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Tassa tyossa tutkittiin, millaiset lahtokohdat olisivat tapahtumia jérjestavalla yrityk-
selld Satakunnan alueella. Aihetta tutkittiin konseptoinnin, riskien, rahoituksen ja
erityisesti kannattavuuden nakokulmasta. Liiketoimintasuunnitelmaa varten tutkimus
oli syyté tehda, jotta yrittdja saisi tarkempaa tietoa tulevasta liiketoiminnastaan. Sii-
hen ei siséltynyt kuitenkaan asiakaskartoitusta. Tutkimuksen osaongelmat olivat:
Milla konseptilla yritys toimii? Mité riskejé ja kuluja téllaisella yrityksellda on? Kuin-
ka paljon ja millaista rahoitusta olisi mahdollisuus saada ja miten?

Opinndytteen teoreettisessa osassa késiteltiin uuden yrityksen haasteita eli liikeideaa,
segmentointia, SWOT-analyysia seka riskeja, rahoitusta ja kannattavuutta. Opinnayte
toteutettiin laadullisena tutkimuksena. Uuden yrityksen haasteita ja konseptia pohdit-
tiin jo ennen opinndytteen aloittamista Yrityskiihdyttamon Yrittajyyspaallikon, Tep-
po Lundellin kanssa. Riskianalyysi toteutettiin kartoittamalla riskit omalla pohdinnal-
la. Kassavirtalaskelmaa varten selvitettiin kolmen eri tapahtumatyypin kustannuksia.
Tiedot niihin selvitettiin paikallisilta yrityksilt4 ja Internetista.

Tutkimuksen avulla huomattiin, ettd ennen yrityksen perustamista olisi ainakin teh-
tava asiakaskartoitus. Sen avulla saataisiin enemman tietoa potentiaalisista asiakkais-
ta ja kysynnasta Satakunnan alueella. Liiketoiminnan olisi mahdollista olla kannatta-
vaa, mutta sivutoimisesta yrittdjyydestad olisi syytd aloittaa kokemuksen ja asiakas-
kunnan kartuttamiseksi.
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In this thesis it was examined what kind of starting point would a company that or-
ganized events have in the region of Satakunta. The subject was examined from the
concept development, risks, finance, and in particular the profitability point of view.
The business plan for the researching had to be done so that the entrepreneur should
have more detailed information about the future of their business. However, a cus-
tomer survey was not included in the thesis. Subproblems in the thesis was: what is
the concept the company operates with? What are the risks and costs of such an un-
dertaking? How much and what type of financing should the organization be able to
get and how?

The theoretical part of the thesis deals with new business challenges of the business
idea, market segmentation, as well as a SWOT analysis of the risks, finances and
profitability. The thesis is a qualitative examination. The concepts and challenges of
a new business was pondered even before the start of the thesis incubation system
Entrepreneurship Masters, Teppo Lundell with. The risk analysis was carried out to
identify risks in their own reflection. For the cash flow statement three different
types of event costs were studied. Information was gotten from local companies and
the Internet.

The thesis also showed that, prior to the establishment of the company at least a cus-
tomer survey should be done. It allows the company to get more information about
potential customers and demand in the Satakunta region. Trade could be profitable,
but one should start from part-time entrepreneurship to gain experience and establish
customer base.
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1 JOHDANTO

Ennen yrityksen perustamista on syyta tehda huolellinen liiketoimintasuunnitelma.
Opinnaytetyon tarkoituksena on tutkia, kannattaisiko tapahtumia jérjestavaa yritystéa
perustaa, mikali olisi asiakkaita. Opinnéyte ei siis késittele mahdollista asiakaskun-
taa, vaan aihetta riskien, rahoituksen ja kannattavuuden nékokulmasta. Tavoitteena
on kartoittaa liiketoimintasuunnitelman avulla toimivat lahtokohdat yritykselle ja lii-

ketoiminnalle.

Idea opinndytteen aiheelle syntyi aiempien tapahtumien jarjestamisen yhteydessa.
Aihetta ja litkeideaa kehiteltiin ja hiottiin yhdessa Satakunnan ammattikorkeakoulun
yrittajyyspadllikon Teppo Lundellin kanssa. Samantyyppisia yrityksié ei ole alueella

montaa, joten liikeidean tekeminen on ajankohtaista.

Opinndytteen teoreettisessa osassa kasitelldédn uuden yrityksen haasteita eli liikeide-
aa, segmentointia ja SWOT-analyysia. Sen jalkeen esitellddn eri riskilajit ja niiden
hallintakeinot. Rahoituksessa kerrotaan sen merkitys ja eri vaihtoehtoja. Aihetta tar-
kastellaan erityisesti uuden yrityksen nakokulmasta. Kannattavuuden osassa kasitel-
l4&n kannattavuutta kasitteend, hinnoittelua ja muutamia kannattavuuden tunnusluku-

ja.

Tyon empiirisessa osassa kerrotaan tamén liikeidean konsepti ja esitetddn ideoita,
millaisia asiakkaita talla yritykselld voisi olla. Tydssd kartoitetaan Swot-analyysin
avulla vahvuudet, mahdollisuudet, heikkoudet ja uhat. Riskit kartoitetaan riskiana-
lyysin avulla, joka perustuu omaan pohdintaan. Kassavirtalaskelmaa varten selvite-
tdan kolmen eri tapahtumatyypin kustannukset. Tiedot niihin hankitaan paikallisilta

yrityksiltd ja Internetista.

Lopuksi tehdaén paatelma kassavirtalaskelman perusteella siitd, kannattaisiko tallai-
nen liiketoiminta. Lisaksi pohditaan asiakaskartoituksen ja kilpailija-analyysin tar-

peellisuutta tulevaisuudessa tdman yrityksen kannalta.



2 LAHTOKOHDAT

2.1 Tarkoitus ja tavoitteet

Taman opinndytetyon tarkoituksena on tutkia, kannattaisiko perustaa yritys, joka tar-
joaisi tapahtumien jarjestdmistd Rauman ja Porin seudulla. Kohderyhmana olisivat

padasiassa paikalliset suuret ja keskisuuret yritykset seka yritysryhmat.

Idea tdllaiselle opinndytteelle 1dhti vuonna 2012 kevédlld jarjestettdvastd Ladies’
Day-messutapahtumasta. Ajatus oman yrityksen perustamisesta jai hautumaan va-
haksi aikaa, kunnes sai lisdvirtaa OpenSamk-tapahtumasta. Opinnaytteentekija aikoo
valmistua vuonna 2013 jouluna, jonka jalkeen voisi mahdollisesti perustaa oman yri-

tyksen ja kokeilla tata liiketoimintaa.

Huolella tehdysté liiketoimintasuunnitelmasta on eniten hyotya mahdolliselle tuleval-
le yrittajélle, koska hdn voi saada elantonsa tastd liiketoiminnasta. Liiketoiminta-
suunnitelman avulla yrittajan késitys parantuu muun muassa liiketoiminnan riskeista
ja kannattavuudesta. Tatd kautta h&n voi véhentad litketoiminnan riskid, koska asiaa
on tutkittu mahdollisimman tarkasti. Tutkimuksen avulla on myds helpompi saada

rahoitusta, koska se tuo uskottavuutta liiketoiminnalle moneltakin kantilta.

Myds paikallisille yrityksille olisi hyotya téllaisesta yritystoiminnasta. Erilaisten ta-
pahtumien ja tempausten avulla ne voisivat kasvattaa liiketoimintaansa muun muassa
parantamalla tunnettuuttaan kuluttajien keskuudessa. Yritysten pitdd tand paivana
erottua jotenkin muiden joukosta. Tapahtumat, joissa yritys tulee [dhemmaksi kulut-
tajia, on yksi tapa saada nékyvyyttd. Uuden yrityksen liiketoiminnasta olisi myods
hyotya yhteiskunnalle, silla mikéli se on kannattavaa, yhteiskunta saisi lisda verotu-
loja. Tavoitteena on siis tehdd todenmukainen liiketoimintasuunnitelma jaljempana

mainittujen rajausten puitteissa.

Opinnaytteelle on méaritelty pd&dongelma ja osaongelmat, jotka pyritddn ratkaise-

maan tutkimuksen avulla.



Padongelma:

1. Mikali asiakkaita olisi, kannattaisiko Satakunnan alueella toimivaa yritys-

t& perustaa, joka tarjoaisi kokonaisvaltaista tapahtumien jarjestamista?

Osaongelmat:

1. Milla konseptilla yritys toimii?

2. Mita riskeja téllaisella yrityksell& on?

3. Mité kuluja tallaisella yritykselld on?

4. Kuinka paljon ja millaista rahoitusta olisi mahdollisuus saada ja miten si-

té saa?

2.2 Rajaus

Tassa opinndytetytssa tutkitaan tallaisen yritystoiminnan riskejd, kannattavuutta ja
rahoitusta. Liséksi kartoitetaan uhat, mahdollisuudet, vahvuudet ja heikkoudet eli

tehdaan Swot-analyysi rahoituksen ja kannattavuuden osalta.

Teoriaosassa riskeista kasitelld&n ainoastaan ne, jotka ovat olennaisia taman yrityk-
sen kannalta. Liiketoimintasuunnitelman markkinointisuunnitelmaa ja asiakaskartoi-
tusta ei tutkita timan opinndytetyon yhteydessa. Yrityksen perustamisen kaytdnnon
asiat, esimerkiksi yhtiomuodon valinta, rajataan tyon ulkopuolelle, silld ndma asiat
perustuvat tyon tekijan muihin pohdintoihin.

2.3 Kasiteviitekehys

Seuraavassa kasiteviitekehyksessa kuvataan paakasitteiden merkityksesta toisiinsa.
Opinnayte sai alkunsa liikeideasta. Samoin kaikki yritykset saavat alkunsa liikeideas-
ta, jota yritt4jd alkaa tyostdd. Taméa kay ilmi myos kuviosta 1. Uuden yrittajan pitéa
tarkkaan miettid& muun muassa seuraavia asioita: mik& on se tavara tai palvelu, jonka
myymisesta yrittdja saa elantonsa, ketkd niita tarvitsee sekd mista heidat tavoittaa.
Yritystoimintaan liittyy aina riskeja. Jotta niihin voidaan varautua, pitéé tehda riski-

kartoitus.



| Uuden liketoiminnan haast

| Konsepti | | Riskikartoitus | | Rahoitustarve |

| Kannattavuus |

Kuvio 1. Késiteviitekehys

Jotta liiketoiminta voi alkaa, pitda tutkia rahoitustarpeen tilanne, koska yritys tarvit-
see muun muassa aluksi alkupddomaa. Rahoitus voi tulla ulkopuoliselta taholta, ku-
ten pankilta tai sijoittajilta. Yrittajalla itsell4 voi myos olla p4gdomaa niin, ettd voi sen
sijoittaa liiketoimintansa aloittamiseen. Rahoitusta hankkiessa on syyta olla tehtyna
liiketoimintasuunnitelma. Sen avulla rahoittajat voivat muodostaa kasityksen liike-
toiminnasta ja sen kannattavuudesta. Kun edelld mainitut asiat on tutkittu ja mikali

lilketoiminta sen mukaan ndyttaa kannattavalta, voi yrityksen perustaa.

Kaiken liiketoiminnan lahtdkohtana on liikeidea, josta yritystoiminta saa alkunsa.
Liiketoimintaa ei kannata harjoittaa, jos se ei tuota. Sen pitaisi siis olla kannattavaa —

antaa yrittajalle hanen elantonsa.



3 YRITYSTOIMINNAN ALKUTILANTEEN KARTOITUS

3.1 Uuden liiketoiminnan haasteet

Liikeidean pohjana on yritysidea, joka kertoo yrityksen olemassaolo syyn. Liikeidea
on jalostettu pidemmalle ja mietitty syvéllisemmin. Se vastaa kysymyksiin: mit&, ke-
nelle ja miten. Tarkoituksena on maaritella yrityksen myytévat tuotteet tai palvelut,
asiakkaat ja tuotteiden tai palveluiden ketjun valmistuksesta asiakkaalle asti. (Meret-
niemi & Yl6nen 2009, 19.)

Liikeidean tulee ohjata yrityksen toimintaa. Luonnollisesti yrittdja haluaa menestya,
joten liikeidea pitdaa miettid ja maaritella hyvin. Tall6in turhat ja vaarat toimet jaavét
oletettavasti vdhemmalle ja yritys keskittyy oikeaan asiaan: jarkevdan ja kannatta-
vaan liiketoimintaan. Silloin valttyy paremmin ep&onnistumisilta sekd osaa karttaa
riskeja. (Meretniemi & Yl6nen 2009, 19-20.)

Hyvén liikeidean voi 10ytd4d monesta paikasta tai monella tapaa. Itsell& voi olla joku
taito ja siitd voi syntya liikeidea. Talloin liikeidea on 16ytynyt oman osaamisen avul-
la. Voi keksid myos taysin uuden liikeidean, jollaista kukaan ei ole vield keksinyt.
Vaikka ei keksisi taysin uutta liikeideaa, voi kehittdd vanhasta liikeideasta uuden,
jolloin parantelee ja muokkaa vanhoja tapoja. On myos tilanteita, jolloin voi ostaa
valmiin yrityksen ja tulla sita kautta yrittajéksi. Liikeidea voi olla mygs valmiina ja
kayttooikeudet siihen ostetaan. Tatd kutsutaan franchising-yrittamiseksi. Esimerkki-
na ovat Hesburger-ravintolat, jossa jokaisella ravintolalla on oma yrittdja, mutta ne
kaikki toimivat samoilla sd&nndilla. Liikeidean omistaja saa jokaisesta ravintolasta
myos itselleen tuloja. (Lizio 2013; Meretniemi & Yldnen 2009, 20-21.)

Hyva liikeidea syntyy usein jonkun tarpeesta. Esimerkiksi vanhuksille suunnattuja
hoivapalveluja on syntynyt paljon véeston ik&antymisen myo6té. Arkivoima Oy:n pe-
rustaja Paavo Ruohonen on tydskennellyt monenlaisessa hoiva-alanyrityksessa. Han
on sitd mieltd, ettd palvelut eivat ole riittdvan yhtendisia: siivous, ladkkeiden jako ja
muut palvelut hoidetaan eri tahojen toimesta. Ruohonen korostaa Finnveran artikke-

lissa, ettd palvelut pitéisi yhtendistdd yhdelle taholle. Niinp& h&n perusti Arkivoima



Oy:n helpottamaan vanhusten arkea. Yritys hoitaa monia arkisia toita yksityisasiak-
kaidensa luona, esimerkiksi siivouksia, pihatoita, l1adkariin saattoa ja tarvittaessa aut-
taa myds muutossa. Arkivoima Oy tarjoaakin “arjen auttavia kédsid”. Tama liikeidea
ldhti vanhusten arkisista avun tarpeista heiddn kotonaan. (Finnveran www-sivut
2013))

Oli toimiala mik& tahansa, pitaa siita olla tietdmysta ennen kuin lahtee yrittajaksi.
Toimialatuntemus on erittdin tarkedd, mutta joissakin tilanteissa se saattaa sokeuttaa.
(Pyykko 2011, 34.) Siksi kannattaa testata oma liikeidea ja arvioida se mahdollisim-
man monella tapaa. Yrittdjan pita4 tietdd, mik& on hénen yrityksensa kilpailuvaltti eli
mill& se erottuu muista. Myo6s tapa, miten yritys toimii, kannattaa miettia ja testata
huolella. Tuotteen tai palvelun tulee myos olla asiakkaalle sopiva. Vaikka liikeidea
olisi yrittdjan mielestd miten mahtava tahansa, asiakkaan pitad olla valmis maksa-
maan siitd (Pyykko 2011, 34.) Siksi pitad testata tuote tai palvelu myds asiakkaan
nakokulmasta markkinatutkimuksella. Markkinatutkimuksen voi toteuttaa muun mu-
assa kyselyilla, haastatteluilla tai tilastotutkimuksilla. My6s ulkopuolisilta asiantunti-
joilta kannattaa hakea mielipiteitd ja tukea omille ajatuksille. Keskustelukumppani
kannattaa valita kuitenkin tarkkaan ja kriittisesti. (Meretniemi & Yl6nen 2009, 22.)

Liiketoiminta on tdynna valintoja. Yrittdjan pitdd miettia, mitk& toiminnot suoritetaan
itse ja mitkd ulkoistetaan. Lehikoinen ja Toyryla (2013, 17, 21-26) kertovat ulkois-
tamisen tarkoittavan kaikkia niitd toimintoja, jotka siirretddn ulkopuolisessa palve-
luntarjoajalle hoidettavaksi. Ulkoistamisen tarkoitus on saada hoidettua toiminto
edullisemmin. Palveluntarjoajalla on télldin yleensa korkeampi tuottavuus, joka ai-
heutuu alhaisemmista kustannuksista esimerkiksi palkassa. Silla on todennakdisesti
myos paljon kokemusta ja osaamista kyseisesta toiminnosta, jolloin lopputuloskin on
parempi ja laadukkaampi. Ulkoistamiselle on my6s muitakin perusteluja. N&ita voi
olla esimerkiksi kiinteiden kustannusten vahentdminen, taseen keventaminen ja tyo-

voiman saatavuus.

Varsinkin uudelle yritykselle haasteen asettaa verkoston puuttuminen. Kauan toimi-
neet yritykset ovat vakiinnuttaneet paikkansa ja saaneet tunnettuuta toisin kuin uusi
yritys. Mit& suurempi verkosto yrityksella on ymparilldan, sitd enemman ja parem-

min se pystyy hankkimaan tietoa. Verkoston avulla saa ideoita ja tietoa esimerkiksi
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tulevaisuuden tapahtumista ja trendeistd. Kun on laaja verkosto ympaérill4, on myds
enemman businessmahdollisuuksia. Kun keskustelussa pystyy viittaamaan tuttuun tai
tunnettuun henkildon tai yritykseen, pystyy antamaan itsestaan hyvén ja ammattimai-
sen vaikutelman. (Silvennoinen 2008, 48-49.)

Ennen liiketoiminnan kaynnistamistd pitdd miettia ja etsid oikea asiakaskunta eli
segmentti. Segmentointi tarkoittaa asiakkaiden jakamista paremmin hallittaviin koh-
deryhmiin ja niiden tarpeiden jakamista ja erottelua toisistaan (Taloustutkimuksen
www-sivut 2013; The Market Segmentation Company 2013). Kun eri asiakkaiden
tarpeet ovat selvilla, 16ydetddn paremmin potentiaaliset asiakkaat. Erilaiset asiakkaat
kayttaytyvat, kohtaavat ja kokevat viestit erilaisesti. Tama tarkoittaa sitd, ettd halu-
tuille asiakasryhmille on viestittava eri tavoin: eri medioissa ja eri viesteilld. (E-

conomicin www-sivut 2013.)

Segmentoinnin tarkoitus on parantaa myyntia ymmartamalla asiakasta paremmin. Se
luo pohjan yrityksen valitsemalle strategialle. (Research Insight Finlandin www-sivut
2013.) Segmentoinnin avulla markkinointi vélittyy oikein oikeille henkil6ille seka
ennen kaikkea markkinointi vélittyy asiakkaalle asti. (E-conomicin www-sivut
2013.)

Segmentointitutkimuksen voi tehdd hyodyntdmalla valmista asiakasrekisterid. Sielta
voidaan poimia esimerkiksi tietoja asiakkaan ostohistoriasta ja asiakassuhteen pituu-
desta. Naiden tueksi tai kokonaan omana osana voidaan toteuttaa kyselytutkimus.
Silla saadaan lisétietoja esimerkiksi siitd, milla perustein tarkeimmat asiakkaat teke-
vat ostopaatoksensa (Meretniemi & Yldnen 2009, 27). Kyselytutkimusta voidaan

hyddyntda myos uusille asiakkaille. (Taloustutkimuksen www-sivut 2013.)

Jotta segmentointitutkimuksesta olisi hyotyd, sen on oltava tehokasta. Tutkimukset
kuluttavat yrityksen aikaa ja rahaa, joten se kannattaa tehda kerralla kunnolla. Koko-
naismarkkinoiden on syyta olla myos riittdvéan isot, jotta segmenteistd saadaan tar-
peeksi isot. Segmentointiperusteet voidaan jakaa kahteen ryhmaan: koviin ja pehmei-
siin. Koviin perusteisiin kuuluu esimerkiksi ik&, sukupuoli, uskonto ja tulot. Pehmei-
siin puolestaan kuuluu esimerkiksi elaméntyyli ja arvot. (E-conomicin www-sivut
2013.)
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Segmentoinnin jalkeen todennakdisesti markkinointikustannukset nousevat yrityk-
sessd. Koska eri segmenteille markkinointi kohdistetaan eri kanavilla ja viesteill,
pitéa tehda useampi markkinointikampanja. Yrityksen on myds syyta huomioida, etta
segmentoinnin jalkeen jotkut asiakkaat saattavat jattaa yrityksen, mikéli he eivét kuu-
lu yrityksen valittuihin segmentteihin. (Taloustutkimuksen www-sivut 2013.)

Segmentoinnin merkitys on lisdantynyt ldhivuosina taantuman takia. Asiakkaista on
alettu pitd& paremmin huolta, jotta heid&t saataisiin uskollisemmiksi. Yrityksell& on
hyva olla niitd kanta-asiakkaita, jotka tuovat sd&nnollisesti yritykseen perustulon pit-
kassa aikajuoksussa (Meretniemi & Ylonen 2009, 27). CRM-jarjestelmét eli asiak-
kuudenhallintajarjestelmét ovat myods kehittyneet niiden lisdadntyneen kysynnan
vuoksi. Lisaksi persoonalliset viestintatavat ovat nostaneet merkitystadn. Y leisesti
voidaan ajatella, ettd mitd kovempi kilpailu markkinoilla vallitsee, sitd enemmén
kannattaa erikoistua ja rajata kohderyhméa. Todennékdisesti joku markkinoilla toi-
miva yritys on jo saanut itselleen kustannusjohtajuuspaikan tai —strategian. (Pyykko
2011, 304; Taloustutkimuksen www-sivut 2013.)

Yritysté ja sen liikeideaa seka sen nykyhetked ja tulevaisuutta voi arvioida SWOT-
analyysin avulla. Se on syyta tehda yritykselle ennen sen perustamista, silla siita kdy
ilmi kyseisen yrityksen vahvuudet (strenghts), heikkoudet (weakness), mahdollisuu-
det (opportunities) ja uhat (threats). Analyysi tehd&an yleensé kuvio 2. kaltaiseen ne-
likenttaan, jossa jokaiselle edella mainitulle on oma lokero. (Puustinen 2004, 71-72;
Ryan 2013.)
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Swot-analyysi

N (O N
Vahvuudet Heikkoudet
: <
Mahdollisuudet Uhat
/ /

Kuvio 2. SWOT-analyysi (Ryan 2013)

Lokeroissa olevien otsikoiden liséksi siihen listataan yrityksen ominaisuuksia. Neli-
kenttd kuvaa sekd nykyhetkea etté tulevaisuutta. Vahvuudet ja heikkoudet kuvastavat
nykyhetked seka mahdollisuudet ja uhat tulevaisuutta. Ne ovat myds yhteydessa toi-
siinsa, silla vahvuudet luovat yritykselle mahdollisuuksia ja heikkouksissa piilee uh-
kia. Vahvuuksia yrityksen kannattaa hyodyntéé tuomalla niitd esiin ja ammentamalla
niistd voimavaransa. Heikkouksia kannattaa tarpeen mukaan kehittdad esimerkiksi
kouluttamalla henkiléstéa. (Ryan 2013.)

3.2 Riskit

Riski kuvaa epdsuotuisan asian tapahtumista. Riski tarkoittaa myds epavarmuutta
jonkin asian menettdmisestd, esimerkiksi rahan. (Investopedia US 2013; Saastopan-
kin www-sivut 2013.) Riskit ovat osana yrityksen jokapdivaisia toimintoja. Ennen
yrittdja mietti, ottaako han riskin. Tana paivana yrittdjan on syyta pohtia, minka ris-
kin hén ottaa. (Flink, Reiman & Hiltunen 2007, 9.)

Hyvélla riskienhallinnalla voidaan suojautua ainakin osittain riskeiltd. Tarkeimmat
keinot liittyvat ennakointiin, omaan jarkeen ja maltillisuuteen. Riskikartoitus on syy-
t4 tehd& huolella ja valmistautua mahdollisien riskien toteutumiseen. Riskienhallinta
on tulevaisuuden ennustamista ja toimintasuunnitelmien laatimista epésuotuisien ti-

lanteiden varalle. Johdon huolellisella perehtymisella ja tydntekijoiden perehdyttdmi-
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selld saadaan jo paljon aikaan. My6s vakuutuksilla on melko iso merkitys yrityksille.
(Flink ym. 2007, 10.)

Riskienhallinta on monimutkainen asia ja vaatii omat ammattilaisensa. Vaikka kar-
toitukset ja suunnitelmat nayttaisivat paperilla todella selkeiltd, k&ytdannossa tilanne
voi olla aivan toinen. Riskienhallinta vaatii muun muassa toimiala-, markkina- ja tuo-
tetuntemusta. (Flink ym. 2007, 11.)

Hyvé riskien luokittelu auttaa niiden loytdmisessd ja hallinnassa. Riskeja voidaan
jakaa monella eri tavalla ja todellisuudessa ne ovatkin usein paallekkéisia ja vaikut-
tavat toisiinsa. Oleellisinta on 16ytaa yritykselle sopiva luokittelu. VTT:n kehittamis-
hankkeiden pk-yrityksille laatimaa riskien luokittelu jakaa yrityksen riskit yhdeksaan
riskilajiin, jotka ovat esitetty kuviossa 3. Nama ovat liike-, henkil6-, sopimus- ja vas-
tuu-, tieto-, tuote-, ympadristo-, keskeytys-, rikos- ja paloriskit. (VTT:n www-sivut
2009.)

Keskeytys-
riski

Liikeriski Henkilo-

riski /

/ Y mpéristé- ) / \ [ Sopimus- ja
riski f;' / vastuuriski |/
: Yrityksen |

riskit |

Tuoteriski |

/ /

Kuvio 3. Yrityksen riskiluokittelu (VTT:n www-sivut 2009)

)
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Liikeriskin toinen nimitys on yritysriski. Sen ottamisella yritys tavoittelee voittoa ja
se siis kuuluu jokaiseen yritystoimintaan. Liikeriski liittyy tuotteiden tai palvelun ky-
syntaan, valmistukseen, kustannuksiin ja markkinointiin. (Taloussanomien www-
sivut 2013; VTT:n www-sivut 2009.)

Henkildriskit kohdistuvat yrityksen tyontekijoihin ja riskit voivat olla yrityksen siséi-
sié tai ne voivat tulla ulkopuolelta. Esimerkiksi sairaudet, tapaturmat, tyovékivalta ja
osaaminen voivat aiheuttaa henkildstéon kohdistuvia riskeja. Perehdyttamaélla ja kou-
luttamalla voidaan torjua parhaiten naita riskeja. (VTT:n www-sivut 2009.) Tulevai-
suudessa moni yritys tulee kohtaamaan ongelman, joka koskee avainhenkilon mene-
tystd. Sukupolvet ikaantyvat ja kun he jaavét pois tydeldamastd, niin sanottu hiljainen
tieto katoaa heiddn mukanaan. Heilla on monien vuosien kokemus toistdan ja ian
myota todenndkoisyys sairastua, loukkaantua tai ja&da eldkkeelle ovat suurempia.
Talléin yrityksen on huolehdittava henkilostonsé osaamisesta erityisen hyvin. Tyon-

tekijat ovat syytd myos vakuuttaa. (Keskuskauppakamarin www-sivut 2013.)

Sopimus- ja vastuuriskit voivat aiheutua monesta erilaisesta tilanteesta, jotka liittyvat
tavalla tai toisella puutteellisuuteen. Yleensd huolimaton tai piittaamaton toiminta
aiheuttaa sopimus- ja vastuuriskejd. Sopimuksia saattaa puuttua kokonaan tai ne voi-
vat olla puutteellisia. Jos yritt4ja ei tiedd, mitd asioita sopimuksissa on syyta olla tai
ei vaivaudu ottamaan niista selvéd, voi han joutua k&rsimdan merkittaviékin taloudel-
lisia menetyksia. (VTT:n www-sivut 2009.) Yritys voi ottaa itselleen myds vastuu-
vakuutuksen, joka korvaa yrityksen tuotteen tai toiminnan aiheuttamat vahingot ul-

kopuoliselle (Fennia-ryhman www-sivut 2013; Ruohola 2012).

Toisinaan on tilanteita, joissa kdydaan sopimusneuvotteluja useiden yritysten kanssa,
mutta vain yksi niistd valitaan. Niille yrityksille, joiden kanssa ei sopimusta tehda,
syntyy myods kuluja sopimusneuvotteluista. Yritys voi ehdottaa ennen neuvotteluja
sopimusta, jolla hén se saa yksinoikeuden neuvotteluihin. Kun yritys lahtee tarjous-
neuvotteluihin, on sen syyta muistaa, etté tarjoukselle on asetettava maaréaika. Tar-
jousta ei saa peruuttaa ennen kuin méaardaika on loppunut. Mikali yritys haluaa va-

rautua siihen, etté vetaa tarjouksen pois ennen mééardaikaa, on sen tehtava siité erilli-
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nen peruuttamissopimus. Silloin pitdd my6s muistaa, ettei tarjousta saa vetaa pois,

jos se on jo hyvaksytty. (Ruohola 2012.)

Kun sopimus syntyy, pitdd maééritella osapuolten vastuut ja velvollisuudet. Myos
poikkeustilanteet kannattaa huomioida sopimusta tehdessa. Toimenpiteet rikkomus-
ten ja riitatilanteiden varalle kannattaa maaritella sopimukseen, jotta véltytaan suuril-

ta ja epaselvilté sotkuilta. (VTT:n www-sivut 2009.)

Usein palveluntuottajalla on alihankkijoita, joilta hankitaan esimerkiksi palvelu. So-
pimusketjuun saattaa liittya lisdksi esimerkiksi tavarankuljettajia, jotka voivat vaikut-
taa muihin sopimuksiin. Palveluntuottajan vastuulla on huolehtia alihankkijoiden
toiminnasta samoin kuin omastaan. Esimerkiksi alihankkijoista aiheutuvat viivastyk-

set pitad korvata niin kuin ne olisivat johtuneet itsestd. (Ruohola 2012.)

Sopimuksissa olisi jarkevad madritellda vastuunrajoitukset korvattavien vahinkojen
osalta. Valilliset vahingot kannattaa rajata korvausvelvollisuuden ulkopuolelle. Esi-
merkiksi jos oman yrityksen tuotteen toimittaminen asiakkaalle viivastyy, se ei pysty
toimittamaan sitd edelleen omalle asiakkaalleen. Jarkevéa olisi, ettei alkutoimittaja
olisi vastuussa naista vélillisistd kustannuksista. Mahdollisille korvauksille on hyva
asettaa euromaardinen raja. Korvaukset eivat saa olla myéskaan kohtuuttomia kum-
paakaan osapuolta kohtaan. Lisaksi mahdollisissa reklamaatiotilanteissa kannattaa
olla huolellinen dokumentoinnin kanssa. Silloin riitatilanteessa on nayttaa asialliset
todisteet. (Ruohola 2012.)

Jokaisessa yrityksessé on sellaisia tietoja, joita ei haluta saattaa ulkopuolisten tietoon
eikd menettdd niitd. Tallaisia tietoja saattavat olla esimerkiksi tuotekehittelyn tiedot,
asiakasrekisteri ja rahoitussuunnitelmat. Naissa asioissa piilee tietoriski. (VTT:n

www-sivut 2009.)

Monen yrityksen arvokkain pddoma on sen omat tiedot, eikd niit4 aina suojata riitta-
vasti. If Vahinkovakuutusyhtion tekemésta tutkimuksesta selviéd, ettd suurimpia tie-
toriskin uhkia tulevaisuudessa ovat yleistyneet hakkeroinnit, salasanojen kaappaukset
ja mobiililaitteiden heikko suojaustaso. Henkiloston tietdmattomyys on myos uhka

tietojensuojaukselle. Td&mé& ilmenee esimerkiksi véhaisessd varmuuskopioinnissa ja
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sen takia tarkeit4 tietoja saattaa kadota. (Yrittaja: Taklaa ndma riskit — Nyt! 2013.)
Mobiililaitteiden tietoturvasta on julkaistu tutkimus, josta kay ilmi, ettd vain puolet
vastaajista noudattaa tyopaikkansa tietoturvallisuusohjeita. Tamén tutkimuksen on
teettdnyt Check Point Software Technologies Ltd. Tutkimuksessa haastateltiin mel-
kein 800 tietotekniikan parissa tyoskentelevdd ammattilaista Japanissa, Kanadassa,
Yhdysvalloissa, Saksassa ja Englannissa. Check Point Software Technologies Fin-
land Oy:n maajohtaja Jukka Saarenmaa korostaa henkildston koulutusta ja selkeéda

ohjeistusta. (Toteutuneet tietoriskit tulevat kalliiksi 2013.)

Kouluttamalla ja ohjeistamalla henkil6st0a tietoturva-asioissa yritys valttyisi monilta
vahingoilta. Lisaksi laadukkaiden tietoturvaohjelmien huolellinen kéaytto ja paivitta-

minen ovat osa tarpeellista tietoriskin hallintaa. (VTT:n www-sivut 2009.)

Jokaisella toimivalla yrityksella on olemassa tuoteriski. Se on olemassa tuotteen ko-
ko elinkaaren ajan eli suunnittelusta havittdmiseen. Tuoteriskin ydin on tuotteen toi-
mivuudessa ja turvallisuudessa. Tuote ja sen kysyntd kannattaa testata ennen sen
liikkeelle laskemista. Tuotteesta on annettava todenmukaista tietoa ja ohjeistettava
kayttdjid. Oikeanlainen markkinointi ja lainmukaisuuden varmistaminen auttaa va-

hentdmaéan tuoteriskia. (VTT:n www-sivut 2009.)

Tehokkaalla laadunvalvonnalla on merkittdva osa tuoteriskin eliminointiin. Laaduk-
kaat raaka-aineet, luotettavat alihankkijat, henkildston ohjeistus ja laadunvalvontajér-
jestelmé ovat osa tehokasta laadunvalvontaa. Unelmatilanteessa ndma takaisivat vir-
heettdmat tuotteet. Todellisuus on kuitenkin toinen. Joskus yrityksesta lahtee ulos
epékurantteja tuotteita ja silloin rehellinen tiedottaminen seka takaisinveto on syyta
tehd& nopeasti. Hyva laadunvalvontajérjestelmé pystyy havaitsemaan ja selvittdmaén
virheen syyn ja huonon erdn maarén, jolloin takaisinveto pystytdan tekeméan myos
tehokkaasti vahinkoja vahentamalla. (Brofeldt 2007.)

Ymparistoriskit kohdistuvat ihmisten ja eldinten terveyteen seka ty6- ja elinympéris-
toon. Esimerkiksi ison tapahtuman melu voi haitata ihmisten kotirauhaa tai korjaa-
mattomat roskat jaavéat haitaksi luonnolle. Ndma vaikuttavat muun muassa asiakkai-

den, kuntalaisten ja muiden sidosryhmien mielikuviin ja sitd kautta yrityksen mai-
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neeseen. Asiakkaat voivat valita yrityksen ja tuotteen sen perusteella, miten se ottaa
huomioon ympariston. (VTT:n www-sivut 2009.)

Mité pienempi yritys on, sitd suurempi riski on toiminnan keskeytymiseen. Se voi
johtua tapaturmasta, joka sattuu itse yrittajalle tai yrityksen avainhenkiltlle. Myos
laajat omaisuusvahingot joko omissa tai litkekumppanin tiloissa saattavat vaarantaa
yritystoiminnan. Yrityksen kannattaa laatia toipumis- ja varahenkilésuunnitelma ja
pitdd se ajan tasalla. Tietojen varmuuskopiointi ja toiminnan hajauttaminen auttaa
suojaamaan seké tiedot ettd varastot. Varastossa kannattaakin olla riittdvasti raaka-
aineita ja valmiita tuotteita huonon saatavuuden varalle. Korvaavat varaosa- ja raaka-
ainetoimitukset sekéd huolto- ja kunnossapitojarjestelyt kannattaa miettia valmiiksi.

(Fennia-ryhmén www-sivut 2013.)

Rikosriskin toteutuminen on yritykselle aina haitallinen. Rikos voi kohdistua itse yri-
tykseen tai sen henkildstéon. Vaikka rikoksentekija on korvausvelvollinen, korvauk-
set eivat yleensa kata kaikkia kuluja. Vahingonkorvaukset kattavat normaalisti vélit-
tdmien vahinkojen liséksi oikeudelliset k&sittelykulut. Valilliset vahingot jadvat mo-
nesti korvausvelvollisuuden ulkopuolelle ja rikos vaikuttaa tulokseen negatiivisesti.
Yritys voi myos itse syyllistya rikokseen, jolloin sekin on riski yritystoiminnalle.
Esimerkiksi syyllistyessaan ymparistdrikokseen yritykselle voi tulla merkittavia ku-
luja sek& maineenmenetyksestd voi koitua vieldkin suurempia tulonmenetyksia.
(VTT:n www-sivut 2009.)

Pieni tulipalo saattaa aiheuttaa mittavat vahingot paastessaan laajenemaan. Séhkdin-
fon tekninen johtaja Esa Tiainen kertoo vanhojen séhkdélaitteiden olevan suurin tuli-
palojen aiheuttaja. Huolimattomuudella ja piittaamattomuudella on l&hes aina osuutta
asiaan. Laitteita voidaan kayttaa véarin eikd vanhoja asennuksia tarkisteta saannolli-
sesti. Vaikka lain mukaan sédhkodasennukset tulisi kuitenkin tarkistuttaa sdéédnnollisesti
muissa kuin asuinrakennuksissa, néin ei aina tehdd. Liséksi tupakointi, huolimaton
avotulen vahtiminen, tulity6t ja tuhopoltot saattavat aiheuttaa paloriskin. Kun yrityk-
sessd noudatetaan sdént6jé seka ohjeita, saadaan paloriskia minimoitua. Ndiden taus-
talla on paloturvallinen rakentaminen, paloriskikartoituksen tekeminen, siistit tilat,
alkusammutuskaluston 16ytyminen ja sen kdyton osaaminen sekd suunnitelmallinen

toiminta tulipalon syttyessé. (Tiainen 2011; VTT:n www-sivut 2009.)
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3.3 Rahoitus

Yritystoiminnalle on tyypillistd, ettd se sitoo padomaa. Jotta yritystoiminta ei kaatuisi
heti ensimmaisiin laskuihin, kannattaa hankkia alkupd&domaa riittavasti. Normaalisti
alussa menoja on paljon tuloja enemmaén. Tarpeeksi iso maaré padomaa toimii pus-

kurina, jotta toiminta ei keskeytyisi. (Suomen Yrittajien www-sivut 2013.)

Suomen Yrittajien www-sivuilta (2013) kay ilmi, ettd yrityksen rahoitus koostuu
yleensa sekd omasta etté vieraasta padomasta. Oma pédadoma on yrittdjan itse sijoitta-
mia varoja omaan yritykseen seka tulorahoituksen kautta tulleet varat, jotka ovat ja-
tetty yritykseen. Mitd enemman yrityksell& on hankittuna omaa p&aomaa, sita hel-
pompi on saada ulkopuoliset sijoittajat vakuuttuneeksi ja sitd kautta saada vierasta
padomaa (Meretniemi & Yl6nen 2009, 78).

Vieras padoma tulee ulkopuolisilta sijoittajilta ja niistd perinteisin vieraan padoman
ldhde ovat pankit. Muita rahoittajia voivat olla esimerkiksi yksityiset sijoittajat ja
valtion erityisrahoituslaitokset. Aloittavalle yritykselle vierasta pddomaa voi antaa
muun muassa seuraavat valtion erityisrahoituslaitokset: Finnvera Oyj, Suomen Teol-

lisuussijoitus Oy, Sitra ja Tekes. (Suomen Yrittajien www-sivut 2013.)

Vieras paddoma voidaan jakaa pitka- ja lyhytaikaiseen velkaan. Nordean www-
sivujen (2013) mukaan laina-aika on yleensa noin 1-7 vuotta, vaikka pidempidkin
laina-aikoja voi saada. Pitkdaikainen velka on tarkoitus maksaa vuoden tai sita pi-
demman ajan péaastd pois. Lyhytaikainen velka tai pitk&aikaisen velan osa erééantyy
vuoden sisalla. Lyhytaikaista velkaa voi siis olla pitkaaikaisen velan vuoden sisélla

eraantyva osa. (Taloussanomien www-sivut 2013.)

Yritys voi neuvotella pankin kanssa osan vuosista lyhennysvapaiksi, jolloin lainaa ei
tarvitse maksaa takaisin (Meretniemi & Yl6nen 2009, 78). Lainalla on tietysti hinta
eli korko, jonka lainanantaja haluaa. Koron mééra riippuu laina-ajasta ja rahaméaras-
t4. Korko voi olla kiinted, jolloin korko yleensa maksetaan vuosittain. Korko voi olla
my0s vaihtuva. Se tarkoittaa, ettd korko on sidottu esimerkiksi kolmen kuukauden
Euribor-korkoon. Nama korot maksetaan normaalisti neljdnnesvuosittain. (Nordean

www-sivut 2013.)
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Jo ennen varsinaisen liiketoiminnan alkuakin yrityksell4 on kuluja. Patentti- ja rekis-
terihallituksen www-sivuilta (2013) kay ilmi, ettd yritysmuodosta riippuen perusta-
miskulut ovat erisuuruisia. Investointeihin pitdd myos varata padomaa jo ennen kuin
tuloja alkaa virrata yritykseen. Erityisesti kalusto- ja laitehankinnat voivat olla todel-
la isoja. Hyvé puoli niissé kuitenkin on se, etté niihin investoitava rahaméaaré on suh-
teellisen helppo arvioida. Monet yritykset tarvitsevat myos raaka-aineita ja lahes
kaikki tarvitsevat toimitilat. Juokseviin kuluihin pitdd varata kayttbpddomaa. Ei
my0Oskadn saa unohtaa yritt4jan omaa elantoa. Padoman pitéisi riittdd mielelldén 6-12
kuukautta yritystoiminnan aloittamisen jalkeen seka yritt4jan ja mahdollisten tyonte-
kijoiden palkkaan ettd muun toiminnan pydrittdmiseen. (Meretniemi & Yl6nen 20009,
76.)

Yritysten rahoitustarpeisiin vaikuttavat muun muassa seuraavat asiat: toimiala, Kil-
pailuasema markkinoilla, kasvuhalut ja olemassaoloaika. Eri tilanteisiin on mahdol-

lista saada erilaisia tukia, lainoja ja takauksia. (Suomen Yrittajien www-sivut 2013.)

Aloittava yrittdj4 voi hakea itselleen toimeentulon tueksi starttirahaa tydvoimatoimis-
toista. Starttiraha on tarkoitettu auttamaan liiketoiminnan kaynnistdmisessé ja va-
Kiinnuttamisessa turvaamalla yrittdjan oma elanto. Tama tuki on tarkoitettu niille uu-
sille yrittdjille, jotka aloittavat padtoimisen yrittdmisen. Starttirahaa on mahdollista
saada vain jos ei saa muita tukia tai avustuksia, eikd saa tuloja muualta kuin kyseises-
ta yritystoiminnasta. Tuen saamiseen edellytetdan aikaisempaa yrittdjakoulutusta tai -
kokemusta. Yritystoiminnalla pitdéd olla myds mahdollisuus olla kannattavaa. Yritys
saa olla jo olemassa ja sen valmisteluja voi olla tehtynd, mutta kaupallista yritystoi-
mintaa ei saa olla aloitettu, mikéli starttirahaa aikoo saada. Kaupallisen yritystoimin-
nan aloittamiseksi katsotaan ennakkoperintérekisteriin ilmoittautuminen, koska sil-
loin yritykselld on laskutuslupa. Sen sijaan kaupparekisteriin yritys saa ilmoittautua
ennen starttirahan myontamistd. Mahdollisuus saada starttirahaa on enintédén 18 kuu-
kautta yritystoiminnan aloittamisesta. Starttirahassa on kaksi osaa: perustuki ja lisa-
osa. Perustuki on vuonna 2013 32,46 € / pdivé ja lisdosa on korkeintaan 60 % perus-
tuesta. Lisdosan mé&ara riippuu tyo- ja elinkeinotoimiston harkinnasta tapauskohtai-
sesti. (Tyo- ja elinkeinoministerion www-sivut 2013; Uusyrityskeskuksen www-
sivut 2013.)
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Jotta pankilta tai vakuutusyhtitltd saisi lainaa, tarvitaan lainalle yleensa vakuudet.
Vakuus voi olla reaaliomaisuutta tai takaus. Jos yrittdjélla ei ole mahdollisuutta antaa
vakuuksia lainan takaisinmaksusta, saattaa olla, ettd lainaa ei saa tai sitten korko on
huomattavasti korkeampi. Finnveralta on mahdollista saada pientakaus lainan saami-
seen, joka on tarkoitettu aloittavalle tai pienelle yritykselle (Finnveran www-sivut
2013). Lainan saamiseen vaaditaan yleensd huolellisesti tehty liiketoimintasuunni-
telma. Lainanantaja nakee siitd, kuinka paljon asiaan on perehdytty, onko sité tutkittu
ja nayttddko se kannattavalta. Sen taytyy siséltada siis myos laskelmia kannattavuu-
desta. Lainan saamiseen usein edellytetddn, ettd yritt4jan oma talous on myos kun-
nossa. (Meretniemi & Yl6nen 2009, 78.)

Finnveralta on mahdollista saada lainoja eri tilanteisiin ja eri perustein. Korkeintaan
viisi henkil0 tyollistava yritys voi hakea pienlainaa, jonka méaéara voi olla korkeintaan
35 000 euroa. Pienlainaa voi saada perustamis-, kehitys- tai laajennusvaiheessa esi-
merkiksi laiteinvestointeihin tai kéyttopddoman tarpeeseen. Yritysmuodolla ei ole
merkitysta pienlainan saamisessa lukuun ottamatta maa- ja metsatalousyrityksié seka

rakennusliiketoiminnan perustajaurakointia. (Finnveran www-sivut 2013.)

Pk-yrityksilla on mahdollisuus hakea Finnveralta investointi- ja kdyttopadomalainaa
kone- ja rakennusinvestointeihin, kdyttdpadoman tarpeisiin ja rahoitusta vaativiin
omistusjarjestelyihin. Vaikka kyseisté lainaa voidaan myontéa erityisperustein myos
suurille yrityksille, se on tarkoitettu pienille ja keskisuurille yrityksille. Yritys voi
olla uusi tai jo toimiva, jonka palveluksessa on korkeintaan 250 henkil6a seké liike-
vaihto on alle 50 miljoonaa euroa tai taseen loppusumma on korkeintaan 43 miljoo-
naa euroa. Toimialat, joille kyseista lainaa ei myonnetd, ovat samat kuin edelle mai-

nitussa pienlainassa. (Finnveran www-sivut 2013.)

Finnveralta on mahdollisuus hakea myods apua lainan muodossa, kun tarvitaan rahaa
osakeyhtion osakepddomaan ja/tai sijoitetun vapaan oman padoman rahastoon ja
kommandiittiyhtion tai avoimen yhtion yhtidpanokseen. Jo toimiva yritys voi talla
lainalla ostaa yhtiosuuksia tai osakkeita. Yrittdja ottaa lainan omiin nimiinsé eik&

yrityksen. Laina voi olla korkeintaan 100 000 euroa ja yrittajalla on oltava omarahoi-
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tusosuutta ainakin 20 %. Toimialat, joilla yritt4jalainaa mydnnetéén, ovat samat kuin

kahdessa edelld mainituissa lainoissa. (Finnveran www-sivut 2013.)

Suomen itsendisyyden juhlarahasto Sitra tukee teknologiayrityksid niiden perusta-
mis- ja kehitysvaiheessa. Sitran p&ateemat, joita se rahoittaa, ovat talla hetkella ih-
misten hyvinvointi ja ekologisuus. Rahoituksen kohteina ovat selvitykset, ennakoin-
nit, kokeiluhankkeet ja strategiaprosessit, jotka ovat seka sosiaalisesti ettd ekologi-
sesti kestdvia ja lisddvat ihmisten hyvinvointia. Aloittavan yrityksen on mahdollista
saada Sitralta vain erityistilanteessa lainaa. Sen sijaan se sijoittaa osakesijoituksia ja
myontad velkakirjalainoja. Verkostojen ja osaamisen kanssa Sitra auttaa yrityksia

kehittyméaan. (Sitran www-sivut 2011.)

Tand péivana yrityksen rahoituksen kannalta erittdin tarked tekija on yritysten valiset
maksuajat. Maksuaika tarkoittaa sitd aikaa, joka kuluu laskun saamisesta (paivayk-
sestd) sen erdpdivaan asti. Myyja antaa lyhytaikaista luottoa tuotteen tai palvelun
maksamiseen, mutta odottaa saamistaan pian. Usein yritys antaa kaksi erilaista mak-
suaikaa, kun vastapuolena on toinen yritys. Lyhyempi maksuaika oikeuttaa ostajaa
vahentdmaan esimerkiksi - 2 % tuotteen tai palvelun alkuperdisesta hinnasta. Jos os-
taja valitsee pidemman maksuajan, hinta on sama kuin alkuperdinen. Alennuksen
antaminen kannustaa ostajaa maksamaan nopeammin, jolloin myyjé saa suorituksen
ja pystyy kéayttdmaan sen esimerkiksi seuraaviin raaka-aineisiin nopeammin. Maksu-
ajat vaikuttavat yrityksen maksuvalmiuteen seké kannattavuuteen. Toisaalta maksu-
ajat voivat toimia myos Kilpailuetuna. Siksi yrityksen pitdékin punnita eri maksuai-

kojen haitat seka hyodyt. (E-conomicin www-sivut 2013.)

Maksuajat ovat nousseet tarkeaksi Kilpailutekijaksi erityisesti kansainvalisissa kau-
poissa, mutta myds kotimaassa (Suomen Yrittajien www-sivut 2013). Yritys, joka
pystyy antamaan pitkdn maksuajan tai itse suorittamaan maksun nopeasti, on vah-
voilla. Yritykset siis joutuvat antamaan pitkid maksuaikoja ollakseen mukana kilpai-
lussa, mutta varsinkin pienille tima on usein melkoinen haaste ja riski. (Santaharju,
2013.)

Suomen Yrittdjien edunvalvoja Harri Jyrkidnen kertoo Ylen uutisessa, ettd pienten

yritysten alilyontiasemaa kaytetdan usein hyvaksi. Pieni yritys paésee alihankintaket-
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juun mukaan vain, jos se suostuu pitkiin maksuaikoihin. Samassa uutisessa Suomen
Yrittajien varatoimitusjohtaja Timo Lindholm kertoo, etta laskunmaksajien hitauden
vuoksi pienet yrityksen joutuvat toisinaan myos turvautumaan ulkoisen rahoitukseen.
Helsingin Yrittdjien toimitusjohtaja Pia Pakarinen toteaa isojen yritysten pitavan pie-

nia yrityksia pankkeinaan. (Santaharju 2013.)

Lindholm kertoo, etta tilanne ei ollut ennen finanssikriisid ndin huono. Se ajoi eten-
kin pienet yrityksen ahdinkoon, kun suuret yritykset alkoivat vitkastella maksujen
kanssa. Yritysbarometrid varten tehdystd tutkimuksesta kay ilmi, ettd yli 40 % yri-
tyksista on joutunut hyvéksymaan maksuajaksi yli 30 paivéa. (Santaharju 2013.) Ny-
kypdivan verkkouutisessa “Maksuajat riistdytyneet késistd, pienyritykset eivit voi
toimia pankkeina” Kokoomuksen eduskuntaryhmén varapuheenjohtajat Arto Satola
ja Outi Mdkeld ottavat kantaa asiaan. Heidan mukaansa pahimpia tilanteita ovat ne,
joissa pieneltd yritykseltd on evatty mahdollisuus keskustella koroista, jotka aiheutu-
vat suurten yritysten viivastyneistd maksuista. Satola ja Makeld haluaisivat asiaan
lakimuutoksen. Lindholmilla ei ole uskoa siihen, ettd lakimuutos poistaisi ongelman,
silla yritykset voisivat silti tehdd sopimuksia keskendan (Ahtokivi 2013; Santaharju
2013.)

Yrityksen térkein tapa rahoittaa omaa toimintaansa on tulorahoitus. Sita syntyy, kun
yritys saa enemman tuloja kuin mita sill4 on menoja. Usein uusilla yrityksilla se on
kuitenkin véahdisempad, koska alkuun padsemisessa menot ovat tuloja suuremmat
(Suomen Yrittdjien www-sivut 2013). Aluksi yritys pyo6rii omalla seka vieraalla paa-
omalla ja tulojen kasvun jalkeen voidaan puhua tulorahoituksesta (Osuuspankin
www-sivut 2013). ”Muiden rahoitusmuotojen tarkoituksena on ainoastaan auttaa tu-
lorahoituksen muodostumista,” toteaa Kauppalehden blogin kirjoittaja Henri Elo.
(Elo 2007.)

Tulorahoituksen yhteydessa puhutaan raha- tai kassavirrasta. Yrityksen rahoituslas-
kelmassa tulorahoitusta tarkastellaan kassa- eli rahavirtana. Siitd kdy ilmi, kuinka
paljon yritykselle tulee pddomaa myydyistd tuotteista tai palveluista. Tulorahoituk-
sella voi muun muassa vieda tuotekehitysta pidemmélle, kouluttaa henkilost6d, mak-

saa lainoja ja tehda investointeja. Tarkoituksena on, ettei yrityksen tarvitsisi ottaa
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lainaa, jolloin ei tarvitsisi maksaa lainakuluja - eik& korkoja. (Elo 2007; Meretniemi
& Ylonen 2009, 72.)

3.4 Kannattavuus

Kaiken liiketoiminnan ldhtokohtana on se, etta yrittdja saisi siitd oman elantonsa eli
sen harjoittaminen olisi kannattavaa (Meretniemi & Ylénen 2009, 37; Puustinen
2004, 163). Kannattavuus kertoo sen, kuinka hyvin yrityksen toiminta tuottaa talou-
dellisesti. Siihen liittyy se, kuinka paljon yritykselld on tuottoja seka kuluja. (E-
conomicin www-sivut 2013.) Kansankielelld sanottuna kannattavuuden kertoo se,
minka verran yrityksen pitdd myyda, jotta liiketoiminnasta aiheutuvat kulut saadaan

maksettua ja yritt4ja saisi oman leipénsa (Meretniemi & Ylénen 2009, 37).

Tuottoja yritys saa, kun se myy tuotteita tai palveluja (Jormakka, Koivusalo, Lappa-
lainen & Niskanen 2009, 148). Tuotto ja tulo eivét ole vélttamatta sama asia. Tuotto
on tilitettya tuloa joltakin tietyltd ajalta tai se voi olla jaksotettua tuloa. Tilitys tapah-
tuu jalkikateen eli silloin, kun palvelu on suoritettu tai tavara on toimitettu. Mikali
ostaja maksaa tuotteen tai palvelun heti sen saamishetkelld, tulo ja tuotto ovat sama
asia. Vastakohtana tuotolle on kulu, joka on jaksotettua menoa. Kuluja yritykselle
koituu, kun se tuottaa palvelun tai tuotteen. Kun ndma kaksi, tuotot ja kulut, vahen-
netdan toisistaan, saadaan yrityksen tuloslaskelmaan tulos. Mikéli tuotot ovat suu-
remmat, tulos on positiivinen eli voittoa ja kulujen ollessa suuremmat tulos on nega-

tiivinen eli tappiota. (E-conomicin www-sivut 2013.)

Jotta tuotetta tai palvelua saisi myytyd, pitdd hinnan olla kohdillaan. Hintaan vaikut-
taa valmistuskustannukset, laatu, mielikuvat tuotteesta ja yrityksestd, kayttdjan saama
hyoty, kilpailutilanne markkinoilla, yritykseen kohdistuvat ennakkoluulot, asiakkai-
den hintatietoisuus ja maksukyky seka yrityksen haluama voitto-osuus. Yrityksen
kannattaa valita hinnoittelulleen strategia: paljon halvalla vai vahan kalliilla. Paljon
halvalla -strategia saavutetaan volyymiedulla. Lisadmalla tuotantovolyymia yritys
voi saada valmistuskustannukset yhté tuotetta kohden pienemmaksi. Kun tuotteita
valmistetaan paljon, saadaan esimerkiksi raaka-aineita halvemmalla. VV&han kalliilla -

strategia tarkoittaa sitd, etté tuotteet eivét ole suunnattu kaikille, vaan tietylle joukol-
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le, yleensa varakkaille. Ndma tuotteet ovat laadukkaita, ainakin ihmisten mielikuvis-
sa. (Prizztechin www-sivut 2012; Puustinen 2004, 164-167.)

Hinnan perusteena on palvelun tai tuotteen arvo. Télla tarkoitetaan sitd, ettd kuinka
esimerkiksi hyodyllinen, helppo, maukas tai omaperéinen palvelu tai tuote on. Mita
paremmin pystyy erottumaan markkinoiden muista tuotteista ja yrityksista, sitd pa-
remman hinnan voi saada. Usein yrittdjat ovat sitd mieltd, ettd heilla ei ole kilpailijoi-
ta. Kilpailu voi kuitenkin olla suoraa tai epasuoraa. Ravintola-alan yritykselle vieres-
sé sijaitseva toinen ravintola on suora kilpailija. Epasuoraa kilpailua ravintola-alan
yritykselle on l&himarketista saatavat valmisruoat. Ravintola-annoksiin ei taysin voi
verrata valmisruokia, mutta kuluttajan ostaessa valmisruokaa, han tuskin menee ra-
vintolaan nélkansé takia. Myos taitavalla ja onnistuneella markkinoinnilla pystyy
nostamaan hintaa. Kun viesti saadaan houkuttelevalla tavalla oikealle kohderyhmal-
le, kysyntd kasvaa. Silloin yritykselld on mahdollisuus pyyt&é isompi hinta. (Puusti-
nen 2004, 165-167, 175.)

Hinnoittelutekniikoita on monia erilaisia ja kaikkien niiden tarkoitus on sama: saada
tuotteesta tai palvelusta haluttu hinta. Eri tekniikat toimivat eri tilanteissa ja niiden
valitsemiseen yrittdjan kannattaa paneutua. Puustinen (2004, 172.) esittelee kolme
tekniikkaa, joista ensimmainen on kokonaishinta. Se on asiakkaalle helpoin ja yksin-
kertaisin seka on asiakkaan tiedossa alusta alkaen. Asiakkaan on helppo arvioida os-
tokseensa vaadittu summa. Se on turvallinen, mutta suuri summa voi kuulostaa kal-
liilta. Usein kokonaishinnasta asiakkaat tinkivét, jolloin myyjan taytyy pitaa huoli,
ettd saa tarvittavan katteen tuotteesta, eika tingi liikaa vain asiakkaan mieliksi. (Puus-
tinen 2004, 172.)

Toisena tekniikkana Puustinen (2004, 172) esittelee pilkotun hinnan tekniikan, jonka
tarkoituksena on saada hinta nayttamaan edulliselta. Asiakkaalle kerrotaan tuotteen
tai palvelun perushinta, jonka lisaksi siihen tulee lisid. Asiakas saa mahdollisesti itse

valita lisdosia, joista laskutetaan erikseen.

Aikaveloitus on kolmas tekniikka, jonka Puustinen (2004, 172—-173) esittelee. Tama
on asiakkaalle melkoinen riski, silla h&nelld ei ole varmuutta tyon kestosta eika lop-

puhinnasta. Yrittajalle timé on melko turvallinen, paitsi jos asiakkaalle tulee yllatyk-
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send suuri loppuhinta. Jos han ei ole tyytyvéinen, niin se on haitaksi myos yrittgjélle.
Myyjén on syyté tehdad kustannusarvio asiakkaalle, jotta suuret yllatykset saadaan

eliminoitua.

Hinnoittelu perustuu pitkalti psykologisiin seikkoihin. Asiakkaalle voidaan myos tar-
jota kahden eri tekniikan hinnoittelua. Kun asiakas nékee epdvarman tuntihinnoitte-
lun rinnalla varman kokonaishinnan, saattaa asiakas suostua helpommin myyjan pyy-
tdmaéan kokonaishintaan. Asiakas ei myoskaan valttamatta tingi silloin kokonaishin-
nasta niin paljoa, koska hanelle on annettu jo vaihtoehtoja. Hintaa voidaan myos pu-
dottaa jonkun tietyn “’kipurajan” alapuolelle, joka kuulostaa paremmalta. Asiakkaalle
voidaan tarjota my0Os jotain osaa ilmaiseksi, esimerkiksi kylpyhuoneen ostajalle
suunnittelu ilmaiseksi. Todellisuudessa myyjéa on siséllyttanyt kylpyhuoneremontin

hintaan suunnittelun kustannukset. (Puustinen 2004, 173.)

Kun hinta on laitettu hintalappuun, myyjén pitaa uskoa siihen kuin kiveen. Jos myyja
on epévarma hinnasta, saattaa asiakkaalle tulla sellainen olo, ettd hinnassa on run-
saasti katetta tai kauppa ei kdy. Hyvé tuote, positiivinen mielikuva ja myyjén itse-
luottamus mahdollistavat tuotteelle myds hyvén hinnan. (Puustinen 2004, 163-164.)

Asiantuntijayrittdjan hinnoittelu eroaa jonkun verran esimerkiksi tuotantoyrityksen
hinnoittelusta. Asiantuntija on sellainen henkild, jolla on arvokasta osaamista - tietoa
ja kokemusta. Hanen tulisi myos laskuttaa asiantuntijoiltaan ammattitaitonsa mu-
kaan. Mikdli asiantuntijan hintapyynt6 vaikuttaa kovin pieneltd, saattaa asiakas jopa
paatyd kalliimpaan asiantuntijaan ajatellessaan sen olevan parempi. Asiantuntijan
pitdd myds huomioida se, ettei laskutettavia paivia ole ympari vuoden, vaan muun
muassa valmisteluun ja asiakkaiden hankkimiseen menee aikaa. Ndmé& seké& esimer-
kiksi koulutus-, loma- ja sairaspdivét pitdd huomioida asiakkailta laskutettavissa hin-
noissa. (Puustinen 2004, 171.)

Katetuottolaskenta on hyva apuvéline yrittajélle, kun arvioidaan yrityksen kannatta-
vuutta. Se on myos yksinkertainen tapa arvioida kannattavuutta, kun tarkastellaan
yrityksen toimintaa lyhyelld ajanjaksolla. Kun yrittdja miettii, kuinka monta tuotetta
pitéisi ainakin myydd, h&nen kannattaa kayttda katetuottolaskentaa. Tama laskenta-

malli antaa vastauksia myds muihin tarkeisiin asioihin, kuten mika pitdisi olla myyn-
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tihinta per tuote tai palvelusuoritus, jotta toiminta olisi kannattavaa. (Jormakka ym.
2009, 150.)

Katetuottolaskennassa katetuotto, tai toiselta nimeltdén kate tai myyntikate (KT),
saadaan vahentamalla liikevaihdosta muuttuvat kustannukset. Liikevaihto tarkoittaa
yrityksen myynnin maardd. Siitd on véhennetty jo arvonlisdvero sekad oikaisuerét,
kuten asiakkaille mydnnetyt alennukset. Muuttuvat kustannukset ovat niita, jotka liit-
tyvét suoranaisesti tuotantoon, esimerkiksi raaka-ainekustannukset. Ne nimensa mu-
kaisesti muuttuvat, kun tuotantomadratkin muuttuvat. Katetuotto siis kertoo sen,
kuinka paljon yritykselle ja& rahaa myynnistd, kun siitd vahennetaan muuttuvat kus-

tannukset. (Jormakka ym. 2009, 148-151; Taloussanomien www-sivut 2013.)

Muuttuvien kustannusten jalkeen yrityksen pitédd véhentdd katetuotosta myos kiinteat
kustannukset. Kiintedt kustannukset ovat niitd, jotka ovat kiinteitd tuotantomaaristé
riippuen. Esimerkiksi toimitilan vuokra pitdd maksaa joka tapauksessa, vaikka ei oli-
si ollenkaan tuotantoa. (Jormakka ym. 2009, 148-151; Taloussanomien www-sivut
2013))

Katetuottoprosentin (KTP) avulla saadaan selville, kuinka paljon muuttuvien kustan-
nusten vahentdmisen jalkeen myyntituotoista jaa jéljelle prosentteina. Se saadaan ja-
kamalla katetuotto myynnilla ja kertomalla se sadalla prosentilla. (Jormakka ym.
2009, 150-151.)

Katetuottolaskennassa tarkastellaan usein myos kriittista pistettd (KRP). Se kertoo
yrityksen sen toiminta-asteen eli myyntituottojen maarén, jolloin tulos on 0. Siina
kokonaistuotto on juuri kokonaiskustannusten verran. Kriittinen piste saadaan jaka-
malla kiintedt kustannukset katetuottoprosentilla ja kertomalla se sadalla. Kriittinen
piste on hyodyllinen myds silloin, kun tarkastellaan liiketoiminnan riskid. Tappion
riski on pieni, mikéli myynti on vahintaan kriittisen pisteen verran. Yrityksen kannat-
tavuus on sitd parempi, mitd enemman kriittisen pisteen toiminta menee. (Jormakka

ym. 2009, 151-152; Taloussanomien www-sivut 2013.)
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4 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS

4.1 Tutkimusmenetelman valinta

Tutkimusta tehtéessé on aina tarkoitus selvittaa jotain. Jotta tutkimus olisi hyddylli-
nen, pitadd valita sellainen tutkimusmenetelmd, jonka avulla pystytdan haluttu asia
selvittamaan. Tutkimuksella voi olla tarkoituksia enemmankin kuin yksi ja ne saatta-
vat muuttua tutkimuksen edetessad. Tutkimus voi kohdistua joko menneisyyteen, ny-
kyhetkeen tai tulevaisuuteen ja se voi olla selittdva, kuvaileva, kartoittava tai ennus-

tava. (Hirsijarvi, Remes & Sajavaara 2009, 137.)

Kun halutaan mitata jotain tiettyd maaraa, kaytetdan kvantitatiivista eli maarallista
tutkimusta. Tdman menetelmén tuloksista voidaan tehda tilastoja ja tulokset esitetddn
taulukkomuodossa. Kvantitatiivisen tutkimuksen aihe, otantasuunnitelma ja tulokset
madritelldén tarkasti. Toinen vaihtoehto on laadullinen eli kvalitatiivinen tutkimus.
Siind tutkitaan aihetta laajemmin ja lapikotaisin sekéd kohde ja tilanne ovat todelliset.
(Hirsijarvi ym. 2009, 140-151.)

Taman opinnédytteen padpaino on laadullisessa tutkimuksessa. Liikeidean kannatta-
vuutta tutkitaan kéayttaen todellisia lukuja ja hintoja, joita analysoidaan muutamien
tunnuslukujen avulla. Tilanne ei ole kuitenkaan taysin todellinen, koska asiakaskun-
taa ei ole tutkittu.

4.2 Aineiston keruu ja analysointi

Opinnaytteen tutkimuksen péaaineisto hankitaan laskelmia tekemalld. Laskelmat
koskevat kulurakennetta, kannattavuutta ja rahoitustarvetta. Tiedot koskien kustan-
nuksia hankitaan mahdollisilta alihankkijoilta. Laskelmia teen kolmesta eri tapahtu-
matyypistd, koska tapahtumat ja niiden kulurakenteet ovat erilaisia.

Kun kaikki liiketoiminnan kiintedt kustannukset ja tapahtumien muuttuvat kustan-
nukset ovat selvill4, tehdddn kassavirtalaskelma. Laskelman ajanjakso on kolme

vuotta ja kolme kuukautta seké se on jaettu vuosineljanneksiin. Kassavirtalaskelman
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ja kannattavuuden tunnuslukujen avulla saadaan selville, olisiko liiketoiminnalla

mahdollisuus olla kannattava.

4.3 Reliabiliteetti ja validiteetti

Tehdyista tutkimuksista on aina syytd arvioida niiden luotettavuus ja pétevyys. Nii-
den arviointiin on olemassa erilaisia tutkimus- ja mittausmenetelmid. Vaikka tutki-
muksen virheitd pyritddn aina valttdmaan, niiden mahdollisuus on kuitenkin aina
olemassa. (Hirsijarvi ym. 2009, 231-232.)

Tutkimuksen reliaabelius tarkoittaa tutkimuksesta saadun tiedon luotettavuutta eli
kuinka hyvin tutkimus tuottaa ei-sattumanvaraista tietoa. Tutkimuksen tulos on esi-
merkiksi silloin reliaabeli, kun on saatu toistuvasti sama tulos. Tutkimuksen validius
tarkoittaa patevyytta. Se kuvaa sitd, kuinka hyvin on saatu tutkittua juuri sita aihetta,
jota oli tarkoituskin. (Hirsijarvi ym. 2009, 231-232.)

Tutkimuksen reliaabelius ja validius ovat melko hyvélla tasolla. Laskelmiin hankitut
tiedot ovat perdisin todellisilta yrityksilta. Yrityksia ei kuitenkaan kilpailutettu, joten
se heikentdd molempia. Tutkimuksen validiuteen saattaa vaikuttaa asiakaskartoituk-
sen puuttuminen, koska ei tiedetd, olisiko todellisuudessa potentiaalisia asiakkaita.
Asiakaskartoitus oli kuitenkin rajattu tutkimuksen ulkopuolelle, joten periaatteessa

sitd ei pida huomioida.
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5 LIKETOIMINTASUUNNITELMAN LAATIMINEN
KOHDEYRITYKSEEN

5.1 Konsepti

Taman yrityksen liikeideana on tarjota asiakkailleen kokonaisvaltaista tapahtumien
jarjestamista. Se tarkoittaisi asiakkaan kanssa tyoskentelyé tapahtuman suunnittelusta
sen jarjestamiseen asti eli alusta loppuun. Yritys aloittaisi toimintansa Rauman ja Po-

rin seudulta. Jatkossa yrityksesta kaytetadn nimitysta Tapahtumapalvelut.

Tapahtumat jarjestettéisiin avaimet kéteen -periaatteella. Asiakas on mukana suunnit-
telussa, mutta vastuuhenkilé hoitaa kaytannon jarjestelyt. Laskutus tapahtuu Tapah-
tumapalveluiden kautta eli alihankkijat laskuttavat Tapahtumapalvelua. Asiakkaalle
annettavaan hintaan siséllytetdan ndméa. Tamé vaikuttaa hinnoittelutekniikkaan, jota
tarkastellaan my6hemmin rahoitustarpeen yhteydessa. Tapahtumapalvelut ulkoistaa
monet toiminnot. Silloin ei tarvitse tehda itse niin suuria investointeja eli padomaa ei
tarvitse sitoa. Esimerkiksi aanentoistolaitteet seka niiden asentajat ja kayttajat voi-
daan hankkia aina tarpeen vaatiessa tapahtuman ajaksi. T&llGin yritykselta ei tarvitse
I0ytya laitteita ja osaamista niiden asennukseen seka kayttoon.

Tapahtumatyyppeja on ainakin aluksi kolmea erilaista. Ensimmaéinen tapahtuma
tyyppi on asiakasyrityksen sisdinen tapahtuma, joka jarjestetddn yrityksen omissa
tiloissa sekd oman ruokalan tarjoiluilla. T&llainen voisi olla esimerkiksi yrityksen
pikkujoulut tai vuosijuhla. Samaa tapahtumatyyppia voisi soveltaa myods asiakasyri-
tyksen asiakastapahtumaan. Tallaisen tapahtuman tai juhlan tarkoituksena on jarjes-
t&a jotain erityistd merkittaville henkiloille, oli ne sitten omia tyontekijoita tai asiak-
kaita.

Yrityksen saattaa olla hankalaa keksia uusia ideoita mielikuvituksen puutteen takia.
Varsinkin tapahtuman toteuttaminen muun liiketoiminnan ohessa voi olla monelle
yritykselle haaste. Aikaa ei valttdmétta ole riittdvésti edes paivittdisen liiketoiminnan
pyorittdmiseen. Yritys ei siis kenties ole edes ajatellut mahdollista tapahtuman jérjes-
tdmista, josta saattaisi olla sille suurikin hyoty tulevaisuuden kannalta. Tyontekijoitéd

voidaan kiittdd ja nayttaa asiakkaille, ettd yritys arvostaa heidan suhdettaan heihin.
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Kun asiakkaat ja tyontekijat ovat tyytyvaisid sekd saavat ansaitsemansa kiitoksen, se
sitouttaa heidat yritykseen ja yhteisty0 jatkuu myos tulevaisuudessa.

Toinen tapahtumatyyppi on ensimmadisen kaltainen, mutta laajempi kokonaisuus.
Tama tapahtuma jarjestetddn ulkopuolisen tiloissa ja myos tarjoilut ulkoistetaan.
N&ma kaksi tapahtumatyyppié on syyta erottaa toisestaan, silla niissé kulut ovat eri
luokkaa. Asiakkaan kanssa raataloiddaan joka kerta hénelle sopiva tapahtuma eli to-
dellinen tapahtuma voi olla taysin erilainen tai jotain nédiden kahden vilista. Esi-
merkkilaskelmat kuitenkin auttavat hahmottamaan kokonaiskuluja ja hintalappua ta-
pahtumalle.

Kolmas tapahtumatyyppi on saman toimialan pienten yritysten yhteinen markkinoin-
titapahtuma. Tarkoituksena on se, ettd yritykset padsevat lahemmas kuluttajia: saavat
lisdé asiakkaita ja ndkyvyytta. Téllainen tapahtuma eroaa kahdesta edellisestd melko
paljon, silla tdssa on mukana useampia tahoja. Asiakkaiden toimialaa ei ole rajattu.
Aluksi yrittdja voisi lahestya hyvinvointialan pienia yrityksia, kuten kauneushoitolaa,
kampaamoa, liikuntakeskusta, luontaistuote- ja vaateliikettd. N&iden kanssa jérjestet-
téisiin kuluttajille hyvinvointitapahtuma. Sielld yritykset saisivat tuoda itsedan esille
paitsi myymalla tuotteitaan myos jarjestamalla asiaankuuluvaa ohjelmaa. Tapahtu-
massa Vvoisi olla esimerkiksi vaateliikkeen muotinaytos, jossa esitellaan tulevan kau-

den trendit.

Mikali yritykset haluaisivat itse jarjestaa tallaisen tapahtuman, niiden voisi olla vai-
keaa saada hallittua kaikkea keskendéan. Tallaiselle yritykselle saattaisi olla tarvetta,
koska silloin tapahtumalla olisi yksi koordinaattori, joka olisi vastuussa koko tapah-
tumasta. Lisdarvoa toisi Tapahtumapalveluiden kokemus tapahtumista ja projektin-
hallinnasta.

Yrityksell&4 on vahvuuksia, joista tulee mahdollisuuksia sekd heikkouksia, jotka ovat
liiketoiminnan uhkana. Ndma ovat kerrottu tdméan yrityksen osalta kuviossa 4. Ta-
pahtumapalveluiden vahvuutena on se, ettd yritys on melko uudenlainen Rauman ja
Porin seudulla. Yrittajalla on myos jonkin verran kokemusta erilaisista tapahtumista,
myynnistd, markkinoinnista ja taloushallinnosta. Han on myds melko yrittdjahenki-

nen sekd omaa hyvan stressinhallintakyvyn. Yrittajahenkisyydell& tarkoitetaan tassé
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muun muassa halua keksia uutta, tehdd asioita itse omalla tavalla ja palvelualttiutta.
Yrityksen ei tarvitse tehdé suuria investointeja ja se on myos yksi vahvuustekija. Yri-
tyksen mahdollisuutena voi néhda asiakasyritysten halun erottua muista. Varsinkin
taloudellisen taantuman aikana halutaan lisaa nékyvyytta ja asiakkaita pitda hankkia

uusilla keinoilla. Ihannetila olisi se, kun ainakin osa tapahtumista toistuisi saannolli-

sesti.
- . 4 ™
Vahvuudet '
Ei juurikaan kilpailua kyseisella alueella Heikkoudet
Yrittdjan kokemus erilaisista Vrittsislls ei kovi ta riskinottokvkva
tapahtumista, myynnists, rittajalla ei kovin suurta riskinottokykya
markkinoinnista, taloushallinnosta Yrittdjan vahdinen kaytannon kokemus
Ei tarvitse sitoa paljon padomaa sopimuksenteosta
\_ Yrittdjahenkisyys + stressinhallintakyky | \_
- - ™
Uhat
Mahdollisuudet Taloudellisen taantuman takia
Yritysasiakkaat haluavat erottua muista + yritysasiakkaat eivat uskalla kokeilla
saada lisad nakyvyyttd Yritykset ottavat juhlapalvelut
Jotkut tapahtumista voisi toistua ravintoloilta tai jarjestdvat itse
saanndllisin véliajoin Liiketoiminta ei ole tuttua mahdollisille
\_ U asiakkaille

Kuvio 4. Tapahtumapalvelut -yrityksen Swot-analyysi

Yrittdjahenkisyydesté riippumatta Tapahtumapalveluiden heikkouksiin kuuluu yritté-
jan heikko riskinottokyky. Parannusta vaatisivat yrittajan tiedot ja taidot sopimuskéay-
tannoistd. Taloudellinen taantuma saattaa pitaa yritysasiakkaat erityisen varovaisina.
Tama saattaa olla uhkana koko yritystoiminnan alkamiselle. Toinen uhka saattaa olla
se, ettd vaikka yritykset haluavat jarjestaa tapahtumia, ne ottavat palvelut ravintoloil-
ta tai jarjestavat itse. Uhaksi voi muodostua myds se, etté liiketoimintamuoto on vie-
rasta mahdollisille asiakkaille. Kun niilld ei ole kokemusta eika tietoa tapahtumien
jarjestdjista, eivat ne valttamatta osaa edes ajatella palvelun hyétyja seka mahdolli-

suuksia.
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5.2 Riskikartoitus

Taman yrityksen riskikartoituksessa kaytetdan VTT:n riskiluokittelua. Kuvio 2. 16y-
tyy opinndytteen teoreettisesta osasta. Riskit ovat osittain paallekkaisié, koska ne liit-

tyvat toisiinsa.

Suurin liikeriski Tapahtumapalveluiden kannalta on se, ettd onko kysyntaa tarpeeksi
ja saako se asiakkaita. Saattaa olla, ettd ainakaan talla hetkell& yritykset eivat uskalla
ostaa téllaista palvelua taloudellisen taantuman takia. Toimivaa markkinointikanavaa
saattaa olla vaikea l6ytaa, joten yrittdjan pitaa itse lahestyé asiakkaita ja tarjota ky-
seistd palvelua. Tapahtumapalveluiden kannalta olisi tarked4 saada sanomalehteen
artikkeli ja uutinen itse yrityksestd, sen palveluista seka jarjestettavista tapahtumista.
Se liséisi yrityksen tunnettuutta ja sitd kautta kiinnostusta. Toinen liikeriski liittyy
kustannuksiin ja hinnoitteluun. Osataanko laskea kustannukset oikein ja tuleeko yl-
lattavia lisakustannuksia? Osataanko asiakkaalle laskea sopiva hinta, joka perustuu
todellisten kustannusten toteutumiseen? Tama taito kehittyy kokemuksen myoté,
mutta varsinkin alussa yrittajan pitad suunnitella ja arvioida hinnoittelua todella tark-

kaan.

Taman yrityksen suurin henkildriski on se, ettd avainhenkil6 eli yrittdja itse sairastuu
tai loukkaantuu niin, ettd menettda tyokyvyn. Tapahtuman suunnittelu seka toteutus
on aloitettava aina hyvissa ajoin ennen varsinaista tapahtumaa. Kun aikataulu on
edes véhan valja, pystytdan tekeméén korjausliikkeita yllattavien tilanteiden sattues-
sa. Myos huolellisesta tiedottamisesta sidosryhmille ja suunnittelusta asiakkaiden
kanssa on hyotya. Kun kaikki ovat tietoisia sen hetken tilanteesta, asiat pysyvat pa-
remmin aikataulussa ja sujuvat paremmin. Yrittdjan on syyta ottaa myds yrittaja ela-
kevakuutus eli YEL-vakuutus, joka korvaa toimeentulon tyokyvyttémyyden sattues-
sa. Tassé tapauksessa yrittdjan ei ole pakko ottaa YEL-vakuutusta heti, sill& tulot

ovat aluksi niin pienet.

Vaikka yrittajalld on jo jonkin verran kokemusta erilaisten tapahtumien jérjestami-
sestd ja osallistumisesta, saattaa osaaminen silti olla myds riski. Asiakkaiden kanssa

pitéé todella tarkkaan kayda lapi esimerkiksi sopimusehdot ja se, mitd he haluavat
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tapahtumalta. Kun k&ytdnnon kokemusta on véhan, ei véalttdmattd huomaa kaikkia

asioita. Tama kuuluu seké henkildriskin ettd sopimus- ja vastuuriskin piiriin.

Yrittdjan on syyta olla erityisen huolellinen sopimusten kanssa. Paitsi ettd ne pitaa
ensinnakin tehd&, niin niiden kannattaa olla kirjallisia. Yrittajan olisi todella hyva
perehtyd muun muassa sopimuskéytantoihin ennen sopimusten tekoa. Vastuut ja vel-
vollisuudet pitda sopia seké asiakkaiden etta alihankkijoiden kanssa. Mikali esimer-
Kiksi asiakas peruuttaa osallistumisensa viime hetkelld, on hyvé sopia korvausvelvol-

lisuuksista. Kun asioista on sovittu kirjallisesti etukateen, valttyy monilta ongelmilta.

Myas tietoriskin mahdollisuus on olemassa téalla yrityksella. Vaikka yrittdja pitaisi
yrityksen tiedot ominaan, niin muut tahot voivat silti vuotaa arkaluontoisia tietoja
ulkopuolisille. Téh&n voivat syyllistyd esimerkiksi asiakkaat ja alihankkijat. Tietojen
katoaminen voi olla my6s riski yritykselle. Esimerkiksi tulipalon syttyessé joitakin
tarkeitd tietoja saattaa tuhoutua. Sahkoisesti arkistoidut dokumentit voivat tuhoutua
esimerkiksi laiterikon seurauksena. Sen takia on hyvé olla varmuuskopiot. Niitd voi
sailyttdd muun muassa toisella tietokoneella, ulkoisella kovalevyll& tai pilvipalveli-
mella. Dokumentit kannattaa pitéa jarjestyksessa, oli ne sitten sahkoisesti tai paperil-
la arkistoituja. Silla tietojen pitéé olla kdytettavissa ilman pitkaa etsimista silloin, kun

niita tarvitaan.

Tuoteriski voi tassa yrityksessa toteutua silloin, jos asiakasta ei ole ymmarretty oi-
kein tai asiakkaan tarpeita ei ole selvitetty kunnolla. Tyytymaton asiakas ei halua jar-
jestad toista kertaa tapahtumaa ainakaan saman jarjestajan toimesta. Tyytymattomyys
saattaa johtua muun muassa huonosta palvelusta, tavoitteiden saavuttamattomuudesta
tai puutteellisesta tiedottamisesta. Varsinkin aloittelevan yrityksen on syyta kiinnitt&a
huomiota ndihin. Yritys ei ole vield tunnettu, eika siitd ole muodostunut ihmisille
mielikuvia. Varsinkin tdman tyyppisessa yrityksessa palvelun laatu ratkaisee, eika
yrityksell ole varaa hoitaa asioita huonosti. Tuoteriskié voi pienentdd parhaiten ole-
malla aidosti kiinnostunut asiakkaan tarpeista ja vieméalld asiat loppuun. Seka ali-
hankkijoiden ettd erityisesti asiakkaiden kanssa on oltava aktiivisesti yhteydessa. Sil-
loin voidaan huolehtia siitg, ettd kaikilla on sama kasitys tulevasta ja kaikki pysyvat
ajan tasalla. Lisaksi tuoteriskid voidaan pienentda ottamalla vakuutukset tapahtumil-

le.
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Ympariston kannalta merkittavia riskeja ovat tapahtumien melu ja saasteet. Tapah-
tumasta riippuen siellé saattaa olla esiintyj&, jolloin musiikin on mahdollisesti kuulut-
tava kauaskin. Pienemmissa tapahtumissa titd ongelmaa tuskin on. Saasteongelmia
saattaa kuitenkin tulla vastaan. Elintarvikejatteita ja niiden pakkauksia, naytepakka-
uksia, esitteitd ja monia muita jatteita saattaa j4&dad tapahtumapaikalle ja luontoon.
Niit4 voidaan ennalta ehkéista jarjestamalla tarpeeksi jateastioita tapahtuma-alueelle.
Myos loppusiivouksesta on huolehdittava. Siihen on varattava aikaa ja henkil6ita
hoitamaan se. Saasteet ja melu vaikuttavat myds ihmisten mielikuviin seké tapahtu-

mista etta yrityksestd. Toteutuessaan ndma vaikuttavat myos siis tuote- ja liikeriskiin.

Myaos luonnonolot voivat aiheuttaa ymparistoriskid. Muun muassa sade, tuuli, ukko-
nen tai helle saattaa vaikuttaa tapahtumaan. Mikali tapahtuma jarjestetdan ulkotilois-
sa, nailla on suuri merkitys. Ihmiset eivat I&hde mielellaén sateella ulkotapahtumaan,
tuuli saattaa esimerkiksi kaataa katoksia ja lennatella muita tavaroita, ukkonen voi
sytyttda tulipalon tai katkaista séhkot ja helteella ihmiset viettavat aikaansa uimaran-
noilla. Ainakin aluksi pyritddn pysymaan sisatapahtumien jarjestamisissg, jotta ndita

riskej& voidaan minimoida.

Tapahtumapalveluilla on melko suuri keskeytysriski, joka liittyy moneen muuhunkin
riskityyppiin. Merkittavin riski yritykselle on se, ettd asiakkaita ei 16ydy. Silloin lii-
ketoiminta ei vélttamatta edes paase kdynnistymaan tai jos paasee, niin se ei kannata.
Asiakkaiden puuttuminen voi johtua muun muassa heikosta markkinoinnista. Asiak-
kaat saattavat kaikota yrittdjan oma heikon ammattitaidon tai palvelualttiuden takia.
Mikali ne eivit ole hyvélla tasolla, hyvda mainetta ei ehdi edes syntymaéan ja yrityk-
sen toiminta ei kanna pitkalle. Vaikka kaikki tallaiset asiat olisivat kunnossa, saattaa
silti kysynta puuttua kokonaan. Yrittdjan itsensé lisaksi ei ainakaan aluksi ole muita
tyontekijoitd. Mikali yrittdja itse sairastuu tai saa tapaturman, hanelld ei ole sijaista.
Vaikka yrittajan stressinhallintakyky on kehittynyt hyvaksi, silti alitajunnainen stres-
si asioiden yksin hoitamisesta voi helpommin altistaa sairastumiselle. Vaikka vakuu-
tus korvaisikin sairastumisesta ja tapaturmasta aiheutuneita kuluja, se ei korvaa esi-

merkiksi tapahtuman epéonnistumisia.
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Koska Tapahtumapalveluilla ei ole paljoa omaisuutta, ei omaisuuteen kohdistuvaa
rikosriskid juurikaan ole. Sen sijaan jarjestettdvissd tapahtumissa saattaa esiintyd
varkauksia, jotka aiheuttavat rikosriskin. Tarkeda on, ettd pyritaan lisadméaan kiinni-
jadmisenriskia ja poistamaan mahdollisuus tehda rikoksia esimerkiksi lisédmalla val-
vontaa. Tapahtumissa jokainen yritys vastaa omasta omaisuudesta ja sen valvonnas-
ta. Rikoksia varten kannattaa huolehtia myds vakuutuksista, jotka korvaavat vahingot

rikoksen sattuessa.

Tapahtumassa voi syttya tulipalo, joka on paloriski yritykselle. Tulipalo voi syttya
esimerkiksi sdhkolaitteista. Usein tapahtumissa on muun muassa ruuanvalmistukseen
tarvittavia laitteita, jotka voivat vaarinkaytettyna sytyttaa tulipalon. Riippuen tapah-
tumasta kynttilat luovat usein tunnelmaa. Oli kyse mista vain tapahtumasta, niin sin-
ne halutaan aina tietty tunnelma. Mikali kynttilgita kdytetadn, on muistettava huoleh-
tia niiden asianmukaisesta kaytosta ja erityisesti sijoittelusta. Varsinkin yrityksen si-
séisissa tapahtumissa saattaa olla joskus ilotulitusta. N@iden kanssa pitéé olla varo-
vainen ja niita kayttamaan pitdd hankkia vastuuhenkild, joka huolehtii turvallisesta
ilotulituksesta. Tapahtumissa on my6s tuhopolton mahdollisuus, joka kuuluu liséksi

rikosriskin piiriin.

Tata riskia pystytaan pienentamaan hankkimalla jokaiseen tapahtumaan asianmukai-
nen sammutuskalusto. Tapahtuman jérjestdjia ja henkilokuntaa on syytd valmentaa
myos téllaisten tilanteiden varalle. Esimerkiksi mit4 kukakin tekee tulipalon syttyes-
sd. Myds poistumisreitit on syyta merkité tapahtuma-alueella. Yrityksella ei ainakaan
aluksi ole liiketilaa, vaan toimintaa johdetaan yrittajan kotoa. Tarkeat dokumentit ja
muut materiaalit kannattaa pitad hyvassa jarjestyksessa. Tulipalon sattuessa ne saa-
daan helpommin pelastettua, kun tiedetd&n, misté otetaan mukaan esimerkiksi tarkei-
den dokumenttien kansion. Yrittajan kotona on syyté olla myos asianmukainen sam-

mutuskalusto. Vakuutukset kannattaa hankkia ehdottomasti tulipalon varalle.

5.3 Rahoitustarve

Jos yrittdjalla on toinen tyd samaan aikaan, kun h&n perustaisi tdmén yrityksen, han

ei voi saada starttirahaa. Muut edellytykset starttirahalle téyttyisi, joten on syyta
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miettid yrityksenperustamisvaiheessa, jattaako toisen tyon ainakin joksikin aikaa.
Silloin pystyisi kayttdmaan enemman aikaa uudelle yritykselle ja yritt4jan oma toi-
meentulokin olisi turvattu kyseisella tuella. Todennékdisesti yrittdjé jatkaisi samalla

toisessa tydssaan, silld siind on helppo vaikuttaa muun muassa ty6aikoihin.

Yrityksen on tarkoitus kayttda paljon alihankkijoita. Sen vuoksi suuria investointeja
ei tarvitse tehdd, eika tarvitse sitoa padomaa. Ainoat laitteet, joita ainakin aluksi tar-
vitaan, ovat puhelin, tietokone ja tulostin, mutta ne 16ytyvat jo valmiina yrittajalta.
Yrittdjalla on olemassa jo my6s auto, jota voidaan kéyttdd yritystoiminnan ajoihin.
Matkakulut pystytddn huomioimaan veroilmoitusta tehtdessd. Mydoskaan erillista lii-
ketilaa ei tarvita, koska toimintaa johdetaan yrittdjan kotoa. Siksi myos ty6huoneva-

hennys voidaan huomioida veroilmoituksessa.

Kirjanpito ja laskutus hoidetaan itse. Yritt4jalla on alan koulutus, joten pienimuotoi-
seen kirjanpitoon ja laskutukseen on jo valmiudet. Varsinaisten tapahtumien ja val-
misteluiden lisaksi tulee ainakin aluksi olemaan reilusti aikaa, jolloin Kkirjanpitoa ja
laskutusta ehditadan tekemaan. Tietoa, kuten lakiuudistuksia, pitdd muistaa kuitenkin
paivittdd. Kirjanpito-ohjelma maksaa 26 euroa kuukaudessa eli vuodessa se on 110
euroa (E-conimic www-sivut 2013). Kuukausittain puhelimen ja Internetin kaytosta
aiheutuu 50 euron kulut (DNA:n www-sivut 2013).

Markkinointikustannukset koostuvat alussa muun muassa kdyntikorteista ja esitteista.
Esitteiden tekoon ja suunnitteluun kéytetddn mainostoimistoa. Alussa ei yriteta sit,
ettd asiakkaat loytaisivat Tapahtumapalveluiden luokse, vaan asiakkaita lahestytdan
itse. Ennen yrityksen perustamista on syytd tehdd perusteellinen asiakaskartoitus.
Niit4 asiakkaita, jotka ovat kiinnostuneita téllaisesta tapahtumien jérjestamisesta, 1a-
hestytddn ensimmaisend. Ensimmadisen pikkujoulukauden l&hestyessd kaytetddn
markkinointiin enemman rahaa, jolloin yrityksiin voidaan lahettaa esite tdstd mahdol-
lisuudesta. Mikali yrityksen toiminta alkaa pyorid, perustetaan Internet-sivut toisena

vuotena.

Jos yrityksell& ilmenisi tarvetta enemmaén ulkopuoliselle rahoitukselle, voisi se hakea
esimerkiksi Finnveralta pienlainaa kayttopadomatarpeisiin. Pienlaina on tarkoitettu

alle viisi henkil6g tyollistavalle yritykselle eli se sopisi talle yritykselle. Lainaa voisi
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hakea myds pankilta, jolloin voisi lisdksi hakea Finnveralta vakuus lainalle. Finnve-
ralta saatava vakuus on pientakaus, joka on tarkoitettu nimenomaan uusille ja aloitte-

leville yrityksille.

Asiakkaan kanssa pyritdan neuvottelemaan laskutus niin, ettd se maksaa tietyn osan
etukateen, ennen tapahtumapadivéa. Laskutussuhde olisi hyvéa olla 30 % + 70 %. Tél-
I6in asiakas saisi maksaa suurimman osuuden viimeisend, joka olisi sille varmasti
mieleinen vaihtoehto. Maksuajat olisi hyva neuvotella asiakkaan kanssa 7 pv netto ja
alihankkijoiden kanssa 14 pv netto. Maksuaikoja saattaa olla vaikea neuvotella sel-
laiseksi kuin itse ne haluaisi. T&ssa liiketoiminnassa on kyse kuitenkin todella tiiviis-
t& yhteistyosta. Senpa takia asiakas saattaa suostua maksuaikoihin, mikali ymmartaa
niiden merkityksen. Kyse on kuitenkin normaaleista maksuajoista, joten suurta eroa

niilla ei ole.

Kun maksuajat saataisiin neuvoteltua halutunlaiseksi, suurin osa kuluista saataisiin
maksettua asiakkaan maksamilla rahoilla. Esimerkiksi tilavuokrat maksetaan usein
vasta tapahtumien jalkeen. Tall6in pankkirahoitusta ei tarvitsisi kayttad, eika pankki-
lainoista tarvitsisi maksaa korkoakaan. Pankilta voisi sen sijaan hakea luottokorttia,
jossa on korkea luottolimiitti. Korttia voisi kéyttaa tarpeen vaatiessa ja maksaa luo-

ton pois heti, kun siihen on mahdollisuus.

Tapahtumatyyppi 1.

Ensimmainen tapahtumatyyppi on yhden yrityksen sisdinen tapahtuma 100 henkil6l-
le, joka jarjestetadn yrityksen omissa tiloissa kédyttaen yrityksen omaa ruokalaa. Néis-
té ei siis tarvitse huomioida kustannuksia. Tapahtumalla voi olla kaksi eri kdyttotar-
koitusta asiakasyrityksen ndkokulmasta: henkildston oma juhla, kuten pikkujoulut tai

asiakastapahtuma.

Tapahtumassa on esiintyja. Tana pdivana koomikot ovat suosittuja, joten sitd kayte-
t&an tassd esimerkissa. Toisena vaihtoehtona voitaisiin kayttaa elavad musiikkia tar-
joavaa esiintyjaa. Eri esiintyjilla on paljon hinnan eroja. Tassa esimerkissa kaytetaan
Suomen Komiikkateollisuuden koomikkoa, jonka hinta yhdestd 20-30 minuutin esi-

tyksestd on noin 600 euroa. Selvitin tiedot Suomen Komiikkateollisuuden www-
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sivuilta (2013). Se ei ole edullisin Suomen Komiikkateollisuuden tarjoamista koomi-
koista, mutta ei myoskaan kallein. Esimerkiksi pikkujoulukaudella koomikkojen esi-
tyksien hinnat ovat 500-1000 euroa. Tdman tyyppisessa tapahtumassa ei yleensa tar-
vita ulkopuolista juontajaa, joten juontajasta aiheutuvia kustannuksia ei huomioida
esimerkkilaskelmassa. Lyhyet juonnot, esimerkiksi ruokailun aloittamisesta tapahtu-

vat yrityksen puolesta.

Tilan koristelu on my6s yksi osa tapahtumaa. Sen on tarkoitus tukea ja korostaa tilai-
suutta ja sen muita osia. Taman tilan koristeluihin kéytetdan padasiassa kukka-
asetelmia seka kynttiloita. Koristeisiin kéytetaan 150 euroa. Mikéli tapahtuma olisi
tarkoitettu asiakkaille tai muille kutsuvieraille, pitdisi huomioida myds kutsumisesta

aiheutuvat kustannukset.

Taulukko 1. Kustannukset yrityksen sisédisestd tapahtumasta (omat tilat + tarjoilu)

Kustannukset

Koomikko 600 €
Koristeet 150 €
Yhteensa 750 €

Kulurakenne ja jarjestaminen tallaisella tapahtumalla vaikuttavat hyvin yksinkertai-
selta, kuten taulukko 1. havainnollistaa. Kustannukset ovat yhteensa 750 euroa, jotka
tulevat esiintyvasta koomikosta seké koristeista. Tapahtumapalvelut tuovat kuitenkin
suurimman liséarvon silloin, kun halutaan ideoita suunnittelussa ja tapahtuman ole-
van huoliteltu. Tapahtumasta ja sen tunnelmasta saadaan huoliteltu silloin, kun kaik-
Ki on mietitty ja hoidettu valmiiksi. Muun muassa esiintyja, ruoka, tilat ja sen koris-
telu seké tapahtuman eteneminen tekevét tapahtumasta onnistuneen. Sen takia jon-
kun on syyté kéayttaa aikaa naiden suunnitteluun ja valmisteluun, jotta ne olisivat yh-

tendiset sekd ennen kaikkea sopivat kyseiseen tilaisuuteen.

Vaikka asiakasyritystd ei laskuteta ruoka- ja juomatarjoiluista, selvitin tarjoilujen
hinta-arvion, jotta ndhdaan asiakasyritykselle koituvat kulut. Esimerkkitapahtumassa

on kyse hieman hienommasta illallisesta, johon kuuluu alku-, paa- ja jéalkiruoka. Al-
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kuruoka on salaattipohjainen, joka toteutetaan buffet-tyylisesti samoin kuin paaruo-
ka. Jalkiruoka tarjoillaan poytiin, joka antaa miellyttdvén vaikutelman vieraille. Eu-
ran HK:n henkiléstoravintolan ravintolapéallikon Lotta Kauramaan mukaan (henki-
I6kohtainen tiedonanto 23.11.2013) tallaisen illallisen arvio yhté henkil6a kohden on
20 euroa. 100 henkilon illallinen maksaisi yritykselle 2000 euroa. Lisaksi tilaisuuteen
on varattu kaksi lasia viinia henkilod kohden. Se tarkoittaa 100 henkilolta 900 euroa
ravintolassa tarjoiltavan keskiméaéaraisen viinilasihinnan mukaan laskettuna (Ravinto-

la Buena Vistan www-sivut 2013).

Tapahtumatyyppi 2.

Toinen tapahtumatyyppi on ensimmaisen kaltainen, silla se on myd6s asiakasyrityksen
siséinen tapahtuma. Se jarjestetdan kuitenkin vuokratussa ulkopuolisen tiloissa. Sa-
moin myos tarjoilut otetaan ulkopuoliselta. Jotta ensimmaéinen ja toinen tapahtuma-
tyyppi ovat vertailukelpoisia, henkildméaara on sama eli 100. Toisessa tyypissa kayte-
tddn myos samaa esiintyjaa eli Suomen Komiikkateollisuuden koomikkoa, jonka esi-
tyksen hinta on 600 euroa. Kuten ensimmadisessa tapahtumatyypissd myds tassé on
huomioitava kutsumisesta aiheutuvat kulut, jos tilaisuus on asiakkaille tai muille ul-
kopuolisille. Kustannuksia on tassa tyypissa huomattavasti enemman, kuten taulukko

2. kéy ilmi.

Taulukko 2. Kustannukset yrityksen siséisestd tapahtumasta

Kustannukset

Tilat + Tarjoilu (29 € x 100 hlo) 2900 €
Juomatarjoilu 1800 €
Koomikko 600 €
Kuljetukset (2 linja-autoa) 450 €
Koristeet 150 €
Yhteensa 5900 €

Esimerkkilaskelmassa k&ytdn Rauman Tilausravintola Juhlahovia. Laskelmassa so-
velletaan kokouspakettia, johon siséltyy lounas alku-, p&a- ja jalkiruokineen. Lisaksi
pakettiin kuuluu toinenkin kahvitus kahvileivan kanssa. Tiedot ovat Hovi Salesin
www-sivuilta (2012). Tilavuokraa ei perité erikseen, vaan hinta on 29 euroa henkil6a
kohden. Yhteensd tdméa on 2900 euroa sadalta henkil6lta.
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Koristeisiin kdytetddn 150 euroa eli saman verran kuin yrityksen omissakin tiloissa
ensimmaisessa esimerkissd. Myos tassakin laskelmassa pitéisi huomioida kutsumi-
sesta aiheutuvat kustannukset, mikali tilaisuus olisi ulkopuolisille kutsuvieraille. Li-
séksi vieraat kuljetetaan paikalle ja takaisin. Talle henkilomé&éaralle tarvitaan kaksi
linja-autoa, jotka vuokrataan ETT Liikenteeltd. Hinta-arvio ETT Liikenteen toimitus-
johtajan Pasi Niemen mukaan (henkilokohtainen tiedonanto 22.11.2013) on 450 eu-
roa. Hinta-arvion perusteena on kaksi linja-autoa, joiden odotusaika on noin viisi tun-

tia ja matka on yhteensd kymmenen kilometrié.

Tapahtumatyyppi 3.

Kolmas tapahtumatyyppi eroaa huomattavasti kahdesta edellisestd. Messuhenkiseen
tapahtumaan liittyy useita eri tahoja. Tapahtumaa varten pitd4 vuokrata tila. Esi-
merkkilaskelmassa se on Satakunnan ammattikorkeakoulun yhteydessa oleva Rauma
Sali oheistiloineen, joka on Rauman kaupungin omistuksessa. Tiedot ovat Rauman
kaupungin www-sivuilta (2013) loytyvastd sahkoisestd hinnastosta. Tilan hintaan
vaikuttaa viikonpaiva. Tdma tapahtuma on lauantaipdivana, jolloin vuokra on hieman
korkeampi. Vuokraa nostaa myds se, ettd kyseessa on kaupalliset yritykset eivatka
esimerkiksi yhdistykset. Tapahtuma on maksullinen, joka nostaa vuokraa hieman.
Vuokrattavat tilat ovat Rauma Sali (mukaan luettuna aula) ja ylakerran kahvio. Ruo-
kasalia siis ei vuokrata. Kesto tapahtumalle on kolme tuntia, mutta aikaa pitad varata
valmisteluihin kolme tuntia ja siivoamiseen nelja tuntia. Yhteensd vuokra-aika on
seitseman tuntia, joista viisi ensimmaistd on yhteensa 900 euroa ja kaksi seuraavaa

yhteensd 230 euroa. Tilan vuokra on siis yhteensa 1130 euroa.

Naytteilleasettajia on seitseman, jotka ovat vaate- ja kenkaliike, kauneushoitola,
kampaamo, luontaistuoteliike, pukeutumisneuvoja ja urheilukeskus. Naytteilleasetta-
japaikat ovat aulatilassa ja auditoriotyyppisessa tilassa, johon mahtuu 435 henkil6a
istumaan, jérjestetddn muotindytds. Mallit esiintyvat padasiassa lavalla, mutta kéve-
levat yleison ohi rappusia yl6s, jolloin yleiso ndkee paremmin. Koska auditoriotila on
hyvin rajattu, muotindytos esitetdan tarpeen vaatiessa kaksi kertaa, jotta kaikki ha-
lukkaat nikevat sen. Aanentoistolaitteet 16ytyvit tilasta valmiina, mutta mikali paik-

ka olisi joku muu, pitaisi myos ne huomioida laskelmissa. Tarjoilut tilataan pitopal-
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velulta ja kdytetddn ylakerran kahviotilaa, jossa on istuinpaikat 132 henkil6lle. Juon-
tajana toimii ammattilaisen sijaan esimerkiksi Satakunnan ammattikorkeakoulun
opiskelija. Satakunnan ammattikorkeakoulusta juuri valmistuneen Noora Soinisen
mukaan (henkildkohtainen tiedonanto 22.11.2013) 100 euroa on sopiva palkkio muu-
tamasta tunnista opiskelijalle. Han on itse tehnyt juontokeikkoja opiskeluidensa ai-
kana. Samalla saadaan tuettua opiskelijoita tarjoamalla lisdansioita ja tyokokemusta.

Ammattilaisjuontajan palkkio olisi huomattavasti suurempi.

Taman tapahtuman kohderyhmdn& ovat Rauman seudun alle 40-vuotiaat naiset.
Markkinointikanavat pitdd myods valita sen mukaan, joten perinteinen sanomalehti
jatetddn mainosten osalta pois kampanjasta. Tulevasta tapahtumasta yritetddn saada
ennakkoon uutinen paikalliseen sanomalehteen. Paikalliset mediat halutaan myos
paikalle tapahtumapdivand. Printtimainontaa halutaan kuitenkin kayttaa ja sité varten
ostetaan mainostoimistolta heidan tekemid esitteitd. Tapahtuman kannalta on todella
tarkedd panostaa markkinointiin, jotta oikea kohderyhma saadaan paikalle. Esitteiden
ja julisteiden lisaksi kaytetddn sosiaalista mediaa, Facebook-sivustoa hyodyksi. Si-
vustolle luodaan tapahtuma, jonka avulla jaetaan tietoa etukateen kuluttajille. Tapah-

tumakutsua sivustolla jaetaan ahkerasti muun muassa erilaisten kampanjoiden avulla.

Tapahtuman ajaksi palkataan kaksi henkil6a auttamaan muun muassa juoksevissa
asioissa ja lipunmyynnissé. Heitd tdytyy opastaa my0ds ennen tapahtumaa ja samalla
voidaan hyodyntéa heitd ennen tapahtumaa olevissa tyotehtavissa. Tyotunteja heille
laskin yhteensa 24 ja yhden tunnin palkka on 10 euroa. Yhteensa niista tulee kustan-
nuksia 240 euroa. Naytteilleasettajille jarjestetadn myds tavaroiden kuljetus. Kulje-
tukset ostetaan alihankintana ETT Liikenteeltd. Rahdin hinta-arvio ETT Liikenteen
toimitusjohtajan Pasi Niemen mukaan (henkilokohtainen tiedonanto 22.11.2013)
seitsemalle yritykselle on yhteensd 560 euroa. Hinta perustuu tallaisissa tapauksissa
pienen kilometrimadéran sijaan odotusaikaan, jonka laskettiin olevan lastauksien
kanssa noin kymmenen tuntia. Liséksi tarvitaan kahvi- ja leivosliput naytteilleasetta-
jille ja muille tyontekijoille. Niita varataan yhteensa 20 kappaletta a 6 euroa eli yh-

teensa kustannuseré on 120 euroa.

Tapahtuma on maksullinen messukévijoille. Lipun hinta on 3 euroa ja paikalle odote-

taan 300 kavijaa. Naistd saadaan tuloja yhteensa 900 euroa, jolloin néytteilleasettajal-
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le hinta saadaan edullisemmaksi. 500 kappaletta pé&ésylippuja maksavat 10 euroa,
joten niistd ei suurta kustannusta aiheudu (Toimistotarvike Juntusen www-sivut
2013).

Tapahtumapalveluiden tulorahoitus muodostuu p&éasiassa asiakasyrityksilta saatavis-
ta maksuista. Asiakasyrityksen sisdisesta tapahtumasta tulorahoitus tulee kyseiselta
yritykseltd ja pienimuotoisten messujen osalta se tulee naytteilleasettajilta. Liséksi

messut ovat maksulliset kavijoille, jolloin saadaan véhan lisatuloja.

5.4 Kannattavuus

Tapahtumapalveluilla on paljon epdsuoria kilpailijoita. Saman alueen ravintolat ja
juhlatilat ovat epasuoria kilpailijoita, silla niidenkin kautta voi jarjestad yrityksen si-
séisid tapahtumia. Tapahtuman perusteellinen suunnittelu ja viimeistelty toteutus
saattaa jaada kuitenkin naiden kautta tekemattd, mikali yrityksella itsella ei siihen ole
aikaa tai ammattitaitoa. Suoria kilpailijoita Tapahtumapalveluilla on Satakunnassa
kaksi: porilainen Ohjelmamestarit Oy ja korkeaojalainen Markkinointi- ja Tapahtu-
matalo - MaTaTa Ky. Molemmat yritykset jarjestavat kokonaisvaltaisia tapahtumia
yhteistydssa asiakkaiden kanssa. Tapahtumapalveluilla voisi kuitenkin olla mahdolli-

suus paasta kiinni markkinaosuuteen.

Jotta liiketoimintaa voitaisiin kutsua kannattavaksi, pitdisi tulojen kattaa vahintaan
liiketoiminnasta aiheutuneet kulut. Kun tapahtumien jarjestamista hinnoitellaan, kay-
tetdan pilkotun hinnan tekniikkaa. Asiakkaan kanssa katsotaan ensin, mité he tarvit-
sevat. Esimerkiksi onko heilla tilat kaytossé. Tapahtuman osista aletaan rakentaa itse
tapahtumaa. Kun kaikki tarvittavat osat on huomioitu, voidaan laskea tapahtumalle
hinta. Hinnan pitdd kattaa sekd tapahtumasta aiheutuvat kulut ettd yrittdjan oma
palkkio tapahtuman jarjestamisestd. Kun tapahtumien hintoja lasketaan, pitad huomi-
oida se, ettd Tapahtumapalvelut kayttdvat enemmén aikaa tyoskentelyyn, mita
enemman tapahtumassa on jarjestettavid osia. Kun osia on paljon, myds tyotunteja

kertyy enemman.
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Ennen kun Tapahtumapalvelut saa tunnettuutta, yritt4jan oman palkkion osuus tapah-
tuman hinnasta tulee olemaan hyvin pieni. Asiakasyritykset joutuvat miettimaan, mi-
t4 ja kuinka paljon lisdarvoa Tapahtumapalvelut tuovat heidén tapahtumaan ja toi-
mintaan. Vaikka Tapahtumapalveluiden tuoma lisdarvo olisikin merkittavé, asiakkaat
eivét voi olla siitd varma ennen kuin ndkevat tai kuulevat muilta. Mit4 pienemmat
kustannukset varsinkin yrityksen alkutaipaleella on, sitd helpompi on saada asiakkai-
ta. Kun asiakkaita on saanut, tapahtumat ovat onnistuneet hyvin ja asiakkaat ovat ol-

leet tyytyvdisid, voi oman palkan osuutta tapahtuman hinnoissa nostaa.

Kolmannen tapahtumatyypin kustannukset olivat niin suuret, etta naytteilleasettaja-
paikkoja saattaa olla todella vaikea myydéa. Lisédksi Rauma Salin hinnat tulevat nou-
semaan vuonna 2014, jolloin paastdisiin aikaisintaan jarjestaimaan tapahtuma. Rau-
malla jarjestetddn vuonna 2014 jéalleen kaksipaivéiset Rakenna-sisusta-asu -messut.
Kayttéen tata vertauskohteena, voidaan huomata, ettd esimerkkilaskelman tapahtuma
on huomattavasti Kkalliimpi naytteilleasettajalle. Suomen Messupromoottorit Oy:n
www-sivuilta (2013) kay ilmi, ettd edullisimman kahden nelién tilavuokra Rakenna-
sisusta-asu -messuilla on 190 euroa. Namé& messut ovat avoinna yhteensa 12 tuntia,
kun Tapahtumapalveluiden pienimuotoinen messutapahtuma olisi avoinna vain kol-

me tuntia. Taulukko 3. havainnollistaa tata.

Taulukko 3. Messuosastovuokrien jakautuminen tunneittain

Esimerkkilaskelman

messut 250 3 83
Rakenna-sisusta-
asu -messut 190 12 16

Tuntia kohden vuokrat olisivat 16 euroa ja 83 euroa. Tapahtumapalveluiden messu-
tapahtumaan ei ole laskettu edes yrittdjan omaa palkkaa, silla aluksi yrittaja hankkii
asiakkaita ja elda toisella tyollaan. Tulevaisuudessa pitéisi huomioida my6s tdma ta-
pahtumien hinnoissa. Liséksi isommilla messuilla vierailee enemman ihmisig, joka

vaikuttaa yrityksien halukkuuteen osallistua messuille.
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Ohessa on taulukko 4., jossa on esitetty yrityksen kassavirtalaskelma ensimméiselta
vuodelta. Kassavirtalaskelma on jaettu vuosineljanneksiin, joita on 13 eli laskelman
ajanjakso on kolme vuotta ja kolme kuukautta. Ensimmaisen vuoden lisaksi liitteessa
(Liite 1) on pidempi ajanjakso laskelmasta. Taulukossa asiakasmaarét ovat tapahtu-
matyypeittéin eli tyyppi 1, 2 ja 3. Kolmatta tyyppié piti jakaa vield useampaan osaan,
koska asiakkaat maksavat 30 prosenttia ennen tapahtumaa sitoutumalla tapahtumaan
ja lunastamalla itselleen paikan. Loput 70 prosenttia néytteilleasettajat maksavat ta-
pahtuman jalkeen. Jotta taulukosta saatiin laskennallisesti jarkeva ja toimiva, piti
messuvierailta saatava padsymaksu laittaa erikseen omalle rivilleen. Jokaista tapah-
tumatyyppia kohden taulukossa on oma rivi tuloille, joita kultakin asiakasryhmalté

saadaan tuloja.

Taulukko 4. Kassavirtalaskelma ensimmaisesta vuodesta
Q1/15 Q2/15 Q3/15 Q4/15

Tyyppi 1: asiakkaat 0 0 0 1
Tyyppi 1: tulot / asiakas 0 0 0 1300
T 2: asiakkaat 2 3 3 6
T 2: tulot / asiakas 5900 6 100 6 400 6 400
T 3: asiakkaat / maksavat 30 % 0 0 0 0
T 3: asiakkaat / maksavat 70 % 0 0 0 0
T 3: tulot 30% / asiakas 0 0 0 0
T 3: tulot 70% / asiakas 0 0 0 0
T 3: paésymaksu yht. 0 0 0 0
Tulot yhteensa 11800 18300 19200 39700
Puhelin & Internet 50 50 50 50
Markkinointi 300 100 400 400
Kirjanpito-ohjelma 110 0 0 0
YEL-vakuutus 0 0 0 0
Kiinteat kustannukset yhteensa 460 150 450 450
Tyyppi 1 kulut yht. 0 0 0 750
Tyyppi 2 kulut yht. 11800 17700 17700 35400
Tyyppi 3 kulut yht. 0 0 0 0
Muuttuvat kustannukset yhteensa 11800 17700 17700 36150
Kustannukset yhteensa 12260 17850 18150 36600
Voitto / Tappio -460 450 1050 3100
Kokonaistuotto-% 8 %
Kumulatiivinen voitto -460 -10 1040 4140
Katetuotto 0 600 1500 3550
Katetuotto-% 0% 3% 8 % 9%

Kriittinen piste 4575 5760 5032



Kustannukset on jaettu kiinteisiin ja muuttuviin kustannuksiin. Kiinteisiin kustan-
nuksiin kuuluu puhelin- ja Internet-liittymd, markkinoinnista ja kirjanpito-ohjelmasta
aiheutuvat kulut seka YEL-vakuutus. Muuttuvat kustannukset on eritelty tapahtumit-
tain luvussa 5.3 rahoitustarpeen yhteydessa. Kassavirtalaskelmaan ne on laitettu ta-
pahtumittain. Laskelmaan on laitettu lopuksi laskelmat tuloksesta (voitto / tappio),
kokonaistuottoprosentista, kumulatiivisesta voitosta, katetuotosta ja katetuottopro-

sentista seka Kriittisesta pisteesté.

Yrityksen toiminta alkaa 2. tyypin tapahtumista eli yrityksen siséisista tapahtumista,
jotka pidet&an ulkopuolisen tiloissa. Ensimmaisessd vuosineljanneksessa eli vuoden
2015 alussa jarjestetaan kaksi tallaista tapahtumaa. Niistd kummastakaan ei laskuteta
muuttuvien kustannusten lisdksi muuta. Tapahtumapalveluilla on kuitenkin myos
kiinteitd kustannuksia, jolloin yritys tekee tappiota noin 500 euroa. Toisessa vuo-
sineljanneksessa jarjestetddn samanlaisia tapahtumia kolme, joista laskutetaan jo
enemman. Naiden jalkeen ensimmaisen ja toisen neljanneksen kiintedt kustannukset-
kin on jo katettu. Kolmannessa neljanneksessa jarjestetadn myos kolme 2 tyypin ta-
pahtumaa, joissa hinta on 6400 euroa yhta tapahtumaa kohden. Nyt yritys on tehnyt
jo voittoa ja kumulatiivisesti laskettuna yritys on voiton puolella. Tamé kay ilmi tau-
lukosta 5. Vuoden viimeiselld neljannekselld, jolloin yrityksilla on pikkujoulukausi,
jarjestetaan kuusi 2. tyypin tapahtumaa seka yksi 1. tyypin tapahtuma. Tulos néista
ovat lahes 40 000 euroa ja voittoa yritys saa niistd yli 3000 euroa. Kokonaistuotto-
prosentti on tallin kahdeksan prosenttia.

Taulukko 5. Tulos vuosineljanneksittéin

Voitto / tappio

8 000
7000
6 000
5000
4000
3000
2000
1000

-1000
-2000
-3 000
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Seuraavan vuoden alussa, ensimmaiselld vuosineljanneksella 2. tyypin tapahtumia on
nelja ja hinta on niissa sama. Hintaa nostetaan hieman seuraavaan neljannekseen, jol-
loin on my6s yhteensé viisi 2. tyypin tapahtumaa. Voitto-osuus kiinteiden ja muuttu-
vien kustannusten jalkeen kolmelta kuukaudelta on 2500 euroa eli kuukautta kohden
se on 830 euroa. Tamé on yrittdjalle jadva osuus. Toisen vuoden puolessa vélissa eli
kolmannessa vuosineljanneksessé aletaan hankkia yrityksia naytteilleasettajaksi pie-
nimuotoisille messuille. Niit4 saadaan kolme, jotka maksavat 30 prosenttia neuvotte-
luiden jalkeen. 2. tyypin tapahtumia jarjestetadn vain kaksi 6500 euron tuotolla, kos-
ka messuihin ja naytteilleasettajien hankintaan aletaan kayttad enemman aikaa. Tulos
on talléin huomattavasti pienempi, mutta kuitenkin positiivinen. Pikkujoulukauden
taas lahestyessa jarjestetdaan 2. tyypin tapahtumia kolme messuvalmisteluista huoli-
matta. Samalla saadaan puuttuvat nelja néytteilleasettajaa messuille ja heiltd maksu-
suoritus osallistumisen ennakkomaksusta. Yritys on tehnyt voittoa t4hdn mennessa

lahes 11 000 euroa eli keskimaarin kuukaudessa 440 euroa.

Ensimmaiset pienimuotoiset messut ovat heti kolmannen vuoden alussa, jolloin saa-
daan naytteilleasettajilta loppusuoritus maksusta. Se on yhta néytteilleasettajaa kohti
175 euroa. Liséksi paasylipuista saadaan tuloja 900 euroa, jotka on laskettu 300 kévi-
jan ja kolmen euron lippuhinnan mukaan. Koska ensimmaisiin messuihin panoste-
taan paljon, ei jarjestetd muita tapahtumia ensimmaisessé vuosineljanneksesséd. Kan-
nattavuus talla neljannekselld on todella heikko, koska yritys tekee tappiota ndiné
kolmena kuukautena. Toisessa neljanneksessa kokemuksen lisddantyessa nostetaan
tapahtumien hintoja. 1. tyypissa tapahtuman hinta on 2000 euroa ja niitd on yksi. 2.
tyypin tapahtumia jarjestetdan viisi, joiden hinta on 7200 euroa yhtd tapahtumaa
kohden. Kun tdman neljanneksen tuloista vahentdd kustannukset, tapahtuman voitok-
si tulee yhteensd 6700 euroa. Silloin yhdestd tapahtumasta saatava voitto on 1100
euroa. Tama on jo hyva palkka yrittdjélle, joka tekee tata toisen tyon ohessa. Kiintei-
siin kustannuksiin tulee liséksi YEL-vakuutusmaksu, silld yrittdjan tulot ovat jo niin
suuret. LahiTapiolan www-sivujen mukaan (2013) yrittdja on velvoitettu ottamaan
yrittajan eldkevakuutus, kun h&nen tulonsa ylittdvat vuoden aikana 7303,99 euroa.

Luku on kuitenkin vuodelta 2013 ja se todennékaisesti on eri vuonna 2017.
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Vuoden puolessa valiss aletaan taas hankkia naytteilleasettajia toisia messuja var-
ten. Muun muassa tilavuokrat ovat nousseet, joten naytteilleasettajapaikan vuokraa
tulee myo6s hieman nostaa. Uusi vuokra on 300 euroa ja 30 prosenttia siitd on 90 eu-
roa. Jalleen kolme yritystd maksaa sen ennakkoon alkuvuoden messuja varten. Yri-
tysten sisaisig, 2. tyypin tapahtumia jarjestetdan samalla kolme. Hinta on ndissé kui-
tenkin pienempi kuin edellisessa neljanneksessa. Verkostojen ja kokemuksen karttu-
essa tyot on saatu tehtyd hieman nopeammin, jolloin asiakkaalta veloitettavaa hintaa
on voitu pienentédd. Kolmannen vuoden viimeinen neljdnnes tuo taas pikkujoulukau-
den, jolloin yrityksen sisdisid 2. tyypin tapahtumia jarjestetdadn kolme. Loput nelja
naytteilleasettajaa maksaa myos 30 prosenttia ennakkomaksua messuista. Kokonais-
tuottoprosentti on ollut viimeisen puolen vuoden aikana jo noin 14 prosenttia eli se

on lahes kaksinkertaistunut edellisestd vuodesta.

Vuoden vaihteessa on yrityksen jérjestdmaét toiset messut. Naytteilleasettajapaikan
vuokraa on hieman nostettu ja samoin on tehty paasylipun hinnalle. Ensimmaéisessa
tapahtumassa se oli kolme euroa ja nyt se on viisi euroa. Tuloja tasta tulee 1500 eu-
roa, kun kavijoitd on sama maaré eli 300 henkilda. Kokonaistuottoprosentti on taas
messujen aikaan heikko, silla se painuu negatiiviseksi. Samalla yritys tekee tappiota

alle 300 eurolla.

Mikali laskelmia jatkettaisiin, yritys tekisi todenndkoisesti voittoa seuraavalla nel-
jannekselld. Kumulatiivisesti laskettuna yritys on tehnyt tdhan mennessé eli 39 kuu-
kaudessa voittoa 23 500 euroa, joka on kuukautta kohti 600 euroa. Taulukko 6. ha-

vainnollistaa kumulatiivisen voiton kasvua.
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Taulukko 6. Kumulatiivinen voitto

Kumulatiivinen voitto
25000

20000

15000

10 000

5000

Ql/ @2/ Q3/ @4/ Ql1/ @2/ @3/ @4/ Q1/ Q2/ Q3/ Q4/ Q1/
5000 .15 15 15 15 16 16 16 16 17 17 17 17 18

Yrityksen katetuottoprosentti oli noin kymmenen prosenttia ennen ensimmaisia mes-
suja. Siind neljanneksessd, jossa messut jarjestettiin, katetuottoprosentti painui reilus-
ti negatiiviseksi, -25 prosenttiin. Messujen jalkeen luku parani taas huomattavasti,
15-19 prosenttiin. Taas toisien messujen aikaan katetuottoprosentti heikkeni, mutta
ei niin paljon kuin edellisella kerralla. Kriittinen piste on ensimmadisen vuoden ajan
5000 euron tienoilla. Toisen vuoden alussa, jolloin tapahtumia on vahemman ja kiin-
teitd kuluja enemman, kriittinen piste on korkeampi. Koska katetuottoprosentti on
parempi laskelman loppua kohden, myos yrityksen kriittinen piste on pienempi. Lu-
kuun ottamatta laskelman viimeista neljannesta jossa jarjestetaan toiset messut, kriit-

tinen piste on noin 2500 euroa.
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6 YHTEENVETO

Jatkotutkimuksena yritykselle pitaisi tehdd asiakaskartoitus ja kilpailija-analyysi.
N&ma ovat kaytdnnossa valttamattomat ennen yrityksen perustamista. Lisaksi asia-

kaskartoituksen avulla voidaan saada hyvia kontakteja asiakkaisiin.

Taman yrityksen riskit ovat melko véhéiset. Merkittavé riski on se, etta ei 16yda asi-
akkaita. Toisaalta asiakaskartoitus antaa suuntaa sille, olisiko téllaisella yrityksella
kysyntdd. Myos tarkemman kilpailija-analyysin teko helpottaa yrityksen toimintaa,
koska tunnistaa kilpailijat. Silloin osaa toimia sen mukaan, esimerkiksi asiakkaalle
palvelun tarkeyttd perusteltaessa. Kaytanngssa suurin riski on avainhenkilon eli yrit-
tdjan sairastuminen tai loukkaantuminen. Hénen tilalleen ei ole mahdollista ottaa
korvaavaa henkiloa. Merkittavaksi riskiksi saattaa muodostua myos se, etta asiakasta
ei ymmarreté oikein. Jos tarve ja tavoite eivat ole taysin selvilla molemmilla osapuo-
lilla, tapahtuma saattaa osoittautua mitattomaksi asiakkaan kannalta ja han maksaa

turhasta.

Kun verrataan Tapahtumapalveluiden kannattavuutta Porin Ohjelmamestareihin,
voidaan huomata, ettd kannattavuus naiden laskelmien perusteella olisi ainakin aluksi
melko samalla tasolla. Uusin tieto Ohjelmamestarien kokonaistuottoprosentista on
vuodelta 2011. Luku on noin kahdeksan prosenttia, joka on sama kuin Tapahtuma-
palveluilla. Laskelman loppupuolella lukuun ottamatta messukuukausia kokonais-
tuotto on Tapahtumapalveluilla kuitenkin jo parempi eli yli kymmenen prosenttia.
Porin Ohjelmamestarien tiedot ovat Asiakastieto Oy:n Voitto CD-romilta (2012).
Koska tunnusluku on eri vuodelta, se ei ole taysin vertailukelpoinen, mutta suuntaa

antava.

Kolmas tapahtumatyyppi eli pienimuotoinen messutapahtuma ei todennakdisesti tuli-
si kannattamaan. Naytteilleasettajalle hinta on niin kallis, ettd yritykset eivat toden-
nakoisesti olisi halukkaita 1&htem&an mukaan. Mikali yrityksid olisi mukana enem-
man, saataisiin tilan kustannuksia jaettua useammalle. Silloin hinta olisi alhaisempi
ja kohtuullinen myds pienemmille yrityksille. Isomman messutapahtuman jarjesta-

minen vaatisi enemman kokemusta yrittdjalta, joten se ei ainakaan tassa vaiheessa

50



olisi ajankohtaista. Vaihtoehtoisesti voitaisiin etsia edullisempi paikka tai jarjestaa
tapahtuma ulkona. Silloin on kuitenkin suuri riski tapahtuman epaonnistumiselle,

mikali s&& ei ole sopiva.

Jos yritys perustettaisiin, sen toiminta alkaisi todennékdisesti 2. tyypin tapahtumista
eli yrityksen sisdisistd tapahtumista, jotka jarjestetadn ulkopuolisen tiloissa. Toden-
nakoisesti asiakkaan mielesta siina olisi suurempi hyoty kuin 1. tyypin tapahtumassa.
Kun yritt4jd on saanut vield enemméan kokemusta yrityksen sisdisista tapahtumista,
hén pystyy tuomaan myos enemman ideoita. Ideoiden merkitys ei ole 2. tyypin ta-
pahtumissa niin oleellinen kuin 1. tyypin tapahtumissa.
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LITE 1

A R AR T o T D e e e

Tyyppi 1: asiakkaat 0 0
Tyyppi 1: tulot / asiakas 0 0
T 2: asiakkaat 0 0
T 2: tulot / asiakas 5900 6100 6400 6400f 6400 6500 6500 6500 0 7200 7100 7100 0
T 3: asiakkaat / maksavat 30 % 0 0 0 0 0 0 3 4 0 0 3 4 0
T 3: asiakkaat / maksavat 70 % 0 0 0 0 0 0 0 0 7 0 0 0 4
T 3: tulot 30% / asiakas 0 0 0 0 0 0 75 5 0 0 90 90 0
T 3: tulot 70% / asiakas 0 0 0 0 0 0 0 0 175 0 0 0 210
T 3: paasymaksu yht. 0 0 0 0 0 0 0 0 900 0 0 0 1500
Tulot yhteensa 11800 18300 19200 39700/ 25600 32500 13225 19800 2125 38000 21570 21660 2970
Puhelin & Internet 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50
Markkinointi 300 100 400 400 500 400 400 400 400 400 400 400 400
Kirjanpito-ohjelma 110 0 0 0 110 0 0 0 110 0 0 0 110
YEL-vakuutus 0 0 0 0 0 0 0 0 570 570 570 570 570
Kiinteat kustannukset yhteensa 460 150 450 450 660 450 450 450/ 1130 1020 1020 1020 1130
Tyyppi 1 kulut yht. 0 0 0 750 0 0 0 0 0 750 0 0 0
Tyyppi 2 kulut yht. 11800 17700 17700 35400/ 23600 29500 11800 17700 0 29500 17700 17700 0
Tyyppi 3 kulut yht. 0 0 0 0 0 0 0 0| 2665 0 0 0 2 665
Muuttuvat kustannukset yhteensd 11800 17700 17700 36150/ 23600 29500 11800 17700/ 2665 30250 17700 17700 2 665
Kustannukset yhteensa 12260 17850 18150 36600( 24260 29950 12250 18150 3795 31270 18720 18720 3795
Voitto / Tappio -460 450 1050 3100f 1340 2550 975 1650 -1670 6730 2850 2940 -825
Kokonaistuotto-% 8 % 5% 8 % 7% 8%| -719% 18% 13 % 14 % -28 %
Kumulatiivinen voitto -460 -10 1040 4140/ 5480 8030 9005 10655 8985 15715 18565 21505/ 20680
Katetuotto 0 600 1500 3550 2000 3000 1425 2100 -540 7750 3870 3960 305
Katetuotto-% 0% 3% 8 % 9% 8 % 9% 1% M%) -256% 20% 18 % 18 % 10 %
Kriittinen piste 4575 5760 5032 8448 4875 4176 4243| -4447 5001 5685 5579 11004




LITE 2

Tulos (voitto/tappio) (€) Liikevaihto - Kokonaiskustannukset
Katetuotto (€) Liikevaihto - Muuttuvat kustannukset
Katetuotto-% Katetuotto / Liikevaihto x 100
Kumulatiivinen voitto (€) Liikevaihto + Edellisten ajanjaksojen tulos
Kokonaistuotto-% Tulos / Kokonaiskustannukset x 100
Kriittinen piste (€) Kiinteat kustannukset / Katetuotto-% x 100




