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Opinnaytetyon tarkoituksena ja tavoitteena oli laatia liiketoimintasuunnitelma perustettaval-
le aamiaismajoitusyritykselle. Opinnaytetyon toimeksiantajana toimi opinnaytetyon tekijan
lahisukulainen, joka on perustamassa aamiaismajoitusyritysta Sulkavalle lahivuosina. Opinnay-
tetyon paakasitteita ovat aamiaismajoitus ja liiketoimintasuunnitelma, ja tyo rakentuu naiden
kahden kasitteen ymparille.

Liiketoimintasuunnitelman laatimisessa kaytettiin kirjallisuuslahteiden lisaksi aineistonkeruu-
menetelmina SWOT-analyysia, kilpailija-analyysia, riskianalyysia seka tarkeimpana empiirisen
aineiston keruumenetelmana lomakekyselya. Analyysit tehtiin perustettavan yrityksen toimin-
nan kartoittamiseksi, kilpailijoiden selvittamiseksi seka yrityksen toiminnan riskien kartoitta-
miseksi. Kyselytutkimus taas tehtiin, koska haluttiin saada selville, mita asioita matkailijat
arvostavat aamiaismajoituspalveluita kayttaessaan, mista he loytavat yritykset seka mita he
ovat valmiita maksamaan yrityksen palveluista.

Kaytettyjen menetelmien avulla saatiin hyvin tietoa, jota pystyttiin hyodyntamaan liiketoi-
mintasuunnitelmaa tehtaessa. Lomakekyselyyn ei saatu niin paljon vastaajia kuin oli toivottu,
mutta saaduista vastauksista kavi ilmi muun muassa lahi- ja luomuruoan tarkeys aamiaistarjoi-
lussa, yrityksen loydettavyyden ja markkinointikanavien merkitys. Saatiin myos uusia ideoita
yrityksen lisapalvelujen kehittamiseen.

Liiketoimintasuunnitelman laatiminen onnistui taustatutkimusta hyodyntaen ja sen arvioi Lau-
rea-ammattikorkeakoulun lehtori. Toimeksiantajana olleen yrittajan mielikuvat yrityksesta
olivat tarkeita yrityksen imagoa, arvoja seka palveluita ajatellen, ja ne saatiin tuotua hyvin
esille lopullisessa tyossa. Liiketoimintasuunnitelma on kayttokelpoinen perustettavalle yrityk-
selle.

Asiasanat Majoitus, aamiaismajoitus, liiketoimintasuunnitelma
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The purpose of this thesis was to create a business plan for a start-up Bed and Breakfast. The
business plan was commissioned by a relative of the writer of the thesis, who is going to es-
tablish a Bed and Breakfast in Sulkava, South Savonia. The cornerstones of the thesis are Bed
and Breakfast and business plan.

The business plan was drawn up by using four different methods, including SWOT-analysis,
competitor and risk analysis and survey, which was the most important method in gathering
empirical material. The analyses were to map out the company’s operations, the most im-
portant competitors in the area and what the company’s risk frame is. The survey was to pro-
vide information about what tourists and travelers value in a Bed and Breakfast, through
which marketing channels they find the companies and how much they are willing to pay for
the services.

The used methods provided useful information for compiling the business plan. Although the
number of respondents was low, the received answers revealed the importance of using or-
ganic and local food as parts of the breakfast, and also how important the right marketing
channels are in order to reach potential customers. It also gave new ideas for developing sup-
plementary services.

With the help of the background work, a business plan was created. It was evaluated by a
lecturer of Laurea University of Applied Sciences. The commissioner’s visions about the im-
age, values and services of the start-up company were important, and were taken into ac-
count in the business plan. The business plan is feasible when founding the Bed and Breakfast.

Key words Accommodation, Bed & Breakfast, business plan
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1 Johdanto

Taman opinnaytetyon aiheena oli lilketoimintasuunnitelman laatiminen perustettavalle aa-
miaismajoitusyritykselle. Tuleva aamiaismajoitusyritys sijaitsee Sulkavalla, jossa jarjestetaan
kesaisin muun muassa Sulkavan Suursoudut. Tapahtuma keraa ihmisia ympari maailmaa kilpai-

lemaan vuotuisessa tapahtumassa, ja majoituspalveluille on kova kysynta.

Idea tyohon lahti kiinnostuksesta omaa alaa seka yrittajyytta kohtaan. Opinnaytetyon toimek-
siantaja on tyon tekijan oma lahisukulainen, joten halu auttaa yrityksen perustamisessa on

suurempi kuin mita se ehka olisi, jos liiketoimintasuunnitelma tehtaisiin keksitylle yritykselle
tai jollekin tuntemattomalle henkilolle. Halu auttaa yritysta sen alkutaipaleella antoi energi-

aa ja intoa tehda liiketoimintasuunnitelma mahdollisimman hyvin.

Liiketoimintasuunnitelma tehdaan yleensa yritysta perustettaessa, ja se toimii yrittajan apu-
na ja eraanlaisena muistilistana kaikkien oleellisten asioiden huomioon ottamisessa. Tarkka ja
kattava lilketoimintasuunnitelma on valttamaton myos rahoituksen hakemisessa. Tassa opin-
naytetyossa kasitellaan teoriaa liiketoimintasuunnitelmasta, sisaltaen kilpailija-analyysin,
toimintaympariston kartoittamisen, markkinointikeinojen selvittamisen seka talous- ja rahoi-
tussuunnitelman tekemiseen liittyvia asioita. Lisaksi avataan aamiaismajoituspalvelun kasitet-
ta ja kerrotaan opinnaytetyossa kootun empiirisen aineiston hankinnasta, kaytetyista mene-
telmista seka menetelmien avulla saaduista tuloksista ja niiden analysoinnista. Menetelmina
opinnaytetyossa kaytettiin kilpailija-analyysia, riskianalyysia, SWOT-analyysia seka lomake-
kyselya. Aamiaismajoituksen SWOT-analyysi, riskianalyysi ja kilpailija-analyysi loytyvat liit-
teesta 2. Luvussa 4 kasitellaan tarkemmin lomakekyselya ja siita saatuja tuloksia. Itse liike-

toimintasuunnitelma perustettavalle aamiaismajoitusyritykselle on liitteena ja se on salattu.

1.1 Opinnaytetyon tarkoitus ja tavoitteet

Opinnaytetyon tarkoituksena ja tavoitteena oli tuottaa liiketoimintasuunnitelma perustetta-
valle aamiaismajoitusliikkeelle. Tyolla on toimeksiantaja, joka on perustamassa Bed & Break-
fast -tyylista aamiaismajoitusliiketta Sulkavalle. Lopputuloksena on sellainen liiketoiminta-
suunnitelma, jota voi mahdollisimman pienin muutoksin kayttaa haettaessa yritykselle lainaa,
starttirahaa seka auttaa yrittajaa kartoittamaan aloitustilanne. Kattava ja tarkkaan mietitty
lilketoimintasuunnitelma auttaa toimeksiantajaa siten, etta hanen ei tarvitse miettia kaikkia
lilketoimintasuunnitelman osa-alueita yksin, vaan han saa apua opinnaytetyon tekijalta. Hen-
kilokohtaisena tavoitteena opinnaytetyon tekijalla oli oppia tekemaan kattava ja toteuttamis-

kelpoinen litketoimintasuunnitelma, silla ajatuksena on joskus perustaa oma ravitsemisalan

yritys.



Opinnaytetyossa rajattiin aihe keskittyen teoreettisessa viitekehyksessa enimmakseen liike-
toiminnalliseen puoleen eika niinkaan yrittajyyteen itsessaan. Tyossa kuitenkin otettiin huo-
mioon yrittajan resurssit mietittaessa esimerkiksi markkinointia seka talouslaskelmia. Koska
opinnaytetyo tehtiin yhteistyossa yrittajan kanssa, olivat hanen visionsa ja nakemyksensa
tarkeita, jotta lilketoimintasuunnitelmasta tuli yrittajan nakoinen ja juuri hanen tulevalle

yritykselleen soveltuva.

1.2 Opinnaytetyon rakenne

Opinnaytetyon paakasitteita ovat aamiaismajoitus ja liiketoimintasuunnitelma. Naiden kasit-
teiden kautta muodostuu opinnaytetyon runko ja sen avulla lahdetaan kasittelemaan alakasit-
teita, joita paakasitteiden alle kuuluu. Ala-aiheita ovat muun muassa majoitusliikkeiden toi-
minnan kartoittaminen, liiketoimintasuunnitelman eri osa-alueet, kuten asiakkaat, kilpailijat,
toimintaymparisto, rahoitus- ja kannattavuuslaskelmat, markkinointi ja riskien kartoitus.
Aluksi opinnaytetyossa kasitellaan majoitusalaa yleisesti ja aamiaismajoituspalveluita Suo-
messa ja Etela-Savossa. Taman jalkeen teoriaosuudessa kaydaan lapi lilketoimintasuunnitel-
maa ja siihen sisaltyvia aiheita. Naiden jalkeen kerrotaan opinnaytetyossa kaytetyista mene-
telmista ja siita, miten ne auttoivat opinnaytetyon ja erityisesti liiketoimintasuunnitelman
laatimisessa. Viimeisessa kappaleessa on yhteenvetoa koko opinnaytetyoprosessista. Liitteista
loytyvat kyselytutkimuksessa kaytetyt kysymykset seka itse liiketoimintasuunnitelma. Liike-

toimintasuunnitelman arviointilausunto loytyy luvusta 5.

Naiden lisaksi ty0ossa esitetaan muutamia ideoita tulevan yrityksen mahdollisista markkinoin-
timahdollisuuksista, lisaarvoa tuottavista asioista seka nostetaan esille jo olemassa olevien
tilojen hyodyntamismahdollisuudet. Nama on otettava huomioon tehtaessa sellainen liiketoi-
mintasuunnitelma, jota pystyisi mahdollisimman laaja-alaisesti hyodyntamaan. Seuraavassa

luvussa esitellaan majoitusalaa yleisesti seka aamiaismajoituspalveluiden toimintaa Suomessa.



2  Majoitusala

Majoitusliikkeiksi voidaan lukea kaikki sellaiset yritykset, jotka tarjoavat majoituspalveluita,
yleensa lyhytaikaiseen majoittumiseen. Majoitusalan liikkeiksi eri luokkiin luokitellaan toimi-
alan mukaisesti hotellit, matkustajakodit, lomakylat, leirintaalueet ja retkeilymajat. Hotellit
ovat kaikista kaytetyimpia majoituspaikkoja niin kotimaisten kuin ulkomaistenkin matkailijoi-
den keskuudessa. (Tilastokeskus 2012a). Motellit, maatilamajoitusliikkeet seka aamiaismajoi-
tusliikkeet luokitellaan naiden paaluokkien alle ja ne kuuluvat majoitus- ja ravitsemistoimin-
nan lain piiriin. Majoitustoiminnalle on laissa maaritelty omat saannokset, joista muun muassa
matkustajailmoituksen tekematta jattamisesta tai aukioloaikojen laiminlyomisesta voi saada
sakkoja. (Finlex 2006.) Vaikka useiden saadosten ja lakien valvominen majoitusalan yrityksissa
on esimerkiksi Elintarvikeviraston tai muiden ulkopuolisten toimijoiden vastuulla, on majoi-
tusliikkeille annettu yha enemman vastuuta asioiden tarkastamiseen itsenaisesti. Esimerkiksi
omavalvonta kuuluu jokaisen ravitsemis- ja matkailuyrityksen omalle vastuulle. (Asunta,
Brannare-Sorsa, Kairamo & Matero 1999, 70.) Naiden seikkojen vuoksi myos liiketoiminta-
suunnitelmassa on otettava huomioon laki ravitsemis- ja majoitustoiminnasta, jotta suunni-

telma ei olisi ristiriidassa lainsaadannon kanssa.

Majoitusyrityksen toimintaan vaikuttaa hyvin vahvasti sita ymparoiva toimintaverkosto, eli
muut yritykset, palvelut ja asukkaat. Tata kautta majoitusyritykset saavat myos eri sidosryh-
mia, niin ulkoisia kuin sisaisiakin, joiden kanssa yritykset toimivat yhteistyossa. Tarkein sidos-
ryhma majoitusalan yritykselle ovat tietenkin asiakkaat, joita ilman yritys ei voi olla tuottoi-
sa. Muita tarkeita sidosryhmia yrityksille ovat muun muassa kilpailijat, henkilokunta, omista-
jat, rahoittajat, jarjestot, yhteiskunta ja matkatoimistot. Varsinkin henkilokunnan ja omista-
jan sitoutuneisuus yrityksen toimintaan ovat kriittisia tekijoita yrityksen menestymisen kan-
nalta. Henkilokunta ja omistaja ovat viime kadessa niita, joiden kanssa asiakkaat asioivat ja

jotka edustavat koko yritysta asiakkaan silmissa. (Asunta ym. 1999, 61 - 64.)

2.1 Aamiaismajoituspalvelut Suomessa

Maailmalla ja varsinkin Isossa Britanniassa aamiaismajoituspalvelut, eli niin sanotut Bed &
Breakfastit ovat olleet suosittuja jo pitkaan. Suomessa tallaiset aamiaismajoitusliikkeet eivat
ole niin tunnettuja, vaikka Lomarengas Oy on aloittanut aamiaismajoituspalveluiden mainos-
tamisen jo vuonna 1987. Suomessa on arvioitu vuonna 2001 olleen noin 300 pelkastaan aa-
miaismajoitukseen keskittynytta yritysta. (Jutila 2001, 7.) Nykyisesta aamiaismajoitusliikkei-
den lukumaarasta ei ole saatavissa taysin tarkkaa tietoa, silla yleensa aamiaismajoitus- ja

maatilamajoitusyritykset luokitellaan samaan jaostoon.



Aamiaismajoitusliikkeiden ydinpalveluita ovat aamiainen, majoitus ja peseytymismahdolli-
suus. Naiden lisaksi jotkut aamiaismajoituspalvelut tarjoavat muun muassa hierontaa, retkei-
lymahdollisuuksia, saunomista tai vaikkapa illallismahdollisuutta. Aamiaismajoituspalvelut
ovat yleensa hieman huokeampia hinnaltaan kuin hotellipalvelut, mutta jossakin maarin rajoi-
tetumpia. Aamiaismajoituspalvelut ovatkin suosittuja esimerkiksi vain muutaman yon majoi-

tustarpeeseen. (Jutila 2001, 8.)

Vuonna 1993 otettiin kayttoon majoitustiloja koskevat tekniset vaatimukset, joiden mukaan
majoitustilat voidaan ryhmitella paremmuuden mukaan. Perusvaatimukset ovat kaikille ma-
joitustiloille samat, mutta aamiaismajoitus- ja maatilamajoitusyrityksille seka mokeille ja
huoneistoille on olemassa viela perusvaatimusten lisaksi omat luokitusperusteensa. Perusvaa-
timuksiin kuuluvat riittavat sailytystilat, makuuhuoneiden tarpeeksi suuri neliokoko, tarpeeksi

suuret ja siistit vuoteet seka ikkunoihin ja oviin liittyvat vaatimukset. (Majoitu maalla 2012a.)

Aamiaismajoitusyritys voidaan luokitella asteikolla yhdesta viiteen, viiden ollessa kaikista
laadukkain. Luokitusperusteet on tehty saniteettitilojen saatavuuteen ja kayttoon perustuen,
silla ne ovat yleensa rajoitetumpia kuin esimerkiksi hotellissa tai maatilamajoituksessa. Esi-
merkiksi luokituksessa ykkosen voi saada, jos isantavaella ja asiakkaalla on kaytossaan vain
yksi yhteinen suihku ja kaymala yli kymmenta kayttajaa kohden. Viitosen voi saada, jos asiak-
kailla on jokaisella oma suihku ja kaymala huoneessa tai huoneistossa seka ateriapalvelu tai
ruoanlaittomahdollisuus. Maatilamajoitusyritysten luokituksessa taas on keskitytty saniteetti-

tilojen lisaksi myos valaistukseen ja lammitykseen. (Majoitu maalla 2012b.)

Aamiaismajoituksen ydinpalveluihin kuuluvan aamiaisen on oltava laadukas ja ravitseva, ja
taytettava tietyt hygieniavaatimukset. Aamiaismajoitustoiminta on ilmoituksenvaraista majoi-
tushuoneistotoimintaa, josta tulee tehda ilmoitus oman alueen valvontaviranomaisille. Ennen
kuin yritys aloittaa toimintansa, taytyy alueen terveystarkastajan tehda kayttoonottotarkas-
tus. Lisaksi yrityksella on oltava toimiva omavalvontasuunnitelma seka tarvittavat muut ilmoi-
tukset tehtyna. (Evira 2012.)

2.2  Aamiaismajoitusyritysten toiminta Sulkavalla ja naapurikunnissa

Sulkavalla on kahdeksan aamiaismajoituspalveluksi, maatilamajoituspalveluksi tai motelliksi
luokiteltua yopymispaikkaa (Sulkava 2012). Savonlinnassa toimii naiden lisaksi kuusi aamiais-,
maatilamajoitukseksi tai majataloksi luokiteltua majoituspaikkaa. Lisaksi Savonlinnassa seka
lahikunnissa toimii todella paljon erilaisia hotelleja, vuokramokkeja, huoneistoja, lomakylia,
leirintaalueita, retkeilymajoja seka lomakiinteist0ja, joista asiakkaat voivat vuokrata majoi-

tuspaikkoja. (Sulkava 2012; Savonlinnan seudun matkailu 2012.)
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Sulkavan naapurikunnissa, joihin kuuluvat Juva, Savonlinna, Puumala, Rantasalmi seka Punka-
harju, on pienempia aamiaismajoitus- tai maatilamajoitusyritykseksi luokiteltavia yrityksia
suunnilleen 25. (Savonlinnan seudun matkailu 2012; Puumalan majoituskohteet 2012; Juvan
kunta 2010.) Laskelmat perustuvat niihin yritystietoihin, jotka loytyivat kaupunkien tai haku-
palvelimien Internet-sivuilta. Selvityksessa ei siis ole otettu huomioon sellaisia yrityksia, joilla
ei ole omia Internet-sivuja tai joita ei loytynyt kuntien Internet-sivuilta tai yleisilta hakuko-

neilta.

Vuonna 2007 julkaistun Tyovoima- ja elinkeinokeskuksen raportissa Maaseutumatkailua Etela-
Savossa on tutkittu Etela-Savon maaseutumatkailun laajuutta ja kehitysta. Raportissa on seka
tutkittu eri Tyo- ja elinkeinokeskuksen tukemien majoitusyritysten toimintaa etta haastateltu
yrittajia. Tutkimukseen otettiin mukaan 166 yrittajaa, joista 140 oli toiminut majoitusalalla
yli vuoden. Suurin osa yritysten yhtiomuodoista oli maatila (73 %) ja seuraavaksi suurin osa
(14 %) oli toiminimella toimivia, ja heidan toimintansa suurin tulos tuli mokkien vuokraukses-
ta. Aamiaismajoitusyritysten ja aittojen vuokraus taas oli melko alhaista, ja niiden kayttoa oli
vaikeaa mitata kausiluontoisuuden vuoksi. Riippumatta yhtiomuodosta, kaikkien yritysten
liikevaihto oli kuitenkin kasvanut vuodesta 2002 vuoteen 2006 10 000 - 110 000 euroa. Asiak-
kaitakin oli aikaisempaa enemman tullut ulkomailta ja perati 91 prosentissa yrityksista oli
ollut ulkomailta matkustaneita turisteja asiakkaina. (Tyovoima- ja elinkeinokeskus 2012, 4 -
7,11 -16.)

Yrityksilta oli myos kysytty tulevaisuudennakymia majoitusalalla, ja yritysten edustajat olivat
olleet hyvin optimistisia sen suhteen. Vuonna 2008 66 prosenttia vastaajista arvioi suhdan-
nenakymien parantuneen viimeisen vuoden aikana ja seuraavan kolmen vuoden aikana paran-
tumiseen uskoi saman verran. Majoituskysynnan ennallaan pysymiseen uskoi 33 prosenttia ja
huononemiseen vain yksi prosentti vastaajista. Tama siis kertoo alan ammattilaisten nakokul-
mista, ja verrattuna vuoden 2012 Tilastokeskuksen tekemaan raporttiin Suomeen saapuvien
matkailijamaarien noususta (ks. kappale 3.2), ovat yrittajat olleet melko lailla oikeassa tule-

vaisuuden nakymista. (Tyovoima- ja elinkeinokeskus 2012, 16.)

3 Litketoimintasuunnitelma

Kun yritys perustetaan, on oltava jonkinlainen suunnitelma siita, mita ollaan tekemassa, mi-
ten, kenelle ja milla keinoin. Yrityksen perustamisessa tarkeaa onkin laatia kunnollinen liike-
toimintasuunnitelma joka kertoo yrityksen toiminnan kokonaisuudesta, ja jota hyodynnetaan
rahoitusta haettaessa. Liiketoimintasuunnitelman tarkoitus on selkeyttaa yrityksen tavoitteet
ja toiminta, joiden pohjalta yritysta lahdetaan perustamaan. Liiketoimintasuunnitelma ei ole
suppea esitys, vaan se avaa nakokulmia erilaisiin yrityksen toimintaan liittyvissa asioissa ja
ottaa huomioon myos tulevaisuuden. (Pitkamaki 2000, 9 - 14; Blackwell 2008, 4 - 5.)
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Liiketoimintasuunnitelma aloitetaan yleensa kirjaamalla ylos kaikki perustiedot yrityksesta.
Perustiedot kasittavat muun muassa yrityksen sijainnin, yhteystiedot, rekisteritiedot, omista-
jan ja toiminnan laajuuden. Taman jalkeen suunnitelmassa eritellaan muut tarkeat asiat,
kuten yrityksen liikeidea ja tuotteen esittely, asiakkaiden ja kilpailijoiden selvittaminen,
markkinoinnin suunnittelu, toimintaymparistoanalyysi ja taloudelliset laskelmat. Liiketoimin-
tasuunnitelmassa olisi myos hyva tuoda ilmi, milla keinoin liiketoiminta aloitetaan, mita arvoa
yritys tuo asiakkaille, ja mita asioita, taitoa ja rahoitusta on jo olemassa. Lisaksi liiketoimin-
tasuunnitelmassa olisi hyva pohtia mitka ovat yrityksen tulevaisuudensuunnitelmat ja talou-
delliset paamaarat. Koska perustettavalla yrityksella ei valttamatta ole tietoa esimerkiksi
asiakkaiden tarpeista, kysynnasta tai yrityksen menestymismahdollisuuksista, on tarkeaa teh-
da mahdollisimman tarkkaa ja kattavaa taustatutkimusta liiketoimintasuunnitelman aikaan-
saamiseksi. (Pitkamaki 2000, 15, 112; Blackwell 2008, 6.) Perustettavan yrityksen liiketoimin-
tasuunnitelmassa on tehty taustatutkimusta muun muassa SWOT-analyysin, kilpailija-analyysin

ja kyselyn avulla.

Kun litketoimintasuunnitelma on yritykselle laadittu, on tarkeaa, etta sita paivitetaan tasaisin
valiajoin. Tama mahdollistaa yrityksen pysymisen ajan tasalla ja muuttuvan toimintaymparis-
ton vaatimuksiin vastaamisen. Paivitys voidaan tehda myos silloin, jos yrityksessa ilmenee
ongelmia, muutoksia, mahdollisuuksia tai jos yrityksen kannattavuus on laskemassa. Liiketoi-
mintasuunnitelmaa paivittaessa kannattaa muistaa myos tarkistaa aikaisemmat paatokset,
silla esimerkiksi yllattavat toimintaympariston muutokset tai vanhentunut kilpailija-analyysi

voivat jarruttaa yrityksen menestymista. (Pitkamaki 2000, 16 - 17.)

Liiketoimintasuunnitelma siis auttaa yrittajaa perustamaan yritysta, mutta yrittajan on silti
huomioitava tietyt kompastuskivet sita laatiessaan. Liiketoimintasuunnitelman laatiminen ja
sen toteuttaminen voivat tuoda esille ristiriitoja, esimerkiksi suunnitellun asian ja siihen tar-
vittavan oman osaamisen valilla. Myos tarpeeksi realistinen nakemys oman yrityksen toimin-
tamahdollisuuksista on valttamatonta. Jos perustettavassa yrityksessa on monta perustajaja-
senta, voi tiedonkulku kangerrella ja sita kautta aiheuttaa suunnitelman teon keskeytymisen.
Liiketoimintasuunnitelma ei siis ole edellytys yrityksen menestymiselle, vaan liiketoiminta-
suunnitelman lisaksi on tarkeaa pohtia yrityksen strategiaa yhdessa suunnitelman kanssa.
(Pitkamaki 2000, 18.)

Seuraavissa kappaleissa kerrotaan tarkemmin, mita osia kunnolliseen liiketoimintasuunnitel-
maan sisaltyy. Tarkastelun kohteena ovat yrityksen liikeidean ja tuotteen esittely, toimin-
taympariston esittely ja kilpailijoiden selvittaminen. Lisaksi pohditaan, miten saadaan asiak-
kaita yritykseen, markkinoinnin seka taloudellisten laskelmien tarkeytta ja yrityksen perusta-

miseen ja pyorittamiseen liittyvia riskitekijoita.
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3.1 Yrityksen litkeidea

Liiketoimintasuunnitelmaa ei voi tehda, ellei yrittajalla ole selkeaa ideaa siita, mita han
haluaa tehda. Hanen taytyy esitella yrityksensa liikeidea ja se, mita tuotetta tai palvelua han
myy ja miksi. Liikeidea on Viitalan ja Jylhan (2006, 51) mukaan yrityksen toiminta-ajatuksen

mukainen tapa tehda liiketoimintaa ja tulosta. (Viitala & Jylha 2006, 51.)

Liikeideaa mietittaessa nousee paakysymyksiksi kolme tarkeaa nakokulmaa: kenelle halutaan
myyda, mita myydaan ja miten toimitaan. Liikeidean selventamisen apuna voidaan kayttaa
kolmiota (kuvio 1), jonka osat ovat asiakas, imago seka tuote. Naiden avulla saadaan selvitet-
tya yrityksen toimintatapa. (Viitala & Jylha 2006, 52.)

Asiakkaat

Imago

Tuote

Kuvio 1: Liikeidea (mukaellen Viitala & Jylha 2006)

Tarkein asia yrityksen toiminnan kannalta ovat asiakkaat (Kuvio 1). Taman vuoksi yrittajan on
selvitettava, keille tuotetta tai palvelua halutaan myyda ja mitka asiakkaiden tarpeet silla
halutaan tyydyttaa. Tarkeaa on myos selvittaa, minkalaisen imagon yrittaja haluaa yritykses-
taan antaa, ja kuinka asiakkaat saadaan ostamaan yrityksen tarjoamaa tuotetta tai palvelua.
Itse tuote on myos hyva eritella niin, etta yrittaja tietaa mita tuotteita tai palveluja han tar-
joaa asiakkailleen. Naiden kaikkien eri osa-alueiden selvittamisen jalkeen saadaan selville
yrityksen toimintatapa, joka vastaa kysymyksiin miten tuotetaan ja milla voimavaroilla. Toi-
mintatapoihin kuuluvat muun muassa markkinointi, tuotanto, tuotekehitys, logistiikka, henki-
6sto, johtaminen ja taloushallinto. (Raatikainen 2010, 38 - 39.)
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3.2 Toimintaymparisto

Liiketoimintasuunnitelmaa tehtaessa on otettava huomioon yrityksen toimintaymparisto. Pit-
kamaen (2000, 22) mukaan kolme tarkeaa tekijaa toimintaympariston luonteen tunnistamises-
sa ovat toimialan luonne, sidosryhmien vaikutukset ja menestymisen edellytykset. Toimialan
luonteella tarkoitetaan alan toimintatapoja, muutoksia, uhkia, mahdollisuuksia ja asioiden ja
ihmisten valisia suhteita ja niiden rakennetta. Menestymisen edellytyksilla tarkoitetaan niita
tekijoita, joilla yritys tulee kilpailemaan alallaan. Sidosryhmien vaikutuksilla taas tarkoite-
taan selvitysta siita, miten yritys hankkii sidosryhmia, miten ne tukevat yritystoimintaa ja

miten suuri sidosverkoston tulee olla. (Pitkamaki 2000, 22.)

Majoitusliikkeiden toimintaymparisto muodostuu niin sisaisesta kuin ulkoisesta toimintaympa-
ristosta. Ulkoiseen toimintaymparistoon liittyvia asioita ja tahoja ovat kysynta, kilpailu, saa-
tavuus seka viestinta ja poliittiset tilanteet kotimaassa ja maailmalla. Sisainen toimintaympa-
risto taas muodostuu yrityksen sisalla olevista toiminnoista, kuten litkeideasta, yrityksen toi-

mintatavoista, voimavaroista ja palvelutuotteesta. (Asunta ym. 1999, 61 - 62, 77 - 78.)

Pitkamaen (2000, 24 - 25) mukaan toimintaymparistoa selvitettaessa on hyva tehda toimin-
taympariston arviointi. Arvioinnin tarkoituksena on selvittaa yrityksen asema toimialalla, toi-
mialan olemus, kysynta, uusien tulokkaiden vaikutukset ja mahdollisuudet, vienti ja tuonti,
toimialan vaihe, lisaarvoa tuovat tuotteet ja toimialan tulevaisuusnakymat. Naiden selvitta-
minen on aikaa vievaa ja esimerkiksi yrityksen asemaa ei valttamatta voi arvioida, ennen kuin
yritys on kokeilujen, erehdysten ja onnistumisien kautta l6ytanyt oman sijaintinsa toimialalla.
(Pitkamaki 2000, 24 - 25.)

Perustettavan aamiaismajoitusyrityksen toimintaymparistoa tutkailtaessa kavi ilmi, etta Suo-
mi on ollut viime vuosina ulkomaisten matkailijoiden suosiossa. 16.2.2012 julkaistun tutki-
muksen mukaan vuoden 2011 joulukuussa ulkomaalaisten matkailijoiden yopymiset olivat
lisaantyneet 12 prosenttia verrattuna vuoden 2010 joulukuuhun. Kotimaiset matkailijat mu-
kaan luettuna, yopymiset olivat lisaantyneet yhteensa nelja prosenttia. Selkeasti eniten mat-
kailijoita tuli Suomeen Japanista, josta kasvua vuodesta 2010 vuoteen 2011 oli 37 prosenttia
ja Norjasta, josta kasvua oli 26 prosenttia. Virosta tulleiden kasvua oli 23 prosenttia ja Vena-

jalta 22 prosenttia enemman kuin vuonna 2010. (Tilastokeskus, 2012b.)

Perustettava aamiaismajoituspalvelu tulee toimimaan majoitus- ja ravitsemisalalla ja se si-
jaitsee Sulkavalla, joka lukeutuu Etela-Savon maakuntaan. Tilastokeskuksen tekeman tutki-
muksen (2012) mukaan myos Etela-Savossa yopymiset olivat lisaantyneet 27 prosenttia vuo-
desta 2010, jossa oli Suomen toiseksi suurin kasvu Etela-Karjalan jalkeen (48 prosenttia). (Ti-

lastokeskus 2012b.) Matkustajamaarien kasvamisesta on kertonut myos Ita-Savo -sanomalehti,
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jonka 23.10.2012 julkaistussa artikkelissa kerrottiin Etela-Savon majoitustilastoista kesan
2012 ajalta. Yhteensa yovyttyja oita Etela-Savon majoitusyrityksissa oli yli 400 000. Ainoas-
taan heinakuun yopymiset olivat hieman alle kuusi prosenttia huonommat, kuin vuonna 2011
heinakuussa, mutta touko-, kesa- ja elokuussa majoituksien maara oli kasvanut edellisvuoteen
verrattuna. Myos venalaisturistien maaran kasvu oli nakynyt selkeasti Etela-Savon yrityksissa.
Tulevaisuuden nakymista oli myos kerrottu kahden matkailujohtajan nakokulmasta. He olivat
sita mielta, etta Saimaan ja jarviluonnon arvostus on jalleen nousemassa, ja se toimii suurim-
pana matkailuviettina Etela-Savossa. (Vuorela 2012, 2 - 3.) Niin koko Suomessa kuin Etela-
Savossakin on matkailijoiden maara kasvanut huomattavasti, ja tama heijastuu myos aa-

miaismajoituspalveluiden kysynnan kasvamiseen.

3.3  Henkilostosuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelmassa on tarkeaa tulla ilmi myos yrityksen toiminnan tuottajat, eli
henkilokunta. Se on yrityksen tarkein voimavara, ja se taho, jonka asiakkaat tapaavat ensim-
maiseksi, ja jonka avulla heille syntyy kuva koko yrityksesta. Henkilokunta siis seka myy etta
markkinoi yritysta ja sen tuotteita. Taman vuoksi on tarkeaa palkata yritykseensa osaavaa ja
motivoitunutta henkilokuntaa ja auttaa heita yllapitamaan naita yritysta auttavia taitoja.
Myo0s tyontekijan persoona on keskeinen asia tyohon soveltuvuuden kannalta. Esimerkiksi liian
ujo tai hiljainen tyontekija saattaa olla myos liian sulkeutunut asiakaspalvelija, eika nain
ollen saa tuotettua asiakkaalle hanen haluamaansa palvelua. Myos tyontekijan asenne tyota
kohtaan ja halukkuus oppia uutta ovat tarkeita piirteita uutta tyontekijaa valittaessa. Tyon-
antajan vastuulla on tyontekijoiden kunnollinen perehdyttaminen ja omien vastuualueiden,
tyotehtavien seka tyopaikan yleisten kayttaytymissaantojen kertaaminen. Tyontekijoiden on
nain helpompi keskittya itse tyohon ja asiakaspalveluun, kun tyoskentelyn muut puitteet ovat
kunnossa. Motivoitunut ja sitoutunut henkilokunta auttaa yritysta parantamaan tulosta ja
viemaan sita eteenpain markkinoilla. (Brown 2006, 73 - 75; Ahonen, Koskinen & Romero 2009,
92 - 93.)

Pienessa yrityksessa, jossa yrittaja itsessaan on ainoa tyontekija, on tarkeaa ottaa huomioon
yrittajan omat vahvuudet yrityksen toiminnan pyorittamisen kannalta. Koska yksi ihminen
usein hoitaa niin asiakaspalvelun, siivouksen kuin taloudellisenkin puolen, saattaa yrityksen
pyorittaminen olla melko uuvuttavaa. Monilla yrittajilla ei ole varaa palkata lisaa henkilokun-
taa heti yrityksen alkutaipaleella, joten omista voimavaroista on pidettava huolta. Yrittajan
voimavaroja verottaa konkreettisen asiakaspalvelun lisaksi myds muut yrittajalle kuuluvat
tyot. Niihin kuuluvat esimerkiksi erilaisista yrittajan vakuutusmaksuista huolehtiminen, jotka
ovat pakollisia yrityksen toiminnan turvaamiseksi. Jos yrittaja joutuu kuitenkin palkkaamaan
henkilokuntaa yrityksen alkuvaiheella, on ensimmaisiin palkkamenoihin mahdollista saada

tukia. Jos yrittaja haluaa palkata henkilokuntaa, on hanen myos tyonantajana otettava huo-
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mioon erilaiset tyontekijan vakuutus- ja sosiaaliturvamaksut, seka loma- ja sairauslomamak-
sut. Nama ovat lain mukaan pakollisia, joten yrittajan on hyva tehda laskelmat, kuinka paljon
henkilostokuluihin menee rahaa ja kuinka paljon henkilokuntaa on varaa palkata. (Pitkamaki
2000, 69 - 71; Raatikainen 2010, 109. )

3.4 Kilpailijat

Uuden yrityksen on tarkeaa selvittaa, ketka ovat hanen pahimpia kilpailijoitaan ja mitka ovat
heidan kilpailuetunsa verrattuna omaan yritykseen. Kilpailijoita voi tutkia esimerkiksi kaytta-
malla heidan tuotteitaan tai palveluitaan, havainnoimalla heidan toimintaansa, tekemalla
markkinatutkimusta tai lukemalla kilpailijoiden tekemia mainoslehtia, ilmoituksia tai vuosi-
katsausta. Paakysymykset, joiden avulla voidaan saada selville tarkeita asioita kilpailijoista,
ovat muun muassa, keita ovat suurimmat kilpailijat, onko heilla sama asiakaskunta kuin omal-
la yrityksella, ja miten kilpailijoiden tuote eroaa omasta tuotteesta. Kannattaa myos pohtia,
ovatko kilpailijat radikaalisti muuttamassa markkinointistrategiaansa, minkalaiset markkinoin-
tikustannukset kilpailijoilla on, seka minkalaiset tulevaisuudennakymat heidan mielestaan
toimialalla on. (Brown 2006, 61 - 62.) Toimialan muita yrityksia seuraamalla voi saada tietoa

menestymiseen johtavista toimista ja asioista (Pitkamaki 2000, 42).

Kilpailijoiden toimintaan vaikuttaa Aakerin (2008, 45) mukaan kahdeksan eri osa-aluetta.
Nama ovat hintarakenne, imago ja sijainti, koko, kasvu ja kannattavuus, vahvuudet ja heik-
koudet, organisaatio ja kulttuuri, nykyiset ja aikaisemmat strategiat, paamaara ja sitoutunei-
suus ja esteet yrityksen liiketoimialueelta lahtemiselle. (Aaker 2008, 45.) Porter (1998, 20)
maarittelee lahtemisen esteena olevat syyt ekonomisiksi, strategisiksi tai tunnepohjaisiksi
toiminnoiksi, joiden vuoksi yritys joutuu toimimaan markkinoilla, vaikka silla menisi huonosti
(Porter 1998, 45). Esteita voivat olla erikoistunut varallisuus, joka on arvokasta vain tietyssa
muodossa ja paikassa, kiinteat kulut, yrityksen eri osa-alueiden keskinaiset suhteet, hallitus
ja sosiaaliset esteet, kuten tyopaikkojen menettamisen tai alueen taloudellisen tilanteen
huononemisen pelko tai tunne-esteet, kuten yrityksen johtajan liika kiintymys yritykseen,

liiallinen ylpeys tai lojaalisuus tyontekijoita kohtaan. (Aaker 2008, 48; Porter 1998, 20 - 21.)

Kilpailijoiden arviointi on hyva tehda, mutta sen avulla ei kannata alkaa kilpailla liikaa. Paras-
ta on keskittya jo olemassa olevien asiakkaiden tarpeiden vastaamiseen, yhteistoimintaan ja
verkostoitumiseen, sidosryhmista huolehtimiseen seka oman yrityksensa vakiinnuttamiseen.
Asiakkaat eivat nimittain yleensa kiinnita huomiota kahden yrityksen valiseen kilpailuun, vaan

siihen, kummassa on paremmat tuotteet tai palvelut. (Pitkamaki 2000, 42.)

Kilpailija-analyysi on hyva keino kartoittaa oman yrityksen kilpailijoita. Kilpailija-analyysin

ensimmainen vaihe on kilpailijoiden tunnistaminen. Kilpailijat ovat siis niita, jotka kilpailevat



16

samoista asiakkaista tai joilla on samankaltainen kilpailustrategia kuin omalla yrityksella.
Kilpailijoiden tunnistamisen jalkeen on otettava selvaa heista ja heidan strategiastaan. Kilpai-
lijoiden toiminnan ja strategian selvittamisen apuna voidaan kayttaa esimerkiksi SWOT-
analyysia, jonka avulla saadaan selvitettya myos kilpailijoiden vahvuuksia ja heikkouksia.
SWOT-analyysi kaikista kilpailijoista kuitenkin vaatii paljon aikaa ja vaivaa, joten suppeam-
malla kilpailija-analyysillakin voi saada tarpeeksi tietoa kilpailijoista. Kilpailijoita analysoita-
essa olisi hyva ottaa selvaa edella mainittujen asioiden lisaksi myos esimerkiksi vuotuisesta
lilkevaihdosta, tyopaikan ilmapiirista, henkilokunnan lukumaarasta seka hinta-laatusuhteesta
ja tietysti itse palvelusta tai tuotteesta. Kilpailija-analyysin osana on mahdollisuus selvittaa
myos, mihin suuntaan markkinat ovat kehittymassa ja mika on kilpailijoiden osa talla markki-
na-alueella. Naiden avulla voidaan tehda johtopaatoksia siita, mita yrittajan itse tulisi tehda

pysyakseen markkinoilla kilpailukykyisena. (Aaker 2008, 38 - 44; Ahonen ym. 2009, 64.)

3.5 Asiakkaat

Vaikka kilpailijoiden selvittaminen on tarkeaa yrityksen toiminnan suunnittelun kannalta, on
tuottavan yritystoiminnan perustana kuitenkin asiakkaat, jotka tuovat yritykselle taloudellista
tuottoa. Asiakkaat haluavat yleensa helppoja, nopeita seka uudenlaisia palveluita tai tuottei-
ta, jotka tyydyttavat heidan alati muuttuvat tarpeensa. Yritysten onkin vastattava naihin
tarpeisiin tuomalla markkinoille uusia ja innovatiivisia tuotteita ja palveluita, jotka saavat
asiakkaat kiinnostumaan ja ostamaan niita. Yritysten on siis jollakin tavalla otettava selvaa
siita, mita asiakkaat haluavat silla hetkella ja myos mita he mahdollisesti tulevaisuudessa
ostavat. Asiakaslahtoisyys on varsinkin palvelualoilla toimivien yritysten tarkein lahtokohta, ja
se perustuu asiakkaiden haluamien tuotteiden tai palveluiden tuottamiseen. (Viitala & Jylha
2006, 82 - 83.)

Asiakaslahtoisyyteen liittyy kasite asiakasajattelu. Talla tarkoitetaan nakemyksia, jotka muun
muassa painottavat asiakkaan yksilollisyytta seka tunteiden merkitysta ostopaatoksen aikana.
Asiakasajatteluun kuuluu myos nakemys, etta asiakas on ainoa, joka pystyy maarittamaan
palvelusta saamansa arvon, ja siksi yrityksen olisi huomioitava asiakkaiden erilaiset arvomaa-
ilmat ja niiden vaikutus ostopaatokseen. Esimerkkina voidaan ajatella, etta jos asiakas on
kasvissy0ja, on yrityksen turha yrittaa myyda asiakkaalle lihaa. Yrityksen olisi hyva myos pyr-
kia olemaan vakuuttava palveluiden ja tavaroiden tuottaja asiakkaan silmissa. (Viitala & Jylha
2006, 83.)

Aamiaismajoituspalveluita tuottavassa yrityksessa asiakkaiden tarpeiden huomiointi on tar-
keinta yrityksen toiminnan kannalta. Perustettava aamiaismajoitusyritys tuottaa majoitus- ja
ruokapalveluita, joten jos yrityksen tuottama palvelu ei kohtaa asiakkaiden toiveiden kanssa,

on yrityksen menestys olematonta. Majoituspalvelut ovat palveluita, jotka eivat ole valtta-
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mattomia kayttotavaroita tai palveluita. Taman vuoksi on hyva selvittaa, minkalaiset asiak-
kaat kayttavat alueella aamiaismajoituspalveluita, miksi he kayttavat niita ja mitka asiat he
kokevat tarkeimpina aamiaismajoituspalveluissa. Naita asioita on pyritty selvittamaan kyselyn

avulla, josta kerrotaan lisaa kappaleessa 4.

Yrityksen on tarkeaa miettia, minkalaisia palveluita tai tuotteita he tuottavat ja kenelle he
myyvat niita. Asiakaskohderyhmien eli asiakassegmentoinnin tarkoituksena on muodostaa
tietty kohderyhma yrityksen tarjoamille tuotteille tai palveluille. Asiakassegmentointi auttaa
myos kohdistamaan markkinointia tiettyyn suuntaan. Yritys voi segmentoida potentiaaliset
ostajat suureksi massaksi, jolloin eri ihmisille tarjotaan samaa tavaraa, kohdistetulle ryhmal-
le, joka on koottu tietyntyyppisista ihmisista, tai yksityisasiakkaille, joille on usein tehty yk-
sittain raataloity tuote tai palvelu. Yleensa asiakkaiden segmentoinnissa kaytetaan joko
maantieteellisia, asiakkaiden kayttaytymiseen liittyvia, demograafisia, psykograafisia tai
kayttotapoihin liittyvia tekijoita. Tietylle kohderyhmalle markkinoidessaan yritys pystyy te-
hostamaan markkinointiohjelmaansa seka miettimaan tehokkaimmat markkinointikeinot. (Vii-
tala & Jylha 2006, 107 - 109.) Markkinoinnista ja markkinoinnin eri muotoja kasitellaan lisaa

seuraavassa kappaleessa.

3.6  Markkinointi

Yritykselle ei riita, etta pystyy tuottamaan tuotteita, vaan ne on saatava myos myydyksi. Tas-
sa kuvaan astuu yrityksen markkinointi, sen suunnittelu ja toteuttaminen. Markkinointiin ei
kuulu pelkastaan mainostus, promootio tai jalleenmyynti, vaan siihen kuuluvat myo6s ne asiat,
jotka auttavat ostajia ja myyjia tapaamaan toisensa. Yrityksen on hyva ottaa markkinoinnissa
huomioon nelja tarkeaa strategista osa-aluetta, jotka ovat tuote tai palvelu, hinnoittelu, ja-
kelu ja myynnin edistaminen. Tuote- tai palvelustrategiassa huomioitavia asioita ovat muun
muassa tuotteen nimi, ulkonako, sailytys ja suojaus, tai palvelun ollessa kyseessa ympariston
fyysinen olemus. Hinnoittelustrategiassa tarkeaa on hinnoitella tuote oikein ottaen huomioon
tuotantokustannukset, asiakkaiden maksuvalmius, haluttu imago, kilpailijoiden hintataso seka

arvo, minka ostaja tuotteesta tai palvelusta saa. (Sellars 2009, 47 - 51.)

Hyvin onnistuneella markkinoinnilla voidaan saada selville, mita tuotteita tai palveluita tarvi-
taan ja keille niita markkinoidaan. Silla voidaan saavuttaa myos hyva maine ja tunnettuus,
seka vakioasiakkaita, jotka toimivat niin sanottuna puskaradiona. Lisaksi voidaan saavuttaa
myyntitavoitteet seka kehittaa omaa osaamistaan markkinoinnin ja asiakassuhteiden hoitami-
sen saralla. Markkinointiajattelu on termi, jolla tarkoitetaan markkinoiden ja asiakkaiden
tarpeiden ymmartamista ja niiden tayttamista, ja sen tarkoituksena on luoda asiakkaille paras
mahdollinen arvo. Markkinointi ei ole kuitenkaan pelkkaa ulkoista markkinointia, joten on

muistettava markkinoida myos sisaisesti. Sisainen markkinointi kohdistuu yrityksen henkilo-
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kuntaan. Hyvan sisaisen markkinoinnin avulla henkilokunta kokee tuotteet tai palvelut lahei-
siksi, on tyytyvainen tyohonsa ja nain auttaa myymaan omalta osaltaan tuotteita tai palvelui-
ta myos asiakkaille. (Viitala & Jylha 2006, 112 - 113.)

Markkinoinnilla on monia eri muotoja, jotka kaikki omalta osaltaan auttavat asiakkaiden
hankkimisessa ja asiakassuhteen jatkumisessa. Eri markkinointimuotoja ovat esimerkiksi yksi-
lomarkkinointi, suhdemarkkinointi, kanta-asiakasmarkkinointi, elamysmarkkinointi, mobiili- ja
Internet-markkinointi seka integroitu markkinointi. Aloittavan aamiaismajoituspalveluyrityk-
sen nakokulmasta varsinkin suhdemarkkinointi, jolloin yrityksen suhdeverkosto nousee tarke-
aksi tekijaksi, seka Internet-markkinointi ovat hyvia tapoja markkinoida yritysta. Tarkeaa on
keskittya markkinoinnissa siihen, milla keinoin ihmiset saadaan yrityksen asiakkaiksi ja mita
keinoja voidaan kayttaa, jotta markkinointi olisi tehokasta ja kohdeyleison saavuttavaa. (Vii-
tala & Jylha 2006, 114 - 116.)

Kun yritys on saanut jo jonkin verran asiakkaita, nousee yksilomarkkinointi ja kanta-
asiakasmarkkinointi tarkeiksi markkinointimuodoiksi, joiden avulla voidaan pitaa ja laajentaa
asiakaskuntaa. Markkinoinnin ja asiakkaiden tarpeiden tyydyttamisen avuksi voi kehittaa myos
asiakaspalautejarjestelman, jonka avulla yritys voi saada elintarkeaa tietoa asiakkaiden tyy-
tyvaisyydesta. Jalkimarkkinoinnin toteuttamisessa on hyva kayttaa yrityksen asiakasrekisteria,
jota kautta loytaa helposti asiakkaiden yhteystiedot seka mahdolliset toiveet ja kommentit,
ja joiden avulla pystytaan raataloimaan entista parempia palveluja juuri heille. (Viitala &
Jylha 2006, 114 - 116.)

3.7 Rahoitus- ja taloussuunnitelma

Uutta yritysta perustettaessa on hyvin tarkeaa tehda mahdollisimman todenmukaiset talous-
suunnitelmat. Liiketoimintasuunnitelman talouslaskelmiin kuuluvat rahoitus-, kannattavuus-
ja myyntilaskelmat. Rahoituslaskelmassa keskitytaan listaamaan kaikki investoinnit ja tulolah-
teet. Investointeja ovat muun muassa koneet ja laitteet, toimistotarvikkeet, aineettomat
hyodykkeet, vuokrat, henkilostokulut seka vaihto- ja rahoitusomaisuuteen laskettavat kassa ja
alkuvarasto. Tulolahteita aloittelevalla yrityksella voivat olla oma paaoma seka lainapaaoma.
Omaan paaomaan lasketaan yrittajan omat osake- ja rahasijoitukset seka jo olemassa olevat
tarvikkeet ja laitteet. Lainapaaomalla tarkoitetaan muun muassa lainoja pankilta, tavaran-
toimittajalta tai vaikkapa Finnveralta, joka on Suomen valtion omistama, uusille yrittajille
rahoitusmahdollisuuksia tarjoava erityisrahoittaja. (Uusyrityskeskus 2007 - 2011a; Finnvera
2012.)

Aloittavan yrityksen rahoitus koostuu yleensa eri lahteista (kuvio 3). Yleisimmat ovat erilaiset

yrittajan tuet, kuten Tyo- ja Elinkeinokeskuksen rahoitustuet tai Elinkeino-, Liikenne- ja Ym-
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paristokeskuksen naisyrittajatuet. Asiakasmarkkinat taas tarkoittavat myynnin kautta saata-
vaa tuloa. Rahoitusmarkkinat ja paaomarahoitus koostuu tarkeimmista rahoituslahteista, jot-
ka ovat oma paaoma ja vieras paaoma. Oma paaoma koostuu yrittajan omista rahasijoituksis-
ta, tarvikkeista ja laitteista seka mahdollisesta sijoituspaaomasta, ja vieras paaoma taas tar-
koittaa yritykselle haettuja lainoja muun muassa pankeilta tai Finnveralta. (Viitala & Jylha
2006, 63 - 64.) Alla on Viitalan ja Jylhan (2006) nakemys yrityksen rahoituslahteista (kuvio 3).

Julkinen sektori

Tuet

!

vieos Y
pasoma Yrityksen rahoitus - JEAl  Asiakasmarkkinat
& Oma ' rahoitus

pddoma

Rahoitusmarkkinat

Pddomarahoitus

Kuvio 2: Yrityksen rahoituslahteet (Viitala & Jylha 2006, 64)

Liiketoiminnan kannalta tarkeaa on rahoituslaskelman lisaksi tehda kannattavuuslaskelma,
jonka avulla pystytaan arvioimaan miten suotuisaa liiketoiminta tulee olemaan. Kannatta-
vuuslaskenta kertoo sananmukaisesti siis yrityksen kannattavuudesta. Kannattavuuslaskelmas-
sa listataan myyntituotot, liikevaihto, myynti-, palkka-, vastuu- ja kayttokate, liikevoitto tai -
tappio, ja nain saadaan laskettua koko tilikauden voitto tai tappio. (Heino 2001, 32 - 40.)

Lyhyesti esitettyna laskennan voi tehda seuraavalla tavalla:

Myyntituotot

- Muuttuvat kustannukset

Katetuotto

- Kiinteat kustannukset

= Voitto / Tappio
(Mukaellen Heino 2001, 32 - 40)

Yritystoiminnan kannattavuuden edellytyksena on yrittajan oman paaoman kaytto, joka voi
olla rahaa, maata tai rakennuksia. Tama vakuuttaa ulkopuolista rahoittajaa siita, etta hanen
sijoituksensa eivat mene hukkaan, vaan yrittaja on sitoutunut toimintaan. Koska aloittavalla
yrittajalla ei yleensa ole tarpeeksi rahavaroja omasta takaa, rahoitusta tarvitaan muun muas-

sa tilojen, laitteiden, valineiden, palkkojen, laskujen tai korkojen maksamiseen. Moni yrittaja
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joutuu yleensa ottamaan ulkopuolista lainaa muun muassa pankeilta, rahoitusyhtioilta, riski-
rahoittajilta tai julkisilta rahoittajilta, ja antamaan vastaavasti vakuuden, yleensa joko henki-
lotakauksen tai kiinteistokiinnityksen muodossa. Jos yrittaja joutuu ottamaan lainaa yritys-
taan varten, on hanen hyva miettia miten pian han alkaa saada tuloja, kuinka suuren prosent-
tiosuuden yrittaja saa paarahoittajalta seka minkalainen korko lainassa on. Koron suuruuteen
vaikuttaa yleensa rahoittajan arvioiman riskin suuruus yritysideassa. Lisaksi rahoittajan vaa-
timat vakuudet lainalleen ja takaisinmaksusuunnitelman laatiminen on hyva selvittaa. (Viitala
& Jylha 2006, 63 - 65.)

Rahoitus- ja taloussuunnitelman teko perustettavalle yritykselle on yksi menestymisen edelly-
tyksista. Suurin syy siihen, miksi aloittavat yritykset joutuvat lopettamaan toimintansa en-
simmaisten vuosien aikana, on huonosti ja epatarkasti tehdyt talous- ja rahoitussuunnitelmat.
Jotta nain ei paasisi kaymaan omalla kohdalla, olisi rahoitus- ja talouslaskelmassa oltava ai-

nakin rahoitus- ja kannattavuuslaskelmat seka myyntiennusteet. (Sellars 2009, 67 - 68. )

Apuna yrittaja voi kayttaa vaikkapa Yritys-Suomen Internet-sivuilta saatavia liiketoiminta-
suunnitelman laskureita, joiden avulla yrittaja voi tehda niin investointi-, myynti-, kannatta-
vuus kuin lainalaskelmatkin. Internet-sivuille voi syottaa arvioidut summat omasta liiketoi-
minnastaan, ja ohjelma laskee taman jalkeen automaattisesti kulut seka myyntiarviot ja -
olemaan. Internet-sivuilta myos loytyy muita liiketoimintasuunnitelmaan liittyvia asioita ja
kohtia, joita yrittajan tulee ottaa huomioon uutta yritysta perustettaessa. (Yritys-Suomi
2012.)

3.8 Riskianalyysi

Jokaisen liiketoimintasuunnitelmaan olisi hyva sisaltaa jonkinlainen riskianalyysi. Tama osoit-
taa seka yrittajalle itselleen etta mahdollisille ulkopuolisille rahoittajille epaonnistumisen
paikat. Riskien kartoittamisen ansiosta ne pystytaan kuitenkin helpommin valttamaan. SWOT-
analyysi (ks. kappale 3.9) toimii tassakin tapauksessa hyvana pohjana riskien kartoittamisessa.
(Pitkamaki 2000, 79.)

Riskitekijoiden tunnistamisessa on yrittajan otettava huomioon kaytossa olevat voimavarat.
Naita voivat olla inhimilliset, taloudelliset, teknologiset, organisatoriset tai fyysiset voimava-
rat. Voimavarojen kartoittamisen avulla yrittaja pystyy helpommin nakemaan, mita hanella jo
on ja mita hanen pitaisi viela hankkia tai kehittaa, jotta yritys menestyisi. Yrittajan on myos
mietittava jokaisen liiketoimintasuunnitelman osion kohdalla, missa voi menna vikaan ja mita
tulisi tehda karikot valttaakseen. (Pitkamaki 2000, 80 - 84.)
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Suurimpina haasteina ja riskitekijoina vuoden 2007 Tyovoima- ja elinkeinokeskuksen tutki-
muksessa yrittajat olivat sanoneet olevan laadukkaiden palveluiden tuottamisen asiakkaille
seka Etela-Savon matkailuvaltin, luonnonrauhan sailyttamisen. Venalaiset turistit osaavat
arvostaa laatua ja he ovat myos valmiita maksamaan siita korkeampaa hintaa. Myos Jarvi-
Suomen luontoa on osattava vaalia ja kayttaa sita yhtena vetonaulana. Naiden asioiden tulisi-
kin olla Etela-Savon matkailuyrittajilla tarkeysjarjestyksessa ensisijaisina. (Tyovoima- ja elin-
keinokeskus 2007, 21.)

3.9 SWOT-analyysi

Yksi liiketoimintasuunnitelman tarkea osa on SWOT-analyysi (kuvio 3). Se toimii yrittajan apu-
valineena hanen kartoittaessaan oman yrityksensa tilannetta ja toimintaymparistoa. Koska
yrittaja ei aina valttamatta osaa ottaa huomioon jokaista asiaa, on ne hyva kirjata ylos tar-
kastelua varten. SWOT-analyysi voi tuoda esille sellaisia asioita, joita ei valttamatta osaa

muuten ottaa huomioon yritysta perustaessa. (Brown 2006, 27 - 28.)

Vahvuudet Mahdollisuudet
Mita vahvuuksia yrityksella itsel- Mita mahdollisuuksia
laan on?

toimintaymparisto tarjoaa yritykselle?

Heikkoudet Uhat

Mita uhkia toimintaymparisto voi

it4 heikkouksi itvk
Mita heikkouksia yrityksen omassa aiheuttaa yritykselle?

toiminnassa on?

Kuvio 3: SWOT-nelikenttaanalyysi (mukaellen Pitkamaki 2000, 79)

Analyysiin listataan yrityksen sen hetkiset vahvuudet ja heikkoudet, seka tulevaisuutta mie-
tittaessa uhat ja mahdollisuudet. SWOT-analyysin avulla yrittaja saa tietoa asioista, jotka
talla hetkella auttavat yritysta haluttuun paamaaraan (Vahvuudet). Yrittaja saa myos tietoa
mitka asiat talla hetkella ovat sellaisia, jotka eivat auta paamaaran saavuttamisessa, jos niita
ei muuteta (Heikkoudet). Nama ovat yrityksen niin sanottuja sisaisia tekijoita. Analyysin avul-
la voidaan myos kartoittaa ulkoisia tekijoita, jotka viittaavat tulevaisuuden nakymiin. Naita
ovat asiat tai muutokset toimintaymparistossa, jotka voivat auttaa yrittajaa saavuttamaan
paamaaransa (Mahdollisuudet) seka asiat, jotka voivat aiheuttaa yritykselle ongelmia ja estaa

paamaaran saavuttamista (Uhat). (Brown 2006, 27 - 28.)
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SWOT-analyysia tehdessa taytyy ensisijaisesti muistaa, etta jokaista kohtaa mietittaessa on
oltava tarpeeksi kriittinen omaa toimintaa kohtaan. Nain analyysista saadaan suurin mahdolli-
nen hyoty. Mita pidemmalle liiketoimintasuunnitelmaa laatii, sita enemman saattaa SWOT-
analyysiin tulla asioita. Sen vuoksi analyysi kannattaakin tehda vasta liiketoimintasuunnitel-

man loppuvaiheessa. (Ahonen ym. 2009, 118.)

4 Tutkimusmenetelmat apuna liiketoimintasuunnitelman laatimisessa

Liiketoimintasuunnitelman laatimiseksi kerattiin empiirista aineistoa, jonka avulla haluttiin
selvittaa muun muassa aamiaismajoituspalvelun kysyntaa Sulkavalla ja lahikunnissa, minkalai-
set ihmiset palveluja kayttavat ja miten he loytavat kyseiset palvelut. Lisaksi aineistonkeruun
tarkoituksena oli saada ihmisten mielipiteita aamiaismajoituspalveluista ja potentiaalisten
asiakkaiden maksuvalmiudesta. Tarkeaa oli myos saada tietoa siita, minkalaisia kilpailijoita
perustettavalla yrityksella tulee olemaan, mita riskeja yrityksen toimintaan liittyy, seka min-

kalaiset valmiudet yrityksella on toimia majoitusalalla.

Opinnaytetyossa kaytettiin tutkimusmenetelmia, jotka olivat apuna liiketoimintasuunnitelman
teossa ja taustatietojen hankinnassa. Kaytettyja menetelmia olivat SWOT-analyysi, riskiana-
lyysi, kilpailija-analyysi seka suuremman roolin saanut survey-tutkimuksen keskeisin mene-
telma, eli kysely. SWOT-analyysi seka riskianalyysi tehtiin perustettavalle aamiaismajoitusyri-
tykselle ja ne loytyvat liiketoimintasuunnitelman osana (liite 2). Kilpailija-analyysi tehtiin
perustettavan yrityksen kilpailijoita kartoittaessa ja se loytyy myos liitteista (liite 2). Keskei-
simman roolin kaytetyista aineistonhankintamenetelmista sai kuitenkin lomakekysely, josta

kerrotaan lisaa seuraavissa kappaleissa.

Kysely on kvantitatiivinen tutkimusmenetelma, mutta opinnaytetyossa kaytetyssa kyselyssa
mukaan on sisallytetty myos kvalitatiivista nakokulmaa avointen kysymysten kautta. Tama
siksi, etta tutkimuksessa ei niinkaan mitata maarallisia asioita, vaan laadullisia. Nain ollen
kvalitatiivisen tutkimusmenetelman kaytto antoi opinnaytetyossa oletettavasti parhaimmat
tulokset. Hirsjarven, Remeksen seka Sajavaaran (2009, 165) mukaan kvalitatiivisen tutkimuk-
sen piirteisiin kuuluu luonnollisissa ja todellisissa tilanteissa tapahtuvaa tiedon keraysta seka
laadullisten menetelmien kayttoa tyossa kaytettavan tiedon hankinnassa. Tutkimukseen kuu-
luu myos yhtena piirteena ihmisten kayton suosimista aineiston keruussa. (Hirsjarvi, Remes &
Sajavaara 2009, 165.)
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4.1  Kysely ja sen tarkoitus

Kyselyn tarkoituksena oli saada taustatietoa, joka hyodyttaa liiketoimintasuunnitelman laati-
misessa. Kyselyn avulla haluttiin saada erilaisilta ihmisilta mielipiteita ja ideoita liittyen aa-
miaismajoitustoimintaan. Koska validiuden osoittaminen on tarkea osa kyselyn hyodyllisyyden
kannalta, on ennen kyselyn teettamista mietittava, minkalaista tietoa haetaan, ja mita siita

halutaan hyotya. Lisaa kyselyn validiudesta on kappaleessa 4.4.

Kyselyn tavoitteena oli saada vastauksia muun muassa siihen, mita asiakkaat toivovat aa-
miaismajoitukselta, mika heita vetaa alueen aamiaismajoitusliikkeisiin, minkalaisia matkaajia
he ovat (liike- vai vapaa-ajan), mita kautta he ovat loytaneet naita palveluita ja mita he ovat
valmiita maksamaan aamiaismajoitusyrityksessa yopymisesta. Lisaksi kyselyn avulla toivottiin
saatavan lisaideoita majoituspalveluiden suunnitteluun, eli mita lisapalveluita ihmiset kaipaa-
vat ja mitka he kokevat hyodyllisiksi. Toteutetun kyselyn oli tarkoitus kartoittaa myos sita,
mista ihmiset ylipaataan loytavat aamiaismajoituspalveluita ja miettia sen avulla, miten olisi

parasta markkinoida perustettavaa aamiaismajoituspalvelua.

Kyselylomaketutkimus on hyva silloin, kun halutaan vastaajilta mahdollisimman totuudenmu-
kaisia vastauksia. Kyselylomakkeen teossa taytyy kuitenkin huomioida muutamia seikkoja,
jotka saattavat vaikuttaa vastausten maaraan ja laatuun. Jos kysely on todella pitka, ei ihmi-
silla riita mielenkiintoa vastata tarpeeksi tarkasti, ja vastaukset saattavat jaada liian suppeik-
si. Tulosten epamaaraisyys saattaa vaikeuttaa niiden analysointia, eika niista valttamatta
saada tarpeeksi hyodynnettavaa tietoa. Taman vuoksi kysymysten tulisi olla tarpeeksi lyhyita
ja yksiselitteisia. Ne eivat myoskaan saisi olla johdattelevia eli sellaisia, jotka pyrkivat johon-

kin tiettyyn kyselyn teettajalle suotuisaan vastaukseen. (Valli 2001, 100 - 102.)

Vaikka kyselylomakkeen tekoon ja teettamiseen liittyy riskeja, on se tahan tutkimukseen kui-
tenkin sopivin tutkimusmenetelma. Kyselylomakkeen ehka tarkein asia on, ettei kyselyn teet-
taja vaikuta vastaajien vastauksiin (Valli 2001, 101). Vastaajien vastaukset kasitellaan ano-
nyymisti ja kyselyn teettaja ei lasnaolollaan paase vaikuttamaan vastauksiin. Jos kyselylo-
makkeessa on jotain sellaisia kohtia, joita vastaaja ei ymmarra, on myos helpompaa esittaa

tarkentavia kysymyksia suoraan, toisin kuin esimerkiksi postikyselyssa.

Hirsjarvi, Remes ja Sajavaara (2009, 202 - 203) ovat maaritelleet hyvan kyselylomakkeen
muutamia perusasioita. Kysymysten taytyy olla selkeita ja helposti luettavia, tarpeeksi lyhyi-
ta, eika kysymysten tulisi olla liian yleisella tasolla olevia. Nain vastauksista saadaan tarkem-
pia ja paremmin oman tutkimuksen kannalta tarkeaa tietoa. Kyselylomakkeen rakenteen tulisi
myos olla loogisessa jarjestyksessa. Jos halutaan saada tietoa asioista, joita liittyvat vaikkapa

asiakkaiden mieltymyksiin, on parempi kayttaa kyselylomakkeessa monivalintakysymyksia kuin
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vaittamia. Jotta ihmisten oikeat mielipiteet saataisiin selville, olisi hyva sisallyttaa kyselylo-
makkeeseen myos sellainen vaihtoehto, joka ei pakota vastaajaa valitsemaan jotakin anne-

tuista vaittamista, eli niin sanottu ei mielipidetta -vaihtoehto. (Hirsjarvi ym. 2009, 202 - 203.)

4.2  Kyselyn kohderyhma

Ojasalon, Moilasen ja Ritalahden (2009, 108 - 109) mukaan kysely on oivallinen tapa kerata
tietoa suurelta ihmismaaralta ja se on nopea ja helppo tapa saada paljon tietoa. Kyselylo-
makkeen teettamisessa tarkeaa on miettia myos kenelle se tehdaan. Tutkimuksen toteuttami-
sessa on tarkeaa, varsinkin suuren ihmismaaran ollessa kyseessa, valita kyselyyn sopiva otanta
eli kyselyn kohteena olevat ihmiset. Suuresta ihmismaarasta valitaan satunnaisesti henkiloita
vastaamaan kyselyyn, josta saatavista vastauksista pystytaan tulosten analysoinnin jalkeen
tekemaan suurempaa ihmisjoukkoa, eli kohdejoukkoa koskevia paatelmia. (Ojasalo, Moilanen
& Ritalahti 2009, 108 - 109.) Koska tassa tutkimuksessa pyrittiin tietoa saamaan potentiaalisil-
ta asiakkailta seka mahdollisimman monipuoliselta ihmisjoukolta, olivat kyselyn kohteena
Sulkavan soutujen vierailijat. Kaikkia vierailijoita ei kuitenkaan pyydetty tayttamaan kysely-
lomaketta, silla se olisi ollut melko mahdotonta. Sen sijaan lomakkeen tekoon valittiin 25

henkilon otos, joka koostui yli 18-vuotiaista naisista ja miehista.

Kysely tehtiin Sulkavalla Sulkavan Suursoutujen yhteydessa ihmisille, jotka ovat potentiaalisia
kayttamaan aamiaismajoituspalveluita, eli lahinna matkailijoille ja turisteille. Kun kysely
teetettiin Sulkavan soutujen aikaan, oli paljon todennakoisempaa saada enemman vastauksia
kyselylomakkeen avulla kuin vaikkapa haastattelemalla ihmisia. lhmisia oli niin runsaasti liik-
keella, ettei monenkaan aika tai mielenkiinto olisi riittanyt kymmenen minuutin haastatte-
luun. Koska kyselylomake oli nopea tayttaa, se auttoi saamaan paremmin vastaajia. Lomake
ei myoskaan ollut liian pitka, joten vastaajien mielenkiinto riitti vastaamaan lomakkeen lop-

puun asti.

Tavoitteena oli teettaa kysely 30 - 50 ihmiselle. Kyselylomakkeita oli tarkoitus jakaa lauan-
taina 7. heinakuuta Sulkavan soutustadionilla oleskeleville ihmisille. Tavoite ei kuitenkaan
taysin toteutunut, silla vastauksia saatiin vain 25 eri ihmiselta. Jotta tavoitteeseen oltaisi
paasty ja haluttu vastaajamaara olisi voitu saavuttaa, olisi kyselyn teettaja voinut varata

kyselylomakkeiden jakamiseen enemman aikaa ja ottaa ihmisiin paremmin kontaktia.

4.3  Kyselyn toteutus ja analysointimenetelmat

Kyselylomake (liite 1) koottiin kolmesivuiseksi, ja se sisalsi strukturoituja monivalinta- ja
avoimia kysymyksia. Kyselysta pyrittiin tekemaan mahdollisimman kattava, jotta sen avulla

voitaisiin saada mahdollisimman hyvin tietoa alueella liikkuvista matkailijoista. Kyselyn tar-



25

koituksena ei kuitenkaan ollut olla liian pitka tai vaikeaselkoinen ja se pyrittiin pitamaan

helppona tayttaa.

Kysymykset koottiin teemoittain, joiden pohjana olivat yrittajan tarpeet ja asiat, jotka han
halusi saada selville liiketoimintasuunnitelmaa varten. Tarkeita aiheita olivat muun muassa
luonnonmukaisuuden arvostaminen, luomu- ja lahiruoka, matkailijoiden vapaa-ajan vietto,
hinta, yrityksen loydettavyys seka lisapalveluiden tarkeys aamiaismajoituspalveluissa. Kysely-
lomakkeen rakenne rakennettiin siten, etta ensiksi kysyttiin vastaajien taustatietoja ja sita,
ovatko he ennen kayttaneet mitaan aamiaismajoituspalvelua Suomessa. Jos he olivat kaytta-
neet, kysyttiin heidan tyytyvaisyyttaan niihin. Taman jalkeen kysyttiin vastaajien mielipiteita
muun muassa siita, minkalaisia aktiviteetteja he harrastavat lomallaan ja mita kanavaa kayt-
tavat majoituspalveluja etsiessaan. Viimeiseksi kysyttiin sopivaa hintatasoa, ja lisaksi kyselys-
sa oli kysymyksia muun muassa lisapalveluiden tarkeydesta ja aamiaisen ominaisuuksista.
Kysymykset koottiin siis niin, etta ne etenivat mahdollisimman loogisesti ja vastaajaystavalli-

sesti.

Kysely toteutettiin Sulkavan souduissa lauantaina 7. heinakuuta 2012. Kysely toteutettiin kier-
telemalla Sulkavan soutustadionilla ja sen ymparistossa kello 12 alkaen neljan tunnin ajan
jakamalla lomakkeita vastaamaan halukkaille. Kyselylomakkeen tayttamiseen meni vastaajilta
aikaa noin 5 minuuttia. Kyselylomakkeen laatija oli myos lahella auttamassa tarvittaessa.
Kaiken kaikkiaan vastaamaan kysytyista ihmisista yhteensa noin 20 kieltaytyi vastaamasta

kyselyyn, joko kiireeseen tai mielenkiinnon vahyyteen vedoten.

Kyselyn kautta saatavia tuloksia taytyy analysoida hyvin, jotta niista saadaan tarvittavat tie-
dot. Aineiston hankinnan jalkeen olisi hyva tarkistaa aineisto, jotta pystytaan nakemaan, mita
tietoja on saatu ja ovatko tiedot kayttokelpoisia. Taman jalkeen aineistoa tarvittaessa tay-
dennetaan ja sen jalkeen jarjestetaan. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa saatu aineisto on vai-
keampaa jarjestella kuin kvantitatiivisen tutkimuksen aineisto ja myos menetelmat ovat eri-
laisia. Kvantitatiivisen tutkimuksen aineisto on taas melko helppoa kasitella esimerkiksi tieto-
koneella taulukoiden muodossa. (Hirsjarvi ym. 2009, 221 - 222). Kyselylomakkeessa kaytettiin
suurimmaksi osaksi kvantitatiivista tutkimusmenetelmaa, mutta joukossa oli myos avointen

kysymysten muodossa kvalitatiivista, eli laadullista aineistonhankintaa.

Kun keratty aineisto on koottu ja tallennettu, se taytyy litteroida, eli avata sanallisesti. Ai-
neisto voidaan myos avata taulukkomuodossa, jos kysymyksessa on maarallista tietoa hakevia
kysymyksia. Aineiston keraamisen ja analysoinnin aloittamisen valilla tulisi olla mahdollisim-
man vahan aikaa, jolloin tutkijalla on viela tuoreessa muistissa tutkimukseen liittyvat asiat.
(Hirsjarvi ym. 2009, 224.) Kyselylomakkeen avulla saatua aineistoa koottiin seka litteroiden

etta taulukkojen avulla. Avointen kysymysten vastaukset koottiin ja ryhmiteltiin samankal-
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taisten vastausten perusteella. Monivalintakysymysten vastaukset taas koottiin taulukkoon,

josta kavi ilmi eri vastausten maarat jokaisen kysymyksen kohdalla.

Aineiston analysointitapoja on erilaisia, mutta kaytossa on yleisesti kaksi paatapaa: selittami-
nen seka ymmartaminen. Selittaminen sopii paremmin kvantitatiiviseen aineistoon ja ymmar-
taminen kvalitatiiviseen aineistoon. Tarkoituksena aineiston analysoinnissa on kuitenkin on-
gelmaan tai tutkimustehtavaan vastaaminen. Analysointimenetelma tulee yleensa selventy-
maan sen mukaan, mita tietoa halutaan saada selville. Kaikkea kerattya aineistoa ei valtta-
matta tulla kayttamaan analysointivaiheessa, mutta se ei haittaa, jos muusta aineistosta saa-
daan selville haluttu tieto. (Hirsjarvi ym. 2009, 224 - 225) Kyselylomakkeen avulla saatujen
tietojen perusteella pystyttiin analysoimaan tuloksia ja pohtimaan niiden merkitysta. Vastaus-

ten tarkastelua ja tulkintaa on lahemmin kappaleessa 4.6.

4.4  Kyselyn validius ja reliaabelius

Kun tutkimuksesta saadut tulokset on analysoitu, on osoitettava myos tutkimuksen validius ja
reliaabelius. Nama tarkoittavat tutkimuksen patevyytta ja toistettavuutta. Koska tutkimusten
tarkoituksena on saada mahdollisimman patevia ja tarkkoja tuloksia, on virheita pyrittava
valttamaan ja minimoimaan. Reliaabeliutta voidaan arvioida esimerkiksi tutkimalla kahden
tutkijan tulkintoja samasta kysymyksesta tai yhden saman henkilon vastauksien vertaamista
eri tutkimuskerroilla. Jos vastaukset ovat samoja, voidaan tutkimusta pitaa reliaabelina. Aina
reliaabeliuden mittaaminen ei kuitenkaan ole niin yksioikoista. Jos mitataan saman henkilon
eri kerroilla antamia vastauksia ja vastausten valilla on jonkin verran aikaa, voi ihmiseen koh-
distuneet muutokset ajassa aiheuttaa hyvinkin erilaisia vastauksia. Siksi reliaabelius ei ole
niin helposti mitattavissa. Reliabiliteetti siis tarkoittaa vastausten samankaltaisuutta erilaisis-

sa tutkimustilanteissa. (Hirsjarvi ym. 2009, 231; Hirsjarvi & Hurme 2000, 186.)

Tutkimukset pyrkivat saamaan selville haluttua tietoa. Tutkimusmenetelmasta riippuen tut-
kimusten kohteet voivat olla yhdesta henkilosta moneen tuhanteen. Taman vuoksi on tarkeaa
kayttaa sellaista tutkimusmenetelmaa, jolla saadaan parhaiten tietoa. Validiudella tarkoite-
taankin sen tiedon saamista, jota haetaan. Esimerkiksi kyselylomaketutkimus voi antaa vasta-
uksina aivan painvastaista tietoa, jota kyselyn teettaja on hakenut. Taman vuoksi tuloksia
tulisi analysoida erilaisin menetelmin, jotta tulokset olisivat valideja. (Hirsjarvi ym. 2009, 231
-232.)

Opinnaytetyossa kaytetty tutkimusmenetelma pyrittiin pitamaan mahdollisimman selkeana ja
helppotulkintaisena, jotta pyrittaisiin valttamaan suurimmat vaarintulkitsemiset. Vastaajia ei
johdateltu mitenkaan kyselylomakkeen tayton aikana, vaan he saivat tayttaa lomakkeen rau-
hassa itsekseen. Tapahtuman vuoksi vastaajien ymparilla oli kuitenkin koko ajan paljon ihmi-

sia ja halinaa, mika saattoi vaikuttaa esimerkiksi avointen vastausten pituuteen. Koska opin-
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naytetyon tekijoita oli vain yksi, taytyi vastausten tulkinnoissa ottaa mahdollisimman neutraa-
li asenne, jotta voisi minimoida sen, etta kaantaa vastaukset itselle edullisimmaksi. Kyselylo-
make pyrittiin rakentamaan niin, etta sen avulla saadaan haluttua tietoa vastaajilta, ja tulos-

ten perusteella tama tuntui onnistuneen.

4.5 Saadut tulokset

Kyselyyn saatiin vastauksia 25 eri Sulkavan Suursoutujen kavijalta. Vastaajista (kuvio 4) 10 oli
miehia ja 15 naisia. Vastaajien ikdjakauma oli melko vaihteleva, vaikka naisista suurin osa
(kuusi henkiloa) oli 18 - 24-vuotiaita. Naisista yksi sijoittui 25 - 35-vuotiaiden ikaryhmaan,
kolme 36 - 49-vuotiaiden, kaksi 50 - 65-vuotiaiden ja kolme yli 65-vuotiaiden ikaryhmaan.
Miehista kaksi oli 18 - 24-vuotiaita, kolme 25 - 35-vuotiaita, yksi 36 - 49-vuotias ja nelja vas-
taajaa sijoittui 50 - 65-vuotiaiden ikaryhmaan. Kukaan miespuolisista vastaajista ei ollut yli 65

-vuotias. Vastaajista kaikki sanoivat matkojen olevan vapaa-ajan matkoja.

Kyselyssa kysyttiin myos perheen kokoa (kuvio 5), silla haluttiin saada kuva siita, miten suuril-
la kokoonpanoilla ihmiset matkustavat Sulkavan souduissa. Suurin osa vastaajista oli yhden -
kahden hengen talouksia, mutta vastaajista loytyi myos suuremman perheen omaavia. 18
vastaajaa kertoi perheen koon olevan yksi tai kaksi henkiloa, neljalla vastaajista talouden
koko oli kolme tai nelja henkiloa ja kolme vastaajista sanoi perheeseen kuuluvan yli viisi hen-

kiloa.

Kysyttaessa Etela-Savossa matkustamisen maaraa vuoden aikana (kuvio 6), suurin osa vastaa-
jista kertoi matkustavansa yli kolme kertaa Etela-Savossa. Naiden osuus vastaajista oli 11
henkiloa. Kahdeksan vastaajaa kertoi matkustavansa Etela-Savossa yksi tai kaksi kertaa vuo-

dessa ja kuusi vastaajista matkustaa vahemman kuin kerran vuodessa maakunnassa.
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Vastaajien ikdjakauma

Naiset

Miehet

W 18-24 vuotiaat
W 25-35 vuotiaat
1 36-49 vuotiaat
W 50-65 vuotiaat

M Yi 65 vuotiaat

n=25

15

20

Kuvio 4: Vastaajien ikajakauma

Perheen koko

20
18 -

16 -

14 -

12 4

o N B O
1

Vastaajaa

1-2 henkil6a 3-4 henkiloa

yli 5 henkilsa

Kuvio 5: Vastaajien perheen koko
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Matkustus Eteld-Savossa vuoden aikana
12
10
8
6 - n=25
4 .
2 .
o .
Vahemman kuin kerran 1-2 kertaa vuodessa Yli 3 kertaa vuodessa
vuodessa
Kuvio 6: Matkustus Etela-Savossa vuoden aikana
Yopynyt aikaisemmin
aamiaismajoitusyrityksessa (henkiloa
| Kylla
HEi
n=25

Kuvio 7: Aikaisemmat yopymiset aamiaismajoitusyrityksissa Suomessa

Haluttiin saada myos selville, ovatko ihmiset yopyneet ennen aamiaismajoitusyrityksessa (ku-
vio 7). Vastaajista 12 henkiloa, joista kuusi oli naisia ja kuusi miesta, kertoi yopyneensa ai-
kaisemmin ja 13 henkiloa, kolme miesta ja yhdeksan naista, ei ollut kayttanyt aikaisemmin
aamiaismajoituspalveluita Suomessa. Vastaajilta, jotka olivat yopyneet aikaisemmin jossakin
aamiaismajoitusyrityksessa Suomessa, kysyttiin missa pain he olivat yopyneet. Vastauksista
kavi ilmi, etta vastaajat ovat yopyneet muun muassa Savonlinnassa, Turussa, Naantalissa,
Lapissa, Helsingissa, Kittilassa, Vuokatissa, Vilppulassa, Sodankylassa, Mouhijarvella, Tampe-
reella seka Pohjanmaalla. My0s tarkempia paikkojen nimia mainittiin, kuten Karvion kanava

seka Peltolan Luomutila. Sulkavalla aamiaismajoitusyrityksessa ei yksikaan vastaajista ollut
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yopynyt aikaisemmin. Vastaajista 10 henkiloa kertoi yopyneensa aamiaismajoitusyrityksessa
vain yksi tai kaksi yota. Vain yksi vastaaja oli yopynyt kolmesta kuuteen yota ja yksi yhdesta

kahteen viikkoa (kuvio 8).

Yovyttyjen diden maara (vastaaja)

0

W 1-2 yota
MW 3-6 yota
m 1-2 viikkoa

m yli 2 viikkoa

n=12

Kuvio 8: Kuinka monta yota yovyttiin

Mita kautta aamiaismajoitusyritys loytyi

M Internetin kautta

B Matkatoimiston kautta

= Ulkomainoksen tai lehtisen
kautta

B Tuttavanne suosituksesta

M Jotain muuta kautta

n=12

00

Kuvio 9: Mita kautta yritys loydettiin

Heilta, jotka olivat aikaisemmin kayttaneet aamiaismajoituspalveluita, kysyttiin, mita kautta

he loysivat kyseisen yrityksen (kuvio 9). Suurin osa loysi aamiaismajoitusyrityksen Internetin
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kautta. Toiseksi suosituin kanava oli suosituksen kautta. Kolme vastaajaa oli loytanyt aa-
miaismajoitusyrityksen urheiluseuran tai Hostel-listan kautta ja yksi vastaajista oli loytanyt
yrityksen sen ohi ajaessaan. Kukaan vastaajista ei ollut saanut tietoa aamiaismajoitusyrityk-

sesta matkatoimiston tai mainoksen kautta.

Vastaajien kokemukset olivat hyvin vaihtelevia eri aamiaismajoitusyrityksista. Kyselylomak-
keessa kysyttiin, kuinka vastaajat kokivat vierailun kokonaisuudessaan. Suurin osa vastaajista
koki vierailunsa positiivisesti. Vastaajat kertoivat avoimessa kysymyksessa miten he kokivat
vierailun kokonaisuutena. Vastaajien mukaan muun muassa kokemukset olivat olleet erittain
hyvia, vierailua oli kuvattu sanoin rentouttava taysihoito, erittain mukava elamys, miellytta-
va, hyva ja lamminhenkinen vastaanotto ja huolenpito, lyhyt vierailu ja yhdella vastaajalla
kokemukset olivat olleet toimivia ja paikat siisteja. Tunnelma oli ollut kodinomainen, rento,
mukava ja rauhallinen, kodikas, siisti ja vastaajat olivat saaneet hyvaa palvelua. Yopyminen

oli ollut riittavan hyva matkan muuhun tarpeisiin nahden, ja oheispalvelut olivat olleet hyvia.

Hyvina asioina kuvailtiin muun muassa huonetta, aamiaista, majoitusta, palvelua, rauhalli-
suutta, hintaa, palvelun selkeytta ja henkilokuntaa, sankya, rakennuksen historiallista arvoa
seka kalansaalista. Vastaajat my0Os keksivat parannettavia ja muutettavia asioita, kuten sau-
nomismahdollisuuden, vieraiden osallistamisen maatilan toihin ja elaintenhoitoon, myohai-
semman aamiaismahdollisuuden, paremman aamiaisen seka paikan loydettavyyden Internet-

sivuilta, tiedon hinnoista ja vapaista paikoista.

Kyselylomakkeessa kysyttiin vastaajilta myos, mita he tekevat mieluiten lomamatkoillaan.
Vastauksista kavi ilmi, etta 4 vastaajista urheili mielellaan lomalla, muun muassa pyoraillen,
ulkoillen ja golfaten. 2 vastaajista kaytti lomansa mieluiten kalastaen. 5 vastaajaa sanoi otta-
vansa rennosti ja 2 vastaajista mainitsi lomamatkoihinsa kuuluvan alkoholin nauttimisen. Myos
mokkeily mainittiin mieleisena tekemisena 4 vastaajan keskuudessa ja yksi vastaajista mainit-
si uimisen ja saunomisen. Eniten vastaajien mieleen oli lomapaikan nahtavyyksiin tutustumi-
nen, jonka 8 vastaajista mainitsi mieleiseksi tekemiseksi lomamatkalla. Kaksi vastaajaa oli

jattanyt kysymyksen tyhjaksi.
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Mita kautta etsisitte informaatiota
aamiaismajoitusyrityksista (vastaajaa)

B Internetista

B Puhelinluettelosta
= Matkailulehdista
B Matkatoimistosta

M Jotain muuta kautta

n=22,
joista 8 valitsi enemman kuin yhden ja
14 valitsi vain yhden vaihtoehdon

Kuvio 10: Mita kautta vastaajat etsisivat tietoa aamiaismajoitusyrityksista

Vastaajilta kysyttiin myos, mita kautta he etsisivat tietoa aamiaismajoitusyrityksesta (kuvio
10). Vastauksia sai antaa enemman kuin yhden. Suosituimmaksi informaatiokanavaksi nousi
Internet, jota perati 21 vastaajaa suosi. Toiseksi suosituin kanava oli matkailulehdet, jota
kayttaisi 6 vastaajaa. Puhelinluettelosta aamiaismajoitusyritysta etsisi vain 2 vastaajaa ja
matkatoimiston kautta vain yksi. Muita informaatiokanavia nousi myos esille, kuten muiden

suositukset, kyseleminen ystavilta tai sanomalehden kautta saatu tieto.

Mita olisi valmis maksamaan yhdesta
yosta 2 HH

12

10

4
2 I I .
0 T T T T T

30-45€ 46-60€ 61-80€ 81-90€ Yli 90€

Vastaajaa
(o)}

Kuvio 11: Maksuvalmius
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Kyselyyn sisaltyi myos kysymys, mita ihmiset olisivat valmiita maksamaan yhdesta yosta kah-
den hengen huoneessa kahdelta henkilolta (kuvio 11). Kuusi henkiloa olisi valmis maksamaan
30 - 45 euron valilta, 10 vastaajaa 46 - 60 euroa, nelja vastaajaa 61 - 80 euroa ja kolme vas-

taajaa 81 - 90 euroa. Kaksi vastaajaa olisi valmis maksamaan yli 90 euroa yhdelta yolta.

Kyselylomakkeeseen sisaltyi myos monivalintakysymyksia (taulukko 1), johon kaikki 25 vastaa-
jaa vastasivat. Taulukko oli koostettu niista asioista, jotka ovat aamiaismajoitusyrityksen
perustajalle tarkeita, ja joiden tarkeydesta haluttiin myos mahdollisten asiakkaiden mielipi-
de. Aihealueita olivat muun muassa lahi- ja luomuruoan kaytto aamiaisessa, yrityksen loydet-
tavyys, lisapalveluiden tarkeys seka ymparoivan luonnon korostaminen. Taulukkoon on koottu
tieto, kuinka moni vastaaja pitaa mitakin asioita tarkeana. Sarakkeissa olevat numerot kuvas-

tavat vastaajamaaraa.
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Ei lainkaan Hyvin vahan Jonkin verran | Erittain tar-

tarkeaa tarkeaa tarkeaa keda

3 3 14 5
Hyvat kulkuyhteydet

7 2 7 9
Kielitaitoinen henkilo-
kunta

1 1 13 10
Alueen matkailunah-
tavyyksien tiedotta-
minen ja esittely

0 1 12 12
Rauhallinen ja kiiree-
ton ymparisto

0 1 14 10
Luonnonmukaisuus ja
-laheisyys

0 1 13 11
Aamiaisen monipuoli-
suus

1 6 11 7
Lahi- ja luomuruoan
kdytto aamiaisessa

1 6 14 4
Mahdollisuus aamiai-
sen lisaksi myos muu-
hun ateriaan lisamak-
sua vastaan (lounas,
pdivallinen tms.)

3 13 9 0
Yrityksen lisapalvelut
(mm. silityspalvelu,
hieronta, retket)

12 5 6 2
Internetin kayttomah-
dollisuus

0 5 12 8

Muut mukavuudet,
kuten omat saniteetti-
tilat, televisio tms.

Taulukko 1: Asioiden tarkeys vastaajille (n = 25)

Vastauksista kay hyvin ilmi eri asioiden tarkeys eri ihmisille. Esimerkiksi hyvat kulkuyhteydet
olivat 14 vastaajalle jonkin verran tarkeita, viidelle vastaajalle erittain tarkeita ja kolmelle
hyvin vahan tarkeita. Kolme vastaajista kertoi etteivat hyvat kulkuyhteydet ole lainkaan tar-

keita heille. Alueen matkailunahtavyyksien tiedottaminen oli myos melko tarkeaa ihmisille.
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Kyselyssa kysyttiin myos alueen ja ympariston rauhallisuuden tarkeytta, ja paaosin kaikki vas-
taajat pitivat asiaa joko hyvin tarkeana (12 vastaajaa) tai jonkin verran tarkeana (12 vastaa-
jaa). Vain yksi vastaaja piti ymparistotekijoita hyvin vahan tarkeana. Aamiaisen monipuoli-
suudesta kysyttaessa yhdelle vastaajista asia oli vain hyvin vahan tarkeaa, 13 vastaajaa sanoi
sen olevan jonkin verran tarkeaa ja 10 vastaajaa piti monipuolisuutta erittain tarkeana. Aa-

miaisen luonnonmukaisuus ja lahiruoan kaytto olivat myos vastaajille tarkeaa.

Vastaajilta kysyttiin myos kiinnostusta yrityksen lisapalveluihin, kuten hierontaan tai erilaisiin
opastettuihin retkiin. Kolme vastaajaa ei pitanyt naita lainkaan tarkeina ja 13 koki lisapalve-
lut hyvin vahan tarkeiksi. Yhdeksan vastaajaa piti lisapalveluita jonkin verran tarkeina, mutta

yksikaan vastaaja ei kokenut lisapalveluita erittain tarkeiksi.

4.6  Kyselyn tulokset liiketoimintasuunnitelman ja opinnaytetyon kannalta

Kyselylomaketta tehtaessa tarkoituksena oli tehda kysely 30 - 50 henkilolle. Valitettavasti
tama ei kuitenkaan onnistunut huonosti ajoitetun kyselyajankohdan vuoksi. Kysely teetettiin,
jotta saataisiin paremmin tietoa toimintaymparistosta ja asiakkaista liiketoimintasuunnitel-
maa varten. Saatujen vastauksien perusteella on kuitenkin mahdollista saada hieman kuvaa
siita, minkalaisia suomalaiset ovat matkailijoina ja mita erilaisia asioita he pitavat tarkeina.
Kyselyn aikana nousi esille uusia asioita, joista oli selkeasti hyotya liiketoimintasuunnitelmaa

ja opinnaytetyota tehdessa.

Matkailijoiden kayntitiheys Etela-Savossa nousi yhdeksi yllattajaksi. Ennakkopohdinnan mu-
kaan matkailijoita vetaa Sulkavan ja Savonlinnan seudulle Sulkavan Suursoudut ja Savonlinnan
Oopperajuhlat. Tama kuitenkaan ei valttamatta pida paikkansa, silla kyselyn mukaan suurin
osa ihmisista matkustaa Etela-Savossa useammin kuin 3 kertaa vuoden aikana. Tama voi siis
kertoa siita, etta kysyntaa majoituspalveluille olisi muinakin aikoina, kuin vain naiden kahden
aikaisemmin mainitun tapahtuman aikaan. Se taas voi tarkoittaa kysyntaa ympari vuoden.
Kyselysta jai kuitenkin puuttumaan tarkea kysymys, eli mista matkailijat olivat kotoisin. Tama
saattoi vaikuttaa hyvinkin paljon vastauksiin Etela-Savossa matkustamisesta, silla jos suurin
osa vastaajista oli kotoisin Sulkavalta tai Etela-Savosta, ei vastausten perusteella voi tehda

johtopaatoksia sen tarkemmin.

Tarkea esille tullut asia oli myos, mista ihmiset olivat loytaneet aamiaismajoitusyritykset
joissa olivat aikaisemmin yopyneet. Suosituin kanava oli Internet, joka selkeasti on merkki
nykyaikaistumisesta ja ihmisten halusta loytaa palvelut mahdollisimman helposti ja vaivatto-
masti. Yllatys kuitenkin oli niin sanotun puskaradion tehokkuus. Toiseksi eniten vastaajat sa-

noivat kuulleensa ystavalta tietysta aamiaismajoituspaikasta. Tasta voidaan paatella hyvan
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palvelun tarkeytta, silla ihmiset suosittelevat mielellaan paikkoja, jotka he ovat kokeneet

mukaviksi ja palveluhenkisiksi.

Kyselyn avulla haluttiin myos saada selville, mitka markkinointi- ja mainostuskanavat saavut-
tavat parhaiten ihmiset, ja kysymyksessa, mita kautta ihmiset lahtisivat etsimaan aamiaisma-
joituspalveluita, Internetin tarkeys nousi esille. Taman vuoksi onkin tarkeaa panostaa hyviin
ja selkeisiin Internet-sivuihin, jotta asiakkaat loytavat yrityksen ja saavat jo sen perusteella
positiivisen kuvan yrityksesta. Tehtaessa kilpailija-analyysia liiketoimintasuunnitelmaa varten,
kilpailevien yritysten Internet-sivujen vajavaisuus ihmetytti. Kyselylomaketutkimuksen avulla
tuli kuitenkin ilmi monta asiaa, jotka tulevat olemaan prioriteetteina tulevan yrityksen Inter-

net-sivuja tehtaessa.

Kyselyn vastausten ja kilpailija-analyysin perusteella saatiin myos kuvaa siita, minkalainen
hintaluokka on hyva ja asiakkaille kohtuullinen. Kilpailijoiden hintaluokka sijoittui 20 - 80
euron valille (lukuun ottamatta vuokrattavia mokkeja), joten hintahaitari on todella laaja
yrityksesta riippuen. Hintoja ei kuitenkaan voi verrata suoraan toisiinsa, silla yritysten palve-
lut vaihtelevat suuresti. Tama ei siis myoskaan auttanut tulevan yrityksen hinnoittelua mietit-
taessa, joten suurena apuna toimivat kyselysta saadut vastaukset. Hinta-laatusuhde on asiak-
kaille tarkea ja varsinkin suuremmilla perheilla ei valttamatta ole varaa maksaa suuria sum-
mia majoituksesta. Suosituin hinta olisi siis 46 - 60 euron valilla, mika kuulostaa tulevan aa-

miaismajoituspalvelun kannalta hyvinkin realistiselta.

Kyselyn osana oli myos monivalintakysymys, jossa kysyttiin lahinna yritysten palveluihin liitty-
via asioita. Vastauksien avulla pystytaan paremmin suunnittelemaan tulevan yrityksen ilmetta
ja lisapalveluita. Monet vastaajista pitivat hyvia kulkuyhteyksia tarkeina. Kyseessa on kuiten-
kin paikkakunta, jolla ei ole omaa sisaista joukkoliikennetta, joten oma kulkuvaline on paik-
kakunnalla hyvin tarkea. Asiaa kuitenkin auttaa se, etta aamiaismajoitusyritys sijaitsee suu-

remman tien varrella, joten se on helppo loytaa.

Kielitaito ei kyselyyn vastanneille ollut niin tarkeaa kuin esimerkiksi matkailunahtavyyksien
tiedottaminen. Etela-Savon ja varsinkin Sulkavan ja Savonlinnan kuuluisimpiin matkailunahta-
vyyksiin kuuluvat muun muassa Olavinlinna, Sulkavan linnavuori, Puumalansalmen silta, kir-
kot, museot ja luontopolut. Olavinlinna on naista varmasti tunnetuin, mutta matkailijat var-
masti haluava nahda myos muita paikallisia nahtavyyksia. Maakunnan historiallisista ja koet-

tavista nahtavyyksista kertominen onkin tarkeaa lisamainosta koko maakunnalle.

Vastauksista nousi esille myos loman vieton rauhallisuuden ja kiireettomyyden tarkeys. Lomal-
la rentoudutaan, ja myos majoituspaikan taytyy olla naita tarpeita vastaava. Tama ei kuiten-
kaan valttamatta tarkoita sita, etta aamiaismajoitusyrityksen tulee olla tylsa, vaan sita, etta
ihmisille taytyy mahdollistaa rentouttava lomaelamys. Tarkeaa vastaajien mielesta oli myos

aamiaisen monipuolisuus ja eettisten nakokulmien huomioiminen. Nama ovat tulevalle yritta-
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jalle myos tarkeita, joten kyselyn tulokset vain vahvistivat yrittajan nakokulmia. Monipuoli-
nen aamiainen ja lahi- ja luomuruoan kaytto aamiaisessa siis antavat seka hyvaa mainosta

yritykselle, etta vastaavat asiakkaiden tarpeisiin ja haluihin.

Perustettavan aamiaismajoituksen yrittaja on miettinyt myos muita lisapalveluita majoituksen
lisaksi, joten oli tarkeaa selvittaa, miten ihmiset nakevat lisapalvelujen tarjonnan. Kovin mo-
ni ei kuitenkaan koe tarvitsevansa lisapalveluita, joten ne eivat valttamatta tule olemaan niin
tarkeita yrityksen alkutaipaleella. Muiden ateriamahdollisuuksien tarvetta kysyttiin myos, ja
siihen olisi enemman kysyntaa. Taytyy siis pohtia, kannattaako yrityksen ensimmaisina vuosi-
na panostaa ydinpalvelun lisaksi lisapalveluihin, kuten esimerkiksi retkiin, pyykinpesu- ja sili-

tysmahdollisuuksiin, vai olisiko kysyntaa enemman ateriapalveluihin.

Yksi tarkeimmista kysymyksista oli omien saniteettitilojen merkitys asiakkaille aamiaismajoi-
tuspalveluissa. Tulokset olivat ehka hieman ennalta arvattavissa, mutta tuovat silti huonoja
uutisia yrittajalle. Koska yrittajan suunnitelmissa on muuttaa neljan huoneen aittarakennus
asuttaviksi huoneiksi, ei omia saniteettitiloja tule olemaan jokaisessa huoneessa. Tama toisi
liian suuria kustannuksia, joihin ei ainakaan tassa vaiheessa ole mitenkaan varaa. SWOT-
analyysissa oli heikkouksiksi mainittu suuri remontin tarve, ja saniteettitilojen teettaminen on
ehka se suurin asia, joka voi saada asiakkaat valttamaan yrityksen majoituspalvelua. Tiedossa
ei viela ole, minkalainen tilaratkaisu aitan yhteyteen tulee, mutta tassa on sudenkuoppa,

jonka ratkaisua taytyy pohtia monelta kannalta.

Kyselyn vastauksista saatiin kaiken kaikkiaan paljon tietoa, joka auttaa yrityksen alkutaipa-
leen suunnittelussa. Vastauksien maaran perusteella ei voida kuitenkaan tehda pitavia johto-
paatoksia kaikkien mahdollisten asiakkaiden mielipiteista. Saadut vastaukset ovat kuitenkin
todella arvokkaita, silla vastausten joukosta nousi esille monia asioita, jotka tulee ottaa huo-
mioon ennen yrityksen perustamista. Kysely oli siis hyodyllinen nainkin suppealle vastaaja-

ryhmalle teetettyna.

5 Litketoimintasuunnitelman arviointi

Tehdyn taustatyon avulla saatiin aikaiseksi liiketoimintasuunnitelma perustettavalle aamiais-
majoitusyritykselle. Liiketoimintasuunnitelma tehtiin huomioon ottaen kaikki ne teoriavai-
heet, joita aikaisemmin tassa opinnaytetyossa esiteltiin seka hyodyntaen kyselysta saatuja
tuloksia. Laadittu liiketoimintasuunnitelma lahetettiin taman jalkeen arvioitavaksi Laurea-
ammattikorkeakoulun lehtorille, Sari Jaaskelaiselle. Han antoi lausunnon koskien liiketoimin-

tasuunnitelman kaytettavyytta ja toimivuutta yrityksen perustamisen apuna.

Liiketoimintasuunnitelma on Jaaskelaisen mukaan laadittu huolellisesti ja aamiaismajoituslii-
ketoimintaa on pohdittu monipuolisesti ja laajasti. Myos laskelmat on laadittu monipuolisesti,

mutta pienia tarkennuksia ja lisayksia olisi hyva tehda. Esimerkiksi kassavirtalaskelma olisi
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hyva tehda kuukausittain 1 - 3 vuodeksi jo olemassa olevien laskelmien lisaksi. Myos kannatta-
vuuslaskelmissa olisi selkeampaa muuttaa eurot asiakasmaariksi ja kayttaa minimi- ja maksi-

miasiakasmaaria. Yrityksen visiota olisi myos hyva hieman tarkentaa.

Yrityksen kohderyhmaa oli pohdittu useampaan kertaan, mutta se, miten kohderyhma tavoi-
tetaan, ei kaynyt selkeasti ilmi. Sita olisi hyva viela pohtia ja tarkentaa. Myos perustettavan
yrityksen teeman hyodyntaminen kohderyhman tavoittamisessa taytyy miettia kunnolla. Li-
saksi teeman tuottama lisaarvo asiakkaille ei ollut tarpeeksi selkeasti kerrottu. Kokonaisuu-
dessaan litketoimintasuunnitelma kuitenkin antaa Jaaskelaisen mukaan kokonaiskuvan aa-
miaismajoitusyrityksen liiketoiminnan toteuttamisesta ja han arvioi liikketoimintasuunnitelman

selkeasti hyodylliseksi aloittelevalle yrittajalle.
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6  Johtopaatokset

Tutkimusten mukaan ovat matkailijamaarat Etela-Savossa viimeisten vuosien aikana lisaanty-
neet huomattavasti, ja varsinkin suurten tapahtumien aikaan yopymispaikkojen kysynta kas-
vaa moninkertaiseksi verrattuna sesongin ulkopuoliseen aikaan. Vaikka sesonki ulottuu touko-
kuulta elokuulle, riittaa matkailijoita myos muina kuukausina. Sulkavalla ei ole yhtaan hotel-
lia, ja nykyiset Sulkavalla sijaitsevat aamiaismajoitusyritykset eivat pysty majoittamaan kaik-
kia yosijaa tarvitsevia. Tama tarkoittaa sita, etta uusille aamiaismajoitusyrityksille on kysyn-
taa ja tarvetta. Taman opinnaytetyon toimeksiantajalla onkin tarkoitus perustaa uusi aa-
miaismajoitusyritys Sulkavalle lahivuosien aikana ja siksi liiketoimintasuunnitelma tulee tar-

peeseen.

Opinnaytetyon teoriaosuus koostui majoitustoiminnan, aamiaismajoituspalvelujen ja liiketoi-
mintasuunnitelman perusteista. Lisaksi kerrottiin empiirisen aineiston hankintamenetelmista,
ja siita mita hyotya saaduista tuloksista oli lilkketoimintasuunnitelman kannalta. Naita hyodyn-
nettiin laadittaessa varsinaista liiketoimintasuunnitelmaa. Tehdysta liiketoimintasuunnitel-
masta saatiin myos asiantuntija-arvio, jonka perusteella liiketoimintasuunnitelmaa pystyttiin

viela muokkaamaan tarkemmaksi ja tarkoitukseen sopivaksi.

Opinnaytetyon tarkoituksena ja tavoitteena oli tuottaa liiketoimintasuunnitelma perustetta-
valle aamiaismajoitusyritykselle. Tavoite toteutettiin hydodyntaen niin teoriaa aiheesta, kuin
kayttamalla erilaisia tutkimusmenetelmia lisatiedon hankkimiseksi. Liiketoimintasuunnitelman
laatimisessa kaytettiin SWOT-analyysia, kilpailija-analyysia ja riskianalyysia seka tehtiin lo-
makekysely Sulkavan Suursoutujen kavijoille. Naista kaikista menetelmista oli todella paljon
hyotya, ja ne auttoivat saamaan sellaista tietoa, jota ei kirjallisuuslahteista loytynyt. Yhtena
tavoitteena oli saada liiketoimintasuunnitelma tehtya niin hyvin, etta sita pystytaan hyodyn-
tamaan mahdollisimman pienin muutoksin yrityksen starttirahaa haettaessa. Tama tavoite
toteutui myos, silla tarkennettavia tai muutettavia kohtia lilketoimintasuunnitelmassa ei asi-

antuntijalausunnon perusteella ollut kovin paljoa.

Opinnaytetyon haastavin osuus oli lomakekyselyn kaytto osana opinnaytetyota. Kyselyn tarkoi-
tuksena oli saada tietoa asioista, joita ei teoriakirjallisuuden avulla lOoytynyt. Kyselyn toteu-
tuksessa oli omat vaikeutensa, eika vastauksia saatu niin paljoa kuin olisi haluttu. Vaikka vas-
taajia oli vahemman kuin oli tarkoitus, antoi kysely silti tekijan mielesta arvokasta tietoa
lilketoimintasuunnitelman laatimisen avuksi. Kyselyn vastauksissa nimittain nousi esille muu-
tamia sellaisia asioita, joita ei valttamatta olisi osattu liiketoimintasuunnitelmassa huomioida
ilman, etta kyselyyn vastanneet ihmiset olisivat niista kertoneet. Liiketoimintasuunnitelman
joitakin osia pystyttiin siis muokkaamaan enemman mahdollisten asiakkaiden toiveiden mu-

kaisesti.
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Liiketoimintasuunnitelma pyrittiin tekemaan mahdollisimman todenmukaiseksi ja tarkoituk-
palveluita ajatellen, ja ne saatiin tuotua hyvin esille lopullisessa tyossa. Opinnaytetyon laa-
dinta myos antoi tekijalle paljon tietoa yrityksen perustamiseen liittyvista ja huomioon otet-

tavista asioista.

Ilman taustatutkimusta liiketoimintasuunnitelmaa on hyvin vaikea tehda. On otettava huomi-
oon muutkin kuin yrityksen sisaiseen toimintaan liittyvat asiat ja pystyttava mukautumaan
muuttuviin olosuhteisiin. Yrityksen toimintaan ei siis vaikuta pelkastaan yrittajan omat val-
miudet tai sisainen toimintaymparisto, vaan myos kilpailijat, rahoittajat, markkinat, tulevai-
suudennakymat seka tietysti asiakkaat. Vaikka yrittajalla itsellaan voi olla tarkka kuva oman
yrityksen toiminnasta ja tulevaisuudesta, on ensisijaisesti keskityttava tarjoamaan asiakkaille
sita mita he haluavat, omia periaatteitaan ja nakemyksiaan kuitenkaan unohtamatta. Tausta-
tutkimuksesta on siis ollut hyotya myos taman liiketoimintasuunnitelman laatimisessa ja ilman
tyossa kaytettyja menetelmia lopputuloksesta ei olisi tullut toivotunlainen. Liiketoiminta-
suunnitelmaa tullaankin seuraavaksi tarjoamaan rahoittajille, jotta yritystoiminta saadaan

kayntiin.
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Liite 1

Liite 1: Kyselylomake

Hei!

Olen Laurea-ammattikorkeakoulun kolmannen vuoden opiskelija ja teen opinnayte-
tyonani liiketoimintasuunnitelman Sulkavalle perustettavalle aamiaismajoitusyrityk-
selle. Opinnaytetyoni osana haluan selvittaa, minkalaisia mahdollisuuksia uudella
aamiaismajoitusyrityksella on toimia Sulkavalla, ja mita asioita tulee ottaa huomioon
toimintaa suunniteltaessa. Koska asiakkaat ovat tarkein asia uudelle yritykselle, tar-

vitsen tutkimukseen Teidan apuanne.

Taman kyselyn tarkoituksena on selvittaa mitka asiat ihmiset kokevat tarkeiksi aa-
miaismajoituspalveluita kayttaessaan. Tuloksia kaytetaan uuden yrityksen palveluita
suunniteltaessa ja kehitettaessa. Nain ollen vastauksestanne on todella suuri apu.
Vastaukset kasitellaan nimettomina.

Kiitos jo etukateen!

Ympyroikaa oikea vaihtoehto

1. Sukupuoli
Nainen Mies
2. lka
18-24 vuotta 25-35 vuotta  36-49 vuotta 50-65vuotta Yli 65 vuotta

3. Perheeseenne kuuluu

1-2 henkiloa 3-4 henkiloa yli 5 henkiloa

4. Kuinka paljon matkustatte Etela-Savossa vuoden aikana?

Vahemman kuin kerran vuodessa 1-2 kertaa 3 kertaa tai enemman

5. Ovatko nama matkat
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Vapaa-ajan matkoja Lilkematkoja

6. Oletteko koskaan yopyneet aamiaismajoitusyrityksessa Suomessa? Jos olette, missa pain?

En (siirtykaa kysymykseen numero 12)

Kylld,

7. Kauanko yovyitte?

1-2 yota 3-6 yota 1-2 viikkoa yli 2 viikkoa

8. Miten loysitte aamiaismajoitusyrityksen?

Internetin kautta

Matkatoimiston kautta

Ulkomainoksen tai lehtisen kautta

Tuttavanne suosituksesta

Jotakin muuta kautta, mita?

9. Miten koitte vierailun kokonaisuudessaan? Kuvailkaa muutamalla sanalla

10. Mika oli hyvaa?

11. Mita olisitte toivoneet parannettavan?

12. Mita asioita teette mieluiten lomamatkoillanne?

13. Mita kautta etsisitte informaatiota aamiaismajoitusyrityksista?
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- Internetista

-Puhelinluettelosta

- Matkailulehdista

- Matkatoimistosta

- Jotain muuta kautta, mista?

14. Mita olisitte valmis maksamaan yhdesta yosta kahdesta henkilosta (2hh) aamiaismajoi-

tusyrityksessa?

30-45€ 46-60€ 61-80€ 81-90€ Yli 90€

15. Miten tarkeiksi koette seuraavat asiat aamiaismajoituspalvelua kaytettaessa? Laittakaa

ruksi mielestanne sopivimpaan kohtaan.

Ei lainkaan Hyvin vahan Jonkin verran Erittain tarke-
tarkead tarkeaa tarkeaa aa

Hyvat kulkuyhteydet

Kielitaitoinen henkilo-
kunta

Alueen matkailunah-
tavyyksien tiedotta-
minen ja esittely

Rauhallinen ja kiiree-
ton ymparisto

Luonnonmukaisuus ja
-laheisyys

Aamiaisen monipuoli-
suus

Lahi- ja luomuruoan
kaytto aamiaisessa

Mahdollisuus aamiai-
sen lisaksi myos muu-
hun ateriaan lisamak-
sua vastaan (lounas,
paivallinen tms.)
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Yrityksen lisapalvelut
(mm. silityspalvelu,
hieronta, retket)

Internetin kayttomah-
dollisuus

Muut mukavuudet,
kuten omat saniteetti-
tilat, televisio tms.

Kiitos vastauksistanne ja mukavaa kesan jatkoa!
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Liite 2:Liiketoimintasuunnitelma (salattu)

Liiketoimintasuunnitelma perustetta-
valle aamiaismajoitusyritykselle
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