Janne Heiskanen

Verkkopalvelu vapaa-ajan asuntojen vuokraami-
seen

Liiketoimintasuunnitelma

Metropolia Ammattikorkeakoulu
Tradenomi

Liiketalouden koulutusohjelma
Opinnaytety®

Tammikuu 2015

@Zmpolia



Tiivistelméa

Tekija(t) Janne Heiskanen

Otsikko Verkkopalvelu vapaa-ajan asuntojen vuokraamiseen- liiketoi-
mintasuunnitelma

Sivumaara 41 sivua + 4 liitetta

Aika Tammikuu 2015

Tutkinto Tradenomi

Koulutusohjelma Liiketalous

Suuntautumisvaihtoehto Talous ja rahoitus

Ohjaaja(t) Lehtori Pia Hellman

Opinnaytetyoni tarkoitus oli selvittda, onko yritysidealla mahdollisuutta menestya Suomen
markkinoilla ja mita asioita liketoimintaa suunnitellessa tulisi ottaa huomioon. Yritysideana
on verkkopalvelu, joka mahdollistaa yksityisessa kaytdssa olevien kiinteistdjen vuokraustoi-
minnan hallinnan yhden kanavan kautta. Opinnaytetyon tutkimusongelma oli selvittda, onko
Suomessa kysyntaa suunnitellulle verkkopalvelulle, millainen liiketoimintamalli sopii palve-
lulle parhaiten ja miten potentiaaliset asiakkaat saadaan kayttdmaan verkkopalvelua.

Opinnaytetydn tutkimusmenetelma oli kvalitatiivinen eli laadullinen. Tutkimusaineistona on
kaytetty mahdollisimman ajankohtaista kirjallisuutta, tilastoja ja tutkimuksia seka verkkosi-
vustoja. Teoriaosiossa tutkittiin liketoimintasuunnitelman tarpeellisuutta ja hyvan liilketoimin-
tasuunnitelman piirteitéd seka tarkasteltin myos liikketoimintamallia ja asioita, joista liiketoi-
mintamalli koostuu. Liséaksi teoriassa tutkittiin elektronista liiketoimintaa yleisesti seka tun-
netuimpia elektronisia liiketoimintamalleja.

Opinnaytetydn tarkoituksena oli tuottaa mahdollisimman realistinen ja hyédyllinen liiketoi-
mintasuunnitelma verkkopalvelulle. Liiketoimintasuunnitelmassa kuvataan verkkopalvelun
likeidea, strategia, tavoitteet seka tuotteet ja palvelut hintarakenteineen. Liiketoimintasuun-
nitelmassa kerrotaan myos verkkopalvelun asiakasryhmista ja Kilpailijoista. Lisaksi suunni-
telmassa kuvataan toimintaan tarvittavat tuotantotekijat, myynnin ja markkinoinnin suunni-
telma sekéa analysoidaan yrityksen vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia. Lii-
ketoimintasuunnitelmassa yrityksen taloutta on suunniteltu kustannusarvioiden, tulossuun-
nitelman, rahoitussuunnitelman ja myyntilaskelmien avulla. Lopuksi liiketoimintasuunnitel-
massa pohditaan yrityksen tulevaisuutta ja liiketoiminnan kehitysta.

Opinnaytetydn lopputuloksena voidaan pitaa sitd, etta kansainvéliset matkailu- ja majoitus-
alan verkkopalvelut ovat osoittaneet, ettd uusille liiketoimintamalleille on tarvetta. Suomessa
on myds huomattava kiinteistbkanta, jota varten verkkopalvelu olisi tarkoitus kehittaa ja ta-
man kautta tarjota alueen toimijoille ja matkailijoille helppokéyttdinen vaihtoehto kiinteistdjen
vuokralle antamiseen ja vuokraamiseen. Liséksi liiketoimintasuunnitelmaa tulee kehittaa ja
muuttaa jatkuvasti liiketoiminnan edetessa.

Avainsanat Liiketoimintasuunnitelma, elektroninen liiketoimintamalli, verkko-
palvelu
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The idea of the present thesis was to find out if an online service for renting leisure homes
is viable business idea in the Finnish market, and what things need to be considered when
planning the business. The business idea is an online service, which enables renting real
estates that are in private use through one channel. The research problem of the thesis was
to find out if there would be any demand for the online service in Finland, what kind of busi-
ness model would best fit the service and how to get the potential customers to use the
online service.

The research method of the thesis was qualitative. The theoretical part of the thesis focused
on the most current literature, statistics, researches and websites about the necessity and
features of a good business plan as well as the business model and how it is composed. In
addition, electronic business in general and the best known electronic business models were
investigated in the theory section.

The purpose of the thesis was to compile a business plan for the online service that is as
realistic and useful as possible. The business idea, strategy, goals, products and services
with their price structures are described in the business plan. Additionally, the customer
groups and competitors for the business plan are represented in the business plan. In addi-
tion, the business plan includes the needed factors of production, plan for sales and market-
ing and analyzing the strengths, weaknesses, possibilities and threats for the company. In
the business plan the economy of the company has been planned with the help of cost
estimates, a profit plan, a financing plan and sales calculations. Considering the future of
the company and the development of the business concludes the business plan.

As a conclusion it can be said that the online services for international tourism and accom-
modation industries have shown that there is a need for new business models. There is also
a significant amount of real estates in Finland, for which the online service could be devel-
oped and the local operators and travellers would have an easy option for renting real es-
tates. The business plan should also be developed and changed as the operation makes
progress.

Keywords Business plan, electronic business model, online service
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1 Johdanto

1.1 Tausta opinnaytetyon idealle

Opinnaytetytn idea syntyi havainnosta, ettd Suomen ja Pohjoismaiden markkinoilla ei
ole paikallista palvelua, joka mahdollistaisi modernien toimintamallien mukaisen yksityi-
sessd kaytdssa olevien vapaa-ajan asuntojen vuokraustoiminnan. Itsellani on myés ollut
haaveena perustaa joskus oma yritys ja siksi halusin selvittaa liiketoimintasuunnitelman

laatimalla, minkalaiselta liikeidea nayttaa paperilla ja mita kaikkea on otettava huomioon.

Tutkimalla vapaa-ajan asuntojen vuokrauksen markkinoita ja kilpailijoita Suomessa seké
erilaisia elektronisia lilketoimintamalleja ja verkkokaupankayntiga, uskon saavani parem-

man ja selkeamman kuvan liikeidean mahdollisuudesta menestyd Suomen markkinoilla.

1.2 Tutkimusongelma ja tavoitteet

Opinnaytetydn tutkimusongelma on selvittdd, onko Suomessa kysyntaa suunnitellulle
verkkopalvelulle, 16ytyyko verkkopalvelulle potentiaalisia asiakkaita, millainen liiketoimin-
tamalli sopii palvelulle parhaiten ja miten potentiaaliset asiakkaat saadaan kayttamaan

verkkopalvelua.

Opinnaytetytn tavoite on saada selkea kuva siitd, 16ytyyké Suomen markkinoilta kysyn-
ta& suunnitellulle verkkopalvelulle. Taman liséksi tavoitteena on I0ytaa liikeidealle sopiva
liketoimintamalli sek& tuottaa mahdollisimman kattava ja kokonaisvaltainen liiketoimin-

tasuunnitelma kehitettavalle verkkopalvelulle.

1.3 Kaytettava tutkimusmenetelma ja tutkimuksen rajaus

Opinnaytetydssa kayttamani tutkimusmenetelma on kvalitatiivinen eli laadullinen. Kaytan
tutkimuksessani ajankohtaista kirjallisuutta, Tilastokeskuksen tilastoja, Internet-lahteita

seka erilaisia tutkimuksia, jotka liittyvat opinnaytetydni aiheeseen.



Opinnaytetydssa tutkin vapaa-ajan asuntojen vuokraustoimintaa ja potentiaalisia asiak-
kaita Suomen markkinoilla. Tutkimuksessa en aio tutkia kansainvalisia toimijoita kuin hy-
vin pintapuolisesti, [&hinna heidan toimintatapaansa ja ansaintalogiikkaansa. Opinnayte-
tydssa en syvenny suunnitellun verkkopalvelun palvelumuotoiluun vaan keskityn suun-
nitellun verkkopalvelun markkinoiden, kilpailijoiden ja potentiaalisten asiakkaiden tutki-

miseen.

Liséksi tutkin erilaisia yleisesti tunnettuja elektronisia liiketoimintamalleja seka elektro-
nista kaupankayntia. Elektronisia liiketoimintamalleja seké elektronista lilkketoimintaa tut-

kimalla on tarkoitus l6ytaa verkkopalvelulle sopivin toimintamalli ja ansaintalogiikka.

1.4 Opinnaytetydon rakenne

Opinnaytetydn rakenne muodostuu johdannosta, teorialuvuista, opinnaytetydn tuotok-
sesta eli liketoimintasuunnitelmasta seka sen yhteenvedosta ja johtopaatoksista.

Johdannossa kaydaan lapi opinnaytetydn idea, tutkimusongelma ja tavoitteet seka raja-
taan tutkittavat asiat. Teoriaosuudessa tarkastellaan liiketoimintasuunnitelmaa yleisella
tasolla ja tutkitaan liiketoimintamallin eri osa-alueita. Siin& tutustutaan elektroniseen lii-
ketoimintaan seka erilaisiin elektronisiin liketoimintamalleihin ja tutustutaan pilvipalve-

luun pintapuolisesti.

Teoriaosuuden jalkeen opinnaytetyosta lIoytyy opinnaytetyon tuotos eli liiketoimintasuun-
nitelma. Liiketoimintasuunnitelmassa kuvataan verkkopalvelun liikeideaa, strategiaa, ta-
voitteita, tuotteita ja palveluita seka eri asiakasryhmia. Taman jalkeen analysoidaan kil-
pailijoita, kuvataan yrityksen liiketoiminnan kaytannon jarjestelyita seka tarkastellaan
myyntia ja markkinointia. Liiketoimintasuunnitelmassa arvioidaan myds yrityksen vah-
vuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia seka suunnitellaan yrityksen taloutta kus-
tannusarviosuunnitelman, tulossuunnitelman, rahoitussuunnitelman ja myyntilaskelmien
avulla. Lopuksi liiketoimintasuunnitelmassa on yhteenveto ja johtopaatdkset. Yhteenve-
dossa ja johtopaatoksissa kuvataan ja pohditaan yrityksen tulevaisuutta seka liikketoimin-

nan tulevaisuuden nakymia.



2 Liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelman oleellisin tehtéava on antaa yrityksen perustajalle tai perusta-
jille selkeampi kuva yrityksen mahdollisuudesta menestya markkinoilla. Liiketoiminta-
suunnitelman avulla yrittdja pystyy paremmin hahmottamaan liiketoimintaan kuuluvat te-
kijat. Liiketoimintaan kuuluvia tekijoita ovat liikeidea, yrityksen tuotteet ja palvelut, poten-
tiaaliset asiakkaat ja markkinat, kilpailijat, yrityksen talous, tarvittavat tuotantovdlineet ja
toimitilat seka tyontekijat. Liiketoimintasuunnitelman laatimalla yrittdja pystyy kokonais-
valtaisemmin hahmottamaan liilketoiminnan eri osa-alueet ja nain saamaan selkeamman

kuvan yrityksen toiminnasta. (Yrityksen perustajan opas 2011, 10.)

2.1 Liiketoimintasuunnitelman tarpeellisuus

Yrityksen perustamista ennen on aina viisasta ja tarpeellista laatia liiketoimintasuunni-
telma. Liiketoimintasuunnitelma kuvaa kirjallisessa muodossa yrityksen toimintaan kuu-

luvat paapiirteet.

Liiketoimintasuunnitelmasta on eniten hyotya erityisesti yrittajalle itselle mutta useimmi-
ten myds ulkopuoliset rahoittavat saattavat vaatia sen. Liiketoimintasuunnitelman avulla
yrittaja pystyy myos paremmin ennakoimaan yrityksen liiketoiminnan puutteita ja vaikut-
tamaan mahdollisiin puutteisiin seka ongelmiin ennakoivasti. (Yrityksen perustajan opas
2011, 10.)

2.2 Hyvan liiketoimintasuunnitelman piirteet

Hyva liiketoimintasuunnitelma koostuu useasta eri tekijasta, joilla kaikilla on merkittéava
vaikutus liilketoiminnan onnistumiseen seka tata kautta myos kannattavuuteen. Liiketoi-
mintasuunnitelma siséltaa aina yrityksen liikeidean. Jo liikeideaa suunnitellessa yrittdjan
on hyva arvioida omat vahvuudet ja heikkoudet, jotta likeideaa voidaan suunnitella oi-
keista lahtokohdista. Yrittdjan pitaa myos aina varautua liikeidean kehittdmiseen ja
vaikka liikeidea nayttaisi liketoimintasuunnitelmassa toimivalta. Alkavan yrittdjan ongel-
mana on usein se, etta yrittaja ei kehitd ideaansa riittavasti ennen yrityksen perustamista.
Seurauksena tasta on ongelmia, ja aukkokohtia alkaa ilmeta usein jo toiminnan alkuvai-

heessa. Koska aloittavan yrityksen taloudellinen tilanne on usein herkasti haavoittuva,



voi hyvékin liikeidea kaatua jo toiminnan alkutaipaleella, jos ideaa ei ole kehitetty riitta-

vasti.(Yrityksen perustajan opas 2011, 10.)

Liikeidean lisaksi liiketoimintasuunnitelmassa on tarkea kuvata yrityksen tuotteet ja pal-
velut. Suositeltavaa olisi ennen toiminnan aloittamista, etta yrittija pystyisi testaamaan
ja arvioimaan tuotteiden ja palveluiden kysyntaa, elinkaarta ja kehittdmismahdollisuuk-
sia. Keskenerdisten tuotteiden ja palveluiden tuominen markkinoille ei ole alkavalle yri-
tykselle kovinkaan suositeltavaa. Keskeneraisista tuotteista ja palveluista kuluttajat voi-
vat saada helposti epaluotettavan kuvan koko yrityksesta, mika taas heikentaa huomat-
tavasti yrityksen mahdollisuuksia menestya tulevaisuudessa. (Yrityksen perustajan opas
2011, 10.)

Liiketoimintasuunnitelma sisaltda myos kuvauksen yrityksen potentiaalisista asiakkaista
ja markkinoista. Yrittajalla pitdisi olla selkea kuva yrityksen markkinoista ja potentiaali-
sista asiakkaista, jotta markkinointi voidaan kohdistaa oikein ja asiakkaat saadaan kayt-
tamaan yrityksen palveluita. Liiketoimintasuunnitelmassa on syyta arvioida myos kilpai-
lijoita mahdollisimman kokonaisvaltaisesti, mikd tarkoittaa Kilpailijoiden vahvuuksien
heikkouksien ja toimintatapojen arviointia. Alkavan yrityksen pitaisi pystya erottumaan
kilpailijoistaan seka tarjpamaan tuotteillaan tai palveluillaan asiakkaille lisdarvoa, jota Kil-
pailijat eivét tarjoa tai pysty tarjoamaan. Lisaarvon tarjoaminen asiakkaille on yksi mer-
kittdvimpia asioita, jonka avulla yritys voi saada asiakkaat kiinnostumaan ja kayttamaan
yrityksen tuotteita tai palveluita.(Yrityksen perustajan opas 2011, 10.)

Yrityksen talouden suunnittelulla on myos keskeinen osa liikketoimintasuunnitelmassa.
Talouden suunnittelu voi koostua esimerkiksi tulossuunnitelmasta, rahoitussuunnitel-
masta ja myyntilaskelmasta. Talouden suunnittelulla on tarkoitus hahmottaa ja arvioida
liketoiminnan taloudellista kannattavuutta seka selvittdé ja kartoittaa erilaisia rahoitus-
vaihtoehtoja. Yrittdjan tulee olla mahdollisimman realistinen eika arvioida yrityksen kan-
nattavuutta liian tuottoisaksi toiminnan alkuvaiheessa (Yrityksen perustajan opas 2011,
10).

Liiketoimintasuunnitelmassa kuvataan myods toimintaan tarvittavat erilaiset tuotantoteki-
jat, kuten toimitilat, tuotantovélineet ja tarvittavat tyontekijat. TAssa vaiheessa on hyva
selvittaa toimitiloja koskevat tyésuojelunormit ja viranomaismaaraykset seka tarvittavat
vakuutukset. Tyontekijoita koskevat vakuutukset ja elakeasiat on myds otettava huomi-

oon. (Yrityksen perustajan opas 2011, 10.)



3 Liiketoimintamalli

3.1 Liiketoimintamallin maaritelma

Yrityksen liiketoimintamallin avulla maaritellaan, miten yritys toimii markkinoilla ja miten
se tuottaa liiketoiminnallaan arvoa. Liiketoimintamalli koostuu useista eri tekijoista, joita

tarkastellaan tulevissa kappaleissa tarkemmin.

Toimivassa liiketoimintamallissa pitaa Laudonin ja Traverin mukaan ottaa huomioon kah-
deksan elementtia. Nama elementit ovat arvolupaus (value proposition), ansaintalogiikka
(revenue model), markkinamahdollisuus (market opportunity), kilpailuympéristd (compe-
titive environment), kilpailuetu (competitive advantage), markkinointistrategia (market
strategy), organisaation kehittdminen (organizational development) ja johtoryhma (ma-
nagement team). Seuraavaksi tarkastellaan mitd ndma eri elementit tarkoittavat ja mita

ne pitavat sisallaan.(Laudon & Traver 2011, 319.)

3.1.1 Arvolupaus

Liiketoimintamallissa arvolupaus on hyvin keskeinen ja tarkea asia. Se maarittelee, mi-
ten yrityksen tuotteet ja palvelut tayttavat asiakkaidensa tarpeet. Yrityksen toimintaa on
hyvin vaikea kehitt&4, jos yritys ei ymmarra, miksi asiakkaat valitsevat yrityksen tuotteet
ja palvelut. Arvolupaus tarkoittaa siis palveluiden ja tuotteiden kautta asiakkaille annettua

hyotya verrattuna muiden yritysten tarjontaan. (Laudon & Traver 2011, 319.)

Olennaista yrityksen arvolupauksessa on toimintatapa: miten yritys tarjoaa tuotteet ja
palvelut paremmin kuin kilpailijansa? Arvolupaus ei tarkoita siis suoranaisesti tarjottavien
tuotteiden ja palveluiden ominaisuuksia. Arvolupauksen voi luoda esimerkiksi yrityksen
tarjoamien tuotteiden ja palveluiden suhde niiden hankinta- ja kayttokustannuksiin sekéa
helppouteen. Kuluttajan ndkokulmasta menestyvan verkkokaupan arvolupauksia ovat
esimerkiksi personointi ja tuotetarjonnan raataldinti, tuotehaun kustannusten vahenemi-
nen ja nopeutuminen, halvemmat hinnat seka tuotteiden ja palveluiden saatavuuden ver-
tailun helppous. (Laudon & Traver 2011, 319.)



3.1.2 Ansaintamalli

Yrityksen ansaintamalli eli ansaintalogiikka maarittelee yksinkertaisesti tavan, jolla yritys
tuottaa liiketoiminnallaan taloudellista voittoa. Ansaintamallin tulee olla toimiva, jotta yri-
tyksen tuotteiden ja/tai palveluiden myynti on kannattavaa. Ansaintamalli on hyvin tarkea
osa liiketoimintamallia, silla sen keinoin yritys joko menestyy markkinoilla tai haviaa
markkinoilta. Oikean ja toimivan ansaintamallin voidaan siis sanoa olevan koko yritystoi-
minnan perusta. Yritykset, jotka eivat pysty tuottamaan tuloa enemmaén kuin kilpailijansa,

parjaavat yleensd huonommin markkinoilla.

Ansaintamalleja voi olla useita ja seuraavaksi tarkastellaan muutamaa vaihtoehtoa. Mai-
nostuloihin perustuva ansaintamalli tarkoittaa sita, etta yritys tarjoaa kanavan mainosta-
jille maksuja vastaan. Tilaustuloihin perustuva ansaintamalli tarkoittaa taas sita, etta yri-
tys tarjoaa kayttdjilleen sisdltdoa tai palveluita ja veloittaa kayttdjiltddn maksun naiden
kayttamisesta. Transaktiomaksuihin perustuva ansaintamalli tarkoittaa taas tapaa, jossa
yritys veloittaa palvelumaksun kaupan toteutuksesta, kuten rahan siirrosta myyjan ja os-
tajan valilla. Myyntituloansaintamalli tarkoittaa yksinkertaisesti sita, etta yhtié saa tuloja

myymalla tavaroita, tietoja tai palveluita. (Laudon & Traver 2011, 321-322.)

3.1.3 Markkinamahdollisuus

Liiketoimintamallia tarkasteltaessa on kiinnitettdva huomioita asiakkaisiin ja markkinoihin
koska liiketoiminta tapahtuu useiden eri toimijoiden valilla. Elektronisessa liiketoimin-
nassa eri osapuolia on useita, ja siksi markkinat ovat hyvin moninaiset ja laajat. Mita
laajemmat ja moninaisemmat markkinat siis ovat, sitd enemmaéan ne antavat mahdolli-

suuksia erilaiseen liiketoimintaan.

Yritysten valisessa liiketoiminnassa (B2B) yritys myy toiselle yrityksen tuotteita, palve-
luita tai jotain sisaltda. Kuluttajakauppa (B2C) tarkoittaa taas liiketoimintaa, jossa kulut-
taja ostaa yritykselta tuotteita, palveluita tai jotain siséltda. Elektroninen liiketoiminta on
ollut huomattavasti yleisempaa yritysten valisessa liiketoiminnassa kuin kuluttajakau-
passa, mutta se on yleistymassa yha enemman myds kuluttajakaupassa. Yrityksen ja
sen tyontekijoiden valinen liiketoiminta (B2E) kasittaa taas kaiken sen toiminnan, jonka
tarkoituksena yrityksella on hankkia, pitaa ja kehittaa tyontekijoitdéan. Kuluttajien valisella

liketoiminnalla (C2C) tarkoitetaan taas liiketoimintaa, joka tapahtuu suoraan kuluttajien



valilla. Kuluttajien valisessa liiketoiminnassa kuluttajat hyddyntévat jonkun yrityksen tar-
joamia tietoverkkoja, ja olennaisen tarkeaa tassa liiketoiminnassa onkin toimivat seka
kattavat luottamusmekanismit. Luottamusmekanismien tarkeys johtuu siitd, ettd kulutta-
jien vélisessa kaupassa ostajan oikeudet ovat heikot ja elektronisessa ymparistossé os-
tajan on vaikeampi tutustua ostettavaan tuotteen laatuun tai toimivuuteen kuin tavalli-

sessa kaupankaynnissa. (Tinnila ym. 2008, 24-27.)

Yrityksen markkinamahdollisuus tarkoittaa siis tarvetta, mahdollisuutta ja olemassa ole-
vaa kysyntaa tuotteille seka palveluille, jota markkinoilla ei ole samanlaisena tai samoilla
keinoin saatavilla. Markkinamahdollisuutta hyddyntéava yritys hankkii potentiaaliset asi-
akkaat markkina-alueelta. (Laudon & Traver 2011, 322.)

3.1.4 Kilpailuymparisto, kilpailuetu ja markkinointistrategia

Kilpailuymparisto tarkoittaa aluetta, jossa saman toimialan eri yritykset toimivat seka
myyvat melko tarkasti samanlaisia palveluita tai tuotteita. Kilpailuymparistoon kuuluvat
ne potentiaaliset yritykset, jotka voivat korvata yrityksen tuotteet ja palvelut. Tarkeda on
siis ottaa huomioon my6s ne tuotteet ja palvelut, jotka vastaavat asiakkaiden samaan
tarpeeseen kuin yrityksen tuotteet ja palvelut. (Laudon & Traver 2011, 324.)

Kilpailuymparistoon kuuluvat myds olennaisesti asiakkaat ja tavaroiden toimittajat, jotka
pystyvat vaikuttamaan yrityksen liiketoimintaan valillisesti. Kilpailuymparistda arvioi-
dessa on tunnistettava saman toimialan kilpailijat sek& niiden heikkoudet ja vahvuudet
seka pyrittava loytamaan toimiva strategia Kilpailijoihin ndhden. (Laudon & Traver 2011,
324.)

Kilpailuedun saavuttaminen toisiin palveluntuottajiin ja -tarjoajiin nahden voidaan pitaa
yhtena merkittavimpana tavoitteena yritystoiminnassa. Tuotteiden, palveluiden ja toimin-
tatavan kautta yrityksen on mahdollista tarjota asiakkailleen lisdarvoa ja sita kautta erot-
tua kilpailijoistaan. Yleenséa yritys saavuttaa kilpailuedun muihin saman toimialan yrityk-
siin ndhden, kun silla on enemman kokemusta, osaamista ja tietoa kuin Kilpailijoillaan.
(Laudon & Traver 2011, 325.)

Markkinointistrategia tarkoittaa suunnitelmaa, jonka avulla yritys pyrkii markkinoille ja
hankkii asiakkaita. Markkinointistrategia on hyvin tarkea tekija uusille markkinoille pyrki-

ville yrityksille. Yritykset, jotka eivat pysty markkinoimaan itse&&n kunnolla potentiaalisille



asiakkaille todennakoisesti epaonnistuvat vaikka liikeidea olisi muuten kunnossa. Mark-
kinointi tarkoittaa kaikkea sit& toimintaa, jolla yritys mainostaa ja edist&a yrityksensa tuot-
teiden ja palveluiden tietoisuutta mahdollisien asiakkaidensa keskuudessa. (Laudon &
Traver 2011, 325.)

3.1.5 Organisaation kehittaminen ja johtoryhman merkitys

Organisaation kehittamissuunnitelmassa kuvataan ne tekijéat ja toiminnot, joita yritys tar-
vitsee toimiakseen tehokkaasti. Kehittdmissuunnitelman on oltava realistinen ja toteutet-
tavissa, jos yritys haluaa menestya ja kasvaa. Yleensa ty6t jaetaan erilaisiin toiminnalli-
siin kokonaisuuksiin, joita ovat tuotanto, markkinointi, logistiikka, asiakaspalvelu ja rahoi-
tus. Yrityksen koosta ja toiminnan laajuudesta riippuen yritys tarvitsee riittdvan henkilts-
téresurssin toimintojen hoitamiseen. Pienemmissa yrityksissa samat henkilot voivat olla
vastuussa ja hoitaa useita eri toimintoja samanaikaisesti. Yrityksen koon kasvaessa vas-
tuualueet usein keskittyvat tarkempiin yksityiskohtiin. (Laudon & Traver 2011, 326.)

Hyvin suunnitellussa liiketoiminnassa johtoryhmall& on myds vastuullinen ja merkittava
rooli. Vahva johtoryhma luo uskottavuutta ulkopuolisille sijoittajille ja nain edesauttaa yri-
tyksen toiminnan rahoittamista. Johtoryhmalta yritys saa myos tietdmysta markkinoiden
tilanteesta seka kokemusta liiketoimintasuunnitelman kaytannén toteuttamisesta. Haas-
teena hyvan johtoryhmén luomisessa, on I6ytaa ihmisia, joilla on kokemusta seka kykya
soveltaa tietAmystd&n myos uusiin tilanteisiin. Ennen johtoryhman perustamista, yrityk-
sen tulisinkin miettid, minkalaista kokemusta ja tietoja johtoryhman jaseniltd halutaan ja
mitka ydintoiminnot ovat valttamattémia, jotta toiminta saadaan liikkeelle. (Laudon & Tra-
ver 2011, 325.)

3.2 Arvoverkosto

Arvoverkostolla tarkoitetaan tapaa miten yritys jarjestaa palvelun tai tuotteen tuotannon
ja siihen liittyvat tukitoimet liiketoimintastrategian tarpeista katsottuna. Eri liiketoimin-
noissa toimijoiden maaré ja tehtavat vaihtelevat hyvin paljon riippuen tuotteen ja palvelun
seka myos verkoston rakenteesta. Arvoverkoston monimutkaisuuden selkeyttdmisen ta-
kia, toimijat on hyva jakaa eri rooleihin. Eri toimijoiden tehtavét liittyvat kuitenkin usein

ainakin osittain toisiinsa. Seuraavaksi tarkastellaan arvoverkoston eri rooleja, joita ovat



valmistaja, palveluntarjoaja, asiakas, teknologian tarjoaja ja valittajat. (Tinnild ym 2008,
125.)

3.2.1 Valmistaja/tuottaja

Elektronisen liiketoiminnan etuna on mahdollisuus myyda tuote suoraan valmistajalta
asiakkaalle ilman valiportaita. Valiportaiden vahenemisen seurauksena kustannukset
pienenevit ja liketoiminnasta saadaan kannattavampaa. Kuluttajat eivat kuitenkaan joi-
denkin tuotteiden hankkimisessa halua toimia suoraan valmistajien kanssa, ja siksi tar-

vitaankin useampia toimijoita valmistajan ja asiakkaan valilla.

Valmistajat jaetaan usein kolmeen paaryhmaan, joita ovat sisallontuottajat, sisallonko-
koajat ja siséllontarjoajat. Jokainen ryhma pystyy tarjoamaan tuottamansa sisallon myos
suoraan asiakkaalle, mutta sisallontuottajat ja sisallonkokoajat kayttavat sisallontarjoajia
yleensa apuna. (Tinnila ym. 2008, 125-126.)

3.2.2 Palveluntarjoaja

Palveluntarjoaja tarkoittaa arvoverkostossa toimijaa eli yritysta, joka jonkin kanavan
kautta toimittaa tuotteen tai palvelun asiakkaalle. Esimerkiksi Elisa on Internet-palvelun-
tarjoaja, joka tarjoaa asiakkaille Internet-yhteyksia. Palveluntarjoajat ovat myo6s lisaksi
palveluntuottajia, jotka huolehtivat palvelun ideoinnista, rahoittamisesta ja toiminnan

vastuullisuudesta.

Operaattorit toimivat usein itse myos palveluntarjoajan roolissa, jolloin voidaan puhua
palveluoperaattorista. Esimerkiksi Elisa toimii palveluoperaattorina myymalla ja markki-
noimalla kiinteiden verkkojen palveluita ja tuottamalla erilaisia lisapalveluita asiakkail-
leen. (Tinnila ym. 2008, 127.)

3.2.3 Asiakas

Arvoverkostossa asiakkaalla tarkoitetaan tuotteen tai palvelun loppuasiakasta, joka ei

enaa siirra sita eteenpdain verkostossa vaan kayttda hankitun tuotteen tai palvelu itse.
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Tinnilan ym. (2008, 130) mukaan elektronisessa lilketoiminnassa tuottajat pyrkivat paa-
semaan mahdollisimman lahelle loppuasiakkaita ja tekemé&an heista yrityksen kanta-asi-
akkaita. Kanta-asiakkaat takaavat yritykselle séannéllisemman ja tasaisemman tulonlah-
teen kuin muut asiakkaat. Kanta-asiakkaat ovat yritykselle erityisen tarkeitd myos siksi,
ettd heiltd saadaan arvokasta tietoa ostokayttaytymisestd. Talouden turvaamisen ja tie-
don vastineeksi yritykset palkitsevat kanta-asiakkaitaan. Palkitseminen tapahtuu usein
erilaisten bonuksien, etujen tai alennuksien keinoin. Elektronisessa liikketoiminnassa
kanta-asiakassuhteiden hoitaminen on usein kuitenkin haastavaa, koska elektronisessa
ymparistdssa asiakkaan on huomattavasti helpompi ja nopeampi vaihtaa palvelutarjo-
ajaa kuin tavallisessa kaupankaynnissa. Toisaalta elektroninen ymparist6 tarjoaa myos
useita keinoja sekéd mahdollisuuksia kanta-asiasuhteiden hoitamiseen ja luottamuksen

kehittamiseen.

3.2.4 Teknologian tarjoaja

Teknologian tarjoaja on toimija, jonka tehtdva on toimittaa jotakin teknologiaa elektroni-
sen liiketoiminnan arvoverkostoon. Teknologian tarjoaja mahdollistaa siis toiminnan ole-
massaolon. Teknologian tarjoajat kehittdvat ohjelmistoja, valmistavat paate- ja verkko-
laitteita sek& toimivat eri jarjestelmien integraattoreina ja sisallonjakelijoina. Ohjelmiston-
kehittamisella tarkoitetaan ohjelmien tuottamista, jotka toimivat laitteistojen kanssa tieto-
jarjestelmien peruspilareina. (Tinnil&a ym. 2008, 134.)

Paate- ja laitevalmistajilla on suora vaikutus siihen, millaisia erilaisia sovelluksia ohjel-
mistonkehittjilla on mahdollisuus rakentaa ja miten loppuasiakas kokee kayttssaan ole-
van palvelun. Jarjestelmaintegraattorin tehtava on yhdistdd eri valmistajien ohjelmis-
toista tai laitteistoista kokonaisia jarjestelmia. Yhdistaminen onnistuu erilaisten véliohjel-
mistojen avulla. Sisallénjakelijan tehtavana on taas tarjota palveluita yrityksille, jotka ei-
vat halua rakentaa tai pysty itse rakentamaan infrastruktuuria sisallén jakamiseksi. (Tin-
nila ym. 2008, 134.)

3.2.5 Valittajat

Valittajat tarkoittavat arvoverkostossa erilaisia toimijoita tuotteiden ja palveluiden myyjien

seka ostajien valilla. Esimerkiksi vapaa-ajan asuntojen vuokraamista hoitavan palvelun-
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tarjoajan voidaan katsoa eri nakdkulmista riippuen olevan joko palveluntarjoaja tai elekt-
ronisen kaupan valittaja. Valittajilla on hyvin merkittéava rooli arvoketjussa, erityisesti ku-
luttaja kaupassa, jossa tuottajien on lahes mahdotonta olla suoraan yhteydessa loppu-
asiakkaisiinsa. (Tinnila ym. 2008, 135.)

Tinnila ym. (2008, 136) painottavat tiedon- ja maksunvalittijien roolia elektronisessa lii-
ketoiminnassa. Nama toimijat keraavat joko asiakastietoja, joita he myyvat palveluntuot-
tajille tai tuotetietoa tuotteista ja palveluista, joka mahdollistaa toimittajien kilpailuttami-
sen. Maksupalvelunvdlittajien tehtava on huolehtia rahaliikenteesta arvoketjun eri toimi-
joiden valilla. Maksupalvelunvalittajina toimivat useimmiten pankit, jotka vaativat kaytta-

jiltdan tilin seka verkkopankkitunnukset Internetmaksamiseen.

4 Elektroninen liiketoiminta

Elektronisen lilketoiminnan voidaan sanoa kuvaavan tuotteen tai palvelun likkumista eri
osapuolien valilla elektronisessa ymparistossa. Liiketoimintaan kaytetddn siis Internetia
ja www-sivustoa. Internet ja World Wide Web mielletddn usein samaksi asiaksi, vaikka
ne ovat kaksi taysin eri asiaa. Internet on maailman laajuinen tietokoneverkosto ja www-
sivusto on Internetin suosituin palvelu. Seuraavaksi kasitellaan elektronista liiketoimintaa
yleisesti, minka jalkeen tarkastellaan sen hyoétyja ja ongelmia. (Laudon & Traver 2011,
47.)

4.1 E-kauppa yleisesti

Elektronista kauppaa kutsutaan E-kaupaksi ja kaupankaynti voi olla kuluttajakauppaa
(B2C), yritysten valista kauppaa (B2B), kuluttajien valistd kauppaa (C2C), vertaisverkko
kauppaa (P2P) seka mobiilikaupankayntia (Laudon & Traver 2011, 57).

Kuluttajakauppa (B2C) on elektronisen kaupank&aynnin yleisimmin tunnettu muoto. Siina
normaalia liiketoimintaa korvaamaan on perustettu elektroninen kauppapaikka. Kulutta-
jakaupasta on olemassa useita erilaisia liiketoimintamalleja, joihin tutustutaan tarkemmin
tulevissa luvuissa. Yritysten valinen liitetoiminta (B2B) tarkoittaa taas liiketoimintaa,

jossa yritys myy toiselle yritykselle tietoa, tuotteita tai palveluita. Elektronisessa yritysten
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valisessa kaupankaynnissd on olemassa kaksi paaliiketoimintamallia, joita ovat elektro-
niset jakelijat, hankkijat seka yhteenliittymat ja yksityiset teolliset verkostot. (Laudon &
Traver 2011, 56-57.)

E-kaupassa ostaminen tarkoittaa tapahtumaa, jossa ostaja viestittda myyjalle halunsa
ostaa tuote tai palvelu ja myyja toimittavat tuotteen tai palvelun asiakkaalle. Ostaminen
voi tapahtua elektronisesta kauppapaikasta riippuen tuotteiden kerddmisesté elektroni-
seen ostoskoriin, elektronista tilauslomaketta kayttaen tai henkildkohtaisen viestintaka-
navan, kuten sahkdopostin, kautta. Usein elektronisessa kaupankaynnissa myyja lahettaa
tilausvahvistuksen ostajalle sahkopostitse. Maksaminen yleensa tapahtuu elektroni-
sessa kaupankaynnissa luottokortilla, verkkopankkimaksuna, postiennakkona, asiakas-
tilia kayttaen tai laskulla. Myyjat tarjoavat usein eri maksuvaihtoehtoa, jotta ostaja voi
valita sopivimman tavan. Maksaminen voi tapahtua joko ennen tai jalkeen tuotteen toi-
mituksen. Toimittaminen elektronisessa kaupassa riippuu hyvin paljon tuotteen tai pal-
velun luonteesta. Digitaaliset tuotteet ja palvelut toimitetaan usein katevasti Internetin
kautta, kun taas fyysiset tavarat toimitettaan usein asiakkaalle kotiin asti. Elektronisessa
kaupassa loppuasiakasjakelu on erilaista kuin normaalissa kaupassa. Normaalissa kau-
passa asiakas kuljettaa usein itse tuotteen kaupasta kotiin. Elektronisessa kaupassa yri-
tysten toimitusvalmiusvaatimukset ovat lisddntyneet paljon, koska Internetin kautta asi-

akkaat voivat olla maantieteellisesti kaikkialla maailmassa. (Tinnila ym 2008, 49-52.)

4.1.1 E-kaupan edut

Elektroninen kaupankaynti tuo paljon erilaisia etuja kuluttajalla ja myyjalle. Elektroni-
sessa ymparistossa yrityksen palveluiden seka tuotteiden tiedonhaku ja vertailumahdol-
lisuus, ostaminen ja tilaaminen, maksaminen seka toimitus ovat nopeampaa ja helpom-
paa. Elektronisessa ymparistdssa kuluttajan on helpompi ja nopeampi tehda tuotevertai-
lua eri tuotteista ja hinnoista seké saada ajantasaista tietoa usein ja nopeasti muuttuvista
tuotteista seka palveluista. Yritykset ja kuluttajat hydtyvat kummatkin monilla eri tavoin
elektronisessa kaupassa verrattuna normaaliin kaupankayntiin. Elektroninen kaupan-
kaynti tehostaa yritysten prosesseja ja tiedot kaupoista siirtyvat elektronisesti yritysten
eri osapuolille ilman, ettd niitd tarvitsee manuaalisesti lisata useisiin tiedostoihin. (Sah-

kodinen liikketoiminta 2014.)

Elektronisessa kaupankaynnissa on myts mahdollisuus saavuttaa asiakaskunta kaikki-

alta maailmasta Internetin valityksella. Elektronisessa kaupankaynnissa eri osapuolia on
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usein myds véhemman, koska asiakkailla on mahdollisuus olla suoraan yhteydessa val-
mistajiin. Taman seurauksena kustannukset pienenevat ja liketoiminnan kannattavuus
paranee. Nykyaan elektronisen kaupankayntimahdollisuuden puute huonontaa myés
merkittavasti yrityskuvaa, silla suuri osa asiakkaista haluaa hankkia tuotteet ja palvelut
suoraan Internetin valityksella. Elektroninen kaupankaynti on myés ajasta ja paikasta
riippumatonta. Vertailu muihin tuotteisiin on huomattavasti tehokkaampaa ja vertailukoh-
teita seka informaatiota on usein enemman tarjolla. Yritysten on myés helpompi tarjota

asiakkailleen erilaisia tuote- ja lisépalveluita. (Sahkoéinen liiketoiminta 2014.)

4.1.2 E-kaupan ongelmat

Elektroniseen kaupankayntiin liittyy kuitenkin myods ongelmia, jotka pitaisi ottaa huomi-

oon elektronisen kaupankaynnin suunnittelussa ja toteutuksessa.

Usein elektronisessa kaupassa, kun liiketoiminta alkaa kasvaa huomattavasti, liiketoi-
minta- ja palveluprosessit eivat pysty vastaamaan liiketoiminnan tarpeita. Ongelma muo-
dostuu, koska yrittajat keskittyvat verkkokauppapaikkojen rakentamiseen ja kehittdmi-
seen eivatka itse prosesseihin, joita liiketoiminta vaatii. Useat asiakkaat kokevat myos
ongelmana elektronisessa kaupassa sen, etta jokainen verkkokauppias vaatii asiakkail-
taan kirjautumisen ja omien tietojen syottamisen verkkopalveluun. Taméan takia on syn-
tynyt ulkoisia palveluntarjoajia, joiden kautta kirjautumisella paésee useille verkkopalve-
luille. Elektronisessa kaupassa myds asiakkaat vaihtavat palveluntarjoajia usein, koska
se on Internetin valityksella nopeaa ja vaivatonta. Tama on yrittdjan kannalta haastavaa,
koska saanndllisyyden puuttuminen vaikuttaa suoraan liiketoiminnan kannattavuuteen ja

toiminnan pysyvyyteen. (Tinnila ym. 2008, 54-55.)

Logistiikka on usein myos fyysisia tuotteita toimittavien verkkopalveluiden ongelma. Jos
yrityksella ei ole tuotteita varastoissa ja jakeluverkosto ei toimi, voivat asiakkaat lakata
kayttamasta yrityksen palveluita pitkien toimitusaikojen ja kalliiden kustannusten takia.
Elektronisen kaupankaynnissa on usein myods ongelmia I8ytad sopivat hinnat tuotteille ja
palveluille. Kuluttajat usein mieltavat verkkopalveluiden tuotteet ja palvelut huomatta-
vasti halvemmaksi, koska tarjontaa on paljon ja sitd on helposti saatavilla. Monet uudet
toimijat turvautuvat helposti ajatukseen, etté pelkka toimiva verkkokauppa riittaa liiketoi-
minnan menestymiseen. Palveluiden kehittdmiskustannukset ovat myds ongelma mo-
nelle alkavalle yrittajalle. Monikaan liiketoiminta ei lyhyella aikavalilla yleensa tuota voit-

toa merkittavasti, vaikka liikeidea olisi hyva. (Tinnila ym. 2008, 54-55.)
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5 Elektroniset liiketoimintamallit

Elektronisia liiketoimintamalleja on olemassa hyvin paljon ja uusia malleja keksitaan jat-
kuvasti. Liiketoimintamallien luokittelulle ei ole olemassa yhté oikeaa tapaa, mutta tassa
opinnaytetyossa liiketoimintamallit jaetaan elektronisen kaupankaynnin eri aloille. Seu-
raavaksi tarkastellaan kuluttajakaupan (B2C) tyypillisimpia liikketoimintamalleja seka yri-
tysten vélisen kaupankaynnin (B2B) liikketoimintamalleja. Useat yritykset kayttavat liike-
toiminnassaan useita eri liiketoimintamalleja ja niiden yhdistelmia. Liiketoimintamallin
tarkoitus kuvata niita suunniteltuja toimintoja, joiden keinoin yrityksen toiminta on tuotta-
vaa. Elektroninen liiketoimintamalli hyddyntaéa Internetin ja www-palvelun ainutlaatuisia

ominaisuuksia. ( Laudon & Traver 2011, 319.)

5.1 Merkittavimmat kuluttajakaupan liiketoimintamallit

5.1.1 Portaali

Portaali on palvelu, joka tarjoaa erilaista tietoa ja palveluita kayttgjilleen. Portaali tarjoaa
kayttajalleen keinon paasta monenlaisiin tiedostoihin ja palveluihin seké toisaalta se

my0s kokoaa tietoja ja palveluita kayttajan hyédynnettavaksi.

Portaalit ovat kehittyneet viime vuosina aika merkittavasti. Aluksi ne olivat pelkkia linkki-
listoja, joista tiedonhaku oli hidasta. Palvelun tuottajat kehittivat avuksi erilaisia hakukone
tydkaluja, joiden avulla tiedonhaku helpottui ja nopeutui. Hakukonetoiminnon jalkeen
portaaleihin alettiin kehittdd myds muita palveluita. Nykyaan portaalit tarjoavat erilaisia
sosiaalisia verkkopalveluita, kuten uutisia, sahkopostia, chatteja, muusikin lataus mah-

dollisuuksia, videoita ja kalenteripalveluita. (Tinnila ym.2008, 102-104.)

Portaaleita voidaan jaotella erilasiin kategorioihin ominaisuuksiensa perusteella.
Yleisportaalit, joista kaytetddn myos nimitysta horisontaaliportaalit tarjoavat kayttajilleen
kaiken sisaltdmansa tiedon. Personoidut palveluportaalit vaativat kayttajiltdan rekiste-
réinnin, ja vastineeksi kayttajat saavat tarkennettua sisalt6a omien valintojen mukaisesti.
Rekisteroidyista kayttajista yllapitaja pystyy keradmaan tietoja ja sen avulla tehostamaan

mainontaa. Erikoisportaalit eli vertikaaliportaalit keskittyvat vain tiettyihin aihealueisiin,
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kuten esimerkiksi harrastuksiin, matkailuun ja sijoittamiseen. Nykydan on olemassa
myGs monikanavaportaaleja, joiden sisdltbd on mahdollista selata useissa kanavissa ja
eri paatelaitteiden kautta, kuten matkapuhelimien ja tablettien valityksella. Yritysportaalit
ovat tyokaluja, joiden avulla yritykset tehostavat toimintaansa. Yritysportaalien avulla yri-
tykset tarjoavat ajankohtaista tietoa seka yritykselle etté sen sidosryhmille, ja ne voivat
toimia misséa tahansa verkossa. (Laudon & Traver 2011, 332-333.)

Useimmat portaalien yllapitajat eivat tuota itse sisaltédan vaan hankkivat sisallén ulko-
puolisilta sisallontuottajilta. Portaalien ansaintamalli ei kuitenkaan perustu kovinkaan
merkittavasti portaalin sisallésta veloittamiseen, vaan enemmankin mainostilan myymi-
seen. Muita portaalien tulonlahteitd on asiakassuhteista perittdvat maksut, sponsoreilta
saatavat tulot ja asiakasprofilien hyddyntaminen seka myynti yrityksille. (Tinnila
ym.2008, 102-104.)

5.1.2 Elektroninen kuluttajakauppa

Elektronisessa kuluttajakaupassa yritys kdy kauppaa suoraan kuluttajan kanssa omassa
tai toisen yrityksen tarjoamassa elektronisessa kauppapaikassa. Elektronisen kuluttaja-
kaupan potentiaalisia asiakkaita ovat teoriassa kaikki Internetin kayttgjat. Elektronisessa
kuluttajakaupassa ansaintamalli perustuu tuotteiden myymiseen ja niista saatavaan tuot-
toon. Elektronisessa kuluttajakaupassa kilpailu on kuitenkin darimmaisen kovaa, koska
markkinoille tulo on melko helppoa ja siksi yrittdjia on myds paljon. Tasta syysta toimin-

nan saaminen kannattavaksi on usein hankalaa. (Laudon & Traver 2011, 337.)

Verkossa toimivien yritysten on pystyttava erottumaan muista palveluntarjoajista, jos yri-
tys halaa menestya ja tuottaa voittoa. Yritykset, jotka ovat havainneet markkinaraon seka
tunnistaneet potentiaaliset asiakkaat ja heidan tarpeensa, tulevat todennakéisemmin
menestymaan. Yritysten on tarkeaa kohdistaa markkinointi vain potentiaalisimmille asi-
akkaille, eika tuhlata kaytettavissa olevia resursseja liian laajalle alueelle. Yksi tarkeim-
mista asioista elektronisessa kuluttajakaupassa on pitaa kustannukset mahdollisimman
alhaisina. Tuotevalikoiman on oltava my®os riittdvan laaja seké varaston tulee olla oikein
suhteutettuna valikoimaan, jotta tuotteet saadaan toimitettua asiakkaille luvatussa
ajassa. (Laudon & Traver 2011, 337.)
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5.1.3 Sisallontuottaja

Sisalléntuottajat jakavat erilaista sisaltda verkossa. Sisaltta voi olla monenlaista, kuten
esimerkiksi musiikkia, kirjoituksia, videoita, tv-ohjelmia, kirjoja, aikakauslehtia tai taidetta
digitaalisessa muodossa. Sisallontuottajien ansaintamalli perustuu jasenmaksuista saa-
taviin tuloihin, jota vastaan asiakkaan saavat kayttéonsa sisallon. Kaikki sisallontuottajat
eivat kuitenkaan peri maksua kayttgjiltaan, vaan sisalléntuottajien ansainta perustuu
mainoksista perittaviin tuloihin ja yritysten tuotteiden esittelyista perittaviin veloituksiin.
(Laudon & Traver 2011, 338.)

Siséllontuottajien menestyksen térkein asia on omistaa sisaltd, jota tarjotaan, koska
muuten he joutuvat maksamaan sisallostd huomattavia korvauksia sisallon omistajille.
Tarjonnan suuren maarén takia siséllontuottajien kannattaa keskittya tarjoamaan vain

sellaista siséaltd, mitd muut eivat pysty tarjoamaan. (Laudon & Traver 2011, 338.)

5.1.4 Kaupanvalittaja

Elektronisen kaupan valityksessé palveluntuottaja tuo ostajat ja myyjat yhteen elektroni-
sessa kauppapaikassa. Palveluntuottaja tarjoaa ndille eri osapuolille itse kauppapaikan
seka erilaisia lisdpalveluita hankinnan ja ostoprosessin eri vaiheissa. Elektronisessa
kaupassa kaupanvdlittdjien avulla kuluttajat saastavat rahaa, aikaa ja vaivaa. Heidan
kauttaan kuluttajat saavat my®s ajankohtaista tietoa tuotteista. Ansaintamalli perustuu
kayttajilta perittdvaan komissioon, joka on elektronisessa kaupassa usein huomattavasti
alhaisempi kuin perinteisessé kaupankaynnissa. Kaupanvalittdjat saavat siis aina tuot-
toa, kun kauppa tapahtuu heidéan palvelunsa kautta. Kaupanvalittdjia kaytetadan hyvin
paljon rahoitusaloilla, matkailualalla ja tyonvalityksessa. Tyonvalityksessa maksuja peri-
ta&n ilmoitusten jattAmisesta. Rahoitusalalla taas maksut perustuvat kauppatapahtumien
maaraan ja matkailualalla kohteiden valityksesta perittavaan komissioon. (Laudon & Tra-
ver 2011, 339.)

Haasteena elektronisessa kaupassa on saada kuluttajat vakuuttuneeksi palvelun turval-
lisuudesta ja heidan yksityisyytensé takaamisesta. Monet asiakkaat ovat tottuneet hoita-
maan raha-asiansa pankeissa ja varaamaan matkansa matkatoimistoissa. Sahkdisten
henkildsyystodistusten avulla on kuitenkin nykyaan mahdollista tunnistaa asiakas ja néin

saada tasta riittava tietoisuus. (Laudon & Traver 2011, 339.)
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5.1.5 Elektroninen kauppapaikka

Kauppapaikka on liiketoimintamalli, jossa myyjat ja ostajat voivat l16ytaa toisensa elekt-
ronisessa ymparistossa. Palveluntarjoaja on siis rakentanut kayttajilleen elektronisen

ympariston, jossa myyijat voivat esitella ja ostajat etsia tuotteita.

Tassa liiketoimintamallissa on oleellista saavuttaa kavijdiden riittava maara. Elektroni-
nen kauppapaikka ei ole kiinnostava niin myyjien kuin ostajienkaan mielesta, jos kavijoita
ei ole riittavasti. Kauppapaikan ansaintamalli perustuu yleensa erilaisiin jasen- ja tilaus-
maksuihin, mainostilan myyntiin seka ilmoittajilta perittaviin maksuihin erilaisista ilmoi-
tuksista. (Laudon & Traver 2011, 340.)

5.1.6 Palveluntuottaja

Palveluntuottajien lilketoimintamalli on hyvin samantapainen kuin elektroninen kuluttaja-
kauppa. Palveluntuottajat myyvat tuotteiden sijasta asiakkaille erilaisia palveluita ver-

kossa. Palveluita on lukemattomia ja niita kehitetaan koko ajan uusia.

Palveluntuottajat kayttavat hyvin erilaisia ansaintamalleja. Jotkut perivat jasen tai tilaus-
maksuja, kun taas toisten ansainta perustuu mainoksista perittaviin maksuihin. Merkitta-
vinta palveluntuottajien toiminnassa on kuitenkin se, etta ne tarjoavat kayttajilleen arvo-
kasta, katevaa, aikaa saastavaa ja halvempaa vaihtoehtoa perinteisiin palveluihin nah-
den. (Laudon & Traver 2011, 341.)

6 Pilvipalvelu

6.1 Pilvipalvelu

Pilvipalvelu tarkoittaa tietotekniikkaresursseja, kuten tietoliikenneyhteyksia, laskenta- ja
tallennuskapasiteettid, sovelluksia seké palveluita, joita tarjotaan verkon valityksell& yri-
tyksien ja yksittaisten henkildiden kayttoon. Kayttajien ei tarvitse tietda, missa tietotek-
niikkaresurssit sijaitsevat, eikd kayttdjien tarvitse huolehtia niiden toiminnasta tai yllapi-

dosta millaan tavalla. Tietotekniikkaresurssit voidaan ottaa kayttdon tai poistaa helposti
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ja nopeasti tarpeen mukaan. Pilvipalvelut tarjoavat niitd hyddyntaville yrityksille kustan-
nussaastoja seka tuottavuuden ja tehokkuuden paranemista, koska ne mukautuvat yri-

tyksen tarpeisiin nopeasti ja vaivattomasti. (Salo 2011, 16-17).

Pilvipalveluiden p&&ominaispiirteet ovat itsepalvelullisuus, paasy palveluihin eri pééate-
laitteilla, resurssien yhteiskayttd, nopea joustavuus ja kayton tarkka mittaaminen. Itse-
palvelullisuus tarkoittaa, etta kayttaja voi lopettaa kayton itse ilman, ettd hanen tarvitsee
olla yhteydessa palvelun tarjoajaan. Paatelaiteriippumattomuudella taas tarkoitetaan
sitd, etta palvelua on mahdollista kayttaa tydasemalla, kannettavalla tietokoneella ja mo-
biililaitteella. Ainoa edellytys palvelun kayttdon on saatavilla oleva verkkoyhteys. Resurs-
sien yhteiskaytté mahdollistaa palveluntarjoajan edulliset hinnat mutta tuo myds muka-
naan yhteiskayttéon liittyvia haasteita, kuten kayttajien eristamisen toisistaan. Pilvipal-
velut joustavat nopeasti ja helposti kayttajien tarpeiden mukaan. Kapasiteetti on kaytta-
jan nakokulmasta lahes rajoittamaton. Pilvipalvelut mittaavat kaytdn tarkasti ja kayttajat
maksavat palveluntarjoajalla vain kayttamastaan resurssista, joka perustuu palveluiden

tallentamaan laajaan informaatioon. (Salo 2011, 17-18.)

7 Liiketoimintasuunnitelma

7.1 Liikeidea

Liikeideana on tarkoitus kehittaa verkkopalvelu, joka palvelee seka vuokralleantajia etta
vuokraajia. Yrityksen ydinosaaminen tulee olemaan digitaalisiin teknologioihin ja inno-
vaatioihin perustuva palvelukehityksen suunnittelu ja toteutus seké toteutettavan palve-

lun myynti ja markkinointi.

Pilviteknologiaan pohjautuva verkkopalvelu mahdollistaa yritysten ja yksityisten henkil6i-
den vapaa-ajan asuntojen vuokraustoiminnan hallinnan henkilokohtaisesti yhden yhtei-
sollisen kanavan kautta. Kehitettava palvelu tulee hyddyntdmaan uusia teknologioita ja
yhteisdllisia toiminnollisuuksia, jotka yhdistéavat vuokranantajan ja vuokraajan suoraan
toisiinsa. Palvelu toimii myds kotimaan matkailua edistavana verkkomediana ja tarjoaa

kuluttajille uusia mahdollisuuksia aluematkailuun.
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Verkkopalvelu tulee mahdollistamaan yksityisten henkildiden henkil6kohtaisessa kay-
tossé olevan kiinteistbomaisuuden vuokraamisen. Perinteisesti vapaa-ajan asuntojen
vuokraustoiminta on keskittynyt taté tarkoitusta varten hankittujen ja kalustettujen kiin-
teistbjen vuokraamiseen. Uusi verkkopalvelupalvelu mahdollistaa siis jo olemassa ole-

vien vuokraajien tehostaa omaa vuokrausliiketoimintaansa.

Palvelukonsepti on uusi Suomen ja Pohjoismaiden markkinoilla. Uudet sosiaalisia yhtei-
s6ja hyodyntavat ratkaisut seka verkkopalvelukehityksen tekniikat ja kaytannét mahdol-
listavat uusien verkkopalvelutoiminnallisuuksien rakentamisen. Projektin on arvioitu kes-

tavan noin vuoden ja palvelun alkuvaiheen tuotannon noin kuusi kuukautta.

7.2 Strategia

Kehitettéava palvelu tarjoaa vapaa-ajan asunnon vuokraajille uuden markkinointikanavan
ja henkilokohtaisen vuokraustoiminnan mahdollistavan verkkopalvelun. Taméan lisaksi
verkkopalvelu tarjoaa seka suomalaisille ja ulkomaisille matkailijoille keinon Ioytaa hel-

posti tarpeidensa mukainen loma-asunto.

Nykyiset Suomen markkinoilla olevat palvelut ja niiden liiketoimintamallit perustuvat p&éa-
asiassa vuokrausliiketoiminnan ulkoistamiseen. Naissa liiketoimintamalleissa vuokraus-
liketoimintaa hoitavat ulkopuoliset yritykset, tai ne ovat sahkoisiin markkinapaikkoihin
perustuvia ilmoituslistauksia. Kehitettdva palvelukonsepti tarjoaa samoja etuja kuin pe-
rinteinen vuokravalitystoimintakin. Lisaksi uusien sosiaalisten ja kaytettavyyteen perus-
tuvien innovaatioiden avulla liiketoimintaa on mahdollista laajentaa kansainvalisesti il-

man henkiloston maaran kasvattamista samassa suhteessa.

Kehitettavan verkkopalvelun on tarkoitus vastata vuokratarpeeseen, johon perinteiset
vuokrapalvelut eivat ole pystyneet vastaamaan. Suomalaisten yksityistenhenkildiden
asuin- ja lomakaytéssa on huomattava potentiaalinen kiinteistokanta, jonka vuokratar-
peeseen verkkopalvelu ensisijaisesti kehitetdan. Sosiaalisten medioiden innovaatiot
mahdollistavat vertaisarviointiin perustuvien kayttajaarvioiden ja luotettavuusmaaritysten
tekemisen. Kayttajaarvioiden ja luotettavuusmaaritysten avulla vuokralleantajan on
mahdollista saada riittava tietoisuus ja luottamus vuokralaisesta, jotta henkilokohtainen

omaisuus voidaan vuokrata.
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7.3 Verkkopalvelun tavoitteet

Verkkopalvelun kehitysvaiheen eli ensimmaisen toimintavuoden tavoitteena on saavut-
taa noin 80 000 euron liikevaihto. Toisena toimintavuotena eli ensimmaisena taytena
toimintavuotena tavoitteena on saavuttaa noin 490 000 euron liikevaihto kuuden henki-
I6n organisaatiolla. Tavoite perustuu siihen, ettd keskimaarainen vuokravalikoima on
1700 mokkia, keskimaarainen varausaste on 8,5 % ja vuokraustoiminnasta perittava ko-
missio on 10 %. Alan valityspalkkiot vaihtelet O ja 28 %:n valilla, jolloin mediaaniksi muo-
dostuu 15 % ilman pohjoisen Suomen Kiinteistokantaa, jossa on yleisesti pyydetty viela
korkeampia valityspalkkioita. Kolmannen toimintavuoden tavoitteena on paasta 3200
kiinteistdon vuokravalikoimalla 1,25 miljoonan euron liikevaihtoon, jos laskujen perus-
teena kaytetaan 13,5 % varausastetta ja komissiona 10 %. Naissa kasvuodotuksissa ei
ole kuitenkaan huomioitu Pohjoismaiden toiminnan kustannuksia ja tuotto-odotuksia.

(Mo6kkivuokraus-mokinomistajan kasikirja 2005, 8.)

Suomessa oli vuoden 2013 lopussa kesamokkeja noin 498 700 kappaletta seka vuok-
rattavia lomamokkeja ja -osakkeita oli noin 13 300 kappaletta. Tilastokeskuksen vuonna
2009 tekeméan kesamokkibarometrin mukaan 14 prosenttia kiinteistdjen omistajista olisi
valmis harkitsemaan mokkiensa vuokraamista. Taman toteutuessa, se tarkoittaisi mel-

kein 60 000 vuokrakiinteiston saapumista markkinoille. (Tilastokeskus 2013.)

Pelkastadn Suomen markkinoilla on siis yli 13 000 vuokramdkkia ja useiden kymmenien
tuhansien vuokramokkien resurssi, jonka saavuttamiseksi ja hyddyntamiseksi verkkopal-
velu on tarkoitus kehittdd. Suomen markkinoiden lisaksi verkkopalvelu on tarkoitus tuoda
tulevaisuudessa myts muiden Pohjoismaiden markkinoille, jotta paastaan hyodynta-

maan naiden maiden asiakaspotentiaali seka kiinteistokanta.
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7.4  Verkkopalvelun tuotteet ja palvelu

7.4.1 Liiketoimintamalli ja palvelukonsepti

Palvelu tulee toimimaan verkossa ja on Internet-yhteyden kautta kaytettavissa ajasta,
paikasta ja paatelaitteesta riippumattomasti. Palvelun hyddyntadmisen on suunniteltu ole-
van sekd vuokraajalle etté vuokralle antajalle maksutonta. Verkkopalvelun ansaintamalli
perustuu kohteiden valittamisesta perittavaan komissioon. Taméan valitystoiminnan palk-
kion on suunniteltu olevan toiminnan alussa 5 prosenttia ja toiminnan kehittyessa ja asia-

kaskunnan vakiinnuttua 10-13 prosenttia.

Verkkopalvelun tukena tulee toimimaan asiakaspalvelu verkkolomakkeella ja puhelinpal-
veluna. Asiakaspalvelun on suunniteltu toimivan neljalla eri kielella, padasiallisten asia-

kasryhmien mukaan. Nama asiakaspalvelun kielet ovat suomi, ruotsi, englanti ja venaja.

Suunniteltua verkkopalvelua vastaavalla konseptilla ei Suomessa eika muissa Pohjois-
maissa toimi yhtaéan kilpailijaa. Kansainvalisilla markkinoilla on vastaavanlaisia verkko-
palvelumalleja, mutta niiden toiminta on keskittynyt padasiassa Keski-Euroopan ja Ame-
rikan vaestorikkaisiin kaupunkeihin. Naiden toimijoiden toiminnan fokus ja palveluiden
kohderyhma on siis erilainen. Lisaksi nama toimijat eivat talla hetkella pysty vastaamaan

rajatun kielialueen asiakkaiden tarpeeseen kayttaa palvelua omalla aidinkielellaan.

7.4.2 Hintarakenne

Kehitettavan verkkopalvelun hintarakenne vastaa monilta osin ulkomaisten palveluiden
mallia. Hintarakenne perustuu komissioon, joka lisatdan vuokraajan asettaman hinnan
paalle. Lopullinen hintarakenne on verkkopalvelussa kuluttajalle siis taysin lapinakyva,

koska siiné erotellaan selvasti vuokraajan seka palvelun tarjoajan osuudet.

Kansainvalisista kilpailijoista Airbnb veloittaa jokaisesta onnistuneesti suoritetusta ma-
joitustapahtumasta kolmen prosentin maksun kiinteiston vuokraajalta. Talla maksulla
Airbnb kattaa verkkomaksun aiheuttamia kuluja. Vuokralaiselta Airbnb veloittaa lisaksi
6—12 prosenttia majoituksen hinnasta, riippuen majoituksen kokonaishinnasta. Korke-
ammilla hinnoilla on matalampi prosenttiosuus varauksen komissiosta ja painvastoin.
(Airbnb 2014.)
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Toinen kansainvalinen kilpailija Housetrip veloittaa vuokraajalta komission, joka on 10—
20 prosenttia. Tama veloitettava hinta lisdtdén vuokraajan esittdman hinnan paalle ja
prosentti maaraytyy kokonaishinnan mukaan kuten Airbnb:lla (Housetrip 2014).

7.5 Verkkopalvelun asiakasryhmat

7.5.1 Vuokralleantajat

Lomarenkaan vuonna 2009 tekeman selvityksen mukaan noin 40 prosenttia mékinomis-
tajista on alle 50-vuotiaita. Tutkimukseen vastaajista noin 30 prosenttia oli 51-6- vuoti-
aita. Kaikista tutkimukseen vastanneista vain 12 prosenttia ei kayta lainkaan sahkopos-
tia, joten tatd potentiaalista asiakasryhmaa voidaan pitaa riittdvan valveutuneena digi-
taalisten viestintavalineiden mahdollisuuksista. (Huttunen & Kankaanpaa 2009, 58.)

Tilastokeskuksen tutkimuksen mukaan uusien, vuonna 2012 valmistuneiden kes&dmok-
kien omistajien keski-ikd oli 54 vuotta, kun taas kaikkien mokkiomistajien keski-ika
vuonna 2012 oli 62 vuotta (Tilastokeskus 2013).

7.5.2 P&atoimiset vuokraajat

Yhden kiinteiston vuokralleantajat ja yrittajat

Yhden kiinteistdn yksityiset vuokralleantajat ja yrittajat ovat verkkopalvelun ensivaiheen
paakohderyhmda. Suuri osa Suomen vuokrattavista mokeista on yksityisessa omistuk-
sessa. Nama kiinteistot ovat usein omistajiensa ainoita vuokrakohteita ja sdannollisesti
myds heidan omassa kaytossaan. Osa naiden kiinteistéjen omistajista kayttaa useita va-
litystoimintaan erikoistuneita yrityksia ja sahkoisia markkinapaikkoja saadakseen koh-
teellensa parhaan mahdollisen nakyvyyden ja varausasteen. Kehitettava verkkopalvelu
tulee tarjoamaan talle kohderyhmalle olemassa olevia valityspalveluita edullisemman ja

helppokayttdisemman vaihtoehdon.

Useamman kiinteiston yrittajat
Useamman kiinteistéjen omistajille vuokrattavat kohteet ovat usein sijoitustoimintaa.
Vuokrattavat kohteet keskittyvat usein yhteen sijaintiin, paaasiallisesti isojen hiihtokes-

kusten laheisyyteen. Omistajat pyrkivat saamaan kiinteistolladn mahdollisimman hyvaa
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tuottoa ja naita kohteita hallitaan usein paikallisen asianhoitajan tai Lomarenkaan vali-
tyksella. Sijoitetun pddoman tuoton optimoimiseksi osaa tdman kategorian henkildista
voisi varmasti kiinnostaa vuokratoiminnan hallinta itse, jos siihen olisi tarjolla oikea ka-

nava ja tyokalut.

Yrittajien yhteenliittymat ja keskusvaraamot

Yrittajien yhteenliittymét ja keskusvaraamot, joita yhdistaa paikallinen keskitetty vuok-
raustoiminnan hallinta. Naiden kiinteistéjen omistamat henkilét ja yritykset voisivat mah-
dollisesti olla kiinnostuneita saamaan parempaa nakyvyytta ulkomaisten asiakkaiden

ryhmassa verkkopalvelun avulla.

Maatilamajoitus

Maatilamajoitukseen ja aamiaismajoitukseen keskittyneilla yrityksilla ja yksityisilla henki-
16ill& ei ole talla hetkella kanavaa markkinoida ja tarjota kohteitaan vuokralle. Monet ta-
man kategorian henkildista ovat hoitaneet palveluiden markkinoinnin itse ja hyvin rajatuin
resurssein. Naille toimijoille markkinoinnin ja vuokraustoiminnan mahdollistava verkko-

palvelu tuo merkittéavaa lisdarvoa ja -myyntia.

7.5.3 Satunnaiset vuokraajat

Henkilokohtaisessa kaytdssa olevan kiinteiston vuokraajat

Verkkopalvelu tulee tarjpamaan loistavan kanavan myos satunnaisille vuokraajille. Nailla
satunnaisilla vuokraajilla tarkoitan henkil6ita, jotka vuokraavat henkilokohtaisessa kay-
tossa olevia kiinteistoja. Perinteisesti vapaa-ajan asuntojen vuokraustoimintaa harjoitta-
vat yritykset ovat keskittyneet vain vuokrauskaytdssa olevien kiinteistdjen vuokraami-

seen.

Osin henkilokohtaisessa kaytdssa olevista Kiinteistdista eivat ole siis sisustuksen ja ka-
lusteiden puolesta perinteisen ndkemyksen mukaan vuokraustoimintaan soveltuvia.
Nailla kohteilla, jotka ovat henkilokohtaisilla tavaroilla sisustettuja, ei ole ollut mahdolli-
suutta paasta valitystoimintaa harjoittavien yritysten valikoimiin. TAma rajaus on jattanyt
merkittavan kiinteistoresurssin taysin huomioimatta. Monet yksityiset henkiltt saattaisi-
vat olla kiinnostuneita vuokraamaan vapaa-ajan paikkaansa saanndéllisesti tai sesonkei-
hin keskitetysti, jos kiinteistod ei ole omassa kaytossa. Tama auttaisi kiinteistdjen yllapi-
tokustannusten kattamisessa ja toiminnan laajuudesta riippuen voisi toimia sivutoimi-

sena elinkeinona.
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7.5.4 Vuokralaiset

Lyhytaikaiset vuokralaiset

Lyhytaikaiset vuokralaiset ovat verkkopalvelun kuluttaja-asiakaspuolen paakohderyhma.
Suurin osa asiakkaista on kotimaan vapaa-ajan matkailusta kiinnostuneita lapsiperheita,
pariskuntia ja erilaisia ryhmia. Liikematkailijat ovat vain hyvin pieni osa taman kategorian
asiakkaista. Lyhytaikaisten vuokralaisten osalta liiketoiminta keskittyy erityisesti muuta-
malle tarkeimmalle ajanjaksolle vuoden aikana. Nama ajanjaksot ovat keséa, hiihtoloma
ja vuodenvaihde.

Pitkaaikaiset vuokralaiset

Vapaa-ajan asuntoja vuokrataan myads pitk&aikaisille vuokralaisille ja vuokraus onnistuu
verkkopalvelun valityksella. Pitk&aikaiset vuokralaiset eivat kuitenkaan ole kehitettavan
verkkopalvelun paéaasiallinen kohderyhma.

Ulkomaalaiset asiakkaat

Ulkomaalaisten asiakkaiden osuus Suomen vapaa-ajan asuntojen vuokraustoiminnasta
on noin 20 prosenttia. Lomarenkaan asiakkaista ulkomaalaisia on noin 40 prosenttia,
joista venaldisia on noin 75 prosenttia. Muut ulkomaalaiset asiakkaat koostuvat paaasi-
assa ruotsalaisista ja saksalaisista matkailijoista. Naille merkittavimmille asiakasryhmille
verkkopalvelu ja asiakaspalvelu tullaan tarjoamaan heiddn omalla aidinkielellaén sekéa
muita ulkomaalaisia asiakkaita palvellaan englannin kielella. Venélaiset asiakkaat ovat
tarkea ryhma erityisesti Ita- ja Pohjois-Suomen hiihtokeskusten ymparilla oleville vuok-
rakiinteistokeskittymille. Ulkomaalaisten asiakkaiden osalta joulun aika ja uusi vuosi ovat

tarkeimmat ajankohdat. (Lomarengas 2014.)
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7.6 Kilpailijat

7.6.1 Kotimaiset kilpailijat

Suomessa vapaa-ajan asuntojen vuokraustoiminta on perinteisesti perustunut pienten,
usein myos paikallisten toimijoiden rajattuun vuokrakiinteistévalikoimaan. Paikallisilla toi-
mijoilla on myds ollut kaytossaan rajallinen markkinointiresurssi. Suomen johtava vapaa-
ajan asuntojen vuokraustoimintaa harjoittava yritys Lomarengas on pyrkinyt yritysostoilla

keskittdmé&an tarjontaa ja luomaan kanavan, johon vuokraustoiminta Suomessa keskit-

tyy.

Monien kotimaisten kilpailijoiden liiketoimintamallit on kehitetty ennen Internetin ja help-
pokéayttodisten verkkopalveluiden kehittymista. Vaikka Lomarengas on kasvattanut toi-
mintaansa ja saanut liiketoimintansa kannattavaksi, jdd sen verkkopalvelu toiminnolli-
suudeltaan ja kaytettavyydeltddn huomattavasti nykyisista standardeista. Taman lisaksi
Lomarenkaan liiketoimintamalli vaatii raskaan henkildorganisaation, eika se mahdollista

toiminnan skaalaamista laajemmaksi samoin kuin uudet verkkopalvelukonseptit.

Kotimaisia vapaa-ajan vuokravalitystoimintaan keskittyneita toimijoita ovat esimerkiksi
Lomarengas, Villi Pohjola, Luxury Holiday, Mokkiavain, Alandsresor, GoSaimaa, Mokki-
lappi ja useat pienet toimijat sekd keskusvaraamot. Kotimaisia sahkdisia markkinapaik-
koja ovat taas esimerkiksi Lomaovi, Nettimokki, Vuokraovi, Huvila.net, Mokit.fi ja Mokki-
haku.

7.6.2 Kansainvaliset kilpailijat

Ulkomaalaisten toimijoiden liiketoimintamallit ja palvelukonseptit pohjautuvat pddasiassa
uusiin teknologioihin. Toimialan uudet liiketoimintamallit ovat rantautuneet myés Euroop-
paan ja Suomeen. Naitd kansainvalisia paaomasijoittajien varoilla kehitettavia palveluita
ei kuitenkaan ole viela kohdennettu Suomen tai Pohjoismaiden markkinoille, jonka takia
ne eivat ole naissa maissa saaneet juurikaan kayttgjid. Keski-Euroopassa on olemassa
suunniteltua palvelu vastaava palvelu Housetrip. Housetripin toiminta on kuitenkin sel-
vasti kohdennettu oman alueen asiakkaille ja Keski-Euroopan markkinoiden tarpeisiin.
Housetripin lisdksi Pohjois-Amerikassa ja Euroopassa on muutamia vastaavanlaisia

konsepteja, kuten Airbnb ja Windu. Naiden yritysten toiminta on kuitenkin keskittynyt
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paaasiassa kaupunkien asuin kayttssé olevien huoneistojen tai kiinteistdjen vuokraami-
seen. Kyseiset ulkomaiset palvelut eivat lisaksi vastaa pohjoismaalaisten tarpeeseen
kayttaa palvelua aidinkielellaan.

Ulkomaisia henkildkohtaisen kiinteistéomaisuuden vuokratoiminnan mahdollistavia verk-
kopalveluita ovat esimerkiksi Housetrip, Windu, Airbnb, 9flats ja Interhome. Kansainva-
lisia sahkoisia markkinapaikkoja ovat esimerkiksi HomeAway, VRBO, Perfectplaces, Ca-

samundo, Villanao, Capaya.

7.7 Yritys ja liiketoiminta

7.7.1 Kaytannon jarjestelyt

Toimitilat

Yrityksen toimintaa varten on tarkoitus hankkia noin 50-60 m2:n toimitilat, jotka on mah-
dollista jakaa kahteen tilaan. Toimitilojen kuukausivuokran on arvioitu olevan noin 15
euroa/m2. Talla vuokrahinnalla on mahdollisuus hankkia toimitilat hyvien kulkuyhteyk-
sien varrelta Helsingista katsottuna.

Tuotantovélineet, ohjelmistot ja palvelimet

Tuotantovalineind ja myynnin teknisena kaytetdan paaasiassa kannettavia tietokoneita
ja mobiili laitteita. Namé tuotantovalineet hankitaan jokaiselle paatoimiselle tydntekijalle.
Liséksi on tarkoitus hankkia iOS-ja Android- tabletit seka tulostin-kopiokone-yhdistelma
ja videotykki. Kaikkien tuotantovalineiden ja muiden tarvittavien laitteistojen on arvioitu

maksavan noin 12 000 euroa.

Yritykseen tarvitaan kaksi Adoben Creative Cloud -lisenssid, joiden kuukausimaksu on
yhteensa noin 120 euroa/kk. Pilvipalvelukustannusten on arvioitu olevan noin 100 eu-

roa/kk. Toimitilaan tarvittavien kalusteiden hankintaan on varattu noin 3000 euroa.

Puhelin ja Internet
Puhelinliittymien kuukausihinta on noin 20 euroa kuukaudessa eli viideltd hengelta noin

100 euroa kuukaudessa. Toimitilan laajakaistan hinta on noin 50 euroa kuukaudessa.
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Kirjanpito ja lakipalvelut

Kirjanpitopalveluihin on arvioitu kuluvan noin 1000 euroa vuodessa seka lakipalveluihin
noin 3000 euroa. Lakipalveluille on tarkoitus tuottaa lakitekstit ja sopimukset, jotka sisal-
tavat seuraavat asiat: yksityisyyssuojan, sdannot ja rekisteriselosteen, kayttd- ja va-
rausehdot sek&a osakassopimuksen, tydsopimuksen ja salassapitosopimuksen.

Vakuutukset
Yrityksen toiminta vaatii oikeusturvavakuutuksen, omaisuusvakuutuksen ja toiminnan-
vastuuvakuutuksen. Naiden vakuutusmaksujen on arvioitu olevan ensimmaisené toimin-

tavuotena noin 500 euroa.

Konsultointi

Yrityksen toiminnan alkuvaiheessa on tarkoitus mahdollisesti kayttaa myos liikkeenjoh-
don konsultointipalveluita. Konsultoinnin kautta toiminnasta saadaan toiminnan alkuvai-
heessa mahdollisimman tehokasta ja puutteisiin voidaan my®s puuttua nopeasti ja seka
toimintaa pystytdan myos kehittdmaan tehokkaasti. Konsultointiin kaytettava budjetti on

arvioitu olevan noin 5000euroa.

Palvelun tekninen suunnittelu, toteutus ja kehitys
Palvelun tekninen suunnittelu ja sen toteuttaminen sek& kehittdminen ovat koko verkko-
palvelun isoimpia kuluja. Palvelun teknisen suunnittelun ja toteuttamisen kustannuksiin

on arvioitu menevan noin 70000euroa.

Rahoitus

Yrityksen alkuvaiheen ja palveluntuotannon rahoituksen on suunniteltu koostuvan yrityk-
selle ja yrittgjille myonnettavasta lainasta seké lainan takauksista. Toiminnan rahoittami-
sessa on tarkoitus kayda myos keskusteluja Tekesin ja Finnveran kanssa. Todennakaoi-
sesti liiketoiminnan lopullinen rahoitus tulee muodostumaan néiden tekijéiden ja pankin
myontadman lainan yhdistelmasta. Yrityksen ensivaiheen rahoituksessa myds padoma-
sijoittajien osuus osana rahoitusta on mahdollinen. Toiminnan mahdollinen laajeneminen
ulkomaille myéhemmassa vaiheessa tulee todennakoisesti vaatimaan myds paaomasi-
joittajien rahoitusta, jos tulorahoituksella ei ole riittdvia edellytyksia kilpailla ulkomaisia

kilpailijoita vastaan.



28

7.7.2 Tyontekijat ja heidan vastuualueensa

Tyontekijoiksi on tarkoitus hankkia motivoituneita ja ammattitaitoisia henkil6ita, joiden
avulla on mahdollista kasvattaa liiketoimintaa ja taata toiminnan jatkuvuus. Avaintyéte-
kijoita on tarkoitus sitouttaa liiketoiminnan pitkajanteiseen kehittdmiseen omistusosuuk-
silla yrityksesta. Henkiloston eduilla ja tydympaéristdon viihtyvyydella pyritddn saavutta-

maan tyytyvaisia tydntekijoita ja tuottava sekd kannustava ilmapiiri tydpaikalle.

Liikkeenjohto
Toimitusjohtaja on vastuussa liikkeen johdosta, tuotannon johtamisesta sekd markki-
nointitoimenpiteiden suunnittelusta. Toimitusjohtaja on my6s yhdessa myynnin kanssa

yrityksen keulakuva ja kontaktipinta asiakkaisiin seka sidosryhmiin.

Myynti, asiakassuhteet ja talous

Toinen yrityksen avaintydntekija on vastuussa myynnin suunnittelusta, johtamisesta ja
sen toteuttamisesta. Liséksi tama henkild vastaa avainasiakasverkoston rakentamisesta
ja sen yllapidosta yhdessa toimitusjohtajan kanssa. Rahoituksen, vakuutusten ja sijoitta-

jayhteyksien hoitaminen on tdman henkilon paaasiallisia tyotehtavia.

Toimitusjohtaja ja edella mainittu avaintyontekija vastaavat yhdessa myods viestinnan
suunnittelusta ja sen toteutuksesta sekéd mediaverkoston rakentamisesta ja yllapitami-
sestd. Naiden henkildiden vastuulla on myds palvelun sisallén tuotanto eli tekstien ja

kuvien tuotanto seka asiakaspalvelukonseptin rakentaminen ja sen johtaminen.

Palvelun tekninen suunnittelu, tuotanto ja yllapito

Yrityksen kolmas avaintyontekija vastaa palvelun teknisesté suunnittelusta, sen tuotan-
nosta ja yllapidosta. Palvelun tekninen suunnittelu koostuu seuraavista osa-alueista: pal-
velun tekniikan, kaytettavien kehitysymparisttjen, ohjelmointikehyksen, tietokantaraken-
teen seka tuotannon, kayttéénoton ja yllapidon suunnittelusta. Lisaksi tAma henkilo vas-

taa palvelinympariston, laiteympariston ja ohjelmistojen yllapidosta.

Graafinen ja kayttoliittymasuunnittelu
Neljas avaintyontekijd on vastuussa yrityksen graafisen ilmeen suunnittelusta, verkko-
palvelun kayttoliittyman suunnittelusta ja markkinointikampanjoiden sek&a -materiaalien

graafisesta suunnittelusta.
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Asiakaspalvelu

Kaksi muuta tyontekijaé toimivat joko osa-aikaisina tai kokoaikaisina ja vastaavat asia-
kaspalvelusta puhelimitse ja verkkolomakkeella asiakkaiden omalla Aaidinkielellaan.
Nama kaksi henkiloa hallitsevat yhdessé suomen, ruotsin, englannin ja vengjan kielen,
joilla palvelua tullaan asiakkaille tarjpamaan. Ensimmaisené toimintavuotena asiakas-
palvelu tulee toimimaan toiminnan alkuvaiheen jalkeen vain muutamana péivana vii-

kossa puhelimitse, muuten verkkolomakkeella.

Yrityksen hallitus ja johdon tuki

Yrityksen henkildsto tulee koostumaan kuudesta paatyontekijasta. Henkiloston tukena
tulee toimimaan yrityksen hallitus, jonka tarkeimpiné tehtavina ovat yrityksen hallituksen
tydtehtavat ja johdon tukeminen ja koulutus. Yrityksen hallitus auttaa yrittajia saavutta-
maan tavoitteensa ja ohjaamaan yritysta toiminnassa oikeaan suuntaan. Hallitus auttaa

yritysta myos verkostoitumaan seké I6ytamaan yhteistydkumppaneita ja asiakkaita.

Erillinen kustannusarviosuunnitelma l0ytyy liitteistd, jossa on kuvattu tarkemmin ensim-

maisen toimintavuoden ja palvelun kehityksen kustannusarviot.

7.8  Myynti

Palvelun tunnetuksi tekeminen, avainasiakasverkoston luominen ja myyntitoimenpiteet
kiinteistjen vuokraajille on tarkoitus aloittaa palvelun kehityksen kanssa samaan aikaan.
Myynnin tavoitteena on 600 vuokrakiinteiston valikoima samaan aikaan, kun palvelun
ensivaiheen tuotanto julkistetaan. Talla kiinteistomaaralla on mahdollista saavuttaa tar-
vittava uskottavuus ja kiinnostavuus verkkopalvelua kohtaan. Uskottavuuden ja kiinnos-
tavuuden avulla voidaan edesauttaa kohteiden lukumaaran lisdamista ja kuluttajien asia-

kastyytyvaisyyden parantamista.

Myynnin tarkoituksena on saavuttaa myds erityisid avainasiakasryhmia eli yrittdjien yh-
teenliittymia seka keskusvaraamoja. Avainasiakasryhmien kanssa on tarkoitus tehda yh-
teistydsopimuksia Kiinteistokannan siirtdmisesté kehitettavaan verkkopalveluun. Lisaksi
on tarkoitus ottaa yhteyttd myds useamman kohteen seké erityisen laadukkaiden koh-

teiden omistajia ja tehda palvelu tunnetuksi myds heidan keskuudessaan.



30

Tavoitteena oleva kiinteistokanta hankitaan perinteisen puhelinmyynnin, asiakastapaa-
misten ja kohdennetun suoramarkkinoinnin keinoin. Palvelun siséallén tuottamista varten
on tarkoitus kehittda erillinen rajapinta palvelemaan vuokralleantajia ennen kuin varsi-

nainen palvelu julkaistaan.

Puhelinmyynti on tarkoitus toteuttaa kolmessa eri vaiheessa. Ensimmaisessa vai-
heessa on tarkoitus kartoittaa nykyisista vuokralle antajista potentiaalisimmat asiakkaat
ja lahestyta heita puhelimitse. Ensimmaisen vaiheen kontaktoinnissa tavoitteena on
saada 60—70 % asiakkaista antamaan yhteystietonsa, jotta heita voidaan lahestya sah-
kopostilla materiaalitoimitusta varten. Toisessa vaiheessa asiakkaille toimitetaan mate-
riaalit yrityksen ehdoista ja toimintatavoista. Kolmannessa vaiheessa on tarkoitus
saada 50 % asiakkaista antamaan kohteensa vuokralle ja tekema&éan sopimus yrityksen
kanssa. Kolmen kuukauden ajanjaksolla pystytaan saavuttamaan yhden henkilén voi-
min noin 2 000 asiakasta, joista laskelmien mukaan asiakkaiksi pitdisi saada yhteensa
600-700 asiakasta. Naihin arvioihin ei ole laskettu mukaan mahdollisia laajempia yh-

teistydsopimuksia avainasiakasryhmien kanssa.

7.9 Markkinointisuunnitelma

Markkinointitoimenpiteiden toteuttamiseksi ei ole tarkoitus hankkia ulkopuolista apua,
vaan yrityksen ensivaiheen tyontekijat tulevat hoitamaan markkinoinnin itse, joitakin
neuvonantajia apuna kayttaen. Yrityksen tyontekijoiksi on tarkoitus hankkia henkiloita,

joilla on kokemusta myynnista ja markkinoinnista.

Markkinointi on tarkoitus toteuttaa padasiassa eri digitaalisissa kanavissa. Lisaksi pyri-
taan saavuttamaan ja ansaitsemaan viestinnén keinoin mahdollisimman paljon ilmaista
nakyvyytta perinteisissa medioissa. Tavoitteena on saada palvelu myytya eri medioi-
den edustajille uutena, kaanteentekevana palveluna, jolla tulee olemaan merkittava

vaikutus Suomen vapaa-ajan asuntojen vuokramarkkinoille.
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7.9.1 Go-to-market

Go-to-Market-suunnitelma siséaltaa palvelun markkinoille tuloon liittyvat tavoitteet ja nii-
den saavuttamiseksi tehtavat toimenpiteet. Tarkea osa markkinoille tulo suunnitelmaa
on eri toimenpiteiden seuranta, mittaaminen ja niiden mukauttaminen saatujen tulosten

perusteella.

Markkinoille tulon p&&asiallinen tavoite on saavuttaa vakaa ja uskottava kiinteistokanta
seka asiakaspohja. Kohteiden varausastetta ja muista tavoitteiden osatekijoista koostu-
vaa liilkevaihtoa seurataan ja kehitetdén jatkuvalla analysoinnilla ja eri tunnuslukujen
mittaamisen avulla. Tavoitteiden saavuttaminen mahdollistaa kannattavan liiketoimin-
nan harjoittamisen, jonka tarkeimpana padmaarana on kehittya ja vastata kilpailijoiden

tarjontaan.

Palvelun ensimmaéisen vaiheen tavoitteena on saavuttaa noin 800 vuokrakiinteiston va-
likoima ja ensimmaisen toimintavuoden lopussa valikoimassa olisi noin 1200 vuokra-
Kiinteistéa. Tata kiinteistokantaa tullaan kasvattamaan niin, ettd ensimmaisen tayden
eli toisen toimintavuoden lopussa on noin 1200 kiinteistdn valikoima. Kolmannen toi-
mintavuoden lopussa on tavoitteena saavuttaa 3200 kohteen valikoima Suomen mark-

kinoilla.

Kohteiden varausasteen kehittymisessa on pyritty olemaan maltillisia ja pyritty otta-
maan huomioon vuokralleantajien nykyisen sopimukset, palvelun tunnettavuuden li-
saantyminen ja sivuston kayttajamaarien kehitys. Palvelun ensimmaisenvuoden toimin-
tavuoden alussa varausaste on 2 % kiinteistokannasta. Kausivaihtelut huomioon ottaen
ensimmaisen toimintavuoden lopussa varausasteen tulisi olla 6 %. Kehityksen tasta on

arvioitu ajateltu jatkuvan niin, etta toisen ja kolmannen lopussa se on 10 %.

Yrityksen liikevaihto maaraytyy vuokrattavien kiinteistojen lukumaarén, vuokrakomis-
sion ja varausasteen mukaan. Ensimmaisen toimintavuoden tavoitteena on tehda noin
83 000 euron liikevaihto. Toisena toimintavuotena liiketoiminnan on suunniteltu kehitty-
van niin, etta lilkevaihto on noin 490 000 euroa. Kolmannen toimintavuoden tavoitteena

on noin 1 255 000 euron liikevaihto.

Palvelun kohderyhmét on eritelty tarkemmin Liiketoimintasuunnitelmassakohdassa 7.5

Verkkopalvelun asiakasryhmat.
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7.9.2 Markkinointistrategia

Tavoitteena on kehittdd kevyin mahdollinen palvelu, joka sisaltda kuitenkin tarvittavat
mahdollisuudet ensiluokkaisen kayttokokemuksen saavuttamiseksi ja erottumiseksi ole-
massa olevista palveluista. Taman peruslahtokohdan vuoksi yrityksen asiakkaiden us-
kotaan suosivan palvelua yli kilpailijoiden tarjonnan ja myds aktiivisesti suosittelevan sita

tutuilleen ja ystavilleen. Yrityksen markkinointistrategia perustuu tahan lahtékohtaan.

Suositteluprosessia pyritaan tukemaan digitaalisten tekniikoiden avulla ja palvelun si-
salla on tarkoitus kehittaa Member get Member ja viraalimarkkinoinnin jarjestelmia ja
toimintamalleja. Nama melko uudet ratkaisut kannustavat olemassa olevia kayttajia suo-

sittelemaan palvelua ystaville rahallisen edun tai kilpailujen keinoin.

Palvelun kannalta tarkedn kayttajayhteison kehittyminen mahdollistuu tarvittavien sosi-
aalisen median mallien ja tyokalujen my6ta. Naiden avulla voidaan kehittdd palvelua,
lisata kayttajauskollisuutta ja saada asiakas palautetta. Palvelua tullaan kehittdmaan jat-
kuvasti asiakaspalautteen ja mittaustulosten perusteella. Tama lahestymistapa palvelun-
kehitykseen ja markkinointiin on yleisessa kaytdssa teknologia-alan start-up-yritysten

parissa ympari maailmaa.

Kehitettava palvelu tulee toimimaan verkossa, joten on hyvin luonnollista, etta varsinai-
set markkinointitoimenpiteet tullaan keskittdmaan paaasiallisesti digitaalisiin kanaviin.
Nain ollen nama perustuvat verkkomarkkinoinnin toimenpiteisiin jotka on listattu koh-

dassa Verkkomarkkinointi.

Verkkomarkkinointi kaikissa sen muodoissa mahdollistaa kuluttajien toimenpiteiden jat-
kuvan seurannan ja mittaamisen. Digitaalisista kanavista pystytaan kuluttaja ohjaamaan

suoraan palveluun seka optimoimaan eri toimenpiteet ostotapahtumaan tahtaavasti.

7.9.3 Kumppanuus- ja hinnoittelustrategia

Yhteistyosta pyritddn tekemaan mahdollisuuksien mukaan valittujen media toimijoiden
kanssa, jotta palvelulle saataisiin mahdollisimman paljon julkisuutta ja mahdollisimman
edulliset ostetun median kustannukset. Markkinoilla olevia kilpailijoita on tarkoitus myés
kontaktoida ja selvittdd mahdollisuus yhteisty6hon ja néiden toimijoiden kiinteistékannan

siirtAmista kehitettavaan palveluun.
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Hinnoittelustrategia perustuu yksinkertaisesti siihen, ettd palvelu pyritdan hinnoittele-
maan kotimaisia vuokravélitystoimintaa harjoittavia yrityksia edullisemmaksi. Vuokraus-
toiminnasta perittdva komissio tulee olemaan 10 ja 15 prosentin valilla. Ensimmaisené
toimintavuonna vuokratuista kohteista perittdvéa komissio tulee olemaan noin puolet nor-
maalista. Taman avulla pyritd&n edistamaan tarvittavan kiinteistokannan ja asiakaspoh-

jan saavuttamista.

7.9.4 Toteutus ja seuranta

Toteutus aloitetaan sahkoisten yhteystietojen keraamisella ja palvelun julkaisun aikaisilla
toimenpiteilla. Tahan kuuluu Facebook-fanien kerays ja viestinta sosiaalisissa medi-
oissa. Alkuvaiheessa pyritdan tunnistamaan myos kaikki mahdolliset potentiaaliset asi-

akkaat seka optimoidaan palvelu mahdollisimman toimivaksi asiakaskunnan mukaan.

Palvelun toiminnasta ja eri markkinointitoimenpiteista kerataan kaikki mahdollinen tieto,
jota digitaalisista kanavista on melko vaivatonta saada. Erityisesti on tarkoitus mitata ku-
luttajien siirtymista eri markkinointikanavista palveluun, kayttaytymista siella ja ostotoi-
menpiteisiin tahta&via toimia. Taman lisaksi on tarkoitus seurata keskustelua ja brandin
kehittymista sosiaalisissa medioissa ja Internetissa yleensa. Analysointiin tullaa kaytta-
maan Googlen tydkaluja, esimerkiksi Analytics, Adwords, Webmaster Tools seka Affi-
liate Network sek& HowSosiablen sosiaalisen median seurantatydkalua. Keratyn tiedon
perusteella on mahdollista kehittda palvelua parempaan suuntaan normaalin palveluke-

hityksen ohessa.

7.9.5 Markkinoinnin vélineet ja toteutus

Verkkomarkkinoinnissa tullaan hyédyntamaan hakukonemarkkinointia kustannustehok-
kuuden seka mittaamismahdollisuuksien vuoksi. Hakukonemarkkinoinnin paékanava
on Google. Ensimmaisené vuonna hakukonemarkkinointiin tullaan kayttamaan noin
5000 euroa. Jarjestelmallisen hakusana-analyysin avulla talla summalla on mahdollista
paasta merkittaviin tuloksiin. Analyysissa tullaan tarkastelemaan kilpailijoiden kayttamia
hakusanamainontaa ja erityisesti heidan suosituimpia avainsanoja. Analyysin jalkeen
pyritddn méaarittelemaéan suosittuja avainsanoja, joita ei ole viela kilpailijoiden toimesta

otettu kayttoon.
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Hakukonemarkkinoinnin liséksi hyddynnetdan myds séhkoposti viraalimarkkinointia,
jossa mainosviesti kulkee potentiaalisilta asiakkailta toiselle nopeasti. Sahkoposti viraa-
limarkkinoinnin avulla on hyva kerata sahkdista asiakasrekisteria tulevaan suoramark-
kinointia varten. Oikein kohdennetuilla toimenpiteilléa ja hyvilla kannustimilla voidaan
saada kerattya palvelun kohderyhmalta arviolta jopa 50 000 séhkdpostin asiakasrekis-
teri. Sahkoposti viraaleissa palvelun kayttajat ja palvelun markkinoinnista kiinnostuneet
henkil6t jakavat personoituja sdhkdpostiviesteja ystavilleen. Suoramarkkinointilupia ja
sahkaoista rekisteria kerataan markkinointitoimenpiteita varten. Rekisteri koostuu viraali-
markkinointikampanjoiden avulla keratysta listasta seka palvelun kayttajista, jotka ovat
antaneet suostumuksensa suoramarkkinoinnin vastaanottamiseksi. Uutiskirjeissa on
tarkoitus nostaa esille ajankohtaisia asioita palvelun kehityksesta ja yhteistssa nous-
seita ajatuksia. Tarkedna osana tulee olemaan my6s blogitekstien promoaminen ja va-

likoitujen kohteiden tai alueiden nostaminen uutiskirjeeseen.

Markkinointitoimenpiteet seka nakyvyys sosiaalisissa medioissa, erityisesti Faceboo-
kissa, on tarke& osa palvelun julkaisemista markkinoille. Facebook tulee olemaan myos
jatkossa asiakaspalvelun kanava ja keino ohjata asiakkaita sivustolle. Toiminnan alku-
vaiheessa on tarkoitus toteuttaa kilpailuun perustuva Facebook-sovellus, joka mahdol-
listaa tykkdamisen pakottamisen avulla arviolta noin 20 000-30 000 fanin saamisen si-

vustolle.

Verkkomainonnassa hytdynnetaan myos display eli bannerimainontaa affiliate-verkos-
tojen kautta. Taman avulla voidaan varmistua siita, etta maksetuista klikeistéa saadaan
tulospohjaisten mallien avulla todellisia kayttajia seka palvelun ostajia. Affiliate markki-
noinnissa hyddynnetaan Google Affiliate Networksin ohjelmaa hyvaksi. Markkinointiso-
pimukset tehddan tapauskohtaisesti, joten hintoja on vaikea arvioida téssa vaiheessa,
koska Affiliate markkinoinnissa mainostaja maksaa sovitun hinnan tuloksesta, joka joh-

taa myyntiin.

Perinteisen markkinoinnin keinoa edustaa markkinointitoimenpiteissa esittely video, jo-
hon tulee olemaan linkki palvelun etusivulta. Video on tarkoitus esittda kuitenkin vain

digitaalisten kanavien kuten Vimeon ja Youtuben kautta.
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Word-of-mouth/WOM eli suosittelumarkkinointi tulee olemaan tarkeéssa osassa verk-
kopalvelun tunnetuksi tekemista sek& myynninedistamista. Tama onnistuu parhaiden
kaytantdjen ja toimintamallien soveltamisella verkkopalvelussa seké yleisissa yrityksen
toimenpiteissa. Suosittelumarkkinoinnilla pyritddn saamaan aikaan positiivinen kierre,
jossa palvelua kokeilleet henkil6t suosittelevat sité tuntemilleen ystaville niin digitaali-

sissa kanavissa kuin normaalissa kanssakaymisessakin.

7.9.6 Viestinta toimenpiteet

Yrityksen verkkoviestinta tulee kattamaan yleisesti kaytetyt kanavat, jotta yrityksen ole-
massaolo ja ydinviesti brandista saadaan viestitettya kuluttajille. Viestinta keskittyy ma-
teriaalin esittdmiseen omilla verkkosivuilla, Facebook-ryhmassa tehtyihin viestinta toi-
menpiteisiin seka eri matkailumedioissa esilla olemiseen. Matkailumedioiden seka ul-
kopuolisten blogi-kumppaneiden yhteistyd pyritddn hoitamaan mahdollisuuksien mu-
kaan ilman rahallista vastinetta, mahdollisesti yrityksen tarjoaman matkailuetuuden toi-

miessa kannustimena toimenpiteelle.

Jo olemassa olevat suhteet perinteisiin medioihin takaavat mahdollisuuden kustannus-
tehokkaaseen viestintdan. Tarkoitus on saavuttaa matkailualan lehdissa seké perintei-
sissa iltapaivalehdissa nakyvyytta tuomalla aktiivisesti esiin tutkimuksia ja ndkdkulmia

kotimaanmatkailun murroksesta uusien sosiaalisten kanavien kehityksen my6ta.

Yrityksen on tarkoitus olla esilla matkailuun liittyvissa tapahtumissa ja messuilla. Ta-
pahtumat tulevat olemaan todennakoisesti vuosittain jarjestettavat Matkamessut, Koti-
maan matkailumessut, Skiexpo ja Travel Expo. Tapahtumissa tuodaan esille nimen
verkkopalvelun helppokéayttoisyytta ja sitd miten se mahdollistaa uusien vuokralleanta-
jien aloittaa vuokraustoiminta. Myds muita tapahtumamarkkinoinnin keinoja harkitaan
mahdollisuuksien mukaan, esimerkiksi esillaolo hiihtokeskusten tapahtumien yhtey-

dessa.
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Sponsorisopimusten keinoin palvelun tunnettavuutta pyritaan myods kasvattamaan.
Sponsorisopimukset tulevat koskemaan mahdollisesti muutamaa suomalaista ammat-
tiurheilijaa. Nama talvilajeihin erikoistuneet urheilijat ovat hyvin tunnettuja pohjoisen
Suomen hiihtokeskusasiakkaiden keskuudessa sekd my6s Euroopassa ja Pohjois-
maissa. Kyseiset urheilijat 16ytyvat yrittajien lahipiiristé ja korvaus sponsorointisopimuk-
sesta jarjestetaan ilmaisen majoituksen keinoin tai mahdollisesti pienella omistajaosuu-

della yrityksesta.

7.10 Liiketoiminnan ja yrityksen analysointi

7.10.1 Vahvuudet

Liikeidea on suunniteltu kokonaisvaltaisesti ja eri asioita on puntaroitu lopputuloksen on-
nistumiseksi. Yrityksen henkilost6 tullaan rakentamaan tyontekijoistd, joilla on vahva
osaaminen modernista myynnista ja markkinoinnista seka halu kehittyé alansa parhaiksi
osaajiksi. Liikeidea tarjopaa markkinoille uuden tavan antaa vuokralle Kiinteist6ja seka
vuokrata niitd. Yritys edesauttaa suomalaista matkailu kulttuuria ja kasvattaa sitd. Yrityk-
sen toiminta ei vaadi raskasta koneistoa ja suurta henkildstéa toimiakseen. Toiminnan

aloittaminen ei myoskaan vaadi merkittdvan suuria paaomia.

7.10.2 Heikkoudet

Yrittgjilla ei ole aiempaa kokemusta vapaa-ajan asuntojen vuokratoiminnasta. Kokemuk-
sen puuttuminen saattaa tuoda esille yllattavia ongelmia, joista selviytyminen saattaa
vaikuttaa toiminnan kehitykseen ja kannattavuuteen. Kansainvalisilla yrityksilla on huo-
mattavasti isommat resurssit kuin aloittavalla yrityksell&, joten kilpailu naita kohtaan tulee
varmasti olemaan haasteellista. Myds pohjoismainen markkinakentta on rajallinen toi-

minnan kasvattamista ajatellen.
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7.10.3 Mahdollisuudet

Yrityksella on erinomainen mahdollisuus menestya, koska potentiaalisia kiinteistéresurs-
seja on hyddyntamatta ja markkinatarve verkkopalvelulle on olemassa. Liiketoimintamalli
on uusi Pohjoismaiden markkinakentélld, mutta sen on todettu olevan kannattava muu-
alla. Verkkopalvelu varmasti herattaé kiinnostusta asiakkaissa, koska kilpailijoilla on kay-

tosséa vanhanaikaiset palvelut tekniikan, kayttokokemuksen ja liiketoimintamallien osalta.

7.10.4 Uhat

Yrityksen uhkana ovat kansainvéliset kilpailijat, jotka voivat kiinnostua verkkopalvelun
paaasiallisesta markkina-alueesta ennen kuin palvelu on saavuttanut maaréaavan ase-
man talla alueella. Toinen merkittava uhka on palvelun kehityksen merkittava viivastymi-
nen tai siihen liittyvat ongelmat. Myds kotimaisten kilpailijoiden verkkopalveluiden ja toi-
minnan akillista kehittymista suunnitellun verkkopalvelun veroiseksi voidaan nahda mer-
kittava uhkana. Palvelun aloituksen rahoituksen jarjestyminen on myds huomioitava
uhka toiminnan alkamiselle, jotta yrityksen perustajat eivat ajaudu taloudellisiin ongel-
miin toiminnan alkuvaiheessa. Oikeanlaisten tydntekijoiden l8ytyminen yritykseen on
my0s uhka, koska tydntekijdiden ammattitaidolla seké sitoutuneisuudella on merkittava

vaikutus yrityksen menestykseen.

7.11 Yrityksen talouden suunnittelu

7.11.1 Kustannusarviosuunnitelma

Kustannusarviosuunnitelma on tehty ensimmaiselle toimintavuodella. Tassa suunnitel-
massa on arvioitu palkkakustannuksia seka henkildsivukustannuksia. Ensimmaisena toi-
mintavuotena kaikille tydntekijdille ei ole tarkoitus maksaa palkkaa koko vuodelta. Toi-
mitusjohtajalle palkkaa on tarkoitus maksaa 11 kuukaudelta, myynnista ja taloudesta
vastaavalle henkildlle 9 kuukaudelta seka palvelun teknisesta suunnittelusta ja yllapi-
dosta vastaavalle ty6ntekijalle puolelta vuodelta. Asiakaspalvelijoita tarvitaan ensimmai-
sena toimintavuotena kaksi neljan kuukauden aikana. Ensimmaisen toimintavuoden
palkkakustannukset ovat noin 110 000 euroa henkilésivukustannuksineen talla henkilos-

tomaaralla.
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Verkkopalvelun tekninen suunnittelu ja palvelun kehitys on ensimmaisen toimintavuoden
suurin kustannusera. Arvio tahan on noin 70 000 euroa ja se on pyydetty Luotta Oy:lt4,
joka tarjoaa konseptisuunnittelun, digitaalisten sovellusten ja palveluiden tuotannon seka
visuaalisen suunnittelun. Muita yrityksilta ostettavia palveluita ovat graafinen suunnittelu,
konseptisuunnittelu, kirjanpitopalvelut, lakipalvelut, vakuutukset, markkinointi kustan-
nukset hakukonemarkkinointiin ja messuihin sek& konsultointi palvelut. Yhteensa néihin
muilta yrityksiltd ostettaviin palveluihin on arvioitu menevan ensimmaisena toimintavuo-

tena noin 30 0000euroa.

Muita ensimmaisen toimintavuoden kuluja ovat vuokrat, puhelinliittymat, Internet, tyo-
matkakustannukset, laiteostot ja laitevuokrat. Yhteensa naihin on arvioitu menevan noin
30 000 euroa.

Naiden arvioiden mukaan ensimmaisena toimintavuotena kustannuksia kertyy palvelun
kehitykseen, tarvittaviin tuotantovalineisiin ja sekéa palkkoihin yhteensa noin 240 000 eu-

roa.

Kustannusarviosuunnitelma on liitteena 1.

7.11.2 Tulossuunnitelma

Yrityksen tulossuunnitelma sisaltaa arviot kolmen ensimmaisen toimintavuoden ajalta.
Yrityksen ensimmaisen tilikauden toimet keskittyvéat pdaasiassa palvelun kehitykseen
ja ensivaiheen myyntiin. Palvelun menestyksen kannalta on tarkeda saada palvelun
ensimmainen versio markkinoille mahdollisimman nopeasti. Tasta johtuen palvelun ke-
hitys joudutaan rahoittamaan lainarahalla tai paaomasijoittajien avulla. Tama mahdol-
listaa palvelun suunnitteluun ja kehitykseen tarvittavat resurssit, jotka mahdollistavat
nopean markkinoille paasyn. Tulossuunnitelma on tehty Yritystutkimusneuvottelukun-

nan T2-lomaketta apuna kayttaen. T2-lomake on liitteena 2.

Ensimmainen tilikausi tulee suunnitelmien mukaan jadmaan noin 156 000 euroa tappi-
olle. Naita toiminnan kaynnistamisen ja palvelun kehityksen kuluja yritys pyrkii lyhenta-
maan heti ensimmaisen tilikauden jalkeen. Toisena toimintavuotena yrityksen tavoit-

teena on voitollinen tulos liikevaihdon ollessa talléin 490 000 euroa. Kolmantena toi-
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mintavuotena toimintaa pyritdédn kasvattamaan ja 1 255 000 euron liikevaihdolla yrityk-
sen tulisi tehda noin 390 000 euroa voittoa. Tassa laskelmassa ei ole huomioitu liiketoi-

minnan kansainvalistymisen kustannuksia tai tuottoja.

7.11.3 Rahoitussuunnitelma

Rahoitussuunnitelma sisaltdd myos arviot ensimmaisen kolmen toimintavuoden ajalta.
Ensimmaisen tilikauden tulorahoituksen osuutta ei ole huomioitu rahoitussuunnitel-
massa. Arvioiden mukaan ensimmaisen vuoden tulorahoituksen osuus tulee olemaan
noin 83 000 euroa. Yrittdjien osuus ensivaiheen rahoituksesta tulee olemaan 72 000
euroa, eli noin 30 prosenttia tarvittavan rahoituksen osuudesta. Rahoitustarpeen koko-
naismaara tulee olemaan noin 240 000 euroa, josta Tekesin osuus olisi toteutuessaan
noin 168 000 euroa. Rahoitussuunnitelmassa ei ole huomioitu Finnveran mahdollista
osuutta projektin rahoituksessa. Finnveran kanssa on kuitenkin tarkoitus kayda keskus-
teluja heidan mahdollisesta osuudesta ensivaiheen rahoituksessa.

Rahoitussuunnitelma on tehty Yritystutkimusneuvottelukunnan T4-lomaketta apuna
kayttaen. T4-lomake on kattava ensivaiheen rahoitusta tarvitsevalle rekister6iméatto-
maélle yritykselle. Rahoitussuunnitelma I6ytyy liitteena 3.

7.11.4 Myyntilaskelma

Myyntilaskelma sisaltda kolmen ensimmaisen toimintavuoden vuokrattavien mokkien
volyymit, hinnat ja komission aikaan sidottuna (neljannesvuosittain) ja naista on joh-
dettu liiketoiminnan liikevaihto. Myyntilaskelmassa on pyritty ottamaan huomioon myds

toiminnan kausivaihtelut.

Ensimmaisena toimintavuotena on tarkoitus keskittya palvelun kiinteistokannan kasvat-
tamiseen myynnin keinoin. Ensimmaisen tayden toimintavuoden lopussa palvelussa on
arvioitu olevan 1 200 vuokrakohteen valikoima. Taman jalkeen valikoiman on tarkoitus
kasvaa ensimmaisen ja toisen toimintavuoden aikana noin 200 kohteen vuosineljannes-
vauhtia. Kolmantena toimintavuotena valikoiman on tarkoitus kasvaa viela nopeammin
eli noin 300 kohteen vuosineljannesvauhtia. Myynnin toimenpiteita on tarkoitus keskittaa
avainasiakkaisiin sek& toiminnan laajentamiseen toisiin Pohjoismaihin mahdollisuuksien

mukaan.
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Toiminnan alussa on ensisijaisen tarkeaa saavuttaa riittdva vuokrakohteiden valikoima.
Tahan tahtaavien myynnin toimenpiteiden tueksi ensimmaisen toimintavuoden komissio
palvelussa vuokratuista kohteista tulee olemaan arviolta alle puolet normaalista eli noin

viisi prosenttia.

Myyntilaskelmassa on kaytetty kohteista perittavana paivahintana 92,85 euron arviota.
Arvio perustuu asiakas kyselyyn Lomarengas Oy:n asiakkaille. Tassa kyselyssa koh-
teista perittéavat viikkohinnat vaihtelivat 250—-3000 euron vdlissa, keskihinnan ollessa
noin 650 euroa. Keskihinta 650 euroa jaettuna viikon seitsemalla paivalla tulee 92,85

euroa paivahinnaksi. ( Huttunen 2010, Perfiljeffin 2010, 2 mukaan).

Ensimmaisen kolmen toimintavuoden kumulatiivisen liikevaihdon on arvioitu olevan noin

1,83 miljoonaa euroa. Erillinen myyntilaskelma on liitteena 4.

7.12 Yrityksen tulevaisuus

Maailman taloustilanne ja Euroopan sisamarkkinat ovat epavakaassa tilassa. Euroalu-
een ja sen yhteisvaluutan ongelmat saattavat heijastua ulkomaalaisten matkailijoiden
kiinnostukseen Suomea kohtaan. Ulkomaalaisten matkailijoiden osuus Suomen vapaa-
ajan matkailijoista on kuitenkin viime vuosina ollut nousussa, joten viela ei ole naky-
vissa muutosta matkailijoiden vdhenemisen suhteen. Toisaalta talousvaikeudet saatta-

vat myos pitkittyessaan edistaa kotimaan matkailun kiinnostavuutta.

Vuonna 2013 ulkomaalaisten matkailijoiden osuus oli jalleen nousussa. Ulkomaalaisy6-
pymiset (5.900.000) lisdantyivat yhdella prosentilla, ollen uusi ennatys. Heikko talousti-
lannekaan ei vaikuttanut negatiiviesti ulkomaalaisten yépymisten maaraan. Tarkein ul-
komaanmarkkinamme eli Venajan yopymiset olivat jalleen kasvussa. Kasvua tapahtui 7
prosenttia vuositasolla. Talvella 2012—-2013 kokonaisytpymiset (8.589.500) lisdantyivat
4,3 %. Kasvusta suurin osa tuli ulkomailta (+ 11,4 %) kotimaisten yopymisten lisaanty-
essa 1,4 %. (Matkailun edistamiskeskus 2014.)



41

7.13 Liiketoiminnan kehitys

Liiketoimintaa on alun palvelukehitysvaiheen jalkeen tarkoitus kehittda ja kasvattaa ak-
tiivisesti. Suomen markkinoilla maaraavan markkina-aseman saavuttaminen on mah-
dollista saavuttaa kasvavan liiketoiminnan mydéta tapahtuvalla tulorahoituksella. Poh-

joismaiden markkinoille siirtyminen tulee kuitenkin tarvitsemaan paaomasijoituksia.

Palvelun kehitystoiminnassa on otettava huomioon toiminnan laajeneminen myds toi-
sille markkina-alueille. Kansainvélisen verkoston ja pohjoismaisen myyntiorganisaation
kehittdminen sitoo liiketoiminnan resursseja seké vaatii paikalliset markkinat tuntevia
myynnin ja markkinoinnin ammattilaisia. Kansainvéliset tavoitteet ja tarpeet tarkemmin
huomioiva liiketoimintasuunnitelma on tarkoitus kehittda vasta alkuvaiheen rahoituksen
selvittyd. Liiketoimintasuunnitelman seuraavassa versiossa tullaan ottamaan huomioon
kasvuyrityspalveluiden seka yrittdjien henkilokohtaisten verkoston neuvonantajien oh-
jeet.

7.14 Yritysidean yhteenveto

Uudet sosiaalisten medioiden innovaatioita hyddyntavéat matkailu- ja majoitusalan verk-
kopalvelut ovat osoittaneet, etta kansainvalisilla markkinoilla on selkeasti tarvetta uusille
liketoimintamalleille. Nama& modernit palvelut mahdollistavat yksityisessa kaytdssa ole-
vien Kiinteistdjen vuokraamisen ja poistavat kynnyksen antaa henkilbkohtainen omai-
suus toisen henkilon kayttoon. Tama on mahdollista sosiaalisten verkostojen luotetta-
vuusarvioiden ja kayttajapalautteen ansiosta. Myos vuokraustoimintaa jo harjoittavat yk-

sityishenkilot ja yritykset voivat hyotya néista uusista tytkaluista ja innovaatioista.

Suomessa ja muissa pohjoismaissa on huomattava vapaa-ajan asuntojen kiinteisto-
kanta, joka on monelta osin hyodyntamatta talla hetkella. Taman lisaksi nykyisten vuok-
raustoimintaa harjoittavien yritysten verkkopalvelut ovat monelta osin vanhanaikaisia, ei-

vatka tayta nykyisten kuluttajien vaatimuksia helppokayttbisesta palvelusta.

Kansainvdliset toimijat kilpailevat suurkaupunkien merkittavistd vuokramarkkinoista.
Nama yritykset ovat sitoneet resurssinsa paasaantodisesti kansainvalisessa kilpailussa
parjadmiseen. Nain ollen Pohjoismaiden rajalliset ja kielen rajaamat markkinat eivat ole

naiden kilpailijoiden tayden panostuksen kohteena.
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Suunniteltu palvelu tulee siis keskittym&aén paaasiassa vapaa-ajan asuntojen kiinteisto-
kannan hyodyntamiseen, joka on Suomessa ja muissa pohjoismaissa asukaslukuun
nahden merkittava. Tama hieman eri toiminnan fokukseen ja kohderyhmaan perustuva
malli mahdollistaa kannattavan liiketoiminnan ja kansainvaliseen kilpailuun vastaamisen
toiminnan vakiinnuttua. Palvelun on tarkoitus tayttaa markkinoilla oleva tarve tarjoamalla

varteenotettava ja helppokayttdinen vaihtoehto alueen toimijoille ja matkailijoille.
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Kustannusarviosuunnitelma

Kokonaiskustan-

Ensimmadinen toimintavuosi | Selitys nus
Rahapalkka 88300
Avainhenkild 1 11x3000 33000
Avainhenkild 2 9x2700 24300
Avainhenkilo 3 5x2500 15000
Asiakaspalvelu 2x4x2000 16000
henkilésivukustannukset 25740
Avainhenkild 1 33000x0,3 9900
Avainhenkilo 2 24300x0,3 7290
Avainhenkild 3 12500x0,3 3750
Asiakaspalvelu 16000x0,3 4800
Yleiskustannukset 9950
Vuokra 11x750 8250
Puhelinliittymat 11x5x20 1100
Internet 11x50 600
Matkat 5000
Tyomatkakustannukset 5000
Laiteostot 13320
Suunnittelun ja kehityksen verkkolevy, backup jarjes-
tietotekninen laitteisto telma, mobiililaitteet, tyo-

asemat, videotykki, tulos-

tin-kopiokone 12000
Suunnittelun ja kehityksen
ohjelmistolisenssit 120*11 1320
Laitevuokrat 1100
Pilvipalvelun vuokra 11x100 1100
Ostettavat palvelut yrityk-
silta 29500
Graafinen suunnittelu Luotta Oy 5000
Konseptisuunnittelu Luotta Oy 7000
Kirjanpitopalvelut Helsingin Revisor Oy 1000
Lakipalvelut Lakitekstit ja sopimukset 3000
Vakuutukset Pohjola 500
Markkinointi Hakukonemarkkinointi 5000
Markkinointi Messut 3000

Business Intedration Group
Konsultointipalvelut Big Oy 5000
Muut hankinnat yrityksilta 70000
Tekninen suunnittelu ja pal-
velun kehitys Luotta Oy 70000
Yhteensa 242910
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Liite 2

1(1)
Tulossuunnitelma
Yritystutkimusneuvottelukunta Tulossuunnitelma T2-lomake
o 'En- | o | Ennuste | o En-
1/2016 / 12/2016 | nuste 1 | 1/2017 / 12/2017 | 2 1/2018 / 12/2018 | nuste 3

% 1000e % 1000e % 1000e %
1 LIIKEVAIHTO 83,5 491,4 1225,0
2 Liiketoiminnan muut tuotot +
3 LIKETOIMINNAN TUOTOT YHTEENSA = 100,0 83,5 100,0 491,4 100,0 12250 100,0
4 Aine- ja tarvikekayttd - - 0,0 0,0 0,0
5 Ulkopuoliset palvelut - - 99,5 119,2 20,0 4,1 50,0 4,1
6 Henkildstokulut - - 111,5 133,5 265,2 54,0 405,6 33,1
7 Liiketoiminnan muut kulut - - 29,4 35,2 80,0 16,3 200,0 16,3
8 Valmistevaraston lisdys/vahennys +/- - 0,0 0,0 0,0
9 KAYTTOKATE = - -156,9 -187,9 126,2 25,7 569,4 46,5
10 Suunnitelman mukaiset poistot - - 0,0 5,0 1,0 10,0 0,8
11 LIIKETULOS = - -156,9 100,0 121,2 24,7 559,4 | 457
12 Tuotot osuuksista ja muista sijoituk-
sista + - 0,0 0,0 0,0
13 Muut korko- ja rahoitustuotot + - 0,0 0,0 0,0
14 Korkokulut ja muut rahoituskulut - - 0,0 10,0 2,0 20,0 1,6
15 Valittomat verot - - 0,0 40,0 8,1 150,0 12,2
16 NETTOTULOS = - -156,9 -187,9 71,2 14,5 389,4 31,8
17 Satunnaiset tuotot + - 0,0 0,0 0,0
18 Satunnaiset kulut - - 0,0 0,0 0,0
19 KOKONAISTULOS = - -156,9 -187,9 71,2 14,5 389,4 318
20 HENKILOSTO KESKIMAARIN 5 ‘ 6 ‘ 8 ‘
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Puhelinnumero

Toteutunut tili-

T4

kausi o o e
/ 01/2016 ! 12/2016 01/2017 / 12/2017 01/2018 / 12/2018
RAHAN LAHTEET
1 Nettotulos + poistot (=rahoitustulos) + 0,0 -156,9 76,2 399,4
Satunnaiset tuotot/kulut (T2-lomake, rivi 17 ja
18) +/- 0,0 0,0 0,0 0,0
Omistajien lisésijoitukset +
4 Pitk&aikaisten lainojen lisdys (T7-lomake) +
Lyhytaikaisten lainojen liséys +
.
7 YHTEENSA = 0,0 -156,9 76,2 399,4
RAHAN KAYTTO
8 Maa- ja vesialueet +
9 Rakennukset ja rakennelmat +
10 Koneet ja kalusto +
11 Muut investoinnit +
Kayttdpadoman muutos, lisédys/vahennys (rivilta
12 27) +/- 0,0 0,0 0,0 0,0
13 Muun rahoitusomaisuuden lisays +
14 Pitk&aikaisten lainojen véahennys (T7-lomake) +
15 Lyhytaikaisten lainojen véhennys +
16 Osingonjako tai yksityiskaytto +
17 \ +
18 YHTEENSA = 0,0 0,0 0,0 0,0
19 Yli-/alijgdma +/- 0,0 -156,9 76,2 399,4
20 Kumulatiivinen yli-/alijagma +/- 0,0 -156,9 -80,7 318,7
Edelli-
nen
KAYTTOPAAOMA kausi
21 Vaihto-omaisuus +
22 Myyntisaamiset +
23 Osatuloutuksen saamiset +
24 Ostovelat -
25 Saadut ennakot -
26 Kayttbpddoma = 0,0 0,0 0,0 0,0
27 Kayttdpagaoman lisays/vahennys +/- 0,0 0,0 0,0 0,0




Myyntilaskelma

Ensimmainen toiminta-
vuosi

Ajanjakso 1/2016 |2/2016 |3/2016 |4/2016
kiinteistojen lukumaara 0 800 1000 1200
Kayttoaste 0% 2% 4% 6 %
Paivia ajanjaksossa 0 90 90 90
Vuokrapaivia 0 1440 3600 6480
Komissio 0% 5% 5% 10 %
Liikevaihto 0 6685 16713 60167
Liikevaihto yhteensa 83 565 euroa
Toinen toimintavuosi
Ajanjakso 1/2017 |2/2017 |3/2017 |4/2017
kiinteistojen lukumaara 1400 1600 1800 2000
Kayttdaste 7% 8 % 9% 10 %
Paivia ajanjaksossa 90 90 90 90
Vuokrapaivia 8820 11520 14580 18000
Komissio 10 % 10 % 10 % 10 %
Liikevaihto 81894 | 106963 | 135375 167130
491 362 eu-
Liikevaihto yhteensa roa
Kolmas toimintavuosi
Ajanjakso 1/2018 |2/2018 |3/2018 |4/2018
kiinteistojen lukumaara 2300 2600 2900 3200
Kayttoaste 12 % 12 % 15 % 15 %
Paivia ajanjaksossa 90 90 90 90
Vuokrapaivia 24840 28080 39150 43200
Komissio 10 % 10 % 10 % 10%
Liikevaihto 230639 | 260723 | 363508 401112
1 255 982 eu-
Liikevaihto yhteensa roa
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