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mista asiakkaille, jotka suunnittelevat tapahtumatoimintaa. Lisaksi tydssa laadittu liiketoi-
mintasuunnitelma rajattiin yksinkertaiseksi, jotta liiketoimintasuunnitelman lilan laajaksi kas-
vaminen véltettaisiin.

Tyo6n tarkoituksena oli laatia liikketoimintasuunnitelma jo olemassa olevalle yritykselle, joka
suunnittelee aloittavansa uudenlaista liiketoimintaa jo olemassa olevan toiminnan lisaksi.
Tyo6n tavoitteena oli laatia kattava liiketoimintasuunnitelma tilavuokraukselle tapahtumatoi-
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Managment Oy:lle seka toiminnan kannattavuuden selvittdminen. Ensimmainen tutkimus-
ongelma ratkaistiin laatimalla liiketoimintasuunnitelma tilavuokraukselle ja toinen tutkimus-
ongelma on ratkaistu arvioimalla liiketoiminnan kannattavuutta liiketoimintasuunnitelmaa
laadittaessa selvinneiden tietojen perusteella.
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den analyysin, kilpailija-analyysin, palvelun maarittdmisen, markkinoinnin suunnittelun, ris-
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liketoiminnan korkeista kiinteista kuluista ja arvioidusta matalasta kysynnasta. Opinnayte-
tyon johtopaatoksissa ehdotetaan harkitsemaan erilaista liikketoimintaa tapahtumatoimin-
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Abstract

The subject of the bachelor's thesis was to create a business plan for renting premises of
Trevian Asset Managment Ldt's property at Tommolankatu 5, Kouvola. The purpose be-
hind this thesis was to develop proposals for a potential business for Trevians property.
The thesis was limited to only cover renting premises for events. In addition, the business
plan prepared at the thesis was simplified in order to avoid the plans excessive growth.

The aim of the thesis was to develop a comprehensive business plan for renting premises
for event activities and to evaluate the profitability of the business as realistically as possi-
ble. The research problems in the bachelor's thesis were "to create a business plan for Tre-
vian Asset Managment Ltd" and "evaluate the profitability of the business". The first re-
search problem was solved by developing a business plan for renting premises and the
second research problem was solved by assessing the profitability of the business based
on the information discovered while creating the business plan.

The research methods of the bachelor's thesis were a qualitative research method and an
operational research. The qualitative research method has been utilized to collect the ma-
terials/information required to compile the business plan, and the operational research
method has been utilized to compile a business plan using the materials collected through
gualitative research method. The main result of the thesis is the business plan (also at-
tached in appendices), that includes the business idea, customer groups and market analy-
sis, competitor analysis, service definition, marketing planning, risk analysis and economic
planning. In addition, a result of the thesis was an estimate of the profitability of the busi-
ness, which is grounded on the business plan information. As a definitive conclusion, a
business is not expected to be economically viable, due to high fixed operating costs and
estimated low demand. The conclusions in the thesis also proposes to consider a different
businessmodel instead of premises rental for event activities.
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1 JOHDANTO

Opinnaytetyon taustalla on Kouvola Innovationin, Kouvolan Yrittajien ja Tre-
vian Asset Managment Oy:n yhteisty0. Taustatavoitteena opinnaytetydlle on
saattaa Kouvolan Tommolankatu 5:ssé tyhjana seisova Trevianin kiinteisto
hyotykayttoon. Tassa opinnaytetydssa esitetty liiketoimintamalli on yksi mah-
dollisista vaihtoehdoista taméan tavoitteen saavuttamiseksi. Luvussa 8 pohdi-
taan myds vaihtoehtoja tassa opinnaytetydssa esitettyjen ratkaisujen liséksi.
Opinnaytety6n tutkimusongelmat ovat:

- Liiketoimintasuunnitelman laatiminen Trevian Asset Managment Oy:lle
- Toiminnan kannattavuuden selvittdminen

Tama opinnaytetyd on rajattu kasittelemaéan ainoastaan tilanvuokrausta tapah-
tumatoimintaan. Toimeksiantajan alkuperaisena aiheena oli "Messu- ja tapah-
tumatoiminta kohteessa Tommolankatu 57, mutta koska useampi opiskelija
tarvitsi opinnaytetydaiheen, jaettiin alkuperainen aihe kahteen osioon. Tama
opinnaytetyo kasittelee aihetta tapahtumavuokrauksen nakdékulmasta, ja toi-
sen opiskelijan opinnaytetyo lahestyy aihetta messutoiminnan nakoékulmasta
(Karppinen 2018).

Lisaksi liiketoimintasuunnitelma on rajattu sisaltdmaan vain tarkeimmat asiat

lian laajaksi kasvavan liiketoimintasuunnitelman valttamiseksi.

Tyo6n tavoitteena on laatia kattava liiketoimintasuunnitelma Trevian Asset Ma-
nagment Oy:lle. Tavoitteena on myos, etta liiketoimintasuunnitelmasta selviaa,
onko toiminta kannattavaa. Liséksi tavoitteena on pyrkia arvioimaan kannatta-

vuutta mahdollisimman tarkasti.

Tyo6ssa laadittava liiketoimintasuunnitelma on laadittu jo olemassa olevalle yri-
tykselle, ei uudelle yritykselle. Tama tarkoittaa sita, etta liiketoimintasuunnitel-
massa suunnitellaan uutta toimintaa jo olemassa olevan liiketoiminnan liséksi,
ei kokonaan uutta yritysta. Tasta syysta liiketoimintasuunnitelmassa ei ole ka-
sitelty yrityksen perustamisen osioita, vaan se sisaltaa vain liiketoiminnan

suunnittelemisen osuuden.
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OpinnaytetyOn taustaorganisaatioina toimivat Trevian Asset Managment Oy,
Kouvolan Yrittgjat, Kouvola Innovation ja Kaakkois-Suomen ammattikorkea-

koulu, joiden yhteistydsta opinnaytety6 sai alkunsa.

Opinnaytety6n rakenne muodostuu liiketoimintasuunnitelman laatimisen ym-
parille. Luvussa 2 esitellaan ja kaydaan lapi aiheen I0ytyminen. Luvussa 3 esi-
tetaan opinnaytetydssa kaytetyt tutkimusmenetelmat ja kaydaan lapi tyon te-
kovaiheita. Luvussa 4 kasitellaan mika liiketoimintasuunnitelma on ja mita se
siséltaa. Luvussa 5 laaditaan liiketoimintasuunnitelma Trevian Asset Manag-
ment Oy:lle.

Luvussa 6 esitetaan opinnaytetyon tutkimustulokset ja arvioidaan liiketoimin-
nan kannattavuutta ja luvussa 7 esitetdan tutkimustulosten pohjalta laaditut

paatelmat ja pohditaan opinnéytetyon tuloksia.

Opinnaytetyon keskeisimpana lahteena toimii Johannes Hesson teos Hyva Lii-
ketoimintasuunnitelma (2015) jonka perusteella liiketoimintasuunnitelma ja
sen rakenne on laadittu. Hesson teos ké&sittelee kattavasti liiketoimintasuunni-
telmaa ja sen osa-alueita. Liiketoimintasuunnitelma rakennettiin vahvasti yksit-
taisen teoksen perusteella, jotta valtettaisiin usean eri lahdeteoksen aiheutta-

mat ristiriitaisuudet liikketoimintasuunnitelmassa.

2 TOIMEKSIANTAJAN ESITTELY

Opinnaytetyon toimeksiantajana toimii Trevian Asset Managment Oy. Trevian

Asset Managment on Suomen johtava kaupallisten kiinteistjen sijoitus ja va-

rainhoitoyhti®, ja Trevian on erikoistunut moniulotteisiin varainhoito- ja sijoitus-
rakenneratkaisuihin. Trevianin toimintatapa on aktiivisesti luoda, tukea ja hoi-

taa asiakkaan liiketoiminnan arvoa. Vahvat asiakassuhteet ovat Trevianin toi-

minnan ydin, ja kaikki palvelut optimoidaan vastaamaan asiakkaan tarpeita

joka tilanteessa. (Trevian Asset Managment Oy 2017.)

Vuonna 2016 Trevian Asset Managment Oy:n liikevaihto oli 4,7 miljoonaa eu-
roa ja yritys tyo6llisti 22 henkilda. Yrityksen liikevaihto oli kasvanut 45,9 pro-
senttia vuodesta 2015. Yrityksen kotipaikkakuntana toimii Helsinki, mutta yri-

tyksen toiminta on koko valtion laajuista. (Taloussanomat 2017.)
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Aihe opinnaytetyolle on lahtoisin Kouvola Innovationin ja Kouvolan Yrittajien
yhteisestéa aloitteesta. Kouvola Innovation seka Kouvolan Yrittajat olivat pyrki-
neet vuokraamaan Trevian Asset Managment Oy:n hallussa olevan kiinteiston
tapahtuman jarjestamista varten, mutta Trevian ei nahnyt yksittaista tapahtu-
maa taloudellisesti kannattavana. Tasta syntyi ajatuksena opinnaytetyoai-
heeksi tutkia, kuinka paljon tapahtumatoimintaa tulisi jarjestaa toimipisteessa,
jotta se olisi taloudellisesti kannattavaa.

Trevian Asset Managment Oy toimii toimeksiantajana opinnaytetydlle, jossa
laaditaan liiketoimintasuunnitelma tapahtumatoiminnan aloittamiselle toimipis-
teessa seka tutkitaan, olisiko kyseinen toiminta taloudellisesti kannattavaa tai

miten siita voisi saada kannattavaa.

3 MENETELMA JA TUTKIMUKSEN TOTEUTTAMINEN

Tutkimusongelmana olivat liiketoimintasuunnitelman laatiminen tapahtumatoi-
mintaan kohdistuvaa tilavuokrausta varten sekd sen kannattavuuden tutkimi-
nen. Tyossa kaytettiin tutkimusmenetelméana kvalitatiivista tutkimusta ja toi-

mintatutkimusta. Paatutkimusmenetelmana on toimintatutkimus.

Opinnaytety6n teoriaosuudessa kaytiin lapi liiketoimintasuunnitelman laatimi-
nen. Liitteessa 1 on tiivistetty versio liiketoimintasuunnitelmasta, mika sisaltaa
paatokset, joka suunnitelmaa laadittaessa tehtiin.

Tutkimus suoritettiin ensin kerddmalla tietoa muun muassa markkinatilan-
teesta, kilpailijoista, riskeista ja taloudellisten laskelmien laatimisesta. Tiedon-
keruun jalkeen liiketoimintasuunnitelmaa alettiin rakentamaan keratyn tiedon
ymparille seka kerattyyn tietoon pohjautuen. Materiaalin pohjalta rakennettiin
muun muassa riski- ja markkina-analyysit seka laadittiin talouden laskelmat.
Kaikki laskelmat ovat itse laadittuja ja perustuvat arviointeihin, pohjatiedot las-
kelmille on saatu paaosin liitteiden 2, 3 ja 4 tuloslaskelmasta seka taseesta.
Lahteet laskelmien rakennepohijille on mainittu kuvatekstien lahdeviittauk-
sissa. Osakokonaisuudet sidottiin yhteen muodostamaan yhtaléaisen kokonai-

suuden.

Suurin osa tutkimuksessa kaytetyista tiedoista, kuten kilpailijoiden tiedot, on
keratty internetistd, mutta esimerkiksi analyysien rakentamiseen on hyddyn-

netty lilketoimintasuunnitelmien laatimista kuvaavaa kirjallisuutta.
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Osa tutkimuksessa kaytetysta tiedosta on arvioitua, ja osa tavoitteista on opin-
naytetyon laatijan itsensa asettamia oman nakemyksensa kannalta. Luvussa

5.7 on tietoperustana kaytetty toimeksiantajalta saatuja taloudellisia tietoja.

Tutkimus myds sisaltaa lilkketoimintasuunnitelman maarittamisen seka liiketoi-
minnan kannattavuuden arvioinnin. Kannattavuuden arviointi perustuu tyosta
selvinneisiin tuloksiin, ja arvioinnissa on pyritty antamaan realistinen kuva

siita, olisiko liiketoiminta todellisuudessa kannattavaa.

Toimintatutkimus on kvantitatiivisen ja prosessuaalisten tutkimusmenetelmien
yhdistelmé. Kvantitatiivinen tutkimus pyrkii ymmartamaan ja selittdmaan il-
miota, ja prosessuaalinen tutkimus jatkaa siitd mihin kvantitatiivinen tutkimus
loppuu. Toimintatutkimus vaatii naiden kahden tutkimustavan yhdistelman,
silla mikali ilmiota tai ongelmaa ei kvantitatiivisella tutkimuksella voida méaarit-
ta&, prosessuaalisella menetelmalla ei voi saada ongelman ratkaisua tai muu-

tosta aikaiseksi. (Kananen 2010).

Tyo6n tutkimusmenetelmat maaraytyivat tyén muodon mukaan. Suunnittelu,
tiedonkeruu seka analyysi ovat osa kvalitatiivista tutkimusta, ja toimintojen
(ongelmien ratkaisu, kehittdminen) ja kvalitatiivisten tutkimusten yhteistulos on

toimintatutkimus. (Kananen 2010.)

4 MIKA ON LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

Taman luvun maaritelma liiketoimintasuunnitelmasta perustuu Hesson (2015)
teoksen ja OnnistuYrittdjana.fi (2015) verkkosivun tarjoamiin tietoihin.

Hesso (2015, 10) esittelee liiketoimintasuunnitelman: "Liiketoimintasuunni-
telma on toimiva ja paljon kaytetty tydkalu niin yrittdjyyden opetuksessa kuin
myds esimerkiksi rahoituksen hakemisessa erilaisilta startup-rahoituksen insti-
tuutiolta. Hyvin tehtyna liiketoimintasuunnitelmasta selviaa se, mitd mahdolli-
suuksia ja toisaalta uhkia tulevalle yritystoiminnalle on odotettavissa. Tulevai-
suuden tapahtumia ei voi varmuudella ennustaa mutta erilaisiin mahdollisiin
maailmatiloihin voi varautua. Nimenomaan varautumisessa seké harjoittelussa
tulevia maailman tiloja varten hyva liiketoimintasuunnitelma toimii erinomai-

sesti.”
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Kuten Hesso toteaa, likketoimintasuunnitelma on yrityksen perustamisessa,
yrityksen aloittaessa uudenlaista toimintaa tai yrityksen toimintaa muuttaessa
kaytettava tyokalu, jolla pyritddn suunnittelemaan aloitettava toiminta mahdol-
lisimman kattavasti. Liiketoimintasuunnitelmaan siséltyy muun muassa asiak-
kaiden ja markkinoiden analysointi ja arviointi, joilla pyritdan selvittdmaan ja
erittelemaan kohderyhmat joille liiketoiminta suunnataan, seka suunnitelmaan
sisaltyy esimerkiksi kysynnan ja tarjonnan suhde markkinoilla ja toimialan sen
hetkinen yleistilanne kilpailullisilla markkinoilla. Lisaksi liketoimintasuunnitel-
maan yleensa sisaltyy kilpailijoiden maarittaminen seké analysointi, jolla pyri-
tdan luomaan kuvaa kilpailutilanteesta markkinoilla ja suunnittelemaan omaa

alkavaa toimintaa kilpailukykyiseksi kilpailijoihin n&hden.

Myds markkinoinnin suunnittelu on usein tarkeé osa likketoimintasuunnitelmaa.
Markkinoinnin valmiilla huolellisella suunnittelulla véltetd&n tarve nopeisiin tai
hataisiin ratkaisuihin liiketoiminnan jo alettua ja voidaan varmistaa kattava, hy-
vin suunniteltu, kustannustehokas seka korkealaatuinen markkinointi liiketoi-

minnalle.

Myads riskien arvioiminen, ennakoiminen seka ehkaisy ovat merkittava osa lii-
ketoimintasuunnitelmaa. Hyvin laaditussa liiketoimintasuunnitelmassa on va-
rauduttu seka yleisimpiin ettéd harvinaisempiin riskeihin ja suunniteltu toimenpi-
teet, joilla riskeja ehkaistaan ja torjutaan seka riskien mahdollisesti realisoitu-

essa toimenpiteet, joilla riskitilanteet ratkaistaan.

Liiketoimintasuunnitelmassa my6s suunnitellaan yrityksen talous ja talouden
eri osa-alueet mahdollisimman hyvin ja asetetaan selkeét taloudelliset tavoit-
teet, jotta liiketoimintaa aloittaessa alkava toiminta olisi mahdollisimman suju-
vaa ja valtyttaisiin taloudellisilta yllatyksilta, kuten yllattavilta lisdkustannuk-
silta. Liséksi selkeiden taloudellisten tavoitteiden perusteella liikketoiminnan

tuottojen ja kulujen tehokas seuraaminen helpottuu.

OnnistuYrittajana.fi (2015b) mukaan liiketoimintasuunnitelman tarkoituksena

on myds kuvata yrityksen liiketoimintamalli, yrityksen toimintatavat ja tavoitteet
seka tulevaisuuden kasvuhaaveet. Suunnitelman avulla myés hahmotetaan ja
jasennetaan yrityksen toimintaa ja siihen tarvittavia resursseja seka seurataan

yrityksen kannattavuutta. Ne ovat molemmat toimenpiteitd, jotka sisaltyvat
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talouden suunnitteluun. Lisaksi liiketoimintasuunnitelmassa voidaan rajata toi-
minnasta pois sellaiset asiat ja toimenpiteet, joita ei aiota toteuttaa, esimer-
kiksi littyen kohderyhmien tai palveluiden suunnitteluun ja valintaan.

Liiketoimintasuunnitelma on my6s hyodyllinen rahoitusneuvotteluissa. Sen
avulla on helppo keskustella tulevien liikekumppanien, rahoittajien tai esimer-
kiksi tavarantoimittajien kanssa. Tulevat rahoittajat haluavat usein nahda liike-
toimintasuunnitelman, jotta he voivat arvioida rahoitusta hakevan yrityksen
edellytykset menestya ja toimia kannattavasti.

Liiketoimintasuunnitelmien pituudet voivat vaihdella muutamista sivuista kym-
meniin sivuihin, mutta hyvan liiketoimintasuunnitelman tulisi olla helposti esi-
tettdvissa yhdella vilkaisulla. Suunnitelman laajuus riippuu myds toiminnan

laajuudesta.

5 LIKETOIMINTASUUNNITELMAN LAATIMINEN

Taman luvun seka liikketoimintasuunnitelman rakenne perustuu OnnistuYritta-

jana.fi (2015a) verkkosivun antamiin tietoihin liiketoimintasuunnitelman raken-
teesta. Tassa luvussa on avattu Trevian Asset Managment Oy:n liiketoiminta-
suunnitelman laatimista syvallisemmin, eritelty tapahtumavaiheet alaluvuissa

seka kayty lapi vaihtoehtoja, miten suunniteltua toimintaa toteutetaan seka pe-
rusteltu valinnat joihin liiketoimintasuunnitelmassa on paadytty. Liitteessa 1 on
tiivistetty versio liiketoimintasuunnitelmasta ja mukana on erilaisia markkinoin-

tivaihtoehtoja.
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Liikeidea
Asiakasryhmat
s-ll;%lr?#i(tjteerl]u seka markkina-
analyysi
o _ Kilpailija-
Riskianalyysi analyysi
. Palvelun
Markkinointi méadrittely

A A\

Kuva 1. Liiketoimintasuunnitelman vaiheet (OnnistuYrittdjana.fi 2015d)

Kuvassa 1 esitellaén liiketoimintasuunnitelman laatimisen vaiheet. Liiketoimin-
tasuunnitelma sisaltaa liikeidean, asiakasryhmien ja markkinoiden analyysin,
kilpailija-analyysin, palvelun maarittelyn, markkinoinnin, riskianalyysin seka ta-

louden suunnittelun.

Liikeidean tarkoitus liiketoimintasuunnitelmassa on selventaa aloitettavan toi-
minnan perusajatus seka avata toiminnan taustaa. Liikeidea antaa selkean ku-
van toiminnan tarkoituksesta ja siitd, mihin toiminnalla tahdataan. Kaytan-
ndssa liikeideaan tiivistetaan aloitettavan liiketoiminnan toiminta-ajatus.
Asiakasryhmien seké& markkinoiden analyysit ovat liiketoimintasuunnitelman
kannalta tarkeitd. Niiden tehtava liiketoimintasuunnitelmassa on kartoittaa lii-
ketoiminnan asiakaspohja ja tukea liiketoimintasuunnitelman muiden osioiden
laatimista, kuten markkinointia ja palvelun maarittamista. Padsaantoisesti
asiakasryhmien maarittamisessa ja markkinoiden analyysissa jaetaan asiak-
kaat asiakassegmentteihin, kartoitetaan asiakkaiden tarpeet ja suunnitellaan
palvelu tarpeet tayttaviksi, seka kartoitetaan kysynnén ja tarjonnan suhdetta.
Kilpailija-analyysissa pyritaan kartoittamaan kilpailijat omalle toiminnalle,
minka jalkeen kilpailijoiden liiketoimintaa tutkitaan, arvioidaan ja vertaillaan,

niin kilpailijoiden kesken kuin omaan toimintaankin verraten. TA&man
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tarkoituksena on rakentaa oma toiminta kilpailukykyiseksi markkinoilla seka
pyrkid luomaan etuasemaa kilpailijoihin ndhden muovaamalla omaa toimintaa
asiakkaita houkuttelevammaksi ja heidéan tarpeensa tehokkaammin taytta-
vaksi. Kilpailija-analyysi laaditaan liikketoimintasuunnitelmaan, jotta saadaan
mukautettua oma toiminta sek& markkinoiden etta kilpailijoiden mukaiseksi.
(OnnistuYrittajana.fi 2015a).

Palvelun maarittaminen pohtii ja esittelee yrityksen tarjoamia palveluita seka
niiden hinta-arvioita ja tulostavoitteita. Palvelun maarittdamisen tarkoitus liike-
toimintasuunnitelmassa on suunnitella ja esitelld yrityksen tarjoamat palvelut
tarkemmin, kayttaen talouden suunnittelua pohjana. Valmiiksi maaritellyt pal-
velut ja hinnastot helpottavat ja nopeuttavat liiketoiminnan aloittamista. (On-

nistuYrittgjana.fi 2015a).

Liiketoimintasuunnitelmaan laadittavassa markkinointiosiossa suunnitellaan
aloitettavan toiminnan markkinointi mahdollisimman kattavaksi ja tehokkaaksi.
Hyvin liiketoimintasuunnitelmassa suunniteltu markkinointi sdastaa vaivaa lii-
ketoiminnan myohemmissa vaiheissa. Markkinointia suunnitellessa vertaillaan
useita eri vaihtoehtoja ja markkinointikanavia, niin tavoitetun kontaktimaaran
kuin kulujenkin pohjalta, jotta I6ydettaisiin omalle toiminnalle optimaalinen

markkinointimalli. (OnnistuYrittdjana.fi 2015a).

Riskianalyysissa pohditaan toiminnan aloittamisen ja jatkuvan toiminnan kes-
keisia ja potentiaalisia riskeja seka kasitellaan riskien ennakoimista, ehkaisya
ja torjuntaa. Riskianalyysi on tarkeé osa liiketoimintasuunnitelmaa, silla riskiti-
lanteita tulisi pyrkia valttamaan seka torjumaan heti toiminnan alusta alkaen.
Heikosti laadittu riskianalyysi voi johtaa yritystoiminnan epaonnistumiseen jo
liketoiminnan aloitusvaiheessa. Liséksi kattava riskianalyysi liikketoimintasuun-
nitelmassa tuo turvallisuutta liiketoiminnalle my6s toiminnan myéhemmissa
vaiheissa, ja vahvistaa rahoittajien luottoa yritykseen ja liiketoimintaan seka

yrityksen kykyyn ehkaista ja torjua riskitilanteita. (OnnistuYrittajana.fi 2015a).

Talouden suunnittelu sisaltaa liiketoimintasuunnitelman keskeiset talouslaskel-
mat ja -suunnitelmat. Osa liiketoimintasuunnitelman muista osakokonaisuuk-
sista perustuu vahvasti talouden suunnittelun ymparille, esimerkiksi markki-

noinnin suunnittelu seka palvelun maarittdminen. Talouden suunnittelu
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selventaa sen, onko aloitettava toiminta kannattavaa ja auttaa maarittdmaan
esimerkiksi tarvittavan kokonaismyynnin maaran toiminnan kannattavuudelle.
Talouden suunnittelun voisi sanoa olevan liikketoimintasuunnitelman ydin. (On-
nistuYrittgjana.fi 2015a).

5.1 Liikeidea

Suunnitellun liiketoiminnan liikeideana on vuokrata Kouvolan Tommolankatu
5:ss4 sijaitsevan kiinteiston tilat lyhytaikaisesti asiakkaille, jotka tarvitsevat toi-
mitilat tapahtumalleen tai muuta tapahtumatoimintaa varten. Kiinteisté on enti-
nen K-Citymarket-toimitila, ja toiminnan alkuperéisena tarkoituksena on saat-
taa tyhjillaan seisova toimitila hyotykayttdon. Suuri toimitila, joka on alun perin
suunniteltu ja rakennettu hypermarketiksi, sopii hyvin suuriin ja pieniin tapah-
tumiin ja on tarpeeksi tilava jopa satojen ihmisten suuruisille tapahtumille. Esi-
merkiksi paloturvallisuuden suhteen hypermarkettina toimineella tilalla on hy-
vat edellytykset kattaa satojen ihmisten tarpeet vaatimatta suuria rakenteelli-
sia muutoksia toimitiloihin. Hypermarketti ei kuitenkaan ole suunniteltu satojen
ihmisten pidempiaikaiseen lasnaoloon, joten esimerkiksi WC-tilat voivat vaatia
muutoksia, jotta tilat saataisiin kattamaan tapahtumatoiminnan jarjestamisen

vaatimukset.

Kiinteiston omistaa Trevian Retail | Ky c/o Trevian Asset Managment Oy.
Mahdollisia asiakasryhmia liiketoiminnalle ovat esimerkiksi yritykset, yksityis-
asiakkaat ja tapahtumajarjestajat, joista jokaiselle toimitilat tarjoavat mahdolli-

suuden jarjestaa useita erityyppisia tapahtumia.

5.2 Asiakasryhmat ja markkina-analyysi

Asiakasryhmien kartoittaminen on tarkea osa liiketoiminnan suunnittelua. Va-
littuihin asiakasryhmiin kohdennetaan muun muassa markkinoinnin ja talou-
den suunnittelu seka asiakasryhmia kaytetaan kilpailijoiden ja markkinoiden
analysoinnissa. Potentiaaliset asiakasryhmét suunnitellaan liiketoiminnan lii-
keidean perusteella. Asiakasryhmien analysoinnin tarkoitus on maarittaa, kuka
palvelua tai tuotetta ostaa ja suunnitella liiketoimintaa paremmin kohderyh-
mille soveltuvaksi tai heitd houkuttelevaksi.

Markkina-analyysi siséltdd markkinoiden yleisluontoisen kartoittamisen ja ana-

lysoinnin. Markkina-analyysin voi laatia joko itse tai sen voi tilata ulkoiselta
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palveluntarjoajalta. Markkina-analyysin pohjalta tai sen yhteydesséa laaditaan

suuri osa muusta liiketoimintasuunnitelmasta, esimerkiksi kilpailija-analyysi ja
asiakasryhmien kartoittaminen. Kaytdnnéssa markkina-analyysi pohjautuu lii-
keideaan, jonka perusteella kartoitetaan suunnitellun liiketoiminnan markkina-

asema ja liikketoimintaan liittyvat markkinatekijat. (Hesso 2015).

Luvun 5.2.2 markkina-analyysi on suppea, silla suurin osa analyysin tiedoista
on jaettu muiden liiketoimintasuunnitelman osien kesken tai koostuu samoista
tiedoista kuin muissa osioissa. Luvun 5.2.2 markkina-analyysista on jatetty
pois tydn eri osissa mainitut tiedot turhan toiston valttamiseksi. Markkina-ana-
lyysi on usein oma laaja erillinen kokonaisuutensa, mutta tdssa ty0ssa se on
siséllytetty osaksi liiketoimintasuunnitelmaa opinnaytetyon seka liiketoiminta-
suunnitelman selkeyttdmiseksi ja luettavuuden seka kaytettavyyden paranta-
miseksi. Hesson (2015, 10) mukaan markkina-analyysi voi, ainakin ulkoisen
palveluntarjoajan tekemana, olla jopa kymmenien sivujen mittainen laaja kat-

saus markkinatilanteeseen hyvin yksityiskohtaisella tasolla.

5.2.1 Asiakasryhmat

Kuvassa 2 esitellaan asiakasryhmat, joille liiketoiminta on suunnattu. Potenti-
aalisiin asiakasryhmiin kuuluvat esimerkiksi yritykset, yksityisasiakkaat, yhdis-
tykset, seurat ja tapahtumajarjestajat. Yrityksille mahdollisia tapahtumatyyp-
peja ovat esimerkiksi yritysten juhlat, kuten pikkujoulut tai elékejuhlat, joihin
suuret ja avarat tilat tarjoavat mahdollisuuden tanssimiseen, seurapeleihin ja
esimerkiksi esiintymislavalle soitinyhtyetta varten. Tila sopii hyvin myés semi-
naareille seka opetustapahtumille, ja esimerkiksi liikuteltavien seinien avulla
tilassa voi jarjestdd useamman samanaikaisen tapahtuman tai rajoittaa suuren

tilan kokoa. Laajaan tilaan on helppo sijoittaa poytid, tuoleja ja projektoreita.
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Yksityis- Yritykset
asiakkaat

Yhdistykset = Tapahtuma-
ja seurat jarjestajat

Kuva 2. Asiakasryhmat

Mahdollisia yrityksen tapahtumia ovat myos erilaiset esittely- ja promootiotilai-
suudet, jotka muunneltavat tilat mahdollistavat. Esimerkiksi esittelypoydille ja -
pisteille on hyvin tilaa ja muunneltavat tilat mahdollistavat tapahtumien suun-
nittelun hyvin yksityiskohtaisesti yrityksen toivomalla tavalla. Tilojen suuri koko
tarjoaa mahdollisuuden monenlaisille tapahtumille pienista tilaisuuksista aina
moottoriajoneuvojen esittelytilaisuuksiin tai esimerkiksi artistien esiintymisiin

laajalle yleisolle.

Yksityisasiakkaat voivat jarjestaa tiloissa esimerkiksi juhlia, kuten syntyma-
paiva- ja hagjuhlat, joihin laajat tilat mahdollistavat suuren vierasmaaran ja
mahdollisuuden moniin erilaisiin aktiviteetteihin seka laajamuotoisen ruokailun
jarjestamiseen. Lisdksi hypermarketiksi rakennettu kiinteisté mahdollistaa ruo-

kailutarvikkeiden pitk&daikaisen ja suurivolyymisen sdilytyksen.

Myds yhdistykset ja seurat ovat yksi potentiaalinen asiakasryhma. Toimitila
tarjoaa seuroille mahdollisuuden jarjestaa toimintaansa liittyvia tapahtumia nii-
hin sopivissa tiloissa. Toimitilat tarjoavat hyvan sijainnin ja soveltuvat tilat esi-
merkiksi urheiluseurojen varainkeruutapahtumille tai toimintaa esitteleville tilai-
suuksille. Tilaviin toimitiloihin voi asentaa esimerkiksi sisdurheiluun tarvittavia
laitteistoja, jotka mahdollistavat esimerkiksi sisgjalkapallon tai salibandyn pe-
laamisen tiloissa. Lisaksi runsas parkkitila ja hyvin kulkutein varusteltu kiin-

teistd helpottavat tapahtumien jarjestamista ja organisointia.
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Tapahtumajarjestajat ovat myos yksi suuri asiakasryhma. Valmis tapahtumien
jarjestamiseen suunniteltu toimitila tarjoaa tapahtumia tyokseen jarjestaville
yrityksille mahdollisuuden helppoon yhteistydkumppanuuteen. Pysyva tapah-
tumatoimintaa varten suunniteltu toimitila tarjoaa tapahtumajarjestajille yhteis-
tyokumppanin, jota jarjestajat voivat hyodyntaa eri asiakkaiden tapahtumia jar-
jestéaessaan. Lisaksi suuri ja helposti muunneltava tila tarjoaa mahdollisuuden
erilaisiin ja eri suuruisiin samassa sijainnissa jarjestettaviin tapahtumiin, mika
saastaa tapahtumajarjestajat uuden eri tapahtumiin soveltuvan tilan etsimi-

seltd asiakkaiden tilatessa erityyppisia tai erisuuruisia tapahtumia.

5.2.2 Markkina-analyysi

Suuria tiloja vuokraavien yritysten markkinat ovat suhteellisen suppeat, aina-
kin tapahtumatoimintaan erikoistuneiden yritysten tapauksessa. Samassa ko-
koluokassa on vain harva kilpailija, ja Kymenlaaksossa ja Kymenlaakson l&hi-
alueilla tarjonta on harvaa. Toisaalta myos kysyntd Kymenlaaksossa suurille

tapahtumatiloille on pienta.

Kilpailuvaltti omalle suunnitellulle toiminnalle on tilojen koko. Alma Media
(2017) maarittad Kauppalehdessa toimitilan kooksi 12 278 neliometria, joista
tapahtumakayttoon soveltuu arviolta vahintdén noin 8 000 neliometria. Yhdel-
lakaan lahialueen kilpailijalla ei ole vuokralla nain mittavaa sisatilaa tapahtu-
makayttda varten. Lahimmat suuret tilat |0ytyvat padkaupunkiseudun suun-

nalta.

Koska kysynta on suhteellisen pientd, joudutaan hinnoittelu asettamaan kor-
keaksi harvoiksi arvioitujen liikketapahtumien vuoksi. Hinnoitteluun keskitytaan

syvallisemmin luvussa 5.4 Palvelun maarittaminen.

Suurin syy pienelle kysynnalle on suurten tapahtumien harvinaisuus. Tahan
voidaan pyrkia vastaamaan jakamalla toimitilaa useaan pienempéaan tapahtu-

matilaan. Tata pohditaan myds luvuissa 5.2.1 ja 5.4.
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5.3 Kilpailija-analyysi

Tapahtumatilojen vuokraamiseen liittyva kilpailu on suhteellisen pienta verrat-
tuna eri aloilla toimiviin yrityksiin kuten ruokakauppoihin. Kysynta on kuitenkin
pienempaa kuin esimerkiksi ruokakaupan, mika lisaa tarvetta kehittaa ja pa-
rantaa palveluntarjontaa. Tapahtumatilojen vuokraamiseen erikoistuneita yri-
tyksié on lukuisia, mutta valtaosa ndista yrityksista tarjoaa pienia tiloja yksityis-
tapahtumiin 10-30 hengelle esimerkiksi kokouksia ja pienia seminaareja var-
ten. Tassa kilpailija-analyysissa on eritelty ja keskitytty [ahimmas oman toimin-
nan kanssa samantasoiseksi arvioituihin yrityksiin, jotka sijaitsevat oman liike-
toiminnan kanssa samalla markkina-alueella. Kilpailevat yritykset sijaitsevat
paaosin Kotkan ja Kouvolan kunnissa. Tiloja vuokraavien yritysten markkina-
alue on maantieteellisesti suurempi kuin esimerkiksi ruokakaupan, mutta pie-
nempi tarjonta tasapainottaa markkina-alueen suurta kokoa ja tarjonnan suh-
detta. Asiakkaat ovat valmiita matkustamaan tapahtumaan pidempia matkoja,
jopa satojen kilometrien sateella, kun vertaavasti ruokakauppaan ollaan val-
miita matkustamaan korkeintaan kymmenié kilometreja.

Suurin vahvuus omalla yrityksella kilpailijoihin nahden ovat suuret liiketilat,
silla suuria tiloja tarjoavia yrityksia on lahialueella vain muutama. Taméa on kui-
tenkin myds toiminnan suurin heikkous, silla suuret tilat kasvattavat kuluja, ja
kysynta ei valttamatta riitd tayttamaan kiinteiston korkeita kiinteitd kustannuk-
sia, kuten séahkon seka lammityksen kuluja. Suuret tilat kasvattavat myos

muita toiminnan kuluja, kuten siivouskuluja.

Korkeista kuluista johtuen joudutaan tapahtumatilojen vuokrahinta maaritta-
maan korkeaksi verrattuna pienempia tiloja tarjoaviin yrityksiin. Pienempien
yritysten on helpompi kattaa kulunsa, silla kysynta pienempiin tiloihin on suu-
rempaa kuin suuriin tiloihin. Kysynta pienille tiloille esimerkiksi yksityisjuhlia tai

kokouksia varten on kohtalaisen jatkuvaa, toisin kuin suurille tiloille.

Suurimmat markkina-alueen kilpailijat yritykselle ovat Kotkassa sijaitseva Me-
rikeskus Vellamo, Kouvolan keskustassa sijaitseva Juhlatalo Kasko, Kouvo-
lassa sijaitseva Rinnekeskus Mielakka, Kotkassa meren rannalla sijaitseva lo-

makyla Santalahti ja Kotkan keskustassa sijaitseva Sokos Hotel Seurahuone.

Seuraavassa esitell&dén kilpailijoiden tiloja, henkilokapasiteetteja ja hinnastoja.
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Merikeskus Vellamo on Kotkan Kantasatamaan vuonna 2008 valmistunut mu-
seokeskus, jossa sijaitsevat Suomen merimuseon, Kymenlaakson museon,
Merivartiomuseon ja Tietokeskus Vellamon toimitilat. Merikeskus Vellamo tar-
joaa asiakkaille tiloja kokouksia ja juhlia varten. Vellamon vuokratiloihin lukeu-
tuu kaksi opetustilaa, seminaarisali, auditorio ja suuri venehalli, jota voi auki-
oloaikojen ulkopuolella kayttaa juhlatilana, ja lisdksi Vellamossa sijaitsee Ra-

vintola Laakonki.

Vellamo on hyvat kulkuyhteydet. E18 moottoritie johtaa melkein suoraan Meri-
keskukselle ja l&hialueella sijaitsee seka linja-autoasema etta junaseisake.

Runsas parkkitila helpottaa myds suuren osallistujamaaran organisointia.

Merikeskus Vellamon vahvuus tapahtumatilojen vuokraajana on valtion talou-
dellinen tuki kulttuuritoimen kautta. Tapahtumatilat ovat vain toissijainen liike-
toimi paatoimen ollessa museo- seka nayttelytoiminta. Lisaksi merellinen
teema ja ilmaiset nayttelyt tapahtuman yhteydessa saattavat houkutella asiak-
kaita Merikeskus Vellamon puoleen, ja merikeskuksessa sijaitseva ravintola
mahdollistaa ruokailun tapahtumien yhteydessé. Vellamossa on mahdollisuus
jarjestaa suuria tapahtumia, mutta paasaantoisesti merikeskuksen tapahtumat
keskittyvat pienimuotoisempiin tilauksiin johtuen niiden korkeammasta kysyn-
nasta. (Merikeskus Vellamo 2015.)

Juhlatalo Kasku on Kouvolan keskustassa sijaitseva pieniin ja keskisuuriin ta-
pahtumiin keskittynyt sauna- ja kokoustila, joka soveltuu kokous seka illanviet-
totapahtumiin, kuten syntymapaivajuhliin ja esimerkiksi juhannusjuhliin ja li-
saksi esimerkiksi yrityksen kokouspaikaksi tai pikkujoulujuhlaan. Juhlatalo
Kaskun tiloihin kuuluu nelja erillista tilaa: Juorutupa, Kaskuklubi, Loylytupa ja
Tarinatupa. (Juhlatalo Kasku 2018).

Juhlatalo Kaskun sijainti Kouvolan keskustassa mahdollistaa Juhlatalolle hy-
vat kulkuyhteydet niin yksityisautoille, busseille kuin junillekin. Lisaksi Juhla-
talo Kasku toimii yhteistydssa Kasku-keilahallin kanssa ja tarjoaa keilausta
mahdollisena osana jarjestettavaa tapahtumaa. Juhlatalon vahvuuksiin lukeu-
tuvat hyva sijainti Kouvolan keskustassa ja saunatilat kokoustilojen yhtey-

dessa, mikd todennékoisesti lisda kysyntaa yksityisasiakkaiden
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juhlatilaisuuksiin. Kaupungin keskustassa yksityissaunat ovat harvinaisia, jo-
ten saunallisen tilan kysynta juhlatilana kasvaa. Useat erilliset kokoustilat
my0s mahdollistavat usean samanaikaisen kokouksen jarjestamisen, mika li-

s&a toiminnanvapautta erityisesti arkisin. (Juhlatalo Kasku 2018.)

Kouvolan Rinnekeskus Mielakka tarjoaa kahvion seka saunatilat jotka sopivat
tapahtumien jarjestamiseen yrityksille, seuroille, kokouksiin, juhlatilaksi ja yksi-
tyisasiakkaille. Mielakka myos jarjestdd pyynnosta asiakkaille ruokatarjoilun ja
ohjelmaa, kuten esimerkiksi ulkoliikuntaa. Rinnekeskus sijaitsee Kouvolan
keskustan laheisyydessa. (Mielakan Rinnekeskus 2017.)

Rinnekeskus Mielakan vahvuuksiin lukeutuu suuri kahvio, joka kykenee palve-
lemaan sataa ihmista samanaikaisesti, hyva sijainti ja kahvion yhteistoiminta
rinnekeskuksen kanssa. Heikkouksia tapahtumajarjestajan nakdkannalta ovat
esimerkiksi tapahtumatilojen vuokrauksen toissijaisuus Rinnekeskuksen liike-
toiminnassa, Rinnekeskuksen ollessa avoinna kahvio ei ole saatavilla yksityis-
tilauksiin. My6s pelkka vuorokausimuotoinen vuokraus voi olla heikkous, mi-
kali asiakkaalla olisi tarve jarjestaa lyhyt tilaisuus, valitsee héan todennakdisesti

tuntivuokrattavan tilantarjoajan.

Santalahden lomakyléassé asiakkaille on kokouksiin ja tapahtumiin tarjolla yh-

desséa vuokrattavat Kokouskabinetti Luppi ja Takkatupa.

Lomakyla Santalahti sijaitsee hieman syrjaisessa sijainnissa, mika voi olla asi-
akkaan nakokannalta joko positiivinen tai negatiivinen asia. Mikéali asiakas toi-
voo esimerkiksi kokoukselleen rauhaista ja syrjaista sijaintia, tarjoaa Santalah-
den lomakyléa asiakkaalle siihen soveltuvan sijainnin. Santalahden vahvuus on
myds lomamaokkien ja hotellin sijainti kokoustilojen lahettyvilla, mika mahdollis-
taa kaukaisempien asiakkaiden majoittumisen kokoustilojen lahettyville pidem-
piaikaisten tapahtumien tapauksessa tai mikéli tapahtumaan osallistuu kau-
empana asuva henkild. Kuten Rinnekeskus Mielakassa, myds Santalahdessa
tapahtumatoiminnan jarjestaminen on toissijainen liiketoimi, ja Santalahdella
on kapasiteettia jarjestaa vain pienimuotoisia tapahtumia. (Lomakyla Santa-
lahti 2017.)
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Kotkan keskustassa sijaitsevalla Sokos Hotel Seurahuoneella on my6s mah-
dollisuus usean erilaisen tapahtuman jarjestykseen. Seurahuoneella on tar-
jolla useat eri kokoiset ja helposti muunneltavat opetus- ja kokoustilat. Naista

suurimmat ovat Albatrossi-kokoustilat. (Sokos Hotels 2013).

Sokos Hotel Seurahuoneen yhteydesséa toimii myos Amarillo-ravintola, jonka
tiloihin kuuluu vuokrattavissa oleva Amarillo Lounge -yksityistila. Loungen si-
satiloihin mahtuu 70 henkil6a ja kesaisin Loungen sisatilat voi yhdistaa 120
paikkaiseen ulkoterassiin. (Sokos Hotels 2013).

Sokos Hotellin vahvuuksia ovat keskeinen sijainti aivan Kotkan keskustassa
seka kyky majoittaa kokousvieraat suuren hotellin tiloihin. Myds uudet, muun-
neltavat kokoustilat ovat vahvuus vanhemmat tilat omistaviin kilpailijoihin nah-
den. Lisaksi kyky jarjestaéa seka pienid kokouksia ettd suurempia tapahtumia

jopa samanaikaisesti on suuri vahvuus.

Amarillo Lounge sijaitsee yokerhon yhteydessa ja sisaltaa taysin varustellun
baarin, mika tekee siita otollisen tilan esimerkiksi polttarijuhlien jarjestamiseen.
Juhlat voi aloittaa Loungen puolella ja jatkaa niitd oven toisella puolen avautu-

van yokerhon tiloissa.
Myds Sokos Hotellille tilojen vuokraaminen tapahtumatoimintaan on toissijai-
nen liikketoimi ja majoitus- ja ravintolatoiminta ensisijainen likketoimi. (Sokos

Hotels 2013.)

Taulukko 1. Kilpailijoiden hintavertailu.
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KILPAILJOIDEN HINTAVERTAILU
KILPAILUA TILAT HENKILOMAARA TUNTIVUOKRA PAIVAVUOKRA
Opetustilat 32 - 64 -henkil6d 70€/h 350 €/tila
Seminaarisali 20 -henk. 70 €/h 350 €/pv
NESSANID Auditorio 166 - 213 -henk. 300 €/2h + 70 €/h 780 €/pv
Venehalli Sovitaan erikseen.
Juorutupa 10 - 15 -henk. 40 €/h
Kaskuklubi 40 -henk. 80 €/h
hano Loylytupa 30 -henk. S0 €/h
Tarinatupa 60 -henk. 80€/h
Kahvio 100 -henk. 270 €/vrk
MIELAKKA Saunatilat 10 -henk. 220 €fvrk
Yhteishinta 310 €/vrk
Kokouskabinetti Perusmaksu 165 €,
sk Luppi & Takkatupa S tuntikohtainen 50 €/h
Albatrossi-
SEURAHUONE | kokoustilat G s
Amarillo Lounge 70 - 120 -henk. 200 €/4h + 50 €/h

Taulukossa 1 on verrattu kilpailijoiden tiloja, asiakaskapasiteettia seka hintoja.

Taulukosta nakee hyvin kilpailevan toiminnan pienimuotoisuuden Kymenlaak-

son alueella. Oman suunnitellun toiminnan tasoisia yhta suuria tilavuokrausta

harjoittavia yrityksia ei Kymenlaakson alueella ole. Seka asiakaskapasiteetit

ettd hintataso ovat huomattavasti matalampia omaan toimintaan verrattaessa.

Taulukossa 2 on laadittu SWOT-analyysi Trevian Asset Managment Oy:sta

ylla esiteltyihin kilpailijoihin verrattuna.
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Taulukko 2. SWOT-analyysi suhteessa kilpailijoihin

Vahvuudet

Heikkoudet

Suuri ja avara toimitila, joka
mahdollistaa monen erilaisen
tapahtuman jarjestamisen
jopa samanaikaisesti, esimer-
kiksi liikuteltavien seinien
avulla.

Tilat on suunniteltu kesta-
maan satojen ihmisten sa-
manaikaisen lasnaolo.
Tommolankatu 5:den kiinteis-
t6on on hyvat kulkuyhteydet
seka bussilinja.

Entinen hypermarketin tila
mahdollistaa einesten pakas-
tamisen ja sailytyksen seka
my0s juomien sailyttdmisen
viiledssa.

Kilpailu tapahtumatoimintaan
suurissa tiloissa pienta.

Suuri emoyhti6 luo taloudel-
lista turvaa liiketoiminnalle.

Henkilokunta ei ole osa suun-
niteltua liiketoimintaa, mika
tarkoittaa, etta asiakas joutuu
itse jarjestamaan tapahtu-
mansa, ja siivoukseen on kay-
tettava ulkoista palveluntarjo-
ajaa.

Tarjottu palvelu on maaralli-
sesti hyvin rajallinen.
Suunniteltu liiketoiminta olisi
yrityksen kyseisen kiinteiston
ensisijainen lilketoimi, mika
nostaa vaatimuksia toimintaa
kohtaan. Monelle kilpailijalle
tilojen vuokraaminen tapahtu-
mia varten on vain toissijainen
liketoiminta, mika vahentaa
tarvetta toiminnan kysynnélle.

Mahdollisuudet

Uhat

Hypermarketiksi tarkoitettua
liketilaa voi hyddyttaa monen-
laisiin erilaisiin tarkoituksiin.
Toimintaa helppo laajentaa
uusille eri aloille kuten messu-
toimintaan.

Suuri emoyhti6 tarjoaa mah-
dollisuuden kehittaa liiketoi-
mintaa ja emoyhtié mahdollis-
taa toiminnan kehittdmisen il-
man ulkopuolista vierasta
paaomaa.

Liiketilaa voi tarvittaessa ja-
kaa useampaan pienempaan
tilaan, mikéa mahdollistaa mo-
nipuolisen samanaikaisen toi-
minnan jarjestamisen.

Suuren kiinteiston korkeat
kiinteat kulut nostavat tila-
vuokran hintaa.

Jotta liiketoiminta olisi tuotta-
vaa, vaaditaan joko korkeita
hintoja, jotka saattavat ohjata
asiakasta kilpailijan palvelui-
den pariin tai suurta viikoit-
taista asiakasmaaraa, mika
on epatodennakaoista suhteel-
lisen pienen kysynnan nah-
den.

Toiminnan saaminen kannat-
tavaksi on haastavaa, silla
vaikka tarjontaa voi kehittaa
seké parantaa, kysynnan
maaraa ei voi merkittavasti
kasvattaa ja merkittavat leik-
kaukset eivat ole mahdollisia.

Taulukossa 2 kasitellysta SWOT-analyysista nakee suunnitellun liiketoiminnan
suurimpien vahvuuksien sekd mahdollisuuksien olevan lahinna liiketoiminnan
suuri toimitila ja toiminnan helppo muokattavuus seka laajentaminen. Suuret
tilat ovat samalla myds liiketoiminnan suurin heikkous. Heikkouksia ja uhkia

ovat korkeat kulut, jotka johtavat korkeisiin hintoihin, ja uhka toiminnan
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kannattamattomuudesta. Jotta toiminnasta saataisiin kannattavaa tulisi asia-
kasmaarien olla korkeat, mutta heikkoluontoinen kysynta ei todennakdoisesti

riitd kattamaan kuluja.

Suurella osalla kilpailijoista suurin kilpailuetu on tilavuokraustoiminnan toissi-
jaisuus liiketoiminnassa, lukuisat kilpailijat harjoittavat esimerkiksi majoitus- tai
ravintolatoimintaa paasaantoisena liiketoimena ja vuokraavat tiloja vain liike-
toiminnan lisdnd. Taman vuoksi vuokraustoiminnan kannattavuus ei ole yhta
tarkeda ja valttamatonta kilpailijoiden toiminnalle kuin omalle toiminnalle.
Toimitilojen sijainti on tarkeampé&a pienempia tiloja vuokraaville yrityksille, silla
pienia tiloja vuokraavien yrityksien kesken on enemman kilpailua kuin suuria
tiloja vuokraavien yritysten keskuudessa. Suuria toimitiloja tarjoaville yrityksille
sijaintia tarkeampi kilpailuvaltti on tilojen monimuotoisuus ja kyky tayttaa eri

asiakkaiden erilaiset tarpeet.

5.4 Palvelun maarittaminen

Liiketoiminnan suunniteltu palvelu on tilanvuokrauspalvelu. Trevian Asset Ma-
nagment Oy:n omistamaa kiinteistdd vuokrataan tapahtumatoimintaa varten
seka yritys- etta yksityisasiakkaille. Suunniteltu liiketoiminta ei vaadi erillista
henkilokuntaa Trevian Asset Managment Oy:n henkilokunnan liséksi, silla toi-

minta ei ole aktiivipalvelu painotteista.

Kuvassa 5 (luku 5.7.2) on esitelty liiketoimintasuunnitelman myyntibudjetti,
jossa on esitetty kuukausittaiset myyntitavoitteet. Kuukausittaisen myynnin
keskiarvo arvonlisaverot mukaan laskettuna on noin 27 879,35 euroa. Kuvan
5 myyntibudjetissa on my6s maaritelty palvelun myyntimuoto, joka on kappa-
lemaarainen myyntimuoto. Yksi kappale tarkoittaa noin viikon mittaista aikaa,

jolloin viikoittaisen myynnin tulisi olla 969,85 euroa.

Myyntimaaran (yksikoind) jako ns. viikoittaiseen kappalemaéaraan perustuu ar-
vioon jarjestettavien tapahtumien maarasta. Erittain todennakaoisesti suurille

tapahtumatiloille ei ole paivittaista kysyntad, vaan tapahtumia saatettaisiin jar-
jestada noin kerran viikossa. Tahan arvioon perustetaan tilavuokran hinta yksit-

taiselle tapahtumalle, 6 969,85 €.
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Oman ongelmansa hinnan maarittelyyn tuovat tapahtumien vaihtelevat kestot.
Yksi tapahtuma saattaa olla vain paivan mittainen, kun taas toinen useamman
paivan. Taman ongelman voisi ratkaista esimerkiksi asettamalla 6 969,85 eu-
roa perushinnaksi, ja maarittamalla lisapaiville oman hintansa, esimerkiksi 20—
50 prosenttia perushinnasta. Taulukossa 2 on esitelty tAmantyyppinen rat-

kaisu hinnan maarittelyyn.

Taulukko 3. Palvelun hinnan maarittely

Palvelu Hinta /€
Perushinta / 1 paiva 6 969,85
Lisahinta +30 % /lisdpéaiva 2 090,95

Taulukossa 3 esitetty yksi ratkaisu hinnoittelua varten, mutta lilkketoiminnassa
jossa palvelua myydaan harvalle maaralle asiakkaita, voidaan jattda myos va-
raa raataloida palvelua seka hinnastoa asiakaskohtaisesti, mika mahdollistaa
esimerkiksi vain tietyn osan vuokraamista kokonaisuudesta tai erikoisjarjeste-
lyja pidempia tapahtumia varten. Taulukon 3 hinnasto on vain mallihinnasto,
toiminnassa on varaa mukauttaa sita asiakas- tai tapauskohtaisesti.

Taulukon 3 hinnoittelulla voidaan yksittaisella yhden paivan tapahtumalla kat-
taa vikkon myyntitarve, mikd on myos arvioitu maara lilketapahtumia viikoittain.
Hinnoittelun voi myos pydristaa, esimerkiksi perushinnaksi voidaan asettaa 6

999 euroa ja lisdhinnaksi 1 999 euroa.

5.5 Markkinointi

Markkinoinnin tarkoitus liiketoimintasuunnitelmassa on auttaa kattavan mark-
kinoinnin suunnittelussa aloitettavalle liiketoiminnalle ja rakentaa pohja jatku-
valle ja pitkékestoiselle toiminnan markkinoinnille. Markkinoinnilla on tarkea
asema uutta liiketoimintaa aloitettaessa ja asiakaspohjan rakentamisessa.
Jollei yritys kykene houkuttelemaan asiakkaita aloitettavalle liiketoiminnalle
pienenevat yrityksen menestymismahdollisuudet huomattavasti. (Hesso
2015).

Myo6s jatkuva markkinointi on tarkeaa lilketoiminnan tason sailyttamisessa.
Oma suunniteltu yritys vuokraa tiloja tapahtumia varten, ja asiakkaiden vaihtu-

vuus on korkea verrattuna useisiin muihin aloihin kuten elintarvikealaan.



26

Jatkuvat asiakassuhteet ovat harvinaisia, mutta mahdollisia: yritys saattaisi pi-
taa ylla esimerkiksi tapahtumajéarjestajien kanssa pitkaan jatkuvia asiakassuh-
teita.

Kolme suurinta markkinointikanavaa ovat televisiomarkkinointi, lehtimarkki-
nointi ja internetmarkkinointi. Televisiomarkkinointi siséltd& ohjelmien tauoilla
esitettavat mainokset, ja on pitk&an ollut suosittu markkinointimuoto.
Lehtimarkkinointi sisaltédé painettujen lehtien seka verkkolehtien mainospaikat
ja on naista kolmesta mainoskanavasta "vanhanaikaisin”, painetun lehtimark-
kinoinnin suosio on vahentynyt tasaisesti digitalisaation my6ta, ja verkkoleh-
tien mainontapalvelut joutuvat kilpailemaan useiden verkkopohjaista mainon-

taa tarjoavien yritysten kanssa.

Verkkomarkkinointi kasittaa eri verkkosivujen ja palveluntarjoajien tarjoaman
mainonnan. Jokaisella verkkosivulla on mahdollisuus muodostaa oma mainos-
paikkatarjontansa asiakkaille, mika kasvattaa palveluntarjoajien maaraa run-
saasti verkkomarkkinoinnissa. Verkkomainonta on mainoskanavista moder-
nein, ja sen suosio kasvaa jatkuvasti. Verkkomainonnan runsas maara on kui-
tenkin myds haaste yrityksille, yritykset joutuvat kayttdmaan aikaa ja rahaa

saadakseen oman mainoksensa erottumaan massasta.

Naista kolmesta mainontakanavasta tilavuokrausta tarjoavan yrityksen kan-
nalta tehokkaimmat ovat televisiomainonta ja internetmainonta. Televisiomai-
nonnan tehokkuus perustuu suureen kontaktimaaraan ja internetmainonnan
tehokkuus perustuu tehokkaimpaan haluttujen kohderyhmien tavoittamiseen.
Taman osion alaluvuissa on esitelty tarkemmin nama kolme suurinta mainos-
kanavaa seka vertailtu ndiden kanavien hintoja, tavoitettuja kontaktimaaria
sekd mainontapalveluita ja niiden tarjontaa yleisluontoisesti. Jokaisesta mai-
noskanavasta on valittu esimerkkipalveluntarjoajia sen mukaan, mitka palve-
luntarjoajat soveltuvat parhaiten suunnitellun oman liiketoiminnan markkinoin-

tiin.

5.5.1 Televisiomainonta

Tama luku perustuu Sanoman (2017ab) ja MTV Oy:n (2017) verkkosivuilta

saatuihin tietoihin.



27

Taulukko 4. MTV 3:n sek& Sanoma konsernin tarjoaman televisiomainonnan hintavertailu
(MTV 2017; Sanoma 2017ab)

TELEVISIOMAINOS
MTV 3 - Pdivan saa, Kymmenen uutiset, Huomenta Suomi
30 sekuntia, 21 esityskertaa
Kokonaiskontaktit
Al Bruttohinta (€
il (25 - 54-vuotiaat) e 7
Kymenlaakso 22 822 4900 €
Kymenlaakso, Paijat-
Hame, Eteld-Savo, 88 027 19950 €
Etela-Karjala
Valtakunnallinen 662 050 70000 €
Sanoma - Nelonen, JIM, LIV, HERO
Prime time, 30 sekuntia, 21 esityskertaa
Kokonaiskontaktit
Al Bruttohinta (€
He (25 - 44-vuotiaat) pyttoblnt (€)
Lahti/Kymenlaakso 105 000 8316 €
Lahti/Kymenlaakso,
7 434
Mikkeli/Eteld-Karjala 137008 129355
Valtakunnallinen 1356 000 65752 €

Taulukossa 4 on esitelty MTV Oy:n omistaman MTV 3 -televisionkanavan
sekd Sanoma Oyj:n televisiokonsernin televisiomainontaa sek& mainonnan
hinnastoa, seka vertailtu ja analysoitu valittujen kanavien tarjontaa, valinnan-

mahdollisuuksia ja mainosten hinnastoja.

MTV 3 kampanjalaskuri mahdollistaa erinomaisesti mainoskampanjan muok-

kaamisen asiakkaiden tarpeisiin seké toiveisiin sopivaksi. MTV 3 tarjoaa
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asiakkaalle mahdollisuuden valita mainoksen kesto 10 seka 30 sekunnin va-
liltd sekd maarittaad tarkasti toivottu esityskertojen maara. MTV 3-kanavalla
asiakas voi itse paattaa, minka ohjelman/ohjelmien mainoskatkoilla asiakkaan
mainos esitetddn, mika helpottaa tietyn kohderyhman tavoittamista huomatta-
vasti. MTV 3 myds mahdollistaa mainonta-alueen valitsemisen kunnittain seka
valtakunnallisesti. Mainonnan hinta muuttuu kunnittain, tihedmmin asuttujen

kuntien ollessa hintavampia.

Taulukko 4:n vertailuun on valittu 3 esimerkkikampanjaa kolmelle eri alueko-
konaisuudelle, joista jokainen koostuu 21:sta 30 sekunnin mainoksia, joista 7
esitetddn Paivan sddn mainostauoilla, 7 Kymmenen uutisten mainostauoilla
seka 7 Huomenta Suomen mainostauoilla. Kaikki valitut ohjelmat kuuluvat
MTYV 3:n katselutarjontaan. Mainoksen pituudeksi on valittu 30 sekuntia, ja
esityskerroiksi valittiin 21 esityskertaa tasaamaan vertailua Sanoma konsernin
tarjontaan nahden, sillda Sanoma konserni tarjoaa mainokset 21 esityskerran
paketeissa. Paivan sda, Kymmenen uutiset ja Huomenta Suomi valittiin mai-
nosten esitysohjelmistoksi niiden runsaan ja monipolisen katsojamaaran
vuoksi, mikd mahdollistaa niin yksityis- kuin yritysasiakkaiden laajamuotoisen

tavoittamisen.

Ensimmaisen valittu alue mainoskampanijalle kattaa vain Kymenlaakson alu-
een, tavoittaen noin 22 822 katsojaa. Mainoskampanjan hinta olisi noin 4 900
euroa. Ottaen huomioon tapahtumatoiminnan laajan markkina-alueen, olisi
markkinointi pelkan Kymenlaakson alueella riittamatonta parhaimman asia-
kasmaaran saavuttamiseksi, vaikka vaihtoehto onkin televisiomarkkinointivaih-

toehdoista edullisin.

Toinen vaihtoehto kattaa seka Kymenlaakson etta sen lahialueet; Paijat-Ha-
meen, Etela-Savon seka Etela-Karjalan. Kun lahialueet lisataan mainonta-alu-
eeseen, kokonaiskontaktien maara lahes nelinkertaistuu, 20 822 katsojasta 88
027:aan. Myods mainonnan hinta nelinkertaistuu 4 900 eurosta 19 950 euroon
kontaktien kasvaessa. Kymenlaakso ja sen lahialueet olisivat optimaalisin
mainonta-alue toiminnalle vaihtoehdon kattaessa valtaosan liiketoiminnan laa-
jasta markkina-alueesta. Markkina-alueen kasittaessa Kymenlaakson ja lahi-

alueet seka pieni maara suuria tapahtumatiloja vuokraavia kilpailevia yrityksia
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kasvattavat [&ahikunnista saapuvien asiakkaiden maaraa, joten markkinointi 1a-

hikunnissa on toiminnalle kannattavaa.

Kolmanneksi taulukkoon on merkitty koko valtakunnan alue. Valtakunnallinen
alue on vertailussa mukana l&ahinna vertailupisteena, markkina-alueen katta-
essa vain Kymenlaakson ja lahikunnat. Valtakunnalliset mainokset tavoittavat
suuren maaran katsojia, noin 662 050 henkil6d, mutta valtakunnallisen mai-
nonnan hinta nousee korkeaksi, 70 000 euroon. Valtakunnallinen hinta on
suhteellisesti halvempi kuin mainonta monessa yksittaisessa kunnassa, mutta
mainonta vain muutamassa markkinoinnin kannalta erityisessé kunnassa on
tavoitettuun todelliseen mahdolliseen asiakasmaaréén ndhden edullisempaa

(kokonaiskontaktit/todelliset potentiaaliset asiakkaat).

Sanoma Oyj myy mainostilaa kanavilleen valmiiksi muotoiltuina mainospaket-
teina. Paketteja voi valita esimerkiksi kohderyhman, kanavien, prime- tai off
prime -ajan seka alueiden mukaan. Paketteihin on valmiiksi asetettu mainok-
sen pituudeksi 30 sekuntia tai vahemman, ja paketit koostuvat 21 esitysker-

rasta.

Kohderyhmat on jaettu ikéryhmien mukaan. Taulukko 4:n vertailussa kohde-
ryhmaksi on valittu tyota tekeva ikaluokka, 25—-44-vuotiaat, silla oma liiketoi-
minta on suunnattu tyota tekevélle ikaryhmalle seka yritysasiakkaiden etta yk-
sityisasiakkaiden muodossa. Muita Sanoma Oyj:n tarjoamia ikaryhmia ovat
muun muassa 15-34-vuotiaat, 25—-44-vuotiaat miehet tai naiset seka alle 50-
vuotiaat kokonaisuutena. Valmiissa paketeissa asiakas ei kykene itse valitse-
maan ohjelmia joiden mainostauoilla asiakkaan mainos esitetaan, vaan Sa-
noma Oyj on valmiiksi maarittanyt kohderyhméaan sopivat ohjelmat.

Sanoma Oyj:n mediakonserniin kuuluvat televisiokanavat Nelonen, JIM, LIV,
Nelonen Pro-maksukanavat ja Hero. Asiakas voi valita pakettiinsa joko koko
kanavavalikoiman tai yhden tai useamman yksittdisen kanavan. Kanavavalin-
nat voivat myds vaikuttaa suuresti oikeiden asiakasryhmien tavoittamiseen,
jos huomioidaan kanavien erilainen sisalté ja muuttuvat katsojamaarat.
Kanavia valitessa voi myos paattad ostaako mainostilaa prime- vai off prime -
aikaan (prime time = paras katseluaika). Prime aika sijoittuu vélille 18:00—

23:59, ja off prime sijoittuu valille 24:00-17:59. Prime-aika on otollisin oman
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liketoiminnan kannalta oikean kohderyhman tavoittamiseen, joten taulukko
4:n vertailussa on kaytetty prime aikaa.

Mainospaketteja voi ostaa joko koko valtakunnan alueelle tai valmiiden kun-
tien ja kuntayhdistelmien alueelle. Taulukossa 4 on vertailtu sekd Kymenlaak-
soa lahialueineen ettd mainospaketteja valtakunnallisesti.

Taulukko 4:n vertailu on muodostettu kolmesta paketista. Pakettien erottelu on
tehty alueellisesti. Jokainen paketti siséltaa Sanoma Oyj:n koko kanavatarjon-
nan, kohderyhmaksi on asetettu 25-44-vuotiaat miehet ja naiset ja mainosa-
jaksi prime aika. Kaikki Sanoma Oyj:n valmiit paketit koostuvat 21:sta 30 se-

kunnin mainoksesta.

Ensimmainen mainospaketti taulukko 4:n vertailussa on Lahden ja Kymen-
laakson alueella. Sanoma Oyj:n paketeissa Lahden ja Kymenlaakson alue
myydaan yhdessa, toisin kuin MTV 3:n tapauksessa. Lahden ja Kymenlaak-
son alueella Sanoma Oyj:n kanavat tavoittavat yhteensa 105 000 katsojaa
25-44-vuotiaiden kohderyhmasta bruttohintaan 8 316 euroa. Samoin kuin
MTV 3:n ensimmaisessa paketissa, joka kasitti Kymenlaakson alueen, myds
Sanoman tapauksessa mainonta pelkastaéan Lahden ja Kymenlaakson alu-

eella ei ole tarpeeksi kattava markkina-alueeseen nahden.

Toinen paketti kasittdd Kymenlaakson seka lahialueet: Lahden, Mikkelin ja
Etela-Karjalan. Kymenlaakso léhialueineen tavoittaa yhteensa 157 000 henki-
|6&, hinnan noustessa 12 434 euroon. Hinnankorotus on suhteellisen pieni
verrattuna kokonaiskontaktien kasvuun. Niin kuin MTV:n tapauksessakin, Ky-
menlaakso lahialueineen on tavoitettujen kontaktien ja mahdollisten todellisten
asiakkaiden suhteen jarkevin valinta, mainonta lahikunnissa tavoittaa parhai-
ten potentiaaliset asiakkaat oman yrityksen markkina-alueen sisalta pitaen

myds mainonnan hyoédyllisyyden kulujen kanssa tasoissa.

Kolmanneksi paketiksi on jalleen valittu vertailukohteeksi valtakunnallinen
mainospaketti. Valtakunnallinen paketti tavoittaa usean kanavan kautta yh-
teensa huomattavan 1 356 000 tyoikaista katsojaa. Suuren katsojamaaran

vastapainoksi myo6s hinta on huomattavan korkea, mittava 65 752 euroa.
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Sanoma Oyj:n mainospaketit ovat huomattavasti kattavampia kuin MTV:n pa-
ketit. MTV:lla on tarjota asiakkailleen vain yksi televisiokanava, kun taas Sa-
noma Oyj tarjoaa asiakkailleen mainostilaa yli viidelta eri kanavalta. Useampi
kanava johtaa siihen, ettd Sanoman kautta asiakas voi tavoittaa huomattavasti

suuremman kokonaiskontaktimaaran.

MTYV tarjoaa asiakkaalleen mahdollisuuden valita ohjelmat, joiden mainostau-
oilla asiakkaan mainokset esitetaan, kun taas Sanomalla ohjelmat méaéaritetaéan
i&n ja kohderyhman seka sen perusteella, onko asiakas valinnut prime- vai off
prime -ajan. TA&ma voi olla sek& hyva etta huono asia asiakkaan kannalta. Mi-
kali asiakkaan kohderyhma muodostuu vain ian tai sukupuolen perusteella,
voivat Sanoman valmiiksi maaritellyt mainospaikat hyvin tavoittaa halutun koh-
deryhmén, mutta jos asiakkaan toivoma kohderyhma on tarkemmin maaritelty,
voi valmiiksi valittu mainospaikka olla heikompi kuin asiakkaan toivoma. Esi-
merkiksi puutarhahoitovalineitéd myyvalle yritykselle sopisi paremmin mainos-
paikka esimerkiksi "Koti ja puutarha” -ohjelman mainoskatkoilla kuin alaan liit-

tymattdman ohjelman katkoilla.

MTV:n suurin vahvuus on korkeasti muokattavissa olevat kampanjat, mika
mahdollistaa kaikkein tarkimman kohderyhmien saavuttamisen seka helposti
asiakkaan budijetin mukaan muokattavat kampanjat. MTV antaa asiakkaalle
mahdollisuuden valita esityskertojen maaran yhteensa ja ohjelmittain seka
mainoksen pituuden 10 ja 30 sekunnin valilta. Lyhyemmat mainokset laskevat
mainospaikan hintaa ja mahdollistavat asiakkaan budjetin mukaan useamman
esityskerran lyhyemmilla mainoksilla. MTV:n asiakas voi tehdd mainoskam-

panjastaan helposti oman nékdisensa.

Sanoma Oyij:lla pakettien muokattavuus on pienempi. Asiakas voi valita mie-
leisensa usean mainospaketin joukosta, muttei kykene luomaan itselleen sopi-
vaa kampanjaa niin tehokkaasti kuin MTV:lla. Sanoman vahvuus on kuitenkin
suuremmassa kontaktimaarassa MTV 3 tavoittaa valtakunnallisesti mainospa-
ketilla vain 662 050 kohderyhman henkilda, kun taas Sanoma tavoittaa sa-
manlaisella mainospaketilla useamman kanavansa kautta yli kaksinkertaisesti

kohderyhman edustajia, huomattavat 1 356 000 henkil6a.
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Huomattava ero palveluntarjoajien valilla on hinta. MTV 3 on huomattavasti
kallimpi verrattuna tavoitettuun kontaktimaaraan kuin Sanoma. MTV 3 tavoit-
taa valtakunnallisesti 662 050 henkiloa 70 000 euron hintaan, kun Sanoma ta-
voittaa 65 752 eurolla yli puolet enemmaén, 1 356 000 henkil6&d. Sanoma ta-
voittaa halvempaan hintaan yli kaksinkertaisen maaran ihmisia. Ero nakyy
myds kunnallisella tasolla: MTV 3 tavoittaa Kymenlaakson alueella 22 822
henkilo&a 4 900 eurolla, kun Sanoma kykenee tavoittamaan Lahden ja Kymen-
laakson alueella l&hes viisinkertaisen maaran ihmisia, 105 000, alle 50 pro-

senttia korkeampaan hintaan 8 316 eurolla.

Na&ita kahta palveluntarjoajaa verrattaessa Sanoma osoittautuu tavoitettujen
henkildiden ja halvemman hinnan osalta paremmaksi laajempiin mainoskam-
panjoihin, mutta mikali asiakas tarvitsee pienen omaan mieltymykseensa
muokatun kampanjan tayttaa MTV asiakkaan tarpeet korkeasti muokattavilla

mainoskampanijoillaan.

Oman suunnitellun liiketoiminnan kannalta on Sanoma Oyj hintansa ja kontak-
timaaransa perusteella parempi ratkaisu. MTV:n tarjoama korkea muokatta-
vuus ei ole niin tarkeaa tilavuokran mainonnassa, silla kohderyhma muodos-
tuu lahinna ian perusteella (tydikaiset). Lisdksi Sanoman prime-time mainos-
ajan valitseminen varmistaa, ettei mainoskampanja ohita ty6ssakayvaa koh-
deryhmaa ajoittumalla paivasaikaan, jolloin valtaosa kohderyhmasta on toissa.
Omalle liikketoiminnalle sopivin ratkaisu olisi Kymenlaakson, Lahden, Mikkelin
ja Etela-Karjalan alueelle sijoittuva Sanoma Oyj:n mainoskampanja, joka kat-
taa kaikki Sanoman kanavat prime time aikaan. Paketeissa on valmiiksi maéari-

telty 21 esityskertaa hintaan 12 434 euroa.

5.5.2 Lehtimainonta

Tama luku on rakennettu Kaakon Viestinta Oy:n (2017abc) tarjoamien tietojen

perusteella.



33

LEHTIMAINOS - DIGITAALINEN/PAINETTU

Kaakon viestintd - Kouvolan Sanomat, Kymen Sanomat, Savot,
Luumaen Lehti, Lansi-Savo ym.
Digimainos tekstin valissa - "Valibanneri" /1 lehti

Hinta / 1 000 nayttokertaa Hinta / 10 000 ndyttékertaa

12 € 120 €

Kaakon viestintd - Kouvolan Sanomat, Kymen Sanomat, Savot,
Luuma&en Lehti, Lansi-Savo ym.
Printtimainos - 15 moduulia tekstissa (n. 1/3 sivu) /1 lehti

Hinta / Moduuli

Hinta / 15 l
(10 - 19 moduulia) inta /15 modhidia

131.24 € 1968.60 €

Kaakon viestintd - Kouvolan Sanomat, Kymen Sanomat, Savot,
Luumaen Lehti, Lansi-Savo ym.
Supersilmakulma - 5 / 6 moduulia sivun kulmassa /1 lehti

Hinta / Supersilmakulma

325 €

Kuva 3. Lehtimainonnan hinnoittelu (Kaakon Viestinta Oy 2017abc)

Kuvassa 3 on esitelty Kaakon Viestinta -lehtikonsernin hinnastoa. Kaakon
Viestintd -konserni siséltdd muun muassa lehdet Kouvolan Sanomat Kymen
Sanomat, Savot, Luumaen Lehden ja Lansi-Savo-lehden. Kaakon Viestinta on
Kymenlaaksossa sekd Kymenlaakson lahialueilla hallitseva paikallislehti. Pai-
nettujen lehtien lisaksi kaikilla Kaakon Viestinta-konsernin lehdilla on myos di-
gitaaliset verkkolehdet, joissa on sama tai jopa laajempi siséltd kuin painetuis-
sakin lehdissa. Verkkolehdet myos hyédyntavét sosiaalista mediaa esimer-

kiksi kommentointimahdollisuuden ja Facebook sivujen kautta. Kaakon
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Viestinta tarjoaa asiakkaille mahdollisuuden markkinoida liiketoimintaansa
seka painetuissa lehdissa ja digitaalisissa lehdissa.

Kuvan 3 hinnastoon on valittu parhaiten omaan suunniteltuun liiketoimintaan
sopivat digitaaliset ja painetut mainontapalvelut. Ensimmaéinen taulukko on di-
gitaalisen “valibannerin” hinta. Valibanneri on lehtiartikkelissa artikkelin tekstin
valissa esitettava mainosbanneri. Valibanneri on yksi tehokkaimmista digitaali-
sen lehtimainonnan muodoista, silla bannerin sijoitus tekstin véalissa takaa
sen, ettéa lukija artikkelia lukiessaan my6s huomioi mainoksen. Verkkosivujen
reunoille ja ylalaitoihin asetetut mainoksen ovat halvempia kuin tekstiin sijoitet-
tavat mainokset, mutta tekstissé olevat mainokset ovat paremmin huomatta-
vissa kuin laitamainokset, jotka asiakas helposti jattaa taysin huomiotta.
Valibanneri myydaan yksittaisisséd 1 000 nayttokerran paketeissa. Tama tar-
koittaa, ettd mainos esitetdan tuhat kertaa verkkosivuilla, mika ei valttaméatta
tarkoita mainoksen tavoittavan 1 000 lukijaa vaan ainoastaan, etta mainos
naytetaan tuhat kertaa. Tuhannen nayttokerran paketit sisaltéavat aina yksittéi-
sen lehden, esimerkiksi Kouvolan Sanomat, ja paketit ostetaan valitulle leh-
delle Kaakon Viestinnan verkkosivuilta. Yhden 1 000 nayttbkerran paketin

hinta on vain 12 euroa.

Kuvassa 3 on my@s esitetty 10 000 nayttokerran paketti joka koostuu 10:sté
asiakkaan valitsemasta tuhannen nayttokerran paketista, mika tarkoittaa, etta
yksittaiset tuhannen nayttokerran paketit voi olla sijoitettu eri lehtiin. 120 000
nayttokerran paketin hinta on kymmenen yksittaisen tuhannen nayttokerran

paketin yhteishinta eli 120 euroa.

Verkkomainonta on televisiomainontaan verrattuna halvempaa. Lahes 100
000 lukijaa tavoittaa vain 1 200 eurolla, kun taas Sanoma Oyj:n televisiomai-
noksella tavoittaa 105 000 katsojaa huomattavasti kallimpaan 8 316 euron
hintaan. Toisaalta televisiomainonta on tehokkaampaa kuin lehtimainonta, asi-
akkaan on helpompi sivuuttaa tai jattaa huomiotta verkkolehdesséa oleva mai-
nos televisiomainokseen verrattuna, ja digitaalisilla lehtimainoksilla on muita-
kin uhkia, kuten mainoksenestosovellukset jotka rajaavat mainosten naky-
vyyttd kohderyhmalle. Lisdksi lehtimainoksilla on hankalampi tavoittaa tietty

kohderyhma@, jollei osta mainostilaa lehdest&, jonka teema on kohderyhmaéan
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sopiva. Esimerkiksi ratsastustarvikkeita myyva yritys tavoittaa kohderyhméansa
helpommin ratsastukseen liittyvien lehtien kuin normaalien uutislehtien kautta.
Uutislehdet ovat hyva mainosalusta omalle suunnitellulle yritykselle kohderyh-
mé&aan nahden, silla kohderyhmana ovat aikuiset tydossakavijat, jotka yritys ta-
voittaa helposti uutislehtien kautta.

Kuva 3:n toinen seka kolmas taulukko k&sittelevat mainontaa painetussa leh-
dessa. Ensimmaisessa taulukossa esitellaan tekstin oheen aseteltavan mo-
duulimainonnan hinta. Yksittdisen moduulin hinta muuttuu moduulien yhteis-
maaran mukaan. Esimerkkimainokseen on valittu 15 moduulin suuruinen mai-
nos, mika tayttaa kaytdnnéssa hieman yli yhden kolmasosan yksittaisesta si-
vusta. Moduulien kokonaismaaran ollessa 10-19 moduulia maaraytyy yksittai-
sen moduulin hinnaksi 131,24 euroa. Nain ollen 15 moduulin mainoksen koko-
naishinnaksi tulee 1 968,60 euroa. Liitteessa 5 on esitelty moduulien koko leh-

den sivulla.

Printtimainokset esitetdan vain yhdessa painoksessa lehted, josta mainostila
on ostettu. Esimerkiksi jos yritys ostaa 15 moduulin suuruisen mainoksen
Kouvolan Sanomista, esitetdan painos vain yhden paivan lehdessa. Tasta joh-
tuen painetun lehden mainokset eivat ole kovin pitkaikaisia, ja pidempikes-
toista mainoskampanjaa rakennettaessa joutuu mainospaikkoja ostamaan leh-

deltd useamman kappaleen useammalta paivalta.

Kolmannessa taulukossa on esitelty Supersilmakulma-mainoksen hinta. Su-
persilmakulma on 5 tai 6 moduulin kokoinen mainospaikka yhden sivun kul-
masta yksittdisessa lehdessa. Supersilmakulma on suhteellisen halpa, vain
325 euroa. Supersilmakulma on hyva mainospaikka asiakkaan tarvitessa mai-
nostilan yksittaiselle mainokselle, esimerkiksi tapahtumaan liittyen, mutta toi-
mii heikommin jatkuvan liiketoiminnan mainostamisessa sen yksittaiskertaisen

esittamisen vuoksi.

Lehtimainonta ei ole yritystoiminnan mainostamisessa kaikkein tehokkain mai-
noskanavavaihtoehto johtuen painettujen mainospaikkojen yksittaisluonteesta
ja digitaalisten mainosten heikosta huomattavuudesta. Mainoksenestosovel-

lukset ja verkkomarkkinoinnin runsas maara pienentavat yksittaisen
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mainoksen nakyvyytta, ja lisaksi mainonnan keskittaminen tietylle kohderyh-
maélle voi olla hankalaa.

Lehtimarkkinointi on kuitenkin halvempaa televisiomarkkinointiin verrattuna,
vaikka televisiomarkkinoinnilla onkin helpompi mainostaa tietylle kohderyh-
maélle ja suuremmalle kontaktimaaralle, ainakin valtakunnallisella tasolla.
Tassa liiketoimintasuunnitelmassa suunnitellulle liikketoiminnalle tehokkain ka-
nava lehtimainonnassa olisi digitaalinen mainonta Kymenlaakson seka l&hialu-
eiden paikallislehtien verkkoversioissa. Valibanneri-mainokset ovat suhteelli-
sen halpoja nayttokertoihin nédhden johtuen digitaalisen mainonnan pienista
kuluista, joten digitaalinen mainonta on budjettiystavallinen markkinointimuoto
joka silti tavoittaa kattavan kohderyhman. 4 800 eurolla saa jopa 400 000
nayttbkertaa, joilla tavoittaa laajan maaran potentiaalisia asiakkaita.

Mainonta painetussa lehdessa on huomattavasti kallimpaa kuin digitaalinen
mainonta johtuen painetun mainonnan korkeammista kuluista. Seka korkean
hintansa etta lyhytikaisyytensa johdosta mainospaikat painetussa lehdessa ei-
vat ole valttamatta paras vaihtoehto jatkuvan liiketoiminnan mainostamisessa.
Painettuja mainoksia voi hyddyntaa lilkketoimintaa aloittaessa muutamien yksit-
taisten mainosten muodossa mutta jatkuvan markkinoinnin suhteen printtimai-

nonnan hyddyntaminen ei ole jarkevaa.

5.5.3 Verkkomainonta

Taman luvun tiedot perustuvat Suomen Digimarkkinointi Oy:n (2018) verk-

koartikkeliin.

Verkkomainonta on suuri ja suosittu mainontakanava, silla markkinointi ver-
kossa on helppoa ja halpaa. Moni suuri verkkosivu kuten Google, Facebook ja
Instagram tarjoavat mainospaikkoja sivuiltaan, hyvin paljolti samoin tavoin
kuin digitaalinen lehtimarkkinointi. Taméankaltainen mainonta on yleensa hal-

paa ja helposti asiakkaan toiveiden mukaan muokattavissa.

Verkkomarkkinoinnin suosio on jatkuvassa kasvussa, ja verkossa markkinoin-
nilla on monta muotoa. Jokainen verkkosivu voi rakentaa omat mainospaik-

kansa, mika kasvattaa kilpailua verkkomarkkinoinnissa huomattavasti.
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Verkkomarkkinoiden keskuudessa on silti suuria, hallitsevia yrityksia kuten
Google Oy ja Facebook.

Verkkomarkkinointi on myds helpoin keino tavoittaa tietty kohderyhma, silla la-
hes jokainen verkkosivu tarjoaa mainospaikkoja. Esimerkiksi ratsastusvali-
neita valmistava yritys voi ostaa mainospaikan hevosiin keskittyneelté verkko-
sivulta, jolloin l&hes jokainen mainoksen nakevé kuuluu kohderyhmaan ja on

potentiaalinen asiakas.

Yksi tehokkaimmista verkkomainonnan muodoista on Google Oy:n tarjoama
Google AdWords -palvelu. Google Oy on maailman johtava hakukonepalvelu,
jota lahes jokainen internetkayttaja hyédyntad. Google AdWords-mainospal-
velu nayttdd Googlen kayttajalle kohdistettuja mainoksia kayttajan hakuko-
nehaun mukaan. AdWordsissa erikoista on se, etta toisinkuin esimerkiksi Kaa-
kon Viestinnan digitaalisessa markkinoinnissa, mainostaja maksaa mainosta-
misesta ainoastaan silloin, kun kayttaja klikkaa mainosta.

AdWords palvelu on helposti asiakkaan muokattavissa: asiakas voi valita ha-
luamansa hakusanat joilla AdWords nayttaa mainoksen Googlen kayttajalle,
maarittdd mainoksen tekstin itse seka maarittda summan paljonko maksaa yh-
desta klikkauksesta. Lisaksi asiakas voi myds maarittaa alueen jolla Google

AdWords nayttaa asiakkaan mainosta. (Suomen Digimarkkinointi Oy 2018).

Google AdWords mainonta perustuu mainosten laatuluokittelun ja mainosta-
jan yhdesta klikkauksesta Googlelle tarjoaman hinnan summaan. Mainosten
laadukkuus vaikuttaa yhta paljon siihen, kuinka todennakdoisesti ne naytetaan

kuin mainoksesta maksettu summa. (Suomen Digimarkkinointi Oy 2018).

Omalle suunnitellulle tilavuokrausta tarjoavalle liiketoiminnalle Google Ad-
Words on erinomainen mainoskanava. Kun asiakas etsii Googlen kautta tiloja
tapahtumalleen, nayttaa AdWords oman tiloja vuokraavan yrityksen mainok-
sen. Nain saadaan kaikkein tarkimmin kohdistettua mainonta, ja lisaksi mai-
nos maksaa vain asiakkaan avatessa sen. Myos mahdollisuus méaarittaa itse
summa, mikd mainoksesta maksetaan, parantaa AdWordsin asemaa potenti-

aalisena mainoskanavana.
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5.6 Riskianalyysi

Riskien ennakoimisella, arvioimisella seka ehkaisemisellda on suuri rooli liike-
toiminnan suunnittelussa. Jo suunnitteluvaiheessa seka liiketoimintaa harjoit-
taessa toiminnan uhkana ovat monet erilaiset riskit toiminnan kaikkiin osiin liit-
tyen. Taman vuoksi jo suunnitteluvaiheessa laadittu kattava riskianalyysi hel-
pottaa seka riskien ehkaisemisessa, etta mahdollisten riskitilanteiden ratkaise-
misessa. (Hesso 2015, 180).

Hesso luokittelee liiketoiminnan riskit kahteen suurimpaan luokkaan: liikeris-
keihin ja vahinkoriskeihin. Liikeriskit liittyvat yritystoimintaan kilpailullisilla
markkinoilla ja ovat dynaamisia riskeja, eli liikeriskit vaihtelevat olosuhteiden
mukaan. Hesso sisallyttaa tyypillisiin liikeriskeihin muun muassa asiakkaiden
maksuvaikeudet, tavarantoimittajien toimitusvaikeudet, yrityksen kannattavuu-
den &killisen heikentymisen, kilpailijoiden toimet ja taloudellisen ympariston ta-
pahtumat. (Hesso 2015, 180).

Vahinkoriskit ovat yrityksen tiettyihin toiminta-alueisiin kohdistuvia riskeja.
Hesso jakaa vahinkoriskit eri kategorioihin: omaisuusvahingot, rikokset, kes-
keytys- ja riippuvuusvahingot, vahingonkorvausvaatimukset seké henkiloriskit.
Hesson (2015, 181-182) luettelemista liikeriskeistd omaan suunniteltuun liike-
toimintaan eniten vaikuttavat asiakkaiden maksuvaikeudet, yrityksen kannatta-
vuuden &killinen heikkeneminen, kilpailijoiden toimet seka lievasti taloudellisen
ympariston tapahtumat. Liséksi oman toiminnan mahdollisiin liikeriskeihin lu-
keutuu esimerkiksi kulujen yllattava merkittava nousu ja mahdollisista lainséa-
danndllisistd muutoksista aiheutuvat vaikeudet liiketoiminnalle. (Hesso 2015,
181).

Asiakkaiden maksuvaikeus on yleinen riski monelle erilaiselle alalle, mika on
johtanut monenlaisiin erilaisiin ratkaisuihin maksuvaikeuksia koskien. Monelle
alalle maksuvaikeudet ovat jatkuva ongelma, mutta myds lukuisilla aloilla mak-
suvaikeuksista aiheutuneet ongelmat on onnistuttu tehokkaasti ehkaisemaan.
Esimerkiksi ravintola-alalla asiakkaiden maksuongelmia kyetaan valttamaan
myymall& tuotteet tai palvelut ennakkomaksua vastaan. Ennakkomaksu ehkai-

see esimerkiksi ravintola-alalla dine & dash tyylisia varkauksia, joissa asiakas
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ensin nauttii tilaamansa tuotteet ja sen jalkeen poistuu paikalta maksamatta
tuotteistaan.

Tilanvuokraustoimintaa harjoittaessa asiakkaiden maksuvaikeudet pystytaan
tehokkaimmin valttamaan ennakkomaksulla, ja taméa onkin yleisesti kaytetty
maksumuoto seka tila- ja asuntovuokrauksessa. Tilanvuokrauksessa maksun
suorittaminen tilan varaamisen yhteydessa seka auttaa maksuvaikeusriskin
ehkaisyssa ja yksinkertaistaa tapahtuvaa liiketoimintaa vahentamalla tarvetta
useammalle kontaktikerralle asiakkaan kanssa. Ennakkomaksu ja osamaksu-
jen valttaminen minimoivat asiakkaiden maksuvaikeusriskit karsimalla riski-
asiakkaat toiminnan ulkopuolelle jo liiketapahtuman alkuvaiheessa.
Suunnitellussa liiketoiminnassa yrityksen palvelu siséltaa kaytannossa vain ti-
lanvuokrauksen, mik& vahentéa riskeja tavarantoimittajien maksuvaikeuksiin
liittyen. Kuitenkin poikkeustilanteissa voi toiminta vaatia ulkoiselta hankkijalta
ostettua kalustoa, jolloin tavarantoimittajien vaikeudet astuvat osaksi oman lii-
ketoiminnan riskeja. Ulkoisen yrityksen toimitusvaikeudet ovat hankala riski
yritykselle, koska yritys ei kykene vaikuttamaan ulkoisen yrityksen toimintaan.
Tasta johtuen toimitusvaikeuksien riski on helpoin pyrkia valttdmaan kaytta-
malla useamman tavarantoimittajan palveluita seka mahdollisuuksien sal-
liessa tilaamalla tarpeeksi suuren eran tuotetta tai tuotteita kattamaan yksittai-
sen tavarantoimittajan toimitusvaikeuksien aiheuttaman vajeen. Myos tavaran-
toimittajien luotettavuuden arvioiminen ennen yhteistyota auttaa valttdmaan
vaikeuksia. (Hesso 2015, 182-184).

Myds tavaran rikkoutuminen on osa mahdollisia toimitusvaikeusriskeja. Rik-
koutuneesta tavarasta voi syntya ongelmia, mikali korvausvellisuudesta on
epaselvyyksia tai toimittaja kiistda korvausvelvollisuutensa. Tamankaltaiset
ongelmat véltetdan tehokkaimmin ulkoisen vakuutuksen kautta. (Hesso 2015,
182-184).

Yrityksen kannattavuuden akillinen heikkeneminen on riski, jonka syntyyn voi-
vat vaikuttaa monenlaiset tekijat. Kannattavuuden heikkeneminen on yleensa
seurausta yhden tai useamman muun liikeriskin realisoitumisesta, johtuen esi-
merkiksi huonosta riskien ehkaisysta tai tilanteesta, johon yrityksella ei itsel-
l&&n ole vaikutusvaltaa, kuten yleinen talouden heikkeneminen ja kysynnan
huomattava lasku. Kannattavuuden akillistd heikkenemisté voi pyrkia torju-

maan kattavalla riskianalyysilla ja panostamalla riskien ehkaisyyn seké
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laatimalla taloudellisen toimintasuunnitelman kannattavuusriskin realisoitumi-
sen varalta. Mikali toimenpiteet riskin realisoitumisen tapauksessa ovat val-
miiksi suunniteltuja, saastaa yritys aikaa riskitilannetta ratkaistaessa seka val-
tetaan paineen alla tehdyt huonot paatokset.

Toimintasuunnitelma kannattavuuden akillisen heikkenemisen varalle voi si-
saltaa kaytannossa mita vain mika nahdaan sijoitusten pelastamisen kannalta
valttamattomaksi, aina liiketoiminnan keskeyttamisesta tai yrityksen myymi-
sesta likketoiminnan radikaaleihin muutoksiin tai &arimmaisin kulujen leikkauk-
siin. (Hesso 2015, 182-184).

Kilpailijoiden toimet ovat mahdollisesti dynaamisin kilpailevilla markkinoilla
suoritettavaa liiketoimintaa koskeva riski. Léahes jokainen yritys pyrkii jatku-
vaan toimintansa kehitykseen seké asiakasmaaransa kasvattamiseen, ja kil-
pailevien yritysten on tarkea seurata kilpailijoidensa toimia kyetdkseen sailyt-
tamaan markkina-asemansa muuttuvilla markkinoilla. (Hesso 2015, 182-184).

Kilpailijoiden toimet eivat ole ns. torjuttavissa oleva riski, vaan toimiin pyritaan
vastaamaan muuttamalla omaa toimintaa kilpailukykyiseksi kilpailijoihin né&h-
den. Muuttuvilla markkinoilla nopeus on tarkead, joten parhaiten kilpailijoiden
toimista aiheutuvat riskit voidaan valttaa pyrkimalla ennakoimaan kilpailijoiden
toimet markkinoilla seka pyrkimalla jatkuvasti kehittdmaan omaa toimintaa, jot-
tei kilpailija onnistu saamaan jalansijaa markkinoilla muuttumattoman toimin-
nan seurauksena. Nopeaa reagointia kilpailijoiden toiminnan muutoksille edis-
taa kilpailijoiden toiminnan ennakointi ja valmis suunnittelu, miten mahdollisiin

muutoksiin vastataan omaa toimintaa muuttamalla. (Hesso 2015, 182-184).

Taloudellisen ympariston tapahtumat sisaltavat esimerkiksi kansantalouden
muutokset kuten talouden laskun seka ostovoiman muutokset. Koska ky-
seessa ovat riskit, tarkoitetaan taloudellisen ympariston tapahtumilla negatiivi-
sia muutoksia. (Hesso 2015, 182-184).

Taloudellisen ympariston muutokset ovat vaikeasti torjuttavissa, kuten kannat-
tavuuden &killinen heikentyminenkin, ja taloudellisen ympariston riskitilantei-
den ratkomisessa toimivat suurilta osin samat toimenpiteet kuin kannattavuu-
den heikkenemisessakin. Vaikka kannattavuuden heikkenemisen ja taloudelli-

sen ympariston tapahtumien muutoksilla on yrityksen toimintaan
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samankaltaiset vaikutukset, voidaan niiden ratkaisemisessa silti soveltaa eri-
laisia ratkaisuja, silla kannattavuuden heikkeneminen todennékoéisemmin joh-
tuu yrityksen toiminnan heikkenemisesta, kun taas talouden tapahtumat johtu-
vat laajemmista talouden ongelmista. Nain ollen taloudellisen ympériston
muutoksia voi valttaa esimerkiksi vaihtamalla taloudellista ympéaristoa siirta-
mall& toimintaa eri sijaintiin joka kansallisella tai kansainvalisella tasolla.
Omassa suunnitellussa liiketoiminnassa tdma ei kuitenkaan kaytannosséa ole
mahdollinen ratkaisu, sill& toiminta on kiinteistoon sidottu. Toiminnan siirtdmi-
nen tassa tapauksessa tarkoittaisi vanhan liiketoiminnan lakkauttamista ja uu-
den aloittamista uudessa sijainnissa, ja uuden yrityksen perustaminen ei si-
sally yksittaisen liiketoimintaa harjoittavan yrityksen toimintasuunnitelmaan,
vaikka voikin sisaltya esimerkiksi emoyhtion mahdollisiin riskien ratkaisukei-
noihin. (Hesso 2015, 182-184).

Omassa suunnitelmassa taloudellisen ympériston riskeihin varaudutaan sa-
moin kuin kannattavuuden heikkenemiseen: toimintasuunnitelmalla riskien va-

ralta ja mahdollisesti liiketoiminnan vakuutuksilla.

Kulujen yllattava nousu on riski joka voi johtua joko muista realisoituneista ris-
keistd, kuten taloudellisen ympariston tapahtumista, tai johtaa muiden riskien
realisoitumiseen kuten kannattavuuden heikentymiseen. Kulujen nousu voi
my0s johtua suoraan kulukohteena olevista yrityksista, kuten sahkon tai sii-

vouspalveluiden hinnannousuista. (Hesso 2015, 182-184).

Kulujen nousun riskid on tehokkain torjua tahtaamalla jatkuvaan pyrkimykseen
pienentaa yrityksen kulutusta, ja valmiiksi pohtimalla vaihtoehtoja esimerkiksi
ulkoiselle palveluntarjoajalle kuten séhkdlaitokselle palvelun hinnan nousun
varalta. Nain ollaan valmiita kulujen muutoksia kohdattaessa tekemaan no-

peita ja harkittuja muutoksia toimintaan. (Hesso 2015, 182-184).

Lain muutokset vaikuttavat yleensa vahvimmin esimerkiksi ravintola-alaan,
mutta paatoksilla voi olla vaikutusta myds tilanvuokraukseen. Lainsdadannon
muutoksista johtuvia riskeja ei voi ehkaista ilman vaikuttajaviestintaa (lob-
baus), mik& ei oman toiminnan pienuudesta johtuen ole taloudellisesti kannat-
tavaa. Muutoksia voi kuitenkin pyrkid ennakoimaan, ja suunnitella toiminnan

muuttaminen jo ennen muutosten voimaan astumista. Lisaksi lainsdadannén
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muutosten tarkoitus ei ole suoraan haitata liiketoimintaa, joten ilman aarim-
maisen radikaaleja lainsdadanndéllisia muutoksia ei toiminta karsi huomatta-

vasti muutoksista.

Tilavuokraus on liiketoiminnan muoto, joka on erityisen herkka vahinkoris-
keille, johtuen toiminnan sidonnaisuudesta vuokrattavaan kiinteistoon. Perim-
maéainen vahinkoriski toiminnassa onkin omaisuusvahingot, johon myos rikos-
riskit liittyvat. Jokaisessa likketapahtumassa (tilavuokraus tapahtumalle) on
riski tilojen tai kaluston vahingoittumisesta asiakkaan kayt6ssa, aina pienisté
vahingoista kuten esimerkiksi lamppujen tai ikkunoiden rikkoutumisista suuriin
vahinkoihin kuten mittaviin tulipaloihin. Rikosvahingot sisaltavat lahinna van-
dalismin tiloja kohtaan, mutta voivat myds kasvaa mittaviin vahinkoihin esi-
merkiksi tuhopolton tapauksessa tai arvokkaan omaisuuden/kaluston varkau-
den kautta. (Hesso 2015, 182-184).

Omaisuusvahingot ovat valttamaton riski lahes kaikelle liiketoiminnalle, ja
kaikkein helpoin ja tehokkain tapa varautua omaisuusvahinkoihin on vakuutus-
ten kautta. Myos korvausvelvollisuudesta sopiminen asiakkaan kanssa liiketa-
pahtuman yhteydessa auttaa vahentamaan kuluja pienten vahinkotapausten
kohdalla, joissa vahingoittuneen omaisuuden arvo on ei ole tarpeeksi suuri,
jotta korvauksen hakeminen vakuutusyhtiolta olisi kannattavaa tai mahdollista
vahingoittuneen omaisuuden arvon alittaessa omavastuuarvon. (Hesso 2015,
182-184).

Rikoksista aiheutuneet omaisuusvahingot on jarkevinta kasitella vakuutusten
kautta. Rikosriskia voi myos pyrkia ehkaisemaan esimerkiksi sijoittamalla var-
tiointiin ja kiinteiston valvontaan, esimerkiksi valvontakameroiden seka ulkois-

ten vartiointiyritysten muodossa. (Hesso 2015, 182-184).

Keskeytys- ja riippuvaisuusvahingot tarkoittavat tilavuokraustoiminnan tapauk-
sessa lahinna peruutettuja liiketapahtumia. Omassa liiketoiminnassa on suun-
niteltu tilavuokrausta suuria tapahtumia varten, joten peruutetuista tapahtu-
mista aiheutuva hetkellinen pysahtyneisyys liiketoiminnassa voi olla suhteelli-
sesti merkittava tappio toiminnalle, mikali esimerkiksi sama ajankohta on kiin-
nostanut useampaa asiakasta ja tilan vuokrannut asiakas peruuttaa tilaisuu-

tensa.
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Peruutukset ovat osa vuokraukseen liittyvia liiketoiminnan aloja, joten niiden
valttaminen on hankalaa. Yksi yleisin peruuttamisten valttamiseksi kaytetty toi-
mintakeino on peruutusmaksu, joka on pienen osan verran vuokrauksesta
saatavasta tulosta. Peruutusmaksu on ikava kylla hankalasti toteutettavissa,
silla peruutusmaksun vaatimiseen vaaditaan asiakkaan suostumus ja peruu-

tusmaksu itsessaan saattaa karkottaa potentiaalisia asiakkaita.

Vahingonkorvausvaatimukset eivat ole yhta olennainen riski vuokraustoimin-
nalle kuin esimerkiksi paivittaistavarakaupalle tai tuotannolle, mutta se on silti
mahdollinen riski. Mikali esimerkiksi asiakkaasta riippumaton tiloihin liittyvéa
ongelma haittaa tai estaa asiakkaan jarjestaman tapahtuman on asiakas oi-
keutettu vaatimaan korvauksia. Tallaisia ongelmia saattaa esimerkiksi olla ti-
loissa tapahtunut (asiakkaasta riippumaton) vesivahinko joka estaa asiakkaan
jarjestaman tapahtuman toteutuksen tai esimerkiksi vahingoittaa asiakkaan

omaisuutta toimitiloissa, kuten elektronisia laitteita.

Asiakkaat voisivat vaatia korvauksia esimerkiksi ennakkoon maksetuista vuok-
rista, vahingoittuneesta omaisuudesta ja asiakkaalle peruuntuneesta tapahtu-

masta koituvista kuluista.

Vahingonkorvausvaatimusten riskia voi pyrkid torjumaan vakuutuksilla ja pyr-
kimalla ehkaisemaan riskia, esimerkiksi tarkastamalla tilat ennen asiakkaan
tapahtumaa yllatysten varalta. Lisaksi riskia voi pyrkia pienentamaan rajoitta-
malla sopimuksella tilanvuokrauksen yhteydessa yrityksen korvausvelvolli-
suutta asiakkaasta riippumattomaan asiakkaaseen tai yritykseen kohdistuvaa

vahinkoa kohtaan.

Oma suunniteltu liiketoiminta ei pida sisallaan henkilékuntaa suoraan kysei-
seen toimintaan liittyen, joten henkilokuntaan kohdistuvia henkiloriskeja ei ole.
Nain ollen henkiloriskit kasittavat vain asiakkaisiin kohdistuvat tapaturmat,
joita voi pyrkia ehkaisemaan turvallisuusmaarayksilla ja joista koituvia kuluja ja

korvausvaatimuksia voi torjua vakuutusten kautta.

Hesso (2015, 184) esittelee yhdeksi riskien torjuntakeinoksi riskin siirtdmisen

ulkopuoliselle, esimerkiksi vakuutusyhtidlle. Hesso suosittelee siirtAmaéan
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riskit, jotka ovat lilan suuria tai hankalia yrityksen itsensé kannettavaksi ulko-

puoliselle ammattilaiselle.

Yritystoiminnalle on tarjolla monenlaisia vakuutuksia. If Vahinkovakuutus Oyj:n

(2018) verkkosivuilla néihin lukeutuvat muun muassa:

- Kiinteistdvakuutus

- Keskeytysvakuutus

- Taloudellinen vastuuvakuutus
- Toiminnan vastuuvakuutus

- Yrityksen oikeusturvavakuutus
- Rikosvakuutus

Kiinteistdvakuutukseen piiriin kuuluvat rakennukset, irtaimistot seka pihava-
rusteet. Kiinteistovakuutukselle katetaan muun muassa tulipalot, vuotovahin-
got, rikokset, myrsky- ja tulvavahingot, LVIS-tekniikan rikkoutuminen seka
muut kiinteistbvakuutuksen piiriin kuuluviin omistuksiin kohdistuneet vahingot.
Kiinteistovakuutus kattaa myds omaisuudelle rikoksista aiheutuneet vahingot.
(If Vahinkovakuutus Oyj 2018).

Keskeytysvakuutus turvaa yrityksen toiminnan palkanmaksukyvyn seisautta-
van tapaturman sattuessa. Keskeytysvakuutus korvaa yritykselle tapaturmasta
johtuvan katemenetyksen, mikd mahdollistaa yrityksen palkkojen, vuokrien ja
muiden maksujen maksukyvyn myés toiminnan seisahtuessa.
Keskeytysvakuutus on omalle toiminnalle suurelta osin hyodyton, silla oma toi-
minta pohjautuu kiinteiston kayttdon vuokratilana ja keskeytysvakuutus on so-

veltuvampi tuotantopohjaiselle toiminnalle. (If Vahinkovakuutus Oyj 2018).

Taloudellinen vastuuvakuutus kattaa yrityksen toiminnasta aiheutuneiden ta-
loudellisten vahinkojen korvauskulut. Taloudellisen vastuuvakuutuksen kor-
vauspiiriin kuuluvat myds naihin vahinkoihin liittyvéat oikeudenkayntikulut. (If
Vahinkovakuutus Oyj 2018).

Toiminnan vastuuvakuutus on yrityksen perusvastuuvakuutus. Se korvaa yri-

tyksen toiminnasta aiheutuneet henkil6- ja esinevahingot.
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Toiminnan vastuuvakuutus kattaa esimerkiksi yrityksen syyksi luettavat henki-
|6vahingot ja yrityksen suorasti tai epasuorasti aiheuttamat esinevahingot. (If
Vahinkovakuutus Oyj 2018).

Yrityksen oikeusturvavakuutus kattaa yllattavat riita-, rikos-, ja hakemusasi-
oista aiheutuvat asianajokulut. Oikeusturvavakuutus on hyva yleisvakuutus
joka kattaa yllattavat lakitieteellisistd menoista aiheutuvat kulut. (If Vahinkova-
kuutus Oyj 2018).

Rikosvastuuvakuutus korvaa tyontekijoiden vaarinkaytoksista tyonantajan
omaisuutta kohtaan aiheutuneet kulut, kuten pankki- ja luottokorttien vaarin-
kayton ja katoamiset. Omalle liiketoiminnalle rikosvastuuvakuutus ei ole mer-
kittava, silla omalle toiminnalle ei ole suunniteltu henkilékuntaa. (If Vahinkova-
kuutus Oyj 2018).

Omalle suunnitellulle toiminnalle If Vahinkovakuutus Oyj:n (2018) tarjoamista
yritysvakuutuksista tarkeimmat ovat kiinteistdvakuutus, toiminnan vastuuva-
kuutus seka yrityksen oikeusturvavakuutus. Taloudellinen vastuuvakuutus ja
keskeytysvakuutus ovat myos hyodyllisia vakuutuksia yritykselle ja toimivat
hyvin riskien torjunnassa, mutta eivat ole suunnitellulle toiminnalle valttamattt-
mid. Kiintean henkilokunnan puutteen vuoksi rikosvakuutus ei kaytannossa
ole valttamaton, mutta mikali yritys muuttaa toimintaansa lisaamalla henkilo-
kunnan toimintaan mukaan, kasvaa rikosvakuutuksen merkitys riskien ehkai-

semisessa huomattavasti.

5.7 Talouden suunnittelu

Tassa paaluvussa seké alaluvuissa esitetyt laskelmat seka laskelmien selit-
teet perustuvat Osaavayrittaja (s.a.) palveluntarjoajan verkkoartikkeliin.
Talouden suunnittelu kattaa liikketoiminnan suunnitteluun seka aloitukseen
vaadittavat taloudelliset arviot seka laskelmat kuten kannattavuuslaskelman,
markkinointibudjetin, myyntibudjetin ja tulossuunnitelman.

Talouden suunnittelu on kenties liiketoimintasuunnitelman tarkein osa, silla se
muodostaa suunnitelman selkarangan. Talouden suunnittelulla maaritellaén
tuotteet/palvelut ja niiden hinnat, arvioidaan kustannukset seka suunnitellaan

esimerkiksi markkinointitoimenpiteet. Liiketoiminta kdytanndssa rakennetaan
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talouden suunnittelun laskelmien seké& arvioiden ympairille, ja liiketoiminta-
suunnitelman loput osa-alueet rakennetaan tukemaan ja selventamaéan suun-

niteltuja talouden laskelmia seka taloudellisia toimia.

5.7.1 Kannattavuuslaskelma

Kannattavuuslaskelman avulla yritys kykenee hahmottamaan kulunsa ja tuot-
tonsa selkeasti seka pystyy suunnittelemaan pitkajanteista, kannattavaa liike-
toimintaa. Kannattavuuslaskelma toimii parhaimmillaan yrityksen rahoituksen

riittdvyyden suunnittelun pohjana.

Kannattavuuslaskelma on tarkea tytkalu, jolla liiketoimintaa voidaan suunni-
tella ja jolla kyetddn seuraamaan yrityksen kannattavuutta. Kannattavuuslas-
kelman avulla voidaan hahmottaa, kuinka paljon palveluita tai tuotteita on
myytava, jotta toiminta olisi kannattavaa.

Kannattavuuslaskelman avulla voidaan mahdollisimman aikaisessa vaiheessa
tahdata kehittamaan yrityksen toimintaa siind tapauksessa, etta suunnitelta-

van toiminnan kannattavuus olisi riittamatonta. (OnnistuYrittdjana.fi 2015c).
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KANNATTAVUUSLASKELMA Vuositaso /€
= TAVOITETULOS 0.00
+ Lainojen lyhennys 11634.00
= Rahoitustarve 11634.00
+ Yrityslainojen korot 1163.00
= KAYTTOKATETARVE 12797.00
+ Kiintedt kulut

- markkinointi 30000.00
- vakuutukset 10000.00
- hallintopalvelut 18739.44
- kdytto- ja huoltopalvelut 27895.21
- siivous 1649.63
- lAmmitys 42469.89
- vesi ja jatevesi 1747.90
- sahko ja kaasu 21084.24
- jatehuolto 1000.00
- kiinteistovero 32454.45
- korjaukset 35067.64
- muut kiinteistén kulut 0.35
= KIINTEAT KULUT YHTEENSA 222108.75
= MYYNTIKATETARVE 234905.75
+ Ostot 10000.00
= LIIKEVAIHTO 244905.75
+ Arvonlisavero 58777.38
= KOKONAISMYYNTI/-LASKUTUS 303683.12

Kuva 4. Kannattavuuslaskelma (Hyphen 2015)

Kuvassa 4 on suunnitellun liiketoiminnan kannattavuuslaskelma. Kannatta-
vuuslaskelmasta selviaa yrityksen kulut ja tarvittava kokonaismyyntimaara.
Suurin osa kuvan 4 kuluista on peréisin Trevian Asset Managment Oy:n vuo-
den 2016 tilinpaatdskertomuksen tuloslaskelmasta seka taseesta (liitteet 2, 3
ja 4). Osan luvuista arvioidaan sailyvan samalla tasolla vuoden 2016 kanssa,

ja osan luvuista arvioidaan muuttuvan, kun liiketoiminta aloitetaan.

Nimimerkki Hyphen (2015) kertoo blogissaan kannattavuuslaskelman tavoite-
tulokseksi usein suositelluksi nollatuloksen, silla nain nahdaan kokonaismyyn-
nin minimivaatimus likketoiminnan kannattavuuden kannalta. Esimerkiksi tdssa
kannattavuuslaskelmassa nahdaan kokonaismyynnin minimivaatimukseksi
303 683.12 euroa, jotta kaikki toiminnan kiinteat kulut saadaan katettua.
Kuvan 4 kannattavuuslaskelmassa suuri osa luvuista ovat arvioituja tarkan tie-

don puutteen vuoksi, esimerkiksi lainan lyhennyserat on arvioitu vuoden 2016
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taseessa mainitun lyhyen vieraan padoman perusteella. Jaljella oleva vieras
padoma on jaettu Nordea Bank AB:n (2018) lainalaskimella kayttden muuttu-
jina 5 vuoden maksuaikaa, 2 % korkoa seka kalenterivuosittaisia lyhennyseria.
Nailla muuttujilla 58 171,14 euron arvoinen vieras paaoma on jaettu 11 634
euron suuruisiin vuosittaisiin lyhennyseriin sekd 1 163 euron suuruisiin vuosit-

taisiin korkoeriin.

Myds vakuutusten summa on arvioitu. Pohjana arvioinnille on kaytetty liitteen
4 tuloslaskelmassa esitettya kiinteiden vakuutusten summaa, 5 725,68 euroa.
Vakuutuskulujen arviointia hankaloittaa niiden korkea muuttuvuus, vakuutus-
yhtiét usein raataldivat vakuutusten hinnat asiakaskohtaisesti. Suunniteltua lii-
ketoimintaa varten pyritaan kilpailuttamaan vakuutukset tahtaimena 10 000
euron yhteenlasketut kiinteat vakuutuskulut. Liiketoimintasuunnitelmassa (liite
1) seka riskianalyysissa (luku 5.6) on esitelty toimintaa varten suunnitellut va-

kuutukset.

Kiinteiston kiinteissa kuluissa on myds kaytetty pohjana vuoden 2016 tuloslas-
kelmaa (liite 4). Vuonna 2016 kiinteistd on seisonut tyhjillaén, joten osan ku-
luista arvioidaan kasvavan, kun liiketoiminta aloitetaan. Kaytt6 ja huoltopalve-
lun kulujen arvioidaan nousevan noin 20 %, siivouskuluihin arvioidaan 50 %
nousu, veteen ja jateveteen on arvioitu 100 % kasvu, sahko ja kaasukuluihin
40 % kasvu seka jatehuollon kuluiksi arvioidaan vuosittain noin 1 000 euroa.
Liséksi kannattavuuslaskelmaan on varattu 10 000 euron summa ostoille,
vaikka liiketoimintaan ei ole suunniteltu ostoja. Summa on varattu kannatta-
vuuslaskelmaan sitéa tilannetta varten, etta liiketoiminta tarvitseekin ostovaroja.
Laskemalla ostoille valmis summa kannattavuuslaskelmaan torjutaan yllatta-

van ostotarpeen negatiivinen vaikutus liiketoiminnan taloustilanteeseen.

5.7.2 Myyntibudjetti

Myyntibudjetissa asetetaan kuukausikohtaiset myyntitavoitteet ja vuosittaisen
myynnin tavoiteltu yhteissumma. Myyntibudjetin tekotapa on hyvin riippuvai-
nen yrityksesta ja yrityksen liiketoiminnasta. Kuvan 5 myyntibudjetissa on kay-
tetty kappaleméaaraista myyntia, mutta esimerkiksi tuotekohtainen myynti on
yleisesti kaytetty muuttuja myyntibudjeteissa. Myds myyntibudjettien ajanjak-

sot voivat vaihdella péaivista vuosiin.
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MYYNTIBUDIETTI
Myyntimaarat yksikkoina Myyntimaarat euroina

Kpl € + ALV
Tammikuu 5 28104.17 34849.17
Helmikuu 4 22483.33 27879.33
Maaliskuu 4 22483.33 27879.33
Huhtikuu 3 16862.50 20509.50
Toukokuu 3 16862.50 2090%9.50
Kesdkuu 4 22483.33 27879.33
Heindkuu 3 16862.50 20909.50
Elokuu 4 22483.33 27879.33
Syyskuu 3 16862.50 20505.50
Lokakuu 3 16862.50 20909.50
Marraskuu 5 28104.17 34849.17
Joulukuu 7 39345.83 48788.83
Yhteensa 48 269800.00 334552.00

Kuva 5. Myyntibudjetti (Osaavayrittgja.fi s.a)

Kuvassa 5 esitellaan kuukausittaiset myyntitavoitteet liiketoiminnalle. Tavoit-
teet on jaettu kuukausittaisiin kappalemaariin, ja yhdella kappaleella tarkoite-
taan yhta vuokrauskertaa. Realistiseksi myyntimaaraksi on arvioitu noin 1
vuokrauskerta viikossa. Luvussa 5.4 on kasitelty palvelun myynti laajemmin
seka pohdittu vuokraamisen raataléintia liketapahtumakohtaisesti ja esitetty

palvelun hinnoitteluehdotus.

Myyntibudjetissa on asetettu vuosittaiseksi myyntimaaraksi 48 kappaletta,
mika tarkoittaa noin yhta liiketapahtumaa viikossa. Tapahtumat on arvioitu
kuukausittain markkinatilanteen mukaan, esimerkiksi joulukuussa jarjestetaan
yleisemmin enemman tapahtumia, joten joulukuun myyntimaara on arvioitu
korkeammaksi kuin esimerkiksi heinakuun, joka on yleinen lomakuukausi.
Kuvan 5 myyntibudjetissa on laskettu myynti seka verottomana, etta arvonli-
savero mukaan lisattyna. Vuosittaiseksi tavoitebudjetiksi on asetettu kuvan 7

tulossuunnitelmassa esitetty myyntikate.

5.7.3 Markkinointibudjetti

Markkinointibudjetti sisaltdd suunnitellut liiketoiminnan markkinointitoimenpi-
teista aiheutuvat kustannukset. Yleensa markkinointibudjetti laaditaan suhteut-

tamalla markkinointi suunniteltuun myyntikatteeseen seka asettamalla
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markkinointiin kaytettavaksi tietty prosentin yrityksen vuosimyynnista, ja kun
markkinointitoimenpiteisiin kaytettava maara on selvilla, laaditaan markkinoin-
nin vuosisuunnitelma, jossa budijettikauden kuukausittaiset toimenpiteet seka

niiden kustannukset lajitellaan.

Kuvan 6 markkinointibudjetti on suunniteltu neljannesvuosittain, jotta markki-
nointi saadaan jaettua selvemmin. Liséksi markkinointiin kaytettava summa
perustuu vuosimyynnin prosenttiosuuden sijaan liiketoimintasuunnitelmassa

tehtyihin p&atoksiin tehokkaan markkinoinnin kannalta.

NEUANNESVUOSITTAINEN MARKKINOINTI

1. Neljannesvuosi /€
- Sanoma Oyj:n 21 esityskerran TV-mainospaketti,

Lahti/Kymenlaakso sekd Mikkeli/Eteld-Karjala 12434
- Kaakon viestinnan digimainos, 2 kpl 10 000

nayttokerran pakettia 240
- Pitkdkestoinen Google AdWords mainonta 983
Yht 13657

2. Neljannesvuosi
- Kaakon viestinnan digimainos, 3 kpl 10 000

nayttokerran pakettia 360
- Pitkdkestoinen Google AdWords mainonta 983
Yht 1343

3. Neljdnnesvuosi
- Sanoma Oyj:n 21 esityskerran TV-mainospaketti,

Lahti/Kymenlaakso sekd Mikkeli/Eteld-Karjala 12434
- Kaakon viestinnan digimainos, 2 kpl 10 000

nayttokerran pakettia 240
- Pitkdkestoinen Google AdWords mainonta 983
Yht 13657

4. Neljannesvuosi
- Kaakon viestinnan digimainos, 3 kpl 10 000

nayttokerran pakettia 360
- Pitkdkestoinen Google AdWords mainonta 983
Yht 1343
YHTEENSA 30000

Kuva 6. Markkinointibudjetti (Osaavayrittgja.fi s.a)

Kuvan 6 markkinointibudjetissa on esitelty neljannesvuosittaiset markkinointi-

toimenpiteet. Markkinointibudjetti rakentuu 6 kuukauden kaavan mukaan, 1. ja
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2. neljannesvuosi muodostavat yhden kokonaisuuden ja 3. ja 4. neljannes-

vuosi identtisen kuuden kuukauden kokonaisuuden.

Puolivuotisen kokonaisuuden ensimmainen puolisko sisaltaa seka televisio-
mainonnan Kymenlaaksossa ja sen lahialueilla ja jatkuvan Google AdWords -
mainonnan. Televisiomainonta on suunniteltu liikketoiminnan alkuun, silla se ta-
voittaa valituista mainontakanavista suurimman maaran kontakteja, milla pyri-

taan tehostamaan aloitettavaa lilketoimintaa.

Toinen puolisko siséltaa digitaalisen lehtimainonnan seka jatkuvan Google
AdWords -mainonnan. Digitaalinen lehtimainonta on halpa tapa tavoittaa lahi-
alueen asiakkaat ja luo jatkuvuutta yrityksen mainonnalle.

Google AdWords -mainonta on tehokkain keino tavoittaa tietty kohderyhma,
silla AdWords nayttaa mainoksen asiakkaalle joka hakee Internetista tarjotta-
van tyylista palvelua. Taman vuoksi Google AdWords -mainontaa on suunni-

teltu markkinointibudjetissa ymparivuotiseksi.

5.7.4 Tulossuunnitelma

Tulossuunnitelma on sisdisen laskennan tuloslaskelman muotoon laadittu las-
kelma budjettikauden tuloksen muodostumisesta budjetoitujen tuottojen ja
kustannusten erotuksena. Tulossuunnitelmasta voidaan todeta, tayttaako bud-

jetti asetetun kannattavuusvaatimuksen.

Tulossuunnitelman tiedot kootaan pienemmista osabudjeteista, kuten edelli-
sissa luvuissa esitetyista kattavuuslaskelmasta, markkinointibudjetista sekéa
myyntibudjetista. Tulossuunnitelma on kokonaisuus, josta selviaa, onko liiken-

netoiminta kannattavaa, kun kaikki suunnitelman osat on koottu yhteen.
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TULOSSUUNNITELMA

Kalenterivuodelle (12 kuukautta)

LIIKEVAIHTO 269800.00
= MYYNTIKATE 269800.00
- Kiintedt kustannukset

markkinointi 30000.00
vakuutukset 10000.00
hallintopalvelut 18739.44
kaytto- ja huoltopalvelut 27895.21
siivous 1649.63
lammitys 42469.89
vesi ja jatevesi 1747.90
sahko ja kaasu 21084.24
jatehuolto 1000.00
kiinteistovero 32454.45
korjaukset 35067.64
muut kiinteiston kulut 0.35
Yhteensd 222108.75
= KAYTTOKATE 47691.25
- Poistot 10591.13
=LIIKETULOS 37100.12
- Korot ja muut rahoitusmenot 12797.00
=TULOS ENNEN VEROJA 24303.12
= Liikevoitto -% 9.01

Kuva 7. Tulossuunnitelma (Osaavayrittdja.fi s.a)

Kuva 7:n tulossuunnitelmassa on esitetty liiketoiminnan tavoitemyynniksi 269
800 euroa (ilman aluelisdveroa), seka tavoiteliiketulokseksi 24 303,12 euroa
ennen veroja. Tama tarkoittaa noin 9,01 prosentin liikevoittoa. Asiakastieto.fi
(2015) esittaa yli 10 % hyvaksi liikevoittoprosentiksi, 5-0 % tyydyttavaksi liike-
voittoprosentiksi seka alle 5 % heikoksi prosentiksi. Nailla arvioilla 9,01 % on

tyydyttava, lahes hyvan liikevoittoprosentin arvon saavuttava.

Tulossuunnitelmassa ei ole mainittu osakeyhtidille kuuluvaa 20 prosentin yh-

teisdveroa, silla vero kuuluu Trevian Asset Managment Oy:n maksettavaksi, ja
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tulossuunnitelmassa on esitetty vain Tommolankatu 5:n liiketoiminnan tulos-

suunnitelma, mik& on vain osa koko yrityksen toimintaa.

Tulossuunnitelman tulos on laskettu vahentamalla kiinteéat kulut, poistot ja ra-
hoitusmenot myynnista. Jotta tavoitteeksi asetettava tulos saavutettaisiin, tulisi
myynnin kattaa kuvan 5 myyntibudjetissa asetetut myyntitavoitteet.

6 TULOKSET

Opinnaytetyon tarkoituksena oli laatia liiketoimintasuunnitelma Trevian Asset
Managment Oy:lle Tommolankatu 5:n kiinteiston vuokraamisesta tapahtuma-
toimintaan. Tuloksena syntyi liiketoimintasuunnitelma, joka sisaltaa toiminnan
likeidean, asiakasryhmien sek& markkinoiden analyysit, kilpailija-analyysin,
palvelun méaarittamisen, markkinoinnin, riskianalyysin ja talouden suunnittelun.
Liséksi opinnaytetydssa kasitelldén, mika liikketoimintasuunnitelma on seka ar-

vioidaan liiketoiminnan kannattavuutta.

Liiketoimintasuunnitelman liikeideasta tuloksena tuli tiivistetty perusidea toi-
minnalle. Asiakasryhmien ja markkinoiden analyysit selvensivat kohderyhmat,
joille likketoimintasuunnitelma on téahdatty sekd markkinoiden analysoinnin pe-
rusteella syntyi yleisluontoinen analyysi markkinoista ja yrityksen tilanteesta

nykyisessa markkinatilanteessa.

Kilpailija-analyysista syntyi tuloksena erittely kilpailijoista seka analyysi
omasta toiminnasta verrattuna kilpailijoiden toimintaan. Palvelun maarittami-
sesta saatiin tuloksena palvelun kuvaus seka esimerkkihinnasto palvelulle.
Riskianalyysi kasittaa liiketoiminnan keskeisimmat riskit ja kuinka niita voidaan
ehkaista, valttaa ja torjua. Lisaksi riskianalyysista selvisi keskeiset vakuutuk-

set, joita toiminta vaatii.

Talouden suunnittelusta tuloksena syntyi kannattavuuslaskelma, myyntibud-
jetti, markkinointibudjetti seka tulossuunnitelma. Talouden suunnittelun perus-
teella myos arvioitiin liikketoiminnan kannattavuutta. Kannattavuuden arvioin-
nista syntyi kuva siitd, nahdaanko toiminta kannattavana, ja mikali ei nahda,

onko siitd mahdollista saada kannattavaa.
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Lopullinen tulos opinnaytetyosta on liiketoimintalaskelman ja kannattavuuden

arvioinnin muodossa.

Kuten kuvan 4 kannattavuuslaskelmasta selviaa, jotta toiminta olisi kannatta-
vaa vaadittaisiin vuosittaiseksi myynniksi vahintdan 303 683,12 euroa. Kuvan
5 myyntibudjetissa on esitetty tulostavoitteeksi 334 552 euroa. Jotta tdhan ta-
voitteeseen paastaisiin, vaadittaisiin 48 liiketapahtumaa vuoden ajanjaksolla.
Se tarkoittaa noin yhta likketapahtumaa viikossa. Ajatuksena tama kuulostaa
mahdolliselta, mutta todellisuudessa on vaikea arvioida olisiko suurille tapah-
tumille riittavasti kysyntaa lahialueilla. Jo toiminnan kiinteét kulut ovat yh-
teensa 222 108,75 euroa, ja mikali liketoiminnan kysynta ei ole riittdvaa alkaa
tappio nopeasti kasvamaan. Vastapainona on my6s palvelun korkea hinta,
matalaksi arvioidun kysynnan vuoksi yhdelle liiketapahtumalle tulisi asettaa
hinnaksi noin 6 969,85 euroa. Korkea hinta pienentad mahdollisuuksia pie-
nempien tapahtumien jarjestamiseen, mita voi pyrkia torjumaan raataléimalla
hintoja asiakaskohtaisesti. Osavuokrat eivat kuitenkaan valttAmatta riita taytta-

maan kannattavuusvaatimuksia.

On korkea riski, ettei liiketoiminta ole kannattavaa, ja kiinteistolle saattaisi [6y-
tya kannattavampaa kayttéa kuin tilavuokraus tapahtumatoimintaan. Kiinteisto
sopisi paremmin esimerkiksi liiketilaksi muun alan toiminnalle sen sijaan, etta

Kiinteisto itsessaan toimisi tuotteena. Hypermarketiksi rakennetulla kiinteistélla

olisi oivalliset valmiudet monenlaiseen toimintaan.

Johtuen toiminnan suhteellisesti matalaksi arvioidusta kysynnasta, korkeista
peruskuluista ja syrjaisesta sijainnista arvioidaan toiminnan olevan todennéa-
kdisemmin kannattamatonta kuin kannattavaa. Liséksi keinot, joilla liiketoimin-
nasta saataisiin kannattamaan tehokkaammin, ovat rajalliset. Naista syista
johtuen ei liiketoimintaa suositeltaisi ainakaan paatoimiseksi liiketoiminnaksi.
Sivutoimisena liiketoimintana tilavuokraus tapahtumiin voisi olla kannattavaa,
mutta koko toiminnan perustamista lyhytaikaiseen tilavuokraukseen tapahtu-

matoimintaa varten ei ndhda kannattavaksi tai suositella.



55

7 PAATELMAT

Lopullinen paatelmé koskee liiketoiminnan kannattavuutta. Liiketoimintasuun-
nitelman ja markkinoiden arvioiden sek& analysointien perusteella tilavuokraa-
mista tapahtumiin ei nahda kannattavana paasaantoisena liiketoimintana. Pal-
velun kysynnén pelatéén olevan liian pieni kattamaan kokonaismyyntivaati-
mukset, ja palvelun harvaluontoisesta myynnisté johtuen tappiot kasvaisivat
nopeasti. Kuten edella (luku 6) on esitetty, tilavuokraus tapahtumatoimintaan
ei ole suositeltava paatoiminen liiketoimintamuoto, mutta se voi toimia sivutoi-

misessa liiketoiminnassa.

On suositeltavaa etsid vaihtoehtoja tapahtumatoiminnalle. Kiinteistd on raken-
nettu hypermarketiksi, joten esimerkiksi kiinteiston vuokraaminen kaupan alan
yrittajien kayttdon voisi olla toteutuskelpoinen vaihtoehto. Liiketiloja muutta-
malla kiinteistosta voisi esimerkiksi muokata liikekeskuksen, jossa toimii use-
ampi pieni kauppa, tai vuokrata/myyda tila sellaisenaan suuren kaupan kéayt-
toon. Kiinteistosta pystyisi myés muokkaamaan esimerkiksi toimistorakennuk-
sen, josta eri alojen yritykset kykenisivat vuokraamaan tai ostamaan itselleen
toimitilat esimerkiksi toimistoiksi.

Toimintaa nahda kannattavana, ja vaihtoehtojen harkitseminen on suositelta-

vaa.
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LIKETOIMINTASUUNNITELMA
TREVIAN ASSET MANAGEMENT OY: LLE

1. Liikeidea

Tilavuokraus tapahtumatoimintaa varten kohteessa Tommolankatu 5, Tilavuokraukseen
kiytottdva kinteistd on Travian Assat Management Oy:n omistama, hypermarketiksi
rakennetiu kiinteistd,

2. Asiakasryhmat seka markkina-analyysi

Suunnitefiut asiakasryhmét:

Yrtyksel
Tapahtumajrjestajat
Yhdistyksel ja Seurat
Yksityisasiakkaat

Markkinat suhteellisen suppeat seka kilpaldjoiden etta tarjonnan ja kysynnan suhteen,

3. Kilpailija-analyysi

Kilpaisjoiden mafrd on subteellisen pieni, Suurimpia kilpailijoita ovat Merkeskus
Vellamo, Juhlatalo Kasku, Rinnakeskus Mielakka, Lomakeskus Santalahy sekd Sokos
Hotel Seurahuone. Lahialueen markkinoilla ei ole kilpaiijoita jotka tarjoaisivat yhia
suurta vuokratilaa sisdtiloissa.

4, Palvelun maarittaminen

Tilavuokraus tapahtumatoimintaan.
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Esimerkkihinnasto:

Palvelu Hinta /€
Perushinta /1 paivi (G $59.85
Lisdhinta +30 % flisdpdiva 2 080,95

Myds asiakaskohtaisaesti raataldidyt hinnat ovat mahdollisia.

5. Markkinointi

Markkinointibudjetti:

NELIANNESVUOSITTAINEN MARKKINOINTI

1. Neljannesvuosi /€

Sanoma Oyj:n 21 esityskarran TV-mainospaketti,

Lahti/Kymenlazksa seka Mikkeli/Etela-Karjala 12434
- Kaakon viestinnan digimainos, 2 <pl 10 00%

ndyttderran pakettia 240
- Pitkikestoinen Google AddWords mainonta 983
Yht 13657
2. Neljdnnesvuosi

Kaakan viestinran digimainos, 3 kpl 10 000

nayttokerran pakettia 360
- Pitkakestoinen Google AdWords mamanta 433
Yht 1343
3. Neljannesvuosi
- Sanoma Oyj:n 21 esityskerran TV-mainospaketti,

Lahti/Kymenlazkso sekd Mikkeli/Ctela-Karjsla 12434
- Kaakae westinpan digimainos, 2 xpl 10 002

nilyttékerran pakettia 240

Pitkikestoiron Google AdWords mananta 531
Yht 13857
4, Neljannesvuosl
- Kaakon viestinnan gigimainos, 3 xpl 10 000

naylléxerran pakettia 360
- Pitkikestoinen Google AdWords maimanta 983
Yht 1343
YHTEENSA 30000
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6. Risklanalyysi

Liikeriskit:

Asiakkaiden maksuvaikeudet

Tavarantoimittajien toimitusvaikeudet

Yrityksen kannaltavuuden akillinen heikentyminen
Kilpailijoiden toimet

Taloudellisen ympériston tapahtumal

Vahinkoriskit:

Omaisuusvahingot

Rikokset

Koskoytys [a riippuvuusvahingot
Vahingonkorvausvaatimukset
HankilGriskit

Tarvittavat vakuutukset:

Kiinteistdvakuutus

Toiminnan vastuuvakuutus
Yrityksen oikeusturvavakuulus
(Takudelinon vastuuvakuutus)
(Keskeylysvakuulus)

. Talouden suunnittelu
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Kannattavuuslaskelma:

KANNATTAVUUSLASKELMA Vuositaso f€
= TAVOITETULOS 0.00
« Lainojens iyheneys 1183400
= Rahoitustarve 11534 00
+ Yritysiano en korot 11563.00
= KAYTTOKATETARVE 12797 00
+ Kiinteat kulut

= markkinoint| 30000.00
- vakuutsset 10000.00
= hallintopevelut 18739.94
- kaytto- j2 huoliopalvelut 2789521
~ ol 1649.63
-lammitys 4245989
~ el fo jateves 174750
-s3hko je kaasu 2108424
« jatehuoko 1000.00
- Knteiadvere 3245445
« kot vkt 35067 64
- mouut kinteistda kulst 0.15
= KINTEAT KULUT YNTEENSA 222108.75
= MYYNTIKATETARVE 23490575
+Ostot 10000.00
= LIKEVAINTO 24490575
= Arvonlisdvers 58777.33
= KOKONAISMYYNTI/-LASKUTUS 303683.12
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Myyntibudjetti:

MYYNTIBUDJETTI
Myyntimadrat yksikkoind Myyntimasrit euroina

Kpl € +ALV
Tammikuu 5 2810417 2382617
Felmikuu 4 2248333 27879 33
Maaliskuu 4 22483.33 27875631
Fuhtiouu 3 16862,51 2080550
Toukokuy 3 1686250 20505.50
Kesakuu 4 2248333 2787533
Feindtuu 3 1686250 20505 50
Elakuu 4 22483.13 2787933
Syysku: 3 16862.50 2050%.50
Lokakuu 3 16862.50 20205.50
Narraskuu 5 2810827 384517
Jouluuu 7 3934583 48758 83
Yhteansd a8 269800.00 334552.00
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Tulossuunnitelma:

TULOSSUUNNITELMA

Kalenterivuodelle (12 kuukautta)

LIIKEVAIHTO 2569800.00
= MYYNTIKATE 259800.00
- Kiintedt kustannukset

markkinaointi 30000.00
vakuutukset 10000.00
hallintopalvelut 18735.44
kiyttd- ja huoltopalvelut 27895.21
siivous 1645.63
lammitys 42469.89
vesi ja jatevesi 174790
sihko ja kaasu 2108424
jatehuolto 1000.00
kiinteistovero 32454 .45
korjaukset 3506764
muut kiinteiston kulut 0.35
Yhteensa 222108.75
= KAYTTOKATE 47691.25
- Poistot 1059113
=LIIKETULOS 3710012
- Korot ja muut rahoitusmenot 12797.00
=TULOS ENNEN VEROJA 24303.12
= Liikevoitto -% 9.01

Kuva 8. Tiivistetty liiketoimintasuunnitelma Trevian Asset Managment Oy:lle
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KIINTEISTO OY KOUVOLAN TOMMOLANKATU TASE - VASTAAVAA

Kiinteistd Oy Kouvolan Tommolankatu TILUNPAATOS 1
TASE 31.12.2016 31.12.2015
VASTAAVAA
Pysyvdt vastaavat
Aineettomat hyodykkeet
Muut pitkBvaikutteiset menat 1059116 2118229
Ainecttomat hyddykkeet yhteensa 10591,16 2118229
Aineclliset hyodykhkeet
Mas- js vasialueet 42477431 224 774,31
Liittymismaksut 50 287,74 S0 287,74
Rukennukse: ja rakenredmat £ 8004Q00,00 522493795
Aineclliset hyddykkeet yhteensa 5275062,05 S 700 000,00
Pysyvat vastaavat yhteensd 528565321 572118229
Vaihtuvat vastaavat
Lyhytaikaiset saamiset
Saamis=t karserniynitysilta 240& 850,22 2 356590, 8%
Lyhytaikaiset saamiset yh 3 2408 890,23 235659089
Rahat ja pankkisaamisct 6178,04 2991,29
Vaihtuvat vastaavat yhteensa 2415068,27 2359 582,18
VASTAAVAA YHTEENSA 770072198 2080 764,47

o

Kuva 9. Kiinteisté Oy Kouvolan Tommolankatu. Vuoden 2016 tilinpaatos, tase — vastaavaa
(KPMG Oy Ab 2017)
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KIINTEISTO OY KOUVOLAN TOMMOLANKATU TASE - VASTATTAVAA

Kiinteistd Oy Kouvolan Tommolankatu TIUNPAATOS 2
TASE 31.12.2016 31.12.2015
VASTATTAVAA
Oma pidoma
Osakepaioma 2500,00 2500,00
Muut rahastol
Sijaltetun vapaan oman pasaman rahasto 197124341 357124341
Edellisten tiliksusien tulos -3656 262,12 -2531 081,94
Tilkauden tulos 304 930,95 <1125180,18
Oma pddoma yhteensa 12 550,34 317 481,29

Vieras paaoma
Pitk3aikainen vieras pidoms
Velat emoyntidlle 7 630 000,00 7 630 000,00
Pithdaikainen vieras pidoma yhteensd 7 630 000,00 7 690 000,00

Lyhytaikainen vieras pisoma

Muut velat 5097211 5644338
Sortowelat 7195,00 6 540,00
Lyhytaiksinen vieras pdSoma yhteenss 5817114 73 283,18
Vieras paaoma yhteensa 7688171,14 7763 283,18
VASTATTAVAA YHTEENSA 7700 721,58 8 080 764,47

o

N

Kuva 10. Kiinteistd Oy Kouvolan Tommolankatu. Vuoden 2016 tilinpaatos, tase — vastattavaa
(KPMG Oy Ab 2017)
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KIINTEISTO OY KOUVOLAN TOMMOLANKATU TULOSLASKELMA

Kilntelstd Oy Kouvolan Tommolankatu TILINPAATOS 3
TULOSLASKELMA 11.-31.12.2016 1.1.-31.12.2015
Uikevaihto

Vastikkeet 298 178,69 189 225,25
Lilkevaia yhteenss 298 178,69 189225,25
Poistot ja arvonalentumiset

Alneettomista nytdykkelstd -10591,13 -10591,13

Raxannoksista Ja rakennelmista -421 937,95 -1 600 000,00
Poistot ja arvonalentumiset yhteensa -435 529,08 -16103591,13

Muut kiintelstn kudut

Hallintopahelut 18 739,44 17950,28
Kdytts- [a huoltopalvelut 23 248,01 -28 380,77
Ulkoalueiden hualto 31414,34 -344897
Sivaus -1099,75 -577,00
Lammitys -42 169,839 -35 758,51
Vasi ja jateves -873.95 -537,24
Sshko = keasu -15 060,17 -19423,31
l3tehwalto 0,00 -1008,00
Vakuutukset -5 752,68 -6 210,60
Kiinteistowero -32 454,45 -30577,40
Korpuksat -35 057,64 -43 804,46
Muut kanteisten kulut -0,35 0,00
Muut Kiinteistdn kulut yhteensa -178 178,69 -192 726,54
UIKEVOITTO -TAPPIO -315525,08 -1614 092,12

Rahoitustuotot ja -kulut

Korkotuotot 7,00 0,00
Aaholtusvastikkeat saman konsernin yrityksiisd 303 027,94 B24 271,97
Kockokulut ja muut raholtuskulut
Kansemiyntidllle -292 436,81 -335 359,73
Raholtustuctot |5 -kulut yhteensH 10598,13 A88 912,24
VOITTO [TAPPIO) ENNEN TILINPAATOSSIIRTOIA JA VERO,A, -304 930,95 -1125 180,18
Valttamst verat 0,00 0,00
TILIKAUDEN VOITTO / TAPPIO -304 930,95 -1125 180,18

QW

Kuva 11. Kiinteistté Oy Kouvolan Tommolankatu. Vuoden 2016 tilinpaatos, tuloslaskelma
(KPMG Oy Ab 2017)
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KAAKON VIESTINTA OY ILMOITUSMODUULIT

ILMOITUSMODUULIT
5 palstaa
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47 sa 150 202 et |

Eteld-Saimad | Iti-Savo | Kuuvelan Sancmat | ¥ymen Sanomat | Liinsi-Savo | Uutissuoksi

Kuva 12. llmoitusmoduulit, 5 palstaa (Kaakon Viestintd Oy 2017)



