1 JOHDANTO

Opinnaytetyon suunnittelu aloitettiin viime syksyna Cumulus Koskikadulla har-
joittelun aikana. Aihetta mietittiin hotellin henkilokunnan kanssa ja lopulta 16ytyi
kaikkia miellyttava aihe liittyen hotellin revenue-osastoon. Tutkimuksen tarkoi-
tukseksi muodostui tutkia Cumulus Koskikadun tayden kayttdasteen paivia kol-
men vuoden ajalta. Yritettiin selvittaa, 10ytyisikd naille paiville mitdan jarkevaa
selitysta, vai olivatko nama kyseiset paivat taysia pelkastaan sattumalta. Kaiken

tutkimuksen piti tapahtua hotellin revenue-osaston nakdkulmasta.

Tutkimuksen paamaarana oli 16ytaa tayden kayttdasteen paiville joitakin syita,
kuten esimerkiksi jarjestettyja tapahtumia Tampereen seudulla. Naiden tapah-
tumien piti olla sellaisia, jotka houkuttelevat paljon ihmisia paikalle, eivatka viela
ole Cumulus Koskikadun tietoisuudessa. Tarkein paamaara oli kuitenkin se, etta
nama tapahtumat olisivat jokavuotisia. Nain hotelli voisi valmistautua niihin ja

hyotya niista tulevaisuudessakin.

Taman kaltaista tutkimusta ei ole koskaan tehty Cumulus Koskikadulle ja onkin
mielenkiintoista nahda millaisia tuloksia tutkimuksen edetessa paljastuu. Tutki-
muksessa kaytettyja teorioita olivat revenue management ja muut hinnoittelu-
menetelmat. Tutkimuksen aineisto saatiin valmiista tilastoista, Internet-
portaaleista seka haastattelusta Cumulus Koskikadun revenue-osastolle. Tut-
kimuksesta tulee varmasti olemaan hyétya Cumulus Koskikadulle, varsinkin jos

jokavuotisia ja hyddyllisia tapahtumia tutkimuksen seurauksena |0ytyy.



2 TUTKIMUSSUUNNITELMA

2.1 Tutkimuksen kohde

Tutkimus suoritetaan toimeksiantona Cumulus Koskikadulle. Ty6 pitaa sisallaan
tutkimusta hotellin tayden kayttdasteen paivista ja niiden keskihuonehinnoista
vuosien 2009-2011 valiseltad ajalta. Tutkimuksessa otetaan huomioon kayttdas-

teeltaan kaikki yli 90 % taynna olevat paivat.

Tavoitteena on koota Cumulus Koskikadulle selvitys hotellin tdydeksi myydyista
paivista, niiden syista ja hinnoista. Tutkimuksen seurauksena pitaisi saada sel-
vyytta 16ytyykd taydeksi myydyille paiville joitakin syita, kuten tapahtumia. Jos
syita loytyy, tulisi ottaa selvaa ovatko ne mahdollisesti uusiutumassa seuraava-
na vuonna. Nain hotellin revenue-osasto tulisi saamaan tietoja eri paivista, jol-

loin hotelli saattaisi olla myds tulevaisuudessa myyty tayteen.

2.2 Kasitteet ja teoria

Tyon paakasitteet ovat hotellimaailmasta tutut keskihuonehinta, kayttdaste seka
revenue management. Teorioina toimivat niin ikdan revenue management seka

muut hinnoittelumenetelmat.

2.2.1 Keskihuonehinta

Huoneen keskihinta on yksi huonemyynnin tarkeimmista tunnusluvuista. Se
pystytdan laskemaan jakamalla huonemyynti myydyilld huoneilla. Hotelleissa
huoneen keskihinnan toteutumista seurataan paivittain seka viikko-, kuukausi-
ja vuositasolla. Huoneen tavoitemyyntihinta toteutuu todellisuudessa vain har-
voin. Kuitenkin mita lahemmaksi tavoiteltua hintaa todellinen myyntihinta osuu,
sen parempi. Keskihinnan lisaksi tunnusluvuista on huomioitava myods hotellin
kayttdaste. Saavutettuun keskihuonehintaan voidaan olla tyytyvaisia, jos myds

tavoiteltu kayttdaste saavutetaan. (Miettinen & Santala 2003, 249.)



2.2.2 Kayttoaste

Kayttdaste on keskihuonehinnan tapaan yksi hotellin tarkeimmista tunnusluvuis-
ta. Se voidaan laskea huoneista ja vuoteista. Hotelleissa kayttdastetta seura-
taan paivittain, seka pidemmalla ajanjaksolla. Toteutuneita lukuja voidaan verra-
ta edellisien vuosien toteutuneisiin lukuihin, seka toimialan keskiarvoihin hotellin
toimialueella. Hotelleille tarkeintd on siis oman kayttdasteprosentin kehityksen
seuranta. (Miettinen & Santala 2003, 247.)

Huonekayttdaste tarkoittaa kaytettyja huoneita per paiva, viikko, kuukausi ja
vuosi, sekad huonekayttdasteprosenttia kaytettavissa olevista huoneista. Huone-
kayttdasteprosentti saadaan jakamalla kaytetyt huoneet kaytettavissa olevilla
huoneilla ja kertomalla naiden tulos sadalla. (Miettinen & Santala 2003, 246.)
Tassa tutkimuksessa kayttdaste on laskettu huoneista ja niistd on viela laskettu
jokaiselle paivalle oma kayttdasteprosenttinsa, jonka avulla rajataan kayttdas-
teeltaan taydet paivat tdhan tutkimukseen. Kaytettyihin huoneisiin tullaan las-
kemaan majoituskayttoédn myydyt huoneet. Kaytettavissa oleviin huoneisiin taas

tullaan laskemaan kaikki myyntivalmiit huoneet, ei siis remontissa olevat.

2.2.3 Revenue management

Revenue management tarkoittaa suomeksi tuottojohtamista. Sen hinnoittelu- ja
johtamisnakemyksessa pyritddn maksimoimaan hotellin myyntituotot. Hinnoitte-
lun lahtokohtana on kuitenkin asiakaslahtdisyys, ei perinteinen kustannusperus-
te. Oleellisinta revenue managementissa on se, etta yhdelle ja samalle tuotteel-
le 16ytyy useita hintoja erilaisia kysyntatilanteita varten. (Selander & Valli 2007,
138.) Heikkilan ja Saranpaan (2010) mukaan yksi maailman tunnetuimmista
revenue managementin maaritelmista onkin "oikea tuote oikealla hinnalla oike-
aan aikaan oikealle asiakkaalle”. Tama kuvastaa hyvin nykyaikaisen hotellihin-
noittelun haasteita ja oikein ymmarrettyna seka kaytettyna sen rajattomia mah-
dollisuuksia. (Heikkila & Saranpaa 2010, 140.)
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Revenue managementin kannattavuuden suunnittelussa tarkeintd on huoneka-
pasiteetin hallinta. Siind seurataan yhta lailla myymattdmia kuin myytyjakin
huoneita. Kun kapasiteetin hallinta yhdistetdan hinnoitteluhallintaan, voidaan
revenue managementin kautta toteuttaa myos osaa yrityksen tarkeista markki-
nointi- ja myyntistrategioista. (Albanese 2004, 21.) Revenue managementin tar-
kein tunnusluku on huonetuotto, joka tarkoittaa huoneen todellista tuottoa. Tuot-
to lasketaan kaytdssa olevaa huonetta kohti, jolloin tunnusluku kertoo myds ka-

pasiteetin hyddyntamisesta. (Selander & Valli 2007, 139.)

2.2.4 Muut hinnoittelumenetelmat

Hinnoittelulla tarkoitetaan myytavalle tuotteelle asetettua myyntihintaa. Selande-
rin ja Vallin (2007, 68) mukaan hinnoittelua voidaan tehda kolmesta lahtokoh-

dasta:

1. Perinteinen hinnoittelu, joka pohjautuu myytavien tuotteiden kustannuk-
siin. Ajatuksena on, etta kaikki tuotteen valmistuksesta aiheutuneet kulut

tulevat katettua myyntihinnalla.

2. Toinen lahtdkohta hinnoittelulle on yritykselle maaritelty tulostavoite. Tar-
koituksena on, etta yrityksen tulostavoite katetaan tuotteiden myyntihin-

noilla.

3. Kolmas lahtokohta on hinnan maaritelma markkinalahtdisesti. Siina
huomioidaan markkinoiden tilanne kyseisen tuotteen osalta. Jos tuote on
uusi tai erityisen laadukas ja asiakkaat haluavat ostaa sita, voi myyntihin-
ta asettua huomattavasti korkeammalle kuin kahden edella esitetyn hin-
noittelunakdkulman perusteella. Toisaalta, jos markkinat ovat jo tyydyte-
tyt, tuote on huono tai jostakin syysta se ei vain kiinnosta asiakkaita, voi
tuotteen myyntihinnaksi asettua yrityksen kannattavuuden kannalta liian

alhainen hinta.

Majoituspalvelujen hinnoittelu on tehtava asiakaslahtoisesti. Nykyaan hotellit

pyrkivat yha useammin joustavaan hinnoitteluun, jolla tarkoitetaan hintojen
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muuttamista tietyn vaihteluvalin sisalla vaihtelevan kysynnan vuoksi. Erilaisia
hintakategorioita maaritetaan esimerkiksi eri asiakasryhmien, vuodenaikojen tai
viikonpaivien mukaan. Huoneen vahimmaishinta on kuitenkin hinta, jolla kate-
taan kustannukset etukateen arvioidulla kayttdasteella. Tata hintaa kaytetaan

usein ohjehintana huonehinnan maarityksessa. (Selander & Valli 2007, 89.)

Rautiaisen ja Siiskosen (2005, 349) mielesta tarkein ero hotellihuoneen myyn-
nin ja ravintolamyynnin valilla on se, ettei huoneiden osalta tuotetta voi varas-
toida. Jos huonemyyntitulot jaavat saamatta, ne jaavat silloin todella saamatta.
Asiakkaat vertailevat kilpailijoiden hintoja ja huoneen omakustannusarvoa.
Myyntihintapaatos riippuu siis asiakkaan kokemasta huoneen hyodysta ja ha-
lusta maksaa siitd. Majoitustuotteen hinnoittelussa tuleekin huomioida seuraa-

vat asiat:

Sijainti
Yleinen kysynta ja kausivaihtelut
Yrityksen laatutaso ja oheispalvelut

Kilpailutekijat

vV V V VYV V

Yhteiskunnan maaraavat tekijat kuten arvonlisavero ja lainsaadanto

2.3 Tutkimuskysymykset

Taman opinnaytetydn tutkimuskysymykset ovat:

1. Loytyykd Cumulus Koskipuiston tayden kayttdasteen paiviin mitaan eri-

tyista syyta?

2. Voisivatko nama tayden kayttdasteen paivat olla myds tulevaisuudessa

tayteen myytyja?

3. Miten taydeksi myytyjen paivien keskihuonehinnat vaihtelevat toisistaan

ja 16ytyykd niihin jotain syyta?
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Tarkoitus on tutkia hotelli Cumulus Koskikadun kayttdastetta kolmen vuoden
ajalta, keskittyen taysiin paiviin ja niiden keskihuonehintoihin. Taysiksi paiviksi
huomioidaan kaikki kayttdasteeltaan yli 90 % taydet paivat. Tutkimuksessa tut-
kitaan onko tayteen kayttdasteeseen ollut jotakin syyta, esimerkiksi jokin tapah-
tuma. Vertailuun otetaan myds hotellin ajoittaiset keskihuonehintojen vaihtelut ja

se, miten hotellin revenue-osasto on niihin omalta osaltaan vaikuttanut.

2.4 Aineisto ja menetelmat

Opinnayteyo tullaan tekemaan kayttaen hyvaksi valmista aineistoa tilastojen ja
erilaisten Internet-portaalien muodossa seka haastattelemalla Mantylan Inkeria,
Cumulus Koskikadun revenue supervisoria. Haastattelun kysymykset lahete-
taan Mantylalle etukateen ja vastaukset kaydaan lapi viela kasvotusten. Talla
varmistetaan ettei haastattelun analysoinnissa paase tulemaan virheita.
Opinnaytetyé on sekoitus kvalitatiivista ja kvantitatiivista tutkimusta, silla siita

I6ytyy elementteja kummastakin tutkimusmuodosta.

Kvalitatiivinen tutkimus tarkoittaa laadullista tutkimusta, jossa painoarvo on tut-
kittavan kohteen laadussa ja ominaisuuksissa, seka kokonaisvaltaisessa merki-
tyksessa. Kvantitatiivinen tutkimus taas on kvalitatiivisen tutkimuksen vastakoh-
ta. Se tarkoittaa maarallista tutkimusta, jossa tutkimuksen painoarvo on kohteen
tulkitsemisessa tilastojen ja numeroiden avulla. Siihen voi myds sisaltya erilaisia
laskennallisia ja tilastollisia analyysimenetelmia. (Tutkimusstrategiat, Jyvaskylan

avoin yliopisto 2012.)

Valmis aineisto saadaan Cumulus Koskikadun Hogatex-kayttojarjestelmasta,
josta loytyy tilastoja hotellin kayttdasteesta ja keskihuonehinnasta eri paivilta.
Internet-portaalien kautta tutkitaan mahdollisia tapahtumia, joita on pidetty
Tampereen alueella, seka muita mahdollisia syitd Cumulus Koskikadun hyville
kayttdasteille tiettyina paivina. Hotellin revenue supervisoria haastatellaan, jotta
saataisiin viela enemman tietoa revenue johtamisesta ja nimenomaan Restel

Oy:n hotelleissa.
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Valmista aineistoa ja haastattelua analysoidaan kayttaen apuna erilaisia hinnoit-
telumenetelmia seka revenue management -maaritelmaa. Haastattelua tullaan
kayttamaan myds lahteena, koska ideana olisi saada tietoa nimenomaan Restel

Oy:n hotelleiden revenue johtamisesta.

2.5 Tutkimuksen kulku

Opinnaytetyon ensimmainen luku on johdanto. Toisessa luvussa esitellaan tut-
kimussuunnitelma. Kolmannessa luvussa kerrotaan Restel Oy:n hotelliketjusta
sekd Cumulus Koskikadusta. Neljannessa luvussa perehdytdan Revenue ma-
nagementiin. Viidennessa luvussa kaydaan lapi Cumulus Koskikadun taysia
paivia ja analysoidaan niiden syita seka keskihuonehintoja. Kuudes luku on yh-

teenveto.
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3 RESTEL OY

3.1 Yileista

Restel Oy on Suomen johtavin hotelli- ja ravintola-alan yritys, jolla on yli 500
tydntekijaa 300 eri toimipaikassa. Restel Oy:lla on 48 hotellia toimien brandeilla
Cumulus, Rantasipi, Holiday Inn, Crowne Plaza ja Helsingin Seurahuone.
Vuonna 2011 Restel Oy:n liikevaihto oli noin 380 miljoonaa
Restel Oy:n ravintoloita 16ytyy noin 250 toimien usealla eri ketju- ja ravintola-
konsepteilla kuten Martina, Helmi Simpukka, Hemingway's, Blok, Huviretki ja
Lauantai. Lisdksi Restel Tapahtumaravintolat operoivat erilaisia suomalaisia
tapahtumapaikkoja, kuten Hartwall Areena, Musiikkitalo, Helsingin - ja Tampe-
reen Jaahalli, Energia Areena ja Turun Messu- ja kongressikeskus. (RestelO-
pas 2011.)

3.2 Liikeidea, arvot ja konsepti

Restel Oy:ssa toimitaan toteuttaen ennalta sovittuja, kaikille yhteisia arvoja. Ne
maaritteleva Restel Oy:n toiminnassa asioita, joita pidetaan erityisen tarkeina.
Seuraavassa on Restel Oy:n kuusi tarkeinta arvoa:

1. Oikeat ihmiset, ylivoimaista osaamista ja tekemisen kykya.

2. Toiminnan oltava kysyntalahtbistad ja asiakasta ilahduttavaa, varsinkin

pienissa asioissa.

3. Myyda joka tilanteessa.

4. Olla alalla tehokkaimpia.

5. Keskittya johtamisessa toimintamallien toteuttamiseen ja seurantaan.
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6. Tehda yhdessa sovittu tulos ja auttaa kollegaa ja alaista onnistumaan

tydssaan.

Restel Oy haluaa toimia suurilla markkinoilla palvellen mahdollisimman laajoja
asiakasryhmia. Sen ravintoloiden seka hotellien toiminnan ja asiakaspalvelun
ydin on liikeidea, jonka sisaltona on asiakas- ja tuotekuvausten seka tunnus-
omaisten piirteiden lisaksi toimintamalleja. Toimintamallit ovat niita asioita, jotka
toteutetaan jokaisen asiakkaan kohdalla tietylla sovitulla tavalla. Kaikkien toi-
mintamallien toteutus suunnitellaan ja varmistetaan toimintasuunnitelmien avul-

la. (RestelOpas 2011.) Kuviossa 1. on kuvattu Restel Oy:n toimintaorganisaa-

tion malli.
Restel Oy:n toimintaorganisaatio
Markkinat / Asiakkaat / Kilpailijat
Eurmullus Rantasipi Holiday Inn Crowne Ikaalist?n Hotel A_tlas Hotelli Seurahuone
\ Plaza Kylpyla Kuopio Helsinki
7
Golden .
IY/IV:sntZ?i Hemingway's Martina Huviretki RAX GrandsStarCafe HelmiSimpukka
T pizzabuffet -
Irish pub - Huviretki Hotelli
Parnell's \ Blok Foija Lauantai Mario Central E2pbl uviretid seuralhuﬁne
Helsinki

Holiday Inn - Rantasipi
ravintolat ranvintolat

. = =
Hotellialueet = = —. = .
o o o 9 = £ =
=T =T oA - xz=x o 2 g 3 3 3224 3
£5z3355g8s £ £ 22 23%g §
= 9 & o = o = = =] ) ;
252 5 =] g = 23 =k =3 32 Z o 2 g = Ravintolaketjut
54 x o a2 © S & ) a2, = © o 2. 5 =1
= 5 ® s 22 = ol 3 S ggz2 8
= g 3 S
3 3 s T F Z2Z T35 ==
) 3. & = =
\ Ravintolakehitysjohto
L
Ohjaus- ja liikeidearyhmat
L Kehitysjohtoryhma
Hotellitoiminnan
kaupallinen ja
markkinointijohto
Hotellidivisioonan Ravintoladivisioonan

johto \ / johto
Henkilosts- ja Talous-ja tietohallinto
yleishallinto
Johtamisjarjestelman
Sisdinen tarkastus \'-/ yllapito ja kehitys

Johtokunta
Toimitusjohtaja

Restel Oy Hallitus

Osuuskunta Tradeka-
yhtyma

Kuvio 1. Restel Oy:n toimintaorganisaatio (RestelOpas 2011, muokattu)
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3.3 Kanta-asiakasjarjestelma

Restel Oy:llda on monipuolinen kanta-asiakasjarjestelma. Sen kanta-
asiakaskortteja ovat Ykkosbonus, K-Plussa sekd muut etukortit. Kanta-
asiakastarrat ja —julisteet ovat kaikissa toimipaikoissa siististi ja nakyvasti esilla.
Henkildkunnan tehtavana on kuitenkin varmistaa, ettd asiakas saa hanelle kuu-

luvat kanta-asiakasedut. (RestelOpas 2011.)

Asiakkaiden liittyminen Ykkosbonus-jarjestelmaan on ilmaista. Ykkdsbonus-
kortilla asiakas hyotyy joka kerta Restel Oy:n toimipisteissa asioidessaan, silla
niissa on aina etuja Ykkosbonus-asiakkaille. Lisaksi bonusta kertyy myds yh-
teistydkumppaneilta. Bonus kertyy aina 12 kuukauden ajalta, jonka jalkeen
asiakas saa Ykkdsbonus-seteleitd. Ne ovat kdypaa rahaa kaikissa Restel Oy:n
yksikoissa. (RestelOpas 2011.)

Restel Oy:n toimipaikoissa asioivat K-Plussa asiakkaat saavat ostoksistaan etu-
ja K-Plussa pisteiden ja -tarjousten muodossa. Pisteiden edellytyksena on kui-
tenkin kortin esitys ennen ostosten maksamista. Ostos tulee myds maksaa ka-
teisella, pankkikortilla tai maksuvalineominaisuudella varustetulla Plussakortilla.
Muita Restel Oy:n kortteja ovat sen omat hotelliyksikdiden kortit Hotel Bonus

Club kortti seka Priority Rewards- jasenyys. (RestelOpas 2011.)

3.4 Cumulus Koskikatu

Hotelli Cumulus Koskikatu sijaitsee Tampereen ydinkeskustassa Tammerkos-
ken rannalla. Se on rakennettu vuonna 1979. Hotellissa on yhteensa 289 savu-
tonta huonetta, jotka sijaitsevat kahdeksassa kerroksessa. Yhden hengen huo-
neita on 107, kahden hengen huoneita 182, Business-huoneita 60 ja Superior
huoneita 30 kappaletta. Invahuoneita hotellista 16ytyy kaksi. Lisaksi Cumulus
Koskikadulla on lemmikkihuoneita, eli lemmikin saa ottaa mukaan vierailulle
pientd maksua vastaan. Hotellista 16ytyy myos kaksi ravintolaa; Huviretki ja

Hemingway’s. (Infolehtid 2011.)
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Cumulus Koskikadulla jokainen huone on varustettu televisiolla, silitysraudalla,
hiustenkuivaajalla, tyynymenulla seka Internetilla. Lisaksi Superior-huoneista
l6ytyvat kylpytossut ja -takit, seka tee-, kahvi- ja kaakaovalikoima. Jokaisen
huoneen hintaan sisaltyy runsas buffetaamiainen, vapaa kuntosalin seka sau-
nan ja allasosaston kayttd. Hotellilla on oma pysakaintihalli, jonne mahtuu 30
autoa. Lahistdlla olevaan Frenckellin pysakdintitaloon on hotellin asiakkailla
myoOs sopimushinnat ja sinne mahtuu reilusti autoja pysakéimaan. Hotellin muita
palveluja ovat huonepalvelu, pesulapalvelu, silityshuone seka tallelokerot. Ko-
koustiloja hotellista 16ytyy seitseman ja ne ovat kaikki varustettu nykyaikaisella

tekniikalla ja valineistolla. (Infolehtié 2011.)

Ravintola Huviretkessa tarjoillaan joka aamu aamiaista. Sielld on paikkoja jopa
240 asiakkaalle. Paivisin ravintola toimii normaalin ravintolan tapaan, josta I0y-
tyy myds leikkinurkkaus perheen pienimmille. Lisaksi siella on pieni alkovi, jossa
pystyy jarjestamaan pienimuotoisia kokouksia, vaikkapa ruokailun yhteydessa.
Hemingway’s on enemman pub-tyylinen ravintola, joka onkin auki huomattavas-
ti Huviretked mydhempaan. Sielta 16ytyy 80 asiakaspaikkaa seka kesaisin te-
rassille mahtuu vield 20 henkea. Ravintolasta 10ytyy kaikennakdista ajanvietetta

kuten erilaisia lehtia, peleja seka Ray-pelikoneita. (Infolehtié 2011.)
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4 REVENUE MANAGEMENT

4.1 Historia

Revenue managementin historia ulottuu aina 1970-luvun lopulle, jolloin lentolii-
kennetoiminnan saanndstely poistui Yhdysvalloista. Sen seurauksena kilpailu
Kiristyi ja yhtididen kannattavuus romahti. Perinteiset markkinoita johtaneet len-
toyhtiot joutuivat nyt kovan paikan eteen, silla markkinoille ilmestyi uusia lento-
yhtiéta edullisilla hinnoilla. Tama johti yhtididen valiseen hintasotaan, josta eni-

ten karsivat perinteiset lentoyhtiét. (Talluri & Van Ryzin 2004, 7.)

Monet yhtiot kuitenkin valttivat konkurssin, kiitos revenue managementiin poh-
jautuvien myyntistrategioiden. Pelastuneet lentoyhtiot tajusivat, etta vaikka len-
toliikennetoiminnan tuottamisesta koituu paljon kiinteitéd kustannuksia, matalien
myyntirajakustannusten ansioista yhden ylimaaraisen istumapaikan myyminen
synnyttaa vain pienia muuttuvia kustannuksia. Se taas tekee myynnin aina kan-
nattavaksi. Tama seikka yhdistettyna palveluiden varastoimattomuuteen vaikut-
taa siihen, ettda myymatta jaava lentopaikka kannattaa aina myyda, oli hinta mi-
ka hyvansa. (Albanese 2004, 19.)

Toinen lentoyhtidissa ymmarretty asia oli ostettavan palvelun arvon vaihtele-
vuus asiakastyypista toiseen. Erityisesti erilaiset matkustussyyt tekivat lento-
matkaa kohtaan koetun arvon erilaiseksi. Tyokseen matkustavat arvostivat tiet-
tyja palvelun ominaisuuksia kuten tydhénsa sopivia aikatauluja, suoria yhteyksia
ja lyhyita perilla oloaikoja. Naistd ominaisuuksista he olivat myos valmiita mak-
samaan enemman. Vapaa-ajan matkustajat olivat taas liikenteessa valjemmalla
aikataululla ja pienemmalla budjetilla. He pystyivat siis joustamaan samojen
palvelujen ominaisuuksissa enemman kuin business-matkustajat. Talta pohjalta
vapaa-ajan matkustajille kehitettiin uusia normaalihintaista edullisempia, mutta
samalla rajoitetumpia palveluita. Liikematkustajille kehiteltiin vanhojen palvelui-
den rinnalle uusia liitdnnais- ja oheispalveluja, kuten Business Lounge -
palveluja, kanta-asiakaskerhoja ja muita vastaavia palveluita. Talla yritettiin
saada nostettua normaalihintaisten palvelujen laatua, erityisesti business mat-
kustajien silmissa. (Talluri & Van Ryzin 2004, 7-8.)
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Kolmas lentoyhtidissa ymmarretty asia ja samalla revenue managementin kehit-
tymisen kulmakivi oli informaatioteknologian laaja hyvaksikayttd. Sen avulla len-
toyhtiot kehittivat itselleen varausjarjestelmat, jotka pystyivat tallentamaan suu-
ria maaria lentoyhtididen tietoja. Matemaattis-tilastollisiin menetelmiin pohjautu-
viin tietojarjestelmiin yhdistettyina, ne helpottavat revenue managementin tavoit-
teisiin tahtaavaa paatoksentekoa. Nain helpottuu muun muassa kysynnan en-
nakoiminen, reaaliaikaisen kapasiteetin luokittelu ja hallinta seka hinnan maarit-
taminen tapauskohtaisesti jokaisessa yksittdisessa lennossa ja hintaluokassa.
(Parker & Stuart-Hill & Tranter 2009, 21-22.)

Naita keinoja apuna kayttaen perinteiset lentoyhtidt alkoivat kilpailla uudenlai-
sella hintaporrastusstrategialla. Yhdysvaltalaisessa lentoliikennetoiminnassa
revenue managementin synnyttdmat menestystarinat johtivat sen periaatteiden
ja kaytantdjen laajaan hyvaksymiseen. Aluksi se levisi muualle lentoliikennesek-
torilla ja vahitellen hotelli-, autovuokraamo-, kuljetus ja logistiikkapalvelutoimin-

toihin ensin Yhdysvalloissa ja sitten Euroopassa. (Albanese 2004, 20.)

4.2 Revenue managementin paakeinot

Revenue management, alkuperaiselta termiltdan Yield management mielletdan
yleensa hinnoitteluksi ja keinoksi hallita alennuksia. Siihen kuuluu myoés olen-
naisena osana yrityksen kapasiteetin hallinta. Revenue managementia kaytta-
villa yrityksilla on McMahon-Beattien ja Yeomanin (2011) mukaan kaksi strate-
gista tapaa kaytettavissa kohti onnistunutta revenue johtamista: ajanhallinta ja
hinnan hallinta. Aikaa voidaan hallita kontrolloimalla saapumisen ja lahtemisen
epavarmuutta sekd pienentamalla aikaa asiakkaan ja ostopaatdoksen valilla.
Hintaa voidaan taas hallita paattamalla tietty hintahaitari ja kehittamalla sille
erilaisia hinta-aitoja. Avain onnistuneeseen revenue johtamiseen onkin I6ytaa

sopiva tasapaino ajan ja hinnan valille. (McMahon-Beattie & Yeoman 2011, 17.)
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Albanesen (2004, 23) mukaan revenue managementilla on kolme paakeinoa:
hinnoitteluhallinta, kapasiteettihallinta ja palvelutoimintaprosessien hallinta. Ku-

viossa 2. selvitetdan naita paakeinoja, niiden tehtavia, seka tyokaluja ja mene-
telmia.

REVENUE MANAGEMENTIN PAAKEINOT

HINNOITTELUHALLINTA KAPASITEETTIHALLINTA

PALVELUTOIMITUSPROSESSIEN
HALLINTA
TEHTAVAT
KAPASITEETIN
S
HINNOITELURAKENTEEN TAMID ASIAKKAIDEN VARAUS-JA
LUOMINEN & PALVELUKAYTTOAIKOJEN OSTOKAYTTAYTYMISEEN SEKA
PUOLUSTAMINEN KESTOON LIITTYVAN KYSYNTATILANTEESEEN

RISKIN VAHENTAMINEN SAAPUMISIIN LITTYVAN

RISKIN VAHENTAMINEN

TYOKALUT JA MENETELMAT

SEGMENTOINTI DEPOSITIOT \
HINTASAANNOT PERUUTUSSAANNOT
e B JA MAKSUT
PALVELUKAYTTO OPTIMOINTIMENETELMAT YLIBUUKKAUS
RAJOITUKSET PALVELUTOIMITUSPROSESSIEN- MUUT MENETELMAT JA
MUUT KEINOT JA ANALYYSI MAKSUT
MENETELMAT MUUT KEINOT

Kuvio 2. revenue management -menetelman paakeinot (Albanese 2004, 28)
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4.2.1 Hinnoitteluhallinta

Revenue managementin hinnoitteluhallinnalla pyritdan luomaan juuri oikea hin-
tarakenne, jonka avulla paastaan asetetuttuihin tavoitteisiin. Hintarakenne poh-
jautuu erilaistetun hinnoittelun periaatteisiin ja siina kaytetaan hyvaksi eri hinta-
luokkia. Kysynnan ennustamisella ja sen mahdollisilla muutoksilla on myods tar-
kea rooli hintarakenteen muodostumiselle. Huomioon otetaan ennalta tehdyt
segmentoinnit kysynnan hintajoustavuudesta, asiakkaiden maksukyvysta ja va-
rausajasta. Lisaksi yrityksen omien palveluiden hinta-laatusuhdetta tulee vertail-
la kilpailijoihin. Valmista hintarakennetta tukemaan luodaan siihen sopiva hinta-
saantdjen ja palvelunkayttorajoitusten jarjestelma, joka suojelee tehtya hintara-
kennetta. Tarkoituksena on, ettei maksukykyisimmat asiakkaat siirtyisi hankki-
maan palveluita, jotka on kohdennettu hintaherkemmille ostajille. (Albanese
2004, 24.)

Erilaistettu hinnoittelu on perustana hinnoitteluhallintaan kuuluvien tehtavien
suorittamiselle seka olennainen keino revenue managementin paatavoitteen,
tuottojen maksimoinnin saavuttamiselle (Albanese 2004, 48). Erilaistetulla hin-
noittelulla tarkoitetaan hinnoittelumenetelmaa, jossa yhden kiintedn hinnan si-
jaan on kehitelty useampi hinta erilaisille asiakkaille. Tama perustuu oletukseen,
ettd asiakkaat ovat valmiita maksamaan samasta tuotteesta eri suuruisia hinto-
ja. Hintoja taytyy vain muokata sopivaksi asiakkaiden erilaisten ominaisuuksien
mukaan. Tatd menetelmaa kayttamalla pystytdan maksimoimaan hotellin tulo-
ja. (McMahon-Beattien & Yeomanin 2011, 9.) Erilaistettu hinnoittelu mahdollis-
taa myds kysynnan ohjausta hintaherkkien ja ajankohdan suhteen joustavim-
pien asiakkaiden siirtamiselle hiljaisemmille kausille edullisemmalla hinnalla.
Tama toimii erityisesti voimakkaina kysynnan kausivaihteluina. Talla tavoin yri-
tys nostaa kayttdastettaan heikkona pidettyna kysyntadaikana ja vahentaa sa-
malla sellaisia varaustilanteita, jotka syntyvat yleensa vilkkaimpana aikana. (Al-
banese 2004, 51.)

Pelkalla erilaistetulla hinnoittelulla ei kuitenkaan pystytda maksimoimaan tuottoja,
koska tuottojen maksimointi on mahdollista vain, jos yritys tuntee hyvin jokaisen
potentiaalisen ja nykyisen asiakkaan maksimihinnan, jonka han olisi valmis

maksamaan palvelusta. Asiakkaat on siis jaettava erilaisiin sisaisesti samankal-
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taisiin ryhmiin eli segmentteihin. Segmentoinnin perustana ovat asiakkaiden
ostovalmius, heidan varaus- ja ostokayttaytymistaipumuksensa, seka niihin vai-
kuttavat tekijat. Lisaksi yrityksen on kamppailtava pitddkseen maksuvalmiudel-
taan erilaiset segmentit erillaan toisistaan. Vain talla tavoin voidaan valttya tuot-
tojen heikentymiselta ja vaariltd hintaryhmilta. Avuksi tdssa kamppailussa kay-
tetdan segmentointia seka hintasaantdjen ja palvelun kayttérajoitusten jarjes-
telmaa. (Albanese 2004, 51-52.)

Erilaistetun hinnoittelun tavoitteena on maksuvalmiuteen perustuvan segmen-
toinnin kautta kohdennetumpi hintarakenne, jossa porrastetun hintarakenteen
jokainen taso kohtaa maksukyvyltdan parhaan mahdollisen segmentin. Taman
takia on selvitettava, kuinka paljon vahintaan ja enintaan eri asiakkaat ovat val-
miit maksamaan palveluista, joiden valilla saattaa olla vain naennaisia eroja.
Maksuvalmius ei ole sidoksissa vain varallisuuteen vaan myds ostettavan pal-
velun arvoon asiakkaalle. Asiakas saattaa joissakin tapauksissa ostaa halvem-
man segmentin palvelun, vaikka olisi varallisesti pystynyt kallimmankin hankki-
maan. Tassa tapauksessa asiakas ei siis ole pitanyt kallimpaa palvelua tar-
peeksi arvokkaana maksaakseen siitd suuremman hinnan. (Albanese 2004,
52-53.)

4.2.2 Kapasiteettihallinta

Kapasiteettihallinta on revenue managementin toinen paakeino ja silla pyritaan
yrityksen tehokkaampaan kapasiteetin tarjontaan ja palvelutoimitusprosessien
kontrollointiin. Ensisijaista on kuitenkin ymmartaa asiakkaiden varauskayttayty-
mista, seka miten ja milla tavoin asiakas on alun perin yritykseen saapunut pal-
veltavaksi. Lisaksi on ratkaistava asiakkaan saapumiseen ja oleskeluaikojen
kestoon liittyvia mahdollisia ongelmia, kuten asiakkaan saapumatta jattamisesta
syntyvia niin sanottuja no show —tilanteita, seka asiakkaan oleskeluaikojen pi-
tuuksien epavarmuuksiin liittyvia riskeja. Ongelmakohdat ovatkin asiakkaiden
varaus- ja ostokayttaytymisessa, seka heidan palvelupaikkaan saapumiseen
liittyvassa epavarmuudessa. Varaustilanteiden jatkuvalla seuraamisella, kulut-

tajakayttaytymisen tutkimisella ja tulevan kysynnan ennakoimisella saadaan
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kerattya tarkeaa tietoa, joka auttaa kayttdmaan juuri oikeita keinoja hyvaksi.
(Albanese 2004, 25.)

Kapasiteettihallinnan ensimmainen paamaara on sopeuttaa kapasiteettia asiak-
kaiden varaus- ja ostokayttaytymiseen. Matkailualalla yleensa vahemman mak-
sukykyiset asiakkaat tekevat varauksia aikaisemmin kuin maksukykyisemmat
asiakkaat. Liiketoiminnan kannalta on kuitenkin hyva, ettd asiakas voi varata
palveluita hyvissa ajoin ennen niiden kayttéa. Tama vahentaa riskia siita, etta
huoneita jaisi myymatta. Toisen paamaaran tarkoitus on pystya vahentamaan
asiakkaiden saapumatta jattamista hotelliin. Yritys suojautuu tallaisten tilantei-
den syntymista vastaan ylibuukkauksella ja erilaisilla ennakkovarausmenetelmil-
& seka ennakkomaksuilla. Jos maksukyvyltdan erilaisten asiakkaiden varaus-
kayttaytymisessa kuitenkin ilmenee eroja, revenue management edellyttaa

muun muassa varausrajoitusten kayttoa. (Albanese 2004, 25.)

Kapasiteettihallinnan olennaisimmat osa-alueet ovat varausrajoitukset ja niiden
kayttd, seka ylibuukkaus ja sen hallinta. Ylibuukkauksella tarkoitetaan sita, etta
yritykset ottavat enemman varauksia vastaan kun on kapasiteettia. Varausrajoi-
tukset ovat keskeisin tydkalu kapasiteetin hallintaan ja revenue managementin
ydin. Varausrajoituksia kaytetdan tilanneessa, jossa joudutaan paattamaan
myydaanko ennakkoon halvemmalla vai lahempana ajankohtaa korkeammalla
hinnalla. Tavoitteena on maksimoida kapasiteetin myynnistad saatavat tuotot.
Tallaisessa tilanteessa asetetaan rajakatto halvempiin hintaluokkiin kohdistuville
varauksille, joka nain mahdollistaa osan kapasiteetin sailymisen korkeiden hin-
taluokkien kayttoon. Yha useammassa yrityksessa on kaytdssa revenue mana-
gementin ohjausjarjestelma, joka antaa suosituksia muun muassa eri kysyntati-
lanteiden ideaalisesta maarasta, jota yrityksen tulisi suojata korkeimpia hinta-
luokkia ostavien asiakkaiden varauskayttoon. Varausrajoitusten optimaalinen
kayttd on hyvin pitkalti kiinni ohjausjarjestelman tuottamista ennusteista ja eri-

tyisesti niiden paikkaansa pitavyydesta. (Albanese 2004, 86, 106.)

Kapasiteettihallinnassa huomiota pitaa kiinnittda siihen, mita huoneita hotellissa
on viela jaljella ja mitka ovat jo myyty. Hotellin tarjouksissa voi olla erilaisia kiin-
tidita, jolloin vain tietty maara tuotteita on varalla tietylle paivalle, esimerkiksi

jokin vapputarjous. Closed arrival on myos yksi hotellien paljon kayttdama rajoi-
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temalli. Talléin asiakas pakotetaan viipymaan hotellissa useamman paivan ja
asiakkaiden saapumista seka viipymisaikaa pystytaan kontrolloimaan. Jos asia-
kas tulee esimerkiksi keskiviikkona, niin hanen on pakko viipya hotellissa kaksi
yota. Taman esimerkin mukaan, keskiviikkona saapuva asiakas ei voi siis olla
vain yhta yota. Tama taktiikka edesauttaa myos hiljaisia paivia, jolloin asiakkaita
saadaan tulemaan kerralla useammaksi yoksi. Kylpylahotelleissa on usein eri-
laisia pakettitarjouksia ja esimerkiksi kahden paivan paketit myydaan voimas-
saolevana vain tiettyina paivina. Paasiaisena, jolloin on pitka viikonloppu, pake-
tit voivat olla voimassa esimerkiksi vain torstai-lauantai tai lauantai-maanantai.
(Mantyla, haastattelu 2012.)

4.2.3 Palvelutoimitusprosessien hallinta

Kolmas revenue managementin paakeino on palvelutoimitusprosessien hallinta.
Se on periaatteessa osa kapasiteettihallintaa, mutta sen tietyt tehtavat kuuluvat
vain osittain revenue managementin perinteisiin tehtaviin. Palvelutoimituspro-
sessien hallinnan kautta tehostetaan yrityksen kapasiteetin kayttdéa ja pyritaan
samalla nostamaan tuottoja. Se pyrkii kaytdnndssa vahentamaan oleskeluaiko-
jen eli palvelunkayttdaikojen kestoon liittyvia riskeja seka vahentamaan odotus-
aikaa palvelutapahtumien valilla. Onnistuessaan se myds mahdollistaisi monien
asiakkaiden palvelemisen lyhyemmassa ajassa ja parantaisi samalla kannatta-
vuutta. (Albanese 2004, 26-27.)

Palvelutoimitusprosessien hallinnassa palvelun kayttéaikoihin liittyvia riskeja
voivat olla asiakkaan matkan pituuden yllattava lyheneminen tai vastaavasti
asiakkaan pitka oleskelu hotellissa, jolloin se estaa niin sanotun tuottavamman
asiakkaan paasyn hotelliin. Asiakas voi myos jattda kokonaan saapumatta. Tal-
laisten tilanteiden taloudelliset vaikutukset korostuvat entisestdan kun kysynta
ylittda tarjonnan, esimerkiksi sesonkien aikana. Hotelleilla onkin aikamoinen
valinta, kun olisi paatettava minka asiakkaan varaus kannattaa ottaa vastaan ja
kuka asiakas olisi mahdollinen no-show. Tallaisten tilanteiden valttamiseksi kay-
tetdan depositioita eli ennakkomaksuja, peruutussaantoja, erilaisia korvausmuo-

toja seka tuottojen maksimointiin tahtaavia optimointimenetelmia. Optimointi-
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menetelmista yritys saa suosituksia miten kyseisessa valintatilanteessa kannat-
taa toimia. (Albanese 2004, 26-27.)

4.3 Revenue managementin paatoksentekoprosessi

Revenue managementin paatoksentekoprosessi koskee ensisijaisesti hinta-
luokkien luomista, tarjottavan kapasiteetin maarittelemistd seka kapasiteetin
kaytdn optimointia. Tavoitteiden saavuttamiseksi kaytetddn revenue manage-
mentin paakeinoja: hinnoittelu-, kapasiteetti- ja palvelutoimitusprosessien hallin-
taa. Kaytannossa paakeinoja kaytetaan yhdistelemalla erilaisia tydkaluja ja me-
netelmia. (Albanese, 2004, 47.) Kuviossa 3. hahmotetaan kuvaa revenue ma-
nagementin paatdoksentekoprosessiin vaikuttavista elementeista; tieto, ennus-

taminen ja paatoksentekijat seka niiden valiset yhteydet (Albanese 2004, 39).
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Kuvio 3. Revenue managementin paatoksentekoprosessin eri elementit (Al-
banese 2004, 39)

4.4 Revenue management Restel Oy:n hotelleissa

Restel Oy:n revenue management toiminta alkoi alunperin Helsingin seudulla.
Toiminta laajeni ensimmaisena Tampereelle, jonka jalkeen myds Turkuun, Jy-

vaskylaan ja Ouluun. Helsingissa on oma revenue management -tiimi hotelleilla,
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jotka kuuluvat InterContinental Hotels Groupiin (IHG), Holiday Inn hotellit seka
Crowne Plaza. Oma revenue management -tiimi on myds muilla paakaupunki-
seudun hotelleilla eli Cumuluksilla, Seurahuoneella ja lentokenttahotelleilla.
(Mantyla, haastattelu 2012.)

Yleensa hotellin revenue management -tiimissa on vain revevenue manganer.
Helsingin IHG-tiimissa on kuitenkin kaksi manageria ja kaksi supervisoria. Hel-
singissa on lisaksi kaksi manageria, joilla on omat vastuualuehotellit ja joilla ei
ole alaisia. Helsingissa on siis yhteensa 4 revenue manageria. Tama toiminta-
malli laajentui viime vuonna myds Helsingin ulkopuolelle ja jokaiselle revenue
managerille palkattiin apuun revenue supervisor. Kaiken tyon tiimi tekee jaettu-
na puoliksi eli molemmat tekevat samoja asioita. Tampereella sama revenue-
tiimi hallinnoi Tampereen Cumuluksia, Tampereen Holiday Inn hotellia, Nokian
Edenia, Ikaalisten Kylpylaa, Hameenlinnan Cumulusta ja Rantasipi Aulankoa,
yhteensa kahdeksaa hotellia. Kesalla 2012 aukeaa myos yhdeksas hotelli, Cu-

mulus Rautatienkatu. (Mantyla, haastattelu 2012.)

Revenue manager paattaa hotellien hinnat. Revenue management -tiimilla on
kaytdssaan tietty hintahaarukka, jossa liikutaan. Hotellit myyvat niin sanottua
paivan hintaa eli hinnat vaihtelevat hintahaarukassa, riippuen viikonpaivasta,
kuukaudesta, vuodenajasta, tapahtumista, hotellin varaustilanteesta ja kilpaili-
joiden tilanteesta. Naiden perusteella katsotaan sitten mahdollisimman hyva
hinta eri asiakaskategorioille. Toisia hotelleja varten revenue management -
tiimin apuna hintojen paattamisessa on ohjelmia, jotka nykyisen varaustilan-
teen, historiatietojen ja kilpailijoiden hintojen perusteella ehdottavat automaatti-
sesti sopivinta hintaa. Ohjelmat eivat kuitenkaan osaa ottaa huomioon kalenteri-
tapahtumia tai muitakaan tapahtumia, jos niitd ei ole ensin syotetty tietoihin.
Ohjelmat eivat ole kaytdssa kaikkien hotellien osalta, vaan osa tyosta tehdaan

edelleen manuaalisesti. (Mantyla, haastattelu 2012.)

Hotellien hintaennustukset tehdaan noin 1-3 kuukauden paahan, riippuen vuo-
denajasta. Yleensa kaikki isot tapahtumat ovat jo hyvissa ajoin tiedossa koko
loppuvuodeksi ja ne hinnoitellaan heti kun tieto tapahtumasta on saatu. Kiirei-
sena ajankohtana varaustilannetta seurataan koko ajan. Yleensa mita aikai-

semmin asiakas ostaa hotelliydn, sen halvemmaksi se hanelle tulee. Taas mita
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lahemmaksi mennaan, niin sita kallimpia ovat myds hinnat. Tilannetta seura-
taan koko ajan, mutta tarkoitus on, ettd saadaan mahdollisimman paljon kaup-
paa mahdollisimman hyvalla hinnalla. Hyva hinta on sellainen milla asiakkaat

valitsevat Restel hotellit kilpailijoiden sijaan. (Mantyla, haastattelu 2012.)

Oikein tehtyna, revenue managementin hyoty nakyy hotellin parempana tuotto-
na. Hotellille on hydtya myds siita, ettd yksi osasto on irrotettu miettimaan pel-
kastaan hintoja, silla asiakaspalvelutydssa ei ole aikaa miettia niin syvallisesti
hintapolitikkaa ja tulevaisuutta. Tama tuo tulosta ja maksimoi tuottoja. Re-
venue-osasto toimii myynnille erdanlaisena neuvonantajana. Revenue mana-
gementissa ei ole varsinaisia haittoja, vaan pikemminkin uhkia. Tallaisia ovat
esimerkiksi muun henkildkunnan vahainen arvostus tai ymmarrys revenue-
osaston tyota kohtaan. Henkildkunta saattaa vain ajatella, ettd revenue mana-
gement on turhaa. Henkildkunnalta tarvitaan siis luottoa ja erityisesti johdolta,
silla sen kanssa tehdaan tiivista yhteistyota. Hotellin johdon tulee siis olla myds
sitoutunut asiaan, ettei hyvd menetelma vain kaadu. (Mantyla, haastattelu
2012.)

Tulevaisuuden haaste tulee ainakin Tampereen osalta olemaan uudet avattavat
hotellit, kuten kesalla 2012 aukeava Cumulus Rautatienkatu seka loppukevaalla
2012 aukeava Scandicin hotelli. Tama tarkoittaa melkein 400 lisdhuonetta
markkinoille, joka tuo lisdhaastetta revenue management -tiimille ja jannitetta-
vaa myos asiakkaiden riittdmisen puolesta. Riittaako suuren kapasiteetin vuoksi
Tampereella tarpeeksi asiakkaita kaikille ja milla hinnalla. Tulevaisuudessa tu-
lee varmasti olemaan vahemman paivia, jolloin kaikki Tampereen hotellit ovat

taynna. (Mantyla, haastattelu 2012.)
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5 TULOSTEN ANALYSOINTI

Aineisto tutkimusta varten kerattin Cumulus Koskikadun valmiista tilastoista
kolmen vuoden ajalta. Naista tilastoista 10ytyi tiedot hotellin kayttdasteesta ja
keskihuonehinnoista eri paivilta. Tutkimuksessa tarkkailtiin kayttdasteeltaan yli
90 % paivia ja niiden keskihuonehintoja. Naille paiville yritettiin 10ytaa syita ja
analysoida voisivatko nama kyseiset paivat olla tulevaisuudessakin taysia. Eri-

laisia syita eli eri tapahtumia etsittiin Internetin valityksella.

Tutkimuksen tuloksena I6ytyneet tapahtumat jaettiin kuuteen erilaiseen katego-
riaan; messut/konferenssit, urheilutapahtumat, musiikkitapahtumat, kulttuurita-
pahtumat, erityiset kalenteripaivat ja muut tapahtumat. Kulttuuritapahtumiin luet-
tiin mukaan kaikki museoihin ja taiteeseen liittyvat tapahtumat. Erityisilla kalen-
teripaivilla tarkoitettiin esimerkiksi ystavanpaivaa, koululaisten loma-aikoja yms.
Muihin tapahtumiin jaoteltiin kaikki tapahtumat, jotka eivat sopineet mihinkaan

muuhun kategoriaan. Seuraavaksi kaydaan lapi tutkimuksen tulokset vuosittain.

5.1 Vuosi 2009

Vuonna 2009 Cumulus Koskikadulla oli 73 tayden kayttdasteen paivaa. Eniten
naita paivia oli heindkuussa 10 kpl, touko- ja marraskuussa 9 kpl seka tammi-
kuussa 8 kpl. Tammikuussa Tampereella jarjestettin Suomen Eurovision
laulukilpailun finaali seka erilaisia urheilutapahtumia ja jopa yksi festivaali.
Tulosten perusteella voidaan myoOs olettaa, ettd venaldisten matkailijoiden
joulun vietolla tammikuussa on ollut vaikutusta Cumulus Koskikadun
huonemyyntiin. Marraskuussa Tampereella oli jarjestetty paljon messuja, jotka
houkuttelivat ihmisia kaupunkiin. Toukokuussa oli saman verran taysia paivia
kuin marraskuussa, mutta tapahtumia paljon vahemman. Oikeastaan
kaupungissa oli vain muutama messu, konsertti ja Sarkanniemen avajaiset.
Heindkuussa oli ehdottomasti eniten tapahtumia ja Tampereella jarjestettiin
myo6s Euroopan nuorten olympiafestivaalit, jotka toivat suuria maaria ihmisia
kaupunkiin. Kuviossa 4. nakyy vuoden 2009 tayden kayttdasteen paivat

jakautuneena eri kuukausille.
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KUVIO 4. vuoden 2009 tayden kayttdasteen paivat.

Vuonna 2009 taysien kayttdasteen paivilta 16ytyi hurja maara erilaisia tapahtu-
mia. Eniten 16ytyi erilaisia musiikkitapahtumia 32 %, toisena messuja seka kon-
ferensseja 26 % ja kolmantena urheilutapahtumia 22 %. Kuviossa 5. nakyy ta-

pahtumien jakautuminen eri kategorioihin.

“messut/konferenssi
Eurheilutapahtuma

“ musiikkitapahtuma

& kulttuuritapahtuma
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KUVIO 5. vuoden 2009 tayden kayttdasteen paivien tapahtumat.
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Vuonna 2009 keskihuonehinnat vaihtelivat tayden kayttdasteen paivina valilla
69,92 € - 200,54 €. Korkeimmat hintahuiput Idytyivat kesakuusta 150 € ja syys-
kuusta 200,54 €. Kesakuussa hintahuippu paivana oli Bruce Springsteenin kon-
sertti ja syyskuussa Alihankintamessut. Molemmat paivat ovat olleet hotellin
tietoisuudessa jo ennakkoon. Korkea keskihuonehinta selittynee siis korkealla
huonehinnalla, joka on asetettu revenue osaston puolesta. Naiden tapahtumien
kun on tiedetty tuovat paljon ihmisia Tampereelle. Alhaisimmat keskihuonehin-
nat I6ytyvat helmikuusta 71,30 € ja marraskuusta 69,92 €. Molemmat paivat
olivat lauantai paivia ja vuoden muita viikonloppuja tutkittua kavi selvaksi, etta
viikonloput olivat kaikki jarjestaen hinnoiltaan halvempia kuin muut viikonpaivat.
Kaytdssa hotellilla on voinut olla erilaisia viikonloppu tarjouksia, jolloin hinnat

olivat edullisempia. Kun mitaan suurta tapahtumaa ei ollut etukateen tiedossa.

Cumulus Koskikadun koko vuoden 2009 keskihuonehinta oli 92,10 € ja kaytto-
aste 60 % (Tampereen tunnusluvut). Koko Pirkanmaalla vastaavat luvut olivat
85,28 € ja 52,30 % (Tilastokeskus). Kuviossa 6. nakyy Cumulus Koskikadun

vuoden 2009 taysien paivien keskihuonehintojen jakauma kuukausittain.
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KUVIO 6. vuoden 2009 tayden kayttdasteen paivien keskihuonehinnat.

5.2 Vuosi 2010

Vuonna 2010 Cumulus Koskikadulla oli 77 tayden kayttdasteen paivaa. Eniten
naita paivia oli lokakuussa 13 kpl, syys- ja marraskuussa 11 kpl seka heina-
kuussa 10 kpl. Heindkuussa oli taas hurjasti tapahtumia ja festivaaleja seka ke-
salomakausi kuumimmillaan. Syys- ja marraskuussa taas oli paljon messuja
seka muutama konsertti, ja lokakuussa oli myés messuja, muutama musiikkita-
pahtuma seka koulujen syysloma, joka varmasti sai myds ihmisia matkusta-
maan. Kuviossa 7. nakyy vuoden 2010 tdyden kayttdasteen paivat kuukausit-

tain.
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KUVIO 7. vuoden 2010 tayden kayttdasteen paivat.

Vuonna 2010 tayden kayttdasteen paivina tapahtumat jakautuivat seuraavasti:
eniten oli musiikkitapahtumia 33 %, toiseksi eniten messuja ja konferensseja 28
% sekad kolmanneksi eniten urheilutapahtumia 13 %. Vuoteen 2009 verrattuna
musiikkitapahtumien ja messujen maara oli kasvanut Tampereella, mutta urhei-
lutapahtumat olivat taas hieman vahentyneet. Mainitsemisen arvoista on myds
se, ettd kulttuuritapahtumat nousivat edellisvuoteen verrattuna huimat viisi pro-
senttiyksikkda. Kuviossa 8. nakyy vuoden 2010 tapahtumien jakautuminen eri

kategorioihin.
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KUVIO 8. vuoden 2010 tayden kayttdasteen paivien tapahtumat.

Vuonna 2010 keskihuonehinnat vaihtelivat tdyden kayttdasteen paivina 68,47 €
-184,49 € valilla. Korkeimmat hinnat |6ytyivat syyskuulta 184,49 € ja kesakuulta
154,67 €. Tana vuonna toistui sama kaava kuin edellisenakin vuonna eli syys-
kuussa kallimpana paivana oli Alihankintamessut ja kesakuussa AC/DC:n kon-
sertti. Keskihuonehinnat olivat korkealla, kun nama suositut tapahtumat olivat
etukateen tiedossa. Pienimmat keskihuonehinnat I6ytyvat elokuulta 68,47 € ja
kesakuulta 69,56 €. Naissakin hinnoissa oli tdsmalleen sama juttu kuin edellise-

na vuonna, eli lauantai paivina olivat molemmat paivat.

Cumulus Koskikadun koko vuoden 2010 toteutunut keskihuonehinta oli 89 € ja
kayttdaste 59,8 % (Tampereen tunnusluvut). Koko Pirkanmaalla vastaavat luvut
olivat 84,47 € ja 53,30 % (Tilastokeskus). Vahan on siis tultu alaspain keski-
huonehinnassa ja kayttdasteessa viime vuoteen verrattuna, niin Cumulus Kos-
kikadulla kuin koko Pirkanmaallakin. Kuviossa 9. nakyy Cumulus Koskikadun

keskihuonehintojen jakautuminen kuukausittain.
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KUVIO 9. vuoden 2010 tayden kayttdasteen paivien keskihuonehinnat.

5.3 Vuosi 2011

Vuonna 2011 Cumulus Koskikadulla oli 79 tayden kayttdasteen paivaa. Eniten

naita paivia oli kesa- ja lokakuussa 11 kpl seka heina- ja marraskuussa 8 kpl.

Kesakuussa oli valtavasti tapahtumia, esimerkiksi festivaaleista Sauna Open Air

seka urheilun puolelta lentopallon maailmanliigan kotiottelut. Lokakuussa oli

messuja sekd muutama festivaali, mutta suurin tekija taisi olla edelleen koulu-
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laisten syysloma. Marraskuussa oli jalleen kerran paljon messuja, seka musiik-
kitapahtumista Tampere Jazz Happening. Heindkuu oli aikaisempien vuosien
tapaan takuuvarma viihdekuukausi Tammerfesteillda ja muilla tapahtumilla. Ku-

viossa 10. nakyy vuoden 2011 tayden kayttdasteen paivat kuukausittain.
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KUVIO 10. vuoden 2011 tayden kayttdasteeltaan paivat.

Vuonna 2011 kayttdasteeltaan taysien paivien tapahtumat jakautuivat melko
samalla tavalla kuin aikaisempinakin vuosina. Eniten tapahtumia oli musiikin
saralla 30 %, toiseksi eniten messujen ja konferenssien saralla 28 %, mutta
kolmanneksi eniten olikin kulttuuritapahtumia 13 %. Kulttuuritapahtumien maara
oli siis noussut parissa vuodessa huomattavasti. Kuviossa 11. nakyy vuoden

2011 tapahtumien jakautuminen eri kategorioihin.
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KUVIO 11. vuoden 2011 tayden kayttdasteeltaan paivien tapahtumat.

Vuonna 2011 keskihuonehinnat vaihtelivat tayden kayttdasteen paivina 73,03 €
-205,78 € valilla. Korkeimmat hinnat |6ytyivat syyskuusta 205,78 € seka kesa-
kuusta 130,93 €. Syyskuussa oli aiempien vuosien tapaan Alihankintamessut
tuona kyseisena paivana ja kesakuussa Sauna Open Air, jossa esiintyjana oli
Ozzy Ozbourne. Matalimmat keskihuonehinnat I6ytyivat elokuusta 73,28 € ja
syyskuusta 73,03 €. Naissakin oli taas sama juttu kuin aiemmissa vuosissa.
Molemmat paivat olivat lauantaina eli viikonlopun hinnoittelusta oli kysymys.
Mielenkiintoinen seikka tdssa vuodessa oli kuitenkin se, ettd molemmat keski-

huonehinnat seka korkein ettd matalin, 16ytyivat syyskuusta.

Cumulus Koskikadun koko vuoden 2011 toteutunut keskihuonehinta oli 94,50 €
ja kayttdaste 63 % (Tampereen tunnusluvut). Koko Pirkanmaalla vastaavat lu-
vut olivat 87,55 € ja 54,30 % (Tilastokeskus). Voidaan siis sanoa, ettd kasvu
viime vuodesta on ollut aika reipasta, niin keskihuonehinnan kuin kayttdasteen-
kin kohdalla. Kuviossa 12. nakyy Cumulus Koskikadun keskihuonehintojen ja-

kautuminen kuukausittain.
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KUVIO 12. vuoden 2011 tayden kayttdasteen paivien keskihuonehinnat

5.4 Jokavuotiset tapahtumat

Tahan mennessa on esitelty Cumulus Koskikadun tayden kayttdasteen paivia

vuosilta 2009-2011, niiden vuosittaista jakautumista, keskihuonehintoja seka

niihin mahdollisesti vaikuttaneita tapahtumia. Tapahtumat ovat myds jaoteltu
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omiin kategorioihinsa. Tapahtumista oli kuitenkin tarkoitus etsia myds ne, jotka
esiintyivat Cumulus Koskikadun historiatiedoissa joka vuonna. Naiden tapahtu-
mien tuli myos olla jokavuotisia tai tulevaisuudessakin uudelleen jarjestettavia.
Tallaisia jokavuotisia tapahtumia 16ytyi jokunen. Niita olisi ollut ehkd enemman-
kin, mutta ne rajattiin kavijamaaraltdan minimissaan 3000 kavijaan. Naista ta-
pahtumista ei Cumulus Koskikadun tilastotiedoissa ollut merkintaa, joten oletus
on, ettei niista olla silloin tietoisia. Naiden kyseisten tapahtumien kavijamaarat
ovat varsin runsaita ja varmasti heidan joukossaan on useita hotellissa yopyjia.
Taulukossa 1. on esitelty nama |oydetyt jokavuotiset tapahtumat, niiden kavija-

maarat, ajanjaksot seka se milloin ne toteutetaan seuraavan kerran.

TAULUKKO 1. Vuosien 2009-2011 taysien paivien jokavuotiset tapahtumat.
(Supermessuviikonloppu, Tampere Kuplii, Hevosmessut, Likkojen lenkki, Tam-

pereen Savel, Tampere Guitar, Tampere Pride, Lost in Music)

.. se emmr o seaxse Seuraavan
Tapahtuma Ajanjakso Kavijamaara kerran
Asta-rakentajamessut helmikuussa 18 000 8.-10.2.2013
Tampereen Viini- ja
kirjamessut
Kotimaan Matkailu - |y b ussa 26 000 11.-13.4.2014
messut,
Puutarhamessut ja
Keraily-tapahtuma
Tampere Kuplii - maalis-
sarjakuvatapahtuma huhtikuussa 5323 23.-24.3.2013
Hevosmessut huhtikuussa 8415 12.-14.4.2013
Likkojen lenkki toukokuussa 10 000 05/2013
kesakuussa
Tampereen Savel joka toinen 27 000 5.-9.6.2013
VUOSI
Tampere Guitar kesékuussa 3500 2.-10.6.2012
Festival
Tampere Pride - heinakuussa 3000 19.-22.7.2012
festivaali
Lost in Music -
: . lokakuussa 10 000 17.-20.10.2012
festivaali
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6 YHTEENVETO

Opinnaytetyo tehtiin toimeksiantona Cumulus Koskikadulle ja silla haluttiin saa-
da selkeyttda Cumulus Koskikadun tayden kayttdasteen paiviin ja 16ytaa niille
jotakin selitysta. Opinnaytetydssa seurattin myos keskihuonehintoja naiden
paivien osalta. Vuosien 2009-2011 kayttdasteeltaan taysia paiva oli yhteensa
229 kpl. Jokaisena vuonna nama paivat jakautuivat hieman erilailla. Kuukausis-

ta heinakuu ja marraskuu olivat joka vuosi neljan karjessa kappalemaarallaan.

Erilaisia syita taysiin kayttopaiviin 16ytyi useita ja ne kategorisoitiin kuuteen eri
tapahtumatyyppiin: messut/konferenssit, urheilutapahtumat, musiikkitapahtu-
mat, kulttuuritapahtumat, erityiset kalenteripaivat ja muut tapahtumat. Kaikkein
pienempia tapahtumia ei otettu huomioon. Tutkimuksessa |6ydetyt tapahtumat
lajiteltiin sen perusteella, ettd oliko tapahtuma mahdollisesti merkittava kavija-
maaraltaan. Joillekin paiville ei I6ytynyt ollenkaan mitaan jarkevaa syyta tayteen
kayttdasteeseen. Naitd paivia oli jokunen melkein joka kuukausi. Ne ovat voi-
neet olla taysia aivan sattumanvaraisesti tai sitten niiden takana on jokin toinen
tuntematon syy. Esimerkiksi kesaisin ihmiset viettavat lomiaan eivatka he tarvit-
se mitaan erityistd syytda matkusteluun. Muutenkin viikonloppumatkoja tehdaan
ihan ilman mitdan sen kummempaa syyta. Kaikista tayden kayttdasteen paivista
on tehty taulukko, josta kay ilmi kaikki I6ytamani materiaali viikonpaivasta ta-
pahtumaan ja aina keskihuonehintaan saakka. Nama taulukot ovat opinnayte-

tyon liitteina 2, 3 ja 4.

Keskihuonehintojen analysointi oli ehkapa haastavin osuus tassa tyossa. Kui-
tenkin haastattelusta Cumulus Koskikadun revenue supervisor Inkeri Mantylan
kanssa oli suuri apu. Tydssa ei tietenkaan pystytty tarkasti maarittelemaan mik-
si tiettyna paivana keskihuonehinta on ollut tama ja toisena paivana toinen. Kui-
tenkin, kun katsoo hinnoissa kokonaiskuvaa on sielta selvasti poimittavissa hin-
noittelun periaatteita. Viikonloppuisin on selvasti edullisemmat keskihuonehin-
nat kuin viikolla ja jos hotelli on tiettyjen paivien tapahtumista ollut jo aikaisin
selvilla, on hintoja nostettu. Kausivaihtelut tuovat hinnoitteluun muutoksia ja eri
segmenteissa oleville asiakkaille hinnat voivat olla erilaisia. Viikonloppuisin kay
paljon turisteja ja viikolla enemman liikkematkustajia, poikkeuksena kesa. Kaikille

on maaratty erilaiset hintakategoriat, joissa liikutaan. Kesalla suurien tapahtu-
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mien aikaan hinnat ovat korkealla ja esimerkiksi joulukuun tienoilla kun on hil-
jaista yritetdan asiakkaita saada sisaan alemmilla hinnoilla. Hotellilla on siis hin-
noittelussa kaytdéssaan high season hinnat korkean kysynnan aikaan ja low

season hinnat matalan kysynnan aikaan.

Kaiken tdman analysoinnin ja tutkimisen paallimmaisena tarkoituksena oli selvit-
taa loytyisikd tayden kayttdasteen paiville syita sellaisista tapahtumista, jotka
jarjestettaisiin myds tulevaisuudessa. Tyohon koottiin 1dydetyista jokavuotisista
tapahtumista kahdeksan karki. Nama tapahtumat esiintyivat Cumulus Koskika-
dun historiatiedossa joka vuosi ja ne ovat myds tulevaisuudessa uudestaan jar-
jestettavia. Kavijamaarat nailla tapahtumilla olivat vahintdan 3000. Tapahtumia
|6ytyi aina hevosista sarjakuviin ja matkailuun. On vaikea sanoa onko naista
kaikista tapahtumista asiakkaiden suureksi houkuttelijaksi juuri Cumulus Koski-
katuun, mutta ainakin ne tuovat kaupunkiin aikamoisen ihmisvilinan. Sanoisin

siis, etta potentiaalia naiden tapahtumien hyédyntamiseen ainakin on.
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LITTEET

Liite 1. Haastattelukysymykset.

1. Revenue managementin historia Cumulus hotelleissa?
2. Miten revenue management on organisoitu Tampereen Cumuluksissa?
3. Revenue management Cumulus Koskipuistossa:

a. Hinnoitteluhallinta ?

b. Kapasiteettihallinta ?

c. Palvelutoimintaprosessien hallinta ?

4. Revenue managementin hyddyt / haitat ?



Liite 2. Taulukko vuosi 2009 ( Hotellin tilastot, 2009)

1(4)

KESKI-
PVM HUONE- MAHDOLLINEN SYY

HINTA €
TI | 13.1 104,73
KE | 14.1 103,58 Frostbite 2009 festivaalin Frozen tour
LA | 17.1 82,43 Tyttojen Pirkka turnaus
LA | 24.1 77,87 Rock_SM-sallbandy t_urnaus

Circus ruska festival
11 | 27.1 100,92 Dehko pdivat (tavicon oy:n jarjestama tapah-
tuma)
TO | 29.1 109,1
PE | 30.1 94,72
Eurovision laulukilpailu Suomen finaali Sali-
LA | 31.1 82,23 bandyn Suomen Cupin haastajafinaali
KE | 4.2 125,41
Haamessut
LA | 7.2 71,3 Tracon IV roolipeli ja anime tapahtuma
TI | 10.2 106,76
LA | 142 | 79,05 Ystavanpaiva
Kirjamessut
TO | 5.3 88,83 Tampere Film Festivals
PE| 6.3 78,58 Tampere film Festivals
LA| 7.3 74,08 Tampere Film Festivals
Tampereen kansainvalinen koirandyttely

LA | 14.3 79,68 Latinalais ja vakiotanssien SM-kisat
KE | 18.3 104,23
TO | 19.3 118,04
LA| 4.4 76,92 Tampere Reggae Festival
LA | 18.4 74,94 Keilailun SM-liiga
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KE | 22.4 103,31

PE | 24.4 83,22

LA | 25.4 79,79 Sérkéinn::een:::n:lgs-::totisjuhla
TO| 7.5 93,96

TI 12.5 115,49

KE | 13.5 117,49

TO | 14.5 120,54

PE 15.5 100,67

LA | 16.5 | 8511 The Crash kefldka

LA | 23.5 88,65 Likkojen lenkki

TI 26.5 118,27 IASSIST- konferenssi

KE | 27.5 122,68 IASSIST- konferenssi

| 26 | 15084 B Springeteein ke
| 3 | 1118 e S
PE 5.6 124,78 Tampereen Séisvaetlug;r%n;epsr:ifuitar Festival
LA 6.6 108,17 Tampereen Séisvaetlug;r%n;epsr:ifuitar Festival
PE 12.6 97,42

PE 3.7 87,58 Tammerkosken sillalla

LA 4.7 81,3 Tammerkosken sillalla

PE| 10.7 105,61 Tammerfest

LA | 11.7 93,7 Tammerfest

2(4)
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3(4)
LA 18.7 88,43 EuropeanI;!::;hpg:;::giﬁ:iiit;val- EYOF
TI 21.7 93,2 European Y0F1:I;12:¥cn;|:’i§kae:tival - EYOF
KE 22.7 94,47 European Y0F1:I;12:¥cn;|:’i§kae:tival - EYOF
e| 207 | sosa | Europemn vouh oy e "
a| 257 | 79as | BB e o e
e| 317 | o238 e
LA 1.8 78,8 Kukkaisviikot
PE 7.8 93,21
LA 8.8 82,79
LA 22.8 82,63 Blockfest
TI 25.8 104,8
TI 8.9 189,56 Alihankintamessut
KE 9.9 200,54 Alihankintamessut
| 169 | ssa | ‘onsClbeIntermationain senior
a| 199 | w17 e
LA 26.9 77,77 Motorshow
PE 2.10 82,01 Keikkoja: Chisu & Apulanta
LA | 10.10 78,88 Elomessut
LA| 17.10 73,73 Tampere improfest
PE | 23.10 82,2 Lost in music -festivaali
LA | 24.10 87,9 Lost in music -festivaali
TI 27.10 103,84 Asta-messut
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KE | 28.10 114,96 Asta-messut

KE | 4.11 106,47 Tyoelaman tutkimuspaivat
TO| 5.11 | 122,49 Tyﬁeﬁiﬁgilmsz;;sussu;éivét
PE| 6.11 | 86,11 Ty6el2£1léi‘:15;rti?1n$:z:;iv5t
LA| 7.11 78,64 Apuvidlinemessut

PE | 13.11 86,75 kdsityomessut

LA | 14.11 69,92 kdsityomessut

LA | 21.11 82,25 Valoa Festival

TO | 26.11 100 HBC-kanta-asiakas iltama
LA | 28.11 75,43 Pirkka turnaus lentopallo

ollut jo hotellin

tiedossa

4(4)
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Liite 3. Taulukko vuosi 2010 ( Hotellin tilastot, 2010)

1(4)

KESKI-
PVM HUONE- MAHDOLLINEN SYY
HINTA €
KE 3.2 102,33
PE 5.2 74
LA 6.2 72 Haamessut
LA 13.2 74,25 Asta-rakenta_z_J_amessut , Kirjamessut
Kerdily-tapahtuma
PE 12.3 76,6 Tampere Film Festival
LA 13.3 77,09 Tampere Film Festival
Tampere kuplii -sarjakuvatapahtuma
LA | 20.3 76,6 Valtakunnalliset puhallinpéivat
TO 25.3 111,21 Tampereen ladkaripaivat
PE 26.3 77,08 Tampereen ladkaripaivat
LA 10.4 75,96 Hevoset- messut
PE 16.4 84,38 Kotimaan matkailumessu, Ftuutarhamessut
Lasten festarit
LA 17.4 75,72
Veteraanien MM-turnaus, Hockey World
PE 23.4 88,15 Classic 2010
LA | 24.4 78,24 Veteraanien MM-turnaus, Hockey World
Classic 2010
Museoiden yo
LA | 155 | 77,45 Kahvakuula urheilun SM-kisat
Tampere World Veteran Volleyball Tourna-
LA 22.5 86,83 ment , Likkojen lenkki
TI 25.5 104,1
KE 26.5 106,54 Bryan Adamsin konsertti
TI 1.6 154,67 AC/DC:n konsertti
T0 | 10.6 | 140,18 Sauna Open Air

Tampere Guitar festival
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LA |12.6| 106,99 Tam?:ae:2 Gutear festival

KE [(16.6 | 93,63

TO |(17.6 | 88,38

PE 18.6 85,81 Jehovan todistajien kierroskonventti
LA 19.6 69,56 Jehovan todistajien kierroskonventti
PE 2.7 87,14 Tammerkosken sillalla

LA 3.7 74,21 Tracon ;Il-a:-T:.Ii?)reI:?js: ::iﬂ"eat::ahtuma
TI 6.7 77,54 Tammerkosken sillalla

LA 10.7 75,23 Tammerkosken sillalla

PE 16.7 91,64 Tammerfest

LA 17.7 95,35 Tammerfest

ve |25 samz | TemperePride uituuritapantuma
a [207| snac | Tpmbere bride luittuuritansbiuma
PE 30.7 81,09 Tampere Open

LA 31.7 73,74 Tampere Open

PE 6.8 93,94

LA 7.8 79,75

PE |13.8( 89,64

LA 14.8 80,5 Tampere international airshow
a [218] o5 ShocKresT,

LA 28.8 75,28 JHL:n eriru?-tl'lS:itlzi:o*(Lssattaruuskisat
KE 8.9 125,8 Tyohyvinvointi-messut

2(4)
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3(4)
To | 9.9 | 1261 Ty6hyl\\ldi?1t\?:is|1l;(i)-vl‘1’1essut
PE | 10.9 | 98,58 Ty6hyl\\/4i?1t\z:is|1ht(i)-v|‘1’1essut
LA 11.9 88,57
TI 14.9 93,37
LA 18.9 79,04 Tampeh::at:r;azn(:\?:cg):t:?zthi:’aalz:i'nsertti
TI 21.9 184,49 Alihankintamessut
KE 22.9 180,76 Alihankintamessut
LA 25.9 81,6
KE 29.9 103,26 Hyva ika -messut
TO 30.9 100,26 Hyva ika -messut
LA 2.10 75,58 Asta koti -messut
KE 6.10 103,05
LA 9.10 80,9
KE |[13.10 102,02
TO 14.10 102,77 Dimmu Borgir, Enslaved ja Sahg - keikka
PE 15.10 95,04
LA |16.10 82,99
PE |22.10 86,14 Lost i:‘{dy::i)cmFaestival
LA | 23.10 77,71 Lost inS Kdy:;(i)cmFaestival
TI 26.10 124,14 Energiamessut
KE 27.10 124,29 Energiamessut
TO 28.10 114,63 Energiamessut

Over the Rainbow -keikka
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4(4)

LA 30.10 81,06 Kekrinpadivan yleisotapahtuma
TI 2.11 95,51

KE 3.11 96,04

TO 4.11 101,48

PE 5.11 83,04 Tampereen Ratsa;itlzzs:eura Ry Western
LA 6.11 93,89 K-team paivat

KE 10.11 | 101,25 Nordic Welding Expo -messut
TO 11.11 | 104,47 Nordic Welding Expo -messut
PE 12.11 88,16 Nordic Welding Expo -messut
PE 19.11 85,71 Kasityomessut

LA 20.11 79,51 Kasityomessut

LA 4.12. 76,42

ollut hotellilla jo

tiedossa
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Liite 4. Taulukko vuosi 2011 ( Hotellin tilastot, 2011)

1(4)

KESKI-
PVM HUONE- MAHDOLLINEN SYY
HINTA €
LA 22.1 78,37 Haa vieraita
TI 25.1 94,57
LA 29.1 79,32 Tampere Beatles Happening
TI 1.2 112,3
KE 2.2 109,12 Steve Lukather konsertti
TI 8.2 105,06
PE 11.2 83,33 Asta-rakentajamessut ja kerdilymessut
MA | 14.2 | 112,57 Ylfltg;’;“e"s‘;':f
TI 15.2 100,1 SYN/\PSI
TO 10.3 96,56 Tampere Film Festivals
LA 12.3 83,35 Tampere Film Festivals
TO 17.3 85,8 KKI- paivat
PE 18.3 85,04 KKI- paivat
TO 24.3 120,24 Sportec, Gymtec, Fysiotec messut
LA 2.4 80,72 Ilveksen paasidisturnaus
KE 6.4 98,27 Tampere Kuplii -sarjakuvatapahtuma
a | o4 | ssea | TEmPere Kunilssnalvatepahums
TO 14.4 94,11
PE 15.4 76,41
PE 13.5 87,51
LA 14.5 86,28 Kissandyttely

51



KE 18.5 98,48

TO 19.5 106,88

PE 20.5 90,54 Museoiden yo

LA 21.5 78,71 Likkojen lenkki

TI 7.6 101,64

KE 8.6 102,87 Tampereen Savel

o | o6 | 13093 o v

e | 106 | s | ST Open At Tampereen Sive
a | 116 | 11020 | ST Open At Tampereen Sive
TI 14.6. 101,09 VII Tampere Guitar Festival

KE 15.6 108,45 VII Tampere Guitar Festival

TO 16.6 109,31 VII Tampere Guitar Festival

PE 17.6 107,22 Lento‘;IaIIII:n:dzeaul;len?auljltﬁ;aF: itti)‘t,iaolttelut
LA 18.6 96,95 Lentopallon Maailmanliigan kotiottelut
MA 20.6 95,35 Lentopallon Maailmanliigan kotiottelut
LA 2.7 85,56

KE 13.7 87,78 Tammerfest

TO 14.7 88,04 Tammerfest

PE 15.7 115,13 Tammerfest

LA 16.7 90,82 Tammerfest

ve | 227 | sy | TAMPEREEN UL rLAENCOUITKKO
LA 23.7 78,33 TAMPEREEN XVI FLAMENCOVIIKKO

Tampere Pride, Kukkaisviikot

2(4)
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LA 30.7 123 Tampere Op::‘,’ilt(ukkaisviikot
PE 5.8 98,38

LA 6.8 81,21

PE 19.8 106,26 Blockfest

LA 20.8 73,28 Blockfest

LA 3.9 83,18 Tracon VI

TI 13.9 202,88 Alihankintamessut

KE 14.9 205,78 Alihankintamessut

LA 17.9 73,03 Maailmantango Festivaali
TO 22.9 96,4

KE 28.9 105,68

LA 1.10 85,18 Asta koti -messut

KE 5.10 104,94 Valtakunnalliset jatehuoltopaivat
TO 6.10 110,45 Valtakunnalliset jatehuoltopaivat
PE 7.10 95,15

LA 8.10 83,76

TI 11.10 115,31

KE 12.10 104,39 Logistiikka-messut

PE 21.10 83,98 Lost i:‘{dy::i)cmFaestival

LA 22.10 86,25 Lost inS ‘I(/Iy:sl;(i)cmFaestival

KE 26.10 114,21 Elintarviketeollisuus-messut ja

Finnclean-messut

3(4)
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10 | 2710 | 12255 | Entarieteolinuus messut s
TO 3.11 109,66 Tamperet:llja"::‘lj-lsappening
LA 5.11 105,02 Tamplt(a;:e.'laaszl-?aia‘:)é:ening
KE 9.11 99,98

TO 10.11 111,31 Apuvdline-messut
KE 16.11 103,27

PE 18.11 87,24 Kdsityomessut
LA 19.11 82,49 Kdsityomessut
LA 21.11 90,27

LA 3.12 76,3

PE 9.12 83,15

LA 10.12 83,05

TI 13.12 91,35

KE 14.12 91,8

LA 31.12 77,46 Uusi-Vuosi

ollut jo hotellin

tiedossa

4(4)

54



