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Tiivistelma

Taman opinndytetydn aiheena on yrityksen liiketoimintasuunnitelman kehittdminen. PinkFix Ky on varkautelainen
yritys, joka on toiminut vuoden 2012 lopulta [ahtien. Yritykselld oli jo olemassa keskenerdinen liiketoimintasuunni-
telma, joka toimi pohjana télle tydlle, jota haluttiin kehittaa yrityksen tarpeisiin sopivaksi.

Lahtdkohtana liiketoimintasuunnitelman kehittamiselle oli perusteellinen teoriaan perehtyminen. Teoriassa tutustut-
tiin erityisesti toimintaymparistéanalyysiin, SWOT-analyysiin, riskikartoitukseen ja strategisiin ratkaisuihin, jotta ne
osataan tehda oikein myds kaytédnndssa. Lisdksi merkittavassa roolissa liiketoimintasuunnitelman kehittdmisessa
olivat haastattelut potentiaaliselle asiakaskunnalle, seka haastattelut olemassa oleville asiakkaille. Haastatteluilla
selvitettiin kiinnostuneisuutta yrityksen tarjoamaa palvelua kohtaan, seké olemassa olevien asiakkaiden kokemuksia
palvelusta ja onko heille noussut toiveita palvelun kehityksen suhteen. Haastattelu potentiaaliselle asiakaskunnallet
toteutettiin kvalitatiivisen ja kvantitatiivisen tutkimuksen yhdistelmana puhelimitse. Tutkimuksen perusjoukoksi
muodostui 20 yrityksen joukko Varkaudesta ja itse tutkimukseen suostui osallistumaan 13 yritystd. Olemassaoleville
asiakkaille suoritettiin teemahaastattelut, joissa pyrittiin mahdollisimman vapaaseen keskusteluilmapiiriin. Haastat-
telut antoivat merkittdvaa tietoa yrityksen liiketoimintasuunnitelman kehittémiseen seka yrityksen kasvun mahdolli-
suuksista Varkauden alueella.

Itse ty6 on jaettu kahteen osa-alueeseen, joista ensimmainen on teoria osuus. Teoriaosassa esitelldan liiketoimin-
tasuunnitelman tarkeimmat osa-alueet, seka ndiden osa-alueiden erityispiirteet. Toinen osa kasittelee case-
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tai teoriaan perustuen. Aivan kaikkia liiketoimintasuunnitelmassa tehtyja valintoja ei voida perustella tutkimukseen
perustuen, koska resurssit eivat riittaneet kaikkeen selvitystythdn. Nadissa asioissa on jouduttu luottamaan yrittdjan
kokemukseen toimialallaan toimimisesta puolentoista vuoden ajalta.

Itse liiketoimintasuunnitelma on salattua tietoa. Vaikka sita ei julkaista, case-osio antaa lukijalleen selkedn kuvan
liketoimintasuunnitelman muodostamisesta konkreettisella tasolla.
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Abstract

The subject of this thesis was the development of a business plan for an already existing company. PinkFix LP is a
company located in Varkaus which was established in the end of the year 2012. The company already had a basic
version of a business plan which worked as a starting point for the development of the business plan. Because the
earlier business plan was incomplete this project focused on developing the business plan so that it can fulfill the
company’s needs and so that it works as a guideline to future business and development.

The starting point for this development project was to carefully study theoretical parts of making business plan.
Special attention was given to the analysis of the business environment, SWOT- analysis, risk assesment and stra-
tegic solutions so that those issues can be handled right in practical situations. In addition to the theoretical know-
ledge in this paper, several interviews were conducted with potential customer groups and interviews with already
existing customers are included in the paper for a more complete view of the situation. These interviews were
conducted to find out potential customers’ interest towards offered service while the interviews with existing cus-
tomers were made to clarify their satisfaction with the service of the company and to ask if they could point out
any development issues. Interviews with potential customers were conducted by phone as a mixed method of re-
search this being a mix of qualitative and quantitative research. Twenty companies in the area of Varkaus were
approached, and 13 of them agreed to be interviewed. Interviews with already existing customers were theme
interviews and were aimed at stimulating an environment in which the client felt free to discuss any subject. The
interviews gave enough information to develop the company’s business plan besides giving information about the
possibilities for growth around the town of Varkaus.

The text of this thesis has been divided in to two parts where first section handles the essential information of
business plan and their special features from theoretical point of view. The second part deals with the making of a
business plan via the example of the case presented in the thesis, PinkFix LP. Furthermore, this part studies the
specific reasons why certain decisions were made and offer a rationalization for those choices either with research
that has been done during this project or from theory. Unfortunately, due to lack of available research, not all the
choices made in the business plan can be rationalized. When this problem occurred, the instincts and experience of
the entrepreneur have been trusted to give a plausible reason for her actions.

Business plan itself is confidential information due to its detailed content but some parts of it have been revealed in
this thesis. Even though the business plan itself stays as confidential case part of this thesis gives to its reader
clear idea of making of business plan in a concrete way.

Keywords
Business idea, Business plan, Interest group,
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1 JOHDANTO

Tama opinnaytetyo kasittelee liiketoimintasuunnitelman kehitysta olemassa olevalle yritykselle. Ky-
seessa on PinkFix Ky:n liiketoimintasuunnitelman uudelleen kirjoittaminen. PinkFix Ky on toiminut
joulukuusta 2012 lahtien. Opinnaytetyon tarkoitus on paivittda olemassa oleva liiketoimintasuunni-
telma ajan tasalle. Liiketoimintasuunnitelman kehitystytssa keskitytaan erityisesti toimintaymparis-
ton analysointiin seka yrityksen strategian kehitykseen. Olennaisena osana tata tyéta on myos ole-
massa olevan liiketoiminnan ytimen testaaminen. Liiketoiminnan tdmanhetkisen ytimen arviointi
tehdaan suorittamalla tutkimus suuntautuen potentiaaliseen asiakaskuntaan. Tutkimuksessa selvite-
taan mielenkiinto yritysta kohtaan ja tarkoituksena on myos pyrkia selvittamaan se, kuinka palvelua

voisi kehittda, jotta potentiaaliset asiakkaat kiinnostuisivat niin paljon, etta heista tulisi asiakkaita.

Opinnaytety® etenee ensin esitellen teoreettisella tasolla liiketoimintasuunnitelman tarkeimpia osa-
alueita. Tydssa kasitelldaan tarkemmin toimintaymparistda, yrityksen strategian luomista, riskien kar-
toitusta ja riskien hallintakeinoja. Lisaksi tutustutaan SWOT- analyysiin ja kuinka sita voi hyddyntaa
liiketoimintasuunnitelman teossa. Ensin perehdytaan yrityksen olemassa olon syihin eli yrityksen
toiminta-ajatuksen luomiseen ja muotoiluun. Taman jalkeen tutustutaan liikeidean luomiseeen. Seu-
raavaksi on esitelty teoriatasolla palvelumuotoilua, se ei liity suoranaisesti liiketoimintasuunnitel-
maan, vaan se on haluttu tuoda esille osana yrityksen toiminta-ajatuksen ja liikeidean kehitysta.
Koska case yritys on puhtaasti palveluyritys, on yrityksen menestymisen kannalta tarkeda saada
muotoiltua palvelu sellaiseksi, etta se kiinnostaa asiakkaita ja he kokevat palvelun heille arvokkaaksi.
Seuraavaksi teoriaosiossa tutustutaan toimintaymparistddn, jotta hahmotetaan tdarkeimpia asioita
toimintaymparistostd, kuten asiakkaat, kilpailijat ja yhteiskunnalliset tekijat. SWOT-analyysi on yk-
sinkertainen, mutta hyva tapa analysoida esimerkiksi yritystd kokonaisuutena tai sen toiminnan jota-
kin osa-aluetta. Teoriaosiossa onkin kerrottu SWOT-analyysin perusteet. Riskianalyysi ja riskienhal-
linta osiossa on esitelty eri riskityypit, joka auttaa yrityksen riskien tunnistamisessa ja lisdksi on esi-
telty riskien hallintakeinot. Strategia osiossa on paneuduttu eritoten sinisen meren strategiaan ja
kuinka sitaé voidaan hyddyntaa. Lopuksi teoriaosiossa on hiukan viela kasitelty rahoituslaskelmien ja
budjetoinnin tekoa. Teoria liiketoimintasuunnitelmasta on valittu sellaiseksi, ettd se vastaa case yri-
tyksen tarpeita. N&in ollen tyd ei kdsittele esimerkiksi eri rahoitusvayliad tai eri yritysmuotoja, koska

yritys on jo toiminut joulukuusta 2012 |ahtien.

Case osio kasittelee ndita teoriassakin esiteltyja asioita itse case yrityksen nakdkulmasta. Ensin tu-
tustutaan itse liiketoimintasuunnitelman kehitystyéhon, jossa esitelldadn muun muassa tutkimus, joka
tehtiin potentiaaliselle asiakaskunnalla ja siina perehdytdaan myos tutkimuksen teoriaan, jotta voi-
daan tarkastella tutkimuksen luotettavuutta. Lisaksi tassa osiossa on perehdytty myds case yrityksen
yritystoiminnan SWOT-analyysiin. Téman jalkeen case osiossa esitellddn yritykseen merkittdvimmin
vaikuttavat toimintaympariston tekijat. Lopuksi esitelldadn yrityksen lyhyen ja pitkdn tahtdimen stra-
tegisten suunnitelmien tekoa. Case osiossa padpaino on esitelld itse liiketoimintasuunnitelman tekoa
ja ratkaisuihin vaikuttaneita seikkoja, ei niinkaan itse liiketoimintasuunnitelman sisaltda, silla se on

salattua tietoa, johtuen sen yksityiskohtaisuudesta.
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1.1  PinkFix Ky

PinkFix Ky on joulukuussa 2012 perustettu yritys. Yrityksen padtoimialana on tarjota hallintoa avus-
tavia palveluita pk-yrityksille teollisuuden alalla. Liiketoiminnan ytimena on tarjota joustavasti moni-
puolisia palveluita yrityksen hallinnointiin, olipa sitten kyseessa saanndllinen postissa tulleiden kirjei-
den avaaminen, tai kehitysprojektiin liittyvat tehtdvat. Tarkeimpina teemoina asiakkuussuhteissa on
keskindinen luottamus ja kyky joustaa asiakkaiden tarpeiden mukaan. Ajatus alun perin tédhan yri-
tykseen on lahtenyt liikkeelle yrittdjan oman tydkokemuksen ja elamdnkokemuksen kautta. Yrittdjan
nakemys on, etta teollisuuden alan pk-yritysten tilanne hallinnon suhteen on hiukan hankala, silla
yrityksen johto hoitaa myyntid, projektinjohtoa ja kaikkea hallintoa. Yleensa se tarkoittaa, ettei heilla
ole aikaa itse hoitaa laskutusta tai laskujen maksua eikd paneutua postin mukana tulleiden kirjeiden
lukuun niiden vaatimalla tavalla. Vastaavasti heille ei kuitenkaan ole jarkevaa palkata ketdan téihin
nimenomaan sitd tehtdvaa varten, silla niista tehtavista ei koostu taytta tydviikkoa, eika koskaan voi
ennalta tietad, kuinka paljon téitd millekin viikolle olisi. Usein he tarvitsevat myds ulkopuolista na-
kemysta johonkin asiaan, sellaisen henkilén, joka ei ole talossa vakituisesti, eikd ndin ollen rutinoitu-
nut sen tavoille. Palvelu siis ei ainoastaan sisélléd séanndllista postien lukua, vaan se tarjoaa hallin-
non palvelujen ohella yrityksen johdolle uutta nakdkulmaa ja tuoreita ajatuksia. Konsepti on ollut ai-
nakin tahan asti toimiva. Yritys toimii talla hetkelld yrittajavetoisesti ja tydllistaa ainoastaan yrittdjan
itsensa. Kuitenkin tarkoituksena on lahtea kasvattamaan yritysta ja kehittad palvelua entisestaan, jo-

ten yritys tarvitsee kunnollisen kartoituksen kasvamisen mahdollisuuksiin.

Yrityksen taustalla on nuori opintojaan paattava tradenomi. Tytkokemuksena hanelld on hyvin eri-
laisia toitd remontoinnista arkiston hoitoon ja siivouksesta hallinnon assistentin tehtaviin. Monipuolis-
ten tyotehtavien ja ystavilta saadun tuntuman kautta han halusi perustaa yrityksen ja saikin siihen
ajatuksen viimeisimmassa tydpaikassaan. Ollessaan toissa teollisuuden alan yrityksessé han koki, et-
ta talla alalla hallinnon puolen toiminnot ovat sellaisia, ettd sielld tarvittaisiin yritykseen sitoutunutta
ja osaavaa henkil6d, joka ei kuitenkaan olisi palkallinen vaan yrityksen ulkopuolinen tekija. Syyt mik-
si yritys aloitti kommandiittiyhtiona, johtavat pitkalti siihen, ettd han aloitti toiminnan yksin ja suh-
teellisen vahavaraisena. Kommandiittiyhtié on helppo yhtidmuoto aloittaa ja aloitus kustannukset
ovat hyvin pienet. Toiminimi olisi ollut muuten hyva vaihtoehto, mutta toiminimesta yritystoiminnan
laajentaminen on hyvin vaikeaa. Koska alusta alkaen oli tiedossa, etta yritys ensin haluaa kokeilla
toimintaansa pienelld budjetilla ja laajentaa sitten, jos se vaikuttaa toimivalle, niin kommandiittiyhtid

koettiin yritysmuodoksi, josta on helppo ldhtea kasvattamaan ja kehittdamaan yritysta.

1.2 Yritystoiminnan kehittaminen

Tata liiketoimintasuunnitelman kehitysty6ta lahdin tekemaan siksi, ettd yritystd halutaan ldhtea kas-
vattamaan ja yrityksen toimintoja vakinaistamaan ammattimaiseksi. Miksi sitten liiketoimintasuunni-
telma, eika kehityssuunnitelma, koska pohjimmaisena tarkoituksena on selvittda yrityksen kasvu-

mahdollisuudet ja vakinaistaa toiminnot? Liiketoimintasuunnitelmaan kehitys valittiin siitd syysta, et-
ta koettiin yrityksen nykyisen liiketoimintasuunnitelman olevan erittdin raakile, joka ei palvele yrityk-

sen tarpeita. Haluttiin tuottaa yritykselle kunnollinen liiketoimintasuunnitelma, jossa on perehdytty
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toimintaymparistodn ja riskeihin ja tehdaan suunnitelma eli strategia tulevaisuuteen yritykselle. Kun

yrityksella on selkead ja osittain tutkimukseen perustuva liiketoimintasuunnitelma, on yrittajan itsensa
helppo ndhda myos kehityskohdat ja kehitysmahdollisuudet. Yritystoiminnan menestymisen kannalta
tama liiketoimintasuunnitelman kehitysty® nahtiin erittdin tarkednd, jotta saadaan yrityksen peruski-

vijalka kuntoon, mihin perustuen pystytdan tekemaan ratkaisuja yritystoiminnan suhteen.
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LIIKETOIMINTASUUNNITELMAN TARKEIMMAT OSA-ALUEET

Liiketoimintasuunnitelman on tarkoitus olla kaikin puolin kattava kokonaiskuva yrityksesta. Se toimii
ohjenuorana omistajille, mutta se toimii myos rahoittajille ja muille yhteistyokumppaneille arviointi-
vdlineena, onko yritys toimiva ja kannattava. Liiketoimintasuunnitelma pitda paapiirteittain sisallaan
yrityksen toiminta-ajatuksen, liikeidean, toimintaymparistdanalyysin eli asiakas ja kilpailija tilanteen,

strategian, riskien arvioinnin ja hallintakeinot, markkinointisuunnitelman ja budjettiarvion.

Yritysidea ja toiminta-ajatus

Viitala ja Jylha (2013, 39) kuvaavat yritysideaa laht6laukaukseksi, joka parhaimmillaan johtaa uuden
yrityksen perustamiseen. Yritysidealla tarkoitetaan siis ensimmaista oivallusta uudesta asiasta, josta
voisi muodostaa liiketoimintaa. Yritysideat voidaan jakaa erilaisiin kategorioihin, jotka ovat perintei-
sesti olleet tuote-, valmistus-, palvelu-, markkina- ja taitoideoihin. (Viitala ja Jylhd 2013, 39.) Jatku-
vassa muutoksessa oleva maailma ja kehittyva teknologia luovat aivan uusia mahdollisuuksia uusille
yritysideoille. Yritysidea on se raakile, mika tydstetaéan ensin toiminta-ajatukseksi, sitten liikeideaksi
ja viimein liiketoimintasuunnitelmaksi. Yritysideat ovat yha useammin palveluideoita (Viitala ja Jylha
2013, 41.), johtuen yhteiskuntarakenteen muutoksesta kohti palveluyhteiskuntaa. Yritysten tuotta-
man tarjooman rakenne on myds muuttunut yhteiskuntarakenteen myo6ta. Aiemmin oli usein selkea
jaottelu palvelua tuottavien ja tuotteita tuottavien yritysten valilla. Talla hetkella yritykset pyrkivat
yha enemman tuottamaan myds palveluita tuotteiden rinnalle, jotta tarjotaan asiakkaalle mahdolli-
simman kokonaisvaltaista ratkaisua. (Viitala ja Jylhd 2013, 41.) Meneilldadn on myds ulkoistamiskehi-
tys, silld monet suuret yritykset ja julkisorganisaatiot ovat ulkoistaneet osan toiminnoistaan. Myds
corporate spinn off — yritykset ovat merkittdva uuden yritystoiminnan ldahde Viitalan ja Jylhdn mu-
kaan (2013, 41.) Nama corporate spinn off -yritykset ovat l&htdisin tydntekijan ajatuksesta, kuinka

jonkin asian voisi tehda paremmin ja perustaa oman yrityksen perustuen tédhan ajatukseen.

Toiminta-ajatus kertoo yrityksen perimmadisen olemassaolon syyn. Se maarittelee yrityksen tehtdvan.
(Viitala ja Jylha 2013, 42.) Yritysidean kiteyttaminen toiminta-ajatukseksi on hyvin tarkea vaihe,
koska toiminta-ajatus on yritys pahkindn kuoressa. Jos kunnollista toiminta-ajatusta ei ole, yritys to-
dennakdisesti ajautuu kriisiin ennen pitkaan, koska sen toimintoja ei ohjaa yksi selked ohjenuora.
Toiminta-ajatuksen pitaa olla selked ja ymmarrettéva. Kuitenkin valitettavan usein yritykset sortuvat
liian laajaan ja epamaadraiseen toiminta-ajatuksen maarittelemiseen, joka ei kerro usein mitaan. Ta-
ma ilmenee esimerkiksi siten, etta henkildstd ei ymmarra toiminta-ajatusta, eika edes tieda toimil-
laan toteuttavansa sitd. Usein henkildéstd on myds unohtanut yrityksen toiminta-ajatuksen. (Vilkku-
maa 2007, 78) Usein eri organisaatioissa nimitetdan toiminta-ajatusta myos joko missioksi tai perus-
tehtavéksi (Viitala ja Jylha 2013, 42.)

Yritysidea on siis alkusysays yritystoiminnalle ja liiketoimintasuunnitelman luonnostelu alkaa siita.
Liiketoimintasuunnitelman kirjoitus alkaa kiteyttamalla yrityksen toiminta-ajatus. Liiketoimintasuunni-

telman kirjoitus on pitka prosessi ja se vaatii huolellista tutkimusta ja pohdiskelua. Seuraavaksi
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paastaan tutkimaan, onko aiottu liiketoiminta kannattavaa ja jarkevaa aloittaa. Seuraavassa on esi-
telty tarkeimmat asiat, jotka liiketoimintasuunnitelman teossa kannattaisi huomioida. Liiketoiminta-
suunnitelman malleja on toki monia, mutta tekemalla mahdollisimman kattavan ja perehtyen kaikkiin
osa-alueisiin, pystytdan arvioimaan hyvin, olisiko liiketoiminta kannattavaa. Hyvin tehty liiketoiminta-
suunnitelma, joka on selked ja kattava toimii myds mahdollisille rahoittajille ja muille sidosryhmille
osoituksena hyvasta suunnittelusta ja hekin voivat arvioida nakevatkd aiotun toiminnan kannatta-

vaksi.

2.2 Liikeidea

Liikeidea on yritysidean jalostamisen seuraava vaihe. Liikeidealla maaritelldan yrityksen peruskulma-
kivet, jotka perustuvat toiminta-ajatukseen. Klassisen liikeidea kdsitteen mukaan, jonka on luonut
Richard Norman 1976, yrityksen peruskulmakivet ovat kolme asiaa, jotka vastaavat seuraaviin ky-
symyksiin: kenelle, mita ja miten (Viitala ja Jylha 2013, 42—43). Kun yrityksen toiminta-ajatuksessa
kiteytettiin yrityksen olemassaolon syy, kiteytetaan liikeideassa asiakaskunta, mita heille tarjotaan ja
milld keinoin tarjotaan. Oleellista on, etta kaikki asiat ovat sopusoinnussa keskenaan ja tukevat toi-
siaan. Jalkeenpain liikeidean kasitteeseen on lisatty neljantend kulmakivena imago. (Viitala ja Jylha
2013, 43.) Tulevaisuudessa painotetaan yha enemman erilaisia arvoja, kuten ymparistdystavallisyyt-
ta, ja medioiden ja erilaisten sosiaalisten medioiden kdyton lisdantyessa ihmisten tietoisuus ndiden
arvojen seurannassa korostuu. Ihmiset haluavat tuotteita tai palveluja ostaessaan, etta he saavat
oheistuotteena imagon vastuullisesti tuotetusta tuotteesta tai palvelusta. Nain ollen imagon rooli lii-

keidean neljantena kulmakivena tulee luultavasti vahvistumaan entisestaan.

2.3 Palvelumuotoilu osana palvelun kehittédmista

Liikeidea vastaa kysymyksiin: kenelle, mita ja miten ja palvelumuotoilu auttaa maarittdmaan palvelu-
ja tarjoavalle yritykselle liikeidean kohdan mité. Palvelumuotoilu on keino tehda palvelusta houkutte-
levampi ja asiakkaalle enemman arvoa tuottava. Se auttaa havaitsemaan uusia liiketoimintamahdol-
lisuuksia ja on strategisesti jarkeva. Palvelumuotoilu on keino havaita missa, milloin ja kuinka orga-
nisaatio pystyisi tekemaan palvelustaan entistd arvokkaamman niin itselleen kuin asiakkaalleen.
(Tuulaniemi J. 2011, 96) Yritykset, jotka tuottavat puhtaasti palvelua tai jonka toiminnasta suuri osa
on palvelua, kannattaa panostaa palvelumuotoiluun. Kun asiakkaalle pystytdan tarjoamaan lisdarvoa
normaalisti suoritettavan palvelun yhteyteen, luodaan asiakkaalle kokemus, jonka perusteella han
luultavasti haluaa jatkossakin kayttda samaa palvelun tuottajaa. Koska palvelun ytimessa on sita ku-
luttava asiakas, on palvelumuotoilussa olennaista asiakkaiden tarpeet, arvot ja toiminnan todelliset
motiivit. Asiakkaan tarpeet ovat palvelumuotoilun keskitssa ja silla kohdistetaankin yrityksen sisdiset
prosessit asiakkaan tarpeiden ja hanelle arvoa tuottavien toimenpiteiden ymparille. (Tuulaniemi J.
2011, 96.) Palvelumuotoilun keskittyminen asiakkaan tarpeisiin auttaa myos yrityksen strategista
kehitysta. Pitkalle viety palvelumuotoilu auttaa kehittdmaan yrityksen toimintoja tehostuneempaan
suuntaan ja toiminnot muuttuvat hitsautuneemmiksi kokonaisuuksiksi. Sisdisten prosessien kehittd-
misessa palvelumuotoilu auttaa esimerkiksi maarittelemaan ja kehittdmaan innovaatioprosessia, ke-

hittaa relevantteja mittareita asiakaskokemuksen mittaamiseen ja havaitsee mahdollisuuksia alentaa
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tuotantokustannuksia (Tuulaniemi J. 2011, 98.) Hyvin onnistunutta palvelumuotoilua Tuulaniemi

(2011, 101) kutsuu kaksoisvoitoksi, jossa on seka iloinen asiakas, etta tyytyvdinen organisaatio. Asi-
akkaat haluavat palvelulta yksil6llisyyttd, vaivattomuutta, luotettavuutta ja parempaa kuin mihin itse
kykenee, kun vastaavasti palvelua tuottava yritys odottaa tuloksellisuutta, tehokkuutta ja erottuvuut-

ta ja tdhan lopputulokseen palvelumuotoilulla tahdataén (Tuulaniemi J. 2011, 102.)

2.4 Toimintaymparisto

Toimintaympariston maarittdminen on tdrkea osa liiketoimintasuunnitelman tekemista ja sen huolel-
linen maaritys on myds kannattavaa. Hyvassa liiketoimintasuunnitelmassa yritys on I6ytanyt toimin-
taymparistosta olellisesti yrityksen toiminaan vaikuttavat tekijat ja on osannut yhdistda ne luovaan
ajatteluun (Pitkamaki 2000, 20). Huomioitavaa myds on, etta toimintaymparistd elda ja muuttuu ko-
ko ajan. Kun on kerran maaritetty huolella ne tekijat, jotka muodostavat yrityksen toimintaympéris-
ton, on helpompaa seurata sen muutoksia tulevaisuudessa. Muutoksia toimintaymparistdon saattaa
aiheuttaa myos yrityksessa itsessaan tapahtuvat muutokset, kuten esimerkiksi laajentuminen kan-

sainvalisille markkinoille.

2.4.1 Toimiala

Toimiala kuvaa sitd alaa, missa yrityksen liiketoiminta tapahtuu ja missa tapahtuvat muutokset vai-
kuttavat yritykseen. Toimiala arvioinnilla pyritdan selvittdméaan toimialan luonne, kokonaiskysynta,
tuonti ja vienti, toimialan vaihe, uusien tulokkaiden vaikutus ja mahdollisuudet, tdydentavat tuotteet,
tulevaisuus, seka yrityksen asema toimialalla. (Pitkamaki 2000, 24-25.) Pitkdmaen (2010, 24) mu-
kaan kannattaa useimmiten unohtaa perinteiset toimiala rajat ja maarittaa toimiala yrityksen toimin-
nan mukaisesti. Yrityksen perustamisvaiheessa jokaisen yrityksen tulee maarittda verohallinnolle
oma paadtoimialansa. Tama paatoimiala valitaan verohallinnon muodostamalta listalta. Usein tama
verohallinnolle mé&aritetty paatoimiala ei kuvaa yrityksen todellista toimialaa kunnolla, vaan on aino-
astaan viittellinen. Tasta syysta olisikin tarkeaa liiketoimintasuunnitelmassa maaritelld yrityksen toi-

miala kuvaavaksi, jotta pystytddn perehtymdaan toimialan todellisiin haasteisiin ja mahdollisuuksiin.

2.4.2 Kilpailutilanne ja kilpailija analyysi

Kilpailjoiden tarjonta suhteessa omaan tarjontaan on yksi hyvin tarkea piirre kilpailuympériston ana-
lyysissa. Kilpailijoista voidaan hankkia tietoa montaa vaylaéa pitkin, esimerkiksi mainonnan ja tiedo-
tusvalineissa esiintymisen perusteella, asiakkailta saatavan kokemusperdisen tiedon mukaan tai tu-
tustumalla itse kilpaijan tuotteisiin tai palveluun. ( Viitala ja Jylha 2013, 46.) Erityisesti B2B myynnin
alalla toimiville yrityksille on tyypillista tutustua kilpailjoihin suoraan, koska heitéd saattaa olla niin va-
han ja usein tarjooma asiakkaille ei ole tismalleen samanlaista, joten voidaan tehda myds yhteistyo-
td vuokraamalla tai ostamalla tietotaitoa tai tuotteita tai vuokraamalla henkildstéa tilapaisesti kor-
jaamaan omaa vajetta. Kilpailuymparistoon liittyy myds muita asioita, kuin ainoastaan asiakkaista
kilpailu. Lisaksi yritykset voivat kilpailla myds patevasta tyévoimasta tai tavarantoimittajista tai ali-
hankkijoista (Viitala ja Jylha 2013, 46.) Huomattavaa on myds se, ettd kilpailijoita voi tulla usealta

toimialalta, koska ne tayttavat eri tavoin asiakkaan tarpeet tai tayttavat osittain jonkin asiakkaan
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tarpeista, mita myds itse yritetdan tayttaa. Kilpailutilanteeseen onkin syytd paneutua ja tehda yrityk-

selle selked kuvio kilpailutilanteesta, jotta voidaan nahda oma asemoituminen kentalla.

2.4.3 Asiakkaat

Asiakkailla on omat ostomotiivinsa, milla perusteilla he ostavat tuotteita ja palveluja. Jotta yrityksen
tuotet tai palvelu olisi menestyksekds, on sen tunnistettava nama motiivit. Asiakasanalyysilla pyri-
taankin selvittdmaan asiakkaiden ostomotiivit, oikeat asiakkaat tai asiakasryhmat ja hetki, jolloin os-

topaatds syntyy asiakkaalla. (Pitkdmaki 2000, 51.)

Kaikki yritykset tai ihmiset eivat voi olla yrityksen asiakkaita, koska kaikkia ei voi miellyttda kerralla.
Viisainta onkin tehda tietoinen asiakasvalinta, segmentointi, jolloin valitaan tietyt piirteet ihmisista tai
yrityksistd, jotka ovat haluttuja asiakkaita. Kun haluttu kohderyhma tai — ryhmat on tiedossa, pystyy
yritys kohdentamaan oman tuotteensa tai palvelunsa kehityksen siten, ettd se parhaiten vastaa juuri
taman asiakasryhman tarpeita. Talla tavoin parannetaan tuotteen kilpailukykya ja erotutaan kilpail-
joista. (Pitkamaki 2000, 51-53.)

Kuinka sitten pystytdan tallaiset halutut asiakasryhmat tunnistamaan? Pitkdmaen (2000, 54-55) mu-
kaan, voidaan tatd lahted purkamaan siten, ettd maaritelldadn ensin ryhmittelyn perustat ja niista
lahdetaan muodostamaan asiakasryhmia. Esimerkkina ryhmittelyn perustasta voidaan kayttaa har-
rastuksia, josta paastaan esimerkiksi asiakasryhmdan moottoripyérdilijat. Tallainen perusteellinen
haravointi on aikaa vievad, mutta yleensakin kannattavaa, koska silloin kdydaan laajalti 1api eri asia-
kasryhmia. (Pitkdmaki 2000, 54-55.)

Kuinka sitten ostopaatdsprosessi etenee? Pitkdmaen (2000, 57) mukaan ostopaatdsprosessi lahtee
liikkeelle siitd, etta asiakkaalle tulee tarve tai halu hankintaan, jolloin asiakas miettii mitd han haluaa,
kuinka paljon ja milloin ja mitka ovat tarkedt ominaisuudet. Seuraavaksi asiakas alkaa etsia sopivaa
tuotetta tai palvelua kayttden eri vaylid. Kun alustava etsinta on suoritettu, asiakas ryhtyy tarkenta-
maan tarvettaan ja valitsee alustavasti toimittajan ja minkatyylisen tuotteen tulee ostamaan. Lopulta
asiakas siirtyy sopimusneuvotteluun eli valitsee lopullisen tuotteen tai palvelun ja tekee ostopaatdk-
sen. Ostamisen jadlkeenkin asiakas arvioi ostamaansa tuotetta tai palvelua, onko han saanut odotta-
mansa arvon siita vai oliko ostos kenties pettymys. Téma ostamisen jaljeen suoritettu arviointi vai-
kuttaa asiakkaan seuraavaan ostopdatokseen. (Pitkamaki 2000, 57.) Yritysasiakkailla ja henkildasi-
akkailla tietysti painavat hiukan eri tavalla eri asiat. Yritysasiakkaat suorittavat erityisesti isommat
ostonsa usein monimutkaisemman tarjouspyynté menetelman kautta, joka vaatii myyjilté paneutu-
mista myyntiin. Kuitenkin seka yritysasiakkailla, ettd henkiléasiakkailla on perimmaisena syyna tarve

jollekin, jolle he alkavat etsimaan tarvetta parhaiten vastaavaa tuotetta tai palvelua.

2.4.4 Muut sidosryhmat

Yrityksilla voi olla lukuisia eri sidosryhmid. Useimmiten yrityksen koon kasvaessa, my6s sidosryhmien

maara, ettd koko kasvaa. Sidosryhmia ovat kaikki ne ryhmat, jotka jollain tapaa vaikuttavat yrityk-
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sen toimintaan. Pitkdmaen (2000, 69) mukaan oleellista on arvioida, mitka sidosryhmat auttavat yri-
tystd menestymaan ja kuinka. Kuitenkin on myds opittava huomaamaan muitakin asioita sidosryh-
mien toiminnassa, silla pahimmillaan sidosryhman toiminta saattaa olla uhka yrityksen toiminnalle
(Pitkamaki 2000, 69.) Yritysten tulisikin tunnistaa omat sidosryhmansa ja niiden vaikutukset yrityk-
sen toiminnalle. Esimerkiksi nditd sidosryhmia ovat yrityksen henkildstd, valtio, kunta, rahoittajat ja

omistajat, joilla kaikilla on omat intressinsa yritysté kohtaan.

2.4.5 Yhteiskunnalliset, sosiaaliset ja teknologiset tekijat

Sosiaaliset ja kulttuuriset tekijat sisaltavat konkreettisia ja selkeitd asioita, mutta my6s vaikeammin
havaittavia tekijoitd, joita tdysin ryhman ulkopuolinen ei valttamatta pysty heti havaitsemaan. Sosi-
aalisia tekijoita ovat vaestdon liittyvat asia, kuten muun muassa vaestdn ikarakenne ja koulutustaso,
seka kielet. Kulttuurisia tekijoité ovat muun muassa uskonto perusarvot ja kulttuureille tyypilliset us-
komukset. (Viitala ja Jylhd 2013, 47.) Jokaisella kansanryhmalla on omia yleisesti hyvaksyttyja kay-
tantoja, jotka voivat saadellda myos liike-eldmaa. Naista tekijoista onkin syyta ottaa selvaa, ennen
kuin ryhtyy lahestymaéan uutta, entuudestaan tuntematonta ryhmdaa. Pahimmassa tapauksessa
Suomessa huoomavaiseksi tarkoitettu ele voi olla loukkaus toisessa kansan ryhmdssa ja nain ollen

liilkeneuvottelut saattavat katketa ennen kuin alkavat.

Toimintaympariston infrastruktuuri ja teknologinen taso saatelevat omalta osaltaan yritystoimintaa.
Suomessa yhteiskunta on jo teknologisesti pitkdlle kehittynyt ja teknologia on osa arkipaivaa. Nain ei
kuitenkaan kaikissa maissa ole ja sekin on huomioitava seikka liiketoimintaa perustettaessa. Huomi-
oitavaa on myds, etta vaikka teknologia on jo olemassa, onko aiottu asiakaskohderyhma valmis viela
siihen. Nain ollen liikeideaa tyOstettdessa teknologiset tekijat toimivat joko mahdollistajina tai toteu-
tumisen esteina (Viitala ja Jylha 2013, 46.)

Trendi on jonkin ilmién historiallinen jatkumo téstd hetkesta eteenpain (Viitala ja Jylha 2013, 49.)
Trendit voivat olla lyhytkestoisia ilmi6ita tai sitten hyvinkin pitkdan jatkuvia. Megatrendista puhutaan
silloin, kun trendilld on globaalintason vaikutuksia ja jos siihen liittyy useampi samaan suuntaan ke-
hittyva trendi (Viitala ja Jylha 2013, 46.) Olemassa olevien trendien analysointi tuottaa monelle yri-
tykselle arvokasta tietoa esimerkiksi kuluttajien kulutustottumuksista ja ndin ollen yritykset voivat
hyétya niistd. Tulevien trendien ennustaminen onkin paljon hankalampaa, mutta jos joku yritys pys-
tyy ennakoimaan jonkin tulevan trendin, on silld ehdottomasti etulyéntiasema markkinoilla trendin

voimistuessa.

Eettisia ja ekologisia tekijoita ohjaa niin paikallinen lainsdadantd, kuin myds yrityksen sidosryhmat-
kin. Tietoyhteiskunnan mydta ihmisten tietoisuus eettisista ja ekologista asioista on noussut selvasti
ja yrityksiltd odotetaan kaikissa toimissaan eettisyyttd ja ekologisuutta. Nama asiat ovatkin nousseet
tarkeaksi osaksi yritysten imagoa. Tietoyhteiskunnan my6ta kuluttajat ovat myés paljon paremmin
selvilla kunkin yrityksen toimista ja jos yrityksen toimista paljastuu jotain eettisesti tai ekologisesti
epadilyttavaa, se tulee julki ja aiheuttaa yritykselle vakavan imagon menetyksen. Viitalan ja Jylhan

(2013, 48) mukaan asiakkaat odottavatkin ympdaristoystavallisia tuotanto- ja toimintatapoja seka
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eettisyytta kaikissa yrityksen toimissa ja odottavat myds yritysten nayttdvan sosiaalisen vastuun tuo-

temerkeissaan.

Yksi keskeisimmista taloudellisista tekijoista toimintaymparistdssa on kokonaisostovoima (Viitala ja
Jylha 2013, 44.) Maan talouden laskusuhdanteen tai laman aikana kuluttajat véhentavat ensimmai-
send ylellisyystuotteiden tai — palveluiden ostoja, koska ne eivat ole heille elintdrkeita. Taloudellisia
tekijoita ovat myos tekijat, joita yrityksen on hankittava tuottaakseen tuotetta tai palvelua. Esimer-
kiksi, yritykset tarvitsevat tydvoimaa ja mita erikoistuneempaa sen osaamisen on oltava, sita korke-
ammaksi palkkakustannukset yleensa nousevat. Asiaan vaikuttaa myos tyéllisyystilanne, eli onko ha-
lutun alan osaajia tyémarkkinoilla paljon ty6ttdmand, vai ovatko lahes kaikki tyéllistettyja. Jos tyon-

tekijoitd on paljon saatavana, luonnollisesti palkkakustannuksetkin ovat pienemmat.

Lainsdadanto vaikuttaa yrityksiin monella tapaa. Lainsdadanndlla on maaritelty yritysten kirjanpidon
pitémiseen liittyvia tekijoita, kuin henkildstoon liittyvia tekijoita, ettd ymparistdnkohtelua. Poliittisiet

tekijat ovat harvoin esilld yritysten toimintaymparistdssa. Kuitenkin ymparisto saatelee yrittajan toi-

mintamahdollisuuksia muun muassa yrittamisen vapauden, sopimusvapauden, talouspolitiikan ja ve-
rotuksen kautta (Viitala ja Jylha 2013, 45).

2.5 SWOT- analyysi liikeidean tyéstamisen tydkaluna

SWOT-analyysilla tarkoitetaan nelikentta mallia, jolla kartoitetaan halutun alueen vahvuuksia
(Strenghts), heikkouksia (Weaknesses), mahdollisuuksia (Opportunities) ja uhkia (Threats). Liikeide-
an tyostamisen apuna SWOT-analyysilla voidaan kartoittaa toimintaa koko laajuudessaan, tuotteen
tai palvelun asema ja kilpailukyky tai esimerkiksi uuden henkilon palkkaamiseen liittyvia asioita. Kun
aihealua, josta SWOT-analyysi tehddan, on rajattu selkedsti, saadaan siitd myds selkeita tuloksia.
Analyysi itsessadn ei tuota tulosta kuinka tulisi toimia, vaan SWOT-analyysilla kartoitetaan ensin
nama vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat, joista voidaan sitten tehda paatelmia kuinka
voidaan kayttad hyvaksi vahvuuksia ja hyodyntaa mahdollisuuksia, kuinka heikkoudet muutetaan
vahvuuksiksi ja kuinka uhkia voidaan valttaa. (Lindroos ja Lohivesi 2004, 217-218.) Esimerkiksi tuot-
teen tai palvelun kilpailukyvyn analysointi SWOT-analyysilla tuottaa tuloksia siita, millaisena sen ti-
lanne ndhdaan ja tulisiko sité kehittdé johonkin suuntaan. Tama analyysi helpottaa asioiden lapi-
kayntia ja ohjaa liiketoimintasuunnitelman tekoa, koska se on yksinkertainen ja helppo tehda ja siita

saadaan helposti luettavia ja ymmarrettavia tuloksia.

2.6  Riskianalyysi ja riskienhallinta

Yritysriskeja on paljon ja tyypillisimmin ne jaotellaan neljaan padkategoriaan, strategisiin, taloudelli-
siin, operatiivisiin ja vahinkoriskeihin. Naihin kaikkiin riskilajeihin sisaltyy riskejd, joiden lahde voi olla
sisdinen, organisaation toimintoihin liittyva tai ulkoinen esimerkiksi markkinoihin liittyva riski. (Im-

monen, Kallio, Koskinen ja Rajamaki 2010, 70.) Jokaisella yrityksella on omat riskinsa ja ne pitaa yri-

tyksen johdon oppia tunnistamaan. Seuraavassa esitelldan tarkemmin nama nelja riskilajia, joka aut-
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taa yritysjohtoa pohtimaan omaa yritysta koskevia riskeja ja auttaa tunnistamaan riskit, seka antaa

keinoja riskien hallintaan.

Strategiset riskit liittyvat yritysten strategisiin paatoksiin. Strategisia paatoksia tehdaan useimmiten
usean vuoden tahtdimelld ja ndin ollen niissa piilee riskinsa. Ulkoiset strategiset riskit liittyvat
useimmiten liiketoimintaymparistén muutoksiin, kuten asiakaskayttdytymiseen ja asiakastarpeisiin tai
lainsdadanndén muutoksiin. Sisdiset strategiset riskit liittyvat esimerkiksi strategian taytantdéon-
panoon. Esimerkiksi laaja strateginen muutos yrityksen toiminnoissa aiheuttaa tallaisen riskin, jos
sen toteutusta kohtaa esimerkiksi resurssipula. Toinen merkittava sisdinen strateginen riski on erilai-
set yritysjarjestelyt, kuten yritysostot. Jos ostetaan eri toimialalla toiminut yritys, eika ymmarreta
sen toimintaa, on saatettu tehda virheellisia paatelmia ja laskelmia, jotka johtavat ongelmiin. Myds

menetetty liiketoimintamahdollisuus on aina strateginen riski. (Immonen ym. 2010, 71-72.)

Operatiiviset riskit liittyvat paivittdisiin toimintoihin, kuten epaonnistuneisiin asiakaskohtaamisiin tai
johdon heikkoon paatoksentekoprosessiin. Operatiivisia riskeja ovat myos tietoturvariskit, tuotantoon
ja tuotantoprosesseihin liittyvat riskit seka sopimus ja vastuuriskit. Naita riskeja voivat aiheuttaa
huonosti suunniteltu uuden teknologian kayttéonotto, henkildsto- tai materiaaliresurssin vajaus tai
epaonnistunut muutosjohtaminen. Nama voivat aiheuttaa esimerkiksi maineen ja asiakkaiden mene-
tysta keskeytyneiden toimintojen takia tai huonosti hoidetun asiakaskohtaamisen takia. (Immonen
ym. 2010, 72-74.)

Taloudelliset riskit liittyvat yrityksen rahaprosesseihin. Tyypillisin ndista on se, kun asiakkaat eivat
maksa laskujaan ajallaan ja yritys ajautuu vaikeuksiin maksaa omia laskujaan. Korkoriski on myés
olemassa yritykselld ollessa lainaa. Korkoriski muodostuu yllattavasta korkojen noususta ja nadin ollen
yritykselle aiheutuu lissmenoja korkojen muodossa. Toimittaessa kansainvalisesti taloudellisiin ris-
keihin liittyy valuuttariski eli yllattavat muutokset vieraan valuutan kurssisa. Taloudellisiin riskeihin
luetaan myds ennakoimaton verokohtelu kotimaassa ja taloudellisen raportoinnin virheisiin, joka joh-

taa virheisiin padtdksenteossa. (Immonen ym. 2010, 74-75.)

Vahinkoriskeja ovat henkilostdn puolella esimerkiksi henkildston tydkyvyttdmyys, tyévoiman puute
tai riittdmattomat kompetenssit, liikematkustuksen riskit, avainhenkildiden menetys tai epalojaalius
tybnantajaa kohtaan. Vahinkoriskejé ovat myds ymparistoriskit, luonnonkatastrofi riskit ja toimitila-

turvallisuuteen liittyvat riskit. (Immonen ym. 2010, 75.)

Kun yritystd koskevat riskit on pystytty tunnistamaan ja analysoitu, voidaan lahtea etsimaan ratkai-
suja niiden hallintaan. Riskeja on eriasteisia ja yrityksen tulisi arvioida riskien vahingollisuusaste.
Jotkut riskit toteutuessaan pystyisivat lopettamaan koko yritystoiminnan ja toiset aiheuttavat ainoas-
taan pienen kolhun toiminnalle. Immonen ym. (2010, 124) jakavat riskienhallintakeinot viiteen eri
kategoriaan, poistaminen ja valttdminen, pienentaminen, hyvaksyminen ja siirtdminen. Siirtdmisen
selkein keino on vakuutusyhtién kayttdminen, vakuutetaan esimerkiksi tuotantotilat, jotta esimerkiksi
tulipalon sattuessa osan riskista kantaa vakuutusyhtid. Riskin siirto onnistuu myds sopimuksilla, joka

tarkoittaa esimerkiksi toimintojen ulkoistamista. (Immonen ym. 2010, 128.) Riskien poistaminen ja
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pienentaminen tarkoittaa yritysten sisdisten toimintojen ohjaamista siten, jotta riskin todennakéisyys
pienee huomattavasti tai poistuu kokonaan. Esimerkiksi vakavat turvallisuusriskit pyritdan poista-
maan kokonaan, mutta koska yleensa naiden riskien aiheuttaja on inhimillinen tekija, riskin toteutu-
misen mahdollisuutta ei pystyta tdysin poistamaan vaan se pyritdan minimoimaan. (Immonen ym.
2010, 127-128.) Kaikkia riskeja ei ole mahdollista hallita ja jotkin riskit ovat niin vahapatdisia ja vas-
taavasti hankalia hallita, joten ne on vain hyvaksyttéva. Kuitenkin tallaisiakaan riskeja ei kannata jat-
taa tdysin huomiotta, vaan niiden seurantaan kannattaisi ottaa kdyttddn joku yhteisesti sovittu seu-
rantamenetelma, jolla ndhdaan riskin kayttaytyminen ja esiintymistiheys ja tarvittaessa siihen voi-
daan alkaa reagoimaan. (Immonen ym. 2010, 127.) Riskienhallinnassa onkin oleellista jatkuva seu-
ranta ja todentaminen, kuinka riskien hallinta keinot ovat onnistuneet ja tulisiko niihin tehdd muu-
toksia. My0s yrityksessa tai toimintaymparistosa tapahtuvat muutokset aiheuttavat muutoksia yritys-

riskeissa ja nain ollen tulisi arvioida muutosten myoéta yritysriskeja uudelleen.

2.7 Strategian luominen

Strategia kertoo keinot saavuttaa haluttu lopputulos. Hyvén strategian luominen yritykselle edellyt-
taa aina hyvaa tuntemusta toimintaymparistdstd, eritoten asiakas ja kilpailijakunnasta (Viitala ja Jyl-
ha 2013, 62.) Hyvin suunniteltu strategia on selkea opas, joka ohjaa yritysten toimintaa toiminta-
ajatuksen mukaisesti. Strategiaakin on syyta tarkistaa tietyin valiajoin esimerkiksi vuoden valein tai
jos jokin merkittdvé muutos on tapahtunut toimintaymparistossa tai yrityksessa itsessaan. Strategian
ajoittaisella tarkistuksella varmistetaan, etta se ohjaa yrityksen toimintoja tarkoituksen mukaisesti.
Kokonaisuudessaan strategia eri yrityksilla voi pitaa sisalladn hyvin erilaisia asioita riippuen siita, mi-
ka on yrityksen toiminnalle térkeda. Strategisia ratkaisuja tehdaan niin henkiléston kuin markkinoin-
ninkin suhteen. Seuraavassa on esitelty sinisen meren strategiaa, joka auttaa yritysta |6ytamaan uu-

sia markkinoita.

Sinisen meren strategia tarkoittaa uusien mahdollisuuksien etsimistd. Vaikka kyseessé on toimiala,
jolla on kilpailua, sinisen meren strategialla pyritddn erottumaan kilpailijoista siten, ettei enaa taistel-
la samoista asiakkaista, vaan luodaan uusi markkinarako. (Kim ja Mauborgne 2005, 24-25.)

Kimin ja Mauborgnen mukaan (2005, 33) menestyvat yritykset eivat vertaile itsedan kilpailijoihin
vaan kayttavat strategianaan arvoinnovaatiota eli tekevat itselleen uutta markkinatilaa. Yrityksen
strategiaa luodessa, onkin syyta miettia omaa tuotetta tai palvelua, kuinka se eroaa ratkaisevasti
kilpailijoista? Milla tavalla voitaisiin siihen tuottaa viela lisdarvoa, jotta paastaisiin eroon tilanteesta,
jossa vastaavaa tuotetta tai palvelua myy myds muut yritykset? Kim ja Mauborgne esittelevat kuusi
eri tapaa tarkastella yrityksen toimialaa, tuotetta tai palvelua ja markkinarakoa, joilla on mahdolli-

suus paasta sinisen meren aarelle.

Tuote tai palvelu voi olla erilaista, mutta palvelee samaa tarkoitusta, Kim ja Mauborgne (2005, 71—
72) kutsuvat niité vaihtoehtoisiksi aloiksi ja heiddan mukaansa vaihtoehtoisten alojen muutoksia ei
osata seurata, samalla tavoin kuin suoraan kilpailevien yritysten toimia. Juurikin tdma vaihtoehtois-
ten alojen valiin jadva tila on erinomainen arvoinnovaatioiden tuottamiseen (Kim ja Mauborgne

2005, 72). Yritysten pitdisi siis pyrkia strategioita tehdessaan laajentamaan omaa ndakemystaan, jot-
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ta nahdaan nama vaihtoehtoiset mahdollisuudet ja kuinka tilaa siina valissa pystyttaisiin hyédynta-
maan. Kim ja Mauborgne (2005, 71-72) nostivat esimerkkina tallaisista vaihtoehtoisista aloista ra-
vintolat ja elokuvateatterit, niita ei perinteisesti pideta keskenaan kilpailevina aloina, mutta tosiasias-
sa ihmiset alitajuisesti mielessaan voivat valita tapaa viettad vapaailtaa naiden mainittujen esimerk-

kien valilta ja ndin ollen ravintola ja elokuvateatteri ovat vaihtoehtoiset alat keskenaan.

Toisena keinona sinisen meren luomiselle Kim ja Mauborgne (2005, 78) pitdvat saman toimialan si-
salla olevien strategisten ryhmien erojen etsimistéd ja niiden parhaiden puolien yhdistamista. Tarjon-
nan nakdkulmasta strategiset ryhmat, kuten perheautot ja luksus autot, eivat kilpaile keskenaan,
mutta oleellista olisikin etsia tekijoitd, miksi ostaja vaihtaa strategista ryhmaa. Pyritdan selvittdmaan
esimerkiksi miksi aiemmin perheauton ostanut ostaakin seuraavaksi luksusauton (Kim ja Mauborgne
2005, 78.)

Ostajaryhmien tarkastelu voi myods tuottaa sinisen meren yritykselle. Ostajaryhma tarkastelulla tar-
koitetaan perehtymisté siihen, kenelle toimiala perinteisesti myy ja milla perustein ja pohdintaa, ke-
nelle voitaisiin myyda taman lisdksi. (Kim ja Mauborgne 2005, 84.) Kim ja Mauborgne (2005, 84)
sanovatkin kohdeasiakkaan sijasta olevan kyse ostoketjusta, josta I6ytyvat itse ostaja, kayttdja ja

vaikuttaja, jotka usein ovat eri ihmiset ja ndin ollen mieltavat tuotteen tai palvelun arvon eri tavalla.

Useimmiten itse tuotetta tai palvelua, josta on kyse, ei kuluteta tyhjidssa vaan niiden arvon muodos-
tumiseen liittyy muitakin asioita, tuotteita ja palveluita. Kun yritykselld on peruspalvelu tai perus-
tuote, jollaisia kilpailijoillakin on, keino erottua kilpailijoista on tutustua asiakkaiden koko kulutuskaa-
reen kyseessa olevan tuotteen tai palvelun kohdalla ja pohtia, kuinka sita voitaisiin tdydentda, jotta
asiakas kokisi saavansa lisdarvoa. Tuotteen tai palvelun kaytélld on aina joku edeltdva tilanne, itse
kulutustilanne ja kulutuksen jélkeinen tilanne. (Kim ja Mauborgne 2005, 88.) Hahmottamalla ndma
kaikki kolme vaihetta tuotteen tai palvelun kulutuksessa, voidaan l6ytaa lisdarvoa tuottavia tekijoita,

joilla erotutaan kilpailjoista.

Tuotteet ja palvelut usein jaotellaan toiminnallisiin ja tunteisiin vetoaviin. Kim ja Mauborgne (2005,
92) kehottavatkin yritysta tutkimaan oman tuotteensa tai palvelunsa toiminnallisuuden ja tunteisiin
vetoavuuden astetta ja kuinka sitd voisi muuttaa. Kun puhtaasti toiminnalliseen tuotteeseen lisataan
ripaus tunteisiin vetoavuutta ja toisin pdin, on mahdollista avata aivan uudet sinisen meren markki-
nat (Kim ja Mauborgne 2005, 92-93.)

Ajan my6ta myos yritysten toimintaymparistét muuttuvat, teknologia kehittyy ja ihmisten kulutustot-
tumukset muuttuvat. Nama asiat muuttavat myds sitd, millainen tuote tai palvelu vastaa parhaiten
asiakkaiden arvomaailmaa juuri silla hetkella. Tasta syysta yritysten tulisikin oppia nopeasti ymmar-
tdmaan nama ymparistéssa tapahtuvat muutokset, jotta pystyvat hyddyntdmaan niiden mahdolli-
suudet. Sinisen meren mahdollisuus aukenee aina, kun ympéaristossa tapahtuu muutoksia, jotka vai-

kuttavat asiakkaiden arvomaailmaan ja kulutustottumuksiin. (Kim ja Mauborgne 2005, 98-99.)
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Kimin ja Mauborgnen (2010, 59—-61) mukaan sinisen meren strategian luominen on parhaimmillaan,
kun tehdaan yritykselle selked kolmen kohdan strategiaprofiili, jolla keskitytdan kokonaiskuvan muo-
dostamiseen. Nama kolme kohtaa ovat painopiste, erilaisuus ja mieleenpainuva motto. Painopisteel-
Ia tarkoitetaan sita, etta yrityksellda on ne muutamat tietyt asiat, joissa se on kilpailijoitaan selkedsti
parempi. (Kim ja Mauborgne 2010, 61.) Erilaisuudella Kim ja Mauborgne (2010, 61-62) tarkoittavat
nimenomaan sitd, etta tehdaan jotain toisin kuin kilpailijat ja erotutaan silld eduksi. Mieleenpainuva
motto osana hyvaa strategiaa tarkoittaa yrityksen toiminnan olevan tiivistettdavissa motoksi, joka on
selked ja ytimekas. Silloin yrityksen toimintakin on selkeda ja ainutlaatuista, kun siité saa mieleen

painuvan moton. (Kim ja Mauborgne 2010, 62.)

2.8 Rahoituslaskelmat ja budjetointi

Yritysten tulee seurata koko ajan liiketoiminnan tulosta, kassavirtaa ja tulevien pddomatarpeiden
maaraa. Seuraamalla naita lukuja nahdaan toiminnan kannattavuus ja voidaan tarvittaessa reagoida
muutoksiin heti. Liiketoimintasuunnitelman on hyva pitaa sisélldan kassavirtalaskelma, tuloslaskelma
ja tase 3-5 vuodelta ennusteperusteisesti. Liiketoimintasuunnitelmaan on hyva eritelld myés rahan-
tarve ja milloin sita tarvitaan, mika on arvioitu yrityksen voitto toiminnan vakiinnuttua ja mihin nama
oletukset perustuvat. (McKinsey & Company 1999, 105.) Koska rahoituslaskelmat ja budjetointi ovat
mukana strategian tekemisessd, on syyta seuratakin ennusteiden toteutumista ja jos ne eivat ole to-

teutuneet suunnittelusti on syytd myos uudelleen arvioida tarvetta strategian muutoksille.
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CASE - LIIKETOIMINTASUUNNITELMAN KEHITTAMINEN

Case yritys on toiminut joulukuusta 2012 Iahtien. Yritys aloitti toimintansa hiukan kokeilumielessa ja
erittain pienella budjetilla ndhdadkseen, onko havaittu liiketoimintamahdollisuus kannattava. Koska
yritys aloitti toimintansa nopeasti ja pienella budjetilla, on sen liiketoimintasuunnitelma myds Ilyhyt,
eika kovin tarkoin maaritelty. Kun toimintaa oli jatkunut hiukan vajaan vuoden, yrittaja totesi, etta
ainakin han elattaa itsensa talla yhta hyvin kuin palkkatydssa ollessaan. Tasta syntyi ajatus, etta
koska yritys nayttda menestyvan, miksei sille oikeasti antaisi mahdollisuutta menestya paremmin ja
turvata yrityksen tulevaisuus panostamalla sen toiminnan kehitykseen. Parhaana tydvalineena tahéan
tarkoitukseen nahtiin liiketoimintasuunnitelman kehittéminen, jolloin yritykselle tulisi selkea oh-

jenuora, mihin tahdataan ja kuinka sinne paastaan.

Liiketoimintasuunnitelman kehitys valineind kaytettiin perehtymista teoreettiseen tietoon, mutta
myds puhelimella tehtyd haastattelua potentiaaliselle asiakasryhmalle, ettd myds haastattelua jo
olemassa oleville asiakkaille. Liséksi hyédynnettiin SWOT — analyysi menetelmaa koko yritystoimin-
nan arvioinnissa ja heikkojen kohtien havaitsemisessa. N&illa keinoin saatiin ideoita ja konkreettista

tietoa liiketoimintasuunnitelman kehitykseen.

Potentiaaliselle asiakasryhmadlle tehty haastattelu toteutettiin puhelimitse haastatteluna. Haastattelu
sisalsi piirteita seka kvalitatiivisesta, ettd kvantitatiivisesta tutkimuksesta. Kvantitatiivisesti haluttiin
mitata muutamaa asiaa, jotta tuloksista selvidisi nopeasti esimerkiksi haastateltujen kiinnostuneisuus
kyseista palvelua kohtaan. Kuitenkin pdapaino haastattelussa oli kvalitatiivisella osuudella, jolla pyrit-
tiin saamaan vapaamuotoisesti esille erilaisia toiveita ja haasteita, mité hallinnon puoleen yrityksissa
kohdistuu, jotta saataisiin tietad, kamppailevatko haastatellut yritykset samojen asioiden kanssa vai

onko kaikilla omat tyystin erilaiset haasteet ja tavoitteet, mita hallintoon kohdistuu.

Tassa tutkimuksessa kaytettiin yhdistettyna kvalitatiivisen ja kvantitatiivisen tutkimuksen menetel-
mia. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa yleisimmin kdytetdan aineistonkeruumenetelmind haastattelua,
kyselyd, havainnnointia ja erilaisiin dokumentteihin perustuvaa tietoa (Tuomi ja Sarajarvi 2009, 71.)
Perinteisesti kvalitatiivista ja kvantitatiivista tutkimusta pidetdan toistensa vastakkainasetteluna
(Tuomi ja Sarajarvi 2009, 65.) Kuitenkin Tuomen ja Sarajarven mukaan (2009,71), voidaan esimer-
kiksi tiedonkeruumenetelmina kayttda samoja menetelmia seka kvalitatiivisessa, ettd kvantitatiivi-
sessa tutkimuksessa. Tuomen ja Sarajarven (2009, 71-72) nakemyksen mukaan kvalitatiivisella ja
kvantitatiivisella tutkimuksella on omat aaripaénsa ja nama tutkimusmenetelmét yhdistyvat formali-
sen strukturoimattoman tutkimuksen muodossa. Nain ollen ndmé perinteisesti toistensa vastakoh-

diksi luokitellut tutkimusmenetelmat voidaan havaita myds toisiaan taydentaviksi.

Tahan tutkimukseen valittiin naiden tutkimusmenetelmien yhdistelma, jotta saataisiin joistakin asi-
oista nopeasti luettavaa tilastotietoa ja taman lisdksi yksilollisia vastauksia tiettyihin asioihin, jotta
ymmarrettdisiin asioita syvallisemmin. Kvalitatiivisessa ja kvantitatiivisessa tutkimuksessa on oleellis-
ta myds tutkimukseen osallistuvan perusjoukon valinta. Tuomen ja Sarajarven (2009, 85) mukaan

kvalitatiivisessa tutkimuksessa pyrkimyksena on kuvata mahdollisimman hyvin jotakin ilmiéta tai ta-
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pahtumaa tai oppia ymmartamaan jotakin tiettya asiaa ja ndin ollen on tarkeda, etta tutkimukseen
osallistuvat tietdvat tutkittavasta ilmiésta tai kenties heilla on kokemusta asiasta mahdollisimman
paljon. Tasta syysta tutkimukseen osallistuvien valinnan pitda olla hyvin harkittua ja tarkoitukseen
sopivaa (Tuomi ja Sarajarvi 2009, 86.) Kvantitatiivisessa tutkimuksessa on kyse tilastollisesta yleis-
tamisesta. Heikkilan (2008, 33) mukaan kokonaistutkimus, eli koko perusjoukon kattava tutkimus,
kannattaa tehda, jos perusjoukko on pieni. Otostutkimukseen pdadyttdessa on pyrittava siihen, etta
otos on pienoiskuva perusjoukosta (Heikkila 2008, 33.) Tahan kyseiseen tutkimukseen valittiin koko
perusjoukko, johtuen siita, ettd perujouskon koko on niin pieni, etta oli mahdollista ottaa koko jouk-
ko mukaan tutkimukseen. Perusjoukoksi saatiin 20 yritystd, jotka etsittiin Varkauden alueen yritysre-
kisterista.

Kvantitatiivisen tutkimuksen yhteydessa puhutaan usein tutkimuksen validiteetista, reliabiliteetista ja
objektiivisuudesta, joilla arvioidaan tutkimuksen onnistuneisuutta. Heikkildn (2008, 29-30) mukaan
validiteetilla tarkoitetaan tutkimuksen patevyytta eli karkeasti sita, onko tutkimuksessa tutkittu oike-
aa asiaa. Tutkimuksen validiteetti varmistetaan parhaiten huolellisella etukateen tehdylld suunnitte-
lulla, jotta kysymyksen asettelu on yksiselitteinen ja silld mitataan oikeaa asiaa. Kysymysten pitaa
kattaa lisdksi koko tutkimusongelma (Heikkild 2008, 30.) Tutkimuksen reliabiliteetilla tarkoitetaan
luotetettavuutta eli tulosten tarkkuutta (Heikkild 2008, 30.) Heikkildan (2008, 30) mukaan luotettaval-
ta tutkimukselta vaaditaan, etta se on toistettavissa samanlaisin tuloksin ja tutkijan on oltava koko
tutkimuksen ajan tarkkaavainen ja kriittinen. Tutkimuksen objektiivisuudella tarkoitetaan puolueet-
tomuutta eli sitd, ettdi tutkijan omat moraaliset tai poliittiset nakemykset eivdt saa vaikuttaa tutki-
musten tuloksiin. N&in ollen objektiivsesti onnistuneessa tutkimuksessa tutkijan vaihtaminen ei
muuttaisi tulosta. (Heikkila 2008, 31.) Lisdksi hyvantutkimustavan mukaiseen menetelmaan kuuluu
avoimuus eli tietoja kerdtessa tutkittaville kerrotaan tutkimuksen tarkoitus ja tietojen kayttétapa.
Tutkimusraportissa on my0s esitettava kaikki tarkeat tulokset ja johtopaatokset, seka kaytetyt me-

netelmat on kerrottava ja mahdolliset epatarkkuusriskit on tuotava esille. (Heikkild 2008, 31-32.)

Kvalitatiivisen tutkimuksen luotettavuuden arvioinnissa kaytetaan erilaisia menetelmia, kuin kvantita-
tiivisessa tutkimuksessa. Tuomen ja Sarajarven (2009, 140) mukaan kvalitatiivisen tutkimuksen luo-
tettavuuden arviointiin ei ole yksiselitteisia ohjeita. Kvalitatiivista tutkimusta arvioidaankin kokonai-
suutena, missad painotetaan tutkimuksen sisdistd johdonmukaisuutta eli koherenssia. Kvalitatiivisen
tutkimuksen luotettavuuden arvioinnissa esimerkiksi seuraavien asioiden tarkastelu suhteessa toi-
siinsa antaa kasityksen tutkimuksen luotettavuudesta; tutkimuksen kohteen ja tarkoituksen arviointi
eli mita on tutkittu ja miksi on tutkittu. Tutkijan sitoumus tutkimukseen eli miksi tutkimus on tarkea
tutkijalle, mitka olivat tutkijan 1ahtd oletukset ja ovatko ne muuttuneet. Millainen aineiston keruu
menetelma on valittu ja millaista tekniikka siind on kaytetty, seka ilmenikd erityispiirteitd ja mahdol-
lisesti ongelmia tutkimuksen teossa. Tutkimuksen tiedonantajien valinta ja yhteydenottotapa, seka
montako osallistujaa tutkimuksessa oli vaikuttavat my6s osaltaan tutkimuksen onnistumiseen. Tutki-
ja-tiedonantaja-suhde eli ovatko tiedonantajat nahneet tutkimustulokset ennen julkaisua ja mahdol-
lisesti vaikuttaneet niihin, vaikuttaa myds tutkimuksen luotettavuuteen. Millaisella aikataululla tutki-

mus on tehty eli onko vastaajilla ollut riittdvasti aikaa vastata tutkimukseen. Aineiston analyysi me-
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netelmat ja kuinka tuloksiin ja johtopaatoksiin tultiin, seka raportointi ja sen luotettavuus vaikuttavat

my6s osaltaan. (Tuomi ja Sarajarvi 2009, 140-141.)

Pohdittaessa taman kyseisen tutkimuksen onnistumista, seuraavia asioita on hyva nostaa esille. Po-
tentiaalisen asiakaskunnan madrittely eli perusjoukon maarittely tehtiin hyvaksi kayttden Varkauden
alueen yritysrekisteria internetissa. Sielta poimittiin yrityksen maaritteleman asiakaskuntaan sopivat
yritykset, joita I6ydettiin 20 kappaletta. Naista yrityksista tavoitettiin 13 haastatteluun eli 65 % pe-
rusjoukosta vastasi kyselyyn. Tutkimukseen pyrittiin saamaan koko perusjoukko mukaan, mutta
seuraavat asiat aiheuttivat ongelmia. 13 eri yrityksen toimitusjohtajaa tai muuten yritysten toimin-
nasta vastaavaa henkil6a vastasi haastatteluun, kuitenkin viisi perusjoukkoon kuuluneista kieltaytyi
vastaamasta ja kahta ei tavoitettu. Aikatauluna oli viikon sisdlld saada puhelimitse kiinni nédma 20 eri
yritysten edustajaa. Varkauden seudun yrityrekisterissa on haittapuolena se, etta kaikki alueen yri-
tykset eivat ndy sielld, jos ne eivat ole itse liittyneet kyseiseen palveluun. Joten on mahdollista, etta
usea yritys, joka ei ole kyseisessa rekisterissd, kuuluisi kohderyhmaan. Tata tietoa vastaan, tutki-
musta ei voida pitédd aukottomana. Talla hetkelld yritsrekisteriin kuuluu Varkaudessa 1186 yritysta,
joten Varkauden kokoisessa kunnassa voidaan kuitenkin arvioida siihen kuuluvan ison osan Varkau-

den yrityksista.

Yrityksen asiakassegmentiksi oli maaritelty teollisuuden alan pk-yritykset, jotka tyéllistavat 5-100
henkillda. Potentiaaliselle asiakasunnalle tehdyn tutkimuksen onnistumista siis voidaan arvioida myds
silld, etta vastaajat kuuluvat tdhan ryhmaan. Kuviossa 1 on esitelty vastaaja yritysten henkilosto-

maarat.

2
23% 15%

1-5 6-19 20-40 41-60 61-100

Kuvio 1. Vastausten jakautuminen yritysten henkildstémaaran mukaan



21 (31)

Arvioitaessa tutkimusongelmaa ja tutkijan suhdetta siihen ovat seuraavat seikat tarkeita. Tutkimus-
ogelmaksi nousi selvittad perusjoukon kiinnostuneisuus hallintoa avustavien palvelujen ulkoistuk-
seen, seka millaisia tehtdvia he haluavat ulkoistaa ja mita he haluavat ulkopuoliselta hallintoa avus-
tavalta palveluntuottajalta. Tutkimus oli tutkijalle itselleen tarked, koska tutkija itse on myds kysei-
nen yrittdja, joka pyrkii laajentamaan yritystaan. Tasta syysta tutkijalle itselleen oli tarkeaa asettaa
huolella kysymykset, jotta ne antaisivat kunnollisia tuloksia. Lisaksi tutkijalle itselleen oli erittdin tar-
keda tutkimuksen onnistuminen siita nakokulmasta, etta tulokset antaisivat luotettavaa tietoa. Tut-
kimukseen osallistuneet tiedonantajat eivat ole nahneet tuloksia ennen julkaisua, eika heidan kans-
saan ole keskusteltu asiasta millaén tapaa, joten tulosten raportointiin eivat ole ulkopuoliset tahot

vaikuttaneet.

Oliko tdma tutkimus sitten koherenssin eli johdonmukaisuuden nakdkulmasta yhteneva? Parhaiten
johdonmukaisuuteen paastaan kasiksi pohtimalla tapahtumien kulkua, joka lahti liikkeelle siita, etta
ensin mietin, miten voin selvittda olisiko yrityksellani mahdollisuutta kasvaa, eli voisiko silla olla
enemmankin asiakkaita kuin nykyiset? Tasta paatin, etta paras tapa olisi suorittaa tutkimus kohden-
tuen potentiaalisiin asiakkaisiin. Kun olin paattanyt tehda tutkimuksen, ajattelin, ettd voisin hyddyn-
taa tata laajemmin kuin kysyéa ovatko he kiinnostuneita tasta palvelusta vai eivat. Tasta tulin siihen
tulokseen, etta parhaiten haluamani vastaukset, saisin kysymalla kvantitatiivisesta ndkdkulmasta
tarkat kysymykset ovatko yritykset kiinnostuneet vai eivét ja milloin heilld olisi ajankohtaista tallai-
nen uudistus eli vaihtaa palvelun toimintaa tai aloittaa ulkoistus. Vastaavasti kvalitatiivisesta nako-
kulmasta haluttiin kysya tarkentavia kysymyksia, miksi kiinnostaa tai miksi ei kiinnosta, onko jotain
tiettyd osa-aluetta mité haluavat ulkoistaa ja mita eivat. Lisdksi oli kiiinostavaa kysya onko heilla

odotuksia tai pelkoja ulkoistukseen liittyen.

Kun nama ratkaisut oli tehty, tulin lopputulokseen, etta haastattelu on parasta suorittaa puhelimitse.
Puhelimitse suoritettava haastattelu, kuin haastattelu tapaamalla, on siind mielessa parempi vaihto-
ehto, etteivat haastateltavat koe haastatteluun osallistumista liikaa aikaa vievéksi ja hankalaksi, joka
saattaisi ndin ollen aiheutta sen, ettd he kieltaytyisivat kokonaan. Internetin valitykselld suoritettava
kysely on taas liian helppo ohittaa, joten arvelin senkin vastausprosentin jaavan hyvin heikoksi ja

ndin ollen paatin puhelin haastattelun soveltuvan parhaiten.

Potentiaalinen asiakaskunta maaritettiin hyvaksi kdyttaen Varkauden seudun yritysrekisterid. Seu-
raavaksi lahdin soittamaan yrityksiin. Monet vastasivat viimeistadn kahden soittoyrityksen jélkeen ja
jotkut pyysivat soittamaan mydhemmin ja heidan kanssaan sovittiin aika, jolloin soitan uudestaan.
Soittaessani esittelin ensimmaisena itseni ja kerroin esittelyssa tekevani opinndytety6td, mutta sa-
malla olevani itse yrittdja, jonka yrityksen liiketoimintasuunnitelmaa varten tata tutkimusta tehtiin.
Nain ollen vastaajat saivat itse kieltdytya vastaamasta, jos kokivat tilanteen jostain syysta epamiel-
lyttdvaksi. Haastattelujen jalkeen koostin vastauksista yhteenvedon, joka sisélsi sanallisen osion, et-

ta taulukot kvantitatiivisesti mitattavista kysymyksista.

Yhtena lahteena liikeidean ja yrityksen toimintojen kehittdmiselle kdytin olemassa olevien asiakkai-

den haastattelua. Haastattelu toteutettiin teemahaastatteluna, jossa juttelin asiakkaiden kanssa va-
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paamuotoisesti aiheesta, millaiseksi he kokevat yhteistydomme. Keskustelimme siita, olivatko he tyy-
tyvaisia saamaansa palveluun. Lisdksi tiedustelin olisiko heilla toivomuksia, voisinko jotain tehda pa-
remmin tai toisin tai ehka olisiko syyta harkita jotakin uutta osa-aluetta liitettédvan palveluun. Koska
nykyisten asiakkaiden teemahaastattelemisen ottaminen mukaan tédhan opinnaytetyéhdn oli jo tydn
alkuvaiheessa paatetty, oli toteutuksella koko kevét aikaa ja ndin ollen varmistettiin, ettd asiakkailla
oli aidosti rauhallinen hetki, jotta ehdin perusteellisesti jutella heidan kanssaan. Naista teemahaas-
tatteluista etsittiin asioita, kuten onko jotain parannettavaa toiminnassa ja pitdisik® sita jotenkin
muuttaa tai lisdta siihen joitakin osa-alueita. Muutamia asioita sielta nousi esille, joita lahdetdan jat-
kossa toteuttamaan, mutta paaasiallisesti asiakkaat olivat tyytyvaisia ja syyna luultavasti téhan on

se, etta olen heidan kanssaan useamman kerran viikossa yhteydessa.

SWOT-analyysia hyddynnettiin yritystoiminnan kokonaisvaltaisessa analysoinnissa. Tarkoituksena
talla oli selventaa yrityksen vahvuudet ja heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat, jotta vahvuuksia voi-
daan kehittda, mahdollisuuksiin osataan tarttua ja vastaavasti yrityksen heikkoudet tunnistetaan ja
niihin pyritddn saamaan ratkaisu, seka uhkiin pyritdén varautumaan. SWOT-analyysilla saatiin huo-
lellisen pohdinnan jalkeen tuloksia, jotka kaytiin yksitellen Iapi pohtien, kuinka sita voidaan hyédyn-
taa tai kuinka siihen voidaan varautua. Yrityksen vahvuuksiin ja mahdollisuuksiin lukeutuikin tar-
keimpina piirteind joustavuus, monipuolisuus ja kevyt kustannusrakenne, kun taas heikkouksien ja
uhkien puolelta 16ytyi yrittdajan toimiminen yksin ja pieni asiakaskunta. Heikkouksien puolelta 16ytyi,
liittyen yrittdjan toimimiseen yksin, myds se, ettei yritys pysty tarjoamaan isommille asiakkaille, jotka
vaatisivat vahintdan yhden henkilon jatkuvan tydpanoksen. Tasta seurasi pohdinta, kannattaisi yri-
tyksen lahted tavoittelemaan isompia asiakkaita ja ottaa itselleen tydntekijoité. Milloin olisi oikea aika
sille ja tulisiko johonkin vetad raja asiakkaiden koon suhteen vai pitdisikd tarttua kaikkiin mahdollsiin
tilaisuuksiin? Henkiloston ottamiseen liittyy aina riskeja ja siksi onkin tarkeda pohtia myos sita esi-
merkiksi, etta onko yrityksen taloudellinen tilanne viela riittdvan hyva henkiloston palkkaamista var-
ten. Se, ettd yrittdja toimii yksin, on osittain syyna seka vahvuuksille, etta heikkouksille. Yritys on
joustava ja tydn laatu tasoltaan sellaista, kuten asiakkaan kanssa on sovittu, kun yrittaja toimii yk-
sin. Kuitenkin yritys ei pysty kasvamaan yrittdjan toimiessa yksin, koska hanelld on vain rajattu maa-
ra resursseja eli omaa aikaansa asiakkaille tarjottavana. Lisaksi, jos yrittajélle itselleen tapahtuu jo-
takin, ettd han on pidemman aikaa tyokyvyton, herasi myos kysymys, etta kuka hoitaa hanen velvol-
lisuutensa hoitaa asiakasty6t. Toistaiseksi ongelmia ei ole ollut tdssé suhteessa, koska yrittdjaa ei ole
kohdannut vakavammat sairaudet tai onnettomuudet, mutta téhankin on varauduttava ja toiminta-

suunnitelma luotiin tdman uhan poistamiseksi.

Edelld mainitut menetelmat, SWOT-analyysi, haastattelu potentiaaliselle asiakaskunnalle, olemassa-
olevien asiakkaiden teemahaastattelu ja teoreettiseen tietoon perehtyminen liiketoimintasuunnitel-
man kehittdmiseksi, antoivat hyvin monipuolisesti uusia nakékulmia ja luottamusta yritystoiminnan
suunnittelemiseen. Tassa liiketoimintasuunnitelman kehityksessa oli tarkoituksena luoda kokonais-
valtainen kuva, josta selkedsti erottuu yrityksen tavoitteet ja tuodaan esille keinot saavuttaa asetetut
tavoitteet. Koska tavoitteet ja menetelmat on nyt kirjattuna ylds, voi yrittaja helposti seurata tavoit-
teiden toteutumista ja valvoa omia toimiaan, jotta aiotut toimenpiteet tulee suoritettua, eivatka paa-

se unohtumaan kaiken kiireen keskelld, kuten yleensa kdy suunnitelluille asioille, jos niita ei kirjata
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mihinkaan ylos. Potentiaaliselle asiakaskunnalle tehty puhelinhaastattelu antoi myds yritykselle uutta
virtaa, koska se osaltaan osoitti yritykselld olevan mahdollisuuksia myds kasvuun Varkauden alueel-

la.

3.1 Case - Liikeidea

Liikeidean kehittamisessa kaytettiin hyvaksi asiakkaille tehtyja haastatteluja, puhelimella tehtyja
haastatteluja potentiaaliselle asiakaskunnalle, seka tietoutta palvelumuotoilusta. Palvelumuotoilun
tarkoituksena on eriyttda palvelu kilpailijoista ja tehda palvelusta asiakkaan ndkdinen ja yrityksesta

mahdollisimman kilpailukykyinen.

Haastattelussa potentiaaliselle asiakaskunnalle esitettiin sarja kysymyksia, joilla eriteltiin eri hallin-
non tehtdvat ja kysymyksissa kysyttiin heidan nykyista toimintamalliaan eli onko heilla oma henkild
tai vastaavasti onko tehtavat ulkoistettu. Haastattelussa kavi ilmi, ettd 10 eli 77 prosentilla yrityksis-
ta oli oma tyontekija hoitamassa tehtavia ja vastaavasti kolmella eli 33 prosentilla yrityksista oli

kaikki hallintoa avustavat toiminnot ulkoistettu.

Haastattelussa kysyttiin myds samalla tavalla kiinnostuneisuuttaa ulkoistaa tai vaihtaa palvelun toi-
mittajaa eri hallinnon palveluille, josta kavi ilmi, ettd yritykset joko halusivat ulkoistaa kaikki esitetyt
palvelut tai vastaavasti eivat halunneet ulkoistaa mitdan niistd, koottiin vastauksista ainonastaan yksi
selked taulukko (Kuvio 2), josta kdy ilmi vastaajien halukkuus ulkoistaa hallinnon toimintoja. Vastaa-
jista kolme oli halukkaita ulkoistamaan tai vaihtaamaan hallinnon palvelujen toimittajaa. Vastaajista
neljd oli todella kiinnostuneita ja sanoivat, ettd ottavat mielelldan tarjouksen vastaan, jotta voisivat
pohtia vaihtoehtoa hallinnon toimintojen ulkoistamiselle. Vastaajista kuusi (46%) ei ollut kiinnostu-
nut, mutta jatkokysymys heille paljasti merkittavimman syyn, miksi vaihtoehto ei kiinnosta. Naissa
yrityksissd, jotka eivdt olleet kiinnostuneet ulkoistamisesta hallinnon toiminnoille, oli palkattu vaki-
tuinen tydntekija hoitamaan hallinnon tehtdvia. Nain ollen he kokivat hankalaksi lahted muuttamaan
tilannetta, silla vakituista tyontekijaa ei voi lainsaddannosta johtuen vain irtisanoa ja ottaa heti tilalle
ulkoistettua palvelun tuottajaa. Tassa vaikuttaisi olevan perehtymisen aihe, onko mahdollista tehda
siirto vakituisesta tyontekijasta ulkoiseen palvelun tuottajaan siten, ettei siita aiheudu yhdeksén

kuukauden katkosta tydontekoon.
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kylla kiinnostaa ei

Kuvio 2. Halukkuus ulkoistaa tai vaihtaa palvelun toimittajaa hallinnon tehtaville.

Vanha liikeidea oli yksinkertaisuudessaan tarjota teollisuuden alan pk-yrityksille hallintoa avustavia
palveluita. Yritys on toiminut kevaalla 2014 jo yli vuoden, joten yrityksen perustamisvaiheessa maa-
ritelty liikeidea on havaittu ainakin siind maarin toimivaksi, etta yrittaja elattda itsensa yrityksen toi-
minnalla. Kuitenkin yrittdja haluaa yrityksen kasvavan ja parantavan asemiaan markkinoilla. Vanhaa
liikeideaa haluttiis siis hiukan parantaa, jotta siité saataisiin kilpailukykyisempi ja yritys paasisi kas-
vamaan. Liikeidea mddritettiin hiukan uusiksi, jotta se ei ole enda niin jaykan tai tavallisen oloinen.
Yrityksen toiminta itsessaan ei lilkeidean muotoilusta muutu, vaan se on tyokalu yrittajalle itselleen
tehda yrityksesta ja sen tarjoamista palveluista haluttuja. Koska yritys haluaa menestya ja paasta
kasvamaan, pitaa liikeidean luoda pohja kasvulle, jotta on mahdollista onnistua. Kun liikeidea on
muotoiltu oivaltavasti ja inspiroivasti antaa se tarvittavan pohjan yrityksen kasvulle. Liikeidean maa-
rittdmisen jdlkeen siirrytadn strategian rakentamiseen, jotta yritys paasee toteuttamaan liikeideaa

vahvalla strategialla.
3.2 Case - Toimintaymparistdanalyysi

Toimintaymparistdon liittyvat niin asiakkaat, kilpailijat, kuin monet muutkin tekijat, kuten aiemmin
olleessa teoriaosiossa on esitelty. Kaikki asiat on huomioitava ja niihin tutustuminen vaatii erilaisia
toimenpiteitd. Seuraavassa onkin esitelty case yritysta koskevat toimintaympariston tekijat ja se

kuinka niihin on perehdytty.

Toimialan maarittamisessa lahdettiin miettimaan yrityksen palvelun eri ulottuvuuksia, silla yritys ei
toimi perinteisesti maaritellylla toimialalla, vaan yhdistelee useampaa. Yritys toimii toimialalla, joka
on perinteisesti hoidettu yrittdjan toimesta tai sitd varten on palkattu tyontekija. Osittain yritys on
my®s toimialalla, jota perinteisesti on hoitanut tilitoimisto. Yhteydenotto Varkauden alueen yrityksiin
paljasti, etta edelleenkin asiat ovat nain, koska yrityksen toimintatapa aiheutti mielenkiintoa, silla po-
tentiaalisen asiakaskunnan yritykset eivat olleet aiemmin tavanneet vastaavaa mahdollisuutta. Toi-
miala on hyvin luultavasti kasvava, joten nyt on parhaillaan hyva tilanne saavuttaa jalansija toimi-

alalla. Oleellista onkin pitaa palvelun taso korkeana ja monipuolisena, jotta paastdan saavuttamaan
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etu vahadisesta kilpailutilanteesta. Varkauden kokoisessa kaupungissa jokainen uusi tulokas kiristaa
kilpailua huomattavasti ja siksi onkin syyta seurata muutoksia seka potentiaalisten asiakkaiden suh-

teen, ettd uusien ja olemassaolevien kilpailjoiden suhteen.

Sidosryhmista yhtena oleellisempana ovat nykyiset asiakkaat, seka potentiaalisten asiakkaiden ryh-
ma. Case-yritys on aiemmin maaritellyt padasiallisten asiakkaidensa ryhman seuraavasti: Varkauden
alueen teollisuuden alan pk-yritykset, henkiléston koko 5- 100 tydntekijaa. Kyseiseen asiakasseg-
mentoitiin oli paadytty alun perin perustuen havaittuun tarpeeseen kyseisellad sektorilla. Syy, miksi
asiakasryhma on madritelty sen henkiléston maaran perusteella eika liikevaihdon perusteella, johtuu
hallinnon puolella tapahtuvien tapahtumien maarasta. Yrityksen liikevaihto yksistdan ei kerro, erityi-
sesti teollisuuden alalla, hallinnon puolella tapahtuvien tapahtumien maaraa ja suuruutta. Henkilos-
tdmaara on parempi mittari siihen, koska mitd enemman yrityksessa on henkildstod, sita enemman
yritykselld on hallinnollisia tapahtumia. Kyseinen segmentti on havaittu siind méarin hyvaksi, ettd se
tyollistaa yrittajan itsensa taysipaivaisesti. Segmentti on perusteltua juuri siita syysta, ettd hallinnon
tapahtumia alkaa yrityksissa olla henkildstomaaran ylittdessa viisi tydntekijaa, niin paljon, ettei yrit-
taja itse ehdi kaikkea hoitamaan, jos tekee samalla esimerkiksi myyntityota tai ihan konkreettisia

asiakastoita.

Asiakassegmentti valinta haluttiin tassa tydssa testata laajemmin potentiaalisten asiakkaiden kes-
kuudesta, olisiko yrityksen tarjoamalle palvelulle laajemmin tarvetta, eli onko yritykselld odotettavis-
sa kasvunmahdollisuutta nykyiselld segmentilld. Taman testaamiseksi suoritettiin puhelimella tapah-
tunut haastattelu, joka suuntautui potentiaalisten asiakkaiden ryhmaan. Yritysrekisterin perusteella
seulottiin kohderyhmaan kuuluvat yritykset ja heita Iahestyttiin puhelimitse. Haastattelu toteutettiin
kvalitatiivisen ja kvantitatiivisen tutkimuksen yhdistelmana. Yhdistavan tutkimusmenetelmdn on tar-
koitus tuottaa tuloksia, jotka antavat helposti tulkittavaa numeerista tietoa liikeidean kannattavuu-
desta, mutta myos syvallisempaa tietoa siitd, kuinka potentiaaliset asiakkaat kokevat tarjotun palve-

lun.

Asiakassegmentin valinta todettiin onnistuneeksi perustuen potentiaaliseen asiakaskuntaan tehtyyn
puhelinhaastatteluun, kuitenkin harkitaan segmentin laajentamista. Mahdollisuudet kasvuun kysei-

selld segmentilla on olemassa, mutta se vaatii pitkajanteista myyntity6ta suoraan yrityksiin.

Maarittelemalla ensin yrityksen toimiala hyvin tarkkaan, saatiin myos viitekehys sille, mitka yritykset
olisivat kilpailevia yrityksia. Yritys kilpailee Varkaudessa padasiassa kolmella eri toimialalla toimivien
yritysten kanssa. Yksi kilpailevista yrityksista tarjoaa hyvin ldhelle samantyylista palvelua, mutta ta-
makaan kilpailija ei tarjoa aivan yhta joustavasti ja monipuolisesti hallinnon palveluita. Liséksi tar-

kempi tutustuminen tahan yritykseen paljasti sen, ettei kyseisella yrittdjalla ole halua lahtea laajen-
tamaan yritystaan télle saralle, joten hanelld on muutama asiakas, joita han palvelee, mutta ei aio

lahted etsimadn enda uusia asiakkaita. Téhan kilpailijaan haluttiin tehda lahempi tutustuminen siita
syysta, ettd toimiala ja palvelun tarjonta on hyvin ldhella case yritystd. Tutustuminen tahan kilpaili-
jaan tuotti arvokasta tietoa. Merkittdva kilpailija Varkaudessa on myds eras yritys, joka tarjoaa hal-

linnon puolelle vuokratyévoimaa. Tarkempi tutustuminen tahan yritykseen suoritettiin tutustumalla
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yrityksen internet sivuihin, seka juttelemalla tuttavien kanssa, jotka tuntevat kyseisen yrityksen.
Tama selvitys paljasti, ettd kilpailemme hiukan eri asiakkaista ja kilpailuvalttimme ovat erilaiset, jo-
ten joitakin asiakkuuksia on mahdollista menettda talle yritykselle, erityisesti lomasijaisuus tai muita
lyhytaikaisia sijaistus t6itd, mutta yleisesti ottaen emme kilpaile samoista asiakkaista. My6s muut
henkilostdvuokraus yritykset tayttavat tietyssa maarin kilpailijan tunnusmerkit, mutta niitd ei koeta
merkittdvana uhkana. Tilitoimistot ovat myos yksi kilpailijaryhma, joita Varkaudessa riittaa useita. Ti-
litoimistoihin case yrityksella on selkea ero ja ndin ollen, vaikka osittain tarjotaan samaa palvelua,
yritys ei kilpaile suoraan tilitoimistojen kanssa, vaan osana hyvda asiakaspalvelua tuotetaan joitakin
palveluita, jotka tilitoimisto saattaisi tuottaa. Lisdksi kilpailijoiden kanssa kilpaillaan asiakkaiden ohel-
la myds muista asioista. Talla alalla tarkeimpana on osaava henkilékunta eli kilpailijoiden kanssa kil-

paillaan padasiallisesti asiakkaista ja osaavasta henkilostosta.
3.3 Case - Lyhyen ja pitkan tdhtdimen strategia

Yrityksen lyhyen tahtdimen suunnitelma tehtiin ajatellen seuraavan kolmen vuoden jaksoa ja siind
on esitelldan kaikki kaytannon toimet ja hankinnat mitd seuraavien kolmen vuoden aikana yritys tu-
lee tekemaan. Esimerkiksi tahan lyhyen tahtaimen suunnitelmaan on laitettu laitteiston ja ohjelmis-
tojen hankinta, koska ne alkavat olla yritykselle ajankohtaiset. Paatokset ndiden hankintojen tekemi-
seksi pohjautuvat puhtaasti yrityksen tarpeeseen. Lyhyen tédhtdimen suunnitelmassa on myds paa-
tods yrittdjam lisdkoulutuksesta, jotta han voi parantaa yrityksen tarjoaman palvelun laajuutta. Paa-
tds tdhan ryhtymisesta tuli olemassa olevan asiakkaan tarpeesta, jolloin yritys saa lisatoita olemassa
olevalta asiakkaaltaan ja pystyy tarjoamaan laajemmin palveluita myds muille. Viitteitd tdman osa-
alueen tarkeydelle saatiin myds potentiaaliselle asiakaskunnalle tehdyn haastattelun kautta, koska
tama osio liittyi myds olennaisesti heidan toimiinsa siten, etta jos ryhtyisivat ulkoistamaan hallinto-
aan, myods tdma osa-alue halutaan ulkoistaa. Osana operatiivista suunnitelmaa oli myds uuden asi-
akkaan hankkiminen. Yritys ei markkinoi itsedan perinteisia joukkoviestintavalineitd kayttaen, silla
niitd ei koeta riittdvan tehokkaaksi, koska yrityksella ei ole varaa kalliisiin ja isoihin mainoskampan-
joihin. Koska yritys toimii toimialalla, jossa keskindinen luottamus asiakkaan kanssa on erittdin suu-

ressa roolissa, lahdetadn uutta asiakasta etsimaan ldhestymalld potentiaalisia asiakkaita suoraan.

Pitkan tahtdaimen strategian luomisen pohjana yritys kdyttaa sinisen meren strategiaa. Sinisen meren
strategian perusajatuksena on luoda jotain aivan uutta, jotta erotutaan kilpailijoista. Case yritys toi-
mii tietyssd madrin samalla toimialalla tilitoimistojen ja henkiléstdvuokraus yritysten kanssa, mutta
toimintaperiaate kummankaan kilpailijaryhman kanssa ei ole tdysin sama. Yritys toimii sinisen meren
strategian ndkokulmasta vaihtoehtoisella alalla eli on etsinyt uutta jalansijaa toimialojen valiin jaa-
vasta tilasta. Sinisen meren strategia koettiin hyvaksi valinnaksi yrityksen strategisten paatdsten oh-
jenuoraksi juuri siita syysta, etta yritykselld ei ole taysin suoria kilpailjoita, mutta hiukan eri toimi-
aloilla olevia epasuoria kilpailjoita. Strategisissa ratkaisuissa lahdettiin myds syvallisemmin pohti-
maan lisdarvon tuottamista asiakkaille, koska nailld kahdella ajatuksella, lisdarvon tuottamisella ja
vaihtoehtoisella toimialalla toimiminen yrityksessa on ollut jo alusta saakka mukana. Taman liiketoi-
mintasuunnitelman kehittdmisen myota tehtiin strategisesti aiempaa tietoisempia valintoja vaihtoeh-

toisella alalla toimimiseen ja lisdarvon tuottamiseen asiakkaille. Yrityksen tavoitteena on kasvu niin



27 (31)

liikevaihdollisesti kuin tydntekijamaarallisestikin pitkalld tahtdimella. Keinot tdhan ovat kevyt kustan-
nusrakenne, vahvojen asiakassuhteiden luominen ja yllapitdminen, seka erinomaisen joustavuuden

sailyttaminen ja jatkuva pyrkimys pysya strategisesti sinisen meren alueella.
3.4 Case - Riskianalyysi ja riskienhallinta

Yrityksen riskianalyysi aloitettiin kartoittamalla riskit kaikista neljasta riskien padluokasta, operatiivi-
set riskit, strategiset riskit, taloudelliset riskit ja vahinkoriskit. Taman jdlkeen jokainen riski arvioitiin,
kuinka vakavia niiden seuraukset olisivat toteutuessaan ja lopuksi kaikille riskeille luotiin riskien hal-
linta keino. Riskienhallinta keinoja ovat poistaminen ja valttdminen, pienentaminen, hyvaksyminen ja

siirtdminen.

Operatiivisista riskeistda merkittavin on yrittdjan itsensa sairastuminen tai muu tydkyvyttomyys, koska
yrityksessa ei ole tydntekijoita, jotka hoitaisivat tydt yrittdjan puolesta tarvittaessa. Taman riskin
vaikutusta toteutuessaan ldhdetdan pienentdamaan etsimalla luotettava yhteistyékumppani yritys.
Harkitaan eri vaihtoehtoja, mutta talla hetkella yksi yritys, joka on erikoistunut henkiléstévuokrauk-
seen, vaikuttaisi sopivalle sopimuskumppanille, jos ehdoista paastaan yhteisymmarrykseen. Tata ris-
kia ei pystyta poistamaan tai valttdamaan, mutta toteutuessaan se on yritykselle hyvin vakava riski ja
siita syysta talle riskille on tarkeda saada hallintakeino, jolloin sen vaikutusta voidaan pienentad sen

toteutuessa.

Operatiivisia riskeja ovat myos sopimusriskit, silld yritys on tekemisissa asiakkaidensa kriittisen tie-
don kanssa ja nain ollen tahan liittyy riskeja. Pahimmassa tapauksessa voi tulla riitatilanne salassa-
pidon piiriin kuuluvasta tiedosta. Tama riski valtetdan toimimalla oikein ja varmistamalla, ettei asiak-
kaiden kriittinen tieto padse kilpailijoiden kasiin. Kuitenkin tdmén valttamainen ei poista kokonaan
riskia riitatilanteiden varalta, jossa ollaan syytdn, muttei pystyta todistamaan sitd. Yhtena riskinhal-
lintakeinona tadhan sopii myos siirtdminen, jolloin yritykselle otetaan toiminnan vastuuvakuutus, joka
kattaa riitatilanteiden oikeuskulut. Muuten tdta riskid voidaan valttaa pitamalla tiiviisti yhteytta asi-

akkaisiin, jotta molemmin puolinen luottamus sailyy.

Yritys on keskittynyt tarjoamaan suhteellisen pienelle asiakaskunnalle tiettya palvelua ja se on tie-
toinen strateginen valinta. Téhan valintaan liittyy riski, siitd etta yrityksella ei ole vélttamatta mah-
dollisuutta padstd kasvamaan, jos odotettu suuntaus alalla ei toteudu. Tata riskia ei voida poistaa tai
valttaa eika siirtaa, joten ainoana keinona téman riskin hallitsemiseksi on se, etté yrityksen on aktii-
visesti seurattava toimialallaan tapahtuvia muutoksia, jotta niihin voidaan tarpeen vaatiessa reagoi-
da esimerkiksi etsimalla uutta asiakassegmenttia. Talla hetkelld yritys on kevyt kustannusrakenteel-
taan ja joustava, joten niin pitkdan kuin yrityksessa ei ole tyontekijoitd, yritys voi nopeasti reagoida
tilanteeseen, jos nayttaa taman strategisen riskin toteutuminen todennakdiselle. Tama tarkoittaa
kuitenkin sitd, etta yrityksen on aktiivisesti seurattava Varkauden alueen kehitysté ja muutoksia toi-

mintaymparistdssa, jotta tahan pystytdaan reagoimaan.
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Yrityksen taloudelliset riskit liittyvat Idhinna asiakkaiden maksukyvyttémyyteen. Kyseessa on viela
niin pieni yritys, etta jo kuukauden tai viimeistadn kahden kuukauden tasolla asiakkaiden maksuky-
vyttdmyys aiheuttaa taloudellisia vaikeuksia. Riskin toteutuessa sen vaikutusta pienennetdan pita-
malla yrityksen tililla rahaa vahintdan kahden kuukauden pakollisten kulujen kattamiseksi. Lisaksi
tdman riskin toteutumista pystytdan ennakoimaan hyvin, koska yritys on hyvin tietoinen asiak-
kaidensa taloudellisesta tilanteesta ja pystyy ajoissa reagoimaan mahdollisesti tulevaan maksuon-
gelmaan.

Vahinkoriskeistd merkittdvin on myds operatiivisessa riskeissa mainittu yrittajan itsensa tyokyvytto-
myys. Yrityksen toiminnan jatkuvuus pyritaén varmistamaan operatiivisissa riskeissa suunnitellulla
tavalla. Lisdksi vahinkoriskin toteutuessa sen vaikutuksia pienennetdan siirtamalla riskia, joka tar-
koittaa tassa tapauksessa tapaturmavakuutusta yrittdjalle. Vahinkoriskeihin kuuluu myds kriittisen
tiedon sailytykseen liittyvat asiat, esimerkiksi toimiston tuhoutumis tapauksessa. Kriittinen tieto pyri-
tdan turvaamaan sailyttamalla kaikki sdhkoisessd muodossa, varmuuskopioituna useaan eri kohtee-
seen. Riskia ei voida valttaa, eika sitd voida siirtda, joten riski taytyy hyvaksya ja jarjestaa niin, etta
riskin toteutuessa kriittinen tieto on tallessa jossain muualla. Erilaisia pilvipalveluita on olemassa tie-
don sailyttamiseksi ja téllainen sopiva pilvipalvelu yrityksen tarpeisiin onkin jo 16ydetty. Loydetty pil-
vipalvelu on helppokayttdinen ja edullinen, joten se sopii pienelle yritykselle hyvin. Koska palvelu
toimii tietokoneen kautta siten, ettd kaikki tieto ensin tallentuu koneelle ja internet yhteydessa olles-
saan kaikki tallentuu liséksi pilvipalvelulle automaattisesti, pilvipalvelimella oleva tieto on uutta, eika
sita tarvitse monimutkaisesti erikseen varmuuskopioida. Lisdksi palvelu on todettu luotettavksi, jolla

on hyva suojaus asiakastileille, joten tietomurrot ovat erittdin epatodennéakaisia.
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YHTEENVETO JA JALKISANAT

Yhteenvetona voin todeta omasta ndkokulmastani taman liiketoimintasuunnitelman kehityksen on-
nistuneen. Pdamaarana oli tuottaa yritykselle liiketoimintasuunnitelma, jossa on analysoitu yritystoi-
minta ja sen riskit, seka mahdollisuudet eritellysti. Lisaksi siind on pohdittu ratkaisuvaihtoehtoja ja
tehty ratkaisut kaiken oleellisen suhteen. Yritykselle saatiin my6s kattava lyhyen ja pitkdn tédhtaimen
strateginen suunnitelma. Itse opinndytetydhon kirjoitettu teoriaosio toimi loistavana pohjana liike-
toimintasuunnitelman kirjoitustyélle. Tutkimus, joka suoritettiin potentiaaliselle asiakaskunnalle, an-
toi uskoa yrityksen toiminta-ajatuksen ja liikeidean olevan oikealla suunnalla ja ettd yritystoiminnalla

on mahdollisuus menestya.

Toimintaymparistdn analysoinnista saatiin selville halutut tiedot ja tunnistettiin ennaltaan vield tun-
temattomia piirteita toimintaymparistdsta. Toiminta-ajatusta ja liikeideaa muotoiltiin uusiksi, jotta ne
ovat yrityksen toimintaa ohjaavia. Riskianalyysissa tunnistettiin yritykseen kohdistuvat riskit ja kaikil-
le riskeille saatiin hallintakeino, jota lahdetaan toteuttamaan. Lyhyen tahtdimen ja pitkan tahtaimen
strategiset suunnitelmat muotoutuivat selviksi kokonaisuuksiksi, joissa listattiin kdytanndn toimia, et-
ta tehtiin my6s ajatustason linjausta siitd, mihin suuntaan yritysta viedaan. Opinndytetyon tekemi-
nen paljasti kyseisen yrityksen toiminnassa olevan mahdollisuuden lahted kehittymaan toiminnoil-

taan, mutta myos kasvamaan yrityksena.
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LIITE 1: HAASTATTELU KYSYMYKSET POTENTIAALISELLE ASTAKASKUNNALLE

1. Mika on yrityksenne koko
1-5 henkilda
6-19

20-40

41-60

61-100

yli 100

ok w N

2. Kuinka talla hetkelld yrityksessanne hoidetaan seuraavat hallinnolliset toimet
1. asiakkaiden laskutus
2. ostolaskujen kasittely
3. postin kasittely
4

palkanlaskenta

3. Onko teilld kiinnostusta ulkoistaa tai vaihtaa toimittajaa seuraaville tehtaville
1. asiakkaiden laskutus™
2. ostolaskujen kasittely
3. postin kasittely
4

palkanlaskenta

4. Miksi olette/ ette ole kiinnostuneita hallinnon tehtavien ulkoistuksesta

5. Olisitteko kiinnostuneita em. palveluiden ulkoistuksesta

1. heti

2. puolen vuoden paasta

3. vuoden

4. jonkin muun ajan paasta

6. Onko teilla muita hallinnollisia tehtavia, jota haluaisitte ulkoistaa?

7. Millaisia toiveita teilld liittyy hallinnon tehtavien ulkoistamiseen?

8. Millaisia uhkia teilla liittyy hallinnon tehtdvien ulkoistamiseen?



