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Opinnaytetyon tarkoituksena oli luoda selkea ja perusteellinen liiketoimintasuunni-
telma pienella volyymilla toimivalle yritykselle. Tarkoituksena oli, ettd toimeksiantaja
saa tyosta itselleen kasi- tai ohjekirjan, josta yrittdja voi tarvittaessa tarkistaa asioita.

Tyo0 toteutettiin kvalitatiivisena tutkimuksena, ja tietoa seka teoriaa, etsittiin kirjallisuu-
desta, internetista ja verkkojulkaisuista. Tyon teoriaosus koostuu lahteista keratysta
tiedosta. Liiketoimintasuunnitelma siséltaa tyokaluja toimeksiantajayritykselle, joita se
voi hyddyntaa erilaisissa tilanteissa. Teoriaosuudessa liikketoimintasuunnitelman ra-
kenne on sen kaltainen, etta se antaa toimeksiantajayritykselle sopivaa tietoa vallitse-
vasta tilanteesta.

Tybn empiirisessé osuudessa laadittiin toimeksiantajayritykselle liiketoimintasuunni-
telma. Tama suunnitelma laadittiin teoriaosuudessa suunnitellun rakenteen mu-
kaiseksi.

Tuloksena saatiin perusteellinen ja toimeksiantajayrityksen tarpeisiin ja tilanteeseen
sopiva liiketoimintasuunnitelma, jota voidaan tdydentaa tulevaisuudessa muuttuvien
tarpeiden mukaisesti. Tyon tuloksena saatiin vahvistus siihen, ettd mikali yrittdja ha-
luaa toimia paatoimisena yrittajana, hanen on laajennettava asiakaskuntaansa seka
tarjottavien hoitojen lukumaaraa. Tyo toteutui suunnitelman mukaisesti ja toimeksian-
tajayritys sai itselleen lisétietoa toimialasta, kilpailijoista, asiakkaista ja ndkemyksen,
minkalaisia riskeja yritystoiminta kyseisella toimialalla sisaltdd. Tydssa tarkastellaan
my0s toimintaa markkinoinnin nakoékulmasta seka miten ja milla keinoin sita toimeksi-
antajayrityksen tapauksessa olisi hyva toteuttaa.
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Abstract

The study was done with two goals in mind. One was to create a clear and through
business plan to a small volume business, which the entrepreneur could use as a tool
when necessary.

The theorical part of this thesis is based on literary material, websites and internet
publications. The theorical part deal with business plan; what it includes and what
tools you can use in it.

In operational part a business plan was made for the business. This business plan
was created observing the guidelines used for creating business plans, but also the
special characteristics of the case company were considered.

The final part of the thesis consists a summary of the work and success of the work.
The work was completed according to plan and the entrepreneur got more information
of the business field, competition, clients and more understanding about potential
risks. The study results show that if the entrepreneur wants to function as a full-time,
she must expand the clientele and increase the number of treatments.
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1 JOHDANTO

Opinnaytetyon lahtokohtana on juuri aloittaneen yrittdjan auttaminen ja hanen alkavan lii-
ketoiminnan tukeminen. Toimeksiantajayritys on mikroyritys nimeltéd Acucran, joka toimii

toiminimella.

Acucran tuottaa kiinalaisen ladketieteen hoitoja ihmisille, hevosille ja koirille. Vaihtoehtoi-
set hoidot ovat olleet hevosmaailmassa tunnettuja jo jonkin aikaa ja niiden kayttaminen on
koko ajan lisddntymaan pain. Akupunktiota on tehty ihmisille jo tuhansia vuosia ja ihmis-

ten tietoisuuden kasvaessa vaihtoehtoisista hoidoista, niiden tarve lisdantyy.
Tyon tavoitteet, rajaus ja menetelmat

Taman opinnéaytetydn tavoitteena on laatia tiivis, selked ja aloittavalle yrittdjélle helposti
kaytettavissa oleva liiketoimintasuunnitelma, jota pystyy tilanteiden muuttuessa myos tay-
dentdmaan. TyoOn tavoitteena on tuottaa aloittavalle yrittajalle liketoimintasuunnitelma,
jota hyddyntaen yrittdjan on mahdollisuus aloittaa liiketoiminta, ymmartda oma rahoituk-
sen tarpeensa ja riskinsd seké tietdd miten juuri hanen yritystéan tulisi markkinoida ja
myyda. Tyo tulee antamaan yrittdjalle hyvat lahtékohdat liiketoiminnan aloittamiseen ja toi-

minnan kaynnistamiseen

Ty6 koostuu kolmesta osasta teoriapohjasta: empiirisesta osuudesta ja johtopaatoksista
seka pohdinnasta (kuvio 1). Tyossa selvitetddn mika liiketoimintasuunnitelma on mista se
koostuu ja minkalaisia tydkaluja, analyyseja ja malleja siina voidaan hyodyntaa. Ensim-
maisena kasitellaan liikeidea, joka kertoo mitéa, miten ja kenelle palveluita tuotetaan. Lii-
keideassa kasitelladn myds yrityksen arvot, visiot ja missio. Liikeidea on liikketoimintasuun-
nitelman kulmakivi ja ilman liikeideaa ei voi liiketoimintasuunnitelmaa kirjoittaa. Lopussa
teoriaosasta on jaettu kuuteen valilukuun: ymparist6 ja Kilpailijat, palvelut ja tuotteet, mark-
kinointi myynti ja asiakkaat, talous, kannattavuus ja rahoitus, riskit ja vimeisena on
SWOT-analyysi. Naissa osioissa edella mainittuja kasitellaan teoriassa ja kerrotaan, mita

kunkin kohdan tulisi pitéaa sisallaan.

Tybn empiirisessé osuudessa toteutetaan liiketoimintasuunnitelma toimeksiantaja yrityk-
selle edelld kasitellyn teorian pohjalta. Lopussa tehdaan johtopaatoksia tydsta ja pohdi-

taan jatkotutkimusehdotuksia. Viimeisena on tyon yhteenveto.



e Tyon tavoitteet, menetelmat ja rajaus

Johdanto

e Teoreettinen viitekehys

Liiketoimintasuunnitelma

Empiirinen

osuus

e Tulosten analysointi ja tyon tavoitteisiin
Johtopaatokset Va Sta am | nen

e Tydn sisaltod ja tarkeimmat tulokset

Yhteenveto

Kuvio 1 Tydn rakenne



2 LIKETOIMINTASUUNNITELMA

Liiketoimintasuunnitelma, lyhenteeltaén LTS, on yrityksen perustamiseen liittyva kirjallinen
tuotos, jonka pituus voi vaihdella. LTS:ss& suunnitellaan yrityksen markkinointia ja myyn-
tia, miten naita aletaan toteuttamaan. LTS:ss& myos tutkitaan alaa, jolle ollaan menossa,
siella olevia kilpailijoita seka potentiaalisia asiakkaita. Liiketoimintasuunnitelmassa pohdi-
taan myos tulevan yrityksen riskeja ja miten yrityksen talousasiat kannattaa jarjestaa.
(Suomen Yrittgjat 2018, 4.)

Liiketoimintasuunnitelman haluavat nahtavakseen tahot, jotka myontavat yrityksille rahoi-
tusta ja starttirahaa. Kyseiset tahot haluavat LTS:n ndhtavékseen, jotta he saavat katta-
van kokonaiskuvan yrityksen liikeideasta ja sen tavoista toimia. Liiketoimintasuunnitelman
pohjalle edella mainitut tahot perustavat paatoksensa rahoituksen myontamisesta. Liike-
toiminta suunnitelma todistaa, etta tulevalla yrityksella on mahdollisuuksia toimia alalla ja

etta sen tuotteilla ja palveluilla on mahdollisuus parjata. (Viitala & Jylhéa 2013, 51.)

Liiketoimintasuunnitelmia voidaan tehda erilaisilla tavoilla, mutta samankaltaisia paapiir-
teita niista aina I6ytyy. Nama paapiirteet ovat yrityksen liikeidea, tuotteiden, palveluiden ja
perustietojen esittely, rahoituslaskelmat ja taloussuunnitelmat, kilpailutilanteen lapikaynti
seka asiakkaiden esittely ja tutkiminen. Alla olevassa taulukossa (taulukko 1) on nahta-

vissa yhdenlainen liiketoimintasuunnitelman rakenne. (Viitala & Jylha 2013, 51.)

Yhteenveto Tuotantosuunnitelma
e perustiedot yrityksesta ¢ tuotantopuitteet ja kapasiteetti
¢ historia ja nykytilanne ¢ tuotantoprosessi
e tuotteet ja palvelut ¢ tuotannon kehittdminen ja inves-
o toinnit
e toimiala

L . . e alihankinta ja kumppanuudet
¢ liikeidea ja strategia

¢ tulevaisuudenndkymat

Markkinatilanne ja sen kehitysndkymat | Organisaatio ja henkildstd

¢ markkinoiden yleiskuva e Omistus
¢ kohderyhma ja kysynta e organisaatio ja avainhenkiltt
e Kkilpailu ¢ henkildston maarallinen- ja osaa-

mistarve




e organisaation ja henkiloston kehit-
taminen

e ulkopuolisten asiantuntijoiden

kaytto
Yrityksen pdamaarat ja tavoitteet Riskien arviointi ja hallintakeinot
Strategia Taloussuunnitelma
e strateginen asemointi ¢ investointilaskelmat
e strategiset ratkaisut e toteutunut kehitys ja ennusteet

(kannattavuus, vakavaraisuus ja
maksuvalmius)

e kassabudijetti

o kriittisen pisteen tarkastelu ’talous-
hallinto ja seuranta

Markkinointisuunnitelma Rahoitusesitys
e myyntitavoitteet e padoman lahteet

e markkinoinnin organisointi ja peri-
aatteet

e markkinoinnin kilpailukeinot: tuote,
palvelu, hinnoittelu, myyntikanavat
ja viestinta

Tuotekehityssuunnitelma Liitteita

e tuotekehitystydn organisaatio ja
periaatteet

e tuotteiden nykytila

¢ tuotekehityshankkeet, vireilla ole-
vat ja tulevat

e tuotteiden suojaus

Taulukko 1 Liiketoimintasuunnitelman runko (Viitala & Jylh& 2013, 52)

Liiketoimintasuunnitelman tekemiseen on myds verkossa valmiita koneita, joilla LTS on
helppo tehd&. Onnistuyrittdjana.fi-sivusto tarjoaa hyvan ja selkedn koneen, jolla LTS:n voi
kuka vain yritykselleen tehda. Taman opinnaytetytn rakenteessa on hyddynnetty ylempaa
taulukkoa (taulukko 1) seka edella mainitun koneen rakennetta. Rakenne on nahtavissa

alla olevassa kuvassa (kuva 1).



Liiketoimintasuunnitelman vaiheet

Asiakkaiden ja
markkinan analyysi

Kirjanpito ja
talouden suunnittelu Kilpailijoiden
tunnistus

Riskien
arviointi Palveluiden ja tuotteiden
Myynti ja markkinointi- maarittely
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Kuva 1 Liiketoimintasuunnitelman vaiheet (Onnistuyrittdjana 2019a.)
2.1 Liikeidea, visio, arvot ja missio

Jokaisessa liiketoimintasuunnitelmassa tulee olla esiteltyna yrityksen liikeidea. Liikeidean
voi kiteyttda kolmeen kysymykseen ja niiden vastauksiin. Nama kysymykset ovat: Mita?
Miten? Kenelle? Taman ajatuksen on tiivistanyt Richard Norman vuonna 1976. Mydhem-
min tédhan kolmeen kysymykseen on lisatty vield neljas; Milla saan ostamaan? Myo6s tdma
kysymys vaikuttaa asiakkaiden ostopaatokseen. Kuvasta 2 on nahtavissa mitka asiat ovat
edella mainittujen kysymysten vastaukset ja miten yrityksen markkinalliset- ja tuotannolli-
set menestystekijat ovat yhteisvaikutuksessa. Talla kuvalla halutaan korostaa sitd, miten

kaikki vaikuttaa kaikkeen ja yrittdjan tulee ymmartaa se. (Viitala & Jylha 2013, 42- 43.)



MARKKINOINNILLISET MENESTYSTEKIJAT

Asiakaskohderyhmat Imago
eli asiakassegmentit = Milla saan ostamaan?
= Kenelle?

i

Tuotteet/Palvelut ~ Tapa toimia
= Mita? <——>» = Miten tuotan/palvelen?

TUOTANNOLLISET MENESTYSTEKIJAT

Kuva 2 Liikeidean rakenne (Viitala & Jylha 2013, 43)

LTS:ssé oleva liikeidea kertoo esim. rahoittajalle heti mita yritys tekee, miten se aikoo asi-
oita tehdd, milla se saa asiakkaat ostamaan ja kenelle palvelut tai tuote on suunnattu.
(Hesso 2015, 24-25.)

Vaikka liikeidean pystyy kiteyttamaan edella mainittuun neljaan kysymykseen, pitda se
kuitenkin pystya kertomaan mahdollisimman selke&dan ja tarkkaan. Liikeidea tulee kirjata
mahdollisimman tarkkaan, jotta siita saa kuvan toiminnasta ja liikeidean lukija pystyy sita
arvioimaan. Liikeidea perustuu aina asiakkaan tarpeeseen, ja siitd on oltava selkedasti
nahtavissa, mik& kyseinen tarve on ja kuinka se aiotaan ratkaista. Yrityksen tulisi aina toi-

mia liikeideansa mukaisesti sen jokaisella osa-alueella. (Viitala, Jylha 2013, 42.)
Visio, arvot ja missio

Visio on yrityksen tavoite, johon yritys tulevaisuudessa haluaa paasta. Vision saavuttami-
nen ei aina ole itsestddnselvyys vaan sen eteen pitaa tehda kovasti tdita, se vaatii myos

hyvan strategian ja hieman onnea. (Hesso 2015, 28-29.)

Yrityksen visio ei saa olla liian ympéaripydrea vaan sen pitaisi olla innostava ja haluttava.
Vision pitdisi olla niin hyva, etta kaikki tydntekijat halavat paasta sita kohti. Visio on hyva
rakentaa pienen tarinan tai sloganin muotoon, jotta se olisi edella mainittuja asioita. Kun
yrityksen visio on kunnossa, voidaan alkaa sen ymparille rakentaa arvoja ja strategiaa.

(Yrityksen perustaminen 2019.)



Yrityksen arvot ovat ne asiat, joista pidetaan kiinni ja joiden mukaan toimitaan, kun pyri-
taan toteuttamaan visiota. Arvojen noudattaminen on hyvin tarkeaa yrityksen menestymi-
sen kannalta, koska niiden laiminlyonti voi aiheuttaa yritykselle mittavia ongelmia. Yrityk-
sen kaikki sidosryhmat, niin asiakkaat, kilpailijat kuin tyontekijatkin tarkkailevat koko ajan
yrityksen arvojen noudattamista ja koska sosiaalinen media on lasnd, pienetkin virheet ar-
vojen toteuttamisessa saattavat kostautua sen kautta. Tyontekijat ovat koko ajan suurem-
massa vastuussa yrityksessa ja heidéan sosiaalisen mediansa kayttdytyminen voi vaikuttaa
hyvinkin vahvasti yrityksen kuvaan. Yrityksen arvoihin uskominen ja niiden mukaan elami-
nen, tuovat hyvad mainosta tydntekijan kautta yritykselle. Jos tydsta paivitetdan hyvia jut-
tuja ja naytetdan, ettéd meilla on taalla kivaa, ihmiset haluavat tulla sinne téihin ja ostaa
heidan palveluitansa tai tuotteita. Ylimielinen kaytos ja arvojen laiminlyonti taas ei anna
kenellekaéan hyvaa kuvaa ja vaikka tyontekija ei olisi silla hetkella t6iss&, voi se vaikuttaa

asiakkaiden valintaan palvelua miettiessa. (Hesso 2015, 29-30.)

Jotkut yritykset valitsevat arvonsa vain sen takia, koska kaikki muutkin tekevat niin. Todel-
lisuudessa arvoja ei ole pakko valita. Arvot valitaan usein siiné toivossa, ettd ndin me ha-
luamme, ettd meista ajatellaan. Ne nakyvat kuitenkin todellisuudessa jokapéaivaisina te-
koina ja toimina. Yrityksen olisi hyva kertoa jokin omateko, joka tukee heidan arvojaan.
Tama sen takia, ettd asiakas saa konkreettisen nayton siité, etté arvojen mukaan toimi-
taan. Jos arvoja tarvitsee erikseen korostaa ilman, etta se nakyy toiminnassa voi siita he-

rata epailys. (Yrityksen perustaminen 2019.)

Missio vastaa kysymykseen miksi yritys on olemassa ja mita se haluaa omalla toiminnal-
laan saavuttaa. Missio viittaa yrityksen olemassaolon syyhyn ja on tata hetkea. (Yrityksen

perustaminen 2019.)
2.2 Ymparisto ja kilpailijat

Tassa luvussa kasitellaédn toimintaymparistéa, mista se koostuu ja mitd yrittajan olisi hyva
tietaa siitd. Kappaleessa esitellaan myds PESTEL-analyysi, jonka avulla yritys pystyy arvi-
oimaan omaa makroymparistéaan ja saamaan siita tietoa. Mythemmin kappaleessa pu-

hutaan kilpailusta ja kilpailijoista seka esitellaén viiden voiman malli, jonka avulla yritys voi

arvioida markkinoilla vallitsevaa kilpailutilannetta.

Edella mainittujen tyokalujen jalkeen esitellaan nelja kysymysta, joiden kautta voidaan ar-

vioida tarkemmin yrityksen potentiaalisimpia yksittaisia kilpailijoita.



2.2.1 Ymparistbanalyysi

Yrityksen ymparistd rakentuu siséisesta ja ulkoisesta toimintaymparistosta. Naistd ympa-
ristista voidaan I6ytaa tarvittava kilpailuetu, jolla voidaan tuottaa haluttua lisdarvoa asiak-
kaille. (Hesso 2015, 36.)

Yrityksen toimintaympaéristo jaetaan mikro- ja makroymparistoihin. Yrityksen mikroympa-
ristoon eli lahiymparistodn kuuluu potentiaaliset asiakkaat, kilpailijat, yhteisty6kumppanit
sekd muut laheiset sidosryhmat. Makroymparisto eli laajempi toimintaymparisto tarkoittaa
alalla vallitsevia poliittisia, teknisia, taloudellisia, lainsdddanndollisia seké véaeston rakentee-
seen liittyvia tekijoita. Yrityksen on pystyttava arvioimaan edella mainittuja asioita ja niiden

vaikutusta omaan liiketoimintaan. (Viitala & Jylha 2013, 44.)

Makroymparistén tutkiminen voidaan tehdd PESTEL-analyysin avulla. PESTEL-analyysi
tarkastelee yrityksen ymparistdn poliittisia, ekonomisia, sosiaalisia, teknologisia, ekologi-
sia ja lainsaadannollisia vaikutuksia toimintaan. Analyysin tarkoituksena on tuottaa kuvaus
siitd, miten edellda mainitut kategoriat vaikuttavat yritykseen ja millaisia muutosvoimia niilla
on. Seuraavassa kuvassa (kuva 3) on esitetty PESTEL-analyysin viitekehys. Kuvassa on
esitetty muistilistan kaltaisesti eri kategorioiden muutosvoimat ja ne voivat olla myds hie-

man paallekkaisia. (Vuorinen 2013.)



)

Poliittiset

- Hallituksen asema

- Valtion
tukipolitiikka

- Yleinen verolinja

- Tullit

- Sodat ja konfliktit

- Puolueiden
voimasuhteet

)

Ekonomiset

- Suhdannevaiheet

- Kansantuotetrendit
- Toimialan trendit

- Korkotasot

- Rahan tarjonta

- Inflaatio

- Tyottomyys

- Varallisuus

- Investoinnit

Lainsdddanndlliset

- Kilpailulainsaadanto

- Tydvoimalain-
saadanto

- Terveys ja turvallisuus

- Tuoteturvallisuus

- Lisenssit ja
aineetlomat oikeudet

)

——

ORGANISAATIO

—
Ekologiset
- Ymparisténsuojelu
- Energian kulutus
- Jatteiden kasittely
- Hiilidioksidipaastt

-~

Sosiaaliset

- Vaestorakenne

- Tulojakauma

- Elamantyylimuutokset

- Asenteet tyShon ja
vapaa-aikaan

- Kulutustottumukset

- Koulutustaso

- Muuttolikke

- Etniset tekijat

Teknologiset

- Tuotekehitys ja
tutkimustoiminta

- Yhteiskunnan
tukitoiminnot

- Teknologian
kehitysaste

- Rinnakkaisten alojen

- Kaf\samval-sel “Vilweiden atvojen ondolfsel
linjaukset : - Patentit
vaikutukset
\ / - Ekokatastrofit \ J
- Kierratys
- Paastokauppa

kuva 3 PESTEL viitekehys (Vuorinen 2013)

PESTEL-analyysi keskittyy yrityksen makroymparistéon, johon se ei voi omilla toimillaan
suuresti vaikuttaa. Analyysi antaa yritykselle jasenneltya tietoa siitd millaisia muutoksia on

mahdollisesti tulossa ja miten niihin voidaan sitten varautua. (Vuorinen 2013.)
2.2.2 Kilpailu ja kilpailijat

Yrittdjan on tarkea tuntea ja tietaa millaista kilpailu on alalla ja keta kilpailijat ovat. Toimia-
lana kilpailua tarkasteltaessa hyvana tydkaluna on kayttad M. Porterin viiden voiman tyo-
kalua. Viiden voiman tydkalun avulla yritys saa selkean kuvan toimialan kilpailusta, jonka

jalkeen se voi siirtya tarkastelemaan tarkemmin yksittaisia kilpailijoita. (Hesso 2015, 49.)

Viiden voiman ajattelumallissa on tarkeintd asemoida yritys sellaiseen paikkaan, jossa kil-
pailuvoimia pystytadn hallitsemaan. Yritys voi tutkia joko omaa toimialaansa tai vaihtoeh-
toisesti alaa, jonne mahdollisesti haluaisi suunnata. Jos toimialan kilpailuvoimat ovat hei-
kot on yrityksen helpompi sielld menestya. Viiden voiman mallissa jokainen kilpailuvoima
kaydaan lapi ja pyritdédn saamaan selkea kasitys ja arvio niiden luonteesta ja muutoksista.

N&ama viisi voimaa ovat:

e uudet tulokkaat toimialalle
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e tavarantoimittajien neuvotteluvoima

e asiakkaiden neuvotteluvoima

e toimialan kilpailu

e korvaavien tuotteiden uhka
(Vuorinen 2013.)

Edella mainittuja viittd voimaa tarkastelemalla yritys pystyy tekemaan hahmotelmia kilpai-
lutilanteen muutoksesta ja reagoimaan niihin. Viiden voiman mallilla yritys pystyy hahmot-
tamaan, millaista kilpailu on toimialalla. Tamén jalkeen se voi alkaa kiinnittdém&an huomi-
oita yksittaisiin kilpailijoihin. Tutkittaessa yksittaisia kilpailijoita on tarkeaa saada selville
mik& on se lisdarvo, jota he tuottavat asiakkaalle. Yksittaisista kilpailijoista olisi hyva arvi-

oida ainakin seuraavat asiat:
e Mit4, eli mihin kilpailija kykenee?
e Miten kilpailija toimii?
e Missé kilpailija vaikuttaa?
e Mihin kilpailija pyrkii?
(Hesso 2015, 50-51.)

2.3 Palvelut ja tuotteet

Tuotteen ja palvelun rakenne ovat hyvin erilaiset toisistaan. Tuote on fyysinen objekti, jo-
kin tavara, jonka asiakas ostaa. Tassa tyossa keskitymme palveluihin koska toimeksianta-

jayritys on palveluntuottaja.

Palveluja tuottavalle yritykselle saatavuus on tarkein osa. Palveluiden on oltava helposti
asiakkaan saatavilla, jotta niiden kuluttaminen on mahdollisimman helppoa. Palvelun on
oltava silloin saatavilla, kun asiakas sille kokeen tarpeen. Talldin saadaan myds liséttya
myyntid. Saatavuus voidaan jakaa ulkoiseen ja sisdiseen saatavuuteen. Ulkoinen saata-
vuus on sita ettd, asiakkaan nakdkulmasta kaikki hoituu helposti ja mutkattomasti. Ulkoi-
sessa saatavuudessa keskitytaan siihen, etta asiakkaan on mahdollisimman helppo la-
hestya yritysta. Tarkeita ulkoisen saatavuuden asioita on selkedasti kerrotut yhteystiedot,
ohjeet kuinka paikalle saavutaan ja miten siella toimitaan seka yrityksen aukioloajat. Ulkoi-
sen saatavuuden liséksi sisainen saatavuus lisdd asiakaskokemusta. Tiloihin saapumisen

pitédé olla mutkatonta ja asiakkaalle ei saa tulla siella epdvarma olo. Siséinen saatavuus
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tuottaa asiakkaalle lisaarvon tunnetta, joka helpottaa ja tehostaa jatkomyynnin tekoa.
(Hesso 2015, 118-119.)

2.4 Markkinointi, myynti ja asiakkaat

Markkinoita tutkittaessa on tarke&d muistaa, etta ne erotetaan kuluttaja-seka yrityskaup-
paan. Naista puhutaan B2C-kauppana, eli business-to-consumer, sekd B2B-kauppana eli
business-to-business. Nykyisin voidaan myés puhua yksilokaupoista O20 eli one-to-one
myynnista. Tassa tydssa keskitytdan B2C kauppaan, koska toimeksiantaja yritys toimii
silla sektorilla. B2C kaupassa on tarkeda saada markkinointi asiakkaiden tietoisuuteen ja
nakyville. Kuluttajakaupassa myds moni asia vaikuttaa kulutuskayttaytymiseen. Kulutus-
kayttaytymiseen vaikuttavia tekij6ita on esim. ik ja sukupuoli. Kulutuskayttaytyminen on
joko tunnepohjaista, toiminnallista tai yksilokohtaista. Sosiaalinen elama ja sielta tulevat
paineet voivat vaikuttaa kuluttajiin ja heidén valintaansa. Asiakkaiden ostoaikomus alkaa
jostain arsykkeesta esim. mainonta tai sitten tarpeesta. Taté vaihetta seuraa joko tunne-
peréinen tai jarkiperainen reaktio, josta seuraa toiminta. Ostajaan pyritdan vaikuttamaan
reaktion kohdalla. Tahan reaktioon vaikuttavat ostajan ominaisuudet ja hanen oma osto-

paatoksensa prosessi. (Viitala & Jylha 2013, 77-78.)

Nykypaivan ihmiset ovat suuren tietotulvan uhreja ja se tekee yrityksien markkinoinnista
haasteellista. Yrityksen markkinointia tehdesséa tarvitsee ottaa huomioon ostoprosessi. Ih-
misten ostoprosessi koostuu viidesta vaiheesta. Nama vaiheet ovat 1) tarpeen/ongelman
tunnistaminen 2) tiedonhakun valintapaatoksen tueksi 3) vaihtoehtojen vertailu 4) ostoai-
komuksen kehittyminen ostopaatdkseksi ja 5) oston jalkeinen kayttaytyminen. Markkinoin-
nin ja myynnin on tiedettava, miten kuluttajan ostoprosessi toimii. Taman tiedon myo6ta

he osaavat oikealla tavalla tukea asiakasta ostopaatdoksen tekemisessa. (Viitala & Jylha
2013, 79-80.)

Jotta yritys pystyy tuottamaan omille asiakkailleen soveltuvaa ja myyntia edistaa sisaltoa,
pitédd heidan segmentoida asiakkaita. Kaikki eivat voi olla asiakkaita, vaikka kaikille yrite-
taan myyda, koska kaikki ihmiset eivat vastaanota informaatiota samalla tavalla. Myynnin
tarkein tehtéava on tuottaa lisdarvoa asiakkaalle ja se onnistuu segmentoinnin kautta.
(Hesso 2015, 93.)

Kuluttajamarkkinoilla segmentointiin vaikuttavat demografiset tekijat, kuten ika, sukupuoli
ja koulutus. Elamantyylikriteerit kuten harrastukset ja asenteet, seka asiakassuhdekritee-
rit, joita on esim. ostomaaréat ja ostotiheys. Naiden kriteerien mukaan asiakkaat jaotellaan
ja tuotetaan juuri heille soveltuvaa sisaltéa, jotta myyntityd saadaan muutettua kassavir-

raksi. Ostoprosessin ja asiakkaiden ymmartaminen tukee toimivaa markkinointiviestintaa



sen suunnittelua seka toteuttamista ja siita seuraavaa myyntitydn tekemisté. (Hesso 2015,

101.)

Markkinointimix

Markkinointimix toiselta nimeltaan 4P on Jerome McCarthyn kehittdma markkinointimalli,

joka koostuu neljasta P:std (product, price, promotion ja place). Nama nelja P:td ovat

markkinoinnin kilpailukeinojen kokonaisuus. Markkinointimix on markkinointia tukevaa

operatiivista toimintaa, ei suinkaan sen koko strategia. Markkinointimixin avulla on kuiten-

kin helppo kuvata omaa markkinointimallia ja mité se pitaa sisallaan. (Ammattijohtaja

2019.)

Markkinointimixin voi kuvata nelikentt&na, kuten alla olevassa taulukossa (taulukko 2).

Product eli tuote tai palvelu

- Tuote voi olla fyysinen objekti, pal-
velu, paikka, henkil organisaatio

tai idea.

- Tuotetta mietittdessa on tarkeaa
varmistaa, ettéa tuotteelle on kysyn-
téd ja tuotetta pitda kehittaa kysyn-

nan muuttuessa.

Price eli hinta

- Hinta on tarkein ja vaikuttavin kil-

pailukeino

- Hinnoitteluun on tarkeaa kayttaa
aikaa ja tehda tutkimusta sen poh-

jalle.

- Hinnoittelu on tarkein kilpailuase-

maan vaikuttava tekija.

Promotion eli markkinointiviestinta

- Téama on yrityksesté ulospain me-
nevaa viestintaa ja nakyvin osa

markkinointia.

- Tahé&n kuuluu mainonnan liséksi
my6s, myynninedistaminen, suhde-
toiminta, tiedottaminen ja myynti-

tyo.

Place eli paikka

- Tama tarkoittaa asiakkaan ja tuot-

teen kohtaamista.

- Mita kautta asiakas saa tuot-

teen/palvelun itselleen.

- Tehdaanko asiat itse vai onko ne

jonkun jalleenmyyjan kasissa.

taulukko 2 Markkinointimix (Ammattijohtaja 2019)

2.5 Talous, kannattavuus ja rahoitus

Kannattava liiketoiminta tuottaa voittoa ja yritys ei pysty toimimaan ilman voittoa. Lyhyella

aikavalilla yritys voi hetkellisesti toimia kanattamattomasti ja ndin usein onkin ennen kuin
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yritys saa luotuaan itselleen hyvan pohjan. Yritykselle voi myos tulla hetkellisia kriisi jak-
soja, mutta yrityksen on téllaisissa tilanteissa osattava arvioida omaa toimintaansa ja lo-

pettaa ei kannattavat toimet. Liiketoiminnan kannattavuuden pelkistetty kaavio on:
tuotot- kustannukset = voitto

Yrityksen kannattavuuteen vaikuttaa tuotot. Tuottoihin taas vaikuttaa hinnoittelu, jos hinta
on liilan korkea asiakkaat eivat osta. Jos hinta taas on lilan matala, tehdaan tappiota. Sil-
loin kun hinta on oikea, kassavirtaa tulee ja silla katetaan kustannukset ja jaadaan viela
voitolle. Palvelun hinnan voi maaraté joko markkinoilla vallitseva hinnoittelu tai valmistus-
kustannuksien maaraama hinta. (Viitala & Jylha 2013, 306-307.)

Kannattavuuslaskelma on yrityksen tarkea tydkalu, jonka avulla se voi suunnitella ja seu-
rata kannattavuuttaan. Kannattavuuslaskelman avulla yritys pystyy hahmottamaan kuinka
paljon sen pitaa myyda tuotetta tai palvelua, jotta toiminta pysyy pidemman paélle kannat-
tavana. Kannattavuuslaskelma auttaa yritysta kehittamaan toimintaansa, jos kannattavuus
alkaa olemaan riittamatonta. Useimmissa tapauksissa yrityksen kulut ovat lilan suuret
suhteessa myyntiin. Tama voi johtua myyntikatteen pienuudesta tai liian korkeista kiin-

teista kuluista. (Onnistuyrittajana 2019b.)

Rahoituslaskelma on aloittavan yrittdjan tydkalu, josta selvida tarvittavan rahoituksen
maara ja mista rahoitus hankitaan. Rahoituslaskelma sisaltda investointilaskelman seka
laskelman tarvittavasta kayttopadomasta. Investointilaskelmassa eritellaan tarvittavat in-
vestoinnit ja niihin tarvittava raha. Kayttopadomalaskelmaan eritelladn samalla tavalla
vaadittavat aloitus tarpeet, kuten varastot, aloitusmarkkinointi ja yrityksen perustamismak-
sut. Laskemalla ndma kaksi yhteen saat selville paljonko yrityksen perustaminen tulee

kustantamaan. (Osaavayrittaja 2016.)

Rahoitus uuteen yritykseen voi tulla joko omasta padomasta tai vieraasta paaomasta.
Omaa paaomaa eli omarahoitusta on yrittajan omat saastot, koneet ja tydkalut. Omaa
paaomaa voi olla myds ystavien ja perheenjasenten omaisuus. Talla omaisuudella heilla
on my®s mahdollisuus saada omistusosuus yrityksesta. Vierasta padomaa eli lainaa
myontaa pankit ja erilaiset rahoituslaitokset. Myos laheisten ja tuttavien raha voi olla vie-
rasta pddomaa eli lainaa. Sellaisessa tapauksessa yrityksesta ei siirry omistusosuutta
vaan sijoitettu raha maksetaan heille korkojen kanssa takaisin. (Uusyrityskeskus 2019,
25))

Jotkin julkiset tahot mydntavat myds rahoitusta ja TE-toimisto myodntaa starttirahaa paatoi-

misesti yritysta aloittaville, tai sivutoimesta paatoimisiksi yrittdjiksi siirtyville. Starttiraha on
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tarkoitettu turvaamaan uuden yrittdjan toimeentulo yrityksen perustamisvaiheessa. (Holo-
painen 2018, 190.) Starttirahaa myonnetaan enintddn 12 kuukaudelle, paatos tuesta teh-
daan jaksoittain, joista ensimmainen jakso on 6 kuukautta ja toinen maksimissaan kuusi
kuukautta (Holopainen 2018, 221).

ELY-keskus voi myontaa kehittdmisapua pienille yrityksille pitkanaikavalin kilpailukykya
parantavaan hankkeeseen. Avustusta mydnnetéaéan, jos ilman avustusta hanke ei tulisi to-
teutumaan tai avustuksella on merkittava vaikutus hankkeen toteutumiseen joko nopeam-

massa aikataulussa, korkeatasoisempana tai laajempana. (Holopainen 2018, 203-204.)

Julkisen tahon rahoittaja on myds Business Finland-rahoitus. T&ma rahoitus on suunnattu
yrityksille, jotka ovat tahtddmassa kansainvalisille markkinoille. Business Finland auttaa
suomalaisia yrityksia kehittym&an ja menestymaan vientimarkkinoilla. (Holopainen 2018,
213.)

2.6 Riskit

Riskiin liittyy usein kolme tekijaa, jotka vaikuttavat siihen, miten riski koetaan. Naméa kolme

tekijaa ovat
e tapahtumaan liittyva epavarmuus
e tapahtumaan liittyvat odotukset
e tapahtuman laajuus ja vakavuus
(Juvonen, Koskensyrja, Kuhanen, Ojala, Pentti, Porvari & Talala 2014, 8.)

Yrityksen riskien tarkastelu kriittiseltd ndkdkannalta on yrityksen elinehto. Yrityksen taytyy
tunnistaa ja varautua sitd mahdollisesti kohtaaviin riskeihin. Yrityksen riskit voidaan jakaa
seuraaviin osiin: liikeriskit ja vahinkoriskit. Liikeriskit liittyvat yrityksen toimintaan kilpailulli-
silla alueilla. Liikeriskeja voivat olla asiakkaiden maksuvaikeudet, tavarantoimittajien toimi-
tusvaikeudet, yrityksen kannattavuuden &akillinen heikentyminen, kilpailijoiden toimet ja ta-
loudellisen ymparistdn tapahtumat. Vahinkoriskit kohdistuvat aina johonkin yrityksen toi-
minta-alueeseen. Vahinkoriskeja voi olla: omaisuusvahingot, rikokset, keskeytys- ja riippu-
vuus vahingot, vahingonkorvausvaatimukset ja henkiloriskit. Riskit ovat aina osana yritta-
jyyttd, mutta ennalta ehkaisevalla toiminnalla ja omilla teoilla niihin voi varautua. Maksu-
vaikeuksien kautta jaaneet saatavat, voidaan siirtda perintayrityksen hoidettavaksi ja joi-
tain riskeja voidaan ennakoida hyvilla vakuutuksilla. Hyva riskianalyysi kertoo yrittajalle,

mitka ovat h&nen mahdolliset riskinsd. (Hesso 2013, 181-182.)
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Siin& kohtaa, kun riskit on tunnistettu ja niiden alkulahdekin on mahdollisesti I6ydetty, voi-
daan alkaa miettimaan keinoja, miten niitd ehkaistadan. Edella on mainittu, millaisia riskeja
on olemassa ja tdsséa kohtaa selvitetdan mitka niiden alkuldhteet ovat. Riskit johtuvat kol-

mesta asiasta:
e kontrollin puute
e tiedon puute
e ajan puute.

Kontrollinpuute riskeissa on esim. luonnonvoimat joihin ihminen ei itse voi vaikuttaa seka
ihmisten paatokset, joihin yrittdja ei itse paase vaikuttamaan. Tiedon puute voi olla joko
vaaraa tietoa, epaluotettavaa tietoa tai ennustamattomissa olevaa tietoa. Ajan puute voi
ajaa yritykset tekemaan paatoksia liian nopeasti ilman riittavaa tietoutta asiasta. Naiden
tietojen pohijilta yritys voi tehda riskianalyysin, johon se listaa riskin vakavuuden sen to-
denndkoisyyden, odotettavissa olevan tappion suuruuden sekéa ennustettavuuden. (Juvo-

nen, Koskensyrja, Kuhanen, Ojala, Pentti, Porvari & Talala 2014, 20.)
2.7 SWOT-analyysi

SWOT-analyysin on 1960-luvulla Yhdysvalloissa luotu yrityksille suunnattu tytkalu. Se on
luonnin jalkeen saavuttanut suuren suosion ja on edelleen yksi eniten kaytetyista likkeen-

johdon tyokaluista ymparimaailman. (Vuorinen 2013.)

SWOT-analyysin avulla yritys voi alkuun muotoilla likeideaansa seka mythemmin kayttaa
tydkalua oman toiminnan kehittdmiseen. SWOT-analyysin avulla yritykset voivat samaan
aikaan tutkia sisaisia, ettd ulkoisia toimiaan. SWOT lyhenne tulee englannin kielisista sa-
noista S=strengths, W= weaknesses, O=opportunities ja T= threats. Nama osat ovat alla
olevassa kuvassa (kuva 4) suomennettuina vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja
uhat. (Viitala & Jylh& 2013, 49.)
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Positiiviset Negatiiviset
Sisdiset | Vahvuudet Heikkoudet
asiat
(swoT |
| SWOT |
Ulkoiset Mahdollisuudet Uhat
asiat

kuva 4 SWOT-analyysi (Suomen Riskienhallinta yhdistys)

Vahvuudet ja heikkoudet ovat yrityksen sisdisia asioita ja mahdollisuudet seké uhat yrityk-
sen ulkopuolisia ja sen liiketoimintaymparistoon liittyvia. Sisdiset asiat ovat talla hetkella
esilla olevia asioita, kun taas ulkoiset tekijat ovat tulevaisuutta ja toimintaa mahdollisesti
hankaloittavia tai mahdollisesti myds mahdollisuuksia tarjoavia tekijéita. (Vuorinen 2013,
49))

SWOT-analyysia voidaan kayttaa osana liikketoimintasuunnitelmaa, kuten tassa tyossa
tehdaén, se voidaan myds ottaa mukaan yrityksen vuosittaiseen suunnitteluprosessiin tai
erilaisten projektien arviointiin ja tekemiseen. SWOT-analyysin lopputuloksena yritys saa
tietoa omista vahvuuksista ja mahdollisuuksista ja se voi hyodyntaa niitd omassa toimin-
nassaan. Analyysi myos kertoo heikkoudet, jotka ovat yrityksen kehittamiskohteita. Heik-
kouksia yritys voi pyrkid kdantamaan myds vahvuuksiksi. SWOT myds paljastaa uhat,

joita voidaan pyrkia valttdmaan ja minimoimaan. (Viitala &Jylha 2013, 50.)

SWOT on hyvin paljon kaytetty strategia tyokalu yritysmaailmassa, mutta se saattaa myos
olla usein vaarin tulkittu. SWOT-analyysia tehdessa on tarkeaa tehda pohjaty6t kunnolla
ja ymmartad minkalaista tietoa analyysi oikeasti antaa ulos. Pelkké asioiden listaaminen
antaa vain pintapuolisen raapaisun analyysistd. SWOT on enemmankin yhteen kokoava
analyysin ja yrityksen olisi hyvin tutkia omaa toimintaansa ja omaa liiketoimintaymparist6-
aan ennen kuin aloittaa SWOT-analyysin tekemisen. Parhaimmillaan SWOT tuottaa yri-
tykselle hyvinkin tarkeda tietoa sen omasta toiminnasta seka siitd mitéa ulkopuolella tapah-
tuu. (Vuorinen 2013, 50.)
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3 CASE: ACUCRANIN LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

TyOn empiirisesséa osassa toteutetaan liikketoimintasuunnitelma toimeksiantaja yritykselle.
Teoriaosuudessa kasitellyt asiat kasitellaan tassé kappaleessa toimeksiantaja yrityksen
nakokulmasta. Seuraavassa osiossa puhutaan perinteisesta kiinalaisesta laaketieteesta ja
kraniohoidosta. Perinteinen kiinalainen l&&ketiede eli PKL on osa maapallomme vanhinta
kulttuuriperinnetta. Se on muinainen ladketiede, jota on keskeyttamatta harjoitettu, tutkittu
ja kirjallisesti kommentoitu tahan paivaan asti. Kiinalaisenlaéketieteen harjoittajia ja hei-
dan potilaitaan on nykyaan myds jo kaikissa lantisen maailman maissa. (Hyténen, 2012,
3)

Perinteisen kiinalaisen laaketieteen hoitomuotoja ovat akupunktio ja moksibustio eli
mokSa, kuppaus, gua sha -terapia ja tuinahieronta. Akupunktio eli neulahoito on yli 2500
vuoden takaa. Neulojen paikat maarittyvat meridiaanien eli akupisteiden mukaan. Mok-
sibustio on lampdhoitoa, jonka tyévalineena on terveyskasveista kaaritty sikari. Sikari sy-
tytetdan ja silla lBmmitetdan joko tiettyja pisteita, kanavia tai alueita. Mok3a sopii hyvin kyl-
myyden ja kosteuden aiheuttamien kiputilojen hoitoon. Kuppausta tehdaan kuppaussar-
vien avulla ja siina on kaksi hoitomuotoa, kuppaushieronta ja sarvien jattaminen keholle.
Kuppaushieronnassa sarvilla hierotaan kehoa ja jatdssa sarvet pidetaan keholla 5-10 mi-
nuutin ajan. Gua tarkoittaa raapimista ja sha akuuttia sairautta. Gua sha- terapiassa jotain
kehon osaa raavitaan siihen tarkoitetulla kammalla. Tuinahieronta on hoitavaa hierontaa.
Tuina on Kiinassa jo yli 2000 vuotta kaytetty hoitomuoto. (Burkland 2016, 152-155.)

3.1 Yrityksen esittely

Acucran on vuonna 2018 perustettu toiminimi, joka tuottaa hoitopalveluita. Yrityksen omis-
taja ja perustaja opiskelee viimeista vuotta Tampereen kraniosakraali- ja akupunktiokou-
lussa. Valmistuttuaan yrittajalla on valmiudet tarjota seka kraniosakraali- ettd PKL palve-
luita asiakkailleen Yritys tuottaa erilaisia perinteisen kiinalaisen laaketieteen hoitopalve-
luita ihmisille, koirille ja hevosille. Edella mainitun koulutuksen lisdksi yrittaja on patevoity-
nyt tdydennyskursseilla, hirudoterapia eli juotikashoitokurssilla seka syventanyt krani-

osakraali osaamistaan biodynaamisella kraniosakraterapia kurssilla.

Yrityksen yhtimuodoksi on valittu toiminimi koska sen perustaminen ei vaadi erillista paa-
omaa ja toiminta on viela alkuvaiheessa pienimuotoista, joten yrittdja itse on paatynyt ke-
vyimpaan vaihtoehtoon. Yhtiomuodon vaihtoa voidaan harkita mydhemmin, mikali toiminta

kasvaa ja se on yrityksen toiminnan kannalta jarkevaa.
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3.2 Liikeidea

Liikeideana on tuottaa hoitopalveluita niité tarvitseville seka pyrkia luomaan tarvetta mark-
kinoille. Yritys tuottaa erilaisia PKL hoitoja, kraniosakraaliterapiaa, laserhoitoja ja hirudote-
rapiaa. Yrityksen missio on tuottaa hyvaa oloa hoitoon tuleville ja edistad heidén hyvin-

vointiaan.

Hoitoja tehd&éan ihmisille ja eldimille. Ihmiset hankkiutuvat usein hoitoon joko akuutin tai
kroonisen kivun takia. N&it& ongelmia hoidetaan kulloinkin parhaaksi valituin hoitokeinoin.
Kun akuutin ongelmat on saatu ratkaistua, pyritddn luomaan terveytta yllapitava hoito-
suhde asiakkaan kanssa. Jatkuvan hoitosuhteen avulla yllapidetaan saavutettua kehon
tasapainoa ja hyvaa oloa. Hevosten ja koirien hoitoa lahestytaan eri suunnalta. Hevoset
ja koirat eivat kykene ihmisen tavoin kertomaan vaivoistaan. Usein omistaja ottaa yh-
teyttd, kun huomaa, ettd eldaimessa on tapahtunut joitain muutoksia. Elainta hoidettaessa
keskustellaan aina ensin omistajan kanssa ja sen jalkeen havainnoidaan itse elainta. Nai-
den toimenpiteiden jalkeen paatetddn hoitomuoto, jota tuotetaan kyseiseen vaivaan.
Elaintenkin kanssa on tavoitteena luoda pidempi hoitosuhde seké hoidettavaan etté ha-

nen omistajaansa. Tama on hoidettavan eldimen hyvinvoinnin kannalta tarkeata.

Ihmisten hoidot tehdaan vuokratussa hoitotilassa Ylojarven keskustassa ja elainten hoidot
suoritetaan tallilla tai niiden kodeissa. Elaimia ei hoitotilassa voida hoitaa allergiariskien

takia, tila on allergia vapaa.
Arvot, visio ja missio

Asiakas on arvojen ytimessa. Hoidot tehdaan asiakasta ja hanen hyvinvointiaan ajatellen
ja hoidot suunnitellaan yksil6llisesti jokaisen asiakkaan tarpeet huomioiden. Asiakaslah-
toisyys ja luotettavuus ovat yrityksen toiminnan keskidssa. Luottamus ja asiakaslahtoisyys
nakyvat niin hoidon suunnittelussa ja toteutuksessa seka myds hoidon jalkeisessa tilan-
teessa. Yrittdjan ammattitaitoa ja osaamista kehitetdén jatkuvalla kouluttautumisella ja yri-

tys on ylped asiakkaiden hyvinvoinnin hyvaksi tehdysta tydsta.

Visiona on asiakaslahtoinen toiminta. Palvelu on ihmislaheisté ja tyd tehdaan asiakaslah-
toisesti asiakasta kuunnellen. Palveluvalikoima on monipuolinen ja tarkoituksena on tuot-

taa kokonaisvaltaista hyvinvointia kaikille asiakkaille.

Yrityksen missiona on ihmisten ja eldinten hyvinvointi. Missio lahtee palosta auttaa ihmisia

ja elaimia kokonaisvaltaisesti edistaen yksilén hyvinvointia.
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3.3 Asiakkaat ja toimialue

Asiakkaita ovat kaikki, jotka kokevat hoidon tarvetta. Asiakas voi olla aikaisemmin hoitoja
kokeillut tai henkilo kelle hoidot ovat taysin vieraita. Asiakkaina on myds elaimia. Talla het-
kell& padpaino on koirissa ja hevosissa. Mikali kysyntaa loytyy tai sitd pystytddn luomaan,
voidaan jatkossa tarjota palveluita myods muille eldimille. El&aimet voivat olla joko yksityisen
henkilon lemmikkeja tai harrastuskavereita, suurempi hevosalan toimija, kuten ratsastus-

koulu tai ravitalli.

Asiakaspotentiaalia on ympari Suomea, niin kuin on myos kilpailijoita. TAssé vaiheessa
yrityksen pdamarkkina-alue on Pirkanmaa. Pirkanmaalle on tavoitteena luoda pysyvét
asiakassuhteet ja lisata asiakaskuntaa, joitta yrityksen liiketoiminta saadaan kannatta-

vaksi.

Acucran on segmentoinut toimintaansa seuraavasti. Yritys markkinoi ja tarjoaa palvelui-
taan kaikille. Pdapainona markkinointi kohdennetaan elainten omistajille seka hoidontar-
peessa oleville ihmisille. Eldimet segmentoidaan viela tarkemmin akuutin tilanteen hoitoon
ja krooniseen vaivaan. Ihmiset segmentoidaan myds kahteen, aikaisemmin hoidossa kay-
neet ja uudet asiakkaat. Kohdennettua markkinointia tulee tarkastella naiden hyvin erilais-

ten tarpeiden ja kohderyhmien mukaisesti.
3.4 Toimintaymparisto, kilpailu ja kilpailijat

Tassa kappaleessa kasitellaan yrityksen toimintaymparistod. Toimintaymparistéon pereh-
dytdan PESTEL-analyysin seké viiden kilpailuvoiman mallin avulla. Kilpailijoiden kohdalla

nostetaan viela tarkempaan tarkasteluun nelja potentiaalisinta yksittaista kilpailijaa.
3.4.1 Toimintaymparisto

Toimintaympariston kasittely aloitetaan perehtymalla tarkemmin alaan liittyviin saadoksiin
ja sen valvontaan. Taman jalkeen tutkitaan PESTEL-analyysin avulla alaan kohdistuvia
muutosvoimia ja niiden vaikutusta yritykseen. Lopuksi tarkastellaan alalla vallitsevaa Kil-

pailutilannetta viiden voiman kilpailumallin avulla.

Valvira ei tunnusta PKL tai kraniohoitajia, eika sen myota myoskaan valvo toimintaa. Suo-
malainen kiinalaisen laaketieteenliitto (SKILL) on toiminut aikaisemmin kattojarjestona,
mutta se on lakkautettu 4.3.2019. Sen alla on toiminut erilaisia yhdistyksia, joihin voi edel-

leen liittyd. Naihin yhdistyksiin kuuluminen ei kuitenkaan ole valttdmatonta. Euroopan laa-
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juinen kattojarjestd European traditional chinese medicine association (ETCMA) on edel-
leen toiminnassa ja siihen kuuluu talla hetkella vain yksi suomalainen yhdistys, Suomen

perinteisen kiinalaisen ladketieteen yhdistys Ry (FinnAcu). (Nisonen 2019.)

Ekonomiset

eMahdollisuus
yhditystymisiin

Poliittiset

*Ei olennaista muutosta Sosiaaliset
e|so sukupolvi
elakoitymassa,
vanhuuden vaivat
lisdantyy.
eVaihtoehtoiset hoidot
ovat yleistymaan pain.

Acucran

Lainsdadannolliset

ePuoskarilain lapisaanti voi
vaikeuttaa toimimista
eKelan tuki saatetaan
laajentaa korvaamaan eLaser laitteiden
myos akupunkitohoitoja. lisadntyminenja
paremmaksi muuttuminen

Teknologiset

Ekologiset

eAkupuntio neulojen muoviin
pakkaus

kuva 5 PESTEL-analyysi

Yllaolevassa kuvassa (kuva 5) on nahtéavissa toimeksiantaja yrityksen PESTEL-analyysi.
Yrityksen toimintaan tulee eniten tulevaisuudessa vaikuttamaan, jos esitys "puoskarilaista”

saadaan laiksi asti.

Vaihtoehtolaki toiselta nimeltd&n puoskarilaki on tullut eduskunnan késittelyyn jo vuonna
2009. Lakia suunnitellut tydryhma ehdotti, ett& potilasturvallisuuden takaamiseksi rajoitet-
taisiin joidenkin potilasryhmien hoitoa siten, etté ainoastaan terveydenhuollon rekisterdity-
neet ammattihenkilt voisivat niit hoitaa yhteistyossa laakareiden kanssa. Tama edella

mainittu kohta olisi lain ensimmainen vaihe. Toisessa vaiheessa olisi tarkoitus alkaa laati-
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maan lakeja vaihtoehtoisen hoidon saatelyyn. Toinen vaihe siséltaisi edella mainitun li-
séksi erilaisia rajoitteita ja velvoitteita vaihtoehtoistahoitoa tuottaville yrityksille. Rajoitteita
ja velvoitteita tulisi esim. markkinointiin ja velvoitteita hoitajien rekisterdintiin. (Knuuti
2019.)

Lain ensimmaéinen vaihe ei poistaisi mahdollisuutta kayttaa vaihtoehtoista hoitoa vaan se
velvoittaisi hoitajan toimimaan yhteistydssa ladkareiden kanssa. Vahimmilla&n tama tar-
koittaisi sita, etta potilas kertoo ladkérille, jos on kdynyt tai kay edelleen vaihtoehtoisessa
hoidossa. Toisessa vaiheessa pyritaan lisddmaéan alan saatelya ja valvontaa. Tassa vai-
heessa vaihtoehtohoidot maariteltaisiin, sen markkinointiin ja valvontaan tehtéisiin s&a-
dokset ja hoitajat rekisterditaisiin. Tama avaisi kuluttajalle l1apindkyvamman ja helpomman
kentén 16ytaa itselle sopiva hoito. Tata ehdotusta ei kuitenkaan ikina saatu vietya laiksi

asti ja nyt vuonna 2019 se on noussut uudelleen esiin. (Knuuti 2019.)

Toinen hyvin suuri muutos toimialalle on mahdollisuus Kelan tukeen vaihtoehtoisissa hoi-
doissa. Sosiaalisissa tekijoissa on suurien ikapolvien ikdantyminen ja ian tuomien vaivojen
hoidontarve. Vaihtoehtoisethoidot ovat myos koko ajan saavuttamassa suurempaa jalan-

sijaa perinteisten hoitojen rinnalla.

Teknologissa tekijoissd isoimpana vaikuttajana tulee olemaan laserlaitteiden lisdantymi-
nen ja kehittyminen. Laserlaitteilla korvataan jo talla hetkelld jonkin verran akupunktiohoi-
toja. Laserlaitteita on ollut jo jonkin aikaa markkinoilla ja ne ovat ainakin talla hetkella
avanneet mahdollisuuksia enemman kuin vieneet tyota pois. Ekologissa tekijoissa on nos-
tettu akupunktioneulojen muovipakkauksen haitat ja niiden ymparistovaikutukset. Suo-
messa neulat on pakattu muoviin ja suojattu niiden steriilisyyden takia, joten tAman vaiku-

tus toimintaan on pienehkoa. Ekonomissa tekijoissa on mahdollisuus siihen, etta toimijat

yhdistyvét ja perustavat suurempia hoitola kokonaisuuksia, mutta ainakin talla hetkella toi

minta on yksin yrittamista.

Seuraavaksi tarkastellaan toimialaa ja kilpailutilannetta viiden kilpailuvoiman mallin avulla.
Toimittajia toimeksiantajan alalla on neulojen, mokSien ja kuppauskuppien myyjat. Edella
mainitut tuotteet tilataan paasaantoisesti internetista ja tuotteita tarjoavia yrityksia on pal-
jon, sen my6tad myos hintaeroja on paljon. Tarjontaa ja kilpailua on markkinoilla runsaasti.
Tavaraa tilataan paljon kerralla, jotenkin pienetkin hintaerot vaikuttavat vallintaan. Toimit-
tajilla ei sindllaan ole neuvottelu voimaa vaan tilaaja pystyy paattamaan itse mista tilaa.
PKL:n itse ollessa vaihtoehtoinen hoitomuoto, voidaan sille ajatella olevan korvaavia pal-
veluita tavalliset hoidot. Vaihtoehtoisistahoidoista on todettu olevan apu tavallisten hoito-

jen rinnalla, joten niiden korvattavuus on suhteellista. Molempia hoitoja on kuitenkin ollut
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jo pidemman aikaa tarjolla ja vaihtoehtoiset ovatkin ehkéd enemmaén korvanneet tavallisia

hoitoja.

Toimijoita on paljon ja koska ala ei ole séadeltya, kuka vaan, joka on koulutuksen itselleen
hankkinut voi alalle tulla. Aloitusinvestoinnit ovat maltilliset, joka laskee myds uusien toimi-
joiden kynnysta aloittaa uusi liketoiminta. Alan kilpailutilanne on jatkuvassa muutoksessa.
Tekijoita on paljon, tunnetut ja hyvan jalansijan sekd maineen saaneet jatkavat voitokasta
kulkuaan. Alalla vallitsee kova hintakilpailu, koska tarjottavat palvelut ovat samansisaltoi-
sia, erottautuminen on vaikeaa. Asiakkaan neuvotteluvoima alalla on hyva. Toimijoita
alalla on paljon ja vaihtaminen palveluntarjoajasta toiseen on helppoa. Hintataso palve-
luille on asettunut matalaksi, joten hinnalla kilpailu ei ole mahdollista. Erottautuminen pal-
velun laadussa on ensiarvoiseen tarkeda. Tavoitteena on tuottaa asiakkaalle lisdarvoa ja
mielihyvaa, jotta asiakassuhde saadaan jatkumaan ja néin turvaamaan laadukas hoitoko-

kemus seké yrityksen toiminalle jatkuvuutta.

Alalla vallitsee kilpailu ja sinne on helppo tulla. Kuitenkin hintakilpailu pitd& hintatason ku-
rissa ja silla erottautuminen on vaikeaa. Tavaran hankinta on helppoa ja yrittdjan tarkein
tehtava on pitaad asiakkaat tyytyvaising, tuottaa heille lisdarvoa ja hyvaa mieltd. Tama
mahdollistaa "suusta suuhun markkinoinnin”, joka mahdollistaa osaltaan kannattavan liikke-

toiminnan kasvattamisen.
3.4.2 Kilpailijat

Yrityksen Kilpailijoita lahdettiin kartoittamaan samaa toimialaluokitusta luokitusta 96040 el

kylpylaitokset, saunat, solariumit yms. palvelut, kayttavia yrityksia

Alla olevassa taulukossa (taulukko 3) on listattu nelja suurinta kilpailijaa ja niista on selvi-
tetty seuraavia asioita. Nama yrityksen on valittu suurimmiksi Kilpailijoiksi, niiden saata-

vuuden ja toimeksiantajalta saatujen tietojen pohjalta.
e Mita, eli tuote- ja palvelu tarjoama?
¢ Miten kilpailija toimii?
e Missé kilpailija vaikuttaa?

¢ Mihin kilpailija pyrkii?
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Kilpailija Tuote- ja pal- Miten toimii? Missa vaikut- Mihin pyrkii?
velutarjoama taa?
Kraniohoitaja Kraniohoitoja Hoitaa ihmisia | Ylojarven kes- Asiakaskun-

Minna ihmiselle PKL ja kra- kusta nan kasvatta-
niohoidoilla miseen
Ylojarven kes-
kustassa
Hevoshuol- Kraniohoitoja, Hoitaa hevosia | Teivo, YlOjarvi Kokonaisval-
tamo, Paivi Sir- | huippukylm&a, | Teivossa sijait- taiseen he-
Vvio vesi- ja kuiva- sevassa hoito- vosten huolta-
kavelymatto, lassaan. Mah- miseen
infrapunasauna | dollisuus tarjota
seka suola- sellaisia palve-
huone hevo- luita, joita muut
sille. Mukana eivat pysty.
hevosten paine-
vaatteiden sovi-
tuksessa.
Fanny Niemi- Akupunktio, Hoitaa hevosia | Ympari Pirkan- | Kokonaisval-
Junkola kraniohoidot, la- | monipuolisesti maata taiseen he-

serointi ja hie-

PKL, kranio ja

vosten hoita-

ronta hevosille. | hevoshierojana miseen, hyo-
dyntéen hie-
roja taus-
taansa.
Reetta Pirttijoki | PKL ja kra- Hoitaa hevosia, | Laajasti ympéari | Hyddyntaa
niohoidot ihmi- | koiria ja ihmi- Pirkanmaata vahvaa osaa-
sisille ja elai- sid. Hevosia mistaan koko-
mille. talleilla ja pys- naisvaltaisiin
tyy liikkumaan hoitoihin.

asiakkaan mu-
kaan. Ihnmisia

hoitaa kotona
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ja asiakkaiden

luona.

taulukko 3 Potentiaalisimmat kilpailijat

Suurin kilpailija edella listatuista on Reetta Pirttijoki, hanen palveluihinsa kuuluvat hoidot
hevosille, koirille ja inmisille. Asiakaskuntaa on laajasti ympari Pirkanmaata ja hdn omaa
vahvan ja laajan verkoston seka osaamisen. Saatavuudeltaan kilpailijana ihmisten hoi-
dossa on kraniohoitaja Minna. Tama siksi, etta yritys toimii Ylojarven keskustassa, toimek-
siantaja yrityksen valittmassa laheisyydessa. Hevospuolella parhaiten lisdarvoa asiak-
kaille tuottaa hevoshuoltamo Paivi Sirvid. Hanella on mahdollisuus tarjota tayden palvelun
hoitokaynti ja edella luetellun laitteiston avulla mahdollisuus tarjota sellaista palvelua mihin
muilla ei ole valmiuksia. Suurin ero kilpailijoilla toimeksiantajayritykseen on se, etta heilla
on hyvin vakiintunut asiakaskunta ja heidéat tunnetaan toimialalla. Toimeksiantajayrityksen
keskeinen lyhyenaikavalin valine on panostukset markkinointiin, jota k&sitellaan seuraa-

vassa kappaleessa lahemmin.
3.5 Markkinoinnin suunnittelu ja markkinoinnin vuosikello

Yritys on aloittaessaan pieni, koska palveluita tarjotaan iltaisin ja viikonloppuisin. Tama
johtuu siita, etta yrittaja on paivatydssa seka osa vapaa-ajasta kuluu opiskelussa. Yrityk-
sen mahdollisuudet suuriin rahallisiin markkinointikampanjoihin ovat eparealistiset. Yrityk-
sen markkinointibudjetti on hyvin maltillinen. Edella mainittujen syiden takia, myynti ja
markkinointi tehdaan yrittajan itsensa ja hanen verkostojensa kautta. Ensimmaisena ta-
voitteena on saada yrityksen nimi ja palvelut mahdollisimman suuren asiakaspotentiaalin
tietoisuuteen. Pienen budjetin takia markkinointi pyritddn alkuun tekeméaén, sahkopostin,

esitteiden ja sosiaalisen median kanavien kautta.

Yrityksen tulee kaikessa toiminnassaan pyrkia lisdarvon tuottamiseen asiakkailleen. Yri-
tyksen tehtava on luoda asiakkailleen mielikuva laadukkaasta ja hyvasta hoidosta sekéa
taata asiakkaille mielihyvaa ja helpotusta vaivoihin, joiden takia he ovat hoitoon hakeutu-
neet. Nailla keinoin asiakas saadaan tulemaan uudelleen hoitoihin ja suosittelemaan yri-
tystd myos tuttavilleen. Hevosten osalta hoito suoritetaan ensisijaisesti hevosen tallilla.
Koirien osalta hoito tarjotaan padsaantoisesti koiran kotona, sopimuksen mukaan muitakin
vaihtoehtoja voidaan tarkastella yhdessa asiakkaan kanssa. |hmisten osalta hoitoa tarjo-
taan ensisijaisesti yrityksen tiloissa. Mikali asiakas on estynyt paasemaan hoitopaikkaan,

voidaan erikseen sopia myds kotikdynnista.
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Yrityksen markkinointia voidaan ajatella hieman erilaisen vuosikellon kautta. Alla olevien
vuosikellojen perustana on hyédynnetty perinteisen kiinalaisen I1adketieteen "luovaa ke-
haa”. PKL:n mukaan vuosi koostuu eri elementeista ja niiden kohdalla syntyy erilaisia on-
gelmia. Yritys hoitaa seka ihmisia, etta hevosia ja niille syntyy hieman erilaisia vaivoja
vuoden aikana. Alla on hevosille tehty vuosikello (kuva 6), seka ihmisille tehty (kuva 7).

eTalvikuukaudet eKevatkuukaudet
(marras, joulu, (Helmi, Maalis,
tammi) Huhti)

Hevoset-messut

Kuivaheind ja
pakkanen, voivat
aiheuttaa yskaa Kesdihottuman
ennaltaehhkaisy

Tuuli

Vanhat vaivat
nousee usein
syksyisin, kosteus
saattaa aiheuttaa
jumeja
eSyksykuukaudet eKesdkuukaudet
(syys, loka) (kesa, heing, elo)

kuva 6. Markkinoinnin vuosikello hevoset

Hevosten kohdalla markkinointi aloitetaan kevaalla Hevoset-messuilla. Hevoset-messut
ovat vuosittain Suomen suurin hevosalan messutapahtuma. Kevat on myds hevosten hoi-
topalveluiden tarjoamisen kannalta hyvaa aikaa, kysyntaa palveluille on paljon. Vaikka au-
rinko jo alkaa mukavasti lammittamaan, on tuuli viela kipakkaa ja aiheuttaa hevosille erilai-
sia ongelmia. Kevaisin hevosilla on normaalia enemmaéan ongelmia janteissa, lihaksissa,
silmissa ja nivelissa. Kevatkuukausina markkinointia kannattaa kohdentaa kyseisten pal-
veluiden tarjoamiselle ja kyseiseen asiakassegmenttiin. Mité pidemmalle kevét etenee ja
siirrytddn kohti kesaa, on hevosasiakaskunnalle tuotava esiin palvelut, joilla hoidetaan ke-
saihottumaa ennaltaehkaisevasti. Kesaihottumaa voidaan hoitaa myds jo sen puhkeami-

sen jalkeen. Kyseisella hoidolla voidaan helpottaa hevosasiakkaan oloa.

Kesa ja kuivuus aiheuttaa hevosille poly-yskda. Kuumina kuukausina on my6s hyva muis-
tuttaa hevosten juottamisen tarkeydesta: Kesdaika on myds monille kovinta kilpailuaikaa
ja silloin voi ilmet& erilaisia revahdyksia ja venédhdyksid. Naihinkin ongelmiin tarjotaan ke-

séaajalla hoitoja.
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Syksylla tulee viima ja kosteus, jotka aiheuttavat lihaksiston jumiutumista. Syksyisin myos
hevosilla nousee vanhat vaivat vaivaamaan, joiden palveluiden markkinointiin kannattaa

silloin keskittya. Syksy on myos hevosille, usein helpompaa aikaa kun kisakausi alkaa ole-
maan loppupuolella. Monet pitavat kisakauden jalkeen hevosille loman ja alkavat kisakau-

della ilmenneiden ongelmien pohjalta suunnittelemaan korjaavia harjoituksia.

Talvella kylmyys aiheuttaa suurimmat ongelmat. Lihakset menevét jumiin, kuivaheina ja
pakkanen voi aiheuttaa yskaa hevosille. Naihin ongelmiin puututaan ja ne tuodaan tietoi-

suuteen talvikuukausien aikana, sek& tarjotaan hoitoja helpottamaan vaivoja.

( eKevatkuukaudet
(Helmi, Maalis,
Huhti)

-
eTalvikuukaudet ]
(marras, joulu,
tammi)

Kehon
lammitys,
————— moksa.
Liukastumisten

aiheuttamat

ongelmat

Sisdelimet ja
niiden

puhdistaminen,
hengityelin
vaivat-- poly

kosteudesta
aiheutuneet
vaivat, limaa,
flunssaa,
turvotuksia

eSyksykuukaudet eKesakuukaudet
(syys, loka) (kesa, heing, elo)

)

Kuva 7 . Markkinoinnin vuosikello ihmiset

Ihmisten vuosikelloa kannattaa myos tarkastella alkuun kevatkuukausista. Kevaalla ihmi-
silla isoimpia ongelmia tuottaa hengityselimet. Lumien sulaminen tuo tullessaan katupdlyn
ja allergikkojen ongelmat alkavat, kun siitepdlykausi alkaa tekemaan tuloa. Kevaan aikaan

kannattaa markkinoinnissa huomioida ndma ongelmat ja kertoa, ettd niihin 16ytyy apua.

Keséa tuo ihmisillekin kuumuudesta aiheutuvat ongelmat, vahaisesta nesteytyksesta ja au-
ringosta johtuvat paansaryt, yms. vaivat. Kesalla on runsaasti auringon ja hyonteisten ai-
heuttamia iho-ongelmia. Kesakuukausina markkinoinnissa on tarkeata korostaa palveluita,

jotka helpottavat ihmisten elaméanlaatua kyseisten vaivojen osalta.

Syksylla on sateista ja se tuo kosteutta ilmaan, my6s aurinko paistaa vahemman ja D-vita-
miinin saanti pienenee. Kaikki edelld mainitut altistavat flunssalle, limalle ja turvotuksille.
Loppu kesésta ja syksylla on hyva muistuttaa pukeutumisen tarkeydesta ja samalla tuoda
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esille jo ehké ilmenneita ongelmia. Ongelman tai vaivan havaitessaan asiakas saa ratkai-

sun hoidosta.

Talven kylmin& kuukausina mok3sa on hyva lammontuoja. Talldin myds liukastumisten ai-
heuttamat ongelmat ja vaivat ovat ajankohtaisia. Naihin ongelmiin ja vaivoihin on hyva

kohdentaa huomio markkinoinnissa.

Markkinoinnin perustana on, etta tuodaan ihmisten tietoisuuteen minkalaisia ongelmia, on
tunnistettu eri vuodenaikoina ja tarjota heille palveluita kyseisten vaivojen helpottamiseksi
ja ndin parantaa asiakkaiden elaménlaatua. Markkinoinnissa lisataan tietoisuutta PKL:n

tavasta ajatella ja eldd hyvaa elamaa. Yritys keraa aktiivisesti dataa, miten markkinointi on
tuottanut tulosta liilketoiminalle, tAma jatkuvan seurannan toimenpide antaa hyvat mahdol-

lisuudet muuttaa joustavasti markkinointia, jos ja kun tarve havaitaan.

Markkinointistrategiana on a) tuoda yritys potentiaalisten asiakkaiden tietoisuuteen ja b)
sen pohjalta luoda tiivis ja laaja asiakaskunta. Yrityksen tavoitteena on olla asiakaslahtoi-
nen ja mieleenpainuva palveluntarjoaja. Oman toiminannan jatkuvaa kehittdmista tehdaan
asiakkailta tulevan palautteen pohjalta seka toimialan tapahtumia seuraamalla. Naiden tie-

tojen avulla pystytdan markkinointia mukauttamaan kulloinkin vallitsevaan ymparistoon.

Tama osio on tarkoitettu yrittdjan apuvalineeksi, kun liiketoiminta kasvaa kannattavasti ja
markkinointibudijettiakin kyetaan kasvattamaan. Kuten jo aiemmin on todettu, paapaino la-
hiaikojen markkinoinnissa tulee olemaan yrityksen tunnettavuuden kasvattamisessa.
Aiemmin mainittujen markkinointikeinojen lisdksi, keskeisin asia panostuksessa tulee ole-

maan positiivisen asiakaskokemuksen nostaminen keskioon.
3.5.1 Tuote ja palvelu kilpailukeinona

Yritys tuottaa vaihtoehtoisia hoivapalveluita, jotka eivat ole suurien massojen tiedossa.
Vaihtoehtoisethoidot ovat kuitenkin viime aikoina yleistyneet, kun ihmiset ovat alkaneet et-
simaan apua vaivoihinsa perinteisten hoitomuotojen ulkopuolelta. Tarjottavia hoitoja on
useampia ja yrittdja kouluttaa sekéa kehittaa itsedan jatkuvasti. Talla hetkella yritys tarjoaa
PKL:t4, kraniosakraaliterapiaa, low level laser treatment:ia eli LLT:ta seké hirudoterapiaa

eli juotikashoitoa. Hoitoja tarjotaan seka ihmisille ja elaimille (hevoset ja koirat).

Hevospiireissa on vahitellen alkanut vallitsemaan ajatus ennaltaehkaisevan hoidon hyo-
dyista. Vaihtoehtona ei aina ole vain elainlaakarit ja heidan tekemansa hoidot. Hevosten
vaivoja ja sen aiheuttamia ongelmia voidaan hoitaa muillakin keinoin. Pitda kuitenkin aina

muistaa, etta kaikkia ongelmia ei voida eikd kuulukaan hoitaa vaihtoehtoisilla hoitomene-
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telmilla. Elaimen omistajan pitéé kulloinkin itse osata arvioida, milloin 1&&karikaynti on tar-
peellinen. Laakarikaynnin jalkeen ja siella |I0ydettya ongelmaa voidaan kuitenkin hoitaa
vaihtoehtoisilla menetelmilla laakinnallisten hoitomuotojen rinnalla. Vaihtoehtoiset ja 1aa-
ketieteelliset hoidot eivét ole toisensa poissulkevia vaan toisiaan taydentavia hoitomuo-
toja. Esimerkkind mainittakoon hevosen jalassa oleva hankosidevamma, jota voidaan hoi-
taa LLT:Il& ja ndin ollen nopeuttaa paranemisprosessia ja helpottaa hevosen elaméaa no-

peammalla paranemisella.

Hoidot Kilpailuetu

Ihmiset Kraniohoito Talla hetkella suurin palve-
lun etu on hinta. Yrittaja
myds toisella koulutuksella
syventaa taman hoidon

osaamista.

PKL On olemassa pelkkia aku-
punktiohoitajia ja PKL hoi-
tajia. PKL hoitajilla on laa-
jempi osaamisala ja laa-

jempi hoitovalikoima.

LLT Neulat voidaan korvata
myds laserhoidolla, jos
asiakas kokee neulat itsel-
leen sopimattomiksi. La-
serlaitteet ovat hieman
yleistyneet, mutta ovat kui-

tenkin suuri etu palveluissa.

Elaimet Kraniohoito Hinta on tassakin hoidossa

yrittajan suurin Kilpailuetu.

PKL Elainpuolen PKL hoitajia ei
juuri ole. Yrittaja on ensim-
maisessa koulun opiskelu-
ryhmassa, jotka valmistuvat
seka PKL ettd kraniohoita-

jiksi.




29

LLT Kaikki elaimet eivat anna
pistaa itseensa neuloja, jo-
ten laser tuo yritykselle lisa-
arvoa sen myota, etta
PKL:n mukainen hoito voi-
daan kuitenkin toteuttaa.
Laserilla voidaan myds hoi-
taa akuuttia kipua. Yrittajan
laser on johdoton, joka
mahdollistaa eldimen tur-
vallisemman hoidon kuin

johdollinen laite.

Hirudoterapia Hirudoterapia on vdhem-
man kaytdssa oleva hoito-
muoto, jolla on kuitenkin
saatu hyvia tuloksia esim.
hevosen suurempien haa-
vojen ja jannevammojen

hoidossa.

taulukko 4 Acucranin palvelut

Ylla olevassa taulukossa (taulukko 4) on esitelty yrityksen tarjoamat hoidot ihmisille ja

elaimille, seka kerrottu mita kilpailuetuja hoidoilla on.
3.5.2 Hinta kilpailukeinona

Hinnoittelu alalla tulee vallitsevasta hintatasosta. Alkavalla ja viela opiskelevalla yrittajalla
hoidot tehd&én viela oppilastydhinnastolla, joka ovat vallitsevaa hintatasoa hieman mata-
lampi. Vallitseva hintataso on talla hetkella kraniohoidoissa noin 80 € ja PKL hoidoissa
noin 60 €. Yrittdjan hinnat ovat talla hetkella noin puolet edella mainituista. Valmistumisen
jalkeen hinnat voidaan nostaa alan hintatasoa vastaaviksi. Toimijoiden suuri maara maa-
rittdad hintatason. Todella hyvamaineiset ja tunnetut hoitajat voivat pitdd hieman korkeam-
pia hintoja ja kysyntaa riittda kuitenkin. Maineeton vasta-alkaja joutuu pitdméaén hintatason
maltillisena, ennekuin on saanut itselleen vakiintuneen asiakaskunnan seka arvostusta

alalla.
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Mikali yritys haluaa tehd& hoitoja ilman arvonlisaveroa (ALV), taytyy Valviran hyvaksymia
hoito-opintoja olla tietty maara suoritettuna. Naité opintoja on esim. hieroja, l&hihoitaja ja
sairaanhoitaja. L&&ninverovirasto on se taho, joka maaraa edelld mainituista asioista.
Vaihtoehtoiset hoidot eivéat ole Kelan tukemia, vaikka jotkut laakarit sit saattavat potilaille
suositella. Jossain vaiheessa hoito on kuitenkin ollut Kelan tukemaa, jos samassa yrityk-
sessé on toiminut fysioterapeutti. (Nisonen 2019.)

3.5.3 Paikka kilpailukeinona

Acucranin hoitotila sijaitsee hyvin keskeisella paikalla Ylojarven keskustassa. Tila on ker-
rostalon alakerrassa, parkkipaikalla on muutamia asiakaspysakadintia varten varattuja
paikkoja, joita asiakkaat voivat kayttaa hoitoon tullessaan. Kyseiset paikat ovat ilmaisia ja
tilan valittémasta laheisyydesta 16ytyy paljon kahden tunnin kiekolla olevia parkkipaikkoja.
Tila on Ylgjarven linja-autoaseman vieressa, joten palveluntarjoajan tavoittaa helposti jul-
kisillakin kulkuvalineilla. Linja-autoasemalle tulee runsaasti suoria linja-autoyhteyksia
Tampereen keskustasta, kaikki linja-autot pysahtyvat kyseisella pysakilla. Elainten hoidot
yrittaja tekee tallilla tai koiran kotona, erityisjarjestelyista voidaan sopia asiakkaan kanssa
erikseen. Matkakulut veloitetaan kulloinkin voimassa olevan valtion matkustussaannén
mukaisesti, talla hetkella kilometrikorvaus on 0,43€/km. Kilometrikorvauksien 1ahté ja pa-

luu paikka on Tampereen kaupunginosa Kalkku.

Yrityksen hoitotilan ulkopuolella ei ole yritykseen viittavia mainoksia, koska tilassa toimii
ensisijaisesti toinen yritys. Tahan seikkaan on tarkeaa kiinnittdad huomiota yritysta markki-
noidessa. Hoitoon saapujalle on tarkeaa informoida, missa tiloissa toimitaan, jotta asiakas
osaa saapua oikeaan paikkaan. Asiakkaalle tulee mainita yrityksen nimi, joka toimii ti-
loissa paasaantdisesti. Toiminta on talla hetkella viela pienimuotoista ja siksi suurempaa
mainosta tilaan ei ole viela tehty. Hoitotila on auki sopimuksen mukaisesti ja siitd informoi-
daan yrityksen Facebookissa seka nettisivuilla. Molemmissa medioissa on korostettu, etta
helpoiten ja varmimmin yrittdjaén saa yhteyden tekstiviestilla, sahkdpostilla tai nettisivuilla
loytyvalta yhteydenotto kaavakkeella. Naihin yhteydenottoihin on yrittdjan tarkeaa rea-
goida nopeasti, jotta asiakas ei joudu odottamaan ja pahimmillaan kaantyman kilpailevan
palveluntarjoajan puoleen. Facebookiin on asetettu automaattinen viesti, joka kertoo, etta
yrittaja palaa asiakkaan lahettdmaan viestiin mahdollisimman pian. Yrittdja on asettanut
itselleen kahden tunnin aikarajan, jonka aikana asiakkaaseen ollaan yhteydessa. Tyota
tehdaan kuitenkin sivutoimisena, joten koko ajan saatavilla oleminen ei ole mahdollista
paivatyon lomassa. Hyva asiakaskokemuksen kannalta on ensiarvoisen tarkeda pikainen

yhteydenotto.
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Hoitotila on talla hetkella kahden toimijan kayttssa, toimeksiantaja vuokraa yhta huonetta.
Huone on suunniteltu mahdollisimman toimivaksi ja miellyttavaksi hyvéa asiakaskokemuk-
sen varmistamiseksi. Tilan varimaailma on suunniteltu yhtenaiseksi yrityksen muun vari-
tyksen kanssa ja siella olevien tavaroiden sijoitteluun on kiinnitetty erityistd huomiota. Ti-
lasta on tehty harmoninen ja se osaltaan tukee hyva hoitokokemusta. Tilan oveen on
asennettu liiketunnistin, joka antaa danimerkin yrittajélle asiakkaan saapumisesta. Talla
jarjestelylla varmistetaan, etta asiakas kohdataan heti hanen saavuttuaan ja nain hanelle
valittyy palvelukeskeisyys heti ensikohtaamisella.

3.5.4 Markkinointiviestinta kilpailukeinona

Markkinointiviestinta on talla hetkella yrityksen suurin kompastuskivi ja siihen pitaa jat-
kossa kiinnittéd& paljon huomiota. Yrityksen palvelut ovat laajat, hinta vallitsevaan hintata-
soon nahden kilpailukykyinen ja yritys on hyvin asiakkaiden saatavilla. Markkinointivies-
tintd on jddnyt osaamattomuuden ja ajanpuutteen takia hieman vahemmalle huomiolle,
mutta jotta yritys saadaan kannattamaan, tarvitsee siihen fokusoitua. Yritys tulee saattaa
asiakkaiden tietoisuuteen ja asiakashankintaan keskittyd, joko omin tai ulkopuolisen pal-
veluntarjoajan voimin. Tarkeata on luoda asiakasrekisteri, josta kay ilmi mita palvelua ku-
kin asiakas on kayttanyt ja miksi. Asiakasrekisterin perustamisessa tulee huomioida
GDPR (General Data Protection Regulation) laki. Kyseisen asian vastuulliselle hoidolle on
kuitenkin useita eri palveluntarjoajia, joten markkinat ovat tehneet asian pienyrittgjille hel-

poksi ja edulliseksi toteuttaa.

Sosiaalisessa mediassa markkinointi tehdaan talla hetkella vain Facebookin kautta, jossa
pyritddn saamaan yrityksen sivuille mahdollisimman paljon toimintaa. Seuraajia on talla
hetkelld noin 100 ja sitd maaraa tulisi kasvattaa. Nykyinen seuraajamaara saavutettiin ar-
vonnan avulla. Arvonta todettiin hyvaksi keinoksi saavuttaa ihmisia ja sita voisi tehostaa
ostamalla Facebookissa nakyvyytta. Noin 20 € maksulla voi tavoittaa jopa kymmenia tu-
hansia ihmisia. Seuraajamaaraa pyritddn kasvattamaan ja aktiivisuus Facebookissa antaa
seuraajille myds aktiivisen kuvan toiminnasta. Julkaisuja olisi hyva tehda vahintadn kaksi

viikossa.

Myds hakukone nékyvyys on kyseisella toimialalla hyvin tarkeda. Paras tapa on kuitenkin
asiakassuhteiden hyva ja laadukas hoitaminen seka jalkimarkkinointi ja siitd saatava uus-
myynti. Hyvan palvelukokemuksen myota asiakkaat suurella todennéakoisyydella suositte-
levat palveluntarjoajaa tuttavapiirilleen. Hyvét kokemukset johtavat uusiin kaynteihin ja

"puskaradion” toimimiseen. Kaiken toiminnan internetissa on tuettava yrityksen arvoja, vi-

siota ja missiota. Nettisivut ja Facebook paivitykset eivat saa olla ristiriidassa yrityksen
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imagon kanssa. Paivityksia on hyva tehda ajankohtaisista asioista ja yllaolevia vuosikel-
loja hytdyntaen.

Kaikki inmiset eivat kuitenkaan ole sosiaalisessa mediassa ja jos markkinointi toteutetaan
vain siella ja4 monta potentiaalista asiakasta tavoittamatta. Tamén takia suunnitelmissa
on toteuttaa massamarkkinointia kotiin jaettavien esitteiden avulla. Esitteet tehdaan, tulos-
tetaan ja jaetaan itse. Talla tavalla pyritaan tavoittamaan myos ne henkilt, jotka eivat ole
sosiaalisessa mediassa.

Yrittdjalla on yrittaja tuttavia, jotka ovat ottaneet kayntikortteja yrityksiinsa jaettavaksi.
Suuri hyoty on ollut myds hevos- ja ratsastustarvikkeisiin erikoituneesta Ho0ks, Ylojar-
vesta. Liike otti yrityksen kayntikortteja tiskilleen ja on suositellut Acucranin tarjoamia hoi-

toja omille asiakkailleen. Taman my6ta on tavoitettu laajemmin hevosalan ihmisia.
3.6 Talous ja kirjanpito

Alkuun yrityksen kirjanpidon hoitaa yrittdja itse, koska toiminta on pientd. Mydhemmin jos

toiminta kasvaa siirretaan taloushallinto kirjanpitotoimiston tehtavaksi.

Palvelusta maksetaan joko kateisella tai laskulla. Lasku voidaan kirjoittaa joko paikan
paalla tai lahettaa sahkopostilla asiakkaalle. Yrityksella ei talla hetkelld ole kaytossa mak-

supaatetta, mutta jos toimintaa laajenee, tulee hankinta ajankohtaiseksi.
3.6.1 Rahoituslaskelma

Toiminta yrityksessa on alkuun pienta ja sivutoimista, joten se aloitetaan omalla paa-
omalla. Starttirahaa yrityksen ei ole mahdollista tdssa kohtaa hakea, koska toiminta ei ole
paatoimista. Starttiraha voi kuitenkin jossain kohtaa tulla ajankohtaiseksi, jos yrittdjana toi-

miminen estaa tai haittaa paatoimisen tyon tekemista, tai vie liikaa aikaa.

Vaikka yritys ei ole paatoiminen on silla erilaisia kuluja ennekuin se voi aloittaa toiminnan.
Toiminta on aloitettu suuremmalla volyymilla 1.10.2018. Tama laskelma on tehty kyseisen
aloitusajankohdan pohjalta. Laskelmaan on laskettu mukaan perustamiskustannuksia,
jotka ovat tulleet ennen kyseista ajankohtaa. 1.10.2018 yritys sai hoitotilat Yl6jarvelta, joka
lisdsi toimintaa. Yrittaja kayttaa tydssadn omaa-autoa. Osto kuluja autosta alkuun ei tule,
mutta yrityksen kuluihin lasketaan polttoainekulut ja vakuutusmaksut. Esimerkki aloitus-

kustannuksista (taulukko 4):
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Taulukko 4 Acucranin aloituskustannukset

Yrityksen rekisterdinti 60 €
Hototarvikkeet 150 €
Laser 3900 €
Hoitotilan huonekalut 300 €
Hoitopoyta 100 €
Koulutuskustannukset 2017-2018 3220¢€
Koulutuskustannukset 2019-2020 3220¢€
Yhteensa 10950 €

Nama menot ovat kuitenkin hoidettava ennekuin yritys voi alkaa toimimaan:
Taman jalkeen on vield kuukausittaiset menot, kun yritys on toiminnassa (taulukko 5):

Taulukko 5 Acucranin kuukausittaiset menot

Puhelin liittyma 19,99 €
Ajoneuvon kayttokulut

polttoainekulut 150 €

verot 12,50 €

Ajoneuvon vakuutus 16,66 €

Toimitilan vuokra 10€/asiakas

Neljéssd viikossa kolme asiakasta/viikko 120 €

Yhteensa 319,15 €

Menot on laskettu siten, etta joka kuukauden jokaisella viikolla on kolme asiakasta. Talla

laskelmalla yrityksen kuukausittaiset menot ovat 319,15 €.

3.6.2 Kannattavuuslaskelma

Toiminta on alkuun pienta ja yritys toimii alkuun sivutoimisesti. Yrittaja kay paivisin palkka-
tydssa ja ei nosta toiminimesta palkkaa itselleen. Yritys toimintaa ei ole talla hetkella tar-
koitus siirtaa paatoimiseksi, joten taméa kannattavuuslaskelma on tehty sivutoimisen pie-

nen toiminnan pohjalta.

Tama kannattavuuslaskelma tehdaan ajatuksella, ettd asiakkaita kavisi kolme viikossa

hoitotilassa ja ndiden lisaksi tehtaisiin neljd/kolme talli/kotikdyntid kuukaudessa. Tama pi-
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taa maaritelld siksi, ettd hoitotilan vuokrakulut tulevat jokaisesta hoidosta erikseen ja au-
tosta tulee matkakuluja, kun tehdaan hevostalli/kotikaynteja. Yrittaja tekee kirjanpidon al-

kuun itse, joten siité ei synny kuluja.

Yrityksen kuukausittaiset kulut ovat 319,15 euroa. Hoitotilassa tehtavien hoitojen hinnat
vaihtelevat 30 €- 35 €. Tulevaisuudessa valmistumisen jalkeen hinnat nostetaan vallitse-
van hintatason mukaiseksi ja kannattavuuslaskelma tehdaan silloin uudestaan. Viimeisen
kuukauden perusteella voidaan sanoa, etté kaksi hoitoa viikossa on kraniohoitoja ja yksi
akupunktiohoito. Nain ollen kuukaudessa kraniohoitoja tulee kahdeksan ja akupunktiohoi-
toja nelja. Edella mainittu laskelma I6ytyy alla olevasta taulukosta (taulukko 6).

Taulukko 6 Acucranin kuukausittaiset tulot ihmistenhoidoista

Kuukausittaiset tulot

Yksikkohinta

Ihmiset

Kraniohoito 35€
Akupunktio 30€
Kranion x 8 280 €
Akupunktion x 4 120 €
Yhteensa ennen toimitila vuokraa 400 €
Toimitilavuokran jalkeen: 280 €

Jokaisesta hoidosta maksetaan 10 € toimitila vuokraa riippumatta hoidosta. Kuukaudessa

hoitotilassa tehdyista hoidoista tulee tulosta 280 €.

Yritys tekee eldintenhoidot hevostalleilla ja eldinten kotona. Koirien hoito on hieman hal-
vempaa, kuin hevosten, mutta talla hetkella hevosia on enemman hoidettavana. Yrittaja
tekee kuukaudessa nelja elainkayntia, joista yksi on koira ja kolme hevosta. Tassa kohtaa
my6s hinnat vaihtelevat, koska hoidot vaihtelevat. Laskelma on tehty sen mukaan, etta
kaikki paikat pysyvat 20km sateella Kalkusta, joten kilometrikorvauksia ei tule. Elainten

kuukausittaisten hoitojen laskelma l6ytyy alla olevasta taulukosta (taulukko 7).
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Taulukko 7 Acucranin kuukausittaiset tulot elaintenhoidoista

Yksikkohinta

Eldimet

Koira akupunktio 30€
Hevosen kraniohoito 35€
Hevosen laserhoito 25 €
Koiran akupunktio x1 30€
Hevosen kraniohoito x2 70 €
Hevosen laserhoito x1 25 €
Yhteensa: 125 €

Kuukaudessa tehdyista hoidoista tulisi voittoa 280 €+125 €=405 €.

Talla kuukausittaisella hoitomaaralla pystyttaisiin kattamaan kuukauden menot. Yrityksen
perustamiskuluja on ollut 10 890 € nama yrittdja on maksanut omalla padomalla. Yrittajan
tarvitsisi tehda 363, 30 € arvoista hoitoa, jotta aloituskulut saataisiin katettua. Talla hinta-
tasolla ja tyémaaralla yrittajalla menisi 2 vuotta ja 6 kuukautta, etta han saisi sijoittamansa
padaomansa takaisin. Tama toteutuisi tietysti vain siten, etta yrittaja ei nostaisi itselleen
palkkaa tekemastaan tyosta. Mikali yritys toimisi paatoimisesti, tarvitsisi hoitojen maaran
olla paljon suurempi ja hintojen korkeammat, jotta toiminta olisi kannattavaa. Talla hetkella

yrittaja kuitenkin viela opiskelee ja haluaa pitda hinnat viela maltillisina.
3.7 Riskit

Jokaisella yrityksella on riskeja, niin myds toimeksiantajalla. Pohditaan ensin yrityksen lii-
ketoimintariskeja ja sen jalkeen vahinkoriskeja. Liiketoimintariskeja ovat taloudellisen ym-
paristbn muutokset, eli talous ajaa pienyrittajia konkurssiin. Tahan varautuminen on kay-
tanndssd mahdotonta. On kuitenkin hyva itse huomata asia riittavan ajoissa, jos tulos al-
kaa olemaan tappiollista. Yrityksen pitaa téllaisessa tilanteessa tehda tuotannollistaloudel-
lisia ratkaisuja ja todeta, ettad yrityksen liiketoiminta ei ole kannattavaa. Toinen suuri liike-
toimintariski on asiakkaiden maksuvaikeudet. Tahan voidaan varautua silla, etta laskua
kirjoitettaessa otetaan kaikki riittavat tiedot ylos. Riittavat tiedot ovat: nimi, osoite ja henki-
|6turvatunnus. Henkiléturvatunnusta tarvitaan, mikali lasku joudutaan siirtamaan perin-
taan. Yritys on ulkoistanut perinnan ja perintayritys hoitaa sen yrittdjan puolesta. Tavaran-
toimittajien kanssa voi olla jonkin verran liiketoimintariskeja, koska osa tilauksista tulee ul-
komailta. Naihinkin voidaan varautua ja estda ne valitsemalla luotettava ja turvalliseksi to-

dettu toimittaja.
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Vahinkoriskeja yrityksella on hieman enemman, ndmakin riskit pystytddn minimoimaan
huolellisuudella. Akupunktiohoidossa on mahdollista puhkaista esim. keuhko tai virtsa-
rakko. Riski on hyvin pieni, mutta se tulee kuitenkin tiedostaa hoitoa annettaessa. Riski
véaltetdan huomioimalla asiakkaan koko ja suhteutetaan hénelle sopiva neulan pituus. Kra-
niohoidon keskeytyminen voi aiheuttaa asiakkaalle huonovointisuutta hoidon jalkeen.
Tama voidaan estdd varaamalla riittavasti aikaa hoidon antamiseen, jotta hoito voidaan
saattaa onnistuneesti paatékseen. Moksalla on mahdollista polttaa asiakkaan ihoa, tama
estetaan siten, ettd ymparoiva iho suojataan ja mokdan kanssa toimitaan varovaisesti.
Kuivakuppauksen kupin l[ammityksessa voi polttaa asiakasta, tai kuppi voi [Ammeta liian
kuumaksi ja polttaa asiakasta. Tama voidaan estaé omalla huolellisuudella ja tarkkuu-
della. Yrityksen hoitotila voi joutua rikoksen kohteeksi. Tata riskid voidaan ehkaista asian-
mukaisella lukituksella ja halytysjarjestelmillda. Mikali murto kuitenkin tapahtuu ja yrityksen

omaisuutta varastetaan, on sita varten hyva olla vakuutus.
3.8 SWOT-analyysi

Yrityksen SWOT-analyysi on tehty taulukkomuotoon (taulukko 8). TAssa muodossa sita
on helppo lukea ja ymmartaa. Taulukkoa on my6s helppo tarpeen tullen muokata ja tay-

dentaa.

Taulukko 8. Acucran SWOT-analyysi

Vahvuudet: Heikkoudet:

Koulutus Uusi yritys

Palo tekemiseen ja oma mielenkiinto hy- Ei vakiintunutta asiakaskuntaa
vinvointiin

Usko omaan tekemiseen ja kyky myyda it-
Mielenkiinto uusien hoitomuotojen opette- | seéan ja palveluitaan
luun

Monipuolisia hoitopalveluita

Asiakaskeskeisyys toiminnassa

Mahdollisuudet: Uhat:
Ihmisten ennakkoluulojen muuttaminen Paljon toimijoita alalla ja uusia tulee koko
ajan

Vankka jalansija hoitajana Pirkanmaalla,
mahdollisuus laajeta sen ulkopuolelle, jos | lhmisten ennakkoluulot vaihtoehtoisiin hoi-
itse haluaa. toihin

Suuren ikapolven elakdityminen ja van- Alan valvomattomuus

huuden vaivojen lisdantyminen , o
Puoskarilain” voimaantulo
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Yrityksen suurimpiin vahvuuksiin kuuluu perusteellinen kouluttautuminen alalle ja siella
uusien menetelmien opetteleminen ja kokoaikainen jatkokouluttautuminen. Toisena vah-
vuutena on yrittdjan oma palo tekemiseen ja mielenkiinto hyvinvointiin. Tama heijastuu
juuri edelld mainittuun mielenkiintoon jatkokouluttautumisessa. Yrittajan vahvuutena ovat
monipuoliset hoitopalvelut. Palveluita on tarjolla niin hevosille kuin ihmisille ja hoitomuo-
toja on monia. Toinen suuri vahvuus, joka peilautuu kaikkiin muihin vahvuuksiin, on asia-
kaskeskeisyys tekemisessa. Yritys toimii aina asiakas edella ja kuunnellen heidan toivei-

taan.

Selkeimpéana heikkoutena yrityksella on olla uusi toimija alalla. Yritykselle ei ole viela va-
kiintunut paikkaa toimialalla eik& asiakaskunta ole vield kovin vankka. Yrittdjan omana

heikkoutena on omien taitojensa ja tekemisensa aliarviointi, joka heijastuu suoraan osaa-
mattomuuteen markkinoida itsedan ja palveluitaan. Tahan yrittdjan tarvitsee panostaa ja

harkita koulutusta asiaan.

Mahdollisuuksia on saavuttaa vankka ja tunnettu asema Pirkanmaan alueella ja mahdolli-
suus laajentaa toimintaa Pirkanmaan ulkopuolellekin. Mahdollisuuksina on ihmisten asen-
teiden muuttaminen alaa kohtaan. Yrittajan valttina on laatu, kun tekee hoidot hyvin ja ne
johtavat hyviin asiakaskokemuksiin, tuloksen pitéisi nakya lisaantyvina asiakkaina. Suuri

ikapolvi on elakditymassa, joka tuo suuren maaran potentiaalisia asiakkaita.

Uhkina on toimijoiden maara alalla ja sen my6ta myos alan valvomattomuus. Yksikin
huono hoito vaikuttaa ihmisen mielipiteeseen alasta ja se taas vaikuttaa toimijoihin. Ihmis-
ten ennakkoluulot ovat myds uhka vaihtoehtoisiin hoitoihin. Yksi suuri kysymysmerkki on

paljon puheissa ollut "puoskarilaki” joka vaikuttaa alalla toimimiseen.

Edella mainittu laki esitys ei itsessédédn ole uhka, koska siina pyritdan vain panostamaan
potilasturvallisuuteen, ei mitenkaan estamaan vaihtoehtohoitojen kayttéa. Miten laki toteu-
tuu, on viela avoin, mikali toteutuu. Toteutuessaan se voi hetkellisesti aiheuttaa lisaty6ta
yrittajalle tai jopa jossain maarin estaa toimimista alalla. Edella esitetty laki ehdotus kos-
kee vain ihmisia, joten eldinten hoitoon mahdollinen lakimuutos ei tule vaikuttamaan ja

silla puolella toimintaa voidaan jatkaa normaalisti.
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4 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Liiketoimintasuunnitelma on lilkketoiminnan pohja ja antaa yrittajélle uusia nakokulmia
omaan yritykseen. Liiketoimintasuunnitelman kirjoittaminen on matka, joka vaatii tekijalta
suurta paneutumista niin yritykseen kuin alaan jonne yritysta suunnitellaan. Liiketoiminta-
suunnitelma kertoo aloittavalle yrittdjalla hanen rahoituksentarpeensa, myyntivalttinsa ja
mahdolliset toimet, joita yrityksen perustaminen vaatii. Liiketoimintasuunnitelma kertoo
my6s millaisia uhkia yrityksella voi tulevaisuudessa mahdollisesti olla ja kuinka niihin pi-

taisi varautua.

Tyo6n laajuus ja laajeneminen kirjoittamisen aikana yllatti minut hieman. Tiesin kyll& mihin
ryhdyin, kun tydta aloin tekemaén, mutta perusrunko joka liiketoimintasuunnitelmissa nor-
maalisti on, lahti hieman laajenemaan. Kirjottamisen aikana oivalsin, etta jokin analyysi tai
malli voisi toimia hyvin tassa tydssa. Alkuajatus oli vain ottaa perusrunko ja tdydentaa sii-
hen vaadittavat tiedot, mutta kirjoittamisen aikana ymmarsin kuinka tarkeita asioista, olisi

jddnyt huomaamatta, jos olisin toiminut niin.

Liiketoimintasuunnitelma on hyva tehda ennen kuin yritys aloittaa toimintansa, se ei kui-
tenkaan ole valttamatonta. Jos yrityksella kuitenkin on jo liiketoimintasuunnitelma se hyva
pitédd ajan tasalla ja paivittaa sita aika ajoin. Liiketoimintasuunnitelma voi parhaimmillaan
toimia yrityksen kasikirjana, josta voi tarvittaessa hakea ideoita ja apua. Tarkeaa on myos

korjata vanhentunut tieto uuden tielta pois.

Liiketoimintasuunnitelman tarkeys nousee esiin rahoitusta hakiessa, koska sitd myontavat
tahot vaativat liilketoimintasuunnitelman. Perusteellisesti suunniteltu ja toteutettu liiketoi-
mintasuunnitelma kertoo rahoittajille, etta yrittdja on perehtynyt ja tuntee toimialan, jonne
on suuntaamassa, osaa arvioida siella olevaa kilpailutilannetta seka etsia potentiaalisia
asiakkaita. Toimiala tuntemuksen myd6ta yrittdja osaa hinnoitella itsensa kilpailukykyisesti

ja pystyy tuottamaan asiakkaille sellaista sisaltda, joka houkuttaa heita.

Opinnaytetydn tuloksena syntyi valmis liiketoimintasuunnitelma pienta toimintaa tekevalle
yritykselle. Yrittdja saa tyosta itselleen varmasti uutta tietoa niin alasta, markkinoinnin to-
teuttamisesta ja kehittamisesta seka yritysta mahdollisesti uhkaavista riskeista ja muutok-
sista. Tassa tydssa on painotettu markkinoinnin ja myynnin tarkeytta, koska ne ovat olleet
toimeksiantaja yrityksen kompastuskivia. Tydssa on annettu selkeita kaytannon asioita,
joilla asiakkaiden mielenkiinto saadaan herddmaan ja painotettu jalki kontaktoinnin téar-

keytta. Liiketoimintasuunnitelma antaa yrittajalle tietoa jatkossa siihen minkalaisessa vo-
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lyymilla hoitoja pitéisi tehda, jotta silla olisi mahdollisuus menestya. Liiketoimintasuunni-
telma on talla hetkella ajan tasalla ja jos myéhemmin tulee jotain muutoksia toimintaan, on

ne helppo paivittda valmiiseen pohjaan.

Tyo6n tarkoituksena oli selvittdd, onko yrityksen toiminta kannattavaa ja suunnitella selked
ja helposti toteutettavissa oleva markkinointisuunnitelma. Tyossa selvisi, etta taméan hetki-
sella tyomaaralla pystytddn kattamaan kuukauden kulut, mutta palkkaa yrittaja ei pysty
nailla hoitomaarilla ja hintatasolla itselleen nostamaan. Ty6hon luotiin seka ihmisille, etta
hevosille suunnattu markkinoinnin vuosikello, jonka mukaan voi sosiaaliseen mediaan

tehda péaivityksia

Ty6téa voisi kehittaa viela lisdamalla koirille suunnatun markkinoinnin vuosikellon. Koirien
vuosikello antaisi viela lisad mahdollisuuksia markkinoinnin sisaltéon. Myéhemmin on
syyta tarkastella viela lahemmin puoskarilakia ja sen vaikutuksia yrityksen liilketoimintaa.
Uusi laki aiheuttaa lisatyota yrittgjalle ja sen aikaansaamiin muutoksiin olisi hyva pystya
varautumaan etukateen. Tydssa ei ole mydskaan kasitelty kaikkia PKL:n hoitomuotoja
vaan vain yrittdjan ndkokulmasta tarkeimmat. Tyohon olisi hyva lisdtda mukaan tuinahie-
ronta ja gua sha-terapia. Nama ovat myos yrityksen hoitomuotoja ja sen takia myds tér-

keita markkinoinnin osia.

Jatkotutkimusta tydsta voisi tehda tutkimalla mahdollisuutta laajentaa hoitoja tuotan-
toelaimiin kuten lehmiin ja sikoihin. Kyseisia eldimia I6ytyy Pirkanmaalta paljon ja siella
olisi maarallisesti paljon asiakkaita. Tutkimuksessa voisi selvittda hyddyntaaké tuotan-
toelainten kasvattajat vaihtoehtoisia hoitoja ja jos hyddyntavat niin minkalaisia. Toinen jat-
kotutkimus kohde on pientyrittdjien mahdollinen yhdistyminen ja suurempien hoitolakoko-
naisuuksien syntyminen. Tata asiaa olisi syyta tutkia, jotta siihen voitaisiin tarvittaessa va-
rautua. Yhdistymisesta olisi hyva selvittda onko sellaisia aiemmin tapahtunut ja jos on mi-
ten ne toimivat. Olisi myds hyva kartoittaa kenen kanssa toimijan itse olisi jarkeva yhdistya
ja miksi.

Tyon validiteetti on hyva. Ty6 vastaa siiné esitettyihin kysymyksiin kokonaisvaltaisesti ja
laajasti. Ty0 vastaa kysymykseen onko yrityksen toimiminen kannattavaa ja antaa tyoka-
luja ja neuvoja, miten kannattavuutta voitaisiin lisatd. Tydn empiirinen osuus seuraa joh-
donmukaisesti teoriaosuuden rakennetta ja kaikki teoriassa esitetyt asiat on kasiteltya em-
piirisessa osuudessa. Tyon reliabiliteetti on myods hyva, eli tydsta saadut tulokset voitaisiin
tarvittaessa toistaa. Tyon reliabiliteettia heikentaa hieman se, ettd samalla tavalla tehty tyo
toisesta yrityksesta saattaa antaa hieman erilaista tietoa. TAma johtuu siita, etté jokaisen

yrityksen toiminta on erilaista ja ne eivat ole verrannollisia kesken&an.
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5 YHTEENVETO

Tama opinndytetyd koostuu teoriaosasta sekéd empiirisesta osasta. Tyon teoria osassa on
kasitelty perusteellisesti mika liiketoimintasuunnitelma on ja mita se pitaa sisallaan. Teoria
osuudessa on myods kasitelty nelja tyokalua, jotka ovat PESTEL-analyysi, viiden voiman

malli, markkinointimix (4P) ja SWOT-analyysi. Teoria osuudessa on esitelty ndma tydkalut
ja kerrottu mit& ne ovat ja miten niitd voidaan hyddyntéé osana liiketoimintasuunnitelmaa.
Tassa tyossa on myos kerrottu minkalaisia talous/rahoituslaskemia liiketoimintasuunnitel-
maan kuuluu, seké kerrottu minkalaisia riskeja yritys voi kohdata ja miten ne voidaan en-

naltaehkaista tai minimoida.

Ty6n empiirinen osuus on rakennettu teorian rakenteen péaalle. Kaikki asiat, jotka on kasi-
telty teoriassa, on myos pohdittu kohdeyrityksen kautta. Eniten pohdintaa ja uusia nako-
kulmia on pohdittu yrityksen markkinointiin. Tydsséa on tehty toimeksiantaja yritykselle
kaksi vuosikelloa ja markkinointimixin pohjalta mietitty viestinta&, saatavuutta, palvelua
seka hintaa. Empiirisessd osuudessa on rahoitus- sek& kannattavuuslaskelmat yritykselle.
Naista laskemista saatiin ennakkotietoa tukevaa informaatiota, jota voidaan hyddyntaa yri-
tyksen jatkotoimenpiteissd. SWOT- ja PESTEL-analyysi kertoivat paljon tietoa siita minka-
laisia muutoksia, on mahdollisesti tulossa ja nosti esille asiat, jotka yritys tekee talla het-
kelld hyvin. SWOT-analyysista myds selvisi mihin kannattaa panostaa, jotta yrityksen

heikkoudet voidaan kaantaa voitoksi.

Tyo6n tarkein tulos oli tieto siita, etta toiminta saadaan kannattavaksi, kun lisataan hoitojen
maaraa seké nostetaan hinnat vallitsevalle hintatasolle. Taméan myéta yrityksen tulovirta
saataisiin kasvamaan, mika puolestaan mahdollistaisi yrityksen paatoimimisen toiminnan.
Tarkeda taman tilanteen saavuttamiseksi olisi tehda ty6 hyvin ja luoda sen pohjalta laajaa
ja vakaata asiakaskuntaa. Tyd tuloksena saatiin my6s tieto siitd, ettd markkinointiin pitaa
alkaa panostamaan suuremmalla volyymilla ja edella onkin siihen tarjottu erilaisia valmiita
keinoja. Markkinoinnissa on hyva muistaa aktiivisuus ja yritystoimintaa tukevan sisallén

tuottaminen.
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