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Taman toiminnallisen opinnaytetyon tarkoituksena oli tehda toimiva ja ennen kaikkea kaytan-
nonlaheinen liiketoimintasuunnitelma vuoden 2016 aikana kaynnistyvalle Joonas Viljasen ide-
oimalle kokki kotiin - palvelulle. Opinnaytetyon tavoitteena oli tuottaa laajasti tietoa yritta-
jyydesta ja sen uudesta muodosta, kevytyrittajyydesta. Tyon tavoitteena oli tehda yritysvisi-
osta konkreettinen suunnitelma, jonka avulla yrityksen on helppoa ja vaivatonta kaynnistaa
toimintansa. Suunnitelma tulee olemaan pohjana liiketoiminnan kaynnistamisessa. Siina on
kattavasti pohdittu seka tulevaa asiakaskuntaa etta kilpailevia alan yrityksia, liiketoiminnan
aloituksen edellytyksia unohtamatta. My0s itse yrittajan ominaisuuksia on tarkasteltu lahem-
min ja pohdittu, mihin ominaisuuksiin on panostettava tulevaisuudessa.

Yrityksen liiketoimintasuunnitelmaa varten on laadittu teoriapohja, joka muodostuu yrittajyy-
desta, lilke-ideasta, liiketoimintasuunnitelmasta, kevytyrittajyydesta, palvelujen tuotteista-
misesta, markkinoinnista seka segmentoinnista. Liiketoimintasuunnitelma sisaltaa yrityksen
potentiaalisten asiakasryhmien segmentoinnit, kuvaukset yrityksen palvelupaketeista, kilpaili-
jakartoituksen, analyysin yrittajan omasta osaamisesta ja riskeista, yrityksen tulo- ja kululas-
kelmat, kehityssuunnitelmat seka SWOT- analyysin.

Keskeisena tuotoksena syntynyt liiketoimintasuunnitelma arvioitiin Hyvinkaan Laurean InnoVil-
lassa. InnoVilla on innovatiivinen ymparisto, jonka tarkoitus on kehittaa yrittajyysosaamista ja
jonka paaasiallinen toiminta koostuu esihautomo- ja projektitoiminnasta. Arvioijilla on koke-
musta innovaatioiden, yritysten ja liikeideoiden toteutuksessa ja arvioinnissa.

Liiketoimintasuunnitelmasta saatu palaute oli paaasiallisesti positiivissavytteista. Siina todet-
tiin, etta palvelun asiakasryhmia ja palvelutuotetta oli mietitty pitkalle. Myos yrittajan omat
valmiudet nahtiin hyvina. Arvioinnin mukaan liiketoimintasuunnitelmaa oli ajateltu kokonai-
suutena. Se oli kayttokelpoinen tyokalu uuden yrityksen perustamista varten. Kehittamisen
kohteena mainittiin kilpailija-analyysin tarkentaminen ja havainnollistaminen ennen yrityksen
varsinaisen toiminnan aloittamista seka pidemmalle suunniteltuja palvelutuotteita ja markki-
noinnin nykyista tasmallisempaa suunnittelua.

Asiasanat: kevytyrittajyys, liikeidea, liiketoimintasuunnitelma, palvelujen tuotteistaminen,
segmentointi, yrityksen perustaminen
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The objective of this functional thesis is to create a working, and especially practical business
plan for a private chef service starting in 2016 that Joonas Viljanen has been planning. This
thesis aims to provide information about entrepreneurship, and its new form; the use of in-
voicing services. The thesis targets at changing a business vision into a concrete business. This
designed plan helps the company to start its operations easily and effortlessly. The business
plan will provide a basis for starting business operations. The thesis comprehensively exam-
ines future clients, competitors in the field and the practicalities of starting a business. The
thesis studies the characteristics of an entrepreneur and considers which characteristics to
focus on in the future.

The thesis presents the theoretical basis for a business plan: entrepreneurship, business idea,
business plan, invoicing services, productization of services, marketing and segmentation. The
business plan includes the segmentations of potential customer groups, descriptions of the
company'’s service packages, a competitor analysis, an analysis of the entrepreneur’s own
skills and risks, calculations of the company’s expenses and revenues, as well as development
plans and a SWOT-analysis.

The main output of the thesis, the business plan, was evaluated by InnoVilla on the Hyvinkaa
Campus of Laurea University of Applied Sciences. InnoVilla is an innovative environment
which aims to develop entrepreneurial skills and its main functions consist of think tanks and
project operations. The evaluators are experienced in evaluating and implementing innova-
tions, companies and business ideas.

The feedback on the business plan was mainly positive. The feedback states that the cus-
tomer groups and service products are well considered. Also, the entrepreneur’s own compe-
tences and qualifications are seen sufficient. The evaluation states that the business plan has
been thought of as a whole. The business plan is a usable tool for starting a new company.
According to the feedback, the main development issues are the focus and demonstration of
the competitor analysis before starting business operations, further development of the ser-
vice packages and more precise planning of marketing.

Keywords: business idea, business plan, invoicing services, productization of services, seg-
mentation, starting a business



Sisallys

1 JONdanto 6
2 Yritystoiminnan ala ja alu@....ceeeiiieiiiiiiiiii e eii e eiteeeneeeeenaeeaenaaennn 7
3 Kevytlitketoiminta ja Yrittajyys veeeeereeeneieterntienteeiteenteeneeeneeeneeeneeeneeaneeaneens 9
3.1 Yrittajyys historiasta NYKypaivaan .....eeeeieeiiiniiiiiiiiiiieriieeeeineenenneenns 10

3.2 Yritysmuodon pohdinta.....ceeeieeiiiiiiiiiiiiiii i e e e e e eaeaaas 13

3.3 Liikeidean arvo ja toteuttaminen ........coeveiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 14

3.4 Liiketoimintasuunnitelma ja riskien analysointi........cccoveeiiiiiiiininennens. 16

3.5 MarkKiNOINti cueuueiiiii e 18

3.6 Palvelun tuotteistaminen ........cocevviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii 21

4 Kevytyrittajan liiketoimintasuunnitelman kehitysprosessi kokki kotiin-palvelulle... 23
4.1 Lahtotilanteen Kartoitus .......cvvevviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii 24

4.1.1 Kehitysprosessin eteneminen .......cccevieiiiiiiniieniireeeneeeneeeneeeneenns 24

4.1.2 Kilpailija-analyysi cueeeeeeierneeiriineieiieereinterenneeeennreeeneseesnnseennnees 26

4.1.3 HaastattelU...coovvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii i 29

4.1.4 Segmentointi...o.viiiiiiiiiiiiiiiiii e 31

4.2  Liiketoimintasuunnitelman laatiminen .........c.ccoeeviiiiiiiiiiiiiiiiininnn., 33

4.3 Liiketoimintasuunnitelman esittely ......ccovvieiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii i, 35

4.4  Liiketoimintasuunnitelman arviointi......c.ccooeviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinin., 36

5 Yhteenveto ja JOhtoPAAtOKSELt ....ouuieneiritiirieiiiaieiereereeeeneeneeenaeenneannes 39
LAhtEEt e 40
0T ) 43
=1 100 ) 44

1 45



1 Johdanto

Taman toiminnallisen opinnaytetyon aiheena on kevytliiketoiminnan suunnittelu uudelle kokki
kotiin - palvelu Viljoncalle. Tarkoituksena on rakentaa tyon toisen kirjoittajan, Joonas Vilja-
sen yritysvisiosta konkreettinen suunnitelma, analysoida vallitsevaa kilpailutilannetta alan
toimijoiden kesken, seka loytaa markkinarako uudelle alan toimijalle. Yritystoiminnan kayn-
nistamisen ajankohdaksi on suunniteltu toukokuun 2016 alkua, jolloin Joonas Viljanen jaa van-

hempainvapaalle.

Opinnaytetyon toinen kirjoittaja, Joonas Viljanen, toimii tassa tyossa myos toimeksiantajan
roolissa. Joonas Viljanen on useita kuukausia hahmotellut mielessaan liikketoimintaa, jossa
ruoanvalmistus tapahtuu asiakkaan tiloissa. Tyon lahtokohtana on kehittaa Viljaselle toimiva
ja ajankohtainen liiketoimintasuunnitelma, jonka avulla han pystyy aloittamaan uutena yritta-
jana hanelle jo ennestaan tutulla alalla. Tosiasiallinen liiketoimintasuunnitelma tulee sisalta-
maan liikesalaisuuteen rinnastettavaa tietoa, joten se tulee jaamaan ainoastaan tekijoiden

kayttoon. Liiketoimintasuunnitelman runko on kuitenkin nahtavissa tassa opinnaytetyossa.

Liiketoimintasuunnitelma sisaltaa tietoa kevytyrittajyyden kasitteesta, seka suunnitelluista
kokki kotiin - palvelun tuotteista ja tuotepaketeista. Tyossa analysoidaan yrittajan omaa
osaamista, vallitsevaa markkinatilannetta ja riskeja, siina maaritellaan asiakassegmentteja,
ja etsitaan uusia mahdollisuuksia SWOT-analyysin avulla. Varsinaista kassavirtalaskelmaa ei
ole tehty, silla yrityksen toiminnan on tarkoitus kaynnistya kevytyrittaja-yrityksena minimiris-
kein, eika itse tyo vaadi omia tyotiloja, kun palvelu tapahtuu asiakkaan kotona tai toimiti-

loissa.

Opinnaytetyon tavoitteena on kerata tietoa yrittajyydesta, tarkastella kevytyrittajyytta uu-
tena yrittajyyden muotona, seka ennen kaikkea tehda toimiva ja mahdollisimman valmis liike-
toimintasuunnitelma yrittajalle toiminnan aloittamista varten. Jotta tarkein tavoite saavute-
taan, on liiketoimintasuunnitelman arviointiin pyydetty ulkopuolista arviointiapua yritta-
jyysosaamiseen ja erilaiseen projektitoimintaan erikoistuneesta InnoVillasta, joka toimii Lau-
rean Hyvinkaan kampuksella. Uuden palvelun liikeideaa kehitetaan opinnaytetyodssa vaiheit-
taisena suunnitteluprosessina. Teoriaa on koottu mm. yrittajyydesta, liike-ideasta ja sen to-
teuttamisesta, liiketoimintasuunnitelmasta, kevytyrittajyydesta, palvelujen tuotteistami-
sesta, markkinoinnista ja segmentoinnista niiden ollessa olennainen osa koko liiketoimintaa ja

sen toivottavaa menestysta.

Tyo aloitetaan avaamalla kasitysta seka catering- etta kotipalvelualasta yleisesti, joiden raja-
pinnassa tuleva yritys tulee tulevaisuudessa toimimaan. Alueellisesti tarkastellaan Hyvinkaata

ja Uudenmaan pohjoisia ja keskisia osia, johon varsinainen liiketoiminta tulee sijoittumaan.



Seuraavaksi tyossa pohditaan yrittajyytta, sen historiaa ja kasitteita aina tahan paivaan asti.
Erityista huomiota kiinnitetaan yrittajyyden eri muotoihin ja ominaisuuksiin, jotka edesautta-
vat yrittajana toimimista ja ennen kaikkea siina menestymisessa. Yritysmuodon valintaa poh-
ditaan huolellisesti, jotta todellinen toiminnan aloitus olisi mahdollisimman helppoa ja kette-
raa. Liikeideaa ja sen rakennetta pyritaan tarkastelemaan hyvin realistisesti ja liiketoiminta-
suunnitelman tarkeytta ja hyodyllisyytta analysoidaan riskeineen, visiota ja strategiaa unohta-
matta. Markkinointia ja sen erilaisia muotoja pohditaan suunnitellun yrityksen nakokulmasta
ja erityista huomiota kiinnitetaan palvelujen tuotteistamisen tarkeyteen, jotta palvelupaketit

olisivat asiakkaalle nakyvia ja arvoa antavia.

Kattavan teoriapohjan jalkeen kaydaan lapi varsinainen kehittamisprosessi, jonka avulla liike-
toimintasuunnitelma on toteutettu. Lahtotilanteesta alkaen kaydaan lapi eri vaiheet ja niissa
kaytettavat menetelmat, seka niiden tuomat lopputulemat. Liiketoimintasuunnitelman, eli
prosessin varsinaisen tuloksen jaadessa liikesalaisuuden vuoksi salaiseksi, kaydaan lapi ana-
lyyttinen arvio sen sisallosta, seka ulkopuolisten arvioitsijoiden sanallinen arvio ja kehityseh-

dotukset. Lopuksi koko opinnaytetyosta tehdaan yhteenveto ja johtopaatokset.

2 Yritystoiminnan ala ja alue

Taman tyon aiheena olevan yrityksen liiketoiminta-ala on Tilastokeskuksen toimialaluokituk-
sen (Toimialaluokitus 2008) mukaan ateriapalvelut ja muut ravitsemispalvelut, mutta myos
sen johdannainen, pitopalvelu. Yhdistavana tekijana aloilla on asiakkaan tilauksesta hanen
kanssaan tehdyn sopimuksen mukaisen ateriapalvelun toimittaminen sopimuksen maaraa-

massa paikassa.

Pitopalvelu eli catering- alalla tuotettuja palveluita voidaan maaritella kodin ulkopuolella ta-
pahtuvaksi ruokailuksi. Useimmiten valmistettavat ateriamaarat ovat mittavia. Catering-ala
tyollistaa Suomessa kymmenia tuhansia tyontekijoita ja alalla on suuri kansantaloudellinen
merkitys. Suurimpia alan tyollistajia ovat koululaiset ja opiskelijat, joiden etuuksien piiriin
kuuluu yksi maksuton ateria paivassa. Heidan lisakseen alaa tyollistavat useat muut eri ryh-
mat; puolustusvoimissa, tyopaikoilla, sairaaloissa, vanhainkodeissa, hoitolaitoksissa ja paiva-
kodeissa ruokailevat asiakkaat. Julkishallinto on kilpailuttanut ruokapalvelujaan ja osa niista

toimii nykypaivana taysin ulkoistettuina. (Opetushallitus 2007.)

Kotipalvelu taas on maaritelty sosiaalihuoltolain mukaisesti kotona annettavaksi palveluksi.

Talla palvelulla tarkoitetaan henkilokohtaiseen hoivaan, huolenpitoon, lasten hoitoon, asumi-



seen ja muihin tavanomaisiin elamaan kuuluvien tehtavien suorittamista tai niissa avusta-
mista. Kotihoito, joka yhdistaa seka kotipalvelun etta sairaanhoidon toiminta-ajatuksena on
turvata avun tarpeessa olevien ihmisten selviytyminen omassa kodissaan niin pitkaan kuin se

on mahdollista ja turvallista. (Aanekoski 2013.)

Yrityksen toimiala voidaan siis maaritella kahden alan rajapintaan; kotipalveluiden ja cate-
ring-alan kuitenkin ollessa lahinna itse yrityksen toimintaa. Yritys tulee toimimaan ns. laaja-
alaisena catering-palveluna erilaisille yksityisille ihmisille ja yrityksille. Tarkemmasta toimi-
alamaarityksesta huolimatta kyseessa on kuitenkin palvelun tuottaminen. Juha Tuulaniemi
(2013, 11-13) kirjoittaa kirjassaan Palvelumuotoilu, etta yhteiskunnan kehittymisen ansiosta
ihmiset eivat enaa osta tuotteita tai tiettya palvelua, vaan elamaansa helpottavia ratkaisuja.
Han korostaa palveluiden merkityksen kasvamista yhteiskunnassa, jossa seka asiakkaiden yksi-
lolliset tarpeet seka yhteisollisyys molemmat korostuvat, mika mahdollistaa uudenlaisen yh-
teistyon palveluntarjoajan seka asiakkaiden, yhteistyokumppaneiden ja kilpailijoidenkin
kanssa. Myos VTT:n tiedotteessa Palvelut muokkaavat kaikkia toimialoja - Palveluliiketoimin-
nan toimialakohtaiset tiekartat (Vaha, Kettunen, Ryynanen, Halonen, Myllyoja, Antikainen &
Kaikkonen 2009) korostetaan yksilollisyyden olevan yksi lahitulevaisuuden merkittavimmista
muutosvoimista, mutta ihmisten kerrotaan haluavan myos yhteisollisyytta, ja usein nama
kayttaytymismallit myos sekoittuvat. Asiakkaat haluavat yksilollisia palveluita, mutta eivat
juurikaan haluaisi kayttaa aikaa omaan raatalointiinsa, vaan arvostavat yritysten suorittamaa
valmista palveluiden personointia. Yritykset taas ovat paatyneet tarjoamaan massaraataloi-

tyja palveluita asiakkailleen verkossa. (Vaha ym. 2009, 5.)

Viihde, matkailu ja vapaa-ajan palveluiden muita kehittamiskohteita ja haasteita VTT:n (Vaha
ym. 2009, 83,84) mukaan ovat mm. uusien liiketoimintamallien tarve, asiakaskeskeisyyden
ymmartamisen ja siihen liittyvien toimintamallien rakentaminen, erottautuminen muista sa-
mankaltaisista toimijoista, markkinapotentiaalin tunnistaminen ja erikoistuminen yha tarken-
netumpiin asiakasryhmiin. Aiheena oleva yritys vastaisi seka Tuulaniemen etta VTT:n tiedot-
teen esittamiin huomioihin tuomalla asiakkaille palvelun jolla korvataan seka suunnittelu,
kaupassa kaynti, tarjottavien valmistaminen seka jalkien siivoaminen. Kokin tilaaminen kotiin
on personoitua palvelua, mutta esimerkiksi kokin tilaaminen juhlien jarjestamiseen tai tyo-
ajan jakaminen usean perheen kesken arkiruokia tehdessa lisaa yhteisollisyytta kun kaikki voi-

vat nauttia juhlista tai osallistua yhdessa koko viikon kotiruokien valmistamiseen.

Suunnitellun yrityksen sijaintipaikka tulisi olemaan Hyvinkaa, ja toiminta-alueena paaasiassa
Hyvinkaan seutu seka Uudenmaan pohjoiset ja keskiset osat. Tyo- ja elinkeinoministerion Alu-
eelliset kehitysnakymat-raportti julkaistaan kaksi kertaa vuodessa. Julkaisussa Suomi on ja-

ettu ELY-keskusten mukaan viiteentoista alueeseen, joiden lahitulevaisuuden nakymia tarkas-



tellaan alueelle merkityksellisten toimialojen kannalta, seko tyollisyyden ja yleisten tulevai-
suuden nakymien kannalta. Hyvinkaan alue kuuluu Uudenmaan ELY-keskuksen Helsingin seutu-
kuntaan. Helsingin seudun kerrotaan raportissa olevan yksi harvoista seutukunnista joilla lahi-
tulevaisuudessa nahdaan kehitysta positiiviseen suuntaan (Nieminen 2015, 8). Raportissa ker-
rotaan palvelualojen voivan Uudenmaan ELY-keskuksen alueella paremmin kuin muilla aloilla.
Palvelualojen liikevaihto kasvoi kuluvana vuonna huhti-kesakuussa koko maassa noin kolme
prosenttia, minka uskotaan vastaavan myos Uudenmaan tilannetta. Saman kehityksen usko-
taan pysyvan koko loppuvuoden ajan (Nieminen 2015, 18.) Raportissa ei uskota tyollisyyden
lisaantyvan palvelualoilla, johtuen alan laajasta toimialaskaalasta johon kuuluvat osittain esi-
merkiksi Microsoft ja Rovio jotka ovat vahentaneet tai tulevat vahentamaan tyontekijoitaan.
Uudenmaan ja erityisesti Helsingin alueella on kuitenkin pulaa osaavasta ravintolahenkilokun-
nasta kuten kokeista ja tarjoilijoista (Nieminen 2015, 27.) Vaikka muuttovoima Helsinkiin on
suuri, on radanvarsipaikkakunnilla, kuten Hyvinkaa, Riihimaki ja Jarvenpaa, myos kaynnissa
suuria rakennushankkeita ja alueet ovat muuttovoittoisia (Nieminen 2015 12 - 13). Osa suun-
niteltavan yrityksen toiminta-alueesta kuuluu Hameen ELY-keskuksen Riihimaen seutukunnan
alueeseen. Alue on aikaisemmin ollut vienti- ja teollisuusvoittoista hyvan sijaintinsa ansiosta,
mutta alueella on parhaillaan kaynnissa muutos kaupan ja palveluliiketoiminnan keskukseksi
minka uskotaan olevan tarkeaa alueen elinvoimaisuuden yllapitamiseksi. Alue on karsinyt mm.
Venajan vientikielloista seka alueen teollisuuden tyontekijoiden vanhentuneesta tietotaidosta

vastaamaan kehittynytta teollisuustoimintaa (Nieminen 2015, 64, 68.)

Kirjoittajat paattelevat yllaolevan tiedon perusteella, etta liiketoiminta-alueena Hyvinkaan
lahiseutu vaikuttaa aiheena olevalle yritykselle suotuisalta. Hyvinkaan seutu, pohjoiset ja kes-
kiset Uudenmaan alueet ovat muuttovoittoisia alueita joilla palveluiden maara on liikevaih-
dollisesti kasvussa, seka Riihimaen seutu jolla muutos palvelukeskeiseksi toiminta-alueeksi on

kaynnissa.

3 Kevytliiketoiminta ja yrittajyys

Tassa luvussa kerrotaan tarkemmin yrittajyydesta ja sen historiasta aina 1700-luvulta alkaen.
Yrittajalle ominaisia piirteita on tarkasteltu ja pohdittu yrittajyyden ja sen vaikutuksia koko
yhteiskunnan kannalta. Maailmanlaajuisesti yrittajyydella on tarkea yhteiskunnallinen merki-
tys ja jokainen yritys luo hyvinvointia ymparilleen. Asenteet yrittajan ammattia kohtaan ovat
muuttuneet nykypaivana ja uhkien ja epavarman tulevaisuuden sijaan se nahdaankin tilaisuu-
tena toteuttaa itseaan. Ennen yrittajaksi ryhtymista on tarkeaa tarkastella omaa liikeideaa
kriittisesti ja tehda analyyttisia paatoksia yritysmuodon suhteen. Luvussa havainnollistetaan
liikeidean ytimen elementteja; kenelle, mita ja miten. Valmis liikeidea tulee analysoida inho-

realistisesti asiakkaan nakokulmasta, mita arvoa se asiakkaalle tuottaa. Sen jalkeen pohditaan
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lilketoimintasuunnitelman tekoa, mista sen sisaltd muodostuu ja miten siita voi tehda mah-
dollisimman toimivan tyokalun itse yrittajalle, visiota ja strategiaa unohtamatta. Luvussa kay-
daan lapi myos markkinoinnin paaperiaatteita, lahestyen niita palvelujen markkinoinnin nako-
kulmasta. Erilaisia markkinointikanavia tarkastellaan ja niita vertaillaan tilastojen varjolla.
Lopuksi tutkitaan palvelujen tuotteistamisprosessia; mika on sisaltd ja miten sen tuottaminen

ja toteuttaminen voidaan konkretisoida jarkevasti?

3.1 Yrittajyys historiasta nykypaivaan

Ranskalainen kirjailija ja pankkiiri Richard Cantillon maaritteli 1700-luvulla yrittajan
henkiloksi, joka ostaa tuotantoon tarvittavia valineita tiettyyn hintaan, yhdistelee niista
tuotoksen ja sen jalkeen myy tuotoksen itse arvioimaansa hintaan. Taloushistoriassa hanen
seuraajansa, myoskin ranskalainen Jean Babtiste Say taas kuvaili yrittajaa ihmiseksi, joka
yhdistelee arvoja ja tekee niista tuottavan yksikon. 1700-luvulla yrittaja miellettiinkin
riskinottajaksi, talouden tasapainon vartijaksi ja kysyntaan vastaajaksi. Nama varhaiset
maaritelmat ovat nykypaivanakin patevia ja ovat sopivia Nykysuomen sanakirjan
maaritelmalle, jonka mukaan yrittaja on ”fyysinen tai juridinen henkilo, joka
paaammatikseen hoitaa omaa taloudellista yritysta tai harjoittaa itsenaista

ammattia.” (Viitala & Jylha 2010, 36.)

Viitala ja Jylha (2010, 37) viittaavat Kyron vuoden 1997 tekstiin jossa han esittaa yrittajyyden
jakamista kolmeen ulottuvuuteen; sisaiseen yrittamiseen, omaehtoiseen yrittamiseen ja ul-
koiseen yrittajyyteen. Sisainen yrittajyys tarkoittaa yrittajamaista toimintaa jonkun toisen
yrityksen palveluksessa, kun taas omaehtoinen yrittajyys merkitsee yritteliasta kayttayty-
mista. Omaehtoisesta yrittajyydesta voidaan puhua yrittavyytena, joka kuvaa ihmisen koko
elamaa koskevaa asennetta ja toimintatapaa. Omaehtoista yrittajyytta pidetaan yrittajyyden
vanhimpana muotona. Ulkoinen yrittajyys taas merkitsee oman yritystoiminnan pyorittamista.

Alla olevassa kuviossa, Kuvio 1, on havainnollistettu sisaisen yrittajyyden ominaisuuksia.
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Sisainen

Vastuullisuus Sitoutuneisuus

yrittajyys

Vaikuttamisen

Tavoittellisuus
wapatis = u

Rohkeus

Kuvio 1 Sisaisen yrittajyyden ominaisuuksia (Yrittajyyskasvatuksen virtuaalinen oppimisympa-
risto 2012)

Kuviosta kay hyvin ilmi, etta yrittajyys itsessaan ja kaikissa muodoissaan on elamantapa. Yrit-
tajalle tarkeita ominaisuuksia ovat rohkeus, tavoitteellisuus, sitoutuneisuus ja kyky ratkaista
ongelmia. Itse ulkoinen yrittajyys tuo mukanaan vapauden valita tyonsa, mutta samanaikai-
sesti on kannettava vastuu sen tuloksesta. Pelkka markkinaraon loytyminen ei takaa paikkaa
markkinoilla, vaan menestyminen vaatii yhta lailla tietotaitoa, aktiivisuutta, itseohjautunei-
suutta ja ennen kaikkea sitkeytta. (Viitala & Jylha 2010, 37.)

Keskeisia yrityksen menestymiseen vaikuttavia tekijoita ovat yritysidea, jonka pohjalta koko
yrityksen liiketoiminta rakennetaan seka itse yrittaja, jonka tarkeimpana tehtavana on saada
lilkeidea toimimaan kaytannossa riittavan laajasti ja kannattavasti. Itse yrityksen perustajalta
vaaditaan paljon. Oman yrityksen toimintakentta on tunnettava ja hallittava hyvin. Taman li-
saksi on kerattava asiantuntemusta palvelukulttuurista, talousasioista ja markkinoinnista.
Myos markkinatiedon keraaminen ja kilpailija-analyysien tekeminen ennen yrityksen perusta-
mista on valttamatonta. Oma terveys on myos tarkeaa, ja rahoituspuskureiden on oltava kun-
nossa. Naiden lisaksi yrittajalla on oltava koko joukko henkilokohtaisia ominaisuuksia, jotka
ohjaavat hanen paivittaista toimintaansa; riskinottovalmius, sitkeys, paineensietokyky, tas-
mallisyys, pitkajanteisyys seka tarkeimpana usko omaan asiaan. (Ruuska, Karjalainen & Johns-
son 2001, 20.)
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Maailmanlaajuisesti yrittajyytta pidetaan yhteiskunnan hyvinvoinnin elintarkeana perustana.
Se herattaa laajaa kiinnostusta kaikissa lantisissa teollisuusvaltioissa ja sen tukemisen
taustalla on ennen kaikkea huoli tyollisyyden yllapitamisesta. Joka puolella maailmaa on
havainnoitu, etta erityisesti perinteisilla aloilla toimiviin yrityksiin ei enaa kehity uusia
tyopaikkoja vanhaan tapaan. Kuitenkin samanaikaisesti julkinen sektori yksityistaa
palvelujaan, jotka mahdollistavat yrittajille uusia tilaisuuksia vakauttamaan
lilketoimintaansa. (Viitala & Jylha 2010, 12 - 13.)

Jokainen yritys, kooltaan suuri tai pieni, luo osaltaan hyvinvointia. Tilastokeskuksen 2012
laskelman perusteella Suomessa on 266 909 yritysta pois lukien maa-ja metsatalouden
harjoittajat. Suurin osa naista yrityksista, noin yhdeksankymmenta prosenttia on alle
kymmenen henkilon tyollistavia yrityksia mikroyrityksia. Eniten mikroyrityksia on kuitenkin

kaupan ja palvelujen alalla.(TEM 2012.)

Lahtokohtana yrityksilla on kuitenkin aina kyky luoda uutta tai vastaavasti kehittaa jo
olemassa olevaa liiketoimintaa. Yrityksen elinkelpoisuuden maaritteleekin pitkalti se, kuinka
hyva sen liikeidea on ja kokevatko asiakkaat saavansa siita niin paljon arvoa itselleen, etta
ovat valmiita siita maksamaan. Suomessa yrittajyyden arvostus taloutta kannattelevana
voimana nahtiin etenkin 1990- luvun laman jalkeen. Muita ansaintakeinoja oli vahan, joten
yrittajyys nahtiin varteenotettavana tyollistamiskeinona. (Viitala & Jylha 2010 11-12.)
Nykypaivana mielikuvat ja asenteet yrittajyydesta ovat muuttuneet. Tyoelamaan liitetyt
uhkakuvat epavarmasta ja pirstaleisesta tulevaisuudesta eivat enaa yhdisty yrittamiseen.
Painvastoin, yrittajyys nahdaan uhkan sijasta mahdollisuutena toteuttaa itsea ja unelmia.
Yrittajyys on uravaihtoehto muiden joukossa, ja nykyisin onkin jo lahes trendikasta tyollistaa
itse itsensa. (Viitala & Jylha 2010, 18 - 19.)

Tyo- ja elinkeinoministerion vuoden 2012 yrittajyysraportin mukaan sosiaali- ja
terveysministerion valmisteleva vanhuspalvelulaki voi tulevaisuudessa lisata yksityisten
kotipalvelujen kysyntaa. Kotipalveluiden kysynnan puolesta puhuu myos verotuksen
kotitalousvahennysjarjestelma, joka sai pysyvan paikkansa verotuksessa vuonna 2001. Vuonna
2010 tata verovahennysta hyodynsikin ennatyksellinen maara suomalaisia, 369 400 henkiloa.
Vahennyksen arvo oli 410 miljoonaa euroa, joista kotitaloustoiden prosentuaalinen osuus oli
seitsemantoista. Myos asenteet ovat muuttuneet viime vuosina; nykypaivana on taysin
hyvaksyttya ostaa ulkopuolista apua erilaisiin kotitalouteen liittyviin askareihin. (Tilastokes-
kus 2012.)
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3.2 Yritysmuodon pohdinta

Mikali yrittajaksi ryhtyminen kiehtoo, on tarkeaa pohtia erilaisia vaihtoehtoja yritysmuodoista
ja niiden mukanaan tuomista vastuista ja velvollisuuksista. Vaihtoehtoja on useita, ja yritta-
jan on itse harkittava tarkkaan mika on yrityksen toiminnan kannalta parhain vaihtoehto. Va-
linnan keskeisia elementteja ovat rahoituksen tarve, toiminnan laajuus seka perustajien luku-
maara. Yritysmuotoa valittaessa on hyva myos pohtia liiketoiminnan mahdollista kasvua tule-
vaisuudessa, jotta se palvelee tarkoitustaan mahdollisimman pitkalle tulevaisuuteen. (Holo-
painen 2012, 21.)

Yrittajana itsensa tyollistaminen mahdollistaa oman tyon tuloksen nakemisen paivittain.
Vaikka yrittajyys itsessaan tuo mukanaan myos vastuita, vapaus valita itse oman tyopaivan pi-
tuus seka menestyminen omilla ehdoilla kiehtovat. Tyoelama elaakin murroskautta. Nykyhet-
kella Suomessa jo 152 000 henkiloa tyollistaa itse itsensa ja tama joukko on vahvasti kasvu-
suunnassa. Ihmiset etsivat helppoa tapaa yhdistaa itsensa toteuttaminen ja tyonteko. Ke-
vytyrittajyydesta ennustetaankin tulevaisuuden ratkaisua tahan tyoelaman haasteeseen. (Uusi
Suomi 2014.)

Kevytyrittajyys termina kuvailee yrittajyyden kevyempaa vaihtoehtoa. Se on verrattain uusi
tyon tekemisen muoto, joka sijoittuu palkkatyon ja yrittajyyden valimaastoon. Se antaa yrit-
tajalle mahdollisuuden testata varsinaisen yrityksen toimintaa kevyemmin ilman byrokratiaa
ja paperitoita. Verotuksellisesti tarkasteltuna tyontekija on tyosuhteessa laskutusyritykseen,
eika siis varsinaisesti toimi yrittajana. Kaytannossa yrittaja itse hankkii omat tyonsa ja asiak-
kaansa, seka hinnoittelee oman palvelunsa tai tuotteensa. Kun tyo on suoritettu, palkanmak-
sun, laskutuksen, vakuutukset, ennakonpidatykset ja muut vastuut ja velvollisuudet hoitaa
yrittajan sijaan laskutuspalvelu. Tyottomyysturvalain muutoksen 01.01.2016 alkaen kevytyrit-

tajat katsotaan ryittajiksi tyottomyysturvalain osalta. (Ukko 2016.)

Laskutusyritykset veloittavat oman palkkionsa asiakkaalta perittavan summan mukaan. Talla
he kattavat oman toimintansa. Laskutusyrityksen palkkion suuruus riippuu laskutusyrityksesta,
asiakkaalta veloitettavasta summasta tai tyontekijan palkkana nostamasta summasta.

Jos kevytyrittamisen sijaan kaytettaisiin toiminimea, ei asiakkaalta laskutettavasta summasta
tarvitsisi maksaa ylimaaraisia palkkioita. Mikali toimittaisiin toiminimena, ja liikevaihto jaisi
12 kuukauden aikana alle 10000€:n, ei yrityksen tarvitsisi peria arvonlisaveroa. Kevytyritta-
jana toimiessa asiakkaalta laskutetaan arvonlisavero, silla laskutusyritys nain edellyttaa. Toi-
minimella operoitaessa yrittajan tulee kuitenkin laskea hinta omalle kirjanpidolliselle tyol-

leen, seka laskea vakuutukset ja hinnat itse, tai ostaa palvelu kirjanpitajalta. (Ukko 2016.)
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Laskutuspalvelu Ukko.fi:n markkinointijohtaja Olli Kopakkala vertaakin kevytyrittajyytta Uu-
den Suomen puheenvuorossaan yhteiskunnan mustaksi joutseneksi. Mustaa joutsenta kuvail-
laan tapahtumaksi, jota on lahes mahdotonta ennustaa, mutta tapahtuessaan silla on tavatto-
mat seuraukset. Esimerkkina tallaisesta tapahtumasta mainittakoon syyskuun yhdennentoista
paivan terrori-iskut. Kopakkalan mukaan suomalainen yhteiskunta elaakin talla hetkella mur-
roskautta ja uskoo, etta kevytyrittajyys tulee muokkaamaan yhteiskuntarakenteita ja saa mei-

dat ajattelemaan uudella tavalla. (Uusi Suomi 2014.)

Luvut puhuvat puolestaan, itsensa tyollistajien maara on kasvanut viimeisen vuosikymmenen
aikana jopa 30 000 henkilolla. Suurin osa naista uusista yrittajista ovat nuoria. Naiden luku-
jen perusteella voidaan todeta, etta yrittajyys, vaikka kevyena muodossaan on varteenotet-

tava vaihtoehto tulevaisuuden tyollistymiselle. (Uusi Suomi 2014.)

3.3 Liikeidean arvo ja toteuttaminen

Liikeidea maarittelee yrityksen oman tavan tehda toiminta-ajatuksensa mukaista tyota seka
tulosta. Liikeideassa maaritellaan yrityksen tuotteet ja kilpailuetutekijat. Liikeidean tulisi
aina perustua asiakkaiden tarpeisiin ja siina selvitetaan miten nama tarpeet aiotaan tyydyt-
taa. Viitala ja Jylha (2010, 51) esittelevat Liiketoimintaosaaminen-kirjassaan Richard Norma-
nin kehittamat kolme kysymysta; kenelle, mita ja miten. Yrityksen liikeidea on sita kirk-
kaampi mita tarkemmin yritys pystyy maarittelemaan vastaukset kysymyksiin.

Kenelle? Vastaus kertoo asiakasnakokulmasta, kenelle ja mihin tarpeeseen yrityksen tuotetta
tai palvelua myydaan.

Mita? Vastaus kuvaa yrityksen tuotteiden ja palveluiden tuottamista erilaisille asiakasryhmille.
Miten? Vastaus kuvaa yrityksen sisaista toimintaa, yrityksen johtamista ja strategiaa. Myohem-
min Normanin kolmeen elementtiin on lisatty viela neljas kulmakivi, imago. Yrityksen ima-

golla katsotaan olevan suuri merkitys asiakkaan ostopaatoksen tekemisessa. (Viitala & Jylha

2010, 51-52.)
Kenelle? “ Imago

= Asiakaskohderyhmat eli segmentit =Milla saan ostamaan?

Mita? Miten?

= Yrityksen tuotteet ja palvelut = Yrityksen tapa toimia

Kuvio 2 Liikeidean rakenne. Viljanen 2015. Pohjautuen Viitala & Jylha 2010
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Kuviossa 2 on kuvattuna edella mainitut liikeidean elementit, joista ylemmat ovat yrityksen
markkinoinnillisia menestystekijoita ja alemmat tuotannollisia menestystekijoita. Nuolet
osoittavat kaikkien osatekijoiden vaikuttavan ja tukevan toinen toisiaan, ja mita nopeammin
yritys saa nama tekijat viritettya toimimaan yhdessa saumattomasti, sita vahvempi yrityksen
lilkeidea on. (Viitala & Jylha 2010, 51.)

Kun yrityksen liikeidea on muodostunut, tulee sita Pyykon mukaan (2011, 34) tarkastella jopa
inhorealistisella tavalla. Yrittajat helposti rakastuvat omiin tuotteisiinsa ja unohtavat asia-
kasnakokulman, tai tarkastelevat liikeideaa liiaksi perinteisen tavan mukaan jolloin innovaatio
ja kehitysmahdollisuudet jaavat pienemmiksi. Liikeideasta tulisi siis saada kerattya hyvin seik-
kaperaistakin rehellista palautetta. Tama voi osoittautua hankalaksi, silla ihmiset usein ovat
kohteliaita toisiaan kohtaan, mutta palautteen saamista varten pitaa vain loytaa oikeat ihmi-
set. (Pyykko 2011, 34-35.) Pyykon mukaan (2011, 36) liikeidean kulmakivien ja niihin sisalty-
vien kysymysten lisaksi heti liikeidean kehityksen alussa tulisi myos miettia, miksi asiakas
kayttaisi rahaa yrityksen palveluihin tai tuotteisiin. Tarkoitusta varten Pyykko esitteleekin ku-

luttajakayttaytymisguru Joe Vitalen aikaisemmin esittamat 26 motivaatiota ihmisten rahan-

kayttoon.
Joe Vitalen esittémat 26 syytd, miksi ihmiset ylipaténsa kayttavat rahaa;
1. Ansaita tai tehdd rahaa 14, Tyydyttdad uteliaisuutta
2. 5E&stdd rahaa 15. Suojella perhettd ja ldheisid
3. S54stdd aikaa 16. Olla muodissa
4. Vaivan tal ponnistelun valttdminen 17. Omistaa tai hankkia kauniita esineitd
5. Mukavuuden lisdgdminen 18. Tyydyttdd ruokahalua
G. Siisteyden saaminen tai vaaliminen 19. Matkia muita
7. Terveyden vaaliminen tai palautta- 20. Vdlttad ongelmia
minen 21, Vdlttasd kritiikkia
8. (Fyysisen) Kivun valttaminen 22, Alleviivata yksilillisyyttd, erottua
9. HKiitoksen ja tunnustuksen saaminen | 23. Vaalia mainetta
10. Suosituksi tuleminen tai oleminen 24, Tarttua mahdollisuutesn tai
11. Houkutella vastakkaista sukupuolta tilaisuutesn
12. Sdilyttdd esineitd ja omaisuutta 25. Saada tal varmistaa turvallisuus
13. Lisatd iloa 26. Helpottaa tydtd

Kuvio 3 lhmisten syyt rahan kayttoon (Pyykko 2011, 36)

Vitalen esittamien syiden voidaan kaikkien nahda kuuluvan erilaisten tarveteorioiden esitta-
miin perustarpeisiin esimerkiksi Maslowin tarvehierarkiaan (Bergstrom & Leppanen 2011).
Pyykko (2011, 36) esittaakin kirjassaan etta yrittajaksi haaveilevan tulisi omien asiakkaiden

tunnistamisen jalkeen myos tunnistaa heidan ostomotivaationsa syy.
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3.4 Liiketoimintasuunnitelma ja riskien analysointi

Liiketoimintasuunnitelma on tarpeellinen tyokalu, jolla voidaan arvioida niin omaa liiketoi-
mintaa kuin ulkopuolisen rahoituksen hakemista. Jotta liiketoimintasuunnitelmasta olisi mah-
dollisimman paljon hyotya, sen tekemiseen kannattaa panostaa. Suunnitelman sisaltd on toi-
mialasta riippuvainen, ja sita tehdessa on hyva tiedostaa mihin erilaisiin tarkoituksiin sita tul-
laan tulevaisuudessa kayttamaan. Keskeisia asioita liiketoimintasuunnitelmassa ovat yritystoi-
minnan ja yrityksen perustajan tiedot, kuvaus yrityksen toiminnasta, liikeidean kuvaus ja pe-
rustelut siita, miten se toimii, seka liiketoiminnan kuvaus ja paaoma- ja rahoitusselvitys. (Il-

moniemi, Jarvensivu, Kylakallio, Parantainen & Siikavuo 2009, 61- 62.)

Liiketoimintasuunnitelmassa yrittaja kuvailee ja jasentelee yrityksen liikeidean yksityiskohtai-
sesti. Sen avulla arvioidaan yrityksen tarjoamien tuotteiden tai palveluiden mahdollisuuksia
analyyttisesti. Se kertoo yrityksen toimintaperiaatteista, voimavaroista ja todellisista edelly-
tyksista menestya markkinoilla. Liiketoimintasuunnitelmassa on yksiloity yrityksen tavoitteet
ja paamaarat seka strategiat, joilla asetetut tavoitteet saavutetaan. Kilpailutilanteen kartoit-
tamisen lisaksi siina kuvaillaan yrityksen potentiaaliset asiakkaat, missa nama mahdollisesti
sijaitsevat, ja millaista naiden ostokayttaytymisensa on. Tarkeassa roolissa on myos tuotteen
hinnoittelu ja kilpailijakartoitus. Yrittajalle liiketoimintasuunnitelma antaa nakokulmaa yri-
tyksen kannattavuudesta ja siita miten mahdollista myyntia voidaan lahtea toteuttamaan. Lii-
ketoimintasuunnitelman rakentaminen on aloitettava SWOT-analyysilla, jossa kartoitetaan yri-
tyksen mahdollisuuksia, uhkia, heikkouksia ja vahvuuksia. (Viitala & Jylha 2010, 60 - 61.)

Liiketoimintasuunnitelman pohjalta laaditaan yrityksen tavoitteet, visio ja strategia.
Liiketoimintastrategian avulla yritys pystyy analysoimaan omaa toimintaymparistoaan ja omaa
tulevaisuuttaan. Strategian tavoitteena on saavuttaa kilpailuetua muihin alalla toimiviin yri-
tyksiin seka analysoida liiketoimintaymparistoa ja yrityksen tulevaisuutta. Aloittavan yrityk-
sen tulisi suunnitella liiketoimintaansa, ja nain ollen myos muodostaa strategiansa jo heti yri-
tyksen perustamisvaiheesta lahtien. Edellytyksena strategian laatimisessa on tavoitteiden
maarittaminen ja keinojen valitseminen. Liiketoimintastrategia on oleellinen osa yrityksen
toimintaa ja sita laadittaessa tulisi ennakoida kehitysta eli tahdata tulevaan. Strategiaa pitaa

pystya muuttamaan tarvittaessa. (Ilmoniemi ym.2009, 61 - 63.)

Strategian toteuttamiseksi voidaan laatia tarkempi suunnitelma, jota voidaan kuvailla liiketoi-
mintamallilla. Siina esitellaan yrityksen liiketoiminnan keskeisimmat elementit ja todenne-
taan niiden tasapainoa ja yhteensopivuutta. Jotta organisaation toimivuudesta saataisiin mah-
dollisimman realistinen kuva, on jokaista elementtia tarkasteltava yhta aikaa ja kokonaisuu-

tena. Yhdenkin elementin muuttaminen voi vaikuttaa ratkaisevasti koko organisaation toimi-
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vuuteen. Yrityksen toiminnan menestymisen kannalta naiden menestystekijoiden ja niiden va-
listen suhteiden havainnollistaminen yhdessa nakymassa on ensiarvoisen tarkeaa. Liiketoimin-
tamalli on iso kokonaisuus asioita, joiden merkitys ja sisalto muuttuvat yrityksesta ja toimia-
lasta johtuen. (Saarelainen 2013, 16 - 17.)

Nykyaikainen liiketoimintamalli on asiakaslahtoinen ja siina on helposti nahtavissa logiikka,

miten yrityksen toimet ovat suunniteltu, jotta voidaan saavuttaa maksimaalinen tulos. Strate-
gia on nykypaivana rakennettava ketteraksi, sen on oltava helposti muunneltavissa ja sen tay-
tyy antaa elaa jatkuvasti, jotta se voi toimia digitaalisessa murroksessa. Liiketoimintamalli on
rakennettava samalla tavalla, dynaamisesti, jotta se on helposti muokattavissa asiakkaiden

kulutuskayttaytymisen mukaisesti. Onnistunut liiketoimintamalli on selkea ja looginen ja siita
on helppo loytaa koko liiketoimintastrategian juoni pelkalla ensisilmayksella. (Hesso 2015, 86

- 87.) Alla olevassa kuvassa on havainnollistettu toimivan liiketoimintamallin sisalto.

ARVO-

AVAIN- LUPAUKSET ASIAKAS-
RASURSSIT SUHTEET
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\ \
AVAIN- = v ‘ W~ ASIAKAS-
KUMPPANIT \'l | SEGMENTIT
! ! ==
& . f ~ \T \ 1
/ .; =
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KULUT KASSA-
AVAIN- KANAVAT VIRTA
AKTIVITEETIT drawings by JAM

Kuvio 4 Ketteran liiketoimintamallin luominen. (Proakatemia 2013.)

Kuviossa 4 on kuvattu, kuinka yritys tuottaa, toimittaa ja luo arvoa asiakkaalle. Asiakasseg-
mentit kertovat minkalaisia asiakasryhmia yritys tavoittelee ja toivoo palvelevansa. Segmen-
tointi auttaa yritysta keskittymaan tarkeimpiin asiakkaisiinsa ja miettimaan minkalaista arvoa
heille tuotetaan. Arvolupaukset kuvailevat naita palveluja ja tuotteita, joilla asiakkaille arvoa
tuotetaan. Kanavat taas kuvailevat yrityksen tapoja kommunikoida ja tavoittaa toivottu asia-
kasryhma. Asiakassuhteet kertovat minkalaisia asiakassuhteita yritys on luonut erilaisten asia-
kasryhmien kanssa. Avainresurssit ovat yrityksen tarkeimpia voimavaroja, joilla kassavirta
saadaan syntymaan ja menestyksekkaasti toistumaan. Avainaktiviteetit kasittavat yrityksen

tarkeimmat toiminnot ja resurssit, joita yritys tarvitsee menestyakseen markkinoilla, kun taas
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avainkumppanit muodostavat yrityksen alihankkijoiden verkoston. Kulurakenne kertoo yrityk-
sen litketoimintamallin kuluista, jotka voivat olla joko kustannus- tai arvokeskeisia. (Proaka-
temia 2013.)

3.5 Markkinointi

Markkinointia voidaan usein pitaa vain joukkona tyokaluina ja tekniikkoina. Erityisesti palve-
luja tuottavassa organisaatiossa olisi kuitenkin hyva kiinnittaa huomiota siihen, etta jokainen
palvelujen toimituksessa ja tuotannossa oleva henkilo olisi myos kiinnostunut ja tietoinen asi-

akkaista ja heidan toiveistaan. (Gronroos 2010, 315.)

Alla olevassa kuviossa on havainnollistettu palvelujen markkinoinnin kolmiota, jossa markki-

noinnin osana ovat seka yrityksen johto, henkilosto seka asiakkaat.

Palvelujen markkinoinnin
kolmio Organisaatio/yritys (johto)

Sisdinen Ulkoinen
markkinointi markKinointi
“lupausten lunasta- “lupausten
misen mahdollis- antaminen”’

taminen”
Henkilosto Asiakkaat

Vuorovaikutus
“lupausten lunastaminen”

Source: Adapted from Mary Jo Bitner, Christian Gronroos, and Philip Kotler

Kuvio 5 Asiakaslahtoinen palveluliiketoiminta. (Ylikoski, 2013)

Kuviosta voidaan havaita, etta pelkka tuotteen ulkoinen markkinointi ei saa asiakasta teke-
maan ostopaatosta, vaan henkilostolla on yhta lailla suuri rooli lunastaa asiakkaille yrityksen
tekemat lupaukset. Kolmio kuvaa jokaisen osatekijan tarkeytta palveluiden markkinoinnin on-

nistumisessa.

Palvelun markkinoinnista haasteellisen tekee ns. nakymattoman tuotteen esille tuominen.

Asiakas ei osaa valttamatta arvioida palvelua ennen sen ostamista, jolloin painoarvo paatok-
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senteossa kiinnittyykin sen nakyviin osiin, kuten tiloihin ja valineisiin, materiaaleihin ja esit-
teisiin. Myos viestinnalla on suuri merkitys, eika se aina ole yrityksen omassa hallinnassa; tut-
tujen ja kollegoiden omat arviot, eli word of mouth-markkinointi onkin nykyaikana suuressa
roolissa internetin, sahkopostien ja blogien muodossa. Asiakas arvioi tuotetta myos omien ar-
vojensa, asenteidensa ja ennakko-odotusten pohjalta. (Viitala & Jylha 2010, 129-134)
Vuorovaikutuksen merkitys palveluissa on aarimmaisen tarkea tekija. Laatutekijoita palve-
luita myyvassa yrityksessa ovat kuuntelu, yksilollisyys ja asiakastarpeiden ymmartaminen.
Markkinointitoimenpiteet tuovat mukanaan odotuksia, jotka yrityksen on lunastettava ja jopa
ylitettava. Palvelutapahtuman aikana asiakkaan kerryttamat kokemukset ja lopputuotoksen
laatu ovat itsessaan tyytyvaisyystekijoita, jotka saavat asiakkaan tekemaan paatoksen siita,
tilaako han palvelua uudelleen vai ei. Odotusten ja kokemusten on oltava samalla tasolla,
jotta palveluista tulisi onnistuneita. (Viitala & Jylha 2010, 129 - 134.)

Nykypaivana palvelualoilla yha suurempaan rooliin ovat nousseet elamyksellisyys ja asiakasko-
kemuksen hallinta. Elamyksia voidaan tuottaa asiakkaalle raataloimalla palvelusta yksilollinen
ja rakentamalla siita asiakkaan toiveiden mukainen ja nakoinen. Se tarkoittaa, etta jokainen
palvelun osa-alue suunnitellaan erikseen asiakkaan toiveiden pohjalta. Asiakaskokemuksen
hallinnassa on taas kyse palvelun konseptoinnista ja tuotteistamisesta. Useimmiten kun pal-
velusta luodaan palvelukokonaisuuksia tai prosesseja, on kyse juuri kokemusten hallinnasta.
Tavoitteena on rakentaa hallittu, tasalaatuinen ja erottautumiskykyinen palvelu. Konseptointi
taas tarkoittaa sita, kun tuote tai toiminta mallinnetaan. Konsepti itsessaan voi olla kokonai-
nen liiketoimintamalli tai ainoastaan yksittaisen toiminnon malli. Konseptoinnin lahtokohtana
on aina asiakastieto. Tuotteistamisella taas tarkoitetaan palvelun erilaisia tuotteistamista-
poja, kuten paketointi, raatalointi ja massaraatalointi. Paketoinnilla kuvataan toimintoa,
jossa palvelu voidaan koota yhdella kertaa myytavaksi ja valmiiksi hinnoitelluksi kokonaisuu-
deksi. Kun taas perinteisessa raataloinnissa edetaan vaihe vaiheelta, ja rakennetaan asiak-
kaan toiveiden mukainen, yksilollinen ja ainutlaatuinen palvelukokonaisuus, massaraataloin-
nissa kootaan myytava tuote erillisista osista ja rakennetaan siita yhtenevainen palvelukoko-
naisuus asiakkaalle. (Viitala & Jylha 2010, 129 - 134.)

Sahkoinen eli digitaalinen markkinointi on markkinointia, joka tapahtuu internetissa. Tama
markkinoinnin muoto on seka maailmalla etta Suomessa kaikkein tehokkaimmin kasvava mark-
kinoinnin muoto. Se pitaa sisallaan banneri- eli display-mainonnan, sahkoiset luettelot ja ha-
kemistot, kumppanuusmainonnan, kampanjasivustot, hakukoneoptimoinnin, hakusanamainon-
nan seka sosiaalisen median markkinoinnin. Digitaalinen markkinointi mahdollistaa halutun
kohderyhman tavoittamisen esimerkiksi sukupuolen, harrastusten, asuinpaikan tai ikaryhman
mukaan. (KWD 2014.)
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Sahkoisen markkinoinnin eri kanavilla voidaan tehostaa yrityksen viestintaa, prosesseja ja lii-
ketoimintaa, jonka avulla voidaan tuottaa uudenlaista arvoa asiakkaalle. Nain voidaan raken-
taa vuorovaikutteisempia ja tiiviimpia asiakassuhteita. Erilaiset digimarkkinoinnin kanavat
mahdollistavat vuorovaikutteisen mahdollisuuden seka asiakkaan kuunteluun etta osallistami-
seen tuotekehityksessa. Kanavat tarjoavat myos keinoja asiakaskohtaiselle viestinnalle ja pal-
velujen ja tuotteiden kehittamiseen. Tama vuorovaikutteisuus asiakkaan kanssa syventaa ja

lujittaa asiakassuhdetta. (Merisavo, Vesanen, Raulas & Virtanen 2006, 34.)

Yritykselle olisi aarimmaisen tarkeaa oppia kayttamaan sahkoisia kanavia niin, etta asiakas
voisi kokea saavansa niista arvoa ja yrityksen markkinointia voitaisiin tehostaa. Naiden kana-
vien kaytossa ei ole ainoastaan kyse siita, miten yritys viestii asiakkaidensa kanssa hankkiak-
seen uusia asiakkaita tai nykyisten asiakkaiden kiinnostuksen ja uskollisuuden yllapitaminen.
Jotta digitaalisen median mahdollisuudet voitaisiin todella hyodyntaa, tulisi asiakaspalvelu- ja
kaupankayntiratkaisut yhdistaa yrityksen viestintaan toimivasti. Nain voidaan luoda asiak-
kaalle yhtenainen palvelukokemus. Useimmiten kuitenkin yrityksen asiakaspalvelua ja markki-
nointia johtaa eri yksikot ja ihmiset. Vaikka kaytannossa nain toimittaisiinkin, tulisi seka asia-
kaspalvelun, viestinnan ja itse kaupankaynnin toiminnot nahda kokonaisuutena, jotta asiakas

voidaan pitaa yrityksen toiminnan keskiossa. (Merisavo ym. 2006, 31 - 32.)

Jotta yritys voisi todella hyotya digitaalisesta markkinoinnista, on sen kanavien tarjottava asi-
akkaalle arvoa. Arvo perustuu asiakkaan omaan kokemukseen ja se voi olla joko rahallista
hyotya, kiinnostavaa tietoa tai viihteellisyytta. Arvoa kasitteena on vaikeaa maaritella, silla
sen maarittely vaihtelee asiakkaiden, eri kulttuurien ja tilanteiden suhteen. Asiakkaan koke-
man arvon voidaan kuitenkin sanoa sisaltavan nelja erilaista tekijaa: toiminnallinen arvo, tek-
ninen arvo, ajallinen arvo ja paikkasidonnainen arvo. Tekninen arvo perustuu eri palveluiden
teknisiin ominaisuuksiin, kun taas toiminnallinen arvo perustuu koko palveluprosessin toimin-
nallisiin ominaisuuksiin, eli siihen, miten asiakas on vuorovaikutuksessa yrityksen kanssa. Ajal-
linen arvo taas kertoo prosessin ajoituksesta ja ajallisesta joustavuudesta. Paikkasidonnainen

arvo liittyy itse paikkaan, jossa prosessi tapahtuu. (Merisavo ym. 2006, 46, 63- 65.)

Esimerkiksi sosiaalinen media on tullut lyhyessa ajassa osaksi ihmisten arkea. Tilastokeskus
julkaisi raportin kevaalla 2012, jonka mukaan puolet 16 -74-vuotiaista suomalaisista oli rekis-
teroitynyt ainakin yhteen yhteisopalveluun ja jopa 86 prosenttia 16 -24 -vuotiaista ja 80 pro-
senttia 25 - 34 -vuotiaista oli aktiivisesti seurannut yhteisopalvelua viimeksi kuluneen kolmen
kuukauden aikana. Jo tama kertoo, etta yritysten tulisi harkita tarkkaan sosiaalisen median
kayttoa yrityksen markkinoinnissa. (Tilastokeskus 2012.) Alla olevassa kuviossa on havainnol-

listettu yhteisopalvelujen kayttajien nakemysta omasta toiminnastaan vuonna 2012.
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Taulukko 1 Yhteisopalvelujen kayttajien nakemys omasta toiminnastaan palveluissa 2012 (Ti-
lastokeskus 2012)

3.6 Palvelun tuotteistaminen

Palvelu on erityislaatuinen tuote, silla se muokkautuu ja toteutuu vasta tuotettaessa yhteis-
tyossa asiakkaan kanssa. Perinteiset tavaratuotteiden kehitysmenetelmat eivat siis sovi palve-
luiden kehittamiseen sellaisenaan. Palveluita voidaan kuitenkin konkretisoida, tehda niista ta-
varoiden kaltaisia vakiotuotteita. Talloin puhutaan usein palveluiden tuotteistamisesta, kon-

septoinnista tai palvelujen systematisoinnista. (Bergrstrom & Leppanen 2011, 155.)

Tuominen, Jarvi, Lehtonen, Valtanen ja Martinsuo listaavat kirjassaan Palvelujen tuotteista-
misen kasikirja (2015, 5) tuotteistamiskelpoisen palvelun tunnusmerkkeja; Palveluun liittyy
toistuva asiakastarve, palvelun toteutuksessa on toistuvia elementteja, palvelu on yrityksen
strategian mukainen, palvelu on tai ainakin voisi olla taloudellisesti kannattava ja palvelun
tuottamiseen seka konseptoimiseen loytyy tarvittavaa osaamista. Vaikka yrityksen tuotteistet-
tava palvelu ei valttamatta lahtotilanteessa viela kaikkia tunnusmerkkeja vastaakaan, voi pal-
velun tuotteistamisesta loytya keino esimerkiksi tehokkaampaan toteutukseen ja nain myos
taloudelliseen kannattavuuteen. Tuotteistamisen tavoitteena on kehittaa palvelu joka on hel-
posti myytava, tasalaatuinen, toistettava, kuvatun lainen, jatkokehitettavissa oleva ja vastaa

asiakkaan tarpeeseen. (Tuominen ym. 2015, 8 - 10.)

Palvelun tuotteistaminen alkaa valitun palvelun keskeisten tekijoiden maarittelylla. Mika on
sen sisalto, kayttotarkoitus ja miten palvelu tuotetaan? On tarkeaa tunnistaa, mita arvoa asi-
akkaat palvelulta haluavat, jotta voidaan maaritella sopiva, lisaarvoa tuottava toteutustapa.

Monesti maaritellaan myos palvelulupaus, mika kiteyttaa palvelun asiakaslahtoiseksi; miten



22

lupaamme toimittaa asiakkaalle hanen kaipaamansa hyodyn? Palvelun sisalto jaetaan monesti
ydinpalveluihin, kuten ravintolassa ruoan valmistamiseen ja tarjoiluun, seka tuki- seka lisapal-
veluihin kuten laskutukseen, taksin tilaamiseen tai lasten leikkipaikka -palveluun. Usein ydin-,
tuki- ja lisapalveluiden muodostamiin kokonaisuuksiin viitataan palvelupaketteina. Tunniste-
tuilla palveluillaan yritys voi luoda uusia palvelupaketteja, tai lisata uusia tuki- ja lisapalve-
luita jo olemassa oleviin palveluihinsa. Palveluiden myyminen ja ostaminen, seka niiden hin-
noittelu helpottuvat kun palveluiden sisalto kirkastuu. (Jaakkola, Orava & Varjonen 2009, 11 -
12.)

Palveluiden sisallon lisaksi myos niiden tuottamista ja toteuttamista on tarkasteltava. Mahdol-
lisimman tarkka palvelun tuottamisen kuvaus auttaa selvittamaan ketka osallistuvat palvelun
tuottamiseen, missa vaiheessa ja kuinka pitkaan. Prosessikuvauksella on tarkoitus saada sel-
ville kaikki prosessin vaatimat resurssit. Prosessikuvauksesta tulisi arvioida ainakin tyovaiheita
ja niiden suorittamista, asiakkaalle nakyvaa osaa seka asiakkaan lasnaoloa tai osallistumista
eri vaiheissa, mahdollisia kriittisia kohtia prosessissa, palvelun toimitusta asiakkaalle ja sita
miten palvelu eroaa kilpailijoiden vastaavista. (Jaakkola ym. 2009, 15 - 16.) Jotta palvelupro-
sessista saataisiin realistinen, tulisi palvelun tuotteistamisesta vastaavaan ryhmaan kuulua ja-
senia kehitysosaston lisaksi myos asiakkaista, asiakasrajapinnassa tyoskentelevista, johtotason
jasenista ja mahdollisesti myos yhteistyokumppaneista. Asiakkaat ovat viime kadessa henki-
loita jotka paattavat ostavatko he palvelua. Osallistuessaan tuotteistamiseen he myos kokevat
lopputuloksen itselleen merkitykselliseksi. Asiakasrajapinnan tyontekijat taas ovat henkiloita
jotka omalla tyollaan vastaavat palvelun toteutumisesta. Tuotteistamisprosessilla ei ole mi-
taan merkitysta, mikali tyontekijat eivat koe muutosta aikaisempaan merkitykselliseksi mis-
saan mielessa. Johtoportaalla luonnostaan on kasissaan valta paattaa resurssien jakamisesta
tuotteistamisprosessiin ja lopulliseen tuotteistamiseen. Tuotteistamisprosessi tarvitsee taak-

seen vahintaankin johdon hiljaisen tuen tuotteistamisen puolesta. (Tuominen ym. 2015, 20.)

Kun yritys tuntee palvelunsa ja niiden tuottamisprosessin, voi tuotteistamisprosessista vas-
taava ryhma alkaa pohtimaan palveluiden yhtalaisyyksien monistamista. Se miten pitkalle yri-
tys haluaa palvelunsa vakioida, on yrityksen strategian mukainen paatos. Toisessa aaripaassa
on taysin vakioitu palvelu, joka ei jata mitaan asiakaskohtaisen raataloinnin mahdollisuutta,
mutta on nopeampi toteuttaa. Toisessa paassa taas, on taysin raataloitavissa oleva, jokaisella
kerralla uniikki palvelukokemus, mika puolestaan vie yritykselta enemman resursseja. Yrityk-
sen strategian lisaksi paatosta tehdessa tulee pitaa mielessa myos tavoite saada tuotteistettu
palvelu vastaamaan asiakkaiden tarpeisiin. Palvelupakettien osat voidaan myos moduloida,
jolloin asiakas saa paattaa mita osia han palvelupakettiinsa haluaa tai mita jattaa pois. Pal-
velu voi koostua myos maaratysta vakiopalvelusta, halutuista lisamoduleista ja raataloidysta
osuudesta. (Jaakkola ym. 2009, 19-20.)
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Tuominen ym. (2015, 63 - 80) ehdottavat erilaista lahestymistapaa palvelun tuotteistamiseen.
Heidan ehdotuksensa palveluprosessin tunnistamisen lisaksi on tuntea asiakkaiden nykyisia ko-
kemuksia palvelusta. Tuttu palveluprosessi on tukena vaiheessa, jossa ryhma joka on kasattu
laajalta alalta henkiloista jotka ovat palvelun kanssa tekemisissa, ns. ravisuttaa nakemyksi-
aan. Tavoitteena on nahda olemassa olevan palvelun potentiaalia ja mahdollisuuksia ja sa-
malla kehittaa sita entista paremmaksi. (Tuominen ym. 2015 63 - 80.) Kun palvelua on laaja-
alaisen ryhman toimesta tarkasteltu erilaisista nakokulmista, voidaan tyopajojen tuotoksista
kasata yhteisia nakemyksia paremmasta palvelusta. Yhteisista nakemyksista luodaan palvelu-

kuvaus, josta voidaan myohemmin luoda palvelun prototyyppi. (Tuominen ym. 2015, 81 - 83.)

Tuotteistettu palvelu tulee konkretisoida. Sopivia menetelmia tahan ovat esimerkiksi nimea-
minen ja palvelun brandaaminen. Jalkimmainen on kuitenkin usein hankalaa koska brandin ra-
kentuminen vaatii pitkaaikaista yhdenmukaisuutta, mika palveluiden kohdalla on vahintaan
haastavaa. Siksi myos tyontekijoiden viestinta tuotteesta ja kaikesta siihen liittyvasta on ol-
tava yhdenmukaista. Palvelua voidaan myos tuoda asiakkaalle lahemmaksi aineellistamalla
sita erilaisin keinoin: palveluun liittyvilla valineilla, esitteilla, mallinnoksilla, referensseilla,
seka myontamalla palvelulle takuu. Vaikka takuu on myos aineeton, laskee se siltikin asiak-
kaan ottamaa riskia. (Jaakkola ym. 2009, 27 - 28.)

Lopullinen, tuotteistettu palvelu on helppo hinnoitella aiempaa selkeamman sisallon ja toteu-
tuksen ansiosta. Lisaksi tuotteistamisen ansiosta yritys voi tehda hintadifferointia kilpailijoi-
den vastaavan kaltaisiin palveluihin verrattuna. (Jaakkola ym. 2009, 29.) Kun tuotteistamis-
prosessi on saatu paatokseen, ei palvelua tulisi jattaa oman onnensa nojaan, vaan ensin tar-
kastaa tayttaako tuotteistettu palvelu prosessin alussa asetetut tavoitteet ja lunastaako se
mahdollisen asiakaslupauksen ja - odotukset. Palvelua tulisi seurata myos tulevaisuudessa;
onko palvelun toteutus suunnitellulla tasolla, ja vastaavatko palvelu ja sen osat edelleen asi-
akkaiden tarpeisiin. Pidemmalla aikavalilla yritys myos varmasti haluaa tarkastella oliko tuot-

teistamisella taloudellista positiivista vaikutusta sen talouteen. (Jaakkola ym. 2009, 30 - 37.)

4 Kevytyrittajan lilketoimintasuunnitelman kehitysprosessi kokki kotiin-palvelulle

Alla olevassa kuviossa havainnollistetaan tassa luvussa kuvatun liiketoimintasuunnitelman ke-
hitysprosessia kokki kotiin -palvelua tarjoavalle Viljonca -yritykselle. Luku aloitetaan lahtoti-
lanteen kartoittamisella niin kilpailijoiden, kuin potentiaalisten asiakkaidenkin kannalta. Seu-
raavaksi luvussa avataan itse liiketoimintasuunnitelman laatimista, jonka jalkeen se esitellaan
lyhyesti. Lopuksi kerrotaan liiketoimintasuunnitelman arvioinnista, jonka ovat suorittaneet

ulkopuolinen arvioitsija, seka Joonas Viljanen.
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Kuvio 6. Kehitysprosessin kulku

Ylla oleva kuvio selkeyttaa taman luvun etenemista ja auttaa samalla hahmottamaan kehitys-

prosessin kulkua.

4.1 Lahtotilanteen kartoitus

Opinnaytetyon kehittamisprosessin aloituksena toimii lahtotilanteen kartoitus, jonka avulla
pyritaan saamaan selvyys Hyvinkaan ja sen lahiseudun ravintola-alan toimijoista, joilta asia-
kas voi tilata ruokaa omiin tilaisuuksiinsa. Lisaksi selvitetaan potentiaalisten asiakkaiden kayt-
tomotivaatiota ja - halukkuutta palvelulle, jossa he voivat tilata kokin valmistamaan ruokaa

kotiinsa.

Ymmarryksen saamiseksi paatettiin tarkastella kotiin tilattavan kokki-palvelun potentiaalisia
asiakkaita suunnitellulla toiminta-alueella. Lisaksi tarkasteltiin laaja-alaisesti alueen toimi-

joita, jotta saatiin muodostettua kasitys jo olemassa olevasta tarjonnasta ja kilpailusta.

4.1.1  Kehitysprosessin eteneminen

Menetelmaksi kilpailijoiden tunnistamiseksi ja nykyisen tarjonnan selvittamiseksi nousivat Net
Scouting ja benchmarking. Net Scouting -menetelmalla tarkoitetaan tiedon etsimista Interne-
tista jarjestelmallisella tavalla. Internetin hyodyntaminen tiedonkeruussa on tehokasta, koska

se mahdollistaa suuren tietomaaran saavuttamisen lyhyessa ajassa. Menetelman kaytto onkin
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jo pitkaan ollut kasvussa. Menetelman kaytossa on kuitenkin tarkeinta oikeanlainen tiedon-
haku, oikeista paikoista ja oikeilla hakusanoilla. Tasmallisesti asetetut hakusanat auttavat ai-
heeseen oleellisesti liittyvan tiedon loytamisessa. Internetista loydettavan tiedon hyodynta-
misessa taytyy varmistua tiedon seka lahteiden luotettavuudesta, silla internet sisaltaa paljon

myos vaaraa tietoa. (Moritz 2005, 194.)

Internet-aikakaudella lahes poikkeuksetta yrityksilla on kotisivut, ja Net Scoutingin avulla voi-
daan selvittaa Kauppalehden, Tilastokeskuksen ym. vastaavien tahojen kautta jo toimivien
yritysten lukumaaraa ja toimintaa. Menetelma tarjoaa lisaksi mahdollisuuden etsia myos asi-
akkaiden kokemuksia yrityksista. Menetelman huonona puolena voidaan mainita se, etta loy-
detyn tiedon luotettavuuteen tulee suhtautua varauksella; kotisivut voivat olla suppeat, niita

ei valttamatta paiviteta, ja Internettiin voi kuka tahansa kirjoittaa mita tahansa.

Toiseksi menetelmaksi valikoitui benchmarking, jonka tavoitteena on oppia toisilta alan toi-
mijoilta, ja sita kautta saada ideoita oman toiminnan parantamiseen. Benchmarking auttaa
vertailemaan muiden alan toimijoiden tuotteita, toimintatapoja ja strategisia valintoja. Tama
on hyodyllista, koska nailla tiedoilla voidaan valttaa muiden tekemia virheita ja erottua posi-
tiivisesti markkinoilla tuntemalla markkinoiden tarjonta. Lisaksi voidaan hyodyntaa muiden
toimijoiden jo kaytossa olevia hyvia toimintatapoja. Kilpailijat eivat yleisesti halua olla avoi-
mia omista kilpailueduistaan, ja nain ollen harvemmin on mahdollista saada suoraa keskuste-
luyhteytta vertailtaviin organisaatioihin. Internet toimii nopeana lahteena, josta saa perustie-
toa ja kartoitusta organisaatioista. Lisaksi markkinatietoa saadaan yritysrekisterista, seka ja
patentti- ja rekisterihallituksen sivuilta.. Benchmarkingissa on tarkeaa toimia hyvien tapojen
ja lakien mukaan. Riskina on, etta benchmarkkaaja saattaa aiheuttaa omalle organisaatiol-
leen haittaa luomalla huonon maineen, mikali toimii sopimattomasti. (Tuulaniemi 2011, 138 -
140.)

Asiakkaiden ja heidan tarpeidensa tunnistamiseen kaytettiin taustamateriaalina tilastotietoa
ja myohemmin tyovalineena keskusteluhaastattelua. Tilastotiedon avulla saatiin selville po-
tentiaalisen asiakaskunnan lukumaara, mika toimii perusteluna palvelun tarpeellisuudelle. Ti-
lastokeskuksen tarjoamien tilastojen ja niihin viittaavien artikkelien kaytto oli perusteltua
konkreettisen datan saamiseksi potentiaalisesta asiakaskunnasta. Keskusteluhaastattelun
avulla saatiin selville asiakkaiden ajatuksia palvelulta ja tietoa hinnoittelutekijoista, seka pal-
veluiden tarjonnasta. Keskusteluhaastattelu valikoitui menetelmaksi muiden haastattelumuo-
tojen sijaan sen tarjoaman kanssakaymisen mahdollisuuden ansiosta. Kysymyksia suunnitel-
laan etukateen, mutta ei niiden jarjestysta tai sanamuotoa. Kysymykset muotoutuvat tilan-
teen mukaan ja ne esitetaan keskustelun kulun mukaan. Lisaksi vapaasti muotoilluilla kysy-

myksilla haluttiin saada vastaajat vastaamaan laajemmin omien ajatuksiensa mukaan.
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4.1.2 Kilpailija-analyysi

Alueen toimintaa ja kilpailijoita tarkasteltiin ensin Net Scoutingin avulla etsien toimijoita
seka sosiaalisesta mediasta, etta Internetista, niin hakukoneilla, kuin erilaisten yhdistysten
(esim. Uudenmaan Yrittajat) ja toimijoiden (Jobit.fi, Eezy-laskutuspalvelun kautta toimivien
yrittajien palveluiden markkinointikanava) kautta. Menetelman avulla saatiin kasitys alueen
tarjonnasta, josta asiakkaiden suosittelujen ja kokemuksien perusteella valittiin benchmar-
kattavaksi kaksi toimijaa. Benchmarkkiin oli jo ennakkoon valittu yksi toimija, jonka toiminta-
alue eroaa Viljoncan toiminta-alueesta, mutta yrityksen toiminta on niin samankaltaista, etta

se haluttiin verrokiksi suunnitteluun.

Yritys 1

Yritys 1 on Turun seudulla toimiva yritys, jonka toiminnan perustana on laaja ruoka-alan
osaaminen. Yrityksesta voi tarvittaessa tilata kotiruokapalvelua, jossa perinteisista kotipalve-
luista poiketen asiakkaiden toivomat ruuat valmistetaan heidan kotonaan valmiiksi jopa
useana paivana viikossa. Palvelu auttaa toipilaita, lapsiperheita ja kotona asuvia vanhuksia
selviytymaan arjesta. Tarvittaessa yrityksen henkilokunta kay asiakkaidensa puolesta myos
kaupassa heidan toiveidensa mukaisesti, jolloin asiakas voi toiveidensa mukaan tilata raaka-
aineet aterioihin. Aterian valmistamisen ohessa henkilokunta pitaa asiakkaalle seuraa hanen
niin halutessaan, ja ruuanlaiton lomassa voidaan vaihtaa paivan kuulumiset. Ruokaa voidaan
pyynnosta valmistaa myos pitkaksi aikaa etukateen, esimerkiksi pakastimeen. Yrityksen
kotisivuille on koottu hyodyllista tietoa kotitalousvahennyksesta esimerkkeineen, joka osittain
voi madaltaa asiakkaan kynnysta kayttaa tarjottuja palveluita. Laskutusperusteena toimii

kokonaistyoaika, ja asiakkailla on mahdollisuus hyodyntaa kotitalousvahennysta verotuksessa.

Yrityksesta on myos mahdollista tilata oma kokki kotiin. Tama mahdollistaa erilaiset illanvie-
tot, teemoilla tai ilman. Asiakkaan kanssa yhdessa suunniteltu menu tai asiakkaan toivomat
erityiset raaka-aineet otetaan jo suunnitteluvaiheessa huomioon. Tarpeen vaatiessa yritys
toimittaa kokin lisaksi asiakkaan kotiin myos hovimestarin, joka mahdollistaa vieraille
esimerkiksi ammattimaisen viininmaistelun ruokailun lomassa. Viininmaisteluun on tarjolla
erilaisia teemoja, tai se voidaan raataloida asiakkaalle illan teeman mukaisesti. Mikali asiakas
taas toivoisi itse oppivansa jonkun erityisen ruuan valmistuksen alusta loppuun, kuten
kokonaisen kalan kasittelyn, tai lihojen ominaisuuksien ja valmistuksen, tarjoaa yritys
Kokkikoulu -palveluaan. Kokkikoulu mahdollistaa myos elamyksellisen illanvieton ystavien

kanssa, jolloin se voi jo itsessaan toimia ohjelmanumerona juhlavieraille.
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Vaativampaan illanviettoon yritykselta voi tilata erilaisia palveluita myos yritystilaisuuksiin,
asiakkaan kotiin tai asiakasyrityksen tiloihin. Yritys markkinoi kotisivuillaan korkeatasoisten
tilaisuuksien lapivientia, jossa niin ruoka- kuin juomatuote ovat paikallaan. Yrityksen
asiantuntijoina ja omistajina toimivat keittiomestari, jolla on takanaan jo lahes
kolmenkymmenen vuoden kokemus ravintolamaailmasta esimiestaustoineen, seka
viiniasiantuntija ja hovimestari, jolla taas on taustaa kymmenen vuoden ajalta ravintolasta,.
Yrityksen kotisivuilla kerrotaan heidan omista taustoistaan persoonallisesti, lempiruuat ja -
juomat mainitaan, harrastuksia ja musiikkimakua unohtamatta. Tama luo helposti lahestytta-
van vaikutelman, mika varmasti osittain tekee asiakkaalle helpommaksi tilata yrityksen asian-

tuntijat omaan kotiin.

Yritys 2

Yritys 2 sijaitsee Kanta-Hameessa, mutta toiminta-alue ulottuu paakaupunkiseudulle. Yritys 2
on perinteinen catering-yritys, jonka toiminta keskittyy erilaisten juhlatilaisuuksien ruokatar-

joilujen valmistukseen ja tarjoiluun.

Yritys 2 on toiminut alueella jo vuosikymmenia, se on perustettu 1980-luvulla, ja yritys nauttii
mm. menestyksellisen, pitkan toiminta-aikansa ansiosta asiakaskunnan luottamusta. Yritys 2
saa paljon suositteluja asiakkailtaan sosiaalisessa mediassa ja keskustelupalstoilla. Erityisesti
Yritys 2:n tuotteita suositellaan. Yrityksessa on hiljattain tapahtunut omistajanvaihdos, ja uu-
den omistajan myota yritys haluaakin kohdata asiakkaiden toiveet ja vaateet positiivisina

haasteina, joiden avulla yritys voi kehittaa toimintaansa.

Yrityksen tuoteperustan luovat perinteiset noutopoytavalikoimat. Tuotetarjoomaa on kuiten-
kin laajennettu ja monipuolistettu laatimalla valmiiksi ruokaehdotelmia erilaisiin tilaisuuksiin.
Lisaksi tuotevalikoimassa korostetaan kakku-ja leivostuotteita. Palvelutarjoomaansa yritys
taydentaa vuokraamalla osaa kalustostaan, seka markkinoimalla lahialueen yhteistyokumppa-

nien tiloja asiakkaille vuokrattaviksi.

Wwwe-sivujensa lisaksi Yritys 2 ei markkinoi itsedaan Internetissa eika sosiaalisessa mediassa
pois lukien Instagram, jossa se jakaa pienen maaran kuvia tuotteistaan suhteellisen pienelle
seuraajamaaralle. Yritys ei myoskaan personoidu yrittajiensa kautta uusille asiakkaille, silla

yrittajat mainitaan yrityksen sivujen yhteystieto-osiossa vain nimella.
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Yritys 3

Yritys 3 toimii paaasiassa Uudenmaan alueella, mutta ilmoittaa tulevansa sinne minne asiakas
heidat tilaa. Yritys mainostaa itseaan uudenlaisena catering-yrityksena, joka perustaa toimin-
tansa asiakkaan toiveisiin, niin sijainnin, kuin tuotteidenkin suhteen. Yritys jarjestaa juhlat
asiakkaan haluamissa tiloissa, ja jarjestaa asiakkaan halutessa juhlat alusta loppuun jattaen

asiakkaalle vain juhlimisen.

Yrityksen palvelutarjoomaan kuuluu perinteisten catering-tilaisuuksien ja kakkutilausten li-
saksi cateringin jarjestaminen erikoisiinkin paikkoihin, seka kokkikoulu ryhmille paaasiassa
asiakkaan omissa tiloissa. Yritys tarjoaa myos mahdollisuutta tiloihin yhteistyokumppanien
kautta.

Yritys 3 on perinteisia catering-yrityksia modernimpi, mika kay ilmi heidan menuehdotelmiaan
tarkasteltaessa, joissa ruokalajit ovat perinteisista noutopoytavalikoimista paivitettyja. Yritys
kuitenkin jattaa asiakkaalle mahdollisuuden myos perinteiseen vaihtoehtoon korostamalla esi-

merkkien olevan vain esimerkkeja ja todellisten mahdollisuuksien olevan rajattomat.

Yritys 3 markkinoi itseaan aktiivisesti, paaasiassa perinteisen median ulkopuolella. Yritys toi-
mii aktiivisesti Facebookissa mainostaen itseaan toiminta-alueensa keskusteluryhmissa, ja on
aktiivinen Ravintolapaiva-tapahtuman osallistuja. Yrityksen kotisivut eroavat valtaosasta ca-
tering-yritysten kotisivuista kuvitukseltaan, joissa keskitytaan tuotekuvien sijasta kuvaamaan
tilaisuuksien henkea. Yrittajat pyrkivat myos itse olemaan esilla useissa kuvissa, mika edes-

auttaa yrityksen personoitumista juuri heihin.

Benchmarkingin avulla yrityksista poimittiin palveluiden ominaisuuksia, joiden avulla suunni-
tellulla yritystoiminnan alueella voi erottautua jo olemassa olevista toimijoista. Alla olevaan
taulukkoon, Taulukko 2, on tuotu esille benchmarkatuista yrityksista erottautumisen vali-
neita. Vihrealla korostetaan positiivisen erottautumisen mahdollisuuksia, ja punaisella valtet-
tavia tekijoita. Keltaisella merkityt tekijat ovat tekijoita joista osa asiakaskuntaa pitaa ja et-

sii, mutta ne saattavat myos rajoittaa toimintaa.
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esille. Kotisivuilla
luodaan "fiilista”,
vapaamuotoista. Ak-
tiivinen sosiaalisen

median kayttaja.

Yritys Imago Palvelutarjooma Tuotteet Hinnoittelu
Yritys 1 Persoonat tuodaan Kokki kotiin -palvelu | Korkealaatuiset. Nahtavissa, kotita-
esille, kotisivuilla ja kotiruokapalvelu. lousvahennysta ko-
valiton vaikutelma. Viinien maistelu ja rostettu.
Laadukkaat kotisivut | viiniin liittyvat kurs-
ja aktiivinen sosiaa- | sit. Kokkikoulu ja ti-
lisen median kaytto. | laisuudet.
Yritys 2 Perinteinen pitopal- | Perinteisen pitopal-
velu. Vuokraa kalus- | velun tuotetar-
toa. Yhteistyo juhla- | jooma. Rustiikkinen.
tilojen kanssa.
Yritys 3 Henkilot tuodaan Minne vain tilattava | Nykyaikaista.

catering-palvelu.
Toimittaa myos
pelkkia tuotteita.
Kokkikoulu.

Taulukko 2. Benchmarkingin tulokset

Ylla olevasta taulukosta, Taulukko 2, on nahtavilla etta positiivisen erottautumisen keinoiksi

osoittautuivat selkeat kotisivut, joilla yritystoiminta personoituu yrityksen toimijoihin, nakyva

hinnoittelu ja kotitalousvahennyksen korostaminen, selkea palvelutarjooma, seka laadukkaat,

nykyaikaiset tuotteet. Keltaisella korostetut tekijat voivat olla myos positiivisia kilpailuteki-

joita, mutta ne eivat sovellu suunnitellun palvelun toimintamalliin, koska suunnitellun yrityk-

sen liiketoiminta ei ole perinteisen pitopalvelun kaltaista eika omia tiloja ole tarkoitus jarjes-

taa.

4.1.3

Haastattelu

Aikaisemmin keratty tieto nykytilanteesta ja Joonas Viljasen jo aikaisemmin suunnittelemat

liilketoiminnan suuntaviivat loivat pohjan haastattelun toteuttamiselle Crowdsourcing -mene-

telmaa mukaillen. Crowdsourcing, ts. joukkoistaminen, on toimintaa, jossa yrityksen toimin-

toja ulkoistetaan ulkopuolisille, ennalta maaraamattomille ihmisille. Tapa on yleistynyt viime

vuosina, ja sita kaytetaan monesti tuotekehityksessa, konseptisuunnittelussa tai rahoitustar-

peissa. (Lehtonen, 2014.) Tassa kehittamistyossa joukkoistamista hyodynnettiin ideoinnin ul-

koistamisessa ja konseptin suunnittelussa vapaamuotoisen keskusteluhaastattelun merkeissa.

Suunnitellun palvelun potentiaalisten asiakkaiden ja heidan toiveidensa selvittamiseksi kehit-

tamistyon tekijat laativat listan kysymyksia kysyttaviksi erilaisille ihmisryhmille. Kysymykset
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esitettiin vapaamuotoisessa keskustelussa Facebook-palvelun kautta, jotta vastaajille saatiin
vapaus, seka aika miettia vastauksiaan ja mahdollisuus esittaa ne vapaasti. Kehittamistyon
tekijoiden kysymyksissa selvitettiin muun muassa kayttaisivatko vastaajat palvelua, jossa ko-
tiin olisi tilattavissa henkilo valmistamaan ruokaa ja jos, niin minkalaisissa tilanteissa, pal-
jonko he olisivat valmiita maksamaan tallaisesta palvelusta, mita lisapalveluita he toivoisivat
tallaiselta yritykselta ja pitaisivatko vastaajat palveluiden tilaamista omiin tiloihinsa luonte-

vana. Kaikki esitetyt kysymykset ovat nahtavissa liitteessa.

Kysymykset esitettiin kahdelle ihmisjoukolle. Ensimmainen ryhma oli kehittamistyon tekijoi-
den kasaama, jossa vastaajat (8 kpl) asuvat paaasiassa Uudenmaan alueella, ovat ialtaan yli
30-vuotiaita ja edustavat kumpaakin sukupuolta. Toinen ryhma oli Hyvinkaan alueen Face-
book-ryhma, jonka jasenistoon (noin 7700) myos kuuluu molempien sukupuolien edustajia, ja

jonka ikavaihtelu on arviolta ylakouluikaisesta elakelaisikaisiin.

Ensimmaisessa pienryhmassa vastaajat olivat aktiivisia, ja poikkeuksetta kaikki kayttaisivat
palvelua mikali palvelu ja tuotteet olisivat oikein hinnoiteltuja. Lisaksi useaan otteeseen ko-
kin miellyttava persoonallisuus mainittiin merkityksellisena seikkana. Hyvinkaan alueen ryh-
masta vastauksia tuli vain muutama, mutta vastaajista kolme neljasta kayttaisi palvelua.
Molemmissa ryhmissa palvelua kaytettaisiin paaasiassa erilaisissa kodin pienissa juhlissa kuten
ristidisissa, joissa isantavaki itse haluaisi keskittya juhlatilaisuuteen, eika ruokien valmistami-
seen. Yksittaisia mainintoja tuli myos lounaan ja kotiruoan valmistamisesta paivaksi tai use-

ammaksi omaan kotiin tai sukulaiselle.

Palvelutarjoomasta ja lisapalvelusta kysyttaessa vastaajien valilla ilmeni selkeita eroja. Osa
vastaajista haluaisi tilata fine dining -tyylisen illallisen esimerkiksi perheelle, kun osa taas ti-
laisi tarjoiltavia tuotteita erilaisiin tilaisuuksiin. Moni vastaaja piti esille noussutta ideaa
”ruoka-pt:sta” hyvana lisapalveluna. Tassa palvelussa palveluntuottaja opastaisi ja kouluttaisi
asiakasta esimerkiksi erilaisten terveydellisten ruokavalioiden, allergioiden tai yleisesti ruoan-

laiton suhteen.

Erilaisten palveluiden tilaamista kotiin tai muihin omiin tiloihin katsottiin olevan luontevaa.
Keskusteluissa nostettiin esiin myos yritysten pitamat tilaisuudet, jolloin vieraita ei valtta-
matta haluta omaan kotiin, vaan esimerkiksi sauna- tai muihin vastaaviin tiloihin, joissa on
keittio. Tallaisiin tiloihin ulkopuolista tyontekijaa pidettiin varsin luontevana valintana.
Hinnoittelun suhteen kaikki vastaajat olivat varsin realistisia, ja he vertasivat hintoja pitopal-
veluiden ja siivouspalveluiden hintoihin. Naiden palveluiden hintavuus toisaalta nostettiin
esille, seka pohdittiin, etta kotiin tilattava kokki tuskin ottaisi tilausta alle kahden tunnin
tyolle. Vastaajat kokivat etta hinnoittelu on keskeinen tekija tehtaessa paatosta palvelun kay-

tosta, ja kotitalousvahennys-mahdollisuutta pidettiin positiivisena vaikuttimena.
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Vapaamuotoisten keskusteluhaastattelujen pohjalta voidaan paatella, etta kotiin tilattavalle
ruoanlaittopalvelulle on potentiaalista asiakaskuntaa. Asiakaskunnan toiveet ja tarpeet ovat

teita tulisi siis olla useita, selkeasti erilaisia, intiimista kynttilaillallisesta kotiruokaan ja ruo-
kavalmennukseen. Haastattelun vastauksista on selvasti nahtavissa, etta edullisen ja nakyvan

hinnoittelun kautta, seka korostamalla persoonallisuutta, on mahdollista erottua kilpailijoista.

4.1.4 Segmentointi

Haastattelussa esille tulleiden erilaisten asiakkaiden erilaisten tarpeiden perusteella kehitta-
mistyon tekijat paattivat kayttaa segmentointia valineena yrityksen erilaisten asiakkaiden

tunnistamisessa. Menetelma valittiin, koska toisella tekijalla on menetelmasta vahva osaami-
nen ja rutiini, ja myos, koska menetelman katsottiin olevan suunniteltavalle yritykselle avuksi

erilaisten asiakasryhmien tarpeiden tunnistamisessa.

Yrityksille on haaste tietaa, mita tarpeita asiakkailla on ja mita he haluavat. Asiakaskeskeisen
yrityksen tulee tietaa mitka ovat asiakkaan kriteerit ostotilanteessa, ja mitka tekijat osaltaan
vaikuttavat asiakkaan ostopaatokseen. Taman lisaksi asiakkaista on pidettava huolta ja pal-
veltava juuri oikealla tavalla. Yrityksen tehtavana on ottaa vastuu asiakkaan tarpeista ja rea-
goida nithin mahdollisimman hyvin ja nopeasti. Asiakaskeskeisyyden tulisi myos nakya asiak-
kaalle. Sen lisaksi etta asiakas kokee tarpeensa tulleen tyydytetyksi, hanen tulisi myos tuntea

olevansa arvostettu ja yritykselle tarkea. (Ylikoski 2001, 38 - 39.)

Menestyva liikeyritys voidaan maaritella yritykseksi, joka tarvittaessa pystyy maarittelemaan
omien asiakkaidensa toiveet, tarpeet ja kasitykset. Nailla tiedoilla yritys voi rakentaa palve-
lunsa eri asiakasryhmille sopiviksi. Tallaisessa tilanteessa voidaan puhua asiakkaiden segmen-
toinnista eli ryhmittelysta. Segmentointi perustuu siihen, etta asiakaskunta voidaan jakaa pie-
nempiin, tarpeiltaan yhtenaisiin ryhmiin, suunnitella palvelut naiden tarpeiden mukaisesti ja

tarjota ne erilaistettuna omille segmenteilleen. (Taloustutkimus 2013.)

Segmentoinnin perustana toimivat erilaiset asiakkaisiin ja heidan kayttaytymiseensa liittyvat
tekijat, joista yleisimpia ovat potentiaalisten ostajien ominaisuudet, heidan palvelun kaytosta
tavoittelemat mahdolliset hyodyt, ja erilaiset palvelujen kayttoon liittyvat tekijat. Ominai-
suuksilla tarkoitetaan erilaisia segmentointitekijoita jotka voidaan jakaa niin sanottuihin ko-
viin perusteisiin (muun muassa ika, sukupuoli ja tulot) ja pehmeisiin perusteisiin (esimerkiksi

arvot, persoonallisuus tai henkilon elamantyyli), jotka ovat muuttuvia.
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Alla olevassa kuviossa, Kuvio 7., on havainnollistettu erilaisia segmentointitapoja.

Segmentointi

Maantieteellinen Ostotavan Vaestdllisten ja
segmentointi perusteella sosioekonomisten
tapahtuva tekijéiden perusteella
segrentointi tapahtuva

segmentointi

Kuvio 7 Erilaiset segmentointitavat (Edu 2013)

Kuvio 7 auttaa havainnollistamaan segmentoinnin hyotyja. Erilaiset segmentointitavat autta-
vat ymmartamaan paremmin erilaisten asiakasryhmien tarpeita, ja suuntaamaan markkinoin-
tia paremmin halutulle ryhmalle, esimerkiksi eurooppalaiselle usein kaupassa kayvalle per-

heenaidille. Yritykselle tama merkitsee myynnin edistamista kaytannossa. Tuotteet, palvelut

ja kampanjat voidaan suunnitella jokaista erilaista segmenttia varten.(E-conomic 2013.)

Viljoncalle on laadittu liiketoimintasuunnitelmaa varten kuvitteellisia asiakasprofiileita. Pro-
fiilit on laadittu kayttaen seka pehmeita, etta kovia segmentointiperusteita. Palvelua osta-
vien asiakkaiden voidaan olettaa esimerkiksi olettaa yltavan tiettyyn tuloluokkaan, jotta he
ylipaansa kayttavat rahaa suunniteltuun palveluun, mutta lisaksi voidaan olettaa asiakaskun-
nan myos arvostavan kulinaarisia kokemuksia ja elamyksia, seka luksusta arkipaivan keskella.
Asiakasprofiileita luodessa kaytettiin haastatteluista saatua aineistoa taustatietona. Pien-
ryhma-keskusteluissa kirjoittajat tunsivat keskusteluun osallistujat, joten esimerkiksi demo-
grafiset tekijat, seka osa kayttaytymismalleista olivat kirjoittajilla jo tiedossa. Asiakasprofii-
leita laadittiin kolme kappaletta; Nuoret uraohjukset, Lapsiperheet ja Vanhukset/Elakelaiset.
Asiakasprofiilit ovat nahtavissa liitteina. Molempien keskusteluryhmien aktiivisiin osallistujiin
kuului henkiloita kahdesta ensimmaisesta asiakasprofiilista. Kolmas asiakasprofiili on laadittu
seka benchmarkingista saatujen tietojen pohjalta, etta yrittajan omaan kiinnostukseen perus-
tuvasta potentiaalisesta asiakaskunnasta. Naiden asiakasryhmien lisaksi Viljonca palvelee tu-

levaisuudessa myos yrityksia heidan yksilollisten tarpeidensa mukaisesti.

Aikaisemmin kaytettyjen menetelmien tuloksena suunnitellulle palvelulle saatiin selvitettya

positiivisen erottautumisen tekijoita, seka asiakkaiden ajatuksia kotiin tilattavasta kokki-pal-
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velusta. Positiivisen erottautumisen valineita ovat selkeat kotisivut, joilla yritystoiminta per-
sonoituu yrityksen toimijoihin, nakyva hinnoittelu ja kotitalousvahennyksen korostaminen,
selkea palvelutarjooma, seka laadukkaat ja nykyaikaiset tuotteet. Myos haastatteluissa koros-
tuivat hinnoittelu ja palvelun tuottajan persoonan tarkeys. Segmentoinnin avulla yritys sai

luotua selkean kuvan keskeisimmista asiakasryhmistaan.

4.2 Liiketoimintasuunnitelman laatiminen

Seuraava vaihe kehittamistyon tavoitteiden tayttymiseksi on varsinaisen liiketoimintasuunni-
telman laatiminen. Kirjoittajilla oli kaytossaan aikaisemmassa alaluvussa hankittu tieto kilpai-
lijoista ja asiakkaista, seka Joonas Viljasen ajatukset ja nakemykset suunnitellusta yritystoi-

minnasta.

Liiketoimintasuunnitelmia varten on olemassa useita erilaisia mallipohjia, joihin voi taydentaa
liikeidean. Tassa opinnaytetyossa verrattiin Net Scouting-menetelmaa kayttaen erilaisia liike-
toimintasuunnitelmamalleja. Opinnaytetyon prosessin alussa myos Ahosen, Koskisen ja Rome-
ron laatimaa opasta ravintolaliiketoiminnan suunnitteluun harkittiin, mutta heidan mallinsa
eliminoitui pian sen keskittyessa kivijalkaliikkeen toimintaan ja siihen liittyviin seikkoihin.
Internet-hauissa kaytettiin hakusanoina seuraavia; liiketoimintasuunnitelma, liiketoiminta-
suunnitelma palveluyritys, business model canvas, liiketoimintamalli ja liiketoimintasuunnitel-

mapohja.

Tarkempaan tarkasteluun otettiin useilla hakusanoilla toistuvat tulokset Nuori Yrittajyys -sivu-
jen litketoimintasuunnitelman ja -mallin pohjat, lilkketoimintasuunnitelma.com -sivujen malli,
Opetushallituksen yllapitaman Edu.fi -sivuston liiketoimintasuunnitelman malli, seka Uusyri-
tyskeskus Walakkyn alustavan liiketoimintasuunnitelman malli. Liiketoimintasuunnitelmien
vertailussa kaytettiin ehtoina soveltuvuutta palvelulle jolla ei ole kiinteaa toteutuspaikkaa,
soveltuvuutta kevytyrittamiseen ja pienimuotoiseen toimintaan, mutta samalla myos realisti-
suutta, jotta arvioijat pitaisivat suunnitelmaa kayttokelpoisena, ja etta aikaisemmin hankit-
tua tietoa voidaan hyodyntaa suunnitelman laatimisessa. Lisaksi suunnitelman tulee olla tay-

dentamiskelpoinen tulevaisuudessa, kun liiketoiminta kehittyy tulevaisuudessa.

Alla olevaan taulukkoon, Taulukko 3, on koottu mainitut liiketoimintasuunnitelmamallit ja

avattu niiden soveltuvuutta suunnitellulle liiketoiminnalle plus/miinus-taulukon muodossa.
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Malli

Hyvaa

Heikkoudet

Nuori Yrittajyys likketoimintasuunni-

telma

Yksinkertainen, kasittelee kaikki

perinteisen mallin aiheet.

Liian yksinkertainen, suunniteltu
kaytettavaksi toiminnan aloitta-
mista tukevan tahon kanssa.

Suunnitelman osioita ei pohdita.

Ei jatkotyostokelpoinen.

Nuori Yrittajyys liiketoimintamalli

Business Model Canvas -malli kaan-
netty suomeksi ja selkeytetty.

Yksinkertainen.

Luonnosmainen, sopii kaytettavaksi
tukimateriaaliksi liiketoimintasuun-
nitelman kanssa.

Suunnitelman osioita ei pohdita.

Liiketoimintasuunnitelma.com

Yksityiskohtainen.
Pakottaa ajattelemaan liiketoimin-

taa huolellisesti.

Laskurit antavat tietoa arvelujen si-

jaan.
Helppo kaytettavyys.

Potentiaalinen kevytyrittajalle.

Numerokeskeinen.
Soveltuu palvelua paremmin myyn-

tikeskeiseen toimintaan.

Edu.fi-sivuston malli

Erittain yksityiskohtainen.
Ottaa kaikki mahdolliset tekijat

huomioon.

Yksityiskohtaisuuden vuoksi myos
kankea.

Ei kevytyrittajyyteen.

Walakky

Yrittajakeskeisyys.

Perinteisen mallin aiheet kasitel-
tyna.

Yksinkertainen.

Potentiaalinen kevytyrittajalle.

Toteutus, pienet laatikot eivat
kayttokelpoisia.

Rahoituslaskelmat mallin muodossa
lahes turhat suunnitellulle toimin-

nalle.

Taulukko 3 Liiketoimintamallien vertailu (Toivola & Viljanen 2016)

Ylla olevasta taulukosta on nahtavissa tarkasteltujen liiketoimintasuunnitelmien ja -mallien

ominaisuuksia ja eroavaisuuksia. Jokainen malli kasittelee luvussa 3.4 mainittuja liiketoimin-
tasuunnitelmien perusasioita, painottaen eri osa-alueita. Taulukon kaksi mallia ovat potenti-
aalisia kevytyrittajyydelle, mutta kummankin negatiiviset puolet rajaavat myos niiden kayton

pois. Loput kolme mallia eivat taulukon mukaan ole kayttokelpoisia tassa prosessissa.

Kehittamistyon tekijat paatyivat vaihtoehtoon, jossa he itse laativat liiketoimintasuunnitel-
man Viljoncalle. Liiketoimintasuunnitelmaa laadittaessa aikaisemmassa liiketoimintasuunni-
telmamallien vertailussa loydetyt parhaat osat yhdistetaan yhteen malliin, joka kriteerien
mukaisesti soveltuu kevytyrittamiseen, mutta on samalla vakavasti otettava malli palveluyri-

tyksen toiminnan aloittamiseksi.
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Liiketoimintasuunnitelmien malleista oman mallin toteuttamiseen suuntaa antaviksi maareiksi
nostettiin yksinkertaisuus, yrittajakeskeisyys, yksityiskohtainen ja kaytettavyys. Liikaa yksi-
tyiskohtaisuutta, kuten tarkkoja rahoituslaskelmia haluttiin kuitenkin valttaa, koska yritystoi-
mintaa ei haluttu kahlita ja "ylisuunnitella”, jolloin sen toiminnan on mahdollista pysya ket-
terana. Omassa liiketoimintasuunnitelmamallissa sisalto muodostettiin hyodyntaen vertailussa

tarkeiksi havaittuja tekijoita ja aikaisemmin kerattya tietoa.

Valmiiksi lopputuotokseksi muodostui kevytyrittajyyden liiketoimintamalli Viljoncalle, yrityk-

selle joka paatuotteenaan tarjoaa kokki kotiin -palvelua ja toimii kevytyrittajyyden keinoin.

4.3 Liiketoimintasuunnitelman esittely

Alla on kuvakaappaus liiketoimintasuunnitelman sisallysluettelosta, mista on otsikkotasolla

nahtavissa suunnitelman sisalto. Dokumentin tarkemman sisallon voidaan tulkita kuuluvan lii-

kesalaisuuden piiriin, joten suunnitelman muut osat ovat Joonas Viljasen hallussa.

Sisallys

L. KEVYTYRIITATYYS oscnsasnensnsassassusnssonsssnsesnsnsnsasnssarssnsansasnssssasasusssansansninsossesnsnsssnssnsasassssssnssasaspssanasasasansansossns 4
2:  PALVEWU ciiiissusssisisseninsioinvsassiatsssnesssnisasoanassassssosssssnevonaaasnsh arnsmoonan oo s iassonsa ennsnoasoanamoamnsvnivonssonsmiowvens 4
3;  YRITTAIAN OMA OSAAMINEN seuusssssssssssisessisisssssssssssssnssassassnosssnsirisasssinsasssnsssoesiissssssesssssresssssassopsansisss 5
By, ASIAKKAAT ¢rseessnssusnsunsnsonsssssasniasssssssonasnssnsssssnsnsssssasssnssssossnsessosnsnsnsnasssssessssssssssnsssssnssssvinsssusssssssssassssusssssss 8
5. KILPAILIAT JA MARKKINOINTI weoetrirtiussassmsussassssssnssassssasssssssassssssssssssssssssssssssssasssssssssssssssasssssssssssssssssssssns 9
6. ANSAINTALOGIHKKA. ..octiitiiminrtestsmsssitssisssssssssessssssssssssasssssssssssssssssssssssssssssssssssnssssssssssssssssasssssssssssssssasses 11
7. YRITTAJAN TULOT JA KULUT couevreriensnsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssns 12
O ) 13
9. KEHITYSSUUNNITELMAT ooctivirisrsmsusssrsssssssssessssssssassssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses 13
10.  SWOT-NEIKENE c..vvivcriiininsiiisisissisissssss s sssssssssssssssssssssssssssssssssases 15

Suunnitelman sisalto muodostui kirjoittajien suorittamasta muiden yritysten liiketoiminta-

suunnitelmamallien sisallon vertailusta, seka suunnitellun liiketoiminnan avaintekijoista.

Kevytyrittajyys koetaan viela varsin uutena tyonteon muotona, joten kirjoittajat nakivat tar-
peelliseksi kasitteen avaamisen myos liiketoimintamallissa. Luku kertoo kevytyrittajan juridi-
sesta asemasta niin tyottomyysturvan, vakuutuksien, elakkeiden ja verotuksen nakokulmasta.
Luvut 2-6 ovat Viljoncan tarkeimmat liiketoiminnan tekijat, ja luvut 7 ja 8 ovat valttamatto-
mia tietoja jokaisen yrityksen liiketoimintaa suunniteltaessa. Yrittajan tulot ja kulut, seka lii-

ketoiminnan riskien arvioinnin tulee olla kasiteltyina, kun liiketoimintasuunnitelma tai -malli
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annetaan edelleen arvioitavaksi. Kululaskelmat laadittiin yleisella tasolla kertomaan tyosuo-

ritteen veloituksesta ja yritystoiminnan kuluista seka luvista.

Tulevaisuuden kehityssuunnitelmat antavat yritystoiminnan suunnitellulle ja kaynnistamiselle
jatkuvuutta ja tukevat suunnitelmaa arvioijan nakokulmasta, joten liiketoimintamallissa on
kasitelty myos Viljoncan tulevaisuutta. Liiketoimintasuunnitelman liitteeksi siita on laadittu
myos SWOT-nelikenttaanalyysi, ja analyysin pohjalta toimenpidesuunnitelma liiketoiminnan

kehittamiseksi ja yllapitamiseksi.

4.4 Liiketoimintasuunnitelman arviointi

Liiketoimintasuunnitelman laatimisen jalkeen seurasi sen arviointivaihe. Ulkopuolisen suorit-
taman puolueettoman arvioinnin ajateltiin antavan todenmukaisemman kuvan liiketoiminta-
suunnitelman toimivuudesta ja realistisuudesta, kuin ainoastaan sen laatijoiden suorittaman
itsearvioinnin. Viljoncan kohdalla liiketoimintasuunnitelman arviointi on erityisen tarkeaa,
koska suunnitelman sisallon on tarkoitus tulla suoraan uuden yrityksen kayttoon. Ulkopuolisen
arviointi suunnitelmasta antaa palautteen sen laatijoille, seka kertoo yrittajalle suunnitelman

toteutuskelpoisuudesta ja kehittamistarpeista.

Viljoncan liiketoimintasuunnitelmasta laadittiin arviointilomake, jotta arviointi voidaan suo-
rittaa tietyn halutun struktuurin mukaan. Pelkka yleinen palaute liiketoimintasuunnitelmasta
ei olisi ollut riittava kirjoittajille tai yrittajalle, koska siina tapauksessa mahdolliset kehitta-
miskohteet eivat olisi nousseet esille tarpeeksi selkeasti. Arviointilomakkeen johdolla voidaan
arvioida litketoimintasuunnitelman viitta paakohtaa, seka niiden kasittelya arvosteluasteikolla
1-5: Yrittajan oma osaaminen, Tuotteet, Asiakkaat, Markkinointi ja Ansaintalogiikka seka Ris-
kit ja niiden tunnistaminen. Lomakkeeseen varattiin myos tilaa avoimelle palautteelle liike-
toimintasuunnitelmasta, seka kehittamisehdotuksille. Taytetty arviointilomake on liitetty ta-

han opinnaytetyoraporttiin.

Lomakkeen arvioinnin suorittivat Laurean Hyvinkaan toimipisteessa toimivan InnoVillan Maija
Huhta ja Nina Vilander. InnoVilla on innovatiivinen ymparisto jonka tarkoitus on kehittaa yrit-
tajyysosaamista, ja jonka toiminta koostuu esihautomo- ja projektitoiminnasta. Vaikka Inno-

Villa toimii Laurea-ammattikorkeakoulun alaisuudessa, voidaan arvioijan katsoa olevan ulko-

puolinen, koska kyse on eri toimipisteessa toimivasta tahosta, jossa arvioitsijoilla on koke-

musta uusien innovaatioiden, yritysten ja liikeideoiden toteutuksessa ja arvioinnissa.
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Liiketoimintamallista saatu palaute oli paaasiassa positiivissavytteista. Suunnitelmaa oli poh-
dittu kokonaisuutena ja myos yrittajan omia valmiuksia pidettiin hyvana. Palvelun asiakasryh-
mia, seka palvelutuotetta oli myoskin palautteen mukaan mietitty hyvin. Suurimpina kehitys-
kohteina pidettiin kilpailija-analyysin tarkennusta ja havainnollistamista, seka pidemmalle
suunniteltuja palvelutuotteita, joita olisi voinut esitella jo liiketoimintasuunnitelman esitte-
lyn yhteydessa. Myos markkinointia kehotettiin suunnittelemaan tarkemmin, erityisesti yrityk-

sen alkutaipaleella tunnettuuden ja uusasiakashankinnan vuoksi.

Liiketoimintamallin tulevaisuuden kehittamista varten ulkopuoliset arvioijat kehottivat vertai-
lemaan eri kevytyrittajyyden mahdollistavia yrityksia seka toiminimen perustamista. Lisaksi

markkinoinnin suunnittelua painotettiin yrityksen tulevaisuudessa. (Huhta & Vilander 2016.)

Koska yrittaja on toinen kirjoittajista, on yrittajan arviointi liiketoimintasuunnitelmasta laa-
dittu tekstimuotoon, eika itse laadittua lomaketta nahty tarpeelliseksi tayttaa. Yrittajan
omassa arvioinnissa on pyritty valttamaan puolueellisuutta, ja arvioimaan liiketoimintasuunni-

telmaa ainoastaan yrittajan nakokulmasta.

Yrittajan oma arviointi lilkketoimintasuunnitelmasta mukailee InnoVillan edustajien arviota.
Liiketoimintasuunnitelma toimii hyvin kevytyrittajan tyovalineena toiminnan esittelyssa, ker-
toen liiketoiminnan kannalta keskeisimmat asiat. Yrittajyyden muoto, perustelut toiminnan
kannattavuudelle sisaltaen laskelmat asiakaskunnasta ja yrittajan oma osaaminen on esitetty

selkeasti ja havainnollistettu hyvin.

Suurimmat kehityskohteet myos yrittajan mukaan ovat markkinointiin ja tuotteistukseen liit-
tyvat tekijat. Markkinointia on liiketoimintasuunnitelmassa kasitelty paapiirteittain, mutta
yrityksen pitaa kehittaa erityisesti uusasiakashankintaan tyovalineita jotta se voi aloittaa toi-
mintansa. On myo0s tarkeaa, etta yritys kehittaa erilaiset suunnitellut palvelutuotteet taysin
valmiiksi ja hinnoittelee ne. Valmiiden tuotteiden ja palveluiden avulla myos yrityksen mark-
kinointi helpottuu. Opinnaytetyoprosessi on ollut aikaa vieva, ja samalla kokki kotiin -palve-
lua tarjoavia yrityksia on tullut markkinoille lisaa, tai olemassa olevat yritykset ovat lisanneet
palvelun valikoimiinsa. Joonas Viljasen mielipide on, etta kilpailija-analyysi tulee suorittaa
uudelleen, jotta saadaan ajanmukainen kuva kilpailijatilanteesta Hyvinkaalla ja lahiseudulla.
Mikali yrityksen toiminta kasvaa, on tulevaisuuden kehittamiskohteena myos toiminimen har-
kitseminen yritystoiminnalle. Tata varten tulee verrata toiminimen kautta tyoskentelemisen
kustannuksia kevytyrittajyyden kustannuksiin. Yrittaja on liiketoimintasuunnitelmaan kokonai-
suudessaan erittain tyytyvainen ja pitaa sita kehitysehdotuksin taydennettyna kayttokelpoi-

sena.
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Viljoncan liiketoimintasuunnitelman kehitysprosessi on paattynyt suunnitelman valmistuttua
ja sen saatua arvioinnit. Liiketoimintamalli ei kuitenkaan ole viela taysin valmis, vaan sita voi

edelleen tyostaa tarkemmaksi vastaamaan ulkopuolisten arvioijien ehdotuksia.
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5  Yhteenveto ja johtopaatokset

Taman toiminnallisen opinnaytetyon tarkoituksena oli liiketoimintasuunnitelman laatiminen
Hyvinkaan alueella toimivalle Viljonca - kokki kotiin -palvelulle. Tavoitteena oli laatia mah-
dollisimman tarkka ja ajan hermolla oleva suunnitelma, jonka pohjalta liiketoiminta olisi

helppo kaynnistaa. Opinnaytetyossa syvennyttiin myos yrittajyyteen, sita ohjaaviin ominai-

suuksiin ja toimeksiantajan edellytyksiin menestya yrittajana.

Ulkopuoliset arvioijat Laurean Hyvinkaan kampuksella toimivasta InnoVillasta arvioivat liike-
toimintasuunnitelman ja saatu palaute oli paaosin positiivista. Tarkoituksessa onnistuttiin;
valmiin liiketoimintasuunnitelman nahtiin toimivan hyvana pohjana yrityksen perustamistilan-
teessa, vaikka siina kasitellyt osuudet yleisesta kilpailutilanteesta, markkinoista ja alueelli-
sesta kilpailija-analyysista vaativat paivittamista ennen varsinaisen toiminnan aloittamista.
Naiden lisaksi arvioijat toivoivat yrityksen selkeyttavan palvelupakettejaan, seka kehittelevan

markkinointiaan suunnitelmallisemmaksi.

Tyon tavoitteena oli syventya yrittajyyteen ja sen eri muotoihin seka pohtia juuri kyseessa
olevan yrityksen kannalta parasta muotoa yrittajyydelle. Tavoitteet saavutettiin, omaa tie-
toutta yrittamisesta syvennettiin seka eri yritysmuotojen erilaisuus, niiden edut ja haitat sel-
kenivat huomattavasti. Olemassa olevista vaihtoehdoista paadyttiin toiminnan aloituksessa
kevytyrittajyyteen, koska toiminnan on tarkoitus alkaa pienimuotoisesti. Mikali yrityksen toi-
minta kuitenkin kasvaisi tulevaisuudessa, on syyta pohtia ja analysoida oikeaa hetkea perus-

taa toiminimi.

Opinnaytetyon teoriapohja oli kattava ja monipuolinen, ja se auttoi selkeyttamaan laajaa
osaamista ja taitoja, jotka yrittajan taytyy hallita menestyakseen omalla osaamisellaan ja lii-
keideallaan. Vaikka hyva ja toimiva liikeidea itsessaan kantaa pitkalle, on osattava myos en-
nakoida tulevaa, analysoida markkinoita, reagoida ympariston muutoksiin nopeasti. Omaa
osaamista on kehitettava ja paivitettava jatkuvasti markkinoinnissa, lainopillisissa seikoissa

seka hallinnollisissa asioissa.

Opinnaytetyo oli kokonaisuudessaan selkea ja johdonmukainen ja kehitysprosessi eteni loogi-
sesti vaiheittain jokaisen vaiheen tuodessa oman lisansa varsinaiseen lopputuotokseen. Tyo-
hon valittu teoria tuki tyon varsinaista tavoitetta ja antoi kattavan informaation monelta
osaamisalueelta, jota yrittaja paivittain tyossaan tarvitsee. Tutkimusmenetelmia kaytettiin
monipuolisesti ja perustellusti ja haluttu tavoite taytettiin. Liiketoimintasuunnitelma tayttaa
yrittajan odotukset ja sita voidaan kayttaa hyodyllisena tyokaluna ja ohjaavana runkona yri-

tyksen toimintaa aloittaessa.
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Liite 1

Liite 1 NUORET URAOHJUKSET

Alexander Tigerstedt

Siviilisaaty: sinkku

Ika:33v.

Tyo: markkinointijohtaja menestyksekkaassa yksityisessa ravintolakonsernissa

Koulutus: Aalto Yliopisto, ekonomi

Vuositulot:120 000€

Ruokabravuuri: toast skagen

Harrastukset: laskuvarjohyppy, punttisali, lentolupakirjan suorittaminen

Iskulause: TGIF

Kiinnostuksen kohteet: matkustelu, elamykset, purjehdus

Kielitaito: aidinkieli ruotsi, erinomainen suomi ja englanti, venajan alkeet

Asuu: tyosuhdeasunnossa Kaartinkaupungissa

Tavoitteet elamassa: nousujohteisen uran jatkaminen, edustuskelpoisen vaimon loytaminen
Tuotemerkit: Tiger of Sweden, Armani, Hugo Boss, Moet Chandon

Heikkoudet: osaa harvoin erottaa tyo- ja vapaa-aikaa toisistaan, alkoholin nauttiminen paivit-
tain edustustilaisuuksissa

Voit tormata: ravintola Teatterissa, iltapaivan gin & tonicilla Salutorgetissa, alkuillasta Kam-

pin baarissa, Langvikissa viikonloppuisin, Malmin lentokentalla

IMPERIAL
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Liite 2

Liite 2 LAPSIPERHEET

Laura Engblom

Siviilisaaty: naimisissa, 2 lasta

Ika:36v.

Tyo: pankkiiri, nykyhetkella aitiysvapaalla

Koulutus: Haaga-Helia, merkonomi

Vuositulot:72 000€

Ruokabravuuri: kukkoa viinissa

Harrastukset: baletti, satunnaiset psykologian opinnot avoimessa yliopistossa

Iskulause: Aim higher!

Kiinnostuksen kohteet: matkustelu, laatuaika aviomiehen kanssa, ystavien kanssa seurustelu
Kielitaito: suomi, ruotsi, englanti

Asuu: omakotitalossa Haukilahdessa

Tavoitteet elamassa: valmistua psykologiksi, lasten menestyminen maailmassa, onnellinen
liitto miehen kanssa

Tuotemerkit: Gucci, Louis Vuitton, Hermes

Heikkoudet: analysoi kaikkea, joskus liikaakin, kunnianhimo, joka ei sammu hetkeksikaan, jo-
ten arkenakaan ei tahtoisi pysahtya ihmettelemaan pienia arjen ihmeita

Voit tormata: ravintola Teatterissa jatkoilla, perjantaisin balettitunnin jalkeen Bulevardilla,

Haukilahden leikkipuistossa
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Liite 3

Liite 3 VANHUKSET/ELAKELAISET

Martta Laine

Siviilisaaty: leski

Ika:68v.

Tyo: elakkeella johdon assistentin tehtavista

Koulutus: kauppaopisto, kurssiluontoiset koulutukset tyopaikan puolesta

Vuositulot:60 000€

Ruokabravuuri: karjalanpaisti

Harrastukset: tanssiminen, pitkat kavelyt lemmikkikoiran kanssa, teatterissa kaynti
Iskulause: Carpe diem!

Kiinnostuksen kohteet: ystavien kanssa seurustelu, pitkat ja nautinnolliset illalliset, omat pro-
jektit, sisustus

Kielitaito: suomi, englanti

Asuu: tilavassa omistusasunnossa Oulunkylassa

Tavoitteet elamassa: nautintojen moninkertaistaminen, hetkessa elamisen oivaltaminen
Tuotemerkit: Chanel, Massimo Dutti, Furla

Heikkoudet: kova puhumaan, valilla voisi hengahtaakin

Voit tormata: jokivarren ulkoilupolulla, Kansallisteatterissa, omassa kodissa illallisjuhlien

emantana
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Liite 4

Liite 4 KESKUSTELUISSA KYSYTYT KYSYMYKSET

Kayttaisitko/Tilaisitko palvelun jossa tilaisit kokin laittamaan ruokaa kotiisi tai muihin ti-

loihisi, ja millaisissa tilanteissa tai millaiseen tarkoitukseen kayttaisit sita?

Paljonko olisitte valmis maksamaan tallaisesta palvelusta? Lisaako kotitalousvahennyksen

kayttomahdollisuus mielenkiintoa? (45%:n vahennys tyosta, omavastuu 100€/vuosi)

Onko jotain muita tekijoita mitka madaltaisivat kynnysta tilata joku laittamaan ruokaa ko-
tiinne? Onko mielestanne luontevaa tilata joku kotiinne, vai sijoittaisitteko tallaiset tilaisuu-

det johonkin ulkopuoliseen paikkaan?

Milta tallainen lisapalvelu (ruoka-pt/opetuspalvelu) kuulostaa, ja tuleeko mieleen jotain

muita lisapalveluita mita saattaisitte kaivata?
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Liite 5

Liite 5 TOIMINTAMALLIN ARVIOINTILOMAKE
Viljonca, kotiin tilattava kokkipalvelu

Toivola, Hanna ja Viljanen, Joonas

Arvioi seuraavia liiketoimintamallin osa-alueita asteikolla 1 - 5 (1=Heikko 5= Erinomainen).

1 2 3 4 5
X
1. Liikeidean toteuttamiskel-
poisuus ja uutuusarvo.
X
2. Yrittajan osaaminen.
3. Asiakaskunnan tunnistami- X
nen.
X
4. Markkinointi.
5. Riskien tunnistaminen ja X
niihin varautuminen.

Muut kommentit ja mielipiteet toimintamallista:

Sujuva kokonaisuus ja selkeasti kirjoitettu ja mietitty toimintamalli. Kehityskohteina tilasto-
tietojen paivittaminen (vuodelta 2008), tuotteistaminen (palvelu- ja tuotepakettien suunnit-
telu), tarkempi kilpailija-analyysi (havainnollistavat taulukot). Lisaksi markkinoinnin suunnit-

telu ja toteutus, uusien asiakkaiden loytaminen.

Mahdolliset jatkotyostamisohjeet:

Eri laskutuspalvelujen vertailu seka valitun laskutuspalvelun ja toiminimen perustamisen ver-
tailu. Tarkempi kilpailija-analyysi (havainnollistavat taulukot). Lisaksi markkinoinnin suunnit-
telu ja toteutus, uusien asiakkaiden loytaminen. Myos keskustelussa esille tullut ”smart ca-

sual” -termi, olisi hyva mainita joko palvelun tai tuotteiden luonnetta kuvattaessa.

Maija Huhta ja Nina Vilander, 17.3.2016



