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Tyon tarkoitus on ollut kasvattaa Ravintola KultaCasino oy:n liikevaihtoa markkinoinnin
keinoin. Ravintola KultaCasino sijaitsee Viljakkalan Haverin lomakyldssa Ylgjarvella.
KultaCasino on vuonna 1985 perustettu perheyritys. Ravintola sijaitsee paroni Aminoffin
vanhassa asuinrakennuksessa. Paroni valvoi vuosina 1942 - 1960 toiminutta kultakai-
vosta. Haverin alueella on myds luonnon hiekkapohjainen uimaranta, monitoimikentta
sek& muita erilaisia aktiviteetteja.

Liikevaihto saadaan, kun myynnisté vahennetddn arvonliséverot pois. Liikevaihto ei si-
nallaan kerro vield paljoa. Tulos kertoo, kuinka paljon on jadnyt viivan alle ja liiketulos
taas kertoo, kuinka hyvin operatiivinen johto toimii, koska se nékyy ennen korkoja ja
veroja. Tulosta on siis kahta erilaista.

Markkinointi menee puhekielessa helposti sekaisin markkinointiviestinnan kanssa. Mark-
Kinointiviestinnassa tehdan yritys ja sen tarjoama nakyvéksi. Markkinointiviestinta kil-
pailukeinona jaetaan mainontaan, henkilokohtaiseen myyntitydhon, myynninedistami-
seen seké tiedotus- ja suhdetoimintaan. Markkinointi on kokemassa vuonna 2018 muu-
toksen, kun digitaalinen markkinointi ohittaa sanomalehtimarkkinoinnin siihen kdytetyn
rahan perusteella.

Liikevaihdon kasvattamisen mittaamisen ajaksi on valittu lokakuu, koska se on ravintolan
yksi hiljaisimpia kuukausia. Tyossa on ravintolalle kehitetty postikortti, halloween tapah-
tuma, markkinoitu pikkujouluja ja KultaCasinolle luotiin uudet nettisivut. Tydssa on tehty
erilaisia laskelmia, kuinka toiminta on vaikuttanut liikevaihtoon ja sita kautta myyntikat-
teeseen. Myyntikatteesta tulisi voida maksaa tyontekijélle palkkaa.

Vertailen 2018 lokakuun liikevaihdosta vuoden 2017 lokakuuhun ruoan-, oluen-, alkoho-
lin-, limppareiden-, elintarvikkeiden- ja kahvinmyyntikatteesta saatua summaa. Myynti-
katteen euromé&éra on saatu tietoon vahentamaéllda myynnista arvonlisavero ja poistamalla
raaka-ainekulut. Edellisen vuoden lokakuusta jaivét vain alkoholin ja virvoitusjuomien
myynti.

Pienet kehittdmisprojektit saivat liikevaihtoa kasvatettua lokakuussa 2018, jos sité verra-
taan vuoteen 2017 lokakuuhun, joka oli laskuissa vakiona. Liikevaihto ei noussut tar-
peeksi, etté sill& voisi maksaa tyontekijalle hyvaa kuukausi palkkaa. Markkinointi ei ole
ainoa tapa nostaa liikevaihtoa, mutta se on yksi vaikuttavimmista tavoista nostaa sita.

Asiasanat: markkinointiviestinta, liikevaihto, KultaCasino
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The objective of this study was to gather information about business and marketing. The
goal was to get more business value in the restaurant KultaCasino. The used tools were
small marketing projects. The restaurant wants more sales revenue because they would
like to hire one employer more.

This study was carried out as a project in the KultaCasino. Projects measurement time
was October. In this project, | made postcard campaign, Halloween event inquiry and
small-scale Christmas marketing.

These results suggest that business rose a little in October. There sales of beer, food,
foodstuff and coffee increased. In 2017, alcohol and lemonade had better sales. Small-
scale Christmas marketing brought more orders. The Halloween event did not give de-
sired results as the Halloween event was not even organized.

The findings indicate that October business increase. The growth was so small that the

KultaCasino could not hire a new employee. Marketing is not the only way to make more
business, but it is a very good and powerful way.

Key words: business, marketing, kultacasino
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1 JOHDANTO

Tassa tyossa tarkoituksena on kehittda ravintola KultaCasino Oy:n liikevaihtoa markki-
nointiviestinnan avulla. Tydssa késitellaan todellisia lukuja ja katsotaan, kuinka saadaan
erilaisilla pienilla kampanjoilla mahdollisesti aikaan liikevaihdon kasvua. Kohteena toi-
mii Ravintola KultaCasino Oy, jossa olen tydsuhteessa. Valmistumisen jélkeen luulta-
vasti tulen myos kyseiseen yritykseen osakkaaksi. KultaCasino sijaitsee Ylojarvella Vil-
jakkalan Haverin lomakylédssa. Ravintola on perustettu jo vuonna 1985. Alue on muuten-

kin historiallisesti merkittava kohde alueella olleen Kultakaivoksen vuoksi.

Tarkoituksena on nostaa vuoden 2018 lokakuun liikevaihtoa niin paljon, ettd voisimme
maksaa yhdelle tyontekijalle hyvin palkkaa lokakuussa. Tydntekijé on ollut tdissa ja palk-
kaa on hénelle hyvin maksettu, mutta mikéli lokakuun myyntikate ei ole noussut tar-
peeksi, lokakuun tulos menee tappiolle ja kuukautta kannattelee kesén hyvin tulosta teh-
neet kuukaudet. Tama tiedetddn vuoden 2019 lokakuussa, jolloin ei ole varaa pitaa tyon-

tekijaa toissa, jos kesé ei ole mennyt hyvin.

Tyossé kasitellaan liikevaihdon ja markkinoinnin teoriaa seké paneudutaan paremmin lu-
kujen kautta aiheeseen KultaCasinon avulla. Tyossa kasitelladn ravintolan todellisia
myynteja ja kehitysideani on voitu laittaa suoraan kaytdnt6on ja katsoa kuinka ne siella
toimivat. Olen tehnyt KultaCasinolle postikortit, suunnitellut Halloween tapahtumaa,
myynyt pikkujouluja, ja liséksi on tehty uudet nettisivut medialuotsin kanssa yhteistyona.
Medialuotsi on toteuttanut KultaCasinolle Facebook-kampanjan. Tdman kampanjan tu-
loksia en ehtinyt saada tédhén tyohon. Olen huolehtinut normaaleista Facebook- ja in-

stagram- mainoksista.

Opinndytety6 on kirjoitettu ravintola KultaCasinon henkilékunnalle ja sen johdolle, joka
voi katsoa projektien vaikutuksia. Ravintolan mahdollisesti kasvattamaa tunnettavuutta
on vaikea mitata ja projektien mahdollisesti aiheuttaneet positiiviset vaikutukset voivat
nakyé vasta liikevaihdossa myéhemmin. Ty0 voi olla merkityksellinen myds toisille pien-
yrityksille, jotka pystyvat vertaamaan itseddn henkiloston mééaralla, sesonkiluonteisuu-

della ja liikevaihdoltaan KultaCasinoon.



2 KULTACASINO OY

2.1 KultaCasino Oy:n sijainti

Ravintola KultaCasino Oy sijaitsee Ylojarvelld Viljakkalassa Haverin lomakyldssé ihan
niemenpéasséa Kyrosjarven rannalla. Kuvassa yksi voidaan ndhda venelaituri, josta paasee
KultaCasinolle. Haverissa toimii kesdisin toinenkin ravintola Haverin Vapaa-aika Oy.
Alueella on kolme eri mokkiosakeyhtiota seka yksityisia mokkeja. Ylojarven kaupunki
omistaa maapohjan ja kaikki mokit maksavat vuokraa maa-alueesta. Haverin Lomakyla
on Suomen vanhin lomakyld, jonka Honkarakenteet rakensivat. Alueella oli my6s Suo-
men ensimmainen vesipuisto, joka aukesi 1985, mutta ajautui mydhemmin konkurssiin.

Alueen vetonaula on luonnon hiekkapohjainen EU-ranta. Rannalla on leikkikentta, fris-

beegolfrata. lentopallokenttd sek& kuntolaitteita. (Kotajarvi 2018.)

KUVA 1. Haverin lomakyl& (KultaCasino Oy)

KultaCasino Oy on vuonna 1985 perustettu perheyritys, jonka liikeideana on tehdd mait-
tavia ruoka-annoksia ja toimia samalla baarina. Ravintola tyollist4d vuoden ajasta riip-
puen keskiméarin nelja henkil6d. Ravintolassa toimii myés Haverin lomakylan reception
eli info. KultaCasino on auki joka péiva, paitsi jouluaattona ja joulupdivana. Aukiolot

ovat kesélla kello 10.00-02.00. Talvella niitd hieman lyhennetddn. Ravintolan asiakkaat
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koostuvat mokkilaisista seka lahikuntien asukkaista. Kesalla monet tapahtumat tuovat
asiakkaita, ja myds Kyrosjarvelld on paljon veneilijoitd ja kalastajia. Kesa on ravintolan
jamokkikylan sesonkiaikaa, jolloin suurin osa liikevaihdosta tehddan. Tdman nakee myos
kuviosta 2 sivulla 10. (Kotajérvi 2018.)

KultaCasino on tunnettu runsaista ruoka-annoksistaan, esimerkiksi metsastdjanleike ja
paroninleike ovat vuodesta 1985 listalla olleita suosikkeja. KultaCasinolta saa myos siipié
ja pienen somekohun aiheuttaneet siipibuffat ovat jo monien tiedossa. Kesalla 2018 tuli
listalle kauan odotetut hampurilaiset. Hampurilaiset on otettu hyvin vastaan. Ravintolassa
on tupakkaluvat ja anniskeluoikeudet. Ravintolassa on runsas valikoima erilaisia oluita ja
viskejd, seké erilaisten drinkkien tekemiseen on mahdollisuus. Kesalla kovassa kéytssa
on Valion jaatelobaari ja elintarvikepuolelta 16ytyy myos sipsejd, karkkeja ja pahkingita.
KultaCasino vilittdd myos mokkeja osakkeenomistajien puolesta. Mokkien vuokrauk-

seen kuuluu mokkien loppusiivous. (Kotajarvi 2018.)

KUVA 2. Haverin uimaranta (KultaCasino Oy)

KultaCasino hoitaa monitoimikent&n vuorojen vuokraamisen ja avaimen luovuttamisen.
Monitoimikentélld voi pelata salibandya, tennisté, koripalloa ja tossupalloa. Monitoimi-
kenttd on oma osakeyhtionsa, jossa KultaCasino ja Ylojarven kaupunki ovat suurimpia
osakkeenomistajia. Monitoimikentta sijaitsee Haverin uimarannan tuntumassa. Ranta on

kuvassa 2. Rannan erikoisuutena on sen hitaasti syvenevé luonnon hiekkapohja, jossa
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saattaa olla vield mahdollisesti pienia kullanhippuja. Rannalla on my6s lapsille leikki-
kenttd sek& kuntolaitteita. (Kotajarvi 2018.)

2.2 Haverin kultakaivoksen historia ja Paroni Erik Aminoff

Rautakaivosvaiheen jalkeen kaivostoiminta hiljeni Haverissa 1860-luvulla. Vuonna 1935
Vuoksenniska Oy aloitti Haverin malmivarojen kartoituksen tarkoituksena perustaa uusi
rautakaivos. Rautamalmia tarvittiin Turkuun suunnitellun masuunin tarpeisiin. Rauta-
malmi osoittautui kdyhéksi, mutta rautakaivosvaiheen harmina olleet kiisut sisalsivét ku-
paria, kultaa ja hopeaa. Kaivoksen kaynnistyessd 1942 péatuotteeksi tuli kulta. Kaivos
toimi aina vuoteen 1960 saakka, jolloin se lopetettiin kannattamattomana. (Haveri ry
2016, 13.)

Parhaimmillaan tyontekijoita on ollut kaivoksessa 150, eik& tapaturmilta ja kuolemanta-
pauksilta ole voitu valttyd. Tuotanto on ollut noin kilon verran péivassé kultaa sekd ho-
peaa. Kuparia on l6ytynyt 20 prosenttisena rikasteena 250 —300 tonnia vuodessa. Haverin
Kultakaivos on tunnettu siitd, etta sieltd kaivettua kultaa ja hopeaa on kaytetty Suomen
vuoden 1952 Olympialaisten mitaleihin. (Haveri ry 2016, 13.) Nykyaan tama kultakai-
voksen avolouhos on tayttynyt vedelld ja sitd kayttavat sukeltajat harjoitellessaan luola-
sukellusta (Kotajérvi 2018).

Vapaa herra Erik Aminoff (1879-1960) toimi kultakaivoksen johtajana vuodesta 1939
alkaen. Han oli tuolloin jo 68-vuotias. Hanen vanhassa asuinrakennuksessaan toimii ra-
vintola KultaCasino. Paroni Aminoffia kutsuttiin vain paroniksi tai Haverin paroniksi.
Kunnioitusta herétti hanen pitkd kaksimetrinen, suoraryhtinen olemuksensa kuin myos
henkinen vireytensa. Han valmistui vuori-insindoriksi Saksassa, mutta on kiertanyt myos
Amerikkaa. H&n oli myds sotilaana Venéjén joukoissa. Paroni oli erittéin pidetty ja hoi-
tikin tyonsa tasmallisesti. Paroni lahti viimeisen kerran Haverista Olympiakevaana 1952.
Viimeiset vuodet han asui terveydellisista syista Helsingissa ja kuoli siell& 5 paiva tam-
mikuuta 1960. (Haveri ry 2016, 17.) Kertomusten mukaan Paronin suurta herkkua olivat
sammakot. H&n oli tuonut ne aikoinaan Amerikasta ja kasvatti niitd kotonaan ruoaksi.
(Kotajarvi 2018.)



2.3 Myynnin koostuminen KultaCasinolla

Kuvioon 1 on keratty vuoden 2017 myynnit. T&st4 voidaan nahda ravintolan liikevaihdon
koostuvan etenkin ruoan, oluen seka alkoholin, eli lyhenteena kaytetyn alkon myymi-
sestd. Ravintolan myynti on ollut kyseisena vuonna 353 507,10 €. Téstd summasta ei ole
laskettu arvonlis@veroja pois. Tdma on eri kuin tilikauden tulos, koska KultaCasinon tili-
kausi vaihtuu maaliskuun jalkeen. Naissa laskelmissa on laskettu vuosikalenterin mukaan

eli tammikuusta alkaen.

MYYNTI 2017

Automaatti

Olut

Liinavaate

Elintarvike

Mokki

Tupakka

Vesi/Limu
Kahvi

KUVIO 1. Myynnin koostuminen prosentuaalisesti 2017

Myynnisté suurin osa tulee ruokamyynnistd, joka koostuu ruoka-annoksista, hampurilai-
sista, siivisté seka erilaisista ruokatilauksista. Elintarvikkeisiin kuuluvat karkit, sipsit, jaa-
telot, pullat ja sampylat. Kahvin alle kuuluu nimensa mukaisesti kahvi, tee ja kaakao.
Veteen kuuluu erilaiset limonadit, energiajuoma ja mehut. Alko on toiseksi suurin liike-
vaihdon tuottaja. Alko koostuu kaikista alkoholituotteista, kuten viskeistd, konjakeista,
drinkeisté ja viineistad. Alkoon kuuluvat myos lonkerot ja siiderit. Ainoastaan oluet ovat
omana jaotteluna. Kesalla 2018 saimme ulosmyyntiluvat alle 5,5 % alkoholituotteille.

N&ama tuotteet menevét nyt oluet oluiden alle ja siiderit, breezerit seka lonkerot alkon alle.

Yhtena tarke&nd liikevaihdon tuojana on mokkitulot. Mokkitulot koostuvat mokkien

vuokraamisesta. MoOkeissd maksetaan osakkeenomistajille 51 % verottomasta tulosta.
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Myyntihinnasta vahennetdén arvolisdvero 10 % ja siitd KultaCasinon osuus on 49 %.
KultaCasinon osuudesta maksetaan siivoojan palkka sek& hoidetaan mokkien vakuutuk-
set ja markkinointi. Mokkien liikevaihto tulee jadméaan laskelmistani pois. Liinavaattei-
den vuokraus ei mydskéaan edusta suurta merkitysta liikevaihdossa, joten jatdn sen myos

pois.

Automaattitulot kasittavat pelikoneista tilitetyt rahat, joista Ray veloittaa tililt4 kyseisen
summan ja maksaa siitd pienemman méaran takaisin provisiona. Sekalaisiin tuloihin me-
nevét tulot levysoittimesta, flipperistd ja kondomiautomaatista. Sekalaiseen myyntiin me-
nevéat KultaCasinon myymat lippalakit, tulitikut ja sytk&rit. Tupakan myynnista ei saa
paljoa katetta askilta ja silla yritetddn kattaa tupakkalupamaksua. En tule ottamaan las-
kuissani huomioon automaattituloja, sekalaista ja tupakan myyntia niiden vahaisen mer-

kityksen tai olemattoman katteen vuoksi.

Kuukausittainen myynti 2017

W tammikuu
helmikuu

B maaliskuu
huhtikuu
toukokuu
kesdkuu
heindkuu

elokuu

M syyskuu
H lokakuu

B marraskuu

KUVIO 2. Kuukausittainen myynti 2017

Kuviossa 2 on koottuna kuukausittainen myynti. Tastd kuvasta voidaan paatella Kulta-
Casinon sesongin olevan kesd. Kesan kuukaudet ovat kuviossa varjattyna keltaisella. Ke-
sédkuukausiin olen laskenut toukokuun, kesakuun, heindkuun ja elokuun. Kesélla tehd&én
54 % koko vuoden myynnista. Eniten myynti& tehd&an heindkuussa, jolloin tehd&an 18
% koko vuoden liikevaihdosta. Syksyn ja alkutalven kuukaudet on vérjatty ruskeaksi ja
kevéan ja lopputalven kuukaudet vihredksi. Ndma kuukaudet ovat kesaan verrattuna hil-

jaisempia myynnillisesti.
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3 LIIKEVAIHTOON LITTYVIA KASITTEITA

Liikevaihto tarkoittaa yrityksen tuotteiden tai palveluiden myynnista saatujen tuottojen
summaa ilman hintoihin siséltyvan arvonlisaverojen osuutta. Arvonlisdveron lisaksi
myyntituotoista vahennetadn mahdolliset alennukset. Liikevaihto ei kerro sindnsa mitaan
jase on eri asia kuin tulos. Liikevaihdoista ei voi tietaa tekeeko yritys voittoa vai tappiota.
Liikevaihto on erikokoisilla yrityksilla erilainen. Esimerkiksi omia virkkuutditaan torilla
myyvélla yksinyrittdjalld 100 000 euron liikevaihto on suuri ja tekeleitd on mennyt hyvin
vuoden aikana kaupaksi, kun taas 100 000 euron liikevaihto autokaupalla saadaan myy-
mallda muutama kalliimpi auto. Yrityksen liikevaihtoa voidaan verrata toiseen vain, jos
tiedetéén yrityksen henkildéstoméaéra ja toimiala. N&in voidaan verrata saman alan yrityk-

sid keskenaan. (Yrityksen perustaminen 2018.)

Liiketulos eli litketoiminnan tulos ja tilikauden tulos ovat kaksi eri asiaa. Tilikauden
tulos osoittaa sen, mita jaa niin sanotusti viivan alle ja joka jaa yrityksen omistajalle tai
omistajille jaettavaksi. Tulos saadaan, kun liikevaihdoista vahennetdan pois kulut. Kun
taas liikevaihdoista vahennetdan yritystoiminnan kulut ja poistot, selvilld on liikevoitto
eli litketoiminnan tulos ennen veroja ja rahoituseria. Liiketoiminnan tulos kertoo kuiten-
kin enemmaén yrityksen operatiivisesta johtamisesta. Liiketoiminnan tuloksesta ei ole

vield vahennetty veroja ja korkoja. (Yrityksen perustaminen 2018.)

Tulosraportti antaa ravintolan johdolle tarkeéé tietoa yrityksen kehittymisesté. Tulosra-
portin antaman informaation tarkkuuden parantamiseksi tulosraportti jaetaankin valitu-
loksiin eli katekatkoksin osiin. Kulut vahennetdan siind jarjestyksessa, mité kiintedammin
niiden katsotaan olevan sidoksissa myytyihin palveluihin ja litkevaihtoon. Katekatkosten
avulla raportin lukija saa yksityiskohtaista tietoa eri tulostekijoiden, myynnin ja eri ku-

luerien vaikutuksesta tuloksen muodostamiseen. (Heikkild & Saranpéa 2008, 26-32.)

Ensimmaéisend on myyntituotot, josta on vdhennettdva arvonlisdvero. Taméan jalkeen
muodostuu litkevaihto. Kun liikevaihdosta véhennetdén raaka-ainekulut, saadaan myyn-
tikate. Myyntikatteella tulisi kattaa kaikki liiketoiminnan muut kulut. Kun myyntikat-
teesta vahennetdan tyontekijoiden palkat, muut kuin tydajanpalkat, erilaiset henkildsivu-

kulut ja tydvoimavuokraus saadaan palkkakate. Palkkakatetta vertaillaan, kun halutaan
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paattaa, kaytetadnko kasiteltyja vai kasitteleméattdmié raaka-aineita. Palkkakate kuvaa hy-
vin kdytetyn kuluerén, kun on poistettu kaksi toiminnallista kulueréé. Palkkakatteesta véa-
hennetddn puhtaanapitokuluja, kayttotarvikekuluja, musiikki- ja viihdekuluja, markki-
nointikuluja, korjaus- ja kunnossapitokuluja, koneiden ja kaluston leasing- ja vuokraku-
luja sekd hallinto- ja muita liiketoiminnan kuluja. N&in saadaan vastuukate (toiminta-
kate), joka kuvaa litketoiminnan kaikkien tulosyksikossé syntyvien lyhytvaikutteisten ku-
luerien jalkeista toiminnan katetta. Kun poistetaan vastuukatteesta pois kiinteiston vuok-
rakulut ja muut kiinteiston kulut saadaan kayttokate. Kayttokate kertoo toiminnallisen
eli operatiivisen liiketoiminnan tuloksen ennen pitkavaikutteisia menoja, kuten investoin-
teja, jaksotettuja poistoja, rahoitustuottoja ja -kuluja seka veroja. Kéyttokatteesta vahen-
netaan yrityksen kuuluessa ketjuun, niin ketjun yhteiskulut, kuten hallinto-, markkinointi
ja muut kulut. Pitkaaikaisia poistoja voi tulla esimerkiksi rakentamalla tai ostamalla ra-
kennuksia ja rakennelmia, hankkimalla koneita ja kalustoa, ostamalla aineettomia oikeuk-
sia ja muita pitk&vaikutteisia menoja. N&in saadaan lopullinen liiketulos. (Heikkil& 2008,
26-32.)

Néihin laskelmiin yrittdjan on paatettava ulkoistaako han kirjanpitonsa vai yrittddko hén
suoriutua siitd itse. Yrittajan on itse kuitenkin hallittava sisainen laskentatoimi, koska se
on osa toimialaosaamista. Ulkoinen laskentatoimi on viisasta antaa asiantuntijan hoidet-
tavaksi. Monissa tapauksissa on taloudellisempaa antaa Kirjanpito ammattilaiselle, kuin
tehda se itse. Helpoimman vertailulaskelman voi tehdd, kun vertaa kuinka monta tyétun-
tia voi tehdd ammattitaitoisen tilitoimiston kuukausilaskutuksen summalla. Tulee muis-
taa, ettd kirjanpitoon kulutettava aika on pois yrittajan paatyosta eli lilketoiminnan hoi-
dosta ja markkinoinnista. (Heikkila 2008, 31.)

Kirjanpidon ulkoistaminen ei vie yritykseltd vastuuta sen tai verovellisuuden hoidon lain-
mukaisuudesta. Tamén vuoksi yrityksessa on ymmarrettdva kirjanpidon perusteita siinad
méaarin, ettd kyetddn valvomaan merkittdvan alihankkijan tyotd. Kirjanpidon tuloksena
syntyy tilikauden taloudellista onnistumista ja rahoitusasemaa kuvaava tilinp&atos. Tilin-
paatos sisaltaa tuloslaskelman, taseen, niihin liittyvét liitetiedot, toimintakertomuksen ja
rahoituslaskelman (ei pienilld kirjanpitovelvollisilla). Liséksi ns. tilinpaatospakettiin kuu-
luu tilintarkastuskertomus. Kaikkien osakeyhtididen ja muiden yhtididen tiettyjen ehtojen

toteutuessa on toimitettava tilinpaatoksensa kaupparekisteriin. (Heikkilad 2008, 31-32.)
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Talouden peruslaskentajakso eli tilikausi voi olla mika tahansa kahdentoista kuukau-
den pituinen ajanjakso. Tilikauden alkamis- ja pé&attymisajankohta valitaan yritysta pe-
rustettaessa. Poikkeustilanteissa yrityksen tilikauden mitta voi olla 18 kuukautta. Téallaisia
poikkeuksia voi olla yrityksen aloittamis- ja lopettamistilikaudet. Useimmilla yrityksilla
tilikausi menee kalenterivuoden mukaan, mutta KultaCasinolla se on huhtikuu - maalis-
kuu. T&han on ollut syyné toimintasesonkien ajoittuminen. Muina syin& voi olla tilintoi-

mistojen ja tilintarkastusyhteisdjen ruuhka-aikojen vélttaminen. (Heikkila 2008, 32.)

Arvonlisaveroa eli alv kutsutaan kulutusveroksi. Asiakas maksaa veron ostaessaan tuot-
teen tai palvelun. (Veronmaksajat 2018.) Arvonlisaveron merkitys kannattavuuslaske-
milla on suuri, joten se on osattava huomioida oikein kaikissa talouden suunnittelu-, seu-
ranta-, ja tarkkailulaskemissa. Tarkeimmassa roolissa arvonlisédvero on, kun hinnoitellaan
myytavia tuotteita ja palveluita. Arvonliséverolaki tulkintoineen on niin laaja koko-
naisuus, ettei sitd pysty kdymaan lapi lyhyesti. Kaikista Suomessa liiketoiminnan muo-
dossa tapahtuvista tuotteiden ja palveluiden myynnista on maksettava arvonliséveroa. Ta-
han padsaantdon on poikkeuksia useita. Toinen paasaanto on, ettd hankinnoissa ollut ar-
vonlisdveron osuutta voidaan vahentda. VVahennys tapahtuu vero verosta- menetelmén
mukaan. (Heikkild 2008, 33-35.)

Suomessa yleinen arvolisavero on 24 %. Tahan kuuluu KultaCasinolla esimerkiksi kaikki
alkoholituotteet, sekalaiset- tuotteet seké liinavaatteet. 14 % arvonlisavero on ruokapal-
veluista ja elintarvikkeista. Tahan kuuluu KultaCasinolla liséksi virvoitusjuomat. 10 %
arvonlisédverokanta on majoituspalveluista ja paasylipuista. Monet kunnalliset palvelut ja
jarjestot ovat vapautettuja arvonlisaverosta. KultaCasinolle téstd vaikuttaa eniten esiinty-

jienpalkkiot, joista ei saa vahennettya arvonlisdveroa. (Veronmaksajat 2018.)

Suomen arvonlisédverokanta on korkeahko verrattuna muihin EU- maihin. Vuonna 2017
Euroopan maiden keskimaarainen arvonlisdverokanta oli 21,5 %, kun Suomessa se on 24
%. Norjalla, Ruotsilla ja Tanskalla yleinen arvonlisdveroprosentti on 25 %, eli korkeampi
kuin Suomessa. Viron arvonlisédveroprosentti on 20 %. Arvonlisavero tuotti Suomelle ve-

rotuloja vuonna 2015 palautukset huomioiden 16,7 mrd. euroa. (Veronmaksajat 2018.)
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4 MARKKINOINNIN TEORIAA

4.1 Markkinoinnin kasitteita

Monesti markkinoinnin peruskésitteet tuntuvat menevén etenkin puhekielessa sekaisin.
Néin tapahtuu my6s monissa kirjoissa. Kirjassa Palvelun taitajaksi Marjo Hamaldinen ja
Liisa-Maria Patjas kuvailevat markkinoinnin olevan asiakaslahtdista ajattelua ja toimin-
tatapa, jonka avulla luodaan yritykselle kilpailuetua, tuodaan tuotteet markkinoille osto-
halua synnyttden ja rakennetaan kaikkia osapuolia tyydyttdvia kannattavia suhteita.
Markkinoinnissa tarkedd on segmentoituminen, differoituminen, kilpailukeinojen kaytté

sekd kanta-asiakkuuden synnyttaminen. (Hamalainen & Patjas 2018, 220.)

Markkinointiviestinnan tehtdvana on tehda yritys ja sen tarjoama nakyvaksi. Markki-
nointiviestintd kilpailukeinona jaetaan mainontaan, henkilokohtaiseen myyntity6hon,
myynninedistamiseen seka tiedotus- ja suhdetoimintaan. (Hamaldinen & Patjas 2018,
220.) Mainos perustuu maksettuun tilaukseen. Mainos on sellaista ajatusten, tuotteiden
ja palvelujen viestintad, jonka lahettdja ei liity henkilokohtaiseen kanssakdymiseen eiké
ole tunnistettavissa. Mainos on tunnistettava mainokseksi muista television ja radion viih-
teellisestd ohjelmasta. Markkinointiviestintd kuvaa enemmankin tapaa, kun mainos on

tuote, jonka voi tilata esimerkiksi mainostoimistolta. (Raninen & Rautio 2002, 16-18.)

Suoramarkkinointi on seka mainoskanava ettd jakelukanava. Vastaanottajalla on mah-
dollisuus tilata tuote heti viestin saadessaan tilauslomakkeella tai linkilla verkkokaup-
paan. Suoramainonnan tavoitteena on houkutella asiakas myymal&an tai ostamaan tuote
suoraan. Suoramainonta voi olla osoitteellista. Mainostajalla on osoiterekisteri, jolla ta-
voitellaan tietyntyyppisid ostajia tai osoitteetonta, jolloin mainoksia jaetaan jokaiseen ta-
louteen. (H&malainen & Patjas 2018, 222.)

4.2 Markkinoinnin tarkoitus

Markkinoinnin tavoitteena on aina ollut saada asiakkaan huomio kiinnittymé&én siihen,
mitd markkinoijalla on ollut esitettdvéna ja kerrottavanaan. Useimmiten kyse on tuot-
teesta, jonka ominaisuuksista ja hyodyistd markkinoija haluaa kertoa potentiaaliselle os-

tajalle. Markkinoinnin tehtadva on hieman karjistettyna keskeyttaa se mita asiakas on ollut
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tekemadssé ja pakottaa asiakas kuuntelemaan se mitd mainostajalla on sanottavanaan riip-

pumatta siitd, onko asiakas juuri kiinnostunut tallaisesta viestisté. (Juslén 2009, 45.)

Markkinoinnin tarkoitus on luoda asiakkaalle tarve saada mainostettu tuote. Muita mark-
kinoinnin vaikutteita on saada uusi yritys, uutinen tai uutuustuote tunnetuksi ja ihmisten
tietoisuuteen. Tuotteesta voidaan esitella sen ominaisuuksia, luoda siihen positiivisia
asenteita tai jopa muuttaa mielikuvaa mainostetusta tuotteesta. (Raninen & Rautio 2002,
22.) Markkinoinnissa on kaytetty hyvéksi sen klassista neljad P:té, jotka ovat englannin
kielesta product, price, place ja promotion. Suomeksi ndmé ovat tuote, hinta, sijainti ja
myynnin edistdminen. (Lahti & Rautio 2013, 154.)

Internetissa toteutettu markkinointi voidaan hoitaa alhaisilla kustannuksilla, koska inter-
netissd ndkyminen on edullisempaa kuin monissa muissa medioissa. Asiakkaat tavoite-
taan suppealla maantieteellisella markkina-alueella useimmiten parhaiten juuri internetin
avulla. Internetin kaytto on paikallisten palveluiden etsinnédssé kasvussa samalla kun van-

hojen markkinointivélineiden kaytto tiedon lahteina on laskussa. (Juslén 2009, 99.)

Internetin tullessa suureksi osaksi markkinointia sen pelisd&nnot ovat muuttuneet. Netissa
markkinoinnissa on kyse asiakkaista, ei yrityksen tuotteista. Markkinointi on paljon muu-
takin kuin vain mainontaa. Markkinoinnissa tarkeinté on sisaltd. Viestin kontrolli siirtyy
markkinoijilta asiakkaille. Markkinointi perustuu suostumukseen ei pakottamiseen. Tie-
dottaminen voidaan suunnata suoraan asiakkaille ilman vélik&sia. Kyky luoda vuorovai-
kutusta ja sitoutumista on tarkedampi brandin arvon mittari kuin tunnettuus. Markkinoin-
nissa tarkeintd on tulla 16ydetyksi, eika tyontaa viesteja kohti asiakkaita. Markkinointi ja
tiedottaminen yhdistyvat internetissd. Markkinoinnin ja tiedottamisen tavoitteet johde-

taan organisaation kokonaistavoitteista. (Juslén 2009, 71.)

4.3 Suoramarkkinointi

Suoramarkkinoinnissa mainos tulee suoraan kotiin. Suoramarkkinoinnin etuja on riippu-
mattomuus muista medioista, kuten lehtien ilmestymisajoista tai tv:n lahetysajoista. Sen
mainontaa on helppo mitata. Se on myo6s ndkymatonté kilpailijoille. Sen avulla voidaan
tasoittaa sesonkiaikoja, kun suorakampanja voidaan toteuttaa hiljaisena myyntiaikana.
(Raninen & Rautio 2002, 152.)
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Suoramainoksen tulisi saada asiakas ajattelemaan, ettd han saisi henkilokohtaisia etuja,
mahdollisuuden voittaa tai saada jotain ilmaiseksi. Postilédhetykset, joiden jo paalta tun-
tee/nékee sisaltdvdn muuta kuin paperia, avataan varmimmin. Vastaanottajaa tulee kun-
nioittaa merkitsemalla suoramainokseen myds lahettdja heti kuoreen tai pakkaukseen.
Suoramainoksen perussaantoja on tehda materiaalista henkilokohtaisen nékdinen, sisal-
Iyttaa siihen selked tarjous, muuttaa ominaisuuksia eduksi, kertoa muiden kayttajien ko-
kemuksia, antaa tuotteelle takuuta ja tehda tuotteen tilaaminen helpoksi. (Raninen & Rau-
tio 2002, 153.)

Tuloksen tuplaus- kirjassa Jukka Lahti ja Pasi Rautio esittelevét variaation suoramarkki-
noinnista. He suosittelevat teettdmaan ravintolasta postikortteja. Padajatuksena olisi, etté
asiakkaat saisivat lahettda postikortteja ystavilleen. Postikorttiin voisi siséllyttaa erilaisia
tarjouksia kuten ”Talld kortilla neljdlle pddruoan tilaajalle neljé jalkiruokaa veloituksetta”
tai ” Talla kortilla mik& tahansa annos lastenlistalta ilmaiseksi”. Ravintola hoitaisi ja mak-
saisi korttien postittamisen. Korttien lahettdjallekin voisi antaa jonkinlaisen palkkion, mi-
kali hanen lahettdmidén kortteja tulee useampi takaisin. (Lahti & Rautio 2013, 216-217.)

4.4 Outbound-markkinoinnin ja Inbound-markkinoinnin erot

Outbound-markkinointi on keskeytykseen ja pakottamiseen keskittyvdd markkinointia.
Outbound tarkoittaakin tyontdvaéd ja ulospdin suuntautuvaa markkinointia. Inbound-
markkinointi taas on sisddnpain suuntaavaa ja vetavaa. Inbound-markkinoinnissa tarke-
ampaa on asiakkaan oma halu vastaanottaa markkinointiviesteja ja hanen aktiivinen toi-

mintansa oikean ratkaisun l6ytamiseksi. (Juslén 2009, 131.)

Outbound-markkinoinnin vélineitd ovat sanomalehti- ja aikakausmainonta, televisio- ja
radiomainonta, ulkomainonta, messut ja nayttelyt, internet- mainonta, telemarkkinointi ja
séhkdpostimarkkinointi. Outbound-markkinoinnin idea on keskeyttaa asiakas ja pakottaa
hanet vastaanottamaan markkinointiviesteja sijoittamalla ne vélineisiin, jotka altistavat
kohdeyleison ndille viesteille. Outboundissa yleistd on kayttdd massamedioita ja yksi-
suuntaisia viestikanavia. Massamedioiden runsaus on saanut aikaan sen, ettd ymparilla on
paljon erilaisia markkinointiviesteja. Paivittiin vastaanotettujen markkinointiviestien

maarésta on esitetty erilaisia arvioita, mutta urbaanissa ympéristossa kulkevalla ihmisell&
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kohdattujen markkinointiviestien maaré voi helposti liikkua tuhansissa. Outbound-mark-
kinoinnin ongelmaksi onkin tullut, etteivat ihmiset jaksa olla tallaisten markkinointivies-
tien pommituksen kohteena. Ihmiset ovat oppineet hyédyntdmaan erilaisia apuvalineitd
vahentéakseen vastaanottamiensa mainosten maaraa, esimerkiksi kayttamaan tallentavaa
digiboksia, roskapostisuodattimia sdhkdpostissa ja ilmoittamalla numeronsa telemarkki-
noinnin kieltolistoille. Erottuminen ja viestin saaminen asiakkaalle on yha hankalampaa
ja kalliimpaa. (Juslén 2009, 132.)

Inbound-markkinointi sijoittuu internettiin ja sen keskeisena tehtdvana on rakentaa mark-
Kinointi siten, ettd asiakkaat 10ytavat markkinoijan internetistd, silloin kun he tarvitsevat
tietoa ostopaatdstensa tueksi. Keskeisinta inbound-markkinoinnissa on asiakkaan suostu-
mus vastaanottaa markkinointiviestejd, yleensd tdma tapahtuu asiakkaan omasta aloit-
teesta. Inbound-markkinoinnissa kaytettavina valineind toimii omilla nettisivuilla jul-
kaistu siséltd, asiakkaan tietotarpeisiin sopeutuvat laskeutumissivut, blogit, wikit ja kes-
kustelufoorumit, internetissa julkaistavat tiedotteet, sosiaalinen media, hakukonenaky-
vyyden varmistaminen ja hakusanamarkkinointi, tilattava sisalté verkkosydétteena ja sah-

kdpostijakeluna seka internetissé leviavat ilmiét. (Juslén 2009, 133.)

Inbound-markkinoinnin tehtdva on péinvastainen kuin Outbound-markkinoinnin. Tarkein
markkinointivéline on asiakkaan tarpeita vastaava sisaltd ja sen helppo l6ydettavyys ha-
kukoneissa ja sosiaalisen median palveluissa. Ostoprosessin eri vaiheissa tulee tarjota asi-
akkaalle merkityksellistd tietoa oikealla hetkella, eli juuri silloin kun asiakas tietoa tarvit-
see. Tavoitteena on rakentaa vuorovaikutusta ja kehittyvié suhteita potentiaalisiin ostajiin

sekd hoitaa olemassa olevia asiakkuus-suhteita. (Juslén 2009, 134.)

4.5 Mediamainonnan ja viraalimainonnan ero

Mediamainonnan keskeisinta periaatetta voidaan kutsua “yhdeltd monelle”-malliksi,
koska markkinoijan tarkein tavoite on vaikuttaa suoraan jokaiseen mahdollisesti ostavaan
henkiloon. Markkinoija mainostaa mainoksensa siind massamediassa, jonka uskoo tavoit-
tavan kohdeyleisonsé. Kuvassa kolme esitelladn mediamainonnan keskeisinta periaatetta,

jossa keskella oleva televisio esittad medialdhdetté ja ymparilla olevat ympyrét ovat mah-
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dollisesti kohderyhmé&an kuuluvia henkil6itd. Ajatuksena on, ettd kohderyhmaén kuulu-
vat henkil6t tavoitetaan suoraan, eivatka he valitd mainosviestia toisilleen. (Julén 2009,
325))
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KUVA 3. Mediamainonnan toimintaperiaate (Julén 2009, 326).

Matemaattisesti ajateltuna mediamainonnan toimintaperiaate toimii niin, etta tietty mai-
nospanostus vie markkinointiviestin, jonkin populaation (N) keskuuteen. Viestin havain-
neet henkil6t reagoivat siihen positiivisella tavalla, eli ostavat tuotteen, muuttavat kéayt-
taytymistaan tai muodostavat positiivisen asenteen mainostajaa kohtaan. Tdma positiivi-
nen reagointi tapahtuu todennékoisyydella (P). Mainosinvestoinnin tuottama palaute on
siis n = PR. Mediamainonnan logiikkaa voidaan parantaa nostamalla P:n arvoa. Taméa
onnistuu tekemalla paremmin huomattavia ja vetoavampia mainoksia tai kasvattamalla
tavoitettavan populaation kokoa. Suuremman populaation tavoittaminen vaatii lisdinves-
tointia markkinointiin. Mainonnan tavoittavuuden nostaminen tapahtuu kasvattamalla

mainoskampanjan peittoa (reach) tai lisaédmalla toistoa (frequency). (Julén 2009, 325.)

Viraalimarkkinoinnin periaate on taysin toisenlainen kuin mediamainonnan. Ajatuksena
on altistaa vain pieni osa kohdepopulaatiosta mainosviestilld, nima “tartunnan” saaneet
alkavat levitta4 viestia eteenpéin jakamalla viestin tuntemiensa henkildiden kanssa. Jako-
tapaa voisi kutsua “monelta monelle”-periaatteeksi. Yksinkertaisessa epidemiologisessa
mallissa tatd tartunnan leviamistd voidaan ilmaista jollakin vakiolla todennakdisyydella
(B). Jos jokainen viestin saanut jakaa sen edelleen keskimaarin z henkil6lle, odotetaan,

ettd jokainen viestille altistunut saa aikaan tietyn vakion méaran uusia tartuntoja. Kaava
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t&std uusien tartuntojen tuottamiskyvystd on R = Bz, jossa R tarkoittaa levittamistehok-
kuutta. Tdma malli on yksinkertainen ja eik& huomioi kuinka monta kertaa vastaanottajan
on altistuttava mainokselle valittddkseen sen eteenpéin. Mediamainonnasta tuttu toisto

jaakin tassa mallissa tdysin huomioimatta. (Julén 2009, 325-326.)

CEsmm—— R < 1
o—— R=
asssss—m» R>1

I-_-x
Kuva 4. R-luku ja viraalikampanjan tuottamat uudet konversiot (Julén 2009, 327).

Levittdmistehokkuus on merkityksellinen ja sité esitellaénkin kuvassa nelja. Jos R on pie-
nempi kuin 1, eli viestin vastaanottaja kertoo viestin eteenpéin yhdelle tai ei kenellek&éan
suunta on viestissa alaspéin, mité kuvaa kuvassa alaspain menevé piste viiva. Mikali vies-
tin saaja kertoo vain yhdelle ja tdiméa kertoo taas sen vain yhdelle, saadaan kuvassa oleva
musta suora viiva (R = 1). Mikaéli viestin saanut kertoo eteenpdin viestin enemmaén kuin

yhdelle henkil6lle saadaan exsponentiaalinen kasvu, jota kuvaa yléspdin suuntautunut
katkoviiva. Talléin R:n tulee olla R > 1. (Julén 2009, 326.)
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5 INTERNET

5.1 Internet

Internetin kdytdssa on huomioitava, ettei se ole samanlainen mediakanava, kuin perintei-
set mediakanavat. Internet on ennemmin toimintaymparistd, kuin viestintdkanava. Se ei
ole yksisuuntaisen mediakanavan kaltainen. Markkinoijan mahdollisuus kyeté vaikutta-
maan ja kontrolloimaan mainostaan on internetissa heikompi, koska internetissa kaikKki
puhuvat keskenaan. (Juslén 2009, 57-58.)

Internet mahdollistaa sisélt0jen epdlineaarisen kuluttamisen. Internetistd haetaan tietoja
siis tarpeeseen, mihin kellonaikaan tahansa. Ihmiset haluavat seurata urheilutapahtumia
edelleen reaaliajassa. Ndin tv on pitanyt pintansa mediakanavana. Sen sijaan elokuvat,
musiikki ja tv-sarjojen ja muun reaaliajasta irrallisen sisallon kuluttamisen kontrolli on

siirtynyt vahitellen asiakkaille ja internettiin. (Juslén 2009, 58.)

Markkinoijan on otettava huomioon, ettd Internetissé hén ei ole kiistatta oman tuotteensa
tai brandinsa ainoa tiedonldhde, vaan vain yksi nakokulma. Asiakkaiden omat arviointi-
raadit luovat ja jakavat niin paljon erilaista tietoa, etteivat mittavatkaan toimenpiteet pe-
rinteisissd medioissa pysty kumoamaan tdmén tiedonvélityksen vaikutusta. (Juslén 2009,
77.) Olen tassé osiossa kasitellyt Facebookia ja Instagramia, koska ne ovat sosiaalisen-

mediankanavat, joita KultaCasino kayttaa markkinoinnissaan.

5.2 Hakukoneen toiminen

Hakukoneet hakevat keskeytyksettd tietoa kaikilta internetin miljoonilta sivuilta. Tamé
toimii niin kutsuttujen hakukonerobottien avulla, jotka ovat automatisoituja ohjelmia. In-
ternetin sivujen maaré on valtava ja siksi hakukoneiden ty6 on suuri. Hakukoneet hakevat
tietoja jatkuvasti ilman ettd internetsivujen yllapitajat edes tietavat siitd lilkkumalla link-
keja pitkin sivulta toiselle. Hakukoneet I6ytavét uudet sivustot jonkin ajan kuluessa. Ha-
kukoneisiin padseminen ei siis vaadi sivustojen tekijaltd minkaanlaisia toimenpiteita.
Googlelle voi toki ilmoittaa oman sivustonsa olemassa olon. Tamé toimii avaamalla kéyt-
tajatili Googlen verkkovastaavan tydkaluihin, valitsemalla kirjautumisen jalkeen Lisaa

sivustotoiminta. Tadman jalkeen noudatetaan sivulta I6ytyvia ohjeita. (Juslén 2009, 108.)
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Hakukoneet kayvat sivustoja lapi jatkuvasti ja néin sivustolle lisatyt uudet sivut 10ytyvat
hetken viiveelld, mikali hakukonerobottia ei ole estetty 16ytdmasté uusia sivuja. Kun ha-
kukonerobotti 16ytdd uuden sivun, se kdy sivun sisdltoa lapi ja tallentaa tiedon valtavaan
tietokantaansa. Kun hakua tehdd&n hakukoneelta, tietoa ei haeta internetista vaan eréasta
internetin kopiosta, joka on tallennettu hakukoneyhtion omaan tietokantaan. (Juslén 2009,
108-109.)

Kun hakukone on suorittanut haun annetuilla sanoilla tai hakusana yhdistelmilla, haku-
kone ajaa vield saadut tulokset hakukoneen tarkean jarjestelyalgoritmin l&pi. Tdméan vai-
heen tehtdvana on jarjestad saadut tulokset tarkeysjarjestykseen. Hakutulokset esitellaan
hakijalle hakutulossivulla, joita voi olla hauntuloksista riippuen monta jopa tuhansia.
Tama antaa hakijalle vaivattoman vaikutelman tiedon hakemisesta, koska haussa ei kesté
pitkad aikaa edistyksellisen ohjelmoinnin ja huomattavan tietojenkasittelykapasiteetin an-
siosta. (Juslén 2009, 108-109.)

5.3 Facebook

Facebook on ehdottomasti somekanavista suurin ja sita kayttaakin reilusti yli puolet suo-
malaisista. Facebook onkin yritykselle luontevasti ensimméainen somekanava. Faceboo-
kia kéytettdessa kannattaa huomioida, ettei sen avulla tavoita helposti alle 20 vuotiaita,
vaan heilla Facebookin kaytto vahenee jatkuvasti. Facebookin mainosominaisuuden koh-
dennusmahdollisuudet ovat ehdoton valtti muihin somekanaviin verrattuna. Sen avulla
voi valita kohderyhmén asuinpaikan, Kielen, ian, ammatin, sukupuolen tai monen muun
kriteerin mukaan. N&in tavoitetaan juuri haluttu kohderyhmaé. (Roth 2018, 146-147.)

Facebook sivuille kannattaa kerété tykkayksia. Tykkaysten maaré kertoo sosiaalisesta us-
kottavuudesta. Sivuille on saatava ensimmaiset tykkaykset, vaikka vakisin kayttamalla
hyvaksi sukulaisia, ystavid, tuttavia tai tyokavereita. Tykkaysten kasvu lisdd myds mah-
dollisuutta tavoittaa yha suurempi joukko ilmaiseksi. Ndin yritys kasvattaa itselleen kon-
taktirekisteria. (Juslén 2013, 40.)
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Tykkaajille on hyvd my6s mainostaa yrityksen mainoksia, koska tykkaamalla Facebook-
sivusta henkil6 antaa suostumuksensa ottaa vastaan viestintdd Facebook-sivulta. Tykkaa-
jat havaitsevat sivun mainokset paremmin kuin ei-tykkaajat, ja tykkagjille suunnatuissa
mainoskampanjoissa mainosten klikkausprosentit ovat tyypillisesti korkeampia kuin ei-
tykkadjille suunnatuissa kampanjoissa. (Juslén 2013, 41.) Facebook hyddyntaa viraali-
markkinointia, jossa toivotaan sivusta tyk&nneiden jakavan, kommentoivan tai tykkaavan
sivuston paivityksista. Nain sivusta tykanneet verkon kayttajat itse vapaaehtoisesti levit-
tavat haluttua tietoa. Tallaista jaettua viestia kutsutaan myds ansaituksi mediaksi. Face-
book kayttajat jakavat eteenpdin vain sellaisia julkaisuja, jotka he kokevat riittavan mie-
lenkiintoisiksi. (Juslén 2013, 40.)

Facebook sivuston tykkaajien laatu karsii, mikali sivuston tykkéamiseen on esitetty kan-
nuste esimerkiksi arvonta. Tykkadjien laadulla on tarkedmpi merkitys kuin maaralla. Mi-
kali asiakas on kiinnostunut yrityksestd han voi olla myos potentiaalinen asiakas. Itse
Facebookmainonta on tehokkaampaa kuin tilapdivityksien luominen. Vastoin yleista ka-
sitystd, kaikki tykkaajat eivat ndae Facebook-sivuilla julkaistuja tilapaivityksia. Syyné ta-

han on Edge-Rank-jarjestelma. (Juslén 2013, 41.)

Facebook kayttaa sivuillaan Edge-Rank-nimisté algoritmia suodattamaan uutisvirrastaan
nakyvié julkaisuja. Jarjestelmén keskeisend ideana on nostaa esiin sellaisten tahojen jul-
kaisuja, joiden kanssa Facebook kayttdja on aktiivisesti vuorovaikutuksessa. Jokaisen
kayttdjd oma uutisvirta on siis yksilollinen. Eniten Edge-Rank algoritmissa haviévét ne
paivitykset, joihin ei reagoida. Julkaisijan tulee panostaa julkaisun siséltoon ja laatuun

saadakseen péivitykselleen mahdollisimman hyvan vastaanoton. (Juslén 2013, 36.)

Yrityksen kannattaakin kayttd4 Facebookin maksettua mainontaa, koska Facebook tukee
tallaista maksettua mainontaa kaikilla mahdollisilla keinoilla antamalla esimerkiksi tay-
den analytiikan siitd mitd ihmiset ostavat verkkokaupastasi tai ottavat yhteytta verkkosi-
vusi kautta. Facebookissa kannattaa johdatteleva mainonta enemman kuin tyrkyttdminen.
Mainokset eivét saa olla tylsid, vaan niiden tulee olla mielenkiintoa herattavia kuvilla,

videoilla tai muilla tavoilla. (Suomen digimarkkinointi 2018.)

Facebookissa kannattaa etenkin maksetussa markkinoinnissa maaritella kohderyhmansé
tarkasti. Mainonnassa ei kannata ajatella, ettd kaikki ovat potentiaalisia asiakkaita. Tark-

kaan kohdistettu mainonta tuo parhaimmat tulokset. Yrittdjan kannattaa kéyttaa Facebook
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pikselid. Tamén avulla markkinointi on entista kohdistetumpaa. Pikseli auttaa mittaamaan
mainonnan tehokkuutta. Sen avulla voi mainostaa jo verkkosivuilla vierailleille kaytta-
jille ja tehda lookalike-kohderyhmi&. Lookalike-kohderyhmét ovat joukko Facebookin
kayttdjia, jotka muistuttavat sivuilla vierailleita henkil6ité tai Facebook- sivu tykkaajia.
Markkinoinnissa parhaiten saa tuloksia, kun kokeilee ja testaa rohkeasti. (Menestystarinat
2018.)

5.4 Instagram

Instagram kasvattaa suosiotaan jatkuvasti ja sita kayttdakin suomalaisista yli 20 %. In-
stagram on suosittu somekanava muidenkin kuin teinien keskuudessa. Instagramissa tér-
keimpdanéa ideana on visuaalisuus, jossa tarina kerrotaan lahes pelkilla kuvilla. Kuvien
yhteyteen lisdtdédn tarkeimmat avainsanat hashtagit”, jotka merkitdan #-symbolilla. Nii-
den avulla julkaisu 16ytyy. Instagram voi toimia epavirallisena kanavana, jossa voidaan
esitelld yritysta kulissien takana, kun taas yrityksen omat sivut voivat olla virallinen ka-
nava. Pienyrittdjan kannattaa hyddyntaa kasvojaan ja tehdd instagramistaan lamminhen-
Kisen, aito ja persoonallinen. (Roth 2018, 147-148.)
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6 MEDIAMARKKINOINNIN MUUTOS

Eletddn muutoksen aikaa markkinoinninsaralla. Markkinointiviestintayhtio Dentsu Aegis
Networkin mukaan digitaalinen media nousee suurimmaksi mediaryhméksi Suomessa
vuoden 2018 aikana. Suomessa sanomalehtimainonta on pysynyt pitkd&n suurimpana me-
diaryhménd, mutta vuonna 2018 digitaaliset kanavat nousevat suurimmaksi mediakana-
vaksi. Tama perustuu Dentsu Aegis Networksin 59:std maasta kerdamaan Ad Spend- ra-
porttiin. Arvioiden mukaan sanomalehtimainontaan kaytetddn vuonna 2018 rahaa 353
miljoona euroa, kun taas digitaaliseen mainontaan kéytetdan 354 miljoonaa euroa. (Mark-
Kinointi & mainonta 2017.)

TAULUKKO 1. Suomen mediamainnon maara miljoonina euroina (Markkinointi & mai-
nonta 2017).

Media 2016 2017 2018
Televisio 253 240 245
Sanomalehdet 400 372 353
Aikakausilehdet 75 68 64
Radio 61 64 67
Elokuva 5 6 7
Ulkomainonta 50 56 62
Digitaalinen mainonta | 324 334 354
Yhteensé 1168 1140 1152

Taulukosta yksi huomataan, kuinka sanomalehtiin laitettava rahamaara on laskemassa
vuosi vuodelta, kun taas digitaaliseen mainontaan laitettu rahaméara on nousemassa. Kol-
manneksi suurimpana mediana on televisio, johon laitetaan tasaisesti rahaa. Taulukossa
on mukana myos aikakauslehdet, radio, elokuva ja ulkomainonta. Eniten rahaa mainon-
taan on laitettu vuonna 2016. Vuonna 2018 on rahaa laitettu enemman markkinointiin

kuin vuonna 2017.
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TAULUKKO 2. Globaali mainonnan jakauma medioittain prosentteina (Markkinointi &
mainonta 2017).

Media 2016 2017 2018
Televisio 38,4 37,1 35,9
Sanomalehdet 10,5 9,2 8,2
Aikakausilehdet 6,3 59 5,6
Radio 6,5 6,3 6,1
Elokuva 0,6 0,6 0,6
Ulkomainonta 6,2 6,2 6,1
Digitaalinen mainonta | 31,5 34,8 37,6

Taulukossa kaksi esitellddn globaalisti erilaisten markkinointikanavien merkitystd, kun
taulukossa 1 kyseessa oli vain Suomen mediamarkkinointi. Maailman laajuisesti televisio
on huomattavasti sanomalehtien edelld. Kaikkien muiden mediakanavien prosentuaalinen
merkitys laskee. Elokuvien on pysynyt samana, mutta se on prosenteista pienin 0,6 %.
Digitaalinen mainonta on ohittanut vuonna 2018 television ja on suurin media vuonna
2018. Digitaalinen mainonta on ainoa, jonka prosentuaalinen osuus kasvaa. Digitaalinen

mainonta vie siis muiden medioiden prosentuaalista osuutta itselleen.

Kantarin tdman hetken tiedon mukaan lokakuussa mainonnan maara on laskenut -1,4 %
vuoden 2017 lokakuuhun verrattuna. Mediamainontaa ovat lisanneet lokakuussa erityi-
sesti finanssiala, kosmetiikan, elintarvikkeiden sek& moottoriajoneuvojen mainostajat.
Tydpaikkailmoittelu on laskenut -14,8 %. Merkkimainonta on kasvanut 0,8 %. Vahittais-
kaupan mainonta on laskenut -6,6 % ja luokiteltu ilmoittelu -3,5 % vuoden 2017 vastaa-

vaan ajankohtaan verrattuna. (Kantar 2018.)
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7 MARKKINOINNIN VAIKUTUS MYYNTIIN

Markkinointi lisaa yrityksen tunnettavuutta yhteisgssa. Potentiaalisten asiakkaiden on
tunnettava yritys tehdékseen ostoksensa yrityksessd. Yritys menettad tilaisuuteen kaup-
poihin, jos asiakas ei tiedd yrityksen tuotteita ja tarjouksia. Markkinointi lisdad myds suo-
raan myyntié asiakkaiden tietdessa yrityksen tarjouksista. Asiakkaat voivat kertoa myods
sukulaisilleen ja ystavilleen yrityksestd, jolloin myynti kasvaa lisad. Markkinointi lisaa
yrityksen mainetta ja kasvattaa tuotemerkkid. Maineen kasvaessa myynti lisaantyy ja toi-
minta voi laajentua. Hyvan maineen luomiseen tarvitaan aktiivista osallistumista yhtei-
s0on, kommunikointia tehokkaasti ja laadukkaiden tuotteiden ja palveluiden tarjoamista.
Edellda mainitut seikat tukevat markkinointia ja tekevét siitd kannattavaa. (Altus host
2018.)

Kun markkinoinnin kautta esitell&&n tuotteiden hinnat, tavoitetaan potentiaaliset asiak-
kaat, mutta tavoittaa samalla myds muut toimialalla toimivat yritykset. Muut yritykset
voivat verrata tuotteidensa hintoja ja asettaa haluamansa hinnat. Markkinointi luo siis Kil-
pailua yritysten yrittdessa voittaa asiakkaita toiselta yritykseltd. Jos tallaista terveellista
kilpailua ei olisi, monopoliyhtiot myisivat tuotteitaan ja muut yritykset eivét olisi mukana
markkinoilla. Markkinointi mahdollistaa pienyritysten ja uusien yritysten kasvamisen ja

markkinoille tulon. Markkinointi tosin on kallista toimintaa. (Altus host 2018.)

Kauppalehden tehneen tutkimuksen mukaan markkinointiin panostaminen kasvattaa lii-
kevaihtoa ja tulosta. Tutkimus tehtiin vuonna 2014 ja perustuu Ari Rajalan kerdamaén
aineistoon. Vuonna 2014 markkinointiin panostaneiden yritysten liikevaihto ja tulos kas-
voi, kun taas niiden yritysten, jotka supistivat markkinointiaan liikevaihto heikkeni. Suu-
rimpana Suomessa markkinointiin panostanut yritys on Supercell, joka ei kuitenkaan ollut
Rajalan kerd&méssa aineiston piirissd. Vuonna 2014 pelifirma on useasti julkisuudessa
maininnut investoineensa markkinointiin 400 miljoonaa euroa. Liikevaihdostaan yritys
panostaa 26 prosenttia markkinointiin. Markkinointiaan supistaneesta yrityksesta esi-
merkkin& on Plantagen. Plantagen kaytti vuonna 2013 markkinointiin 2,9 miljoonaa eu-
roa. Vuonna 2014 end4 1,4 miljoonaa euroa. Samassa ajassa liikevaihto putosi 34 mil-

joonasta eurosta 28 miljoonaan euroon. (Kauppalehti 2015.)
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8 KEHITTAMINEN

Olen kehittanyt KultaCasinon markkinointiviestintdd monilla erilaisilla tavoilla. Kulta-
Casinolle tuli lokakuussa uudet nettisivut, joiden suunnittelussa olin mukana. Yritys on
my06s maksanut Facebookissa kampanjaa, jossa mainostetaan uusia nettisivuja. Media-
luotsi on hoitanut tatd Facebook-kampanjaa. En ole saanut kampanjasta vield tietoja, jotka
voisin laittaa tdhan tychon tarkasteluun. Olemme myaos tehneet itse pienempid Facebook-
mainoksia, Instagram-mainoksia seka tehneet perinteistd mainostamista ravintolassa. Pe-
rinteisella markkinoinnilla tarkoitetaan paperisia mainoksia, olemme myds tehneet hen-
kilokohtaista myyntity6té pikkujoulujen suhteen. Alussa lasken, kuinka lokakuun liike-
vaihdon on kaynyt ja otankin siitd tarkedna myyntikatteen, koska sen avulla pystyn las-
kemaan todellisen luvun ja ndkeméaan voidaanko tydntekijélle tarjota kuinka hyvin toita.
KultaCasino on poistanut tupakka-askeistaan avausmaksun, mika on lisdénnyt huomatta-
vasti tupakan ulosmyyntid. Tupakka-askien myyntikate on olematon ja sill& yritetaan
saada maksettua tupakkalupamaksua. Tdman vuoksi en ole ottanut esimerkiksi tupakan

litkevaihtoa huomioon.

8.1 Laskelmat

Otan néissa laskuissa huomioon lokakuun liikevaihdosta ruoan, oluen. alkoholin, elintar-
vikkeet, veden ja kahvin. Mittausajankohtanani on ollut lokakuu, koska silloin muutokset
voisivat tulla parhaiten esiin ja synkké&na lokakuuna kaivattaisiin liséa liikevaihtoa. Olen
pitanyt vuoden 2017 lokakuuta l&htokohtana ja vertaan siihen 2018 lokakuun liikevaih-
don kasvua. Tarkoituksena olisi saada liikevaihtoa kasvamaan, jotta voisimme maksaa
yhdelle tydntekijalle hyvéa palkkaa lokakuussa. Tyontekijalle on palkkaa maksettu, mutta
suurella todenndkoisyydelld lokakuun tulos menee tappiolle, jos myyntikatetta ei ole
saatu nousemaan. Lokakuuta kannattelee tuloksellinen kesdn myynti. Nama laskelmat

auttavat tekemaan paatoksia vuoden 2019 lokakuussa.

Olen kysynyt tydeldman edustajalta Marko Kotajarveltd suuntaa antavat kateprosentit,
joiden avulla olen laskenut myyntikatteet, joita tassé vertailen. Oluessa olen laskenut ka-
teprosentin, koska KultaCasinolle on tullut uusi hanatekniikka, joka nosti oluen sisaanos-
tohintaa. Otin tdméan prosentin k&yttéon, vaikka pullo-oluissa on erilainen kateprosentti.
Hanaolutta menee kuitenkin eniten. Oluen sisdinostohinta on verollisena 5,37 €/litra.

Poistettuani siitd arvonlisédveron (alv.) 24 %, verottomaksi litra hinnaksi jai 4,33 €. Oluen
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myyntihinta on puolelta litralta 6,5 €. Arvolisdveron pois ottamisen jélkeen hinnaksi jaa
5,24 €. Litralta tuottoa tulee 10,48 €. Kun 4,33 €/litra jaetaan 10,33 € tulee 0,41, eli kate-
prosentti on 41.

TAULUKKO 3. Oluen vertailu 2018 lokakuussa ja 2017 lokakuussa
Olut vertailu 2018 loka (€) 2017 loka (€) Prosentteina

Myyntitulot 3482,55 2700,60 124
Arvonlisavero 674,04 522,70 24
(Alv.)

Liikevaihto 2808,50 2177,90 100
Raaka-ainekulut  [iyMey: 1284,96 59
Myyntikate 1151,49 892,94 41

Taulukosta kolme voidaan vertailla oluen myynnisté saatua myyntikatetta. Olen ottanut
saman myyntikate prosentin molempina vuosina, vaikka vuonna 2017 se on ollut pa-
rempi, kun oli vield vanha hanatekniikka. Oluesta saatu myyntikate on ollut parempi
vuonna 2018. Erotusta on tullut 258,55 € hyviksi. Oluen myynnissa arvonlisdvero on 24

%. Oluisiin on laskettu vuonna 2018 ravintolassa siséll& nautitut ja ulos myydyt oluet.

TAULUKKO 4. Alkoholituotteiden vertailu 2018 lokakuussa ja 2017 lokakuussa
Alkoholin vertailu 2018 loka (€) 2017 loka (€) Prosentteina

Myyntitulot 3287,35 4938,25 124
Arvonlisdvero 636,26 955,79 24
(Alv.)

Liikevaihto 2651,09 3982,46 100
Raaka-ainekulut 1325,55 1991,23 50
Myyntikate 1325,55 1991,23 50

Taulukosta 4 voidaan vertailla Alkoholin myymisen myyntikatetta toisiinsa. Alkoholi-
tuotteiden arvonlisédvero on 24 % ja niihin kuuluvat mm. erilaiset vékevat viinat, viskit,
konjakit, viinit, siiderit ja lonkerot. Téssd on laskettu myyntikateprosentti hieman ala-
kanttiin, koska kyseess& on monia erilaisia tuotteita ja niihin on voitu laittaa erilainen

myyntikate. Vuonna 2018 lokakuussa on jaaty vuoden 2017 lokakuusta 665,68 €.
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TAULUKKO 5. Ruoan myynnin vertailu lokakuussa 2018 ja lokakuussa 2017
Ruoka vertailu 2018 loka (€) 2017 loka (€) Prosentteina

Myyntitulot 10132,80 7506,40 114
Arvonlisavero 1244,38 729,79 14
(Alv.)

Liikevaihto 8888,42 6776,61 100
Raaka-ainekulut 3555,37 2710,65 40
Myyntikate 5333,05 4065,97 60

Taulukoissa 5 vertaan toisiinsa ruoan myyntia 2017 lokakuussa ja 2018 lokakuussa.
Ruoan arvonlisévero prosentti on 14 % ja siihen kuuluvat ruokatilaukset, ruoka-annokset,
hampurilaiset ja siivet. Myyntikate on t&ssé laitettu keskiarvona 60 %. Tama myyntikate
on monissa ruoka-annoksissamme. Vuoden 2018 lokakuussa on saatu parempi myynti-
kate kuin vuonna 2017 lokakuussa. Erotus on 1 267,08 €.

TAULUKKO 6. Elintarvikkeiden myynnin vertailu lokakuussa 2018 ja lokakuussa 2017
Elintarvike 2018 loka (€) 2017 loka (€) Prosentteina

vertailu

Myyntitulot 188,20 112,60 114
Arvonlisavero 23,11 13,83 14
(Alv.)

Liikevaihto 165,09 98,77 100
Raaka-ainekulut 82,54 49,39 50
Myyntikate 82,54 49,39 50

Taulukossa 6 vertaan elintarvikkeiden myyntida 2017 lokakuussa ja 2018 lokakuussa.
Elintarvikkeisiin kuuluvat sémpylat, pullat, karkit, sipsit, jaatelot ja jaateloannokset. Elin-
tarvikkeiden arvonlisveroprosentti on 14. Téss& myyntikate on 50 %. Vuoden 2018 lo-

kakuussa on ollut parempi elintarvikkeiden myynti. Erotus on 33,15.

TAULUKKO 7. Veden myynnin vertailu lokakuussa 2018 ja lokakuussa 2017
Veden vertailu 2018 loka (€) 2017 loka (€) Prosentteina
Myyntitulot 1032,20 1112,10 114
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Raaka-ainekulut 452,72 487,76 50

Taulukossa 7 vertaan toisiin Veden myyntid 2017 ja 2018. Veden myyntii siséltyy limo-

Arvonlisavero 126,76 136,57 14
(Alv.)

nadien, mehujen, energiajuomien ja cocktail-lisien myyminen. Vesilasi on ravintolassa
ilmaista. Veden arvonlisaveroprosentti on 14. Vuoden 2017 lokakuussa on myyty enem-
man vettd kuin 2018 lokakuussa. Erotus on 34,74€.

TAULUKKO 8. Kahvin myynti vertailu 2018 lokakuussa ja 2017 lokakuussa
Kahvin vertailu 2018 loka (€) 2017 loka (€)

Arvonlisavero 37,39 19,64 14
(Alv.)

Raaka-ainekulut 53,42 28,07 20

Taulukossa 8 vertaan kahvin myymisté toisiinsa. Kahvissa on hyva myyntikate, koska

Prosentteina

siind ei raaka-ainekulut ole suuret. Kahviin kuuluvat kahvi, tee ja kaakao. Kahvin arvon-
lisdveroprosentti on 14. Vuonna 2018 on kahvin myynti ollut suurempi kuin vuoden 2017

kahvin myyminen. Erotus on 101,39 €.

TAULUKKO 9. Vertailuna 2017 ja 2018 myyntikatteiden rahallinen arvo
2017 2018

Olut 892,941 1151,485
Alko 1991,23 1325,545
Ruoka 4065,967 5333,052
Elintarvike 49,386 82,544

Vesi 487,76 452,72
Kahvi 28,072 53,422

yht. 7515,36 8398,77
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Taulukossa 9 on kerattyna yhteen saadut myyntikatteet eri tuotteista vuosina 2017 ja
2018. Tassa on ajateltu vuoden 2017 olevan l&dhtokohtana ja tarkoituksena on ollut kas-
vattaa vuoden 2018 lokakuun myyntikatetta. Tassé tavoitteessa on onnistuttu. Myyntikat-
teesta saatu summa vuonna 2018 on saatu kasvamaan 883,41 €. Tama on hieno asia, mutta
tavoitteesta on jaaty. Jos 883,41 jaetaan kahtia, ettd saadaan tyontekijan palkka ja palkasta
aiheutuneet sivukulut, summaksi tulee 441,70 € Tyontekijille tuleva palkka on t&ll6in
441,70 € ja kun siitd poistetaan kaikki tyontekijan henkilokohtaiset vihennykset kuten
verot yms. jaljelle jadva loppu summa on pieni ollakseen tyontekijan hyva kuukausi-

palkka.

Myynti kuukausittain 2018

W tammikuu
helmikuu

B maaliskuu
huhtikuu
toukokuu
kesdkuu
heindkuu
elokuu

M syyskuu

H lokakuu

B marraskuu

KUVIO 3. Vuoden 2018 myynnit prosentuaalisesti

Kuviossa 3 suhteutetaan lokakuun myyntid vuoden 2018 muihin kuukausiin. Kuviosta 2
nahdaan, kuinka lokakuun myynti on ollut silloin 6 %. Lokakuun myynti on pysynyt sa-
mana. Vuoden 2018 kevatkausi on ollut heikompaa ja kesén myynti huomattavasti ko-
vempaa kuin edellisend vuotena. Keséan liikevaihto 61 % koko vuoden myynnista. Kuvio
on koottu koko kuukauden myynnist4, jossa on mukana myos tupakan myynti. Ravintolan
tupakan myynti on kasvanut huomattavasti syksylla avausmaksun poistuessa. Kuviossa 3
on kaytetty vuoden 2017 marraskuun ja joulukuun tietoja. Kuvion 3 mukaan lokakuu ei
ole enda kaikista heikoimpia kuukausia, vaan ainakin neljd muuta kuukautta on vield hei-

kompaa.
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8.2 Postikortti

Paatin toteuttaa teoriaosuudessa esitellyn postikortti-kampanjan. Suunnittelin KultaCasi-
nolle uuden postikortin, joka on kuvassa 5. Korttiin on valittu nelja erilaista maisemaa,
jotka esittelevat KultaCasinoa ja Haveria. Kuvista 10ytyy KultaCasinon valttina oleva
kaunis jarven rannassa oleva terassi, upea luonnon hiekkaranta, kuva yhdestd mokistéa
seké saunasta. Kaikissa mokeissamme on saunat. Sauna symboloi vahvasti suomalai-
suutta ja antaa tietynlaisen mielikuvan mokkeilysta. Painatin kortit Himeenkyron Kirja-

painossa.

KUVA 5. Postikortti

Toteutimme postikorttikampanjamme 26.10.-28.10.2018. Tama tehtiin silloisille mokki-
laisillemme. Postikortteihin oli laitettu tarjous, jossa luvattiin ilmainen jalkiruoka péaa-
ruoan nauttineille. KultaCasino maksoi korttien postittamisesta koituvat kulut. Postikort-
tien lahettdminen otettiin vastaan kivana ideana ja silloisille mokkilaisille ei tuottanut on-

gelmia niiden tayttdminen.

Postikortteja lahetettiin 30 kappaletta ja niistd on palautunut takaisin kolme. Postikortteja
voi tulla vield lis&4 takaisin. Kokeilu oli kannustava ja luultavasti pidamme tallaisen kam-
panjan uudestaan. Kortteja voi ostaa myds matkamuistoksi KultaCasinolta. Tilasimme

kortteja yhteensd 200 kappaletta. Ne kustansivat verottomana 94 €, jolloin yhden kortin



33

hinnaksi tuli 0,47 €. Lahettimdmme 30 Kkorttia kustansivat 14,1 €. Postimerkin hinta on
kappaleelta 1,50 €, jolloin postimerkit kustansivat 45 €. Yhteensd kampanja maksoi 59,10
€. Talla hetkelld naiden kolmen asiakkaan saaminen on kustantanut 19,70 €/ asiakas. To-
sin emme osaa sanoa kuinka paljon kortit ovat lisanneet tunnettavuutta ja tuovat meille

asiakkaita ja liikevaihtoa tulevaisuudessa.

8.3 Pikkujouluvertailu

Olen vertaillut pikkujoulujen mééaraé edelliseltd vuodelta ja télt4 vuodelta. Olen halunnut
selvittad, onko tah&n vaikuttanut muutamat seindmainokset, lahetetyt tarjoukset, henkil6-
kohtainen myyntityo ja markkinoinnit Facebookissa. Seindmainos l0ytyy liitteena 2. Pik-
kujoulujen myyntia aletaan tekemaan lokakuussa, vakka raha ei tule vield lokakuussa,
lokakuun toiminta vaikuttaa marras- ja joulukuun myyntiin. Tyontekijalla menee néiden

tarjousten tekemiseen tyQaikaa.

Taulukosta 10 voi nahda erilaiset pikkujoulut. Olen kerannyt taulukkoon sellaiset asiak-
kaat, jotka ovat tilanneet jouluruokaa. Listaan ei ole laitettu sellaisia asiakkaita, jotka ovat
tilanneet ruokansa tavalliselta ruokalistalta. En halunnut kertoa asiakkaiden nimig, joten
numeroin pikkujoulut. Esittelin pikkujouluissa olevien asiakkaiden maarén, koska liike-
vaihdollisesti on merkitysta, onko sydjia 6 vai 70. Pikkujoulut 1-6 ovat samojen asiak-
kaiden pikkujoulut, jotka tulevat yleensa ilman suurta markkinointia, eli ovat kanta-asi-
akkaita. Pikkujoulut 7-11 ovat uusia tai ainutkertaisia asiakkaita. Heista yritetdén tehda
vakituisia asiakkaita, mutta he myos vaihtelevat paikkoja. Pikkujoulu 9 on ollut meilla
esimerkiksi 2016 asiakkaana, mutta en halunnut ottaa vuotta 2016 tarkasteluun turhan

suuren dataméaaran vuoksi.

TAULUKKO 10. Pikkujoulut ja niiden asiakasméaarat

2017 asiakkaiden 2018 asiakkaiden
pikkujoulut lukumaara pikkujoulut lukumaara
pikkujoulu 1 43 pikkujoulu 1 43
pikkujoulu 2 6 pikkujoulu 2 7

pikkujoulu 3 30 pikkujoulu 3 30
pikkujoulu 4 12 pikkujoulu 4 12

pikkujoulu 5 10 pikkujoulu 5 10
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pikkujoulu 6 10 pikkujoulu 6 10
pikkujoulu 7 30 pikkujoulu 9 30
pikkujoulu 8 40 pikkujoulu 10 70
pikkujoulu 11 12

yht. 181 yht. 224

Markkinointi on onnistunut pikkujoulujen suhteen, koska taulukosta huomaa asiakkaita
olevan enemmaén vuonna 2018, kuin vuonna 2017. Vuoden 2018 joulukuulle ehtii tulla
viel& pikkujoulutilauksia, joka lisad asiakkaiden lukuméaaraa. Vuoden 2017 marras- jou-
lukuu oli erikoinen, koska silloin juhlittiin Suomi 100-juhlavuotta. KultaCasinolla oli sil-
loin erikoiskahvituksia. Vuonna 2017 oli myds kahdet syntymapaivét, joita en ottanut

laskuun mukaan, koska tarkastelussa olivat vain pikkujoulut.

8.4 Halloweentapahtuma

Tein asiakaskyselyn mahdollisesta lapsille suunnatusta Halloweentapahtumasta. Tein Ky-
selyn sopivalle kohderyhmalle. Vastauksia saatiin 13 vanhemmalta ja heidan 13 lapsel-
taan. Vastauksien palautusaika oli yksi viikko. Jaoin lomaketta enemmaén, mutta en saanut
enempéé vastauksia. Vastanneista kaikki eivat ole vastanneet kaikkiin kysymyksiin. Ky-
sely lomake 16ytyy liitteista (Liite 1). Haluan nostaa muutaman vastauksen muutamasta

aihealueesta, jotka koskevat mahdollisia tapahtumasta saatuja tuloja.

Kuviosta 4 voi nahda kuinka suosituimpana hintana lapsen ruokailulle ja radalle on ollut
5 €. Tamén on vastannut yli puolet saaduista vastauksista. Tahén hintaan esitettiin sisil-
tyvén radan lopussa oleva mahdollinen aarre. KultaCasinon asiakkaat vastasivat huomat-
tavasti korkeampaa hintaa, kuin muualta saadut vastaukset. VVoi olla ettei kyselylomak-
keista ole kaynyt ilmi mahdollinen jarjestdja. Nailla tuloilla tulisi kattaa tyontekijoiden
palkat, raaka-aineet ja koristelut. Korkein saatu lapsesta maksettava lipun hinta on ollut

20 €. Tdma on ollut vain yhdelld vastaajalla.



35

20€

9.1%

15€

9.1%

KUVIO 4. Sopiva lasten lipunhinta sisaltden ruoan

KUVIO 5. Sopiva aikuisen paasylipun hinta, joka sisaltda ruoan

Kuviosta 5 ndhdaan mité vastaajat ovat sanoneet aikuiselle sopivaksi lipun hinnaksi,
joka sisaltdisi tapahtuman ja ruoan. Yksitoista saatua vastausta ovat 5-30 € vililla.

Nelja vastaajaa on vastannut 10 € ja kaksi on vastannut 12 €. Vastaajille ei annettu erik-
seen mitaédn vaihtoehtoja, vaan he saivat itse kirjoittaa vastauksensa. KultaCasinolta saa-
dut vastaukset olivat puolestaan korkeimmassa padssé. Vastaajilta kysyttiin, minkalaista

ruokaa he haluaisivat syoda kyseisessa tapahtumassa. Vastauksista kavi ilmi seuraavia:
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o Pientd suolaista ja makeaa

e Hot dog, hampurilainen, ranskikset, jaatelo

« Kananuggetit, pizza, ranskalaiset

o Herkkuja, pizzaa, lattyja

o Hodareita, kakkua ym. herkkuja

o Pizzaa, mustalla sampylalla olevia hamppareita

o Mustaamakkaraa ja puolukkahilloa, porkkanoita ja padkallokakkuja
o Lihapullia, ranskalaisia, siipi

o Naposteltavaa

Toivottuun hintatasoon ja siihen haluttuisiin tuotteisiin hinta/laatusuhde ei kohdannut.
Kun tavoitteenamme on liikevaihdon kasvattaminen, totesimme tapahtuman kannatto-
maksi. Tulemme luultavasti tekemaén ensi vuonna kyseisen tapahtuman, jos saisimme
kerattyd mukaan yhteistyokumppaneita ja tarpeeksi talkoolaisia. Muutenkin tapahtuman

suunnittelu vaatii tarkkaa budjetin luomista.
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9 POHDINTA

Opinnaytetyon tekeminen omalta tyopaikalta on ollut antoisaa, mielenkiintoista, hyddyl-
listd ja luontevaa. Yritdn kehittdd Ravintola KultaCasinoa opinndytetyoni ulkopuolella-
kin. Hyvana kehityskohteena on aina liikevaihto, koska raha on tarke&a yrityksen toimin-
nalle ja kehittymiselle muissa asioissa. Toki asiakkaita ei sovi riistdd vain kerran, vaan
saada asiakassuhteen jatkumaan, jolloin rahaa saadaan tulevaisuudessa lisad. Asiakkaista

pyritaan tekemaén kanta-asiakkaita.

Markkinointi ei ole ainoa keino saada liikevaihtoa kasvatettua, mutta se on hyvin voima-
kas keino. Markkinointiin voidaan laittaa paljon rahaa, mutta vain laadukas markkinointi
kasvattaa liikevaihtoa. Huono markkinointi vaaralle kohdeyleisolle ei tuota tulosta, vaan
silloin markkinointiin laitetut rahat menevét hukkaan. Hyva markkinointi ei nosta myyn-
ti&, jos yrityksen osa-alueet eivat ole kunnossa. Kanta-asiakkuuden luomiseksi tulee asia-
kaspalvelun, ruoan ja palvelunhinnan olevan kohdillaan. Ndissa perusasioissa on aina ke-

hittdmistd, seurantaa ja parantelua.

Onnistuin opinndytetydsséni kasitteleméaan liikevaihdon kasvattamista hyvin. Liikevaih-
don ja markkinoinnin yhdistamista toisiinsa on vaikeampaa. En voi takuuvarmaksi sanoa,
ettd markkinointi on ollut syy myynnin kasvamiseen. Meilla on ollut lokakuussa muutama
erikoistilaisuus, joka on tuonut hyvin liikevaihtoa. En ole ottanut téllaisia tilauksia huo-
mioon. Myyntiin vaikuttaa ruokatilaukset, jotka voivat tulla sattumalta. Toki ndit4 sattu-
malta tulevia pitopalvelutilauksia voidaan saada enemman, kun kanta-asiakaskuntamme
on suurempi. Silloin he haluavat pitda juhlansa meilld. Juhlatilaukset auttavat myynnin

kasvattamisessa hiljaisena aikana.

Tulevaisuudessa tulen luultavasti osakkaaksi ja pd&sen paremmin mukaan ravintolan joh-
tokuntaan. Kevaalla tulen laskemaan tarkemmin tuotteiden myyntikatteita ja tarkistamme
tuotteidemme hintoja tdmén péivan mukaisiksi. Myynnin kehittyminen kaipaa uusia ja
mielenkiintoisia ideoita markkinoinnin saralla. KultaCasinon onkin kehitettdva uusia

markkinointitapoja ja yritettava erottua joukosta.
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LITTEET

Liite 1. Pikkujoulumainos

«
Onko mielessdsi pikkujoulut,

meilld onnistuu isommat kuin pienetkin pikkujoulut!

Varaa omasi nopeasti, parhaimmat pdivat viedddn kdsista!

Menu
glogi
ratkas salaatte

hot wing ateria/  35¢/henkils
Juustoburgerateria

casinon brulee

pieni paketti

ristakeitto
paroninleike
baileyskakfu
pieni paketti

varaus edellisend paivand

Joulua odotellessal

30€ henkild

—_——

Joulupéyta
glagi
rosollia ja kastiketta

vihersalaattia
italiansalaattia
sienisalaattia
sinappisilakkaa
matjessillid
savulohta
graavilohta
kananmunanpuolikkaita
keitettyjd perunoita
lanttulaatikkoa
perunalaatikkoa
porkkanalaatikkoa
kinkkua ja kastiketta
ylikypsdd porsaan savukassleria
joululimppua ja
joulutorttua sekd kahvia

28€/henkild
yli 15 hengelle
varaus viikkoa aikasemmin

© KULTACKSING

mayenm b LomaxTeh €

Liite 2. Halloweentapahtuman kyselylomake
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Kyselylomake halloweentapahtuman suunnittelua varten

Kysymykset aikuiselle

1. Mika olisi sopiva hinta lapsen padsylipulle (sisaltas ruoan)?

2. Miki olisl sopiva hinta aikuisen padsylipulle (sisaltda ruoan)?

3. Mika olisi sopiva viikonpdiva tapahtumalle?

4. Mika olisi sopiva kellonaika tapahtumalle?

5. Mika olisi sopiva kokonaiskesto tapahtumalle?

6. Kuinka kauas olisit valmis lshtemadn osallistuaksesi tapahtumaan?

7. Mitd voisi olla tarjolla ruckana?

B. Mité haluaisit tehda silla aikaa, kun lapset ovat kierroksella?

Seuraavat kysymykset voit kysyi lapseltasi.

9. Mitd sinulle tulee mieleen halloweenista?

10. Mitd odotat seikkailuradalta?

11. Millaisen aarteen hal voittaa seikkailuradan paitteeksi?
12.t isitko p teeman isesti maan?
13. Oletko aikaisemmin it tallaiseen 7

Jos olet, mista pidit sielld ja mistd et?

Kiitos vastauksestasil :) Jokainen vastaus auttaa tydry e
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