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minnan alkuvaiheessa.
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This thesis examines the insurance needs of start-ups and when they purchase
insurance. The aim of the thesis was to identify the factors that influence the tim-
ing of insurance purchases and how insurers can improve their sales processes to
address the needs of entrepreneurs during the early stages of their business op-
erations.

The theoretical section of the thesis dealt with buying behaviour, the challenges
of starting a new business and risk management from a business insurance per-
spective. The empirical section of the study collected data by combining the expe-
riences of insurance brokers and entrepreneurs. The research on insurance bro-
kers was conducted as a qualitative semi-structured thematic interview. The en-
trepreneurs' data was collected through a Google Forms survey, which included
both quantitative and qualitative questions.

The results showed that most entrepreneurs would like to be contacted by insur-
ance companies within a week or a month of registering their business. An email
or a phone call were the most preferred ways of contacting respondents. Financial
challenges and lack of clarity about insurance needs were identified as the main
barriers to obtaining insurance. High-risk industries were quicker to obtain an in-
surance policy than low-risk industries. The results can help insurers improve their
services and better target their sales activities to the specific needs of different
sectors.
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1 JOHDANTO

Vakuutukset ovat keskeinen osa ihmisten ja yritysten elamaa yhteiskunnassa. Va-
kuutusten tehtavana on turvata ihmisten, yritysten ja yhteis6jen elamaa ja talou-
dellista toimintaa. Ne auttavat jakamaan taloudellisia riskeja laajalle joukolle ihmi-
sid, mika vahentaa yksittaisten tapahtumien aiheuttamia taloudellisia menetyksia.
Vakuutukset myos edistavat taloudellista kasvua ja yhteiskunnallista vakautta. (Fi-
nanssiala, n.d.). Tutkimukseni tulee kasittelemaan yritysvakuutusasiakkaiden uus-
asiakashankintaa ja sitd, miten nykyista toimintatapaa voitaisiin kehittaa ja tehos-

taa.

Taman opinnadytetyon toimeksiantajayritys on suomalainen finanssialan palveluita
tarjoava yritys, mutta sen nimi on anonymisoitu tyon yksityisyyden sailyttamiseksi.
Valitsin aiheen, koska olen itse toissa kyseisessa yrityksessa, ja aihe tuntui mielen-
kiintoiselta markkinoinnin opiskelijan ndakdkulmasta. Olen markkinoinnin lisaksi
kiinnostunut myynnista, joten kun toimeksiantajayrityksesta tuli mahdollisuus
tehda tutkimusta aiheesta, josta ei ole aiempaa tutkimusta, en jadanyt eparéimaan
asian suhteen. Omat kokemukseni yrityksen tyontekijana vahvistivat myos haluani

alkaa tutkimaan kyseista aihetta.

1.1 Tutkimuksen tausta

Uusien yritysten alkuvaiheessa vakuutusten merkitys ja niiden hankkimisen ajan-
kohta voivat vaikuttaa ratkaisevasti yrityksen riskienhallintaan ja taloudelliseen
kestavyyteen. Nykyisin monet vakuutusyhtiot ja -myyjat ottavat yhteytta uusiin
yrityksiin niiden perustamistietojen perusteella, jotka saadaan suoraan Patentti-
ja rekisterihallitukselta. Tama lahestymistapa olettaa, ettd uudet yritykset ovat
valmiita ja halukkaita harkitsemaan vakuutustarpeitaan heti perustamisensa jal-

keen.

On kuitenkin todettu, ettd useat uudet yritykset eivat koe vakuutusten hankki-

mista kiireelliseksi tai tarpeelliseksi ensimmadisten kuukausien aikana. Tama voi



johtua esimerkiksi resurssien kohdentamisesta perustamisvaiheen ydintehtaviin,
kuten tuotekehitykseen ja markkinointiin, tai siitd, ettd vakuutusten merkitys yri-
tyksen toiminnassa ymmarretaan vasta myohemmin. Suurten taloudellisten va-
hinkojen vaikutus juuri aloittaneeseen pienyritykseen voi olla hyvin merkitykselli-
nen sen jatkon kannalta. Lisaksi eri toimialat ja yrityksen koko voivat vaikuttaa sii-

hen, miten ja milloin vakuutuksia hankitaan.

1.2 Ongelman asettelu

Vakuutusten myyntiprosessi aloittaneille yrityksille on monivaiheinen ja haastava,
silla yrityksen perustamisvaiheessa keskeiset painopisteet ovat usein muualla kuin
vakuutusten hankinnassa. Monien vakuutusyhtididen ja -myyjien tapa lahestya
uusia yrityksia pian perustamisen jalkeen perustuu oletukseen, etta yritykset ovat
valmiita harkitsemaan vakuutustarpeitaan heti toimintansa alussa. Tama oletus ei

kuitenkaan aina vastaa todellisuutta.

Ongelman ydin on selvittdaa, missa vaiheessa yrityksen elinkaarta aloittaneet yri-
tykset harkitsevat vakuutuksia ja mika olisi vakuutusyhtion ndakokulmasta opti-
maalinen ajankohta vakuutusten tarjoamiselle. Tutkimus pyrkii selvittdmaan,
mitka tekijat yrityksen perustamisvaiheessa jarruttavat vakuutusten hankkimista
ja milloin ja miten vakuutusyhtididen tulisi [ahestya uusia yrityksia, jotta myynti-

prosessi olisi tehokas ja palvelisi asiakkaita parhaalla mahdollisella tavalla.

Tutkimus keskittyy tarkastelemaan sellaisia yrityksia, joilla ei vield ole yrityksen pe-
rustamishetkelld ollut palkattuja tyontekijoita ja joiden kokoluokka on 1-4 henki-
64. Tdma rajaus on tehty, jotta voidaan syventya erityisesti pienten ja alkuvai-
heessa olevien yritysten haasteisiin ja tarpeisiin vakuutusten nakékulmasta. Talla
rajauksella voidaan samalla my0s pois sulkea tyontekijoiden lakisdateinen tapatur-
mavakuutus, joka tydnantajan tulisi hankkia heti palkattuaan ensimmaisen tyon-

tekijan. (Ty6tapaturma- ja ammattitautilaki 459/2015)
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1.3 Tutkimuksen tavoitteet

Tutkimuksen tavoitteena on selvittda, milloin on paras aika lahestya uusia yrityksia
vakuutustarjouksilla, ja miksi ajankohdat saattavat vaihdella eri yritysten valilla.
Taman tutkimuksen kautta pyritddan tarjoamaan toimeksiantajayritykselle arvo-
kasta tietoa siita, milloin ja miten uudet yrittdjat ovat valmiita hankkimaan yritys-
vakuutuksia rekisterdinnin jalkeen seka tunnistamaan tekijat, jotka saattavat hi-
dastaa heidan paatdksentekoaan. Tutkimus auttaa myds nadin ollen kehittamaan
markkinoinnin ajoittamista ja tehostamaan myyntiprosessia. Lopulliset johtopaa-
tokset ja suositukset esitetdan tutkimuksen johtopaatdsosiossa, joka on tydn vii-
meinen kappale. Yhteenvetona, tutkimuksen tavoitteena on antaa kolmeen alla

olevaan tutkimuskysymykseen vastauksia:

1. Mika on oikea ajankohta lahestya aloittavia yrityksia vakuutuksista ja
minka takia ajankohdat vaihtelevat?

2. Miten myyntiprosessia voidaan muokata vastaamaan paremmin uusien
yrittdjien alkuvaiheen haasteisiin ja tarpeisiin?

3. Mitka tekijat yrityksen perustamisvaiheessa jarruttavat vakuutusten hank-
kimista ja milloin ja miten vakuutusyhtididen tulisi [ahestya uusia yrityksia,
jotta myyntiprosessi olisi tehokas ja palvelisi asiakkaita parhaalla mahdol-

lisella tavalla?

Tutkimuksen empiirinen aineisto keratdaan kahdella eri menetelmalla. Vakuutus-
myyjien osalta aineisto hankitaan laadullista ldhestymistapaa hyddyntden puo-
listrukturoitujen teemahaastattelujen avulla. Yrittdjien aineisto puolestaan hanki-
taan Google Forms -kyselylomakkeen kautta, jossa yhdistetaan maarallisia ja laa-
dullisia kysymyksid. Tama monimenetelmallinen ldhestymistapa mahdollistaa
seka syvallisen laadullisen tiedon ettd maarallisesti vertailtavan aineiston keraa-

misen.
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1.4 Teoriaperusta

Teoreettinen viitekehys maarittelee tutkimuksen keskeiset kasitteet ja tarkastelee
aiempaa aiheeseen liittyvaa tutkimusta. Se toimii ohjenuorana empiiriselle tutki-
mukselle, yhdistden teoreettisen tiedon ja kdytannon tutkimuksen yhtenaiseksi
kokonaisuudeksi (Heikkild, 2014, 24). Tama auttaa lukijaa ymmartamaan, miten
eri teoriat ja kasitteet liittyvat tutkimusongelmaan ja tukevat tutkimuksen tavoit-

teita.

Aloittavan yrityksen vakuutusten
hankintaprosessi

ey . Uuden yrityksen alkuvaiheen . n
( Ostokayttdytyminen ) ( fa— ) ( Riskienhallinta )

Paatoksentekoprosessi {
« Miten yrittajs Tietdmattdmyys Yritystoiminta ei Yrityksen taloustilanne
priorisoi yrityksen yritysvakuuttamisesta ole vield alkanut
Ikuvaih

tehtdvat?

Lakisaateiset
vakuutukset

Vapaaehtoiset

Miten muuttunut?
vakuutukset

« Digitalisaatio
« Hintatietoisuus

Yrityksen alkuvaiheen
haasteisiin ja tarpeisiin
vastaaminen vakuutusten
nakokulmasta

« Milloin vakuutukset
ovat ajankohtaiset?

» Myyntiprosessin
muckkaaminen
asiakaslahtoisemmaksi

Kuvio 1. Teoreettinen viitekehys

Kuviossa 1 on visuaalisesti esitetty ja avattu opinnaytetyon keskeisia aiheita, joita
tutkimuksessa tullaan tarkastelemaan juuri vakuuttamisen ndkokulmasta. Koska
aiempaa tutkimusta aiheesta ei ole, tydssa pyritaan saatavilla olevien lahteiden
ja empiiristen aineistojen, kuten haastattelujen perusteella tekemaan johtopaa-
toksia siita, kuinka uusia yrityksia voitaisiin tulevaisuudessa palvella paremmin

yritysvakuuttamisen osalta.
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2 YRITYSVAKUUTTAMISESTA YLEISESTI

Tassa luvussa tarkastellaan yritystoimintaan liittyvia riskeja seka yritysvakuuttami-
sen yleisia periaatteita Suomessa. Luvun tarkoituksena on tarjota selkea kuva siit3,
millaisia riskeja yritykset kohtaavat ja miten vakuutukset voivat tukea niiden ris-
kienhallintaa. Tama auttaa ymmartamaan vakuutusten merkitysta yritysten toi-

minnan turvaamisessa, mika on keskeista tutkimusongelman kannalta.

Riskid kaytetaan arkikielessa ilmaisemaan mahdollisuutta kohdata tappioita, me-
netyksia tai vahinkoja, jotka liittyvat odottamattomien ja ei-toivottujen tapahtu-
mien sattumiseen. Ndiden tapahtumien seurauksena aiheutuvat menetykset voi-
vat koskea erilaisia arvoja, kuten taloudellisia, terveydellisia tai yhteiskunnallisia
resursseja (Koskinen, 2018, 11). Yritystoimintaan liittyvat riskit voidaan jaotella
kolmeen paaluokkaan (kuvio 2). Ensimmaisend ovat operationaaliset riskit, jotka
liittyvat puutteisiin yrityksen jarjestelmissa, toimintatavoissa tai valvontakaytan-
noissa ja voivat aiheuttaa toiminnan hairioita. Toisena ovat taloudelliset riskit,
jotka ovat kaksipuolisia, eli niihin liittyy sekda mahdollisuus voittoon etta tappioon,
kuten esimerkiksi markkinariskit tai valuuttakurssien vaihtelut. Kolmantena tule-
vat vahinkoriskit, jotka ovat yksipuolisia ja voivat johtaa menetyksiin, kuten tulipa-
loon, murtoon tai muuhun odottamattomaan vahinkoon. Vahinkoriskeja vastaan
yritykset voivat suojautua vakuutusten avulla (Knipfer & Puttonen, 2018, 217).
Yritysvakuuttaminen on keskeinen osa yritysten riskienhallintaa ja taloudellista

kestavyytta. Tassa luvussa keskitytdaan ainoastaan vahinkoriskeihin.
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Yritystoiminnan
riskit
«— - \J T ———
Vahinkoriskit T"]Ur':::_:ilf_lll“"’et Op*’r"r'i::“;':‘“li*‘
“— - "‘“-a___________*
Rahoitusriskit Perusliiketoiminnan

riskit

Kuvio 2. Yritystoiminnan riskit. (Knlpfer & Puttonen, 2018)

Yritykset kohtaavat monenlaisia vahinkoriskeja, jotka voivat vaikuttaa niiden toi-
mintaan ja talouteen. Vakuutettavan riskin on oltava rahassa mitattavissa, akilli-
nen ja yllattava. Myos riskin todennakdisyys seka esiintyminen pitdaa voida arvi-
oida. Lisaksi useiden tahojen taytyy altistua samalle riskille. Riskienhallinnan ta-
voitteena on tunnistaa ja arvioida riskit seka valita parhaat tavat hallita niita. (Fi-

nanssialalle, n.d.).

Yritysvakuutukset tarjoavat suojaa naita riskeja vastaan ja varmistavat, etta yritys
voi jatkaa toimintaansa my6s odottamattomien tilanteiden sattuessa. Vahinkova-
kuutuksella tarkoitetaan vakuutusta, joka otetaan esinevahingon, vahingonkor-
vausvelvollisuuden tai muun varallisuusvahingon aiheuttaman menetyksen kor-
vaamiseksi (Norio-Timonen, 2018, 9). Yrityksen vahinkoriskit voidaan jakaa ylei-

sesti kahteen kategoriaan, lakisaateisiin ja vapaaehtoisiin vakuutuksiin.

2.1 Lakisdateiset vakuutukset

Lakisaateiset vakuutukset ovat vakuutuksia, joiden sisdltd seka osapuolten oikeu-
det ja velvollisuudet on méaaritelty ja sdddelty laissa (Norio-Timonen, 2018, 6). Toi-

sin sanoen, lakisdateisia vakuutuksia yritykselle ovat ne, joita Suomen laki velvoit-
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taa yritysta ottamaan. Lakisaateisia vakuutuksia ovat tyétapaturma- ja ammatti-
tautivakuutus, potilasvakuutus, liikkennevakuutus ja ymparistévahinkovakuutus.

(Sosiaali- ja terveysministerio, Lakisdateiset vahinkovakuutukset)

Yrityksen tyontekijoille tulee ottaa eldkevakuutus (TyEl-vakuutus), kun seuraavat
asiat toteutuvat: tyontekija on tydsuhteessa, han on 17-67-vuotias ja hanelle mak-
setaan palkkaa vahintdaan 68,57 kuukaudessa vuonna 2024 (70,08 euroa kuukau-

dessa vuonna 2025). (Varma, n.d.).

YEL-vakuutus on yrittdjan eldkelain (YEL) mukainen eldkevakuutus, joka on yritta-
jille pakollinen. Tama vakuutus toimii yrittdjan elake- ja sosiaaliturvan perustana
ja on siten kaikkein tarkein yrittajan vakuutuksista. YEL-vakuutusmaksut kerrytta-
vat eldketta vanhuuden varalle ja parantavat sosiaaliturvaa. Se tarjoaa taloudel-
lista turvaa sairastumisen, tyokyvyn menettamisen tai perhevapaan aikana. Lisaksi
YEL-vakuutus vaikuttaa Kelan maksamien paivarahojen, kuten sairaspaivarahan ja

tyottomyysetuuden suuruuteen. (llmarinen, n.d.).

Yrittajalle myos elakevakuutus (YEL) on lakisdaateinen, kun alla olevat kriteerit tayt-

tyvat:

1. Hakija on 18-67-vuotias

2. Hakija toimii yrittajana yhtadjaksoisesti vahintaan nelja kuukautta

3. Hakijan YEL-ty6tulo on vahintdan 9 208,43 euroa vuodessa vuonna 2025 (9
010,28 euroa vuodessa 2024)

4. Hakija tyoskentelee yrityksessaan

5. Hakija asuu Suomessa (llmarinen, n.d.).

Yrityksen omistaminen itsessdan ei velvoita yrittdjaa ottamaan YEL-vakuutusta,
vaan hanen taytyy myos tyoskennelld itse yrityksessa. Myos yrityksen yhtiomuoto
ja omistusosuus vaikuttavat siihen, taytyykoé YEL-vakuutusta ottaa. YEL-vakuutus
kannattaa hankkia heti yritystoiminnan alkaessa, mutta viimeistdan kuuden kuu-

kauden sisalla YEL:n alaisen yrittdjyyden alkamisesta. Kun aloittava yrittdja ottaa
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ensimmaista kertaa YEL-vakuutuksen, han saa 22 % alennuksen YEL-maksustaan

ensimmaisen neljan vuoden ajan. (Ilmarinen, n.d.).

Tyoelakeyhtio limarisen laatimassa kuvassa (kuvio 3) ilmenee yritysmuodon ja
omistajaosuuden vaikutus YEL vakuutuksen ottamiseen, seka myds siihen, kuka tai
ketka luokitellaan TyEl vakuutuksen piiriin.

Toiminimi
Kommandiittiyhtio Osakeyhtio

ammatinharjoittaja

Omistaja,
perheenjasen, Yhtidmies Vastuunalainen Adneton Johtavassa Ei johtavassa
tyOskentelee yhtiémies yhtiémies asemassa asemassa

ilman palkkaa

' N

Omistaa yksin yli Omistaa yksin

YEL ] TyEL

Yritysmuodon ja omistusosuuden vaikutus YEL-vakuutuksen ottamiseen.

Kuvio 3. Yritysmuodon ja omistusosuuden vaikutus YEL-vakuutuksen ottamiseen.
(lmarinen, n.d.).

2.2 Vapaaehtoiset vakuutukset

Pakollisten vakuutusten lisdksi yrittajalla on mahdollisuus hankkia monia vapaaeh-
toisia vakuutuksia, jotka tarjoavat lisaturvaa seka yrittajalle itselleen etta yrityk-
selle. Onkin suositeltavaa tarkastella huolellisesti oman yritystoiminnan riskeja ja
verrata niita vakuutusten tarjoamaan turvaan. Usein voi kdyda ilmi, etta tietyt va-
kuutukset ovat varsin kustannustehokkaita, kun otetaan huomioon niiden tuoma

suoja ongelmatilanteissa. (Hasan, 2023).

Yleisimpia vapaaehtoisia yritysvakuutuksia ovat yrittdjan tapaturmavakuutus, eri-
laiset vastuuvakuutukset, omaisuusvakuutukset, keskeytysvakuutukset ja sairaus-
kuluvakuutukset. Vapaaehtoiset vakuutukset vaihtelevat kattavuudeltaan ja hin-

noiltaan eri vakuutusyhtidissd, mutta on olemassa tiettyjd yleisia vakuutuksia,

30% tai yhdessa enintaan 30%
perheenjasenen tai yhdessa
kanssa yli perheenjasenen
50 % yhtion kanssa enintaan
osakepadomasta 50 % yhtion
\ tai aanimaarasta. osakepaaomasta
|
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jotka ovat melko samankaltaisia riippumatta vakuutuksen tarjoajasta. Monet va-
kuutusyhtiot tarjoavat myos valmiita vakuutuspaketteja, jotka sisaltavat yleisim-
mat yritystoiminnan vapaaehtoiset vakuutukset. Jos vakuutuspaketti vastaa tay-
dellisesti yrityksen tarpeita ilman turhia vakuutuksia, se voi olla erittdin kustannus-

tehokas ratkaisu. (Hasan, 2023).

2.3 Vakuutusalan sadntely Suomessa

Vaikka tassa opinnaytetydssa ei kasitelld vakuutuslainsaadantoéa laajemmin, on
tarkeda tuoda esiin muutamia keskeisia paakohtia, jotka liittyvat vakuutusalalla
Suomessa tapahtuvaan saantelyyn. Vakuutuslainsaadanto Suomessa on keskeinen
osa vakuutusalan toimintaa ja se saatelee vakuutussopimusten ehtoja, vakuutus-
yhtididen velvoitteita seka vakuutettujen oikeuksia. Vakuutussopimuslaki maarit-
telee, miten vakuutussopimukset syntyvat, mitka ovat osapuolten oikeudet ja vel-
vollisuudet sekd miten vahinkotilanteissa toimitaan. Lainsadadantd varmistaa, etta
vakuutukset tarjoavat riittavan suojan vakuutetuille, ja etta vakuutusyhtididen toi-
minta on lapinakyvaa ja reilua. Esimerkiksi lakisdateiset vakuutukset, kuten tyota-
paturma- ja liilkennevakuutus ovat tarkasti saadeltyja, mika varmistaa, etta yrityk-
set tayttavat lain edellyttamat vaatimukset. Vakuutusten tarjoaminen Suomessa
perustuu myds valvontaan, jonka suorittaa Finanssivalvonta. Tama valvonta takaa,
ettd vakuutusyhtiot toimivat asianmukaisesti ja kykenevat tayttamaan sitoumuk-
sensa asiakkailleen (Finanssiala, n.d.). Ymmarrys vakuutuslainsdddannostd on
olennaista niin vakuutusten tarjoajille kuin asiakkaille, silla se vaikuttaa suoraan

vakuutusten saatavuuteen, kattavuuteen ja hinnoitteluun.

Jokaisen vakuutusalalla toimivan henkilon on sitouduttava hyvaan maineeseen ja
ammattipatevyyteen, kuten vakuutusten tarjoamista koskevassa lainsdaadanndssa
edellytetdan. Tama sitoumus on keskeinen osa alan eettisia periaatteita ja varmis-
taa asiakkaiden luottamuksen seka vakuutustoiminnan korkealaatuisen toteutta-

misen (Laki vakuutusten tarjoamisesta 234/2018).
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3 UUSIEN YRITYSTEN ALKUVAIHEEN HAASTEET VAKUUTTAMISEN
NAKOKULMASTA

Tutkimuksen kannalta on tarkedaa ymmartaa, mitka ovat yrityksen perustamisen
keskeiset vaiheet ja miten nama vaiheet vaikuttavat yrittdjan paatoksiin, kuten va-
kuutusten hankintaan. Tassa luvussa kasitelldan yrityksen perustamisprosessia
vaiheittain, alkaen liikeidean kehittamisesta ja paattyen yrityksen rekisterodintiin ja
vakuutusten hankintaan. Taman tarkastelun avulla pyritaan saamaan selkea kuva
siitd, millaisia haasteita ja paatoksia yrittaja kohtaa eri vaiheissa, ja miten nama

vaikuttavat vakuutusten tarpeellisuuteen.
3.1 Yrityksen perustamisvaiheet

Kuviossa 4 on esitetty Suomen Uusyrityskeskuksen (2022, 4-5) tarjoama yrittajyy-
teen johtava polku. Kuvio havainnollistaa vaihe vaiheelta ne kdytannon toimenpi-
teet, jotka liittyvat yrityksen perustamiseen suositellussa aikajarjestyksessa. Toi-
menpiteet alkavat liikeidean testaamisesta ja sen kirjaamisesta, ja paattyvat yri-
tyksen rekisterdinnin sekda muiden perustamiseen liittyvien toimenpiteiden jal-
keen tapahtuvaan vakuutusten hankintaan, ennen varsinaisen liiketoiminnan
aloittamista. Tutkimukseni keskittyy tutkimaan kuviota kohdasta 7 eteenpain,
kuitenkin ymmartden kokonaiskuvan. Vakuuttaminen ja vakuutusyhtion valinta
tulee ajankohtaiseksi vasta kohdassa 8. Siina vaiheessa yritys etsii tarvitsemiaan
kumppaneita ja verkostoja. Naitd voi olla muun muassa pankki, tilitoimisto,

vakuutusyhtio, toimitilat sekd muut asiantuntijapalvelut.
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s (YEL) ja muut

7  Rekisterdi yritys (Kaupparekisteri & Verohallinto)

6 Tee perustamisasiakirjat
5 Jarjestd yrityksen rahoitus
4 Valitse yritysmuoto ja yritykselle nimi
3 Varaa aika yritysneuvontaan
2 Tee alustava liiketoimintasuunnitelma

ja selvita yritystoiminnan luvanvaraisuus

i & Testaa ja kirjaa liikeideasi

Kuvio 4. Polku yrittdjyyteen. (Suomen Uusyrityskeskus 4-5)

Uuden yrityksen perustaminen on monivaiheinen ja monimutkainen prosessi, joka
tuo mukanaan lukuisia haasteita ja paatoksentekotilanteita. Niin ikdaan yritystoi-
minnan aloittaminen on jatkuva prosessi, joka vaatii sopeutumista ja kehittymista.
Menestyakseen ja saavuttaakseen vakaata kasvua yritysten on lapikdytava useita
vaiheita, joissa voidaan soveltaa erilaisia organisaatiomuutoksen malleja. Yrityk-
sen kehitysvaiheita voidaan kuvata elinkaarimallin avulla. Jokaisessa vaiheessa on
omat erityispiirteensa, ja yritys voi siirtya seuraavaan vaiheeseen halukkuutensa
mukaan tai jaada paikalleen, jos eteneminen ei ole mahdollista. Viitalan ja Jylhan

(2013, 332-333) mukaan kehitysvaiheet voidaan jakaa seuraavasti:

e Syntyvaihe
e Henkiinjdamisvaihe
e Menestyksen vaihe
e Kasvuvaihe

e Vakiintuminen ja kypsa yritys.
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Jokainen naista vaiheista tuo mukanaan omat haasteensa, ja vakuutusten rooli voi
vaihdella merkittavasti eri vaiheissa. Syntyvaiheessa perustajien taidot ja taloudel-
listen resurssien riittavyys ovat kriittisia, ja vakuutusten merkitys saattaa jaada va-
haisemmalle huomiolle. Henkiinjaamisvaiheessa yritys on selvinnyt alkuvaiheen
suurimmista haasteista, mutta toiminta on edelleen haavoittuvaa ja seka lyhyen
ettd pitkan aikavalin rahoitusongelmat voivat olla merkittavia. Tassa vaiheessa va-
kuutukset voivat tarjota tarkeaa turvaa liiketoiminnan jatkuvuuden varmista-
miseksi. Menestyksen ja kasvuvaiheissa yrityksen toiminnan laajentuessa vakuu-
tustarpeet monipuolistuvat ja niiden merkitys korostuu. Lopulta, vakiintuneen ja
kypsan yrityksen vaiheessa, vakuutukset ovat olennainen osa riskienhallintaa ja
yrityksen pitkdaikaista vakauden ja turvallisuuden varmistamista. (Viitala & Jylha,

2013, 332-333).

3.2 Mahdolliset haasteet perustamisen jilkeen

Monilla aloittavilla yrityksilla on haasteita selkedn suunnitelman puutteen seka
strategian ja markkinoinnin ongelmien kanssa. Nykyisessa liiketoimintaymparis-
tossa tulevaisuuden nakymien arvioiminen on vaikeaa, mika tekee toiminnan en-
nustamisesta entistd haastavampaa. Tama epdvarmuus voi johtaa siihen, etta yri-
tykset eivat pysty tunnistamaan potentiaalisia asiakkaitaan tai ymmartamaan, mil-
laisia tuotteita tai palveluja heidan tulisi tarjota (Ries, 2011, 9). Tallaisessa tilan-
teessa vakuutusten hankkiminen ei valttamatta tunnu ensisijaiselta, koska yritta-
jat kamppailevat ensisijaisesti liiketoimintansa kdaynnistamisen ja kohderyhmansa

maarittamisen kanssa.

Lisaksi uuden yrityksen perustajat voivat kohdata haasteita, jotka liittyvat heidan
tietamattomyyteensa vakuutustuotteista ja niiden tarpeellisuudesta. Monet aloit-
tavat yrittajat eivat ole taysin tietoisia liikketoiminnan riskeista tai siita, miten va-
kuutukset voivat suojata heitd nailta riskeilta. Olisi ensiarvoisen tarkeaa, etta yritys
alkaisi jakamaan riskeja heti yritystoiminnan alettua, koska silloin riski on jo ole-
massa. Tama informaation puute saattaa johtaa siihen, ettd vakuutusten hankinta

viivastyy tai jaa kokonaan tekematta. Esimerkiksi yksi pienyrityksen vastuuvahinko
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saattaa romuttaa koko yrityksen talouden kokonaan ja johtaa pahimmassa ta-
pauksessa konkurssiin. Vastuuvahingot voivat nousta tuhansista euroista satoihin
tuhansiin euroihin per vahinko, riippuen tietenkin vahingon koosta. Vaikka juuri
aloittanut yritys selvidisi vahingosta jonkin puskurin avulla, olisi tdma yrityksen jat-

kuvuuden kannalta todella merkittava taka-askel.

Taloushaasteet ovat yksi merkittavimmista ongelmista, joita monet perustetut yri-
tykset kohtaavat. Erityisesti se korostuu pk-yritysten kohdalla, joiden resurssit
ovat jo lahtokohtaisesti rajalliset. Vuonna 2024 nama haasteet ovat korostuneet
maailmanlaajuisen tilanteen vuoksi. Ennatysnopea korkojen nousu, pitkittynyt
heikko taloustilanne seka Venajan Ukrainaan kohdistuvan hyokkayssodan jatkumi-
nen ovat kaikki vaikeuttaneet yritysten toimintaa. (Yrittajat, 2024). Tasta syysta
yritysten on erityisen tarkeaa keskittya huolellisesti rahoituksen ja talouden hal-
lintaan. Yrityksen alkuvaiheessa rahaa kuluu usein enemman kuin alun perin on
arvioitu, mika johtaa taloudellisiin paineisiin. Erityisesti pienelld budjetilla perus-
tetut yritykset kohtaavat vakavia haasteita, kun resurssit eivat riitd kattamaan
kaikkia toiminnan alkuvaiheen tarpeita. Tama tilanne on erityisen yleinen kasvu-
yrityksissa, joissa investoinnit voivat nousta nopeasti. Rahan puute hankaloittaa
yrityksen paivittaista toimintaa ja aiheuttaa yrittdjalle lisastressia (Sekki & Niemi,

2016, luku 30).

Tassa taloudellisesti kiredssa tilanteessa yrittaja saattaa lykata monia kriittisia paa-
toksia, kuten vakuutusten hankintaa. Vaikka yritysvakuutukset tarjoavat suojan yl-
lattavia riskeja ja menetyksia vastaan, niihin liittyvat kustannukset saattavat tun-
tua lisdrasitteelta taloudellisesti epavarmana aikana. Yrittaja voi nahda vakuutuk-
set kuluina, jotka voidaan hankkia myéhemmin, kun yrityksen taloustilanne on va-
kaampi. Tama paatos voi kuitenkin lisata yrityksen haavoittuvuutta, jos jokin odot-

tamaton riski toteutuu ilman riittdvaa vakuutusturvaa.

Nadiden haasteiden ymmartaminen on keskeistd vakuutusyhtidille, jotka pyrkivat

kehittdamaan myyntiprosessiaan vastaamaan paremmin uusien yritysten tarpeita



21

ja odotuksia. On tarkeda, etta vakuutusyhtiot pystyvat tarjoamaan raataloityja rat-
kaisuja ja oikea-aikaista neuvontaa, jotta uudet yritykset voivat tehokkaasti hallita
riskejdan ja turvata taloudellisen kestavyyden heti toiminnan alusta lahtien. Va-
kuutusyhtion tehtavana on myos hyvalla tavalla haastaa ja pysayttaa asiakas ajat-
telemaan, mita jos vahinko syntyy? Vakuutusyhtion ja asiakkaan suhde tulisi olla
enemmadn kumppaniluonteinen, joka mahdollistaa laajemman tarvekartoituksen
seka laittaa asiakkaan oikeasti pohtimaan, mitka ovat hanen toiminnassaan ne po-

tentiaalisimmat riskit.

3.3 Yrityksen ennakkorekisterdinti ja vakuutustarpeen siirtyminen

Yrityksen perustaminen kaupparekisteriin ei aina tarkoita liiketoiminnan valitonta
kdynnistymista. Tutkimuksen alussa hypoteesi oli, ettd moni yrittdja perustaa yri-
tyksen tulevia projekteja varten, jolloin vakuutustarve ei ole ajankohtainen heti
perustamisvaiheessa. Tama luo haasteen vakuutusyhtidille ja sama ongelma on
tunnistettu jo aiemmin: kuinka varmistaa, etta nama yritykset palaavat vakuutus-

asiakkaiksi, kun toiminta alkaa?

Kun yritys perustetaan ennakkoon, ja vakuuttaminen ei ole vield ajankohtaista, on
tarkeaa luoda hyva ensivaikutelma ja rakentaa asiakassuhdetta, vaikka itse vakuu-
tusten hankinta tapahtuisi myéhemmin. Asiakaskokemuksella on merkittava vai-
kutus siihen, miten yritys muistetaan ja kuinka helposti asiakas palaa myohemmin
vakuutusten pariin. Ensimmaiset kontaktit ovat keskeisia, ja niissa on tarkeaa huo-
mioida asiakkaan tarpeet sekd luoda positiivinen tunnekokemus (Salonen, 2017,
228). Tama voi tapahtua esimerkiksi tarjoamalla helposti ymmarrettavaa ja hyo-
dyllista tietoa yrityksen tulevista vakuutustarpeista, vaikka asiakas ei olisi viela val-

mis tekemaan paatosta vakuuttamisesta.

Asiakkaan tunnekokemus tulee ohjaamaan hanen toimintaansa koko asiakkuuden
elinkaaren ajan. Kun asiakas kokee, ettd hdanta kuunnellaan, hdanen tarpeensa huo-
mioidaan ja hanta arvostetaan yksil6llisesti, se usein johtaa pitkdaikaiseen asiakas-

suhteeseen, vaikka vaihtoehtoisia palveluntarjoajia olisi tarjolla. Asiakkaalle on
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tarkeda tuntea itsensa arvostetuksi ja huomioiduksi, mika lisaa luottamusta palve-
luntarjoajan ammattitaitoon. Lisaksi, kun asiakas tuntee tulleensa kohdatuksi hen-
kilokohtaisesti, han on todennakdisemmin valmis antamaan anteeksi pienia vir-
heitd. Sen sijaan epakohtelias tai valinpitdmaton asiakaspalvelu johtaa usein her-

kemmin valituksiin. (Salonen, 2017, 228).

Asiakkaiden ja ihmisten yleinen luottamus perustuu vakiintuneisiin sosiaalisiin
normeihin, joka on osa asiakassuhdehallintaa. Esimerkiksi asiakkaat voivat odot-
taa suuren toimijan pysyvan markkinoilla ja tarjoavan jatkossakin samantasoisia
palveluita ja tuotteita (Gronroos, 2020, 52). Tama pohdinta on relevantti myos
tassa opinnaytetydssa, erityisesti kun tarkastellaan sita, miksi uudet yritykset eivat

valttamatta harkitse vakuutusasioita valittdmasti perustamisensa jalkeen.
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4 ASIAKKAIDEN OSTOKAYTTAYTYMISEN MUUTOS

Tassa luvussa tarkastellaan yritysasiakkaiden ostokdyttaytymisen ja paatoksente-
koprosessin muutoksia, erityisesti vakuutusten hankinnan nakoékulmasta. Luvussa
pyritdan tekemaan havaintoja, miten nykyinen ostoprosessi yritysasiakkaan nako-
kulmasta etenee ja mitka asiat hidastavat yritysasiakkaan paatoksentekoa. Opin-
nadytetyon tutkimuskysymysten kannalta aihe on yksi keskeisimmista, kun selvite-
tadan, mitka asiat hidastavat yrityksen vakuutusten hankintaa yrityksen perustami-

sen jalkeen.

Ostokayttdaytyminen on kokenut merkittavia muutoksia 2000-luvulla, erityisesti
teknologian kehityksen myotd. Tama nakyy esimerkiksi perinteisen ostoprosessin
murroksena, jossa ajan ja paikan merkitys on vahentynyt. Kuluttajat ovat tottu-
neet siihen, etta palvelut ja tuotteet ovat saatavilla ympari vuorokauden, ja monet
kaupat ovat avoinna joka paiva. Esimerkkind voidaan pitdaa ruokakauppoja, jotka
ovat siirtyneet jopa jatkuvaan aukioloon, mika heijastaa asiakkaiden kasvaneita
odotuksia joustavuudesta ja saavutettavuudesta. Verkkokauppojen ymparivuoro-
kautinen aukiolo on mahdollistanut sen, etta asiakkaat ovat tottuneet asioimaan,
kun heille sopii (Hanti, 2021, 40). Pandemia-aikana sosiaalisen median kaytto kas-
voi globaalisti 21 prosenttia. Tama kasvu ei rajoittunut pelkdstdaan sosiaaliseen me-
diaan, vaan ihmiset kayttivdit enemman aikaa myods muilla digitaalisilla alustoilla.
Nailta alustoilta haetaan tietoa, osallistutaan vuorovaikutukseen, viihdytaan seka
ostetaan tuotteita ja palveluita, mika on merkittavasti muuttanut kuluttajien kayt-
taytymista digitaalisissa kanavissa (Komulainen, 2023, 10). Paatoksentekijana toi-
mii lahes aina ihminen, olipa kyseessa yksityishenkild tai ryhma, kuten perhe tai
ystavapiiri. Samoin yrityksissa, julkisen sektorin organisaatioissa tai kolmannen

sektorin toimijoissa lopulliset paatokset tekee yleensa ihminen. (Hanti, 2021, 40).

Vaikka yrityksen markkinointi- ja myyntiosasto on linkitetty asiakkaan ostoproses-
siin ja ostokriteereihin, oleellisinta on asiakkaan ostoprosessin ymmartdaminen

(Leijala, 2023, 17). Kaiken myyntitekemisen tulisi ldhtea liikkeelle kohderyhman
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maarittelysta. Kohderyhmat tulisi maaritella siten, etta samaan ryhmaan kuuluvat
ne asiakkaat, joille ostoprosessi on yhtenevainen ja joiden ostokriteerit Idhella toi-
siaan (Leijala, 2023, 22). Vakuutusmyynnin nakokulmasta tata voitaisiin soveltaa
esimerkiksi jakamalla aloittavat yritykset toimialoittain, mikali havaitaan, etta os-
tokayttaytyminen ja ostoprosessi ovat tietyilla toimialoilla samankaltaisia. Esimer-
kiksi rakennusalan uusiin yrityksiin vakuutusten hankinta saattaa olla ajankohtai-
sempaa kuin joillekin matalamman riskin toimialoilla toimiville yrityksille. Syyna on
usein se, etta toimialat, joilla vakuuttaminen on tarkemmin saadeltya, kohtaavat
erityisia vaatimuksia, jotka tekevat vakuutusten hankkimisesta kiireellista ja valt-

tdmatonta toiminnan sujuvuuden ja sopimusten tayttamiseksi.

4.1 Nykyaikainen ostoprosessi

Asiakaspolku kuvaa asiakkaan matkaa kohti yrityksen tarjoamia palveluita alkaen
siitd hetkestd, kun han pohtii, miten hanen tarpeensa voitaisiin tayttaa. Tama
matka kattaa koko ostoprosessin, palvelukokemuksen ja paattyy uuden tarpeen
syntymiseen. Keskeisessa roolissa on asiakkaan ostoprosessi, joka toimii ratkaise-
vana vaiheena asiakaspolulla. Jokaisella yrityksella ostoprosessi on ainutlaatuinen,
mutta asiakaspolku pyrkii aina vastaamaan samoihin kysymyksiin: miten asiakas
|6ytaa yrityksen, miten hanesta tulee yrityksen asiakas ja miten han kayttaa yrityk-
sen palveluita. Taman kokonaisuuden ymmartaminen auttaa kehittamaan asiakas-
kokemusta ja parantamaan yrityksen tarjoamia palveluita. (Mattinen, 2020, 19-

20)

Asiakkaiden nykyaikainen ostoprosessi on monimutkainen ja siihen osallistuu en-
tista enemman paatoksentekijoita ja vaikuttajia. Tasta syysta palveluntarjoajan eli
vakuutusyhtion on ensiarvoisen tarkeda olla mukana my6s ostoprosessin alkuvai-
heissa. Jos myyntiorganisaatio ei onnistu vaikuttamaan asiakkaaseen ja tarjoa-
maan hanelle jotain arvokasta jo ostoprosessin alussa tai herdattamaan asiakkaan

kiinnostusta, jaa organisaatio usein ulkopuolelle prosessin myéhemmissa vai-
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heissa (Kenner & Leino, 2020, 13). Uusien yritysten kontaktointi Patentti- ja rekis-
terihallituksen listausten mukaan on ikaan kuin ensimmaisen jaljen jattaminen asi-

akkaaseen.

Kennerin ja Leinon kirjassa kuvattiin vuonna 2019 tehtya tutkimusta, jossa Gart-
nerin asiantuntijat totesivat raportissaan, etta erityisesti monimutkaisten ja arvok-
kaiden hankintojen yhteydessa ostajien on suoritettava jopa kuusi erilaista "han-
kintatehtavaa". Heidan mukaansa nama tehtavat on saatava keskendaan yhdenmu-
kaisiksi, ennen kuin hankintapaatos voidaan oikeasti tehda. (Kenner & Leino, 2020,

13)

Gartnerin mukaan moderni ostoprosessi on kuusiosainen, joka pitaa sisalladn seu-

raavat kohdat:

e Ongelman tunnistaminen

e Ratkaisuihin tutustuminen

e Tarvemaarittelyn rakentaminen
e Toimittajan valitseminen

e Validointi

e Yhteisymmarrykseen luominen. (Kenner & Leino, 2020, 14)

Tata mallia voidaan teorian tasolla soveltaa myods vakuutusten myyntiprosessiin,
koska kyseessa on B2B-myyntia (kuvio 5). Yritykset ja yrittdjat ovat tana paivana
entista tarkempia ajankaytostadn ja hoitavat yha suuremman osan ostoproses-
sista itsendisesti ilman myyntiorganisaation apua (Kenner & Leino, 2020, 15).
Omien kokemuksieni perusteella voin todeta, ettd nykyisin on huomattavasti hel-
pompaa pyytaa tarjouksia useilta yhtidilta samanaikaisesti kuin aikaisemmin.
Tama tuo uusia haasteita myyjille ja vakuutusyhtidille, silla se kiristaa kilpailua

markkinoilla.
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Ongelman Ratkaisuihin jatve Toimittajan

: . 2 aarittelyn : :
tunnistaminen @ tutustuminen maart .y valitseminen
rakentaminen

Validiointi

Yhteisymmarryksen luominen

Kuvio 5. Ostoprosessin hankintatehtavat. (Kenner & Leino, 2020, 14)

4.2 Yritysasiakkaiden paatoksentekoprosessi

Yritysostajien ostokdyttaytymista on tutkittu huomattavasti vihemman kuin ku-
luttajien, mutta tutkimukset osoittavat, ettad yritysten ostokayttaytyminen on
muuttunut merkittavasti digiajan myota ja lahenee kuluttajien kayttaytymista. Yri-
tysostajan ostoprosessi koostuu yleensa kuudesta vaiheesta: tarpeen tunnistami-
nen, tuotteen ominaisuuksien maarittaminen, tutkiminen, valinta, ostaminen ja
arviointi. Tama tukee myos kuvion 5 mallia. Ostettavan tuotteen tai palvelun luon-
teella on kuitenkin merkittava vaikutus siihen, miten ymmarramme yritysostajien
kayttaytymistd. Tama nakyy erityisesti siina, etta yrityksissa pienet ja suuret han-
kinnat eroavat merkittavasti toisistaan ostoprosessin monimutkaisuuden ja kes-
ton suhteen. Tata tarkastellaan tassa tyossa vakuutusten hankintaprosessin nako-

kulmasta. (Lahtinen, Pulkka, Karjaluoto & Mero, 2022, 61).

Lahtisen, Pulkan ym. kirjoittamassa kirjassa (2022) on kirjoitettu asiantuntijayritys
Accenturen vuonna 2017 tekemasta laajasta tutkimuksesta, jossa havaittiin, ettd
yli puolet yritysostajista kdy lapi merkittdvan osan ostoprosessistaan ennen kuin
he ovat yhteydessda myyjaan. Tutkimuksen mukaan 61 % B2B-ostotapahtumista

alkaa verkossa, ja 90 % yritysasiakkaista ei vastaa myyntipuheluihin henkil6ilta,
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joita he eivat tunne. Tama kertoo siitd, kuinka yritykset siirtyvat yha enemman di-
gitaalisiin kanaviin, ja korostaa markkinoinnin roolia osana ostoprosessia. Tutki-
muksessa mainitaan myos, etta yritysasiakkaat haluavat yha useammin samanlai-
sen palvelukokemuksen kuin kuluttajat, mutta monet yritykset eivat kykene tar-

joamaan tata. (Lahtinen ym., 2022, 61)

Toman, Adamson ja Gomez (2017) ovat tarkastelleet tekijoitd, jotka hidastavat
B2B-ostajien ostoprosessia eri vaiheissa. Tutkimuksen mukaan ostoprosessin alku-
vaiheessa suurimpana haasteena on tiedon valtava maara, mika tekee hyodyllisen
ja relevantin tiedon l6ytamisesta vaikeaa. Keskivaiheessa ostajat kohtaavat ongel-
mia myyjien astuessa mukaan prosessiin, jolloin kommunikaatiovaikeudet tai epa-
selvyydet voivat hidastaa paatoksentekoa. Loppuvaiheessa keskeinen haaste on
vaihtoehtojen runsaus. Vaikka valinnanvaraa pidetdaan yleensda myodnteisena
asiana, myyjien tarjoamien lukuisten vaihtoehtojen vililla valitseminen voi aiheut-
taa paatoksentekovaikeuksia. Mita enemman vaihtoehtoja on tarjolla, sita vaike-
ampi asiakkaan on tehda ostopaatos, mika hidastaa prosessia entisestaan. Lisaksi
tutkimus osoittaa, ettd suuri maara vaihtoehtoja voi johtaa oston jalkeiseen epa-
varmuuteen, ja lahes 40 % B2B-ostajista kokee epavarmuutta valintansa jalkeen.

(Lahtinen ym., 2022, 61)

Tomanin ja kumppaneiden tutkimuksessa tehtiin sama havainto kuin Accenturen
tutkimuksessa, jossa yli puolet B2B-ostajista viettda huomattavan paljon aikaa os-
toprosessin alkuvaiheessa ennen kuin he ovat ensimmaista kertaa yhteydessa
myyjdan. Tutkimuksen mukaan 65 % B2B-asiakkaista kdyttda saman verran aikaa
tiedonhakuun ja vertailuun kuin he alun perin olettivat kayttavansa koko ostopro-
sessiin. Tama viittaa siihen, ettad ostamista tulisi helpottaa, koska useimmilla B2B-
ostajilla ei ole ylimaaraista aikaa paivittdin ostoprosessiin keskittymiseen. (Lahti-

nenym., 2022, 62)

Lisdaksi Tomanin ym. tutkimuksessa B2B-ostajat pitivat tarkeimpina digitaalisen si-

salléon muotoina kayttajaarvioita (64 %), tuote-esittelyja (43 %) ja videoita (33 %).
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Yli puolet ostajista (61 %) katsoi, etta relevantti sisalto oli avainasemassa ostopro-
sessiin vaikuttamisessa ja esimerkiksi tarjouspyynnon tekemisessa. Tama korostaa
sita, kuinka tarkeda on tarjota ostajille heidan paatoksentekoaan tukevia ja hel-
posti saavutettavia sisdltdmuotoja, jotka vahentdvat tiedonhaun monimutkai-
suutta ja nopeuttavat ostopaatdsta. Tama tutkimus, johon osallistui 500 B2B-os-
tajaa ja myyjaa Yhdysvalloista, osoittaa, etta digitaalinen sisalto ja kayttajakoke-
mukset ovat tarkeita tekijoita yritysasiakkaiden paatdksentekoprosessissa, ja nii-
den optimointi voi sujuvoittaa ja lyhentda ostoprosessia merkittavasti. (Lahtinen

ym., 2022, 62)

Asia on erityisen relevantti, ja se tulee ottaa huomioon varsinkin uusien yrittadjien
kohdalla. Suomessa on useita vahinkovakuutusyhtiota, jotka tarjoavat omia tuot-
teitaan ja palveluitaan asiakkaille. Vakuutustuotteissa on yhtididen valilla paljon
eroja, joten se voi tehda ostopdatoksesta hankalan ja hidastaa paatoksentekoa
huomattavasti. Kuten myods Hanti mainitsi kirjassaan (2021), nykyaan paatoksen-
tekotilanteissa on usein haasteena tiedon ylitarjonta. Tdma voi johtaa siihen, etta
rationaalinen ajattelu "tukehtuu" informaatioon, jolloin ongelmia ei voida rat-
kaista pelkastaan tiedon avulla. Liiallinen tietomaara voi tehda paatoksenteosta

monimutkaisempaa ja hidastaa selkeiden ratkaisujen Ioytymista.
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5 TUTKIMUS

Kuvio 6 esittdaa yksinkertaistetun version opinndytetyon teoriaosuudesta ja toimii
samalla siirtymana tyon empiiriseen osioon. Teoriaosuudessa kasiteltiin kolmea
keskeistd teemaa, jotka olivat yritysten riskienhallinta, uuden yrityksen alkuvai-
heen haasteet vakuuttamisen nakdkulmasta ja ostokayttaytymisen muutos. Nai-
den teemojen avulla luotiin pohjaa ymmartamaan, miksi ja milloin yritykset har-
kitsevat vakuutusten hankintaa, mitka tekijat vaikuttavat paatéksentekoprosessiin

ja miten vakuutusmyyjien tulisi vastata naihin tarpeisiin.

Uuden yrityksen
alkuvaiheen /\
haasteet -

Aloittavan yrityksen
vakuutusten
hankintaprosessi

Haasteisiin ja tarpeisiin
vastaaminen vakuutusten
nakokulmasta

S~
4

Kuvio 6. Teoriayhteenveto.

Kuviossa 6 esitetty kokonaisuus tukee tulevien haastattelulomakkeiden laadintaa,
silld se auttaa kohdentamaan kysymykset keskeisiin tutkimuskysymyksiin, kuten
sithen, mikd on oikea ajankohta ldahestya uusia yrityksia vakuutustarjouksilla ja

mitka seikat hidastavat vakuutusten hankintaa yrityksen perustamisen jalkeen.
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5.1 Tutkimusmenetelman valinta ja toteutus

Tutkimusmenetelma voi olla joko maarallinen tai laadullinen. Maarallinen tutki-
mus perustuu numeerisen tiedon ja tilastollisten menetelmien kayttoon, ja sen ta-
voitteena on usein tuottaa yleistettdavaa tietoa suuresta otoksesta. Laadullinen
tutkimus puolestaan keskittyy ihmisten kokemuksiin, mielipiteisiin ja havaintoihin,
pyrkien syvallisempaan ymmarrykseen tutkittavasta ilmiosta. (Vilkka, 2021, 55).
Sen sijaan, etta tarkasteltaisiin jakaumia ja keskiarvoja, laadullisen tutkimuksen ta-
voitteena on tehda johtopaatoksia monimutkaisemmasta, usein haastatteluihin ja
havainnointiin perustuvasta aineistosta (Tuulaniemi, 2011, 143). Taman tutkimuk-
sen empiirinen aineisto koottiin kahdella eri tavalla. Vakuutusmyyjien osalta ai-
neisto kerattiin kdayttamalla laadullista menetelmaa puolistrukturoitujen teema-
haastattelujen muodossa. Yrittdjilta saadut vastaukset hankittiin Google Forms -
kyselylla, joka sisalsi sekd maarallisid etta laadullisia kysymyksid. Tama monimene-
telmallinen lahestymistapa mahdollisti seka syvallisen laadullisen analyysin etta

maarallisen aineiston vertailtavuuden.

Vakuutusmyyijien osalta tutkimus toteutettiin puolistrukturoituina teemahaastat-
teluina Teams-videopuheluiden avulla. Haastateltavat olivat vapaaehtoisia, jotka
toimeksiantajayritys oli tarjonnut kayttoon. Haastatteluaikataulut sovin itse suo-
raan myyjien kanssa, mika mahdollisti joustavan ja osallistujille sopivan jarjestelyn.
Tama haastattelumenetelma tarjosi mahdollisuuden kasitelld ennalta maariteltyja
teemoja, kuten vakuutusten myyntiprosessia ja asiakkaiden ostokayttaytymista,
mutta samalla se salli vapaamman keskustelun, jossa haastateltavat pystyivat tuo-

maan esiin tarkeita nakemyksia ja yksityiskohtia.

Puolistrukturoitu lahestymistapa mahdollisti keskustelun ohjaamisen tutkimuksen
kannalta olennaisten teemojen ymparille ja auttoi saamaan syvallisempaa tietoa
myyjien kokemubksista. Kuten Hirsjarvi ja Hurme (2022) korostavat, tallainen vuo-
rovaikutteinen ldhestymistapa antaa mahdollisuuden suunnata tiedonhankintaa
tilanteen mukaan ja tarjoaa arvokasta tietoa haastateltavien ajatuksista ja motii-

veista, mika oli oleellista tutkimuksen tavoitteiden saavuttamisen kannalta.
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Yrittdjille suunnattu kyselytutkimus toteutettiin Google Forms -kyselylomakkeella,
joka sisdlsi seka avoimia kysymyksia etta valmiilla vastausvaihtoehdoilla varustet-
tuja kysymyksia. Valmiilla vastausvaihtoehdoilla varustetut kysymykset sisalsivat
my06s avoimia osioita, jotka tarjosivat yrittdjille mahdollisuuden jakaa omia koke-
muksiaan ja nakemyksiaan silloin, kun valmiit vastausvaihtoehdot eivat tuntuneet
sopivilta. Google Forms- kyselylomake valittiin alustaksi sen joustavuuden ja help-
pokayttoisyyden vuoksi, mika mahdollistaa kyselyn tekemisen ajasta ja paikasta

riippumatta. Tama lisdsi todennakoisyytta saada vastauksia kiireisilta yrittajilta.

Kysely toimitettiin 350 yrittajalle, jonka mukana oli myds muutama itselleni hen-
kilokohtaisesti tuttu yrittaja. Talla pyrittiin varmistamaan vastausten maaraa. Ta-

voitteena oli saada vahintdaan 35 vastausta, jotta saataisiin riittdva maara otantaa.

Vaikka maarallinen analyysi suurella vastaajamaaralla voisi tarjota enemman yleis-
tettavyyttd, koen ettd tdman tutkimuksen kohdalla on tarkeaa sailyttaa myos laa-
dullinen menetelma tutkimuksessa, joka tukee avoimien kysymysten kautta saa-
tavaa syvallisempaa tietoa. Nain yrittdjat voivat kuvata vapaasti kokemuksiaan ja
haasteitaan vakuutusten hankinnassa. Kun kyselyssa on mukana maarallisia kysy-
myksid, ne antavat mahdollisuuden vertailla ja analysoida vastauksia tarkemmin.
Tama lahestymistapa mahdollistaa yrittajien yksilollisten kokemusten ja nakemys-

ten laajemman ymmartamisen vakuutustarpeista yritystoiminnan alkuvaiheessa.

5.2 Haastattelu- ja kyselylomakkeiden esittely

Tdssa tutkimuksessa kaytettiin aineistonkeruumenetelminad vakuutusmyyjille
suunnattua haastattelulomaketta ja aloittaville yrittdjille suunnattua kyselyloma-
ketta. Lomakkeiden suunnittelussa otettiin huomioon teoreettinen viitekehys (ku-
vio 1), joka perustui muun muassa yritysasiakkaiden ostokayttaytymiseen ja yri-
tyksen alkuvaiheen haasteisiin. Kysymykset muotoiltiin siten, ettd ne antaisivat
vastauksia tutkimuskysymyksiin liittyen vakuutusten hankinta-ajankohtaan, myyn-

tiprosessin ajoittamiseen ja yritysten perustamisvaiheen haasteisiin.
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Myyijien haastattelun tueksi laadittiin haastattelulomake (liite 1), joka tarjosi sel-
kedn rakenteen ja ohjasi keskustelua suunnitellusti eteenpdin. Myyjien osalta lo-
makkeessa keskityttiin selvittamaan, milloin ja miten uusia yrityksia tulisi lahestya
vakuutustarjouksilla, ja mitka haasteet vaikeuttavat vakuutusten myyntia. Tavoit-
teena oli ymmartaa myyjien kokemuksia siita, mitka tekijat estavat vakuutusten
hankintaa ja miten myyntiprosessia voisi kehittda vastaamaan paremmin uusien

yritysten tarpeisiin. Nama aiheet oli maaritetty tutkimuskysymyksiksi tyon alussa.

Yrityksille suunnatun kyselylomakkeen (liite 2) tarkoituksena oli kartoittaa yritta-
jien nakemyksia ja kokemuksia liittyen vakuutusten hankintaan yrityksen perusta-
misen jalkeen. Lomakkeen kysymykset muotoiltiin tukemaan tutkimuksen keskei-
sia teemoja ja antamaan vastauksia tutkimuskysymyksiin, kuten siihen, mika on
oikea ajankohta vakuutusten hankinnalle ja mitka tekijat voivat hidastaa vakuu-

tusten hankintaa.

Lomake keskittyi muun muassa kartoittamaan yrityksen perustamisen ajankoh-
dan, paatoimialan ja toiminnan aloituksen valistd suhdetta. Tama on tarkeds,
koska tutkimuksessa pyritaan ymmartamaan, miten yrityksen perustamisen ja var-
sinaisen liiketoiminnan kaynnistymisen valinen aika vaikuttaa vakuutusten hankin-
taan. Lisaksi kysymykset koskivat yrittdjien nakemyksia vapaaehtoisista vakuutuk-
sista ja niiden hankinta-ajankohdasta, mika liittyy suoraan tutkimuskysymykseen
siitd, milloin vakuutukset tulevat ajankohtaisiksi ja miksi ajankohdat vaihtelevat

yrityksittain.

Yrittdjille esitettiin myos kysymyksia siita, mitka tekijat ovat estaneet tai viivastyt-
taneet vakuutusten hankintaa. Taman avulla pyrittiin vastaamaan kysymykseen,
mitka tekijat yrityksen perustamisvaiheessa jarruttavat vakuutusten hankintaa.
Kysymyksella pyrittiin selvittdmaan muuan muassa, onko taloudelliset resurssit,
vakuutustietamys sekd toiminnan kdynnistymisen viivastyminen mahdollisia syit3,

miksi vakuutukset jaavat hankkimatta yrityksen rekisterdinnin jalkeen
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Lomake sisalsi myos kysymyksia siita, mitka vakuutukset yrittajat kokevat tarkeim-
miksi yrityksen alkuvaiheessa. Taman tiedon avulla voidaan arvioida, mitka vakuu-
tustuotteet ovat yrittdjien mielesta ensisijaisia ja millainen rooli toimialalla on va-
kuutustarpeiden maarittelyssa. Nain saadaan syvempaa ymmarrysta siitd, miten
yritysvakuutusten tarjoamista voidaan kehittaa vastaamaan paremmin yrittdjien

tarpeita.

Lisaksi lomakkeen lopussa pyrittiin |0ytdamaan vastauksia asiakaslahtdisyyteen ky-
symalla, milloin ja miten yritykset haluaisivat, ettd heita olisi [ahestytty yritysva-

kuutuksista.

5.3 Myyjien haastattelutulokset

Tutkimustulokset, jotka perustuvat kolmen vakuutusmyyjan (A, B ja C) haastatte-
luihin, antavat monipuolisen kuvan siita, millaisia haasteita ja mahdollisuuksia va-
kuutusten myyntiin uusille yrityksille liittyy. Kaikki haastateltavat ovat tyoskennel-
leet vakuutusalalla kolmesta viiteen vuotta, mika antaa heille riittavasti perspek-

tiivia arvioida alalla tapahtuneita muutoksia ja tunnistaa keskeiset haasteet.

Myyija A on tyoskennellyt alalla kolme vuotta, myyja B nelja vuotta ja myyja C viisi
vuotta. Vaikka heiddan kokemuksensa alalla eroavat hieman, he jakavat yleisen na-
kemyksen siitd, etta vakuutusten myynti uusille yrityksille on erityisen haastavaa

johtuen asiakkaiden erilaisista tarpeista ja ostokayttaytymisesta.

Kysyttdaessa, milloin on paras aika lahestya uusia yrityksia vakuutusten myynnissa,
myyjat antoivat toisistaan poikkeavia vastauksia. Myyja A korosti, etta paras ajan-
kohta riippuu paljon yrityksen toimialasta ja sen perustamisen syista. Han kertoi,
ettd osa toiminimiyrittajista perustaa yrityksen tulevaisuuden varalle ja he voivat
kokea vakuutustarjoukset heti perustamisen jalkeen painostavina. "Osa kokee no-
pean soiton vakuutuksista heti perustettua painostavana." Myyja B puolestaan

naki, ettd on tarkeaa kontaktoida tietyt toimialat, kuten rakennus- ja kuljetusalat,
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ensimmaising, silla kyseiset alat ovat saanneltyja ja vakuuttaminen on niilla valtta-
matontad. Myyja C ehdotti, ettd uusi yritys tulisi kontaktoida heti perustamisen jal-
keen tai vaihtoehtoisesti hieman myéhemmin, silla viivyttely johtaa siihen, etta
useat muut myyjat kuten kilpailevat yhtiot ja muut palveluntarjoajat ovat jo ehti-

neet soittaa.

Vastausprosentti on yksi keskeinen haaste vakuutusten myynnissa uusille yrityk-
sille. Kaikki myyjat ovat havainneet, etta suuri osa yrittdjista ei vastaa puheluihin,
mika tekee myyntityOsta aikaa vievaa ja haastavaa. Myyja A arvioi vastausprosen-
tiksi noin 30 %, mutta kertoi, etta yritykset eivat valttamatta vastaa heti ensim-
maiseen yhteydenottoon. Siksi on tarkeaa lahettaa esimerkiksi tekstiviesti peraan,
jossa kerrotaan yhteydenoton syy. Myyja C vahvisti tdman ja kertoi, ettd vain noin
10 % keskusteluista johtaa pidempaan vuoropuheluun. Myyja B raportoi vastaus-
prosentin olevan jopa alhaisempi, noin 20 %, mutta huomautti, ettd vastauspro-
sentti riippuu toimialasta. Han totesi, etta toimialat, kuten rakennusala ja kuljetus-

ala, ovat huomattavasti aktiivisempia vastaamaan yhteydenottoihin.

Toimialan merkitys vakuutusten hankinnassa nousi selkeasti esiin kaikissa haastat-
teluissa. Myyja B totesi, ettd rakennus- ja kuljetusala ovat vakuuttamisen suhteen
valveutuneimpia aloja, koska niiden toiminta on tiukasti sadanneltya. Nailla aloilla
vakuutusten hankinta on usein valttamatonta jo ennen toiminnan aloittamista.
Myos myyja C vahvisti taman ja lisasi, etta laakarit ja muut alat, joilla vakuuttami-
nen on lakisaateistd, ovat muita aloja innokkaampia hankkimaan vakuutukset.
Konsulttialalla tilanne on hieman erilainen: konsultit vakuuttavat usein itsensa hy-
vin, mutta heidan liiketoimintansa vakuuttaminen ei ole samalla tavalla ensisi-

jaista.

Myyija A toi esille mielenkiintoisen havainnon, etta tietynlaiset yritykset, kuten hie-
rontayrittdjat, taksipalvelut ja siivousyritykset, hankkivat vakuutuksia muita nope-
ammin, koska heidan liiketoimintansa sisaltdda enemman operatiivisia riskeja. Toi-
mialan vaikutus vakuutustarpeisiin on selked, ja se ohjaa vahvasti myyjien kontak-

tointistrategioita.
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Kaikki kolme myyjaa mainitsivat, etta asiakkaiden ostokayttaytyminen on muuttu-
nut merkittavasti viime vuosien aikana, erityisesti talouden epavarmuuden ja pan-
demian seurauksena. Myyja A totesi, etta hintatietoisuus on kasvanut, ja yrittajat
vertailevat nykyaan vakuutuksia paljon enemman ennen paatoksentekoa. Digitaa-
listen palveluiden yleistyminen on osaltaan vaikuttanut tahan, silla asiakkailla on

helppo paasy hintatietoihin ja erilaisiin vakuutusvaihtoehtoihin.

Myyja B korosti, ettda vuonna 2024 asiakkaiden hintatietoisuus on entisestaan ko-
rostunut. Monet yrittdjat ovat supistaneet vakuutusturvaa ja hankkineet vain valt-
tamattomimmat vakuutukset. Myyja C vahvisti saman kehityksen ja totesi, etta
monet yrittajat haluavat vain perusturvan, eivatka halua maksaa ylimaaraisista li-
saturvista. Toisaalta han mainitsi myds, ettd on olemassa yrityksia, jotka ovat ta-

loudellisesti vakaampia ja voivat investoida laajempiin vakuutuksiin.

Vakuutusten myyntiin liittyy erityisia haasteita uusien yritysten kohdalla. Yksi suu-
rimmista haasteista on se, ettd monet yritykset perustetaan ilman, etta niiden toi-
minta alkaa heti. Myyja C kertoi, ettd monet yrittajat perustavat yrityksen tulevai-
suutta varten, ja siksi vakuutusten hankinta ei ole heille ajankohtaista heti yrityk-
sen perustamisen jalkeen. My0s taloudellinen epdvarmuus vaikuttaa: Myyja A
huomautti, ettd hintatietoisuus ajaa yrittdjia tinkimaan vakuutusturvasta, vaikka

se voisi pitkalla aikavalilla olla yrityksen kannalta jarkevaa.

Myyja B toi esiin, etta yrittdjat eivat usein nde vakuutusten tarvetta heti, vaan he
lykkaavat niiden hankintaa, kunnes toiminta todella alkaa. Tama nakyy erityisesti
toimialoilla, joilla vakuuttaminen ei ole lakisaateista. Esimerkiksi konsulttialalla
yrittdjat voivat vakuuttaa itsensa, mutta eivat nde tarvetta vakuuttaa yrityksen toi-

mintaa ennen kuin se on tadysin kdynnistynyt.

Yrittdjien yleisimmat harhaluulot vakuutuksista liittyvat usein siihen, etta he eivat
koe vakuutusten olevan tarpeellisia heti yrityksen perustamisen jalkeen. Myyja A
kertoi, ettd monet yrittdjat eivat yksinkertaisesti tieda, ettd he tarvitsevat vakuu-

tuksia, ja hankkivat ne vasta, kun esimerkiksi yhteistydkumppani tai asiakas vaatii
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niita. Myyja B huomautti, etta yrittajilla ei valttamatta ole varaa hankkia vakuutuk-
sia heti alussa, joten he lykkaavat paatosta. Myyja C lisasi, ettd monet yrittajat ko-
kevat alkuvaiheessa toiminnan olevan niin pienta, etta vakuutukset eivat ole tar-

peellisia, ja he ovat valmiita ottamaan omia riskeja liiketoimintansa alussa.

Vakuutusten tarpeellisuuden perusteleminen uusille yrityksille on keskeinen osa
myyjien tyota. Kaikki kolme myyjaa korostivat lakisdateisten vakuutusten merki-
tysta. Myyja B totesi, etta yrittdjien tulisi ymmartaa, ettd he ovat itse vastuussa
kaikesta, mika tekee vakuuttamisesta valttamatonta. "Perustelemme, miten palk-
katyossa menee vakuuttaminen ja etta yrittdja on itse kaikesta vastuussa." Myyja
C puolestaan painotti toimialakohtaisia riskeja ja toi esille, etta asiakkaiden tulisi
ymmartaa, millaisia vahinkoja heiddn toimialallaan voi tapahtua ja miksi vakuutus

olisi jarkeva investointi.

Myyjat A, B ja C ehdottivat useita tapoja helpottaa uusien yritysten vakuutusten
hankintaa. Myyja A painotti itseopiskelun mahdollisuutta verkossa ennen suoraa
kontaktointia ja ehdotti selkedn "aloittavan yrityksen oppaan" tarjoamista. Myyja
B korosti digitaalisten kanavien, kuten tekstiviestien ja sahkdpostien, tehokkuutta
suoraa puhelinsoittoa parempina tapoina lahestya uusia yrittdjia. Myyja C puoles-
taan painotti pitkdjanteisen asiakassuhteen merkitysta ja aktiivisen viestinnan tar-
keytta, jotta vakuutusten tarve ymmarrettaisiin oikeaan aikaan. Kaikki myyjat na-

kivat joustavat, asiakaslahtoiset ratkaisut tarkeina.

5.4 Yrittajien kyselyn tulokset

Kyselylomake lahetettiin sdahkopostitse yhteensa 350 yrittdjalle, joiden yhteystie-
dot kerattiin julkisesta Yrittajat.fi-hakemistosta. Lisaksi mukana oli muutama yri-
tys, joihin itsellani oli henkilokohtainen yhteys, mika lisasi mahdollisuuksia saada
vastauksia. Kyselyyn saatiin yhteensa 41 vastausta, mika tarkoittaa noin 11,7 pro-
sentin vastausprosenttia. Vaikka vastausprosentti jai melko alhaiseksi, saadut vas-
taukset tarjoavat arvokasta tietoa yrittdjien vakuutustarpeista ja niihin liittyvista

haasteista yritystoiminnan alkuvaiheessa.
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Ensimmainen kysymys lomakkeessa koski yrityksen perustamisvuotta, jonka tar-
koituksena oli hahmottaa vastaajaryhmaa. Kuvio 7 osoittaa, miten perustamisvuo-
det ovat jakaantuneet, ja korostaa, etta vuodet 2019, 2021 ja 2023 olivat vastaa-

jien joukossa yleisimmat, kukin neljan vastauksen osuudella.

Milloin yrityksesi perustettiin?
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Kuvio 7. Milloin yrityksesi perustettiin? (n=41)

Kysymys 2 kartoitti, milld toimialalla vastaajat yrityksineen toimivat. Taman kysy-
myksen avulla pyrittiin ymmartamaan vakuutustarpeiden mahdollisia toimiala-
kohtaisia eroavaisuuksia vakuutusten hankinnassa. Alla oleva kuvio 8 havainnollis-
taa kyselyyn saatuja vastauksia toimialoittain ja tuo esiin vastausten jakautumisen
eri sektoreille. Rakennusala erottuu selvasti yleisimpana toimialana kuudella vas-

tauksella, mika korostaa kyseisen sektorin edustavuutta tutkimuksessa.
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Vastausten maara eri toimialoilla

Maisemanhoito |

Kiropraktiikka

Karttojen valmistus |

Louhinta

Verkkokauppa

Salekaihtimien asennus

Kaupan ala |

Metsétaloutta palveleva toiminta |

Muiden vaatteiden ja asusteiden valmistus |
Atk-laitteisto- ja ohjelmistokonsultointi |
Muu vahittaiskauppa eri osoitteessa

Muu véhittéiskauppa muualla kuin myyméldissa
Tilitoimisto

Esittavat taiteet |

Hyvinveoinnin- ja liikunnan-ala |
Arkkitehtuuri |

Mainostoimistot |

Moottoriajoneuvojen huclto ja korjaus |
Agentuuri toiminta f

[T-tukipalvelut |

Tyovoiman myynti |

Lemmikkien hoito |

Koulutus

Kiinteistonhoito F

Muu rakennustekninen palvelu
Kiinteistojen isannointi f
Terveydenhuoltoala

Asiakirjapalvelut |

Rakennusala

Muu luonnontieteellinen tutkimus ja kehittaminen f
Muiden séhkdlaitteiden valmistus ja asennus

Toimiala

0 1 2 3 4 5 5

Kuvio 8. Mika on yrityksesi paatoimiala? (n=41)

Kyselyn kolmas kysymys selvitti, milloin yritystoiminta alkoi sen rekisterdinnin jal-
keen. Kuvio 9 kuvastaa, miten vastaukset jakaantuivat talta osin. Suurin osa vas-
taajista, 31 yrittdjaa eli 75,6 %, ilmoitti aloittaneensa toimintansa heti yrityksen
rekisterdinnin jalkeen. Seitseman vastaajaa eli 17,1 % aloitti toimintansa 1-3 kuu-
kauden kuluttua rekisterdinnista. Kaksi vastaajaa eli 4,9 % ilmoitti toiminnan kdyn-
nistyneen 4—6 kuukauden kuluttua. Yksittdinen vastaaja on ilmoittanut toiminnan

olleen kdynnissa jo maatalouden liitdnndisena.

Milloin yrityksesi toiminta kaynnistyi sen
rekisterdinnin jalkeen?

4.88% 2,44%
) o

17,07%

75,61%

O Heti yrityksen rekisterdinnin jalkeen
O 1-3 kuukautta rekisterdinnin jalkeen
4—6 kuukautta rekisteréinnin jalkeen

OOli jo kdynnissa maatalouden liitdnnaisend
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Kuvio 9. Milloin yrityksesi toiminta kdynnistyi sen rekisterdinnin jalkeen? (n=41)

Kyselyn tulosten mukaan (kuvio 10) 87,8 % vastaajista oli hankkinut yritykselleen
vapaaehtoisia vakuutuksia, kun taas 12,2 % ei ollut tehnyt nain. Yrittdjien vastauk-
sissa, jotka eivat olleet hankkineet vapaaehtoisia vakuutuksia, korostuivat talou-
delliset syyt, kuten sdadstétoimet toiminnan alkuvaiheessa. Lisdaksi mainittiin yksit-
tdisia haasteita, kuten vakuutusehtojen vertailun tyolays ja toimialakohtaiset kal-
liit pakolliset vakuutukset, jotka voivat vaikuttaa paatoksentekoon vapaaehtoisten

vakuutusten osalta.

Oletko hankkinut yrityksellesi vapaaehtoisia
vakuutuksia?

12,20%

87,80%

DKylls @En

Kuvio 10. Oletko hankkinut yrityksellesi vapaaehtoisia vakuutuksia? (n=41)

Kysymys 4 selvitti, kuinka pian yrityksen rekisterdinnin jalkeen yrittdjat hankkivat
vapaaehtoisia vakuutuksia. Vastauksia tahan saatiin 36. Yli puolet vastaajista (21),
ilmoitti hankkineensa vakuutukset heti rekisterdinnin jalkeen. Monille yrittajille
vakuutusten hankinta oli luontevaa hoitaa samalla, kun jarjestettiin muita yrityk-
sen perustamiseen liittyvid asioita. Toiseksi yleisin ryhma oli yrittajat, jotka hank-
kivat vakuutukset kuukauden sisalla rekisteroinnista, mika koski kahdeksaa vastaa-
jaa. Harvinaisempia olivat tapaukset, joissa vakuutukset hankittiin vasta myéhem-
min. Kolme vastaajaa kertoi hankkineensa vakuutukset 3—6 kuukauden kuluessa,
ja nelja vastaajaa mainitsi odottaneensa useita vuosia. Yksi vastaaja kertoi, etta

maatilan toiminta kattoi vakuutustarpeet jo ennen yrityksen rekisterointia.
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Kuudes kysymys selvitti, mitka tekijat hidastavat yritysvakuutusten hankintapro-
sessia toiminnan alussa (kuvio 11). Tama oli tutkimuskysymysten ndkdkulmasta
yksi tarkeimmista kysymyksista. Tahan kysymykseen vastaaja pystyi valita useam-
man kuin yhden vaihtoehdon. Kysymyksessa oli valmiit vastausvaihtoehdot, mutta
my®&s avoin osio, johon sai vastasta vapaasti. Yritysvakuutusten hankintaprosessia
hidastavat tekijat liittyvat erityisesti yrittdjien epavarmuuteen vakuutustarpeista
ja tiedon puutteeseen, silla 58,5 % vastaajista (24 vastausta) mainitsi tdman es-
teeksi. Taloudelliset resurssit nousivat toiseksi yleisimmaksi hidasteeksi 43,9 %
osuudella (18 vastausta). Kolmanneksi yleisin hidaste oli muiden prioriteettien pai-

nottaminen, jonka mainitsi 41,5 % vastaajista (17 vastausta).

Liiallinen tietotulva ja vakuutusvaihtoehtojen vertailun haasteet nousivat esiin
29,3 % vastauksista (12 vastausta). Harvemmin mainittuja tekijoita olivat yrityksen
toiminnan hidas kaynnistyminen (12,2 % vastauksista, 5 vastausta). Myos yksittai-

set vahemman aania saaneet tekijat ilmenevat kuviosta 11.

Mitka tekijat koet hidastavan yritysvakuutusten
hankintaprosessia yrityksen toiminnan alussa? (Voit valita
useamman vaihtoehdon).

Eimikian __] 2

Vakuutusmyyjien toiminta :l 1

Liiallinen tietotulva tai liian monen

vakuutusvaihtoehdon vertailu | 2
Yrityksen toiminnan hidas kdynnistyminen 5
Taloudelliset resurssit 18
Vakuutustarpeen epaselvyys tai tiedon puute | 24
Muiden prioriteettien painottaminen
. | 17
alkuvaiheessa
0 5 10 15 20 25 30

Kuvio 11. Mitka tekijat koet hidastavan yritysvakuutusten hankintaprosessia yri-
tyksen toiminnan alussa? (Voit valita useamman vaihtoehdon). (n=41)
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Seitsemas kysymys oli avoin kysymys ja siina kysyttiin mika heille on yritysvakuu-
tuksissa tarkeda. Tulokset osoittavat, etta yrittdjille tarkeimmat yritysvakuutuksiin
liittyvat tekijat jakautuivat viiteen selkedan kategoriaan. Kuvio 12 esittaa viisi eni-
ten mainittua tekijaa, jotka ilmenevat kysymyksessa. Eniten vastauksia sai "Hinta
ja kattavuus", jonka mainitsi 14 vastaajaa. Toiseksi tarkein tekija oli "Turva vahin-
kojen varalta", jonka mainitsi 12 vastaajaa. "Selkeys ja asioinnin helppous" mainit-

tiin yhdeksassa vastauksessa.

Oman terveyden ja toimeentulon turvaaminen korostui seitsemdssa vastauksessa
ja toimialalla vaaditut ns. ”"pakolliset” vakuutukset koettiin tarkeimmiksi kolmessa

vastauksessa.

Mika yritysvakuutuksissa on sinulle tarkeaa?

Toimialakohtaiset tarpeet 3

Turva vahinkojen varalta 12

Oman terveyden ja toimeentulon
turvaaminen

Selkeys ja asioinnin helppous | 9

Hinta ja kattavuus 14

0 2 4 6 8 10 12 14 16

O Vastausmaara

Kuvio 12. Mika yritysvakuutuksissa on sinulle tarkeaa? (n=41)

Seuraavaksi yrittdjilta tiedusteltiin (kysymys 8), mitka vakuutukset he kokivat tar-
keimmiksi yrityksen alkuvaiheessa. Kysymykseen sai valita useamman vaihtoeh-
don. Tuloksissa korostuvat (kuten kuvio 13 osoittaa) toiminnan vastuuvakuutus ja
yrittdjan tapaturmavakuutus. Vastuuvakuutuksen mainitsi 26 vastaajaa, eli 63,4 %.
Yrittdjan tapaturmavakuutuksen mainitsi 24 vastaajaa, mikd on 58,5 % kaikista

vastaajista.
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Kolmanneksi yleisin vakuutus oli oikeusturvavakuutus, jonka mainitsi 19 vastaajaa,
mika vastaa 46,3 % vastanneista. Vain nelja vastaajaa (9,8 %) ilmoitti, ettei kokenut

vakuutuksia tarpeellisiksi toiminnan alkuvaiheessa.

Mitka vakuutukset koit tarkeimmiksi yrityksen
alkuvaiheessa?

En kokenut vakuutuksia tarpeelliseksi... 4

Ajoneuvovakuutukset ] 13

Toiminnan keskeytysvakuutus /... 5

Omaisuusvakuutus 8

Oikeusturvavakuutus ] 19

Vastuuvakuutus ] 26

Sairauskuluvakuutus 4

Yrittdjan tapaturmavakuutus | 24

Kuvio 13. Mitka vakuutukset koit tarkeimmiksi yrityksen alkuvaiheessa? (n=41)

Seuraavaksi kyselyssa (kysymys 9) annettiin tehtavaksi laittaa kolme tarkeinta toi-
menpidetta tai tehtavaa tarkeysjarjestykseen yrityksen rekisterdinnin jalkeen. Ky-
symys oli avoin, joka kerasi paljon erilaisia vastauksia. Kysymys pyrki selvittamaan
teorialuvussa 3 kaytya mallia (kuvio 4), jossa rekisterdinnin jalkeen uusi yritys etsii
tarvitsemansa kumppanit ja verkostot. Tama tieto auttaa yritystd ymmartamaan

paremmin asiakkaan alkuvaiheen tilannetta.

Viisi eniten dania saanutta tehtdvaa oli muun muassa taloushallinnon jarjestami-
nen, kuten kirjanpidon ja verotusasioiden hoitaminen (16 vastausta) mika teki siita
yleisimman prioriteetin. Vakuutusten jarjestaminen, erityisesti vastuuvakuutuk-
sen ja tapaturmavakuutuksen hankinta, oli toiseksi yleisin tehtdva (14 vastausta).
Asiakashankinta ja markkinointi, jotka sisalsivat asiakkaiden tavoittamisen ja verk-
kosivujen luomisen, saivat kolmanneksi eniten mainintoja (12 vastausta). Pankki-
asioiden hoitaminen, kuten tilin avaaminen (9 vastausta). Lisaksi kaluston ja mui-

den tarvittavien resurssien hankinta (8 vastausta).
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Kun yrittdjilta kysyttiin kysymyksessa 10, kuinka pian heita tavoiteltiin ensimmai-
sen kerran vakuutustarjouksilla yrityksen perustamisen jalkeen, kavi ilmi, etta va-
kuutusyhtididen lahestymistavat ja ajoitukset vaihtelivat huomattavasti. 12 yritta-
jaa ilmoitti tulleensa lahestytyksi viikon tai kuukauden sisalla yrityksen perustami-
sesta. Toisaalta viisi vastaajaa kertoi, ettei heita lahestytty lainkaan, ja kahdeksan
mainitsi itse ottaneensa yhteytta vakuutusyhtidihin. Monet yrittdjat eivat muista-
neet tarkkaa ajankohtaa, ja osa koki lahestymistapojen, kuten soittokaytannét on-

gelmallisiksi.

Yrittdjilta tiedusteltiin kysymyksessa 11 heidan tietamystansa yritysvakuutusvaih-
toehdoista ennen niiden hankintaa. Kysymyksella pyrittiin selvittamaan, miten tie-
toisia yrittajat ovat vakuutuksista ja niiden tuomasta turvasta yritystoiminnan
alussa. Vastaukset osoittavat (kuvio 14), ettd suurin osa yrittajista koki olevansa
jonkin verran (34,2 %) tai hyvin tietoisia (29,3 %) yritysvakuutusvaihtoehdoista en-
nen hankintaa. Toisaalta noin kolmannes (31,8 %) vastaajista ilmoitti tietamyk-

sensa olevan vahaista tai olematonta.

Kuinka hyvin koet olevasi tietoinen eri
yritysvakuutusvaihtoehdoista ennen vakuutusten

hankintaa?
7,32%
9,76%
34,15%
19,51%
29,27%
OJonkin verran tietoinen O Hyvin tietoinen Vahan tietoinen

OEn lainkaan tietoinen M Erittdin hyvin tietoinen

Kuvio 14. Kuinka hyvin koet olevasi tietoinen eri yritysvakuutusvaihtoehdoista en-

nen vakuutusten hankintaa? (n=41)
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Seuraavaksi kysymyksessa 12 selvitettiin, kuinka paljon vaikutusta vakuutusmyy-
jien tarjoamalla tiedolla on ollut ostopaatokseen. Kysymyksella pyrittiin selvitta-
maan, tekevatko yrittdjat itsendisempia paatoksia ilman, etta vakuutusmyyja on

vahvasti ostoprosessissa mukana, kuten paaluvussa 4 aihetta kasitellaan.

Kuinka paljon vaikutusta vakuutusmyyjien tarjoamalla tiedolla
on ollut vakuutuspaatoksiisi?

7,32%

36,59%
26,83%

29,27%
O Erittain paljon vaikutusta @Jonkin verran vaikutusta

Vahan vaikutusta O Ei lainkaan vaikutusta

Kuvio 15. Kuinka paljon vaikutusta vakuutusmyyjien tarjoamalla tiedolla on ollut
vakuutuspadatoksiisi? (n=41)

Kuvio 15 kuvaa miten vastaukset jakaantuivat vastanneiden osalta. Perati 15 vas-
taajaa (36,6 %) arvioi tiedon vaikuttaneen erittdin paljon paatoksiinsa, mika koros-
taa myyjien roolin tarkeytta vakuutusten hankinnassa. 12 vastaajaa (29,3 %) koki
tiedolla olleen jonkin verran vaikutusta, ja 11 vastaajaa (26,8 %) arvioi vaikutuksen
olleen vahdinen. Ainoastaan 3 vastaajaa (7,3 %) ilmoitti, ettei tiedolla ollut lain-

kaan vaikutusta.

Toiseksi viimeinen kysymys pyrki selvittamaan yrittdjan nakokulmasta mieluisinta
yvhteydenottoaikaa vakuutuksiin liittyen perustamisen jalkeen. Tulokset osoittavat
(Kuvio 16), etta suurin osa yrittdjista toivoo yhteydenottoa vakuutuksista nopeasti
yrityksen perustamisen jalkeen. Eniten mainintoja sai "kuukauden sisdaan rekiste-
réinnista" (31,7 %), ja toiseksi suosituin oli "viikon sisdan rekisterdinnista" (24,4
%). Toisaalta 22 % vastaajista ei haluaisi yhteydenottoa lainkaan, silld he haluavat
itse olla aloitteellisia. Huomioitavaa on se, etta vain yksi 41 vastaajasta toivoi yh-

teydenottoa yrityksen rekisterdintipaivana.
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Kuinka pian yrityksesi perustamisen jalkeen olisit halunnut
yhteydenoton yritysvakuutuksista?

En muista. Perustamisesta niin pitkd aika. —] 1

Enosaasanoa __ ] 2
Selvitin asiaa itse hyvissa ajoin... ] 1
En haluaisi. Olen itse yhteydessa, kun tarvetta ] 9
Yrityksen rekisterointipaivana —] 1
6 kuukauden kuluttua ——J 1
3 kuukauden kuluttua ——— 1 3
Kuukauden sisdan ] 13
Viikon sisadn rekisterdinnista ] 10
0 2 4 6 8 10 12 14

Kuvio 16. Kuinka pian yrityksesi perustamisen jalkeen olisit halunnut yhteyden-
oton yritysvakuutuksista? (n=41)

Viimeisella kysymyksella oli tarkoitus selvittda mieluisinta yhteydenottotapaa,
jolla yhteydenotto vakuutusyhti6ltd halutaan. Tulosten perusteella (kuvio 17) séh-
koposti ja puhelin ovat selvasti suosituimmat vaihtoehdot. Sahkopostin valitsi 19

vastaajaa (46,3 %) ja puhelimen 18 vastaajaa (43,9 %).

Mita kanavaa pitkin olisit mieluiten halunnut, etta sinua
lahestytaan yritysvakuutusten hankintaan liittyen?

Vaihtelee tilanteen mukaan. Geneerinen :l 1
myyntipuhelu satunnaiseen aikaan ei ole hyva.
Hoidan asian itse, niin saan tarvitsemani tiedot ja :l 1
oikeat vakuutukset

En halua yhteydenottoa :l 1

Sovittu tapaaminen :l 1

Puhelimitse | 18

Sahkopostitse | 19

Kuvio 17. Mita kanavaa pitkin olisit mieluiten halunnut, etta sinua Iahestytaan yri-
tysvakuutusten hankintaan liittyen? (n=41)
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6 JOHTOPAATOKSET

Opinndytetyon viimeisessa paaluvussa eli tutkimuksen johtopaatoksissa yhdiste-
taan vakuutusmyyjien ja yrittdjien tutkimustulokset vastaamaan esitettyihin tutki-
muskysymyksiin. Ndiden tutkimustulosten analyysi tarjoaa vastaukset kolmeen
keskeiseen tutkimuskysymykseen, jotka maariteltiin tutkimuksen alussa. Lisdksi
tassa luvussa kasitellaan tutkimuksen luotettavuuden mittareita eli reliabiliteettia

seka validiteettia.

Ensimmainen tutkimuskysymys kasitteli oikeaa ajankohtaa, jolloin aloittavia yri-
tyksia tulisi lahestya vakuutustarjouksilla, seka syitd, miksi ajankohdat voivat vaih-
della. Tama kysymys on keskeinen vakuutusyhtididen myyntiprosessien kehittami-
sen nakokulmasta, ja tutkimustulokset tarjoavat siihen tarkeita nakokulmia. Tutki-
muksen toinen keskeinen kysymys tarkasteli sitd, miten vakuutusyhtididen myyn-
tiprosessia voidaan kehittaa vastaamaan paremmin uusien yrittdjien alkuvaiheen

haasteita ja tarpeita.

Tutkimuskysymys 1. Mika on oikea ajankohta lahestya aloittavia yrityksia vakuu-

tuksista ja minka takia ajankohdat vaihtelevat?

Tutkimustulokset osoittavat, ettd suurin osa yrittajistd toivoo vakuutusyhtididen
yhteydenottoa viikon tai kuukauden sisalla yrityksen rekisterdinnista. Tama viittaa
siihen, etta vakuutusten hankinta nahdaan tarkeana osana yrityksen alkutoimien
suunnittelua. Myyjien haastattelut toivat kuitenkin esiin, ettd yhteydenoton ajoi-
tuksessa tulisi huomioida yrityksen toimiala. Esimerkiksi korkeamman riskin
aloilla, kuten rakennus- ja asennusalalla, vakuutustarpeet ovat kiireellisempis, ja
yrittdjat vastaavat aktiivisemmin vakuutusyhtion yhteydenottoon. Tama nako-
kulma sai tukea myds rakennusalalla toimivien yrittdjien vastauksista, silla he oli-
vat usein hankkineet vakuutukset heti toiminnan kdynnistyttya. Lisdksi monet oli-
vat itse olleet aktiivisia ottamaan yhteytta vakuutusyhtioihin jo ennen kuin heita

oli ehditty ldhestya. Matalamman riskin aloilla, kuten markkinointipalveluissa, va-



47

kuutusten hankinta saattaa siirtya useiden vuosien paahan toiminnan kaynnisty-
misestd. Johtopaatoksena voidaan todeta, ettd toimialalla on suuri vaikutus siihen
mika on oikea aika tavoitella yritysta vakuutuksista. Tama korostaa toimialakoh-

taisen raataldinnin tarvetta.

Teorialuvussa 4 kaytiin lapi, etta palveluntarjoajan eli vakuutusyhtion rooli on kriit-
tinen jo asiakkaan ostoprosessin alkuvaiheissa. Kennerin ja Leinon (2020) mukaan
palveluntarjoajan on heratettava asiakkaan kiinnostus ja tarjottava lisdarvoa var-
haisessa vaiheessa, silld epdaonnistuminen tdssa voi johtaa siihen, ettd organisaatio
jaa kokonaan ulkopuolelle ostoprosessin myohemmissa vaiheissa. Tama on lin-
jassa tutkimustulosten kanssa, jotka osoittavat, etta yrittajat haluavat yhteyden-
oton nopeasti yrityksen rekisterdinnin jalkeen, mieluiten toimialan tarpeet huomi-

oiden ja kayttden heille sopivia kanavia, kuten puhelinta tai sahkopostia.

Tutkimuksen toinen keskeinen kysymys tarkasteli sitd, miten vakuutusyhticiden
myyntiprosessia voidaan kehittdaa vastaamaan paremmin uusien yrittajien alkuvai-
heen haasteita ja tarpeita. Tutkimustulokset valottavat, milla keinoilla myyntipro-
sessia voidaan tehda yrittdjille helpommin |ahestyttavaksi ja samalla tehokkaam-

maksi vakuutusyhtididen nakokulmasta.

Tutkimuskysymys 2. Miten myyntiprosessia voidaan muokata vastaamaan parem-

min uusien yrittdjien alkuvaiheen haasteisiin ja tarpeisiin?

Yrittdjien kyselyn tulokset toivat esiin, ettd vakuutustarpeen epaselvyys ja muiden
prioriteettien painottaminen alkuvaiheessa ovat merkittavia esteita vakuutusten
hankinnalle. Tdméa korostaa vakuutusmyyjien roolia tiedon tarjoajina ja asiantun-
tijoina. Myyjien tulisi pystya selkedsti kommunikoimaan, mita vakuutuksia yrittdja
tarvitsee ja miksi. Yrittdjien kyselyn tulokset toivat ilmi, ettd toimialatuntemus ja
ammattitaito ovat keskeisia tekijoita vakuutusten myynnin onnistumisessa. Joten
mitd vakaampi osaaminen myyjalla on tietyn toimialan vakuuttamiseen, sitd pa-
rempi. Lisdksi yrittdjien palautteesta ilmeni, ettd hintajoustavat ja selkeat vakuu-

tustarjoukset lisddvat todennakdisyytta vakuutusten hankintaan.
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Teorian mukaan yritysasiakkaan ostoprosessin haasteet liittyvat tiedon valtavaan
maaraan, vaihtoehtojen runsauteen ja kommunikaatiovaikeuksiin myyjien kanssa
(luku 4). Tama hidastaa paatoksentekoa ja vaikeuttaa oikean vakuutuksen valin-
taa, erityisesti kiireisessa ja stressaavassa yrityksen perustamisvaiheessa. Tutki-
mustulokset vahvistavat taman osoittamalla, ettd yrittdjat kaipaavat selkeytta ja
toimialakohtaista ohjeistusta vakuutusten hankintaprosessissa, jotta myyntipro-
sessi vastaisi paremmin heidan alkuvaiheen tarpeisiinsa. Tutkimustulokset osoit-
tavat myos, ettd vakuutusmyyjan asiantuntemuksella on edelleen paljon vaiku-

tusta asiakkaiden ostopaatokseen.

Kolmas tutkimuskysymys keskittyi selvittamaan, mitka tekijat hidastavat vakuutus-
ten hankkimista yrityksen perustamisvaiheessa ja miten vakuutusyhtiot voisivat
lahestya uusia yrityksia tehokkaasti. Tama kysymys tuo esiin yrittdjien kohtaamat
esteet vakuutusten hankintaprosessissa ja tarkastelee, milla tavoin myyntiproses-
sia voidaan mukauttaa paremmin vastaamaan aloittavien yritysten tarpeita. Tu-
lokset tarjoavat kdytannon suosituksia vakuutusyhtiéille myyntitoimintansa kehit-

tamiseksi.

Tutkimuskysymys 3. Mitka tekijat yrityksen perustamisvaiheessa jarruttavat va-
kuutusten hankkimista ja milloin ja miten vakuutusyhtididen tulisi |ahestya uusia
yrityksia, jotta myyntiprosessi olisi tehokas ja palvelisi asiakkaita parhaalla mah-

dollisella tavalla?

Tulokset osoittavat, ettd taloudelliset resurssit, vakuutustarpeen epaselvyys ja
muiden prioriteettien painottaminen ovat merkittavimmat vakuutusten hankintaa
lykkaavat tekijat. Taloudelliset resurssit nousivat erityisesti esiin yrittajien vastauk-
sissa, joissa vakuutusten korkea hinta koettiin esteena. Tama viittaa siihen, etta
vakuutusyhtioiden tulisi harkita joustavampia maksuehtoja tai aloitusvaiheen
alennuksia. My0s vakuutustarpeen epaselvyys korostaa tiedon jakamisen ja opas-

tuksen merkitysta, erityisesti niille yrittdjille, joilla ei ole kokemusta yritysvakuu-
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tuksista. Lisaksi oikea-aikainen yhteydenotto, joka tapahtuu yrityksen rekisterdin-
nin jalkeen mutta ei kilpaile muiden kiireisten alkuvaiheen tehtdvien kanssa, voisi

parantaa vakuutusten hankinnan sujuvuutta.

Teoriaosuudessa korostettiin, ettd asiakkaiden paatoksentekoa hidastavat usein
ostoprosessin eri vaiheissa kohtaamat haasteet. Luvussa 4 kasiteltiin erityisesti tie-
don valtavan maaran aiheuttamia ongelmia, jotka vaikeuttavat hyodyllisen ja re-
levantin tiedon I6ytamista, seka myyntiprosessin keskivaiheessa ilmenevia kom-
munikaatiovaikeuksia. Teoriaosuudessa nostettiin esille my6s vaihtoehtojen run-
saus, joka lisaa yrittajan paatoksentekotaakkaa ja voi pitkittaa vakuutusten han-
kintaa, erityisesti toiminnan alkuvaiheessa. Nama tekijat heijastuvat tutkimustu-
loksiin, joissa vakuutustarpeen epaselvyys, muiden prioriteettien painottaminen
ja taloudelliset resurssit tunnistettiin merkittavimmiksi esteiksi vakuutusten han-

kinnassa.

Lisaksi teoriassa korostettiin, ettd myyntiprosessin tehokkuus riippuu siita, miten
hyvin myyntiorganisaatio onnistuu herattamaan asiakkaan kiinnostuksen ja tarjoa-
maan tukea jo alkuvaiheessa (Kenner & Leino, 2020). Tama tukee tutkimustulok-
sia, jotka osoittavat, etta vakuutusyhtididen tulisi [ahestya yrittdjia juuri heidan lii-
ketoimintansa alkuvaiheessa, ja [ahestymistavan tulisi olla yksil6llisesti raataloity
yrittdjan toimialan ja tarpeiden mukaan. Tutkimustulosten mukaan yrittdjat halua-

vat, ettd heitd Idhestytdaan joko puhelimitse tai séhkodpostilla.

6.1 Tutkimuksen luotettavuus

Tutkimuksen validiteetti arvioidaan korkeaksi, silla se vastasi hyvin asetettuihin
tutkimuskysymyksiin. Validiteetilla ilmaistaan sitd, miten hyvin tutkimuksessa kay-
tetty mittausmenetelma mittaa juuri sita tutkittavan ilmién ominaisuutta, mita on
ollut tarkoituskin mitata (Tilastokeskus, n.d.). Tutkimuksen haastattelu- ja kysely-

lomakkeet laadittiin huolellisesti ja ne antoivat vastauksia tutkimuskysymyksiin.
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Lisaksi kysymysten muotoilu ja valitut vastausvaihtoehdot mahdollistivat moni-

puolisen aineistonkeruun yrittdjien ja vakuutusmyyjien nakokulmista.

Tutkimusmenetelman nakdkulmasta reliabiliteetilla tarkoitetaan sitda, miten luo-
tettavasti ja toistettavasti kdytetty tutkimusmenetelma kohdistuu haluttuun ilmi-
00n tai mittaa sita (POyhonen, 2023, 108). Reliabiliteetti on pyritty varmistamaan
toistamalla aineistonkeruu huolellisesti maaritellylla otannalla ja analysoimalla ai-
neisto systemaattisesti. Kyselyn ja haastatteluiden selkea rakenne tukee tulosten
toistettavuutta, mutta on huomioitava, etta avoimien kysymysten vastaukset voi-
vat sisaltaa tulkinnanvaraisuutta. Koska vastaajien maara oli rajallinen ja otos pai-
nottui tiettyihin toimialoihin, tulosten yleistettavyys saattaa olla rajoitettua. Relia-
biliteettia voisi parantaa laajentamalla otantaa ja varmistamalla, etta kaikki toi-

mialat ovat tasapuolisesti edustettuina.

6.2 Jatkotutkimusidea

Jatkotutkimus voisi keskittya syvallisemmin yksittdisten toimialojen erityisiin va-
kuutustarpeisiin ja tarkastella, miten vakuutusmyyntia voitaisiin mukauttaa vas-
taamaan paremmin eri toimialojen vaatimuksia. Nykyinen tutkimus osoitti, etta
toimialakohtaiset erot vakuutusten hankinnassa ovat huomattavia. Korkean riskin
toimialoilla, kuten rakennusalalla, vakuutustarpeet ovat yleensa kiireellisempia, ja
yrittdjat hankkivat vakuutukset usein jo toiminnan alkuvaiheessa. Toisaalta mata-
lan riskin toimialoilla, kuten markkinoinnissa, vakuutusten hankinta voi viivastya

tai jaada jopa kokonaan tekematta.

6.3 Pohdintaa ja kiitokset

Tutkimuksen tulokset toivat esiin merkittavia havaintoja vakuutusten hankinnasta
ja myyntiprosessin kehittamisestd. Vakuutusten hankintaan vaikuttavat selkedsti
yrityksen toimiala, riskitaso ja yrittdajan henkil6kohtainen tilanne, kuten taloudelli-

set resurssit. Erityisesti korostui toimialakohtaisen lahestymistavan tarve, silla kor-



51

keamman riskin toimialoilla, kuten rakennusalalla, vakuutukset hankitaan nope-
ammin kuin matalan riskin aloilla. Tdima osoittaa, ettd vakuutusyhtitiden olisi hyo-

dyllista mukauttaa myyntiprosessejaan asiakaskohtaisesti.

Opinndytetyoprosessin aikana huomasin myds, kuinka tarkeda on pitaa selkea ai-
kataulu ja varata riittavasti aikaa seka analysointiin etta kirjoittamiseen. Prosessin
aikana opin arvostamaan suunnitelmallisuutta ja tehokasta ajankayttod, mutta
myos joustavuutta yllattavien tilanteiden edessa. Uskon, etta nama taidot tulevat

hyodyttamaan minua jatkossa tyoelamassa.

Omasta nakokulmastani tutkimusprosessi oli opettavainen ja samalla haastava.
Tutkimus antoi minulle arvokasta ymmarrysta aloittavien yritysten riskienhallin-
nasta sekda myos yrittajyydesta. Tyon lapivienti on vahvistanut omaa ammattitai-
toa seka toivottavasti antaa toimeksiantajayritykselle nakokulmia. Olen tyytyvai-
nen tutkimusprossiin etenemiseen ja kiitollinen kaikille vastaajille ja tukijoille,
jotka mahdollistivat tydn onnistumisen. Erityisesti haluan kiittdaa toimeksianta-

jayritysta ja opinndytetyoni ohjaajaa hyvasta yhteistyosta.
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LUTTEET

LIITE 1. Haastattelulomake myyjille

10.

Haastattelukysymykset myyjille

Kuinka kauan olet ollut vakuutusalalla?
Milloin koet olevan paras aika [dhestya uusia yrityksid vakuutusten myynnissa?
Mika on aloittaneiden yritysten vastausprosentti puheluihin?

Oletko huomannut, etta yrityksen toimiala vaikuttaa halukkuuteen hankkia
vakuutukset nopeammin?

Oletko huomannut asiakkaiden ostokayttdytymisessa muutosta vuosien
varrella?

Millaisia haasteita kohtaat yritysvakuutusmyynnissa juuri uusien yritysten
kohdalla?

Miten asiakkaat perustelevat sen, etteivat vakuutukset ole ajankohtaiset vield?

Mitka ovat yleisimmat harhaluulot vakuutuksista, joita aloittavat yritykset
kayttavat tekosyyna olla hankkimatta vakuutuksia?

Miten perustelet vakuutusten tarpeellisuutta heti yritystoiminnan alettua?

Mita lisdpalveluja tai tukitoimia voisit suositella, jotta vakuutusten
hankintaprosessi olisi helpompaa uusille yrityksille?
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LIITE 2. Kyselylomake yrittajille

Kysely aloittaneille yrityksille vakuutuksien
hankinnasta
B I U ® ¥

Taman kyselyn tavoitteena on kartoittaa aloittansiden yritysten nakemyksia ja kokemuksia yritysvakuutusten
hankinnasta rekisterdinnin jalkeen. Kyselyyn vastaaminen vie noin 5-10 minuuttia, ja vastaukset ovat taysin
anenyymeja. Tuloksia kaytetasn ainoastaan opinnaytetydta varten, ja ne auttavat ymmartamaan, mitka tekijat
vaikuttavat vakuutusten hankintaan yritystoiminnan alkuvaiheessa seké millaisia tarpeita yrityksilld on
vakuutusten suhteen

Milloin yrityksesi perustettiin? *

Lyhyt vastausteksti

Miki on yritvksesi pdditoimiala? *

Voit myds iimoittaa toimialakoodin

Lyhyt vastausteksti

*

Milloin yrityksesi toiminta kiiynnistyi sen rekisterdinnin jilkeen?

Heti yrityksen rekisterainnin jalkeen

1-3 kuukautta rekisterdinnin jalkeen
4-8 kuukautta rekisterdinnin jalkeen
¥l 6 kuukautta rekisterdinnin jalkeen

Muu

Vapaaehtoisien vahinkovakuutusten hankinta

Kyselyn seuraava osio kasittelee vapaaehtoisia yritysvakuutuksia. Néitd voi olla mm. vastuuvakuutukset,
oikeusturvavakuutus, keskeytysvakuutukset, omaisuusvakuutukset, sairauskuluvakuutukset yms

Lakisaateisia vakuutuksia Suomessa on neljd ja ne ovat tydtapaturma- Ja ammattitautivakuutus tyantekijoille,
potilasvakuutus, likennavakuutus ja ymparistovahinkovakuutus.

Oletko hankkinut yrityksellesi vapaaehtoisia vakuutuksia? *
Kylia

En

Jos vastasit kylld: Kuinka pian yritvksen rekisterdinnin jilkeen vakuutukset
hankittiin?

Pitk& vastausteksti

Jos vastasit en: Mitkd ovat suurimmat syyt, miksi et ole hankkinut vakuutuksia?

Pitkd vastausteksti
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Mitki tekijit koet hidastavan yritysvakuutusten hankintaprosessia yrityksen
toiminnan alussa? (Voit valita useamman vaihtoehdon)

‘Yrityksen toiminnan hidas kaynnistyminen

Muiden prioriteettien painottaminen alkuvaiheessa
Vakuutustarpeen epaselvyys tai tiedon puute

Taloudelliset resurssit

Liiallinen tietotulva tai lin monen vakuutusvaihtoehdon vertailu

Muu...

Miki yritysvaknutuksissa on sinulle tirkesdd? *

Pitké vastausteksti

Mitkd vakuutukset koit tirkeimmiksi yrityksen alkuvaiheessa? *

Tutkimus pyrkil selvittamagn uusien yritysten vapaaentoisien vakuutusten hankintaa eli lakisaateista yrittajan
elakevakuutusta (YEL) ei tarvitse mainita.

Yrittajan tapaturmavakuutus

Sairauskuluvakuutus

Vasfuuvakuutus

Oikeusturvavakuutus

Omaisuusvakuutus

Toiminnan keskeytysvakuutus / henkildkeskeytysvakuutus
Ajoneuvovakuutukset

En kokenut vakuutuksia tarpeelliseksi toiminnan alussa

Muu...

Mitki olivat kolme tirkeinti toimenpidetti tai tehtivii yrityksenne
rekisterdinnin jilkeen? Laita ne tdrkeysjarjestykseen (1 = tirkein, 3 =
kolmanneksi tirkein).

Pitka vastausteksti

Kuinka pian yrityksesi perustamisen jilkeen sinua lihestyttiin ensimméisen
kerran vakuutustarjouksilla?

Lyhyt vastaustelkst:
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Kuinka hyvin koet olevasi tietoinen eri yritysvakuutusvaihtoehdoista ennen
vakuutusten hankintaa?

Erittain hyvin tietoinen
Hyvin tietoinen

Jonkin verran tistoinen
Vahan tietoinen

En lainkaan tietoinen

Kuinka paljon vaikutusta vakuutusmyyjien tarjoamalla tiedolla on ollut
vakuutuspiitoksiisi?

Erittain paljon vaikutusta
Jonkin verran vaikutusta
Vahan vaikutusta

Ei lainkaan vaikutusta

Kuinka pian yrityksesi perustamisen jilkeen olisit halunnut yhteydenoton
yritysvakuutuksista?

Yrityksen rekisterdintipaivand
Viikon sisaan rekisterdinnista
Kuukauden sisaan

3 kuukauden kulutiua

6 kuukauden kuluttua

Muu...

Mitd kanavaa pitkin olisit mieluiten halunnut, etti sinua lihestytidn
yritysvakuutusten hankintaan liittyen?

Sahkopostitse
Puhelimitse
Tekstiviestilla

Muu...



