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mitka ovat niita tekijoita, jotka vaikuttavat majoitusliiketoiminnan kannattavuuteen. Tut-
kimuksen toimeksiantajayritys suunnittelee majoitusliiketoiminnan perustamista kam-
pusalueelle, joten mahdollisuuksia toiminnan perustamiseen arvioidaan teorian ja empi-

rian pohjalta.

Tutkimuksen teoreettisessa osiossa majoitusliikkeita ryhmitelladn niiden toiminnan ym-
martamiseksi. Teoriaosuudessa tutkitaan myods tuottojohtamista ja sen periaatteisiin pe-
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palvelupaallikdon séhkopostihaastattelusta, vierailijaméaaria koskevasta datasta seka
matkailualan tilastoista. Aineiston perusteella selvitetdan, miten majoitusliiketoiminta

kannattaisi jarjestaa kohdeyrityksen tapauksessa.



Tutkimus osoitti majoitusliiketoiminnan moninaisuuden, silla majoitusliikkeiden aineellis-
ten ominaisuuksien, palvelukokonaisuuksien ja omistuspohjien yhdistelmid on lukuisia.
Majoitusliikkeen ominaisuuksien ryhmittely osoittautui hyodylliseksi keinoksi ymmartaa
majoitusliikkeiden toimintaa. Ryhmittely nosti esiin tarkeita seikkoja, jotka kohdeyrityk-
sen on otettava huomioon majoitusliikeidean jatkokehittelyssa. Yksinkertaisia tuottojoh-
tamisen menetelmia voidaan hyddyntad myos kohdeyrityksen tapauksessa kannattavan

liiketoiminnan varmistamiseksi.
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The aim of this study is to find out what the different ways to operate an accommodation
establishment are and how these business models can be grouped. Another objective is
to find out what are the factors that affect the profitability of an accommodation estab-
lishment. The study was commissioned by a company which is planning to set up an ac-
commodation business on its campus area, so the opportunities for the establishment of
the new business are estimated on theoretical and empirical basis.

In the theoretical section the accommodation establishments are grouped in order to
better understand their operation. The theoretical part also examines revenue manage-
ment and its methods that can be used in the accommodation business. The empirical
section is carried out as a qualitative research. It consists of two focused interviews for
potential customers, a benchmark analysis and an interview for the Service Manager at
University of Helsinki, data on visitor amounts, as well as tourism statistics. The evi-
dence is used to explain how the case company should organize its new accommoda-

tion business.

The study showed how diverse the hospitality sector is since the combinations of mate-

rial properties, service packages and ownership structures of accommodation estab-



lishments are numerous. Grouping the characteristics of accommodation establishments
proved to be a useful tool to understand their operation. It also raised important issues
that the case company should take into account in the further development of the busi-
ness idea. The case company can utilize simple revenue management methods to en-

sure profitable operations.
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1 JOHDANTO

1.1 Tutkielman tausta

Majoittuminen on monitahoinen yhteiskunnallinen ilmid, joka kehittyy yhteiskunnassa ta-
pahtuvien muutosten my6ta. Majoitusliikkeet (accommodation establishment) ovat ma-
joitustoimintaa harjoittavia liikkeitéa, jotka tarjoavat lyhytaikaista majoitusta matkailijoille,
lomanviettgjille ynna muille vierailijoille. Majoitusliikkeitd kaivataan niin kodiksi kaukana
kotoa kuin arjen pakopaikaksi. Majoitusliikkeiden tuotteet koostuvat aineellisista tekijois-
ta, kuten ruokapalveluun liittyvasta prosessoinnista seka aineettomista tekijoista eli pal-
veluista. Nain ollen eri majoitusliikkeiden tarjoamien tuotteiden valilla on suuria eroja.
Liséksi oman haasteensa palveluntarjoajalle luovat palveluelementtiin liittyvat asiakkaan

kokemukset ja tunteet. (Ingram 1996, 30)

Majoitusala on sekd padoma- etta tydvoimavaltainen sektori vierailijoiden vaatiman inf-
rastruktuurin ja palveluiden takia (Page 2011, 152). Erilaisia majoitustyyppeja on lukui-
sia, kuten hotellit, oppilaitokset, motellit, majatalot, BB-majoitukset (bed & breakfast),
huoneistohotellit, lomakylat ja -keskukset, leirintaalueet, lomamokit, huvilat, hostellit, ys-
tavien tai sukulaisten luona yépyminen seka uusimpina ilmiéind kodinvaihdot ja soh-
vasurffaus. Eri majoitustyypeista itsepalveluasumista (self catering accommodation) on
tutkittu verrattain vahan, vaikka sen suosio on kasvussa. Siihen kuuluvat mokit, loma-
asunnot, opiskelija-asuntolat seka yrityksille vuokrattavat asunnot. Itsepalveluasuminen
ei rajoitu pelkéstaan vapaa-ajan kayttoon, silla yritykset hyddyntavat sitd esimerkiksi
konferenssien, koulutusten ja kurssien aikaiseen majoitukseen. Kysynta tamantyyppisel-
le majoitukselle on kasvanut demografisten, taloudellisten seka elamantyyliin liittyvien
muutosten myo6ta. Ekologisuuden ja aktiivilomien arvostus on noussut samalla kun yri-
tykset pyrkivéat I6ytamaan edullisia majoitusvaihtoehtoja. Itsepalveluasuminen kilpailee
hotellien ja BB-majoitusten lisaksi kakkoskotien ja lomaosakkeiden kanssa. (Johns &
Lynch 2007, 293)

Majoitustoiminnan ytimessa on palveluiden tuottaminen, minka tulisi olla tuottavaa ja

kannattavaa liiketoimintaa. Siihen liittyvat kuitenkin useat majoitusalalle ominaiset seka



palveluiden tuottamiseen liittyvat haasteet. Majoitusliiketoiminnan erityispiirteita ovat
korkeat kiinte&t kustannukset, suuri riippuvuus alihankkijoiden suorituksista, kiintea ka-
pasiteetti, merkittava riippuvuus paikallisista ja ilmastollisista tekijoista seké voimakkaat
kysynnan sesonkivaihtelut. Yhdessa palveluiden ominaisuuksien heterogeenisyyden,
aineettomuuden, varastoimattomuuden seka tuotannon ja kulutuksen samanaikaisuu-
den kanssa ne aiheuttavat haasteita kapasiteetin hallinnassa, mika taas vaikuttaa liike-

toiminnan kannattavuuteen.

Korkeita kiinteitd kustannuksia kattaakseen majoitusyritykset pyrkivat kasvattamaan
kayttbastetta myymalla huoneita alennushinnoilla, mutta kapasiteetti toimii rajoitteena.
Myymalla enemméan huoneita yksikkohinnat alenevat, mutta samalla alenevat myds
keskihinnat, mik& vaikuttaa kokonaiskannattavuuteen. Tuottojohtaminen on kasvattanut
suosiotaan majoitusalalla tarjoten ratkaisun kapasiteetin ja kannattavuuden hallinnan
haasteisiin. (Albanese 2004, 8) Sen avulla huonetuottoa optimoidaan muuttamalla huo-
nehintoja ja kayttdastetta kysynnéan mukaan. Ajattelumallin taustalla on oletus siita, etta
eri asiakkaat ovat valmiita maksamaan samasta huoneesta eri hinnan. Tavoitteena on
siis myyd& huone oikealle asiakkaalle oikeaan aikaan ja oikeaan hintaan. Voimakkaan
kysynnan aikoina maksimoidaan huonehintaa, kun taas alhaisen kysynnan aikoina mak-
simoidaan huoneiden kayttdastetta. Tavoitteena on tuottojen maksimointi jokaisessa ky-
syntatilanteessa. Tasta syysta kysynnén seuranta on tarkeda hinnan ja kapasiteetin op-
timoimiseksi. (Cleophas ym. 2011, 9)

Tuottojohtamisen perusajatus on vanha, mutta tekniikan kehittyminen mahdollistaa en-
tistd tarkemmat kysynnan mallinnukset ja ennusteet, optimoinnin seka suuret tietokan-
nat. Tuottojohtamisesta on kehittymassa muutakin kuin pelkka tekninen apuvaline kapa-
siteetin ja hinnoittelun hallintaan. Siitd on muodostumassa uusi lahestymistapa kysyn-
nan johtamiseen liittyvaan paatoksentekoon. (Talluri & van Ryzin 2004b, 5)
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1.2 Aikaisempia tutkimustuloksia

Hua ym. (2012, 588) tutkivat majoitusalan yritysten taloudelliseen menestykseen vaikut-
tavia tekijoita. Tutkimuksensa perusteella he toteavat, ettd majoitusalan yritykset, jotka
ovat suorituskyvyltddn selvasti Kkilpailijoitaan parempia, toimivat usein franchising-
periaatteella. Franchising-mallissa yritys hyotyy vakiintuneista toimintamalleista, keskit-
tyneista markkinointiohjelmista, paremmasta ja helpommasta rahoituksesta seké jaetus-
ta riskista taantumien aikaan. Tutkijat toteavat myos, etta yrityksen menestyksekéas joh-
taminen edellyttaa taloudellisen suorituskyvyn benchmarkingia toimialan mediaaniin
varmistaakseen taloudellisen menestyksen Kilpailijoihin ndhden. Myos Claver-Cortés
ym. (2007, 14) tutkimuksen tulokset tukevat naitd havaintoja. Tutkimuksen mukaan ket-

juhotelleilla on korkeampi kayttoaste ja bruttoliikevoitto (gross operating profit, GOP).

O’Neill & Mattila (2006, 152) luokittelivat tutkimuksessaan hotellit seuraaviin markki-
nasegmentteihin: luksus-ketjut, upper upscale -ketjut, upscale -ketjut, keskitason ketjut
(midscale), jotka tarjoavat ruokaa ja juomaa, keskitason ketjut ilman ruoka- ja juomatar-
jontaa, edulliset ketjut (economy) seka riippumattomat hotellit (independent). Kannatta-
vuutta vertaillakseen tutkijat kayttivat liiketulosprosenttia (net operating income, NOI),
johon lasketaan kaikki toiminnasta saadut tuotot vahennettyna toiminnasta aiheutuneilla
kustannuksilla. Liiketulosprosentilla mitattuna parhaiten suoriutuvia olivat edulliset ketjut
(39,1%), upscale —ketjut (27,1 %) ja upper upscale -ketjut (13,6 %). Kannattamatto-
mimman segmentin muodostivat keskitason ketjut, jotka tarjoavat ruokaa ja juomaa.
Korkeamman kayttdasteen ja keskihinnan omaavat hotellit ovat kannattavimpia ja niiden

liketulosprosentti on korkeampi kuin muiden.

Singh ym. (2014, 206-207) tutkivat 714 hotellin likevaihdosta laskettavien, hotellien liike-
toiminnan tehokkuusmittareiden seka tuloksesta saatavien kannattavuuden mittareiden
valistd suhdetta vuosina 2006-2009. Tarkastelussa oli tehokkuutta mittaavista mittareis-
ta kayttdaste, huoneen keskihinta (average daily rate, ADR) sek& huonekohtaiset myyn-
titulot (revenue per available room, RevPAR) seka kannattavuuden mittareista bruttolii-
kevoitto ja liiketulosprosentti. Tutkimuksen perusteella havaittiin, ettd huoneen keskihin-
ta ennakoi kannattavuutta paremmin kuin kayttbaste, vaikka huoneen keskihinta ja kayt-

toaste yhdessa vaikuttavat kannattavuuteen. Viivan yla- ja alapuolen mittareiden valilla
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on selkea positiivinen suhde, mutta aiemmissa tutkimuksissa on loydetty viitteita myds
siitd, ettd huoneen keskihinnan ja kannattavuuden valinen suhde on marginaalinen tai
jopa negatiivinen seka riippuvainen talouden tilanteesta (O’Neill & Mattila 2006, 149).
Huonossa taloudellisessa tilanteessa markkinoilla saatetaan ajautua kilpailemaan alhai-
simmalla hinnalla. Kysymys viivan yla- ja alapuolen mittareiden suhteesta on siis edel-
leen ratkaisematta, mutta Singhin ym. tutkimuksen tuloksia voidaan hyddyntaa esimer-

kiksi taloudellisia ennusteita tehdessa.

Tuottojohtaminen on erityisen toimivaa liiketoiminnassa, johon liittyvat seuraavat omi-
naisuudet: kiintea kapasiteetti, muuttuva ja epavarma, mutta ennustettavissa oleva ky-
synta, varastoimattomuus sekad sopiva kustannus- ja hinnoittelurakenne (Chiang ym.
2007, 103; Kimes 2000, 121). Tuottojohtaminen soveltuu majoitusalan yritysten kaytt6én
hyvin, mutta sen haasteet liittyvat hinnoitteluun, kapasiteetin hallinnointiin, ylivaraami-
seen sekd ennustamiseen (Chiang ym. 2007, 105). Majoitusalalle on ominaista saadella
kulutuksen eli majoittumisen kestoa ja kayttda erilaistettua hinnoittelua (differential pri-
cing) (Kimes 2003, 133). Liséksi haasteena tuottojohtamisen menetelmia kaytettdessa
voivat olla kulttuurierot, silla asiakkaat saattavat pitaa siihen perustuvia hinnoittelumene-
telmia epareiluina (Choi & Mattila 2006, 28; Kimes, 2003, 134).

Hotellien tuottojohtamisen jarjestelmissa paivittdisten saapuvien asiakkaiden ja kaytto-
asteen ennustaminen on oleellinen tekija, ja paremmalla teknologialla voidaan saavuttaa
merkittavia saastoja. Ennusteilla on merkittava vaikutus néiden jarjestelmien toimivuu-
teen, koska ne ovat hinnoittelu- ja huoneallokaatiopaatdsten paaajuri (Zakhary et al.
2009, 345). Majoitusalan hinnoittelu on kehittynyt pelkkiin rakennus- ja toimintakustan-
nuksiin pohjautuvista hinnoittelumalleista malleihin, jotka huomioivat myds markkinaym-
paristdn ja siella vaikuttavat tekijat (joustava hinnoittelu, dynamic pricing). Nama mallit
huomioivat kuinka kysynta vastaa hinnan muutoksiin (Dolgui & Proth 2010, 108). Esi-
merkiksi Gu (1997, 273-275) esittelee tutkimustensa perusteella joustavan hinnoittelun
mallin, joka huomioi muuttuvat kustannukset sek& huoneiden kysynnén ja kysynnan hin-
taherkkyyden. Naiden mallien haasteena ovat kuitenkin niiden tekemét oletukset ympéa-

ristbn muuttujista, jotka eivat valttamatta taysin vastaa todellisuutta.
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Majoitusalan lisaksi tuottojohtamista hyddynnetd&n nykyaan useilla muillakin aloilla, ku-
ten autonvuokrauksessa, ravintoloissa, golf-kentilla seka risteilyalalla (Albanese 2003,
13). Tuottojohtamisen keinoin on saavutettu tulojen 2-8 prosentin nousu useilla eri toi-
mialoilla verrattuna sellaisiin yrityksiin, joissa tuottojohtamista ei ole hyédynnetty (Talluri
& van Ryzin 2004a, 15). Tuottojohtamisen menetelmien hyédyntdminen saattaa selittda
my0Os ketjuhotellien menestysta verrattuna itsenaisiin toimijoihin (O’Neill & Carlback
2011, 520).

1.3 Tutkimusongelma, tavoitteet ja rajaukset

Tutkimuksen tavoitteena on tehda selvitys majoitusliiketoiminnan eri muodoista seka
ryhmitella ja kuvailla niité. Lisaksi perehdytééan kannattavuuden suunnitteluun tuottojoh-
tamista kasittelevien artikkeleiden kautta. Taman jalkeen analysoidaan majoitusliiketoi-
minnan jarjestamisen mahdollisuutta kohdeyrityksen tapauksessa. Tutkimuksen avulla

pyritd&n vastaamaan seuraavaan tutkimuskysymykseen:

- Mita eri tapoja majoitusliiketoiminnan jarjestamiseksi on olemassa ja miten néaita

liketoimintamalleja voidaan ryhmitella?

Tata ongelmaa avataan kahden alakysymyksen avulla:

- Mitka tekijat vaikuttavat majoitusliiketoiminnan kannattavuuteen?

- Miten majoitusliiketoiminta kannattaisi jarjestdd kohdeyrityksen tapauksessa?

Vastaamalla naihin kysymyksiin saadaan selville millaisen toiminnan kehittdmiseen koh-
deyrityksen kannattaisi suuntautua seka miten kannattavuutta voidaan hallita ja suunni-
tella. Empiriaosuuden pohjalta kootaan yhteinen ymmarrys siitd, mistd kohdeyrityksen
hankkeessa on kysymys ja millaista toimintaa ollaan luomassa. Tutkimusta ohjaavat hy-
vin pitkalti toimeksiantajan osoittamat aihealueet. Tavoitteena on luoda aiheeseen katta-

va katsaus; eraanlainen avaus tai sysays majoitusprojektin jatkokehittelyyn.

Case-projektin ollessa alkutekijoissdan tutkija ei pysty luotettavasti ottamaan kantaa pro-
jektin toteutettavuuteen ja mielekkyyteen. Toteutettavuustutkimuksen perusteeksi tarvit-

taisiin valmis liiketoimintasuunnitelma. Kannattavuuden tarkempaan arviointiin vaaditaan
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tiedot kiinteistd ja muuttuvista kustannuksista, joita ei tdssé vaiheessa ole vielad saatavil-
la. Naiden tietojen puuttuessa tassa tutkimuksessa keskitytdan saatujen pohjatietojen,
haastatteluiden ja benchmarking-analyysin perusteella hahmottelemaan majoitustoimin-
nan mahdollisuuksia. Rajoitteensa empiriaosuuden laajuudelle asettaa yksin toimivan

tutkijan resurssit seké aikataulu.

Tutkimuksen aiheena on majoitusliiketoiminnan jarjestaminen kampusalueella, mik& oh-
jaa rajauksia teoria- ja empiriaosuudessa. Teoriaosuudessa majoitusliiketoimintaa kos-
kevaan teoriaan tutustutaan majoitusliikkeitd ja niiden ominaisuuksia kuvailevien artikke-
leiden kautta. Aihealuetta tutkitaan johdon nékdkulmasta, silla tutkimus on tarkoitettu
uutta majoitusliikettd suunnittelevien henkildiden paatdksenteon tueksi. Tutkimuksen ra-
jausta ohjaavat naiden paatoksentekijoiden tarpeet ja kiinnostuksen kohteet, jotka selvi-
tetdaan tutkimuksen alussa. Teoriaosuutta varten tehdyt rajaukset ohjaavat myoés empi-
riaosuuden sisaltda erityisesti haastatteluissa kaytetyn kysymysrungon kautta. Teo-
riaosuuden aihealueita halutaan tutkia kohdeyrityksen kannalta ja talla tavoin pyritddn
johdonmukaisuuteen teoria- ja empiriaosuuksien valilla. Asiakasndkdkulmaa tuodaan
esiin asiakkaiden majoitustarpeiden kautta johdon paatdksenteon tueksi, mutta muutoin

se jatetaan taman tutkimuksen ulkopuolelle.

Tutkimusta aloitettaessa toimeksiantajan ideaa majoitusliiketoiminnasta ei ole rajattu
koskemaan tietynlaista toimintamallia tai kohderyhmaa, joten tutkimuksen keskeisiksi
kasitteiksi muodostuivat majoitusliiketoiminta yleisella tasolla ja sen kannattavuuden
suunnittelu. Majoitusliiketoiminta on aiheena laaja, joten teoriaosuuden alussa sita pyri-
taan ryhmittelemééan. Ryhmittelyn kautta helpotetaan paatdoksentekijoiden suunnittelu-
tehtavaa, silla kaikki vaihtoehdot esitellaan ja kuvaillaan. Majoitusliiketoiminnan kuvai-
lussa keskitytaan sen ominaispiirteisiin, kuten palveluntuottamisen, omistus- ja kustan-
nusrakenteen seka hinnoittelun luomiin haasteisiin, jotka erottavat sen muunlaisesta lii-

ketoiminnasta.

Majoitusliiketoimintaa suunnittelevan toimeksiantajan tavoitteena on kannattavan liike-
toiminnan perustaminen, ja tdhan nakokulmaan pyritadn antamaan ohjausta selittdmalla
kannattavuuteen vaikuttavia tekijoita seka tutustumalla tuottojohtamisen eli kannatta-

vuuden suunnittelun menetelmiin. Kannattavuus késitetaan yrityksen tuottojen ja kulujen
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valiseksi suhteeksi. Kannattavan toiminnan edellytyksena ovat kuluja suuremmat myyn-
titulot. Tuottojohtamista koskevat tieteelliset artikkelit ja kirjallisuus rajataan koskemaan
vain majoitusalaa, mikd on taman tutkimuksen kannalta olennaista. Tuottojohtamisen

menetelmat ovat olleet majoitusalalla kayttssa jo pitkdan, ja sitd on myos tutkittu paljon.

1.4 Tutkimusmenetelmat ja -aineisto

Tutkimus on kvalitatiivinen eli laadullinen ja tutkimusstrategiana on tapaustutkimus. Ta-
paustutkimuksen tavoitteena on keskittya vain yhteen tapaukseen, jota pyritaan syvalli-
sesti havainnoimaan ja kuvailemaan. Tutkimuksen kohteen laadusta pyritddn antamaan

oikea kuva, mutta tulosten yleistettavyys on rajallista.

Teoriaosiossa aiheeseen liittyvista kasitteista ja niiden yhteyksista tehdaan yleinen kat-
saus kirjallisuuden ja tutkimusartikkeleiden avulla. Tuottojohtamisen teoria rajataan ka-
sittelemaan lahinnd majoitusalaa ja hotelleja, vaikka menetelmaa hyddynnetdén useilla
muillakin aloilla. Paaosa kasitellyista artikkeleista kasittelee tuottojohtamisen ja majoit-
tumisen ilmiditd Yhdysvalloissa ja Euroopassa 1990-luvun lopulta lahtien. Henkiloston

johtamisen ja markkinoinnin nakokulmat jatetaan taman tutkimuksen ulkopuolelle.

Tutkimusaineisto koostuu tutkijan, toimeksiantajan ja projektiin osallistuneiden henkili-
den valisissa kokouksissa tehdyistd havainnoista ja muistiinpanoista, yliopistomestarin
raportoimista kayttajamaarista, kahden mahdollisen asiakkaan haastatteluista seka Hel-
singin yliopiston palvelupaallikon haastattelusta. Tutkimusaineistoa taydennettiin tutki-
muksen edetessa. Tutkimuksen luotettavuuden takaamiseksi tamé vaati etukateissuun-
nittelua seka dokumentointia. Haastatteluiden lisaksi hyédynnetddn benchmarking-
analyysia alalla jo menestyksekkaasti toimivaan yritykseen liiketoiminnan hahmottami-

seksi. Empiriaosion lahteina toimivat liséksi Internet-lahteet seka matkailualan tilastot.

Potentiaalisten asiakkaiden haastattelut toteutetaan yksildhaastatteluina teemahaastat-
telun muodossa, joka mahdollistaa melko vapaan keskustelun haastattelutilanteessa.
Esimerkiksi kysymysjarjestyksesta voidaan poiketa. Haastattelurunko (lite 1) varmistaa,
ettd kaikki ennalta suunnitellut kysymykset esitetdan ja aihealueet kaydaan lapi. Helsin-

gin yliopiston palvelup&allikon haastattelu toteutetaan séhkopostihaastatteluna, jonka
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etuja ja haasteita kaydaan tarkemmin lapi kappaleessa 4.1, jossa kuvaillaan tutkimus-
prosessia. Haastattelukysymykset ovat tutkielman liitteena (liite 2). (Ruusuvuori ym
2005, 11)

1.5 Tutkielman rakenne

Teoriaosiossa perehdytdan tieteellisten artikkeleiden ja kirjallisuuden avulla erilaisten
majoitusmuotojen ryhmittelyyn ja kuvailuun seka majoitusliiketoiminnan kannattavuuden
suunnitteluun. Luvuissa 2 ja 3 esitellaan tarkeimmat kasitteet ja teoreettinen tausta, joi-
den avulla tutkielmaa suhteutetaan alan aikaisempaan tutkimukseen. Keskeiset termit

maaritelladn empiriaosiota varten.

Luvussa 2 erilaiset majoitusliikkeet ryhmitellaan. Perusteena kaytetaan palvelutasoa ja
laatua, kokoa ja sijaintia seka erilaisia omistuspohjia. Taman jalkeen luvussa 3 avataan
kannattavuuden késitettd majoitusalalla tuottojohtamisen keinoihin perehtymalla. Ensin
selvitetddn tuottojohtamisen toimintaperiaate, jonka jalkeen tarkastellaan tarkemmin ma-

joitusalan hinnoittelua, ylivaraamista sekéa ennustamista.

Empiriaosion alussa luvussa 4 esitellaan laajemmin tutkimusmenetelmat ja —aineisto,
jonka jalkeen siirrytddn kasilla olevan tapauksen tutkimiseen. Suomen majoitustoimialan
tilannetta kuvaillaan toimialaraporttien avulla, jonka jalkeen tarkastellaan benchmarking-
analyysin kohdetta. My6s tapaustutkimuksen kohde esitellddn. Luvussa 5 analysoidaan
majoitusliiketoiminnan jarjestamista kohdeyrityksen tapauksessa tehdyn kartoituksen,
benchmarking-analyysin ja haastatteluiden avulla. Yhteenveto ja johtop&&tokset -
kappaleessa kootaan yhteen tutkielman tarkeimmat asiat ja vastataan tutkimuskysy-

myksiin.
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2 MAJOITUSLIIKKEIDEN RYHMITTELY

Majoitusliikkeiden ryhmittely on tarke&& niiden toiminnan ymmartamiseksi. Ryhmittelyn
avulla selvennetaan majoitusliikkeiden tyypit ja valikoima. Majoitusliikkeet voidaan ryh-
mitella palvelutason, laadun, koon, sijainnin ja omistuspohjan mukaan. Ryhmat eivat ole
toisensa poissulkevia, joten sama majoitusliike voi kuulua useaan ryhméaan. Majoitusliik-
keiden ominaisuuksia kaydaan seuraavaksi tarkemmin lapi edella mainittujen ryhmien
osalta. (Vine 1981, 19)

2.1 Palvelutaso ja laatu

Page (2011, 161-172) jaottelee majoitusliikkeet kolmeen paaryhmaan sen mukaan, kuu-
luuko niihin palveluelementti. Jaottelu esitetdaén taulukossa 1. Palveluilla tarkoitetaan
tassa yhteydessa esimerkiksi siivousta ja ruokailuja. Majoitusliikkeita, joihin kuuluu pal-
veluelementti, ovat hotellit, resort-hotellit, oppilaitokset, lentokenttahotellit, motellit, maja-
talot, BB-majoitukset seka huoneistohotellit. Naiden majoitusliikkeiden johtamisessa tu-

lee erityisesti huomioida sijainnin, koon ja jakelukanavien tarkeys.

Taulukko 1 Majoitustyypit palvelutason mukaan. (mukaillen Page 2011, 159)

Majoitus palveluelementil-

Huoneistohotellit

la Pelkka majoitus Muut

Hotellit Lomakylat ja -keskukset Ystavien/sukulaisten
Resort-hotellit Asuntovaunut luona yopyminen
Oppilaitokset Leirintdalueet Kodinvaihdot
Lentokenttahotellit Lomamokit Sohvasurffaus
Motellit Huvilat

Majatalot Nuorisohostellit

BB-majoitus

Hotellit tarjoavat tilojensa ja palveluidensa puolesta taydellisemméan palvelukokonaisuu-
den kuin muut majoitusliikkeet. Palvelutarjontaan voivat kuulua tilojen puolesta mm. vas-
taanotto, yleiset ruokailutilat, sviitit, lounge-alue seka juhlatilat. Hotellin tehtdvana on tar-
jota majoitusta, ruokaa ja juomaa, kuljetusta, vapaa-ajan viihdettd seka muita palveluita,

jotka avustavat edella mainittuja, kuten autonvuokrausta seké erilaisia lippu- ja varaus-
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palveluita esimerkiksi lentoja, retkid ja turistikierroksia varten. Hotellit voidaan luokitella
tasonsa mukaan kansallisesti (maakohtaiset arviot), kaupallisesti (luokituksen laatijoiden
omat vaatimukset) tai kansainvalisesti (tdhtiluokitus) (Brannare ym 2005, 11). World
Tourism Organization (WTQO) on pyrkinyt vuodesta 1962 lahtien kehittamaan yleisesti
hyvaksytyn hotelliluokitusjarjestelmén. Tasta huolimatta erilaisia luokitusjarjestelmia on
kaytossa satoja (Ingram 1996, 32).

Vine (1981, 19) listaa kansainvélisen laatuluokitusjarjestelman luomiseen liittyvia on-

gelmia:

- Kansallisten perinteiden aiheuttamat haasteet, kuten lainsdadanto.
- Kansainvalisten hotellitarkastajien kouluttamisen kustannukset.

- Yhteisistd maarallisista ja laadullisista kriteereista sopimisen vaikeus.

Naistd syistd useimmissa maissa on kaytdssa kansallinen luokitusjarjestelma, jossa
huomioidaan hotellin koko, palvelut ja muut mukavuudet, henkilsto, hinta, palvelun laa-
tu ja/tai ravintolan taso. Ongelmana kansallisissa jarjestelmissa on se, ettéa ne keskitty-
vat usein maarallisiin kriteereihin, kuten huoneen tai sangyn kokoon. Laadun ja hotellin
mukavuuksien tarkka arviointi ja mittaaminen ovat haasteellisia, silla ne perustuvat sub-

jektiiviseen kokemukseen tietylla hetkella. (Vine 1981, 23)

Motellikonsepti kehitettiin Yhdysvalloissa 1920-luvulla (Lockyer & Roberts 2009, 25).
Niissd on yleensa 10-50 huonetta ja ne tarjoavat rajoitetusti palveluita, kuten valipala-
automaatteja ja kanavapaketin huoneessa. BB—majoitukset (bed & breakfast) tarjoavat
edullisen majoituksen ja aamiaisen liséksi muita palveluita vain rajoitetusti. Tamantyyp-
piset majoitusliikkeet ovat yleensa hyvin pienia tarjoten vain 1-25 huonetta. (Sheela
2002, 6)

Uusimpia nopeasti kasvavia alaryhmiéa ovat hintatietoisille matkailijoille suunnatut budjet-
tihotellit ja -hostellit seka boutique-hotellit, jotka korostavat tyylia ja yksilollisyyttad. Budjet-
tihotellit ovat osoittautuneet tuottaviksi, silla niilla on usein alhaiset rakennus- ja henki-
|6stokustannukset (100 huoneen hotellissa 20 tydntekijad). Budjettihotellit valtaavat
markkinoita, silla ne houkuttelevat lomamatkailijoiden lisdksi liikematkustajia. (Page
2011, 166)
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Pelkan majoituksen tarjoajia ovat lomakylat ja —keskukset, asuntovaunut, leirintdalueet,
lomamokit, huvilat seka nuorisohostellit. Tatd ryhmaa voidaan myos kutsua itsepalvelu-
majoituksen tarjoajiksi. Se tarjoaa asiakkailleen enemman joustavuutta ja yksilollisyytta,
ja se on yleistynyt viime aikoina kansainvalisella tasolla. Siihen kuuluvat myds loma-
osakehuoneistot seka niin sanotut kakkosasunnot ulkomailla. Tata ryhmé&éa leimaavat
kausiluontoisuus, kodinomaisen majoittumisen tavoittelu seké ekologisuus. Hostellit tar-
joavat edullista ja pelkistettya majoitusta. Hostelleja on eritasoisia reppureissaajien hos-
telleista budjettihostelleihin, jolloin majoittumisvaihtoehdot vaihtelevat asuntolatyylisista

jaetuista huoneista yksityisiin, hotellityylisiin huoneisiin. (Sheela 2002, 7)

Itsepalvelumajoittumisen suosio on kasvussa, silla kuluttajat arvostavat valinnanvapaut-
ta, itsenaisyytta, epamuodollisuutta sekd katevyyttd. Se on yleenséa hotellia edullisempi
vaihtoehto, joka tarjoaa kodinomaista asumista. Tama majoittumisen muoto on hyvin
houkuttelevaa vapautta ja joustoa kaipaaville asiakkaille. Yleensa asiakas yopyy pidem-
paan kuin yhden yon ja viettdd aikaa jonkin aktiviteetin parissa, jolloin majoitus voidaan
paketoida paikallisten mahdollisuuksien kanssa houkuttelevaksi kokonaisuudeksi.
(Johns & Lynch 2007, 295)

Itsepalvelumajoittumisen sektori voidaan luokitella taloudellisen vaikutuksen, omistajuu-
den seké kayttétavan mukaan. Eri majoitusmuodoilla on erilainen vaikutus paikalliseen
talouteen. Yrityksilla on paikallisesti tydllistava vaikutus, kun taas kakkoskotien tai loma-
osakkeiden omistajat tuovat paikkakunnalle vain hetkellista kulutusta. Itsepalvelumajoi-
tuksen omistaja voi olla yksityinen henkilo (kakkoskoti tai lomaosake), pieni yritys (leirin-
taalue, mokki, asunto, huvila) tai suuri organisaatio (kokouskeskus, linna, huvila, maokit).
Majoitus on tarkoitettu yksityiseen kayttoon, loman tai vapaa-ajan viettoon tai yritysten

kokouksia ja kursseja varten. (Johns & Lynch 2007, 299)

Yliopistojen tai yksityisen sektorin tarjoamat opiskelija-asuntolat ovat yksi tarkea katego-
ria itsepalvelumajoittumisen alalla. Naitd asuntoloita tarjotaan usein keséaikana julkisesti
muille vuokrattavaksi. Yritysten jarjestamat kurssit ja koulutukset muodostavat toisen
tarkedn kategorian. Tah&n kategoriaan kuuluvat myds kieli- ja kesakoulut. (Johns &
Lynch 2007, 303-304)
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Muita mahdollisia majoituksen tarjoajia ovat ystavat ja sukulaiset sek& melko uudet ilmi-
Ot kuten kodinvaihto ja sohvasurffaus.

Lockyer (2002, 298) vertaili tutkimuksessaan likematkustajien ja hotelljohdon kasityksia
siitd, mitkd majoituksen ominaisuuksista ovat tarkeimpid. Hotellin siisteys osoittautui
kummankin ryhméan joukossa tarkeimmaksi tekijaksi. Lilkkematkustajien mielesta seuraa-
vaksi tarkeimpi& ominaisuuksia ovat huoneen osalta kylpyhuoneen laatu, huoneiden yl-
l&pito seka patjan ja tyynyn laatu. Yleisesti majoitukseen liittyvistd ominaisuuksista tar-
keimpia ovat pysakdinnin saatavuus seka aanieristys huoneiden valilla. Vastauksissa on
havaittavissa eroja miesten ja naisten valilla. Naiset arvostavat majoituksessa turvalli-
suutta ja sisustusta, kun taas miehille ravintola seké& ruokapalveluiden joustavat aukiolo-
ajat ovat tarkeita. Liikematkustajat ovat tutkimuksen mukaan hyvin hintatietoisia. Hotelli-
johdon vastaukset eroavat naista hieman. Hotellin siisteyden jalkeen tarkeimpia tekijoita
ovat henkilokuntaan ja palveluun liittyvat ominaisuudet, kuten henkilokunnan ystavalli-
syys, sitoutuminen ja innostuneisuus. Naiden lisdksi he kokivat maineen ja sijainnin tar-
keiksi. Tutkimus osoittaa likematkustajien ja hotelljohdon ndkemysten vélilla vallitsevan
eron. Tuloksia voidaan hyddyntaa hotellin palveluiden suunnittelussa.

Toisessa tutkimuksessa Lockyer selvitti yhdess& Robertsin kanssa (2009; 29, 35) asiak-
kaiden vaatimuksia majoituksen suhteen, kun he majoittuvat eripituisia jaksoja tyon, lo-
man tai ndiden yhdistelman vuoksi motellissa. Majoittumisen kesto osoittautui tarkeaksi
tekijaksi asiakkaan vaatimustason suhteen. Vaatimukset ovat alhaisimmat vain yhden
yon yopyvilla asiakkailla, joille tarkeintéa on sijainti. Muutaman yon majoittuvilla on joita-
kin vaatimuksia nukkumisen, syémisen, turvallisuuden ja rentoutumisen suhteen. Yli nel-
ja yota yopyvilla on korkeammat vaatimukset mukavuuksien suhteen. Kaikille yhteisia
odotuksia motellimajoittumisen suhteen ovat keittid tarvikkeineen seka ruokailutila. Mo-
tellimajoituksen koettiin olevan kuin pienikokoinen koti, joka sopii erityisesti perheille.

Ingramin (1996, 31) mukaan kuluttajan valintaan eri hotellien valilla vaikuttavat seuraa-

vat tekijat:

- Aiemmat kokemukset, matkustustiheys, kulttuuri

- Vierailun syy (tydmatka, lomamatka vai naiden yhdistelma)
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- Matkustustapa (lentokone, henkildauto, linja-auto jne.)

- Hotellin sijainti

- Varauksen alkuperéa (matkatoimisto, henkilokohtainen valinta)

- L&pimenoaika (lead time) varauksen ja huoneen kayton valilla

- Tietamys hotellista (henkilokohtainen suositus, oppaat, hotellin brandi ja markki-
nointi)

- Laatuluokitus

- Julkaistut hinnat ja ehdot.

Samat tekijat vaikuttavat myos hotellin tarjoamasta tuotteesta asiakkaalle muodostuviin
odotuksiin. Majoituspaikan valintaan vaikuttavien tekijoiden ymmartaminen on majoitus-
likkeiden johtajille tarkead, silla asiakkaiden paatoksilla on suora vaikutus majoitusliik-

keen kannattavuuteen.

O’Neillin (2011, 177) tutkimukset tukivat oletusta siita, ettd uusien majoitusliikkeiden
kayttbaste tasapainottuu noin kolmessa vuodessa. Tassa ajassa hotellit saavuttavat pit-
kan aikavalin keskimaaraisen kayttdasteensa. Kayttdasteen tasoittuessa poikkeavasti,
se myos jai alhaisemmaksi. Hotelleista kaikkiaan 61,9 prosentilla kayttbaste tasapainot-
tui enintdan neljassé vuodessa ja ainoastaan 6,3 prosentilla kayttdaste tasapainottui en-
simmaisen toimintavuoden aikana. Toisaalta 0,2 prosenttia hotelleista saavutti keski-
maaraisen pitkan aikavalin kayttbasteensa kahdeksassa vuodessa. Naiden hotellien
toiminnasta 16ytyi negatiivisia tekij6ita, jotka vaikuttivat kayttdasteen kehitykseen, kuten
brandiin liittyvi& ongelmia tai huono sijainti. Eroja huomattiin pitka- ja lyhytaikaiseen ma-
joittumiseen tarkoitettujen hotellien valilla. Pitkaaikaiseen majoittumiseen tarkoitettujen
hotellien kayttdaste tasoittui 2,75 vuodessa verrattuna tavallisten hotellien 3,13 vuoteen.
Pidempiaikaiseen majoittumiseen tarkoitetut hotellikonseptit saattavat olla houkutteleva
liketoimintamalli hotellien kehittdjille varsinkin korkean kayttbasteensa takia. (O’Neill
2011, 178-179)
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2.2 Koko ja sijainti

Kiinteiston koon puolesta hotellit voidaan jakaa pieniin, alle 50 huoneen hotelleihin, kes-
kisuuriin (50-300 huonetta), suuriin (yli 300 huonetta) ja megahotelleihin (yli 1000 huo-
netta) (Bréannare, ym 2005, 12). Suuremmilla hotelleilla on parempi kayttbaste seka
bruttoliikevaihto (gross operating profit, GOP), mika johtuu siitd, ettd suuremmilla hotel-
leilla tai ketjuun kuuluvilla hotelleilla on mahdollisuus hy6dyntdd suurtuotannon etuja ja
alan kokemusta (Claver-Cortés ym 2007, 13; Pine & Phillips 2005, 64).

Sijainti maarittelee majoituksen houkuttelevuuden ja saavutettavuuden. Esimerkiksi
kaupungeissa luksushotellit sijaitsevat keskustassa, jolloin ne ovat lahempana nahta-
vyyksia. (Page 2011, 160) Sijainnin mukaan majoitusliikkeet voidaan luokitella kaupun-
gin keskustassa, esikaupungissa seka lentokentan tai moottoritien laheisyydessa sijait-
seviin. Sijainti vaikuttaa kaupallisen majoitusliikkeen tyyppiin. Hotellit ja lyhytaikaisesti
vuokrattavat asunnot sijaitsevat kaupunkien keskustoissa, lentokenttien laheisyydessa
ja esikaupunkialueilla, kun taas moottoriteiden varsilla motellit ovat yleisempid. Esikau-

punkialueilla esiintyy liséksi hostelli- ja BB-tyylisid majoitusratkaisuja. (Sheela 2002, 5)

Sijaintipdatokseen vaikuttavia tekijoitd ovat saavutettavuus, "kasaantuneisuus” (agglo-
meration), kaupunkisuunnittelu ja kohdealueen kehitys. Majoitusyrityksen on oltava asi-
akkaiden saavutettavissa ja potentiaalisen markkinan laheisyydessa. Sijaintia suunnitel-
lessa my6s muiden palveluiden, kuten lentokentén, rautatieaseman tai nahtavyyksien,
saavutettavuus otetaan huomioon. Varsinkin kaupungeissa hotellit muodostavat kluste-
reita eli ne kasaantuvat tietyille alueille hyotydkseen toisistaan. Ne pyrkivat hyétymaan

myo6s kaupunkisuunnittelusta ja julkisten palveluiden laheisyydesta. (Yang 2012, 676)

Sijainnin valintaan vaikuttavat myds majoitusyrityksen ominaisuudet kuten koko, laatu-
luokitus, omistajuus seka palveluiden monipuolisuus. Suuret hotellit sijaitsevat usein
kauempana kaupunkien keskustoista alempien tontista aiheutuvien kustannusten takia.
Laatuluokitukseltaan erilaiset hotellit palvelevat hyvin erilaisia potentiaalisia markkinoita,
mik& vaikuttaa sijainnin valintaan. (Yang 2012, 676-677)

Uuden majoitusyrityksen menestymiselle sijainti on yksi tarkeimmista tekijoista. Tehok-

kaan sijaintistrategian luominen on olennaista asiakkaista kilpaillessa, ja sitd on hyvin
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hankalaa ja kallista muuttaa my6hemmin. Sijainti on merkittava, ellei jopa tarkein tekija
majoitusta etsivan asiakkaan paatoksenteossa, oli kyseessa sitten vapaa-ajan tai liikke-
matkailija. (Johns & Lynch 2007, 296; Yang ym. 2011, 675)

2.3 Omistuspohja

Majoitusalalla omistajuus erotetaan usein liiketoiminnan johtamisesta, minka takia alalla
iimenee kahdenlaista liiketoimintaa: Kkiinteistosijoittamista sek& toiminnanjohtamista
(Brotherton 2003, 9). Kiinteiston omistuksen seka toiminnan ja toimintaprosessien joh-
tamisen valinen suhde on yksi tarkeimmista hotellisektorin rakenteellisista muuttujista.
Vaihtoehtoina ovat kiinteistbn omistaminen kokonaan tai osittain (sijoittaminen), tai kiin-
teistébn vuokraaminen. Toinen tarked paatos liittyy toiminnanjohtamiseen. Maailmanlaa-
juisesti toiminnanjohtamisen suhteen on kolme vaihtoehtoa: omistajan johtama, franchi-
se-sopimukseen perustuva tai management contract —malli. Taulukko 2 kuvaa omista-
juuden ja paivittdisen hallinnan ja valvonnan valista suhdetta. Omistajan johtamassa
majoitusliikkeessa omistaja-johtajalla on taysi hallinta kiinteistoon seké yrityksen paivit-
taiseen toimintaan. Management contract- ja franchising-mallit edustavat tilannetta, jos-
sa omistajuus on eriytetty paivittaisesta johtamisesta. (Contractor & Kundu 1998, 329-
330)

Taulukko 2 Hotellien omistus- ja operointimallit (mukaillen Contractor & Kundu 1998,
330)

Omistajuus
Taysi Kylla Ei
Kokonaan omistettu | Management contract
Paivittainen
hallinta ja valvonta Enemmisto
Franchising
Heikko Vahemmisto

Yhdysvaltojen ja Euroopan valilla omistus- ja operointirakenteiden suosiossa on havait-
tavissa eroja. Yhdysvalloissa selkeasti yleisempid malleja ovat franchise- (38 %) ja ma-
nagement contract —mallit (40 %). Vain noin 10 prosenttia hotelleista on kiinteistbn omis-

tajan johtamia. Euroopassa eri toimintamallien kayttd jakaantuu tasaisemmin omistajien
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johtamien (29 %) seka franchise- (29%) ja management contract —mallien (37 %) valilla
osaomistusmallien ollessa harvinaisimpia (6 %). (Contractor & Kundu 1998, 328)

Taysi omistajuus ja rippumaton toiminta on mahdollista investoimalla uuteen hotellipro-
jektiin tarvittava paaoma kokonaisuudessaan tai hankkimalla 100 prosentin omistajuus
olemassa olevasta hotellikiinteistosta ja —yrityksesta. Omistaja-johtajalla on hallinnas-
saan hotellikiinteistd, sen omaisuus sekéa paivittainen toiminta, mik& oikeuttaa valtaan
hotellia koskevassa paatoksenteossa. Myoskaan voittoja ei tarvitse jakaa, mutta omista-
ja/johtaja kantaa kaikki liiketoimintaan liittyvat riskit yksin. Esimerkiksi hotelliprojektin
aloitusvaiheessa kumppanuudesta voi olla hydtya rahoituksen varmistamisen suhteen,
silla uuden hotellin ensimmaisind 3-5 vuotena se ei vield ylla voittoihin. (Wood & Brot-
herton 2008, 72)

Management contract on malli, jossa omistajuus ja toiminnan johtaminen on erotettu toi-
sistaan esimerkiksi tilanteessa, jossa kiinteiston omistaja on sijoitusyhtio, jolla ei ole ho-
tellin johtamiseen liittyvaa osaamista. Kiinteiston omistaja hyddyntada ammattimaisen ho-
tellitoiminnan johtamiseen keskittyneen yrityksen palveluita ja brandia maksua vastaan
ja pyrkii talla tavoin saavuttamaan lisdarvoa asiakkailleen seka kasvattamaan kassavir-
taa. Toimintaa johtava taho pyrkii minimoimaan kiinteiston omistamiseen liittyvia riskeja
ja perii maksuja johtamisesta (esim. prosenttiosuus tuotoista). Useimmat taydenpalvelun
luksus- ja resort-hotellit seka kokouskeskukset suosivat management contract —mallia.
Sopimuksilla katetaan seuraavat aihealueet: immateriaalioikeudet, hotellit sijoituksina ja
liketoimintana seka omistajien, toiminnanjohtajien ja rahoittajien tarpeet. Sopimuskausi
on yleensa noin 16 vuotta, jonka jalkeen se voidaan uusia tai paattaa. Lisaksi sopimuk-
sen keskeytyksesta voidaan sopia, esimerkiksi siina tapauksessa, jos toiminta on perak-
kaisind vuosina tappiollista. (Deroos 2010; 69, 75) Hotellin toiminnanjohtajan palkitsemi-
nen on yleensa sidottu hotellin myyntiin ja tulokseen toiminnanjohtajan ja omistajan in-

tressien yhdenmukaistamiseksi (Parte-Esteban & Ferrer Garcia 2014, 58-59).

Management contract -mallit ovat kehittyneet padomaa sitomattomista sopimuksista
omistusta vaativiin sopimuksiin (esim. joint venture), mik& on ristiridassa muiden alojen
kehityksen kanssa. Toisaalta teknologiapohjaisten yhteistydhankkeiden maara kasvaa
majoitusalalla. (Chathoth ym 2003, 420)
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Franchising-mallin perusteella hotellin omistaja ostaa tietynlaisen toimintamallin. Majoi-
tusalalla kaytetaan business format franchising -mallia, jossa franchisor omistaa toimin-
tamallin, nimen seka liiketoiminnan designin ja valvoo naiden kayttdd. Myos varaukset,
koulutus, mainonta ja tekninen neuvonta saattavat kuulua sen tarjontaan. Franchising-
yrittdja saa kayttaa toimiluvan antajan omistamaa toimintamallia maksamalla aloitus-
maksun seka toistuvat royalty-maksut (Brannare ym 2005, 17). Franchising-ketjuun kuu-
luminen on yksi keino nostaa huonehintaa ja tuottoja (Hung ym. 2010, 383). Se antaa
myo6s paremman mahdollisuuden tehdé investointeja (Claver-Cortés ym. 2007, 16). Mui-
ta hyotyja ovat paasy tietokonejarjestelmiin, yhteistydkumppaneiden tuki, koulutus, toi-
minnan tehostuminen seka yrityksen omistuksen sailyttdminen. Ketjuun liittymista harki-
tessa tulisi arvioida, ylittavatkd ketjuun kuulumisesta saatavat hyoddyt siitd aiheutuvat
kustannukset. Rahamaaraisten kustannusten, kuten liittymismaksujen ja rojaltien lisaksi
siihen liittyvéat toiminnalliset kustannukset (autonomian menetys) seka sopimuksiin sido-
tut sdannot ja sanktiot. Ketjuun kuuluvassa yrityksessa rahamaaraiset kustannukset

ovat usein henkilostokustannusten jalkeen suurin kustannuseré. (Morrison 1994, 27-28)

Franchising-yrittajilla on erilaiset tarpeita riippuen maantieteellisesta sijainnista. Yhdys-
valloissa asiakkaat odottavat franchising-mallin tarjoajalta teknista tukea, kuten koulu-
tusoppaita ja asiantuntemusta toiminnan johtamisesta. Eurooppalaiset asiakkaat arvos-
tavat asiakasvirran lisdamista ja tekninen tuki on heille vain lisapalvelu. (Johnson &
Buehler 1993, 1)

Majoitusalalla pienet yksityiset toimijat ovat usein epdedullisessa asemassa suurempiin
toimijoihin nahden erityisesti jakelukanavien ja nakyvyyden kannalta. Hotelli- ja hostelli-
ketjut saavuttavat toiminnassaan suurtuotannon etuja kokonsa ja keskitettyjen toiminto-
jensa avulla. Ketjut tarjoavat pienemmille toimijoille mahdollisuuden hyédyntad varaus-
jarjestelmidan, ketjun imagoa seka jo muodostuneita asiakassuhteita (Page 2011, 162).
Pienet toimijat hyotyvat esimerkiksi keskitetyista hallinto- ja markkinointitoiminnoista. Ja-
kelukanaviaan hyddyntaen ketjut auttavat markkinoinnissa seka linkittymisessa muiden

matkailuyritysten kanssa. Hyddynnettavissa olevia jakelukanavia ovat:

1. Vapaaehtoiset ketjut, kuten Best Western, joilla on markkinointiohjelma jasenil-

leen seka matalammat jasenmaksut. Ne on suunnattu pienemmille itsendisille hotelleille.
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2. Franchise-ketjut, kuten Holiday Inn, jotka veloittavat korkeampia maksuja ja tar-
joavat pidempiaikaisia sopimuksia (10 — 15 vuotta). (Page 2011, 162).

Strateginen allianssi on keino vahentaa yksityisen pienen toimijan haavoittuvuutta (Mor-
rison 1994, 25). Se on kahden tai useamman yrityksen valinen yhteistydésopimus, jonka
avulla jaetaan aineellisia ja aineettomia resursseja yhteisten ja yksilollisten paamaarien
saavuttamiseksi. Verkostoituvat yritykset pyrkivat yhdessd parantamaan kilpai-
luasemaansa (Chathoth ym 2003, 421). Selkea strateginen tarkoitus tai pAdméara erot-

taa strategiset allianssit muunlaisista yritysten valisesta yhteistydsta (Morrison1994, 26).

Joint venturet ovat alliansseja, joiden avulla luodaan uusi yritys, jossa osallistujayrityksil-
& on osittainen omistus. Kumppanuudet (partnerships), lisenssi- ja franchising-mallit
ovat kahden tai useamman yrityksen valisia sopimuksia, jotka eivat vaadi omistusta yh-
teisessé yrityksessa tai muutoin sido pddomaa. (Chathoth ym 2003, 420) Consortium
membership on erés yhteistoiminnan malli, jossa useampi hotelli tai laajempi turistiorga-
nisaatioiden kokonaisuus tekevét yhteisty6ta sailyttden itsenaisyytensa mutta saadak-
seen tuottoihin ja kustannuksiin liittyvid hyotyja, joita yritykset eivat saisi omillaan. Yh-

teistyota voivat olla esimerkiksi yhteiset markkinointitoimenpiteet. (Morrison 1994, 26)

Contractorin ja Kundun (1998) mukaan padomaa sitomattomalla yhteistydsopimuksella
on alhaisemmat transaktiokustannukset ja parempi arvonluontikyky kuin yhteistd omis-
tusta vaativissa ratkaisuissa, kuten joint ventureissa. Syyna tahan on se, etta yhteistyén
tuottojen mittarina toimivat myyntitulot verrattuna liikevoittoon, jota kaytetaan joint ventu-

reiden mittarina. Lis&ksi joint ventureihin liittyy suuria hallinnollisia kustannuksia.

O’Neill ja Carlback (2011, 520) havaitsivat tutkimuksessaan, etta ketjuhotellit parjaavat
taloudellisesti paremmin taantumassa kuin itsendiset hotellit. Vaikka itsenaisilla hotelleil-
la on ketjuhotelleja paremmat keskihinta ja huoneiden tuottoaste, ne eivat silti kykene
tekemaan parempaa tulosta kuin ketjuhotellit, vaikka ketjuhotelleilla on suuremmat kus-
tannukset (mm. royalty-, varaus- ja markkinointimaksut). Ketjuhotelleilla on yleisesti pa-
rempi kayttbaste ja taantuman aikaan parempi liiketulosprosentti, mika vaikuttaa merkit-
tavasti yrityksen kannattavuuteen. Syyna voi olla itsenaisten hotellien kyvyttdmyys en-

nustaa ja reagoida ajoissa kysynnan laskuun.
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3 KANNATTAVUUS MAJOITUSALALLA

Kannattava toiminta on jokaisen yrityksen liiketoiminnan jatkuvuuden edellytys. Majoi-
tusalalla kannattavuus riippuu yrityksen kyvysta tunnistaa pitkalla aikavalilla tuottoisa
markkina. Toiminnan kaynnistyttya kannattavuutta voidaan parantaa myyntia kasvatta-
malla ja kustannuksia pienentamalla. Myyntid kasvattavat lisdasiakkaat, useampien
huoneiden myynti sekd oikeanlaisten myyntihintojen kayttd. Myyntituottojen tulisi kattaa
kaikki toiminnasta aiheutuneet kustannukset. Huone- tai vuodemyynnin analysoimiseksi
majoitusalalla seurataan erilaisia tunnuslukuja, kuten huone- tai vuodekayttbastetta sekéa
huoneen keskihintaa. (Selander & Valli 2007, 137) Yksinkertaistettuna kannattavuus on
yrityksen voitto tai tappio, mutta sitd voidaan myds kuvata myos liikevaihdon tai sidotun

paaoman ja voiton vélisena suhteena (Brax 2007, 5).

Tuottavuus liittyy laheisesti kannattavuuteen. Tuottavuutta mittaamalla voidaan arvioida
kannattavuutta. Kumpikin mittaa tehokkuutta, mutta kannattavuus liittyy yrityksen raha-
prosessiin ja tuottavuus taas reaaliprosessiin. Tuottavuus lasketaan yrityksen tuotosten
ja panosten suhteena. Majoitusalalla tuotosta voidaan mitata kayttbasteella, keskihinnal-
la tai huonekohtaisilla myyntituotoilla. Hinnanmuutoksen my6téa kannattavuus voi laskea,
vaikka tuottavuus pysyisi ennallaan. (Brax 2007, 5) Brown ja Dev (1999, 24) korostavat
lisdksi strategisten paatdsten merkitysta kannattavuuteen. Monet naista paatoksista, ku-
ten hotellin koko ja omistajuus- ja johtamisjarjestelyt, tehddan jo ennen hotellin avaamis-

fa.

Huoneiden kayttdasteella (room occupancy rate) tarkoitetaan kaytdéssa olevien huonei-
den ja tarjolla olevien huoneiden vélista suhdetta. Esimerkiksi matkailutilastossa on kay-
tossa kaksi eri huoneiden kayttbasteen mittaria: netto- ja bruttokayttbaste. Huoneiden
nettokayttdasteeseen lasketaan mukaan ainoastaan kuukauden aikana kaytdssé olleet
huoneet jaettuna kaytettavissa olleiden huoneiden lukumaaralla, jolloin tilapaisesti kay-
tosta poistettuja huoneita ei lasketa mukaan. Huoneiden bruttokdyttdasteeseen laske-
taan mukaan koko huonekapasiteetti huomioimatta sitd, ovatko huoneet kaytettavissa
vai eivat. (Suomen virallinen tilasto 2014) Korkea kayttdaste ei valttamatta takaa parem-
paa taloudellista suorituskykya, silla kayttbaste saattaa olla korkea liian alhaisten hinto-
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jen takia. Tama johtaa tuottojen pienenemiseen sekd mahdollisesti lisdkustannuksiin
Kiinteiston liiallisen kaytén vuoksi. (Claver-Cortés ym. 2007, 16).

Majoituskapasiteettia mitattaessa lasketaan joko huoneita tai vuoteita. Kausittaiset ja
vuosittaiset vaihtelut voidaan ottaa paremmin huomioon vuoteita laskettaessa (Brother-
ton 2003, 9). Kapasiteetin rajoitteena on huoneiden rajallinen maara, mika estaa palve-
lemasta enempaa asiakkaita. Ylivaraaminen on yleisesti kaytetty keino saavuttaa tay-
dempi kapasiteetti (Desiraju & Shugan 1999, 44). Kapasiteetin kasvattaminen on mah-

dollista vain pitkalla aikavalilla.

Hinnoittelun kannalta kapasiteettiin liittyy kaksi ominaisuutta: kapasiteetin joustavuus
seka katoavaisuus. Joustavuudella tarkoitetaan kykya tuottaa ja tarjota erilaisia tuotteita
alkuperaisella kapasiteetilla. Joustavalla kapasiteetilla kyetaan tuottamaan erilaisia tuot-
teita tai tyydyttdm&éan erilaisten asiakkaiden tarpeita. Katoavaisuudella tarkoitetaan
mahdollisuutta kapasiteetin sailyttamiseen. Majoitusalalla hotelliydén varastoiminen on
mahdotonta, jolloin kapasiteetista tehdaan ajasta riippuva yksikko, jota myydaan. (Bit-
ran & Caldentey 2003, 206)

Majoitusalalla kaytettavalla kayttdastetta maksimoivalla liiketoimintastrategialla pyritaan
vastaamaan kapasiteettiongelmiin. Suurten kiinteiden kustannusten vuoksi alenevat yk-
sikkdkustannukset vaikuttavat houkuttelevilta, mutta usein strategia johtaa matalampiin
keskihintoihin, silla yritykset joutuvat antamaan alennuksia kayttdékseen koko kapasi-
teetin. Kannattavuutta voidaan talla strategialla parantaa, mutta varovaisemmalla hin-
nanalennuspolitiikalla voidaan saavuttaa parempi tulos, vaikka kayttdaste laskisikin hie-
man. Tuottojohtamisen (revenue management) avulla pyritdan hallitsemaan samanai-
kaisesti seka kapasiteettia etta hintoja. Siihen perustuva myyntistrategia keskittyy palve-
luiden erilaistamiseen ja markkinoiden laajentamiseen, silla asiakasta laskutetaan mak-
sukyvyn, kysynnan tilanteen, varausajan tai muiden palveluun liittyvien ominaisuuksien
tai rajoitusten mukaisesti. (Albanese 2004, 13-15; 17; 23)
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3.1 Tuottojohtaminen ja kannattavuuden suunnittelu

Tuottojohtaminen perustuu lentoyhtididen hyédyntdmé&an yield managementiin. Yield
management kehitettiin Yhdysvalloissa 1970-luvulla, kun lentoyhtiot ryhtyivat kokeile-
maan eri hinnoittelumalleja tayttddkseen muutoin tyhjana lentavia istuimia. Istuinpaikko-
ja myytiin suurillakin alennuksilla. Vaarana oli kuitenkin se, ettda korkeammilla hinnoilla
lentavat matkustajat, jotka lentaisivat joka tapauksessa, siirtyisivat halpatuotteisiin, jotka
oli tarkoitettu lisdmatkustajien houkuttelemiseen. Taman riskin kontrolloimiseksi lentoyh-
tiot kehittivat kaksi uutta keinoa: 1) aletuotteisiin liittyi rajoituksia, kuten etta varaus piti
tehda 21 paivaa ennen, 2) myytavien aletuotteiden maaraa rajoitettiin. Hotelleilla oli sa-
manlaisia ongelmia suurien kiinteiden kustannusten sek& kysynnén ja tarjonnan tasa-
painottelun kanssa kuin lentoyhtidilla. Aikataulujen puuttuminen erottaa kuitenkin hotellit
lentoyhtidista: asiakas voi itse maarittda oleskelunsa pituuden, mika lisad monimutkai-
suutta. 1980-luvun loppuun mennessa tuottojohtamisesta tuli Yhdysvaltojen lisdksi myos
Euroopassa hotellialan standardi. (Cross ym. 2009, 57; Kimes 2000, 120; Talluri & van
Ryzin 20044, 15)

Tuottojohtaminen avustaa kysynndn johtamiseen liittyvassa paatoksenteossa, kuten
hinnoittelu- ja jakelukanavapéaattksissa. Sen tavoitteena on lahestya hinnoittelua asia-
kaslahtoisesti. Asiakkaiden varauskayttaytymisen lisaksi ostokayttaytyminen, eli mak-

sukyky ja maksuhalu, toimivat segmentoinnin perusteena. (Brannare ym 2005, 192)

Kaytettavat tuottojohtamisen menetelmat riippuvat toimialasta, kulutuksen keston ennus-
tettavuudesta seka siitd, onko hinta kiinted vai muuttuva. Kulutuksen kestolla tarkoite-
taan asiakkaiden saapumisen ja kulutuksen tai kayton keston ennustamista. Hinnoitte-
luun kuuluvat parhaiden hintojen kehittaminen jokaiselle asiakassegmentille, saatavuu-
den rajoittaminen parhaan hinnan saamiseksi sekéa saantdjen maarittely. Saannot maa-
rittavat kuinka paljon kukin asiakas maksaa, ja niitd luodessa on otettava huomioon hin-

tojen ja sdantdjen oikeudenmukaisuus. (Kimes 2003, 132)

Albanese (2004, 23-29) erottelee kolme tuottojohtamisen paakeinoa, jotka kuvataan ku-
viossa 1. Hinnoittelunhallinnan avulla luodaan hintarakenne, joka perustuu erilaistetun

hinnoittelun periaatteisiin. Siihen kuuluvat hintaluokat, jotka pohjautuvat segmentoinnin
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tuloksiin. Tavoitteena on erilaistetun hinnoittelurakenteen luominen ja sen puolustami-
nen. Palvelutoimitusprosessien hallinta tdhtaé palvelukayttdaikojen kestoon liittyvan ris-
kin ja odotusaikojen vahentamiseen. Ennakkomaksujen, peruutussaanttjen ja korvaus-
ten avulla pyritdan suojautumaan esimerkiksi oleskelun ennenaikaisen keskeytyksen ai-
heuttamilta menetetyiltad tuloilta. Kolmantena keinona on kapasiteetinhallinta, jolla pyri-
taan kapasiteetin sopeuttamiseen kysyntétilanteiden ja asiakkaiden varaus- ja ostokayt-

taytymisen mukaan.

Palvelutoimitusprosessien

Hinnoitteluhallinta Kapasiteettihallinta

hallinta
4 N\ 4 N\ 4 N\
o Depositiot .
Segmentointi Korvaukset Varausrajoitu kset_
Hintarakenne Peruutussaannot Ennakkovaraukset ja
Hintasaannot Optimointimenetelméat ennakkomaksut
Palvelukayttorajoitukset Palveluprosessien Ylivaraaminen
analyysi
\_ J \ y L J

Kuvio 1 Tuottojohtamisen paakeinot ja menetelméat. (Mukaillen Albanese 2004, 28)

Kaytannon tuottojohtaminen majoitusalalla on hinnan ja kapasiteetin hallintaa ennustet-
tujen kysyntamaarien mukaisesti (Talluri & van Ryzin 2004b, 2). Kysynnan tarkka en-
nustaminen on tarkeaa, jotta hintoja voidaan muuttaa oikein ja tatd kautta maksimoida
myyntitulojen mé&éra. Tuottojohtaminen mahdollistaa sen, ettd hintaherkéat asiakkaat, jot-
ka ovat valmiita ostamaan huoneensa sesongin ulkopuolella, voivat tehdd sen edulli-
semmilla hinnoilla, kun taas hintojen vaihteluista piittaamattomilla asiakkailla on mahdol-
lisuus ostaa huoneensa sesonkiaikana, mutta korkeampaan hintaan. Samalle tuotteelle
on siis olemassa useampi hinta erilaisia kysyntatilanteita varten. Tuottojohtamisen tar-
kein tunnusluku majoitusalalla on huonetuotto (RevPar), jolloin tuotto lasketaan yhta
kaytdossa olevaa huonetta kohden. Tunnusluku kertoo myds kapasiteetin hy6dyntami-
sesta. (Selander & Valli 2007, 137-139)
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Jauncey, Mitchell ja Slamet (1995, 25) listaavat ominaisuuksia, joita ihanteellisen tuotto-
johtamisen keinoja hyodyntavan kaytannon sovelluksen tulisi siséltdd. Naita ovat histo-
riadatan kerddminen ja analysointi trendien hahmottamiseksi, tulevaisuuden kysynnan
ennustaminen oikean hinnan ldytamiseksi, integroiminen Kkiinteistonjohtamisjarjestel-
maan remonttien ja siivousten organisoimiseksi, ennusteiden korjaaminen toteutuneen
kysynnan mukaan, mahdollisuus muuttaa markkinasegmenttien maaraa ja ominaisuuk-
sia, tiedot saapumatta jaaneiden ja varauksen peruuttaneiden asiakkaiden maarista, ky-
ky analysoida ja mallintaa hintojen ja rajoitusten vaikutusta seka antaa neuvoja niiden
sopivasta yhdistelmasta. Vaaditut ominaisuudet saattavat vaihdella yksittaisten kayt-
téonottoprojektien kohdalla majoitusliikkeen luonteen, koon, sijainnin ja markkinan mu-

kaan.

Tuottojohtaminen ei ole ollut kovin suosittua pienissé ja keskisuurissa hotelleissa, vaikka
se soveltuu myds niille. Pienissa ja keskisuurissa yrityksissa tuottojen maksimointi ei
valttamatta ole yhta tarkea tavoite kuin suurissa yrityksissd, jotka vastaavat osakkeen-
omistajilleen. (Lee-Ross & Johns 1997, 66)

Seuraavissa alakappaleissa kaydaan tarkemmin |&pi majoitusalalle olennaisia tuottojoh-

tamisen menetelmia: hinnoittelua, ylivaraamista ja ennustamista.

3.2. Hinnoittelu

Majoitusliikkeet pyrkivat yleensa asiakaslahtdiseen ja joustavaan hinnoitteluun, jonka
avulla hintoja muutetaan tietyn vaihteluvalin eli hinnoittelualueen sisalla. Majoitusyritys
maarittdd huoneelle vahimmaishinnan, joka toimii ohjehintana huonehintaa maaritetta-
essa. Se on hinta, joka kattaa kustannukset ennalta arvioidulla kayttdasteella. Hinnan
ylarajana toimii asiakkaan maksuhalukkuus. Majoitustuotteen hinnoittelussa on huomioi-

tava:

- Yleinen kysynta ja kausivaihtelut

- Sijainti

- Yrityksen laatutaso ja oheispalvelut
- Kilpailu
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- Yhteiskunnan maaraavat tekijat, kuten lainsdadanto. (Selander & Valli 2007, 89)

Cross ym. (2009, 67) havainnollistavat hotellien hinnoitteluongelmaa. Oletettavasti hotel-
lilla on oltava myyntihinnat vuodeksi eteenpéain ja se asettaa hinnat kolmelle segmentille
ja kymmenelle eri huonetyypille. Seitsemalla eri yopymisen kestolla saadaan 76 650 po-
tentiaalista hintapdatosta per paiva. Jokainen paatds koostuu useista tekijoistd, kuten
kayttbasteesta, kysynnan hintaherkkyydesta ja kilpailukykyisestd asemoinnista hinnan
suhteen. Pienikin hinnoitteluvirhe voi vaikuttaa merkittdvasti huonekohtaiseen liikevaih-
toon. Hinnoitteluun liittyy majoitusalaa leimaavat ominaisuudet, kuten kausiluontoisuus,
tuotteen palveluluontoisuus (katoavaisuus) seka joustamaton tarjonta (Hung ym 2010,
378).

Hinnoittelun sopeuttamista markkinatilanteen mukaiseksi kutsutaan hinnoittelustrategi-
aksi. Sen tavoitteena on hinnan optimointi, mik& on yksi keino parantaa yrityksen kilpai-
lukykya tuotantokustannusten laskemisen ja markkinaosuuden kasvattamisen ohella
(Dolgui & Proth 2010, 101). Hotelleilla saattaa olla useita tavoitteita hinnoittelussaan:
kannattavuuden optimointi ja/tai maksimointi, tulojen maksimointi, tuotteen erilaistami-
nen markkinoilla, myyntitahdin kasvattaminen tai hidastaminen, markkinaosuuden kas-
vattaminen tai hinta-arvo -suhteen viestiminen asiakkaalle. Hinnoitteluun on kolme yleis-

ta lahestymistapaa:

1. Kustannusperusteinen hinnoittelu, joka perustuu taloudelliseen nakékulmaan.
Tuotteet hinnoitellaan tuottamaan kohtuullinen tuotto kustannusten kattamiseksi.

2. Asiakaslahtéinen hinnoittelu, joka on markkinalahtéinen lahestymistapa. Hinnat
maaritelladn sen mukaan, paljonko asiakas on valmis tuotteesta maksamaan.

3. Kilpailuun perustuva hinnoittelu, joka on myds markkinaldhtdinen. Hinnat asete-
taan tasolle, jolla tavoiteltu markkinaosuus voidaan saavuttaa. (Collins & Parsa
2006, 91-104)

Yleisia hinnoittelustrategioita ovat korkean tai alhaisen hinnan strategiat sekd muunnel-
tavat strategiat, kuten segmentointi, hintadiskriminointi, alennushinnoittelu, tunkeutumi-
nen markkinalle alhaisella hinnalla seka tuottojohtaminen. Hinnoittelustrategian kaytta-

minen on hyodyllista silloin, kun asiakkaat ovat heterogeenisia, kysyntd on epavarmaa
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ja vaihtelee paljon ja tuotanto on joustamatonta, mikd mahdollistaa hintojen muuttami-
sen kun kysynta vaihtelee. (Dolgui & Proth 2010, 102)

Tuottojohtamisessa hyddynnetddn hinnoittelustrategiaa, jossa aikaisessa vaiheessa os-
taville hinnat ovat alhaisempia. Osa kapasiteetista jatetddn myytavaksi kallimmalla
myohaisemmassa vaiheessa. Hinnoittelu riippuu asiakkaan saapumis- tai varaamisajan-
kohdasta (aikaisin tai myoh&éan) seka siita, kuinka paljon asiakas arvostaa palvelua eli
onko asiakas valinpitamaton vai herkk& hintojen vaihtelulle. Majoitusalalla aikaisin huo-
neensa varaavat ovat valmiita maksamaan vahemman kuin myéh&éan saapuvat. Hinnoit-
telustrategiaan vaikuttaa se, onko kysynta ennustettavissa eli tiedetddnkd markki-
nasegmentin koko. (Desiraju & Shugan 1999, 45-46)

Hintajousto on olennainen kasite tuottojohtamisen keinojen kannalta ja silla tarkoitetaan
kysynnan vahenemistd hinnan noustessa. Kysynnan ollessa joustamatonta, hintojen

nostaminen ei vaikuta kysynnan maaraan. (Selander & Valli 2007, 69)

Hinta on yksi tehokkaimmista keinoista viestia tuotteen laadusta asiakkaalle (Chung
2000, 135). Hinnoittelun haasteena on paattaa hinnat eri asiakasryhmille ja kuinka vaih-
della hintoja ajan mittaan voiton maksimoimiseksi (Chiang ym. 2007, 105). Optimointi-
menetelmat majoitusalan tuottojohtamisessa ovat perinteisesti rajoittuneet optimoimaan
inventaarin myyntia eri hinnoilla. Talldin pddmaarané on allokoida huoneiden myynti-
maara jokaisella hinnalla voiton maksimoimiseksi. Tassa piilee kuitenkin se riski, etta
hinta ei olekaan oikea, jolloin asiakas joko hyotyy alhaisesta hinnasta tai jattaa huoneen

ostamatta liian korkean hinnan takia. (Cross ym. 2009, 66)

Hinnan korjaamiseksi on useita keinoja. Kustannuspohjaisen hinnoittelun avulla laske-
taan kustannukset per tuote ja lisdtdan voiton osuus. Hintakokeilussa hintaa muutetaan
ja myyty maara tai markkinaosuus tallennetaan. Tietoa voidaan kayttdd mydhemmin
hinnan maarittelyssa. Asiantuntija-arvio on ainoa keino kokonaan uudenlaisille tuotteille.
Markkina-analyysi puolestaan perustuu tuotteen historian tarkasteluun ja sen hyddyntéa-
minen edellyttdd, ettd nykyinen markkinaymparistd on samanlainen. Kyselyn tekeminen
asiakkaille antaa mahdollisuuden kysya oikean hinnan maaraa asiakkailta itseltaan.
(Dolgui & Proth 2010, 105)
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Hung ym. (2010, 378) selvittivat tutkimuksessaan, etta hotellin huonehintaan vaikuttavat
merkittdvasti huoneiden lukumaara, hotellin ika, markkinatilanne sek&a siivoushenkil6-
kunnan maara per huone. Tekijoiden vaikutus riippui kuitenkin hotellin hintaluokasta el

kuuluiko hotelli matalan vai korkean hinnan kategoriaan.

Collins ja Parsa (2006, 91-104) tutkivat Yhdysvalloissa hotellien hinnoittelustrategioita
tulojen maksimoimiseksi. Tutkimuksen mukaan useimmat hotellit kayttavat O- tai 5-
paatteisia kokonaisiin dollareihin perustuvia hintoja, mutta hintojen pyoristaminen 0,99-

tai 0,95-paatteisiksi dollareiksi ja senteiksi toisi lisatuottoja menettamaétta asiakkaita.

Desiraju ja Shugan (1999, 49) kuvailevat parhaita hinnoittelustrategioita tilanteessa, jos-
sa tiedetaan markkinasegmentin koko (taulukko 3). Asiakkaat jaetaan kahteen segment-
tiin, hintaherkkiin ja hintojen muutoksille valinpitamattomiin (yleensa liikematkustajia).
Hintaherkkien segmentin ollessa suuri ja valinpitamattomien segmentin ollessa pieni,
kannattaa hinnoittelustrategiana kayttda alehinnoittelua. Muissa tilanteissa tuottojohta-
misen keinot ovat hyoddyllisia, esimerkiksi jos kumpikin segmentti on suuri, kannattaa
hyodyntaa tuottojohtamisen periaatteita ja rajoittaa myyntia mydhaisia varaajia varten,
tai myydéa kaikille korkeammalla hinnalla. Jos hintaherkkien segmentti on tarpeeksi suuri
tai kapasiteetti on pieni, tuottojohtaminen on tarpeetonta ja yhden hinnan strategia on
riittdva. Talléin hinta riippuu hinnalle valinpitamattdmien segmentin koosta. Tuottojohta-
minen on tutkimuksen mukaan tuottavampaa, kun markkinoilla on olemassa eri asiakas-

segmentteja, jotka saapuvat tai varaavat palvelun eri aikoina (ajoissa/myohaan).

Taulukko 3. Parhaat hinnoittelustrategiat majoitusalalle. (mukaillen Desiraju & Shugan
1999, 49)

Valinpitaméattdmien segmentti

Pieni Suuri
Hintaherkkien I tuottojohtaminen tai . .
) Pieni . tuottojohtaminen
segmentti alehinta
: . tuottojohtaminen ja myynninrajoi-
S alehinta tus tai korkea hinta

Suurin osa hotelleista kayttaa jonkinasteista muuttuvaa hinnoittelua. Abraten ym. (2012,

167) tutkimuksen mukaan 1000 tutkitusta hotellista vain 10 prosentilla hinta ei muuttunut
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ollenkaan kolmen kuukauden tarkastelujakson aikana. Keskimaarin hinnat vaihtelivat +/-
10 prosenttia ja hotelliydn hinta riippui muiden saman luokituksen hotellien saatavuudes-
ta. Ajoissa huoneensa varaava asiakas hyotyy edullisista hinnoista. Hintojen vaihtelu
riippui myo6s viikonpaivasta (arki vai viikonloppu), asiakastyypista (tyo- vai vapaa-
ajanmatkailija) sek& tahtiluokituksesta. Tyomatkaajat yopyvat arkipaivisin, jolloin hinnat
saattavat laskea check-in paivaa lahestyttdessa. Viikonloppuisin vapaa-ajanmatkaajia

on enemman ja hinnat nousevat check-in paivaa lahestyttaessa.

Internetinkayton yleistymisella on ollut suuri vaikutus majoitusalaan, mutta sita on tutkittu
verrattain vahan kuten myos hintojen vaihtelevuutta online-markkinoilla (Abrate ym.
2012, 160). Asiakkaiden kannalta internet helpottaa hintojen vertailua ja mahdollistaa
strategisen kuluttajakayttaytymisen. Toisaalta hotellitoimijat saavat nopeammin tietoa
kuluttajakayttaytymisesta. (Chiang ym 2007, 116)

3.3 Ylivaraaminen

Majoitusalalla asiakkaan saapumisen ja oleskeluaikojen tai palvelukayttdaikojen kestoa
on vaikea ennustaa. Mahdollisuus varata huone etukateen aiheuttaa viime hetken pe-
ruutuksia, ilman peruutusta saapumatta jaamisia (no show), oleskelun keskeytyksia ja
ylivaraamista (Hung ym 2010, 378). Varausten myymista yli kapasiteetin kutsutaan yli-
varaamiseksi (overbooking). Se on keino kasvattaa kayttdastetta, kun peruutusten tai
varauksen muuttamisen uhka on suuri. Ylivaraamista pyritddn optimoimaan tulojen
maksimoimiseksi ja palvelun tarjpamisen estymisen minimoimiseksi (Chiang ym 1007,
109).

Toh ja DeKay (2002, 79-82) selvittivat 12 Yhdysvalloissa toimivan hotellin ylivaraamis-
kaytantoja. Hotellit pyrkivat varautumaan ylivaraamisen ja sakkomaksujen avulla ilman
peruutusta paikalle saapumattomiin eli no-show —asiakkaisiin (3,7 % varauksista), aikai-
semmin lahteviin asiakkaisiin (3,1 %) seka aiottua pidempaan majoittuviin (2,6 %). Sak-
komaksut olivat 35-75 dollaria. Ylivaraaminen ja sakkomaksut mahdollistavat sen, etta
hotelli saa maksun sek& perutusta varauksesta etta uudelleenmyydysta huoneesta. To-
hin ja DeKayn esittelemé ylivaraamisjarjestelma edellyttad, ettd hinnoittelu on asetettu
oikein eri ajankohdille, jonka jalkeen sen avulla pyritddn tayttamaan hotellin kapasiteetti.
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Luksushuoneita tai invalideille sopivia huoneita ei yleensa lasketa ylivarattavaan kapasi-

teettiin mutta luksushuoneita voidaan kayttda huonetason nostamiseen (upgrade).

Historiaan perustuvan datan perusteella voidaan arvioida no-show —asiakkaiden méaa-
raa. Jos heitd arvioidaan olevan yksi tai useampi, niin majoitusyrityksen kannattaa ottaa
varauksia vastaan yli kapasiteetin. Yrityksen tulee kuitenkin huomioida tilanne, jossa
kaikkia asiakkaita ei pystyta ylivaraamisen vuoksi palvelemaan. Tastéa aiheutuu lisdkus-
tannuksia muun muassa korvauksen ja lisdpalveluiden muodossa. Ylivaraaminen yleen-
sa laskee keskihintaa ja kasvattaa tuottoja, jos no-show —asiakkaita ilmenee. (Desiraju &
Shugan 1999, 50) Useat pienet ja keskisuuret hotellit pyrkivat valttamaan ylivaraamista,
jotta ne eivat joudu epasuosioon ja meneta toistuvia vierailuja. (Lee-Ross & Johns 1997,
67)

3.4 Ennustaminen

Hinnoitteluun, kapasiteetin hallintaan seka ylivaraamiseen liittyvien paatésten laatu riip-
puu ennusteiden tarkkuudesta. Ennusteita tehtdessa on otettava huomioon mita ennus-
tetaan ja miten, eli ennustemenetelma, kaytettava data sekd ennustetarkkuus. Ennus-
teet voivat perustua toteutuneisiin varauksiin tai saapumisiin. (Chiang ym. 2007, 111)
Tarkkojen ennusteiden teko on tarkeaa menestykselliselle kannattavuuden suunnittelulle
(Kimes 2003, 135). Ennusteiden tarkkuus vaikuttaa hintaehdotuksiin seka saatavuuteen.
Ennusteita tehdessa on paatettava, mita mitataan. Kehittyneimmat tuottojohtamisen jar-
jestelméat perustuvat saapumisiin, mutta useimmat kayttavat hotellidihin perustuvia en-
nusteita. Samoin on mietittava, kaytetaanko ennusteiden perustana rajoitettua vai rajoit-
tamatonta kysyntda. Ennusteissa kaytettavan ajanjakson tulisi olla tarpeeksi pitka, jotta

alan kausiluontoisuus otetaan huomioon. (Weatherford & Kimes 2003, 405-406)

Weatherford ja Kimes (2003, 401-405) tutkivat tuottojohtamiseen perustuvien ennuste-
menetelmien tarkkuutta kuudesta hotellista saadun datan avulla. Hotellien ennusteme-
netelmissa on kaksi dimensiota: milloin varaus tehtiin ja milloin huoneessa majoituttiin.
Ennustemenetelmat voidaan jakaa kolmeen tyyppiin: historialliseen varausdataan perus-
tuvat, edistykselliset menetelmat, jotka kayttavat olemassa olevaa dataa, seka yhdistel-

mamenetelmat. Historialliseen dataan perustuvat menetelméat huomioivat ainoastaan
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toteutuneen huonevarausten tai saapumisten maaran per yo. Edistykselliset menetelmat
siséltavat varausten maaran kehityksen tietyn yon suhteen. Yhdistelmamenetelmissa
kaytetaan joko regressiota tai historiallisista ja edistyksellisistd menetelmista saatua pai-
notettua keskiarvoa. Tarkimmiksi osoittautuivat edistyksellisiin  menetelmiin kuuluvat
pickup-menetelmat seka historialliseen dataan perustuvat eksponentiaalinen tasoitus ja

liukuva keskiarvo.

Kannattavuuden suunnittelujarjestelmét ovat olleet |&hinna suurten hotelliketjujen kay-
toésséa suurten investointikustannusten vuoksi. Nykyaan myods pienemmat, ketjuihin kuu-
lumattomat hotellit voivat hytdyntaa internetista l6ytyvia kuukausimaksun perivia versioi-
ta. (Page 2011, 163)

3.5 Teoreettiset lahtokohdat empirialle

Teoriaosuuden paékohdat kootaan kuvioihin 2 ja 3 empiriaosuutta varten, ja ne luovat
teoreettiset lahtokohdat empirialle. Paakohtia kaytetaan benchmarking-analyysin teke-
misessa seka haastatteluiden pohjana. Kuviossa 2 esitetddn kappaleen 2 tarkeimmat
osa-alueet majoitusliikkeiden organisointiin ja ryhmittelyyn liittyen. Ryhmittelyn pohjana
toimivat palvelutaso ja laatu, koko ja sijainti seka omistuspohja. Naita osa-alueita kuvat-
tiin teoriaosiossa tarkemmin ja ne auttavat hahmottamaan eri majoitusliikkeille tyypillisia

ominaisuuksia.

Majoitusliikkeet eroavat toisistaan palvelutasoltaan ja laatuluokitukseltaan, ja naissa voi
olla merkittavia eroja. Majoitustoiminnassa on valtava maara erilaisia palveluyhdistelmia.
Laatu koostuu monista aineellisista ja aineettomista tekijoista, joiden on vastattava asi-
akkaan odotuksia. Majoitusalalla laatua kuvataan usein tahtiluokituksen avulla. Koko ja
sijainti ovat majoitusliikkeen téarkeita ominaisuuksia, silla ne vaikuttavat olennaisesti ma-
joitusliikkeen houkuttelevuuteen ja saatavuuteen, ja sitéd kautta kannattavuuteen. Ne on
myo6s maariteltdva ennen majoitusliiketoiminnan aloittamista, jonka jalkeen kapasiteettia
ja sijaintia on hankala muuttaa. Omistuspohjan suhteen majoitusalalla on monia vaihto-

ehtoja, jotka sitovat yhteen kiinteistdsijoittamisen ja toiminnanjohtamisen.
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Palvelutaso ja laatu Koko ja sijainti Omistuspohja
* Majoitustyypit * Huoneiden lukumaaraj |- Kiinteistosijoittaminen
* Laatuluokitus * Houkuttelevuus ja * Toiminnanjohtaminen
saatavuus

Kuvio 2. Majoitusliikkeiden organisointi ja ryhmittely.

Kuviossa 3 esitetaan Albanesen (2004, 28) paateemat tuottojohtamiseen ja kannatta-
vuuden suunnitteluun liittyen. Naihin paateemoihin perehdyttiin teoriaosiossa ja niiden
pohjalta tarkasteltiin lisdksi majoitusalalle tyypillisia hinnoittelun, ylivaraamisen ja ennus-
tamisen menetelmid. Empiriaosuudessa kohdeyrityksen kaytettavisséa olevia tuottojoh-
tamisen keinoja ja menetelmia kaydaan lapi hinnoitteluhallinnan, palvelutoimitusproses-

sien hallinnan seka kapasiteettihallinnan kautta.

Palvelutoimitus
prosessien
hallinta

Hinnoitteluhallinta Kapasiteettihallinta

Tuottojohtaminen
ja
kannattavuuden
suunnittelu

Kuvio 3. Tuottojohtamisen paateemat.

Yhdessa nama teoriaosuuden kappaleiden 2 ja 3 paddkohdat toimivat perustana empi-
riaosuuden analyysille kohdeyrityksen tapauksessa. Niiden avulla hahmoteltiin teo-

riaosiossa majoitusliiketoiminnan ja kannattavuuden suunnittelun osa-alueita, jotka koh-
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deyrityksessd on hyva huomioida majoitusliiketoimintaa perustettaessa. Kannattavuu-
den suunnittelun menetelmat soveltuvat nimenomaan majoitusalalla hyédynnettavaksi.
Seuraavassa luvussa empiirisen osion alussa esitellaan tutkimusprosessin eteneminen,
minka jalkeen kasitelladn majoitustoimialaa Suomessa, yliopistokontekstia seka bench-

markingin kohdetta.
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4 EMPIIRINEN OSIO

4.1 Tutkimusprosessin kuvaus

Empiirisen tutkimuksen avulla rakennetaan ja testataan tutkimuksen kohdetta koskevia
toteamuksia (statements) analysoimalla havainnoista saatua tutkimusaineistoa (Dul &
Hak 2008, 31). Taman tutkimuksen empiirisen osuuden tutkimusote on laadullinen, ja se
sopii ryhmien, pienten yhteisdjen ja organisaatioiden kuvailuun tutkimalla esimerkiksi
yksittaisia tapauksia, jotka eivat sovi mihinkaan tiettyyn teoriaan (Welman & Kruger
2001,191). Tutkimuksen aineisto koostuu haastatteluista, asiantuntija-arvioista, vieraili-
jamaaria koskevasta datasta seka internet-sivuilta saaduista tiedoista ja tilastoista. Usei-
ta eri aineistoja kayttamalla tavoitellaan parempaa luotettavuutta. Tutkielman lopussa
sijaitsevaan aineistoluetteloon kootaan tiedot kaikista haastatteluista, keskusteluista ja

tapaamisista.

Laadullinen aineisto perustuu merkityksiin, joita ilmaistaan sanojen ja muiden symbolien
tai metaforien kautta (Welman & Kruger 2001,191). Usein tutkimustehtava sanelee sen,
millaiset menetelmat auttavat vastaamaan tutkimuskysymyksiin. Erilaisia laadullisen tut-
kimuksen metodeja voidaan kayttdd samassa tutkimuksessa tai yhdistaa niita kvantita-
tiivisen tutkimuksen metodeihin. Aineiston analyysia pidetaan laadullisen tutkimuksen
haasteena. Tutkijan on kyettava tulkitsemaan saamiaan tuloksia, ja tatd kautta lisaa-
maan inhimillistd ymmarrysta tutkimuksen kohteesta. Tutkijan tulisi rakentaa tutkimus-
tehtavansa kannalta uutta tietoa ja ymmarrysta tuova kokonaisuus teoriaan ja empiriaan

perustuvan tulkinnan kautta. (Syrjalainen ym. 2007, 7-8)

Tapaustutkimus (case study) viittaa jo nimensa puolesta analysoitavien yksikéiden rajoi-
tettuun maaraan. Sen intensiivisen tarkastelun kohteena voi olla yksilo, ryhma tai laitos.
Tapaustutkimuksen avulla pyritddn ymmartamaan tutkimuskohteen ainutlaatuisuutta ja
omaperaisyytta kaikessa monimutkaisuudessaan. Tapaustutkimuksen kohdetta tai sen
ymparistdéa ei manipuloida lainkaan, vaan se on tosielaman kontekstissa. Tutkittavan ta-
pauksen rajaaminen on tarkedd samoin kuin aineiston perusteellinen analysointi pelkan
kuvailun sijaan. Tapaustutkimuksissa hyddynnetddn usein triangulaatiota, silla tutkitta-

vien tapausten maara on rajallinen ja saatavilla olevia tapauksia voidaan tutkia intensii-
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visesti. Triangulaatio tarkoittaa sita, ettéa kaytetadn vahintddn kolmea erilaista lahesty-
mistapaa tutkimustulosten tueksi. (Welman & Kruger 2001, 182-184)

Vuoden 2014 alussa projektin ollessa alkuvaiheessa tutkija jarjestaa tapaamisia projek-
tin osallistuvien henkildiden kanssa, minka lisaksi kaydaan useita sahkopostikeskustelui-
ta. Tutkimusprosessi alkaa tapaamisilla projektiin osallistuvien asiantuntijoiden kanssa.
Na&ita ovat kiinteistdjohtaja, talousjohtaja, graduohjaajat seka tutkija. Toimeksiantajan ja
projektiin osallistuneiden henkildiden kanssa pidetyistda kokouksista ja keskusteluista
tehdaan muistiinpanot, joita hydodynnetaan tutkimuksen ja tutkielman rakenteen suunnit-
telussa. Projektitydskentelylle tyypillisesti tallekin projektille asetettiin tavoitteet seka vali-
tavoitteet. Projektin tavoitteena on kehitella eteenpéin ajatusta majoitusliiketoiminnan
perustamisesta, kartoittaa mahdollisuuksia sek& tuottaa luotettavaa tietoa paatoksente-
on tueksi. Alkuvaiheessa suunniteltiin myos projektin aikataulua. Keskustelut aikataulus-
ta koskivat lahinna haastatteluiden jarjestamista, valiraporttien palauttamista sekéa toivei-
ta naiden sisallon suhteen. Lisdksi keskusteltin mahdollisista tutkimusmenetelmista ja

haastateltavien etsimisesta.

Majoitusliiketoiminnan kaytannon kehittelyyn osallistuu myds kohdeyrityksen l&heisyy-
dessa sijaitsevan ammattikorkeakoulun opiskelijoita. Ammattikorkeakouluopiskelijoilla
on suuntauksesta riippuen pakollisena tai valinnaisena hotellitoiminnan kurssi, johon liit-
tyen he ovat projektissa mukana suunnittelemassa huoneiden varustelua. He toimivat

kuitenkin erilladn tasta tutkimuksesta.

Haastattelut ovat yksi kdytetyimmista tiedonhankkimisen menetelmista laadullisessa tut-
kimuksessa. Tutkija pyrkii haastattelun avulla saamaan esiin haastateltavien nakemyk-
sid ja kokemuksia. Oma tutkimuskysymys ohjaa menetelman valinnan lisaksi myos na-
kokulman valinnassa, kun pohditaan tutkimuksen haastatteluaineiston kayttotapaa seka
sen avulla saatavan tiedon luonnetta. Tutkimushaastattelut jaetaan yleisesti strukturoi-
tuihin ja strukturoimattomiin haastatteluihin, mutta naiden vélissa on lisaksi puolistruktu-
roidut haastattelut. Jaon perusteena ovat kysymysten valmius seka sitovuus. Strukturoi-
tua haastattelua edustaa lomakehaastattelu, jossa on valmiit kysymykset ja vastausvaih-
toehdot. Kysymykset esitetdan kaikille haastateltaville samanlaisina ja samassa jarjes-

tyksessa. Strukturoimattomassa haastattelussa edetddn haastateltavan ehdoilla, jolloin
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haastattelun rakenne muotoutuu vasta haastattelutilanteessa ja se muistuttaa vapaata
keskustelua. Tassa tutkimuksessa kaytetaan erasta puolistrukturoitua haastattelumuo-
toa, teemahaastattelua (focused interview). Teemahaastattelussa tutkija varmistaa, etta
jokaisen haastateltavan kohdalla kdaydaan lapi samat aihepiirit, mutta kysymysten muo-
toilu ja jarjestys saattavat vaihdella. Haastateltavien lukumé&aran mukaan haastattelut
voidaan my0s jakaa yksil0- ja ryhmahaastatteluihin. Tassa tutkimuksessa potentiaalisten

asiakkaiden haastattelut jarjestettiin yksilohaastatteluina. (Ruusuvuori ym. 2005, 9-11)

Hyvin usein tutkimushaastattelut nauhoitetaan ja nain toimittiin tassakin tutkimuksessa,
silla nauhoittamisesta on yleensd enemman etua kuin haittaa. Haastattelutilanteeseen
voidaan palata myéhemmin uudelleen, jolloin se auttaa muistamisessa, tulkintojen tar-
kastamisessa sekd haastatteluvuorovaikutuksen tarkastelussa ja analysoimisessa.
Nauhoittaminen helpottaa haastattelun raportointia ja kaytt6a. Nauhoitettu aineisto muu-
tetaan kirjoitettuun muotoon eli litteroidaan. Tamakin keino auttaa yksityiskohtien havait-
semisessa. Litteroinnin tarkkuus riippuu siitd, kuinka paljon aineistoa analysoidaan vuo-
rovaikutuksena. Tassa tutkimuksessa keskitytdan ainoastaan puheen litterointiin ja sen
siséltoon, joten litterointia voidaan pitaa karkeana verrattuna tilanteeseen, jossa huomi-

oitaisiin &anenpainot, tauot seka kehonkieli. (Ruusuvuori ym. 2005, 14-15)

Tutkija pyrkii tassa tutkimuksessa luottamuksellisuuteen kertomalla haastateltaville to-
tuudenmukaisesti haastattelun tarkoituksesta. Saatuja tietoja kasitelladan ja sailytetdén
luottamuksellisina, ja haastateltavien anonymiteettia pyritaan varjelemaan tutkielmaa kir-
joittaessa. Haastateltavien asiantuntija-asemaa halutaan kuitenkin korostaa paljastamal-

la joitakin tietoja, kuten asema ja asuinpaikka. (Ruusuvuori ym. 2005, 17)

Potentiaalisten asiakkaiden haastattelut (haastateltavat 1 ja 2) jarjestettiin kesakuussa
2014 kohdeyrityksen tiloissa, ja ne nauhoitettiin ja litteroitiin. Kaikki tutkimusta varten
haastatellut henkilot esitelladn taulukossa 4. Potentiaalisten asiakkaiden haastattelut to-
teutettiin teemahaastatteluina valmista kysymysrunkoa hyddyntaen (lite 1). Kysymys-
runko toimi haastattelijan apuna, jotta kaikki tutkimuksen kannalta oleelliset aihealueet
kaytiin 1api. Teemahaastattelun avulla tutkija sai haastateltavilta laajempia vastauksia,
silla he saivat kysymysten lisaksi kertoa vapaasti kokemuksistaan ja ideoistaan. Haasta-

teltaviksi valikoituivat kohdeyrityksessa tyoskentelevét tutkijatohtori seka professori.
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Kumpikin haastateltavista asuu vakituisesti kohdeyrityksen kaupungin ulkopuolella, joten
he edustavat majoitusyrityksen potentiaalista asiakaskuntaa. Haastateltavat matkustavat
tyonsa puolesta melko paljon Suomen lisdksi myds ulkomailla, mika luo vertailupohjaa
kohdeyrityksen majoitusprojektin ja haastateltujen aiempien kokemusten vdlille. Litte-
roidusta haastatteluaineistosta tutkija pyrkii jasentamaan tarkasti aineiston sisaltoa ja
havaitsemaan toistuvia teemoja, jotka yhdistavat niita.

Taulukko 4. Haastateltavien tiedot.

Haastateltava 1 31 Mies Lahti Tutkijatohtori Kasvotusten
Haastateltava 2 39 Mies Salo Professori Kasvotusten
Haastateltava 3 - Nainen - Palvelupaallikkd | Sahkopostitse

Tassa tutkimuksessa haluttiin ottaa vertailukohta toisesta Suomessa toimivasta yliopis-
tosta, joka harjoittaa majoitusliiketoimintaa kampusalueellaan. Tahan soveltuu bench-
marking-analyysin tekeminen, vaikka yleensa siind verrataan jo olemassa olevia pro-
sesseja hyvin menestyvan yrityksen prosesseihin. Vertailun kohteena voi olla samalla tai
eri toimialalla toimiva organisaatio. Benchmarking on merkittavasti parempien kaytanto-
jen jatkuvaa etsintdd ja hyddyntamista, joka auttaa organisaatiota erinomaisen Kkilpailu-
kyvyn saavuttamisessa. Se on systemaattinen ja jatkuva mittausprosessi, jossa organi-
saation liiketoimintaprosesseja verrataan alan parhaisiin. Organisaatio voi hyédyntaa
benchmarkingin avulla saatuja tietoja ja vertailuarvoja suorituskykynsé parantamiseen,
mutta yhtd tarke&a on selvittdad kaytannot, jotka johtavat poikkeuksellisen hyvaan suori-
tuskykyyn. Naita kaytantodja ei tulisi suoraan kopioida, vaan muokata liiketoimintaympéa-

riston ja yrityskulttuurin mukaisesti. (Watson 1993, 2-3)

Benchmarking-prosessi sisaltda nelja vaihetta, jotka kuvataan kuviossa 4. Nama vaiheet
ovat suunnittelu, tutkimuksen toteuttaminen, tarkistaminen ja toiminta tulosten perusteel-
la. Suunnitteluvaiheessa on tarkeaa valita huolella kohdeyritys, maaritella prosessi, jota
halutaan tarkastella, seka tunnistaa prosessia kuvaavat mittarit. Seuraavassa vaiheessa
kohdeyritykseen tutustutaan julkisen materiaalin avulla ennen suoran kontaktin luomista.
Taman jalkeen yritykseen otetaan yhteyttd puhelimitse, kirjallisesti tai vierailun muodos-
sa. (Watson 1993, 3-5)
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Toimi Suunnittele

Tarkista Toteuta

tulokset f tutkimus

Kuvio 4. Benchmarking-prosessi (mukaillen Watson 1993, 4).

Kolmannessa vaiheessa keratty aineisto analysoidaan ja siitd saadut tulokset maaritel-
l&&n. Tassa vaiheessa verrataan suorituskyvyn mittareita ja hyvia kaytant6ja. Viimeises-
sa vaiheessa sopivat kaytannét muokataan organisaatioon sopiviksi, parannetaan niita
seka otetaan ne lopulta kayttoon. Toiseen organisaation vertaamisen lahtokohtana tulisi
olla samanlaisuudet, joita verrataan toisiinsa. Tama on edellytys patevélle vertailulle ja

parannuskohteiden tunnistamiselle. (Watson 1993, 3-5)

Yliopistokontekstin ymmartamiseksi benchmarkingin avulla tutkitaan Helsingin yliopiston
ja Aalto-yliopiston yhteistd Unihome-konseptia ja erityisesti T66I6n tornien majoitusliike-
toimintaa. Toimintaa koskevia perustietoja tutkitaan Unihomen internet-sivuilta ennen
suoran kontaktin luomista. Taman jalkeen tavoitetaan Helsingin yliopiston asunto- ja ma-
joituspalveluista vastaava palvelupaallikké (haastateltava 3) vastaamaan Unihome-
konseptin toimintaa koskeviin kysymyksiin. Palvelup&allikko vastaa haastattelukysymyk-
siin sdhkopostitse. Sahkopostia voidaan hyddyntaa seka strukturoidun etta strukturoi-
mattoman haastattelun tekemisessa. Virtuaalihaastatteluun liittyy seuraavanlaisia on-

gelmia, jotka pyritddn huomioimaan haastattelua tehdessa:

- Haastateltavan identiteetin todentaminen.
- Tunnistetietojen ja viestien luottamuksellisuuden varmistaminen virusten ja haittaoh-
jelmien varalta.

- Sanomisten tulkinta ja tunneilmaisu, kun ilmeita ei voi lukea.
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Virtuaalinen haastattelumuoto valittiin sen suomien etujen vuoksi. Virtuaalisen haastatte-
lun avulla haastattelijan ja haastateltavan ei tarvitse olla samassa paikassa samaan ai-
kaan. Haastateltava voi vastata kysymyksiin silloin, kun hanelle sopii ja hanet voidaan
tavoittaa pitkdnkin matkan paasta. Haastattelumuoto helpottaa myds raportointia, silla
haastateltavan vastaukset ovat valmiiksi tekstimuodossa ja niita voidaan kayttaa tutki-
musraportissa sellaisenaan. Haastattelua varten luotiin kysymyksia, joihin haastatelta-
van odotettiin vastaavan monisanaisesti (Liite 2). Myos tarkentavien jatkokysymysten

mahdollisuuteen varauduttiin. (Ruusuvuori ym. 2005, 265-266)

Majoitusliikkeiden kysyntdad mitattaessa haasteita aiheuttaa kodin ulkopuolisten yopy-
misten vertailun ja maarittelyn hankaluus. Tassa tapauksessa haluttiin mitata potentiaa-
listen kayttajien maaraa, mutta ongelmana on naiden tavoittaminen. Mittausvaihtoehtoja
ovat kyselyn tekeminen kuluttajille, datan kerddminen jostakin toimitusketjun vaiheesta
tai matkailuvirran seuranta suuressa liikenteen solmukohdassa (esimerkiksi lentokentta).
Projektin alkuvaiheessa pohdittiin laajan kyselyn toteuttamista esimerkiksi yliopiston in-
tranet-sivulla. Tastéa kuitenkin luovuttiin, silla vastausten saaminen arvioitiin haastavaksi
ja tyolaaksi siitd saataviin hyotyihin verrattuna. Tutkimuksessa paadyttiin kyselyn sijasta
keradmaan ja analysoimaan kohdeyrityksen vierailjamaaria koskevaa dataa. Aineisto
tata varten saatiin yliopistomestarilta. Vierailjamaaradatan ja potentiaalisten asiakkaiden
teemahaastatteluiden avulla saadaan riittava kuva majoitusliiketoiminnan kysynnasta.
(Brotherton 2003, 11)

Potentiaalisten asiakkaiden haastatteluaineisto kaytiin litteroinnin jéalkeen lapi luokittelun
avulla ja aineistosta etsittin kommentteja naihin luokkiin liittyen. Litteroituun aineistoon
merkittiin eri luokkiin liittyvat kommentit. Naiden luokkien perustana toimi jaottelu aiem-
piin kokemuksiin, nykyiseen ja tulevaan majoitustarpeeseen, hintatoiveeseen seka tar-
keédksi koettuihin ominaisuuksiin. Lisaksi aineistosta etsittiin yhtenevaisyyksia ja eroa-

vaisuuksia seka kokonaan uusia ideoita.

Haastateltavalta 3 s&hkopostiviestin muodossa saadut vastaukset olivat jo valmiiksi kir-
jallisessa muodossa. Aineisto jasenneltiin koskemaan joko Aalto Innia tai T66l6n torneja
seka aihealueittain kayttaen jakoa palvelutaso ja laatu, koko ja sijainti, omistuspohja,

tuottojohtaminen ja kannattavuuden suunnittelu, hinnoittelu, varauskaytadnnot seka en-
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nustaminen. Ennen tutkielman palautusta kaikille haastateltaville annetaan tilaisuus lu-
kea tutkielma seka tarkistaa ja korjata mahdolliset virheet. Tutkielman palautusta edel-
taa asianomaisten hyvaksynndn saaminen tietojen kasittelyn suhteen. Tama kaytanto

lisaa tutkimuksen luotettavuutta.

Yliopistomestarilta saatu vierailjamaaria koskeva data koostui monisivuisesta varauksia
esittavasta listasta, jonka tiedot syotettiin Excel-taulukkoon. Taman avulla saatiin myos
dataa kuvaava selkeé kaavio.

4.2 Tutkimuksen luotettavuus

Luotettavuuden arviointi perustuu tutkimuksessa kaytettyjen mittareiden validiteettiin ja
reliabiliteettiin. Validiteetti saavutetaan, kun mittauksen tulokset kykenevét tavoittamaan
merkityksellisella tavalla konseptien taustalla vaikuttavat ideat. Tutkimuksessa kaytetta-
van mittarin tulisi siis mitata sita, mita on tarkoitus mitata. Validiteettia ei voida arvioida
objektiivisesti, silla se on argumentaation ja keskustelun tulos. Mittaustuloksen validi-
teetti riippuu soveltuvan mittauskohteen valinnasta ja sen paikantamisesta, kohdetta
koskevan aineiston kerddmisesta, aineiston tunnistamisesta, valinnasta ja saannista,

aineiston tallentamisesta sekéa analysoinnista. (Dul & Hak 2008, 260-262)

Validiteetti voidaan nahda reliabiliteettia edeltavana tekijana, silla reliabiliteetti on arvio
tietylla mittarilla saadun mittaustuloksen tarkkuudesta. Mittarin taytyy olla validi, jotta mit-
taustulosta voidaan arvioida. Mittaustuloksen reliabiliteettia tulee arvioida menetelmien
sijasta, vaikka kaytetyt menetelmat maaritteleva mittaustuloksen tarkkuuden. Reliabili-
teettia voidaan mitata toistamalla mittaus ja vertaamalla, ovatko mittaustulokset identti-
sid. Jos tulokset pysyvat samoina, tutkimus on reliaabeli. Mittaustulosten samankaltai-
suutta voidaan myds verrata eri tutkijoiden toimesta samoilla mittareilla tehtyjen tutki-
musten tuloksiin. (Dul & Hak 2008, 262)

Tutkimusote on laadullinen, joten tutkimuksen luotettavuutta ei voida arvioida samalla
tavalla kuin kvantitatiivisen, johon validiteetin ja reliabiliteetin kasitteet sopivat paremmin.
Tassa tutkimuksessa on pyritty rakentamaan kohdeyrityksen tarpeet huomioiden kattava

ryhmittely erilaisista majoitusliikkeistéa sekd tuomaan esiin majoitusliiketoiminnan erityis-
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piirteet ja kaytettavissa olevat tuottojohtamisen menetelmét. Kohdeyritysta koskeva ai-
neisto on keratty huolellisesti luotettavista asiantuntijalahteista teoriaosiossa luotua poh-
jaa hyvaksikayttaen. Tutkimuksen luotettavuutta parantaa se, etta tutkija on itse ollut
mukana tutkimuksen eri osa-alueiden toteutuksessa alusta alkaen ja tutkimuksessa on
kaytetty useampaa eri aineistoa. Aiheesta on myds keskusteltu useissa asiantuntijapa-
lavereissa ja tiedonkulku on pyritty pitamaan mahdollisimman avoimena palaverien

muodossa seka sahkopostiviestittelyin.

Tama tutkimus keskittyy tapaustutkimuksena vain yhden tapauksen tutkimiseen eika
nain ollen ole valttamatta yleistettavissa tai edusta muuta kuin teorian ja empirian tulkin-
taa taman yhden tapauksen kohdalla. Yleistettavyys on tavoite, johon tutkimusyhteisds-
sa pyritaan toistamalla tutkimus samanlaisena useita kertoja. Se ei kuitenkaan ole oleel-
linen tavoite kasilla olevan yksittdiseen tapaukseen keskittyvan tutkimuksen kohdalla.
(Dul & Hak 2008, 47)

4.3 Toimiala Suomessa

Majoitustoiminta maaritellaan laissa (Finlex 28.4.2006/308 1 §) "ammattimaisesti tapah-
tuvaksi kalustettujen huoneiden tai muiden majoitustilojen tarjoamiseksi tilapaista majoi-
tusta tarvitseville asiakkaille”. Majoitusliikkeell&a taas tarkoitetaan rakennusta, huoneistoa
tai muuta liikepaikkaa, jossa harjoitetaan majoitustoimintaa. Tilastokeskus maéarittelee
majoitusliikkeet majoitustoimintaa harjoittaviksi liikkeiksi, jotka ’tarjoavat lyhytaikaista
majoitusta matkailijoille, lomanviettdjille jne.” ja liikkeet on jaettu toimialaluokituksen
(TOL 2008) mukaisiin luokkiin: hotellit (ml. motellit), matkustajakodit, retkeilymajat, lo-
makylat ja leirintdalueet. (Suomen virallinen tilasto 2014). EU:n ja muissa kansainvali-
sissa tilastoissa kaytetaan usein yhdistettya luokkaa 'Hotellit ja vastaavat majoitusliik-
keet' (hotels and similar establishments), johon Tilastokeskuksen majoitustilastossa kuu-
luvat hotellien lisdksi matkustajakodit ja taysihoitolat. Taulukko 5 havainnollistaa Suo-
men majoituskapasiteetin majoitustyypeittdin vuonna 2012 mukaan lukien leirintaalueet.
Kaikkiaan majoitusliikkeitd oli 1 427, joista suurin osa oli hotelleja (682 kappaletta). Vahi-
ten oli huoneistohotelleja, vain 36 kappaletta. Myds huonemaaralla mitattuna hotelleja

oli eniten, mink& jalkeen seuraavaksi eniten oli kokoushotelleja ja taajamahotelleja.
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Taulukko 5. Majoituskapasiteetti majoitustyypeittdin 2012. (Harju-Autti 2012, 31)

Kaikki majoitusliikkeet 1427 66418 161632
Hotellit 682 53672 116065
Huoneistohotelli 36 1420 4 084
Kokoushotelli 97 17824 33629
Kylpyla 45 6 003
Lomabhotelli 170 7 655 18 081
Taajamahotelli 208 13278 25 697
Muu hotelli 126 7 492 21 239
Matkustajakodit ja taysihoi-

tolat 157 3337 7914
Lomakylat 286 5158 22 451
Leirintdalueet 246 3091 12 138
Retkeilymajat 56 1160 3064

Ty0- ja elinkeinoministerion sekd ELY-keskusten yhdessa julkaisema majoitustoiminnan
Toimialaraportti (Harju-Autti 2012) antaa yleiskatsauksen toimialasta Suomessa. Raport-
ti siséltaa tietoja muun muassa toimialan liikevaihdosta, toimipaikoista ja henkiléstomaa-
rasta. Raportin mukaan majoitusalan toimipaikkojen maara Suomessa on pysynyt sa-
moissa lukemissa viime vuosina (noin 1900 vuonna 2011). Taulukko 6 esittaa hotellien
ja vastaavien majoitusliikkeiden kapasiteetin Suomessa vuosina 2004-2013. Leirinta-
alueet on jatetty taman tarkastelun ulkopuolelle. Yhteensa hotelleja ja majoitusliikkeita
oli vuonna 2013 enemman kuin aiempina vuosina. Hotellien lukumaara on laskenut ai-
empiin vuosiin verrattuna, kun taas muiden majoitusliikkeiden lukumaaré on kasvanut.
(Tilastokeskus 2014b)
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Taulukko 6. Majoitusliikkeiden kapasiteetti Suomessa 2004-2013. (Tilastokeskus
2014b)

Liikkeet, Ikm.
Hotelli ‘Muu ma- Yhteensa
joitusliike
2004 | 755 350 1105
2005 | 755 358 1113
2006 | 746 353 1099
2007 | 733 355 1088
2008 | 725 362 1087
2009 | 676 392 1068
2010 | 670 395 1065
2011 | 669 394 1063
2012 | 682 499 1181
2013 | 674 526 1200

Toimipaikkojen maara on kasvanut lahinna Motellit, matkustajakodit ja vastaavat majoi-
tusliikkeet —luokassa, mutta alaa hallitsevat ketjuuntuneet hotellit, joiden hallussa on
noin 70-80 prosenttia huonetarjonnasta. Suurimmat ketjut ovat Sokos Hotels, Scandic
Hotels seka Cumulus. (Harju-Autti 2012, 31) Viimeisimpana trendina alalla ovat uudet
konseptit, jotka pyrkivat palvelemaan asiakkaiden elamantyylia. Naita ovat yksilollisyytta
korostavat design-hotellit, boutique-hotellit sek& aktiivisen asiakkaan hotellit. Naidenkin
konseptien takana ovat useimmiten hotelliketjut. Toisaalta my6s retkeilymajakohteet

ovat uudistuneet hostelleiksi, (Tyo- ja elinkeinoministerié 2013)

Suomessa hotellien kayttbaste on vuosittain noin 50 prosenttia, mutta luku vaihtelee ma-
joitusliikkeittain ja paikkakunnittain (Brannare ym 2003, 11). Alueellisesti kayttdasteissa
on havaittavissa suuria eroja. Taulukko 7 esittdd suomalaisten majoitusliikkeiden keski-
maaraiset huonekayttbasteet ja huonekeskihinnan vuonna 2012. Huonekeskihinta kaikki
majoitusliikkeet huomioiden on noin 63 euroa. Kaikki majoitusliikkeet huomioiden huo-
nekayttbaste on noin 49 prosenttia. Hotellien kayttbaste (52,6 %) on hieman parempi
kuin muiden majoitusyritysten. Matkustajakotien ja taysihoitoloiden kayttdaste on alhai-

sin ollen vain noin 23,6 prosenttia. Kannattavuuden tunnusluku kayttokateprosentti laski
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vuoden 2012 tasosta (5,4 prosenttia) hieman vuoteen 2013 (5,2 prosenttia). (Harju-Aultti
2012, 36)

Taulukko 7. Majoitusalan huonekéayttdaste ja -keskihinta vuonna 2012. (Harju-Autti
2012, 32)

Huonekayttoaste | Huonekeskihinta

% €
Hotellit 52,6 90,96
Matkustajakodit ja taysihoi-
tolat 23,6 48,46
Lomakylat 30,9 87,34
Leirintdalueet 32,9 -
Retkeilymajat 30,6 63,22
Kaikki majoitusliikkeet 49,1 63,22

Toimialaraportin mukaan erityisesti Suomen hostellijarjestén (entinen Suomen Retkei-
lymajajarjestd) hostelli-kohteet ovat parantaneet asemiaan markkinoinnillisesti. (Harju-
Autti 2012, 12) Kyseinen jarjestd vastaa hostellien luokituksesta Suomessa. Jarjestén
verkostoon kuuluvat hostellit ovat osa kansainvélista Hostelling International —verkostoa,
jonka jasenia sitoo kansainvéliset laatuvaatimukset. Suomen Hostellijarjeston luokitus-
kriteerit toimivat perusedellytyksina ja ne vaaditaan kaikilta jarjeston hostelleilta. Liittyak-
seen Hostelling Internationaliin hostellissa tulee olla 40 huonetta. Tasta tehd&an poikke-
uksia jos hostelli on erityinen esimerkiksi sen sijainnin, miljoon tai historian vuoksi. Suo-

men HI-hostellit lupaavat:

e Tarjoavansa asiakkailleen siistin ja turvallisen majoitusvaihtoehdon.

¢ Noudattavansa majoitus- ja ravitsemusliikkeita koskevia lakeja ja sdadoksia.

e Tayttavansa Hostelling Internationalin asettamat kansainvaliset minimistandardit.

e Tarjoavansa usein yleiset yhteiset tilat.

e Sisaltdvansa asiakaskeittion tai oman ravintolan.

e Tarjoavansa huoneita 1-2 hengen huoneista 16 hengen yhteismajoitushuoneisiin
hostellista riippuen.

e Tarjoavansa paikallista matkailuinfoa.
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Liittymisesta peritdan liittymismaksu, mink&a lisdksi vuosittain maksetaan yOpymisten
maarasta riippuva jasenmaksu. Jarjestoon kuulumisen hyotyja ovat "hostelli”-nimen ja
HI-jarjeston tunnuksen kayttd, kansainvalisen varausjarjestelmaan liittyminen, markki-
nointinakyvyys seka jarjeston tuki esimerkiksi koulutuksen muodossa. (Suomen Hostelli-
jarjesto 2014)

Suomessa virallista hotelliluokitusta ei ole kaytdssé ollenkaan, mik& on Euroopan tasolla
harvinaista. Internetin mielipide- ja varaussivustot antavat suuntaa tasoluokituksesta
asiakkaiden kokemusten ja palautteen perusteella. Suomen hotellialalla koetaan, etta
tahtiluokitus olisi turha investointi, joka ei ota huomioon palvelun elamyksellisyyttd. Mat-
katoimistoalalle tama asettaa kuitenkin suuria haasteita, silla virallisen luokituksen puut-

tuessa hotellien vertailu on hankalaa. (Kauppalehti 2009, 8)

Hotellien ja muiden saantelyn piirissa olevien majoitusliikkeiden kannattavuuden uhkana
ovat uudenlaiset asunnonvuokrausyritykset, jotka markkinoivat huoneistojaan esimer-
kiksi Booking.com —hotellisivustolla ja vuokraavat huoneistoja yrityksille ja yksityisille
asiakkaille lyhyeksi ajaksi hyvin edullisesti. Huonevuokrauksen ja majoitustoiminnan va-
listd eroa on hankala méaaritella. Huonevuokraus on yleisesti maariteltynd pidempiaikais-
ta ja pysyvaisluonteista toimintaa, kun taas majoitustoiminta lyhytaikaista ja toistuvaa.
Matkailu- ja Ravintolapalvelut MaRa ry epadilee, ettd tamankaltaiset yritykset kiertavat
majoitusalan tulo- ja arvonlisaveroja, eivatkd noudata alan saannoksia ja tydehtosopi-
muksia. Hotellit ja muut majoitusliikkeet, jotka kuuluvat saantelyn piiriin, eivat siten pysty

kilpailemaan hinnalla naita asunnonvuokrausyrityksia vastaan. (Massinen 2014)

4.4 Yliopistokonteksti

Suomalaiset yliopistot tarjoavat usein vierailijoilleen majoitusta kampuksellaan. Toiminta
on kuitenkin monissa kohteissa samantyyppista muutaman huoneiston tarjoamista ly-
hytaikaiseen majoittumiseen kuin kohdeyrityksessa talla hetkella. Kohdeyrityksen ideaa
majoitusliiketoiminnan jarjestamisesta kampusalueella halutaan verrata samantyyppi-
seen menestyksekkddseen toimintaan, ja kohteeksi valikoitui alalla pidempaan toiminut
ja vahvan brandin omaava Unihome. Unihome-palvelukonseptin ovat luoneet yhdessa

Helsingin yliopisto seka Aalto-yliopisto. Tasta konseptista halutaan erityisesti tietoja ma-
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joitusliikkeiden koosta, liiketoimintamallista, omistuksesta, hinnoittelusta seka toiminnan
tarkoituksesta ja kannattavuudesta. Suorituskyvyn mittari, jonka vertailu koetaan tarke-

aksi kannattavuuden nakokulmasta, on kayttdaste.

Benchmarking-prosessin aiemmin esiteltyjen vaiheiden mukaisesti suunnitteluvaiheen
jalkeen konseptiin tutustuttiin julkisen materiaalin avulla. Unihomen (2014) internet-
sivujen mukaan toiminnan tarkoituksena on tarjota joustavaa ja kohtuuhintaista asumista

Suomessa vieraileville kansainvalisille tutkijoille.

Unihome-konseptiin kuuluvia toimipaikkoja ovat Aalto T6616, UH City Centre, UH Pihla-
jamaki, Aalto Inn seka Toolon Tornit. Naista keskitytaan kahden jalkimmaisen majoitus-
likkeen toiminnan selittdmiseen ja tutkimiseen. Aalto Inn ja T66l6n Tornit tarjoavat ly-
hytaikaista hotellimaista asumista vieraileville tutkijoille. Kyse on majoitustoiminnasta ei-
k& huonevuokrauksesta, kuten asunnonvuokrausyritysten tapauksessa. Unihome tarjo-
aa myo0s niin sanottuja entry-asuntoja Suomeen muuttaville tutkijoille enintaan kuudeksi

kuukaudeksi, jotta he voivat etsia pidempiaikaista asuntoa vapailta markkinoilta.

Alustavan tiedonhaun jalkeen tutkija otti yhteyttd Unihomeen séhkdpostitse ja haastatel-
tavaksi suostui Helsingin yliopiston asunto- ja majoituspalveluiden palvelupaallikkd. Vas-
tauksissaan han keskittyy lahinna To6l6n tornien toimintaan. Palvelupaallikbn mukaan
niin Aalto Innin kuin TA6I6n tornienkin toiminnan tavoitteena on majoituksen tarjoaminen
ulkomaisille vierailijoille, mutta "taman toiminnan tulisi kattaa kulut, ei tuottaa voittoa”.
Palvelutason ja laadun suhteen toiminnalla pyritdan tarjpamaan peruspalvelut, jotta
asumiskustannukset pysyvat kurissa. Laadun suhteen Unihome hakee sopivaa tasoa
kustannusnakokulma mielessa, jottei toiminnan pyorittaminen tule liian kalliiksi. (Haasta-

teltava 3)

Seuraavaksi esitellaan Aalto Innin ja T66l6n tornien ominaisuuksia niiltd osin, kuin ne
ovat olennaisia kohdeyrityksen tapauksen tutkimuksen kannalta. Huomioitavia ominai-
suuksia ovat teoriaosuudessa esiinnousseet koko ja sijainti, palvelutaso ja laatu, seka
omistuspohja. Myds tuottojohtamisen menetelmien hinnoittelun, ennustamisen ja yliva-
raamisen kayttoa selvitetaan. Toiminnan kannattavuus on mielenkiinnonkohteena, min-

k& vuoksi siihen liittyvan kayttdasteen taso selvitetaan.
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4.4.1 Aalto Inn, Espoo

Espoon Otaniemessa Aalto-yliopiston kampusalueella sijaitseva Aalto Inn aloitti toimin-
tansa joulukuussa 2012. Aalto Inn tarjoaa itsepalveluasumista ja asunnot on tarkoitettu
ensisijaisesti ulkomaisten tutkijoiden ensimmaiseksi asunnoksi Suomessa. Asuntojen
ollessa vapaana myds muut voivat varata niitd. Aalto Inn sijaitsee Otaniemessa meren
rannalla noin 10 kilometrin paasséa Helsingin keskustasta hyvien julkisten kulkuyhteyksi-

en paassa. (Unihome 2014)

Aalto Innissa on varattavissa 52 huoneistoa vahintaan yhdeksi yoksi ja korkeintaan kuu-
deksi kuukaudeksi. Kokoluokassaan Aalto Inn sijoittuu keskisuurten majoitusliikkeiden
luokkaan. Huoneistojen koko vaihtelee 29,5 neliostd 82 nelidon, joista 22 on yksi6ita ja
30 on erikokoisia kaksioita. Osassa néaista kaksioista on parvi, jossa on vuodesohva.
(Unihome 2014)

Palvelutasossaan Aalto Inn tavoittelee hotellimaista asumista. Asunnoissa on oma keit-
tio ja kylpyhuone. Hintaan kuuluu viikoittainen siivous ja talosta 16ytyy yhteinen pesutu-
pa. Toolon torneihin verrattuna Aalto Innin huoneistot ovat korkeatasoisemmin sisustettu
ja asunnot ovat lahtokohtaisesti suurempia (Haastateltava 3). Aalto Innissa ei kuiten-
kaan ole vastaanottoa, mika erottaa sen perinteisesta kasityksesta hotellin palvelutar-
jonnasta. Aalto Innin vieressa sijaitsee UniSport-ketjun toimitilat, joissa tarjotaan ohjattu-
jen liikuntatuntien lisaksi kuntosali- ja hierontapalveluita. Valittomassa laheisyydessa on
myo6s Radisson-hotelli, joka tarjoaa muun muassa aamiais- ja ravintolapalveluita Aalto

Innin asukkaille. Lahin kauppa sijaitsee noin 500 metrin pd&ssa. (Unihome 2014)

Majoittumisen hinta Aalto Innissa riippuu huoneiston koosta. Yksididen hinta on 900-930
euroa kuukaudessa siséltdaen palvelut ja arvonlisdveron, ja kaksioiden hinta on 990-
1560 euroa kuukaudessa. Muutama Aalto Innin huoneisto on varattavissa Boo-
king.com-sivustolla. Booking.com-sivuston mukaan yksi viikko 50-nelibisessa asunnos-
sa syyskuussa 2014 maksaa 651 euroa (Booking.com 2014). Haastateltavan 3 mukaan
Aalto Inn kaipaa lisaasiakkaita, mink& vuoksi téllaiseen ratkaisuun on péadytty. Paaosin

varaukset tehdaan kuitenkin yliopiston kautta.
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Booking.com-sivustolla asiakkaat voivat arvioida majoittumiskokemuksensa, ja Aalto In-
nin kohdalla he ovat antaneet 14 arviota. Niiden keskiarvo on 8,6/10. Asiakkaat antavat
arvionsa siisteydestda, mukavuuksista, palveluista, henkilokunnasta, langattomasta inter-
netista seka siitd, onko hotelli hyvaa vastinetta rahoille. Hotellissa ei ole vastaanottoa,
mik& ilmeisesti vaikuttaa asiakkaiden negatiivisiin arvioihin henkildkunnan tavoitettavuu-
den osalta. Muutoin Aalto Inn on saanut kiitettdvida arvosanoja eri osa-alueista. (Boo-
king.com 2014)

Kayttbasteen tasoa ei ole tiedossa Aalto Innin kohdalla, mutta kayttosykli on todenna-
koisesti sama kuin T66l6n torneissa seuraten yliopiston lukuvuoden aikatauluja. Vuoden
hiljaisimpia kuukausia ovat tammi-, hein&- ja joulukuu. Touko-, kesa-, elo-, syys- ja loka-
kuussa kysyntda on enemman ja kayttbaste on korkeampi. Ylivaraamista hyodynnetaan,
mutta silla periaatteella, ettd samana paivana kapasiteetti ei voi olla miinuksella. (Haas-

tateltava 3)

4.4.2 TO6O6ION Tornit, Helsinki

ToOoOI6n Tornit sijaitsevat Helsingin To6lossa Pohjoisella Hesperiankadulla hyvien julkis-
ten kulkuyhteyksien paassa seka monien palveluiden laheisyydessa. Yhdella julkisella
likennevdlineella paasee seka Helsingin yliopiston etta Aalto-yliopiston kaikille kampuk-
sille. Vuonna 1954 valmistuneita tornitaloja on kaksi, A ja B. Hesperian sairaala-alueella
sijaitsevat tornitalot rakennettiin alun perin sairaalan henkilokunnan asunnoiksi. Ennen
vuoden 2007 paatosta muuttaa rakennukset asuintaloiksi niissd on ollut myds potilas-

osastoja seka toimistotiloja. (Rakennusperinté 2007)

Helsingin yliopisto ja Aalto-yliopisto omistavat yhdessa Todlon Tornien kiinteiston tasan
puoliksi. Kaytanndssa toimintaa johtaa tutkimusta varten haasteltu palvelup&allikké yh-
teistybrynman maarittelemien raamien mukaisesti. Tama yhteistyéryhma koostuu Aalto

yliopiston ja Helsingin yliopiston jasenista. (Haastattelu 3)

A-tornissa on 99 huonetta ja B-tornissa 77 huoneistoa. Yhteensa 178 huoneella ja huo-
neistolla majoitusliike voidaan luokitella keskisuureksi. A-tornin huoneet soveltuvat yh-

den yon tai muutaman viikon majoittumiseen. A-tornissa on 66 yhdenhengen huonetta,
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joissa ei ole keittiotd, vaan jokaisessa kerroksessa on yhteinen jaettu keitti6. 32 huo-
neessa on oma keittié ja ne soveltuvat 1-2 hengelle. B-tornissa sijaitsee 11 yksiota, 52
kaksiota, 12 perheasuntoa seka 3 kattohuoneistoa, jotka sopivat pidempiaikaiseen ma-
joittumiseen, kuten yhdestad kuuteen kuukauteen. Lisaksi alueella sijaitsee kaksi 120-
nelidista taloa. T66l6n Tornien isommat huoneistot, kuten kolmiot ja rivitaloasunnot, so-

veltuvat Aalto Innin tarjontaa paremmin perheille. (Unihome 2014)

Tornien huoneistot ovat varattavissa yhdesta paivasta kuuteen kuukauteen. Varauksen-
teko onnistuu vain yliopistojen kautta eli vieraat eivat pysty itse tekemaan varauksia.
Huonevaraukset tehdaan Helsingin yliopiston ja Aalto-yliopiston laitoksen tai yksikon
kautta. (Aalto 2014)

Hinnat tornitaloissa vaihtelevat asiakkaalle huoneen ja huoneiston koosta riippuen noin
312—-630 euroa per viikko ja 789-2280 euroa per kuukausi yhta henkil6d kohden. Lisa-
henkiloista peritdén lisamaksuja. 4-14—vuotiaista lapsista peritaan 97,50 euroa per kuu-
kausi ja 31,50 euroa per viikko. Yli 14-vuotiaat kustantavat 195 euroa per kuukausi ja 63
euroa per viikko. Hintaan sisaltyy aamiainen, viikoittainen siivous seka vuodevaatteet.
(Aalto-yliopisto 2014) Hinnoittelu tehd&éan niin, ettd huoneen vuokrakulut plus muuttuvat
kulut tulevat katettua edullisimmillakin hinnoilla. Lyhyemmissa oleskeluissa hintaa noste-
taan niin, etta tyhjienkin huoneiden vuokrat saataisiin maksettua. Majoituksen kesto jae-
taan luokkiin 1-3 vuorokautta, 4-7 vuorokautta ja 30 vuorokautta, jotka hinnoitellaan
erikseen. Hinnoittelu perustuu siis majoittumisen kestoon: mitd kauemmin asiakas ma-
joittuu, sitéa edullisempi vuorokausihinta. Yhden yon majoittumisesta asiakas maksaa

eniten, mutta kuitenkin alle Helsingin hotellihintojen. (Haastattelu 3)

Tornitalojen palveluissa on otettu hostellien ja hotellien tavallisista palveluista Unihome-
konseptiin sopivimmat. Tornitalojen palveluihin kuuluvat vastaanotto, pesutupa kellari-
kerroksessa, saunat seké hiustenkuivaaja, silitysrauta ja —lauta joka kerroksessa. Yhtei-
siin tiloihin on panostettu ja A-talosta 10ytyy huone lehtien lukemiseen ja tietokoneiden
kayttoon. Tilojen ja tavaroiden jakaminen kuuluvat usein hostellien palvelutarjontaan.
Vastaanotto, aamiaisen tarjoilu seka viikoittainen siivous ovat hotellityylisid palveluita,

joita tarjotaan Tornitaloissa. (Unihome 2014)
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ToO0Io6n Tornien internet-sivuilla vieraskirjaan kirjoittanut asiakas kiittelee erinomaista si-
jaintia, siisteytta ja yllapitoa, ystavallista palvelua sek& aamiaista. Yhteisia tiloja asiakas

kehuu loistavaksi paikaksi tavata muita asukkaita. (Unihome 2014)

Saapuvia vierailijoita on vuosittain noin 4 000 ja kayttdaste on vuositasolla noin 71 pro-
senttia. Kayton puolesta vuoden hiljaisin kuukausi on heindkuu, kuten myds joulu- ja
tammikuu. Touko-, kesa-, elo-, syys- ja lokakuussa kayttdaste voi yltda jopa yli 80 pro-
senttiin. Toiminta ei ole viela taloudellisesti kannattavaa, silla vuokrataso korkea. Kan-
nattavuuden parantamiseksi kayttdastetta ja keskihuonehintaa pyritdan nostamaan.
(Haastattelu 3)

Asiakkaan oleskelun kestoon ja varauksen peruuttamiseen liittyviin riskeihin hyédynne-
tédan tuottojohtamisen keinoista peruutusehtoja, kuten no show-veloituksia ja my6hassa
tulleiden peruutusten veloituksia. Lisdksi hyddynnetdén ylivaraamista, mutta kuten Aalto
Innin kohdalla mainittiin, kapasiteetti ei voi olla ylittynyt samana paivana. Taéhéan on syy-
na se, ettd ymparivuorokautinen vastaanotto puuttuu. Kaikille tulijoille on oltava huone

tarjolla, kun vastaanotto menee kiinni. (Haastattelu 3)
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Unihome-konseptia kuvailtiin edellisissa kappaleissa ja sen pohjalta tarkeimmat ominai-

suudet kootaan taulukossa 8. Konseptiin kuuluvat Aalto Inn ja T66l6n tornit ovat hyvin

samanlaisia palvelutasonsa ja tuottojohtamisen keinojen hyédyntadmisen suhteen. Majoi-

tusliikkeet eroavat erityisesti kokonsa ja sijaintinsa puolesta.

Taulukko 8. Havainnot benchmarkingin pohjalta.

Aalto Inn

TOOION tornit

Palvelutaso ja
laatu

Majoitus palveluelementilla
Viikkosiivous

Yhteiset tilat, tilavat huoneet, kor-
keatasoinen sisustus

Majoitus palveluelementilla
Vastaanotto, aamiainen, viikkosii-
vous

Yhteiset tilat, korkeatasoinen sisus-
tus, perheasuntoja

Koko ja sijainti

Keskisuuri (52 huoneistoa)

Keskisuuri (178 huonetta / huoneis-
toa)

Kampuksella, hyvat kulkuyhteydet,
hotelliryhmittym@, urheilukeskus,
kauppa

Kampuksella, hyvat kulkuyhteydet,

nahtavyyksia, kaupungin keskustan
ja monien palveluiden laheisyydes-
sa

Omistuspohja

Aalto-yliopisto ja Helsingin yliopisto

Toimintaa johtaa Helsingin yliopis-
ton majoituspalvelupaallikkod

Toimintaa johtaa Helsingin yliopis-
ton majoituspalvelupaallikkd

Tuottojohtaminen
ja kannattavuu-
den suunnittelu

Peruutus- ja no show-maksut

Peruutus- ja no show-maksut

Riippuvainen huoneiston koosta

Riippuvainen huoneen/huoneiston
koosta

Hinnoittelu Riippuvainen majoituksen kestosta | Riippuvainen majoituksen kestosta
Lisdmaksuja, jos lisamajoittujia
< ... | Ylivaraaminen kaytossa. Varaukset | Ylivaraaminen kaytosséa. Varaukset
Varauskaytannot

yliopiston tai Booking.comin kautta

vain yliopistojen kautta.

Ennustaminen

Historiadataan perustuvan vuosi-
syklin seuraaminen

Historiadataan perustuvan vuosi-
syklin seuraaminen

Unihome-majoitusliikkeiden toiminnassa on piirteitd hotelleista, oppilaitosmajoituksesta,

huoneistohotelleista, BB-majoituksesta seka hostelleista. Se kuuluu palveluelementin

sisaltavien majoitusliikkeiden ryhmaéan. Sisustuksessa on pyritty hotellitasoon samoin
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kuin viikoittaisen siivouspalvelun jarjestamisessa. Toolon torneissa tarjoillaan lisaksi joka
aamu aamiainen. Unihome-konseptin majoitusvaihtoehdoissa korostuu myds asiakkaan
omatoimisuus, silla asiakkaille tarjotaan huoneistoja. Tama ominaisuus on tyypillista it-
sepalvelumajoittumiselle, jonka suosio on viime aikoina ollut kasvussa (Johns & Lynch
2007, 295). Palvelu- ja laatutaso on asetettu pitkaaikaisesti majoittuvien asiakkaiden

korkeamman vaatimustason mukaan.

Sijainniltaan Unihome-konseptin majoitusliikkeet ovat helposti saavutettavissa. T66l0n
Tornit sijaitsevat lahes Helsingin keskustassa, mikd voidaan nahda asiakkaan silmisséa
erittdin houkuttelevana. Kummankin majoitusliikkeen sijainti on houkutteleva kampusten
laheisyyden seka hyvien kulkuyhteyksien vuoksi. Aalto Inn muodostaa Radisson-hotellin
kanssa pienimuotoisen klusterin, josta kumpikin hy6tyy. Aalto Inn voi tarjota edullisem-
man aamiaistarjoilun ja illallismahdollisuuden Radissonissa ja télla tavoin valttyy naiden
palveluiden tarjoamiselta. Radisson-hotelli taas hyotyy lisdasiakkaiden tuomasta rahavir-
rasta. TOOION Tornit eivat sijaitse muiden hotellien valittomassa laheisyydessa, mutta se

hyotyy Helsingin keskustan monien palveluiden seka nahtavyyksien laheisyydesta.

Unihome-konseptiin kuuluminen helpottaa majoitusliikkeiden tunnistamista ja laatuvaiku-
telman muodostumista asiakkaiden silmissa. Tama ei kuitenkaan muistuta franchising-
ketjuun kuulumista, vaan lahinna strategista yhteisty6ta yhteisten internet-sivujen ja

markkinoinnin seka keskitetyn varausjarjestelman muodossa.

Tuottojohtamisen hyddynnettévissa olevia keinoja majoitusalalla ovat hinnoittelunhallin-
ta, palvelutoimitusprosessien hallinta seka kapasiteetin hallinta (Albanese 2004, 28).
Aalto Innin ja T66lon Tornien kohdalla hinnoittelu on jaettu muutamaan luokkaan majoit-
tumisen keston mukaan eli se on jossain maarin erilaistettua, mutta muutoin melko jayk-
k&a. Hinnoittelussa ei huomioida asiakkaan maksuhalukkuutta tai eri kysyntétilanteita.
Varauksenteon ajankohdalla ei ole hinnan kannalta merkitystd. Hinnoittelu on kustan-
nusperusteista eli huoneistot hinnoitellaan tuottamaan vain kohtuullinen tuotto kustan-

nusten kattamiseksi. Toiminnassa on siis muunlaisia tavoitteita kuin taloudellinen hyoty.

Palvelutoimitusprosessien hallinnan keinoista hyddynnetaan peruutussaantéja, jos asia-

kas ei saavu paikalle tai peruu varauksensa liian mydh&an. Kapasiteetinhallinnan kei-
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noista (varausrajoitukset, ennakkovaraukset ja -maksut seka ylivaraaminen) hyddynne-
taan ainoastaan ylivaraamista ja sitakin hyvin varovasti. Kysyntaa seurataan historiada-
tan avulla, ja sen perusteella on tiedossa kysyntapiikkikuukaudet. Taman tiedon avulla
voidaan kysyntaa jossain maarin ennustaa. T66l6n Torneissa kayttdaste on korkea. Aal-
to Innissd kayton puutetta vierailevien tutkijoiden osalta pyritaan korvaamaan silla, etta

muutama huoneisto on kenen tahansa varattavissa Booking.com-sivustolla.

4.5 Case: Majoitusliiketoiminta kampusalueella

4.5.1 Kohdeyrityksen kuvaus

Kohdeyritys sijaitsee noin 70 000 asukkaan kaupungissa paakaupunkiseudun ulkopuo-
lella. Yliopistokaupungissa on noin 15 000 opiskelijaa. Kohdeyrityksessa on noin 5 700
opiskelijaa ja 930 henkilokunnan jasentd. Tutkimuksen kohteena on majoitusliiketoimin-
nan perustaminen peruskorjattavaan osaan yliopiston tiloissa. Suunnitteluun ja idean
kehittelyyn osallistuu tutkijan lisdksi kohdeyrityksen talousjohtaja, kiinteistdjohtaja, gra-
duohjaajat (kaksi professoria) seka laheisen ammattikorkeakoulun opiskelijoita. Eri taho-
jen kokemusten perusteella kohdeyrityksessa vallitsee kasitys, ettd kampusalueelle tar-
vitaan lisdd majoitusvaihtoehtoja. Yliopistolla kay viikoittain opiskelijoita ja henkilokuntaa
kaupungin ulkopuolelta, minka liséksi yliopistolla tydskentelee vierailevia tutkijoita ja pro-
fessoreita. Ennen majoitusliiketoiminnan aloittamista halutaan kuitenkin selvittaa, 10y-

tyyko talle kasitykselle perusteita ja majoitusliikkeelle kysyntaa.

Taulukko 9 esittdd koko Suomen sekéd kohdeyrityksen yliopistokaupungin hotellien ka-
pasiteetin, huoneiden lukuméaaran, kayttdasteen, keskihinnan sekd huonekohtaiset
myyntitulot (RevPAR). Liiketoiminnan kannattavuuden arvioinnin kannalta kayttbaste ja
keskihinta ovat erittdin kiinnostavia mittareita. Huoneiden kayttdaste on kohdekaupun-
gissa 62,3 prosenttia, mika on koko maan keskiarvoa (51,4 %) parempi. Keskihinta on
hieman koko maan keskiarvoa alhaisempi, mutta huonekohtaiset myyntituotot ovat kui-
tenkin korkeammat. Nama tiedot osoittavat hotellitarjonnan ja yleisen kysynnan maaran

kohdeyrityksen kaupungissa. Keskihintatietoja voidaan kayttda hinnoittelun perusteena.
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Taulukko 9. Hotellikapasiteetti ja sen kayttd, tammi-heindkuussa 2014. (Tilastokeskus
2014a)

Liikkeiden Huoneiden Huoneiden Keskihinta, RevPAR
Ikm Ikm kayttbaste %  sis. Alv
Koko maa 629 51 215 51,4 91,28 46,89
Kohdekaupunki 7 767 62,3 89,66 55,85

Peruskorjauksen jalkeen kohdeyrityksen tiloihin suunniteltuun majoitusliikkeeseen halu-
taan majoittaa vierailijoita lyhytaikaisesti eli yhdesta yosta enintdéan kuuteen kuukauteen
asti. Kohderyhménéa ovat kampuksen l&heisyydesta lyhytaikaista majoitusta tarvitsevat
henkil6t. Naita voivat olla vaihto-opiskelijat, kohdeyrityksen ja viereisen ammattikorkea-
koulun opiskelijat ja henkilokunta, professorit seka vierailevat tutkijat. Kohdeyrityksen
sihteereiltd saatujen tietojen mukaan vuosittaisia vierailijoita on noin 80-150 henkil6a.
Opetushallinnon tietokannan mukaan vuonna 2013 opettaja- ja tutkijavierailijoita oli yh-
teensd 127, mika on sihteerien antaman arvion valilla. Naista 85 oli lyhytaikaisia (alle
kolme kuukautta) ja 42 pitkaaikaisia (yli kolme kuukautta) vierailuja. Vierailujen maara

osoittaa kasvutrendin vuosina 2010-2013. (Opetus- ja kulttuuriministerio 2014)

Kaupungissa, jossa kohdeyritys sijaitsee, on useita majoitusvaihtoehtoja ja niiden taso
vaihtelee. Majoitusvaihtoehtoja tarjoavat kaupungin keskustan motelli, hostelli, seitse-
man hotellia, leirintdalue sekéa kaksi huoneistohotellia. Kohdeyrityksen vierailijoiden kan-
nalta niiden sijainti kaupungin keskustassa on hieman haasteellinen. Kampusalue sijait-
see seitseman kilometrin paassa kaupungin keskustasta ja keskustaan liikennéi arkisin
kolme bussilinjaa noin 3-6 kertaa tunnissa. Opiskelijoille on tarjolla opiskelija-
asuntosaation asuntoja keskustassa ja kampusalueella, mutta ne on tarkoitettu pidem-
piaikaiseen asumiseen. Kohdeyritys omistaa muutaman huoneiston ja mokin kampus-
alueella, ja naita tarjotaan paaasiassa vieraileville tutkijoille ja professoreille. Muita ma-
joitusliikkeitd kampusalueella ei ole. Kampuksella sijaitsee yliopiston lisdksi ammattikor-
keakoulu seka yrityksia. Lahin kauppa on noin kahden kilometrin paassa yliopiston paa-

rakennuksesta.

Kohdeyrityksen omistamiin kahdeksaan asuntoon haluttiin perehtya ennen uuden toi-

minnan suunnittelua etenkin kayttbasteiden osalta. Suurin osa asunnoista on yhdelle
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hengelle tarkoitettuja yksidita. Asuntoja tarjotaan yliopiston vierailijoille, kuten tutkijoille
ja professoreille. Jos asuntoja on vapaana, niit voidaan tarjota myds avoimen yliopiston
opiskelijoille. Asuntojen varaaminen tapahtuu vain kohdeyrityksen kautta. Asunnot seka
niiden kapasiteetti (henkil6d) ja kayttdaste ajalla 1.1.—30.6.2014 on listattu taulukossa
10. Taulukon tiedot on saatu kohdeyrityksen yliopistomestarin kaytdssa olevasta jarjes-
telmasta. Jarjestelma on hyvin joustamaton eikd se kykene datan tallentamisen lisaksi
sen kasittelyyn tai raporttien luomiseen. Sen avulla saadaan kuitenkin selville jokaisen
asunnon kayttbaste. Kayttdasteet yltavat yhta asuntoa lukuun ottamatta yli 50 prosentin
luokkaan mika osoittaa, ettd ne ovat kovassa kaytossa. Taman perusteella lisamajoitus-
ta tarvitaan, jos kysynta pysyy jatkossa samana tai kasvaa. (Yliopistomestari 2014)

Taulukko 10. Kohdeyrityksen varattavat asunnot seké niiden kapasiteetti ja kayttoaste.
(Yliopistomestari 2014)

Kapasiteetti | Kayttdaste
Yksio 348 1 66 %
Yksio 349 1 99 %
Yksio 350 1 73 %
Yksio 356 1 54 %
Yksio 359 1 84 %
Yksio 1214 2 76 %
Yksio 1215 2 43 %
Punainen mokki 4 70 %

Kaavio 1 esittda varausten jakautumisen kuukausittain vuonna 2014. Varaustilanne on
yhdelta paivalta (8.5.2014), minka johdosta varauksia on vihemman loppuvuodesta. Va-
rausten maard lahentelee parhaimmillaan 250:t&4 kappaletta huhtikuussa. Kaavion ai-
neisto rajoittuu vuoteen 2014 ja koskee vain alkuvuotta, mutta koko vuotta koskevaa ai-
neistoa voitaisiin hyodyntda kysyntépiikkien havaitsemisessa. Tietoa kysyntapiikeista
voitaisiin kayttda varauskayttaytymisessa niin, ettéd kysyntapiikkikuukausien aikana va-

rausten vastaanottamisessa hyddynnettéisiin ehtoja. Kaytanndssa tama tarkoittaisi sita,



61

ettd asiakasvarauksia valikoidaan ja niihin patevat peruutusehdot. (Yliopistomestari
2014)

Varaukset
300

250

200 -

150 -

100 -

50 -

Kaavio 1. Kohdeyrityksen huoneistojen varaustilanne 8.5.2014. (Yliopistomestari 2014)

Seuraavassa kappaleessa kootaan potentiaalisten asiakkaiden haastatteluiden tar-
keimmat havainnot, jonka jalkeen analysoidaan toiminnan jarjestamisen mahdollisuuksia
benchmarkingin ja haastatteluiden perusteella teoriaosuudessa esiinnousseiden aihe-
alueiden pohjalta.

4.5.2 Kooste potentiaalisten asiakkaiden haastatteluista

Haastateltu tutkijatohtori (haastateltava 1) kdy kohdeyrityksessa viikoittain téissa ja viet-
taa kaupungissa korkeintaan kaksi yota vilkossa. Han asuu toisessa kaupungissa noin
150 kilometrin pddssa, ja saattaa ajaa edestakaisen matkan kotoaan yliopistolle saman
paivan aikana. Tarve viikoittaiselle yopymiselle on ollut tasaista viime vuosina ja néailla
nakymin pysyy samana myods jatkossa. Ha&n on yopynyt l&ahinn& yliopiston tukisaation
asunnoissa tai tuttavan vuokra-asunnossa. Tukisaation asuntojen hinnaksi haastateltava
muistelee 35 euroa per yo. Tukisdation asunnot ovat olleet hdnen mielestaén varustelul-

taan sopivia ja han on ollut niihin tyytyvainen.

"Ne on oikein hyvid, ne on tiloiltaan sopivia ja saunat siind. Tai
missa méa olen ollut [kaupungin] keskustassa. Ainakin méa olen ollut
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tyytyvainen niihin. Saatavuus on se, mikd siind haittaa.”
(Haastateltava 1)

Hyvana puolena tukisdétion tarjpamassa majoitusvaihtoehdossa han nakee hinnan, si-
jainnin ja varustelun. Varaustilanteen h&n mainitsee huonona puolena. Sijainti kaupun-
gin keskustassa on haastateltavan mielesta huono puoli, silla etéisyys yliopistolle on pit-
ka. Toisinaan han on joutunut turvautumaan hotellimajoitukseen, joka on maksanut noin
85 euroa per yo. Nama ovat kuitenkin poikkeustapauksia ja viime kerrasta on paljon ai-
kaa.

Tutkijatohtori olisi valmis maksamaan kampuksella sijaitsevasta majoituksesta noin 50—
55 euroa per yo. Hintaa han vertaa kotikaupunkiinsa suuntautuvan edestakaisen ajo-
matkan viemiin polttoainekustannuksiin. Kampusalueella sijaitseva edullinen majoitus
sopisi hdnen majoitustarpeisiinsa. Han uskoo, ettd muitakin kayttajia l16ytyisi, silla vierai-

levia luennoitsijoita ja muualla asuvia tyontekijéita on melko paljon.

"On siind potentiaalia varmaan. Hankala nahda, etta ei olisi.”
(Haastateltava 1)

Jos majoitusliike jarjestettaisiin yksityisend toimintana, haastateltava 1 arvioi, ettei "se
mikaan kultakaivos olisi” mutta toisaalta toiminnan saisi pyérimaan nopeasti ja sille 16y-
tyisi varma kayttajakunta. Jos yliopiston intressi on mukana, niin han arvioisi majoitus-

likkeen olevan hyvinkin kannattava hanke.

Haastateltava 2 asuu niin ikaan toisessa kaupungissa mutta hieman kauempana, noin
330 kilometrin p&&ssa ja kulkee useimmiten junalla taman matkan. Han yopyy tyypilli-
sesti 1-3 yota viikossa kohdeyrityksen omistamissa, kampusalueella sijaitsevissa yksi-
Oissa. Naiden hinta on noin 35—40 euroa per yo. Haastateltava 2 on ollut taméankaltai-
seen majoitukseen hyvin tyytyvainen erityisesti siksi, etta se sijaitsee lahella yliopistoa ja
se on edullista.

"Mita edullisempi se on niin sitd parempi. Ja se hyodtyhan siind on

se, etta se on tossa lahella. Sit sun ei tarvitse kuin k&pytella tan-
ne.” (Haastateltava 2)

Professorin vaatimustaso majoitukselle on hyvin alhainen, silla h&n mainitsee tarkeim-

miksi ominaisuuksiksi sijainnin, rauhallisuuden, langattoman internetin, mukavan sangyn
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ja mikroaaltouunin. Hanelle riittda pelkka huone, joten han voisi tinkid omasta keittiosta

ja suihkutilasta.

"Se riittaa, etté siella on se sanky ja s& voit nukkuu sielld ja suurin
piirtein saat olla rauhassa sen y6n ajan, niin se on se vaatimusta-
so. Mahdollisimman edullisesti ja kunhan siella pystyy nukkumaan
rauhassa. Se on se tarkein.” (Haastateltava 2)

Tarkein ominaisuus on kuitenkin sijainti mahdollisimman lahella kohdeyritysta:

"No sehén se on kaikkein tarkein. Ei mitdan jarkea olla keskustas-
sa, jos ma tulen kahdeksaksi tdnne, niin ma ravaan keskustaan ja
takaisin ja kaytan siihen tunnin tai kaksi.”
(Haastateltava 2)
Vastatessaan kysymykseen muiden kayttgjien vaatimustasosta, han arvelee olevan sa-

mansuuntaista kuin omansa:

"Se riippuu ihan siitd kayttotarkoituksesta. Kaytetaanko niita meilla
ulkomaisten vieraiden majoitukseen vai onko se idea se, etta siella
on meiddn omaa henkilbkuntaa? Just tammoisessa tilanteessa
olevia tyyppeja kuin mina vai keta siella on. Onko siella opiskelijoi-
ta samoissa tarkoitus olla vai miten se on. Sehan voi ratkaisevalla
tavalla vaikuttaa siihen. Ma vaitan, ettd se hinta on aika ratkaise-
va.” (Haastateltava 2)

Palvelutason suhteen han arvioi, etta illallisvaihtoehdon tarjoaminen olisi oleellista, silla
yliopiston laheisyydessé ei ole kauppaa tai kioskia. Han vertaa tilannetta omiin majoit-
tumiskokemuksiinsa Yhdysvalloissa, jolloin majoittujilta koottiin yhteinen tilaus esimer-
kiksi take away -ravintolaan, josta illallinen tuotiin kaikille samaan aikaan. Tassa han na-
kee kohdeyritykselle hyvan kehittdmismahdollisuuden yhdessa paikallisten yrittajien
kanssa. Palveluita pitaisi haastateltavan 2 mielestd pyrkia automatisoimaan mahdolli-
simman paljon. Esimerkkina tasta han tuo esiin Omenahotellit, joissa ei ole vastaanot-
toa, vaan sisdankirjautumiseen tarvitaan vain luottokortti. Sisdankirjautumisen perusteel-
la tiedot paivittyvat myos siivoojille, jolloin siivoustarve voidaan kohdentaa tarkasti.
(Omenahotels 2014)

Omistuspohjan suhteen haastateltava 2 esittdd seuraavanlaisen idean, jonka mukaan

yliopisto ei vuokraisi kiinteistod enaa SYK Oy:lt4, vaan asukas itse. Tassa mallissa koh-
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deyrityksella ei olisi minkaanlaista vastuuta kiinteistdsta tai toiminnanjohtamisesta, mutta

ei mydskaan hallinnanmahdollisuutta.

"-- ettei yliopisto vuokraisikaan enaa, vaan ne vuokrattaisiin erik-
seen suoraan niille ihmisille alivuokrana. Jos se olisi riittavan edul-
linen se vuokra, jos se olisi riittdvan yksinkertainen joku pieni kop-
pi, ei mikddn valtava, ja jos se olisi 200 kuussa.”
(Haastateltava 2)

Toimintaperiaatteen pitdisi hanen mielestaan tahdata muuhun kuin voiton maksimointiin.

"Ei se mun mielesta ole yliopiston bisnes, vaan sen pitaisi olla silla
tavalla, ettei saisi tuottaa tappiota, koska se on palvelu mutta se pi-
taisi hinnoitella silla tavalla, ettéd se olisi aika nahoilla mennaan.”
(Haastateltava 2)

Kolmenkymmenen huoneen rakentamiseen professori suhtautuu varauksella ja ehdot-
taa, etta huoneita rakennettaisiin alkuun esimerkiksi kymmenen kappaletta ja myéhem-
min mahdollisesti lisda. Han arvioi, etté l&heisista tydtovereista neljd muuta matkustavat
viikoittain kohdeyritykseen ulkopaikkakunnilta, ja ndiden lisaksi kysyntaa saattaisi 16ytya
opiskelijoiden keskuudesta. Opiskelijoista varsinkin vaitdskirjaopiskelijat Suomesta ja

ulkomailta saattaisivat asua pidempia aikoja.
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5 ANALYYSI TOIMINNAN JARJESTAMISESTA

5.1 Majoitusliikkeen ominaisuudet

Kohdeyrityksen suunnitteleman majoitusliikkeen ominaisuuksia analysoidaan téssa osi-
ossa. Teoriaosion jakoa mukaillen seuraavissa kappaleissa kaydaan lapi palvelutaso ja
laatu, koko ja sijainti sek& omistuspohja. Case-projektin ollessa alkutekijoissaan naista
ominaisuuksista esitellaan kohdeyrityksen tilanteessa mahdolliset vaihtoehdot. Taméan
jalkeen kappaleessa 5.2 pohditaan tuottojohtamisen menetelmien hyoédynnettavyytta
kohdeyrityksen tapauksessa. Luvun lopussa havainnot kootaan yhteen ja kohdeyrityk-
sen kannalta olennaisia case-projektin jatkokehittelyssa huomioitavat tekijat tuodaan

esiin.

5.1.1 Palvelutaso ja laatu

Kohdeyrityksen majoitusliikkeen vierailevat tutkijat ja professorit vastaavat ominaisuuk-
siltaan likematkustajia, silla he matkustavat ja yopyvat kotipaikkakuntansa ulkopuolella
tyon puolesta. He ovat hintatietoisia ja hintaherkkia, kuten teoriaosion tutkimukset seka
potentiaalisten asiakkaiden haastattelut osoittavat. Lisaksi he arvostavat yksityisyytta ja
rauhallista ymparistéd. Yhden yon yopyjilla on hyvin matalat vaatimukset (Lockyer 2009,
29). Palvelutason suhteen majoitusliikkeet voidaan teoriaosiossa esitellyn taulukon 1
mukaan jaotella palveluelementin siséltaviin, pelkk&d& majoitusta tarjoaviin majoitusliik-
keisiin ja muihin majoitusmuotoihin (Page 2011, 159). Kohdeyrityksen tapauksessa vaih-

toehtoina ovat:

- Majoitus palveluelementilla —ryhmaan kuuluvien vaihtoehtojen (hotellit, oppilaitokset,
motellit, majatalot ja BB-majoitus) ominaisuuksien yhdisteleminen.

- Pelkadn majoituksen tarjoaminen (itsepalvelumajoittuminen).

Todenné&kaisesti kyseeseen tulisi palveluelementin sisdltdvan majoituksen tarjoaminen,
kuten Unihome-konseptin majoitusliikkeisséd. Palvelukokonaisuus ja palvelutarjonnan
laajuus on maariteltdva tarkemmin kohderyhman mukaan. Kohdeyritys tarjoaa tilojensa

puolesta jo yleiset ruokailutilat sekéd mahdollisesti vastaanoton. Kampusalueen ravinto-
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loiden kanssa voitaisiin sopia ateriapalveluista. Kiinteistoon ja palveluihin liittyvien omi-
naisuuksien puolesta yhtalaisyyksia olisi hotelleihin, BB-majoitukseen, oppilaitosmajoi-
tukseen sekad huoneistohotelleihin. Palveluista tulisi tarjota vahintaan siivous ja langaton
internet, silla nama osoittautuivat tutkimuksissa tarkeiksi ominaisuuksiksi lyhytaikaista
majoitusta valittaessa. Vaihtoehtoisia lisdpalveluita ovat ruokailun ja aamiaisen jarjesta-
minen seka pyykinpesumahdollisuus. Tilojen osalta hostelleista voidaan ottaa mallia yh-
teisten oleskelutilojen jarjestamisessa. Laatuluokituksia ei tarvitse huomioida, silla ne
eivat koske tutkijaresidenssityylista toimintaa. Kyseessa ei ole yksiselitteisesti hotelli tai
hostelli. (Haastattelut 1 ja 2, Lockyer 2002, 298)

Vaihtoehtona on taysi itsepalvelumajoittuminen, joka on viime aikoina kasvattanut suo-
siotaan. Se sopii pidempiaikaiseen majoittumiseen. Tassa vaihtoehdossa asiakkaita
houkuttelee erityisesti joustavuus ja kodinomaisuus. Unihome-konseptissa voidaan néh-
da piirteita itsepalvelumajoittumisesta, silla suurin osa konseptin tarjonnasta on huoneis-

toja, joissa on kodinomainen varustelu sekd oma keittio ja kylpyhuone.

Toinen haastateltavista esitti ajatuksen Omenahotels-tyylisesta automatisoidusta check-
in- ja siivousjarjestelmasta, joka tapahtuu luottokortin avulla. Talla tavoin séastettaisiin
henkilostokuluissa ja siivousajatkin saataisiin optimoitua, jos tieto huoneessa vietettyjen
Oiden maarasta paivittyisi ja valittyisi siivoojalle automaattisesti. Toimintamalli nojaa
vahvasti internet-varausjarjestelmaan, joka olisi osa kohdeyrityksen alkuinvestointia.

(Haastateltava 2)

Majoitusliikkeen kohderyhmien tarpeet eroavat toisistaan, minkd vuoksi majoitusliik-
keessa voisi olla useamman varustelutason huoneita. Huoneita on suunniteltu rakennet-
tavan 30 kappaletta, jolloin voidaan myds harkita huoneiden jakamista ryhmien kesken
niin, etta tarjotaan varustelultaan eritasoisia huoneita. Skaala voisi olla opiskelijoiden
jaetuista kerrossankyhuoneista rauhallisiin, tasokkaasti varusteltuihin yksioihin. Viikoit-
taiset vierailijat tulevat kohdeyritykseen tydskentelemaan, jolloin tarkeintd on sijainti,
edullinen hinta, internet-yhteys, oma rauha ja yksityisyys. Pidempiaikaisten vierailijoiden
kohdalla tulisi ottaa huomioon kodinomainen asuminen ja tasokkaampi varustelu. N&i-
den vierailijoiden kohdalla on hyvin yleista, ettda kohdeyritys kustantaa asumisen, jolloin

sitd voidaan pitdd sijoituksena ja kohdeyrityksen brandi voisi ulottua asumiseenkin.
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Opiskelijoille tarkoitetut huoneet voisivat olla perinteisempid hostellihuoneita kerrossan-

kyineen ja jaetulla kylpyhuoneella.

5.1.2 Koko ja sijainti

Majoitusliikkeen on suunniteltu sijaitsevan kohdeyrityksen yhteydesséd kampusalueella,
mikd sai kannatusta kummaltakin haastateltavalta. Haastatteluista kay ilmi, ettd he ar-
vostavat erityisesti kampuksen laheisyydesséa yopymista. Haastattelujen tulokset ovat
yhtenevat Lockyerin (2009, 29) tutkimusten kanssa yhden yén majoittuvien asiakkaiden
vaatimuksista. Sijainti on hinnan ohella tarkein kriteeri majoitusta valittaessa. Sijainti yli-
opistokiinteistéssa mahdollistaa yliopiston tilojen ja palveluiden, kuten kirjaston, tyésken-
telytilojen sekéa ruokalan hy6dyntamisen paivasaikaan lukuvuoden aikana. (Haastattelut
lja?2)

Lukuvuoden aikana majoitusliikkeen asiakaskunta muodostuisi kohdeyrityksen vieraili-
joista, joiden maarista saatiin tiedot sihteereiltd ja yliopistomestarilta. Kesdaikana kaytta-
jia voisivat olla kesédkoulun osallistujat ja/tai muut yliopiston ulkopuoliset kayttajat. Tilojen
puolesta majoitusliikkeen olisi mahdollista toimia kurssikeskuksena, ja l&heinen jarven-
ranta lisd&d kohteen vetovoimaa erityisesti kesalla. Sijainti kampusalueella on muiden
asiakkaiden kuin yliopiston vierailjoiden kannalta haastava, silla kampusalue ei sellai-
senaan veda puoleensa tavallisia matkailijoita, ellei aluetta kehitetd. Kampusalue sijait-
see esikaupunkialueella ja lahimméat palvelut ovat useamman kilometrin paassa. Koh-
teen sijainti ei myoskdan mahdollista hotelliklusterin hyédyntamista, kuten Unihome-

kohteissa, silla alueella ei ole muita majoitusliikkeita.

Majoitusliikkeen kooksi on alustavasti suunniteltu 30 huonetta, jos tilat ja toiminta muis-
tuttaisivat hostellia. Tarkka lukumaara riippuu huonejaosta, minké lisaksi petipaikkojen
maara voi vaihdella sen mukaan, onko huoneissa kerrossankyja vai ovatko ne hotelli-
tyyppisesti yksityisempia ja tarkoitettu yhdelle tai kahdelle hengelle. Vaihtoehtona on
my06s huoneistojen rakentaminen, kuten Aalto Innin tapauksessa. Joka tapauksessa ma-
joitusliike olisi kokoluokaltaan pieni. Kokoero on huomioitava verrattaessa toimintaa
Unihome-konseptin majoitusliikkeisiin, jotka ovat keskisuuria. Suuremmat majoitusliik-

keet hyotyvat suurtuotannon eduista, mutta kohdeyrityksen tapauksessa on otettava
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huomioon my6s kysynnan méard, joka ei ylld Unihome-konseptin majoitusliikkeiden

maariin.

5.1.3 Omistuspohja

Teoriaosiossa kaytiin lapi omistuspohjan muodostumista majoitusalalla ja artikkeleiden
perusteella todettiin, ettd alalla on hyvin tavallista erottaa kiinteiston omistajuus liiketoi-
minnan johtamisesta. TAma on majoitusliikkeen perustamisen kannalta tarkea paatos,
joka on tehtdva ennen toiminnan aloittamista. Kohdeyrityksen on siis paatettava vas-

tuunjaosta kiinteiston omistuksen ja paivittaisen toiminnanjohtamisen suhteen.

Kohdeyrityksen tapauksessa kiinteistda hallinnoi Suomen yliopistokiinteistét (SYK Oy),
jolta kohdeyritys kiinteistdd vuokraa. Yhtio¢ perustettiin vuonna 2009 yliopistouudistuksen
myota, silla yliopistot irrotettiin valtion taloudesta ja niiden lainsdadanndllinen asema
muuttui. Suomen Yliopistokiinteistot Oy tuottaa, yllapitaéa ja kehittaa tiloja yliopistoille ja
vuokrasopimukset ovat keskimaarin kuuden vuoden mittaisia. Yhtion omistavat paakau-
punkiseudun ulkopuoliset yliopistot yhdessd Suomen valtion kanssa. (Suomen Yliopis-
tokiinteistot 2014a) SYK Oy:n liikevaihto oli noin 137 miljoonaa euroa vuonna 2013
(Suomen Yliopistokiinteisttt 2014b).

Kiinteiston omistuksen suhteen kohdeyrityksen tapauksessa on majoitusliikettd suunni-
tellessa kolme vaihtoehtoa, joiden kohdalla kohdeyrityksen vastuut ja riskit vaihtelevat.

Kiinteistéa voi mahdollisesti jatkossa hallinnoida:

- SYK Oy, joka hallinnoi kiinteistda talla hetkella.
- Kohdeyritys, joka hankkii kiinteiston tai osan siita hallintaansa.
- Majoitusyritys, joka toimii myds toiminnanjohtajana.

Teoriaosion luvussa 2.3 esitettya taulukkoa 2 muokataan kohdeyrityksen tilanteen mu-
kaisesti ja mahdolliset vaihtoehdot esitetdan taulukossa 11. SYK Oy omistaa kiinteiston
talla hetkelld ja vuokrasopimus voidaan todennékdisesti uusia, jolloin kohdeyritys tai ma-
joitusliiketoimintaa johtava taho voi vuokrata tilat. Toimintamalli muistuttaa talléin mana-
gement contract —mallia, jossa kiinteistbn omistaja keskittyy sijoituksensa hallinnointiin

ja yllapitoon, kun taas toiminnanjohtaja keskittyy omaan erikoisalaansa, majoitustoimin-
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nan johtamiseen. Kohdeyrityksen vuokratessa tiloja, mutta toisen yrityksen johtaessa
liketoimintaa, tulisi tallaisen toiminnan lainmukaisuus ja sopimusehtojen tayttyminen

SYK Oy:n kanssa varmistaa.

Taulukko 11. Kohdeyrityksen mahdolliset omistus- ja operointimallit (mukaillen Contrac-
tor & Kundu 1998, 330)

Omistajuus
Taysi Kylla Ei
Omistaja-johtaja Management contract

Paivittainen
hallinta ja valvonta | Enemmistd; joint venture
Franchising; Ketjut
Heikko | V&hemmistg; joint venture | Consortium member

Vuokrasopimuksen paattyessd SYK Oy:n kanssa kohdeyritys voi neuvotella kiinteiston
tai sen osan siirtymisesta hallintaansa ja ryhtya omistaja-toiminnanjohtajaksi. Kiinteiston
omistuksessa on huomioitava sen yllapito- ja kunnostuskustannukset seka kiinteiston-
huollon jarjestaminen. Majoitusliiketoimintaa harjoittaessa kiinteistd saattaa joutua kovan
kuormituksen alaiseksi varsinkin, jos saavutetaan korkea kayttdaste (Claver-Cortés ym.
2007, 16). Haastateltava 2 ehdotti huoneiden vuokraamista suoraan jatkuvasti vieraile-
ville henkiloille, jolloin kohdeyritys ei liittyisi kiinteiston omistamiseen tai vuokraamiseen
lainkaan. Tassa vaihtoehdossa kohdeyritys vapautuu kiinteistoon liittyvista vastuista, ku-
ten yllapidosta ja toiminnanjohtamisesta, mutta menettdd myos vallan vaikuttaa sen toi-

mintaan lainkaan.

Unihome-konseptin T66l6n torneissa on paadytty omistus- ja operointimalleista omista-
ja-johtaja —malliin. Yliopistot omistavat kiinteiston kokonaan itse ja vastaavat myos tay-
sin sen paivittdisestd hallinnasta ja valvonnasta. Unihome-konseptista voidaan ottaa
mallia strategisen yhteistyOn jarjestamisessa, silla my6s kohdeyrityksen tapauksessa
majoitusliikkeen toiminnanjohtamisessa on mahdollisuuksia hyédyntaa eri tahojen yh-
teistyota. Naita yhteistydomalleja ovat joint venture (osaomistus yhteisessa yrityksessa),
franchising-ketjut sekd osallisuus consortiumissa. Kohdeyrityksen vieresséa sijaitsevan
ammattikorkeakoulun opiskelijoilla on valittavanaan mm. hotellitoiminnan kurssi, jolloin

he voisivat kayttaa majoitusliiketta harjoituksissaan tai tydharjoitteluissaan. Lisaksi koh-
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deyrityksessa toimii useita aktiivisia opiskelijajarjestdja, joiden osallisuutta toiminnan
pyorittdmiseen voidaan tiedustella. Toiminnanjohtamisessa tulisi seurata majoitusliike-
toiminnalle tyypillisia mittareita, kuten liikevaihdosta laskettavia tehokkuusmittareita
(kayttbaste, huoneen keskihinta sekd huonekohtaiset myyntitulot) kuin myés tuloksesta

laskettavia kannattavuuden mittareita (bruttoliikevoitto ja liiketulosprosentti).

5.2 Tuottojohtamisen keinot ja menetelmat

Majoitusliikettd perustettaessa halutaan varmistaa, etta toiminta on kannattavaa. Aluksi
on tunnistettava tuottoisa markkina, jotta toiminnan aloittaminen on mielekésta. Koh-
deyrityksen tapauksessa kampusalueella sijaitsevissa asunnoissa on hyvin korkeat kayt-
tbasteet, joten tdman perusteella majoitukselle on kysyntaa. Kohdeyrityksessa on kay
vuosittain useita vierailijoita, joiden maara vaikuttaisi olevan kasvussa. Lisdksi kohdeyri-
tyksessa kay viikoittain ulkopaikkakuntalaisia, jotka tarvitsevat majoitusta. Markkinaan ja
majoitusliikkeen ominaisuuksiin liittyvien paatosten jalkeen on paatettava paivittaiseen
toimintaan liittyvista periaatteista sekd kayttoonotettavista kannattavuuden suunnittelun
menetelmista. Tassa luvussa analysoidaan tuottojohtamisen keinojen ja menetelmien

kayttokelpoisuutta kohdeyrityksen tapauksessa.

5.2.1 Hinnoitteluhallinta

Hinnoitteluhallinta on oleellisin tuottojohtamisen menetelmé, jota joudutaan pohtimaan,
vaikka muita tuottojohtamisen keinoja ei hyddynnettaisi. Hinnoitteluun vaikuttavat olen-
naisesti majoitusalalle tyypilliset korkeat kiinteat kustannukset. Tasta syysta kustannus-
rakenne on jaykka, joten suunnitteluvaiheeseen panostaminen kannattaa. Tuottojohta-
misen mukainen hinnoittelustrategia tahtdd asiakkaan maksuhalukkuuden hyddyntami-
seen. Tatd voidaan hyddyntdd myods kohdeyrityksen tapauksessa. Viime hetkella huo-
neensa varaavat asiakkaat ovat valmiita maksamaan enemman kuin aikaisin varaavat.
Aikaisin varaavat ovat valmiita maksamaan vahemman, mutta he turvaavat yritykselle
vahintaan peruutusmaksun saamisen. Hyvassa tapauksessa yritys saa huoneen myy-

tya toiselle asiakkaalle, jolloin peruutusmaksun liséksi saadaan viimehetken korkeampi
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huonehinta. Tuottojohtaminen on tehokkaampaa, kun markkinoilla on erotettavissa eri

aikoina saapuvia ja varaavia asiakassegmentteja.

Tuottojohtamisen periaatteita hyodynnettdessa markkina on ensin segmentoitava asiak-
kaiden ostokayttaytymisen ja varauskayttdytymisen mukaan. Hinnoitteluhallintaan liitty-
vat paatokset ovat erittdin tarkeitd, silla ne vaikuttavat merkittdvasti majoitusliikkeen
myyntituloihin sek& asiakkaan mielikuvaan yrityksesta. Hinnoittelu viestii asiakkaalle ma-
joitusliikkeen asemasta ja laadusta. Hinnoitteluhallintaan kuuluu segmentointiin perustu-
van hintarakenteen luominen, jota yritys puolustaa. Majoitusliikkeen on maariteltava hin-
noittelualue, jonka sisélla hintoja muutetaan. Hinnoittelun tulisi olla asiakaslahtoista ja

joustavaa.

Kohdeyrityksen majoitusliikkeen potentiaaliset asiakkaat voidaan jaotella kahteen paa-
ryhmé&an: viikoittaisiin seka pidempiaikaisiin vierailijoihin. Ensimmaéiseen ryhmaan kuulu-
vat lahinna yliopiston henkilokunnan jasenet, jotka asuvat kaupungin ulkopuolella. Pi-
dempiaikaisia vierailijoita ovat vierailevat tutkijat ja professorit. Liséksi voidaan erottaa
opiskelijoiden ryhma, jota voidaan harkita kohderyhmaksi. Opiskelijoiden kohdalla on
kuitenkin otettava huomioon ystavien luona yopymisen mahdollisuus, joten opintonsa

aloittavat, vaihto- tai jatko-opiskelijat ovat opiskelijaryhméasta potentiaalisimpia.

Useista eri kohderyhmistd voidaan valita yksi ja kohdistaa koko tarjonta sille. Potentiaa-
lisin ryhma olisi kohdeyrityksen tapauksessa vierailevat tutkijat ja professorit. Tama ryh-
ma tuottaisi tasaisimman kysynnén, jos majoitusliikkeesta luotaisiin tutkijaresidenssityy-
linen tydskentely- ja asumistukikohta. Tastd hyvanad esimerkkina toimivat Unihome-
konseptin T66I6N tornit sekd Aalto Inn.

Myyntihinta on tarked tulostekija, joka vaikuttaa kannattavuuteen, mutta se toimii myos
markkinoinnin kilpailukeinona. Tata markkinointipuolta voidaan l&ahinna hyédyntaa pi-
dempiaikaisten vierailijoiden kohdalla, silla potentiaalisten asiakkaiden haastatteluista
kavi ilmi, etta viikoittaista yhden tai kahden yon majoitusta tarvitseville henkildille alhai-

nen hinta oli yksi merkittdvimmista paatdoksentekoon vaikuttavista tekijoista.

Desiraju & Shuganin (1999, 49) jako hintaherkkien ja hinnan suhteen valinpitamattdmien
asiakassegmentteihin on kohdeyrityksen kohdalla aiheellinen. Haastatteluissa muuta-
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man yon majoittuvat osoittautuivat hintaherkiksi, ja jos tama segmentti on suuri ja valin-
pitamattdmien segmentti pieni, tuottojohtamisen keinot ovat tarpeettomia. Talléin voi-
daan pysya yhden hinnan strategiassa. Jos kuitenkin kumpikin segmentti on pieni, tuot-

tojohtamisen keinoja kannattaa hyddyntaa.

Kumpikin haastateltavista oli valmis tinkim&&n majoituksen laadusta, jos hinta olisi al-
hainen. Hinnaksi toivottiin 35-55 euroa per yo eli asiakkaiden maksuhalukkuuden ylara-
ja on 55 euroa. Haastateltavat vertasivat kohdeyrityksen suunnittelemaa majoitusta
muihin [&histon vaihtoehtoihin, kuten opiskelija-asuntosaation yksioihin ja yliopiston
asuntoihin. Hotellia kumpikin piti hatavarana, jos suunnitelmat muuttuvat &kisti ja muuta
ei l10ydy. Keskustassa sijaitseva hotelli on siis kallis hataratkaisu ollen yli 85 euroa per
y0. Viikkomatkaajilla on kuitenkin erilaiset tarpeet kuin pidempaa, muutaman kuukauden
mittaista majoitusta tarvitsevilla. Taman vuoksi pidempiaikaista majoitusta tarvitseville
suunnatut huoneet voisivat olla varustelultaan tasokkaampia seké viikko- tai kuukausi-

vuokrin hinnoiteltuja. (Haastattelut 1 ja 2)

Unihome on paatynyt majoittumisen kestoon perustuviin hintaluokkiin. Hinnat vaihtelevat
lisaksi huoneiston koon mukaan. Aalto Innissa hinnat vaihtelevat 900-1560 euron valilla
per kuukausi eli 30-52 euroa per y6. Todlon tornien kohdalla viikkohinta yhtd henkiloa
kohden vaihtelee 312-630 euron valilla (noin 45-90 euroa per y0) ja kuukausihinta 789 -

2280 euron valilla (noin 26—76 euroa per y6). Hinnat ovat hotellihuoneita edullisempia.

Potentiaalisten asiakkaiden haastatteluiden sekd Unihome-konseptiin tutustumisen pe-
rusteella hinnoittelualue voisi olla 30-55 euroa per y6, jos kohderyhméanéa ovat viikko-
matkaajat ja opiskelijat. Kohdekaupungin hotellien keskihinta siséltden arvonlisaveron ol
tammi-heindkuussa 89,66 euroa, joten majoituksen tulisi olla tata edullisempaa. Viikko-
matkaajat ja opiskelijat ovat hintaherkkia, joten asiakaslahtdisen ndkdkulman huomioi-
minen hinnoittelussa on tarkead. Toinen mahdollinen kohderyhma on vierailevat tutkijat
ja professorit, joille kohdeyritys saattaa kustantaa asumisen. Tama kohderyhma on siina
tapauksessa hinnalle valinpitamattdmien ryhma, joka ei herkasti reagoi hinnan muutok-
siin. Talléin hinnoittelu voi olla pelkastdan kustannusperusteista, ja tavoitella tuottojoh-
tamisen sijasta jotain muuta hinnoittelustrategiaa, kuten korkean hinnan strategiaa, jolla

viestitetdan tuotteen korkeasta laadusta. Hinnoittelussa voidaan lahtea kustannusperus-
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teisesta ajattelusta ja tavoitella kohtuullista tuottoa kustannusten kattamiseksi. (Tauluk-
ko 7; Tilastokeskus 2014a)

Kohdeyrityksen tapauksessa hinnoittelussa voidaan huomioida kysynn&n huippuajat,
kuten lukuvuoden alkaminen, erityiset tilaisuudet ja tapahtumat seka tenttiviikot, jolloin
hintoja voidaan nostaa kysynnan kasvaessa. Talla menetelmalla tavoitellaan hinnan ja
kayttbasteen oikeaa tasoa. Jopa pienella hinnan lisdyksella voi olla positiivinen vaikutus
myyntituloihin vaikuttamatta merkittavasti kayttbasteeseen. Kayttdastetta maksimoiva
strategia johtaa usein alempiin keskihintoihin ja myyntitulojen tasoon, joten sen sijasta

tulisi pyrkid hydédyntamaan hinnoittelun keinoja.

5.2.2 Palvelutoimitusprosessien hallinta

Tuottojohtamisen menetelmana palvelutoimitusprosessien hallinnan tavoitteena on pal-
velukayttbaikojen kestoon liittyvan riskin vahentaminen seka odotusaikojen hallinta. Ta-
voitteena on tehostaa majoitusliikkeen kapasiteetin kayttéa palvelemalla asiakkaita ly-
hyemmassa ajassa, maksimoida tuottoja ja parantaa kannattavuutta. Asiakkaan majoit-
tumisen pituuteen liittyy useita riskeja: asiakas ei saavu paikalle (no-show), oleskelu jo-
ko keskeytyy liian aikaisin tai jatkuu odotettua pidempéaéan. Naihin riskeihin liittyy taas tu-
lojen menettdmisen mahdollisuus, joita majoitusliikkeet pyrkivat valttdmaan depositioi-
den avulla. Tulojen menettamisen mahdollisuus korostuu erityisesti sesonkiaikoina eli

silloin, kun kysynt& on korkeimmillaan.

Depositioita ovat ennakkomaksut, peruutussdannot, optimointimenetelmat seka erilaiset
korvausmuodot. Unihome-konseptin majoitusliikkeissa hyddynnetddn peruutussaantoja,
joiden mukaan asiakas joutuu maksamaan korvauksen peruutuksesta tai no-showsta.
Tahan perustuen myo6s kohdeyrityksen tapauksessa aikaisin varaavia asiakkaita voitai-
siin suosia ja myodhaisesta perumisesta sakottaa. Nain saadaan asiakkaita motivoitua
varaamaan majoituksensa ajoissa ja kayttdmaan varovaisuutta peruutuksesta aiheutu-
van sakon vuoksi. Sakko korvaa majoitusyritykselle ainakin osan menetetysta myyntitu-
losta. Potentiaaliset asiakkaat toivoivat haastatteluissa, ettd varauksen voisi tehda etu-
kateen muutaman kuukauden padhan. Aikaisin varaavia voitaisiin suosia hinnoittelun

suhteen niin, ettd ennakkovaraajat saavat halvemman hinnan. Varauksen peruuttami-
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seen tai muuttamiseen tulisi liittdd sakko, jolloin majoitusliike pienentdd varauksen muu-
toksiin liittyvia riskeja eika meneté koko huonehintaa, jos varaus viime hetkella perutaan.
(Albanese 2004, 26-27; Haastattelut 1 ja 2)

5.2.3 Kapasiteettihallinta

Teoriaosiossa esiteltiin kapasiteettihallinnan menetelmat, joihin kuuluvat varausrajoituk-
set, ylivaraaminen seka ennakkovaraukset ja -maksut. Nailla keinoilla pyritadn kapasi-
teetin sopeuttamiseen kysyntatilanteiden mukaan. Myytavaa tuotetta, majoituspalvelua,
ei voida varastoida, minké vuoksi kapasiteetin ja kysynnan valisen suhteen optimointi on

tarkeaa.

Unihome-konseptin majoitusliikkeissa hyodynnetdén ylivaraamista, mik& on varsinkin
hotelleissa hyvin yleinen tapa kasvattaa kayttbastetta myymalla varauksia yli kapasitee-
tin. Ylivaraaminen koetaan kuitenkin asiakkaiden keskuudessa epéoikeudenmukaiseksi,
jos kay niin, etta kaikki huoneensa varanneet saapuvat paikalle ja huoneita on myyty yli
kapasiteetin. Tama voi aiheuttaa majoitusliikkeelle imago-ongelmia eika valttamatta ole
kohdeyrityksen tapauksessa tarpeellista, jos depositioita pystytdan hyodyntamaan te-
hokkaasti. No-show —asiakkaiden maaria tulisi seurata, silla jos historiadatan mukaan
naita asiakkaita arvioidaan olevan enemman kuin yksi, niin yrityksen kannattaa ottaa va-

rauksia yli kapasiteetin.

Kysynndn ennustaminen vaikuttaa niin hintaehdotuksiin kuin saatavuuteenkin. Yleensa
hotellit kayttavat menetelmissaan kahta dimensiota, jotka ovat varauksentekohetki seka
majoittumisajankohta. Unihome-konseptin johdossa on seurattu majoittumisajankohtia ja
tunnistettu lukuvuoden aikoja seuraavat kysyntéapiikit. Tata tietoa voidaan hyodyntaa se-
sonkiaikojen tunnistamisessa ja hintaennusteiden tekemisessa. Kohdeyrityksen tapauk-
sessa historiadataa on jossain maarin saatavilla, mutta jarjestelméaa tulisi kehittda, jotta

sen avulla voidaan kerata luotettavasti vahintd&n majoittumisajankohdan tiedot.
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5.3 Yhteenveto havainnoista paatoksentekijoille

Suunnitteilla olevan majoitusyrityksen sijainti on jo paatetty, ja se vaikuttaa haastattelui-
den, asiantuntija-arvioiden ja olemassa olevan majoituskapasiteetin valossa lupaavalta.
Kohdeyritys houkuttelee alueelle kavijoita, jotka mielellaan yopyvat kohdeyrityksen la-
heisyydessd, ja alueen kehittyessa ja palveluiden monipuolistuessa kysynnén oletetaan
kasvavan. Koko on myos paatetty ja majoitusliike tulee olemaan kooltaan pieni. Varo-
vainen aloitus pienen majoituslikkeen muodossa on perusteltua, silla majoitusliiketoi-
minnan harjoittaminen on kohdeyritykselle uutta. Omistuspohjan suhteen kohdeyrityksen
on neuvoteltava kiinteistosijoittamisesta muun muassa SYK Oy:n kanssa ja selvitettava

kumppanuuksien muodostamisen mahdollisuuksia toiminnanjohtamisen kannalta.

Kohdeyrityksen tapauksessa lopulliset pdatokset hinnoittelun, varustelutason, palveluta-
son ja laadun suhteen riippuvat kohderyhmasta. Myds haastateltava 2 korosti kayttétar-
koitukseen liittyvan paatoksenteon tarkeytta, silla kohderyhmien vaatimustaso ja odo-
tukset ovat hyvin erilaisia. Kohderyhmat, jotka eroavat toisistaan ja vaativat erilaisia toi-

menpiteita ovat:

- Henkilokunnan jasenet, jotka matkustavat toiselta paikkakunnalta viikoittain.
- Vierailevat tutkijat, jotka majoittuvat korkeintaan kuudeksi kuukaudeksi.

- Opiskelijat.

Taustalla vaikuttaa myos kohdeyrityksen visio majoitusliiketoiminnan tarkoituksesta. Ma-
joitusliikkeesta voidaan luoda brandi, kuten Helsingin yliopiston ja Aalto-yliopiston Uni-
home-konsepti, tai jopa jatkaa kohdeyrityksen olemassa olevaa brandia majoittumiseen.
Toisaalta majoitusliike voi toimia Omenahotels- tai asuntolatyyppisesti ja keskittya lahin-

na kustannustehokkaaseen petipaikkojen tarjoamiseen.

Tuottojohtaminen tarjoaa hyddynnettdvissa olevia kannattavuuden suunnittelun mene-
telmid kohdeyritykselle. Yksinkertaista kysynnan ennustamista voidaan kehittaa helposti
historiadataa keraamalld. Historiadataa voidaan kerétd esimerkiksi Excel-taulukkoon,
jonka avulla seurataan kysyntamaarid, peruutuksia, no show-asiakkaiden maaria ja ky-

syntapiikkeja vuoden ajalta.
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Hinnoittelun suhteen haastatellut potentiaaliset asiakkaat osoittivat jo yhden kohderyh-
man hintahaarukan, jonka sisalla oikeaa hintaa voidaan hakea. Ylivaraaminen on majoi-
tusalalla hyvin tavallista, ja sitd voidaan hyddyntaa Unihome-kohteiden tapaan niin, ettei
yksikaan asiakas jaa kuitenkaan ilman majoitusta. Peruutussaannot ja —maksut, varaus-
rajoitukset seka ennakkovaraukset ja —maksut ovat myds kohdeyrityksen hyédynnetta-
vissa asiakkaiden varauskayttaytymiseen liittyviin riskeihin varautuessa. Naiden saanto-
jen suhteen on tehtava paatoksia toimintaa aloitettaessa ja varmistettava, etta ne ovat

perusteltavissa. Sen jalkeen niitd on puolustettava.

Tassa luvussa analysoitiin kohdeyrityksen majoitusliiketoiminnan jarjestamista ja majoi-
tusliikkeeseen liittyvid ominaisuuksia. Luvun lopuksi esiteltiin kohdeyrityksen paatoksen-
tekijoiden kannalta tarkeitd huomioitavia asioita majoitusliikeidean jatkokehittelyn kan-

nalta. Seuraavassa luvussa esitelldaan tutkielman yhteenveto ja johtopaatokset.
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6 YHTEENVETO JA JOHTOPAATOKSET

6.1 Pohdintaa

Tassa tutkielmassa tutkimuksen kohteena oli majoitusliiketoiminnan jarjestaminen kam-
pusalueella, ja kohdeyrityksen tarpeet ohjasivat tutkimusongelman muotoilua seka ai-
heen rajaamista. Kohdeyritys halusi selvittaa, olisiko kampusalueella sijaitsevalle majoi-
tusliikkeelle kysyntaa ja miten majoitusliiketoiminta voitaisiin jarjestaa. Lahtotiedot olivat
viela ideatasolla eikd kohdeyritys ole harjoittanut vastaavanlaista liiketoimintaa ennen,
joten tutkimuksen suhteen paadyttiin useiden eri vaihtoehtojen kuvailuun ja tatd kautta
laajahkon katsauksen tekemiseen aiheesta. Aiempaan tutkimukseen tutustuessa huo-
mattiin, ettd majoituspalveluita tarjoavan yrityksen perustamiseen liittyy monia paatoksia
sijainnin, hinnoittelun, palvelutarjonnan, huoneiden lukumé&aran ja tilojen suunnittelun
suhteen. Lisdksi on arvioitava kysynnan maaraa, varauduttava sen vaihteluun seka mie-
tittava asiakkaiden preferensseja. Majoitusliiketoiminnan moninaisuus asettaa haasteen
majoitusalan ja majoitusliikkeiden tutkimiselle. Majoitusalalta puuttuvat kansainvéliset
standardit, minka lisdksi useissa maissa ei ole edes kansallisia standardeja. Suomi kuu-

luu naiden standardittomien maiden joukkoon.

Majoitusliiketoiminta on aiheena hyvin laaja ja moniulotteinen, mutta teoriaosion ryhmit-
telytavoilla aiheen jasentely ja kasittely helpottuivat. Pagen (2011) esitteleman majoitus-
likkeiden palvelutasoon perustuvan jaottelun pohjalta majoitusliikkeiden ryhmittelyssa
paastiin alkuun. Muita ryhmittelyn perusteita olivat koko ja sijainti seka omistuspohja. Ai-
emmassa tutkimuksessa on keskitytty hyvin pitkalti hotellitoiminnan tutkimiseen, mika
asetti haasteen majoitusvaihtoehtojen koko skaalan tutkimiselle. Viime aikoina erityisesti
itsepalvelumajoittuminen ja budjettivaintoehdot ovat kasvattaneet suosiotaan, joten tut-
kimuksen voidaan olettaa seuraavan perdssa. Viimeaikainen tutkimus on jo osoittanut
ndiden uusien trendien olevan tuottoisampi vaihtoehto hotelleille alhaisten rakennus- ja
perustamiskustannustensa takia. Tilastokeskuksen tietojen mukaan muiden majoitusliik-
keiden osuus on kasvattanut osuuttaan Suomessa samalla, kun hotellien m&éara on va-
hentynyt. TA&ma havainto on yhtenevainen aiemman tutkimuksen kanssa, jonka mukaan

itsepalvelumajoittuminen kasvattaa suosiotaan asiakkaiden keskuudessa. Unihome-
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konsepti tavoittelee hotellimaista asumista palvelutasossaan, mutta sisaltdd kuitenkin
monia itsepalveluasumisen piirteitd. Tama on hyvin asiakaslahtoinen ja kustannusteho-
kas liiketoimintamalli, ja erinomainen esimerkki kohdeyrityksen majoitustoiminnan suun-
nittelua varten. Muutaman yon majoittuvat henkilot eivat haastattelututkimuksen perus-
teella odota majoittumiselta laajaa palvelutarjontaa tai kovin korkeaa laatutasoa, mikéa
vastasi Lockyerin (2002) seka Lockyer ja Robertsin (2009) havaintoja.

Majoitusalalla kannattava lilketoiminta perustuu kapasiteetin ja hinnoittelun vélisen suh-
teen optimointiin. Tuottojohtaminen tarjoaa tahan useita menetelmid, kuten ennakkova-
rausten ja ylivaraamisen hyédyntamisen. Unihome-konseptin toiminnassa tuottojohtami-
sen menetelmia hyddynnetaan kaytannossa. Tama toi vahvistusta oletukselle siita, etta
tuottojohtamisen keinoja voidaan hyddyntaa pienimuotoisessa majoitusliiketoiminnassa
ja muuallakin kuin hotelleissa. Liséksi Unihome toimii esimerkkina tuottojohtamisen me-
netelmien valikoinnista, silla kaikkien vaihtoehtojen joukosta Unihome on valikoinut vain

muutaman menetelman, jotka parhaiten sopivat sen toimintaan.

Aiempi tutkimus on vahvasti ketjuuntumisen ja suurtuotannon etujen hyddyntamisen
kannalla. Ketjuuntuminen on vallannut myés Suomen hotellialan, mutta kohdeyrityksen
lahtobkohdat majoitusliiketoiminnan jarjestamiseen ovat hieman erilaiset kuin perinteisen
hotellitoiminnan aloittamista suunnittelevalla toimijalla. Kohdeyrityksella on muitakin ta-
voitteita kuin liikevoiton maksimointi. Toiminnan tulisi olla kannattavaa, mutta sen tulisi
tukea yliopiston brandid ja tarjota toimiva yhdistelmd asumiseen ja tyoskentelyyn. Ta-
voitteena on monistetun lilketoimintamallin sijasta ainutkertainen, kohdeyritykseen liitty-

va kokemus.

6.2 Vastaukset tutkimuskysymyksiin

Tutkimuksen tavoitteena oli vastata kysymykseen "Mita eri tapoja majoitusliiketoiminnan
jarjestamiseksi on olemassa ja miten néita liiketoimintamalleja voidaan ryhmitella?". Lu-
vussa 2 tahan tutkimusongelmaan l6ydettiin teoriasta vastaukseksi erilaisia ryhmittelyta-
poja, jotka osaltaan auttoivat haastattelurungon laatimisessa, benchmark-analyysin te-
kemisessd sekad tapaustutkimuksen analysoinnissa. Kappaleessa 2.1 majoitusliikkeet

ryhmiteltin Pagen (2011, 161-172) esitteleman jaottelun mukaan. Jaottelun perusteena
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kaytettiin palvelutasoa, jolloin majoitusliikkeet jakautuvat kolmeen ryhmaan: palveluele-
mentin siséltaviin majoitusliikkeisiin, pelkdn majoituksen tarjoaviin seka muihin majoitus-
likkeisiin. Palveluelementin siséltavien majoitusliikkeiden valilla voi olla suuria eroja pal-
velutason ja laadun suhteen. Caseyrityksen suunnittelema majoitusliike sijoittuisi palve-
luelementin sisaltdvien majoitusliikkeiden ryhméaan. Benchmark-analyysin kohteena toi-
mineen Unihome-konseptin majoitusliikkeisiin kuuluu joitakin peruspalveluita. Unihome-
majoitusliikkeet ovat kuitenkin [Ahempéana itsepalveluasumista kuin hotellimajoittumista.
Haastatellut potentiaaliset asiakkaat odottivat myds tallaista itsepalveluasumismuotoa
kampusmajoittumiselta. Majoitus voidaan hinnoitella edullisemmaksi kuin hotellimajoit-
tuminen ja asiakkaalle tarjotaan kodinomaista asumista seka joustoa ja itsendisyytta

majoittumisen suhteen.

Kappaleessa 2.2 majoitusliikkeet jaoteltiin koon ja sijainnin perusteella. Kumpikin naista
ominaisuuksista paatetddn jo majoitusliikkeen suunnitteluvaiheessa, ja niilla on merkit-
tava vaikutus majoitusliikkeen toiminnan menestymiseen. Koon puolesta majoitusliikkeet
voidaan jaotella pieniin, keskisuuriin, suuriin ja megahotelleihin. Suuremmat hotellit hyo-
tyvat usein suurtuotannon tuomista eduista, mutta suunnittelussa on otettava huomioon
kohderyhman koko ja potentiaali. Majoitusliikkeet jaotellaan sijaintinsa perusteella kau-
pungin keskustassa, esikaupungissa, ja lentokentéan tai moottoritien laheisyydessa si-
jaitseviin. Sijainti vaikuttaa majoitusliikkeen tyyppiin, silla edella mainituissa kohteissa

esiintyy tietyntyyppisia majoitusliikkeita.

Omistuspohjaan perustuva ryhmittely esiteltiin luvussa 2.3. Ryhmittelyyn vaikuttavat ma-
joitusalalla esiintyvat kaksi liiketoiminnan muotoa: kiinteistdsijoittaminen ja toiminnanjoh-
taminen, silla kiinteistbn omistus on usein erotettu paivittdisen toiminnan johtamisesta.
Omistus- ja operointimallit jaotellaan kokonaan omistettuun ja omistajan itse johtamaan
malliin, sek& franchising- ja management contract -malliin. Liséksi operointimalleista

vaihtoehtoina ovat joint venture seka consortium membership.

Ensimmaiseen alaongelmaan koskien majoitusliiketoiminnan kannattavuuteen vaikutta-
via tekijoitd loydettiin vastauksia tuottojohtamisen periaatteista ja menetelmista, joita
voivat hyddyntdd myos kohdeyrityksen kaltaiset pienemmat toimijat. Hallitsemalla hin-

noittelua, palvelutoimitusprosesseja seké kapasiteettia voidaan edesauttaa kannattavan
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liketoiminnan johtamista. Tutkimuksen perusteella segmentoinnista ja investointihaluk-
kuudesta riippuen tuottojohtamisen keinot ovat hyddynnettavissa kohdeyrityksen tapa-
uksessa. Toiseen alaongelmaan "Miten majoitusliiketoiminta kannattaisi jarjestad koh-
deyrityksen tapauksessa?" saatiin tutkimuksen tuloksena vaihtoehtoja, joiden valilla
kohdeyrityksen on tehtdva valintoja liiketoimintasuunnitelmaa varten sen jalkeen, kun
kohderyhma on paatetty. Aiempaan tutkimukseen, benchmark-analyysiin ja haastatte-
luihin perustuen toiminta kannattaisi jarjestaa itsepalveluasumisen muodossa siséltaen

joitakin palveluita seka piirteitd kodinomaisesta asumisesta.

6.3 Tutkimuksen arviointi ja jatkotutkimusehdotukset

Majoitusliiketoimintaa koskevan aiheen rajaaminen oli haasteellista, mutta eri vaihtoeh-
doista pyrittin keskittymé&én toimeksiantajan kannalta oleellisimpiin tekijéihin. Lahem-
man tarkastelun kohteeksi teoriaosuudessa rajattiin kohdeyrityksen tarpeiden mukaan
koko ja sijainti, palvelutaso ja laatu seka omistuspohja, joiden maaritelmid avattiin teori-
an avulla ja joista jokaisesta esiteltiin tarkeita tutkimustuloksia. Tamén ryhmittelyn perus-
teella pyrittiin saamaan kattava kuva majoitusalan ja majoitusliikkeiden ominaispiirteista
ja haasteista tieteellisten artikkeleiden ja kirjallisuuden avulla. Tamén jalkeen teoriaosi-
ossa esiteltiin tuottojohtamisen periaate ja majoitusalalle soveltuvat menetelmat ennus-
taminen, hinnoittelu seka ylivaraaminen, jotka koettiin kiinnostaviksi ja hyddyllisiksi ta-

paustutkimuksen kannalta.

Benchmark-analyysia hyddynnettiin tdssa tutkimuksessa kampusmajoittumisen malli-
esimerkin vertaamiseen vasta kehitteilla olevan liiketoimintamalliin. Yleensa toisiinsa
verrataan olemassa olevia yrityksia tai organisaatioita ja naiden prosesseja. Analyysia
tehdessa huomattiin, ettd pohjatyon tekeminen toimialaan ja liketoimintaan perehtymal-
|& on ensisijaisen tarke&aa. Alalla jo hyvin toimivasta mallista voidaan ottaa jossain maa-
rin mallia uuden liiketoiminnan suunnitteluun ottaen kuitenkin huomioon uuteen majoi-
tusliikkeeseen liittyvat erityispiirteet, kuten sijainti ja kohderyhman koko. Benchmark-
analyysin kohteena toimi Aalto-yliopiston ja Helsingin yliopiston yhteinen Unihome-
konsepti, joka on Suomen mittakaavassa hyva esimerkki tutkijahotellibréandista. Tutki-

musta aloitettaessa ei viela tiedetty, saadaanko kyseista konseptia benchmarkingin koh-
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teeksi. Palvelup&aallikon haastattelu saatiin kuitenkin jarjestettya sahkopostihaastattelun
muodossa marras-joulukuussa 2014 ja sen avulla saatiin selville Unihome-konseptin lii-
ketoiminnan tarkoitus seké kaytettavissa olevat tuottojohtamisen menetelmat hinnoitte-
lun, ennustamisen ja ylivaraamisen osalta. Benchmark-analyysin tulokset voivat tulevai-
suudessa olla hyodyksi kohdeyrityksen paatoksentekijdille liiketoimintasuunnitelmaa
tehdessa.

Potentiaalisten asiakkaiden haastattelut jarjestettiin yksildhaastatteluina teemahaastatte-
lun muodossa kohdeyrityksen tiloissa kesékuussa 2014. Haastateltavien vastaukset oli-
vat keskenaan yhtenevét ja samansuuntaiset kuin teoriaosuudessa esitellyt Lockyerin
tutkimukset likematkustajien ja yhden yon majoittujien odotuksista (Lockyer 2002;
Lockyer & Roberts 2009). Haastateltavia oli vain kaksi, joten haastattelujen tulosten
yleistettévyys on heikko. Haastatteluiden avulla saatiin kuitenkin potentiaalisten asiak-
kaiden ideoita ja kokemuksia, jotka koettiin arvokkaaksi tassa vaiheessa, kun ideaa ma-
joitusliiketoiminnasta viela kehitellaan. Vierailjamaaradata sekéa potentiaalisten asiak-

kaiden haastattelut osoittavat, ettd majoitusliikkeelle on kysyntaa kampusalueella.

Tutkimus toi esiin kriittisia tekijoita majoitustoimintaa koskevan liikeidean ja toimintamal-
lin kehittamiseen. Vahaisten lahtdtietojen vuoksi varsinaista ehdotusta ei pystytty luo-
maan, mutta lahtotietojen kokoaminen, ominaisuuksien ryhmittely ja vaihtoehtojen poh-
dinta voivat hyoddyttaa liikketoimintasuunnitelman ja toteutettavuustutkimuksen tekij6ita.
Teoriaosiossa esiteltya ryhmittelyd voidaan hyddyntdéd muissa kohdeyrityksen tilannetta
vastaavissa tapauksissa, joissa kehitelldadn uutta majoitusliiketoimintaa. Jatkotutkimuk-
sena voidaan haastatella suurempaa kohderyhman edustajien joukkoa ja tata kautta
saavuttaa luotettavampaa tietoa kysynnan maarastéa ja potentiaalisten asiakkaiden odo-
tuksista. Liiketoimintasuunnitelma ja toteutettavuustutkimus edustavat luontevaa jatkoa

talle tutkimukselle.
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AINEISTOLUETTELO

18.2.2014

Tapaaminen yliopiston tiloissa. Tapaamisessa oli mukana
tutkijan liséksi graduohjaaja seka kohdeyrityksen lahei-
syydessa sijaitsevan ammattikorkeakoulun lehtori. Kes-
kustelun pohjalta luotiin alustava toimintasuunnitelma toi-
meksiannon mukaan. Tutkija teki muistiinpanoja keskuste-
lun aikana.

6.5.2014

Tapaaminen, jossa mukana tutkija, graduohjaaja, yliopis-
ton talousjohtaja seka kiinteistdjohtaja. Keskustelun ai-
heena oli toimeksiannon tavoitteiden tarkentaminen. Muut
tapasivat yliopiston tiloissa, mutta tutkija oli mukana vi-
deoyhteyden avulla ja teki muistiinpanoja keskustelun ai-
kana.

8.5.2014

Sahkopostikeskustelu yliopistomestarin kanssa, joka la-
hetti tiedot kohdeyrityksen nykyisten majoitusvaihtoehto-
jen varaustilanteesta kuluvana vuonna.

12.6.2014

Haastattelut yliopiston tiloissa haastateltaville 1 ja 2. Mo-
lemmat haastattelut nauhoitettiin ja litteroitiin. Haastatte-
luissa hyoddynnettiin kysymysrunkoa (liite 1).

12.8.2014

Sahkopostikeskustelu yliopiston talousjohtajan eli toimek-
siantajatahon kanssa. Aiheena oli toimeksiannon vélira-
portin paateemojen tarkentaminen.

12.11.2014-
11.12.2014

Sahkopostikeskustelu haastateltavan 3 kanssa koskien
Unihome-konseptia. Haastattelukysymysten (liite 2)
lahettaminen sek& vastausten ja korjausten vastaanotta-
minen.
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Liite 1. Haastattelurunko potentiaalisille asiakkaille

Ika:
Sukupuoli:
Paikkakunta:

Asema:

Aiempia kokemuksia

Missé olette yopyneet aiemmilla Lappeenrannan vierailuilla?
Kuinka pitki& aikoja/miten usein?

Mink& hintaista?

Minkélaisia aiempia majoittumiskokemuksia teilla on?
Hyvat/huonot puolet? Mika on turhaa?

Mita arvostatte?

Mika on tdman hetkinen tarve majoitukselle?

Mika on asumistarpeen pituus ja toistuvuus?

Hintahaitari majoitukselle?

Tulevaisuuden tarve

Millainen tarve tulevaisuudessa tdmankaltaiselle majoitukselle? Oma tarve/ muu poten-
tiaali?

Arvio siitd, lisdantyyko tarve tallaiselle majoittumiselle?
Milta kohdeyrityksen idea kuulostaa, onko kiinnostusta majoittua kampuksella?

Kampuksella asumisen hyvid/huonoja puolia.



Arvio toiminnan kannattavuudesta? Miten siihen voidaan mielestasi vaikuttaa?

Toiveita majoituksen suhteen

- Sijainti — kuinka tarke&a koulun l&heisyys?
- Palvelut

- Kulkuyhteydet

- Varustelu

- Hinta

Minimivaatimukset? Taso enimmillaan (haaveet, mika luksusta)?

Ajatuksia majoituksen varaamisesta?



Liite 2. Haastattelukysymykset palvelupaallikolle

1. Onko T66l6n Tornien ja Aalto Innin toiminnan valilla oleellisia eroja?

2. Mika on T6016n tornien toiminnan tavoite? (onko hyvaan taloudelliseen tulokseen tah-

taavaa liilketoimintaa vai onko jokin muu tavoite?)
3. Minkalainen ajatus toiminnan taustalla on palvelutason ja laadun suhteen?

4. Miké& taho omistaa T66l6n kiinteiston ja kuka johtaa toimintaa? Tyytyvaisyys toimin-

tamalliin?
5. Onko toiminta taloudellisesti kannattavaa? Miten toimitaan taman varmistamiseksi?

6. Millainen kayttdaste T6616n Torneissa on? Millaisia vaihteluita on havaittavissa?

(vuodenajat, huonekoot tms.)
7. Miten hinnat maaritellaan huoneille?
8. Paljonko vierailijoita on vuosittain?

9. Kaytetddnkod ennustamismenetelmia? (esim. kysynnan arvioinnissa tai paatéksenteon

tukena)

10. Varaaminen onnistuu Torneihin vain yliopiston kautta mutta Aalto Inn on varattavissa

myo6s Booking.com-sivustolla. Miksi varauskaytannoissa on eroja?

11. Hyoédynnetadnkd kannattavuuden suunnittelun tai tuottojohtamisen keinoja liittyen
asiakkaan oleskelun kestoon ja varauksen peruuttamiseen liittyviin riskeihin? (esim. pe-

ruutusmaksu)



