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The subject of this thesis is to study everyday life of small companies, so that Oma Assari Oy is
able to develop their services. This is done by searching for things that are creating obstacles for
companies to outsource. The aim of the studies is to find out how entrepreneurs have implemented
secretarial, assistant and officework services as part of their everyday life and what kind of services
they would buy.

The theoretical framework of the thesis describes the business activities in Finland, the B2B mar-
kets and principles of sales, marketing and selling services. This information is gathered from books
and online sources. Also, as a key content in this report is maximizing profitability. In addition, in
this report will be thoughts when outsourcing is more cost-effective than self-doing.

Results from quantitative research states that the reason for not purchasing outsourcing ser-vices
is found with the aim of minimizing costs and on the other hand, the inability to identify the need for
the service. In the study, many entrepreneurs admitted that the various office jobs cause them
stress. However, services are not bought because their own working time is seen as free of charge.
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1 JOHDANTO

Opinnaytetyon aiheeksi valikoitui yrittajyysakatemiaopintojani tukeva markkinatutkimus. Koulun
sahkoisessa jarjestelmassa oli tutkimuksen aloittamisajankohtana avoimena yrittajyysorientoitunei-
suutta tukeva opinndytetyGaihe. Toimeksiantaja oli joustava seka sisallon, etta tutkimuksen toteu-
tustavan suhteen ja nain prosessi kaynnistyi. Tutkijan roolissa, minulle on hyotya pienyrittajyyden
tuntemisesta kaytannonlaheisella tasolla. Tieto-taito on karttunut lahipiirin yrittdjista. Kokemukset

mahdollistavat tulosten peilaamisen arkitodellisuuteen.

Tutkimuksen tarkoitus on antaa toimeksiantajalle hyodynnettavaa tietoa pienten- ja keskisuurten
yritysten toiminnasta Oulun talousalueella. Tulosten halutaan lisddvan heidan ymmarrysta yrittajien
tarvitsemista ja arvostamista palvelukokonaisuuksista. Tyon selkeyttamiseksi tutkittavat asiat on
jaettu kolmeen osaan. Ensimmaiset kaksi osiota kuuluvat kvantitatiivisen tutkimuksen alle ja sisal-
tavat yrityksille laissa saadetyt velvoitteet sekd muut vapaaehtoiset prosessit. Kolmas osio koostuu
kvalitatiivisesta haastattelusta, jonka tarkoituksena on saada kvantitatiivista tutkimusta tukevaa tie-

toa muutamalta yksittaiselta pienyrittajalta.

Opinnaytetydssa tehdaan markkinatutkimus Oulun talousalueen yrityksista. Samalle toimeksianta-
jalle valmistuu toinen tutkimus Turun talousalueesta. Turun tutkimuksessa selvitetaan pienten ja
keskisuurten yritysten herkkyytta ulkoistaa toimistopalveluita. Lisaksi tutkitaan esimerkiksi sita,
kuinka paljon stressia namé suoritteet yrittajalle aiheuttavat. Tama tutkimus fokusoituu enemman
siihen kuinka pienet ja keskisuuret yritykset kokevat toimistotyot ja miten ne vaikuttavat heidan
arkeensa. Lopulta pyritdédn saamaan vastaus siihen mitka ovat ne keskeisimmat syyt, joiden vuoksi

yrittajat eivat osta palveluita ulkoisilta toimijoilta.

Valtaosa Suomen yrityksista on pienia tai keskisuuria. Useimmat yrittajat tekevat kaiken yritystoi-
mintaan liittyvan tyon itse. Kirjanpito on yleisin ulkoistettu palvelu, mutta moni tekee sen esivalmis-
telut yrityksessaan. Se voi aiheuttaa ylimaaraista stressia ja huolta yrittajalle. Tasta huolimatta
alalle ei assistenttipalveluiden osalta ole vakiintunut kysyntaa, silla yrittajat usein kokevat nama
palvelut vain ylimaaraisena kustannuksena. Ajatusmaailma pohjautuu siihen, ettd useimmat eivat
alkuvaiheessa laske itselleen palkkaa, jolloin oma aika nahdaan ilmaisena. Tutkimuksessa halu-

taan saada tietoa, jolla toimeksiantaja voi kehittaa palveluvalikoimaansa ja markkinointiaan.



Tutkimuksen toteutukseen tarvitaan aina tieteellista taustakirjallisuutta. Tietoperustassa kerrotaan
tyon kannalta olennaiset teoriat, jotka ovat: yrittajana toimiminen, B2B markkinat seka palveluiden
markkinoinnin ja myynnin erityispiirteet. Eri Iahteisiin on aina syyta suhtautua kriittisesti. Laadullisen
tutkimuksen rakennetta kasittelevassa lahdeteoksessa tahan viitataan yleisena opinnaytetdiden
ongelmana. Hyvin tavallista on, etta opinnaytetoissa eri lahteiden sisaltoja absoluuttisena totuutena
kaytetaan ja yhdistella@n. Tama osoittaa, etta kirjoittaja ei ole ymmartanyt niiden kasittelevan tutki-
mustapaa vain kyseisen oppaan tulkintojen nakokulmasta (Tuomi, J. Sarajarvi, A. 2009, 17). Ensi-
sijaisia kirjallisia 1ahdeteoksia ovat Jouni Tuomin ja Anneli Sarajarven teos Laadullinen tutkimus ja
sisallonanalyysi, Hanna Vilkan teos Tutki ja kehita seka useamman kirjoittajan teos Akatemiasta
markkinapaikalle, Johtaminen ja markkinointi aikansa kuvina. Naiden lisaksi hyodynnetaan muuta-
mia teoksia tukemaan teoriaa seka auttamaan opinnaytetyon rakenteellisessa muodostamisessa.

Lahteina kaytettaan myos internetissa julkaistuja teksteja ja artikkeleita.

1.1 Toimeksiantajan esittely

Oma Assari on assistentti, sihteeri ja toimistopalveluiden moniosaaja. Oma Assari lupaa hoitaa
nama palvelut asiakkaalleen luotettavasti ja tunnollisesti, jolloin yrittajalla on mahdollisuus keskittya
omaan ydinliiketoimintaansa. Ydinliikketoiminnalla tarkoitetaan taman tyon yhteydessa niita ensisi-
jaisia suoritteita, joista yrittaja laskuttaa asiakkaitaan. Oma Assarin asiakaskuntaan kuuluvat pienet
ja keskisuuret yritykset Turun ja Oulun talousalueella. Oma Assari tarjoaa palveluita yrityksien vel-
voitteista esimerkiksi kirjanpidon alustaviin tehtaviin seka yhteydenpitoon viranomaisten kanssa.
Huomattava painoarvo Oma Assarin palveluissa on kuitenkin niin sanotuilla vapaaehtoisilla suorit-
teilla. Usein juuri naiden tehtavien laiminlyonti kuitenkin vaikuttaa pitkalla tahtaimella yrityksen me-
nestykseen. Menestynyt yritys tasaisesti kasvattaa varallisuutta ja ansaitsee stabiilin toimitilan. Va-
paaehtoisia suoritteita ovat esimerkiksi erilaisten asiakastietokantojen luominen ja yllapitaminen,
asiakaskontaktointi, laskutus ja laskujen maksaminen, tilastojen ja raporttien luominen seka henki-
|6sthallinnolliset asiat. (Oma Assari 2018, Viitattu 5.4.2018). Tassa opinnaytetyossa Oma Assa-

rista puhuttaessa kaytetaan termia toimeksiantaja.

1.2 Kohderyhma ja maantieteellinen kohdennus

Kohderyhmaksi tavoitellaan toimeksiantajan oletettavia asiakasryhmia seka potentiaalisia tulevai-

suuden asiakkaita. Erityisesti pyritdan painottamaan Toiminimiyrittajia sekd muutaman tyontekijan



tyollistavia yrityksia. Ulkopuolelle rajataan yritykset, jotka toimivat toimeksiantajan kanssa samalla
alalla tai tarjoavat lian samankaltaisia palveluita. Tama erityisesti siksi, etta valtetaan negatiiviset
assosiaatiot. Joku kilpailija voisi kokea laajan kyselyn liketoimintastrategian erityispiirteista tiedon-

haluksi tai ei valttamatta luottaisi kyselyn anonyymiteettiin.

Oulun talousalueella tarkoitetaan tassa tutkimuksessa Oulun kaupungin ja sen ymparyskuntien
muodostamaa aluetta. Ymparyskuntiin todetaan lukeutuvan seuraavat paikkakunnat: Liminka,
Kempele, Tupos, Haukipudas, Oulunsalo, Kiiminki, Jaali, Lumijoki, Tyrnava ja Kello. Edella luetel-
|uilla alueilla olevat yritykset vuorovaikuttavat keskenaan palveluiden ja hyddykkeiden tuotannon,
jakelun, vaihdon ja kulutuksen osalta. Kvantitatiivisen tutkimuksen kontaktoitavat kohdeyritykset
kerattiin Business Oulun yritysrekisteristd. Hakuehdoiksi maariteltiin mikro- ja pk-yritykset. Talla
rajauksella hakukone antoi 940 vaihtoehtoa, joista valikoitiin sopivimmat tutustumalla pintapuoli-
sesti yrityksen kotisivuihin. (Business Oulu 2018, viitattu 23.4.2018) Hakukone ei ollut tehokkain
vaihtoehto, koska siella on paljon kilpailijayrityksia. Hakukoneessa oli erityisesti hyvaa se, etta se
antoi 1ahinna Oulun alueella toimivia yrityksia. Tama palvelee hyvin tutkimuksen maantieteellista
toimialuerajausta. Kvalitatiivisen tutkimuksen haastateltavat kohdeyritykset valikoituivat lahesty-

malla potentiaalisia yrittajia Oulun alueella.



2 YRITYSTOIMINTA SUOMESSA

21  Yhtiomuodot ja perustaminen

Yrityksen perustamisvaiheessa ensimmaisia paatettavia asioita on yhtiomuoto, joissa kaikissa on
omat hyvat ja huonot puolensa. Suomessa meilla on kaytossa seuraavat yhtiomuodot: Yksityinen
elinkeinonharjoittaja, Avoin yhtio, Kommandiittiyhtio, Osakeyhtio, Osuuskunta ja Franchising (Suo-
men Yrittajat 2018a, Viitattu 4.4.2018). Yhtiomuodon valintaan vaikuttaa ensisijaisesti perustaja-
jasenten lukumaara, paaoman tarve seka voiton kaytto. Lisaksi eri yhtiomuodoissa on erilaiset ris-
kit, vastuut ja velvoitteet (Yrita.fi 2018, Viitattu 4.4.2018.)

Osakeyhtiosta laaditaan perustamissopimus, josta ilmenee paivamaara, osakkeenomistajat ja hei-
dan omistuksensa, osakkeiden merkintahinta, osakkeen maksuaika, yhtion hallituksen jasenet ja
tilintarkastajat (Suomen Yrittajat 2018e, Viitattu 4.4.2018). Toiminimi perustetaan ilmoituksella
kaupparekisteriin. Lomake ilmoituksen tekemiseksi 10ytyy patentti- ja rekisterihallituksen kotisi-
vuilta. Perustamisilmoitus on maksullinen. Toiminimen rekisteréimista vaaditaan silloin kun yrittaja
harjoittaa luvanvaraista elinkeinotoimintaa, toimii muualla kuin omassa asunnossaan tai tyollistaa

muita kuin aviopuolisonsa tai perheenjaseniaan (Suomen Yrittajat 2018b, Viitattu 4.4.2018).

Yritysta perustettaessa perustajien maaran lahtokohdasta ovat yksityisyrittajan vaihtoehdot toimi-
nimi ja osakeyhtio. Naiden olennaisin ero yrittajan kannalta on taloudellinen riski. Toiminimiyrittajat
kuuluvat henkiloyhtioihin eli he vastaavat koko omalla omaisuudellaan, kun taas osakeyhtiossa
jasenet vastaavat ainoastaan sijoittamansa paaoman osalta (Yrita.fi 2018, Viitattu 4.4.2018). Hen-
kiloyhtidissa omistajien varat ovat yhtion varoja. Henkiloyhtioita verotetaan kuten ketd tahansa
progressiivista ansiotuloveroprosenttia hyddyntaen. Suuremmista voitoista joutuu maksamaan
enemman veroa (Yrita.fi 2018, Viitattu 4.4.2018). Useamman perustajan yrityksessa vaihtoehdot
lisdantyvat. Osakeyhtio kdy myos useamman toimijan kayttoon tai sen sijaan voidaan valita yhtio-
muodoksi Avoin yhtio, Kommandiittiyhtio tai Osuuskunta. Avoin Yhtio ja Kommandiittiyhtio ovat
Toiminimen kaltaisia henkiloyhtioita eli perustajat vastaavat kaikesta omalla henkilokohtaisella
omaisuudellaan. Osuuskunta toimii osakeyhtion tapaan eli jasenet vastaavat vain sijoittamallaan
paaomalla (Yrita.fi 2018, Viitattu 4.4.2018). Osakeyhtiolaissa on keskeista osakkeenomistajien ra-

jallinen vastuu, heidan yhdenvertaisuus ja enemmistoperiaate, johdon huolellisuusvelvoite, yhtion
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paaoman pysyvyys seka osakkeen luovutettavuus. Osakeyhtiota verotetaan progressiivista veroa
maltillisempaa yhteisoveroa soveltaen. Taman lisaksi varallisuutta on mahdollista pantata osake-

yhtion tulevaisuutta varten tai nostaa sita ulos osinkoina.

Avoin yhtio taytyy rekisterdida kolmen kuukauden sisélla yhtiosopimuksen allekirjoittamisesta,
muutoin perustaminen purkautuu. Ennen perustamista Avoin yhtio ei voi toimia asianosaisena tuo-
mioistuimessa tai muussa virallisessa. Avointa yhtiota ei voi perustaa yksin. Osakasmaaran las-
kiessa yhteen kuolemantapauksen tai eroamisen seurauksena Avoin yhtio sailyttaa yhtiomuotonsa
yhden vuoden ajan. Vapaamuotoinen, mutta kuitenkin kirjallinen yhtidsopimus vaaditaan useana
kappaleena. Naista tulee kayda ilmi, toimiala, toiminimi, yhtickumppaneiden henkildtiedot, koti-
paikka, yhtiomiesten sijoitukset, tilikausi. Lisaksi voidaan ottaa maarayksia, jotka koskevat tilintar-
kastajia, voittoa, tappiota, tyonjakoa, maaraaikaisen yhtidkauden pituutta, toimitusjohtajaa, irtisa-
noutumista, seurauksia yhtiomiehen kuolemasta ja sopimuksen purkamismenettely. Jokaisella yh-
tiomiehelld on oikeus itsendiseen paatoksentekoon. Yhtiomiesten henkilokohtaista omaisuutta kay-
tetdan velkojen maksuun, jos muuta vaihtoehtoa ei ole. Nain my0s siina tapauksessa, etta velat
ovat eri yhtiomiesta koskevia kuin kenella maksukykya on. (Suomen yrittajat 2018c, Viitattu
4.4.2018). Yhtiomuoto ja yhtiosopimuskin ovat Kommandiittiyhtiossa lahes Avoimen yhtion kaltai-
sia. Lisamaaraykset koskevat aanettdman yhtiomiehen panosta ja télle maksettavaa voitto-osuutta.
Vastuunalainen yhtiémies sijoittaa yleisimmin tavaraa, rahaa tai esimerkiksi tydpanosta. Adnetdn
yhtidmies sijoittaa rahanarvoista omaisuutta. Hanen sijoituksensa on aina ilmoitettava rahamaarai-
sena. Kilpailukielto koskee kaikkia Kommandiittiyhtion jasenia, koska heilla kaikilla on paasy yrityk-
sen sisaisiin tietoihin. (Suomen yrittajat 2018d, Viitattu 4.4.2018). Francisinkin yrityksen pyoritta-
misen erityisehdot liittyvat 1ahinna yhteistydehtoihin ja antavan yrityksen konseptiin. (Suomen Yrit-
tajat 2018f, Viitattu 4.4.2018).

Lomakekyselyssa ja haastattelussa halutaan selvittaa kokevatko yrittajat haasteita yrityksen pe-

rustamisvaiheessa. Ovatko he katuneet tekemiaan ratkaisuja myohemmin, millainen konsultointi

olisi edistanyt heidan toimintaansa jo aloittamisvaiheessa.
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2.2 Lakisaateiset velvoitteet

Suomessa yrittajille on maaratty pakolliset velvoitteet. Lisaksi yrittaja on velvollinen olemaan yh-
teydessa eri viranomaisiin kuten verottajaan, kelaan ja elakevakuutuslaitoksiin. Pakollisia velvoit-
teita on maaratty maltillisesti ja niiden toteuttamiseen on monia eri tapoja. Ne voi ulkoistaa tai

useimmiten suorittaa itsekin.

Verojen maksaminen

Verojen maksaminen on pakollista Suomessa. Yrittajan nakokulmasta verot jakautuvat oma-aloit-
teisiin veroihin, ennakkoveroihin ja lisdennakkoon seka jaannosveroihin. (Vero.fi 2010a, Viitattu
24.4.2018). Verottaja ei erikseen maara@ oma-aloitteisista veroista. Verovelvollisen omalla vas-
tuulla on laskea verojen maara, ilmoittaa siita ja suorittaa maksu lakiin saadettyihin maaraaikoihin
mennessa. Oma-aloitteisiin veroihin kuuluu muun muassa arvolisavero, tydnantajasuoritukset seka
ennakonpidatykset osakeyhtiolta, osuuskunnalta tai muulta yhteisolta. Verottaja iimoittaa maksa-
mattomista ja@nnosveroista veroilmoituksen yhteydessa liikkeen- ja ammatinharjoittajille, avoimen
yhtion ja kommandiittiyhtion yhtiomiehille seka maatalousyrittajille ja metsanomistajille. Ennen era-
paivaa maksetut verot paivitetaan verotietojen yhteenvetoon. Erapaivan jalkeen maksetusta jaan-

nosverosta verottaja perii viivekorkoa. (Vero.fi 2018a, viitattu 24.4.2018).

Ennakkovero on yrityksen liikevaihdon, vakuutuksien ja kotipaikkakunnan perusteella maaraytyva
vero. Yhtiomuodosta riippuen siind sovelletaan yleisradioveroa seka seurakunnille maksettavaa
veroa. Uudelle yrittdjalle ennakkoveron suuruus maaraytyy perustamisiimoituksessa iimoitetun en-
simmaisen vuoden likevaihdon seka edella kerrottujen muuttujien perusteella. Yrityksen toiminnan
seuraavina vuosina ennakkovero muodostuu aiempien vuosien tulojen perusteella (Vero.fi 2016a,
Viitattu 24.4.2018). Maksumuistutetusta ennakkoverosta peritaan viivekorkoa ja pitkittyneesti mak-
samaton ennakkovero siirtyy ulosoton perittavaksi. Loppuvuodesta 2017 astui voimaan muutos,
jonka my6ta ennakon taydennysmaksu korvattiin niin kutsutulla lisdennakolla. Lisaennakolla voi
taydentad omaa ennakkoveroansa vield verovuoden paattymisen jalkeen. Lisdennakko maksetaan
yhdessa erassa, mutta sita voi hakea useita kertoja jos maksun maara ei riita (Vero.fi 2017b, viitattu
24.4.2018). Jos yrittaja on maksanut ennakkoveroa enemman kuin olisi ollut tarpeellista saa han

ylimenneen osuuden takaisin palautuksien muodossa (Vero.fi 2016a, Viitattu 24.4.2018.)
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Sosiaaliturva ja vakuutukset

Jokainen Suomessa yrittajana toimiva on velvollinen vakuuttamaan itsensa ja tyontekijansa. Tilan-
teesta riippuen tahan tarkoitukseen otetaan, joko Yrittajan YEL vakuutus tai Maatalousyrittajien
MyEL vakuutus. Yrittajan elake kertyy vakuutukseen ilmoitetun ty6tulon perusteella, myos esimer-
kiksi vanhempainpaivaraha lasketaan tdman mukaan. Tyontekijansa yrittaja vakuuttaa TyEL va-
kuutuksella, tyotapaturmavakuutuksella, rynmahenkivakuutuksella seka maksamalla ty6ttomyys-
vakuutusmaksuija (if.fi 2018, Viitattu 24.4.2018). Yrityksen valitsema toimiala voi velvoittaa yrittajan
ottamaan naiden lisaksi ylimaaraisia vakuutuksia esimerkiksi asiakkaan oikeusturvan takaa-
miseksi. Terveyden- ja sairaanhoitoalan yrittgjille on pakollista ottaa potilasvakuutus, ymparistoa
uhkaavilla aloilla pakollisena on ymparistovahinkovakuutus ja yrityksen omistamille likennekayttoi-
sille kulkuvalineille taytyy hankkia likennevakuutus (Yrityksen perustaminen 2018, Viitattu
24.4.2018.) Naiden lisaksi monet vakuutukset ovat yritykselle suotavia, mutta eivat pakollisia. Hy-

vana esimerkki on toiminnanvastuuvakuutus, joka kaytanndssa turvaa yrittajaa omilta virheiltaan.

Kirjanpitovelvollisuus

Yrittaja on velvollinen pitamaan toiminnastaan kirjanpitoa. Tdman han voi halutessaan suorittaa
itsenaisesti, mutta etenkin uusille yrittajille on usein yksinkertaisempaa ostaa palvelut tilitoimistolta.
Yksi kirjanpidon tarkoituksista on erotella yrittajan yksityistalouden rahaliikenne yrityksen rahalii-
kenteesta. (Vero.fi 2016b, Viitattu 24.4.2018). ltse tehtyna kirjanpito voi vieda yrittdjan arjesta koh-
tuuttoman paljon aikaa ja kirjanpidossa tulleiden virheiden korjaaminen voi tuntua turhauttavalta.
Suurin osa ammatin- ja likkeenharjoittajista on velvoitettu pitamaan kirjanpitoa suoriteperusteisena
ja kahdenkertaisena. Liikkeen- ja ammatinharjoittajat ovat oikeutettuja pitdamaan vain yhdenker-
taista kirjanpitoa silloin kun seuraavat ehdot tayttyvat: tilikausi on kalenterivuosi, likkeenharjoittajan
on oikaistava kirjanpito verotukseen suoriteperusteiseksi, koska laki elinkeinotulon verottamisesta
mahdollistaa yhdenkertaisen kirjanpidon vain ammatinharjoittajille. Kirjanpito on tarkeaa arkistoida
asianmukaisesti. Luettelo kirjanpidoista seka itse kirjanpito, luettelo tileista, toimintakertomus ja ti-
linpaatos tulee sailyttad kymmenen vuoden ajan. Muu liketapahtumia varmentava kirjanpitoai-
neisto, niitd koskeva kirjeenvaihto ja tilikauden tositteen tulee sailyttad kuuden vuoden ajan. (Ta-
loushallintoliitto 2018, viitattu 24.4.2018). Kirjanpidon tulee aina perustua todellisiin ja todennetta-
viin paivattyihin kuitteihin ja tositteisiin. Nama tulee olla aikajarjestyksessa. Myos lisamerkinnat tu-
lee sailyttaa eli niitd ei saa poistaa tai tahallisesti tehda epaselviksi. (Vero.fi 2016b, Viitattu
24.4.2018).
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2.3  Muita toimintaan liittyvia suoritteita

Muilla toimintaan liittyvillé suoritteilla tarkoitetaan niita toimintoja, jotka eivat ole pakollisia yrityk-

sen olemassaolon kannalta.

Kannattavuuden nakokulmasta yrittajalle on hyodyllista laskuttaa asiakkaita sovitun mukaisesti
seka seurata suoritusten saapumista. Maksamatta ja@neista suorituksista on velallista muistutet-
tava ja yrityksen kaytanndista riippuen myos peria viivastysmaksuja. Samoin yrittajan on kannatta-
vaa kirjata tulevat maksut ja huolehdittava, ettei omia maksuja paase eraantymaan. Viivastysmak-
suista koituu yrittajalle turhia kustannuksia ja esimerkiksi tavarantoimittaja voi evata yrittajalta mah-
dollisuuden tilata tavaroita laskulle maksamattomien laskujen vuoksi. Laskujen maksamatta jatta-
minen ei valittomasti katkaise yritystoimintaa, mutta pitkalla aikavalilla velkainen yritys yleensa

ajautuu konkurssiin.

Muutamia poikkeuksia lukuun ottamatta on yrittajan hyodyllista pitaa asiakasrekisteria. (Urakka-
maailma.fi 2018, Viitattu 23.4.2018.) Suurin osa aliurakoitsijoista ei valttdmatta tarvitse omaa asia-
kasrekisteria, koska paaurakoitsija yllapitaa sita. Asiakasrekisteri eli henkilotietorekisteri on tarkea
tyokalu ja yrittajan keino seurata muun muassa paattyneita, nykyisia ja tulevia asiakassuhteita.
Nykyasiakas- ja uusasiakasrekisteri mahdollistavat esimerkiksi asiakassuhteiden seuraamisen,
kannattavuuden arvioimisen ja myynnin seka vanhoille, nykyisille, etta potentiaalisille uusille asiak-
kaille. Rekisteri voi perustietojen lisaksi sisaltaa tietoja asiakassuhteen laadusta, aiemmista tilauk-
sista, asiakkaan kiinnostuksenkohteista, nykyratkaisuista yrittajan tarjoamien palveluiden tai hyo-
dykkeiden osalta seka muuta yrittajalle olennaista informaatiota. Toukokuussa 2018 tulee voimaan
uusi asetus, jonka keskeisin sisaltd on se, etta yrittajan tulee pystya kertomaan miten, mista ja
milloin tiedot on keratty. Asetuksen jalkeen on haasteellista pitaa rekisteria esimerkiksi Excel-tau-
lukossa, koska tarkistamista ja poistamista koskevat vaatimukset edellyttavat joustavampaa kayt-
toliittymaa. (Suomen Yrittajat 2017, viitattu 24.4.2018).

Kannattavan toiminnan perustana ovat hyodykkeet eli tuotteet tai palvelut, joilla on kannattava ka-
terakenne. Katetuottolaskennassa huomioidaan vain muuttuvat kustannukset, joten se ei yksis-
taan riita kertomaan toiminnan kannattavuudesta. Kiinteat kustannukset voivat toimialasta riippuen
olla huomattavat. Katerakennelaskelma perustuu useisiin oletuksiin ja siksi se soveltuu lahinna
suuntaa antavaksi ohjeeksi. Hyvastakaan katerakenteesta huolimatta ei toiminnan seuraamisen

merkitysta kannata aliarvioida. Erilaiset asiakirjat, raportit ja tiedostot auttavat ymmartamaan ja
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kehittamaan omaa liiketoimintaa lukujen avulla. Katerakenteeseen liittyy koko yrityksen toiminnan
kannattavuus. Kannattavuutta voi pyrkia maarittelemaan kannattavuuslaskennan avulla. Edella
kerrottu katteen maarittely on vain yksi osa koko yrityksen kannattavuuden arviointia. Kannatta-
vuuden arvioinnilla yrittaja pystyy rakentamaan pitkajanteista ja tuottoisaa yritystoimintaa, joka ei

kaadu yksittaisiin tappiollisiin projekteihin.

Nyky-yhteiskunnassa keskustellaan paljon ajanhallinnasta. Omille tyopaiville tulee laskea realis-
tinen pituus. Tama koskettaa yrittajia ja etenkin pienyrittajia huomattavalla tavalla. Yritystoiminnan
ollessa osa identiteettia ja omia vahvuuksia on tarkeaa erottaa tyo vapaa-ajasta. Oman jaksamisen
edistamiseksi tulee jarjestaa tarpeeksi aikaa esimerkiksi ihmissuhteille ja palautumiselle. Yrittajien
usein oletetaan tekevan tyota vapaa-ajallaan. Lahipiirissa helposti oletetaan hierojan vapauttavan
lihasjumit tai putkimiehen vaihtavan vuotavan hanan. Kun omat voimavarat tiedostaa on kykeneva
kieltaytymaan liiasta tyotaakasta. Aloittavan yrittdjan kannattaa olla yhteydessa palveluita tarjoaviin

yrityksiin ja hyodyntaa kunnallisia palveluita.

Yrityksella on useita keinoja tehostaa omaa liketoimintaansa parantaakseen toiminnan kannat-
tavuutta. Usein kaikkea ei kannata tehda itse vaan on kustannustehokkaampaa keskittya niihin
asioihin, joista oma osaaminen koostuu. Mielikuva Suomalaisesta pienyrittajasta on sisulla ja ah-
keruudella parjaava suorittaja. Ulkoistamista voidaan pitaa laiskuutena tai heikkoutena. Toimisto-
asiat voidaan myos jattaa kokonaan tekematta, koska niita ei arvoteta tarpeeksi korkealle. Yleensa
yrityksen perustamisvaiheessa tehdaan liketoimintasuunnitelma. Alkuinnostuksesta ja osaamatto-
muudesta johtuen tdma saattaa kuitenkin jaada sisalloltdan suppeaksi. Liiketoimintasuunnitelman
tekemisessa ja sen paivittamisessa tulisi keskittya muutamiin paaasioihin. Y-Studion artikkelin mu-
kaan tulisi aloittaa faktoista eli tiedostaa kuinka paljon tuotteiden tai palveluiden tulisi maksaa ja

paljonko niita taytyisi myyda paiva, kuukausi ja vuositasolla (Y-Studio 2017, Viitattu 23.4.2018).
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3 B2B MARKKINOILLA TOIMIMINEN

Muutamat asiat erottavat yritysmarkkinat (B2B) kuluttajamarkkinoista (B2C). Kuluttajamarkkinat
ovat niin sanottuja massamarkkinoita kun yritysmarkkinoilla toimimisessa keskitytaan yleensa muu-
tamiin asiakkaisiin. Kuluttajille markkinoidaan paljon kun yritysmaailmassa painopiste on henkilo-
kohtaisessa myyntitydssa. Yritysmarkkinoilla myyjien valilld on vahemman kilpailua sen sijaan ku-
|luttajille on enemman tarjontaa. Useat B2B markkinoilla ostetaan, jotta voidaan joko myyda eteen-
pain tai tuottaa jotain myytavaksi. B2B ostajat ovat koulututtuja ammattiostajia. (Ojasalo, J. & Oja-
salo, K. 2010, 25). B2B ostoprosessi on useista osanottajista johtuen yleensa pitka ja muodollinen.
Yritysasiakas haluaa raataldidympi@ palveluita ja on sitoutuneempi toimittajaan, jota ei vaihdeta
hetken mielijohteesta. Molemmissa paattajana on ihminen, mutta ostopaatokseen vaikuttavat asiat
ovat kuitenkin jossain méaarin erit. Yritysmarkkinoilla ostopaatoksen ajatellaan perustuvan enem-
man jarkisyihin ja rationaaliseen ajatteluun (Puusa, A. Reijonen, H. Juuti, P. Laukkanen, T. 2014,
171). Tama johtuu usein siita, etta tunteet eivat vaikuta niin voimakkaasti kuin esimerkiksi silloin

kun tuotteita ostetaan kuluttajana perheelle.

3.1 B2B Ostoprosessi ja ostot

B2B ostoprosessi mukailee yleista organisaatioiden ostoprosessia. Etenkin palveluiden osalta ta-
man nahdaan koostuvan tarpeen tunnistamisesta, tiedonkeruusta, toimittajan valinnasta ja lopulta
toimittajan suorituksen arvioinnista (Ojasalo, J. & Ojasalo, K. 2010, 41). B2B ostoprosessiin osal-
listuu useita eri henkiloita, joilla kaikilla on oma merkitys ja rooli. Osa heisté on usein niin sanottuja
ammattiostajia. Tavanomaisia rooleja ostotilanteessa ovat aloitteen tekija, joka on sama kuin tar-
peen tunnistaja tai kayttaja, vaikuttaja on mukana arvioimassa tarpeellisia ominaisuuksia, portin-
vartijat kontrolloivat tiedonkulkua kun taas paattaja tekee lopullisen ratkaisun. Paattaja voi olla
sama henkilo kuin ostaja (Puusa, A. Reijonen, H. Juuti, P. Laukkanen, T. 2014, 182). Kyky paatta-
jan ja hanen ratkaisuihin vaikuttavien henkildiden tunnistamiseen ovat myyjalle tarkeita tyokaluja.
Muut henkilot voidaan jattaad vahemmalle huomiolle ja heidan mielipiteensa voi jossain maarin si-
vuuttaa kohteliaasti, mutta itsevarmasti. Paattajaan voi yllattavista syista johtuen vaikuttaa joku,
joka ei nayta reaktioitaan voimakkaasti. Kattavan tarvekartoituksen yhteydessa paattaja kertoo

huomaamattaan eleilla ne henkildt, joiden mielipidetta arvostaa ja painottaa.
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Myyjan on olennaista tuntea asiakkaansa ostomotivaatiot, tarpeet ja ongelmat. Yritysmarkkinoiden
merkittavin erityispiirre on palveluiden raatalointi asiakkaan tarpeisiin. Kuluttajamarkkinoilla asiak-
kaat yleensa joutuvat tyytymaan siihen mita on tarjolla (Puusa, A. Reijonen, H. Juuti, P. Laukkanen,
T. 2014, 179-180). Jos yrittaja ei ole tarpeeksi joustava asiakasyritys paatyy muualle. Ostettu tuote
tai palvelu on B2B kaupassa yleensa ostajalle valine oman myytavan tuotteen tai palvelun valmis-
tamiseksi, jolloin hinta ei ole ensimmainen ratkaiseva asia. Henkilokohtaisen myyntityon ydin on
niin sanotun myyntiesittelyn pitaminen. Myyntiesittelyn aikana potentiaaliselle ostajalle pyritaan he-
rattamaan ostomotivaatio ja viestia ostosta hanelle seuraavista hyodyista (Ojasalo, J. & Ojasalo,
K. 2010, 57). Kaytanndssa myyjan tehtava on muuttaa tuotteen ominaisuudet asiakkaan saamiksi
hyodyiksi siten, ettd asiakas kokee ostamisesta koituvan héanelle enemman arvoa kuin ostamatta

jattamisesta.

Ostot jakautuvat uusiin ostoksiin, sovellettuihin uusintaostoksiin ja uusintaostoksiin. Uusi ostos on
kyseessa silloin kun tehdaan taysin uusi ostos. Sovelletussa uusintaostossa tarve on hieman ja-
lostunut edellisesta ja ostokseen tehda@n muutoksia. Uusintaostoksessa tilataan taysin sama tuote
tai palvelu uudelleen (Puusa, A. Reijonen, H. Juuti, P. Laukkanen, T. 2014, 181). Liiketoiminnan
kannattavuuden edistamiseksi etenkin palveluyrityksella tulisi olla asiakkainaan naita kaikkia osta-
via asiakkaita. Jos palvelut raataloidaan jokaisen ostokerran yhteydessa ei yrityksella ole passiivi-
sia tuloja. Passiivisilla tuloilla tarkoitetaan tuloja, joita yritys saa kaytannossa veloittamalla. Tallai-
sesta on hyva esimerkki esimerkiksi Spotify tai Viaplay. Nama ovat palveluita, joiden olemassaolon
muistamme 1ahinna silloin kun ndemme suorituksen menneen pankkitililta. Jos kaikki palvelut raa-

taldidaan ja uudelleen kustomoidaan oston yhteydessa on kustannusrakenne korkeampi.
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4 PALVELUN KYSYNTA, MARKKINOINTI JA MYYNTI

Palveluiden kysyntaa, markkinointia ja myyntia koskettavat tietyt lainalaisuudet. Tama on olen-
naista seka kyselykaavaketta, etta haastattelurunkoa laadittaessa. Tarvelahtoiset kysymykset oh-
jaavat kohderyhmaa helposti vastaamaan, etta tarvetta palveluille ei ole. Useasti palveluille ei ole
olemassa kysyntaa ennen kuin palvelut vakiintuvat ostajien keskuudessa. lImi6 on tavallinen kulut-
taja- ja yritysmyynnissa. Hyddyketta voidaan lahtokohtaisesti myyda kolmella tavalla, kolmessa eri
ostoprosessin vaiheessa. Helpoin tapa on vastata olemassa olevaan kysyntaan. Toinen vaihtoehto
on markkinoimalla herattaa tuotteelle tarve ja sen seurauksena kysynta. Vaikein vaihtoehto on ak-
tiivisesti myymalla pyrkia muuttamaan asiakkaan ajatusmaailmaa ja luoda hanelle tarve. Ero tuot-
teen ja palvelun valilla korostuu uusissa hyodykkeissa. Innovatiivinen tuote voi myyda itse itseaan
ilman markkinointia. Uudet palvelut vaativat usein enemman todisteita ja vakuuttelua. "Motivaatto-

rina” toimii usein esimerkiksi kokeilujakso tai hinnanalennus.
41 Palveluiden markkinoinnin ja myynnin erityispiirteet

Palvelu on prosessi, jonka vaiheet ovat asiakkaan nakokulmasta aina jossain maarin aineettomia.
Prosessin tarkoitus on ratkaista asiakkaan ongelma. Prosessi muodostuu erilaisien toimintojen ket-
justa. Palvelu tapahtuu vuorovaikutuksessa eli sité ei ole olemassa ennen tai jalkeen sen. Palvelua
ei voi varastoida tai taysin standardoida, koska sen olemus on sidonnainen vuorovaikutuskoke-
mukseen (Puusa, A. Reijonen, H. Juuti, P. Laukkanen, T. 2014, 155-158). Palvelu on asiakkaalle
tarpeellinen vain silloin kun se ratkaisee jonkun asiakkaan ongelman. Ongelmalla voidaan tarkoit-
taa eri asioita, kontekstista riippuen. Ongelmalla voidaan tarkoittaa ainakin menneisyydessa tapah-
tuneen erehdyksen korjaamiseen tarvittavaa palvelua, jolloin ongelma on negatiivinen. Ongelman
ollessa positiivinen se voi liittya esimerkiksi menestyksesta johtuvaan liilan suureen kysyntaan.
Myynnin nakokulmasta voidaan ajatella, etta asiakasyrityksella on ongelma kun hén haluaa siirtya
nykyisesta olotilasta johonkin toiseen, itselleen suotuisampaan olotilaan (Ojasalo, J. & Ojasalo, K.
2010, 62-63).

Palvelut ovat yhteiskunnassamme yha kasvavassa merkityksessa. Tahan on useita syita, mutta

esimerkiksi tuloerojen kasvun voidaan nahda kiivastuttavan tatd muutosta. Kun yha suuremmalla
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joukolla ihmisia on varaa maksaa palveluita, syntyy uusia palvelutuotteita. Myos esimerkiksi kotita-
louden ovat alkaneet ulkoistaa toimia, jotka aiemmin tehtiin itse. Lisaksi kansainvalistyminen ja
lainsaadantoon liittyvat muutokset ovat luoneet tilaisuuksia perustaa erilaisia konsultointi ja asian-
tuntijayrityksia B2B-markkinoille (Puusa, A. Reijonen, H. Juuti, P. Laukkanen, T. 2014, 153-155).
Muutos on B2B-markkinoilla hitaampaa kuin B2C-markkinoilla. Kuluttajat ostavat palveluita itsel-
leen vapaa-aikaa, kun yrityspuolella palveluilla tulisi vapauttaa aikaa ydinliiketoiminnalle. Yrittajat
eivat usein laske palkkaa itselleen, jolloin palvelut ndhdaan vain tulonmenetyksind. Monet palve-
|uita tarjoavat toimijat ohittavat taman tarjoamalla erilaisia kokeilujaksoja. Niiden ensisijaisena tar-
koituksena on sitouttaa asiakas palveluun ja saada hanet vakuutettua palvelun tarpeellisuudesta.
Tallaisia palveluita ovat esimerkiksi kirjanpitopalvelut, kielenopiskeluportaalit ja ohjelmasisaltopal-

velut.

Palvelu usein nayttaytyy asiakkaalle aineettomana ja epakonkreettisena hyodykkeena, koska ku-
luttaessaan palveluihin asiakas ei saa itselleen mitaan fyysista tuotetta. Palveluiden markkinointi
voi herattaa asiakkaissa negatiivisia tunteita herkemmin kuin tuotemarkkinointi. Tama usein aiheut-
taa ongelmia palvelun myymisessa seka etenkin hinnoittelussa. Kun asiakkaan on hankalaa ym-
martaa palvelun hyoty han usein pitda palvelua yksiselitteisesti itselleen tarpeettomana. Palvelui-
den markkinoinnissa on jotain tuotteiden markkinoinnista poikkeavia ominaisuuksia. Palvelut konk-
retisoidaan asiakkaalle usein "palvelulupauksella” (Puusa, A. Reijonen, H. Juuti, P. Laukkanen, T.
2014, 159). Lupaus kuvastaa sita mita palvelu sisaltaa tai miten se tulee asiakkaan arkeen vaikut-
tamaan. Jos asiakas kokee, etta lupaus ei tayttynyt on palvelu silloin ollut riittdmaton. Tavallisesti
kolmea palvelukokemukseen vaikuttavaa vuorovaikutusyhteytta kuvataan palvelukolmiolla, joka on

havainnollistettu seuraavassa kuviossa:

TOIMINTAYMPARISTO

« Poliittinen « Taloudellinen
« Sosiaalinen * Teknologinen
+ Ekologinen  Juridinen

ISAINEN

KYVYKKYYS |____Lupausten lunastamine

« Henkiléstoén voimavarat
« Osaaminen

ASIAKAS-
KOKEMUS

Kuvio 1: Palvelukolmio (GBR Blog 2016, Viitattu 10.9.2018.)
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Kaaviosta on tarkeaa havaita, etta yritys pyrkii vaikuttamaan asiakkaan odotuksiin ulkoisen mark-
kinoinnin ja lupausten kautta. Sisaisella vuorovaikutuksella keskitytaan ensisijaisesti laadun hallin-
taan eli toisin sanoen lupausten mahdollistamiseen ja lunastamiseen (Puusa, A. Reijonen, H. Juuti,
P. Laukkanen, T. 2014, 160). Kaikkien yrityksen jasenten, tulee taysin ymmartaa minkalaista pal-
velua asiakkaille ollaan myymassa, mista se koostuu ja miten kokonaisuutta hallitaan. Huono pal-
velulupaus on epakonkreettinen ja saavuttamattomissa. Sité ei ole jaettu osiin ja sen etenemista ei

seurata.

Kuten tuotemyynnissa, niin myos palvelumyynnissa palvelun tarjoajan tulisi pyrkia huolehtimaan
olemassa olevista asiakassuhteita. Palveluissa taméa koostuu ostettujen tuotteiden lisa- ja tukipal-
veluista. Ne voivat olla asiakkaalle maksuttomia tai maksullisia riippuen yrityksen markkinointivies-
tinnasta. Tukipalveluilla pyritaan edesauttamaan ydinpalvelun k&yttoa ja helpottamaan paapalvelun
kayttoa. Lisapalvelut ovat palveluita, jotka asiakkaalle tuntuvat usein itsestaan selvilta, mutta niita
voi modifioida saavuttaen saastoja yritykselle (Puusa, A. Reijonen, H. Juuti, P. Laukkanen, T. 2014,
163). Esimerkiksi Omenahotelli on luopunut totutuista fyysisita vastaanottopalveluista ja aamupa-

laravintolasta, mutta he tarjoavat lisdpalveluna aamupalaa viereisessa yhteistyoravintolassa.

4.2  Markkinointimalli 4P ja palveluiden laajennettu markkinointimix

Kotler (1997) loi mallin, jonka tarkoitus on auttaa ymmartamaan kuluttajan ostokayttaytymista. Mal-
lissa hyddykkeen valintaan vaikuttaa: product eli tuote tai palvelu, price eli hinta, place eli saatavuus
seka promotion eli markkinointiviestinta (Kananen 2015,100). Ensimmaisen kerran mallin toisen
nimityksen "markkinointimix” esitti Borden 1950-luvulla (Puusa, A. Reijonen, H. Juuti, P. Laukka-
nen, T. 2014, 127). 4P-malli on tukena tutkimuksen tekemisessa, koska se selittda ne olennaiset
osa-alueet, joilta toimeksiantaja voi hakea kehitysta omalle toiminnalleen. Kysymysten asettelun

onnistuminen ja tulosten oikeaoppinen tulkitseminen edellyttavat naiden asioiden ymmartamista.

Kasitelladn markkinointimallin ensimmainen osio eli tuote oleellisin osin eli palvelutuotteena. Pal-
velutuote on olemukseltaan aineeton el sita ei voi kasin koskettaa. Myos palvelutuotteella on elin-
kaarensa, mutta se voi poiketa paljonkin hyodykkeen vastaavasta. Jos palvelu on kayttajalleen
ehdottoman tarked ei se valttamatta ikina taannu ja jaa pois (Puusa, A. Reijonen, H. Juuti, P. Lauk-
kanen, T. 2014, 130-132).

20



Hinnan monesti ajatellaan olevan olemustaan yksinkertaisempi vaikuttaja. Hinta kuitenkin vaikut-
taa jopa ensisijaisena tekijana asiakkaan ostokayttaytymiseen. Sen pohjalta tehdaan vertailua eli
puntaroidaan mitd muuta samalla padomalla voisi investoida. Tuotantohinta kuvaa yritykselle koi-
tuneita kustannuksia ja markkinahinnan on tarkoitus suhteuttaa hyodykkeen hinta muiden vastaa-
vien hyodykkeiden hintatasoon. Markkinahinta elda kysynnan ja tarjonnan mukaan. Kallis hinta
viestii kilpailun puutteesta ja hyodykkeen haluttavuudesta, halpa hinta sen sijaan viestii huonoista
markkinoista ja kilpailijoille esimerkiksi halusta aloittaa hintasota (Puusa, A. Reijonen, H. Juuti, P.
Laukkanen, T. 2014, 133). Yrityksen oman hyvinvoinnin kannalta hintaa ei saisi missaan tilan-
teessa laskea tuotantohinnan alapuolelle. Tahankin on poikkeuksia esimerkiksi silloin, jos tuotteen
varastoinnista koituu yritykselle koko ajan kiinteita kustannuksia eika kysynnan odoteta tulevaisuu-
dessakaan nousevan (Puusa, A. Reijonen, H. Juuti, P. Laukkanen, T. 2014, 158). Palveluihin tama
on sovellettavissa esimerkiksi seuraavalla tavalla: tyontekijoita ei kannata seisottaa toita odotta-
massa vaan mieluummin tyollistaad heidat myos omaa tuntipalkkaansa alhaisempiin tehtaviin var-

sinaisten toiden ohella.

Saatavuuden on oltava kunnossa, jotta palvelun kysynta pysyy stabiilina tai lisd@ntyy. Palveluissa
hyva saatavuus on asiakkaan nakokulmasta vaivatonta, houkuttelevaa, helppoa seka toimivaa.
(Puusa, A. Reijonen, H. Juuti, P. Laukkanen, T. 2014, 137-140). Palvelut ovat yha enenevissa
maarin siirtymassa verkkoon ja sovelluksiin. Tama tulee mahdollistamaan palveluiden eraanlaisen
"varastoinnin.” Elamantaparemonttivalmennuksia voidaan esimerkiksi videoida ja myyda naita vi-
deoita sisaltavia valmennuspaketteja. Usein asiakastyytyvaisyys kuitenkin pohjautuu vuorovaiku-
tukseen ja taytyy toteuttaa "varastoidun” datan rinnalla. Reaaliaikaisuus tekee ihmisista karsimat-
tomampia, jolloin yrittajan taytyy sopeutua kiintyvaan asiakaspalvelutahtiin ja ymparivuorokauti-

seen tavoitettavuuteen.

Markkinointiviestinnan tulisi olla laajempaa kuin pelkkaa viestintaa asiakkaiden suuntaan. Mark-
kinointiviestinnan voidaan ideaalitilanteessa todeta koostuvan seuraavista osa-alueista: mainonta,
henkilokohtainen myyntityd, menekinedistaminen, suhde- ja tiedotustoiminta seka suoramarkki-
nointi. Markkinoinnin tehokkuutta ilmentaa esimerkiksi se kuinka suuren ihmismassan mainos ta-
voittaa ja kuinka moni tavoitetuista on validia kohderyhmaa. Myyntity0 tulisi nahda pitkajannittei-
sena prosessina erillisten tapahtumien sijaan (Puusa, A. Reijonen, H. Juuti, P. Laukkanen, T. 2014,
140-145). Asiakkaaseen tulee pyrkia luomaan luottamuksellinen ja tasapainoinen suhde, jolloin

han todennakoisemmin kertoo tarpeistaan ja mahdollistaa myynnin kohteena olemisen.
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Palveluiden laajennettu markkinointimix sisaltaa kolme lisdelementtia tukemaan aiemmin esi-
tettyja. Ne ovat people eli ihmiset, process eli prosessi ja physical evidence eli fyysiset tekijat (Oja-
salo, J. & Ojasalo, K. 2010, 30). Ihmiset otsake sisaltda henkiloston. Henkiloston toimivuuteen ja
kokonaisuuteen palvelun kannalta vaikuttaa esimerkiksi rekrytointi, koulutus, motivointi, palkitse-
minen ja tiimityoskentely (Ojasalo, J. & Ojasalo, K. 2010, 30). Palveluita tuottavassa yrityksessa on
tarkeaa, ettd koko tyontekijaketju on sitoutunut palvelulupaukseen. Prosessi kuvaa toimintojen
kulkua ja sita kuinka raataloityja toiminnot ovat. Kuinka monivaiheinen se on ja kuinka hyvin eri
vaiheet on yksinkertaistettu. Miten asiakas osallistuu prosessiin ja kuinka l&apinakyvaa se hanelle
on (Ojasalo, J. & Ojasalo, K. 2010, 30). Epaselva prosessi voi vaarantaa koko yrityksen toiminnan.
Fyysiset tekijat kuten esimerkiksi toimipaikan suunnittelu, asiakkaalle nakyvat laitteet ja jarjestel-
mat, henkilosto. Lisaksi muut asiakkaalle nakyvat asiat, kuten raportit, kayntikortit, tiedotteet ja ta-
kuutodistukset (Ojasalo, J. & Ojasalo, K. 2010, 30).
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5 TUTKIMUSMENETELMAT JA TUTKIMUKSEN SUORITTAMINEN

Opinnaytetyon alussa mietittiin tutkimustavaksi joko kvalitatiivista tai kvantitatiivista tutkimusta. Ai-
heen rajauduttua toimeksiantaja koki hyotyvansa enemman kvantitatiivisesta eli maarallisesta tut-
kimuksesta. Keskeisimpana syyna toiveeseen oli suuremman otannan mahdollistuminen. Ei ole
olemassa normia sille ovatko kvantitatiivinen ja kvalitatiivinen tutkimus toisensa poissulkevia vai
toisiaan taydentavia (Tuomi, J. Sarajarvi, A. 2009, 65.) Laaja-alaisen nakokulman mahdollista-
miseksi kvantitatiivisen lomakekyselyn rinnalla tehdaan kvalitatiivinen haastattelututkimus muuta-

malle pienyrittdjalle. Opinnaytety0ssa naita tarkastellaan toisiaan tukevina.

5.1 Tutkimusten tavoitteet ja niiden tehtavat

Toimeksiantaja on laajentanut toimintaansa Turusta Oulun seudulle. Turussa toimeksiantajalle on
tekeilla kvantitatiivinen tutkimus, joka tutkii lahinna yrittajien kokemusta palveluiden tarpeellisuu-
desta. Turun alueella toimivat markkinointi- ja palvelumuotoilumallit eivat valttamatta ole suoraan
hyodynnettavissa Ouluun alueellisten eroavaisuuksien vuoksi. Tama tutkimus tulee paitsi Turun
tutkimuksen tueksi seka itsendiseksi raportiksi kuvaamaan Oulun alueen erityispiirteita. Toimeksi-
antajan tavoitteet tutkimukselle liittyvat heidan oman liketoiminnan ja strategian hiomiseen, mark-
kinoille asemoitumiseen seka markkinoinnin paastrategian kehittamiseen. Tutkimuksien on tarkoi-
tuksena tuottaa heille relevanttia tietoa yrityksien nykyisista toimintatavoista, antaa tietoa nykyisista

ajatusmalleista ja mahdollisista tulevista tarpeista.

Tutkimukselle asetetaan selkeat ja ynmarrettavat tavoitteet. Tama opinnaytetyo suoritetaan kah-
tena rinnakkaisena tutkimuksena, joten molemmille tutkimuksille on asetettava omat tavoitteet. Va-
litsemassani tutkimusmenetelmia avaavassa teoksessa tieteellisen tutkimuksen ehdot maaritellaan
seuraavilla kriteereilla: tutkittava asia eli tutkimuskohde on tarkkaan maaritelty ja tutkimuksen tar-
kastelija pystyy tunnistamaan sen. Tutkimus tuottaa uutta tietoa tai tasmentaa olemassa olevaa
tietoa. Tutkimuksesta on hyotya jollekin tai johonkin tarkoitukseen ja se antaa riittdvan pohjan jul-
kiselle keskustelulle (Vilkka 2015, 30-31). Kvantitatiivisen kyselytutkimuksen ensisijaisena tavoit-
teena on antaa yleispateva tilannekatsaus Oulun talousalueen pienten ja keskisuurten yrityksien

toimistopalveluiden hyddyntamisesta, seka syista palveluiden hyodyntamattomyyteen. Kvalitatiivi-
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sen haastattelututkimuksen tarkoitus on mahdollistaa syvallisempi pohdinta palveluiden tarpeelli-
suuden ymmarryksen puutteeseen seka kielteiseen suhtautumiseen toimisto-, sihteeri- ja assis-

tenttipalveluiden osalta.

5.2 Kvantitatiivisen tutkimuksen menetelmat ja kyselylomake

Ensimmaisen tutkimusmenetelman ollessa kvantitatiivinen ovat lahdeteoksessa kerrotut vaihtoeh-
dot tiedonkeraamiseksi seuraavat: kyselylomake, systemaattinen havainnointi, valmiiden rekiste-
rien ja tilastojen kaytto. Kyselylomake on yleisin maarallisen tutkimuksen tiedonkeruun keino. Maa-
rallisen tutkimuksen luullaan usein olevan synonyymi kyselylomaketermin kanssa, vaikka kysely
on vain yksi tutkimuksen keinoista. (Vilkka 2007, 17.) Vakioimisella tarkoitetaan sita, etta kyselylo-
make on asiasisalloltaan kaikille sama. (Vilkka 2015, 94.) Vakioitu kyselylomake on luonteva valinta
silla toimeksiantaja halusi saada mahdollisimman luotettavaa ja yleistettévissa olevaa tietoa pien-
yrittajien assistentti kaytanteista. Maarallisen tutkimuksen tyypillisia vaiheita ovat tiedon struktu-
rointi, eli selkeyttaminen tai jasentaminen, mittaaminen, mittarin kayttaminen, tiedon kasittely seka
esittaminen numeroin. Maaralliseen tutkimukseen on syyta valita tarpeeksi suuri otanta. Kirjoittaja
teoksessaan kertoo relevantin otannan yleensa olevan suositeltavan olla alkaen sata henkil6a.
(Vilkka 2007, 17).

Kyselylomakkeen laatimisessa tulee erityisesti huomioida kysymysten asettelu ja avoimet kysy-
mykset. Epaselvasti laadituilla kysymyksilla johdatetaan vastaajaa tietynlaiseen ratkaisuun. Avoi-
met kysymykset voivat usein jaada tayttdamatta. Liian vaativa tai vastaajan kannalta tyolas kysely

usein vaikuttaa alentavasti vastausprosenttiin.

Kyselylomakkeen liitettiin saatekirje. Saatekirjeella tarkoitetaan kirjoitettua tekstia, jossa annetaan
tietoa kyselysta seka siita mihin tietoja tullaan kayttamaan. Saatekirje antaa kohteelle tietoja, joiden
perusteella han arvioi halukkuutta vastata kyselyyn (Vilkka 2007, 177.) Kohderyhmalle 1ahetetty

saatekirje I0ytyy kohdasta 5.3 Raportti kvantitatiivisesta osuudesta.

Tutkimuksen luotettavuutta arvioidaan reabiliteetin avulla. Kaytannossa talla tarkoitetaan tutki-

muksen kykya antaa ei-sattumanvaraisia tuloksia eli sita, etta tutkimuksen toistamisella saataisiin
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samansuuntainen tulos uudelleen (Vilkka 2007,177.) Tutkimuksen tarkoituksenmukaisuutta arvioi-
daan validiteetin avulla. Toisin sanoen talla tarkoitetaan tutkimusmenetelman kykya mitata sita
mita ollaan mittaamassa (Vilkka 2007, 179.)

5.3 Raportti kvantitatiivisesta osuudesta

Verkkopohjainen kyselylomake (Kysymykset liitteené opinndytety6n lopussa) lahetettiin kontaktoi-
tavalle sadan (100) henkilon joukolle. Lomake luotiin Webropol-tyokalun avulla. Tyokalu on muo-

doltaan selkea ja helposti hyodynnettava.

Saatekirje:
*Hyvaé yrittéja,
Olen Emma Savikuja, Oulun Ammattikorkeakoulun opiskelija. Tdmé kysely on osa
opinnéytetyédténi, joka koskee yrittéjille tarjottavia assistenttipalveluita. Tyén tilaajana on
Oma Assari. Saat kutsun kyselyyn, koska yrityksesi tiedot I6ytyvét Business Kitchenin

rekisterista.

Arvostan aikaasi, mutta toivoisin sinun kéyttavén lyhyen hetken vastaamiseen. Vastauk
sien avulla pyritdén kehittéméén palveluita, jotka vastaavat pienyrittéjien tarpeisiin ja aut

tavat heité pariddmaéén arjessa.

Ystéavallisesti
Emma Savikuja
K5roem00@students.oamk.fi”

Noin viikon kuluttua kyselyn lahettamisesta Iahetettiin ensimmainen vastauspyyntomuistutus ja
siitd seuraava edelleen viikon paasta. Lopulta saatiin sadasta (100) kontaktista kaksikymmenta-

kolme (23) vastausta.

Kun tutkimuksessa on kunnollinen tietosuoja eli tutkija kunnioittaa vastaajan yksityisyytta. Tama
monesti madaltaa kynnysta jattaa vastaus kyselyyn ja vastausprosenttikin on korkeampi. (Vilkka
2007, 95.) Vastaajien tietosuoja oli turvattu Webropol-tyokalulla siten, etté vastauksia ei voi yhdis-

taa yrittajiin.
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5.4 Kvalitatiivisen tutkimuksen menetelmat ja haastattelu

Kvalitatiivisella tarkoitetaan laadullista tutkimusta. Termia laadullinen voidaan selittaa esimerkiksi
ymmartavana, pehmeana ja ihmislaheisena tutkimuksena (Tuomi, J. Sarajarvi, A. 2009, 66.) Laa-
dullinen tutkimus perustuu tutkittavan mielen konstruoimaan maailmaan (Tuomi, J. Sarajarvi, A.
2009, 31.) Konstruointi tarkoittaa tdssa yhteydessa rakentumista tai muodostumista. Esiymmarryk-
sessa kuvaillaan kasitteen sisaltoja aiemman tiedon perusteella, mutta tutkija ei tee tarkkoja kasi-
temaarittelyja tai pyri rajaamaan niita. Tutkimuksessa on tavoitteena saada tiedonantajat kerto-
maan omat kokemukset, kasitykset ja mielipiteet iiman, etta heidan vastauksiin pyritaan vaikutta-
maan. (Kajaanin Ammattikorkeakoulu 2018, Viitattu 24.4.2018). Tulkintavaiheessa tutkija pyrkii ym-

martamaan mita vastaaja on sanomisillaan ja eleillaan pyrkinyt viestimaan.

Laadullisessa tutkimuksessa havainnoidaan merkityksia, jotka ilmenevat inmisten valisina ajatuk-
sina ja toimintana. Haastattelun tulokset ovat esimerkiksi aina tulkinnanvaraisia ja jossain maarin
epaluotettavia, koska haastattelu perustuu siihen, miten haastattelija kysymyksen asettaa, miten
han sen ymmartaa ja miten tulkitsee vastauksen (Vilkka 2015, 118-119). Reabiliteetti kuvaa sita,
voidaanko tutkimus toistaa sellaisenaan saaden vastaavat tulokset. Laadullista tutkimusta kasitte-
levassa teoksessa kerrotaan teorian merkityksen olevan ilmeinen ja valttdmaton. Teorian termi on
siind mielessa kompleksinen, etta sita kaytetdan usein monin ristiriitaisin tavoin arkikielessa
(Tuomi, J. Sarajarvi, A. 2009, 18). Tassa laadullisessa tutkimuksessa "teorialla” tarkoitetaan teo-

reettista viitekehysta.

Laadullista tutkimusta kasittelevan teoksen mukaan on esitetty arvio, ettd vahemman kuin yksi sa-
dasta alle vaitoskirjan tasoisesta tutkimuksesta olisi tieteellisesti merkittava. Tama perustuu siihen,
etta tutkielma on yleensa tekijansa ensimmaisia harjoitustoita. Saatuja tutkimustuloksia taytyy aina

arvioida kriittisesti useiden ajatuslahtokohtien pohjalta. (Tuomi, J. Sarajarvi, A. 2009, 85).

Tutkimushaastattelussa on ongelmia, joista useimmat liittyvat sanojen merkityksiin seka kasitelta-
vien asioiden esille otto jarjestykseen (Vilkka 2015, 127-128). Kysymyksen asettelu on oltava tas-
mallista. Kysymys voi sisaltaa oletuksia ja epasuoria vaittamia, jotka vaikuttavat vastaajan mielipi-

teeseen heidan sita tiedostamatta. Mietittdessa kysymyksia tulee valikoida mahdollisimman vahan
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vastausta rajaavia lauserakenteita (Vilkka 2015, 127-128.) Haastateltavaa kannattaa esimerkiksi
pyytaa kuvailemaan hanen tavanomaista viikkoaan. Kun hanelle ei anneta valmiita vaihtoehtoja

kuten viikkoni oli kiireinen, stressaava tai aikataulutettu saadaan luotettavampia tuloksia.

Varsinaista estetta laajalle laadulliselle tutkimukselle ei ole, mutta laadullisissa tutkimuksissa otan-
nat ovat yleensa huomattavasti maarallista tutkimusta pienempia. Tama johtuu lahinna rajallisista

resursseista. Taman tutkimuksen otanta tulee olemaan kolme (3) henkiloa.

5.5 Raportti kvalitatiivisesta osuudesta

Tutkimushaastattelun osalta oli epaselvaa toteutetaanko se ryhmahaastatteluna vai useampana
yksilohaastatteluna. Ryhmahaastattelun hyotyina voidaan pitda aiheista syntyvaa keskustelua,
seka osallistujien reaktioiden havainnoinnin mahdollistumista. Yksilohaastattelu valittiin anonymi-

teetin ja luotettavuuden perusteella.

Kvalitatiivisen osion toteutuksessa haasteeksi osoittautui toteutuksen ajankohta. Yhteydenottoihin
vastattiin, etta ei ole aikaa noin puolen tunnin haastattelulle. Kvalitatiivisen osuuden pohjustaessa
opinnaytetyon pohdintaa ei olisi ollut hyddyllista ottaa vain saman tyyppisia yrittajia haastateltaviksi.
Haastateltavien erilaisuus oli prioriteettina tarkeampi kuin haastattelutapa. Siksi yksi haastatelta-

vista vastasi kysymyksiin nauhoittamalla vastaukset hanelle ennalta lahetettyihin kysymyksiin.

Haastattelu suoritetaan asiakaslahtoisena sisallonanalyysina. Vaiheet ovat haastattelujen suoritta-
minen ja saadun tiedon tulkitseminen objektiivisesta nakokulmasta. Jatkokasittely auki kirjoitta-
malla ja pelkistyksia etsimalla. Pelkistetyt iimaukset listataan ja pyritaan Ioytamaan samankaltai-
suuksia ja erilaisuuksia. Lopuksi muodostetaan ala- ja ylaluokkia kasitteille seka luodaan kokoava
kasitteisto (Tuomi, J. Sarajarvi, A. 2009, 109).

Saatu tieto on eettista, koska kysymykset on asetettu neutraalin muotoon ja haastateltavilla on

ollut mahdollisuus esimerkiksi pohtia vastauksiaan. Heita ei ole painostettu tai johdateltu tietynlai-

sen lopputuloksen saavuttamiseksi.
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6 TUTKIMUSTULOSTEN TARKASTELU

6.1 Kvantitatiivinen osuus

Tutkimusongelmana oli ratkaista miksi yritykset eivat osta toimisto-, assistentti- ja sihteeripalve-
luita ulkopuolisilta toimijoilta, vaikka nama tehtavat eivat tuota heille rahavirtoja ja sitovat energiaa

ja voimavaroja.

Kyselylomakkeen kysymykset 1-6 kartoittavat yrityksen demografisia tekijoita eli auttavat meita
profiloimaan minkalaisia vastaajia kysely on saavuttanut. Vastaajista yli 80% oli valinnut yhtiomuo-
dokseen toiminimen tai osakeyhtion. Naiden ohella muutama avoin- ja kommandiitti yhtio. Toimi-
paikkana kaikista vastaajista 73,9% oli Oulu ja lisaksi saatiin muutamia vastaajia Haukiputaalta,
Kiimingista ja Jaalista. Yksityisyrittdjia oli puolet vastanneista, noin kolmannes yrityksista tyollisti
2-10 henkil6a ja lopuilla vastaajilla oli joko yli kymmenen tyontekijaa tai runsaasti vaihtelua. Liike-
vaihto 40% vastaajista yli 150 000 euroa. Muuten jakautui tasaisesti alle 50 000, yli 50 000 mutta
alle 100 000 ja yli 100 000 mutta alle 150 000. Mukana oli monen ikaisia yrityksia, mutta yksikaan
yritys ei ollut perustamisvaiheessa tai alle kolme vuotias. Toimialoina vastaajilla oli

- s&hko-, kaasu-, lampéhuolto ja jaéhdytysliiketoiminta

- tukku- ja véhittaislikekauppa

- informaatio ja viestinta

- ammatillinen, tieteellinen ja tekninen toiminta

- terveys- ja sosiaalipalvelut

- taiteet, viihteet ja virkistys

- muu palvelutoiminta

- toimiala tuntematon tai muu
Kyselylomakkeella haluttiin kartoittaa olisiko yrityksilla tarvetta tuelle ja konsultoinnille perustamis-
vaiheessa. Kyseisen tutkimuksen tuloksena saatiin informaatiota, jonka perusteella yritykset tun-
nistavat hyvin itselleen sopivan yritysmuodon eika perustamisessa ollut ongelmia. Tata voidaan
selittad esimerkiksi sill, etté vastaajista puolet oli yksityisyrittajia ja 40% oli valinnut yhtiomuodok-
seen toiminimen. Kuten teoreettisessa viitekehyksessa kerrotaan on toiminimi helpoin, halvin ja
yksiselitteisin perustaa. Noin kolmasosa on kokenut liiketoimintasuunnitelman laatimisen haasta-

vaksi. Liiketoimintasuunnitelmaa vaaditaan esimerkiksi starttiraha hakemukseen.
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Yritysten kokonaistilanteen ymmartamiseksi kysyttiin kysymyksissa 10-13 toimeksiantajan palvelu-

listan avulla yrittajilta asioita, jotka he tekevat itse tai tyontekija tekee. Onko heilla tietotaitoa naiden

tekemiseen, aiheuttavatko asiat stressia ja haluaisivatko he ideaalitilanteessa ulkoistaa ne? Yh-

teenvetona voidaan todeta seuraavaa:

Asioita, joiden hoitamiseen enemmisto tarvii tietoa

Yhteydenpiot viranomaisiin
Asiakirjojen laadinta

Muut taloushallinnon tyét

0 10 20 30 40 50 60 70 80

Tehdaan yrityksesséitse M Tarvitaan apua,jotta tyo tulee tehtya

Asiat joiden hoitamiseen vahemmisto joutuu etsimaan tietoa

Juoksevien asioiden hoitaminen

Sihteerin tyot, puhtaaksikirjoittaminen yms.
Osto- ja myyntireskontran hoitaminen
Laskutus- ja laskujen maksaminen

I
|

|
I
0

20 40 60 80 100

Tehdaan yrityksessa itse | Tarvitaan tietoa, jotta tyo tulee tehtya
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Yrittajat valitsivat kyselylomakkeessa stressia aiheuttaviksi asioiksi laskutus, laskujen maksami-
nen, asiakirjojen laadinta, yhteydenpito viranomaisiin seka “juoksevien asioiden” kuten lomakkei-
den tayttaminen, sahkoposteihin ja soittopyyntoihin reagoiminen, tarjousten tekeminen seka muu
vastaava. Yllaolevien kaavioiden perusteella voidaan paatella, etta laskutuksessa ja laskujen mak-
samisessa stressia aiheuttaa todennakoisesti esimerkiksi taloustilanne, koska tietotaitoa asian hoi-
tamiseksi 10ytyy riittavasti. Juoksevien asioiden hoitamisessa stressia todennakoisesti aiheuttaa
puutteelliset aikaresurssit, koska myoskaan niiden hoitaminen ei hankaloidu osaamisen vuoksi.
Puhuttaessa asiakirjojen laadinnasta ja yhteydenpidosta viranomaisiin voidaan olettaa stres-
sin johtuvan ensisijaisesti puutteellisesta osaamisesta. Sellaista voidaan ajatella olevan esimerkiksi
vanhentunut tieto, ongelmat oikeiden henkiléiden tavoittamisesta, puutteelliset “kirjoitusty6kalutai-
dot”. Ideaali tilanteessa yrittajat haluaisivat ensisijaisesti ulkoistaa laskutuksen- ja laskujen maksa-
misen, muut taloushallinnon tyot, sihteerin tyot, asiakirjojen laatimisen, yhteydenpidon viranomai-

siin seka juoksevien asioiden hoitamisen.

Kysymykset 14-16 kartoittivat yrittdjille sihteerint6ista koituvia kustannuksia. 56% tekee nama tyot
itse ja kolmanneksella on osa-aikainen tai taysipaivainen tyontekija. ltse tekemisen kustannuksia
kartoitettiin avoimella kysymyksell, johon saatiin 12 vastausta. Heista viisi (5) ei koe itselleen koi-
tuvan kustannuksia. He eivat myoskaan laske vapaa-ajan menetyksia rahallisesti tai eivat laske
itselleen palkkaa. Vastauksia esimerkiksi: "teen tyét palveluajan ulkopuolella, eli kustannuksia ei
tule” ja “yrittajakollegani tekee tyot vapaa-ajallaan” kolme (3) kertoo kustannusten olevan alle 1000
euroa kuukaudessa, kolme (3) vastaajaa kertoo kustannusten olevan noin 1000-2000 euroa kuu-
kaudessa, yksi (1) kertoo kustannuksiksi noin 3500 euroa kuukaudessa. Ulkoistamisen kustannuk-
sia kysyttaessa saatiin kuuden (6) vastaajan keskiarvoksi noin 0-500 euroa kuukaudessa. Joiden-
kin yrittajien kohdalla esimerkiksi samassa perhepiirissa olevan tilitoimiston palvelut on nahty ilmai-

sena kun raha ei liiku vaan vaihdetaan palveluita.

Kysymykset 17 ja 18 kartoittivat sita miten yrittdjat seuraavat toimintansa kannattavuutta. Vajaa
60% ei seuraa toimintansa kannattavuutta, koska ei ole osaamista tai talle ei koeta tarvetta. Kan-
nattavuutta seuraavat yrittajat tekevat raportit paaasiallisesti itse. Kolmanneksella raportit tekee

tyontekija tai joku muu, mutta kukaan ei kayta tahan ulkoista toimijaa.

Kysymykset 19-21 kartoittavat asiakastietorekistereihin liittyvia asioita. 60% vastaajista on asiakas-

tietorekisteri. Nelja viidesta paivittaa rekisteria itse. Lopuilla sen hoitaa tyontekija tai joku muu,
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mutta kukaan ei kayta ulkoista toimijaa. Syiksi sille, ettei asiakastietorekisteria ole on kerrottu aina-

kin seuraavaa:

“ei ole tarvetta, koska toimin aliurakoitsijana.”

“ty6t ovat yksittéisié laskutettavia. Kaikki liketoiminta on b2b kauppaa, eiké pida sisélldén
henkil6asiakkaita.”

“minulla on noin 10 asiakasta. Tarvittavat yhteystiedot ovat minulla puhelimessa henkil6-

kohtaisessa kayt6ssa.”

Kysymykset 22-26 kartoittavat avoimilla kysymyksilla syita sille, etta yrittajat eivat kayta ulkoisia

toimijoita tutkimukseen liittyvien asioiden hoitamisessa. Tummennetut toistuvat useissa vastauk-

sissa.

Yrittajat kertovat, etta he kayttaisivat enemman ulkoisia toimijoita jos seuraavat asiat toteutuisivat

paremmin:

kustannukset olisivat pienemmat tai heilla itsellaan olisi parempi taloustilanne.
toiminta olisi laajempaa, jolloin pystyisi perustelemaan itselleen tarpeen ulkoistaa.
sopimukset olisivat lyhyita.

se olisi helppoa ja perehdyttamiseen ei menisi aikaa.

Luottamusongelmia aiheuttaisi, jos seuraavat asiat eivat toteutuisi:

tekijat eivat olisi tuttuja.

esimerkiksi laskutuksesta ei raportoitaisi yrittajalle.
en itse rekrytoisi tekijoita

valtuutukset olisivat epaselvia.

ei kaytettaisi tunnuksia ja salasanoja.

sovittuja asioita ei toteutettaisi.

minulla ei olisi mahdollisuutta tarkistaa tehtyja asioita.

Moni kaltaiseni pienyrittaja ei osta toimistopalveluita seuraavien syiden takia:

sahkoiset lomakkeet ovat helpottaneet kaikkia prosesseja ja siksi ulkoistamista on vaikea
perustella edes itselleen.

ei ole varaa.

opastaminen on tydlasta.

kalliita.
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- myyntia ei ole riittavasti
- oman ajan kokee olevan ilmaista.

- toimistopalveluita on vaikea ulkoistaa muulla tavoin kuin henkildstorekrytoinnin kautta.

Tulevaisuudessa toimistopalveluille on tarvetta:
- pienyrittdminen lisaantyy.
- omaan ydintoimintaan keskittyminen korostuu.
- yrittajat haluavat helpottaa arkea heti kun siihen on varaa.

- yritystoiminta kasvaa.

Lisaksi haluan kertoa:
- pienilla yrityksilla tulee tulevaisuudessakin olemaan tiukkaa.
- pienyrittdjille tulee olemaan kannattavaa ostaa erilaisia palveluita yhdessa.

- taytyy ratkaista ulkoistamisen perehdyttamiseen liittyva tyolays.

6.2 Kvalitatiivinen osuus

Haastattelusta saatavien tulosten toivottiin tukevan kvantitatiivisen tutkimuksen tuloksia ja mahdol-
listavan erilaisten palvelutuotteiden pohdintaa. Lisaksi haluttiin saada syvempi ymmarrys pienyrit-
tajan arkeen ja "mielenmaailmaan”. Seuraavaksi on raportoitu haastatteluiden keskeinen sisalto ja

yrittajien mietteita.

Yritys 1

Yrittaja on aloittanut toiminnassa sukupolvenvaihdoksen myota. Alkuperdinen yritys on perustettu
70-luvulla, mutta toiminta on laajentunut my6hemmin. Yritys toimii Lumijoella ja toimialana on maa-
talouden palvelut. Liikevaihtoa on noin 620 000 euroa. Yritys tyollistaa ymparivuotisesti kaksi tay-
sipaivaista ja yhden osapaivaisen (2,5) tydntekijaa. Loppukevaasta alkusyksyyn ajoittuvan seson-
gin ajan yritys tyollistaa noin viisikymmenta (50) tyontekijaa. Ulkoistettuna yrittajalla on talla het-
kella tilitoimistolle kuuluvat ty6t, palkat seka laskutus. Yrittaja haluaisi siirtya sahkoiseen kumppa-
nitilitoimistoon, etta lukujen seuraaminen ja asioista ilmoittaminen helpottuisi. Yrittajan oma arki

koostuu sesongin aikana suoritetyosta ja loppuvuotena asiakasyrityksien henkilokunnan haastat-
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telemisesta palautteen nakokulmasta, tuotteiden esillaolon tarkkailusta, tavaratilauksien hallin-
noimisesta, toiminnanjohtamisesta, lahetyslistoista seka tyontekijéiden ty6tuntien kirjaamisesta.

Merkittavassa roolissa omissa tyotehtavissa on kannattavuuden arviointi ja budjetin laatiminen.

Toimistotyot aiheuttavat yrittajalle todella paljon tyota ja stressia. Sesonkityontekijat tulevat paa-
asiassa Ukrainasta ja heidan tyosopimukset seka kaytannon jarjestelyt tuottavat ty6ta. Kumppa-
nikaupoissa on asiakasrekisteri nettisoftalla. Yrittaja ei ulkoistaisi toimistopalveluita mielellaan talla
hetkelld, koska tarjolla olevat palvelut eivat sisalla taydellista kokonaisuutta. Yrittaja olisi valmis
maksamaan kokonaisuudesta huomattavasti, jos se tukisi tata toimialaa, sisaltaisi tilitoimiston ja
kauppojen sahkoisen tilausjarjestelman samassa. Laskutus on ongelma sen vuoksi, etta kaikki
eivat maksa laskuja sovitun mukaisesti tai ollenkaan. Tallakin hetkellda on olemassa useita vuosia
vanhoja laskuja, joissa puhutaan tuhansista ja jopa kymmenista tuhansista euroista. Perintofirmoja

ei ole kaytossa ainakaan viela.

Loppuvuodesta tehdaan seuraavalle vuodelle budjetti, jota pyritd@n noudattamaan. Kevat on kulua
ja sesongin paatyttya alkavat tulot. Ostolaskuihin sovitaan maksuaikaa kesan yli. Kassanhallinta ei
ole helppoa, vaikka toiminta on talla hetkelld kannattavaa. Kaikkia riskeja ei voi poistaa kuten luon-

nonolosuhteet.

Yritys 2

Yrittaja on aloittanut toiminnan noin 4kk ennen haastatteluhetkea. Syyna yrityksen perustamiselle
oli aliurakoinnin aloittaminen. Yrittaja tyoskentelee yrityksessa yksin. Liikevaihdosta ei ole viela da-
taa. Hirsirakentaminen on talla hetkella trendikasta ja useat rakennusfirmat ottavat urakoitsijat tyon-
tekijoiden sijaan aliurakointi periaatteella. Yrittaja on ulkoistanut kirjanpidon, mutta muilta osin han
tekee pienet toimistotydt viela itse. Kaytannossa paaurakoitsija huolehtii kaikesta kuten asiakasre-
kistereista, asiakkaiden laskuttamisesta ja muusta vastaavasta. Yrittaja tekee suoritetason tyon ja
laskuttaa paaurakoitsijaa. Lisaksi han toimittaa kirjanpitoa koskevat tositteet kirjanpitajalle. Talvet
ovat rakennusalalla hiljaisempaa aikaa ja kulurakenne tulee osata ennakoida, jotta padsee vaike-

ampien jaksojen ylitse.
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Yritys 3

Yritys on tullut yrittajan hallintaan sukupolvenvaihdoksen myota, jolloin koneurakointitoimintaan on
liitetty Ivi- ja talotekniikkapalvelut. Alkuperainen yritys on toiminut noin 35 vuoden ajan ja uudella
yrittajalla toiminta on jatkunut noin kahdeksan (8) vuotta. Liikevaihtoa on 150 000 euroa ja toiminta
sijoittuu 1ahinna Lapin ja Pohjois-Pohjanmaan alueelle. Kirjanpito- ja palkanlaskenta on ulkoistettu
ja yrittaja haluaisi siirtya sahkaisesti toimivaan kumppanitilitoimistoon. Jos aliurakointitoiminta jisi
taka-alalle ja yrittaja alkaisi itse myymaan urakoita olisi kannattavuuslaskenta hanen mielestaan
jarkevaa ostaa ulkopuoliselta. Yrittaja totesi, etta tarjouksien tekeminen ja laskuttaminen tuntuisi
hanesta stressaavalta ja ennen kaikkea aikaa vievalta, jos painopiste aliurakoinnissa ja omissa

urakoissa muuttuisi.

Arki muodostuu noin 60% suoritety6sta, 35% matkustamisesta seka noin viisi (5%) erilaisista toi-

mistotoista.
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7 JOHTOPAATOKSET

Pienyrittajat elavat usein kiireista arkea jossa itse ollaan taysipaivaisesti tekemassa suoritetason
tyota, johtamisen tai toiminnan suunnittelun sijaan. Kalenterivuosi aiheuttaa useimmille yrittajille
toimialasta riippuen luonnollista vaihtelua tyon maaran suhteen. Vaihtelua on usein hankala enna-
koida ja sen myo6ta kassavirrat muuttuvat hankaliksi hallita. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa yritta-
jat kertoivat tuntevansa yrittajia, jotka ovat ajautuneet taloudellisiin vaikeuksiin, koska ei ole osattu
varautua tulevaan. Yrittajat eivat usein tunnista tarvetta talouden suunnittelulle, mutta moni myon-
taa hoitavansa raha-asiat "mutu-tuntumalla”. Oikeanlaisella markkinoinnilla tdhan kysyntaan voitai-
siin vastata. Haastateltavat arvelivat, etta tama on yleinen ongelma vasta-aloittaneiden, pitkaan

toimineiden ja sen myota urautuneiden yrittajien keskuudessa.

Kvantitatiivisen tutkimuksen perusteella perustamisvaihe ei enemmiston mielesta aiheuta kohtuut-
tomia haasteita. Liiketoimintasuunnitelman tekemiseen yrittajat kuitenkin kokivat tarvitsevansa tu-
kea. Kvalitatiivinen tutkimus tuki tata tulosta. Kaksi yrityksista oli tullut nykyisille omistajilleen suku-
polvenvaihdoksen seurauksena. Taman ongelmana voidaan pitaa sita, ettd myos negatiiviset toi-

mintamallit ja kannattamattomat yhteistydsuhteet yleensa siirtyvat jatkajalle.

Molemmissa tutkimuksissa (Kvantitatiivinen/Kvalitatiivinen) yrittajat kertoivat, etta kaipaisivat tukea
toiminnan kannattavuuden ja jatkuvuuden suunnitteluun. Kirjanpitajalta tavallisesti haetaan tu-
kea, mutta useilla on kaytossa ei sahkoiset tilitoimistot esimerkiksi pitkdn kumppanuuden vuoksi.
Paperimuotoinen kirjanpito vaikeuttaa lukujen seuraamista ja siita johtuen monella jaa talouden
kannattavuusseuranta tekematta. Paivittamattomilla yhteistyosuhteilla voi olla myds muita negatii-
visia vaikutuksia. Joissain tilanteissa yhteistyokumppanin kilpailija voisi tarjota saman palvelun

edullisemmin tai tuottaa lisdarvoa samalla hinnalla.

Ajanhallinnan haasteellisuus on seurausta siita, etta vapaa-aikaa ei eroteta tyosta, koska oma-
aika nahdaan iimaisena. Kun tyoaika ei riita toimistotdiden hoitamiselle aletaan niita hoitaa vapaa-
ajalla. Kun vapaa-ajasta tingitaan palautumiselle jaa liian vahan aika. Tutkimustuloksista nahdaan,
ettd monet hoitavat itse niin sanottuja juoksevia asioita. Viranomaisasiat, lomakkeet, vieraskielinen
asiakaspalvelu ja muut vastaavat tyot vaativat yleensa huomattavasti pohjatyoskentelyd, koska

tietotaito ei ole ajan tasalla. Siten ne vievat paljon yrittajan aikaresursseja.

35



|deaalitilanteessa yrittajat haluaisivat ensisijaisesti ulkoistaa laskutuksen- ja laskujen maksami-
sen, muut taloushallinnon ty6t, sihteerin ty6t, asiakirjojen laatimisen, yhteydenpidon viranomaisiin

seka juoksevien asioiden hoitamisen.

Tulevaisuus tuo monen vastaajan mielestd muutoksia ja siksi markkinoinnissa kannattaa huomi-
oida nimenomaan tulevaisuuden yrittajyys. Vastaajat kertovat, etta voisivat tulevaisuudessa esi-
merkiksi vuokrata sihteerin itselleen yhdessa muutaman muun saman toimialan yrittajan kanssa.
Yksin ei pysty tyollistamaan ja tietotaito olisi tarpeeksi kattava jos olisi sihteering useassa saman
alan yrityksessa yhta aikaa. Tulevaisuuden yrittdja ei ole enaa niin yksindinen puurtaja, vaan vas-
tauksissa iimenee, ettd moni haluaisi tukeutua toiseen yrittajaan. Kanavaa yhdessa tekemiselle tai

palveluiden ostamiselle yhdessa ei ole.
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8 POHDINTA

Opinnaytetyon tarkoituksena oli tutkia syita sille, miten yrittajat pyrkivat selviamaan arjesta ilman
ulkopuolisia toimijoita. Toimeksiantajayritys tarjoaa arkea helpottavia toimisto-, assistentti- ja sih-
teeripalveluita. Markkinoille asemoituminen on asennemaailman vuoksi haastavaa ja tutkimuksen
toivottiin antavan tyokaluja markkinoinnin kehittamiseen. Liitteista 10ytyy ehdotukset toimeksian-
tajalle toiminnan kehittamiseksi ja tehostamiseksi. Kvantitatiivisen eli maarallisen tutkimuksen
tavoitteena oli selkiyttaa ydinsyita ulkoistamisen esteena. Kvalitatiivisen eli laadullisen tutkimuksen
tarkoituksena oli tukea kvantitatiivista tutkimusta ja auttaa syvallisemmin ymmartamaan yrittajien

arjen haasteita.

Kvantitatiivisen tutkimuksen tuloksista nakyy, etta ostamattomuuden syy [0ytyy useimpien yritta-
jien kohdalla pyrkimyksesta minimoida kustannuksia seka kyvyttomyydesta tunnistaa tarve palve-
lulle. Moni yrittaja myontaa, etta erilaiset toimistotyot aiheuttavat heille stressia. Palveluita ei kui-
tenkaan osteta, koska oma aika nahdaan ilmaisena silloin kun tyota tehdaan itselle. Toinen kes-
keinen este on epavarmuus ulkoisen toimijan luotettavuudesta. Kvalitatiivinen osuus tuki naita
tuloksia. Kvalitatiivisen tutkimuksen tarkein tulos oli, etta yrittajyys on yrittajien kokemuksen perus-
teella kokemassa murroksen. Yha useammilla ei ole enaa ensisijaisena pyrkimyksena tuloksen
maksimointi. Moderni yrittaja tekee tGita itselleen, jotta hanen ei tarvitse olla sitoutunut ulkopuoli-
seen tyonantajaan. Yrittajyydesta haetaan vapautta. Tdma luo uusia mahdollisuuksia tarjota yritta-
jille esimerkiksi "lomasihteeria”, joka pitaa asiat kunnossa ja antaa yrittajalle vapauden lomailla
rauhassa. Toinen modernin yrittdjan ominaisuus on halu olla yhteistydssa kilpailijoiden kanssa.
Haastatteluissa korostui motivaatio esimerkiksi vuokrata sihteeri yhdessa saman alan toimijan
kanssa. Yksin ei ole mahdollisuutta tydllistaa ja monilla aloilla esimerkiksi palkkojen laskemiseen

liittyy paljon erityisosaamista, jota ei osa-aikaiselta voi vaatia.

Teoreettinen viitekehys rakennettiin tukemaan tulosten ymmartamista. Teoriapohjassa on tiivis-
tetysti kerrottu yrittajana toimimisen velvoitteita Suomessa, yritysmarkkinoita koskevat lainalaisuu-
det seka palveluiden erityispiirteet ja palveluiden markkinointiin liittyvat haasteet. Tiedot on koottu

kirjallisista- ja verkkolahteista.
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Voidaan todeta teoreettisen viitekehyksen taustakirjallisuuden tukevan useita tutkimuksissa esille
nousseita asioita. Teoria toimi tarkoituksenmukaisesti pohjatietona kysymyskaavaketta ja haastat-
telukysymyksia laadittaessa. Kysymykset antoivat hyodynnettavia tuloksia, vaikka avoimissa kysy-
myksissa oli hieman toistoa ja osa vastaajista sivuutti ne osittain. Tama kuitenkin on tavanomaista,
jos vastaajalle annetaan mahdollisuus ohittaa kysymys. Tulokset eivat ole yleistettavissa koske-
maan koko Oulun talousaluetta, koska vastauksia saatiin vain kaksikymmentakolme (23). Vastauk-
set tukivat ennakkokasityksia ja sen perusteella voidaan olettaa, etta uudella tutkimuksella saatai-

siin samansuuntaisia tuloksia.

Henkilokohtaisia oppimistavoitteita opinnaytetyon osalta oli yrittajana toimimiseen liittyvan lain-
saadannon selkiyttaminen, palveluiden markkinoinnin tietotaidon syventaminen, kvantitatiivisen -
ja kvalitatiivisen tutkimuksen toteuttaminen. Omia tavoitteita olisi nyt helpompaa maaritella, kun

tietda minkalainen opinnaytetyoprosessi on suorittaa.

Tyon lapivienti opetti tutkimuksen tekemisen ja lahdetekstien kriittisen hyddyntamisen. Seminaa-
rien pitaminen, keskustelun herattaminen ja kehitysehdotusten jalostaminen osaksi raporttia olivat
erittain hyodyllisia lopputuloksen laadun kannalta. Paremman lopputuloksen olisi saanut laittamalla
kvantitatiiviseen tutkimukseen isomman otannan ja ajoittamalla haastattelut aikaan ennen kesalo-
mia. Tyo myos vei alkuperaista tavoitetta enemman aikaa. Opinndytetyon laajuus usein aliarvioi-
daan ja ajatustyon kehittyminen seka ikaan kuin tyon "kypsyminen” valmiiksi tuotokseksi vaativat

aikaa.

Jatkotutkimuksena voisi toistaa pitkalti samankaltaisen tutkimuksen lisaten siihen yrityksien arjen,
talouden lukujen ja toimintamallien seuraamisen yrityksessa. Tama mahdollistaisi yrittajien koke-
musmaailman ja todellisuuden eron arvioimisen. Tama voisi antaa uutta tietoa esimerkiksi toimin-
nan kannattavuudesta. Tutkimukseen olisi my6s todennakdisesti helpompi saada haastateltavat,
koska heille olisi siita todellista taloudellista hyotya. Oma hyoty voisi kannustaa haastateltavia in-

tensiiviseen yhteydenpitoon ja kannustaisi heitd vastaamaan tutkittaviin asioihin monipuolisemmin.
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LITTEET

Kvantitatiivisen osion kysymykset.

1. Valitse yrityksesi yhtiomuoto

o o o o

Toiminimi
Kommandiittiyhtio
Avoin yhtio
Osakeyhtio
Osuuskunta
Franchising

Muu

2. Valitse yrityksesi ensisijainen toimipaikka

o o o o

> @ -

Oulu
Kempele
Oulunsalo
Haukipudas
Liminka
Tupos
Kiiminki
Jaali
Lumijoki
Tyrnava
Muu

3. Valitse yrityksesi henkiloston koko

a.
b.

C.

1

2-5
alle 10
yli 10

Vaihtelee paljon / En osaa sanoa
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4. Valitse yrityksesi keskimaarainen liikevaihto

a. Alle 50 000 euroa
b.

C.
d.

e.

Yli 50 000 euroa, mutta alle 100 000 euroa
Yli 100 000 euroa, mutta 150 000 euroa
Yli 150 000 euroa

E halua kertoa

5. Valitse yrityksesi ika

a.
b.
C.
d.

Perustamisvaiheessa
Alle 3 vuotta

Alle 10 vuotta

Yli 10 vuotta

6. Valitse yrityksesi toimiala

T o

- ® o o

2 @

Maatalous, metséatalous, Kalatalous

Kaivostoiminta ja louhinta

Sahko-, Kaasu-, Lampohuolto ja jaahdytysliiketoiminta

Vesihuolto-, viemari- ja jatevesihuolto, jatehuolto ja muu ymparistonpuhtaanapito
Rakentaminen

Tukku- ja vahittaiskauppa: moottoriajoneuvojen ja moottoripydrien korjaus
Kuljetus ja varastointi

Majoitus- ja ravitsemistoiminta

Informaatio ja viestinta

Rahoitus- ja vakuutustoiminta

Kiinteistdalan toiminta

Ammatillinen, tieteellinen ja tekninen toiminta

Hallinto- ja tukipalvelutoiminta

Julkinen hallinto ja maanpuolustus: pakollinen sosiaalivakuus

Koulutus

Terveys- ja sosiaalipalvelut

Taiteet, viihteet ja virkistys

Muu palvelutoiminta

Kotitalouksien toiminta tyonantajina; kotitalouksien eriyttamaton toiminta tavaroi-

den ja palveluiden tuottamiseksi omaan kayttoon
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t.  Kansainvalisten organisaatioiden ja toimielinten toiminta

u. Toimiala tuntemat / Muu

7. Kuinka haastavaksi koit yrityksen perustamisen

Asteikko 1-5, jossa 1 on "En kovin haastavaksi” ja 5 "Erittain haastavaksi”

8. Kuinka helposti osasit valita itsellesi sopivan yritysmuodon

Asteikko 1-5, jossa 1 on "En kovin helposti” ja 5 "Helposti”

9. Kaoin liketoimintasuunnitelman laatimisen haastavaksi

Asteikko 1-5, jossa 1 on "En kovin haastavaksi” ja 5 on "Erittain haastavaksi

10. Valitse ne asiat, jotka teet yrityksessasi itse tai tyontekijasi tekee

a. Laskutus ja laskujen maksaminen
b. Osto- ja myyntireskontran hoitaminen
c. Alustava kirjanpito
d. Henkilostohallinto ja palkanlaskenta
Muut taloushallinnon tyot
f. Asiakasjarjestelmien ja tietokantojen paivitys

Sihteerin tyot, puhtaaksikirjoittaminen yms.

> @

Asiakirjojen laadinta

i.  Yhteydenpito viranomaisiin

j. Asiakaspalvelu vieraalla kielella
k. Juoksevien asioiden hoitaminen

| Ei mikaan naista

11. Valitse ne asiat, joiden hoitamiseksi sinun tai tyontekijasi tarvitsee etsia tietoa eri lahteista

Laskutus ja laskujen maksaminen

o o

Osto- ja myyntireskontran hoitaminen

c. Alustava kirjanpito
d. Henkilostohallinto ja palkanlaskenta
e. Muut taloushallinnon tyot

f. Asiakasjarjestelmien ja tietokantojen paivitys

g. Sihteerin tyot, puhtaaksikirjoittaminen yms.
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12. Valitse ne asiat, joiden tekeminen aiheuttaa sinulle stressia tai hairitsee rentoutumistasi

Asiakirjojen laadinta
Yhteydenpito viranomaisiin
Asiakaspalvelu vieraalla kielella
Juoksevien asioiden hoitaminen

Ei mikdan naista

vapaa-gjalla

T o

- ® o o

2 @

13. Valitse ne asiat, joiden ulkoistamisesta haaveilisit ideaalitilanteessa

o o o o

> @ -

Laskutus ja laskujen maksaminen

Osto- ja myyntireskontran hoitaminen
Alustava kirjanpito

Henkilostohallinto ja palkanlaskenta

Muut taloushallinnon tyot
Asiakasjarjestelmien ja tietokantojen paivitys
Sihteerin tyot, puhtaaksikirjoittaminen yms.
Asiakirjojen laadinta

Yhteydenpito viranomaisiin

Asiakaspalvelu vieraalla kielella
Juoksevien asioiden hoitaminen

Ei mikdan naista

Laskutus ja laskujen maksaminen

Osto- ja myyntireskontran hoitaminen
Alustava kirjanpito

Henkilostohallinto ja palkanlaskenta

Muut taloushallinnon tyot
Asiakasjarjestelmien ja tietokantojen paivitys
Sihteerin tyot, puhtaaksikirjoittaminen yms.
Asiakirjojen laadinta

Yhteydenpito viranomaisiin

Asiakaspalvelu vieraalla kielella
Juoksevien asioiden hoitaminen

Ei mikdan naista
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14.

15.

16.

17.

18.

19.

Onko teilla yrityksessa tyontekija, jonka tehtaviin kuuluu toistuvasti hoitaa niin sanottuja
sihteerin toita / toimistotoita?
a. Ei
b. Ei, olen ulkoistanut tyotehtavat
c. Kylla, osa-aikainen
d. Kyllg, taysipaivainen

e. Kylla, mina itse
Avoimet kysymykset 15-16

Jos vastasit edelliseen kysymykseen kylla, niin minka suuruisia kokonaiskustannuksia toi-
mistotyota tekevasta henkildsta aiheutuu yritykselle? Jos teet tyota itse, huomioi myos se.

(Kriteereing; palkka, jarjestelmat, kouluttautuminen, menetetyt tyotunnit yms.)

Jos ostat palveluita ulkoiselta toimijalta, minka suuruisia kokonaiskustannuksia tasta ai-

heutuu yritykselle?

Koostaako joku yrityksessasi raportteja projektien etenemisesta ja esimerkiksi niiden kan-
nattavuudesta?

a. Kylla

b. Ei, koska ei ole osaamista tai aikaa

c. Ei, muu syy

Jos vastasit edelliseen kysymykseen kylla, niin kuka naita raportteja tekee?
a. Minditse
b. Tyontekija
c. Ulkoinen palvelutarjoaja

d. Jokumuu

Onko yrityksellasi asiakastietorekisteri
a. Kylla
b. Ei, en koe tarpeelliseksi
c. Ei, puuttellinen osaaminen

d. Ei, muu syy
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20. Jos vastasit edelliseen kylla, niin kuka rekisteria yllapitaa ja paivittaa

21.

22.

23.

24.

25.

26.

27.

a. Minaitse

b. Tyontekija

c. Ulkoinen toimija

d. Joku muu

Avoimet kysymykset 21-26
Jos yrityksella ei ole asiakastietorekisteria, kuvailisitko lyhyesti syyt miksi tata ei ole toteu-
tettu.
Kayttaisin enemman ulkoisia toimijoita, jos...
Kokisin luottamusongelmaa yritykseni asioiden hoitamisessa, jos...
Moni kaltaiseni pienyrittaja ei osta toimistopalveluita, koska...
Tulevaisuudessa toimistopalveluille on kysyntaa, koska...

Lisaksi haluan kertoa...

Voisin olla kinnostunut Oma Assarin palveluita nyt tai tulevaisuudessa

47



Kvalitatiivisen osion kysymykset.

1.

10.

11.

12.

13.

14.

Yrityksesi yhtiomuoto.

Ensisijainen toimipaikka.

Henkiloston koko.

Keskimaarainen liikevaihto.

Yrityksen ika ja vapaamuotoinen tarina perustamisvaiheesta.

Paaasiallinen toimiala.

Mita talla hetkella ulkoistettuna ja mita ulkoistamissuunnitelmia tai —haaveita sinulla on?

Kuvaile tavanomaista viikkoasi yrityksessa: aikataulu, miten eri osa-alueet painottuvat ar-

jessasi yms.

Kuvaile toimistotdiden aiheuttamaa stressia?

Kerro yrityksesi asiakasrekisterikaytanteista.

Miksi et ulkoista toimisto, assistentti ja sihteeripalveluita? (taustasyyt ulkoistamisen es-

teend)

Millaisia palveluita kaipaisit markkinoille, mille palveluille sinulla olisi kysyntaa? (Miten kus-

tomoitavia, hintarakenne jne.)

Millaisia ongelmia olet kohdannut asiakkaiden laskuttamisen yhteydessa? (Oletko hakenut

tai saanut naihin asioihin apua, jos niin mista)

Miten arvioit liketoiminnan kannattavuutta ja miten pyrit ennakoimaan mahdollisia tulevia

haasteita?
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Ehdotukset toimeksiantajalle

Opinnaytetyon pohjalta ehdotan toimeksiantajalle kokeiltaviksi seuraavia toimenpiteita.

Perustamisvaihe ei enemmiston mielesta aiheuta kohtuuttomia haasteita. Tukea tarvittaisiin kui-
tenkin esimerkiksi liiketoimintasuunnitelman tekemiseen. Kvalitatiivinen tutkimus tuki tata tulosta.
Kaksi yrityksista oli tullut nykyisille omistajilleen sukupolvenvaihdoksen seurauksena. Taméan on-
gelmana voidaan pitaa sita, etta myos negatiiviset toimintamallit ja kannattamattomat yhteistyosuh-
teet yleensa siirtyvat jatkajalle. Tarjotaan yrittdjille “toiminnanaloitus”-paketteja. Yrittaja voisi
muutamasta ydinpalvelusta ja useammasta tukipalvelusta koota itselleen sopivan kokonaisuuden.
Esimerkiksi: Liiketoimintasuunnitelma + ensimmaisen vuoden budijetti + valmiit tiedostopohjat lo-

goilla, joihin tdydennetadan muun muassa tarjoukset yms. Tilanteen mukaan.

Yrityksille voitaisiin markkinointimielessa tarjota tapaamista, jossa heidan arkeaan, aikaresursse-
jaan, toiminnan kannattavuutta ja yhteistyosuhteiden ajantasaisuutta arvioitaisiin. Tama toki tuo
kustannuksia. Yrittajien "herattelyyn” voisi olla luentotyyppisia iltoja, joiden jalkeen voisi varata
itselleen tapaamisen. Tapaamisen aikana yrittajalle voisi perustella epasuoria ja suoria palvelusta
koituvia hyotyja. Kumpikin tutkimus vahvisti ennakko mielikuvaa, etta palveluita ei osteta, koska
omalla ty6lla ei ole hintalappua. Tama on valitettavaa, koska haastateltavat tunnustivat ulkopuoli-

sen, ehka hoitavan ty6tehtavat nopeammin, paremmin ja ainakin vaivattomammin.

|deaalitilanteessa yrittajat haluaisivat ensisijaisesti ulkoistaa laskutuksen- ja laskujen maksamisen,
muut taloushallinnon ty6t, sihteerin tyot, asiakirjojen laatimisen, yhteydenpidon viranomaisiin seka
juoksevien asioiden hoitamisen. Naissa palveluissa pitéisi tarjota ilmainen kokeilujakso. On tar-
kead, etta palvelu jatkuu sovitulla hinnalla kokeilujakson jalkeen. Ihminen on perusluonteeltaan
mukavuudenhaluinen. Saavutettua helpotusta ei herkasti lahdetd vaihtamaan pois tai irtisano-
maan. Irtisanomisen yhteyteen lyhyt kysely, "Mika olisi saanut jatkamaan palvelua? yms.” Nain

saadaan jalleen relevanttia tietoa jatkokehitysta varten.

Lisaksi toimeksiantaja voisi markkinoida palvelua, jossa tehdaan yhteenveto kuluneesta vuo-
desta ja suunnitellaan tulevan vuoden paapiirteet. Kun vuodelle luotaisiin yhdessa selkea rakenne,
tulisi sinne kirjattua ne asiat, jotka toimintaan eniten vaikuttavat. Katsaus edelliseen vuoteen nos-

taisi mieleen asioita, jotka olisi voinut hoitaa paremmin. Moni myonsi, etta vuosiraportteja tehdaan
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vain silloin, jos niita ulkoista toimijaa varten tarvitaan. Seuranta itsea varten koetaan turhaksi,
vaikka se olisi avain kehitykseen. Naiden koostaminen kalenteriksi yhdessa yrittajien kanssa ja
samalla muistutukset siita, mista apua on tarvittaessa saatavilla. Nain my6s markkinointi voi-

daan laittaa yrittajalle, silloin kun asia on heille ajankohtainen.

Moni koki tukiverkon huonoksi ja siksi nama yhteenvedot voitaisiin ainakin joiltain osin tehda yh-
dessa muiden saman alan yrittdjien kanssa. Tassa tarjoutuisi tilaisuus ostaa sihteeripalvelu yh-
dessa toisen yrittajan kanssa. Yrityskulttuuri ei Suomessa valttamatta ole viela valmis avoimuu-

delle, mutta taman tutkimuksen perusteella sita kohti ollaan menossa.

Toimeksiantajan kannattaa myos tilata jatkotutkimusaihetta koskeva opinnaytetyo. Tutkittavat
paakohdat voisivat olla: Yrittajan mielenmaailman ja todellisuuden valinen kuilu, seka kokemus
kannattavuudesta ja kannattavuuslaskennan tulos. Toteuttaa voisi esimerkiksi haastattelemalla ja

tutustumalla yrittajan kirjanpitoon.
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