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Toiminnallisen opinndytetyon tavoitteena oli tammikuussa 2011 aloittaneen kotipal-
veluyrityksen liiketoimintasuunnitelman laatiminen, yrityksen palvelujen parantami-
nen ja uusien palvelujen luominen yksityiselle elinkeinoharjoittajalle. Liiketoiminta-
suunnitelman tarkoituksena oli selvittda toimialaa ja toimintaympéristod, niiden ny-
kytilaa ja tulevaisuuden ndkymié. Tutkimuksen taustalla oli yrittajan halu tyollistaa
itsensé kokopdivaisesti yrittdjana ja parantaa suorittamiaan palveluita, seké halu 16y-
t&a uusia palveluita, joille kysynté olisi jo valmiina.

Tutkimuksen viitekehyksessa késiteltiin liiketoimintasuunnitelman laatimista, niilta
osin, jotka yritykselle olivat vield epatarkkoja. Laadittiin SWOT-analyysi, jonka
kautta paadyttiin tutkimaan toimialaa ja strategista suunnittelua uusien palveluiden
varalle. Talous ja markkinat kasiteltiin erikseen omana kappaleena, yrittdjan omasta
toivomuksesta johtuen. Talous ja markkinointi ovatkin ne avainasiat, joihin yrittaja
pyrkii keskittamaan voimavaransa. Viitekehyksen tiedot kerattiin tutkimalla erilaista
aiheeseen liittyvaa kirjallisuutta. Lehtiartikkeleita, verkkoaineistoa ja aikaisemmin
tehtyja opinnéytetdita tutkittiin myods. Tutkimusosuus koostui haastatteluista ja asia-
kaskyselystd. Haastatteluiden avulla avattiin kotipalvelutoimialaa yrittajalle tutuksi.

Tutkimuksen tuloksena syntynyt liiketoiminta, kehittyneet palvelumuodot ja kaksi
aivan uutta palvelumuotoa mahdollistavat yrittajan tyollistymisen kokopéivéisesti.
Liséksi liiketoimintasuunnitelman tutkiminen antoi yrittajéalle hyvat tyokalut kehitt&é
palveluita vastaisuudessakin.
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The purpose of this thesis was to make a business plan to a home service business
which started in January 2011. Another purpose was to improve services and to
create new services to an independent entrepreneur. The aim of the business plan was
to examine the industry and the environment, their current status and future pros-
pects. The background of this study was the desire for the writer to become a full
time entrepreneur and to improve services, as well as the desire to find new services
for which a demand was available.

The research framework focused on the business plan, especially on those details
where any inaccuracy occurred. A SWOT analysis was prepared, through which the
home service industry and the strategic planning of new services were investigated.
Economy and the market were discussed separately in one chapter, due to the entre-
preneur’s own request. Economy and marketing are the key issues on which the en-
trepreneur seeks to focus resources. The framework data was collected by examining
literature related to the topic. Magazine articles, online material, and previously
compiled theses were also investigated. The research consisted of interviews and a
customer survey. By interviewing the key customers the home service industry was
made familiar to the entrepreneur.

The result of the research was the fact that a home service business started where ad-
vanced service models and two completely new forms of services allow the entrepre-
neur a full-time employment. In addition, the examination of the business plan pro-
vided the entrepreneur with a number of good tools to develop services in the future.
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1 JOHDANTO

1.1 Toimeksianto ja viitekehys

Tdassa opinndytety0ssé tarkastellaan pienyrityksen perustamista ja yrityksen toimin-
nan aloittamista. Tdma opinndytetyd antaa mahdollisuuden yritysidean ja vision j&-
sentamiseksi kirjalliseen muotoon. Nain aloittavan yrityksen yrittdjan on helpompi
sisdistad ja jarkeilla yrityksen aloittamiseen tarvittavat tekijat. Syvéllinen pohdinta
aloittavan yrityksen liiketoimintasuunnitelmasta auttaa yrittdjad kehittamaan liike-

toimintaansa jo sen kdynnistysvaiheessa.

Olen haaveillut kauan oman yrityksen perustamisesta. Eniten siind kiehtoo ajatus
vastuusta ja se ettd saa olla oman itsensd pomo. Ammattikorkeakoulussa kehitimme
ystavan kanssa liiketoimintasuunnitelman kuvitteelliselle yritykselle, joka toimi koti-
palvelun alalla. ldea jai kytemaan sisélleni, ja sopivan tilaisuuden tullen ryhdyin
tuumasta toimeen. Sain idean perustaa oman yritykseni ollessani toissd somerolaises-
sa K-kaupassa. Kyseinen K-kauppa hoiti kauppatavaroiden kotiinkuljetuspalvelua
vanhuksille. Olin itse pitkan aikaa vastuussa kyseisestd tehtavastd, ja halusin hoitaa
asioita paremmin. Lopettaessani palkkatyon, aloin miettimaan mita seuraavaksi, jol-

loin yritysidea alkoi todella houkuttaa minua.

Kotiinkuljetuspalvelun liséksi halusin tarjota vanhuksille henkilokohtaista palvelua
auttamalla heitd muissa asioinneissa, kuten apteekissa tai pankissa kdymisessé. Van-
hukset pitévat siitd, ettd tdssa nyky-yhteiskunnassa on joku, joka huolehtii heidan

asioistaan ja auttaa heitd pysymaan ajan tasalla, on heidan puolellaan.

Aloittavan yrityksen kolme peruspalvelua ovat kauppa-asiointi, kyydityspalvelu ja
siivouspalvelu. Kauppa-asiointi tarkoittaa kaupasta haettavien tavaroiden tuomista
kaupasta kotiin jadkaappiin asti. Kyydityspalvelu on vanhuksen kyyditsemista kau-
pungin keskustan palveluihin ja olemista mukana ndiden palveluiden kéaytossa. Sii-

vouspalvelu siséltéa siivoamisen ja siistimisen.



Aloittava yritys sijaitsee Somerolla, Varsinais-Suomessa. Somero on 9400 asukkaan
maalaiskaupunki. Puolet asukkaista asuu keskustan taajama-alueella. Noin 25 pro-
senttia asukkaista on yli 65-vuotiaita. Mahdollisia asiakkaita on siis paljon kaupungin

asukaslukuun n&hden. (Someron kaupungin www-sivut 2011.)

Taman opinnaytety0 tehddan siksi, ettd yrittdja saa konkreettisen kuvan, mité yritys
tarvitsee menestyakseen ja kasvaakseen toimialalla. Tyossé kéasitelladn myds yrityk-
sen perustamista ja sitd mita kaikkea perustamisprosessi edellyttad yrittajalta. Nykyi-
sid palveluja tarkkaillaan ja yritetddn kehittdd asiakaskyselyn avulla. T&man opinndy-

tetyon tarkoitus on myos l6ytaa yritykselle uusia kysyttyja palvelumuotoja.

Viitekehys koostuu liiketoimintasuunnitelmaa késittavasta kirjallisuudesta. Myods
ammattikorkeakouluissa tehtyja aihetta késittelevid opinnaytetyota on tarkasteltu.
Siiné tarkastellaan liiketoimintasuunnitelman rakennetta, vertaillaan eri liiketoimin-
tamalleja ja selvitetdén liiketoimintamallien sopivuutta aloittavan yrityksen toimin-
taan. Lisaksi tarkastellaan markkinoita ja Kilpailutilannetta sekd tehdaan asiakastyy-
tyvaisyyskysely osalle jo yrityksen palveluja kayttaville asiakkaille sek& muutamalle
potentiaaliselle asiakkaalle. My6s taloudelliset laskelmat ja rahoitussuunnitelma ka-

sitelladn opinndytety0ssa.

1.2 Toiminnallinen opinnéytety®

Toiminnallinen opinndytety6 tavoittelee k&dytdnndn toiminnan opastamista ja ohjeis-
tamista kirjoitettuna versiona. Toiminnallisen opinnédytetyon tarkoituksena on jarjes-
taa tai jarkeistdd kaytdannon toimia. Tama toiminnallinen opinnédytetyd perehdyttaa
yritystoiminnan aloittamiseen. Toiminnallisessa opinnédytetydssa on kolme osaa:
toiminnallinen osuus, projektin arviointi ja dokumentointi. (Slidesharein www-sivut
2011.) Tassa opinndytetydssa toteutetaan liiketoimintasuunnitelma, eli perustetaan
yritys, ja kehitetadn yrityksen palveluita. Dokumentointi on yrityksen aloittamisen
seuraamista askel askeleelta. Dokumentointia toteutetaan asiakkaiden ja Someron

kaupungin kotipalvelun osastonhoitajan haastatteluilla. Toimintaymparistoa kartoite-



taan haastattelemalla Someron kaupungin yritysneuvojaa. Ty0ssé kerrotaan valin-
noista, jotka vaikuttivat liiketoimintasuunnitelman syntyyn, pohditaan ja arvioidaan
yrityksen toimintamahdollisuuksia ja esitetddn kehittdmisajatuksia tulevaisuuden

toiminnalle.

2 ALOITTAVAN KOHDEYRITYKSEN PALVELUKONSEPTI

2.1 Palvelut

Yleensé hyvan liikeidean takana on tuote/palvelu, jonka yrittdja nakee tarpeelliseksi
koko kansantaloudelle. Tuote/palvelu on joko ihan uusi keksitty, uusi versio jostakin
vanhasta tuotteesta/palvelusta tai lahes samanlainen tuote/palvelu kuin Kilpailevat
tuotteet/palvelut. Yrittdjan on syyta tarkastella omaa tuotettaan/palveluaan Kriittisesti,
hyva on lisaksi vieda keksitty tuote/palvelu asiantuntijoiden tarkasteltavaksi. (Joke-
la&Anneberg 1995,97.)

Ennen tuotteen/palvelun iskemistda markkinoille, tulee tarkistaa markkinatilanne. On
selvitettdva tuotteen/palvelun oikea kysynté- ja kilpailutekijat, kohdealueet ja kohde-
ryhmaét, potentiaaliset asiakasryhmat ja asiakkaat, potentiaalisten markkinoiden suu-
ruus ja ostopotentiaali. Onko tuotteelle/palvelulle oikeasti asiakkaita? Yrittdjan tulee
my06s miettid miten tuote/palvelu eroaa kilpailevista tuotteista/palveluista, eli minka

kuluttajien ongelman tuote/palvelu ratkoo. (Jokela&Anneberg 1995,97-98.)

”Vain harvoja liikeideoita on vaikea kopioida”(McKinsey&Company 2000,54). Hy-
vat liikeideat ovat yleensé jollakin tavalla suojattu. Suojaaminen auttaa organisaatio-
ta hallitsemaan markkinoita ja vahentamaan kilpailijoita. On monia tapoja suojata
tuote/palvelu. Tallaisia ovat esimerkiksi patentointi. (McKinsey&Company
2000,54.)



2.2 Aloittavan kohdeyrityksen palvelukonsepti

Aloittavalla kohdeyritykselld on talla hetkell&d kolme palvelua: asiointi-, kyyditys-, ja
siivouspalvelu. Nykyisessa tilanteessa suosituin ja tuottavin palvelu on asiointipalve-
lu. Luultavaa on, ettéd asiointipalvelun kayttéjat siirtyvat vahitellen kayttdmaan myos
muita kohdeyrityksen tarjoamia palveluja. Lisaksi tdmén opinndytetyon avulla yrite-

tdan luoda yhdessa asiakkaiden kanssa uusia palveluja, joita asiakkaat voivat k&yttaa.

2.2.1 Asiointipalvelu

Asiointipalvelu kasittdaa kahdenlaista asiointia. Paaasiallisesti asiointipalvelu tarkoit-
taa elintarvikekaupassa kdymistéd asiakkaan puolesta, mutta asiointipalveluihin kuu-
luu myds pankissa, apteekissa tai muussa erikoisliikkeessé asioiminen. Asiointipal-
velulla on téall& hetkelld kahden tyyppisié asiakkaita. Toinen asiakaskunta soittaa suo-
raan yrittajalle paivaa ennen kun hén toivoo asiointinsa tapahtuvan. Téllaiselta asiak-
kaalta haetaan soitosta seuraavana paivana sovittuna ajankohtana kauppalista, jonka
asiakas on laatinut yhdessa kaupungin kotipalvelun henkilokunnan kanssa tai oma-
toimisesti. Asiakas voi myos luetella kauppalistan puhelimessa. Kauppalistan mu-
kaan otetaan mahdollisesti myds kauppakassi, kateista ja etukortit. Mikali asiakkaalla
on laskutustili kaupassa, jossa hén haluaa asioida, on kateisen ja etukorttien mukaan-
otto tarpeetonta. Toinen asiakaskunta koostuu asiakkaista joiden kanssa on sovittu
ennalta asiointipdiva ja kellon aika. Kauppalista on haettavissa samana pdivané asi-
akkaan luota. Kauppatavaroiden maksaminen tapahtuu samalla tavalla kuin edelld on

mainittu.

Asiakkaan halutessa aloittava yritys palvelee myds muissa asioinneissa. Naitd muita
asiointeja ovat apteekki-, pankki tai erikoisliikekdynnit. Muut asioinnit voivat tapah-
tua samalla kerralla kuin asiakkaan kauppa-asiointi, mutta ne voivat sijoittua myos
muuhun sovittuun ajankohtaan. Asiakas kertoo muista asiointitarpeistaan joko puhe-
limitse, tai henkil6kohtaisen asiointikerran aikana. Muista asiointi tapahtumista, oli-
vat ne kauppa-asioinnin yhteydessé tai erikseen, peritadén erillinen maksu. Asiakkaat

maksavat palvelusta joko kéteisella tai kuukausittain kertyvalla laskulla.



Tulevaisuudessa, asiakasmééaran lisddntyessa, on toivottavaa, ettd asiakkaat keskitta-
vat kauppa-asiointinsa yhdelle tai kahdelle sovitulle paivélle, eivétka vaihtele asioin-
tipdivid. Suuri asiakasmaara on vaikea palvella yhdella paivélla, siksi helpointa on
jakaa asiakkaat eri péiville. N&ain on helppo kasitelld suurta asiakasmaaréa, ja jakaa
asiakkaat logistisesti niin, ettd kuljetuskustannukset olisivat mahdollisimman pienet.

Mahdollista on my6és muodostaa kaupungin kotipalvelun kanssa yhteistyd, jossa
kaupungin kotipalvelu toimittaa kauppalistat asiakkaan luota esimerkiksi heidén toi-
mistolleen ja yrittdja noutaa ne sieltd asiointipdivand. Nain yrittaja sadstad polttoai-
nekuluissa, kun ei tarvitse kayda asiakkaan luona kuin kerran vieméssa kauppatava-

rat.

Someron kaupungin taajama on halkaisijaltaan noin 10 kilometrid. Asiakasmaaran
ollessa suuri, on yrittdjan syytd miettid, miten jakaa asiakkaat niin, ettd jaettavat
kauppa- tai asiointitavarat ovat pdivittain samalla suunnalla, valttadkseen edestakai-

sin ajoa. Tama on vain yksi tapa jaotella asiakkaat.

Toinen tapa jaotella suuri asiakasméaéara on kaupoittain. Someron kaupungin kotipal-
velun asiakkaat kayttavat talla hetkella K-Supermarket Harkétien ruokakauppa asi-
ointipalvelua. Asiakkaat voivat valita vain Harkatien asioitavaksi kaupakseen. Aloit-
tavan yrityksen asiakkaat saavat paattéda asioitavan kauppansa itse. Aika nayttaa, jos
suuren asiakasmaaran voi jakaa kaupoittain niin, ettd esimerkiksi tiistaina olisi K-

Supermarket Harkatiessa asioivat ja torstaina S-Marketissa asioivat asiakkaat.

Kolmas ja luultavasti tehokkain tapa on jaotella tulevaisuuden mahdollinen suuri
asiakasmé&aré sek& maantieteellisesti, ettd kaupoittain. Ensin on paikallistettava asi-
akkaiden sijainnit. Nain asiakasmé&éaran voi jaotella suurin piirtein puoliksi, esimer-
Kiksi tiistaina Someron pohjoispuoli ja torstaina eteldpuoli. Asiakkaat on hyva jaotel-
la myds kaupoittain. Paattaa, ettd ensin keratdan ja kuljetetaan K-Supermarket Har-
katiessé asioivien asiakkaiden tavarat ja sen jélkeen keratdan ja kuljetetaan S-
Marketissa asioivien asiakkaiden tavarat. Keradmaélla yhdesta kaupasta kauppatavarat
ja kuljettamalla ne heti asiakkaalle, ilman viivastyksié, estetddn kauppatavaroiden

pilaantuminen ja rikkoontuminen. Né&in asiakkaat kannattaa jaotella kolmeen eri kri-
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teerin mukaan. Kriteerit ovat asiointipéivé, sijainti ja kauppa. Asiakkaan kauppapéi-
va valikoituu siis asiakkaan sijainnin mukaan, ja tavaroiden toimitusaika kaupan mu-
kaan. Samalle péivélle ruokakauppa-asioimisen kanssa sovitut muut asioinnit, pitaa
hoitaa ennen kauppa-asiointeja, jotta kauppatavarat séilyvat mahdollisimman tuorei-

na ja niiden keréilyn valmistumisesta kuljetusaika asiakkaan luo pysyy luonnollisena.

2.2.2 Kyydityspalvelu

Kyydityspalvelu on tarkoitettu vanhuksille, jotka eivat paése liilkkumaan omin avuin
kotipiiriadn pidemmélle. Vanhuksella voi olla mukanaan kéavelykeppi tai rollaattori,
mutta pyoratuolikuljetuksiin yritykselld ei ole resursseja. Kuljetuspalvelu on tarkoi-
tettu asiointikuljetuksiin, kuten kauppa-avuksi, apteekkikaynteihin, pankkikéayntei-
hin, tuttavan luona vierailuun tai esimerkiksi terveyskeskuksessa vierailuun. Kulje-
tuspalvelun etuna on se etta yrittdja ei ainoastaan kuljeta asiakasta paikasta toiseen,
vaan tukee kuljetettavaa myos paikan péélla. Kuljetus tapahtuu vain Someron kau-
pungissa.

Kuljetuspalvelu toimii tilausajoin tavoin, ja aika kuljetukseen pitad varata puhelimit-
se yrittajaltd viimeistdan pdivad ennen. Ajat menevat varaamisjarjestyksessd, joten
nopeat syovat hitaat. Talla hetkelld yrityksen asiointipalvelu kohdistuu tiistaille ja
torstaille, joten niilla paivilla mahdollisuus saada kuljetuspalvelua on pieni. Viikon-
loppuisin kuljetuspalvelu ei ole kaytossd. Suurien juhlapyhien lahestyessa, kuten
esimerkiksi joulun, on mahdollista lahte& asiakkaan kanssa jouluostoksille paivaksi,

esimerkiksi naapuri kaupunki Saloon.

Kuljetuspalvelu saattaa monen mielesta kilpailla taksien kanssa, mutta koska palvelu
on tilattava ajoissa etukateen, ja saattaa jopa olla estynyt tulemaan, ei kuljetuspalve-
lusta ole kilpailijoiksi takseille. Kuljetuspalvelua tukee myos taksiliikennelain 2. lu-
vun 48, jossa késitelladn luvanvaraisia kuljetuksia. Taksiliikennelaissa todetaan, etté
ilman taksilupaa saa palveluyrityksen hallinnassa olevalla henkil6autolla kuljettaa
henkil6itd, jos kuljetus liittyy koti- tai matkapalveluihin ja kuljetus on osa yrityksen
tarjoamasta palvelukokonaisuudesta. (Taksiliikennelaki 271/2011, 4 8.)
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2.2.3 Siivouspalvelu

Siivouspalvelu on kolmas yrityksen tdmén hetkisista tarjoamista palveluista. Sii-
vouspalvelu kasittad kotitalouden imuroinin, moppauksen, mattojen ravistelun seka
kylpyhuoneen pesun. Palvelu veloitetaan ty6tuntien mukaan. Siivoukset tehdédan asi-
akkaan vélineilla. Tama saastaa yrityksen kustannuksia, eiké yrittajan tarvitse kuljet-

taa mukanaan siivoustarvikkeita.

Siivouspalveluun kuuluu my6s suuremmat siivoukset. Suurempaa siivousta on ikku-
noiden pesu, kaappien jarjestaminen ja pyyhinté ja saunan pesu. Suuremmat siivouk-
set on tilattava erikseen, eivatka ne sisally samaan tuntihintaan kuin pelkka siivoami-

nen.

3 LIHKETOIMINTASUUNNITELMA

3.1 Miten liiketoimintasuunnitelmalla hallitaan kokonaisuutta?

Liiketoimintasuunnitelma on yrityksen perusta. Siind yhdistetaan liikeidea kaytannon
toimivuuteen. Liiketoimintasuunnitelmaan kuuluu yritystoiminnan ja perustajan tie-
dot, kuvaus yritystoiminnasta, liikeidean kuvaus ja perustelut sen toimimiselle, liike-
toiminnan kuvaus, pd&doma- ja rahoitusselvitys, analyysi kannattavasta toiminnasta,
SWOT-analyysi ja yhteenveto. (llmoniemi, Jarvensivu, Kylékallio, Parantainen &
Siikavuo 2009, 61.)

Liiketoimintasuunnitelma auttaa yrittajaa kasitteleméén kokonaisuutta ja punnitse-
maan liikeidean toimivuutta. Liiketoimintasuunnitelma antaa yrittajalle aikaa miettia
parhaat vaihtoehdot ja ratkaisut omalle liiketoiminnalle. Yritt4jan tulisi tutkia omaa
lilketoimintasuunnitelmaa kauempaa ja katsoa onko kokonaisuus toimiva. Seuraavat
asiat auttavat yrittdjaa hallitsemaan tatd kokonaisuutta: yrityksen sijainti ja liikepaik-
ka, laitteet ja koneet, oma talous, tuotteet ja palvelut, kysynnan kehitys, nykyiset ja

tulevat asiakkaat, markkinat, yrityksen kasvu mahdollisuudet, markkinointi, tuotanto,
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kuljetus, yhteistyd verkostoiden kanssa, henkil6sto ja tydvoiman tarve. Liiketoimin-
tasuunnitelma vastaa kysymykseen miten yritystoiminta toteutetaan. (llmoniemi ym.
2009, 61-62.)

3.2 Liiketoimintasuunnitelman rakenne ja lahtokohtatilanne

Liiketoimintasuunnitelman pohjalta laaditaan yrityksen visio, strategia ja tavoitteet.
Liiketoimintasuunnitelma on yrityksen johtamisen ja hoitamisen perusta, joka sisél-
t&& suunnitellun yritystoiminnan periaatteet ja ratkaisut. Perusteellinen liiketoiminta-
suunnitelma auttaa yritystd kannattamaan taloudellisesti. (Jokela & Anneberg
1995,91.)

Liiketoimintasuunnitelmassa aloittavan yrityksen on hyva kéyda lapi seuraavat asiat.
Liikeidea, jossa arvioidaan yrityksen riskit, vahvuudet, heikkoudet ja mahdollisuu-
det. Tuotteet ja palvelut, miké tekee juuri niistd tuotteista/palveluista ainutlaatuisia ja
erinomaisia ja mita lisdarvoa ja hyotya ne tuottavat asiakkaalle. Asiakkaista on hyva
selvittdd missé he sijaitsevat, mikd on heidan kulutustottumuksensa, tarpeensa seka
mitd tuotteita/palveluita he haluavat ostaa. On lisdksi arvioitava miten tuot-
teet/palvelut markkinoidaan asiakkaille. Kovimmat kilpailijat on syyta tutkia huolel-
la. Miettid miten yrityksen oma tuote/palvelu eroaa muista kilpailijoiden tuotteis-
ta/palveluista. Tuotteen valmistus pitdd miettia taloudellisesti edulliseksi, mutta myods
tehokkaaksi. Yrityksen talous vaatii kaikista muista asioista eniten suunnittelua. Lii-
ketoimintasuunnitelmassa tulee suunnitella yrityksen talous niin, etta liiketoiminta
tuottaa voittoa. Kaikki kulut, menot, tulot ja varat tulee laskea tarkasti, niin etta yritys
paasee alkuun. Viimeksi kannattaa vield pohtia yrityksen toimintatapoja. Naitd ovat
mm. yrityksen rakenne, teknologia, osaaminen ja sijainti. Toimitilat ja tuotantovali-
neet on kannattavampaa vuokrata kuin ostaa yritystoiminnan alussa. Henkilékunnan
tarve tulee miettid my0s tarkasti, silla pelkén palkan liséksi henkilokunnan kuluihin

kuuluu sosiaalikulut, vakuutukset seké elékeasiat. (Jokela & Anneberg 1995,91-93.)
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3.3 Yritysmuodot

Yrittajan tulee ensin valita itselleen ja yritykselleen sopivin yritysmuoto. Yritysmuo-
don tulee vastata yrityksen tarpeita. Vaikuttavia tekijoitd ovat yrityksen osallisten
maard, padoman tarve ja maard (oman ja vieraan), yrityksen ja omistajien verotus,
vastuu yrityksen veloista, toiminnan tarkoitus, laajuus ja joustavuus, seka voitonjako.
Yritysmuotoja on viisi: yksityinen elinkeinoharjoittaja, eli toiminimi, avoinyhtio,

kommandiittiyhtio osakeyhtio ja osuuskunta. (Ilmoniemi ym, 2009,65-66.)

Yksityinen elinkeinoharjoittaja eli toiminimi on luonnollinen henkild, joka harjoittaa
yritystoimintaa ammatin- tai elinkeinoharjoittajana. Yritt4ja tekee péatokset itse,
edustaa yritystd ja kantaa vastuun yrityksestd. Toiminimen haltija voi vapaasti nostaa
yrityksen rahavaroja omaan yksityiseen kayttoonsd, samalla hén vastaa koko omai-

suudellaan yrityksen sitoumuksista ja veloista. (Ilmoniemi ym, 2009,66.)

Avoin yhti0 tarvitsee perustajikseen kaksi tasavertaista yhtiomiestd. Yhtidmiehing
voi olla luonnolliset henkil6t, mutta myds oikeushenkilét. Avoin yhtié on itsendinen
oikeushenkild, joka kirjoittaa sopimukset, ja on asianosainen viranomaisten kasitte-
lyssé. Avoin yhtio syntyy yhtiomiesten sopimuksella, voitot menevat yhtiomiehille
tilikauden alussa panostetun mééran mukaan, loput voitoista jaetaan tasan. Avoimen
yhtion yhtiomiehet vastaavat yhtion velvoitteista ja veloista yhtion sekd omalla hen-

kilokohtaisella omaisuudellaan. (Ilmoniemi ym, 2009,66-76.)

Kommandiittiyhtiossd on kahdenlaisia yhtiomiehid, vastuunalaisia sek& &&nettomié.
Yhtiomiehet voivat olla oikeushenkil6itd tai luonnollisia henkil6itd. Kommandiitti-
yhti6 on itsendinen oikeushenkild, joka edustaa itsedén. Vastuunalainen yhtiémies
solmii sopimuksia ja kayttaa paatanta valtaa. Aaneton yhtiomies on nimensa mukaan
aaneton, eiké osallistu yrityksen paatoksiin, eikd hanelld ole oikeutta hoitaa yhtién
asioita. Adneton yhtiomies osallistuu yhtioon vain sijoittamallaan panoksella. Yrityk-
sen veloista ddneton yhtiomies vastaa vain talla sijoittamallaan panoksella. Voittoa
on oikeus saada sijoitetulle panokselle, niin kuin yhtidsopimuksessa on méaaritelty.
Vastuunalainen yhtidmies vastaa yrityksestd myos henkil6kohtaisella omaisuudel-
laan. Voitto maaraytyy vastuunalaiselle yhtiomiehelle samalla tavalla kuin avoimessa
yhtigssa. (Ilmoniemi ym, 2009,76-80.)
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Osakeyhtio on yleensa keskisuurten ja suurten yritysten yhtiomuoto. Perustamassa
voi olla joko yksi tai useampi luonnollinen — tai oikeushenkil6. Etuna muihin yhtio-
muotoihin osakeyhtitssd on se, etteivat yhtiomiehet ole vastuussa yrityksesté henki-
Iokohtaisella omaisuudellaan. Voitot jaetaan osakeyhtitssa osinkoina osakkeiden
omistajille. Osakeyhtiot voivat olla joko yksityisié tai julkisia. Julkiset osakeyhtiot
yleensa rekisterdityvat porssiin. Osakeyhtio péattda yhtionsa asioista yhtiokokouk-
sessa, jonne ovat kaikki osakkaiden omistajat tervetulleita. (Ilmoniemi ym, 2009,80-
137.)

Osuuskunta on yhteisd, jonka voi perustaa vahintdan kolme luonnollista henkil6a,
yhtiotd, saatiota tai muuta oikeushenkiléa. Perustajat sijoittavat osuuskuntaan joko
rahaa tai muuta omaisuutta. Osuuskunnalla on osuusp&doma, joka koostuu jasenten
osuusmaksuista, jotka ovat samansuuruisia. Osuuskunnan tarkoituksena on jasenten
taloudenpidon tai elinkeinon tukemiseksi harjoittaa taloudellista toimintaa niin, etta
jasenet kayttavat hyvaksi osuuskunnan tarjoamia palveluita. Osuuskunta paattaa asi-
oistaan kokouksessa, jossa jokaisella jasenelld on kaytossadn yksi dani. Jasenet eivat
ole vastuussa osuuskunnasta henkil6kohtaisella omaisuudellaan. (Ilimoniemi ym,
2009,138-149.)

Aloittavan kohdeyrityksen yritysmuoto

Monesta hyvasta yritysmuodosta yrittdja paatti valita yritysmuodokseen yksityisen
elinkeinoharjoittajan, eli toiminimen. Toiminimi kiehtoi yrittdjda sen helpon perus-
tamisen ja johtamisen vuoksi. Liséksi toiminimen perustaminen oli kaikkein edul-
lisinta. Vaikka yrittdja onkin koko omaisuudellaan vastuussa toiminimen veloista ja
sitoumuksista, on yrittdjastd mukavaa ettd kohdeyrityksen varoja voi kayttdaa kuin
omiaan. Yritt4ja toimii talla hetkelld yksin, mutta tyontekijan palkkaamisen tarpeen

tullessa, ei toiminimi yhtiomuotona esté tyontekijan palkkaamista.
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3.4 Strateginen suunnittelu kehittdmista varten

Strategian suunnittelu tarkoittaa yleensd tulevaisuuden ennustamista. Strategisessa
suunnittelussa pyritaan kertomaan niin henkilostolle, kuin asiakkaille minne suuntaan
yritys tulevaisuudessa pyrkii. Strategisella suunnittelulla autetaan yritysta pysyméaén
mukana yhteiskunnan muutoksissa. Strategian luomiseksi, tulee arvioida mihin liike-
toimintaymparistoon ollaan sulautumassa, ja millaiseksi tdmé ympaéristd tulevaisuu-
dessa muuttuu. Strategisessa suunnittelussa visioidaan paamaarat, jotka yritystoimin-
nalle asetetaan ja keksitaan keinot jolla padmaarat saavutetaan. Lopuksi pitdd myos
punnita millaisilla resursseilla paamaéarét ja tavoitteet toteutetaan ja viimeiseksi seu-
rata ja arvioida tapahtunutta.(Lindroos & Lohivesi 2006,31-32.)

Loytadkseen oman strategiansa, yrityksen on hyva tehdé strateginen suunnitelma,

joka sisaltaa viisi jaksoa.

Strategisten tietojen || Strategian Strategisten Strategian Strategian seurannan,
keruu ja madrittely- prosessien toteutus- arvioinnin ja
analvsoinnin vaihe vaihe suunnittelu vaihe vaihe péivityksen vaihe

! S B S S

Kuvio 1: Strategisen suunnittelun viisi vaihetta (mukaillen Lindroos & Lohivesi
2006,31.)

Ensimmaisessd jaksossa arvioidaan liiketoiminnan toimintaympariston muutoksia,
sidosryhmien odotusten mahdollisia muutoksia, sisdisen toiminnan tilaa ja markki-
noiden sek& Kilpailuaseman kehittymistd. Tarkeintd on yrityksen nopea reagointi
muuttuviin ja vaikeasti ennakoitaviin toimintaympéristoihin. Mikali yritys reagoi lii-
an hitaasti muutoksiin, jaa yritys ns. muiden jalkoihin. Merkittavinta ei ole parhaan
ratkaisun I0ytyminen muutokseen, vaan nopean ja hyvan ratkaisun l6ytyminen. Pa-
rasta ratkaisua tutkiessa voi muutos k&éntyd jo normaalitilaksi, jolloin reagointi on
lilan myohaista. Liian myohdisen reagoinnin vuoksi yritys voi menettéd asiakkaansa

ja joutua kilpailutilanteessa erittdin ahtaalle. (Lindroos & Lohivesi 2006,32.)
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Toisessa jaksossa madritellaan yritykselle sopiva strategia. Ensimmaisen jakson pééa-
tyttya tiedetddn jo millaiseen toimintaympéristoon ollaan sulautumassa. Madrittely
vaiheessa perustetaan haastava, mutta realistinen nakemys (visio) yrityksen tulevai-
suudelle. Yrityksen perustehtdvan ja uuden strategian tulee kulkea lahelld toisiaan,
jotta henkildston ja muiden sidosryhmien on vaivaton tietdd mitd tehd&an ja miksi.
Hyvé strategia on muutaman kehittdmiskohteen omaava, yksinkertainen, haastava,
mutta toteutettavissa oleva. Strategiassa tulee miettia miten ja kenelle lisdarvoa tuote-
taan, silld yrityksen lisdarvo on valttikortti Kilpailijoita vastaan. Strategian maaritte-
Iyn ollessa valmis tulisi tietdd yrityksen tavoitellut pdaméaérat ja keinot pdaméaérien
saavuttamiseksi. (Lindroos & Lohivesi 2006,42-45.)

Kolmannessa jaksossa eli strategian suunnitteluvaiheessa tulee madarittaa ja kirjata
ylos keskeiset kehitysprosessit. Kehitysprosesseja voi olla monia. Ne voivat olla joko
lyhyitd tai pitkid, jopa vuoden kestoisia. Kehitysprosessit pitdé aloittaa mahdollisim-
man nopeasti ja niiden kasvamista tulee seurata saannéllisin véliajoin. Kehityspro-
sesseja luodaan niin monelle eri teemalle kuin kehitettavid suuntia on. Naita voivat
olla esimerkiksi asiakaspalvelun joustavuus tai laadukkuus. Monesta eri kehityspro-
sessista kasvaa yksi yhtendinen kehitys. (Lindroos & Lohivesi 2006,46.)

Neljannessa jaksossa keskitytdan strategian toteutukseen. Strategia toteutetaan toi-
mintasuunnitelman avulla, joka yleensa luodaan vuosittain. Toteutusvaihe tarkoittaa
jatkuvaa ja koko strategiajakson mittaista projektia, kun taas edelld mainitut strategi-
an analyysi- ja suunnitteluvaiheet kestévat vain tietyn ajanjakson. Toteutusvaihe vaa-
tii paljon tyota ja resursseja. Toteutusvaihe on hyvin pitkalti kiinni yrityksen johdos-
ta, joka madrittaa yrityksen tekemisen strategian toteuttamisen mukaiseksi. Strategi-
an epaonnistuessa vika onkin yleensa huonossa johtamisessa tai huonossa strategias-
sa. (Lindroos & Lohivesi 2006,47-48.)

Viides ja viimeinen jakso on strategian toteutumisen seuraamista, arvioimista ja
mahdollista péivittdmista varten. Toimintaympéristét muuttuvat niin nopeasti, ettei
valttamatta juuri hyvaksi havaitussa strategiassa ole ennakoitu muuttuvia tekijoita.
Siksi on syyta arvioida strategian paikkaansa pitdvyytté ja sen yhtendisyytté toimin-
taympaériston kanssa. N&in pystytadn reagoimaan nopeasti ja muuttamaan mahdollista

strategiaa, heti ongelman ilmetessa. Palautteen saaminen sidosryhmiltd, asiakkailta ja
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henkilostolté uuden strategian vaikutuksista on tarkedd yrityksen johdolle. Palautteen
avulla strategiaa voidaan kehittdd parempaan suuntaan ja reagoiminen muutoksiin
taas nopeutuu. Palautteen avulla yrityksen johto pystyy vertailemaan omaa ajatus-
maailmaansa muiden ajatuksiin ja vélttdamaan niin sanotun oman ajattelun urautumi-
sen. Hyva strategia auttaa yritystd kohti menestystd, kunhan yritys on muutoskykyi-
nen, muutosvalmis ja muutosnopea. (Lindroos & Lohivesi 2006,48-49.)

Aloittavan kohdeyrityksen strategiaprosessi

Aloittava kohdeyritys haluaa parantaa nykyisia palveluitaan, mikéli niissa ilmenee
jotakin sellaista mika ei ole asiakkaalle mieluisaa. Sen lisdksi halutaan kehittda uusi
palvelu, miké olisi tarpeellinen asiakkaille ja tuottava yrittajalle. Strategia téallaisten

uusien palvelujen luomiseen on seuraava:

1. Keréataan tietoa nykyisten palveluiden toiminnasta ja kysytddn mitd uutta asi-
akkaat tarvitsevat

2. Pé&atetddn miten vanhoja palveluja parannetaan ja mit4 uusia palveluita luo-
daan

3. Mietitddn miten vanhat palvelut parannetaan ja miten seka millaisia uusia
palveluita luodaan

4. Parannetaan vanhat palvelut ja luodaan uudet

5. Seurataan miten palvelut ovat parantuneet ja tuliko uusista palveluista mielui-

sia asiakkaille.

3.5 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi on aloittavalle yritykselle elintdrked. Analyysissa késitellaan yritysté
koskevat mahdolliset vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. Sana SWOT,
tulee englanninkielisista sanoista strenght, weakness, oppertunies ja treaths. SWOT-
analyysia voi kayttdd moneen muuhunkin tarkoitukseen kuin vain arvioimaan yrityk-
sen vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia. Sen avulla voidaan arvioida

kilpailijaa tai vaikka omaa uutta tuotetta. (Lindroos & Lohivesi 2004,217.)
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Yleensd SWOT-analyysia tehdessd huomataan, ettd samat asiat voivat olla seka vah-

vuuksia, ettd heikkouksia. Taéma on ihan luonnollista, silla yleensd SWOT-

analyysissa kasitelldadn nykytilaa ja tulevaisuutta. Se jokin asia mika vaikuttaa nyt

vahvuudelta yritykselle, voi olla tulevaisuudessa uhka. Viisainta onkin tehda kaksi

SWOT-taulukkoa, jossa toisessa kasitellddn nykytilaa, ja toisessa tulevaisuutta.
(Lindroos & Lohivesi 2004,217.)

SWOT-analyysin avulla haetaan yleensé ratkaisua siihen miten saadaan muutettua

heikkoudet vahvuuksiksi, miten tulevaisuuden mahdollisuuksia hyddynnetééan ja mi-

ten uhat véltetddn. SWOT-analyysi antaa mahdollisuuden luoda toimintasuunnitelma
mité millekin asialle pitaa tehda. (Lindroos & Lohivesi 2004,218.)

Aloittavan kohdeyrityksen SWOT-analyysi:

Vahvuudet:

Henkilokohtainen palvelu
Asiakkaan nékokulmasta toteutuva
palvelu

Logistiikan osaaminen

Yhteistyd Someron kaupungin koti-

palvelun kanssa

Heikkoudet:
e Uusi yritys alalla
e Tunnettavuuden saaminen
e Nuori ja kokematon yrittdja
e Starttirahan Kielteinen paatos
e Yrittajan taloudellinen tilanne

e Kuljetusvélineen hajoaminen.

Mahdollisuudet:

Somerolla tehokas puskaradio

Yli 25% Someron asukkaista yli
65v.

Kaupungin tarjoaman ruokapalve-
lukuljetusten loppuminen
K-supermarket Harkatien kotiinkul-

jetusten loppuminen

e Kilpailijat; alalle tulo helppoa
e Yrittgjalle sattuva

ma/sairastuminen

e Kaupungin tarjoama ruokapalve-
lukuljetus jatkuu, vaikka alustava

suunnitelma olemassa luopumi-

sesta.

Kuvio 2: Aloittavan kohdeyrityksen SWOT-analyysi

tapatur-




19

Aloittavan kohdeyrityksen SWOT-analyysissa on késitelty tdman hetkiset vahvuudet,
uhat, mahdollisuudet ja heikkoudet. Vahvuuksiin on lueteltu henkilokohtainen palve-
lu. Yrittdja ottaa jokaisen asiakkaan ja asiakkaan tarpeet huomioon tydssaan. Hakies-
saan asiakkaan luota kauppalistaa, tarkistaa yrittdja vield asiakkaan kanssa yhdessa
keskustellen onko yrittdja ymmartanyt kauppalistan oikein. Palvelun toteutuessa asi-
akkaan nakokulmasta, on paljon helpompi miellyttd4 asiakasta ja solmia pitkidkin
asiakassuhteita. Yrittajan mennessa kauppaan asiakkaan puolesta, tulee yrittdjan kat-
soa tarkasti tuotteiden pédivamaarid. Asiakkaat ovat vanhoja ihmisid, joiden puolesta
kaydaan kaupassa yleensd vain kerran viikossa. Tavaroiden tuoreus tulisi riittaa vii-
kon verran. Yritt4ja tuntee myos logistiikan alan, jolloin hénen on helppo keskittaa
logistiset reitit niin, ettd kuljetuskustannukset ovat pienet. Lisaksi yhtena vahvuutena
yrittdjalla on syntynyt yhteistyd Someron kaupungin kotipalvelun kanssa. Kotipalve-
lu mainostaa seké suullisesti, ettd kirjallisesti aloittavan yrityksen tarjoamia palvelui-
ta asiakkailleen.

Kohdeyrityksen mahdollisuuksina on Somerolla erittdin tehokkaasti toimiva puska-
radio. Tietysti vanhukset vierailevat ja puhuvat toistensa kanssa vahemman kuin
esimerkiksi nuoret ihmiset. Vanhat ihmiset tarkkailevat aika tarkasti ymparistoaan, ja
mikali naapurustossa tapahtuu jotain, mika ei kuulu normaaliin péivarytmiin, heréa
valittémasti kysymyksia mita tapahtuu. Kohdeyrityksen mahdollisuutena voidaan
pitdéd myos melko suurta mahdollista asiakaskuntaa. Someron kaupungin véestosta
yli 65-vuotiaita on noin 25 prosenttia (Someron kaupungin www-sivut, 2011). Tule-
vaisuuden mahdollisuutena aloittava yritys voi pitaa jokapéivaisen kaupungin ruoka-
palvelun ulkoistamista. Kun ruokapalvelu ulkoistetaan kaupungilta, on aloittavalla
kohdeyrityksella oiva tilaisuus laajentaa yritystoimintaansa. Suurin ja ainoa kilpailija
kauppa-asiointi palvelussa on K-supermarket Harkatie, joka talla hetkelld kuljettaa
kauppatavaroita noin 50 asiakkaalle.

Uuden kohdeyrityksen uhkina ovat jo alalla olevat kilpailijat. Varsinkin siivouspal-
velulla on paljon kilpailijoita. Kyydityspalvelun suurimmat kilpailijat ovat taksiautoi-
lijat, jotka ovat vain puhelinsoiton p&&ssa ja valmiita tulemaan yleensa heti. Aloitta-
van kohdeyrityksen kyydityspalvelu tarvitsee tilata aina paivaa ennen. Kauppa-
asioinnin pahin kilpailija on K-supermarket Harkatie, joka on ollut alalla jo muuta-

man vuoden. Kauppa-asiointi palvelua ei muilla alan yrityksilla ole, ja aloittavan
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kohdeyrityksen uhkana on, ettd K-supermarket Héarkatie jatkaa palveluaan, useista
lopettamisuhkailuistaan huolimatta. Yrittdjan taloudellinen tilanne on tall& hetkelld
heikko. Taloudellisen tilanteen ollessa heikko, se on uhka uudelle yritykselle. Tilan-
teeseen vaikuttaa opiskelu, yrityksen hidas kasvu, séastdjen puuttuminen ja yrittajén
tyottdmyys ennen yrittdjyytta sekad starttirahan kielteinen paatés. Yritystoiminnan
uhkana on myos yrittgjalle sattuva yllattdva tapaturma tai sairastuminen. Ainoana
tyontekijana yrittajalle tulee kiire tallaisessa tapauksessa jérjestaa itselleen osaava ja
luotettava sijainen. Enemmaénkin katastrofi kuin uhka olisi jos yrittajan kuljetusvaline
rikkoutuisi. Hidas korjaaminen tai se, ettei saisi lainaksi toista kuljetusvélinett jos-
takin, tekisi yritystoiminnasta mahdotonta. Tulevaisuuden uhkana on se, ettd kau-
punki ei ulkoistaisikaan ruokapalveluaan. Nain yritys ei saisi sen nyt kaavailemaa

laajennusmahdollisuutta.

Aloittavan kohdeyrityksen heikkoutena voidaan pitd4 uuden kohdeyrityksen tuomaa
leimaa ja vaikeuksia. Asiakas ei vaihda uuden yrityksen tarjoamiin palveluihin, ellei
koe nyKkyisissa hanelle tulevissa palveluissa olevan jotain huonoa, tai niiden olevan
hintavia. Tunnettavuus on tarked tekija, uuden yrityksen astuessa alalle. Aloittavan
kohdeyrityksen taloudellinen tilanne haittaa tunnettavuuden saamista. Tunnettavuus
tulee yleenséd markkinoinnin kautta, ja markkinointiin tarvitaan rahaa. Markkinointi
on vaikeaa, tai ainakin hidasta kun mainostaminen esimerkiksi paikallislehdessa on
ldhes mahdotonta sen hintavuuden vuoksi. Yrittdjan nuori-ikd ja kokemattomuus
yrittajana ovat myos yritykselle heikkouksia. Yrittdjalle alkaa selvité vasta toita teh-
dessadan miten palvelut on oikeasti paras tuottaa ja mita ne todellisuudessa yrittajalta
vaativat. Nuori-ikd voi luoda myos asiakkaiden ja yrittdjan valille epéaluottamusta.
Yksi syy ndihin edella mainittuihin heikkouksiin on starttirahan myontamisesta tullut
Kielteinen paatods. Kielteinen pdatds johtui huonosta taloudellisesta suunnittelusta,
joka nyt kostautuu yrityksen alkuvaiheessa. Starttiraha olisi mahdollistanut yrityksen

markkinoinnin ja pitanyt yrittdjan taloudellisen tilanteen tasapainossa.

3.6 Toimiala

Hyvinvointivaltion julkisten palveluiden poistaminen ja ulkoistaminen on tehnyt pal-

jon tilaa yksityisille palvelun tuottajille. Ennen kohdeyrityksen perustamista on selvi-
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tettava toimiala ja sen luonne. Toimialalta on hyvé selvittaa sen taloudelliset tunnus-
piirteet sekd toimialan toimijat ja yhteysverkot. Toimialalta on selvitettavd kuinka
Kilpailtu ala on. Onko siella markkinarakoa, tilaa saman palvelun/tuotteen tuottajalle
vai onko alalla tarvetta ihan uudelle palvelulle/tuotteelle? Kilpailun lisaksi tulee sel-
vittad tukeeko kunta yksityisia palvelun tuottajia, ja onko yksityisilla palvelun tuotta-
jilla sijaa kunnassa? Toimialalle tulo tuottaa omat haasteensa lainsaadédnnon, toimin-
nan valvonnan, lupien ja arvolisdveron vuoksi. Lisaksi on hyva selvittdd millaisia
investointitarpeita toimiala tarvitsee tulevaisuudessa ja millaisia tukimuotoja on saa-
tavilla. Toimialan yhteysverkot, kuten alan jérjestot ja viranomaiset on selvitettdva
siltd osalta, miten yhteysverkkojen toiminta vaikuttaa oman yrityksen toimintoihin.
(Hiltunen, Karjalainen, Mannio, Péttiniemi, Potry, Savolainen, Tainio, Tirkkonen &
Valke 2007, 14-16.)

Aloittavan kohdeyrityksen toimiala ja ymparisto

Aloittava kohdeyritys toimii hyvinvointialalla. Kilpailu hyvinvointialalla Someron
kokoisessa kaupungissa on kiivasta. Koska aloittava kohdeyritys ei tuota hoitopalve-
luita, kapenee kilpailu vain hyvinvointipalveluihin. Kohdeyrityksen kaytetyimmassa
palvelussa kauppa-asioinnissa ei ole kuin yksi suuri Kilpailija, K-Supermarket Harka-
tie. Someron kaupungin ulkoistaessa vanhusten kauppa-asiointi palvelun vuonna
2008 K-Supermarket Harkatie oli ainut kiinnostunut palvelun tuottaja. Asiakkaat siir-
tyivat suoraan kaupungin kotipalvelulta K-Supermarket Harkatien asiakkaiksi. Toi-
sena kilpailijana voidaan pitda vanhusten ldhiomaisia, tuttavia tai ystavia, jotka hoi-
tavat vanhusten asiointeja joko ilmaiseksi, tai pientd korvausta vastaan. Etuna nailla
Kilpailijoilla on se, ettd vanhukset luottavat heihin jo entuudestaan, eikd naiden kil-
pailijoiden kanssa pysty kilpailemaan hinnoilla.

Talla hetkella K-Supermarket Harkatien tuottama palvelu on kalliimpi ja suppeampi
kuin aloittavan yrityksen tuottama kauppa-asiointi palvelu. K-Supermarket Harkatie
keskittdd automaattisesti asiakkaiden ostokset omaan K-supermarkettiinsa. Aloitta-
van kohdeyrityksen asioiminen ei keskity vain yhteen kauppaan, vaan asiakas saa
valita itse mieluisensa kaupan, jossa haluaa asiointinsa tapahtuvan. Tarjousten peras-

sé juoksemisen valttamiseksi aloittava kohdeyritys perii pienen summan lisé asioimi-
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sesta. Ruoka-asioinnin liséksi kohdeyritys tarjoaa asiointi k&ynteja esimerkiksi ap-
teekissa, pankissa tai erikoisliikkeissa. K-Supermarket Harkatiella tallaisia lis& asi-

oinnin mahdollisuuksia ei ole.

Kauppa-asiointi palvelu ei ole K-Supermarket Harkatien pééasiallinen tehtava. K-
Supermarketissa palvelua tuotetaan lisdpalveluna elintarvikekaupan pyorittdmisen
ohella. Tdman vuoksi virheiden syntymiseen ei kiinnitetd niin paljoa huomioita kuin
mité virheiden huomioimiseen kiinnitetdan elintarvikekaupan pyorittamisessa. Aloit-
tava kohdeyritys keskittdd palvelunsa kolmeen osaan, joista kauppa-asiointi on yksi
ja talla hetkelld tarkein. Palvelun hoitamisen aikana, eli kauppa-tavaroiden keraami-

sen aikana, yrityksen ei tarvitse keskittyd muuhun tyohon, niin kuin Kilpailijan tay-

tyy.

Kuljetuspalvelun ympériston suurimmat Kilpailijat ovat tietysti taksit, jotka ovat
valmiina kuljettamaan asiakasta juuri silloin kun he kuljetusta tarvitsevat. Aloittavan
kohdeyrityksen kuljetuspalvelu tarvitsee tilata muutamaa pdivaa ennen kuin sita tar-
vitsee, eikd kyydityksen saaminen ole siltikd&dn varmaa. Kuljetusvalineita kohdeyri-
tykselld on vain yksi, ja nopein varaaja tietysti saa kyydin. Lisaksi kohdeyrityksen
muiden palveluiden tuottaminen vie aikaa kuljetuspalvelulta. VVoidaan sanoa, etta
kuljetuspalvelun ympdristd on erittdin muuttuva ja riippuvainen muista ympaéristois-

ta.

Siivouspalvelu toimii ympdristossé, jossa on paljon Kilpailijoita. Osa vanhuksista

pystyy siivoamaan itse, toisilla kdy sukulaiset tai tuttavat tai muut siivousyrittjét.

4 TALOUS

4.1 Talouden suunnittelu ja laskelmat

Ennen yrityksen perustamista on tarke&é suunnitella yrityksen talous. Yritystoimin-

nan tavoite on tuottaa voittoa. Ensin tulee arvioida kuinka paljon yrityksen kaynnis-
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tdmiseen ja menestymiseen tarvitaan pddomaa. Sitten arvioidaan kuinka paljon yritys
tarvitsee rahaa selviytydkseen lyhyt aikaisista veloista ja muista maksuista. Sen jal-
keen arvioidaan miten pystytddn hankkimaan tarvittavat varat. (McKin-
sey&Company 2000,103.)

Kaikki alkaa tekemalld kannattavuus-suunnitelma. Siind lasketaan yhteen tulevan
yrityksen tiedossa olevat kulut. Né&itd kuluja ovat esimerkiksi tuotannolliset kulut,
palkat, markkinointi, vakuutuksen jne. Kun kulut ovat laskettu, yhteen niista vahen-
netddn ennakoidut tulot. Tall4 tavalla muodostetaan budjetti, joka yleensé kasittaa
yhden vuoden suunnitelman. (Jokela&Anneberg 1995,144-145.)

Aloitusvaiheessa budjetteja pitdd tarkastella monelta ndktkannalta, jotta yrityksen
kannattavuus tai kannattomuus tulee varmasti esiin. Aloittava yritys tarvitsee seuraa-
vat laskelmat:

e P&ioma

e Rahoituslaskelma

e Tulosbudjetti

e Maksuvalmiusbudjetti

e Tuotelaskelmat

Padoma muodostuu investointi- ja kayttopadomasta. Investointipdgdoma on tarkoitettu
yrityksen hankintoihin. Aloittava yritys saattaa tarvita laitteita, koneita, toimitiloja,
kuljetusvalineitd jne. Ndama4 ja kaikki muut korjaus-, asennus-, ja muutostdiden aihe-
uttamat kulut muodostavat yhdessé tarvittavan investointipadoman. Investointipaa-
oma on tarkoitettu pitkdaikaisten hankintojen ostoon. Kayttdpddoma on tarkoitettu
juoksevien kulujen maksamiseen. Kayttopadomaa tarvitaan yleensa yrityksen perus-
tamiskuluihin, vuokriin, palkkoihin, tavaravaraston hankintaan, markkinointi- ja
viestintdkuluihin ja yrittdjan omaan eldmiseen. Kayttopddoman tarve tulee laskea ai-
nakin kolmen aloituskuukauden mukaan.( Jokela&Anneberg 1995,145-147.)

Rahoitussuunnittelu perustuu kolmeen rahaldhteeseen; yrittdjan omaan padomaan,
vieraaseen p&ddomaan ja yrityksen tuottoihin. Yritt4jan itse on suositeltavaa laittaa

omaa rahaa kiinni yritykseen noin kolmasosa yrityksen rahoitustarpeesta. Rahan li-
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séksi yritt4ja voi sijoittaa yrityksen kayttoon toimitilan tai auton. Vieras pd4d oma on
yleensd pankin myontamé laina pitkdaikaisiin investointeihin, mutta sitd voi olla
myos erilaisten rahoituslaitosten myontdma luotto tai avustus. Ensimmaisend vuonna
aloittavalle yritykselle ei kerry paljoakaan voittoa, joten yrityksen tuottoihin ei rahoi-
tusta kannata laittaa tukeutumaan. (Jokela&Anneberg 1995,147.)

Tulosbudjetti ennakoi vuoden tulosta. Siind arvioidaan tulevan ensimmaisen vuoden
kokonaistulos. Kokonaistulos saadaan laskukaavan kautta. Vahentamélla myynti-
tuotoista valilliset verot, alennukset, luottotappiot ja muut oikaisuerat syntyy liike-
vaihto. Vahentdmalla liikevaihdosta aineet ja tarvikkeet/tavarat, valmistuspalkat so-
siaalikuluineen, muut muuttuvat kulut ja valmistus omaan kayttoon syntyy Myynti-
kate. Kayttokate saadaan vahentamélla myyntikatteesta kiintedt pakat sosiaalikului-
neen, vuokrat ja muut kiintedt kulut. Saadakseen rahoitustulos pitdd kayttokatteeseen
lisaté korkotuotot ja sdannolliset muut tuotot ja vahentéa korkokulut, vélittdmat verot
ja séanndlliset muut kulut. Rahoitustuloksesta vahentdmalla poistot saadaan nettotu-
los. Nettotulokseen lisdédmalla satunnaiset muut tuotot ja vahentdmalla satunnaiset
muut kulut saadaan kokonaistulos. (Jokela&Anneberg 1995,148.)

Maksuvalmius eli likviditeetti vaihtelee jatkuvasti vuoden aikana. On tarkeaa arvioi-
da alusta alkaen mihin suuntaan yrityksen rahaliikenne muodostuu. Useilla vasta pe-
rustetuilla yrityksilld on maksuvaikeuksia. Kaytettavissé olevat varat eivat riitd me-
nojen ja kulujen maksamiseen. Namé yritykset ovat aloittaneet vajanaisella rahoituk-
sella. Kuitenkin jokaisella yritykselld aloittamisen aikana menoja on enemmaén kuin
tuloja. Maksuvalmiusbudjetti tehd&an yleensa vastaamaan yhta kuukautta. Budjetissa
arvioidaan yritykseen kassaan tuleva ja ldhtevéd rahan méara. Yritt4ja nakee maksu-
valmiusbudjetista paljonko rahaa jaa menojen ja kulujen jalkeen. Budjetin avulla
yrittdjé tietdd kuukausittain tarvitseeko hanen liséaté tuloja tai pienentdd menoja. Né&in
yrittdja pystyy nopeasti reagoimaan yllattaviin rahaliikenteen menoihin.( Joke-
la&Anneberg 1995,140-150.)

Tuotelaskelmat, ovat tuotteen/palvelun hinnoittelemista. Hinnoitteluun vaikuttaa tie-
tysti kilpailijoiden hinnat, mutta my6s yhteiskunnan maksuvalmius. Vaihtoehdot
ovat hinnoittaa halvalla, jolloin ostovolyymi on suuri, hinnoittaa korkeasti, jolloin

korostetaan laatua. Yrittdjan on toimittava valitun hintapolitiikan mukaan, saavut-
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taakseen asiakkaiden luottamuksen. Hinta muodostetaan tuotteelle/palvelulle niin,
ettd kulut peitetddn ja tuote/palvelu tuottaa samalla voittoa. (Jokela&Anneberg
1995,150-151.)

4.2 Rahoitus ja yritystoiminnan riskit

Kun yritys on selvittdnyt pddoman tarpeensa, on sen aika ratkoa, mistd padomaa nos-
tetaan. Koko tarvittavaa pddomaa ei normaalisti tarvita heti yritystd perustettaessa,
vaan padoman tarve jakautuu yrityksen tuleviin kehitysvaiheisiin. Pd4doma voi olla
niin sanotusti omaa tai vierasta. Oma paaoma on omistajien henkildkohtaisia saastoja
tai muiden sijoittajaomistajien varoja. Vieras padoma on yleensa korollista lainaa,
jota myontavéat yksityishenkil6t tai pankit. Muita tapoja saada vierasta pddomaa on
valtion tuki, kiinnelainat tai leasing. (McKinsey&Company 2000,105-106.)

Eri tahoilta saadut padomat kannattaa kéyttaa eri aikoina. Jokaisessa padomassa on
hyvat ja huonot puolensa. Yksityishenkil6iltd saatavat lainat on hyva kayttaa heti yri-
tysta perustaessa. Yksityishenkild on yleensd ystavé tai sukulainen, jolle takaisin
maksu on edullista ja mielekasta. Lainaméaara on kuitenkin rajallinen johtuen riskin
maarasta ja yksityishenkildiden varallisuudesta. Yrityksen aloitukseen sopiva rahoi-
tusldhde on myds valtion tuki. Se on yleensd edullista lainaa, tai jopa avustusta. Val-
tion tukiin liittyy tavallisesti pitka hakuprosessi ja raportointivelvollisuus. (McKin-
sey&Company 2000,107.)

Kiinnelainat ovat hyvé tapa hankkia kiintedd omaisuutta yritykselle, kuten toimitiloja
tai koneita. Kiinnelaina on edullista ja takaisinmaksuaika on pitk4. Kiinnelainaa on
harvinaista saada koko ostettavan kiintedn omaisuuden verran, silla kiintedomaisuus
el kelpaa kokonaisuudessaan lainan vakuudeksi. Koneiden, laitteiden ja ajoneuvojen
rahoitukseen on vaihtoehtona myos leasing. Leasing on hyvé tapa saada rahoitus ko-
ko kohteelle. Mikali yrityksen tarve leasing kohteelle muuttuu, on kohde helppo
myyd& ja vaihtaa tarpeellisempaan. Leasing kohteessa on mahdollisesti korkeampi
korko kuin muissa rahoitusmuodoissa, ja leasingkauden paatteeksi maksettavaksi

saattaa tulla lunastusmaksu. (McKinsey&Company 2000,108.)
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Pankkilainat sopeutuvat yrityksen jokaiseen vaiheeseen. Pankkilaina on useimmiten
joustava ja sitd voidaan mukauttaa nykyisen ja tulevan tarpeen mukaan. Yrityksen on
todistettava olevansa maksukykyinen ja laina on vakuutettava. Pddomasijoitusyhtios-
t4 saatu sijoitus sopii myos jokaiseen yrityksen vaiheeseen. Pd&domasijoitusyhtiosta
saa samalla neuvoja, tukea, apua irtisanoutumisvaiheessa. Sijoituksessa ei ole juok-
sevia kuluja, kuten korkoja. Pd4&domasijoitusyhtion kanssa kaytévat neuvottelut ovat
haastavia ja pitkakestoisia. P4domasijoitusyhtiolta saatu sijoitus voi muuttaa yrityk-
sen johtoa. (McKinsey&Company 2000,108-109.)

Riskeja kohdataan niin aloittavassa, kuin menestyvéssa yrityksessakin. Riskit synty-
vat joko yrityksen omasta toiminnasta tai toimintaympariston muutoksesta. Liiketoi-
mintasuunnitelmassa pitaé késitella tulevia riskejd, ja miettid miten niitd ehkaistaan
ja torjutaan. Riskien arvioimisessa on kyse ennustamisesta. (McKinsey&Company
2000,123-124.)

Liiketoimintasuunnitelmassa riskit esitetddn kolmen skenaarion avulla. Skenaariot
ovat: pahin tapaus, perustapaus ja paras tapaus. Pahin tapaus on negatiivisin. Se ker-
too mitd tapahtuu sen jélkeen kun riski ja sen kielteiset odotukset toteutuvat. Perusta-
paus kertoo oletettavimman vaihtoehdon mité tulee tapahtumaan. Tassé tapauksessa
riski saadaan hillittya niin, ettei synny vahinkoa, muttei tapahdu hyvaakéaan. Paras
tapaus tarkoittaa myonteisten odotusten toteutumista, jolloin yritys paasee hyodyn-
tdmé&an uutta mahdollisuutta. (McKinsey&Company 2000,124-125.)

Eri skenaariot auttavat yrittajad nakeméaan eri kehitysmahdollisuuksia, ja auttaa yri-
tystd muodostamaan kasitteen mité tulee tehdd saavuttaakseen parhaan tapauksen.
Pahimman skenaarion avulla voidaan myds tarkkailla yrityksen vakavaraisuutta. Pa-
himman oletuksen toteutuessa yrittdja pystyy tulkitsemaan etukdteen skenaariosta
kannattaako yritystoimintaa enda edes elvyttaa. (McKinsey&Company 2000,126.)

Aloittavan kohdeyrityksen talous
Aloittavan kohdeyrityksen taloutta tutkitaan arvioitujen tulojen ja menojen perusteel-

la. Laskelmissa (liite 1 ja liite 2) tarkastellaan kuukausittain vuoden 2011 rahaliiken-

nettd. Tulojen arvio perustuu asiakkaiden kdyttamien palveluiden mééraan. Kohdassa
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kaikki kpl on laskettu yhteen kyseistd palvelua kayttavien asiakkaiden maéra. Tuotto
on saatu laskemalla jokaisen palvelun kuukauden asiakasmé&ara kerrottuna palvelun
kerta hinnalla. Menojen arvioinnissa on arvioitu tulevat menot ja kulut. Menot ovat
vasta arvio, ja tulevat muuttumaan varmasti radikaalisti kuluvan vuoden aikana. Yrit-
t4jan palkkaa ei ole laskettu menoihin, silla ensimmaising vuosina yrittaja pitaa tar-
kednd saada yritystoiminta kayntiin. Lisdksi kohdeyritys tyollistdd yrittdjan osa-
aikaisesti, ja palkka joka yrittajélle jaisi tastd osa-aikaisesta tyOstd menee suoraan

kulujen maksamiseen.

Kun arvioiduista tuloista (12651€) vidhennetddn arvioidut kulut (6202€), jaa yritys
voitolle, ja vield niin, ettd yllattaviin menoihin ja kuluihin on varaa. Laskelmissa ei
ole otettu huomioon verotusta. Kirjanpitdjan kanssa on sovittu, ettd verot maksetaan
kerralla vuoden lopussa, eiké niitd makseta ennakkoon. Suotavaa on, etté yrittaja lait-
taa joka kuukausi rahaa sivuun, ettd vuoden lopussa on sitten varaa maksaa koko

vuoden verot.

Aloittavan yrityksen pddoma koostuu yrittdjan henkilokohtaisista varoista. Investoin-
teja yrityksen ei ole tarvinnut viel& tehda, sillé kuljetusvaline on jo olemassa yrittéjal-
14 itsellddn. Yrityksen rahoitus koostuu siis ainoastaan yrittdjan omista varoista ja
yrityksen tuotoista. Tulevaisuudessa, kun kuljetusvalineen uusiminen on ajankohtais-

ta pankkilaina on todennakdisin vaihtoehto uuden kuljetusvélineen hankkimiseen.

5 KOTIPALVELUMARKKINAT

5.1 Markkinatutkimus

Markkinatutkimus tehdaén sita varten, ettd 10ydetddn uusia markkinointimahdolli-
suuksia tai saadaan tietoa nykyisten markkinointitoimenpiteiden vaikutuksesta.
Markkinatutkimusta analysoidaan markkinointi ongelmien paikantamiseksi, ratkai-
semiseksi, omien vahvuuksien tavoittamiseksi, ja uusien markkinointitapojen 16yté-

miseksi. Epdonnistuminen markkinoinnissa ei ole ainoa syy tehda markkinatutkimus-
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ta, vaan onnistumisien syy taytyy myo0s tutkia. N&in onnistuneita asioita ei ruveta
muuttamaan turhaan. Uusia markkinointimahdollisuuksia on etsittava koko ajan, sa-
moin kuin asiakas suhteiden seurantaa ja tyytyvaisyystutkimuksia on tehtavé séén-

nollisesti. (Bergstrom & Leppénen 2009,36.)

Markkinointitutkimuksen tyypillisid kohteita ovat markkinat, kilpailutilanne, oman
yrityksen markkinointimix ja omat asiakkaat. Markkinoilta on hyva tutkia ostomaa-
réa, ostaja- ja kayttajatyyppejd, ostosyitd, ostoaikomuksia, ja ei-ostajia. oma markki-
na-asema ja ostopotentiaali. Kilpailutilanteesta voi selvittadé kilpailijoiden maarén ja
laadun, kilpailukeinojen kayton, kilpailijoiden asiakastyytyvaisyyden, kilpailijoiden
vahvuudet ja heikkoudet. Oman yrityksen markkinointimix tarkoittaa tuotetutkimus-
ta, hintatutkimusta, saatavuustutkimusta ja viestinnan tutkimusta. Omista asiakkaista
on hyvéa selvittdd asiakkaiden todellinen ostokéayttaytyminen, ostosyyt, arvostukset,
toiveet ja tarpeiden muuttuminen. Lisdksi on hyva tarkistaa asiakastyytyvaisyys,
asiakasuskollisuus, asiakaskannattavuus. Ensiostajilta kannattaa tarkistaa mista ovat
saaneet tietoa ja millaisia kokemuksia on kertynyt. Menetetyiltd asiakkailta on tar-
peellista kysya miksi eivét endd osta ja mihin tuotteeseen/palveluun ovat vaihtaneet.
(Bergstomé&Leppéanen 2009,36-37.)

Aloittavan kohdeyrityksen markkinointi

Pienissa yrityksissa yrittaja on itse vastuussa yrityksen markkinoinnista. Markkinoin-
ti on aikaa vievaa ja kallista. Yrittajalla tulee olla myos hyvan markkinoinnin saavut-
tamiseksi tuntemusta markkinointi alalta (Lehtipuro, Kangasaho & Niemela
1999,69.)

Yrittdja aikoo hoitaa itse markkinointinsa. Aloittavana yrittdjana markkinointi on ol-
lut haastavaa sen hintavuuden vuoksi. Kohdeyrityksen taloudelliseen tilanteeseen
vaikuttaa starttirahasta tullut kielteinen paatos, joka vaikeuttaa markkinointiin kulu-
van rahan kokoon saamista. Kohdeyritys on kuitenkin hoitanut markkinoinnin aluil-

leen yhteistytssa Someron kaupungin kotipalvelun kanssa.

Kaupungin kotipalvelu lahetti kaikille laskutusasiakkailleen tammikuun 2011 laskun

mukana mainoskirjeen aloittavasta kohdeyrityksesta. Sahkdpostikeskustelussa Some-
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ron Kaupungin kotipalvelu totesi aloittavalle kohdeyritykselle, ettd asiakaskunnan
tarvitsee lukea kohdeyrityksesté paikallislenhdisté uskoakseen todeksi ja hyvaksi koh-
deyrityksen tekeman mainoskirjeen. Kohdeyrityksen markkinointi ottikin tulta pur-
jeisiinsa 17.2.2011 kun paikallinen ilmaisjakelulehti julkaisi artikkelin ”Somerolai-
nen kotipalveluyritys auttaa ikddntyvid selvidméidn arjessa”. Lehdessd julkaistiin

my0s yrityksen mainos.(liite 3)

5.2 Vanhusbisnes

Vanhuspalveluiden organisointi on nyt ajankohtainen kysymys. Lisdantyva vanhus-
ten méaara ja Kiristyva kuntatalous ovat haasteita, joihin eri kunnissa pyritaan vastaa-
maan uudistamalla vanhuspalveluiden organisointia ja saatavuus kriteereitd. Suurin
osa vanhuksista asuu kotona, tosin kaikki kotona asuvat eivét tarvitse palveluja.
Vanhussosiaalityon tavoitteena on kotona asumisen ja kotona selviytymisen turvaa-
minen eli kokonaisvaltaisen el&mé&n hallinnan tukeminen. Vanhukset ovat muuta vé-
estod kiinnittyneempid kotiinsa ja kotiseutuunsa. Tama térked asia on syytd ottaa
huomioon paikallisten toimintojen mahdollistajana ja turvaajana.  (Seppanen
2006,64-65,88.)

Ongelmana ténd péivana on, ettd vanhusten koteihin ei saada riittavasti palveluja.
Puhutaan jopa siitd, ettd vanhukset jadvat hoidotta ja varsinkin kotona asuvat van-
hukset ovat vaarassa jaada ilman tarvitsemaansa tukea. Nain ollen koti ei olekaan
turvallinen paikka ikaantyd, jos sinne ei hyvista strategioista huolimatta ole mahdol-
lista saada palveluja. EI&misen laatua on myo0s se, ettd paasee kotoa muiden ihmisten
ilmoille. Koti ja sielld asumisen arki tulee tehdd mahdolliseksi vanhuksille erilaisten
palveluiden avulla. Vanhukset haluavat asua omassa kodissaan mahdollisimman pit-
k&an. (Hakonen 2006, 148.)

Kunnissa palveluiden organisoinnissa on ollut ongelmakohtia. Palvelut eivét ole valt-
tdmatta kohdentuneet niille jotka niita eniten tarvitsevat. Palveluiden ja tukien hallit-
seminen kunnissa eri organisaatioiden ja ammattilaisten taholta on tuottanut ongel-
mia. Palvelut ovat olleet myds joutamattomia, ne ovat vastanneet heikosti yksittaisen

asiakkaan tarpeeseen. Joltain osin palvelut ovat olleet myds riittdmattémia, eivatka
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ne ole tukeneet riittdvasti kotona asumista. Palvelun tuottajat ja viranomaiset eivat
tied4 toistensa toiminnasta. Palveluja ei soviteta jarkevasti yhteen yksittdisen asiak-

kaan ndkokulmasta, eiké aina valita edullisinta palvelua. (Hanninen 2008,208-210.)

Ratkaisevana asiana vanhusten kotona selviytymiseen koetaan siivous. Suomessa
siivous on kuulunut olennaisena osana kotipalveluihin. Nykyisin kunnat ovat kuiten-
kin ulkoistaneet siivoustyon, joten valttaméttd siivousta ei saa ainoana palveluna.
Siivouspalvelut ovat jadmassd kunnallisten hyvinvointipalveluiden ulkopuolelle.
Né&in ollen vanhusten tulee hankkia siivouspalvelut ostopalveluna. Taméan hetkiset
vanhukset eivét ole tottuneet hankkimaan siivouspalvelua, vaikka heilld olisi siihen
varaakin, tulevaisuudessa suurten ikéluokkien siirtyessa eldkkeelle tilanne tulee ole-

maan toinen. (Seppanen 2006,28-29.)

5.3 Markkinatilanne Somerolla

Someron kaupungin Kkotipalvelutilannetta kartoitin haastattelemalla kaupungin koti-
palvelusta vastaavaa osastonhoitajaa Elisa Niemea (liite 4). Han kertoi, ettd Someron
kaupungissa palvelun tarve on ldhes pohjaton kaivo. Valttamattdmimpaan tarpeeseen
vastaa kaupungin kotipalvelu. Kotipalvelu vastaa hoitotarpeeseen, hygieniasta huo-
lehtimiseen, pesuapuun ja siistimistarpeeseen. Siivous- ja asiointipalvelu on jo ul-
koistettu muille yksityisille palveluntuottajille. Tulevaisuudessa Someron kaupungin
kotipalvelu yrittad keskittdd tyonsa pelkastaan hoitotydéhon. (henkilokohtainen tie-
donanto 2.3.2011)

Tulevaisuuden n&kymat ovat osastonhoitajan mukaan menossa kuntouttavaan suun-
taan. Td4ma tarkoittaa laitoshoidon vahentamista. VVanhusten on hyva olla kotona, jos-
sa on tuttua ja turvallista asua. Tietysti kotona, varsinkin haja-asutus alueella, voi
vanhuksia alkaa vaivaamaan yksinéisyys ja turvattomuus. Tdma kuntouttava suunta,
tulee vaatimaan kaupungin kotipalvelulta enemman resursseja ja henkilokuntaa, se
on ainoa keino, milla yksindisten vanhusten turvattomuuden tunteen saa hallittua.
Kuntouttava suunta vanhushuollossa, tulee kaipaamaan myds jarjestettya paivétoi-

mintaa. Paivatoimintaa tulisi olla kahdenlaista sekéa virikkeellista, ettd kuntouttavaa.
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Aloittavalle yritykselle osastonhoitaja povaa tulevaisuutta. ”Kun tunnettavuus saa-
daan kohdalleen, en n&de mitadn syytd miksi yritys ei pystyisi kasvamaan ja tyollista-
madn ainakin yrittdjin kokopdiviisesti”. Yksityisen kotipalvelun tarjoamat palvelut
ovat asiakkaille mieluisimpia, silla kaupungin kotipalvelussa henkilokunta vaihtelee,
kun taas yksityiset voivat keskittad asiakkaan esimerkiksi kahden ihmisen asiakkaak-
si. Yksityisilla palveluntarjoajilla on myds enemmaén henkilokohtaista aikaa asiakasta

kohden, mita kaupungin kotipalvelulla. (henkilokohtainen tiedonanto 2.3.2011)

5.4 Kilpailutilanne ja —ymparistd Somerolla

Kilpailutilannetta ja — ympéristoa kartoitettiin Someron kaupungin yritysneuvojaa,
Taija Rantaa, haastattelemalla (liite 5). Haastattelussa k&vi ilmi, ettd kilpailijoita
aloittavalle yritykselle on useita. Esitettyjen kysymysten perusteella tuli ilmi kaksi
suurempaa kotipalvelu yritysta kaupungin kotipalvelun liséksi. Nama yritykset ovat
Erjan Kotisairaanhoito ja Avun aika. Lisaksi Kilpailijoita ovat lukuisat yksityiset
elinkeinoharjoittajat jotka hoitavat mm. siivoustoitd, sekd omaiset. (henkilokohtai-
nen tiedonanto 25.2.2011)

Erjan Kkotisairaanhoito tarjoaa asiointien ja siivouksien lisédksi hoitopalveluja. Erjan
kotisairaanhoidolla on my6s Taapelikoti, jossa on vanhuksille paivatoimintaa ja ate-
riointimahdollisuus. Avun aika yritys keskittadé palvelunsa kotisairaanhoitoon ja koti-
palveluun. Kotisairaanhoitoon kuuluu palvelut ld&kehoidosta saattohoitoon. Kotipal-

velu siséltaa siivousta ja asiointiapua. (henkilékohtainen tiedonanto 25.2.2011)

Kaupungin yritysneuvoja totesi haastattelussa, ettd Someron kaupungissa tilanne
vanhuksille kohdistuvissa palveluissa on kohtalaisen hyvd, kaupungin kotipalvelussa
on osaavia tyontekijoitd, joten hoitotyé on hyvissa kasissd. Kaupungin kotipalvelu
tulee tulevaisuudessa keskittdmaan tyonkuvansa pelkastaan hoitotyéhon, jolloin yksi-
tyisille palveluntarjoajille ja&& muut vanhusten eldma& helpottavien palveluiden tuot-
taminen. (henkilokohtainen tiedonanto 25.2.2011)

Tulevaisuuden suunnitelmat vanhusten hoitoon Someron kaupungilla ovat mietteli-

aat. “Tulevaisuudessa kun suuret ikéluokat eldkoityvét tulee kaupungin kotipalvelun
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ongelmaksi, kotihoidon tydon maarittdminen. Kaikkea ei kaupungin kotipalvelu pysty
eika kerkié tekemaan. Siksi kaupungille jadkin ongelmaksi tiivistad kaupungin koti-
palvelun tyénkuva. Tydnkuvasta poistuu luultavimmin esimerkiksi siivous ja tyon-
kuva keskittyy pelkdstddn hoitotyohon” yritysneuvoja toteaa. (henkilokohtainen tie-
donanto 25.2.2011)

Yksityisille kotipalveluille povataan hyvaa tulevaisuutta, mikali Someron kaupungin
vanhus-strategiaan on uskomista. Yritysneuvoja kertoo, ettd valtakunnallinen suunta
vanhushuoltoon on se, ettd ldhtokohtaisesti hoidon tulee tapahtua niin, ettd vanhus
voi olla mahdollisimman pitkaén kotona. Laitospalveluita halutaan vahentaa. Vanhat
ihmiset haluavat olla tutussa ja turvallisessa ympéristossaan kotona, jonne keskite-

tdan niin hoito- kuin muut tukipalvelutkin. (henkilokohtainen tiedonanto 25.2.2011)

6 ASIAKAS

6.1 Asiakasrekisteri ja sen merkitys

Asiakassuhteisiin panostaminen on markkinoinnin keskeinen ajattelutapa. Yritykset
panostavat entistd enemman asiakassuhteisiin, niiden luomiseen, yllapitamiseen ja

hyodyntdmiseen. (Bergstrom & Leppéanen 2009,460.)

Eri asiakasryhmisté tulisi yll&pitaa asiakasrekisterid. Asiakasrekisteri sisaltad mark-
kinoinnissa tarvittavaa tietoa asiakkaista. Asiakasrekisteri on paikka, missé on asiak-
kaan tiedot. Sieltd on helppo seurata kehittymisté ja suunnitella yksil6llisia markki-
nointitarpeita. (Bergstrom & Leppanen 2009,463-464.)

Asiakasrekisterin perustamista ennen yrityksen taytyy miettia seuraavia asioita:

e Mita tietoa asiakkaista tarvitaan?
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e Miké on tiedonkeruun lahde: yritys, kotitalous, henkil?

e Miten tiedot saadaan kerattya?

e Mité tietojen saaminen maksaa?

e Mihin tietoja aiotaan kayttaa?

e Ketkd saavat tutkia tietoa?

e Miten tietojen paivitys onnistuu?

¢ Kuka hoitaa tietojen paivitysta?

e Mitd asiakasrekisterin perustaminen, yllapito ja paivittdminen maksaa?
(Bergstrom & Leppénen 2009,464.)

Asiakasrekisteriin ei kannata keraté kaikkea mahdollista tietoa kerddmisen hintavuu-
den vuoksi. Uusista asiakkaista tarkeinta on saada oikeat yhteystiedot ja taustatietoa.
Asiakassuhteen kehittyessa voidaan tietoihin lisétd asiakkaan ostotietoja, kiinnostuk-
sen kohteita tai viestintatietoja. Asiakastietojen yll&pito on térkedd, ettei vanhoille
asiakkaille ldhetetd esimerkiksi mainospostia turhaan. (Bergstrom & Leppanen
2009,465-466.)

Aloittavan kohdeyrityksen asiakasrekisteri

Kohdeyritys ei ole vield luonut asiakasrekisteria sen véhaisen asiakaskunnan vuoksi.
Tulevaisuudessa rekisterin luominen ja yllapitdminen on kuitenkin suotavaa. Asia-
kaskunnasta tarvitaan monenlaista tietoa, jotta kohdeyrityksen toiminnat sujuisivat
joustavasti. Asiointiasiakkaista tarvitsee tietdd missa kaupassa asiointi tapahtuu, onko
kauppaan ostotili, vai kayttddko asiakas kateistd, missé asiakas asuu, onko kauppalis-
ta soitettavissa, haettavissa asiakkaan luota tai kaupungin kotipalvelun toimistosta,
onko asiakkaalla eritysruokavalio, onko asiakas kykeneva avaamaan oven itse vai
tarvitaanko avain. Asiakasrekisterin luominen kohdeyritykselle on vain ajankysymys.
Vaikka talla hetkelld kohdeyritys ty6llistdd ainoastaan yrittajan, tulisi asiakasrekisteri
luoda mahdollisia sijaisia varten. Yrittdjan sairastuessa asiakasrekisteri tukisi ja hel-

pottaisi sijaisen tyota.
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6.2 Asiakaskysely

Markkinointi- ja kilpailuanalyysia kartoitettiin haastattelemalla yrityksen palveluja jo
kayttaville asiakkaille, sek& muutamalle potentiaaliselle asiakkaalle viikolla kymme-
nen 2011. Potentiaaliset asiakkaat valittiin kaupungin kotipalvelun asiakkaista. Haas-
tatteluja tehtiin yhteensa viisitoista kappaletta. Haastattelut olivat lomakehaastattelu-
ja (liite 6) Haastattelun teemoiksi valikoitui palvelujen onnistuminen, markkinointi,
kehittdmisehdotukset ja palveluiden hinnoittelu. Haastattelussa oli 14 kysymysta.
Kysymyksissé oli useampia vastausvaihtoehtoja, joista ympyroitiin sopiva vaihtoeh-
to. Viisi kysymysta oli avoimia, joihin toivottiin asiakkaiden itse Kirjoittavan vasta-
uksia. Lomakehaastattelu oli vastaajien idkkyyden ja helpon vastaustavan vuoksi
erittdin hyva vaihtoehto. Haastattelulomakkeet toimitettiin viikolla kymmenen vas-
taajille ja kerattiin tasan viikon kuluttua vastaajien luota. Haastatteluaineiston tarkal-
la lukemisella saadaan vastauksia toiminnan kehittdmistd koskeviin kysymyksiin.
(Huttunen 2010,41-43.)

Haastattelussa etuna on joustavuus. Koska haastattelulomakkeet noudettiin asiakkaan
luota, oli helppo samalla tarkistaa, ettd vastaaja oli ymmartanyt kysymykset. VVaarin-
kasitykset oli helppo oikaista kasvotusten vastaajan kanssa. (Tuomi & Sarajérvi
2009,73).

Yritystd koskevissa haastatteluissa kysymykset esitettiin samassa jarjestyksessa kuin
viitekehyksessa kasitellyt asiat ovat. Haastateltaville kerrottiin etukéteen, ettd kysely
liittyy opinndytetyon tekoon ja lupa haastatteluun oli pyydetty jo ennalta. Kerrottiin
my6s millaisia kysymyksida lomakkeessa on ja ettd haastateltavat saivat rauhassa
miettid vastauksiaan ja mielipiteitddn viikon ajan. Vastaukset késiteltiin excel taulu-
kossa, jossa oli helppo tarkistella jokaisen vastaajan vastausta samalla kertaa. Avoin-

ten kysymysten vastaukset kirjoitettiin ylos.

6.3 Tulokset asiakaskyselysta

Asiakaskysely suoritettiin 15 vanhukselle. Jokaiselle asiakkaalle annettiin kol-

mesivuinen lomake, jossa oli 14 kysymysta koskien aloittavaa yritystd. Naisia kyse-
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lyyn vastasi seitsemén kappaletta ja miehi& vastaajista oli kahdeksan. Vastanneet
ovat syntyneet vuosien 1922 ja 1957 vaélilla. Suurin osa vastanneista on 70 — 80-
vuotiaita. Kaksi vastanneista oli siviilisaadyltdadn naimattomia, viisi vastaajista oli
leskid ja kahdeksalla vastaajalla on perhe ja heista neljalla perhe asuu eri paikkakun-

nalla.

Aloittava yritys oli viidelle vastaajalle tuttu, nelja tunsi palvelut, mutta ei yritysta ja
kuusi vastaajaa tiesi seké yrityksen ettd sen tuottamat palvelut. Vastaajista kahdeksan
kayttdd yrityksen palveluja joka viikko. Kaksi vastaajaa kayttdad palveluja kerran
kuukaudessa ja viisi vastaajaa ei kayta palveluja laisinkaan. Né&istd vastaajista, jotka
eivat kayta palveluja, suunnittelee kolme vastaajaa kayttavansa palveluja vuoden si-

sélla ja kaksi vastaajaa vuosien paasta.

Talla hetkella palveluita kdyttavat vastanneista yhteensa kymmenen. Jokainen heista
kayttadad kauppa-asiointipalvelua. Pankkiasiointia kayttaa lisaksi kolme ja apteek-
kiasiointipalvelua neljé vastanneista. Kahdeksan vastanneista ei kayta kuljetuspalve-
lua ja kaksi vastanneista kéyttaa kuljetuspalvelua kerran kuukaudessa. Siivouspalve-
lua kayttéa vastanneista kaksi.

Kysyttéessa kuinka paljon asiakkaat ovat valmiit maksamaan asiointipalvelusta vaih-
televat vastaukset kolmen ja kymmenen euron vililld. Keskiarvoksi saadaan 6,95€.
Talla hetkelld asiointipalvelu maksaa 6,5€ kerta, joka on siis 0,45€ vihemmén kuin
mité siité oltaisiin valmiit maksamaan. Siivouspalvelusta vastaajat ovat valmiit mak-
samaan 5€/h ja 40€/h vililld. Keskiarvoksi saadaan 19€/h. Siivouspalvelun tunti hin-
ta on tdlla hetkelld 25€/h.

Vastauksia kysymyksiin, joihin piti kirjoittaa vastaus tuli niukasti, joka oli etukateen
arvattavissa. Kysyttdessa miten asiointipalvelu on toiminut, vastauksia tuli nelja.
Asiointipalvelua kehuttiin nopeaksi, hyvin toimivaksi, luotettavaksi ja tunnolliseksi.
Kuljetuspalvelusta todettiin olevan auttavainen ja siivouspalvelun tuottavan siisti
jalked. Parannusehdotuksia kysyttdessd, vastauksia oli vain yksi, jossa todettiin yrit-
t4jan olevan kiireinen, hanelt4 toivottiin enemmaén aikaa. Muita palvelutarpeita on
pyykinpesu, tiskaus ja ruuanlaitto. Ruuanlaittopalvelua vastanneista tarvitsee kaksi,

pyykinpesupalvelua viisi ja tiskauspalvelua kolme.
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Kysymykseen, mista asiakas kuuli yrityksesta, kaikki vastasivat samalla tavalla, kau-
pungin kotipalvelulta. Muita mainittavia asioita pohti nelja vastaajaa. Muihin asioi-
hin Kirjoitettiin, ettei yrittaja ole makeilija, on asiallinen, luotettava ja kohtelias. Yrit-

t&jan kiireellisyys mainitaan myos tassa vastauksessa.

Yhteenvetona voidaan todeta, ettd asiakkaat toivovat kauppa-asiointipalvelun liséksi
palveluja kodinhoitamiseen mm. tiskaukseen, pyykinpesuun ja ruuanlaittoon. Palve-
luiden hintaa kartoittaessa, kavi ilmi, ettd asiointipalvelusta oltaisiin valmiit maksa-
maan enemman, kuin mitd tall& hetkella siitd maksetaan. T&m& on hyva tietaa tule-
vaisuutta ajatellen, silld esimerkiksi polttoaineen hinta tuntuu nousevan koko ajan.
Vastaajat olivat valmiit maksamaan siivouspalvelusta keskiarvon mukaan 19€/h, joka
on 6€ vihemman kuin miti se télld hetkelld todellisuudessa on. Tdma on hyvé tietia,
jotta siivouspalvelun hintaa ei nosteta lahitulevaisuudessa, ja ettd siivousjaljen pitéa

olla laadukasta.

7 POHDINTA JATOIMINNAN ARVIOINTI

Aloittava yritys toimii talla hetkella hieman toissijaisena yrittdjan elamanvaiheen
vuoksi. Yrittdjan opinnot ovat kesken, ja opintojen valmistuttua yrittajalla on enem-
man aikaa panostaa yrityksen toimintoihin, kuten markkinointiin ja uusien asiakkai-

den hankintaan.

Asiointipalvelu toimii nykyisellddn jo hyvin, ja mika tarkeintd, asiakkaalle tutulla
tavalla. Asiointipalvelu aiheuttaa yritykselle kuluja, kuten polttoainekuluja. Kesalla
yrityksen tulee hankkia kylmékuljetuslaukkuja. Talla taataan ruokatarvikkeiden kat-
keamaton kylmakuljetusketju. Se on erittdin tarke&dd, silld kuumassa keséilmassa
lampimassa autossa elintarvikkeet saattavat pilaantua ja esimerkiksi pakastetuotteet

sulavat nopeasti.
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On téarkedd pysya aikataulussa ja pyrkia toimittamaan kauppa-tavarat samoihin aikoi-
hin kuin ennenkin. Monella vanhuksella on nykyaan puhelin ja yrittajalla heidan nu-
meronsa, joten jos tavarat myohdastyvat normaalia enemmén yrittdja voi soittaa asi-
akkaalle ja kertoa mydhastymisestd. Asiakkaat odottavat kauppatavaroitaan tiettyina
paivina ja tiettyyn kellon aikaan, on tirkead ettd asiakkaan odotus saadaan taytettya,
silld se sdilyttdd asiakkaan ja yrittjan valistd luottamussuhdetta. Mikéli asiakkaat
kokevat myohéastelyn tapahtuvan usein, voi yrittdjan liiketoiminta karsid, kuten kavi
tuusulalaiselle yrittdjélle, jonka samanlaisiin kauppa-asiointipalveluihin vanhukset
eivét olleet tyytyvaisid, koska olivat jaéneet péivisin ilman ruokakuljetuksia. ( Silla-
paa 2011, HS, A 12.)

Jotta kulut saadaan pidettya tuloja pienempéand, olisi asiointipalveluun hyva saada
esimerkiksi kymmenen uutta asiakasta, joka toisi kuukaudessa 260€ lisdtulon. Kym-
menen uutta asiakasta ei ole viel& niin paljon, ettd kuljetusvélinetta tarvitsisi vaihtaa
suurempaan. Asiointipalveluun olisi myds suotavaa hankkia yrityksen nimelld varus-
tetut kauppakestokassit. Ne nostattaisivat yrityksen imagoa ja nayttaisivat paremmal-
ta kuin talla hetkelld kaytettavat Pirkka-kestokassit, joita voi olla my6s muilla ihmi-

sill& kuin yrityksen asiakkailla.

Kyydityspalvelu tarvitsee vielad paljon kehitettavia ideoita ja toimintoja. Asiakaskun-
nassa voi olla muutama asiakas, joka haluaisi juhlapyhind suuremmille ostoksille,
esimerkiksi lahikaupunkeihin, joissa on paremmat valikoimat. T&lla hetkelld yrittajan
ajanpuutteen vuoksi, téllaiset ”pitkdn matkan kuljetukset” on ldhes mahdotonta jér-
jestdd. Tulevaisuudessa kun yrittaja pystyy keskittdméaan aikansa kokonaan yrityksen
toimintoihin, ei ole estettd tdman tapaisille palveluille. Kesélld, kun Someron kau-
pungissa sijaitseva Somerniemen kesatori alkaa olla auki aina lauantaisin, ja mikali
kysyntaa loytyy, ei ole mahdoton ajatus, etté yritys lahtisi kuljettamaan ja viettdmaan
aikaa torille asiakkaan kanssa. Vanhoille ihmisille kotipiirista pois padseminen het-

keksi tekee todella hyvaa ja virkistdd vanhan ihmisen mielta pitkaksi aikaa.

Someron kaupungissa on olemassa myos vapaaehtoispalvelu, joka esimerkiksi ulkoi-
luttaa vanhuksia vapaaehtoistyona. Yritt4ja yrittddkin pitdd huolta, ettei rahastaisi
sellaisilla palveluilla, joita hoidetaan myds vapaaehtoistyond, silla se ei olisi yrityk-

sen imagon mukaista, eika antaisi yrityksesta hyvaa kuvaa.
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Siivouspalvelua kayttavat asiakkaat ovat olleet tyytyvaisia tyon jalkeen. Yrittdja on
ollut nuorempana kesatoissa useammassa yrityksessa siivoojana, joten kokemusta
kyseiseltd alalta 10ytyy. Siivouspalvelu kiinnittda yrittajan aina tunniksi tai kahdeksi,
riippuen asunnon koosta, asiakkaan luokse. Tall4 aikaa onkin mukavaa vaihtaa kuu-
lumiset asiakkaan kanssa. Asiakkaalle, varsinkin yksinéiselle asiakkaalle, tulee hyva
mieli kun on joku jolle puhua. Itse ty6 hoituu tavallaan siind sivussa. Siivouspalvelu
on itse yritykselle my6s tuottoisa, silla siivoaminen hoituu asiakkaan valineilld ja

nain yritykselle ei koostu siivouspalvelusta kuin kuljetuskustannukset.

Yritystoiminta on ldhtenyt mukavasti liikkeelle. Heti kun yrittdja saa opintonsa suori-
tettua ja lisaa aikaa yritykselleen on erittéin luultavaa, etta yritystoiminta kiihtyy no-
pealla vauhdilla. Talla hetkella kilpailutilanne Someron kaupungissa on muuttunut
aloittavalle yritykselle suotavampaan tilaan, silla K-kauppa lopetti kauppatavaroiden
kotiinkuljetuspalvelunsa. Asiakkaat hakeutuivat kaupungin kotipalvelun kautta yri-

tyksen asiakkaiksi, ja yrityksen asiakaskunta kasvoi roimasti.

8 JOHTOPAATOKSET JA KEHITTAMISAJATUKSIA

Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli luoda uudelle, aloittavalle yritykselle kunnol-
linen liiketoimintasuunnitelma ja kehittad yrityksen jo olemassa olevia palveluja, se-
k& mahdollisesti luoda uusia. Talla hetkella yritys pyorii jo, ja tyollistaa yrittajan osa-
aikaisesti. Yrittaja toivoi myos tdman opinnaytetyon tuovan hénelle uusia ideoita yri-
tystoimen suhteen, sek& kehittdvén ja tukevan alkavaa yritystoimintaa.

Tyon viitekehyksessa kaésiteltiin liiketoimintasuunnitelman laatimista, myds niilta
osin, joka oli yrittajalta jaényt tekeméttd kokonaan, tai jaanyt pienemmalle huomiolle
yrittajan itse laatimassa oman yrityksen liiketoimintasuunnitelmassa. Strategista
suunnittelua kasiteltiin myos laajemmin jo olemassa olevien palveluiden kehittdmi-
seksi ja uusien palvelumuotojen luomiseksi. Strategista suunnittelua yrittaja pystyy

tahtoessaan ja yrittajan myos pitad hyddyntaa jatkossa.



39

Yrityksen asiakaskuntaa tutkittiin haastattelun avuin. Asiakaskysely jaettiin kymme-
nelle jo olemassa olevalle asiakkaalle, sekd viidelle potentiaaliselle asiakkaalle.
Asiakaskyselyn tarkoitus oli tuottaa uusia palveluita, miké tuottikin tulosta. Kaksi
viikkoa kyselylomakkeiden tayttdmisen jalkeen, yritys muodosti tiskaus ja pyykkays
palvelun. Talla hetkella tallaista palvelua kayttad kaksi asiakasta, toinen uusi asiakas

ja toinen asiointipalvelun kayttéjéa.

Asiakaskysely selvitti myds muita yrittdja4 askarruttaneita asioita. Asiointipalveluun
ei tarvitse tehdd suurempia muutoksia. Palvelu toimii asiakaskyselyn mukaan moit-
teettomasti. Yrittajan tulee siis pitda asiointipalvelu samantasoisena kun ennenkin.
Myohéstelyja, tavaran véaarinkeruuta, tavaroiden rikkoontumista ja kiirettd jakelupai-
kalla tulisi vélttdd. VVahinkoja tietysti sattuu jokaiselle, mutta virheet tulee minimoi-
da. Kuljetuspalvelu tarvitsee toimiakseen yrittajalta rutkasti aikaa. Tiistai- ja torstai-
paivat ovat yrittajalle Kiireisia, koska asiointipalvelu keskittyy juuri ndille paiville.
Tama tarkoittaa, ettei kuljetuspalvelu ole kaytdssa tiistaina eika torstaina. Se, ettei
kuljetuspalvelu ole k&ytéssa paivittéin, ja aika jota asiakas toivoo voi olla jo varattu,

karsii asiakkaita. Siivouspalvelu toimii hyvin, mutta asiakasmaéara saisi olla suurem-

pi.

Asiakaskysely nosti pintaan yrittajan kiireellisyyden. Asiointipdiving, kun asiakkaita
on enemman kuin yksi, on tarkedd kauppatavaroita jaettaessa, ettd yrittdja& huomioi
jokaisen asiakkaan, mutta ei jaa vetelehtimaan kenenk&an luokse. Tavarat tulee toi-
mittaa nopeasti jokaisen asiakkaan luo, varmistaakseen tavaroiden tuoreuden, mutta

yrittdjan tulee valttadd antamasta kiireista kuvaa itsestaan.

Opinnaytety6 saavutti siis tavoitteensa, taydensi yrityksen liiketoimintasuunnitelmaa
ja kehitti kaksi uutta palvelua. Talla hetkelld yritys tyollistdd yrittdjan 20 tuntia vii-
kossa, joten tulevaisuus ndyttadd valoisalta. Uusien palveluiden myota yrityksen no-
pea kasvu ja yrittdjan kokopaivainen tyollistyminen ovat vain ajankysymys. Aihee-
seen liittyvé jatkotutkimus olisi paikallaan esimerkiksi jo vuoden paasta, jotta nahtéi-
siin onko vanhusbisnes kehittynyt ennustettuun suuntaan. Jatkotutkimuksen avulla
selvidisi myos onko tdama tutkimus ollut luotettava. Tutkimuksen johtop&atoksiin

vaikuttavat nykyinen kotipalvelualan kirjallisuus, ajankohtaiset lehtileikkeet seka
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kotipalvelualan ja kaupungin tyontekijOiden haastattelut. Ndiden perusteella tdma
tutkimus on luotettava ja ajankohtainen. Jatkotutkimukset tulevaisuudessa osoittaa
kuinka luotettava tutkimus oikeasti on, onko palveluiden vieminen vanhusten kotiin

oikea suunta kotipalvelualalla.
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Aloittavan yrityksen arvioidut tulot 2011

Tammikuu

Asiointi asiakkaat
Kuljetus asiakkaat

Siivous asiakkaat

Helmikuu

Asiointi asiakkaat
Kuljetus asiakkaat

Siivous asiakkaat

Maaliskuu

Asiointi asiakkaat
Kuljetus asiakkaat

Siivous asiakkaat

Huhtikuu

Asiointi asiakkaat
Kuljetus asiakkaat

Siivous asiakkaat

Toukokuu

Asiointi asiakkaat
Kuljetus asiakkaat

Siivous asiakkaat

Kesékuu

Asiointi asiakkaat
Kuljetus asiakkaat

Siivous asiakkaat

hinta
6,50 €
12 €
25€

hinta
6,50 €
12€
25€

hinta
6,50 €
12€
25€

hinta
6,50 €
12€
25€

hinta
6,50 €
12€
25€

hinta
6,50 €
12€
25€

Asiakkaat kpl/palvelu/viikko

viikko 1
0
1
0
KPL
viikko 5
4
1
0
KPL
viikko 9
15
3
1
KPL
viikko 14
40
5
0
KPL
viikko 18
40
5
1
KPL
viikko 23
45
0
3

viikko 2

viikko 6

viikko 10
20
2
0

viikko 15
45
3
2

viikko 19
45
1
2

viikko 24
40
0
4

viikko 3

viikko 7

viikko 11
30
1
0

viikko 16
40
2
0

viikko 20
45
0
3

viikko 25
46
0
3

43

Liite 1
viikko 4 Kaikki kpl
1 2
2 7
0 0
Tuotto yhteensa/kk
viikko 8 Kaikki kpl
11 27
0 3
0 0
Tuotto yhteensa/kk
viikko 12/13 Kaikki kpl
40 105
0 6
0 1
Tuotto yhteensa/kk
viikko 17 Kaikki kpl
46 171
1 11
0 2
Tuotto yhteensa/kk
viikko 21/22 Kaikki kpl
40 170
0 6
0 6
Tuotto yhteensé/kk
viikko 26 Kaikki kpl
45 176
0 0
5 15
Tuotto yhteensé/kk

Tuotto
13,00 €
84 €
0€

Tuotto
175,50 €
36 €
0€

Tuotto
682,50 €
72 €
25 €

780 €

Tuotto
1111,50 €
132 €
50 €

1294 €

Tuotto
1 105,00 €
72€
150 €

1327 €

Tuotto
1 144,00 €
0€
375 €

1519€



Heindkuu

Asiointi asiakkaat
Kuljetus asiakkaat

Siivous asiakkaat

Elokuu

Asiointi asiakkaat
Kuljetus asiakkaat

Siivous asiakkaat

Syyskuu

Asiointi asiakkaat
Kuljetus asiakkaat

Siivous asiakkaat

Lokakuu

Asiointi asiakkaat
Kuljetus asiakkaat

Siivous asiakkaat

Marraskuu

Asiointi asiakkaat
Kuljetus asiakkaat

Siivous asiakkaat

Joulukuu

Asiointi asiakkaat
Kuljetus asiakkaat

Siivous asiakkaat

hinta
6,50 €
12 €
25€

hinta
6,50 €
12 €
25€

hinta
6,50 €
12€
25€

hinta
6,50 €
12€
25€

hinta
6,50 €
12€
25€

hinta
6,50 €
12€
25€

KPL
viikko 27

KPL
viikko 31

KPL

viikko 35/36

KPL
viikko 40

KPL
viikko 44

KPL
viikko 49

45

46

46

43

43

43

viikko 28

viikko 32

viikko 37

viikko 41

viikko 45

viikko 50

46
0
5

40
0
2

48
0
2

47
0
0

37
3
2

47
3
1

viikko 29 viikko 30 Kaikki kpl ~ Tuotto
47 48 186 1209,00 €
0 0 0 0€
6 7 21 525 €
Tuotto yhteensa/kk 1734 €
viikko 33 viikko 34 Kaikki kpl ~ Tuotto
47 49 182 1183,00€
0 1 1 12¢€
3 5 12 300 €
Tuotto yhteensa/kk
viikko 38 viikko 39 Kaikki kpl Tuotto
43 44 181 1176,50 €
0 0 2 24 €
0 2 5 125 €
Tuotto yhteensa/kk
viikko 42 viikko 43 Kaikki kpl ~ Tuotto
49 44 183 1 189,50 €
0 1 2 24 €
3 1 6 150 €
Tuotto yhteensa/kk
viikko 46 viikko 47/48 Kaikki kpl  Tuotto
48 42 170 1 105,00 €
1 1 7 84 €
4 5 12 300 €
Tuotto yhteensa/kk
viikko 51 viikko 52 Kaikki kpl ~ Tuotto
41 45 176 1 144,00 €
4 2 10 120 €
3 1 7 175 €
Tuotto yhteensa/kk

Arvioidut tulot vuonna 2011

44

12 651 €




Aloittavan yrityksen menot ja kulut 2011

Tammikuu
75
30
22

Helmikuu
30
49

Maaliskuu
30
179
100

Huhtikuu
40
298
200

Toukokuu
50
40
305
50
20

Kesakuu
40
60
349
100
100
100

patentti ja rekisterihallitus
polttoaine
alv

Yhteensa

polttoaine
alv

Yhteensa

polttoaine
alv
vakuutus

Yhteensa

polttoaine
alv
kirjanpitokulut

Yhteensa

polttoaine
tarvikekulut
alv

yel
toimistokulut

Yhteensa

polttoaine
kuljetusvalinekulut
alv

tyOvaatteet
vakuutus
markkinointikulut

Yhteensa

127 €

79€

309 €

538 €

465 €

749 €

Heinékuu
50
399
150
50
40

Elokuu
60
344
100
100
250

Syyskuu
60
305
30

Lokakuu
60
314
100
300

Marraskuu
60
342
80
40

Joulukuu
70
331
300

Liite 2

polttoaine

alv

vakuutus
kuljetusvalinekulut
toimistokulut

Yhteensa

polttoaine

alv

uudet kauppakassit
yel

kirjanpitokulut

Yhteensa
polttoaine
alv
toimistokulut

Yhteensa

polttoaine

alv

tyOvaatteet
Kirjanpitokulut

Yhteensa

polttoaine

alv
kuljetusvalinekulut
markkinointikulut

Yhteensa

polttoaine
alv
sairaslomasijainen

Yhteensa

Arvioidut kulut yhteensd 2011:

45

689 €

854 €

395€

774 €

522 €

701 €
2268 €
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Liite 3

Somerolainen kotipalveluyritys auttaa ikaantyvia selviamaan arjessa

Solonjokilagkso

Maamme vieston ikddn-
tyminen on viistdmitsn to-
siasia, Ennusteiden mukaan
kahdenkymmenen vuoden
kuluttua joka neljs Suomessa
asuva olisi yli 65-vuotias.

Técékin nopeampaa ikiddn-
tyminen on muun muassa So-
merolla, jossz vanhuksia on jo
nyt yli puolet asukkaista.

Useimmat vanhukset ha-
luavat asua omassa kodissaan
mzhdollisimman pickdin,
mutta tarvitsevat ulkopuolis-
ten apua hoito- ja ruokapal-
veluiden lisiksi muun muassa
asioimisessa, kyyditsemisessd
ja siivouksessa. Sddstdroimet
ja resurssipula ovat kuitenkin
pakottaneet kaupungit ja kun-
nat karsimaan ja ulkoistamaan
kyseisid palveluja. Niin myds
Somerolla,

Tihin kysyntdin pdiee vas-

tata nuori somerolaisyrittdji
Laura Nuotio, jonka perusta-
ma Kotipalvelu Nuotio -nimi-
nen yritys aloitti toimintansa
muutama viikko sitten. Nuo-
tio keskictyy aluksi pddasias-
sa asiointi- ja kyydityspalve-
luun. Myshemmin tarkoitus
on laajentaa palvelua kysyn-
nin ja asiakkaiden toiveiden
mukaan, Vastaavanlaista pal-

si autcol myds hyvil yhteistys
kaupungin kotipalvelun kans-
sa, Nuotio kiiteelee,

Kauppareissut
asiakkaan puolesta

Idea palveluyrityksen tar-
peesta Somerolla vahvistui
Laura Nuotion tydskennelles-
si tradenomiopintojensa ohes-

veluyritysed ei S lla ealld

1 4 jonka

hetkelld tietedviist ole.

- Olen haaveillut omasta
yrityksestd pictkddn, Eniten
siind kichtoo vastuu ja itsensd
tydillistdminen seki se, ettd saa
olla oman itsensd pomo, Nuo-
tio perustelee yricedjaksi ryh-
tymistiidn ja toivoo joskus voi-
vansa tydllistdd itsensd lisksi
muitakin.

- llman perheen, sukulais-
ten ja ystdvien apua ja tukea
en kuitenkaan olisi uskaltanut
ryhtyd tihdn. Alkuun lihdés-

sa isma
palveluun kuului ostosten ko-
tiinkuljetus vanhuksille.
Kaupungin ketipalvelun
marketille ulkoistama palvelu
koski kuitenkin ainoastaan l3-
hinni ruckaostoksia. Tavaroi-
ta vanhuksille kuljettaessaan
Nuotio huomasi, ettd monet
olisivat tarvinneet apua myds
muissa litkkeissd asioidessaan.
- Minun palveluuni kuuluu,
ettd teen asiakkaan ostokset
joko saamani listan mukaan
tai hdnen kanssaan yhdessi.
K tuodut ruokatava-

Salonsenudun Hantaustoimisto
Tayden palvelun toimisto
Salo, Turuntie 13 « P. 050 594 4499
www.salonseudunht.fi

@ Av. ark. 9.00-16.00 tai sopim. mukaan

Omistaja
Jari Ainasoja

p
rat hoidan asiakkaan kotona

jadkaappiin asti, Nuotio luet-
telee.

- Kéyn asiakkaan kanssa tai
hinen puclestaan myés esi-
merkiksi pankissa ja apteekis-
sa, Nuotio lisdd.

Somerolainen 75-vuotias

Somerolainen Sulo Eloranta on Laura Nuotion perusta-
man palveluyrityksen ensimmiisii asiakkaita. Kuulumiset
ihd 1 oy I

. PR

PP

Sulo Eloranta on Kotipalvelu
Nuotion ensimmaiisid asiak-
kaita. Eloranta vietedd van-
huudenpdividdn yksin asuen,
mutta tarvitsee pdivittdin apua
arjessa pirjidmiseen,

- Kaupungin kotipalvelu
kdy minulla kerran pdivissd.
Ruoan teen itse, mutta kaup-
pa-asioille ja pankkiin en rol-
laartorilla pdise, Eloranta sa-
noo.

tyhj

Eloranta tutustui Laura
Nuotioon tdmén hoitaessa os-
tosten kotiinkuljetuksia some-
rolaismarketissa tydskennel-
lessdin. Kuultuaan kaupungin
kotipalvelun kautta Nuotion
oman yrityksen perustamises-
ta ja palveluista Eloranta pide-
ti heti siirtyd nuoren yritedjin
asiakkaaksi. Sana vudesta pal-
veluyrityksestd on kiirinyt no-
peasti, ja ensimmiisten viik-

kojen aikana Nuotion asiakas-
kunta onkin kasvanut jo useita
kymmenid kisietdviksi.

- Laura on aina iloinen ja
nauravainen. Hin on myds
luotettava, joten hin hoitaa
ruokaostosten lisiksi myos
pankkiasioitani, Eloranta ke-
huu silminndhden tyytyvi
send.

Elorannan asioita Laura
Nuotio hoitaa toistaiseksi ker-
ran viikossa. Jutuntekopii-
vind hin vaihtoi kuulumiset
Elorannan kanssa ostoskasse-
ja tyhjentiessddn, Talld ker-
taa ostoslistalla oli myds pos-
tikortteja ldhestyvin ystiviin-
dn vuoksi.

- Muista sitten Sulo kirjoit-
taa ystdvinpdivikortit ajoissa,
nuori yrietd]d huikkaa iloisesti
lihtiessdin jatkamaan pdivin
kierrosta seuraavan vanhuk-
sen luo.

TYOSUORITUNSIA

Kotipalvelu
Nuotio
045 351 9646
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Liite 4

SOMERON KAUPUNGIN KOTIPALVELUN HAASTATTELU

Osastonhoitaja, Elisa Niemi. 2.3.2011, klo 15.33-16.01, puhelin haastattelu

1. Mité palveluja Someron kaupungin kotipalvelu tarjoaa vanhuksille?

hoitopalvelua, tukipalveluita ja henkilokohtaiseen hoivaan tarkoitettuja palve-
luita kuten aamu- ja iltapalojen valmistus, hygieniasta huolehtiminen, avus-
taminen liikkumisessa, peseytyminen, pukeutuminen, vuodevaatteiden vaih-
taminen. Tukipalveluita ovat ateriapalvelu ja pyykkipalvelu, mitk& vield tois-

taiseksi toimitetaan kaupungin kautta.

Mika tilanne on télla hetkelld vanhuksille kohdistuvissa palveluissa? Kau-
pungin ja yksityisten tarjoamissa?

Palvelutarve on pohjaton kaivo. Kaupunki tayttaa valttamattomimman tar-
peen ja yksityiset paikkailevat auki jadneitda markkinarakoja. Vanhusten ul-
koilutus tapahtuu vapaaehtoisten avulla. Kylla se niin vaan on, ettd kun palve-

lua tarjoaa, kysyntaa loytyy.

Mihin suuntaan Someron kaupunki on omia vanhuspalveluja kehittdmassa tu-
levaisuudessa?

Kuntouttavaan suuntaan on tarkoitus, eli vahentaa laitoshoitoa. Taméan vuok-
si kaupungin kotipalvelu tarvitsisi resursseja enemman, etté aika riittaisi jo-
kaiselle asiakkaalle. Sanotaan, ettd esimerkiksi 10 vuoden péaésté kun el&koi-
tyneiden maksukyky on parempi, voitaisiin tilanne kuvitella niin, ett& yksi-
tyisten palvelutuottajien asiakaskunta koostuisi maksukykyisista asiakkaista

ja kaupungin asiakkaat olisivat ne maksukyvyttomat.

Mita palveluja vanhukset tarvitsevat tulevaisuutta ajatellen?
Paivatoimintapalvelulle on ainainen kysynta. Tarvittaisiin seka virikkeellinen,
ettd kuntouttava paivéatoiminta. Virikkeellisessa paivatoiminnassa yksindiset

vanhukset saisivat nauttia toisten vanhusten seurasta ruokailun, saunan ja
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jonkun paivatoiminnan avulla. Hieman parempi kuntoisille olisi kuntouttava
paivatoiminta, jossa saisi kaydéa esimerkiksi ohjatussa liikunnassa kuntosalilla
ja sen jalkeen nauttia kahvilassa pullat hyvéssa seurassa. Lisaksi edelleen tar-
vitaan asiointiapua, ateriapalvelua ja hoivaty6té. Yksi palvelu, josta on kes-
kusteltu paljon kaupungin paattajien kanssa, on yopartiointi. Moni vanhus
kokee Oiseen aikaan olonsa turvattomaksi ja ahdistuneeksi. Liséksi on asiak-
kaita joiden tulisi paastd myos yon aikana wc:hen. Néihin toimintoihin ei
kaupungin kotipalvelulla ole viela resursseja. Tulevaisuudessa toivotaan, ettd
kaupunki satsaisi myds y6vuoroihin, tai pidennettyyn iltavuoroon ja aikai-
sempaan aamuvuoroon. Talla hetkell& vanhukset saavat apua 6isin turvapuhe-
limen vélitykselld, mutta turvapuhelin annetaan vain tarkoin valikoiduille
vanhuksille, jotka esimerkiksi kaatuvat yon aikana. Turvapuhelimen hélytyk-
seen vastaa Sairaankuljetus Maavirta Ky. Yleisimmat tehtavéat ovat kaatuneen
vanhuksen pystyyn nostaminen tai vanhuksen ladkitseminen ja hoitaminen.
Turvattomuuden tunteeseen tai wc hataan ei talla hetkelld pysty auttamaan

ketddn muu kuin vanhuksen omaiset.

Miten luulette aloittavan yrityksen kehittyvan Somerolla?

Sehdn on yrittdjasta itsestadn kiinni. Siivous- ja asiointipalveluille on aina
varmasti kysyntéa. Jos joskus kyseinen yritys laajentaa hoitopalveluihin, ovat
ne varmasti maksukykyisten vanhusten joukossa halutumpia kuin kaupungin
hoitopalvelut. Yksityiselta puolelta asiakkaat saavat aina yleenséd saman hoi-
tajan, jolla on aikaa jutustella my6s paivan kuulumiset. Aloittavalla yrityksel-
I& on mahdollisuus esimerkiksi jouluna jarjestaa asiakkaille jouluostospaiva,
jossa lahdetaan toimipaikkaa, eli Someroa kauemmas, tekemdaan vanhusten
jouluostoksia, esimerkiksi lahjoja. Vanhusten omaiset ovat jo monta vuotta
kysyneet tallaista palvelua kaupungin kotipalvelusta, mutta kaupungilla ei ole

ollut resursseja toteuttaa téallaista palvelua.

Muita mainittavia asioita?
Muiden kaupunkien kotipalveluiden palvelut vaihtelevat suuresti. Esimerkiksi
meilld Somerolla haetaan asiakkaan verindytteet kotoa, jolloin vanhuksen ei

tarvitse menné laboratorioon, muissa ainakaan lahialueen kaupungeissa ei tél-
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laista palvelua ole. Somerolla laitetaan my0s laékkeet dosettiin asiakkaalle
valmiiksi, kun taas toisissa kaupungeissa ld&kkeiden jaosta dosetteihin huo-
lehtii apteekit. Aika joka meilld kulutetaan laékkeiden jakamiseen ja jarjes-
tdmiseen dosetteihin, voitaisiin hyddyntad myos varsinaiseen hoitotyohon,
mikali esimerkiksi Someron apteekki suostuisi ottamaan palvelukseen l1&&k-

keiden jakamisen.
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Liite 5
HAASTATTELU SOMERON KAUPUNGIN YRITYSNEUVOJA TAIJA RANTA
Haastattelu 25.2.2011, Someron kaupungintalo

1. Miten Someron kaupungin véesto jakaantuu ién perusteella?

Someron keski-ika on 46,1 vuotta. Se on korkea, silld koko Suomen keski-ikd on
vain 41,3 vuotta. Viimeisin tieto Someron kaupungin véeston ik& jakautumisesta on
vuodelta 2009.

Someron kaupungin ikdjakauma 31.12.2009

m0-14 vuotta
W 15-64 vuotta

65-vuotta

2. Miten Someron kaupunki huomioi vanhukset tdméan hetkisessa strategias-

saan?

Valtakunnallinen suunta vanhushuoltoon on se, ettd Idhtokohtaisesti hoidon
tulee tapahtua niin, ettd vanhus voi olla mahdollisimman pitk&an kotona. Lai-
tospalveluita halutaan véhentda. Vanhat ihmiset haluavat olla tutussa ja tur-
vallisessa ympéristossdan kotona, jonne keskitetddn niin hoito- kuin muut tu-

kipalvelutkin.

3. Miké tilanne Someron kaupungissa on talla hetkelld vanhuksia ja heille tarjol-

la olevia palveluja ajatellen?

Kohtalaisen hyvd, kaupungin kotipalvelussa on osaavia tydntekijoita, joten
hoitotyd on hyvissa kasissa. Kaupungin kotipalvelu tulee tulevaisuudessa
keskittdmaan tyonkuvansa pelkastdén hoitoty6hon, jolloin yksityisille palve-
luntarjoajille ja& muut vanhusten eldmaa helpottavien palveluiden tuottami-

nen.
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4. Millaisia suunnitelmia kaupungilla on vanhuksille tulevaisuudessa?

Tulevaisuudessa kun suuret ikaluokat elakoityvat tulee kaupungin kotipalve-
lun ongelmaksi, kotihoidon tyon maérittdminen. Kaikkea ei kaupungin koti-
palvelu pysty eiké kerkié tekemaan. Siksi kaupungille jadkin ongelmaksi tii-
vistad kaupungin kotipalvelun tyénkuva. Tyonkuvasta poistuu luultavimmin

esimerkiksi siivous ja tyonkuva keskittyy pelkastaan hoitotyéhon.

5. Millaisia hyvinvointipalveluja somerolaiset yritykset tuottavat?

Hoitopalvelut, siivouspalvelut, asiointipalvelut, sairaanhoitopalvelut, pesu-
apu, puutarhat6iden tekoa, omaishoitoa, saattohoitoa, kuljetuspalvelua, ruuan-

laittoa, pyykinpesua.

6. Kuinka monta kilpailijaa aloittavalla yrityksella on tdman hetkisilla markki-

noilla? Keita?

Muun muassa: Erjan kotisairaanhoito, Avun aika, Kotiapu Raija Markunaho,
Siivous- ja kotityopalvelu Anja Tamminen, ja Tiinan siivous ja kotiapu. Sii-
vouspalvelulla on monen monta Kilpailijaa. Asiointipalvelulle Kilpailijoita
ovat ldhinn& Erjan kotisairaanhoito ja Avun aika, mutta kenelldk&an ei tietta-
vasti ole yhta suurta asiointiasiakaskuntaa. Kuljetuspalvelulle kilpailee 1ahin-

na vain taksit.



ASIAKASKYSELY

1. Taustat

2. Onko aloittava yritys teille tuttu? Enté sen tarjoamat palvelut?

Nainen7/Mies 8
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Liite 6

Syntymaaika, 1934, 1933, 1957, 1922, 1932, 1945, 1940, 1941, 1951,

1923, 1938, 1935, 1941, 1924, 1931

Perhesuhteet, lapset yms. 2 naimaton, 5 leski, 8 perhe (joista 4, lapset

asuu eri paikkakunnalla)

Yritys ja palvelut eivat ole tuttuja 5
Yritys tuttu, palvelut eivat

Palvelut tuttuja, yritys ei 4
Yritys ja palvelut tuttuja 6

3. Kuinka usein kéytatte yrityksen tarjoamia palveluja?

Kerran viikossa 8
Kaksi kertaa viikossa

Kerran kuukaudessa 2
Kaksi kertaa kuukaudessa
Harvemmin

En kéyta tata palvelua 5

(mikali ette kayta, vastatkaa vield kysymyksiin 4 ja 12)



4. Mikali ette talla hetkelld kayté yrityksen palveluja, uskotteko kéyttavanne

Kotipalvelu Nuotion tarjoamia palveluja tulevaisuudessa?

e En
e Envuoden siséllg, mutta ehkd muutamien vuosien péasta
o Kylld, vuoden sisélla 3

e Kyll4, mutta vasta vuosien paasta 2

5. Millaisia asiointipalveluja kaytatte?

e Kauppa-asiointi 10
e Pankkiasiointi 3
e Apteekkiasiointi 4

e Muut, mita?

6. Kuinka usein kaytatte kuljetuspalvelua?

e Kerran viikossa

e Kaksi kertaa viikossa

e Kerran kuukaudessa 2
e Kaksi kertaa kuukaudessa

e Harvemmin

e En k&yta tata palvelua 8

7. Kuinka usein kéytétte siivouspalvelua?

e Kerran viikossa

e Kaksi kertaa viikossa

e Kerran kuukaudessa 2
e Kaksi kertaa kuukaudessa

e Harvemmin

e En kayta tata palvelua 8



8. Kuinka paljon olette valmiit maksamaan asiointipalveluista?
10; 6,5; 5; 5; 8; 7; 10; 5; 3; 10

9. Paljonko olette valmiit maksamaan siivouspalvelusta per tunti?

15:; 10; 20; 30; 25; 10; 20; 40; 5; 25

10. Millaisia kokemuksia? Mika toimi hyvin? Mika ei toiminut hyvin?

a) asiointipalveluista

Tunnollinen, luotettava, toimii hyvin, nopea

b) kuljetuspalveluista

auttavainen

c) siivouspalveluista

Siistia jalked

11. Miten parantaisitte edella mainittuja palveluita?

Toivoisin, ettd hanelta 16ytyisi enemman aikaa, kovin Kiireinen

12. Millaisia muita palveluita kaipaatte?

Ruuan laitto 2
Pyykin pesu 5
Tiski 3

Terveyteen liittyvat

Muita mita?

13. Mista saitte tietdd aloittavan yrityksen tarjoamista palveluista?

Kaupungin kotipalvelulta.

14. Mitd muuta haluatte kertoa yrityksesta/yrittajasta?
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Ei makeilija, asiallinen, herattad luottamusta, kohtelias kaytos ja palvelu, kiireinen






