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Hyvin tehty liiketoimintasuunnitelma on yrityksen perustamisen tarkea lahtékohta. Hyvalla
liketoimintasuunnitelmalla voidaan suunnitella liiketoimintaa, pohtia tulevaisuutta, uhkia ja
keinoja milla yritys menestyy. Tyon on tarkoitus kuvata lyhyesti ja napakasti, mita tulee
huomioida, kun lahdetédan perustamaan uutta liiketoimintaa. Tydssa kaytettiin erilaisia Kir-
jallisia ja verkkolahteita, joista koostettiin liiketoimintasuunnitelman tekoa tukevaa tietoa.
Tyb6ssa on otettu huomioon erilaisia osa-alueita, joita tulee huomioida, kun perustetaan
uutta liiketoimintaa. Tyon tarkoituksena on tarjota toimeksiantajalle avaimet ja tyOkalut tule-
vaisuuden liiketoiminnan suunnittelua varten.

Teoreettinen viitekehys pohjautuu perinteiseen liiketoimintasuunnitelman malliin. Teoria on
rakennettu taman mallin ymparille. Teoria pyritdan pitamaan mahdollisimman tiiviing, jotta
toimeksiantajan on helpompaa kayttaa sitd oman liikketoimintansa suunnittelun tukena.

Toimeksiantajana toimii Ankkuri Productions. Ankkuri Productions on Helsingissa toimiva
yritys, joka toteuttaa ohjelmapalveluita, ravintolapalveluita seka konsulttipalveluita. Taman
lisaksi yritys on mukana erilaisissa tuotantotehtavissa, kuten esimerkiksi musiikkitapahtu-
mien luomisessa. Toimeksiantaja on huomannut mahdollisuuden perustaa uutta liiketoi-
mintaa vieraillessaan Kemissa.

Opinnaytetydn tekeminen on aloitettu kesalla 2021, jolloin toimeksiantaja on pohtinut mah-
dollisuuksia toteuttaa liiketoimintaa Kemiin vanhalle uittotilalle. Opinnaytetyota lahdettiin
viemaan eteenpain syksylla 2021. Kemi on kaupunki Suomessa, joka sijaitsee Lapin maa-
kunnassa. Kemin vetovoimatekijoitd ovat esimerkiksi Lumilinna ja satama-alue. Uittotila si-
jaitsee Sotisaaren alueella Kemissa, jossa on 12 erilaista historiallista ja vanhaa raken-
nusta. Rakennuksia on kaytetty erilaisissa uittotilan toiminnoissa. Toimeksiantajan lii-
keideana on toteuttaa alueella laadukasta hotelli- ja ravintolatoimintaa.

Tyo6ssa kasitellddn tarkeimmat asiat, joita liiketoimintasuunnitelman tekemisessa tulee huo-
mioida. Naihin on yritetty antaa mahdollisimman tiiviit vastaukset, jotta toimeksiantajan on
helppo kayttda tata opinnaytetyotéd tydkaluna liiketoimintasuunnitelman laatimisessa. Ty6n
tuloksena on valmis liiketoimintasuunnitelma pohja toimeksiantajalle.
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1 Johdanto

Taman tyon tekeminen aloitettiin toimeksiantona kesalla 2021, jolloin toimeksiantajan
kanssa pohdittiin mahdollisuutta aloittaa uutta liiketoimintaa Kemiin. Taman tyon tarkoitus
on olla toimeksiantajalle tykalu, jonka avulla liketoimintaa pystytédéan viemaan eteenpdain
tulevaisuudessa. Taman lisaksi tavoitteena on luoda valmis liiketoimintasuunnitelma toi-
meksiantajan kayttoon. Opinnaytetydn tekija haluaa tarjota tassa tytssa siihen mahdolli-

set tyOkalut ja valineet, jotta idean eteenpéain vieminen on mahdollisimman vaivatonta.

Liiketoimintasuunnitelma ei anna lopullista kuvaa siitd, minkalainen yritystoiminta tulee
olemaan. Sen sijaan tarjoaa suuntaa ja auttaa alkavaa yritysta pohtimaan erilaisia aspek-
teja, jotka liittyvat liilketoimintaan. (Jarvinen 2017, 66.) Liiketoimintasuunnitelma on nimen-
omaan tyoévaline, jolla [ahdet&d&n pohtimaan sitd, mihin suuntaan yritysta halutaan vieda ja
minkalaiselta se nayttaisi markkinoilla. Liiketoimintasuunnitelmaa tehtaessa on tarkeda
pohtia sitd, mista saadaan luotua kassavirtaa yritykseen, mista kulut ja menot muodostu-

vat ja mitka ovat liiketoiminnan kustannukset.

Liiketoiminnan arvopohja, visio ja missio tulevat olla hyvin selkeasti esitettyna ja toteutua
yrityksen toiminnassa siten, etté ne luovat loppuasiakkaalle lisdarvoa. Liiketoiminnan visio
on suunnannayttdja koko liiketoiminnan suunnittelulle ja toiminnalle. Arvot maarittavat sen
mita liiketoiminta tarjoaa asiakkaalle siten etta se luo héanelle lisdarvoa. Missio maarittaa

sen miksi yritys on olemassa ja mika on yrityksen tarkoitus. (Hesso 2015, 27-29, 74-79.)

Liiketoimintasuunnitelman toteuttamiseen I6ytyy useita erilaisia pohjia ja malleja valmiina.
Tassa tyossa keskitytaan kahteen malliin; liiketoimintasuunnitelman malli ja tiivistelman
muodossa kirjattu liiketoimintasuunnitelma. Toimeksiantajan liiketoimintasuunnitelman to-
teutuksessa paadyttiin kayttdmaan jalkimmaisté vaihtoehtoa. Liiketoimintasuunnitelmaan
on hyva tehda analyysi yritystoiminnan heikkouksista ja vahvuuksista, tahan mainio tyo-
kalu on SWOT malli (Kruger 2015, 15; Vuorinen 2013, 87). Taman liséksi tulee toteuttaa
markkinointisuunnitelma, jonka avulla luodaan suunnitelma siitd, miten asiakas I0ytaa yri-
tyksen tuotteet ja palvelut. Tarkeaa on lisdksi selkiyttdd se, kenelle myydaan ja minka ta-
kia. Kenttd, jossa yritys tulee toimimaan, tulee arvioida tarkkaan, ja mitka ymparistén vai-

kuttajat voivat vaikuttaa liiketoimintaan (Hesso 2015, 34—47).

Luvussa 2 esitellaan toimeksiantaja Ankkuri Prodctions, ja toimintaymparistd Kemi. Luku 3
kuvaa opinndytetydprosessia, sen suunnitelmallisuutta ja miten tyd on edennyt proses-

sina. Luku 4 on tydn teoreettinen viitekehys, johon on kerétty paateoria liittyen uuden liike-
toimintasuunnitelman toteuttamiseen liittyen. Luku 5 on toimeksiantajan liiketoimintasuun-

nitelma, jossa kaytetdan hyddyksi luvussa 4 kéasiteltya teoriaa ja malleja.



Tama liiketoimintasuunnitelman prosessi on toteutettu pitden mielessa toimeksiantajan
nakemys ja toiveet. Teoreettinen viitekehys toimii liiketoiminnan tukena ja auttaa toimeksi-

antajaa ymmartamaan paremmin liiketoimintasuunnitelman ulottuvuuksia.



2 Toimeksiantajaja toimintaymparisto

Ankkuri Productions on Helsingissa toimiva yritys, joka keskittyy ohjelmapalveluihin, ravin-
tolapalveluihin ja konsultointiin. Yrityksen paahenkilona toimii liro Ylénen, jonka haastatte-
luita on kaytetty tassa opinnaytetydssa. Yritys on ollut toiminnassa vuodesta 2018 asti.
Yrityksella on vastuuta myds erilaisten tuotantojen toteuttamisessa, kuten esimerkiksi eri-
laiset musiikkitapahtumat. Taman lisaksi yritys toteuttaa DJ tapahtumia. Toimeksiantaja
haluaa pohtia mahdollisuuksia perustaa liiketoimintaa Kemiin vanhalle uittotilalle. Tahan
toimeksiantajalla on herannyt kiinnostus hénen vieraillessaan Kemissé ja huomanneensa
mahdollisuuden liiketoiminnalle. Toimeksiantaja haluaa toteuttaa alueelle ravintola- ja ho-

telliliiketoimintaa, johon kuuluu oma ravintola sek& rantaan rakennettavia luksusmokkeja.

Tarkoitus on myds muuttaa yksi vanha uittotilan rakennus hotellimajoitukseksi.
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Kuva 1. Puun uittoa (Kemi 2021).

Uittotila sijaitsee Sotisaaren alueella Kemissa, joka on sijainniltaan mainio ja upealla pai-
kalla. Uittotila sisaltaa 12 erilaista vanhaa ja erilaista uittorakennusta, joita on kaytetty
muun muassa puutavaran uittoon sahalle. Taman lisaksi alueella on ollut henkildékunnan
asuintiloja, ruokalarakennuksia, konttoreita, lukusaleja, verstaita, pajoja, varastoja, vene-
vajoja sekd putka (Korpela 2020). Museovirasto on luokitellut alueen merkittavaksi raken-
nutetuksi kulttuuriymparistoksi (Korpela 2020). Uittotilan valittoméassa laheisyydessa sijait-
see useita erilaisia luontopolkuja, joista on hyva poiketa alueelle sydmaan tai hengahta-

maan.



Kuva 3. Vanha voimalarakennus (Korpela 2020).



Kemi on kaupunki Suomessa, joka sijaitsee Lapin maakunnassa, ja siella on asukkaita
noin 20 000. Kemi voidaan lukea osaksi Meri-Lapin aluetta. Kemissa suosituimpina mat-
kailukohteina ovat talla hetkella talvisin Lumilinnan alue ja kesaisin satama-alue. Kemi ku-
vailee itsedan lausahduksella "Pieni kaupunki, suuri sydan” (Visit Kemi 2021.) Visit Fin-
land nostaa kotisivuillaan Lapin vetovoimatekijoiksi nimenomaan Lapin monet sesongit.
Vaikka usein luullaan sesonkeja olevan 4, niit on oikeasti 8. Visit Finland kuvailee Lappia
talven aikana maagiseksi maaksi, josta voi vain unelmoida. Kevaalla Lappiin tulee hieman
jo valoa ja paattaa pitk&dn kaamosajan, jolloin aurinko ei nouse laisinkaan horisontin yla-
puolelle. Talven ja kevaan vetovoimatekijoina talvimatkailijoille toimivat upeat maisemat,
lumi, lumikenkaily, laskettelu, joulu, porot sekd huskyt. Kesalla vetovoima keskittyy enem-
man yo6ttomaan yohon, jolloin aurinko ei nouse horisontin ylapuolelle ollenkaan. Kesan
taittuessa syksyyn, ruskan aika eli jolloin puut saavat lehtiin varia, Visit Finland kuvailee

sen majesteettiseksi. (Visit Finland 2021.)

Kemiin paasee katevasti junalla, bussilla, autolla, lentden seka veneelld. Juna-asema si-
jaitsee aivan keskustan tuntumassa. Kuten juna-asema my6s bussiasema sijaitsee aivan
kaupungin keskustassa, johon saapuu vuoroja pohjoisesta kuin etelasta. Autolla Kemiin
pystyy kulkemaan hyvin valtatietd E4 pitkin. Kemi-Tornion lentoasema sijaitsee kuuden
kilometrin paassa Kemin kaupungin keskustasta. Kemi on satamakaupunki, johon paasee
hyvin kuljettua veneelld, vieraspaikkoja I6ytyy Uléninrannan venesatamasta. (Visit Kemi
2021))

Eniten ulkomaalaisia matkailijoita Kemiin saapuu talvisin, ja tAma on selkeasti Kemin veto-
voimaisinta aikaa. Tilastoja tarkastellessa huomaa selkeasti Kemin alueen vetovoiman

olevan suurimmillaan talven aikaan. (Liite 1)

Taulukko 1. Vuosittaiset yopymiset ja saapumiset, Kemi. Kotimaiset ja ulkomaiset matkus-
tajat. (Visit Finland 2021.)

2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 | 2021*

....240 Kemi

Yhteensa
Yopymiset, lkm 80104 | 81778 78171 | 73788 | 77483 | 78442 | 86875 88360 | 102365 61200 | 47251
Yopymisten muutos, Ikm 4008 | 1674| -3607| -4383| 3695 050 | 8433 1494 13996| -41156| -5089
Yopymisten muutos, % 6,7 21 4.4 -5,6 50 1,2 10,8 17 158 -40,2 -9,7
Saapuneet 49967 | 50975| 49825 45672| 49137 | 49851 | 56855| 57238 66 526 | 36267 | 26833
Saapuneiden muutos, lkm 665 | 1014 -1150| -4153| 3465 714 7004 383 9288 | -30259 | -4345
Saapuneiden muutos, % 1,3 20 2,3 -8,3 7.6 1,5 14,0 0,7 16,2 -45,5 -13,9
Viipymisaika, oita 1,6 1,6 1,6 1,6 1.6 1,6 1.5 1.5 1,5 1,7 1,8

Osuus ulk. yop., %

Osuus koko maan yop, % 0,4 04 04 04 04 0,4 04 04 04 0,4 0,4



Taulukkoon 1 on koottu tilastoa vuosivaliltd 2011-2021 Kemin majoituksiin liittyen. P&al-
limmaisen& pintaan nousee se, ettd ennen koronaa majoitusten méaara on ollut nousussa
viimeisen kymmenen vuoden aikana. Vuodet 2017 ja 2019 ovat olleet Kemille hyvia kas-
vuvuosia, silla majoitusten muutos on noussut plussan puolelle yli 10 prosenttiyksikon ver-
ran. Taulukosta voi hyvin paatella sen, ettd Kemissa on matkailupalveluille kysyntéaa ja
varsinkin laadukkaille majoituspalveluille I16ytyy ostajia.

Korona on vaikuttanut huomattavasti saapuvien matkailijoiden maaraan, joita Kemissa on
kirjattu, kun tarkastellaan Taulukkoa 1. Vuonna 2020 y6pymisten muutos oli yli 40 %, jo-
hon juuri korona on vaikuttanut. Korona ei pelkastaan ole vaikuttanut Lapin matkailuun,
vaan myo0s eteldssa koettiin vuonna 2020 ulkomaalaisten matkailijoiden saapumisten las-
kua koronavirusrajoitusten myota. Tama johti useiden yritysten myynnin laskuun tai etta
yritys joutui konkurssiuhan alle. (Ohtonen 2020.) Business Finlandin teettaman tutkimuk-
sen mukaan vuoden 2020 kesamatkailusta ulkomaalaisten matkailijoiden yopymisten
maarat laskivat koko maassa 77-90 prosenttiyksikdn verran, kun sité verrataan vuoteen
2019. Kotimaisten matkailijoiden osuus ydpymisista puolestaan nousi tasaisisesti koko
maassa. (Business Finland 2020.) Kuvasta 4 voidaan tarkastella vuosien 2019 ja 2020

muutoksia kotimaisten ja ulkomaalaisten yopymisten maarassa Suomessa.

Share of Overnights in Finland, Summer Seasons 2012-2020

Domestic Foreign

100% y
6%
27%
80% 949
£0% 73%
40%
20%
0%
2019 (04-08) 2020 (06-08)

Kuva 4. Yopymiset suomessa, kesasesongit 2019-2020 (Business Finland 2020).



3 Projektisuunnitelma ja prosessin kulku

Projektia lahdettiin viemaan eteenpain 2021, kun toimeksiantajalle tuli ajatus perustaa yri-
tys Kemiin vanhalle uittotilalle Kemijoen varteen. Uittotila sijaitsee hyvalla paikalla, ja alu-
eella on historiallista arvoa, koska siella sijaitsee useita uittotilan vanhoja rakennuksia.
Opinnaytetydn kayttéa liiketoiminnan apuna alettiin selvittaa kesalla 2021, ja kokousten

perusteella sitd paatettiin kayttaa liketoimintasuunnitelman tekemisessa.

Projekti toteutettiin yhteistydssa toimeksiantaja Ankkuri Productionin kanssa. Toimeksian-
taja toivoo, etté tuotos on valmis liiketoimintasuunnitelmapohja, jonka kanssa on helppo
lahte& viemaan liiketoimintaa eteenpain. Liiketoimintasuunnitelmaa toteutetaan ja sen eri-
vaiheita pohditaan yhdessa toimeksiantajan kanssa. Liiketoimintasuunnitelman suunnit-
telu on aloitettu elokuussa 2021. Liiketoimintaan liittyvi& alustavia palavereita pidettiin yh-
dessa toimeksiantajan kanssa jo kesélla 2021. Tarkoituksena on saada valmis liiketoimin-

tasuunnitelma toteutettua joulukuun 2021 loppuun mennessa.

Liiketoimintasuunnitelman tekeminen aloitettiin kesalla 2021. Tarkoituksena on jakaa pro-
jekti viikoittaisiin tybaikoihin ja ndin ollen saada tarvittavat kappaleet ja luvut valmiiksi jou-
lukuun 2021 loppuun mennessa. Viikkoaikataulu selkeyttaé tydskentelya ja helpottaa
oman tydskentelyn aikatauluttamista paremmin. Nain ollen on mahdollista saada projekti
valmiiksi suunnitellussa aikataulussa. Suunnitelmallisuus myds helpottaa kokonaiskuvan
havainnollistamista paremmin. Projektin tydstaminen on nain sujuvampaa ja tavoitteeseen

paaseminen on mahdollista.

Liiketoiminnan paapiirteet ja yksityiskohdat on suunniteltu yhdessa toimeksiantajan
kanssa. Itse tekstin tuottaminen jaa kirjoittajalle. Viestintaa toteutetaan toimeksiantajan
kanssa aina silloin, kun siihen on tarvetta. Tarkeimmat asiat on kuitenkin jo sovittu yhtei-
sissa palavereissa ja luotu tarkeimmat tyon rajaukset ja se, mita liiketoimintasuunnitel-
maan halutaan siséllyttdd. On syntynyt selkeéd kuva siitd, millaista liiketoimintaa halutaan

lahte& suunnittelemaan ja viemaan eteenpain.

Projektia tullaan rajaamaan siten, ettd varsinaisia kannattavuus ja rahoituslaskelmia ei
tulla tekemaan, vaan ne avataan ja selitetdan teorian avulla. Lisaksi esitellaan toimeksian-
tajalle myds erilaisia pohjia ja malleja, joita pystyy hyddyntamaan liiketoimintasuunnitel-
man toteutuksessa tulevaisuudessa. Nain ollen tAma opinnaytetyd on hyva tydkalu tule-
vaisuutta varten, kun toimeksiantaja lahtee suunnittelemaan varsinaista liikketoimintasuun-

nitelmaa.



Taméan tydbn menetelminé on kaytetty kirjallisia lahteita ja verkkolahteitd. Taman liséksi on
kaytetty toimeksiantajan kanssa yhdessa sovittuja ja suunniteltuja visioita liketoiminnasta.
Menetelmissa on haluttu ottaa se huomioon, etta tama tyo tulee toimeksiantajalle tytka-

luksi tulevaisuuden liikketoiminnan suunnittelua varten. Tassa tydssa on haluttu 10ytaé kei-
noja ja avaimia siihen, miten pystytdan luomaan onnistunut liiketoimintasuunnitelma ja ka-

sitella sitd, mita erilaisia ulottuvuuksia tulee huomioida.

Prosessi on aloitettu jo kesalla 2021, mutta sen tydstaminen opinnaytetyohon alkoi syk-
sylla 2021. Prosessi on ollut mielenkiintoinen ja opettanut paljon uutta. Seuraavissa kap-

paleissa kaydaan lapi sita, mita tietyilla viikoilla tydskentely piti sisallaan.

Viikolla 42 prosessissa edettiin projektisuunnitelman tekoon, joka auttoi luomaan pohjaa
omalle tydskentelylle. Tarkoituksena oli myds kayda lapi kasitteita, jotka liittyvat liiketoi-
mintasuunnitelmaan ja lisata niita opinnaytepohjaan. Liséksi tana ajankohtana oli ulko-

asun korjaamista ja hahmottamista, milta tyd saattaisit nayttaa.

Viikolla 43 toimeksiantajan kanssa tekemat muistiinpanot liitettiin opinnaytetyéhoén. Materi-
aalien kerays, kirjallisuuden etsiminen ja teorian aloittaminen olivat tAman viikon péatyos-

kentelyalueet.

Viikolla 44 liiketoimintasuunnitelma kappaleen tyosto alkoi toden teolla ja pohdintaa siita,

minkéalainen teoria hyddyttaisi toimeksiantajaa viemaan lilkketoiminta ideaa eteenpain.

Viikolla 45 vuorossa oli Kemi matkakohteena-kappaleen tekemista ja tilastojen tutkimista.
Opinnaytetyon tekijaa ei yllattanyt, ettéa korona oli vaikuttanut huomattavasti saapuvien

matkailijoiden maariin.

Viikko 46 aikana oli markkinointisuunnitelman tydstoa ja tutustumista erilaisiin markkinoin-
nin malleihin. Muutama malli nousi esiin muita enemman, ja ne olivat myyntisuppilo ja

aida-malli.

Viikko 47 sisélsi tutustumista ja teorian tekemista talouteen seké resursseihin. Oli hienoa

huomata, etta valmiita pohjia I6ytyy talouden suunnitteluun internetista useita.

Viikko 48 oli tAynna tyon viimeistelya koko viikon ajan. Talla viikolla oli myds toimeksianta-
jan tapaaminen ja saatiin kommentteja tuotetusta tydsta. Toimeksiantaja oli kokonaisuu-

dessaan tyytyvainen tuotokseen ja on varma, etta tyo tulee kayttoon.



4 Liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelma kuvaa sita, mita yritys tekee, kenelle se tekee ja minka takia se
tekee liiketoimintaansa. Liiketoimintasuunnitelma on erdanlainen lista siitd, mita yritystoi-
minta tarvitsee toimiakseen markkinoilla. Liiketoimintasuunnitelma ei ole lopullinen versio
siitd, minkalainen yritystoiminta tulee olemaan, vaan enemmankin suuntaa antava ohje-

nuora siihen, miten yritystoimintaa tullaan toteuttamaan. (Jarvinen 2017, 66.)

Yrityksen visio kertoo sen, mihin yritystoiminnalla loppujen lopuksi pyritd&an, mihin halu-
taan paasta ja mitka ovat yritystoiminnan tavoitteet (Hesso 2015, 27). Visio on yksi osa
yrityksen strategiaprosessia ja asettaa isompia tavoitteita tulevaisuuden varalle. Tavoitteet
usein asetetaan pidemmalle aikavalille. Visio mygs kiteyttaa hyvin sen, missa yritys ha-
luaa olla tulevaisuudessa ja mita yrityksen tulee tehda sen eteen, ettd ndma vision asetta-
mat tavoitteet saavutetaan. Visiolla tulee olla strategista ohjausta, motivationaalista keskit-
tamistd, ja sen on oltava mahdollisimman selked, jotta sita pystytddn paremmin sisallytta-
maan yrityksen strategiaan. (Kluyver, Cornelis & Pearce 2015, 14-15.)

Liiketoimintasuunnitelmaa tehdaan, jotta saadaan kokonaiskuvaa siitd, mita yritys tekee,
miksi se tekee ja miten se tekee. Hyvin tehtyna liiketoimintasuunnitelma pystyy naytta-
maan nakymia tulevaisuudesta ja miten pystytaan paihittamaan olemassa olevaa kilpailua
oman liiketoiminnan alalla. Myéskin liiketoimintasuunnitelma on mainio tydkalu siihen, etta
pystytdan suunnittelemaan omaa liiketoimintaa niin, etta se luo lisdarvoa asiakkaalle sekéa

kuin myds yritykselle. (Jarvinen 2017; Hesso 2015, 10.)

Tarkeimpien selvitettavien asioiden joukkoon kuuluvat rahoitus- ja budjettisuunnitelma,
SWOT-analyysi, markkinointisuunnitelma seka yrityksen visio, arvot ja missio. Nama yh-
distamalla saadaan paljon tietopohjaa sille, tuleeko yritys olemaan kannattava nyt ja tule-
vaisuudessa. Tuottoisa liilketoiminta, jolla on hyva kassavirta ja liikevaihto, on plussan
puolella. Tietenkin aina voi tulla eteen yllattavia muuttujia, ja kaikkea ei aina pysty enna-
koimaan ja suunnittelemaan. Mutta huolellisesti tehty ja toteutettu liiketoimintasuunnitelma
auttaa siind, etta uusi yritys pystyy minimoimaan riskien synnyn, ja yritys pystyy myymaan

likeideaansa sijoittajille huomattavasti paremmin. (Hesso 2015, 10.)

Yritystoiminnan suunnittelu ja strategia ovat yleensa sellaisia, jotka tehdaan tietyille ajan-
jaksoille, esimerkiksi yritystoimintaa voidaan suunnitella viiden vuoden aikavélille. Budje-
tointia ja talousasioita yleensa suunnitellaan vuoden ajaksi. (Stutely 2011.) Kun liiketoi-
mintaa lahdetdan suunnittelemaan, tulee huomioida, ettd maailma muuttuu jatkuvasti. Tar-
peeksi hyvalla suunnittelulla ja ennakoinnilla voidaan muokata sita, millainen lopputuot-

teesta syntyy. Tarkedd on ymmartaa, mista oma liiketoiminta muodostuu, kuka on asiakas
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ja millainen konteksti liiketoiminnalla on. (Pijl, Lokitz & Solomon 2016, 85.) Kaksijakoinen
suunnittelu on yksi vaihtoehto yritystoiminnan suunnittelussa. Ensimmainen vaihe siséltaa
sen, miten tuotetta valmistetaan, kuten esimerkiksi tuotteen suunnittelu, materiaalien han-
kinta ja valmistus. Toinen vaihe keskittyy enemmaén siihen, miten tuotetta tai palvelua
myydaan, kuka tuotetta ostaa, luodaan myyntitapahtumia ja miten tuotetta jaellaan.
(Ovans 2016.)

Business Model Canvas

Liketoimintamallin becns

Uniikki arvelupaus = Taiminnot = Asiakassegmentit o Asiakassuhteet o Kumppanit Sa
Resurssit = Kanawvat =]
Kulurakenne [ Kassavirta AR
T VARMA

Kuva 5. Liiketoimintasuunnitelma malli (Varma 2021; Jarvinen 2017, 66).

Liiketoimintasuunnitelman mallin kanssa liiketoimintaan pystyy hahmottelemaan visuaali-
sesti ja tarkastelemaan eri palasia kokonaiskuvana selkedmmin. Taman liséksi se on oiva
tyokalu tulevaisuuden liiketoiminnan suunnitteluun ja sen avulla voidaan parantaa jo ole-
massa olevia palikoita. Kuva 5 pitdéa sisallaéan toimintapalikoita, joihin listataan erilaisia yri-
tystoiminnan kulmakivi&, jotka selkeyttavat hyvin liiketoimintaa. Naméa 9 kohtaa l0ytyvat

mya@s perinteisemmasta lilketoimintasuunnitelman mallista. (Varma 2021.)

Liiketoimintasuunnitelman malli pitdéa sisalla&n kaiken oleellisen siita, mitd tulee pohtia,
kun luodaan liiketoimintasuunnitelmaa. Jokaisen kohdan tayttamalla pystyy paremmin ym-
martamaan erilaisia yrityksen toiminta- ja operaatiokohtia. Tassa mallissa aletaan alusta-
vasti pohtia sita, mista omassa liiketoiminnassa on kyse. Kun palikat hiljalleen alkavat
tayttyd, on myds helpompaa ymmartaa, miten kaikki mallin kohdat loksahtavat paikoilleen

ja miten jokainen kohta vaikuttaa toiseensa tavalla tai toisella.
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Toista mallia, jota voidaan hyédyntaa liikketoimintasuunnitelman teossa, on malli, jossa kir-
jataan tiivistelman muodossa liiketoimintasuunnitelman tarkeimmat kohdat yl6s. Tahan
I0ytyy useita valmiita pohjia internetista, yhtené esimerkkina toimii internetsivu uusyritys-
keskus.fi. Taménkaltaiset sivut auttavat hahmottamaan omaa liiketoimintaa ja liikeideaa.
Sivut tarjoavat askel askeleelta mallin, jossa mietitd&n kaikki liiketoimintaan liittyvat asiat
yhdessa paikassa. (Uusyrityskeskus 2021.)

4.1 Liikeidea: visio, missio ja arvot

Yrityksen liikeidea on pohja sille, miten liiketoimintaa aletaan rakentaa. Usein myas lii-
keidea on peradisin siita, ettd on huomattu mahdollisuus toteuttaa liiketoimintaa jollain tie-
tylla liiketoiminnan saralla. Liikeidea on selkea visio siitd, miten liiketoimintaa aletaan suo-
rittaa. Kun liikkeidea on havainnollistettu hyvin, on paljon mahdollisempaa esimerkiksi l16y-

taa rahoittajia ja sijoittajia omalle liiketoiminnalle. (Stahlberg 2021; Hesso 2015, 24.)

liman selkeda ideaa on hankalaa lahtea vieméaan ideaa eteenpain. Tahan ideaan tarvitaan
yrittdjan omaa uskoa, mutta siihen tarvitaan lisaksi myos asiakkaiden, tyontekijoiden ja ra-
hoittajien uskoa. Idea vaatii suunnan, mihin ideaa lahdetaan viemaan, ja sen tulee olla
kestavaa. Jos idea ei ole kestava, ideasta konkreettisen liiketoiminnan muokkaaminen on
todella hankalaa tai lahes mahdotonta. Kestavan liikeidean toteuttaminen vaatii ideoiden
testaamista ja sita, etta kerataan palautetta ja kehitetdén ideaa taman palautteen pohjalta.
(Jarvinen 2017, 66.)

Kun yrityksen liikeideaa lahdetdan viemaan eteenpain, on hyva miettia ideaa erilaisilta
kannoilta, tunnustella sitd, ettd milté idea tuntuu ja vaikuttaa. Suin pain liketoimintaan
hyppaaminen ei koskaan ole hyva vaihtoehto, vaan sen sijaan tulee miettia liikeideaa mo-
nelta kannalta. (Stalhberg 2021.)

Yrityksen visio on se, mik& antaa suuntaa yritykselle ja sen toiminnalle. Visio on paa-
voima, joka ajaa yrityksen toimintaa eteenpain siten, etta yritykselle luodut arvot tukevat
yrityksen visiota. Paapiirteittain on tarkeaa, etta yrityksen arvot nakyvat jokapaivaisessa

liketoiminnassa ja visio saa lisdvoimaa tasta. (Hesso 2015, 27-28.)

Arvolupaus kattaa kaikki yrityksen tuotteet ja palvelut ja sen, mitd loppuasiakas hyotyy,
kun h&n kayttaa tai kuluttaa naita palveluita. Arvolupaus ratkaisee usein asiakkaiden kipu-
kohtia ja asiakkaan tarpeita seké loppujen lopuksi maarittelee sen, ettéd miksi asiakkaan

tulisi ostaa juuri kyseisid palveluita tai tuotteita. Hyvan arvolupauksen tunnistaa siita, etta
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se on ymmarrettava, selkea ja helppo viestia. Tarkeinta on loytaa ne asiat, mitka loppujen
lopuksi luovat lisaarvoa asiakkaalle. (Jarvinen 2017, 74—79.)

Arvot maarittelevat yrityksen sisalla sen, miten visiota kohti tyéskennellaan. Arvot luovat
kuvaa koko yrityksesta asiakkaille, tydntekijoille ja muille ulkopuolisille seuraajille. Arvo-
maailmaa luotaessa on hyva muistaa se, etta yrityksen arvot myos avataan ja selitetdan
sen sijaan, etta vain kirjoitettaisiin muutama sana ilman tarkempaa selvitysta, ettéd miksi

juuri néma ovat yrityksen arvot. (Hesso 2015, 29.)

Yrityksen missio voidaan maaritella siten, ettd se on yrityksen syy olla olemassa. Missio

pitdad yleensa sisallaédn sen, miten yritys toimii. (Kluyver, Cornelis & Pearce 2015, 14-16.)

4.2 Toimintaympaéristo

Yrityksen toimintaymparisto voidaan jakaa kahteen osaan; ulkoiseen ja sisdiseen ymparis-
toon. Ulkoinen ymparisto voidaan jakaa poliittiseen, taloudelliseen, sosiaaliseen, teknolo-
giseen ja lainsaadanndlliseen ymparistoon. Nama kaikki ulkoiset tekijat vaikuttavat siihen,
miten liiketoimintaa kannattaa lahte& suunnittelemaan ja analysoimaan. Poliittinen ympa-
risto pitaa sisallaan julkiset ja paikalliset hallinnot seké sen, miten niiden parissa tydsken-
nellaéan ja tehdaan yhteistyéta. Taloudellinen ymparist6 vaikuttaa yritystoimintaan siten,
ettd miten erilaiset maailmantilat voivat vaikuttaa yritystoimintaan. Nama asiat on hyva
pohtia liiketoimintasuunnitelmassa. Sosiaalinen ymparisto vaihtelee alueittain hyvin paljon,
ja se on jatkuvassa muutoksessa. Sosiaalinen ymparistd kertoo esimerkiksi sen, minkéalai-
set keskitulot alueella asuvilla ihmisilla on. Teknologinen ympéristd on se, joka méaarittelee
erilaiset teknologiset mahdollisuudet, joita voidaan kayttaa hyodyksi yritystoiminnassa.
Lainsdadannollisesta ymparistdsta pitdd huomioida tarvittavat luvat, eli mika on luvanva-

raista ja minkalaisia muutoksia naihin voi tulla tulevaisuudessa. (Hesso 2015, 34—47.)

Sisdisella ymparist6lla tarkoitetaan yrityksen sisédistd ymparistod; mika on resurssien
maara ja jako. Sisdinen ymparistd on siis yritys itse. Kun analysoidaan sisaista ymparis-
t6&, pohditaan, miten yrityksessa voidaan kohdata toimintaymparistén mahdollisuudet ja
uhat. Tahan liiketoimintasuunnitelman malli toimii loistavasti, kuten myos siind kaytettavat
laskelmat ja analyysit. Kun sisdinen ymparistd on analysoitu, se auttaa yritystd ymmarta-
maan mista kilpailuetu syntyy, ja miten sita saadaan yllapidettya ja laajennettua. (Hesso
2015, 61-62.)
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4.3 Talous jaresurssit

Uuden liiketoiminnan perustamisessa tulee huomioida se, etta mista raha saadaan yrityk-
sen perustamiseen. Yrityksen tarkoituksena on muuttaa pienempi summa rahaa isom-
maksi summaksi. Rahoituksen jarjestdminen takaa sen, etté yritystoiminta pdasee alkuun
ja kohti tuottoisampaa tulevaisuutta. Joitain mainitsemisen arvoisia lahteita rahoituksella
ovat seuraavat: oma paaoma eli omat sédastot, henkilokohtaiset mahdolliset lainat ja pank-
kilainat, yrityksen lainat, lahjoitukset ja sijoittajat. (Williams 2012.)

Rahoituksen liséksi yrityksen tulee huomioida erilaisia laskelmia arvioidessaan oman liike-
toimintansa kannattavuutta. Tallaisia laskelmia ovat myynti- ja kannattavuuslaskelmat.
Nama ovat mainioita johtamisen tydkaluja, joilla voidaan pohtia, milla toimilla liiketoiminta
saadaan tuottamaan yrityksen kassaan rahaa. (Griffin 2015.) Nama laskelmat siséllyte-
taan yrityksen budijettiin, joka on arvio siita, kuinka paljon rahaa kuluu tiettyihin toimintoi-
hin. Yrityksen budjetointi luo tietoperustaa yrityksen liiketoiminnan tulevaisuuden suunnit-
telulle, ja sen avulla pystytaan ennakoimaan mahdollisia muutoksia. Budjetti toimii myos
mainiona viestinnan valineena koko yritykselle, ja se voi jopa toimia motivaationa henki-
|6stolle. (Suomala & Manninen 2011, 128.)

Yrityksen ydintoiminnot vaativat resursseja toimiakseen. Nama ovat niité resursseja, joita
yritys tarvitsee toimiakseen. Tama kattaa monia eri resursseja, joita voi harkita tarvitse-
vansa liiketoiminnassa, kuten esimerkiksi kuinka paljon yritys tarvitsee henkilosté4, jotta
yritys pystyy toteuttamaan ydintoimintonsa ja toteuttaa arvolupauksensa asiakkaalle.
Nama resurssit lisaavat yrityksen kustannuksia. Talléin on hyva miettia sita, ettd mitka re-
surssit ovat valttamattomia yrityksen toiminnalle. Ydintoiminnot ja resurssit yrityksen si-

salla eivat ole lopullisia, vaan voivat muuttua ajan my6ta. (Jarvinen 2017, 81.)

Kun pohditaan mita kaikkia kustannuksia yrityksesta loytyy, tulee kustannuksia pohtia
muuttuvien, kiinteiden ja pitkavaikutteisten kustannusten pohjalta. Muuttuvat kustannuk-
set, kuten nimikin jo kertoo, muuttuvat tiettyjen kustannusten muutoksista. Esimerkiksi
ruoka-aineet lounaan valmistuksessa saattavat olla suuremmat tai pienemmét riippuen
siita, kuinka monelle lounasta valmistetaan. Kiinteét kustannukset ovat sellaisia, jotka ei-
vat muutu vaan pysyvat samana. Téllaisia voivat olla esimerkiksi toimistotilojen vuokraus
tai henkiloston palkat. Pitkvaikutteiset menot muodostuvat uusista investoinneista ja
vaikkapa uuden audiojarjestelman hankkimisesta ravintolaan. Pitkavaikutteiset menot aut-
tavat yritystad tuottamaan investointien ja hankintojen kautta tuotteita seka palveluita.

Usein nailla hankinnoilla on myds jalleenmyyntiarvoa. (Jarvinen 2017, 87.)
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Internetista I0ytyy useita valmiita pohjia, joilla pystyté&n suunnittelemaan yritystoiminnan
rahoitusta. Tassa esitellaan yksi mahdollinen malli, jonka Nordea tarjoaa maksutta omilla
verkkosivuillaan. Taulukosta 2, 3 ja 4 kay ilmi, mité tulee huomioida, kun lahdetaan suun-
nittelemaan yritystoiminnan budjettia kuukausitasolla ja vuositasolla. Taulukossa 4 kerro-
taan taseesta, joka kertoo sen, paljonko yritykselld on varallisuutta, paljonko yritys on otta-
nut velkaa ja paljonko yrityksella on padomaa tilikauden lopussa. (Visma 2021.)

Taulukko 2. Kuukausibudjetti (Nordea 2021).

Tammi Helmi  Maalis Huhti  Touko Marras Joulu Yhteensa
TULOT

Myyntitulot 100000 100000 100000 100000 100000  100000| 100000 100000  100000| 100000 100000 100000 1 200 000

Muut tulot 25000 25 000
Yhteensa tulot 125 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000| 1 225 000
KULUT

Hankintamenot 50 000 50 000 50 000 50 000 50 000 50 000 50 000 50 000 50 000 50 000 50 000 50 000 600 000
PALKAT

Palkat 20000 20 000 20 000| 20 000 20000 20 000} 20 000 20 000 20 000| 20 000 20 000 20000 240 000
MUUT KULUT

Vuokra
Sahko ja lammitys
Laki- ja kirjanpitopalvelut

Markkinainti 20 000 20 000

Muut 60 000 50 000 10 000 100 000| 150 000 370 000
Yhteensa kustannukset 130 000 70 000 120 000 70 000 70 000 80 000 70 000 70 000 170 000| 70 000 70 000 240 000| 1 230 000
Voitto(Tappio) /kuukausi -5 000 30 000 -20 000 30 000 30 000 20 000 30 000 30 000 -70 000 30 000 30000 -140000 -5 000
Kumulatiivinen voi i0) /kuukav -5 000 -5 000 -25 000 5000 35 000 55 000 85 000 115 000 45000 75 000 105 000 -35 000 -5 000
SWOITUKSET
Takuuvuokra 120 000 120 000
Internet-sivut 50 000 50 000

Sosiaalinen media

Muut sijoitukset

Kokonaissijoitus 170 000 [ 0 o o 0| 0 o 0| [ 0 0| 170 000

Taulukosta 2 voidaan tarkastella yrityksen kiinteitd ja muuttuvia kustannuksia, jotka on lis-
tattu osioihin "muut” seka pitkavaikutteiset menot, jotka I6ytyvat kohdasta hankintamenot.
Kuukausitasolla voidaan arvioida sita, paljonko yritystoiminta tulee arviolta kuluttamaan
rahaa ja paljonko rahaa saapuu yritykseen. Kustannukset syntyvat, kun ylla mainittuja me-
noja kaytetaan liiketoiminnassa. Kulut ja menot eivat siis ole sama asia kuin kustannukset.
(Suomala & Manninen 2011, 71.) Kustannukset ja tulot vahennetaan toisistaan, jolloin
saadaan kasaantuva Voitto (Tappio) kuukaudessa. Taulukosta kay ilmi myds se, paljonko

yritystoimintaan on sijoitettu rahaa.



Taulukko 3. Vuosibudjetti (Nordea 2021).

TULOT"
Myyntitulot 1200000 1500000 2000000
Muut tulot 25 000
Yhteensa tulot 1225000 1500000 2000000
KULUT
Hankintamenot 600 000 800000 1 100 000
PALKAT
Palkat 240 000
MUUT KULUT
Vuokra

Sahko Ja lammitys

Laki- ja kirjanpitopalvelut

Markkinainti 20 000
Muut 370 000

ALV vuosittaisesta tulosta™

Yhteensa kustannukset 1230 000 800000 1100000
Voitto(Tappio) /vuosi -5 000 700 000 900 000
Kumulatiivinen voitto( Tappio) /kuukau -5 000 700 000 900 000

2018 luvut perustuvat “kuukausibudjettrvaliehden lukuihin.

L 1

= ALV-luokka =aattaa vaihdella, tarkista paikali Wer

i kdytettdvd arv
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Taulukossa 3 kaydaan lapi yrityksen vuosibudijettia, joka on lyhyen aikavalin suunnittelua.

Lyhyella aikavalilla tarkoitetaan sitd, ettd vuosibudietti voi olla osa yhta isomman aikavalin

suunnitelmaa. Tama auttaa hahmottamaan eroja tavoitteiden ja toteumien valilla. (Suo-
mala & Manninen 2011, 127-128.)

Taulukko 4. Tase tilikauden lopussa (Nordea 2021).

TASEET pl. Verot 2018

VASTAAVAA
OMA PAAOMA
Osakepadoma 8 000
Muut rahastot 3000
Edellisten tilikausien voitto (tappio) 120 000
Tilikauden voitto (tappio) 45 000
Vuokratakuu 0
Oma pddoma yhteensa 176 000
VIERAS PAAOMA
Pitkdaikainen vieras padoma
Padomalainat 20 000
Lainat rahoituslaitoksilta 100 000
Muut velat 9 540
Pitkdaikainen vieras padoma 129 540
Lyhytaikainen vieras paaoma
Padomalainat 10 000
Lainat rahoituslaitoksilta 20 000
Ostovelat 2230
Muut velat 7520
Siirtovelat 8 450
Lyhytaikainen vieras paaoma 48 200
VASTATTAVAA YHTEENSA 177 740

2018, 2019 & 2020 luvut perustuvat "kuukausibudjetti—vililehden lukuihin ja "vuesibudjett-vililehden lukuihin.
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Taulukosta 4 voidaan tarkastella yritystoiminnan tasetta, joka kertoo sen, millainen omai-
suus ja paaomarakenne yrityksella on. Vastaavaa puoli kertoo sen, ettd mihin yritystoimin-
taan sidottu pd&oma on kaytetty. Vastattavaa kertoo sen, misté eri lahteista raha on yritys-
toiminnan kayttoon paatynyt. (Suomala & Manninen 2011, 13.)

4.4 Kilpailijat

Liiketoimintaa suunniteltaessa on aarimmaisen tarke&é tuntea kentté, johon yrityksen toi-
minta tulee sijoittumaan sek& minkalaisia kilpailijoita alalla ja markkinoilla on. Kun lahde-
ta&n miettimaan kilpailijoita, tulee ensin pohtia, mitka yritykset ovat niita, jotka kilpailevat
samoista asiakkaista yrityksen kanssa. Tassa kohtaa on tarke&a luoda jonkinlainen kilpai-
luetu, joka yrityksella on verrattuna muihin yrityksiin. Kilpailuetua voidaan luoda muokkaa-
malla yrityksen strategiaa siten, etta se eroaa kilpailijoiden strategioista. Hyva kilpailustra-
tegia muodostuu ulkoisen ympaéristdn ja sisdisen ympariston muutoksista, kuten kuva 6
osoittaa. (Hesso 2015, 48, 78.)

Miten kilpailuetu syntyy?

Ulkoisen ymparistén muutos: Sisdisen ympidristdn muutos:
Asiakkaiden tarpeet Innovaatiot
muuttuvat

Hinnat muuttuvat

Teknologia muuttuu
Yritysten kyky innovatiivisuuteen

Resurssit yritysten valilla vaihtelee.

vaihtelevat. |oillekin Huippuinnovatiiviset yritykset
ymparistén muutos luovat uusia tapoja pelata ja
luo kilpailuetua. siten muuttavat pelin sdantgja.

Kuva 6. Mista kilpailuetu syntyy (Hesso 2015, 78).

Fokusstrategiassa ulkoinen ymparistt otetaan suurennuslasin alle ja arvioidaan sen toi-
mintaa. Suurennuslasin avulla poimitaan sosiaalisesta ja eettisesta ymparisttsta analyy-
seja ja hyddynnet&an niitd strategian luomisessa. Tarkeintd fokusstrategiassa on luoda
ymmarrysta siitd, minkalaisia muutoksia ja kulutuskayttaytymisen muutoksia on havaitta-
vissa. Kun ndma on l6ydetty, niitd voidaan kayttaa kilpailuedun luomisessa. Esimerkiksi
palveluyrityksen fokuksessa arvioidaan ja analysoidaan potentiaaliset asiakkaat ja pohdi-
taan keinoja, milla I6ydetaan asiakkaan tarpeet ja miten saadaan luotua sellaista palvelua,

jolla saavutetaan kilpailuetu. (Hesso 2015, 82—-84.)
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Nykypéaivana kilpailuedun luomisessa ei enda nahda, etta voidaan kayttaa vain yhta stra-
tegiaa kilpailuedun luomiseksi. Yritys voi muodostaa erilaisista kilpailutekijoistd kokonai-
suuksia, jolla saadaan luotua kilpailuetua. (Pellinen 2019, 54.)

4.5 Yhteistyokumppanit

Yhteistydkumppanit ovat jo markkinoilla toimivia eri alojen toimijoita ja tarjoavat osaamista
ja resursseja yritykselle, silla usein juuri perustettu yritys ei viela pysty toimimaan yhteis-
tyokumppanien tasolla. Tallaisia voivat olla ruuan toimittajana toimiva tukkuri tai ohjelmis-
toja tarjoava tekniikka-alan yritys. (Jarvinen 2017, 84.) Alihankkijoilla tarkoitetaan sellaisia
tyontekijoita, jotka eivat suoranaisesti ole tydsuhteessa yrityksen kanssa, vaan heiltd oste-
taan tuotteet tai palvelut tietyksi maaraajaksi (Huhtaniska, Tirronen, Turunen, Asikainen,
Ahlavuo & Heinonen 2019, 97). Alihankkijoiden kaytto tarvitsee hyvaa koordinointia ja
suhteiden hallintaa. Mikali nain ei tapahdu, saattavat alihankkijat luoda lisékustannuksia
yritykselle. Uudelle yritykselle alihankkijat ja kumppanit ovat tarkeassa roolissa siina, etta
miten yritys ndhdaén ja minkalaista nakyvyyttakin se saattaa saada. Jos yritys onnistuu
tekemaan yhteisty6ta tunnetun ja hyvamaineisen yrityksen kanssa, on paljon todennékoi-

sempaa, etta asiakkaat saavat yrityksen tietoisuuteensa. (Jarvinen 2017, 86.)

4.6 Kohderyhma

Kohderyhma tulee olla tarkasti mietittyna siten, etta kenelle tuotetta tai palvelua rakenne-
taan ja kuka siita on valmis maksamaan. liman sitd, ettd kohderyhmaa on selvitetty, ei
pystyta kohdentamaan esimerkiksi markkinointia tietyille asiakassegmenteille. Tarkoituk-
sena on luoda jonkinlaista lisdarvoa asiakkaalle tuotteen tai palvelun kautta. (Hesso 2015,
90.) Tarkedd on myds ymmartaa se, ettd asiakkaat ovat suuressa roolissa, kun peruste-
taan yritystd, silla kassavirtaan tarvitaan maksava asiakas tai kassavirtaa ei synny (Ovans
2015).

Segmentointi alkaa siita, etté aletaan tutkia oman yrityksen toimintaymparistoa ja mieti-
taan, miten tulevat asiakkaat kayttaytyvat ostoprosesseissa. Kun hama ovat kirkastuneet
ja on selvaa, ketkéa ovat asiakkaat, joille halutaan omaa tuotetta tai palvelua tuoda, on pal-
jon selkeampéaa alkaa luoda markkinointistrategiaa tietylle ryhmalle, kuin, etta aletaan luo-

maan laajempaa markkinointia. (Hesso 2015, 93.)



18

Terveydenhuoltoalan yritys

Kohderyhma 1. Kohderyhma 2.

Tydikdiset Elikeldiset

Kuva 7. Esimerkki segmentoinnista (Hesso 2015, 93).

Kuvan 7 esimerkisséa on otettu kayttdon terveydenhuoltoalan yritys, johon on muodostettu
kaksi erilaista kohderyhmaéa. Nama kohderyhmat edustavat erilaisia elamantilanteita, ar-
voja ja sitd, mitéa he haluavat palveluiltaan ja niin edelleen. Naihin kohderyhmiin toteute-
taan erilaisia markkinointitapoja. (Hesso 2015, 93-94.) Segmentteja voidaan jakaa myo6s
erilaisiin demografisiin kohderyhmiin, jotka jaotellaan esimerkiksi idn, asuinpaikan tai su-

kupuolen mukaan (Jarvinen 2017, 71).

Kohderyhmaa muodostaessa on hyva muistaa se, etta segmentteja ja kohderyhmia ei ra-
jaa liilan kapeaksi, koska talléin on vaikeampaa saada myytya nailla ryhmille tuotteita tai

palveluita. Kuitenkin jos ryhmat on jaoteltu liian laajasti, saattaa olla, etta tuote tai palvelu
ei puhuttele asiakasta. Kultaisen keskitien [6ytaminen on hankalaa, mutta tarkeaa on juuri

miettia, etta kenelle ja miksi tuotteita tai palveluita myydaan. (Jarvinen 2017, 71.)

4.7 Markkinointisuunnitelma

Markkinointisuunnitelma toimii mainiona tukena koko liiketoimintasuunnitelman ja liiketoi-
minnan toteuttamisessa. Markkinointisuunnitelma on jasennelty suunnitelma siitd, etta mi-
ten yritys aikoo toteuttaa omaa markkinointiaan erilaisin keinoin. Téllaisia keinoja ovat
markkinointipdattkset ja toimet, joiden tekemiseen kaytatetaan hyodyksi analyyseja, stra-
tegioita ja tapahtumia. (Westwood 2013; Wood 2017, 4.)

Tassa kappaleessa esitetdan kaksi mallia, jotka ovat variaatioita samasta mallista. Ensim-
mainen on Myyntisuppilo ja toinen on AIDA-malli. Myyntisuppilossa keskitytddn enemman
siihen, miten saadaan asiakas palaamaan tuotteiden ja palveluiden piiriin, kun taas AIDA-
mallissa keskitytdan asiakkaan ostoprosessin kasittelyyn. (Jarvinen 2017, 124; Hanlon
2021; Van Dyck 2014, 29-43.)
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THE AIDA MODEL

<—— AWARENEDS
INTEREST
DESIRE
ACTION

ESSENTIAL MARKETING MODELS HTTP://BIT.LY/SMARTMODELS

Kuva 8. AIDA — malli (Hanlon 2021).

AIDA—-malli on yksi tunnetuimmista markkinoinnin tytkaluista, jota kaytetaan tavanomai-
sessa markkinoinnissa. Ideana mallissa on se, ettd se kuvastaa asiakkaan paatésproses-
sia siitd, miten han paatyy tuotteen tai palvelun ostamaan. Awareness tarkoittaa tietoi-
suutta ja sita, etta miten tuote tai palvelu on asiakkaan tiedossa. Interest tarkoittaa sita,
ettd luodaan kiinnostusta oman brandin, tuotteen tai palvelun ympérille, saaden asiakkas
kiinnostumaan enemman ja tekemaan taustatutkimusta yrityksesta. Desire tarkoittaa sita,
ettd asiakkaalle naytetddn emotionaalisella tasolla yrityksen bréandipersoonallisuus. Tassa
vaiheessa asiakas siirtyy tilaan, jossa haluaa ostaa tai kuluttaa tuotetta tai palvelua. Ac-
tion eli toiminta, jolloin asiakas on kosketuksissa yrityksen tai tuotteen kanssa, milloin han
varaa palvelun, ostaa tuotteen, tilaa uutislehtisen tai soittaa tehdakseen varausta. (Hanlon
2021; Van Dyck 2014, 29-43.)
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Tunnettuvuus

Milla varmistamme, etta

asiakas tietaa yrityksestamme?
Kiinnostus

Milla varmistamme, etta asiakas
pitaa meita muita sopivampana?
Ostaminen

Milla varmistamme, etta asiakas
ostaa meilta eika muilta?
Uskollisuus

Milla varmistamme, etta asiakas
ostaa meilta myos uudelleen?

Kuva 9. Myyntisuppilo (Jarvinen 2017, 124).

Kuva 9 esittelee myyntisuppilomallin, jota voidaan kayttaa asiakkaiden hankkimisessa tyo-
kaluna. Suppilon ylapaéassa sijaitsevat mahdolliset uudet asiakkaat ja suppilon pohjalla
ovat ne, jotka ovat jo luoneet vahvan uskollisuuden yritysta kohtaan. Kun yritys kayttaa
tata mallia omassa liiketoiminnassaan, tavoitteena on yksittaisilla myynti- ja markkinointi
toimilla siirtaa asiakkaita suppilossa alaspain. Harvoin kaikki asiakkaat siirtyvéat koko sup-
pilon lapi, vaan tietyt ihmiset paatyvat suppilon pohjalle. Nailla toimilla yritetaankin siirtéaa

asiakkaita askel kerrallaan kohti suppilon pohjaa. (Jarvinen 2017, 124.)

Ensimmainen askel on se, etta tietddko asiakas yrityksen olemassaolosta ja tdssa kohtaa
yritetd&n saada yritys asiakkaan tietoisuuteen. Toisessa askeleessa asiakas on tutkinut jo
mahdollisia muita yrityksid, mutta kuitenkin nakee yrityksen kilpailijoita parempana. Kol-
mannessa vaiheessa asiakkaan interaktio yrityksen kanssa muuttuu ostotapahtumaksi.
Neljannessa askeleessa asiakas on ostanut tuotteen ja on ollut siihen tyytyvainen, ja nain

ollen palaa uudelleen yrityksen tuotteiden ja palveluiden piiriin. (Jarvinen 2017, 125.)

Markkinoinnin avulla voidaan luoda tavoitteita eri askelkohtiin. Tallaisia toimenpiteita voi-
vat olla sellaiset, jotka lisaavat yrityksen tunnettavuutta. Nama toimenpiteet auttavat asia-
kasta l6ytamaan tuotteet ja palvelut seka l[dytamaan ongelmiinsa ratkaisua. Yrityksen tun-
nettavuutta voidaan lisata useilla toimilla, joita voi hyodyntaa yrityksen markkinointitoi-

missa. Google tarjoaa maksuttomia ja maksullisia palveluita, joilla voi esimerkiksi tehda
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hakukoneoptimointia siten, etta yrityksen tuotteet ja palvelut I0ytyvat helpommin. Face-
book Googlen tavoin toimii mainiona valineena markkinoinnissa. Facebookissa on help-
poa kohdentaa markkinointia tiettyihin asiakasryhmiin, kuten esimerkiksi 30—40-vuotiaat
matkailijat. Videot ja muu visuaalinen sisalto toimivat hyvin Facebookissa niiden avulla
voidaan kerata seuraajia omille sivuille ja saada jakoja ja tykkayksia julkaisuihin. PR eli
tiedotus- ja suhdetoiminta tdhtda maksuttomaan nékyvyyteen, jota toteutetaan saamalla
erilaisissa medioissa nakyvyytta. Jos mietitd&n asiakasryhmid, niin on hyva kohdentaa pr—
mainontaa niihin kanaviin, joissa tiedetaan yrityksen tuotteiden ja palveluiden ostajien ole-
van. Tapahtumat toimivat hyvana alustana yrityksen palveluiden tunnettavuuden lisaa-
miseksi. Tarkeimmat tapahtumat ovat kenties oman alan tapahtumat, joissa saadaan lisét-

tya oman yrityksen suhteita ja verkostoja. (Jarvinen 2017, 124-129.)

Kylmasoitolla tarkoitetaan sita, kun soitetaan asiakkaalle iiman aiempaa asiakassuhdetta.
Tama voi olla haastavaa, mutta oikeiden keinojen ja asiakkaiden I6ytamisen jalkeen se voi
olla hyvinkin tehokas markkinoinnin tydvaline. Sosiaalinen media, blogit ja uutiskirjeet ovat
hyvia alustoja luoda asiakkaille tietoisuutta omasta toiminnasta. Taman avulla yritys saa
kerattyd myos listaa uusista potentiaalisista asiakkaista. Blogit auttavat myds hakuko-
neoptimoinnissa, jossa tulee kuitenkin huomioida se, etta sisalto, jota blogissa julkaistaan,
on mielenkiintoista ja sita jaksaa lukea. Kanavamyynnissa jalleenmyyja tai agentti toimii
myyjana ja yritys ulkoistaa myynnin jollekin toiselle toimijalle. Td&ma helpottaa omaa tyo-
taakkaa huomattavasti. (Jarvinen 2017, 124-129.)

4.8 SWOT

On hyva myo6s tunnistaa omat kilpailjansa. Tahan todella hyvéna tydkaluna toimii SWOT-
analyysi, joka analysoi yrityksen vahvuuksia ja heikkouksia ja vertaa niita kilpailuymparis-
toon ja sen luomiin uhkiin ja mahdollisuuksiin. (Kruger 2015, 15; Vuorinen 2013, 87.)

Y'ri.t“yksen " Vahvuudet Heikkoudet
sisdiset asiat

Ulkoinen

yrupBristd Mahdollisuudet Uhat

Kuva 10. SWOT-analyysi pohja (Vuorinen 2013, 89).
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Kun mallia kaytetaan, listataan yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat
mallin palikoihin. Naihin vaikuttavat yrityksen siséiset asiat, kuten myos ulkoinen ympa-
ristd eli kilpailuympaéristo, jossa yritys toimii. Tarkeaa on muistaa, etta ei vain listaa asioita
mitaan sen enempaa miettimatt&, vaan keskittyy yrityksen strategiaan ja miten ndma asiat
voivat vaikuttaa oman yrityksen toimintaan. SWOT analyysi toimii mainiona tyokaluna sii-
hen, miten l6ydet&aan ratkaisuja yritystoiminnan vision toteuttamiseksi. SWOT ei ole ki-
veen hakattu suunnitelma, vaan sité tulee analysoida ja tarkastella aika ajoin. Talléin voi-
daan luoda uusia suunnittelun kohteita ja I0yta& kenties uusia nakdkulmia yritystoimin-
taan. (Vuorinen 2013, 89; Hesso 2015, 72.)
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5 Liiketoimintasuunnitelma toimeksiantajalle

Tassa kappaleessa esitellaan alustava liikketoimintasuunnitelma, jota alettiin valmistella
kesalla 2021. Tama kappale sisaltdd myds ehdotuksia, miten tiettyja liiketoimintasuunni-
telman kohtia voi vieda tarkemmin viela eteenpain. Liiketoimintasuunnitelma pohjautuu

kappaleessa 4 esitettyyn teoriaan ja malleihin.

5.1 Toimeksiantajan liikeidea

Toimeksiantajan liikeideana on toteuttaa hotelli- ja ravintolapalveluita Kemiin vanhalle uit-
totilalle, joka sijaitsee Kemijoen varressa. Tarjontaan kuuluu uudiskohteita, jotka tultaisiin
rakennuttamaan joen varteen, seka vanhojen uittotilan rakennusten kunnostamista hotel-
liksi ja my06s ravintolaksi. Yrityksen p&aideana on tarjota viihtyisaa ja laadukasta palvelua
merimiljodssa. Taman liséksi suunnitteilla on yleinen sauna, joka on pienté korvausta vas-

taan kayttssa seka vieraiden, etta myos paikallisten asukkaiden keskuudessa.

Toimeksiantajan liikeidean keskitssa on se, etté asiakkaille voidaan tarjota aitoja suoma-
laisia kokemuksia samalla luoden jalansijaa paikallisten asukkaiden joukossa lukeutu-
malla yhdeksi uudeksi yritykseksi yhteistéon. Paikallisia asukkaita halutaan houkutella pal-
veluiden pariin saunapalveluilla, laadukkailla ravintolapalveluilla, juhlatilojen vuokrauksella
seka yleiselld saunalla. Juhlatilat ratkaisevat ongelman, joka Kemissa on, etta laadukkaita

juhlatiloja ei hirveasti ole saatavilla. (Yl6nen 2021.)

Ravintolapalvelut ja ruoka mita tarjotaan, halutaan toteuttaa lahiruokana ja kayttaa paikal-
lisia ruokatuottajia menun valmistuksessa hyvéksi. Ravintolassa halutaan tehda laadu-
kasta ruokaa reilulla otteella, ja luoda hyvia ja selkeita makuja asiakkaalle. Makumaailma
halutaan keskittaa suomalaisiin makuihin. Reilulla otteella tarkoitetaan sita, etta ei lahdeta
ravintolanpuolella *fine dining” ajatukseen, sen sijaan halutaan keskittya tunnelmaan, hy-
viin makuihin ja bistrohenkisyyteen. Ravintolapalveluihin kuuluvat mahdollisesti my6s ko-
kouspalvelut, jotka sijaitsevat ainutlaatuisessa ymparistdssa ja aivan luonnon laheisyy-
dessad. Tama sisaltda hyvat juoma ja ruokatarjoilut ja erilaisia aktiviteetteja, kuten esimer-

kiksi saunomisen, uiminen ja risteily.

Mahdolliset tarjottavat tuotteet ja palvelut ovat hotelli- ja majoituspalveluita, minka halu-
taan olevan laadukasta siséltaen erilaisia vaihtoehtoja halvemmasta vaihtoehdosta aina
luksusvaihtoehtoon. Ravintolapalvelut ja ruoka mita tarjotaan, halutaan toteuttaa lahiruo-

kana ja kayttaa paikallisia ruokatuottajia menun valmistuksessa hyvaksi.
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Juhlapalvelut toimivat myoskin vanhassa uittotilan rakennuksessa, joka kunnostetaan hie-
noksi ja laadukkaaksi juhlatilaksi, jonka voi vuokrata yksityiseen kayttoon. Tallaisia tapah-
tumia saattavat olla h&éat ja syntymapaivat. Catering-mahdollisuus hotellin ravintolasta ja
sekd juomatarjonta ovat tarjolla tdhan vaihtoehtoon. Lisdksi juhlijoille tarjotaan yépymis-
mahdollisuus. Juhlat jarjestetdén historiallisella paikalla, joka sisaltdd hyvin paljon omaa
rauhaa ja sijaitsee lahella Kemin kaupunkia.

Tarkoituksena on miettia julkisen saunan mahdollisuutta uittotilan rantaan, vanhaan séh-
koérakennukseen. Taman palvelun halutaan olevan avoinna ympadrivuorokautisesti, talvella
olisi mahdollisuus kdyda avannossa. Sauna on avoinna myds muillekin kuin hotellin asiak-
kaille ja nain luo siltaa paikallisten ja turistien valilla. Saunapalveluihin kuuluvat myds

mahdollisuus yksityiseen varaukseen ja se sisdltad mahdolliset juoma ja ruokatarjoilut.

Toimeksiantaja haluaa luoda pitkantahtaimen vision yrityksesta ja keskittya viiden vuoden
strategiaan. Ulkomaalaisille asiakkaille halutaan tarjota Suomalaisia kokemuksia ja luoda
mielikuvia Suomesta. Tilalla halutaan tarjota laadukkaita hotelli- ja ravintolapalveluita. Ra-
vintolassa tullaan kayttdmaan ruuan valmistuksessa paikallisia raaka-aineita. Mokit, jotka
mahdollisuuksien mukaan rakennetaan joen varteen, suunnitellaan siten, ettd ne huokuvat

merellistd teemaa ja hulppeutta.

Visio ravintolasta on sellainen, jonka halutaan huokuvan merellistéd teemaa, johon yhdistyy
pientd salakapakka-tunnelmaa. Ravintolan halutaan varimaailmaltaan olevan tummempi,
joka eroaa majoituksesta, johon on suunniteltu vaaleampia savyja. Visiona on, ettd vaikka

teemat eroavat toisistaan, ne tukisivat toisiaan ja yhdistyisivat yhdeksi kokonaisuudeksi.

Visio siitd, missa yritys on viiden vuoden kuluttua, on etta yritys tuottaisi positiivista tulosta
ja toiminnot ja palvelut toimivat hyvin. Tavoitteena on, etté paikalliset kayttaisivat palve-
luita ja tuotteita seka uittotila on heille niin sanotusti tuttu paikka. Ulkomaalaisten asiakkai-
den kanssa visiona on, ettd on pystytty luomaan kestéavia asiakassuhteita ja hyvia asia-
kaskokemuksia. Tavoitteena on my¢s, etta suusta suuhun markkinointi on ulkomaalaisten
asiakkaiden kanssa luonut myds positiivista kuvaa yrityksesta. Tyollistajana yritys on vii-
den vuoden kuluttua kasvanut siihen pisteeseen, ettd pystytaan tyollistAmaan suurempi
maara henkil6ita, jolloin yrittdja pystyy tassa kohtaa keskittymaan enemman taustatoimin-

taan ja toimistotdihin, muun henkildkunnan hoitaessa arjen tyot ja suorittavat ty6t.

Viiden vuoden kuluttua on |6ydetty ne tuotteet ja palvelut, jotka luovat lisdarvoa asiakkaille
ja yritykselle. Tuotteita ja palveluita kehitetédan jatkuvasti, ja niita parannellaan aina palaut-
teen mukaisesti. Yritykselle halutaan luoda jalansijaa Kemissa ja tavoitteena on se, etta

yritys nahdaan luotettavana yhteistydkumppanina muiden alueen yritysten keskuudessa.
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Viiden vuoden kuluttua on luotu paikallisten kanssa pysyvia asiakassuhteita ja yritys nah-
daan osana Kemin yhteisoa.

Yrityksen visio sisaltaa myos sen, etté yritys haluaa kansainvélistya ja siirtya kansainvali-
sille markkinoille. Keinot, jolla kansainvalistyminen onnistuu, on se, etta markkinointi on
hyvin toteutettu. Tarkeinté on tuoda yritys ihmisten tietoisuuteen. Yrityksen tulee olla l&asnéa
suomalaisessa matkailukulttuurissa ja siina, etta yritys I0ydetaan helposti eri kanavien
kautta.

Toimeksiantajan liikeideaa luotaessa ja yrityksen arvomaailmaa pohtiessa paadyttiin kol-
meen lausahdukseen, jotka tulevat kuvaamaan liiketoimintaa hyvin. Nama ovat paikalli-

suus, kotoisuus ja laatu.

Paikallisuudella tarkoitetaan, etta halutaan korostaa liiketoiminnassa ja palveluissa sita,
ettd kaytetaan paikallisia raaka-aineita ruuassa ja kaytetaan hyvaksi paikallisten yritysten
palveluita oman yrityksen toiminnassa. Varsinkin yritys haluaa olla osana Kemin yhteista
jatuoda oman lisdarvonsa Kemin kaupungin toimintaan, niin matkailun, majoituksen ja ra-

vintolatoiminnan puitteissa.

Kotoisuudella haetaan sité, etté jokainen asiakas tuntee olonsa kotoisaksi, kun astuu ra-
vintolaan tai omaan hotellihuoneeseensa. Tama on tarkea arvo yritykselle, ja sen vuoksi
kotoisuutta pyritaan luomaan monin erilaisin keinoin sisustuksesta henkilokunnan ammat-

titaitoisuuteen sek& luomalla asiakkaille tila, jossa heilla on kotoinen olo.

Laatua on vaikea laittaa tiettyyn lokeroon, silla laatu on hyvin henkil6kohtaista ja jokaisella
on omat ajatukset ja odotukset siitd, minkalaista laatu on (Pellinen 2019, 163). Toimeksi-
antaja kuvailee yrityksen laatua seuraavasti; Laadulla tarkoitetaan sita, etta kaikki tuotteet
ja palvelut on tarkkaan suunniteltu ja laadusta ei lahdeta tinkima&an siin& kohtaa, kun asia-
kas palvelun tai tuotteen ostaa. Laadukkuutta tuovat paikalliset raaka-aineet kuin myo6s
ammattitaitoinen henkildokunta. Laatu huokuu myos majoituksessa sisustuselementein,

laadukkaiden sankyjen ja tyynyjen seka muiden palveluiden muodossa.

5.2 Toimintaympaéristo

Kemi on kaupunki, joka sijaitsee Lapin maakunnassa ja siella on asukkaita noin 20 000.
Kemin suosituimpia n&htavyyksia on kenties Lumilinnan alue talvisin (nykydan myos ym-

parivuotinen Lumilinna) ja keséisin satama-alue.
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Sotisaaren alueella sijaitseva uittotila on historialtaan upea sijainti. Se siséltda 12 erilaista
vanhaa ja historiallista uittorakennusta, joita on aikanaan kaytetty puutavaran uittoon sa-
halle. Uittotila sijaitsee myds hyvien erilaisten luontopolkujen varrella, josta on hyva py-
sahtyd hengdhtamaan alueelle.

Uittotila sijaitsee keskusta-alueen ulkopuolella. Tama saattaa aiheuttaa joitain hankaluuk-
sia mahdollisesti paikalle saapumisen suhteen. Kuljetuksia tulee jarjestaa niille asiakkaille,
jotka eivat pysty paikalle omin neuvoin saapumaan. Parkkipaikkojen saatavuus ja onko

niité saatavilla tarpeeksi, voidaan lukea yhdeksi haasteeksi.

Muutokset matkailussa ja sen arvaamattomuus ovat mahdollisia riskitekijoita, esimerkiksi
koronapandemia on vaikeuttanut matkailua hyvin paljon, tama kay ilmi luvusta 4. Yksi ris-
kitekija on se, miten koronapandemia on vaikuttanut Lapin vetovoimatekijéihin ja saa-
puuko asiakkaita tarpeeksi. Myos asiakkaiden saaminen on vaikeampaa kesdkaudella
kuin talvikaudella. Vaikeuksia voi myds syntya ravintolatoimintaan siing, etta keskustasta

on matkaa alueelle, ja julkista liikennetta ei kulje paikalle hyvin.

Kemissa kesdkaudella on selva teema siing, ettéd asiakaskunta keskittyy enemman kes-
kustaan ja rannan alueelle. Se luo haasteita siihen, miten saadaan asiakkaat houkuteltua

keskustasta Uittoon.

Uittotila rakennukset on tarkoitus remontoida siten, etta niissa pystytaan jarjestamaan
suunniteltua toimintaa. Rantamdokkien rakentaminen kuuluu suunnitelmaan, mutta niiden
tarkka maaré ja koko ei ole viela tarkkaan suunniteltu. Tuotteet padasiallisesti tulevat ali-
hankintana. Palveluita tuotetaan itse, mutta jotkut tietyt palvelut ulkoistetaan, kuten esi-
merkiksi aktiviteetit.

5.3 Toiminnot ja resurssit

Tassa tyossa ei oteta kantaa talouden jarjestamiseen yritystoiminnassa, vaan sen sijaan
pyritddn tarjpamaan tytkaluja ja ideoita siihen, miten toimeksiantaja pystyy viemaan naita
ideoita eteenpain tulevaisuudessa. Tassa tydssa on esitetty yksi malli talouden suunnitte-

luun. Malli avaa yrityksen kulurakennetta ja miten budjetteja analysoidaan vuositasolla.

Suurin osa tydnmaarasta liikketoiminnan alussa toimeksiantaja toteuttaa itse. Tarkoituk-
sena on kuitenkin palkata ydintoimintoihin henkilokuntaa, jotka pystyvat nAma toteutta-

maan. Ensimmaisiksi palkattavien listalla on hotellinjohtaja, keittiomestari seka tarjoilijoita.
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Nama palkkaukset varmistavat sen, ettd arvolupaus pystytdan toteuttamaan loppuasiak-
kaalle. Kun ydintoimintoihin on palkattu tarvittavat resurssit, toimeksiantajalle jaa tarpeeksi

aikaa yritystoiminnan muihin osa-alueisiin.

Henkilokunnalla tulee olla aikaisempaa kokemusta hotelli- ja ravintola-alalta. Perehdytys
tyohon jarjestetaan heti uusille tyontekijoille. Vaatimuksena on myds, etta tydntekija pys-
tyy tarpeen vaatiessa toimimaan yksin. Koulutuksia jarjestetaan henkilokunnalle tasaisin
valiajoin, kun uusia tuotteita tai palveluita syntyy. N&ain kaikki tyontekijat ovat samassa lah-
topisteessa, ja kaikilla on sama tietotaito ja mydskaan katkoksia informaatiossa ei synny.
Kehityskeskusteluita jarjestetdaén henkilokunnan kanssa sesonkien vaihtuessa nelja ker-
taa vuodessa. Tydpaikalla tulee olla kannustava tydilmapiiri ja yhteenkuuluvuuden tunne,

jossa henkilokunnan persoonallisuus saa ndkya ja tuoda oman kotoisen tunnelman.

Kirjanpito ulkoistetaan tilitoimistolle. N&in toimeksiantaja voi keskittya toiminnan operatiivi-
siin puoliin.
5.4 Kilpailukentta

Tassa tyossa keskitytaan enemman alueelliseen ja suoraan kilpailuun, eika oteta kantaa

epdasuoriin kilpailijoihin.

Majoitus

Kemi Tornio

Lumilinna Hotelli Olof

Savotta Boutique Hotel Mustaparta

Hotelli Merihovi

Scandic Kemi

Ruoka

Ankkuri Bistro Mustaparran paamaja
Lumilinna Ravintola Grand Lounge

Kasari Ravintola Paja 1873
Sataman Krouwi Umpitunneli

Ravintola Pursiseura
Rock Bar & Grill 82

Ylempana on listattu Kemin ja Tornion alueen yrityksia, jotka ndhd&éan yrityksen kilpaili-

joina. Tornio on liséksi nostettu listalle, koska kaupunki sijaitsee pienen ajomatkan paéssa
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Kemista. Suurimpana kilpailijana toimii Lumilinna, joka operoi Kemissa ja tarjoaa hyvin sa-
mantyylisia palveluita, joita yritys aikoo toteuttaa. Lumilinna tarjoaa ravintolapalveluita ja
luksusmajoitusta. Vetovoimatekijana Lumilinnalla on se, ettd he rakentavat itse linnan lu-

mesta.

Suurin kilpailijaetu saavutetaan muihin yritykseen verrattaessa niin, ettéa tarjotaan paikalli-
sia tuotteita ja palveluita. Ravintolan ja majoituksen ymparistd poikkeaa myds muusta kil-
pailijakentta sarasta tarjoamalla historiallista merimiljoota asiakkaalle. Ruuassa yritys erot-
tuu silla, ettd yritys haluaa tarjota bistrohenkista teemaa ja ruoka vaihtelee kausittain.

Myoskaan Kemissa ei ole talla hetkella tunnelmallista illallisravintolaa.

Lisdaarvon luominen asiakkaalle takaa sen, etta yritys pystyy kilpailemaan kentalla ja so-

peutuminen ymparistdn muutoksiin takaa sen, etta yritys on kilpailukykyinen.

5.5 Kumppanit

Toimeksiantaja haluaa kayttaa yhteistybkumppaneina mahdollisimman paljon paikallisia
yrityksid, ja ndin saada luotua kestavia liikesuhteita puolin ja toisin. Ohjelmapalveluyrityk-
set ovat suuri yhteistydkumppani liiketoiminnalle, ja niiden palveluita halutaan tarjota asi-
akkaille yrityksessa. Matkatoimistot ulkomailla ja myds Suomessa ovat tarkeita yhteisty6-
kumppaneita silloin, kun markkinointia lahdetaan suunnittelemaan ja toteuttamaan. Kemin
matkailun kanssa tiivis yhteistyd on korvaamattoman tarkeaa sille, ettéd saadaan luotua ja-
lansijaa markkinoille ja tuotua yritysta paremmin inmisten tietoisuuteen. Kilpailijoista yh-

tena mahdollisena yhteistyokumppanina ndhdéaan Lumilinna ja sen tuottamat palvelut.

Muita yhteisty6kumppaneita ovat kuljetusyritykset, huoltoyhtiot, laitetoimittajat ja viran-
omaiset, joiden kanssa tulee hoitaa tarvittavat lupa-asiat. Myds paikalliset ruokatoimittajat,
ruokatukut, HoReCa-tukut, mahdollinen siivousyritys tulevat olemaan tarpeellisia yhteis-
tyokumppaneita. Suurimmat yhteistyékumppanit tulevat olemaan ohjelmapalveluyritykset,
matkatoimistot, Kemin matkailu, Lumilinna, kuljetusyritykset, paikalliset verkostot, huolto-

yhti6t ja laitetoimittajat. Liséksi pelastuslaitoksen kanssa tehdéaén pelastussuunnitelma.

Koska liikketoiminta on niin suurta, tarvitaan hyvat yhteistyokumppaniverkostot, jotta pysty-
tdan toteuttamaan yrityksen ydintoimintoja tehokkaasti. Suuri maara alihankkijoita vaadi-

taan yrityksen alkuvaiheille. Taméa tulee huomioida yrityksen menoissa ja kustannuksissa.
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5.6 Yrityksen kohderyhma

Yrityksen kohderyhmat voidaan jakaa neljaéan alustavaan ryhmaan, jota ei ole viela seg-
mentoitu sen pidemmalle; Ulkomaalaiset asiakkaat, kotimaiset asiakkaat, paikalliset asiak-
kaat ja yritysasiakkaat. On tarkeaé muistaa segmentoida asiakasryhmét ja kohdentaa toi-

mintoja niihin segmentteihin.

Ryhmille on tehty alustavia rajauksia seuraavasti; ulkomaalaisille asiakkaille halutaan tar-
jota kulttuuriin tutustumista, paikallista historiaa, laadukkaita tuotteita ja palveluita, Lapin

ymparistta, uusia kokemuksia ja rentoutumista.

Suomalaisille asiakkaille ja paikallisille asiakkaille tarjotaan laadukkaita tuotteita ja palve-
luita, uittotilan historiaa ja tarinaa, irtiottoa arjesta, rentoutumista ja maistuvaa ruokaa. Pai-

kallisille asiakkaille halutaan luoda varsinkin yhteisollisyyden tuntua.

Yritysasiakkaille tarjotaan, virkistaytymista, loistavat palvelut ja ruoka, kokoukset lahella

luontoa, pois toimistolta konsepti ja kaikki palvelut tarjotaan samasta paikasta.

5.7 Markkinointikanavat ja suunnittelu

Markkinoinnissa halutaan keskittya ulkomaalaisiin asiakkaisiin ja kohdentaa markkinointia
tahan kohderyhmaan. Selvitetddn, mita kanavia kaytetaan ja mista kohderyhma saa tie-
tonsa Suomen matkailuun. Kun kanavat on ldydetty ja paatetty, missé kanavissa halutaan
lahtea toteuttamaan markkinointia, tulee selvittaa asiakkaan motivaatiot matkustaa juuri
Kemiin. Mitk&a ovat ne vetovoimatekijat, jotka saavat asiakkaan harkitsemaan matkusta-

mista Kemiin.

Markkinoinnissa hyddynnetddn myyntisuppilo mallia. Tarkeimpéané on saada yritys asiak-
kaan tietoisuuteen, silla jos ei ole tunnettavuutta, ei ole asiakkaita ja nain ei synny kassa-
virtaa yritykselle. Mallin avulla halutaan luoda kestavia asiakassuhteita ja asiakkaita, jotka
palaavat palveluiden pariin uudestaan ja uudestaan. Tarkoituksena on korostaa kohderyh-
mille erilaista sisaltda, ja ndissé nostetaan varsinkin vetovoimatekijoita esille, ja niita halu-
taan hyodyntdd markkinoinnissa ja myynnissa. Suurimpia tunnettavuuden lisdamisen kei-

noja ovat kanavamyynnit, pakettimyynti ja henkilékohtainen myynti.

Lapin alueen vetovoimatekijoitd ovat laskettelutunturit ja muut urheilumahdollisuudet ku-
ten hiihto, pilkkiminen/kalastus, moottorikelkkailu ja niin edelleen. Lappi omaa hyvat mah-
dollisuudet nahda revontulia, ja tata voidaan hyodyntéaé ohjelmapalveluissa, esimerkiksi
toteuttamalla erilaisia revontulikavelyja. Kesalla eri elamysmahdollisuudet, kuten sauna,

vaellus ja syksylla ruska, marjastus ja niin edelleen ovat osa Lapin vetovoimaa.
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Vetovoimatekijat Kemissa talvisin ovat luonto, lumi, hiihto ja vaellusmahdollisuudet, ja&n-
murtaja Sampo, Lumilinna, sauna ja avanto. NAma halutaan tuoda esiin markkinoinnissa

siten, ettd luodaan asiakkaalle valmiita mielikuvia palveluista.

Kesaisin meri ja sen tuomat mahdollisuudet, veneily, vaellus/pyéraily, luonto, ja muut ela-
mysmahdollisuudet, esimerkiksi luontojooga, luonnossa rauhoittuminen on osa Uittotilan

vetovoimaa.

Tulevaisuudessa markkinoinnin kohdentaminen on varmasti helpompaa ja tarkempaa.
Markkinointia pystytaan keskittdmaan tietylle asiakassegmentille, kun kenttéa on alkanut

hahmottua ja tullut enemman tutuksi.

Teknologiset harppaukset tapahtuvat niin vauhdilla, etta viiden vuoden kuluttua on vaikea
arvioida, missa tilanteessa matkailuala on silloin. Varmasti uusia teknologisia apuvalineita

syntyy lisaa, jotka helpottavat tydskentelya ja parantavat asiakaskokemuksia.

5.8 SWOT

Tassa liiketoimintasuunnitelmassa tehdaan SWOT yrityksen vahvuuksien, heikkouksien,
mahdollisuuksien ja uhkien arvioimiseksi. Nama eivéat ole lopulliset arviot SWOT:in koh-

dista, vaan nama tarkistetaan kerran vuodessa ja arvioidaan muutoksia uudestaan.

Vahvuudet

Toimintaymparistd eroaa muista kilpailijoista huomattavasti, silla yritys sijaitsee historialli-
sessa kohteessa. Muut lahialueenalueen yritykset ovat uudiskohteita. Useat l&hella sijait-
sevat ulkoilu- ja luontoreitit tarjoavat asiakkaille mahdollisuuden erilaisiin aktiviteetteihin.
Yritys panostaa elamyksellisyyteen, tarjoamalla esim. saunapalveluita hotellin [&heisyy-
dessa. Sauna ja uintimahdollisuus ovat ymparivuotinen palvelu. Elamyksellisyys toteutuu
historian, tarinoiden ja ympariston yhteistydsta. Majoituspalvelut ovat historiallisissa majoi-
tuksissa ja uudet mokit tulevat olemaan erilaisia mita muut lahialueen palveluntarjoajat
tarjoavat asiakkaille. Kaikki palvelut ovat yhdessa paikassa, jolloin ei tarvitse liikkua valtta-
matta muualle sydméaan, saunaan ynnd muuta sellaista. Tarkoituksena on tarjota koko-

naisvaltaista palvelua, jota Kemista ei 16ydy.

Juhlatiloja tarjotaan erilaisiin tapahtumiin, kuten esim. h&at, syntymépaivat ja virkistyspai-

vat. Juhlatila sijaitsee vanhassa ruokalassa, joka on myds historiallinen rakennus.
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Majoituksessa keskitytdan saaristolaishenkisyyteen ja hyddynnetddn puumateriaaleja, ku-
ten hirttda. Majoitus sijaitsee meren darella, ja rantamajoituksessa on iso ikkuna, josta néa-
kee suoraan merelle. Etummaisissa mokeissa on mahdollisuuksien mukaan laiturit. Van-
hemmat mokit luovat historiallista arvoa oman uittotilan historian vuoksi. Tarkoituksena on
luoda konsepti siten, etta se kunnioittaa uittotilan historiaa ja ympéristba. Majoituksen va-
rustelu on keskitasoa parempaa, erityisesti rantamokeissa varustelu menee melkein hulp-
peuden puolelle. Tama koetaan vahvuutena siksi, koska tdma luo lisdarvoa asiakkaalle
pelkastaan silla, etta Kemista ei samanlaista konseptia 10ydy.

Heikkoudet

Toimeksiantajalla ei ole vahvaa kokemusta hotellin pydrittamisesta, vaan vahvuudet kes-
kittyvat enemman baaritoiminnan puolelle. Vaikeuksia saattaa ilmeta osaavan tyévoiman
l[6ytamisessa. Jos ei l6ydy tarpeeksi osaavaa henkilokuntaa toteuttamaan visiota, niin lu-
pauksia on vaikea tayttaa, koska kokonaisuus on niin iso ja palasia yritystoiminnassa on

monia.

Ulkomaalaisten asiakkaiden saapuminen ja se, paastaanko siihen markkinarakoon, saat-
taa olla hankalaa. Onnistuuko toimeksiantaja tavoittamaan suomalaiset asiakkaat. Markki-
noinnin onnistuminen on vaadittavaa yrityksen alkuvaiheilla, jotta tasaista kassavirtaa pys-

tytdan luomaan. Kulut ovat kuitenkin yrityksessa erittdin suuret.

Sijainti on vahan syriemmassa, silla paikka ei sijaitse aivan keskustassa. Tamé saattaa
aiheuttaa joitain hankaluuksia mahdollisesti paikalle saapumisen suhteen. Kuljetuksia tu-
lee jarjestaa niille asiakkaille, jotka eivat pysty paikalle omin neuvoin saapumaan. Myds

parkkipaikkojen saatavuus ja onko niita tarpeeksi voi osoittautua haasteelliseksi.

Mahdollisuudet

Erilaiset matkailutrendit ja niiden hyddyntédminen yritystoiminnassa kuten Eko-matkailu,
staycation, vastuullinen matkailu, luontomatkailu, pet travel, workation, simple pleasures,

kotimaanmatkailu, turvallinen matkailu ovat toimeksiantajalle hyvia mahdollisuuksia.

Isot tilat, mahdollistavat palveluiden kehittdmisen. Alkuun ei valttAmatta tarvitse saada

kaikkea valmiiksi, vaan ajan kuluessa palveluita voi laajentaa. Mahdollisuuksia syntyy koti-
maanmatkailun kehityksesta ja siitd, ettd ihmiset ovat kiinnostuneita nakemaéan uusia koh-
teita. Ulkomaanmatkailussa kehitysnakymat paranevat, kun matkailu aukeaa enemman ja

mahdollisuudet matkustaa kasvavat. Kuitenkin tulee huomioida se, etta kesaisin alue ve-
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ta& varmasti paikallisia sek& muun paikkakuntalaisia vierailemaan uittotilalla ihan pelkas-
ta&n ympariston vuoksi. Laadukkaat tuotteet ja ympéristo takaavat sen, etta asiakkaita tu-
lee varmasti paikalle.

Uhat

Uhkina toiminnalle voidaan pitdé ilmastonmuutoksen vaikutuksia tai kiristyvia véleja lansi-
maiden ja Kiinan valilla. Tiukentuvat ilmastosaadokset, esimerkiksi uudenlainen matkapa-
kettilaki, saattaa uhata liiketoimintaa. Myds Taloudellinen lama voi vaikuttaa toimintaan.
Liséksi koronavirustilanteen paheneminen tai muut mahdolliset epidemiat saattavat laskea
matkailijoiden maaraa. Punkkien maara Kemissa on suuri, ja se saattaa vaikuttaa asiak-
kaan ostopaatdkseen. Myds uudet mahdolliset hotellit, joita on jo kaavailtu tuovat kilpaili-

joita toimeksiantajalle.
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6 Pohdinta

Liiketoiminnan kulmakivet lahtevat suunnittelusta, ja tama tyo yrittaa tarjota siihen mahdol-
lisimman kattavat tyokalut tiivistetysti. Tarkoituksena on ollut luoda tyd, jota on helppo lu-
kea ja josta voi poimia informaatiota suunnittelun tueksi. Tuottamani liilketoimintasuunni-
telma on toimeksiantajalle suuntaa antava suunnitelma, jota voidaan muokata tarpeiden ja
visioiden mukaan. Tarkeimpana on muistaa se, etta miksi liiketoimintaa lahdetaan perus-
tamaan, ja mitka ovat ne motivaatiot, jotka ajavat perustamaan lilkketoimintaa. Visio
omasta liilketoiminnasta tulee olla kirkas, jotta vision ymparille on helppoa luoda kokonai-
nen suunnitelma siitd, miten tullaan tulevaisuudessa toimimaan. Sen lisaksi, etté liiketoi-
mintaa pohtiessa oman idean pitda olla selked ja hyvin suunniteltu, ei pida unohtaa ke-
nelle tuotetta ja palvelua myydaan eli asiakasta. Arvolupaus ja sen toteuttaminen tulevat
olla ydintoimintojen keskitssé. Tavoitteena on tarjota tuotetta ja palvelua, joka luo lisaar-
voa asiakkaalle. Nain saadaan asiakkaat pysymaan omien tuotteiden ja palveluiden pa-

rissa.

Tama opinnaytetydprosessi on opettanut itselleni paljon uutta liiketoiminnasta ja siita, mita
tulee huomioida, kun uutta liiketoimintaa lahdetaan perustamaan. Téhan tyéhon on keratty
mahdollisimman napakka kuvaus siita, mité tulee huomioida liiketoiminnan kentalla. Tyon
tydstaminen on ollut melko helppoa, ja toimeksiantajan kanssa tekemani yhteisty® on ollut
mutkatonta. Tyon tekemisté on motivoinut se, etta tyd menee konkreettiseen kayttoon.
Toimeksiantaja onkin todennut kokouksissa, etté tyd tulee varmasti olemaan hyddyksi
suunnittelussa ja jatkokehityksessa. Tassa muutamia toimeksiantajalta saatuja komment-

teja; "Hyva tiivis paketti, jossa on kayty asiat monipuolisesti lapi”, "Kilpailijat ja matkailija-

maarat ovat hyodyllisia”, "Hyva etta on esitetty eri malleja, auttaa asiakkaiden hankin-
nassa’”, "ltse ei tulisi luettua teoriaa niin paljoa, on hyva, ettd on valmis paketti, missa teo-
ria on kasattu yhteen paikkaan”, "Vaikka kyseinen liiketoimintasuunnitelma ei toteutuisi, on

hyva olla valmis pohja, milla 1ahtea suunnittelemaan aivan toisenlaista liiketoimintaa”.

Oma ajanhallintani ja projektitydskentelytaitoni ovat kehittyneet taman prosessin aikana

hyvinkin paljon. On ollut hienoa huomata se, etta kuinka paljon suunnitelmallisuudella voi
saada aikaan. Tama prosessi on aloitettu kesalla 2021 ja p&attyy joulukuuhun 2021. Olen
varsinkin tyytyvainen siitd, etta olen pystynyt saamaan aikaan tuotoksen, josta on toimek-

siantajalle hyotya nyt ja tulevaisuudessa.



34

Lahteet

Business Finland. Travel in Finland, summer season 2020. 2020. Luettavissa
https://www.businessfinland.fi/4a9e85/contentas-
sets/6518a681474e404bbdeddd4412592876/summer-2020-review.pdf Luettu 22.11.2021.

Cornelis A. de Kluyver & John A. Pearce. 2015. Strategic Management: An Executive Per-

spective. Business expert press.

Griffin, M. P. How to Write a Business Plan. 2015. AMA Self-Study.

Hanlon, Annmarie. The AIDA model. 2021. Luettavissa https://www.smartin-
sights.com/traffic-building-strategy/offer-and-message-development/aida-model/ Luettu
15.11.2021

Hesso, Johannes. Hyva liiketoimintasuunnitelma. 2015. Kauppakamari. Helsinki.

Huhtaniska, T., Tirronen, J., Turunen, J., Asikainen, A., Ahlavuo, H. & Heinonen, J. 2019.

Faktaa ja fiilistd tapahtumatuottajalle. Edita Publishing Oy. Helsinki.

Jarvinen, Mikko, Kari, Matti. Yrita, erehdy, onnistu; Helppo opas yrittajyyteen. 2020.

Otava.

Kemi. Leikkia kosken kanssa / Kemijoen uiton paattymisesta 30 vuotta. 2021 Luettavissa
https://www.kemi.fi/tapahtumat/leikkia-kosken-kanssa-kemijoen-uiton-paattymisesta-30-
vuotta/ Luettu 06.12.2021

Korpela, Pentti. Historia tulee polulla vastaan, osa 3. 28.08.2020. Luettavissa

https://www.kemi.fi/blogi/historia-tulee-polulla-vastaan-osa-3/ Luettu 06.12.2021

Kruger, Elisabeth Rush. Marketing plan templates for enhancing profits. 2015. Business

Expert Press.

Nordea 2021. Liiketoiminnan budjettipohjat. Luettavissa https://www.nordea.fi/yritysasiak-

kaat/yrityksesi/yrityksen-perustaminen/lataa-valmiit-pohjat.html Luettu 29.11.2021

Ovans, Andrea. What is a business model. 2015. Luettavissa
https://hbr.org/2015/01/what-is-a-business-model Luettu 29.09.2021.



35

Pellinen, J. 2019. Kustannuslaskenta ja kannattavuusajattelu. 3., uudistettu painos. Alma.
Helsinki.

Pijl, P. v. d., Lokitz, J. & Solomon, L. K. 2016. Design a better business: New tools, skills
and mindset for strategy and innovation. Hoboken, New Jersey: John Wiley & Sons, Inc.

Ohtonen, Petteri. Matkailualan tilastoja ja koronaepidemian vaikutustutkimuksia. 2020. Lu-
ettavissa https://www.haaga-helia.fi/sites/default/files/file/2021-04/matkailualan-tilastoja-ja-
koronaepidemian-vaikutustutkimuksia.pdf Luettu 18.11.2021

Stutely, R. 2011. The Definitive Business Plan, 3rd Edition. Pearson Business.

Stahlberg, Leena. Kohti omannakaista yrittajyytta: omaelamankerrallinen ja valmentava

opas yrittajyytta harkitsevalle ja yrittajaksi aikovalle. 2021. Basam Books.

Suomala, P., Manninen, O. & Lyly-Yrjanainen, J. 2011. Laskentatoimi johtamisen tukena.
Helsinki. Edita.

Tilastotietokanta Rudolf. Visit Finland 2021. Luettavissa http://visitfin-
land.stat.fi/PXWeb/pxweb/fi/VisitFinland/VisitFinland__Majoitustilastot/visitfin-
land_matk_pxt_116t.px/table/tableViewLayoutl/ Luettu 08.11.2021.

Vuorinen, T. 2013. Strategiakirja: 20 tydkalua. Helsinki. Talentum.

Varma. Testaa ja kehita likeideaasi Business Model Canvas -tydkalun avulla. 2021. Luet-
tavissa https://www.varma.fi/ajankohtaista/uutiset-ja-artikkelit/artikkelit/2021-q3/testaa-ja-

kehita-liikeideaasi-business-model-canvas--tyokalun-avulla/ Luettu 29.09.2021.

Uusyrityskeskus.fi. Liiketoimintasuunnitelma. Luettavissa https://uusyrityskeskus.fi/yrityk-

sen-suunnittelu/liiketoimintasuunnitelma/ Luettu 24.11.2021

Ylénen, liro. Haastattelut. 2021.

Van Dyck, Fons. Advertising Transformed: The New Rules for the Digital Age. 2014. Ko-
gan Page Ltd.

Visit Kemi. 2021. Luettavissa https://visitkemi.fi Luettu 19.11.2021

Visit Finland. 2021. Luettavissa https://www.visitfinland.com/lapland/ Luettu 23.11.2021



36

Visma. 2021. Tase — Mik& on tase? Luettavissa https://www.visma.fi/epasseli/kirjanpidon-

sanakirja/t/tase/ Luettu 29.11.2021

Westwood, John. How to write a marketing plan. 2013. Kogan Page.

Williams, K. Brilliant Business Plan. 2012. Pearson Education Limited.

Wood, Marian Burk. Essential guide to marketing planning. 2017. Pearson Education.



37

Liitteet

Liite 1. Kemi sesongit, ulkomaalaiset matkailijat

Matkailusesonkien yopymiset ja saapuneet asuinmaittain muuttujina Alue, Maa, Matkailusesonki, Tiedot ja Vuosi

2011 | 2012 2013 | 2014 | 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

....240 Kemi

Ulkomaiset

Talvikausi (11-04)

Yopymiset, lkm 9225 10310 12252 | 9609| 11222 | 14291 | 24708 | 22627 | 24951 | 21663 1290
Ydpymisten muutos, lkm 2100 1085 1042 | -2643 1613 3069 10417 | -2081 2324 -3288| -2037V3
Ydpymisten muutos, % 29,5 11,8 18,8 -21,6 16,8 27,3 729 -84 10,3 -13,2 -94,0
Saapuneet 4404 5105 5717 | 5546 6694 10931 | 16923 | 16593 | 15948 | 14474 350
Saapuneiden muutos, lkm 476 701 612 -171 1148 4237 5992 -330 -645 | -1474| 14124
Saapuneiden muutos, % 121 159 12,0 -3,0 207 63,3 54,8 -2,0 -39 -9.2 -97.6
Viipymisaika, Gita 21 20 21 1,7 1,7 13 15 14 1.6 15 3,7
osuus ulk. yép., % 1000| 1000| 1000| 1000| 100,0| 71000| 1000/ 1000 1000| 100,0 100,0
0Osuus koko maan yop, % 04 04 0,5 04 0,5 06 038 07 07 0,8 04

Talvisesonki (12-02)

Yopymiset, lkm 6 582 7 696 8896 | 7038 8206 | 10476 | 17365 15630| 18177 | 18563 635
Yépymisten muutos, lkm 1538 1114 1200| -1858 1168 2270 6889| -1735 2547 386 | 17928
YGpymisten muutos, % 30,5 16,9 15,6 -20,9 16,6 277 65,8 -10,0 16,3 21 -96,6
Saapuneet 3095 3650 4078 | 4049 4672 8105 | 12486 | 11492 11546 | 12701 176
Saapuneiden muutos, lkm 539 555 428 -29 623 3433 4381 -G04 54 17155| -12 525
Saapuneiden muutos, % 211 17,9 11,7 -0,7 154 73,5 541 -8,0 0,5 10,0 -98,6
Viipymisaika, dita 21 2,1 22 1,7 1,8 1,3 14 1.4 1,6 1,5 3,6
Osuus ulk. yop., % 100,0 100,0 100,0| 1000 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0
Osuus koko maan ybp, % 05 0,5 0,6 04 0,6 07 09 0,8 09 09 0,4

Syyssesonki (09-11)

Yopymiset, lkm 2660 | 2658| 2883 1993 1705| 4705| 3778| 3610 4311| 1934
Yopymisten muutos, lkm 360 2 225| -890 -288 | 3000 927 -168 701| -2357
Yopymisten muutos, % 157 -01 85| -309 <145 1760 -19,7 -44 194 -54,7
Saapuneet 1057 1262 1076 205 844 1112 1715 1310 1709 310
Saapuneiden muutos, lkm 252 205 -186 -171 -61 268 603 -405 399 | -1399
Saapuneiden muutos, % 313 194 -147| -159 -6,7 318 542 -23,6 30,5 81,9
Viipymisaika, oitd 25 21 27 22 20 42 22 28 25 6,3
Osuus ulk. yop., % 1000| 1000| 1000| 1000 1000 1000| 100,0( 1000| 1000| 1000

Osuus koko maan yép, % 0,3 02 0,3 0,2 0,2 04 0,3 03 03 0,8




