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TIIVISTELMA

Taman opinnaytetyon ytimessa on liiketoimintasuunnitelma. Tutkimus Iahti liik-
keelle tutkimusongelmasta: henkilo on perustamassa matkailualan yritysta Pir-
kanmaalle. Uudella yrityksella tulee olla liiketoimintasuunnitelma. Miten sellai-
nen tehdaan? Tavoitteena oli tutkia, mitkd ovat hyvan liiketoimintasuunnitel-
man elementit, mika merkitys liikketoimintasuunnitelmalla on aloittavalle yrityk-
selle seka selvittaa, millainen toimintaymparistd Pirkanmaa on matkailualan
yritykselle. Tutkimuksen lopputulemana syntyi liikketoimintasuunnitelma omalle
tulevalle majoitusalan yritykselleni.

Tutkimuksen l&ahestymistavaksi on valittu tapaustutkimus ja tutkimusmenetel-
miksi teemahaastattelut seka dokumenttianalyysi. Haastatteluilla saatiin tietoa
liketoimintasuunnitelman merkityksesta ja hyodyista aloittavalle yrittajalle.
Haastateltavina toimivat bed & breakfast -yrittaja seka Uusyrityskeskuksen
asiantuntija. Dokumenttianalyysilla saatiin tietoa Pirkanmaan toiminta-alueesta
ja kilpailijatilanteesta.

Tutkimus antoi selkean kuvan liikketoimintasuunnitelman merkityksesta aloitta-
valle yritykselle. Liiketoimintasuunnitelma on hyva tyovaline, kunhan asiakas
pidetdan kaiken ytimessa ja kun suunnitelmat perustuvat kaytantoon ja faktoi-
hin. Liiketoimintasuunnitelma auttaa ymmartamaan mita ollaan tekemassa ja
miten. Tutkimuksesta saatu tieto oli yhtenevaista aikaisemmin aiheesta Kirjoi-
tettuun.

Opinnaytetydssani tutkitaan myds Pirkanmaata toimintaymparisténa. Pirkan-
maan keskus Tampere on talla hetkella vetovoimainen kohde. Tutkimuksen
perusteella ei voi tehda pitkalle menevia johtopaatoksia uuden yrityksen pe-
rustamiseen liittyen, koska tulokset ovat sidottu tahan paikkaan ja aikaan.
Markkinatilanne voi muuttua nopeastikin. Alueella ei ole montaa bed & break-
fast -toimijaa, joten omaleimaiselle, palveluun panostavalle B&B-yritykselle
voisi olla tilausta ketjuhotellien ja hieman steriilien Airbnb-tyyppisten huoneis-
tojen joukossa. Sijainnin merkitys majoitusalan yrityksen toiminnalle on oleelli-
nen, ja se vaikuttaa kaikkeen: liikkeideaan, markkinointiin, hinnoitteluun, kohde-
ryhmaan jne. Liiketoimintasuunnitelmaa tulee siis paivittda, kun yrityksen pe-
rustamissuunnitelmat etenevat ja sijainti on selvilla.

Asiasanat: Liiketoimintasuunnitelma, bed & breakfast, Pirkanmaa matkailu- ja
majoitusalueena
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ABSTRACT

In the core of this bachelor's thesis there is a business plan. The study was
started on the basis of the research question: a person is starting a new ac-
commodation business in the Pirkanmaa region. The new business must have
a business plan. How to create one? The goal of the thesis was to study which
are the key elements of a business plan, what is the relevance of a business
plan for a new business and entrepreneur, and to study what kind of operating
environment Pirkanmaa is for an accommodation business. A business plan
for the researcher's own travel & hospitality business was generated as an
outcome of this research.

Case study was chosen to be the research approach, and interviews and do-
cument analysis were used as research methods. The purpose of the inter-
views was to gain more information about the importance and meaning of a
business plan for a start-up entrepreneur. The interviewees were a bed &
breakfast entrepreneur and a specialist at the Finnish enterprise agency Ensi-
metri. The document analysis provided information about Pirkanmaa as an
operating environment.

The study formed a clear picture of the importance of a business plan for a
start-up company. A business plan is a great tool for a start-up, as long as the
customer is in the center of all actions, and all plans are based on relevant
facts and practical approach. A business plan helps understand what is to be
done and how.

This thesis also researches the Pirkanmaa area as an operating environment
for a travel company. At this moment, Tampere is one of the most attractive
destinations in Finland. Based on the insights gained from this research, it is
not possible to generalize longer term conclusions, as the results are place-
and time-specific. The market situation can change quickly. There aren't many
bed & breakfast operators in the area, so a unique, service-oriented B&B com-
pany would have justification and need among chain hotels and somewhat
sterile Airbnb-type apartments. The location is key factor in the accommoda-
tion sector, and the location affects everything: business idea, marketing, pri-
cing, target group etc. The business plan should therefore be reviewed and
updated actively through the company's founding process.

Keywords: Business plan, bed and breakfast, Pirkanmaa as an operating en-
vironment for an accommodation business
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1 JOHDANTO

Haave omasta bed & breakfast -yrityksesta. Siihen kiteytyy kaikki opintoihini
littyvat asiat: ylipaataan se, etta aloitin matkailualan opinnot mutta myos opin-
naytetyoni aihe. Opinnaytetyoni aiheena on liiketoimintasuunnitelma tulevalle
yritykselleni, eli toimin itse opinnaytetyoni toimeksiantajana. Opinnaytetyon
lopputulemana syntynyt liiketoimintasuunnitelma tulee hyotykayttoon yrityk-
sessani, eika taten ole julkinen dokumentti. Esittelen liiketoimintasuunnitel-

mani sisallon tiivistetysti osana opinnaytetyotani.

Liiketoimintasuunnitelma on konkreettinen askel kohti yrittajyytta opintojeni jal-
keen. Opinnaytetydlla on iso merkitys omalle yritykselleni, mutta myos ylei-
sempaa merkitysta: tutkin, millainen on hyva liiketoimintasuunnitelma ja selvi-
tan, onko Pirkanmaan talousalueella tilaa ja elinmahdollisuuksia uudelle ma-
joitusalan yritykselle. Liiketoimintasuunnitelmasta on kirjoitettu opinnaytetéita
jonkin verran - myds matkailualalta. Oma opinnaytetyoni tuo aiheeseen uutta
Pirkanmaa-nakokulmallaan seka teemahaastatteluilla, jotka antavat tuoretta ja
kaytannonlaheista tietoa aiheesta juuri tdhan hetkeen. Sen myoéta opinnayte-
tydstani on kaytannon hyotya muille majoitusalan yrityksen perustamista

suunnitteleville.

Toimeksiantaja, eli oma tuleva yritykseni, on vasta suunnittelun asteella, eika
sen suhteen ole tehty viela konkreettisia perustamistoimenpiteita. Esimerkiksi
kiinteistda, jossa majoitustoimintaa harjoitettaisiin, ei ole viela olemassa tai
hankittu, joten yrityksen lopullinen sijaintikaan ei ole tiedossa. Suunnitelmissa
on 3-5 huoneen bed & breakfast -yritys, joka tarjoaa majoitusta aamiaisen
kera persoonallisissa puitteissa Pirkanmaan alueella, lahella Tamperetta. Yri-
tys tyollistaa yhden ihmisen eli minut yrittdjana. Lisapalveluna tarjoan elamys-
paketteja, jotka ovat houkuttelevia, helposti ostettavaan muotoon tuotteistet-
tuja paikalliskokemuksia. Nama matkailutuotteet pohjautuvat omaan, vahvaan
paikallistuntemukseeni. Tarjoan asiakkailleni valmiiksi mietittyja, heille sopivia
konsepteja, joissa on luovuutta ja idearikkautta — eli hyddynnan ominaisuuk-

sia, joita asiakkaalla ei ehka ole tai joihin han ei halua kayttaa aikaa.



2 TIETOA MAJOITUSALASTA

Laki maarittelee majoitustoiminnan seuraavasti: se on ammattimaisesti ja ta-
loudellista hyotya tavoitellen tehtya kalustettujen huoneiden ja majoitustilojen
vuokrausta tilapaista majoitusta tarvitseville asiakkaille. Majoitustoiminnasta
annetusta laista vastaa tyo- ja elinkeinoministerio. (Tyo- ja elinkeinoministerio
s.a.)

Matkailu- ja majoitusala elaa murroskautta. Alan yritysten liikevaihto kasvoi ta-
saisesti aina vuoteen 2019 saakka, minka jalkeen korona kuritti etenkin mat-
kailu- ja ravintola-alan yrityksia. Koronan jalkeen haasteena on ollut mm. Ve-
najan hyokkays Ukrainaan, joka on vaikuttanut esimerkiksi Venajan matkai-
luun seka Suomen saavutettavuuteen Aasiasta. (Tyo- ja elinkeinoministerio
2022a.) Vaikka pahin pandemiatilanne on takanapain, kriisiajan vaikutukset
saattavat nakya matkailualalla viela pitkaan: yritysten taloudellinen tilanne ei
parane hetkessa eivatka yritykset valttamatta pysty tekemaan haluamiaan in-

vestointeja (Tyo- ja elinkeinoministerié 2021, luku 1.3).

TEM:in toimialaraportista (2021, luku 1.1) ilmenee, ettd matkailutoimiala (mat-
kailun laaja klusteri sisaltaen majoitus- ja ravitsemistoiminnan, ohjelmapalve-
lut, henkildliikenteen seka vuokraus- ja leasingtoimijat) tydllisti vuonna 2019
suoraan n. 119 000 henkil6a n. 29 000 yrityksessa. Alan yrityksia on maaralli-
sesti eniten Uudellamaalla, Pirkanmaalla ja Varsinais-Suomessa. Vuokratyo-
voiman kaytto on alalla yleista, joten kun vuokratyovoimatunnit lasketaan mu-
kaan, voidaan lukemaan laskea viela n. 6500 tyopaikkaa lisda. Koska koronan
vaikutukset alaan ovat olleet merkittavat, tydvoimaa siirtyi korona-aikana
muille aloille. Ty6- ja elinkeinoministerion yhdessa Suomen Yrittdjien ja Finn-
vera Oyj:n kanssa toteuttamasta toimialabarometrista (2022b, luku 6) selviaa,
etta alan yritysten kehittymisen isoimpana esteena on nimenomaan tydvoiman
saatavuus. Ammattitaitoisen tydvoiman saatavuutta heikentaa osaltaan alan
imago: tyota matkailualalla pidetaan huonosti palkattuna ja sesonkiluontoisuu-
den takia epasaanndllisena. Matkailualan saamisella takaisin jaloilleen koro-
nan vaikutusten jalkeen on merkitysta. Alalla on iso merkitys Suomen talou-
teen seka maakuntien elinvoimaisuuden yllapitamiseen. Alan merkitys aluei-
den elavoéittajana nakyy etenkin maaseudulla ja saaristossa. Matkailuyritysten
paikkakunnalle houkuttelemien asiakkaiden myota syntyy mahdollisuuksia ke-

hittaa elinkeinotoimintaa paikkakunnalla enemmankin. Tama parantaa myods



paikallisten asukkaiden palveluja. (Ty0- ja elinkeinoministerio 2021, luvut 1 ja
25)

2.1 Bed & breakfast -toiminta Suomessa

Bed & breakfast eli aamiaismajoitusta harjoittava yritys tarjoaa asiakkailleen
nimensa mukaisesti huoneen ja aamiaisen. Ensimmaisina bed and breakfas-
teina voidaan pitaa luostareita ja yksityiskoteja, jotka tarjosivat matkalaisille
huoneen ja aamiaisen. Termi "Bed and breakfast” on otettu kayttéon alkujaan
Englannissa, Skotlannissa ja Irlannissa. (B and B Ireland 2014.) Suomessa
ensimmaiset aamiaismajoitusyritykset aloittivat 1980-luvun lopussa ja esiku-
vina toimivat bed and breakfast -yritykset Keski-Euroopassa, Englannissa ja
Irlannissa missa tamantyyppisella majoitustoiminnalla on pidempi historia. (Ju-
tila 2001, 7.)

Aamiaismajoitus mielletdan hotellia edullisemmaksi ja kodinomaisemmaksi
majoitusvaihtoehdoksi. Toiminta on yleensa pienimuotoisempaa ja oheispal-
veluita on tarjolla hotelliin verrattuna vahemman. (Jutila 2001.) Aamiaismaijoi-
tusyritysten voidaan nykypaivana katsoa olevan pienimuotoisia majataloja ja
ne toimivat ravitsemis- ja majoitusalaa saatelevan lain alaisuudessa, ja eroa-
vat siten esimerkiksi viime vuosina yleistyneesta Airbnb-toiminnasta, jonka
kautta kuka tahansa voi vuokrata asuntoaan. Airbnb-majoitukseen verrattuna
B&B tarjoaa enemman palvelua - ja yleensa uniikissa ymparistdossa. (USA to-

day s.a.)

Tana paivana bed and breakfastit elavat uutta kukoistuskauttaan. Matkailijat
hakevat ketjuhotellien sijaan yksil6llistd majoitusta ja palvelua. (Sormunen
2017.) Aamiaismajoituspalvelua tarjoavista yrityksista ei ole saatavissa omia
tilastojaan, vaan ne luokitellaan saman toimialan alle maatilamatkailuyritysten
kanssa. Saadakseni yleiskuvan nykypaivan aamiaismajoitusyrityksista Suo-
messa, selasin tarjontaa Booking.com-varauspalvelun kautta. Sen perusteella
nykypaivan bed & breakfastit ovat uniikkeja majoituskohteita ja niitd on ympari
Suomen: vanhoja kylakouluja, pitsihuviloita tai vaikkapa vanhaan asemara-

kennukseen perustettuja persoonallisia majoitusalan yrityksia.



2.2 Pirkanmaa majoitusalan yrityksen toimintaymparistona

Tutkin opinnaytetyota varten Pirkanmaan majoitustoimialan tilastoja vuodelta
2022. Tilastokeskuksen (2023) mukaan Pirkanmaalla toimii 73 majoitusalan
yritysta. Niiden huonekayttdaste oli vuoden 2022 osalta 53,6 % huoneen kes-
kihinnan ollessa n. 122 euroa. (Taulukko 1.) Tilasto sisaltaa kaikki majoitusliik-
keet hotelleista leirintaalueisiin koko Pirkanmaan alueella. Alan sesonkiluon-
toisuus nakyy tilastoissa (kuva 1): heindkuussa turistisesongin aikaan huonei-
den kayttdaste on 70 % keskihinnan ollessa n. 127 euroa. Helmikuussa hiljai-
sena matkailukautena vastaavat lukemat ovat 38 % ja 108 €. Toukokuun
osalta huonehinnoissa nakyy iso heilahdus yloéspain huonehinnan keskiarvon
ollessa lahes 155 €. Tama selittynee Tampereella pidetyilla jaakiekon MM-ki-
soilla. Alan sesonkiluontoisuus on otettava huomioon, kun teen oman yrityk-
sen kustannuslaskelmia ja hinnoittelua liiketoimintasuunnitelmaani. Tutkin ti-
lastoa myos pelkastaan Tampereen ja siella ainoastaan hotellien osalta: koko

vuoden kayttdastekeskiarvo on 59,6 % ja huoneen keskihinta 127 €.

Taulukko 1. Pirkanmaan majoitustilasto (Tilastokeskus 2023)

2022*

Liikkeet, lkm Huoneet, lkm Huonekayttoaste, % Huoneen keskihinta

Pirkanmaa

Kaikki majoitusliikkeet 73 5088 536 121,59
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Kuva 1. Pirkanmaan majoitustilasto, huonekayttdaste ja huoneen keskihinta kuukausittain
2022 (Tilastokeskus 2023)



Visitory-matkailutilastopalvelusta (s.a) selviaa, etta vuonna 2022 Tampereella
oli yopymisia yhteensa 1,3 miljoonaa kappaletta. Tama luku sisaltaa rekiste-
roidyt majoitusliikkeet, eli esimerkiksi hotellit, majatalot ja leirintaalueet. Kun
mukaan lasketaan myds rekisterdéimattomat majoitusliikkeet (Airbnb ja Vrbo),
yopymisten maara nousee 1,6 miljoonaan. Visitoryn mukaan vuonna 2022
Tampereella oli 540 Airbnb tai Vrbo -asuntoa ja niiden kayttdaste oli n. 54 %.
Noin 90 % Tampereelle saapuneista yopyjista tuli kotimaasta. Tasta syysta
oma liikketoimintasuunnitelmani ja siina esitetyt toimenpiteet esimerkiksi mark-

kinointiin liittyen kohdistuvat ainoastaan kotimaan matkailijoihin.

Pirkanmaan keskus Tampere on talla hetkella nosteessa: se on valittu tutki-
muksissa Suomen vetovoimaisimmaksi kaupungiksi, ja turisteja houkuttelee
paikalle mm. uusi Nokia Areena erilaisine tapahtumineen (Saarinen 2022).
Etenkin isojen tapahtumien aikaan kysyntaa majoitukselle on paljon, jopa niin
paljon ettd ydpaikoista on pulaa (Raitio 2022). Tapahtumia jarjestetaan ympari
vuoden, ja majoitushinnat ovat sesonkiaikoina nousseet korkeiksi ollen par-

haimmillaan jopa 25 % Helsingin hintoja korkeammalla (Hurme 2022).

Tilastoja tutkiessa tulee mieleen ajatus lukemien vertailusta: mihin ajankoh-
taan niita kannattaa verrata? Koronan vaikutukset alaan ovat olleet niin isot,
etta on vaikea hahmottaa ajankohtaa, jolloin tilanne olisi ollut normaali. Mat-
kustamisen ankara rajoittaminen ja toisaalta rajoitusten purku ovat heilautta-
neet tilastoja radikaalisti suuntaan ja toiseen viime vuosina. Talla hetkella ele-
taan patoutuneen matkustuksen aikaa, ja on vaikea ennustaa, jatkuuko koti-
maan matkailun buumi. Enta onko jarkevaa verrata aikaan ennen koronaa —
pahimman korona-ajan jalkeen on tullut uusia maailmanpoliittisia haasteita,

jotka ovat vaikuttaneet alaan, joten paluuta "normaaliin” tuskin tulee.

3 LIKETOIMINTASUUNNITELMA

Uusyrityskeskuksen oppaassa aloittavalle yrittdjalle (2022) liiketoimintasuunni-
telma maaritellaan nain: "Liiketoimintasuunnitelma on yrityksen kirjallinen
suunnitelma, joka kertoo, miten kaytannossa toteutat suunnittelemaasi lii-
keideaa.” Liiketoimintasuunnitelma auttaa hahmottamaan mahdollisuuksia ja
varautumaan uhkiin. Se on dokumentti, jonka avulla aloittava yrittaja pystyy

kertomaan esimerkiksi rahoittajille tai yhteistydkumppaneille yritystoiminnan



potentiaalista. (Hesso 2015, luvut 1 ja 11.) Liiketoimintasuunnitelma tarvitaan

my0s esimerkiksi starttirahahakemuksen liitteeksi (Uusyrityskeskus 2022).

Taman opinnaytetyon lopputulemana syntyi liikketoimintasuunnitelma omalle
tulevalle yritykselleni. Tein liiketoimintasuunnitelmaa Uusyrityskeskuksen tyo-
kalulla. Sen avulla tyo etenee jarjestelmallisesti ja yritystoiminnan eri osa-alu-
eet huomioiden. Tyo alkaa yrityksen liikeidean aukikirjoittamisella ja etenee
oman osaamisen analysoinnista asiakkaisiin, riskeihin, mahdollisuuksiin ja toi-
mintaympariston tutkimiseen. Liiketoimintasuunnitelmassa tulee miettia myos
markkinointia, tavoitteita seka laatia yksityiskohtainen taloussuunnitelma, joka
ottaa kantaa toiminnan rahoittamiseen, kustannuksiin ja kannattavuuteen.
Nain ollen liiketoimintasuunnitelma auttaa jasentamaan ja konkretisoimaan lii-
keideaa, ja se auttaa hahmottamaan millaiset menestymisen mahdollisuudet
yritykselld on — tai kannattaako yritysta ylipaataan perustaa (Uusyrityskeskus
2022).

Itsellani liiketoimintasuunnitelman laatimisen hyodyt tiivistyivat sen konkreetti-
suuteen. Halusin vieda liiketoimintasuunnitelman hyvin konkreettiselle ja to-
denmukaisuuteen perustuvalle tasolle. Jotta suunnitelmaa pystyy laatimaan,
pitaa olla kokonaisvaltainen ja samalla yksityiskohtainen nakemys omasta tu-
levasta bisneksesta. Mika on huoneen hinta majatalossani? Sita varten pitaa
selvittaa esimerkiksi kilpailutilanne, markkinaymparisto ja toiminnan kulut. Pi-
taa tietdad, mita tarjoan aamiaisella, jotta tiedan elintarvikekulut. On siis pohdit-
tava, tarjoanko yhden vai kaksi croissantia, onko tarjolla hedelmia, ehka itse-
leivottua porkkanakakkua, kahvia nyt ainakin? Jokaiseen yksityiskohtaan si-
saltyy iso maara taustatiedon kaivuuta, tutkimista ja vertailua. Sen myoéta sain
kasityksen siita, olisiko yritystoimintani edes teoriassa kannattavaa. Kun tutkii,
laskee, selvittaa, analysoi ja viettaa liiketoimintasuunnitelman parissa tunteja,

kirkastuu my0s se tarkein: haluanko todella ryhtya yrittajaksi.

3.1 Liikeidea

Yrityksen perustaminen alkaa liikeideasta. Liikeidea vastaa kysymyksiin mit3,
miten ja kenelle. Mita tuotteita tai palveluja yritys tuottaa, miten ne saadaan
asiakkaiden saataville ja mitd kohderyhmaa tavoitellaan. (Hesso, luku 2.)



Omaa liikeideaa kannattaa alusta alkaen tarkastella asiakkaan silmin ja miet-
tia, mita uutta se tarjoaa markkinaan tai miten oma yritysidea eroaa muista,
mitka ovat toiminnan kilpailuvaltteja. Liikeideaa miettiessa tulee ottaa huomi-
oon asiakkaiden tarpeet: millaisesta tuotteesta tai palvelusta asiakkaat ovat
valmiita maksamaan ja millaista kysyntaa yrityksen tarjoomalle ylipaataan on
(Uusyrityskeskus 2022).

3.2 Asiakkaat

Kaikessa yritystoiminnassa, niin uutta liiketoimintaa suunnitellessa kuin ole-
massa olevaa kehitettdessa, asiakkaan on oltava keskiossa. On tiedettava,
keita yrityksen asiakkaat ovat: mitka ovat heidan arvonsa ja motivaatioteki-
jansa, mita he haluavat ja tarvitsevat, mita he ajattelevat ja tuntevat. (Hanti
2021.) Ei kannata tarjota kaikille kaikkea, vaan pyrkia I6ytamaan oman yrityk-

sen kannalta tuottoisimmat asiakkaat (Bergstrom & Leppanen 2021).

Valitulla kohderyhmalla on vaikutusta kaikkeen tekemiseen markkinoinnista
majatalon sisutukseen. Valittu kohderyhma ja liikkeidea maarittavat oletko pe-
rustamassa luksushotellia vai budjettimajoituskohdetta. Kohderyhmavalinnan
myota pystytdan maarittelemaan kaikki yksityiskohdat: mika on palvelu- ja hin-
tataso, mita aamiaisella tarjotaan, mika on huoneiden varustelutaso ja sisus-

tus.

Kohderyhmatuntemus linkittyy olennaisesti myos asiakaskokemukseen. Asia-
kaskokemuksella tarkoitetaan asiakkaalle syntyvaa kokemusta, joka muodos-
tuu kaikista eri kohtaamispisteista, joissa han on tekemisissa yrityksen
kanssa. Kohtaamisia tapahtuu koko asiakaspolun matkalla, niin ennen ostoa,
sen aikana ja ostotapahtuman jalkeen. (Saarijarvi & Puustinen, luku 2.) Koh-
taamispisteita voivat majoitustoiminnan maailmassa olla esimerkiksi asiakas-
palvelutilanne hotellin vastaanotossa, yrityksen kotisivut tai somekanava, joilla
asiakas vierailee, muilta asiakkailta kuullut kokemukset tai asiakkaan nakema

mainos televisiossa.

Asiakaskokemus on aina henkildkohtainen ja siihen vaikuttaa asiakkaan odo-
tukset. Odotukset yritystd kohtaan syntyvat esimerkiksi markkinointiviestinnan,



asiakkaan aikaisempien kokemusten tai suositusten kautta. Jotta asiakasko-
kemusta voidaan johtaa, on ymmarrettava asiakkaan odotuksia. Siksi asiakas-
kokemuksen johtaminen on myds odotusten johtamista. (Saarijarvi & Puusti-

nen, luku 2.)

Asiakaskokemus syntyy asiakkaan odotusten ja eri kohtaamispisteissa koetun
todellisuuden lopputulemana. Nykypaivana asiakas odottaa tiettyjen asioiden
olevan kunnossa toimiessaan yritysten kanssa. Naita odotuksia kutsutaan
yleisiksi asiakasodotuksiksi. Tallaisia ovat esimerkiksi monikanavainen asi-
ointi, eli asiakas odottaa saavansa palvelua haluamassaan kanavassa. Asia-
kas odottaa my0Os helppoa ja vaivatonta asiointia, yrityksen lasnaoloa sosiaali-
sen median kanavissa, nopeaa ja ammattitaitoista palvelua ja yndenmukaista
viestintaa eri kanavista. (Saarijarvi & Puustinen, luku 2.) Edella mainitut asiat
eivat siis viela tee asiakaskokemuksesta erityista vaan ne ovat lahtétaso. Mi-

ten siis luodaan ylivoiminen asiakaskokemus?

Saarijarven ja Puustisen mukaan "Erinomaisista kokemuksista 90 % on perus-
asioiden tekemista hyvin, loput 10 prosenttia jotain erityistd”. Omassa yrityk-
sessani sitoudun hyvan perustason yllapitamiseen ja palvelun jatkuvaan kehit-
tamiseen asiakaspolun eri vaiheissa. Elamyksia pyrin tuottamaan yksityiskoh-
tien kautta, joissa kiinnitan huomiota asiakaskokemuksen moniaistisuuteen:
mita asiakas tuntee, nakee, haistaa, kokee. Kun asiakas on saatu paikan
paalle yritykseen, henkildkohtaiseen palveluun panostaminen on erityisase-
massa. Mielestani hyva palvelu on toisaalta sita, etta palvelun perusteet ovat
kunnossa: tervehditaan asiakasta, kiitetaan kaynnista, ollaan helposti tavoitet-
tavissa. Se on my0s sita, etta asiakas tuntee itsensa erityiseksi: huomioin ja
muistan kaksi yota majoittuvan henkilon kahvitoiveen ensimmaisen paivan pe-
rusteella, tuon vesikipon hanen koiralleen, kysyn miten illallinen sujui kun asia-
kas pyysi neuvoa ravintolapaikan valinnassa edellisena paivana. Hyva palvelu
on mielestani kuuntelemista ja aitoa lasnaoloa. Uskon etta tata kautta pystyn

luomaan palveluun ns. wow-elamyksia.

Enta miksi asiakaskokemuksesta pitaa ylipaataan olla kiinnostunut? Koska
asiakaskokemus vaikuttaa liikketoiminnan onnistumiseen Loytana ja Kortesuo

(2011, luku 1.2) toteavat kirjassaan, etta hyva asiakaskokemus mm. vahvistaa



asiakkaiden sitoutumista yritykseen, mahdollistaa lisamyynnin, vahentaa asia-
kaspoistumaa ja lisaa suositteluhalukkuutta. Nama kaikki ovat asioita, jotka ta-

valla tai toisella nakyvat yrityksen tuloksessa.

3.3 Toimintaymparisto- ja kilpailija-analyysi

Yrityksen toimintaymparistolla tarkoitetaan sisaisia ja ulkoisia tekijoita, jotka
vaikuttavat sen toimintaan. Sisaisia tekijoita ovat esimerkiksi liikeidea, henki-
I0sto ja yrityskulttuuri, ulkoisia tekijoita kilpailijat, markkinat tai poliittinen ti-
lanne. Ulkoiset tekijat voidaan jakaa kahteen osaan: makro- ja mikroymparis-
toon. Makroymparistolla tarkoitetaan ulkoisia tekijoita, jotka vaikuttavat taus-
talla yrityksen toimintaan ja paatoksentekoon. Tallaisia ovat esimerkiksi talou-
dellinen tilanne maailmassa, joka vaikuttaa asiakkaiden ostovoimaan, tai po-
liittinen tilanne, jonka myota lait, saadokset ja yhteiskunnalliset paatokset vai-

kuttavat yrityksen toimintaan. (Bergstrom & Leppanen 2021, luku 2.)

Makroymparistoon liittyva tekija on esimerkiksi laki matkailu- ja ravitsemistoi-
minnasta, joka saatelee matkailualan yritysten toimintaa. Aamiaismajoitustoi-
minnassa on otettava myds huomioon elintarviketurvallisuuteen liittyvia asi-
oita, seka mahdollisesti alkoholilakiin ja anniskeluun liittyvia saadoksia. Hyva
esimerkki makrotoimintaympariston akillisestd muutoksesta on korona-pande-
mia, jonka vaikutukset ovat nakyneet rajuina nimenomaan matkailualalla kun
kansalliset ja kansainvaliset matkustus- ja likkumisrajoitukset romahduttivat

matkustamisen.

Mikroymparistolla tarkoitetaan yrityksen lahiympariston tekijoita, esimerkiksi
markkinat, kysynta ja kilpailu (Bergstrom & Leppanen 2021, luku 2). Kilpailu-
kentta on tunnettava. Pitaa tietaa, mitka yritykset kilpailevat samoista asiak-
kaista, jotta pystyy luomaan omalle yritykselleen muista erottuvat kilpailuvaltit
(Hesso, luku 3).

3.4 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi on riskien hallinnan ja tunnistamisen tydkalu, jonka avulla
analysoidaan yrityksen vahvuudet ja heikkoudet seka ulkopuolelta tulevat uh-

kat ja mahdollisuudet (kuva 2). SWOT-analyysin avulla voi hahmottaa miten



vahvuuksia voisi vahvistaa ja heikkouksia mahdollisesti poistaa. Se auttaa na-
kemaan mahdolliset tulevaisuuden uhkat ja varautumaan niihin. Vahvuudet
(strenghts) ja heikkoudet (weaknesses) kuvaavat yrityksen sisaisia tekijoita,
mahdollisuudet (opportunities) ja uhat (threats) tekijoita, jotka vaikuttavat toi-
mintaan ulkoapain. SWOT-analyysi kokoaa taten yhteen taulukkoon yrityksen

toimintaan vaikuttavat tekijat. (Uusyrityskeskus 2022.)
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////.- = S \\\
. ‘ SWOT- . /
4 analyysi
\ %
Mahdollisuudet H Uhat < Ulkoiset tekijat

Kuva 2. SWOT-analyysi (Uusyrityskeskus 2022)

Pelkan listauksen sijaan SWOT-analyysin tulee olla tydkalu, jonka avulla teh-
daan toimenpidesuunnitelmia, tehdaan johtopaatoksia ja mietitdan ratkaisuja
(Vuorinen 2013, 94).

Laatiessani oman tulevan yritykseni SWOT-analyysia, tarkastelin yritystoimin-
taa mahdollisimman realistisesti ja useasta nakdkulmasta. Mitka asiat erotta-
vat minut kilpailijoista, mita uniikkia tuon Pirkanmaan matkailutoimijakenttaan?
Miten matkailijat tana paivana varaavat matkojaan, mita tapahtuu maailmassa
ja miten se vaikuttaa matkailualaan? Analysoin vahvuuksia, heikkouksia, uh-
kia ja mahdollisuuksia liikeidean ja henkilokohtaisten ominaisuuksieni kautta

peilaten aihetta toimintaymparistoon liittyviin asioihin.

3.5 Hinnoittelu

Hinnoittelu on yksi tarkeimmista strategisista valinnoista yrityksen toimin-
nassa. Se on Kilpailukeino, jolla varmistetaan kannattavuus ja taloudellinen

menestys. Hinnoittelussa on otettava huomioon niin yrityksen sisaiset asiat,



esim. tavoitteet, kannattavuus, kustannukset, liikeidea, kuin ulkopuoliset sei-
kat, esim. kilpailijat, kohderyhma, markkinatilanne. (Bergstrom & Leppanen
2016, luku 4.3.) Hinnoittelu linkittyy olennaisesti kaikkiin liiketoiminnan osa-
alueisiin liikeideasta kohderyhmaan ja toimintaymparisto- ja kilpailija-analyy-

sista kustannuslaskelmiin.

Hinnoittelussa tulee |0ytaa kultainen keskitie: ei liian kallis asiakkaan koke-
maan arvoon nahden, mutta alennusmyyntiinkaan ei kannata sortua. On tun-
nistettava korkein mahdollinen hinta, jonka asiakas on valmis maksamaan.
(Apunen 2020, 163.) Hinnan on katettava kulut mutta on otettava myds huomi-
oon mika tuotteen ja palvelun arvo on asiakkaan silmissa. Asiakkaan hintaka-
sitykseen vaikuttaa moni asia, esimerkiksi kilpailutilanne, kysynta ja tarjonta,

sesongit, brandi ja tuote itsessaan. (Bergstrom & Leppanen 2021, luku 4.3.)

Maaritellessani oman majoitusyritykseni huoneen keskihintaa, tutkin kilpailuti-
lannetta seka Pirkanmaan majoitusyritysten keskimaaraisia huonehintoja. Py-
rin myos arvioimaan mita asiakasryhmani on tamantyyppisesta majoituksesta
valmis maksamaan. Lisaksi kustannuslaskelmien kautta tein arvion milla huo-
nehinnalla toiminta pyorii eli minkalaiset tulot kattavat liketoiminnan kustan-

nukset.

Hinnoitteluun ja uuden yrityksen perustamisvaiheeseen liittyy keskeisesti kulu

ja kustannuslaskelmat. Niiden avulla pyritaan selvittdmaan, paljonko yritystoi-
minnan aloittaminen vaatii rahoitusta, kuinka paljon tarvitaan myyntia kulujen
kattamiseksi ja onko liikeidea ylipaataan edes teoriassa sellainen, etta silla on
menestymisen mahdollisuuksia. Tallaisia laskelmia ovat esimerkiksi rahoitus-
laskelma ja kannattavuuslaskelma. (Uusyrityskeskus 2022.) En kasittele tassa
opinnaytetyossa laskelmia lainkaan vaan rajasin ne taman opinnaytetyon ul-
kopuolelle niiden laajuuden vuoksi. Toinen syy rajaukseen on vaihe, jossa yri-
tykseni suunnittelu on: ilman olemassa olevaa majoituskiinteistda ja sen
mya6ta ilman tarkkaa yrityksen sijaintitietoa, joka vaikuttaa esimerkiksi kohde-
ryhmaan ja asiakasvirran arviointiin, ei pysty laskemaan kuluja, kustannuksia

tai rahoitustarvetta.



3.6 Markkinointi

Markkinointi on keino kertoa omista palveluista ja tuotteista asiakkaille seka
keino erottautua kilpailijoista (Bergstrom & Leppanen 2021, luku 1). Markki-
noinnin tulee olla strateginen, suunniteltu kokonaisuus, jolla yrittaja ohjaa yri-
tystaan haluamaansa suuntaan: kohti sellaisia asiakkaita ja toita, jotka ovat
yrityksen liiketoiminnan kannalta merkityksellisimpia, innostavimpia ja tuotta-

vimpia (Uusyrityskeskus 2022).

Kun yritys tuntee asiakkaansa, voidaan alkaa suunnittelemaan juuri heita kiin-
nostavia tuotteita, ja miettia tuotteelle tai palvelulle markkinointitoimenpiteet,
joilla tavoitetaan ja puhutellaan juuri sitd omaa, haluttua kohderyhmaa (Berg-
strom & Leppanen 2021, luku 3.1). Osa oman yritykseni liiketoimintasuunnitel-
maa on markkinointisuunnitelma, jossa kohderyhma vaikuttaa kaikkiin valintoi-
hin: missa kanavissa markkinoidaan, millaisilla kuvilla ja teksteilla ja mihin ai-
kaan. Sesongit on maaritelty kohderyhman mukaan (pariskunnat ja soolomat-
kailijat). Taman takia esim. koulujen loma-ajat, vaikkapa syysloma, ei nay yri-

tykseni sesonkikartassa koska en tavoittele lapsiperhe-lomakohteen etsijoita.

Esimerkki kohderyhman huomioimisesta on myds se, etta tietyt tapahtumat on
jatetty markkinoinnin vuosikellosta pois, vaikkapa kaupunkiin paljon vakea
tuova hiphop-festivaali Blockfest jonka osallistujat ovat nuorempia kuin tavoit-
telemani kohderyhma. Kohderyhmalleni merkityksellisempia ajankohtia ovat
esim. paasiainen tai helatorstai, joiden ymparille voi ottaa vapaapaivia toista,
tai joulukuun viikonloput, jolloin voi lahtea kaupunkilomalle Tampereen jouluto-
ria ihmettelemaan. Toisaalta olen jattanyt markkinointikampanjoiden ulkopuo-
lelle myds Tampereella 2023 pidettavat jaakiekon MM-kisat: silloin kaupunki
vetaa majoittujia riippumatta sitd mainostanko vai en. Kampanjoiden aloitus on
mietitty asiakkaiden ostokayttaytymisen mukaan. Aikajanne majoituksen osta-
misesta matkan alkuun on kaventunut (Venttola 2022). Tdman takia makset-
tua mainontaa ei kannata aloittaa liian aikaisin — rahaa menee hukkaan, jos

mainontaa naytetaan asiakkaille, jotka eivat ole viela valmiita ostamaan.

Asiakkaan osto- ja palvelupolulla on tarkeaa olla nakyvissa koko sen matkalla.
Ei riita, ettd palvelee asiakasta vain sen hetken, kun han on fyysisesti paikalla

majatalossa. Ostopolun alkuvaiheessa asiakkaan kiinnostusta pitaa pystya



herattamaan ja ohjaamaan kohti ostoa. (Hanti 2021, luku 2.4.) Ostopolulla tar-
koitetaan asiakkaan ostoprosessia kokonaisuutena. Visit Finlandin Digitaali-
sen asiakaskokemuksen kasikirjassa (2020) asiakkaan ostoprosessi jaetaan
viiteen osaan. Kaikki alkaa haaveilusta — talloin kiinnostus ja tarve syntyvat.
Suunnitteluvaiheessa asiakas etsii tietoa, vertailee ja tutkii. Varaus-vaiheessa
asiakas tekee ostopaatoksen ja ryhtyy kaytannon toimiin ostamisen suhteen.
Sen jalkeen koetaan varsinainen matka, eli palveluntarjoajan nakékulmasta lu-
nastetaan lupaukset. Matkan jalkeen asiakas muistelee matkaa, jakaa koke-
muksia ja antaa ehka palautetta. Asiakkaan ostopolku on monimutkainen ja
vaikea ennustaa, silti yrityksen tulisi olla sen eri vaiheissa esilla ja |0ydetta-
vissa. Ostopolun eri vaiheisiin tulee miettia kohderyhman mukaiset markki-

nointitoimenpiteet ja -kanavat.

4 OPINNAYTETYON PROSESSI

Opinnaytetyoprosessini alkoi oikeastaan samana paivana, kun aloitin opintoni
Kaakkois-Suomen ammattikorkeakoulussa eli syksylla 2020. Orientaatiopai-
vien aikana kerroin toiveestani perustaa joskus tulevaisuudessa oma majoi-
tusalan yritys, joten alusta saakka opintojeni punaisena lankana on ollut siihen
tahtaavat toimenpiteet. Taten liiketoimintasuunnitelma oli luonnollinen valinta
opinnaytetyon aiheeksi. Sen kautta sain maariteltya opinnaytetyoni teoriapoh-
jan, tyon rajaukseen puolestaan vaikuttivat tulevan yritykseni toimiala ja suun-
niteltu sijainti. Naiden paatosten jalkeen pystyin valitsemaan tyohoni sopivat

tutkimusmenetelmat.

Esittelin opinnaytetydsuunnitelmani tyoni ohjaajalle Sirpa Sahinjoelle marras-
kuussa 2022, jonka jalkeen alkoi varsinaisen opinnaytetyon seka liiketoiminta-
suunnitelman kirjoitusty®. Tutkimuksellisen tydn eli haastattelut ja toiminta-alu-
eeseen liittyvan dokumenttianalyysin tein tammi-maaliskuussa 2023 jonka jal-
keen paasin purkamaan haastattelumateriaaleja ja tekemaan tutkimusaineis-
tosta johtopaatoksia. Viimeistelin tyoni, niin opinnaytetyon kuin lilkketoiminta-

suunnitelman, maalis- ja huhtikuun aikana.

Seuraavissa alaluvuissa esittelen tutkimusongelman ja kayn lapi opinnayte-
tyoni tarkemmat tavoitteet. Esittelen myos valitsemani tutkimusmenetelmat

tarkemmin.



4.1 Kehittamistehtava ja tavoitteet

Opinnaytetyoni tavoitteena on laatia tulevalle omalle majoitusalan yritykselleni
liiketoimintasuunnitelma. Tutkimusongelman olen kiteyttanyt virkkeeseen:
Henkild on perustamassa matkailualan yritysta Pirkanmaalle. Uudella yrityk-
sella tulee olla liiketoimintasuunnitelma. Miten sellainen tehdaan ja mita se pi-
taa sisallaan? Tutkimuskysymys on: Millainen on hyva liiketoimintasuunni-
telma majoitusalan yritykselle ja mita se sisaltda? Alatavoitteena on selvittaa
mika on hyvan liikketoimintasuunnitelman merkitys aloittavalle yritykselle, miksi
sellainen kannattaa tehda. Toinen alatavoite on selvittaa, millaiset elinmahdol-
lisuudet Tampereen seudulla on uudelle majoitusalan yritykselle. Alatavoite
linkittyy luontevana osana liiketoimintasuunnitelmaan: toimintaympariston ja
kilpailijatilanteen selvittaminen antaa nakdokulmaa siita millaiseen markkinati-
lanteeseen ja -ymparistoon yrittdjana on lahddssa harjoittamaan liiketoimintaa.
Teoreettisena viitekehyksena toimii liiketoimintasuunnitelma: mita sen tulee si-
saltaa, mitka osiot hyvassa liiketoimintasuunnitelmassa tulee olla mukana.
Avainkasitteet ovat: liiketoimintasuunnitelma, bed & breakfast, Pirkanmaa

matkailu- ja majoitusalueena.

Henkildkohtainen tavoitteeni talle kehittamistydlle on saada aikaan kayttokel-
poinen liiketoimintasuunnitelma, jota voin hyddyntaa tulevaisuudessa, kun yri-
tyksen perustaminen tulee ajankohtaiseksi. Kayttokelpoisen liiketoimintasuun-
nitelman aikaansaaminen vaatii yritystoiminnan eri osa-alueiden yksityiskoh-
tien miettimista, ajan ottamista sille, etta kokoan ehean kokonaisuuden asia-
kasanalyyseineen, markkinointisuunnitelmineen ja monine yksityiskohtineen,
jotka taytyy miettia ennen kuin ensimmaiset asiakkaat voivat varata huoneen.
Tavoitteeni oli nimenomaan konkretia: selkeat ja kaytannonlaheiset suunnitel-

mat, jotka voi ottaa sellaisenaan kayttoon, kun aika on.

Ty0 on rajattu koskemaan bed & breakfast eli aamiaismajoitusliiketoimintaa
seka Pirkanmaata toiminta-alueena. Opinnaytetyon lopputulemana syntyy lii-
ketoimintasuunnitelma. Liiketoimintasuunnitelma voi laajimmillaan olla moni-
kymmensivuinen raportti yrityksen toiminnasta ja kattaa kaiken tiedon tule-

vasta yrityksesta laajoine asiakasanalyyseineen, markkinointisuunnitelmineen



ja tarkkoine kulu-, kannattavuus- ja rahoituslaskelmineen. Valitsin opinnayte-
tyohoni mukaan ne osa-alueet, jotka parhaiten tukevat Pirkanmaalle perustet-
tavan B&B-yrityksen alkuvaiheen toimenpidesuunnitelmia — vaihetta, jolloin
majoituskiinteistda ei ole viela hankittu eika sen myota tarkka rahoitustarve tai
kulut ole selvilla. Taman vuoksi jatin tyon ulkopuolelle liiketoimintasuunnitel-
maan kuuluvat erilaiset laskelmat. Ne ovat seuraava askel kohti yrittajyytta,
opinnaytetyoprosessin jalkeen, kun yrityksen sijainti on selvilla ja suunnitelmat

sopivan kiinteiston ostamiseksi ovat edenneet.

4.2 Tutkimusmenetelmat ja sen teoria

Tyoni toteutustapa on kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus ja lahestymistapa
tapaustutkimus. Tapaustutkimuksessa on tyypillista hyodyntaa useita tiedon-
hankintamenetelmia, maarallisia tai laadullisia, ja niiden avulla saada koko-
naisvaltainen kuva valitusta aiheesta. Se sopii tutkimusmenetelmaksi, kun tut-
kimuskohteena on yksittainen case, jota halutaan kehittaa. Kehittamistyo ete-
nee prosessimaisesti (kuva 3) lahtien liikkeelle alustavasta kehittdmistehta-
vasta tai -ongelmasta, jonka jalkeen valittuun aiheeseen perehdytaan tarkem-
min. Prosessi etenee keraamalla lisatietoa aiheesta sopivin menetelmin ja

paattyy kehittamisehdotuksiin. (Ojasalo ym. 2015, luku 3.2.)
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Kuva 3. Tapaustutkimuksen vaiheet (Ojasalo ym. 2015)

Tapaustutkimukselle tyypillisesti toteutin tutkimuksen useampaa tutkimusme-
netelmaa hyodyntaen. Valitsin tutkimusmenetelmiksi teemahaastattelut ja do-
kumenttianalyysin. Toteutin kaksi haastattelua saadakseni tuoretta ja nimen-
omaan tahan tutkimukseen sopivaa syventavaa tietoa. Haastattelumetodiksi

valitsin puolistrukturoidun teemahaastattelun. Tassa haastattelumenetelmassa



tietyt asiat ovat etukateen lukkoon lyotyja, kuten teema eli keskustelun aihe-
piiri (Hirsjarvi & Hurme 2022, luku 4). Teemahaastattelu lahtee oletuksesta,
etta haastateltavalla on kaytannon kokemusta ja tietoa valitusta aihepiirista ja
haastattelija puolestaan on perehtynyt aiheesta kirjoitettuun tutkimustietoon

etukateen (Puusa ym. 2020, luku 6).

Dokumenttianalyysilla tarkoitetaan kirjallisen aineiston tutkimista ja analysoin-
tia. Materiaaliksi voidaan lukea lahes mika tahansa kirjoitettu, puhuttu tai ku-
vattu aineisto, esimerkiksi lehtiartikkelit, www-sivut, valokuvat, paivakirjat jne.
Dokumenttianalyysissa pyritdédn saamaan selkea kuva tutkittavasta aiheesta
ja aineistoa analysoimalla tekemaan paatelmia ja luomaan lisdinformaatiota.
(Ojasalo ym. 2015, luku 4.5.) Dokumenttianalyysia hyédyntamalla laadin kil-
pailija-analyysin, joka toi opinnaytetydhoni tarkempaa tietoa Pirkanmaasta toi-
minta-alueena majoitusalan yritykselle. Kilpailija-analyysia varten kavin 1api
majoitusalan yritysten kotisivuja seka tutkin hintatietoja online-varauskana-

vassa.

4.3 Luotettavuuden arviointi

Laadullisessa tutkimuksessa lopputuloksen laatua arvioidaan mm. uskottavuu-
della, luotettavuudella ja eettisyydella. Uskottavuus kertoo siita, kuinka paljon
tutkimuksen lukijat luottavat siihen, etta tutkimus on huolellisesti tehty ja tulok-
set luotettavia. Luotettavuus tarkoittaa sita, etta tekija pystyy tyollaan, peruste-
luillaan ja menetelmilldan osoittamaan, etta tutkimus on tehty joka vaiheessa
ammattitaidolla ja oikein. Eettisyys tarkoittaa sita, etta tekija on noudattanut tu-
kimusta tehdessaan eettista ja hyvaa tutkimustapaa. (Puusa ym. 2020, luku
5.)

Taysi objektiivisuus ei laadullisessa tutkimuksessa ole ehka lainkaan mahdol-
lista, mutta tutkijan pitaisi parhaansa mukaan katsoa aihetta ulkopuolisena
tarkkailijana ja tiedostaa asenteensa ja vaikuttimensa (Saaranen-Kauppinen &
Puusniekka 2006). Tutkimuksessani objektiivisuutta haittaa se, etta toimin itse
toimeksiantajana. Kun aihe on itselle tarkea ja siitda on vahvat nakemykset, voi
olla vaikeaa nahda asiat toisesta, uudesta, nakokulmasta. Toisaalta yrittajyys
ja liiketoimintasuunnitelman teko ovat itselleni uusia asioita, joten lahdin teke-

maan tutkimusta avoimin mielin — nain uuden oppiminen oli luonnollinen osa



prosessia. Asiantuntijahaastateltavilta sain uusia nakokulmia ja tein heilta saa-

mieni vinkkien pohjalta myds muutoksia liiketoimintasuunnitelmaani.

Opinnaytetyoni luotettavuuden perusta on useista kirjallisista lahteista kera-
tyssa teoriatiedossa. Lahteita on paljon ja ne ovat paaasiassa hyvin tuoreita.
Olen hyodyntanyt ammattikirjallisuutta seka virallisten tahojen, esimerkiksi tyo-
ja elinkeinoministerio ja Tilastokeskus, nettisivuja, joiden kaikkien voi olettaa
olevan luotettavia faktalahteita. Tutkimuksellisessa osiossa hyddynnan kahta
eri tutkimusmenetelmaa, mika lisaa tutkimuksen luotettavuutta. Asiantuntija-
haastatteluiden kautta olen saanut kaytannonlaheista tietoa liittyen etenkin tut-
kimukseni toiseen alakysymykseen (mika on hyvan liiketoimintasuunnitelman
merkitys aloittavalle yritykselle). Haastattelujen maara on pieni, joten niista ei
voi vetaa kovin pitkalle vietyja johtopaatoksia aiheesta. Toisaalta olen onnistu-
nut hyvin haastateltavien valinnassa: haastateltavat ovat oman alansa asian-
tuntijoita ja olen saanut heilta hyvia, kaytannonlaheisia ja juuri minun tapauk-
seeni hyodyllisia vinkkeja, joilla olen pystynyt kehittamaan opinnaytetyon lop-
putulemasta eli liiketoimintasuunnitelmasta parhaan mahdollisen juuri talle yri-

tykselle, toimialalle ja -alueelle.

5 TUTKIMUKSEN TOTEUTTAMINEN JA SEN TULOKSET

Hyodynsin tutkimuksessa kahta menetelmaa: teemahaastatteluja ja doku-
menttianalyysia. Haastattelin kahta aihealueen asiantuntijaa: vastikaan oman
bed & breakfast -yrityksen perustanutta yrittdjaa seka Uusyrityskeskus Ensi-
metrin edustajaa. Ensimetri neuvoo ja auttaa Pirkanmaan alueella yrittajyy-

desta kiinnostuneita.

Taulukko 2. Tutkimushaastatteluiden toteutus

Haastattelu 1
Toteutusajankohta 23.1.2023

Haastateltava Maria Salervo, Vinter Bed & Breakfast, Sauvo
Teema Liiketoimintasuunnitelman merkitys uudelle yrittdjalle
Toteutustapa Teams-videohaastattelu

Haastattelu 2
Toteutusajankohta 10.2.2023
Haastateltava Kaj Heinio, Uusyrityskeskus Ensimetri, Tampere




Teema Liiketoimintasuunnitelman merkitys uudelle yrittajalle
Pirkanmaa ja Tampere matkailualan yrityksen toiminta-
alueena

Toteutustapa Teams-videohaastattelu

Toisena tutkimusmenetelmana kaytin dokumenttianalyysia. Sen avulla pyrin
saamaan lisatietoa alatutkimuskysymykseen "Millainen Pirkanmaa on toi-
minta-alueena uudelle majoitusalan yritykselle”. Tutkin Pirkanmaan alueella
toimivien majoitusalan yritysten kotisivuja seka Booking.com-online-varauska-
navaa ja naiden pohjalta listasin tulevan yritykseni mahdolliset kilpailijat. Koos-
tin tiedot Excel-taulukkoon, josta voi vertailla majoitustarjontaa Pirkanmaalla ja

valittujen yritysten hinta- ja palvelutasoa.

5.1 Haastattelut ja dokumenttianalyysi

Ensimmaisen haastattelun toteutin 23.1.2022, jolloin haastattelin sauvolaisen
Vinter Bed and breakfastin yrittajaa Maria Salervoa. Haastattelu toteutettiin
Teamsin valityksella. Haastattelun teema oli liiketoimintasuunnitelma, ja haas-
tattelu painottui liiketoimintasuunnitelman hyoétyihin aloittavalle yrittajalle. Sa-
lervo on perustanut oman majoitusalan yrityksensa puolisonsa kanssa kesalla
2021. Tuolloin toiminta alkoi kesakahvilatoiminnalla. Ensimmaisen kesan jal-
keen pariskunta keskittyi kiinteiston remontointiin majoitustoimintaan sopivaksi
ja bed & breakfast -toiminta alkoi kesalla 2022.

Salervo kertoi liiketoimintasuunnitelman olleen hyodyllinen tydkalu yritystoi-
mintaa suunniteltaessa. Katalysaattorina lilkketoimintasuunnitelman tekemi-
seen toimi konkreettinen tarve: liiketoimintasuunnitelmaa tarvitaan starttirahan
hakemiseen. Salervo sain neuvoja yrityksen perustamiseen Turun seudun
Uusyrityskeskuksen yritysneuvoijalta, joka myos vinkkasi liiketoimintasuunni-
telmapohjasta, jolla tyé on kateva toteuttaa. Salervo kertoi pohjan toimineen
hyvana listauksena siita, mita asioita liiketoimintasuunnitelmaan tulee sisallyt-
taa. Liikeideaan ja yritystoimintaan liittyvia asioita oli hauduteltu pidemman ai-
kaa, joten varsinainen liiketoimintasuunnitelman kirjoittaminen vei muutaman

paivan.

Salervo vei liiketoimintasuunnitelman tarkalle tasolle ja toteutti sen ajatuksella

ja niin perusteellisesti kuin se siina vaiheessa yritystoiminnan aloitusvaihetta



oli mahdollista. Salervon ja hanen puolisonsa liiketoimintasuunnitelma sisalsi
yritysidean, palvelukuvauksen, kohderyhmatietoa, tietoa markkina- ja kilpailija-
tilanteesta seka alaan liittyvasta lainsaadannosta. Mukana oli osiot myynnista,
markkinoinnista, omasta osaamisesta, toimitiloista ja niiden kustannuksista,
kirjanpidosta seka tietoa yrityskuvasta eli millainen yritys on mielikuvissa. Li-
saksi liiketoimintasuunnitelmaan sisallytettiin rahoitussuunnitelma, kannatta-
vuuslaskelmat, tietoa hinnoittelusta seka SWOT-analyysi. Tarkeimpana liike-
toimintasuunnitelman osana Salervo pitaa mielikuvaosiota, eli vaihetta, jossa
han on kirjoittanut auki ajatuksensa siita, millaisia mielikuvia hanen aamiais-
majoitusyrityksensa tulisi asiakkaissa herattaa tai miten han haluaa palvella
asiakkaita. Alussa mietityn mielikuvan avulla yritysta on voitu konkreettisesti
rakentaa eteenpain. Salervo pitaa liiketoimintasuunnitelmaa tyékaluna, jota
kannattaa paivittaa liiketoiminnan edetessa. Esimerkiksi ensimmaisen toimin-
tavuoden jalkeen kavi ilmi, ettd Vinter Bed & Breakfastin asiakaskohderyhmaa
kannattaa laajentaa uuteen suuntaan: majoituksen kannalta vilkas ensimmai-
nen kesa osoitti, etta paikka houkutteli asiakaskuntaa, jota alun perin ei oltu
mietitty lainkaan kohderyhmaksi. Taten liiketoimintasuunnitelmaa kannattaa
paivittaa uusilla ajatuksilla toiminnan kehittyessa ja muuttuessa. Toisaalta Sa-
lervo pitaa tarkeana, ettd dokumentissa ovat ne alkuperaiset peruskivet, joi-

den varaan toiminta on alun alkaen perustettu.

Seuraava haastattelu oli 10.2.2023 jolloin haastattelun Uusyrityskeskus Ensi-
metrin asiantuntijaa, kehittamispaallikkd Kaj Heinidta. Ensimetri palvelee Pir-
kanmaalla kaikkia yrittajyydesta kiinnostuneita. Haastattelu toteutettiin siten,
etta sovin konsultointitapaamisen Ensimetrin asiantuntijalle. Tapaaminen to-
teutettiin Teamsilla, ja sen aikana kavimme lapi yritysideaani ja liiketoiminta-
suunnitelmaani liittyvia asioita. Lisaksi kysyin Heiniolta opinnaytetyon tutki-
muskysymyksiin liittyvista asioista, eli liiketoimintasuunnitelman merkityksesta
aloittavalle yritykselle seka nakemyksia Pirkanmaasta toiminta-alueena.

Heinidon mukaan liiketoimintasuunnitelmasta on todellista hyotya aloittavalle
yrittajalle, jos liiketoimintasuunnitelma perustuu kaytantoon ja faktoihin, ja jos
se on toteutettavissa oleva. Han kertoo, etta liiketoimintasuunnitelmaa tarvi-
taan pankeille ja yhteistydkumppaneille, mutta sita tehdaan ennen kaikkea it-
selle, jotta ymmarretaan, mihin ollaan lahtemassa ja mita tekemassa. Toteut-

taminen voi olla toki toinen asia, vasta kaytantd nayttaa, miten suunnitellut



asiat oikeasti toteutuvat. Kysyin Heiniolta, onko tietoa, onnistuvatko ne yrityk-
set paremmin, joilla on liiketoimintasuunnitelma. Han antoi esimerkin: jos Suo-
messa satunnainen yritysaloittaa tanaan liiketoiminnan, sen todennakoisyys
selviytya neljanteen tai vildenteen toimintavuoteen on n. 40 %. Jos Uusyritys-
keskus palveluineen on ollut yrityksen alkutaipaleella mukana, onnistumispro-
sentti on 80 %. "Kannattaa hakea viisautta ja kuunnella sita. Siitd on apua,
kun yhdessa mietitdan, haarukoidaan ja selvitetaan asioita”, Heinié sanoo.
Hanen mukaansa liiketoimintasuunnitelman tarkein asia on asiakas: missa
heita on, keita he ovat, miten heidat tavoittaa. lImanasiakasta ei ole yritystoi-
mintaa. Pelkka idea ei riita, vaikka se olisi kuinka hyva. "Kukaan ei aamulla
heratessaan mieti etta 'paasisinpa ostamaan’. Moni luulee, etta hyva idea myy
itse itsensa mutta ei se niin mene. Monella aloittavalla yrittajalla kasitys koh-
deryhmasta voi olla hyvin hatara. Pitaa miettia mita kohderyhma haluaa ostaa,
eika sitd mita itse haluan myyda. Lopulta vasta kaytantd osoittaa onko ajatuk-

set kohderyhmasta osuneet oikeaan”, Heinio toteaa.

Majoitusalan yritysten kohdalla, etenkin maaseudulla sijaitsevien, Heinio ko-
rostaa yhteistyon merkitysta. Hanen mukaansa yhteistydn merkitysta ei jostain
syysta ymmarreta. "Maaseudulla olevien matkailualan yritysten suhteen on yri-
tetty tehda tyota, vaikka kuinka monta kymmenta vuotta, jotta saataisiin ai-
kaan yhteisty6ta, mutta se ei tunnu onnistuvan. On kaytetty paljon rahaa sii-
hen, etta yritykset nakisivat yhteistydn voiman. Jostain syysta ei nahda, etta
yhteistyodsta on hyotya itselle, kuvitellaan etta se on itselta pois”, Heiniod har-

mittelee.

Keskustelimme Kaj Heinion kanssa myos Pirkanmaasta ja Tampereesta toi-
minta-alueena. Kysyin miten han ndkee Pirkanmaan majoitusalanyrityksen na-
kOkulmasta toiminta-alueena, mutta han kertoi, ettei hanella ole tasta nakokul-
mastatarpeeksi tietoa jotta voisi kommentoida asiaa juuri majoitusalan kantilta.
Sen sijaan keskustelimme Pirkanmaasta ylipaataan yritysten toiminta-alu-
eena. Tampere on ollut viime aikoina nakyvasti esilla mediassa valovoimai-
sena ja kasvavana kohteena. Heinion mukaan tama hypetys ei ole nakynyt
uusien yritystenmaarassa ainakaan positiivisena asiana. Kun tydmarkkina ve-
taa, yrityksia perustetaan vahemman. Silloin mennaan mieluummin toiselle

toihin. Koko Suomessa kiinnostus yritysten perustamiseen laskussa. Suurin



osa perustettavista yrityksista, eli n. 75 %, on palvelualan yrityksia. Heinio ker-
toi, ettd Ensimetriin tulee noin 1300 ideaa vuodessa, niista reilut 500 johtaa
yrityksenperustamiseen. Bed & Breakfast -ideoita ei ole nakynyt heidan toi-
minnassaan juurikaan, Heinidon mukaan niita tulee Ensimetrissa vastaan ehka
1 vuodessa. Airbnb-toimintaa miettii moni, Heinio on keskustellut asiakkaiden
kanssa esimerkiksi siita kannattaako Airbnb-toiminta aloittaa yksityishenkilona
vai yrityksena. Bed &breakfast -yrityksen perustamista harkitsevalle Heinié an-
taa vinkiksi saman kuin muillekin: kaikki kiertyy kolmen asian ymparille eli hen-
kilo + markkina +raha/kustannukset. Naiden kolmen on oltava kunnossa, jotta
kannattaa lahtea yrittdmaan. Lisaksi pitaa keksia jotain, jolla erottautua kilpaili-

joista.

Dokumenttianalyysissa koostin kilpailijatietoa taulukkomuotoon (liite 3) Pirkan-
maan alueelta tutkimalla majoitusalan yritysten kotisivuja sek& Booking.com-
online-varauskanavaa. Huonehinnat ovat 2 hengen huoneelle ajankohtaan
15.-16.4.2023 ja 22.-23.4.2023. Valitsin useamman ajankohdan, jotta saan
kattavan kuvan Tampereen majoitustarjonnasta. Valitsin ajankohdaksi huhti-
kuun, jottei kevaan suurtapahtuma, eli jaakiekon MM-kisat, vaarista hintoja.
Maarittelin yritykseni kilpailijat liketoimintasuunnitelmaa varten tekemani koh-
deryhmaanalyysin kautta: pyrin miettimaan tulevan asiakkaani nakokulmasta
mita majapaikkoja he pitaisivat varteenotettavina vaihtoehtoina, jos etsisivat
majoitusta yhdeksi viikonloppuyoksi Pirkanmaan seudulla. My6s hakutapa va-
likoitui kohderyhman perusteella: uskon asiakkaideni ostopolun alkavan ne-
tista online-varauskanavan kautta. Tassa kohdassa on huomioitava tutkimuk-
sen subjektiivisuus: liiketoimintasuunnitelmani asiakasanalyysi on tehty pienen
otannan perusteella eika faktaan perustuvaa kohderyhmatietoa ole olemassa,

koska yritystakaan ei ole olemassa.

Kohderyhman perusteella valitsin majoitustietojen hakukriteereiksi:

- eiluksusta mutta ei budjettikohdekaan. Yhden yon majoituksen hinta
alle 200 €

- asiakasarviopisteet Booking.com:issa yli 8

- sijainti Pirkanmaan alueella, n. 30 km ajomatkan paassa Tampereen
keskustasta

- yrityksella oltava kotisivut tai nakyvyys Booking.com:issa

- ei jaettuja huoneita/huoneistoja tai hostelleja eikd mokkimajoitusta



Nailla kriteereilla majapaikkoja |0ytyi valitulle ajankohdalle 41 kpl. Jaottelin
vaihtoehdot majoitustyypin mukaan neljaan kategoriaan: ketjuhotellit, muut ho-
tellit, Airbnb-tyyppiset huoneistot / yksityisen majoittajan tarjoamat huoneistot
seka bed & breakfast -toimijat. Viimeksi mainitussa kategoriassa suurin osa
majapaikoista oli sellaisia, etteivat kaikki hakukriteerit tayttyneet, esimerkiksi
tarkkaa hintaa tai saatavuutta majoitukselle ei ollut saatavissa. Halusin listauk-
seen kuitenkin mukaan nama alueen bed & breakfast -toimijat, koska ne ovat
suoria vertailukohteita omalle tulevalle yritykselleni. Naiden yritysten kohdalla
hintatieto on keratty kotisivuilta, osa hinnoista oli "alkaen”-hintoja, eli tarkkaa
majoitushintaa ei ole saatavilla ilman etta pyytaa erikseen tarjouksen. Listauk-
sessa on mukana myos muutama toimija, jotka tarjoavat majoitusta vain ke-
sasesonkina. Nama kriteereiltaan eri tavalla kasitellyt yritykset on merkitty liit-

teena olevaan taulukkoon erikseen *-symbolilla.

5.2 Aineiston analysointi

Aineiston analyysilla pyritaan ymmartamaan tutkimuksen kohteena olevaa ai-
hetta paremmin ja paatya onnistuneeseen tulkintaan aiheesta. Laadullisessa
tutkimuksessa aineiston hankinta ja sen analyysi ovat tiukasti kytkOksissa toi-
siinsa, ja tutkijan tekemat valinnat niin tutkimusmenetelmien kuin aineistovalin-
tojen suhteen vaikuttavat olennaisesti aineiston analyysiin. Laadullisen tutki-
muksen aineisto voi olla hyvin moninaista ja eika laadullisen aineiston analy-
sointiin ole juurikaan yksiselitteisia, vakiintuneita ohjeita. Aiheen tarkka rajaa-
minen alussa auttaa aineiston analysointia. Tutkijan tehtdvana on tulkita ja ha-
vainnoida, eritella ja yhdistaa ja lopuksi luoda uskottava kokonaisuus tutkitta-
vasta aiheesta. Onnistunut tutkimus kertoo yksittaisen tapauksen sijaan jotain

yleisempaa aiheesta. (Puusa, luku 9.)

Oman tutkimukseni haastattelumateriaalin analyysissa pyrin 16ytamaan yhte-
nevaisia tekijoita, eli asioita, jotka tulivat ilmi molemmissa asiantuntijahaastat-
teluissa.

Haastatteluista tekemani tarkeimmat havainnot:

- liiketoimintasuunnitelma on tarkea aloittavalle yritykselle koska sita tarvi-
taan yrityksen aloitusvaiheessa kaytannon asioiden hoitamiseen (esim.
starttiraha, pankit, yhteistybkumppanit...)



- Liiketoimintasuunnitelmaa tehdessa kannattaa pyytaa apua, esim. oman
alueen Uusyrityskeskus

- Liiketoimintasuunnitelma on hyodyllinen tyokalu, kun siita tekee kaytan-
nonlaheisen ja tosiasioihin perustuvan

- Asiakas kannattaa pitaa keskiossa

- Liiketoimintasuunnitelma tehdaan itsea varten, jotta ymmarretaan mita ol-
laan tekemassa ja miten. Toimii ohjenuorana yrityksen alkutaipaleella

- Paivittamisen merkitys

Dokumenttianalyysissa kerasin aineiston taulukkomuotoon ja pyrin tekemaan
sen pohjalta havaintoja. Kuten totesin edellisessa luvussa, osalle bed & break-
fast -kategorian yrityksista ei ollut I6ydettavissa tarkkoja hintatietoja tai ne ei-
vat muuten tayttaneet haulle maarittelemiani kriteereja. Siksi nama yritykset

eivat ole mukana havaintolistauksen hintakeskiarvo-laskelmissa.

Hintahaarukka yhden yon maijoituksille oli 73—199 € keskihinnan ollessa
147,6 €. Huomioitava etta yksi rajauskriteereista oli hinta, eli listauksesta
jaivat lahtokohtaisesti pois yli 200 euroa yolta maksavat vaihtoehdot.
- Tampereen keskustassa majoitusbisnesta dominoivat ketjuhotellit seka
Airbnb-tyyppista majoitusta tarjoavat toimijat
- Hotellien kilpailuvalttina yksityisia majoittajia vastaan on palvelu, esim. aa-
miainen
- Airbnb-tyyppiset majapaikat ovat padosin moderneja, siisteja ja tyylikkaita
huoneistoja keskustan uusissa tornitaloissa
- Majoituksen sijainti vaikuttaa hintaan merkittavasti:
- sijainti keskustassa tai keskustan tuntumassa, keskiarvo yhden yon
majoitukselle 165,6 €
- Sijainti muualla Tampereella: KA 119,1 €
- Sijainti Tampereen ulkopuolella: KA 121 €
- Tarjolla vain muutama bed and breakfast -toimija
- Yhta lukuun ottamatta bed and breakfast -toimijat eivat hydédynna Boo-
king.com:ia markkinointi- tai jakelukanavana. Loydettavyys sen takia huo-
nompi.
- Hintakeskiarvot majoituksen tyypin mukaan:
- Ketjuhotellit 173 €. Nama kaikki sijaitsevat Tampereen keskustassa.
- Tampereen keskustassa tai sen tuntumassa sijaitsevien yksityisten
tarjoamien huoneistojen hintakeskiarvo 163,9 € ja muissa kaupun-
ginosissa sijaitsevien huoneistojen 146,9 €.
- Muiden hotellien, joiden sijainti vaihteli Tampereen keskustasta aina
27 kilometrin paahan Lempaalaan, hintakeskiarvo majoitukselle
120,7 €.

6 BED & BREAKFAST -YRITYKSEN LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

Taman opinnaytetydn lopputulemana syntyi liiketoimintasuunnitelma. Liiketoi-

mintasuunnitelman pohjana on Uusyrityskeskuksen LTS-tydkalu. Tydkalu oh-



jaa tekijaansa liiketoimintasuunnitelman teossa valmiin otsikkorungon ja avus-
tavien kysymysten avulla. Tein tyokalulla raakaversion liiketoimintasuunnitel-

masta, jota jatkojalostin visuaalisempaan suuntaan Word-dokumentiksi. Tama
dokumentti tulee hyotykayttoon tulevassa yrityksessani, eika se taten ole julki-
nen dokumentti. Esittelen sen sisallon tiivistetysti ohessa. Liiketoimintasuunni-

telmani koostuu samoista osa-alueista, jotka olen esitellyt luvussa 3.

- Liikeidea: esittelen liikeidean arvolupauksineen. Olen konkretisoinut lii-
keideaa business model canvaksella — tyOkalulla, joka visualisoi liikeidean
keskeiset osa-alueet. Liikeidea -osiota taydentaa konkreettinen suunni-
telma aamiaisesta kustannuksineen ja kuvallisine esittelyineen. Mukana on
myos bed & breakfast -ydinliiketoimintaa tdydentava lisapalvelukonsepti,
jolla erottaudun kilpailijoista ja joka antaa mahdollisuuden lisamyyntiin. Lii-
keideaa taydentaa tiedot minusta tulevana yrittajana: mita osaamista mi-
nulla on ja miksi haluan yrittajaksi.

- Asiakkaat: kayn lapi yritykseni kohderyhmaa eli minkalaista asiakasryhmaa
tavoittelen yritykselleni.

- Toimintaymparisto- ja kilpailija-analyysi: liiketoimintasuunnitelmassani on
tietoa toimintaymparistosta ja Kilpailijoista. Liiketoimintasuunnitelmani sisal-
taa tuoretta tilastotietoa Pirkanmaasta majoitusalan nakokulmasta. Lisaksi
mukana on opinnaytetydn tutkimuksellisesta osiosta kummunnut tarkka kil-
pailija-analyysi.

- SWOT-analyysi: pyrin SWOT-analyysin avulla tunnistamaan yritykseni
vahvuudet ja heikkoudet seka hahmottamaan toimintaymparistosta synty-
via uhkia ja mahdollisuuksia.

- Hinnoittelu: kayn lapi tavoitehinnan muodostumisprosessia, johon vaikutta-
vat niin kilpailutilanne, toimintaymparistd kuin kustannukset ja myyntitavoit-
teetkin. Hinnoittelussa on otettu huomioon totta kai myos asiakas: mita
asiakas olisi valmis maksamaan tasta palvelusta.

- Markkinointi: esittelen markkinointisuunnitelman vuosikelloineen, kanava-
valintoineen, tavoitteineen ja alustavine hahmotelmineen mainonnan tyy-
listd. Markkinointisuunnitelma huomioi valitun kohderyhman ja esitetyt
konkreettiset markkinointitoimenpiteet on valittu juuri tata asiakasryhmaa
ajatellen. Markkinointisuunnitelmaa taydentaa asiakkaan ostopolun esittely
ja sen kuhunkin vaiheeseen kohdistetut markkinointitoimenpiteet.

Opinnaytetyoni tutkimuksellisen osuuden pohjalta lisasin liiketoimintasuunni-
telmaani myds "mood boardin” eli pelkastaan valokuvista koostuvan osion,

jossa esittelen tulevan yritykseni tunnelmaa, ilmetta ja olomuotoa visuaalisesti.



Osio sisaltaa yksityiskohtia mm. sisutuksesta ja tarjoiluista ja se antaa osviit-
taa siita milta tulevassa yrityksessani nayttaa ja tuntuu. Bed & breakfast -yrit-
taja Maria Salervo nosti haastattelussa yhdeksi tarkeimmista asioista mieliku-
vaosion: han oli liiketoimintasuunnitelmassaan kirjoittanut auki ajatuksensa
siitd millaisia mielikuvia hanen aamiaismajoitusyrityksensa tulisi asiakkaissa
herattaa. Omassa liiketoimintasuunnitelmassani toteutin taman pelkastaan va-
lokuvin. Se toimii itselleni ohjenuorana minkalaista tyylia ja fiilista tavoittelen

valitsemalleni kohderyhmalle.

Liiketoimintasuunnitelman loppuun olen kiteyttanyt tarkeimmat asiat, joissa mi-
nun tulee onnistua, jotta yrityksellani on menestyksen mahdollisuuksia. Nama
"must win battlet” ovat asioita, joissa kiteytyvat kaikki liiketoimintasuunnitel-

man osa-alueet konkreettisiksi toimenpiteiksi.

7 JOHTOPAATOKSET

Esittelen seuraavaksi tutkimukseni johtopaatokset, joten tassa kohtaa on hyva
palata tutkimuskysymyksiin. Paatutkimuskysymys oli millainen on hyva liike-
toimintasuunnitelma majoitusalan yritykselle” ja toinen alakysymyksista "mika
on liiketoimintasuunnitelman merkitys aloittavalle yritykselle”. Lukemani teo-
riatiedon seka tekemieni tutkimushaastattelujen perusteella sain selkean ku-
van hyvan liiketoimintasuunnitelman sisallosta ja merkityksesta. Pidan tutki-
muksen tuloksia luotettavina, koska teoriatietoa tutkimuksen pohjaksi on pal-
jon, ja asiantuntijahaastatteluilla sain lisatietoa aiheeseen, juuri tdhan hetkeen
ja tahan tapaukseen sopien. Haastatteluista saamani tieto oli yhtenevaista ai-

kaisemmin aiheesta kirjoitettuun.

Hyva liikketoimintasuunnitelma on monipuolinen ja perustuu tosiasioihin, jolloin
silld on mahdollisuus toimia myos kaytanndssa. Se ottaa huomioon ajan ja
paikan — taman hetken. Liiketoimintasuunnitelmaa tulee paivittaa, kun tilanne
yrityksessa tai toimintaymparistdssa muuttuu. Liiketoimintasuunnitelmaa ja yri-
tyksen perustamista suunnitellessa kannattaa hakea apua asiantuntijoilta. Ra-
kensin oman liiketoimintasuunnitelmani ndiden huomioiden pohjalta. Minun ta-
pauksessani on erityisen tarkeaa paivittaa liiketoimintasuunnitelma siina vai-
heessa, kun yrityksen perustaminen on oikeasti ajankohtaista. Samoin siihen

tulee lisata tarvittavat kulu- ja kustannuslaskelmat.



Tutkimukseni toinen alakysymys oli "onko Pirkanmaalla elintilaa uudelle majoi-
tusalan yritykselle”. Tahan kysymykseen on vaikeampi saada taysin luotetta-
vaa vastausta tekemani tutkimuksen perusteella. Asiantuntijahaastattelut eivat
juuri valottaneet aihetta. Kilpailija-analyysi antoi aiheesta jonkinlaisen kuvan,
joka on sidottu tahan hetkeen. On huomioitava, etta tilanne markkinoilla muut-
tuu jatkuvasti ja jopa radikaalisti, kuten korona-pandemian myo6ta olemme
saaneet todeta. Tekemani dokumenttianalyysi kertoo tilanteen talla hetkella.
On tarkeaa paivittaa tekemaani liiketoimintasuunnitelmaa kilpailijoiden ja toi-
mintaympariston osalta, kun yrityksen perustaminen etenee ja majoituskiin-

teiston hankinta on ajankohtainen.

Tassa tutkimuksessa saadun tiedon valossa totean, etta tilanne Pirkanmaalla
ja ainakin Tampereella on lupaava, ja tilastojen valossa otollinen uudelle ma-
joitusalan yritykselle. Alueella ei ole montaa bed & breakfast -toimijaa, joten
omaleimaiselle, palveluun panostavalle B&B-yritykselle voisi olla tilausta ketju-
hotellien ja hieman steriilien Airbnb-tyyppisten huoneistojen joukossa. Oman
yritykseni kohdalla sijainti on viela avoin. Mielestani majoitusyrityksen kohdalla
juuri sijainti on ratkaisevassa osassa, ja vaikuttaa moneen osa-alueeseen: ky-
syntaan, huonehintaan, kayttdasteeseen, kustannuksiin, kohderyhmaan ja
mahdollisesti jopa koko liikeideaan. Pirkanmaa on laaja talousalue ja toiminta
voi olla ratkaisevasti erilaista riippuen siita sijaitseeko yritys Tampereen kes-
kustassa vai Parkanon sivukylalla: se mika toimii Nokia Areenan naapurissa ei

toimi Kihniossa.

8 POHDINTA

Taman opinnaytetydn tavoitteena oli selvittaa hyvan liikketoimintasuunnitelman
ominaisuudet ja tutkimuksen lopputuloksena luoda liiketoimintasuunnitelma
omalle tulevalle yritykselleni. Mielestani opinnaytetyoprosessille asettamani ta-
voitteet ovat tayttyneet. Prosessin lopputulemana syntyi kayttokelpoinen liike-
toimintasuunnitelma, johon olen koonnut yritystoiminnan aloittamisen kannalta
tarkeimmat asiat. Itselleni tarkeinta oli konkretia ja sen saavutin: liiketoiminta-
suunnitelma on kaytannonlaheinen ja sisaltaa helposti sellaisenaan kayttoon

otettavia toimenpiteita. Liiketoimintasuunnitelmassani vahva teoriatieto, esi-



merkiksi tilastotiedot ja toimintaympariston tuntemus, yhdistyvat vahvaan visi-
oon omasta tulevasta yrityksesta. Naiden pohjalta sain luotua ehean konsep-
tin, joka ottaa huomioon kaikkein tarkeimman eli asiakkaan. Liiketoimintasuun-
nitelmaa on helppo laajentaa, ja seuraava vaihe onkin kustannuslaskelmiin

perehtyminen.

Opinnaytetyoprosessin parasta antia olivat asiantuntijahaastattelut. Haluankin
kiittda Kaj Heiniota hyvista nakdkulmista ja asiantuntijuudesta seka Maria Sa-
lervoa, jolta sain nakemysta, hyvia kommentteja ja tietoa siitda mita bed &
breakfast -yrittajyys kaytanndssa on. Oli inspiroivaa keskustella henkilon
kanssa, joka on toteuttanut saman haaveen, jota kohti itse on matkalla. Li-
saksi kiitan opinnaytetyon ohjaajaa, vuosikurssimme vastuuopettajaa, lehtori
Sirpa Sahinjokea, joka on koko opiskelutaipaleeni ajan, heti ensimmaisesta

paivasta lahtien, kannustanut jahtaamaan haavettani.

Opinnaytetyoprosessin aikana olen paneutunut suunnitelmallisesti yrittajyy-
teen, yrityksen perustamiseen ja oman toimialan eri osa-alueisiin. Taman pa-
neutumisen myoéta syntynyt liiketoimintasuunnitelma on mielestani pitkalle
suunniteltu, hyvin harkittu, kaytannonlaheinen ja yksityiskohtiin pureutuva do-
kumentti, jota voin hyodyntaa tulevaisuudessa, kun oman yrityksen perustami-
nen tulee ajankohtaiseksi. Opinnaytetydprosessin aikana vahvistuivat asiat,
joita pidin merkityksellisina jo ennen kirjoittamistyon aloittamista: asiakaskoke-
muksen merkitys seka ehean konseptin/ idean luominen, joka nakyy kaikissa

liketoiminnan yksityiskohdissa.

Monet yritystoiminnan konkreettiset osa-alueet |0ysivat muotonsa, esimerkiksi
kuinka monta huonetta majatalossani on, miten ja mita tarjoan aamiaiseksi,
mita asioita voin hyddyntaa esikuvinani toimivista yrityksista ja miten markki-
noin yritystani. Myos ylivoimaisen asiakaskokemuksen luomiseen tarvittavat
asiat kirkastuivat konkreettiseksi tekemiseksi. Taman opinnaytetyon myo6ta
ovat selvilla myds seuraavat, selkeat askeleet kohti oman yrityksen perusta-
mista. Asia, joka viela joitain vuosia sitten oli epamaarainen haave, on muuttu-
nut selkeaksi visioksi yrityksesta, jolla on ehea konsepti ja hyvin mietitty lii-

keidea lisapalveluineen. Haave on askeleen lahempana totta.
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Liite 1
Haastattelulomake: majoitusalan yrittajan haastattelu

TAUSTAKYSYMYKSET

Nimi:

Yrityksen nimi:

Yrityksen perustamisvuosi:

Toiminnan aloitusvuosi:

Oliko kokemusta yrittajyydesta tata ennen:

Haluatko esiintya opinnaytetydssa nimellasi vai anonyymisti?

LIIKETOIMINTASUUNNITELMA JA YRITYKSEN PERUSTAMINEN

Teitkd liiketoimintasuunnitelman yrityksen perustamista varten?

Milla tyokalulla, saitko apua?

Missa vaiheessa aloit tydstamaan liiketoimintasuunnitelmaa?

Kuinka tarkan liiketoimintasuunnitelman teit?

Kuinka paljon aikaa kaytit liiketoimintasuunnitelman tekemiseen?

Mita osioita kasittelit liiketoimintasuunnitelmassa?

Mihin sitd on kaytanndssa tarvittu, millaisissa tilanteissa, onko ollut tiettyja ta-
hoja jotka ovat kysyneet sita?

Mita hyotya liiketoimintasuunnitelmasta on ollut?

Mitka ovat mielestasi liiketoimintasuunnitelman tarkeimmat osiot?

Mika on liiketoimintasuunnitelman isoin hyoty/ merkitys aloittavalle yrittajalle?
Mita tekisit toisin liikketoimintasuunnitelmassa nyt kun yrittdjavuosia on jokunen
jo takana?

Onko liiketoimintasuunnitelma edelleen kaytdssa, paivitatkd, hyddynnatko?



Liite 2
Haastattelulomake: Uusyrityskeskuksen asiantuntijahaastattelu
TAUSTAKYSYMYKSET:
Nimi:
Tehtava:

Saako nimea kayttaa opinnaytetydssa:

LIKETOIMINTASUUNNITELMA:

Millainen on hyva liiketoimintasuunnitelma?

Liiketoimintasuunnitelman tarkeimmat osiot?

Liiketoimintasuunnitelman merkitys aloittavalle yrittajalle? Isoimmat hyodyt?

Onko tietoa onnistuvatko ne yritykset paremmin, joilla on liiketoimintasuunni-
telma?

Onko jotain mita etenkin majoitusalan yrityksen kannattaa ottaa huomioon?

Millaisia vinkkeja antaisit bed & breakfast -yrityksen perustamista harkitse-
valle?

PIRKANMAA TOIMINTAYMPARISTONA:
Miten naet Pirkanmaan majoitusalan yrityksen toiminta-alueena?

Mediassa on ollut paljon uutisia Tampereen vetovoimasta — nakyyko se uu-
sien yritysten perustamisessa?

Onko jotain huomioita erityisesti majoitusalasta Pirkanmaalla tai Tampereella?



Tampereen ja lahialueen majoituspaikat

Liite 3

Majoituspaikan nimi Hinta Asiakasarvio-|Sijainti Lisatieto
pisteet

Ketjuhotellit

Courtyard Tampere City 169 8,7| Tampereen keskusta sis aamiaisen

Holiday Inn Tampere 160 8,3| Tampereen keskusta sis aamiaisen

Scandic Tampere Station 161 8,3| Tampereen keskusta sis aamiaisen

Scandic Tampere Hameenpuisto 152 8,3| Tampereen keskustan tuntumassa |sis aamiaisen

Scandic Tampere City 169 8,3| Tampereen keskusta sis aamiaisen

Original Sokos Hotel Ilves 196 8,6/ Tampereen keskusta sis aamiaisen

Original Sokos Hotel Villa 189 8,4| Tampereen keskusta sis aamiaisen

Radisson Blu Grand Hotel Tammer 173 8,6/ Tampereen keskusta sis aamiaisen

Hotel Kauppi 185 8,3| Tampereen keskustan tuntumassa |sis aamiaisen

Lapland Hotels Arena 176 9,1|Tampereen keskusta sis aamiaisen

Muut hotellit

Vaihmalan Hovi 159 9|Lempaala (27 km) sis aamiaisen
sis aamiaisen.

Oma Hotelli 136 8,8|Ylojarvi (13 km) Itsepalveluhotelli.

Unity Tampere 129 8,7| Tampere Pyynikki (1,9 km) sis aamiaisen

Hotelli Ville 89 8,5|Tampere Hatanpaa (1,6 km)

Hotelli Kuohu 89 8,5|Kangasala (25 km)

Forenom aparthotel

Tampere kauppakatu 114 8,3| Tampereen keskusta

Hotel hermica 129 8,2| Tampere Hervanta (7,8 km) sis aamiaisen

Airbnb -tyyppiset huoneistot/ yksityisten majoittajien tarjonta Booking.comissa

Haave Apartments Tampere 165 8,3| Tampereen keskusta
Theater and Beach apartment 162 8,1| Tampere Pispala (n. 2,6 km)
Tampereen kunkku 191 8,8| Tampereen keskusta
Saunallinen kaksio jarven rannalla 122 9|Tampereen keskustan tuntumassa
Studio Ludicrous Casa Callio 87 8,4| Tampere Kaukajarvi (6,3 km)
City home Finland City Suite 155 8,5|Tampereen keskusta
Saunallinen kaksio Eteld-Hervannasta 112 8,5|Tampere Hervanta (8 km)
2ndhomes Tampere Tammerinpuisto 199 9,7| Tampereen keskusta
2ndhomes Tampere Areena 169 8,7| Tampereen keskusta
Viinikan tahti 98 8,7| Tampere Viinikka (1,7 km) Jaettu kylpyhuone
Brand new city home 149 9,3| Tampereen keskusta
Kaunis koti Tampereella 126 9,5|Tampereen keskustan tuntumassa
M apartments Vuorentaustantie 110 8,5|Tampere Lamminpaa (7,3 km)
Lapinniemen kattohuoneistot
Tampereella 182 9,2|Tampere Lapinniemi (1,6 km)
Sorila Studio apartments 73 9,1| Tampere Sorila (11 km)
M Apartments Jurvalankatu 130 8,7| Tampere Rahola (6,4 km)
2ndhomes Tampere Stadium 180 8,5|Tampereen keskusta
2ndhomes Tampere Posteljooni 180 8,9 Tampereen keskusta
Forenom Serviced Apartments
Tampere Pyynikki 134 8,5|Tampereen keskustan tuntumassa
Central Ojakatu 199 9,4| Tampereen keskusta
Rosendahl Private Residence Pyynikki 129 10| Tampere Pyynikki (2,9 km)
2nd homes Tampere Tammerinpuisto 178 9,7| Tampereen keskusta
2nd homes Tampere Areena 148 8,7| Tampereen keskusta
Bed & Breakfast -majoitus
Ellilan Kievari 100 8,5|Akaan Toijala (44,8 km)
Ei ota tdlla hetkelld vastaan
*B&B Kapylan helmi ? ? Tampere Kapyla (2,8 km) varauksia Booking.com:issa. Ei kotisivuja.
Toimii vain kesdkaudella.
Ei Booking.com:issa, tiedot poimittu
*B&B Willa Pintele 69|? Palkane, Laitikkala (52 km) kotisivuilta
Ei Booking.com:issa, tiedot
*Villa Valma alk. 120€ |? Nokia, Siuro (36,4 km) poimittu kotisivuilta
888 Nostalei A. S F ssauessa. € Booking comisa
50€/hl6  |? Tampere, Kimmenniemi (34,3 km) |tiedot poimittu kotisivuilta
*Villi Ullakko ) Fi BookinAg.?om:iss‘a,A .
alk. 100€ |? Akaan Toijala (41,2 km) tiedot poimittu kotisivuilta

* = Ei tietoa majoituksen saatavuudesta ko. ajankohdalle




