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Taman tutkimuksen tarkoituksena oli tutkia Kankaanpdan Maila Ry:n Superpesis-
joukkueen ottelutapahtumien kannattavuutta katetuottolaskennan avulla. Tutkimuk-
sen tavoitteena oli antaa kohdeyritykselle suuntaviivoja kannattavuuden kehittami-
seen. Kannattavuuden tutkimiseksi tehtiin laskelmia, joilla selvitettiin miten erilaiset
otte lutapahtumien tuotto- ja kustannustekijat vaikuttavat kannattavuuteen. Tutkimuk-
seen lahdettdessa oli tiedossa, ettd kohdeyrityksen ottelutapahtumien kannattavuus ei
ole ollut riittavalla tasolla.

Tutkimuksen teoriaosassa luotiin runko empiiriselle osiolle kayttden lahteind aihe-
alueen Kirjallisuutta. Teoriaosuus pohjautui katetuottolaskentaan ja sen hyvéksikayt-
toon yrityksen kannattavuutta tarkasteltaessa. Kun katetuottolaskenta oli kayty lapi
teoriaosuudessa, voitiin sitd k&yttda empiirisessa osassa.

Tutkimuksen empiirinen osa koostui kaavoista ja laskelmista, joissa havainnollistet-
tiin ottelutapahtumien kannattavuuteen vaikuttavia tekijoita ja niiden suoraa vaik u-
tusta ottelutapahtumien kannattavuuteen. Tutkimusmenetelmand tyossd kéytettiin
madrallistd tutkimusta. Suurin osa tiedoista saatiin kohdeyrityksen antamista dok u-
menteista. Empiirisessa osassa tehtiin myos laskelmia, joiden tarkoitus oli antaa ko h-
deyritykselle apua mietittdessa ottelutapahtumien kannattavuuden kehittamista.

Tutkimuksesta selvisi, ettd kannattavuuteen vaikuttavia tekijoitd on useita ja niihin
vaikuttamalla ottelutapahtumien kannattavuutta voidaan kehittdd lahemmas koh-
deyrityksen tavoitteita. Tavoitteena oli saada kohdeyritykselle suuntaviivoja otteluta-
pahtumien kannattavuuden kehittdmisen avuksi, ja tutkijan mielesta tassé onnistuttiin
laskelmien avulla kiitettavasti. Tata tutkimusta kohdeyritys voi kayttdd apunaan
miettiessadn kuinka ottelutapahtumien kannattavuutta kehitetaan.
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The purpose of this thesis was to explore the profitability of match events of the
Finnish baseball team Kankaanpdidn Maila. The goal of the thesis was to provide
guidelines for the target company that they can use in development of the profitabil-
ity. There were made calculations in the thesis to show how different income and
cost factors affect profitability of the match events. In the beginning of the thesis was
known that the target company’s profitability was not in sufficient level.

In the theoretical part of the thesis was discussed about profit margin calculation.
This part of the thesis relies on professional literature. The topics discussed in the
theoretical part of the thesis include how to use profit margin calculation to make
company's profitability better. After that was possible to use profit margin calcula-
tion inempirical part of the thesis.

The empirical part of the thesis consisted of formulas and calculations, which
demonstrated the factors that affect the profitability of match event and their direct
effect on the profitability of match events. The research method was a quantitative
research, where most of the information was obtained from documents which were
received from the target company. In the empirical part were also made calculations
to provide help for the target company when considering the development of profita-
bility of match events.

The research showed that there are many factors that affect the profitability of match
events. Thesis also showed that the factors can be developed so that the target com-
pany could achieve its goals. The goal was to get guidelines to assist with the deve -
opment of profitability of match events, and the researcher believes that this suc-
ceeded commendable. Target company may use this research when considering the
development of profitability of match events.
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1 JOHDANTO

Urheiluseurojen talous on jo pitkd&n nojannut liikaa ainoastaan yhteistydkumppanei-
den kanssa tehtyihin sponsorisopimuksiin ja sitd kautta saataviin tuloihin. Vallitseva
taloudellinen tilanne on saanut enenevassd maarin yhteistybkumppaneita vahenta-
maan seurojen tukemista rahallisesti. Urheilusponsoroinnin osuus kaikesta sponso-
roinnista on laskenut 63 prosentista 55 prosenttiin 2009- 2012 valisena aikana. (Vir-
tanen 2014.)

Sponsorisopimuksista saatavien tulojen vahentyessd on urheiluseuroille tullut eteen
tilanne, jossa menetetyt tukirahat tarvitsee saada kerattya jotain muuta kautta. Heraa
kysymys, milld tavalla urheiluseura voi saada tuloja muuta kautta, kuin yhteisty6-
kumppaneilta? Vastaus on yksinkertainen; myos urheiluseuroilla on k&yt6ssaan tuo-
te, jota myymalla saadaan tuloja. Tuote on tdssa tapauksessa joukkue. Tarkemmin
sanottuna yksittdisend tuotteena voidaan pitad jokaista ottelutapahtumaa, jota katsojat
tulevat katsomaan. Jokainen katsoja maksaa otteluun tullessaan tietyn hinnan, péaas-
takseen sisélle tapahtumaan, lisaksi tapahtumien oheismyynnill4 on suuri osuus otte-

lutapahtuman tuloksessa.

Téssé opinndytetydssa tutkitaan paasarjatasolla pelaavan pesédpalloseuran Kankaan-
paan Mailan Superpesiksessa pelaavan edustusjoukkueen ottelutapahtumien kannat-
tavuutta. Opinndytetydssa on tarkoitus perehtyd ottelutapahtumien kannattavuuteen
katetuottolaskentaa hyvéksikayttden. Tutkimuksessa vertaillaan vuoden 2014 ottelu-
tapahtumien katsojamaaria, tuottoja ja tappioita ja niiden vaikutusta ottelutapahtumi-

en kannattavuuteen.

Opinnaytetyd on madarallinen tutkimus, jossa vertaillaan vuoden 2014 runkosarjan
lukuja, ja pyritddn saamaan kokonaisuus, jota tutkimalla voidaan tehda johtopdatok-
sia ottelutapahtumien kannattavuudesta ja siihen vaikuttavista tekijoistd. Ottelutapah-
tumat on budjetoitu yhdeksi suurimmaksi tulonldhteeksi Kankaanp&dédn Mailan Su-
perpesisjoukkueen talousarviossa vuonna 2014, joten sen osuus toiminnan kannatta-

vuuteen on suuri.



Teoreettisena pohjana opinndytetydssa kaytetddn katetuottolaskentaa. Katetuottolas-
kennan avulla pyritadn selvittdmadn keinoja kannattavuuden parantamiseen. Kate-
tuottolaskentaa kaytettdessd voidaan muuttaa yksittaista tai useampaa kannattavuu-
teen vaikuttavaa tekijaa, ja vertailla eri tekijoiden vaikutusta kannattavuuteen. (Jor-

makka, Koivusalo, Lappalainen & Niskanen 2009, 156.)

2 OPINNAYTETYON LAHTOKOHDAT

2.1 Tutkimuskohteena Kankaanpaan Maila

Kankaanpadn Maila on vuonna 1958 perustettu perinteikds pesépalloseura. Seuralla
on takanaan yhteensa neljdkymmentd kautta pesapallon paésarjatasolla. Kankaan-
paan Maila on kaikkien aikojen 12. menestynein seura pesépallohistoriassa. (Pesapal-

loliiton www-sivut 2016.)

Talla hetkelld Kankaanpaan Mailalla on juniorijoukkueet kaikissa poikien ikaluokis-
sa. Lisaksi joukkueet ovat miesten tasolla Superpesiksessé ja Suomi-sarjassa, joka on
kolmanneksi korkein sarjataso pesépalloilussa. (Kankaanpdan Mailan www-sivut
2016.) Junioritoiminta ja miespesapalloilu on kuitenkin eroteltu toisistaan taloudelli-
selta osalta, mika selvidd Kankaanpadn Mailan vuoden 2014 tilinpaatoksesta. T&ssa
opinndytetydssa onkin tarkoitus paneutua vain ja ainoastaan miespeséapalloilun otte-
lutapahtumiin. Seuran suurin taloudellinen panostus kohdistuu miesten Superpesik-
sessa pelaavaan edustusjoukkueeseen, joten tamén takia tarkastelukohdaksi on otettu

vain Superpesisjoukkueen ottelutapahtumat.

Opinnaytetyota aloitettaessa oli vuosi 2014 viimeisin, josta Kankaanp&an Mailalla oli
olemassa tarkistetut laskelmat ja tilastot. Opinnédytety6ta varten saatu materiaali poh-
jautuu kaikilta osin vuoden 2014 runkosarjaan, mista syysta opinndytetyon tarkaste-
lujaksoksi on valittu kauden 2014 runkosarja. Vuoden 2014 runkosarja on tarkastelu-
jaksona myods siitd syysta otollinen, ettd seuran puheenjohtaja Jarkko Huhtalan mu-

kaan Kankaanpaan Mailassa tehtiin ennen sitd pelaajistossa nuorennusleikkaus ja ta-



loutta alettiin tarkastella kriittisemmin kuin aiemmilla kausilla. (Henkilékohtainen
tiedonanto 22.9.2016.)

2.2 Tutkimusmenetelmat

Téssé opinnaytetyossa kaytetadn tutkimusmenetelmana kvantitatiivista eli maarallista
tutkimusta. Méaaréallistd tutkimusta tehdessa on mahdollista valita tutkimusaineiston
kerddmiseen systemaattinen havainnointi, kyselylomake tai valmiiden rekisterien ja
tilastojen kaytto. (Vilkka 2015, 94.) Kuten Hirsjarvi, Remes ja Sajavaara (2009, 139)
toteavat, korostetaan madrallisessd tutkimuksessa yleispatevan syyn ja seurauksen
lakeja, jonka taustalla on olettamus, ettd todellisuus rakentuu objektiivisesti todetta-

vista tosiasioista.

Tutkimusta varten on saatu kayttoon seuran kerddmét ottelutilastot vuoden 2014 run-
kosarjan ottelutilityksistd (liite 1), joista kdy ilmi kaikki ottelutapahtumien tuotoista
tarvittavat tiedot. Lisaksi kéytdssd on Kankaanpdén Mailan vuoden 2014 talousarvio
ja tilinpaatostiedot. Tutkimuksessa kaytetdan tutkimusaineiston kerddmiseen valmiita
rekistereitd ja tilastoja. Kankaanpaan Mailan vuoden 2014 talousarvio ja tilinpaatos-
tiedot ovat salaista tietoa, minka takia niit4 eiole timan tyon liitteend. Tydssa on kui-
tenkin kerrottu selkeésti, mistd luvut ovat perdisin ja ndin liitteiden puuttumisen ei

pitdisi vaikuttaa tutkimuksen ymmarrettavyyteen.

2.3 Opinnaytetyon tarkoitus ja tavoite

Opinnaytetyon tarkoituksena on tutkia ottelutapahtumien kannattavuutta ja siihen
vaikuttavia tekijoitd. Koska muuttuviin tekijoihin, kuten sd&oloihin ynnd muuhun
sellaiseen ei voida vaikuttaa, taytyy kannattavuutta tutkia ottelutapahtumien hinnoit-
telun ja katsojaméarien perusteella. Katsojamaariin voidaan toki vaikuttaa markk i-
noinnin kautta, mutta koska nyt kyseessa on tutkimuksellinen opinndytetyd kannatta-

vuudesta, jatetddn markkinoinnin osuus pois tasta tutkimuksesta.

Tawvoitteena on katetuottolaskennan avulla saada selville, mitka eri tekijat vaikuttavat

oleellisimmin ottelutapahtumien kannattavuuteen ja miten esimerkiksi hinnoittelua



kehittdmalla saadaan ottelutapahtumien tulosta paremmaksi. Yksi tavoitteista on las-
kea kriittinen piste, joka kertoo, milla myynnilla paéstdan talousarviossa arvioituun
tulokseen ottelutapahtumien osalta. Kriittinen piste on niin sanottu “kipupiste”, jossa
yrityksen tulos on nolla. (Neilimo & Uusi-Rauva 2005, 71.)

Tarkoituksena on tarkastella vuoden 2014 runkosarjan aikana saatuja myyntitilastoja
ja kayttaa niitd apuna laskelmien teossa. Kyseiset luvut saadaan seuralta saaduista
tilastoista ja dokumenteista. Tiedossa on jo, ettd kokonaistulos on ollut negatiivinen
talousarvioon verrattuna, mik& selvidd vuoden 2014 talousarviosta ja saaduista tilas-
toista. Tutkimuksessa pyritddn laskemaan varmuusmarginaaliprosentti, jonka avulla
nahdaan, paljonko myynnin pitdd parantua, jotta kriittiseen pisteeseen paastaan.
Varmuusmarginaali kertoo, kuinka paljon nykyinen toiminta saa muuttua, jotta ol

laan kriittisessé pisteessa. (Neilimo & Uusi-Rauva 2005, 71.)

Lopputulos on seuralle suuntaa antava tieto, miten eri tekijat vaikuttavat ottelutapah-
tumien kannattavuuteen. Taméan avulla tiedetadn, miten katsojamaaran lisays vaikut-
taisi ottelutapahtumien kokonaismyyntiin, kustannuksiin ja sit kautta ottelutapahtu-
man tulokseen. Toisena tarkednd tekijand opinndytetydssd on selvittdd oheistuotte i-
den myynnisti saatavat myyntituotot ja kuinka niiden myynnin lisédminen niin méaa-
réllisesti kuin rahallisesti vaikuttaisi ottelutapahtuman kokonaismyyntiin ja kustan-
nuksiin ja sitd kautta tulokseen. Tahdn katetuottolaskenta sopii teoreettiseksi pohjak-
si, koska sitd kaytetddn hyvéksi kun suunnitellaan kannattavuuden parantamista.
(Jormakka ym. 2009, 156.)

3 KATETUOTTOLASKENTA

Opinnaytetyon tarkoituksena on saada selville suuntaa antavia lukuja, joiden avulla
voidaan tehd& johtopédatoksia kannattavuudesta. Jotta padstdan haluttuun tulokseen,
tutkimuksen teoreettisena pohjana kaytetadn katetuottolaskentaa. Katetuottolaskenta
on helppokayttdinen tapa, kun halutaan selvittda kannattavuuden parantamista lyhyen

aikavélin perusteella. (Eskola ja Méntysaari 2006, 36.) Koska opinnaytetyon tarkas-



telujakso on vain yksi runkosarjakausi, sopii katetuottolaskenta ndin lyhyen aikavélin

paatdksenteon perustaksi.

Téssé tutkimuksessa katetuottolaskelmaa hyddynnetddn liiketoiminnan yksittaiseen
osaan eli ottelutapahtuman kannattavuuden tutkimiseen. Katetuottolaskelma antaa
pelkistetyn kuvan yrityksen toiminnasta ja tuloksesta. Tulokset eivat vélttamatta ole
taysin verrannollisia reaalitilanteeseen. (Neilimo ja Uusi-Rauva 2005, 67.) Tassa tut-
kimuksessa katetuottolaskennan avulla péastdan parhaiten tavoiteltuun lopputulok-

seen.

3.1 Katetuottolaskennan kuvaus

Katetuottolaskennan perusajatus on, ettd vahentdiméalld myyntituotoista muuttuvat
kustannukset saadaan lopputulokseksi katetuotto, eli mitd kyseinen tuote tai yritys
tuottaa puhdasta katetuottoa. Perusajatuksena on, ettd katetuoton taytyy olla niin suu-
ri, ettd silld pystytdan kattamaan kaikki kiintedt kustannukset ja sen jalkeen jaljelle
vield jaa tavoiteltu voitto. Kun katetuotosta vahennetédédn kiintedt kustannukset, saa-
daan lopputulokseksi tulos. Kun tdmé laskelma suoritetaan, kutsutaan sitd katetuotto-
laskelmaksi. (Neilimo ja Uusi-Rauva 2005, 67.) (Kuvio 1)

MYYNTI-
TUOTTO

VOITTO

Kuvio 1. Katetuottolaskelma (Neilimo ja Uusi-Rauva 2005, 67)

Lyhyesti selitettynd yrityksen tulos on voitollinen, jos katetuotto on suurempi kuin
Kiintedt kustannukset. Jos katetuotto on pienempi kuin Kiintedt kustannukset, syntyy
tappiota. (Stenbacka, Méakinen, Sddestrom 2004, 61.)
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Yrityksella on perusluonteeltaan kahdenlaisia kustannuksia: Kiinteitd ja muuttuvia.
Ndiden kahden kasitteen ero on siing, ettd muuttuvien kustannusten oletetaan yleises-
ti kasvavan tai laskevan toiminta-asteen muuttuessa, kun taas kiintedt kustannukset
pysyvat samana riippumatta yrityksen toiminta-asteesta. (Neilimo & Uusi-Rauva
2005, 68.) Toisin sanoen muuttuvien kustannusten maard muuttuu samassa suhteessa

kuin tuotteen tai palvelun myynti (Stenbacka ym. 2004, 27).

Taméan tutkimuksen osalta muuttuvina kustannuksina voidaan pitdd oheistuotteiden
hankintamenoja. Melkein kaikki muut kustannukset ottelutapahtumien osalta ovat
Kiinteitd kustannuksia, koska niiden méaarat eivét riipu katsojamaarasta tai mistaan
muustakaan muuttuvasta tekijastd. Katetuottolaskennassa tarkastellaan erityisesti
toiminnan volyymin ja kannattavuuden valistéd riippuvuutta tilanteessa, jossa volyymi
vaihtelee voimassa olevan kapasiteetin ja kiinteiden kustannusten rajoissa toiminta-

asteen normaalilla vaihteluvalilld (Neilimo ja Uusi-Rauva 2005, 68).

Muuttuvien kustannusten maaran odotetaan muuttuvan samassa suhteessa volyymista
rilppumatta. Kiinteiden kustannusten taas oletetaan pysyvan samana koko tarkastelu-
jakson ajan, tastd johtuen katetuottolaskelmaa ei suositella kaytettdvaksi pidemman
aikavélin kannattavuuden tarkasteluun. (Neilimo ja Uusi-Rauva 2005, 68.) Téssa tut-
kimuksessa lyhyt aikavali mahdollistaa katetuottolaskennan kayton ja hyddyntami-
sen. Ajatuksena on myos se, ettd myyntituotot kasvavat tasasuhteisesti volyymiin
verrattuna. Seuraavassa kiteytettyna selkeésti katetuottolaskennan perusajatus: Jokai-
nen tuote antaa myyntituoton, mutta vaatii omat hankinta- ja valmistuskustannukset
eli muuttuvat kustannukset. Kun tuotosta vdhennetddn muuttuvat kustannukset, jal-
jelle ja& katetuotto, jolla katetaan kiinteat kustannukset (palkat, vuokrat, poistot, ko-

rot ym.) ja voiton osuus. (Neilimo ja Uusi-Rauva 2005, 68.)

3.2 Katetuottolaskennan tunnusluvut

Katetuottolaskennan avulla saadaan selville kéasitteitd ja analyysivalineitd, jotka aut-
tavat madrittimaan erilaisia numeerisia oljenkorsia kannattavuuden tarkastelemisek-
si. Tallaisia kasitteitd ovat esimerkiksi katetuottoprosentti, kriittinen piste seka var-

muusmarginaali. (Neilimo ja Uusi-Rauva 2005, 71-72.) Koska téssa tutkimuksessa
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tutkitaan vain yhta tuotetta, eli ottelutapahtumaa, voidaan ndiden kasitteiden selven-
tamiseksi tehda niin sanottu kannattavuuskuvio, josta selvida havainnollistaen kyseis-

ten kasitteiden tarkoitukset. (Kuvio 2)

Eriittinen piste

Kiintest
kustannukset

Iuuttuvat
kustannukset

Varmuusmarginaali

v

Tuotantomiiri

Eatetuctto

Kuvio 2. Kannattavuuskuvio (Neilimo ja Uusi-Rauva 2005, 70)

Katetuottoprosentti kertoo, montako prosenttia katetuotto on myyntihinnasta tai
myyntituotosta. Katetuottoprosentti saadaan jakamalla katetuotto myyntituotoilla ja

kertomalla se sadalla. (Neilimo ja Uusi- Rauva 2005, 70.)

Katetuottoprosentti = 100 x kate/myynti
Esimerkiksi myynnin ollessa 2000€ ja muuttuvat kustannukset 1000€
=100%(2000-1000)/2000 = 50%

Kriittisen pisteen avulla voidaan tarkastella, mill4 kappalemééarélla tai myynnin eu-
romaaralla paastdan nolla tulokseen, jolloin katetuotto riittdd juuri ja juuri kiinteiden
kustannusten kattamiseen. Kriittinen piste saadaan kertomalla kiintedt kustannukset

sadalla ja jakamalla se katetuottoprosentilla. (Neilimo ja Uusi- Rauva 2005, 71.)
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Tassé opinnaytetydssa on tarkoituksena hyodyntaa kriittista pistetta siten, ettd laske-
taan, milld myyntimaédralla padstddn juuri tavoiteltuun tulokseen. Kuten kannatta-
vuuskuviosta nakyy, kriittinen piste kertoo kaunistelematta, miten sen oikealla puo-
lella syntyy voittoa ja vasemmalla puolella tappiota.

Varmuusmarginaalilla tarkoitetaan nykyisen tai suunnitellun myynti- tai valmistus-
maaran ja Kriittisen pisteen erotusta. Varmuusmarginaali kertoo yrityksen pelivaran,
eli kuinka paljon myynti saa vield laskea ennen kuin se laskee kriittisen pisteen ala-

puolelle. Varmuusmarginaali saadaan vahentamalla kriittisen pisteen myynti nykyi-

sestd myynnistd. (Neilimo ja Uusi-Rauva 2005, 71.)

Varmuusmarginaalin lisaksi voi kayttdd myds varmuusmarginaaliprosenttia, joka
kertoo, montako prosenttia myynti ylittda Kriittisen pisteen. Varmuusmarginaalipro-
sentti saadaan jakamalla varmuusmarginaali nykyisella myynnilla ja kertomalla saatu
luku sadalla. (Jormakka ym. 2009, 153.)
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3.3 Herkkyysanalyysi

Katetuottolaskelma on suunnittelulaskelma ja sen padasiallinen kayttétarkoitus on
yrityksen kannattavuuden parantamisen suunnittelussa. Yhtd tai useampaa tekijaa
muuttamalla, voidaan vertailla, miten eri tekijoiden muutokset vaikuttavat tulokseen

ja tata kautta yrityksen kannattavuuteen. (Eskola ja Méantysaari 2006, 36.)

Herkkyysanalyysin avulla voidaan muutella lukuja katetuottolaskelman sisalla ja tut-
kia, miten muutos vaikuttaa lopulliseen tulokseen. Voidaan myds muuttaa itse tulos-
tavoitetta ja tutkia, miten yksittdisen tekijan tulisi muuttua, jotta tavoiteltuun tulok-

seen péastaan. (Jormakka ym. 2009, 156.)

Herkkyysanalyysissa voidaan muuttaa katetuottolaskelman lahtotietoja, kuten myyn-
timéaria ja myyntihintoja seka eri kustannustietoja ja tata kautta saada selville, miten
esimerkiksi kustannusten vahentdminen vaikuttaa tulokseen. Myos tuotevalikoiman
muuttaminen vaikuttaa yrityksen tulokseen. (Jormakka ym. 2009, 156.) Tuotevali-
koiman muuttaminen jatetddn kuitenkin tastd tutkimuksesta pois, koska tarkoituksena
on tarkastella yksittaistd tuotetta, eli ottelutapahtumaa, joten tuotevalikoiman muut-

taminen eiole mahdollista.

Herkkyysanalyysiin pétee nelja perusolettamusta, joiden avulla kannattavuutta vo i-

daan tarkastella tekijoita muuttamalla:

1. Myyntihinta: jos myyntihinta nousee, kannattavuus paranee

2. Myyntimaara: jos myyntimaara kasvaa, kannattavuus paranee

3. Muuttuvat yksikkokustannukset: jos muuttuvat yksikkokustannukset alenevat,
kannattavuus paranee

4. Kiintedt kustannukset: jos kiintedt kustannukset alenevat, kannattavuus paranee.
(Neilimo & Uusi-Rauva 2005, 72.)
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3.3.1 Myyntiméaaran lisddminen

Kun myynti kasvaa maaréllisesti, séilyvéat katetuottoprosentti ja kriittinen piste enna l-
laan. Myynnin kasvaessa kuitenkin myods katetuotto, tulos, varmuusmarginaali ja

varmuusmarginaaliprosentti kasvavat. (Jormakka ym. 2009, 156) (Taulukko 1)

Kaytannossahan myynnin lisédminen tarkoittaa yleensd myds mainonnan lisdédmista
ja muuta myynnin parantamiseen liittyvan tyon lisdédntymistd, mika vaikuttaa Kiintei-
hin kustannuksiin (Jormakka ym. 2009, 157). Kyseiset muuttujat kuitenkin jatetadn
tastd opinndytetyostd pois, koska tarkoituksena on etsid puhtaasti katetuottolasken-
taan pohjautuvia keinoja kannattavuuden parantamiseen, joten kiinteiden kustannus-
ten kasvamista ei oteta huomioon, koska niista ei ole saatavilla riittdvaa infor maatio-

fa.

Taulukko 1. Myyntimaarén lisaédminen

Myynti = 2000 € KRP = 1400 €
Muuttuvat kustannukset = 1000 € VM = 600 €
Katetuotto = 1000€ KT%= 50% VM%= 30%
Kiinteat Kustannukset = 700 €
Tulos = 300 €

Jos myynti kasvaa 10 %, vaikuttaa se tunnuslukuihin seuraavasti:

Myynti = 2200 € KRP = 1400 €
Muuttuvat kustannukset = 1100 € VM = 800 €
Katetuotto = 1100€ KT%= 50% VM%= 36 %
Kiinteat Kustannukset = 700 €
Tulos = 400 €

3.3.2 Myyntihinnan nostaminen

Kun myyntihintaa nostetaan kasvavat siind samalla myos katetuotto, tulos, katetuot-
toprosentti, varmuusmarginaali sekd varmuusmarginaaliprosentti. Kuten kustannus-
ten vahenemisessakin, kun katetuottoprosentti kasvaa niin samalla kriittinen piste
laskee. (Jormakka ym. 2009, 158.) (Taulukko 2)
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Taulukko 2. Myyntihinnan nostaminen

Myynti = 2000 € KRP = 1400 €
Muuttuvat kustannukset = 1000 € VM = 600 €
Katetuotto = 1000€ KT%= 50% VM% = 30 %
Kiinteat Kustannukset = 700 €
Tulos = 300 €

Jos myyntihinta kasvaa 10%:

Myynti = 2200 € KRP = 1283 €
Muuttuvat kustannukset = 1000 € VM = 917 €
Katetuotto = 1200€ KT%= 55% VM% = 42 %
Kiinteat Kustannukset = 700 €
Tulos = 500 €

Kaytannossahan myyntihinnan nosto voi vaikuttaa kysyntdédn (Jormakka ym. 2009,
159). Tassa tutkimuksessa etsitddn puhtaasti laskennallisia keinoja kannattavuuden

parantamiseen, joten kysynnan mahdollista laskemista oteta laskelmissa huomioon.

3.3.3 Kustannusten vaheneminen

Kun alennetaan muuttuvia yksikkokustannuksia, seuraa téstd, ettd katetuotto, tulos,
katetuottoprosentti, varmuusmarginaali ja varmuusmarginaaliprosentti kasvavat. Kun
muuttuvat yksikkokustannukset laskevat ja katetuottoprosentti kasvaa, seuraa tasta
se, ettd kriittinen piste laskee. (Jormakka ym. 2009, 157-158.) (Taulukko 3)
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Taulukko 3. Muuttuvien kustannusten vaheneminen

Jos Kiinteitd kustannuksia pystytadn laskemaan, seuraa tasté se, ettd katetuotto ja ka-
tetuottoprosentti pysyvéat samana, mutta tulos, varmuusmarginaali ja varmuusmargi-

naaliprosentti kasvavat (Jormakka ym. 2009, 158). (Taulukko 4)

Taulukko 4. Kiinteiden kustannusten vaheneminen
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4 TUOTOT JA KUSTANNUKSET OTTELUTAPAHTUMISSA

4.1 Ottelutapahtumien tuotot

Téssa opinndytetytssé tutkittavien ottelutapahtumien tuotot perustuvat lipunmyynti-
tuottoihin sekd kioski- ja arpajaistuotteista saatuihin myyntituottoihin. Tutkimalla
vuoden 2014 runkosarjan ottelutilastoja selvidd, miten ottelutapahtumat tuottavat ja
miten mikédkin osa-alue ndistd kolmesta tuottaa. Ottelutapahtumien myyntituotot on
helppo jakaa néihin kolmeen kategoriaan, koska kaikki myyntituotto tulee saadusta

myynnistd, miké selvida ottelutilastoissa kerrotuista myyntiluvuista.

Lipunmyynnistd saaduissa myyntituotoissa taytyy huomioida, ettd ennen kautta ja
kauden aikana seura myy kausikortteja sekd jakaa seuran pelaajille vapaaseen paa-
syyn oikeuttavia kortteja ja koululaiskortteja, jotka oikeuttavat vapaaseen péasyyn
otte lutapahtumiin. Otteluiden katsojaméara ei siis suoraan korreloi ottelutapahtumis-
ta saatavaan lipunmyynnin tuottoihin. Laskelmissa, jotka perustuvat lipunmyynnin
tuottoihin, taytyy ottaa huomioon vapaalipulla tulevat katsojat ja laskea mukaan vain

ottelulipun ostavat katsojat.

Kausikorttituloja ja kustannuksia ei ole téssa opinndytetydssa huomioitu, koska ne on
budjetoitu seuran tilinp&atoksen sisalla erikseen, eiké niilld ndin ollen ole suoraa vai-

kutusta ottelutapahtumista saataviin tuottoihin tai aiheutuviin kustannuksiin.

4.1.1 Ottelutapahtumien kokonaistuotot

Tutkimalla Kankaanp&én Mailan Superpesisjoukkueen vuoden 2014 runkosarjan ot-
telutapahtumien tilastoja selviaa luvut, joiden avulla voidaan Iahted hahmottelemaan
katetuottolaskennan hyddyntamistd kaytdnndssa. Tutkimuksen materiaalina on kay-
tetty tilastoja otteluiden tuotoista. Liséksi hyvaksi on kéytetty vuoden 2014 tilinp&a-

tosta seka vuoden 2014 talousarviota.

Vuoden 2014 runkosarjassa oli yhteensa 15 kotipelia. Naista otetaan katsantoon mu-

kaan vain 14, koska yksi peleistd pelattiin Turussa ja tastd pelistd oli sovittu kerta-
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korvaus 7 000 euroa. Turussa pelatusta pelista seuralle maksetaan 7 000 euroa katso-
jamééristé ja oheismyynnista riippumatta, joten tita pelid ei tdssa vertailussa voida
laskea mukaan kokonaiskuvaan. Téstd ottelusta ei mydskaan tullut kustannuksia seu-
ralle, koska Turussa ottelujarjestelyt ja muut kulut hoiti toinen seura. Tama selvida

taulukosta, johon on tilastoitu ottelutapahtumista saadut tuotot.

Vuoden 2014 runkosarjan aikana Kankaanpdan Mailan Superpesisjoukkueen Kan-
kaanpadssé pelatuissa kotiotteluissa kavi kaiken kaikkiaan 14 328 katsojaa. Lipun-
myyntitulot ndissé ottelutapahtumissa olivat yhteensa 47 401,40 euroa. Kioskimyyn-
nistd saadut tulot olivat koko runkosarjan ajalta 18 330 euroa ja arpamyynnista saa-
dut tulot olivat 4 187,96 euroa.

4.1.2 Ottelutapahtumien kokonaistuotot keskiarvoina

Tutkimuksessa tarkastellaan lukuja keskiarvojen kautta, koska ottelutapahtumien
katsojaméériin ja tatd kautta tuottoihin vaikuttaa niin paljon ulkoisia tekijoitd, etta

yksittdisten pelien vertaileminen ei tamantyylisessa tutkimuksessa ole asianmukaista.

Vuonna 2014 runkosarjassa pelatuissa kotiotteluissa kévi keskiarvolta 1024 katsojaa.
Lipunmyynnistd saadut tulot ottelua kohden olivat keskimaarin 3385,81 euroa. Kun
tahan maaraan lisatdén kioskituoton keskiarvo 1309,29 euroa, ja arpamyynnistd saa-
dut tuotot 299,14 euroa, saadaan keskimaéaréiseksi ottelutuotoksi 4994,24 euroa. Tas-

ta voidaan paatelld, ettd yksi katsoja tuo mukanaan 4,88 euroa myyntituottoa ottelua
kohden.

Vuonna 2014 normaali ottelulippu Kankaanp&an Mailan Superpesis-otteluun maksoi
15 euroa ja opiskelija-, elékeldis- ja varusmieslippu 12 euroa, lipun keskihinta oli siis
13,5 euroa. Kun tarkastellaan lipunmyyntilukuja tarkemmin, voidaan laskea, etta
maksavia katsojia otteluissa kavi keskiméarin 251 henkiloa, mikd on selitettavissa
sillg, ettd loput katsojat ovat tulleet otteluihin kausikorteilla tai vapaaseen paasyyn
oikeuttavilla lipuilla. Tassd opinndytetydssé tutkitaan kuitenkin ottelutapahtumien
kannattavuutta, joten lipunmyyntikustannuksia tarkasteltaessa jatetddn kausikortti-

tuotot kokonaan pois ja kaytetddn laskennassa 251 lipun maksavaa katsojaa, jotka
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vaikuttavat suoraan ottelutapahtumien lipunmyynnistd saataviin tuottoihin ja niista
aiheutuviin kustannuksiin.

4.1.3 Ottelutapahtumista tavoiteltu tuotto

Kankaanp&an Mailan Superpesisjoukkueen vuoden 2014 talousarviosta selviad, ettd
runkosarjan lipunmyyntituloiksi oli tavoiteltu 80 000 euroa, kioskituottoihin 25 000
euroa ja arpamyyntiin 5 500 euroa. Tutkimuksessa selviaa, ettd kaikki osa-alueet ovat
jaéneet huomattavasti tavoitellusta tuotosta. Koska yhdesta ottelusta tuli 7 000 euron
kertakorvaus ja tata ottelua ei oteta huomioon tassa tutkimuksessa, voidaan se talous-
arvion mukaan véhentad lipunmyynnin tavoitellusta tuotosta, taten lipunmyynnin ta-
voitelluksi tuotoksi tulee 73 000 euroa. Kun vuoden 2014 talousarvion lukuja peila-
taan esimerkiksi vuoden 2013 ja 2012 lukuihin, voidaan todeta lukujen olleen realis-

tisia.

Vuoden 2014 runkosarjan lipunmyynnin kokonaistuotot tutkimuksessa huomioitavis-
sa 14 kotiottelussa oli yhteensa 47 401,40 euroa, joten lipunmyynnin tavoitetuotosta
jaatiin 25 598,60 euroa. Kioskimyynnin kokonaistuoton ollessa 18 330 euroa, jaatiin
tavoitteesta 6 670 euroa. Arpamyynnin runkosarjan kokonaistuotto oli 4187,96 eu-

roa, joten tavoitellusta tuotosta jaatiin 1312,04 euroa. (Kuvio 3)
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Kun tarkastellaan edelld mainittuja lukuja keskiarvojen ndkékulmasta, on tavoitellus-
ta kokonaistuotosta jaaty ottelua kohden lipunmyynnissd 1 828,47 euroa, Kioski-
myynnissé 476,43 euroa ja arpamyynnissa 93,72 euroa. Nama luvut ovat tarkeita,
koska jatkossa tdssé tutkimuksessa kaytetddn keskiarvolukuja kun tutkitaan kannat-

tavuutta katetuottolaskennan avulla.

Jotta saadaan viela selville, paljonko yhden katsojan pitdisi keskimdéarin tuoda lisaa
tuottoa, jaetaan tavoitellusta myynnista jaaty euroméaard keskiarvoisella katsojamaa-
ralld. Koska lipun ostaneita katsojia k&vi ottelua kohden keskimdarin 251 katsojaa,
jaetaan lipputuloissa jaaty summa talla maarélla. Saadaan tieto siitd, etta lipunmyyn-
nista tulisi saada 7,28 euroa katsojaa kohden enemman kuin toteutunut maéré vuoden
2014 runkosarjanaikana. Kioskituotot ja arpajaistuotot voidaan laskea kokonaiskatso-
jaméaran keskiarvon mukaan, 1 024, ndin ollen yhden katsojan tulisi ostaa 0,47 eu-
rolla enemman Kioskituotteita ja 0,09 eurolla enemman arpoja, jotta tavoiteltuun eu-

romaaraan paastaan.

4.1.4 Kioski- ja arpatuotot

Kioskituottojen tuotekohtainen vertailu on téssé opinndytetyossa mahdotonta, koska
seura ei ole eritellyt eri tuotteiden menekkia mitenk&én. Kuitenkin on selvill, etta
kioskituotteiden keskihinta on kaksi euroa kappaleelta riippumatta tuotteesta. Tutki-
muksessa kéaytetddn hyvéksi tuota tietoa, eika lahdeta erittelemaén eri tuotteiden me-

nekkid ja niiden vaikutusta kannattavuuteen.

Kioskimyynnin kokonaistuotto kauden 2014 runkosarjan aikana oli 18 330 euroa,
joten kioskituotteen hinnan ollessa kaksi euroa voidaan todeta, ettd runkosarjan aika-
na myytiin kaiken kaikkiaan 9 165 tuotetta. Kun vield tarkastellaan tuotteiden myyn-
timaaraa ottelukohtaisesti, kioskimyynnin ollessa 1309,29 euroa, myytiin jokaisessa

ottelussa keskimaarin 655 kiosk ituotetta.

Arpojen hinta vuoden 2014 runkosarja kotiotteluissa oli kaksi euroa kappaleelta. Ar-

pojen kokonaismyynnin runkosarjan aikana ollessa 4 187,96 euroa, myytiin koko
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ajanjaksolla noin 2 094 arpaa. Ottelukohtainen myynti oli 299,14 euroa, joten keski-

maarainen arpamyynti oli 150 arpaa.

Saatujen lukujen perusteella voidaan tarkastella, kuinka paljon kioski- ja arpamyyn-
nissa jaatiin tavoitelluista luvuista tuotemaarallisesti. Kioskimyynnin tuotoissa jaatiin
tavoitellusta tuotosta koko runkosarjan aikana 6 670 euroa, joten tuotemaarallisesti
tama tarkoittaa 3 335 tuotetta. Tama laskettuna ottelukohtaisena maarand saadaan
tulokseksi, ettd ottelukohtaisesti olisi pitinyt myyda 239 tuotetta enemmén. Arpa-
myynnin jaddessa tavoitellusta tuotosta 1 312,04 euroa koko runkosarjan aikana, olisi
runkosarjan aikana taytynyt myyda 656 arpaa enemman. Ottelukohtaisesti arpa-

myynnista jaatiin siis 14 kotiottelun aikana keskimé&éarin 47 arpaa.

4.2 Ottelutapahtumien kustannukset

4.2.1 Ottelutapahtumien kokonaiskustannukset

Ottelutapahtumat pyritddn hoitamaan mahdollisimman pitkélle talkootydllda. Tamé
tarkoittaa sitd, ettd kustannukset pyritddn minimoimaan kaikin mahdollisin keinoin.
Tamén takia esimerkiksi kioskimyyjista, jarjestysmiehistd ja muusta kenttahenkil-

kunnasta ei aiheudu kustannuksia seuralle.

Kun ajatellaan ottelutapahtumien kustannuksia sen enempaé jaottelematta niita viela
Kiinteisiin tai muuttuviin kustannuksiin, voidaan tilinpdatoksesta todeta, ettd huomat-
tavimmat kustannukset, jotka ovat kohdistettavissa suoraan ottelutapahtumiin, aihe u-

tuu kioskihankinnoista seka tuomaripalkkioista.

Vuoden 2014 tilinp&atoksesta selvidd, ettd kioskiostoista aiheutuneet kustannukset
kyseisen vuoden aikana olivat yhteensd 15 326,40 euroa, kun mukaan lasketaan sek&
Kiintedt ettd muuttuvat kustannukset. Tuomaripalkkioista aiheutuneet kustannukset
olivat koko kauden aikana yhteensd 15 900 euroa. Muita kustannuksia aiheutuu lip-
pujen painamisesta seka otteluisannyyksien hoitamisesta. Kyseisten kustannuslajien
merkitys ottelutapahtumien kokonaiskustannuksia tarkastellessa on kuitenkin huo-

mattavasti pienempi kuin kioskiostoilla ja tuomaripalkkioilla. Tama selviéa tilinpaa-



22

toksestd, jossa lippujen painosta aiheutuvat kustannukset olivat koko kauden ajalta
1 004,40 euroa ja otteluisannyyksien hoidosta aiheutuneet kustannukset 1 229,86 eu-

roa.

Kun tutkitaan tilinpaatoksen lukuja, taytyy huomioida, ettd luvut ovat koko pelikau-
den ajalta, eikd ndin ollen ole suoraan kaytettavissa tahan opinnaytetyohon. Tilinpaé-
toskauden aikana Kankaanp&én Mailan Superpesisjoukkue pelasi yhteensd 20 kotiot-
telua, kun mukaan lasketaan myos jatkosarjan ottelut seka yksi Turussa pelattu koti-
ottelu runkosarjan ajalta. Taman takia taytyy erotella kyseiset pelit tilinpaatoksesta
saaduista luvuista ja jatkaa tarkastelua niiden pohjalta. Tamé tehdaan kuitenkin vasta
opinndytetydn tulevissa osissa kun kustannukset jaetaan kiinteisiin ja muuttuviin kus-

tannuksiin, jotta luvut ovat selkedmmat ja helpommin ymmarre ttavissa.

4.2.2 Ottelutapahtumien kiinteat kustannukset

Kun tarkastellaan otte lutapahtumien kustannuksia, ovat ne selkeasti jaettavissa muut-
tuviin ja kiinteisiin kustannuksiin. Kiintedt kustannukset ovat aina olemassa riipp u-
matta myyntiméaaristd. (Stenbacka ym. 2004, 23.) Kiinteiksi kustannuksiksi voidaan
siis laskea tuomaripalkkiot, jotka ovat aina ottelua kohden samat. Vuoden 2014 tilin-
paatoksesta nahdaan, ettd tuomaripalkkioista aiheutuneet kustannukset koko tilinpaa-
toskaudella olivat 15 469,57 euroa. Kotipeleja koko kauden aikana kaikki jatkosarja-
ottelut mukaan laskettuna oli kaksikymmenta kappaletta. Tastd voidaan laskea, etta
ottelua kohden tuomaripalkkioiden kustannuksiksi tulee 773,48 euroa. Tarkastelta-
valla ajanjaksolla oli 14 kotiottelua, joten tuomaripalkkioista aiheutuneet Kkiinteat

kustannukset olivat 10 828,70 euroa.

15 469,57 /20 * 14 = 10 828,70 euroa

Kiinteiksi kustannuksiksi lasketaan myods kioskiin ostetut tarvikkeet, jotka ovat kay-
tossa koko kauden ajan. Namé tarvikkeet kattavat esimerkiksi siivousvalineet, grillit
ynna muut sellaiset. Naiden jakaminen pelkan runkosarjan kustannuksiksi on haasta-
vaa. Tassakin laskennassa kaytetddn jo aiemmin kaytettya laskentatapaa. Kioskitar-

vikkeiden kiintedt kustannukset koko tilinpaatéskauden aikana olivat 687,28 euroa.
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Tama luku jaetaan koko pelikauden ottelumaaralla ja kerrotaan tarkasteltavan ajan-
jakson ottelumaaralla. Tastd karkeasti arvioituna ottelua kohden kiinteiksi kustan-
nuksiksi saadaan 34,36 euroa, joten tarkastelujakson aikana kiintedt kustannukset

kioskitarvikkeista olivat 481,10 euroa.

687,28 / 20 * 14 = 481,10 euroa

Kiinteitd kustannuksia aiheutuu myos otteluisdénnyyksien hoidosta. Jokaisessa otte-
lussa on otteluisanta, eli sponsoreille on jarjestetty mahdollisuus tulla katsomaan ot-
telua VIP-tiloihin ja heille tarjotaan ottelun aikana virvokkeita ja ruokaa. Koska otte-
luiséntien tarjoilut ovat joka ottelussa samat, voidaan ne laskea kiinteiksi kustannuk-
siksi. Kyseiset kustannukset taytyy laskea samalla tavalla kuin kioskitarvikkeista ai-
heutuneet kustannukset, jotta saadaan tarkastelujaksoa vastaavat luvut. Otteluisén-
nyyksista aiheutuvien kustannusten ollessa koko kauden aikana 1 229,86 euroa, kah-
denkymmenen pelin keskiarvoksi 61,49 euroa per ottelu. Tastd saadaan 14 runkosar-

ja ottelun kustannuksiksi 860,90 euroa.

1229,86 /20 * 14 = 860,90 euroa

Yhteenvetona voidaan todeta, ettd kauden 2014 runkosarjan aikana Kiinteiden kus-
tannusten kokonaismaard oli 12 170,68 euroa. Yhtd ottelua kohden kiinteitd kustan-

nuksia aiheutui siis 869,33 euroa.

4.2.3 Ottelutapahtumien muuttuvat kustannukset

Ottelutapahtumissa kioskimyynti, jarjestysmiestoiminta ja muu toimitseminen kuin
tuomarit hoidetaan talkootoimin. Kyseiset toimet eivét siis aiheuta kustannuksia seu-

ralle. Tasta johtuen muuttuvien kustannusten aiheuttajat jaavat melko vahaisiksi.

Muuttuvien kustannusten ero kiinteisiin kustannuksiin on, ettd kun tuotteiden myyn-
timaédra kasvaa, myds muuttuvat kustannukset kasvavat (Stenbacka ym. 2004, 21).
Kun tarkastellaan ottelutapahtumien muuttuvia kustannuksia, voidaan vuoden 2014

tilinpadtoksen perusteella todeta, ettd suoraan ottelutapahtumiin kohdistettavia muut-
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tuvia kustannuksia aiheutuu padasiassa kioskimyyntiin ostettujen tuotteiden ostoista
sekd arpojen ja arpapalkintojen ostoista. Tilinpd4toksessa kioskitarvikkeiden muuttu-
viin kustannuksiin on laskettu myods arpahankintojen muuttuvat kustannukset, joten
tietoa kaytetddn hyvaksi laskelmissani. Toinen muuttuvien kustannusten aiheuttaja
on lippujen painatuksesta aiheutuvat kulut, jotka ovat kuitenkin huomattavasti pie-

nemmaét kuin kioskimyyntiin ostettavien tuotteiden kustannukset.

Kioskitarvikkeista aiheutuvat kokonaiskustannukset olivat siis 15 326,40 euroa koko
tilinpdatoskauden aikana. Tilinpdatoksesséd on eroteltu kioskimyynnistd aiheutuvat
muuttuvat ja kiintedt kustannukset selkeésti. Kioskitarvikkeiden kiintedt kustannuk-
set koko tilinpd&toskauden aikana olivat 687,28 euroa. Muuttuvien kustannusten
madraksi jaa talloin 14 639,13 euroa. Tama selvidd myos suoraan vuoden 2014 tilin-

paatoksesta.

Koska kyseinen luku on laskettu koko tilinpdatdskauden ajalta, tdytyy kyseiset kus-
tannukset huomioida vain tarkastelujakson ajalta. Taytyy huomioida myos se, etta
toisin kuin kiinteissa kustannuksissa, ei Turussa pelattu runkosarjan ensimméinen
kotiottelu aiheuttanut muuttuvia kustannuksia, koska kioskimyyntiin ostetut tuotteet
tulivat suoraan paikalle, eika niitd laskutettu Kankaanp&an Mailalta. Kun tdma lask u-
toimitus suoritetaan, saadaan yhden ottelun muuttuviksi kioskimyynnista aiheutuvik-
si kustannuksiksi 770,48 euroa ja koko tarkastelu jakson kustannuksiksi 10 786,73

euroa.

14 639,13 /19 * 14 = 10 786,73 euroa

Aiemmin selvisi, paljonko kioskituotteita myytiin koko tarkastelujakson aikana, jo-
ten edelld saatujen lukujen avulla voidaan laskea myds tuotekohtaiset kustannukset.

Tamé helpottaa katetuottolaskelmien ja vertailujen tekemista.

Taytyy huomioida, ettd tilinpaatoksessa arpakustannukset on laskettu kioskituotte i-
den kustannuksiin, minkd takia kustannuksia ja myyntimaaria laskettaessa taytyy
Kioskituotteiden myyntima&raan ja kustannuksiin lisdtd myds arpojen myyntimaara ja
kustannukset, koska kioski- ja arpatuotteita tdytyy tarkastella yhtend kokonaisuutena.

Tamd ei kuitenkaan vaikuta laskelmaan, koska arpojen ja kioskituotteiden myynti-
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hinta on sama ja oletettavasti myds muuttuvat kustannukset ovat samat. Runkosarjan
aikana Kankaanp&assé pelatuissa 14 kotiottelussa yleisd osti yhteensd 9 165 tuotetta
kioskista. Kun arpoja myytiin yhteensa 2 094 kappaletta, saadaan yhteismyyntimaa-
raksi 11 259 tuotetta. Kioski- ja arpamyynnistd aiheutuneet muuttuvat kustannusten

ollessa yhteensd 10 786,73 euroa saadaan yhden tuotteen kustannuk seksi 0,96 euroa.

10 786,73 /11 259 = 0,96 euroa

Toinen muuttuvia kustannuksia aiheuttava tekija on lippujen painatuskulut. Lippujen
painatuksesta aiheutuneet kulut olivat koko tilinpaatdskaudella 1 004,40 euroa. Kos-
ka luku on peréisin koko tilinpdatoskauden ajalta, taytyy luku laskea vastaamaan
opinndytetydn tarkastelujaksoa. Huomioidaan, ettd Turussa pelatusta pelista eiaiheu-
tunut kustannuksia. Ottelukohtaiseksi kustannukseksi koko kauden saadaan 52,86

euroa, joten 14 ottelun kustannuksiksi tuli 740,08 euroa.

1 004,40 /19 * 14 = 740,08 euroa

Koska on tiedossa lippujen menekki, voidaan edellé saatujen lukujen perusteella las-
kea myo6s yhtd lippua kohden aiheutuvat kustannukset. Lippuja myytiin ottelua koh-
den keskimaarin 251 kappaletta eli ottelukohtaisten lippujen painatuksesta aiheutu-
neiden kustannusten ollessa 52,86 euroa, saadaan yhden lipun painamisesta aiheutu-

viksi kustannuksiksi 0,21 euroa.

52,86 /251 = 0,21 euroa

On huomioitavaa, ettd kaikki painetut liput eivat valttimattda mene ottelun aikana,
mutta koska liput ovat kédytettavissa myods mydhemmissé otteluissa, voidaan tilinpaa-
tokseen kohdentaa vain myydyisté lipuista aiheutuneet kustannukset. Téssa suhteessa

luvut ovat paikkansa pitavia.
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5 KATETUOTTOLASKENTA KAYTANNOSSA

5.1 Katetuottolaskenta

Kun selvilla ovat luvut, joita tarvitaan katetuottolaskennassa, voidaan tarkastella lu-
kuja katetuottolaskentaa hyvéksi kayttaen. Katetuottolaskennan avulla voidaan tutkia
ottelutapahtumien kannattavuutta. Kun tehddan kannattavuuden parantamiseen tah-
tadvad suunnittelua, voidaan katetuottolaskennassa muuttaa lahtolettamuksia aina
yksi kerrallaan, jotta ndéhd&an, miten muutos vaikuttaa lopputulokseen. (Eskola ja
Mantysaari 2006, 36.)

Kuten opinnédytetydssd on jo aiemmin mainittu, on laskelmien perusteena se, ettd
paastdan vuoden 2014 talousarviossa budjetoituun tulokseen. Heréa kysymys, onko
budjetoitu tulos riittdva vai pitdisikd toiminnan tuottaa voittoa? Tassd opinndytetyds-
sa kuitenkin keskitytadn siihen, miten seura voisi paésta tavoitteisiinsa eikd voiton

tavoittelemiseen.

Katetuottolaskelmia laatiessa taytyy hyvéaksya se, etta koska tilinpadtoksessa kiosk i-
tuotteiden ja arpatuotteiden muuttuvat kustannukset on laskettu yhteen, lasketaan
myos tassa tapauksessa niiden myyntimaarat ja kustannukset yhteen, kayttaméalla ni-
mitystd oheistuote. Katetuottolaskelmissa on siis kasitelty kioski- ja arpajaistuottoja
ja niiden kustannuksia yhtend kokonaisuutena yhteiselld nimittajall4 oheistuote. Ta-
ma ei ole huono asia, koska ndin selkenee ajatus siitd, kuinka paljon ylipaataan otte-
lutapahtumien oheismyynnin tulisi lisd&ntya. Ottelutapahtumien tuotot ovat niin pal-
jon riippuvaisia katsojaméérista, etta yksittaisten tuotteiden hinnan ja menekin vertai-

leminen eiole tdssd opinndytetydssa tarkoituksenmukaista.

Opinndytetydssa taytyy hieman soveltaa normaalia katetuottolaskentaa, koska tilanne
on se, ettd yksistddn runkosarjan ottelutapahtumien tulosta tarkasteltaessa, on tulos
ollut positiivinen. Verrattaessa ottelutapahtumien tulosta talousarviossa tavoiteltuun
kokonaistulokseen, ndhdaan, ettd saatu tulos on ollut reilusti tavoitetta jaljessa. Kun
tehd&an katetuottolaskelma erikseen toteutuneilla ja tavoitelluilla arvoilla, havainnol-

listaa se, minkélaisiin tuloksiin pitdisi paasta. (Taulukko 5)
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Taulukko 5. Katetuottolaskelma

Talousarvion mukaisissa muuttuvissa kustannuksissa on hyddynnetty lipunmyynnin
ja oheistuotteiden tavoiteltuja myyntimadrié, jotka on jaettu kappalehinnoilla ja ta-
man jalkeen kerrottu yhden kappaleen muuttuvilla kustannuksilla. Tavoitellut myyn-

timaéarat on saatu vuoden 2014 talousarviosta.

Laskelmassa nékyy ottelutapahtumien katetuotto ja katetuottoprosentti. Katetuotto-
prosentti saattaa vaikuttaa akkiseltddn suurelta, mutta taytyy ottaa huomioon, etta
kyseessd on vain ottelutapahtumien katetuotto ja katetuottoprosentti eikd suinkaan
koko tilikauden. Taytyy myds ottaa huomioon, ettd tavoitelaskelmassa katetuottopro-
sentti on suurempi kuin toteutunut katetuottoprosentti. TAmé tarkoittaa sitd, etté tule-
vissa laskelmissa, joissa hyddynnetddn katetuottoprosenttia, taytyy paastd tavoitetu-
lokseen ja muihin tavoitelukuihin juuri toteutuneella katetuottoprosentilla. Nain sel-

vidd, miten erilaiset toimenpiteet vaikuttaisivat toteutuneeseen tilanteeseen.

Jotta luvut eivét olisi niin suuria, lasketaan kKyseiset luvut myos ottelukohtaisina lu-
kuina. Otteluja tarkastelujaksolla oli siis yhteensa 14 kappaletta, jolloin kyseiset lu-
vut voidaan jakaa suoraan talld méaralla. (Taulukko 6)
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Taulukko 6. Ottelukohtainen katetuottolaskelma

Kyseiset laskelmat ovat siis tehty aiemmin opinnaytetyossa laskettujen ja esiteltyjen
lukujen perusteella. N&iden laskelmien avulla voidaan lahted hyddyntaméaan katetuot-

tolaskentaa kaytdnnossa.

5.2 Tunnusluvut runkosarjan ajalta

Kannattavuuden tutkimiseksi selvitetddn ensin muutamia peruskasitteitd runkosarjan
lukujen avulla. Jotta luvut pysyisivat suhteellisen pienind, kaytetadn laskelmissa otte-
lukohtaisia lukuja. Ottelukohtaiset luvut ovat selkedmmat kuin koko runkosarjaa

koskevat luvut ja ndin ndhdd&n kannattavuuteen vaikuttavat tekijat selkeammin.

Kriittinen piste saadaan kertomalla kiintedt kustannukset sadalla ja jakamalla se kate-
tuottoprosentilla. Téssa tapauksessa kiinteiden kustannusten ollessa 869,33 euroa ja
katetuottoprosentin ollessa 83,14 prosenttia, saadaan Kkriittiseksi pisteeksi 1 045,68

euroa.
100 x 869,3 / 83,14 = 1 045,68 euroa
Kriittinen piste kertoo, milla myyntiméaaralla tulokseksi saadaan nolla. Koska tavoit-

teena ei kuitenkaan ole nollatulos vaan tulos 5 396,70 euroa, tulee laskea kriittinen

piste sen mukaan, ettd tavoitetulokseen péastdan. Tavoiteltu myyntituotto saadaan
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laskemalla kiinteat kustannukset ja tavoiteltu tulos yhteen, kertomalla ne sadalla ja

jakamalla katetuottoprosentilla, jolloin vastaukseksi saadaan 7 536,72 euroa.

100 x (869,33 + 5 396,70) / 83,14 = 7 536,72 euroa

Nyt kun on selvilld tavoitetulokseen johtava Kriittinen piste, voidaan laskea myds
varmuusmarginaali ja varmuusmarginaaliprosentti kyseisessd pisteessa. Varmuus-
marginaali kertoo siis, kuinka paljon nykyinen myynti voi pudota ilman, ettd tulos

painuu negatiiviseksi.

Varmuusmarginaali saadaan vahentdmélld nykyisestd myynnistad (4 994,24 euroa)
Kriittisen pisteen myynti (1 045,68 euroa), jolloin varmuusmarginaaliksi tulee
3 948,56 euroa. Kuten kriittinen pistekin, myds varmuusmarginaali pitaa laskea tasséa
tapauksessa tavoitellun tuloksen pohjalta. Néin saadaan tietoon luku, joka kertoo,
paljonko nykyisen myynnin tulee kasvaa, jotta tavoitetulokseen paastaan. Tama niin
sanottu kaanteinen varmuusmarginaali saadaan vahentaméalld nykyisestda myynnista
tavoiteltu myynti. Tulos tulee tall6in negatiivisena, joten se taytyy vield kertoa mii-

nus yhdelld. Vastaukseksi saadaan, ettd myynnin tulisi kasvaa 2 542,48 euroa.

(4 994,24 — 7 536,72) * (-1) = 2 542,48 euroa

Kun lasketaan vield varmuusmarginaaliprosentti, tdytyy huomioida, ettd tassé tapa-
uksessa se kertoo, montako prosenttia myynnin tulee kasvaa, jotta tavoiteltuun tulok-
seen paastaan. Varmuusmarginaaliprosentti saadaan jakamalla varmuusmarginaali
nykyiselld myynnilld ja kertomalla se sadalla. Myynnin tulee kasvaa 50,91 prosent-

tia, jotta paastaan tavoite ltuun tulokseen.

2 542,48 /4 994,24 * 100 = 50,91 %

5.3 Herkkyysanalyysi runkosarjan lukujen perusteella

Herkkyysanalyysin avulla voidaan tehdd muutoksia katetuottolaskelman l&htotieto i-

hin ja tarkastella muutosten vaikutusta lopulliseen katetuottoon, tulokseen ja tunnus-
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lukuihin. Herkkyysanalyysin avulla voidaan myos tarkastella esimerkiksi tuotevali-
koiman muutosten vaikutusta kannattavuuteen. (Jormakka ym. 2009, 156.) Tassa tut-
kimuksessa kaytetdadn herkkyysanalyysia apuna tutkimalla kahden muuttujan vaik u-

tusta ottelutapahtumien katetuottoon ja sitd kautta kokonaistulokseen.

Kannattavuuden parantamiseen vaikuttavia tekijoita on nelja: myyntimaara, myynti-
hinta, muuttuvat kustannukset ja kiintedt kustannukset. Ottelutapahtumien kannatta-
vuutta tutkittaessa tassa opinndytetydsséd kaytetddn apuna myyntituottojen lisdamista

maaréallisesti sekd hinnan nostamista.

5.3.1 Hinnan nostaminen

Téssd luvussa tarkastellaan ottelutapahtuman lippujen ja oheistuotteiden hinnoittelun
vaikutusta kannattavuuteen ja miten niiden muutokset vaikuttaa kannattavuuden ke-
hittymiseen. Tassa tilanteessa on oletuksena, ettd kokonaiskatsojamaara ja maksavien
katsojien madra pysyy muuttumattomana ja kannattavuuteen vaikutetaan ainoastaan

myyntihintoja nostamalla.

Runkosarjan yhdessé ottelussa kavi keskimaaraisesti 251 maksavaa katsojaa, jolloin
lipputulojen myyntituotto oli 13,5 euron keskihinnalla 3 385,82 euroa. Selvitetaan,
miten lipun hinnan muuttaminen vaikuttaa ottelutapahtuman kokonaistulokseen ja
milla hinnalla paastaisiin tavoiteltuun tulokseen. Oletuksena on, ettd oheistuotteiden

myynti pysyy muuttumattomana.

Seuraavassa laskelmassa on laskettu, millainen lipun hinnan tulee olla nykyisella kat-
sojamaaralla, jotta paédstaan tavoiteltuun tulokseen. Kun nostetaan vain lipun hintaa,
ei toimenpiteelld ole vaikutusta muuttuviin eikd kiinteisiin kustannuksiin. Kaytan-
nossahan lipun hinnan nosto voi vaikuttaa katsojamaaraan negatiivisesti, mutta tassa
laskelmassa ei oteta sitd huomioon vaan halutaan saada vain hinta, milld pa4staan

tavoitetulokseen.

Laskelmassa otetaan huomioon, ettd oheistuotteiden myyntituotot séilyvat ennallaan

(1 608,43 euroa). Maksavia katsojia ottelua kohden k&vi vuoden 2014 runkosarjassa
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251 henkilod, jolloin saadaan tavoiteltu ottelulipun hinta laskemalla yhden lipun hin-
ta kayttamalla hyvéksi tavoitetulosta (5 396,70 euroa). Kun viahennetddn oheistuot-
teiden ja ottelulippujen myynnista toteutuneet muuttuvat kustannukset, tulee vastauk-
seksi tavoiteltu katetuotto. Tavoiteltu katetuotto on siis jo aiemmassa taulukossa 6

kerrottu 6 266,03 euroa.

Jotta saadaan yksittaisen lipun hinta, taytyy jakaa lipunmyynnin myyntituotot lipun
maksavien katsojien maaralla. Nain ollen yhden lipun hinnan ollessa 21,91 euroa,
paéstaan ottelutapahtumissa tavoiteltuun kokonaistulokseen. Taméa tarkoittaa sita,
ettd ottelulipun hintaa pitéisi nostaa 8,41 euroa. Seuraavassa Vvield laskelma, jossa X
on yhta kuin yhden ottelulipun tavoiteltu hinta, seka katetuottolaskelma uudella lipun
hinnalla. (Taulukko 7)

1608,43 + (251 * X) — 842,22 = 6 266,03
X =21,91 euroa.

Taulukko 7. Lipun hinnan muuttaminen

Myyntituotot 7108,25

Liput 549982 (251*21,91¢€)
Oheismyynti 1608,43

Muuttuvat kustannukset 842,22

Liput 71,74

Oheismyynti 770,48 KT %
Katetuotto 6266,03 88,15 %
Kiinteat kustannukset 869,33

Tulos 539670

Kun mietitd&dn hintahaarukkaan sopivaa lipun hintaa, voidaan tutkia muiden pesapal-
loseurojen ja Satakuntalaisten urheilujoukkueiden ottelutapahtumien lippujen hintoja.
Ensimmaiseksi selviaa, ettd hallitsevalla Suomenmestarilla, Sotkamon Jymyll&, otte-
lutapahtuman lippu maksaa vuonna 2016 keskimaarin 11,50 euroa (Sotkamon Jymyn
www-sivut 2016). Lisdksi hallitsevalla hopeajoukkueella, Vimpelin Vedolla, liput
vuonna 2016 maksavat keskimaarin 11 euroa (Vimpelin Vedon www-sivut 2016).

Naihin lukuihin peilaten lipun hinnan nosto eiole valttdmatta kovin perusteltua.
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Otetaan vertailuun mukaan Satakuntalainen paésarjatason jaakiekkojoukkue Porin
Assat. Porin Assien ottelutapahtumassa lipun keskihinta vuonna 2016 on 18,33 euroa
kun otetaan huomioon seka istuma-, ettd seisomaliput (Porin Assien www-sivut
2016). Naihin lukuihin verrattuna 21,91 euron lipun hinta kuulostaa aika kovalta, jo-
ten pelkastadan lipun hintaa muuttamalla tavoitteeseen péaésy ei tule valttaméatta Kan-

kaanpaan Mailan tapauksessa onnistumaan.

Taulukossa 8 jatetdan lipun hinta ennalleen ja lasketaan, paljonko oheistuotteiden
myyntihintaa tulee nostaa, jotta pa&stddn tavoiteltuun tulokseen nykyiselld katsoja-
madralla ja nykyisilla lipunhinnoilla. Oheistuotteen hinta oli vuoden 2014 runkosar-
jassa keskimaéarin 2 euroa kappaleelta. Oheistuotteiden myynti on ollut yhteensa noin
804 tuotetta ottelua kohden. Téssékaan tapauksessa hinnan nostolla ei ole vaikutusta
kustannuksiin, vaan ainoastaan myyntituottoon. Tarvittava hinta tuotteille saadaan
laskemalla lipunmyyntituotot (3 385 euroa) ja tarvittava oheistuotemyynti yhteen ja
vahentamalla siitd muuttuvat kustannukset (842,22 euroa), jolloin vastaukseksi tulee
saada tavoiteltu katetuotto 6 266,03. Tama johtaa tavoitetulokseen (5396,70). Kun
tastd yhtalosta on laskettu tarvittava oheistuotemyynti ja jaettu se kappalemaaralla
(804) saadaan vastaukseksi tarvittava oheistuotteen kappalehinta, jotta paastaan ta-
voitetulokseen. Nailla myynneilld yhden tuotteen hinnan tulee olla 4,63 euroa. Tassé
viela yhtalo, jossa X on yht& kuin tavoiteltu oheistuotteen kappalehinta ja katetuotto-

laskelma t&lla yksikkdhinnalla.

(3 385,82 + 804 * X) — 842,22 = 6 266,03
X =4,63 euroa

Taulukko 8. Oheistuotteiden myyntihinnan muutos

Myyntituotot 7108,25

Liput 3385,81
Oheismyynti 3722,44 (804*4,63)
Muuttuvat kustannukset 842,22

Liput 71,74
Oheismyynti 770,48 KT%
Katetuotto 6266,03 88,15 %
Kiinteat kustannukset 869,33

Tulos 539670
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Vertailun vuoksi, Helsingissa kesalla 2016 kaupungin kallein kahvikuppi on maksa-
nut 5,3 euroa. Sanomalehti Helsingin Uutisten artikkelista (Jompero 2016) selviaa,
ettd tamdn hintainen kahvikuppi tarjoillaan Helsingin ravintola tornin kattotasantee -
la. Lehti on jarjestanyt myds kyselyn, jossa kysytaan, paljonko asiakkaat ovat yleen-
s& valmiita maksamaan kahvikupillisesta. Kyselysta selviaé, ettd suurin osa vastan-
neista pitdd kahden euron hintaa ehdottomana maksimina. Tahan peilaten jos Kan-
kaanpadssé jarjestetyssa Superpesisottelussa kioskituotteen hinta on 4,63 euroa, se on

lilan korkea.

5.3.2 Myynnin lisdédminen

Tutkittaessa kannattavuutta hinnoittelun avulla, huomataan, ettd hinnoittelu vaatisi
nykyisilla katsojaméaérilla suuria muutoksia, jotta paastaisiin talousarviossa esitettyi-
hin tavoitemyyntimaariin. Tavoitteeseen péasy vaatisi melkoisia korotuksia hinnoit-
teluun niin lippujen kuin oheistuotteidenkin osalta. On siis tarkedd tutkia kannatta-
vuutta muistakin kuin hinnoittelun nédkokulmista. Ehké&pé kaikkein kustannustehok-
kain tapa lisata ottelutapahtumien kannattavuutta, on saada ottelutapahtumiin lis&a

maksavia katsojia.

Yhden katsojan keskiostos (siséltda ottelulipun ja oheismyynnin) ottelua kohden oli
vuoden 2014 runkosarjan aikana 4,88 euroa. Karkeasti laskettuna tdmé tarkoittaa,
ettd kriittisen pisteen myynnin ollessa 7 536,72 euroa, pitéisi katsojia olla noin 521
enemman kuin vuoden 2014 runkosarjan toteutunut katsojamaard, jotta kriittisen pis-
teen myyntiin paastaan. Tama siis tarkoittaa sitd, etta katsojakeskiarvon pitéisi olla 1

545 katsojaa. Téssa viela laskelma:

7 536,72 /4,88 —1 024 = 520,41 Kkatsojaa

Téssa luvussa ei ole kuitenkaan huomioitu katsojamaaran kasvusta aiheutuvaa muut-

tuvien kustannusten maarad, joten sitd ei voi pitaé taysin paikkansa pitavana. Laske-
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taan tdma luku vield kustannukset huomioiden kayttamalla hyvaksi aiemmin tehtyjé

katetuottolaskelmia ja tavoitelukuja.

Kun tavoitteena on saada tulokseksi 5 396,70 euroa pysyy tassdkin laskelmassa ta-
voiteltu katetuotto 6 266,03 eurossa. (Taulukko 9) Katetuoton ollessa myyntituotto-
jen ja muuttuvien kustannusten erotus, saadaan laskettua aiempaa katetuottolaskel-
maa hyodyntéen tarkempi luku tarvittavalle katsojamaarén kasvulle. Lasketaan ensin
vain lipun ostavien katsojien maaraan tarvittava kasvu, jotta paastaisiin nykyisilla
lipun hinnoilla tavoiteltuun tulokseen. Laskettaessa tat4 lukua oletetaan, ettd vapaali-
puilla tulevien katsojien maard on keskimaarin 773 katsojaa, joten tarvitsee saada
kasvamaan lipun ostavien katsojien maaraé sen ollessa talla hetkelld 251 katsojaa. Ei
oteta huomioon katsojamaaran kasvun vaikutusta oheistuotteiden myynnin kasvuun.
Yhden lipun keskimaardisen hinnan ollessa 13,5 euroa ja yhden lipun muuttuvan
kustannuksen ollessa 0,21 euroa, tarvitaan noin 408 lipun maksavaa katsojaa enem-
man kuin mitd kaudella 2014 otteluissa kavi. Taman mukaan runkosarjan otteluiden
katsojakeskiarvon tulee olla 1432 katsojaa eikd oheistuotemyynnin tarvitsisi kasvaa

yhtdan. Vastaus saadaan seuraavasta yhtalosta, jossa X on yhtd kuin katsojamaara:

(13,5X +1 608,43) — (0,21X + 770,48) = 6 266,03
X = 408,43 katsojaa

Taulukko 9. Katsojamaaran lisédminen

Myyntituotot 712228

Liput 5513,85
Oheismyynti 1608,43

Muuttuvat kustannukset 856,25

Liput 85,77
Oheismyynti 770,48 KT %
Katetuotto 6266,03 87,98 %
Kiinteat kustannukset 869,33

Tulos 539670

Seuraavaksi lasketaan, kuinka paljon tarvitsisi lisitd oheistuotteiden myyntid tavoite-
tulokseen paastakseen ilman, ettd katsojamaéra kasvaa. Runkosarjan katsojakeskiar-
vo oli 1 024 katsojaa. Oheistuotteita myytiin yhteensa noin 804 kappaletta kussakin

ottelussa, jolloin oheistuotteiden myyntituotoiksi saadaan 1 608,43 euroa. Kun laske-



35

taan, kuinka paljon oheistuotteiden myyntimaaraa taytyy kasvattaa, otetaan huomi-
oon, ettd lipun myynnin myyntituotot ja muuttuvat kustannukset pysyvét ennallaan.
Laskelmassa kaytetddn hyvéksi tietoa, jonka mukaan oheistuotteen myyntihinta on
keskiméarin 2 euroa kappaleelta ja muuttuva kustannus keskimé&arin 0,96 euroa

oheistuotetta kohden.

Kun lipunmyynnin myyntituotot pysyvat ennallaan (3 385,82 euroa), saadaan tarvit-
tava myyntimaaraéd oheistuotteille samaan tapaan kuin laskettaessa lippujen myynti-
madran kasvun tarvetta. Katetuoton tdytyy olla edelleen tavoitelaskelman mukainen
(6 266,03 euroa), jotta vahentdmalla kiintedt kustannukset siitd tulos on yhtd kuin
tavoitetulos (5 396,70 euroa). Maéara lasketaan yhtalolld, jossa muuttuja X on oheis-

tuotteiden myyntimaara ja muuten kaytetaan toteutuneita lukuja.

(2X + 3 385,82) — (0,16X + 71,74) = 6 266,03
X =2 838,41 kappaletta

Vastaukseksi saadaan, ettd nykyiselld katsojaméaralla oheistuotteita tarvitsee myyda
noin 2 838 ottelua kohden, jotta pé&astadn tavoiteltuun tulokseen. Tdma tarkoittaa
2 034 myydyn oheistuotteen kasvua. Oheistuotteiden myynnin tarvitsee siis kasvaa
yli nelinkertaiseksi nykyisestd, jotta nykyinen katsojaméaard riittdd tavoitetuloksen
saavuttamiseen. (Taulukko 10)

Taulukko 10. Oheistuotteiden myyntimaaran lisdaminen
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5.4 Useamman tekijan muuttaminen

Kannattavuutta on nyt tarkasteltu sekd lipunmyyntituottojen, ettd oheismyyntituotto-
jen nédkokulmasta. On laskettu, miten katsojamaéran lisdédntyminen vaikuttaa lipun-
myyntituottoihin ja tatd kautta ottelutapahtumien tulokseen ja kannattavuuteen. Li-
séksi on tutkittu, miten lippujen hinnoittelua tarvitsee muuttaa, jotta paastaan tavoi-
teftuihin myyntituottoihin nykyisella katsojamaaralla. On myos tutkittu, miten oheis-
tuotteiden hinnoittelu ja myynti vaikuttaa ottelutapahtumien kannattavuuteen. On
tutkittu, kuinka myynnin tulisi kasvaa, jotta paastdan tavoiteltuun tulok seen. Lis&ksi
on laskettu oheistuotteiden tavoitehinta, jotta padstaan tavoiteltuihin myyntituottoihin

oheistuotemyynnissé.

Néissa laskelmissa on otettu huomioon aina yksi muuttuja kerrallaan, joko lipun-
myynti tai oheistuotemyynti. Tehd&an vield jo tehtyjen laskelmien lisdksi yksi las-
kelma, jossa lasketaan, kuinka paljon ottelutapahtumien katsojamaaran tulisi muuttua
tavoiteltuun tulokseen péédsemiseksi, kun otetaan huomioon sek& lipunmyyntituotot
ettd oheistuotemyyntituotot. Taulukossa 11 kéaytetddn hyvaksi aiemmin selvitettya
tietoa, jonka mukaan yksi katsoja ostaa ottelutapahtumassa keskimaérin 0,79 oheis-
tuotetta, joten oheistuotteiden myynnin oletetaan kasvavan lineaarisesti katsojamaa-

ran mukaan.

Taulukko 11. Useamman tekijan muuttuminen

Myyntituotot 7238,67

Liput 5386,91
Oheismyynti 1851,76

Muuttuvat kustannukset 972,64

Liput 83,80
Oheismyynti 888,84 KT%
Katetuotto 6266,02 86,56 %
Kiinteat kustannukset 869,33

Tulos 539669

Tietoa hyvéksi kayttden lasketaan, montako lipun ostavaa katsojaa tarvitsee olla
enemman nykyiseen verrattuna, jotta tavoitetulokseen paastaan nykyisella hinnoitte-
lulla. Oletetaan, ettd niiden katsojien maéra, jotka eivat osta lippua, pysyy samana

kuin aiemmin on selvitetty (773 katsojaa). Laskelmassa tulee myds huomioida, ettd
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myynnin lisdksi my6s muuttuvat kustannukset kasvavat suhteessa myytyihin lippui-
hin ja oheistuotteisiin. Naiden tietojen perusteella saadaan aikaan yhtald, jossa X on
yht& kuin lipun ostavien katsojien maard. Yhtalon luvut on saatu aiemmista laskel-
mista, joissa on laskettu lipun keskihinta (13,5 euroa), oheistuotteen keskihinta (2

euroa) ja tavoiteltu katetuotto (6 266,03 euroa).

135X + (((773 + X) X 0,79) x 2 — (0,21X + ((773 + X) x 0,96) = 6
266,03

X =399,03 katsojaa

Yhtalostd nékee, ettd lipun ostavia katsojia tulisi olla noin 399 katsojaa ottelua koh-
den, jotta paastédan tavoiteftuun tulokseen. Laskelmassa on oletettu, ettd oheistuottei-
den myynti kasvaa lineaarisesti katsojamaaran kanssa. Kun katsojia, jotka eivét osta
lippua ottelutapahtumaan, on keskiméaarin 773, saadaan tietoon, ettd tamdn hetkiselld
hinnoittelulla runkosarjan katsojakeskiarvon pitdd olla 1 172. Kokonaiskeskiarvon
taytyy kasvaa néin ollen 148 katsojalla, joiden kaikkien taytyy olla lipun ostavia kat-

sojia.

6 JOHTOPAATOKSET

Jo tutkimukseen l&hdettdessa huomattiin, ettd Kankaanpdan Mailan Superpesisjouk-
kueen ottelutapahtumat eivat ole olleet tarpeeksi kannattavia. Jo tutkimalla talousar-
vion ja ottelutilityksien lukuja pintapuolisesti n&htiin, ettd talousarviossa esitetyista
luvuista on jaaty huomattavasti. Talousarvion luvut eivat kuitenkaan ole olleet epé-
realistiset, silld vertailemalla lukuja muutamiin edellisiin vuosiin, ovat luvut perustel-
tuja. Vuodelle 2014 tehdyt suuret muutokset joukkueen pelaajarakenteessa, ja sita
kautta joukkueen menestyksessd, aiheuttivat kuitenkin odottamattoman paljon laskua
erityisesti lipunmyynnistd saataviin tuloihin. Padosin tdma lipunmyyntituottojen vé-

heneminen johtui katsojakeskiarvon pienenemisesta.
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Tutkimalla ottelutapahtumien kannattavuutta eri tunnuslukujen nékokulmasta, 16y-
dettiin niista kohteita, joita kehittdmalla ottelutapahtumien kannattavuuteen voidaan
vaikuttaa. Ensinndkin on selvaa, ettd nykyiselld katsojamaaralla ja lipun hinnoilla ei
péasta tavoiteltuihin myyntituottoihin, joten joko lipun hintaa taytyy nostaa tai katso-
jaméarad saatava kasvamaan. Tutkimuksessa sivuttiinkin jo muutamien vertaisseuro-
jen lipun hintoja, ja niistd voidaan vetaa johtop&éatos, ettd lippuhinnan nosto nykyi-
sestd ei ole perusteltua. Asia voidaankin ndhda niin, ettd jos lipun hintaa nostetaan
niin radikaalisti kuin mitd tutkimuksessa on ehdotettu, vaikuttaa se vakisinkin myos
katsojaméaraan laskevasti. Tdméan perustana voidaan kdyttdd omaa havainnointiani
vuosilta 2015 ja 2016, jolloin lipun hintaa laskettiin porrastetusti ja katsojakeskiarvo
nousi molempina vuosina. Eiole aihetta olettaa, ettei sama tapahtuisi k&anteisesti jos

lipun hintaa nostettaisiin.

Tutkimusta tehtdessd huomattiin myds, ettd oheismyynnin merkitys ottelutapahtumi-
en kannattavuuteen on lipunmyyntiin verrattuna havidavén pieni. Muuttamalla oheis-
tuotteiden hintaa ylospéin, voidaan saada aikaan pientd kannattavuuden parantumis-
ta, mutta parempana vaihtoehtona on menekin lisédminen. Menekin lisdédminen ei
onnistu ilman katsojamaaran lisddntymistd. Myos kustannuksiin on erittdin vaikea
vaikuttaa, koska suurin osa kustannuksista on véltamattomida menoerid. Toisaalta
kuten tutkimuksesta selvidd, on kustannusten maara niin pieni, ettei niitd vahentamé -

l& saavutettaisi suurta hyotya.

Mielestani tutkimuksesta selviéa, ettd paras ja realistisin keino parantaa ottelutapah-
tumien kannattavuutta, on lisata otteluiden katsojamaarid. Tutkimusta tehdessani sel-
visi, ettd jos ottelun katsojamaara lisaantyy, vaikuttaa se myos kaikkiin muihin otte-
lun kannattavuuteen vaikuttaviin tekijoihin positiivisesti. Pitd4 ottaa huomioon, etta
katsojamééran lisadminen taytyy saada aikaan joko markkinointia tehostamalla tai
hinnoittelua muuttamalla. Tallgin kokonaiskannattavuuden ei voida katsoa kasvavan
samassa suhteessa kuin tassa opinnaytetydssd on laskettu, koska markkinointi voi
lisatd kustannuksia, joita ei ole tdmén tutkimuksen laskelmissa tarkasteltu. Oman ha-
vainnointini perusteella katsojaméédrad saadaan kylla lisattya esimerkiksi lippujen
hintaa laskemalla, mutta menetetyt myyntituotot pitdisi saada jotain kautta takaisin

hyodyntamalla suurempi katsojamaéra.
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Itse nékisin kehitysehdotuksena, ettd jos katsojia saataisiin liséa esimerkiksi laske-
malla lipun hintaa, taytyy ottelutapahtumien puitteisiin ja markkinointiin panostaa
niin paljon, ettd saadaan lipunmyynnistd menetetyt eurot takaisin esimerkiksi oheis-
tuotteiden ja muiden palvelujen myynnilld. Toinen vaihtoehto katsojamaérien lisaa-
miseen on ottelutapahtumien ennakkomarkkinoinnin lisédminen, jolloin katsojia saa-
taisiin lahtokohtaisesti enemman liikkeelle. Tdm& osa-alue menee niin vahvasti
markkinoinnin puolelle, etti en ota siihen sen enempda kantaa, mutta siind voisi olla
hyvé aihe jollekin tulevalle opinndytetydta tekevalle jos kiinnostusta urheilumarkk i-
nointiin riittad. Liséksi nakisin, ettd suurin este katsojamaaran lisdamiselle on liian
korkeat lippujen hinnat, eik& niinkaan oheistuotteiden tai muiden palveluiden hinnat.
Jos ainut keino saada katsojia lisd4 on lippujen hinnan lasku, voitaisiin oheistuotte i-

den hintaa nostaa maltillisesti, jolloin sitd kautta saataisiin parempi myyntituotto.
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