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1 JOHDANTO

Tyon athe Liiketoimintasuunnitelman laatiminen ohjelmapalveluyritykselle” tuntui sopival-
ta, koska ammattikorkeakoulun tarkoituksena on antaa valmiudet tyoelimiin ja mahdolli-
seen omaan yritykseen. Tyoni kokoaa yhteen kouluvuosien aikana opittua tietoa yritystoi-
minnan perusteista. Luonteeltaan tima ty6é on niin sanottu toiminnallinen opinndytetyo.
Ty6n tavoitteena on laatia toimiva litketoimintasuunnitelma aloittavalle ohjelmapalveluyri-

tykselle.

Kysymykset, joihin erityisesti haetaan vastausta ovat: 1. Miksi litketoimintasuunnitelma pitda
laatia? 2. Mitd hyvain liiketoimintasuunnitelmaan sisaltyy? 3. Milld edellytyksilld tassa tyOssa
kehitetty litketoimintasuunnitelma on toimiva? Ensimmadiseen ja toiseen kysymykseen vasta-
usta haetaan lahinna kirjallisuudesta ja kolmanteen kysymykseen markkina-, kilpailutilanne- ja
kilpailija-analyysilld, laskelmin sekd SWOT-analyysilla. Markkina-analyysin ldhdeaineistona on
matkailualan tilastoja ja selvityksid. Kilpailutilanne- ja kilpailija-analyysi perustuu internetista

saatavilla olevaan informaatioon.

Opinndytetyon kohtuullisen mittaisena pitimiseksi on yrityksen toimintatapaa kasittelevissa
kohdassa tarkasteltu litkeidean lisaksi eri yritysmuotoja. Mutta esimerkiksi rahoitus on rajattu
tyon ulkopuolelle silld perusteella, ettd se tuskin tulee esteeksi yritystoiminnalle, jos litkeidea
on hyvi. Rahoituksesta on my6s hyvin saatavilla tietoa esimerkiksi ELY-keskuksista. Samoin
varsinaiset yrityksen perustamistoimet on rajattu tyon ulkopuolelle, koska ne ovat vuorossa

ajallisesti vasta sen jilkeen kun yritykselld on liiketoimintasuunnitelma kunnossa.



2 TOIMINNALLINEN OPINNAYTETYO

2.1 Toiminnallisen opinndytetyon muotoja

Toiminnallisella opinnaytety6lld tarkoitetaan kehittimistyotd, joka tavoittelee ammatillisessa
mielessd kdytinnon toiminnan edelleen kehittdmista, jarjestimisti, jarkeistdmista tai ohjeis-
tamista. Toiminnallisella opinnaytety6lldi on monissa tapauksissa toimeksiantaja, tavallisesti
jokin yritys. Konkreettinen lopputulos voi olla esimerkiksi kirja, opas, messuosasto, nayttely,
cd-rom, kehittimissuunnitelma, uusi tuote tai projekti. Se voi olla my6s jonkin tilaisuuden tai
tapahtuman suunnitteleminen ja/tai jirjestiminen. (Lumme, Leinonen, Leino, Palenius &

Sundqvist 2006.)

Toiminnallinen opinndytetyé koostuu kahdesta osasta. Tyo sisdltdd toiminnallisen osuuden
eli produktin ja opinniytetyéraportin. Toiminnallisen opinndytetyén lopputuotoksen tulisi
aina perustua jollekin ammatillisille teorialle ja se tuntemukselle. Tdaman vuoksi toiminnalli-
sen opinndytetyOraportin pitdd sisiltdd aina myOs osuus, jossa on kuvattu niin sanottu teo-

reettinen viitekehys. (Lumme ym. 2006.)

Toiminnallinen opinndytetyé voidaan mairitelld vaihtoehdoksi tutkimukselliselle ty6lle. Toi-
minnallinen opinnéytety6 voi olla portfolio, tuotekehityshanke, ilmaisullinen ty6 tai projekti.

(Toiminnallinen opinndytetyo.)

Portfolio on dokumentoitua ndytt6a oman koulutus- ja ammattialan asiantuntijaosaamisesta.
Se on kokoelma tehtyja tyOndytteitd, jotka opiskelija on jirjestinyt tarkoituksenmukaiseksi
kokonaisuudeksi. Opinndytteend portfoliotyé edustaa prosessiorientoitunutta toimintamallia,
joka noudattelee toimintatutkimuksen ja kokemusperusteisen oppimisen periaatteita. (Vilkka

& Airaksinen 2003, 46.)

Tuotekehityshankkeessa pdamiirind on jonkin uuden tuotteen suunnittelu ja kehittiminen
tai jonkin jo tuotannossa olevan tuotteen jatkokehittely. Ilmaisullinen ty6 voi olla vaikka tai-
teellisen tyoskentelyn lopputulos: taideniyttely, naytelma, kuunnelma, tanssi tai video. (Toi-

minnallinen opinniytetyd.)



Projektityyppinen opinniytetyé tehdddn joko yksin tai ryhmassd tyGelamayhteistyonéd. Pro-
jekti on tavoitteellinen. Projekti voi olla monialainen tai vain omaa alaa koskeva. Ryhmityo-
ni tehtdvissa projektissa on vaarana tyon paisuminen liian laajaksi. Projektin kulmakivid ovat
atheen rajaus, projektin ongelman tai ongelmien mairittely, aikataulutus, mairitelty tyosken-
telytapa ja ryhmaprojekteissa tyonjako sekd toiminnan siannoét. (Vilkka & Airaksinen 2003,

47 - 48)

Kiytinnon esimerkkejd toiminnallisista opinnaytetdistd: ’Sukkabanderollin toteutus mainos-
toimistossa. Kohti tavoitteellista, integroitua markkinointiviestintad — yrityksen brandikésikir-
ja ja www-sivut. Tiedotuskampanjan suunnittelu ja toteutus. Kameraseuran tunnetuksi teke-

minen ulkoisen viestinnian keinoin.” (Airaksinen 2009.)

2.2 Tutkimusmenetelmii

Vaikka toiminnallinen opinniytetyé on vaihtoehto tutkimukselliselle opinniytetyélle, ei toi-
minnallisessakaan opinndytetyGssd aina voi kokonaan unohtaa selvityksen tekemistd. Am-
mattikulttuureissa on valtava mairi tietoja ja taitoja, joita el aina tavoiteta ilman selvitysta.
Tutkimuksellisten menetelmien kaytto ei ole kuitenkaan vilttimatonta, mutta jollakin keinol-
la on kerittiva tiedot ja muu tarvittava aineisto suunnitellun lopputuloksen toteuttamiseksi.
Toiminnallisessa opinndytetyOssa tutkimuskaytintoja kaytetddn hieman viljemmassid merki-

tyksessa kuin tutkimuksellisissa opinndytetoissa. (Vilkka & Airaksinen 2003, 9, 56 - 57.)

Riittavan maarillisen tiedon keraimiseksi voidaan kdyttdd postikyselya joko postitse, sihko-
postitse, puhelimitse tai muulla tavalla. Analyysi tehdddn esimerkiksi prosentteina ja esitetddn

taulukoin ja kuvioin. (Vilkka & Airaksinen 2003, 57.)

Miirallisen tutkimusmenetelmin keinoja kiytetddn silloin, kun opinniytetyon tueksi tarvi-
taan mitattavaa, tilastollista numeerista tietoa. Tiedon kerdidminen ei saa olla mielivaltaista
vaan harkittua ja jarjestelmallistd. Taman vuoksi tarvitaan toimintasuunnitelma ja sithen sisal-
tyvd tutkimussuunnitelma, joka ohjaa kyselylomakkeen kysymysten laatimista. Kyselylomak-
keen tekemisessa olennaista on pohtia mitd mittaat, keneltd ja miksi. On hyvi tutustua ai-
neesta tehtyihin aiempiin tutkimuksiin. Ne antavat vihjeitd sithen, mitd ja miten on hyvi asi-

oita kysyd. Lihtokohtana kysymysten laadinnassa ei tarvitse olla vastausten vertailukelpoi-



suus eri tutkimusten vililld vaan se, miten vastaukset suuntaavat opinndytetyOssa suunnitel-

tavan tuotteen sisaltod. (Vilkka & Airaksinen 2003, 58 - 60.)

Laadullista tutkimusotetta kédytetddn, kun tavoitteena on jonkin ilmién kokonaisvaltainen
ymmairtaminen. Kun halutaan saada kirjoittamatonta faktatietoa tai halutaan ymmaértid mil-
laiset uskomukset, halut, ihanteet ja kisitykset ihmisten toiminnan taustalla vaikuttavat, on
laadullisten menetelmien kiytto perusteltua. Toiminnallisissa opinndytetdissa laadullinen tut-
kimusote palvelee my0Os niissd tapauksissa, joissa tavoitteena on toteuttaa jonkin kohderyh-

min nikemyksiin nojaava idea. (Vilkka & Airaksinen 2003, 63 - 64.)

My®6s laadullista tutkimusmenetelmiaa kdytettdessd tutkimussuunnitelma jantevoittid tiedon
keruuta. Laadullisella tutkimusmenetelmalld keridttyid aineistoa el ole aivan vilttimatontd ana-
lysoida, vaan se voidaan kayttad myGs aineistona kuten konsultaatiotakin. Analysointi on hy-
vi tehdi silloin kun selvitystd halutaan kayttda tutkimustietona joidenkin sisill6llisten valinto-
jen perusteella. Till6in analysointikeinoksi riittda joko tyypittely tai teemoittelu riippuen siitd,

mitd tietoa ollaan etsimissi. (Vilkka & Airaksinen 2003, 63 - 64.)

Laadullisessa tutkimusmenetelmissd aineiston kerddmisen keinona toimii joko yksilo- tai
ryhmaihaastattelu, riippuen siitd millaista tietoa selvitykselld halutaan. Esimerkiksi, jos tavoit-
teena on tuotteistaa koulutuspiiva tai muu tapahtuma seké selvittid, millaisista asioista alan
thmiset ammatillisena ryhmana haluavat tietoa koulutuspiivassi tai tapahtumassa, voi ryh-

mihaastattelu olla hyvin toimiva tapa kerita tietoa. (Vilkka & Airaksinen 2003, 63.)

Yksil6haastattelu voidaan tehdad joko lomake- tai teemahaastatteluna. Haastattelulomaketta
kaytettdessa kaikilta tutkittavilta kysytddn samassa jirjestyksessd ja muodossa avoimet kysy-
mykset. Teemahaastattelu on edellistd vapaampi tapa keritd aineistoa. Teemahaastattelussa
on tavallisesti haastattelurunko, mutta lisikysymyksilli on mahdollista ohjata haastattelun
etenemistid. Teemahaastattelu toimii tiedon kerddmiseksi esimerkiksi silloin, kun halutaan
syvillisempaa tai tarkempaa tietoa jostakin tietystd aiheesta tai tehdad konsultaatiota asiantun-

tijoille. (Vilkka & Airaksinen 2003, 63.)

Jos aihetta on tutkittu aikaisemmin, on tarjolla monenlaista lahdeaineistoa ja erilaisin mene-
telmin saatuja tuloksia. Lahdeaineistoa voi arvioida alustavasti tietoldhteen auktoriteetin ja

tunnettuuden avulla, mikd on lihteen ika ja laatu ja mikd on ldhteen uskottavuuden aste. Jos



joku tekija toistuu usein alan teosten tietoldhteend, on timi todennikéisesti alallaan auktori-
teetti ja tunnettu. Tarjolla olevista lihteistd kannattaa valita mahdollisimman tuoreet. Mah-
dollisuuksien mukaan pitdd suosia alkuperiisid julkaisuja eli ensisijaisia ldhteitd. Toissijaiset
lihteet ovat joka tapauksessa ensisijaisen tiedon tulkintaa, miki lisdd tiedon muuttumisen
mahdollisuutta. Oppikirjoja, kisikirjoja, perustason johdantotyyppisia julkaisuja pitda kayttda
harkiten, koska ne sisiltdvit usein jo moneen kertaan suodatettua ja tulkittua tietoa seka

puutteelliset ldhdeviitteet. (Vilkka & Airaksinen 2003, 72 - 73.)

2.3 Opinnaytetyon raportointi

Toiminnallisen opinndytetyén raportoinnin on tdytettivd tutkimusviestinndn vaatimukset,
vaikka se osin eroaakin empiirisen toiminnantutkimusten raportoinnista. Raportista pitda
selvitd mitd, miksi ja miten tyé on tehty, millainen tyoprosessi on ollut sekd millaisiin tulok-

siin ja johtopiditoksiin tyGssa on paadytty. Raportista pitdisi ilmetd my0s se, miten tyon tekijd

arvio prosessia ja lopputulosta sekid omaa oppimista. (Vilkka & Airaksinen 2003, 65.)

Ty6hon kuuluu raportin lisdksi itse produkti eli tuotos, joka on usein kirjallinen. Produktilta
vaaditaan toisenlaisia tekstuaalisia ominaisuuksia kuin opinnaytetyoraportilta. Yleisid tutki-
musviestinnin pilirteitd ovat muun muassa lihteiden kaytto ja merkinti, tarkkarajaiset kasit-
teet ja termit, viitteiden, valintojen ja ratkaisujen perusteleminen, tiedon varmuuden asteen
ilmaiseminen, tekstin asiatyylisyys, sanavalinnan tismallisyys sekd johdonmukaisuus aika- ja
persoonamuotojen kaytdssi. Produktin tekstuaalisiin valintoihin vaikuttaa kohde- ja kayttdja-
ryhmi. Jos opinndytetyon toiminnallisena osuutena on esimerkiksi tyonayteportfolio, jonka
tarkoitus on osoittaa tekijinsd ammattiviestinnin taitoja ja tietoja, on portfolioon laadittava
informatiivisia ja perustelevia selostustekstejd; pelkkd tyondytteiden satunnainen kasaaminen

kansiokst ei riitd. (Vilkka & Airaksinen 2003, 65 - 68.)

OpinndytetyOraportti muistuttaa tekstilajina kertomusta. Raportin on oltava jasennelty. Ra-
portin osien jarjestys vaihtelee opinnaytetyon sisallon ja tavoitteiden mukaan. Tavallinen jir-
jestys on: johdanto, tyon liht6kohdat ja tilanteen kartoitus, tyon tarkoitus ja tavoitteet, tyon
rajaukset, atheen merkitys kohderyhmalle, sisdlto6n kuuluvat asiat, tietoperusta seki teoreet-
tinen viitekehys, tiedon hankinta sekéd sen kisittely, tyossd kiytettyjen menetelmien ja tyOta-

pojen esittely, produktin valmistamiseen liittyvit seikat, lopuksi johtopditdkset ja pohdinta



sekd koko tyOprosessin ja produktin arvioiminen monipuolisesti. (Vilkka & Airaksinen 2003,

82 - 83)

Opinniytety6 on julkinen, kun se on jitetty arvosteltavaksi. Opinndytetyon tekijilld on valta
paittda teoksen monistamisesta ja levittamisestd laajemmin kuin arvostelun kannalta on tar-
peellista. Opinndytetyon tekijalld on lihtokohtaisesti tekijinoikeus teokseensa. (Vilkka & Ai-
raksinen 2003, 162 - 163.)



3 LIIKETOIMINNAN SUUNNITTELU

3.1 Liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelma on yrittdjan/yrittdjien itse laatima kitjoitettu dokumentti, joka ku-
vailee kokonaisvaltaisesti yrityksen litkeidean, toiminnan tarkoituksen, strategian, markkinat
seki taloudellisen ja rahoituksellisen ennusteen. Litketoimintasuunnitelma laaditaan ensisijai-
sesti yrittdjille itselleen selkeyttimain tavoitteita ja suunnitelmia yrityksen tulevaisuuden suh-
teen. Hyvin tehty liiketoimintasuunnitelma antaa kokonaiskuvan yrityksen resursseista ja pal-
jastaa osaamisaukot ja muiden lisdresurssien tarpeen seki luo suunnitelmallisuutta aukkojen
tayttimiseen. (Pietarinen 2012.) Yhteen lauseeseen tiivistettynd, liiketoimintasuunnitelman

ideana on kertoa, miten yritys aikoo tehdé rahaa (Hesso 2013, 12).

Suunnitelman pituus on yleensi useita kymmenié sivuja, etenkin hyvin yksityiskohtainen tar-
kastelu venyttad helposti sivujen madraa. Sivumaarilld ei sindnsd ole vilid, kunhan suunni-
telman sisilté kertoo kaikki tirkeimmat yritystd ja yritystoimintaa koskevat tiedot, yrittdjien
osaamisen seki tulevaisuuden suunnitelmat. Suunnitelman pidempi monisivuinen versio tuli-
si pystya kiteyttamadn lisiksi yhden A4-dokumentin esitysversioksi. Esitysversiota katsoessa

lukija pystyy ndkemain jo ensisilmaykselld miten yrittdja aikoo toimia. (Hesso 2013, 12, 177.)

Liiketoimintasuunnitelmaa tehdessa tulee tekijain muistaa olla heti alusta saakka riittdvan
kriittinen itselleen ja yrityksen menestymismahdollisuuksille. Koska yritystoiminnan tulee
luonnollisesti olla tuloksellista ja tuottoisaa, taytyy suunnitelmankin teossa olla sopivan realis-

tinen. (Hesso 2013, 12 - 13.)

Liiketoimintasuunnitelma tehddin ensisijaisesti yrittajalle itselleen, mutta sitd voidaan kayttaa
tukena esimerkiksi rahoitusneuvotteluissa rahoittajien kanssa, kuten pankin. T4lloin rahoitta-
jat voivat lilketoimintasuunnitelman pohjalta arvioida rahoitusta hakevan yrityksen menes-

tysmahdollisuuksia ja toiminnan kannattavuutta. (Litketoimintasuunnitelma.)

Hyvi liiketoimintasuunnitelma pakottaa yrittijan objektiiviseen pohdintaan ja litkeidean ja-

sentelyyn. Se on apuviline, jonka avulla tehdddn padtoksid ja ratkaisuja sekd tarkistetaan



ovatko pédatokset olleet suunnitelman mukaisia. Voidaan jopa sanoa, etti litketoimintasuunni-

telmaa tehdessd matka on tarkeimpi kuin itse tarkoitus. (Hesso 2013, 24.)

3.2 Yritysidea

Yritystoiminnan kehittiminen alkaa yritysideasta. Yritysidea voi syntyd vaikka uudesta tavara-
tai palveluideasta, joskus yrittdjain omasta erityisosaamisesta tai joskus myos ulkoapiin tarjou-
tuneesta tilaisuudesta. Menestyksekkaille yritysidealle vilttimattémyys ei ole idean uutuus ja
ainutkertaisuus, vaan idea voi perustua yleisiin, tuttuihin palveluihin. Esimerkkina olkoon se,
ettd kampaamopalveluja, kodinhoitoa ja vaikkapa vaatemyymal6ita tarvitaan Suomessa mel-
kein jokaisella paikkakunnalla jatkuvasti. Idean menestymiseen vaikuttaa yrityksen kilpai-

luympiristo ja siind erottuminen. (Yritysidea 2016.)

Yksi mahdollisuus on luoda tuttuun palvelumuotoon kilpailuetua uusilla keksinn6illd: vaikka
paikkakunnalla olisi ennestddn useita kampaamoja, voi samalla paikkakunnalla menestyd uusi
yritys, joka tarjoaa perinteisten parturi- ja kampaamopalveluiden lisiksi intialaista paahieron-
taa, suklaakasvohoitoja ja geelikynsid. Tai kampaamo, joka erikoistuu kayttimadn luonnon-

mukaisia tuotteita. (Yritysidea 2016.)

Yrityksen perustamisen taustat ja lihtokohdat ovat varsin monenlaisia. Henkilokohtaisiin
taustoihin ja mahdollisiin yrittdjin ominaispiirteisiin liittyy muun muassa koulutus, tyokoke-
mus, arvot tai esimerkiksi persoonallisuuspiirteet. Yleisesti sanotaan koulutuksesta olevan
etua, samoin tyokokemuksesta. Ty6kokemus vaikuttaa niin osaamiseen kuin toisinaan kartut-
taa myo6s tirkeitd kontakteja. Yrittdjin tyé on yleensd ulospdin suuntautuvaa avointa toimin-
taa toisten ihmisten kanssa, joten voi olettaa ulospdin suuntautuvalla, extrovertilla, persoo-
nalla olevan sisddnpdin kadntyvaisyyteen taipuvaista persoonaa paremmat edellytykset toimia

yrittajini. (Lehti, Rope & Pyykkd 2007, 39 - 41.)

Henkil6kohtaiseen tilanteeseen liittyvia syitd yrityksen perustamiselle voivat olla perhetilan-
ne, taloudellinen tilanne ja muut henkil6kohtaiset tilanteet. On ihan eri asia olla perheetén
kuin perheellinen, olla nuori vai jo idkas tai, ettd kuinka ratkaisevaa yritystoiminnassa onnis-
tuminen on elimiseen tarvittavan tulon kannalta vai onko kyseessi tulon muodostuksen

kannalta vihamerkityksellinen niin sanottu harrasteyritys tai, ettd paatokseen perustaa yritys



vaikuttaa yllittien kohdannut ty6ttémyys, paikkakunnan vaihto tai muu vastaava syy. (Lehti

ym. 2007, 42.)

Kuten todettua, yrityksid perustetaan eri syistd. Yrittdjaksi ryhtymisen yksi tirkeimmista syis-
ta on halu menestya. Pitdd kuitenkin muistaa, ettd menestyksen eteen pitdd tehda toita. Kiy-
tinnossd pienyrittajin tyOpaivit ovat pitemmat ja lomat lyhyemmit kuin toisen palveluksessa
olevilla. Vastuu yrityksen toiminnan jatkuvuudesta on yrittdjalla itsellddn. (Tulkki & Vakkuri

2001, 8.)

Yrityksen perustamiseen vaikuttavista tekijoistd tirkein pitad olla markkinoiden mahdolli-
suudet! Kéytinnossa vaikuttaa siltd, ettd harva lihtee perustamaan yritystd markkinamahdol-
lisuuksien tuottamien impulssien kautta, vaan ennemminkin siiti syystd, ettd yrittajalli on
jonkinlaista osaamista, intuitio ja into lahted yrittimain, olettaen pystyvinsia saamaan menes-
tystd. Markkinaperusteisuus on vilttimittOmyys menestystd haettaessa. Tama ei merkitse
sitd, ettd markkinoilla pitdisi olla valmista kysyntdd. Se merkitsee sitd, ettd tuotteelle tulisi olla
riittdva kysyntaperusta menestykseen padsemiseksi markkinoilla. Kysyntaperusta tarkoittaa
sitd, ettd tuotteelle on tarvetta, mutta sitd ei osata vield kysyd. Markkinoiden mahdollisuuksi-
en kartoittaminen kannattaa aloittaa kysymalld: Onko tuotteella, palvelulla tai toiminnalla ky-
syntiperustaa markkinoilla? Jos sitd ei ole, ei yrityksen perustamisprosessia kannata lihted

viemain eteenpdin. (Lehti ym. 2007, 42 - 43.)

3.3 Toiminta-ajatus

Jokainen yritys tarvitsee toimintansa perustaksi kantavan toiminta-ajatuksen (Yrityksen pe-
rustamisen vaiheet 2013). Toiminta-ajatus ilmaisee lyhyesti ja ytimekkédsti sen, mitd varten
yritys on olemassa. Toiminta-ajatuksessa kiteytetadn yrityksen litkeidea ja toiminnan tarkoitus
korkeintaan muutamaan lauseeseen. (Yrityksen toiminta-ajatus 2016.) Toiminta-ajatus voi-
daan mairitelld myos kysymyksin, mitd varten yritys on markkinoilla ja millaisia tarpeita yritys
markkinoilla tyydyttida (Komppula & Boxberg 2002, 13). Toiminta-ajatuksen laatimisen tar-
keydestd kertoo se, ettd kiytinnosta 16ytyy paljon esimerkkejd timin yritystoiminnan keskei-
sen elementin maarittelyn laiminlyonnistd seuranneista epaonnistumisista (Saarelainen 2013,

37).
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Liiketoimintasuunnitelmassa toiminta-ajatus esitetddn ennen litkeideaa, mutta se kannattaa
miettid vasta sitten, kun litkeidea on valmis (Yrityksen toiminta-ajatus 2016). Mika on oikea
jarjestys mietittiessd liiketoimintasuunnitelmaa, lienee tapauskohtaista. Toinen sanoo, ettd
ensimmidiseksi kannattaa ottaa kynid ja paperia ja mairitelli oman yrityksen perustehtiva

(Saarelainen 2013, 37).

“Yrityksen toiminta-ajatus on suhteellisen pysyvd. Se pysyy tavallisesti muuttumattomana
koko yrityksen olemassaolon ajan. Toiminta-ajatus on yrityssuunnittelun kivijalka. Hyvissi
toiminta-ajatuksessa on erotettavissa sekd panos- ettid tuotososa. Joskus toiminta-ajatuksen

synonyymina kaytetdin ilmaisua yrityksen missio, perustehtivd.” (Vatanen 2016.)

Seuraavissa muutaman lauseen mittaisista toiminta-ajatusesimerkeistd on l6ydettivissi vasta-
us kysymykseen, mitd varten yritys on olemassa ja niistd erottuu seki tuotos- ettd panososat.
Esimerkki 1: ”Apex Automation Oy:n toiminta-ajatuksena on parantaa asiakkaan tuotanto-
kapasiteettia, kilpailukykyi ja tuotteen laatua (tuotososa) tarjoamalla tarpeen mukaisia auto-
maatio- ja sahkoteknisid palveluja (panososa). Esimerkki 2: Lujatalo Oy on tavoiteltu ja rehti
yhteistybkumppani (tuotososa), joka rakentaa ja korjaa taloudellisesti ja tehokkaasti yhdessa

asiakkaan kanssa hinen tarpeidensa pohjalta (panososa).” (Yrityksen toiminta-ajatus 2016.)

3.4 Visio

Jos halutaan saavuttaa jotain, pitdd selkedsti tietdd mihin pyritddn. Visio kertoo sen, mihin
yrityksessd pyritadan. Visio antaa voimaa jokapaiviiselle tyonteolle. Esimerkiksi Kesko Oyj:n
visio: Kesko on johtava kaupan alan palveluyritys ja arvostettu porssiyhtié. (Hesso 2013, 27 -
28.)

Yrityksen vision tehtidvind on toimia kaiken suunnittelutyén lihtokohtana. Vision tarkoituk-
sena on kuvata tavoitetila, jollaiselta yrityksen halutaan ndyttivin mdaarityn ajan kuluttua.
Kun visio on mairitelty, mietitidn keskeiset toimet eli luodaan strategia, jota toteuttamalla
tavoitetilaan pdastidan. Vision pitdd olla realistinen. Hyvin vision tunnusmerkkeja ovat muun
muassa selkeys ja yksinkertaisuus, uskottavuus seki riittdva aikajinne (2 - 5 vuotta). (Vision

maidrittiminen.)
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Visio voidaan muotoilla sanoiksi monella eri tavalla. Vision merkittivin ominaisuus on halut-
tavuus. Vision tulee olla sellainen, joka oikeasti innostaa kaikki yrityksessa tyota tekeviat mu-
kaansa. Yrityksen visio rakennetaan tavallisesti suhteessa markkinatilanteeseen tai kilpailijoi-
hin. Vision toteuduttua yritysjohdon tulee asettaa uusi, entistd haastavampi visio, joka ilmen-

tad yrityksen tilaa esimerkiksi seuraavan viisivuotiskauden kuluttua. (Puohiniemi 2010.)

”Mitd pitemmain ajan padhin visio ulottuu, sitd useammin siind olevat asiat on ilmaistu vain
sanallisesti. Ndin sen vuoksi, etta yritysymparisté muuttuu tavallisesti koko ajan ja monia pit-
kin aikavilin tavoitteita, kuten esimerkiksi viiden vuoden paihin ulottuvaa padmairda jobtava
kaupan alan palvelnyritys, ei ole jirkevia ilmoittaa visiossa kappale- tai euromairiisena myynti-
tavoitteena viiden vuoden kuluttua markkinajohtajuuteen tarvittavan myyntimadran toden-
nikoisesti ollessa ihan jotain muuta kuin tilld hetkelld kuvitellaankaan. Eika pelkkd myynti-
madri vield tee yrityksestd johtavaa palveluyritystd, vaan sithen tarvitaan my6s muita asioita.
Jos numeerisia paamairia pystytdin asettamaan, ne parantavat vision toteutumisen mitatta-

vuutta.” (Vatanen 2016.)

3.5 Liikeidea

Liiketoimintasuunnitelmassa litkeidea (kuvio 1) kiteytetidn muutamaan lauseeseen otsikoiden
mitd, miten ja kenelle alle. Miti-kohdassa kuvataan tuotteet ja palvelut, joita yritys tuottaa. Mi-
ten-otsikon alla kerrotaan se logiikka, jolla yritys saa tuotteet tai palvelut asiakkaan tietoon ja
ostettavaksi. Kenelle-kohdassa miiritellddn yrityksen asiakkaat siten, ettd yritys erottuu mas-
sasta. (Hesso 2013, 24 - 25.) Joissakin lahteissa yrityksen luomien mielikuvien merkitystd yri-
tyksen toimintatavassa on korostettu ottamalla se erilleen miten-kohdasta litkeidean neljin-

neksi, zmago tai mielikuva -osioksi.

Segmentit Mielikuvat
= Kenelle markkinoidaan? = Miksi asiakas ostaa meiltd?

| Osien yhteensopivuus |

Tuotteet Toimintatavat
= Mita markkinoidaan? = Miten tuotteet tuotetaan?

Kuvio 1. Litkeidea (Lahtinen & Isoviita 1998, 41).
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Liikeidealle ei siis ole olemassa yhtd ja ainoaa mairittelyd. Kaikki ideat eivit siitd huolimatta
ole liikeideoita. Liikeidean on kerrottava vihintdin kolme asiaa. Ensinnakin liikeideassa pitaa
olla kuvattu asiakkaan ongelma tai tarve. Asiakkaan ongelma voi olla esimerkiksi se, ettei
Suomesta vol ostaa jotain tuotetta tai palvelusta. Toisekst litkeidea kertoo yrityksen ratkaisun
asiakkaan ongelmaan. Kolmanneksi liikeidea kertoo, miten ratkaisulla voi ansaita rahaa (ns.
ansaintamallin). (Lipponen, Horsmanheimo, Horttanainen, Jaatinen, Kuoppa, Leino, Lin-

nainmaa, Loikas, Mattila, Paloranta, Peltola, Turunen & Viitala 2009, 7.)

Erdin miaritelmidn mukaan liikeideassa kuvataan yrityksen tapaa menestyi yrityksen toimin-
ta-alalla. Liikeideassa kuvataan yrityksen markkinat, tuotteet ja yrityksen toimintatapa. Lii-
keidea tuo esiin yrityksen vahvoja puolia verrattuna kilpailijothin. Liikeidean pitdisi sisaltda
jotakin erilaista verrattuna samalla markkina-alueella oleviin kilpailijoihin. (Alkava Yritys:

toiminta-ajatuksen ja liikeidean kehittiminen.)

Hyvian litkeidean pitdd olla uniikki, skaalautuva, ymmarrettava, nopeasti testattava. Lisiksi
sen on sisillettivd “Must-to-Have -ongelma”. Se tarkoittaa sitd, ettd litkeidean pitda sisaltdd
jollekin asiakassegmentille niin merkittivd hyoty, ettd ndiden asiakkaiden on pakko saada se

ja he ovat valmiita siitd maksamaan. (Johansson 2012.)

Liikeideassa on viime kiadessd kyse siitd, miten yritys suunnittelee toteuttavansa toiminta-
ajatukseen perustuvaa litketoimintaa (Yritysidea 2016). ”Tasmallisemmin sanottuna liikeidea
on yrityksen strateginen, padpiirteittdinen, suunnitelma siitd, miten yritys aikoo toteuttaa toi-
minta-ajatuksen mukaista liiketoimintaansa saavuttaakseen visionsa. Litkeideapohjainen stra-
teginen suunnittelu on nykyisin hyvin yleistd. Strategista suunnittelua ohjaavat muun muassa
yrityksen ja yrittdjain arvot ja yrityksen eri toiminnoille valittu toimintapolitiikka. Kaytinnén
johtamista varten visio pitdd paloitella konkreettisiksi mitattaviksi lyhyemman aikavilin, vuo-

den tai vield lyhyemmin ajan, tavoitteiksi.” (Vatanen 2016.)

Valitun strategian toteuttaminen voi olla ongelmallista, jos visiota ja strategiaa ei yrityksessa
pystyta esittimiin selkedsti viestittdvissd muodossa. Yksi osa strategian toteutusta on henki-
16ston saaminen tietoiseksi yrityksen visiosta ja strategiasta ja lisiksi saada henkil6sté toimi-
maan jokapiiviisessd tyOssd niin, ettd se edistdd vision saavuttamista. (Olve, Roy & Wetter

2001, 42 - 43.) ”Pienessi kahden henkilon yrityksessa strategiasta tietoisuuden saavuttaminen
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on taatusti helpompaa kuin keskisuurissa tai suurissa yrityksissi. Mutta jo esimerkiksi muu-
taman tyontekijan ohjelmapalveluyrityksessd strategian viestimistd henkilokunnalle ei voi jit-

tad huomiotta.” (Vatanen 2016.)

Viestittavyyden ja mitattavuuden kannalta visio pitid purkaa eri nakokulmista katsottaviksi
osiksi, kuten esimerkiksi asiakas-, prosessi- ja taloudelliseksi nikokulmaksi. Kullekin valitulle
nikoékulmalle tarkennetaan strategiset tavoitteet. Nakokulmakohtaisten strategisten tavoittei-
den mairittelyssd auttaa kysymys: Jotta saavutamme yrityksen vision, niin millaisia meidin
pitdd olla kyseisestd nakokulmasta katsoen? Kun strategiset tavoitteet nikékulmittain on va-
littu, pitda nithin pdasemiseksi maaritelld keskeiset menestystekijit, joiden varassa yritys voi
tehdd kokonaisvisiostaan totta. Se voi tapahtua yksinkertaisesti asettamalla kysymys: Mitka
ovat strategisten paamairien saavuttamisen kannalta ratkaisevat menestystekijit? (Olve ym.

2001, 43 - 45)

Tarvitaan avainmittarit. Menetystekijoitd pitdd pystyd mittaamaan, jotta yritystd voidaan joh-
taa. Pitdd mdédritelld mitattavat tavoitteet ja niiden mittaamiseen mittarit, joiden avulla voi-
daan jirjestelmillisesti valvoa, miten yritykselldi menee kunkin menestystekijin suhteen. Sit-
ten tarvitaan vield toimintasuunnitelmat, joissa on suunniteltu ne asiat, jotka konkreettisesti

tekemailld tavoitteiden saavuttamisessa onnistutaan. (Olve ym. 2001, 43 - 45.)

3.6 Tuote

Hyo6dyke on yleisnimitys kaikille tavaroille ja palveluille. Tavara on aineellinen hyédyke, sil-
min havaittava ja kisin kosketeltava fyysinen tuote. Palvelu on aineeton hyddyke. Palvelua
markkinoidaan joko sellaisenaan tai osana kokonaisuutta, joka koostuu osin my6s tavaroista.

(Lahtinen & Isoviita 1998, 132.)

Perinteisesti viime vuosikymmenina markkinoinnissa tuote (kuvio 2) on kisitetty kolmiker-
roksiseksi hyotypaketiksi, jonka yritys tarjoaa asiakkaille ostattavaksi. Tuote on tavaroista,
palveluista ja mielikuvista koostuva kokonaisuus. Ydintuote on se konkreettinen tavara tai
palvelu, jonka asiakas ostaa. Mielikuvatuote muodostuu seuraavista elementeista: tuotenimi,
brandi, pakkaus, tuotteen viri, muoto, palveluympiristo ja tuotteen maine. Liitinndispalvelut

ovat erilaisia lisipalveluja, jotka voidaan asiakkaan niin halutessaan liittad tuotteeseen, kuten
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huolto- ja korjauspalvelut, lisivarusteet, muut lisipalvelut (esim. kotiinkuljetus) tai kidytén
neuvonta. Tuotteeseen liittyen jokainen yritys joutuu tekemaidn myo6s hintaan, tuotteen saata-

vuuteen ja markkinointiviestintaan liittyvid paatoksia. (Lahtinen & Isoviita 2001, 104 - 105.)

/ Lisdpalvelut Huolto ja korjaus \

Koko Brandi Kuoren viri

[ Matkapuhelin ]

Uutuus Muoto Tegnologia

\Kéiyttéohjeet Neuvonta ja opastus  Lisévarusteet /

Kuvio 2. Ydintuote, mielikuvatuote ja liitinniispalvelut; esimerkki matkapuhelimesta tuot-

teena (Lahtinen & Isoviita 2001. 105).

Suuri osa kaupan olevista tuotteista on palveluiksi luonnehdittavia. Palvelutuotteella tarkoite-
taan tuotteita, joissa asiakas ostaa jotain tekemistd (kampaamo, autohuolto) tai joka muuten
on aineeton (puhelinliittyma, energiapalvelut). Palvelutuote ei tarkoita sitd, ettd tavaratuot-
teissa ei olisi palvelua tai, ettd palvelutuotteissa ei olisi fyysisid elementtejd. (Rope 2000, 211 -

212)

Palvelupaketti on erdanlainen kokonaisuus, joka tyydyttdd asiakkaan tarpeita. Palvelupaketit
kootaan jonkin ydinpalveluksen ympirille. Ydinpalvelus voi joskus olla vaikea hahmottaa.
Esimerkiksi lentoyhtién ydinpalvelus on kuljettaa asiakkaita paikasta A paikkaan B. Palvelu-
paketti on erddnlainen valintamyymald”, josta asiakas voi poimia juuri itselleen sopivat lii-

tannaispalvelukset. (Isoviita, Lahtinen & Hytonen 1989, 158 - 159.)

Tuotteen elinkaari (kuvio 3) on sen markkinoillaoloajan pituus. Elinkaari on my6s tuotteen
myyntihistorian graafinen kuvaus. Elinkaaren muoto ja pituus vaihtelevat tuotteittain. Tuot-

teen elinkaaren tunteminen mahdollistaa muun muassa kilpailukeinojen kiyton ja ajoituksen



15

suunnittelun. Tuotteen elinkaaren eri vaiheissa on kiytettivid erilaisia markkinointikeinoja,

jotta tuotteen myynti kehittyisi toivotulla tavalla. (Lahtinen & Isoviita 1998, 152.)

Myynnin maara
4

Aika

v

Tuote- Esittely Kasvu Kypsyys Kyllds- Loppu
kehitys tyminen

Kuvio 3. Tuotteen elinkaaren vaiheet (Lahtinen & Isoviita 1998, 152).

Tuotteen elinkaaren alussa, esittelyvaiheessa, markkinointikustannukset ovat yleensd huo-
mattavat, jos pyritddn tosissaan markkinoilla tietoisuuden lisdidmiseen uudesta yrityksestd
ja/tai tuotteesta. Tidssd vaiheessa tirkeimpiid keinoja ovat mainonta, messut, niyttelyt, tuote-
esittelyt, voimakas myynninedistiminen (SP), myonteinen julkisuus jne. Jos esittelyvaiheessa
onnistutaan, lihtee myynti voimakkaasti kasvuun. Kasvuvaiheessa tuotteen laadun on oltava
asiakkaiden tarpeita vastaava, hinnan ja laadun suhde on oltava oikea, hyvisti saatavuudesta
on huolehdittava, palvelun on oltava hyvii, muistutusmainontaa on syyta kiyttda sekd, tuot-
teesta riippuen, henkil6kohtaisen myyntityon merkitys korostuu tissd vaiheessa. (L.ahtinen &

Isoviita 1998, 156 - 159.)

3.6.1 Matkailutuote

“Matkailuyritysten tuotteiden ja varsinkin ohjelmapalveluyritysten tuotteiden valmistuksessa
asiakas on aktiivisesti mukana. Matkailutuotteista monet ovat luonteeltaan lihelld palvelu-
tuotteita. Palvelutuotteille on ominaista, ettd niitd ei voi valmistaa varastoon, vaan ne tuote-
taan ja kulutetaan samanaikaisesti. Myoskdidn perinteinen tuotekasite ei ehka parhaalla mah-
dollisella tavalla ole kiyttSkelpoisin viitekehys nimenomaan ohjelmapalvelutuotteen kehittd-

miseen. Onneksi matkailutuotteille on mietitty paremmin sopivia malleja.” (Vatanen 2016.)
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Matkailutuote on asiakkaan subjektiiviseen arviointiin pobjantuva kokemus, jolla on hinta ja_joka syntyy
prosessissa, jossa asiakas hyotyy palvelun tarjoajien palveluibin osallistumalla. Asiakas siis itse osallistuu
kunkin palvelun tuotantoprosessiin. Koska asiakkaalle tuote nikyy hianen subjektiivisena
omakohtaisena kokemuksena, matkailuyritys ei oikeastaan edes pysty tuottamaan matkailu-
tuotetta, vaan yritys luo matkailutuotteen syntymiseen tarvittavat valttimattomit puitteet.
Vilttimittomid puitteita voidaan kuvata rakennelmalla, johon kuuluu kolme osaa: palvelu-

konsepti, palveluprosessi ja palvelujirjestelmi. (Komppula & Boxberg 2002, 21 - 26.)

Palvelukonsepti

Palvelukonseptilla tarkoitetaan asiakkaan tarpeista ldhtevid tuoteideaa. Matkailutuotteen yti-
men muodostaa idea siitd, millaista arvoa asiakas odottaa kokevansa ja miten luodaan edelly-
tykset timin kokemuksen syntymiselle. Markkinointiviestinnassi palvelukonsepti ilmaistaan
siten, ettd se herattdd asiakkaalle mielikuvia siitd, ettd timan tuotteen avulla asiakas voi kokea
juuri sellaisia kokemuksia ja sellaista arvoa, jota hin tavoittelee. (Komppula & Boxberg 2002,

21-22)

Esimerkiksi, jos matkan tarkoitus liittyy ty6hon, on matkan kohde usein annettu tekijd, eikd
henkil6 voi sithen vaikuttaa. Matkustajan tarpeet kohdistuvat silloin todennikdisesti matkan
suorittamisen nopeuteen ja joustavuuteen, rauhalliseen yopymiseen seka tyoskentelymahdol-
lisuuteen majoituspaikassa. Niiden tarpeiden tyydyttimiseen tihtdavin matkailutuotteen
ytimeen muodostuvaa palvelukonseptia voi kuvata esimerkiksi lauseella joustavasti saavutet-

tavissa oleva rauhallinen ja rentouttava yopyminen”. (Komppula & Boxberg 2002, 22.)

Seikkailutuotteella tarkoitetaan tuotetta, jossa asiakkaan elimys syntyy aktiivisesta osallistu-
misesta uuteen, erilaiseen, usein jannittivain, pulmalliseen tai jopa pelottavaan kokemukseen
normaalista poikkeavassa ymparistossd. Elimyksen syntyminen on tdysin asiakkaan henkilo-
kohtainen asia, eiké sithen aina ja kaikilla asiakkailla vaadita edes seikkailullisia osioita. (Ver-
held & Lackman 2003, 178 - 180.) Seikkailutuotteen palvelukonsepti voisi kuulua esimerkiksi

niin, ettd “asiakas ponnistellessaan henkisesti sekd ruumiillisesti saavuttaa elimyksen”.
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Palveluprosessi

Palveluprosessin kuvaus sisaltdd varsinaisen matkailutuotteen kuvauksen. Kuvaus voidaan
laatia tuotanto- ja kulutuskaavioksi, jossa kuvataan ensinnakin kaikki ne toiminnot, joita asia-
kas suorittaa palvelun eri vaiheissa. Asiakkaan toimintoja ovat esimerkiksi hinen saapuminen
matkailuyritykseen, toimiminen yrityksessd, meno ruokailuun jne. Toiseksi kaaviossa kuva-
taan kaikki palveluhenkil6ston toiminnot, joissa ollaan tekemisissd asiakkaan kanssa. Eli esi-
merkiksi ne tyovaiheet, jotka asiakkaan saapuminen yritykseen edellyttid vaikkapa vastaanot-
tovirkailijalta. Kolmanneksi kuvataan niin sanotut taustatoiminnot, jotka eivit ndy asiakkaal-
le, mutta jotka on tehtivi palvelun tuottamiseksi, kuten aamiaisvalmistelut, lumity6t, kokous-

tilojen valmistelu. (Komppula & Boxberg 2002, 22 - 23.)

Palveluprosessin suunnittelunkin lihtékohtana on pidettdvi asiakkaiden tarpeita. On mietit-
tavd mistd tekijoistd muodostuu asiakkaalle elimyksid tuottava kokemus. Osallistujien luku-
madri, taidot, motivaatio ja kunto ohjaavat paljolti lopullista toteutusta. Palveluprosessin
suunnittelussa on huomioitava luonnollisesti aikatekijit, kuten asiakkailla kiytettivissd oleva
atka mutta my6s vuoden- ja vuorokaudenaika, joilla voi olla merkitystd. Toimintaymparisto ja
sen asettamat vaatimukset on huomioitava, toteutuksessa kaytettdvit menetelmit (leikki, kil-
pailu, tutkimustehtivi, teemaopastus jne.) ja muut kiytinnolliset asiat (tarvittavat luvat, va-
rusteet, vilineet, kuljetuskalusto, turvallisuusseikat jne.) on suunniteltava. Myos sdaan vaikutus

tuotteen toteutukseen on huomioitava. (Verheld & Lackman 2003, 77 - 78.)

Ennen kuin ohjelmapalvelutuotetta ryhdytdan markkinoimaan, on se testattava, jotta mah-
dolliset toiminnalliset puutteet saadaan selville ja korjattua. Testatusta ja korjatusta tuotteesta
laaditaan edelld selostetunlainen tuotanto- ja kulutuskaavio. Markkinointia varten on syyta
laatia tuoteseloste tai tuotekortti, josta tuotteen yksityiskohtaiset tiedot selvidvit. Tuoteselos-
teen tai tuotekortin esimerkkisisalté (minimi); tuotteen nimi ja lyhyt kuvaus, tuotteen kaytto-
tarkoitus ja hyodyt asiakkaalle, tuotteen kohderyhmi, tuotteen sisilté ja palvelut, markki-
nointiviestintd (mm. yhteystiedot, lisitiedot), saatavuus, hinta, lisdpalvelut, asiakaspalaute.

(Verheld & Lackman 2003, 78 - 81.)
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Palvelujirjestelma

Kolmas matkailutuotteen osa on palvelujirjestelmai. Se sisaltda kaikki ulkoiset ja sisdiset re-
surssit, joita asiakkaan odottaman arvon tuottaminen yritykseltd vaatii. Sithen kuuluu konk-
reettisesti esimerkiksi se paikka tai toimintaympiristd, jossa asiakkaan osallistuminen ja toi-
minta toteutuu, valineisto, palvelun tuottamiseen osallistuva henkil6sté seki taustalla oleva
henkil6sto ja myds nididen resurssien organisointi ja kontrolli. (Komppula & Boxberg 2002,

23)

Edelld todettiin palvelujirjestelmiidn kuuluvan yhtend osana niin palvelun tuottamiseen osal-
listuva kuin taustalla oleva henkil6sté sekd henkil6ston kontrolli. Tahin liittyen palvelujirjes-
telmda syvemmin tarkasteltaessa voidaan sithen lukea kuuluvaksi my6s esimerkiksi palvelu-
kulttuuri. Kdytinnossd palvelukulttuurilla tarkoitetaan palveluyhteison ilmapiirid, joka heijas-
telee yhteisoén arvoja ja vaikuttaa palvelujirjestelmin toimintaan. Palvelukulttuuri on ikdan
kuin sanaton sopimus siitd, mikd yrityksessd on sallittua, kiellettya tai toivottua. Palvelukult-
tuurilla on kaytt6d henkilston johtamisessa. Palvelukulttuuri syntyy ajan myotd itsekseen,
mutta sitd voidaan myos luoda. Esimerkkini vaikka “uutta luova yrityskulttuuri”: innovatiivi-

suus, sisdinen yrittdjyys, pioneerihenki. (Lahtinen & Isoviita 2001, 50.)

Esimerkkind matkailutuotteen palvelujirjestelmain sisiltyvasta toimintaymparistosta olkoon
selviytymispelit, survival games, jotka ovat seikkailutuotteina alkuperdismuodossaan sellaisia,
joissa toimintaympiristd, tuotteen toteutuspaikka, on rakennettu sellaiseksi, jossa nykyihmi-
sen pitda yrittad selvitd vaikkapa kivikautisilla tai viime vuosisadan alun vilineilld. Toimin-
taympiristdon voi niissd tuotteissa kuulua tulentekopaikka ja alkeelliset tulentekovilineet,
vesistonylitys tietystd paikasta annetuista tarpeista asiakkaan rakentamalla laitteella, ammu-
taan jousipyssylld riistaa”, kiivetddn puuhun hakemaan ruokaa, tunnistetaan ja keritidn syo-

tavia sienid ja marjoja jne. (Verheld & Lackman 2003, 188.)

3.6.2 Tuotteen laatu

Tuotteesta puhuttaessa on syyti tarkastella, sen lisdksi mikd tuote on, my6s tuotteen laatua.

Matkailutuotteesta puhuttaessa on antoisin lihtékohta varmaankin tarkastella tuotteen laatua
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palvelun laadun nakokulmasta, koska matkailutuote koostuu, kuten aiemmin on todettu, pal-

velukonseptista, palveluprosessista ja palvelujirjestelmasta.

Palvelun laadun arvioimiseksi asiakas muodostaa itselleen ennen palveluprosessiin astumis-
taan palveluodotuksia. Odotukset muodostuvat asiakkaan omista tarpeista, arvostuksista,
omista alemmista kokemuksista, muiden mielipiteistd, huhuista, markkinoinnista, yrityksen
imagosta ja muista sellaisista tekijoistd. Palvelukokemus muodostuu asiakkaalle tuotteen pal-
veluprosessissa. Palvelukokemukseen vaikuttavat lopputulos, palveluympiristd, vuorovaiku-
tus palveluhenkil6ston kanssa jne. Kun asiakas vertaa ennakko-odotuksia palvelukokemuk-
seen, hinelle muodostuu tuotteen laadusta laatumielikuva. Palvelun laatumielikuva perustuu
kunkin asiakkaan henkilokohtaisiin kasityksiin. Téstd johtuen samaa tuotetta yksi asiakas voi

sanoa laadultaan huonoksi ja toinen hyviksi. (Lahtinen & Isoviita 2001, 55 - 57.)

Myo6s Komppula ja Boxberg (2001, 42) sanovat edellisen tapaan matkailutuotteen laadun
olevan asiakkaan elimys tai kokemus, joka syntyy tietyssd palvelujirjestelmissd asiakkaan
subjektiivisena kokemuksena palveluprosessin aikana. Kokemusta edeltdd asiakkaan hyoty-
odotus. Hyva ohjelmapalvelutuote jittdd asiakkaalle positiivisen muistijiljen (Verheld &

Lackman 2003, 74).

Asiakkaan kokemalla laadulla on kaksi padulottuvuutta, tekninen ja toiminnallinen. Tekninen
laatu sisaltidd palvelun tuottamisessa tarvittavat koneet, laitteet ja vilineet seki erilaiset tekni-
set ratkaisut, joiden avulla palveluprosessia voidaan toteuttaa. Toiminnallinen laatu sisaltdd
tekijit, jotka vaikuttavat sithen, miten asiakas kokee samanaikaisen tuotanto- ja kulutuspro-
sessin. Toiminnallista laatua ilmentaviat muun muassa yrityksen palveluilmapiiri, vuorovaiku-
tus asiakkaiden kanssa, asiakkaan oma osaamistaso ja sen huomioiminen sekd esimerkiksi
palveluhenkil6ston ammattitaito. Matkailutuotteen kyseessd ollen vuorovaikutuslaatu voi-
daan erottaa jopa kolmanneksi laadun osa-alueeksi korostamaan palveluhenkil6ston toimin-
nan merkityksen tirkeyttd tuotteen laadulle. My6s palvelutapahtumaan kuuluvat asiakkaalle
nikymattomat toiminnot vaikuttavat tuotteen toiminnalliseen laatuun. (Komppula & Box-

berg 2001, 42 - 45.)

Hyviin vuorovaikutuslaatuun pyrkiessain yritys tekee itse asiassa markkinointityotd. Vuoro-
vaikutusmarkkinointi on asiakkaan ja kontaktihenkilén vilisessd vuorovaikutuksessa tapah-

tuvaa markkinointitoimintaa. Vuorovaikutusmarkkinoinnin tarkoitus on saada asiakkaat kayt-
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timadn uudelleen yrityksen palveluja ja my0s se, ettd tyytyviiset asiakkaat kertoisivat yrityk-
sestd hyvid asioita potentiaalisille asiakkaille. Kun matkailutuotteen laatuun tyytyviiset asiak-
kaat kertovat yrityksestd edelleen potentiaalisille asiakkaille, voidaan tastd kayttdd nimitysta

”asiakkaan toteuttama markkinointi”. (Lehtinen 1986, 58 - 60.)

3.7 Asiakkaat

Yleensi sanalla asiakas tarkoitetaan tavaran tai palveluksen ostajaa. Asiakkaita voivat olla siis
kuluttajat, yritykset, julkisyhteisot, jarjestot ja kaikki muut organisaatiot, jotka tarvitsevat ta-
varoita ja palveluksia ratkaistakseen niiden avulla jonkin ongelmansa. Yhdessid ne muodosta-
vat tuotteen markkinat. Markkinoiden nakokulmasta voidaan puhua potentiaalisista asiak-
kaista, siis tuotteiden mahdollisista ostajista, ja jo ostaneista asiakkaista. Tuotteen kayttomaa-
rin ja kdyttouseuden perusteella asiakkaat voidaan jaotella suurkuluttajiin (heavy user), keski-
kuluttajiin (medium user) ja pienkuluttajiin (light user). (Lahtinen, Isoviita & Hyténen 1989,

24)

Asiakkaat ovat erilaisia kulutustottumuksiltaan, tarpeiltaan kuin my6s odotuksiltaan. Yritys ei
voi liheskian aina markkinoida tuotteitaan kaikille mahdollisille asiakkaille, vaan sen kannat-
taa keskittyd tiettyihin asiakkaisiin. Segmentoinnilla tarkoitetaan potentiaalisten asiakkaiden
eli markkinoiden lohkomista erilaisiin asiakasryhmiin, segmentteihin jollakin tarkoituksen-

mukaisella perusteella. (Lahtinen ym 1989, 25.)

Matkailutoimialalla markkinoiden segmentointia mietittdessa esimerkiksi seuraavasta maari-
telméstd on loydettdvissd esimerkkejd monista asiakassegmenteistd. Matkailu on toimintaa,
jossa thmiset matkustavat ja oleskelevat tavanomaisen kotipaikkakuntansa tai elinpiirinsa ul-
kopuolella olevassa paikassa vapaa-ajanvietossa, tyomatkalla tai muussa tarkoituksessa. Mat-
kan ajallinen kesto vaihtelee: joskus matkan kesto on pitkd, joskus voidaan puhua péivimat-
kailijoista tai paivakavijoistd. Tyon vuoksi matkustavat incentive- eli kannustematkailijat ja

kokousmatkailijat. (Verheld & Lackman 2003, 15.)

Segmentointi etenee vaiheittain. Ensin selvitetadn potentiaaliset asiakkaat. Siind auttaa poh-
dinta: mihin tarpeeseen tuotetta kiytetddn. Seuraavaksi mairitellidn lohkomisperusteet ja

tehdddn segmentteihin jako. Muodostettavien segmenttien pitdd tiyttdd seuraavat vaatimuk-
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set. Ensinnikin, segmenttiin kuuluvien asiakkaiden pitda olla luontevasti ja tarkasti mitatta-
vissa. Toiseksi, segmentit on voitava erotella toisistaan selkedsti. Kolmanneksi, segmenttien
tulee olla riittavan suuria. Neljanneksi, segmentit on voitava helposti saavuttaa markkinoin-
nin avulla. Viidenneksi, kiytettdvien segmentointiperusteiden on oltava varmasti ostokayt-
taytymista selittdvid, muuten vaarana on valesegmentointi. Kun segmentointi on tehty, vali-
taan niistd varsinainen asiakaskohderyhmai tai -ryhmit. Mietitidn kohderyhmittdin markki-

nointitavat, toteutus ja toteutuksen seuranta. (Lahtinen ym. 1989, 27 - 30.)

3.8 Toimintatapa

Yrityksen toimintatapa eli se, miten yritystoimintaa kaytinndssa toteutetaan, kuvataan yrityk-
sen liikeideassa. Toimintatavan kuvauksen laatimiseen voi kuulua esimerkiksi yrityksen voi-
mavarojen kdyton kuvaus ja yrityksen toiminnan organisoinnin kuvaus. Yrityksen fyysisia
voimavaroja ovat esimerkiksi toimitila (omat vai vuokratut, ominaisuudet, koko jne.), ty6va-
lineet, koneet ja kalusto (omat vai vuokratut, uudet vai kiytetyt jne.) ja sijainti (suhteessa asi-
akkaisiin, toimittajiin ja henkil6st66n). Henkisid voimavaroja edustavat yrityksessd toimivat
thmiset, heiddn motivaationsa sekd heidin osaaminen ja my6s henkilosuhteet. (Yritysajatuk-

sesta litkeideaksi 2016.)

Toiminnan organisointiin voi kuulua, yrityksen toimialasta riippuen, muun muassa materiaa-
lien ja tavaroiden sekd palvelujen hankintaan liittyvit asiat, kuten mistd ja miten tarvittavat
hankinnat tehdddn. Samoin miten asiakkaille tarjottavien tavaroiden ja palveluiden tuotanto
kaytinnossa hoidetaan. Lisaksi tulee suunnitella tukitoimintojen toteutus, kuten kirjanpito,
huollot ja korjaukset, puhtaanapito jne. Toiminnan organisointiin kuuluu my6s esimerkiksi
myynnin ja jakelun suunnittelu. (Yritysajatuksesta liikeideaksi 2016.) Seuraavaksi on tarkastel-

tu yrityksen toimintatapaan liittyvid asioita ennen muuta markkinointiorientoituneesti.

3.8.1 Hinta

Hinta on tuotteen arvo rahana ilmaistuna. Yrityksen nakokulmasta hinta on tuotteesta asiak-

kailta saatava vastike. Hinnan ohella asiakkaan ostopiditokseen vaikuttaa hinnan ja laadun
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suhde. Asiakas ei etsi vain halpaa hintaa, vaan edullista tuotetta, jonka laatu ja muut ominai-

suudet vastaavat hinen vaatimuksiaan. (Lahtinen & Isoviita 1998, 166.)

Hinnoittelupditokset tukevat omalta osaltaan yrityksen liikeideaa. Hinnoittelun tirkein tavoi-
te on saada yrityksestd kannattava. Muita hinnoittelun tavoitteita voivat olla riittivin myyn-
nin varmistaminen, halutun markkinaosuuden saavuttaminen, tuhoavan hintakilpailun vilt-
timinen seké tavoitellun hintamielikuvan luominen. Hintapaitoksiin sisiltyy itse hinnoittelu-
paitokset (perushinnan asettamien, hintojen muuttaminen) ja maksuehtopaitokset (maksu-

aika, maksutavat). (Lahtinen & Isoviita 2001, 137 - 138.)

Hinta méaraytyy markkinoilla. Kustannukset eivit ole mikdan markkinoinnillinen hinnoitte-
luperuste. Yrityksen tuotteeseen liittyvit ratkaisut luovat mahdollisuuden hintatekijin va-
paammalle kaytolle. Mitéd erilaisemmaksi ja omaleimaisemmaksi tuote saadaan kehitettyd, sitd
vapaampi hinnoittelutila yritykselld on. Hinnoittelualueen kisite (kuvio 4) kuvaa sitd litkku-
mavaraa, jonka rajoissa yritykselld on markkinointitilanteensa perusteella vapaus hinnoitella

tuotteensa siten, ettd se on kilpailukykyinen. (Rope 2000, 223.)

Hintajousto
Hinta (hinnan yléraja)
A Péadkilpailijoi- A
den kayttamat
hinnat
Markkina- 1 ) .
hintataso > Hinnoittelualue
J <« Kustannukset =
I I | hinnan alaraja
Vakio- Erilaistettu Taysin oma-
tuote tuote leimainen tuote

Kuvio 4. Tuotteen hinnoittelualue (Lahtinen, Isoviita & Hyténen 1989, 173).

Uutta tuotetta suunniteltaessa hinnoittelustrategiaa on syytd miettid jo ennen kuin tuotteen
kehitys aloitetaan. Vain niin voidaan arvioida kuinka paljon yritykselld on varaa kuluttaa ke-
hitykseen, tukeen ja markkinointiin ja onko tuotteella tai palvelulla ylipdatiin olemassa niin

suuret markkinat, ettd prosessi kannattaa kdynnistda. Tieto asiakkaiden tarpeista, maksuval-



23

miudesta ja ostopotentiaalista ohjaavat kehittiméian asiakastarveldhtdisid tuotteita ja palvelui-
ta, sekd ominaisuuksiensa ettd hintatasonsa puolesta. Hintapaitosten tekemisen apuna voi-
daan kayttad “Neljd askelta kannattavaan hinnoitteluun” -mallia (kuvio 5). (Hinnoittelun

ABC Opas tietotuotteiden ja palveluiden hinnoitteluun 2005, 17.)

ANALYSOI
- Liiketoimintamalli ja tuotteen ominaispiirteet
- Asiakkaat ja asiakkaiden lisdarvo-odotukset
- Markkina ja kilpailu
- Kustannukset
- Tuotteen elinkaaren vaihe

ASEMOI

ﬂ - Miiritellddn hinnoittelualueella tuotteen sijainti suhteessa kilpaileviin tuotteisiin

VALITSE HINNOITTELUSTRATEGIA

- Markkinaosuuden maksimoinnin strategiat
- Tulevaisuuden kasvun strategiat

- Neutraalit hinnoittelustrategiat

- Asiakasarvon maksimoinnin strategit

VALITSE KAYTANNON HINNOITTELUMALLI

- Kiyttdjien madrdin perustuvat hinnoittelumallit

- Kiyttdasteeseen perustuvat hinnoittelumallit

- Ostojen mairiin tai kdyttétarkoitukseen perustuvat hinnoittelumallit
- Tulonjakoon perustuvat hinnoittelumallit

- Palveluiden hinnoittelumallit

Kuvio 5. Nelja askelta kannattavaan hinnoitteluun -malli (Hinnoittelun ABC OPAS tieto-

tuotteiden ja palveluiden hinnoitteluun 2005, 18).

Hinnoittelustrategiat

Markkinaosuuden maksimointiin tahtadvit strategiat kohdistuvat yleensi jo olemassa olevien
markkinoiden wvaltaamiseen seka markkinaosuuden kasvattamiseen isoksi halvalla hinnalla.
Strategioita markkinaosuuden maksimointiin ovat muun muassa alhaisen hinnan markkinoil-

letunkeutumisstrategia, kokemuskayrahinnoittelustrategia seka hinta- eli kustannusjohtajuus-
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strategia. Alhaisen hinnan markkinoilletunkentumisstrategian (Penetration Pricing) tarkoituksena on
hintaa laskemalla paastd helposti markkinoille. Penetraatiohinnoittelussa tuotteelle asetetaan
hinta, joka on tuotteen tuottamaan lisdarvoa alhaisempi, jotta entistd useammat ithmiset saa-
taisiin tekemain ostopaitds. (Hinnoittelun ABC Opas tietotuotteiden ja palveluiden hinnoit-

teluun 2005, 31.)

Kokemuskdayrahinnoittelu (Experience-Curve Pricing) perustuu tuotteen hinnoitteluun sen valmis-
tuskustannusten alapuolelle. Tavoitteena on saada kilpailijat poistumaan markkinoilta ja toi-
saalta nostaa kynnysta uusille alalle pyrkiville potentiaalisille kilpailijoille. Onnistumisen edel-
lytyksend on se, ettd kustannusleikkauksia pystytain tekemiin ripeimmin kuin mitd tuotteen
hintaa lasketaan. Valmistusmairin kasvaessa pienenevit kunkin seuraavan tuotteen valmis-
tuskustannukset. Kokemuskayrihinnoittelu on kiyttékelpoinen vaihtoehto tuotteen tai pal-
velun ollessa elinkaaren kasvuvaiheessa. (Hinnoittelun ABC Opas tietotuotteiden ja palvelui-

den hinnoitteluun 2005, 32.)

Hinta- eli kustannusjobtajuns -strategian kaytossi on pyrkimyksend myyda laajalle, kypsille
markkinalle suuria méiria kilpailijoita halvemmilla hinnoilla ja saavuttaa talld tavalla hintajoh-
tajuus. Tavoitteena on voittaa kilpailijan asiakkaat omalle yritykselle. Muita alhaisemmat hin-
nat perustuvat yksikkékustannusten pienuuteen. Tama strategia sopii kéytettdviksi elinkaaren
kypsyysvaiheessa olevien tuotteiden hinnoittelustrategiaksi. (Hinnoittelun ABC Opas tieto-

tuotteiden ja palveluiden hinnoitteluun 2005, 32.)

Tulevaisuuden kasvun strategioiden tuotto- ja markkinaodotukset ovat muita strategioita ko-
rostetummin pitkalld tulevassa ajassa. Niilld pyritaan luomaan asiakaskokeiluja ja markkinoita
sekd kasvattamaan markkinaosuutta, jotta tulevaisuudessa olisi mahdollista saada nykyistd
korkeampaa tuottoa. Tyypillistd niille strategioille on se, ettd hinta on halvempi kuin mita
markkinat olisivat valmiita maksamaan. Tulevaisuuden kasvun hinnoittelustrategioissa etu-
painotteiset kustannukset voidaan pitdd alhaisina tai ne pystytddn rahoittamaan jotenkin
muuten kuin tulorahoituksella. (Hinnoittelun ABC Opas tietotuotteiden ja palveluiden hin-

noitteluun 2005, 32 - 33.)

Tamian ryhmin strategioista referenssibinnoittelu eli tutustumistarjonshinta -strategia on kayttokel-
poinen vaihtoehto silloin, kun jollekin uudelle tuotteelle ei ole jirkevad kayttid kerman-

kuorintastrategiaa. Niin siksi, koska uusi tuote saattaa olla asiakkaiden mielestd ”outo” sen
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vuoksi, ettd tuotteesta saatuja hyStyja el ole pystytty vield tarpeeksi todistamaan, tuotteella ei
vield ole olemassa olevaa markkinaa tai tuotteeseen liittyy negatiivisia asenteita markkinoilla.
Niissd tapauksissa on mahdollista kiyttaa referenssihinnoittelua siten, etti ensimmiisille asi-
akkaille tuote myydadn hyvin halvalla, jotta tuotteen tunnettuus ja luotettavuus markkinoilla
kasvaa. Seuraaville ostajille tuotetta tarjotaan huomattavasti kalliimmalla. Referenssihinnoit-
telu toimii tuotteen tai palvelun elinkaaren kehitysvaiheen strategiana. (Hinnoittelun ABC

Opas tietotuotteiden ja palveluiden hinnoitteluun 2005, 33.)

Loss leader -hinnoittelustrategiassa tuote tai palvelu hinnoitellaan jopa tappiolliseksi, jos usko-
taan, ettd tuotteesta tai palvelusta tai nithin liittyvista lisitoistd varmasti saadaan tulevaisuu-
dessa suurta hy6tya. Loss leader -hinnoittelu on yleisesti kaytetty tuotteen lanseeraamiseksi
uusille markkinoille. (Hinnoittelun ABC Opas tietotuotteiden ja palveluiden hinnoitteluun

2005, 34.)

Neutraalit hinnoittelustrategiat ovat maltillisia strategioita. Niilld pyritddn riskien valttimi-
seen. Naitd strategioita voidaan kayttda kaikissa tuotteen tai palvelun elinkaaren vaiheissa.
Neutraaleissa strategioissa etupainotteiset kustannukset koetetaan pitdd alhaisina. Hinnan
rooli markkinoinnin tyokaluna pidetdan mahdollisimman pieneni. Tuotto- sekd markkina-
kasvuodotukset ovat tissd ajassa. Neutraaleja hinnoittelustrategioita ovat tissa markkinape-
rusteinen hinnoittelu, kustannuspohjainen hinnoittelu ja laatujohtajuus. (Hinnoittelun ABC

Opas tietotuotteiden ja palveluiden hinnoitteluun 2005, 35.)

Markkinaperusteisella hinnoittelulla tarkoitetaan hinnoittelua, jossa tuote tai palvelu maksaa juuri
niin paljon kuin markkinat ovat siitd valmiita maksamaan ja se ei pyri aggressiivisesti yli- tai
alihinnoittelemaan tuotetta tai palvelua. Kustannuspohjaisella hinnoittelulla tarkoitetaan hinnoitte-
lua, joka perustuu tuotteen kehittimiskustannusten suuruuteen. Tdssa mallissa kehittamis- ja
myyntikustannusten perusteella lasketaan tuotteen myyntihinta ja valitaan sopiva kate. Laatu-
Jobtajundessa pyritiin, kuten myos hintajohtajuudessa, myymiin kokonaismarkkinoille, mutta
erotuksena hintajohtajuudesta myyja pyrkii 16ytamain laatutietoisimman asiakaskunnan. Ta-
voitteena on pyrkid olemaan paras ja ainutlaatuinen niissi ominaisuuksissa, joita valitut asi-
akkaat arvostavat eniten. Parempi tuotteen tai palvelun laatu perustelee korkeamman hinnan.

(Hinnoittelun ABC Opas tietotuotteiden ja palveluiden hinnoitteluun 2005, 35 - 36.)
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Asiakasarvon maksimoinnin strategiat ovat hinnoittelustrategioita, joiden tuotto-odotukset
ovat tissd hetkessd seka joilla pyritddn nopeasti suureen etupainotteiseen kassavirtaan. Ver-
rattuna markkinaosuuden maksimoinnin hinnoittelustrategiothin niitd strategioita kaytetdan
sellaisten tuotteiden ja palveluiden hinnoittelussa, jotka on muunneltu vastaamaan massa-
tuotteita paremmin asiakastarpeisiin. Tadmd myos toimii perusteluna korkeammalle hinnalle.
Tyypillisesti nditd strategioita kaytetddn elinkaaren alkuvaiheessa. (Hinnoittelun ABC Opas

tietotuotteiden ja palveluiden hinnoitteluun 2005, 36 - 37.)

Asiakasarvoa maksimoivia hinnoittelustrategioita ovat kermankuorintahinnoittelu, arvopoh-
jainen hinnoittelustrategia ja segmentoitu hinnoittelu. Kermankuorintahinnoittelu (Skin pricing tai
skimming) on vastakohta alhaiselle penetraatiohinnoittelulle. Kermankuorintahinnoittelun
tavoitteena on saavuttaa korkea kate madrin kustannuksella ja strategian tarkoituksena on
usein saada nopeasti katettua tuotteen tuotekehityskustannukset. Kermankuorintahinnat ovat
nimensd mukaisesti korkeita suhteessa sithen, mitd suuri osa ostajista on valmiita maksa-
maan. Tyypillisesti hintaa alennetaan tuotteen elinkaaren edetessi kun kilpailua ja jaljittelevia
tuotteita ilmestyy markkinoille. (Hinnoittelun ABC Opas tietotuotteiden ja palveluiden hin-

noitteluun 2005, 37.)

Arvepobjaisen hinnoittelustrategian tarkoituksena on maksimoida voitto asettamalla hinta korke-
ammaksi kuin mitkd sen valmistuskustannukset edellyttéisivit. Tama strategia sopii korkean
teknologian tuotteille, silli korkean teknologian tuotteet tyypillisesti tuottavat huomattavaa
lisdaarvoa. T4dtd hinnoittelustrategiaa voidaan kayttad tilanteessa, jossa ei ole kilpailua ja tuote
on merkittivisti erilaistettu, tyypillisesti markkinoiden alkuvaiheessa. (Hinnoittelun ABC

Opas tietotuotteiden ja palveluiden hinnoitteluun 2005, 37.)

Hintaporras eli hintadifferointi eli segmentoitn hinnoitteln (Segmented Pricing). Yritykset voivat muuttaa
hintojaan riippuen sijainnista, asiakkaasta tai tuotteesta, vaikka kustannukset pysyisivit va-
kiona. Titd segmentointihinnoittelua voidaan soveltaa asiakkaisiin siten, ettd eri asiakkaat
maksavat eri hinnan samasta tuotteesta. Tama hinnoittelustrategia sopii koko tuotteen tai
palvelun elinkaaren strategiaksi. (Hinnoittelun ABC Opas tietotuotteiden ja palveluiden hin-
noitteluun 2005, 38.)



27

3.8.2 Saatavuus

Yrityksessd tehtdvien saatavuuspdiatosten tarkoituksena on varmistaa, ettd asiakkaalla on
mahdollisuus saada haluamansa tuotteet nopeasti, tasmaillisesti ja vahiisin ponnistuksin. Pal-
velualan yrityksen saatavuuspditokset jaetaan ulkoiseen saatavuuteen ja sisdiseen saatavuu-
teen. Ulkoisesta saatavuudesta paittimista siitd, milld tavalla asiakkaan tulo yritykseen var-
mistetaan. Sisdinen saatavuus on péadttimista siitd, miten tavaroiden ja palvelusten ostaminen
tai kdyttiminen saadaan asiakkaalle mahdollisimman vaivattomaksi. (Lahtinen & Isoviita

2001, 155.)

Yrityksen tuotteiden tai palvelusten pitaé siis olla helposti ostettavissa ja asioinnin tulee sujua
helposti. Parhaimmillaan tuote tai palvelus on ostettavissa kohderyhman nikokulmasta juuri
silloin kun asiakas sitd tarvitsee ja lisdksi vield sieltd, missd asiakas on. Niin sanottuun ulkoi-
seen saatavuuteen liittyvid yksittiisia tekijoita ovat yrityksen sijainti, sahkoéinen karttapalvelu
niin, ettd esimerkiksi autolla saapuvat asiakkaat voivat hyodyntaid mobiilikarttapalveluita yri-
tykseen tuloon, selkeit yhteydenottokanavat, kuten puhelinnumero ja “’kysy lisdé -linkki” yri-
tyksen www-sivulla, aukioloajat esilld jne. Sisdisessd saatavuudessa asiakkaan asioinnin help-
poutta yrityksen tiloissa edistivit esimerkiksi, ettd palveluhenkilost6 on tunnistettavissa ja,

ettd heitd on riittavastl. (Hesso 2013, 112 - 114.)

Monen matkailutuotteen kohdalla saatavuusratkaisut perustuvat eri palvelujen tuottajienvali-
seen yhteistyohon, verkostoitumiseen. Monet ohjelmapalveluyritykset ovat sekad kooltaan etté
resursseiltaan pienid, myytivid tuotteita on yksi tal enintddn muutama, henkil6stéd on vihin,
kaytettdvissd olevia varusteita, tiloja tai muuta sellaista on niukasti. TAma asettaa rajoituksia
kohderyhmin valinnalle ja saatavuusratkaisuille. (Boxberg, Komppula, Korhonen & Mutka
2001, 123, 128.)

Yritysasiakkaat tilaavat tavallisimmin ohjelmapalvelut suoraan palveluntuottajalta, mutta
my0s jonkin matkailupalvelujen tuottajan, esimerkiksi hotellin, kautta, jolloin ohjelmapalvelu
on osa matkailupalvelun kokonaispakettia. Majoitusliikkeet, kylpylit, toiset ohjelmapalvelu-
yritykset, liitkenneyhti6t sekd muut samalla alueella toimivat matkailuyritykset voivat olla oh-
jelmapalveluyritysten saatavuusratkaisuja suunniteltaecssa huomioon otettavia kumppaneita.
Matkailukeskusten viikko-ohjelmat rakennetaan usein siten, ettd ne sisaltavit erilaisia aktivi-

teetteja, elimyksid, retkid jne. Tapahtumia markkinoivilla yrityksilli on yleensd vahin omaa
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tuotantoa, joten ne kiyttivit ohjelmapalvelujen tuottajia alihankkijoina. Matkailutoimistoja ja
alueellisia markkinointiorganisaatioita ohjelmapalveluyritykset voivat kayttdd joissain tapauk-
sissa myyntikanavina ja joissain tapauksissa informaatiokanavina. (Boxberg ym. 2001, 129 -

130))

3.8.3 Markkinointiviestinta

Markkinointiviestintd on prosessi, jossa kohderyhmalle viestitddn tietoa ja mielikuvia tuot-
teesta ja palveluksista. Markkinointiviestinnin keinot ovat perinteisen jaottelun mukaan mai-
nonta, myynninedistiminen, suhdetoiminta ja henkilokohtainen myyntity6. Ei pidd unohtaa
sitd, ettd markkinointiviestintain liittyy my6s suunnittelemattomia viestejd, kuten tyontekijoi-
den puheet ja kiyttiytyminen, toimitilat, hallitsematon julkisuus jne. (Lahtinen & Isoviita

2001, 171.)

Mainonta on maksettua, lihinna joukkotiedotusvilineissi toteutettavaa tiedottamista tuot-
teista. Mainonnan avulla pyritddn aluksi asiakkaan huomion kiinnittimiseen tuotteeseen, sit-
ten kiilnnostumaan tuotteesta, haluamaan sitéd ja lopulta ostamaan tuote. Myynninedistimisel-
14 (Sales Promotion, SP) tarkoitetaan kaikkia niitd toimenpiteitd, joiden tarkoituksena on in-
nostaa myyjid ja jilleenmyyjid myymain tuloksellisemmin tuotteita. Toimenpiteitd voidaan
suunnata omaan henkil6kuntaan, jalleenmyyjiin tai asiakkaisiin. Suhdetoiminta (Public Rela-
tions, PR) on jatkuvaa ja suunniteltua toimintaa, jonka tavoitteena on yhteistyon aikaansaa-
minen ja kehittiminen yrityksen ja sidosryhmien vililli. Henkil6kohtainen myyntityé on
henkil6kohtaiseen kontaktiin ja suulliseen esitystaitoon perustuvaa viestintid, jonka tavoit-
teena on saada aikaan myyntid ja my0s arvoa asiakkaalle. (Lahtinen & Isoviita 2001, 175, 203,

205, 208.)

Internet-markkinointi on suhteellisen uusi markkinoinnin muoto. Ennen 2000-lukua sen
kaytto oli vield vaatimatonta nykyiseen verrattuna. Alkujaan puhuttiin internet-mainonnasta.
(Lahtinen & Isoviita 2001, 196.) Nykyisin internet-markkinointi kasitetdan laajemmaksi ko-
konaisuudeksi kuin pelkiksi mainonnaksi. Internet-markkinointiin yrityksen www-sivujen
lisaksi silld on kdytettavissd esimerkiksi hakukoneita, sihkoposti, blogit, verkkovideot, kuten

Youtube, bannerit, sosiaalisen median eri muodot jne. (Vatanen 2015.)
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Asiakas voi internetin vilitykselld paitsi saada tietoa yrityksestd ja tuotteesta, myGs ostaa tuot-
teita helposti ’netistd”. Niin internet on markkinointiviestinnan lisaksi liitettavissd myos kil-
pailukeinoista saatavuuteen. Viestintd on nykyaan kaksisuuntaista. Tama liittdd my0Os tuotteen
internet-markkinoinnin piiriin. Yritykselli on mahdollisuus saada palautetta asiakkailtaan
vaikkapa sosiaalisessa mediassa ja kéyttda titd informaatiota apuna kehitellessddn tuotteita ja

palveluitaan entistd enemmain asiakkaiden tarpeita vastaavaksi. (Vatanen 2015, 6.)

Yleisesti voidaan todeta, ettd ei ole olemassa yhtd ainoaa oikeaa keinoa viestid internetissa.
Internetissd on valtava joukko potentiaalisia asiakkaita. Miten heidit osataan pyydystia asiak-
kaaksi? Internet tarjoaa matkailuyritykselle erinomaisen, kustannustehokkaan mahdollisuu-
den markkinoida tuotteita kohdennetusti sopiville kohderyhmille tismilleen oikeaan aikaan.

(Kauppinen 2015.)

3.8.4 Yritysmuodot

Yrityksen toimintaa suunniteltaessa yritysmuodon valinta on olennainen pditds. Yritysmuo-
don valintaan vaikuttavat monet asia, kuten yrityksen padoman tarve, toiminnan luonne, yri-
tyksen perustamiseen ja toimintaan osallistuvien henkiléiden lukumaara, verotus ja vastuuky-
symykset. (Yritysmuodot 2016.) ”Yksityinen elinkeinonharjoittaja, avoin yhtié ja komman-
diittiyhtié ovat henkil6yhti6itd. Osakeyhtio ja osuuskunta ovat niin sanottuja padgomayhtioi-

ta.” (Vatanen 2016.)

Toiminimi (yksityinen elinkeinonharjoittaja) on yritysmuoto, jossa yrittdja toimii yksin tai yhdessa
aviopuolisonsa kanssa. Pddoman tarve tdssd yritysmuodossa on pieni. Riskin kantaa yrittdja
henkil6kohtaisella omaisuudellaan. Yrittdjd el voi maksaa itselleen palkkaa, vaan varat omaan
kayttoon hin tekee yksityisottoina. Yksityisen elinkeinonharjoittajan saama elinkeinotoimin-
nan tulos verotetaan hinen henkil6kohtaisena tulonaan. Tama yritysmuoto soveltuu esimer-
kiksi perheyritykselle, jossa kaytetdidn omaa tyopanosta. Hyvina puolena on joustava paatok-

senteko. (Yritysmuodot 2016.)

Avoin yhtii perustetaan yhtiomiesten laatimalla yhtiosopimuksella. Avoimessa yhtiossa pitda
olla perustamishetkelld vihintddn kaksi yhtiomiestd. Vihimmaispddomaa ei ole maaritty.

Paitoksenteko yrityksessd tapahtuu yhtiGsopimuksen mukaisesti. Yhtiémiehet kantavat vas-
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tuun yritystoiminnasta koko henkilokohtaisella omaisuudellaan. Tdssd yhtiomuodossa varo-
jen nosto yrityksestd voi tapahtua niin, ettd yhtiomiehille maksetaan palkkaa, tai annetaan
yhtion varoista heille lainaa tai yhtiomiehet tekevit yrityksesta yksityisottoja yksityisen toimi-
nimen tapaan tai yhtiémiehet jakavat voitto-osuudet. Verotuksessa yrityksen tulos jaetaan
yhtiomiesten kesken ja timin jilkeen heitd verotetaan kuten yksityistd elinkeinonharjoittajaa.
Avoin yhtié sopii yritysmuodoksi pienille ja keskisuurille yrityksille. Yhtiémiesten vilinen

luottamus ja yhteistyokyky ovat tirkeitd avoimessa yhtiéssa. (Yritysmuodot 2016.)

Kommandiittiyhtio on yritysmuoto, joka perustetaan yhtibmiesten viliselld yhtibsopimuksella.
Kommandiittiyhtiéssda on oltava vahintadn yksi vastuunalainen yhtiomies ja yksi ddnetén yh-
tiémies. Yhtioon yhtiémiehet sijoittavat panokset, joista sovitaan yhtiosopimuksessa. Adnet-
tomaltd yhtiomicheltd vaaditaan rahallinen panos. Vastuunalaiselta yhtiomichelta riittdd ty6-
panos. Kommandiittiyhtiéssi padtokset tekee vastuunalainen yhtiémies. Adnetén yhtiémies
tai -miehet ovat siis vain padoman sijoittajina mukana yrityksessi. Kommandiittiyhtiéssa d4-
nettomin yhtiémiehen vastuu rajoittuu yhtidsopimuksessa sovittuun piddomapanokseen.

Vastuunalainen vastaa koko omaisuudellaan. (Yritysmuodot 2016.)

Varojen noston vastuunalainen yhtiémies voi tehdi kuten avoimen yhtién yhtiomies. Adne-
ton yhtiomies saa voitonjaossa voitto-osuutensa. Tulos jaetaan yhtiomiesten kesken, timin
jalkeen verotetaan kuten yksityistd elinkeinonharjoittajaa: osa verotetaan padomatulona, osa
ansiotulona. Kommandiittiyhtié sopii yritysmuodoksi pienille ja keskisuurille yrityksille. Yh-
tibmiesten valinen luottamus ja yhteistyokyky ovat tissakin yritysmuodossa tirkeitd. (Yritys-

muodot 2016.)

Osuuskunta on yritysmuoto, jossa on paamiarini tuottaa osuuskunnan jisenille palveluja, ei
tavoitella suurinta mahdollista voittoa. Osuuskunnan voi perustaa yksikin henkil6. Osuus-
kunnan padoman tarve keritdan jaseniltd osuusmaksuina. Vihimmaispadomaa ei ole saddetty.
Osuuskunnan jisen ei ole henkilokohtaisesti vastuussa osuuskunnan velvoitteista. (Yritys-

muodot 2016.)

Osuuskunnassa ylintd paitintdvaltaa kayttid osuuskunnan kokous. Pditoksenteko osuus-
kunnassa on demokraattista; periaatteena dani/jisen. Jisenmidraltddn suurissa osuuskunnissa
jasenten paitdsvaltaa kayttda vilillisesti jasenten valitsema edustajisto. Osuuskunnan hallitus

ja toimitusjohtaja hoitavat yrityksen piivittiista hallintoa. Osuuskunnan tuottamasta voitosta
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maksetaan korkoa osuuskuntaan sijoitetulle padomalle. Voitto on mahdollista jakaa my6s
ylijadmin palautuksena sen mukaan, minki verran jasenet ovat kidyttineet oman osuuskun-
tansa palveluja. Yksi mahdollisuus tyoosuuskunnissa on lisipalkan maksaminen jasenelle.
Osuuskunta on itsendinen verovelvollinen, jonka saama tulo verotetaan osuuskunnan tulona.

Talld hetkelld (vuonna 2016) veroprosentti on kiinted 20 %. (Yritysmuodot 2016.)

Osafkeyhtid on yritysmuoto, jonka voi perustaa yksikin henkil6, mutta tavallisimmin perustajia
on useita. Osakepddomaa yksityiselld osakeyhtilla pitdd olla perustettaessa vahintdan 2 500
euroa ja julkisella osakeyhtiolld vahintidn 80 000 euroa. My6s oikeushenkild, esimerkiksi toi-
nen osakeyhtio, voi olla osakkaana. Kukin omistaja vastaa yhtion velvoitteista sijoittamansa

osakepddoman mairalld. (Yritysmuodot 2016.)

Osakeyhtiossd ylintd paitintdvaltaa kayttdd yhtiGkokous. Piivittdistd hallintoa ja yrityksen
toimintaa hoitaa hallitus ja toimitusjohtaja. Varojen nosto ja voitonjako osakeyhtitssi tapah-
tuu siten, ettd palkkaa voidaan maksaa osakkaalle hinen tyopanoksen suuruudesta riippuen
sekd voitto voidaan jakaa omistajille osinkoina. Yhtiokokous paittdd, kuinka paljon osinkoa
jactaan/osake. Osakeyhtid on itsendinen verovelvollinen. Osakeyhtié maksaa tuloksestaan

veroa 20 % (vuonna 2016). (Yritysmuodot 2016.)

3.9 Imago

Imagolla tarkoitetaan mielikuvaa. Yrityksen strateginen peruspaitds on se, mitd mielikuvaa se
haluaa rakentaa. Vaihtoehtoja ovat: puhdas yrityskuva (esim. Siivousyritys SOL), puhdas tuo-
tekuva (esim. Pepsodent, Lipton) seka yritys- ja tuotekuvien yhdistelmi (esim. Fazer tuotteil-

laan Fazerin Sininen). (Rope 2000, 175, 183.)

Yrityskuva muodostuu siitd huolimatta, vaikka yritys ei tekisi mitdan yrityskuvan hyvaksi.
Yrityskuva voi olla millainen tahansa. Se voi vastata totuutta tai olla vaird, mutta se on aina
olemassa. Yrityksen oma péddtds on, miten se haluaa ja pyrkii vaikuttamaan omaan yritysku-

vaansa. (Yritysajatuksesta liikeideaksi 2016.)

Yrityskuva on merkittiva kilpailuvaltti. My6nteistd yrityskuvaa tai edes tunnettuutta tarvitaan

muun muassa uskottavuuden lisadmiseksi. Asiakkaat asioivat mieluummin luotettavan ja
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tunnetun yrityksen kanssa kuin tuntemattoman yrityksen kanssa. Myonteinen yrityskuva saat-
taa mahdollistaa yritykselle parempikatteisen hinnoittelun. Tall6in yrityskuvalla on selked yh-
teys kannattavuuteen. Yrityskuva voi joissakin tapauksissa alentaa yrityksen markkinointiku-

luja ja tuoda omanarvontuntoa henkilékunnalle. (Yritysajatuksesta liikeideaksi 2016.)

Yrityskuvan luominen alkaa tekemilld padtos, millainen kuva yrityksestd halutaan tietyille
henkil6ille antaa. Mielikuvatavoite riippuu keskeisesti siitd, millaisen valitut henkilot, esimer-
kiksi asiakaskohderyhmit, haluavat yrityksen olevan. Yrityksen tavoittelema mielikuva saattaa
olla esimerkiksi; moderni, nuorekas, perinteinen, laadukas, edullinen, ymparistdystivillinen
jne. Kun yrityskuvatavoite on asetettu, suunnitellaan toimet, joilla haluttu imago saadaan
muodostumaan. Imago syntyy monen osatekijin yhteisen vaikutuksen tuloksena. Imagon
osatekijit voidaan luokitella neljadn padluokkaan, joita ovat tuotteet, henkil6sto, viestinti ja

yrityksen toimintapuitteet. (Yritysajatuksesta litkeideaksi 2016.)

Esimerkiksi yrityksen nimi, litkemerkki, tunnusvirit ja muu graafinen ilme ovat ulospdin na-
kyvia asioita, joilla yritys visualisoituu. On tavallista, ettd yritykset jotka pyrkivat liittimadn
imagoonsa luontoon liittyvid mielikuvia, valitsevat usein tunnusvirikseen vihredn. Yrityk-
sen tilat ja kalusto ovat my6s omalta osaltaan imagotekijoitd. Toimitilojen ja rakennusten si-
jainti, sisustus ja ymparisto, kuten kulkuviylien ja pihojen siisteys liittyvit kiytinnossa tahin
kiintedsti. Koneiden, kaluston ja ajoneuvojen iki, kunto, siisteys ja jopa merkki vaikuttavat

yrityksen imagoon. (Yritysajatuksesta liikeideaksi 2016.)

Yrityskuvan asemesta voi olla joskus jirkevia rakentaa tietoisesti yrityksen tuotemerkin ima-
goa. Niin esimerkiksi silloin kun yritykselld on useita tai paljon tuotteita, jotka voidaan kyt-
ked saman tuotemerkin alle. T4ll6in tuotemerkki muodostaa sillan, jolla mielikuvaa voidaan

siirtdd saman tuotemerkin alla tuotteesta toiseen. (Rope 2000, 185.)
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3.10 Liikeidean testaaminen

3.10.1 Yleistd

Vaikka liikeidean kuvauksesta 10ytyisi edelld mainitut kohdat, siis tuote, asiakkaat ja yrityksen
tapa toimia, kaikki liikeideat eivit ole siitd huolimatta kdyttkelpoisia. Idean on oltava konk-
reettinen ja markkinoille vietavissa kohtuullisessa ajassa. Idean kayttokelpoisuus on testatta-
va. Paperilla toimiva litkeidea ei aina kdytinndssé toimi. Syyna voi olla esimerkiksi puutteelli-
nen markkinatilanteen selvittiminen tai, ettd kilpailua ja tulevaisuuden niakymii ei ole otettu
huomioon. Toisten yrittdjien virheistd kannattaa ottaa oppia sekd kiyttdd asiantuntijoita.
(Lipponen, Horsmanheimo, Horttanainen, Jaatinen, Kuoppa, Leino, Linnainmaa, Loikas,

Mattila, Paloranta, Peltola, Turunen, & Viitala 2009, 8, 54.)

Liikeidean arvioimiseksi on olemassa eri lihteissa erilaisia “muistilistoja” asioista, joihin tulee
kiinnittdd huomiota. Yleistd niissd on, ettd asiat, jothin tulisi kiinnittdd huomiota, on jaettu
yrityksen siséisiin ja ulkoisiin tekijoihin. Sisdisistd tekijoistd esimerkkind vaikkapa idean suo-
jaamistarve tai vaadittavat resurssit. Ulkoisista tekijoistd esimerkkind olkoon tuotteen tarpeel-

lisuuden ja hyodyllisyyden arviointi asiakkaalle. (Lipponen ym. 2009, 8.)

Yksi ’muistilista” litkeidean arvioimiseksi on pohtia muun muassa seuraavia kysymyksia: Mi-
ta itse osaan? Mitd itse haluaa tehdd? Millaisia uhrauksia yrittiminen vaatii? Mitd koneita ja
laitteita tarvitaan? Toimitilat ja niiden sijainti? Tyomaidrd? Rahoitus? Ketkd ovat asiakkaam-
me? Missa asiakkaat ovat? Mitkd ovat asiakkaiden tarpeet? Miten saavutamme asiakkaat?
Ketkd ovat kilpailijoitamme? Omat vahvuudet ja heikkoudet? Yleiset tulevaisuudennakymat

ja niidden vaikutus? (Tulkki & Vakkuri 2001, 13.)

Toinen ty6kalu litkeidean toimivuuden arviointiin on pohtia seuraavia kysymyksia. Miksi ni-
menomaan tamain yrityksen tuotteet ovat sellaisia, joita asiakkaat ostaisivat niitd kilpailevien
tuotteiden asemesta? Kuinka mahdolliset asiakkaat tulevat tietoisiksi tarjottavista tuotteistar?
Milld hinnalla asiakkaat olisivat valmiita ostamaan? Pystyyké yritys tuotteiden tuottamiseen
kustannuksin, joilla toiminnan kannattavuuskriteerit tdyttyvit? Jos vastaukset eivit tyydytd,
litkeideaa on kehitettdvi, analysoitava toimialan kilpailuympiristéd tarkemmin tai tehtdvi

muita tarpeellisia toimia, jotta yrityksen toiminnasta voisi tulla kannattavaa. (Yritysidea 2016.)
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Yksi mahdollisuus testata litkeideaa on asettaa kysymyksid seuraavasti. Onko kysyntidperustaa
riittdvasti niin, ettd tuotetta, palvelua tai toimintaa kannattaisi lihted tekemain ja kauppaa-
maan? Jos sitd ei ole, yrityksen perustaminen kannattaa lopettaa tihan. Millainen on markki-
natilanne eli onko yrittdjalla mahdollisuus saada markkinoista riittava siivu? Onko markki-
noilta saatavissa riittdva hinta, jotta myynti olisi litketaloudellisesti kannattavaa? Onko yritta-
jalld taloudelliset resurssit toteuttaa yrityksen vaatimat tuotannon ja markkinoinnin inves-
toinnit? Onko yritykselld sellaiset toiminnalliset resurssit, ettd yrittdjdlld osaamisen ja muiden
maarillisten ja laadullisten kriteerien pohjalta on mahdollisuus saada yritystoiminta tulokselli-

sesti toteutumaan? (Lehti ym. 2007, 43 - 44.)

Markkinatutkimuksella kerdtddn markkinoihin liittyvda tutkimustietoa. Nditd ovat esimerkiksi
kysyntitutkimukset, joihin saa tietoa seka tilastoista ettd selvittamalld markkinointipotentiaa-
lia kyselyin. Peruskohde kysyntitiedon selvittimisessid on markkinapotentiaalin selvitys. Kil-
pailutilannetutkimuksissa oleellisinta on selvittdd, miten yritys parjad verrattuna merkittdvim-
piin kilpailijoihinsa. Kilpailutilanneanalyysin voi tehdd monilla tekniikoilla. Niita ovat esimer-
kiksi alan tilastot, kyselytutkimukset, paneelitutkimukset ja inventaarit. (Rope 2000, 430 -
431))

3.10.2 Kannattavuus

Kannattavuus on yrityksen menestyksen tirkein ulottuvuus, silld ilman kannattavuutta yrityk-
sen taloudelliselta toiminnalta katoaa lopulta perusta. Kannattavuus mairitelladn tulojen ja
menojen erotukseksi, joko voitoksi tai tappioksi. Edellinen tarkoittaa absoluuttista kannatta-
vuutta. Suhteellista kannattavuutta mitataan tuloksen ja pddoman suhteella, pidoman tuotol-
la. Lyhyelld aikavililld kannattavuuden vahimmadistason kriteerind on pidettava tulorahoituk-
sen riittdvyyttd juoksevien menojen kattamiseen ja korkoihin. Kun nimi on katettu, ovat
loput tulorahat kaytettivissd investointeihin, lainojen lyhennyksiin tai vakavaraisuuden paran-

tamiseen ja voitonjakoon. (Lehtonen 2002, 27, 95, 316.)

Katetuottolaskentaa kdytetdan yrityksen kannattavuuden arviointiin ja hallintaan. Katetuotto-
laskennan avulla voidaan etsid vastauksia monenlaisiin yritykselle tirkeisiin kysymyksiin, ku-

ten: Kuinka monta tuotetta pitdd vahintdan myydi, jotta toiminta olisi kannattavaa? Jos tuot-
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teen myyntihintaa nostetaan, kuinka tulos paranee? Miten myyntimairin kasvattaminen vai-
kuttaa tulokseen? Jos tuotetta myydain alennuksella, kuinka paljon myyntiméarin pitad kas-

vaa, jotta tulos pysyy samanar (Jormakka, Koivusalo, Lappalainen & Niskanen 2009, 150.)

Jormakka ym. (2009, 150) esittivit kannattavuuslaskelman kaavan seuraavasti:
Myyntituotot

— Muuttuvat kustannukset

= Katetuotto

— Kiintedt kustannukset

= Tulos

Hoffren (2002, 31) esittad, ja kéyttdd liiketoimintasuunnitelmamallissaan, hieman edellistd

laskelmaa yksityiskohtaisempaa erittelya:

Liikevaihto
— Muuttuvat kulut
= Myyntikate
— Kiinteit kulut
= Kiyttokate
— Poistot
= Liiketulos
— Vieraan padoman kulut
— Verot

= Nettotulos

Liikevaihto on nettotuottoja kuvaava euromairi, josta on jo vihennetty pois myynnin oi-
kaisuerit (mm. annetut alennukset) ja valilliset verot (arvonlisivero) (Hoffren 2002, 30).
Myyntikate kertoo miten hyvin muuttuvat kulut on saatu katettua ja minka verran rahaa jad
kiinteiden kulujen kattamiseksi. Kiyttokate ilmaisee, miten juoksevan eli normaalin liiketoi-
minnan katteesta riittdd pitkdvaikutteisiin menothin, poistoihin, rahoituskuluihin, veroihin ja
voitonjakoon. Liiketulos kertoo, paljonko varsinaisen litketoiminnan tuotoista on jadnyt tu-

loksena jiljelle ennen rahoituserii ja veroja. (Lehtonen 2002, 316 - 317.)
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Kriittinen piste tunnuslukuna kertoo euroina sen myyntimairan, jolloin tulos on nolla. Kriit-
tinen piste saadaan kun kiintedt kustannukset jactaan katetuottoprosentilla ja osamairi ker-
rotaan sadalla. Katetuottoprosentti kriittisen pisteen laskentaan saadaan jakamalla katetuotto
(myyntikate) myyntituotoilla (liikevaihdolla) ja kertomalla osamaira sadalla. Varmuusmargi-
naali on yrityksen ”pelivara” ja kertoo kuinka paljon suurempi toteutunut myynti on kriitti-

sen pisteen myyntid. (Jormakka ym. 2009, 150 - 152.)

Kannattavuuden arvioinnissa litketulosprosentti tunnuslukuna soveltuu yksittdisen yrityksen
kehityksen seurantaan ja toimialan sisdisen vertailuun. Liiketulosprosentti lasketaan jakamalla
litketulos litkevaihdolla ja kertomalla osamiird sadalla. Liiketuloksen arvioinnissa voidaan
kayttda seuraavia liiketulosprosentin ohjeellisia arvoja: yli 10 % hyva, 5 - 10 % tyydyttavi, alle
5 % heikko. (Lehtonen 2002, 317.)
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4 YRITYSHANKKEEN KUVAUS

4.1 Toiminta-ajatus ja visio

Yrityshanke on kuvitteellinen. Siind pyritdian kuitenkin todenmukaisuuteen niin, ettd tdssa
kuvattu yritys voisi oikeasti olla perustettava yritys. Ensivaiheessa yrityksen on ajateltu toimi-
van Vuokatin matkailukeskuksessa ja my6hemmin muita toimipaikkoja ovat mahdollisesti

Kajaani, Ukkohalla ja Paljakka.

Perustettavan yrityksen toiminta-ajatuksena on tuottaa asiakkailleen hyvid mielta tarjoamalla
heille liikunta-aktiviteetteja, jothin sisaltyy fyysisen suorittamisen lisiksi my6s muita haasteita.
Yrityksen visiona on olla viiden vuoden kuluttua Vuokatissa tunnettu ja arvostettu yritys ja,
ettd yhteistyoyritykset, muut paikkakunnan yritykset ja asiakkaat pitavit yritystd luotettavana

ja laadukkaana.

Yrityksen perustajina ovat Tiina ja Taneli Topakka. Tiina on ylioppilas, valmistuu res-
tonomiksi ammattikorkeakoulusta 2016. Hin on tehnyt kesitoitd useana kesidna eri alojen
tyOpaikoissa, muun muassa majoitusta ja ohjelmapalveluja tarjoavassa yrityksessi. Taneli on
valmistunut ammattiopistosta litketalouden alalta. Ty6kokemusta hanelld on eri alojen toistd

noin kolme vuotta.

Ensisijaisena motiivina yrityksen perustamiseen heilli on halu hyédyntid omaa koulutusta,
saada aluksi lisdansioita ja myohemmin kehittdd toimeentulon antava yritys. Toiseksi, Kai-
nuun matkailukeskuksissa on ilmeinen tarve jatkuvaan tuotteiden ja palvelujen kehittimiseen.
Heilld on mahdollisuus sijoittaa yritykseen sen perustamisvaiheessa 10 000 euroa omia varo-

ja.

4.2 Liikeidea

Yrityksen litkeideana (kuvio 6) on tarjota asiakkaille mahdollisuus turvallisessa ymparistossa
kokea tavallisuudesta poikkeava miellyttava, ehki jannittivikin kokemus, jossa samalla ryh-

min yhteisollisyys kasvaa. Yhteistyoyrityksille tarjotaan valmis tuote heidin oman liiketoi-
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mintansa monipuolistamiseen. Yritys tavoittelee mielikuvaa, johon kuuluu hyvi palvelu, laa-
dukkaasti toteutettu tuote seki ettd yritys ja sen tuotteet on yhdistettivissi suomalaiseen

luontoon.

Tarkeimmit asiakkaat ovat matkailukeskuksessa vierailevat thmiset ja toisaalta toiset ohjel-
mapalveluyritykset (yhteistyoyritykset). Yritykselld on, ainakin ensivaiheessa, yksi tuote: luon-
toon rakennettu ’toimintarata”, jossa on nokkeluutta vaativia tehtivia, jotka ratkaisemalla, tai

annettavien lisdvihjeiden avulla, asiakasryhma paisee etenemain radalla.

Segmentit Mielikuvat

e Vuokatissa vierailevat ih- e hyvi palvelu
miset e laadukas tuote

e yhteistyOyritykset e luonto

Osien yhteensopivuus

Tuotteet Toimintatavat

e Luontoon rakennettu e Toimintaa ohjaavat arvot:

nokkeluutta vaativa, ehki
jannitystdkin tarjoava, yh-

laatu, turvallisuus ja asia-
kasldhtoisyys.

teisollisyyttd kasvattava e kestivin kehityksen peri-
“toimintarata”. aatteiden noudattaminen
e kiinted suorituspaikka e kommandiittiyhtic
e mahdolliset liitinnaispal- e internetmarkkinointi, mat-
velukset (yhteiskuljetukset, kailukeskuksen / majoi-
kahvit /muut tatjoilut ym.) tusyritysten viikko-
ohjelmat, alihankintaso-
pimukset muiden alueen
ohjelmapalveluyritysten
kanssa
[ ]

ensisijaisesti markkinape-
rusteinen hinnoittelu

Kuvio 6. Yrityksen litkeidea.

Yrityksen tuotetta ja toimintatapaa voidaan kuvata tarkemmin palvelukonseptilla, palvelu-

prosessilla (kuvio 7) ja palvelujirjestelmilld seuraavasti:
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Palvelukonsepti

Elamyksia tuottavaa toiminnallista ja rentohenkisti tiimityoskentelyd pienryhmiss.

Palveluprosessi
1. Tuotteen varaaminen hotellin yms. 1. Henkil6ston tehtdvit: Markkinointiin
vastaanotosta / yhteistyoyrityksest / liittyvit tehtdvit

suoraan ohjelmapalveluyrityksesta

2. Saapuminen yhteiskuljetuksella / 2. Yhteiskuljetus yrityksen jirjestima.
omatoimisesti Tehddin yhteistydsopimus paikallisen
kuljetusyrityksen kanssa.

3. Saapuminen yritykseen ja toimimi- 3. Kiinted suorituspaikka Vuokatin
nen yrityksessd matkailukeskuksessa. Pysikointialue
autoille. Varasto varusteille.
Henkil6ston tehtdvit: Asiakkaiden
vastaanotto, varustaminen ja ohjeistus.
Valvonta koko suorituksen ajan. Mah-
dollisten liitinndispalvelusten toteutus.

4. Henkiloston tehtavat: Asiakkaiden
huolehtiminen takaisin majoitusyrityk-
seen tms. Palautteen kerddminen.

4. Poistuminen yrityksestd

5. Henkil6ston tehtivit: Suorituspaikan
huolto. Palautteen kisittely. Tuotekehit-
tely. Laskutus yms.

Kuvio 7. Palveluprosessi. Vasemmalla kulutuskaavio, oikealla tuotantokaavio.

Palvelujirjestelma

Tuotteen toteutus tapahtuu kiintedlld suorituspaikalla matkailukeskuksen alueella. Asiakkaat
saapuvat omilla autoilla, yhteistyoyrityksen jarjestimalla kuljetuksella, matkailukeskuksen reit-
tilinja-autolla (Vuokatti-bussilla) tai yrityksen jirjestimalld kuljetuksella sovittuun aikaan.
Vastaanoton, suojavaatetuksella varustamisen ja suoritusohjeiden antamisen jilkeen asiakas
siirtyy tuotteen toteutukseen. Henkil6kuntaan kuuluva “valvoja” kulkee asiakasryhmin mu-
kana, antaa tarvittaessa lisivihjeitd, tarkkailee turvallista suorittamista jne. Esimerkki palvelu-

ympiristosta liitteessa (liite 1).
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Yrityksen tapaan toimia liittyy useita asiakokonaisuuksia kuten, yritysmuoto, johtavat arvot,
markkinointi, hinnoittelustrategia, tuotanto ja logistiikka, talous ja hallinto sekd johtaminen.
Yritysmuodoksi yrittdjat ovat suunnitelleet kommandiittiyhtiotd, jossa he toimivat vas-
tuunalaisina yhtiomiehini ja lisiksi he pyrkivit hankkimaan padomasijoittajia ddnettémiksi

yhtiémiehiksi.

Yrityksen johtavina arvoina ovat laatu, turvallisuus ja asiakkaat huomioiva toimintatapa. Asi-
akkaat huomioiva toimintatapa nakyy kiytinndssd muun muassa niin, ettd tuotteita ja palve-
luita kehitetddn asiakaspalautteen pohjalta sekd toimien aktiivisesti olemassa olevan tuotteen
uudistamiseksi ja uusien ideoiden 16ytimiseksi kokonaan uusien tuotteiden kehittimiseksi.
Yritys pyrkii toimimaan kestavan kehityksen periaatteita noudattaen. Markkinointi on suun-
niteltu tapahtuvan internetin, esitteiden, Vuokatin matkailukeskuksen ja majoitusyritysten
vitkko-ohjelmien avulla sekd henkil6kohtaista myyntityota kayttden yhteistyOyritysten kanssa

alihankintasopimuksen saamiseksi.

Ensisijaisena hinnoittelustrategiana yritys kédyttda markkinaperusteista hinnoittelua kuitenkin
niin, ettd tuotteen tuotantokustannukset otetaan huomioon alimman kannattavan hinnan
midrittamiseksi. Harkinnan mukaan voidaan joissakin tapauksissa kayttaa hintadifferointia eli
segmentoitua hinnoittelua, kuten esimerkiksi myyntia toisille ohjelmapalveluyrityksille ali-
hankintana alempaan hintaan kuin matkailukeskusten viikko-ohjelmien kautta tuleville asiak-
kaille. Tuotteen hinnoittelussa mahdolliset liitinnaispalvelukset, kuten yrityksen jarjestimai

yhteiskuljetus, hinnoitellaan erikseen.

4.3 Perusteita yrityksen perustamiselle ja suunnitellulle liikeidealle

4.3.1 Markkina-analyysi

Valtakunnallisesti liikevaihdon kehitys ohjelmapalvelualan yrityksissi on nopeampaa kuin
matkailuklusterissa kaiken kaikkiaan. Hiihtokeskukset, teemapuistot, litkuntakohteet ja kun-
tokeskukset tulevat erityisesti kasvattamaan liiketoimintaansa. (Harju-Autti 2012, 22.) Kai-
nuun vetovoimatekijit tulevaisuudessa ovat luonto ja hiljaisuus, laatu, elimykset sekd turval-

lisuus (Kainuun matkailustrategia 2011 - 2020 2011, 20).
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Vuokatin alueen ohjelmapalvelutuotteiden kysyntdd kuvaa vilillisesti majoitusvuorokaudet,
niiden volyymi ja volyymin kehitys, koska majoituspalvelut ja ohjelmapalvelut paikkakunnalla
tai matkailukohteessa ovat toisiaan tdydentivid tuotteita (komplementtituotteita). Sotkamon,
jossa Vuokatti sijaitsee, majoitusvuorokaudet ovat viimeisen kymmenen vuoden aikana kas-
vaneet vajaasta 500 000 vuorokaudesta/vuosi yli 600 000 vuorokauteen/vuosi. Sotkamon
markkinaosuus Kainuun yopymisvuokausista on yli 70 %. (Kainuun matkailutilastollinen

vuosikirja 2014 2015, 10.)

Sotkamon yopymisvuorokausista kesikaudella, toukokuun alusta lokakuun loppuun, kertyi
vajaa puolet ja talvikaudella hieman yli puolet kokonaisyopymisisti. Sotkamo voidaan luoki-
tella kotimaisen vapaa-ajan matkailun kohteeksi. Y6pymisvuorokausista muiden kuin suoma-
laisten tekemid oli yhdeksidn prosenttia. Yopymisten perusteella tirkein kansallisuus Sotka-
mossa olivat veniliiset, joiden osuus oli 73 prosenttia kaikista kansainvilisistd yOpymisista.

(Kauppila & Jirviluoma 2016, 23 - 24.)

4.3.2 Kilpailutilanne- ja kilpailija-analyysi

Vuokatissa padpaikkaansa pitivistd ohjelmapalvelualan yrityksistd |“unokatti Safaris on tiyden
palvelun ohjelmapalvelutalo. Sen paituotteita ovat Huskyt, kalastusretket, Rib-venesafarit,

monkijdsafarit, moottorikelkkasafarit ja lumikenkaretket.

Toinen suurimmista alan yrityksistd on Gol uokatti. Se tuottaa Vuokatin alueella aktiviteetteja
ympiri vuoden. Suosittuja ovat esimerkiksi monipuoliset tiimikisailut ja paintball. Syksyisin
GoVuokatti vie asiakkaitaan metsistysretkille. Suuremmat ohjelmakokonaisuudet yritys ra-
kentaa asiakkaan toiveiden mukaan hyodyntien palveluissa uusinta tekniikkaa ja innovaatioi-
ta sekd laajaa yhteistyoverkostoa. GoVuokatti toimii myOs majoitus- ja muiden matkailuun
liittyvien palveluiden vilittdja (ohjelmapalvelut, harrasteet, kuljetukset, ravintolapalvelut, ko-

koukset, illanvietot ja paisyliput Vuokatti-tapahtumiin).

Edellisid pienempi, mutta jo kauan Vuokatissa toiminut ohjelmapalveluyritys I unokatti Action
tuottaa ’lihasvoimalla” tapahtuvia elimyksid. Yrityksen tuotteita ovat seinakiipeily, metsd-

golf, kiiking-ymparikeinu, Action pihakisat, kuplajalkapallo, 200 m:n vaijerirata ja koysilasku
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hyppyrin tornista. Yrityksen kohderyhmid ovat yritys- ja nuorisoryhmit, lapsiperheet seka

leirikoulut.

Vuokatin Vesiurbeilukeskus on toiminut muutaman vuoden. Yrityksen tuotteita ovat skeit-
tisaunalautta ja weikkaaminen (wakeboarding). Yritykselld on kiytéssda Euroopan pisin kaksi-
torninen Wakestation-kaapeli. Muita tuotteita ovat SUP-lautailu ja vesihiithto. Vuokatin alu-
eella tulokas on Lejakonln Lappis. Yrityksen tuotteita ovat leijahiihto ja lefjasurffaus. Yritys

jarjestad myos leijahiihtokursseja.

Vuokatin Seikkailupnisto on vuonna 2016 toimintansa aloittanut kiipeilypuisto. Kiipeilypuis-
tossa on yhdeksian vaikeusasteeltaan erilaista metsain rakennettua kiipeilyrataa. Kohderyh-

mind yritykselld on matkailijoiden liséksi erilaiset ryhmat, kuten koulut ja paivikodit.

Vuokatin ympiristossd on muun muassa useita ratsastustalleja, jotka kilpailevat osin samoista
asiakkaista kuin ohjelmapalveluyritykset. Samoin esimerkiksi sisdaktiviteettipuisto ja vaikkapa

keilaus ovat kilpailijoita ohjelmapalveluille.

Vuokatin alueella ei ole tarjolla samanlaisia tuotteita kun tissa tyossd on suunniteltu. Muualla
maassa perustetuissa perusidealtaan samantyylisissi pakohuone-tuotteissa hinta vaihtelee
noin 75 eurosta noin 150 euroon (60,48 - 120,97 euroa alv. 0 %) tunnilta riippuen ryhmin
koosta. T4dtd hintatasoa voinee pitaa kannattavuuslaskelmissa jonkinlaisena viitearvona, hin-

tana jonka asiakkaat ovat valmiit maksamaan.

4.3.3 Kannattavuuslaskelmat

Laskentaperusteita

Yrityksen toimintatapaan kuuluu noudattaa kestivin kehityksen periaatteita. Téstd syystd
toimintaympiriston rakennusmateriaalit hankitaan mahdollisuuksien mukaan kierrityspisteité
hyédyntien. Niin toimien uskotaan saavutettavan samalla hieman taloudellista hyotya. Tuot-
teen toteutukseen tarvittavat rakennelmat (15 000 €) ja muut investoinnit (suojavarusteet asi-
akkaille 1 500 e) nakyvit kannattavuuslaskelmissa (liite 2) poistoina. Rakennelmien poistoai-

kana on kaytetty 10 vuotta ja suojavarusteiden kolmea vuotta.
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Ainakin aluksi lihdetain siitd, ettd tuotetta tarjotaan ostettavaksi toukokuulta lokakuulle kou-
lujen syyslomaviikot mukaan lukien, eli kausi on viiden kuukauden mittainen. Yrityksen kiin-
tedt kustannukset on arvioitu muodostuvan yrittdjien palkkavaatimuksesta pakollisine sivu-
kuluineen (2 hl6d x 5 kk x 1 400 e¢/kk/hl6 sivukuluineen), maa-alueen vuokrasta (500 e/v),
markkinointikuluista (3 000 e/v), vakuutuksista (500 e/v) ja muista sekalaisista kiinteistd ku-

luista (500 ¢/v).

Muuttuvia kustannuksia ei timan kaltaisella yritystoiminnalla paljon yleensi ole. Ne koostu-
vat rakenteiden kunnossapidosta (1 000 e), oman auton kaytosta (700 e), pientarvikkeista
(300 e) ja puhelinkuluista (500 e). Edelliset euromairit tarkoittavat kuluja vuotta kohden

suunnitellulla ensimmiisen toimintavuoden volyymilla.

Ensimmiisen vuoden suunniteltu volyymi on saada myydyksi 200 kpl keskihintaan 120 e (alv
0 %). Erikseen hinnoiteltavia liitinndispalveluksia ei ole laskelmissa huomioitu. Laskelmissa
oletetaan, ettd yrittdjien mahdollisuus sijoittaa yritykseen 10 000 euroa riittdd yhdessd danet-

tomiltd yhtiomiehiltd kerittdvien sijoitusten ja yritystoiminnan aloitusvaiheen avustusten

kanssa toiminnan kaynnistimiseen, joten laskelmissa ei ole mukana lainojen lyhennyksia.

4.3.4 SWOT-analyysi

Vahvuudet

V" Yrityksen sijainti Vuokatissa, jossa on suuri asiakaspotentiaali.

<

Yrityksen perustaminen ei vaadi suuria padgomia.

<

Yrittdjilld on mahdollisuus sijoittaa yritykseen sen alkuvaiheessa suhteellisen merkit-
tivd summa rahaa.

Tuote on jonkin verran omaleimainen.

Markkinointiosaamista yrittdjiltd 16ytyy.

Yritykselld on selked strateginen suunnitelma.

D N N NN

Yrittdjit ovat motivoituneita ja asenne hyva.
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v" Suunniteltu hinta (120 e alv. 0 %) on tuotteen hinnoittelualueen (noin 105 - 120 e
alv. 0 %) ylélaidassa, joten hinnan laskeminen kilpailukeinona on mahdollista, tosin
vain vihin.

v" Nettotulos mahdollistaa ainakin jonkinlaisen voitonjaon, joka kannustaa potentiaali-

sia ddnettémid yhtiémiehid sijoittamaan yritykseen.

Heikkoudet

Aloittavana yrityksena yritys on tuntematon.
Yritys, ainakin aluksi, eldd yhden tuotteen varassa.

Tuotteen suorituspaikan rakentaminen vie aikaa.

D N N NN

Toiminnan kannattavuutta arvioitaessa varmuusmarginaali on pienehké. Myyntimaa-
td vol olla vain vihin, noin 20 kpl/v, pienempi suunniteltua myyntimadrdi (200

kpl/v), jotta kriittisen pisteen tuotto ei alitu keskihinnan ollessa 120 e/kpl.

Mahdollisuudet

v" Matkailun kasvu ollut Vuokatissa vakaata.

v" Valtakunnan tasolla liikkevaihdon kehitys ohjelmapalvelualan yrityksissi on nopeam-
paa kuin matkailuklusterissa kaiken kaikkiaan.

v" Ala ei ole ylivoimaisen paljon siinnelty.

v" Vuokatin ohjelmapalveluyrityksilli jo valmiiksi yhteistyohén muiden alan yritysten
kanssa perustuvaa toimintaa (mm. GoVuokatti).

v" Vuokatin ohjelmapalveluyrityksilld (esim. Vuokatti Action) kohderyhmis, joita meilli

on mahdollista saavuttaa yhteistydsopimusten avulla.

Uhkatekijit

V" Potentiaalisilla yhteistydyrityksilli on meiti enemmin neuvotteluvoimaa.
v" Vuokatissa on ohjelmapalvelualalla kilpailua.
v" Vuokatin lisiksi liheskddn yhti merkittivii matkailukeskuksia ei Kainuussa ole, joi-

hin litketoiminnan voisi tarvittaessa siittaa.
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4.4 Paitelmid suunnitellusta yritystoiminnasta

4.4.1 Kysynta

Vuokatin suuri asiakaspotentiaali puoltaa yrityksen sijoittumista nimenomaan Vuokatin mat-
kailukeskukseen. Vuokatin alueen ohjelmapalvelutuotteiden kysyntid valillisesti kuvaavan
majoitusvuorokausien volyymi on suuri ja volyymin kehitys on ollut positiivista. Vaikka his-
toriallinen kehitys ei ole tae tulevasta, Vuokatin matkailuun tehdyt ja suunnitellut satsaukset
huomioiden ei ole syytd epdilld tulevina vuosina paikkakunnan matkailun myonteisen kehi-

tyksen taittuvan.

Sotkamon y6pymisvuorokausien suuren mairan lisiksi myos Sotkamon yopymisvuorokausi-
en yli 70 prosentin markkinaosuus Kainuun maakunnassa puoltaa yrityksen sijoittumista
Vuokattiin. Tdmi voi tarkoittaa liikeidealle my6s sitd, ettd yrityksen laajentumista myohem-
missd vaiheessa muille paikkakunnille Kainuussa tulee harkita tarkkaan. Tami on ehkad kdin-
nettdvissi mahdollisuudeksi siten, ettid vaihtoehto muille paikkakunnille laajentumiseen on
jarjestad asiakkaille kuljetus esimerkiksi Ukkohallasta ja Paljakasta Vuokattiin, jolloin vilty-
tadn tuotteen suorituspaikan vaatimilta investoinneilta paikkakunnilla, joilla asiakaspotentiaali

on merkittivisti Vuokattia pienempi.

Vuokatissa ohjelmapalvelualalla toimii monia yrityksid, joka tarkoittaa kilpailua yritysten vilil-
li. Timd on SWOT-analyysissi suunnitellulle liikeidealle uhkana todettu. Kilpailija-
analyysistd voi huomata, etti eri yrityksilld on kuitenkin erilaisia tuotteita ja timd monipuoli-
nen tarjonta voi tarkoittaa myos sitd, ettd Vuokatti pystyy tarjoamaan vierailleen erilaista te-
kemistd eri pdiville ja se voi olla syy tulla viettimédin lomaa juuri Vuokattiin. Tdmi tarjoaa

elinmahdollisuuksia monenlaisille ohjelmapalvelutuotteille.

Vuokatissa matkailukeskuksessa suhteellisen pienelld alueella majoittujien suurt maird ja
miirin todennikoinen nousujohteinen kehitys ovat hyvid perusteita valita yhdeksi kohde-
ryhmiksi Vuokatissa vierailevat ihmiset. Vuokatin alueen ohjelmapalveluyritysten vililld jo
oleva yhteistyokulttuuri on puoltava tekija valita alueen muut ohjelmapalveluyritykset (yhteis-
tyGyritykset) toiseksi kohderyhmiksi. Niin toimien yhteistyoyritysten ajatellaan voivan teet-

timalld meididn tuotetta alihankintana monipuolistaa omaa tuotetarjontaansa ja niin tuoda
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meille lisimyyntid. Vaikka tuotteen loppukiyttéjissd yhteistyGyritysten kautta ostavissa on
samaan kohderyhmain kuuluvia kuin suoraan markkinoitaessa, on yhteistyoyrityksilld myos
sellaisia kohderyhmii, joihin me emme markkinointia kohdista (luokkaretkiryhmait, yritykset

kautta maan yms.).

4.4.2 Tuote ja toimintatapa

Tidssd tyossa suunnitellulle tuotteelle on tarve ja kysyntdd olemassa. Sen osoittaa havainto
reaalimaailmasta samantyyppisten tuotteiden, kuten esimerkiksi puihin rakennetut kiipeilyra-
dat tai exit-huoneet, suosion kasvu. Vaikka kysyntid on olemassa, litkeideassa haavoittuva

kohta on se, ettd yritys perustetaan vain yhden tuotteen varaan.

Yrityksen jatkuvuuden kannalta tuotekehitykseen tulee kiinnittdd huomiota, koska jossakin
vaiheessa tuote tulee elinkaarensa padhin. Jos yritykselld ei ole kaupallistettavana uutta tuo-
tetta vilmeistddn siind vaitheessa kun nykyinen tuote on elinkaarensa loppupuolella, yritys
kuolee ainoan tuotteensa mukana pois markkinoilta. On tirkedd, ettd yrityksen litkeideaan
toimintatavaksi otetaan tuotteiden ja palveluiden kehittiminen asiakaspalautteen pohjalta
sekd toimiminen aktiivisesti olemassa olevan tuotteen uudistamiseksi ja uusien ideoiden 16y-

tamiseksi kokonaan uusien tuotteiden kehittamiseksi.

Elinkaariajattelu on kiyttokelpoinen viline suunniteltaessa markkinoinnin kilpailukeinojen
kayttod. Tuotteen ollessa aivan elinkaarensa alussa, esittelyvaiheessa, markkinoinnissa on
painotettava niitd keinoja, joilla valituissa kohderyhmissi potentiaaliset asiakkaat saadaan en-
sivaiheessa tietoisiksi ja kiinnostumaan tuotteesta. Télloin padpaino pitad olla markkinointi-
viestinnidssa. Jotta kysyntd saadaan tyydytettya ja myynti kasvuun, pitda jirjestdd tuotteen saa-

tavuus kuntoon.

Hinnoittelustrategiana markkinaperusteinen hinnoittelu tiydennettyna kustannuspohjaisella
hinnoittelulla, on liikeidean toimivuuden kannalta turvallinen ratkaisu, koska markkinoilta on
kokemusta siitd millaisen hinnan kohderyhmiin kuuluvat asiakkaat ovat valmiita maksamaan
ohjelmapalvelutuotteista. Kustannusten huomioiminen hinnoittelussa takaa kannattavuuden
nikokulmasta liian alhaisen hinnoittelun vilttimisen pitkalld tihtdimelld. Tuotteen elinkaaren

alussa myynnin nopeaan kasvuun saamiseen joku muu hinnoittelustrategia, kuten esimerkiksi



47

referenssihinnoittelu eli tutustumistarjoushinta -strategia olisi ehkd parempi, mutta myo6s

kannattavuuden kannalta riskialttiimpi.

Hinnoittelussa on huomioitava se, ettd suunniteltu tuote on jonkin verran omaleimainen,
joten se kasvattaa teoriassa tuotteen hinnoittelualuetta verrattuna siithen, ettd markkinoilla
olisi tdysin samanlaisia tuotteita. Kéytettdvissd olevaa hinnoittelualuetta on mahdollista kayt-
tad esimerkiksi niin, ettd aloittaa korkealla hinnalla, tarkkailee kysynnin kehitystd ja sen pe-
rusteella tekee johtopaitoksia. Tai esimerkiksi, aloitetaan hinnalla, joka on lihelld hinnoitte-

lualueen alarajaa ja tavoitellaan suurta kysyntda heti alusta alkaen.

Hintadifferointi eli segmentoitu hinnoittelu on litkeideassa kiyttokelpoinen ratkaisu. Se
mahdollistaa myynnin yhteistyoyrityksille alempaan hintaan kuin omatoimisesti tuotteen ver-
kosta ostaville tai matkailukeskusten viikko-ohjelmien kautta tuotteen ostaville asiakkaille.

Tilla tavalla toimien edistetddn yhteistyon toteutumista muiden alueen yritysten kanssa.

Perustamisvaiheen padomien kokoamiseksi pitad kartoittaa mahdollisuudet saada aloittavan
yrityksen avustuksia. Kommandiittiyhtié puoltaa valintana yritysmuodoksi paikkaansa silld,
ettd se pitid paatintivalan yrittdjilld ja mahdollistaa yrityksen perustamisvaiheessa tarvittavien
padomien kerddmiseksi sijoittajien, ddnettomien yhtiomiehien, mukaantulon yritykseen.
Muissa henkiloyhtidissa el titd etua ole, vaan tarvittava pddoma olisi hankittava esimerkiksi

ottamalla lainaa.

Pidomien saamiseksi yksi vaihtoehto olisi harjoittaa toimintaa osakeyhtiénd, mutta silloin
toisaalta ddnivalta yrityksen asioissa jakautuisi omistuksien suhteessa. Osakeyhtié on hallin-
noltaan jonkin verran kommandiittiyhtiétd raskaampi, mutta hyvini puolena olisi se, ettd
osakeyhtiossd yritystoiminnan epdonnistuessa riski rajoittuu vain osakkaan yritykseen sijoit-

tamaan pdaiomaan.

Vuokatin matkailukeskuksella on tasokas maine. Joten asiakkailla on todennakéisesti myos
korkeat odotukset ohjelmapalvelutuotteiden suhteen. Tidstd syystd yrityksen johtaviin arvoi-
hin on syyti sisillyttdd sen tapaiset asiat kuin hyvi laatu ja korkea tuoteturvallisuus. Yrityksen
johtavina arvoina laatu, turvallisuus ja edelld todettu asiakkaat huomioiva toimintatapa yhdis-
tettynd luontoon ja elimykselliseen tuotteeseen ovat sopusoinnussa Kainuun matkailustrate-

giaan kirjattujen tulevaisuuden vetovoimatekijéiden kanssa.
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Kiinted suorituspaikka matkailukeskuksessa tai sen valittémassa liheisyydessd on tarpeen
tuotteen helpon saatavuuden kannalta. Kiinted suorituspaikka tuotteen vaatimien rakentei-
den ja maa-alan vuoksi on oikeastaan ainoa jirkevi vaihtoehto. Tuotteen palveluprosessi ja
palvelujarjestelmd on syytd testata koeryhmilldi ennen tuotteen kaupallistamista. Tama voi
tapahtua esimerkiksi paikallisilla koululaisilla tai tarjoamalla tuotteen koekiytt6d maksutta

jonkin yrityksen henkilstolle.

4.4.3 Kannattavuus

Toiminnan saaminen kannattavaksi tulee olemaan haastavaa. Tulosbudjetti osoittaa suunni-
tellulla ensimmaisen vuoden litketoiminnan tasolla saavutettavan lievisti positiivinen tulos.
Kannattavuuden ja liikeidean toimivuuden kannalta kustannuksia on hyvi saada suunniteltua
alemmaksi ja/tal myyntimddrdd suuremmaksi. Varmuusmarginaali myyntituotoissa on pie-
nehké. Yksi mahdollisuus lisimyynnin saamiseen ehki olisi kauden jatkaminen niin, ettd tuo-
te olisi tarjolla myGs joulun ja uudenvuoden aikaan. Toinen mahdollisuus on liitinnéispalve-
lusten tarjonnan lisidminen, kuten esimerkiksi tarjoamalla nokipannukahveja tai maastoruo-

kailuja.

Kannattavuuteen tuo painetta myos se, ettd nyt ensimmadisen vuoden suunnitelma ldhtee sii-
ta, ettd kaksi henkil6ad tyoskentelee yrityksessd osa-aikaisesti kumpikin noin tuhannen euron
kuukausiansiolla. Riittadké se motivoimaan yritystoiminnan pyorittimiseen ja toiseksi riittdd-
k6 osa-aikainen tyopanos suunnitellun toiminnan toteuttamiseen. Suurempi vastuunalaisten
yhtiomiesten ”palkkavaatimus” merkitsisi kulujen kasvamista niin suureksi, ettd suunnitellulla

myyntimdarilla yritys olisi kannattamaton.

Toiminnan suunnittelun suhteen pitdd olla aktiivinen ja hakea ratkaisuja, jotka edistdvit
suunnitelmien toteutumista. Liiketoiminnan onnistumisen suurimpia haasteita tulevat ole-

maan markkinoinnin onnistuminen ja suunnitellun myyntimaarin aikaan saaminen.
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5 POHDINTA

Tyon tavoitteena oli laatia toimiva liiketoimintasuunnitelma aloittavalle ohjelmapalveluyrityk-
selle. Erityisesti haettiin vastausta sithen: Miksi litketoimintasuunnitelma pitad laatia? Mité
hyviin litketoimintasuunnitelmaan sisiltyy? Milld edellytyksilld tissd tyossad kehitetty liiketoi-

mintasuunnitelma on toimiva?

Hyva liiketoimintasuunnitelma antaa kokonaiskuvan yrityksen resursseista ja paljastaa osaa-
misaukot ja lisdresurssien tarpeen seki luo suunnitelmallisuutta aukkojen tdyttimiseen. Liike-
toimintasuunnitelman ideana on kertoa, miten yritys aikoo tehdi rahaa. Hyvi liiketoiminta-
suunnitelma pakottaa yrittajan objektiiviseen pohdintaan ja litkeidean jasentelyyn. Se on apu-
viline, jonka avulla tehdddn paitoksid ja ratkaisuja seké tarkistetaan ovatko paatokset olleet
suunnitelman mukaisia. Liiketoimintasuunnitelma tehdéddn siis ensisijaisesti yrittdjille itsel-

leen, mutta sitd voidaan kayttad tukena esimerkiksi rahoitusneuvotteluissa rahoittajien kanssa.

Liiketoimintasuunnitelman sisalléstd on kaytiva selville kaikki tirkeimmat yrittdjid, yritysta ja
yritystoimintaa koskevat tiedot seka tulevaisuuden suunnitelmat. Suunnitelmalle kertyy taval-
lisesti pituutta jopa kymmenid sivuja. Suunnitelman padkohdat pitdd pystyd kiteyttamaidn ly-
hyeksi yhden A4-dokumentin kokoiseksi esitysversioksi. Esitysversiota katsoessa lukijan pi-
tad pystya nakemidn jo ensisilmiykselld miten yrittdja atkoo toimia. Liiketoimintasuunnitel-

ma pitdd olla realistinen.

Jotta tdssa ty6ssa laadittu liiketoimintasuunnitelma olisi toimiva, yrityksen toiminnan suun-
nittelun suhteen pitii olla aktiivinen ja hakea ratkaisuja, jotka edistivit tehtyjen suunnitelmi-
en toteutumista. Liiketoiminnan onnistumisen suurimpia haasteita ovat markkinoinnin on-
nistuminen ja suunnitellun myyntimaarin aikaan saaminen ja kasvattaminen seka liiketoi-

minnan kustannusten kurissa pitiminen.

Ty6ssa onnistuttiin laatimaan litketoimintasuunnitelma (liite 3), jolla ty6ssa tehtyjen selvityk-
sien perusteella olisi realistisia mahdollisuuksia toimia kdytinnossi. Tyossd on kisitelty mel-
ko paljon teoreettisesti erilaisia toimintatapoja, esimerkiksi hinnoittelustrategioita, jotka hel-

pottavat yrittdjin paitoksentekoa valita sopiva tapa toimia. Kannattavuuslaskelmiin pitda
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suhtautua kriittisesti. Laskelmiin tuo epavarmuutta se, ettd useat laskentaperusteina kaytetyt

luvut olivat oletettuja arvoja.

Varsinainen tuotteen suunnittelu jii tyossa lahinna ajatuksen asteelle, koska palvelukonsepti,
-prosessi ja -jirjestelmi kuvattiin vain paipiirteissidan sanallisesti ja piirroksin. Toki alunpe-
rinkddn ei ollut tarkoitus rakentaa konkreettista valmista matkailutuotetta. Tuotteen kehitta-
minen ty0ssd esitettyjen ajatusten pohjalta vaatisi vield runsaasti aikaa ja tyotd ennen kuin

oltaisiin siind pisteessd, ettd tuotteen voisi kaupallistaa.

Tissd tyossi tehtiin litketoimintasuunnitelma Vuokatissa toiminnan aloittamista mahdollises-
ti suunnittelevalle uudelle pienelle ohjelmapalveluyritykselle, jonka yrittijilla oli vasta yritys-
idea olemassa. Sellaisenaan tissa tehty liiketoimintasuunnitelma ei sovi kopioitavaksi jollekin
toiselle yritykselle, mutta antaa kylld viitteitd siitd, mihin seikkoihin kannattaa kiinnittid huo-

miota tamankaltaisen matkailutuotteen toteutuksessa.

Opinndytetyon tekijan nakokulmasta liiketoiminnan kasitteisiin ja toimintatapoihin teoreetti-
sesti tutustuminen oli hy6dyllistd. Kirjallisuuteen tutustuminen, opinnaytetyon ja siithen sisil-
tyvan produktin kirjoittaminen veivit paljon ennakkoarviota enemmain aikaa. Tosin tdssa
tapauksessa opinniytetyon tekijin perhetilanteesta johtuen opintojen loppuun saattaminen,
mukaan lukien opinndytetyon tekeminen, on kahtena viimeksi kuluneena vuotena ollut hy-
vinkin sivutoimista. Opinnaytetyoprosessin pitkittymisestd johtuen osa asioista oli enndttinyt

unohtua ja niitd on pitinyt palauttaa mieleen tyon viimeistelyvaiheessa.
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LIITE 1

PALVELUJARJESTELMAESIMERKKI

Kuva on kuvituskuva. Tehtdvit tullaan soveltamaan ympirist6on sopivaksi ajatuksella toi-
minnallista ja rentohenkistd tiimityoskentelyd pienryhmissa. Aktiviteetit eivat ole fyysisesti
liian vaikeita. Tehtdvirataa suunniteltaessa on otettava huomioon ryhman yleiseen haariami-
seen kuluva aika eiki olettaa, ettd he osaisivat suoraan edeti radalla oikean suuntaan. Muun

muassa labyrintti on kiinted osa tuotetta, tehtivit ja rata muulta osin muuttuu teeman muut-

tuessa.




LIOTE1 2/4

Koysikaaos (kuvituskuva 1):

Jokainen osallistuja kiinnitetddn nilkasta/vyotirostd pitkdin koyteen. Koysien toinen pad on
sidottuna puuhun ja kdydet ovat sekaisin keskenddn. Osallistujien tehtivind on selvittdd
koydet irrottamatta koysia itsestddn padstikseen jatkamaan radalla. Arvioitu suoritusaika on 5

minuuttia.

Ladon lankut (kuvituskuva 2):

Vanha lato/erillinen rakennelma. Sisddn paastyddn latoon, odottaa osallistujia laatikossa lan-
kun paloja. Lankkujen maira riippuu osallistujien mairastd. (Jos pelaajia on 5, lankkuja on
talloin jokaiselle yksi + yksi ylimédaridinen = 6 lankkua.) Osallistujien tulee litkkua yhteistyOs-
sd, lankkuja kéyttien ja siten 16ytda tiensd ulos ladosta. Lattiaan ei saa koskea. Ladon sisille

on kitkettyni vihje/vihjeitd. Arvioitu suoritusaika on 7 minuuttia.

Tiimilossi (kuvituskuva 3):
Vetolossi, jonka kyytiin mahtuu kaksi osallistujaa kerrallaan. Tarkoituksena on ylittid vesies-

te. Arvioitu suoritusaika on 15 minuuttia.

Heinapaaliportaikko (kuvituskuva 4):

Osallistujien tulee pidstd heindpaalien avulla kiipedimilldi korkeammalla olevaan kulkuauk-
koon. Heinidpaaliportaikko tulee kuitenkin ensin rakentaa irrallaan olevista heindpaaleista.
Ylhialld kulkuaukon takana ovat ohjeet radalla jatkamiseksi. Arvioitu suoritusaika on 10 mi-

nuuttia.

Nosturi (kuvituskuva 5):

Ryhmitehtava jossa tiimin tehtdvind on mahdollisimman nopeasti nostaa merkitylta alueelta
“nosturin’ avulla mahdollisimman monta puupunnusta (yhteensa 10 kpl). Tiimin jdsenet oh-
jaavat nosturia ja yksi henkilé vastaanottaa puupunnuksia. Keskeltd ryhmityolld saadut laati-
kot sisaltavit vihjeitd. Niiden avulla selvidd numeroyhdistelma, jonka avulla ryhmi pidsee
jatkamaan etenemistddn radalla. Vihjeet ovat kuitenkin lukollisten laatikoiden sisélld, joiden
avaamiseen tarvittavat avaimet 10ytyvit esimerkiksi taittosillan (sillan kaato -tehtdva kuvattu
jaljempina) toisesta padstd. Tama tehtava on kiinted osa tuotetta. Arvioitu suoritusaika on 10

minuuttia.
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Maton kidinté (kuvituskuva 6):

Maahan asetetaan pieni matto johon kaikki osallistujat asettuvat seisomaan. Maton kuuluu
olla juuri sen kokoinen ettd jokainen mahtuu seisomaan silld, mutta eivit paase litkkumaan
silli tonimittd toisia. Tehtdvidn tarkoituksena on saada tiimityoskentelyn avulla kddnnettya
matto toisin pdin. Maton ulkopuolelle ei saa koskea. Maton toiselta puolelta 16ytyy vihje,
jonka avulla ryhma péddsee etenemidn seuraavalle rastille. Arvioitu suoritusaika on 7 minuut-

tia.

Muita tehtivid

Sillan kaato:

Paistikseen etenemain radalla, ryhmin on saatava ylos nostettu silta alas. Silta on yksinker-
tainen puurakenteinen taittosilta, jonka alas laskemiseksi ryhmin on ensin keksittdva miten
se saadaan alas. (Sillan ylhailld oleva paa roikkuu kahden kéyden varassa ylhailla puussa. Sil-
lan alas saamiseksi ryhmin on osuttava hiekkapusseja heittimalld kdysien péadssd oleviin 4m-
péreihin, jolloin painon lisddntyessd ampareissd ne tippuvat pudottaen samalla sillan ylos nos-

tetun pain alas.)

Alyllistd haastetta ryhmin sisilli tarvitaan erityisesti tdssi tehtivissi, koska hiekkapusseja ei
ole valmiina. Tyhjid taytettivid pusseja sekd iso hiekkakasa pienine lapioineen l6ytyy rajatun
aktiviteettialueen siséltd, mutta ryhmin tehtivaksi jaa yhdistdd nima elementit toisiinsa. (Tar-

vittaessa vinkiksi voidaan jattaa yksi valmiiksi tehty hiekkapussi sillan viereen.)

Sillan tulee olla rakennettu siten, etteivit ryhménjisenet pddse tonimain taikka muilla tavoilla

padse yrittimain sillan alas kaatoa. Arvioitu suoritusaika on 10 minuuttia.

Labyrintti:

Rakennettu ulos, ei kattoa. Labyrintin sisilld 16ytyy useita ovia, joista osa lukossa ja osa auki.
Ovet ovat padsidntdisesti sijoiteltu labyrinttiin himaysmielessd. Kuitenkin pédastakseen ete-
nemaiin oikeaan suuntaan labyrintin sisilld ryhmin on 16ydettiava rakennelman etupaisti en-
sin avain, joka sopii yhteen lukittuun oveen labyrintin sisilld. Tama on kiinted osa tuotetta.

Arvioitu suoritusaika on 15 minuuttia.
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Pulmapihkini:

Vihjelaatikoiden sisiltd (nosturi tehtivid) 16ytyy kolme erilaista kuviota: kolmio (A), ympyri
(@) ja Z-kirjan. Pulmapihkini-piste on poytd, josta 16ytyy pulmallinen tehtdvid. Saadut merkit
tulee sijoittaa oikein pulmapihkinin [ ]-kohtiin. Kun vihjeet on sijoiteltu oikein, tehtivin
voi ratkaista. Oikea ratkaisu on koodi, jonka avulla ryhmi padsee maaliin johtavasta ovesta

lipi. TAma on kiinted osa tuotetta.

o+ + o =30

o+ A+ =18

A - =2

Z+e* A=7 Vastaus: 42

Arvioitu suoritusaika on 10 minuuttia.

Aloituspisteestd lihdettdessd ryhmi voi edetd suoraan labyrinttiin tai suorittamaan nostuti -
tehtdvadn. Jos ryhmi valitsee nosturin, he saavat palkinnoksi lukitut vihjelaatikot jo tdssa
vaiheessa. Jos taas he valitsevat labyrintin, he padsevit suoraan etenemiin radalla jopa vihje-
laatikoiden avainten saamiseen saakka. Taman jilkeen heiddn tulee hankkia itse vihjelaatikot
nosturi-tehtivasta. Jarjestykselld siis ei ole vilid, koska ndmi kummatkin kiinteind osana ole-

vat tehtivit tulee ryhmin suorittaa paistikseen etenemain radalla.

Kun vihjelaatikot on saatu auki oikeanlaisilla avaimilla, ryhmin tulee siirtyd pulmapahkina-
poytadn ratkaisemaan viimeinen tehtidva. Onnistuneen suorituksen jilkeen ryhmailld on nyt

kasissddn koodi maaliin paisyyn.
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KANNATTAVUUSLASKELMIA

Myvntikatetarpeen laskenta (luvut euroa, alv 0%)

MINIMITULOS +/-

+ korot ja muut rahoituskulut

= LIIKETULOSTARVE

+ poistot/lainojen lyhennykset

= KAYTTOKATETARVE

+ vuokrat

+ kiintedt palkat sivukuluineen
(palkkavaatimus itselle sivukuluineen)

+ markkinointi, vakuutus, muut kiinteat kulut

= MYYNTIKATETARVE

Myvnti- ja myyntikatebudjetti (alv 0%)

Tuotelaskelmakalkyyli:
hinta/kpl
— muuttuvat kulut/kpl
MYYNTIKATE/KPL
Tuote 1
NETTOLIHKEVAIHTO 24 000
— muuttuvat kulut 2500

= MYYNTIKATE 21 500

LIOTE2 1/2

2 000
2 000
500

14 000

4 000
20 500

120,00
12,50
107,50
Yhteensi
24 000
2500

21 500
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Tulosbudjetti (alv 0%)

LIIKEVAIHTO 24000
— muuttuvat kulut 2 500

MYYNTIKATE 21 500
— kiintedt kulut 18 500
— poistot 2000

KAYTTOKATE 1.000
— vieraan paiaoman kulut 0

NETTOTULOS 1 000
Tunnuslukuja

Edelliset laskelmat tuottavat seuraavia tunnuslukuja: myyntikateprosentti 89,5 %, kriittinen

piste noin 20 670 euroa, varmuusmarginaali 3 330 euroa ja liiketulosprosentti 4,2 %.
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ALKUSANAT /JOHDANTO

Tama litketoimintasuunnitelma on laadittu Vuokattiin perustettavaksi suunnitellulle ohjelma-
palveluyritykselle. Liiketoimintasuunnitelman runko perustuu KTT, yrityskonsultti Seppo
Hoffrenin Perustettavan yrityksen liiketoimintasuunnitelman laatiminen” nimiseen oppaa-

seen. Litketoimintasuunnitelman asiasisilté perustuu puolestaan opinnaytetyGhoni.

Kyseinen opas on tarkoitettu yrityksen perustamista suunnitteleville henkil6ille ja sen tehti-
vini on auttaa hahmottamaan ja suunnittelemaan jasentyneesti perustettavan yrityksen toi-
mintaa ja kannattavuutta. Suunnitelma sisiltdd yrityksen perustiedot, kuvauksen yrityshank-
keesta, perustelut yrityshankkeelle ja suunnitellulle litkeidealle, pddoman tarpeen ja kannatta-

van toiminnan edellytysten selvittimisen, SWOT-analyysin hankkeesta seki johtopaitokset.
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1 PERUSTIEDOT YRITYSHANKKEESTA JA PERUSTAJASTA

Perustiedot yrityshankkeesta

Nimi: NOKKELA Ky
Toimiala: Muu matkailua palveleva toiminta (TOL 63302)
Toiminta-ajatus: Yritys tuottaa asiakkailleen hyvad mielta tarjoamalla heille lii-

kunta-aktiviteetteja, joihin sisiltyy fyysisen suorittamisen li-
siksi my6s muita haasteita.

Toiminta-alue: Ensivaitheessa Vuokatin matkailukeskus. Myéhemmin mah-
dollisesti Kajaani, Ukkohalla ja Paljakka.

Sijaintipaikkakunta: Sotkamo, Vuokatti

Perustiedot perustajasta

Nimi: Sisarukset Tiina ja Taneli Topakka

Koulutus ja kokemus: Tiina on ylioppilas. Hin valmistui restonomiksi ammattikor-
keakoulusta 2016. Kesit6itd hin on tehnyt useana kesini eri
alojen tyopaikoissa, muun muassa majoitusta ja ohjelmapalve-
luja tarjoavassa yrityksessd. Taneli on valmistunut ammat-
tiopistosta liiketalouden alalta. Tyokokemusta hinelld on eri

alojen toistd noin kolme vuotta.

Taloudelliset resurssit: Sijoitettavat varat 10 000 €.

Motiivit: Halu hy6dyntid omaa koulutusta, saada aluksi lisdansioita ja
myOhemmin kehittdd toimentulon antava yritys. Kainuun
matkailukeskuksissa on ilmeinen tarve jatkuvaan tuotteiden ja

palvelujen kehittimiseen.
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2 KUVAUS YRITYSHANKKEESTA

Yrityshanketta kuvaava litkeidea
e Asiakkaalle tarjotaan mahdollisuus turvallisessa ymparistossid kokea tavallisuudesta
poikkeava miellyttava, ehki jannittdvikin kokemus. Ryhmin yhteisollisyys kasvaa.

e Yhteistyoyrityksille tarjotaan valmis tuote heidin oman litketoimintansa monipuolis-

tamiseen.

Imago

¢ Suomalaiseen luontoon yhdistettivissi oleva mielikuva.

e Hyvi palvelu, laadukkaasti toteutettu tuote.

Asiakkaat/asiakasryhmit

o Matkailukeskuksessa vierailevat ihmiset

e Muut ohjelmapalveluyritykset (yhteistyoyritykset)

Tuotteet/ palvelut

e Luontoon rakennettu toimintarata, jossa nokkeluutta vaativia tehtivia, jotka ratkai-
semalla asiakasryhmi pidsee etenemiin radalla. Tarvittaessa ryhmille voidaan antaa

lisavihjeitd. Kokonaissuoritusaika tunti.

Yrityksen tuotetta voidaan kuvata palvelukonseptilla, palveluprosessilla ja palvelujir-

jestelmalld seuraavasti:



Palvelukonsepti
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Elamyksia tuottavaa toiminnallista ja rentohenkistid tiimityoskentelyd pienryhmissa.

Palveluprosessi

Vasemmalla kulutuskaavio, oikealla tuotantokaavio.

1. Tuotteen varaaminen hotellin yms.
vastaanotosta / yhteistyoyrityksestd /
suoraan ohjelmapalveluyrityksesta

2. Saapuminen yhteiskuljetuksella /
omatoimisesti

1. Henkiloston tehtavit: Markkinointiin
liittyvit tehtivit

3. Saapuminen yritykseen ja toimimi-

2. Yhteiskuljetus yrityksen jirjestima.
Tehdiin yhteisty6sopimus paikallisen
kuljetusyrityksen kanssa.

3. Kiinted suorituspaikka Vuokatin

nen yrityksessi matkailukeskuksessa. Pysikointialue

autoille. Varasto varusteille.
Henkiloston tehtavat: Asiakkaiden
vastaanotto, varustaminen ja ohjeistus.
Valvonta koko suorituksen ajan. Mah-
dollisten liitinndispalvelusten toteutus.

4. Henkiloston tehtavat: Asiakkaiden
huolehtiminen takaisin majoitusyrityk-
seen tms. Palautteen kerddminen.

4. Poistuminen yrityksesti

5. HenkilSston tehtivit: Suorituspaikan
huolto. Palautteen kisittely. Tuotekehit-
tely. Laskutus yms.

Palvelujirjestelmaesimerkki

Kuva on kuvituskuva. Tehtdvit tullaan soveltamaan ympirist6on sopivaksi ajatuksella toi-
minnallista ja rentohenkistd tiimityoskentelyd pienryhmissd. Aktiviteetit eivit ole fyysisesti
litan vaikeita. Tehtdvirataa suunniteltaessa on otettava huomioon ryhmin yleiseen hadraami-
seen kuluva aika eiki olettaa, ettd he osaisivat suoraan edeti radalla oikean suuntaan. Muun
muassa labyrintti on kiinted osa tuotetta, tehtdvit ja rata muulta osin muuttuu teeman muut-

tuessa.
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Koysikaaos (kuvituskuva 1):

Jokainen osallistuja kiinnitetidn nilkasta/vyotirostd pitkddn koyteen. Koysien toinen pid on
sidottuna puuhun ja kdydet ovat sekaisin keskendin. Osallistujien tehtivand on selvittdd
koydet irrottamatta koysia itsestddn padstikseen jatkamaan radalla. Arvioitu suoritusaika on 5

minuuttia.
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Ladon lankut (kuvituskuva 2):

Vanha lato/erillinen rakennelma. Sisddn paistyddn latoon, odottaa osallistujia laatikossa lan-
kun paloja. Lankkujen maérd riippuu osallistujien maérastd. ( Jos pelaajia on 5, lankkuja on
talloin jokaiselle yksi + yksi ylimédaridinen = 6 lankkua.) Osallistujien tulee litkkua yhteistyOs-
sd, lankkuja kiyttden ja siten 10ytdd tiensd ulos ladosta. Lattiaan ei saa koskea. Ladon sisille

on kitkettyni vihje/vihjeitd. Arvioitu suoritusaika on 7 minuuttia.

Tiimilossi (kuvituskuva 3):
Vetolossi, jonka kyytiin mahtuu kaksi osallistujaa kerrallaan. Tarkoituksena on ylittid vesies-

te. Arvioitu suotritusaika on 15 minuuttia.

Heinapaaliportaikko (kuvituskuva 4):

Osallistujien tulee padstd heindpaalien avulla kiipedmalld korkeammalla olevaan kulkuauk-
koon. Heindpaaliportaikko tulee kuitenkin ensin rakentaa irrallaan olevista heindpaaleista.
Ylhailld kulkuaukon takana ovat ohjeet radalla jatkamiseksi. Arvioitu suoritusaika on 10 mi-

nuuttia.

Nosturi (kuvituskuva 5):

Ryhmitehtivi jossa tiimin tehtdvind on mahdollisimman nopeasti nostaa merkitylta alueelta
“nosturin’ avulla mahdollisimman monta puupunnusta (yhteensa 10 kpl). Tiimin jdsenet oh-
jaavat nosturia ja yksi henkil6 vastaanottaa puupunnuksia. Keskeltd ryhmityolla saadut laati-
kot sisaltdvit vihjeitd. Niiden avulla selvidd numeroyhdistelma, jonka avulla ryhmi péisee
jatkamaan etenemistadn radalla. Vihjeet ovat kuitenkin lukollisten laatikoiden sisilld, joiden
avaamiseen tarvittavat avaimet 10ytyvit esimerkiksi taittosillan (sillan kaato -tehtdva kuvattu
jaljempanad) toisesta padstd. Tami tehtdvd on kiinted osa tuotetta. Arvioitu suoritusaika on 10

minuuttia.

Maton kaant6 (kuvituskuva 6):

Maahan asetetaan pieni matto johon kaikki osallistujat asettuvat seisomaan. Maton kuuluu
olla juuri sen kokoinen ettd jokainen mahtuu seisomaan silld, mutta eivit paase litkkumaan
silli tonimitta toisia. Tehtavan tarkoituksena on saada tiimityoskentelyn avulla kiddnnettya

matto toisin pdin. Maton ulkopuolelle ei saa koskea. Maton toiselta puolelta 16ytyy vihje,
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jonka avulla ryhma péddsee etenemiin seuraavalle rastille. Arvioitu suoritusaika on 7 minuut-

tia.

Muita tehtivia

Sillan kaato:

Paistikseen etenemain radalla, ryhmin on saatava ylos nostettu silta alas. Silta on yksinker-
tainen puurakenteinen taittosilta, jonka alas laskemiseksi ryhmin on ensin keksittdva miten
se saadaan alas. (Sillan ylhailld oleva pii roikkuu kahden kéyden varassa ylhailld puussa. Sil-
lan alas saamiseksi ryhmin on osuttava hiekkapusseja heittimalld kdysien péadssd oleviin 4m-
péreihin, jolloin painon lisddntyessd ampareissd ne tippuvat pudottaen samalla sillan ylos nos-

tetun pain alas.)

Alyllistd haastetta ryhmin sisilli tarvitaan erityisesti tdssi tehtivissi, koska hiekkapusseja ei
ole valmiina. Tyhjid tdytettivid pusseja sekd iso hiekkakasa pienine lapioineen l6ytyy rajatun
aktiviteettialueen siséltd, mutta ryhmin tehtivaksi jaa yhdistdd nima elementit toisiinsa. (Tar-

vittaessa vinkiksi voidaan jittda yksi valmiiksi tehty hiekkapussi sillan viereen.)

Sillan tulee olla rakennettu siten, etteivit ryhménjisenet pddse tonimain taikka muilla tavoilla

padse yrittiméin sillan alas kaatoa. Arvioitu suoritusaika on 10 minuuttia.

Labyrintti:

Rakennettu ulos, ei kattoa. Labyrintin sisilld 16ytyy useita ovia, joista osa lukossa ja osa auki.
Ovet ovat padsidantdisesti sijoiteltu labyrinttiin himaysmielessd. Kuitenkin pédastakseen ete-
nemiin oikeaan suuntaan labyrintin sisalldi ryhmin on 16ydettiva rakennelman etupiistd en-
sin avain, joka sopii yhteen lukittuun oveen labyrintin sisilld. Tama on kiinted osa tuotetta.

Arvioitu suoritusaika on 15 minuuttia.
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Pulmapihkina:

Vihjelaatikoiden sisiltd (nosturi tehtivid) 16ytyy kolme erilaista kuviota: kolmio (A), ympyri
(@) ja Z-kirjan. Pulmapihkini-piste on poytd, josta 16ytyy pulmallinen tehtdvid. Saadut merkit
tulee sijoittaa oikein pulmapihkinin [ ] -kohtiin. Kun vihjeet on sijoiteltu oikein, tehtivin
voi ratkaista. Oikea ratkaisu on koodi, jonka avulla ryhmi padsee maaliin johtavasta ovesta

lipi. Tdmié on kiinted osa tuotetta.

o+ + o =30

o+ A+ =18

A - =2

Z+e* A=7 Vastaus: 42

Arvioitu suoritusaika on 10 minuuttia.

Aloituspisteestd lihdettdessd ryhmi voi edetd suoraan labyrinttiin tai suorittamaan nostuti -
tehtdvadn. Jos ryhmi valitsee nosturin, he saavat palkinnoksi lukitut vihjelaatikot jo tdssa
vaiheessa. Jos taas he valitsevat labyrintin, he paidsevit suoraan etenemiin radalla jopa vihje-
laatikoiden avainten saamiseen saakka. Tamin jilkeen heiddn tulee hankkia itse vihjelaatikot
nosturi-tehtivasta. Jarjestykselld siis ei ole vilid, koska ndmi kummatkin kiinteind osana ole-

vat tehtivit tulee ryhmin suorittaa paistikseen etenemain radalla.
Kun vihjelaatikot on saatu auki oikeanlaisilla avaimilla, ryhmién tulee siirtyd pulmapahkini-

poytadn ratkaisemaan viimeinen tehtidva. Onnistuneen suorituksen jilkeen ryhmailld on nyt

kisissddn koodi maaliin paisyyn.

Tapa toimia

e Johtavat arvot:

Laatu, turvallisuus, asiakkaat huomioiva toimintatapa.
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Tyypillista:
Ohjelmapalveluala Vuokatissa kilpailtu — useita aktiviteetteja tarjolla. Matkailukes-

kuksissa maksukykyisid asiakkaita. Kausiluonteisuus.

Markkinointi:
Internet, esitteet, majoitusyritysten/matkailukeskuksen viikko-ohjelmat, henkil6koh-

tainen myyntity0 yhteistyOyritysten kanssa alihankintasopimuksen saamiseksi.

Tuotekehitys:
Tuotteita ja palveluita kehitetddn asiakaspalautteen pohjalta sekd toimien aktiivisesti
olemassa olevan tuotteen uudistamiseksi ja uusien ideoiden l6ytimiseksi kokonaan

uusien tuotteiden kehittamiseksi.

Hinnoittelu:
Hinnoittelustrategiana markkinaperusteinen hinnoittelu. Harkinnan mukaan kayte-
tidn hintadifferointia eli segmentoitua hinnoittelua. Tuotteen liitdnnaispalvelukset

hinnoitellaan erikseen.

Tuotanto ja logistiikka:
Ainakin aluksi tuotetta tarjotaan ostettavaksi toukokuulta. Kiinted suorituspaikka.
Asiakkaat saapuvat omilla autoilla/matkailukeskuksen/yhteistyoyrityksen/yrityksen

jarjestamilld kuljetuksilla sovittuun aikaan.

Talous ja hallinto:
Itse hoidetaan laskutus, maksulitkenne, kirjanpito, alv-tilitykset ja veroilmoitukset.

Tarvittaessa kiytetddn tilitoimistoa.

Johtaminen:
Koko ajan uutta hakeva ”tatsi”. Suunnittelu — toteutus — palaute — suunnittelu -pro-

sessl toimintatapana.
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e Resurssit:
Oma pidoma 15 000 e (vastuunalaiset yhtiomiehet 10 000, ddnettomat 5 000) Hae-

taan mahdollisia aloittavan yrityksen avustuksia tai muuta rahoitusta.
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3 PERUSTELUT YRITYKSEN PERUSTAMISELLE JA SUUNNITELLULLE
LIIKEIDEALLE

3.1 Markkinapohjaiset perustelut

Yleiset syyt

Valtakunnallisesti litkevaihdon kehitys ohjelmapalvelualan yrityksissi on nopeampaa kuin
matkailuklusterissa kaiken kaikkiaan. Hiihtokeskukset, teemapuistot, liikuntakohteet ja kun-
tokeskukset tulevat erityisesti kasvattamaan litketoimintaansa. Kainuun vetovoimatekijit tu-

levaisuudessa ovat luonto ja hiljaisuus, laatu, elimykset seki turvallisuus.

Tilanne markkina-alueella

Koska majoituspalvelut ja ohjelmapalvelut paikkakunnalla tai matkailukohteessa ovat toisiaan
tiydentivid tuotteita (komplementtituotteita), Vuokatin alueen ohjelmapalvelutuotteiden ky-
syntad kuvaa vilillisesti majoitusvuorokaudet, niiden volyymi ja volyymin kehitys. Sotkamon
majoitusvuorokaudet ovat viimeisen kymmenen vuoden aikana kasvaneet vajaasta 500 000
vuorokaudesta/vuosi yli 600 000 vuorokauteen/vuosi. Vaikka historiallinen kehitys ei ole tae
tulevasta, Vuokatin matkailuun tehdyt ja suunnitellut satsaukset huomioiden ei ole syyti

epailld tulevina vuosina paikkakunnan matkailun myonteisen kehityksen taittuvan.

Yrityksen sijoittumista Kainuussa nimenomaan Vuokattiin tukee Sotkamon ySépymisvuoro-
kausien suuren mairin lisiksi myos Sotkamon yopymisvuorokausien yli 70 prosentin mark-
kinaosuus Kainuun maakunnassa. Sotkamon yopymisvuorokausista kesikaudella, toukokuun
alusta lokakuun loppuun, kertyy vajaa puolet ja talvikaudella hieman yli puolet. Sotkamo voi-
daan luokitella kotimaisen vapaa-ajan matkailun kohteeksi. Y6pymisvuorokausista muiden
kuin suomalaisten tekemid on noin kymmenen prosenttia. Yopymisten perusteella tirkein
kansallisuus Sotkamossa ovat veniliiset, joiden osuus on noin % kaikista kansainvilisistd

yoOpymisista.
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Kilpailutilanne, kilpailijat

Vuokatissa padpaikkaansa pitavistd ohjelmapalvelualan yrityksistd [“uokatti Safaris on tiyden
palvelun ohjelmapalvelutalo. Sen pidituotteita ovat Huskyt, kalastusretket, Rib-venesafarit,

monkijdsafarit, moottorikelkkasafarit ja lumikenkaretket.

Toinen suurimmista alan yrityksistd on Gol uokatti. Se tuottaa Vuokatin alueella aktiviteetteja
ympiri vuoden. Suosittuja ovat esimerkiksi monipuoliset tiimikisailut ja paintball. Syksyisin
GoVuokatti vie asiakkaitaan metsistysretkille. Suuremmat ohjelmakokonaisuudet yritys ra-
kentaa asiakkaan toiveiden mukaan hyédyntden palveluissa uusinta tekniikkaa ja innovaatioi-
ta sekd laajaa yhteisty6verkostoa. GoVuokatti toimii my6s majoitus- ja muiden matkailuun
liittyvien palveluiden vilittdjd (ohjelmapalvelut, harrasteet, kuljetukset, ravintolapalvelut, ko-

koukset, illanvietot ja paisyliput Vuokatti-tapahtumiin).

Edellisid pienempi, mutta