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During the thesis, a business plan had to be drawn up for the client company. The assignment was Kuopan
Tila Oy, one of the entrepreneurs who is the author of this thesis. The thesis has focused on making a
business plan and sought answers to the question of the business idea to whom? what? how? why? An
entrepreneur needs a business plan in its early stages for financiers and as a handbook during entrepre-
neurship.

The research problem was the lack of a business plan. The research questions were: why and how is a
business plan drawn up? What are its components? And what is the company's operating environment
like? The literature review sought an answer to the research problem.

The theoretical framework of the thesis is based on a literature review, which describes the conceptual
background of the business plan, the principles, the content, how and for what a business plan is prepared.
A business plan was prepared as the output of the thesis and it is attached to this thesis.

The research part of the thesis was carried out as a qualitative research and the approach was constructive
research. The research part examined and analyzed the client's competitors and operating opportunities
with the help of operating environment analyzes. PESTEL and SWOT analysis were used. The research
method was a literature review. With the help of the literature review, the whole topic of the thesis is
outlined. The subject of the review was various documents related to tourism, development and strategy
in Lapland and Yllas, previous studies, documents related to Yllds development and projects, and scientific
articles.

With the help of the thesis, a good description of the future business was obtained and the conclusion can
be stated that Kuopan Tila has good conditions for success compared to its competitors. The client utilizes
the business plan generated as an output and starts the business.
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1 Johdanto

Liiketoimintasuunnitelmaa (business plan) tarvitaan eri yhteyksissa etenkin yrityksen perustami-
sen alkuvaiheissa. Siina kuvataan liikeidea ja liiketoimintamalli, kerrotaan yrityksen paamaarat ja
tavoitteet sekd keinot eli strategiat, joilla tavoitteisiin pyritadn. Liiketoimintasuunnitelmalla osoi-
tetaan, etta yrityksen tuotteella tai palvelulla on todellinen liiketoimintamahdollisuus. Liiketoi-
mintasuunnitelma on ennen kaikkea henkinen matka, jonka aikana yrittdjalle selvida, kannat-
taako uutta liiketoimintaa lahted luomaan ja miten se kannattaa tehda. (Viitala & Jylha 2013, 50-

51.)

Taman opinndytetydn tavoitteena on auttaa selkeyttdamaan yrittajien ajatuksia liikeideasta, sen
avulla haetaan vastauksia liiketoimintaan liittyviin keskeisiin kysymyksiin ja kartoitetaan yrityksen

menestymisenmahdollisuuksia. Opinnaytetyon tuotoksena on liiketoimintasuunnitelma.

Opinnaytetydn kohteena on Yllaksella sijaitseva Kuopan Tila ja toimeksiantajana on Kuopan Tila
Oy, jonka toinen yrittdjista on tdman opinndytetyon tekija. Opinndytetydssa on keskitytty liiketoi-
mintasuunnitelman tekemiseen ja haettu vastauksia kysymyksiin liikeideaan kenelle? mita? mi-
ten? miksi? Toimeksiantajat omistavat Yllakselld sijaitsevan tilan, jolla on tarkoitus aloittaa palve-
luliiketoimintaa matkailualalla. Aihevalinta on tekijdlleen itselleen ajankohtainen, mielenkiintoi-

nen ja opinndytetydn tuotos on tarpeellinen.

Tutkimusongelma oli liiketoimintasuunnitelman puuttuminen. Tutkimuskysymyksid oli: miksi ja
miten liiketoimintasuunnitelma laaditaan? Mitka ovat sen osa-alueet? Ja minkalainen on yrityk-
sen toimintaymparisto ja ketka ovat sen kilpailijat? Keitd ovat yrityksen asiakkaat? Apukysymyk-

sind on kaytetty: Kenelle? Mita? Miten? Miksi?

Opinnaytetyon teoriaviitekehys koostuu liiketoimintasuunnitelman tekemisesta, asiasisallosta
miten ja mitd varten laaditaan liiketoimintasuunnitelma. Teoriaviitekehys sisaltaa kaiken keskei-
sen mita tassa tutkimuksessa tarvitaan ja se toimii opinndytetyon suunnannayttajana. Teoriavii-
tekehys on rajattu kasittelemaan yleisesti lilkketoiminnansuunnittelunprosessia eika toimeksian-
tajan toimiala vaikuta teoriaosuuden rajaamiseen. Teoreettinen viitekehys on rajattu tassa tydssa

lukuun 2.

Opinnaytetyo suoritettiin laadullisena tutkimuksena. Tutkimusstrategia oli konstruktiivinen tutki-
mus. Tutkimusosuudessa tutkittiin ja analysoitiin toimeksiantajayrityksen kilpailijat ja toiminta-

mahdollisuudet toimintaymparistdanalyysien avulla. Apuna kaytettiin PESTE ja SWOT-analyysia.



Tarkastelun kohteena olivat erilaiset dokumentit Lapin ja Yllaksen matkailuun, kehitykseen ja stra-
tegiaan liittyen, aikaisemmat tutkimukset, Yllakseen kehittamiseen ja hankkeisiin liittyvat asiakir-

jat seka tieteelliset artikkelit. Tutkimusmenetelmana kaytettiin kirjallisuuskatsausta.

Aiemmin tehdyt tutkimukset

Ylemman ammattikorkeakoulun opinndytetydn on tehnyt Kirsi Vesterinen vuonna 2016 (Vesteri-
nen 2016), jossa han tutkii Yllaksen kesamatkailun kehittamista asiakaslahtoisesti. Han tarkaste-
lee tydssdan palvelujen kehittamista ja tuotteistamista ja miten kesamatkailun voisi saada nou-
suun. Mita palveluja Yllaksen alueelle kaivataan lisda. Tyossdan han tarkastelee asiakaslahtoisten
palvelujen kehittamista ja tuotteistamista seka hiljaisuusmatkailun viitekehyksen kautta. Tutki-
muksen tuloksesta saatuja kehitys- ja parannuskohteita Yllakselld toimivat yrittdjat voivat hyo-
dyntda suunnitellessaan palveluita kesdmatkailua varten. Tutkimus pohjautuu Ylldksella toteutet-

tuun kyselyyn.

Lapin ammattikorkeakoulun (YAMK) opiskelija Nina-Maria Moykkynen 2016 (Moykkynen 2016)
on selvittanyt opinndytetydssaan tulevaisuuden maaseutumatkailijan keskeisimpia vaatimuksia
maaseutumatkailukohteelle seka- tuotteelle Kolari Yllas alueella. Tydssa on selvitetty myds, min-
kdlainen on todenndkdinen kansainvalinen maaseutumatkailija tulevaisuudessa ja mitkd ovat
matkailija edellyttaa maaseutumatkailukohteelta. Opinnaytetyon empiirinen osuus on toteutettu

kyselylla Kolari Yllas alueelle matkailijoita tuoville kansainvalisille matkanjarjestajille.

Yllaksen matkailukeskuksen kestavaa kehitysta on tutkinut Annikka Konttinen ja Anu Seppédnen
2007 (Konttinen & Seppanen 2007), opinnaytetydssa on selvitetty kasvavan matkailun vaikutusta
matkailuymparistoon ja keinoja, miten ymparisté voidaan sailyttda mahdollisimman alkuperai-
sena kestavan matkailun mukaisesti. Tyossa on tutkittu myos kestavaa matkailua Yllaksen mat-

kailukeskuksessa.

Kolarin kunta on tehnyt “viisas kasvu” strategian (kolarin kunta 2018) vuodelle 2020-2023 liittyen
Lapin matkailuun. Strategiassa haetaan kasvua matkailijamaarien kasvattamiseksi ymparivuoti-
sesti siten, ettd matkailuliiketoiminta olisi kannattavaa ymparivuoden ja matkailutuloa syntyisi

tasaisemmin.

Liitetoimintasuunnitelman aloittavalle yrittdjalle on tehnyt opinndytetydssaan ylemman ammat-
tikorkeakoulun opiskelija Kaisa Liinanki 2011 (Liinanki 2011). Opinnaytetydssdan han teki liiketoi-

mintasuunnitelman Kuokkalan Kartanolle.



Viitoskirjatutkija Kaisa Aro (Aro 2018) on tehnyt Turun kauppakorkeakoululle vitdskirjatutki-
musta aiheesta brandirakkaus ja paikkabrandien kontekstissa. Tutkimuksessaan han teki tapaus-
tutkimuksen Yllaksesta ja brandirakkaudesta. Tutkimukseen valikoitui kymmenen suomalaista,
joilla on vahva suhde Yllaksen matkailubrandiin. Tutkimuksesta selvisi, etta lahes kaikki tutkimuk-
seen osallistuneet henkil6t kuvailivat Ylldsta henkilona ja samastuivat Yllakseen samankaltaiseksi,
kuin itse ovat ihmisena. Tutkimuksen perusteella Ylldkseen kiintyneet ihmiset puhuvat Yllaksesta
hyvaa, pukeutuivat Yllds-vaatteisiin ja tarked hyoty brandisuhteesta on sen tuottama hyva olo.

Brandirakkauden kautta voisi |6ytya keinoja vastuullisen matkailun kehittdmiseen.



2  Liiketoimintasuunnitelma

Yrityksen perustamisen lahtokohtana on halu ja tahto toimia yrittdjana. Yritystoiminnan aloitta-
minen ja yrityksen menestyksekds hoitaminen perustuu hyvaan ja toimivaan liikeideaan. Liikeidea
on kuvaus yrityksen tavasta menestya ja ansaita rahaa valitulla toimialalla. Ennen perustamis-
muodollisuuksiin menemista, liikeideaa ja sen osatekijoita kannattaa miettia. Mita myyt, kenelle
myyt ja miten myyt? Mitka ovat ne ylivoimatekijat, joiden varassa yrityksesi on tarkoitus menes-

tya? Mitd osaat tehda paremmin kuin kilpailijasi? (Holopainen 2020, 12.)

2.1 Liiketoimintasuunnitelman madrittely ja tarkoitus

Liiketoimintasuunnitelma toimiin koko yritystoiminnan runkona. Se on kirjallinen suunnitelma,
joka kertoo, miten liikeideaa ldhdetdan kdytdnnossa toteuttamaan. Liiketoimintasuunnitelmassa
kuvataan muun muassa yrityksen toimintaymparisto, toimintatavat ja tavoitteet. Liiketoiminta-
suunnitelma toimii seka yrittajalle itselleen niin myds tyokaluna rahoittajille ja yhteistyokumppa-
neille. Liiketoimintasuunnitelman avulla yrittdja voi todistaa, etta yrityksellda on menestymisen
edellytykset. Suunnitelmaan muokataan ja tdydennetaan yrityksen perustamisen jalkeen. (Perus-

tamisopas aloittavalle yrittajalle 2020)

Liiketoimintasuunnitelmalla osoitetaan, etta yrityksen tuotteella tai palvelulla on todellinen liike-
toimintamahdollisuus. Se on jasennelty kuvaus yrityksen markkinoista ja myyntimahdollisuuk-
sista, toiminnasta ja toimintaperiaatteista seka voimavaroista ja niiden kartuttamisesta. Liiketoi-
mintasuunnitelmassa selvitetdan muun muassa keitd asiakkaat ovat, kuinka paljon heita on, missa
he ovat, kuinka paljon he ostavat ja millaista heidan ostokayttaytymisensa on. On hankittava tie-
toa siita, mita asiakkailta puuttuu, mihin he ovat tyytyvaisia, mita lisdarvoa he yritykselta odotta-

vat ja miten paljon he olisivat valmiita maksamaan tuotteesta. (Viitala & Jylhd 2013, 51.)

Liiketoimintasuunnitelman tekeminen auttaa tulevaa yrittdjaa kirkastamaan liikeideansa. Se aut-
taa kohtamaan mahdolliset vastaantulevat ongelmat ja asettamaan tuleville haasteille mitta-
puun, joka auttaa selviamaan vaikeuksien yli. Liiketoiminnan suunnitteluprosessi on yhta tarkes,
kuin kirjoitettu suunnitelma. Burns jakaa liiketoiminsuunnitelman kolmeen askelmaan: 1) ymmar-
rys missa ollaan 2) paatés mihin halutaan menna 3) suunnitelmaan miten tavoitteeseen paasee.

(Burns 2007, 389.)



Liiketoimintasuunnitelman tarkoitus on toimia yrittajalle kasikirjana ja sita tarvitaan, kun esitel-
Iddn suunniteltua toimintaa rahoittajille (pankki, Finnvera ja ELY-keskus) laina- tai tukipaatosta

varten seka yritysneuvojille. (Holopainen 2020, 12-13.)

2.2 Liiketoimintasuunnitelman laatiminen ja pdivittaminen

Taloa ei rakenneta ilman hyvaa suunnitelmaa ja sama patee yrityksen perustamiseen. Liiketoi-
mintasuunnitelman tarkoitus on kuvata liiketoimintamalli, yrityksen toimintatavat ja tavoitteet
seka tulevaisuuden kasvuhaaveet mahdollisimman selkeasti. Suunnitelman avulla on helppo hah-
mottaa ja jasentda perustettavan yrityksen pyorittamista ja siihen tarvittavia resursseja seka seu-
rata yrityksen kannattavuutta. Hyva liiketoimintasuunnitelma tuo esiin myds ne riskitekijat, jotka
voivat vaikuttaa yrityksen menestymiseen. Hyvin laadittu liiketoimintasuunnitelma kertoo myos

sen, miten yritys aikoo markkinoida. (Holopainen 2009, 13.)

Suomessa saa harjoittaa laillista ja hyvan tavan mukaista elinkeinoa elinkeinovapauden periaat-
teen mukaan joko yksityisena elinkeinonharjoittajana, yhden tai useamman luonnollisen tai juri-
disen henkilén muodostamassa yhtiossa tai osuuskunnassa. Yksityisen henkilon asuinpaikka tulee
olla Euroopan talousalueella (ETA-alue). Ulkomaalainen organisaatio, joka on perustettu jonkin
ETA-alueeseen kuuluvan valtion lainsadadannon mukaan, voi myds perustaa sivuliikkeen Suo-

meen. (Holopainen 2009, 13.)

Liiketoimintasuunnitelma kasvaa yrittajyyden mukana, sita pdivitetdan ja muokataan matkan var-
rella. Se on kasikirja, joka toimii hyvana tyokaluna liikketoiminnan kehittamisessa ja seuraamisessa

seka strategisten linjojen suunnittelussa. (onnistu yrittdjana 2020)

Liiketoimintasuunnitelman tekemiseen ei ole yhta ainoaa mallia, mutta siihen tulisi olla dokumen-
toituna taulukossa 1 olevat elementit. Hyvin laaditussa liiketoimintasuunnitelmasta kayvat ilmi
liikeidea, liiketoimintamalli, yrityksen paamaarat, tavoitteet seka strategia eli keinot, joilla tavoit-
teisiin pyritaan. Lisaksi liiketoimintasuunnitelmasta tulevat esille yrityksen ansaintalogiikka. Aloit-
tava yritys laatii myos markkinointisuunnitelman, riskienhallintasuunnitelman ja talous ja rahoi-

tustarvelaskelma.



Taulukko 1. Liiketoimintasuunnitelman runko (Viitala & Jylhd 2013, 52)

Yhteenveto

-perustiedot yrityksesta, historia ja nykyti-
lanne, tuotteet ja palvelut, toimiala, liikeidea

ja strategia, tulevaisuudennakymat

Tuotantosuunnitelma

-tuotantopuitteet ja -kapasiteetti, tuotanto-
prosessi, tuotannon kehittdminen ja inves-

toinnit, alihankinnat ja kumppanuudet

Markkinatilanne ja sen kehitysnakymat

-markkinoiden yleiskuvaus, kohderyhmat ja

kysynta, kilpailu

Organisaatio ja henkil6st6

-omistus, organisaatio ja avainhenkil6t, henki-
[6ston maarallinen ja osaamistarve, organi-
saation ja henkil6ston kehittaminen, ulkopuo-

listen asiantuntijoiden kaytto

Yrityksen pdaamaarat ja tavoitteet

Riskien arviointi ja hallintakeinot

Strategia

-strateginen asemointi ja strategiset ratkaisut

Taloussuunnitelma

-investointilaskelmat, toteutunut kehitys ja
ennusteet (vakavaraisuus ja maksuvalmius),
kassabudjetti, kriittisen pisteen tarkastelu, ta-

loushallinta ja seuranta.

Markkinointisuunnitelma

-myyntitavoitteet, markkinoinnin organisointi
ja periaatteet, markkinoinnin kilpailukeinot:
tuote, palvelu, hinnoittelu, myyntikanavat ja

viestinta,

Rahoitusesitys

-pddoman lahteet

Tuotekehityssuunnitelma

-tuotekehitystyon organisointi ja periaatteet,
tuotteiden nykytila, tuotekehityshankkeet, vi-

reilla olevat ja tulevat, tuotteiden suojaus

Liitteitd




2.3 Liikeidea

Liikeidea on yritystoiminnan ydin, joka voi syntya joko sattumalta, pitkdan pohdinnan tuloksena,
omasta tyosta johdettuna tai uuden toimintatavan oivalluksena. Yritysideaa aletaan analysoi-
maan tekemalla liiketoimintasuunnitelma. Aloittavan yrittdjan on tarkeaa osata hahmottaa oman
yrityksen toiminnot kokonaisuutena ja milld edellytyksilla yritystoiminta aiotaan aloittaa. (Peltola

2015, 38-39.)

Yrityksen perustamisen ldhtékohtana on tahto ja halu toimia yrittdjana. Yrittajaksi ryhtyva miettii
ja pohtii tarkoin valintaansa ennekuin yrittdjaksi ryhtymista. Ennen perustamispaatdsta on tar-
peen punnita vaihtoehtoja ja omia ominaisuuksiaan yrittajaksi. Yritystoiminnan aloittaminen ja
yrityksen menestyksekas hoitaminen perustuu hyvaan ja toimivaan liikeideaan. Liikeidea on ku-
vaus yrityksen tavasta menestya ja ansaita rahaa valitulla toimialalla. Liikeideaa on kypsyteltava

ja miettia sen eri osatekijoita. (Asiatieto 2020, 12.)

Liikeidean tulee vastata markkinoilla olevaan kysyntdan. Usein yrittdjien liikeidea perustuu heidan
lilkevaistoonsa ja taitoihinsa, kokemuksiinsa tai patevyyteen, jonka he ovat jo saaneet edellisessa
tyossaan. Tuleva yrittdja voi huomata tydssaan, ettd oma tydnantajansa ei hydodynna kaikkia
markkinoilla olevia mahdollisuuksia, joten paddytaan toteuttamaan idea itse. Liikeidea voi syntya
markkinoilla olevista mahdollisuuksista, joita ei ole vield hyddynnetty esimerkiksi hyvat palvelut,
joita voidaan jo myyda osassa maailmaa. Muuttuva maailma ja kysynta voi laukaista hyva liikeide-

oita esimerkiksi:

- Voi olla tuotteita tai palveluita, joita on ndahty, mutta joita ei ole tarjolla omassa markki-

nassa.

- kuluttajakysynnassa tapahtuvat muutokset (muoti, matkustamisen trendit)

- markkinoilla tapahtuvat muutokset (kauppakeskukset, liiketoimintakanavissa tapahtuvat

muutokset; internet)

- laissa tapahtuvat muutokset voi laukaista uusia liikeideoita (aukiolojen vapauttaminen,

terveystuotteiden myynti) (Burns 2007, 101-102.)



2.4  Toiminta-ajatus

Yrityksen toiminta-ajatuksen tulee vastata kysymykseen "miksi olemme olemassa?” Hyvalle toi-

minta-ajatukselle tulee asettaa kaksi perusvaatimusta:

1. Se on kaiken toiminnan perusta; toiminta-ajatus on niin kantava, etta se pystyy ohjaa-

maan toimintaa.

2. Se on mahdollisimman pysyva elementti yrityksen strategisessa arkkitehtuurissa.

Hyvan toiminta-ajatuksen ikuisia haasteita ovat ennen kaikkea ratkaista:

1. kuinka suppea tai laaja toiminta-ajatuksen tulisi olla

2. mistd ndkdkulmasta toiminta-ajatus maaritellaan

3. mitka sidosryhmaét otetaan méaarittelyssa huomioon

4. miten jarjen lisdksi saadaan tunne mukaan

Suppeasti maaritelty toiminta-ajatus ohjaa toimintaa paremmin, mutta se yleensa vanhenee no-
peasti ja saattaa jo alun perinkin estdada nakemasta mahdollisuudet ja uhkat. Taas laajasti maari-
telty toiminta-ajatus saattaa olla niin lavea, ettei se pysty enda ohjaamaan toimintaa. Yrityksen
toiminta-ajatus voidaan maadritelld ainakin raaka-aineiden, tuotteiden, prosessien, teknologian,
asiakkaiden, markkinoiden, osaamisen tai tarpeiden nakokulmasta. Toiminta-ajatuksen avulla ra-
jataan ala, jolla toimitaan. Liian kapeaksi rajattu toimiala tekee yrityksen toiminnasta joustamat-
toman. Toimialojen rajat ja sisdltd muuttuvat nykyisin hyvin nopeasti ja arvaamattomasti mika
voi koitua ongelmaksi, jos toimiala on rajattu liian kapeaksi. Tarvepohjaiset toiminta-ajatukset
ovat usein joustavampia ja pysyvampia, mutta johtavat toisinaan lilan ymparipyoreisiin maarityk-

siin. (Kamensky 2008, 71-73.)

Toiminta-ajatuksen pitdisi pystya ilmaisemaan organisaation olemassaolon oikeutus. Taman
vuoksi tarve- ja asiakaslahtoiset toiminta-ajatukset ovat vallanneet yhda enemman alaa. Perustel-
tua on kuitenkin ottaa huomioon sidosryhmat, omistajat ja henkilost6. Toiminta-ajatus voi olla
arvolahtdinen, ja sen tulisi ndin ollen koskettaa ihmisen tunteita. Yrityksen hyvaa toiminta-aja-

tusta voidaan verrata henkil6kohtaiseen toiminta-ajatukseen “miksi olen olemassa?” Perusedel-



lytys yrityksen toiminta-ajatuksen toteuttamiselle on luonnollisesti se, etta koko henkilst6 tun-
tee, ymmartaa ja sisdistaa sen. Vain talldin on mahdollista, ettd ihminen omalla ty6llaan toteuttaa

koko sydamellaan ja sielullaan yrityksen toiminta-ajatusta. (Kamensky 2008, 71-73.)

2.5 \Visio

Visio on nakemys yrityksen kuvasta, jonka halutaan toteutuvan pitkalla tahtayksella. Visio on yri-
tyksen tulevaisuuden strateginen tahtotila. Yrityksen visio on arvoperusteinen ja ulottuu pitkalle
aikajanteelle. On todettu, etta selkea ja voimakas visio on yrityksen yksi keskeisistd menestyste-
kijoistd. Mita nopealiikkeisemmaksi ja monimutkaisemmaksi yritysten toimintaymparistd muut-
tuu, sitd keskeisemmaksi menestykselle muodostuu yrityksen kyky luoda oma tulevaisuutensa.
Visio toimii hyvana strategisena tyokaluna yrityksen johtamisessa ja kehittamisessa. (Kamensky

2008, 83-90.)

Visio kuvaa sitd, mita yritys haluaa saavuttaa ja millainen se haluaa olla tulevaisuudessa. Tavoit-
teena voi olla esimerkiksi konkreettinen markkinaosuus. Aloittava yritys voi visioida aluksi liike-
toiminnan vakiinnuttamisesta ja myohemmin esimerkiksi uusista toimitiloista tai toisesta toimi-

pisteesta tai vaikkapa ulkomaankaupan aloittamisesta. (Alikoski & Hakonen & Viitasalo 2013, 49.)

Visio-kasitteend on haastava ja sisalto voi olla ristiriitainen. Vision on oltava vaikuttava ja voima-
kas ja todellinen yrityksen suunnanndyttaja. Toisaalta hyvan vision tulisi sisdltdd myos toiveita ja
tavoitteita. Parhaimmillaan visio on yrityksen kirkas tulevaisuuden naky. Yrityksen visio poikkeaa
kasitteena niin sisalloltaan kuin filosofialtaan kaikista muista strategisen arkkitehtuurin kasitteista
puhumattakaan yrityksen operatiivisesta johtamisesta. Visio on strategisen arkkitehtuurin johto-

tahti. (Kamensky 2008, 83-83.)

Visiolla on erittdin suuri merkitys myds pienelle yrittajalle. Pienen yrittdajan nakyvyys tulevaisuu-
den suhteen voi olla poikkeuksetta lyhyt tai utuinen. Uskoa tulee luoda seka yrittajalle itselleen,
etta tyontekijoidenkin suuntaan. Visiolla on voimaa, joka auttaa tekemaan oikeita paatdksia ta-
voitteen saavuttamiseksi. Parhaassa tapauksessa sen avulla voidaan sitouttaa osakkaat ja tyonte-
kijat taistelemaan yhdessa padamaaraan. Yrittdja joutuu paivittdin tekemaan useita paatoksia. Hy-
vin usein kaikkia valintoja ei ole mahdollista analysoida syvallisesti, vaan paatokset joudutaan te-
kemaan valittdmasti. Mikali tulevaisuuden tahtotila on maaritelty, paivittdisten valintojen teke-
minen on helpompaa. Kuin myds systemaattinen ohjaaminen ennalta maariteltyyn tavoitteeseen.

(Sekki & Niemi2016, 59.)
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2.6 Arvot

Arvot ohjaavat ihmisten, organisaatioiden ja yrityksen tapaa toimia. Arvot ovat aina olemassa na-
kyvina tai nakymattémina. Arvot ovat sisdisia toimintaa ohjaavia periaatteita. Strategisessa pe-
rustassa arvot vastaavat kysymykseen "Miksi teemme tata tyota?” Arvojen tulisi ohjata kaytan-
non tyossa tehtdvia ratkaisuja ja paatoksia. Yrityksen arvojen luominen ja pohdinta on kiinteita
osia strategiaprosessissa. Sanojen arvolatausta ja merkitysta omalle yritykselle ja kdytannon tyo-

hon kannattaa pohdiskella ennen lopullista paattamista. (Tuomi & Sumkin 2010, 51.)

Arvojen madrittaminen tuli erityisen suosituksi 1990-luvulla. Valtaosa yrityksistd maarittelivat it-
selleen perusarvot. Arvojen takana on liikkeenjohdon teoriat yrityskulttuurista. Siitd on puhuttu
paljon ja sen merkitysta on korostettu. Useat yritykset myontavat yrityskulttuurin suuren merki-
tyksen, mutta kulttuurin konkretisointi liikketoiminnan hyodyksi tuottaa usein suuria vaikeuksia.
Suosittu tapa on ilmaista yrityksen kulttuuri julkituotujen arvojen avulla. Arvoja voi olla yrityksella
periaatteessa paljon, joten ne on asetettava tarkeysjarjestykseen. llmaistuja arvoja on useimmi-
ten nelja. Yrityksen perusarvot ovat toimintaa ohjaavia periaatteita, joille on ominaista voimak-
kuus ja pysyvyys seka riippumattomuus ajasta tai paikasta. Suomalaisten yritysten perusarvot
noudattavat tana paivana neljaa tavoiteryhmaa: kannattavuus, asiakkuus, sisdinen tehokkuus ja
kehittdminen. Yrityksen arvoprosessi toimii nykyaan niin, etta yritys maarittaa tietyt tavoitearvot
ja pyrkii niiden avulla luomaan vahvan ja oikeanlaisen yrityskulttuurin. Arvojen maaritys ei ole
kovin omintakeinen, kun Iahes kaikilla yrityksilla arvot ovat maaritelty tavoiteryhmien mukaisesti.
N&in arvoista on vaikea muodostaa sellaista kilpailuetua, jolla erotutaan kilpailijoista. Sinansa ta-
sapainotetun mittariston mukaan maaritetyt arvot ovat yleispatevia hyvalle liiketoiminnalle ja nii-
den avulla voidaan edistda yritystoiminnan ohjaamista ja kehittamista. Arvot, jotka ovat luoneet
yrityksen perustajat ja omistajat omalla johtamistavallaan ja nain loivat myods vahvan kulttuurin,
joka jossain vaiheessa ilmaistiin myos arvoina ovat muistoja menneisyydesta. Tallaista arvojen
kehittymistapaa Suomessa on enaa lahinna joissakin hyvissa perheyrityksissa. (Kamensky 2010,

73-74.)

Koska koko organisaation tulee tuntea, ymmartaa ja sisdistaa yrityksen perusarvot seka soveltaa
niitd tydhonsa, tulisi arvojen maaritysprosessin olla hyvin osallistava. Maarittamista tulisi tehda
alhaalta ylospain seka ylhaalta alaspdin ja prosessin on oltava ennen kaikkea vuorovaikutteinen.
Lopullinen paatos jaa kuitenkin yritysjohdon tehtdvaksi, koska arvojen on sovittava kaikkiin yri-

tyksen strategisen arkkitehtuurin paaelementteihin etenkin toiminta-ajatukseen ja visioon. Kun
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arvonmaaritysprosessi on tehty ja johto on lyonyt lukkoon yrityksen perusarvot, ne ovat ehdot-
tomia kulmakivid. Niita vastaan ei voi rikkoa missaan olosuhteissa. Arvot pysyvat, vaikka joissakin
tilanteessa niiden takia jaisi kilpailuetu saavuttamatta tai koituisi tilapaista kilpailuhaittaa. (Ka-

mensky 2010, 74-75.)

Yrityksen vision ja mission on oltava yhdenmukainen sen maarittdmiensa arvojen kanssa. Kaikki
nama kolme kulkevat kasi kdadessa ja vahvistavat toinen toistaan. Yritys, jolla on vahvat arvot,
pystyvat rekrytointitilanteessa tunnistamaan nama ja arvot ja nain ollen vahvistamaan niitad uu-

sien tyontekijoiden myota. (Burns 2007, 226.)

2.7 Strategia

Strategia on eldva, dynaaminen, kokonaisvaltainen ja kehittyva tulevaisuuden tekemisen valine.
Strategia on toimintamalli, joka varmistaa vision suuntaisen toiminnan ja vision toteutumisen.
(Tuomi & Sumkin 2009, 28.) Pienen yrityksen strategia eroaa suuryrityksen strategiasta. Pienyri-
tyksessa strategia voi olla vain yrittdjan omassa mielessa ja toimintatavoissa. Suurissa yrityksissa
strategia on huolellisesti analysoitu, suunniteltu ja dokumentoitu liiketoimintamalli. Strategian
laadinnan pohjana ovat ymparistda koskeva analyysit ja arvioit yrityksen nykytilasta ja omista voi-
mavaroista. Strategian tarkeimmat piirteet ovat suuntautuminen tulevaisuuteen, jatkuvuuden ja
kannattavuuden turvaaminen seka suhde asiakkaisiin ja kilpailijoihin. Yrityksen on kyettava teke-
maan valintoja epavarmuudesta huolimatta ja luomaan sellaista kyvykkyyttd, jonka varassa stra-
tegioiden muuttaminen tilanteen niin vaatiessa on mahdollisimman joustavaa ja nopeaa. (Viitala

& Jylhi 2013, 60.)

Yrityksen strateginen perusta muodostuu arvoista, toiminta-ajatuksesta ja ydinosaamisesta. Stra-

teginen perusta loytyy vastamaalla kysymyksiin

o Milld periaatteilla toimitaan (arvot)

e  Miksi olemme olemassa (toiminta-ajatus)

e Milld osaamisella strategia saadaan toteutettua (ydinosaaminen) (Tuomi & Sumkin 2010,

28-29.)

Strategia on yrityksen toiminnan suuntaaja. Silla tarkoitetaan periaatteita, joiden varassa yritys

aikoo menestya markkinoilla. Strategia ei ole vain kuvausta siitd, miten yritys toimii vaan kuvausta
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siita, milla keinoilla yritys erottuu muista, vetoaa asiakkaisiin ja toimii mahdollisimman kannatta-
vasti. Lilketoimintastrategia suunnitellaan jo yrityksen perustamisvaiheessa ja strategia esitelldaan
liiketoimintasuunnitelmassa. Liiketoiminnan kdynnistyttya, strategiaa paivitetaan matkan varrella

ja kehitetadan jatkuvasti. (Viitala & Jylhd 2013, 60.)

2.8 Liiketoiminnan suunnittelun tyékalut

Erilaiset analyysit kuuluvat osaksi liiketoimintasuunnitelman alku- tai perustamisvaihetta. Lii-
keidean arviointiin on olemassa tytkaluja, joiden avulla voidaan tarkastella ja analysoida yrityksen
mahdollisuuksista selvita eri vaiheista. Analyysien avulla suunnitelman eri vaiheita voi syventaa ja

matkan varrella muuttaa. (Holopainen 2020, 12.)

Yrityksen sisdisen tehokkuuden analyyseilla selvitetaan kaytettavissa olevat resurssit, esimerkiksi
osaaminen, padoma, tydvoima, tilat, koneet ja laitteet, asiakas-toimittaja- ja muu suhdeverkosto.

Toinen keskeinen analyysien kohde on yrityksen toimintaymparistdanalyysi. (Viitala 2013, 44.)

Aloittavan yrittdjan ideat ja ajatukset voivat olla alkuvaiheessa sekavia ja suuripiirteisia kuvaelmia,
jotka vaativat jasentelya selkeiksi kokonaisuuksiksi. Luonnostelu ja laskelmointi onnistuu helposti
hyodyntamalla yritystoimintaan tarkoitettuja suunnittelutydkaluja. Auki kirjoitettu ja selkea esi-
tys liiketoiminnasta on oleellisessa osassa yrittdjan alkutaipaleella ja ehto aloitusvaiheen rahoi-
tuksen saamiselle. Naita ovat opinnaytetyotani kasitteleva perinteinen liiketoimintasuunnitelma
ja viime vuosina suosiotaan kasvattanut Business Model Canvas (BMC). (Perinteinen liiketoimin-

tasuunnitelma vai business model canvas? 2020)

2.8.1 Business Model Canvas

Business Model Canvas on visuaalinen tydkalu liiketoimintamallin kehittamiseen. Tyokalu auttaa
hahmottamaan liiketoiminnan kannalta keskeiset toiminnot ja tuo havainnollisesti esiin eri toi-
mintojen vuorovaikutuksen. Business Model Canvas-mallin avulla voidaan konkreettisesti tuoda

esiin se, miten yritys luo ja mahdollistaa arvon muodostumisen asiakkaalle. (Viitala 2013, 51.)

Business Model Canvas on perinteista liiketoimintasuunnitelmaa selkeampi ja mallin etuja onkin

sen helppokayttoisyys ja kattavuus. Se sopiikin hyvin yrittdjalle, jolla on vield konsepti sekava ja
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ideoita kokoelmissaan. BMC:n auttaa hahmottamaan kokonaisuutta ja huomioon otettavia asi-
oita paremmin Business Model Canvasia kuvataan tauluna, joka on jaettu eri osatekijoihin. Tar-
keinta on kuitenkin muistaa, ettd tdmakin suunnitelma kannattaa tehda huolella, siihen kannattaa
palata ja sitd kannattaa paivittdaa matkan varrella, kun ndkemykset liiketoiminnasta tasmentyvat.

(Perinteinen liiketoimintasuunnitelma vai business model canvas? 2020)

BMC:n tekemiseen tekija tarvitsee vain kynan ja paperia. Lyhyessa ajassa suunnittelija tai ryhma
pystyy muodostamaan useita vaihtoehtoisia liiketoimintamalleja. Innovatiivisia liiketoimintamal-
leja kehittdessa on pyrittdva unohtamaan, miten asiat tyypillisesti tehddaan. Menestystarinoita
luodaan vain harvoin samalla tavalla, miten kaikki muutkin on tehnyt. BMC jaetaan yhdeksaan eri
osatekijaan. Lopullinen liiketoimintamalli voidaan synnyttda vaihtoehtoja vertailemalla ja par-

haita malleja yhdistelemalla. BMC:n yhdekséan eri osatekijda ovat:

1. Yrityksen asiakasryhmat (Customer segments)

Ketka ovat yrityksen tarkeimpia asiakkaita? Mitka ovat heidan tarpeensa?

2. Arvolupaus (Value Propositions)

Mita hyotya yritys tarjoaa asiakkaille ja mika sen arvon luo? Mita tuotteiden ja palvelui-

den yhdistelmia yritys tarjoaa kullekin asiakasryhmalleen?

3. Markkinointi, myynti ja jakelu (Channels)

Mita kanavia pitkin asiakkaamme haluavat tulla tavoitetuksi? Miten tavoitamme heidat
nyt? Kuinka integroituneita kanavamme ovat? Mitka toimivat parhaiten? Mitka ovat ta-

loudellisesti tehokkaimpia? Miten hyvin integroimme ne asiakkaan rutiineihin?

4. Asiakassuhteet (Customer Relationship)

Millaisia asiakassuhteita asiakkaamme yritykseltd odottavat? Miten asiakassuhde ja asia-

kaspalvelu hoidetaan?

5. Tulovirrat (Revenue Streams)

Mista asiakkaat ovat valmiita maksamaan? Mista he talla hetkella maksavat? Paljonko he
nyt maksavat ja miten? Miten tuotteet hinnoitellaan? Mista puroista tulovirta muodos-

tuu?
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6. Avainresurssit (Key Resources)

Mitka resurssit ovat kriittisia, joita ilman yritys ei voi toimittaa arvolupaustaan?

7. Keskeiset toiminnot (Key Activities)

Mitka tehtavat on aivan pakko tehd3, jotta arvolupaus voidaan toimittaa?

8. Keskeiset kumppanit (Key Partenrship)

Ketkd ovat keskeisimmat kumppanimme? Mita avainresursseja hankimme partnereil-

tamme? Mitka keskeiset toiminnot tilaamme partnereiltamme?

9. Kustannusrakenne (Cost Structure)

Mista syntyvat olennaisimmat kustannukset liiketoiminnassamme? Mitka avainresurssit

ja keskeiset toiminnot ovat kaikkein kalleimpia?

Prosessia lahdetaan piirtdmaan paperille kdytannonlaheisestd kolmen nakdkulman mallista (yri-
tys, asiakas ja vallitseva malli). Ensimmaisena piirretdan paperille BMC, ja kirjoitetaan jokaiseen
ruutuun unelmatilanne yrityksen nakékulmasta kayden lapi kaikki yhdeksan eri osa-aluetta sa-
masta nakdkulmasta katsottuna. Téman jalkeen tehdaan uusi Business Model canvas, johon kir-
jataan ideaalitilanne yhden asiakasryhman nakokulmasta. Asiakkaan nakdkulmasta tarkasteltuna
papereita olisi hyva tehda useita, kullekin asiakasryhmalle omansa. Prosessin tuloksena syntyy
useita erilaisia business model canvaksia. Lopuksi niista poimitaan parhaat palat ja ideoidaan
puuttuviin osiin tarpeelliset osiot. Lopputuloksena syntyy parhaita elementteja sisaltdava Business

Model Canvas. (Ojasalo & Moilanen & Ritalahti 2015, 182-185.)

2.8.2 Toimintaymparistoanalyysi

Yrittdja ei voi elda irrallaan todellisuudesta. Olemassa olevan markkinatilanteen syvallinen ym-
martaminen ja analysointi ovat avain menestykseen. Vain tdman tiedon pohjalta yrittaja kykenee
rakentamaan kilpailukykyisen liiketoimintakonseptin ja suoriutumaan arkipdivan kiperista paa-

toksista. (Sekki & Niemi 2016, 97.)
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Kehittyvalla toimialalla yrityksen rahallinen tuotto ei ole kovin merkittava. Hyoty konkretisoituu
markkinaosuuden valloittamisessa, joka on mahdollista muuttaa rahaksi myohemmassa vai-
heessa. Taloudellisesti parasta tulosta tekevat kasvavalla toimialalla tydskentelevat yritykset.
Mita voimakkaammin toimiala kasvaa, sitd paremmat mahdollisuudet yritykselld on tehda rahaa.
Kypsalla- ja laskevalla toimialalla tyypillinen piirre on markkinaosuuksista kilpailu. Ennemmin tai
my6hemmin se heijastuu myos hintakilpailuun. Hintakilpailussa parhaiten parjaavat yritykset, joi-

den tase on kunnossa ja jolla on skaalaetu puolellaan. (Sekki & Niemi 2016, 99.)

Yrittajan kannattaa kuunnella dania erityisen tarkalla korvalla ja tarttua signaaleihin, jotka ovat
erityisen vahvoja. Mikali tulevaisuuden dania osataan peilata omaan osaamiseen ja aiempaan ko-
kemuspohjaan oikein, saattaa se tuoda yrittajalle menestysta. Tulevaisuuden danien kuuntelun ja

jatkojalostamisen vaiheistaa néin:

o heikkojen signaaleiden kuuntelu

e megatrendien etsiminen

e megatrendien vaikutusten arviointi oman yrityksen toimialan kannalta

e toimialamuutosten vaikutusten arviointi oman yrityksen liiketoiminnan kannalta.

Jokaisen yrityksen tulisi tehda astetta syvallisempi analyysi havaitun megatrendin vaikutuksesta
omaan toimialaan. Kaikilla megatrendeilla ei ole toimialasidonnaisia vaikutuksia, mutta yllattavan
monella on. Yksittaisen yrityksen nakokulmasta mielenkiintoisin asia on se, kuinka megatrendi ja
sen tuomat mahdollisuudet voidaan hyddyntdaa omassa liilketoiminnassa. Nama valinnat ovat niita
tulevaisuuden strategioita, jotka jokainen yritys tietoisesti, ja joskus tiedostamattakin tekee. Kes-
keisin kysymys yksittdisten yritysten nakoékulmasta on se, millaisia tuotteistuksia ja asiakasseg-

menttien valintoja osataan tehda. (Sekki & Niemi 2016, 104.)

Tulevaisuuden aania kuuntelematon yritys ei valttamatta ehdi ajoissa liikkeelle, eikd sen vuoksi
kykene suuntaamaan palvelujaan potentiaalisempaan asiakassegmenttiin. Tulevaisuuden danien
kuuntelu ei perustu kirjatietoon, vaan markkinoiden ymmartdamiseen, alan lehtiin, keskusteluihin,
seminaareihin ja blogikirjoituksiin. Yrittdjan uteliaisuus ja kiinnostus ymparilla tapahtuvia asioita
kohtaan tarjoavat paljon reaaliaikaista tietoa mitda markkinoilla tapahtuu ja mita voidaan soveltaa
omaan yritystoimintaan. Kuuntelemisen taito, signaalien kuunteleminen ja niiden jatkojalostami-
nen onkin yrittdjan yksi tarkeimmistd ominaisuuksista. Kun megatrendien vaikutukset viedaan

oman toimialan kontekstiin ja ryhdytdan pohtimaan oman yrityksen paikkaa suhteessa muihin
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toimijoihin, on yritys strategiaprosessinsa alkulahteilla. Strategia kirkastetaan yleensa niilla yksit-
taisilla toimenpiteilld tai valinnoilla, joiden uskotaan tuovan tulosta tulevaisuudessa. (Sekki &

Niemi 2016, 99-108.)

Liiketoiminnan perustamisvaiheen analyysi on toimintaymparistéanalyysi. Toimintaymparistoa
analysoidessa, toisistaan voidaan erottaa yrityksen lahiymparistd ja laaja makroymparisto. La-
hiymparistoon kuuluvat potentiaaliset asiakkaat, yhteistydkumppanit, kilpailijat seka muihin kes-
keisiin sidosryhmiin liittyvat asiat. Makroymparisto tarkoittaa laajempia, markkinoilla vallitsevia
taloudellisia, teknisia, poliittisia ja demografisia eli vdeston rakenteeseen liittyvia tekijoita seka
lainsdadannollisia piirteitad ja edellytyksia. N&aita toimintaymparistoon liittyvia tekijoita yrityksen
tulisi analysoida omaan toimialaansa ja liiketoimintaansa. Muuttuvat toimintaymparistoon liitty-

vat tekijat voidaan arvioida PESTE-analyysin avulla, jossa yrityksen toimintaymparist6 jaetaan:

e taloudelliset, poliittiset ja lainsdadannodlliset tekijat

Keskeinen tekija on kokonaisostovoima. Tahan vaikuttavat esimerkiksi kuluttajien tulot,
velkaantuminen, suhdanteet, tulotaso- ja kulutusaste, kokonaistalouden tilanne, lainsaa-

danndénmuutokset, talous- ja veropolitiikka.

o teknologiset tekijat

Teknologian taso ja infrastruktuuri. Teknologiset tekijat voivat toimia joko mahdollisuu-

tena tai esteend aloittavalle yrittajalle.

e kilpailulliset tekijat

Liikeidean arvioinnissa pitdisi keskittyd omaan asemaan kilpailijoihin ndahden. Kilpailijat
tulisi tuntea mahdollisimman hyvin. Kilpailuun vaikuttavien rajoitusten tunnistaminen
sdanndsten muutosten huomioiminen ja ennakointi on tarkeda. Lainsaddanto vaikuttaa

myos kilpailullisiin tekijoihin.

e sosiaaliset ja kulttuuritekijat

Sosiaalisia tekijoitd ovat vaestoon liittyvat asiat, ikdarakenne, tulotaso, koulutustaso, ter-
veydentila ja kielet. Kulttuuritekijoita ovat uskonto, kulttuureille tyypilliset uskomukset,

tavat ja tottumukset.

e globalisaatio



17

Rajaton maailmantalous vaikuttaa ratkaisevasti yritysten toimintaan. Kilpailu on entista
intensiivisempaa ja ulottuu yhteiskunnassa syvemmalle kuin koskaan aikaisemmin. Glo-
baalisuus on enemman ajattelu- ja toimintatapa. Globaalin ympariston analyysia voidaan

toteuttaa omana nakokulmanaan.

e eettiset ja ekologiset tekijat

Kuluttajat vaativat yha enemman yrityksilta eettista kestavyytta. Yrityksen joutuvat miet-
timaan tarkasti toimintansa ekologisia vaikutuksia. Ymparistoystavalliset tuotanto- ja toi-
mintatavat ovat nousseet arvostuksen mittareiksi. Myds monet yrityksen sidosryhmat

vaativat yrityksilta ekologisesti kestavaa toimintaa.

e trendit ja megatrendit

Trendien ja megatrendien analysoinnin avulla pyritdan lisddmaan tietoisuutta esimerkiksi
kulutuksesta, kaytannoista, tai ympariston tilasta, jotta voidaan varautua muutoksiin.
Trendi on jonkin ilmion jatkumo nykyhetkesta eteenpain. [Imiota tarkastellaan lyhyen ai-
kajanteen nakokulmasta. Megatrendista puhutaan, jos ilmio6 sisdltdaa globaalintason vai-

kutuksia. (Viitala & Jylhd 2013, 44-49.)

2.8.3 Kilpailija-analyysi

Kilpailu pitaa yritykset ja ihmiset jatkuvassa liikkeessa ja vaikuttaa voimavarojen kaikkiin ulottu-
vuuksiin: resurssien maaraan, laatuun, hintaan, kohdentumiseen ja kadyttoasteeseen. Kilpailuta-
louden piirissa oleville yrityksille kilpailu tuo aivan toisenlaisen perusongelman. Toimialan kilpailu
antaa muutosvoimaa, mutta liian kova kilpailu uuvuttaa yrityksen tai suorastan tappaa sen. Stra-
tegisen ajattelun lahtokohta on se, kuinka yritys pystyy erottautumaan kilpailijoista. Toimialan eli
kilpailulajin tuntemus ja erityisesti ndakemys toimialan tulevaisuudesta ovat keskeiset menestys-
tekijat. Kilpailija-analyysit ovat olennainen tyokalu syvennyttdessa toimialan nykyisyyteen ja tule-

vaisuuteen. (Kamensky 2010, 150-152.)

Kilpailutilanteen ja sen muutosten tarkka arviointi voi olla vaikeaa. Asiakkaiden lisaksi yritys kil-
pailee tydvoimasta tyomarkkinoilla, tavarantoimittajista ja alihankkijoista. Kilpailijatiedonhankin-

taan on monta kanavaa mista 16ytyy tietoa. Markkinoita tulisi analysoida myos laajemmin: mitka
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alat kilpailevat asiakkaan kiinnostuksesta? Tietoa on hankittava mahdollisimman kattavasti toi-
mialasta, sen toimintatavoista ja tulevaisuuden nakymista seka alueellisesta kilpailuymparistosta
ja markkinatilanteesta. Kilpailijat tulisi tuntea mahdollisimman hyvin. Yrityksen perustamisvai-
heessa kilpailijoista saadun tiedon analysoinnilla haetaankin viitteita siitd, miten kilpailijat pyrki-
vat muuttamaan strategiaansa ja markkinoiden tasapainoa uuden yrityksen tullessa markkinoille.
Kilpailuun vaikuttavien rajoitusten tunnistaminen ja saanndsten muutosten huomioiminen ja en-
nakointi on tarpeen. Kilpailulainsdadantoé ohjeistaa, miten markkinoilla saa toimia, ja siksi sen tun-
teminen seka kansallisella ettd kansainvaliselld tasolla on tarkeda. Lainsdadantoon liittyy myos
suojausmahdollisuuksia. (Viitala & Jylhd 2013, 46-47). Samalla areenalla toimivien yritysten seu-
raaminen on tarkeaa ensisijaisesti siksi, ettd voidaan seurata saman toimialan volyymin, mutta
myo0s sen erityispiirteiden kehittymista. Niin ikdan kilpailijoita tulisi seurata sen verran, etta yritys

voi sanoa tuntevansa kilpailijansa toimintatavat ja luonteen. (Sjoholm 2011, 161.)

Kilpailu- ja kilpailija-analyysissa etsitaan vastauksia seuraaviin kysymyksiin: tutkimuksellinen osio

e mitkd ovat kilpailevia yrityksia?

e miten niiden myynti on kehittynyt viime vuosina? (tarkasteluun 3 edellistd vuotta)

e mitka ovat yrityksen vahvat puolet?

e mitkd ovat heikot puolet?

e mihin suuntaan yritykset ovat kehittymassa?

e onko alalle tulossa uusia yrityksia? millaisia ne ovat?

e mitka ovat alalle tulijoiden vahvat ja heikot puolet?

o miten kilpailu tulee kehittyméaan ldhivuosina?

e mitd johtopaatoksia edellisiin kysymyksiin saatujen vastausten pohjalta pitdisi tehda?

(Peltola 2015, 91.)
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2.8.4 SWOT- analyysi liiketoimintasuunnitelman tyokaluna

SWOT- analyysi sopii liikeidean muotoilemisen lisdksi myos yrityksen jatkuvaan kehittamiseen eri
tilanteissa. Analyysin avulla yrittaja voi tarkastella yrityksen sisaisia tekijoita, etta ulkopuolisia te-
kijoita yhta aikaa. SWOT-analyysin nimi tulee sanoista strengths (vahvuudet), weakness (heikkou-
det), opportunities (mahdollisuudet) ja threats (uhat). Analyysissa arvioidaan yrityksessa olevia
voimavaroja seka toimintaympariston kehitysta ja piirteita. Yritys voi tehda analyysin vuosittain
osana suunnitteluprosessia tai isompien paatosten tueksi. Lopputuotoksena on toimenpidemaa-
rittely, jossa korostetaan ja vahvistetaan edelleen yrityksen vahvuuksia ja pyritddan omilla toimilla
ja strategioilla muuttamaan heikkoudet ja ymparistossa olevat uhat mahdollisuuksiksi. SWOT-
analyysin ajatuksena on, ettd uhat on tunnistettava, jotta ne pystytdan minimoimaan. Analyysia
ei tulisi jattaa nelikentdn kirjaamisen asteelle vaan, siita tulisi edetd johtopaatoksiin. SWOT-ana-
lyysi ohjaa yritysta fokusoimaan eli kohdistamaan huomion oikeisiin asioihin. (Viitala & Jylh3,

2013, 49-50.)

2.9 Markkinointi

Markkinoinnin maaritelmaa voidaan kuvata nain: markkinointi on vastuullinen, suhdeajatteluun
pohjautuva ajattelu- ja toimintatapa, jonka avulla luodaan myyva, kilpailukykyinen ja eri osapuo-
lille arvoa tuottava tarjooma vuorovaikutteisesti viestein. Maaritelma kattaa kaikki suhteet, joista
markkinoijan on huolehdittava. Markkinoinnin paakohteena ovat kuitenkin asiakkaat, joten mui-
den sidosryhmasuhteiden hoitaminen on asiakassuhteiden rakentamisen taustalla. (Bergstrém &

Leppdnen 2009, 23.)

Kokonaisvaltaisen markkinointiajattelun Iahtokohtana on, ettd markkinointi on ajattelumalli ja
tapa tehda liiketoimintaa. Markkinointi ei ole erillinen toiminto, vaan se nakyy kaikessa yrityksen
toiminnassa ja yhdistaa kaiken toiminnan asiakkaan ymparille. Markkinoinnin keskeisimpia teh-
tavia ovat kannattavien asiakassuhteiden luominen ja kehittdminen seka jatkuva kilpailuedun yl-
lapitaminen. Markkinointi on asiakkaan lIoytamisen ja sailyttamisen taitoa. Markkinoinnin tavoit-
teena on asiakkaan ilahduttaminen ja sitoutuminen. Markkinoinnissa on tarkeaa asiakkaan ym-
martaminen ja asiakaspsykologian osaaminen Lisdksi on osattava hyddyntda tietojarjestelmia

asiakassuhteiden kehittamisessa. (Viitala & Jylha 2013, 98.)
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Kohderyhman kiinnostus heratetaan markkinoinnilla. Huolellisesti tehty liiketoimintasuunnitelma
mahdollistaa kohderyhmaan uppoavan ja heissa kysyntaa herattavan markkinoinnin suunnittelun
seka sen toteutuksen. Nykyaikainen markkinointi on monikanavaista ja kustannustehokasta. Se
puhuttelee kohderyhmaa ja herattaa heissa tunteita. Digitaalisen markkinointikanavien hyodyn-
tdminen on ennakkoluulotonta ja suunnitelmallista. Sosiaalisessa mediassa vaikuttaminen on

olennaista seka b-to-b sekd b-to-c markkinoilla. (Hesso 2015, 104.)

Markkinointi on tapahtumaketju eli prosessi, jossa

1. selvitetdan asiakkaan tarpeet ja toiveet

2. tehddan ja rakennetaan tuotteita ja palveluita (tarjooma) tyydyttamaan naita tarpeita
3. tiedotetaan tarjoomasta tavoitteena asiakkaan ostohalun herdttdminen

4, ostohalun synnyttya tyydytetdan asiakkaan tarpeet ja toiveet

5. seurataan asiakastyytyvaisyytta

Ketterasti toimivassa yrityksessa ymmarretdaan myynnin, mainonnan seka viestinnan lokeroitumi-
nen entistda enemman kiinni toisiinsa. Reagoiminen sahkdisessa maailmassa on nopeaa ja erilaiset
sahkdisessa maailmassa esiin putkahtavat ilmiot pystytaan kadantamaan markkinoinnillisiksi mah-
dollisuuksiksi lahes reaaliajassa. Liiketoimintasuunnitelmassa voidaan puhua myds toimenpide-
ohjelmasta. Markkinoinnin suunnittelu tapahtuu kahdella tasolla: strategisesti, pitkalla aikavalilla

esimerkiksi vuosi. Operatiivisesti, kampanjat esimerkiksi kevat ja syksy (Hesso 2015, 105-107.)

Markkinoivan yrityksen toimintaymparistdssa on vaikuttavia tekijoita, jotka on otettava markki-
noinnissa huomioon. Markkinointiymparisté voidaan jakaa sisdisiin ja ulkoisiin tekijoihin. Osa
ndista rajoittaa toimintaa ja osa luo uusia menestymismahdollisuuksia. Sisdisia tekijoita ovat esi-
merkiksi liikeidea, yrityskulttuuri, markkinoinnin tavoitteet ja markkinointiorganisaatio. Yrityksen
ulkoinen ymparistd edustaa yrityksille toiminnan lahtoétilannetta, ja tilanteen tekee haasteel-
liseksi se, ettd ymparisté muuttuu koko ajan. Ymparistda voidaan markkinoinnin kannalta tarkas-
tella makro- ja mikronakokulmista. Makroympariston tekijat ovat niita asioita, jotka muodostavat
yritystoiminnalle maailmanlaajuisen ymparistdn ja joiden kehitykseen yrityksellad ei ole mahdolli-
suuksia vaikuttaa. Mikroymparistdssa vaikuttavat tekijat taas ovat niita asioita, jotka ovat hyvin
|ahelld yritysta ja sen toimintaa ja joihin yritykselld on mahdollisuuksia vaikuttaa, joskaan se ei voi
niitd taysin hallita. Mikroymparisté muodostaa yrityksen toiminnalle kehikon, jossa markkinointi

tapahtuu. (Bergstrom & Leppanen 2009, 48-49.)



21

Kuvassa 2 kuvataan yrityksen markkinointiymparistéa. Markkinointimahdollisuuksien tutkiminen
on yrittdjalle markkinoinnin suunnittelun lahtokohta. Markkinoinnin onnistuminen perustuu jat-
kuvaan tiedon kerdamiseen ymparistdssa tapahtuvista vaihteluista ja tdman tiedon analysointiin.
On tarkeda ottaa huomioon yrityksen sisdiset resurssit toimia muuttuvassa ymparistdssa. Jatkuva
ympériston seuraaminen on edellytys yritystoiminnan asiakaslahtoiseksi. (Bergstrom & Leppanen

2009, 48-49.)

epoliittinen ja yhteiskunnallinen,
taloudellinen, teknologinen,

|\/|akr0ym pa ristO demografinen, ekologinen,

sosiokulttuurinen ja
kansainvalinen

ekysynta ja markkinat, kilpailu,

MlkroymparISto verkostot ja kumppanit

esisdinen ymparisto:
eliikeidea, paamaarat, strategiat,

letys organisaatio, resurssit,
johtaminen ja paatoksenteko,
yrityskulttuuri

Kuva 1. Yrityksen markkinointiymparisto (Bergstrom & Leppanen 2009, 49)

2.9.1 Kohderyhma

Kun asiakkaan ostokayttaytymiseen vaikuttavia tekijoita on tarkastelu riittavan kauan ja hartaasti,
joutuu matkailuyritys tekemaan valinnan oman liiketoiminnan kannalta tarkeimmista kohderyh-
mista. Yrityksella on useita kohderyhmia, mutta harvoin yritys voi maaritella kohderyhmaksi esi-
merkiksi kaikki suomalaiset, eurooppalaiset tai naiset. Tallainen ryhmittely ei esimerkiksi kerro
viikonlopun tai lyhytlomien ostajien kayttaytymista mitdaan. Kohderyhmat tulisikin kyeta erittele-
maan tarkasti. Segmentointi on markkinoinnin kaikkien kilpailukeinojen Iahtékohta. (Puustinen &

Rouhiainen 2007, 171.)
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Segmentointi tarkoittaa asiakaskunnan tai markkinoiden ryhmittelya samankaltaisiin, toisistaan
erottuviin ryhmiin. Yritys valitsee niistéa mielenkiintoiset kohderyhmat, joihin liiketoiminta koko-

naisuudessaan kohdennetaan. (Puustinen & Rouhiainen 2007, 171.)

2.9.2 Markkinointiviestinta

Yrityksen tuotteet ja palvelut pitda saada kohderyhman tietoon. Markkinointiviestinnan avulla
luodaan kysyntda halutussa kohderyhmassa. Yrityksen strategiatyyppi nakyy erityisesti markki-
nointiviestinnassa. Tarkasti fokusoituvat organisaatiot tuovat esille monikanavaisessa mainon-
nassa rajatulle kohderyhmalle luomansa lisdarvon. Muiden ei valttamatta tarvitse edes ymmartaa
mainoksia. Onkin tarkeaa, etta yrityksen strategiatyyppi on huomioitu kaikessa markkinointivies-

tinndssa. (Hesso 2015, 119.)

Markkinointiviestinta on yksi matkailuyrityksen kilpailukeinoista. Sen tavoitteena on tiedottaa yri-
tyksen tuotteista ja palveluista. Markkinointiviestinta kertoo asiakkaille, mita tuotteita ja palve-
luja matkailuyritys tarjoaa, mista ja miten niita voi hankkia ja mitda ne maksavat. Markkinointivies-
tintd on kommunikointia markkinoiden ja kohderyhmien kanssa ja se kohdistuu paaasiassa yrityk-
sen ulkopuolelle. Markkinointiviestintd sisaltda kaikenlaisen vuorovaikutuksen asiakkaiden
kanssa, asiakkaalle viestitaan yrityksestd, sen arvoista, imagosta, tuotteista ja palveluista ja anne-

taan tietoisia, joskus tiedostamattomiakin lupauksia. (Puustinen & Rouhiainen 2007, 224.)

Hyva markkinointiviestintd on luovaa, informatiivista, sen sanoma on yksinkertainen ja selked,
mutta mielenkiintoinen ja se kertoo kuinka tuote tai palvelu tulee tyydyttamaan asiakkaan tar-
peet. Matkailuyrityksen haasteena on erottuminen massasta. Asiakkaat ovat jatkuvan informaa-
tiotulvan ja viestien kohteena, tietoa tulee kaikista mahdollisista ja mahdottomistakin kanavista.
Viestinta on kallista, matkailuyritys joutuu miettimaan, miten erottua eri kanavissa rajattoman
viestimassan joukossa ja heradttaa silti omalla sanomalla mielenkiintoa. Aika on markkinointivies-
tinndssa tarkea tekija. Kun matkailuyritys lahtee suunnittelemaan markkinointi viestintaa eri koh-
deryhmille, on viestinnadn yleinen malli hyva muistityokalu eri tekijoiden huomioimiseksi. (Puusti-

nen & Rouhiainen 2007, 224-225.)
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2.9.3 Mainonta

Mainonta on sellaista ajatusten, tuotteiden tai palvelujen viestintda, joka on maksettua, joka ei
perustu henkilokohtaiseen kanssakdymiseen ja jonka lahettdja on tunnistettavissa. Mainonnalla
viestitetdan tuotteesta tai palvelusta ja sen ominaisuuksista asiakkaille eli tehdaan tuotetta tun-
netuksi. Mainonnan suunnittelu lahtee kohderyhman maarittelysta. Mainossanoma muotoutuu
siitd, mita kohderyhmalle halutaan kertoa. Tehokkuutta sanomaan saadaan tunnevaikutusten ja
mielikuvien avulla: esimerkiksi huumorilla, suosituksilla ja vareilla. Erityisesti mainonta on mark-
kinointiviestinnan keinoista se, jossa luovuus on toivottavaa. (Pesonen & Siltanen & Hokkanen

2006, 52.)

Mainonnasta on tullut henkilokohtaista, koska erilaisista tietokannoista voidaan poimia suppean
ryhman asiakastietoja hyvinkin intiimeilld kriteereilld ja kohdentaa mainoksen viesti suoraan asi-

akkaalle. Nykyaikaisella mainonnalla ei kuitenkaan ole aina selkedé, tunnistettavaa lahettajaa.

Mainonnan tehtavana on nopeasti ja tehokkaasti kertoa yleensa mahdollisimman suurelle asia-
kaskunnalle tuotteista ja palveluista, joiden avulla he voivat tyydyttda tarpeitaan. Mainonnan ta-

voitteena on:

tiedottaminen (tuotteen ominaisuudet, hinta, saatavuus)

o vaikuttaminen tunteisiin ja asenteisiin

o ostohalun herattaminen

o myynnin lisddminen

. tuotteen tai yrityksen tunnettuuden lisaaminen
o yrityskuvan ja imagon parantaminen

Hyvan mainonnan piirteita ovat rehellisyys, hyvin tapojen noudattaminen ja yhteiskunnallinen
vastuu. Mainontaa koskevia lakeja ovat alkuperaislaki, tietosuojalaki, tavaramerkkilaki ja kulutta-

jansuojalaki. (Puustinen & Rouhiainen 2007, 238-240.)
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2.9.4 Markkinointisuunnitelma

Markkinoinnin suunnittelu tapahtuu kahdella tasolla: strategisesti eli useiden vuosien tahtaimella
ja operatiivisesti eli vuodeksi kerrallaan. Strategialla tarkoitetaan niitd keinoja, joilla yrityksen va-
litsemaan paamaaraan paasemiseksi. Operaatiot ovat kdaytannon markkinointitoimia. Molempia
tarvitaan, jotta suunnittelu olisi pitkdjanteista, silla markkinoinnin tulokset nakyvat vasta vuosien

kuluessa. (Bergsron & Leppanen 2009, 38.)

Strateginen suunnittelu ulottuu kauemmaksi ajallisesti kuin operatiivinen. Operatiiviset suunni-
telmat pyritdan tekeméaan 2-3 vuoden tdahtaimella. Yrityksen koolla on vilia, kuinka pitka suunnit-
teluaikajanne on, mita suurempi yritys sen suurempi janne. Suunnittelun Iahtékohtana on tieto
markkinoinnin ja asiakkuuksien nykytilasta ja tulevaisuudesta. Erilaisia yritysten tekemia analyy-
seja hyodynnetdaan myos markkinointisuunnittelussa. Markkinointisuunnitelman sisalto vaihtelee
yrityksen koon ja toimialan mukaan. Kirjallisen markkinointisuunnitelman osat ovat tavallisesti:
1) katsaus nykytilanteeseen 2) tavoitteet ja strategiat 3) markkinointitoimenpiteet 4) markkinoin-

tibudjetti 5) markkinoinnin seuranta. (Bergsrom & Leppanen 2009, 39.)

Strateginen suunnittelu pitaa sisallaan: pitkan aikavalin suunnittelun, karkean ja kokonaisvaltai-
sen suunnitelman, padamaarat, mihin markkinoinnissa suuntaudutaan, toimintaympariston muu-
toksiin vastaaminen. Strategisesta suunnittelusta on vastuussa ylin johto, suunnitteluun voi osal-

listua myos keskijohto. (Bergsrom & Leppanen 2009, 39.)

Operatiivinen eli taktinen suunnittelu pitaa sisallaan lyhyen aikavalin suunnitelmat, vuosisuunni-
telmat ja lisdksi voidaan tehda kampanja/viikko/kuukausisuunnitelmaa. Taktisessa suunnitel-
massa suunnitellaan yksityiskohdat ja tarkat markkinointitoimenpiteet. Suunnittelun kohteita
ovat lahitavoitteet, budjetti, markkinointitoimet, avaintulokset, vastuujako ja aikataulut. Opera-
tiivinen suunnittelu vastaa kysymykseen, miten asiat tehdaan oikein. Suunnitteluun osallistuvat
keskijohto, eri yksikot ja asiantuntijat. Operatiivinen suunnittelun tuloksena on kirjallinen mark-

kinointisuunnitelma. (Bergsrom & Leppanen 2009, 38.)

2.9.5 Myynninedistdminen

Myynninedistdminen tarkoittaa toimenpiteita, joilla vaikutetaan tuotteiden ja palvelujen loppu-

kayttajiin, jalleenmyyijiin ja jakelukanavien eri portaisiin. Toimenpiteitd ovat muun muassa erilai-
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set kilpailut, arpajaiset, alennukset, tarjoukset, tutustumismatkat, tuotelahjat ja maistiaiset. Mes-
sut ovat yksi tarkein matkailutuotteiden myyntia edistdva tapahtuma. (Puustinen & Rouhiainen

2007, 251.)

2.10 Riskien hallinta

Yrityksen toimintaan liittyy erilaisia uhkia ja epavarmuustekijoita, joita kutsutaan yhteisesti ris-
keiksi. Riskeja ovat esimerkiksi koneiden rikkoutumisen, yrittdjan tai tyontekijoiden sairastumisen
tai kuoleman seka varaston tai toimitilan palamisen riskit. Riskeja ei voi kokonaan poistaa, mutta
hyvalla suunnittelulla ja varautumisella niitd on mahdollista hallita. (Alikoski & Hakonen & Viita-

salo 2013, 133.)

Riskienhallinta on osa johtamisty6ta, jolla pyritddn varmistamaan yrityksen jatkuvuus ja kannat-
tavuus sekd henkiloston turvallisuus ja hyvinvointi yrityksessa. Se on ennakoivaa, suunnitelmal-
lista ja jarjestelmallistd toimintaa riskien ja niistd aiheutuvien vahinkojen vahentamiseksi. Vas-
tuullisesti toimivassa yrityksessa riskienhallintaan osallistuvat kaikki yrityksessa tyoskentelevat,
kukin omassa roolissaan. Se millaisiin riskeihin yrittdja on valmis, ndakyy yrityksen toiminnassa.
Riskinottokyky vaikuttaa muun muassa siihen, miten halukas yrittdja on kasvattamaan liiketoi-
mintaa ja uudistamaan sitd. Rahoituspdatoksien yhteydessa yrittdja punnitsee riskeja, esimerkiksi
paattdessadn, onko han valmis kiinnittdmaan oman omaisuutensa lainojen vakuudeksi. (Viitala &

Jylhd 2013, 340.)

Riskien hallinnalla ja riskien pienentdamiseen tahtaavilla toimilla yrityksessa turvataan koko hen-
kiloston tyollisyys ja yrittdjan ansaintamahdollisuus. Tehokas riskienhallinta vaatii yritykselta
suunnittelua. Yrityksen toiminnan luonne ja koko maaraavat riskienhallinnan laajuuden ja siihen
liittyvat vastuut yrityksessa. Vakuutusten laajuus ja voimassaolo tulee tarkistaa tilikausittain. Va-
kuutusmaksut ovat yrityksessa iso kustannusera, joten ne kannattaa jakaa useampaan eraan. (Ali-

koski & Hakonen & Viitasalo 2013, 133.)

Riskien ennakoinnilla seka luovalla ja suunnitelmallisella riskienhallinnalla matkailuyrittajalla on
hyvat edellytykset menestya. Hyvin hoidettu riskien hallinta vaikuttaa my6s yrityksen imagoon ja
nain ollen sidosryhmasuhteisiin. Riskeista voi tulla mahdollisuuksia, kunhan niihin varaudutaan.
Matkailuyrittdmisessa on monia riskeja: avainhenkilo ldahtee yrityksesta, ideoita kopioidaan tai
esimerkiksi kuljetusyhtion lakko vaikeuttaa asiakkaiden liikkkumista. Uudella yrityksella voi olla vai-

keuksia saada ideaansa markkinoille. (Pesonen & Siltanen & Hokkanen 2006, 73-74.)
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Kuvassa 3 on kuvattu riskienhallinnan kokonaisuutta. Riskienhallinta on riskien tunnistamista ja
niihin varautumista. Yritystoiminnan riskia ei saada koskaan kokonaan poistetuksi, mutta sitd on
mahdollista pienentda suunnittelulla, tavoitteiden ja pdamaarien maarittelylla, toiminnan tehok-
kuuden ja tulosten tarkkailulla ja hyvalla johtamisella. Hyvalla riskienhallinnalla yrityksen johto ja
koko henkilosto turvaavat tyon jatkuvuutta, omistajien ja sijoittajien sijoituksia. Riskien hallinnan
haasteet kasvavat, kun yritykset verkostoituvat ja toimivat globaalisti, ulkoistavat toimintojaan ja
ottavat kayttoon uusia liiketoimintamalleja. Riskien hallinta koostuu kolmesta paaalueesta: ris-

kien tunnistamisesta, riskien analysoimisesta ja riskienhallintakeinojen maarittelysta.

1. Riskien
tunnistaminen ja
arviointi

4, Seuranta ja
vahingoista 2.Riskienhallintakeinot
oppiminen

Riskin valttaminen
Riskin pienentaminen
Riskin siirtdminen
Riskin pitdminen

3. Varautuminen

vahinkoihin

Kuva 2. Riskienhallinnan kokonaisuus (Viitala & Jylhd 2013, 340)

2.10.1 Riskien tunnistaminen

Erilaisilla riskienhallintatydkalujen avulla riskit opitaan tunnistamaan, arvioimaan riskin vakavuus-
aste sekd suunnittelemaan kehittdamistoimet. Riskien lahtékohta on riskien tunnistaminen. Tar-
kastele ensin yrityksesi toimintaan liittyvid ongelmatilanteita yleiselld tasolla. Timan jalkeen mie-
titaan riskiin liittyvia tarkempia yksityiskohtia ja arvioidaan I6éytamien riskien vakavuusaste. Ris-
kien hallinta ei aina tarkoita riskien poistamista. Riskia voi pienentaa, siirtaa tai pitda se ennallaan.

Riskienhallinta on jokapaivaista tyota, joten kerran laadittuja ratkaisumalleja kannattaa kehittaa
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jatkuvasti. Yllattaen esiin tuleviin riskeihin on reagoitava nopeasti. (Pesonen & Siltanen & Hokka-

nen 2006, 74.)

Huolehtiessaan yrityksen riskienhallinnasta yrityksen johto ja koko henkildsté turvaavat ensin-
nakin asiakkaan saaman palvelun jatkuvuuden seka turvaa omistajien ja sijoittajien sijoituksia ja
tyonjatkuvuuden. Riskienhallinnan haasteet kasvavat, kun yritykset verkostoituvat ja toimivat glo-
baalisti, ulkoistavat toimintojaan ja ottavat kdyttd6n uusia liiketoimintamalleja. (Pesonen & Silta-

nen & Hokkanen 2006, 341.)

Riskien tunnistamisessa on tarkoitus tunnistaa, mita voi tapahtua tai mita sellaisia tilanteita voi
ilmet3, joilla voi olla vaikutusta yrityksen tavoitteiden saavuttamiseen. Riskienhallinta alkaa siit3,
ettd tunnistetaan ja ryhmitelldan yrityksen toimintaan liittyvat mahdolliset riskit. Riskien tunnis-
tamisvaiheen kattavuus ja onnistuminen on koko riskienhallintaprosessin kriittisimpia kohtia. Il-
man riskien tunnistamista niihin varautuminen on mahdotonta. (Pesonen & Siltanen & Hokkanen

2006, 341.)

Pesonen (2006, 74) mukaan riskien tunnistaminen ja analysointi on suositeltavaa tehda pienessa
ryhmassa joko yrityksen henkilékunnan, saman alan yritysten tai yhteistyotahojen kanssa. Riskit

voidaan jaotella riskilajeihin. Niita ovat:

o Henkiloriskit

o Taloudelliset riskit

o Toiminnalliset riskit

o Toimintaedellytyksiin liittyvat riskit
. Sidosryhmiin liittyvat riskit

. Omaisuus- ja keskeytysriskit
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2.10.2 Riskienhallinnan keinot

Yrityksessa joudutaan aina hyvaksymaan osaksi toimintaa osa riskeistd, joille ei voi tai kannata
tehda mitdan erityisia riskinhallintatoimenpiteita. Riskin ottamisella tarkoitetaan riskin ole-mas-
saolon hyvaksymista. Pienet ja usein toistuvat vahingot, jotka eivat aiheuta suuria kustannuksia
eivatka haittaa liiketoiminnan jatkuvuutta, kasitelldan yleensa normaaleina liiketoiminnan ku-
luina. Merkittavia liiketoimintaa uhkaavia ja taloudellisesti suuria riskeja pyritdan yleensa jollain
tavalla hallitsemaan. Riskienhallintakeinot valitaan riskin merkittavyyden mukaan. Riskinhallinta-

menetelmia ovat:

. riskin valttaminen

. riskin pienentaminen
. riskin siirtdminen

. riskin ottaminen

. riskiin varautuminen

Riskid voidaan valttaa kokonaan poistamalla riskin aiheuttava prosessi tai toiminto yrityksesta tai

jattamalla tekematta asia, johon riski liittyy. (Viitala & Jylha 2013, 345.)
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3 Tutkimusstrategia, tutkimus- ja kehittamismenetelma

Taman opinndytetyon tarkoitus on laatia liiketoimintasuunnitelma ja tutkia ketka ovat yrityksen
kilpailijat ja mika on sen toimintaymparistd. Kehittamistehtavan avulla selvitetdan vastaukset ky-
symyksiin: miksi ja miten liiketoimintasuunnitelma laaditaan? Mitka ovat sen osa-alueet? Ja min-

kalainen on yrityksen toimintaymparisto ja ketka ovat sen kilpailijat?

- Miksi ja miten liiketoimintasuunnitelma laaditaan, mitka ovat sen osa-alueet?

- Minkalainen on yrityksen toimintaymparisto?

- Ketka ovat yrityksen kilpailijat?

- Keitd ovat yrityksen asiakkaat?

Liiketoimintasuunnitelman toimintaymparistdanalyysissa kaytettiin swot-analyysia ja Pestel-ana-
lyysiad. Koska opinndytetyon tarkoitus on kehittda uutta liiketoimintaa, sen suunnittelussa ja ide-
oimisessa oli kdytettdva luovuutta. Uusien ajatusten synnyttamiseen ja luomiseen kaytettiin ke-
hittdmismenetelmana 8x8- menetelmaa pohdittaessa, miten Kuopan Tilan asiakkaat saadaan tu-

lemaan ja viihtymaan Kuopassa. Ideoinnissa olivat mukana molemmat yrittdjat.

8x8- menetelmad on ajatuskartan tapainen ideointimenetelma. Ongelma kirjoitetaan A4- pape-
rille, minka jalkeen paperin ympdrille sijoitetaan kahdeksan paperia ja niille kirjoitetaan jokin on-
gelmasta mieleen tuleva nakékulma. Saadut kahdeksan nakékulmaa siirretdaan uusikis aloituspis-
teiksi ja kustakin niista tuotetaan vuorostaan kahdeksan ideaa. (Ojasalo, Moilanen, Ritalahti 2015,

163.)
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3.1  Konstruktiivinen tutkimus

Tutkimusstrategiana opinndytetydssa on konstruktiivinen tutkimus, jonka tuloksena syntyy val-
mis tuotos. Se soveltuu hyvin tdhan tyohon tutkimusstrategiaksi, kun tarkoituksena on tehda lii-

ketoimintasuunnitelma, jonka kehittamiseen toimeksiantaja on sitoutunut.

Konstruktiivinen tutkimus sopii kehittamistehtavan lahestymistavaksi silloin, kun tehtdavana on
luoda konkreettinen tuotos, esimerkiksi uusi tuote, jarjestelmd, malli tai suunnitelma. Tuo-
tokseksi saadaan merkityksellinen ja kdytanndssa hyddynnettava rakenne, joka on uusi. Konstruk-
tiivisessa tutkimuksessa tavoitteena on luoda uusi konstruktio eli jokin konkreettinen tuotos esi-

merkiksi liiketoimintasuunnitelma. (Ojasalo, Moilanen, Ritalahti 2015, 66.)

3.2  Kvalitatiivinen menetelma

Opinnaytetyossa kaytettiin kvalitatiivista eli laadullista menetelmaa. Laadullisen tutkimuksen ta-
voitteena on tutkittavan ilmién kuvaaminen, ymmartaminen ja tulkinnan antaminen. Pyritdan il-
mion syvalliseen ymmartamiseen. Laadullisen aineiston analyysivaihe on syklinen prosessi koko
tutkimusprosessin eri vaiheissa, joka ohjaa itsessdan tutkimusprosessia ja tiedonkeruuta. Laadul-
linen tutkimus pyrkii ymmartamaan ilmioita, selittdmaan ilmion koostumusta, tekijéita ja niiden
valisid suhteita. Laadullinen tutkimus pyrkii ymmartamaan. llmién hyva tunteminen mahdollistaa

my0s ennustamisen (Kananen 2014, 18, 25-26.)

Laadullisessa tutkimuksessa lahtokohtana on todellisen elaman kuvaaminen. Talloin todellisuus
ymmarretaan moninaiseksi kokonaisuudeksi ja tutkija on lahella tutkittavia tai osallistuu tutkitta-

vaan toimintaan. (Ojasalo & Moilanen & Ritalahti 2015, 105.)

Tutkimusongelmana oli likketoimintasuunnitelman puuttuminen. Tutkimukseen tarvittiin erilaista
tietoa kilpailijoista, asiakkaista, Yllaksen ja Kolarin kunnan strategiasta ja kehityshankkeista liit-
tyen matkailun kehittamiseen. Tutkimuksessa saatiin hyvaa tietoa jo aikaisemmin tehdyista tut-
kimuksista esimerkiksi mita Yllaksen kavijat odottavat lomapaikaltaan. Kvalitatiiviseen tutkimuk-
seen paadyttiin, koska haluttiin saada hyva kuvaus kilpailijoista ja yrityksen tulevasta toiminnasta.

Tutkimuksen tarkoitus on tuottaa tietoa tuleville yrittajille ymmarryksen ja paatoksenteon tueksi.
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3.3 Aineiston hankinta ja analyysimenetelma

Opinndytetyon teoreettinen viitekehys on kirjallisuuskatsaus. Kirjallisuuskatsauksella kartoite-
taan sitd, millaista tietoa joltakin rajatulta alueelta on olemassa. Yleensa haetaan vastausta jo-
honkin kysymykseen, kuten tutkimusongelmaan. Kirjallisuuskatsauksen avulla hahmotetaan
opinndytetydn aihepiirin kokonaisuutta. Sen avulla saadaan tietoa siitd, miten paljon tutkimustie-
toa on olemassa, millaisesta nakdkulmasta aihetta on tutkittu ja millaisin menetelmin. Opinnay-
tetyon teoreettisessa viitekehyksessa, on maaritelty opinndytetyon keskeiset kasitteet. Teoreet-
tinen viitekehys on kirjallisuuskatsaus, jossa kuvataan opinnaytetyon kasitteellistd taustaa ja mi-
ten tekeilld oleva tyo liittyy jo olemassa oleviin tutkimuksiin sekd haetaan vastausta tutkimuson-

gelmaan.

Tutkimusaineistoa on keratty siitd asti, kun opinndytetyon aihe oli selvilla. Aineistona on kaytetty
kilpailijoiden internetsivustoja, Sitran megatrendeja, Yllaksen hankkeista olevia asiakirjoja, aikai-
sempia tutkimuksia, jotka liittyivat Yllakseen ja Lapin matkailuun ja Suomen Yritysrekisterista saa-
tuja tuloslaskelmia. Tutkittava aineisto on tallennettu ja lajiteltu aiheittain. Aiheisiin on ollut
helppo palata tarpeen tullen tutkimuksen edetessa. Kilpailijoiden taloudellisia lukuja ja menes-
tymisen mahdollisuuksia pystyttiin tulkitsemaan taloudellisista tunnusluvuista. Alalla toimivia kil-
pailijoita on seurattu sosiaalisessa mediassa ja printtimainonnassa. Kilpailijoilla ja majoituspalve-
luita tarjoavissa yrityksissa on vierailtu jo muutaman vuoden ajan ja keratty ideoita ja vinkkeja
omaan liiketoimintaan. Aineistoa kerattiin sen verran paljon, etta saatiin vastaus kysymykseen:
miten yritys asemoituu kilpailijoihinsa ndhden ja hyva kuva yrityksen mahdollisuuksista aloittaa

liiketoiminta.

3.4  Aineiston analysointi

Opinndytetydssa on kaytetty analyysimenetelmana yhta yleisimmin kaytettya, kuvailevaa kirjalli-
suuskatsausta. Tassa tyossa kirjallisuuskatsauksesta on kaytetty narratiivista muotoa, joka pyrkii
helppolukuiseen lopputulokseen. Kirjallisuuskatsaus voi olla artikkeli, esitelma tai opinnaytetyon
0sa, jossa kdydaan lavitse mitd tarkasteltavasta ilmiosta tiedetdan ja pystytdan antamaan kuva
kasiteltavasta aiheesta. Toteuttamistapana on kdytetty yleiskatsausta. Runsaasta aineistosta on
keratty tutkimuksen kannalta oleellisin tieto, jota on tiivistetty ja kayty lapi ilman systemaattista
seulaa. Taman kirjallisuuskatsauksen analyysin muoto on kuvaileva synteesi, josta on tehty yh-

teenveto ja paadytty johdonmukaisiin johtopaatoksiin. (Jyvaskylan AMK 2020)
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3.5 Toimintaymparistdanalyysi

Opinnaytetyossa kaytetdan kahta toimintaymparistdanalyysia: SWOT-analyysia ja PESTEL-analyy-
sid. SWOT-analyysi on tulevaisuuteen suuntautunut analyysi, jossa painotetaan toimintaymparis-
ton muutoksia ja arvioidaan yrityksen mahdollisuuksia ja heikkouksia, joilla on merkitysta yrityk-
sen tulevaisuuden kannalta. PESTEL- analyysin avulla selvitetdan toimintaymparistén muutosvoi-
maa ja haasteita monialaisesti. Lahteina on kaytetty Yllaksen matkailustrategiaa, Yllas ympari-
vuotiseksi hanketta, Kolarin kunnan matkailustrategia, Yllaksen nettisivuja, kilpailijoiden nettisi-
vuja, matkailuun liittyvia julkaisuja, Yllaksen kehittamiseen liittyvia materiaaleja ja poytakirjoja ja

muita avoimia internetsivustoja ja sosiaalista mediaa.

Kehittdmismenetelmana ja ideoinnin apuna, kun mietittiin, miten saadaan asiakkaat tulemaan ja
vilhtymaan Kuopassa kaytettiin 8x8- menetelmaa. Menetelma on hyva, kun keksitdan ja ideoi-

daan uutta. Tarkoituksena oli saada molempien yrittajien ndkékulmia ja ideoita esille.

3.6 Tutkimuksen kehittamismenetelma

Kehittamismenetelmana kdytettiin 8x8 menetelmaa, kun ideoitiin, miten asiakkaat saadaan tule-
maan ja vilhtymaan Kuopalla. Kehittamismenetelman tekemisessa oli mukana molemmat Kuopan
Tilan yrittajat. Kaytetty kehittdmismenetelma on ajatuskartan tapainen ideointimenetelmd. On-
gelma, miten asiakkaat saadaan tulemaan ja viihtymaan Kuopalla, kirjoitettiin paperille, minka
jalkeen ympdrille sijoitettiin 8 paperia ja niille kirjoitettiin jokin ongelmasta mieleen tuleva nako-
kulma. Saadut 8 nakdkulmaa siirrettiin uusiksi aloituspisteiksi ja kustakin niista tuotettiin vuoros-

taan 8 ideaa.

8x8-menetelman tarkoituksena oli keksia ideoita, miten saadaan asiakkaat viihtymaan ja tule-
maan Kuopan Tilalle. Ideoinnissa otettiin huomioon koko tila, Metsanvartijan Talo ja Grooppi. II-
mapiiri oli avoin ja rento eika hairidtekijoita ollut ymparilla. Ideoimassa oli yrittajat. Kehittamis-
menetelmadssa otettiin huomioon kaikki asiakasryhmat ja kaikki vuodenajat. Tarkoitus on saada
matkailijoita tulemaan Kuopalle ymparivuoden eika liiketoiminta painottuisi vain sesonkiaikoihin.

Ideointitekniikka oli hyddyllinen ja syntyikin hyva ajatuksia.

Taulukon keskelle sijoitettiin kysymys: Miten saadaan asiakkaat tulemaan ja viihtymaan Kuo-
passa? Taman ympdrille lisdisimme 8 huomioon otettavaa asiaa, jotka tulivat mieleen kysymyk-

sestd olevasta ndkdkulmasta.
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Jotta asiakkaat saadaan tulemaan ja vilhtymaan kokonaisuuden taytyy toimia. Palvelu on yksi tar-
keimmista kilpailukeinoista ja hyvan palvelun avulla asiakkaat saadaan tulemaan Kuopalle toisen-
kin kerran. Asiakkaille tarjotaan laajan pihapiirin lisaksi hyvat tilat heidan omille harrasvalineil-
leen. Tarjoamme tilojen lisdksi myds huoltovalineet ja esimerkiksi maastopydrille pesupaikan. Asi-
akkaiden kaytossa on veloituksetta laadukkaat lumiliukusukset, lumikengat ja paljon muita vali-
neita erilaisiin piha-aktiviteetteihin. Lomalla asiakkaat ovat valmiita maksamaan hyvasta ruuasta
ja siita, ettei aika menee kokkailuun. Kauttamme voi ostaa paikallisesti tuotettua ja tehtya poron-
karistysta. Sesonkiaikoina voi vaihtoehtoisesti tilata sesonkiajan herkkuja. Hyvien yhteistydkump-
panien ansioista kokonaisuus saadaan toimimaan hyvin. Laaja pihapiiri kukkulan laella on mainio
paikka revontulien bongailuun. Revontuliaika on Ylldkselld pitka, niitd voi bongailla alkusyksysta
maalis-huhtikuulle saakka. Laheinen sijainti tuntureita ja retkeilyalueita muodostavat Kuopasta

hyvan kokonaisuuden asiakkaille.

Menetelmdassa kehitettiin ideaa, miten asiakkaan odotukset voidaan ylittaa. Tuomalla omaa per-
soonaa peliin. Yrittdjat ovat hyvin palvelualttiita ja molemmilla heista on pitka historia asiakaspal-
velutyosta. Asiakkaan on helppo lahestya ja kommunikoida kanssamme. Se on ensiarvoisen tar-
keaa, koska asiakkaat maksavat lomastaan paljon on hyva, ettd henkilokohtaista kommunikointia
tapahtuu. Asiakkaiden saapuessa kohteeseen haluamme tuottaa heille “vau”- elamyksen. Ide-
oimme, ettd sen voi toteuttaa loppuun asti mietitylla sisustuksella, tekstiileilla, astioilla, kyntti-
16illa ja takoilla. Mokkitalkkari laittaa tunnelmavalaisimiin valot paalle ennen asiakkaan saapu-
mista. POydalla odottaa yrittdjien kirjoittama Tervetuloa-kortti, skumppapullo ja suomalaista suk-
laata. Kirjoja on kertynyt paljon ja niita tulee harvoin luettua toista kertaa. Asiakas voi vaihtaa
kirjan kirjahyllystdamme ja jattda omansa tilalle. Kierratystda parhaimmillaan. Pyrimme luomaan
mokeistd hyvin viihtyisia, kotoisia ja sisustamaan ne siten, missa itsekin tykkaisimme viettaa aikaa.
Opinnaytetyon kirjoittaja on hyvin visuaalinen ja pitdaa kaikesta kauniista, sisustusliike yrittajana-

kin toimineena osaa sen puolen erittdin hyvin.

Yli 70-vuotias alkuperdinen hirsisauna on etenkin suomalaisille matkaajille hyva vetonaula. Valit-
tiinhan sauna Unescon aineettoman kulttuuriperinnon luetteloon vuonna 2020. Sauna on erotta-
maton osa suomalaisten arkea ja juhlaa, eldméantapaa ja hyvinvointia. Saunassa korostuu ihmis-
ten valinen tasa-arvo keskindinen kunnioitus. Saunan tuoksu, lempeat 16ylyt, puunrating, vanhan
ajan tunnelma rentouttaa lomailijan mielen ja voi olla eksoottinenkin kokemus. Pulahdus kirkas-

vetiseen lahteeseen tai talvella saunasta hyppy hankeen on eldmys, jonka haluamme tarjota.

Aitous nousi molempien listalle. Kuopan Tila ei ole ketjuliike. Se on aito, kodikas, jossa luonto,

laitumet ja hanget ovat ymparilla. Tunnelma on lampdinen ja asiakkaan on helppo tuntea olonsa
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mukavaksi. Kuopan Tila ei tarjoa SPA:ta rentoutumiseen vaan aidon, luonnon lahteen ja maise-
mat. Sohvalta nakyy suoraan Yllastunturi ja sen maisemia on kiva ihastella kaikkina vuoden-
aikoina. Tarjoamme asiakkaille erilaisia lautapeleja ja palapeleja. Hyvat sohvat tarjoavat tilat olei-

luun.

Usein matkaajat haluavat kokea Lapin luonnon, yottoman yon ja kaamoksen. Retkeily on Kuopan
Tilalta helppoa. Ideoimme asiakkaille hyvia lyhyempia reitteja lahiretkeilyyn, jotka soveltuvat per-
heen pienimmille tai jos seurueeseen kuuluu vanhuksia tai huonompikuntoisia matkaajia. Lyhyet
reitit tulistelupaikoille sujuvat kavellen, pyoraillen, talvella lumiliukusuksilla ja lumikengilla. Nuo-
tiolla maistuvat makkarat ja kuuma kaakao. Asiakkaidemme kayt6ssa on retkireput, makkaratikut,

nokipannu ja kuksat.

Sijaintinsa vuoksi Kuopalle on helppo tulla. Junabussi pysahtyy tilan edessa. Kittilaan paasee len-
tamalla ja sieltd on jatkoyhteys Akdslompoloon. Kuopalle on helppo tulla sekd pohjoisesta etté
eteldsta. Lomalla ei vilttamatta tarvitse autoa lainkaan. Retkeilyreitit I3htevit pihalta. Akdsjokea
pitkin voi [ahted melomaan tai Kuopan Tilalle voi laskea jokea pitkin kanootilla. Joki tarjoaa puit-
teet my0s kalastukseen. Kuerlinkat on yksi lahelld sijaitseva luonnonnahtavyys. Kuerlinkat tarkoit-
tavat taimenputousta. Kuerlinkkojen taimenpyynti olikin alueen oma, vuosisatoja vanha perinne,

joka paattyi vasta 1950-luvulla.

Kuopan tilan yrittdjat haluavat tarjota matkaajille timanttista palvelua ja tuottaa asiakkaille mie-
lihyvaa. Tasta kertovat saatu asiakaspalaute. Yrittdjat haluavat, etta asiakkaat pystyisivat rentou-
tumaan Kuopalla ja on hyvin todennakdistd, etta tyytyvainen asiakas tulee hyvin todennakaoisesti

uudestaan.

Tuotteelle/ palvelulle pitda olla aina tarina. Jos tarinaa ei ole, tuote ei ole useinkaan kiinnostava.
Kuopan Tila on nimetty jo kauan sitten talon kohdalla olevasta kuopasta, joka on ollut erityisen
hyva taimenen kalastuspaikka. Vuonna 1885 Kuopan Tilasta tehtiin kruununmetsantorppa ja sen
on muutettu metsanvartijantorpaksi vuonna 1901. Pihan kautta on mennyt kulkupolku ja myo-
hemmin kérrytie Akasjokisuulta Akdslompoloon. Parempi tie paattyi myds aikojen alussa Kuo-
palle, joten Kuopan talosta muodostui luonnollinen kulkijoitten vierailu- ja levdahdyspaikka.
Tuomme esille markkinoinnissamme, nettisivuillamme ja sosiaalisessa mediassa esille paikan his-
toriaa. Metsdnvartijan talossa on vanha hirsirunko ja se on sadstetty entiselldan laajennuksen yh-
teydessa. Tilasta on olemassa paljon vanhoja valokuvia. Idecimme parhaimpien kuvien teetta-

mista tauluiksi.
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8x8 menetelma soveltui hyvin Kuopan Tilan kaltaisen palvelukonseptin ideointiin. Ideoinnin ja
analysoinnin jdlkeen, parhaat ideat yhdistettiin. Saimme hyvin koottua ne asiat, joiden avulla
saamme asiakkaat tulemaan ja viihtymaan Kuopan Tilalla. Kuvassa 3 alla on 8x8 ideoita kuvattuna

ruudukkoon naista asioista.

harrastevilinevarast  reventulipaikka Laaja piha kotoisa yrittajat tekstiilit Hyppy hankeen Rentouttava Eksoottinen
o
palvelu Kokonaisuus poronkaristys Takka /takkatuli Odotusten ylitys ~ Kynttilat/ lampo/ puulammitteinen Pihasauna Lempeit loylyt
tunnelma
harr yhteistyokumppanit  lahelld sisustus astiat kirjat Kannettu vesi 70-vuotta vanha Saunatuoksu
Luonta Lampd Valaistus kokonaisuus. Odotusten pihasauna Aitous, lappilainen Arvokkuus Hirsitalo
ylitys tunnelma
Lahde Aitous Hanget / Aitous Historia Toiminut aikojen Historia Tarina
laitumet alussa majapaikkana
lepopaikat pelit maisema Luonto Sijainti Hyvd Lapsuuden sijainti paikalliset

asiakaskokemus muistelu

tunturi elaimet hiihto maet ladut Puhdas ilma fiilis rentoutuminen Kuntoilu

retkeilyt Luonto nuotio Lahells sijainti melonta tunne - lloa silmalle

makkara tulistelu revontulet dkasjoki kuerlinkat ekologinen Tulee uudestaan mielihyva Hyvi palvelu

Kuva 3. ideoita miten asiakkaat saadaan tulemaan ja viihtymaan Kuopalla

Opinnaytetyon tutkimusongelma oli liikketoimintasuunnitelman puuttuminen. Tutkimuskysymyk-
sid oli: miksi ja miten liiketoimintasuunnitelma laaditaan? Mitka ovat sen osa-alueet? Ja minka-
lainen on yrityksen toimintaymparisto ja ketka ovat sen kilpailijat? Keitd ovat yrityksen asiakkaat?

Apukysymyksina on kaytetty: Kenelle? Mita? Miten? Miksi?

Opinnaytetyon tutkimuksessa kdytettiin apuna kahta erilaista toimintaymparistdéanalyysia. Ana-
lyysien ja tutkittujen aineistojen avulla voidaan todeta, etta liiketoiminnalle on olemassa edelly-
tykset menestymiseen. Toimintaympariston tutkiminen vahvistivat yrittdjien ajatuksia seka aut-
toivat liilketoimintasuunnitelman teossa. Kilpailija-analyysin avulla, yritys voi keskittya ja kehittaa
vielda omia vahvuuksiaan ja erottua kilpailijoista. Yrityksen menestystekijoitd ovat sen historia, si-
jainti ja hyvin suunniteltu palvelukonsepti sen asiakkaille. Erottautumalla kilpailijoista korosta-
malla omaa konseptiaan ja luomalla kokonaisia palvelukonsepteja ja tuomalla tapahtumia ti-

loihinsa ovat hyvia kehityskohteita.

Alla olevassa kuvassa (kuva 4) on kuvattu Kuopan Tilan kokonaiskuva sen toiminnan kentdssa.

Kuopan Tilan tulevaisuuden kuvaa lahdettiin hahmottamaan sen strategian kautta. Kuopan Tila
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myy palvelujaan elamys-, luonto, rauhaa ja laatua hakeville matkailijoille tarjoamalla spesifioitua
laadukasta majoitusta ja palvelua luonnonhelmassa. Majoituspalvelun lisdksi tarjolla on lasisviitti/
fengsui majoitus (silent room/ iglutyyppinen), joka palvelee pientd kohderyhmaa. Kuopan Tila ha-
luaa tarjota poikkeavaa lomavaihtoehtoa ja vastaavaa tarjontaa ei ole Yllakselld talla hetkella.
Kuopan Tilan visio parasta matkailijalle on sen kuva toivotusta tulevaisuudesta. Kuopan Tilan toi-
minnan kenttd on Yllaksellda majoituspalveluissa ja vision luominen onnistuu yhdessa yhteistyo-
kumppaneiden, palveluyrittajien ja kiinteistdhuollon kanssa. Yritys on olemassa asiakasta; laatua
ja palvelua arvostavaa matkailijaa varten. Yritys tulee toiminaan strategian mukaisesti ja on valin-
nut kehittdmisen painopisteiksi palvelutarjonnan kehittdmisen ja asiakasprosessin kehittdmisen
osaksi arkitoimintaansa. Kuopan tila strateginen perusta muodostuu sen arvoista: palvelualttius,
luonto ja ymparisto, laatu, ekologisuus ja digitaalisuus. Toiminta-ajatuksesta: korkeatasoista ma-
joitusta yksilollisesti ja joustavasti. Strategista perustaa tukee ydinosaamisen alue monipuolinen

kokemus yrittdjyydesta ja asiakas- ja palveluprosessin hallinnasta.

~ TOIMINNAN KENTTA

Yllis, Akidslompolo, majoituspalvelut

jat, catering-yrittdjat, matkan jarjests]al

Skenaario

Kenelle ?ioso
- Elamysmatkajlijalle
- Revontuli- ja luo ka
- F!au'l‘wa]lr'at Iaagua f}é?({:v':la‘mataljt:tajal AS |A KAS
Mitén?

- Tarjoamalla speciaalia laadukasta majoitusta ja palvelua upealla
Paikalla Iuofmonhelmassa

Mita?
Iglumajeitusta tiysin grilaisessa ympdristds
-erilaisia palvelupakettéja majoituksen

VISIO Skenaario
= parasta
matkailijalle

painopisteet:
Mi k'S__i ? : Skenaario

-Haluamme tarjota tdysin muista pé)&keavaa lomavai 2 arkitoiminta
-Télls hetkelld vastaavaa tarjontaa e ole Yiliksell3

YDINOSAAMINE yd
M\wdesw jay Asiakas — ja Dalueluplosess'-/n'!;elﬁta
‘“».._‘_IOIMINTA-MATUS: /./'/
-Karkeataso;;;-;\:\_qiamny_hﬂluwlwﬂi_ _—— -
ARVOT:

-Palvelualttius
Luarto ja ympdrisd
- Laadukas toimija

Ekologisuus, digitaalisuus

Kuva 4. Kokonaiskuva Kuopan strategiasta ja sen toiminnan kentasta

Akislompolon puolella majoitusvaihtoehtoja on tarjolla, mutta erilaista spesifioitua majoituksen
tarjoajaa ei varsinaisesti ole. Peurakaltion toimintamalli on samankaltainen, mutta majoitusvaih-
toehtona on korsumajoitus, joten sen asiakaskunta poikkeaa Kuopan Tilan asiakkaista. Kuopan

Tilan kaltaiselle majoituspalvelulle on tilaa.
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Usealla kilpailijalla lisdarvoa palveluun oli haettu paljulla, jacuzzilla ja urheiluvalineilld. Kuopan
tilan tarkoituksena on tuottaa elamyksellista lisdarvoa asiakkailleen. Paatalossa toimii illalla tun-
nelmallinen olohuone, jossa asiakas voi nauttia lasillisen punaviinia takkatulen loisteessa rauhal-
lisen musiikin soidessa taustalla. Pyrimme tuomaan elamyksia ja tunnelmaa pienilla asioilla, joilla
on suuri merkitys. Kuopan talossa voi jarjestaa esimerkiksi pienia jazz-keikkoja tai taidenaytte-

lyita.

Tulevaisuudessa on monia mahdollisuuksia. Kuopan Talo voisi toimia kahvilana hiihtdjille ja luon-
nossa liikkujille. Yritys voisi tehda yhteisty6ta paikallisen catering-yrityksen kanssa. Yhteisty6-
kumppani valitaan tarkasti ja on laadukas toimija alallaan. Tilauksesta asiakkaat voivat ostaa illal-
lispalvelun. Perinteisilld mokkimajoittajilla tdmankaltaiset palvelut on karsittu pois. Nailla palve-

luilla Kuopan Tila saisi tuntuvaa kilpailuetua.

Tutkimus osoitti, ettd Kuopan Tilalla on hyvat ldhtokohdat yritystoiminnalle. Megatrendit, tule-
vaisuuden nakymat, Yllaksen kehityshankkeet, kuntastrategia ja aiemmat tutkimukset Yllaksen

matkailijoista osoittivat ja vahvistivat yrittdjien uskoa omaan liikeideaansa.

Yllds kehittda matkailuaan kestavalla periaatteella luontoa kunnioittaen. Ei lumettomalle kaudelle
on hyvia suunnitelmia matkailijoiden madarien lisddmiseksi. Kunnan tavoitteet ja yrittdjien omat
nakemykset Yllaksen tulevaisuudesta tukevat toinen toistaan. Liiketoimintasuunnitelman avulla

liikeidea on valmis toteutettavaksi.
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4 Tutkimuksen ja kehittamisen toteutus ja tulokset

Tutkimuksen tavoitteena oli [6ytaa vastauksia tutkimuskysymyksiin: Ketka ovat yrityksen kilpaili-
jat ja minkalainen on yrityksen tuleva toimintaymparist6. Kehittamistydssa kadytettiin laadullista
tutkimusta. Erilaisten dokumenttien avulla pyrittiin saamaan laajaa ndkemysta siihen mita tietoa
tdssa tutkimuksessa tarvittiin. Aineistoa kerattiin opinnaytetydn aiheen ollessa selvilla. Aineistoa
oli tarjolla paljon, mutta niista eroteltiin ne, jotka olivat oleellisia taman tyon kannalta. Aineisto
luokiteltiin, joten siihen oli helppo palata, kun tietoa tarvittiin. Keratty aineisto piti sisallaan vas-

taukset asetettuun tutkimuskysymyksiin ja ongelmaan.

Opinnaytetyon tutkimuskysymyksiin haettiin vastauksia analyysien avulla. Tutkimuksessa toteu-
tettiin kaksi toimintaymparistéanalyysia (PESTEL ja SWOT). Naiden kahden analyysin avulla arvi-
oidaan yrityksen heikkouksia ja vahvuuksia ja selvitetddn toimintaymparistoa ja siihen liittyvia
haasteita. Kilpailijoita arvioitaessa kdytettiin mm. Suomen Yritystieto Oy:sta saatuja tilinpaatok-

sia.

Tutkimuksen ensimmaisessa vaiheessa selvitettiin Ylldaksen ja Lapin matkailun nykytilaa ja tulevai-
suutta. Tilastokeskuksen nettisivuilta saatiin tilastoja matkailijoiden lukumaarista. Yllaksen nyky-
tilasta saatiin tietoa strategiasta ja asiakirjoista ja Yllaksen masterplanista. Keratysta aineistosta;
esimerkiksi kilpailijoiden tuloslaskemia, nettisivuja ja sosiaalista kdytetiin prosessin edetessa sen
eri vaiheissa. Hyvaa pohjatietoa asiakkaista, joilla on vahva side Yllakseen, saatiin aikaisemmin

tehdysta tutkimuksesta.

4,1 Kuopan Tila Oy (Kuoppa)

Kuopan Tila Oy:n omistajat suunnittelevat tilalle liikketoimintaa. Ensin tarkoituksena on tarjota
majoituspalvelua ja laittaa vuokralle Kuopan molemmat kohteet; Metsanvartijan Talon ja Groo-

pin. Yritysmuoto on osakeyhtio ja toimiala on majoitus- ja ravitsemustoiminta.

Yrityksen virallinen nimi on Kuopan Tila Oy ja markkinointinimi on Kuoppa. Tila sijaitsee Yllaksella
Akislompolon keskustasta 5 kilometria Kolariin pdin. Asumisen lisdksi kokonaisuus mahdollistaa
myymala- tai kahvila ja majoitustoiminnan. Kuopan tilan koko on 1,53 ha ja rakennusoikeutta on
jaljella vielda 370 m2. Tila koostuu 1952 rakennetusta Metsanvartijan talosta, Groopin talosta, van-

hasta alkuperdisesta pihasaunasta, varastorakennuksesta ja aitasta. Pihapiirissa on lisaksi pieni
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lampi, joka soveltuu kesalla uimapaikaksi ja toimii talvella avantona. Tilalla on kaikki asumisen ja
elamisen mukavuudet. Kuopan tilan vieressa on tontti, jonka koko 3120 n2. Se on taysin rakenta-
matonta tilaa ja kuuluu samalle omistajalle. Talla hetkelld majoituskapasiteettia on Metsanvarti-

jan talossa 9 hlélle ja Groopin talossa 6 hldlle.

Liiketoiminnan tarkoitus on toimia tuloksellisesti ja taloudellisesti. Yrityksen taloussuunnitelma
|6ytyy liiketoimintasuunnitelman liitteena. Yhtion tulevaisuuden tavoitteena on investoida ja kas-
vattaa liiketoimintaa hyddyntamalla rakentamaton tontti ja jaljelld oleva rakennusoikeus. Inves-
toinnit on tarkoitus rakentaa vaiheittain ja maltillisella riskilla. Toiminta-ajatuksena kaikelle teke-
miselle on avainsanat: ekologisuus, kestava kehitys, digitaalisuus, puhdas luonto ja hiljaisuus mat-

kailu.

Tarkoituksena on hakea erilaisia matkailuun, kehittamiseen ja kestdvaan kehitykseen haettavia
tukia ja avustuksia, ensimmadisena suunnitelmissa on hakea innovaatiosetelia. Esimerkkina Euroo-
pan maaseudun kehittdmisen maatalousrahaston: Eurooppa investoi maaseutualueisiin -tukea,
lammitysjdrjestelman muuttamisesta ymparistdystavalliseen muotoon, kunnan tukea alueen ke-
hittamiseksi, vaihtoehtoja on useita. Liiketoiminta ajatusta tukee Kolarin kunnalle vuonna 2017
laadittu strategia, joka yltaa talle vuodelle. Se pitda sisalldan kehittamissuunnitelman, joka tukee
voimakkaasti matkailun kasvua ja laajenemista Yllaksen tunturialueella. Kolarin kunnan laati-
massa kehittdmissuunnitelmassa maaritellaan Yllaksen visioksi ”Ylldas on vuonna 2020 Skandi-
navian kansainvélisin ja laadukkain hiihto-, aktiviteetti- ja luontolomakeskus.” (Kolarin kunta

2017)

4.2  Yllaksen matkailun nykytila ja tulevaisuus

Yllas on valittu vuoden retkikohteeksi 2020. Yllas elda virkeaa ja virkistavaa matkailukautta. Aidot
lappilaiset kylat, seitseman tunturia, kahdeksan vuoden aikaa ja kansallispuisto, jossa on maail-
man puhtain ilma. Yllas on Pallas-Yllastunturin eteldisin tunturi. Yllaksen monipuoliset palvelut,
ohjelmat ja runsaat aktiviteetit ja tietysti ihmiset tuovat lomaan uusia elamyksia. Yllaksella on
kaksi aitoa lappilaista kylaa; Akdslompolo ja Yllasjarvi, joissa on yhteensa noin 850 asukasta. (Yll4s

2020)

Matkailu on Kolarin tarkein elinkeino ja kunta tukee matkailun kasvua ja laajenemista Yllaksen

tunturialueelta kunnan kaikkiin kyliin. Kolarin kunnassa on 3800 asukasta ja 2300 loma-asuntoa,
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joka elda Yllaksen luontomatkailusta ja kasvaa luonnosta. Uusia matkailijoita kuntaan vetavat ai-
nutlaatuinen luonto, monipuolinen matkakeskus, lampoiset ja perinteikkaat palvelut matkaili-

joille seka elamisen ja asioimisen helppous. (Kolarin kunta 2020)

Yllds on portti Suomen suosituimpaan Pallas-Yllastunturin kansallispuistoon. Yllds on panostanut
ympadrivuotiseen matkailuun ja sen kehittamiseen lahitulevaisuudessa. Ylldakselle on hyvat kulku-
yhteydet junalla ja linja-autolla. Leville padsee lentden ja sieltd on hyvat bussiyhteydet Yllakselle.
Yllaksella sijaitsee Suomen pisin laskettelurinne sekd maamme laajin latuverkosto, jonka varrella
voi pistaytya persoonallisissa latukahviloissa. Merkittyja talvipolkuja on paljon, joita pitkin padsee
lumisen luonnon keskelle ihailemaan revontulia, tykkylumisia puita ja avaraa tunturimaisemaa.
Ylldksen matkailukeskus on rakentunut Akdslompolon ja Ylldsjarven seki Luosun ja Hannukaisen
kylien ympérille. Kolarin kunnan pohjoisosassa sijaitsevat kylat tarjoavat aktiivista tekemista, kau-
nista luontoa ja aitoja ihmisia ja kokemuksia. Monipuolinen mokki- ja hotellimajoitus, ravintola-
tarjonta, erikoisiliikkeet ja ohjelmapalvelut, hiihtokeskukset, ladut kelkkareitit ja lumikenka ja tal-
vipyorailyreitit 16ytyvat Yllaksen nettisivuilta. Sesonkiaikoina kylalla liilkenndi ski- bussi, joka ope-

roi tuntureiden valia. Ski-bussi pysahtyy Kuopan alueen vieressa.

Yllaksen matkailuyhdistys on perustanut Yllds ymparivuotiseksi- kehittamishankkeen ajalle
1.5.2019 - 31.12.2021. Hankkeessa kehitetdaan Ylldaksen alueen lumettoman ajan matkailua yh-
dessa paikallisten yritysten, Visit Yllaksen, Metsahallituksen ja Kolarin kunnan kanssa. Tavoitteena
on luoda vahahiilisia lumettoman ajan matkailutuotteita, parantaa palveluiden laatua, lisata pai-
kallisten toimijoiden ymmarrysta ja osaamista maastopyo6railymarkkinasta, edistdd kestavaa ym-
parivuotista matkailua ja tyollistymista, kasvattaa olemassa olevan majoituskapasiteetin ja palve-
luiden kayttoastetta seka luoda yhteinen suunnitelma pyorailymatkailun kehittamiselle. (Yllas

2020)

Kehittamishankkeen myota vaikutukset ovat ndakyneet matkailijoille hyvin. Yllasta on markkinoitu
voimakkaasti seka printissa- ettd sosiaalisessa mediassa. Yllas muutti sloganiaan vanhasta "Yllas
on ykkénen”, uuteen ”Luonnollisesti ykkénen”. Markkinoinnissa on korostettu kahdeksaa vuoden
aikaa, seitsemaa tunturia, aitoja lappilaisia kylia ja Pallas-Yllastunturin kansallispuistoa, jossa on
mitattu maailman puhtain ilma. Yllas valittiin vuoden retkikohteeksi 2019. Liikenneyhteyksia on
parannettu entisestda ja VR y6junien maaraa on nostettu talvikaudeksi 2020. Kuin myo6s kotimaan
lentoliikenne Kittilaan jatkuu normaalisti ja lentoja operoi kaksi eri lentoyhti6ta. Kittilan lento-
asema sijaitsee vain puolen tunnin ajomatkan paassa Yllakseltd. Lentokentaltd on jatkoyhteys

bussilla Yllakselle molempiin kyliin. Suorat bussiyhteydet ovat hyvat sesonkiaikoina.
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Yllaksen majoituspalvelut ovat laajat hotelleista mokkeihin ja leirintdalueisiin. Vuodepaikkoja YI-
laksellda on yhteensa 23 000 tuhatta. Vuokrattavia kohteita voi varata neljan eri keskusvaraamon
kautta: Destination Lapland, Lomarengas, Yllds Chalets ja ja Yllakselle.com:n kautta. Hotelleita
I6ytyy Akdslompolon puolelta Akashotelli ja Ylldskaltio. Yllasjarven puolella on kaksi hotellia, Ho-
tel Saaga ja hotelli Yllisrinne. Akdslompolon puolelle on suunnitteilla kaksi uutta hotellia, mutta

hankkeet on jdissa vallitsevan koronapandemian takia.

4.3 Brandirakkaus Yllas

Vaitoskirjatutkija Kaisa Aro on tehnyt vaitoskirjatutkimusta (Aro 2018) brandirakkaudesta paik-
kabrandien kontekstissa. Tutkimuksen tarkoitus oli hahmottaa edeltdjat ja kohdebrdndin rakkau-
den seuraukset. Kaisa teki tutkimustaan Ylldksesta. Han on itse Yllaksen kulkija ja brandirakastu-

nut paikkaan, joka on my6s toiminut innoittajana asian tutkimisessa.

Tutkimukseen oli otettu suomalaisia, joilla oli vahva side Yllakseen. Tapaustutkimus osoitti, etta
Yllasta ihaillaan luonnon, maisemien, rauhallisuuden, tunnelman seka hyvin harrastusmahdolli-
suuksien vuoksi. Naihin mielikuviin Yllaksen on myos pystyttava vastaamaan. Tutkimukseen osal-
listuneilla oli myds muistoja Ylldksesta ja lampimia tunteita. Mielenkiintoista tuloksissa on se, etta
henkilot osasivat kuvailla Yllasta henkilona. Yksi tarked syy miksi Yllds on haastateltavien suosik-
kitunturi, on toiset ihmiset; paikalliset asukkaat, tyontekijat, muut lomailijat ja oma matkaseura.
Muistot omilta matkoilta ja vuosien saatossa tutuksi tulleet tyontekijat toivat lomille turvallisuu-

den tunnetta.

Ylldkselle on loistava asia, ettd on brandiuskollisia ”“rakastuneita” asiakkaita. Tutkimuksen mukaan
Yllakseen kiintyneet matkailijat puhuivat siitd hyvaa, pukeutuvat Yllas-logolla varustettuihin asus-
teisiin ja vaatteisiin ja Yllas nousee usein esille kahvipoytakeskusteluissa ja siita kirjoitetaan mie-
lelladn somessa. Brandi, josta tykataan ja mika tuntuu omalta, siihen on helppo samastua ja se
auttaa ihmistd olemaan sitd mita halutaan. Hyva olo on brandisuhteen tuottama tarkea hyoty.
Yllakseen ihastuneet matkailijat voivat sielld hyvin niin henkisesti kuin fyysisestikin. Yllds sopii hy-
vin erilaisiin elamantilanteisiin ja kerran lapsena tai nuorena siella vieraillut palaa sinne yleensa
uudestaan omien lastensa kanssa. Tuttuun paikkaan palaaminen antaa itsevarmuutta ja menemi-
nen sinne on helppoa. Yllaksen kulkijat eivat kulje trendien perdssa ja Yllaksen vanhoja perinteita

osataan vaalia.



42

Tulevaisuudessa matkailun ja palvelun lisdantymisen myota on syyta olla tarkkana, ettd autentti-
nen Lappi sdilyy eikd kaikkia tarvitse miellyttdaa. Uhkana intohimoisessa brandisuhteessa on se,
etta Yllas tuottaisi pettymyksen esimerkiksi panostamalla puhtaan luonnon sijasta bilepaikaksi.
Tutkimuksen perusteella vastaajat valittavat aidosti Yllaksesta. Sitd kannattaa hyodyntaa vastuul-

lisessa matkailussa ja vaalia ja arvostaa matkailijaa, joka rakastunut Ylldkseen. (Aro 2019, 12-13).

4.4  Lapin matkailun nykytila ja tulevaisuus

Lapin matkailustrategia on suunnitelma siitd, miten matkailua kehitetdan seuraavat nelja vuotta.
Matkailustrategia tarjoaa suuntaviivat, raamit ja vision matkailun kehittamiselle seka ohjaa jul-
kista rahoitusta. Lapin matkailun visio 2030 on: Lappi on vastuullinen ja aito ymparivuotinen mat-
kailukohde, joka kasvaa viisaasti. Lapissa on viisi miljoonaa rekisterditynytta yépymista vuosittain
ja matkailu on ympaérivuotista. Tavoite on, etta lumettoman ajan matkailutulo olisi 40 prosenttia
koko vuoden matkailutulosta. Lappi on saavutettavissa suorien kansainvalisten lento- ja ratayh-
teyksien kautta. Lapissa matkaketjut toimivat rajat ylittavasti. Lapin matkailun ekosysteemi on
tehokas yhteistyorakenne, johon kuuluu kansainvalisid ja kansallisia strategisia kumppaneita.
Lappi on matkailun digitaalisen myynnin ja markkinoinnin edelldkavija. (Lapin matkailustrategia

2020-2023)

Tavoitteena on viisas kasvu. Tama tarkoittaa Lapin matkailuelinkeinon kasvua hallitusti ja tietoon
perustuvia valintoja tehden. Alla, kuvassa 3 on kuvattu tarkeimmat painopisteet tavoitteiden saa-
vuttamiseksi. Kasvun edellytyksia ja painopisteet ovat: lumeton aika, saavutettavuus, mahdollis-
tava digitaalisuus. Tieto ja ymmarrys ohjaavat kehittamista: vastuullisuus, laatu ja turvallisuus.
Kasvua tukevat kehittamisen kohteet tavoitteiden saavuttamiseksi on tiedolla johtaminen, toi-

mintaympariston kehittaminen, myynti ja markkinointi.
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TAVOITTEENA
VIISAS KASVU

to ja ymmarrys ohjaavat kehittamista

LUMETON AIKA SAAVUTETTAVUUS MAHDOLLISTAVA VASTUULLISUUS LAATU JA
DIGITAALISUUS TURVALLISUUS
Kasvua tukevat kehittamisen kohteet
TIEDOLLA TOIMINTAYMPARISTON MYYNTI JA
JOHTAMINEN KEHITTAMINEN MARKKINOINTI

Kuva 5. Tarkeimmat painopisteet tavoitteiden saavuttamiseksi (Lapin matkailustrategia 2020-

2023)

Lapin matkailustrategian 2020-2023 tadrkeimpdna tavoitteena on lumettoman ajan matkailu-
myynnin kasvattaminen, siten ettd lumettomasta muodostuu toinen vahva matkailusesonki tal-
ven rinnalle seuraavan kymmenen vuoden aikana. Ympadrivuotisuus on tarkea tavoite, joilla saa-
vutetaan matkailun lisddntymisen myotda myds monia muita tarkeita etuja mm. lisda tyopaikkoja,
lisda tulovirtaa, vakaampi pohja investoinneille niin kesalla kuin talvella, vastustuskykya maail-
mantalouden suhdannevaihteluja vastaan. Ympadrivuotisuuteen ja lumettoman ajan matkailu-
myynnin kasvattamiseen voidaan vaikuttaa muun muassa brandin rakentamisella, tuotekehityk-
selld, markkinoinnilla ja myynnilla. Matkailustrategiassa mainittu saavutettavuuden kehittaminen
mahdollistaa liikkumista Lappiin ymparivuotisesti. Suorien kansainvalisten lentoyhteyksien lisda-
misen lisdksi myos ekologisesta raideliikenteestd on tultava asiakkaille sopiva vaihtoehto. Liikku-
minen Lapissa my0s rajat ylittavasti lisda alueen matkailuvetovoimaa. Digitaalisuuden mahdolli-
suuksien hyodyntaminen tukemalla yrityksia antaa kilpailukyvyn lisddmiseen mahdollisuuksia

sekd kasvutavoitteiden saavuttamisessa. (Lapin matkailustrategia 2020-2023)
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Lapin matkailuun haetaan viisasta kasvua, tdma tarkoittaa matkailijamaarien kasvattamista ym-
parivuotisesti siten, ettd matkailutulo syntyisi tasaisemmin ja matkailuliiketoiminta olisi kannat-
tavaa ymparivuoden. Talla strategiakaudella volyymikasvua haetaan erityisesti ajalle touko-loka-
kuu. Huippusesonkien osalta kysyntda halutaan kasvattaa maltillisesti ja kestavasti kapasiteetin
seka ekologisen, sosiaalisen ja kulttuurisen kantokyvyn rajoissa. Tarkeimmat matkailun kehitty-
mistad seuraavat mittarit ovat majoitusmyynnin, matkailuklusterin liikevaihdon ja tyollisyyden
seka sesonkien rakenteen kehitys. Talven ja lumettoman ajan sesongit poikkeavat merkittavasti
toisistaan, naille kahdelle sesongille onkin asetettu omat kasvutavoitteensa. Tavoitteiden avulla
seurataan samalla matkojen tarkoituksen seka talven ja lumettoman ajan merkitysta avaintun-
nuslukuihin. Alla olevassa taulukossa (taulukko 2) on kuvattu lumettoman ajan matkailijamaarien

kehitysta ja kasvuennustetta. (Lapin matkailustrategia 2020-2023)

Taulukko 2. Lumettoman ajan matkailijamaarien kehitys (Lapin matkailustrategia 2020-2023)

Muutos, ka.,

vuosittain
Lumeton aika 2010 2018 2023 | 2018-2023
Rekisterdidyt yopymiset 877 240 973 459 1376 215 8%
Ulkomaiset 230095 286 053 516 903 16 %
Kotimaiset 647 145 687 053 859 312 5%
Tydmatkat, kotimaa 133070 150 387 185 083 13 % | Osuus
Tybmatkat, ulkomaa 30 747 61230 114 087 8 % | Osuus
Vapaa-aika, kotimaa 514 069 537 019 690 393 50 % | Osuus
Vapaa-aika, ulkomaa 199 348 224 823 386 651 28 % | Osuus
Lentokentille saapuneet 119177 148 623 239 280 12 %
Majoitusmyynti 28007 629 € 37992191 € 66 058 335 € 15 %
Airbnb-myynti 0€ 2428523 € 4395762 € 16 %

Lumettomalle ajalle kasvua haetaan erityisesti ulkomaisten yopymisten ja vapaa-ajan osalta. Tau-
lukossa alla (taulukko 3) on esitetty lumettoman ajan tavoitteiden mukaisia seurantamittareita.
Majoitusmyynnin ja lentomatkustajien osalta tavoitellaan lumettoman ajan matkailun osuuden
kasvamista lahelle 30:td prosenttia vuosittaisesta maarasta. Lisdksi seurataan riippuvuutta tar-
keimmista markkinoista. On otettava huomioon, etta strategia on kirjoitettu ennen koronaa, jota

ei ole osattu ennustaa.



Taulukko 3. Lumettoman ajan matkailun tavoitteet. (Lapin matkailustrategia 2020-2023)

2010 2018 2023
Osuus Osuus Osuus

Yopymiset, topl-maa 26 % 22 % 18 %
Yopymiset, top5-maat 57 % 54 % 48 %
Yopymiset, top10-maat 76 % 67 % 65 %
Lapin markkinaosuus 8% 8% 12 %
Majoitusmyynti 31% 23 % 30 %
Airbnb-myynti 0% 26 % 27 %
Lentomatkustajat 27 % 21% 25%
Huonekayttbaste 31,5% 31,4% 39 %
Majoituksen keskihinta 66,05 € 79,11€ 88,10 €
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Talvikauden osalta tavoitteiden asettamisen perustuu kasvun pitamiseen vakaana, mutta maltil-

lisena. Alla olevassa taulukossa (taulukko 4) on kuvattu talvikauden matkailijamaarien kehitysta.

Ja taulukossa (taulukko 5) on kuvattu talvikauden matkailijoiden avainluvut. Strategiakauden ai-

kana tavoitteena talven osalta on myonteisen kehityksen turvaaminen ja jatkaminen.

Taulukko 4. Talvikauden matkailijamaaran kehitys (Lapin matkailustrategia, 2020-2023)

Muutos, ka.,

vuosittain
Talvi 2010 2018 2023 |2018-2023
Rekisterbidyt yopymiset 1375226 1996 367 2300495 3%
Ulkomaiset 577 686 1242 154 1 509 085 4%
Kotimaiset 762 202 754 213 791 409 1%
Tydmatkat, kotimaa 143 573 178 758 205 990 9 % | Osuus
Tyomatkat, ulkomaa 115 175 189 579 241 465 10 % | Osuus
Vapaa-aika, kotimaa 618 135 575 455 640 115 28 % | Osuus
Vapaa-aika, ulkomaa 498 343 1052 575 1212925 53 % | Osuus
Lentokentille saapuneet 324 971 547 308 708 359 6 %
Majoitusmyynti 62680235€| 124032847€| 154133145€ 5%
Airbnb-myynti 0€ 6990 187 € 11816198 € 14 %
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Taulukko 5. Talvikauden matkailun avainluvut (Lapin matkailustrategia 2020-2023)

2010 2018 2023
Talvi Osuus Osuus Osuus
YOpymiset, topl-maa 26,4 % 220% 20%
Yopymiset, top5-maat 66,6 % 54,3 % 48 %
Yopymiset, top10-maat 85,0 % 74,3 % 68 %
Lapin markkinaosuus 17 % 20 % 23 %
Majoitusmyynti 69 % 77 % 70 %
Airbnb-myynti 0% 74 % 73 %
Lentomatkustajat 73 % 79 % 75 %
Huonekadyttoaste 46 % 54 % 66 %
Majoituksen keskihinta 91,16 €| 124,24€| 141,20€

Ty06- ja elinkeinoministerion (2019, 12-15) vuosittain julkaisemassa matkailun toimialaraportissa,
Lapin matkailualojen liikevaihto on ollut vahvassa kasvussa viime vuosina, ja kasvua on ollut kai-
kissa toimialaluokissa. Voimakkainta kasvu on ollut majoitussektorilla sekad ohjelmapalveluissa.
Matkailustrategian keskeisena mittarina kdytetdan valitonta matkailutuloa. Valitén matkailutulo
muodostuu kohdealueella matkailijoiden rahankaytosta erilaisiin palveluihin, kuten majoitus-, ra-
vitsemis-, liikenne -ja ohjelmapalveluihin seka vahittdiskauppaan ja huoltamotoimintaan. Tavoit-
teena on, ettd valiton matkailutulo kasvaa strategiakaudella vuoden 2017 858 miljoonasta yli 1,1
miljardiin euroon. Alla olevassa taulukossa (taulukko 6) kasvutavoite kuvattu majoituspalvelu-

sektorilla, jota tdma opinnaytety6 koskee. (Visit Finland 2019-2020)

Taulukko 6. Matkailuklusterin majoituspalvelun liikevaihdon kasvutavoite 2017-2023 (visit Fin-

land 2020)
M€ 2017 2020 2023
Majoituspalvelut 220 252 284

Matkailustrategian toteutumista seurantaan ja matkailun vaikutuksiin kdaytetdaan myds laadullisia

mittareita ja yhdistelmamittareita.
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4.5 Kuopan Tilan kilpailijat

Salainen

4.6  PESTEL- Kuoppa

PESTEL-analyysi on toimintaymparisto analyysi, jonka avulla kartoitetaan eri tekijoiden vaikutuk-
sia yrityksen makroymparistosta. Tekijat ovat: poliittiset, taloudelliset, sosiaaliset, teknologiset ja
ymparistoon ja lainsaddantoon liittyvat tekijat. Analyysia tehtiin tutustumalla kerattyyn aineis-
toon. Aineistona on kaytetty megatrendeja, maailman taloudellisen tilanteen vaikutusta matkai-
luun, Yllaksen matkailun tulevaisuuden strategiaa ja kehittdamishankkeita. Ty6- ja elinkeinominis-
terion Lapin matkailuraportteja on hyddynnetty analyysissa. Suomen laki ja erilaiset sdadokset
ohjaavat liiketoimintaa, jotka on otettava huomioon yritysta perustettaessa. Esimerkiksi raken-
nusten tulee tayttda tietyt ominaisuudet, jotta niitd voidaan kdyttda majoitusliiketoimintaan.
Analyysissa kdytetty aineistoon on koottu luotettavista lahteista. Alla olevaan taulukkoon (tau-
lukko 8) on kuvattu ne tekijat, joilla on merkitysta yrityksen kannalta. Taulukon alapuolella nuo

tekijat on kirjoitettu auki.

Yritykset ovat riippuvaisia kansantalouden kehityksesta. Suomen kansantalous on riippuvainen
koko maailmantaloudellisesta ja poliittisesta kehityksesta. Jopa kotimarkkinayritysten on syyta
seurata kansainvalista kehitysta ja tehdd makrotalouden analyyseja kansainvalisen kehityksen
merkityksestd niiden omalle liiketoiminnalle. Hyvan viitekehyksen makrotason asioiden tutkimi-

seen antaa PESTE-analyysi. (Kamensky 2010, 130.)

Taulukko 7. PESTEL
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Poliittiset tekijat

- Lainsasdants Ekonomiset tekijat

-Verotus - Taloudellinen tekija

. - o D - Maailman poliittinen epdvarmuus
- Liiketoimintaan liittyvat sdadokset : !
- Kokonaisostovoima
i oo - Kuluttajatottumukset

- Poliittiset asenteet

Sosiaaliset tekijat

- Kulutustottumukset/ eldmantyyli Tekniset tekijat

- Perhemuodot

- Uudet teknologiat

- Arvojen muutokset "
_ - Mobiilisovellukset

- Demograafiset muutokset
- Sosiaaliset suhteet - Informaatioteknologia

- Arvojen muutokset

Eivltef L Lainsadadannolliset tekijat

- Ymparistékysymysten
huomioiminen

- Laissa ja sdadoksissa tapahtuvat
muutokset

- Eettiset kysymykset - Luvanvaraisuus

- Maan kaytto ja

. . -Toimitiloja koskevat muutokset
luonnonsuocjeleminen

4.6.1 Poliittiset tekijat

Poliittisiin tekijoihin kuuluvat verotus ja lainsdadant6é. Kuopan Tilan liiketoimintaan vaikuttavia
poliittisia tekijoita ovat majoitustoiminnan laki ja majoitustoiminnan verotus. Majoitustoiminta-
lakia tulee soveltaa silloin, kun harjoitetaan majoitus- ja ravitsemistoimintaa ja ammattimaista
aamiaismajoitustoimintaa. Talléin matkailijoista on laadittava matkustajailmoitus. Majoitustoi-
minnan harjoittaja on vastuussa matkustajailmoituksesta. Majoitustoiminnan lain valmisteluista

vastaa tyo- ja elinkeinoministerio.

Majoitustoiminnalla tarkoitetaan vieraiden majoittumista ansaintatarkoituksessa. Kuopan Tila ar-
vonlisdaverovelvollinen, koska sen toiminta voidaan nimittda majoitusliikkeeksi. Arvonlisdaverokan-
nat eli alv-prosentit maarittavat, paljonko kunkin tavaran tai palvelun arvonlisdvero on. Majoitus-

palveluihin sovelletaan alennettua verokantaa, joka on 10%. (Vero 2020)
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4.6.2 Ekonomiset tekijat

Taloudellisen tilanteen muutos, maailman poliittinen epavarmuus ja kulutustottumuksessa ta-

pahtuvat muutokset ovat tekijoita, kun tarkastellaan Kuopan Tilan ekonomista ymparistoa.

Koronavirustilanteen vaikutukset on ndakynyt Lapin matkailijoiden yopymisten vahenemisena.
Alla (taulukoissa 9 ja 10) matkailijoiden yépymiset Tunturi-Lapin (Enontekio, Kittila Levi, Kolari
Yllds, Muonio) alueella vuonna 2019 ja vuonna 2020. Taulukosta voi havaita sekd kotimaan -etta

ulkomaanmatkailijoiden vahentyneen maaran.

Talla on merkitystd my6s Kuopan Tilan asiakkaisiin. Ulkomaisia matkailijoita ei nyt tule Lappiin.
Rajojen ollessa kiinni kotimaisten turistien kysynta lisddntyy. Kotimaan matkailun suosio sailyy,
mikali maailman epavarma tilanne jatkuu. Kuluttajalla on rahaa kaytettavissa ja ihmiset haluavat
kuitenkin sijoittaa itseensa ja hyvdan oloon. Pandemian pitkittyessa, kuluttajaa voi uhata talou-
dellinen epavarmuus, jolloin kuluja karsitaan ja yleensa ensimmaisena karsitaan matkustamiseen
liittyvista kuluista. Kuopan Tilan asiakkaat ovat segmentoitu hyvatuloisiin matkustajiin, joiden ta-

louteen ei suhdannevaihtelut kuitenkaan pitaisi niin paljoa vaikuttaa.

Taulukko 8. Matkailijoiden lukumé&ara tammi-syyskuu 2020 (Visit Finland 2020)

2020 (tammi-syyskuu)
Yopymiset, lkm

..SK Tunturi-Lappi

Yhteensa 649 151
Kotimaiset 358 645
Ulkomaiset 290 506
Ulkomaiset ilman Venajaa 279 467
Eurooppa 269 330
EU-28 221 786
EU-27 ilman Britanniaa 173 609

Skandinavia 13 479
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Taulukko 9. Matkailijoiden maara vuonna 2019 (Visit Finland 2020)

2019
Yopymiset, lkm

..SK Tunturi-Lappi

Yhteensa 1125653
Kotimaiset 584 434
Ulkomaiset 541 219
Ulkomaiset ilman Venajaa 522 726
Eurcoppa 511 839
EU-28 419 258
EU-27 ilman Britanniaa 281 209
Skandinavia 47 364

Ylldksella kehitetdan talvikauden ulkopuolista aikaa, jotta matkailijoita saataisiin sinne ympari-
vuotisesti. Kausiluonteisuus vaikuttaa matkailijoiden maaraan ja Kuopan Tilankin kannattaisi ke-
hitella kesamatkailijoille tarjottavia palveluja ja majoituspaketteja. Moni kilpailija on kiinni seson-
gin ulkopuolisen ajan, joten Kuopan tilalla on menestymisen mahdollisuus tdassa segmentissa. Yot-
toman yon aikaan tunturissa liikkuu kesamatkailijoita, harrastajia ja rauhaa ja elamyksia hakevia

matkailijoita.

Vaikka kotimaan matkailu on lisddntynyt, Visit Finlandin tilastotietokannan tuloksissa on nahta-
vissd Koronan-pandemian vaikutus yopymisten lukumaaraan. Alla on kuvattu (taulukko 11 ja 12)
Yllakselld yopyneitten kotimaisten ja ulkolaisten turistien yhteenlaskettu lukumaara tammi-syys-
kuussa vuonna 2019 ja 2020. Noin 130 000 y6pymistda vahemman vuonna 2020, kuin edellisena

vuonna. Haasteita on monella yrittajalla.

Taulukko 10. Ylldkselld yopyneiden lukumaara 2019 (tammi-syyskuu) (Visit Finland 2020)

2019
Yopymiset, lkm
....273 Kolari (Yllas)

Yhteensa 326 970

Taulukko 11. Ylldkselld yopyneiden lukumaara 2020 (tammi-syyskuu)

2020 (tammi-syyskuu)
Yopymiset, lkm
...273 Kolari (Yllds)

Yhteensa 198 737
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4.6.3 Sosiaaliset tekijat

Ylldksen ja koko Lapin matkailu perustuu ulkomaalaisten ja kotimaisten asiakkaiden kysyntaan.
Matkailu on tarkein elinkeino kunnalle. Kunta tukee matkailua ja siitd haetaan kasvua Ylldksen
tunturialueilta. Matkailustrategian paamaara on kasvattaa ja kehittdd matkailua ymparivuo-
tiseksi. Matkailuelinkeino tuo toimeentuloa ja lisda ymparivuotisia tyopaikkoja Lappiin. Matkai-
lusta hyotyy valillisesti useat eri elinkeinot ja luo siten hyvinvointia koko maakuntaan ja edistaa
alueellisesti tasapainoista kehitysta. Matkailijamaaran kehittamista pyritdan kasvattamaan halli-
tusti. Ennen kaikkea pyritddn matkailun sisallolliseen kehittdmiseen siten, ettd matkailijakohtai-

nen tulovaikutus kasvaa. (Laatumaa 2020)

Aikaisemmista tutkimuksista kavi ilmi, etta Yllaksen ja Lapin vetovoimatekijat ovat juuri puhdas-
luonto, turvallisuus ja 8 vuoden aikaa. Keséalla matkailijat haluavat kokea yottéman yon ja talvella
halutaan nahda revontulet. Ulkomaisia turisteja vetavat puoleensa puhdas lumi ja joulupukki. La-
helld sijaitsevat tunturit ja luonnonpuistot vetavat matkailijoita puoleensa. Kuluttaja-asenteen
muutos kotimaan matkailua ja Lappia kohtaan ovat muuttuneet. Kesamatkailu on lisdantynyt ja
tdman hetken pandemia tilanne ovat muuttaneet kuluttajien kasityksia matkailusta. Etatyot ovat
lisdantyneet mika vaikuttaa positiivisesti myds majoituspalveluiden kysyntdan. Yrittdjien onkin
syyta seurata matkailun trendeja ja korostaa markkinoinnissaan niitd asioita, joita kuluttajat ha-
kevat juuri nyt lomamatkaltaan. Kannattaa tehda ty6ta sen eteen, ettd tietdd mita kotimaiset
matkailijat arvostavat, niita ovat talla hetkelld esimerkiksi hyvat etdyhteydet, laaja pihapiiri ja tyo-

pisteet loma-asunnoissa.

Yllaksen uuden matkailukyldan suunnitelma ohjaa Ylldksen alueen strategisia tavoitteita ja sita
kautta haetaan kasvua matkailusta. Lumettoman ajan matkailua kehitetdan yhteisty6ssa matkan-

jarjestdjien kanssa ja kasvua haetaan eri kohdemarkkinoilta.

Kasvua haetaan seuraavilta kohdemarkkinoilta:

. Ruotsi, Norja, Baltia ja Venaja:

Muodostavat vakaan markkinan. Lappitasolla tdman segmentin osuus yli 20 %:ia yopymisista.
Osuus pienentynyt venaldisten matkailun vahentymisen kautta. Lahialuesegmentin kehittdaminen

tarkeaa myos vastuullisuuden ja hiilijalanjaljen nakdkulmasta.

. DACH-maat, Benelux-maat ja Yhdistynyt kuningaskunta:
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Lapin matkailun tarkeimmat kohdemarkkinat muodostavat jo yli 36 prosenttia lumettoman ajan
kysynnasta. Tarkein kansainvalinen markkina-alue on Saksa. Alankomaat ja Belgia nousevat tilas-
toissa, UK:n kysynta jaa vahaisemmaksi lumettomana aikana. Kysynnan kivijalka muodostuu tasta

segmentista. (Lapin matkailustrategia 2020-2023)

o Yhdysvallat, Kiina (+Hongkong), Japani ja Australia

Kasvu kaukomarkkinoiden osalta on ollut monessa paikassa nopeaa. Vuonna 2018 taman seg-
mentin osuus Lapin kansainvalisistd yopymisista oli 15 prosenttia lumettomana aikana. Kauko-
markkinoihin panostetaan jatkossakin, haasteena kuitenkin lentoyhteydet ja suuret ymparisto-

vaikutukset.

o Etela-Eurooppa: Ranska, Italia, Espanja ja Portugali:

Eteldisen Euroopan osuus lumettoman ajan yopymisista oli 8 prosenttia vuonna 2018. Kyseiset
maat tarkeitd myos talvikaudella. Kysyntda mahdollista lisatd lumettoman ajan tuotekehityksen

ja markkinoinnin avulla. (Lapin matkailustrategia 2020-2023)

Kansainvalisten markkinoiden lisaksi lumettoman ajan kehittamisessa on tarkea muistaa kotimai-
set asiakkaat. Kotimaisten matkailijoiden osuus talla hetkelld on yli 70%, kasvua haetaan ulko-

mailta, mutta kotimaahan on my0s syyta panostaa. (Lapin matkailustrategia 2020-2023)

Strategiassa on maaritelty, ettd Lapin lumettoman ajan brandin rakentamiseen ja toteuttamiseen
panostetaan maakunnallisesti. Lisdksi lisatddan yhteistyota ja koordinaatiota kansainvali-sille
markkinoille tehtdvassa tuotemarkkinoinnissa ja sitomisessa tehokkaammin imagomarkkinointi-
kampanjoiden yhteyteen. Matkailun tuotekehityksessa otetaan huomioon entista paremmin kas-
vava yksilomatkailijoiden maara. Lisaksi panostetaan siihen, ettd matkailijoille on tarjolla hyvan
asiakaskokemuksen tuottavia ruoka- ja majoituspalveluja. Talvella tarkean luksus-matkailun ke-

hittdmista toteutetaan myos lumettomalla ajalla. (Lapin matkailustrategia 2020-2023)

4.6.4 Teknologiset tekijat

Tarkeda on analysoida oman kilpailuedun kannalta olennaisia ilmi6ita teknologisessa ymparis-
tossa. Kaikki teknologiset ilmiot eivat ole merkityksellisid strategian luonnin nakoékulmasta. Tar-
keda on analysoida ne teknologiset ilmiot, jotka vaikuttavat tai saattavat vaikuttaa oman yrityk-

sen, asiakkaan ja kilpailijoiden toimiin. Teknologisen ympariston tarkasteluun tuo herkullisen lisan



53

Y-sukupolvi. He ovat diginatiiveja ja otollista kohderyhmaa palveluiden teknologisoitumiselle.
(Hesso 2015, 42-43.) Digitaalisuus on kirjattu myos yhdeksi painopistealueeksi kasvun edelly-

tykseksi.

Teknologian hydodyntaminen on tarkeaa, koska yrittdjat asuvat itse Oulussa. Teknologian hyodyn-
tdminen tuo toimintaan taloudellista tehokkuutta ja ndapparyyttda myos asiakkaille. Viime vuosina
majoituspalveluihin on tuotu teknologisia sovelluksia esimerkiksi automaattiset sisdankirjautumi-
set, alyjarjestelmat turvallisuuteen liittyen ja lukituksiin. Kaukosdatimen avulla ohjataan [ammi-
tystd, valaistusta ja erilaisia elektroniikkalaitteita. Kuopan Tilalla teknologiaa kannattaa hyédyn-
tdmaan mahdollisimman tehokkaasti. Uuteen teknologiaan kannattaa panostaa ja tulevaisuu-
dessa miettid oman toiminnan kannalta mihin olisi jarkeva investoida. Digitaalisuus tuo helpo-

tusta palveluprosessien eri vaiheisiin.

4.6.5 Ekologiset tekijat

Ekologisiin tekijoihin kuuluu jate, melu, ilmanlaatu ja ilmansuojelu, vesistot ja vesien suojelu,
maankaytto ja luonnonsailyminen. (Kamensky 201, 132.) Kuluttajat ovat nykyaan ymparistotie-
toisia ja osaavat vaalia kestavaa kehitysta. Yritysten tulee pyrkia toimimaan ekologisesti ja tarjoa-
maan asiakkaille ymparistoystavallisia palveluita. Yllaksen kehityshanketta, tavoitteena viisas
kasvu, yhtena ohjaavana teemana on vastuullisuus ja toimintaympariston kehittdminen laaduk-

kaasti ja turvallisesti.

Yllaksen ympadristoohjelma on yhtena kehittamisohjelman karkihankkeena. Ymparistdohjelma
voidaan ndhda vihreana korttina ja etuna alueen imagon rakentamisessa ja markkinoinnissa. Ke-
hityshankkeen tavoitteena on edellakavijyys ymparistéasioissa, luonnon ja maiseman turvaami-
nen vetovoimana, laadukas, maisemaan sopiva arkkitehtuuri ja rakentaminen, perinnemaiseman
vaaliminen ja korostaminen, maisemavaurioiden korjaaminen, ymparistéystavallinen energia —ja

jatehuolto seka ymparistoystavallinen liiketoiminta.

Ekologisia tekijoita on kirjattu Yllaksen ymparistéohjelmaan my6s maankayttéon ja rakentami-
seen liittyen. Naita ovat esimerkiksi ympariston suunnittelu ja toteutus esteettémyyden kannalta,
siirtohissit vahentamaan autoliikennettd, ymparistoystavallinen energiahuolto, perinteen ja ihmi-
sen ja luonnonhistorian esittelypaikat, jate- ja kierratyspaikkojen sijoitus ja arkkitehtuuri, perin-
nemaiseman kunnostus ja tunturissa sijaitsevien parkkipaikkojen maisemointi ja rakentamisoh-

jeistus. Ekologiset valinnat kannattaa ottaa huomioon Kuopan Tilalla, valintoja voi tehda jatteiden
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lajittelussa, vihredn sdahkon valitsemisena, ekologisilla valinnoilla rakentamisvaiheessa ja tavaroi-
den hankkimisessa. Suositaan suomalaista ja pienyrityksida, mahdollisuuksien mukaan paikallisia

yrityksia. (Laatumaa 2020).

Lapin matkailun visioon on kirjattu yhtena teemana luonnon kunnioittaminen. Lapin luonto tar-
joaa puitteet elamysten kokemiselle. Matkailua kehitetdaan ekologisesti, sosiaalisesti ja kulttuuril-
lisesti kestavan kehityksen periaatteita noudattaen. Ndin toimimalla turvataan myds tuleville su-

kupolville mahdollisuus matkailla ja virkistaytya Lapin luonnossa. (Laatumaa 2020).

IImastonmuutos vaikuttaa matkailijoiden maaraan. Vahalumiset tai lumettomat talvet eteldssa
houkuttelevat matkailijoita talvella pohjoiseen. Tulevaisuudessa luonnon arvostus nousee ja eko-
logisuus matkustettaessa. Kolarin matkailustrategiaan onkin kirjattu julkisen liikenteen lisadami-
nen ja saavutettavuus. Sesonkiaikoina tunturien vilille on lisadtty ski-bussi liikennettd, ja linja-au-
tot kulkevat kylien valien sddannéllisesti pdivittdin. Junayhteyksia on parannettu eteldsta pohjoi-
seen. Sesonkiaikoihin on lisdtty yo- ja autojunien maaraa, lisdksi jokaiselta junalta on bussiyhteys

tunturikyliin. Sdhkdautojen latauspisteet |6ytyvat Akaslompolosta ja Yllasjarvelts.

Yllaksen yksi visioista on turvallisuus ja luonnon kunnioittaminen: Lappi on turvallinen, saasteeton
ja puhdas matkailukohde. Lapin luonto tarjoaa puitteet elamysten kokemiselle. Matkailua kehi-
tetdaan ekologisesti, sosiaalisesti ja kulttuurisesti kestavan kehityksen periaatteita noudattaen.
Nain toimimalla turvataan myos tuleville sukupolville mahdollisuus matkailla ja virkistaytya Lapin
luonnossa. Ndita teemoja kunnioittamalla ja noudattamalla omassa toiminnassaan yrityksen kan-

nattaisikin miettia ymparistosertifikaatin hakemista.

Kuopan Tilan yrittdjien kannattaakin noudatella toiminnoissaan myos Ylldksen visiota ja strategiaa

ja ndhtavissa onkin, ettd ne kunnan paatokset tukevat Kuopan Tilan suunnitelmia.

4.6.6 Lainsaadannolliset tekijat

Yritysta perustettaessa tai lilketoimintaa kehitettdaessa on tarkeaa selvittaa tarkasti aiottujen toi-
mien mahdollinen luvanvaraisuus seka toimenpiteisiin vaikuttavat lakimuutokset. Hyvia esimerk-
keja ovat toimitiloja seka aloja koskevat lait ja sadddkset. (Hesso 2015, 47.) Lainsdaadannolliset

tekijat ovat lait, luvat ja verotus ja poliittiset ja kansainvaliset asenteet. (Kamensky 210, 132).

Yrityksia koskevat erilaiset lait ja verotekniset asiat. Liiketoiminnasta pitdaa maksaa veroja, kirjan-

pidon pitda tayttaa lain vaatimat kriteerit. Asiakkaita suojaavat esimerkiksi kuluttajasuoja-laki.
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Kuopan tilalla on tarkoitus rakentaa lisda. Rakentaminen on luvanvaraista ja sita saataa rakennus-
laki ja alueen kaavat maarittavat mita tilalle saa rakentaa. Yrittdjan tulee ymmartaa toiminnas-

saan huomioida lait ja toimia niiden mukaisesti.

4.7 SWOT- Kuoppa

SWOT- analyysi, strenghts (vahvuudet), weakness (heikkoudet), opportunities (mahdollisuudet)
ja threats (uhat) soveltuu paitsi liikeidean muotoilemiseen myos yrityksen jatkuvaan kehittami-
seen eri tilanteissa. Ideana on luoda tilannearvioita suunnitelmien ja paatéksenteon perusteiksi.
Analyysin avulla yrittdja voi tarkastella yhta aikaa seka yrityksen ulkopuolisia voimia etta yrityksen
sisdisia tekijoita. Analyysissa arvioidaan yrityksessa olevia voimavaroja seka yrityksen toimin-
taympariston kehitysta ja piirteitd. Lopputuotoksena on toimenpidemadarittely, jossa korostetaan
ja vahvistetaan edelleen yrityksen vahvuuksia ja pyritdan omilla toimilla ja strategioilla muutta-

maan heikkoudet ja ymparistossa oleva uhat mahdollisuuksiksi. (Viitala & Jylhd 2013, 49-50.)

SWOT-analyysiin taustatietoa on keratty eri ldhteistad ja apuna on kadytetty esimerkiksi Sitran me-

gatrendeja, toimialaraportteja ja jo aiemmin mainittuja asiakirjoja.

Matkailuun liittyvia trendeja voi tutkia Sitran julkaisemista megatrendeistda. Megatrendit luovat
kokonaiskuvan Suomen kannalta merkittavista yhteiskunnallisista muutoksista. Ne kuuluvat olen-
naisena osana tulevaisuuden ennakointitydhdn. Megatrendit luovat kokonaiskuvan Suomen kan-
nalta merkittavista yhteiskunnallisista muutoksista. Megatrendi on kehityssuunta, joka koostuu
monista eri ilmidista. Megatrendit eivat ole yllattavia asioita; ne ovat asioita, joiden oletetaan

tapahtuvan myos tulevina paivina. (Megatrendit 2020)

Organisaatioiden kannalta megatrendit ovat olennainen osa tulevaisuustarkastelua: ne ovat ta-
man paivan normeja, joihin on reagoitava jo nyt ja jotka on otettava huomioon oman liiketoimin-
nan suunnittelussa. Myds monet kuluttajatrendit ovat ldheisesti liitoksissa megatrendeihin: ne

ovat niin erdanlaisia ilmenemismuotoja. (Hiltunen 2017, 37.)

Keskeisempia megatrendeja Kuopan Tilan kannalta ovat: ilmastonmuutos ja kestava kehitys, di-

gitalisaatio, vapaa-ajan arvostuksen kasvaminen ja lentomatkustamisen vaheneminen.

Kuopan Tilan SWOT- analyysi on toimintaymparistdanalyysi, jonka avulla selvitetdan Kuopan Tilan

ulkopuoliset uhat ja mahdollisuudet sekd omat heikkoudet ja vahvuudet. Analyysin tarkoituksena
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on auttaa yrittdjia miettimaan miten he voivat hyddyntaa vahvuuksia ja miten heikkoudet voitai-
siin kaantaa vahvuuksiksi. Miten uhkia on mahdollista torjua ja vahvuuksia kehittaa. SWOT-ana-
lyysiin kerattiin aineistoa majoitusalalta eri toimialaraporteista, kilpailijoiden internetsivuilta ja
Yllaksen kehittamishankkeesta. Alla olevaan taulukkoon (taulukko 13) on koottu Kuopan SWOT,

jonka jalkeen sita on analysoitu.

Analyysista haluttiin mahdollisimman yksinkertainen. Se pidettiin selkedna ja kdytannonldhei-
sena. Nelikentan jokaiseen ruutuun kirjattiin Kuopan Tilaa kuvaavia tekijoita. Nykytila, vahvuudet
ja heikkoudet pidettiin erilldaan tulevaisuuden liiketoimintaan vaikuttavista tekijoista, uhkista ja
mahdollisuuksista. Mukana Kuopan Tilan SWOT-analyysia oli tekemassa lisdkseni puoliso, joka on
toinen yrittdjista. Teimme molemmat omat analyysit, kirjasimme kaikki mieleen tulevat asiat ruu-
dukkoon. Ideoita tuli paljon. Kdvimme lapi jokaisen nelikentdn ruudun ja kirjasimme asiat kukin
omalle ruudulleen. Samalla mietimme toimintaratkaisuja kirjatuista asioista. Vahvuuksia pyritdan
vahvistamaan, heikkouksia parantamaan ja niiden vaikutuksia lieventdamaan. Mahdollisuuksia
hyddynnetdan resurssien mukaan ja uhkiin varaudumme hyvalla suunnittelulla. Analyysi on yk-

sinkertainen ja helppo ja sen avulla saadaan selville hyvin kehittamiseen vaaditut seikat.

Taulukko 12. SWOT- Kuoppa

VAHVUUDET (sisaisid) HEIKKOUDET (sis&isia)

Vahvuudet ovat nEth menestyrmiien edellytyksil, jotka yritys halitses Tairmialan clennatiet mensstymisen edelltykast, joita yritys e hallitse
+ aitous, erottuu massasta -matkailua tukematon lainsaddantd

+ laaja pthapdiri -hintataso

+ historia -sesonkityd ja sesonkien vaihtalut

+ el ketjupalkka -yrittdfien terveyden tilassatapahiuvat muutokset

+ yrittijatausta molemmilla

+ pitka kokemus aslakaspaleelusta

+wahva kokemus kiinteistdjen managercinnista

MAHDOLLISUUUDET (ulkoiset) UHAT (ulkoiset)
Mahdollisuwdet, joita teimialalla vallitieva tilanne ja ennen kaikkea muut | Yropdrist@analyyain caoittamat ubkatekijat
antavat

+ Lapin matkailun arvostus nouses -uusien kilpailijoiden tule

+ Ekologisuus -Hmaston muutos-> talvikaus! lyhense
+ luennon arvostus kasvaa -kansainvilisten matkustajien puute

+ lusntomathkallu -paliittinen epivarmuus

+ 8 vuoden aikaa (ensilumi, kaamos, sydantalvi, hankikanto, kevit, -laskusuhdanne

yitdn yi, sadonkorjuu, ruska)

-kulutuswerojennouse
+ luminen talv ja puhdasluonto . _
lap -maailmantalouden pitkitaantuma

+ kolarin kunnan matkailun kehittimishanke Kiristyvd Kilpailuva -

+ teknologlantuomat mahdol lisuudet
+ sijainti

+ retkeflgreltit

+ witin yi ja pitka talvi

4+ viiial liilezaia
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4.7.1 Vahvuudet

Hyva asiakaskokemus on vahvuus, joka luo menestymisen edellytyksen. Tyytyvdinen asiakas palaa
takaisin ja tata yrittajat tavoittelevatkin. Kuopan Tila mahdollistaa juhlien jarjestamisen, laajan
ystavapiirin ja perhelomat ja erilaisten tapahtumien ja nayttelyjen jarjestamisen. Tilalla on mah-
dollisuus harjoittaa kahvila tai catering toimintaa. Hyva yhteistydkumppani naapurista mahdollis-
taa erilaisten palvelun tarjoamisen nopeastikin. Esimerkiksi kauppakassipalvelun tai valmiin po-
ronkdristyksen. Mahdollisuuksia hyodyntamalla ja kehittamalla yritykselld on kddessdan menes-

tyksen avaimet.

Kuopan Tilan vahvuuksiin kuuluu myos sen sijainti. Sinne on helppo tulla autolla, junalla, linja-
autolla ja lentamalla Kittiladn. Lapin matkailustrategiaan on kirjattuna yhtena painopistealueena
ja kasvun edellytyksené saavutettavuus. VR on lisdnnyt ydjunien ja autopaikkojen maaraa etelasta
Lappiin lokakuun 2020 alusta lahtien. Jokaiselta Kolarin junalta on bussiyhteys Ylldkselle. Ja jokai-

selta Kittildan tulevalta lennolta paasee bussilla Yllakselle.

Aitous, erottuu massasta ja pitka historia; Kuopan Tilan vahvuudet tukevat naita arvoja. Pihapii-
rista |ahtee retkeilyreitit ja sijaintinsa vuoksi paikka sopii hyvin revontulibongareille. Etenkin ul-
komaanmatkailijat ovat kiinnostuneita nakemaan revontulia. Vahvuutena voidaan pitda Kuopan
Tilan pitkaa historiaa. Tila on jo aikojen alussa toiminut majapaikkana satunnaisille kulkijoille. Ni-
mens3a Kuoppa on saanut sen alapuolella virtaavasta Akésjoesta, jonka yhtymakohdassa on
kuoppa, joka on ollut hyva kalastuspaikka. Arvokkuus ja aitous on aistitavissa paikan paalla. Kuten
Aro tutkimuksessaan on todennut, Yllaksen kavijoillda on muistoja ja lampimia tunteita Yllaksesta.
Kuopan tila pystyy tarjoamaan asiakkailleen néita tunteita, tilalla on séilytetty paljon vanhaa sinne
kuuluvaa tavaraa, joilla on historiallisestikin merkitystad ja jo pelkdstdaan kasinveistetty hirsitalo
pitaa sisallansa paljon. Kuopan tila on yksi Yllaksen vanhimmista tiloista, joka on sailynyt paikalla,
johon se on 1950-luvulla rakennettu. Tilalla on vahva historia ja paikka on merkittava kulttuuri-

historiallisesti. Yksi tarkeimmista vahvuuksista onkin paikan pitka historia.

Kokonaiskonseptien tarjoaminen, palveluprosessi ja vaivattomuus tarkeitd vahvuustekijoita.
Kuoppa erottuu massasta ja vahvuuksia onkin sen yrittdjavetoisuus. Hyva yhteistyokumppani on
suuressa roolissa palveluketjussa ja se mahdollistaa yrityksen tarjoamat lisdpalvelut. Yllakseltd on
haasteellista [6ytaa hyvia ja sitoutuneita yhteistyokumppaneita, koska vakituista vdestoa Yllaksen
alueella on kuitenkin vahan ja vakituiset asukkaat alkavat olla ikddntyneita. Vahvuuksia ovat hyvin

toimivat nettisivut, hyvat paivitykset sosiaaliseen mediaan. Vahvuus “vdhemman on enemman”,
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tarkasti segmentoitu asiakaskunta ei myyda kaikkea kaikille, ja yrittajien henkilokohtaiset vahvuu-
det (yrittdjien henkilokuvaukset liiketoimintasuunnitelmassa) toimia yrittdjana luovat hyvan poh-
jan menestymiselle. Kansallispuistojen, paikallisen elaman, hyvinvoinnin, joulupukin, luonto-olo-
suhteiden, hiihtolatujen ja maisemien korostaminen ja hyédyntaminen Kuopan Tilan toiminnassa

ovat hyvia vahvuustekijoita, joilla yritys voi erottautua kilpailijoiden toiminnasta.

Kuopan yrittdjien innokkuus, sitoutuneisuus, liikketoiminnan kehittaminen ja usko omaan tekemi-
seen on vahvaa. Korkea tydmoraali ja tekemisen laatu ovat vahvuuksia aloitteleville yrittajille.
Strategian toteuttamiselle ei ole esteita. Jos strategiaa joudutaan muuttamaan matkan varrella ja
yrittdjien vélille syntyy mielipide-eroja olisi hyva jos yrityksen hallituksessa olisi tulevaisuudessa
ainakin yksi ulkopuolinen jasen, jolla olisi alalta kokemusta ja hanelld olisi neutraalit suhteen

omistajiin.

Toimintoja edelleen kehittamallad ja muuttamalla asioita ekologisempaan suuntaan ja valitsemalla
aina vihrean vaihtoehdon tulevat olemaan tulevaisuuden vahvuuksia. Asiakaspalautteita keraa-

malla ja palveluja kehittamalla yritys pysyy muutoksissa mukana.

Yrittajat itse ovat aktiiviharrastajia ja tietavat, etta lajin harrastajat arvostavat hyvaa ulkoiluvali-
nevarastoa, jossa on harrastusvalineiden sailytys, huolto- ja pesumahdollisuus. Tiloista |6ytyvat
myds vaihtorengas — ja suksien huoltoon tarkoitetut valineet, joilla asiakkaat voivat itse huoltaa
harrastusvdlineensa. Asiakkailla tulee olemaan kadytéssaan myos lumikengat ja lumiliukusukset

ja muita ulkoiluvalineita.

4.7.2 Heikkoudet

Kuopan Tilan heikkous on se, ettd majoituskapasiteettia ei ole talla hetkellad kovin paljon; Metsan-
vartijan Talo 9 hlo ja Grooppi 6 hla. Toki se on myds sen vahvuus. Tilaa on, mutta petipaikkoja ei
ole tarjolla niin montaa. Heikkoutena on se, etta yrittajat asuvat kaukana eika paase pikaisesti
paikalle, mikali tarve tulee. Sesonkivaihtelut luovat epavarmuutta. Heikkoutena voidaan pitaa
my®s sijaintia, osa kilpailijoista sijaitsevat keskelld Akdslompolon kylaa. Lisdpalvelut ovat yhteis-
tyokumppanien varassa. Mikali palvelu ei vastaa laatua, heijastuu se valittémasti Kuopan Tilan
imagoon. Nettisivuille ja sosiaaliseen mediaan olisi hyva paivittaa ajankohtaisia kuvia, mutta edul-

lisen ja hyvan valokuvaajan saaminen on ollut haasteellista
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Matkailualan nopeat vaihtelut ovat liiketoiminnalle uhkatekija. Jos Lapin matkailu ei enda olekaan
muodikasta ja kuluttajakdyttaytymisessa tapahtuvat muutokset, joihin vaikuttavat vallitsevat me-

gatrendit. llmastonmuutos voi koitua heikkoudeksi, jos talvi tulee yha vain myéhemmin Lappiin.

4.7.3 Mahdollisuudet

Yrityksen mahdollisuudet ovat Kuopan Tilan sijainti ja ymparoiva luonto. Luonto tarjoaa monia
mahdollisuuksia kuin myos laaja pihapiiri. Yrityksellda on mahdollisuus tarjota laadukasta majoi-
tuspalvelua. Palvelu on suunnattu matkailijoille, jotka arvostavat laatua, hakevat rauhaa ja kai-
paavat lomamatkaansa aineetonta ”luxusta” seka poikkeavaa majoitusvaihtoehtoa. Kohderyh-
mana on aikuinen matkailija tai perhe, joka hakee kokemuksia ja arvostaa elamyksia. Tallaisella
matkailijalla on enemman rahaa kaytettavissa, panostaa itseensa, on kokeilunhaluinen ja asiak-
kaana sitoutunut, mikali hanen tarpeisiinsa ja odotuksiin vastataan tai jopa ylitetdan ne. Kuopan

Tila voi tarjota elamystd, joka toteutuu matkan joka vaiheessa.

Yhteiskunnallisista muutoksista vahvuutena voidaan pitaa ikdarakenteen muuttumista. Yli 55-vuo-
tiaiden osuus kasvaa. Heilld on paljon vapaa-aikaa, he ovat aktiivisia, nuorekkaita ja liikkuvaisia ja
heillda on rahaa kadytettavissa. Kaupungistumisen myo6ta luoto, hiljaisuus ja rauha tulevat yha tar-
keammaksi kuluttajille. Lomalla halutaan kuitenkin rauhan vastapainoksi palveluja, erilaisia akti-
viteetteja ja luonto kannattaisikin tuotteistaa palveluksi. Ihmiset haluavat laadukasta elama ja
halutaan pysya nuorena. Itsensa kehittaminen ja kuntoilu koetaan tarkeaksi ja terveellisesta ruu-
asta ja hemmottelusta ollaan valmiita maksamaan. Yksilollisyys korostuu, massakohteet eivat
enaa houkuttele vaan elamyksid haetaan jostain muualta esimerkiksi paikallisuus ja perinteet
ovat nousseet arvoonsa. Yhdessdoloa ja perinteita vaalitaan kuin myds pehmeita arvoja ja tun-

neasioita; luonto, lomailu ja perheen kanssa yhdessa tekeminen ovat tarkeita asioita.

Erottautumalla kilpailijoista Kuopan Tilan kannattaa kehittda uusia ideoita ja palveluita luonnon
ympadrille. Ymparilla olevat retkeilyreitit ja luonnonnahtavyydet kannattaa hyodyntaa yrityksen
markkinoinnissa. Lisdarvoa voi tuoda tarjoamalla asiakkaille harrastusvalineitd ja huoltotiloja.
Mainonnassa historian, sisustuksen ja laadukkuuden korostaminen auttavat matkailijan huomion
herattamisessa. Lapin 8 vuodenaikaa: ensilumi, kaamos, sydantalvi, hankikanto, kevat y6ton yo,
sadonkorjuu ja ruska-aikaa korostetaan Yllaksen markkinoinnissa ja tekemista I6ytyy jokaiselle
vuodenajalle. Naitd ominaisuuksia yrityksen kannattaa hyddyntda myds omassa markkinoinnis-

saan ja ideoida kuvien kadyttoa sosiaalisessa mediassa.
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Ylldksen strategiaan tavoiteltaviin kohderyhmiin on kirjattu teema- ja aktiviteettiharrastajat, lu-
milautailijat, “adventure seekers”, edelldakavijat, luontohakuisia “nature lovers”, yritysasiakkaita
ja lomailevia perheita. Tuotteita tarjotaan markkinoinnissa kulttuuriin ja kohderyhmiin soveltaen.
Tuotteita tarjotaan teemapohjalta ja “rakennuspalikoina”, joista voidaan koota tuotteita erilaisiin
tarpeisiin ja eri kohderyhmille. Talla hetkelld somessa nakyy hyvin voimakkaasti lumilautailija Eero
Ettala, joka asuu talvikauden Ylldkselld. Han suunnittelee sinne samalla junnuparkkia ja antaa kas-
vot Yllakselle lumilautailupiireissa ja nuorten keskuudessa. Ylldksen kannalta isoimmat ja poten-
tiaalisimmat matkailun lahtomaat ovat: lyhyelld tahtayksella Iso-Britannia, Saksa, Sveitsi ja Hol-
lanti sekd naapurimaat Norja ja Venaja. Ndiden markkinapotentiaali on yhteensa 140 miljoonaa
pitkdd ulkomaan lomamatkaa vuodessa. Ylldksen matkailun kehityksen strategiana on seurata
laajemmin Keski-Euroopan markkinoita, naapurimaita seka Kaukoidan maita. Markkinatilanteet
voi muuttua nopeastikin, ja niihin vaikuttaa mm. lentoyhteyksien kehittyminen. Esimerkiksi Kiinan
ja Intian kiinnostus on herdamassa ja japanilaisten matkailijamaarat Lappiin olivat jo merkittavia
ennen pandemiaa. (Kehittamishanke Yllds 2020.) Yrittdjien kannattaakin hyddyntaa ja tarttua ul-

komaanmatkailijoiden tuomiin mahdollisuuksiin heti, kun se on mahdollista.

Yllds on valittu Vuoden retkikohteeksi vuonna 2019. Kilpailun teemana oli maastopyorareitit, joita
Yllaksella on 200 kilometria. Talvipyorailyreitteja [6ytyy 100 kilometria eli poljettavaa loytyy ym-
parivuoden. Lumikenkareitteja Ylldkselld on 50 kilometria ja Suomen laajin latuverkosto 330 kilo-
metrid luovat ensiluokkaiset puitteet nauttia lumesta luonnossa suksin, lumikengin tai jalkaisin.

(Yllss 2020)

Yksi Kuopan Tilan kohderyhmaasiakkaista on midorektikot 50+, asiakaskunnassa on paljon poten-
tiaalia, midorektikot kuluttavat matkailuun, panostavat terveyteen ja omaan hyvin vointiin. Yri-
tykselta 16ytyy elementteja tille kohderyhmalle. Hyvia mahdollisuuksia on luminen talvi, joka
houkuttelee niin kotimaan kuin ulkomaan matkailijat Lappiin. Luonnonarvostus on noussut ja
luonnonymparille hakeudutaan yha enemman. Jo Yllaksen luonto tarjoaa mahdollisuuksia vaelta-
miseen, kalastukseen, aktiiviseen tekemiseen, sienestdmiseen ja marjastamiseen. Ekologisuus ja
vapaa-ajan kdyttamisessa tapahtuvat muutokset nakyvat kdvijamaadrien lisddntymisessa Lapin

alueella.

Megatrendi; teknologia sulautuu kaikkeen, on Kuopan Tilan ulkoinen mahdollisuus. uusia tekno-
logioita syntyy kokoa ajan (tekoély, digitaaliset alustat, ajoneuvot) miké toisaalta helpottaa ja aut-
taa matkailualan palvelun tarjoajia. Matkojen varaaminen on nopeaa, matkailija voi tilata koti-

sohvaltaan majoituksen, ruuat, hissiliput, kauppapalvelun ja monia muita palveluita. Matkusta-
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misesta tulee helpommin saavutettavampaa ja tehokkaampaa. Kuopan tilan yrittajat tulevat hyo-
dyntamaan toiminnassaan uutta teknologiaa ja huomioimaan esimerkiksi asiakkailla yleistyvat
sahkoautot ja mahdollistaa niiden lataamisen myos paikan paalla. Kilpailija, joka ei ole uudistanut
liiketoimintaansa nykyaikaisemmaksi on heikoilla. Nykyaikaistaminen ja palvelujen digitalisoitu-
minen vaatii kovia investointeja. Toisaalta digitaalisuus on my6s haastavaa. Mikali alustat ja pal-
velut ei toimi operaattorin puolesta, heijastuu se helposti matkailuyrityksen heikkoudeksi ja koe-

taan huonona asiakaspalveluna.

Lapin matkailustrategiassa haetaan kasvua lumettomalle ajalle. Palveluja pyritdan ja paikallisia
yrittdjia kannustetaan pitamaan liikkkeensa ja palvelunsa auki ymparivuotisesti. Kunta on investoi-

nut reittien laajentamiseen ja markkinoi Yllasta voimakkaasti strategiansa aikana.

Yllaksen matkailuyhdistys on perustanut Yllds ymparivuotiseksi- hankkeen. Hankkeessa kehite-
tdan Yllaksen alueen lumettoman ajan matkailua yhdessa paikallisten yritysten, Visit Yllaksen,
Metsadnhallituksen ja Kolarin kunnan kanssa. Hanke kestda 5/2019 — 12/2021. Sen budjetti on 675
00€, josta 80 % (540 000€) rahoitetaan Euroopan aluekehitysrahastolta Lapin Liiton kautta. (Yllas
2020.)

4.7.4 Uhat

Kuopan uhkina voidaan pitda ilmastomuutosta. Jos talvikausi lyhenisi niin Yllds ei enda houkuttele
turisteja. Kuluttajakayttaytymisessa voi tapahtua muutoksia, Lappiin ei ole enaa trendikasta mat-
kustaa ja maailman poliittinen epavarmuus tuo omat uhkakuvansa. Uhkana voidaan pitaa sita, jos
hyva yhteistydkumppani lopettaa toimintansa. Esimerkiksi yhtena haasteena voidaankin pitda yh-
den pitkdaikaisen yhteistydkumppanin elakditymista. Kun yrityksen strategiaprosessi on hyvin
suunniteltu, strategioita voidaan muuttaa ja paivittad matkan varrella yritys kestaa ymparilla ta-
pahtuvat muutokset. Kasvu ja liiketoiminta tulee silloin kestimaan myos mahdolliset huonot ta-
loudelliset ajanjaksot ja epaonnistumisen riski on pienempi. Yrityksen uhkatekijaksi voi koitua
myos se, mikali se ei kykene erottumaan kilpailijoistaan. Liiketoimintasuunnitelman hyédyntami-

nen aika ajoin auttaa yrittajia tarkastelemaan toimintaansa.

Uhkana voidaan pitdaa megatrendia; Vaesto ikdantyy ja monimuotoistuu; vauraalla ikdantyvalla
vaestolla ja uudella sukupolvella on erilaiset matkustustottumukset, esimerkiksi matkan varaami-

sen ja suunnittelun suhteen. Varttuneemmat asiakkaat voivat kokea digitaalisuuden hidasteena
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jopa esteenda. Uhkana voi olla myds nettisivut, jotka eivat ole ajan tasalla tai eivat toimia odote-
tusti. Se voi aiheuttaa huonon mielikuvan koko yrittdjan toiminnasta ja luo vaaranlaisen mieliku-

van.

Uusien kilpailijoiden tuleminen on liiketoiminnalle uhka. Siksi onkin syyta seurata kilpailijoita ja
kehittyvia markkinoita. Hinta on syyta pitaa realistisena, etta asiakkaat eivat [ahde etsimaan vaih-
toehtoista majoituspalvelua. Toimialan ja toimintaympariston kehitysta seuraamalla voi mini-
moida korvaavan palvelun riskin. Matkailualalla tapahtuu muutoksia ja kilpailu elda jatkuvasti.
Monelle Lappiin muutto ja yrittdjyys sielld voi olla houkutteleva vaihtoehto. Suunnitelmat saatta-
vat kuitenkin pysdhtya rahoituksen puutteeseen tai matkailualan lakeihin ja sdadoksiin. Uusien
kilpailijoiden uhka on otettu huomioon ja yrityksen pitkan tahtdimen strategiassa on rakentaa
lisda tilaa ja tuoda uusia palveluja toimintaan. Jatkuva toimialan ja strategian seuraaminen autta-

vat yritystd pysymaan alalla ja luomaan vakiintunutta toimintaa.

Yrityksen uhkatekijana voidaan pitda kulujen karkaamista tai heikkoa talouden pitoa. Hintojen
muutokset ja kustannusten nouseminen vaikuttavat yrityksen taloudelliseen toimintaan, mikali
niihin ei ole varauduttu. Suhdannevaihtelut vaikuttavat matkustajamaariin ja yleensa laskusuh-

danteen aikana kotimainen kysynta matkailijoilla lisdantyy.

4.8 Liiketoimintasuunnitelman laatiminen

Liiketoimintasuunnitelman laatiminen aloitettiin kirjaamalla perustiedot yrityksesta seka omista-
jista. Taman jalkeen kuvattiin liikeidea, mita tarjotaan, miten tarjotaan, miksi ja kenelle palvelu
on tarkoitettu. Tahan kaytettiin apuna tutkimuksessa esille nousseita asioita. Yrityksen arvot ja
toiminta-ajatus kirjoitettiin suunnitelmaan omilla otsikoilla. Kuopan Tilalla on tarina, joka haluttiin
lisata liiketoimintasuunnitelmaan, koska tarinaa kaytetaan Tilan markkinoinnissa ja sosiaalisessa

mediassa.

Kuopan Tilan kehittamisen painopistealueet tehtiin tutkimuksessa ilmi tulleista asioista. Kehitta-
misen alueita on hyva tarkastella esimerkiksi, kun liiketoimintaa laajennetaan tai jos yrityksen

strategiaa taytyy paivittaa.

Yrityksen toimiala ja myytdva palvelu on majoitus- ja ravitsemustoiminta. Yhti6 voi harjoittaa kah-
vila-, ravintola- ohjelmapalvelu ja gatering-toimintaa. Yhti6 voi lisdksi harjoittaa omistamiensa ti-

lojen ja vdlineiden vuokrausta. Tassa kohtaa liikketoimintasuunnitelmassa on kerrottu tarkemmin
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vuokrattavista kohteista seka talojen varustuksesta. Kuvauksessa kerrotaan myos pihapiiriin kuu-

luvista muista rakennuksista.

Yrityksen markkina-asema Suomessa ja ulkomailla kuvataan suunnitelmassa. Palvelun kysynta- ja
seka tamanhetkisesta kysynnan ja tarjontatilanteesta nyt ja tulevaisuudessa markkina-alueella on
avattu tarkemmin. Tilannetta on arvioitu tutkittujen aineistojen pohjalta seka tutkimuksessa kay-
tettyjen valtioneuvoston julkaisemien raporttien avulla. Liiketoimintasuunnitelmassa on pereh-
dytty kolmeen potentiaaliseen kilpailijaan ja tekijoihin, joissa Kuopan Tilan ominaisuudet antavat
paremman menestymisen mahdollisuudet kuin kilpailija. Suunnitelmaan kuuluu ensimmaisen asi-

akkaan kuvaus sekd markkinointisuunnitelma.

Liiketoimintasuunnitelma pitda sisdllaan toteutussuunnitelman. Toteutussuunnitelmaan on ku-
vattu palvelun tuottaminen, taloushallinnon hoitaminen, myynnin tehokkuuden seuraaminen,
henkildstésuunnitelma, riskien arviointi ja niiden vaikutus yritystoimintaan. Liiketoimintasuunni-
telmaan kuuluu olennaisena osana Kuopan Tilan SWOT-analyysi, visio ja tavoitteet. Talouslaskel-
mat ovat erillisena liitetiedostona. Lopuksi liiketoimintasuunnitelmassa on molempien yrittdjien
henkilokuvaukset. Liiketoimintasuunnitelma on kattava ja selked. Se voidaan liittda mahdollisiin
rahoitushakemuksiin. Se toimii yrittdjille kasikirjana ja sita on mahdollista paivittaa matkan var-

rella.

Huomioitavaa on, ettd laskelmat on aloitettu jo taman opinndytetyon seka liiketoiminnan alku-
vaiheessa loppukesdsta 2020. Kuopan Tilan investointisuunnitelma ja investoinnin kannattavuus-
laskelmassa on kaytetty alla olevia lukuja. Kuopan Tilan tdmaén tilikauden toteutuneet myynnit ja

tehdyt varaukset tukevat laskelmia.

Salainen
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5 Pohdinta

Opinnaytetydn tutkimusongelma oli liikketoimintasuunnitelman puuttuminen. Tutkimuskysymyk-
sien avulla haettiin vastauksia seuraaviin kysymyksiin: miksi ja miten liiketoimintasuunnitelma
laaditaan? Mitka ovat sen osa-alueet? Ja minkalainen on yrityksen toimintaymparisto ja ketka
ovat sen kilpailijat? Keitd ovat yrityksen asiakkaat? Apukysymyksina on kaytetty: Kenelle? Mita?

Miten? Miksi?

Opinnaytetyoni aiheeksi valitsin liiketoimintasuunnitelman, koska siitd on hyotya toimeksianta-
jayritykselle. Opinndytetyon viitekehyksessa perehdyin liiketoimintasuunnitelman tekemiseen.
Halusin myos paremman kasityksen Yllaksen matkailuun liittyvista hankkeista seka tutkia kilpaili-
jakenttaa, koska niistd on hyotya liiketoiminnassamme. Liiketoimintasuunnitelman tekeminen ei
ole minulle aiheena uusi, mutta teoriaa oli mielenkiintoista peilata aikaisempiin opintoihini ja
omaan seka perheyritykseemme. Yrittdminen ja liike-elama on minulle erittain tuttua, mutta sain
hyvin uuttakin tietoa nykyisista trendeista ja hyodynnettavissa olevista kdytannon tyokaluista.
Opinnaytetyota tehdessani sain luotua uusia kontakteja matkailun saralla ja arvokasta tietoa YI-

ldksen tulevista hankkeista seka tuista, mitd voimme hakea tuleviin investointeihimme.

Liiketoimintasuunnitelmaa tehtdessa koin erittdin tarkedksi sen, ettd pohdimme asioita yhdessa
liilkekumppanini, mieheni kanssa. Kehittdamismenetelmana kdytin 8x8 menetelmaa. Kehittamis-
menetelma osoittautui hyvaksi valinnaksi ja ideoita syntyi runsaasti. Aikaisemmat tutkimukset
osoittivat, ettd tarjoamalle palvelulle on kysyntaa. Yllaksen matkailijat arvostavat puhdasta luon-
toa rauhaa ja aitoa lappilaista tunnelmaa. Olemme aloittamassa uudentyyppistd majoituspalve-
lua. Palvelun laatu pitaa olla korkeaa ja sen pitda toimia asiakaspolun jokaisella vaiheella. Jalki-
markkinointia ei voi unohtaa. Yksi avainsanamme on digitaalisuus, ekologisuus ja hiljaisuusmat-
kailu. Nama kaikki ovat myds megatrendeja, joita liiketoiminnassa pitda vaalia ja kehittaa. Kolarin
kunnan strategia tukee matkailupalvelujen kehittamista ymparivuotiseksi, yrityksen olisi itsekin
pyrittava [6ytamaan niita keinoja ja kanavia, joiden avulla majoitustoiminnan kayttoastetta saa-

taisiin nostettua sesonkiajan ulkopuolella.

Opinnaytetyon teoriaosuuteen |0ytyi paljon kirjallisuutta. Lahdemateriaalin valinta koitui haas-
teelliseksi, koska sita oli tarjolla paljon ja aiheet sen ymparilld niin laajoja. Aiheen rajaaminen ja
punaisen langan I6ytaminen kirjoittamiselle oli vaikeaa. Opinndytetyon tutkimusosuus oli myos
haasteellista tehdd, koska mielenkiintoisia asioita aiheen ymparilla oli paljon ja rajan vetdminen

siindkin hankalaa.



65

Liiketoimintasuunnitelman tekemiseen on olemassa monta erilaista mallia, tarkeinta kuitenkin on
se, ettd suunnitelmasta loytyvat tarkeimmat asiat ydintoiminnasta ja ne mitka kiinnostavat ra-
hoittajia ja yhteistyokumppaneita. Pohtiminen ja aiheisiin palaaminen uudestaan on tyypillista
konstruktiivisen tutkimuksen tekemisessa. Tutkimusosio oli kuitenkin mielenkiintoinen tehda3,

etenkin kilpailijoita arvioitaessa.

Majoituspaikka profiloituu vahvasti sen yrittdgjan mukaan. Ne yritykset parjaavat, jotka pysyvat
jatkuvassa kehityksessd mukana ja uskaltavat kehittda ja kehittya. Liiketoimintasuunnitelma ei
palvele vain aloittavaa yritystd vaan se toimii kasikirjana matkan varrella ja sita voi ja tuleekin
paivittda. Tutkimusprosessi on kehittanyt minua ja hyéty on huomattava toimeksiantajalle. Kon-
struktiivinen tutkimus on tdman kaltaiseen prosessiin sopiva, koska empiirisessa osiossa hyédyn-

netdaan opinndytetydn teoriaosaa.

Taman opinnaytetydn tekemisessa noudatettiin hyvaa tieteellistd kdytantda. Tutkimus suunnitel-
tiin, toteutettiin ja tallennettiin asetettujen vaatimusten edellyttamalla tavalla. Opinnaytetyon
teoriaosaa voidaan kdyttdaa apuna liiketoimintasuunnitelman teossa. Jatkotoimenpiteena Kuo-
pan Tila Oy aloittaa liiketoiminnan ja kayttdaa apunaan taman tyon liitteena olevaa liiketoiminta-
suunnitelmaa. Olen oppinut opinnaytetydprosessin aikana paljon uutta asiaa erilaisista kehitys-

hankkeista ja kaytettavista olevista yritysanalyyseista.
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