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Taméan opinndytetyon aiheena oli laatia myyntisuunnitelma Hotelli Haapalinnalle.
Opinndytetyd oli toiminnallinen ja sen tavoitteena oli parantaa hotellin myyntia
hiljaisena aikana 1.12-31.3. Kyseinen ajanjakso oli myynniltdéan alhaisempi kuin
muut kuukaudet ja tdma heikompi ajanjakso vaikutti merkittavésti hotellin vuoden
kokonaismyynnin tulokseen. Myyntisuunnitelman laatimisella pyrittiin parantamaan
hotellin myyntid ja auttamaan hotellia saavuttamaan asettamiaan myynti- ja
tulostavoitteita. Tyolla pyrittiin vastaamaan kysymykseen: Miten myyntid voidaan
parantaa aikavalilla 1.12—-31.3?

Tyon teoriaosuudessa kaytiin 1api myyntisuunnitelman osa-alueet: 1) tilanneanalyysi,
2) myynti- ja tulostavoitteiden asettaminen, 3) myynnin tehokkuustavoitteiden
asettaminen, 4) asiakassuunnittelu, 5) tuotetarjonnan suunnittelu, 6) ajank&yton
suunnittelu ja 7) markkinointitoimenpiteiden suunnittelu. N&iden osa-alueiden
pohjalta tehtiin yksityiskohtainen ~myyntisuunnitelma Hotelli Haapalinnalle.
Teoriaosuudessa  kasiteltiin -~ myyntisuunnitelman  lisdksi  mainoskampanja
tarjouskirjeiden takia. Oleellisena osana tydssa oli myo6s Kilpailija-analyysi ja
SWOT-analyysi.

Opinnadytetytssa tehtiin tarjouskirjeet myyntisuunnitelman tueksi kahdelle eri
kohderyhmélle: yrityksille ja urheiluseuroille. Tarjouskirjeiden laatimisen tavoitteena
oli lisatad hotellin markkinointia, edistdd myyntid ja saada lisdd asiakkaita. Hotelli
Haapalinnan myynti kasvoi edellisvuoteen verrattuna aikavalilla 1.12.2010-
31.3.2011. Tarjouskirjeitd l&hetettiin sek& Hotelli Haapalinnan asiakasrekisterin
kanta-asiakkaille ettd uusille asiakkaille. Yhteensa tarjouskirjeitd l&hetettiin postitse
245 kappaletta, joista yrityksille 185 Kirjetta ja urheiluseuroille 60 kirjettd. Erityisesti
yrityksille suunnatut Kirjeet menestyivat hyvin ja se houkutteli takaisin myos sellaisia
asiakkaita, jotka eivat olleet kayttaneet hotellin palveluja pariin vuoteen.
Mainoskampanja osoitti myds urheiluseurojen suhteen sen, ettd ne eivat kayta
hotellin palveluja samalla tavalla kuin muutama vuosi sitten ja niiden asiakasmaara
on tasaisesti védhentynyt vuosien varrella.

Tehokkaan suunnittelun ansiosta yrityksen on helpompi saavuttaa asettamansa
tavoitteet. Myyntisuunnitelma ja tarjouskirjeet ovat apukeinona Hotelli Haapalinnalle
myynnin edistamiseen. Tarjouskirjeitd hotellin on tarkoitus kayttdd markkinoinnin
apuna tulevaisuudessakin.
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The purpose of this thesis was to create a sales plan for Hotel Haapalinna. The aim
was to increase the sales during 1.12-31.3. Those four months are difficult for the
hotel because the sales are lower compared to the other months and it affects to the
whole years result. Creating a sales plan helps the hotel to improve the sales and
achieve the goals.

The theory consists of different parts of the sales plan: 1) situation analysis, 2) creat-
ing sales and result aims 3) creating sales effectiveness, 4) customers, 5) demand of
the products, 6) effective time schedule and 7) marketing. The detailed sales plan for
Hotel Haapalinna was made based on this theoretical part. The theoretical part also
contained advertising campaign. Competitor analysis and SWOT analysis are also
essential parts of this thesis.

To support the sales plan, offer letters were made for two different target groups:
companies and sport teams. The aim of these offer letters was to increase hotels mar-
keting, advance the sales and get more customers. The sales of Hotel Haapalinna rose
during 1.12.2010-31.3.2011 compared to the previous year. The offer letters were
sent to regular customers and to possible new customers. Overall 245 letters were
sent by post, 185 of them to companies and 60 letters to sport teams. The letters that
were targeted for companies were successful and the hotel got back also clients that
hadn't been using the hotels services for several years. The advertising campaign
showed to the hotel that sport teams don't use the hotels services as much as before.

Having an effective plan helps any company to achieve their goals. Sales plan and
offer letters are tools that help to increase the sales of Hotel Haapalinna. The hotel
plans to use the offer letters also in the future to help their marketing.
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1 JOHDANTO

Tamaén opinndytetyon aiheena oli laatia myyntisuunnitelma Tampereella sijaitsevalle
Hotelli Haapalinnalle ja osana myyntisuunnitelmaa tein tarjouskirjeet yrityksille ja
urheiluseuroille. N&iden tarjouskirjeiden kohderyhmé valittiin Hotelli Haapalinnan
asiakasrekisteristd ja lisdksi urheiluseurojen kohdalla osa seuroista valittiin

asiakasrekisterin liséksi Tampereen seudulla olevien urheilutapahtumien perusteella.

Syksylla 2010 aloin mietti& mahdollisia opinndytetyon aiheita. Halusin tehd&
opinndytetyoni Pirkanmaalla sijaitsevalle yritykselle. Veljeni oli juuri lopettanut
tyoharjoittelunsa Hotelli Haapalinnassa ja oli puhetta siitd, ettd siell4 saattaisi olla
tarvetta opinnaytetydlle. Oikeastaan idea opinndytetyolle tuli vasta keskusteltuani
hotellipaallikkd Tiina Kuuselan kanssa. K&vi ilmi, ettd asiakastyytyvaisyyskyselya
hotellille oli yritetty tehdd aikaisemmin, mutta vastausméaara oli jaanyt vahaiseksi ja

koimme, ettd myyntisuunnitelmasta olisi enemman hyétya Hotelli Haapalinnalle.

Hotellilla oltiin tietoisia heikoista kuukausista myynnillisesti, mutta asialle ei
varsinaisesti oltu tehty viel& mitd&n. Tassé tydssa sain aika vapaasti soveltaa omaa

osaamistani, mika teki tyoskentelystd mieluisampaa.

Opinndytetyon aihe on ajankohtainen, koska matkailualalla muutokset tapahtuvat
nopeasti ja yrityksen on oltava valmis tekem&&n nopeita paatoksia. Jotta yritys voisi
seurata sen ymparilld tapahtuvia muutoksia, tehdd nopeita paatoksia ja keksittya
olennaisiin asioihin, silla on oltava riittdvat tyokalut sitd varten. Tamén
opinnédytetydn myyntisuunnitelmalla annetaan Hotelli Haapalinnalle ensisijaisesti
mahdollisuus seurata ja kehittdd myynti- ja tehokkuustavoitteita, asiakassuunnittelua

ja markkinointia, jossa ensimmaisend apuvalineend ovat tarjouskirjeet.



2 TYON TARKOITUS, TAVOITE JATUTKIMUSTEHTAVA

Taméa opinnaytetyd on toiminnallinen. Tarkoituksena on luoda konkreettinen tuote
toimeksiantajalle ja timan opinndytetyon konkreettinen tuote on myyntisuunnitelman
laatiminen Hotelli Haapalinnalle. Liséksi laaditaan tarjouskirjeet o0sana
myyntisuunnitelmaa. Myyntisuunnitelman teoriaosuus kéydaan lapi tdmén
opinnéytetyon kappaleessa kuusi. Opinndytetydssa kaydaéan lapi SWOT - analyysi ja
Kilpailija-analyysi. SWOT- analyysin avulla selvitetddn hotellin taménhetkista
tilannetta eli mitkd asiat vaikuttavat hotellin toimintaan ja mitd hyvia ja huonoja
puolia yrityksen toiminnassa on. Liséksi selvitetddan, miten toimintaymparistossa
tapahtuvat ulkoiset asiat (uhat ja mahdollisuudet) vaikuttavat hotellin toimintaan.

Kilpailija-analyysia k&ytetddn apuna tarjouskirjeiden suunnittelussa.

Toiminnallinen opinnéytetyd koostuu k&ytdnnon toteutuksesta ja sen raportoinnista.
Opinndytetyén konkreettinen tuotos voi olla alasta riippuen esimerkiksi
perehdyttdmisopas, Internet-sivujen toteutus tai jonkun tapahtuman toteuttaminen
kuten messuosaston, konferenssin ja kokouksen jarjestaminen.
Ammattikorkeakoulussa toiminnallinen opinnaytetyo on vaihtoehto
tutkimukselliselle opinnéytetyolle. (Vilkka & Airaksinen 2003, 9.)

Opinndytetyén on oltava ty6eldmalahtéinen ja kaytdnnonl&heinen. Toiminnallisen
opinnaytetyon tarkoituksena on yhdistdd ammatillinen teoria ammatilliseen
kaytantoon. Toiminnallisen opinndytetydon lopputuotoksena on aina jokin
konkreettinen tuote. Opinndytetydon raportoinnissa on kaytdva ldpi, miten
konkreettinen tuotos on tehty ja mitd keinoja sen saavuttamiseksi on kaytetty.
(Vilkka & Airaksinen 2003, 10, 41-42, 51.)



Opinndytetyén tavoitteena on parantaa Hotelli Haapalinnan myyntid hiljaisena
aikana 1.12-31.3. Kyseinen ajanjakso on myynniltadn huomattavasti alhaisempi kuin
muut kuukaudet ja tdmé heikompi ajanjakso vaikuttaa merkittavasti hotellin vuoden
kokonaismyynnin tulokseen. Tutkimustehtavand ovat kysymykset, joihin etsitdan
vastauksia ja ne on rajattava mahdollisimman tarkasti ja perusteltava, miksi kyseinen
aihe on valittu (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2009, 174-175). Taméan opinnaytetyon
tutkimustehtavand on myyntisuunnitelman laatiminen hotellille. Tutkimustehtavén

tavoitteena on 16yt&é keinoja, joilla hotellin myynti& voitaisiin parantaa.

Myyntisuunnitelman laatimisella pyritddn parantamaan hotellin myyntia ja se auttaa
hotellia saavuttamaan asettamiaan myynti- ja tulostavoitteita. Tyolld pyritadn

vastaamaan kysymykseen: Miten myyntid voidaan parantaa aikavalilla 1.12-31.3?

3 OPINNAYTETYON TOIMINTASUUNNITELMA

Opinnéaytetyoni teoriaosuudessa selvitdn myyntisuunnitelman késitteena ja kayn lapi
sen seitseman eri osa- aluetta: 1) tilanneanalyysi, 2) myynti- ja tulostavoite, 3)
myynnin tehokkuustavoite, 4) asiakassuunnittelu, 5) tuotetarjonnan suunnittelu, 6)
ajankayton suunnittelu ja 7) myyntid tukevien markkinointitoimenpiteiden
suunnittelu.  Tilanneanalyysin  teoriaosuuden pohjana k&ytdn Raatikaisen
”Tavoitteellinen markkinointi” kirjaa ja viimeisen kuuden osa-alueen teorian pohjana

kaytdn Vahvaseldn ”Asiantuntijan myyntitaito” kirjaa.

Myyntity6ssa menestyminen edellyttdé tehokasta myynnin suunnittelua. Suunnittelun
avulla yritys selviytyy markkinatilanteissa paremmin ja sen avulla tulostavoitteisiin
on helpompi péaéstd. Suunnittelulla varaudutaan tulevaisuuteen. (Vahvaselka 2004,
212))

Sovellan myyntisuunnitelman teoriaosuutta varsinaisessa myyntisuunnitelmassa
Hotelli Haapalinnalle, joka on tdmén opinndytetyon konkreettinen tyd. Hotelli

Haapalinnalle tehtavasta myyntisuunnitelmasta teen kuitenkin yksityiskohtaisemman



ja raataloidymman suunnitelman, joka soveltuu paremmin hotellin tarpeisiin.
Tarkoituksena on, ettd hotelli voi hyddyntda myyntisuunnitelmaa tulevaisuudessakin.
Opinndytetyosséni  teen kilpailija-analyysin.  Kilpailija- analyysissa keskityn
Tampereella oleviin kilpailijoihin, joilla on sama tuotetarjonta ja jotka kilpailevat
samoista asiakasryhmistd. Analyysissa kayn lapi kunkin kilpailijan vahvuudet ja
heikkoudet, hinnat ja tuotetarjonnan. Kilpailija- analyysi tulee olemaan keskeisessa
roolissa, koska se vaikuttaa sekd myyntisuunnitelmaan ettd tarjouskirjeisiin.
Myyntisuunnitelmassa kilpailija- analyysi on yksi osa kokonaisuutta ja tarke&
tyokalu hotellille, jotta se pystyy ndkemaan kilpailijoiden toiminnassa tapahtuvat
muutokset riittdvdn ajoissa. Tarjouskirjeiden osalta on tiedettdava Kkilpailijoiden
hinnat, jotta hinnat eivét ole liian korkeita tai alhaisia kilpailijoihin ndhden. Nain

ollen saadaan paras mahdollinen hydty markkinoinnista.

Teoriaosuudessa keskeisessa roolissa on myos yritysanalyysi, jossa kdyn lapi Hotelli
Haapalinnan yritystoiminnan l&pi aina liikeideasta hotellin nykytilanteeseen asti.
Taman jéalkeen teen hotellista SWOT- analyysin, jonka avulla selvitdn yrityksen
vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat.

Teoriaosuudessa kayn lapi myds mainoskampanja-teorian ja selitdn, mita
mainoskampanjalla tarkoitetaan. Tydssani teen tarjouskirjeet yritysasiakkaille ja
urheiluseuroille  ja  tastd syystd ké&yn [l&pi  mainoskampanja-teorian
myyntisuunnitelman lisdksi. Mainoskampanja- teorian jalkeen kerron tyon
konkreettisen osion eli tarjouskirjeet ja syyt miksi pé&adyin tekemaddn ne juuri

kyseisille kohderyhmille.

Asiakaskohderyhmiksi tarjouskirjeisiin valitsimme yhteispéatoksessd Haapalinnan
hotellipaallikkd Tiina Kuuselan kanssa aikaisemmat yritysasiakkaat sek&
urheiluseurat, jotka aikaisemmin olivat viikonloppuisin asiakasryhmana.
Urheiluseuroista valitsimme niin aikaisempia asiakkaita kuin my@s uusia seuroja.
Yritysasiakkaat ja aikaisemmin asiakkaina olleet urheiluseurat saan hotellin
asiakasrekisterista. Uusia urheiluseuroja etsin Tampereella vuonna 2011 tapahtuvien

urheilutapahtumien kautta.



Tyosséni teoria ja kaytantd kulkevat vierekkdin alusta loppuun asti. Pyrin
yhdistdmé&an naméa kaksi osuutta niin hyvin kuin mahdollista, jotta opinnéytetyon

raportti etenisi loogisessa jarjestyksessa ja kokonaisuus olisi yhtendinen.

4 HOTELLI HAAPALINNA

Hotelli Haapalinna sijaitsee Tampereella, alle neljan kilometrin padssé Tampereen
keskustasta. Hotelli sijaitsee hyvien liikenneyhteyksien pééssa ja sinne on helppo
saapua niin julkisilla kulkuvélineilld kuin omalla autolla. Hotelli Haapalinnan
pihassa on ilmainen paikoitustila henkildautoille ja linja-autoille. Haapalinna on

my0s erinomainen vaihtoehto ryhmille. (Hotelli Haapalinnan www-sivut 2010.)

Hotelli on perustettu vuonna 1989 ja yrityksen omistajana ja toimitusjohtajana toimii
Matti Linnavirta. Han omistaa osuuden myo6s hotelli Alex Majasta, joka sijaitsee
Parnussa, Virossa. Hotellipdéllikkond toimii Tiina Kuusela, joka on myds tdman
opinnaytetyon tilaaja. Muita tyontekijoitd hotellissa on neljd. Hotelli on
yksityisomistuksessa, eiké se kuulu mihink&én hotelliketjuun. Hotelli Haapalinnassa
on 20 huonetta ja vuodepaikkoja yhteensa 43 hengelle. Huoneita on tarjolla aina
yhden hengen huoneesta saunalliseen ja tilavaan kombihuoneistoon. Kombi on
huoneisto, jossa on yhdistetty kaksi huonetta (Rautiainen 2007, 80). Jokaisen
huoneen yhteydessd on oma kylpyhuone ja huoneen varustukseen kuuluu televisio.
Huoneiden hintaan sisdltyy aamiainen ja iltasauna. (Kuusela henkilékohtainen
tiedonanto 5.10.2010.)

Hotelli Haapalinnan toiminnan tarkoituksena on tarjota asiakkaille lyhyt ja
pitkdaikaista majoitusta edullisempaan hintaan kuin Tampereen keskustan hotellit.
Hotellin liiketoiminnan kannalta tarkeimmat asiakkaat ovat tyomiehet ja tyon takia
matkustavat henkilot. Naméa ryhmét muodostavat noin 80 prosenttia asiakaskunnasta.
(Kuusela henkilokohtainen tiedonanto 4.1.2011.)
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Hotelli Haapalinnan tulevaisuuden suunnitelmissa on laajentaa yrityksen toimitiloja.
Laajennushankkeen avulla hotellin huoneiden lukumé&ara lisdantyy yhdellétoista
huoneella ja nykyisestd ruokasalista saadaan tilavampi ja keittio myds uusittua.
Uudessa suunnitelmassa hotelliin tulee myo6s tilava aulatila, joka nykyhetkella on
ennemminkin kapeahko kaytava. Hotellin alakertaan rakennetaan uudet saunatilat,
joista paasee takkahuoneella varustettuun oleskelutilaan. Tata tilaa on tarkoitus
kayttdd kokouksiin ja juhliin. Laajennushankkeen yhteydessé olisi tavoitteena
rakentaa myos terassi. Laajennushankkeen tarkoituksena on lisatd huonekapasiteettia,
laajentaa yleistiloja ja hyodynt&é toimitilat paremmin. Laajennushankkeelle on saatu
jo luvat, mutta hotellin johto haluaa vield odottaa ja katsoa, mihin suuntaan

tulevaisuuden taloustilanne menee. (Kuusela henkilokohtainen tiedonanto 4.1.2011.)

4.1 Henkildstod

hotellin omistajaa. Kaikki tyontekijat ovat vakituisia. Tyontekijoillda on kokemusta
matkailualalta ja asiakaspalvelusta. Kaksi tyontekijdd on tydskennellyt ulkomailla
matkailualan tehtdvissa. Yksi néistd tyontekijoista oli toissa hotellissa Thaimaassa
puoli vuotta ja on tydskennellyt Haapalinnassa seitseman vuoden ajan. Toinen
tyontekija tyoskenteli pari vuotta erindisissa matkailualan tehtavissa Espanjassa ja on
koulutukseltaan restonomi. Hotellipaallikkdé Tiina Kuusela on tydskennellyt Hotelli
Haapalinnassa kymmenen vuoden ajan ja hanen tyokuvaansa kuuluu hotellin
paivittdisen toiminnan yllapitdminen. (Kuusela henkildkohtainen tiedonanto
4.1.2011.)

Kaikki  tyontekijat toimivat hotellin  vastaanottovirkailijoina ja heidan
toimenkuvaansa kuuluvat erilaiset hotellin tyotehtévat, kuten aamiaisen valmistus ja
tarjoilu, huonesiivous, asiakaspalvelu, varausten tekeminen, asiakkaiden sisaan- ja
uloskirjautumiset seka laskutusten tekeminen. Hotellissa on arkipdivisin t6issa kolme
henkil6& paivaéd kohden. Tydvuorot on jaettu kolmeen osaan: aamuvuoro on kello 6-
11, péivavuoro 10-18 ja iltavuoro 17-22. (Kuusela henkilokohtainen tiedonanto
4.1.2011.)
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Hotellin yllapito vaatii ammattitaitoa tyontekijoiltd. Henkiloston on hallittava
Hotellinx- varausjarjestelméd, josta nékyy hotellin varaustilanne ja jonka avulla
suunnitellaan tydvuoroja ja huonesiivouksien aikatauluja. (Kuusela henkil6kohtainen
tiedonanto 4.1.2011.) Asiakaspalvelukokemuksen merkitystd ei voi vahatella.
Hotellista l&htiessddn asiakkaat muistavat parhaiten vuorovaikutustilanteet

vastaanottovirkailijoiden kanssa. (Rautiainen & Siiskonen 2007, 91.)

4.2 Taloustilanne

Hotelli Haapalinnan tilinpaatdksesta vuoden 2010 osalta ndhdadn, kuinka paljon
tulos on romahtanut edellisiin vuosiin verrattuna. Vuoden 2010 tulos on vain 1 886
euroa, koska Kkyseisena wvuonna hotelli hankki lisarakennusluvat (Kuusela
henkilokohtainen tiedonanto 24.4.2012). Liikevaihto vuodelta 2010 on myo6s
huomattavasti pienempi verrattuna kolmeen edellisvuoteen ja yhtend syyna tdhan on
lama. Vuonna 2010 henkilostokulut kasvoivat 5,3 prosenttia edellisvuoteen
verrattuna ja tdmé luku on todella suuri, kun otetaan huomioon kuinka paljon myynti
on laskenut. Yksi syy on palkkakustannusten nousu. Henkiloston tyoméaara on
hotellipaallikkd Tiina Kuuselan (henkilokohtainen tiedonanto 4.1.2011) mukaan talla
hetkell& niin vahaista kuin vain mahdollista. Ulkopuolisten palvelujen kdytén osuus
lisdantyi 0,8 prosenttia. Muiden Kkustannusten osalta madrat olivat samoja
edellisvuosiin  verrattuna. Taulukosta (Taulukko 1) voidaan n&hda Hotelli

Haapalinnan viiden edellisvuoden liikevaihto, liikevoitto ja tulos.

Liikevaihdosta on véhennetty kustannukset, jolloin saadaan liikevoiton summa.
Liikevoitosta vahennetdan vield rahoitustuotot/-kulut ja verot, jolloin jaljelle j&&
varsinainen tulos. Hotellin tilikausi alkaa vuosittain 1.10 ja paattyy 30.9. Tarkemmat

tiedot ovat Hotelli Haapalinnan tilinp&atosraportissa, joka on liitteend (Liite 1).

Taulukko 1. Hotelli Haapalinnan vuosittainen tilikauden tulos viimeisen viiden

vuoden ajalta (Hotelli Haapalinnan tilinpaatdsraportti vuosilta 2006-2010)

2006 2007 2008 2009 2010
Liikevaihto, € 252 450 273 540 266 147 286 255 243 290
Liikevoitto, € 41 386 46 636 34579 23042 2433
Tulos, € 30939 34211 25 046 17 009 1886
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Hotelli Haapalinnan talous ja maksuvalmiudet seké lyhyille ett& pitkille lainoille ovat
hyvat. Maksuvalmius kertoo yrityksen kyvysté suoriutua maksuvelvoitteista laskujen
erddntyessé (Kallunki & Kytonen 2002, 84, 208). Vuoden 2010 tilikauden osalta voi
néhdd, ettd hotellin omavaraisuusaste on hyvd, vaikka velkamddran osuus on
kasvanut edellisvuosiin verrattuna. Omavaraisuusaste kertoo, kuinka paljon yrityksen
rahoituksesta on omistajien omaa padomaa ja kuinka suuri osa muodostuu vieraasta
padomasta (Kallunki & Kytonen 2002, 203). Yksityiskohtaissmmat tiedot ovat

tilinp&&tosraportissa, joka on liitteend (Liite 1).

5 TYON LAHTOKOHDAT

Hotelli Haapalinnalle ei ole aikaissmmin tehty myyntisuunnitelmaa eika yritys ole
erityisemmin panostanut markkinointiin, joten tasta tyostd tulee olemaan hyotyé
yritykselle. Myyntisuunnitelman avulla hotellin on helpompi asettaa tavoitteensa,
I0yt&é keinot niiden tavoittamiseksi ja lopuksi toteuttaa asettamansa tavoitteet. Kuten
aikaisemmin on mainittu, hotellin heikoin myynti on joulukuu-maaliskuu vélisena
aikana. Erityisesti joulu-, tammi- ja helmikuu ovat myynniltddn kaikkein
huonoimmat kuukaudet. Tama selvidd myo6s taulukosta (Taulukko 2), johon on
merkitty hotellin kuukausittainen myynti kahden vuoden ajalta. Hotelli Haapalinnan
myynti voi vaihdella hyvinkin paljon. Hyvéna esimerkkiné tast4 on helmikuu 2009 ja
2010, joissa kuukausittainen myynti eroaa yli 12 000 euroa. My6s marraskuun 2009
ja 2010 myynti eroavat toisistaan yli 12 000 euroa. Helmikuu on myynniltdan
heikompi kuukausi, mutta vuonna 2009 tulos oli hyva. Syy tah&n on se, ettd laman
alettua Tampereen keskustan hotelleista siirtyi asiakkaita Hotelli Haapalinnaan
edullisemman majoituksen takia (Kuusela henkil6kohtainen tiedonanto 24.4.2012).
Marraskuu on yleensa ollut myynniltd&dn hyvé, poikkeuksena on vuosi 2009, jolloin
marraskuun myynti oli huomattavasti heikompi kuin vuonna 2010. Syynd tah&n on
lama, joka alkoi n&kya Hotelli Haapalinnan myynnissd vasta vuoden 2009

loppupuolella. Nain ollen marraskuun myynti jai odotettua heikommaksi.
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Taulukko 2. Haapalinnan kuukausittainen myynti vuosilta 2009-2010
( Myyntiraportit 2009-2010)

2009 2010
tammikuu 21 837,20 16 769,00
helmikuu 22 918,50 10 553,98
maaliskuu 23 919,50 24 832,95
huhtikuu 18 135,70 25 001,60
toukokuu 29 601,64 23 074,50
kesakuu 23 687,44 19 088,44
heinakuu 30 155,84 26 852,50
elokuu 29 137,90 24 151,50
syyskuu 27 955,02 31 447,28
lokakuu 23974,20 22 601,50
marraskuu 17 796,90 30 199,87
joulukuu 10 823,10 12 345,00
yhteensi, € 279 942,94 266 918,12

Huonekayttbasteen tarkoituksena on selvittdd majoitusliikkeen huoneiden kaytto ja
se ilmaistaan prosentteina kokonaishuonemaarastd. Huoneiden kayttoaste lasketaan
jakamalla kaytetyt huoneet (kpl) majoitusliikkeen kokonaishuoneméaarélla (kpl).
Huoneiden kokonaisméérasta véhennetddn pois kaytostd olevat huoneet, kuten
korjauksessa olevat huoneet. Ilmaiseksi annetut huoneet luetaan yleensd mukaan
kokonaishuonemadradn. Huonekayttoastetta on hyva seurata paivittdin, viikoittain,
kuukausittain ja vuosittain. HuonekayttOastetta seurataan yrityskohtaisesti, mutta sita
voidaan verrata paikkakunnan ja valtakunnan keskiméaardisiin kayttéasteisiin.
(Asunta, Brannare-Sorsa, Kairamo & Matero 2003, 189.)

Taulukossa (Taulukko 3) on verrattu Hotelli Haapalinnan huoneiden k&yttdastetta
Pirkanmaan  kayttdasteisiin.  Pirkanmaan  huoneiden  kéyttdasteet  ovat
Tilastokeskuksen majoitustilastosta ja Hotelli Haapalinnan kéyttGasteraportista.
Hotelli Haapalinnan keskima&rdinen huoneiden kayttoaste aikavélilld marraskuu
2009- joulukuu 2010 oli 52,4 prosenttia ja Pirkanmaan huoneiden kayttoaste
vastaavalta ajankohdalta 54,5 prosenttia. Hotelli Haapalinnan parhaimmat
kayttoasteet olivat syyskuu ja marraskuu 2010. Erityisesti marraskuun 2010
huoneiden kayttoaste kasvoi edellisvuoden marraskuuhun verrattuna 27,2 prosenttia.
Hotelli Haapalinnan heikoimmat kuukaudet huoneiden kayttdasteen osalta verrattuna
Pirkanmaan huoneiden kayttoasteisiin olivat marraskuu 2009, kesédkuu 2010 ja

lokakuu 2010. Haapalinnan huoneiden kayttdaste marraskuussa 2009 oli 12,7
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prosenttia heikompi kuin Pirkanmaan alueen huoneiden kéayttdaste. Kesakuussa 2010
Haapalinnan huoneiden kéyttdaste oli 13,2 prosenttia heikompi kuin Pirkanmaan
kayttoaste ja lokakuun 2010 huoneiden kayttGasteessa Haapalinna jai 11,8 prosenttia
Pirkanmaan alueen huoneiden kéyttoasteista, kuten alla olevasta taulukosta
(Taulukko 3) voidaan nahda. Kesdkuun heikkoa huoneiden kayttOastetta selittdé
osaltaan se, ettd Hotelli Haapalinna ei huomannut ajoissa, ettd kilpailijat olivat
laskeneet hintoja huomattavasti ja ndin ollen Haapalinna menetti asiakkaitaan
kilpailijoille (Kuusela henkilokohtainen tiedonanto 5.10.2010). Heindkuussa 2010
huoneiden kayttdaste oli jo ldhempand Pirkanmaan alueen keskimaaraista
kayttOastetta.

Taulukko 3. Hotelli Haapalinnan kuukausittaiset huoneiden kayttdasteet verrattuna
Pirkanmaan huoneiden kayttoasteisiin (Majoitustilasto 2010a, Hotelli Haapalinnan
kayttoasteraportit vuosilta 2009-2011)

Kuukausi Hotelli Haapalinnan Pirkanmaan
huoneiden kayttdaste, % |[huoneiden kdyttdaste, %

joulukuu 2010 42 431
marraskuu 2010 68,5 60,9
lokakuu 2010 52,6 64,4
syyskuu 2010 74,3 62,6
elokuu 2010 56,8 60,5
heindkuu 2010 64,5 70,1
kesékuu 2010 448 58
toukokuu 2010 53,6 51,2
huhtikuu 2010 61 52
maaliskuu 2010 61 52,8
helmikuu 2010 457 55,5
tammikuu 2010 331 40,2
joulukuu 2009 34,4 37,7
marraskuu 2009 41,3 54
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6 MYYNTISUUNNITELMA

Myyntisuunnitelman tarkoituksena on laatia toimintasuunnitelma ja taktiikka, joiden
avulla saavutetaan tehokkaita tuloksia markkinoilla. Myyntisuunnitelman laatimisen
avulla yrityksella on tyovalineet, joilla se voi valita oikean kohderyhméan ja
hyédyntad myyntipotentiaalin markkina-alueellaan. (Butler 2003, 70.)

Menestyminen myyntitydssa edellyttédé tehokasta myynnin suunnittelua. Suunnittelun
avulla yritys varautuu tulevaisuuteen. Myyntisuunnitelman avulla yrityksen on
helpompi saavuttaa asettamansa myynti- ja tulostavoitteet. Suunnittelu selkeyttéda
myos tyonjakoa ja helpottaa yrityksen henkildston myyntity6td. Myynnin suunnittelu
perustuu usein yrityksen laatimaan markkinointisuunnitelmaan.
Markkinointisuunnitelma sisaltdéd myynnin suunnittelun kannalta térkeitd asioita,
kuten tavoitteet, asiakassuunnittelun, toimintatavat ja resurssit. (Vahvaselkd 2004,
112-113))

Tuloksellisessa  myynnin suunnittelussa kaytetddn mittareita ja tunnuslukuja.
Myyntisuunnitelmassa mitataan tuloksellisuuden liséksi myynnin tehokkuutta ja

asiakaspalvelun sujuvuutta ja tehokkuutta. (Vahvaselké 2004, 207.)

Hotelli Haapalinnan myyntisuunnitelmassa ké&ydaén l&pi hotellin liiketoiminnan
kannalta oleelliset asiat kuten hotellin toiminnan tarkoitus, henkildsto ja talous.
Tilanneanalyysin osalta kaydaan lapi SWOT-analyysi, jossa kdydaan l&pi hotellin
vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat seka hotellin toimintaympéristo ja
Kilpailijat. Osa hotellin myyntisuunnitelmasta on kayty lapi tdssa kappaleessa
teoriaosuuden yhteydessa. Varsinainen myyntisuunnitelma Hotelli Haapalinnalle on
liitteend (Liite 5).

Myyntisuunnitelmassa hyddynnetddn Vahvaseldn kirjaa ”Asiantuntijan myyntitaito”
vuodelta 2004, jossa on hyvin kéyty Iapi myynnin suunnittelun kannalta olennaiset
asiat kuten: myynti- ja tulostavoitteet, myynnin  tehokkuustavoitteet,
asiakassuunnittelu, tuotetarjonta, ajankayton suunnittelu ja

markkinointitoimenpiteiden suunnittelu.
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6.1 Tilanneanalyysi

Tilanneanalyysissa yritys kdy l&pi liiketoimintansa nykytilanteen ja tulevaisuuden
mahdollisuudet. Tilanneanalyysin tavoitteena on saada mahdollisimman tarkka
analyysi yrityksen ja sen toimintaympariston senhetkisestd tilanteesta. (Anttila &
lltanen 2001, 348.) Tilanneanalyysi koostuu ulkoisista analyyseista ja sisaisestd
analyysistd. Ulkoisia analyyseja ovat ympadristdanalyysi, kilpailija-analyysi ja
markkina-analyysi. Sisdisessa analyysissa kaydaan lapi yritysanalyysi. (Raatikainen
2004, 61.)

Tilanneanalyysi siséltdd SWOT- analyysin. SWOT on lyhennys englanninkielisista
sanoista strenghts, weaknesses, opportunities ja threats eli suomeksi vahvuudet,
heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. Yrityksen toiminnan arvioimiseen kaytetdan
SWOT-analyysin vahvuuksia ja heikkouksia. Yrityksen toimintaympériston
analysoinnissa hyodynnetddn SWOT - analyysin mahdollisuuksia ja uhkia. (Anttila &
lltanen 2001, 348-349.) Analyysin pohjana kaytetd&dn Anttilan SWOT -analyysi

kuviota (Kuvio 1).

Vahwiudet Heikkoudet

Toimenpiteet, joilla yrityksen vahvuudet |Toimenpiteet, jotka parantavat yrityksen

saadaan hyddynnettya. heikkouksia.

Mahdollisuudet Uhat

Toimenpiteet, joilla saadaan ympaéristdn | Toimenpiteet, joilla saadaan ympariston
mahdollisuudet hyddynnettya. uhkia vahennettya.

Kuvio 1. SWOT- analyysi (Anttila & lltanen 2001, 349)

Hotelli Haapalinnasta tehddan SWOT- analyysi (Kuvio 2), jonka avulla ndhddén
hotellin vahvuudet, heikkoudet seké tulevaisuuden mahdollisuudet ja uhat. Analyysi

auttaa selventamaan hotellin nykytilannetta.
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Vahwudet Heikkoudet

vakaa talous markkinointi

hotellin omistajalla talousalan tuntemusta toimitilat

vakiintunut asiakaskunta alhaiset myyntikuukaudet (joulu-maaliskuu)
henkildkunnalla kokemusta asiakaspalvelusta sijainti

omistaja ja hotellipaallikké sitoutuneita yritykseen |asiakasrekisterin puuttuminen
hotellin selkedt Internet-sivut asiakas ei voi tehdé varausta hotellin omien Internet-
yhteistyd booking.comvaraussivuston kanssa sivujen kautta

Mahdollisuudet Uhat

yhteistyd alan muiden toimijoiden kanssa koveneva hintakilpailu
markkinoinnin lisddminen ja sitd kautta markkina-alueen kova kilpailu

uusia asiakkaita hotellin hidas reagointi markkinoilla
palvelujen ja tuotteiden kehittdminen tapahtuviin muutoksiin

taloudellinen taantuma

Kuvio 2. SWOT-analyysi Hotelli Haapalinnasta

Hotelli Haapalinnan vahvuutena on hyvé taloudellinen tilanne. Hotellin omistaja ja
hotellip&&llikko ovat sitoutuneita yrityksen toimintaan. Hotelli Haapalinnan omistaja
on aikaisemmin toiminut pankin johtajana, joten héanell4 on kokemusta talous- ja
rahoitusasioista. Hotellin henkilokunnalla on kokemusta asiakaspalvelusta ja heidén
toimenkuvaansa kuuluvat kaikki hotellin tyokuvat kuten esimerkiksi vastaanoton
ty6t, aamiaisen valmistaminen ja kerrossiivous. Hotelli Haapalinnalla on vakiintunut
asiakaskunta erityisesti yritysasiakkaiden suhteen. Monet yritysasiakkaista ovat
kayttaneet hotellin palveluja usean vuoden ajan. Hotelli Haapalinna tekee yhteistyota
booking.com sivuston kanssa ja sitd kautta hotellin nakyvyys paranee ja se pystyy
saavuttamaan uusia asiakkaita. Hotellin vahvuutena ovat myods sen Internet-sivut,
jotka ovat selkedt ja tarjoavat asiakkaalle riittdvasti informaatiota hotellista ja sen

tarjoamista palveluista, sijainnista seka hinnoista.

Heikkoutena ovat hotellin vahainen markkinointi ja myyntisuunnitelman
puuttuminen. Kuten aikaisemmin on mainittu, hotelli ei ole aikaisemmin panostanut
markkinointiin eik& sille ole laadittu koskaan myyntisuunnitelmaa. Hotellin
heikkoutena on myods sen sijainti, joka on noin neljd kilometria Tampereen
keskustasta. Hotelli Haapalinnan Internet-sivujen heikkoutena on, ettd asiakas ei
pysty tekemdén varausta Internetin kautta, vaan joutuu varaamaan joko puhelimitse
tai séhkopostitse. Heikkoutena on my6s hotellin nelja huonoa myyntikuukautta aina
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joulukuusta  maaliskuuhun  asti, jotka vaikuttavat olennaisesti  vuoden
kokonaistulokseen. Hotellin toimitilat ovat my6s osaltaan heikkous, koska yritys ei
voi laajentaa palvelujaan esimerkiksi kokous- tai juhlapalveluiden tarjontaan
tilanpuutteen vuoksi. Toisaalta tdima voidaan nahda myos mahdollisuutena eli hotelli
voi  keskittyd pelké&stddn majoituspalvelun  pydrittdmiseen, markkinoinnin
parantamiseen ja sitd kautta uusasiakkaiden hankintaan, jotta majoituspalvelusta
saataisiin kannattavampaa. Hotellilta puuttuu myo6s kattava asiakasrekisteri, josta
nakyisi parhaimpien eli eniten yopyneiden asiakkaiden tiedot osoitteineen. Tama
helpottaisi huomattavasti markkinointia tulevaisuudessa.

Hotellin mahdollisuuksiin sisaltyy mainonnan lisddminen ja sitd kautta hotelli saisi
lisdd asiakkaita ja nakyvyyttd. Hotelli Haapalinna tekee talla hetkellda yhteistyota
varaussivusto booking.comin kanssa. Yhteistydkumppanina toimii myos Gésthaus
Alex Maja- hotelli, joka sijaitsee Parnussa, Virossa. Tulevaisuuden mahdollisuutena
on laajentaa yhteistybkumppaneiden méaaraa esimerkiksi muiden varaussivustojen
kautta, hankkia yhteistybkumppaneita Vendjalt4, jolloin yritys saisi mahdollisesti
potentiaalisia venaldisia matkustajia kayttdmaan palveluitaan. Naiden liséksi
hotellilla on mahdollisuus parantaa ja kehittdd tuote- ja palvelutarjontaa entisestaan

tulevaisuudessa.

Hotelli Haapalinnan uhkana on markkinoilla vallitseva kova kilpailu muiden
toimijoiden kesken ja kiristyva hintakilpailu. Taloudellinen taantuma vaikuttaa myos
vield hotellin myyntiin. Hotelli Haapalinnan uhkana on my6s sen hidas reagointi
markkinoilla vallitseviin muutoksiin. Hyvana esimerkkina téstd on yrityksen hidas
reagointi vuoden 2009 Kilpailijoiden hintamuutoksiin, joista mainitsin jo tyon

alkupuolella.

6.1.1 Yritys- ja ymparistoanalyysi

Yritysanalyysissd selvitetddn yksityiskohtaisesti yrityksen taloudellinen tilanne
markkinoilla ja kilpailijoihin ndhden (Raatikainen 2004, 68). Yrityksen toiminnan,

suorituskyvyn ja tuotteiden vahvuudet seké heikkoudet kdydaan lapi hyédyntamalla
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SWOT- analyysia (Westwood 2006, 26-27). Sisdinen analyysi helpottaa
liiketoiminnan vahvuuksien ja heikkouksien ndkemista. Tekemalla sisdisen analyysin
liiketoiminnasta, yrityksen johdon on helpompi paattdad miten hyddyntédd ymparistén
tarjoamat mahdollisuudet. (Singla 2009, 94.)

Ymparistoanalyysissa huomioidaan kaikki osatekijat, jotka vaikuttavat yrityksen
menestykseen pidemmalla aikavalilla. Yrityksen tdmanhetkinen toimintaympéristo
kaydaan lapi ja analysoidaan sielld tapahtuvia muutoksia ja niiden vaikutuksia
yrityksen liiketoimintaan ja toimintaedellytyksiin. Ympéristoanalyysissé tulisi pohtia
my0Os tulevaisuudessa mahdollisesti tapahtuvia muutoksia, jotka vaikuttavat
yrityksen liiketoimintaan. (Vahvaselka 2004, 118.)

Analyysin tarkoituksena on selvittad yrityksen toimintaympaériston yhteiskunnalliset
muutokset, taloudelliset ja teknologiset tekijat ja kansainvalistyminen. Tutkittavia
yhteiskunnallisia tekij6ita voivat olla muun muassa EU:n sdaddkset ja lainsdéddannot,
kuten kuluttajansuoja ja mainontaa koskevat lait. Taloudelliset tekijat, kuten yleinen
korkotaso, investointihalukkuus ja ostovoima vaikuttavat merkittdvésti markkinoiden
toimintaan. Uusien keksintdjen ja innovaatioiden myo6td toimintaympariston

markkinoissa tapahtuu nopeita muutoksia. (Raatikainen 2004, 62-63.)

Vuoden 2008 loppupuolelta l&htien maailma on karsinyt taloudellisesta taantumasta.
Taantuman aikana ty6ttomyyden kasvu on ollut Suomessa kohtuullista. Kotimainen
kysyntd on tukenut palvelualojen tyollisyyttd. Suomen talouden elpyminen on
voimistunut vuoden 2010 aikana ja talouden elpymisen ennustetaan jatkuvan tulevina

vuosina. (Talouden nakymat 2010.)

Vuodesta 2011 Il&htien tyollisyyden ennustetaan kasvavan runsaan prosentin
vuosivauhtia. Uusia tyopaikkoja odotetaan syntyvan juuri palvelualoille.
Kotitalouksien ostovoima lisddntyy vaatimattomasti ja tdma hillitsee yksityisen
kulutuksen paranemista. Suurten ikdryhmien eldkkeelle siirtymisen myota
elékeldiskotitalouksien merkitys kuluttajina kasvaa. (Elinkeinoeldman tutkimuslaitos
2010.)
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YOpymisten maara Suomen majoitusliikkeissa oli 1,4 miljoonaa yopymisvuorokautta
lokakuussa 2010, mika oli noin kuusi prosenttia enemman kuin vuonna 2009.
Kotimaisten matkailijoiden yopymisten osuus oli vajaat 1,1 miljoonaa vuorokautta ja
kasvua edellisvuoteen oli noin kuusi prosenttia. Ulkomaalaisten yopymisméaéara oli
vajaat 330 000 vuorokautta ja se oli noin nelja prosenttia enemmaén kuin lokakuussa
2009. (Majoitustilasto 2010b.)

Venéléisten matkustajien osuus lokakuun yopymismadrista oli suurin. Y6épymisia
kirjattiin 55 000 ja kasvua edellisvuoteen tuli noin 15 prosenttia. Ruotsalaisten
matkailijoiden yopymisia Kirjattiin 29 000, mutta heidan maéara vaheni edellisvuoteen
verrattuna 2,5 prosenttia. Saksalaisten yopymisia kirjattiin lokakuussa yhteensa
25000 ja heiddn mé&aransa laski neljatoista prosenttia vuoteen 2009 verrattuna.
Virolaisten ja yhdysvaltalaisten yopymisten maara kasvoi huomattavasti lokakuussa.
Korkeimmat hotellihuoneiden kéyttdasteet lokakuussa 2010 mitattiin Uudellamaalla
(67 prosenttia) ja Pirkanmaalla (64,4 prosenttia). (Majoitustilasto 2010b.)

Yopymisten maaré kasvoi Suomessa kolme prosenttia vuoden 2010 tammi- lokakuu
valisend aikana. Majoitusliikkeissa yovyttiin 16,7 miljoonaa kertaa ja kasvua vuoteen
2009 verrattuna oli kolme prosenttia. Kotimaisten matkailijoiden ydpymiset
lisaantyivat reilulla kolmella prosentilla ja ulkomaalaisten matkailijoiden yopymiset
prosentin verran vuoden 2009 tammi- lokakuuhun verrattuna. Venaléisten ja
ruotsalaisten matkailijoiden yopymisten méaéara lisdantyi neljalla prosentilla
verrattuna vuoden 2009 vastaavaan ajanjaksoon. Eniten liséantyivat virolaisten
yopymiset ja kasvua edellisvuoteen oli 26,5 prosenttia. Saksalaisten matkailijoiden
yopymismaéarat vahenivat kolme prosenttia edellisvuoteen verrattuna. Myos brittien
yopymisméaara vaheni 15 prosenttia ja italialaisten matkailijoiden maara vaheni 8,5
prosenttia vuoteen 2009 verrattuna. Kaikkiaan ulkomaisten matkailijoiden
yopymisméaaran osuus oli 4,2 miljoonaa vuorokautta tammi- lokakuussa 2010.
(Majoitustilasto 2010b.)
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6.1.2 Markkina-analyysi

Markkina-analyysissa kdydaan lapi yrityksen markkina-alue ja alueen potentiaaliset
asiakaskohderyhmat. Liséksi tutkitaan, mika on yrityksen markkinaosuus ja mihin
suuntaan markkinat kehittyvat. Analyysissa pohditaan yrityksen menestystekijoita
niin nykytilanteen kuin tulevaisuuden suhteen. Markkina-analyysin apuvalineend
voidaan kéayttdd myds konkreettisia lukuja eli voidaan selvittad jokaisen tuotteen ja
palvelun kohdalla, kuinka paljon asiakas tuo rahaa yritykselle. (Raatikainen 2004,
65.)

Tampereen hotellikapasiteetti marraskuussa 2011 oli 2317 huonetta ja liikkeita oli 21
(Majoitustilasto  2011). Hotelli Haapalinnassa on 20 huonetta, joten
kokonaismarkkinoihin verrattuna hotellin osuus Tampereen markkinoilla on pieni.
Hotelli Haapalinna on ollut toiminnassa jo yli 22-vuotta ja se on vakiinnuttanut
paikkansa Tampereella. Hotellin asiakasryhmat kaydaan tarkemmin l&pi kappaleessa
hotellin asiakassuunnittelu, mutta mainittakoon tassa, ettd Hotelli Haapalinnan
potentiaalisiin  asiakkaisiin  kuuluvat venéldiset asiakkaat ja varaussivusto

Booking.comin kautta varanneet asiakkaat.

Tampereen kaupunkiseudun elinkeino- ja kehitysyhtio Tredea Oy keskittaa
matkailumarkkinointinsa Vengjalle Pietarin ja Leningradin alueelle. Tarkoituksena
on lisatd venaldisten matkailua Tampereen seudulla. Venéldisten yOpyminen
Tampereella kasvoi tammi- elokuussa 2011 yhdentoista prosentin verran. (Tredean

www-sivut 2011.)

6.1.3 Kilpailija-analyysi

Kilpailija-analyysin avulla selvitetdan yrityksen kilpailutilanne markkinoilla. On
tarkedd, ettd yritys osaa tunnistaa samalla toimialalla ja markkina-alueella olevat
kilpailijat. Nykyisen Kilpailutilanteen lisaksi yrityksen on huomioitava myos

tulevaisuuden kilpailundkymaét. Kilpailija-analyysin tutkimuksen kohteena ovat
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kilpailevat yritykset ja niiden maard, kilpailijoiden taloudelliset resurssit,
Kilpailijoiden tuote- ja palvelutarjonta ja heiddn heikkoudet ja vahvuudet.
(Raatikainen 2004, 63-64.)

Kilpailija-analyysissa voidaan hyodyntad SWOT -mallia, jolloin kilpailijoista saadaan
entista tarkempaa ja syvéllisempéé tietoa. SWOT- mallissa kaydaan lapi kilpailevan
yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. (Hollanti 2007, 48.)

Hotelli Haapalinnan kilpailija-analyysissa on otettu huomioon ne kilpailijat, jotka
tavoittelevat samaa kohderyhméa ja jotka tarjoavat samankaltaisia tuotteita ja
palveluja. Analyysissa kaytiin lapi seitseman eri Kilpailijaa. Hotelli Haapalinnan
kanssa kilpailevat yritykset ovat: Hotelli Kauppi (www.hotelli-kauppi.fi), Hotelli
Victoria (www.hotellivictoria.fi), Mango Hotel (www.mangohotel.fi), Hotelli
Lamminpdd (www.hotellilamminpaa.net), Hotelli Homeland (www.homeland.fi),
Hotelli Ville (www.hotelliville.fi) ja Hotelli Hermica (hermica.fi). Namé hotellit on
valittu, koska ne sijaitsevat Tampereella, ovat suurinpiirtein samankokoisia Hotelli
Haapalinnan kanssa ja niiden liikeidea on samanlainen eli tarjota edullista ja
kodikasta majoitusta ensisijaisesti yritysasiakkaille. Lahteind on kaytetty hotellien
omia Internet-sivuja. Taulukkoon (Taulukko 4) on laitettu jokaisen

kilpailijayrityksen vahvuudet, heikkoudet, tuotteet ja palvelut seka hinnat.



Taulukko 4. Kilpailija-analyysi

Kilpaileva yritys Vahvuudet Heikkoudet Hinnolttelu
Hotelli a huonelden varustelu sljainti Ilman aamiaista:
sauna ja ravintolapalvelut  |hinnoittelu epaselvd  [49-65€/1hh
tarjoushinnat ryhmille 69-79€/2hh
selkeét Internet-sivut 87-97€/3hh
aamiaisen kanssa:
54-80€/1hh
78-88€/2hh
99-109€/3hh
ryhmiét alk. 28€/hl6
aamiainen +6€/hl6
Hotelli b huoneiden varustelu Internet-sivut arkisin:
monipuoliset palvelut: mm. 79€/1hh
baari, lasten leikkipaikka, 99€/2hh
auton vuokraus, pesula, viikonloppuisin:
kunto- ja spa-keskus alk. 63€/1hh
sijainti alk. 79€/2hh
erinomaiset urheilu- ja
virkistysalueet lahelld
Hotelli ¢ baari- ja ravintolapalvelut  [sijainti hinta vaihtelee
A-oikeuksilla ja a la carte-  [internet-sivut varauspéivan
menulla mukaisesti
sauna ja aamiainen
sisaltyvat hintaan
ryhmille erikoishinnat
Hotelli d hotelli hiljattain remontoitu  [huoneiden hinnat hinta vaihtelee
tasokkaat huoneet ovat kalliita varauspéivan
aamiainen siséltyy hintaan mukaisesti
kokouspalvelut alk. 109€/1hh
sijainti
Hotelli e uusi Ja edullinen hotell hotelli toimii 59€/1hh
sijainti lahella keskustaa itsepalvelu- 79€/2hh
periaatteella 89€/2hh (parveke)
120€/suite
hinnat alk. hintoja
aamiainen sisaltyy
hintaan
Hotelli f huoneiden varustelu itsepalveluhotelli 40€/1hh
ilmainen internet yhteys 50€/2hh
ilmainen pysakainti 60€/2hh+keittio
sijainti 32€/1hh econ
36€/2hh econ
hintaan ei kuulu
aamiainen
Hotelli g shjainti pysakointi maksaa hinta vaihtelee
huoneiden varustelu 10€/vuorokausi kampanja meneillaan
tasokkaat kokous- ja 19.12.2010 asti
saunatilat viikonlopputarjous
ravintola ja baari pe-ma 79€/vuorokausi
ilmainen internet yhteys

23



24

Kilpailija-analyysin perusteella voidaan todeta, ettd Hotelli Haapalinnan hinnoittelu
on kohdallaan kilpailijoihin nédhden. Hotelli e:n ja Hotelli f:n suhteen Haapalinna ei
pysty kilpailemaan hinnoittelussa, mikd on ymmarrettavaa, koska ndma kaksi hotellia
toimivat itsepalveluperiaatteella eli hotellissa ei ole vastaanottohenkil6kuntaa
laisinkaan. Hotelli Haapalinnan pahin kilpailija on Hotelli a, joka sijaitsee
Haapalinnan laheisyydessé ja jonka kohderyhména ovat myds tyon takia matkustavat

asiakkaat.

6.2 Myynti ja tulostavoitteiden asettaminen

Tavoite on konkreettinen, mitattavissa oleva pddmaéard, joka pyritadn saavuttamaan.
Oikeanlaiset tavoitteet ohjaavat yrityksen toimintaa, auttavat paatoksenteossa ja
ennen kaikkea muuttavat yrityksen suunnitelmat kaytantoon. Myyntitulosten
arviointivéli vaihtelee paivésta aina vuosineljannekseen, riippuen liiketoiminnasta ja
tuotteen tai palvelun muodosta. Olennaista on, ettd tavoitteiden mittausvali on lyhyt,
jotta toiminnan tehokkuus ja motivaatio séilyvat korkeana. Myynnissé
tulostavoitteita voivat olla myyntitavoite, myynnin kasvutavoite, myyntikatetavoite
ja uusien asiakkaiden lukuméaara. Myyntitavoitteiden asettamisessa on numeroiden ja
laskutoimenpiteiden lisaksi huomioitava muitakin tekij6itd, kuten kilpailuympéristo,
henkil6sto ja toimialalla tapahtuvat muutokset. (Nieminen 2008, 46—67.)

Myyntitavoitteiden tulee olla selkeitd, realistisia ja aikaan sidottuja.
Myyntiennusteiden ja markkinatilanteen pohjalta yritys laatii tulostavoitteet
tuoteryhmittéin ja asiakkaittain, kayttden apuna seuraavia tunnuslukuja: myynti
asiakasta kohden ja myynnin kehitysprosentti. (Vahvaselkd 2004, 215-216.)
Tunnusluvulla tarkoitetaan mittaa tai arvoa, jota kaytetddn yrityksen toiminnan
arvioimiseen. Tunnusluvun avulla yritys saa tiedot siitd, kuinka yrityksella menee ja
mitd osa-alueita se voisi kehittdd. (e-conomicin www-sivut 2012.) Tunnusluku
myynti asiakasta kohden kertoo yritykselle kuinka paljon myynnin téytyy olla
jokaisen asiakkaan kohdalla, jotta asetettuun myyntitavoitteeseen paastaan. Myynnin
kehitysprosentti kertoo yritykselle, paljonko myynnin pitdisi kasvaa vuosittain

edellisvuoteen verrattuna.
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Hotelli Haapalinnan tulostavoitteena on saada samankaltainen tulos kuin tilikaudella
2008-2009. Myyntitavoitteessa kdydaan lapi kuukausittainen tavoite ja aikavalin
1.12-31.3 tavoite. Vuonna 2010-2011 Hotelli Haapalinnassa oli asiakkaita
aikavalilla 1.12-31.3 yhteensd noin 710. Asiakasmé&&rdn oletetaan olevan sama
myyntitavoitteita laskiessa. Myyntitunnuslukujen on tarkoitus auttaa hotellia
hahmottamaan ja saavuttamaan tavoitteita lyhyelld aikavalilla. Alla mainituissa
myyntitavoitteissa (Taulukko 5) otettiin huomioon vuoden 2011 ja 2012 myynti
aikavalilla 1.12-31.3. Naihin tietoihin perustuen laadittiin myyntitavoitteet kyseiselle

aikavalille.

Taulukko 5. Hotelli Haapalinnan myyntitavoitteet aikavalilla 1.12-31.3

Myyntitavoite 80 000 €
Kuukausittainen myyntitavoite 20000 €
Asiakaskohtainen myyntitavoite 112,70 €
Myynnin kehitystavoite 3%
Huonekayttbastetavoite 55 %

Hotelli Haapalinnan myyntitavoite aikavélille 1.12-31.3 on 80 000 euroa ja jokaisen
kuukauden myyntitavoite on 20 000 euroa. Myynnin taytyy olla 112,70 euroa
asiakasta kohden, jotta asetettu myyntitavoite toteutuisi. T&td asiakaskohtaista
myyntitavoitetta laskiessa ldhtokohtana oli, ettd asiakasmaard on 710 henkil6é.
Hotelli Haapalinnan tavoitteena on kasvattaa myyntia kolme prosenttia eli seuraavan
vuoden myyntitavoitteena aikavélilla 1.12-31.3 on 82400 euroa. Hotellin

huonekéyttbastetavoite ndiden kuukausien kohdalla on 55 prosenttia.

6.3 Myynnin tehokkuustavoitteiden asettaminen

Myynti- ja tulostavoitteiden liséksi tarvitsee asettaa myynnin tehokkuustavoitteet,
jotta yrityksen henkilékunnan tyétehokkuus on samassa linjassa myyntitavoitteiden
kanssa. Myynnin tehokkuutta seurataan teholukujen avulla. Tehokkuustavoitteiden
toteutumisten seuranta vaihtelee toimialasta riippuen aina péivittdisesta valvonnasta
vuosittaiseen valvontaan. Keskeisida tehokkuuslukuja ovat myynti aukioloaikana,
asiakkaiden maarad paivad kohden ja asiakkaiden maara kuukautta kohden.
(Vahvaselké 2004, 216-217.)
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Majoitusala on tydvoimavaltainen ala ja yrityksen toiminnan tehokkuuteen vaikuttaa
tyévoiman tehokkuus. Tyon tehokkuusluvut on laskettava yrityskohtaisesti ja
yrityksen tulisi vélttdd tunnuslukujen vertaamista toisiin Kilpailijoihin. Toimialan
valtakunnallisia tehokkuuslukujen keskiarvoja voi kayttdd suuntaa-antavana
informaationa yritykselle, mutta on huomioitava, ettei valtakunnallisia keskiarvoja
VoI verrata suoraan yrityksen omaan toimintaan. (Asunta, Bréannare-Sorsa, Kairamo
& Matero 2003, 193.)

Hotelli Haapalinna on avoinna kaikkina viikonpéiving aikavalilla 1.12-31.3.
Arkipdivisin hotelli on avoinna kuusitoista tuntia, lauantaisin viisitoista tuntia ja
sunnuntaisin viisi tuntia. Keskimaardainen aukioloaika on noin 14 tuntia/ péiva.
Hotelli Haapalinna on avoinna keskiméaarin 28 pdivad kuukaudessa. Hotelli ei ole
avoinna arkipyhisin eika joulun aikoihin, jolloin hotelli on suljettu yli viikon verran.
Arkipyhélla tarkoitetaan pyh&a, joka on arkipéivand. Arkipyhid voivat olla vappu,
juhannus ja paasidisen pyhéat (Posti- ja logistiikka-alan unionin www-sivut 2012).
Alla olevat tunnusluvut (Taulukko 6) on laskettu nimenomaan neljan kuukauden
osalta (joulu-maaliskuu) ja oletuksena on, ettd hotellin asiakasmaara pysyy samana
kuin edellisend vuonna vastaavana ajankohtana. Myynti aukioloaikana tarkoittaa
kuukausittaista ~myynnin  tehokkuustavoitetta (€) aikavililla  1.12-31.3.
Tehokkuustavoitteen tunnusluvut auttavat hotellia seuraamaan myyntid ja
henkiloston tyotehokkuutta. Tehokkuustavoitteiden tulee olla samassa linjassa

asetettujen myyntitavoitteiden kanssa.

Taulukko 6. Hotelli Haapalinnan tehokkuustavoitteet

Myynti (€) / aukioloaika 714,30
Asiakasmaara / kuukausi 177
Asiakasmaara / paiva 6

Hotelli Haapalinnan tavoitteena on, ettda sen myynti olisi keskimé&éarin 714,30 euroa
paivdd kohden aikavalilla 1.12-31.3. Asiakasméaran tavoite on 177 asiakasta
kuukaudessa ja kuusi asiakasta paivassd. N&iden lukujen avulla hotelli saavuttaa
asettamansa myyntitavoitteen, joka on 80 000 euroa kyseisend ajanjaksona. Luvut
auttavat paivittdin hotellia nakeméaan, ovatko he péaésemadssd asettamaansa

tavoitteeseen.
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6.4 Asiakassuunnittelu

Yrityksen on laadittava asiakasanalyysi, josta selvidd yrityksen tdmanhetkiset
asiakkaat ja heidadn osuutensa kokonaismyynnista ja myyntikatteesta. Asiakkaat
voidaan jakaa eri ryhmiin, perustuen siihen kuinka tarkeitd asiakkaat ovat yritykselle
ja kuinka paljon tietyt asiakkaat kayttavat yrityksen palveluja. Tamén ryhmittelyn
avulla yritys voi suunnitella ajankayttonsd paremmin ja panostaa asiakkaisiin, jotka
kayttavat eniten yrityksen palveluja. Yrityksen tulisi tehdd asiakassuunnittelu
pidemmaélle aikavélille ja panostaa seuraaviin asiakasryhmiin: kanta-asiakkaat,
entiset asiakkaat, uudet asiakkaat ja mahdolliset asiakkaat. (\Vahvaselkéd 2004, 217.)

Hotelli Haapalinnan asiakkaat koostuvat suurimmaksi osaksi litkematkustajista. Noin
80 prosenttia yopyjistd on tyomiehid tai tyon takia matkustavia. (Kuusela
henkilokohtainen  tiedonanto 4.1.2011.)  Yritysasiakkaiden liséksi  Hotelli
Haapalinnan kanta-asiakkaiden joukossa on myods urheiluseuroja, jotka ovat
kayttaneet hotellin palveluja jo useamman vuoden ajan. Lisaksi kanta-asiakkaiden
joukossa on lyhytaikaisesti majoittuvia liikemiehid. Hotellin entisiin asiakkaisiin

kuuluvat osa yritysasiakkaista ja urheiluseuroista.

Asiakkuuksien menettamisen taustalla voi olla muun muassa yritysten olosuhteiden
muutos, kuten esimerkiksi tyomaiden siirtyminen muualle tai yritykset ovat
vuokranneet asuntoja tyontekijoidensa k&yttoon hotellien sijaan. Urheiluseurojen
kohdalla kyse voi olla siitg, etti hotelliin majoittuneen ryhman nuoret urheilijat ovat
kasvaneet aikuisiksi eivitkd endd ole seuran toiminnassa mukana. Yleensé
urheiluseurat ovat suuria, joten markkinoinnin merkitys korostuu entisestédan. Usein
hotellissa yopyy vain pieni ryhmé kerrallaan, eikd seuran muut ryhmat valttdmatta

ole edes kayttaneet hotellin palveluja.

Hotelli Haapalinnan uudet asiakkaat ovat tulleet booking.com varausjarjestelmén
kautta. Uusien asiakkaiden joukossa on sekéd kotimaisia matkustajia ettd ulkomailta
tulevia matkailijoita. Kotimaisten matkustajien osuus on noin puolet booking.comin
kautta varanneista ja Tiina Kuuselan mukaan (henkil6kohtainen tiedonanto 4.1.2011)

hotellissa oltiin yllattyneitd kotimaisten matkailijoiden varausten mééran suuruudesta
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kyseisen varausjarjestelmén kautta. Ulkomaisista matkailijoista enemmisté tulee
Vendjéltd. My6s Ryanairin matkustajat, jotka yopyvét vain yhden yon verran, ovat

hotellin uusia asiakkaita.

Booking-sivuston ansioista hotelli saa enemman nakyvyyttd ja se helpottaa uusien
asiakkaiden hankkimista. Hotelli Haapalinnan mahdollisia asiakkaita ovat juuri
ulkomaiset matkailijat. Tulevaisuudessa mahdollisen laajennuksen yhteydessa
hotellin mahdollisiin asiakkaisiin voivat kuulua myos pienten kokousten ja juhlien

jarjestajat.

6.5 Tuotetarjonnan suunnittelu

Yrityksen taytyy kohdistaa tuotetarjonta sellaisiin tuotteisiin, joille on riittavasti
kysyntdd markkinoilla nyt ja tulevaisuudessa. Tuotteissa ja palveluissa on oltava
hyvat myyntikatteet, jotta niiden myynti on yritykselle kannattavaa. Yrityksen
myynti on Kkohdistettava tuotteisiin, jotka ovat kannattavia ja joille on riittavasti
kysyntad. (Vahvaselkd 2004, 218.)

Hotelli Haapalinnan tuotetarjonta koostuu suurimmaksi osaksi majoituspalveluista.
Hotellin tarkoituksena on tarjota majoituspalvelua asiakkailleen. Hotellin ydintuote
on majoitus ja suurin osuus myynnista tulee huonemyynnistd. Hotelli tarjoaa
majoitusta yhden ja kahden hengen huoneissa sek& saunallisessa kombihuoneistossa,
jossa kaksi huonetta on yhdistetty. Maanantaista torstaihin hinnat ovat hieman
kalliimpia viikonlopun (perjantai-sunnuntai) hintoihin n&hden. Huonehintoihin
vaikuttaa kysynta ja asiakaskunta. Alla olevasta taulukosta (Taulukko 7) n&hdaan

Hotelli Haapalinnan tuotetarjonta majoituksen osalta ja niiden hinnat.

Taulukko 7. Hotelli Haapalinnan majoitushinnat (Hotelli Haapalinnan www-sivut
2010)

Huone maanantai-torstai perjantai-sunnuntai
1lhh 65 € 59 €
2hh 85€ 78 €
2hh+lisdvuode 95€ 95 €
saunallinen kombihuoneisto 150 € 150 €
lisdvuode 10€ 10€
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Hotelli Haapalinna tarjoaa asiakkailleen majoitusta yhden ja kahden hengen
huoneissa seka kombihuoneistossa. Majoituksen hinnat ovat viikolla kalliimmat,
koska asiakaskuntana ovat liikematkustajat ja kysyntd suuri. Viikonloppuisin

asiakkaat ovat enimmékseen vapaa-ajan matkustajia ja kysyntédd on vahemman.

Hotellin oheistuotetarjonta koostuu my®6s virvoitusjuomien ja pikkupurtavien (muun
muassa sipsit, karkit) myynnistd. Nama edell& mainittujen tuotteiden esillepanoa
voisi hieman parantaa nykyisestd esimerkiksi valaistuksen avulla, jotta asiakkaat
huomaisivat tuotteet paremmin. Nyt tuotteet ovat hieman piilossa vastaanoton
hyllyssd. Hotellin tuotetarjontaan kuuluu myds pienten kokousten ja palaverien
jarjestaminen. Téalla hetkelld kokousten ja palaverien asiakaskunta koostuu lahinna
lahialueiden taloyhtididen kokouksista. Kokousten ja palaverien jérjestaminen on
kuitenkin harvoin kaytetty palvelu, eikd sen myyntiosuus ole merkittava. Hotellissa
ei isoja kokouksia voi jarjestdd nykyisten tilojen tilanpuutteen vuoksi.
Tulevaisuudessa on mahdollista tarjota asiakkaille esimerkiksi pienid kokous- ja
juhlapalveluja, jos laajennushanke toteutuu. Kokous- ja juhlapalveluista voi
muodostaa erillisid tuotepaketteja, joiden ansioista tuotetarjonta lisadntyy, uusia

saunatiloja voidaan hyddynt&éd paremmin ja saadaan uusia asiakkaita.

Talla hetkelld Hotelli Haapalinnassa ei ole alkoholin anniskeluoikeuksia. Hotellin
henkilokunta suhtautuu kielteisesti alkoholin  myyntiin, koska sen pelataén
karkottavan asiakkaita pois. Syynéd t&dhdn on se, ettd vastaanotosta nakyy suoraan
yleistiloihin, eikd hotelliin tulevalle asiakkaalle synny hyvé& kuvaa yrityksestd, jos
asiakkaat oleskelevat humalapéissaan yleistiloissa. Laajennushankkeen toteutuessa
B-anniskeluoikeuksien hankkimista harkitaan, koska sauna- ja kokoustilojen ohessa
mietojen  alkoholijuomien  myymisestd saisi lisamyyntid.  Alkoholin  B-
anniskeluoikeudella tarkoitetaan lupaa, joka oikeuttaa anniskelemaan mietoja,
enintddn 22 tilavuusprosentin alkoholijuomia (Alkoholilaki 1143/1994, 3 8).
Laajennushankkeeseen kuuluu myds ison terassin rakentaminen ja kesdsesongin

aikaan alkoholijuomista saisi lisamyyntia.
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6.6 Hotellin henkilokunnan ajankayton suunnittelu

Myyntitydn ajankayton suunnittelu on osa myyntisuunnitelmaa. Yrityksen tulisi
laatia jokaiselle ajanjaksolle avaintehtdvat ja avaintulokset, jotta ajankéytto saataisiin
hyddynnettya mahdollisimman tehokkaasti. Ajank&yttd tulisi suunnata myynnin
kannalta téarkeisiin asioihin ja asiakkaisiin. TyoOntekijat laativat neljan viikon
myyntiohjelman, josta selvida asiakastiedot, asiakasluokitus, toimenpide ja ajoitus.
Myyntiohjelman avulla tyontekijoiden on helpompi suunnitella ajankayttd
asiakkaiden tarkeyden mukaan. (Vahvaselka 2004, 219.)

Hotelli Haapalinnassa kdy keskimé&arin kuusi asiakasta paivassa aikavalilla 1.12—
31.3. Néin ollen henkilokunnalla on vastaanotossa riittdvasti aikaa asiakkaan
palvelemiseen. Suurin osa asiakkaista on hotellin kanta-asiakkaita, joten heidan
tietonsa ovat varausjarjestelmdsséd ja tdman ansioista tyontekija voi keskittya

asiakkaan palvelemiseen.

6.7 Myyntia tukevien markkinointitoimenpiteiden suunnittelu

Markkinointi on joukko erilaisia toimenpiteitd. Markkinoinnin tarkoituksena on
yllapitéé suhteita, tarjota kilpailukykyisia tuotteita ja palveluja, jotka tuottavat arvoa
asiakkaille, yhteistyokumppaneille ja hyodyttavat koko yhteiskuntaa. (Bergstrom &
Leppéanen 2009, 22.)

Nykyaikaisen markkinoinnin ldhtokohtana ovat nykyisten ja tulevien asiakkaiden
tarpeet ja toiveet, joiden pohjalta tuotteita ja palveluja kehitetddn. Asiakasléahtoisessé
markkinoinnissa on huomioitava toiminnan kannattavuus pitkalla aikavalilla.
Markkinoitavien tuotteiden ja palvelujen tulee erottua Kilpailijoista ja tuottaa arvoa
asiakkaalle. Liséksi tuotteille ja palveluille on méériteltdva sopiva hinta ja hintoja
méariteltdessd on otettava huomioon ostajien hintaodotukset. Markkinoilla
muodostunut mielikuva eli imago yrityksestd ja sen tuotteista ja palveluista on
merkittdva Kilpailutekija. Markkinointitoimenpiteiden suunnittelu ja toteutus

perustuu siihen, minkalaisen mielikuvan yritys haluaa itsestaan antaa asiakkaille.
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Mielikuvatekijoitd luovat esimerkiksi yrityksen tarjoamat tuotteet ja palvelut,
henkilokunta, asiakaspalvelu, mainonta ja toimitilat. Pienyrityksen on usein
mahdotonta kilpailla muiden toimijoiden kanssa hinnoista. Pienyrityksen
markkinoinnissa olennaista on oman asiakaskunnan I6ytdminen ja heidén tarpeiden

tunnistaminen. (Bergstrom & Leppénen 2009, 20-22.)

Markkinointia toteutetaan jatkuvana prosessina ja eri muodoissa. Markkinoinnin eri
muotoja ovat esimerkiksi sisdinen markkinointi, ulkoinen markkinointi ja

asiakassuhdemarkkinointi. (Bergstrom & Leppéanen 2009, 26.)

Sisainen markkinointi kohdistuu yrityksen omaan henkildstoon ja tavoitteena on, etta
henkilokunta on mukana markkinoimassa yritystd ja sen tuotteita ja palveluja.
Sisdiseen markkinointiin sisaltyy tiedottamista, kouluttamista ja henkilokunnan
motivoimista. Ulkoisella markkinoinnilla pyritddn tavoittamaan yrityksen asiakkaat
ja muut sidosryhmat, kuten esimerkiksi jalleenmyyjat. Ulkoisen markkinoinnin
tavoitteena on luoda positiivisia mielikuvia yrityksestd ja lisdtd asiakkaiden
ostohalua.  Ulkoisia  markkinointikeinoja ovat esimerkiksi mainonta ja
myynninedistdminen. Asiakassuhdemarkkinoinnin tarkoituksena on saada asiakkaat
yrityksen kanta-asiakkaiksi. Asiakassuhdemarkkinoinnin keinoja ovat muun muassa
kanta-asiakasedut ja asiakastilaisuudet. Kanta-asiakkaille tehddén omia tarjouksia ja
lahetetddn sad&nnollisesti asiakaspostia asiakkaan haluamalla tavalla. (Bergstrom &
Leppénen 2009, 26-27.)

Markkinoinnin  suunnittelu  alkaa yrityksen ja sen toimintaympariston
analysoimisesta. Analysoinnin pohjalta mééritetdan yrityksen markkinointitavoitteet
ja toimenpiteet, joilla tavoitteisiin paastdan. Markkinointi edellyttdd myds huolellista
seurantaa ja tulosten tarkastelua s&annollisin valigjoin, jotta ndhdaan, onko

markkinoinnille asetetut tavoitteet toteutuneet. (Raatikainen 2004, 58.)

Myynnin lisddmiseksi ja tukemiseksi tarvitaan markkinointitoimenpiteitda, jotka
suunnitellaan ja toteutetaan yrityksen markkinointisuunnitelman mukaisesti.

Markkinoinnin tulee olla jatkuvaa ja markkinointitoimenpiteiden tulisi tukea toisiaan
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ja myynnin kokonaistavoitteita. Markkinointia tukevia toimenpiteitd voivat olla
Internet-sivut, messut ja nadyttelyt seka markkinointikampanja. (Vahvaselka 2004,
219))

Markkinoinnin suunnittelussa on otettava huomioon, ettd markkinointibudjetti on
huomattavasti pienempi kuin esimerkiksi hotelliketjuilla. Pienyrityksen on melkein
mahdotonta kilpailla muiden yritysten kanssa hinnoista ja markkinoinnissa tulee
pyrkid l6ytdamaan oma asiakaskunta ja heidan tarpeensa (Bergstrom & Leppédnen
2009, 20-22). Markkinoinnin suunnittelu on tehtéva huolellisesti ja sen kohderyhma
tulee miettid tarkoin, ettei markkinointi mene hukkaan. Tand paivana on tarjolla
lukuisia  markkinointitoimenpiteitd, joista hotelli voi valita mieluisen.
Markkinointitoimenpiteen tulisi kuitenkin olla kustannukseltaan kohtuullinen,

yritykselle hyodyllinen ja auttaa saavuttamaan halutut tavoitteet.

Hotelli Haapalinnalla on kaytettdvissa omat Internet-sivut, joita voisi hyddyntéa
markkinoinnissa ja myynnin edistdmisessa. Omilla Internet-sivuilla hotelli voi
ilmoittaa asiakkaille uusimmista tarjouksista. Internet-sivuja on helppo paivittéa eika
se aiheuta hotellille ylim&araisia kuluja. Internetin avulla hotelli saavuttaa niin uusia
asiakkaita kuin kanta-asiakkaitaankin ympari maailmaa. Hotelli ei ole hyddyntanyt
vield riittdvasti omia kotisivujaan tarjouskampanjoiden mainostamisessa, joten siiné

on viel& hieman parantamisen varaa tulevaisuutta ajatellen.

Hotelli Haapalinna aloitti  kesdkuussa 2010  yhteistydbn  booking.com
varausjarjestelman kanssa. Hotelli maksaa booking.comille 15 prosenttia
valityspalkkiota jokaisesta myydystd huoneesta, mutta muita kuluja hotellille ei
koidu. Tédman varauskanavan kautta Hotelli Haapalinnalle on tullut varauksia
huomattavasti enemmaén kuin hotellissa osattiin kuvitella ja suurin yllatys on ollut
kotimaisten matkailijoiden osuus varauksista, jotka ovat olleet noin puolet
varauksien kokonaismaaréstd. Booking.com sivusto tarjoaa hotellille oivan

markkinointivaylén, jolla se pystyy hankkimaan uusia asiakkaita.
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Tassd opinndytetydssé laadittiin tarjouskirjeet hotellin asiakkaille, jotta myyntid
saataisiin parannettua erityisesti hiljaisen sesongin osalta ja entisid asiakkaita
kayttdmaan uudestaan hotellin majoituspalveluja. Tdmén mainonnan kustannukset

olivat kohtuulliset ja silla voitiin kohdistaa mainonta juuri tietyille asiakkaille.

7 MAINOSKAMPANJA

Kampanjoinnin tarkoituksena on myyda tai parantaa tietyn tuotteen tunnettavuutta
valitulle kohderyhmalle tiettynd ajanjaksona markkinointiviestinndn keinoja
hyddyntden. Kampanja voi olla ajallisesti hyvin lyhyt tai pitkdkestoinen, useita
viikkoja kestdvdd mainontaa. Kampanjan on oltava yhteyksissa yrityksen liikeidean,

markkinoinnin tavoitteiden ja imagon kanssa. (Puustinen 2007, 251-253.)

Markkkinointiviestinnalla on suuri merkitys mielikuvan luomisessa ja viestinnan
avulla saavutetaan tunnettavuutta, luodaan yrityskuvaa ja annetaan tietoa tuotteista ja
hinnoista. Olennaisimpia markkinointiviestinndn muotoja ovat mainonta ja

henkil6kohtainen myyntityd. (Bergstrom & Leppénen 2009, 328, 332.)

Mainoskampanjan suunnittelussa on tarkedd, ettd se erottuu muista kilpailijoista ja
tavoittaa valitun kohderyhman. Kampanjan l&ht6tilanneanalyysissa tarkastellaan
nykytilaa, johon mainonnalla pyritddn vaikuttamaan. Analyysissa selvitetaan tietoja
mainostettavan tuotteen tai palvelun ostajista, myynnisté ja kilpailijoista. (Bergstrom
& Leppanen 2009, 400-401.)

Mainontaa suunniteltaessa on maéériteltdvd myos rajat eli mitd kohderyhmaa
tavoitellaan, mitd kampanjalla halutaan saavuttaa ja mik& on yrityksen
mainosbudjetti. Tuloksia on helpompi seurata, kun tavoitteet on ilmaistu
mahdollisimman konkreettisesti euroina, prosentteina tai kappaleina. Kampanjan

tavoitteet tulee ilmaista selkedsti ja realistisesti, jotta ne ovat saavutettavissa.
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Yrityksen tavoitteena voi olla muun muassa myynnin lisédminen, uusien asiakkaiden
hankkiminen, nykyisten asiakkaiden ostovoiman lisddminen tai tuotteen mielikuvan

parantaminen. (Bergstrom & Leppéanen 2009, 401-402.)

7.1 Mainoskampanja Hotelli Haapalinnalle

Tamén opinndytetyon tarkoituksena on parantaa Hotelli Haapalinnan myyntia.
Myyntisuunnitelman lisaksi pé&atimme yhdessd hotellipdéllikké Tiina Kuuselan
kanssa tehda tarjouskampanjan tukemaan myyntisuunnitelmaa. Tarjouskirjeiden
tarkoituksena on saada hotellin kayttoastetta parannettua ja sita kautta lisatd myyntia.
Hotellin mainoskampanjan kohderyhmaksi haluttiin sek& aikaisemmin yopyneita
asiakkaita etta uusia asiakkaita. Hotellin asiakaskuntana olivat aikaisempina vuosina
urheiluseurat, erityisesti viikonloppuisin, joten markkinointia haluttiin kohdistaa
heihin. Toisena kohderyhmana olivat yritysasiakkaat. Osa yrityksista ei ollut
kayttanyt hotellin palveluja vadhdan aikaan ja néitd asiakkaita haluttiin houkutella
takaisin  ké&yttdmaan Hotelli Haapalinnan majoituspalveluja. Tarjouskirjeet

kohdistuivat nimenomaan suomalaisiin urheiluseuroihin ja yrityksiin.

Kohderyhmén selvittyd taytyi valita markkinointikeino, jolla valittu kohderyhmé
saataisiin parhaiten saavutettua. Keskusteltuani Tiina Kuuselan ja hotellin omistaja
Matti Linnavirran kanssa, paadyimme siihen, ettd mainonta kannattaa kohdistaa
tiettyihin asiakkaisiin, eikd mainostaa sattumanvaraisesti. Markkinointivalineeksi
valitsimme tarjouskirjeiden lahettdmisen, koska sen avulla markkinointi saatiin
kohdistettua tarkasti tietyille asiakkaille. Hotellin asiakasrekisterista 16ytyi yritysten
ja osa urheiluseurojen osoitteista, joita hyddynsin tarjouskirjeiden postitusvaiheessa.
Urheiluseuroja etsin  Tampereella jdrjestettdvien urheilutapahtumien kautta.
Osoitteesta urheilutapahtumat.fi 16ytyi suurin osa tapahtumista ja niiden kautta

saatiin myos urheilujoukkueita.

Mietimme postitse l&hetettdvien kirjeiden sijaan lahettdd tarjoukset séhkopostitse,

mutta loppujen lopuksi kaikki tarjouskirjeet lahetettiin postitse. Asiakasrekisterista ei
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lI6ytynyt kaikkien yritysten eik& urheiluseurojen s&hkopostiosoitteita ja téssa
menettelyssa oli suurempi riski, ettd meidan lahettdmadmme sahkdposti hukkuisi

muiden viestien sekaan tai se miellettaisiin roskapostiksi.

7.2 Tarjouskirjeiden suunnittelu ja budjetti

Tarjouskirjeitd ja niiden sisdltéa sain suunnitella aika vapaasti. Tarjouskirjeiden
suunnittelussa kaytin Adobe InDesign-ohjelmaa. Kirjeiden ulkoasuun oltiin
hotellissa tyytyvaisia, tekstiin tuli vield muutamia viime hetken muutoksia ja
kampanjan voimassaoloaikaa lyhennettiin urheiluseurojen kohdalla. Alun perin
urheiluseurojen tarjouskirjeiden piti olla voimassa vuoden 2011 loppuun asti, mutta

se vaihdettiin toukokuun 2011 loppuun asti.

Ennen tarjouskirjeiden hinnoittelua minun taytyi tehda kilpailija-analyysi alueella
toimivista hotelleista, jotta kampanjan tarjous on kilpailukykyinen eika hinta ole liian
korkea tai alhainen muihin Kkilpailijoihin ndhden. Urheiluseuroille [&hetetyissa
kirjeissa kaytettiin ryhmé&hinnoittelua ja tarjoushinnaksi tuli 28 euroa henkil6&
kohden ja tarjouksen ehtona oli, ettd ryhmén koko on véhintdén 20 henkiléa. Hotelli
Haapalinnan normaali ryhméhinta on 32 euroa henkil6d kohden. Yrityksille
suunnatussa tarjouskirjeessd oli kaksi tarjoushintaa. Yhden hengen huoneen
tarjoushinta oli 55 euroa ja kahden hengen huoneen tarjoushinta oli 72 euroa aina

huonetta kohden.

Hotelli Haapalinna ei asettanut mitaan tiettya rajaa kampanjabudjetille, mika helpotti
jonkun verran tyotani. Kyseessd on kuitenkin pieni hotelli, joten televisio ja
radiomainonnat eivat olleet edes vaihtoehtoina koska ne ovat liian kalliita. Hotelli
Haapalinna oli hyvin kiinnostunut tarjouskampanjasta ja olimme kaikki samaa
mieltd, ettd tarjouskirjeet on parasta tulostaa ammattilaisten kanssa Kopiopojat
Oy:ssd. Paatimme Tiina Kuuselan kanssa tulostuttaa varilliset tarjouskirjeet
paksummalle paperille, koska néin kirje on houkuttelevamman né&kdinen ja antaa

vaikutelman, ettd tarjouskirjeisiin on todella panostettu. Tarjouskirjeitd postitettiin
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yhteensd 245 kappaletta. Urheiluseuroille l&hetettiin 60 Kirjettd ja yrityksille 185
Kirjettd. Tarjouskampanjasta muodostuneet kustannukset olivat kokonaisuudessaan
210,45 euroa. Tarkempi kustannusraportti 16ytyy liitteestd (Liite 2). Myos

tarjouskirjeet ovat liitteind (Liite 3 ja 4).

7.3 Tarjouskirjeiden vaikutus myyntiin ja huonekayttdasteeseen

Hotelli Haapalinnan tarjouskirjeet yrityksille olivat tdman opinndytetyon osalta
voimassa aikavélilla joulukuu 2010- maaliskuu 2011. Tarjouskirjeistd paremmin
menestyivat yritysasiakkaille l&hetetyt tarjoukset. Tama& myds vahvisti sen, ettd
hotellin  kannattaa jatkossa kohdistaa tarjouskirjeet p&a&osin  yrityksille

urheiluseurojen sijaan.

Vuoden 2010/2011 aikana tarjouskirjeet olivat voimassa yrityksille. Hotelli
Haapalinnan huonekéyttbaste parani erityisesti joulukuun 2010 ja helmikuun 2011
osalta verrattuna edellisvuoteen. Kokonaisuudessa huonekayttoaste tarjouskirjeiden
voimassa ollessa parani 0,6 prosenttia ja myynti 473,77 euroa. Tulevia
mainoskampanjoita varten Hotelli Haapalinnan on mietittdvd parempi tarjoushinta,
jotta myyntid saataisiin nostettua. Taytyy tietenkin muistaa, ettd tarjouskirjeiden
vaikutukset ndkyvat myods myohemmin myynneissd, koska osa asiakkaista

mahdollisesti k&yttaa hotellin palveluja uudestaankin.

RevPar (Revenue per available room) tunnusluku kertoo todellisen tuoton
kaytettdvissa olevaa huonetta kohti. RevPar tunnusluku yhdistdd keskimé&aréisen
huoneiden k&yttdasteen ja huonehinnan yhdeksi tunnusluvuksi. Se voidaan laskea
kahdella eri tavalla: toteutunut huonemyynti (€) jaetaan kéytettdvissd olevilla
huoneilla tai kéyttdaste (%) kerrotaan huoneen keskihinnalla. (Rautiainen &
Siiskonen 2004, 418.) Vuonna 2010-2011 aikavalilla joulu-maaliskuu Hotelli
Haapalinnan keskimadrdinen RevPar oli 28,5 euroa. Vuoden 2009-2010 RevPar oli
27,6 euroa. Kyseisind vuosina Hotelli Haapalinnan tuotto huonetta kohti oli 28,5
euroa ja 27,6 euroa. Taulukkoon (Taulukko 8) on laitettu vertailu pohjaksi vuoden
2010/2011 ja vuoden 2009/2010 huoneiden kayttoasteet, keskimaaréiset huonehinnat
ja RevPar.
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Taulukko 8. Hotelli Haapalinnan huoneiden kayttoaste, keskihinta ja RevPar vuosilta
2009/2010 ja 2010/2011 (Hotelli Haapalinnan kéyttdasteraportit vuosilta 2009-
2011)

2010/2011
kuukausi huonekayttdaste, % | keskihinta, € | RevPar, €
joulukuu 10 42 64 26,9
tammikuu 11 30,7 65,2 20,0
helmikuu 11 55,2 61,2 33,8
maaliskuu 11 48,8 67,9 33,1
2009/2010
kuukausi huonekayttdaste, % | keskihinta, € | RevPar, €
joulukuu 09 344 65,6 22,6
tammikuu 10 331 87,3 28,9
helmikuu 10 45,7 41,2 18,8
maaliskuu 10 61 65,7 40,0

8 LUOTETTAVUUSTARKASTELU

Tutkimuksessa pyritddn valttdmaan virheitd, mutta silti tulosten luotettavuus ja
patevyys vaihtelevat. Tdman vuoksi kaikissa tutkimuksissa pyritddn arvioimaan

tutkimuksen luotettavuus.  (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2009, 231))

Toiminnallisessa opinndytetydssa ei valttaméatta tarvitse kayttdd tutkimuksellisia
menetelmid, kuten méaaréllista ja laadullista tutkimusmenetelmda. Toiminnallisessa
opinndytetydssa aineiston kerdamisen on oltava harkittua ja jarjestelmallista. (Vilkka
& Airaksinen 2003, 56, 59.)

Opinnaytetyoni teoriaosuudessa olen pyrkinyt kayttdm&an mahdollisimman uutta
ldhdemateriaalia aina kun niitd on ollut saatavilla, jotta tutkimuksen kokonaisuus
olisi luotettava ja ajankohtainen. Myyntisuunnitelman teoriaosuus perustuu paaosin
Vahvaseldn Asiantuntijan myyntitaito- kirjaan. Vaikka Vahvaselan kirjassa oli hyvin
kasitelty myyntisuunnitelman eri osa-alueet, minulla oli valilla haastavaa soveltaa
myyntisuunnitelmaa majoitusalalle sopivaksi. En kuitenkaan usko, ettd se vaikuttaa

opinndytetyoni uskottavuuteen. Opinndytetyon lahteind olen pyrkinyt k&yttdmaan
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mahdollisimman monipuolisesti kirjallisuutta sekd huolella valittuja, luotettavia
verkkolahteitd. Kayttdmani tilastotiedot valitsin luotettavina pitdmistani lahteist,

kuten Tilastokeskuksen majoitustilastoista ja hotellin omista tilinpaétosraporteista.

9 POHDINTA

Opinnaytety6td oli mielenkiintoista aloittaa tekemaédn, koska tiesin sen tulevan
tarpeeseen Hotelli Haapalinnalle. Itselleni oli selvad alusta l&htien, ettd haluan tehda
toiminnallisen opindytetyon, koska siind saa yhdistaa teorian k&ytdntéon. Mieluisin
0sio opinndytetydsséd olikin tarjouskirjeiden suunnittelu ja toteuttaminen.
Opinnéaytetyon tekeminen viivastyi ulkomailla vietetyn vuoden takia ja sité oli vaikea
aloittaa pitkan tauon jalkeen. Erityisen vaikeaksi koin tauon jalkeen sen, miten ja
mitka tiedot tydssani péivitan, jotta se olisi edelleen hyddyllinen hotellille. Oman
vaikeuden opinnéytety6hon toi myos se, ettd ulkomailla ollessani muistitikkuuni tuli
virus joka tuhosi tekemani kuukausittaiset myyntitiedot Hotelli Haapalinnasta
vuosilta 2008-2010. Ulkomailla ollessani hotellissa péétettiin poistaa tietokoneelta
vuoden 2008 kuukausittaiset myyntitiedot, jotta tilaa saataisiin uusille tiedoille. N&in
ollen lopullinen myyntitaulukko koostuu vuoden 2009 ja 2010 myynneistd. Tama
osittain vaikuttaa siihen, ettd vertailupohja kuukausittaisista myynneista ei ole yhta
laaja kuin alunperin oli tarkoitus. Toisaalta olen nahnyt Hotelli Haapalinnan vuoden
2011 kuukausittaiset myynnit ja myos vuoden 2012 tammi-helmikuun myynnit ja
voin todeta ettd myynti vaihtelee aika paljon, joten mielestani se ei vaikuta

opinnéytetyoni uskottavuuteen.

Oli hienoa tehd& Hotelli Haapalinnalle myyntisuunnitelma ja tarjouskirjeet, jotka
olivat tamén tyon konkreettiset tuotteet. Tein kirjeet koululla InDesign- ohjelmalla.
Tatd ohjelmaa oli helppo kayttdd, koska olin juuri k&ynyt kurssin kyseisestd
ohjelmasta. Sain vapaat kadet tarjouskirjeiden suunnitteluun. Onneksi olimme yhta
mieltd Kirjeiden ulkoasusta, teksteja kirjeisiin muokkasimme muutamaan Kkertaan.
Yrityksille l&hetimme 185 kirjettd ja urheiluseuroille 60 kirjetta. Hotelli Haapalinna

oli todella tyytyvdinen tarjouskirjeiden tuloksiin erityisesti yritysten suhteen ja
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aikovat  kayttdd  tarjouskirjeitda  markkinointivdlineenda  tulevaisuudessakin.
Tarjouskirjeiden ansiosta hotellissa yopyi myos asiakkaita, jotka eivéat olleet
kayttaneet sen palveluja pariin vuoteen. Nain jalkikateen mietittynd on hyvé, ettd
tarjouskirjeissd pyydettiin asiakasta mainitsemaan tarjouksesta. Sen ansiosta
pystyimme ndkemaan, kuinka moni kaytti tarjousta ja tulos oli positiivinen yllatys.
Emme kuitenkaan hotellin kanssa kirjanneet ylos tarkkaa lukua siitd, kuinka moni
asiakas tarjousta kaytti. Urheiluseurojen kohdalla arvelimme, ettd tarjouskirjeiden
vaikutus ei valttdamatta ole niin hyvd, koska urheiluseurat eivat ole hotellin
ensimmadinen kohderyhmd ja niiden maara hotelli Haapalinnassa on vahentynyt
tasaisesti vuosien mittaan. Paatimme kuitenkin Tiina Kuuselan kanssa katsoa, olisiko

joistain urheiluseuroista vielé asiakkaiksi tulevaisuudessa.

Pienend, yksityisend hotellina Haapalinnan taytyy 16ytdd omat vahvuudet ja parhain
markkinointitapa, joka sopii pienemp&in budjettiin. Usein pienten ja
yksityisomistuksessa olevien hotellien yhteistydkumppaneiden maara
markkinoinnissa on olematonta. Isoilla hotelliketjuilla markkinointi budjetti on
huomattavasti suurempi ja usein isoilla hotelli ketjuilla on myds omat markkinointi
alan ammattilaiset kaytossa. Hotelliketjuilla on omat kanta-asiakasohjelmat ja usein
ne ovat mukana myods kansainvalisissa yhteistdissd. Hyvana esimerkkind tastd on
Sokos Hotels ja Nordic Choise Hotelsin yhteistyd kanta-asiakasmarkkinoinnissa
joulukuusta 2011 alkaen (S-Cardin www-sivut 2012).

Opinnadytety6td tehdessd huomasin, ettd Hotelli Haapalinna ei kayttdnyt Internet-
sivujaan juuri laisinkaan markkinointivalineend. Hotellin tulisi ehdottomasti
hyodyntdd enemman Internet-sivujensa mainostilaa, koska se on nykypéivana
edullinen ja tehokas vaihtoehto markkinoinnille. Suurin osa asiakkaista saa tietonsa
nimenomaan yrityksen Internet-sivuilta. Kavin katsomassa Hotelli Haapalinnan
Internet-sivuja maaliskuussa 2012 ja oli hieno huomata, ettd hotelli oli laittanut
sivuilleen talvitarjouksen rynmamatkustajille. Markkinointi Internet-sivujen kautta ei
ole suunnattu tietylle kohderyhmalle kuten Kirjeitse tehtévét tarjoukset, mutta se
saattaa tehota yhtd hyvin ja ainakin tavoittaa useita henkil6itd. Uskon , ettd Hotelli
Haapalinnalla on tdman opinndytetydn kautta tarvittavat tydkalut markkinoinnin ja

myynnin parantamiseen tulevaisuudessakin.
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Kustannusraportti tarjouskirjeista

Kopiointi 57 €
Kirjekuoret 19,45 €
Postimerkit 134 €
Yhteensa 210,45 €
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TALVITARIOUS!

Haluamme kiittaa teita kuluneista vuosista ja pitkaaikaisesta
yhteistydsta. Vanhoille yhteistySkumppaneillemme tarjoamme kuluvan
talven ajaksi majoituksen erityishintaan.

Hinta alk. 55€ /Thh/rk

72€ 2hh/vrk

Hinta sisilta3 aamiaisen, iltasaunan ja majortuksen hotellin majoitustilanteesta ripp-
puen.

Tarjous on voimassa 31.03.2011 asti.

Muistattehan mainita talvitarjouksesta varauksen yhteydessa!

Tervetuloa!
Hotelli Haapalinna Rahtimiehenkaru 3, Puh. 03-345 3335
info/@hotellihaapalinna.com 33270 Tampere Fax. 03-345 3235

www.hotellihaapalinna com
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VAUHDIKAS TARJOUS!

Hotelli Haapalinna on kodikas, hyvanpaiveiun hotelli Tampereen Epilassa. Hotellimme
on toiminut jo vuodesta 1989 iahtien ja panostamme asiakasviihtyvyyteen ja kodikkuu-
teen. Hotellimme on erinomainen vaihtoehto rynmille. Syjaitsemme hyvien yhteyksien
padssa ja meilie on helppo tulla omaiia autoila tai julkisilla kuikuvaiineilla. Meilta ioy-
datte ilmaista paikoitustilaa myos busseille.

Meilld on erityistarjous teille:

Hinta alk. 28€/hl6

Rybmin koko vahintain 20 henkiloa.

Hinta sisaltda aamiaisen iltasaunan ja majoituksen 2-3 hengen huoneissa hotellin
majoistil £

Tarjous on voimassa 31.05.2011 asti.

Muistattehan mainita vanhdikkaasta tarjouksesta varauksen yhteydessa!
Tervetuloa viihtymdiécin!

Hotelli Haapalinna Rahtimiehenkatu 3, Puh. 03-345 3335
infoc@hotellihaapalinna.com 33270 Tampere Fax 03-3453235
www.hotellihaapalinna.com
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1 JOHDANTO

Menestyminen  myyntityossa edellyttdd tehokasta myynnin  suunnittelua.

Myyntisuunnitelman avulla yrityksen on helpompi saavuttaa asettamansa myynti- ja
tulostavoitteet.  Myynnin suunnittelu  perustuu usein  yrityksen laatimaan
markkinointisuunnitelmaan. (Vahvaselka 2004, 112-113.)

Tahan myyntisuunnitelmaan on koottu Hotelli Haapalinnalle yksityiskohtaiset tiedot,
joiden avulla se paésee asettamiinsa myyntitavoitteisiin aikavalilla 1.12- 31.3. Tdméan
myyntisuunnitelman tarkoituksena on palvella Hotelli Haapalinnaa myos
tulevaisuudessa. Myyntisuunnitelman laatimisen tukena on kéytetty Vahvaseldn
Asiantuntijan myyntitaito- kirjaa ja Raatikaisen Tavoitteellinen markkinointi- Kirjaa.
Tausta-aineistona on kaytetty hotellin tilinpddtésraportteja, henkildkohtaisia

tiedonantoja, verkkosivuja ja kirjallisuutta.

2 HOTELLI HAAPALINNAN TALOUS JA HENKILOSTO

Hotelli Haapalinnan tilinp4atoksestda vuoden 2010 osalta n&hd&éan, kuinka paljon
tulos on romahtanut edellisiin vuosiin verrattuna. Vuoden 2010 tulos on vain 1 886
euroa, koska kyseisena vuonna hotelli hankki lisdrakennusluvat (Kuusela
henkilokohtainen tiedonanto 24.4.2012). Liikevaihto vuodelta 2010 on myos
huomattavasti pienempi verrattuna kolmeen edellisvuoteen. Taulukosta (Taulukko 1)
voidaan nahda Hotelli Haapalinnan viiden edellisvuoden liikevaihto, liikevoitto ja

tulos.

Taulukko 1. Hotelli Haapalinnan vuosittainen tilikauden tulos viimeisen viiden
vuoden ajalta (Hotelli Haapalinnan tilinp&atosraportti vuosilta 2006-2010)

2006 2007 2008 2009 2010
Liikevaihto, € 252 450 273 540 266 147 286 255 243 290
Liikevoitto, € 41 386 46 636 34 579 23042 2433
Tulos, € 30 939 34211 25 046 17 009 1886




Hotellipaallikkdé Tiina Kuusela on tydskennellyt Hotelli Haapalinnassa kymmenen
vuoden ajan ja hanen tyokuvaansa kuuluu hotellin péivittdisen toiminnan
yllapitdaminen. Kaikilla Hotelli Haapalinnan tyontekijoilla on kokemusta

matkailualalta ja asiakaspalvelusta. (Kuusela henkil6kohtainen tiedonanto 4.1.2011.)

Kaikki  tyontekijdt toimivat hotellin  vastaanottovirkailijoina ja  heidan
toimenkuvaansa kuuluvat erilaiset hotellin tyotehtévét, kuten aamiaisen valmistus ja
tarjoilu, huonesiivous, asiakaspalvelu, varausten tekeminen, asiakkaiden sisédén- ja
uloskirjautumiset seka laskutusten tekeminen. Hotellissa on arkipdivisin tdissa kolme
henkil6ad paivaa kohden. Tydvuorot on jaettu kolmeen osaan: aamuvuoro on kello 6-
11, péivavuoro 10-18 ja iltavuoro 17-22. (Kuusela henkilokohtainen tiedonanto
4.1.2011.)

3 SWOT- ANALYYSI

Hotelli Haapalinnan SWOT- analyysi kertoo hotellin vahvuudet, heikkoudet seké
tulevaisuuden mahdollisuudet ja uhat. Yrityksen toiminnan arvioimiseen kéytetdéan
SWOT-analyysin vahvuuksia ja heikkouksia. Yrityksen toimintaympariston
analysoinnissa hyddynnetddan SWOT- analyysin mahdollisuuksia ja uhkia. (Anttila
2001, 348-349.) Analyysi auttaa selventdaméan hotellin nykytilannetta. Kuviosta
(Kuvio 1) voidaan ndhda, ettd panostamalla mahdollisuuksiin myyntia ja hotellin
toimintaa voidaan kehittdd ja sitd kautta vahentda joitakin heikkouksia. Uhat
puolestaan kertovat hotellille, mihin asioihin kannattaa kiinnittdd huomiota hotellin

toiminnan ulkopuolella.



Vahwudet Heikkoudet

vakaa talous markkinointi

hotellin omistajalla talousalan tuntemusta toimitilat

vakiintunut asiakaskunta alhaiset myyntikuukaudet (joulu-maaliskuu)
henkilokunnalla kokemusta asiakaspalvelusta sijainti

omistaja ja hotellipdallikko sitoutuneita yritykseen |asiakasrekisterin puuttuminen

hotellin selkeat Internet-sivut asiakas ei voi tehda varausta hotellin omien Internet-

yhteistyd booking.com varaussivuston kanssa sivujen kautta

Mahdollisuudet Uhat

yhteistyd alan muiden toimijoiden kanssa koveneva hintakilpailu
markkinoinnin lisédminen ja sitd kautta markkina-alueen kova kilpailu

uusia asiakkaita hotellin hidas reagointi markkinoilla
palvelujen ja tuotteiden kehittdminen tapahtuviin muutoksiin

taloudellinen taantuma

Kuvio 1. SWOT-analyysi Hotelli Haapalinnasta

4 KILPAILIJA- ANALYYSI

Kilpailija-analyysin avulla selvitetddn yrityksen Kkilpailutilanne markkinoilla.
Kilpailija-analyysin tutkimuksen kohteena ovat kilpailevat yritykset ja niiden maara,
Kilpailijoiden taloudelliset resurssit, kilpailijoiden tuote- ja palvelutarjonta ja heidan
heikkoudet ja vahvuudet. (Raatikainen 2004, 63-64.)

Hotelli Haapalinnan kilpailija-analyysissa on otettu huomioon ne kilpailijat, jotka
tavoittelevat samaa kohderyhmdd ja jotka tarjoavat samankaltaisia tuotteita ja
palveluja. Analyysissa kaytiin lapi seitseman eri Kilpailijaa (Taulukko 2). Nama
hotellit on wvalittu, koska ne sijaitsevat Tampereella, ovat suurinpiirtein
samankokoisia Hotelli Haapalinnan kanssa ja niiden liikeidea on samanlainen eli
tarjota edullista ja kodikasta majoitusta ensisijaisesti yritysasiakkaille. Lahteind on

kaytetty hotellien omia Internet-sivuja.



Taulukko 2. Kilpailija-analyysi

huoneiden varustelu
tasokkaat kokous- ja
saunatilat

ravintola ja baari
ilmainen internet yhteys

10€/vuorokausi

Kilpaileva yritys Vahvuudet Helkkoudet Hinnoittelu
Hotelli a huoneiden varustelu sijainti llman aamiaista:
sauna ja ravintolapalvelut  |hinnoittelu epéselvd  [49-65€/1hh
tarjoushinnat ryhmille 69-79€/2hh
selkedt Internet-sivut 87-97€/3hh
aamiaisen kanssa:
54-80€/1hh
78-88€/2hh
99-109€/3hh
ryhmét alk. 28€/hl6
aamiainen +6€/hlo
Hotelli b huoneiden varustelu Internet-sivut arkisin:
monipuoliset palvelut: mm. 79€/1hh
baari, lasten leikkipaikka, 99€/2hh
auton vuokraus, pesula, viikonloppuisin:
kunto- ja spa-keskus alk. 63€/1hh
sijainti alk. 79€/2hh
erinomaiset urheilu- ja
virkistysalueet lahella
Hotelli ¢ baari- Ja ravintolapalvelut  [sijainti hinta vaihtelee
A-oikeuksilla ja a la carte-  |internet-sivut varauspaivan
menulla mukaisesti
sauna ja aamiainen
sisaltyvét hintaan
ryhmille erikoishinnat
Hotelli d hotelli hiljattain remontoitu  [huoneiden hinnat hinta vaihtelee
tasokkaat huoneet ovat kalliita varauspaivan
aamiainen siséltyy hintaan mukaisesti
kokouspalvelut alk. 109€/1hh
sijainti
Hotelli e uusi ja edullinen hotelli hotelli toimii 59€/1hh
sijainti lahelld keskustaa itsepalvelu- 79€/2hh
periaatteella 89€/2hh (parveke)
120€/suite
hinnat alk. hintoja
aamiainen sisaltyy
hintaan
Hotelli t huonelden varustelu itsepalveluhotelli 40€/1hh
ilmainen internet yhteys 50€/2hh
ilmainen pysakainti 60€/2hh+keittio
sijainti 32€/1hh econ
36€/2hh econ
hintaan ei kuulu
aamiainen
Hotelli g sijainti pysakointi maksaa hinta vaihtelee

kampanja meneillaan
19.12.2010 asti
viikonlopputarjous
pe-ma 79€/vuorokausi




5 HOTELLI HAAPALINNAN MYYNTI- JATULOSTAVOITTEET

Hotelli Haapalinnan tulostavoitteena on saada samankaltainen tulos kuin tilikaudella
2008-2009. Myyntitavoitteessa kaydaan lapi kuukausittainen tavoite ja aikavalin
1.12-31.3 tavoite. Vuonna 2010-2011 Hotelli Haapalinnassa asiakkaita oli noin 710
aikavalilla 1.12-31.3. Asiakasmaaran oletetaan olevan sama myyntitavoitteita
laskiessa. Myyntitunnuslukujen on tarkoitus auttaa hotellia hahmottamaan ja
saavuttamaan tavoitteita lyhyelld aikavalilla. Alla mainituissa myyntitavoitteissa
(Taulukko 3) otettiin huomioon vuoden 2011 ja 2012 myynti aikavalilla 1.12-31.3.

Naéihin tietoihin perustuen laadittiin myyntitavoitteet kyseiselle aikavélille.

Taulukko 3. Hotelli Haapalinnan myynnin tunnusluvut

Myyntitavoite 80000 €
Kuukausittainen myyntitavoite 20 000 €
Asiakaskohtainen myyntitavoite 112,70 €
Myynnin kehitystavoite 3%
Huonekayttbastetavoite 55 %

Hotelli Haapalinnan myyntitavoite aikavélille 1.12-31.3 on 80 000 euroa ja jokaisen
kuukauden myyntitavoite on 20 000 euroa. Myynnin taytyy olla 112,70 euroa
asiakasta kohden, jotta asetettu myyntitavoite toteutuisi. Hotelli Haapalinnan
tavoitteena on kasvattaa myyntia kolme prosenttia eli seuraavan vuoden
myyntitavoitteena  aikavalilla ~ 1.12-31.3 on 82400 euroa. Hotellin

huonekéyttbastetavoite ndiden kuukausien kohdalla on 55 prosenttia.

6 HOTELLI HAAPALINNAN TEHOKKUUSTAVOITTEET

Hotelli Haapalinna on avoinna kaikkina viikonpéivind aikavélilla 1.12-31.3.
Arkipaivisin hotelli on avoinna kuusitoista tuntia, lauantaisin viisitoista tuntia ja
sunnuntaisin viisi tuntia. Keskimaarainen aukioloaika on noin 14 tuntia/ paiva.
Hotelli Haapalinna on avoinna keskimaarin 28 paivaa kuukaudessa. Hotelli ei ole

avoinna arkipyhisin eik& joulun aikoihin, jolloin hotelli on suljettu yli viikon verran.



Alla olevat tunnusluvut (Taulukko 4) on laskettu nimenomaan neljdn kuukauden
osalta (joulu-maaliskuu) ja oletuksena on, ettd hotellin asiakasmééra pysyy samana
kuin edellisend vuonna vastaavana ajankohtana. Myynti aukioloaikana tarkoittaa
kuukausittaista ~myynnin  tehokkuustavoitetta  (€) aikavililla  1.12-31.3.
Tehokkuustavoitteen tunnusluvut auttavat hotellia seuraamaan myyntid ja
henkiloston tydtehokkuutta. Tehokkuustavoitteiden tulee olla samassa linjassa

asetettujen myyntitavoitteiden kanssa.

Taulukko 4. Hotelli Haapalinnan tehokkuustavoitteet

Myynti (€) / aukioloaika 714,30
Asiakasméaaré / kuukausi 177
Asiakasméaard / paiva 6

7 ASIAKASSUUNNITTELU

Hotelli Haapalinnan asiakkaat koostuvat suurimmaksi osaksi liikematkustajista. Noin
80 prosenttia yopyjista on tyomiehid tai tyon takia matkustavia (Kuusela
henkilokohtainen  tiedonanto  4.1.2011). Yritysasiakkaiden lisdksi  Hotelli
Haapalinnan kanta-asiakkaiden joukossa on myods urheiluseuroja, jotka ovat
kayttaneet hotellin palveluja jo useamman vuoden ajan. Kanta-asiakkaiden joukossa
on myo6s lyhytaikaisesti majoittuvia liikemiehid. Hotellin entisiin asiakkaisiin

kuuluvat osa yritysasiakkaista ja urheiluseuroista.

Asiakkuuksien menettamisen taustalla voi olla muun muassa yritysten olosuhteiden
muutos, kuten esimerkiksi tyomaiden siirtyminen muualle tai yritykset ovat
vuokranneet asuntoja tyontekijoidensa kayttoon hotellien sijaan. Urheiluseurojen
kohdalla kyse voi olla siit4, ettd hotelliin majoittuneen ryhmén nuoret urheilijat ovat
kasvaneet aikuisiksi eivatkd en&i ole seuran toiminnassa mukana. Yleensé
urheiluseurat ovat suuria, joten markkinoinnin merkitys korostuu entisestaan. Usein
hotellissa yopyy vain pieni ryhma kerrallaan, eik& seuran muut ryhmat valttamatta
ole edes kayttaneet hotellin palveluja.



Hotelli Haapalinnan uudet asiakkaat ovat booking.com varausjarjestelmén kautta
varaavat. Uusien asiakkaiden joukossa on seka kotimaisia matkustajia ettd ulkomailta
tulevia matkailijoita. Kotimaisten matkustajien osuus on noin puolet booking.comin
kautta varanneista ja Tiina Kuuselan mukaan (henkil6kohtainen tiedonanto 4.1.2011)
hotellissa oltiin yllattyneitd kotimaisten matkailijoiden varausten maarén suuruudesta
kyseisen varausjarjestelman kautta. Ulkomaisista matkailijoista enemmistd tulee
Vendjéltd. My6s Ryanairin matkustajat, jotka yopyvét vain yhden yon verran, ovat

hotellin uusia asiakkaita.

Hotelli Haapalinnan mahdollisia asiakkaita ovat ulkomaiset matkailijat.
Tulevaisuudessa mahdollisen laajennuksen yhteydessd hotellin - mahdollisiin

asiakkaisiin voivat kuulua myos pienten kokousten ja juhlien jarjestdjat.

8 TUOTETARJONNAN JAAJANKAYTON SUUNNITTELU

Hotelli Haapalinnan tuotetarjonta koostuu suurimmaksi osaksi majoituspalveluista.
Hotelli tarjoaa majoitusta yhden ja kahden hengen huoneissa sekd saunallisessa
kombihuoneistossa, jossa kaksi huonetta on yhdistetty. Alla olevasta taulukosta
(Taulukko 5) nahdaan Hotelli Haapalinnan tuotetarjonta majoituksen osalta ja niiden

hinnat.

Taulukko 5. Hotelli Haapalinnan majoitushinnat

Huone maanantai-torstai perjantai-sunnuntai
1hh 65 € 59€
2hh 85€ 78 €
2hh+lisavuode 95€ 95 €
saunallinen kombihuoneisto 150 € 150 €
lisdvuode 10 € 10€
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Hotelli Haapalinnassa kdy keskimé&&rin kuusi asiakasta paivéassa aikavélilla 1.12—
31.3. Nain ollen henkilokunnalla on vastaanotossa riittdvasti aikaa asiakkaan
palvelemiseen. Suurin osa asiakkaista on hotellin kanta-asiakkaita, joten heidan
tietonsa ovat varausjarjestelmdsséd ja tdman ansioista tyontekija voi keskittya

asiakkaan palvelemiseen.

9 MARKKINOINTITOIMENPITEIDEN SUUNNITTELU

Hotelli Haapalinnalla on kaytettdvissa omat Internet-sivut, joita voisi hyddynt&a
markkinoinnissa ja myynnin edistdmisessd. Omilla Internet-sivuilla hotelli voi
ilmoittaa asiakkaille uusimmista tarjouksista. Internet-sivuja on helppo paivittaa eika
se aiheuta hotellille ylimaaraisia kuluja. Internetin avulla hotelli saavuttaa niin uusia
asiakkaita kuin kanta-asiakkaitaankin ympari maailmaa. Hotelli ei ole hyédyntanyt
vield riittavasti omia kotisivujaan tarjouskampanjoiden mainostamisessa, joten siiné

on vield hieman parantamisen varaa tulevaisuutta ajatellen.

Hotelli Haapalinna aloitti  kesdkuussa 2010  yhteistyén  booking.com
varausjarjestelméan kanssa. Hotelli maksaa booking.comille 15 prosenttia
vélityspalkkiota jokaisesta myydystd huoneesta, mutta muita kuluja hotellille ei
koidu. Booking.com sivusto tarjoaa hotellille oivan markkinointivaylan, jolla se
pystyy hankkimaan uusia asiakkaita. Hotellin omilla Internet-sivuilla ei varauksia voi

tehdd, joten on hyva etté asiakkaalla on mahdollisuus varata Internetin kautta.

Tarjouskirjeiden kayttoé osana markkinointia sopii pienelle hotellille hyvin, koska sen
kustannukset ovat kohtuulliset ja sen avulla mainonta voidaan kohdistaa juuri tietylle
asiakaskunnalle. Tarjouskirjeiden tekeminen ja lahettdminen on nopeaa, jos hotellilla

on kaytossé kunnon asiakasrekisteri ja valmis
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