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Tama toiminnallinen opinnaytetyo kasittelee sienimon, eli sienten viljelyyn erikoistuvan yrityksen
liketoimintasuunnitelman uudistamista. Alkuperéisen liiketoimintasuunnitelman pohjalta
perustettiin yritys, joka on ollut toiminnassa noin puoli vuotta, mutta toiminnasta on tarkoitus
tulla p&éatoimista tekijéiden valmistuttua opinnoistaan, jonka takia liiketoimintasuunnitelma vaatii
paivittdmista. Tyon tietoperusta on rajattu vain niihin alueisiin, jotka ovat yritystoiminnan
kannalta kriittisid, ja jotka vaativat eniten uudistamista.

Ty6 alkaa johdannolla, minka jalkeen toisessa luvussa kasitellaan sienten viljelyn kannalta
oleellista biologiaa ja vertaillaan viljelytekniikoita. Kolmannessa luvussa kasitellaan
markkinoiden hahmottamiseen ja kilpailutilanteen selvittamiseen liittyvaa teoriaa seka kaydaan
l&pi pienyrityksen riskienhallintaa. Viimeisessa luvussa kaydaan lapi pienyrityksen
markkinointisuunnitelman laatimista ja brandin luomisen teoriaa. Tydssa on hyddynnetty
kotimaisen sienimdyrittédjan haastattelua.

Projekti alkoi toukokuussa 2022 ja tuli valmiiksi marraskuussa 2022. Produktina syntynyt
paivitetty liiketoimintasuunnitelma antaa selkean kuvan alan markkinatilanteesta ja kilpailijoista
seka selkeat ohjeet yrityksen markkinointia ja halutun brandin muodostamista varten.
Suomessa on hyva markkinatilanne pienten sienimdyritysten perustamista varten ja sienet ovat
linjassa vallitsevien ruokatrendien kanssa. Liséksi sienten viljely on hyvin tehokasta
tilavaatimuksiltaan, eika se vaadi paljoa vetta tai energiaa. Sienet kasvavat teollisuuden tai
maatalouden sivuvirtatuotteilla, kuten sahanpurulla, jonka takia se on hyva tapa edistaa
kestavaa gastronomiaa.

Tyo6ta voivat toivottavasti hyodyntaa kaikki muutkin sienimoyrityksen perustamisesta
kiinnostuneet tai sité harkitsevat. Tulevaisuudessa markkinapositiota kannattaa seurata
saanndllisesti ja markkinoinnin seké brandayksen tehokkuutta voitaisiin tutkia ja kehittaa
kyselytutkimusten avulla.

Asiasanat
Liiketoimintasuunnitelmat, sienimot, alkutuotanto, markkinointisuunnitelmat




Sisallys

N o T o =T 0 ) (o USSP 1
2 Sienten KasVatUKSEN PEIUSIEEL.........uuiiiiie e it e e s e e e e e e e s st e e e e e e e e s snnnrneneees 4
2.1 Sienten VilJelyn NiStOr@a ..........uvviiiiie e 4
2.2 SIENELIUONNOSSA ....eeeteeieeeee ettt e e ettt et e e e e e e s ettt e e e e e e e aanebbeeeeeeaeeeeaanneees 4
PG TS 1 1= o1 (T IRV 1= SRR 6
2.4 Sienimoyrityksen perustamisen erityiSPirteet ...........vviiiiiiie i 8
3 Markkinat ja trendit sienimoyrityksen NAKOKUIMASTA ..........coccuiiiiiiiiiiiii e 10
TN R Vo1 T g Tz Br= T F= 1Y SRR 10
3.2 SWOT-ANAIYYSI. ..ttt e e e e e e e r e e e e e e s s e bbb e e e e e aeaeeaaanrrrarrraaeeeaanneres 12
3.3 Gourmet-sieni@ tuKevat trenNdit ...........oooiiiiiiie e 13
G A ] (=] ] =1 ] <= USSR 14
4 Pienyrityksen myynti- ja MarkKiNOINTi..........oocuuriiiiiiiieiiiiee e 17
4.1 Yrityksen imago ja brandin IUOMINEN ..........cccuviiiiiiie e e e 17
A = ¥4 = B 4 1T T (T o] PP 22
4.3 Pienyrityksen markkinointi ja markkinointisuunnitelman laatiminen .............ccccccvvvevevenenenn. 25
5 Prosessin KUVAUS JA @IKBJANA..........cciiuuiiiiiiiiie et e e e e s e e e n e 27
5.1 Tuottamisen lahtotilanne ja SUUNNITTEIU ..........oeviiiiiiii e 27
5.2 TUOLOKSEN tUOLLAMINEN ....iii ittt e s e e e e e e s et r e e e e e e s sesnntbaeereaaeeesaannes 27
I o] 0o [T | = PSPPSR 30
0= 01 (=T = SRR 32
T 1T SRS 36
Liite 1. LiiketoimintaSUUNNITEIME . ........coiiiiiiiiee et e e e e e e e s e s eneeaeeens 36
Lilte 2. LT S-1aSKEIMAL.....cciie it e e e e e e e e e e e st bar e e e e e e e e s sannnnnneeeeas 62

Liite 3. MarkKinOiNtiSUUNNITEIMIA . . ... ieeere et e et e et e et e e et et e e e e e s e s eaaereeearsreseannresenen 68



1 Johdanto

Gourmet-sienilla tarkoitamme tassa raportissa viljeltyja ruokasienia, jotka eivat kuulu Agaricus-
sukuun, eli herkkusieniin. Suomessa néiden sienten viljely on niin pienimuotoista, ettei niilla ole
vakiintunutta nimitysta, mutta Yhdysvalloissa gourmet mushroom on yleinen termi (Cornell small
farms program 2018).

Suomi on suuri sienestysmaa, mutta viljeltyjen sienten suhteen olemme vield varsin rajoittuneita
moniin muihin maihin verrattuna. Gourmet-sienid, kuten osterivinokkaita viljelevia yrityksia on
paljon ympari maailmaa, esimerkiksi Pohjois-Amerikassa, mutta suomalaiset eivat ole taysin
herénneet niiden potentiaalille. Suomessakin on muutamia gourmet-sienia viljelevia sienimaita, el
sienenviljelylaitoksia (Kielitoimiston sanakirja), mutta niiden tarjonta on rajoittunutta vain muutamiin
yleisimmin viljeltyihin sienilajeihin, kuten osterivinokkaisiin tai siitakkeisiin, tai ne keskittyvat
paaosin kotikasvatussettien tuottamiseen. Kasvisruoan suosion kasvu, sienten kasvatuksen
ekologinen kestavyys ja sienten terveellisyys ovat kaikki ajureita sienitrendin vahvan kasvun

taustalla niin Pohjois-Amerikassa kuin Euroopassakin (Agritecture 2022).

Sienten viljely on prosessina hyvin tehokas, silla 1 kg maanviljelysta syntyvaéa havikkia, kuten olkea
tai lantaa voi tuottaa jopa 2 kg sienia (McCoy 2016, 219). Etenkin jos kasvatuksessa on
mahdollista kayttad maanviljelyn sivuvirtatuotetta, sienten viljelyn kustannukset ovat hyvin pienet.
Taman lisaksi kilpailu gourmet-sienialalla on Suomessa viela niin vahaista, ettd markkinoilla on

tilaa uusille yrityksille.

Opinnaytetydmme on toiminnallinen, ja produktina on liiketoimintasuunnitelma yrityksellemme.
Liiketoimintasuunnitelma tarkoittaa tiivistd kuvausta yrityksen taméanhetkisista ja tulevista
toiminnoista (Ahonen, Koskinen & Romero 2011, 162) kotimaiselle sienimdyritykselle, jonka
perustana toimii Yrittajyys ja majoitus- ja ravintolaliiketoiminnan aloittaminen -kurssilla tekemamme
liketoimintasuunnitelma samalle yritykselle, joka tehtiin perustuen Ahosen, Koskisen & Romeron
kirjaan Opas ravintolaliiketoiminnan laatimiseen (2011). Koska kurssi oli suunnattu matkailu- tai
ravintola-alan yrityksen liiketoiminnan aloittamiseen samoin kuin Ahosen ym. kirja, jouduimme

soveltamaan niiden teoriaa alkutuotantoliiketoimintaan paremmin soveltuvaksi.

Alkutuotanto on elintarviketuotannon ensimmainen vaihe, kuten kasvisten tai sienten viljely,
elaintuotanto teurastukseen asti, luonnonvaraisten tuotteiden keradminen, kalastus tai metsastys.
Alkutuotantoa ei ole alkutuotannon tuotteiden kasittely, kuten sienten kuivaus, paloittelu tai
pakastaminen. Lisaksi alkutuotannoksi katsotaan alkutuotannon elintarvikkeiden vahariskisten

tuotteiden kuljetus suoraan kuluttajille. (Ruokavirasto.)



Yritys on perustettu kurssin jalkeen, joten liiketoimintasuunnitelmassa teravoitetaan ja
tarkennetaan yrityksen menestymisen kannalta oleellisimpia aiheita: markkinointia, markkinoiden
kartoittamista, riskien analysointia ja sienten viljelytekniikkaa. Namé& aiheet muodostavat tyon
tietoperustan, johon keréttya tietoa hydédynnetaan produktia varten. Sienten viljelyyn seka
kotimaisiin sienimarkkinoihin 16ytyy vain rajallisesti tietoa, joten hyédynndmme kotimaisen

sienimdyrittajan asiantuntijahaasttelua tiedonkeruumenetelmana.

Tiettyja yksityiskohtia kasvatusprosessista jatetaan kuvaamatta, silla ne saattavat sisaltaa
yrityksen kilpailuedun kannalta tarkeité salaisuuksia. Opinnaytetyon tietoperusta alkaa kuvauksella
sienimoyrityksen toiminnasta ja sienten biologiasta, jotta lukija saa kasityksen sienten viljelyn
perusteista. Seuraavassa luvussa keskitytd&n markkinoiden analysointiin, ymmartamiseen seka
kilpailijoiden analysointiin markkinatilanteen kartoittamiseksi. Lisaksi luvussa kasitellaan
riskienhallinnan teoriaa seka gourmet-sienten suosiota edistavia trendeja. Tietoperustan
viimeisessa osassa tehdaan myynti- ja markkinointisuunnitelma, jossa kasitelladn B2B-

markkinointia, vahittadismyyntia ja yrityksen brandia.

Kaikki liiketoimintasuunnitelman osa-alueet muodostaisivat liilan laajan tietoperustan, joten
rajasimme tydomme vain yritykselle tarkeimpiin ja hankalimpiin aiheisiin. Hyvan
markkinointisuunnitelman laatiminen on yksi liiketoimintasuunnitelman tarkeimmista osa-alueista,
silla gourmet-sienimarkkinat ovat viela pienet Suomessa, eikéa iso osa kuluttajista tai ravintoloista
viela tieda tuotteistamme. Samoin markkinoiden kartoittaminen, koska ymmarrys omasta
markkinaosuudestaan, markkinoiden kokonaistilanteesta seka kilpailijoista auttaa ohjaamaan
paatoksentekoa ja markkinointia. Keskitymme myos riskien analysointiin, jotta yrityksella on

selkeat keinot tunnistaa sek& minimoida riskeja.

Liikeideamme on pienikokoinen sienimd, joka keskittyy gourmet-sienten, kuten eri varisten
osterivinokkaiden, kuningasosterivinokkaiden ja enokien viljelyyn ja myyntiin. Aiomme myyda
sienia paaasiassa suoraan ravintoloille, mutta myds kuluttajille toreilla ja tapahtumissa.
Tarkoituksena on tuottaa sienilajikkeita, joita ei viljelld viela Suomessa, tai joiden viljely on hyvin

pienimuotoista, mutta joita viljelladn suuremmassa mittakaavassa muualla maailmassa.

Kiinnostus aiheeseen herasi pitkdaikaisen sienestysharrastuksen seké sienten kotikasvatuspaketin
my6td. Huomasimme ettéd Suomessa viljeltyja gourmet-sienia tuottavia sienimgita on vain
muutamia, ja suuri osa ravintoihin tilatuista osterivinokkaista seka muista helposti viljeltavista
gourmet-sienista tulee Suomen ulkopuolelta. Kummallakin meista on myds suuri kiinnostus
yrittajyyteen ja itsensa tyollistamiseen, joka kumpuaa pienimuotoisen mehilaishoitoyrityksen

pydrittamisesta, seka lahisukujemme menestyksekkaista yrittajista.



Tyon tavoite on luoda liiketoimintasuunnitelma, jonka pohjalta voidaan kehittda sienimoyrityksen
myyntia ja markkinointia. Alatavoitteita, joiden avulla tavoite saavutetaan ovat:

1. Selvittdé sienimarkkinoiden tilanne Suomessa.

2. Luoda markkinointisuunnitelma sienimdalan pienyritykselle.

3. Laatia riskienhallintasuunnitelma sienimoyritykselle.



2 Sienten kasvatuksen perusteet

Tassa luvussa kasittelemme sienten kasvun ja kasvatuksen perusteita seka kuvaamme sienten
viljelyn yleisimmat vaiheet. Kuvaamme sienten biologiaa, vertaamme sienten, kasvien ja elainten
eroja, seka sienten kasvua luonnossa verrattuna keinotekoisesti viljeltyjen sienten kasvuun, jotta

lukija ymmartéaa sienimén toiminnan ja sienten biologian perusteet.
2.1 Sienten viljelyn historiaa

Ihmiskunta on todennékdisesti sybnyt sienia vuosituhansien ajan, vaikka todisteita siita onkin
vaikeaa loytaa. Ihmiset ovat kuitenkin luonteeltaan uteliaita otuksia ja yritysten seké erehdysten
kautta ruokasienet ovat voineet I6ytyd nopeasti (Timonen & Valkonen 2018, 341). Tiettavasti
ensimmaiset todisteet sienten kaytdsta ovat kuitenkin noin 5300 vuoden takaa maailman
vanhimmalta muumiolta, eli Otzilta peraisin. Otzi tosin kaytti sienia todennakoisesti laakinnallisiin

tarkoituksiin seka sytykkeena Alppien vaikeissa olosuhteissa. (Stamets 1993, 2.)

Tiedetysti ensimmaiset viljellyt sienet kasvatettiin Japanissa yli tuhat vuotta sitten padasiassa
la&kinnallisten vaikutusten takia, kun viljelijat kasasivat siitakesienirihmastoa kasvavia tukkeja
kaadettujen puiden kanssa, jotta rihmasto levisi myds niihin. Sen jalkeen viljelijat iskivat liotettuja

tukkeja lekoilla edistédédkseen sienten kasvamista. (McHugh 10.8.2015.)

Euroopassa sienten viljely alkoi, kun maanviljelijat huomasivat villien sienten kasvavan kaytetyssa
melonikompostissa 1600-luvulla. Viljelivat pesivét sienet vedelld ja kaatoivat pesuveden komposti-
tai lantakasojen paaélle, jonka jalkeen kasoista alkoi kasvaa sienia. Myohemmin viljely siirtyi
paikallisiin luoliin, joiden viileys ja kosteus olivat otollisempia kasvuymparist6ja sienille, ja joissa
kasvatetaan sienia viela tanakin paivana. (Alexander Tsarev Mushroom industry s.a; Lowimpact

s.a.)

Teollisen vallankumouksen aikana ja jalkeen kasvatusprosessit ovat hioutuneet entisestaan ja
tuotannosta on tullut tehokkaampaa aseptisten menetelmien takia, jotka mahdollistivat tuotannon
ennakoinnin ja nostivat tuotantoprosessin tehokkuutta (US 1869517, 1932). Viimeisen 50-100
vuoden aikana kasvatusprosesseista on tullut niin tehokkaita ja varmoja, etta tuotanto mm.
Yhdysvalloissa on kasvanut yli miljardin dollarin alaksi, joka muodostaa noin 0,5 % osuuden
viljeltyjen satokasvien myynnista (USDA 2020; USDA 2022).

2.2 Sienet luonnossa

Sienet muistuttavat ulkonaséltaan kasveja, mutta ovat todellisuudessa biologialtaan lahempana

eldinkuntaa. Sienet saavat ravintonsa muiden elididen tuottamista yhdisteista, eli sienet ovat toisen



varaisia eli6ita. Elainten kaltaisesti sienet kayttavat entsyymeita ravinteiden pilkkomiseen, mutta
eldimista poiketen sienet tekevat sen ulkoisesti solujensa ulkopuolella. Sienet ovat monimutkaisia
elioita, joiden paaasiallinen elaménvaihe, sienirihmasto tapahtuu ihmisten silmien ndkemattomissa
maan alla tai puiden kaarnan alla. Monien tuntema sieni on todellisuudessa vain sienirihmaston
tuottama lisdé&ntymiselin, eli ititema, josta sieni |&hettda itionsa maailmaan. (Piippo & Salo 2020,
13-14.)

Maailmassa on todennékdisesti miljoonia sienilajeja, joista tunnettuja on vain noin 100 000, joista
suurin osa on nakymattdman pienia, hiivoja, myrkyllisia tai muuten sydmakelvottomia. Vain noin 2
000 lajia sopii ruokasieniksi. Suurin osa naista ruokasienista kuuluvat kantasienten kaareen, johon
kuuluvat myos paaosa laakinnallisista sienistd (McCoy 2016, 3). Tata matalammalle
laskeutuessamme sienten tieteellisen luokittelun hierarkiassa, rajat eri luokkien, lahkojen,
heimojen, jne. valilla rupeavat hamartymaan vuosikymmenten kestaneiden vaikeuksien takia

sienten luokittelussa niiden monimutkaisen biologian takia (McCoy 2016, 3).

Moni sienilaji tarvitsee sienijuuren, eli symbioottisen suhteen puiden juurten kanssa, jossa sieni voi
jopa tuhatkertaistaa puun juurten veden keruu pinta-alan ja puu luovuttaa elintarkeita
hiilihydraatteja sienelle (McCoy 2016, 29). Tallaisia sienilajikkeita ovat iso osa Suomen luonnon
arvostetuimmista ruokasienisté, kuten suppilovahvero ja kantarelli (Piippo & Salo 2020, 16).
Sienijuuren tarvitsevien sienilajikkeiden kasvatus ruokasienina keinotekoisissa olosuhteissa on
kuitenkin toistaiseksi mahdotonta, koska ne tarvitsevat usein hyvin tarkat olosuhteet itibemien
tuottamiseksi eika kaikkia iticteman kehittymiseen liittyvia tekijoita ole viela tutkittu tarpeeksi
(McCoy 2016, 309).

Viljeltavat sienet ovat siis kantasienid, jotka eivat tarvitse juurisientd puun kanssa, vaan ovat
hajottajia, jotka kykenevét kasvamaan paaosin puu- tai lantapohjaisissa kasvualustoissa (McCoy
2016, 202). Kantasienen elinkaari luonnossa, kuten kuvasta 1 yksinkertaistettuna ilmenee, riippuu
paljon itididen laskeutumisalueesta, jonka takia itictema ampuu miljoonia itiéita ilmaan luottaen, etta

ainakin osa niista l6ytaa sopivan kasvuympariston.
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Kuva 1. Kantasienen elinkaari (McCoy 2016, 9)
2.3 Sienten viljely

Luonnossa sienet loytavat tdydelliset kasvuolosuhteet luottamalla itididen maéraan. Miljoonista
itidista ainakin jotkut laskeutuvat kasvulle otolliseen paikkaan, jossa sieni paihittaa kilpailijansa ja
pystyy kasvamaan (McCoy 2016, 9). Sienia viljeltaessa viljelijan tehtdva on muodostaa hama
taydelliset kasvuolosuhteet haluamalleen sienelle keinotekoisesti, jotta viljely olisi
kustannustehokasta. Koska useat sienet ja mikrobit kasvavat samankaltaisissa lampimissa ja
kosteissa olosuhteissa, viljelijdiden suurin haaste on etenkin kasvatuksen alkuvaiheessa
kasvualustan puhtaan tai jopa steriilind pitaminen kontaminaatioiden valttamiseksi (McCoy 2016,
207).

Sienten kasvatuksesta puhuttaessa moni saattaa kuvitella vain sy6tavan "sienen” eli itibGeman
kasvatuksen, vaikka todellisuudessa se on vain yksi neljasta sienten kasvatuksen vaiheesta.
Sienirihmasto on seka itideman, etta koko kasvatusprosessin perusta. Sienten kasvatusprosessin
lahtokohdat ovat sienirihmaston ruokkiminen sen tarvitsemilla ravinteilla, sienirihmaston
suojaaminen kilpailevilta mikrobeilta sek& muilta sienilté, kunnes se ehtii kasvaa tarpeeksi isoksi, ja
lopulta itioemien kasvun laukaiseminen siirtamalla rihmasto sopivan lampdétilan seka

ilmankosteuden omaavaan tilaan (McCoy 2016, 201).

Yleisen sienten kasvatusprosessin nelja vaihetta ovat:



1. Iti6ita tai pieni maara sienirihmastoa lisétaan joko steriiliin ravinneliuokseen tai Petri
maljaan, jossa on ravinteikasta geelia. 1-3 viikon paasta sienirihmasto on vallannut
kasvualustan. (McCoy 2016, 201.)

2. Pieni maara rihmastoa ympataan, eli lisatdén ruiskulla steriloituun kasvualustaan, kuten
kypsennettyihin ruis- tai ohrajyviin joko muovipussissa tai lasipurkissa, jossa rihmaston
annetaan jalleen vallata uusi kasvualusta noin 2—4 viikon ajan. Kun rihmasto on vallannut
jyvat, kutsutaan niita jyvaympiksi. (McCoy 2016, 201.)

3. Jyvaymppia lisdtdan viimein kasvualustaan, josta lopulliset itictemat kasvatetaan, kuten
sahanpuruihin, olkeen, kahvinporoihin, lantaan tai kompostiin riippuen sienilajista.
Kasvualusta usein steriloidaan tai pastoroidaan ennen jyvaympin lisdystd muiden sienten
seka mikrobien kasvun minimoimiseksi. Tassa vaiheessa rihmasto seké kasvualusta ovat
usein pusseissa, joissa ilmankosteus ja hiilidioksidipitoisuus pysyvat korkeina. Vaihe kestaa
noin 2 viikkoa — 3 kuukautta, riippuen sienilajista. (McCoy 2016, 201.)

4. Lopulta rihmastopussit siirretddn kosteaan ilmastoon, jossa on hyva ilmanvaihto, valoa ja
oikea lampadtila. Pusseihin leikataan pieni reika, josta itictemat kasvavat aistittuaan uuden

ymparisténsa korkean happipitoisuuden noin 1-2 viikon kuluttua (McCoy 2016, 201.)

Kasvualusta

Sienet voivat hyvin monenlaisilla eri kasvualustoilla, mutta suosituimpia ovat sahanpurut, joihin on
lisatty ravinteita. Tietyt sienilajikkeet kasvavat paremmin eri puulajikkeilla, mutta yleisesti ottaen
suurin osa viljeltavista sienistéd kasvaa hyvin lehtipuiden sahanpurulla Havupuut sisaltavat sienten
kasvua ehkaisevia yhdisteita, jonka takia ne yleisesti ottaen eivat sovi hyvin sienten
kasvualustaksi. Lehtipuut ovat useiden viljeltavien sienilajikkeiden luontaisia kasvualustoja, joten

ne sopivat my6s hyvin sienten viljelyyn. (Stamets 1993, 48—49.)

Suurin osa sieniviljelijoista ei onnistu I6ytdmaan lehtipuuta viljelyyn tarvittavissa maarissa tai
muodossa, mutta onneksi puupohjaisten kasvualustojen liséksi sienet voivat myos kasvaa
monenlaisissa maatalouden tai teollisuuden havikkituotteissa, kuten oljessa, mutta eri maiden ja
alueiden tuotteet vaihtelevat paljon, joten niiden kaytto vaatii paljon selvittamisté ja kokeilua.
(McCoy 2016, 219; Stamets 1993, 48.) Suomessa tallaisia havikkituotteita ovat mm. kauran
tuotannosta syntyvat kuoret, kahvipapujen kuoret, erilaiset sahanpurut tai hakkeet, kaislat ja

oluenpanosta syntyva maski. (Holtslag & Poirié 2020, 52-55).



Pastorointi vai sterilointi?

Jos kasvualusta on entuudestaan tarpeeksi puhdasta tai sen ravinnepitoisuus on matala, ei sita
valttamatta tarvitse kasitella kontaminaatioiden ehkaisemiseksi, mutta kaytdnnfssa aina
ammattimaiset sieniviljelijat haluavat lisaté ravinteita tuotantotehokkuuden lisdamiseksi, jolloin
sterilointi tai pastérointi on suositeltavaa. Kontaminaatioiden ehkaisemiseksi kasvualustassa
sieniviljelijat kayttavat paaasiassa pastorointia, jossa kasvualusta lammitetaan 60-77°C vahintaan
1 tunnin ajaksi, tai sterilointia, jossa kasvualusta lammitetddn 121°C ainakin 15 minuutin ajaksi
(McCoy 2016, 220, 223).

Steriili kasvualusta on taysin vapaa kaikista elavista elidista, joten se mahdollistaa hyvin
sienirihmaston nopean kasvun, koska kilpailijoita ei ole. Steriili tekniikka on my6s ainoa tapa
luotettavasti kayttdd korkean ravinnepitoisuuden sisaltaviad kasvualustoja, jolloin sienet tuottavat
suuremman sadon, ilman etta kilpailevat mikrobit valtaavat kasvualustan. Haittapuolena
sterilisoinnille on sienirihmaston lisdaminen kasvualustaan, joka pitaa tehda laboratoriomaisissa
aseptisissa olosuhteissa, jotta kilpailevat homeet tai bakteerit eivat pdase kasvualustaan kasiksi

kasvatuspussin ollessa auki (McCoy 2016, 220).

Kasvualustan pastdrointiin on lukemattomia keinoja vaihdellen valineiston, ajankayton ja
energiankulutuksen mukaan. Kasvualusta pastéroidaan usein lammittamalla joko hoyrykylvyssa tai
upottamalla kuumaan veteen, mutta monet viljelijat myos pastoroivat kasvualustan kemiallisesti
upottamalla sen emaksiseen veteen, joka tappaa suurimman osan mikrobeista. Taman jalkeen
kasvualusta on eméksistd, joka rajoittaa jonkin verran kasvatettavia sienilajeja, mutta tama

toimenpide ei kuluta energiaa, toisin kuin lammittaminen. (McCoy 2016, 223-226.)

Sterilisointi on siis tydvaiheena usein tydladmpi ja vaatii enemman osaamista seké valineistta
pastorointiin verrattuna, mutta se mahdollistaa korkeamman ravinnepitoisuuden kasvualustojen
kayttamisen, johtaen suurempiin satoihin ja tehokkaampaan viljelyyn. Pastérointi puolestaan sopii

sienimoille, jotka haluavat yksinkertaisemman kasvatusprosessin.
2.4 Sienimoyrityksen perustamisen erityispiirteet

Sienten viljely ja myynti suoraan kuluttajille toreilla tai toimittaminen vahittaismyyntiin on
elintarvikelain mukaan 100 000 kg/v asti vahéariskista elintarviketuotantoa, jolloin siita ei tarvitse

tehda elintarvikehuoneistoilmoitusta, vaan riittda kun siita tekee alkutuotantoilmoituksen. Jos ylittda



100 000 kg/v rajan tai haluaa jatkokasitella sienia, tulee toiminnasta tehda liséksi

elintarvikehuoneistoilmoitus. (Ruokavirasto 2019, 9, 55-56.)

Jos toiminta ei vaadi elintarvikehuoneistoa, sddstad se huomattavasti aikaa ja paanvaivaa
yrittajalta, koska alkutuotantoa varten tarvitaan vain omavalvonnan kuvaus, eli lyhyt selitys
suurimmista riskeista ja niiden hallintakeinoista. Elintarvikehuoneisto toisaalta vaatii kattavan
omavalvontasuunnitelman, jota varten taytyy pitda aktiivista kirjanpitoa, ja ruokavirasto saattaa
lahettdd hygieniatarkastajia huoneistolle. (Ruokavirasto 2019, 7-8.) Ylipaatéansa ilmoitus
alkutuotantopaikasta on hyvin yksinkertainen kaavake, jonka pitaa sisaltda vain muutamia
pakollisia tietoja, kuten yhteystiedot ja tieto alkutuotantopaikalla harjoitettavasta toiminnasta, jonka

voi l&hettaéd kuntansa elintarvikevalvontaan (Ruokavirasto 2022).

Sienten viljely on perinteiseen maanviljelyyn verrattuna huomattavasti tehokkaampi tapa tuottaa
ruokaa, koska sienten viljely vaatii suhteellisen vahan tilaa, vetta ja hoitoa (Piippo & Salo 2020,
28). Sienia voidaan kasvattaa vertikaalisesti hyllyilla, jolloin sisatiloissa koko tilan korkeus voidaan
kayttaa tehokkaasti ja sienten kasvuun tarvitsema lattiapinta-ala voidaan minimoida (Jong &
Sayner 3.11.2015, 5-7 min). Viljeltavat gourmet-sienet kulkevat lapi koko elinkaarensa
optimoiduissa kasvuolosuhteissa 2—6 viikon aikana, jonka jalkeen prosessin voi aloittaa alusta
johtaen jatkuvaan tuotantoketjuun (GroCycle s.a.). Taméan takia sienid voi viljella kaytanndssa

missa tahansa, jopa kaupunkialueella (Jong & Sayner 3.11.2015, 5-7 min).
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3 Markkinat ja trendit sienimoyrityksen nakokulmasta

Tassa luvussa kasittelemme markkina-analyysin tekemisté kotimaisen sienimdyrityksen
nakokulmasta sekd Suomen, ettd myos maailman mittakaavoissa, jotta voimme tutkia niin
markkinoiden tAmanhetkista tilannetta, kuin toivottavasti myds markkinoiden tulevaisuutta.
Tutkimme myds gourmet-sienia tukevia trendeja ja laadimme suunnitelman pienyrityksen

riskienhallintaa varten.
3.1 Markkina-analyysi

Pelkka data, eli raaka, tulkitsematon tieto riittdd joissakin tilanteissa ohjaamaan paatoksentekoa,
mutta se ei kuitenkaan yksinaan riita muodostamaan hyvaa markkina-analyysia, silla dataa tulee
myo6s yhdistelld ja tulkita muodostaen informaatiota, joka tukee kannattavaa paatoksentekoa (Lotti
2001, 27-27). Naméa kaksi kuvan 2 mukaisen tiedon pyramidin ensimmaista tasoa ovat markkina-
analyysin tarkeimmét vaiheet ja joiden muodostaman perustan paalle loput markkina-analyysista
rakentuu. Paras mahdollinen markkina-analyysi kuitenkin siséltaéa elementteja kaikilta tiedon

pyramidin tasoilta, mukaan lukien osaamisen ja jopa viisauden tasot. (Lotti 2001, 18.)

Viisaus
= Kova +
hiljainen tieto

Osaaminen
= Hyddyllisen
informaation Iéytaminen

Informaatio
= Datan tulkitseminen

Data
= Ulkoiset + sisaiset numerot
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Kuva 2. Tiedon pyramidi (mukaillen Lotti 2001, 18)

Dataa kerataan tarkoituksenmukaisesti pitaen koko ajan analyysin kayttotarkoitus ja paamaara
mielessa, jonka I6ytaminen vaatii osaamista ja kokemusta. Osaamista on myds datan ja
informaation jarjestely seka tarpeettoman tiedon karsinta markkina-analyysista. Viisaus markkina-
analyysin ndkokulmasta syntyy tutkitun, tdsmallisen, eli eksplisiittisen tai "kovan” tiedon seka
kokemukseen, intuitioon, ja kirjoittamattomaan perustuvan “hiljaisen” tiedon yhdistamisesta. (Lotti
2001, 15, 18.)

Paikallisessa ymparistdssa toimivien pienyritysten, jotka eivat tavoittele laajoja tai kansainvalisia
markkinoita tulee tuntea oma markkinaymparistonsa mahdollisimman hyvin (Lotti 2001, 25). Nama
paikalliset yritykset usein perustavat tietAmyksensa markkinoista pitkalti tutkimattomaan hiljaiseen
tietoon, joka kulkee yrityksen sisélla osaksi tiedostamattomana ja perustuu kokemukseen (Lotti
2001, 25). Tama hiljainen tieto olisi hyva muuttaa perusteltuun, tutkittuun tietoon mahdollisimman
pitkalti, etenkin jos yrityksella on tavoitteena kasvaa ulos paikallisilta markkinoiltaan (Lotti 2001,
25). Koska paikalliset gourmet-sienimarkkinat ovat kehittymattémat tai niita ei ole, tutkimme myds
paljon kansainvalisia markkinoita, joiden perusteella pyrimme ennustamaan kotimaisten

markkinoiden tulevaisuutta.

Iso osa markkina-analyysistd muodostuu erilaisten tutkimusten avulla keréatysta tiedosta, niin
yrityksen itse tekemista asiakaskyselyista, kuin ulkopuolisten tutkimus- ja tilastoyritysten tekemista
tutkimuksista. Tutkimuksiin perustuvan tiedon lisaksi yrityksen sisaiset numerot, alan tilastot seka

markkinaosuudet ovat tirkedad dataa markkina-analyysia tehdessa.

Markkina-analyysi ei ole yksittdinen projekti, vaan se on jatkuva prosessi, jota yrityksen tulee
yllapitaa, jotta yritystoiminta voi kehittya ja pysya kartalla markkinoiden tilanteesta. Jatkuvalla tai
toistuvalla mittaamisella tuloksia ja tilastoja voidaan verrata edellisiin ja toiminnan kehittymista
seurata. Markkina-analyysia varten tarvittavaa aineistoa kannattaa alkaa kerdadmaan aikaisin
yritysta perustaessa, silla kaikki tieto markkinoiden tilanteesta ja yrityksen asemasta markkinoilla
on hyddyllista, vaikka kaiken tarvittavan tiedon kerddminen perusteellista markkina-analyysia
varten saattaakin kestaa pitkdan. (Lotti 2001, 105-106.)

Markkina-analyysi voidaan rakentaa monella eri tapaa riippuen yrityksen toimialasta, tarpeista ja
markkinoista. Lotin mukaan markkina-analyysi muodostuu yhdistamalla tietoja vaestosta,
markkinoista, asiakkaista ja brandeista. Tietoa nailtd osa-alueilta yhdistamalla ja niitd vertailemalla

muodostetaan informaatiota, osaamista ja pitkalla aikavalilla jopa viisautta. (Lotti 2001, 27-28.)
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3.2 SWOT-Analyysi

Hyva tapa kartoittaa kilpailijoiden vahvuuksia ja heikkouksia on SWOT-analyysin avulla. SWOT on
lyhenne sanoista: Strengths, Weaknesses, Opportunities seka Threats, eli vahvuudet, heikkoudet,
mahdollisuudet ja uhat. SWOT- analyysi on tapa analysoida yrityksen sisdisten sekéa ulkoisten
tekijoiden avulla yrityksen markkina-asemaa. Siséiset tekijat ovat asioita, jotka tapahtuvat yrityksen
sisdlla, kun taas ulkoiset tekijat puolestaan liittyvat kilpailijoihin ja markkinaymparistoon. (Bridges
2.4.2019.)

SWOT-analyysi voidaan kaikessa yksinkertaisuudessaan tehda listaamalla kuvan 3 mukaiseen
nelikenttaiseen taulukkoon yrityksen sisaisia seké ulkoisia positiivisia seka negatiivisia tekijoita.
Naita tekijoitéd kannattaa miettia aivoriihena mahdollisimman monipuolisena ryhmana, jotta esiin
nousee mahdollisimman paljon eri ndkdkulmia. Miettimisessa voi myos hyddyntaa apukysymyksia,
kuten:

¢ Millainen aineettomia resursseja yrityksella on? Koulutus, verkostot, taidot, asiakassuhteet?

¢ Millaisia aineellisia resursseja yrityksella on? Padoma, logistiikka, teknologia?

e Mité resursseja yritykselta puuttuu? Aineellisia seka aineettomia?

e Ovatko markkinat kasvussa tai laskussa?

e Millaisia mahdollisuuksia markkinoilla on?

o Ketkd ovat kilpailijoitasi?

¢ Onko toimittajien hinnoissa tai raaka-aineiden saatavuudessa tulossa muutoksia?

e Onko asiakaskayttaytymisessa havaittavissa muutoksia?

e Miten trendit tai megatrendit vaikuttavat kysyntdan?

(CapitalBox 2019.)
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Positiiviset Negatiiviset
Sisidiset tekijat Vahvuudet Heikkoudet
Ulkoiset tekijat | Mahdollisuudet Uhat

Kuva 3. SWOT-Analyysi (mukaillen Suomen riskienhallintayhdistys s.a.a)

SWOT-analyysi on nopea tehda, se ei vie paljoa resursseja ja se on hyvin monikayttéinen. Se on
hyvé ensiaskel esimerkiksi yrityksen strategiaa, markkinointia, brandaysta tai markkina-analyysia
suunniteltaessa. SWOT-analyysi pakottaa tutkimaan omaa yritystéa ulkopuolisesta nakékulmasta
antaen uuden perspektiivin liiketoiminnan vahvuuksiin ja heikkouksiin, mita yrittaja ei usein muuten

tajuaisi etsia. (CaptitalBox 2019.)

SWOT-analyysi voidaan myds tehda kilpailijayrityksen nakékulmasta, jolloin saadaan nakemys
kilpailijoiden mahdollisesta strategiasta, heikkouksista seka vahvuuksista. Kysymykset, kuten miksi
asiakas ostaa kilpailijalta oman yrityksen sijaan saattavat olla kivuliaita, mutta hyvin opettavaisia.
Kilpailijoilta oppiminen on hyvaksi havaittu tapa kehittd& omaa liiketoimintaa. (Gameplan Financial
Independence 2022.)

3.3 Gourmet-sienia tukevat trendit

Monet kotimaiset ruoka-alan yritykset tekevat tutkimuksia ruokatrendeista vuosittain selvittddkseen

kuluttajien seka ravintola-alan ammattilaisten tarpeita ja ennakoidakseen tulevia ja kasvavia
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trendeja (K-Ruoka 2021; Valio 2021a). Etsimme naista trendeista ne, jotka nakemyksemme

mukaan tukevat liikeideaamme ja sienten viljelyn kannattavuutta.

Kotimaisten yritysten teettamien trenditutkimusten mukaan ajankohtaiset kasvavat ruokatrendit
liittyvat vahvasti terveellisiin, 1&heltd tuleviin ja ymparistoystavallisesti tuotettuihin tuotteisiin ja
palveluihin (K-Ruoka 2021; Valio 2021a; Valio 2021b). Halu kehittda omia ruoanlaittotaitojaan ja
suosia lahella tuotettuja laaturaaka-aineita ruokaelamysten rakentamiseksi kotona ovat uusia
trendeja, jotka ovat nostaneet paatdan koronapandemian aikana ja jalkeen (K-Ruoka 2021; Valio
2021b).

Halu kehittda ruoanlaittotaitojaan nékyy tilastoissa, silla 29 % Keskon teettdmaan kyselyyn
vastanneista kuluttajista haluaa aktiivisesti kehittdad ruoanlaittotaitojaan, ja 25 % hakee
elamyksellisyytta ja estetiikkaa ruoaltaan (Kesko 2021, 10). Naista kuluttajista, jotka hakevat
elamyksellisyyttda, 56 % hakee aktiivisesti uusia makuelamyksia ja Keskon mukaan talla luvulla on
potentiaalia kasvaa jopa 18 % (Kesko 2021, 25).

Suosituimmaksi trendiksi nousee lahella tuotettu ja kotimainen ruoka, niin kuluttajien, kuin
HoReCa-alan yritystenkin ostoissa (Kesko 2021; Valio 2021a, Valio 2021b). HoReCa-alan
ammattilaisista jopa 61 % ennustaa kotimaisuuden merkityksen asiakaskuntansa kayttaytymisessa
kasvavan merkittavasti ja 24 % kasvavan jonkin verran (Valio 2021a). Samoin vastuullisuus, joka
liittyy vahvasti lahelta tulevaan ruokaan, kuin myds kasvispohjaisiin raaka-aineisiin tulee
kasvamaan trendina (K-Ruoka 2021; Valio 2021a). Kasvisruoka onkin kasvanut trendista
ajattelutavan muutokseksi, jonka ajureina toivat niin oma terveys, kuin ymparisténkin hyvinvointi
(S-Ryhma 2017, 15).

3.4 Riskienhallinta

Riskienhallinnassa pyritdan minimoimaan riskeista koituvia, yritystoimintaa haittaavia vahinkoja.
Riskit ovat aina osa yritystoimintaa, joten on tarkeda maarittaa yrityksen riskiensietokyky,
minimoida riskeista johtuvat ongelmatilanteet ja varautua niistd ennemmin tai mydhemmin koituviin
vahinkoihin. (Suomen riskienhallintayhdistys s.a.b.) Riskeista johtuvia vahinkoja
ennaltaehkadisemalla yritystoiminnasta tulee kannattavampaa, koska turhia katkoja ja kulueria

poistetaan (Suomen riskienhallintayhdistys s.a.c).
Riskienhallinta voidaan yleisesti jakaa neljaén vaiheeseen:
1. Riskien tunnistaminen ja niiden suuruuden arviointi

2. Riskien minimoimisen ja torjumisen suunnittelu

3. Vahinkoon varautuminen ja niisté toipuminen
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4. Vahingoista oppiminen
(Suomen riskienhallintayhdistys s.a.d.)

Yritystoiminnassa on niin paljon erityyppisia riskeja, ettd ne on hyva ensin luokitella erilaisiin ja
organisaation eri osa-alueisiin liittyviin luokkiin niiden analysoinnin helpottamiseksi ja prosessin
suoraviivaistamiseksi. (Suomen riskienhallintayhdistys s.a.e; Osaavayrittdja 2022). Tyypillisesti
nama luokat ovat: Strategiset riskit, operatiiviset riskit, taloudelliset riskit seké joskus vahinkoriskit
(HKScan s.a.; Kesko 2022; Suomen riskienhallintayhdistys s.a.e).

Riskeja tutkitaan ja niita etsitdan naista eri luokista ja yrityksen toiminnan eri osista yksitellen ja
systemaattisesti, siten etta koko yritystoiminnan kaikki osa-alueet tulee tutkittua. Riskit ovat
toimialakohtaisia, joten tassé vaiheessa voi tutkia muiden oma alan yritysten riskianalyyseja ja
epaonnistumisia ja hyddyntda SWOT-analyysista ilmenevid heikkouksia ja uhkia. Nama riskit
jarjestellaéan niista koituvien vahinkojen sattumisen todennakoisyyden, ja vahingon vakavuuden
perusteella, esimerkiksi taulukoinnin avulla. (Suomen riskienhallintayhdistys s.a.d; Osaavayrittaja
2022))

Riskien loytamisen ja luokittelun jalkeen mietitaan ensisijaisesti, miten niista koituvien vahinkojen
syntyminen ehkaistaan tai niiden sattuessa, miten niiden seuraamusten minimoidaan. Kannattaa
mietti& vahinkojen torjumiseen kaytettdvien resurssien maaraa niiden todennakdisyyden seka
vakavuuden pohjalta. Konkreettiset ohjeet ja toimenpiteet ovat tdssa vaiheessa tarkeita. Toinen
vaihtoehto on myads riskien siirtaminen muille yrityksille esimerkiksi vakuutusten avulla. (Suomen

riskienhallintayhdistys s.a.d; Osaavayrittdja 2022.)

Esimerkiksi sienten viljelyssa isoja riskeja ovat operatiiviset laitevahingot, koska sienten
kasvuymparistdssa leijuvat itidt ja korkea ilmankosteus kuluttavat laitteita ja lyhentéavat niiden
elinikda. Naiden riskien minimoimiseksi on tarkeda varmistaa, ettei laite ole valttdmaton viljelmén
toiminnalle lyhyella aikavalilla, tai etta valttamattomia laitteita on varalla lisda, jotta ne voidaan
korvata nopeasti. (Oak and Spore Mushroom Farm 21.2.2022, 0:00-0:35 min.)

Vahinkoja tilastojen mukaan tulee aina sattumaan ennen pitkaa, kun otetaan riskeja, vaikka kuinka
paljon varautuisi ja ennakoisi. Yrityksella voi myds olla riskejd, joihin se ei itse pysty vaikuttamaan,
joiden tapahtumiseen valmistuminen on ainoa asia mita yritys voi tehda. Siksi on tarkeaa tiedostaa,
etté vahinkoja tulee, ja laatia suunnitelmia, miten niiden sattuessa tulee toimia ja miten niista
toivutaan. (Suomen riskienhallintayhdistys s.a.d.) Esimerkiksi sienten viljelyssa kasvualustan
raaka-aineiden hintojen nousu on riski, jota varten kannattaa miettia vaihtoehtoisia raaka-aineita tai

toimittajia seka varastoida raaka-aineita etukateen mahdollisuuksien mukaan.
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Viimeinen vaihe on virheista ja vahingoista oppiminen, jotta ne eivat toistu ja niihin voidaan
varautua paremmin tulevaisuudessa. Tarkeda on oppia myds niin sanotuista "lahelta piti” -
tilanteista. Vahingon jalkeen voi olla hyva aika paivittaa omaa riskienhallintasuunnitelmaa ja

varmistaa sen ajantasaisuus. (Suomen riskienhallintayhdistys s.a.d.)
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4 Pienyrityksen myynti- ja markkinointi

Myynti ja markkinointi ovat valtava osa yrityksen arkea ja menestymisen kannalta valttamattomia,
varsinkin kun yrityksen tavoite on luoda uudet markkinat tai laajentaa olemassa olevaa pienté
markkinaa. Tahan liittyvan liiketoimintasuunnitelman tavoitteena on osittain luoda markkinat

tuotteellemme silla ne eivét ole isot viela Suomessa.
4.1 Yrityksen imago ja brandin luominen

Brandi, eli asiakkaan kasitys arvosta, jota yritys heille luo, on olennainen kilpailukeino jokaiselle
yritykselle (Uusitalo 2014, 15). Brandi on siis paljon muutakin, kun yrityksen logo tai julkiset arvot,
se voi olla pohja yrityksen koko markkinointisuunnitelmalle (Uusitalo 2014, 14-15). Vahva ja
muista poikkeava imago on kriittinen osa hyvén asiakassuhteen rakentamista. Jos asiakkaat
kokevat, etta te jaatte samoja arvoja, se houkuttelee valitsemaan sinut kilpailijoiden yli. (Latana
2021.)

2018 Tehdyn asiakkaiden sitoutumis- ja uskollisuustilastojen mukaan kuluttajat, joilla on
tunnepohjainen yhteys yritykseen, on myos 306 % korkeampi LTV eli asiakkaan elinkaariarvio,
joka kestaa noin 5,1 vuotta, toisin kuin asiakkaat, joilla ei ole tunnepohjaista yhteytta yritykseen,
joiden LTV oli vain 3,4 vuotta. Asiakas myos todennakodisemmin suosittelee brandid muille, ja on
valmis kayttdmaan noin 2,5 kertaa enemman rahaa, jos hénella on tunnepohjainen yhteys

yritykseen. (PR Newswire 2018.)

Sen sijaan etté brandistrategia olisi vain markkinointiosaston vastuulla, brandistrategian tulee olla
osana likketoimintasuunnitelmaa, jolloin se vaikuttaa kaikkeen yrityksen toimintaan ja kaikkiin
osastoihin. Tall6in kaikki osastot ovat myds vastuussa bréndikuvan rakentamisesta ja yllapidosta.
(Orkamo 25.8.2022, 3:25-4:35 min; Hamro-Drotz 25.8.2022, 23—-24 min.)

Taman lisaksi kotimaiset yritykset eivat hydédynna brandia arvon luomiseksi laheskaan yhta
jarjestelmallisesti, kuin kansainvaliset kilpailijat. Jos yritys ei hyddynna brandia
markkinointistrategiansa osana, mutta kilpailijat hyddyntavat, se antaa turhaa etumatkaa
kilpailijoille. (Uusitalo 2014, 13.)

Laurence Lubinin mukaan kolme tarkeinta vaihetta brandin luomisessa tai uudistamisessa ovat:
¢ Pohjatydvaihe, jossa luodaan brandin rakentamiselle edellytykset ja paatetaan mitka ovat
brandayksen tavoitteet.
o Konseptointivaihe, jossa kehitetaan yrityksen brandikonseptia, joka ilmaisee brandin

tavoitteet kuluttajille heille ymmarrettavalla tavalla.
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o Toteutusvaihe, jossa luodaan toimeenpanosuunnitelma, jolla brandikonseptit tuodaan

eloon.
(Lubin 2022, 13.)

Vertaamme néita vaiheita Petri Uusitalon malliin, joka keskittyy enemman brandin kehittamiseen
bréandin luomisen sijaan. Siitd huolimatta hanen mallissaan on paljon hyddyllisid ndkékulmia sekéa
lisdyksia Lubinin malliin verrattuna. Hanen mallinsa perustuu konseptiin, jossa brandayksen arvoa
voi mitata kolmella eri tasolla:

e Arvon tuottaminen

e Arvon kommunikoiminen

e Arvon kotiuttaminen

(Uusitalo 2014, 148.)

Pohjatydvaihe

Ensimmaisessa vaiheessa, eli pohjatytvaiheessa paatetaan yrityksen brandayksen tavoite, joka
tulee ajamaan brandaysprosessia, esimerkiksi perustella tuotteidesi premium hintaluokka tai
valloittaa omat markkinat, jonka jalkeen maaritelladn kohderyhma (Lubin 2022, 15-16). Kun tavoite
on asetettu ja kohderyhma tiedossa, seuraavaa askel on kartoittaa markkinoiden kilpailutilanne.
Tassa vaiheessa tavoitteena on oppia kilpailijoiden heikkoudet, ja miten niitd voidaan kayttaa
omaksi hyddykseen, seka brandiasemat, jotka voidaan voittaa. Esimerkiksi jos yrityksen tuote on
elaintenruoka kissoille ja koirille, tulee paattaa, haluaako kilpailla suurten matalan hintatason
eldinruokayritysten kanssa, vai haluaako brandaantya korkeamman tason elaintenruokayritykseksi,

jolloin kilpailu on premium eldintenruokayritykset. (Lubin 2022, 17.)

Kannattaa myds selvittdd mink& kanavien kautta halutun kohderyhman tavoittaa. Esimerkiksi
lukeeko haluttu tavoitekohderyhma uutisensa sosiaalisesta mediasta vai paperisista
sanomalehdista. Sinituote mm. kayttaa kumpaakin markkinoinnissaan, koska he tavoittelevat
kaikkia, joilla on oma koti opiskelijoista vanhuksiin. (Hamro-Drotz 25.8.2022, 42:25-43:30 min.)

Seuraavaksi on hyva pohtia mitka voiton ajurit ovat. Esimerkkina kirjassakin ollut Walmart
kauppaketju, joka pystyi heidan joustavan jakeluketjunsa avulla muuttamaan 10 myymalékaytavaa
lelujen myyntia varten 6 viikkoa ennen joulua. He myivat naité leluja halvemmalla kuin kilpailijansa
tuottamatta voittoa, mutta koska lelujen myynti lisdsi kauppojen asiakkaiden maéaraa, se maksoi

itsensa takaisin muun myynnin lisdantymisen avulla. (Lubin 2022, 18.)
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Mita taitoja tai millaisia etuja yrityksella on, joita voi hyédyntaa kilpailijoista erottumiseksi. Onko
yrityksella esimerkiksi ammattitaitoa jollain tietylla alueella, ainutlaatuiset tuotteet tai hyva sijainti.
(Lubin 2022, 18.) Tassa vaiheessa on myds hyva tehda tutkimustyota seka yrityksen sisaisesti,
etenkin johtoportaan kanssa, seka yrityksen ulkoisesti kuluttajien ja asiakkaiden kanssa. Tama
tutkimustyo auttaa paattamaan millainen brandays puhuttelee haluttua kohderyhmaa. (Lubin 2022,
19-21.)

On hyva idea ottaa mukaan brandaysprosessiin alusta asti henkildita yrityksen eri osastoilta, koska
brandays ei ole vain markkinoinnin vastuulla, vaan koko organisaation tulee omaksua uusi brandi.
Brandays on vahvasti sidottu yrityskulttuuriin, joten koko yrityksen pitaa olla sitoutuneita myos

yrityskulttuurin muuttumiseen, tai brandays epaonnistuu. (Uusitalo 2014, 149.)

Uusitalon termeja kayttden nama aiheet liittyvat arvon tuottamiseen. Hanen ensimmaisessa
vaiheessaan tutkitaan samankaltaisia aiheita, mutta han listaa tarkempia kysymyksia, joita kysya
tydryhmilta, kuten:

o Mitk& asiat alallanne ovat asiakkaille tarkeimpia?

e Miten onnistutte niissa?

o Mité kaikki tekevat samalla tavalla?

e Mita te voitte tehda eri lailla?
(Uusitalo 2014, 154.)

Uusitalon brandaysmallissa tdssa vaiheessa analysoidaan myés, miten hyvin yritys kommunikoi
brandayksensa arvon kuluttajille sekd miten hyvin brandin tuoma arvo kotiutetaan, eli onko
yrityksen hintataso oikeanlainen ja millainen se on verrattuna kilpailuun? N&iden tutkimusten
perusteella vedetaan isompia johtopaatoksia, jonka jalkeen naihin kysymyksiin ei tarvitse enaa
palata. (Uusitalo 2014, 155-156.)

Konseptointivaihe

Lubinin seuraava vaihe brandin luomisessa on konseptointivaihe, jossa tavoitteena on luoda
brandikonsepteja edellisen vaiheen pohjatytn perusteella. Nama brandikonseptit muodostuvat
sanoista ja kuvista, jotka selkedsti kommunikoivat kohderyhmaélle aiemman vaiheen vahvuudet

tavalla, jonka asiakas ymmartaa. (Lubin 2022, 27.)

Lubinin mukaan brandikonseptin elementit ovat:

e Viesti, joka vastaa kohteiden arvoja ja tavoitteita.
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o Kuva, joka taydentaa viestia.

¢ Viesti, joka kommunikoi brandin ainutlaatuista etua kilpailijoihin verrattuna.
(Lubin 2022, 27.)

Sinituotteen toimitusjohtajan, Johanna Hamro-Drotzin mukaan: "Vahva brandi rakentuu
yksinkertaisten viestien jatkuvasta toistamisesta”. Naiden viestien tulee tukea yrityksen ja
asiakkaiden arvomaailmaa. (Hamro-Drotz 25.8.2022, 25:50-26:55 min.)

Nama mielessa seuraava vaihe konseptin luomisessa on arvioida ja hienosaataa naita konsepteja
kuluttajatutkimusten avulla, jos mahdollista. Nama tutkimukset antavat tietoa brandayksen
optimointia varten, esimerkiksi mitka varit ja sanat houkuttelevat haluttua kohderyhmaa eniten.
(Lubin 2022, 27.) Taméan vaiheen tavoitteena on tuottaa mahdollisimman hyvéat bréandikonseptit

seka syyt miksi nama konseptit tayttavat brandin luomisen tavoitteet (Lubin 2022, 27).

Esimerkkina tasta vaiheesta kirjassa kaytetdan Lays perunalastuja:

e Bréandin viesti: "The Simple Pleasures of Life”, joka linkittyy kuluttajien uskomuksiin, kaikki
rakastavat perunalastuja ja se tuo jokaisen sisdisen lapsen esille.

e Bréandin kuva: Laysin mainoksessa nelja pikkupoikaa puumajassaan vetavat narulla ylos
korissa olevaa koiraa, jolla on sipsipussi suussa. Tavoitteena on heréttédd mielikuva
lapsuuden viattomuudesta.

¢ Bréandin viesti, joka korostaa sen ainutlaatuista etua: Laysin perunalastujen vastustamaton

keveys ja maku muihin verrattuna.
(Lubin 2022, 28-29.)

Uusitalon mallissa tasséa vaiheessa tarkeda on I6ytaa alueet, jotka kaipaavat eniten ty6ta, ja
priorisoida ne brandin luomisessa tai kehittamisessa. On tarkeaa tunnistaa missa hanen kolmesta
vaiheestaan ongelma-alueet ovat. Joskus yritykset yrittavét ratkaista ongelmia, esimerkiksi arvon
tuottamisen vaiheessa kehittamalla arvon kommunikaatiota. Kaytannossa tama tarkoittaa
esimerkiksi huonolaatuisen tuotteen arvon parantamista uusimalla sen pakkaus. Tama on tietenkin
vain véliaikainen ratkaisu, joka ei todellisuudessa tuo lisdarvoa pitkalla aikavalilla. (Uusitalo 2014,
157.) Joskus yritykset voivat kuitenkin paikata aukkoja esimerkiksi tuotteen laadussa,
poikkeuksellisen hyvalla asiakaspalvelulla reklamaatiotilanteessa (Hamro-Drotz 25.8.2022, 24:50—
25:40).

Lubinin menetelma antaa selkedmmat ohjeet, miten brandikonsepteja rakennetaan ja miten, kun

taas Uusitalon menetelmassa vaihe vaihtelee enemman yrityksen tarpeitten mukaan. Molemmilla
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menetelmilladn on etunsa, mutta Lubinin menetelma sopii paremmin uuden bréandin luomiseen, ja

Uusitalon ennalta olevan brandin kehittamiseen.

Toteutusvaihe

Toteutusvaiheessa laaditaan toimeenpanosuunnitelma, jonka avulla brandikonsepti tulee eloon.
Jokainen kosketuspinta yrityksen ja asiakkaan valilla on mahdollisuus tuoda eloon yrityksen
brandays. Kosketuspintoja ovat esimerkiksi: yrityksen viestintd, medianékyvyys, verkkosivut,

tuotepakkaus ja sosiaalinen media. (Lubin 2022, 31.)

On suositeltavaa, etta ainakin yksi henkil6 ottaa osaa kaikkiin brandin luomisprosessin vaiheisiin
alusta loppuun, jotta jatkuvuus ja yhtenaisyys sailyy prosessin lapi. Tassa vaiheessa luodaan
ohjeita brandin toteuttamista varten myds tyontekijoille, jotka eivat olleet brandin
suunnitteluvaiheessa mukana. Tarkoitus on luoda helposti ymmarrettavat, konkreettiset ohjeet
halutun brandikonseptin ilmaisemiseksi asiakkaille asiakkaiden ymmartavalla tavalla. (Lubin 2022,
31)

Konkreettinen lista kommunikaatiomenetelmista kuten kuvista ja viesteistd, jotka toimivat ja eivéat
toimi on hyva tapa helpottaa yrityksen paivittaista kommunikaatiota, myds tyontekijoille, jotka eivat
ole syvéllisesti ymmarténeet yrityksen tavoittelema brandaysta. Muuten riskina on, etta yrityksen

antama kuva saattaa ajelehtia pois tavoitellusta. (Lubin 2022, 32.)

Lopulta onnistunut bréndi tuottaa arvoa monella tapaa, muutenkin kuin suoraa rahallista tuottoa
yritykselle. Kun brandi pystyy nakyvasti parantamaan asiakkaidensa elamaé, se moninkertaistaa
bréandin arvon ja motivoi tyontekijoita, koska he kokevat ty6llaan olevan merkitysta (Lubin 2022;
Hamro-Drotz 25.8.2022, 41:20-41:35 min.)

Uusitalo alleviivaa mallissaan liséksi toteutusvaiheen, jossa han kuvailee miten uudet kaytannot
kannattaa ottaa osaksi normaalia toimintaa. Tarkeda on varmistaa, etta yrityksen kaytannot
muuttuvat niin ett uudet k&ytannot korvaavat vanhat ongelmalliset, sen sijaan ettd molemmat

kaytannot jaavat elamaan yrityksen toiminnassa. (Uusitalo 2014, 160.)

Brandays esimerkki Elovena

Kun sovellamme Lubinin prosessia, voimme analysoida myds muiden yritysten brandaysta, ja

oppia heiltda. Tutkimme seuraavaksi esimerkkia, miten tama nakyy kotimaisen yrityksen
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brandayksessa. Valitsimme esimerkiksi Elovenan, koska se on vanha, menestynyt kotimainen
yritys, jolla on vahva brandi, jonka l&hes kaikki suomalaiset tunnistavat. Eloveena on myds ainakin

osaksi maatalousalan yritys samoin kuin oma yrityksemme, jonka takia se on hyva vertailukohde.

Elovena on ldhes 100-vuotta vanha tuotemerkki, joka alkoi kaurahiutaleiden tuottajana, mutta on
laajentunut myds muiden viljatuotteiden ja -jalosteiden tuottajaksi (Elovena 2022). Vuonna 2022
Elovena nimettiin Suomen arvostetuimmaksi kaurabrandiksi Brandien arvostus

taloustutkimuksessa (Elovena 2022).

Kun tutkimme Elovenaa Lubinin menetelman nakokulmasta, heidan verkkosivuiltaan kay heti ilmi,
etta viesti, jota Elovena haluaa asiakkailleen kommunikoida, on "Saa sy6da”. Elovena haluaa

selvasti mainostaa itseaan puhtaaksi, terveelliseksi ja kotimaiseksi brandiksi.

Elovenan visuaalista sisalt0a tutkittaessa, kay selvéksi, etta Elovenan varit ovat selkeédsti samat
kuin Suomen lipun ja heidan maskottinsa, Elovena-tyttd peilaa Suomineitoa. Elovenan tunnelmaa
voisi kuvailla hyvin lohduttavaksi, kotimaiseksi seka terveelliseksi. Kotimaisista viljoista tehdyt
puuroannokset lammittavat Suomen kylmina talvipaivia. Heidan sosiaalisesta mediastansa [6ytyy
myo6s paljon kuvia urheilevista lapsista, joka tukee imagoa terveellisesta kotimaisesta

vaihtoehdosta, joka sopii ja maistuu kaiken ikaisille (Instagram s.a.).

4.2 B2B-markkinointi

B2B-markkinointi tarkoittaa business to business -markkinointia, eli yritykselta yritykselle
keskittyva& markkinointia (Ojasalo & Ojasalo 2010, 24). B2B-markkinointi poikkeaa merkittavasti

perinteisesta kuluttajamarkkinoinnista hyvin monella tapaa, kuten liitteesta X ilmenee.

B2B-markkinointiprosessi koostuu yleensa karkeasti kolmesta vaiheesta. Ensimmaisessa
vaiheessa aluksi B2B-markkinoinnilla on vain tarkoitus paasta kohdeyrityksen tietoisuuteen ja
herattda kiinnostusta. Tassa vaiheessa markkinoivan yrityksen bréandays on ensisijaisen tarkeéa,
koska se antaa ensivaikutelman yrityksesté ja sen tuotteista. Téssa vaiheessa voidaan hyddyntaa
niin perinteisia massamarkkinointikeinoja, kuin henkilkohtaista myyntity6tékin. (Ojasalo & Ojasalo
2010, 33.)

Toisessa vaiheessa tarkoitus on muuttaa mielenkiinto ja kiinnostus myynniksi. Tassa vaiheessa
massamarkkinointi on onnistunut tavoitteessa, joten on aika siirtya henkilokohtaiseen myyntitydohon

ja saada sopimus aikaan kohdeyrityksen kanssa. (Ojasalo & Ojasalo 2010, 34.) Tassa vaiheessa
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kuluttajamarkkinoinnista poiketen on aika raataléida kohdeyrityksen kanssa yksil6llinen tuote,

palvelu tai sopimus, jotta myynti saadaan suoritettua (Ojasalo & Ojasalo 2010, 25).

Markkinointiprosessin viimeinen vaihe tapahtuu myynnin jalkeen, jolloin tavoite on varmistaa
uudelleenmyynti ja luoda pitkdaikainen asiakassuhde. Tassa vaiheessa markkinoinnin sijaan
henkilokohtainen vuorovaikutus ja asiakastyytyvaisyyden yllapito ovat prioriteetteja. On tarkeda
ottaa vastuu asiakastyytyvaisyydesta myts myynnin jalkeen, jotta yrityksen imago sailyy hyvana.
(Ojasalo & Ojasalo 2010, 25.)

Henkildkohtainen myyntityd on onnistuneelle B2B-markkinoinnille olennaista, koska myynti on
usein kuluttajamarkkinointia yksiléllisempada (Ojasalo & Ojasalo 2010, 53). Yleensa
henkilokohtaisen myynti prosessin 7 vaihetta ovat:
1. Prospektien etsinta ja arviointi
Myyntiesittelyd edeltava valmistelu
Alkulahestyminen (ensivaikutelma)
Myyntiesittelyn pitdminen
Vastustelun ja vastavaitteiden kasittely

Kaupan paattaminen

N o ok~ w D

Seuranta, asiakkaasta huolehtiminen ja jalkimarkkinointi
(Ojasalo & Ojasalo 2010, 54.)

Prospektien etsinnén tavoite on l6ytad potentiaalisia ostajia, jotka ovat lahestymisen arvoisia.
Monet yritykset torjuvat yhteydenotot suoralta kadeltd, joten hyvien prospektien |6ytaminen on
joskus haastavaa. Prospektien etsiminen on taito, joka erottaa parhaat myyntihenkil6t huonoista, ja

joka kehittyy kokemuksen myéta. (Ojasalo & Ojasalo 2010, 54-55.)

Myyntiesittelya valmisteltaessa etsitdan tietoa prospektista, jotta myyntiesittely voidaan raataloida
prospektille sopivaksi. Demonstraatio on usein hyva tapa herattda prospektin kiinnostus, mutta on

tarkeda valmistautua demoa varten huolellisesti. (Ojasalo & Ojasalo 2010, 55-56.)

Ensivaikutelma on kriittinen osa myyntiprosessia, koska se luo perustan koko myyntitapahtumalle
ja kanssakaymiselle asiakkaan kanssa. Ihmisilla on tapana alitajuisesti luokitella toiset ihmiset
nopeasti heidan kayttaytymisensa perusteella, ja tata luokittelua saattaa olla vaikea muuttaa
my6hemmin. Tasté syysta ennen tuotteen tai palvelun myyntia, myyjan pitdd myyda itsensa
asiakkaalle. Kaikki vaatetuksesta sanavalintoihin vaikuttavat ensivaikutelmaan, jonka takia

alkuldhestymiseen on tarkeaa valmistautua huolellisesti. (Ojasalo & Ojasalo 2010, 56.)
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Myyntiesittely on tapahtuma, jossa myyntihenkild yrittdéd saada tuotteen tai palvelun myytya
asiakkaalle muuntamalla tuotteen ominaisuudet asiakkaan saamiksi hyddyiksi. Asiakas ostaa
tuotteen sen tuomien hyétyjen ja hinnan tuoman arvon takia, joten on tarkeda perustella esille mik&
erottaa tuotteen kilpailijoista. Ei kuitenkaan saa haukkua kilpailua liikaa, koska se antaa
epaluotettavan ja huonon vaikutelman myyntihenkilosta seké yrityksesta. (Ojasalo & Ojasalo 2010,
57.)

Ennen kaikkea myyntity6 on asiakkaan pelon ja vastahakoisuuden paihittdmista. Vastavditteet ovat
merkki asiakkaan kiinnostuksesta, joten niihin vastaaminen ja tuotteen kilpailuetujen perustelu on
olennainen osa myyntia. T&ma vaihe vaatii hienovaraisuutta ja hyvid neuvottelutaitoja. (Ojasalo &
Ojasalo 2010, 57.)

Kaupan paattaminen on myynnin lopullinen varmistaminen, eli koko myyntiprosessin tarkoitus.
Tama vaihe on kohtalaisen yksiselitteinen, koska asiakas joko paattda ostaa tai olla ostamatta
tuotteen edellisten vaiheiden neuvotteluiden perusteella. Myyntitydssa toisinaan kaytetaan erilaisia
manipulaatiomenetelmia ja harhaan johtoa, mutta nailla menetelmilla pitkdaikaisen asiakassuhteen
solmiminen on lahes mahdotonta, liséksi etenkin B2B-myynnissa ostajat ovat usein kokeneita alan
ammattilaisia, joten tallaisten tekniikoiden hyddyntaminen tuskin onnistuu. (Ojasalo & Ojasalo
2010, 57-59.)

Viimeinen vaihe on seuranta, asiakkaasta huolehtiminen ja jalkimarkkinointi, jonka tarkoitus on
varmistaa asiakkaan tyytyvaisyys myés myynnin jalkeen. Hyvat asiakassuhteet ovat B2B-
markkinoilla erityisen tarkeitd koska ostajia sekéd myyjia on vain rajallisesti. Hyvat

vuorovaikutustaidot ovat paras tapa onnistua tdssé vaiheessa. (Ojasalo & Ojasalo 2010, 59.)

Haastattelussa asiatuntijayritys kertoi, ettd heidéan lahes ainoa B2B-markkinointimenetelma oli
henkilokohtainen myyntityd puhelimitse ravintoloille. Tama tarkoittaa, etta heilld on henkild, jonka
tehtdva on soittaa ravintoloille ja kertoa heidén tuotteistaan. He myds soittavat nykyisille

asiakkailleen, jos heilla on uusia tuotteita, joista he saattaisivat olla kiinnostuneita.

Toinen osa haastatellun yrityksen B2B-puhelinmarkkinointia on asiakkaiden tyytyvaisyyden
yllapitdminen, asiantuntijahaastattelusta selvisi. Sen sijaan, etta he odottaisivat, etta ravintolat
ottavat heihin yhteyttd, ongelmien ilmetessa, yritys panostaa siihen, ettd ovat yhteydessa
ravintoloihin l&hes viikoittain tarkistaakseen, ettéa laatu ja tuote saavutti toivotun standardin. Tallgin
ravintolat voivat myds muokata tulevia tilauksiaan ja yritys voi saada lisamyyntia. Asiantuntijayritys
kertoo, etta tallainen hyva vuorovaikutus luo hyvan suhteen asiakkaisiin, joka saattaa kestaa

vuosia.
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4.3 Pienyrityksen markkinointi ja markkinointisuunnitelman laatiminen

Markkinointisuunnitelmia on monenlaista ja menetelmia niiden laatimiselle on loputtomia, mutta
tarkein asia on, ettd suunnitelma on laadittu yksilollisesti yrityksen tarpeet huomioiden, koska eri

yrityksilla on eri tarpeet.

Markkinointi pienyrityksessa tai mikroyrityksessa tarkoittaa, ettd markkinointiresurssit ovat monesti
paljon pienempia verrattuna isompaan yritykseen. Usein vastuu markkinoinnista jaa yrittajalle
itselleen, vaikka hanen vastuullaan on myds arjen pyorittaminen ja tuotteiden tai palveluiden
valmistaminen. Pienyrityksen markkinoinnin tavoite on saada tuotteet ja yritys ennen kaikkea

asiakkaiden nakyville rippumatta onko kyseessa B2B- vai B2C-markkinointi.

Ennen kuin markkinointiin ruvetaan kayttdmaan suurta maaraa rahaa, on tarkea laatia
suunnitelma, jonka pohjalta asiakas tavoitetaan tehokkaimmin. Suunnitelman ensimmainen vaihe
on oppia tuntemaan kohderyhmansa ja luoda asiakasprofiileja eri asiakassegmenteille. Esimerkiksi
maantieteellinen sijainti, budjetti, kiinnostukset, arvot, jne. auttavat markkinointikanavan

valitsemisen ja markkinointisuunnitelman perustan kanssa. (Search Engine Journal 2022.)

Seuraavaksi kannattaa miettia yrityksen viestia. Nyt kun yritys ymmartaa kohderyhmansa ja heidan
tarpeensa, on aika alkaa muodostamaan vaikuttavaa viestid. Viesti voi keskittyd moneen asiaan,
kuten esittelem&én tuotteen arvoa, lisédmaan yrityksen tunnettavuutta tai mainostamaan kuinka
yritys erottuu kilpailijoistaan. Riippuen yrityksen tavoitteista, markkinointi voi siséltaa useita

viesteja.

Jos kilpailija-analyysia ei ole tehty entuudestaan, esimerkiksi markkina-analyysia tehtaessa,
seuraavana vaiheena on hyva luoda kilpailija-analyysi, varsinkin B2B-markkinointia tehdessa.
Kilpailija-analyysin avulla voidaan oppia markkinoinnin kannalta hyddyllista tietoa esimerkiksi
kilpailijoiden tuotetarjonnasta, myyntitaktiikoista, tuloksista seka heidan markkinointisisalléstaan ja

sosiaalisen median lasnaolosta.

Tutkimushaastattelussa haastateltava sienimdyritys kertoi, etté suurin osa heidan
markkinoinnistaan on joko B2B-markkinointia puhelimitse, tai markkinointia muille asiakkaille
uutiskirjeiden valityksella. He kertoivat myds, etta he eivat itse koe, ettd muu sosiaalinen media
olisi heille hyodyllista, silla heilla ei ole siihen liittyvda osaamista, ja se vaatisi liikaa aikaa.
Yrityksen myynnista tosin noin 80 % - 90 % on suoraa B2B-myyntia ravintoloille, eik& uusien

vahittaismyyntiasiakkaiden hankkiminen ole heidan paéatavoitteensa.

Heidan uutiskirjeensd, jota he suosivat, siséltda vinkkeja omien sienten kasvatukseen, esittelyja

heidén uusista tuotteistaan ja se mainostaa heidan sesonkitarjouksiaan seka tyopajoja.
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Haastattelussa yritys kuitenkin mainitsee, ettd he panostaisivat ehkd enemman sosiaalisen median

markkinointiin, jos heilld olisi aikaa siihen, mutta se ei ole heidan prioriteettinsa télla hetkell&.

Tutkimushaastattelussa kavi myos ilmi, etta asiakkaat tykkaavat johdonmukaisuudesta, mik&’
patee myos sosiaalisen median markkinointiin. T&té teoriaa tukee myos Instagramin toimitusjohtaja
Addam Mosseri, joka totesi, ettd yritysten kannattaa tilastollisesti julkaista 2 julkaisua viikossa, ja 2

"storya” paivassa, jos haluaa kasvaa sosiaalisessa mediassa (Hootsuite 2021).

Iso asia, jonka olemme oppineet sosiaalisen median markkinoinnista Instagramisssa seka
Facebookissa on, ettd sen kanssa paasee pitkalle ilmaiseksi, jonka takia se sopii hyvin aloitteleville
yrityksille, joiden markkinointibudjetti on pieni, tai olematon. Lisdksi se on hyvin visuaalinen

markkinointikanava, joka sopii erityisen hyvin kiinnostavan nékadisille tuotteille, kuten sienille.
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5 Prosessin kuvaus ja aikajana

Tassa luvussa kaymme lapi produktina tuotetun liiketoimintasuunnitelman tuottamisen prosessin
kuvauksen. Pohdimme myds prosessiin ja aikataulutukseen liittyvid ongelmia produktin

tuottamisessa.
5.1 Tuottamisen l&ht6tilanne ja suunnittelu

Opinnaytetytta varten tarkoitus oli kehittdd sienimoyritysta varten luotua likketoimintasuunnitelmaa,
yritykselle, joka oli ollut toiminnassa noin puoli vuotta. Tarkoitus oli syventaa etenkin yritykselle
tarkeimpié ja haastavimpia aihealueita, markkinatilanteen ymmartamista seka laatia huolellinen
markkinointisuunnitelma. Yritys on tyon kirjoittajien Pekka Hyppdlan seka Lumi Jaaskén omistama,

joten ulkopuolista toimeksiantajaa ei tydlle ollut.

Ty06 on onnistunut, jos yritys voi hyddyntéa sen tuottamaa tietoa ja sisaltod myyntinsa
edistimiseksi. Konkreettiset seka kaytannén toimintaa helpottavat markkinointisuunnitelma,
riskienhallintasuunnitelma sekd markkina-analyysi ovat kaikki osoituksia tydn onnistumisesta.
Liiketoimintasuunnitelman on tarkoitus toimia koko yritystoiminnan kéasikirjana, jonka avulla

liketoimintaa ohjataan ja johon yrittdja voi palata, jos yrittdjalle nousee epavarmuuksia.

Isoin rajoittava tekija tydn laatimisessa oli yrityksen pydrittdminen samaa aikaa opinnaytetytn
laatimisen ohella. Se rajoitti ty6hon kaytettavaa aikaa ja vaikeutti keskittymista produktin

teoriapainotteiseen tekemiseen kaytannon tydn sijaan.
5.2 Tuotoksen tuottaminen

Tuotos perustuu pitkalti yrittdjyyden kurssilla laadittuun liiketoimintasuunnitelmaan, joka helpotti
tuottamista. Ty6té ei tarvinnut aloittaa tyhjasta, joten tiesimme alusta asti, ettei sen tekemisessa
kuluisi pitkdan tietoperustan valmistuttua. Aikataulutimme opinnaytetydsuunnitelmassamme sen
tekemiseen vain kolme viikkoa. Vaikka lopulta poikkesimmekin alkuperéisesta aikataulusta muissa
vaiheissa, itse tydn tekemisessa kesti noin arvioitu aika. Aikataulun kannalta olennaisinta oli tytn
valmistuminen ennen joulukuuta 2022, jotta ehdimme valmistumaan ennen joulua ja aloittamaan

tayspaivaisen yrittdmisen vuoden 2023 alusta.

Ihan alun perin suunnitelma oli luoda alusta asti uusi liiketoimintasuunnitelma, mutta se
ymmarrettiin aikaisin liian laajaksi tyoksi, joka ei todellisuudessa hyddyntaisi yritysta, koska sen
perusteet oli jo olemassa entuudestaan yrittajyyden kurssilta. Sen takia tyo rajattiin vain

olennaisimpien osien kehittamiseen, joihin voitiin perehtya syvallisemmin.
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Halusimme alusta asti haastattelua kotimaista sienimdyrittdjaa, koska Suomessa kokemusta
gourmet-sienten kasvatuksesta ei ole saatavilla juurikaan tietoa. Lahetimme
haastattelukysymykset usealle toimijalle, mukaan lukien ulkomaisia toimijoita, mutta lopulta
saimme vastauksen vain yhdeltd. Haastattelu oli loppujen lopuksi yksi tyén hyddyllisimmista osista,
koska se auttoi muodostamaan kumpaakin osapuolta hyédyttavan suhteen ja auttoi ymmartdmaan

alan yhteistydmahdollisuudet.

Ymmarsimme myos aikaisin prosessissa, etta kansainvéliset lahteet tulevat olemaan etenkin
sienten kasvatuksen ymmartamisen kannalta olennaisia, koska Suomalaiset kirjat keskittyvat
sienten kasvuun ja biologiaan luonnossa. Kaytimme myads paljon videoléhteita, koska sienten
viljelyyn liittyvia YouTube-kanavia on lukemattomia, ja niista saatu tieto on arvokasta ja helppoa

prosessoida.

Itse liiketoimintasuunnitelmaa varten ei kaytetty paljoa lahteita, koska iso osa tiedosta perustuu
alan yrittdjien kanssa kaymiimme keskusteluihin ja omiin kokemuksiimme. Lahteiden kaytolla olisi
arvoa esimerkiksi markkina-analyysin perustelussa, mutta luotettavien kirjoitettujen lahteiden
[6ytdminen Suomen pieneen sienialaan liittyen oli vaikeaa, ja koemme muodostaneemme selkean

kuvan markkinoista muutaman kuukauden yrittdjyyden aikana.

Hyoddynsimme tydssa erilaisia SWOT-analyysejd, koska ne ovat helppo tapa tutkia eri yritysten
kilpailuetuja ja heikkouksia eri nakokulmista. Kilpailijoiden ja markkinatilanteen analysoinnista
markkinasuunnitelman laatimiseen tai riskienhallintaan kaytamme SWOT-analyysia moneen tassa

tyossa.

Brandisuunnitelmamme laadimme Laurence Lubinin kolmevaiheista menetelmaa hyddyntaen.
Pohjaty6vaiheessa paatimme brandayksen tavoitteet, loimme asiakasprofiileja yrityksellemme ja
listasimme yrityksemme voiton ajurit. Konseptointivaiheessa loimme viestin, joka vastaa kohteiden
arvoja ja tavoitteita, kuvan, joka taydentaa viestia seka toisen viestin, joka kommunikoi brandin

ainutlaatuista etua kilpailijoihin verrattuna.

Loimme brandisuunnitelmamme Laurence Lubinin menetelmaa kayttaen, koska totesimme sen
helpoksi seurata vaihe vaiheelta, ja pidimme sen esimerkkeihin perustuvasta tavasta ohjata
lukijaansa. Kirja oli selvasti suunniteltu suuremman yrityksen kayttéa varten, mutta koimme

saavamme siitd tarpeeksi hyodyllista tietoa oman brandisuunnitelmamme laatimista varten.

Riskienhallintasuunnitelman laadimme listaamalla ensin kaikki yritystoimintaamme liittyvat
strategiset, operatiiviset seka taloudelliset riskit, jotka keksimme. Sitten annoimme riskeille
arvosanan 1-5 perustuen riskin pohjalta sattuvan vahingon todennakoisyyteen, ja vahingon

vakavuuteen. Lopuksi laadimme tavat minimoida vahingot, tai varautua niiden sattumiseen,



painottaen etenkin korkean arvosanan saaneita riskeja. Menetelma perustu useisiin lahteisiin, ja

my06s useat suuremmat yritykset, kuten Kesko sekd HKScan hyddyntavét sita.
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6 Pohdinta

Tassa luvussa pohdimme tuotoksemme ajankohtaisuutta, tietoperustan luotettavuutta, tyén
hyddynnettavyyttd, jatkojalostamismahdollisuuksia ja produktin laatua. Pohdimme myds
onnistumisia ja asioita, jotka tekisimme toisin tulevaisuudessa seké oppimiamme asioita ja oman

ammatillisen osaamisemme kehittymista tyon aikana.

Ty6 on henkilokohtaiseen tarkoitukseemme erittéin ajankohtainen, koska valmistumisen jalkeen
tavoitteemme on jatkaa yrittdmista kokoaikaisesti ja hakea starttirahaa yritykselle. Koemme ty6n
hyvin ajankohtaiseksi myds gourmet-sienitrendia tutkittaessa maailman mittakaavalla. Pienten
sienimdiden maara on jatkuvassa kasvussa, ja haastattelemiemme asiantuntijoiden mukaan niiden

maara tulee myods kasvamaan Suomessa, joten tydémme ajoitus on lahes taydellinen.

Seuraavaksi on aika testata produktin onnistumista kaytannossa, koska esimerkiksi laatimamme
markkinointisuunnitelma tulee ohjaamaan viikoittaista tydoskentelyamme. Lisaksi starttirahan
saamista varten yrityksella pitda olla liketoimintasuunnitelma, joten se saa myos tuomion TE-
toimistolta. Alustavasti kuitenkin ty6 tayttaa asettamamme tavoitteet haluamiemme analyysien ja
suunnitelmien toteutumisen kannalta. Todellinen arvo tulee selvidBméaén seuraavien kuukausien

aikana.

Produkti jai toivottua pinnallisemmaksi aikataulutusongelmien takia. Tekemisen aloittaminen
kunnolla oli aluksi vaikeaa, kunnes deadline rupesi motivoimaan tyon edistamista. Tyon
syvallisyydesta piti tinkid, koska sen saaminen valmiiksi ennen joulukuuta oli kriittista. Jos tydn
valmistuminen olisi kestanyt pidempéaan, olisi se menettanyt arvoaan ja ollut jopa haitallista
yrityksemme kannattavuuden kannalta, silla se olisi vienyt aikaa yrittamiselta sen tukemisen sijaan.
Motivaatio tyon kirjoittamiselle vaihteli suuresti prosessin aikana, koska yrityksen pydrittdminen vei
joskus mennessaan. Eduksi kuitenkin oli, etta pystyimme hytdyntamaan opinnaytetytta varten
oppimaamme tietoa yrittdmisessa, ja yrittdmisen kautta oppimaamme tietoa opinnéytetydn

tekemisessa.

Haastavin osa opinnaytetytprosessissa oli ehdottomasti tietoperustan kirjoittaminen ja
laadukkaiden lahteiden I6ytaminen. Lahteiden maara ja niiden valinen diskurssi ei ollut sita tasoa,
kuin sen olisi pitédnyt. Ehk& jos tyon rajaus olisi ollut vield tiukempi, olisimme saaneet aikaan
enemman diskurssia, mutta koska halusimme kasitell& niin montaa asiaa tietoperustassa, iso osa

alaluvuista nojaa liilkaa vain yhteen tai kahteen lahteeseen.

Lahteet, joita kAytdmme ovat kuitenkin padasiassa laadukkaita ja luotettavia, tieteelliseen tietoon

perustuvia. iso osa lahteisté oli tosin laadittu padasiassa keskikokoisten tai suurempien yritysten
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liketoiminta mielessa. Useat lahteet puhuvat kaikkien yrityksen osastojen osallistamisesta
kehitystydssa, ja kalliiden kvantitatiivisten seka kvalitatiivisten kyselyiden ja tutkimusten
tekemisesta, joka on lahes mahdotonta pienelle yritykselle. Osa lahteistd my6s keskittyi jo

kannattavan liiketoiminnan optimoimiseen.

Pelkastaan liiketoimintasuunnitelmaa seka markkinointisuunnitelmaa seuraamalla ja noudattamalla
ei niistd saa maksimaalista hyotya, vaan niité tulee jatkuvasti paivittaa ja kehittaa yrityksen,
toimialan ja yrittdjien kehittyessa ja muuttuessa. Kaikki talouslaskelmat esimerkiksi menevat
uusiksi uusissa tiloissa, tai jos yritys haluaa palkata uuden tydntekijan. Liséksi
liketoimintasuunnitelmaan pitaa lisata, jos haluamme liséta liiketoimintaan esimerkiksi palveluita

sienten kasvatuksen harrastajille.

Opinnaytetyon kirjoittamisen aikana oli opettavaista nollata olettamuksensa ja etsié lahteita jopa
itsestaan selville asioille. Niin sanottu hiljainen tieto pitdd muuttaa kovaksi, lahteiden tukemaksi
tiedoksi. On paljon kokemukseen perustuvaa tietoa, joka kulkee sieniviljelijalta toiselle tai elaa
alitajunnassa, koska sita ei koskaan tarvitse kyseenalaistaa. Vaikka hiljainen tieto pitaakin usein

paikkansa, on se hyva joskus kyseenalaistaa.

Opinnaytety6n aikana teimme noin 30 tuntia t6itéa viikossa yritykselle, mik& tuntui tydharjoittelulta,
mita se tavallaan olikin. Sen aikana opimme paljon yrityksesté ja kehitimme toimintaa ilman
kokoaikaisen yrittmisen tuomaa painetta. Se auttoi muotoilemaan liiketoimintasuunnitelmasta

sellaisen, josta on mahdollisimman paljon hyotya yrityksen kannalta.

Kaikki tama mielessa pitden olemme tyytyvaisia lopputulokseen emmeka muuttaisi paljoa.
Olisimme tosin mielellamme pysyneet alkuperaisessa aikataulussa, jotta tyd olisi laadukkaampi ja
loppukirin tuomalta stressilté olisi valtytty. Lopulta olemme kuitenkin ylpeita tekemastamme tydsta
ja lopullisesta opinnaytetydsta. Valitsimme aiheen, josta olemme yha intohimoisia viela koko
prosessin jalkeenkin, ja josta on todella hydtyd meille tulevaisuudessakin. Koska etenkin kotimaista
tietoa gourmet-sienten viljelysta on hyvin vahan, toivomme tasta tydsta olevan hyotya myos

tuleville omasta sienimdsta unelmoiville.
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1 Johdanto

Pohjois-Amerikassa, Aasiassa ja Euroopassa kasvavan gourmet-sienitrendin aika rantau-
tua Suomeen on koittanut ja Iti6 Sienet tulee olemaan alan johtava toimija. Viljeltavien
ruokasienilajikkeiden Kirjo on laaja, ja potentiaalia niiden hyodyntéamiselle on paljon. Ai-
omme myyda ja kuljettaa sienia suoraan ravintoloihin, ja myyda kuluttajille torimyynnin
sekad REKO-rinkien kautta. Ravintola-asiakkaat takaavat vakaan ja tasaisen myynnin sie-

nille, jonka jalkeen yli jaavat sienet voidaan myyda suoraan kuluttajille.

Sienten viljely eroaa perinteisestd maataloudesta merkittavasti, silla sienet poikkeavat bio-
logisesti seka kasveista etta elaimista. Sienet eivat tarvitse kasvaakseen suuria maaria
vetta tai suuria peltoja, vaan suurehko sienten viljelylaitos, eli sienimd voi toimia jopa alle
100 m2 kokoisessa tilassa. Naisté syista sienimén alkuinvestoinnit ovat suhteessa pienia,
ja sienimét voivat olla todellista l1&hiruokaa, toimien Iahelld kuluttajia tai ravintoloita, jopa
kaupunkialueella. Hyvin suunnitellun sienimén suurin kustannusera ovat henkilostokulut,
silla kasvatusalustaa ei tarvita paljoa, ja se on edullista, vettad ei kulu paljoa ja sédhkdnkulu-
tuskin voidaan minimoida huolellisella suunnittelulla.

Kasvisruoan suosion kasvun ja kuluttajien terveystietoisuuden seka kokeilunhaluisuuden
kasvaessa gourmet-sienitrendi sopii taydellisesti ynteen Suomen muiden ruokatrendien
kanssa (K-Ruoka 2021; Valio 2021). Sienet ovat ravinnerikkaita, mielenkiintoisia, terveelli-
sia ja ennen kaikkea herkullisia raaka-aineita. Suomessa sienten syéminen ei ole millaan
lailla uusi ilmi, silla Suomi on mainio sienestysmaa, joten seuraava askel osterivinokkai-
den ja siiliorakkaiden maailman ei ole niin suuri harppaus kuin milté se vaikuttaa.
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2 Lahtokohtatilanne

Iti6 Sienet on sienimdyritys, joka pyrkii tarjoamaan laadukkaita, mielenkiintoisia, Suo-
messa ennennakemattomia sienilajikkeita niin kuluttajille, kuin ammattilaisillekin. Yrityksen
perustajat, Lumi Jaasko seka Pekka Hyppola ovat koulutustaustaltaan ruokatuotannon
johtamisen erikoistuneita restonomeja, jonka takia Itid pystyy tarjoamaan ravintoloille juuri
heidén tarpeisiinsa parhaiten soveltuvia tuotteita sekéa ratkaisuja.

Yrityksen liikeidea syntyi, kun huomasimme kotimaisten viljeltyjen sienilajikkeiden rajalli-
suuden niiden hyvista viljelymahdollisuuksista huolimatta. Suomessa Ition kaltaisia sieni-
moitéd on muutamia, mutta niiden tarjoamat sienilajikkeet rajallisia. Esimerkiksi Pohjois-
Amerikassa puolestaan niin sanottuja "gourmet-sienia” viljelevia sienimdyrityksia on useita
ja niiden kysynté on kasvussa, niin ravintoloiden kuin kuluttajienkin puolesta.
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3 Sienten viljely

Kuvaamme sienten kasvatusprosessimme, jotta lukijalle selkeytyy sienimdn toimintaperi-
aate, tarvittavat investoinnit ja tuotantoprosessin haasteet. Eri sienilajien tarpeet vaihtele-
vat ja kaikilla sienimdilla on omat prosessinsa, mutta alla on esitelty meidan sienimémme
kasvatusprosessi yksinkertaistettuna.

Sienimdéssamme sienten kasvatusprosessin nelja vaihetta yksinkertaistettuna ovat:

1. Iti6ita tai pieni maara sienirihmastoa lisataan steriiliin ravinneliuokseen, jossa sen
annetaan kasvaa 1-3 viikkoa kunnes se valtaa koko purkin.

2. Pieni méaara rihmastoa ympatéan, eli lisataan ruiskulla steriloituun kasvualustaan,
joka on téssa tapauksessa painekattilassa steriloituja muovipussissa olevia ohrajy-
via. Rihmaston annetaan jalleen vallata uusi kasvualusta noin 2—4 viikon ajan. Kun
rihmasto on vallannut jyvat, kutsutaan sita jyvaympiksi.

3. Jyvaymppia lisataan viimein kasvualustaan, josta lopulliset itibemat kasvatetaan.
Me kaytamme sahanpurua, johon on lisatty kalkkia haitallisten mikrobien tappa-
miseksi. Kasvualusta pussitetaan jalleen muovipussiin, jossa sienirihmasto saa Kkil-
pailevilta mikrobeilta puhtaan ympériston kasvaa. Liséksi pusseissa iimankosteus
ja hiilidioksidipitoisuus pysyvat korkeina samoin kuin sienirihmaston luontaisessa
kasvuymparistéssa maan alla. Vaihe kestéa noin 2 viikkoa — 3 kuukautta, riippuen
sienilajista.

4. Lopulta kun rihmasto on vallannut rihmastopussit kokonaan, siirretaén ne kasva-
tustelttaan, jossa on kostea ilmasto, hyva ilmanvaihto, valoa ja oikea lampdtila.
Pusseihin leikataan pieni reiké, josta ititeméat kasvavat aistittuaan uuden ymparis-
tdonsa korkean happipitoisuuden noin 1-2 viikon kuluttua

Sienten kasvatusprosessin vaiheet valokuvina.
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Nestemainen sienirihmasto on hyva tapa sail6a sienirihmastoa pitkaan, silla se sailyy
kayttokelpoisena jopa 12 kk. Yhdesta 350 ml purkillisesta nestemaista sienirihmastoa voi-
daan ympaétéa noin 35 jyvaymppia. Lisaksi nestemaisesté sienirihmaston ymppaaminen jy-
vaymppiin on hyvin yksinkertainen prosessi toisin kuin vaihtoehtoiset menetelmat, jotka
vaatisivat laboratoriomaisen puhtaita tiloja ja erikoivalineistéa. Vaihtoehtoisesti voisimme
tilata valmista jyvaymppia esimerkiksi Saksasta, mutta se on huomattavasti kallimpaa.

Lopulliseksi kasvualustaksemme olemme valinneet sahanpurut, koska ne ovat kaikkien
kasvattamiemme sienten luontainen kasvualusta. Kéytdamme sahanpuruna lammitykseen
tarkoitettuja puupelletteja, joihin lisddmme vetta pussituksen ja jyvaympin liséyksen yhtey-
dessa. Ongelmana on kotimaisten lehtipuupellettien I6ytaminen koska léhes kaikki Suo-
messa kaytettavat puupelletit ovat havupuuta, joka on hieman huonompaa sienten kasva-
tukseen. Siita huolimatta olemme huomanneet havupuupellettien toimivan kasvatta-
miemme sienilajien kasvatukseen hyvin.

Tulevaisuudessa aiomme investoida laboratorion rakentamiseen, jotta voimme jalostaa
omiin olosuhteisimme seka tarpeisimme parempia sienikantoja. Liséksi laboratorion
avulla voisimme lisatéd enemman ravinteita kasvualustaamme. Korkeampi ravinnepitoi-
suus altistaa kasvualustan kilpaileville mikrobeille, mutta laboratorion avulla voisimme
lampokasitella kasvualustaa enemman ja pitaa sen steriilina haitallisista mikrobeista.
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4 Markkina-analyysi

Lansimaissa sienten sydnti on keskittynyt pagosin Agaricus-suvun sieniin, eli herkkusie-
niin seka Portobelloihin, mutta Aasiassa yleisesti kaytettyjen sienilajikkeiden kirjo on pal-
jon laajempi. Lahivuosina erikoissienten, kuten osterivinokkaiden, kuningasosterivinokkai-
den ja muiden viljely lansimaissa, etenkin Pohjois-Amerikassa on kuitenkin kasvanut mer-
kittavasti ja kysynta niille on lisdantynyt.

Aasiassa sienet ovat olleet ruokakulttuurissa merkittavassa roolissa jo satojen vuosien
ajan. Markkinat Aasiassa ovat hyvin kilpailulliset ja sienia viedédan my6s maanosan ulko-
puolelle merkittavasti. Sienia kaytetéan myoés ruokakulttuurin ohella paljon niiden tervey-
dellisten ja laakinnallisten vaikutusten takia. Maahantuotuja kuningasosterivinokkaita on
voinut ostaa suomessakin jo vuosien ajan aasialaisista kaupoista.

Pohjois-Amerikassa erikoissienten viljely on ollut suuressa kasvussa viimeisen 10 vuoden
aikana, kuten taulukko 1:sté kay ilmi. Etenkin keskikokoisten ja pienten tuottajien maéara
on kasvanut rajahdysmaisesti Yhdysvalloissa (Cornell 2019). Kuluttajien laatu- ja terveys-
tietoisuus lansimaissa on vahvassa kasvussa johtaen ravinnerikkaiden ja laadukkaiden
raaka-aineiden, kuten sienten suosion kasvuun (Cornell 2019). Pohjois-Amerikassa niin
sanottuja "farmers marketteja”, eli tapahtumia joissa maanviljelijat ja alkutuottajat kokoon-
tuvat myymaan tuotteitaan suoraan kuluttajille toreilla jarjestetaan saannallisesti, ja niiden
suosio on kasvanut kuluttajien laatutietoisuuden kasvaessa.

Euroopassa erikoissienten tuotantoa on jonkin verran, mutta iso osa tulee yha tuontina
Kiinasta ja muista Aasian maista. Esimerkiksi Isossa Britanniassa pienié erikoisieniin pa-
nostavia sienimaéita perustetaan jatkuvasti enemman. Myos sienten kotikasvatukseen tar-
koitettujen "growkittien” suosio ja tuotanto ovat olleet kasvussa. Growkittien liséksi sienten
kasvatus kotona harrastusmaisesti on kasvanut lansimaissa merkittavasti. Harrastajat ul-
koistavat kasvatusprosessin monimutkaisimmat vaiheet tuottajille, ostaen kasvatukseen
tarvittavaa rihmastoa haluamassaan muodossa.
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Taulukko 1. Erikoissienitrendi Pohjois-Amerikassa

Suomessa erikoissienten kulutus on vahaista perinteisten herkkusienten kulutukseen ver-
rattuna, mutta muutamia siitakesieniin seké osterivinokkaisiin keskittyneité sienimoyrityk-
sia on ollut olemassa suomessa jo 80-luvulta lahtien. Siita huolimatta potentiaalia kasvulle
on viela paljon, jos vertaa Pohjois-Amerikan tai Aasian markkinoihin.

4.1 Kilpailija-analyysi

Paakaupunkiseudun suurin sienialan toimija, Helsieni on vakaa yritys, joka on onnistunut
Idytamaan paikkansa paakaupunkiseudun ravintoloiden ja kuluttajien osterivinokastuotta-
jana, mutta heidén tarjontansa on rajoittunut lahinné harmaisiin osterivinokkaisiin, satun-
naisesti he tuottavat myds muita lajikkeita, kuten sitruunavinokkaita seka siiliorakkaita.
Helsienen liikeidea perustuu laajalti kiertotalouteen ja kaupunkiviljelyyn. He kasvattavat
sienensa havikkituotteita, kuten kahvinporoja hyddyntaen. He myds myyvat paljon
growkitteja sientenkasvatuksen harrastelijoille.

Helsieni SWOT

Vahvuudet Heikkoudet Mahdollisuudet Uhat

Kiertotalouden tuomat
mahdollisuudet

Tehokkaampien sienimoiden
tuoma kilpailu

Kokemus alasta Rajoittunut lajiketarjonta

Kiertotalouden tuomat

Vakiintunut asiakaskunta

rajoitukset

Havikin hyddyntaminen
kaviloista, panimoista, jne.

Growkittien myynti

Sienten sailyvyys




7
Nackrosgarden puolestaan tarjoaa esimerkiksi pinkkeja osterivinokkaita ja siiliorakkaita,
mutta heidan sijaintinsa Pohjanmaalla tarkoittaa, etteivat heidan tuotteensa ole lahiruo-
kaa, joka vaikuttaa huonosti sailyvien sienten laatuun ja hiilijalanjalkeen. He ovat myos
keskittyneet growkittien ja muiden harrastelijatarvikkeiden tuottamiseen.
Nackrosgarden SWOT
Vahvuudet Heikkoudet Mahdollisuudet Uhat
Trendien rantautuminen
Vahva brandi Sijainti Pohjanmaalla kaukana ldhemmas Pohjanmaata ja Kilpailijat ldhempéna
paakaupunkiseudusta tuoreiden sienten kysynnan ravintoloita ja kuluttajia
kasvu
Laaja lajiketarjonta Sienten sdilyvyys Kansainvalinen myynti

Growkittien myynti

4.2 Yhteistyomahdollisuudet

Kilpailun sijaan yhteistydn mahdollisuudet gourmet-sieni-alalla ovat hyvét, koska markki-
noiden voi odottaa kasvavan merkittévasti. Sen sijaan, etta kaikki Kilpailisivat samoista
asiakkaista, on paljon jarkevampaa erikoistua ja saavuttaa eri asiakasryhmat yhteistyon
avulla, kun mahdollista.

Paakaupunkiseudun ravintolat esimerkiksi saavat harmaat osterivinokkaansa muilta sieni-
moilta, joten harmaiden osterivinokkaiden tuottaminen ravintoloille on turhaa kilpailua pu-
naisen meren markkinoilla, jossa kumpikin osapuoli joutuvat polkemaan hintojaan. Sen si-
jaan sinisen meren markkinoiden Idytaminen joko myymalla eri sienilajeja tai tavoittele-
malla eri asiakassegmentteja on kannattavampaa kummallekin osapuolelle.

Yhteisty6ta on helppo tehdéa esimerkiksi tekemalléa yhteisia toimituksia ravintoloille tai myy-
malla yndessa REKO:issa. Eri sienimét voivat erikoistua ja keskittya eri lajikkeiden vilje-
lyyn, koska kaikilla lajeilla on omat tarpeensa. Sieniméiden asiakassegmentit ovat: Ravin-
tolat, kuluttajat ja harrastaja kasvattajat. Kaikilla eri segmenteilla on omat tarpeensa ja ha-
lunsa, joten erikoistuminen kannattaa.
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5 SWOT-analyysi

Vahvuudet Heikkoudet Mahdollisuudet Uhat

Laaja tarjonta eri sienilajikkeita,

joita Suomessa kukaan ei Asiakkaiden l6ytaminen Nuoret markkinat Tuotantomaarassa kilpailu
kasvata
S Toiminnan skaalautuvuus Ennalta luodut asiakassuhteet
Nopea paatoksenteko Kokemattomuus ) L ; e
kysynnan mukaan kuluttajiin ja ravintoloihin

Henkilokohtaisemmat

Sienten sailyvyys Sienten kotikasvatus Sienten kotikasvatus
asiakassuhteet

Hyva ymmarrys ravintoloiden Uusien kilpailevien yritysten
L Y ) Ruokatrendit P ) VIiEY
tarpeista perustaminen

Lyhyt kuljetusmatka

Energian hinta
paakaupunkiseudulle gian hin

Trendikas brandi Raaka-aineiden hinta

Edullinen vuokra Ruokatrendien muuttuminen

Pienella yrityksella on tiettyja kilpailuetuja suurempiin toimijoihin verrattuna. Asiakassuh-
teet tuntuvat henkilokohtaisemmilta, koska asiakkaat ovat tekemisissa suoraan yrityksen
omistajien kanssa. Muutaman kontaktin jalkeen asiakkaalle saattaa syntya tunneside yri-
tykseen. Paatdksenteko on myds nopeaa, koska monimutkainen yrityksen siséinen byro-
kratia puuttuu.

Liséksi laaja sienilajivalikoimamme ja nékemys sienten kaytosta ruoanlaitossa auttaa raa-
taléimaan ravintola-asiakkaillemme parhaiten soveltuvia ratkaisuja. Liséaksi myds huonom-
min sailyvat sienilajit sailyvat tuoreina ja laadukkaina nopean toimituksen ja lyhyen toimi-
tusketjun takia.

Brandimme on hyvin suunniteltu, mutta aloittelevan yrityksen voi joskus olla vaikeaa 16y-
taéa asiakkaansa. Vaikka pystymme kasvattamaan tarvitsemamme méaéran sienia ollak-
semme kannattavia, asiakkaiden tietoisuuteen nouseminen ja sienten myyminen vaatii
myos paljon tydta ja resursseja. Sienten huono séilyvyys myos asettaa aikarajan niiden
myymiselle, koska sienet ovat parhaimmillaan vain noin viikon ajan poimimisesta.

Suuri osa ajankohtaisista ruokatrendeista tukee gourmet-sienten suosiota, mutta kuluttajat
ovat viela osaksi tietdméattdomia niiden olemassaolosta, mika tarkoittaa, etta markkinoilla
on tilaa kasvulle. Jos kysynta kasvaa merkittévasti ja tuotantotilamme kayvat liian pieniksi,
toimintaa on helppoa kasvattaa vuokraamalla lisaé tilaa taménhetkisesta



huoneistostamme tai ostamalla esimerkiksi kontti kiinteistén pihalle, jonka avulla saadaan
kustannustehokkaasti lisaa viljelytilaa.

Vaikka Kilpailutilanne alalla ei ole kovin tiukka télla hetkell&, yksi etu miké témanhetkisilla
alan yrityksilla on, on niiden iké ja tunnettavuus. Ravintolat tietavat jo, ettd Helsieni on hei-
dan osterivinokastuottajansa, jota on vaikeaa tassa vaiheessa muuttaa. Isommat sienimot
pystyvat myos luotettavasti tuottamaan isompia erié sienia, jonka kanssa emme voi talla
hetkella kilpailla. Jos tutkii gourmet-sienitrendia ulkomailla, voi myos olettaa oman yrityk-
semme kaltaisten pienten sieniméiden méaran kasvavan tulevina vuosina, mika lisaa kil-
pailua.

Sienten kotikasvatus on seka uhka ettda mahdollisuus, koska se toisaalta vahentaa tuo-
reita sienia ostavien kuluttajien maaraa, mutta se lisad gourmet-sienten tunnettavuutta ja
omalla tavallaan kasvattaa gourmet-sienia kaipaavien kuluttajien maaraa. Iso osa taman-
hetkisistéa asiakkaistamme ovat joskus kokeilleet sienten kasvatusta kotona, mutta ostavat
sieniad nykyaan mieluummin sen helppouden takia. Liséksi kasvatusta harrastavat ovat
oma asiakassegmenttinsa, joille on myds mahdollista myydéa heidén tarvitsemiaan tuot-

teita ja tarvikkeita.

Viimeinen uhka on maailman tilanteesta johtuvat riskit, kuten energian, polttoaineen ja
raaka-aineiden hinnan nousu tai saatavuusongelmat. Naita uhkia varten on vaikea varau-
tua, mutta ne on tarkeé&a tiedostaa, etenkin viime vuosien tapahtumista oppineena.
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6 Strategiset ratkaisut, liikeidea ja tavoitteet

Ition tehtava on tuottaa laadukkaita ja mielenkiintoisia sienia inspiroimaan paéakaupunki-
seudun ravintoloita ja tuomaan uusia makuja kuluttajien arkeen.

6.1 Visio

Haluamme olla edellékéavija uusien gourmet sienilajikkeiden viljelyssa sekd myymisesséa
Suomessa. Aiomme tuottaa sienia ravintola-alan ammattilaisille sekéa intohimoisille, kokei-
lunhaluisille kotikokeille asiakaslahtoisesti ja ammattitaitoisesti.

Ensimmaisen vuoden aikana tavoite on saavuttaa 5 ravintola-asiakasta aktiivisen vahit-
taismyynnin REKO:jen ja muun suoramyynnin lisaksi, jotta toiminta olisi tarpeeksi kannat-
tavaa kahden kokoaikaisen tyontekijan palkkojen maksamiseen. Tavoitteena on myoés laa-
jentaa sienilajien méaaras, jotta tarjolla olisi entistda enemman lajikkeita seka ravintola- etta
vahittaismyyntiin. Liséksi pyrimme panostamaan yhteistyéhon muiden sienimdiden
kanssa.

Kolmanteen vuoteen mennessa haluamme olla ensimmainen asia, joka tulee asiakaskun-
tamme mieleen, kun he kuulevat sanan "ruokasieni”. Haluamme olla kaikkien sienia etsi-
vien ravintoloiden seka intohimoisten kotikokkien mielessa seka lautasella. Kolmen vuo-
den paasta olemme siirtyneet suurempiin toimitiloihin, joista voimme tuottaa entistd enem-
man sienia ja sijoittaa joko pysyvampaan torimyyntitelttaan tai kauppahallisijaintiin. Liséksi
voimme myyda kaupoille ja ravintolatukuille laajemman asiakaskunnan tavoittamiseksi.

6.2 Strategia

Luomalla pitkaaikaisia suhteita ravintoloitsijoiden kanssa ja paasemalla paakaupunkiseu-

dun ravintoloiden tietoisuuteen mielenkiintoisten, laadukkaiden gourmet sientemme takia

voimme varmistaa tasaisen menekin tuotteillemme. Ravintolasopimusten liséksi tarkoituk-
sena on myyda toreilla, REKO:issa ja tapahtumissa suoraan kuluttajille.

6.3 Arvot

Rohkeus - Uskalla olla enemman kuin herkkusieni.
Ammattitaito - Aina ravintolaléhtéista asiakaspalvelua.
Laatu - Vain laadukkaimmat sienet myydaan.

Trendikkyys — Trendien tasalla tai jopa edella ollaan myos Kilpailijoiden edella. Aktiivinen
sosiaalinen media houkuttaa nuorempaa asiakaskuntaa.

Positiivisuus — Paadkaupunkiseudun inspiroivin ja positiivisin pienyritys.
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7 Tuotteet ja palvelut

Tavoitteemme on tarjota kiinnostavampia sienia ja vaihtoehtoja markkinoille. Tavoitteena
on myds tuottaa laadukkaita raaka-aineita ravintola-alan yrityksille ravintolan ehdoilla. Ha-
luamme myo6s luoda intoa ja uutta kiinnostusta maailmalla paljon kéaytetylle raaka-aineelle,
varsinkin ravintola-alalla, jolla on paljon potentiaalia nostaa gourmet-sienten suosiota Suo-
messa myos kuluttajien keskuudessa.

Talla hetkella tuotamme l&hinna erilaisia vinokkaita, keskittyen etenkin lajikkeisiin, joita
tuotetaan vahemman, tai ei ollenkaan Suomessa talla hetkella. Lisaksi kasvatamme kulta-
helokkaa onnistuneesti ja kokeilemme muutamaa muuta lajiketta. Olemme huomanneet,
etta asiakkaat kylla ostavat heille vieraita lajikkeita, mutta joskus se vaatii kouluttamista,
esimerkiksi reseptien tai kayttdvinkkien avulla. Osa kuluttajista on jopa erittéin kokeilunha-
luisia, ja kyselevat tiettyjen lajikkeiden peraan.

Lajikkeiden hinnoittelu vaihtelee niiden kasvatusvaikeuden ja -ajan mukaan. Osa lajik-
keista esimerkiksi vaatii noin 18 C lampétilaa kasvaakseen, jolloin hinta on korkeampi tal-
viaikaan, koska se lisaa lammityksen tarvetta. Lajien kasvunopeus vaihtelee merkittavasti,
jolloin niiden kasvatus vie enemman tilaa kasvatustiloistamme, joka my6s liséa lopullisen
tuotteen hintaa. Tilauksesta, voimme my®os tehda erikoistuotteita, kuten pienemmassa
koossa kerattyja "koristekokoisia” sienid, tai rynména kerattyja sienirykelmia liséhintaan.

7.1 Tulevat tuotteet

Tulevaisuudessa tavoitteemme on lisata lajien méaaraa ja Idytaa ne lajit, joiden kasvattami-
nen on kannattavaa, ja joille on kysyntaa. Esimerkiksi enokeille on selvasti kysyntaa,
koska niité tuodaan maahan seké Aasiasta, etta muista Euroopan maista.

Potentiaalia on myds harrastelijoille myymisesséa, kunhan keskittyy niihin tuotteisiin, joita
Suomessa vahemman tuotetaan. Enimméakseen kasvatusprosessin alkuvaiheessa tarvit-
tavia, kokeneemmille harrastelijoille suunnattuja tuotteita ei myyda Suomessa, tai kasit-
taaksemme edes pohjoismaissa paljoa. Tietenkin naiden tuotteiden kysynta on myés pie-
nempaa, mutta esimerkiksi nestemaista sienirihmasto on helppo lahettaa postissa ruis-
kuissa my6s ulkomaille.

Tuotteiden lisaksi voisimme myyda sieniin liittyvia palveluita seka muille sieniméille, kuin
kuluttajillekin. Sienimét ulkoistavat usein osan kasvatusprosessistaan, tilaten esimerkiksi
jyvaymppia muilta sienten kasvattajilta. Taman lisaksi voisimme hyédyntaa ruoanlaitto-
taustaamme jarjestamalla sienten kayttoon liittyvia ruoanlaittokursseja.
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8 Fyysisten tilojen suunnittelu

Tilamme sijaitsevat Porkkalanniemessa Kirkkonummella noin 40 minuutin ajomatkan
paassa Helsingin keskustasta Lansivaylan varrella. Tilamme sijaitsevat rakennuksen kel-
laritasossa, jonka takia se on viilea koko vuoden ympéri ja vaati lammitysta talvisin. Sienet
kasvavat paaosin noin 16—18 °c lampétilassa, jonka takia tilojen luontainen viileys ympari
vuoden on eduksi. Tiloihimme kuuluu 5 huonetta, jotka ovat kasvatushuone, sterilointi-
huone, varasto, esikasvatushuone ja toimisto, jotka nakyvat kuvassa 1.

Teltta 1

Teltta 2

Toimisto

Kuva 1.

Kasvatushuoneen tarkoitus on kasvattaa poimittavat sienet, kasvatusprosessin viimei-
sessé vaiheessa. Sienet kasvavat auki leikatuista kasvatuspusseista kasvihuoneteltoissa
noin 10 paivan ajan, jonka jalkeen ensimmainen sato voidaan kerata. Kasvatushuoneesta
16ytyy kaksi pienempéa, ja yksi iso teltta, joiden yhteenlaskettu pinta-ala on noin 9 m?.
Telttoihin kytketyt [ammitys ja ilmankostutinlaitteet saatavat ilmankosteuden ja lampétilan
eri sienilajeille optimaalisiksi, ja led-valonauhat valaisevat teltat, jotta sienet kasvavat
mahdollisimman nopeasti ja laadukkaasti mahdollisimman vahaisellé energiankulutuk-
sella. Huoneesta I6ytyy myos jaékaappi poimittujen sienten sailytykseen.

Sterilointihuoneessa valmistetaan nestemaiset sienirihmastot, steriloidaan jyvaympit, pus-
sitetaan ja valmistellaan kasvualusta. Tilasta 16ytyy hylly, jossa sailytetaén suurin osa
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tarvitsemistamme varusteista, kuten kasvatuspussit, ruiskut, nippusiteet, jne. Tilassa on
myos tyétaso, jossa on vaaka sienten ja pussien punnitsemiseen. Tyopisteen vieressa on
normaali roskakori seka riskijatesailio teravia ruiskuja varten. Tilasta I16ytyy toinen taso,
jolla on liesi ja painekattila sterilointia varten.

Varastotilassa séilytetaan kaikkia siivoustarvikkeita ja kasvualustan raaka-aineita, jotka
ovat noin 20 kg sakeissa. Tilan tarkoitus on olla kuiva ja siisti, jotta raaka-aineet sailyvat
hyvin.

Esikasvatushuoneen tarkoitus on aktivoida ja nopeuttaa rihmaston kasvua kasvualustalla
pusseissa. Huoneen lampdtila pitaé olla noin 24 °c, jotta rihmasto kasvaa optimaalisesti.
Koska tilat ovat luontaisesti noin 15 °c kesalla, esikasvatushuoneen pitaa olla hyvin eris-
tetty ja [ammitetty koko vuoden ympari. Huone on taynna hyllyja, joilla pussitetut sienirih-
mastot kasvavat, lampdpatterit, jotka lammittavat huoneen ja termostaatti, joka saatelee
huoneen lampétilaa.

Kaikki ylla mainitut tilat ovat suunniteltu mahdollisimman tehokkaiksi ja hygieenisiksi,
koska sienten viljely vaatii puhtautta kontaminaatioiden ehkaisemiseksi. Tilan rajoitteiden
takia tydonkulku ei ole aina paras mahdollinen, vaan pusseja joudutaan usein kasvatta-
maan esimerkiksi esikasvatushuoneesta pitkd matka kasvatushuoneeseen. Tulevaisuu-
dessa voimme mahdollisesti vuokrata liséhuoneen kiinteistosta, josta voimme tehda sterii-
lin huoneen, jolloin taméanhetkiseen steriiliin huoneeseen voidaan laittaa lisaa kasvutelt-
toja.

Toimiston/lepotilan tarkoitus on, etta sielld voidaan levata, tehda toimistotéita, kuten vas-
tata sahkodposteihin ja nukkua tarvittaessa. Tilasta I6ytyy sanky, silla usein saatamme
tehda toita myohaan illalla ja jatkaa heti aamulla. Paikka nukkua mahdollistaa mahdolli-
suuden toimia tehokkaammin esimerkiksi, jos toimitamme helposti pilaantuvia sienia, ne
kannattaa poimia toimituspaivana, joten jos toimitusaika on esimerkiksi klo 8.00, pys-
tymme ydpymaéan toimistotiloissa ja keraté sienet heti klo 6.00 aamulla ja toimittaa ne. Sa-
tunnaisesti tuotantotiloissa yopyessamme saastamme myods tydmatkakuluissa.

8.1 Tilojen yllapito

Tarkea elementti tiloissamme on siisteys ja hygienia, joten tilojen saanndllinen puhdistus
on téarkea osa tilojen yllapitoa. Jotta tilojen siistiminen on mahdollisimman helppoa, lattiat
ovat pinnoitettu veden ja naarmujen kestavalla epoksi lattiapinnoitteella. Tallgin lattiat ovat
helposti mopattavat ja lattia ei mydskaan karsi kosteusvaurioista. Seinat ovat maalattua
betonia, jotka voidaan helposti pesta rétilla ja saippuaisella vedella tarvitessa.
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Hygieniasyista tiloissa ja teltoissa kaytetdan ainoastaan sisakenkia/ tossuja, jotta voimme
valttaa tarpeettoman lian tuontia tiloihin. Siivousvalineet ovat myos selkeasti merkattu eri
tiloja varten ja lattia- seka tasosiivousvalineet ovat merkattu ja séilytetty erikseen hygienia-
syista, jotta lattiaratilla ei vahingossa pyyhita esimerkiksi hyllyja. Sterilointihuoneissa kéay-
tetdan myos laboratoriotakkeja, jotta voimme valttaa tuomasta likaa steriileihin tiloihin.

Nama hygienian varotoimipiteet varmistavat alhaisemman saastumisen maaran silla sien-
ten kasvatusolosuhteet ovat myo6s ideaali kasvuolosuhteet homeelle ja muille bakteereille.
Taman takia mita puhtaampi tila, sitd vahemman kontaminaatiota meidén kasvualustois-
samme on.

Jos kasvualusta kontaminoituu, on korkeampi riski, ettd pusseissa kasvaa hometta halua-
mamme sienirihmaston sijaan, joten menetamme sen rihmaston ja mahdolliset sienet.
Kontaminaatio teltassa voi vaikuttaa sienten ulkonakdoén ja laatuun, vaikka ne eivat olisi
elintarviketurvallisuuden kannalta vaarallisia.

Liitteena 1 olevassa taulukossa on suunniteltu siivous- ja huoltoaikataulumme, jonka
avulla muistamme saanndllisesti siivota kaikki tarvittavat pinnat ja laitteet minimoidak-
semme kontaminaation. Listassa on myds muutama saanndllisesti tehtava huoltotoimen-
pide, joiden avulla voimme varmistaa laitteiden toimivuuden, jotta emme meneté sienia
esimerkiksi vaihto-osia kaipaavan ilmankostuttimen takia. Esimerkiksi jaékaapin lampoti-
loja ja telttojen ilmanvaihdon, iimankosteuden ja lampdétilojen seurantaa tehdaén normaa-
lien toimenpiteiden ohessa paivittéin, mutta kuitenkin vahintaan taulukon mukaisesti.
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9 Taloussuunnitelma

Liitteina 2—8 olevissa laskelmissa on budjetoitu ja arvioitu yrityksen myynti, miehityssuun-
nitelma, myyntikatetarve, kriittinen liikkevaihto seka tulosbudjetti. Laskelmat ovat realistinen
tavoite vuoden 2023 loppuun mennessa.

Liitteesséa 2 arvioimme tuotannon maaraksi noin 40 kg/viikossa, joka on realistinen luku,
koska sienimon keskituotanto on noin 6,5 kg/m?/viikko, ja tilassamme on talla hetkella noin
9 m? kasvatuspinta-alaa, tarkoittaen, etté keskituotanto voisi olla noin 58,5 kg/viikko (Oak
and Spore Mushroom Farm 2022). Suomen olosuhteissa talviaikaan pidamme teltto-
jemme lampétilaa kuitenkin hieman sienten kasvunopeuden kannalta optimaalista 1ampdo-
tilaa matalampana saastaaksemme lammityskuluissa, jonka takia sienet kasvavat hieman
hitaammin.

Talla hetkella kotimaisten harmaiden osterivinokkaiden hinta ravintolatukussa on noin 25
€/kg. Asetimme laskelmissa omien sientemme hinnaksi 30 €/kg, koska iso osa myynnis-
tamme on vahittaismyyntia pienissa pakkauksissa, jolloin voimme asettaa korkeamman
hinnan. Lisaksi tuotteemme ovat ravintoloille paljon tuoreempia, kuin tukun kautta satoja
kilometreja kulkeneet ja useita paivia sailétyt sienet.

Yrityksemme on tarkoitus tdméanhetkisen suunnitelman mukaan tyéllistaa kaksi tayspai-
vaistéa tyontekijaa noin 10 €/t palkalla. Arvioimme sivukuluiksi noin 1,3 kertoimen, joka si-
saltaa kaikki yrittajalle pakolliset maksut. Hyvin suunnitellun sienimén suurin kuluera tulee
aina olemaan henkilostokulut, silla sienten kasvatus ei vaadi kalliita raaka-aineita tai tar-
vikkeita, ja tuotanto kuluttaa muuta maataloutta huomattavasti vahemman energiaa seka
vetta.

Olemme pyrkineet minimoimaan henkilostokuluja yksinkertaisen ja kustannustehokkaan
automatisoinnin, kuten automaattisten kosteus- ja lampétilasdadinten avulla, mutta tule-
vaisuudessa esimerkiksi kasvatusalustan sekoitusta ja pussitusta voidaan tehostaa auto-
matisoinnin avulla. Téalla hetkella Liitteen 3 mukaisen suunnitelman mukaan henkiléstoku-
lumme ovat noin 70 % liikkevaihdostamme.

Liitteen 6 mukaisesti noin 40 % kokonaismyynnistdmme tulee vahittaismyynnista ja 60 %
ravintoloilta. Ainekaytto ja kuljetusmaksut ovat vain noin 10 % liikevaihdostamme, el
myyntikate-% on korkea, noin 90 %. Liitteen 7 mukainen kriittisen pisteen liikevaihto on
5000 €/Kk.

Yrityksen katteet ovat hyvat ja toiminta on kannattavaa, kunhan henkildstokulut saadaan
maksettua. Vuokran ollessa niin pieni, kiinteat kulut jaavat muuten pieniksi, mutta sahkén
ja polttoaineiden hinnan noustessa nekin ovat koholla. Isoin haaste yritystoiminnan
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10 Riskienhallinta

Riskienhallinnan tarkoitus on pohtia ja kartoittaa mahdollisia riskeja liiketoiminnassa ja ku-
vata keinoja naiden riskien minimoimiselle. Viime vuosien tapahtumat pandemioineen ja
sotineen korostavat yritysten riskienhallinnan tarkeytta.

10.1 Strategiset riskit

Strategisia riskeja on vaikeampi estaa muihin riskeihin verrattuna, silla usein ne eivat liity
yritykseemme suoranaisesti, vaan toimialaan tai jopa maailmanpolitiikkaan. Niiden sattu-
miseen voi, ja tuleekin kuitenkin varautua.

Markkinoiden muutokset

On riskina, etta trendit muuttuvat ja gourmet-sienten kysyntéa laskee, joka olisi tietenkin
sienia myyvalle yritykselle iso isku. Tahan riskiin ei juurikaan voi varautua, mutta luette-
lemme sen epatodennékéiseksi, koska ennusteita ruokatrendien, kuten kasvisruoan ja la-
hiruoan hiipumiselle ei ole, ja niin moni eri ruokatrendi tukee gourmet-sienten syontia.
Markkinoiden kilpailutilanteen tiukkeneminen tosin on paljon todennéakdisempi riski. Pien-
ten sienimdiden maaran kasvu on todennakaéinen iimié lahivuosina, joka tulee lisaéamaan
alan Kilpailua. Tahan riskiin varautuminen on lahinna laadukkaan ja kestavan liiketoimin-
nan rakentamista sekéd oman asiakassegmenttinsa Ioytamista.

Maailmanpoliittinen tilanne

Energian seka raaka-aineiden hinnan nousu tai saatavuusongelmat ovat etenkin vime
vuosien perusteella mahdollisia riskeja. Kéaytamme talla hetkella paaasiassa lammityk-
seen tarkoitettuja puupelletteja kasvualustana sienille, joiden hinta on noussut muiden
lammitykseen kaytettavan puutavaran ohella talven lahestyesséa. Varastoimalla suuri
maara pelletteja kerralla, voimme Kuitenkin varautua nopeisiin liikkeisiin saatavuudessa.
Sienet voivat kasvaa niin monessa eri kasvualustassa, ettd huonoimmassa tapauksessa
tuotanto voi jatkua esimerkiksi olkipelletteja kasvualustana kayttden. Tutkimme jatkuvasti
eri kasvualustojen potentiaalia |[6ytaaksemme isoimpia satoja hintaansa nahden tuottavan
materiaalin.

Energian ja polttoaineiden hinta vaikuttaa my6s kannattavuuteen, mutta ne tuskin tulevat
nousemaan niin korkeiksi, etta tuotanto pitéda keskeyttaa. Jos sahkon hinta nousee tar-
peeksi, pitaa meidan lopettaa eniten lampda vaativien lajien, kuten pinkkien osterivinok-
kaiden kasvattaminen, mutta iso osa lajeistamme voi kasvaa hyvinkin viileéssa, joskin hi-
taammin.

54



18

10.2 Operatiiviset riskit

On selvaa, ettéa suurin osa riskeista, joihin voimme itse vaikuttaa sijaitsevat tuotannossa ja
sen onnistumisessa. Sienten tuottaminen vaatii tarkkaa aikatalutusta ja ennakointia, jotta
saame mahdollisimman laadukkaan ja tuoreen tuotteen asiakkaalle. Jos sienten kasvua ei
aikatauluteta oikein asiakastilausta varten, on mahdollista, etta sienia ei ole lainkaan laa-
dusta riippumatta. Jos sato kontaminoituu, se vaikuttaa myos satoon silla se voi vaikuttaa
sienten maaraan ja mahdollisesti latuun.

Yrittajien sairastuminen

Yrityksell, jolla on vain vahan henkilostod, iso riski on yrittdjien sairastuminen, koska
taysaikaisia tyontekijoita on vain vahan tai ei ollenkaan. Onneksi meilla on kaksi yrittéjaa,
joten vain toisen sairastuessa, ravintoloiden tilaukset ja muut pakolliset tyét tulee tehtya.
Yhden sairastuessa tosin molemmat sairastuvat todennékoisesti, koska asumme yh-
dessa. Tassa tapauksessa yrittajan sairaspaivaraha auttaa paikkaamaan tuloja, mutta ra-
vintolatilausten ja muiden pakollisten tdiden hoitamisessa voi vain toivoa apua tutuilta tai
osa-aikaisilta tyontekijoilta.

Kontaminaatio

Tuotantoon liittyvien riskien minimoimiseksi meidan pitaa tuottaa jatkuvasti ylimaaraisia
sienia tilaustemme lisaksi, jotta vahingon sattuessa, meilla on tarpeeksi sienia pakollisia
tilauksia varten. Hyva menetelmé& on myyda ravintoloille vain noin 70 % tuotannostamme,
jotta loput 30 % voidaan myyda suoraan kuluttajille iiman ennakkotilauksia toreilla ja
REKO:issa.

Koska kasvatamme oman rihmastomme alusta asti sen ostamisen sijaan, voimme tuottaa
sitd enemman kuin tarvitsemme ilman suuria lisdkustannuksia. Jotta voimme valttaa kon-
taminoitumista, kasitelemme kasvualustan kalkilla, joka pastoroi sen ja hidastaa homeiden
kasvua. Kontaminaatiota ehkaistaan myoés hyvalla saanndllisella puhdistuksella, desinfi-
oinnilla ja erillisilla tydkengilla seka takilla.

Laiterikot

Laitteiden toiminnan tarkastaminen viikoittain on téarkeaa etenkin yritykselle elintarkeiden
laitteiden, kuten ilmankostuttimen ja jaékaapin kanssa, jotta ongelmien sattuessa ne saa-
daan korjattua mahdollisimman nopeasti. Varaosien tai korvaavien laitteiden omistaminen
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on pakollista kuluvien osien, kuten tuulettimien tai ilmankostuttimien kanssa, etenkin jos
kyseessa on vaikeasti hankittava laite tai osa, jonka tilaamisessa kestaa useita paivia. Au-
ton saanndlliset katsastukset seké maaraaikaishuollot auttavat sen toiminnan varmistami-
sessa. Huonoimmassa tapauksessa voimme kuitenkin vuokrata tai lainata autoa kuljetus-
ten tekemiseksi.

Tulipalo ja vesivahingot

Laitteiden huolto ja tarkastus myos ehkaisee tulipalojen riskia, kuten myés laitteiden oi-
keaoppinen kaytto ja kiinteiston vikavirtakytkimet. Liséksi tiloissa on palohalyttimet ja
vaahtosammuttimet, joiden toiminta tarkastetaan saanndllisesti. Koska tila on kiinteistén
kellarissa, vesivahinkojen riski on suuri, minka takia tilassa on kaivo, johon asennettu
pumppu estaa tilaa tulvimasta, ja kosteushalytin laukeaa, jos vedenpinta nousee siitéa huo-
limatta liian korkeaksi.

Asiakkaan ruokamyrkytys/reklamaatio

Viallisten tuotteiden aiheuttaman ruokamyrkytyksen, tai asiakkaan valituksen riski on py-
ritty minimoimaan hyvan omavalvonnan liséksi myos tuotevastuuvakuutuksella, joka kat-
taa henkilo- ja esinevahingot seka oikeudenkayntimaksut. Vakuutus on edullinen ja hyva
keino minimoida elintarvikkeiden myynnisté koituvia tavallisia riskeja.

Vihiiset Haitalliset akava
Epatodennakdinen |1. Merkitykseton riski 2. Vahdinen riski 3. Kohtalainen riski
Mahdollinen  |2. vihiinen riski 3. Kohtalainen riski
odennakoine 3. Kohtalainen riski € alo

Operatiiviset riskit Taloudelliset riskit

3 Sienten kysynnan lasku .14 Yrittajien sairastuminen 2 Maksuvalmius
3 Raaka-aineet ja toimitusketju 4 Vesivahinko 2 Verot

3 Maailmanpoliittinen tilanne 4 Kontaminaatio 2 Konkurssi
3 Kilpailutilanteen tiukkeneminen 4 limankostuttimien hajoaminen 2 Kirjanpito
2 Energian hinta 3 Tulipalo

2 Yhteistydokumppanit 3 Auton hajoaminen

2 REKO 3 Asiakkaan ruokamyrkytys/reklamaatio

2 Ravintolat 2 Sisdilmaongelmat

2 Polttoaineen hinta 2 Jaakaapin hajoaminen

2 Poikkeuksellisen kylma talvi/kuuma kesa 2 Huonolaatuisen tuotteen myynti

2 Koronapandemia 2 Asiakaspalvelu

1 Vuokrasopimuksen loppuminen 1 Kaivon kuivuminen

1 Lainsdddanndét

1 Huijaus
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Pintapuhdistus

Seinien, lattioiden ja hyllyjen
pyyhkiminen miedolla
pesuaineella

Syvapuhdistus

Seinien, lattioiden ja hyllyjen
desinfioiminen,
ilmanvaihtotuulettimen pesu

limankostutin

Vesien vaihto ja
desinfiointi

Usvalaitteen keramiikkalevyjen
tarkistus, vesisailion desinfiointi
ja vesien vaihto

Kasvatushuone,
sterilointihuone,
esikasvatushuone,
varasto

Yleissiivous

Imurointi, lattioiden moppaus,
hyllyjen pyyhkiminen, kaappien
jarjestely

Jaakaappi

Tarkistus ja
puhdistus

Lampétilan tarkistus, hyllyjen ja
pintojen desinfiointi,
uudelleenjarjestely/vanhentunei
den tuotteiden siivous
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Liite 2. Alkutuotantoilmoitus

alkutuotantopaikkailmoitus 28.4.2021

. . elintarvikelain (297/2021) 8 § 1 i
Helsinki i j

ILMOITUS

Dnro ja saay paivamaara (vi inen tayttaa)
Toimija tayttaa soveltuvin osin
limoitus alkt tai ilmoitus alk tuotteiden kulj tai niissa olennaisesta muuttamisesta on
4 ava siihen yr sollon val i jonka alueella tila sijaitsee. limoitus on tehtava viimeistaan nelja viikkoa
ennen toiminnan aloittamista tai olennaista muuttamista. Lis#ksi toimi d Y i ja lop: i on viivyty tehtava
ilmoitus i i i ei tehda erillista paatosta, mutta iranomainen kasi ilmoif ja tallentaa
tiedot alk 1 ista ymparistd Y itettyyn t i ja tit intajérj aan ja iimoittaa
imijalle tietojen v ikdsta voidaan pyytaa toimij isi yksid. i asittelysta ei perita
maksua. AlKL el ole tarpeen, jos Kunnan eliniar i 'en on saa-
neensa tiedot toiselta vi
limoitus koskee toiminnan aloittamista [2] toiminnan olennaista muuttamista
[ toiminnan keskeyttamista yli vuodeksi [J toiminnan lopettamista
[ muuta, mita?
1. Toimija Toimijan nimi
1tid & Otdkka Oy
Osoite ja postitoimipaikka
Reviisorinkatu 10 B 54, 02770 Espoo
Yhteyshenkilo Puhelinnumero
Pekka Hyppola 050 577 0412
Y-tunnus (tai henkilotunnus)  3283087-7 Sahkapostiosoite  1ti0.0tokka@gmail.com
1a. Laskutustiedot | Maksajan nimi
Laskutusosoite Kustannuspaikka / Viite

Verkkolaskutusosoite tai muu laskutusosoite

2. Tila, toimipaikka
tai a

Nimi  Iti6 Sienet

sijainti

Bergstadintie 140,
2480

Kayntiosoite ja postitoimipaikka o) Tilan sijaintikunta Kirkkonummi

Yhteyshenkion nimi  pekia Hyppola Puhelinnumero 0 577 0412

Tilatunnus tai asiakastunnus Sahkopostiosoite  itio.otokka@gmail.com

3. Toiminnan arvi-
oitu aloittamis-
ajankohta, toimin-
nan olennaisen

Uuden toiminnan arvioitu aloittamisajankohta (pvm) 12 5 2022
Kuvaus toiminnasta Sienten viljely sisatiloissa, kuljetus ja myynti suoraan kuluttajille ja ravintoloille.

tai
lopettamisen arvi-
oitu ajankohta

Toiminnan keskeyttamisen tai olennaisen muuttamisen arvioitu ajankohta (pvm)
Kuvaus toiminnan olennaisesta muuttamisesta

Toiminnan lopettamisen ajankohta (pvm)

4. Tieto omaval-
vonnan kuvauk-
sesta

[ Omavalvonnan kuvaus on laaditiu

[ Toimija kay!taa toimialan laatimaa hyvén kdytanndn ohjetta®, mita?

“Eli i laativat hyvan ka on ohjeita, joita voi kdyttaa apuna i Naita ohjeita on saatavilla
toimialoilta
Postiosoite: PL 58235, 00099 Helsingin kaupunki https://www.hel.fi/

Kayntiosoite: Tyopajankatu 8, Helsinki 58 y-tunnus 0201256-6



Valitaan vain yksi alla olevista (A-D) vaihtoehdoista, joka parhaiten kuvaa pasasiallista toimintaa

A) Kasvinviljely

[m]

Kuvaus

Kasvi

Huoneiston pinta-ala m? tai vilielyala
Kastelutapa
m}

O Huuhtelu
[ Toimintaan liittyy pakkaamista
[ Toimintaan liittyy kuljetusta

sybtavien suora kastelu

0 Puutarhaviliely, avomaa kasvi

Vilielyala ™
Kastelutapa
sybtavien k

=

O Muu kastelu

O Huuhtelu
O Toimintaan liittyy pakkaami
[ Toimintaan liittyy kuljetusta

Tuotantomaara kiloina kg/v
Kastelutapa

[m} syBtavien
AR Uquukmneh

)
O Toimintaan liittyy ista
DT:::ﬂnhmlﬁyym“

B) £ Sienimd, laji
(kuten

Veden lahde

ine.)
osterivinokas, enoki
kuningasosterivinokas

Ekaivo
pintavesi
Tuotantomaara 2 000 - 10 000 kg/v

suoraan ja’5 000 kg/v pai-
kalliseen vahittaismyyntiin

C) [ Itujen tuotanto enint&an 5 000 kgiv

Siementen puhdistaminen ennen idatysta
O Kuumennus
O Kemiallinen
0 Muu, miké

rajoista ylittyy.

B e
O persianapila
[ muy, mika

IImoita toiminnasta Elaintenpitaja- j isterii R).
gotan ini mmti;i;nplhpeitquekm in (EPR).

Arvioitu tuotantomaara Kol

szn sijainti
O yksityisella maa-alueella
[ julkisella maa-alueella

Veden lahde
O vesilaitos
O pintavesi
O kaivo

[ Tilalla on linkoomo
[0 Hunaja pakataan kuluttajapakkauksiin tilalla

Postiosoite: PL 58235, 00099 Helsingin kaupunki
Kayntiosoite: Tyopajankatu 8, Helsinki 58

https://www.hel.fi/
y-tunnus 0201256-6
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Timoita Elaintenpitja- ja pilopaikkareKisteriin (EPR).
E Maidontuotanto (Anvioitu) tuotantomazr kiloina Kkghv

otanto
[ Hevostalii (jos hevosia mah- Veden lahde:
dollisesti padtyy elintarvikkeeksi) O vesilaitos

O pintavesi
O kaivo

limoita
IImoita toir

[ Kaytéssa on kalastusalus
O Kal ijycasn e o
! p maissa

[ Kalastetaan dioksiinipoikkeuksen alaista kalaa (lohi (Safmo salar), yli 17
cm:n mittainen silakka (Clupea harengus), nieria (Salvelinus spp.), jokinah-
kiainen (Lampetra fluviatilis), taimen (Salmo trutta))

ljely limoita toiminnasta Vesiviljelyrekisteriin
O merella
O sisavesissa

Valitaan alla olevista hd ne, jotka

Nogswp

EI lehtivihannekset, eﬂlrﬂln 50 000 kiloa vuodessa,
muut kasveista saatavat alkutuotannon tuotteet ja sienet, enintaan 100000 kiloa vuodessa

D hunaja, enintaan 2500 kiloa vuodessa;
[m] ‘enintdan 5000 kiloa vuodessa;
[ ternimaito alkutuotantopaikalla, enintasn 2 500 kiloa vuodessa;

muu raakamaito alkutuotantopaikalla, enintaéan 2 500 kiloa vuodessa;
Ebzmnmunn alkutuotantopaikalla, paikallisessa torikaupassa tai ovelta ovelle myynnissa, enintaan 20 000

O muut enintidn 5 000 kiloa vuod

omron |

[ lentivinannekset, enintaan 50 000 kiloa vuodessa,

X muut kasveista saatavat alkutuotannon tuotteet ja sienet, enintaan 100000 kiloa vuodessa

[ hunaja, enintéén 2500 kiloa vuodessa:

Oij ternimaito, enintaan 2 500 kiloa vuodessa;

[0 kananmunat, jos ne toimitetaan vahittaiskauppoihin poikkeusalueella*, enintaan 30 000 kiloa vuodessa;
O muut linnunmunat, enintaan 5 000 kiloa vuodessa.

6. Toimijan allekir-
joitus ja nimensel-
vennys

:

Paivamaara Hakijan nimi
Pekka Hyppola

F entisot Lapin, Oulun ja Pohjois-Karjalan ja Pohjois-Savon maakunnat.

ympiristop kaupunki, kymp.elintarviketurvallisuus@hel.fi

Postiosoite: PL 58235, 00099 Helsingin kaupunki https://www.hel.fi/
Kayntiosoite: Tyopajankatu 8, Helsinki 58 y-tunnus 0201256-6
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Liite 2. LTS-laskelmat

1. Myynnin arviointi

Myynti/vko 40 kg
Myynti/kk 160 kg
Myynti/v 1920 kg
(ilman alv) €/kg 30.00 €
(ilman alv) €/Kuljetus 10.00 €
Kuljetuksen koko 4 kg
Kuljetus/vko 100.00 €
Kuljetus/kk 400.00 €
Kuljetus/v 4,800.00 €
Lv/vko 1,300.00 £
Lv/kk 5,200.00 €

Lv/v 62,400.00 €
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2. Miehityssuunnitelma

Hlostomaara
Tuntitarve vko
Tuntitarve pva
Palkka €/t

Palkka €/kk

Palkka €/v
Hlostokulut €/kk
Hlostokulut €/v
Palkan sivukulut €/kk
Palkan sivukulut €/v
Palkka/Iv

Hlostokulut/Iv
Myynti/ttt

2

70

14

10.00 €
2,800.00 €
33,600.00 €
3,640.00 €
43,680.00 €
3840.00 €
10,080.00 €
54%

70%
18.57 €
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3. Myyntikatetarpeen maarittely

kk Vv
Tavoitetulos ennen veroja 1.00 € 12.00 €
+Kiinteat kulut 3,840.00€ 46,080.00 €
Palkat 2,800.00€ 33,600.00 €
Sivukulut 840.00€ 10,080.00 €
Vuokra 200.00 € 2,400.00 €
+Muut kiinteat kulut 728.00€ ~ 8,736.00 €
Markkinointi 208.00 € 2,496.00 €
Polttoaine 90.00 € 1,080.00 €
Sahko, lampo, vesi 200.00 € 2,400.00 €
Kirjanpito 80.00 € 960.00 €
Vakuutukset 100.00 € 1,200.00 €
Korjaus/huollot 50.00 € 600.00 €

=Myyntikatetarve 4,569.00€ 54,828.00€




4. Myynnin ja myyntikatteen budjetointi

kk

Tuote

Myynnin jak %
Myynti € -
Oikaisuerat
=Liva
-Ainekaytto
-Kuljetusmaksut
=Myyntikate €
Mk %

v
Tuote

Myynnin jak %
Myynti € -
Oikaisuerat
=Liva
-Ainekaytto
-Klujetusmaksut
=Myyntikate €
Mk %
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Vahittais Ravintola Yht.
40% 60% 100%
2,371.20€ 3,556.80 € 5,928.00 €
291.20 € 436.80 € 728.00 €
2,080.00 € 3,120.00 € 5,200.00 €
120.00 € 180.00 € 300.00 €
80.00 120.00 200.00 €
1,880.00 € 2,820.00 € 4,700.00 €
90% 90% 90%
Vahittais Ravintola Yht.
40% 60% 100%
28,454.40 € 42,681.60 € 71,136.00 €
3,494.40 € 5,241.60 € 8,736.00 €
24,960.00 € 37,440.00 € 62,400.00 €
1,440.00 € 2,160.00 € 3,600.00 €
960.00 1,440.00 2,400.00 €
22,560.00 € 33,840.00 € 56,400.00 €
90% 90% 90%
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5. BEP = Kriittisen livan laskelma

kk

Myyntikatetarve 4,569.00 €

MK % 90%
BEP 5,055.06 €

Kriittinen myynti 5,/62.77 €

'}

Myyntikatetarve 54,828.00 €

MK % 90%
BEP 60,660.77 €

Kriittinen myynti 69,153.27 £




6. Tulosbudjetti

MYYNTITUQTOT €
-Oikaisuerat
=LIIKEVAIHTO

Muuttuva kulut:

-Aineet ja tarvikkeet
-Kuljetus

=MYYNTIKATE

Kiinteat kulut:

-Kiinteat palkat ja sivukulut
-Vuokrat

-Muut kiinteat kulut
=KAYTTOKATE

-Korot
=RAHOITUSTULOS
-Poistot

Toiminnallinen nettotulos
+- Muut tuotot/kulut
=KOKONAISTULQOS

kk
5,928.00 €
728.00 €
5,200.00 €

300.00 €
200.00 €
4,700.00 €

3,640.00 €
200.00 €
728.00 €
132.00 €

- £
132.00 €
- £
132.00 €
- £
132.00 €

Vv
71,136.00 €
8,736.00 €
62,400.00 €

3,600.00 €
2,400.00 €
56,400.00 €

43,680.00 €
2,400.00 €
8,736.00 €
1,584.00 €

- £
1,584.00 €
- £
1,584.00 €
- £
1,584.00 €
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%
114%
14%
100%

6%
4%
90%

70%
4%
14%
3%
0%
3%
0%
3%
0%
3%




Liite 3. Markkinointisuunnitelma
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Johdanto

L&hes jokainen yritys tarvitsee markkinointia menestyakseen. Olkoon se B2B-
puhelinmyyntia tai viraali Tik Tok -kampanja, menetelmia on paljon. Ition tavoite on loytaa
uusia asiakkaita markkinoinnin avulla ja luoda bréndi yritykselle sosiaalisen median ja
viestinnan avulla.

Talla hetkella yritykselléa on Facebook ja Instagram -tilit, jotka keskittyvéat luomaan
kiinnostavaa visuaalista sisélt6a, joka puhuttelee nykyisia seuraajia ja houkuttelee uusia
seuraajia tileillemme. Talla hetkella Instagramissa meilla on 58 seuraajaa seka
Facebookissa 48 seuraajaa ja 34 tykkaysta.

Taman lisaksi yrityksella on omat verkkosivut, joiden avulla 16ytyy enemman tietoa
yrityksesta ja tuotteistamme. Verkkosivuiltamme [6ytyy myds resepteja, joita olemme luoneet
sieniamme hyddyntamalla. Verkkosivut eivat ole kuitenkaan taysin valmiit, ja
hakukoneoptimointia ei olla viela tehty.

Yrityksen markkinointitavoitteet ovat:
o Vahintaan kaksinkertaistaa seuraajien maara Instagramissa 2023 toukokuuhun

mennessa.

e Vahintaan kaksinkertaistaa seuraajien maara Facebookissa 2023 toukokuuhun
mennessa.

« Kolminkertaistaa verkkosivujemme vierailijoiden maaraa 2023 toukokuuhun
menneessa

e Kasvattaa sosiaalisen median kautta verkkosivuilla vierailevien asiakkaiden maaraa.

Tehokkaan markkinoinnin avulla uskomme, etta pystymme saavuttamaan nama tavoitteet.
Tassé markkinointisuunnitelmassa kaytamme Laurence Lubinin bréandin rakentamisen
teoriaa oman bréandayssuunnitelmamme rakentamiseksi ja luomme kalenterin sosiaalisen
median markkinointia varten. Lopuksi pohdimme yrityksen markkinoinnin tulevaisuutta ja
mita se saattaa tuoda mukanaan.
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Lubinin menetelma

Tassé markkinointisuunnitelmassa kaytamme Laurence Lubinin menetelmaa Kirjasta How to
Build Your Brand: implementing a proven and effective process. Kirjassaan Lubin kay lapi
menetelmansa ja kuinka sita voi kayttéa oman yrityksensa brandisuunnitelman
rakentamiseksi. Seuraavaksi aiomme seurata naita vaiheita ja rakentamaa oman
brandisuunnitelmamme. Vaiheita on kolme:

Perustamisvaihe

Ensimmaisessa vaiheessa eli perustamisvaineessa kaydaan lapi edellytykset brandin
rakentamiselle ja paatetaan brandayksen tavoitteet, jotka tulevat ajamaan prosessia. Ition
brandayksen tavoitteet ovat:

1. Saada lisaa asiakkaita
2. Kasvattaa liikevaihtoa
3. Luoda tunnistettava brandi

Seuraavaksi Lubinin mukaan kannattaa luoda liiketoiminnan kehys. Ensimmainen vaihe on
asiakaskohderyhman. Iti6 sienen kohderyhma muodostuu ruoanlaitosta kiinnostuneista,
kokeilunhaluisista kuluttajista. Asiakasryhmaamme voisi kuvailla niin sanotuiksi "foodieiksi”,
eli ruoanlaitosta keskivertokotikokkia kiinnostuneemmiksi, jotka ovat valmiita nakemaan
vaivaa laadukkaiden tai mielenkiintoisten raaka-aineiden hankkimiseen ja uusien reseptien
kokeiluun. Usein asiakkaamme ovat etenkin kasvis- tai vegaaniruokavalioista kiinnostuneita,
jonka takia myos iso osa resepteistamme on kasvisruokapohjaisia. Muita trendeja, jotka
patevéat gourmet-sieniin ovat mm.:

e Lahiruoka

e Kotimainen ruoka

e Kasvis- ja vegaaniruoka

e Pientuottajat

o Vertikaali- tai kaupunkiviljely

e Terveysruoka "superfood”

Tavoittelemaamme kohderyhmé&an kuuluu myds ravintolat paakaupunkiseudulla. Esimerkiksi
kasvisruoka-, aasialaiset seka fast casual-ravintolat, ja muut lahiruokaa ja mielenkiintoisia
raaka-aineita arvostavat ravintolat.

Markkinointia varten olemme luoneet asiakasprofiileja, joiden avulla voimme visualisoida
helpommin milta esimerkkiasiakkaat saattaisivat nayttaa. Alla on nelja eri asiakasprofiilia,
kaksi henkila ja kaksi ravintolaa.

Maija Metsanen
Ika: 35
Tyo: laborantti
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Perhe: 2 koiraa

Asuu: Helsingissé, Kalliossa

Harrastukset: aerial jooga, lukeminen ja keramiikka

Suosikki sieni: Sakura osterivinokas

Maijan tilaus:

Maija ostaa sienia paikallisen REKOn kautta joka toinen viikko

Han ostaa kaksi 250 g rasiaa Sienimixeja, koska Maija tykkaa yllatyksistéa ja kokeilee
mielellaén uusia lajikkeita.

Maija 16ysi Ition Facebookin kautta ja seuraa meita siella aktiivisesti. Ensimméainen kontakti
Itiéon tuli, kun joku jakoi reseptimme vegaaniryhméssa.

Arto Nieminen

Ika: 27

Tyd: tuotteenkehitys, Kesko

Perhe: puoliso ja kissa

Asuu: Espoo, Tapiola

Harrastukset: ulkoilu, thai nyrkkeily ja ruoanlaitto

Suosikki sieni: Pippurivinokas

Arton tilaus:

Arto tilaa sienia verkkosivujemme kautta noin kerran kuukaudessa, kun han jarjestaa
illallisjuhlia kavereilleen ja laitaa ruokaa sienillamme. Han tilaa 750 g sienié ja sienilaji
vaihtelee tarpeen mukaan.

Ravintola Fried Fiend

Sijainti: Helsinki, Punavuori

Taso: Fast casual

Tilaus: Harmaita osterivinokkaita 8 kg/vko

Fried Fiend on trendikés vegaaninen fast casual ravintola Punavuoressa, joka myy
vegaanisia versioita klassisista pikaruoista. Sienet menevét friteerattuun "kana”
hampurilaiseen ja pulled mushroom burgeriin.

Ravintola Binzen

Sijainti: Helsinki, Kamppi

Taso: Fine dining

Tilaus: Kultahelokkaita 2 kg/vko ja Pippurivinokaita 2 kg/vko

Binzen on aasialainen fine dining ravintola Kampissa. He arvostavat laadukkaita raaka-
aineita ja ovat valmiita maksamaan lisda kotimaisuudesta. He kayttavat sieniamme
kahdessa eri annoksessa maistelumenullaan.

Olemme jo analysoineet Kilpailijoitamme markkina-analyysissa, joten emme tutki niité téssa
vaiheessa sen syvallisemmin. Suuret agaricus-suvun sienia viljelevia yritykset eivat kilpaile
samoilla markkinoilla, joten niiden tutkiminen téssa vaiheessa on turhaa.

Kertauksena paakaupunkiseudulta I16ytyy yksi toinen sienimdyritys, Helsieni, joka keskittyy
harmaiden osterivinokkaiden myyntiin ravintoloille, growkittien myyntiin ja vahan myoés
sienten vahittaismyyntiin. Liséksi Suomessa on kaksi muuta huomion arvoista



sienimoyritysta, joista kumpikaan ei ole paakaupunkiseudulla. Kaiteki Sienet, jotka myyvat
lahinna ruokakaupoille ja ravintoloille, seka Nackrosgarden, jotka keskittyvat growkittien
myyntiin. Alla nakyy kilpailjoidemme SWOT-analyysit.

Helsieni SWOT

Vahvuudet

Heikkoudet

Mahdollisuudet

Uhat

Kokemus alasta

Rajoittunut lajiketarjonta

Kiertotalouden tuomat
mahdollisuudet

Tehokkaampien sienimoiden
tuoma kilpailu

Vakiintunut asiakaskunta

Kiertotalouden tuomat
rajoitukset

Havikin hyddyntaminen
kaviloista, panimoista, jne.

Growkittien myynti

Sienten sailyvyys

Nackrosgarden SWOT

Vahvuudet

Heikkoudet

Mahdollisuudet

Uhat

Vahva brandi

Sijainti Pohjanmaalla kaukana
padkaupunkiseudusta

Trendien rantautuminen
Idhemmas Pohjanmaata ja
tuoreiden sienten kysynnan
kasvu

Kilpailijat Ishempéna
ravintoloita ja kuluttajia

Laaja lajiketarjonta

Sienten sailyvyys

Kansainvalinen myynti

Growkittien myynti

Taman vaiheen viimeinen osa on yrityksemme voiton ajurien I6ytdminen. Tiedamme
talouslaskelmiemme perustella, ettd myyntikatteemme on noin 90 % kasvatuksen raaka-
aineiden halvan hinnan takia. Matalat raaka-ainekulut joihinkin muihin sieniméihin verrattuna
syntyvat myos siité, ettd kasvatamme rihmastomme alusta asti itse, kun ainakin osa
kilpailijoistamme tilaa kallista jyvaymppia ulkomailta.

Toinen ajuri on lajitarjontamme, silla kukaan Suomessa ei kasvata osaa kasvattamista
lajeistamme ja isoa osaa niisté ei pystytd maahantuomaan niiden sailyvyyden takia. Sen
takia meilléa on etu muihin sienimdihin verrattuna, ravintoloille, jotka haluavat tiettyja

sieniamme.

Konseptointivaihe
Seuraava vaihe on konseptointivaihe, jonka tehtava on luoda:
e Viesti, joka vastaa kohteiden arvoja ja tavoitteita.
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e Kuva, joka tdydentaa viestia.
e Viesti, joka kommunikoi brdndin ainutlaatuista etua kilpailijoihin verrattuna.

Ne luodaan pohjatyévaiheessa luodun perustan paalle. Tarkoitus on tarkentaa
bréndikonseptia tédssa vaiheessa konkreettisiksi viesteiksi ja tekemisiksi. Tarkeéa on miettia
viestintéé asiakkaan nakokulmasta ja tehda siita asiakkaille helppoa ymmartaa.

Iti6 Sienet
e Uskalla olla enemman kuin herkkusieni — uskalla kokeilla.
+ Kiinnostavat ja eksoottiset kuvat. Trendikk&aat ja nuorekkaat varit. Helposti erottuva
brandays.
e |aatua ja eksklusiivisuutta — saatavilla vain meilta, tuoreita ja kauniita sienia.

Toteutusvaihe

Téssa vaiheessa luodaan toteutussuunnitelma ja tuodaan konsepti eloon. Pohdimme mita
meidan pitaa tehda, jotta saamme bréandimme toteutettua ja miten se kaytannossa tehdaan.
Taman liséksi luomme suuntaviivat, jotka ohjaavat brandin rakentamista, jotta se ei ajelehdi
ajan myota.

Brandin vareiksi olemme valinneet mustan ja pinkin. Pinkki tulee pinkeista sakura
osterivinokkaistamme, jotka ovat ikaén kuin yrityksemme maskotti. Varien tarkoitus on olla
nuorekkaita ja trendikkéita ulkonadltaan, silla sienet ovat usein aika eksoottisen nékoisia,
kuten alla olevista kuvista Instagram-sivuiltamme nékee.

40 tollaning

ston sigrten signimd 4= L.
muchrenm graeor e L &

Verkko sivut

Verkkosivut ovat talla hetkella puolivalmiit ja kaipaavat optimointia. Verkkosivuiltamme on
tarkoitus loytya esittelyt tuotteistamme, yhteystiedot ja yhteydenottolomake, inspiroivia
resepteja seka yrityksen tarina. Kuten alla olevasta kuvasta nakee, verkkosivuillamme
yrityksen vérit on otettu vahvasti huomioon.



Yrityksen tarina sivu on tarkeé osa verkkosivuja, joka auttaa luomaan henkilékohtaisemman
suhteen asiakkaiden kanssa, koska se kertoo liséé yrityksen perustajista, miksi perustimme
yrityksen ja miksi olemme intohimoisia sienistd. Taman takia haluamme myos lisata
sosiaaliseen mediaan Kuvia itsestémme satunnaisesti. Asiakkaat tykkaavat nahda ihmisia
yrityksen takana. Se antaa luomaan yrityksen tarinaa ja auttaa muodostamaan
emotionaalisen yhteyden yritykseen. Pienyrityksen etu on sen mahdollistama lapinékyvyys.

Sosiaalinen media

Sosiaalinen mediamme on jo aktiivinen, ja ollut kéytdssa noin puoli vuotta. Kéyttamamme
alustat ovat Instagram ja Facebook. Instagramiin lissamme visuaalisesti mielenkiintoisia
kuvia ja rennompaa siséltéa "story” muodossa. Storyt ovat videoita tai kuvia, jotka pysyvat
alusalla vain noin paivan ajan, jonka takia niiden editointiin ei tarivise kayttaa yhta paljoa
aikaa ja niita voi julkaista matalammalla kynnyksella.

Facebookiin julkaisemme osaksi samaa sisaltéa, mutta myds myynti-ilmoituksia
sienistamme, jos meilla on ylimaaraista satoa. Se toimii paremmin myyntialustana
Instagramin sijaan. Tulevaisuudessa tavoitteemme on luoda uudenlaista kiinnostavaa
siséltéa, kuten time lapse videoita, joissa nakyy, kuinka nopeaa sienten kasvu todella on.

Tuotepakkaukset

Tuotepakkauksemme ovat suunniteltu brandayksemme kanssa yhteensopiviksi,
mutta ne ovat variltdan hillitympia. Tulevaisuudessa voisimme harkita valmiiksi
haluamallamme painatuksella varustettuja pakkauksia, jotka olisivat mustia.
Tarvitsemme kuitenkin monta eri pakkausta eri sienilajeille, joten taméanhetkinen
menettely tarroilla toimii hyvin. Pakkauksessa oleva ikkuna on tarkea, jotta asiakas
nakee ostamansa tuotteen alusta asti, ja sienten luontainen kauneus nousee osaksi
brandaysta. Pakkausten ensisijainen tarkoitus on tuotteen laadun sailyttdminen, jotta
sienet eivat kuivu, mutta eivat myéskaan muutu limaisiksi.
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Pakkaus on tehty kartongista, jonka reunoilla on reikia, jotka voidaan avata
ilmanvaihdon lisdamiseksi. Aikaisemmin olemme myds kokeilleet paperipusseja
pakkaamiseen, mutta laatikon muoto on miellyttavampi ja suojaa herkkia sienia
kuljetuksen aikana, esimerkiksi ruokakassissa tai repussa.

‘QV 2> &

Lakisaateiset pakkausmerkinnat, kuten parasta ennen, alkuperamaa, viljelijan yhteystiedot ja
pakkauksen koko ovat kiinnitetty pakettiin tarroilla. Liséksi yrityksemme bréandays tulee ilmi
rasian sulkemiseen kéytetysta tarrasta, ja sienten lajin kertovasta tarrasta. Ylla olevasta
kuvassa nakyy sienimixi, jossa on sakura osterivinokasta, harmaata osterivinokasta ja
sinista osterivinokasta.

Markkinointikalenteri ja toteutussuunnitelma

Markkinoinnin toteutusta varten olemme luoneet alla olevan kalenterin, jonka avulla
koordinoimme markkinointia. Kalenterin avulla on helpompi visualisoida miltd meidan
arkemme saattaisi nayttda markkinoinnin osalta. Tassa osuudessa puramme mitka kaikki
osat muodostavat markkinointikalenterimme.
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Sunday Monday Tuesday Wednesday Thursday Friday Saturday ‘

| 2 3 4 5 6 7
FB & 1G kuva B2B-myynti (soitot) FB & 1G kuva REKO/UMR julkaisu FB & I1G kuva
Story julkaisu Reseptien kuvaus & Reseptien puhtaaksi Story julkaisu

kehitys kirjoittaminen

8 9 10 I 12 13 14
FB & 1G kuva B2B-myynti (soitot) FB & 1G kuva REKO/UMR julkaisu FB & IG kuva
Story julkaisu Story julkaisu

15 16 17 18 19 20 21
FB & I1G kuva B2B-myynti (soitot) FB & I1G kuva REKO/UMR julkaisu FB & I1G kuva
Story julkaisu Story julkaisu

22 23 24 25 26 27 28
FB & 1G kuva B2B-myynti (soitot) FB & 1G kuva REKO/UMR julkaisu FB & IG kuva
Story julkaisu Story julkaisu

29 30 31
FB & 1G kuva B2B-myynti (soitot)
Story julkaisu

Markkinointisuunnitelmamme on luotu 0 € budijetilla, silla uudella pienyrityksella ei ole varaa
kalliisiin markkinointikampanjoihin. Tulevaisuudessa kuitenkin toivomme, etta rahaa riittaa

my6s markkinointiin ja markkinointitutkimukseen. Budjetissamme olemme arvioineet

markkinointikuluiksi noin 4 % liikevaihdostamme.

Facebook ja Instagram

Valitsimme Facebookin ja Instagramin paa markkinointikanaviksemme B2C-markkinointia
varten, silla ne ovat ilmaisia ja niiden kayttajaryhma vastaa tavoittelemaammed
kohderyhma&a. Instagram ja Facebook ovat myds erittéin kayttaja ystavallisia, silla ne ovat

ajankayton kannalta tehokkaita ja yksinkertaisia oppia.

Instagram ja Facebook -julkaisuja varten kaytamme Meta Business Suitea (mydhemmin

MBS), silléa sen avulla pystymme aikatauluttamaan julkaisut etukateen. Tamén takia meilla
on sosiaalisen median sisallén luomista varten paiva markkinointikalenterissamme, jolloin

kirjoitamme ja editoimme noin 2—4 viikoksi sisaltda kerralla. Taman jalkeen kédytamme

MBS:n aikataulutustoimintoa julkaisujen automatisoinniksi.
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Tama sisalté voi olla esimerkiksi:
» Sienten kasvatukseen liittyvaa opetuksellista sisaltoa
¢ Tietoa tuotteistamme
o Visuaalisesti kiinnostavia kuvia tai "time lapseja” sienistdmme
e Kuvia kasvatuksen eri vaiheista
e Kuvia tyontekijoista
o Tietoa tapahtumista, joihin osallistumme
o Tietoa kampanjoista tai tarjouksista
¢ Tietoa verkkosivuistamme
o Tietoa yhteistdistamme
e Mainostusta uusista resepteista

Normaalien julkaisujen liséksi tavoitteena on myos julkaista Instagramin story toiminnon
avulla sisaltéa aktiivisesti. Instagramin story toiminnolla julkaistu sisalté on nakyvilla vain 24
h, jollei sité arkistoida. Arkistointia varten voi luoda kanisoita, joihin julkaisut jaavat. Voimme
esimerkiksi luoda erilliset kansiot eri sienilajikkeille, jolloin niista sienista kiinnostuneet
seuraajat |dytavat helposti liséa kuvia haluamistaan lajeista.

Instagram storya voidaan myos kayttéa perinteisia julkaisuja interaktiivisemmin, luoden
vuorovaikutussuhteen seuraajien kanssa. Storyssa voidaan jarjestéaa esimerkiksi kyselytunti,
jossa voimme vastata kysymyksiin sienten kasvatuksesta, kun tililla on tarpeeksi seuraajia.
Instagramilla on my®és live toiminto, jonka avulla voi lahett&éa videota suorana lahetyksena
tililleen.

Reseptit

Reseptien tavoite on luoda hyddyllista sisaltéa asiakkaillemme, jotka eivét tieda miten
sieniamme voi kayttaa. Yksi yleisimmisté toiveista on saada resepti sienten kanssa, sienia
ostaessa. Reseptit antavat inspiraatiota ja houkuttelevat asiakkaita ostamaan sienia
udelleen ja uudelleen. Resepti luovat my6s kaunista sisaltda Instagramiin ja Facebookiin,
seka tuovat myos liikennetta verkkosivuillemme, jonne reseptit julkaistaan.

Kuvaamme resepteja vahintéan kerran kuukaudessa, jonka jalkeen en puhtaaksikirjoitetaan
julkaisua varten. Samoin, kuin MBS:ssa, verkkosivuillamme on mahdollisuus aikatauluttaa
reseptit julkaistavaksi etukateen. Resepteja suunniteltaessa, niiden on hyva olla vegaanisia,
silla ne menestyvat paremmin sosiaalisessa mediassa, koska iso osa seuraajistamme on
vegaaneja tai kasvissyojia. Kun luomme resepteja, sienten on pakko olla helposti nahtavilla
ja mielellaan annoksen paaosassa. Jos sienia ei nay tarpeeksi selkeéasti kuvassa, kannattaa
kuvausvaiheessa kayttaa raakaa sienta osana lavastusta.
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Osterivinokasraviolit karamellisoidulla sipulilla.

REKO ja Uudenmaan Ruoka

REKO on Suomessa Facebookin kautta eri kaupungeissa toimiva lahiruokarengas, jossa
pientuottajat julkaisevat tuotteensa myyntiin ja kuluttajat tilaavat heilta suoraan. Sovittuna
paivana joka toinen viikko tuottajat toimittavat tilatut tuotteet asiakkaille ennalta sovittuun
tapaamispaikkaa, usein kauppojen parkkipaikoilla. Eri kaupunginosilla on omat REKOnsa, ja
tapaamiset on suunniteltu ja aikataulutettu siten, ettéd ne muodostavat tuottajille helposti
kierrettavia lenkkeja, noin 3-5 REKOa illassa. REKO on hyvaa tapa myyda ja mainostaa
tuotteita, varsinkin pienille aloitteleville toimijoille. Vaikka myynti REKOn kautta ei ole aina
erittain tuottoisaa, se toimii hyvana markkinointikeinona, jolla paése kuluttajien tietoisuuteen.
Joissakin REKO-ryhmissa voi olla jopa 10 000 jésenta, joten se antaa nakyvyytta.

Uudenmanna Ruoka on alusta pientuottajille, jonka verkkokauppaan he voivat julkaista
tuotteitaan saatavuuden mukaan. Heilla on noutopisteita ympari Paakaupunkiseutua, jonne
tuottajat toimittavat tuotteensa, ja josta kuluttajat voivat hakea ne. Tiloissa on jaakaappi,
pakastin ja sailytystasoja, joilla voi sailyttéa toimitettavia tuotteita, kunnes asiakas on valmis
noutamaan ne. REKOsta poiketen Uudenmaan Ruoka ottaa pienen prosentin myynnistéa.

Kalenteriin merkittyina paivina on tarkoitus ilmoittaa myyntiin tulevista sienisté seuraavan
viikon REKOille, jotta asiakkailla on aikaa l6ytaa ne. Talldin voidaan myos paivittéa
tuotteiden saatavuudet ensi viikolle Uudenmaan ruoan sivuille.



79

Verkkosivut

Verkkosivultamme I6ytyy myymamme sienilajit, seké tietoa tuotteistamme seka kuluttajille,
etta ravintoloille. Sienten rakenteesta, mausta ja séilyvyydestéa on tietoa, ja resepteista saa
inspiraatiota. Verkkosivuilta 16ytyy myos yhteyslomake, jonka avulla kiinnostuneet voivat
tilata tuotteita tai kysya kysymyksia.

Asiakastyytyvdisyys ja puhelinmarkkinointi

Viimeinen osa markkinointiamme on puhelinmarkkinointi suoraan ravintoloille ja nykyisten
ravintola-asiakkaiden tyytyvaisyyden yllapitaminen. Puhelinmarkkinoinnin tavoite on soittaa
potentiaalisille asiakkaille ja sopia tapaaminen, jossa voimme esitella sieniamme sekéa
maistatuttaa niita potentiaalisille ostajille.

Kun asiakassuhde on luotu, on tarkeéa yllapitaa sita varmistamalla, etté asiakas oli
tyytyvainen. Taman voi tehda joko seuraavaa tilausta toimittaessa tai tarvittaessa erillisella
soitolla. Samalla voi saada liséamyyntia ja asiakas kokee itsenséa arvostetuksi. On kuitenkin
hyva muistaa, etta ravintolat ovat usein kiireisia, ja soittaminen kannattaa ajoittaa ruuhka-
aikojen ulkopuolelle. Pitkat asiakassuhteet ovat B2B-markkinoinnin kulmakivi.
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