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Tiivistelmé

Suomen virallisen tilaston mukaan internetin kaytto laskee merkittdvésti 65-ikdvuoden
jilkeen. Eldkeidn saavuttaneista siis iso osa on tottumattomia tietotekniikan kayttéjia.
Ongelmia on kéyttoon, huoltoon ja piivityksiin liittyvissd asioissa. Kuitenkin maailma
digitalisoituu yhd enemmén ja enemmaén ja esimerkiksi Suomessa elékeldisten ikdpolvi
kasvaa kasvamistaan. Heille pitdi olla tarjolla apua ja palveluita tietotekniikkaan liit-
tyen, jotta he eivit tipu yhteiskunnan ulkopuolelle. Masan Masiinan liikeidea oli tarjota
heille koneen huolto ja péivityspalvelua niin, ettei heidén tarvitse poistua kotoaan tai
vieda laitetta minnekéén huoltoon. Tima sen vuoksi, koska liikkumisessa voi my0s usein
olla haasteita vanhetessa.

Tadmén opinndytetyon tarkoitus oli auttaa yrittdjdd tekemién padtos yrittdjyyteen ryhty-
misestd. Kysymyksessd oli case study, tutkimusmenetelméné oli kvalitatiivinen mene-
telma, jossa aineisto keréttiin useista eri kirjallisuuden ldhteistd. Yritykselle rakennettiin
business model canvas eli liiketoimintamalli padtoksen tueksi, sekd hahmoteltiin strate-
giaa sinisen meren strategia- ajatusta apuna kayttéen.
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Abstract

According to Official statistics of Finland, after the age of 65 the use of internet decreases
significantly. Big part of the pension age population has different kinds of problems with
computers or similar devices, for example with the maintenance, use and updates. And
at the same time the world is more and more digitalized. There should be services avail-
able to guarantee, that these people don’t fell outside the society. Masan Masiina will
provide maintenance and update services to these people, and for that they don't need to
leave their houses. Because many times there can also be some physical limitations as
well.

The purpose of this thesis is to help the possible future entrepreneur to make the decision
by building up a business model canvas. Also, thesis will provide some thoughts also to
their strategy with the help of blue ocean strategy.
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1 JOHDANTO

Suomen virallisen tilaston mukaan internetin kéyttd laskee merkittévésti 65-ikdvuoden
jéilkeen. Iso osa ikédihmisistd on tottumattomia tietotekniikan kayttéjid. Digitalisaation
edetessi heille pitiisi olla apuja ja tukea tarjolla, jotta he eivit jad yhteiskunnan ulko-
puolelle. Ongelmia voi olla laidasta laitaa, esimerkiksi kdyttéon, huoltoon tai péivi-
tyksiin liittyvid ongelmia. Huoltopalveluita on saatavilla, mutta enté jos fyysisten ra-
joitteiden vuoksi et pysty sinne ldhteméén ja esimerkiksi omaisia ei ole tai he eivét
ehdi auttamaan.

Masan masiinan ajatus on auttaa padasiassa timéan kaltaista asiakaskuntaa. Tdméa uusi
yritys tarjoaisi helpon ja luotettavan tavan pitéé tietotekniset laitteet kunnossa. Verk-
koon liitettévit laitteet, sekd ikdihmisten joukko tulevat vain kasvamaan tulevaisuu-
dessa. Tyon tarkoituksena on auttaa yrittdjdd tekemién padtds, kannattaako tdssd
tyOsséd kuvatun kaltaista yritystd perustaa ja pyorittdd samanaikaisesti sivutoimisena
yrittdjand oman pdivityonsi ohella. Paiatoksen tueksi rakennetaan liiketoimintamalli,
madritetddn asiakasryhmi sekd markkinoinnin keinoja ja hahmotellaan yritykselle
strategiaa. Kyseesséd on tapaustutkimus, eli case study, jossa mahdolliselle tulevalle
yrittdjélle tarjotaan yksityiskohtaista tietoa tutkimuksen kohteena olevasta asiasta.
Tyo6ll4 ei ole virallista toimeksiantajaa, vaikkakin tyon tulokset tullaan luovuttamaan
tyon kirjoittajan miehelle paédtoksen tekoa varten. Kyseinen henkild on juuri valmistu-
nut ammatti-instituutista Datanomiksi ja miettii voisiko alan yritystoiminta olla hé-
nelle mahdollista. Tuleva yrittdja viittaa tdssé tydssé siis hineen. Ennen tietotekniikan
alan opintoja hénelld on yli 15 vuoden ura takanaan erilaisten kulkuneuvojen, paaséaén-
toisesti raskaiden ajoneuvojen, kuljettajana. Tdmén vuoksi sopisikin hyvin yhdistdd

tietotekniikka ja kuljettaminen yhteen.

1.1 Tarkoitus ja tavoitteet

Opinnéytetyon tarkoituksena on antaa mahdolliselle tulevalle yrittéjélle tyokaluja, joi-
den avulla hén voi paittia ldhtedko sivutoimiseksi yrittdjaksi vai ei. Tyokaluina kay-
tetddn BMC:td, eli business model canvasia ja sinisen meren strategiaa. Tavoitteina

ovat:



1. Rakentaa liiketoimintamalli business model canvasia apuna kéyttden aloitta-
valle yritykselle

2. Hahmotella aloittavan yrityksen strategiaa sinisen meren strategia-ajattelua
apuna kayttden.

3. Maarittdd yrityksen asiakasryhma ja sitd kautta oikeat markkinoinnin keinot

Hy®6tyjini tulee olemaan itse tyon tyontekija ja yrityksen mahdollinen perustaja. Myo6-
hemmin hy6tyjini tulisivat olemaan tulevat asiakkaat ja yhteistyoyritykset, jos yritys

paétetddn perustaa.

1.2 Teoreettinen viitekehys

Kuvio 1. Teoreettinen viitekehys

Kuviossa 1 on esiteltynd tyon teoreettinen viitekehys.

Tutkimusstrategiana kiytettiin tapaustutkimusta eli case studya, jossa aiheesta tarjo-
taan mahdollisimman yksityiskohtaista tietoa yrittdjille. Tutkimusmenetelména kay-
tettiin padsaantdisesti kvalitatiivista menetelmid, jossa aineisto kerdttiin useista eri
lahteistd, lukuun ottamatta yhtd Suomen tilastokeskuksen tilastoa. Tutkimuskysymyk-
siin saatiin parhaiten vastattua nimenomaan laadullisen aineiston kiytolld, jonka

vuoksi menetelma valikoitui. Aineisto ja ldhteet valittiin kirjallisuuskatsauksen avulla.



Aineistoksi valikoitu seké kirjallisuutta, ettd verkkosivustoja. (Hirsjérvi, Remes & Sa-
javaara 2009, 134-135)

Liséksi kuvattiin taustaa ja tarvetta yritysidean takana. Koska yrittdjille haluttiin tar-
jota konkreettiseksi tyokaluksi liiketoimintamalli, sekd hahmotelma strategiasta, kéy-
tettiin strategiana tapaustutkimusta. Tydssd ei kuvattu yrityksen perustamisprosessi
kaytdnnossé. Asiakasryhmén méérittely oli timén yrityksen kannalta erityisen tarkeda,
jotta markkinointiajatukset pystytidén kohdentamaan tarkasta ja tehokkaasti. Mahdol-
liselle tulevalle yrittdjélle ty0 tarjosi padtoksen tueksi liiketoimintamallin kuvauksen

ja hahmotelman tulevasta strategista. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2009, 134-135)

2 IKAANTYNEET DIGITALISAATION PYORTEISSA

Alylaitteet ovat helpottaneet monella arkea ja mahdollistavat esimerkiksi paikasta ja
ajasta riippumatonta palvelua. Alylaitteet ovat olleet markkinoilla jo kymmeni vuosia
ja ténd pdivdni niiden hankintahinta mahdollistaa niiden hankinnan melkein kaikille
kuluttajille. Tdmé& on johtanut siihen, ettd yksityiset ja julkiset palvelut ovat digitali-
soituneet nopeaan tahtiin. Lisdksi esimerkiksi EU:ssa on olemassa digitaalistrategia,
jonka péaitavoitteena on kehittdd vuoden 2020 loppuun mennessé digitaaliset yhteis-
markkinat Euroopassa. Digitalisaation junaa ei siis voi pyséyttdd, eikd varmasti kan-
natakaan, joten on pidettévét huolta, ettd kaikki ihmiset pysyvésti sen vauhdissa mu-
kana. (Kohden vuotta 2020 2015, 5)

Suomen virallisen tilaston 2019 mukaan internetin kaytto laskee merkittavésti 65 ika-
vuoden jélkeen ja téstd vield 75 vuoden iédn jilkeen vield enemmaén. Ikd4ntyneilla tul-
laan tdsséd tyOsséd tarkoittamaan henkil6itd, jotka ovat yli 65-vuotiaita. Kéytdnnossa
melkein 100 % véestostd idltddn 16-64v kéayttdd kuitenkin internetid péivittdin. Huo-
mioitavaa on my0s verkossa tehtévien ostosten mééri, joka laskee taas huomattavasti
65 ikévuoden jalkeen. Miké tdmén voisi selittdd? Ainakin 65 vuoden puolin ja toisin
jattdydytddn pédsidintoisesti pois tydeldmaistd, jolloin ehkd tekniikkaan ei tulekaan
endd kéytettyd paivittdin ja kehityksen seuraaminen ei olekaan endd niin helppoa tai

tiarkedd. Tama voi olla yksi syy ja syitd voi olla my6ds monia muita.



Taulukko 1. Suomen virallinen tilasto (SVT): Véeston tieto- ja viestintitekniikan
kaytto (Tilastokeskus 2019)

Internetin kayton ja erdiden kéyttotarkoitusten yleisyys 2019, %-osuus viestostd

Kayttanyt | Kayttda | Ostanut | Vuokran- | Kayttinyt | Seuran-
internetid | internetid | jotain nut ma- | vaaliko- | nut jotain
1) yleensi verkosta | joitusta netta 3) yhteiso-
useita 1) yksityis- palvelua
kertoja- henki- 1)
paivassa 161ta vali-
tyssivus-
ton kautta
1)2)
16-24v 100 97 59 11 64 86
25-34v 100 96 71 21 68 86
35-44v 100 97 75 13 65 84
45-54v 98 90 59 11 57 65
55-64v 96 82 47 12 44 52
65-74v 80 57 21 g 30 32
75-89v 41 23 7 1 8 11

1) Viimeisten kolmen kuukauden aikana
2) Lyhytaikaista majoitusta
3) Ennen 2019 eduskuntavaaleja

Iso osa ikdihmisisti on tottumattomia tietotekniikan kéyttijia. Digitalisaation edetessé
heille pitéd tarjota ohjausta ja apua, jotta he sdilyttivit osallisuutensa yhteiskunnassa.
Vaikka moni pystyykin omaksumaan asiat omin avuin, pitii olla luottamus siihen, etti
apua on tarvittaessa saatavilla. Tukea voi tarjota omaiset tai vapaachtoiset sekd ndiden
liséksi on hyvé olla saatavilla my0s ammattilaisen tukea. Muun muassa eldkeldisjar-
jestot tarjoavat maksutonta avustusta joissain paikkakunnilla Suomessa, mutta ei la-
heskdin joka paikassa. Kaikilla ei ole valttamatta laitteita ollenkaan. Jos laite on, mo-

nella ikdihmiselle se on tietokoneen sijaan tabletti, jota on helppo kuljettaa paikasta



toiseen. Lisdksi monella ikdihmiselld on ongelmia koneen huoltoon ja pdivityksiin liit-
tyvien asioiden kanssa. Tulevaisuudessa yhd useammat kodin laitteet tulevat olemaan
liitettynd verkkoon. Parhaimmillaan tdma lisdd turvallisuutta arkeen, mahdollistaa mo-
nipuolisemmat sosiaaliset kontaktit ja luo sujuvuutta joka péiviisiin toimintoihin.
Pelkka teknologia ei riitd, vaan aina pitéd olla saatavilla tukea ja opastusta, seké huol-

topalvelua tarvittaessa. (Kohden vuotta 2020 2015, 8,10,15,21,23)

3 ASTAKKAAT JA MARKKINOINTI

Ketkd ovat meidédn asiakkaitamme? Tdhdn kysymykseen vastauksen 16ytdminen on
merkittéva etu yritykselle. Erilaiset asiakasryhmét edellyttévit erilaisia toimenpiteita
ja ennen kaikkea erityyppisid markkinoinnin keinoja, seké sitouttamisen keinoja. Uu-
den yrityksen asiakkuushankinta kannattaa suunnitella huolella ja miettid kohderyh-
mai, eli segmentoimista loppuun asti. [lman asiakkaita ei ole yritystd. (Suomen yritté-
jien internet-sivut 2020)

No mitd ne asiakkaat tulevat haluamaan tulevaisuudessa. Téhidn kysymykseen vas-
tauksen tietdjd tulisi varmasti olemaan miljondari. Tuskin kukaan tietdd kuitenkaan
kysymykseen oikeaa vastausta, selvittdd sitd kuitenkin voi aina yrittdd. Entd miten

asiakas pédtyy tekemdin ostopditoksen?

Ulkoinen érsyke Sisdinen arsyke

\ 4

Tarve

4_

Tiedon hankkiminen

‘.

Vaihtoehtojen punnitseminen

‘_

Ostos

4_
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Oston jilkeiset pohdinnat

v

Ostopiitoksen tekemi-

nen

Kuvio 2. Kuluttajan ostoprosessi (Hiltunen 2017, 21)

Kuviossa 2 esitetddn kuluttajan ostopditdksen muodostumista.
Paitos lahtee tarpeesta, joka Masan masiinan tapauksessa olisi esimerkiksi koneen toi-
mimattomuus tai hitaus tai esimerkiksi tarve hoitaa paivittiisid asioita tietokoneen/tab-
letin valitykselld. Mistd 10ytdd tietoa siitd, kuka voi auttaa? Téssd kohtaa yritykselle
pitdd olla markkinoinnin kanavat kunnossa. Henkild voi ehka kilauttaa kaverille, joka
on ndhnyt mainoksen lehdessé, senioritalon ilmoitustaululla tai jolla olisi mahdollisesti
jopa itse hyvd kokemus palvelusta. No mitd muita vaihtoehtoja on olemassa tarpeen
tyydyttdmiselle? Seuraavaksi on edessd ostopéitds, jonka muodostumiseen voi vaikut-
taa moni asia. Erds ndkemys on sitd mieltd, ettd paatds tehdddn saadun hy6dyn mu-
kaan. Témén rinnalle on noussut ajatus siitd, ettd asiakkaat eivét tee ndin suoraan ra-
tionaalisia paitoksid. Paétoksiin vaikuttavat paljon myos sosiaalinen paine ja kulloi-
setkin muotivillitykset. Témaé tieto ohjaa my0s nykypédivan markkinointia enemman
mielikuva ja fiilis suuntaan, eiké niink&én jarkevan hyddykkeen esille tuontiin. Liséksi
ei pidd unohtaa, ettd ihminen on laumaeldin, joten muiden mielipiteilld ja arvoilla on
my0s vaikutusta ostopditdksen tekemiseen. Padtostd voi ohjata siis monia asia taus-
talla ja se méiédrdytyy kiytinnossd henkilokohtaisten ominaisuuksien, sekd ryhméady-
namiikan perusteella. Ostoksen jilkeen asiakas kdy myds lépi ostosten jilkeisid poh-
dintoja. Masan masiinan tapauksessa kannattaa timé hyddyntid, jotta asiakkaalle jaa
mahdollisimman hyvé tunnejélki hyddykkeestd. Tama voisi tapahtua esimerkiksi pu-
helinsoitolla jilkikdteen, jossa tiedustellaan rullaako kaikki edelleen niin kuin kuuluu.

(Hiltunen 2015, 21-23)
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3.1 Asiakasryhma

Asiakasryhmén méérittely perustuu tdmén aloittavan yrityksen tapauksessa tarpee-
seen. Kulutus ylipdétddan perustuu tarpeeseen ja motiiveihin, joten tuotetta suunnitel-
taessa on erittdin tirkedd kohdentaa se tietylle asiakasryhmiélle ja heidén tarpeilleen.
Liséksi ihmisten olemassaolo perustuu sosiaaliseen vuorovaikutukseen, jonka mahdol-
listaminen tietotekniikan keinoin on myos erittdin tdrkeéd, varsinkin jos fyysisessa toi-
mintakyvyssé on rajoitteita. On térkedé pitdd mielessd, ettd 1&htokohdat segmentoin-
nille ovat oikeat. Védrille poluille on helppoa astua, jos yrittdéd yksinkertaistaa liikaa,
pitdd aina pitdd mielessd, ettd ihminen on monimutkainen ja esimerkiksi tarpeen elévit
ja muuttuvat jatkuvasti. Kuitenkaan ilman riittdviéd segmentointia asiakkaiden ymmér-
tdminen olisi aivan liian vaikeaa ja monimutkaista. (Ahonen & Luoto 2015)
Maéirittelyssé voi ldhted litkkeeseen esimerkiksi miettimélld mika yhdistia tulevan yri-
tyksen asiakkaita. Masan masiinan tulevia asiakkaita yhdistdé ainakin muun muassa
korkeampi ik4 ja liikkumisen haasteet. Minka tarpeen yritys ratkaisee heille? Tarpeen
voi médritelld esimerkiksi kuvaamalla tehtivit, joita asiakas tekee yrityksen palvelun
avulla. Asiakkaiden tehtévid ovat muun muassa sosiaalisen median kiytto ja osallistu-
minen yhteiskuntaan, kanta.fi palvelun kiytto lddke- ja terveysasioissa, neuvontapal-
veluiden kiyttd, pankkiasioiden hoitaminen ja moni muu asia, joiden tekemiseen tar-
vitaan toimivaa tietoteknisté laitetta. Mité kipukohtia voi liittyd mainittuihin tehtiviin.
Ainakin laitteen hitaus ja toimimattomuus drsyttdd ja turhauttaa, sen varmasti voimme
kaikki allekirjoittaa. Kipukohtana voi olla myds téssd tapauksessa, ettei asiakas 10yda
luotettavaa ja jarkevéhintaista palvelua. Jos palvelun 16ytéé ja sen péddtyy ostamaan,
odotetaan siltd varmasti hyotyjd, joita jokaisen yrittdméén l&htevin kannattaa huolella
miettid. Masan masiinan tapauksessa asiakas hyotyy kiintedstd hinnoittelusta, lisiksi
asiakas ei joudu lahteméén laitteen kanssa minnekédn, vaan palvelun saa kéitevisti ko-
tiovelle edelleen kiinteddn hintaa. Varmasti tirkein mitd asiakas odottaa, on toimiva
laite takaisin sovitussa ajassa. Asiakkaan odotukset ylittdvdd toimintaa voisi olla soitto
jélkeenpdin, jossa tiedustellaan, sujuuko kaikki edelleen mallikkaasti. (Jirvinen &
Kari 2017, 84-88)

Ryhmain rajaukseen voi olla jiarkevéé kayttdd demograafisia rajauksia, kuten iké, su-
kupuoli ja maantieteellinen sijainti. Masan masiinan tapauksessa tdimaé rajaisi palvelun
kayttdjat Turku +-30km akselille ja idltdan asiakkaat olisivat keskimédéirin yli 65-vuo-

tiaita. Psykografiset, eli kdyttdytymiseen ja asenteiseen liittyvét rajaukset eivit Masan
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masiinan tapauksessa ole vilttdmatti jarkevid. Kun on mééritelty tehtivét, kipukohdat,
hyodyt ja muut rajaukset ollaan jo aika ldhelld vastausta, kenelle palvelu on kohden-
nettu. Tassd tietysti pitdd aina muistaa, etté ei tee liian jyrkkié rajauksia, jotta maksa-
vien asiakkaiden joukko ei muodostu liian pieneksi. Rajausta ei pidd my06skéén jattaa
liian véljdksi, jotta palvelu oikeasti puhuttelee tiettyd ryhmédi kokonaisvaltaisesti, eika
jéé vain osittain kiinnostavaksi. Aina ei ole helppoa tai yksinkertaista siis pééstd seg-
mentoinnissa riittdvin oikeaan lopputulokseen. Apua voi saada myds markkinan koon
selvittdmisestd. Ensin selvitetddn kuinka monta kuluttajaa, jolle palvelua tarjotaan,
16ytyy markkina-alueelta. Tdmid luku kerrotaan yksittdisen asiakkaan maksamalla
summalla. Tdma luku, eli total addressable market TAM, kertoo vuosittaisen myynnin,
jos yritykselld olisi 100 % markkinasta. Kukaan, edes monipoliasemassa olevat yri-
tykset, eivit voi koskaan saada 100 % markkinoista, vaan todellisuus varsinkin aloit-
tavalla yritykselld on yleensé joidenkin prosenttien luokkaa. (Jirvinen & Kari 2017,
88-89)

Jérvinen ja Kari (2017, 90) ovat luoneet listan kysymyksisté, joihin kaikkiin positiivi-

sesti vastaamalla on onnistunut asiakasryhmén maéérittelyssa:

Onko asiakasryhmdlldni varaa ostaa tuotteitani tai palveluitani?
Pystynko tavoittamaan asiakasryhmdni ja myymddn heille?
Onko asiakkailla vetovoimainen syy ostaa minulta?

Pystynko toimittamaan heille tuotteeni ja palveluni?

Onko jokin kilpailija, joka estdd minua?

i3y ddd

Haluanko olla tdlld markkinalla?

3.2 Markkinointi

Misté ldhted etsimddn maksavia asiakkaita? Pahinta mité voi tehd4, on uskoa ajatuk-
seen: ” Hyvé tuote myy itse itseddn”. Tdmaé ei varsinkaan pidé paikkansa uuden tuot-
teen kanssa. Masan masiina olisi uusi yritys, joten markkinointi ja myynti aloitetaan

tdysin nollasta. Jos alalta 16ytyisi jo kilpailijoita, heiddn markkinointiaan, sekd niiden
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kanavia kannattaa aina tutkia. Erds tapa on visualisoida asiakashankintaa myyntisup-

pilona.

@
Y8

e

Kuvio 3. Myyntisuppilo (Sérkikangas 2017)

Kuviossa 3 esitetddn miten uudet asiakkaat tulevat ensin sisédn. Eli ensin tehddan yri-
tys tunnettavaksi ja varmistetaan, etté asiakkaat loytévit sisddn. Seuraavaksi yritetdén
varmistaa, ettd asiakas kiinnostuu, pitdd omaa yritystd sopivimpana ja viimein tekee
ostopadtdksen. Suppilon pohjalla peukun vieressé seisoo yrityksen uskollinen asiakas.
Kaikki asiakkaat eivit pdddy suppilon pohjalle asti, vaan tippuvat matkalla pois. Yk-
sittdisten markkinointitoimenpiteiden tarkoitus on saada asiakas aina ottamaan seu-
raava askel suppilossa eteenpéin ja viimein pditymidin sen pohjalle. Markkinoinnin
toimenpiteille kannattaa aina asettaa mitattavia mittareita.

(Jarvinen & Kari 2017, 154-155)

Jérvine ja Kari (2017, 156) ehdottaa seuraavien kysymysten kysymisté itselti myynnin

ja markkinoinnin aloituspisteessi:

™ Mitd vaiheita tieddn asiakkaani ostoprosessissa olevan?

™ Milli keinoin voin auttaa asiakasta eteenpdiin eri vaiheissa?

™~ Milld tavoin saan asiakkaani tietimdicin yrityksestdini

™~ Milli tavalla saan asiakkaan pitimdicin yritystdini sopivampana?

~ Milld tavalla saan asiakkaani ostamaan ensimmdistd kertaa?
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™~ Milli tavalla saan asiakkaan palaamaan ja ostamaan liséiii?
™~ Kuinka paljon asiakkaan hankkiminen maksaa minulle?

™ Miten voin tehdd asiakashankinnasta edullisempaa?

4 LIIKETOIMINTAMALLI

Aloittelevan yrityksen kannattaa tehdd suunnitelma huolella liiketoiminnastaan. Siiné
voi kayttdd apuna erilaisia tyokaluja ja malleja. Yksi hyva malli, jota tdssé tydssé kay-
tetddn, on nimeltddn business model canvas (BMC). Sen liséksi, etté aloitteleva yritys
hyotyy sen kdyttdmisestd perustaessaan toimintaa, voi sitd kdyttdd myos olemassa ole-
van yrityksen toiminnan kehittdmiseen. Mallin on tuonut esille ensi kerran Alexander
Osterwalder vuonna 2008. Malli kuvaa miten yritys pystyy tuottamaan, toimittamaan
ja kaappaamaan toimintaansa arvoa.

Kyseessé on visuaalinen tydkalu, joka on jaettu yhdekséén eri lokeroon. Nama yhdek-
san lokeroa kuvaavat millaista polkua pitkin yritys aikoo tehdé tuottoa. (Onnistuyrit-
tajana www-sivut 2019.)

Liiketoimintamallilla kerrotaan siis mité, kenelle ja miten yritys aikoo toimia ja toteut-
taa. Mallissa tuodaan esille kaikki osa-alueet ja ainekset, joita tarvitaan oman yritys-
idean toteuttamiseen. Pelkka liitketoimintamalli ei kuitenkaan koska riitd todentamaan,
ettd toiminnasta tulee kannattavaa, tarvitaan aina idean testaamista ja kehittdmista pa-
lautteen avulla. Malli on siis hyvé teoriapohja kdytdnnon toteutukselle, jota kehitetddn

toiminnasta saadun palautteen avulla. (Jarvinen & Kari 2017, 81)

\

Ydin- ‘

Kanavat ‘

toiminnot \

Kump- Arvo- . Asiakas-
panit lupaus . ryhmiit
. Asiakas-
Resurssit
suhde

Kustannukset Tulot
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Kuvio 4. Business model canvas. (Jarvinen & Kari 2017, 82)

Kuviossa 4 nikyy kaikki liiketoimintamallissa ldpikaytévit osa-alueet. Keskelld can-
vasia on arvolupaus, jolla pyritdin vastaamaan tietyn kohderyhmén tarpeeseen ja tie-
tysti ainakin yhté hyvin, ellei paremmin, kuin kilpailijat. Canvasin oikea laita painot-
tuu asiakkaisiin, asiakassuhteiden hoitoon ja kanaviin, joissa palvelua markkinoidaan.
Vasemmassa laidassa kuvataan yrityksen rakennetta, kuten sen toimintoja, kumppa-
neita ja resursseja, joita tarvitaan arvolupauksen toteuttamiseen. Canvasin alalaidassa
on vield rahaan liittyvit laatikot, eli minkélaisia ovat yrityksen kiinteét ja muuttuvat
kustannukset, sekd minkélaisia tulotyyppejé yritykselle on ja minkédlainen hinnoittelu-

malli. (Jarvinen & Kari 2017, 82-83)

4.1 Asiakasryhméit

Masan Masiinan kohderyhmaii ovat henkilot, jotka tarvitsevat toisen apua liittyen tie-
toteknisiin haasteisiin, eivitka he pysty helposti likkkumaan laitteiden kanssa paikasta
toiseen. Kohderyhméll ei ole varsinaista ikdhaarukkaa, mutta mitd todenndkdisimmin
asiakkaat tulevat olemaan eldkeidssé ja sen yli olevia. Asiakkaat tarvitsevat kunnossa
olevan laitteen, jotta voivat kdyttaa esimerkiksi verkossa uutispalveluita, pankkipalve-
luita, terveyteen liittyvid palveluita, sekd mahdollisesti myds sosiaalisen median kana-
via. Asiakas saa siis Masan Masiinan palvelun avulla pidettya laitteensa kunnossa ky-
seisid aktiviteetteja varten. Asiakkaan tehtdvien miettiminen rajaa myds asiakasryh-
méén tiettyyn suuntaan. Eli asiakasryhmédén kuuluvat ne henkildt, jotka haluavat tai
joiden tiytyy tehdi kyseisid tehtivid, téssd tapauksessa siis huollattaa laitettaan jollain

toisella, kuin itsellddn litkkumatta itse minnekaén.

4.2 Arvolupaus

Yrityksen arvo on yksi tdrkeimmisté seikoista, koska sen pohjalta asiakkaat hakeutuvat
ostamaan palvelua kyseiseltd yritykseltd. Yritys ratkaisee arvollaan asiakkaan ongel-

man ja tarpeen. Arvolupauksen pitdisi aina ratkaista kysymykset:

v' Miti arvoa tuotamme asiakkaille?
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v Minkéi asiakkaan ongelman ratkaisemme?
v Mitk asiakkaiden tarpeet tyydytdmme?

v Minkélaisia tuotteita ja palveluita tarjoamme eri asiakasryhmille?

Se misté asiakas 10ytda itselleen arvoa, ei aina ole helppoa méiéritelld. Asiakkaan on-
gelma voidaan ratkaista esimerkiksi paremmalla hinnalla, kuin kilpailija. Joku tuote
tai palvelu voi vahentdd asiakkaan pdivittdisid kuluja tai tuotteen ostaminen vahentéa
asiakkaan riskejé, esimerkiksi pitkdn takuun tuotteet. Yksi arvon tuottamiskeino on
myos tuoda joku tuote tai palvelu saataville, johon asiakas ei ole aiemmin pédssyt ké-
siksi. Helppo kéyttdvyys on myds ollut kovassa huudossa arvon luomisen kannalta.
Otetaan esimerkiksi Spotify, joka on mahdollistanut kaikenlaisen musiikin helpon
kuuntelun missi tahansa. Arvoa voi myos yrittdd luoda statuksella/brindillé tai design-
tuotteen luomisella. Esimerkiksi kdyttdmailla Rolexin kelloa, tuot ilmi vaurautta ja hy-
vid toimeentuloa. Niitd arvon luomiskeinoja on toisaalta hankala mitata. (Osterwalder
A. & Pigneur Y. 2009)

Masan Masiinan arvolupaus asiakkaille on vaivattomasti, luotettavasti ja kiintedlld
hinnalla. Asiakkaan ei tarvitse turhautua tai drsyyntyé, kun ei tiedd miké laitteessa on
vialla apua pyytédessdén. Asiakkaan ei mydskéén tarvitse peldtd hinnan nousevan téh-
titieteelliseksi, koska palvelulla on aina kiinted hinta. Lisdksi laitehuoltoon liittyy aina
ehdoton luottamuksellisuus. Asiakkaan on kéytdnnossd helppoa saada apua paikalle
pelkalld puhelinsoitolla, luottaen tekijddn, sekd hinnan pysymiseen jérkevéna. Palve-
lun jélkeen asiakkaan homma luistaa taas ja tekijékin soittelee vield perdén tarkistaak-

seen, ettd kaikki varmasti pelaa mukavasti.

4.3 Markkinointikanavat

Markkinointikanava mahdollisuuksia on useita. Esimerkiksi google tarjoaa maksulli-
sia tai maksuttomia tapoja. Kun kohderyhmai on tiedossa, voidaan kiyttdd hakusana-
mainontaa ja — optimointia. Facebook on my®ds iso tekijd markkinoinnissa. Néilla kah-
della on jo ainakin 60 % osuus maailman digitaalisesta markkinoinnista. Facebookissa

mainonta tapahtuu demografian avulla. Niistd kumpikaan ei sovellu Masan Masiinan
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kohderyhmén pdamarkkinointikanavaksi. Molempia on silti pakko kayttid4 niiden hal-
litsevuuden takia ja my0s sen takia, jos esimerkiksi omaiset etsivét auttavia palveluita.
(Jarvinen & Kari 2017, 157-158)

Tapahtumat ovat yksi Masan Masiinan markkinointiviylistd. Kohderyhmai péésee ju-
tuttamaan itse tekijdé ja luomaan luottamusta palveluun. Tapahtumien lisdksi yrittdja
yrittdd padstd kiyméin esimerkiksi eldkeldisten kerhoissa tai senioritaloissa pitiméssi
ilmaiseksi it-tukea, jonka aikana my6s markkinoi palveluitaan. Asiakkaille voisi tehdd
myo0s kylmisoittoja, mutta uutiset ovat tdlld hetkelld tdynné tehtyjd huijauksia van-
hemmalle sukupolvelle, joten tété tapaa ei tissd yrityksessd tulla kdyttdmaan. Lisdksi
sosiaalinen media ja blogit eivét saavuta isoa osaa kohderyhmastd, joten niiden kéyttoa
ei ainakaan aluksi harkita.

Tavoitteena on senioritalojen kdymisten myotd saada muutamia asiakkaita aluksi,
jotka kertovat hyvéstd kokemuksesta eteenpdin muille kohderyhmén asiakkaille.
Koska kyseessé on péivityon ohella pyoritettava yritys, ei ole tarpeen lahted massiivi-

sella voimalla rummuttamaan, vaan on mahdollista edetd maltillisemmin.

4.4 Asiakassuhteet

Asiakkaiden sitouttaminen ja pysyvien suhteiden muodostaminen on taas oma lajinsa.
Ei pelkdstddn riité, ettd asiakkaat saadaan pysyméén tai ostamaan palvelua uudelleen,
vaan pitdé saada heidit kertomaan myos positiivisista kokemuksista eteenpéin. Valilla
VoI riittdd, ettd on esiintynyt hyvin tai vastannut kyselyyn palvelusta fiksusti, jolloin
toinen osapuoli vie eteenpéin hyvad sanaa yrityksesté. Joiltain osin asiakassuhteet ja
yrityksen maine on sama asia. (Jirvinen & Kari 2017, 98-99).

Masan masiinassa yrittdjd hoitaa asiakassuhteita kdytdnnossa pelkéstién itse ainakin
aluksi. Kaikkiin kyselyihin ja asiakkaan ongelmiin suhtaudutaan ymmaértéviisesti ja
ratkaisuehdotuksia voidaan jo ehdottaa joiltain osin puhelinkeskustelussa, jotta saa-
daan luotua luottamusta asiantuntijuudesta. Liséksi laitteen haut ja palautukset hoide-
taan juuri siind ajassa, kun on sovittu, jos tulee ylléttivid esteitd asiakkaalle, soitetaan
aina, ei esimerkiksi laiteta viestid yms. Kun palvelun valmistumisesta on kulunut 4-7

pdivai, soitetaan asiakkaalle perdén ja tiedustellaan, miten kaikki sujuu.
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4.5 Tulovirrat

Yleisimmit kolme tulovirtaa ovat:
e Tuotemyynti: Asiakas maksaa ostamastaan tuotteesta tai palvelusta
e Tilaajamalli: Tuotteesta tai palvelusta veloitetaan kuukausi- tai vuosi-
maksu/vastaava veloitus tyyli.
e Transaktiolaskutus: Veloitetaan palvelusta/tuotteesta tapahtumien méarén suh-
teessa.

(Jarvinen & Kari 2017, 114)

Masan Masiina kiyttad tuotemyynti laskutusta. Palvelu ostetaan kertaluontoisena kiin-
teddn hintaan. Koska palveluun voivat ottaa yhteytti henkil6t, joiden laitteita ei yksin-
kertaisesti ole pelastettavissa ja todenndkoisesti my0ds nditd osuu kohdalle jonkun ver-
ran, on palvelun minimiveloitus aina 20 euroa. Timé johtuen edestakaisin matkasta.
Yhden kerran kiinted hinta huollolle on 50 e, siséltden: haun, huollon ja palautuksen.
Jos kone ei ole pelastettavissa, palautetaan summasta 30 euroa asiakkaalle.

Koneen huolto ja piivitystyot eivét ole yrittdjélle tunti tunnista ty6té, johon perustuu
myos hinta. Yrittdjalld voi olla useita koneita samaan aikaan piivityksessd, lataamassa
ohjelmaa tai vastaavaa. Téillainen voi kestdi pitkddnkin, ilman, ettd yrittdjén tarvitsee

puuttua asiaan.

4.6 Kriittiset resurssit

Mité resursseja yritykselld pitéé olla, jotta arvolupaus toteutuu? Masan Masiinalla pi-
tad olla:

e auto kuljetuksia varten

e kuljettajalla pitdd olla ajokortti

e nopeat ja suojatut verkkoyhteydet

e yrittdjidn tyGpanos

e vakuutukset virheiden varalta

o tilat sdilyttd4, ja huoltaa laitteita

e puhelin

e sihkdpostitili
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e internetsivut ajanvaraus kalentereineen

4.7 Ydintoiminnot

On tirkedd selvittdd mitd toimintoja vaaditaan, jotta yrityksen arvolupaus pystytdin
lunastamaan. Toimintojen pitdisi myos liittyd ldheisesti yrityksen arvolupaukseen.
Ydintoiminnot voivat muuttua yrityksen elinkaaren aikana ja ydintoimintojen lisdksi
yritykselld on vield olemassa tukitoimintoja, joita ilman toiminta ei tulisi py&riméén.
Hyvé tydkalu on esimerkiksi luoda 5 -20 kohdan lista ndistéd toiminnoista. Y dintoimin-
not tuottavat yleensa kuluja, joten niitd pitéd olla juuri oikea maéra arvolupauksen saa-
vuttamiseksi, ei litkaa. (Jarvinen & Kari 2017, 101-102)
Masan Masiinan ydintoimintoja ovat:

e Puhelinkeskustelut

e Sidhkopostikeskustelut

e Ajanvarauskalenterin ajan tasalla pitiminen

e Laitteen nouto

e Laitteen huolto

¢ Yhteydenpito asiakkaaseen huollon aikana

e Laitteen palautus

o Jilkifiilistelysoitto

e Kirjanpito

e Auton huolto

e Yrittdjan ammattitaitoa ylldpitavét ja lisdévit koulutukset

e Asiakasmaksujen kerddminen

4.8 Kumppanit

Yrityksen ei vélttdmittd tarvitse olla vastuussa kaikista resursseista ja ydintoimin-
noista itse. Pitdd miettid, mitkd voisi olla kannattavampaa hankkia kumppaneiden
kautta. Kumppanilta jonkun toiminnon ostaminen voi olla taloudellisesti ja ajankéy-
tollisesti jarkevdmpad, kuin itse tehtyni. Tai kumppani kannattaa valita heilld olevan

hyvén maineen vuoksi. (Jarvinen & Kari 2017, 105-106)
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Masan Masiinan kumppaneita tulisi luultavasti aluksi olemaan tilitoimisto. Toimija
tulisi olemaan yrittdjédn vaimon kummisetd, jotta voi olla varma luotettavasta ja asian-
tuntevasta palvelusta. Lisdksi markkinoinnissa haetaan kumppania elédkeldisliittojen
etujarjestd EETU:Ita. Eldkeldisliiton liséksi yrittdjd ottaisi aluksi yhteyttd entiseen har-
joituspaikkaansa, erdéseen seniorien asumisyksikkoon, jossa on kdynyt pitdméssa it-
tukea paikan pééllé opiskeluidensa aikana. Han on jo tuttu kasvo paikassa seka asujille,
ettd henkilokunnalle. Hin ehdottaisi diilié, jossa hakee kerralla tiettyyn aikaa kaikkien

halukkaiden laitteet ja palauttaa ne sovittuun aikaan, kiintedén hintaan tietysti.

4.9 Kulurakenne

Kustannuksia voi olla seki kiinteitd, ettd muuttuvia. Jos yrityksella olisi tarve perus-
tettaessa suurempiin investointeihin, kiintedt kustannukset kannattaisi jakaa vield
juokseviin ja pitkdvaikutteisiin kustannuksiin. Masan Masiinassa téllaiseen ei ole tar-
vetta, joten tarkastellaan pelkéstdin kiinteitd ja muuttuvia kustannuksia. Liséksi Masan
Masiina ei hanki mitéén kiintedd omaisuutta. Alkupddomana yritykselle tulisi kiytetty
auto, arvoltaan noin 1000, jonka kéyttoikd arvio on 2 vuotta. Autosta syntyvit poistot

jaksotettaisiin siis ndille kahdelle vuodelle. (Jarvinen & Kari 2017, 108)

Kiinteitd kustannuksia Masan Masiinalla ovat:
e puhelinkulut
o vakuutukset laitteen rikkoutumisen varalta
e auton vakuutukset
e markkinointikulut
e tilan vuokrakulut (huone omasta talosta)
e tilitoimisto

e maksupéitepalvelut

Muuttuvia kustannuksia ovat:
e auton polttoaineet
e auton huoltokulut

e ammattitaidon ylldpitdmisen ja kehittimisen koulutukset
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4.10 Yhteenveto

Asiakkaan yhteydenotto: sdhkdposti, puhelinsoitto ja tekstiviesti

l

Viesti takaisin, jos ei voi vastata puhelinsoittoon:
Alé hétddnny, vaikka en voinut vastata, homma
hoituu kylld ja soitan sinulle takaisin vield td-

nddn. Yhteistyéterveisin Masa Masan Masii-

nasta

Asiakkaan kanssa keskustelu ja asiasta sopiminen

l

Vahvistusviesti mitd on sovittu (koska nouto ja

koska palautus)

/ Ajaminen yrityksen

Ajaminen asiakkaalle _ tiloihin

Koneen huolto ja mahdolliset lisdkysymykset asiakkaalle soittaen

/

Ajaminen asiakkaalle

;

Rahastus maksupéétteellad

\

Ajaminen kotiin

\
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Jélkifiilistely soitto noin 4-7 vuorokauden péastd palautuksesta

Kuvio 6. Palvelun etenemisen kuvaus

Y114 olevassa kuviossa on esitetty palvelun eteneminen ja se eri vaiheet. Vaikka Ma-
san Masiina voisi tarjota paljon eri tyyppisid palveluita erilaisille asiakassegmenteille,
ei tatd tulla silti tekemédn. Jos yritys perustetaan, se haluaa keskittyé ensin yhteen pal-
veluun kokonaisvaltaisesti ja hioa sen loppuun saakka. On tarkedd, ettd kaikki toimin-
not on mietitty tarkasti, niiden kustannukset selvilld ja palvelu on tasalaatuista kaikille
asiakkaille. Palvelun tasalaatuisuus on yksi keinoista saavuttaa ja yllapitda asiakkaiden
luottamusta yritykseen.

Jos yritys perustetaan, ei ole tarkoitus, ettd yrittdjad heti irtisanoutuisi péivétyOstaan.
Yritystoimintaa pyoritettéisiin timén toimen ohella. Laitteiden nouto- ja palautusajat
tulisivat olemaan maanantaina 16.00-19.30 ja torstaina 16.00-19.30. Niiden viliin si-
joittuvalla ajalla laitteita huolletaan joustavasti omien aikataulujen mukaan, kuitenkin
niin, ettd sovitut palautusajat pitdvét paikkansa. Tilat tulevat olemaan samassa raken-
nuksessa kuin yrittdjén koti, oma lukittava tyShuone, jossa tapahtuu sdilytyksen lisdksi
huoltotoimenpiteet.

Koska kyseessé on sivutoiminen yritys, ei yritykselle kirjata aluksi pddomaa, kuin pel-
késtdén tuhannen euron arvoinen auto. TAma auto tulisi joka tapauksessa olemaan ta-
loudella, joten siitd syntyvit kustannukset eivit lisda talouden kokonaiskustannuksia.
Puhelin- ja nettiliittymiin tulee menemé&én noin 50 euroa kuukaudessa, lisdksi kuluja
tulee vakuutuksista, kilometreistd, ty6tunneista, tilitoimistosta, markkinoinnista seka
muun muassa maksupditteen vuokrasta. Karkeasti arvioituna yritystoiminnasta olisi
tavoite saada 2000 euroa tuloa, josta karkeasti laskettuna edelld mainittujen kulujen
jéilkeen yrittdjd voisi maksaa itselleen 1000 euroa palkkaa kuussa. Puolet tuloista me-
nisi siis suurin piirtein yritystoiminnan kuluihin. Tdma4 tarkoittaisi noin 10 koneen nou-
toa/palautusta per viikko, jos lasketaan, ettd 80 % koneista saadaan huollettua ja 20 %
palautetaan toivottomina tapauksina. Ajoaikaa menisi ndiden hakuun/noutamiseen ar-
vioituna 7 h, 3,5 h per ajolenkki/2 krt viikossa. Lisdksi aktiivista huoltoaikaa per kone
on varattuna 1h, tihén ei ole laskettu aikaa, jolloin kone paivittdéd/latailee yksin. Mitd

todennékdisemmin 10 koneen aktiivinen huolto vie todennékoisesti yhteensd 5 tuntia



23

aikaa, joten aikavaraus on tehty merkittévisti yldkanttiin varmuuden vuoksi. Jos huol-
lot vievit yhteensd 10 h + 7 h ajo, bruttopalkaksi tulee noin 14 e/h. Jos taas koneen
huollot saadaan tehtyi viidessé tunnissa + 7 h ajo, bruttopalkaksi muodostuukin noin
21e/h.

Téllainen yritysmuoto on pieniriskinen ja todellisuudessa riskiksi muodostuisi koneen
kanssa kéytetty aika ja mitd todennékodisimmin ajamisesta syntyvit kulut tulisivat joka

tapauksessa kuitattua. Yritystoiminnan testaaminen kaytanndssé siis ei vaadi isoa paa-

omaa tai yrittdjdn oman talouden kaatumisen riskia.

Kumppa- | Ydintoi- Arvolu- Asiakas- Asiakas-
nit: minnot: paus: suhde: ryhmi:
) -Puhe- -Helppous | -Aina hy- -Kohderyh-
-Tilitoi- lin/séhko- vintuulinen |méné elike-
. -Luotetta- s e
misto postikeskus- yrittgja | idssd o!e\“/at,
telut vuus -Joseivoi |jotka eivit
-Palveluta- -ajanV'c}ra-us- “Hyviintuu- vastata pu- pysty lahte- '
ot ten yllaplto ' hfeluur}, tqlee maéin helposti
-kuljetukset |lisuus aina viesti | huollattamaan
-eldkeldis- | yhteyden- o perdin, ettd |laitetta kodin
. . -Kiinted .
firjestot pltp 'e'1s1ak- ' 501'tejtaan ta- |ulkopuolella
kaisiin hinta kaisin
-my&hem- | -laitteiden -Tasmalli-
min esim hup}lot . SYYS ..
-kirjanpito -Mahdollisia
kansalais- | -auton lisétietoja
opisto huolto/tank- lgitteist'a
kaukset aina soitolla
-maksujen -4-7 vrk jél-
kerdys keen huol-
-jélkisoitot losta soite-
taan ja kysy-
tddn, miten
on sujunut
Resurssit: Markki-
-Yrittdjén nointikana-
tyOpanos vat:
-auto -Palvelutalot
-internet-si- ja niiden il-
vut maiset opas-
-taloushal- tustuokiot
linto -esim kurs-
-ajokortti sin vetdmi-
-puhelin nen kansa-
sdahkoposti laisopistossa
-internetsi-
vut




24

-vakuutuk- -mainokset
set paikallisleh-
-verkkoyh- dissé
teys -ilmoitukset
-tilat sdilyt- palvelutalo-
tdd ja huol- jen ilmoitus-
taa laitteet tauluilla
-eldke-
lais/terveys-
jérjestot
Kustannukset: Tulot:
Kiinteat: -Tuotemyynti, S0e/haettu, huollettu
-Puhelin japalautettu kone (20 e/laite, jos sitd
-Netti ei voitu korjata)
-Vakuutukset - Lisdtuloa myohemmassd vai-
-Tilitoimisto heessa tarjoamalla laitetta tilalle
-Tilavuokra maksua vastaan huollon ajaksi
-Markkinointi
-Maksupéite
Muuttuvat:
-Auton polttoaine
-auton huolto
-ammattitaidon ylldpitdmisen
koulutukset ja kurssit

Kuvio 6. Yrityksen BMC.

Ylldolevassa kuviossa on vield koottuna yhteen case yrityksen liiketoimintamallin pe-
ruspilarit. Tarkeimpéni yrityksen arvolupaus asiakkaille: kiintedén hintaan, hyvéntuu-
lista, ammattitaitoista ja luotettavaa palvelua. Yrityksen kulut pidetiin minimissa,
koska kyseessd on yhden miehen sivutoiminen business. Liséksi palvelu pyritddn hio-
maan mahdollisimman tasalaatuiseksi ja automaattiseksi, jotta yrityksen ydintoimin-
not pysyisivit vakioina ja tdmi taas puolestaan tekee kustannuksista ennakoitava ja

hallittavia.
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5 STRATEGIA

Mité tarkoittaa strategia? Se voi tarkoittaa monia asioita yrityksille. Kuitenkin sité luo-
dessa ajatukset kannattaa pitdi tiukasti kiinni ajatuksesta, miten luodaan lisdarvoa asi-
akkaille eli tuleville ostajille. Strategia-ajatukseen kannattaa heti liittd4 ajatus sini-
sestd merestd ja unohtaa punaisen meren ajattelutapa. No miten meret liittyvit strate-
giaan? Téssi ei tarkoiteta merta, jossa aallot liplattavat, vaan kisitteitd: sinisen meren
strategia ja punaisen meren strategia.

Strategian luominen perustuu aina se tekijoiden uskoon maailman tulevasta tilasta.
Tehdédn erilaisia oletuksia mité tulevaisuudessa tulee tapahtumaan ja miten maailma
tulee kehittymdin. Tuskin kukaan meistd pystyy ennakoimaan tulevaa ja oletukset
ovatkin aina epdvarmoja, mutta ilman niitd strategiatyoté ei voida tehdd. Omista ole-
tuksista kannattaa aina etsid ne niin sanotut kriittiset osat. Kun oletukset ja kriittiset
pisteet on 16ydetty, pitdd muistaa, ettd niitd oletuksia tdytyy muuttaa ja tarkistaa jat-

kuvasti. (Ritakallio & Vuori 2018, 20-25)

Punaisen meren strategia kuvaa paikalleen jaméhtdmisté, kilpailijoiden toimiin vastaa-
mista ja ahdasta oloa. Sinisen meren strategia taas tarkoittaa ketteryyttd, tilaa toimia ja
toteuttaa sekd viahdisti kilpailua. Monesti ajattelumalli on jo vakiintunut ja toimialan
rakenteet ndhddan muuttumattomana, joka vaikeuttaa sinisen meren strategian ajatte-
lumalliin padsemistd. (Chan Kim W. & Mauborgne R. 2015)

Business model canvas on loistava tydkalu kéytettdviksi samanaikaisesta sinisen me-
ren strategia-ajattelun kanssa. Se antaa visuaalisen kokonaiskuvan liiketoiminnan
suunnittelusta ja se auttaa hahmottamaan miten yhden osa-alueen muutos vaikuttaa
muihin osa-alueisiin. Liséksi sinisen meren metodia kannattaa kayttdd apuna, kun
miettii uuden yrityksen arvolupausta, liiketoimintamallia ja asiakasryhmié. Sinisen
meren strategia keskittyy ajattelussaan luomaan uusia palveluita tai tuotteita ja saman-
aikaisesti vihentdiméan kuluja valttdimalla véhemmaén arvoa tuomia toimintoja ja pal-
veluita. Yrityksen on helpompi tuoda tuote tai palvelu sellaisille markkinoille, joissa
ei ole ennestddn kilpailua ja sithen metodilla tdhditdén. Ajattelumallin kd&ntdminen
tillaiseen ei ole aina helppoa. Strategian luojat Kim & Mauborgne ovat kehittineet

ajattelun tueksi neljin toiminnon kehyksen:
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1. Eliminoi: Mitké yrityksen itsestdin selvdnd pitdmat tekijit tai toiminnot pitiisi
lopettaa?

2. Vihenni: Mitkd tekijit tai toiminnot pitéisi supistaa selvésti alemmalle ta-
solle, verrattuna muihin alan toimijoihin.

3. Kasvata: Mitka tekijét tai toiminnot pitéisi nostaa ylemmélle tasolle, verrat-
tuna saman alan kilpailijoihin.

4. Luo uutta: Mité tekijoité tai toimintoja pitdisi luoda, joita alalla ei ole koskaan

tarjottu?

Kimin ja Mauborgnen metodissa luodaan siis lisdd arvoa ja vihennetddn samalla ku-
luja. Liiketoimintamallissa taas oikea puoli kuviosta edustaa arvon luontia ja vasen
puoli taas kustannusten minimoimista. Jokaisen liitketoimintamallin laatikon kohdalla
voi kysyi itseltidédn ylld olevat neljid kysymystd. Mallit sopivat siis loistavasti yhteen ja
luovat yhdessd toimivan ja nerokkaan metodin kannattavan liiketoiminnan rakentami-
seen. (Chan Kim W. & Mauborgne R. 2015)

Masan Masiinan strategian perusteena on idkkéiden henkildiden méérén lisdéntymi-
nen, jotka eivét pérjdd jatkuvasti uusiutuvan teknologian kanssa itsendisesti, mutta
pystyvit pyytdméén sithen apua. Lisdksi oletuksena on, ettd verkkoon lisddntyvit lait-
teet tulevat lisdéntymaén tulevaisuudessa jatkuvasti. Kipupisteitd voisi olla sellaisten
laitteiden kehittiminen tulevaisuudessa, jotka huoltavat automaattisesti itsedén teko-
dlyn avulla ilman késkyjé ihmiseltd. Lisiksi toinen on laitteiden siirrettivyyden muut-
tuminen mahdottomaksi. Eli laitteet ovat niin kiinteédsti asennettuna, ettei niitd voida
hakea huoltoon. Téssi tapauksessa tietysti yrityksen strategian muuttaminen ja jatkuva
kehittaminen auttaa taas pddsemadn eteenpdin.

Koska Masan Masiinan ei ole yrityksend olemassa, varsinaisesti mitdin tekijaa tai toi-
mintoa ei voi eliminoida. Sen sijaan voitaisiin miettid, mitd mieleen tulleista toimin-
noista ei kannata ottaa mukaan tai lahted lainkaan toteuttamaan. Samalla voidaan miet-
tid, mitd toimintoja tarvitaan, mutta joiden tekemiseen ei ole tarpeellista uhrata paljon
energiaa. Uuden luominen ja hyvien toimintojen kasvattaminen sen sijaan on erityisen
tiarkedd miettiessd uuden yrityksen perustamista. Google-haku sanoilla: apua tietoko-
neen kanssa tai apua tietokoneongelmiin tuo kylld hakutuloksia. Esimerkiksi Gigantti
tarjoaa eri pituisia sopimuksia kiintedén, joihin kuuluu tuki myymaélassé, puhelimitse
tai etdtuen avulla (Gigantin internet-sivut 2020). Myds kotidata tarjoaa internetsivuil-

laan apua tietokoneongelmiin hinnastoina kiinted hinta per esitelty palvelu, jos laitteen
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tuo heille tai tehdyn tyon mukaan, jos he tekevit kotikédynnin (Kotidatan internetsivut
2020). Paédsdéantoisesti osumissa on aina jokin ennalta maarittiméton eré, jos huoltoon
liittyy ajamista asiakaan luokse.

Masan Masiinassa strategian perustana on tdysin ennalta mééritelty kilpailukykyinen
hinnoittelu. Lisdksi hinnoittelussa paéstién kilpailukykyiseen lukemaan, koska koneet
haetaan yrittdjin omiin tiloihin. T&ll6in huoltoon kaytettidva aika jakautuu pikku pa-
loihin erindisten péivitysten sekd muiden toimintojen raksuttaessa aina itsekseen, joi-
den vilissd yrittdjd on vapaa tekemaén muita toitd. Markkinointi tullaan kohdentamaan
tietylle asiakasryhmaélle ja my0s palvelu suunnitellaan heille sopivaksi. Vaikka Masan
Masiina todennékdisesti tulisi tarjoamaan myos esimerkiksi ldhitukea ja muita tukeen
liittyvid palveluita, tullaan mahdollisen yrityksen kéynnistimisessd keskittymain
markkinoissa ja palvelun kehittdmisessa tdhén tiettyyn kohderyhméén kohdennetulla

palvelulla.

6 YRITYKSEN PERUSTAMINEN

Mielldn yrittdjyyden elaméntapana, josta olen salaa ollut kateellinen sen omistaville
henkil6ille. Monenlaisia ideoita litketoiminnan pohjaksi on aikojen saatossa mieleni
pohjalle syntynyt. Rohkeus niiden toteuttamiseen on tdhdn mennessad puuttunut. Ta-
mén case yrityksen perustaja tulisi olemaan siis mieheni, jonka vuoksi sen toiminta
koskisi koko perhettdimme.
Suomen Yrittdjien internet-sivuilla kerrotaan, ettd ryhtydkseen yrittdjaksi henkilolla
pitda olla:

e hyviidea

e hyvd ammattitaito

e halu yrittijyyteen

e kokemuksia tydeldmastd

e riittdvé alkupddoma

e tietoa ja taitoja yrittdjyydesta.

Haittaa ei mydskién ole perheen tuesta, kyvysti ottaa ja sietdd riskejé, halusta itsendi-

seen sekd tulokselliseen tyoskentelyyn. Voin ndmd myos allekirjoittaa. Téarkeimpana
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ominaisuutena piddn intohimoa itse asiaan, jota ldhtee tekeméén. Tat4d minulta esimer-
kiksi 16ytyy runsaasti. Lisdksi tiedot yrittdjyydestd ovat ehdottoman tirkeitd, jos mei-
naa saada yrityksensi kukoistamaan niin, ettd voi jossain vaiheessa jattda paivatyonsa
ja siirtyd kokonaan oman onnensa sepéksi. (Suomen yrittdjien www-sivut 2019.)

Arki voi dkkid olla erilaisten pienten ja isompien projektien yhteensovittamista ja jat-
kuvaa muutosta tdynné. Térkeéé on, ettei huku erilaisten tehtévien keskelle, vaan pitda
selkednd mielessd yrityksen mission, strategian, vision ja arvot. Nimi maarittévét se,
miksi yrityksesi on olemassa ja mité yrityksesi tekee, sekd milld tavalla se sen tekee.
Arvot ohjaavat pitkdlti henkil6kohtaisessa eldmissékin ja optimaalista olisikin, etti
yritystoiminta perustuisi myos omiin henkilokohtaisiin arvoihin. Missio kertoo, mité
varten yritys on olemassa. Missio onkin yksi yrityksen peruspilareista. Hyvin mietitty
missio kertoo vastauksen kysymyksiin: miten, mitd ja miksi. Visiota miettiessd kan-
nattaa antaa mielen unelmoida vapaasti. Se vastaa kysymykseen: mité haluaa, ettd yri-
tys tulee saavuttamaan. Kun missio ja visio on selkedsti mééritelty, on helpompaa lait-
taa tehtdvid yrityksen kannalta tirkeysjédrjestykseen. Samoin, kun yrityksen arvot on
mietitty loppuun asti, pystyy paremmin miettiméan, miten haluaa asioita yrityksessédn

toteuttaa. (Roth 2018, 18-20.)

6.1 Henkiloyhtiot

Olen aina pitdnyt tdrkednd, ettd en tule olemaan henkilokohtaisella omaisuudellani
vastuussa yrityksen mahdollisista veloista. Toisaalta en ole missdén vaiheessa suunni-
tellut sellaista yritystoimintaa, joka pitéisi sisdlldén suurien riskien ottamista.

Jotkut seikat puoltaisivat toiminimen perustamista, vaikkakin vastuu yltdé henkilékoh-
taiseen omaisuuteen. Ei ole tarkoitus ottaa suuria riskid, toiminta on pienimuotoista
ainakin aluksi, ei ole tarvetta verosuunnitteluun, valtaviin investointeihin tai suuriin
lainoihin (Suomen yrittdjien www-sivut 2019). Toiminimen virallinen termi on yksi-
tyinen elinkeinoharjoittaja (Patentti — ja rekisterihallituksen www-sivut 2019).

Suuria perustamismuodollisuuksia ei vaadita, eikd alkupddomakaan ole valttimétonta,
koska toiminimi yleensd perustaa omaan tyOpanokseen ja sen myymiseen. Kéytin-
ndssé voi tehdd perustamisilmoituksen kaupparekisteriin, jonka jalkeen saa kiyttoonsa

y-tunnuksen. Jotta saat perustaa toiminimen, pitéé olla luonnollinen henkild, seké asua
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Euroopan talousalueella. PRH eli patentti- ja rekisterihallitus voi myontdd poikkeus-
luvan, jos asuinpaikka on Euroopan talousalueen ulkopuolella. Liséksi alle 18-vuotias
perustaja tarvitsee luvan vanhemmiltaan. Jos vanhemmat perustavat toiminimen ala-
ikdisella, tarvitsevat he tdhan luvan maistraatista. (Suomen www-sivut 2019.)

Muita henkildyhtiomuotoja ovat kommandiittiyhtio ja avoin yhtié. Kumpaakaan yh-
tiotd ei voi perustaa yksin ja ne syntyvit rekisterdinnilld. Toiminnan pitéd olla jatku-
vaa, eikd yhtiditd voi perustaa esimerkiksi lyhyen projektin ajaksi. Avoimessa yhtiossi
kaikki yhtidmiehet ovat vastuussa esimerkiksi yhtion veloista myods omalla henkil6-
kohtaisella omaisuudellaan. Kommandiittiyhtiossid voi yhtidmiehen rooli olla myds
ddneton yhtiomies. Yleensd tdllainen yhtidmies sijoittaa yhtioon pelkdstddn rahaa ja
yhtidsopimuksessa on maininta tietty tuotto tille piomalle. Aéinetdn yhtiomies ei kos-
kaan vastaa esimerkiksi yhtion veloista omalla omaisuudellaan. (Suomen Yrittdjien

www-sivut 2019.)

6.2 Osakeyhtio

Henkilokohtainen vastuu puuttuu vain osakeyhtidyhtiomuodossa. Aiemmin osakeyh-
tion perustamiseen on vaadittu 2500 euron pddoma, mutta heindkuun 2019 alussa tima
on poistunut. Jos haluaisi perustaa julkisen osakeyhtion, pddoman vaatimus on 80 000.
Osakeyhtion voi perustaa yksin tai kumppanien kanssa. Yksin perustettaessa tarvitaan
kuitenkin aina varajdsen hallitukseen. Varsinkin, jos aikoo pyorittdd toimintaa useam-
man kumppanin kanssa, osakeyhtié voi olla hyva ratkaisu. Samoin jos aikoo tehdi
suuria investointeja voi osakeyhtio olla hyvé valinta. Osakeyhtion kanssa on mahdol-
lista jérjestdd yritystoimintaa monipuolisimmen, joten senkin puolesta valinta voisi
olla hyvd omaan perustettavaan yritykseen. (Suomen Yrittdjien www-sivut 2019)
Jotta perustamisilmoituksen voi tehdé kaupparekisteriin, tarvitaan perustamissopimus
ja yhtidjarjestys. Yhtigjarjestyksessd sovitaan yrityksen sdédnndistd. Minimisséén so-
pimus pitdd siséllddn yrityksen nimen, toimialan ja kotipaikan (kunta Suomessa). Pe-
rustamissopimus pitdd sisdlladn:

e nimi

e osakkeet ja heiddn merkitseménsd osakkeet

e osakkeen hinta ja viimeinen maksupéiva

o hallituksen jisenet
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o tilikausi

e mahdollinen tilintarkastaja ja varatilintarkastaja
¢ mahdollinen toimitusjohtaja

e mahdolliset hallintoneuvosten jésenet

(Suomen www-sivut 2019.)

Masan Masiinan yhtiomuoto tulisi olemaan juuri osakeyhtid. Vaikka tarkoituksena ei
ole tehdid suuria investointeja, eikd yritystoimintaa aiota pyorittdd lainkaan tappiolli-
sena, tuntuu osakeyhtid turvallisimmilta valinnalta. Liséksi osakepddoman vaatimus
on poistunut, joten senkin kanssa on perustettaecssa vapaat kéddet. johtopditdkset ja
pohdinta. Osakeyhtion hallituksessa tulisi olemaan mieheni, jonka tyopanos on ainut

yrityksessé kéytettdvé, sekd hdnen vaimonsa, eli mina.

7 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Masan Masiinalle saatiin onnistuneesti koottua liiketoimintamallia. Mallissa esiteltiin
yrityksen asiakasryhma, jonka maéérittely oli yksi tdrked osa-alue juuri timénlaisen
yrityksen toiminnassa. Koska asiakasryhma koostuisi padsdédntoisesti elidkeidn ylitta-
neistd henkildistd, joilla mahdollisesti olisi my0s liikkumisen kanssa haasteita, paa-
markkinoinnin keinoiksi valikoitui niin sanotusti perinteisempia keinoja. Esimerkkina
tastd ilmaiset huoltohetket palvelutaloissa, ilmoitukset palvelutalojen ilmoitustauluilla
ja paikallislehdissa.

Sinisen meren strategian tyyliin Masan Masiinan toiminnassa ei ollut mitéén karsitta-
vaa, koska siti ei ole vield perustettu. Masan Masiinassa ajatus on hio yksi palvelutuote
aina loppuun saakka, jolloin turhat ja aikaa vievét toiminnot voidaan minimoida ja
titen pienentdd/minimoida resurssien tarpeen. Uutta yritys pyrkisi tuottamaan kiinted
hintaiselle haku/nouto- palvelullaan.

Ty®d tarjoaa mahdolliselle yrittédjélle liiketoimintamalli my6td valmiiksi mietityn asia-
kasryhmén, markkinoinnin vinkkejd ja selkeén listan resursseista, kustannuseristi ja

ydintoiminnoista. Liséksi yritykselle on mietitty valmis arvolupaus ja annettu pohjaa
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sinisen meren strategian tyyppiselle ajatukselle. Palvelu on liséksi hinnoiteltu val-
miiksi ja laskettu jo karkeasti minkd verran volyymia, seké omaa aikaa voi kayttéa,
jotta sivutoimisesta yrittdjyydestd saisi jirkevdd lisdtuloa. Lisdksi on esitetty vield,
mitd yritysmuotoa perustettaessa voisi kéyttaa.

Tyon haastavin osio, oli asettaa tutkimuksen tavoitteet ja timén jélkeen rajata aiheet
riittdvélld tavalla, muttei kuitenkaan liikaa. Tavoitteiden asettelu oli onnistunutta ja
ensimmadiseen kolmeen tavoitteeseen tyon tuloksilla padstiinkin suurimmaksi osaksi.
Tosin koska strategiatavoitteeseen oli asetettu sana hahmotella, on haastavaa analy-
soida, onko hahmoteltu strategiaa riittdvasti tavoitteen saavuttamiseksi vai ei.

Koko tyon tarkoituksena oli auttaa yrittdjaa tekemddn padtos litketoimintaan ryhtymi-
sestd. Ty varmasti tarjosi yrittdjille sellaisia tyokaluja, jotka auttavat hanté padtoksen
teossa. Tosin markkinatilanne on muuttunut Suomessa ja maailmalla merkittavasti
siitd, kun tyo aloitettiin joulukuussa 2019 ja saatiin valmiiksi huhtikuussa 2020,
COVID 19- viruksen myo6td. Témén tilanteen vaikutusta liikeideaan ei ole siis tydssa
huomioitu. Masan Masiinan kohderyhméé ovat juurikin ne ihmiset, joita on ohjeistettu
pysymaiin karanteenin kaltaisissa oloissa sisdtiloissa ja valttdiméédn ihmiskontakteja.
Toisaalta tdllaisessa mallissa asiakas voisi jattdd laitteen oven ulkopuolelle, kun yrit-
tdjd odottaa pihalla autossa ja samalla lailla hoituisi palautus. Miten laitteen puhdistaisi
ulkoisesti ennen palautusta, on asia, joka pitdisi tietysti selvittdd. Yrittdjan paétos yrit-
tdjyyteen ryhtymisesti jad nyt hautumaan. Jatkoty6 voisikin olla kuvata kiytdnnon pe-
rustamistoimenpiteet, perustaa yritys ja analysoida esimerkiksi yhden kuukauden toi-
minnan perusteella saatuja lukuja ja tulevaisuudetta niiden pohjalta.

Tyon kirjoittajan suositus mahdolliselle yrittdjdlle on ldhted koittamaan siipiddn yri-
tystoiminnan saralla. Pddomaa ei juurikaan yritykseen tarvitse sitouttaa, joten riskit
ovat minimaaliset. Suurin riski on henkilén oman ajan menettdminen, jos yritystoi-
minta ei ota onnistuakseen. Liséksi mahdollinen yrittdjé pitdisi oman padtyonsa kokei-
lemisen aikana, joten sddnndllisten tulojen menettdmistdkddn ei tarvitsisi murehtia.
Joidenkin kuukausien pédstd yrittdjalla olisi riittdvésti lukuja tarkempaan analyysin
toiminnan kannattavuudesta tai kasvumahdollisuuksista. Ja mika tarkeintd, yrittdjélla
olisi jonkinlainen tuntuma, miltd tuntuu hoitaa yritystd oman paityonsi ohella, seké

sopiiko téllainen omaan elaméntyyliin.
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