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North European Business Academy on suomalainen koulutusvientialalla toimiva pien-
yritys. Neba on verkkoperusteinen akatemia, joka tarjoaa yrittdjavalmennusta verkon
vélitykselld kehittyvissé maissa. Suomi on yksi koulutuksen ja osaamisen karkimaista,
mika tarjoaa alalla toimiville yrityksille suuren kasvumahdollisuuden.

Taman opinnaytetydn tarkoituksena oli selvittaa ketké ovat kohdeyritys Neba:n kilpai-
lijat ja niiden luokittelu omiin kilpailijaryhmiin. Tavoitteena oli saada selville myos,
mitka ovat kilpailijoiden kilpailukeinot, Kilpailuedut ja strategiat. Tyon tutkimusme-
netelménd oli kvalitatiivinen tutkimus, joka toteutettiin teemahaastatteluna. Tutkimuk-
sessa myos etsittiin internetista tietoa kohdeyrityksen kilpailijoista.

Opinnaytetyon teoriaosuudessa perehdyttiin toimialan Kilpailuun ja palvelualan mark-
kinoinnin kilpailukeinoihin. Lisaksi teoriaosuudessa kasiteltiin kilpailuetua ja siihen
liittyen jalostamis-, seka hintastrategiaa ja kilpailustrategiaa. Teoriaosan lopuksi
tyOssé kasiteltiin kilpailija-analyysia.

Teoriaosuuteen pohjautuen ty6ssa otettiin selvad kohdeyrityksen kilpailijoista, mitka
ovat niiden kilpailukeinot, edut ja strategiat. Kilpailija-analyysin tuloksena kilpailijat
luokiteltiin niiden omiin ryhmiin. Tyon tuloksien saamiseksi tydssé tehtiin teemahaas-
tattelu ja kdytettiin runsaasti verkosta saatuja tietoja kilpailijoista, joita kasiteltiin ano-
nyymisti.

Tyon tuloksena nousivat esiin verkkoyrittdjavalmennusalalla toimivien yritysten tar-
keimmat Kkilpailukeinot, jotka olivat mahdollisuus verkko-opiskeluun missa ja milloin
tahansa seké& hintapolitiikka. Ydin- ja marginaalikilpailijoista osa tarjoaa palveluaan
huomattavasti kalliimmalla hinnalla, kun taas osa kilpailee todella alhaisella hinnalla.
Potentiaaliset kilpailijat kaikki tarjoavat palveluaan kokonaan ilmaiseksi.

Kilpailijoiden kayttamat kilpailustrategiat ovat suuri toimintavolyymi ja startup val-
mennuksen tarjoaminen. Kilpailijat tarjoavat koulutustaan osana akateemista ohjelmaa
ja he tarjoavat opiskelijoille mahdollisuuden saada koulutuksesta akateeminen todis-
tus.
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North European Business Academy ( NEBA) is a small-scale enterprise that operates
in the field of education export. NEBA is a web-based academy offering entrepreneur
training on the net in developing countries. Finland is one of the leading countries in
education and knowhow, which gives a remarkable growth potential for companies
operating in the field.

The aim of this Bachelor’s thesis was to find out the competitors of target company
NEBA and classify them into groups of competitors. In addition, the goal was to dis-
cover the competitors” competitive tools, competitive edges and strategies. The re-
search method was qualitative research, which was carried out as a focused interview.
Moreover, information of target company’s competitors was gathered on the internet.

In the theoretical part of the thesis competition in the field and competitive tools in the
service sector marketing were studied. Furthermore, competitive edge and in connec-
tion to that refining, price strategy and competitive strategy were dealt with. At the end
of the theoretical part competitor analysis was discussed.

Based on the theoretical part, the competitors of the target company were found out,
including their competitive tools, advantages and strategies. As a result of the compet-
itor analysis, the competitors were classified into groups. In order to get results a fo-
cused interview was conducted and information collected from the internet regarding
the competitors was utilized, anonymously.

The results showed the most important competitive tools for companies operating in
the field of web entrepreneur training, i.e. a chance to web-based studies wherever and
whenever and pricing policy. Some of the core and marginal competitors offer their
services for a significantly higher price, whereas some compete with a remarkably low
price. All of the potential competitors offer their services for free.

The competitive strategies used by competitors include a major business volume and
offering start-up training. The competitors offer their education as a part of an aca-
demic program and they provide the students an opportunity to receive an academic
diploma of the education.
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1 JOHDANTO

Koulutusvienti on ollut yksi Suomen hallituksen kérkihankkeita viime vuosien aikana
ja suomalainen koulutustarjonta on kansainvalisesti hyvin arvostettua. Tama tarjoaa
monille suomalaisille mikroyrityksille mahdollisuuden kasvaa koulutusvientialalla

kansainvalisesti.

North European Business Academy eli Neba on suomalainen verkkoperustainen aka-
temia, joka tarjoaa yrittdjavalmennusta verkossa neljalla eri kielella. Neba:n liiketoi-

minta perustuu yrittajavalmennuksen myymiseen sek& Suomessa, ettd ulkomailla.

Opinnaytetyon tarkoituksena on selvittda ketk& ovat Neba:n kilpailijat ja mihin kilpai-
lijaryhmiin ne kuuluvat. Tydssé kasitelladn myos yrityksen valisen kilpailun keinoja,
Kilpailuetua seka kilpailustrategiaa. Opinnaytety® on Neba yhtion toimeksianto, jonka
sain suorittaessani tyoharjoittelua kyseiselle yritykselle.

Tyon toisessa luvussa esitelldan ongelman asettelu seka kasitteellinen viitekehys. Kol-
mannessa luvussa kerrotaan Suomen koulutusvientitoimialasta sek& esitelldadn koh-

deyrityksen ydintoiminta ja menetelmat.

Tyon teoriaosan neljannessa luvussa kasitellaan Porterin Kilpailukenttamallia seka pal-
veluyrityksen markkinoinnin kilpailukeinoja eli 7P:n mallia. Viidennessa luvussa ka-
sitelld&n kilpailuetua ja siihen liittyviad strategioita seka Kilpailustrategiaa yleisesti.
Kuudennen kappaleen tarkoituksena on kasitella Kilpailijoiden ryhmittelya ja kilpai-

lija-analyysié.



2 ONGELMANASETTELU JA KASITTEELLINEN VIITEKEHYS

2.1 Ongelmanasettelu

Taman opinndytetyon tutkimusongelma voidaan maéaritella seuraavasti: Ketka ovat
Neba:n kilpailijat ja minkalainen on verkkoyrittdjavalmennuksen kilpailutilanne?

Tutkimustavoitteet ovat seuraavanlaiset:

1. Ketk& ovat Neba:n kilpailijat?

2. Mihin kilpailijaryhmiin ndma yritykset kuuluvat?

3. Mitka ovat kohdeyrityksen ja sen kilpailijoiden kilpailukeinot, kilpailuedut ja
Kilpailustrategiat?

Tassa opinndytetydssa teoriaosuus kasittelee yritysten valisen kilpailun eri osa-alueita

ja siihen liittyvaa teoriaa, kuten kilpailukeinoja, kilpailuetua ja kilpailustrategiaa.



2.2 Kasitteellinen viitekehys
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Kuvio 1. Kasitteellinen viitekehys: kohdeyrityksen kilpailijaseuranta ja siihen

vaikuttavat tekijat (Opinnéytetyon tekija)

Késitteellisen viitekehyksen vaikuttajina toimivat kohdeyrityksen suhde sen
Kilpailijoihin seké koulutusvientialan yleinen kilpailutilanne. Siind myos kasi-
tellddn kohdeyrityksen kilpailijoiden Kilpailukeinoja seka niiden kilpailuetuja
verrattuna kohdeyritykseen. Tyon tarkoituksena on tehda kilpailija-analyysi,
missa selvitetddn kohdeyrityksen kilpailijat ja mihin kilpailijaryhmiin ne kuu-

luvat.



3 KOHDEYRITYKSEN KUVAUS

3.1 Koulutusviennin toimiala

Suomen koulutusvienti koostuu yksityisista yrityksista, erilaisista instituutioista ja
korkeakouluista. Suomen koulutusvienti tarjoaa erilaisia opetuksellisia tuotteita, ku-
ten teknologiaa, opetusohjelmia, digitaalisia opetusohjelmia seké opetusmateriaaleja.
Se tarjoaa myos erilaisia palveluita kuten opettajakoulutusta, opetusohjelmia ja mo-
nitahoisia ratkaisuja opetusymparistossa seka fyysisesti, ettd myos digitaalisesti. YKksi
tarkeimmisté alan organisaatioista on Education Finland, joka tarjoaa jdsenorganisaa-
tioilleen mahdollisuuksia ja suhdeverkostoja kansainvalisesti toimiville yrityksille

erilaisiin liitketoiminnallisiin mahdollisuuksiin ja yhteistyohon. (Eduexport 2017)

Suomen koulutusviennin toimiala on ollut muutaman vuoden ajan Suomen hallituksen
karkihankkeita. Suomi on yksi koulutuksen ja osaamisen kéarkimaa ja tdmé tarjoaa
markkinoilla toimiville yrityksille ja organisaatioille suuren kasvumahdollisuuden.
Suomen tavoite on, ettd koulutusviennin toimialalla toimivien yritysten liikevaihto
kasvaisi 350 miljoonaan euroon vuoteen 2018 mennessa. Koulutusviennin mahdolli-
suuksia ja kasvua on tarkoitus saada aikaiseksi tuotteistamalla koulutuspalveluita, li-
sdamalla yhteistyota sekéd purkamalla kyseisen alan esteitd kaikilta koulutusasteilta
vuoteen 2019 mennessa.

(Kova tavoite Suomen... 2016 A12)

Suomen koulutusviennin volyymi oli vuonna 2014 268 miljoonaa euroa. Suomen
koulutusviennin toimijoilla on satojen miljoonien kasvumahdollisuudet ja suuri osa
tasta on mikroyritysten hyodynnettavissa. Mikroyrityksilla on suurin halu kasvaa ja
niitd on maaréllisesti paljon. Digitaalinen koulutustarjonta tarjoaa yrityksille suurim-
man mahdollisen kasvupotentiaalin, jonka arvo on 7 miljardia euroa. Mikroyritysten
seka pienten ja keskikokoisten yritysten vienti kasvaa 13 miljoonasta 162 miljoonaan
euroon 2017 loppuun mennessa. Kasvu tuottaa myds paljon uusia tyépaikkoja erityi-
sesti pienissa yrityksissa. Vuonna 2014 Suomella oli koulutusvienti& 60 eri maahan.
Tarkeimmét kohdemarkkinat olivat Eurooppa, Pohjois-Amerikka ja Ita-Aasia. Tule-
vaisuudessa viennin uskotaan suuntautuvan Lahi-1t&én ja eri puolille Aasiaan.
(Tekes 2015)
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3.2 Liiketoiminta ja liiketoiminta-ala

Neba eli North European Business Academy on Cimson koulutuspalvelut Oy:n tytér-
yhtid, joka on verkkoperustainen akatemia. Neba tarjoaa yrittdjavalmennusta verkossa
ja se toimii padasiallisesti sen Lahden toimipisteesta késin. Yhtiolla on kuitenkin myos
toimintaa ja toimitilat Helsingissa. Neba yhtion ydinliiketoiminta perustuu verkkoyrit-
tdjavalmennuksen myymiseen padsaantoisesti ulkomaille, mutta myds osittain Suo-
messa. Yhtion perustaja sekd toimitusjohtaja on Jouni Suonpaé ja se tyollistaa 2-4 hen-
kil6a. Neba toimii kansainvalisesti koulutusviennin toimialalla. (North European Bu-

siness Academy 2017)

3.3 Ydintoiminnan toimintakuvaus ja toimintamenetelmét

Neba:n ydinliiketoiminta painottuu verkossa tarjottavaan yrittdjakoulutukseen ja sen
eri osa-alueisiin. Neba:n yrittdjavalmennuksen paékonsepti perustuu yhtion sloganiin
”What do you have in your hand?”. Témad tarkoittaa, ettd yhtion asiakkaat voivat aloit-
taa siitd mitd tietoja ja taitoja heilld on késissaan nyt. Neba on verkkovalmennukseen
perustuva akatemia, joka tarjoaa yrittajakoulutusta englannin, espanjan, vietnamin ja
arabian kielelld. Koska koulutus tarjotaan kokonaan verkossa, henkilo voi opiskella
missa ja milloin tahansa seka milla tahansa laitteella. Neba:n tarjoaman palvelun hinta
on todistus mukaan lukien 150 euroa, johon lisétédan arvonlisavero. Neba:n kurssikirja
maksaa 15 euroa ja he tarjoavat mahdollisuuden saada henkilokohtaista konsultointia
60 euron hinnalla. (North European Business Academy 2017)

Neba:n ydinliiketoiminta painottuu siis kokonaan verkossa tapahtuvaan yrittajaval-
mennuksen myymiseen péaéasiallisesti ulkomaille, mutta myods Suomeen. Yhtion tar-
koitus on tarjota asiakkaille valmiudet oman liikeidean kehittdmiseen sek& yrityksen
perustamiseen. Neba tarjoaa asiakkailleen mahdollisuuden saada ohjausta liiketointa-
suunnitelman tekemiseen seké palautetta ja todistuksen valmiista liiketoimintasuunni-
telmasta. Yhtio tarjoaa myds tutorointia seké henkilokohtaista konsultointia sen asiak-
kaille. Valmiista liiketoimintasuunnitelmasta myonnettéva todistus on Neba:n takuu,
ettd kyseinen suunnitelma on riittdvan hyvin tehty. Neba:n asiakkaiden on my6s mah-

dollista saada taloudellista tukea yhtion sponsoreilta. Sponsorituki mahdollistaa yhtion
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asiakkaiden opiskelun, mikali heill& ei ole riittdvaa taloudellista tukea. (North Euro-
pean Business Academy 2017)

4 TOIMIALAN KILPAILU JA YRITYKSEN KILPAILUKEINOT

4.1 Toiminta-analyysi ja kilpailukentta

Toimialaa ja sen kehitysté on jarkevéaa tarkastella toimiala-analyysissa kolmella erilai-
sella tasolla. Nama ovat paikallinen, valtakunnallinen seké kansainvélinen taso. Toi-
miala-analyysissé tarkastellaan ja erotetaan toisistaan toimialan rakenteelliset tekijat
ja toimialan koko sek& rahassa, ettd volyymissa mitattuna. Analyysissa keskitytédan
myos alalla toimivien yhtididen lukumaaraan, toimialan alueelliseen rakenteeseen
sekd edellisind vuosina tapahtuneeseen kehitykseen ja tulevaan kehitykseen. (Isokan-
gas & Kinkki 2009, 240)

Toimialan kilpailutilannetta pystytdén hyvin tarkastelemaan kayttamalla Porterin kil-
pailukenttdmallia viitekehyksend. Kyseisessa mallissa toimialaa keskitytaan tarkaste-
lemaan kilpailukenttand, joka perustuu viiteen toimialan kilpailutilanteeseen vaikutta-
vaan padryhmaan. Ensimmainen ryhmaé ovat yrityksen nykyiset kilpailijat. Naiden jo
olemassa olevien yritysten harjoittama liiketoiminta vaikuttaa toimialan kannattavuu-
teen. Toisena ryhmané ovat markkinoiden mahdolliset uudet tulokkaat. Markkinoille
perustettavat uudet yritykset saattavat kehittyd uhkatekijoiksi ja siten vaikuttaa alan
kannattavuuteen. Kolmantena ryhméné ovat mahdolliset korvaavat tuotteet tai palve-
lut. Korvaavat tuotteet tai palvelut saattavat muodostaa uhkatekijan markkinoilla jo
myytéville tuotteille. Neljantend ryhménd ovat yrityksen mahdolliset toimittajat. Yh-
tion toimittajien vaikutus alan kannattavuuteen riippuu siitd, kuinka suuri neuvottelu-
voima heilld on yhtion arvo ketjussa syntyneiden tuottojen suhteen. Viidennen ja vii-
meisen ryhman muodostavat yhtion mahdolliset ostajat eli asiakkaat. Kuten toimitta-
jien myos yhtion asiakkaiden vaikutus toimialan kannattavuuteen riippuu siitd, minka-
lainen neuvotteluvoima heilld on yhtion liiketoiminnasta saatavien tuottojen suhteen.
(Isokangas & Kinkki 2009, 240)
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Kuvio 2. Porter kilpailukenttamalli (Elearn 2018)

4.2 Kilpailukeinot

Liiketoiminnalliset asiat, joihin pystyy itse vaikuttamaan ovat kilpailukeinoja. Kilpailu
keinot ovat se kokonaisuus, joilla pyritddn vaikuttamaan yhtion asiakkaisiin ja nain
kehittamadan ja parantamaan liiketoimintaa. Asiakkaisiin ja asiakassuhteisiin vaikutta-
via kilpailukeinoja palvelualan yrityksessa on 7P:ta eli tuote, hinta, saatavuus, vies-
tintd, ihmiset, fyysinen olemus seka prosessit. Nama ovat markkinoinnin kilpailu kei-
not, joista yritys luo oman markkinointimixin eli kilpailukeinojen yhdistelmén. Mark-
kinointimixin avulla yritys pyrkii saavuttamaan haluamansa asiakaskohderyhmaén ja
sitd kautta tekemaan liiketoiminnasta kannattavaa ja tuottoisaa. (Bergstrom & Leppé-
nen 2015, 127, Kinkki & Isokangas 2009, 198)

4.2.1 Tuote

Palvelualan yrityksilla on kaytossa palvelupakettimalli, joka tarkoittaa, ettd tuotteen
kaltainen palvelu tuodaan esiin pakettina, joka rakentuu erilaisista siihen kuuluvista
olennaisista tai aineettomista palveluista. Ndma tuotteeseen kuuluvat osat muodosta-

vat yrityksen tarjoaman kokonaistuotteen. Palvelupaketti muodostaa kaksi eri luokkaa,


https://www.google.com/imgres?imgurl=http%3A%2F%2Felearn.ncp.fi%2Fmateriaali%2Fuimonenj%2FVirtAMK%2Fjohdanto3.gif&imgrefurl=http%3A%2F%2Felearn.ncp.fi%2Fmateriaali%2Fuimonenj%2FVirtAMK%2Fkehi14.html&docid=54Zp51TpQcaaTM&tbnid=YL9jdX2V16Ko_M%3A&vet=10ahUKEwiQ49uG8qDbAhUBCCwKHVF2BvwQMwgnKAAwAA..i&w=550&h=336&bih=545&biw=1138&q=Porter%20kilpailukentt%C3%A4malli&ved=0ahUKEwiQ49uG8qDbAhUBCCwKHVF2BvwQMwgnKAAwAA&iact=mrc&uact=8
https://www.google.com/imgres?imgurl=http%3A%2F%2Felearn.ncp.fi%2Fmateriaali%2Fuimonenj%2FVirtAMK%2Fjohdanto3.gif&imgrefurl=http%3A%2F%2Felearn.ncp.fi%2Fmateriaali%2Fuimonenj%2FVirtAMK%2Fkehi14.html&docid=54Zp51TpQcaaTM&tbnid=YL9jdX2V16Ko_M%3A&vet=10ahUKEwiQ49uG8qDbAhUBCCwKHVF2BvwQMwgnKAAwAA..i&w=550&h=336&bih=545&biw=1138&q=Porter%20kilpailukentt%C3%A4malli&ved=0ahUKEwiQ49uG8qDbAhUBCCwKHVF2BvwQMwgnKAAwAA&iact=mrc&uact=8

13

jotka ovat peruspalvelu, jolla tarkoitetaan yrityksen tarjoamaa ydinpalvelua seké lisa-
palvelu, joka sisaltaa erilaiset liitannaispalvelut. Esimerkiksi hotelliyritykset tarjoavat
peruspalveluna huoneen majoitusta varten ja lisdpalveluina esimerkiksi huonepalvelun

ja langattoman verkkoyhteyden. (Grénroos 1998, 117)

Kaytannossé yrityksen tarjoaman palvelutuotteen mallin on l&htokohtaisesti oltava
asiakaskeskeinen. Palvelutuotteessa on havainnoitava kaikki sita kéayttavien asiakkai-
den kokemat ndkokulmat ja sen toiminnallinen laatu seké siitd muodostuvan lopputu-
loksen tekninen laatu. Yrityksen on huomioitava myods sen palvelun imagollinen ja
viestinnéllinen vaikutus sitd kayttavien asiakkaiden suhteen. Yrityksen on kehitettava
jamarkkinoitava sen asiakkaille palvelupaketti, joka on virheeton ja kattaa laajemman

palvelutarjonnan. (Grénroos 1998, 118)

Markkinoinnin kilpailukeinoista tuote on kaikkein tarkein, koska yrityksen kannatta-
vuus ja liiketoiminnallinen menestys perustuvat siihen. Ainoastaan menestyva tuote,
joka tayttaa asiakkaan tarpeet tekee yhtion toiminnasta kannattavaa ja sen liiketoimin-

nasta jatkuvaa. Tuotteella halutaan ratkaista jokin ongelma tai tyydyttaa jokin tarve.

Palvelutuotteet ovat aineettomia ja pitavat siséllaan sellaisia ominaisuuksia, joita ei
voi fyysisesti koskettaa. Palvelutuotteet voidaan erottaa kolmeen eri ryhméan, jotka
ovat ydinpalvelu, avustavat palvelut ja tukipalvelut. Namé& ryhmat muodostavat yri-
tykselle laajennetun palvelutarjonnan, jotka ovat muunneltava yrityksen kohderyh-
maan kuuluvien asiakkaiden saamien hyotyjen suhteen. Ydinpalvelu on keskeinen te-
kija yrityksen palvelu tarjonnassa, jonka avulla asiakkaan mahdollinen ongelma rat-
kaistaan. Ydinpalvelu on yleensa sidoksissa johonkin tiettyyn alaan kuten terveyden-
huolto tai liikennepalvelut. Ndiden palvelujen avulla voidaan hoitaa esimerkiksi asi-
akkaan terveydentilaa tai mahdollistaa asiakkaan liikkuminen johonkin toiseen paik-
kaan. (Juuti ym. 2014, 114, Isokangas & Kinkki 2009, 203, Lovelock & Wirtz 2011,
106)

Yrityksen tarjoamilla avustavilla ja tukipalveluilla pyritd&n tehostamaan tuotekoko-
naisuutta ja tarjoamaan asiakkaille paremman palvelukokemuksen. Naihin palveluihin
kuuluu esimerkiksi hotellialan yrityksilla maksullinen televisio tai aamiainen hotellin

ravintolassa. Nadiden palveluosa-alueiden avulla yritys pystyy tuottamaan lisdarvoa
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asiakkailleen ja esimerkiksi tarjoamaan palveluaan kalliimmalla hinnalla. (Lovelock
& Wirtz 2011, 106)

Neba:n yrittdjaverkkovalmennuksessa ydintuote on tarjottava koulutuspaketti, joka si-
séltada videomateriaaleja. Avustavina palveluina toimii henkilékohtainen konsultointi
ja koulutukseen kuuluva kirja seké tukipalveluina esimerkiksi ladattavissa oleva val-
mis liiketoimintasuunnitelmapohja. Néiden tekijoiden seurauksena asiakkaat kokevat
tarjottavan palvelun saavuttavuuden, ostamisen sekéd kayttamisen helpoksi tai haas-
teelliseksi. (Gronroos 1998, 121)

Jokaisella tuotteella on oma elinkaari, jonka aikana ne kehitetéan, lanseerataan mark-
kinoille, ne tuottavat myyntituloja, vedetaan pois markkinoilta ja niiden tuotanto lak-
kautetaan. Tuotteen kehitys alkaa tuotemahdollisuuksien selvittdmisesta. Uusi tuote
voidaan keksié sattumalta tai saada aikaiseksi tietoisen etsinnan kautta. Tuoteideat tu-
levat esiin tehtyjen keksintdjen kautta, havaitun markkina-aukon tai hankitun osaami-
sen avulla. Yleensa tuoteideat seulotaan, jotta I0ydetdan toimiva idea. Taman jalkeen
tehdaan taloudellinen analyysi, jossa selvitetdan tuotteen arvioidut kustannukset ja
tuotot. Prototuotannossa valmistetaan tuotteesta prototyyppi, jolla testataan tuotteen
tekniset ominaisuudet ja tdydennetaan taloudellista analyysia. Jos tuote lapéisee tehdyt
testit, se voidaan kaupallistaa. Téssa vaiheessa tuotteelle luodaan tuotantosuunnitelma
sekd markkinointiohjelma, jonka jalkeen se voidaan lanseerata markkinoille. Kun
tuote on lanseerattu yritys voi vield tehda tuotteeseen mahdollisesti tarvittavia muu-
toksia tai parantaa sen markkinastrategiaa. (Kinkki & Isokangas 2009, 201)

Yrityksen menestyksen kannalta sill& pitéisi olla koko ajan eri vaiheessa olevia tuot-
teita mahdollistaakseen kannattavan myynnin ja kannattavuuden. Bostonin malli maa-
rittelee neljan kaltaisia tuotteita, joita jokaisella yrityksella pitaisi olla. Nama ovat ky-
symysmerkkituotteita, jotka ovat menossa markkinoille ja tahtituotteet, joilla saavute-
taan markkinaosuuksia sekd myyvat hyvin. Yrityksilla on myos lypsylehmatuotteita,
jotka ovat olleet pitk&an markkinoilla ja tuottavat hyvin. Néiden tuotteiden avulla
my0s rahoitetaan yhtion muita tuotteita, kuten kysymysmerkki-, ja tahtituotteita. Li-
séksi yrityksell& on koiratuotteita, jotka eivat endd menesty ja niiden tuotanto lopete-
taan. Tuotteet monesti tdydentévat toisiaan ja niiden poistaminen markkinoilta on

yleensa vaikeaa. Yksittdisen tuotteen poistaminen myynnistd huonon menestyksen
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kannalta saattaa myds véhentad jonkin uuden tuotteen myyntié. (Isokangas & Kinkki
2009, 204)

Tuotteen eliniké vaihtelee monesti hyvin paljon. Eliniké voi olla muutaman viikon tai
se voi jatkua vuosikymmeniin. Tuotteen elinkaaren vaiheet ovat kehitysvaihe, kasvu,
tasaantuminen, kyllastyminen ja loppuvaihe. Markkinoille tulovaihe on yleensé huo-
nosti kannattavaa, suurten investointien ja hitaan myynnin kehityksen takia. Myyntia
parantaa tuotteen mahdollinen alhainen hinta ja jatkuva markkinointi, mutta monesti
myyntitulot menevét suurten markkinointikustannusten maksamiseen. Jos tuote ei me-
nesty, sen myynti loppuu lanseerausvaiheeseen ja yritys menettdd mahdolliset myyn-
tituotot. Jos tuote on menestyva, sen myynti kasvaa nopeasti ja yritys tietda tuotelan-
seerauksen olleen kannattava ja yhtio tuottaa voittoa. Tassa vaiheessa saadun markKki-
napalautteen avulla yritys voi tehdéd parannuksia tuotteeseen ja sen jakeluun. (Isokan-
gas & Kinkki 2009, 206)

Tasaantumisvaiheessa myynti laskee, markkinat kyllastyvit ja kilpailutilanne Kiristyy.
Tassa vaiheessa monilla asiakkailla on jo tuote tai yrityksen vanhat asiakkaat ovat jo
siirtyneet muihin tuotteisiin. Myos lisd&ntynyt hintakilpailu heikent&a yrityksen tuot-
teen myyntid ja yhtion voitot pienenevat. Kyllastymisvaiheessa sama tuote ei enda me-
nesty samalla toimintamallilla ja voitot laskevat. Tassa vaiheessa tuotetta on parannet-
tava tai sille on kehitettdvd muita markkinakohteita. Toisena vaihtoehtona on vetaa
tuote kokonaan pois markkinoilta ja vaihtaa tuotanto johonkin kannattavampaan toi-
mintaan. Loppuvaiheessa yrityksella pitéisi olla jo uusi tuote valmiina korvaamaan
entisen. Uuden tuotteen kehitys aloitetaan jo silloin, kun vanha tuote on viela kasvu-
vaiheessa. Neba:n tarjoaman palvelutuotteen elinikd ei ole kovinkaan pitka vaan se
vaatii jatkuvaa pdivittdmistd muutaman vuoden vélein. (Isokangas & Kinkki 20009,
206)

Yritys voi pidentéé tuotteen elinkaarta differoimalla oman tuotteensa erilaiseksi kuin
sen kilpailijoilla. Tuote voidaan differoida myos sopivaksi eri asiakasryhmille eli seg-
menteille. TallGin esimerkiksi tuote voidaan valmistaa sellaisilla ominaisuuksilla kuin
eri asiakasryhmat haluavat. Yrittajaverkkovalmennuksessa yritys voi kohdentaa ja dif-
feroida tuotteensa sopimaan esimerkiksi ihmisille, joilla jo on yritysidea tai Neba:n

tapauksessa sellaisille asiakkaille, joilla ei vield liikeideaa ole. Palvelu voidaan myds
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differoida ja tarjota esimerkiksi ainoastaan naisasiakkaille sopivaksi. (Isokangas &
Kinkki 2009, 207)

4.2.2 Hinnoittelu

Yritykset madrittelevét kustannuslaskennan avulla yrityksen sisaltd muodostuvat kar-
keat rajat, joiden kautta hinnoittelu normaalisti tapahtuu. Yrityksen tuotteen hinta maa-
raytyy usein markkinataloudessa kysynnan ja tarjonnan mukaan. Tdma johtuu siit,
ettd yritys ei toimi markkinoilla yksin. Eri hyddykkeiden hinta pyrkii muodostumaan
markkinoilla siten, ettd niiden kysynnén ja tarjonnan valille muodostuu tasapaino.
Markkinoilla toimiva Kilpailutilanne maarittelee, miten tuotteiden hinta muodostuu.
Hinta muodostaa tuotteen arvon ja silla pyritdan vaikuttamaan tuotteen mielikuvaan.
Hinta vaikuttaa myos kilpailutilanteeseen, koska korkea hinta rajoittaa tuotteen myyn-
tid ja toisaalta alhainen hintataso saattaa vahentda kilpailua. Hinta vaikuttaa myos
myyntivolyymiin ja hinnan korotus lisaa yrityksen kannattavuutta. Alentamalla hintaa
myyntimaaré kasvaa, mutta kannattavuus heikentyy. Hinnan pitdd myos olla sopiva eri
kohderyhmille ja siitd syystd hinta muodostetaan tuotteen kohderyhmdan nakokul-
masta. (Isokangas & Kinkki 2009, 215, Bergstrom & Leppanen 2015, 200)

Yrityksen hintapolitiikalla tarkoitetaan sitd hintatasoa, mink& yritys on valinnut suh-
teessa sen Kilpaileviin tuotteisiin. Yritys hinnoittelee omat tuotteensa markkinoiden
hintatasoa kalliimmiksi, halvemmiksi tai samanhintaisiksi. Hintapolitiikalle on kolme
erilaista perusvaihtoehtoa. Nama ovat kermankuorinta- ja imagohinnoittelu, vakiohin-

noittelu sek& penetraatio- ja volyymihinnoittelu. (Bergstrom & Leppénen 2015, 205)

Yritysten valisen kilpailun kilpailuolot maaraytyvat sen mukaan kuinka paljon mark-
kinoilla on myyjié ja ostajia. Kilpailuoloihin vaikuttaa myos se, kuinka helposti jokin
tuote on korvattavissa. Lahtokohtana kuitenkin sekd asiakkailla, etta yrityksilla on pyr-
kia maksimoimaan oma hyoty. Markkinoilla voi olla vain yksi, muutama tai useita
myyjid sekd ostajia. Namé& markkinatilanteet ovat monopoli, oligopoli tai polypoli.
(Isokangas & Kinkki 2009, 215)
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Monopoliasemassa oleva yritys toimii markkinoiden ainoana myyjana. Monopoliyri-
tyksella ei ole muita kilpailijoita ja sen tekemat paatokset riippuvat vain itsestd, sen
asiakkaista ja mahdollisista julkisen vallan rajoituksista. Oligopolistisessa tilanteessa
markkinoilla toimii vain muutamia yrityksia. Téssa tilanteessa toimiva yritys joutuu
huomioimaan paatoksissdan sen Kilpailijoiden toimia. Polypolistisessa tilanteessa
markkinoilla toimii paljon yrityksid. Yksittaisen yrityksen toiminta tai paatokset eivéat

aiheuta minkaénlaisia vastatoimia sen Kilpailijoissa. (Isokangas & Kinkki 2009, 215)

Markkinoita voidaan tutkia myos tuotteiden korvaavuuden mukaan. Tama tarkoittaa,
etta ostajilla on kasitys yritysten tarjoamien tuotteiden keskindisestd korvattavuudesta.
Markkinasuhde voi néin olla joko homogeeninen tai heterogeeninen. Homogeenisessé
markkinasuhteessa tuotteet ovat niin samanlaisia, ettd asiakas ei aseta mitdan tuotetta
toisen edelle. Talloin alentamalla tuotteen hintaa se saa asiakkaita muilta. Heterogee-
nisessa Kilpailutilanteessa kuluttajat ndkevét tuotteiden olevan erilaisia. Erojen ei tar-
vitse olla fyysisia vaan ne voivat olla myds mielikuvaeroja. Talléin tuotteen hinnan
alentaminen ei valttaméatta vaikuta Kilpailijoiden tuotteiden kysyntaan. Heterogeeni-
sessd Kilpailutilanteessa yritysten toiminta on paremmin suojattua muiden yritysten
toimilta. Differoimalla eli erilaistamalla tuotteita, yritykset pyrkivét kasvattamaan
omaa markkinaosuutta ja parantamaan markkina-asemaansa. Yrityksen on téall6in hel-
pompi hinnoitella tuotteensa, koska tuotteiden ainutkertaisuuden korostaminen vai-

keuttaa ostajan mahdollisuutta 16yt4& korvaava tuote. (Isokangas & Kinkki 2009, 216)

4.2.3 Saatavuus

Saatavuuden tarkoituksena on saada yhtion tuote toimitettua oikeaan aikaan ja oikeaan
paikkaan sekd sopivan suuruisina erind mahdollisimman vaivattomasti ja kustannus-
tehokkaasti. Saatavuus muodostuu yhtién jakelupéatoksistd, joiden tarkoituksena on
poistaa ostamisen esteitd. Tuotteiden saatavuus vaihtelee paljon ja néihin ratkaisuihin
vaikuttavat esimerkiksi yhtion koko, toimiala ja yrityspolitiikkaa yleisesti. Jakelup&éa-
toksilla yritys paattdd milla keinoilla ja mita jakeluteitd kayttaméalla yhtion tuote saa-
daan toimitettua asiakkaille. Yritys voi valita joko toimittaa tuotteen itse asiakkailleen

tai toimitus voidaan ulkoistaa ulkopuoliselle vélittajalle. Palvelutuotteen tapauksessa
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tuote toimitetaan asiakkaille valittujen fyysisten ja elektronisten kanavien avulla. Yrit-
tajaverkkovalmennuksessa se tarkoittaa, ettd tuote toimitetaan ja se on asiakkaiden
saatavilla verkon vélitykselld. (Isokangas & Kinkki 2009, 217)

Palveluhyddykkeiden jakeluun kéytetdan usein suoramyyntid, koska se on aineeton
eiké sitd voi varastoida. Palveluhyddykkeiden kohdalla yrityksen jakeluun kuuluu tie-
don ja promootio materiaalien toimittaminen, joiden avulla yritys pyrkii saamaan asi-
akkaan ostamaan tarjoamaansa palvelua. Yritys pyrkii my6s jakelulla mahdollista-
maan myyntisopimuksen asiakkaan kanssa, joka sisaltaa tarjottavan palvelun ominai-
suudet ja tarjouksen ehdot. Tamaénlaista jakelua kaytetdan esimerkiksi, kun yritys myy
lippuja esitykseen tai hotellivarauksia. Palvelutuotteen jakelu myds siséltéa itse tuot-
teen jakelun esimerkiksi etdopiskelun mahdollistamisen yhden tai useamman verkko-
sivuton avulla. Verkkoyrittdjadvalmennuksessa tuote on asiakkaan saatavilla 24 tuntia
paivassa ja sen kayttomahdollisuusaika vaihtelee yrityskohtaisesti. (Lovelock & Wirtz
2011, 132, Isokangas & Kinkki 2009, 218)

Saatavuuteen liittyy sekd jakelutien ja markkinointikanavan valinta. Markkinointika-
navalla tarkoitetaan yrityksen valitsemaa yritysten muodostamaa toimitusketjua, jonka
avulla tuote myydaan kuluttajalle. Se ei valttamatta siséalla fyysisen tuotteen siirtoa,
vaan se voi olla myo6s informaatiokanava, jonka kautta asiakas kuulee mahdollisesta
tuotteesta. (Bergstrom & Leppéanen 2015, 223)

Markkinointikanavaan kuuluvat tuotteen valmistajat ja lopulliset asiakkaat sekd muut
kanavan toimijat, jotka mahdollistavat tuotteen saatavuuden. Markkinointikanava toi-
mii kahteen suuntaan valittajana hyddykkeen tuottajan ja asiakkaan vélissa. Tarkeada
on, etté yritys pystyy toimittamaan tuotteen asiakkaalle, mutta my6s asiakaspalautteen
huomioon ottaminen. Asiakaspalaute vaikuttaa tuotesuunnitteluun ja se ohjaa tulevaa
palvelutarjontaa. Asiakaspalvelu on merkittavin tekijé, koska sen avulla yritys pystyy
kehittdm&én ja parantamaan omaa tuotettaan. lhanteellista tuottajan kannalta olisi ti-
lanne, missa jalleenmyyjat jakaisivat tuotteen myymiseen ja sen taloudelliseen onnis-
tumiseen liittyvan riskin. Kdytanngssa se tarkoittaa, ettd jalleenmyyja olisi valmis
markkinoimaan tuotetta joko itsendisesti tai tuottajan kanssa yhdessa ja sitoutuisi ta-

loudelliseen vastuuseen, mikéli tuotteen myynti tuottaisi tappiota. Neba esimerkiksi
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tarjoaa ja markkinoi palveluaan eri jakelijoiden avulla eli sellaisten kontaktihenkil6i-
den, jotka myyvét palvelua sen kohdemaassa.

Markkinointikanavan valinta on tuottajalle erittdin tarkead, koska asiakkaan kannalta
se on jo osa tuotetta. Kun yritys valitsee markkinointikanavan se kiinnittdd huomiota
kanavan myymal&peittoon ja tuotteen saatavuuteen asiakkaan ndkokulmasta ja kana-
van myynnin volyymin kehitykseen. Huomiota kiinnitetddn myos kanavan palveluky-
kyyn ostajan ndkdkulmasta, kanavan aiheuttamiin kustannuksiin ja sen antamaan ima-
goon. (Isokangas & Kinkki 2009, 218, Bergstrom & Leppénen 2015, 224)

4.2.4 Viestinta

Markkinointiviestinnan avulla yritys pyrkii luomaan tunnettuutta yritykselle sek& sen
tarjoamille tuotteille. Viestinnélld on suuri vaikutus yhtion ja sen tuotteiden mieliku-
vien luomisessa seké ostotapahtumien aikaansaamisessa. Viestinnalla pyritaan luo-
maan yritykselle tunnettuutta ja kehittdmadn imagoa sekd annetaan tietoa tuotteista,
niiden hinnoista ja ostopaikoista. Viestinnélla halutaan myos vaikuttaa kysyntéan seké
yllapitaa asiakassuhteita. (Bergstrom & Leppénen 2015, 259)

Tarkeimmat markkinointiviestintddn kuuluvat tekijat ovat mainonta ja henkilokohtai-
nen myyntity6. N&ita pyritdén tdydentdméén ja tukemaan myynninedistamiselld (SP =
Sales promotion) seka tiedotus- ja suhdetoiminnalla (PR = Public relations). Kun yri-
tys suunnittelee omaa markkinointiviestintaa, sen pitaisi selvittad kenelle viestitaan,
mihin silld pyritdan ja miten se mahdollisesti toteutetaan. Markkinointiviestinta tulee
hahmottaa kokonaisuudeksi yrityksen kannalta ja sen paateemoista on pystyttava te-
kemaan paatoksia. Taman jalkeen on selvitettdvé kuinka usein viestintéé tulisi toistaa

ja miten se tulisi toteuttaa. (Bergstrom & Leppéanen 2015, 259)

Markkinointiviestintdd voidaan harjoittaa monella eri tavalla. Yrityksen tulisi osata
valita oikeat markkinointiviestinnén keinot, joilla se lahestyy asiakkaitaan eri tilan-
teissa. Markkinointiviestinndssé on tarkead, ettd viestintatavat seka kanavat sopivat

yhteen ja viestitddn samaa asiaa samansuuntaisesti. Talléin puhutaan integroidusta
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markkinointiviestinnastd, missa eri tavoin tapahtuva viestinté tukee ja taydentéa toisi-
aan. Yritys muodostaa viestinnan keinojen yhdistelman eli viestintamixin, jolla pyri-
tddn yhteensovittamaan viestinta eri tilanteisiin sopivaksi. (Bergstrom & Leppénen
2015, 259)

4.2.5 Prosessit

Palvelualan yritysten tuotteet ovat asiakkaiden nakokulmasta kokemuksia, joita asia-
kas kokee kayttadessaan palvelua. Palvelua tarjoavan yrityksen nakdkulmasta taas pal-
velut ovat prosesseja, joita sen pitad luoda ja hallinnoida, jotta asiakas saa hyvén asia-
kaskokemuksen. Prosessit, jotka liittyvét yrityksen tarjoamaan palveluun ovat sille
yht& tarkeitd, kuin sen itse palvelu, jota se tarjoaa. Tarjottavan palvelun luominen ja
sen tuoteominaisuuksien toimittaminen asiakkaille, vaatii yritykselt4 tehokkaiden pro-
sessien suunnittelua ja niiden taytantoon panemista. Ne yrityksen palvelut, joiden pro-
sessit ovat huonosti suunnitellut johtavat usein hitaaseen, byrokraattiseen ja tehotto-
masti toimivaan palveluun. Tdma4 tarkoittaa, etta asiakas voi menettad aikaa ja voi olla
tyytymaton yritykseltd saamaansa palveluun. Huonosti suunniteltu palvelu monesti
mya0s vaikeuttaa yhtion tyontekijoiden tekeméa tyota ja johtaa huonoon tuottavuuteen
sekd monesti palvelun epdonnistumiseen. Yrittajaverkkovalmennuksen prosessissa
asiakas ottaa yhteyden yhtioon ja ostaa palvelun sen tarjoajalta, jonka jalkeen palvelun
tarjoaja antaa tunnukset, joilla kyseistd ydinpalvelua padsee kayttamaan. Yrityksen pi-
taa suunnitella tarjottavan palvelun tarjoaminen hyvin, jotta asiakas saa hyvén koke-
muksen valmennuksesta. Myds avustavien ja lisdpalveluiden prosessit pitad olla hyvin
suunniteltu ja niiden pitd toimia esteettomasti. Yrittajaverkkovalmennuksessa se tar-
koittaa, ettd esimerkiksi henkilokohtainen ohjaus toimii reaaliaikaisena ja asiakkaan
on mahdollista saada tarvittava apu liiketoimintasuunnitelman tekemiseen. (Lovelock
& Wirtz 2011, 47, 219)

Palvelua tarjoavan yrityksen toimintaan liittyvien seikkojen vaihtelu vaikeuttaa yrityk-
sen asiakaspalvelun prosessien hallintaa. Yrityksen, joka myy tuottamaansa palvelua
sellaisenaan loppuasiakkaille kasvotusten on suoritettava tarjottavan palvelun kokoon-
pano reaaliaikaisena. Palvelu monesti tarjotaan asiakkaille monien toimipaikkojen ja

organisaation haarojen avulla. Neba esimerkiksi kéyttaa palveluntarjonnassa vélikasia
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sen kohdemaissa, joiden tehtdvd on myyda palvelua ja toimittaa se sen asiakkaille.
Palvelualan yrityksill& on monesti vaikeuksia varmistaa luotettava toimitus, suorittaa
laadun hallintaa ja parantaa yrityksen tuottavuutta. Monet palvelualan yritykset pyrki-
vat huolellisesti suunnittelemaan asiakaspalvelun prosessit, ja ottavat kayttoon yhden-
mukaisia menettelytapoja. Yritykset myos haluavat parantaa palvelun laatua ja auto-
matisoida ihmisten tekemid tehtdvia. (Lovelock & Wirtz 2011, 47-48)

Palvelualan yritysten asiakkaat monesti osallistuvat myytavan palvelutuotteen valmis-
tamiseen, mika johtaa asiakkaiden keskuudessa erilaisten itsepalveluteknologioiden
kuten alylaitteiden tai internetin kayttoon. Asiakasta voidaan jopa pitéa palvelun tuot-
tamisessa osittaisena tyontekijana. Palvelualla asiakkaat joutuvat myds odottamaan os-
tamaansa palvelua, mika tarkoittaa, ettd yrityksen on suunniteltava hyvin sen tuottei-
den kysynnan ja yrityksen kapasiteetin suhde. Yritysten pitd4 ottaa myds huomioon
sen asiakkaiden psykologinen suhtautuminen odottamiseen. (Lovelock & Wirtz 2011,
48)

4.2.6 Fyysinen olemus

Palveluja tarjoavan yrityksen pitdd myos ottaa huomioon sen fyysisen olemuksen eli
liiketilojen suunnittelu, misté kyseista palvelua tarjotaan. Yrityksen ulkoasu kuten lii-
ketilojen sisustus, tyontekijoiden asut, palveluun liittyvat materiaalit ja muut nékyvét
asiat vaikuttavat sen tarjoamaan palvelun laatuun ja helpottavat sen toimittamista seka
ohjaavat asiakkaita palvelun eri vaiheiden aikana. Fyysinen olemus on palvelualalla
erittdin tarkeéa ja se on otettava huomioon, koska se vaikuttaa merkittavésti asiakkai-
den kokemuksiin ja palvelun tuottavuuteen. Yrittdjaverkkovalmennuksessa fyysinen
olemus liittyy palveluntarjoajan verkkosivujen ulkoasuun ja esimerkiksi myyntitilan-
teissa henkil6kunnan tyoasuihin. Myos lisdpalveluina tarjottavien kuten Kirjojen ja
muiden materiaalien on oltava huolellisesti suunniteltuja sekd houkuttelevia. Yritt4ja-
verkkovalmennusta tarjoavan yrityksen pitad kiinnittdd huomiota opetusmateriaalien,
kuten videoiden ja kirjojen sek& muiden materiaalien ulkoasuun. Myds yleisesti verk-
kosivujen ulkoasu ja henkilokunnan pukeutuminen esimerkiksi koulutusmessuilla
edesauttaa positiivista palvelukokemusta ja auttaa luomaan positiivista imagoa yri-
tyksen toiminnalle. (Lovelock & Wirtz 2011, 48)
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4.2.7 lhmiset

Palvelualan yritykset ovat riippuvaisia asiakkaiden ja henkilokunnan valisesté kanssa-
kaymisestd. Palvelun laatu riippuu monesti sen tarjoavan yrityksen henkilokunnan
asiakaspalvelutaidoista ja siihen liittyvésta asenteesta. Yritykset ovat paljolti riippu-
vaisia asiakaspalveluhenkil6kunnan rekrytoinnista ja tyontekijoiden valinnasta, koulu-
tuksesta ja motivoinnista. Palveluyrityksissa henkilokunnalla pitéé olla hyvat ihmis-
suhdetaidot seka positiivinen asenne asiakaspalvelu kohtaan. Henkil6kunta muodostaa
palvelualalla keskeisen ja tarkean kilpailukeinon yritykselle, minké& seurauksena in-
vestoiminen henkilokuntaan on taloudellisesti hyvin kannattavaa. Kilpailijoiden on
myaos paljon vaikeampaa matkia tai kopioida henkilokunnan muodostamaa palveluky-

kyé kuin muita liiketoiminnan osa-alueita.

Palvelualan yritykset ovat myds riippuvaisia asiakkaiden muodostamasta kokemuk-
sesta ja niiden antamasta palautteesta. Asiakkaat osallistuvat asiakaspalautteen avulla
yhtion liiketoimintaan ja siten vaikuttavat palvelun tarjontaan ja sen kehittdmiseen.
Yrittdjaverkkovalmennuksessa palvelun kohdistaminen ja asiakkaiden saaminen seka
niiden séilyttdminen toimii menestyvén liiketoiminnan kulmakivena. Yrityksen on py-
rittdva tarjoamaan palveluaan ja saamaan asiakkaita, jotka pysyvét lojaaleina yrityk-
selle ja sen bréndille. Tama mahdollistaa yritykselle volyymillista kasvua tulevaisuu-
dessa ja tekee sen liiketoiminnasta kannattavaa. (Lovelock & Wirtz 2011, 48, 302)

5 YRITYKSEN KILPAILUETU JA KILPAILUSTRATEGIA

5.1 Kilpailuetu

Kilpailuedulla tarkoitetaan yrityksen ylivoimaisuutta, joka sisaltaa yrityksen tarjon-
nan, jota kohderyhmé&an kuuluvat asiakkaat arvostavat. Yrityksen kilpailuedun luoma
ylivoimaisuus pitdd myos olla kaupallisesti toteutettavissa ja se pitad pystya realisoi-
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maan uskottavasti markkinoilla. Kilpailueduksi katsotaan se, etté yritys pystyy teke-
méaan samoilla markkinoilla toimivia kilpailijoita parempaa tulosta. (Rope 2000, 96,
Vuori 2011, 196)

Yrityksen kilpailueduksi katsotaan vain tuotteen sellaiset tekijat, jotka asiakas kokee
tarkedksi. Tuotteiden toimintaominaisuudet, joista asiakkaat eivat valitd, eivat muo-
dosta yritykselle kilpailuetua, vaikka ndmé tuotteen ominaisuudet olisivat kuinka hy-
vin luotuja tai erilaisia kuin Kilpailijoilla. Yrityksen eri kohdeasiakkaat saattavat ar-
vostaa samassa tuotteessa eri ominaisuuksia. T&mé tarkoittaa, ettd jokin ominaisuus
saattaa olla yhdelle kohderyhmalle merkittavé ja toiselle taysin merkitykseton. Tasta
syysta segmentointi on yritykselle tarkeda, koska silla pyritdan jakamaan markkinat
sellaisiin homogeenisiin joukkoihin, jotka eroavat ostosyiden tai kayttaytymisen takia
toisistaan. Yrityksen tuotteella voi olla monia mahdollisuuksia tuottaa kilpailuetua.
Tama kuitenkin vaatii sen, ettd yrityksen kilpailuedun pit&a olla sidoksissa johonkin

asiakkaan merkittavan pitdimaan ominaisuuteen. (Rope 2000, 96-97)

Kilpailuedun késite pitaa sisélldan ylivoimaisuuden vaateen. Se tarkoittaa, etta yrityk-
sen on luotava tuotteelle jokin sellainen toimintataso, jota sen asiakkaat arvostavat ja
johon sen kilpailijat eivét pysty. Yrittajaverkkovalmennuksessa ylivoimaisuus voi olla
esimerkiksi starttirahan myodntaminen tai palveluun liittyva tuoteominaisuus, kuten
Neba:n tapauksessa yritysidean I6ytdminen asiakkaan oman kokemuksen kautta. Myo6s
akreditoidun akateemisen todistuksen myontdminen koulutuksesta voi toimia ylivoi-
maisuutena. Vaikka asiakkaat arvostaisivat jotakin tuotteen ominaisuutta ei se muo-
dosta yritykselle kilpailuetua, jos sen kilpailijoilla on samanlainen. Myoéskaan yrityk-
sen tuotteen ominaisuus, jota sen asiakkaat eivét arvosta ei tuo kilpailuetua, vaikka se
olisi paljon parempi kuin kilpailijoilla. Keskeinen asia kilpailuedun kasitteessé on se,
ettd asian, joka muodostaa kilpailuedun, ei tarvitse olla toiminnallisesti todellinen ku-
ten tuotteen laatu tai palvelu. Se voi olla pelkéstddn mielikuvatekijé kuten tuotteen

nuorekkuus tai kansainvalisyys. (Rope 2000, 97-98)

Tarked asia yrityksen kilpailuedun saavuttamiseksi on, ettd se pitaa tehda ja toteuttaa.
Tallgin pitaa tietdd mitka tuotteen ominaisuudet tehdaan sellaisiksi, jotka ovat veto-

voimaisia asiakkaan nakokulmasta. Kilpailuedun pitad olla myos liiketoiminnallisesti
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kannattava, jolloin pit&a ottaa huomioon, etté siitd aiheutuu tuotannollisia ja markki-
noinnillisia kustannuksia. Yrityksen pitaé luoda tarjonnalleen sellainen kilpailuetupe-

rusta, joka on liiketoiminnallisesti kannattava. (Rope 2000, 98)

Yrityksen luoman kilpailuedun pitad olla myds markkinoiden asiakkaiden tietoisuu-
dessa ja uskottavasti olemassa. Tamé saavutetaan yrityksen taustaimagolla, jolla yritys
pyrkii tuomaan esiin asiakkailleen, ettd sen tuotteessa on jokin seikka, joka on ylivoi-

mainen ja erilainen kuin sen kilpailijoilla. (Rope 2000, 99)

5.2 Kilpailuetustrategiat

Yritykselle kilpailuedun luominen on sen yksi tdrkeimmista strategiapaatoksista. Yri-
tyksen pitéa paattdd mihin seikkaan sen luoma kilpailuetu perustuu. Yrityksen kilpai-
luetulinjauksissa on periaatetasolla kaksi vaihtoehtoa, jotka ovat hintakilpailuedun

linja seka jalostuskilpailuedun linja. (Rope 2000, 100)

5.2.1 Hintastrategia

Yrityksen hintastrategialla tarkoitetaan, etta yritys alentaa omia kokonaiskustannuksia
ja myy tuotteitaan Kilpailijoita alemmalla hinnalla pyrkien saavuttamaan hintakilpai-
luedun. Hintastrategia merkitsee sitd, ettd yritys toimii sen Kilpailijoita pienemmilla
kustannuksilla ja tata kustannusetua hyodynnetéén yrityksen markkinoinnin perustana.
Jos yritys valitsee hintastrategian ja pyrkii saavuttamaan kustannusedun, sen tulee ot-
taa huomioon myos volyymikapasiteetti. Se tarkoittaa, ettd kun yritys myy halvalla sen
on myytava volyymillisesti enemman turvatakseen kannattavan liiketoiminnan. Hin-
tastrategian onnistuminen vaatii yritykseltd sekd kustannusedun seka suuren myynti-
volyymin. (Rope 2000, 190)
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5.2.2 Jalostamisstrategia

Jalostamisstrategian tarkoituksena on erilaistaa yrityksen tarjoama tuote sen kilpaili-
joita paremmaksi. Tallgin yritys saavuttaa kilpailuedun, koska sen asiakkaat pitavat
tuotetta parempana kuin sen kilpailijoilla ja ovat siitd syystd valmiita maksamaan
enemman. Tuotteen pelkka erilaistaminen ei kuitenkaan ole kilpailuetu vaan kilpai-
luetu syntyy, jos yrityksen tuote tuottaa paremman voittomarginaalin. Kun yritys eri-
laistaa oman tuotteensa, kilpailuetu yleensa saavutetaan sen liséeduilla. Tuotteen
tuoma kilpailuetu rakennetaan tuotekehityksessa raataloidyilla lisédeduilla, koska nii-
den kehityspotentiaali on ydintuotetta suurempi. Jalostamisstrategiassa kilpailuedun ei
tarvitse myoskaan olla tuotteen toiminnallinen eroavaisuus vaan se voi olla pelkéstaan
mielikuvaperustainen. (Vuori 2011, 196, Rope 2000, 102)

5.3 Kilpailustrategia

Yrityksen liiketoiminnan toimiala toimii analyysin perusyksikkond, kun halutaan ka-
sitelld seka tuntea kilpailua. Toimiala muodostuu eri yrityksia siséltavastd ryhmasta,
jotka tarjoavat toistensa kanssa kilpailevia tuotteita tai palveluja. Strategisesti ajatel-
tuna toimiala pitéé siséllaan ne tuotteet tai palvelut, joiden muodostaman kilpailuedun
ldhde on samankaltainen. Yritykset saattavat kuitenkin harjoittaa liiketoimintaa toisi-
aan hyvin lahelld olevilla toimialoilla. Tall6in ne tarjoavat tuotteita tai palveluita, joilla
on samat asiakkaat, tekniikka tai myyntikanavat, mutta niiden kilpailuedun l&hteill&
on omat ominaispiirteet. Kdytannossa toimialoja erottavien rajojen muodostaminen on
mielipideasia. (Porter 2006, 69-70)

Toimiala on se kilpailukenttd, jolla yritys tavoittaa tai menettéa sen kilpailuedun. Kil-
pailustrategian avulla eri toimialoilla toimivat yritykset pyrkivat saamaan sellaisen I&-
hestymistavan, joilla niiden liiketoiminta olisi kannattavaa ja jatkuvaa. Yleisesti aja-
teltuna ei ole vain yht& toimivaa kilpailustrategiaa. Yrityksen valitsema kilpailustrate-
gia toimii, jos se on muokattu toimialan luonteeseen ja perustuu yrityksen omiin re-

sursseihin ja voimavaroihin. (Porter 2006, 70)
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Yrityksen tekemad kilpailustrategian valinta pohjautuu kahteen asiaan, jotka ovat toi-
mialan rakenne seka asemointi. Eri toimialoilla yritysten valisen kilpailun olosuhteet
vaihtelevat paljon eiké kaikilla aloilla ole samanlaisia mahdollisuuksia pitké&aikaiseen
kasvuun seka kannattavaan liiketoimintaan. Myo6s yrityksen asemointi vaikuttaa Kil-
pailustrategian valintaan, koska eri toimialoilla toimivien yritysten asemat ovat kan-
nattavampia kuin sen kilpailijoilla eika siihen vaikuta alan keskimé&ardinen kannatta-
vuus. (Porter 2006, 70)

Toimialan rakenne tai yrityksen asemointi ei kuitenkaan yksinaan riitd sadtelemaén
Kilpailustrategian valintaa. Hyvin kannattavalla toimialla toimiva yritys ei vélttamétta
pysty tuottamaan odotettuja tuottoja, jos se on huonosti asemoitunut. Molemmat teki-
jat seka toimialan rakenne, etté yrityksen Kilpailuasema ovat muuttuvia. Toimialan ra-
kenne voi muuttua, kun esimerkiksi erilaiset alalle tulon esteet purkautuvat tai sen pe-
rustekijat muuttuvat. Yrityksen valitsema kilpailuasema sen sijaan antaa ymmartaa

yritysten vélista loputonta kilpailua. (Porter 2006, 70)

Yritys pystyy toiminnallaan itse vaikuttamaan sen toimialan kiinnostavuuteen ja kil-
pailuasemaan. Menestyvét yritykset pystyvat mukautumaan sen ympériston muutok-
siin ja vaikutuksiin sekd pyrkivat muodostamaan olosuhteet itselleen kannattavim-
maksi. Yrityksen valitsema kilpailuasema sen sijaan muuttuu monesti toimialan raken-

teen muutoksista tai uusista ilmenevista kilpailuedun l&hteisté. (Porter 2006, 71)

5.4 Kilpailustrategian toteutus

Kun yrityksen kilpailuasema on toimialalla keskim&é&réinen sen kilpailijoihin n&hden,
on yrityksella kuusi erilaista kehityssuuntaa ja strategiavaihtoehtoa. Naiden strategia-
vaihtoehtojen avulla yritys pyrkii siirtyméén erilaiseen kilpailuasemaan, joka vaatii

yrityksen johdolta erilaista osaamista ja johtamistyylia. (Lahti 1983, 40)

Ensimmaéinen strategiavaihtoehto on rjahdysmaéisen kasvun strategia, jolla yritys pyr-
kii parantamaan kilpailuasemaa sen toimialalla lyhyelld aikavélilla. T&llaista strategiaa

yleensd kaytetddn tuotteelle, joka on uusi ja vasta lanseerattu. Toinen strategiavaihto-
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ehto on ekspansiivisen kasvun strategia, jolla yritys pyrkii parantamaan sen kilpailu-
asemaa pitkalla aikavalilla. Tata strategiaa kéytetddn yleensd, kun yritys haluaa ottaa
riskin ja pyrkii saamaan ylikapasiteettia voidakseen saada ja suunnitella tasaisesti kas-

vunsa.

Kolmas strategia on tasaisen kasvun strategia. Tatd strategiaa kdytetddn, kun yritys
haluaa séilyttaa kilpailuaseman ja keskittyy siirtyméan ajoissa kasvaville markki-
nasegmenteille. Onnistuakseen tassé strategiassa yrityksen pitdd ajoittaa ja arvioida
toimintansa oikein. Neljés strategia on markkinaosuudesta luopumisen strategia. Tdma
strategia on kannattava, kun yrityksen tuote myy heikosti eik& sitd kannata enaa kehit-
tdd. Téassa tilanteessa yrityksen resurssit kannattaa hyodyntada paremmilla liiketoi-

minta-alueilla.

Viides strategia on kilpailuaseman realisointistrategia. Taté strategiaa kaytetadan, kun
yrityksen markkinaosuuden sailyttaminen tulee liian kalliiksi eiké& kyseinen liiketoi-
minta-alue tarjoa enaa yritykselle kannattavia mahdollisuuksia. Kuudes strategia on
tilanteen vakiintumisstrategia. Tam4 strategiaa sopii kyllastyneille markkina-alueille,
kun toimiala muuttuu kasvuvaiheen jélkeen epavakaaksi ja sen kilpailutilanne kiristyy.
Tallaisessa tilanteessa yrityksen johdon kannattaa pyrkia sailyttamaan yrityksen kil-

pailuasema lyhyella aikavalilla ennallaan. (Lahti 1983, 41-42)

Yritys saa aikaiseksi kilpailustrategian mukaisen liiketoiminnan kolmella eri strategiaa
toteuttavan prosessin avulla. Ndma ovat operatiivisen tehokkuuden prosessi, asiakkai-
den kohdentamisen prosessi ja innovointiprosessi. Kyseisten prosessien vélinen pai-
notus ja merkitys vaihtelevat ja riippuu yrityksen valitseman kilpailustrategian mu-
kaan. Kun yritys pyrkii tuottamaan markkinoiden parhaan tuotteen, on sen merkittavin
prosessi yrityksen operatiivisen tehokkuuden prosessi. Jos yritys pyrkii tavoittelemaan
laajinta asiakaspohjaa, on sen tarkein prosessi asiakkaiden kohdentamisen prosessi.
Kun taas yritys pyrkii lukitsemaan asiakkaansa, on sen tarkein prosessi innovointipro-
sessi. (Lindroos & Lohivesi 2010, 204)



28

6 KILPAILIJA-ANALYYSI

6.1 Kilpailijoiden peruskartoitus

Kun yritys tekee kilpailuanalyyseja, on kaikkein tarkeinté tarkastella strategisia liike-
toiminta-alueita, koska silla saadaan selville jokaisen kilpailulajin erityispiirteet. Kil-
pailijat pitad luokitella neljaén eri kategoriaan, jotka ovat ydinkilpailijat, marginaali-

Kilpailijat, tarvekilpailijat seka potentiaaliset kilpailijat. (Kamensky 2002, 135)

Samanlaisia tuotteita, teknologiaa ja toimintatapoja tarjoavat kilpailijat kuuluvat yri-
tyksen ydin- ja marginaalikilpailijoihin. Néihin kilpailuryhmiin kuuluvien kilpailijoi-
den luokittelu ei ole aina helppoa, koska niitd voi olla paljon eika niiden luokittelu ole
yrityksen liiketoiminnan kannalta helppoa. Yrityksen on kiinnitettdva paljon huomiota
sen luokitellessa marginaalikilpailijoita, koska niiden aliarviointi on yleista. Margi-
naalikilpailijoista voi myos tulevaisuudessa tulla ydinkilpailijoita. (Kamensky 2002,
135-136)

Tarvekilpailijoiksi luokitellaan ne yritykset, joiden tuotteilla pyritddn tyydyttdméén
samojen asiakkaiden tarpeet, mutta ne tarjoavat erilaisia tuotteita. Nama Kilpailevat
yritykset saattavat tulla samalle strategiselle liiketoiminta-alueelle joko yleisen kési-
tyskannan ja niiden muodostavien toimialojen kautta. Tdmé& voi tapahtua myés, jos
toimialat murtuvat ja niiden kautta syntyy uusia aloja. Potentiaaliset kilpailijat tulee
ottaa huomioon, kun yritys pyrkii selvittdamaan, miksi ne tulisivat samalle strategiselle
liiketoiminta-alueelle. (Kamensky 2002, 136)

Kun yrityksen eri kilpailijat ovat luokiteltu niiden omiin ryhmiin yrityksen tulee hank-
kia tietoa kuten, kilpailijoiden volyymi, kannattavuus ja markkinaosuus. Peruskartoi-
tuksessa on myos selvitettdva miksi heidan asiakkaansa ostavat kilpailijoiden tuotteita

ja mit& yritys voi niiltd oppia. (Kamesky 2002, 136)
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6.2 Kilpailija-analyysi

Yrityksen suhteellisen edun, kilpailuedun tai kilpailuedun saavuttaminen vaatii todella
syvallistd kilpailun tuntemista. Tamé edellyttaa, ettd yrityksen on ymméarrettava eri
kilpailulajien luonne, sen on tiedostettava hyvin nykyiset seké potentiaaliset Kilpailijat.
Yrityksen on myos tiedostettava korvaavien tuotteiden ja teknologian luonne seka tu-
levaisuuden nakymét, tunnettava kilpailun dynamiikka, kilpailijoiden tavoitteet ja stra-
tegiat. (Kamensky 2002, 133)

Hyvén kilpailuanalyysin merkitys on yritykselle suuri ja sen merkitys kasvaa erityi-
sesti niilla toimialoilla, joilla on nykyajalle tyypillinen kilpailutilanne. Tamé tarkoit-
taa, ettd markkinoilla on enemmén tarjontaa kuin kannattavaa kysyntaa. Kuitenkin ali-
tarjontatilanteessa oleva yritys menestyy paremmin, jos se hallitsee kyseisilla markki-

noilla toimivan Kilpailutilanteen. (Kamensky 2002, 133)

Monilla kasvavilla toimivilla yrityksilla riittd&d monesti kysyntad, mutta Kilpailutilan-
teen selvittdminen on todella tarkedd, koska tulevaisuudessa tullaan siihen liiketoimin-
nalliseen tilanteeseen, missa tarjonta on kysyntéa suurempi. Tadma voi johtua erilaisista
tekijoistad kuten kysynnan vaheneminen tai kilpailutilanteen kiristyminen. My6s mo-
nilla aloilla teknologia muuttaa toimialojen rajoja ja se vaikuttaa kysynta- ja tarjonta
suhteisiin. Monet kasvuyritykset kaatuvat jo varhaisessa vaiheessa, jos kilpailutilan-
netta ei tiedosteta. (Kamensky 2002, 134)

7 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS

7.1 Tutkimusasetelma

Tutkimus voidaan jakaa neljaan erilaiseen ryhmaan, jotka ovat selittdva, kartoittava,
kuvaileva ja ennustava tutkimus. Selittava tutkimus pyrkii vastaamaan kysymykseen

miksi ja sen tarkoituksena on etsié erilaisia syita tutkittavasta ilmiosta. Siind myos py-
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ritdén selitysmallien avulla etsimé&én selitys tutkittavalle ilmidlle, tapahtumalle tai on-
gelmaan. Selittavassa tutkimuksessa pyritadn kausaalisuhteen eli syy-seuraussuhteen

todentamiseen. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2015, 138)

Kartoittavassa tutkimuksessa pyritdén selvittdméan vahan tunnettuja tai kokonaan uu-
sia ilmigitd ja etsimain mahdollisia uusia ndkokulmia. Siind pyritddn myos luomaan
hypoteeseja ja ottamaan selvad mita esimerkiksi jossakin tilanteessa tapahtuu. (Hirs-
jarvi ym. 2015, 138)

Ennustavassa tutkimuksessa pyritddn ennustamaan erilaisia tapahtumia seké tutkitta-
vien ihmisten toimintoja, jotka tulevat esiin tietysta ilmidsta. Siind pyritaan selvitté-
maan mité tapahtuu tai seuraa jostakin ilmidsta ja kehen ndma asiat vaikuttavat. (Hirs-
jarvi ym. 2015, 139)

Kuvailevassa tutkimuksessa pyritaan selvittdmaan tarkkoja tietoja tietyn ilmion, tilan-
teen tai tapahtuman luonteesta niin, ettd siihen liittyvat asiat kuvataan mahdollisimman
todellisesti ja tarkasti. Kuvailevassa tutkimuksessa pyritddn lisédmaén tietoa tutkitta-
vasta aiheesta ja vastaamaan kysymyksiin mitd, millainen tai miten. Tama tutkimus-
tyyppi sopii parhaiten talle tutkimukselle, koska siind halutaan kuvata ja dokumentoida
kohdeyrityksen Kilpailutilannetta ja kilpailijoita mahdollisimman tarkasti. (Hirsjarvi
ym. 2015, 139)

7.2 Tutkimusote

Tutkimuksen tutkimusote voidaan jakaa kahteen erilaiseen menetelmésuuntaukseen,
jotka ovat kvantitatiivinen ja kvalitatiivinen tutkimus. Kvantitatiivinen eli maarallinen
tutkimus pohjautuu tutkittavan kohteen kuvaamiseen ja tulkitsemiseen tilastojen seka
numeroiden avulla. Siin& pyritdén tekeméan erilaisia luokitteluja ja ollaan kiinnostu-
neita erilaisista syy- ja seuraussuhteista, seké halutaan tulkita tutkittavaa ilmioté nu-

meerisesti. (Koppa Jyvaskylan yliopiston verkkosivut 2018)
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Kvalitatiivinen tutkimus eli laadullinen tutkimus sen sijaan pyrkii tutkimaan kohteen
laatua, ominaisuuksia ja merkityksia mahdollisimman kokonaisvaltaisesti. Kvalitatii-
vinen tutkimusote sopi tahén tutkimukseen parhaiten, koska kohdeyritysten Kilpailuti-
lannetta ja Kilpailijoita haluttiin tutkia mahdollisimman syvallisesti ja tutkittava perus-

joukko oli maérallisesti pieni. (Koppa Jyvaskylan yliopiston verkkosivut 2018)

7.3 Tutkimuksen perusjoukko ja otanta

Tutkimuksen perusjoukolla tarkoitetaan sitd havaintoyksikéiden kokonaisuutta, jonka
tutkimuksen populaatio muodostaa. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa perusjoukko eli
tutkittavien tapausten maara on monesti pieni ja sita pyritaan analysoimaan mahdolli-
simman syvallisesti. Tutkimuksen perusjoukkona toimii kohdeyritys North European
Business Academyn henkilokunta. (Tampereen yliopiston verkkosivut 2018, Eskola
& Suoranta 1998, 18)

Tutkimuksen otannan tai kvalitatiivisen tutkimuksen tapauksessa naytteen valitsemi-
sessa kaytettiin harkinnanvaraista otantaa. Harkinnanvaraisessa otannassa on tutkijan
tarkoitus kehittdd vahva teoreettinen pohja, joka ohjaa aineistoon hankintaa. Tutki-
muksen kohteena toimi kohdeyrityksen kilpailijat, joista kerattiin tietoa verkosta.
(Eskola & Suoranta 1998, 18)

7.4 Teemahaastattelun suunnittelu

Haastattelun tarkoituksena on pyrkié keradmaéan sellaista tietoa, jonka avulla pystytaan
tekemé&an luotettavia johtopaatoksia tutkittavasta ilmitstd. Teemahaastattelu on ti-
lanne, jossa pyritddn saamaan tietoja tutkimusjoukosta erilaisten teemojen avulla.
Haastattelusta tehdaan eri teemoihin perustuva runko ja haastattelu etenee sen mukai-
sesti. Teemahaastattelulla on tarkoitus selvittaé ketk& ovat kohdeyritys Neba:n kilpai-
lijat, mihin kilpailijaryhmiin ne kuuluvat ja mitk& ovat kilpailijoiden kilpailuedut, kil-

pailukeinot ja kilpailustrategiat.
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Tutkimuksen haastateltavat henkil6t ovat Neba yhtion toimitusjohtaja sek& omistaja
Jouni Suonpé&a sekd muu Neba:n henkilokunta mahdollisuuksien mukaan. Teemahaas-
tattelun alussa selvitetddn haastateltavien henkildiden taustatiedot ja haastattelun
runko muodostuu tutkimuksen tutkimustavoitteiden mukaan. Haastattelu toteutetaan
fyysisesti 1&asna tai esimerkiksi Skypen valitykselld mahdollisuuksien mukaan.
(Hirsjarvi & Hurme 2006, 66)

7.5 Aineiston keruu

Aineiston keruu toteutetaan teemahaastatteluina, jotka tehdaan kohdeyrityksen toimi-
tusjohtajalle Jouni Suonpéélle ja mahdollisesti myds muille yhtion tyontekijoille.
Haastattelut toteutetaan Neba yhtion liiketiloissa Helsingissg, Lahdessa tai Skypen va-
lityksella.

7.6 Aineiston analysointi

Tutkimuksessa saatu aineisto tarjoaa Neba yhtiolle tietoa yrittajakoulutuksen Kilpailu-
tilanteesta, jota se voi hyddyntda omassa liiketoiminnassa. Tutkimus tarjoaa myds tie-
toa kohdeyrityksen kilpailijoista ja niiden Kilpailukeinoista. Kun aineisto on saatu ka-
sattua, se puretaan eli litteroidaan. Tamaén jalkeen aineistosta tehdaén yhteenveto, joka
pohjautuu tehtyyn haastatteluun ja siitd saatuihin tietoihin. Haastattelusta kirjoitetaan
johtopaéatoksia yrittajaverkkovalmennuksen kilpailutilanteesta ja lopuksi luokitellaan

kohdeyrityksen kilpailijat omiin ryhmiin.

7.7 Tutkimuksen validiteetti ja reliabiliteetti

Tutkimuksen validiteetilla tarkoitetaan sit4, tutkitaanko tutkimuksessa sitd mité oli tar-
koitus ja heijastavatko tutkimuksen késitteet tutkituksi tarkoitettua ilmiota. Tdma tut-
kimus toteutetaan haastatteluna, joten aineistonkeruun aikana on tehtdvé laaduntark-
kailua sen eri vaiheissa. Haastattelurungon tekeminen edesauttaa laadukkaan tutki-

muksen tekemistd. Tutkijan kannattaa myds miettid etuk&teen, miten haastattelussa
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lapi kaytavia teemoja voidaan syventdd ja miten muodostaa vaihtoehtoisia lisakysy-
myksid. Haastattelumateriaalien, kuten puhelimen tai tabletin pitad myos olla toimivia.
(Hirsjarvi & Hurme 2006, 184-185)

Tutkimuksen reliabiliteetilla tarkoitetaan sen luotettavuutta. Luotettavan tutkimuksen
tulokset pitad olla samanlaiset kahdella eri tutkimuksella samalta henkil6lté ja kahden
arvioitsijan pitaa pystya paatymaan samaan tulokseen. Luotettavan tutkimuksen tulok-
sen pitdd myos olla toistettavissa kahdella rinnakkaisella tutkimusmenetelmalla. (Hirs-
jarvi & Hurme 2006, 186)

Taman tutkimuksen reliabiliteetti riippuu haastattelun laadusta. Tutkimuksen haastat-
telusta saatava aineisto tullaan kokonaan litteroimaan samanlailla. Kaikilta haastatel-

tavilta saatava materiaali on hyvin nauhoitettu mika tukee tutkimuksen luotettavuutta.

8 KILPAILIJA-ANALYYSIN TULOKSET

Taulukko 1. Ydinkilpailijat ja marginaalikilpailijat

Ydinkilpailijat Marginaalikilpailijat
Kilpailija A: Wilson Luna TV Kilpailija I: TrendMi
Kilpailija B: Ed2Go Kilpailija J: Midlandstech
Kilpailija C: ACS Distance Education Kilpailija K: AOT: Accredited Online
Kilpailija D: Universal Class Training
Kilpailija E: Udemy Kilpailija L: Go Forth Institute
Kilpailija F: Yetco Kilpailija M: Ezylearn
Kilpailija G: High Speed Training
Kilpailija H: Lynda
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Taulukko 2. Tarvekilpailijat ja potentiaaliset kilpalijijat

Tarvekilpailijat Potentiaaliset kilpailijat
Kilpailija N: Fizzle: Kilpailija O: MOBI My Own Business
Institute

Kilpailija P: HP Life

Kilpailija Q: SBA US Small Business

Administration

Kilpailija R: NEN National Entrepre-
neurship Network

Kilpailija S: Kauffman Founders School

8.1 Ydinkilpalijat

Neba:n ydinkilpailijoita ovat ne organisaatiot, jotka tarjoavat verkkoyrittjavalmen-
nusta samanlaisilla toimintatavoilla ja teknologialla. Kaikkien naiden yritysten val-
mennuksessa pyritaan auttamaan opiskelijaa oppimaan yrityksen perustoiminnot ja sii-
hen vaativat taidot. Naiden yritysten koulutus tahtad myos liiketoimintaidean perusta-
miseen ja sen kehittdmiseen valmennuksen avulla. Ydinkilpailijat tarjoavat palveluaan
globaalisti ja niiden koulutus koostuu samoista elementeista kuin Neba:lla. Ydinkil-

pailijat ovat seuraavat:

Kilpailija A:

Ydinkilpailija A on USA:sta kasin toimiva yritys, jonka palveluun kuuluu 250 tuntia
video-opetusta seka 20 liveseminaaria. Yhtion palvelun hinta on kilpailijoista kaikkein
korkein 9060 euroa. Kilpailija A:n koulutuksen tavoite on startup yrittdjien valmenta-

minen ja uusien yritysten kehittdminen.

Kilpailija A:n kohderyhménd on uudet yrittdjat ja se tarjoaa palveluaan globaalisti ai-
noastaan englannin kielelld ihmisille, jotka haluavat perustaa uuden yrityksen tai ke-

hitt4a jo olemassa olevaa yritysta. Yhtion kilpailuvalttina toimii sen laaja video-opetus
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tarjonta sek& runsas kokemus yrittdjavalmennuksesta. Yhtio mainostaa kouluttaneensa
50 000 yrittajaa. Kilpailija A:lla on kaytdssd monia sosiaalisen median kanavia kuten

Facebook, Twitter, Instagram, Linkedin, Periscope ja Youtube.

Kilpalija B:

Ydinkilpailija B on USA:sta kasin toimiva yritys, joka tarjoaa verkkoyrittajakurssin
startup yrittéjille ja pienyrityksen omistajille seka heidén tyontekijoille, jotka haluavat
oppia perustamaan startup yrityksen. Kilpailija B:n kurssi siséltéa ja kdy lapi perusteita
yrityksen eri toiminnoista. Kurssin suorittaminen kest&é 360 tuntia ja hintaan sisaltyy
5 Kkurssikirjaa. Yhtion tarjoaman palvelun hinta on 1898 euroa ja se tarjoaa kurssin

ainoastaan englannin kielella.

Kilpailija B:n koulutuksen tavoitteena on oppia eri yritystoimintaan liittyvat toimin-
not, kehittdd uusi liiketoimintasuunnitelma ja johtamistyyli. Yhtio tarjoaa palveluaan
globaalisti ihmisille, jotka haluavat luoda liiketoimintasuunnitelman ja perustaa uuden
yrityksen. Yhtion kilpailuvalttina on, ettd opiskelija voi suorittaa kurssin verkon vali-
tykselld omaan tahtiin ja suoritetusta kurssista myonnet&én erillinen todistus,

Kilpailija B tekee yhteistyotda monen eri koulutusorganisaation kanssa ja se tarjoaa
my0s opiskelijalle mahdollisuuden hakea lainaa omalle startup yritykselle. Yhtio
myontad opiskelijoille 6 kuukauden opiskeluoikeuden. Yhtiolla& on my6s Facebook,
Youtube ja Linkedin tilit.

Kilpailija C:

Ydinkilpailija C on englantilainen yritys, joka tarjoaa verkkokurssin yrittajyydesta ja
uuden liikeidean kehittamisesta. Kurssiin sisaltyy 12 eri aihetta yrityksen perustoimin-
noista. Kurssi maksaa kertamaksulla 385,90 euroa tai vaihtoehtoisesti kahdella osa-
maksulla 231,70 euroa per maksu. Yhtion koulutuksen tavoite on oppia yrityksen eri
toiminnot, kartoittaa erilaiset liiketoimintamahdollisuudet ja kehittd4d menestyva liike-

toimintasuunnitelma.
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Kilpailija C tarjoaa ja markkinoi palveluaan globaalisti englannin kielella ihmisille,
jotka ovat pienyrittajid tai siita kiinnostuneita. Yhtion kilpailuvalttina on, etta kurssin
voi aloittaa milloin tahansa ja suorittaa omaan tahtiin verkon valityksella. Kurssin
kesto on 100 tuntia ja kurssilla toimii ohjaaja. Kurssin suorittamisesta myonnetaan
myas erillinen todistus. Yhtiolla on Facebook sivut ja silla on myos Twitter ja Pinterest
tilit

Kilpailija D:

Ydinkilpailija D on amerikkalainen yritys, joka tarjoaa 60 verkkokurssia 7 eri yritté-
jyyteen liittyvésté aiheesta. Yhtion koulutus sisaltaa verkko-opetusta, tehtavié ja ko-
keita. Palvelun hinta on kurssikohtainen ja yhden kurssin suorittaminen maksaa 45
euroa tai jos opiskelija haluaa myos todistuksen 67,5 euroa. Kaikki kurssit ja niista
myoOnnettava todistus maksaa 170 euroa. Kurssit voi maksaa my0ds kuukausi kerral-
laan, jolloin yksi kurssi ja siitd myonnettava todistus maksaa 53 euroa kuukaudessa ja

sen jalkeen 26 euroa kuukaudessa. Yhtio tarjoaa 6-12 kuukauden opiskeluoikeuden.

Kilpailija D:n koulutuksen tavoitteena on tarjota koulutusta pienyrittéjille ja auttaa uu-
sia startup yrittajia menestyméan. Yhtién kohderyhmana on ihmiset, jotka haluavat
oppia yrittdjiksi ja se tarjoaa palveluaan englannin Kielelld. Tamén yrityksen Kilpailu-
valttina on omaan tahtiin opiskelu verkossa 24/7 ja palvelu on todella edullinen. Opis-
kelijan on myds mahdollista saada palautetta ohjaajalta ja yhtio on tarjonnut kurssejaan
yli 600 000 opiskelijalle. Opiskelijoiden opiskeluoikeus on 6-12 kuukautta ja kurssista
on mahdollista saada todistus. Kilpalija D:lla on kéytossédan Facebook sivut sekéd Twit-

ter tili ja Youtube kanava.

Kilpailija E:

Ydinkilpailija E on amerikkalainen yhtio, joka tarjoaa startup verkkokursseja pienyrit-
tajille ja siitd kiinnostuneille. Yhtion tarjoamien kurssien hinta on 20-50 euroa ja se
tarjoaa myos kursseja ilmaiseksi. Kilpailija E:n koulutuksen tavoitteena on perustaa
yritys jo olemassa olevilla taidoilla ja niistd kannattavimman taidon valitseminen.

Kurssi pyrkii kehittdm&én opiskelijoille yrittajyyden vaatimia taitoja.
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Kilpailija E tarjoaa palveluaan globaaleille markkinoille ja ihmisille, jotka haluavat
aloittaa yritystoiminnan ja siitd kiinnostuneille. Yhtion kilpailuvalttina toimii verkko-
opiskelu omaan tahtiin ja milla tahansa laitteella seka laaja kielitarjonta. Opiskelija voi
suorittaa kurssin englannin, espanjan, saksan, ranskan, italian portugalin, vendjan, tur-
kin tai neljan eri Aasian kielella. Kursseilla on myds ohjaaja ja yhtio on tarjonnut kurs-
sejaan yli 11-miljoonalle opiskelijalle.

Kilpailija F:

Ydinkilpailija F on englantilainen yritys, joka tarjoaa verkkovalmennus kurssin yritta-
Jyydesta, siihen liittyvista taidoista ja rahoituksesta. Kurssi siséltada 11 aihetta yritys-
toiminnasta ja kurssin hinta on 36,15 euroa. Koulutuksen tavoitteena on valmentaa,

ohjata ja kouluttaa yrittajid ympéari maailmaa.

Yhtion kohderyhmané on uudet yrittdjét ja aiheesta kiinnostuneet ja se tarjoaa palve-
luaan globaalisti englannin kielella. Kilpailuvalttina toimii mahdollisuus verkko-opis-
keluun, jonka voi suorittaa milloin tahansa, palvelun edullinen hinta seka yrittdjahaas-
tattelut. Kilpailija F:11a on ké&yt0ssé vain yksi sosiaalisen median kanava, joka on Fa-

cebook.

Kilpailija G:

Ydinkilpailija G on englantilainen yritys, joka tarjoaa asiakkailleen verkkokurssin yrit-
tajyydesta ja uuden liikeidean kehittdmisestd. Kurssi siséltdd 6 moduulia ja sen lopussa
on testi. Yhtio tarjoaa kurssin todella edulliseen hintaan, joka on 29,70 euroa, tosin

hintaan lisatdan arvonlisavero.

Kilpailija G:n koulutuksen tavoitteena on auttaa opiskelijaa ymmaértamaan yrityksen
perustamisprosessi, yrityksen eri osa-alueiden oppiminen ja uuden liikeidean kehitta-
minen. Yhtio tarjoaa palveluaan englanniksi globaalisti ihmisille, jotka haluavat pe-
rustaa pienyrityksen tai oppia kehittdméaan liikeidean. Yhtion kilpailuvalttina toimii
verkko-opiskelun mahdollisuus, sen edullinen hinta seka opiskelijan on mahdollista
saada kurssista todistus. Yrityksell& on oma Facebook sivusto seka Twitter ja Linkedin
tilit.
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Kilpailija H:

Ydinkilpailija H on USA:sta késin toimiva yritys, joka tarjoaa yrittajavalmennuskurs-
sin yrittajatoiminnan perusteista. Koulutus siséltaa video-opetusta ja kurssin hinta on
24,95 euroa kuukaudessa. Yhtion koulutuksen tavoitteena on auttaa opiskelijaa uuden

startup yrityksen ja siihen liittyvan liikeidean kehittdmisessa.

Kilpailija H:n kohderyhmdn& on uudet yrittajat ja se tarjoaa palveluaan englannin kie-
lisend Pohjois-Amerikassa, Euroopassa, Léhi-lddssa seké Aasiassa. Yrityksen Kilpai-
luvalttina toimii mahdollisuus verkko-opiskeluun omaan tahtiin ja mill4 tahansa lait-

teella. Yritykselld on oma Facebook sivusto seka tilit Twitterissé ja Linkedin:ssa.

8.2 Marginaalikilpailijat

Marginaalikilpailijat tarjoavat koulutusta samoilla toimintavoilla ja teknologialla kuin
Neba, mutta yhtididen palvelua tarjotaan eri kohdemaissa ja yhden yhtion toimesta eri
kohderyhmélle. Marginaalikilpailijoiden palvelu koostuu muuten samoista elemen-

teistd kuin Neba:lla ja kilpailijat ovat seuraavat:

Kilpailija I

Marginaalikilpailija I on irlantilainen yritys, joka tarjoaa naisyrittajille verkkokurssin
yrittdjyydestd. Kurssi siséltdd 6 moduulia startup yrittajyydesta ja yritystoiminnan eri
osa-alueista. Kurssin hinta on 99 euroa ja koulutuksen tavoitteena on auttaa opiskeli-
joita oppimaan yritystoiminnan perusteet, kehittdd kannattava liiketoimintasuunni-

telma ja valmentaa naisia yrittajiksi.

Kilpailija I tarjoaa koulutusta globaalisti naisyrittéjille kolmella eri kielellg, jotka ovat
Englanti, Espanja ja Ranska. Yhtion tarjoama koulutus kesta 50 tuntia ja sen kilpai-
luvaltteina toimii mahdollisuus verkko-opiskeluun ja kurssin suorittamisesta myodnne-

tddn myos todistus.
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Kilpailija J:

Marginaalikilpailija J on amerikkalainen yritys, joka tarjoaa 7 erilaista verkkokurssia
yrityksen eri toiminnoista kuten liikeidean kehittdminen, markkinointi, taloushallinto
ja johtaminen. Yhtio tarjoaa yhden kurssin Entrepreneurship owner management
1891,80 euron hintaan seka loput kurssit ja niista myonnettdvan todistuksen 691,30

euron hintaan.

Kilpailija J:n koulutuksen tavoite on auttaa opiskelijoita luomaan menestyva liiketoi-
mintasuunnitelma, kehittaé liiketoimintataitoja seka tyollistaa itsensa. Yhtio tarjoaa
koulutusta USA:n markkinoille englannin kielisen ja sen kilpailuvaltteina toimii mah-
dollisuus verkko-opiskeluun ohjaajan avulla seka kurssin suorittamisesta myonnettava
todistus. Yrityksella on kéytossdan Facebook sivusto, Twitter ja Instagram tilit seka

Youtube kanava.

Marginaalikilpailija K:

Marginaalikilpailija K on australialainen yritys, joka tarjoaa yrittajaverkkovalmennus-
kurssin pienyrittdjille. Kurssi siséltdd 13 moduulia startup yrityksen perustamisesta,
kuten lainsaadannolliset vaatimukset, sopimukset, kirjanpito, markkinoinnin perusteet
ja riskien hallinta. Kurssin suorittaminen kestaa 210 tuntia ja sen hinta on 523,60 eu-

roa.

Koulutuksen tavoitteena on tarjota englannin kielistd koulutusta ihmisille, jotka halua-
vat perustaa yrityksen, kehittaa startup yrityksen tuottavuutta ja valmentaa yrittéjié sen
hallinnoimisessa. Kilpailija K:n kohderyhmé&na ovat australialaiset pienyrittéjat ja ai-
heesta kiinnostuneet. Yhtion kilpailuvalttina toimii mahdollisuus verkko-opiskeluun,
jonka voi suorittaa 6 kuukauden aikana omaan tahtiin. Kurssilla on ohjaaja ja siité on
my0ds mahdollista saada todistus. Yhtiolla on omat facebook sivut, Twitter ja Linkedin

tilit sekd Youtube kanava.
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Marginaalikilpailija L.:

Marginaalikilpailija L on kanadalainen yritys, joka tarjoaa verkkokurssin yrittajyy-
destd, johon sisaltyy 10 moduulia, 30 videota, kurssikirja, tehtévia seka erilaisia neu-
voja. Yhtion tarjoaman palvelun yhden vuoden opiskeluoikeus ja e-kirja maksavat
135,60 euroa tai vaihtoehtoisesti printtikirja 201,60 euroa, hintaan tosin lisatdan ar-

vonlisavero.

Kilpailija L:n koulutuksen tavoite on auttaa opiskelijaa perustamaan menestyva pien-
yritys. Kohderyhména ovat ihmiset, jotka haluavat perustaa yrityksen tai kehittéa jo
olemassa olevaa yritystd. Yhtio tarjoaa palveluaan englannin kielella Kanadan mark-
kinoille. Kilpailuvalttina yrityksellda on mahdollisuus verkko-opiskeluun missa ja mil-
loin tahansa, kurssikirja seké asiantunteva ohjaus. Yhtié on kouluttanut yli 5000 yrit-
t4jaa ja opiskelijoilla on mahdollisuus ladata valmis liiketoimintasuunnitelma pohja.
Yhtiolla on omat Facebook sivut ja Twitter sekd Linkedin tilit ja Youtube kanava.

Marginaalikilpailija M:

Marginaalikilpailija M on australialainen yritys, joka tarjoaa 5 verkkokurssia startup
lilketoiminnan aloittamisesta, tuotteen kehittdmisestd sekd kannattavuuslaskennasta.
Yhtion tarjoaman palvelun hinta 12 kuukauden opiskeluoikeudelle 134 euroa ja mikali
opiskelija haluaa todistuksen, kurssin hinta on 181,60 euroa. Elinikainen opiskeluoi-
keus ilman todistusta on 202 euroa ja todistuksen kanssa 270 euroa. Yhti0 tarjoaa myos

lisdksi joitakin ilmaisia kursseja.

Koulutuksen tavoite on startup yritysidean myyminen, markkinoiminen ja tehtavien
kehittdminen seka jatkuva uusien asiakkaiden saaminen. Koulutusta tarjotaan englan-
nin kielelld Australian markkinoilla ihmisille, jotka haluavat perustaa menestyvén
pienyrityksen. Kilpailuvaltteina yhtiélla on alhainen kurssihinta sek& mahdollisuus
verkko-opiskeluun, johon kuuluu myds tutorohjaus. Yhtiélla on kdytossa omat Face-

book sivut, Twitter ja Linkedin tilit seka Youtube kanava.



41

8.3 Tarvekilpailijat

Tarvekilpailijat pyrkivat tyydyttdmé&an samojen asiakkaiden tarpeet erilaisella tuot-
teella. Neba:n tarvekilpailijan koulutus koostuu samoista elementeista kuin Neba:lla,
mutta sen koulutuksen kohderyhmané ovat verkkoyrittajat ja koulutus perustuu puh-

taasti verkkoyrityksen kehittdmiseen. Neba:n tarvekilpailija on:

Tarvekilpailija N:

Tarvekilpailija N on amerikkalainen yritys, joka tarjoaa koulutusta verkkoyhtion pe-
rustamiseen ja sen kehittdmiseen. Palvelun hinta on 31,70 euroa kuukaudessa tai vaih-
toehtoisesti 285 euroa vuodessa. Yhtion koulutuksen tavoite perustuu menestyvéan

verkkoyrityksen perustamiseen.

Yhtio tarjoaa koulutusta englanniksi globaalisti verkkoyrittdjyydesta kiinnostuneille ja
jo toiminnassa oleville yrittajille. Yhtion kilpailuvalttina on mahdollisuus verkko-opis-
keluun, alhainen hinta seka se, etta jasenyyden voi purkaa milloin tahansa. Opiskeli-
jalla on my6s mahdollisuus kayttaa videokirjastoa ja yhtio tarjoaa yrittajayhteison asi-
akkailleen. Koulutus sisaltaa tehtavia ja testeja sek& ilmaisen kirjan. Yritykselld on
kaytossd omat Facebook sivut seké Twitter ja Instagram tilit.

8.4 Potentiaaliset kilpailijat

Potentiaaliset kilpailijat ovat yrityksid, jotka eivdat myy mitddn vaan tarjoavat palvelu-
aan ilmaiseksi eivatka tasté syysta varsinaisesti kilpaile Neba:n kanssa. Potentiaaliset
Kilpailijat saattavat tulla samalle liiketoiminta-alueelle, mikéli he alkavat tarjoamaan
maksullista palvelua. Kuka tahansa opiskelija voi myos kéyttaé palvelua ilmaiseksi,
mika saattaa véhentdd markkinoilla toimivien yritysten myyntid. Potentiaaliset kilpai-

lijat ovat seuraavat:
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Potentiaalinen kilpailija O:

Potentiaalinen kilpailija O on amerikkalainen yritys, joka tarjoaa kaksi verkkokurssia
uusille ja jo toiminnassa oleville yrittgjille. Ensimmainen kurssi késittelee yrityksen
aloittamista ja toinen sen laajentamista. Yhtio tarjoaa koulutuksen ilmaiseksi ja sen
tavoite on luoda uusi toimiva liiketoimintasuunnitelma ja hyodyntaa erilaiset liiketoi-

minta mahdollisuudet.

Kilpailija O tarjoaa palveluaan globaalisti englannin ja espanjan kielelld yrittajille ja
aiheesta kiinnostuneille. Yhtion tarjoaman palvelun kilpailuvaltti on se, ettd koulutus
on ilmainen ja yhtio myontaa todistuksen opiskelijalle tehdysta liiketoiminta suunni-
telmasta. Kurssi siséltaa video-, teksti-, ja aanimateriaaleja seka testeja ja loppuko-
keen. Opiskelijan on my6s mahdollista ladata valmis liiketoimintasuunnitelma pohja
yhtion verkkosivuilta. Yhtiolla on omat facebook sivut seka tilit Twitterissa ja Lin-

kedin:ssa.

Potentiaalinen kilpailija P:

Potentiaalinen kilpailija P on amerikkalainen yritys, joka tarjoaa 25 verkkokurssia star-
tup yrittajyydesta. Kurssit siséltavat markkinointia, rahoitusta, viestintaa seké yleista
tietoa litketoiminnasta. Yhtion koulutus on kokonaan ilmainen ja sen tavoite on yrit-

tajékoulutus ja yritystoiminnan kehittdminen.

Kilpailija P tarjoaa palveluaan globaalisti opiskelijoille, yrittajille seké pienyrityksen
omistajille. Kilpailuvaltteina yhtiolla on verkko-opiskelun mahdollisuus sekd ilmainen
hinta. Koulutus tarjotaan 7 eri kielell&, jotka ovat Englanti, Ranska, Kiina, Hindi, Por-
tugali, Arabia ja Espanja. Yritykselld on k&ytdsséd omat Facebook sivut ja Twitter seké
Linkedin tilit.

Potentiaalinen kilpailija Q:

Potentiaalinen kilpailija Q on amerikkalainen yritys, joka tarjoaa verkkokursseja yrit-

tajyyden eri osa-alueista, yrittdjadvalmennusta ja asiantuntijoiden neuvoja. Kurssin
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hinta on ilmainen ja koulutuksen tavoite on luoda uusi liiketoimintasuunnitelma ja aut-

taa yrittdjid myds saamaan lainaa yritykselleen.

Kilpailija Q:n palvelua tarjotaan englannin ja espanjan kielisena USA:n markkinoilla
ja sen kohderyhmé&na ovat uudet ja jo olemassa olevat yrittdjat ja siitd kiinnostuneet.
Yhtion kilpailuvalttina on ilmainen koulutus, asiantuntijoiden neuvot sekd organisaa-
tio auttaa opiskelijaa lainan saamisessa. Yhtio tarjoaa opiskelijoilleen mahdollisuuden
ladata valmis liiketoimintasuunnitelma pohja ja palvelu siséltaé paljon kéytannoén tie-
toa yrityksen perustamisesta. Yhtiolla on kdytossa omat Facebook sivut seké& Twitter,
Instagram, Linkedin tilit ja Youtube kanava.

Potentiaalinen Kilpailija R:

Potentiaalinen Kilpailija R on intialainen yritys, joka tarjoaa 6 verkkokurssia startup
yrittdjyydestd. Kurssit sisdltavat tyopajoja, webinaareja seka videoita ja koulutus on
kokonaan ilmainen. Yhtién tarjoaman koulutuksen tavoite on kehittaa startup yrityksia

seké kouluttaa yrittajia.

Kilpailija R tarjoaa palveluaan Intiassa englannin kielella yrittéjille, jotka ovat moti-
voituneita aloittamaan uuden yrityksen. Kilpailuvalttina yhtiélla on mahdollisuus
verkko-opiskeluun seké kurssit siséltavat asiantuntevan ohjauksen. Yhtiolla on omat

Facebook sivut seka Linkedin tili ja Youtube kanava.

Potentiaalinen kilpailija S:

Potentiaalinen kilpailija S on amerikkalainen yritys, joka tarjoaa 17 erilaista verkko-
kurssia startup yrittdjille. Koulutus sisaltda videoita, tehtdvia seka kirjoja ja koulutus
on kokonaan ilmainen. Yhtion tarjoaman koulutuksen tavoite on oppia startup yrityk-

sen perustaminen, sen hallinnoiminen ja liiketoiminnan kasvattaminen.

Kilpailija S tarjoaa palveluaan englanniksi USA:n markkinoilla uusille startup yritta-
jille ja aiheesta kiinnostuneille. Yhtion kilpailuvalttina on ilmainen koulutus ja asian-
tuntijoiden ohjaus kursseilla. Yhti6ll& on kdytossa omat Facebook sivut ja Twitter, In-

stagram, Linkedin tilit ja Youtube kanava.
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9 YHTEENVETO HAASTATTELUSTA JA JOHTOPAATOKSET
TUTKIMUSTULOKSISTA

Opinnaytetyoni tarkoituksena oli selvittad ketka ovat Neba:n Kilpailijat ja mihin kil-
pailijaryhmiin ne kuuluvat. Tydssa haluttiin myos saada selville kilpailijoiden kilpailu
keinot, kilpailuedut ja kilpailustrategiat. Tyon tehtava oli tarjota kohdeyritys Neba:lle
tietoa sen Kilpailijoista, jota se voisi hyddyntadd omassa liiketoiminnassaan. Tietoa ke-
rattiin haastattelemalla kohdeyrityksen toimitusjohtajaa sekd keradmalla tietoa ver-
kosta yrittdjavalmennusta tarjoavista yksityisista yrityksista.

(Liite 1)

Tyon teoriaosuus alkoi késittelemalla toimialan Kilpailutilannetta Porterin kilpailu-
kenttdmallin avulla. Se koostuu viidesta kilpailutilanteeseen vaikuttavasta paaryh-
mastd, jotka ovat yrityksen nykyiset Kilpailijat, mahdolliset uudet tulokkaat, korvaavat

palvelut, mahdolliset toimittajat sek& mahdolliset ostajat.

Taman jéalkeen siirryttiin kasitteleméaan yrityksen kilpailukeinoja, jotka ovat se koko-
naisuus, jolla yritys pyrkii vaikuttamaan asiakkaisiin ja sitd kautta kehittdmaan ja pa-
rantamaan liiketoimintaansa. Palvelualan yrityksen kilpailukeinot ovat 7P:ta eli tuote,

hinnoittelu, saatavuus, viestintd, prosessit, fyysinen olemus ja ihmiset.

Teoriaosassa kasiteltiin myos kilpailuetua ja kilpailustrategiaa. Kilpailuedulla tarkoi-
tetaan yrityksen luomaa ylivoimaisuutta, joka on parempi kuin sen kilpailijoilla ja jota
sen asiakkaat arvostavat, jonka avulla yritys pystyy tekemadn parempaa tulosta. Kil-
pailuetu perustuu kahteen strategiaan, jotka ovat jalostamisstrategia, jolla yritys pyrkii
differoimaan tuotteensa sen kilpailijoita paremmaksi. Toisena strategiana on hintastra-

tegia, jonka avulla yritys pyrkii hinnoittelemaan tuotteensa muita paremmin.

Yrityksen kilpailustrategia sen sijaan perustuu kahteen tekijaan, jotka ovat toimialan
rakenne sekd asemointi. Toimialan rakenne vaikuttaa merkittavésti kilpailuun, koska
esimerkiksi kaikilla aloilla ei ole samanlaisia kannattavuus tai kasvumahdollisuuksia.
Asemointi vaikuttaa myos kilpailuun, koska eri toimialoilla toimivien yritysten asemat

ovat kannattavampia kuin sen kilpailijoilla.
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Teoriaosa péaattyi Kilpailija-analyysin késittelemiseen, jossa yrityksen kilpailijoista
tehdaan peruskartoitus. Siind pyritdan tarkastelemaan strategisia liiketoiminta-alueita,
mill& saadaan selville kilpailulajien erityispiirteet. Yrityksen kilpailijat tulee luokitella
neljaan ryhmaan, jotka ovat ydinkilpailijat, marginaalikilpailijat, tarvekilpailijat ja po-

tentiaaliset kilpailijat.

Yrityksen suhteellisen edun, kilpailuedun tai kilpailuedun saavuttaminen vaatii syvél-
lista kilpailun tuntemista. Kilpailija-analyysilla avulla yritys oppii tuntemaan eri Kil-
pailijaryhmiin kuuluvat yritykset, alaan vaikuttavien korvaavien tuotteiden ja teknolo-
gian luonne, tulevaisuuden nakymét seké tiedostaa kilpailijoiden tavoitteet ja strate-
giat. Hyvén kilpailuanalyysin merkitys on yritykselle suuri sen tarkoitus kasvaa erityi-

sesti niilla aloilla, joilla kannattavaa kysyntaa on enemman kuin tarjontaa.

Perustiedot kohdeyrityksesta

Neba eli North European Business Academy on suomalainen pienyritys, joka tarjoaa
yrittdjdkoulutusta verkon vélityksell&. Yhtion toimitusjohtaja Jouni Suonpéé kuvailee,
ettd Neba on vield alkuvaiheessa oleva yritys, jonka liikevaihto on 50-100 000 euroa.
Neba tarjoaman palvelun paédkohdemaat ovat Vietnam, Kolumbia, Intia, Saudi-Arabia

ja Filippiinit seké Irak ja Turkki.

Neba pyrkii tavoittelemaan markkinaosuuksia aika laajalla otteella, koska yritys on
vield alkuvaiheessa ja naihin kyseisiin maihin Neba on saanut jakelijan eli sellaisen
kontaktihenkilon, jonka avulla palvelua myydaan. Neba tyollistaa talla hetkella koko-
paivaisesti toimitusjohtajan seka osa-aikaisesti myos yhden henkilon. Yritys myos os-
taa alihankintana kolmelta yritykseltd, joiden tyollistamat henkil6t voisivat olla vaih-
toehtoisesti Neba:lla toissa. Liséksi yritykselld on talla hetkelld yksi kaupallisen puo-

len opiskelija harjoittelijana. (Liite 2)

Toimialan rakenne

Koulutusvientitoimiala on rahassa mitattuna kymmenia tai satoja miljoonia riippuen,

mitd koulutusvientiin lasketaan mukaan. Suomessakin on monta isoa yliopistoa mu-
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kana litketoiminnassa ja yksi projekti saattaa Neba:n toimitusjohtajan mukaan olla hel-
posti jo 500 000 euroa. Karkeasti kuitenkin arvioituna pelkastaan puhdas koulutuksel-
lisen elementin myyminen kansainvalisesti on rahassa mitattuna kymmenié miljoonia.
Koulutusvientitoimiala on maailmanlaajuisesti todella suuri ala, joiden suurimmat toi-
mijat ovat USA, Englanti, Saksa ja Australia, joissa on jo satoja tai jopa tuhansia eri

toimijoita.

Suurin osa Neba:n yksityisista kilpailijaorganisaatioista on nimenomaan amerikkalai-
sia, englantilaisia ja australialaisia yrityksid, jotka tarjoavat palveluaan Idhinna eng-
lanninkielisen&d. Neba:lla on myos kanadalaisia, intialainen seka irlantilainen kilpailija.

Suuret koulutusvientimaat kuitenkin dominoivat maailman markkinoita.

Toimialan mennyt kehitys

Verkkoyrittajakoulutus toimialan mennyt kehitys ei ole kovinkaan pitkd. Neba oli en-
simmaisten joukossa, jotka alkoivat panostamaan siihen Suomessa. Neba alkoi tarjoa-
maan yrittdjakoulutusta kokonaan verkkopohjaisena vuosina 2006-07. Verkkovalmen-
nuksen voidaan katsoa alkaneen 2000-luvun alussa ja Suomessa, Pohjoismaissa seké

Amerikassa ollaan talla alalla edellakavijoita.

Kehittyvissa markkinamaissa kuten Kolumbiassa tai Afrikassa verkon valityksell4 tar-
jottava yrittdjdkoulutus on vield kokonaan uutta. Tasta syystd Neba pyrkii ja sen kan-
nattaa lahestyéd néitd vield kehittyvia markkinoita sen tarjoamalla uudella tuotteella.
Yrittdjaverkkovalmennusalan historia ei kuitenkaan kovinkaan pitké ole viela ollut.
(Liite 2)

Toimialan tuleva kehitys

Suomessa on ollut erilaisia vaiheita opiskelussa, missa aluksi on ollut vanhakantainen
tapa opiskella vihkojen, kynien ja piirtoheitinkalvojen avulla. Taman jalkeen seuraava
vaihe on ollut, ettd lahetetddn sahkopostia ja kdytetddn tietokoneita ja sitten on tullut

jonkinlainen Moodle tai sdhkéinen alusta, jonne opettaja on tallentanut materiaaleja.
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Seuraava vaihe on siirtyminen kayttaméaéan jarjestelmid, jotka mahdollistavat videoiden
ja materiaalien avulla interaktiivisuuden. Tamén jéalkeen voidaan alkaa puhumaan
alykkéaasta opiskelusta ja oppimisympdristostd. Suomessa on jo pari tarjoajaa, joilla on
kaytossa alykasoppimisympéristd, jonka jarjestelma ohjaa opiskelijan edistymista ja
tarjoaa sille erilaisia tehtavia. Alykkaaseen opiskelualustaan rekisterditynyt opiskelija
antaa itsestéan tietoja ja jarjestelma tarjoaa niiden pohjalta ehdotuksia, minké&lainen
koulutus henkil6lle sopii. Tamanlainen jarjestelma on muutaman suomalaisen yritys-
ten kéytosséd ulkomailla, jota kaytetadn esimerkiksi tydnhakukoulutukseen ja tydvoima
vélitykseen. Neba ei kuitenkaan aio siirtyd vield alykk&&seen oppimisymparistoon,
koska sen tarjoamalla opiskelualustalla on vield kysyntaa.

Neban kilpailijat

Neban kilpailu on Kiristynyt yksityisten organisaatioiden lisaksi myds eri maissa toi-
mivien ammattikorkeakoulujen ja yliopistojen kanssa. Neba on pyrkinyt tarjoamaan
palveluaan ja ensisijaisesti ldhestymaan eri korkeakouluja sen kohdemaissa. Korkea-
koulut tarjoavat yrittdjdkoulutusta ja heidan kauttaan suoritetusta tutkinnosta saa viral-
lisen todistuksen, mitd Neba ei pysty tarjoamaan.

Tutkimuksessa selvitettiin Neba:n kanssa kilpailevia yksityisid organisaatioita ja se
osoitti, ettd ydinkilpailijoiden paakilpailukeinot ovat verkko-opiskelun mahdollisuus,
missé ja milloin tahansa. Ydinkilpailijoista 5 yritysté kilpailee alhaisella hinnalla ja
muiden hinta oli suhteessa Neba:an paljon korkeampi. Ydinkilpailijat tarjoavat palve-
luaan globaalisti lahinna englanninkielisena ja kaikilla oli kaytdssa useita sosiaalisen

median kanavia.

Marginaalikilpailijoiden p&akilpailuetuna toimii myds mahdollisuus verkko-opiske-
luun missa ja milloin tahansa sek& kurssista mydnnetaan todistus. Marginaalikilpaili-
joista vain yksi tarjoaa palveluaan halvemmalla ja muut paljon kalliimmalla kuin
Neba. Naisté yrityksista vain yksi tarjoaa palveluaan globaalisti, tosin sen kohderyh-
mana ovat ainoastaan naiset. Muut yritykset ovat kohdentaneet toimintansa USA:han.
Kanadaan ja Australiaan. Yksi kilpailu keino on myos kursseilla mukana oleva oh-

jaaja.
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Tarvekilpailijoita oli vain yksi, joka tarjoaa palveluaan globaalisti, mutta sen kohde-
ryhménd on verkkoyrittajat. Kyseisen yrityksen kilpailu keinot ovat verkko-opiskelu

sekd alhainen hinta. Yhti6lla on kdytdssaan monta sosiaalisen median kanavaa.

Potentiaalisista Kilpailijoista osa tarjoaa palveluaan globaalisti ja osa vain USA:n
markkinoille. N&diden yritysten paakilpailukeinot ovat ilmainen hinta ja valmennuksen
suorittamisesta myonnettava todistus. Potentiaaliset kilpailijat eivét suoranaisesti Kil-
paile Neba:n kanssa, mutta heidén palvelunsa on kuitenkin kaikkien saatavilla. Namé

ilmaispalvelut kayttavat myos useita sosiaalisen median kanavia.

Kilpailutilanteesta huolimatta Neban vahvuutena kuitenkin on, etta sen tarjoama kou-
lutus on paljon kaytannénlaheisempaa ja heilla on paljon aitoa yritystoimintaan perus-
tuvaa kokemusta. Neba:n palvelun kielivaihtoehdot ovat myos paljon sen Kilpailijoita
laajemmat ja yhtion koulutuksen avulla on syntynyt todella paljon uusia yrityksia tyo6l-
listymisen nakokulmasta. Neba:lla on myds mahdollisuus henkilokohtaiseen konsul-
tointiin ja se on julkaissut kirjan opiskelijoita varten. Neba:lla on kaytdssa kuusi sosi-
aalisen median kanavaa, jotka ovat Facebook, Instagram, Youtube, Twitter, Linkedin
jaVimeo.

Toimialan kilpailun luonne

Toimialan kilpailun luonne on, ettd markkinoilla toimii isoja yliopistoja ja erilaisia
korkeakouluja, jotka tarjoavat yrittajyyteen tahtdavaa koulutusta ja myontavat koulu-
tuksestaan virallisen todistuksen. Nama yliopistojen yrittajyysohjelmien akreditoidut

eli virallisesti arvostetut todistukset ovat hyvin arvostettuja akateemisessa maailmassa.

Toisena asiana ovat ilmaiseksi tarjottavat koulutukset, joita on paljon Pohjoismaissa
ja muualla Lansimaissa. Esimerkiksi erilaiset uusyrityskeskukset tarjoavat erilaisia il-
maisia koulutusohjelmia, mink& seurauksena Neba ei usko, etté sill4 on markkinoita
Lansimaissa. Neba:lla ei ole kilpailua kehittyvissd maissa, minne se paasaantoisesti
palveluaan tarjoaa. Neba uskoo, etté silla on kysynt&d, koska monet eivat tied4 globaa-
listi ilmaiseksi tarjottavista palveluista eikd heill4 ole ymmarrysté kéayttaa naité palve-
luita. (Liite 2)
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Korvaavien tuotteiden ja teknologian vaikutus

Teknologian vaikutus on alaan suuri, koska Neba tarjoaa yrittdjakoulutusta kokonaan
verkon vélityksella 1ahinn& kehittyvissa maissa. Kehittyvissd maissa kuten Afrikassa
internetin k&yttdé on monesti paljon kalliimpaa kuin itse opiskelu. Neba tarjoaa palve-
luaan my0ds suljetuissa yhteiskunnissa kuten Vietnamissa, joka on kommunistinen ja
sielld on valtiolla kéytossd vahvat palomuurit. Tama tarkoittaa, ettd jos Neba tarjoaa
palveluaan kansainvalisesti ja serveri sijaitsee Saksassa tai jossain muualla Euroopassa
niin suljetun valtion palomuuri estéé tai hidastaa opiskelua. Tdman seurauksena Neban
palvelun videot tai materiaalit eivat pyori kunnolla. Myos yleinen mahdollisuus kéyt-
taa nettia rajoittaa Neba:n liiketoimintaa kuten Saudi-Arabiassa missé ei saa vapaasti
kayttada nettid eika opiskelija pysty sen seurauksena osallistumaan verkkokoulutuk-
seen. Eli verkkoyhteys ja sen kdyttémahdollisuudet vaikuttavat alaan merkittavasti ja

haittaa Neba:n menestysta. (Liite 2)

Kilpailijoiden tavoitteet

Kilpailijoiden tavoitteet ovat samat kuin Neba:lla eli kaikki tavoittelevat myynnin

edistamisté ja rahallista hyotya.

Neba:n kilpailijoiden asemoituminen

Monen kilpailijan tarjoama yrittajakoulutus on vain pieni osa niiden liiketoimintaa ja
heill4 on valtavat resurssit. Monella kilpailijalla on suuret taloudelliset resurssit ja
markkinointibudjetit taustalla. Heidan tarjoamansa yrittajakoulutus on vain pieni osa
jotain suurempaa kokonaisuutta. Monella yksityiselld yrityksella on myos yhteistyota
suurten yliopistojen kanssa, minka kautta he saavat rahoituksen toiminnalleen. Harva

kilpailija kuitenkin toimii niin kuin Neba, jolle yrittdjakoulutus on keih&&nkérkituote.

Neban kilpailijoiden kayttamat kilpailustrategiat
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Neban kilpailijoiden kayttama kilpailustrategia on lahtea liiketoimintaan mukaan suu-
rella volyymilla ja tarjota startup yrittajavalmennusta, josta saa akateemisen todistuk-
sen. Kilpailijat tarjoavat palveluaan osana akateemista ohjelmaa ja opiskelijalla on

mahdollisuus saada akreditoitu todistus opiskelusta.

Kilpailijoiden kilpailuasema

Kilpailijoiden kilpailuasema on akateemisessa maailmassa hyvé, koska heilla on taus-
talla iso yliopisto tai luotettava organisaatio ja laadukkaat ohjelmat. Akateemisessa
maailmassa kilpailijoilla on hyva perusluottamus omaan toimintaansa. Heidan heik-
koutensa ovat kuitenkin pyrkiad tuottamaan uusia yrityksia tyollistymisen nakokul-

masta, mutta akateemiset meriitit ovat Kilpailijoilla hyvat.

Porterin kilpailukenttamalli

Nykyiset kilpailijat

Neba:n haasteena on ollut kehittyvissa maissa se, etté siella on totuttu saamaan Lansi-
maista kehitystyo6ta tai kehitysapua. Tdma on johtanut siihen, ettd ndisséd maissa kuten
Vietnamissa organisaatiot ovat mielelldén tekemdssé yhteistyota, mutta heilla on odo-
tuksena, ettd se on ilmaista. Neba:n haasteena on ollut asiakkaiden haasteet saada ra-

hoitus koulutukselle.

Uudet tulokkaat

Uudet tulokkaat vaikuttavat alan kannattavuuteen siten, etté niilla on isot budjetit ja he
saattavat tulla markkinoille kilpailemaan hinnan avulla. Monet pystyvat tarjoamaan
yrittdjdkoulutusta halvalla hinnalla tai jopa ilmaiseksi ja lisaksi he pystyvat tarjoamaan

jonkin ndkdisen starttirahan tai starttiapurahan niille, jotka aloittavat uuden yrityksen.

Uudet tulokkaat muodostavat suuren uhkatekijan Neba:lle, koska se ei pysty tarjoa-
maan samanlaista kokonaispakettia ja se yrittdd myyda omaa palveluaan kovalla ra-

halla.
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Korvaavat palvelut

Yksi korvaava palvelu, joka saattaisi korvata Neba:n palvelun on sellainen versio,
missa asiakas voisi ladata tarjoamansa koulutuksen esimerkiksi puhelimeen. Jos tie-
dosto olisi pakattu niin tiiviiseen, ettd se ei veisi paljon tilaa, jolloin opiskelija voisi
opiskella offline tilassa eika tarvitsisi verkkoyhteyttd. Taménlainen palvelu varmasti

ohittaisi Neba:n tarjoaman koulutuspalvelun.

Tamanlainen palvelu on tietyissa maissa todella suuri uhkatekijd, koska verkkoyhteys
voitaisiin korvata. Uhkatekijan muodostaa ne palvelut, jotka eivét tarvitse verkkoyh-

teyttd ja joiden palvelut eivat ole riippuvaisia siitd, ettd heidan tieto olisi serverissa.

Toimittajat

Neba:n tavarantoimitus ei ole kovinkaan iso juttu, mutta yhti6 ostaa yhteistyona mark-
kinointia ja google aktiviteettia Donner & Blitz nimiseltd yhtiolta. Toisena yhteistyo-
kumppanina on Korioso niminen yritys, jolta Neba ostaa blogeja seka sosiaalisen me-

dian markkinointia ja muuta viestintaa.

Neba toimii Cimsonin konsernin muiden yritysten kanssa samoissa tiloissa ja kaikki
toimistotarvikkeet hoituvat konsernin kautta. Neba:lla on myds yhteistydprojekti suo-
malaisen ammattikorkeakoulun kanssa, joka suunnittelee yrittajyyspelia Neba:n yri-

tyskenttaan.

Toimittajat vaikuttavat Neba:n liiketoimintaan siten, ettd sen ei tarvitse palkata osa-
tai kokoaikaistyontekijoitd vaan se voi ostaa tietyn osaamisen ulkopuolelta. Téssa vai-
heessa tyonvoiman ja ulkoistettujen liiketoiminta osa-alueiden tarve on vield vahainen,
minké& seurauksena Neba katsoo, ettd tdménlainen toimintaversio on heille kustannus-

tehokkaampi.
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Ostajat

Toistaiseksi Neba:lla ei vielé ole paljoa asiakkaita ostajina, koska yritys on vasta kou-
lutusviennin alkuvaiheessa. Vasta muutama yksityishenkilé on ostanut Neba:n palve-
lua ja heilld on my0s erilaista koulutuspartnerointia. Myos yksi suurempi suomalanien
yliopisto on ostanut Neba:n palvelun osaksi omaa koulutusvientig, jonka kanssa Neba

teki yhteistyota.

Neba:n muodostama kilpailuetu

Neba:lla on kolme sellaista kilpailuetua, joita sen Kilpailijoilla ei ole ja joihin Neba:n
johto luottaa. Ensimmainen on osaamiseen perustuva koulutusmalli. Tdma tarkoittaa,
ettd Neba:n koulutusohjelmaan voi osallistua, vaikka ei olisi vield omaa yritysideaa.
Neba:lla on kdytdssa pedagoginen innovaatio, johon se itse luottaa. Neba auttaa sen
opiskelijoita I6ytaméaéan yritysidean heiddn omasta henkilokohtaisesta osaamisestaan.
Monilla yrittdjavalmennusta tarjoavilla yrityksilla on kaytossa koulutusmalli, missa
henkild tulee koulutukseen jo valmiin idean kanssa, jota sitten autetaan laittamaan
myyntikuntoon ja myymaan se idea muille. Tamanlaisella konseptilla toimivien yri-
tysten tarkoitus on vain saada jokin, esimerkiksi tekniseen innovaatioon liittyvé liike-

toimintasuunnitelma sellaiseen kuntoon, etta sille saadaan rahoitus sen ymparille.

Toisena kilpailuvalttina on, ettd Neba panostaa yleisiin tydelamavalmiuksiin. Nailla
tarkoitetaan oppimiskykya, itsearviointikykya ja ongelmanratkaisukykya. Monet me-
nestyvat liiketoiminnassa ja yleisesti tydelamassa paremmin, jos he pystyvat realisti-
semmin arvioimaan itseddn, osaamistaan ja tekemistaén ja on hyvid ongelmanratkai-
sijoita. Neba panostaa omassa koulutuksessaan ndihin kolmeen taustatekijaén, joita

kutsutaan success factoreiksi eli menestystekijoiksi.

Kolmas kilpailutekija, joka Neba:lla on ylivoimainen muihin ndhden, on etté heilld on
erinomaisia kartoituksia ja erilaisia itsearviointitestejd, jotka auttavat opiskelijaa arvi-
oimaan itsedén, kehittdmaan ja suunnittelemaan liiketoiminnan kehitysprosessia. Neba
on itse kehittdnyt osan néista kuluneen 20 vuoden aikana eika kenelldkaan muulla ole

samanlaisia. Tdma luo Neba:lle ylivoimaisuutta ja toimii yhtion taustaimagona. Nama
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kolme erilaista kilpailuvalttia ovat ne seikat, joita Neba:n asiakkaat sen tuotteissa ar-

vostaa.

Neba:n kilpailijoiden kilpailuedut

Neba:n kilpailijat pyrkivat luomaan oman kilpailuedun panostamalla opetusmateriaa-
leihin kuten videoiden laatuun. Osa kilpailijoista pyrkii kilpailemaan hinnalla ja jos-
sain madrin antaa ilmaista tavaraa netissd. Osa ilmaispalveluista ei suoraan Kilpaile
Neba:n kanssa, koska ne eivat myy mitadn, mutta ndma yritykset muodostavat kuiten-
kin riskitekijan Neba:lle.

Yhtena kilpailuryhmana toimii oppilaitokset, jotka pyrkivét kilpailemaan akateemi-
sella tutkinnolla ja siit4 saatavalla todistuksella. Monella esimerkiksi amerikkalaisella
oppilaitoksella on suurella budjetilla tehdyt opiskeluvideot, joilla ne kilpailevat. Monet
mya0s tarjoavat uusille yrityksille jonkinlaista startup rahoitusta, jonka avulla pyritaan

saamaan isot koulutusvientiprojektit kayntiin.

Kilpailukeinot

Tuote

Neba:n kilpailijoiden tarjoamat lisdedut ovat nimenomaan akateeminen todistus ja
akateemiset oppiarvot. Kilpailijat myos tarjoavat alkaville yrityksille startup rahoitusta
jamonilla on ilmaisia palveluita. Neba:n kilpailijat differoivat omat tuotteensa tarjoa-

malla akateemiseen opiskelumaailmaan soveltuvaa koulutusta.

Neba:n tarjoaman palvelutuotteen elinkaari vaatii sen pdivittdmisen muutaman vuoden
valein. Neba:n yrittdjadvalmennuksen ensimmainen versio lanseerattiin 2006-07 ja nyt
heill& on kéaytossa versio 4.0. Tuotteen elinkaari ei kovinkaan montaa vuotta ole ilman

sen jatkuvaa péivittamista.
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Hinnoittelu

Neba:n kilpailijoiden hintapolitiikka on, ettd monet tarjoavat todella kallista tuotetta,
joka maksaa monta tuhatta. Erityisesti Neba:n ydinkilpailijoilla on kdytéssa kerman-
kuorinta- ja imagohinnoittelu, jolloin tuotetta myydain muita paljon kalliimmalla.
Toiset taas tarjoavat palveluaan hyvin edullisesti tai ilmaiseksi ja silloin puhutaan pe-
netraatio- ja volyymihinnoittelusta. Neba:n koulutus on markkinoilla halvimmasta

paasta ja se maksaa 150 euroa, tosin hintaan lisataan vielé arvonlisavero.

Monet kilpailijat, jotka tavoittelevat suuria asiakkaita, kuten yliopistoja monesti anta-
vat ilmaiseksi isoja bonuksia, jotta saadaan asiakassuhde syntymaan. Monet pyrkivat
my06s saamaan esimerkiksi Maailmanpankin tai jonkin muun rahoittajan, jonka rahoi-

tuksen avulla pyritd&dn saamaan asiakkaita.

Neba:n ja sen kilpailijoiden lahtokohtana kuitenkin on, ettd pyritddn saamaan myyntia
ja rahaa, minka seurauksena mitaan suurempaa polkumyyntia ei kenellakaan suoras-
taan ole nékopiirissa. Markkinat toimivat polypolistisessa tilanteessa eli niilla on useita
myyjid ja ostajia. Yrittdjadverkkovalmennuksen markkinasuhde on heterogeeninen eli
asiakkaat nékevét tuotteiden olevan erilaisia eika tallgin tuotteen hinnan alentaminen

valttamatta vaikuta kilpailijoiden tuotteiden kysyntaan.

Saatavuus

Neba:n kilpailijat kuten Neba itse toimittavat palvelunsa asiakkaille verkon vélityk-
selld, koska kyseessd on verkkokoulutus. Kilpailijoilla on omat eri versionsa, miten
salasanat ja tunnukset jaetaan. Kilpailijoiden tuotteet ovat paasaantoisesti hyvin asiak-
kaiden saatavilla, kun asiakas on rekisterditynyt palvelun kéaytt&jéksi.

Kilpailijoiden palvelukyky on p&éasaantoisesti hyva, mutta lahtokohtana on kuitenkin,
etta yritys on kohdemaan vientitoiminnassa fyysisesti lasnd. Neban:kin liiketoiminnan
kannalta on tarke&é, etté silld on edustus sen kohdemaassa, joka pyrkii markkinoimaan

sekd myymaan sen palvelua.
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Viestinta

Kilpailijoiden kayttdmista viestintdkanavista henkilokohtainen myyntity6 on kaikkein
tarkein. Yrityksell& pitéa olla lasndolo kohdemaassa ja sitten mydés sosiaalisen median
kanavat ovat monilla k&ytossa. Kilpailijat ovat myos lasné messuilla ja koulutustapah-

tumissa, jotka ovat yksi merkittdvimmisté kanavista.

Kilpailijoiden viestinnan kohderyhména ovat eri organisaatioiden paattéjat eli esimer-
kiksi yliopistojen rehtorit ja muut, jotka tekevat hankinta paatoksia. Kilpailijat pyrki-
vét viestimdan omille kohderyhmilleen omia kilpailuetuja. Monen kilpailijan myynti-

valtteihin kuuluu akateemisuus ja mahdollinen lisarahoitus.

Prosessit

Monilla Kkilpailijoilla on samat haasteet, kuin Neba:lla eli online koultuksen myymi-
nen, mika ei ole kovinkaan haastavaa, mutta sitten erilainen face to face koulutuksen

jarjestdminen tuottaa monille varmasti vaikeuksia.

Fyysinen todistusaineista

Kilpailijoiden palveluiden ulkoasu vaihtelee paljon, mutta monilla on isolla rahalla
tehtyjd videoita ja ne ovat yleisesti panostaneet omaan ulkoasuunsa. Kilpailijoiden pal-
veluiden mielikuvassa on paljon heittelya. limaiseksi palveluaan tarjoavat organisaa-
tiot eivét sellaisenaan sovellu mihink&éan, mutta sitten on suuremmat toimijat, joiden

ulkoasu on todella erinomaisen hyvia ja tarkkaan mietittyja.

Ihmiset

Kilpailijoiden asiakkaat pyrkivat samalla tavalla kuin Neba:kin osallistumaan ja vai-

kuttamaan asiakaspalautteen avulla. Yritykset pyrkivat nimenomaan asiakaspalautteen

avulla kehittdmaan ja parantamaan omia palveluitaan ja silld on suurin merkitys.
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10 TOIMINTASUOSITUKSET

Kohdeyritys Neba:n tarjoaman verkkovalmennuksen ylivoimaiset tekijat ovat ne
kolme kilpailuetua, joita ei muilla ole eli valmennukseen voi osallistua, vaikka ei olisi
omaa liikeideaa. Toisena on panostaminen yleisiin tyéelamévalmiuksiin ja kolmantena
sen kartoitukset ja itsearviointitestit. Yhdellak&an kilpailijalla ei ole samanlaisia ja
Neba:n kannattaisi tuoda néitd enemman esiin sen verkkosivujen tai sosiaalisen mark-

kinoinnin avulla.

Toinen asia, joka Neba:lla nousee esiin, on my6s sen opiskelijoiden mahdollisuus
saada sponsoritukea opiskeluun. Vaikka Neba ei pysty tarjoamaan minkaanlaista strat-
tirahaa sen opiskelijoille, he voivat kuitenkin saada opiskeluun taloudellista tukea yh-
tioltd. Koska Neba tarjoaa koulutusta lahinna kehittyvissa maissa, monet varmasti ha-
luaisivat osallistua auttamaan eri opiskelijoita suorittamaan koulutuksen. Neba:n kan-
nattaisi markkinoida palvelua eri organisaatioille ja tarjota mahdollisuutta osallistua

yrittdjakoulutuksen tarjoamiseen lahjoitusten tai esimerkiksi Joulukampanjan avulla.

Hinnan puolesta Neba on mielestani erittdin hyvin hinnoiteltu. Neba:n palvelu on to-
della laadukas ja silla on nelja eri kielivaihtoehtoa, mink& seurauksena sen ei ainakaan
kannata juurikaan alentaa hintaa. Monen edullisemmin palveluaan tarjoavan yrityksen
koulutus ei sisélla yhta laadukasta pakettia eikd heidén palvelu ole tarpeeksi kilpailu-
kykyinen. Mielesténi tulevaisuudessa Neba voisi markkinoida sponsoriavustajille
mahdollisuuden lahjoittaa pienempid summia, mink& seurauksena opiskelijat voisivat
saada osan opiskelulisenssistd ilmaiseksi. Sponsoriavustajien ei silloin tarvitsisi kus-

tantaa koko palvelun hintaa.

Kaikkein vaarallisimmat kilpailijat vaikuttaisivat olevan ydinkilpailijat A, B ja C. Ndi-
den yritysten palvelu vaikuttaa laadukkaalta, mutta myo6s sen hinta on huomattavasti
korkeampi. Néiden yritysten ulkoasu ja erityisesti sosiaalisen median ndkyvyys on
muita parempi. Neba:n k&yttdmat sosiaalisen median kanavat ovat samat ja niiden ul-
koasuun on panostettu paljon. Neba voisi mielestani tuoda esiin verkkosivuillaan po-
sitiivisella tavalla erilaisia menestystarinoita heidan opiskelijoiden kokemuksista.

Neba:n verkkosivut ovat kuitenkin mielestani muuten hyvin suunniteltu.
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Mielestéani Neba:n kannattaa edelleen panostaa sosiaalisen median markkinointiin ja
tuoda omia kilpailuetuja ja asiakaskokemuksia enemman esiin. Monet Neba:n kilpai-
lijatkin ovat panostaneet paljon esimerkiksi omiin Facebook sivuihinsa ja sosiaalisen

median markkinointi on nykypéivana todella tehokasta.

11 LOPPUSANAT

Opinnaytetyon tekeminen oli todella haastavaa ja tyolasta. Alkuvaikeuksien jalkeen
aloin osallistumaan opinnaytetyoklinikkaan, jonka kautta sain ohjausta ja neuvoja tyén
tekemiseen. Opinnaytetyd eteni vélilla vauhdilla, mutta motivaation I6ytaminen oli
aika ajoin hankalaa. Tein aluksi tyota opintojen ohessa mika valilla oli aika uuvutta-

vaa, mutta olen tyytyvainen, etté sain tyon lopulta valmiiksi.

Itsendisesti tehty tyd oli lopulta todella palkitseva ja opettavainen kokemus. Uskon,
etta tyd auttaa kohdeyritystd ja omat kokemukset auttavat tulevaisuudessa tyoela-
massd. Tyon tekeminen kiteytti opiskelussa kartoitettua osaamista ja opin tyota teh-
dessa paljon uutta. Uskon, ettd hyddyn opinndytetydprosessin suorittamisesta tulevai-

suudessa.

Jatkotutkimuksena voisi toteuttaa tutkimuksen, joka perustuu yksityisten organisaa-
tioiden sijaan korkeakoulujen harjoittamaan koulutusvientiin. Tutkimusjoukkona voisi

olla jonkin tietyn maan oppilaitokset, jotka harjoittavat kansainvélista koulutusvientia.
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LIITTEET

LIITE 1 Teemahaastattelun runko

e Perustiedot kohdeyrityksesté:
o Paljonko on Neban liikevaihto?
o Mitka ovat Neban koulutusviennin kohdemaat?
o Kuinka monta tyontekijaé Neballa on?
e Toimialan rakenne:
o Kuinka suuri koulutusviennin toimiala on rahassa mitattuna?
o Kuinka monta yritystd maailman markkinoilla toimii?
o Minkalainen on ollut verkkoyrittdjakoulutus toimialan mennyt kehi-
tys?
o Minkalainen on toimialan tuleva kehitys?
e Porterin kilpailukenttdmalli:
o 1. Ryhmé: NyKkyiset kilpailijat
= Miten markkinoilla jo toimivat yritykset vaikuttavat yrittdja-
koulutusalan annattavuuteen?
= Minkalaisen uhkatekijan ndma yritykset muodostavat Neballe?
o 2. Ryhmé: Uudet tulokkaat
= Miten mahdollisesti markkinoille tulevat uudet yritykset vai-
kuttavat alan kannattavuuteen?
= Minkalaisen uhkatekijan ndma yritykset mahdollisesti muo-
dostavat Neban liiketoiminnalle?
o 3. Ryhmé: Korvaavat palvelut
= Minkalainen palvelu mahdollisesti saattaisi korvata Neban
markkinoilla tarjoavan palvelun?
= Kuinka suurena uhkatekijana pidat tata?
o 4. Ryhma: Toimittajat
» Minkalaisia tavarantoimittajia Neba:lla on?
= Miten ndma yritykset vaikuttavat Neban liiketoiminnan kan-
nattavuuteen?
= (Neuvotteluvoima yhtion tuottojen suhteen?)
o 5. Ryhma: Ostajat
= Minkaélaisia ostajia Neba:lla on ja miten ne vaikuttavat yhtion
liiketoiminnan kannattavuuteen?
= (Neuvotteluvoima yhtion tuottojen suhteen?)

o Kilpailuetu

o Miten Neba pyrkii luomaan kilpailuedun tuotteillaan?

o Minkalaisia tuoteominaisuuksia Neban asiakkaat arvostavat sen tuot-
teissa?

o Minkalainen on Neban taustaimago eli miten yhti0 tuo esiin tuotteiden
seikat, jotka ovat ylivoimaisia tai erilaisia kuin sen kilpailijoilla?

o Minkalaisia kilpailuetuja Neban kilpailijat pyrkivat tarjoamaan?

o Minkaélaisia tuoteominaisuuksia Neban Kilpailijat tarjoavat tuotteis-
saan?
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= (Minkalaisia lisdominaisuuksia on Neban kilpailijoiden tar-
joamissa tuotteissa?)

o Kilpailijoiden ryhmittely
o Ketka ovat Neban kilpailijat?
o (Té&ma kysytaan vain jos tiedossa on uusia Kilpailijoita, joita Neban
Kilpailijaraportissa ei vielé ole.)

e Kilpailija-analyysi
o Minkalainen on toimialan kilpailun luonne?
o Minkalainen on korvaavien tuotteiden ja teknologian luonne ja vaiku-
tus toimialaan?
o Minkalaisena ndet Neba:n kilpailijoiden tavoitteet?

o Kilpailustrategia:
o Miten toimiala on rakentunut?
= Minkalaiset ovat yritysten valisen kilpailun olosuhteet?
o Miten Neban kilpailijat ovat asemoituneet?
Millaista kilpailustrategiaa Neban pahimmat kilpailijat kayttavat?
o Entd mika on niiden kilpailuasema?

O

¢ Kilpailijoiden kilpailukeinot:
o Tuote
= Minkalainen on Neban kilpailijoiden tuotekokonaisuus? Eli
minkalaisia lisdetuja ja mielikuvia kilpailijat mahdollisesti tar-
joavat ydintuotteen liséksi?
= Kuinka pitka on yrittajaverkkovalmennustuotteiden elinkaari?
= Miten kilpailijoiden tuotteet ovat differoitu?
o Hinnoittelu
= Minkélainen on markkinoiden kilpailutilanne ja miten se vai-
kuttaa tuotteiden hintaan?
= Minkélainen on Neban kilpailijoiden hintapolitiikka?
= Minkaélaisia alennuksia ja maksuehtoja Neban kilpailijat mah-
dollisesti tarjoavat?
o Saatavuus
= Miten Kilpailijoiden palvelut toimitetaan asiakkaille?
= Miten hyvin Kkilpailijoiden tuotteet ovat asiakkaiden saatavilla?
= Minkalainen on kilpailijoiden palvelukyky ostajan nakokul-
masta?
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o Viestinta
= Mité eri viestintdkanavia kilpailijat kayttavat?
»  Mita pidat naista tarkeimpéana?
= Mitk& ovat kilpailijoiden viestinndn tarkeimmét kohderyhmét?
= Mita kilpailijat pyrkivat viestimaan kohderyhmille?
= Mika on heidan myyntivalttinsa?

o Prosessit
= Kuinka hyvin Neban kilpailijoiden palveluprosessi on suunni-
teltu?

= Esimerkiksi: koulutuksen jéarjestamisen prosessi?
o Fyysinen todistusaineisto
e Minkalainen on kilpailijoiden palveluiden ulkoasu?
e Esimerkiksi verkkosivut, sosiaalisen median kanavat
tai muu asiakkaille nakyva osuus?
e Minkalainen mielikuva kilpailijoiden palveluiden fyy-
sisestd olemuksesta jaa?
o lhmiset
- Miten kuvailisit kilpailijoiden asiakaspalvelua?
= Miten kilpailijoiden asiakkaat pyrkivat osallistumaan ja vai-
kuttamaan niiden toimintaan?

LIITE 2 Teemahaastattelun vastaukset

1. AIHE: Toimialan rakenne:
a. Kuinka suuri koulutusviennin toimiala on rahassa mitattuna?

Onhan se miljoona bisnes, mutta puhutaanko nyt Suomen, suomalais-

ten yritysten koulutusviennisté vai ihan kaikkien maailmanlaajuisesti?

Koulutusvienti on kymmenissa tai sadoissa miljoonissa kuitenkin,
Suomenkin osalta. Siell& on kuitenkin isoja yliopistoja ja muita mu-
kana, etté yksi tuollainen projekti on helposti puoli miljoonaa mil-
joona ja sitten se kysymys kanssa ettd mitd siihen lasketaan siihen

koulutusvientiin?

Lasketaanko sellaiset mukaan jotka tarjoavat télldisia teknisié apuvali-
neitd, vaikka téallaista alykasta opintojen seurantaa tai opiskelijoiden

niin kuin yliopistojen talldista opiskelijoiden ohjauksen tydkalua, joka
ei sindll&an liity mitenkaan opettamiseen, mutta joka liittyy siihen mi-

ten yliopisto vaikka esittelee omia palveluitaan.
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Vaikka viikon ruokalistaa, ettd se on vaikka jossain timmaisesséa alus-
tassa ja kaikki tentit ja lukujarjestykset on sielld, jos tammdinenkin

lasketaan niin, kylla se varmaan sitten sadoissa miljoonassa on.

Jos puhutaan ihan puhtaasti vain ja ainoastaan siit4, etté siihen liittyy
tallainen koulutuksellinen elementti niin, etta sen taytyy olla koulu-
tusta, etté ei koulutukseen liittyvié asioita niin silloin se voi olla etta
se on kymmenid miljoonia, mutta t&& on, m& tuunustan, etta t4 on
semmoinen arvio, ei perustu niin kuin fakta tietoon, et semmoista lu-
kua mulla ei ole nyt tdssé tiedossa eiké ole saatavilla, ettd uskaltaisin

ihan varmasti sanoo.

Kuinka monta yritysta maailman markkinoilla toimii?

Joo maailman markkinoilla toimii kylla valtava maara, koska Suomes-
sakin meill& on t&a education export. Education expert opetushallin-
non alasuuteen on siirretty eli oph:n alaisuuteen on siirretty tdammaoi-
nen kuin education expert. Se on suomalaisten koulutusviejien tam-
madinen verkosto ja sielld m& muistan kun meidat hyvaksyttiin siihen
porukkaan niin me oltiin ensimmaisten 30 joukossa ja nyt mé& jostain

huomasin ettd sielld on 76 tai vahan vajaa sata jasenta.

Et pelkdstaan siind on sen verran, mutta sitten, jos mennaan kansain-
valisesti niin onhan siella kato kaikki isot yliopistot ja sellaisia suuria
koulutusviejid on kansainvélisesti Usa, Englanti ja Saksa ja Australia.

Etta kylla siella puhutaan sadoista toimijoista ellei tuhansista.

Minkalainen on ollut verkkoyrittdjakoulutus toimialan mennyt kehi-

tys?

Eihan se ole hirvedn pitkaan ole ollut olemassa silla tavalla, jos ajatel-

laan ylipaataan tallaista verkko-opiskelua, ettd suomessa me aloitettiin
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niin kuin itse panostamaan siihen 2006-2007 ja mé& uskon, ett4 me oltiin
niitad ensimmaisia suomessa jotka vei yrittajakoulutuksen niin kuin ko-
konaisuudessaan verkkoympéristoon.

Ettd varmasti niin kuin téllaisia yksittaisia materiaaleja on ollut aikai-
semminkin vaikka jossain moodlessa, mutta se ettd niin kuin on ihan
tdmmadinen tekninen alusta jossa voi sataprosenttisesti opiskella ver-
kossa, niin ma luulen ett& ne tuli siin en usko tai vaita et me oltais oltu
se ensimmainen suomessa mut uskoisin ettd ensimmaisten joukossa se
oli siis 2006-07.

Eli vois ajatella et se historia alkaa jostain tosta 2000 luvun alusta mutta
sitten niin kuin jos sitten ajatellaan et me verkkoyrittdjat hyvaksytaan
tallainen niin ku materiaalien laittaminen verkkoon niin toki sitd on sit-

ten ollut varmaan jostain 90 luvulta alkaen.

Niin kuin erilaisissa vaikka moodle alustoissa mutta mé en niita vield
kutsuisi verkkoyrittdjavalmennukseksi, jos on vaan tdmmoisessé
moodlessa materiaaleja, niin kuin kirjallista materiaalia ja tall&isi& vi-
doita ja kokonaisuus kokonaan verkossa niin se on tassa 2000 luvun
alussa syntynyt ja se on Suomessa, pohjoismaissa ja ehka jossain jen-

keissa voi olla, etta ollaan niin kuin edell& kavijoita.

Ettd monessa maassa tad kaikki on niin kuin uutta, ettd niin kuin meidan
niissa kohdemaissa jos puhutaan vaikka Kolumbiasta tai Vietnamista
niin Afrikasta puhumattakaan niin eihan siell tallaista ole ollut. Etta
me menn&an nyt sellaisen uuden tuotteen kanssa sinne, tosin me ei olla
ainoita ettd sinne tulee juuri sitten Australiasta ja englannista ja Sak-
sasta ja jenkeista tulee néitd meidan kilpailijoita ja on tullut pari vuotta

aikaisemmin, mutta ei se kovin pitkdaikainen historia ole ollut.

d. Minkalainen on toimialan tuleva kehitys?
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Se on yksi semmoinen nakdkulma tdhan, mika on tullut tuolla koulu-
tusvienti matkoilla, ettd kun suomessa on ollut néité erilaisia vaiheita,
ettda on ollut tammdinen, hyvin vanha kantanen opiskelu viel&a monis-
teet, vihot, kynat, kumit ja piirtoheitin kalvot. Sitten seuraava vaihe oli
se, ettd on jotain kirjallista materiaalia niin kuin l&hetetd&dn sahkopos-
tissa ja kaytetdan tietokoneita ja sitten on tullut joku moodle tai tdm-
mdinen muu niin kuin alusta, johon on saanut opetusmateriaalia etta
opettaja on kasannut koulutukseen téalldisen materiaalin sinne verkkoon

ja nain.

Sitten nyt ruvetaan puhumaan néistd meidéan kaltaisista jarjestelmisté,
jossa on videoita ja materiaalia. Jossa on tallainen interaktiivisuus mah-
dollista ja mé& sanoisin, ettd tasta se seuraava askel on sitten tdmé &lykas
oppimisympaérist0 ja opiskelu. Sellaisia on jo suomessakin jo parikin
tarjoajaa. Toinen on tdammadinen, kuin Clanet niin ne tarjoaa téallaista
alykasta oppimisymparistod, eiké ainoastaan yrittdjavalmennusta, vaan
se soveltuu mihin tahansa niin kuin opiskeluun, etté se jarjestelma ha-
vainnoisi opiskelijan niin kuin edistymist ja tarjoaisi sille oikeanlaisia

tehtavia.

Tama on timmaista uutta ja edistyksellista ja sitten toinen on semmoi-
nen, kuin Fuzu oy Jussi Hinkkasen firma, niin ne Afrikassa tarjoaa tam-
maista tydvoima valitysta tyonhakukoulutusta ja yrittajakoulutusta ja
siind on kanssa talldainen alykés alusta, ettd sinne kun henkil6 rekiste-
roityy, niin han sitten antaa itsestaan tietoja ja nyt timmaoinen uusi aly-
kas oppimisalusta niin kuin haistelee niiden tietojen pohjalta sitd, etta

minkélainen koulutus talle henkil6lle soveltuu,

Eli nyt tavallaan niin kuin tdma on se uusin mika on tulossa, missa me-
kaan ei olla mukana eik& meill& ole suunnitelmia nyt vield talldiseen
alykkéaseen alustaan. Ettd me uskotaan, ettd talla meidan alustalla on
vield kéayttoa ja tarvetta. Sellainen tdhan sun kysymykseen, ettd millai-
nen on tulevaisuus, niin vaikka Afrikassa siellda on sellainen ongelma

ettd t&a nettiyhteys on niin kallista ett& jos he vaikka maksaa 50 meidan
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koko koulutuksesta niin ne saa téllaisen yrittdjavalmennuksen ja saa to-
distuksen siitd niin saattaa olla etta heille on kalliimpaa se nettiyhteys
kuin se ettd ne opiskelee sen pari kuukautta.

Tai vaikka viikon tai kaks, niin se netti on niin kallista ettd he joutuu
maksaa enemmadn siitd internet yhteydesta kuin siité opiskelusta meille.
Niin tdma on Afrikassa ongelma, toinen on sitten ndmé suljetut maat
niin kuin Vietnam, joka on kommunistinen maa. Sielld on valtiolla niin
kuin, on varmaan kiinallakin niin vahvat palomuurit eli et jos me tarjo-
taan tAmmoisté verkkoyrittdja valmennusta kansainvalisesti ja meidan
serveri on vaikka Saksassa, tai jossain muualla Euroopassa niin se sul-

jetun valtion palomuuri estda sen opiskelun tai hidastaa sité.

Etté se ei valttamatta pyorita niitd oppimateriaaleja ja videoita kunnolla
niin tavallaan tahan tulevaisuuteen liittyy taa nettiyhteys ja sen kaytto.
Sitten timmaisissa tietyissa maissa miten vapaasti sitd nettia voi kéayt-
t&4, ettd esimerkiksi Dubai tai Saudi-Arabia, Saudi-Arabia ainakin, niin
siell ei ainakaan saa nettid kayttaa. Jos saé olet 6ljynporauslautalla tai
Saudia-Arabian armeijassa t0issd, niin et sad padse vapaasti nettiin,
sulla on internetin kaytto kielletty, niin et sa voi silloin opiskellakaan
meidan kaltaisessa koulutuksessa. Etta tdé on yksi sellainen tulevaisuu-
den ongelma, ettd taa internetin hinta ja toisaalta sitten taa internetin
kayton vapaus ja se miten, ihmiset paasevat sitd kayttamaan. Eli tallai-

sid havaintoja tulevaisuudesta.

Perustiedot kohdeyrityksesta:
Paljonko on Neban liikevaihto?

Se ei kyll& paljoa ole, ettd jos m& sanon, ettd se on noin 50 tonnia tai
alle 100 tonnia laitetaan nain. Siind on sitten varmaan vahan ilmaakin,
etta tota kylla me varmaan, jaadaan siihen johonkin 50 tonniin talla ti-
likaudella. Tosin on odotettavissa, ettd se pomppaa toivosin ainakin,
ettd se pomppaa yli sataan tuhanteen mutta tdssé vaiheessa sellaista var-

maa liikevaihtoa on jonkin verran alle 50 tonnia.
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Mitka ovat Neban koulutusviennin kohdemaat?

Meidan padkohdemaat ovat Vietnam, Kolumbia ja Intia, Saudi-Arabia
ja Filippiinit. Ja oikeastaan siihen vois vield laittaa Irakin ja Turkin ja
nyt kun kysytaan pdadkohdemaita niin taa on pikkaisen talldisella tak-
tiikalla, ettd alkuvaiheessa on tarjottu aika laajalla otteella t4t4 meidéan
palvelua, niin nd&ma paikat on sellaisia joihin me ollaan saatu jokin ja-
kelija eli jonkin nédk6inen henkil tai kontaktihenkil6 jonka kautta me

lahettaisiin, niin kuin naitd markkinoita kartoittamaan.

Kuinka monta tyontekijaa Neballa on?”

Meitd on niin kuin mind oon kokopéivénen ja sitten on yksi osa-aikai-
nen Anne mun vaimo ja sitten talla hetkella meilld on yksi harjoittelija
sellainen Brasilialainen, joka tekee vahan niin kuin sindkin tekee
bachelors degreeta. eli ammattikorkeakoulu opiskelija ja han kysyi, etta
paaseekd harjoitteluun. Sitten me ostetaan niin kuin alihankintana kol-
melta yritykselt4 eri palveluita ja ne tavallaan ainakin osa niin kuin
vaihtoehtoisesti niin vois olla meilld toissa eli sosiaalisen median ja
tdmmadisen markkinoinnin niin ku tyépanos me ostetaan niin ku kah-

delta eri yritykselta.

Kilpailijoiden ryhmittely:
Ketka ovat Neban kilpailijat?

Sanotaan, ettd kylla uusia kilpailijoita on tullut ja tota mé en pysty sa-
nomaan enka ole tehnyt sellaista kartoitusta, ettd ma oisin kaikki yksi-
tyiset verkkoyrittdjavalmennuksen tarjoajat kartoittanut. Sitd en ole
tehnyt mutta niitd on tullut lis&d mutta sellainen kilpailu on kiristynyt
ettd ndma yliopistot jollakin tavalla niin ku toiset yliopistot tarjoo niin
ku tarjoo yliopistoille ku meill& se asiakaskohderyhma on ensisijaisesti
on ollut aika pitkalle niin ku yliopistot missa ollaan ensijaisesti l&hes-
tytty niin voi olla ettd se jatkossa muuttuu mutta tahan asti se on ollut

sellainen mihin on tarjottu.
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Mutta oon huomannut, etté niin kuin sitten suomessakin niin n&ma am-
mattikorkeakoulut ja yliopistot tarjoaa myos yrittdjakoulutusta ja silla
tavalla niin kuin kilpailu on kiristynyt ja on téallaisia toimijoita, jotka on
tarjonnut tallaisen virallisen todistuksen mitd me ei voida tarjota. Mei-
dan vahvuus on siing ettd meill4 on kaytannon laheista ja aitoa yritys-
toimintaan perustuvaa kokemusta ja tuloksia siité, ettd meidén koulu-
tuksessa syntyy paljon uusia yrityksia ja sitten meidan kilpailijoita joita
on tullut paljon lis&é on toiset oppilaitokset ja yliopistot jotka tarjoaa
naita tutkintoja ja yrittajyyteen liittyvia tutkintoja ja sitten siihen liitty-
van virallisen todistuksen. Taman tyyppisté kilpailua on tullut paljon

lisaa.

Kilpailija-analyysi:

Minkalainen on toimialan kilpailun luonne

No kilpailun luonne toimialalla on se, etté tdalla on paljon sellaisia isoja
toimijoita ja niill4 tarkoitan niin kuin yliopistoja ja niin kuin Ameri-
kasta ja Saksasta ja suomestakin vaikka Aalto yliopisto ja ammattikor-
keakouluja ja heilla on sitten tallaisia yrittajyysohjelmia jotka eivat suo-
raan niin ku meilld ei ole ihan samanlaista, samanlaista tuotetta ku
meilld en oo torménnyt ettd kukaan muu tarjoais mutta on juuri tam-
mdinen tutkintoon johtavaa yrittajakoulutusta niin sitd on paljon. Eli
sellaista ettd vaikka joku englannista tai Amerikasta joku yliopisto sa-
noo vaikka etta heilla ku otatte tdn ohjelman niin saatte tiammadisen to-
distuksen eli se on tdamma@inen creditoitu eli virallisesti arvotettu todis-
tus jollakin tavalla ja se tah&n akateemiseen maailmaan uppoo hyvin.

No sitten on néitd tdammaisié niin ku pohjoismaissa ja niin ku Euroo-
passa on paljon tdammaisié ilmaisia toimijoita niin kuin uusyrityskes-
kukset ja senpa takia oikeastaan taall& lansimaissa ja pohjoismaissa ma
en néa ettd meill&d on markkinoita ja meidan markkinat on juuri noissa
kehittyvissa maissa joissa ei 0o sité kilpailua niin kuin samalla tavalla
néiden ilmasten palveluiden kanssa ja kyllahan ilmaisia palveluita voi
sitten kayttad netistd ihan mistd pain maailmaa tahansa mutta sitten tul-

laan juuri siihen ettd monikaan ei sitten niin kuin tieda niista eiké oo
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sitd ymmarrysté eikd oo mahdollista kaivaa niitd sieltd netistd naissa

kehittyvissa maissa et sen takia meilld ma néan ettéd meilla on kysyntaa.
j

b. Minkalainen on korvaavien tuotteiden ja teknologian luonne ja vaiku-

tus toimialaan?

c. Minkalaisena néet Neba:n kilpailijoiden tavoitteet?

No kylla t&ssa kaikki tavoittelee euroja ja dollareita ettd kylla se oman
myynnin aikaansaaminen niin siitdhan tassé on pitkélle kysymys.

5. AIHE: Kilpailustrategia:

a. Miten Neban kilpailijat ovat asemoituneet?

Kyllahan se on sillai ku tassa on kéynyt jo ilmikin ettd on isoja yliopis-
toja ja tdé on vain pieni osa heidan kokonaistoimintaa ja heilla on val-
tavat resurssit ettd ne on sellaisia vakaita isoja toimijoita naa yliopistot
ja sitten nad yksityiset palvelun tarjoajat ettd osa niista toimii jonkun
yliopiston yhteydessa tai heilla on joku muu rahoitus etta ei oo var-

maankaan vain yhta oikeata mallia vaan niitd on monenlaista.

Etta nailla isoilla toimijoilla on vaikka jonku yliopiston koulutusohjel-
mia niin niilla on sitten ne yliopiston isot resurssit ja markkinointi bud-
jetit ja ndin ettd timan enempdad en osaa sanoo ettd suurimmalla osalla
meidan kilpailijoista on kuitenkin isot taloudelliset resurssit taustalla ja
tdma yrittdjakoulutus on osana jotain isompaa muuta kokonaisuutta etta
harva toimii niin kuin me etta taa yrittajakoulutus t&ssa viennissa on

semmoinen keih&ankaérki eli se paatuote.

Millaista kilpailustrategiaa Neban pahimmat kilpailijat kayttavat?
Kylla sinne mennééan isolla volyymilla ja tarjotaan juuri taimmgisté sa-

notaanko vaikka start up yrittdjadvalmennusta josta saa todistuksen ja se
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on osana tata akateemista ohjelmaa ja siitd saa talldisen akreditoidun to-
distuksen ja se on juuri se mitd meidan suurimmat kilpailijat kayttaa

b. Ent& mika on niiden kilpailuasema?

Sanotaan etta kylla se tossa akateemisessa maailmassa on hyva etté tota
niill& on luotettava iso organisaatio vaikka yliopisto taustalla ja niilla
on laadukkaat ohjelmat ja timmoisessé akateemisessa maailmassa ne
nauttii sellaista luottamusta ja niill& on varmaan sellainen perusluotta-
mus siihen tosin mun taytyy sanoa etta sitten jos taas arvioidaan sita
kuinka hyvin ne tuottaa uusia yrityksia niin tallai tyollistymisen nako-
kulmasta niin sielld on niiden heikkoudet mutta tallainen niin kuin aka-

teemiset meriitit ndilla kilpailijoilla on vahvat.

6. AIHE: Porterin kilpailukenttamalli:
a. Nykyiset kilpailijat:
i. Miten markkinoilla jo toimivat yritykset vaikuttavat yrittaja-

koulutusalan annattavuuteen?

joo kylla iso haaste on ollut nyt ma haluaisin puhua vaan néistéa
kehittyvistd maista eli md en puhu euroopan enka suomesta
koska sinne me ei olla nyt tdss& menossa niin naill kehittyvilla
mailla on tietysti tausta on ollut se ettd on tehty téllaista kehi-

tystyota tai kehitysapua.

Ett& esimerkiksi vaikka Vietnam jonne suomi on paljon antanut
kehitysapua ja se apu on ollut koulutusta ja se on ollut ilmaista
ja sielld on totuttu ettd ollaan hyvin mielellddn tekeméssa yh-
teisty0ta mutta se odotus on etté se on ilmaista.

Eli yksi semmoinen seuraus tastd aikaisemmasta tyosta joka

naihin kehitysmaihin ja kehittyviin maihin on tehty on se ett4
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siell& on enk& vahan vaaralla tavallakin totuttu siihen etté se yh-
teisty® perustuu siihen ettd lansimaista tarjotaan niin ku ilmaista
jotakin etté siella on niin kuin se haaste saada se rahoitus télle
koulutukselle ettd se on varmaan yksi semmoinen iso juttu
Minkalaisen uhkatekijan ndamé yritykset muodostavat Neballe?
Kylla se uhka on se ettd Neba ei parjaa kilpailussa ja néa isot
toimijat niin ja saavat asiakkaat ja Neba ei pysty pdadseméaén

markkinoille ja kylldhan se semmoinen iso uhka on.

b. Uudet tulokkaat:

Miten mahdollisesti markkinoille tulevat uudet yritykset vai-

kuttavat alan kannattavuuteen?

Kylla ma uskon etté tota siind on se mahdollisuus etta ne yrittaa
hinnalla tulla ja sitten taas jos niin ku tossa oon puhunut vaikka
Amerikasta tai Australiasta niin kyllahan siell& on paljon sel-
laista rahaa ja ruotsalaisetkin vaikka jonnekkin Aasiaan niin
tota heilldhdn on isot budjetit ja voi tarjota kaiken nakdista apua
siind kylkipoikina ettd vaikkapa jos yrityskoulutuksesta puhu-
taan niin he antaa hyvin halvalla tai jopa ilmaiseksi koulutuksen
jalupaa vield ettd naa yrittajat jotka aloittaa uuden yritystoimin-
nan niin saa jonkin nakdisen téallaisen starttirahan tai starttiapu-
rahan niin jos pystyy tallaisella kokonaispaketilla tulemaan niin
onhan se ihan eri kuin jos me yritetddn myyda niin ku sité ope-

tusta sitten niin ku kovalla rahalla

Minkalaisen uhkatekijan ndma yritykset mahdollisesti muo-

dostavat Neban liiketoiminnalle?

c. Korvaavat palvelut:

Minkalainen palvelu mahdollisesti saattaisi korvata Neban

markkinoilla tarjoavan palvelun?
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Yks iso semmoinen tekij& miké on tullut vastaan misté jo véa-
han kerroinkin on tdmé internet yhteys eli semmoinen malli
jossa tota jossa vois ladata tdman koulutuksen sillé tavalla
vaikka kannykkaan etté sen vois vaikka offline tilassa opis-
kella ettd se olisi silla tavalla niin pakattu se tiedosto niin tii-
viiseen ettd se ei veis hirveesti tilaa ja se pyoris kdnnykéssa ja
mobiililaitteessa ja sitten ettd sitd vois opiskella offlinen tilassa

ilman internettia.

Ett4 jos timmaoinen palvelu tulee niin tietyissd maissa timmoi-
nen niin kuin aika varmaan menisi meidan ohi sen takia juuri,
niin ku se internet yhteys voitaisiin korvata. Eli semmoiset
palvelut, joissa ei tarvita sitd nettiyhteytta ja jotka ei perustu

siihen. etté se tieto on serverissa.

ii. Kuinka suurena uhkatekijana pidéat tata?

d. Toimittajat:
I. Minkélaisia tavarantoimittajia Neba:lla on?

No tota meilldhdn ei valttdmatta se tavarantoimitus ei 0o se
isoin juttu vaan meilld on niin kuin markkinointi yhteistyo-
kumppanina ja verkostossa on tad mainostoimisto Dooner &
Blitz Jukka Tuunanen niin kuin suunnittelee meidan markki-
nointia ja mainontaa ja google tammaista niin kuin aktiviteettia.
Sitten meill& on Korioso niminen yritys jossa on Jukka ja Kaisa
Kolari joilta me ostetaan niin ku blogeja ja tatd some paivityksia
ja sosiaalisen median markkinointia ja muutenkin he tammaisté
viestintda tekee meille ja sitten tietysti me ollaan vuokratiloissa
ja maksetaan vuokraa Helsingistd mutta se ei nyt ehk& tohon
kuulu mut sitten me ollaan tassd konsernin muiden yritysten

kanssa samoissa tiloissa ja kaikki téllaiset kopiokoneet ja muut
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hoituu tdn konsernin yhteistyon kautta ja sen verta vois vielé
sanoo etta meilla on tammainen yhteistyoprojekti niin ku yhden
ammattikorkeakoulun kanssa jossa opiakelijat tekee meille tal-
ldista yrittajyyspelia etta sitd me ollaan niin ku lahetty kehitta-
méaan ettd tammaoisend oppilasty0néd vois syntyy tdmmoinen

yrittajyyspeli niin ku tonne opetuskenttaan

Miten ndama yritykset vaikuttavat Neban liiketoiminnan kan-
nattavuuteen?

No kylla se tota on meille se avain, ettd me ei palkata henki-
16itd, osa-aikaisia tai kokoaikaisia vaan ostetaan tietty osaami-
nen ulkopuolelta niin se on sitten tassé vaiheessa se tarpeen
madra on vield aika pieni niin se on meille toimivampi versio

eli kylla t&& on ihan kustannustehokas ratkaisu

e. Ostajat:

Minkalaisia ostajia Neba:lla on ja miten ne vaikuttavat yhtion

liiketoiminnan kannattavuuteen?

Toistaiseksi meilld ei juuri hirveesti 0o etté tota sillai on hyva
ku teet ettd me ollaan ihan vientitoiminnan alkuvaiheessa oleva
yritys ettd vaikka meilld on Cimson on perustettu vuonna 90
mutta taa uuslikketoiminta mika meilla on niin sitd on nyt kaksi
vuotta kdynnistetty ja se on aloitettu ihan nollasta etta ei ollut
mitadn ja tuota niin ollaan viel& ihan alkumetreilld ja vield ei
juurikaan asiakkaita ole ettd ihan muutama yksityishenkild on
ostanut meidan palvelua ja voihan sen sanoo ettd meill& on tota
ommia ja education partnerointia ja tarviiko sitd nyt nimelta
mainita mutta on yksi isompi oppilaitos yliopisto joka vie ulko-
maille niin me tehtiin yhteistyota elikk& he osti niin ku siiheen
omaan ulkomaille vietdvaan yrittdjdkoulutukseen meidén kou-

lutuspaketin
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7. AIHE: Kilpailuetu:

a. Miten Neba pyrkii luomaan kilpailuedun tuotteillaan?

Tatd maa oon oikeastaan odottanu koska nyt tassa on ollut tallaisia uh-
kakuvia ja riskitekijoita niin kylla mé oon hyvin luottavainen siihen ett4
me paikkamme l0ydetdan ettd meilla on kolme sellaista kilpailuetua

mita muilla ei ole.

Yksi niisté on se ettd meidan koulutukseen voi osallistua vaikka ei olisi
yritysideaakaan ettd meilld on timmadinen osaamiseen perustuva kou-
lutusmalli ja meilld& on semmoinen pedagoginen innovaatio mihin me
luotetaan ja se on semmoinen ettd me autetaan ihmista I6ytamaan siita
omasta osaamisestaan niin ku se liikeidea eli nyt ndihin perinteisiin
yrittajakoulutuksiin jotka rakentuis yleensd vaan sen varaan etta kun
tuut koulutukseen semmoinen amerikkalainen koulukunta niin sulla
taytyy olla se idea selvilld ja me autetaan sut sitten myymaan se idea

muille ja muokkamaan se idea myyntikuntoon.

Taa on ensimmainen koulukunta ja toinen koulukunta mihin oon tor-
mannyt on tdammadinen startup yrittdjavalmennus, jossa on rovion kal-
taisia firmoja ja super shellin kaltaisia yrityksia joissa on tdmmaonen
tekninen innovaatio joille uskotaan ettd on k&yttoo ja sitten siella yrit-
tdja valmmenuksessa pyritaan saamaan tai muokkamaan se liiketoimin-
tasuunnitelma tai business canvas sellaiseen malliin ettd saadaan rahoit-
tajia niin kuin sen bisneksen ympadrille t44 on se toinen koulukunta mo-
lemmissa néissd on se haaste etté pitaa olla se yritysidea jo selvill& se
meidan ensimmainen ja iso Kilpailuvaltti on se ettd kun me l&hetdan
ihmisen osaamisesta niin sité4 ideaa ei tarvii olla niin konkreettisena etta
jos meille tulee siivooja putkimies lakimies hammaslaakari autokuski
leipuri kokki ihan mika tahansa tai joku henkil6 joka on pyorittanyt tai
hoitanut koiria tai pyorittdnyt kanalaa mummonsa kanssa niin nuorena

niin tdmmaoisesta osaamisesta voidaan 10ytaa se yritysidea.
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Meidan koulutuksessa muovataan siitd osaamisesta se idea tad on se
numero yksi no sitten toinen kilpailuvaltti on sitten se ettd me panoste-
taan timmaisiin niin ku yleisiin tydeldma valmiuksiin tai englannin kie-
lell& key qualifications tai sub skills joilla tarkoitetaan tassé tapauksessa
oppimiskykya itsearviointikykyé ja ongelman ratkaisukykyé ja n&a on
sellaiset tausta tekijat ettd ajatellaan ketd tahansa sinuakin ja minuakin
niin tota mita paremmin meilld on niin ku me opitaan osataan realisti-
semmin arvioida itsedmme ja osaamistamme tekemistamme ja ollaan
hyvid ongelman ratkaisijoita niin mitd parempia me ollaan n&issé niin
sitd paremmin me parjatédén tyoelamasséa ja bisneksessa ja nyt meidan
valmennuksessa panostetaan naihin kolmeen téllaiseen taustatekijaan
ja ma kutsun niita niin ku success factors eli menestystekijat, jotka on

sielld niin ku oppimisen taustalla.

Sita vois havainnollistaa silld tavalla etta jos meilla on vaikka yrittéja-
koulutus ja todella huippu luennoitsija joka puhuu markkinoinnista ja
meilld on 10 ihmistd kuuntelemassa ja voi olla ettd 2-3 tai nelja niista
10 ottaa sen opetuksen ja opin mité se huippu luennoitsija puhuu ja osaa
sitd soveltaa hyvin niin ku omaan elamaansé ja omaan bisnekseensa no
sitten on toiset 2-3-4 jotka saa siita jotakin irti ja pystyy jotakin hyo-
dyntamadn no sitten siellda on ne 3-4 ihmisté joiden viisari ei vardhda
mihinkadn ja jotka ei hyody vaikka oli kuinka hyvé koulutus ja koulut-
taja ja mista se ero tulee naiden ihmisten valilla sama koulutus ja kai-
killa on samat mahdollisuudet niin se johtuu siita etté toisilla on kehit-
tyneempi oppimiskyKky ja itsearviointikyky eli osataan arvioida sita etté
miten tallaista oppia voidaan soveltaa ja sitten viela ongelman ratkai-
sukyky osaavat hyddyntaa sitd oppia omissa ongelmissa etta tota taa on
toinen sellainen alue mit4 me autetaan opiskelijoita kehittymaan omissa

yleisissa tyoelama valmiuksissa.

Kolmas kilpailutekija joka meilla on ylivoimanen muihin nédhden niin
meilld on erinomaisia talldisia niin ku kartoituksia ja itsearviointi tes-

tejé jotka auttaa sité yrityksen perustamista ja suunnittelemaan henkil6a
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niin kuin arvioimaan itseddn ja bisnestdan ja bisneksen perustamispro-
sessia ja me ollaan itse kehitelty osa niist4 ja niité ei ole kellaan muulla
ja oikeastaan meilld ei ole mitddn muuta sellaista valmista testia vaan
yli 20 vuoden aikana me ollaan kehitelty ndita testeja ja se on meidan
sellainen taustaimago kolmas sellainen kilpailuetu meille.

b. Minkalaisia tuoteominaisuuksia Neban asiakkaat arvostavat sen tuot-

teissa?

c. Minkalainen on Neban taustaimago eli miten yhti6 tuo esiin tuotteiden

seikat, jotka ovat ylivoimaisia tai erilaisia kuin sen kilpailijoilla?

d. Minkalaisia kilpailuetuja Neban kilpailijat pyrkivat tarjoamaan?

No kylla siella panostetaan kovasti niin ku videoiden laatuun ja osa to-
siaan kilpailee hinnalla ja osa on antanut ilmaista tavaraa netissa ja sit-
ten tota yksi Kilpailu ryhmé on naa ilmaiset palvelun tarjoajat jotka ei

0o suoraan kilpailijoita ku he ei yritd mitdan myyda.

Multta sitten yksi Kilpailuryhma on ndma oppilaitokset jotka pyrkii silla
akateemisella tutkinnolla ja todistuksella kilpailemaan ja sitten on taa
tdmmaoinen sanosko amerikkalainen koulukunta jossa on isolla rahalla
tehty hienoja videoita ja kilpaillaan niill4 ja sitten on vield t&a yks alue
on se etté pelkén tan koulutuksen lisaksi tuodaan mukana téllaista star-
tup rahoitusta ja tota koitetaan saada silld isot koulutusprojektit kayn-
tiin sill4 ettd tuodaan niille uusille yrityksille vield timmdinen startti-
raha eli on jotain rahaa saatu timmaoisen niin ku koulutusviennin k&yn-

nistdmiseen ja semmoisella isolla rahalla polkaistaan homma kayntiin.

8. AIHE: Kilpailukeinot:
a. Tuote
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I. Minké&lainen on Neban kilpailijoiden tuotekokonaisuus? Eli
minkalaisia lisdetuja ja mielikuvia kilpailijat mahdollisesti tar-

joavat ydintuotteen liséksi?

Tassa ne tuli eli akateeminen todistus ja tammoiset akateemiset
oppiarvot ja se semmoinen niin ku yliopisto tarjoaa sellaista
akateemisuutta ja sitten on taa lisarahoitus alkaville yrityksille
jatota jajotkut kilpailijat niin ku hyvin muistat siiné sun listassa
on ilmaisia palveluita tarjoo ja tammasta.

ii.  Kuinka pitka on yrittdjaverkkovalmennustuotteiden elinkaari?
No sitd taytyy uudistaa ettd Suomessa me tehtiin tosiaan en-
simmainen versio 2006 tai 2007 ja olisko siina nyt versio 4.0
etta se on paljon kehittyneempi versio ku mika meilla on kay-
tossa nyt suomessa ku mité meilla oli k&ytossé silloin 10
vuotta sitten, ettd mé ajattelisin ndin etta tdméa versio miké
meilla nyt on niin silld voidaan mennd ehké& vuosi kaksi ja ma
odotan ettd me saadaan ensimmaiset opiskelijat ja me saadaan
se palaute niilta.

Ettéd sen jalkeen sitd pitad paivittaa ettd méa oon sillai luottavai-
nen ettd talla on pitka elinkaari mutta sitd pitaa niin ku péivit-
t4&4 muutaman vuoden valein ja seurata sité ettd mitka videot
toimii ja misté tulee hyvé palaute ja mité opiskelijat niin ku
antaa palautetta siité ja sitten tata pitaa kehittaa etta tallaise-

naan talla ei oo montaa vuotta elinkaarta

iii. Miten kilpailijoiden tuotteet ovat differoitu?

b. Hinnoittelu
I.  Minkalainen on markkinoiden kilpailutilanne ja miten se vai-

kuttaa tuotteiden hintaan?
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on ihan ilmasta ja sitten on todella kallista ja mé& sanoisin etta
Neba on sieltd halvimmasta pé&ésté. on laaja haitari, ettd on hy-
vinkin kallista, on monta tonnia maksava yrittajakurssi ja toi-

sessa aaripadssa saa opiskella ilmaiseksi.

Minkalainen on Neban kilpailijoiden hintapolitiikka?

Minkalaisia alennuksia ja maksuehtoja Neban kilpailijat mah-

dollisesti tarjoavat?

Silloin jos puhutaan talldisista isoista asiakkaista mita mekin ta-
voitellaan vaikka niin ku joku yliopisto niin kylla siell& varmasti
joku antaa ilmaiseksi isoja bonuksia ettd saadaan asiakassuhde
syntymaan tai sitten saadaan joku tammonen maailman pankin
rahoitus tai joku muu jolla mahdollistetaan se ettd tota mutta
lahtokohtaisesti ma sanoisin néin etta bisneksen kannalta niin
kylla nda meidan Kilpailijatkin jossain kohtaa yrittda saada sen
rahan pois etté tassa ei sellaista polku myyntid suorastaan ole
nakopiirissa ettd kylla jossain kohdassa jokainen toivoo ettd
tassa taytyisi ruveta tilia tekeméaan.

c. Saatavuus

Miten kilpailijoiden palvelut toimitetaan asiakkaille?

No kun taa on verkkopalvelu niin netin kauttahan ne tulee ja
sitten siind on erilaisia versioita miten ne salasanat ja tunnukset
jaetaan mutta netin kauttahan se tapahtuu.

Miten hyvin kilpailijoiden tuotteet ovat asiakkaiden saatavilla?

Minkalainen on kilpailijoiden palvelukyky ostajan ndkokul-
masta?

Kylld m& uskon ettd se on hyva ja yks semmoinen niin ku 1&h-
tokohta vientitoiminnassa on se vanha totuus mika tuntuu etta

se on todellakin hyvin merkittavaa on se etta pitaa olla lasna
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sielld kohdemaassa ja jos puhutaan vietnamista tai kolumbiasta
niin pitaa olla joku edustaja sielld Vietnamissa niin ku lasna ja
paikan paalla kdyda monta kertaa ja sama kolumbiassa etté

semmoinen l&sna olo etta aktiivinen lasné olo siella paikallisen

asiakkaan luona on olennaista.

d. Viestinta

e.

Mita eri viestintdkanavia kilpailijat kayttavat?

No kylla se on téé henkilékohtainen myyntityd on ehdottomasti
kaikkein téarkein ja siis sellainen lasné&olo paikan paéll4 on ja
sitten kyllahan t&a sosiaalinen media, internet facebookit ja
kaikki tallaiset linkedinit on tarkeita ja sitten taman lisaksi tal-
ldiset erilaiset niin ku messut ja koulutustapahtumat missé ol-
laan l&sna tai saadaan joku puhumaan jonnekkin messuille niin
tota silla on iso merkitys.

Mité pidat ndista tarkeimpéna?

Mitka ovat Kilpailijoiden viestinnan tarkeimmat kohderyhmat?

No kyll& ne on n&& paattajat, yliopistoissa rehtorit ja muut péét-
t4jat ja tota kaikki ne henkil6t jotka ndita hankintap&atoksié te-
kee
Mité Kilpailijat pyrkivat viestimaan kohderyhmille?

omia kilpailuetuja
Mika on heidan myyntivalttinsa?

Ne on tullut tossa jo kerrottua ettd siell4 on se akateemisuus ja

tuodaan sita lisérahoitusta ja ndin.

Prosessit

Kuinka hyvin Neban kilpailijoiden palveluprosessi on suunni-

teltu?
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Mun taytyy sanoo ettd tosta mé en pysty hirveesti sanoo etta
olettaisin etta heilla on samat haasteet ku meill&kin ettd timmaoi-
sen online koulutuksen myyminen jos se on ihan puhtaasti sita
niin se ei 00 vaikeeta mutta sitten se on se haaste jos siihen liit-
tyy td4 timmoinen face to face koulutus ja miten se sitten jar-
jestetdadn niin siitd en pysty sanomaan.

ii. Esimerkiksi: koulutuksen jarjestamisen prosessi?

f.  Fyysinen todistusaineisto
1. Minkalainen on Kilpailijoiden palveluiden ulkoasu?

Siindkin on suuri vaihtelu mutta kylla sielld monilla on
niin ku isolla rahalla tehtyja videoita ja on tota panos-
tettu siihen ulkoasuun.

2. Esimerkiksi verkkosivut, sosiaalisen median kanavat

tai muu asiakkaille nakyvéa osuus?

3. Minkalainen mielikuva Kilpailijoiden palveluiden fyy-

sisestd olemuksesta jaa?

Siind on suurta heittelyé ja tota osa on niin ku sellaisia
ku naa ilmaiset jotka ei niin ku valttamatta sovellu min-
nekkaan sellaisenaan mutta sitten juuri nda amerikkalai-
set ja muut niin kyllah&n ne on tota erinomaisen hyvia
ja mietittyj& kokonaisuuksia
g. lhmiset
I. Miten kuvailisit kilpailijoiden asiakaspalvelua?

no siitd ma en oikeastaan hirveesti pysty sanomaan ettd ma en
0o ollut 1&snd ja kun tavallaan siell& ei oo sellaista tilannetta ett&
me kilpailijat oltais yht& aikaa saman asiakkaan luona niin en

pysty siitd sanomaan
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Miten kilpailijoiden asiakkaat pyrkivat osallistumaan ja vai-

kuttamaan niiden toimintaan?

No varmaan siis niin ku meillakin ettd asiakaspalautteen mu-
kaan kilpailijat kehitt44 sitd omaa toimintaa niin me ainakin teh-
daéan etta tassa on nyt sellainen tarkeé vaihe saada sité asiakas-
palautetta ja sitten sen mukaan kehittéa ettd kylla sen asiakas-
palautteella iso merkitys pitdis olla mutta tésté ei mulla sellaista

varmaa tietoa ole ettd mill& tavalla se kdytannossa toimii.



