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Tésséd opinnaytetyossd tehddan liiketoimintasuunnitelma uudelle Kiinteistonvali-
tysalan yritykselle. Opinnéytetyon tarkoituksena on luoda liiketoimintasuunnitelma si-
ten, ettd yrityksen kiintedt kustannukset ovat mahdollisimman alhaiset.

Tassa toiminnallisessa opinndytetydssa on kaksi pdédosaa. Toinen pé&&osista koostuu
viitekehyksestd ja toinen osa siséltédd konkreettisen liiketoimintasuunnitelman.

Alkuun kuvailen kiinteistonvélitysalaa yleisesti ja varsinaisessa teoriaosuudessa ker-
ron, mika liiketoimintasuunnitelma on. Lisdksi kerron erilaisista liiketoimintamalli-
konsepteista ja siitd, millaisista elementeistd liiketoimintamalli koostuu. Liiketoimin-
tamallien liséksi kerron PESTEL-analyysista, joka on yrityksen toimintaympériston
analysointiin liittyva "tyokalu”.

Teoriaosuuden jalkeen teen kiinteistonvalitysalan PESTEL-analyysin. Oppimani teo-
rian ja laatimani PESTEL-analyysin pohjalta rakennan case yritykselle liiketoiminta-
suunnitelman.

Tyon lopputuloksena syntyvén liiketoimintasuunnitelman toteutan Business Model
Canvaksen pohjalta. Kayn tyossa lapi jokaisen Business Model Canvasin sisaltdman
elementin ja kuvailen ne case yrityksen kannalta.

Opinnaytetyon lopputulos vastaa hyvin tavoitetta, silla liiketoimintasuunnitelmasta
tuli toteuttamiskelpoinen ja erittéin kustannustehokas. Liséksi yrityksen liikeidea, seka
kaikki muut yrityksen perustamisessa vaaditut toimenpiteet selkeytyivét tulevalle kiin-
teistonvalitys yrittgjalle.
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This thesis is a business plan for a new real estate company. The purpose of this the-
sis is to create a business plan so that the company's fixed costs are as low as possi-
ble.

This functional thesis has two major parts. One of the main components consists of a
reference framework and the second part contains a concrete business plan.

To begin with, | describe the real estate sector in general and in the actual theoretical
part | will tell wich business plan it is. In addition, | will tell you about the different
business concepts and about the elements of which the business model is composed
of. In addition to business models I will tell you about the PESTEL analysis, which is
a "tool" for analyzing the business environment.

After the theoretical part, | make a real estate PESTEL analysis. Based on my theory
and the PESTEL analysis | have prepared, | will build a business plan for the case
company.

The outcome of the work and the resulting business plan is based on Business Model
Canvas. Describing them from the point of view of the case company.

The result of the thesis is well suited to the goal because the business plan became
feasible and highly cost-effective. In addition, the business idea of the company, as
well as all the other measures required to set up the business, became clearer for the
future Real Estate Brokerage Entrepreneur.
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1 JOHDANTO

Taman opinndytetyon aiheena on liiketoimintasuunnitelman laatiminen kiinteistonva-
litysalan yritykselle. Toimin itse tdman tyon toimeksiantajana. Opinnéytetyon loppu-
tuloksena muodostuva liiketoimintasuunnitelma on laadittu siten, ett4 voin itse perus-
taa lahitulevaisuudessa siihen perustuvan yrityksen. Opinnédytetyon aiheen sain ver-
taillessani kiinteistonvélitysalan yrityksié ja niiden palveluita omaa asuntoa myydes-
séni. Olen luonteeltani yrittdjahenkinen ja oma yrityksen perustaminen on aina ollut

haaveeni.

Opinnaytetyoni ongelmana on tutkia ja selvittdd, miten uusi Kiinteistonvalitysyritys
kannattaa rakentaa, jotta yritys kykenee toimimaan joustavasti muuttuvassa liiketoi-
mintaymparistossa. On tarke&dd huomata, etta kiinteistonvalitysalan liiketoimintaym-
péristd on impulsiivinen ja nopeasti muuttuva business. Tadma tarkoittaa sitd, ettd alan

trendit vaihtelevat nopeasti, jolloin tdmankin tyon aikana trendeja voi olla useampia.

Opinnaytetyoni alkaa siitd, ettd kerron opinndytetyoni tarkoituksesta, tavoitteesta ja
kiinteistonvalitysalasta yleisesti. Tdmén jalkeen kerron opinndytetyon toteuttamisesta,
menetelméstd, aineistoista- ja niiden keruumenetelmistg, sekd analysoin edellda mainit-
tujen tuloksia. Teoriaosuudessa vertailen erilaisia liiketoimintamallikonsepteja ja ker-
ron PESTEL-analyysista. Kappaleessa viisi, laadin my6s PESTEL-analyysin case- ta-
pauksen nadkokulmasta.

Liiketoimintamalli case yritykselle- kappaleessa esittelen Alex Osterwalderin ja
kumppaneiden kehittdmén Business Model Cavasin pohjalta laatimani liiketoiminta-
mallin. Business Model Canvas on esitelty tarkemmin tyon teoriaosuudessa, joten
tassé vaiheessa keskityn pelk&staan case- yrityksen liiketoimintamallin rakennuspalik-
koihin selostaen samalla syit& siihen, miksi olen paatynyt juuri kyseisiin ratkaisuihin.



Opinnaytetyon tavoitteena on luoda toimiva liiketoimintasuunnitelma, jonka pohjalta

voin itse ryhtya kiinteistonvélitysalan yrittajaksi.

2 OPINNAYTETYON TARKOITUS JATAVOITTEET

Taman opinndytetyon tarkoituksena on luoda uudenlainen, innovatiivinen ja toimiva
liiketoimintamalli kiinteistonvalitysalan yritykselle. Tulen itse kdyttdmaan hyddyksi
tdmén case tutkimuksen lopputuloksena syntyvéa liiketoimintamallia perustaessani
oman Kiinteistonvalitysalan yrityksen lahitulevaisuudessa. Tavoitteena on l6ytaa yri-
tyksen toiminnan kannalta paras asiakaskohderyhma ja kehitt&é sen pohjalta optimaa-

linen vélityspalvelu.

3 TOIMIALAKUVAUS

Kiinteistonvalitysalalla tydnkuva koostuu p&dasiassa asunnon myyjien ja ostajien yh-
teen saattamisesta kauppojen synnyttdmiseksi. Asuntokaupoissa on kyse ihmisten
elaman suurimmista paatoksistd, joten kiinteistonvélittdjan tulee tarjota asiakkailleen
ehdottaman luotettavaa asiantuntijapalvelua. (Kiinteistonvalitysalan Keskusliiton

www-sivut 2017.)

Suomalainen kiinteistonvalitysala pdhkinankuoressa:

- Kiinteistonvalitysyritysten vuosittainen yhteenlaskettu liikevaihto n. puoli
miljardia euroa

- Kiinteistonvalitysyrityksissa tydskentelee yhteensa noin 4500 alan ammatti-
laista.

- Kiinteistonvalitysalan yrityksia toimii suomessa noin 1600 kappaletta

- Kiinteistonvélitysliikkeillda on yhteensé n. 2200 toimipistettd ympéri Suomea.

- KVKL on kiinteistonvalitysalan oma keskusjarjesto. (Kiinteistonvélitysalan

Keskusliiton www-sivut 2017.)



Kiinteistonvalittajan tyo vaatii laaja-alaisia tietoja ja taitoja. Menestyakseen kiinteis-
tonvélittdjan on oltava ehdottoman luotettava, kérsivéllinen, ongelmanratkaisukeskei-
nen ja taitava vuorovaikuttaja. Kiinteistonvalittgjan tulee pystya tekemaan saumatonta
yhteistyotd ihmisten kanssa toiminnan eettisyyttd unohtamatta. Kiinteistonvélittjan
tyonkuva on monipuolinen ja ty0tehtdvat ovat padasiassa asuntojen vélitystd, niiden
arviointia, seké vuokravalitysta. Kiinteistonvalittajan on pidettdvd ammattitaitoaan ak-

titvisesti yll&. (Kiinteistonvalitysalan Keskusliiton www-sivut 2017.)

Liiketaloudellinen AMK-koulutus antaa hyvan pohjan kiinteistonvélittajan tyota var-
ten. Ennen oman kiinteistonvélitysyrityksen perustamista tulee suorittaa kiinteistonvéa-
litysalan ammattitutkinto (KiAT). KiAT- tutkinto ei kuitenkaan anna valtuuksia toimia
laillisena Kiinteistonvélittajand, joten KIiAT- tutkinnon jalkeen on suoritettava vield
Keskuskauppakamarin jarjestamd LKV (laillistettu kiinteistonvélittdja) koe. LKV-
kokeita pidetddn yleensda kahdesti vuodessa. (Kiinteistonvélitysalan Keskusliiton

www-sivut 2017.)

Kiinteistonvalitysalan keskusliiton tietojen mukaan suurin syy vélityspalveluiden os-
tamiseen on luotto kiinteistonvalittijan laatimaan hinta-arvioon ja siihen, ettd vélitt4ja
osaa esitella kohteen mielenkiintoa herattavalla tavalla. Liséksi asiakkaat ovat kom-
mentoineet Kiinteistonvalittdjan kayttamisen sééstdvan asiakkaiden aikaa ja vaivaa.
LKYV- tutkinnon suorittanut vélittgja on velvollinen hoitamaan asuntokaupat asianmu-
kaisesti lainsdddannon ja myyntiprosessin mukaisesti. Kiinteistonvalityksen ammat-
tilaisen tarjoamien palveluiden kdyttdminen tuo turvaa myos ostaja ehdokkaille, silla
kiinteistonvalittija on velvoitettu ottamaan selvad myytévand olevasta kohteesta ja li-
séksi hanella on yksityista asunnon myyjaa laajempi tiedonantovelvollisuus. Kiinteis-
tonvélittdjan avustuksella solmittuihin kauppoihin sovelletaan kuluttajansuojaa. Ku-
luttajansuoja suojaa seka ostajan, ettd myyjan. Kuluttajansuojan ansiosta esimerkiksi
harmillisten riita-asioiden ratkaiseminen voidaan tehda kuluttajariitalautakunnassa,
jolloin kustannukset ovat paljon oikeudenkayntia maltillisemmat. (Kiinteistonvali-

tysalan Keskusliiton www-sivut 2017.)



4 TEOREETTINEN TAUSTA

Taman luvun tarkoituksena on esitelld useita erilaisia liiketoimintamallikonsepteja ja
selittdd syvallisemmin, millaisista elementeistd liiketoimintamalli koostuu. Liiketoi-
mintamallin elementit auttavat ymmartamaan, luomaan ja kehittdmaan yrityksen lii-
ketoimintaa. Liiketoimintamallin elementit on otettava huomioon suunniteltaessa yri-

tyksen prosesseja, koska kaikki elementit ovat toisistaan riippuvaisia.

4.1 Liiketoimintamallin méérittely

Hedmanin ja Kallingin mukaan liiketoimintamallin on tarkoitus kuvata kaikki keskei-
set komponentit, joita yritys tarvitsee menestyékseen. (Hedman & Kalling 2003, 49).
Liiketoimintamalli on organisaation tyokalu, jonka avulla ymmaérretdén, miten yritys
voi tuottaa tuloja kohtuullisin kustannuksin ja miten yritys voi luoda ja hankkia arvoa.
(Gambardella & McGahan 2010, 263.) On tarkeaa tietaa, ettd liiketoimintamalli on
yleisempi kuin liiketoimintastrategia (Teece 2010, 179).

Liiketoimintamalli ja strategia ovat kaksi eri asiaa. Strategia siséltada pitkan aikavalin
tavoitteita ja nakemyksid. Liiketoimintamalli siséltda lyhyen aikavélin tavoitteita ja
toteutussuunnitelman. Chesbroughin ja Rosenbloomin mukaan liiketoimintamalli
eroaa strategiasta kolmella tavalla. Ensinnékin liiketoimintamallin tarkoituksena on
rakentaa malli, joka luo ja tuottaa arvoa asiakkaalle. Toinen ero on yritysten arvon
luominen liiketoiminnalle verrattuna arvon luomiseen sidosryhmille. Liiketoiminta-
mallin tarkoituksena on luoda arvoa asiakkaalle ja tuottaa tuloja yritykselle. Kolmas
eroavaisuus on tiedon laatu. Liiketoimintamallissa tieto on kognitiivisesti rajoitettua
ja se perustuu varhaiseen onnistumiseen. Strategiatasolla tieto perustuu analyyttisiin
ja huolella tehtyihin laskelmiin. (Chesbrough & Rosenbloom 2002, 536.)

Liiketoimintamallin tehtdvd on muuntaa tekniset panokset taloudellisiksi tuloksiksi.
Teknisid panoksia ovat esimerkiksi toteutettavuus, suorituskyky, arvo ja voitto. Liike-
toimintamallissa kartoitetaan markkinatilanne, arvolupaukset, arvoketjut, kustannuk-
set, voitot ja arvoverkot seké kilpailukykyinen strategia. (Chesbrough & Rosenbloom
2002, 536.)
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Chesbroughin ja Rosenbloomin mukaan liiketoimintamalli siséltdd kuusi funktiota,
jotka ovat; arvolupaus, markkinasegmentti, arvoketjun rakenne, kustannusrakenne ja
voittomahdollisuudet, seka yrityksen aseman kartoittaminen arvoverkossa ja kilpailu-
kykyisessa strategiassa. (Chesbrough & Rosenbloom 2002, 533-534.)

Liiketoimintamalli- termin madrittely on vaikeaa, koska jokaisella tekijalla on oma
tapansa ymmartéa ja maaritelld liiketoimintamallia termind. Jokaisella liiketoiminta-
mallilla on kuitenkin useita samanlaisia elementteja ja komponentteja, joita mallin pi-
ta4 sisaltad. Keraamalld ndma liiketoimintamallit yhteen, voimme huomata, etta liike-
toimintamallin padpaino on selvittadd, miten yritys voi luoda arvoa asiakkaalle ja tuloja
yritykselle. Alla on Wirtzin liiketoimintamallin mééritelmd, joka on suora suomen-
nettu lainaus hénen kirjastaan. (Wirtz 2011, 60-65.)

" Liiketoimintamalli on yksinkertaistettu yhteenveto yrityksen asiaankuuluvasta toi-
minnasta. Siind kuvataan, myyntikelpoisia tietoja, tuotteita ja / tai palveluita yhtion
lisdarvoa tuottavan komponentin avulla. Arvon luomisen lisaksi strategisia, sek& asia-
kas- ettd markkinointikomponentteja pidetdan tarkeimpéand tavoitteena saavuttaa kil-

pailuedun syntyminen ja sdilyttdminen. ” (Wirtz 2011, 60-65.)

Kuten aiemmin Kirjoitin, jokaisella tekijallad on oma tapansa maéritelld liiketoiminta-
mallin termi. Alla on muita liiketoimintamallien maaritelmid ja muiden tekijoiden né-
kemyksia liiketoimintamallista. Nama méaéritelmat ovat suoria suomennettuja lainauk-

sia tekijoilta.

”Liiketoimintamalli kuvailee keinoja siihen, miten organisaatio luo, toimittaa ja hank-
kii arvoa” (Osterwalder & Pigneur 2010, 360).

”Liiketoimintamalli on kertomus siitd, miten organisaatio luo, tuottaa ja arvostaa”
(Kaplan, 2012, 23).

“Liiketoimintamalli on yrityksen logiikka rahan ansaitsemiseksi nykyisessa toimin-
taympaéristossa” (Linder & Cantrell 2001, 17).
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”Kertomus, joka selittdd yrityksen toiminnan” Esittaja Joan Magretta (Casadesus-Ma-
sanell & Ricart 2011, 201).

Peterin Druckerin mukaan (Casadesus-Masanell & Ricart, 2011, 201), liiketoiminta-
malli vastaa kysymyksiin: ”Kuka on asiakkaasi, mit& asiakkaasi arvostaa ja miten toi-
mitat arvon sopivilla kustannuksilla?”

"Né&kokulmastamme liiketoimintamalli koostuu neljastd lukittavasta elementisté (asia-
kasarvoprosessista, voiton kaavasta, avainresursseista ja avainprosesseista), jotka yh-
dessé luovat ja antavat arvoa. Tarkeintd on tehd& asiat oikein ja olla ensimmainen.”
(Johnson, Christensen & Kagermann 2008, 51.)

4.2 Liiketoimintamallin elementit

Osterwalder ja Pigneur (2010, 15-51) ovat kehitténeet erittdin selkeédn liiketoiminta-
mallikonseptin, joka sisdltaa yhdeksan eri elementtid. Namé elementit kuvaavat liike-
toimintaprosessia ja muodostavat selkedn suunnitelman liiketoiminnalle ja yrityksen
toimintoien tuottamiseen. Osterwalderin ja Pigneurin konseptin nimi on Business Mo-
del Canvas (suomeksi liiketoimintamallin kangas). Canvas kokoaa kaikki yhdeksén
elementtid samalle arkille, joka on esitetty kuvassa 1. Ndma yhdeksan elementtid ovat:
avainkumppanit, avainaktiviteetit, avainresurssit, arvolupaus, asiakassuhde, asiakas-
segmentit, kanavat, kustannusrakenne ja tulovirrat. (Osterwalder & Pigneur 2010, 15-
51.)
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Kuva 1. Osterwalderin ja Pigneurin Business Model Canvas (liiketoimintamallin kan-
gas) (Osterwalder & Pigneur 2010, 44)

Casadeus-Masanell ja Ricard nakevét liiketoimintamallin eri tavalla. Kuva 2 nayttéa
heidén liiketoimintamallikonseptinsa. He jakavat liiketoimintamallin kahteen osaan,
valintoihin ja seurauksiin. Valinnat- osa sisaltad yhtion siséiset valinnat siit4, mité he
tarvitsevat ja miten ndma valinnat vaikuttavat esimerkiksi hinnoitteluun, myyntiin ja
toimintaan. Valinta-osio jakautuu kolmeen p&dosaan. Ensimmainen osa siséltéa poliit-
tisia valintoja, jotka maérittelevéat yrityksen kaikki keskeiset toimet. Toinen osa koos-
tuu omaisuusvalinnoista, jotka maarittavat yritykselle tarpeelliset aineelliset resurssit,
esimerkiksi tuotantolaitokset ja laitteet. Kolmas osa sisaltad hallintovalinnat, jotka
maaréavat yrityksen kyvyn tehdd oikeita paatoksia kahden muun padosan kohdalla.
Seuraukset voivat olla joko joustavia tai jaykkid. Joustavat seuraukset merkitsevat sité,
etté yritys voi reagoida nopeasti silloin, kun edell& mainitut valinnat muuttuvat. Jaykat
seuraukset ovat taysin painvastaisia verrattuna joustaviin seurauksiin. Jaykkien seu-
rausten hyvé puoli on se, ettd niitd on vaikea jaljitelld, koska vastaavan hallintojéarjes-
telmén rakentaminen vie aikaa. (Casadesus-Masanell & Ricard 2011, 103.)
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Liiketoimintamalli

Kuva 2. Liiketoimintamallikonsepti (Casadesus-Masanell & Ricard 2011, 103).

Johnson ja kumppanit (2008) kehittivat liiketoimintamallin, joka koostuu samoista ele-
menteistd, kuin Osterwalderin ja Pigneurin kangasmalli. Heidan nakemyksensé mu-
kaan menestyksekas liiketoimintamalli koostuu neljasta osasta, jotka ovat; asiakasar-
voehdotukset, voiton kaava, keskeiset resurssit ja keskeiset prosessit. Kaikki ndma
nelja elementtid ovat liitoksissa toisiinsa ja kaikenlaiset muutokset vaikuttavat myos
muihin lohkoihin. (Johnson, Christensen & Kagermann 2008, 52-54.)

Johnssonin ja kumppaneiden (2008) mukaan asiakkaan arvoehdotukset ovat térkein
elementti ja tarkkuus on tarkein ominaisuus asiakkaan arvoehdotuksessa, mikali yritys
tahtoo menestya. Tarkkuudella kuvataan sita, miten taydellisesti tuote tai palvelu sopii
asiakkaan tarpeisiin. Yhtion taytyy luoda arvoa asiakkaalle, mutta heidén on luotava
arvoa myos itselleen. Voitonjako kuvaa sen, miten yritys hankkii itselleen arvoa.
Avainresurssit ja avainprosessit kuvaavat sen, miten yritys luo ja toimittaa arvoehdo-

tuksen asiakkaalle. (Johnson, Christensen & Kagermann 2008, 52-54.) Kaplanilla on
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samanlainen ideologia, kuin Jonssonilla ja kumppaneilla. Myds Kaplanin liiketoimin-
tamallissa tarkeimpida komponentteja ovat arvon luominen ja arvon toimittaminen,

sekd arvon hankkiminen (Kaplan 2012, 17).

Itami ja Nishino (2010) ovat sitd mieltd, ettd liiketoimintamallin voi jakaa kahteen eri
osaan, jotka ovat liikketoimintajarjestelma ja tuottomalli. Liiketoimintajérjestelméa ku-
vaa sitd, miten liiketoiminta on suunniteltu ja miten tuote tai palvelu toimitetaan koh-
deasiakkaalle. Tuottomalli kuvaa sitd, miten yritys saa voittoa liiketoiminnallaan.
Tuottomalli kertoo esimerkiksi sen, miten yritys yrittdd lisatd myyntidan tai alentaa
kustannuksia. Tuottomallin tarkoituksena on maaritella, miten yritys yrittda erottua
kilpailijoistaan. Liiketoimintajarjestelmdd suunniteltaessa yrityksen on méariteltava

kolme asiaa:

1. Mit& yritys tekee itse ja mitd ulkoistaa
2. Sisdinen vaihe: kuinka jarjestaa siséinen tyojarjestelma?

3. Ulkoinen vaihe: Miten kauppakumppaneiden toimintaa valvotaan ja hallitaan?

Itamin ja Nishinon liiketoimintajérjestelman tarkoituksena on olla kilpailijoita pa-
rempi ja opettaa lisaa teknologiasta, asiakkaiden reaktioista jne. (Itami & Nishino
2010, 364-366.)

Wirz kehitti liiketoimintamallin, joka koostuu saman tyyppisisté elementeistd kuin Os-
terwalderin ja Pigneurin Canvas-malli. Wirzin mukaan arvon luominen on avain ase-
massa kaikkien muiden liiketoimintakomponenttien kanssa. Wirzin liiketoimintamal-
lin lahtokohtana ovat osamallit, jotka sisaltavat kolme komponenttia. Nama kolme
komponenttia ovat strategia, asiakas, markkinat ja lisdarvokomponentit. Synergia
kaikkien mallien valilla on térke&d, koska komponentit eivat pysty toimimaan itsendi-
sesti. Vuorovaikutuksen rooli ja komponenttien valinen tasapaino ovat térkeitd, jotta

saadaan kestava ja kannattava arvo. (Wirtz 2011, 110-148.)

Tama opinndytetyd perustuu Osterwalderin ja Pigneurin kehittdmain Canvas Busi-
nessmalliin, koska se soveltuu parhaiten tdiman opinndytetyon case yritykseen. Canvas
Business- malli perustuu yhdeksaan eri elementtiin ja muihin elementteihin, joita ei

ole kaytetty tassa tutkimuksessa. Muiden tutkijoiden mallit sis&ltdvat samankaltaisia
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elementtejd kuin Osterwalderin ja Piguerin malli, joten jotkin elementit sisaltyvat

my0s muiden tutkijoiden ideoihin.

4.2.1 Avainkumppanit

Jokainen yritys tarvitsee kumppaneita, sill4 selviytyminen ilman kumppaneita on mah-
dotonta. Avainkumppanuuslohko kuvaa sitd, millaisia avainkumppaneita liiketoimin-
tamalli tarvitsee toimiakseen. Yleensad yrityksillda on useita kumppaneita, jotka ovat
jakautuneet eri tasoisiin kumppanuuksiin. Arvon luominen tai kustannussééstot vai-
kuttavat yrityksen motivaatioon luoda kumppanuussuhteita muiden yritysten kanssa.
Avainkumppanilohkossa kuvataan yrityksen koko toimittajaverkosto, jota tarvitaan ar-
vonmuodostusprosessissa. Yleensé yrityksella on monia kumppaneita, joista 0sa muo-
dostuu yhtion liiketoimintamallin kulmakiviksi. Yritykset kehittdvat kumppanuuttaan
ja luovat erilaisia liittoutumia optimoidakseen liiketoimintaansa. Liittouman luominen
esimerkiksi véhentaa riskejd, ulkoistaa tai hankkii enemman resursseja. Keskeiset

kumppanuudet voidaan jakaa neljaan tyyppiin:

1. Strategiset liittoutumat muiden kuin kilpailijoiden vélilla
2. Kilpailijoiden vélinen yhteisty6
3. Yhteisyritys, jonka tavoitteena on kehittd4 uusia yrityksia

4. Ostajan ja toimittajan valinen suhde

Tarve avainkumppanuuden kehittdmiselle voi olla 1ahtdisin useista eri syistd. Yhtio
voi esimerkiksi pyrkid véhentaméan kustannuksia ja riskeja tai lisédméaén arvoa seka
hankkimaan enemmaén resursseja. Yleisin syy kumppanuuden kehittamiselle on kus-
tannusten vahentdminen ja lisdarvon luominen. Ostotoiminnot suosivat vahvaa kump-
panuutta, jolla on suora vaikutus valmistukseen ja kustannusrakenteeseen. Yhti6illa on
yleensa useita toimittajia ja mallintamalla ostonsa yhtio voi k&yttdd resurssejaan te-
hokkaasti (Wirtz 2011, 136-141; Osterwalder & Pigneur 2010, 38-39.)

Valvonnalla ja riskien véhentdmiselld on térkeé rooli kaikenkokoisissa yrityksissé ja
se voi olla térkein tekija kumppanuutta muodostettaessa. Talla hetkelld litkketoimin-
taympaéristd on erittéin kilpailukykyinen, mika vaikuttaa yrityksen haluun muodostaa
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pitkan aikavalin kumppanuuksia, koska kumppanit ovat yleensd suoraan linkittyneet

arvojen luomiseen. (Osterwalder & Pigneur 2010, 38-39.)

Avainkysymykset:

Millaista kumppanuutta liiketoimintamme tarvitsee?
Ketka ovat tarkeimméat kumppanimme ja toimittajat?

Miten hoidamme myynti- ja ostotoimintaa?

4.2.2 Avainresurssit

Avainresurssit kuvaavat yrityksen keskeisia resursseja, joita tarvitaan liiketoiminta-
mallin tekemiseen. Avainresurssit voidaan jakaa neljadn pddomaan, jotka ovat fyysi-
set, taloudelliset, &lylliset ja inhimilliset. Avainresurssit liittyvat myds avainkumppa-
neihin, koska yritys voi joko omistaa tai vuokrata resursseja. Yrityksen vuokratessa
resursseja toisesta yrityksestd, syntyy heidén vélilleen kumppanuus. Fyysiset hyodyk-
keet voivat olla rakennuksia, koneita, tuotantolaitoksia, jarjestelmi ja jakeluverkkoja.
Aineeton pddoma voi pitaa sisallaan patentteja, kumppanuuksia, tuotemerkkeja, omaa
tietdmysta ja asiakastietokantoja. Rahavarat ovat kateisvaroja, luottojarjestelyja ja op-
tio-oikeuksia. Optio-oikeudet ovat hyvid syité yrityksen avainhenkildiden palkkaami-
seen. Viimeiset varat ovat inhimillisi& ja ne sisaltavat avainhenkil6ita, jotka luovat ar-
voa tuotteille tai palveluille. He tietdvat my6s, mitd yhtio tarvitsee arvonmuodostus-

prosessissa. (Osterwalder & Pigneur 2010, 34-35.)

Arvonmuodostumisprosessissa keskeisin tavoite on tuottaa ja tasapainottaa kaytetta-
vissé olevia resursseja, koska yrityksen varat ovat rajalliset. Tamé on myo6s yksi keino
tasapainottaa yrityksen kassavirtaa. Yrityksen tulee selvittdd paras yhdistelma erilais-
ten resurssien valilla maksimoidakseen arvoa asiakkaalle ja yritykselle. Investoinneilla
on tarkeé rooli arvonmuodostumisprosessissa, koska yritys tarvitsee ilmaista kassavir-
taa tulevaisuuden rahoitusvarojen sijoittamiseen, joka taas takaa arvoprosessin jatku-
van myo0s tulevaisuudessa. Tama4 tarkoittaa myos sitd, ettd ilman oikeita ihmisid ja oi-
keita tuotekehitysinvestointeja yritys ei voi taata jatkuvaa arvonmuodostusta. (Achten-
hagen, Melin & Naldi 2013, 436-437.)
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Yrityksen on madriteltdvé keskeiset resurssinsa, silld ne vaikuttavat yhtion arvoehdo-
tuksiin. Yritys saa kilpailuetua, jos se pystyy luomaan jotakin ainutlaatuista ja vaike-
asti kopioitavaa. Yrityksen keskeiset resurssit voivat olla joko siséisia tai ulkoisia re-
sursseja, sekd aineettomia tai aineellisia. Yritysten keskeisten resurssien tunnistaminen
antaa yritykselle mahdollisuuden kehittaa resurssejaan ja parantaa osaamistaan. (Wirtz
2011, 118-120.)

Avainkysymykset:

Mitké& ovat tarkeimmat resurssimme arvoehdotuksen ndkékulmasta?
Mitkd ovat meidén fyysiset voimavaramme?

Mitk& ovat henkiset voimavaramme?

Mitd voimavaramme ovat?

Mitka ovat taloudelliset voimavaramme?

4.2.3 Avainaktiviteetit

Keskeiset toiminnot kuvaavat erilaisia keskeisia asioita, joita yrityksen on tehtavé ol-
lakseen mahdollisimman menestynyt. Toisin sanoen keskeiset toiminnot vievét yrityk-
sid eteenpdin. Osterwalder ja Pigneur ovat mallintaneet tdrkeimmét toiminnot kolmeen
eri osaan, jotka ovat tuotanto, ongelmanratkaisu ja toimintaohjelma tai verkosto. Kes-
keiset toiminnot ovat riippuvaisia yrityksen toimialasta. Palveluyritysten palvelutoi-
minnalla on hallitseva liiketoimintamalli. Palvelutoiminta sisaltd4 suunnittelun, toteu-
tuksen ja toimittamisen. Ongelmien ratkaiseminen on avaintoiminto yrityksissa, jotka
yrittdvat luoda uusia ratkaisuja asiakkailleen. Téallaisissa yrityksissa tarvitaan tiedon-
hallintaa ja jatkuvaa koulutusta. Keskeiset toiminnot toimintaohjelmassa tai verkosto
kategoriassa on toimintaohjelman hallinta, verkoston markkinoiminen ja palveluiden
tarjoaminen. (Osterwalder and Pigneur 2010, 36-37.) Keskeiset toiminnon voidaan
nahda myos toisin. Johnssonin liiketoimintamallin mukaan keskeiset toimet ovat eri-

laisia prosesseja (Johnson, Christensen & Kagermann 2008, 54).
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Keskeiset toiminnot ovat valttdmattomia yrityksen arvonmuodostusprosessissa. (Ach-
tenhagen Melin & Naldi 2013, 427-442). Liiketoiminnan keskeiset toiminnot vaihte-
levat yrityksen toimialan mukaan. Palveluliiketoiminta ja tuotantoyritys tarvitsevat
monia erilaisia toimintoja kuten jarjestely, suunnittelu, valvonta ja hallinta. Nama toi-
minnot ovat térkeit& kontrolloitaessa toimintoja niin taloudellisuuden, kuin tehokkuu-

denkin nakdkulmasta.

Keskeiset toiminnot kuvaavat niit4 toimintoja, joita yrityksen on tehtévé arvon toimi-
tusprosessin aikana. Toimitusprosessi on myos yhteydessa yrityksen kykyihin. Jotkin
toimet ovat avainasemassa ja osalla toimista on tukeva rooli. Yrityksen toimintamalli
on mahdollista jakaa kahteen pienempédén osaan, jotka ovat ydinosaaminen ja avainte-
kijat (Kaplan. 2009, 21-29).

Avainkysymykset:

Kuinka yritys luo arvoehdotuksen asiakkaalle?
Miten yritys tavoittaa markkinat?

Miten yritys yllapitaé asiakassuhdetta?
Kuinka yritys hallinnoi jakelukanaviaan?
Kuinka yritys hallinnoi tulovirtojaan?

4.2.4 Arvolupaus

Arvolupaus on litketoimintamallin tarkein elementti, koska se yhdist&a kaikki elemen-
tit yhteen. Arvolupauselementti kuvaa sitd arvoa, jonka tuote tai palvelu luo asiak-
kaalle. Yrityksen arvolupaus on vastaus asiakkaan kysymykseen: miten ratkaisen on-
gelman? Asiakkailla on erilaisia ominaisuuksia. Jotkin ominaisuudet ovat suositumpia
ja tarkedampid, kuin muut ominaisuudet. Asiakkaiden ostopadtokset perustuvat suosi-
miseen ja tarkeisiin ominaisuuksiin. Ominaisuudet voidaan jakaa kahteen eri luok-
kaan, laadullisiin ja kvantitatiivisiin. Yrityksen tehtévé on selvittdd, mitkd ominaisuu-

det ovat houkuttelevia yrityksen asiakassegmenttien nakokulmasta. Jos yritys ei pysty
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kilpailemaan tuotteen tai palvelun hinnan kanssa, yritys voi Kilpailla laadullisten lu-
pausten kanssa. Laadullisia lupauksia ovat esimerkiksi suorituskyky, suunnittelu ja
tuotemerkki. (Osterwalder & Pigneur 2010, 22-25.)

Asiakkaan tarpeiden tiedostaminen on tarkein asia arvolupauksen nakdkulmasta. Kun
yritys pohtii asiakkaidensa arvoa, heidan on ajateltava, miten tuote tai palvelu vaikut-
taa asiakkaaseen ja koko ostoprosessiin. Yritykset voivat kdyttdd monia erilaisia tyo-
kaluja apuna maaritelless&an, suunnitellessaan ja kehittdesséan yrityksen arvolupausta.
Yksi mahdollisuuksista on kayttaa ns. Value Proposition Canvasia (suomeksi arvolu-
pauskangas). Value Proposition Canvas- malli pureutuu yksityiskohtaissmmin Canvas
Business- mallissa kaytettaviin asiakassegmentti- ja arvolupaus osioihin. Value Pro-
position Canvasin on tarkoitus selvittda potentiaalisin yht&lo, jossa ymmarretdan tyo,
jonka asiakas tahtoo saada suoritetuksi seka palvelun kéyttdmiseksi tehtavat uhraukset
jasiitd saatavat hyodyt. Lisédksi mallin on tarkoitus kuvata se, miten yritys aikoo tarjota
asiakkaalleen arvoa. Arvolupausmalli on onnistunut silloin, kun asiakas on innostunut
yrityksen tarjoamasta arvolupauksesta ja kun asiakas on saanut apua “ty0ssd” johon
han on yrityksen palkannut. (Osterwalder, Pigneur, Bernarda & Smith 2014, 98.)

Gain Creators Gains
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Kuva 3. Value Proposition Canvas by (Osterwalder, Pigneur, Bernarda & Smith 2014,
98).
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Yleensa yrityksen arvonmuodostumisprosessi selitetddn Michael Porterin arvoketju-
mallin avulla. Arvonmuodostuminen on hieman erilainen ndkékulma, joka siséltaa
kaikki kumppanit arvonmuodostusprosessin kautta ja samalla keskittyy vdhemmén
itse yritykseen. Arvonmuodostumisprosessissa kaikilla kumppaneilla on eri rooli ja
yhteistyokumppanit tyoskentelevat yhdessa kasvattaakseen asiakkaiden arvoa. Yhteis-
tyokumppaneita voivat olla koordinaattori, yleinen kumppani, jakelija ja toimittaja.
(Wirtz 2011, 154-156.)

Markkinatilanne on huomioitava arvolupauksia luotaessa. Téana paivana kilpailu on
kovaa ja jos tuote tai palvelu on uusi ja innovatiivinen, voi suora kilpailu markkinoilla
kasvaa entisestadn Arvolupauksen luomisessa on tarkedd analysoida potentiaalisia
asiakasryhmid ja kilpailijoita. Analysointitulokset antavat yritykselle suunnan ymmar-
ta4, miten he voivat saavuttaa kilpailuetuja. (Wirtz 2011, 127-129, 169-170.)

Sinisen valtameren strategiassa (Blue Ocean Strategy) arvoinnovaatioiden tulisi lis&ta
asiakkaan arvoa ja alentaa kustannuksia samanaikaisesti. Toisin sanoen sinisen valta-
meren strategian arvoinnovaatio tarkoittaa erilaistumista. Kuva 4 esittda miten arvoin-

novaatioita luodaan.

{1

CUSTOMER VALUE

Kuva 4. Value Innovation process by Kim and Mauborgne (Kim & Mauborgne 2005,
126).
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Tuulaniemen (2011) mukaan asiakasarvo siséltaa useita alla lueteltuja elementteja.

Bréndi

Hinta

Suunnittelu

Ominaisuudet

Kaytettavyys

Saastot

Raatalointi

Uutuuden arvo

Riskien vahentdminen

Helppokayttdisyys (Tuulaniemi 2011, 16-29.)

Avainkysymykset:

Minkd arvon yritys tuottaa asiakkaalle?

Mitka ovat tarkeimmat edut asiakkaalle?

Miten asiakkaan ongelmat ratkaistaan?

Mit& asiakkaan tarpeita tuote tai palvelu taytt&a?

Miten yrityksen tuote tai palvelu lis4é asiakkaan voittoa?

Kuinka yrityksen tuote tai palvelu vahent&4 asiakkaiden riskeja?

4.2.5 Asiakassuhteet

Asiakassuhde kuvaa yrityksen ja asiakkaan valisen suhteen tyyppié. Asiakassuhteen

taso riippuu tuotteen tai palvelun tyypista. Osterwalder ja Pigneur jakoivat asiakassuh-

teen kuuteen eri tyyppiin, jotka ovat henkil6kohtainen apu, omistautunut henkilékoh-

tainen apu, itsepalvelu, automatisoitupalvelu, yhteisé- ja yhteistoiminta. Asiakassuhde

on tarked asiakkaiden hankinnan ja séilyttdmisen ndkokulmasta. (Osterwalder &
Pigneur 2010, 28-29.)

Henkilokohtainen avustamissuhde perustuu ihmisten valiseen vuorovaikutukseen.

Henkilokohtaisessa avussa asiakas saa henkilokohtaista apua koko myyntiprosessin
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ajan ja myos sen jalkeen. Omistautunut henkilokohtainen apu on syvempi ja intii-
mimpi suhde ja myds tasméllisempi, kuin henkil6kohtainen apu. Tallaisessa suhteessa
asiakas on yksildllinen ja suhde on kehittynyt pitkan ajan sisélla. Itsepalvelu-suhde
perustuu omatoimiseen asiakaspalveluun. Téallaisessa suhteessa yrityksell& ei ole suo-
raa yhteyttd asiakkaaseen. Automaattinen palvelu on Idhes samanlaista, kuin itsepal-
velu. Automaattinen palvelu eroaa itsepalvelusta ainoastaan siten, ettd asiakkaalla on
ké&ytdssaan automaattinen prosessi. (Osterwalder & Pigneur 2010, 29.)

Yhteisoiden avulla yhteydenpito asiakkaisiin helpottuu. Yhteisd on ryhm4, jossa yri-
tyksen tuote- tai palvelukayttdjat voivat vaihtaa tietoja ja ratkaista ongelmia. Y hteison
jasenilta tulevia tietoja hyodyntamalla yritys voi ymmartad asiakkaitaan paremmin.
Y hteistuottosuhde tarkoittaa sitg, etté yritys luo arvoa asiakkaan kanssa. Esimerkiksi
siten, ettd asiakas Kirjoittaa arvion, joka taas luo arvoa muille kéyttgjille (Osterwalder
and Pigneur 2010, 29.)

Asiakassuhteiden hallinta on liiketoimintamallin kannalta tarked asia, koska siind méa-
ritelladn, miten yritys on organisoitu yritysten ja asiakkaiden valisiin suhteisiin. Suh-
teet ovat riippuvaisia asiakkaiden ostokéyttaytymisestd. (Wirtz 2011, 152-154.) Yri-
tyksen on myos ajateltava tarkasti, miksi asiakkaat ostavat juuri heidén tuotteitaan tai
palveluitaan ja mitd asiakas todella haluaa. Samaan aikaan yrityksen on ajateltava
myo0s sitd, mitd asiakkaat haluavat suhteelta, koska se vaikuttaa siihen millaista suh-

detta yrityksen on kannattavaa tarjota asiakkaalle. (Parviainen 2008, 144-156.)

Avainkysymykset:

Millaisen asiakassuhteen asiakassegmenttimme haluavat?

Miten séilytdmme asiakkaamme ja miten jarjestamme ne?

4.2.6 Asiakassegmentit

Asiakkaat ovat yrityksen tarkein asia, sill4 yritys eldé asiakkaista. Ilman kannattavia
asiakkaita yrityksen ei ole mahdollista selvité tulevaisuudessa. Tdman vuoksi yrityk-
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selld on tarve luokitella asiakkaat eri asiakassegmentteihin. Asiakassegmentit kuvaa-
vat yritykselld olevia eri tyylisid asiakkaita. Asiakassegmentit ovat eréanlaisia asiakas-
osastointeja, joiden avulla pyritddn ymmartaméaan asiakkaan tarpeita ja pyritaan raken-
tamaan liiketoimintamalli asiakkaan tarpeiden tyydyttdmiseksi. Segmentteihin jakau-
tuminen voi perustua yleiseen kayttdytymiseen, yhteisiin tarpeisiin tai muihin ominai-
suuksiin. Yleensa liiketoimintamalli sisaltdd yhden tai useamman pienen tai suuren
asiakassegmentin. Ylimman johdon tehtdva on paattad, mitkda segmentit palvellaan ja
mitkd segmentit yritys jattdd huomioimatta. (Osterwalder & Pigneur 2010, 20.)

Yrityksen koko ja markkinat méaarittelevat yleensa sen, kuinka monta segmenttia lii-
ketoimintamalli voi pitad sisallaan. Tyypilliset markkinasegmentit ovat massamarkki-
nat, kapeat markkinat, segmentoituneet markkinat, monipuoliset markkinat. Massa-
markkinoilla liiketoimintamalli keskittyy massaan. Massamarkkinat eivat erottele eri
asiakassegmenttejd, vaan arvolupaus, kanavat ja asiakassuhde keskittyvat yhteen isoon
asiakasryhméan. Kapeat markkinat ovat painvastaiset, kuin massamarkkinat. Kapeilla
markkinoilla asiakas on erityinen pienryhm4, jolla on erityistarpeita, joita likketoimin-
tamalli yrittad tyydyttadd. Kapeilla markkinoilla arvolupaus, kanavat ja asiakassuhteet
sisdltavat erityisvaatimuksia, joita suppean markkinan asiakkaat tarvitsevat. (Oster-
walder & Pigneur 2010, 21.)

Segmentoidut markkinat kuvaavat markkinoita, joilla on hieman erilaiset tarpeet ja
ongelmat. Markkinoilla on erilaisia segmenttej&, joilla on erilaisia ongelmia ja vaati-
muksia. Tallaisilla markkinoilla liikketoimintamalli on luokiteltava eri asiakassegment-
teihin ja rakennettava malli palvelemaan segmentteja. Monipuolisilla markkinoilla lii-
ketoimintamalli palvelee kahta erilaista asiakassegmenttig, joilla molemmilla on hyvin
erilaiset ongelmat ja tarpeet. Viimeiset markkinat ovat monipuoliset markkinat, mika
tarkoittaa sitd, ettd liiketoimintamalli palvelee kahta tai useampaa toisistaan riippu-
vaista asiakassegmenttid. (Osterwalder & Pigneur 2010, 21.)

Joskus ongelmia aiheuttaa se, etteivat asiakkaat tiedd, mit& he tarvitsevat. Tama on
tyypillinen ongelma erityisesti silloin, kun yritys tarjoaa jotain tdysin uutta tuotetta tai
palvelua. Tallaisessa tilanteessa yritys luo kysyntaa ja tarjoaa taysin erilaisia tuotteita
tai palveluita, kuin kilpailijansa joka tuo kilpailuetua. Toisin sanoen téllaiset markkinat
voidaan maaritelld sinisen valtameren strategiaksi. (Kim & Mauborgne 2005, 15-30.)
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Kun yritys yritta4 etsid uusia markkinoita ja asiakkaita, sinisen valtameren strategia
suosittelee méadrittelemadn uudelleen kaikki asiakasryhmat, sill4 se antaa yritykselle
taysin uudenlaista markkinatilaa. Yrityksen on ryhdyttava hankkimaan uusia asiak-
kaita silloin, kun nykyisten asiakkaiden volyymi ei kasva tai pysy samalla tasolla. Jos
yritys haluaa tuottaa enemman kassavirtaa tulevaisuudessa, tarvitsee heidan selvittaa
markkinoiden piilotetut tarpeet. Ndmé tarpeet” ovat yhtion potentiaalisia tulevia asi-
akkaita. Niitd kutsutaan “ei asiakkaiksi”. “Ei-asiakkaat” jaetaan kolmeen tasoon.
N&ma tasot perustuvat asiakkaiden kykyyn ja halukkuuteen ostaa yrityksen tuotteita
tai palveluita. (Kim & Mauborgne 2005, 127-142.)

Kun ajatellaan asiakkaiden roolia palveluliiketoimintamallissa, he ovat hyvin l&hell&
arvojen luomista. Yrityksen on segmentoitava asiakkaansa eri ryhmiin niiden ominais-
piirteiden mukaisesti. Yhdistelemalld asiakkaiden kayttdytymista ja profiilia yritys
pystyy tunnistamaan asiakkaillensa tarjottavat liiketoimintamallit. Yritysten valisessa
liiketoiminnassa on erilaisia ominaisuuksia, kuin yrityksen ja kuluttajan vélisessa lii-
ketoiminnassa. (Wirtz 2011, 125-127,152-154.)

Avainkysymykset:

Mitkd ovat yrityksen liiketoiminnan kannalta tdrkeimmat segmentit, eli ensisijaiset
asiakkaat?

Millainen segmentti on toimintamallimme sisélt6?

Mit& asiakassegmenttimme tarvitsee?

4.2.7 Kanavat (markkinointi, myynti ja toimitus)

Kanavat- osiossa kuvataan sitd, miten yritys viestii ja toimittaa arvolupauksen asiak-
kaalle. Tarkeimpi& kanavia ovat viestintd, jakelu ja myynti, koska ndméa toiminnot
ovat liittymi& asiakkaiden ja yrityksen valilla. Kanava-osio sisaltaa viisi eri kanava-
vaihetta, jotka ovat tietoisuus, arviointi, osto, toimitus ja myynnin jalkeinen aika. Tie-
toisuuden tarkoituksena on lisaté asiakkaan tietdmysté yrityksen tarjoamista tuotteista

ja palveluista. Arviointi-vaiheen tarkoituksena on auttaa asiakkaita arvioimaan ja ym-
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méartamaan yrityksen arvolupaus. Hankinta- vaiheen tarkoituksena on antaa asiak-
kaalle mahdollisuus ostaa yrityksen tarjoamia tuotteita ja palveluita. Toimitus-vaiheen
tarkoituksena on tuottaa arvolupaus asiakkaalle. Viimeinen vaihe on myynnin jalkei-
nen aika, jonka aikana asiakkaalle on tarkoitus antaa tukea. (Osterwalder & Pigneur
2010, 26-27.)

Kanavien suunnittelu on tarkead, koska yrityksen on loydettava oikea tapa asiakasseg-
menttien tavoittamiseksi, sekd parhaan kokonaistavan integroimiseksi. Kanavien tulee
olla kustannustehokkaita ja samalla niiden on integroiduttava asiakasrutiineihin.
Y leensa yrityksen on kéytettavd kumppania. Toisaalta yrityksen kanavat muodostavat
rahoituskysymyksiin perustuvat paatokset. Jos yritys valitsee vaarat kanavat, asiakkaat
eivat tiedd, mité yritys yrittaa tarjota, eivatka siksi osata yrityksen tuotteita tai palve-
luita. (Osterwalder & Pigneur 2010, 27.)

Avainkysymykset:

Kuinka yritys voi lisata tietoisuutta omista tuotteistaan tai palveluistaan?
Kuinka yritys voi auttaa asiakkaita arvioimaan yrityksen arvolupausta?
Kuinka yritys antaa asiakkaille mahdollisuuden ostaa tuotetta tai palvelua?
Miten yritys toimittaa arvolupauksen kustannukset tehokkaasti asiakkaalle?
Miten yritys jarjestadé huoltopalvelun asiakkaalle?

4.2.8 Kustannusrakenne

Kustannusrakenne- osiossa kuvataan liiketoimintamallin toiminnasta aiheutuvia tér-
keimpid kustannuksia. Jokaisessa liiketoimintamallissa pyritdan luonnollisesti mini-
moimaan kustannukset. Osassa liiketoimintamalleissa edullisen rakenteen merkitys
korostuu. Kustannusrakenne voidaan jakaa kahteen luokkaan, kustannuslahtoisiin ja
arvokysymyksiin. Monet liiketoimintamallit yrittavat selvittéa tasapainon kustannus-
l&htoisyyden ja arvokéayttoisyyden valilld. Kustannusléhtinen liiketoimintamalli pyr-
kii minimoimaan kustannukset. Kustannusl&htoisen liiketoimintamallin kustannusra-

kenteen sisalté on edullinen hinta-arvolupaus, maksimoitu automaatio arvonmuodos-
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tusprosessissa ja laaja ulkoistaminen. Arvokeskeisen liiketoimintamallin tarkoituk-
sena on luoda asiakkaalle paras mahdollinen arvo. Arvokeskeisessa liiketoimintamal-
lissa kustannusrakenne sisaltdd korkealuokkaisen lupauksen ja henkilékohtaisen pal-
velun. (Osterwalder & Pigneur 2010, 40-41.)

Kustannusrakenteeseen sisaltyy my6s muita ominaispiirteitd, jotka voivat olla kiinteité
kustannuksia, muuttuvia kustannuksia, mittakaavaetuja ja laajuusetuja. Kiinteat kus-
tannukset ovat nimensa mukaisesti kiinteitd, eik& palvelun tai tuotannon maaralla ole
niihin vaikutusta. Muuttuvat kustannukset ovat suoraan verrannollisia tuotteen tai pal-
velun tuotannon maarastd. Mittakaavaedut ovat kustannusetuja, joita syntyy, kun yri-
tys tuottaa suuria madrié tuotetta tai palvelua. Laajuuskustannukset ovat kustannus-
etuja joita syntyy silloin, kun yritys kayttad suuria méaria toimintoja. (Osterwalder &
Pigneur 2010, 41.)

Kustannusrakenne voidaan kasittdd myos toisin, kuten Johnson ja kumppanit (2008)
yhdistamalla kustannusrakenne ja tulovirta yhteen liiketoimintamallissa. Asiakkaan
nakokulmasta tulos-kaava kéynnistaa laskentaprosessin. Yrityksen on selvitettava hin-
nat, jotka asiakas on valmis maksamaan. Sopivan hinnan loydettyddn he tietdvat,
kuinka korkeat kiinteat ja muuttuvat kustannukset voivat olla. Sen jalkeen yritys voi

asettaa voittomarginaalin. (Johnson, Christensen & Kagermann 2008, 53-55.)

Sinisen valtameren strategia on samanlainen, kuin Johnsonin liiketoimintamalli. Yri-
tyksen on I6ydettdva se hinta, jonka asiakas on valmis maksamaan. Tama on helppoa
silloin, kun yritys tietda selvésti asiakkaan saamat edut. Sen jalkeen yritys voi laatia
kustannusrakenteen tietden kuinka paljon tuotteen tai palvelun tuottaminen saa maksaa
yritykselle. Tdmé asettaa myos tuotteen tai palvelun strategisen hinnan. (Kim & Mau-
borgne 2005, 114-145.)

Arvonlisdysprosessi aiheuttaa yritykselle kustannuksia, jotka eivét koske vain rahoi-
tussuunnittelua. Valmistuksessa kustannukset ovat hyvia indikaattoreita, jotka antavat
paljon tietoa kehittymisalueista ja siitd millaisia sd&stamismahdollisuuksia valmista-
minen sisaltad. (Wirtz 2011, 141-143.)
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Kustannuksilla on suora vaikutus yhtion kannattavuuteen. Kustannusten taso voi vaih-
della yrityksen kustannusrakenteessa, koska yrityksen arvolupaus, latuvaatimukset,
strateginen valinta ja synergia vaikuttavat kustannusrakenteen kehittymiseen. Aikai-
semmin mainitut kustannusongelmat vaikuttavat myos Kiinteisiin kustannuksiin.
(Wirtz 2011, 264.)

Avainkysymykset:

Mitka ovat yrityksen kiintedt kustannukset?
Mitka ovat yrityksen muuttuvat kustannukset?
Mitka keskeiset resurssit ja toiminnot ovat kalliimpia yrityksen kustannusrakenteelle?

Kuinka yritys pystyy hyodyntdméan mittakaavaetuja ja laajuutta?

4.2.9 Tulovirta

Tulovirta kuvaa kassavirtaa, jonka yritys tuottaa eri asiakassegmenteilld. Kun yritys
tietdd vastauksen siihen, minka arvon kukin asiakasryhmé on valmis maksamaan, voi-
yritys tuottaa yhden tai useamman tulovirran jokaisesta asiakasryhmasta. Yrityksella
on yleensa useita erilaisia tuotteita tai palveluita koskevia hinnoittelutapoja. Tulovirrat
voidaan jakaa eri luokkiin kiintedstd hinnasta dynaamisiin menetelmiin. Jokainen
mahdollinen tulovirta sisaltaa erilaisia muuttujia. (Osterwalder & Pigneur 2010, 30-
33)

Tulojen tyyppi riippuu yrityksen tarjoamasta tuotteesta tai palvelusta. Tulotyypit voi-
vat olla suoria, valillisia, tapahtumakohtaisia tai riippumattomia. Yleensa yrityksella
on tuloutusstrategia, jossa madaritelldan eri tulotyypit, joita yritys kayttaa, esimerkiksi
palkkiot ja varaukset. Tulojen tulisi koostua kaikista segmenteistd, jotka ovat yritys,
asiakas ja toimittajat. Myyntihinnan ndkokulmasta asiakkaiden halukkuus maksaa on
tarkeaa silloin, kun yritys méaarittaa tuotteen tai palvelun myyntihinnan. (Wirtz 2011,
129-133.)

Kannattavuus on térkein kysymys tulojen ja kustannusten hallinnassa. Kannattavuus

auttaa ymmartdmaan yrityksen taloudellisia kysymyksia ja se on osa johtamistehtévié.
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Analysoitaessa yrityksen muunneltavuutta kaytetddn muutamia keskeisiéd suoritusky-
kyindikaattoreita. Kuten liiketoimintamalli osoittaa, tulot vaikuttavat strategiaan ja
asiakasarvolupaukseen. Yritys voi keskittyd korkealaatuiseen bréndiin hinnan ollessa
korkea, mutta laatu on erinomainen ja hintakeskeinen brandi, kun hinta on alhainen ja

laatu on hyva. Yritys voi keskittyd myos erottumiseen. (Wirtz 2011, 262-264.)

Kannattavuus on yrityksen liiketoiminnan perusta, jota ilman liiketoimintaa ei voi jat-
kaa. On olemassa muutamia indikaattoreita, jotka mittaavat yrityksen kannattavuutta
ja pddoman tuottoa. Yrityksen kannattavuus voidaan laskea bruttokatteen, kayttokat-
teen, liikkevoiton, nettotuloksen ja taloudellisen tuloksen avulla. P44doman tuotto voi-

daan mitata omaisuuserdn ROI: n ja ROE: n tuotolla. (Yritystutkimus 2011, 60-65.)

Bruttokate on hyvé indikaattori tukku- ja véhittaiskaupassa. Liikevoitto kertoo yhtion
litketuloksen ennen poistoja ja rahoituseria. Yrityksen liikevoittoprosenttia voi verrata
vain saman alan yrityksiin. Teollisuudessa EBITDA- marginaalin pitéisi olla 5-20 pro-
senttia. Yhtélo 2.1 osoittaa kuinka EBITDA lasketaan.

Operating profit (EBITDA) = Trading profit (EBIT) + depreciations & reduction in value (2.1)

Kaupankayntivoitto (EBIT) kertoo sen, kuinka paljon liiketoiminnan liikevaihtoa on
jaljella ennen rahoituseria ja veroja. Kaupankayntimarginaali (EBIT%) soveltuu yk-
sittdisten yritysten kehitystyon seurantaan, vertailuyrityksiin samalla toimialalla ja
vertailuyritysten valilla eri toimialoilla. Kaupankayntimarginaali esitetdan yhtalossé
2.2.

Trading profit % = (Trading profit + Net sales)>100 (2.2)
Seuraava hyva kannattavuusindikaattori on tulos, joka kuvaa liiketoiminnan kannatta-
vuuden. Yrityksen liiketoiminta on kannattavaa, jos nettotulos on positiivinen. Netto-

tulos ja voittomarginaali esitetdén yhtalossa 2.3.

Net profit = Trading profit + Financial income — Financial charges — Taxes (2.3)
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Break even- pisteen selvittdminen on hyva alku silloin, kun yritys pohtii, mik& olisi
hyva myyntihinta tuotteelle tai palvelulle. Break even- piste kuvaa yrityksen liiketoi-
minnan aikaista voittoa. Break even- pisteen yht&lo esitetdan yhtélossa 2.4 (Tyni, Myl-
lyntaus & Suorto 2012, 112.)

Fixed costs (2.4)
Gross margin (Sales price — variable costs)

Break — even point =

Kiinteat kustannukset kuvaavat tuotteiden tai palveluiden kiinteit4 kustannuksia, joita
syntyy tuotantovaihteluista riippumatta. Tuotantovaihteluista rijppumattomia kustan-
nuksia ovat esimerkiksi tuotantotilojen vuokrat. Muuttuvat kustannukset kuvaavat
kustannuksia, joiden maara vaihtelee tuotannon mukaan. Tuotannon mukaan vaihtele-
via kuluja ovat esimerkiksi materiaalikustannukset. Myyntihinta on tuotteen tai pal-
velu myyntihinta ja bruttokate on tuotteen tai palvelun bruttomarginaali. Sijoitetun
padoman tuotto (ROI) on my6s hyvé indikaattori yrityksen tulovirtaa laskettaessa.
ROI: n keskeisin idea on verrata ja arvioida eri investointien tehokkuutta. ROI voi
arvioida investoinnin tehokkuuden. Toinen vaihtoehto on verrata eri investointeja.
ROI ottaa kantaa siihen, mik& on kannattava sijoitus. (Tyni, Myllyntaus & Suorto 2012,
121.)

Avainkysymykset:
Mitka ovat yrityksen liikevaihtotyypit?

Miten yrityksen asiakkaat maksavat?
Mika on yrityksen hinnoittelustrategia?

4.3 Liiketoimintamallin kehittdminen

Liiketoimintamallin kehittdminen on tarked asia jokaiselle yritykselle. Liiketoimin-

taympaéristd muuttuu jatkuvasti ja yritysten on kyettdvé sopeutumaan uuteen ymparis-
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toon. Tastd syysté liiketoimintamallin aktiivinen kehittdminen on tarkeéé kaikissa yri-
tyksissd. Teoriassa liiketoimintamallin kehittdmiseksi on olemassa monia erilaisia ta-

poja.

Osterwald ja Piguer kutsuvat liiketoimintamallin kehittdmisprosessia ideoimiseksi.
Ideoinnin tarkoituksena on keraté paljon tietoa ja erilaisia ideoita yhteen. Heid&n mie-
lestddn asioita tulee ajatella laajasti, lisaksi kaikki ideat tulisi kirjoittaa paperille. Pro-
sessin jatkuessa ideointi kapenee ja loppujen lopuksi jaljellda on vain muutama kehi-
tyskelpoinen idea. Osterwaldin ja Piguerin ydinajatus on siis ryhmitelld ja ajatella asi-
oita ”laatikon ulkopuolelta”. On tarke&d4 huomata, ettd ideointi kuuluu aivan liiketoi-
mintamallin alkuvaiheen kehitystyohon. Ideoinnissa ei ole tarkoituksena kopioida kil-
pailijoita tai analysoida muita litketoimintamalleja. (Osterwalder & Pigneur 2010, 30-
33)

Yksi keskeisimmistd asioista liiketoimintamallin kehittdmisprosessissa on innovaatio.
Jokaisen liiketoimintamallin tarkoituksena on saada selville oikea liiketoimintamalli
uudelle idealle, ja mahdollistaa néain sen kaupallistaminen. T&lla tavalla teknologia
tuottaa arvoa ja voittoa. (Chesbrough 2010, 354-363.)

Sinisen valtameren strategiassa (Blue Ocean Strategy) liiketoimintamallin kehittami-
sen ldhtdkohtana on luoda arvoinnovaatio. Arvoinnovaation luomisessa on ideana
tuottaa uusi tuote tai palvelu uudelle suppealle kohderyhmalle ja tehd& n&in kilpailuti-
lanteesta merkitykseton. Arvoinnovaatio tekee kilpailutilanteesta merkityksettoman
siten, ettd kilpailijoiden kartoittamisesta / benchmarkkaamisesta tulee turhaa. Ideana
ei ole luoda uutta palvelua, vaan hyddyntaa jo olemassa olevaa uudella tavalla, ja luoda
nain arvoa asiakkaalle. (Kim & Mauborgne 2005, 12-18.)

Kuten aiemmin mainitsin, innovaatioty6 on yrityksille vaikeaa ja monet epdonnistuvat
innovaatiomallin kehittdmisessa. Kaplanin tekemén tutkimuksen mukaan johtaminen
on suurin syy epdonnistumisiin. Nykyaan liiketoimintaymparisté muuttuu nopeasti,
mik& tekee vanhanaikaisen liiketoimintamallin seuraamisesta mahdotonta. T&st& huo-

limatta yritykset eivat usein ole halukkaita kehittdmé&an malliaan. Yritykset nakevat
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innovaation mahdollisuuden sijasta enemmankin riskind. Useat yritykset myos nake-
vét asian siten, ettd liikketoimintamallin muuttaminen vaarantaa nykyisen liiketoimin-
tamallin. (Kaplan 2012, 40-49.)

Wirtzin mukaan ideointiprosessia seuraa toteutettavuustutkimus. Toteutettavuustutki-
muksen ajatuksena on kuvailla nykyistd markkinatilannetta, toimialaa, litkketoimin-
taympériston tilannetta ja kilpailuanalyysid. Toteutettavuustutkimus antaa enemman
tietoa ideointiin ja tyon kehittdmiseen. Kerattyjen tietojen on tarkoitus kuvata tulevaa
liiketoimintaympéristod ja selvittaa liiketoiminnan tulevaisuuden kannalta keskeiset
funktiot. Porterin viiden voiman malli (Porter Five Forses Model) on tyypillinen kil-
pailuanalyysin laatimisessa kaytettava tyokalu. (Wirtz 2011: 198-202.)

Hesson mukaan syvé ja realistinen toteutettavuustutkimus takaa yrityksen menestyk-
sen. Liiketoimintaympadriston analysointi on tarke&é ja PESTEL-analyysi on hyva tyo-
kalu sithen. PESTEL-analyysi sisaltda poliittista, taloudellista, sosiokultturellista, tek-
nologista, ympaéristollista ja oikeudellista ndkdkulmaa. Kaikki edelld mainitut osat
ovat analyysin kannalta tarkeitd, silla esimerkiksi poliittinen ympéristo vaikuttaa paa-
toksentekoon. (Hesso 2013, 34-46.)

Kun ideointiprosessi on tehty ja toteutettavuustutkimus tukee ideointiprosessin tulok-
sia, paatdksentekijat voivat ndhda yleiskatsauksen kaikista mahdollisista liiketoimin-
tamallivaihtoehdoista. Talla tavalla alkuvaiheen kehitystyé voi muuttua konkreetti-
siksi ehdotuksiksi. Seuraava hyodyllinen askel paatoksentekijalle on visualisoida lii-
ketoimintamalli. Visualisointi auttaa hahmottamaan liiketoimintamallin logiikan suu-
remmassa mittakaavassa. Osterwlderin ja Pigneurin Business Model Canvas on hyo-
dyllinen tyokalu visualisoinnin tueksi. Canvas auttaa hahmottamaan yleiskatsauksen
liilketoimintamallista, sek& siitd millaisista elementeistad se koostuu. Canvas nayttaa
my0s sen, miten liiketoimintamalli luo asiakkailleen arvoa ja on kannattavaa. Canvas
liiketoimintamallin elementit osoittavat myds sen, jos mallissa on virheitd. (Osterwal-
der, Pigneur 2010, 160-167.)

Liiketoimintamalli-innovaatiot ovat tarked asia yrityksille, mutta niiden saavuttaminen
on vaikeaa (Chesbrough 2010, 362). Yritysten on kehitettdva liiketoimintamalliaan

aktiivisesti, koska liiketoimintakierron nopeus kasvaa jatkuvasti. Suunnittelujaksot ja
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tuotteen/palvelun elinkaaret ovat lyhyempid. Ensimmaéinen liiketoimintamalli-inno-
vaatio on kilpailu. Tall4 hetkelld kilpailu on kovaa ja se tulee odottamattomasta suun-
nasta. Toinen liiketoimintamalli-trendi on hairitd kilpailijoita lupaamalla tuot-

teelle/palvelulle parempi asiakaskokemus. (Cliffe 2011, 94.)

On olemassa monia syité siihen, miksi yrityksen liiketoimintamalli joutuu vaikeuksiin.
Tulevia ongelmia voidaan ennakoida muutamien varoitusmerkkien avulla. Ensimmai-
nen selked merkki on kehityksen heikentyminen ja tyontekijoiden madaltanut kynnys
vaihtaa t0ihin kilpailijalle. Toinen selvad merkki tulee asiakkailta ja se ilmenee siten,
ettd asiakkaat hyvaksyvat markkinoille tulevat muut kilpailevat vaihtoehdot. Kolmas
merkki on n&htdvissa yrityksen taloudellisissa numeroissa. (Cliffe 2011, 94.)

Teknologinen innovaatio voi olla kilpailuetu, mutta se ei automaattisesti takaa liike-
toiminnallista tai taloudellista menestystd. Palvelukehitysprosessissa liiketoiminta-
mallin tulee ottaa huomioon kaksi eri vaihetta, jotka ovat markkinoille meno- ja ar-

vonkaappausstrategia. (Teece 2010, 183.)

5 PESTEL-ANALYYSI

PESTEL- analyysi on tydkalu, jonka avulla voidaan identifioida organisaatioon vai-
kuttavat ulkoiset voimat. PESTEL- nimitys tulee englannin kielisisté sanoista: Politi-
cal (poliittiset), Economic (taloudelliset), Social (sosiaaliset), Tecnological (teknolo-
giset), Environmental (ympéristélliset) ja Legal (oikeudelliset). Yrityksen toimialasta
riippuen PESTEL- analyysin voi lyhenta4 esimerkiksi PEST: &an. PESTEL- analyy-
sissa tarkastellaan siis niita tekijoita, joihin yritys ei pysty omilla strategiapaatoksillaan
vaikuttamaan. Edelld mainitut termit edustavat tekijoitd, jotka vaikuttavat yrityksen
liiketoimintaan maaraamalla tiettyja reunaehtoja. (MVuorinen 2014, 220.)

Ennen, kuin yritys voi alkaa tehdd ja toteuttaa mink&anlaisia taktisia suunnitelmia tai
markkinointitoimenpiteitd tulee yrityksen laatia tilannetietoanalyysi. PESTEL- ana-
lyysi on osa tatd tilannetietoanalyysia ja makroympariston muutosten tunnistamiseksi

PESTEL- analyysi tulisi toistaa séannéllisin valiajoin. Ohjesaanto on, ettd PESTEL-
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analyysi tulisi toistaa vahintdan kaksi kertaa vuodessa. Toistojen avulla organisaatio
pystyy vastaamaan makroympériston muutoksiin ja sité kautta erottumaan kilpailijois-
taan ja luomaan kilpailuetua. (MVuorinen 2014, 221.) Kuva 5. kuvaa PESTEL- analyy-

sin mukaisia tekijoita.

PESTEL

ANALYSIS

ENVIRON
MENTAL

Kuva 5. PESTEL- analyysi (Vuorinen 2014, 222).

5.1 Poliittinen

Poliittiset tekijat madrittelevat sitd, missd méaarin hallitus ja politiikka voivat vaikuttaa
organisaatioon tai tiettyyn teollisuusalueeseen. Tdémé kasittaa poliittisen politiikan ja
vakauden, sek& kauppa-, verotus- ja verotuspolitiikan. Poliittiset tekijat voivat johtua
esimerkiksi sodasta, terrorismista, konflikteista, avustuksista, aloitteista tai vaaleista.
(Vuorinen 2014, 222.)

Avainkysymys: Mitka ovat liiketoimintaan todennékdisimmin vaikuttavat poliittiset
tekijat?
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5.2 Taloudellinen

Taloudellisten tekijoiden vaikutukset ulottuvat talouteen ja sen suorituskykyyn, joka
taas puolestaan vaikuttaa suoraan organisaatioon ja sen kannattavuuteen. Téarkeit4 ta-
loudellisia tekijoita ovat: korkotaso, tydllisyys- tai tytttomyysaste, raaka-ainekustan-
nukset ja valuuttakurssit. Taloudelliset reunaehdot ké&sittavat siis yleisen talouden ke-
hityssuunnan tai sen nykyisen tilan. Taloussuhdanteiden merkitys yritystoiminnalle on
suuri siksi, etta taloussuhdanteiden vaikutus ndkyy suoraan asiakkaiden ostovoimassa
ja pankin myontamissé lainaehdoissa. (Vuorinen 2014, 225.)

Avainkysymys: Mitk& ovat ne taloudelliset tekijat, jotka vaikuttavat liiketoimintaan?

5.3 Sosiaalinen

Sosiaaliset tekijat keskittyvat nimensd mukaisesti sosiaaliseen ympadristoon ja uusien
suuntausten aikaiseen tunnistamiseen. Sosiaalisten tekijoiden tunnistaminen auttaa
markkinoijaa ymmartdméaan asiakkaiden tarpeita ja toiveita. Sosiaalisia tekijoita ovat
mm. koulutustasot, kulttuurilliset trendit, asenteiden- ja elaméntyylien muutokset ja
véestotieteelliset muutokset. Sosiaalisilla reunaehdoilla viitataan siis erilaisiin kulttuu-
risiin instituutioihin ja erilaisiin trendi- suuntauksiin tai elamantapoihin. Kulttuuristen
tekijoiden tutkimiseen pitaa siséllyttdd myos erilaisten asiakasryhmien ajatusmallien
ja kulutustottumusten analysointia. Asiakasryhmittely voi tapahtua esimerkiksi ian,
sukupuolen, asuinpaikan, koulutustason, tyotilanteen, parisuhdetilanteen tai perheen
koon mukaan. (Vuorinen 2014, 222.)

Avainkysymys: Mitk& kulttuuriset nékokulmat vaikuttavat liiketoimintaan?

5.4 Teknologinen

Teknologisilla tekijoilla arvioidaan teknisen innovaation ja kehityksen tasoa, joka
saattaa vaikuttaa markkinoihin tai teollisuuteen. Teknologiset tekivat voivat siséltédé
esimerkiksi muutoksia digitaalisuudessa, mobiiliteknologiassa ja automaatiossa, tai
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tutkimus ja kehitystyon edistymisessd. Teknologian nopea kehittyminen vaikuttaa mo-
niin asioihin, kuten asiakkaisiin, kilpailijoihin, partnereihin, markkinointityyliin ja or-
ganisaation siséiseen toimintaan. (Wood, M. 2004, 51.) Uusimpina teknologisina teki-
j6ind voidaan mainita esimerkiksi digitalisaatio, robotiikka, verkkokauppa ja infor-
maatioliikenne. Téna pdivana on l&hes itsestadan selvéd, ettd internet on nykyaikaisen

yrityksen ulkoisen toimintaympariston kulmakivi. (Muorinen 2014, 222.)

Avainkysymys: Miten ja mitk& tekniset muutokset vaikuttavat liiketoimintaan?

5.5 Ympéristd

Y mpéristotekijat liittyvat ympardivaan ymparistoon ja ekologisten ndkokulmien vai-
kutuksiin. Ympéristotekijoiden merkitys kasvaa jatkuvasti yhteiskuntavastuun myota.
Tarkeimpid ymparistotekijoita ovat: ilmasto, kierratysmenetelmét, hiilijalanjalki, jat-
teiden kasittely ja kestéva kehitys. Y mpadristotekijoihin vaikuttavat siis monet tekijat,
joko suorasti tai epasuoraan. (Vuorinen 2014, 222.)

Avainkysymys: Mitka ovat ne ymparistolliset ndkokulmat, jotka vaikuttavat liiketoi-

mintaan?

5.6 Oikeudellinen

Oikeudelliset tekijat rajoittavat organisaation toimintaa merkittavasti. Oikeudelliset
reunaehdot kertovat sen, mika on laillista ja sallittua toimintaa toimialalla, jossa yritys
tyoskentelee. Yrityksen tyontekijoiden on oltava tietoisia siitd, miten lainséadanto ja
sen muutokset vaikuttavat litketoimintaan. Tarkeité oikeudellisia tekijoita ovat esimer-

kiksi tyolainsaadanto ja kuluttajansuojalaki. (Vuorinen 2014, 222.)

Avainkysymys: Mitka lait vaikuttavat liiketoimintaan tall4 hetkelld ja tulevaisuu-
dessa?
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6 PESTEL- ANALYYSI KIINTEISTONVALITYSALASTA

6.1 Poliittiset ja oikeudelliset tekijat

Kiinteistonvalitysalaan liittyy paljon poliittisia ja oikeudellisia reunaehtoja. Vélitys-
lains&&danndssa maarataan esimerkiksi siitd, ettd kaikenlaisessa valitystoiminnassa tu-
lee noudattaa hyvaa vélitystapaa. Tarkempaa madritelmaé hyvalle vélitystavalle ei kui-
tenkaan 10ydy laista. Hyvan vélitystavan lisdksi kiinteistonvalitysalaan kohdistuu pal-

jon erilaisia lakeja ja asetuksia, joista tarkeimpié ovat:

Laki kiinteistonvélitysliikkeista ja vuokrahuoneiston vélitysliikkeista
Valtioneuvoston asetus kiinteistonvélitysliikkeistd ja vuokrahuoneiston vali-
tysliikkeista

Laki kiinteist0jen ja vuokrahuoneistojen vélityksesta

Valtioneuvoston asetus asuntojen markkinoinnissa annettavista tiedoista
Valtioneuvoston asetus kulutushyddykkeen hinnan ilmoittamisesta markki-
noinnissa

Asuntokauppalaki

Maakaari

Kiinteistonmuodostamislaki

Maankéytto- ja rakennuslaki

Asunto-osakeyhtidlaki

Kuluttajansuojalaki (Kiinteistonvélitysalan Keskusliiton www-sivut 2017.)

Useiden lakien ja asetusten lisdksi Kiinteistonvalitysalan Keskusliitto on laatinut Hy-
van Valitystavan ohjeen, jota useat kiinteistonvalitysalan yritykset ovat sitoutuneet
noudattamaan. Hyvan Vélitystavan oppaasta 10ytyy kaikki tarkeimmét lait ja saadok-
set helposti. (Kiinteistonvélitysalan Keskusliitto 2016, 5.) Aluehallintovirasto on vas-
tuussa kiinteistonvalitysliikkeiden valvonnasta. (Tyoturvallisuuskeskuksen www-si-

vut).

Kiinteistonvalitysalaa koskevat lait maaréavat esimerkiksi siitd, etta kiinteistonvalitys-
yrityksen henkilostostd vahintddn 50 %:lla on oltava LKV-péatevyys. Lain mukaan
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LKV-kokeen suorittanut henkild on oikeutettu kdyttamaan nimiketta kiinteistonvalit-
taja (LKV). Kiinteistovalittdjan on lain mukaan toimittava myds hyvén vélitystavan
mukaisesti. Hyvan vélitystavan mukaisen ohjeistuksen on laatinut KVKL: n laki- ja
lausuntovaliokunta ja ohjeistus asettaa asuntokaupalle sd&dnnoét, seké tukee kuluttajaa
asuntoa ostettaessa tai myytdessa. (Kiinteistonvélitysalan Keskusliiton www-sivut
2017.)

6.2 Taloudelliset tekijat

Talouden tilalla ja sen kehityssuunnalla on kiinteistonvalitystoiminnan kannalta mer-
kittava rooli, sill& talouden kehitykselld on suora vaikutus esimerkiksi asuntojen mark-
kinahintoihin. Talouden viimeaikainen voimakas kasvu (3 %), valoisammat tyomark-
kinat ja kuluttajaluottamuksen kasvu kertovat kansantalouden piristyvasta nykytilasta.
Heindkuussa 2017 kuluttajien asunnonostosuunnitelmat olivat korkeimmillaan yli vii-
teen vuoteen. Viime aikoina myos korot ovat olleet niin matalalla, ettd asuntojen hin-
takehitys on ollut voimakasta. Matalat korot ovat houkutelleet ihmisid asuntokaupoille
ja myo6s lainamaarét ovat kasvaneet. (Grun 2017.) Samaan aikaan vuokra-asuminen

on kallistunut jyrkemmin, kuin mitd omistusasumisen kustannukset ovat nousseet.

Tilastokeskuksen tutkimuksen mukaan asuntojen vuokrat ovat nousseet 2,5 prosenttia
vuodessa (Kuva 6), kun taas omistusasujien asuinkustannukset ovat nousseet 1,7 pro-

senttia (Kuva 7).
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Vuokrien ja kuluttajahintojen kehitys 2010=100
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Kuva 6. Asuntojen vuokrien hintakehitys 2010-2017. (Tilastokeskuksen tutkimus
2017.)

Omistusasumisen hintaindeksit 2015=100
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Kuva 7. Omistusasumisen hintaindeksi 2015-2017. (Tilastokeskuksen tutkimus 2017.)

Taloudellisia tekijoita ovat myos verotuksella ohjattavat paatokset. Nama ovat osittain
paéllekkain poliittisen tekijoiden kanssa. Verotukselliset paatokset, kuten varainsiirto-
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veron suuruus, korkovéhennys aste ja verovapaa voitto ohjaavat omalta osaltaan omis-
tusasunnon etuja. (Verohallinnon www-sivut 2017). Taloudellinen hyoty kasvaa, kun
omistusasunto aikanaan siirtyy omistajan henkilokohtaiseen taseeseen. Téalloin asu-
miskustannukset pienenevét selkeésti. Toisaalta taloudelliset edut voivat myos kan-
nustaa vuokra-asumisen puolesta, silla joissain tapauksissa paremman kokonaistuoton
voi saada aikaan asumalla itse vuokralla ja omistamalla useamman eteenpdin vuoratun
yksion tai kaksion. Tallgin saadut vuokratuotot nousevat korkeammalle, kuin omasta

asumisesta aiheutuvat vuokra kulut. (\Vuokraovi www-sivut 2017).

6.3 Sosiaaliset tekijat

Sosiaaliset ja kulttuurilliset vaihtelut vaikuttavat Kiinteistonvalitystoimintaan monin
eri tavoin. Thmiset ostavat asuntoja kehittyvien kaupunkien keskustoista ja syrjéseu-
duilla myytdvéna oleville asunnoille ei 16ydy kysynt&a edes polkuhintaan. (Janne
2017). Muuttoliike vaikuttaa asuntojen hintakehitykseen erittdin paljon ja Varsinais-
Suomen alueen piristyvan tyollisyystilanteen vuoksi vanhojen osakeasuntojen hinnat
maakunnassa ovat kasvaneet vuodesta 2010 vuoteen 2016 noin 3,3 prosenttia (Kuva
8).
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Kuva 8. Muuttoliike ja asuntojen hinnat maakunnissa. (Tilastokeskuksen tutkimus
2017.)

Danske Bankin teettdman taloustutkimuksen mukaan noin 80 prosenttia yksinasuvista
nuorista aikuisista ei ole koskaan asunut omistamassaan asunnossa. Yksinasuvien
mé&ara on jatkuvasti nousussa ja Danske Bankin teettdmén Ensiasunnon ostajat 2016-
kyselyn perusteella yksinasuvat kokevan oman asunnon oston yleensa vaikeaksi oman
elamantilanteensa vuoksi. Oman asunnon hankkimisesta haaveilevilla yksin asuvilla
henkil6illa on kuitenkin hyvat mahdollisuudet hankkia omistusasunto esimerkiksi uu-
disrakennuksesta, jossa yhtid on ottanut lainaa. jos asunnon velattomasta myyntihin-
nasta esimerkiksi vain 50 % muodostaa asunnon myyntihinnan, laskee omiin nimiin

otettavan lainan suuruus huomattavasti. (Danske Bankin www- sivut 2017.)
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6.4 Teknologiset tekijat

Teknologian kehittymien on muuttanut asuntokauppaa paljon, eikd myynti ja markki-
nointityota tehda enédé esimerkiksi lehdissa entiseen tapaan. Kiinteisténvalitysyritys-
ten tarkeimpid markkinointikanavia talla hetkelld ovat Oikotie.fi ja Etuovi.com palve-
lut. Kiinteistonvalitysyritykset ovat hyvin edustettuina myés mm. erilaisissa yhteiso-
palveluissa, joissa ne jakavat kuvia tekemistdan myyntistailauksista ja myytavista koh-

teistaan.

Kiinteistonvalitysalan ammattilaisilla teetetyn tutkimuksen mukaan suurin osa valitta-
jisté kayttaa sosiaalisen median kanavia myos tyotarkoituksessa. Vuonna 2016 tehdyn
tutkimuksen mukaan ehdottomasti suosituin sosiaalisen median kanava oli Facebook.
Facebookia kertoi kayttdvansa 83 % kyselyyn vastanneista valittajistad (Kuva 9). 72 %
vastaajista kertoi kdyttdvansa sosiaalista mediaa useimmiten myynti ja markkinointi-
tarkoituksessa (Kuva 10). (Kiinteistdalan koulutussaatié 2017, 40.)

@ Kiinteistdnvilitysalan Ammattilaiset 2016 (N=550)

Mita some kanavia kaytat tyékayttddn littyen?
Vastauksia %

Facebook 455 B83% _
Twitter 70 13% .
Linkedin 163 30% [
YouTube 142 26% -
Instagram 124 23% -

Muu kanava, mikd? 53  10% .

Kuva 9. Kiinteistovalittdjien k&yttamat some kanavat 2016. (Kiinteistdalan koulutus-
s&éatio 2017, 40).
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B Kiinteistonvalitysalan Ammattilaiset 2016 (N=550)

Mihin sosiaalisen median kayttdminen omalla kohdallasi liittyy tydkaytbssa?
Vastauksia %

Tiedon hankinta 313  57%

Tiedotus 343 62%
YhteistyGsuhteiden luonti 264
Myynti & markkineinti 397
Uuden oppiminen 176

Muu, mika? 29

Kuva 10. Kiinteistovélittajien sosiaalisen median kayttdé 2016. (Kiinteistdalan koulu-
tussaatio 2017, 40).

Viimeisin Kiinteistonvalitysalalla tapahtunut teknologinen innovaatio on asunnon vir-
tuaalinen 3D- esittely. Tavallisiin valokuviin verrattuna 3D- esittelyn on todettu anta-
van realistisemman kuvan asunnosta. Innovaatio mahdollistaa asuntoon tutustumisen,
kotoa poistumatta. (Seppénen 2016.) Tutkimuskayntini Etuovi.fi ja Oikotie.fi palve-
luissa osoittaa, ettd teknologian kehittymisen myotéd osa asunnon omistajista on myos

rohkaistunut kokeilemaan asuntonsa myymista itse.

6.5 Ympéristotekijat

Talla hetkella ei 10ydy sellaisia tilastoja tai tutkimuksia, joissa osoitettaisiin jonkin tie-
tyn ymparistotekijan vaikutusta kiinteistonvalitystoiminnan ndkékulmasta. Varsinais-
Suomen alueella ja sen ymparistdssé on useita erilaisia asiakasryhmia, jotka katsovat
my0s ympaéristollisid asioita eri ndkokulmista. Kiinteistonvalitystoiminnan nakokul-

masta jokaiselle asunnolle on olemassa oma ostajakuntansa.
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7 CANVAS LIIKETOIMINTAMALLI CASE YRITYKSELLE

Liiketoimintamallin luomisen aloitin Business Model Fiddlen avulla, silld p&adyin
kayttamaan Business Model Canvasia case yrityksen liiketoimintasuunnitelman poh-
jana. P&adyin téhén ratkaisuun, silla koin, ettd yrityksen koko liiketoiminta on ndin
parhaiten hahmotettavissa. Business Model Fiddle on verkkosovellus, jossa Business
Model Canvasin kaytté on helppoa. Kuvassa 11 ndkyy Fiddlen avulla luomani Busi-

ness Model Canvas.

Key Key a Value — o Customer ) Customer :J"‘
Partners Activities Ly, | Propesition St -"' Relationships __{ Segments l
Valokuvaaja, Maksuttomat arviokéaynnit iR Ensiasunnon ostajat,
P 1| A = enkilékohtainen
Suvoqa,_ - | sheinensihile asiakas. Altg, Ajankohtal_nen, Nuoret,. _
pankkitoimihenkils, —_— . Raikas, Visuaalinen, modemista asumisesta
: 3 Ja sidosryhmiin, 4 8 2
sisustusalan like, kokonaisvaltaisempi ja kiinnostuneet,
Mainostoimisto, Henkilokohtaisempi Yksididen-
kiinteistonvalityspalvelu ja kaksioiden ostajat seka
myyjat,
Key {1) Channels Sy
Bem— @k Oikotie, Etuovi, =i\
o hiistyok Facebook, Instagram,
majcjiay lestyo e Turun-Sanomat, Rannik-
paneiden tydopanos, Koweita

Cost VES Revenne &l
Structure G Streams L\L
Toimiston vuokra ja 3.l||E'jp|‘[0|\(|_]|u[I Valokuvauspalkklol‘ PI'OSeanOSUUdet osto ja myyntitoimeksiantojen toteutuneista
Dokumenttien hankinnasta aiheutuvat kustannukset, kauppahinnoista.
Sisustuspalkkio, Leasing auto ja sen kulut, markkinointi, Tietokone -
lesing.

Kuva 11. Canvas liiketoimintamalli kiinteistonvalitysyritykselle.

7.1 Arvolupaus

Yrityksen tarkoituksena on tuottaa asiakkaille sellaista arvoa, joka saa heidéat valitse-
maan yrityksen valityspalvelut yksityisen myynnin sijaan. Tdllaista arvoa asiakkaille
luodaan henkilokohtaistamalla palveluita tavallista enemmén. Asiakkaan tulee kokea
kiinteistonvalityspalvelut kokonaisvaltaisesti. Kokonaisvaltaisuus nakyy vélitystoi-
minnassa siten, ettd se on visuaalista, raikasta, ajankohtaista ja aitoa. Visuaalisuus ja
raikkaus nakyy kaytannossé erilaisissa myyntia edistavissa funktioissa. Néaitd funkti-
oita ovat esimerkiksi esitteet, myyntistailaukset, myynti-ilmoitukset ja kohde-esitteet.
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Aitoudella tarkoitetaan sitd, ettd yritys palvelee asiakkaitaan yksiloind ja huomioi jo-
kaisen asiakkaan henkilokohtaiset tarpeet. Ajankohtaisuus nakyy siing, etta yritys

seuraa asumisen viimeisimpid trendeja ja pyrkii omassa toiminnassaan mahdollisim-
man hyvin huomioimaan alalla vaikuttavat trendit. Ajankohtaisten trendien huomioi-

minen tulee nakymaan esimerkiksi asuntojen myyntistailauksissa.

7.2 Avain aktiviteetit & avainresurssit

Tarkeimpi& toimintoja case yrityksessé tulevat olemaan maksuttomat arviokaynnit ja
niiden aikana tapahtuva markkinointi- ja myyntityd. Maksuttomien arviokdyntien
ohella ndkyvyys erilaisissa tapahtumissa on tarke&d, silla ilman jatkuvaa asiakashan-
kintaa kiinteistonvélittajéalle ei ole kohteita joita myydd. Asiakashankinnan ja naky-
vyyden lisdksi myyntikuvausten hoitaminen ja kohteiden sisustaminen ovat avainase-
massa. Ajankohtaisen palvelun takaamiseksi trendien seuranta ja jatkuva kouluttautu-
minen on tarke&4. Siivouksen ja stailauksen merkitysta ei pida aliarvioida, sill& mo-

lemmat vaikuttavat paljon asunnon houkuttelevuuteen ja myyntiaikoihin.

Perustettavan kiinteistonvélitysalan yrityksen tarkeimpié resursseja ovat oma tyépa-
nokseni, sek& yhteistyokumppaneideni tyopanokset. Tulevaisuudessa, mikéali yritys

laajenee, avainresursseihin kuuluu myos yrityksen palveluksessa olevat valittajat.

7.3 Avain kumppanit

Kiinteistonvalitysyrityksen tarkeimpid avainkumppaneita tulevat olemaan valoku-
vaaja, siivooja, pankkitoimihenkild, sisustusalan liike ja mainostoimisto. Kaikki ndmé
avainkumppanit toimivat asuntokauppaa konkreettisesti tukevina partnereina. Mini-
moidakseni yrityksen kiintedt kustannukset, olen paattanyt ostaa mahdollisimman pal-
jon palveluita ulkopuolisilta yrityksilta sen sijaan, ettd palkkaisin itse kyseisi& ammat-
tilaisia yrityksen palvelukseen.

case yritys tulee solmimaan yhteistyésopimuksen jonkin l&hialueen valokuvausam-
mattilaisen kanssa, joka suorittaa myyntikohteiden valokuvauksen ammattitaitoisesti

ja joustavasti. Myyntikohteen kunnosta riippuen paikalle voidaan tarvittaessa kutsua



45

tuttu siivouspalvelu, joka siivoaa kohteen esittely- ja valokuvaus kuntoon. Kiinteiston-
valitysalan ammattilaiset ovat todenneet, ettd myyntivalmisteluista tarkein on asunnon
huolellinen siivoaminen. (MTV3 www-sivut 2017). case yritys solmii lisaksi yhteis-
tyosopimuksia paikallisten sisustusalan yrittgjien kanssa, jotka voivat tarvittaessa aut-
taa asunnon myyntikuntoon stailauksessa. Asunnon stailaus ennen myyntid saattaa
nostaa asunnon arvoa, tai ainakin tehda asunnosta houkuttelevamman. (MTV3 www-
sivut 2017). Mainostoimisto pitdisi huolta case yrityksen hillityn tyylikkaasta ja ajan-
tasaisesta markkinoinnista ja parhaassa tapauksessa toisi yritykselle myos kilpailuetua.

(Mainostoimisto 1lme www-sivut 2017).

Pankissa kaytavien kaupantekotilaisuuksien lisédksi yrityksen kannattaa hyddynt&a
pankkien tarjoamia palveluita. Yhteistyo jonkin pankin tai tietyn pankkitoimihenkilon
kanssa voi osaltaan vauhdittaa asuntokauppaa, silla valittdja voi ottaa esimerkiksi
laina-asioissa yhteyttd pankkiin asiakkaan puolesta ja pyytda pankkitoimihenkil6a ot-
tamaan yhteyttd asiakkaaseen. Kiinteistonvalittajan on myos helppo vélittd4 kaikki
asuntoa/kiinteistda koskevat tiedot tuttuun pankkiin, jotta siell4 on kaikki valmiina asi-
akkaiden tullessa lainaneuvotteluun. Osa kiinteistonvélitysalan yrityksista onkin jo

solminut yhteistydsopimuksia eri pankkien kanssa. (YLE uutisten www-sivut 2017).

7.4 Kustannusrakenne

Kiinteistonvalitysyrityksen kiintedt kustannukset tulevat koostumaan péaasiassa toi-
mitilan vuokrasta ja yllapitokuluista, palkkamenoista, leasing autosta ja tietokoneesta,
sekd niiden kuluista. Muuttuvia kustannuksia case yrityksessa tulevat olemaan valo-
kuvauspalkkiot, dokumenttien hankinnasta aiheutuvat kustannukset, sisustuspalkkiot

ja markkinointikulut.

7.5 Kassavirta

case yrityksen kassavirta tulee koostumaan lahes kokonaisuudessaan asuntojen vali-
tyksesté perittavista prosenttiosuuksista (prosenttiosuus lasketaan velattomasta koko-
naishinnasta). Ainoastaan arviolausuntojen laatimisesta tullaan periméaan kiinted hinta.

Kassavirran suuruuteen tulee vaikuttamaan myos niin sanottu ”lyhyt varaston kierto”,
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eli myyntiajat pyritddn minimoimaan, jotta vuositasolla kauppoja saadaan solmittua
enemman. Valityspalkkioiden suuruus pyritddn pitdmaan hieman alhaisempana, kuin
mit& Turun alueen valityspalkkiot ovat yleisesti. Vélityspalkkioiden osuus on mahdol-
lista pit&a hieman kilpailijoita alhaisempana, silla case yrityksell& ei ole lainkaan turhia
kiinteit4 kustannuksia.

Vertaillessani kymment& Turun alueella toimivaa kiinteistonvalitysalan yritysté huo-
masin, ettd talla hetkelld Turkulaisten valitysliikkeiden valityspalkkiot nayttavéat ole-
van noin 5 % suuruusluokkaa olipa kyseessa sitten asunto-osake tai Kiinteistd. Mini-
mipalkkioksi valitysliikkeet ovat asettaneet summia 2000 eurosta aina 4000 euroon
asti. Kaikissa vertailemissani valitystoimistoissa vélityspalkkio lasketaan velattomasta
kokonaishinnasta. Arviolausunnoista perittavat hinnat pyorivat talld hetkelld noin
1000 eurossa.

7.6 Kanavat

Téarkeimpid markkinointi ja ilmoituskanavia tulevat olemaan Oikotie.fi ja Etuovi.com
palvelut sek& Facebook, Instagram, Turun Sanomat ja Rannikkoseutu.

Oikotie.fi palvelussa voi myyda osakehuoneistoja, kiinteistdjd, loma-asuntoja, tont-
teja, maa-ja metsétiloja, toimitiloja, autotalleja, autopaikkoja ja varastoja. Oikotie.fi-
palvelua markkinoidaan seuraavasti: ”Oikotielld ilmoituksesi tavoittaa satoja tuhansia
potentiaalisia ostajia joka viikko”. Asunnon myynti-ilmoituksen hinta Oikotielld on
149 euroa ja ilmoitus on voimassa niin kauan, kunnes asunto on saatu myytya. Myynti-
ilmoitukset nékyvat Oikotie Asunto verkkopalvelussa ja iOS- ja Android sovelluk-

sissa. (Oikotie www- sivut 2017.)

Etuovi.com palvelu on Suomen johtavin asuntokauppaan ja asumiseen keskittynyt pal-
velu. Tutkimuksen mukaan Etuovi.com palvelussa vierailee viikoittain melkein
900 000 kayttajaa. (TNS Gallup Oy, Real Estate Online 2016). Etuovi- palvelussa il-
moituksia voivat jattaa seké valittajat- ettd yksityiset henkilot. Oikotie.fi palvelun ta-
voin myo6s Etuovessa voi myydé osakehuoneistoja, kiinteist6j4, loma-asuntoja, tont-
teja, maa-ja metsatiloja, toimitiloja, autotalleja, autopaikkoja ja varastoja. (Etuovi

www-sivut 2017).
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Facebook ja Instagram ovat netissé toimivia yhteisopalveluja, jotka ovat kayttajalleen
maksuttomia. Naissé sosiaalisen verkoston palveluissa on mahdollista jakaa kuvia, vi-
deoita, &ant4 ja linkkeja. Facebookissa ja Instagramissa asuntojen myynti-ilmoitukset
julkaistaan yleensa vélitystoimiston julkisessa profiilissa. IImoituksessa on usein
linkki varsinaiseen myynti-ilmoitukseen, josta kiinnostuneet I0ytavat lisatietoja.
Asuntojen myynti-ilmoituksia voi julkaista my0ds erilaisissa ryhmissa. (Facebook

www-sivut, Instagram www-sivut 2017).

Turun-Sanomat julkaisee kerran viikossa (sunnuntaisin) lehden yhteydessé erillisen
”Asuminen”- liitteen. Asuminen- liitteessé on erilaista asumiseen liittyvaa tietoutta
seka eri valitystoimistojen julkaisemia asuntojen myynti-ilmoituksia. Asuminen-liite
julkaistaan sopivasti juuri sunnuntaina, jolloin jarjestetddn myds paljon asuntondyt-
t0ja. (Turun-Sanomien www-sivut 2017.) Rannikkoseutu- lehdessa ei ole erityista
osiota kiinteistovalittajien kohteille, mutta lehdessé on usein paikallisten valitys- ja
rakennus yritysten asunnonmyynti-ilmoituksia. Rannikkoseutu- lehti keskittyy pééasi-
assa Naantalin, Raision ja Maskun alueen paikalliseen uutisointiin. (Rannikkoseutu

www-sivut 2017).

7.7 Asiakassegmentit

Asiakassegmenteiksi olen valinnut nuoret, ensiasunnon ostajat ja yksididen seka kak-
sioiden ostajat sek& myyjat. Paadyin valitsemaani asiakassegmentointiin siitd syysta,
ettd tutkimusten mukaan yh& useammassa taloudessa asuu 1-2 henkil6&. Tutkimuksen
mukaan asuntokunnan koko on pienentynyt radikaalisti vuoteen 1985 verrattuna.
Vuonna 1985 yhden asukkaan asuinhuoneistoja oli reilusti alle 600 000 kappaletta,
kun taas vuonna 2015 vastaava luku oli noin 1 100 000. Yksin asuvien talouksien lu-
kumadré on siis tuplaantunut 30 vuoden aikana. Tutkimuksen mukaan vuonna 1985
kahden asukkaan talouksia oli noin 500 000 ja 2015 vuoteen mennessa ndiden maara
oli noussut 30 %.
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113 Asuntokunnat koon mukaan 1985-2015
Bostadshushall efter storlek 1985-2015
Household-dwelling units by size, 1985-2015

Asuntokunnan muodostavat kaikki samassa huoneisiossa vakinaisasti asuvat henkildt — Eit bostadshushall utgors av alla som
stadigvarands bor | samma lagenhet — A housshotd-dwalling unit consists of persons occupying the same dweling on a permanant basis

1 200 000 Asuntokuntia — Bostadshushal — Household-dwelling units
1 henkild
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Kuva 12. Asuntokuntien koon vaihtelu. (Asuntokunnat koon mukaan 1985-2015,17).

7.8 Asiakassuhteet

Asiakassuhteita luodaan kasvotusten arviokaynneilld, messuilla, ndyt6issa ja muissa
tapahtumissa. Asiakkuuksien yll&pitamiseksi asiakkaista pidetaan asiakasrekisteria
(CRM). Asiakasrekisterissé oleville asiakkaille jarjestetaan erilaisia kutsutilaisuuk-
sia, seké valitetaan heille tietoja myyntiin tulevista kohteista ennakkoon. Markki-
nointia pyritadn kohdentamaan kunkin asiakkaan kannalta optimaaliseksi siten, ettéa
asiakkaita pyydetadn kerran vuodessa osallistumaan asiakaskyselyyn, jossa kartoite-
taan heidan sen hetkisia asumisen tarpeita. Asiakaskyselyn vastausprosentin maksi-
moimiseksi, kyselyyn vastanneiden kesken arvotaan yhdessé yhteistydkumppaneiden

kanssa raataloityja palkintoja.

8 JOHTOPAATOKSET JAPOHDINTA

Taman opinndytetyon tarkoituksena oli laatia toimiva ja kustannustehokas liiketoimin-
tasuunnitelma perustettavalle kiinteistonvalitysalan yritykselle. Tavoitteena oli myds
keksid jotakin uutta ja innovatiivista, joka saisi yrityksen eroamaan kilpailijoistaan.
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Tutustuttuani litketoimintasuunnittelun teoriaan laaja-alaisesti, paatin rakentaa liike-
toimintasuunnitelman k&yttden apuna ja perustana Business Model Canvasia. Valitsin
Business Model Canvas- tyokalun siksi, ettd siind yhdistyy myds useimmista muista
liiketoimintamalleista tuttuja elementteja. Canvaksen avulla sain koko yrityksen liike-
toiminnan tiivistettya helposti luettavaan ja ymmérrettdvaadn muotoon. Canvas- mallin
ké&yttdminen auttoi arvioimaan liiketoimintaa useista eri nadkokulmista ja lopputulos

kuvaa hyvin yrityksen kivijalkaa.

Business Model Canvas ei kuitenkaan analysoi ldhes lainkaan yrityksen ulkoista liike-
toimintaymparistod ja siksi laadin PESTEL-analyysin kiinteistonvélitysalasta ennen,
kuin lahdin muokkaamaan Canvasia. On térkedd huomata, ettd kummassakaan edell&
mainitussa tyokalussa ei huomioida liiketoimintaa uhkaavia tekijoita, eiké niiden eh-
kaisyd. Taman liiketoimintasuunnitelman liséksi, ennen yrityksen perustamista olisi
suositeltavaa laatia myos SWOT- analyysi. SWOT - analyysin liséksi aloitteleva yritys

tarvitsee liiketoimintansa tueksi ja kaynnistamiseksi myds muunlaista tutkimustyota.

Kiinteistonvalitysyritys on ennen toiminnan aloittamista rekisteroditava paikalliseen
aluehallintovirastoon. Aluehallintovirasto on asettanut tiettyja ehtoja, joiden tulee tayt-
tya ennen hyvaksyttya rekisterdintipddtosta. Ennen rekisterditymistd minulla tulee olla
suoritettuna LKV-tutkinto ja yritykselle tulee olla hankittuna riittdva vastuuvakuutus.
Verohallinnolle taytyy toimittaa perustamisilmoitus ja liséksi talousarvio ennakkove-
ron méaran laskemista varten. Rahoituslaskelma tarvitaan esimerkiksi rahoituksen
hankkimisen yhteydessa ja mahdollisten yhteistyokumppaneiden kanssa kaytavien
neuvottelujen tueksi toimintaa aloitettaessa. Kannattavuuslaskelman avulla taas yri-

tyksen myyntitavoite on helppo hahmottaa.

Taman tyon toimeksiantajana olen tyytyvéinen rakentamaani liiketoimintasuunnitel-
maan ja uskon, ettd tdméan tyon lopputulos voisi todella toimia uuden kiinteistonvali-
tysyrityksen perustana. Liiketoimintasuunnitelmasta on tavoitteeni mukaan karsittu
kaikki karsittavissa olevat kiinteat kustannukset ja lopputulos vaikuttaa kustannuste-
hokkaalta. Tata liiketoimintasuunnitelmaa on hyva lahted jatkokehittdmaan ja tdmén

avulla tarkemman strategian luominen helpottuu huomattavasti.
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