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Tama opinnaytetyo on toiminnallinen opinnaytetyo, jonka paamaarana oli tuottaa riskienhal-
linnan koulutusmateriaali ja kannattavuusriskien hallintaan tarkoitettu tyokalu Yritys X:n
kayttoon. Opinnaytetyo sai alkunsa Yritys X:n tarpeesta kehittaa liiketoimintaansa ja lisata
sisaltoa koulutuksiin, joita se tuottaa aloittaville yrittajille ja yritystoiminnan suunnittelijoil-
le. Yritys X:n koulutukset ovat lukukauden mittaisia yrittajyyskursseja, joilla opiskellaan yri-
tystoiminnan perusteita. Kurssien sisalto kattaa laajasti yritystoiminnan kaikki osa-alueet ja
tarjoaa sisaltoa tuleville yrittajille joilla ei valttamatta ole viela edes liikeideaa, seka yritta-
jille jotka hakevat liiketoiminnalleen kasvua ja haluavat kehittaa yrityksensa toimintaa. Kou-
lutuksista on tahan asti puuttunut jarjestelmallinen riskienhallinnan koulutusosio.

Yritys X:n perustajan haastattelua suorittaessa nousi yrityksen kouluttamien opiskelijoiden
osaamisesta selkeita kannattavan yritystoiminnan kaynnistamiseen ja yllapitamiseen liittyvia
puutteita, jotka toistuivat jollain tavalla lahes jokaisessa kurssin suorittaneen opiskelijan
epaonnistuneessa yritystoiminnan kaynnistysyrityksessa. Ongelmien selkean korrelaation
vuoksi paatettiin riskienhallintakoulutuksen lisaksi tuottaa opiskelijoille tyokalu, jonka tarkoi-
tuksena on toimia apuvalineena liiketoiminnan kannattavuuden arvioinnissa ja liiketoiminnan
kehityksen suunnittelussa.

Teoria tyohon kerattiin syvahaastatteluna suoritetulla tutkimuksella ja kirjallisuuskatsauksel-
la. Tutkimus oli laadultaan kvalitatiivista tutkimusta ja silla kartoitettiin Yritys X:n opiskeli-
joiden epaonnistuneiden yritysprojektien taustoja. Kirjallisuuskatsauksessa teoriaa haettiin
kahdesta teemasta; riskienhallinnasta ja kannattavan liiketoiminnan lainalaisuuksista.

Asiasanat: Riskienhallinta, kannattava liiketoiminta, liiketoiminnan suunnittelu, Mikroyritys
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This thesis is a functional thesis aiming to produce education material about risk management
for the use of enterprise X as a part of their entrepreneur courses. With the material this the-
sis produced a tool for analyzing profitability and planning profitable business development.

The thesis was inspired by the need of the enterprise X and though the enterprise X produces
high standard entrepreneur courses, with subjects of courses covering every part of business
planning and being a small entrepreneur, courses do lack systematic risk management educa-
tion. The need of the enterprise X was to develop their business by enriching the content of
their courses.

As the interview of the entrepreneur X was carried out, clear problems of entrepreneur stu-
dents seemed to arise and repeat themselves through the major part of the students’ failed
business startups. There seemed to be a clear lack of ability to estimate what it takes to start
and run a profitable business. With clear correlation of the problems and the failures it was
decided to plan a tool to guide students with analyzing profitability of their business and
planning successful business development.

The theory of this thesis was gathered by so called deep interview as a research method and
by literature analysis. The research was qualitative research aiming to shed light on the failed
business startups of the students of the enterprise X and the reasons of their failures. The
Literature analysis produced theory from two themes: risk management and fundamental laws
of running a profitable business.
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1 Johdanto

Tilastokeskuksen mukaan vuonna 2014 toimintansa aloitti 28 806 uutta yritysta, mika vastaa
8,1 % Suomen yrityskannasta. Samana vuonna toimintansa lopetti 30 849 yritysta, mika vastaa
8,7 % Suomen yrityskannasta. Vuoteen 2013 verrattuna aloittaneiden yritysten maara vaheni
4,9 % ja lopettaneiden yritysten maara kasvoi 12,8 % (Tilastokeskus 2015). Tilastokeskuksen
tarkennukset lopettaneiden yritysten lopetusajankohdan maarittamisessa ovat muuttaneet
Tilastokeskuksen yritystilastojarjestelmaa, eivatka 2014 ja 2013 vuoden tilastot ole suoraan
vertailukelpoisia vanhempien tilastojen kanssa (Tilastokeskus 2014). Kuitenkin myos vuosina
2011 - 2015 aloittaneiden yritysten maara on laskenut ja lopettaneiden yritysten maara vas-
taavasti kasvanut tasaisesti edelliseen vuoteen verrattuna (Tilastokeskus 2011, 2012, 2014 ja
2015). Aloittaneiden yritysten maara oli viimeksi nouseva edelliseen vuoteen verrattuna
vuonna 2010, jolloin maara lisaantyi 6,2 % ja vastaavasti lopettaneiden yritysten maara vahe-
ni 18 prosenttia (Tilastokeskus 2010). Viimeisten viiden vuoden aikana yritystoiminnan aloit-
taminen on tilastotiedon valossa ollut riskialttiimpaa ja tulevaisuuden nakymat epavarmoja

yrittajalle

Vuonna 2014 Suomessa oli 363 587 yritysta, joista perati 94,7 % tyollistaa 0-9 henkiloa. Nama
alle kymmenen henkiloa tyollistavat yritykset luokitellaan mikroyrityksiksi. Kaikkiaan mik-
royritykset tyollistivat vuonna 2014 n. 421 000 ihmista, lahes yhta paljon kuin suuryrityksiksi
luokiteltavat yli 250 henkea tyollistavat yritykset, jotka tyollistivat n. 483 000 henkea (Tilas-
tokeskus, yritykset 2014). Mikroyritykset ovat nain ollen Suomessa merkittava tyollistaja ja
verotulojen lahde. Usein mikroyritykset eivat ole edes varsinaisia tyonantajia vaan toimeentu-

lonmuoto yrittajalle, joka tyollistaa yrityksella ainoastaan itsensa.

Mikroyrittajyyden ollessa nain suosittu itsensa elattamisen muoto, on markkinoilla runsaasti
tilaa myos yritysneuvontaa ja -koulutusta tarjoaville yrityksille. Mikroyrityksen perustamis- ja
toiminnan kaynnistamisvaiheissa myos riskienhallinnan osaaminen nousee korkeaan arvoon

osaaminen antaa valtaisan edun perustettaessa yritysta haastaville markkinoille.

1.1 Yhteistyoyritys

Opinnaytetyoprojektin yhteistyokumppani on Keski-Suomessa ja Pohjois-Savossa toimiva kou-
lutus- ja yrityspalvelu X, josta kaytetaan jatkossa nimea Yritys X. Yritys X:n nimi kantaa yri-
tyksen perustaneen ja toimintaa johtavan yrittajan nimea, joka tekee yrityksesta tunnistetta-
van yrittajan nimen perusteella. Tasta syysta yrittajasta kaytetaan nimea yrittaja X. Yritys X
tarjoaa koulutus- ja konsultointipalveluita aloittaville yrittajille ja yritystoimintaa suunnitte-

leville tuleville yrittajille, tyollistymiseen tahtaavia kursseja ja koulutuksia tyottomille tyon-



hakijoille, hanketoiminnan koulutus-, ja konsultaatiopalveluita yrityksille, erilaisille yhdistyk-
sille seka kunnille. Yritys X:n koulutusorganisaation muodostaa 6-8 kouluttajaa, jotka ovat
ammattilaisia mm. yritystoiminnan suunnittelussa ja kehittamisessa, kirjanpidossa, rahoituk-
sessa ja verotuksessa, markkinoinnissa, tuotteiden ja palveluiden kehittamisessa seka verkko-
ympariston hyodyntamisessa yritystoiminnassa. Yritys X kouluttaa vuosittain n. 200-300 opis-

kelijaa.

Yritys X toimii alihankkijan asemassa koulutusten seka asiantuntijapalveluiden tuottajana
ELY-keskuksen (Elinkeino-, Liikenne- ja ymparistokeskus) TE-keskusten (Tyo- ja elinkeinokes-
kus) toteuttamissa yritystoiminannan- ja elinkeinoelamankehittamishankkeissa ja -
koulutuksissa. Naiden organisaatioiden jarjestamat koulutukset ja hankkeet ovat ” tyo- ja
elinkeinoministerion johdolla kehitettyja uusia, pk-yritysten tarpeisiin luotuja palveluja, joilla
tuetaan yritysten uudistumista, kasvua, kehittymista, tyollistamista seka innovaatioiden kau-
pallistamista. Palveluilla myos autetaan pk-yrityksia varautumaan toimintaymparistosta tai

yrityksen sisaisista tekijoista johtuviin muutos- ja murrostilanteisiin.” (Ely-Keskus 2015.).

1.2 Opinnaytetyon tausta ja tavoite

ELY-keskuksen ja TE-keskuksen jarjestamat hankkeet ovat yritys X:n suurin yksittainen tulon-
lahde mika tekee organisaatioista yrityksen tarkeimmat avainasiakkaat. Organisaatiot kilpai-
luttavat hankkeensa ja palveluntarjoajille ja yritysten kehittamispalveluja tarjoavia yrityksia
loytyy seka valtakunnallisesti etta maakunnittain paljon ja ala on erittain kilpailtu. Yritys X on
kokonsa puolesta paikallinen toimija ja pystyy tarjoamaan palveluitaan maantieteellisesti ra-
joitetulla alueella ja maarallisesti rajallisen maaran koulutuksia kerrallaan. Suomessa toimii
useita suuria ja valtakunnallisesti toimivia koulutusorganisaatioita, jotka kilpailevat usein sa-
moista palveluista Yritys X:n kanssa ja Yritys X:n on pystyttava tarjoamaan sisalloltaan ja hin-
naltaan kilpailukykyisia palveluita voittaakseen toiminnalleen elintarkeita tarjouskilpailuja.

Mm. tasta johtuen yritys kehittaa jatkuvasti palveluitaan.

Ajatus opinnaytetyona toteutettavasta hankkeesta syntyi keskustellessani Yritys X:n perusta-
neen yrittajan kanssa riskienhallinnasta ja riskienhallinnan osuudesta Yritys X:n tuottamissa
koulutuksissa. Koulutuksissa opiskelijat kartoittavat ja analysoivat yrityksensa tai liikeideansa
riskit ja kayttavat analyysia apuna kehittamissuunnitelmien laatimisessa. Riskienhallintaa ei
kuitenkaan kasitella koulutuksissa taman enempaa eika koulutus sisalla varsinaista teoriaa tai
opetusta riskienhallinnasta. Tasta johtuen paatimme luoda opinnaytetyohankkeena riskienhal-
lintakoulutuksen, joka liitetaan osaksi Yritys X:n tarjoamaa koulutuspalvelua. Opinnaytetyo
on nain ollen toiminnallinen opinnadytetyo ja sen tavoitteena on kehittaa liike-elaman palve-

luita todelliseen yrityksen tarpeeseen.
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Tavoitteita opinnaytetyolla on kaksi. Ensimmainen tavoite on kasvattaa Yritys X:n kilpailuky-
kya tuottamalla yrityksen koulutuksiin lisaa sisaltoa riskienhallintakoulutuksen muodossa. Toi-
nen tavoite on kehittaa Yritys X:n opiskelijoiden riskienhallinta osaamista ja antaa valineita

seka tieto-taitoa tuoda riskienhallinta osaksi yritystoimintansa suunnittelua ja kehittamista.

Tahan toiseen tavoitteeseen on opinnaytetyon hankkeessa kehitetty opiskelijoiden kayttoon
tarkoitettu tyokalu, jonka tarkoitus on olla valine yritystoiminnan suunnitteluun. Tyokalu on
excel-taulukko ja se on suunniteltu erityisesti kannattavuusriskien arviointiin. Kurssia tai tyo-
kalua ei liiteta opinnaytetyon liitteiksi silla ne on tarkoitettu osaksi Yritys X:n tuotetta, eivat-
ka ne siten ole tarkoitettu julkiseen levitykseen. Seka kurssi, etta excel-tyokalu, kuitenkin

referoidaan osiossa jossa hanke esitellaan.

1.3 Riskienhallinta Yritys X:n koulutuksessa talla hetkella

Yritys X:n perustaja kuvailee yrityksen koulutuspalveluiden sisaltoa ja opinnaytetyon tarvetta
seuraavasti: "Koulutuksemme sisalto kattaa laajasti kaikki yritystoiminnan suunnitteluun,
kaynnistamiseen ja pyorittamiseen liittyvat oleelliset asiat. Kehitystyossa on tullut esiin, etta
koulutuksissamme ei ole talla hetkella riittavasti tai kaytannossa lahes ollenkaan mukana yri-
tystoiminnan riskeihin ja riskienhallintaan liittyvia asioita. Meilla on jatkossa todellinen tarve
sellaisesta koulutusmateriaalista, jossa kasitellaan yritystoimintaan liittyvia riskeja ja niihin

varautumista toiminnan erivaiheissa” (Yrittaja X 2016).

1.4 Keskeiset kasitteet

Kiinteat kustannukset

Kiinteat kustannukset ovat yrityksen toiminnasta aiheutuvia kustannuksia, joihin ei vaikuta
suoraan tuotettavan palvelun maara tai muutokset tuotettavassa palvelussa (Andersson 2001,
49). Tallaisia kustannuksia ovat esimerkiksi yrityksen toimitilojen vuokrat, jotka eivat muutu
vaikka yrityksen palvelutuotannossa tapahtuisi vahaisia muutoksia

Muuttuvat kustannukset

Muuttuvia kustannuksia ovat kustannukset, joihin vaikuttavat suoraan muutokset palvelutuo-

tannossa (Andersson 2001, 49). Mikali esimerkiksi tuotettavan tuotteen maara nousee, nouse-

vat myos tuotantoon tarvittavan valmistusmateriaalin hankintakustannukset.
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Mikroyritys

Mikroyritykseksi kutsutaan yritysta joka tyollistaa alle 10 tyontekijaa, ja jonka vuosiliikevaih-

to on korkeintaan 2 miljoonaa euroa. (Yrityssuomi 2016)

Riskienhallinta

”Riskienhallinta on tyota yrityksen toiminnan jatkuvuuden ja henkiloston hyvinvoinnin tur-
vaamiseksi. Riskienhallinnalla tarkoitetaan kaikkea yrityksessa tehtavaa toimintaa riskien ja
niista aiheutuvien vahinkojen vahentamiseksi. Riskienhallinta on tilanteiden arviointia, suun-
nittelua ja kaytannon tekoja, johon osallistuu kukin henkiloston jasen omassa roolissaan. Hyva
riskienhallinta on luonteeltaan ennakoivaa, tietoista, suunnitelmallista ja jarjestelmallista.”
(Suomen Riskienhallintayhdistys 2016)

Yritysriski

Yritysriski koostuu yrityksen toiminnan eri osa-alueiden riskeista kuten talousriskeista, opera-
tiivisista riskeista ja strategisista riskeista. Riskit liittyvat seka yrityksen omaan toimintaan,
etta yritysta ymparoivaan toimintaymparistoon ja markkinoihin. Voiton tavoitteluun liittyy

aina riskeja ja mahdollisuus epaonnistumiseen. (Taloussanakirja 2016).

1.5 Opinnaytetyon rajaus

Rajausta on toteutettu kahdella perustelulla: yhteistyoyrityksen koulutuspalveluiden olemassa
olevan sisallon perusteella, seka opinnaytetyon rajallisen mittakaavan perusteella. Esimerkik-
si yrityksen verotusta ja erilaisia rahoitusmalleja kasitellaan koulutuksessa niin kattavasti,
ettei naiden teemojen tuominen erikseen riskienhallinnan koulutukseen ole tarpeellista.
Opinnaytetyo on myos laajuudeltaan niin rajallinen, ettei kaikkia yritystoiminnan osa-alueita

ole mahdollista kasitella yhdessa tyossa.

Yrityksen liiketoimintasuunnitelman taytyy vastata kolmeen peruskysymykseen: mita, kenelle
ja miten (Edita 2006, 20-23; Yrittaja X 2016). Mita tarkoittaa tuotetta (fyysinen tuote tai pal-
velu) ja kenelle asiakkaita. Rajauksella pyritaan keskittymaan naihin kahteen teemaan, jotka
ovat yritystoiminnan tarkeimmat perustat toimialasta riippumatta. Kolmanteen kysymykseen
miten ei taman opinnaytetyon puitteissa pystyta taysin vastaamaan, silla operatiivisesti liike-
toimintaa voidaan toteuttaa lukemattomilla eri tavoilla toimialasta riippuen. Kysymykseen
miten pyritaan kuitenkin vastaamaan jokaisen yrityksen perustavoitteen nakokulmasta: kan-
nattavasti ja voittoa tuottaen. Kannattavuus on keskeinen teema opinnaytetyossa ja opinnay-

tetyo lahtee ajatuksesta, etta yrityksen tavoitteena on tehda kannattavaa liiketoimintaa.
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Tasta syysta kannattavuus on valittu nakokulmaksi, josta tuotetta ja asiakkaita pyritaan kasit-

telemaan.

Toisin kuin suurissa yrityksissa, mikroyrityksessa yrittaja on vastuussa jokaisesta yritystoimin-
nan osa-alueesta eika yrittaja kykene yllapitamaan riskienhallintaprosessia joka ei luontevasti
istu osaksi toiminnan suunnittelua, jota yrittajan on tehtava joka tapauksessa. Riskienhallin-
nan teoriaa kartoittaessa ja samalla hankkeen sisaltoa rajatessa tahtaimessa ovat olleet en-
nen kaikkea yksinkertainen ja selkea prosessi, seka pyrkimys kasitella yritystoiminnan kayn-
nistamiselle keskeisia teemoja siten riskienhallinnasta tulee luonteva osa yritystoiminnan eri

osa-alueiden suunnittelua.

1.5.1 Teorian rajaus

Tavoitteena on myos pysya jarkevissa maarin selkeissa ylakasitteissa. Yritystoiminta on niin
laaja kentta, ettei tassa opinnaytetyossa ole mahdollista yksityiskohtaisesti syventya jokai-
seen yritystoiminnan osa-alueeseen ja sen riskeihin. Teemat on tarkoitus tuoda esiin selkeasti
siten, etta lukijalle syntyy selkea nakemys siita millaiset vaikutukset riskeilla toiminnan eri
osa-alueilla on yritykseen, miten riskeja tulisi arvioida ja millaisilla tyokaluilla niihin tulisi

varautua.

Teoriaosuus on jaettu kolmeen osaan:

e Riskienhallinnan teoriaan, jota tuodaan esille riskienhallinnan standardien kautta
e Tuotteeseen

e Asiakkaaseen

Tuotteen ja asiakkuuden teemoihin on pyritty loytamaan teoriaa kannattavan liiketoiminnan
rakentamisesta ja yhdistamaan siihen riskienhallinta. Teoria on keratty kirjallisuuskatsaukses-
ta ja osa nakemyksista perustuu omiin tyoelaman kokemuksiini palvelutuotannon- ja asiak-

kuuksien kehittamisesta seka kannattavuuden parantamisesta.

1.5.2 Rajaus tutkimuksen perusteella

Haastatteluna toteutetussa tutkimuksessa nousi esiin selkeita ongelmia liittyen Yritys X:n kou-
lutuksiin osallistuneiden yrittajien yritystoiminnan suunnitteluun. Tutkimustulokset toimivat
siksi perusteltuna rajaavana tekijana teoriaosuutta kirjoittaessa. Teoriassa pyritaan tuomaan
vastauksia tutkimuksessa esiin nousseisiin ongelmiin ja rakentamaan uskottavaa teoriapohjaa

tuotokselle.
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2  Tiedonkeruumenetelmat

Vaikka opinnaytetyo on toiminnallinen tyo, eika lahtokohtaisesti tutkimus, on opinnaytetyossa
vaatimustenkin mukaan oltava tutkimuksellinen ote kasiteltavaan aiheeseen (Virtuaaliammat-
tikorkeakoulu 2016). Tutkimuksellisuus toteutetaan kahdella tiedonkeruu menetelmalla, haas-
tatteluna ja kirjallisuuskatsauksena. Nailla menetelmilla kerataan tieto- ja teoriapohja, jolla

luodaan teoreettinen viitekehys opinnaytetyodlle.

Haastattelun tavoitteena on saada tietoa ongelmasta, johon opinnaytetyon tuotos pyrkii vas-
taamaan. Ongelma on Yritys X:n yrittajaopiskelijoiden epaonnistuminen yrityksen perustami-
sessa. Opinnaytetyossa halutaan tuoda riskienhallinta yhdeksi vastaukseksi ongelmaan, ja jot-
ta vastauksia pystytaan riskienhallinnan kautta tuomaan, on ongelman taustat ymmarrettava.
Opinnaytetyon kannalta ei ole tarpeen tutkia yrittajyytta laajemmassa nakokulmassa, silla
tutkimus ei ole tyon varsinainen tavoite. Hankkeena toteutettavan tuotoksen kannalta on riit-
tavaa ymmartaa Yritys X:n opiskelijoiden ongelmien taustat. Nailla perusteilla on valittu haas-
tattelun kohde ja laajuus. Haastattelu on kvalitatiivista tutkimusta, jossa pyritaan hankki-
maan tietoa mikroyrittajyydesta ilmiona (Yritys X:n kokemuksista, ja sita kautta yleistettyna)
ja ennen kaikkea ymmartamaan tekijoita ja vaikuttimia, jotka vaikuttavat toimintansa aloit-
tavan yrityksen mahdollisuuksiin parjata markkinoilla ja kehittya kannattavaksi liiketoimin-

naksi.

Haastattelun tuloksena on tavoitteena saada ymmarrys epaonnistuneiden yritystoiminnan
kaynnistamisen syista, ja loytaa naista tapausten keskinaisia korrelaatioita ja ongelmia, joita
voidaan yleistaa yleisiksi ilmion ongelmiksi. Esiin nousseiden ongelmien voidaan katsoa vaikut-
tavan vahintaan valtakunnallisesti saman yrittajyyden ilmion kentalla, jolloin vaatimus yleis-

tettavyydesta tayttyy.

Haastattelun toteutusmuotona kaytetaan Yritys X:n perustajan syvahaastattelua eli niin sa-
nottua avointa haastattelua. Haastattelussa keratyn datan analysointimenetelmana kaytetaan
teemoittelua. Haastattelu oli selkea valinta tutkimusmenetelmaksi, koska tarkoitus on saada
tuotua esiin asiantuntijoiden nakemyksia ja mielipiteita mikroyrittajyydesta ja sen riskeista
ilmiona. Vaihtoehtona avoimelle haastattelulle oli teemahaastattelu. Teemahaastattelu tun-
tuisi helpommalta ja selkeammalta toteuttaa haastattelun rakentuessa etukateen suunnitel-

tujen teemojen varaan, jotka haastattelutilanteessa ohjaisivat haastattelua.

Tuomen ja Sarajarven (2006, 76-79) mukaan teemahaastattelun teemojen valinnassa on nou-
datettava erityista tarkkuutta, silla teemat ohjaavat haastattelua. Syvahaastattelussa taas
maaritellaan vain tutkimuksen kohteena oleva ilmio (Tuomi & Sarajarvi 2006, 78). Tassa haas-

tatteluasetelmassa itse tutkijan roolissa olevana haastattelijana tiedan tutkittavasta ilmiosta
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selkeasti vahemman kuin haasteltavan roolissa oleva asiantuntija. Talloin huonosti valitut
teemat saattavat pahimmillaan johtaa haastattelua oleellisen tiedon loytamisen kannalta
harhapoluille. Jotta tama voitaisiin estaa, olisi teemat aseteltava niin laajoiksi etta ne eivat
enaa varsinaisesti ohjaisi haastattelua. Avointa haastattelua kayttamalla toivon haastatelta-
van asiantuntemuksen johdattavan haastattelua oleellisen tiedon kannalta oikeaan suuntaan.
Mikali tilanne olisi se, etta tietaisin tutkittavasta ilmiosta haastateltavia enemman, olisi tee-

mahaastattelu menetelmana epailematta erinomainen.

Avoin haastattelu on toimiva tiedonkeruumenetelma myos haastateltavien vahaisen maaran
vuoksi. Haastattelumetodissa samaa haastateltavaa voidaan haastatella useita kertoja. Ta-
voitteena on saada mahdollisimman laajasti tietoa tutkittavasta ilmiosta, jolloin haastattelua
voidaan jatkaa kaytannossa lahes loputtomiin. Haasteena avoimessa haastattelussa on haas-
tattelun ohjaaminen, joka vaatii haastattelijan kykya ohjata haastattelua annettujen vastauk-
sien perusteella ja esittaa niihin perustuvia jatkokysymyksia, jotka vievat haastattelua oike-

aan suuntaan. (Tuomi & Sarajarvi 2006, 78).

Toisaalta avoin haastattelu on samalla armollisempi, silla haastattelun lahtiessa mahdollisesti
vaarilla jaljille voidaan nakokulmia vaihtaa ja tarvittaessa tehda jatkohaastatteluja, mikali
haastatteluaineistoa purkaessa heraa jatkokysymyksia. Opinnaytetyon tiukka aikataulu aset-
taa myos tiettyja realiteetteja haastateltavien maaran suhteen, jolloin haastateltavien etsi-
minen saattaa vieda tarpeettoman paljon aikaa ja taman vuoksi olen tehnyt valinnan perustaa

haastattelun tulokset maaran sijasta laatuun.

Kirjallisuuskatsaus toimii opinnaytetyon toisena tiedonkeruumenetelmana. Siina missa haas-
tattelulla pyritaan selvittamaan ongelma, pyritaan kirjallisuuskatsauksen kautta loytamaan

vastauksia ongelmaan.

2.1 Tutkimusongelma

Tutkimusongelma ovat tekijat, jotka vaikuttavat yrityksen onnistuneeseen perustamiseen ja
menestymismahdollisuuksiin tai yritystoiminnan epaonnistumiseen.

Tutkimuskysymys kuuluu: miksi mikroyrityksen perustaminen epaonnistuu.

Onnistuneella perustamisella tarkoitetaan tassa tutkimuksessa taloudellisesti kannattavan
yritystoiminnan kaynnistamista ja yllapitamista, siten etta yritystoiminnalla paastaan yritta-
jan sille asettamiin tavoitteisiin. Epaonnistumisella tarkoitetaan sita, ettei tavoitteita saavu-

teta ja yritystoiminta joudutaan keskeyttamaan.
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Tutkimuksen tavoitteena ei ole uuden teoriatiedon luominen vaan perehtyminen ilmioon ja
siita jo olemassa olevaan tietoon. Taman pohjalta voidaan luoda perusteltuja riskienhallinnan
prosesseja mikroyrittajien koulutusmateriaalia ja tyokalua varten. Tutkimus on nain ollen
luonteeltaan tutkimuksellista kehittamista (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti 2009).

2.2 Yhteys aiempaan tutkimukseen

Esimerkiksi Tyo- ja Elinkeinoministerio tutkii yrittajyytta vuosittain toteutettavassa yrityskat-
saus-tutkimuksessa. Tutkimus selvittaa yrittajyytta tukevia olosuhteita Suomessa, ja keskittyy
ennen kaikkea kasvuyritysten seurantaan. Vuoden 2013 yrityskatsauksessa (viimeisin saatavilla
oleva yrityskatsaus) on tutkittu toimintansa lopettaneita yrityksia, ja selvitetty yritysten elin-
ikaa (Kuvio 1). Tutkimuksen mukaan ensimmaisen kolmen toimintavuoden aikana toimintansa
lopettaa perati yli 40 prosenttia toimintansa lopettaneista yrityksista. Tutkimuksen mukaan jo
kahdesta ensimmaisesta vuodesta selvinneiden yritysten osuus lopettaneista yrityksista alkaa
pienentya, joten tutkimuksen perusteella ensimmaiset vuodet ovat kriittisia. Ensimmaiset
vuodet ovat myos yleensa aika, jona yritys ei viela tuota voittoa vaan elaa ulkopuolisella ra-
hoituksella siihen asti etta myyntitulot alkavat kattaa yrityksen menot (Yrittajat 2016). En-
simmaiset toimintavuodet ovat siksi kriittinen aika yritykselle. Rahoituksen tarpeen arviointi,
seka realistiset arvioit yrityksen liiketoiminnan kehityksesta, ovat arvioita joissa yrittajan on
onnistuttava (Yrittaja X 2016).

Toimintansa lopettaneet yritykset toiminta-
ajan mukaan

m 0-1 Vuotta
W 1-2 Vuotta
W 2-3 Vuotta
M 3-4 Vuotta
W 4-5 Vuotta

mYIli 5 vuotta

6,10%

Kuvio 1. Toimintansa lopettaneet yritykset toiminta-ajan mukaan (Yrityskatsaus 2013).



16

3 Riskienhallinta mikroyrityksen liiketoiminnan tukena

Riskienhallinnassa lahdetaan ajatuksesta, jonka mukaan erilaiset tapahtumat vaikuttavat or-

ganisaation tuottamaan arvoon. Voittoa tavoittelevien yritysten tavoite on luoda arvoa asiak-
kailleen ja omistajilleen. Voittoa tavoittelemattoman organisaation, kuten hyvantekevaisyys-
jarjeston, tavoitteena on luoda arvoa jota ei valttamatta voi suoraan mitata rahassa. Erilaiset
tapahtumat vaikuttavat myos voittoa tavoittelemattoman organisaation kykyyn tuottaa arvoa,
seka tuotetun arvon maaraan, samalla tavoin kuin voittoa tavoittelevan yrityksen toiminnas-

sa. Riippumatta organisaation tavoitteista ja toimialasta on aina olemassa laaja kirjo potenti-
aalisia tapahtumia jotka toteutuessaan vaikuttavat yritysten tavoitteisiin, mika tekee riskien-

hallinnasta kriittisen osan jokaisen organisaation toimintaa.

Riskit voivat joko estaa arvon syntymisen tai tuhota jo luotua arvoa (Ilmonen, Kallio, Koskinen
& Rajamaki 2010, 18). Kyetakseen vaikuttamaan riskeihin yrityksen tulee onnistua neljassa
toiminnossa, joista riskienhallinnan viitekehys rakentuu: riskien tunnistamisessa, riskien arvi-
oinnissa, oikeiden riskienhallintatoimenpiteiden valinnassa ja toiminnan jatkuvassa paranta-

misessa (Moeller 2011).

Riskienhallinta on alkanut vakuutusyhtiotoimintana 1800 - 1900-luvun vaihteen teollisen kau-
den aikana, jolloin suurissa teollisuusyrityksissa sattuneiden onnettomuuksien kustannukset
nousivat niin suuriksi, etta ne saattoivat ajaa yrityksen konkurssiin ja rapauttaa taysin yrityk-
sen arvon seka estaa uuden arvon luomisen. Riskienhallinnan tarkeimpana tavoitteena onkin
turvata yrityksen jatkuvuus (Reuvid 2012, 5). Pelkka vakuuttaminen riskienhallintakeinona
kuitenkin on kallis toimenpide, silla vakuutus siirtaa taloudellisen riskin vakuutuksenantajalle,

joka kattaa suuret taloudellisen tappion riskit korkeina vakuutusmaksuina.

3.1 Riskienhallinnan standardit

Viime vuosikymmenina riskienhallintaa on pyritty standardisoimaan voimakkaasti. Standardien
tavoitteena on luoda yhtenaisia ja laajasti hyvaksyttyja toimintamalleja, joilla eri kokoluokan
yritykset eripuolilla maailmaa voivat rakentaa tehokkaan riskienhallinnan ja sisaisen valvon-
nan prosessin. Yhtenaisten riskienhallinnan standardien tarve on noussut esiin maailman talo-
utta ja markkinoita mullistaneiden tapahtumien, kuten 2000-luvun alussa yhdysvalloissa pal-
jastuneen, muutamia suuryrityksia romahduttaneen, kirjanpito- ja petosskandaalin myota
(Moeller 2007, xi-xii). 2008 niin ikaan yhdysvalloissa pankkien ja rahoituslaitosten toiminan-
nan aiheuttama asuntomarkkinoiden kupla, ja sen mahdollistanut pankkien puutteellinen si-
sainen valvonta, osoittivat selkeasti kansainvalisen talouden vaativan yhtenaisia standardeja

riskienhallintaan ja rahoituslaitosten sisaiseen valvontaan. (Moeller 2007, xi-xii).
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Yksi riskienhallinnan haasteista ovat monenkirjavat nakemykset siita mita riskienhallinta on,
ja miten riskeja tulisi hallita (Moeller 2007, 15). Yhteistyota keskenaan tekevat yritykset voi-
vat tormata ongelmiin organisaatioiden tapojen maaritella riskienhallinta poiketessa toisis-

taan. Yhteistyokumppanien keskinainen yhteisymmarrys riskeista ja yhtenainen tapa arvioida

ja hallita riskeja lisaavat luottamusta ja turvallisuutta molempien osapuolten liiketoimintaan.

Useat organisaatiot vaativat kaikilta yhteistyokumppaneiltaan standardoituja ja dokumentoi-
tuja riskienhallinnanprosesseja. Yhteistyokumppanuuden edellytyksena voi olla puolueetto-
man tahon suorittama auditointi, jossa varmistetaan kumppanin tayttavan riskienhallinnan
vahimmaisvaatimukset. Esimerkiksi useat valtionhallinnon alaiset virastot ja organisaatiot
ovat velvoitettuja vastaamaan muun muassa palveluntuottajiensa riskienhallinnan vaatimus-
tenmukaisuudesta (Valtionvarainministerio 2016). Toiminnan vaatimustenmukaisuus tarkoittaa
myos sita, etta alihankkijan on varmistettava oman alihankkijansa riskienhallinnan vaatimus-
ten tayttyminen. Tama ulottaa vaatimukset niin pitkalle yli organisaatiorajojen, etta mik-
royrityskin voi joutua vaatimusten piiriin, vaikkei uskoisi koskaan toimivansa valtionhallinnon

yhteistyokumppanina.

Riskinkantokyky

Yrityksen on tunnettava kykynsa kestaa realisoituvia riskeja, ja riskinkantokyvyn tunnistami-
nen tukee yrittajan liikketoimintaan liittyvaa paatoksentekoa. Riskinkantokyvyn maarittelyn
tavoitteena on pitaa yrityksen riskit siedettavina. Mikali useampi yrityksen maarittelema riski
realisoituu samaan aikaan, voivat taloudelliset negatiiviset vaikutukset muodostaa suurem-
man vahingon kuin yrityksen talous kestaa. Tilanteessa, jossa riskien yhteenlaskettu negatii-
vinen vaikutus vaarantaa toteutuessaan yrityksen toimintakyvyn ja jatkuvuuden, ylittavat yri-
tyksen riskit yrityksen riskinkantokyvyn (Ilmonen ym, 12-13). Riskinkantokyky voidaan laskea
usealla tavalla, mutta se sidotaan usein taloudellisiin mittareihin kuten kayttopaaomaan, kas-
savirtaan tai liikevoittoon (Ilmonen ym. 2010, 12). Esimerkiksi taloudelliset menetykset jotka
vastaavat 10 prosenttia yrityksen kassavirrasta vuoden aikana, voivat olla korkein mahdollinen
tappio jonka yritys kestaa, ja tama voidaan laskea yrityksen riskinkantokyvyksi. Riskinkanto-
kyky ei kuitenkaan automaattisesti aseta rajoja riskinotolle. Yrittaja voi tehda tietoisesti ag-
gressiivista riskinottoa tavoitellessaan merkittavaa taloudellista voittoa esimerkiksi hyodyn-

tamalla uutta liiketoimintamahdollisuutta (Ilmonen ym. 2010, 14).
Riskisalkku
Yrityksen riskisalkun muodostaa yrittajan tunnistamien merkittavimpien riskien kokonaisuus

(Immonen ym. 2010, 12). Riskisalkku on keino hahmottaa yrityksen toimintaan kohdistuvien

riskien kokonaiskuvaa. Tunnistetuille riskeille voidaan laskea euromaarainen negatiivinen lii-
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ketoiminnallinen vaikutus. Riskisalkun muodostamien riskien euromaaraisia vaikutuksia tulee
verrata yrityksen riskinkantokykyyn, jolloin yrittaja tietaa ovatko potentiaalisten riskien yh-
teenlasketut vaikutukset yrityksen riskinkantorajojen sisalla (Immonen ym. 2010, 13). Ris-
kisalkku toimii yrittajan strategista paatoksen tekoa ohjaavana valineena. Tiedostaessaan ris-
kien negatiiviset vaikutukset yrittaja kykenee porrastamaan esimerkiksi tuotekehitysta, mark-
kinointia, projekteja ym. tyota ja taloudellista panostusta vaativia toimintoja. Nain yrittaja
suorita paallekkain toimintoja, jotka yhdessa veisivat yrityksen riskisalkun negatiivisen netto-

vaikutuksen yli yrityksen riskinkantokyvyn.
3.2 COSO ERM

COSO ERM muodostuu sanoista Committee of Sponsoring Organizations of the Treadway Com-
mission - Enterprise Risk Management. COSO ERM on yleisesti hyvaksytty riskienhallinnan ko-
konaisvaltainen viitekehys jonka tarkoitus on toimia ohjeena yrityksen riskienhallinnan jarjes-
tamiseen. Suomalaisista toimijoista muassa Finnair (Finnair 2012, 6), valtionvarainministerio
(Valtionvarainministerio 2016) ja Kesko (Kesko 2015) kayttavat COSO ERM viitekehysta ris-

kienhallintansa perustana.

COSO ERM viitekehys esitetaan yleensa kuutiona, joka esittelee riskienhallinnan osa-alueet
suhteessa yrityksen tavoitteisiin ja jakaa yrityksen toiminnallisiksi kokonaisuuksiksi. Viiteke-
hyksessa suojattava arvo ovat yrityksen tavoitteet, joiden toteutumiseen kohdistuvia riskeja
yritys pyrkii hallitsemaan. Tavoitteet on jaettu neljaan tavoitekategoriaan kuution paalle,
riskienhallinnan toiminnot kahdeksaan osaan kuution kerroksiksi ja organisaation eri osat pys-

typalkeiksi kuution sivulle (Kuvio 2). (COSO - Integrated framework 2004).

& f@f*%—df

Sisame" Ylﬂoansto

Kuvio 2. COSO ERM riskienhallinnan viitekehys (COSO - Integrated framework 2004).

COSO ERM jakaa riskit niiden lahteen mukaan neljaan paaluokkaan (Kuvio 3). Riskit on jaettu

Strategisiin-, toiminnallisiin-, rahoitus-, ja informaatio- ja teknologiariskeihin. Riskien paaluo-
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kat on jaettu alaluokkiin, joiden avulla yrittaja kykenee arvioimaan kattavasti riskit jokaises-
ta luokasta, ja useasta toiminnan hyvin kattavasta nakokulmasta. Esimerkiksi Strategiset riskit
jaetaan sisaisiin ja ulkoisiin riskeihin, joista ulkoiset riskit jaetaan teollisuusriskeihin, talous-
riskeihin, kilpailijariskeihin, laki ja vaatimusmuutosten riskeihin seka asiakastarpeen ja -

vaatimusten riskeihin. (Moeller 2007, 35).

mnd  Strategiset riskit
«Sisaiset
*Ulkoiset

Toimintojen riskit

eProsessien riskit
«Vaatimusten mukaisuus
eInhimillisten tekijoiden aiheuttamat riskit

Rahoitusriskit

eKassavirran riskit
eLuottoriskit
«Kaupankaynti

Informaatio ja teknologia riskit
eTaloudelliset riskit
«Operatiiviset riskit
*Teknologia riskit

Kuvio 3. Riskiluokittelu riskien lahteen mukaan (Moeller 2007, 35)

COSO ERM jakaa yrityksen riskienhallinnan prosessin kahdeksaan osa-alueeseen Kuvion 4 mu-
kaisesti (Enterprise Risk Management - Integrated framework 2004; Hopkin 2014, 63). Proses-
sin aikana riskienhallinnalle asetetaan tavoitteet, riskit tunnistetaan, niiden vaikutukset arvi-
oidaan, tunnistetuille riskeille valitaan riskienhallintatoimenpiteet joiden vaikutuksia seura-
taan ja arvioidaan ja tietoa riskienhallinnasta levitetaan organisaatiossa. Prosessissa on huo-
mion arvoista, ettei tarkoituksena ole tunnistaa ainoastaan erilaisten tapahtumien negatiivisia
vaikutuksia, vaan arvioidessa tapahtumia pyritaan tunnistamaan myos liiketoimintamahdolli-

suudet.
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md  Sisdinen ymparisto

«Riskien tarkastelu organisaation henkiloston ja ilmapiirin nakokulmasta

=] Tavoitteenasettelu

*Yrityksen (yrittajan) maarittelemien tavoitteiden maarittelyn jalkeen
arvioidaan tavoitteisiin mahdollisesti vaikuttavat tapahtumat

med  Tapahtumien tunnistaminen

«Sisa- ja ulkosyntyiset tapahtumat, jotka vaikuttavat yrityksen toimintaan,
tunnistetaan ja luokitellaan riskeiksi tai mahdollisuuksiksi - mahdollisuudet
pyritaaan strategisesti hyodyntamaan

Riskit arvioidaan tapahtumatodennakaisyyden ja

I_ vaikutuksen perusteella

==d Riskeihin vastaaminen

eRiskeja voidaan pyrkia valttamaan, jakamaan, pienentamaan, siirtamaan tai
ne voidaan hyvaksya

=d  Valvontatoimenpiteet

*Yritys paattaa toimintatavat, joilla vastaa riskeihin

=]  Tieto & Viestinta

«Tietoa riskeista ja toimintatavoista valitaan organisaatiossa tehokkaasti pysty-
ja vaakasuunnassa

mnd  Seuranta
*Yritys seuraa ja kehittaa riskienhallinnan prosesseja ja toimintaa

Kuvio 4. Riskienhallinnan viitekehys - Riskien arviointi. (COSO - Integrated framework 2004;
Hopkin 2014, 63)

Riskien arviointi

Tunnistettujen riskien arviointi on valttamaton osa riskientunnistusprosessia silla arvioides-
saan potentiaalisia tapahtumia, joilla voi olla negatiivisia vaikutuksia yrityksen toimintaan,
yrittaja saa lopputulokseksi pitkan listan erilaisia riskeja. Kaikkiin riskeihin ei ole mahdollista
kuluttaa ajallisia ja taloudellisia resursseja, jonka vuoksi yrittajan on tunnistettava riskeista

ne, joihin on tarkea varautua.

Tunnistettujen riskien arviointi jaetaan COSO ERMissa kolmeen vaiheeseen (Moeller 2007, 13):
e Riskin merkityksen arviointi
e Riskin toteutumisen todennakoisyyden arviointi tai toteutumistiheys
e Tehokkaimman riskiin vastaamistavan (valttaminen, jakaminen, pienentaminen, siir-

taminen, hyvaksyminen) valinta ja tarpeellisten toimenpiteiden arviointi



21

COSO ERM tarjoaa riskien vaikutuksen arvioimiseen useissa riskienhallinnan viitekehyksissa
kaytetyn arviointitavan, jossa riskille lasketaan riskiarvo pisteyttamalla riskin toteutumisen
todennakoisyys ja vaikutus liiketoimintaan (Kuvio 5). Vaikutus liiketoimintaan on syyta arvioi-
da taloudellisina ja euromaaraisina lukuina ja tapahtumataajuutta/-todennakoisyytta esimer-
kiksi seuraavan vuoden ajanjaksolla. Tunnistettua riskia arvioitaessa voi olla tarpeen tehda
taustatutkimusta riskin todellisten vaikutusten arvioimiseksi, silla paatoksenteon tueksi yritta-
ja tarvitsee jotain vankempaa kuin tuntumaan perustuvan arvion riskien vaikutuksista ja to-
teutumistodennakoisyydesta. (Moeller 2007, 37-41). Riskien aaripaat ovat riski jonka tapah-
tumatodennakoisyys ja vaikutukset yrityksen toimintaan ovat pienet, ja riski jonka tapahtuma

todennakaoisyys on suuri ja vaikutukset yrityksen toimintaan suuret.

10

@ Riski

Kuvio 5. Riskiarvon laskeminen (Moeller 2007, 37-41)

Riskin mahdollinen taloudellinen vaikutus voidaan laskea arvioimalla vaikutuksia esimerkiksi
markkinaosuuteen, liikevaihtoon tai katteeseen. Arvioidessaan riskiskenaariota jossa kilpailija
tuo markkinoille teknologialtaan kehittyneemman tuotteen, yrittaja arvio esimerkiksi kuinka
paljon uusi tuote vahentaisi yrityksen liikevaihtoa, millaista katetta yritys tuotteesta saa ja
miten myynnin vahentyminen vaikuttaa yrityksen kokonaiskatteeseen. Riskin tapahtumato-
dennakoisyytta voi pyrkia arvioimaan esimerkiksi tilastojen valossa (onnettomuudet, havikki)

tai yhteiskunnallisen keskustelun ja ilmapiirin perusteella (mahdolliset tulevat lakimuutokset
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tava realistiset perustat arvioilleen.

Kun yrittaja on arvioinut riskien vaikutuksen, paatetaan mitka riskeista vaativat toimenpitei-
ta. Toimenpiteita vaativien riskien selvittya riskeja voidaan verrata yrityksen riskisalkkuun ja
riskinkantokykyyn (Ilmmonen ym. 2010, 12). Vertailemalla riskeja maarittelemaansa riskin-
kantokykyyn ja riskisalkkuun yrittaja tiedostaa selkeammin kykynsa kantaa riskeja. Riskien
ylittaessa kantokyvyn yrittaja voi paattaa siirtaa tai mahdollisuuksien mukaan poistaa osan
riskeista, niin etteivat ne ylita yrityksen kykya kestaa yhta aikaa realisoituvia riskeja (Ilmonen
ym. 2010, 12-13).

Riskien dokumentointi

Riskien tunnistus-, arviointi- ja toimenpiteiden suunnitteluprosessi on kannattavaa dokumen-
toida selkeasti. Dokumentoinnissa voidaan kuvata jokaisen riskien arviointiprosessi siten etta
riskin syyt, vaikutus ja valitut toimenpiteet kayvat selkeasti ilmi yhdesta dokumentista. Do-

kumentointiin voidaan kayttaa esimerkiksi Taulukon 1 kaltaista taulukkoa. Taulukon esimer-

kissa on arvioitu yrityksen netissa toimivan tilausjarjestelman vikaantumista.

Riskin kuvaus Palvelin, jolla tilausjarjestelma sijaitsee, kaatuu

Arvot, toiminnot, prosessit ym. | Myyntiprosessi, tilausten vastaanotto, asiakastyytyvaisyys,
joihin riskin toteutuminen vai- | yrityksen luotettavuus ja imago, yrityksen myyntitulot
kuttaa

Riskin vaikutusten laajuus ja Keskimaaraiseen tilausvolyymiin perustuen jokaisen tunnin
taloudelliset seuraukset aikana, jona jarjestelma ei toimi, menetetaan 4 tilausta

joka vastaa 1000e liikevaihtoa

Osa asiakkaista saattaa tehda tilauksensa muualta -> riski

etteivat palaa enaa asiakkaiksi

Palvelun toimimattomuus saattaa antaa asiakkaille epa-
luotettavan kuvan yrityksesta -> riski etteivat palaa enaa
asiakkaiksi -> riski etta jakavat huonot kokemuksensa
esim. sosiaalisessa mediassa -> pahimmillaan huonon mai-
neen rajahdysmainen leviaminen (huono palvelu saanut
viime aikoina useissa tapauksissa suurta huomiota ja valta-

vasti jakoja sosiaalisessa mediassa)
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Kuinka kauan kestaa ennen kuin jarjestelman kaatuminen

huomataan?

Riskien hallintakeinot

Siirretaan palvelin ulkopuolisen palveluntarjoajan hallin-
taan ja siirretaan osa taloudellisten menetysten riskista

sopimuksella palveluntarjoajan korvattavaksi

Tehdaan tuplataan palvelin ja ohjelmisto toiselle palveli-
melle ja automatisoidaan yliheitto uudelle palvelimelle
automaattisesti ensisijaisen palvelinyhteyden katketessa
(huomioitava etta varapalvelin ei voi olla samassa verkos-
sa, siten etta verkon kaatuminen kaataa molemmat palve-

limet)

Lisataan tilaussivuille selkeasti puhelinnumero johon ottaa
yhteytta ongelmatilanteissa -> vahennetaan riskia etta

asiakas tekee tilauksensa kilpailijalta

Rakennetaan automaatiohalytys jarjestelman kaatumisesta

-> Poistetaan riski, etta kaatuminen jaa huomaamatta

Tehdaan kriisiviestintasuunnitelma ja valmistellaan tiedote
sosiaalisessa mediassa leviavan negatiivisen mainoksen va-
ralle. Tunnistetaan asiakkaat, joita ongelma on kohdannut
ja tavoitetaan nama nopeasti ja hyvitetaan aiheutunut
haitta esim. alennuksilla, ennen kuin ehtivat jakaa huonoa
kokemustaan -> pienennetaan riskia huonon maineen le-
viamiselle ja kaannetaan asiakkaan huono kokemus hyvaksi
asiakaspalvelukokemukseksi nopealla yhteydenotolla ja
hyvityksella -> parhaassa tapauksessa asiakas jakaa koke-
muksen nopeasta ongelmaan reagoinnista hyvana asiakas-

palvelukokemuksena sosiaalisessa mediassa

Jaannosriski

Riski molempien palvelimien yhtaaikaisesta kaatumisesta
on edelleen olemassa, mutta todennakoisyys huomattavas-
ti pienempi kuin yhden palvelimen kaatuminen -> ei ole
jarkevaa investoida kolmatta palvelinta -> hyvaksytaan

jaannosriski

Vaikka ongelmia kohdanneet asiakkaat pyritaan tavoitta-

maan nopeasti, on riski ettei asiakasta esimerkiksi saada
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kiinni -> jaa riski huonon maineen leviamisesta -> panoste-
taan ongelmien ehkaisyyn ja hyvaksytaan riski ettei jokais-
ta asiakasta pystyta tavoittamaan jos tama ei esimerkiksi

vastaa puheluun tai sahkopostiin

Vaadittavat paatokset

Sopimusten muutokset tehtava (isommassa yrityksessa hy-
vaksytettava johdolla)

Riskin kasittelyyn tarvittavat investoinnit hyvaksytettava
johdolla (mikroyrityksessa yrittajan tiedostettava inves-
toinnin vaikutus yrityksen talouteen)

Jaettava vastuut sovittujen paatosten toteuttamiseksi,

seka laadittava aikataulu toimenpiteille

Seuranta

Arvioidaan tilanne ja riskit uudelleen vuoden valein nyt

paatettyjen toimenpiteiden toteuttamisen jalkeen

Taulukko 1. Riskienarviointiprosessin tulosten dokumentointi (Graham & Kaye 2006, 117-118).

3.3 Muita riskienhallinnan ja yritysturvallisuuden standardeja

IRM

IRM (The Institute of Risk Management) on laatinut COSO ERMia vastaavan standardin riskien-

hallinnan jarjestamiseen. COSO ERMin tavoin IRM maarittelee standardin tavoitteeksi luoda

riskienhallinnalle yhteinen kieli ja termisto, toimiva prosessi, riskienhallinnan organisaatio

yrityksessa, seka maaritella riskienhallinnan tavoitteet. IRM standardi kuvaa yrityksen riskien-

hallinnan prosessin Kuvion 6 mukaisena. IRM standardi tarkastelee riskeja yrityksen tavoittei-

den nakokulmasta ja riskeina nahdaan tapahtumat, joilla voi olla negatiivinen vaikutus yrityk-

sen tavoitteiden toteutumiseen. IRM riskienhallinnassa tunnistetaan myos liiketoimintamah-

dollisuudet. Samalla kun yrittaja arvio tapahtumien negatiivisia vaikutuksia yrityksen tavoit-

teisiin, pyrkii yrittaja loytamaan mahdollisuuksia hyodyntaa tapahtumia tavoitteiden saavut-
tamiseksi. (IRM 2002; Graham & Kaye 2006, 88).




Organisaation tavoit-

teet

Riskien tunnistaminen

Riskianalyysi
Riskien kuvaus

Riskien vaikutusten

Prosessin

kehittami-

arviointi

en seuran- Riskiarvion laatiminen

nan perus-

teella

Riskien aiheuttamien uh-
kien ja mahdollisuuksien

tunnistaminen

Paatokset toimenpiteista

Toimenpiteiden toteutus

Jaannosriskien tunnistaminen

Toimenpiteiden seuranta
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Riskienhallin-

taprosessi

Kuvio 6. Riskienarviointiprosessi IRM Standardin mukaan (IRM 2002; Graham & Kaye 2006, 88).

ISO 31 000

ISO 31 000 on kansainvalisen standardointijarjeston laatima standardi riskienhallinnan toteut-
tamiseen. ISO 31 000 riskienhallintaprosessi noudattaa pitkalti samaa kaavaa kuin COSO ERM

ja IRM riskienhallintastandardi. Keskeisiksi tekijoiksi riskienhallinnassa standardi mainitsee

yrityksen sisaisen ymmarryksen omasta toiminnastaan, markkinoiden ja kilpailijoiden tunte-
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misen, poliittisen ja kulttuurisen ympariston tuntemisen ja yrityksen tavoitteiden seka opera-

tiivisen toiminnan ymmartamisen. (ISO 31 000).

VAHTI

VAHTI on Valtionvarainministerion alaisuudessa toimiva tieto- ja kyberturvallisuutta kehittava
organisaatio (Valtionvarainministerio 2016). Vahti laatii tietoturvallisuutta koskevia ohjeistuk-
sia, toimintatapoja ja tyokaluja Valtionhallinnon tietoturvallisuuden raameiksi. VAHTI ohjeet
ovat laajasti kaytossa yritysmaailmassa ja ne ovat nousseet yhdeksi vakiintuneista tietoturval-
lisuuden standardeista. VAHTI-ohjeet ovat ilmaisia ja ovat hyva perusta mikroyrityksen tieto-
turvakaytantojen luomiselle. Vakiintuneen asemansa vuoksi VAHTI ohjeiden noudattaminen
yrityksen tietoturvallisuuden hallinnassa antaa uskottavan kuvan yrityksen tietoturvallisuudes-
ta ja lisaa yrityksen kilpailukykya, etenkin aloilla joilla tietoturvallisuus on toiminnalle kriit-

tista.

ISO/IEC 27000 standardit

ISO/IEC 27000:2016 on viimeisin International Organization for Standardization:in laatima tie-
toturvallisuuden standardi. ISO 27000 standardisarja esitellaan tietoturvallisuuden hallintajar-
jestelma ISMS, Infomation Security Management System (ISO 2016). Standardit kasittelevat

kattavasti yrityksen tietoturvallisuuden kaikki osa-alueet ja kuten VAHTI, IEC 27000 standardi-

sarja toimii hyvana perusteena mikroyrityksen tietoturvallisuudelle.

ISO 22301

ISO 22301 on korvannut The British Standard Instituten julkaiseman Business Continuity Man-
agement, BS 25999-standardin. I1SO 22301 on litketoiminnan jatkuvuudenhallinnan standardi,
joka antaa perustan yrityksen jatkuvuudenhallintajarjestelman, BCMS:n (Business Continuity
Management System), luomiselle. Standardissa liiketoiminnan jatkuvuudenhallintasuunnitel-

ma, BCP (Business Continuity Planning), rakennetaan viidella askelmalla. (Hopkin 2014, 193)

e Organisaation keskeisten riskien tunnistaminen

e Organisaation tarpeiden ja velvollisuuksien tunnistaminen
e BCMS:n luominen ja yllapitaminen

e Yrityksen hairionsietokyvyn mittaaminen

e Jatkuvuuden turvaaminen tehokkaalla jatkuvuudenhallinnalla
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3.4  Riskien tunnistus ja -arviointimenetelmia

Riskien tunnistaminen ja -arviointi on luovuutta ja innovointia vaativa prosessi, mutta siihen
on kehitetty lukuisia toimivia, testattuja ja jopa tieteellisia menetelmia, jotka auttavat yrit-
tajaa tekemaan perusteellista ja systemaattista arviointia. Esimerkiksi HACCP on alun perin
NASAn astoronauttien ruokatarvikkeiden laadunseurantaan kehittama prosessi, joka on otettu
kayttoon liike-elaman operatiivisten prosessien riskienarviointimenetelmana (Illmonen ym.
2010, 115). Riskien arviointimenetelmia voidaan kayttaa samoilla periaatteilla, noudattipa

yritys mita riskienhallinnan standardia tahansa.

Delphi metodi

Delphi metodissa riskeja tuodaan anonyymilla kyselylla asiatuntijoista kootun ryhman arvioi-
tavaksi. Riskeja arvioidaan kyselylomakkeella. Kyselylomakkeen vastauksista tehdaan yhteen-
veto, jonka jalkeen asiantuntijat arvioivat riskit yhteen vedon perusteella uudestaan. Asian-
tuntijat saavat nain muiden vastanneiden nakemykset tietoonsa ja voivat muuttaa omia na-
kemyksiaan tai pitaa niista kiinni. Vastaavia kyselykierroksia tehdaan useampia. Menetelmassa
asiantuntijat arvioivat toistensa nakemyksia riskeista ja tavoitteena on paasta yhteisymmar-
rykseen riskin merkityksesta ja siita miten riskiin tulisi varautua. Anonyymilla kyselylla asioita
voidaan kasitella ilman etta mielipiteen ilmaisijan henkilollisyys vaikuttaa muiden asiantunti-

joiden arvioon mielipiteesta. (Ilmonen ym. 2010, 114-115; Moeller 2007, 45-47).

Paatospuuanalyysi

Paatospuuanalyysilla voidaan arvioida yrittajan tekemien paatosten tai toteutuneiden riskien
mahdollisesti synnyttamia uusia tapahtumia, ja niista seuraavia riskeja. Arviointityo ei paaty
esimerkiksi tapahtuman A seurauksien arviointiin, vaan A:n toteutuminen johtaa riskin A syn-
tymiseen ja toteutumiseen tietylla todennakoisyydella ja riski A:n toteutuminen saattaa syn-
nyttaa riskin B (Kuvio 7). Analyysissa tapahtumat nahdaan syy-seuraus-ketjuna, jossa yksi ta-

pahtuma tai paatos synnyttaa uusia tapahtumia tai paatoksia. (Moeller 2007, 49-50).

Riskien toteutumiselle on mahdollista laskea my0os prosentuaalinen todennakoisyys ja useam-
man perattaisen tapahtuman mahdollisuudelle toteutua, mutta tama vaatii yrittajalta jonkin

verran perehtymista todennakoisyyslaskentaan.
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Riski B toteu-

tuu
Riski B muodos-

tuu Riski B ei to-

Tapahtuma A teudu

Riski B ei muo-

dostu

Kuvio 7. Paatospuuanalyysi (Moeller 2007, 49-50).

Tarkastus- ja kysymyslistat

Huolellisesti laadituilla tarkastus- ja kysymyslistoilla voidaan varmistaa etta toimintojen kaik-
ki riskit on selvitetty (The IRM 2010, 13). Listat ovat toimiva tyokalu esimerkiksi prosesseissa,
joita toistetaan saannollisin valiajoin. Tallainen prosessi voi olla vaikkapa tuotantoon kaytet-
tavan koneen huolto. Hyvin laaditulla tarkastuslistalla varmistetaan, etta kaikki kriittiset osat
huolletaan samalla tavalla joka kerta ja kaikki koneen kayttoturvallisuuteen vaikuttavat teki-
jat tarkistetaan. Kun listat dokumentoidaan huolellisesti, listojen avulla pystytaan tarkasta-

maan jalkeenpain mita huollossa on tehty.

BIA

Business impact analyysi soveltuu erityisesti yrityksen keskeytysriskien arviointiin (Ilmonen
ym. 2010, 112). Nimensa mukaisesti menetelmalla arvioidaan toiminnan keskeytymisen vaiku-
tuksia yrityksen liiketoimintaan ja yrityksen tavoitteiden saavuttamiseen. Vaikutuksen arvioi-
misen jalkeen tunnistetaan aika, joka yritykselta kestaa toipua takaisin normaaliin tilaan ja
toipumistilan vaikutukset yrityksen toimintaan. Esimerkiksi aikana jona tuotanto palautetaan
normaaliksi keskeytyksen jalkeen, yritykselle voi syntya ylimaaraisia kuluja ja tuotannon vo-
lyymi voi pienentya, mika vaikuttaa yrityksen tulokseen. Analyysissa maaritellaan yrityksen
toiminnoille RTO (Recovery Time Objective) arvo, joka kertoo normaalitilaan toipumiseen

kestavan ajan (Ilmonen ym. 2010, 112).

POA

POA eli potentiaalisten ongelmien analyysi on riskientunnistus- ja arviointityokalu, jossa
yleensa ryhma ihmisia arvio riskeja ammattitaitoisen vetajan johdolla. Tilaisuuden vetaja an-
taa ryhmalle avainsanoja tai ajatuksia yrityksen eri toimintoihin, tai tiettyyn toimintoon tai

projektiin liittyen, ja ryhma kirjoittaa ylos mieleen nousevia tapahtumia, jotka kokevat ris-
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keiksi. Ryhma voi kirjata loytamansa riskit ylos paperille ja kierrattaa papereita ryhmalaiselta
toiselle ja arviointikierros toistetaan useita kertoja vetajan johdolla, jolloin ryhmalaiset voi-
vat syventaa toistensa ajatuksia riskeista. Riskien tunnistamisen jalkeen ryhma kay lapi esiin
nousseet riskit ja paattaa mitka niista vaativat jatkokasittelya ja suunnittelevat riskienhallin-
tatoimenpiteet. POA on brainstorm-tyylinen menetelma, jossa riskien loytaminen perustuu
ryhmatyona tehtavaan ajatustyohon. POA:ssa keskeisia tekijoita ovat ammattitaitoinen tilai-
suuden vetaja ja ryhma, jolla on asiantuntemusta arvioitavan toiminnon eri osa-alueista. (pk-
rh 2016)

HAZOP

Hazard and Operability study-arviointimenetelma on kehitetty teollisuuslaitosten vaarallisten
aineiden kasittelyprosessin riskien tunnistamiseen (Ilmonen ym. 2010, 110-111). Menetelmaa
voidaan kayttaa myos erilaisten yritysprosessien riskien seurantaan. Menetelmalla pyritaan
loytamaan mahdollisia virheita ja poikkeamia yrityksen prosesseissa, ja ymmartamaan niiden
vaikutukset, seka poikkeaman syntymaan johtavat syyt (Ilmonen ym. 2010, 110-111). Mene-
telmalla voidaan arvioida esimerkiksi miten tietyn tietojarjestelman kaatuminen vaikuttaa
yrityksen toimintaan, millainen tapahtumien ketju kaatumisesta syntyy ja mitka ovat tapah-

tuman lyhyen, seka pitkan aikavalin vaikutukset.

Kun tietty tapahtuma on tunnistettu seurauksiensa perusteella merkittavaksi riskiksi, kartoi-
tetaan erilaiset syyt jotka voivat johtaa tapahtuman syntyyn ja suunnitellaan toimenpiteita,
joilla estetaan tapahtuman toteutuminen. Riskitapahtumien synnyn ehkaisyn lisaksi menetel-
ma antaa arvokasta dataa jatkuvuus- ja toipumissuunnitelmien laatimiseen, kun silla on tun-

nistettu tapahtumien vaikutukset yrityksen toimintaan.

4 Tuote ja asiakas

Tuote ja asiakkaat ovat yrityksen liikeidean kulmakivet. Tassa osiossa opinnaytetyossa tutus-
tutaan tuotteeseen, asiakkaaseen ja naiden varaan luotavaan kannattavaan liiketoimintaan
kirjallisuuskatsauksen avulla. Teoriassa pyritaan tuomaan esiin tarkeita tekijoita hyvan tuot-
teen ja tuottavien asiakassuhteiden rakentamisessa, seka yhdistamaan riskienhallinta osaksi
tuotteen ja asiakkaan johtamista. Osion riskienhallintamenetelmat pyrkivat noudattamaan

edellisessa luvussa kuvattujen standardien viitekehysta.
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4.1 Tuote, palveluntuotto ja tuotekehitys

Tuotteessa pyritaan tassa yhteydessa keskittymaan kahteen teemaan: menestyvan tuotteen
luomiseen ja tuotantoon sijoitettavan rahan tehokkaaseen kayttoon. Naissa teemoissa onnis-
tuessaan yrittajan on mahdollista saada markkinoille menestyva tuote, joka tuottaa yrittajal-

le tuloja.

Menestyakseen markkinoilla tuotteen on vastattava asiakkaan tarpeisiin ja ansaittava asiak-
kaan luottamus ja viime kadessa tuotteen laatu maarittaa, paljonko tuotteesta ollaan valmii-
ta maksamaan (Mital, Desai & Subramanian 2011, 19). Ei ole harvinaista etta yritykset paran-
tavat tuotteiden ja palvelun kannattavuutta minimoimalla tuotantokustannukset. Tama joh-
taa nopeasti huonolaatuisiin ja lyhyen elinkaaren omaaviin tuotteisiin tai palveluun, joka ai-
heuttaa helposti asiakastyytymattomyytta. Aloittavalla mikroyrittajalla ei kuitenkaan ole va-

raa saada huonoa mainetta tulevan asiakaskuntansa silmissa.

Mital ym. maarittelevat menestyvan tuotteen kulmakiviksi kyvyn tuottaa mahdollisimman
suurta arvoa asiakkaalle, markkinoilla jo olevia kilpailevia tuotteita merkittavasti paremman
laadun ja ylivertaisen kyvyn vastata asiakkaan tarpeisiin, seka edella mainittujen ominaisuuk-
sien selkean esille tuonnin (Mital ym. 2011, 20). Luodakseen menestyvan tuotteen yrityksen
on tavoitettava asiakkaiden tarve kilpailijoitaan tarkemmin ja kyettava tuomaan tuotteensa

asiakkaan tietoisuuteen.

4.1.1 Ansaintalogiikka

Ansaintalogiikka kuvaa miten yrityksen rahat sijoitetaan, mista rahavirrat muodostuvat ja mi-
ten tasta muodostuu tuloja yritykselle. Ansaintalogiikka siis kertoo miten yritys tekee voittoa
myymallaan tuotteella tai palvelulla. Ansaintalogiikka on syyta laatia suunnitelmaksi, josta
selviaa ketka ovat yrityksen asiakkaita ja miten yritys tuottaa asiakkailleen arvoa, josta asi-
akkaat ovat valmiita maksamaan (Immonen ym. 2010, 53). Yrittajan on luotava itselleen sel-
kea kuva ansaintalogiikasta ymmartaakseen miten ja kenelle yritys myy tuotetta, ja miten
palveluntuottoon tai tuotteeseen ja sen markkinointiin sijoitettu raha tuottaa tuloja. Ilman
tata ymmarrysta yrittaja ei osaa sijoittaa kaytettavissa olevaa rahaa ja tyoaikaa tehokkaasti,
siten etta se tuottaa mahdollisimman suurta voittoa. Tai han ei ymmarra miten yritys tuottaa
asiakkailleen lisaarvoa, jolloin rahan ja ajan sijoittaminen on niin ikaan tehotonta ja vaarin
kohdistettua.

Ansaintalogiikan ymmartaminen auttaa yrittajaa tunnistamaan toimintaan liittyvia riskeja.
Asiakkaiden pysyvyyden varmistaminen, asiakkaiden tarpeen ja yrityksen palveluiden kohtaa-

minen, seka ansaintalogiikan suojaaminen kilpailulta helpottuu ja yrittaja pystyy tunnista-
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maan naita uhkaavia riskeja, tunnistettuaan ansaintalogiikan toteutumiselle keskeiset tekijat.
Tunnistettuaan keskeiset tekijat yrittajan on pystyttava asettamaan niille mittarit, jotka kyt-
ketaan yrityksen rahavirtoihin, pystyakseen seuraamaan onnistumista ansaintalogiikan kannal-

ta tarkeissa asioissa. (Ilmonen, Kallio, Koskinen & Rajamaki 2010, 52-55)

4.1.2 Tuotekehitys ja markkinoille esittely

Tuotteen kehityksen ja tuotannon alkuvaiheessa yrittajan on tiedostettava etta tuotekehitys
vaatii rahan ja ajan sijoittamista prosessiin. Kestaa aikansa ennen kuin tuotteen myynnista
saaduilla tuloilla saadaan katettua tuotekehityksesta, tuotannosta ja markkinoinnista aiheu-
tuneet kulut ja vasta taman jalkeen tuote alkaa todellisuudessa tuoda rahaa yritykselle. Vii-
meistaan siina vaiheessa kun tuotteen myynnista saatavat tulot ylittavat tuotantoon menevat
kulut, joutuu yrittaja todennakoisesti lyhentamaan lainaa jolla tuotannon kaynnistaminen on
kustannettu. Lisaksi yrittajan on taman jalkeen jaavalla rahalla pystyttava elattamaan itsen-
sa, mika yrittajan on huomioita arvioidessaan lainarahan maaraa ja aikaa jolloin tuotteen
myynti alkaa tuottaa katetta. Burns (Burns 2001, 328) jakaa tuotteen elinkareen tuotteen

tuottaman katteen, seka tuotteen kehityksen mukaan neljaan vaiheeseen:

e Esittelyvaihe
o Tuote tuodaan markkinoille eika silla viela ole vakiintunutta asiakaskuntaa
o Tuote ei viela tassa vaiheessa todennakoisesti tuota vaan aiheuttaa tappioita
valmistus- ja markkinointikulujen ollessa suuremmat kuin tuotteen myynnista
saatavien tulojen
o Tuotteella ei ole voimakasta kilpailua
e Kasvuvaihe
o Tuotteen myynti kasvaa ja taman myota tuote alkaa tuottaa yrittajalle voit-
toa
o Valmistuskustannuksia voidaan pienentaa tuotettavien maarien lisaantymisen,
prosessien kehittymisen ja valmistukseen hankittavien suurempien materiaa-
limaarien oston tuomien alennusten ym. vuoksi
o Kilpailu lisaantyy kun kilpailijat alkavat luoda vastaavia tuotteita
e Staattinen vaihe
o Tuote on saavuttanut tavoitellun asiakaskunnan ja myynti on tasaista ja tuot-
tavaa
o Tuotteen tuottoa ei paranneta ensisijaisesti tavoittelemalla lisamyyntia vaan
pienentamalla tuotantokustannuksia
o Kilpailu on vakiintunutta ja yrittaja joutuu puolustamaan markkinaosuuttaan

kilpailijoita vastaan
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e Tuotteen elinkaaren loppu
o Myynti vahenee ja tuotto pienenee
o Tuote voi alkaa tuottaa tappiota
o Tama voi olla pitkan aikavalin lopputulema, kun esimerkiksi teknologian kehi-
tyksen myota tuote vanhenee eika enaa kiinnosta kuluttajia
o Tassa vaiheessa yrittajan on kenties vedettava tuote markkinoilta ja tilanne

on taytynyt olla ennakoituna ja uuden tuotteen jo markkinoilla

Burnsin ajattelumalli on hyva esimerkki tuotteen elinkaaren kehityksesta ja nayttaa kuinka
yrittajan on osattava varautua siihen, etta tuote ei todennakoisesti tuo tuloja esimerkiksi yri-
tyksen ensimmaisena toimintavuotena vaan yrittajan on rahoitettava tuotteen valmistus ulko-
puolisella rahoituksella. Yrittajan on myos huomioitava, etta tuotteen valmistuskustannusten
lisaksi hanen on rahoitettava oma elamansa tassa tapauksessa ensimmaisen vuoden ajan jol-
lain muulla kuin yritystoiminnasta saatavilla tuloilla, mika kaytannossa tarkoittaa ulkopuolista
rahoitusta tai palkkatyota. Kuten haastattelussa todettiin, yhteistyoyritys X:n perustajan na-
kemyksen mukaan yksi yleisimpia syita yrittajan konkurssiin on liian optimistinen arvio ajasta
jossa tuote alkaa tuottaa yrittajalle voittoa, seka tarvittavan ulkoisen rahoituksen maarasta
(Yrittaja X 2016).

Burnsin ajattelumallissa lahdetaan asetelmasta, jossa kehitettava tuote on uusi innovaatio,
jolla ei viela ole kilpailijoita. Tama kuitenkin aarimmaisen harvoin on todellinen tilanne, jossa
yrittaja tuo tuotteensa markkinoille. Todennakoisesti vastaavia tuotteita on jo markkinoilla,
ja potentiaalisesta asiakaskunnasta ainakin osa ostaa jo kilpailevia tuotteita. Yrittajan on siis
panostettava kilpailijoiden ja heidan tuotteidensa tuntemiseen, tehtava tuotteestaan parem-
pi ja houkuttelevampi, seka kyettava realistisesti arvioimaan miten laaja potentiaalinen asia-

kaskunta on.

Blankin ja Dorfin (2012, 22) nakemyksen mukaan suurin osa aloittavista yrityksista epaonnis-
tuu testaamaan oletuksensa markkinoista, asiakkaiden maarasta, asiakastarpeesta, oikeasta
hinnoittelusta ja niin edelleen, ja nain olleen tuotteen suunnittelu ja markkinoille tuominen
perustuu olettamuksiin testatun tiedon sijaan. Tuotetta tulee pystya testaamaan ennen kuin
se tuodaan markkinoille eli niin sanotusti esitellaan. Tahan esitellaan vastaukseksi asiakaske-
hitysmalli, jonka avulla tuoteideaa testataan samalla kun tuotetta kehitetaan. Asiakaskehi-
tysmallilla arvioidaan koko yrityksen liikeidea, mutta sen keskiossa on asiakastarpeita vastaa-
van tuotteen luominen ja tuotteen ymparille tarkoituksen mukaisen organisaation luominen ja
tassa opinnaytetyossa asiakaskehitysmallia kaytetaan ennen kaikkea tuotteen kehitysmene-

telmana (Blank & Dorf 2012, 23). Asiakaskehitysmalli esitellaan myohemmin.
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4.1.3 Tuotannon rahoitus

Tuotannon kaynnistamisvaiheessa tuotantoon sijoitettava paaoma voidaan jakaa kolmeen
osaan (tapoja tehda jako voi olla useampiakin, mutta tassa esitellaan yksi selkea jako): pe-
ruspaaomaan, tuotantokuluihin ja korvaus-/innovointikuluihin. Peruspaaomalla tarkoitetaan
tuotantoon tarvittavan koneiston, henkiloston, palvelun tuottoon tarvittavien tilojen tms.
aiheuttamia kustannuksia. Nama kustannukset yrittajan on laskettava ja tunnettava tarkasti
ennen tuotteen valmistuksen tai palvelutuotannon kaynnistamista. Yrittajan on tiedostettava,

(Kumawat 2009, 1-2)

Hankitun kiintean omaisuuden jalleenmyyntiarvo on aina hankinta-arvoa pienempi, eika hen-
kilokuluihin sijoitettua rahaa ole mahdollista saada takaisin. Yrittajan on siis tiedostettava
laskelmissaan omaisuuden pienentynyt arvo, laskiessaan yrityksen peruspaaoman arvoa inves-
tointien jalkeen. Muutoin yrittaja voi sijoitettuaan esimerkiksi 50 000 euroa paaomakuluihin
laskea paaomansa arvon olevan 50 000 euroa, vaikka se todellisuudessa voi olla esimerkiksi

kaksikymmenta prosenttia vahemman.

Tuotantokulut ovat tuotannosta syntyvia kustannuksia. Huonosti sijoitettuna tuotantoon kay-
tettava raha voi johtaa tarpeettoman suuriin tuotantokustannuksiin, ja sita kautta tuotteen
tai palvelun myynnista saatavan katteen laskemiseen. Tuotantoon sijoitettavan rahan tarpeel-
lista maaraa on mahdollista ja valttamatonta arvioita useista eri nakokulmista. Yrittajan on
huomioitava myos miten tuotantoon alkuvaiheessa sijoitettu raha saadaan vaikuttamaan tuo-
tantokulujen kehitykseen tulevaisuudessa (saadaanko esimerkiksi alkuvaiheen suuremmilla

investoinneilla tuotantokuluja pitkassa juoksussa pienemmiksi). (Kumawat 2009, 2).

Tuotannossa on haettava mahdollisimman suurta hyotya sijoitetulle rahalle. Tehokas rahan
sijoittaminen tuotantoon tarkoittaa sijoitetun rahan mahdollisimman suurta arvontuottoa, eli
mahdollisimman suurta katteen ja liikevaihdon lisaysta. Pienin mahdollinen rahankaytto ei
todennakoisesti ole tehokkain tapa sijoittaa tuotantoon, silla tuotannon laatu karsii liian va-
haisesta sijoituksesta. Toisaalta kaikki tarpeeton rahankaytto pienentaa yrittajan myynnista
saamaa katetta, joten yrittajan on loydettava tehokkain mahdollinen strategia tuotantoon

sijoittamiseen.

Korvaus- ja innovointikulut ovat kuluja, jotka syntyvat kun prosessissa on muutettava jotain
ja yleensa aloittava yrittaja tormaa epakohtiin tai huomaa prosessissaan tarvetta muutoksille,
joka vaatii ylimaaraista rahan sijoitusta. Talloin yrittajalle syntyy kustannuksia tietyn proses-
sin osan uudella toimintatavalla, laitteella tms. korvaamisesta. Uudet innovaatiot ja kehitys-

ideat vaativat yleensa myos kustannuksia ja etenkin pidemmassa juoksussa yrittajalla tulee
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vaistamatta tarve sijoittaa rahaa seka tuotannon uusiin innovaatioihin, etta prosessissa tehta-

viin muutoksiin. (Kumwat 2009, 2).

4.1.4 Investointilaskelma

Yrityksen perustamisvaiheessa, kuten koko yrityksen elinkaaren ajan, investoinnit ovat yrityk-
selle valttamattomia. Yleensa aloittava yrittaja hankkii ulkopuolista rahaa, jonka investoi yri-
tyksensa toiminnan kaynnistamiseen. Kun lainattu raha on investoitu, on yrityksen jatkuvuu-
den kannalta aarettoman tarkeaa, etta se on investoitu kannattavasti ja siten etta se tuottaa
voittoa. Investoidessaan rahaa yritys hankkii resursseja pidempi aikaista kayttotarkoitusta
varten (Andersson ym. 2001, 132). Investointeja voivat olla toimitilat, tuotantolaitteet, tuo-
tekehitys, markkinointikampanja tai esimerkiksi panostus henkiloston kehittamiseen tai tyossa
jaksamiseen (Andersson ym. 2001, 132). Voittoa tavoitteleva yritys odottaa yleensa investoin-
nin tuovan yritykselle lisaa volyymia tuotantoon, tai pienentavan yrityksen tuotantokuluja.
Nama tavoitteet saavuttavat investoinnit kasvattavat yrityksen liikevaihtoa ja katetta (An-
dersson ym. 2001, 132-134).

Ennen kuin yritys investoi rahojaan mihinkaan, on yrittajan selvitettava kuinka kannattava
investointi on. Huolellisella investointilaskelmalla yrittaja pyrkii selvittamaan kaikki inves-
toinnista syntyvat kulut ja tulot, joita odottaa investoinnin tuovan yritykselle (Andersson ym.
2001, 132). Investoinnit aiheuttavat yleensa peruskustannuksen ja kayttokustannuksia (An-
dersson ym. 2001, 132). Esimerkiksi yrittajan hankkiessa uusia tuotantokoneita perusinves-
tointi on koneiden hankintahinta ja kayttokustannukset huolto- ym. yllapitokuluja (Andersson
ym. 2001, 132). Harkitsemattomat investoinnit voivat sisaltaa pitkassa juoksussa kuluja joita
yrittaja ei ole osannut ennakoida. Tasta syysta perusteellinen investointilaskelma on valtta-

maton ennen investoinnin toteuttamista.

Investoinnin kulut ja menot voidaan laskea yksinkertaisesti niin kutsutulla takaisinmaksuajan
menetelmalla. Takaisinmaksuaika tarkoittaa nimensa mukaisesti aikaa, jossa investointi mak-
saa itsensa takaisin. Takaisinmaksuajan laskemiseksi tuotoista, joita investointi tuo vuodessa
vahennetaan kayttokulut, joita investointi aiheuttaa vuodessa. Nain saadaan laskettua inves-
toinnin nettotuotto. Nettotuotolla jaetaan investoinnin synnyttama hankintakustannus, eli
perusinvestointi, jolloin saadaan lopputulokseksi luku joka kertoo investoinnin takaisinmaksu-
ajan vuosina. Yrityksen investoidessa 100 000 euroa uusiin tuotantolaitteisiin joiden kaytto-
kustannusten odotetaan olevan 15 000 euroa vuodessa ja vuosituoton 40 000 euroa, lasketaan

takaisinmaksuaika Kuvion 8 mukaisella kaavalla. (Andersson ym. 2001, 133-134).
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40 000 (vuosittainen tuotto) - 15 000 (vuosittaiset kayttdkustannukset)
= 25 000 (vuotuinen nettotuotto)

100 000 (perusinvestointi)
25 000 (nettotuotto) = 4 (takaisinmaksuaika vuosina)

Kuvio 8. Takaisinmaksuajan laskeminen (Andersson ym. 2001 133-134).

Takaisinmaksuajan selvittaminen ei viela kerro yrittajalle kuinka kannattava investointi on,
eika takaisinmaksuajan laskutapa huomio yrittajalle investoinnista syntyvia korkokustannuksia
tai poistojen tuomia saastoja. Korkokustannuksia syntyy yrityksen ottaessa lainaa seka kayt-
taessa omaa varallisuuttaan, jolloin korkojen menetyksia syntyy korkotuloista joita yritys ei
saa investoidusta rahasta. Korkokulujen huomioimisen lisaksi yrittajan on huomioitava, etta
investoinnin arvo alenee kayton myota ja investoinnille taytyy laskea arvonalennus taloudelli-
sen pitoajan mukaan. Taloudellinen pitoaika tarkoittaa aikaa jonka yritys kayttaa investoin-
tia. (Andersson ym. 2001, 133-136.)

Investoinnin korko ja poistojen vaikutus voidaan laskea mukaan annuiteettimenetelmalla, mi-
kali yrityksen investointikustannukset voidaan jakaa tasaeriksi investoinnin pitovuosille (An-
dersson ym. 2001, 133-136.) Mikali kustannukset pitovuosien aikana jakautuvat epatasaisesti
voidaan korko ja poistot laskea NPV (Net Present Value) eli nykyarvomenetelmalla (Helbaek,
Lindset, Mclellan 2010, 2-3). Molemmat menetelmat vaativat yrittajalta syvallista perehtymis-
ta talouslaskelmiin, eika niita avata tassa yhteydessa taman enempaa. Lasketaanpa investoin-
nin kustannukset ja tuotot miten tahansa, laskemassa tarkeinta on huomioida kaikki tuottoi-
hin ja kuluihin vaikuttavat tekijat, jotka eivat aina ole yksiselitteisen selkeita, synny ainoas-
taan investoinnin hankintahetkella tai pysy samana koko investoinnin pitoajan. Mikali yrittaja
laskee kulut ja tulot liian yksioikoisesti, tulee investoinnin tuotto todennakoisesti poikkea-

maan yrittajan odotuksista merkittavasti.

investointilaskelmien lopputuloksena investoinnin kulujen ja tulojen erotukseksi jaa joko yli-
tai alijaama (Andersson ym. 2010, 138). Ylijaama tarkoittaa investoinnin tuovan yrittajalle
tulosta ja olevan ainakin laskennallisesti kannattava. Kannattaako sijoitus todellisuudessa,
riippuu siita millaista tuottoa yrittaja investoinnilla odottaa. Alijaamainen investointi tuottaa

yritykselle tappiota eika ole nain ollen kannattava.
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4.2  Tuoteriskit

Riskienhallinnan nakokulmasta tuoteriskeja voidaan arvioida monesta nakokulmasta. Riskeja
voidaan arvioida esimerkiksi tuotteen elinkaaresta johdetuista vaiheista (pk-rh 2016, tuoteris-
kit):

e Tuotteen ideointi

e valmistusvaiheen riskit

e tuotantoprosessin riskit

e vaatimusten (laki, muut valmistajaa tai jalleenmyyjaa velvoittavat vaatimukset) mu-

kaisuus

e Markkinointi ja myynti

e Logistiikka, varastointi, toimitus

e Jalleenmyyjat

e Loppukayttajan kokemus tuotteesta

e Loppukayttajan turvallisuus

e Takuun ja sopimusten tuomat riskit

e Takaisinveto

e Kilpailevan tuotteen markkinoille tulo

e ym.

Tassa yhteydessa tuoteriskienhallinnan kaikkia nakokulmia ei kasitella tuoteriskien laajuuden
vuoksi, mutta on syyta tiedostaa etta tuotteeseen liittyy riskeja jotka kohdistuvat yrityksen

sisaisiin prosesseihin, kilpailijoihin, markkinoihin, yhteistyokumppaneihin ja asiakkaisiin. Jo-
kaisessa osa-alueessa on mahdollista syntya tapahtumia, jotka aiheuttavat yritykselle riskeja

seka liiketoimintamahdollisuuksia.

4.2.1 Tuotekehityksen riskienarviointi Fault tree-analyysilla

Tuotteen kehitysprosessi kannattaa ketjuttaa siten, etta jokainen prosessin osa kuvataan
omana erillisena tapahtumanaan tuotteen suunnittelusta ja taustatutkimuksesta investointei-
hin, valmistukseen, tuotteen markkinointiin asiakkaille ja lopulliseen kayttajakokemukseen
asti Kuvion 9 mukaisesti. Eri vaiheiden riskit voidaan nain arvioida selkeammin kuin ylaotsik-
kotasolla kuvatun prosessin riskit. Kun prosessin osat on eritelty, voidaan osiin vaikuttavia
riskeja arvioida niin kutsutulla vikapuu-, eli Fault Tree analyysilla (FTA). Vikapuuanalyysissa
tavoitteena on tunnistaa muuttujat, jotka aiheuttavat riskeja (Ilmonen ym 2010, 114). Muut-
tuja voi olla esimerkiksi palvelutuotannon kaynnistamisen epaonnistuminen. Muuttujien tun-

nistamisen jalkeen yrittaja tunnistaa taustalla vaikuttavat syyt, joiden vuoksi muuttujan ai-
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heuttama riski realisoituu (Ilmonen ym. 2010, 114). Tallainen syy voi olla huonosti suunniteltu

prosessi, huonosti perehdytetyt tyontekijat, eparealistiset lupaukset asiakkaalle tms.

Asiakaskohtaamiset,
myyntitapaamiset
ym.

Markkinointi ja

Tuoteideointi -

Tutkimustyo
kilpailijoista, Tuotannon Kaupanteko,

EHELGEINE kaynnistaminen sopimusvaihe
markkinoista ym.

Palvelutuotannon
Tuotantomateriaalin kdynnistdaminen

ym. hankinta asiakkaalle, tuotteen
kdyttaminen

Tutkimustulosten
arviointi ja vaikutus
tuote suunniteluun

Kuvio 9. Esimerkki tuotantoprosessin jakamisesta pienempiin kokonaisuuksiin.

Seuraavaksi yrittaja arvio muuttujasta aiheutuvan riskin realisoitumisen seuraukset ja niiden
vaikutukset yrityksen tavoitteisiin, todennakoisyyden jolla riskit toteutuu, paattaa mihin ris-
keihin on reagoitava ja paattaa toimenpiteet joilla riskeja kasitellaan (Kuvio 10). Prosessi,
jolla riskienhallinta tassa on esitetty, pyrkii noudattamaan COSO ERM ja IRM standardien ris-
kienhallintaprosessia (COSO - Integrated framework 2004; Graham, Kaye 2006, 88). Riskit ja
niista tehdyt arviot seka toimenpidepaatokset dokumentoidaan esimerkiksi Taulukossa 1 (Ris-
kien dokumeintointi) kuvattuun taulukkoon (Graham & Kaye 2006, 117-118).

Tuotantokonei- Tehtyjen tilausten
den asennus vii- toimitus viivastyy

vastyy

" Muuttujariski: Yrityksen maine Kar- Vaikutukset
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toimintaan ja

R epaonnistuu

Myyntituloja ei saada tayoIEteisin

Valmistusmateri- rahoittajille makset-

aalin toimittajan taviin lyhennyksiin
virheet teiden va-

Toimenpi-

linta
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Kuvio 10. Riskeja aiheuttavien syiden, seurausten ja vaikutusten arviointi vikapuuanalyysilla.

4.2.2 Alihankinta

Tokiolaisen liiketalouden yliopiston Hitotsubashin yliopiston professori Toshihiro Nishiguchi
(Nishiguchi 1996, 7) nimeaa heti kirjansa alussa toimivan alihankinnan yrityksen tuotekehitys-
ta helpottavaksi tekijaksi. Esimerkiksi teknisella alalla toimivalle mikroyrittajalle tuotteen
osien tuottaminen alihankintana voi olla jarkeva ratkaisu. Alihankkijan pitkalle kehitetyt pro-
sessit tuotteen valmistuksessa voivat taata osille laadun, jota aloittava yrittaja ei pysty itse
tuottamaan. Lisaksi oman tuotantoprosessin kehittaminen voi vieda vuosia ja vaatia suuria
investointeja, jolloin yrittaja saastaa aikaa ja rahaa, ja varmistaa osatuotteiden laadun, os-
tamalla ne alihankintana ammattilaiselta. Usealla muullakin kuin tekniikan alalla, tietyt kriit-
tiset osat tuotteen tai palvelun sisallosta voidaan tuottaa alihankinta. Alihankinnassa kuiten-
kin on syyta muistaa, ettei ole riskienhallinnan kannalta jarkevaa jattaa kriittisen tuot-
teenosan hankintaa taysin yhden alihankkijan varaan. Tallaisessa tilanteessa yrittajan koko
palvelutuotanto voi huomaamatta olla kiinni alihankkijasta ja esimerkiksi alihankkijan vaikeu-

det toimittaa tuotteita pysayttaisi yrityksen palvelutuotannon.

4.3 Asiakas

Erinomaisen tuotteen lisaksi asiakas on kaiken liiketoiminnan elinehto. Tuote ja asiakas muo-
dostavan kolikon kaksi puolta, jossa toisena puolena on tuote ja toisena asiakkaan tarve, jo-
hon tuotteen on vastattava. Kolikon puolten valiin jaavaa kerrosta voi ajatella yrityksen an-

saintalogiikan mukaisena operatiivisena toimintana, jolla se tuo toisaalta tuo tuotteensa asi-

akkaalle ja toisaalta saa asiakkaalta vastineeksi rahaa siita.

Asiakkuuksien hoidossa on kaksi tarkeaa teemaa; uusien asiakkaiden hankkiminen ja kannat-
tavien asiakassuhteiden yllapitaminen. Aloittavan mikroyrittajan on toimintansa alkuvaiheissa
panostettava uusien asiakkaiden hankintaan markkinaosuutensa saamiseksi. Kun yritys on al-
kanut tavoittaa asiakkaita, on vahintaan yhta tarkeaa panostaa asiakassuhteisiin, etenkin nii-
hin jotka tuovat yritykselle tuloja ja katetta (Korkeamaki, Lindstrom, Ryhanen, Saukkonen &
Selinheimo 2002, 125-127). Asiakassuhteissa keskitytaan tassa opinnaytetyossa naihin kahteen

teemaan; asiakkaiden hankintaan ja asiakassuhteiden hoitoon.

Yritys X:n perustajan haastattelussa todettiin, etta keskeisimmat asiakaskuntaan liittyvat on-
gelmat ovat asiakkaiden maaran ja asiakkaan tarpeen vaarinarviointi. Riskit molemmissa ta-

pauksissa ovat kayneet ilmi jo aiemmin ja vaarat arviot johtavat yrityksen tilanteeseen, jossa
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se ei tavoita tarpeeksi laajaa asiakaskuntaa kannattavan toiminnan yllapitamiseen, tai silla on

tuote jolle ei ole kysyntaa.

Selvittaessaan potentiaalisten asiakkaiden maaraa yrittajan on aluksi tiedettava alue, jolle se
markkinoi tuotettaan. Alueella on tietty maara potentiaalisia asiakkaita, joiden maara yritta-
jan on kyettava arvioimaan mahdollisimman realistisesti. Potentiaalisilla asiakkailla tarkoite-
taan asiakkaita, joilla on olemassa tarve ja mahdollinen halu ostaa tuote, seka varaa tuotteen
hankintaan (Ylikoski 2000, 35). Ensimmaisena askeleena yrittaja jonka kohderyhmana ovat
esimerkiksi nuoret naiset, voi pyrkia selvittamaan vaestorekisterista ja muista vastaavista lah-
teista kuinka paljon 18-30-vuotiaita naisia asuu alueella, jolla yrittaja myy tuotettaan. Alu-
eella on myos todennakoisesti valmiiksi tietty maara kilpailijoita ja kilpailevia tuotteita (Edita
2006, 34). Yritysrekisterista on loydettavissa tietoa alueen yrityksista ja naiden toimialoista
(Suomen yritysrekisteri 2016). Yritysrekisterin perusteella yrittaja voi selvittaa kuinka paljon
saman toimialan yrityksia hanen markkina-alueellaan toimii. Paapiirteissaan jokaiselta yrityk-
selta loytyy nettisivut, joiden kautta yrittaja saa selville miten suuresta yrityksesta on kysy-
mys, millaisia tuotteita yritys myy ja mille asiakassegmenteille se kohdistaa tuotteensa. Selvi-
tettyaan nama faktat potentiaalisista asiakkaista ja kilpailijoista yrittajan on arvioitava minka
verran han voi realistisesti odottaa tavoittavansa asiakkaita, ja mita hanen tuotteeltaan vaa-

ditaan jotta se vastaa asiakkaiden tarpeisiin kilpailijoita paremmin.

4.4  Asiakkaisiin liittyvat riskit yrityksen perustamisvaiheessa

Asiakkaisiin liittyvista tekijoista aiheutuu vaistamatta yritykselle merkittavia riskeja. Asiak-
kaat tuovat yritykselle sen tulot, ja tapahtumat asiakaskentassa vaikuttavat siten suoraan
yrityksen tulokseen ja kannattavuuteen. Yrityksen perustamisvaiheessa perustavanlaatuiset
riskit ovat sinansa selkeita: yritys ei tavoita riittavasti asiakkaita tai tuote ei herata riittavaa
kysyntaa asiakkaissa. Riskien toteutumista seuraavat vaikutukset yrityksen toimintaan ovat
selvat ilman sen syvempaa analyysia. Arvioidessaan asiakkaisiin liittyvia riskeja yrityksen pe-

rustamisvaiheessa on hyva lahtea liikkeelle riskin toisesta paasta; riskin syista.

Riskin toteutumiseen johtavien syiden selvittaminen auttaa yrittaja suunnittelemaan toimen-
piteita riskin valttamiseksi. Kehitetyt toimenpidesuunnitelmat saattavat muodostua arvok-
kaiksi lilketoiminnan kehitysta tukeviksi prosesseiksi. Syita riskien toteutumiselle voidaan sel-
vittaa esimerkiksi juurisyyanalyysilla. Juurisyyanalyysissa lahdetaan siita etta ongelma on
tunnistettu, mutta perimmaiset ongelman aiheuttavat syyt ovat epaselvia. Juurisyyanalyysi
toimii tilanteissa, joissa ongelmilla on monta taustavaikuttajaa. Selvityksen tulokseksi saa-
daan kronologisesti takaperin kulkeva syy-seurausketju, joka purkaa ongelman sen taustoihin.
Juurisyyanalyysin tavoitteena on selvittaa jarjestelmallisesti ongelman todelliset syyt ja toi-

menpiteet, joilla syyt poistetaan (Andersson & Fagerhaug 2006, 12). Asiakassuhteita ana-
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lysoidessa kaikkia ongelmien syita ei valttamatta voida yrittajan toimesta suoraan poistaa,

mutta niiden voittamiseksi voidaan loytaa ratkaisuja.

Juurisyyanalyysin prosessiin kuuluvat seuraavat elementit (Andersson & Fagerhaug 2006, 14):
e Ymmarrys ongelmasta
e Brainstorm henkinen pohdinta ongelman syista ja sen vaikutuksista
e Ongelmasta saatavilla olevan datan kokoaminen ja analysointi
e Ongelman syiden tunnistus ja poistaminen

e Ratkaisujen kehittaminen

Juurisyyanalyysin prosessi kuvataan usein niin sanottuna kalanruotokaaviona (Kuvio 11). On-
gelmalle voidaan loytaa useita eri osa-alueita tai toimintoja, jotka vaikuttavat ongelman syn-
tyyn. Ongelmaan voivat vaikuttaa esimerkiksi asiakkaat, kilpailijat, yrityksen oma henkilokun-
ta ja niin edelleen. Juurisyyanalyysissa ongelman osa-alueista nousevat ongelmat tunniste-

taan, ja niita analysoidaan kunnes tunnistetaan syyt jotka ovat ongelman taustalla (Kuvio 12).

Yrityksen pro-

Taloustilanne
sessit
Tuote ei

herata

kvsvntaa

Tyontekijat Kilpailijat

Kuvio 11. Juurisyyanalyysin kalanruotokaavio.

Tyontekijat Tuote ei
herata
Ongelman syy Ongelma: kvsvntsa
Juurisyy: Huono perehdytys Huono tydnlaatu

Puutteelli-

nen prosessi

perehdytyk-

sesta

Kuvio 12. Yhden ongelman osa-alueen syiden juurien selvittaminen.

Ongelman syiden selvittya pohditaan miten ongelmien syyt poistetaan ja suunnitellaan toi-
menpiteet, kuten riskienhallintaprosessissa aiemmin on kuvattu. Yrittajan analysoidessa ris-

kia, ettei tavoita asiakkaita tai ettei tuotteelle ole riittavaa kysyntaa juurisyyanalyysilla, saa
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yrittaja laajemman kuvan tekijoista jotka vaikuttavat ongelmaan. Ongelmien todellisten syi-
den selviaminen saattaa antaa kokonaan uuden perspektiivin oman yrityksen markkinointita-
van tai tuotteen ominaisuuksien nakemiseen. Samalla menetelmalla voidaan analysoida syita,

jotka johtavat siihen ettei yritys tavoita asiakkaita.

4.5 Segmentointi

Asiakastarpeen selventaminen on hyva aloittaa segmentoimalla asiakaskunta. Kuten aiemmin
todettiin, asiakaskunta ei ole homogeeninen vaan sen sisalla on useita erilaisia asiakastarpei-
ta. Segmentoinnin tarkoituksena on loytaa asiakaskunnan sisalta ryhmia, joita yhdistavat sa-
manlaiset asiakastarpeet (Ylikoski 2000, 46). Yrittajan voi olla kannattavaa suunnitella use-
ampia tuotteita, jotka ominaisuuksiltaan poikkeavat toisistaan ja vastaavat useamman asia-
kassegmentin tarpeisiin. Esimerkiksi yrityksen joka kalastaa ja myy lohta on hyva huomioida,
etta osa asiakkaista pitaa kokkauksesta ja haluaa valmistaa kalansa itse, osa ei halua tai osaa
kasitella kalaa ja haluaa ostaa valmiiksi savustetun lohen. Osa taas ei halua lohtansa savustet-
tuna vaan suolattuna. Suolatun lohen ostajista osa voi pitaa suolalohesta ruisleivan paalla,
jolloin yrityksen kannattaa harkita sivutuotteen myyntina leipaa, ydin tuotteensa kalan myyn-
nin lisaksi. Mikali yritys ei tunnista asiakaskunnan segmentteja ja myisi tassa tapauksessa ai-
noastaan tuoretta lohta, tavoittaisi yritys vain pienen osan potentiaalisesta asiakaskunnasta.
Sen sijaan, etta muuttamalla tuotetta vastaamaan useampaan tarpeeseen tavoittaisi kaikki

potentiaaliset segmentit.

Segmentoinnissa lahdetaan liikkeelle kysymyksista kuka asiakas on, millaisia ominaisuuksia
hanella on ja mista han on kiinnostunut (Ylikoski 2000, 49). Segmentoinnin lahtokohta ei siis
pida olla yrityksen erilaiset tuotteet ja niista kiinnostuneiden asiakasryhmien etsiminen vaan
asiakasryhman tarpeiden taytyy maarittaa tuotteen ominaisuudet. Arantalo (Arantalo 2006,

85-89) jakaa segmentointiprosessin neljaan vaiheeseen.

Tavoittamisvaihe:
e Tassa vaiheessa tavoitellaan laaja kohderyhmaa esimerkiksi markkinointikampanjoilla
ja suoramarkkinoinnilla
e Asiakkaita ei viela eritella erilaisten tarpeiden mukaan vaan tavoitteena on tavoittaa
maarallisesti paljon yksittaisia asiakkaita

e Asiakkaita tiedotetaan yrityksen olemassa olosta ja sen tuotteesta/tuotteista

Kohdistaminen:
e Markkinointia kohdennetaan tarkemmin asiakkaiden ominaisuuksien perusteella:
o ika

o sukupuoli



42

o elamantyyli

o siviilisaaty

o asuinalue

o jne.
Pyritaan loytamaan kampanjoita, jotka tehoavat erilaisiin asiakasryhmiin
Toimivia kampanjoita toistetaan ja kehitetaan
Alkaa syntya kuva, millaiset asiakasryhmat ovat yrityksen parhaita asiakkaita

Markkinointia kohdistetaan myos asiakkaisiin, jotka ostavat kilpailijan tuotetta

Erilaistaminen

Asiakkaat segmentoidaan tassa vaiheessa

Yritys rakentaa esimerkiksi sahkoisen jarjestelman, johon kerataan asiakastietoa ja
tunnistaa asiakkaiden ostokayttaytymista seka tarvetta

Asiakkaita segmentoidaan tarpeen perusteella ja asiakkaan tarvetta aletaan ymmar-
taa entista paremmin, jolloin asiakassegmenteille voidaan kohdentaa erilaisia tuottei-
ta, joiden voidaan paatella vastaavaan myos asiakkaan tarpeeseen
Asiakassegmenttien syvallisempi ymmartaminen avaa yritykselle mahdollisuuksia in-
novoida taysin uusia tuotteita asiakkaille

Myo0s toimintatapoja seka myynti- ja markkinointikanavia voidaan valita parhaiten

asiakassegmentin tavoittaviksi kanaviksi, kun asiakassegmentit tunnetaan

Segmenttijohtaminen

Kun segmentit on rakennettu ja yrityksella on esimerkiksi sahkoinen asiakkuuksien
hallintajarjestelma, voidaan asiakassegmentteja alkaa johtaa tavoitteellisesti. Niille
voidaan laatia erillisia asiakkuuden hoitosuunnitelmia ja lisamyyntistrategioita
Tassa vaiheessa yrityksen liiketoimintastrategia voidaan yhdistaa asiakasstrategiaan
Riittavan suurella yrityksella voi olla omat asiakkuusjohtajansa tai -paallikkonsa joh-

tamaan jokaista segmenttia

Edella kuvattu segmentointiprosessi on pitkajanteinen projekti, ja saattaa edellyttaa yrityk-

selta riittavia taloudellisia resursseja ja riittavan suurta henkilostoa. Pienella paikkakunnalla

toimivan mikroyrittajan voi olla kaytannossa vaikea johtaa asiakassegmentteja (ja mahdoton-

ta palkata useita segmenttijohtajia) kuten B-to-B (Business to Business, jossa yrityksen asiak-

kaan ovat yrityksia) myyntia tekevan suuryrityksen. Segmentointia voidaan kuitenkin pienes-

sakin yrityksessa kehittaa samalla periaatteella skaalaamalla mittakaava yrityksen kokoon

soveltuvaksi. Mikali yrittajalla ei ole sahkoista CRM-jarjestelmaa (Customer Relationship Ma-

nagement), asiakasryhmat tarpeineen voidaan segmentoida esimerkiksi Taulukon 2 mukaiseen

taulukkoon. Nain yrittajalla on yksinkertainen kirjallinen suunnitelma segmenttien johtami-

sesta.
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Segmentin Segmentin Markkinoin- | Miten kehitetaan Potentiaalinen lisa-
nimi ja omi- | tarve ti- tuotetta/tuodaan myynti/sivutuotteet
naisuudet suunnitel- lisdarvoa segmentil-

ma le
Kotikokit, tarve val- Kampanja, Laajennetaan kala- Otetaan myyntiin lahiti-
kokkaamises- | mistaa ruo- | jossa koros- | valikoimaa lohesta lojen/kasvihuoneiden

ta nauttivia

kaa tuorees-

tetaan kalan

useampiin kalatuot-

yrteista valmistetut ka-

aikuisia, per- | ta kalasta tuoreutta ja | teisiin lamausteseokset
heellisia ja tuodaan
perheettomia esille pai-
kallista
pyyntipaik-
kaa
Valmiin kalan | Valmis ruoka | Tuodaan Kehitetaan uusia Tehdaan yhteistyota
ystavat, per- | (ei tarvitse valmisteet resepteja ja vaihdel- | tapahtumajarjestajien
heellisia, os- | kasitella itse | esille her- laan kausimakuja ja catering-firmojen
taa ruokansa | kalaa), kullisina kanssa->uusi myynti-
mieluummin maut, asian- | lahiruokina kanava
kuin valmis- tunteva pal-
taa velu, ruoka
juhliin ja
tapahtumiin
(haat ym.)
Suolakalan Perhejuhli- Tehostettu- | Laajennetaan suola- | Tarjotaan edullisia kurs-
kuluttajat, en, kuten ja kampan- | kalojen valikoimaa, | seja kalan kasittelyyn ja
herkuttelijoi- | joulu, jar- joita ennen | toteutetaan kausi- erilaisten suolakalaruo-
ta, erilaisten | jestaminen juhlapyhia, | tuotekampanjoita kien valmistamiseen-
juhlien jar- jolloin ky- >uudenlaista markki-
jestajia synta on nointia
suurin

Taulukko 2. asiakassegmenttien tunnistaminen (Ylikoski 49-50).

4.6

Kannattavien asiakassuhteiden hoitaminen

Asiakassuhteen tarkeytta yrityksen toiminnassa korostettaessa puhutaan usein yrityksen asia-

kaskeskeisyydesta (Ylikoski 2000, 34). Asiakaskeskeisyys on yrityksen arvo ja toimintamalli,

jossa keskiossa eivat ole yrityksen omat toiminnot ja prosessit vaan asiakas. Asiakaskeskeises-
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sa toimintatavassa asiakkaan tarpeet ohjaavat yrityksen strategisia paatoksia ja maarittelevat
esimerkiksi suunnan, johon yritys kehittaa tuotettaan. Viime vuosien aikana markkinoista teh-
dyt tutkimukset ovat keskittyneet enenevissa maarin juuri asiakassuhteiden tarkeyteen, ja
yleisen nakemyksen mukaan yrittajan on kannattavampaa yllapitaa olemassa olevia asiakkai-

ta, kuin keskittya jatkuvasti uusasiakashankintaan (Farkas 2011, 130).

Tarkeinta asiakkuuksien hoidossa on tunnistaa asiakkaat, jotka tuovat merkittavan osan yri-
tyksen liikevaihdosta ja katteesta (Farkas 2011, 131). Tallaisia asiakkaita kutsutaan yrityksen
avainasiakkaiksi. Mikali yritys harjoittaa B-to-C myyntia (Business to Customers), eli yrityksen
asiakkaita ovat yksilot, voi avainasiakassuhteet maaritella asiakassegmenteista. Jos edellisten
esimerkkien kalanvalmistusyrityksen suurin liikevaihto syntyy tuoreen kalan myynnista, ovat
tuoreen kalan ostajat yrityksen avainasiakkaita. Maaritellessaan avainasiakkaita taytyy yritta-
jan kuitenkin huomata, etta liikevaihto ei ole ainoa peruste avainasiakkuuksien maarittelyyn.
Yrityksen katerakenne muodostuu eri asiakkaiden tai asiakassegmenttien tuomasta kokonais-
katteesta, ja yrittajan on tiedostettava yksittaisten segmenttien myyntikatteen vaikutus yri-

tyksen kokonaiskatteeseen (Tomperi 2011, 51-55).

Tuore kala voi olla menekin puolesta yrityksen suurin myyntituote. Esimerkiksi markkinoiden
hinnoittelu (tai joku muu tuotteen hintaan tai hankinta/valmistuskuluihin liittyva syy) voi kui-
tenkin pitaa tuoreen kalan myyntihinnan tasolla, jolla myynnista saatava kate jaa suhteellisen
pieneksi. Valmiit kalaruokatuotteet taas voivat olla harvinaislaatuisempi herkku, josta kulut-
tajat ovat valmiita maksamaan korkeampaa hintaa. Valmiissa kalaruoissa yrityksen myyntikate
voi silloin olla huomattavasti korkeampi kuin tuorekalatuotteissa. Mikali yritys tallaisessa ti-
lanteessa keskittaa huomionsa ja investointinsa tuorekalatuotteiden tuotekehitykseen ja
myynnin lisaamiseen, yrityksen suhteellinen kannattavuus laskee pienempikatteisen tuotteen
myyntivolyymin kasvaessa suhteessa korkeampikatteiseen tuotteeseen. Panostaessaan kannat-
tavamman tuotteen myyntivolyymin kasvatukseen, yritys voi kasvattaa suhteellista kannatta-
vuuttaan, vaikka yrityksen liikevaihdon kasvu ei olisi niin suurta kuin myyntivolyymiltaan suu-

rimpaan tuotteeseen panostaessa.

4.7  Asiakaskehitysmenetelma

Asiakaskehitysmenetelma on yksi keino yhdistaa asiakkaan tarpeen tunnistaminen, ja laaduk-
kaan seka kysyntaa herattavan tuotteen luominen. Asiakaskehitysmenetelmassa tuotetta kehi-
tetaan asiakaskokemuksen ja asiakkaan tarpeen nakokulmasta jo ennen kuin tuotetta on tuo-
tu markkinoille. Usein tuotekehitysprosessi kuvataan kaaviona joka alkaa ideasta ja jatkuu
suunnitteluun ja tutkimuksiin, paattyen valmiiseen tuotteeseen. Taman jalkeen siirrytaan
vaiheeseen jossa saadaan asiakaspalautetta ja tehdaan jatkokehitysta. Asiakaskehitysmene-

telmassa pyritaan saamaan mukaan todellista asiakkaan nakokulmaa tuotekehityksen alkuvai-
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heista lahtien. Tavoitteena on nain toteuttaa asiakaspalaute- ja kehitystoimenpiteet vaihe

ennen tuotteen markkinoille vientia. (Blank & Dorf 2012, 22)

Kuviossa 13 esitellaan asiakaskehitysmenetelman prosessi. Prosessin alussa yrityksen perusta-
jalla on tuote ja liikeidea. Vision pohjalta yrittaja luo useita hypoteeseja tuotteen ominai-
suuksista, ansaintalogiikasta, asiakassegmenteista ja niin edelleen. Taman jalkeen yrittaja
suunnittelee keinot, jolla testaa hypoteesinsa asiakaskunnalla, jonka olettaa olevan tuotteen-
sa tulevia ostajia. Testauksen suunnittelu vaatii mielikuvitusta ja asiakkaiden pariin jalkau-
tumista (Blank & Dorf 2012, 25-26). Blank ja Dorf (Blank & Dorf 2012, 26) pitavat tassa vai-
heessa hypoteeseissa havaittuja virheita ja niiden pohjalta tehtavia korjauksia asiakaskehityk-
sen tarkeimpana antina. Hypoteeseja muokataan saatujen kokemusten perusteella ja testa-
taan uudelleen kunnes tavoitetaan asiakkaan tarve ja luodaan tuote joka saa asiakkaan osta-
maan. (Blank & Dorf 2012, 22-29).

Yrittajan luotua tuotteen testataan tuotteen monistettavuus. Yrittajan on rakennettava tuot-
teestaan monistettava liiketoimintamalli. Viimeistaan tassa vaiheessa tuotteen ymparille ra-
kennetaan tarkoituksen mukainen liiketoimintasuunnitelma seka ansaintalogiikka. (Blank &
Dorf 2012, 22-29).

Testausmenetelman keskiossa on tuote, mutta samalla kun testataan tuotteen markkinointi-
kelpoisuutta, testataan myos tuotteen ansaintalogiikkaa ja pyritaan luomaan tuotteen ympa-
rille tarkoituksen mukaiset yritystoiminnot. Lopputuloksena tulisi olla yritys, jonka toiminta-
mallit on rakennettu asiakaskunnalla testatun tuotteen tehokkaaseen valmistukseen ja myyn-
tiin soveltuviksi. Tapoja joilla tuotetta ja sen ansaintalogiikkaa testataan, on monia ja ne
riippuvat taysin yrityksen toimialasta ja tuotteesta. Nain ollen yrittajan tehtava on kayttaa

luovuutta ja loytaa tehokkaimmat menetelmat hypoteesien testaukseen.

Onnistuneen asiakaskehitysmenetelman etuja on mahdollisuus testata yrittajan ennakko-
oletuksia samalla kun tuotetta, ja sen ymparille rakentuvaa yritysta, kehitetaan. Pahimmil-
laan vaariin olettamuksiin perustunut tuotesuunnittelu saattaa johtaa sijoitetun rahan ja ajan
menetykseen siina vaiheessa kun valmis, mutta puutteellisin taustatiedoin rakennettu tuote

esitellaan markkinoille.
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Karsitaan/muokat
Asiakkaiden aan hypoteeseja
reaktioiden asiakasreaktioiden
testaus jokaiseen mukaan ja

Visioon
pohjautuvat
hypoteesit

Visio, tuotteeseen .

perustuva ) hypoteesiin -> testataan
lilkeidea Hypoteesi 1 Oletukset hypoteesien
Hypoteesi 2 muutetaan monistettavuus ja
faktoiksi markkinointikelpoi
suus

Hypoteesi 3

Kuvio 13. Asiakaskehitysmenetelman prosessi. (Blank & Dorf 2012, 22-29)

5 Haastattelun tulokset

Haastattelujen tulokset luovat selkean kuvan tekijoista, jotka haastatellun yrittajan koke-
muksen mukaan vaikuttavat epaonnistuneiden yritysten perustamisten taustalla. Haastattelu-
jen tulosten perusteella ongelman voi kiteyttaa kahteen sanaan: puutteellinen valmistautu-
minen. Asiantuntijan nakokulmasta yrittaja tekee liian harvoin niin sanotusti kotilaksynsa riit-
tavan huolellisesti, mika johtaa vaariin arvioihin asiakastarpeesta, kysynnasta, markkinoista

ja yrityksen rahoituksen tarpeesta ja rahavirtojen kehityksesta.

5.1  Asiakkaat

Haastattelujen mukaan aloittavat yrittajat ovat taipuvaisia arvioimaan potentiaalisen asiakas-
kunnan kokoa omiin henkilokohtaisiin kokemuksiin perustuvan tuntuman varaisesti. Oma ko-
kemus potentiaalisen asiakaskunnan maarasta voi perustua mutu-tuntumaan. Usein yrittaja
lahtee olettamuksesta, jonka mukaan hanen tuotteensa vastaa laajan ihmisryhman, sanotaan
vaikka nuorten naisten, ostotarpeeseen. Yrittajan arvion mukaan oletetulla markkina-
alueella, esimerkiksi kaupungissa, nuoria naisia on arviolta kuusi tuhatta. Talloin potentiaali-
sia asiakkaita on yrittajan nakemyksen mukaan kuusi tuhatta. Yrittaja ei huomaa pureutua
syvemmalle olettamaansa asiakaskuntaan ja segmentoida sita. Segmentoinnilla asiakaskunta
jaetaan ryhmiksi arvojen, elamankatsomuksen, kulutustottumusten ym. homogeeniselta kuu-
lostavaa ryhmaa jakavien asioiden perusteella. Nain yrittaja ei erota erilaisia asiakastarpeita

ryhman sisalla. (Yrittaja X).
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Yrittaja voi ajatella esimerkiksi myymansa hajuveden kiinnostavan 18-30-vuotiaita naisia ja
laskee naita olevan markkina-alueellaan viisituhatta. Yrittaja laskee saavansa kannattavaan
toimintaan riittavan asiakaskunnan onnistuessaan saamaan viisi naista sadasta vakituisiksi
tuotteensa kayttajiksi, ja myymalla viidelle naiselle sadasta satunnaisesti tuotettaan. Laskel-
man mukaan yrittajan tarvitsee tavoittaa kymmenen prosenttia potentiaalisesta asiakaskun-
nasta, ja naista ainoastaan puolen tarvitsee ostaa tuotetta saannollisesti. Yrittaja on arvioinut
pystyvansa yllapitamaan yritystoimintaansa ulkopuolisen rahoituksen voimin 1,5 vuotta, pys-
tyen viela taman jalkeen lyhentamaan investointeihin otettua velkaansa, tuottaen voittoa
yritystoiminnallaan. Joka kymmenennen nuoren naisen tavoittaminen 1,5 vuoden aikana kuu-

lostaa hyvalla markkinoinnilla saavutettavissa olevalta, tai jopa ylitettavalta, tavoitteelta.

Mikali yrittaja ei ymmarra tuotteellaan tavoittelemaansa kohderyhmaa riittavan hyvin tuot-
teen markkinoille tuomisen jalkeen saattaa kayda ilmi, ettei todellisuudessa jokainen nuori
nainen olekaan potentiaalinen asiakas. Useat tekijat ryhman sisalla jakavat yrittajan tavoitte-
leman kohderyhman pienempiin ryhmiin, joiden asiakastarve on erilainen (Yrittaja X 2016).
Mita tarkemmin asiakastarpeeseen vaikuttavia tekijoita analysoidaan, sita pienimpiin seg-
mentteihin ryhmia voidaan luonnollisesti jakaa. Lopulta jokaisen ryhman voi erilaisuuden pe-
rusteella jakaa yksiloihin asti. Useissa tapauksissa epaonnistuneen yrityksen perustamisen
taustalla ovat juuri vaarat oletukset asiakastarpeesta seka asiakkaiden maarasta ja puutteel-
linen ymmarrys kohderyhmasta jota tuotteella tavoitellaan (Yrittaja X 2016). Tietynlainen
ihmisryhmien yleistaminen johtaa siihen, etta asiakaskuntaan lasketaan yritystoiminnan kan-
nattavuutta arvioitaessa ryhmia, jotka eivat todellisuudessa kuulu edes potentiaaliseen asia-
kaskuntaan (Yrittaja X 2016).

5.2  Tuote ja rahoitus

Ongelma tuotteen kanssa on monissa epaonnistuneissa yrityksen kaynnistystarinoissa sama,
kuin asiakkaiden kanssa. Talloin huono kohderyhman ymmarrys ja vaarat arviot asiakastar-
peesta johtavat vaariin valintoihin tuotesuunnittelussa. Vaarin tehdyt arviot voivat johtaa
kastarpeesta, ei todellista asiakkaiden tarvetta, silla yrittaja ei ole ymmartanyt sita (Yrittaja
X 2016).

Vaikka yrittajalla olisi menestystuote, seka riittavan laaja ja oikein arvioitu asiakaskunta, ei
menestys ole itsestaan selvyys. Tuote on saatava asiakkaiden tietoisuuteen, mika vaatii yritta-
jalta markkinointikykya. Vaikka tuotteen tuominen asiakkaiden tietoisuuteen onnistuisi, ei
tama viela ole riittavaa markkinointia, vaan yrittajan on kyettava tuomaan tuotteensa esiin
siten etta se vetoaa asiakkaan tarpeisiin (Yrittaja X 2016). Ei siis riita etta yrittaja tiedottaa

asiakkailleen myyvansa moottorisahoja, vaan yrittajan on saatava asiakas ymmartamaan etta
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hanen sahoissaan on kilpailijoihin verrattuna ylivertaisia ominaisuuksia kilpailukykyiseen hin-
taan. ”"Markkinointikyky on taito, jota jokainen yrittajaksi alkava ei luonnostaan omaa” (Yrit-
taja X 2016).

Edellisten kappaleiden teemaa noudattaen, yrityksen rahoitusjarjestelyissa epaonnistumiset
perustuvat usein vaariin arvioihin perustuviin laskelmiin. Yritystoiminnan kaynnistaminen vaa-
tii lahes poikkeuksetta ulkopuolista rahoitusta, silla mikaan yritys ei kaynnistysvaiheessa kata
tuloillaan toiminnan kuluja. Yritystoimintaa tulisi pystya rahoittamaan ulkopuolisella rahoi-
tuksella vahintaan 6-12 kuukautta (Suomen Yrittajat 2016). Mikali yrittaja siirtyy alusta alka-
en kokoaikaiseksi yrittajaksi, on rahoituksella katettava yrityksen toiminnan lisaksi yrittajan,
ja mahdollisesti hanen perheensa, elama (Suomen Yrittajat 2016). Haastattelujen perusteella
yrittajan on kyettava arvioimaan tarpeensa ulkoiselle rahoitukselle mahdollisimman realisti-
sesti, eli yrittajan on tunnettava taloudelliset lukunsa. Vaikka yrittaja pystyisi realistisesti
laskemaan liikevoittoon tarvittavan myynnillisen tarpeensa ja tuotteen myynnista tarvittavan
katteen, seka markkinoimaan tuotteensa kilpailukykyisesti, syntyvat virheet usein liian opti-

mistisissa arvioissa ajasta jossa yritys alkaa tuottaa voittoa (Yrittaja X 2016).

Esimerkkina haastateltu yrittaja kertoi noin vuoden ajan yritystoimintaa pyorittaneesta Yritys
X:n kurssille osallistuneesta yrittajasta. Yrittaja oli lahjakas, hanella oli terava bisnesaly,
erinomainen litkeidea seka huolellisesti suunniteltu ja markkinoitu palvelu. Yrittaja kasvatti
yrityksensa pisteeseen, jossa yritys alkoi tuottaa voittoa ja myynti seka liilkevaihdon kasvu
alkoivat kiihtya nopeasti. Tilanteeseen paasyyn kestaneen, liian optimistisesti arvioidun, ajan
vuoksi yrityksen velat olivat kuitenkin tassa vaiheessa kasvaneet niin suureksi, etta yritys
ajautui maksuvaikeuksiin. Eivatka rahoittajat tasta syysta myontaneet lisaa rahoitusta. (Yrit-
taja X 2016).

Sen lisaksi etta aloittavilla yrittajilla on taipumus aliarvioida aika jonka yritys tulee tuotta-
maan tappiota, on yleista etta yrittajat arvioivat vaarin yrityksensa kulut ja tulot (Yrittaja X
2016). Vaarat laskelmat johtavat lainarahalla toimivan yrityksen nopeasti maksuvaikeuksiin

mikali kulut ovat arvioitua suuremmat, eika yrittaja kykene lyhentamaan lainaa tuloillaan.

5.3 Kasvuvaiheen haasteet

Yrityksen alkaessa tuottaa voittoa alkaa kasvuvaihe. Tassa vaiheessa yrityksen myyntia tulisi
kasvattaa, valmistuskuluja pienentaa ja prosesseja tehostaa kasvun ja kannattavuuden paran-
tamiseksi (Burns 2001, 328). Tassa vaiheessa yrittajan on tarkea pystya ennakoimaan tulevai-

suutta ja varautumaan markkinoilla tapahtuviin muutoksiin. Markkinoiden ja asiakastarpeen
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muutokset yllattavat usein nuoren yrittajan ja tassa vaiheessa on jo myohaista reagoida muu-
tokseen. (Yrittaja X 2016)

Tuotteet seka palvelut vanhentuvat teknologialtaan nopeasti uusien tuotteiden ja palvelu-
muotojen kehittyessa nopeaa vauhtia. Uusi teknologinen innovaatio saattaa syrjayttaa kaikki
edeltavat tuotteet markkinoilta hyvinkin yllattaen. Esimerkiksi aivan viime aikoina markkinoil-
le esiteltiin suomalainen wlan-tiedonsiirtoinnovaatio, joka saattaa olla kaksi kertaa jokaista
kilpailijaansa nopeampi, mikali tekniikka saadaan kaupallistettua (Yle 2015). IT-
yhteiskunnassa teknologia ja verkkoymparisto kytkeytyy jollain tavalla lahes jokaiseen tuot-
teeseen ja palveluun. Verkko- ja korttimaksuteknologia, sahkoiset markkinointikanavat, tie-
don kasittely ja verkon kautta tapahtuva palvelutuotanto ym. tekevat lahes jokaisesta yrityk-
sesta riippuvaisen teknologiasta. Teknologian alalla tapahtuvat muutokset voivat siten vaikut-
taa yllattavilla tavoilla yritykseen, joka ei ole ymmartanyt ajatella palveluaan teknologiasta
riippuvaiseksi. Mahdollisten negatiivisten yllatysten lisaksi ovat hyodyntamattomat teknologi-
an tarjoamat mahdollisuudet huonoa tulevaisuuden ennakointia yrittajalta ja aiheuttavat tu-
lon menetyksia. Teknologia tietenkin on vain yksi esimerkki toimintaympariston ja markkinoi-

den nopeasta muutoksesta.

6 Hanke

Hankkeessa tai tuotoksessa Yritys X:lle on luotu riskienhallintakoulutus koulutusmateriaaliksi,
seka yrityksen verkko-oppimisymparisto Optimassa tapahtuvaan itseopiskeluun. Parhaan hyo-

dyn koulutusmateriaalista saa asiantuntevan kouluttajan vetamalla luennolla.

Yritystoiminnan suunnitteluun seka riskienhallintaan on rakennettu excel-tyokalu, jolla pyri-
taan vastaamaan haastattelussa esiin nousseisiin opiskelijoiden ongelmiin. Tyokalun avulla
yrittajan tulisi pystya suunnittelemaan yritystoimintaansa, hallitsemaan ja suunnittelemaan
muutoksia ja ennustamaan tulevaisuutta. Tyokalu on sidottu taloudelliseen lukuihin ja ennen

kaikkea yrityksen kannattavuuteen.

6.1 Ecxel-tyokalu

Osana hanketta luotiin Yritys X:n opiskelijoiden kayttoon excel-tyokalu, jonka tavoitteena on
helpottaa yrityksen kannattavuuden arvioimista. Tyokalun on tarkoitus toimia apuna kannat-
tavuuden arvioinnissa yrityksen suunnitteluvaiheessa, seka yrityksen taloustilanteen ennusta-
misessa siina vaiheessa kun yritys on toiminnassa. Suunnitteluvaiheessa yrittaja kayttaa arvi-
oihin erilaisia hinnoittelu-, tyoaika ja kustannusrakennemalleja, mika auttaa yrittajaa arvioi-

maan milla mallilla yrittajan kannattavuustavoitteet saavutetaan parhaiten. Yrittaja voi kayt-
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taa taulukkoa yrityksen kuukausikohtaisen kannattavuuden seurantaan, mika parantaa yrityk-

sen taloustilanteen ennustettavuutta ja helpottaa toiminnan suunnittelua.

6.1.1 Palvelun kannattavuuden laskenta

Laskettaessa asiakaskohtaista kannattavuutta exceliin syotetaan tyotunnit jokaiselta kuukau-
delta, jona asiakkaalle tuotetaan palvelua. Kuviossa 14 esimerkkina in asiakas, jolle tuotetaan
siivouspalvelua vuoden jokaisena arkipaivana klo 16-21. Jokaiselle kuukaudelle on rakennettu
tyoviikkotaulukko, jossa vuorokauden tyotunnit jaetaan tyoehtosopimuksen perusteella mak-
settavien lisien mukaisesti arkipaiva, -ilta ja yo- seka lauantai-, sunnuntai- ja arkipyhatun-
neiksi. Jokaisen kuukauden kohdalle taytetaan viikkotyotunnit naihin sarakkeisiin, jotka tau-
lukko laskee yhteen ja kertoo ne kuukauden paivien maaralla. Esimerkissa tyoviikko muodos-
tuu viidesta paivittaisesta tyotunnista, joista yksi on paivaaikaan tuotettava tyotunti ja nel-
jasta maksetaan iltalisaa. Tammikuussa 2016 on 19 arkipaivaa, jolloin tyotunteja kertyy 19
paivatuntia ja 76 iltatuntia. Tyotunneille taulukko laskee palkkakustannuksen kertomalla kuu-
kaudessa tuotettavat tunnit tyontekijan tyoehtosopimuksen mukaisen palkkaryhman tuntipal-

kalla, huomioiden lisat.

Jotta saadaan laskettua tyonantajan todellinen palkkakulu, taulukko kertoo palkkakulun ala-
kohtaisesti maaritettavalla sivukulukertoimella, joka esimerkkikuvassa on 1,58. Palkan sivuku-
lut sisaltavat tyonantajan maksamat tyoelake-, sairas-, tyottomyys-, tyotapaturma- ja ryhma-
henkivakuutusmaksut seka sosiaaliturvamaksut, jotka tyovoimaa kayttavan yrittajan on huo-
mioitava kannattavuuden laskennassa (Yrittajat 2016). Sivukulut voidaan laskea siten, etta ne
tietylla alalla ja tietylla tyontekijaryhmalla ovat tietty prosenttimaara tuntipalkasta. Kun tie-
detaan kuinka paljon sivukulut ovat palkasta prosentuaalisesti, saadaan laskettua sivukuluker-
roin. Esimerkissa kaytetty sivukulukerroin 1,58 tarkoittaa yrityksen maksaman kustannuksen
yhden tunnin palkasta olevan 1,58 kertaa tyontekijalle maksettava tuntipalkka. Esimerkiksi
tyontekijan tuntipalkka 11,50 euroa x sivukulukerroin 1,58 = 18,17 euroa, on yritykselle syn-
tyva palkkakustannus yhdesta tyotunnista. Taulukko vahentaa yrittajan kuukaudessa maksa-
mat palkkakulut asiakkaalta saatavasta kuukausiveloituksesta ja laskee yrittajan kuukaudessa

palveluntuotannosta saaman katteen.

Tammikuussa 2016 on 19 arkipaivaa kun taas helmikuussa 21. Mikali yrittaja tuottaa palvelua
kiintealla kuukausiveloituksella vaihtelee kate kuva X:n esimerkkitaulukossa kuukausittain
arkipaivien maaran mukaan. Tammikuun ylimaaraisina arkipyhina, uudenvuodenpaiva ja lop-
piainen, yrittajan ei tarvitse maksaa palkkoja koska tyota ei suoriteta, mutta kuukausiveloitus
pysyy samana. Kate on nain tammikuussa huomattavasti parempi kuin helmikuussa jolloin ar-

kipaivia on 21. Elokuussa 2016 arkipaivia on 23 jolloin kate putoaa tammikuun 19,14 prosen-
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asiakkaansa vuoden kuukauden kulut ja tulot auki kuukausikohtaisesti, jolloin yrittaja tietaa

millaisia tuloja yritys voi missakin kuussa odottaa.

Muuttuvat kustannukset on laskettu taulukkoon silla ajatuksella, etta kulut jyvitetaan asiak-

kaille tietylla prosenttiosuudella. Yrittaja voi jakaa muuttuvat kustannukset asiakkuuksiin

kuukausitasolle esimerkiksi seuraavalla kahdella tavalla: 1. yrittaja jakaa vuoden aine- ja ma-

teriaalikulut kahdelletoista kuukaudelle ja jyvittaa kulut asiakkaille prosenttiosuudella, joka
vastaa asiakkuuden kayttamaa maaraa aine- ja materiaalikuluista. Talla menetelmalla yritta-
ja saa jyvitettya kulut asiakkuuden kuluiksi ja tiedostaa asiakkaan synnyttamat materiaaliku-
lut keskimaarin kuukausitasolla, seka niiden vaikutuksen asiakkaan katteeseen. 2. yrittaja
merkitsee kulut kuukausille, joina hankkii materiaalit ja jakaa kulut asiakkaille, jolloin ne
nakyvat suoraan hankintakuukauden katteessa. Kuluja voidaan myos jakaa naiden yhdistel-

malla kirjaamalla kukin kulu tarkoituksen mukaisella tavalla.

Taulukko auttaa myos yrittajaa hahmottamaan yksittaisten asiakkaiden hinnoittelua. Mikali
asiakkaalle tuotetaan palvelua pyhapaivina, joista yrittaja joutuu maksamaan 100 prosenttia
korotettua palkkaa, voivat arkipyhat tuhota kuukauden tuloksen, mikali yrittaja ei ole huomi-

oinut arkkipyhia hinnoittelussa. Taulukkoon voidaan lisata sarakkeet pyha- ja lauantaitunneil-

le mikali palvelua tuotetaan viikonloppuisin. Talloin taytyy huomioida mille kuukausille kirkol-

liset arkipyhat kohdistuvat, silla ne vaikuttavat palkkoihin ja kannattavuuteen merkittavasti.

hsiakkazlie 1 tuotetaan siivouspalvelua, jossa sovittu asiakkaan kanssa sifvousta tuotettettavan 16-21 arkisin Palkkaryhma  Tuntipalidaa litaisalla
1 848 488

Asiakkaalta saatava kuukausiveloitus alv 0% 2 102 109

2800/ 3 1071 1141

Arki 4 124 18

Siivous  1690-2100 5 181 125

b 124 134

Tammiiwu 2018 Klo Mz Ti Ke to pe Arkitunnit | ik |Kokonaispalkat Kate € Tammikuu 7 1289 1389
7004720 1 1 1 i 1 19 36,8578 536,185 § 1341 144

17:00-2110 4 4 4 4 4 76 1631.8872 Kate % Tammiuu 9 1449 1549

U7 WB845 1914839288 0 s 152

|

Helmikouu 2016 ko Mz Ti Ke to pe Arkitunnit | &k |Kokonaispalkat Kate € Helmikuu  Sivukulu&erroin 1.58|

7004740 1 { K u aeml=cn |
nwaN 4 [ 8 4 4 B4 1803,6648 Kate % Helmiuy Muuttavat kustannukset |
AT i 11,5575 Tyoasut 1
Materizaliulut 130
Maaliskuu 2016 Klo M T Ke [to pe |Arkitunnit ik |Kokonaispalkat [Kate € Maaliskuu Puhelinkulut 10
7004720 1 { HE R N 323,645 Must muuttuvat )
nwaN 4 [ i 4 4 B 1800660 Kate  Madliskuu Yhteenss 245
AT 31355 1155875

Kuvio 14. Kuva kaappaus tyokalusta - Asiakkaan kuukausikohtaisen kannattavuuden laskenta.



52

6.1.2 Tuotteen kannattavuuden laskenta

Tuotteen kannattavuuden taulukko laskee samalla periaatteella, kuin palvelun kannattavuu-
den. Mikali yritys tyollistaa tyontekijoita tuotteen tuotantoon syotetaan taulukkoon tuotetta-
vat viikkotunnit samalla logiikalla kuin palveluntuotannossa, jolloin taulukko laskee yrittajan
tuotteen valmistuksesta maksamat palkkakulut sivukuluineen. Kuvion 15 esimerkissa on kay-
tetty teknologiateollisuuden tyoehtosopimuksen palkkausjarjestelmaa. Tuotteen kustannuk-
siin lasketaan taulukossa muuttuvat kustannukset, jotka kohdistuvat juuri kyseessa olevan
tuotteen valmistukseen kuukauden aikana. Muuttuvat kustannukset yrittaja saa jaettua kuu-
kausitasolle jakamalla vuoden arvioidut kustannukset kahdelletoista kuukaudelle. Mikali tiet-
tyina kuukausina kuluja syntyy jostain syysta poikkeavia maaria, yrittaja kirjaa kulut kyseessa

olevan kuukauden kohdalle, jolloin muutos nakyy kuukauden katteessa.

Taulukko laskee palkkakulut ja muuttuvat kustannukset yhteen, jolloin yrittaja saa loppu-
summaksi tuotteen valmistukseen kuukaudessa kuluvat menot. Taulukossa on sarakkeet johon
yrittaja kirjaa tuotteen kappalemyyntihinnan, seka arvioimansa kappalemyyntimaaran. Tau-
lukko laskee naiden perusteella myynnista saatavan tuoton ja vahentaa tuotantokulut siita,
jolloin yrittaja nakee minka verran ja milla hinnalla hanen on myytava tuotetta saadakseen
tavoittelemansa katteen tuotteen myynnista. Yrittaja voi syottaa erilaisia kappalemaaria ja -

hintoja arvioidakseen tarpeellista myyntivolyymia ja hinnoittelua.

Hinnoittelun ja myyntitarpeen arvioinnin lisaksi yrittaja voi taulukon avulla arvioida erilaisten
tyo- ja materiaalikustannusten muutosten vaikutuksia katteeseen, syottamalla taulukkoon
erilaisia tyotunteja ja materiaalikustannuksia. Yrittaja arvioi taulukkoon tuotantokapasiteetin
(x-maara valmistettua tuotetta / tunti), jonka jalkeen taulukko laskee yrittajan kuukausituo-
tantokapasiteetin (kuukauden tyotunnit x tunnissa valmistettujen tuotteiden maara). Muut-
tamalla tuotantotunteja yrittaja nakee kustannusvaikutusmuutosten lisaksi muutosten vaiku-
tuksen tuotantokapasiteettiin. Taulukko ei automaattisesti laske tuotantokulujen muuttuvien
kustannusten nousua tuotannon volyymin noston myota, joten yrittajan on kirjattava muuttu-

vien kustannusten nousu taulukkoon.



53

Tuotteen kappalemyyntihintz € Kappalemyyntimaara Valmistuskapasiteetti tuotetta [ h Palkkaryhma  Tuntipalika Palkan Esét
'] 784 11 1 8,62 litalis3 14-22
2 8% 1,15
Valmistuskapasiteetti tuotetta | kk 3 872 Yolis3 2206 |
784,32 4  on
Tyokustannukset (paliccaiulut) 5 0
Tammiluu 2016 o 1%
Ma T Ke 'to pe Arkitunnit/ kk [Kokonaispalkat| 1 U8
644 8 § 8 8 g 152 B516,0736 8 124
10 8 8 8 8 i 152 93445256, i 1w
206 § 8 8 8 8 152/={G13+ G461 (KI2#LE K17
Muuttuvat kulut jotka kohdistuvat ko tuotteeseen Yht. 456  27896,3856
Konemenot | Tarvikeostot [Alinankinta Muut muuttuvat kulut [ Svululukeroin| 158
1000 1000 1000 1000
| Tuotantokulut yhteens3
Myyntikate (kpl hinta ‘m3ar3) - tuotantolulut \ | 31859855
i€ % |Valmistuskustannus | 1 tuote
Kate | kk 20044 10,5081 405843308

Kate/1tuote | 4315063368 10.5061

Kuvio 15. Kuvakaappaus tyokalusta - Tuotteen kuukausikohtaisen katteen laskenta.

6.2 Ennustettavuus

Kun yrittaja on laskenut taulukkoon asiakkaidensa, seka tuotteidensa kuukausikohtaiset tulot
(tai vain toisen, mikali yrittajalle ei erikseen ole esim. asiakkuuksia joista saadaan kuukausi-
veloitteisia tuloja) ja menot ja saanut jokaiselle kuukaudelle asiakas-/tuotekohtaisen kannat-
tavuuden vie taulukko tuotteiden ja asiakkaiden katteen yhteenvetotaulukkoon (Kuvio 16),
joka laskee yrittajalle jokaiselle vuoden kuukaudelle yhteenlasketun euromaaraisen katteen,
seka prosentuaalisen katteen suhteessa yrityksen liikevaihtoon. Yhteenvetotaulukossa on ken-
tat, johon yrittaja kirjaa yrityksen kiinteat kustannukset kuukausittain ja taulukko vahentaa
nama kuukauden katteesta. Taulukossa on lisaksi kentat, johon yrittaja voi kirjata sairaslomat

ja muut mahdolliset kulut. Tulokseksi syntyy yrityksen kuukauden kate.

Taulukon avulla yrittaja kykenee ennustamaan yrityksensa tuloksen vuoden ajalle kuukausi-
kohtaisesti, mika auttaa yrittajaa suunnittelemaan toimintaansa, aikatauluttamaan investoin-
teja kuukausille jolloin odotettu tulos on parempi ja suunnittelemaan tulosta parantavia toi-
menpiteita kuukausille jolloin odotettu tulos on huonompi. Yrityksen ei ole valttamatonta
seurata tulostaan kuukausitasolla, vaan tuloksen seuranta voi tapahtua esimerkiksi kvartaa-
leittain tai vahintaan vuositasolla. Tahan taulukkoon tuloksen seuranta on rakennettu kuu-
kauden tuloskausilla, jolloin yrittaja saa tietoa lyhyemman aikavalin tapahtumien vaikutuk-

sesta yrityksen tulokseen.
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Liikevaihto | 58780 50060 51490
Tulot Tammikuu Helmikuu Maaliskuu
Asiakas 1 536 323 323
Asiakas 2 432 301 301
Asiakas 3 284 342 342
Tuote 1 myyntikate 3383 2940 3140
Tuote 2 myyntikate 1243 1100 1043
Laskennallinen kate | 5878) 5006 5149
Kulut

Ylityot € 240 200 400
Sairaslomat € 420 300 1000
Hankinnat € 700 420 500
Muu kulu € 120 95 140
Arvioitu kate toteuma 4398 3991 3109
Arvioitu kate % 7,482137| 7,972433| 6,0380656

Kuvio 16. Kuvakaappaus tyokalusta - Kuukauden tuloksen ennustaminen.

Taulukkoon on rakennettu tyokalu asiakkaiden ja tuotteiden liikevaihdon ja katteen osuuden
laskemiseen yrityksen kokonaiskatteesta ja lilkevaihdosta (Kuvio 17), seka tyokalu riskiske-
naarioiden pohdintaan (Kuvio 18). Taulukkoon syotetaan aluksi jokaisen asiakkaan ja tuotteen
vuosilitkevaihto, seka vuoden kate-eurot ja taulukko laskee jokaisen asiakkaan prosentuaali-
sen osuuden yrityksen liikevaihdosta, seka asiakkaan/tuotteen tuoman katteen prosentuaali-
sen osuuden yrityksen vuoden kokonaiskatteesta. Tuloksena yrittaja nakee jokaisen asiak-

kaansa ja tuotteensa merkityksen yrityksen liikevaihdolle ja katteelle.

Asiakkaiden ja tuotteen taloudellisen merkityksen tiedostaminen antaa yrittajalle tietoa, jon-
ka perusteella suunnitella ajan ja rahan investointia tuotteiden kehittamiseen ja asiakkaista
huolehtimiseen. Esimerkiksi asiakkaaseen, joka tuottaa yritykselle 5 prosenttia yrityksen lii-
kevaihdosta ei ole valttamatta kannattavaa panostaa yhta paljon rajallista aikaa kuin asiak-
kaaseen joka tuo 35 prosenttia yrityksen liikevaihdosta. Samalla taulukko avaa myos asiakkai-
den ja tuotteiden kannattavuutta liikevaihtoon verrattuna. Mikali asiakas 1 tuo 5 prosenttia
yrityksen liikevaihdosta ja 30 prosenttia yrityksen katteesta ja asiakas 2 tuo 35 prosenttia yri-
tyksen liikevaihdosta ja 5 prosenttia yrityksen katteesta, on yrittajan kannattavuuden nako-
kulmasta jarkeva panostaa aikaansa katetta tuottavaan asiakkaaseen. Samalla periaatteella
tarkastellessaan tuotteen kannattavuutta ja tuotteen tuomaa liikevaihtoa, ja verratessaan

sita tuotteen valmistukseen aiheuttamiin kuluihin ja yrittajan tuotteeseen panostamaan tyo-
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aikaan, yrittaja voi arvioida onko rahallinen ja ajallinen panostus tuotteisiin oikein mitoitettu

ja kohdistettu suurimman mahdollisen arvon luomiseksi.

Liikevaihto! vuosi |% / yrityksen lv:sta
Asiakas 1 75180.95238 3477273108
Asiakas 2 4324324324 20,00088614
Asiakas 3 1705780347 7,889583651
Tuote 1 53333.33333 2466775957
Tuote 2 2739130435 12,66903956
Yhteens3 2162066368

105

} Kate €/ vuosi |Kate % |% ! yrityksen katteesta
|Asiakas 1 7894 105 20,53269521
\

éAsiakas 2 3200 74 8,323362639
\

\Asiakas 3 5902 346 15,35140197
\

fTuote 1 12000 225 31,21260989
\

{Tuote 2 9450 345 2457983029
\

thteensé, 38446 249

Kuvio 17. Kuvakaappaus tyokalusta - Asiakkaan ja tuotteen osuus yrityksen liikevaihdosta ja

katteesta.

Riskiskenaario tyokalun avulla yrittaja voi laatia riskiskenaarioita ja arvioida potentiaalisten

muutosten vaikutusta yrityksen toimintaan. Tapahtumat voivat olla negatiivisesti vaikuttavia

realisoituvia riskeja tai positiivisia tapahtumia eli uusia liiketoimintamahdollisuuksia. Taulu-

kon avulla yrittaja nakee tapahtumien euromaaraisen vaikutuksen, mika antaa selkean kuvan

tapahtumien vaikutuksesta yrityksen talouteen.

Skenaario 1

Kilpailija tuo markkinoille tuotteen teknologialtaan edistyneemman tuotteen kuin yritt3jan tuote 1
mika pienentaa tuotteen 1 myyntia 80%. Samalla asiakas 3 irtisanoo yrittajan palvelut
Vaikutukset liikevaihtoon

Kuvio 18. Kuvakaappaus tyokalusta - Riskiskenaario.

5 Liikevaihto! vuosi % ! yrityksen Iv:sta
Asiakas 1 7518085238 43.04442397
Asiakas 2 43243,24324 2763461551
Asnakas 3 0 0
Tuote 1 10666,66 6,816534231
Tuote 2 27391,30435 17.50442629
E.Yhteensé 15648216

\Muutos lv | 59724 47|

Vaikutukset katteeseen

Kate €/ vuosi |Kate % |%/ yrityksen katteesta
Asiakas 1 78%4 10,5 34,40550907
Asiakas 2 3200 74 13,94700139
Asiakas 3 0 0 0
Tuote 1 2400| 10.46025 10,46025105
Tuote 2 9450 345 41,18723849
Yhteensa 22944) 12,57205

IMuutos kate €| 15502

(Muutos kate % -9,32
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6.3 Riskienhallintakoulutus

Toisena hankkeen osana luotiin Yritys X:n kayttoon riskienhallinnan koulutusmateriaali. Koulu-
tusmateriaali toteutettiin power point-muodossa, siten etta sita pystytaan sellaisenaan kayt-
tamaan luentomateriaalina seka itseopiskelumateriaalina Yritys X:n kayttamassa verkko-
oppimisymparistossa. Materiaali on osa yrityksen tuotetta eika sita liiteta opinnaytetyohon.
Materiaalista on tassa yhteydessa esitetty sisalto otsikkotasolla sisallysluettelon muodossa,

seka yksittaisina power point-dioina.

Vaikka tassa tyossa on keskitytty ennen kaikkea asiakkaiden ja tuotteen teemoihin, on koulu-
tuksessa kasitelty riskienhallintaa laajemmin, silla power point-muotoisessa esityksessa tee-
moja voidaan kasitella lyhyemmin kuin opinnaytetyoraportissa. Riskienhallintakoulutuksen
teoria perustuu tassa opinnaytetyossa kuvattuihin riskienhallintaprosesseihin. Koulutusmateri-
aalin sisalto ja esimerkki diat on esitelty opinnaytetyon liitteissa. Esimerkkina dioissa kayte-

taan tietoturvallisuuden koulutusosiota.

7  Johtopaatokset

Tassa luvussa tehdaan yhteenveto opinnaytetyosta ja tuotoksena toteutetusta hankkeesta,
arvioidaan hankkeen tavoitteiden saavuttamista ja pohditaan menetelmissa ja toimintatavois-
sa tehtyjen valintojen onnistumista seka prosessin aikaista oppimiskokemusta. Taman lisaksi

pohditaan mahdollisuuksia tyon jatkokehitykselle.

7.1 Opinnaytetyon tulosten ja menetelmien arviointi

Opinnaytetyon tutkimuksellisena tavoitteena oli selvittaa yritys X:n opiskelijoiden epaonnis-
tuneiden yritysten perustamisten syita ja taustoja haastattelun avulla ja loytaa kirjallisuus-

katsauksesta teoriapohjaa tuotokselle, jonka tavoitteena oli vastata ongelmiin.

Haastattelu oli onnistunut valinta toivottujen tulosten saamiseksi ja opiskelijoiden ongelmat
osoittautuivat yllattavan selkeiksi ja kenties yllattavinta oli miten selkeasti samat ongelmat
ovat toistuneet tapauksesta toiseen. Ongelmien selkeys oli jopa siina maarin yllattavaa, etta
haastattelu vaiheessa tuntui hieman kuin ongelmat olisi ojennettu tarjottimella niin selkeina,
etta tarvittavaa tietoa ei tarvinnut edes varsinaisesti kaivaa haastattelumateriaalista. Haas-
tattelun kehittamiskohtana naen haastateltavien maaran vahyyden, vaikkakin haastateltavan
noin kahden vuosikymmenen kokemus Yritys X:n opiskelijoista ja yli kolmenkymmen vuoden
kokemus liiketoiminnan kehittamisesta antavat taysin riittavan ja validin perusteen luottaa

tutkimuksen tuloksiin.
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Yhtena vaihtoehtona haastatteluilla olisi ollut opiskelijoiden taustojen ja kokemusten selvit-
taminen suoraan opiskelijoille toteutettuna haastatteluna. Kyselya en missaan vaiheessa ko-
kenut oikeaksi lahestymistavaksi, silla haastattelun vapaamuotoisemmat vastaukset ja keskus-
telunomainen mahdollisuus pureutua syvemmalle aiheisiin luovat paremmin valoa tutkitta-
vaan ilmioon. Opiskelijoiden haastatteluja olisi pitanyt toteuttaa useita ja haastateltaviksi
olisi taytynyt valikoida opiskelijoita, jotka ovat perustaneet yrityksen mutta tehneet konkurs-
sin. Eettisen nakokulman haaste olisi voinut olla saada opiskelijat kertomaan epaonnistumisis-

taan ja osaamisen puutteestaan opinnaytetyon tutkimusta varten.

Toisaalta asiantuntijan nakokulma antaa luotettavamman kuvan konkurssin todellisista taus-

toista, kuin yrityksen perustajan oma nakemys joka mahdollisesti saattaa vierittaa syyn omis-
ta virheista esimerkiksi toimintaymparistosta johtuvaksi. Laajamittaisemmat haastattelut ei-
vat valikoituneet tutkimuksen toteutustavaksi myoskaan aikataulullisista syista. Allekirjoitta-
neen kiireinen tyotilanne ja perhe-elama rajasivat opinnaytetyon teon pitkalti yotoiksi ja ra-

joittivat hieman tutkimuksen laajuutta.

Kirjallisuuden osalta valinnat olivat onnistuneita ja teoriasta muodostui nakemykseni mukaan
toimiva ja uskottava teoriapohja tuotokselle. Luonnollisesti riskienhallinnasta, asiakkaiden
merkityksesta ja tuotekehityksesta on kirjoitettu lukematon maara kirjoja, eika opinnayte-
tyon kirjallisuuskatsauksen voi tasta nakokulmasta katsoa edustavan laajaa otantaa tarjolla

olevasta teoriasta.

Tuotoksena saatiin aikaan toimiva tyokaluja kannattavuuden hallintaan ja riskienarviointiin ja
tuotettu koulutusmateriaali perustui vakaasti raportissa kasiteltyyn teoriaan ja katson tuotok-
sen onnistuneen tavoittamaan sille asetetut vaatimukset. Palaute tyoelaman edustajalta oli
erittain hyvaa ja excel-tyokalu nahtiin erittain kayttokelpoisena ja tarpeeseen vastaavana.
Kurssin sisallosta palaute oli samaa ja Yritys X:n perustajan kanssa on keskusteltu mahdolli-
suudesta jatkokehittaa riskienhallinnan ja turvallisuuden teemoja koulutuksessa ja Yritys X on

ilmaissut mielenkiintonsa kayttaa opinnaytetyon laatijaa kouluttajana tulevilla kursseillaan.

7.2  Oppimiskokemukset

Omia oppimiskokemuksiani reflektoin jo lukiessani teoriapohjan kirjallisuutta ja peilasin lu-

kemaani jatkuvasti omaan tyohoni, jossa vastaan tietyn palvelualueen tuloksesta, palvelun ja
asiakkuuksien kehityksesta seka kannattavuuden parantamisesta. Opinnaytetyon aikana opit-
tua olisi siten helppo reflektoida kaytannon tyoelamaan ja tama teki opinnaytetyon tuottami-
sesta siina maarin mielenkiintoisen projektin, etta esimerkiksi kannattavuuslaskennan ja asia-
kassuhteiden kehityksen teemoihin olisin halunnut henkilokohtaisesta mielenkiinnosta pureu-

tua huomattavasti syvemmalle kuin se oli mahdollista.
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7.3 Jatkokehitysmahdollisuudet

Oppimiskokemuksissa kuvatun mukaisesti opinnaytetyo jatti mielenkiinnon oppia lisaa kannat-
tavasta palveluntuotannosta ja palveluiden seka tuotteen kehittamisesta. Sama teema antaa
myos erinomaisen jatkokehitysmahdollisuuden ajatellen Yritys X:lle tuotettavia kursseja. Ris-
kienhallista voitaisiin naissa teemoissa menna eteenpain ja alkaa rakentaa laadunhallintajar-
jestelmia ja tuoda riskienhallintaprosesseja opiskelijoiden yritystoimintaan esimerkiksi henki-
lokohtaisella konsultoinnilla. Tama vaatisi syventyvaa yhteistyota Yritys X:n kanssa ja mahdol-
lisesti muutoksia nykyisessa tyotilanteessa, mutta tarve jarjestelmalliselle lilketoiminnan ke-
hitykselle, riskienhallinnan implementoinnille ja esimerkiksi juuri laadunhallinnalle vaikuttaisi

niin selkealta, etta mahdollisuudet aiheen jatkotyostamiselle ovat erinomaiset.

Jatkotutkimusta tyon pohjalta voisi kohdistaa Yritys X:n opiskelijoiden yritystarinoiden selvit-
tamiseen. Yrityksen pitka historia yrittajakurssien jarjestamisesta toisi laajemman tutkimuk-
sen piiriin tuhansia yrittajyyden suunnittelijoita, ja satoja yrityksen perustamistarinoita. Tas-
sa yhteydessa suoritetussa tutkimuksessa saatiin asiantuntijan haastattelulla luotua yhteenve-
to yrittajaopiskelijoiden kokemuksista. Jatkotutkimus tulisi kohdistaa suoraan opiskelijoihin ja
haastatteluun tulisi yhdistaa laajemmalla kohderyhmalle toimitettavat kyselyt. Pidemmalla
ajanjaksolla haastatteluja voitaisiin suorittaa esimerkiksi joitain kymmenia menestyneille ja
epaonnistuneille yrittajille, jolloin paastaisiin vertailemaan useampia tarinoita ja etsimaan

niista korrelaatioita. Kyselylla saataisiin tukea haastattelujen tuloksille.
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Liite 2 Kuvakaappauksia riskienhallintakoulutuksen materiaalista

Tietoturvallisuus

Tietotunvalisuuden taveitieena on sucjata yrityksen halinnoiman
fiedaon:

o Eheyld. Eneys tarkoitoo fiedon muutfumaottomustta. Yrityksen
tiedonkdsittely ja s0ikhsfallennusprosessien tulee varmistoo, ettel
tiedosta kotoa mitaan esimerkiksi suretidessa fieloa pohvelimien tal
HyDasemien ym. wIlilld. varmuueskopiointikdytantSien ja tiedon
tallennuspaikkojen on warmistetioug ettei fieto vahingoiv 1ol katoo
esimerkilksi fyysisen laitteen, kuten tySaseman, hajotessa jo ettenat
vikopuoiiset pGise muockkoamaan tietoa

o lwottomuikselismrta. Lwottomuksslizuus Tarkoittoo ennen kalkkea
tiedon koskemattomuutta jo sitd ettel tietoo joudw vikopuoisten
naltuun ehvdtkd vikopuoliset padse sinen ksiks. Verkossa suuwrimpia
uhikia owat hokkest jo hoiftochjeimat . LuoHtamuicelisuutia woidoan
suojata sekd toimintotavoilla, etd Telknisin rotkoisuin

o Koytehowyyha. Tiedon soofowuus torkoittoo sig, etid yrinveen on
poOstowa aina tietoon kdsiks. Tedon tallennus on tehtdwa siten, etid
millkdll esimerkiks] ty3asema hojooa kesken tySmatioan, yritylsen
toiminta ei keskeydy, woan Tanitionva tieto on muuta koutta
sogtaisso. Mikdll esim. vilkon mittaisela vikomaan Ty Smatkolia e
sooda toteutetiua suunniteliujo polvelita loifeiden hojoamisen
takia, menettda yrtys tulcja.

Tietoturvan suojattavat arvot

Yrityksen on tunnistettava omalle toiminnalleen ja asiakkailleen
arvoa tucttovat tekiat, jotka ovat voorossa fietoturvalisuuden
vaarantusssa. Tallgisia tekddtd vohvat olla esimerkils:
o Yrityksen kOsittelemdt asiokostiedot
o Asiovastistojan bodcarminen salceutoo yrityiceen foimindoa jo asiadooan fetopn
wuotarminen viopuohsen habuwen vooantoa, suvwrella fodenndctisyydella
Fuioon, yityicesn maine=n asiadooiden slmisa. Senidin micdh pitysoaytiea
weridcomaicruiioennetia on maksulicendesn sucjous SoreH5man 1arcead
yityicsen heotetowmden vuoks
o rityksen omat lketoimintasuwunniteimat jo projekti
o Orman Boetoimninnan sscjoarminen on yityicen Soiminmalle SaAmmGieen iaroesa
Mivcal c=solaismsicssn parin oubnsat smsnnibeirrort sSere©ddics fueodebehiyicossin
“ail vusisia srategicisn poatyat snnen aicaises dipaiipn tedoon, on dipaiijan
mandolizta kopicida ideat tai wasioio paremmmin ipailuwen buin fopouicsesn,
jos=a yrityicesn wud fucde yliaHals dipailjan $aysn.
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Miten tietoa voidaan suojatae

Turvaliisila ja hyvin chjestetuilla foimintatavoila
o Toimintotowat wol olla hywd kifjota toimintoochjedis], jossa yritys
madrtteles
o hiEcS on sen foiminnan kannaba iffEa sucjotiovoa fedon
o Mirten sShindica fiedoa on bictedieg, mihinss on jallsnnetioea ja miloiel=
proeezzilla tiedoa varmmuustcopicidoan
o Witen popedlla sSileHEn55 Yedo s5ikiei5an jo ke 155n [voic Sedo vedd
wotiin wai onio 2= S8l ieHan.g yityiceen fioi=a iai jopa tikjen 516
cassaioopizea)]

o Yitykeen bastHelermd tiedo woidoon eokitela =sbim julides=n, luotiomuicelibeen b
salkaizeen ja ndille keokille: woidoan lootio oma t kastiely jo sGikfyeohjsene

o Mirten fiedoo kisiell5an tyEmaticcila

o Mirten yhisichSioumppansiden tai alihaniddioiden habuun bowwdetonsan fiedon
Hursalifas wormisiejoan. Loadiiaanio enlizt ohjzet fedon muicana
lwovwwrtetioneaics] tehddanid yhieisydytysen onssn solosoposopinmus. joso
Himdon sopirruicsan asiainen bistely on salcioru

Miten tietoa voidaan suojatae

Teknisilla ratkaisuila

o Suojoomalla kiyviossd clewat hyDasemat uotetiowalla
winustoquntoohjeimalia

o Suwojoamalla yrtyksen verkkolikenne, mandolinen sistverkio ym. Telknisin
rartkaiswin

o Eriztamalla irittiset verkkovmpdristotintemetizia, sien etta niihin poasee
kiZsiksl esimerkiksl ginoastoan yrityisen tiloisia

o Kuvoomalla yrityksen verkkoympdristS dokwmentiks], josta kdy iimi koikikd
werkkoymporiston osat ja niden kytkdkset folsinsa sekd yhteys intermetiin

o Asettamalia tySasemille jo kanrettonville tiedonsirto wolineille imtaean
wahnvat saolasanat, ettel fieto voorannw fyysisen loifteen joutwesso waormn
kdsin

o Tilat joissa tietoo shihyTeidon, esimernkls] yrityiseen toimifilat, woldoan
suojota rikosiimoitin jijestelmala jo solginen fieto voidoan s3ihy 1153
rakenteisin kinnitetyssd kossakoopissa, jolicin kittidEn fieto el vooranng
esimerkiksl muron yiteydessd




