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safariopas- ja ohjelmapalvelut seka &anentoistolaitteiden vuokraus. Toimini-
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1 JOHDANTO

Toiminimi Tunturitaika S. Makinen Muoniossa haluaa kehittda liiketoimin-
taansa. Yritys on yhden miehen eli Seppo Makisen perustama ja yrityksessa
tyoskentelee vain yrittgja itse. Makinen on musisoinut jo 13 vuotta Tunturi-
Lapin alueen matkailukeskuksissa oman paatydn ohessa aluksi sivutulovero-
kortilla ja nyt toiminimella. Toiminimella toimiminen Makisella alkoi helmi-
kuussa 2012. Toiminimeen on liitetty matka-, safariopas- ja ohjelmapalvelut
seka &anentoistolaitteiden vuokraus. Painopiste on ollut tahan asti musiikin
esittaminen. Makinen jai sotilaselakkeelle opistoupseerin virasta 1.5.2013 51-
vuotiaana. Kun han jai tasta paatyosta elakkeelle, hanella on nyt tarkoitus
suunnitella tulevaisuutta ja kehittéaa liiketoimintaansa seka jatkaa siten omaa

tyduraansa.

Koska Makinen jai eldkkeelle nain nuorena, tyokykyisené seké vahvan pai-
kallistuntemuksen omaavana, han haluaa toiminimen puitteissa kehittaa yri-
tystoimintaansa eli tehda jotain muutakin musiikin lisaksi tai sen kanssa. Lii-
ketoimintansa kehittdmisessa yrittdja ei koe nakevansa suurtakaan riskia,
koska eléketurva on jo olemassa edellisestd ammatista. Vaikka Mékisella on
nyt elaketurva, hanella ei ole tarkoitus tehda naita toita harrastusmielessa ja
alihinnalla. Makinen ei halua elakkeella ollessaan miettid, ettd mitéa han tekee
seuraavaksi. Han haluaa elakkeella ollessaan tehda toita yrityksessaan, kos-
ka tyotulorajojakaan ei ole, ja h&n haluaa myds hyddyntdd omaa ammat-
tiosaamistaan — elakkeellakin voi hankkia tyotuloja. Tietysti yhden miehen

yrityksessa suurin riski liittyy itse yrittdjaan ja hdanen omaan jaksamiseensa.

Valitsemani tyoni aihe on minulle myo6s laheinen, koska yrittdja on aviomie-
heni. Tybni aihe sivuaa ajankohtaista keskustelua tyourien pidentamisesta.
Nykyaan elakelaisia kannustetaan jatkamaan tyon tekemista joko yrittdjina tai
palkansaajina. Vuonna 2009 julkaistussa Starttirahaselvityksessa luovien
alojen yrittajistd nousi esille yksinyrittajan verkostoitumisen tarkeys sosiaali-
sen ja liiketoiminnan kannalta (Leskinen—Oja 2009). Raija Leskinen vuonna
2011 vaitoskirjasta nimeltad Pitkittdistapaustutkimus yrittajien verkostoitumis-
prosessista nousi esille edelleen yksinyrittdjyyden verkostoitumisen merkitys
(Aalto yliopisto 2012). Aikaisempia tutkimuksia pystyin hydédyntamaan tyos-

sani.
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Tutkimus toteutettiin kvalitatiivisella eli laadullisella ja kvantitatiivisella eli
maarallisella tutkimusmenetelmalla. Teoreettisessa viitekehyksessa tarkas-
tellaan yksinyrittajyytta. Tietoperustan ja tutkimustulosten kautta kartoitettiin,
milla tavalla Makisen yhden miehen yrityksessaan kannattaa ja on yleensa
mahdollista kehittda liiketoimintaansa, huomioiden matkailun kausiluontei-
suuden tuomat haasteet. Tassa ty0ssa avataan kasitteita toiminimesta, liike-
toimintasuunnitelmasta, liiketoiminnan seuraamisesta, markkinointiviestin-
nastd, hinnasta kilpailukeinona, matkailun ohjelmapalveluista ja liiketoimin-

nan riskeista.

Tunturi-Lapin matkailualan toimijoille tehdyn kyselytutkimuksen tarkoituksena
oli selvittdd Makiselle heidan nakemyksien kautta, miten he kokevat yhteis-
tyon merkityksen matkailun ohjelmapalveluissa yhden miehen yrityksen
kanssa. Samalla tadssd kyselyssa kartoitettiin, mitd ne toimeksiantajan tar-
joamat lisdpalvelut voisivat olla ja mihin yrittdjan kannattaisi keskittya kilpai-
luedun sailyttamiseksi ja liiketoiminnan kannattavuuden kasvattamiseksi.
Tassa tyossa selvitettin myods, miten liiketoiminnan kehittdmisen kautta Ma-

kinen voi parantaa jo olemassa olevaa markkina-asemaansa.

Tyon tavoitteena on kehittdd Makisen liiketoimintaa, eri lahdedokumenttien
kautta lisata ymmarrysta seka itselle etta toimeksiantajalle yhden miehen
liketoiminnan kehittamisen mahdollisuuksista ja keinoista. Tarkoituksenani
oli auttaa toimeksiantajaa lIdytamaan juuri nimenomaan toiminimeen liitetyista
osa-alueista ne, joilla h&n voisi ja kannattaisi liiketoimintaansa kehittaa ja laa-
jentaa. Erityisesti Tunturi-Lapin matkailun hiljaisille kausille Mékisella on tar-
koitus saada liiketoimintaa. Toimeksiantajan ammattiosaaminen huomioitiin
ja mietittiin, miten h&nen mabhdollisesti pitéisi viela kehittdéa omaa osaamis-

taan. Tarkeaa tassa tutkimustydssa oli huomioida yhden miehen resurssit.

Tarkastelen tydssani toimeksiantajan toimintaympaéristda, kehitysndkymia ja
toimialuetta Tunturi-Lapin alueella suhteessa muihin mahdollisiin saman alan
kilpailijoihin SWOT-analyysin kautta. Makisen toimialue kasittdéd Tunturi-
Lapissa sijaitsevat tunnetut matkailukeskukset: Levi, Olos, Pallas, Yllas ja
Kilpisjarvi. Tama alue on siksi, koska toimeksiantaja asuu keskeisella paikalla

suhteessa edellda mainittuihin matkailukeskuksiin, eli toimeksiantajan tarjoa-
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mat palvelut ovat helposti ja nopeasti saatavissa. Tarkastelen ty6sséani myods
vanhuuselakelaisen tyduran jatkamista yrittdjana.

Varsinaisen tyouran jalkeen yrittdminen voi olla harrastustyyppistd, ja mones-
ti harrastuksesta tulee myéhemmin liiketoiminta. Tydssa vuosien my6ta han-
kittuja ja karttuneita hyvia oppeja seka asiantuntemusta halutaan viela hyo-
dyntaa tyouran jalkeen. Tassa vaiheessa yrittdmista voi harjoittaa oman jak-
samisen ja mielihalun mukaan. Tall6in voi tehda itselle mieluisia asioita ja
aikaan saada silla liiketoimintaa. (Mikkelin yliopistokeskus 2013.) Myds Maki-
sella musiikin harrastuksesta tuli liiketoimintaa. Yksinyrittdmiseen tehtyja tut-
kimuksia olen tdssa tyossani pystynyt hyodyntdamaan. Vaikka tadssa opinnay-
tetydssa kasitellaankin yksittaistapausta, voi se patea myos toisenlaisiin ta-
pauksiin. Ja siksi tarkoituksenani tadssa opinnaytteessani on selvittdd myos
lukijalle jotain konkreettista suuntaa antavaa tietoa tavallisimmasta yrittajyy-
den muodon eli yksinyrittdjyyden kehittdmisesta ja kilpailuedun luomisesta.
Kaytannon kannalta tasta tyosta on hyotya jokseenkin suoraviivaisen sotilas-
tyon jalkeen elakkeelle jaavalle henkildlle, joka miettii yksinyrittajyytta ja sen

kehittamismahdollisuuksia.



2 TOIMINIMI TUNTURITAIKA S. MAKINEN
2.1 Harrastuksesta liiketoimintaa

Méakisen musiikkiharrastus lahti liikkeelle 12-vuotiaana Juice Leskisen laulu-
jen siivittamana. Makisen mielesta Juicen (Lyricsbox 2013) sanoitukset kos-

kettavat meita jokaista, sanoitukset ovat suoraan elavasta elamasta:

Unta jokainen katsoo, kaikki tahtiin kurkottaa ja kaikki haluaa ra-
haa ja elamaa kuuluisaa, ja joilta se kenties onnistuu, pankoon
ristiin sé@ariluut, silla etusivun tahted eivat suojaa sivut muut.

Verohallinto ei vuonna 1999 hyvaksynyt toiminimen perustamista perustellen,
ettei Makisella ollut mitaan riskia yrittajyyteen liittyen. Seppo Méakinen aloitti
musiikkipalveluiden tarjoamisen vuonna 2000 toimien sivutuloverokortilla.
Musiikkipalvelut kasittivat yhden miehen kokoonpanon ja toimialueena Tuntu-
ri-Lapin matkailukeskukset. Musiikin esittamistéd Makinen teki oman paatoi-
men ohella ja kiivain aika oli kevat. Makisen valittomat asiakkaat ovat Tuntu-
ri-Lapin matkailukeskuksen yritykset, ja sitd kautta heidat asiakkaat eli ky-

seessa on business-to-business -liiketoimintaa. (Mékinen 2013.)

Vuonna 2012 helmikuussa Makinen perusti toiminimen Tunturitaika S. Maki-
nen. Toimialaluokka on Esittavat taiteet, johon on liitetty matka-, safariopas-
ja ohjelmapalvelut seka danentoistolaitteiden vuokraus. Toiminimen painopis-
te on ollut musiikin esittaminen, mutta nyt Makisell&a on tarkoitus laajentaa
liketoimintaa matkailun ohjelmapalveluita ajatellen. Nyt musiikkikeikkojen
myynti yrittdjana ja toiminimella on ollut helpompaa, koska matkailukeskuk-
sen toimijoilla on jaanyt Makisen sosiaalikulujen maksaminen pois. Yhtey-
denpidot Tunturi-Lapin matkailukeskuksiin Makinen suorittaa useimmiten
sahkopostitse. (Makinen 2013.)

Toiminta-ajatus on yritystoiminnan perusta ja se kertoo, miksi yritys peruste-
taan ja miksi se on markkinoilla. Yrittajalla on oltava jonkin asteinen nakemys
liketoimintansa sisallosta ja tavoitteista. Vastaavasti likeidean tehtavéana on
maaritellda, kuinka yritys menestyy valitulla toiminta-alalla. Liikeidean maari-
tyksina on selventaa, mita ja minkalaisia tuotteita tai palveluja yritys tarjoaa,
kenelle tuotteet kohdistetaan, kuinka yritys toimii ja millaista mielikuvaa seka
mainetta halutaan tavoitella asiakkaiden mielissa. Liikeideassa tarkeinta ovat

asiakkaat, yrityksen tuotteet ja palvelut seka kilpailuedut. Liikeidean tulee
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pohjautua asiakkaan tarpeisiin ja siina tulisi kdyda ilmi, kuinka asiakkaan tar-
peet aiotaan tyydyttdd. Yrityksen tuotteiden, henkiléston, tavan toimia mark-
kinoilla ja imagon tulisivat olla viestiltéan yhtenevaiset. (Viitala—Jylh&a 2010,
51.)

Tunturitaika S. Makisen liikeidea on talla hetkelld tuottaa erilaisia ja ainutlaa-
tuisia musiikkiohjelmapalveluita matkailukeskusten asiakkaille yhden miehen
kokoonpanolla. Nyt Makisella olisi tarkoitus kehittda liiketoimintaansa niin,
etta sita olisi tasaisesti ympari vuoden. Visiona eli paamaarana Makisella on
toimia monipuolisena ohjelmapalveluyrittajana Tunturi-Lapin alueella. (Maki-
nen 2013.)

Jokaisen luovaa tyota tekevan on hyvéa opetella koko ajan sellaisia asioita,
jotka auttavat hanta tydossaan kayttamaan tehokkaasti luovia prosesseja,
koska monet tydtehtavat ovat muuttuvia, ja luovat ihmiset haluavat kaikki
mahdollisuudet kayttdonsa (Heikkila 2010, 130). Usein taiteelliset ja luovat
ihmiset voivat toteuttaa haluamaansa tyoéta muun muassa toiminimella toimi-
en yksinyrittdjana. Starttirahaselvityksen mukaan luovien alojen yrittdjat ovat
selvasti halukkaita kehittamaan uusia, innovatiivisia tuotteita seka palveluja ja
niitd on myds mahdollisuus kehittda ja parantaa, jotta menestyisi yrittdjana
(Leskinen—Oja 2009, 3, 5). Starttiraha myonnetaan tyéttomalle tydnhakijalle
ja ei-tyottomalle muun muassa palkkatydstéd, opiskelusta tai kotitydsta koko-
aikaiseksi yrittajaksi siirtyvalle. Starttirahan tarkoitus on edesauttaa yksinyrit-
tajyyden alkutaipaleella. (Tyo- ja elinkeinotoimisto 2013.) Toimeksiantajalla ei

ole ollut mahdollisuutta kyseisen starttirahan saamiseen.

2.2 TyOuran jatkaminen
2.2.1 Sotilaselake on yhta kuin vanhuuselake

Sotilaseldkkeella tarkoitetaan sotilasvirassa palvelevan oikeutta jaada elak-
keelle palvelusvuosien perusteella ennen eroamisian tayttdmista esimerkiksi
upseerit, opistoupseerit tai eroamisiassa olevat aliupseerit, erikoisupseerit,
raja- ja merivartijat. Vuonna 1995 ja sen jalkeen virkaan tulleiden sotilaiden
eroamisika on talla hetkella vahintaan 55 vuotta. Ennen vuotta 1995 elék-
keelle paasyyn riitti 25 palvelusvuotta. Ja niin sanotuille vanhoille sotilaille
porrastettiin eldkkeelle lahtdaikaa lisaa 1-5 vuotta. (Rajaviesti 2013.) Esi-
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merkiksi toimeksiantajalle lisdvuosia tuli kolme ja han pééasi 1.5.2013 sotilas-
elakkeelle 51-vuotiaana. Tulevaisuudessa sotilaselékeik& voi nousta yleisen

elakeian mukaiseksi. (Mékinen 2013.)

Vanhuuselakkeen ikaraja Kansaneldkelain (568/2007) mukaan on 65 vuotta.
Lisaksi vaaditaan, etta asuu tai on asunut Suomessa vahintaan laissa edelly-
tetyt kolme vuotta seka lisaksi edellytyksena on, ettd muut eldkkeet ja korva-
ukset jaavat alle tulorajan. Vanhuuseldkkeen voi saada varhennettuna, jolloin
se voi alkaa aikaisintaan 62 vuoden ian tayttdmista seuraavan kuukauden
alusta. Varhennettu vanhuuseldke on pysyvasti pienempi kuin normaali van-
huuseléke. Vastaavasti, jos haluaa lyk&td vanhuuseldkkeen alkamaan myo-
hemmin kuin 65 vuoden ian tayttamista seuraavan kuukauden alusta, elaket-
ta korotetaan 0,6 prosentilla. Tarkat tulorajat ja selvitykset I6ytyvat Kansan-
elékelaitoksen omilta sahkdisiltd verkkosivuilta. (Kansaneldkelaitos 2013.)
Tyoelakejarjestelman elakelajeja ovat vanhuus-, tyokyvyttomyys-, tyotto-
myys-, maatalouden erityis- ja osa-aikaeldkkeet sekd perhe-elakkeet (Eldke-
turvakeskus 2012).

2.2.2 Elakelainen sivutoimisena yrittdjana

Tyovoimatutkimuksessa yrittdja on henkild, jos han on paatyonsa perusteella
yrittaja. Tyo yrittajana ei kuitenkaan valttdmatta ole kokoaikaista eikéa edes
henkilon ensisijainen tulonléahde, esimerkiksi ikdantyneille henkildille, joille
eléake voi tarjota rinnakkaisen tulonldhteen. Sivutoiminen yrittajyys eli yritys-
toiminta tarkoittaa sita, ettd henkil6 ansaitsee elantonsa paaasiassa muulla
tavoin kuin itsendisena yrittajana. Sivutoiminen yrittdja on paaasiassa pal-
kansaaja tai tyomarkkinoiden ulkopuolella oleva henkild kuten elékeléinen tai
opiskelija. Yrittdjyys voi olla osa-aikaista tai kausiluontoista. (Tilastokeskus
2010; 2011.)

Tilastokeskuksen raporteissa elékelainen on han, joka Kansanelakelaitoksen
tai Elaketurvakeskuksen tietojen mukaan saa elakettd. Poikkeuksena he,
jotka saavat perhe-eléketta tai osa-aikaeléaketta ja jotka eivat ole ansiotyossa.
Myos kaikki yli 74-vuotiaat on laskettu tilastoissa eldkeléisiksi. Osa henkildis-
ta on paatelty eldkelaisiksi myos elaketulon perusteella. (Tilastokeskus
2013a.) Elakkeelld olevien sivutoiminen yrittdjyys on yleistymdéan pain el

vanhuuselékkeelld olevat henkildt ovat perustaneet lisaantyvassa méaarin
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pienia yrityksia. Sivutoiminen yrittdjyys harvoin johtaa p&atoimiseen yrittajyy-
teen. (Tilastokeskus 2011; Tyo- ja elinkeinoministerio 2012, 49, 51.)

Yrittajyys on yleistynyt 55—74-vuotiaiden joukossa. lkéantyneet ovat ainoa
ikaryhma, jossa yrittdjien osuus ikaryhman véaestosta on kasvanut. Esimer-
kiksi 55—74-vuotiailla yrittdjien osuus on noussut viidesta noin kahdeksaan
prosenttiin ikaluokasta. Tydvoimatutkimuksen mukaan aloittavien yrittajien
osuus ikdantyneista yrittajistd on viime vuosina ollut kasvamaan pain. Aloitta-
vat yrittdjat ovat yrittgjat, joiden nykyinen yrittdjatoiminta on alkanut korkein-
taan viisi vuotta aikaisemmin. (Tilastokeskus 2011.) Tilastokeskuksen ty6n
teon muotojen luokittelussa on mielestani kehitettdvad, mutta tilastollinen
analyysi ja sen selittdminen yksinyrittajyydesta ei tassa tydssa olekaan tar-
koituksenmukaista. Minulla oli tarkedd saada yleisesti ymmarrystd, miten eri
ikaluokittelu yrittdjind nakyy tilastoissa. Tilastoista puuttuu esimerkiksi sel-
kedana omana ryhmana "nuoremmat vanhuuselakelaiset” yrittajina vai onko
heidan ryhma niin pieni? On eri asia, kannustaako edella mainittujen tilasto-
jen lukeminen yrittajyyteen? Yrittdjyyteen kuuluu olennaisesti verotus. Miten

lilkketoiminta sitten vaikuttaa Makisen verotukseen?

2.2.3 Yrittajana toimivan vanhuuselakelaisen verotus

Lahivuosina elakkeelle siirtyy paljon henkil6ita, jotka eivat halua poistua ko-
konaan tyomarkkinoilta vaan haluavat jatkaa tyontekoa yrittdjana. Heille yrit-
tajyys tarjoaisi pehmedan laskun tydelamastd vanhuuseldkkeelle. Elakkeella
ollessa lisatuloja on hyva hankkia liiketoiminnalla. Vanhuuselakkeelle jaavalla
ei ole esteita yrittajatoiminnan jatkamiseen. Yritysmuoto vaikuttaa verotuk-
seen merkittavasti. Eldkkeelld yrittajanéa toimiva saa palkkana nostetuista
ansiotuloista samat viran puolesta tehtavat verovdhennykset kuin palkansaa-
ja, samansuuntaiset marginaaliverot. (Kirkko—Jaakkola 2012; Tilastokeskus
2010.)

Vanhuuselakkeella saa ansaita muita tuloja kuinka paljon tahansa ilman etta
on pelkoa eldkkeen pienenemisesta. Elékkeella olevan lisétulot nostavat tu-
loveroprosenttia ja pienentavat kateen jaavan tulon osuutta kaikista tuloista.
Palkkatuloista peritddn verotuksessa pakollisia vakuutusmaksuja — myo6s
elakkeella olevilta, poikkeuksena on ettéa, vanhuuselakkeella yrittdjana toimi-
van elékevakuutus on vapaaehtoinen. Yrittdjatoimintaa ei endé vuoden 2007
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alusta alkaen ole ollut pakko vakuuttaa, jos henkilé on saanut vanhuuseléket-
ta. Talloin ei yritystoiminnasta kartu myoskaan lisaa elaketta. Jos yrittdja saa
jotain muuta eldketta kuin vanhuuselakettd, yrittajatoiminta on edelleen va-
kuutettava, kun vuotuinen tyotulo on vahintdén 7 105,84 euroa vuodessa.
(Kirkko—Jaakkola 2012; Suomen Yrittajat 2013d.)

Vanhuuselakkeella on helpompaa tehda liiketoimintaa, koska ei tarvitse mak-
saa yrittdjaelakemaksuja, ja jos laskutuksessa ei ylitd 8 500 euron rajaa, ei
myoskaan tarvitse laskuttaa arvonlisdveroa tyotuntininnan paalle. (Mikkelin
yliopistokeskus 2013.) Vahaista liiketoimintaa harjoittavan on ennen toimin-
nan aloittamista itse arvioitava, ylittdaké hanen tilikauden myyntinsd 8 500
euron rajan vai ei. Jos han arvioi rajan ylittyvan, hanen tulee antaa Verohal-
linnolle perustamisilmoitus. Jos liikevaihto ylittdd 8 500 euroa, yrityksen on

suoritettava arvonlisdvero koko tilikauden myynnista. (Verohallinto 2013.)

Arvonlisdvero on yleinen kulutusvero, joka kohdistuu lahes kaikkeen tavaroi-
den ja palvelujen kulutukseen. Vain tiettyjen arvonlisdverolaissa maariteltyjen
tavaroiden ja palvelujen myynti on jatetty arvonlisdverolain soveltamisalan
ulkopuolelle. Esimerkiksi esiintymiskorvaukset eli musiikin esittdminen on
arvonlisaverotonta. (Verohallinto 2011, 1, 23.) Jos Makisella on keikkamyyn-
nin lisdksi muita tulolahteita, aanentoistokaluston vuokrausta, on tama arvon-
lisdveronalaista toimintaa. Makisella voi siis olla seka arvonlisaverotonta etta
arvonlisaverollista toimintaa. H&n saa kuluistaan vahentaa arvonlisaveron
samassa suhteessa kuin sitd on myynneissakin. (Makinen 2013.) Mitk& ovat

Méakisen tyomarkkinat?

2.2.4 Elakelaisen tyomarkkinat

Vuonna 2015 Suomessa tulee olemaan ldhes 1,5 miljoonaa henkil6a el&k-
keellda. Tutkimusten mukaan yli puolet tulevista vanhuuselakeldisista voisi
kuvitella tyoskentelevdnsd osa-aikaisesti tai muuten heille sopivasti muoka-
tuissa tehtavissa. Suomen Yrittajat on tehnyt vuonna 2009 tutkimuskyselyn
vanhuuselékkeella olevien mahdollisuuksista tytskennella pk-yrityksissa.
Edell&a mainitussa kyselyssé selvitettiin yritysten nykytilannetta ja tulevaisuut-
ta. Kyselyyn vastanneista yli 70 % oli kiinnostunut tulevaisuudessa palkkaa-
maan elakelaisia téihin. (Suomen Yrittajat 2013d.) Elakkeella olevan henkilon

palkkaaminen mahdollistaa muun muassa joustavan ja ammattitaitoisen tyo-
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voimaresurssin kayton esimerkiksi ruuhkahuippujen tasaamisessa tai pois-
saolojen paikkaamisessa, avun uuden tyontekijdn perehdyttdmiseen, avun
erityistd ammattitaitoa vaativien tyotehtavien tai projektien suorittamiseen,
vaihtoehdon vuokratyontekijan palkkaamiselle, pienet perehdyttdmiskustan-
nukset (Suomen Yrittajat 2013c).

Aalto-yliopiston julkaisema Kohti joustavia Senioriyrittdjyyden polkuja -
tutkimuksen tulos viestii siita, ettd senioriyrittdjyyden nakeminen ikaantymi-
sen aktiivisena vaihtoehtona ei ole tiedostettu. Jyrki Kataisen hallitusohjel-
massa 2011 selvityksissa tyourien jatkaminen yrittajdna on jaanyt ikaanty-
miskeskustelussa pois. Senioriyrittajyys voisi tuoda uuden nakoékulman tyo-
urien pidentdmiseen. Liséksi senioriyrittajyyden kasvu voi vaikuttaa palvelu-
tarjonnan tuottojen ja verojen jaamiseen kotikuntaan ja auttaa myds ennakoi-
tuun tyévoimapulaan. (Kyré6—Moisala—Nyrhinen—Levikari 2012.) Miten seniori-
ika maaritelladn? Tampereen yliopiston gerontologian professori Marja Jyl-
han ainut maaritelma seniorille, jonka han voi hyvaksya on, etta seniori on
vanhempi ja kokeneempi kuin joku muu henkilé. Hanen mielesta ei sille sa-

nalle ole muuta méaritelméé. (Norlannin Sisuradio 2012.)

Elaketurvakeskuksen aiheena olleen Joustava vanhuuselékeika tutkimustu-
losten mukaan ikaantyneen tyévoiman osaamista ja kokemusta arvostetaan
yleensa, mutta tama ei valttamatta tarkoita sita, ettd tyonantajat olisivat ha-
lukkaita tyollistamaan ikaantynyttd tydovoimaa (Tuominen—Tuominen—-Kahma
2012, 106). Tasta voisi vetaa johtopaatoksia, ettd elakelaisen kannattaa pe-
rustaa esimerkiksi toiminimi, jos haluaa tyéllistya ja pidentaa omaa tyéuraan-
sa. Nain elakelaisen on mahdollista saada lisatuloa ja muutenkin sisaltoa
elamaansa. Yksinyrittgjan liikketoimintamahdollisuutta pitdd miettia aina ta-
pauskohtaisesti, esimerkiksi ketk& ovat asiakkaat ja mik& on tulevan yrittajan

tyokunto.

Yrityksen toimintakyky ja menestys ovat sen henkisen pddoman eli hyvinvoi-
van henkildston varassa (Viitala—Jylha 2010, 242). Mielihyvaa kokevan ty6n-
tekijan on helpompi palautua tyon rasituksesta. My6s uudet tyotaan kehitta-
vat ideat voivat syntya, kun tyontekija viihtyy ja nauttii tydonsa tuloksista. Ty6
koetaan mielekk&dammaksi silloin, kun siihen voi itse vaikuttaa. (Manka 2012,

130, 144.) Tyomarkkinoita ajatellen yksinyrittdjana Makisen on tarkedd huo-
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lehtia omasta hyvinvoinnistaan, joka kasittd&d henkisen ja sosiaalisen toimin-
takyvyn seka fyysisen kunnon yllapitamista. Mékinen (2013) mainitsee, etta
omaa hyvinvointia Makinen edistaa ja pitaa ylla muun muassa liikkumalla
saanndllisesti ja syomalla terveellisesti. Vastaavasti Makisen tydhyvinvointia
edistdvat muun muassa ammattitaito, hyva tyomotivaatio, energisyys, asiak-
kailta saatu hyva palaute ja hyvat vuorovaikutustaidot. Siita Makinen tietaa,
ettd kaikki toimii niin kuin pitaakin, kun héanet tilataan vuosittain samoille

esiintymispaikoille. (Makinen 2013.)

2.3 SWOT-analyysi

Yrityksen on hyva tarkastella omaa kilpailutilannettaan kilpailuanalyysin kaut-
ta. Yrityksen on selvitettava, ketka ovat sen kilpailijoita nyt ja tulevaisuudessa
seka mitk& ovat niiden toimintatavat. On myds selvitettavéa, mitka ovat kilpai-
levien yritysten erikoisuuksia. On |oydettavd myds ne keinot, mista ja miten
kilpailijoista saadaan tietoa. Analyysi lahtee siita, etta yrityksen on ensin tun-
nistettava kilpailijansa ja saatava selville, mitka ovat kilpailijoiden tavoitteita.
Sen jalkeen on tunnistettava kilpailevien yritysten strategiat ja arvioitava nii-
den vahvuuksia ja heikkouksia. Seuraava vaihe on kilpailijoiden reagointita-
van ennustaminen. Lopulta yrityksen on paatettava, keita kilpailijoita vastaan
se voi hyokata ja keitd sen on hyva valttaa. (Passila 2009, 74-75; Puustinen—
Rouhiainen 2007, 38.)

Hyva tyOkalu yritysanalyysissa on Albert S. Humphreyn 1960-1970 luoma
SWOT-malli, joka tehdaan yleensa jo liiketoiminnan suunnitteluvaiheessa
(Fair 2005, 7). SWOT-analyysi sopii moniin eri tarkoituksiin. Tein kyseisen
analyysin Mékisen liiketoiminnan kehittamista ajatellen. Tarkoituksenani oli
saada jasenneltyd Makisen liiketoimintaa. Mékisen liiketoiminnan vahvuuk-
sia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia on hyva tarkastella SWOT-
taulukon avulla. SWOT-analyysin tavoitteena on hahmottaa Makisen nykyi-
nen likketoimintaymparisto ja siind odotettavissa olevat mahdolliset taloudelli-
set muutokset. Analyysin kautta tuodaan esille Méakisen liiketoiminnan todelli-

set mahdollisuudet ja rajat liiketoiminnan kehittdmiseen.

Taulukkoon 1 keréttiin Makisen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja
uhat. Tavoitteena on, ettd Makinen pystyy ennakoimaan seka nykyisia etta

tulevia muutoksia ja my@s reagoimaan niihin. Taulukkoonl on siis kerétty ne
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keskeisimmat asiat tdméan hetkisesta tilanteesta yhdessa toimeksiantajan
kanssa. Haastetta oli p&&sta toimeksiantajan kanssa samaan analyysiin,
koska minulle oli my6s tuttu toimeksiantajan toimintaymparistd. Analyysi to-
teutettiin heti opinnaytetyoni alkuvaiheessa, heti liiketoiminnan kehittdmis-

paatoksen jalkeen.

SWOT-analyysin tulokset ovat suuntaa antavia. Se, mista nakokulmasta
SWOT-taulukkoon merkittyja havaintoja laitetaan, voi samanaikaisesti kuulua
kahteenkin ryhmaan. Se, mika Makisella on uhka, voi olla samanaikaisesti
myds Makisen mahdollisuus. Esimerkiksi kilpailjan kanssa Makinen voisi
tehda yhteistyota. Nunn ja McGuire (2010, 101) kirjoittavat, etta yrittajan suu-
rin virhe on tehda kaikki yksin, koska on mahdotonta hallita yksin kaikkea
ajan ja energiankin puitteissa.

Taulukko 1. M&kisen Swot-analyysi 2013.

Vahvuudet Heikkoudet
e ammattitaito e toiminnan sesonkiluonteisuus
e johtamis- ja organisointikyky ¢ ohjelmatoimistojen kanssa kilpailu
e hyvat vuorovaikutustaidot e kysynnan lisdantyessa mahdollis-
e suunnistus- ja erdmiestaidot seka ten resurssien puute
pelastus- ja ensivastetoiminta e toiminta-alueen laajuus, hallintaon-
e hyva fyysinen kunto gelma
e asiakaslahtoisyys e innovoinnin rajallisuus
e luotettavuus e eivarahenkiléa
e ymparivuotinen tarjonta
e saavutettavuus, sijainti
o Kkilpailijoita ei lahella
e hintajousto
e itsendinen toiminta
e paikallistuntemus
e entisestd ammatista ansaittu eldke-
turva
Mahdollisuudet Uhkat
e asiakkaiden odotusten huomioimi- e talouden taantuma
nen e energian, polttoaineen ja lentohin-
e vahainen investointi tojen kehitys
e yhteistydn tehostaminen e vaaristynyt hintakilpailu
e verkostoituminen e tarjonnan lisdéntyminen, kilpailu
e erikoistuminen, kouluttautuminen e uuden matkailuntrendin tuleminen,
e kilpailu laadulla ja vakuuttavuudelle ostokayttaytymisen muutos
e uusien palvelutuotteiden ja asiakas- e oma jaksaminen

suhteiden luominen
oikeiden jakelukanavien loytaminen
e hallittu kasvu
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Selkeéasti toimeksiantajalla on paljon vahvuuksia ja merkittavia mahdollisuuk-
sia, joita hanen kannattaa liikketoiminnassaan hyodyntaé. Esimerkiksi juuri
opaspalveluissa tarvittavia taitoja Makisell& on runsaasti. Liiketoimintaa kehit-
tdessa Makisen suurin uhka on oma jaksaminen. Toiminta-alueen laajuus tuo
liketoiminnan hallittavuuteen ongelmia esimerkiksi tdiden aikatauluttamises-
sa. Matkailualan sesonkiluonteisuuden vuoksi Makisen palvelujen kysynta on
Tunturi-Lapin matkailukeskuksissa yhtaaikaista, mika on ongelma. Méakisen
kannalta parasta olisi, ettd hanen palvelujen kysynta olisi tasaista koko vuo-
den ajan. Omaan jaksamiseen Mé&kinen voi vaikuttaa esimerkiksi aikataulut-
tamalla selkeasti tyotehtaviaan. Riittavatké Makisen omat voimavarat liike-

toiminnallisen kasvun haasteisiin?

Persoonallisuuspiirteet, kuten aloitteellisuus, luovuus ja riippumattomuus,
eivat tee automaattisesti yrittdjasta menestyksekasta yrittdjaa. Eika yrittaja
ole tuomittu epdonnistumaan, vaikka han ei ottaisikaan riskeja tai ei keksi
jatkuvasti uusia ideoita. Yrittdjan on kuitenkin mahdollista hankkia riittavat
tiedot ja taidot muun muassa kouluttautumalla. Yrittdjan pitdd omata kykya
visioida: ndkemaan kauas ja tunnistamaan luovasti tapahtumia, joita voi hy6-
dyntda taloudellisesti. (Yritys-Suomi 2013.) Menestymisen tarkea edellytys
on tahto toimia yrittdjand, kulmakivet ovat uskallus, motivaatio ja yrittdja-
osaaminen (Viitala—Jylh& 2010, 39).

Tulevaisuutta ajatellen Mékisen kannattaisi mahdollisesti luoda jotain uutta ja
loytaa vield selkedmmin se oma juttu, jotta M&kinen erottautuisi ylivoimaisesti
kilpailijoistaan, vaikka Kkilpailijoita ei olekaan lahelld. Innovaatiotoiminnassa
luovuuden tarkein tehtava on taydellinen irtiotto Kilpailijoista (Solatie—
Mékelainen 2009, 163). Edward de Bonon "Luovuus on arvokkain inhimillisis-
ta resursseista. llman luovuutta ei olisi kehitystd, vaan toistaisimme samoja
malleja loputtomasti” (Tyo6turvallisuuskeskus 2013). Luova ihminen voi hyvin -
verkkoartikkelissa mainitaan, etta luovuutta voidaan kehittaa, johtaa ja opet-
taa. Kyseisen artikkelin mukaan tiimiluovuudella on tarked merkitys yrityksen
kilpailuedun sailyttamiseen. (Toivakka 2013.) Makisella ei ole tiimia, mutta
luovuutta haneltd |6ytyy. Luovuus ei yksin riitd vaan pitda selvittdd, mitka ovat

ne liilketoiminnan tytkalut Makisen liiketoiminnan kehittamiseen.
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Esimerkiksi monien tuntemalla laulaja ja nayttelija Kai Hyttisella on yhden
miehen yritystoimintaa Kilpisjarvella. Hanen omistama firma Vihrea Viikuna
Oy:n toimiala on opas-, safari- ja musiikkitoiminta (Forssell 2013). Han tarjo-
aa eraopastusta laululla tai ilman. Hyttisen musiikillinen kokoonpano on kitara
ja mies. Kilpisjarven alueella on siis mahdollisesti vastaavanlaista liikketoimin-
taa, mutta kuka tahansa Makisen kilpailija voidaan ajatella myds mahdolli-

suutena yhteistyohon.

2.4 Tunturi-Lappi toiminta-alueena

Tunturi-Lapin alue muodostuu Muoniossa Oloksen ja Pallaksen matkailukes-
kuksista, Kittildssa Levin matkailukeskuksesta ja Kolarissa Yllaksen matkai-
lukylista, Akaslompolosta ja Yllasjarvesta seka Kittilan, Kolarin, Muonion ja
Enontekion Hetan taajamapalveluista. Tunturi-Lapin alueella on liséksi Pal-
las—Yllastunturin kansallispuisto. Monipuolinen luonto on Kittila—Kolari—
Muonio—Enontekio-matkailualueen suurin vahvuustekija. Tunturi-Lapin alu-
een ilmasto ja kulttuurit tekevat alueesta matkailullisesti vetovoimaisen alu-
een. Hyvat liikenneyhteydet, Kittilan ja Enontekion lentokentté ja Kolarin juna-
asema ovat mahdollistaneet matkailuelinkeinon kehittymisen. (Lapin liitto
2010, 17.)

Matkailu on erittéain merkittava toimiala Tunturi-Lapin kaikissa kunnissa. Tun-
turi-Lapin matkailukeskukset ovat profiloituneet onnistuneesti monipuolisiksi
ja kuitenkin suhteellisen erilaisiksi, vaikka palvelutarjonta kohteissa onkin
samantyyppista. Esimerkiksi kotimainen asiakas osaa etsia Levilta viihdetta,
Yllakselta hiihtomaastoja ja Pallakselta, Hetasta seka Kilpisjarveltd luonnon
rauhaa. Vastaavasti Oloksen matkailukeskus on keskittynyt palvelemaan yri-
tysasiakkaita ja muun muassa autontehtaiden kylma- ja talvitestaajia. Tule-
vaisuudessa tullaan tarvitsemaan tydvoimaa erityisesti ohjelmapalvelujen
toimialalle. Lapin matkailustrategian 2011-2014 mukaan matkailijoiden vaa-
timustaso kasvaa ja kysynta suuntautuu yha yksilollisempiin ja raataléidym-
piin palveluihin. Lapissa on laadukasta korkeakulttuuria, tapahtumia, musiik-
kia ja teatteria, joita tulisi hyddyntdad paremmin esille my6és matkailutarjon-
nassa, ja myos kulttuuritarjontaa tulisi kehittdéd matkailun toimintamalleihin
paremmin soveltuvaksi. (Lapin liitto 2010, 16-18, 50, 62.)
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Lapin luonto, kulttuuri ja hyvinvointi ovat kolme tuoteteemaa, jotka vastaavat
nykypaivan matkailijoiden tarpeisiin. Ne hyédyntavat Lapin matkailun luonnol-
lisia vahvuuksia ja vetovoimatekijoita, sekd mahdollistavat ympéarivuotisten
matkailutuotteiden kehittamisen. Lapin alueella pyritdén kasvattamaan ympa-
rivuotista matkailijoiden kavijamaaraa. Erityisesti ulkomaalaisten kavijoiden
maaran toivotaan Lapissa kasvavan. Matkailijat ovat kiinnostuneita lappilai-
sesta elaménmenosta ja autenttisista palveluista seké tuotteista. Tunturi-
Lapin alueella vierailevista asiakkaista suurin osa on vapaa-ajan matkailijoita.
(Lapin liitto 2010, 46-47.)

Kansainvalinen matkailun lisd&ntyminen Tunturi-Lapissa tuo kielitaitoiselle ja
paikallisen kulttuurin tuntevalle henkildlle varmasti lisakysyntaa tydmarkkinoil-
la. Tassa Makisella olisi mahdollisuus. Nykyaan Makisen ty6 eli musiikin esit-
taminen on keskittynyt kevéatsesonkiin ja juuri iltoihin, ja paivat ovat olleet va-
paita. Matkailukeskuksissa tulee olla esimerkiksi musiikki- ja opasohjelma-
palveluja saatavilla myds ei-sesonkina ja paivasaikaan. Tunturi-Lapin alueel-
le ominaisia piirteitd ovat matkailun sesonkiluontoisuus ja hektisyys, mutta
myos kesdmatkailun vahaisyys. Nama asettavat omat haasteensa eri matkai-
lualan toimijoille. Lapin matkailun kausiluonteisuus tuo haasteita myos Maki-
sen liiketoiminnan kehittdmiseen matkailun ohjelmapalveluissa, mutta myds

riskeja.
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3TUTKIMUKSEN TOTEUTUMINEN
3.1 Tutkimusongelma

Tutkimus alkaa jonkin ongelman havaitsemisesta. Tutkimuksessa maéaaritel-
l&&n tutkimusongelman paakysymykset ja siita johdetaan teoreettiset alaky-
symykset. Taman jalkeen lahdetdan ideoimaan, kehittamaan seka visioimaan
mahdollista ratkaisua ongelmaan. Tutkimusongelma maaraa tutkimusasetel-
man eli millaista aineistoa tarvitaan ja milla menetelmilla aineistoa analysoi-
daan. Naiden toimien avulla luodaan perusta projektille. Seuraava vaihe on
tavoitteiden asettaminen. Ty6n onnistumisen kannalta on tarkeada, etta sita
suunnitellaan, organisoidaan, toteutetaan, seurataan ja arvioidaan tarkasti.
(Vilkka—Airaksinen 2003, 25, 45, 48.)

Taman tyon tutkimuksen lahtokohta oli se, ettd Mé&kinen jai nuorena sotilas-
elakkeelle eli 51-vuotiaana ja han haluaa nyt tehda yksinyrittdjana toiminimel-
l& enemman to6ita. Koska kysynnan painopiste musiikin esittamisessa on ollut
kevat, Makinen haluaisi, etta tyotarjouksia tulisi tasaisesti koko vuoden ajalle.
Makinen haluaa myds hyddyntdd omaa osaamistaan. Toimialueena ovat
Tunturi-Lapin matkailukeskukset. Toiminimi on perustettu helmikuussa 2012.
Tarkoituksena yrittdjalla on edelleen tulevaisuudessa toimia toiminimella ja
yksinyrittajana. Hanelld ei ole tarkoitus kayttda palkattua tydévoimaa. (Maki-
nen 2013.)

Tassa tyossa liiketoiminnan kehittamisen paaongelmana oli selvittaa:

e Mihin asioihin Makisen on keskityttava kehittaessaan liiketoimintaan-

sa?
Alaongelmat olivat:

e Miten Tunturi-Lapin matkailualan toimijat kokevat yhteistyén merkityk-

sen?

e Mitkd ovat Tunturi-Lapin matkailualan toimijoiden mielesta ne lisapal-

velut, joita M&kinen voi tarjota?

Saksalaisen tutkimuksen mukaan tuottavuus on huipussaan viisikymppisilla,

ja vield 60-vuotiaat tuottavat yhta hyvin kuin 40-vuotiaat. Tampereen yliopis-
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ton professori Clas-Hakan Nygard ei epaile saksalaisella tarkkuudella tehtya
tutkimusta. (Mattila 2013, A20.) Taman tyon tarkoituksena ei kuitenkaan ole,
ettd Makisen sivutoiminen yrittajyys tulisi paatoimiseksi, koska elaketurva
edellisesta ammatista on kohtuullinen. Ja toisaalta edellistd ammattia Maki-
nen olisi voinut halutessaan jatkaa 55-vuotiaaksi. Sivutoiminen yrittajyys sopii
Makiselle nyt taman hetkiseen elamantilanteeseen. Tavoitteena Makisella on
kasvattaa liikkevaihtoa uusien asiakkaiden ja lisdpalveluiden kautta ja saada
liketoimintaa myds niin kutsutuille hiljaisille kausille. Makiselle liiketoiminnal-

lisesti hiljainen kausi on kesa. (Makinen 2013.)

Tassa tyossa oli tarkedad saada Tunturi-Lapin matkailualan toimijoiden n&ko-
kulma eli selvittdd, mita hyotya ja lisdarvoa Mékinen voi tarjota palveluntuot-
tajana matkailualan toimijoille ja heidan asiakkailleen. Toinen tarkea seikka
on Makisen liiketaloudellinen ndkodkulma eli mité etua se tuo hanelle itselleen
muihin mahdollisiin kilpailijoihin nahden. Makisella ei ole viela tehtyna liike-
toimintasuunnitelmaa, johon tasséa tydssa olisi voinut tukeutua. Alun perin
minulla oli tarkoitus tehda myos liiketoimintasuunnitelma, mutta sen laatimi-

nen jatettiin ajan puutteen vuoksi taman tyén ulkopuolelle.

Kosken ja Virtasen (2005, 102) mukaan liiketoimintasuunnitelman tekemisen
kautta saadaan oppia omista liiketoiminnoista, toimintaympariston kilpailijoil-
ta, yhteistyokumppaneilta ja asiakkailta. Mitda enemman eri menetelmin ke-
radmme tutkittavasta aiheesta informaatiota, sitd paremmin voimme tulkita
asioita ja sitd selkeammin voimme ratkaista ongelmia, edellytyksena on ky-
seisen ongelma- tai toiminta-alueen erinomainen tuntemus (Heikkila 2010,
145, 173). Alasuutarin (2011, 216) mukaan laadullisessa aineistossa ei eri
nakokulmia arvoteta tai suljeta pois, vaan tarkoitus on saada selkeita johto-

lankoja tutkimusongelman ratkaisemiseksi.

On mahdollista, etté liiketoimintaa kehittdessda huomataan, etta valittu yritys-
muoto ei olekaan end& ajankohtainen. Yritysmuotoon vaikuttavia asioita ovat
muun muassa perustajien lukuméaard, pddoman tarve, vastuu ja yritysriski,
toiminnan joustavuus seka jatkuvuus, voiton ja tappion jakaminen, palkan-
maksu ja verotus. Osakeyhtion voi perustaa myos yksin. (Keskuskauppaka-
mari 2011, 14-15.) Siitd, mika yhtiomuoto kannattaa verotuksellisesta nako-

kulmasta, en ota tassa kantaa.
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3.2 Tutkimusmenetelma

Tutkimusmenetelmét jaetaan kvantitatiiviseen eli maaralliseen ja kvalitatiivi-
seen eli laadulliseen tutkimukseen. Menetelmien valilla on paljon eroja, mutta
niita voi tarvittaessa myos yhdistaa. Kvantitatiivinen tutkimus antaa numeraa-
lista tietoa eli yleisen kuvan mitattavien ominaisuuksien valisistd suhteista ja
eroista. Kvantitativinen menetelma vastaa kysymykseen “miten paljon” ja
"miksi”. Vastaavasti kvalitatiivisessa tutkimuksessa tutkitaan merkityksia eika
pyrita tilastollisiin yleistyksiin. Merkitykset eivéat ole valittdmasti havainnoita-
vissa, vaan niita selvitetddn teoriaa tulkitsemalla. (Vilkka 2005, 49-53, 97—
98.) Gronforsin (2008, 15) mukaan maarallisen aineiston keruu perustuu
useimmiten ennakkokasitykseen tutkittavasta aiheesta, esimerkiksi kyselylo-
makkeiden laadinnassa. Tassé tutkimustytssé on seka laadullisia ettd maa-
rallisia piirteita.

Kvalitatiivisessa eli laadullisessa tutkimuksessa kuvataan todellista elaméaa ja
kohdetta tutkitaan luonnollisessa tilanteessa mahdollisimman kokonaisvaltai-
sesti (Hirsijarvi-Remes—Sajavaara 2007, 157). Laadullisessa tutkimuksessa
tutkimussuunnitelma eldé tutkimushankkeen mukana ja on kiinteasti yhtey-
dessa teoriaan. Tavoitteena on tutkimusongelman ymmartaminen, selittami-
nen, tulkitseminen ja teorian soveltaminen, eika todentaa olemassa olevia
totuuksia. Laadullisessa tutkimusmnetelméassa vastaajien joukko voi olla
suppea. Tutkimustuloksia ei yleistetd vaan niitd tulkitaan. Laadullinen tutki-
musmenetelman tulee vastata kysymyksiin "mita” ja "miten” seka lisaksi va-
hintdan yhteen "miksi” kysymykseen pitaisi tulla vastaus. (Alasuutari 2011,
216; Vilkka 2005, 49-53, 97-98.) Alasuutarin (2011, 217) mukaan laadullisen
aineiston keruussa opitaan uusia asioita ja saadaan ennalta arvaamatonta

tietoa, ja siksi "miksi” kysymykset muototuvat vasta aineiston erittelyn kautta.

Taman opinnaytetyon tutkimus toteutettiin kyselytutkimuksena seka laadulli-
sin etta myds méaarallisin menetelmin, koska ndma kaksi tutkimusotetta tay-
densivat toinen toisiaan. Tassa tyossa laadullinen piirre oli painotus vastaaji-
en nakdkannan ymmartamisessa, ja maarallinen piirre painottui sosiaalisten
tilanteiden syiden tarkasteluun. Samassa tutkimuksessa saman tutkimuson-
gelman ratkaisemiseksi on mahdollista kayttaa erilaisia teorioita, menetelmia

ja aineistoja, yhdistamalla kvalitatiivista ja kvantitatiivista aineistoa, tata kut-
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sutaan triangulaatioksi (Tilastokeskus 2013b). Heikkilan (2008, 16) mukaan
laadullinen tutkimusote sopii toiminnan kehittamiseen. Hirsjarven, Remeksen
ja Sajavaaran (2009, 140) mukaan maaréallisen tutkimuksen keskeisiksi piir-
teitd ovat esimerkiksi johtopdatokset aiemmista tutkimuksista, kasitteiden

maarittely, koehenkildiden tai tutkittavien valinta.

Vaikka tassa aineistoa ei ollut tarkoitus muokata tilastolliseen muotoon, on
kyselylomakkeessa maarallisia piirteitd valmiiden vastausvaihtoehtojen osal-
ta. Taman tydn paatarkoituksena oli tutkia merkityksia eika niinkdan pyrkia
tilastollisiin tai numeraalisiin yleistyksiin. Laadullisia piirteita tutkimukseen
tuovat kyselyn avoimet kysymykset. Laadullisen tutkimusotteen vaihtoehtona
minulla oli tehda henkildkohtainen haastattelu kyseesséa oleville matkailualan
toimijoille. Luotin, ettd hyvin laaditulla sahkoisesti lahetetylla kyselylomak-
keella saan parhaiten vastauksia, ja sitd kautta uusia johtolankoja ja kiinnos-
tavia nakokohtia.

Heikkilan (2008, 16) mukaan maarallisin menetelmin saadaan kartoitetuksi
olemassa oleva tilanne, mutta asioiden syita ei pystyta riittavasti selvitta-
maan. Tarkoituksenani minulla oli saada sellaista tietoa, jolla olisi merkitysta
yleisemminkin kuin vain tutkittavalle kohteelleni. Kohdejoukon kyselytutki-
mukseen valitsin tarkoituksenmukaisesti. Laadullisen tutkimuksen aineiston
otanta voi olla pieni kuten tassakin. Kyselytutkimus toteutettiin sdhkdpostilla,
koska ndin tavoitettiin suhteellisen helposti ja nopeasti etukateen valittu koh-
deryhma. Kysely (lite 2) l&hettiin sahkopostitse Internet-pohjaista Webropol-

ohjelmaa kayttden Tunturi-Lapin matkailukeskuksen matkailualan toimijoille.

Laadullisen tutkimuksen lahtokohtia on tarkistettava mahdollisesti useasti,
koska yllattava havainto voi vieda tutkijan mielenkiinnon toisaalle (Hirsijarvi—
Remes—Sajavaara 2009, 125). Itse huomasin tekevéni aina vaan uusia
omasta mielestani mielenkiintoisia havaintoja loytamalla hyvid aineistoja, jot-
ka eivat valttamatta olleet tutkimustehtavan kannalta aiheellisia. Tavoitteita ja
paamaaria minun piti valilla itselleni tarkentaa ja tdsmentdd. Myos kayttamani
kahden tutkimusmenetelmien erot ja vaatimukset piti osata erottaa toisistaan.
Tutkimusongelmakysymykset muotoutuivat useaan otteeseen matkan varrel-

la, ja myOs opinnadytetydn loppuvaiheessa.
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3.3 Aineiston hankinta

Tuomen ja Sarajarven (2009, 71) mukaan laadullisen tutkimuksen yleisimmat
aineistonkeruumenetelmat ovat haastattelu, kysely, havainnointi ja erilaisiin
dokumentteihin perustuva tieto, ja naitd voidaan kayttdaa myos maarallista
tutkimusaineistoa kerattdessa. Laadullisessa tutkimuksessa tutkijan oma
osuus aineiston keruussa on erittain tarkea (Gronfors 2008, 5), ja tieto kera-
taan usein sanallisilla kuvauksilla (Vilkka 2007, 94). Tuomen ja Sarajarven
(2009, 18) mukaan teorialla on tarked merkitys laadullisessa tutkimuksessa
keskeisten kasitteiden ja niiden valisiin suhteiden kuvaamiseen. Heikkil&n
(2008, 18) mukaan maarallinen aineisto koostuu tilastoista, rekistereista ja eri
tietokannoista. Kullekin tutkimusaineistolle olen pyrkinyt luomaan sopivan

lahestymistavan, jota ei voi suoraan sellaisenaan siirtdd muihin tutkimuksiin.

Aineiston hankinnan aloitin tutkimuksellisella asenteella eli hain teoriatietoa ja
tutkimuksia yksinyrittajyydesta liikketoiminnan kehittdmisen nakékulmasta.
Etsin tehtyja tutkimuksia myds elakelaisten tyollistymisesta, koska halusin
kartoittaa heidan tyouran pidentdmisen mahdollisuuksia ilman etta elakelai-
nen on yksinyrittaja. Tosin kyseiset tutkimukset olivat useimmiten 65-vuotiaita
koskevia. Tutkimukseni teoreettinen viitekehys sisaltaa siis keskeisia kasittei-
ta ja niiden valisia suhteita liittyen yksinyrittdjyyteen. Teorialla olen pyrkinyt
selittAmaan tutkittavan merkityskokonaisuutta, vaikka teoria ei siséallykaan
tutkittavan kokemukseen. Tukenani oli oma esiymmarrys tutkittavista, ja
yleensa yksinyrittdjyydesta. Lahtokohtana minulla oli keratd monipuolinen,
laaja ja luotettava aineisto tutkimuskokonaisuuden hahmottamiseen seka

tutkimusongelman ratkaisemiseen.

Empiirisen aineiston tiedonkeruu tapahtui siis kyselytutkimuksen avulla. Tyon
empiirinen osuus sisaltdd Tunturi-Lapin matkailukeskuksen toimihenkilGille
tekeman kyselyn Webropol-ohjelman tydkaluja hyvéaksi kayttaen. Matkai-
lualan toimijat valittiin tarkoituksenmukaisesti ja lukumé&araltddn melko tasai-
sesti Tunturi-Lapin matkailukeskuksista. Kyselytutkimukseen valitut toimipai-
kat ovat niitd, joissa Makisella olisi potentiaalia liiketoiminnallisesti toimia joko
musiikin esittdmisen kanssa tai sen lisaksi ja tarjota muita ohjelmapalvelui-
taan. Empiiristen kysymysten laadinnassa on tarkead, etta tutkija tuntee koh-
deryhmén ja heidan kulttuuritaustan (Vilkka 2005, 109). Niin laadullisessa
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kuin maarallisessa tutkimuksessa ei tarvitse olla kuitenkaan laheista kontak-
tia tutkittaviin (HirsijarviiRemes—Sajavaara 2009, 194). Aineiston ja tiedon
keraamisessa harkittiin tarkoin, ettei tydsta tulisi liian laaja. Myds kaytettavien

tietojen oikeellisuus ja luotettavuus varmistettiin — lahdekritiikki.

Tein myos Makisestd SWOT-analyysin, jossa kartoitin hanen liiketoimintansa
vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. Oli tarke&da hahmottaa Maki-
sen nykyinen tilanne ja sita kautta miettia liiketoiminnan kehittamista. Tarkoi-
tuksenani oli analysoida keradmaani aineistoa pitkin matkaa, ja saada aineis-
toista jotain odottamattomia merkityksellisia asioita. Teorian, tutkimusten ja
kyselyiden avulla pyrin kerddméén sellaisen aineiston, jonka perusteella voin
tehda luotettavasti paatelmia tutkittavasta aiheesta, niita kriittisestikin ana-
lysoiden. Luotettavuutta ty6hon saadaan laadullisessa menetelméssa tarkalla

selostuksella tyon toteuttamisesta (Mattila—Ruusunen—Uola 2005, 101).

Tyon aineistot ja tutkimukset koskevat siis yksinyrittajyytta, ja osittain sivu-
taan myos elakkeella olevan henkilén tydllisyysmahdollisuutta. Tutkimuksia
on tehty muun muassa vanhuuselakelaisten tyollistymisesta ja tyourien jat-
kamisesta yrittdjana, mutta ei heista, jotka jaavat "nuorempana” tassa tapa-
uksessa sotilaseldkkeelle. Eli usein tilastoissa elékelédinen ajatellaan 65-
vuotiaaksi. Naita edella mainittuja tutkimusaineistoja olen voinut tassa tyos-
sani hyodyntaa. Lahtokohtana tassa tydssa oli keratd monipuolista aineistoa.
Tutkijan tuli itse paattaa tutkimuksen aikana, mika oli hanen mielestaan riitta-
va aineisto. Hirsijarven, Remeksen ja Sajavaaran (2009, 182) mukaan laa-
dullisen aineiston keruu on riittdva silloin, kun samat asiat alkavat toistu-

maan.

Tyoni ja tutkimuskentta eivat olleet mittasuhteiltaan laajat, siksi suuria kus-
tannuksia esimerkiksi matka- ja tarvikekustannuksia ei tassa opinnaytetyon
tekemisessa syntynyt, mutta niihin olin tietysti varautunut. Esimerkiksi sah-

koisesti lahetettavan kyselylomakkeen valitsin myds sen edullisuuden vuoksi.
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4 LIIKETOIMINNAN TYOKALUJA
4.1Toiminimi — yksityinen elinkeinonharjoittaja

Toiminimell& tarkoitetaan nimed, jota yksityinen elinkeinonharjoittaja kayttaa
toiminnassaan; toiminimi tunnetaan myos nimella yksityinen elinkeinonhar-
joittaja. Toiminimen omistaa yksi henkil®, joka sijoittaa yritykseen omaa paa-
omaa ja tydpanostansa. Toiminimen harjoittaja on yksin vastuussa yritykses-
sa tehtdvista paatoksista ja han on myos vastuussa yrityksensa veloista
omalla henkilokohtaisella omaisuudellaan. Han voi nostaa yrityksesta varoja
niin halutessaan, koska toiminimeé verotetaan vuositasolla syntyneesta tu-
loksesta eli toiminimen harjoittaja voi ilman veroseuraamuksia siirtda varoja
yrityksesta itselleen. (Suomen Yrittajat 2013b.) Toiminimen perustamisella on
helppo kaynnistaa yritystoiminta, koska sen perustaminen alkuvaiheessa ei

vaadi paaomaa (Suomen Yrittajat 2013b).

Yksinyrittdjat toimivat paasaantoisesti toiminimella yksityisina elinkeinonhar-
joittajina, myds osakeyhtiomuotoa kaytetddn yhden henkilén yritysmuotona.
Yksinyrittdjan toimintatapa on, etta yrittaja tekee yrityksessaan lahtokohtai-
sesti kaikki tyot itse. Yksinyrittdjan sairaustapauksissa tai muun tyon tekemi-
sen estymisen vuoksi tyot jadvat kokonaan tekematta ja ansio syntymatta.
Loman pitaminen ei onnistu samalla lailla kuin muilla kansalaisilla. Yritystoi-
mintansa kehittamisesta yksinyrittdja huolehtii melko yksin, koska hanella ei
ole mahdollisuuksia kdyda kenenkaan kanssa yrityksessa toiminnan kehitta-
mista ja mahdollista liiketoiminnan kasvattamista koskevia keskusteluja.
(Suomen Yrittajat 2013a.)

Méakisen tapauksessa toiminimen perustaminen tuli ajankohtaiseksi, kun
matkailualan toimijat halusivat mielellaan laskutusperiaatteella toimivan muu-
sikon ja siten saastya henkiloston palkan sosiaalikuluissa. Toiminimen perus-
tettuaan Makinen ei ole ehtinyt tekemaan tarkempaa liikketoimintasuunnitel-

maa.

4.2 Liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelma on yrityksen liikketoiminnan ohjaamisen tydkalu, jon-
ka avulla liikeideaa voidaan kehittdd. Kun yritys perustetaan tai yritysta laa-

jennetaan, on hyva laatia liketoimintasuunnitelma, jossa kerrotaan, mita aio-
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taan tehda ja miksi. Toimialasta riippuen liiketoimintasuunnitelman sisalto-
malleja on monia erilaisia. Liiketoimintasuunnitelman sisalt6 voi olla seuraa-
vanlainen:

e Liikeidea

e Toiminta-ajatus, tavoitteet

¢ Omistustausta ja omistajien odotukset

o Kaytettavissa olevat resurssit

e Eri toimintojen suunnitelmat: markkinointi, tuotanto, kehitys

e Toimintaympariston ja markkinoiden arviointi (kilpailijat)

e Talouslaskelmat

¢ Mahdollisten riskien analyysi ja niiden hallinta. (Viitala 2006, 19-20.)

Liiketoimintasuunnitelmarungon (lite 3) kautta voidaan tulevaisuudessa teh-
da Makiselle kirjallinen liiketoimintasuunnitelma. Makisen liikketoimintasuunni-

telma tulisi laatia erityisesti Makisen erityistarpeisiin.

Méakinen ei ole aikaisemmin kokenut tarpeelliseksi tehda taloudellisia ennus-
telaskelmia eli rahoituksen suunnittelua, koska valittbmat kulut ovat olleet
selkeasti laskettavissa. Mutta nyt Makisen liiketoiminnan kehittamisen myoéta
olisi tarkoituksenmukaista tehda alustava tulosennuste hanen liiketoimintan-
sa kannattavuudesta, vaikka Makisella ei olekaan tarkoitus tehda vaikutusta
ammattisijoittajiin tai pankkiin. Investoitaessa kalustoon on hyva tehda kan-
nattavuuslaskelma. Investoinnin kannattavuutta on hyva arvioida vahintaéan
aina kahdella menetelmalla: nykyarvo-, annuiteettimenetelmd, takaisinmak-
suajan menetelma, sisdisen korkokannan menetelmé ja yksinkertaistettu si-
saisen korkokannan menetelmé. Investointilaskelmissa ei oteta huomioon
esimerkiksi hankintahinnasta tehtyja poistoja. Tarkoitus on, etta investoinnis-
ta saatavilla kassamaksuilla saadaan lyhennetyksi lainat ja katetuksi lainojen
korot. (Heikkila—Saranpda 2011, 127-130). Tassa otan Heikkilaa ja Saran-
paata (2011, 127-128) mukaillen esimerkin investointilaskelmasta takaisin-
maksuajan menetelman — hyva olisi kayttaa ainakin kahta erilaista laskel-

maa.

Esimerkiksi, jos Mé&kinen ostaa uuden musiikkikaluston, jonka
hankintakustannus on 15 000 euroa ja jonka nettotuotto (inves-
toinnin vuotuisten tuottojen ja kustannusten erotus) on 6 000 eu-
roa. Takaisinmaksuaika on 15 000 / 6 000 = 2,5 vuotta. L&hto-
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kohtana, ettd kalustoa voidaan kayttaa noin viisi vuotta. Kaluston
hankintakustannus siis katetaan 2,5 vuoden aikana, eli investoin-
ti on kannattava. (Heikkila—Saranpaa 2011, 127-128.)

Jos taloudellinen pitoaika edellisessa olisi 2,5 vuotta, lasketaan,
kuinka monta myyntitapahtumaa eli keikkaa pitaa olla, jolla han-
kinta katetaan. Investointi on siis 15 000 euroa. Vuodessa pitda
saada nettotuottoa 15 000 / 2,5 = 6 000 euroa. Jos laskutushinta
myyntitapahtumasta olisi esimerkiksi 500 euroa, pitaisi vuodessa
2,5 vuoden aikana olla vahintaan 6 000 / 500 = 12 tapahtumaa.
(Heikkila—Saranpaa 2011, 127-128.)

Jukka Ala-Mutkan (2009) kirjoittaa Ketterd Strategia -verkkomateriaalissa,
ettd strateginen ketteryys on yrityksen sisddnrakennettua kykya tarttua eteen
tuleviin tilaisuuksiin hyddyntaen aukeavat mahdollisuudet ja selviytya yllatyk-
sista. Strateginen ketteryys tarkoittaa siis kykya tunnistaa uhat ja mahdolli-
suudet sekéa reagoida naihin tarkoituksenmukaisimmalla tavalla. Jotta yritys
voi reagoida riittdvan nopeasti yritystoimintaympariston ja markkinoiden muu-
tokseen, sen taytyy itse olla osa tiedon synnyttdmisen maailmanlaajuista ver-
kostoa. Strategisen merkittavaa tietoa tulee kaikista rajapinnoista eli jokainen
yrityksen jasen tuo tietoa ulkopuolelta. (Ala-Mutka 2009; Stahle—-Laento
2000, 31.) Myds Méakisen pitad olla valveilla sailyttadkseen kilpailuetunsa,
vaikkei kilpailijoita olekaan juuri nyt lahella. Eli hanen pitaa loytaa uusia mah-
dollisuuksia, hyddyntaa tunnistetut mahdollisuudet ja reagoida muutoksiin
tarkoituksenmukaisella tavalla. Strategisessa liiketoiminta-ajattelussa Maki-
sen pitaa nahda tulevaisuuteen, mutta myds tarkastella elettya aikaa. Maki-

sen on hyva pitaa tietynlainen herkkyys toimintaymparistéonsa.

Ala-Mutkan (2009) mukaan yksi perinteinen strategisoinnin tapa on muun
muassa vuosikellon pitdminen, jossa yrityksen markkinat ja kilpailijat analy-
soidaan syksylla, sen oma sisainen todellisuus kaydaan lapi talvella, strate-
gia muodostetaan kevaalla, viestitdan kesalla ja aloitetaan toimeenpano osa-
na seuraavan syksyn budjetointia ja lyhyen aikavélin toiminnan suunnittelua
ja tavoiteasetantaa. Vastaavasti Alholan ja Lauslahden (2005, 62) mukaan
vuosikello tai -kalenteri on apuvaline, jonka avulla hallitaan ajankayttoa ja
jonka avulla yrityksen tyontekijat sovittavat toimintansa yrityksen yhteisiin
aikatauluihin. Taman mukaan myo6s toimeksiantajan kannattaa alkaa pita-

maan itsellaédn Tunturi-Lapin matkailukeskuksien vuositapahtumista tarkkaa
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kalenteria, jotta han voi siten ajoissa markkinoida tarjoamiaan palvelutuottei-

taan.

4.3 Liiketoiminnan seuranta

Liiketoiminnan seuraamisen valineend Suomessakin tunnettu Balanced Sco-
red Card eli tasapainotettu mittaristo on professorien Kaplanin ja Norto-
nin vuonna 1992 kehittama. Mittaristossa esitetdaan nelja nakdkulmaa, jotka
ovat taloudellinen nakdkulma, asiakas-, prosessinakokulma seka oppimisen
ja kasvun nakokulma. Seuranta tapahtuu yksiselitteisten suureiden avulla,
jotka yleensa ovat numeraalisia tunnuslukuja. Kaikille strategisen johtamisen
ohjausjarjestelmille on yhteistéd néakdkulmien monipuolistuminen, ja tavoittee-
na on liikketoiminnan ohjauksen yhdistaminen pitkaaikaiseen visioon ja strate-
giaan. (Kaplan—Norton 1992, 79; Opetushallitus 2013; Viitala—Jylha 2010,
277.)

Nunn ja McGuire (2010, 101) mukaan yrittajan pitaisi kyeta osoittamaan, etta
han tiedostaa asiakkaittensa tarpeet, tietda millainen kuva asiakkailla on yri-
tyksestd seka kehittaa tehokkaan asiakassuunnitelman esimerkiksi, miten
kasitella asiakaspalautteet. Asiakasnakokulma on mittariston ydin, johon si-
sdiset prosessit ja kehittdminen kohdistetaan, tyypillinen mittari on asiakas-
tyytyvaisyyteen liittyvat nakemykset. Prosessinakokulma selvitetdan, missa
prosesseissa organisaation on oltava erinomainen, jotta asiakkaat ja omista-
jat ovat tyytyvaisia; keskeiset prosessit ovat ydin-, palvelu-, tuki- ja yhteistyo-
prosessit ja naissa arvioidaan laatua, lapimenoaikaa, tuottavuutta, kustan-
nuksia ja aikaa. Oppimisen ja kasvun nakokulmassa varmistutaan yrityksen
pitk&dn aikavalin uudistuminen, ja henkildston osaaminen, motivaatio seka
viihtyminen. Naitd seurataan tekemalla henkilostokyselyja. Taloudellisessa
nakokulmassa yrityksen tuloksia seurataan ja analysoidaan yleisesti toimi-
alalla kaytettyjen tunnuslukujen avulla. (Kaplan—Norton 1992, 71-73; Viitala—
Jylha 2010, 279-280.)

Seurantajarjestelman mittareiden toimivuuteen vaikuttavat muun muassa,
ettd kayttgjien tavoitteet ja tarpeet ovat pohjana ja, etta mittareiden lukumaa-
rat ovat riittdvia, mutta rajoitettuja. Mittareilla taataan seurannan jatkuvuus,
selkeys ja tavoitteellisuus. Lisdksi eri nakékulmien mittareiden on oltava yh-

teensopivia. (Heikkila—Saranp&d 2011, 134-135.) Yksinyrittdjana Makinen



25

voi kayttaa tasapainotettua mittaristoa kuvaamaan tuloksia, joihin han haluaa
paasta, seka keinoja, joilla nuo tulokset pyritddn saavuttamaan. Makisen ei
ole tarkoituksenmukaista kayttdd kovin monimutkaista mittaristoa. Mittaami-
sen lahtokohtana olisivat Makisen liiketaloudelliset tavoitteet, joiden saavut-
tamiseen tarvittavat keinot tarkasteltaisiin ensin asiakasnakodkulmasta. Kun
keinot tavoitteisiin paasemiseksi maariteltaisiin, muotoiltaisiin ne viela kay-
tannodn toimenpiteiksi ja mittareiksi. Talla tavalla tata maarittelya jatkettaisiin

kaikille edella mainituille muillekin nakokulmille.

Yksinyrittdjalle tasapainotettu mittaristo rahamaaraisena strategisen johtami-
sen valineend olisi helppo tehda ja sen avulla yrityksen arvot, visio ja strate-
gia saataisiin tehokkaammin viedyksi my6s kaytannon toiminnaksi. Toisin
sanoen Makinen voisi kuvata liiketoimintansa johtavaa ajatusta strategiakart-
taa ja Balanced Scorecard -mittaristoa hyddyntaen, mitd héanen liiketoimin-
nassaan tulee seurata ja saavuttaa. Kaplania ja Nortonia (2004, 11-12) mu-
kaillen Makisen strategiakartta voisi olla seuraavanlainen edella mainitut nel-
ja nakodkulmaa huomioiden (taulukko 2), jossa on ei-rahallisia mittareita ko-

konaisvaltaisen toiminnan ohjaamiseen.
Taulukko 2. Mé&kisen strategia 2013.

Nakokulma Mittari Mittari Strateginen tavoi-
te
Talous Tuottojen kasvattaminen, | Kannattava toiminta, Myynnin lisaami-
tuottavuuden hallinta likevaihto nen
Asiakkaat Ammattitaito, asiakasléh- | Tunnettavuuden li- Asiakaskannan
toisyys sdaaminen, asiakastyy- | kasvattaminen
tyvaisyys
Sisaiset proses- | Kyky vastata lisdanty- Kumppanuussuhteiden | Asiakaslahtdisyys
sit vaan kilpailuun yllapitdminen ja kehit-
taminen, yhteistyo
Oppiminen ja Asiakaslahtoinen toimin- | Oman osaamisen Ydinosaamiseen
kasvu tatapa, teknologi- kehittdminen keskittyminen ja
an/tietotekniikan hyddyn- kehittdminen
tdminen

Yksinyrittdjana Makinen voi myos kehittaa ja parantaa tarjottaviansa palvelu-
tuotteittaan sen mukaan, jos han saa tietoa matkailukeskuksen toimijoilta
heidan asiakaspalautteistaan, esimerkiksi esittamiensd musiikkipalveluiden

osalta. Prosessia ajatellen Makinen pitaa olla helposti saatavissa ja |0ydetta-
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vissa ajatellen kilpailuedun kasvattamista. Uudistumista pitdd myo6s tapahtua.
Oppimisen nakokulmasta Makisen ammattiosaaminen vahvistuu ja kehittyy
koko ajan. Edella mainitut nakdkulmat on otettava huomioon myds Makisen
liketoiminnan markkinointistrategiaa suunniteltaessa. Koska Méakinen tahtaa
uusien asiakkaiden hankintaan ja tietysti jo olemassa olevien asiakkuuksien
vaalimiseen, tulee hénen tietad minkalaiset palvelutuotteet ja mink& toimialan
yksittaiset yritykset menestyvat tulevaisuudessa. Markkinointistrategiassa
maaritetddn yrityksen tietoiset suuntaviivat, keinot ja tavoitteet, joiden avulla
yrittdja hallitsee muuttuvaa toimintaymparistod (Viitala—Jylha 2010, 386). Mi-

ten ja milla keinoin Makisen kannattaa panostaa markkinoilla liketoimintansa

nakyvyyteen?

4.4 Markkinointiviestinta

Markkinoinnin tarkoituksena on tunnistaa potentiaalisten asiakkaiden odotuk-
set, jotka voidaan tyydyttaa yrityksen liikeidean mukaisella toiminnalla. On-
nistunut markkinointi edellyttda kiinnostavaa viestintaa kohderyhmalle. (Hol-
lanti—-Koski 2007, 16.) Markkinointiviestinnan keinoja ovat henkilokohtainen
myyntityd, mainonta, myynninedistaminen, suhde- ja tiedotustoiminta seka
suoramarkkinointi. Viestintékeinojen valinnassa tarkeintd on se, miten kysei-
nen keino kykenee valittamaan yrityksen viestisisallon oikealle kohderyhmal-
le. Kaikkein tarkein matkailupalveluja tuottavan yrityksen nakodkulmasta on
se, ettd potentiaaliset asiakkaat Ioytavat yrityksen tuotteet markkinoilta ja etta
tuotteen saatavuus on asiakkaalle helppoa. (Bergstrom-Leppanen 2009,
170; Viitala—Jylha 2010, 121-122.)

Porterin (2004, 4) mukaan viiden kilpailuvoiman mallissa yrityksen kilpai-
luasema riippuu toimialan rakenteesta ja markkinoilla jo vallitsevista kilpailu-
voimista, joita ovat potentiaaliset tulokkaat, markkinoilla olevat korvaavat
tuotteet, alihankkijat sek& asiakkaat. Porterin strategia perustuu yrityksen
asemointiin ulkoisten kilpailuvoimien suhteen siten, etta yritys saavuttaa mo-
nopolivoimaa ja kykenee heikentam&an tai eliminoimaan kilpailijoiden neu-
votteluvoimaa. Naiden tekijoiden véliseen tasapainoon yrityksen tulisi pyrkia
vaikuttamaan strategisin voimin ja siten vahvistaa omaa asemaansa. (Berg-
strom-Leppanen 2009, 88-89; Porter 2004, 4; Puustinen—Rouhiainen 2007,
38.)
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Markkinointistrategioiden kehittelyssa tehdaan tuotteen positiointi eli ase-
mointi valitulla markkinasegmentilla kilpailijoihin verrattuna ja maaritellaan
tarjontapaketti eli mix. Asemointi on yrityksen tarjouksen ja imagon suunnitte-
lua siten, ettd ne saavuttavat merkittavan kilpailijoista erottuvan aseman asi-
akkaiden mielessa. Asemoinnin onnistumiseen vaikuttavat ostajan méaaritte-
lemét ulottuvuudet kuten hinta, palvelutaso, laatu ja luotettavuus seka naiden
tarkeysaste paatdksenteossa. (Bergstrom—Leppanen 2009, 216-217; Viitala—
Jylha 2010, 110.) Arvopositioinnissa yritys pyrkii I6ytamaan sopivinta hinnan
ja hyédyn suhdetta eli esimerkiksi "enemman vahemmalla” -asemaan (Viita-
la—Jylha 2010, 110). Kumpaan Makisen pitaisi keskittya lisdarvon luomiseen

vai innovointiin?

Viestinta on yksi kilpailukyvyn tarkea osatekija. Yritys viestii tahtomattaankin,
joten on hyva luoda markkinointistrategia, jossa on maaritelty markkinoinnin
menetelmat ja toimintatavat. Viestinta vaikuttaa mielikuviin ja mielikuvat vai-
kuttavat yrityksen imagoon, ja ndma vaikuttavat siihen, miten houkutteleviksi
yrityksen palvelut ja toiminta koetaan. (Isohookana 2007, 9-11.) Sinisen me-
ren strategiassa hyvan strategian kolme piirrettd mukaan ovat painopiste,
erilaisuus ja vakuuttava motto eli jos naitd ominaisuuksia ei ole, yrityksen
strategia on sekava, vaikeasti viestittdva, kustannusrakenteeltaan raskas ja
kilpailijoiden strategioita muistuttava. Sinisen meren strategiassa yrityksessa
kiinnitetddn huomio hyotyyn, hintaan, kustannuksiin sekd kayttdonottoon.
Juuri tassa jarjestyksessa, silla tama takaa menestyksen liiketoiminnassa.
(Kim—Mauborgne 2007, 59, 168.)

Taipaleen (2007, 9) mukaan erottuvuuden ydin ei ole: @la sano ei, vaan se
on: ala seuraa muita. Mitd vahvemmaksi yrityksen erottuvuus kehittyy, sita
vaikeampaa kilpailijoilla on, vaikka se joskus tuottaisi pettymyksenkin (Taipa-
le 2007, 83). Markkinoinnissa ja myynnissa henkilokohtaisilla myyntitaidoilla
on myos keskeinen merkitys, silla hyva myyja saa kauppaa paremmin (Viitala
2006, 115). Makisen pitdé erottautua selkeammin muista kilpailijoistaan juuri

omalla persoonallisuudellaan.

Mainonta on maksettua joukkoviestintda ja sen tarkoituksena on antaa tavoit-
teellista tietoa tuotteista, palveluista tai ideoista. Mainonnan tavoitteena on

luoda tietoisuutta ja tunnettuutta yrityksesta ja sen tuotteesta seka saada ai-
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kaan lisamyyntid. Mainonnan etuna on suuren kohderyhman saavuttaminen
yhtdaikaisesti. Mediavalinnan avulla mainonta voidaan kohdistaa tietylle
kohderyhmalle ja samalla rakentaa tiettya haluttua mielikuvaa yrityksesta ja
sen tuotteesta. (Isohookana 2007, 139-141.) Kevaalla 2013 Makinen sai
medianakyvyytta Lapin radion kautta, jolloin Jorma Korhonen haastatteli Ma-
kistd pitdessaan musiikkiesitysta Hotelli Lapland Hotels Pallaksella. Taméa
haastattelu lisasi selkedsti Makisen tunnettavuutta, tallaiset vastaavanlaiset

haastattelut olisivat jatkossakin Makiselle tervetulleita.

Matkailun haasteissa tietotekniikan nopea kehitys on asettanut vaatimuksia
myos sille, miten matkailutuote on esilla Internetissa. Pelkét kotisivut yhteys-
tietoineen eivéat ole enaa riittdva keino tuotteen markkinoimiseen. Verkostoi-
tuminen toisten toimijoiden kanssa ja liittyminen erilaisiin matkailuportaaleihin
on nykypaivan matkailuyrittajalle elinehto. (Harju-Autti 2012, 11; Lapin liitto
2010, 23.) Lapin luovan toimialan strategian 2008-2013 raportin mukaan on
tavoitteena tehda yritys- ja palvelurekisteri, joka tarjoaa eri kohderyhmille tie-
toa saatavilla olevista yrityksista ja palveluista. Sen tarkoitus on nopeuttaa
yhteistydn syntymista ja yhteistybkumppanien hakemista seka lisata myds
alan nakyvyytta etta tilastointia. (Lapin liitto 2008.) Tahan edella mainittuun

rekisteriin myds Makisen pitaisi paasta.

Tulevaisuudessa Kkilpailukykyisimmét matkailutuotteet ovat juuri niita, jotka
ovat helpoimmin ldydettdvissa Internetin laajasta tarjonnasta hakukoneen
kautta ja joita muut matkailijat suosittelevat sosiaalisessa mediassa, ja jotka
tarjoavat asiakasystavallisimmat menetelmat matkan paketointiin, varaami-
seen ja ostamiseen. Markkinoinnin ja esitetuotannon siirtyminen Internetiin
mahdollistaa nopeasti uuden tuotteen kayttdonottamisen, jolloin tiedon jake-
lu- ja varaustoiminnot myyntiorganisaatioihin tapahtuvat sahkoisesti ja kus-
tannustehokkaasti. (Harju-Autti 2012, 11; Lapin liitto 2010, 23.) Yrityksen
saatavuus on markkinoinnin keskeinen Kkilpailukeino. Saatavuutta on se,
kuinka helposti ja nopeasti yrittdjadn saadaan yhteys puhelimitse tai tietolii-
kenneyhteyksien kautta. (Viitala—Jylhda 2010, 124.) Markkinoinnin tehtavana
on liséksi viestid asiakaskohderyhmille yrityksen tarjoomasta seka tehda sen
hankinta vaivattomaksi (Hollanti-Koski 2007, 16). Saatavuuden tehtavana on

luoda edellytykset asiakkaiden tarpeiden tyydyttamiselle, mutta se ei tarkoita,
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etta yrityksell& on tuotteita myytavilla kaikkialla (Bergstrom—Leppanen 2009,
170).

Nyt toimeksiantajalla on aikaa jaatyaan palkkatyosta elakkeelle myds pa-
remmin keskittyd myynnin edistdmiseen tekemalla enemman henkilokohtais-
ta myyntity6ta eli kdymalla henkilokohtaisesti Tunturi-Lapin matkailualan yri-
tyksissa, jolloin han voisi mahdollisesti vaikuttaa matkailualan toimijoiden
asenteisiin. Makisen on hyva valita kohderyhma tarkkaan, jottei tulisi turhia
kustannuksia. Makisen kannattaisi keskittyd kanta-asiakkaiden luomiseen ja
kehittamiseen seka luoda uusia potentiaalisia liketoimintasuhteita. Makisen
jakelukanava eli polku asiakkaan luo voi olla myos Internet, vaikka hanen
asiakkaansa ovatkin yrityksia. Talla hetkella Makisella ei ole Internet-
kotisivuja eikd Facebookia. Sosiaalinen media ja verkossa ndkyminen ovat
tata paivaa. Jos ja kun kotisivut laitetaan, on tarkeaa muistaa paivittad omia
verkostosivujaan. Makisen on selkeasti lisattava tunnettavuutta myos sosiaa-

lisen median kautta, ja tama on mahdollista vahaisin kustannuksin.

Myds blogin yllapitaminen voisi Mékisella tulla kyseeseen. Blogi on Interne-
tissa toimiva nettipaivakirja, johon sen omistaja kirjoittaa saannollisesti ja
muilla Internetin kayttgjilla on vapaa paasy siihen kommentoimaan (Isohoo-
kana 2007, 272). Scoblen ja Israelin (2008, 168) mukaan bloggaajalla taytyy
olla hyvat kommunikaatiokyvyt, ja nama kyvyt mielestani Makisella on. Oman
kokemukseni kautta tiedan, ettéa blogin pitaminen viestintdkanavana vie myos
aikaa. Mielestani Makisen kannattaa kuitenkin miettia oman liiketoiminnan
blogin pitamista juuri omasta vahvasta kiinnostuksesta musiikkiin. Nain Maki-
nen voisi viestia yksityis- ja yrityshenkiléona seka niin kutsutuille tavallisille
kuluttajille ettd business-to-business -johtoajatuksena. Blogissaan Mé&kinen
voisi kertoa esimerkiksi, miten hanen tarjpamansa palvelutuotteen hinta maa-
raytyy. Tassa taytyy tietysti miettid, onko vaarana kilpailuedun menettami-
nen? Markkinointia ajatellen toimeksiantajan matkailualan toimijoille tarjoa-

man palvelutuotteen maarittelema hinta on myags erittain tarkeassa roolissa.

4.5 Hinta kilpailukeinona

Asiakkaan kannalta hinta tarkoittaa yleensa asiakkaan tuotteesta tai palve-
lusta maksamaa rahamaaraa. Hinta osoittaa asiakkaalle tuotteen arvon seka

toisaalta kertoo laadusta. Hinnan kautta tuotetta myds vertaillaan muihin
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markkinoilla oleviin kilpaileviin tuotteisiin. Yritys vastaavasti nakee hinnan
tuottoina ja voittoina, jolla katetaan toiminnasta syntyneet kulut. (Bergstrom—
Leppanen 2009, 257.) Hinta kilpailukeinona tuo liiketoiminnalle suoraan

myyntituottoja, ja melkein kaikki muut kilpailukeinot tuovat kustannuksia.

Hinnoittelu on markkinoilla kilpailuvaline. Hinta on myds nakyva kilpailukeino,
koska siihen on helppo reagoida. On tunnettava myds lahialueen kilpailevat
tuotteet ja niiden hinnat, jolloin pystytddn ohjailemaan asiakkaiden kayttay-
tymista. Hinta kertoo asiakkaalle tuotteen arvon, mutta eri asiakkaat voivat
mieltd& hinnan eri tavalla. Yleisen mielikuvan mukaan laadukkaat tuotteet
ovat kallimpia kuin huonolaatuiset. Tuotteiden hinnat antavat myods mieliku-
via asiakkaille palveluiden tuottajasta. Hinta siis viestii palvelun myyjan uskot-
tavuudesta. (Sipila 2003, 25-26; Viitala 2006, 114-115.)

Metlan julkaisussa Kansainvalisten matkailijoiden maisema- ja ymparistoar-
vostukset Pohjois-Suomessa julkaiseman tydraportin mukaan seka ulkomaa-
laisia etta kotimaisia matkailijoita motivoi puhtaan luonnon maisemien ohella
myo6s lappilainen kulttuuri ja historia (Tyrvainen—Silvennoinen—Hallikainen
2010), mutta asiakkaan saaman arvon tunteminen ja sen hyoddyntaminen
hinnoittelussa on vaikeaa. Gronroosin (2009, 196, 270) mukaan palveluta-
louden Kkilpailu edellyttaa, ettd ymmarramme syvallisemmin palvelun tuotan-
non ja kulutuksen luonteen seka tiukassa kilpailutilanteessa tarvittavat johta-
missdannot; asiakkaille ei ole tarkeaa luoda ensisijaisesti uutta vaan paran-
taa vanhaa. Toisin sanoen asiakas ei etsi halpaa hintaa vaan edullista tuotet-

ta tai elamysta, joiden laatu ja arvo yhdessa vastaavat hanen vaatimuksiaan.

Esimerkiksi elamyksellisyyden nakokulmasta tulevaisuuden asiakkaat vaati-
vat matkailutuotteilta yksilollisyytta seka tilaisuuksilta elamysten ja jopa muu-
tosten kokemisen syntymistd. Jos tuotetta kehitetd&n vastaamaan naihin
vaatimuksiin, se nostaa tuotteen jalostusarvoa. Laadukkaan elamyksellisyy-
den kokemusten myo6ta tuotteesta voidaan pyytad korkeampi hinta. (Lapin
litto 2010, 46.) Passilan (2009, 30) mukaan pienen yrityksen strategisena
tavoitteena on saada kilpailuetu, joilla se erottuu kilpailijoistaan ja saavuttaa
ainutlaatuisen aseman markkinoilla. Yrityksen ydinosaamisen osa-alueet,

joissa yritys on erityisen hyva, ei ole staattinen alue vaan yrityksen on koko
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ajan tarkasteltava toimintaympéariston muutoksia seka yrityksen sisalla etta
sen ulkopuolella (Passila 2009, 31).

Toimeksiantajan on tarkeda keskittyd juuri omiin vahvuuksiin, mutta ei var-
mastikaan ole poissuljettua, etta toimeksiantaja voisi matkailun ohjelmapalve-
luissaan myds kehittdd ammattiosaamistaan, ja sitd kautta tuoda jotain uutta
liketoimintaansa. Mékisen on huolehdittava myds osaamisen jatkuvuudesta.
Jos ja kun Méakinen kehittdd taysin omaleimaisen ja ainutlaatuisen palvelu-
tuotekokonaisuuden, on my6s hinnoittelussa runsaammin vapautta. Ylarajan
hinnalle maaraéa asiakkaan mielikuva Makisen tarjoamasta palvelutuotteesta
ja sen arvosta seka kilpailutilanne. Makisen on jarkevaa luoda oma hinnoitte-
lupolitiikka, koska hintapaéatokset ovat keskeisia strategisia kysymyksia yri-
tyksen menestymisen kannalta. Kimin ja Mauborgnen (2007, 168) Sinisen
meren strategiassa kiinnitetdéan huomio hyotyyn, hintaan, kustannuksiin ja
kayttoonottoon, ja juuri tdssa jarjestyksessa. Tama takaa menestyksen liike-

toiminnassa (Kim—Mauborgne 2007, 168).

Paljousalennuksien kaytt6 musiikkipalveluissa tuo Makiselle kilpailuetua.
Yleensa ottaen Makisen pitaa luottaa, ettd hénen tarjoama palvelutuotteen
hinta-laatusuhde on oikea ja, ettd se tuo asiakkaalle hanen odottamaansa
arvoa. Muistetaanko business-to-business ajattelussa sitd ohjelmapalvelun
loppukayttajaa ja ajatella siten asiakaslahtoisesti? Vai onko hinta maaratyssa
asemassa? Tietysti hintapdatokset ovat osa jokaisen yrityksen liikeideaa.
Méakisen ei kuitenkaan kannata alkaa alentamaan hintoja alle omakustannus-
tason ja alennuksia ei pitaisi myontaa loyhin perustein. Vaikka Makisella on
jo eléketurva, hanen pitaa ajatella, etté jokainen annettu alennus syé myynti-
katetta. Tarjottavan matkailun ohjelmapalvelun hinnan pitéisi olla kohderyh-

malle sopiva — ei lilan korkea, eik& liian matala.

Makisen (2013) mukaan musiikkialan ammattilainen toimii asiakaslahtoisesti
ja osaa hinnoitella omaa tyotaan. Hanen pitdd ymmartaa oman tyonsa merki-
tys osana laajempaa liiketoimintakokonaisuutta. Hinta maaraytyy luonnolli-
sesti kysynnan ja tarjonnan yhteisvaikutuksesta. Myos pitkat asiakassuhteet
antavat mahdollisuuden joustavaan hinnoitteluun. Jos hinnoittelee uuden

palvelutuotteen lilan alhaiseksi, hintaa on vaikeaa nostaa myéhemmin. Jos
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taas han hinnoittelee lilan korkeaksi, voi olla, ettd kukaan ei tilaa palvelu-
tuotetta. (Méakinen 2013.)

4.6 Matkailun ohjelmapalvelut

Suomalaisessa matkailukasitteessé ohjelmapalvelut tarkoittaa matkailutuot-
teeseen liittyvia ohjattuja luonnossa toteutettavia aktiviteetteja kuten mootto-
rikelkkasafarit, kanootti- tai koskenlaskuretket, elainten havainnointi. Ohjel-
mapalveluiksi katsotaan myds harrastus- ja virkistyspalvelut, kilpailutapahtu-
mat sekéa kulttuuri- ja taidetapahtumat. Merkittavia ja vetovoimaisia kohteita
ovat muun muassa hiihtokeskukset, elaintarhat, huvipuistot ja museot. (Har-
ju-Autti 2012, 8.) Suomessa paaosa luontoaktiviteetteja tarjoavista yrityksista
ovat pienia, yhden miehen yrityksia. Naiden rinnalla toimii muutamia suurem-
pia safariyrityksia, jotka verkottavat tuotantoprosessinsa pienten yritystoimi-
joiden kanssa. Ohjelmapalveluala tyo6llistaa erityisesti nuoria. (Ty0- ja elinkei-

noministerié 2013.)

Myds lahiruoka ja paikalliset perinneruuat ovat arvostettu osa ohjelmapalve-
luita. Elintarviketuotanto sekd ohjelmapalveluihin liittyv& ruokakulttuurin ja
ruokaperinteen hyddyntaminen ovat tarked osa matkailuelamysta. Matkailu ja
elamystuotanto yhdistyvét luoviin toimialoihin, muun muassa muotoiluun, si-
sallontuotantoon seké viihde- ja kulttuurituotantoon. (Harju-Autti 2012, 11.)
Tunturi-Lapin alueella on tarjolla luontoon, kulttuuriin ja hyvinvointiin liittyvaa
toimintaa ja aktiviteetteja. Luonto on lasné kaikissa toiminnoissa ja siten tulee
mukaan luovan toimialan tarjontaan. Tunturi-Lapin alueella on luovan toimi-
alan karjeksi useita vaihtoehtoja kuten kuvataide, kasityot, musiikki ja kulttuu-
ritapahtumat. Vilkkain sesonkiaika on talvikausi ja huippukuukaudet matkaili-
joiden suhteen sijoittuu helmi-huhtikuulle. Myds syksyn ruska-aika on toinen
sesonkikausi. Kesan matkailijoiden maard on ollut kasvussa. (Lapin liitto
2008; Tunturiosaaja-projekti 2013.)

Eri matkailualan toimijoiden tulee keskittyd entistda enemman omaan ydinteh-
tavaansa. Asiakkaalle on tavoitteena luoda onnistunut kokonaistuote ja elé-
mys. Kunkin toimijan tulee vastata laadultaan tilaajan laatua. Verkostoitumi-
sen ja yhteistydn merkitys kasvaa. Tavoitteena on kunkin toimijan sitoutumi-
nen sekd hydtyminen niin toiminnallisesti kuin taloudellisestikin. Markkinoin-

nin paapaino on sosiaalinen media, verkossa ndkyminen ja sahkoiset jakelu-
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tiet. (Harju-Autti 2009, 45-46.) Esimerkiksi Turun yliopiston kauppakorkea-
koulun Porin yksikdssa on kaynnistetty kaksivuotinen tutkimus, jossa selvite-
taan satakuntalaisten yksinyrittajien vélista yhteistyota ja sen mahdollisuutta
tuottaa uutta liiketoimintaa. Valiraportin piti ilmestya vuoden 2012 lopulla ja
lopullinen tutkimusraportti valmistunee lokakuussa 2013. (Turun yliopisto
2012.) Edelld mainittua valiraporttia en loytanyt.

Myds Starttirahaselvityksen mukaan verkostoituminen on tarkea yksinyritta-
jalle sekéa sosiaalisen etta liiketoiminnan kannalta (Leskinen—Oja 2009, 3).
Yhteistyd, kumppanuus, tuottaa lisaa tietopddomaa ja lisdarvoa, joka perus-
tuu luottamukseen, jossa molemmat osapuolet saavuttavat merkittavaa stra-
tegista etua. Tama strateginen etu vaatii myés oman tietopaaoman eli ydin-
osaamisen suojaamisen kykya ja onnistumisedellytykset ovat muun muassa
yhteiset arvot, visiot ja toimintaperiaatteet. (Stahle—Laento 2000, 27, 93, 95—
101.) Yhteistybkumppaneina voivat olla yksittaiset henkilot, toiset yritykset tai
yhteisot. Yleensa yhteistybkumppaneiden kestavien suhteiden valilla on kan-
nattava ja luotettava yritystoiminta. Yrityksen on pystyttdva maksamaan esi-
merkiksi alihankkijalta tilaamansa palvelu. Sidosryhmasuhteet on séadetty
laissa sopimusoikeudellisin ja tydoikeudellisin sdadoksin. (Viitala—Jylha 2010,
26-27.) Lemolan (2009, 87-88) mukaan verkostoituminen ei valttamatta koi-
du molempien osapuolten menestykseksi, silla varjopuolia siina ovat muun
muassa luottamuksen ja keskitetyn ohjauksen puute sek& voittojen siirtymi-

nen kumppaneille.

Verkostoitumisen kautta Makinen saisi hyotya kumppanien arvoketjusta ja
omaa osaamista taydentavistd verkoston resursseista, jolloin Makinen voisi
keskittyd omaan ydinosaamiseen. Tarke&a olisi ymmartaa yhteistydon merki-
tys, joissa erilaiset tiedot, taidot, kyvyt, tarpeet ja intressit kohtaisivat toisen-
sa. Vastaavasti verkostoituminen vahvistaisi kaikkien alalla toimivien yritysten
kilpailukykya. Voisiko Makinen tehda yhteisty6td myds mahdollisen kilpailijan
kanssa? Talla hetkella Makinen on tarjonnut musiikkipalveluitaan Tunturi-
Lapin matkailukeskuksiin. Kehittdmisen kautta nain on edelleen tarkoitus toi-
mia, mutta myos laajentaa tarjoamiaan palveluitaan Tunturi-Lapin matkailu-

alueella, ja se oli tarkoitus selvittaa tassa tydssa, mita ne palvelut olisivat.
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4.7 Riskien kartoittaminen
4.7.1 Liiketoimintariskit

Yritystoiminnan kannalta tyypillisid tulevaisuuden riskeja ovat uusien asiak-
kaiden saaminen ja jo olemassa olevien asiakkaiden sailyttaminen, tata kaut-
ta yritys saa tuloja ja voi toimia jatkossakin. Asiakkaat sailyvat ainoastaan,
jos organisaatio kykenee toimittamaan sovittuja palveluita tai tuotteita ajal-
laan ja sovitun laatuisina. (Viitala 2006, 138.) Riskit ovat osa yritystoimintaa.
Osa riskeista joudutaan tai ne kannattaa pitd& omalla vastuulla. Sopimuksista
tai vakuuttamisesta huolimatta osa riskeista jaa aina omalle vastuulle. Riski-
en erilaiset luokittelut helpottavat riskien tunnistamista ja hallintaa. Riskeja
jaotellaan sek&d luonteen mukaan, mihin yrityksen toimintoihin ne mahdolli-
sesti vaikuttavat. Riskit jaetaan riskilajeihin, moni riski voi kuulua useam-
paankin riskilajiin, esimerkiksi tuoteriskit ovat yleensa myos liikeriskeja. (Pk-

yritysten riskienhallinta 2013.)

Riskienhallinnan keskeisia keinoja ovat riskin valttaminen, riskin pienentami-
nen, riskin siirtdminen ja riskin pitaminen omalla vastuulla, mutta silti riskia ei
yleensa voida kokonaan valttaa. Riskin valttaminen on usein mahdollista
vain, jos kyseisista toimista pidattaydytaan kokonaan. Riskin pienentaminen
on olennainen osa riskien hallintaa. Riskid voidaan pienentdad vaikuttamalla
tapahtuman todennakdisyyteen ja -seurauksiin. Toisin sanoen on pyrittdva
vaikuttamaan siihen, etta riski toteutuisi mahdollisimman harvoin ja jos se
toteutuu, seuraukset olisivat mahdollisimman pienet. (Pk-yrityksen riskienhal-
linta 2013.)

4.7.2 Vahinkoriskit

Vahinkoriskit kohdistuvat yleensa johonkin tiettyyn kohteeseen eivat yrityksen
koko liiketoimintaan. Vahingon mahdollisuus ja sen aiheuttamat seuraukset
ovat etukateen tiedossa, mutta vahingon todennakoisyytta ei tiedeta tai tun-
nisteta. Vahinkoriski aiheuttaa toteutuessaan vahinkoa yrityksen aineellisille
tuotannontekijoille, ja lisdksi sen toteutuminen tietaa aina yritykselle mene-
tyksia eika siihen missdan olosuhteissa liity voiton mahdollisuutta. Vahinko-
riskit jaetaan yleensa kolmeen ryhmaan; henkiloriskit eli sairaus tai tapatur-
ma, toimintariskit eli epaonnistunut ja tai riittAmaton johtaminen ja omaisuus-

riskit eli varkaus, kavallus, tulipalo. (Pk-yritysten riskienhallinta 2013.)
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Vahinkoriskin siirtdminen on paikallaan silloin, kun vahingon toteutuminen
aiheuttaisi yritykselle kestamattoman tilanteen. Yritys voi siirtéda riskeja sisal-
tdvaa omaisuutta tai toimintojaan sopimusteitse toisen yrityksen kannetta-
vaksi esimerkiksi jollekin alihankkijalle. Vahinkoriskin siirtdminen voi tapahtua
myds ilman, ettd omaisuutta tai toimintoja siirretdan alihankkijalle. Yritys voi
esimerkiksi vuokrata toimintaansa varten toimitilansa ja koneensa, ja talléin
useat vahinkoriskit siirtyvat vuokranantajalle. Naiden kahden tavan lisaksi
vahinkoriskin voi siirtdd vakuuttamalla, joka on varsinkin pienyritysten yleisin
riskien hallintamuoto. Vakuuttaminen eroaa riskin siirtdmisesta sopimuksin
siind, ettd vahingon taloudelliset seuraukset siirtyvat vakuutusyhtiolle, mutta
vahingon uhka ja riskienhallintakeinot jaavat vakuutuksenottajan harteille.
Riskien jakaminen on keskeinen liikeriskien hallinnan menetelma. (Pk-

yritysten riskienhallinta 2013.)

4.7.3 Henkiloriskit

Pienissa ja keskisuurissa yrityksessa monet henkiloriskit korostuvat ja yritys
on riippuvainen avainhenkildiden jaksamisesta ja osaamisesta, jos yritys me-
nettdéa avainhenkilén, koko yrityksen toiminta voi vaarantua. Avainhenkilolla
tarkoitetaan yrityksen liiketoiminnan kannalta vaikeasti korvattavaa henkilda.
Henkiloriskeja ovat esimerkiksi vasyminen ja uupuminen, tapaturmat ja sai-
rastumiset, ammattiosaamisen vanheneminen, henkilo- tai tydsuhderiidat,
tietovuodot tai varkaudet. (Raatikainen 2011, 102-103.)

Yksinyrittdjana jaksamisen apu loytyy vertaistuesta sekéa verkostoitumisesta,
lisaksi monella yrittajalla on lahipiirissa muita yrittajia, jotka pystyvat tuke-
maan ja neuvomaan ongelmatilanteissa (Leskinen—QOja 2009, 3). Jos yrittadja
on yrittdjaeldkelain mukaan YEL vakuutettuna, h&n voi hankkia Kelan tuke-
mat tyoterveyspalvelut myds itselleen. Tyoterveyshuolto on yrittajan tukena ja
turvana, se auttaa yrittdjaa terveyden arvioinnissa ja edistamisessa. Palvelut
voi hankkia kunnallisesta terveyskeskuksesta tai yksityiseltd tytterveysase-
malta. Kela korvaa yrittdjélle osan ty6terveyshuollosta ja sairaudenhoidosta
aiheutuneista kustannuksista. Tyoterveyshuollon kustannukset ovat myo6s

verotuksessa vahennyskelpoisia. (Suomen Yrittajat 2013a; 2013e.)

Menesty mielekkaasti 2012 -tutkimuksesta selviaa, etta lahes puolet yrittajis-
ta jaksaa tydssaan hyvin ja jaljelle jaavista suurin osa arvioi tyokykynsa hy-
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vaksi. Moni yrittdja ei tunnista omaa jaksamistaan, ja tyokykya pitda ylla niin
sanottu supermies-efekti. Kyseisen tutkimuksen mukaan parhaiten jaksavia
ja onnistuneita ovat yksinyrittajia ja vahiten onnistuneita 6-14 tyontekijaa
tyollistavia yrittdjia. (Elake Fennia 2013.) Mielestani onnistuakseen yksinyrit-
tdjan on oltava jarjestelmallinen. Kaikki sovitut asiat tulee aina tehda sovitus-

sa aikataulussa ja laadukkaasti.

Myds Makisella on riskeja omassa liikketoiminnassaan. Makisen mahdolliset
liketoiminnalliset riskit voivat olla kattavuudeltaan suuriakin. Makinen itse on
myoOs se avainhenkild. Esimerkiksi lauluddnen menetys on sellainen. Muita
liketoiminnallisia riskeja ovat soitinkalustojen ja ajoneuvon rikkoontuminen.
Myds Makisen yksinyrittdjana on ennakoitava liiketoimintariskien mahdolli-
suudet. Jotta Makisen liiketoiminta menestyisi, hén tarvitsee lisdksi aina
my0s liiketoimintaosaamista eli kykyd tunnistaa ja hyodyntad kannattavalla
tavalla liiketoimintamahdollisuuksia. Omasta jaksamisesta pitaa my6s huo-
lehtia. Tietysti turvallinen ja terveellinen tydymparisto tukee seka tyon teke-
mista etta tyontekijad. Tydympariston toimivuutta maarittelevat muun muassa
tydympariston turvallisuuteen ja riskittomyyteen velvoittavat ty6turvallisuus-
etta tyosuojelun valvontalaki. Jotta Makinen voi tyQuraansa jatkaa toimien

toiminimell&d, on hédnen tunnistettava liiketoiminnalliset riskit.
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5 KYSELY
5.1 Kyselylomake

Kysely on tapa kerata aineistoa, jossa kysymysten muoto on standartoitu eli
kaikilta kyselyyn vastaajilta kysytdan samat asiat ja samassa jarjestyksessa.
Kyselyn voi toteuttaa sahkopostitse Internetissa tai postitse. (Vilkka 2007,
28.) Rasasen (2013, 29) mukaan esimerkiksi haastatteluun valmistumisen
ensi askeleet ennen haastattelukysymysten laatimista ovat tutkimusongel-
man analysoiminen, mité tietoa haastateltavilta tarvitaan ja ketk& kykenevét
antamaan halutun informaation. Talla tekniikalla aloitettiin kysymysten laati-
minen eli jasenneltiin kyselylomakkeen kysymykset sen mukaan, mitka olivat

tutkimuksen paaongelma, teoriatieto ja tutkimuksen tarkoitus.

Tarkoituksenani oli saada tietoja, miten Tunturi-Lapin matkailualan toimijat
pitavat tarkedna toimeksiantajan tarjoamia ja suunniteltuja ohjelmapalveluita
— kysynnan kartoittaminen. Markkinakartoituksella selvitettiin myds, milla alu-
eella on potentiaalia Méakisen palvelutuotteelle ja mita lisapalveluja matkai-
lualan toimijat haluavat tarjota heidan asiakkailleen. Tarkoituksenani minulla
oli kysya matkailualan toimijoilta suurin piirtein sitd samaa, mika minulla oli
tutkimustehtavana, eli joihin kysymyksiin (liite 2) halusin vastaukset. Kysely-
lomake sisélsi seka valinta- etta avoimia kysymyksid. Vastausvaihtoehdot eli
strukturoidut kysymykset ja niihin tulleet vastausvaihtoehdot suunniteltiin etu-
kateen tarkasti, ja niiden kaytdn tarkoitus oli vastausten kasittelyn yksinker-

taistaminen ja virheiden torjuminen.

Kysymyslomakkeen kysymykset rakentuivat seuraavasti: 1-2 kysymyksia
vastaajien taustoista, 3—4 kysymykset matkailualan toimijoiden nakemyksia
lisdpalveluista, 5—8 kysymykset Méakisen ydinosaamisalueelta eli musiikkipal-
veluiden tilaamiskanavat ja musiikkityylin kartoittaminen, 9-10 kysymykset
ohjelmapalveluista niin sanotuilta hiljaisilta kausilta, 11-12 kysymykset yh-
teistyosta yhden miehen yrityksen kanssa ja 13—-14 kysymykset matkailukes-

kusten ohjelmapalveluiden menestymisesta ja menestymattémyydesta.

Testasin alustavaa kysymyslomaketta 26. huhtikuuta 2013 viidelle henkilélle,
joilla oli liiketoiminnasta kokemusta ja asiantuntijuutta matkailualalta, ja heilta

saaman palautteen mukaan tein korjaukset muun muassa kysymyksen aset-
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teluissa. Muutin monivalintakysymyksen valintakysymykseksi, ettei tulisi tie-
tyissd kysymyksissa lopullisessa tulosten raportoinnissa virheanalysointia.
Laadullisessa tutkimuksessa on ominaista kayttda avoimia kysymyksia, ja ne
ovat myds tarkoituksenmukaisia, jos vaihtoehtoja ei ole tarkkaa maaritelta-
vissd (Heikkila 2008, 49). Kyselytutkimuksessa voi olla mukana joitakin
avoimia kysymyksia, ja ne ovat tarkoituksenmukaisia silloin, kun vaihtoehtoja
ei tunneta tarkkaan, mutta yleensa niissa rajataan vastaajien ajatusten suun-
taa (Heikkila 2008, 49).

Kysymysten maarien sopivuudesta ja ymmarrettavyydesta ei tullut juurikaan
palautetta. Lopulliseen kysymyslomakkeen vastaajat ja monipuolisen toimi-
alan omaavat toimipaikat valitsin sen mukaan, joissa Méakisella olisi mielesta-
ni mahdollista toimia toiminimella, ja johon tekemani yksi kysymyslomake
soveltuisi parhaiten. Tarkoitus ei ollut tehda erilaisia ja useita kysymyslomak-
keita eri toimialojen toimijoille. Tuomen ja Sarajarven (2009, 85) mukaan
"laadullisessa tutkimuksessa on periaatteessa tarkeaa, ettd henkilét, joilta
tietoa kerataan, tietavat tutkittavasta ilmiosta mieluusti mahdollisimman pal-
jon tai heilld on kokemusta asiasta.” Kyselylomakkeen vastaajat valittiin siis

harkinnanvaraisesti.

Alun perin minulla oli tarkoituksenani lahettdad Tunturi-Lapin matkailukeskuk-
sien toimijoille kysymyspatteristo (lite 2) heti huhtikuun lopulla, jolloin he oli-
sivat pystyneet keskittym&&n kysymyksiini paremmin, koska matkailun se-
sonkiaika ei ollut end& kuumimmillaan ja toimipaikat olisivat viela auki. Tar-
koituksenani kyselyiden lahettamisen ajankohdassa minulla oli myés huomi-
oida, ettd matkailualan toimijat olisivat saavutettavissa eivatka esimerkiksi
lomilla. Loppujen lopuksi ehdin kysymykset lahettdd vasta 6. toukokuuta
2013.

Tunturi-Lapin matkailukeskuksen eri alueelta valitsin harkinnanvaraisesti 6—7
matkailualan toimijaa eli kaikkinensa lahetin kyselyn 25 henkil6lle. Valitsin
kyselyn lahettamisen sahkopostitse, koska se mielestani palveli minua par-
haiten ja oli edullinen. Vaihtoehtona minulla oli tehda aikaisemmin mainitse-
mani henkilokohtainen haastattelu. Parhaiten sdhkdposti- tai Internet-kysely

toimii, jos vastaajat ovat yritysten tai organisaatioiden toimijoita, jolloin voi-



39

daan helposti varmistaa, etta kaikilla on yhtalaiset mahdollisuudet teknisesti
vastata kyselylomakkeeseen (Vilkka 2005, 74-75).

Vastaajille lahetin séhkodpostitse kyselylomakkeen Webropol-ohjelmaa kayt-
téen, josta oli suora linkki kyselylomakkeeseen. Vastausaikaa oli aluksi yksi
viikko, mutta jouduin antamaan lisdaikaa saman verran lisda. Toteutin kysely-
tutkimuksemme sahkopostilla, koska nain tavoitin suhteellisen helposti etuka-
teen valitsemani kohderyhman. Kyselylomakkeeseen tuli 14 kysymysta, jois-
ta viisi oli avoimia kysymyksia ja loput kymmenen valintakysymyksia. Valinta-
kysymyksiin laitoin viela mahdollisuuden perustella vastausta. Avoimien ky-
symysten tarkoitus oli, etten ohjaa vastauksia vaan annan vastaajille mahdol-
lisuuden vastata omin sanoin. Avoimia kysymyksia kaytin saasteliaasti niiden
aikaa vievan analysoinnin vuoksi. Avoimien kysymysten tarkoitus oli, etta
saisin myos esiin uusia ndkdkulmia, joita en ollut etukateen osannut ajatella.
Riskin& oli avointen vastauksien lyhykaisyys tai niihin vastaamattomuus, kos-

ka niihin vastaaminen ei ollut pakollista.

Sahkopostiviestiin sisaltyi saatekirje (lite 1) ja suora linkki kyselylomakkee-
seen. Saatekirjeen tehtavana oli antaa riittavasti tietoa tutkimuksesta ja moti-
voida vastaamaan. Mietin niin kutsuttua porkkanan kayttamista vastauksien
saamiseksi, mutta en sita kayttanyt. Luotin, etta tdman tutkimuksen tekija
tunnistetaan, ja saan hyvan vastausprosentin. Webropol -ohjelman kautta
seurasin, mitka kyselyyn valituista matkailukeskuksen toimipaikoista eivat
olleet vastanneet. Olin siis varautunut, jos vastausprosentista tulee huono,
teen uusintakyselyn. Seuraavassa kappaleessa kerrotaan tarkemmin aineis-

ton analysoinnista.

5.2 Aineiston analysointi

Aineiston analysoinnissa valitaan sellainen analyysitapa, joka parhaiten rat-
kaisee tutkimusongelman. Analyysitapoja ovat selittaminen ja ymmartami-
nen. SelittAmisessa kaytetaan tilastollista analyysid ja paatelmien tekoa.
Ymmartamisessa kaytetaan laadullista analyysia ja paatelmien tekoa. (Heik-
kila 2008, 16-17.) Kyselytutkimuksen aineisto kasitellaan yleensa kvantitatii-
visesti (Hirsijarvi-Remes—Sajavaara 2007, 188, 219), mutta kyselytutkimuk-
sen muodosta riippuen vastauksia voidaan analysoida seka maarallisesti etta

laadullisesti, koska ne painottavat usein eri asioita, ja usein jonkin kysymyk-
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sen selvitykseen tarvitaan kumpaakin (Gronfors 2008, 5-6). Aineiston ana-
lysointitapa voi maarittaa tutkimusmenetelman, mutta molempia menetelmia
voidaan yhdistaa (Tuomi—Sarajarvi 2006, 70). Alasuutarin (2011, 39, 41, 44)
mukaan laadullinen analyysi koostuu havaintojen pelkistamisesta ja arvoituk-
sen ratkaisemisesta, eli pyritadn muodostamaan sdantoja, jotka patevat koko
aineistoon seka tehdaan tuotetuista johtolangoista merkitystulkintoja tutkitta-

vasta kohteesta.

Alasuutarin (2011, 203) mukaan my6s laadullista aineistoa voi analysoida
maarallisilla suhteilla, mutta tdma edellyttaa, ettd tapauksia on riittavasti. Ky-
selyyn vastanneiden eli aineiston suppeuden vuoksi maarallinen analysointi
ei ollut tdssa tydssa mahdollinen. Tassa tydssa tutkimusaineiston analysoin-
tina kaytettiin laadullista menetelméaa, vaikka numerot ja merkitykset ovatkin
toisistaan riippuvia. Tassa tutkimuksessa kaytetddn numeroita kuvaavia ter-
meja kuten esimerkiksi "vahiten” ja "eniten”. Taman tyon tutkimusaineistoa
tulkittiin ja jasenneltiin koko ajan rinnakkain. Kyselytutkimuksen tulokset ana-
lysoitiin Webropol-ohjelman avulla. Koko analyysiprosessin aikana piti pitaa
mielessa, mita haluttiin selvittdd, mika oli opinndytetyon tavoite ja tutkimus-
tehtava. Kuten Alasuutari (2011, 43) mainitsee havaintojen pelkistimisesta,
ei laadullisessa analyysissa kannata tehda erottelua ja tyypittelya, koska on
vaikeaa tehda sellaista poikkeuksetonta saantda, jolla nama erot liittyvat toi-

siinsa.

Tassa tutkimuksessa ei kyselytutkimukseen vastaamattomuus ollut sindnsa
ongelma, koska tuloksia ei ollut tarkoitus yleistda. Vastaamattomuus vaikeutti
selkeasti tulosten tulkitsemisesta. Edella mainitun asian vuoksi kaikki kyse-
lyyn vastanneet ja jopa yksittaiset sanat pyrittiin analysoimaan tarkoin, koska
tarkoituksena oli saada teoreettista pitdvyytta ja uudenlaista ndkdkulmaa se-
k& ymmarrysta tutkittavasta asiasta ja kyselytutkimukseen vastaajien toimin-
nasta. Empiirisen aineiston avulla pyrittiin 16ytamaan ilmididen tai asioiden
valisia sddnnénmukaisia yhteyksia ja saada vahvistusta keratylle teoria-
aineistolle. Tarkoin rajatusta kohteesta pyrittiin saamaan luotettavaa tietoa ja
erottamaan se olennainen asia. Painotan viela, ettd tassa tutkimuksessa ai-
neiston analyysi on siis tapauskohtainen eika siis taysin siirrettavissa sellai-

senaan muihin tutkimuksiin.
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Maarallisessa tutkimuksessa tarkein asia on validiteetti eli aineiston totuudel-
lisuuden vaatimus ja patevyys, ja tatd on vaikea tarkastella jalkikateen. Vali-
dius on varmistettava etukateen huolellisella suunnittelulla ja tarkoin harkitul-
la tiedonkeruulla. Tutkimuksen tulee mitata sitd, mita oli tarkoituskin mitata.
Laadullisessa tutkimuksessa aineiston totuudellisuudella ei ole merkitysta,
koska tutkimus ja analyysi kohdistuvat juuri kasilla olevaan aineistoon. Ai-
neistoa tarkastellaan kokonaisuutena. Johtopaatoksissa pyritdan teorian
avulla esittamaan tulkintoja aineiston ja sen ulkopuolisen maailman suhteista.
(Heikkila 2008, 29-30: Tilastokeskus 2013b.) Reliabiliteetilla tarkoitetaan
tutkimustulosten tarkkuutta ja luotettavuutta, ja tatd voidaan tarkastella jalki-
kateen. Sisainen reliabiliteetti voidaan todeta mittaamalla samaa asiaa use-
ampaan kertaan, ja tuloksena ovat samat mittaustulokset. Ulkoinen reliabili-
teetti todetaan, kun mittaukset ovat toistettavissa myos muissa tutkimuksissa
ja tilanteissa. (Heikkila 2008, 187.) Tuomi ja Sarajarvi (2009, 136) mukaan
validiteetti ja reliabiliteetti kasitteet vastaavat lahinna maarallisen tutkimuksen

tarpeita.

Ty6 on laheinen myds minulle, koska yrittdja on aviomieheni. Tavoitteenani
oli, etten sekoita omia uskomuksia ja tuntemuksia tutkimusaiheeseen. Kuten
Metsdmuuronen (2006, 206) ohjeistaa, ettd huomioidaan ja ymmarretadn
tutkimuskohteen ero vierauden ja tuttuuden valilla. Olen myés pyrkinyt aina
perustelemaan tekemiani ratkaisuja, ja olemaan aineiston analysoinnissa
sopivan kriittinen. Ja tdman tutkimustyon tulkinnassani olen luottanut omaan
intuitiooni. Seuraavassa kappaleessa kaydaan kyselytutkimuksen tulokset
lapi, ja erillisend kappaleena ovat tekemani johtopaéattkset koko tyosta. Olen
huomioinut Tuomen ja Sarajarven (2009, 22) mukaan, ettd empiirisessé ana-
lyysissa lahdeaineistoa tuottavien henkildiden tunnistettavuudesta on huo-
lehdittava niin, ettei yksittaisia henkiloita ole mahdollista tunnistaa. Vastaus-
ten vahyyden vuoksi tuloksia ei ole kaikilta osin analysoitu erillisind matkailu-

keskusalueina, vain merkitykselliset vastaukset otettu esille.

5.2.1 Vastaajien taustatiedot

Lahetin kyselylomakkeet harkinnanvaraisesti 25 Tunturi-Lapin matkailukes-
kuksen toimijalle. S&hkopostiosoitteet sain eri matkailukeskusyritysten ko-

tisivuilta. Vastauksia sain aluksi vain kolmelta ja kolmannen sahkoposti-
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kyselymuistutuksen jalkeen sain vastauksia viisi lisda. Lopputulos oli, etta
Tunturi-Lapin matkailukeskuksista kahdeksan matkailualan toimijaa vastasi.
Kolme vastaajista oli Levin matkailukeskusalueelta, Oloksen ja Kilpisjarven
alueelta molemmista yksi, Yllaksen ja Pallaksen alueelta en saanut vastauk-
sia ollenkaan seka kolme vastaajaa ilmoitti erikseen matkailukeskusalueen-
sa: yksi Muonio, toinen Enontekio ja kolmatta ei voi kertoa, koska se mahdol-
lisesti paljastaisi vastanneen matkailualan toimijan henkil6llisyyden. Lopulli-

nen tutkimuskyselyn vastausprosentti oli 32 %.

Matkailukeskuksen toimialoista kyselyyn vastanneilla olivat valittavana majoi-
tuspalvelut, ravitsemuspalvelut, ohjelmapalvelut ja vaihtoehtoisesti jokin muu.
Toimialoittain vastaukset jakaantuivat siten, ettd majoituspalveluista vastaajia
oli viisi, ravintolapalveluista yksi ja yksikddn ohjelmapalveluista ei vastannut
kyselyyni. Ja kaksi vastaajaa ilmoitti jokin muu -osiossa toimialansa erikseen:

yksi majoitus- ja ravintolapalvelut -yhdistelman ja toinen kauppapalvelut.

5.2.2 Lisapalveluiden kartoittaminen

Kysyttdessd matkailualan toimijoilta, millaista lisdpalvelua matkailun ohjel-
mapalveluissa heidan asiakkaansa kaipaisivat, nousi tarkeimmaksi lauluilta.
Seuraaviksi tarkeimmiksi nousivat laulu- ja tanssi-ilta yhdistelma ja kolman-
neksi luontoretkiopas musiikin kera. Jaetulle neljannelle sijalle tulivat tanssi-
ilta ja opaspalvelut. Kahdeksan vastanneen perusteella valittavista kuudesta
lisapalvelusta Stand up -komiikka oli vahiten haluttu ohjelmapalvelu. Levia
alueella yksi vastaaja piti tarkeimpana jotain muuta lisdpalvelua, mutta sitéa
palvelua han ei erikseen ilmoittanut avoimessa tekstikentassa. Lisapalveluis-
ta tarkeimmiksi nousivat Levin alueella opaspalvelut ja luontoretkiopas musii-
kin kera, Oloksen alueella tanssi-ilta ja Kilpisjarven alueella luontoretkiopas

musiikin kera.

Kyselyyn osallistuneilta kysyttdessa toiminimell& toimivan musisoivan oppaan
tarpeellisuudesta, vastanneiden perusteella selvisi, ettd neljd kahdeksasta
piti tarvetta ajoittaisena. Kaksi vastaajista ilmoitti, etta tarvetta on hyvin vahan
ja kaksi muuta ilmoitti, etta tarvetta ei ole lainkaan. Kukaan vastaajista ei il-
moittanut, etta tarvetta toiminimell& toimivalle musisoivalle oppaalle olisi pal-

jon. Tunturi-Lapin matkailukeskuksista Levin alueella on mahdollisesti vahan
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tarvetta, ja Oloksen ja Kilpisjarven alueella on ajoittaista tarvetta musisoivalle

oppaalle.

5.2.3 Musiikkipalvelujen tilaaminen

Vastauksien kautta selvisi, ettd musiikkipalveluja tilataan eniten seka ohjel-
matoimistojen etta suorilla sopimuksilla. Mink&d&n muun kautta musiikkipalve-
lujen tilaamista kyselyn vapaassa tekstikentdssa ei kukaan erikseen kahdek-
sasta vastaajasta ilmoittanut. Nelja vastaajaa myos perusteli vastauksensa

siihen varattuun tekstikenttddn seuraavasti:

Musiikkipalveluiden saatavuuden helppous ja oman tydajan
sédastaminen muihin asioihin

Varmuus saada esiintyjia
Helppous
Kohtuullinen hinta, joustavuus

Kysyttdessa avoimessa kysymyksessa yhden miehen musiikkipalvelujen kay-
tostd kahdeksan vastaajan vastaukset jakaantuivat tasaisesti, nelja ilmoitti
kayttavansa ajoittain ja toiset nelja ilmoittivat kayttavansa hyvin vahan. Esi-

merkiksi Levin alueella kaytettiin vahan.

Kun avoimessa kysymyksessa matkailualan toimijoilta kysyttiin, millaista mu-
siikkia asiakkaanne kaipaavat, vastauksia tuli viideltda henkildlta. Vain yksi
vastaaja mainitsi ulkomaalaisen ja tunnetun musiikin tarpeellisuuden. Ja
kaikki nelja muuta vastaajaa mainitsivat perinteisen tanssimusiikin tarpeelli-
suuden, ja heista kaksi mainitsi viela lappiaiheiset laulut. Muut vastaukset

olivat seuraavanlaisia:
Tanssimusiikkia, karaokea, yhteislauluiltoja

Tanssimusiikkia sekd myds modernimpaa pop/rock-musiikkia,
mummoille humppaa ja paikallisille sek& nuoremmille turisteille
uudempaa musiikkia

5.2.4 Hiljaiset kaudet

Niin sanottujen hiljaisien kausien ohjelmapalvelutarjonnan riittdvyyden kysy-
mykseen vastaukset (n=5) jakaantuivat siten, ettd kolme vastaajaa piti tarjon-

taa jokseenkin riittavana. Yksi vastaajista piti tarjontaa riittavana, kaksi oli
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jokseenkin eri mieltd ja yksi taysin eri mieltd. Vastaajista yksi ei osannut sa-
noa ohjelmapalvelujen riittdvyydesta niin sanotulle hiljaiselle kaudelle. Esi-

merkiksi Levin alueella oli tarpeeksi ohjelmatarjontaa hiljaisille kausille.

Kyselyyn vastanneista viisi kahdeksasta vastasi avoimeen kysymykseen,
millaiselle ohjelmapalvelulle olisi eniten kysyntaa niin sanotulla hiljaisina kau-
sina. Vastaukset olivat kaikki musiikin esittdmiseen liittyvia: disko-, tapahtu-
mamusiikkia, baarimusiikkia, lauluiltoja, tanssi-iltoja. Muita kysyttyja ohjelma-
palveluja hiljaisille kausille olivat retkiopastus kelkkailussa, kalastuksessa,

revontuli- ja vaellusretkilla. Yksi viidesta vastaajasta ei ollut asiaa miettinyt:

Emme ole sita miettineet, koska meilla myds keséd on sesonkia,
tosin ei niin vilkasta kuin kevéttalvi

5.2.5 Yhteistydn merkitys

Yhteistyon merkityksen yhden miehen yrityksen kanssa kohtuullisella budje-
tilla vastaajat (n=8) nakivat sen taysin tai jokseenkin myoOnteisen&a asiana.
Vastaukset jakaantuivat siten, etta kolme vastaajista oli taysin samaa mielta
ja nelja vastaajaa jokseenkin samaa mieltd. Yksi vastaaja ei osannut sanoa.
Kysymys saattoi mahdollisesti tuntua oudolta, mutta tarkoituksena tassa ol
saada vastaajien ndkemyksia siita, ettéa kayttavatké he esimerkiksi ulkopuoli-

sia palveluntoimittajia.

Vaittamaan, etta yhden miehen yrityksen kanssa pyritaan aktiivisesti loyta-
maan uusia lisapalveluja, saatiin vastauksia kahdeksalta matkailualan toimi-
jalta. Muun muassa Levin alueella vastaukset jakaantuivat: yksi vastaaja jok-
seenkin samaa mieltd, toinen jokseenkin eri mielta ja kolmas vastaaja oli tay-
sin eri mieltd. Taman perusteella Levin alueella tehdaan silloin talldin aktiivis-

ta yhteisty6ta yhden miehen yrityksen kanssa.

5.2.6 Ohjelmapalveluissa menestyminen

Kysyttaessd avoimessa kysymyksessa, miksi alasi yritys menestyy ohjelma-
palveluissa paremmin kuin muut, vastauksia saatiin neljaltd matkailualan toi-
mijalta. Vastaukset olivat muun muassa pitkd kokemus ja sita kautta saatu
tunnettavuus. Tapahtumien oikeaa ajoitusta, hyvaa asiakaspalvelua, oikean-

laista musiikkia kohderyhmaélle ja mainontaa pidettiin tirkeana asiana menes-
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tymiseen. Myds yrityksen menestymista ohjelmapalveluissa perusteltiin hyvil-
|& tiloilla ja alueella. Yhden vastaajan perustelua voi tulkita monella tavalla:

En osaa tuohon vastata muuta kuin, etta mita vahemman miehia,
sen halvempi hinta

Edella mainittu vastaaja ei ollut miettinyt koskaan kyseista asiaa tai han ei
halunnut sen tarkemmin vastata kysymykseen. Vastaavasti kysyttaessa edel-
l& mainittu kysymys toisin, miksi alasi yritys menestyy huonommin kuin muut,
vastauksia saatiin vain kaksi. Tosin toinen vastaajista kirjoitti kyselyn va-
paassa kentdssa: en osaa vastata tuohon ollenkaan. Taman voi tulkita, ettei
han ilmeisesti tiennyt syyta huonommuuteen tai ei ymmartanyt kysymysta. Ja
sen toisen vastaus menestymiseen oli huonosti suunniteltu ajoitus mainon-

nalle ettd huono mainonta.
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6 JOHTOPAATOKSET

Paaongelmakysymys oli selvittdd, mihin Makisen on keskityttava kehittaes-
saan liiketoimintaansa. Alaongelmakysymyksilla selvitettiin, miten Tunturi-
Lapin matkailualan toimijat kokevat yhteistydon merkityksen ja mitka ovat hei-
dan mielesta ne lisapalvelut, joita Makinen voi tarjota. Aineistosta nousi sel-
keasti esille Méakisen liiketoiminnan kehittdmisessa verkostoitumisen tarkeys,
sosiaalisen median ymmartaminen markkinoinnissa ja henkilokohtaisen
myyntityon lisddminen. M&kinen voi tarjota myds lisdarvoa palveluntuottajana
Tunturi-Lapin matkailualan toimijoille ja heidan asiakkailleen. Kaikki vastan-
neet matkailualan toimijat nakivat yhteistydon merkityksen téarkeana, vaikka
yhden miehen yrityksen kanssa ei aktiivisesti pyrittykdan I6ytamaan uusia
lisapalveluja. Lisapalveluista nousi esille opaspalveluiden tuottamisen tar-
peellisuus sesongista rippumatta ja, ettd matkailualan toimijat haluaisivat

tarjota asiakkailleen jotain muutakin kuin perinteista opastusta.

Eniten kyselyyn vastanneet kaipasivat musiikkipalveluissa lisapalveluna asi-
akkailleen lauluiltojen tarjoamista, mutta tdma ei kerro, kuinka paljon eniten.
Mutta selkeasti matkailualan toimijat halusivat perinteisen tanssi-illan tilalle
jotain muuta. Tassa vastaajat eivat valttamatta ajatelleet esimerkiksi omien
asiakkaittensa kansainvalisyytta. Makisella on valmiita lauluvihkoja, joissa on
sekd suomen- ettd englanninkielisia lauluja, eli lauluillan han voisi pitdd myos
englanniksi. Vastaavasti Méakisen tarjoama laulu- ja tanssi-ilta yhdistelma
tarjoaa matkailukeskuksen asiakkaille vaihtelevuutta, jolloin saataisiin myos
asiakkaat osallistumaan, jolloin syntyisi puolin ja toisin vuorovaikutusta. Vas-
tauksista voi tehda johtop&atoksen, ettd Makisen tarjoama monipuolinen mu-
siikki sopisi Tunturi-Lapin matkailukeskuksen asiakkaille riippumatta milla

alueella matkailukeskustasta olisi kysymys.

Tunturi-Lapin matkailukeskuksien toimijoiden vastauksista selvisi, etta esi-
merkiksi Stand up -komiikalle oli talla hetkella vahiten tarvetta. Mutta tata
vastausta ei voida yleistaa koko Tunturi-Lapin alueelle, koska vastauksia ol
aivan lilan vahan, ja eri matkailukeskusten alueen asiakkaat ja heidan tarpeet
voivat olla erilaisia tai voivat muuttua. Asiakkaillehan voidaan myds tehda
uusia tarpeita. Enta, jos Stand up -komiikkaan liitetddn mukaan musiikin ja

laulun esittaminen, voisiko tallaiselle ohjelmapalvelulle olla tarvetta? Edella
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mainittu jaa arvailuksi, koska sita ei kysytty. Ei ole pois suljettu, etta Makinen
voisi esittad myos komiikkaa. Tarinankertojan tarpeellisuudesta ei kyselylo-

makkeessa kysytty, koska toimeksiantaja ei pitanyt sitd "omana lajinaan.”

Monipuoliselle oppaalle yleensa nayttaisi olevan kysyntdd myods niin kutsutul-
la hiljaisena aikana, koska matkailualan toimijat mainitsivat useita ohjelma-
palveluita, joille on kysyntaa. Edell&a mainittu tyd voisi merkita maaraaikaista
tydsuhdetta eli verokortilla toimien, ei siis toiminimella. Mutta my6s musisoin-
nin omaavalle oppaalle olisi my6s kysyntaa. Sen kaytannon toteuttaminen
luonnon helmassa ei tassa kyselyssa tarkemmin selvid eik& ollut tarkoitus-
kaan selvitqd, mutta se on varmasti toteutettavissa. Uskon, ettd kyseisissa
matkailukeskuksissa on jo omat oppaat, mutta ei valttamatta musisoinnin
omaavia. Mielestani Makinen olisi hyva tilata juuri erikoistilaisuuksiin, jolloin
matkailukeskuksen toimija voisi tarjota omille asiakkailleen jotain ainutlaatuis-

ta; musiikkia ja laulua luonnonhelmassa.

Hiljaisille kausille oli samanlaista ohjelmapalvelukysyntaa kuin sesonki ai-
koinakin, eli musiikin esittdminen Tunturi-Lapin matkailukeskuksen asiakkail-
le nousi esille eniten. Oikealla ajoituksella sesongista riippumatta on Makisel-
l& mahdollisuuksia tehda sopimuksia tarjoamistaan musiikkiohjelma- ja opas-
palveluistaan. Riittdvan tunnettavuuden kasvattamisen edellytys Tunturi-
Lapin matkailukeskuksissa on henkildkohtainen lahestymistapa matkailualan
toimijoihin. Oikeaan ajoitukseen Makisen on hyva kayttaa apuna aikaisemmin
mainitsemaani vuosikalenteria ja myods seurata kyseessa olevien matkailu-
keskusten toimipaikkojen kotisivuja, koska Makiselta pitaa l6ytya strategista

ketteryytta.

Miten voi kilpailla ohjelmatoimiston kanssa? Makisen tarjotessaan musiik-
kiohjelmapalveluja ohjelmatoimiston kanssa kilpaileminen vaatii Makiselta
henkilokohtaista myyntitybhon panostamista, markkinointia ja itsensa esittay-
tymista. Jopa todistelua siita, ettd laatu- ja hintasuhde ovat kohdallaan. Ny-
kyisin mielestani luotetaan liikaa, ettéd ohjelmatoimiston kautta tulevat artistit
olisivat automaattisesti hyvia. Ajattelevatko matkailualan toimijat, ettd yhden
miehen bandi voisi musiikillisesti olla mahdollisesti jopa parempi kuin kolme

miesta yhteensa (trio)? Edell&a mainittu asia vaikuttaa myos soittokeikan hin-
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taan. Kysymys kuuluu, onko ravintolassa musiikista vastaavalla henkilolla

painopiste musiikin laadulla vai "miehiston” maaralla?

Méakisen kilpailuetu on mielestani joustavuus ja kohtuullinen hinta eli juuri ne,
jotka vastauksissa mainittiin ohjelmatoimistojen eduksi. Yksi Makisen tar-
keimmista kilpailueduista on myds asiakaslahtoisyys, jota kukaan vastaajista
ei maininnut sitd heidan lahtokohdakseen. Makisella pitaa olla niin sanottua
pelisimad matkailukeskuksen asiakkaista, mita he haluavat musiikkipalve-
luissa. On tietysti mahdollista, etta musiikista vastaava toimihenkil6 voi haluta

jotain aivan muuta musiikkityylia kuin ehk&a heidan asiakkaansa.

Jotta Tunturi-Lapin matkailukeskukset kiinnostuisivat Mékisen kanssa yhteis-
tyosta, Makisen pitdd myos vakuuttaa asiakas omasta toimitusvarmuudes-
taan ja suorituskyvystaan. Yhteistyokumppaneita ajatellen on tarkeaa, etta
Makisen liiketoiminnasta saama mielikuva on vahva, koska tata kautta Makis-
ta arvioidaan myds henkilona, ja tatd kautta hyvat ja vahvat asiakassuhteet
syntyvat. Aulan ja Mantereen (2005, 214) mukaan hyva yritys eldd mainees-
taan ja se on hyvan yrityksen valttamaton ehto. Miksi Makinen ei tee yhteis-
tyota kilpailijan kanssa? Se, mikd on Makiselle uhka, voi se olla vaara, mutta
myds mahdollisuus. Makisella yhteistydn merkitys esimerkiksi kilpailijan
kanssa toisi myds uusia liiketoimintamahdollisuuksia ja tata kautta myos

mainetta.

Vahvan paikallistuntemuksen omaavana Makisella on mahdollisuus myo6s
silloin talldin toimia oppaana Tunturi-Lapin matkailukeskuksissa edellyttaen,
ettd se tyd voidaan tehda toiminimella toimien. Oppaalle on t6ita ympari vuo-
den. Tulosten perusteella Makisen ei ehka kannata "kouluttautua” Stand up -
komiikan tai johonkin muuhun ohjelmatarjontapalveluun, koska sellaista uutta
ja merkityksellista lisdpalvelun tarvetta tasta kyselytutkimuksesta ei noussut
esille. Tietysti en voi olla varma, etta vastaajat ymmarsivat kysymysten tar-
keyden ja koskettavan juuri tata yksittaistapausta. Olisikohan Stand up -
komiikalla ja yhdistetylla musiikin esittdmiselle tulevaisuudessa kysyntéaa

Tunturi-Lapin matkailukeskuksissa?

Tutkimustulosten mukaan Mé&kisen liiketoiminta nayttaisi edelleen painottu-

van musiikin esittdmiseen. Kerdamien ja saatujen tutkimustietojen perusteel-
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la yksinyrittdjand Méakisella ei ole mahdollista tarjota liian laajasti ohjelmapal-
velujaan, koska vaarana voi olla hallintaongelma, jolloin liiketoiminnasta tulee
hajanainen. Makisen kannattaa keskittya ydinosaamiseensa. Kyselytutki-
muksen ja teorian kautta vahvistui myos se tieto, ettd business-to-business
liketoiminnassa henkilokohtainen myyntityd on erittdin tarkedssa roolissa.
Myds oikeanlainen markkinointiviestinnan kayttaminen on Makiselle tarkea,
jolloin héanen muutkin tarjoamat palvelut saadaan matkailukeskusten toimijoi-
den saavutettaviksi tehokkaasti — oman liiketoiminnan tavoitteet ja paamaara

on pidettava koko ajan mielessa.

Tietyissd kyselyn vastauksissa oli samankaltaisuutta. Tutkimuksen mukaan
voidaan esimerkiksi olettaa, ettd useat Tunturi-Lapin matkailualan toimijat
kayttavat ohjelmatoimistoa ja suoria sopimuksia, koska ovat omaksuneet ta-
man toimivaksi ja luotettavaksi. He eivat ole valttamatta riittavan tietoisia
esimerkiksi Makisen tarjoamasta musiikkipalvelusta. Makisen pitdé tiedottaa
ja markkinoida palveluitaan sekd osaamistaan entistd tehokkaammin. Hanen
on pysyttava mukana myds teknologisessa kehityksesséa, eli ymmartaa sosi-
aalisen median merkitys. Hanen kannattaa pitda blogia tai Facebookia. Ma-
kisella liiketoiminnan kehittdminen kohdemarkkinoilla tarkoittaa siis jo ole-

massa olevan markkina-aseman parantamista.

Tulevaisuudessa Méakisen menestyminen riippuu, kuinka hyvin yhden miehen
yritys kykenee kehittamaan tarjottaviaan palveluitaan huomioimalla matkai-
lualan toimijoiden ja heidan asiakkaittensa yha vaativammat ja monipuoli-
semmat tarpeet. Mékisen pitdd tunnistaa toimenpiteet, milla resursseilla on
tarkoitus toimia ja kuitenkin huomioita koko ajan liiketoiminnan kustannuste-
hokkuus. Toimeksiantajalla on hyva olla ajatus, ettéa asiakas on mahdollisesti
valmis maksamaan myds korkeamman hinnan, kuitenkin kilpailuedun huomi-
oiminen, ettei synny ylihinnoittelua. Ja vastaavasti Mé&kisen kannattaa kayttaa
hintajoustoa eli niin kutsuttua paljousalennusta ja saada sita kautta ylivoi-
maista kilpailuetua. Vuosikalenterin kayttd auttaa Makista tapahtumien enna-

koinnissa.

Kaytannossa tutkimus antoi vahvistuksen yleensa yksinyrittdjyyden toimimi-
sen ja kehittdmisen haasteellisuudesta riippumatta, mista toimialasta on ky-

symys. Yksinyrittdjan on tarkea ottaa huomioon eri nakokulmia kehittdessaan
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liketoimiaan. Esimerkiksi hyvin tehdyn kyselytutkimuksen kautta saadaan
kartoitetuksi matkailualan toimijoiden tarpeita, mihin tarjottavaan palveluun
kannattaa keskittyd ja mita uutta voisi tarjota — edellyttaen, ettd vastauspro-
sentti on hyva. Ydinosaamiseen keskittyminen on siis tarkeaa, ja kehittamista
kannattaa tehd& huomioiden yksinyrittdjan rajallisuus. Verkostoitumisen ym-
martaminen on tarkedssa roolissa, koska omat resurssit ovat yleensa vahai-
set. Verkostoituminen ja yhteistyd esimerkiksi kilpailijoiden takaisi Makiselle
paremmat mahdollisuudet parjata alalla. Verkostoitumista voisi ajatella my6s
niin, ettd matkailualan toimijat ulkoistavat palvelujaan hankkimalla palveluja

ulkopuoliselta toimittajalta, ja tdssa Makisella olisi mahdollisuus.

Makisen kannattaa kohdistaa energiaansa ja tydaikaansa kannattaviin koh-
teisiin, koska Makisen toimialue on laaja. Omasta hyvinvoinnista pitda muis-
taa huolehtia, ja se ei naytdkaan olevan Makisella ongelma. Liikunnan aktii-
vinen harrastaminen on hénelle se ykkdsjuttu, jolloin M&akinen samalla huo-
lehtii muun muassa aanenavauksista. Yleisesti voidaan sanoa, etta jos voit
psyykkisesti tai fyysisesti huonosti, et pysty laittamaan parasta mahdollista
likoon itsestasi. Omaa tyokykyéa ei siis pitaisi yliarvioida. Tarkein voimavara
Makisen liilketoiminnassa on siis Makinen itse, ja han on myds se avainhenki-

6.

Tama opinnaytetyd osoitti tavallaan myos sen, etta aikaisempi vanha, tuttu ja
turvallinen liiketoimintatapa on toimiva, sita on vaan tehostettava ja selkeytet-
tava tuomalla uusia tyokaluja. Edelleen Makisen liikketoiminnan kehittamista
ajatellen Makinen tulee saamaan palautteen tarjoamasta palvelutuotteestaan
esimerkiksi matkailualan toimijoiden asiakkaiden tayttamista palautelomak-
keista ja tietysti suoraan kuulijakunnalta. Toimeksiantajani M&kinen oli tyyty-
vainen tutkimustehtavani lopputulokseen. Makisen strategia voi tietysti muo-
toutua vield liiketoiminnan mukana. Sain taman opinndytetyon tekemisen
puitteissa Makisen vakuuttuneeksi, ettei h&nen yksinyrittdjand kannata laa-
jentaa ja kehittdd ihan mahdottomasti lilkketoimiaan, vaikka vanhuuseléakkeella

voikin ansaita muita tuloja kuinka paljon tahansa ilman etté elake pienenee.

Tietysti matkailijoiden toimijoiden kasvotusten haastattelun avulla olisin saa-
nut enemman erilaisia vastauksia ja merkityksia, millaista palvelua Mékisen

kannattaisi tarjota Tunturi-Lapin matkailukeskuksissa. Olisin haastattelussa
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voinut esittaa tarkentavia lisdkysymyksiad ja varmistaa néin, ettd vastaaja
myos ymmartdd, mita kysymyksella tarkoitan. Mahdollisesti olisin saanut ky-
selylomakkeella kysyttdessd enemman tietoa myds erilaisella kysymysten
asettelulla. Jos tekisin alusta asti tAmén saman tyon uudelleen, huolehtisin
kyselylomakkeen l&hettamisen oikeasta ajankohdasta tai tekisin samalle va-
litsemalleni kohteelle henkilokohtaisen haastattelun.

Tata tutkimusta voidaan jatkojalostaa siten, etta Makinen kay itse henkildkoh-
taisesti esittdytymassa tutkimuskyselyn lahetetyille Tunturi-Lapin matkai-
lualan toimijoille, koska he ovat niitd asiantuntijoita, jotka tunnistavat heidan
asiakkaittensa tarpeet. Tata kautta Makisella tulisi tehdyksi samalla myo6s
markkinointia. Talldin saataisiin kenttatytaineistoon ilmaisullista rikkautta,
joka tassa tutkimuksessa jai mahdollisesti liian vahaiseksi. Tulevaisuutta ja
strategista ketteryytta ajatellen Makisen on hyva seurata eri matkailutrendeja,
ja jos liiketoimintaa halutaan edelleen kehittdd, on hyva kayttad siihen eri-
koistuneita asiantuntijoita. Talldin on varmasti tarkoituksenmukaista myos
tehda investointeja laajemmin ja palkata myo6s lisdtydvoimaa. Mahdollisesti

pitd& muuttaa yritysmuotoaan osakeyhtioksi.
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7 POHDINTA

Opinnaytetydssani olen mielestani pystynyt hyédyntamaan ja soveltamaan
saamiani ammattikorkeakouluopintojani seka kehittdmaan omaa ammatillista
osaamistani. Mielestani hyddynsin aiheeseen liittyvié teoriatietoja, alan uusin-
ta tutkimustietoja, omaa ammatillista osaamistani ansiokkaasti ja onnistuin
yhdistamaan ne nain Makisen liikketoiminnan kehittamiseen hyodyllisella ta-
valla. Opinnaytetydprosessi kaikkinensa sujui hyvin. Tutkimusaiheeni oli erit-
tain mielenkiintoinen, ja siksi tyosta tuli laaja. Koska minulla on laheinen ja
luottamuksellinen suhde toimeksiantajaani eli aviomieheeni, tyon sujuvuu-
dessa ei ollut ongelmia. Keskustelimme Makisen kanssa avoimesti yhdessa

liketoiminnan kehittdmisestéa ja sen mahdollisesta kasvattamisesta.

Haastavaa minulla oli saada sopiva etaisyys tutkittavaan aiheeseen, jotta
sain erilaista ndkokulmaa tutkimustehtavaani. Tassé opinndytetydssa piti
tiedostaa, etta kaytannon laheinen, oma henkilékohtainen tieto ja tuttu toimin-
taymparistd lahtékohtana eivat poista tutkimuksellisen asenteen vaatimusta.
Toimeksiantajan lasndololla saimme aikaan yhdessad hyvaa ja kehittdvaa
keskustelua. Makinen halusi kattavasti saada selvitystd, mitkd olisivat ne
mahdolliset palvelut, joita han voisi musiikin esittamisen lisaksi tai sen kans-
sa tarjota Tunturi-Lapin matkailukeskuksissa. Tarvittaessa minulla oli helppo
tehda toimeksiantajalle tarkentavia kysymyksia hanen liiketoimintansa kehit-

tdmiseen liittyen.

Kysymyslomakkeen kysymysten tydstaminen oli yllattdvan haastavaa ja ai-
kaa vievaa. Oli tarkoin mietittava, mita vastauksia haluttiin saada tutkimusky-
symyksien kautta, ja ettd myos vastaajat ymmartavat kysymykset. Halusin
avoimien kysymysten kautta saada merkityksellista tietoa matkailualan toimi-
joiden toimintatavoista ja nakemyksistd, mutta alhaisen vastausprosentin
vuoksi tama asia ei toteutunut odotetulla tavalla. Esimerkiksi ne matkailualan
toimijat, jotka vastasivat, eivat vastanneet kaikkiin kysymyksiin. Avoimien
kysymyksien vahaisia vastauksia yritin analysoida silti tarkasti, koska ne eivat
saaneet perustua omiin mielipiteisiin. Aineiston analysointi vei myos paljon

aikaa, pyrin koko ajan huomioimaan puolueettomuusnakékulman.

Hyvan arvolatauksen olisin saanut, jos kyselyyn valitut vastaajat olisivat ym-

martaneet vastaamisen tarkeyden, ja olisin sita kautta saanut paremman
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vastausprosentin. Useamman vastaajan kautta olisin siten saanut opinnayte-
tyohoni paljon enemman siséltdd. Edelld mainituista syista mielestani tutki-
mukselle asetetut tavoitteet eivat ihan tayttyneet. Kyselytulokset eivat sinal-
l&&n tuoneet paljon uutta ja merkityksellista, mutta mielestani sain vastaukset
asetettuinin kysymyksiin ja sitd kautta koko tutkimustehtavaani. Makiselle
henkilokohtaisen myyntiyon tarkeys nousi esille teorian kautta, ja osaltaan
tekemani kyselytutkimuksen kautta, koska Tunturi-Lapin matkailukeskuksen

toimijat tekevat esimerkiksi musiikkipalveluissa my6s suoria sopimuksia.

Tutkimuksen tulokset olivat osittain ehk& ennalta arvattavissa. Olisin kuiten-
kin saanut monipuolisempaa tietoa tutkimustehtavaani, jos useampi valitse-
mistani matkailualan toimijoista olisi vastannut kysymyksiini. Yleensa ottaen
en ihan onnistunut kyselylomakkeen lahettdmisen ajankohdassa niin kuin
Vilkka (2007, 28) opastaa, ettd kyselyn ajoitus kannattaa suunnitella niin hy-
vin, jotta vastausprosentti ei jaisi sen vuoksi alhaiseksi. Syyna edella mainit-
tuun oli, ettda minulla kysymysten hiominen vei laskettua enemman aikaa.
Kyselyn vastaamattomuudelle voi olla syyna myos se, ettd kysymyksia ol
lian paljon. Ja mahdollisesti avoimet kysymykset vaativat liikaa pohdiskelua,
vaikka niitd kysymyksia oli vain viisi. Ja toisaalta Tunturi-Lapin matkailukes-
kusten toimijoilla on jo olemassa olevat yhteistydkumppanuussuhteet niin
vahvat, ettd he eivat ndhneet tarvetta Makisen tarjoamalla palvelulle ja koki-

vat mahdollisesti ndin kyselyyn vastaamisen turhauttavaksi.

Taman aineiston luotettavuus ja patevyys on mielestani hyva, vaikka tutki-
muksen tavoitteet muuttuivatkin tutkimuksen edetessa. Tulosten analysointi
perustuu loogiseen paattelyyni ja tulkintaani. Itselleni asetetut tavoitteet tayt-
tyivat, silla teorian kautta ja aikaisemmista tutkimuksista yksinyrittdjyyteen
liittyen sain myos itse uutta tietoa. Mielestani lahestymistapa tutkimustehta-
vaani on ollut tarkoituksenmukainen. Laadullisen ja maarallisen tutkimuksen
yhdistaminen oli mielestani tarpeellinen, molemmilla menetelmilla oli vahvuu-
tensa ja heikkoutensa. Vaikka taman kyselytutkimuksen vastausprosentti jai
alhaiseksi, ja tulokset voisivat olla siten harhaanjohtavia, uskon, ettd ne Tun-
turi-Lapin matkailukeskuksen toimijat, jotka jattivat vastaamatta, vastaisivat
aika lailla samalla tavalla. TAmé&n tyon tuloksia en siis pida sattumanvaraisi-
na, vaikka vastaajajoukko olikin pieni. Maarallisen tutkimuksen nakdkulmasta

voin todeta, mitd isompi otantajoukko olisi ollut vastaajia, sitd patevampia
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saadut tulokset olisivat olleet koko perusjoukossa. Tutkimusprosessin olen
pyrkinyt kuvaamaan huolellisesti ja selkeasti luotettavuuden toteutumiseksi.

Tietolahteena kaytin ihmisia, joilla oli asiantuntijuutta tutkittavasta asiasta.

Mielestani tAma tutkimustehtdva onnistui, koska liiketoiminnan kehittdminen
lahti likkeelle toimeksiantajalta, ja nain l&ahtokohdat olivat selkeét. Tassa ei
lahdetty liikkeelle virheellisilla olettamuksilla vaan oli selkedsti maaritelty tut-
kimustehtava, ja tehdyssa suunnitelmassa pysyttiin. Validius ei mielestani
karsinyt laheisesta suhteesta toimeksiantajaani. Tutkimuksen tavoitteet saa-
vutettiin. Edella mainitut asiat huomioiden tutkimuksellani on mielestani vali-
diutta. Kaytin myds monipuolista aineistoa, vaikkakin luotettavuuden kannalta
aineiston koon maarittdminen on laadullisessa tutkimuksessa vaikeaa (Tuo-
mi—Sarajarvi 2006, 87). Luotettavuutta mitattaessa, reliabiliteetti on mahdol-
lista ilman validiteettia, mutta validiteetti ei ole mahdollista ilman reliabiliteet-
tia (Gronfors 2008, 105). On tietysti mahdollista, ettd tutkijan oma kaytannol-
linen tieto voi sisdltda erehtymisen mahdollisuuden, tdman riskin olen tiedos-

tanut.

Kayttamani kirjallisuus tuki tiedon keraamisté ja sen analysointia. Oma henki-
I6kohtainen kokemus ja nakemys Mékisen liiketoiminnasta auttoivat minua
luotettavan aineiston keruussa. Kerdamani aineisto ei sisalla ristiriitaisuuksia.
Olen pyrkinyt tasmalliseen tulkintaan ja pitamaan omat paatelmat ja mielipi-
teet erossa toisistaan. Tutkimuskohteeseen olen ottanut eri ndkdkulmia: eri
teorioita, erilaisia tutkimusaineistoja, kahdenlaista tutkimusmenetelméaa ja
analysoinut saatuja tuloksia tarkasti. Tutkimusaineiston kerasin harkinnanva-
raisesti kyselytutkimuksena. Kaytin myds tukenani valmiita aikaisempia tut-
kimuksia, joiden tarkoituksenani minulla oli saada enemman ymmarrysta
matkailutoimijoiden n&dkemyksistd, toimintatavoista ja yleensa yksinyrittajyy-
destd, ja tata kautta saada uusia ideoita Makisen liikketoiminnan kehittami-
seen. Luotettavuutta tydossa parantaa myos se, ettda kysymykset esitetddn

kaikille tasmalleen samalla tavalla (Hirsijarvi-Remes—Sajavaara 2007, 190).

Méakisen liiketoiminnan kehittdmisen paatavoitteena oli siis selvittaéa, mihin
Makisen on ensisijaisesti keskityttava kehittdessaan liiketoimintaansa. Kyse-
lytulosten ja muun aineiston analysoinnin kautta saatiin vastauksia. Vaikka

vastauksia saatiin vahan, ovat tutkimuksen tulokset mielestani luotettavia.
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Taman opinnaytetyon sisaltdma teoreettinen viitekehys auttaa vastaavanlai-
sessa tilanteessa olevaa yksinyrittajad. Ja on hyva, ettd myos toimeksiantaja
perehtyy lahemmin tdhan teoriaosuuteen, koska hanelle voi syntya jotain uut-
ta ajatusta tai innovaatiota koko tastd prosessista, joka minulla on jaényt

mahdollisesti huomaamatta.

Luonnollinen jatke talle opinnaytetydlle olisi liiketoimintasuunnitelman laati-
minen Makiselle, se on keskeinen valine liiketoimintaa kehitettdessa. Ja vas-
taavasti sen jalkeen mydhemmin Makiselle laaditun liiketoimintasuunnitelman
vaikuttavuutta voisi tutkia laadullisella menetelmalla, miten se vaikuttaa Ma-
kisen menestymiseen. Makiselle laadittava kirjallinen liikketoimintasuunnitelma
siséltaisi tarkeimmat tiedot hanen yrityksestdan ja sen toimintatavoista. Ky-
seisen liiketoimintasuunnitelman avulla my6s ulkopuolinen henkild paasisi
nopeasti "sisadlle” Makisen liiketoimintaan. Makisen liiketoimintasuunnitelma
toimisi my6s keskustelun valineend. Liiketoiminnan muuttuessa Makinen voi-

si tehdd muutoksia liiketoimintasuunnitelmaansa.

Tutkimuksellista tietoa yksinyrittajyydesta oli kattavasti, joissa painotetaan
verkostoitumista ja yhteisty6tda muiden toimijoiden kanssa. Teoriaa liiketoi-
minnan kehittdmiseen 10ytyy paljon seka kirjallisuudesta ettd Internetista.
Tutkimustehtavani vaikuttavuudesta voisin todeta, ettd taman opinnaytetydn
myo6ta Makinen sai myods nakyvyytta jo pelkastaan lahetettyjen kyselylomak-
keiden kautta. Esimerkiksi heti kyselyn jalkeen tuli keikkatarjous ilman etta
kyseinen keikantarjoaja oli vastannut lahettamaani kyselylomakkeeseen. Eli
hyvin laaditulla saatekirjeella (liite 1) on todella merkitysta. Yksinyrittdjalla on
mahdollisuudet menestya, kuten Scoblen ja Israelin (2008, 84) mukaan turk-

kilainen sananlasku sanoo:

suuretkin ovet avautuvat pienelld avaimella.
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SAHKOPOSTISAATE Liite 1

Arvoisa vastaanottaja!

Olen Rovaniemen Matkailualan tutkimus- ja koulutusinstituutin matkailun
koulutusohjelman kolmannen vuosikurssin opiskelija. Teen opinnaytetyona
tutkimusta matkailun ohjelmapalveluista liittyen yhden miehen yrityksen liike-
toiminnan kehittdmiseen. Toimeksiantajani on Toiminimi Tunturitaika S. Ma-
kinen Muoniosta. Toimiala on Esittavat taiteet, johon on liitetty viihde- ja oh-
jelmapalvelut, musiikin esittdminen, ddnentoistolaitteiden vuokraus- ja huolto-
toiminta, matkaopas- ja safaripalvelut.

Vastaukset kasitellaan luottamuksellisesti eikd yksittaisten yritysten nimia tai
tietoja julkaista misséan vaiheessa. Vastauksista julkaistava yhteenvetomate-
riaali kasitellaan taysin anonyymisti.

Toivon, ettd Teilla olisi hetki aikaa vastata kyselyyn.

Allekirjoittanut antaa mielellaan lisatietoa kyselyyn liittyen.

Ystavallisesti

Aino Makinen
aino.makinen@edu.ramk_fi
040-755 8740
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KYSYMYSLOMAKE Liite 2

1. Matkailukeskusalueenne. Levi, Olos, Pallas, Yllas, Kilpisjarvi, Jokin muu.
Mika?

2. Toimialanne. Majoituspalvelut. Ravintolapalvelut. Ohjelmapalvelut. Jokin
muu, mika?

3. Millaista lisdpalvelua matkailun ohjelmapalveluissa yrityksenne asiakkaat
mahdollisesti kaipaisivat? Laita tarkeysjarjestykseen. Opaspalvelut. Luonto-
ja retkiopas musiikin kera. Laulu- ja tanssi-ilta yhdistelma. Lauluilta. Tanssi-
ilta. Stand up -komiikka. Jokin muu, mik&?

4. Olisiko yrityksessanne tarvetta toiminimella toimivalle oppaalle, joka taitaa
musisoinnin? Tarvetta on paljon. Tarvetta on ajoittain. Ei osaa sanoa. Tarvet-
ta on hyvin vahan. Tarvetta ei ole lainkaan.

5. Mink& kautta tilaatte musiikkipalvelut yritykseenne? Ohjelmatoimiston kaut-
ta. Suorilla sopimuksilla. Ohjelmatoimiston kautta ja suorilla sopimuksilla.
Jokin muu. Mika?

6. Mitd etuja katsotte sen tarjoavan?

7. Kaytattekd yhden miehen musiikkipalveluja? Paljon. Ajoittain. Hyvin vahan.
Ei lainkaan. Voisitteko perustella?

8. Millaista musiikkia mielestanne asiakkaanne kaipaavat?

9. Meilla on riittavasti ohjelmatarjontaa ns. hiljaisille kausille. Taysin samaa
mielta. Jokseenkin samaa mielta. Ei osaa sanoa. Jokseenkin eri mielta. Tay-
sin eri mielta.

10. Millaisille ohjelmapalveluille teilla olisi eniten kysyntaa ns. hiljaisena kau-
tena?

11. Yhteistyd yhden miehen yrityksen kanssa voi mahdollistaa liiketoimin-
tamme kohtuullisella budjetilla. Taysin samaa mieltd. Jokseenkin samaa
mielta. Ei osaa sanoa. Jokseenkin eri mieltd. Taysin eri mielta.

12. Pyrimme aktiivisesti l0ytamaan uusia lisapalveluja asiakkaillemme yhden
miehen yritysten kanssa. Taysin samaa mieltd. Jokseenkin samaa mielta. Ei
osaa sanoa. Jokseenkin eri mieltd. Taysin eri mielta.

13. Minké& arvelet vaikuttavan siihen, etta alasi yritys menestyy ohjelmapalve-
luissa paremmin kuin muut?

14. Minka arvelet vaikuttavan siihen, etté alasi yritys menestyy ohjelmapalve-
luissa huonommin kuin muut?
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LIIKETOIMINTASUUNNITELMAN RUNKO Liite 3

Miksi yritys on olemassa?

Mita yritykseni tekee?

Mita hyotya yrityksesta on muille, lisdarvo?

Miten yritys saavuttaa paamaaréat, tavoitteet?

Yrityksen liikeidea, missio, visio...?

Ketka ovat asiakkaitani? Kenelle palvelu on suunnattu?

Miten asiakkaat Ioytavat palveluni/yritykseni? Mita jakelukanavia yritykseni
kannattaa kayttaa? Millaista mainontaa kannatta kayttaa?

Mink& asiakkaani ongelman palvelutuotteeni ratkaisee?

Minka takia asiakas tilaa juuri minun palveluni? Ketka ovat kilpailijoitani? Mita
korvaavia tuotteita on tarjolla tai tarvitseeko olla?

Mita tyokaluja tarvitsen palveluni tuottamiseen?

Yrityksen strateginen ketteryys; huomioiden omat voimavarat?
Minkélaisia yhteistybkumppaneita tarvitsen?

Mista saan tukea yritykseni ja kumppanuuksieni ulkopuolelta?

Mista yritykseni saa rahaa? Millainen/miten hinta tuotteelle on asetettu?
Mita kuluja?

Mista tiedan, etta kaikki toimii niin kuin pitaa?

Mista riskitekijoista pitdd huolehtia? Mitd mahdollisia esteitd markkinoille
paasyyn liittyy, ja kuinka ne ylitetadn?

Kuinka asiakassuhteita hallitaan?
Seuraavat kaytdnnon toimenpiteet?

e vuosikalenteri
e sosiaalinen media: kotisivut, facebook, blogi (kaikki ilmaisial)



