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1 JOHDANTO

Taman opinnaytetyd aiheena on rakenteilla olevan saunalautan saattaminen
vuokrauskayttoon vuoden 2017 keséksi. Toimeksiantajana on Sokeripalatalo Ky
(SKY), jonka omistaja Janne Mikkola on rakentamassa saunalauttaa, jota on tar-
koitus vuokrata asiakkaille Lapin Ia&anin alueella. Vuokraustoiminnan aloittaminen
vaatii selvitystda mm. tarvittavista luvista, rekisterdinnista ja vuokrausehdoista
seka tietoa sivutuloyrittdjyydestd, tuotteistamisesta ja tuotteen lanseerauksesta.
SKY:ll4 ei ole vield selkedd nakemysta, miten ja kenelle saunalauttaa voisi vuok-
rata ja markkinoida. Taman opinnaytetyon tarkoituksena on selkeyttaa tulevaa
liketoiminnan aloitusta seka tuotteen markkinoille saattamista. Liiketoiminta tulee

olemaan sivutoimista.

Opinnaytetyon aihe valikoitui siitd syysta, etta Sokeripalatalo Ky on mieheni sivu-
toiminen yritys, ja olen ollut saunalautta projektissa mukana alusta asti. Paasen
mukaan myo0s tulevaan liiketoimintaan ja opin samalla yrittajyydesta. Yrittdjyys
kiinnostaa minua ja taman opinnaytetyon tekeminen on opettanut minulle paljon

uutta ja hyodyllista tietoa tulevaisuutta varten.

Opinnaytetyon tavoitteena on saada harrastuksena lahtenyt saunalauttaprojekii
muutettua tuottavaksi liikketoiminnaksi. Tehtdvana on suunnitella toimiva pohja,
jolle voidaan alkaa rakentaa tulevaa liiketoimintaa. Opinnaytety6n avulla vuok-

raustoiminta voidaan aloittaa suunnitellusti vuoden 2017 kesalla.

Tietoperustassa tarkastelen yrittajyytta ja sivutuloyrittajyytta seka tuotteistamista
ja lanseerausta. Kehittamismenetelmina kaytan Business Model Canvasia,
benchmarkingia ja tuotekorttia. Business Model Canvas on tydkalu, jonka avulla
voi kuvata liiketoimintaa. Benchmarkingin avulla voi kehittd& omaa toimintaa pei-
laamalla sitd muiden tapaan toimia ja menestya. Tuotekortti on hyva véline ku-
vaamaan itse tuotetta, koska se sisaltaa kaikki tarvittavat kaupalliset sekd opera-

tiiviset tiedot tuotteesta ja palveluntuottajasta.



2 SOKERIPALATALO KY

2.1 Sokeripalatalon synty ja nykyinen toiminta

Sokeripalatalo Ky on perustettu vuonna 2012 ja sen omistajana ja perustajana
toimii Janne Mikkola. Yritys perustettiin sivutoimisena ja sen alkuperéinen toi-
miala oli atk-laitteisto- ja ohjelmistokonsultointi seka lisaksi kaikki laillinen liiketoi-
minta. Paatarkoitus oli yllapitda web-pohjaisia palveluita, mutta paivatyon ohella
ei ollut tarpeeksi aikaa kehittaa toimintaa, joten sivutulot jaivat hyvin vahaisiksi.
(Mikkola 2016.)

Talla hetkella yrityksen liiketoiminnaksi on muodostumassa vesiharrastusvélinei-
den vuokraaminen. Keséalla 2016 SKY:lle ostettiin katamaraani-tyyppinen kumi-
vene, joka on jo vuokrattavissa. Yritykselle on luotu kotisivut markkinointia ja
myyntia varten. Facebook- seka Instagram-tilit ovat tulossa ja niiden kautta on
tarkoitus vuokrata ja markkinoida kumivenettd. Tulevaisuudessa samat kanavat
toimivat myos saunalautan markkinoinnin ja vuokraamisen vélineena. Saunalau-
tan on tarkoitus valmistua syksylla 2016 ja vuokrauskayttoon se lanseerataan ke-
salla 2017. (Mikkola 2016.)

2.2 Rakennusharrastus ja saunalautan rakentamisprojekti

Mikkola on ammatiltaan ohjelmistotekniikaninsindori ja istumatydn vastapainoksi
han harrastaa kaikenlaista fyysistd mm. kalastusta, patikointia ja golfaamista.
Oman kodin saatuaan han aloitti remontointi- ja rakentamisharrastuksen. Aluksi
remontoitiin oma talo, josta uusittiin kaikki seindpinnat, suurin osa lattioista ja
muutama sisékatto. Myohemmin remontoitiin myds vaatehuone, jossa oli pieni
maakellari ilman avattavaa ja suljettavaa luukkua. Mikkola paéatti rakentaa kella-
riluukun itse ja siita lahti likkeelle itse rakentaminen. Taman jalkeen han jatkoi
rakennusharrastusta ja rakensi pienia huonekaluja kuten yopoytia, hyllykkoita,
seindhyllyja ja kenkatelineita, kaikki rakennettiin omaan kayttoon.

Saunalautan rakentamisprojekti sai alkunsa talvella 2013, kun Mikkola vihdoin

sai alulle vuosia mielessa olleen saunalauttasuunnitelman. Han laati alustavat



piirustukset saunalautasta ja laski rakennuskustannuksia. Saunalautta oli suun-
nitelman mukaan elementeista rakennettu siirrettava lautta ja sen kayttda ei tar-
vitsisi sitoa yhteen vesistoon. Lautan voi siirtaa paikasta toiseen ja talven ajaksi
sen voi tuoda sailytettavaksi varastoon. Aluksi oli tarkoitus, etta lauttaa aletaan
rakentaa kaveriporukalla, mutta loppujen lopuksi Mikkola aloitti rakentamisen yk-

sin kesalla 2014. Kuviossa 1 on kuva saunalautan 3D-mallista.

Kuvio 1. Saunalautan 3D-malli (Mikkola 2016)

Rakennusprojekti l&ahti liikkeelle ponttoonien ja rungon rakentamisella, jotka nekin
Mikkola halusi rakentaa alusta asti itse. Ponttoonien rakentaminen kesti koko ke-
san ja projekti jai talven ajaksi kesken, koska tarvittavia lampimia tiloja rakenta-
misen jatkamiseen ei ollut. Kesalla 2015 rakentaminen jatkui ja ponttoonit raken-
nettiin loppuun, lisédksi myds lautan alustarakenne saatiin valmiiksi. Tassa vai-
heessa rakennusapuna oli myds muutama kaveri ja lauttaa paastiin testaamaan
jarvelle loppukesasta 2015. Testin perusteella todettiin, ettéa lautta kelluu hyvin ja
ponttoonit kannattelevat lauttaa laskelmien mukaan. Taman jalkeen projekti jatkui

lautan paalle rakennettavan saunan tarkemmalla suunnittelulla.

Saunan rakentaminen aloitettiin kesalla 2016, liséksi lautan siirtamista ja kokoa-

mista testattiin erilaisissa olosuhteissa. Naiden testien perusteella lautan kokoa-



minen onnistuu myds veden paalla, mutta se on paljon hankalampaa, kuin kui-
valla maalla kokoaminen. Testien perusteella todettiin myds, etta lautan pystyy
kokoamaan kahden ihmisen voimin. Saunan seindelementit olisi tarkoitus saada
valmiiksi syksyn 2016 aikana ja toiveena oli, ettd saunalautalla paastaisiin seilaa-

maan ennen jaiden tuloa.

Talven 2016 — 2017 aikana saunalauttaa viimeistellaan ja tehddan mahdolliset
korjaus- ja paranteluty6t. Suunnitteilla on tehda lauttaan myos kaiteet ja ruokai-

lutila, jotta sitéa voidaan vuokrata myos pelkkana lauttana ilman saunaa.

2.3 Saunalautan vuokraamistoiminta

Saunalautan saa rakentaa melko vapaasti ja ilman erityisia vaatimuksia silloin,
kun se tulee omaan kaytto6on. Siind tapauksessa, jos alle 5 vuotta vanhan oma-
valmisteisen saunalautan haluaa myyda, taytyy silla olla CE-merkinta ja muut tar-
vittavat dokumentit. Saunalautassa tulee tallgin olla CE-merkinnan lisaksi huvi-
venedirektiivin mukaiset dokumentit, joita ovat kayttajan kasikirja ja vaatimusten-
mukaisuuden vakuutus, lisdksi molemmat dokumentit taytyy olla seka suomeksi
ettd ruotsiksi. Vuokraveneeksi tuleva saunalautta taytyy katsastaa ja talloin silta
vaaditaan myods CE-merkintd. Saunalautan rakentaja voi useissa tapauksissa
tehda vaatimusten mukaiset arvioinnit itse, lisaksi tarvittavat dokumentit voi myo6s
laatia itse. Talloin tulee laatia huvivenedirektiivin mukaan tekninen dokumentaa-
tio, joka sisédltaa piirustukset, laskelmat ja tarkastus- seka testitulokset. (Trafi
2016.)

Saunalautan taytyy aina tayttaa vesikulkuneuvoja koskevat yleiset vaatimukset.
Ohjauspaikalta tulee olla hyva nakyvyys kulkureitin ja muun vesiliikenteen seu-
raamiseen ja saunalautassa pitaéa olla myds kunnolliset kiinnityspisteet, joita voi
tarvittaessa kayttaa hinaukseen. Ennen vesille |&htda tulee aina tarkistaa meri-
kelpoisuus ja varusteet. Venerekisteriin rekisteroitdvassa saunalautassa taytyy
olla vahintdan seuraavat varusteet: airo, mela tai ankkuri kdysinen, tyhjennysva-
line, hyvaksytty sammutin seka hyvaksytyt pelastusliivit jokaiselle matkustajalle.
(Trafi 2016.)



Vuokraustoimintaa varten taytyy laatia myos tarkat vuokrausehdot. Vuokrauseh-
dot sisaltavat seuraavia tietoja: varaamisehdot, vuokraushinta, peruutusehdot,
vuokrauskohde, kaluston kayttdehdot, vuokrakaluston palautusehdot, asiakkaan
ja vuokranantajan vastuut ja saannokset sopimusrikkomukselle (Mikkola 2016).
SKY:n saunalautan vuokrausehdot voidaan laatia olemassa olevasta kumilautan
vuokrausehto pohjasta. Saunalauttaa vuokrataan tulevaisuudessa paaasiassa
SKY:n nettisivuille tulevan varaustoiminnon kautta, lisdksi vuokraamista voidaan

hoitaa suoraan séhkopostitse ja puhelimitse.
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3 SAUNA SUOMESSA JA MAAILMALLA
3.1 Saunan historiaa

Sauna on suomalaisille tarkea osa elaméaa ja siihen liittyy paljon perinteita. Se ei
ole pelkastaan paikka missa puhdistaudutaan, vaan vuosituhansien ajan se on
ollut osa suomalaisuutta, arkea ja juhlaa. Suomesta l6ytyy lahes 3 miljoonaa sau-
naa, eri tyyppisina ja kokoisina. (Etela-Pohjanmaan matkailu 2016.) Sauna ei ole
taysin suomalainen keksintd, mutta Suomessa on saunottu jo noin 10 000 vuotta
sitten. Jaddkauden paattymisen jalkeen siité asti, kun Suomi on ollut asuttavassa
kunnossa, taalla on myds saunottu. Ensimmainen saunamalli oli kivikaudella jaa-
kauden jalkeen kaytetty nopeasti ja helposti siirrettava maakuoppasauna. Se ra-
kennettiin siten, ettd maahan kaivettiin pyore& kuoppa, jonka ylle taivutettiin kaa-
relle ohuet puusalot, joiden paalle sitten levitettiin eldinten taljoja. Tastad syntyi
huppumainen teltta, jonka sisélle koottiin puilla taytettava kivikasa, puut sytytettiin

ja nain saatiin aikaiseksi kiuas, johon pystyi heittamaan loylya. (Perttula 2013.)

Kukaan ei tieda tarkasti saunan syntypaikkaa, mutta ilmiéna se on tunnettu eri
muodoissa kaikilla mantereilla. Useimmat alkuasukaskansat ovat kayttaneet
hoyry- ja hikoilukylpyja, joiden tarkoitus on ollut parantaa kylpija niin henkisesti
kuin fyysisesti. Naissa kylvyissa on ollut usein shamanistinen savy ja niihin on
liittynyt uskonnollisia rituaaleja. Erilaisia kylpyja ovat kayttaneet ainakin Amerikan
mantereen intiaanikansat, japanilaiset, kreikkalaiset jo antiikin aikana, roomalai-
set seka turkkilaiset. (Ake 2014.)

Maakuoppasauna kehittyi maanpaalliseksi pihasaunaksi eli savusaunaksi noin
500-luvulla, kun rautakausi toi mukanaan kehittyneemman hirsirakennustaidon.
Kiuas pysyi ndissa saunoissa lahes samanlaisena sisaan savuavana kivikasana.
Peraseinalle rakennettiin lauteet ja ilmanvaihto toimi, kun saunassa oli rappana
liki lakea”. Tama saunatyyppi pysyi vallitsevana pitkd&n. Ulossavuavia saunoja
alettiin rakentaa noin 1700-luvun loppupuolella, kun asuinrakennuksissa yleisty-
nyt savupiipun kaytto siirrettiin myds saunoihin. Kiuas koki myés muutoksen, kun
se korvattiin luonnonkivista ja my6hemmin tiilista muuratulla uunikiukaalla, jossa

oli paalla savuhormi, joka johti savun piippuun. Uunikiuas sai jossain vaiheessa
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ymparilleen |6ylyluukulla varustetun peltikuoren, jonka ansioista kiuas lampeni

vahan nopeammin ja pienemmalla puumaaralla. (Perttula 2013.)

Euroopassa oli useita saunoja ja kylpylaitoksia varhaiskeskiajalla 500-1000 jKTr.,
tuolloin niita rakennettiin luostareiden yhteyteen. Luostarit saivat kylpyloista tulo-
jakin ja 1300-luvulle asti kylpylat olivat kirkon virallisen suojeluksen alaisena.
Saunat alkoivat kuitenkin yleistya ja moraali holtya. Keskiajan lopulla niita kuvail-
tiin yleisesti irstauden pesiksi, joihin papistoa kiellettin menemaéasta. Tuohon ai-
kaan saunakultuuri oli Euroopassa rikasta ja kylpeminen tunnettiin kaikissa Eu-
roopan kaupungeissa, etenkin itaisissa ja pohjoisissa osissa. Keskiajan jalkeen
saunakulttuuri alkoi kuitenkin hiipua Euroopassa. Syita talle olivat: moraaliset
syyt, erilaisten tautien levidminen seka paheksunta polttopuiden tuhlaamisesta,
lisdksi laékarit alkoivat ndhda saunan terveydelle vaarallisena. Hiipuminen alkoi
Keski-Euroopasta ja levisi pikkuhiljaa my6s Pohjois- ja Itd-Eurooppaan. Sauna-
kulttuuri oli hiipunut l&hes kokonaan 1800-luvulle tultaessa, mutta saunat pysyivéat
kuitenkin kaytbsséd Suomessa ja seuduilla joissa asui suomalaisperaistéa vaestoa.
Venajalla saunakulttuuri pysyi myds elavana, siella oli hoyrykylpyldita eli banjoja
sekd kansanomaisia hirsisia kylpylaitoksia, jotka muistuttivat suomalaista sau-
naa. (Ake 2014.)

Sauna kehittyi jalleen 1920-luvulla, kun keksittiin etukateen lammitettavan kiu-
kaan jatkoksi jatkuvalammitteinen kiuas. Tassa kiukaassa polttopuiden liekit ja
savu eivat enad menneet kiuaskivien lapi, vaan kiukaassa oli erikseen tulipesa,
jonka paalla oli paksu pelti ja kiuaskiville oma tila, taméa malli muistutti nyky&aan
kaytettavaa kiuasmallia. Jatkuvalammitteiselld kiukaalla sauna [ampeni nopeasti,
mutta savun aromi ja hitaasti hiipuvat jalkiloylyt katosivat sen myéta. (Perttula
2013.) Sotien jalkeinen pula-aika heijastui myds saunakulttuuriin ja pihasaunoista
siirryttiin asuntosaunoihin, joissa sauna sijaitsi kellarissa tai siipirakennuksessa.
Sahkokiukaat tulivat teknisena uutuutena 1950-luvun jélkipuoliskolla ja ne toivat
enemman vapautta saunan sijoitteluun, koska niissa ei ollut savupiippua. S&hko-
kiukaat yleistyivat 1970-luvulla, kun niita alettiin sijoittaa uusiin kerrostaloasuntoi-
hin. Taman jalkeen tuli varaava sahkoékiuas ja uusin ilmié on infrapunasauna.
Modernit ja enemman high techid siséaltavat alykiukaat ovat mullistaneet koti-

saunomisen tdman vuosituhannen alussa. Kotisaunoista on tullut pienkylpyloita,
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joissa on poreammeita ja kylpytynnyreita, myds hodyrysaunat ovat laajentaneet

kylpemisen kasitetta. (Etela-Pohjanmaan matkailu 2016; Ake 2014.)

Sauna on suomalaisille olennainen osa elaméaa ja identiteettida, ja ulkomailla ol-
lessaan moni kaipaa juuri suomalaista saunaa. Monet ulkomaalaisetkin ovat
ihastuneet suomalaiseen saunakulttuuriin, ainakin pienen totuttelun jalkeen. Suo-
malainen sauna on ollut olemassa jo esihistoriallisena aikana, ja suomalaiset voi-
vat olla ylpeita siitd, etta saunakulttuuri on sailynyt ja uudistunut perinteita unoh-
tamatta. (Ake 2014.)

3.2 Saunan perinteet ja terveysvaikutukset

Suomessa saunaa on kaytetty kautta aikojen moneen eri tarkoitukseen kuten us-
konnollisiin seremonioihin, kehon puhdistukseen, sairauksien parantamiseen,
rentoutumiseen ja sosiaaliseen elamaan. Saunalla on merkittéava rooli suomalai-
sessa kansanperinteessa ja sielta juontuu sananparsi: "Jos ei sauna, terva ja
viina auta, niin sitten perii hauta”. Saunan parantavaan voimaan on uskottu vah-
vasti, siellda on synnytetty lapsia, naisilla oli siella puhdistautumisrituaaleja ennen
avioitumista ja vanhukset menivat sinne kuolemaan. Kuppaus suoritettiin ja suo-
ritetaan nykyaankin useimmiten saunassa. (Central Finland sauna 2016; Etela-

Pohjanmaan matkailu 2016.)

Ennen vanhaan oli my6s erilaisia uskomuksia saunaan liittyen: saunan kuului si-
jaita tietyssa paikassa, siella piti olla tietynlaisia polttopuita, uuden saunan kayt-
toon ottoon liittyi omat rituaalinsa ja toisen saunaa kayttaessa vaadittiin omat loit-
sunsa. Sauna on olennainen osa my@s juhlapyhia ja ennen vanhaan henkien us-
kottiin myo6s kylpevan juhlapyhiné. Talonvaki kylpi vasta vainajien tai haltijoiden
jalkeen ja juhlasaunan lammitykseen liittyi my6s muita uskomuksia. Sauna pyrit-
tiin [Ammittamaan mahdollisimman varhain, siella ei saanut puhua, kiroilla eika
mekastaa tai muutoin saattoi tapahtua jotain harmillista. Saunaan mentaessa piti
tervehtid saunan haltijaa ja lahtiessa kiittaa l10ylyista. Jokaisella saunalla uskottiin
olevan oma suojeleva henki, joka oli usein tontun muodossa, ja se suojeli saunaa

palolta ja muilta vahingoilta. Saunaperinteita noudattamalla henki pysyi tyytyvai-
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sena. Nykyaankin perinteisid saunatottuja on joissain saunoissa ja he muistutta-
vat suomalaisista vanhoista taikauskoista. Saunaan on liitetty myos kristillisia us-
komuksia. Pyhainpaivaan on valmistauduttu puhdistautumalla fyysisesti ja sielul-
lisesti. Saunaloitsut olivat saunasiunauksia ja saunomiseen suhtauduttiin har-

taasti kuin kirkossa kaymiseen. (Central Finland sauna 2016; Ake 2014.)

Saunomisella on hyvia terveysvaikutuksia, se edistaa aineen vaihduntaa, paran-
taa verenkiertoa, helpottaa hengitysta ja laskee verenpainetta ainakin hetkelli-
sesti. Tieteellisesti ei ole pystytty todistamaan suuria terveydellisia vaikutuksia,
mutta saunominen myos karaisee kehoa ja rauhoittaa mieltaq, saunassa saavu-
tettua rentoutumista on vaikeaa saavuttaa muilla keinoin. (Eteld-Pohjanmaan
matkailu 2016.) Tutkimuksia saunomisesta on tehty Suomessa, Saksassa ja Ja-
panissa, ja Jyvaskylan yliopisto on tehnyt kattavan yhteen vedon saunan terveys-
vaikutuksista. Sen mukaan saunominen on hyvaksi kaikille iasta rippumatta ja
maltillinen saunominen on turvallista myds raskaana oleville ja sydansairaille ih-

misille. (Central Finland sauna 2016.)

Loylyn kosteuden ansiosta iho on pehmeé saunomisen jalkeen, ja monet tayden-
tavat 10ylyn vaikutusta erilaisilla voiteilla, 6ljyilla ja luonnontuotteilla kuten huna-
jalla tai turpeella (Etela-Pohjanmaan matkailu 2016). Turve helpottaa monia ter-
veysongelmia, kuten niveltulehduksia, kihtia ja erilaisia ihosairauksia. Saunassa
hikoilu syva puhdistaa ihoa sekéd puhdistaa elimistda myrkyista ja epapuhtauk-
sista, lisaksi lampo helpottaa lihaskipuja ja unenlaatu paranee. Avantouinnin yh-
distaminen saunomiseen on myds terveydelle hyddyllista. Saanndllinen uiminen
kylmassa vedessa parantaa energiatasapainoa ja kylmyyden sietokykya, kohen-
taa mielialaa, laskee verenpainetta ja poistaa stressia. Lampatilan vaihtelu kuu-
man ja kylman valilla auttaa yllapitamaan ihon kimmoisuutta, koska se hidastaa

ihosolujen ikaantymisprosessia. (Central Finland sauna 2016.)

Vastominen tai vihntominen, kuten Lansi-Suomessa sita kutsutaan, on olennainen
0sa saunaa, se on tunnettu l&ahes yhtad kauan kuin itse saunakin. Materiaali on
vaihdellut kulttuurista toiseen: Amerikan intiaanit tekivéat vastoja maissinlehdista,

pajusta, eukalyptuksesta tai muista isolehtisistd pensaista. Keski-ajan Euroo-
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passa vastat tehtiin koivun- tai tammenoksista ja Suomessa ne on tehty paaasi-
assa koivusta. Vastomiseen liittyy monenlaisia uskomuksia, jotka pohjautuvat
osittain siihen, ettd vastaan tarttuu hiked, joka taas on ihmisen elinvoimaa eli "va-
ked”. Sairaita parannettiin vastomalla heita paasta jalkoihin, jolloin kipu saatiin
pois ruumiista, tdssa apuna olivat myds loitsut. Yhdeksasta eri puulajista tehtya
vastaa pidettiin erityisen voimallisena ja parantavaa vaikutusta saatettiin lisata
ladkeyrteilla. Vastan heittdminen katolle oli yleinen ennustustapa. Vastasynty-
neen kohdalla ennustettiin tulevia elamankohtaloita ja juhannuksena katolle hei-

tetty vasta kertoi ilmansuunnan, josta tuleva sulho saapuisi. (Ake 2014.)

Nyky&&n vastomista kaytetdan lievittdmaan lihaskipuja, ihonpuhdistamiseen, pa-
rantamaan verenkiertoa tai apuna flunssanoireiden lievittdmiseen. Juuri tehty
vasta kastetaan yleensa kylmaan veteen ennen kaytt6a, jaatynyt tai kuivunut
vasta kastetaan puolestaan kuumaan veteen, jotta se pehmenee. Vastomiseen
ei ole olemassa tarkkoja sdant6ja, mutta yleensa prosessi etenee "paasta varpai-
siin”. Vastalla lyddaan kevyesti vartalon eri osia, kuten selkaa, hartioita, kasia ja
jalkoja. Vastomiskokemuksen on tarkoitus olla miellyttava ja rentouttava. (Central
Finland sauna 2016.)



15

4 YRITTAJYYDEN LAHTOKOHDAT

4.1 Yrittgjaksi ryhtyminen

Yrittajaksi ryhtymisen lahtokohtana on halu ja tahto toimia yrittdjana. Yrittajyys on
tietoinen valinta, jota on syyta harkita tarkoin. Kannattaa punnita eri vaihtoehtoja
ja miettia, onko soveltuva yrittdjyyden vaatimaan riskien ottamiseen ja itsendi-
seen toimintaan. (Holopainen 2015, 12.) Yrittjaksi ryhtyminen ei ole vain amma-
tin- ja tyonvalintakysymys vaan se on elamantapa, joka vaikuttaa kokonaisvaltai-
sesti yrittajan elamaan (Viitala & Jylha 2013, 33). Yrittdjyys vaatii jatkuvaa oppi-
mista ja kasvamista eika kukaan ole yrittdja syntyessaan. Yrittdjyyteen ei ole oi-
keita ominaisuuksia vaan ensisijaisesti tarvitaan valmiuksia ja lahtokohtia, joista
voi kehittyd hyvaksi yrittajaksi. (Ilmoniemi, Jarvensivu, Kylakallio, Parantainen &
Siikavuo 2009, 20.) Yrittajaksi ryhtyvilla on erilaisia motiiveja, tavoitteita ja omi-
naisuuksia, joten kuka tahansa voi olla yrittaja. Yrittajyys, ja varsinkin menestyva
yrittajyys, vaatii kuitenkin motivaatiota, halua kehittya ja valmiutta tehda ahkerasti
tyota yrityksen menestymisen eteen. (Viitala & Jylhd 2013, 33.) Uuden luominen,
vastuun ottaminen, asioiden eteenpdin vieminen ja tulosten aikaansaaminen

kuuluvat myds yrittajyyteen (Yritystoiminta 2016).

Viitalan ja Jylhan (2013, 34) mukaan Allen (2012) vaittaa, etta raha ei olisi ensi-
sijainen motiivi yrittdjaksi ryhtymiselle, vaan ennen kaikkea itsendisyys ja mah-
dollisuus ndhda oman kaden jalki. Menestysta puolestaan ei valttamaétta ratkaise
loistava liikeidea, vaan loistava toteutus. Viitala ja Jylha kertovat Allenin toden-

neen myos, etta yrittajyys edellyttda riskien minimointia, ei kovaa riskinottoa.

Yrittdjyys ei sovi kaikille. Vaikka ihmisella olisi hyva liiketoimintaidea, pAdomaa ja
tarvittavat valmiudet liiketoiminnan aloittamiseen, ei han valttamatta halua ryhtya
yrittdjaksi. TAhan vaikuttaa usein itse asetetut tai ymparistdsta tulevat esteet tai
rajoitteet. Tallaisia esteité voivat olla haluttomuus riskinottoon, pelko tuntematto-
masta, epavarmuus, sadannollisten tulojen menetys ja pelko taloudellisen péaa-
oman menetyksesta. Monet ihmiset tarvitsevat jonkin laukaisevan tekijan, joka

vetaa tai tyontaa heita kohti yrittajyytta. (Burns 2016, 59.) Vetotekija voi olla jokin
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yrittdjyyteen houkutteleva positiivinen asia, esimerkiksi sopivan liikketoiminta mah-
dollisuuden ilmaantuminen, mahdollisuus kehittya ja kayttaa hyvaksi omia taitoja,
halu saada aikaan jotain omaa, itsenainen tydskentely tai mahdollisuus toteuttaa
oma idea ja ansaita enemman rahaa. Tyont6tekija puolestaan on jokin asia, mihin
ihminen ei ole tyytyvdinen elamdassaan tai tydurallaan tai jonka seurauksena
suunnan muuttaminen on tarpeellista. Naité tekijoita voivat olla esimerkiksi tyot-
tomyys, tyytymattomyys nykyiseen tyohon, urakehitysmahdollisuuksien puuttu-
minen palkkatydssa, muutto uudelle paikkakunnalle tai ikakausikriisi. (Viitala &
Jylha 2013, 35-36.) Kuviossa 2 on kuvattuna yrittdjyyteen vaikuttavia esteita
seka mahdollisia yrittdjyyteen laukaisevia veto- ja tyontotekijoita.

Tilannekohtaisia ja psykologisia esteita
yrittajyyteen:
Tarve saanndllisille tuloille
Pelko padoman menetyksesta
Paaoman puuttuminen
Haluttomuus riskienottoon

Epéilykset omista kyvyista

Tyontotekijoita: Vetotekijoita:

Tyo6ttomyys Itsendisyys

Erimielisyydet Halu saada tunnustusta

Sopeutumattomuus Itsensa kehittdminen

organisaatioon .
9 Varallisuuden

Ainoa vaihtoehto kasvattaminen

Kuvio 2. Esteita ja laukaisevia tekijoita yrittajaksi ryhtymiseen (Burns 2016, 60)

Yrittajyydella on erilasia muotoja, eika yrittajyys aina tarkoita vain oman yrityksen
perustamista, vaan se voi olla my6s ajattelu- ja toimintatapa. Yrittdjyyden muotoja
ovat ulkoinen yrittajyys, siséinen yrittdjyys ja omaehtoinen yrittajyys. Ulkoinen

yrittdjyys mielletddn usein pienyrityksen omistamiseksi ja johtamiseksi, tallin
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yrittdja on oman yrityksensa omistaja, johtaja ja yleensa myos tarkein tyontekija.
Sisadinen yrittdjyys tarkoittaa organisaation yrittajamaista toimintaa, jossa jokai-
sen tyontekijan ajattelu-, toiminta- ja suhtautumistapa tyohonsa on yrittajamaista.
Tyontekijoitd kannustetaan luovuuteen ja innovatiivisuuteen ja liséksi yksilon
merkitys tyoyhteistssa korostuu. Téallaisessa organisaatiossa henkilokunta on
motivoitunut tybhonsa ja halukas tuottamaan laadukkaita tuotteita tai palveluita
seka kehittamaan omaa toimintaansa. Omaehtoinen yrittdjyys on yksilon oma ke-
hityskertomus, jonka muodostumiseen han itse vaikuttaa omilla toimintatavoil-
laan. Talloin yksilo tekee valintoja sen mukaan, millaiseksi haluaa tulla ja asettaa
padmaarat sen mukaan. Padmaarien saavuttaminen edellyttda tavoitteiden aset-
tamista ja sitoutumista naihin tavoitteisiin, ja tavoitteet toteutuvat ainoastaan te-
kemisen avulla. Omaehtoisia yrittaji& ovat esimerkiksi taiteilijat ja urheilijat, jotka
pitkdjanteiselld ja sitoutuneella tytnteolla ovat saavuttaneet menestystd omalla
alallaan. (Raatikainen 2012, 16-19.)

4.2 Lahtokohtia yrityksen perustamiseen

Yrittajalta edellytetddn monipuolista osaamista muun muassa: oman toimialan
tuntemista, tuotanto osaamista, markkinointi osaamista ja talousasioiden hallin-
taa. Tarkedd on myos tuntemus oman alan toimintaymparistosta, markkinoista ja
kilpailijoista. Koulutuksen ja kokemuksen kautta tuleva ammattitaito on yrittdjan
tarked voimavara. Kaikkea ei kuitenkaan tarvitse valttamatta osata itse, vaan joi-
tain liiketoiminnan osa-alueita voi my6s ulkoistaa muille ammattilaisille. (Yrittajat

2013.) Kuviossa 3 on kuvattu seitsemén eri vaihetta yrityksen perustamiseen.
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*Oma halu ja tahto aloittaa yritystoiminta

eLiiketoimintasuunnitelman laatiminen

eYritysmuodon valinta (toiminimi, avoin yhtio, kommandiittiyhtio, osakeyhtio,
osuuskunta)

eYritystoiminnan luvanvaraisuuden selvittdminen (luvanvaraisia ovat mm.
sairaankuljetus, vartiointi- ja taksitoiminta)

ePerustamisilmoitus yritystietojarjestelmaan

elImoittautuminen kaupparekisteriin, arvonlisdverolliseksi, ennakkoperintarekisteriin
ja tydnantajarekisteriin (voi ilmoittautua perusilmoituslomakkeella)

eKirjanpidon jarjestaminen ja tarvittavien vakuutusten ottaminen

Kuvio 3. Yrityksen perustamisen vaiheet (Yrittajat 2013)

Yrityksen perustamisen lahtokohtina ovat yritysidea ja sen pohjalta rakennettu
toimiva likkeidea. Nama, yhdistettyna osaavaan yrittajaan, luovat edellytykset on-
nistuneelle yritystoiminnalle. Lis&ksi tulee laatia huolellinen suunnitelma, joka kat-
taa koko yritystoiminnan ja vahentaa myds huomattavasti toimintaan liittyvia ris-
keja. (Yrittajat 2013.) Yritysta ei ole pakko perustaa yksin vaan on olemassa myos
tiimiyrittajyyttd. Tiimiyrittdjyydessa pienehko yrittdjaryhma perustaa ja omistaa
yrityksen yhdessa. Talldin kynnys ryhtya yrittdjaksi madaltuu, kun kaikkea ei tar-
vitse tehd&d yksin ja vastuu jakautuu useamman ihmisen kesken. (Partanen
2013.) Erilaisia tiimiyrittdjyyden muotoja ovat esimerkiksi osuuskunnat ja tyo-
osuuskunnat, alihankintayrittdminen, yritysten valiset yhteistydverkostot ja fran-

chising-yrittdminen (Raatikainen 2012, 66—67).

Hyva ja toimiva liikeidea on Holopaisen (2015, 12) mukaan yritystoiminnan aloit-
tamisen ja menestyksellisen hoitamisen perusta. Liikeidea mé&arittelee yrityksen
tavan tehda oman toiminta-ajatuksen mukaista lilkketoimintaa ja tulosta, lisdksi se

kuvaa myos yrityksen menestystekijoitd. Liikeidea pitaa kirjata mahdollisimman
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tarkkaan, jolloin sitéd voidaan arvioida ja kehittaa helposti myo6s jatkossa. Siina
maaritellaan yrityksen asiakkaat, tuotteet ja kilpailuedut ja se perustuu aina asi-
akkaan tarpeisiin, seka sisaltdd myos keinot naiden tarpeiden tyydyttdmiseen.
Liikeidea on sita tasmallisempi mitd paremmin yritys kykenee vastaamaan taulu-
kossa 1 esitettyihin kysymyksiin. (Viitala & Jylha 2013, 42—-43.)

Taulukko 1. Liikeideaa tasmentavat kysymykset (Viitala & Jylha 2013, 43)

Kysymys

Kenelle halutaan myyda?
* Kysymys edustaa asiakasnakokulmaa ja vastaus kertoo ke-

nelle ja mihin tarpeeseen tuotetta tai palvelua myydaan.

Mita myydaan?
» Kysymys edustaa tuote- ja palvelunakdkulmaa ja vastaus ker-

too mita tuotetaan erilaisille asiakkaille.

Miten toimitaan?

» Kuinka asiakaspalvelua tuotetaan? Miten huolehditaan henki-
I6ston osaamisesta, motivaatiosta ja tyokyvysta? Kysymyksissa
on henkilostonakokulma ja vastauksilla kuvataan, kuinka toimin-

taa johdetaan, organisoidaan ja prosessoidaan

Yritysmuodon valinta riippuu yrityksen tulevan toiminnan luonteesta, yrityksen
koosta seké mahdollisesta pAdoman tarpeesta. Erilaisia yritysmuotoja ovat toimi-
nimi, avoin yhtid, kommandiittiyhti6, osakeyhtid ja osuuskunta. (Yrittajat 2013.)
Toiminimi on yksinkertaisin valinta silloin, kun perustajia on vain yksi ja padoman-
tarve on vahainen. Toiminimen haltija vastaa koko yrityksesta ja tekee paatokset
yksin, talldin toiminta on nopeaa ja joustavaa. Avoin yhtio tai kommandiittiyhtio
on hyva vaihtoehto silloin, kun perustajia on vain muutama. Naissa yritysmuo-
doissa vastuunalaiset yhtiomiehet vastaavat toiminnasta ja sopivat voiton ja tap-
pion jakamisen perusteista yhdessa. Osakeyhtio valitaan yritysmuodoksi tavalli-
sesti silloin, kun perustajia on useita tai paaoman tarve on suuri. Osakkaan vas-
tuu rajoittuu hanen yritykseen sijoittaman padoman mukaan. Osakeyhti6on liittyy
paljon byrokratiaa, joka vie aikaa ja hidastaa paatoksien tekoa ja asioiden toteu-
tumista. Osuuskunta poikkeaa muista yritysmuodoista siten, etta siind osakkaat
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tai jasenet eivat ole henkilokohtaisesti vastuussa toiminnasta. Osuuskunnassa
harjoitetaan taloudellista toimintaa, jolla tuetaan jasenten taloudenpitoa tai elin-
keinoa. Toimiessaan hyvin osuuskunta tuo osakkailleen paivittaisen toimeentu-
lon. (Raatikainen 2012, 74-76.)

4.3 Sivutoiminen yrittajyys

Henkil6, joka harjoittaa yritystoimintaa, mutta ansaitsee toimeentulonsa paaasi-
assa muutoin kuin itsenaisena yrittajana, luokitellaan sivutoimiseksi yrittajaksi.
Tyontekija ei ole velvollinen ilmoittamaan omalla ajalla tehtavasta sivutoimesta
tydnantajalleen, ellei siitd ole erikseen sovittu. Tydsopimuslaki kieltda kuitenkin
harjoittamasta sellaista toimintaa, joka tyon luonne ja ty6ntekijan asema huomi-

oon ottaen voisi vahingoittaa tydnantajaa. (Holopainen 2015, 177-178.)

Sivutoiminen yrittajyys sopii hyvin erilaisiin elamantilanteisiin, kuten esimerkiksi
kotiaitiyteen, opiskelijalle, elakelaiselle tai osa-aikaisessa tydsuhteessa olevalle.
Sivutoiminen yrittdjyys voi toimia myos vaylana kohti paatoimista yrittajyytta. Pie-
nilla paikkakunnilla, joissa paatoiminen yrittajyys ei valttamatta olisi edes mah-
dollista, sivutoimiset yrittajat luovat uutta tarjontaa markkinoille. Etenkin maakun-
tien haja-asutusalueilla sivutoimiset yrittdjat tuovat erilaisia palveluita sinne,

missa niitd ei muutoin olisi saatavilla. (Tilastokeskus 2010.)

Osalle ihmisista sivutoiminen yrittajyys on tapa organisoida itseaan kiinnostavaa
tekemista jarkevalla tavalla. Harrastus voi esimerkiksi kasvaa niin suureksi, etta
siitd kannattaa tehda yritystoimintaa. Toisaalta oman osaamisen yllapito tai ke-
hittdminen voivat toimia motiivina sivutoimiyrittdjyyteen, liséksi toiminnan kautta
pyritdan luonnollisesti saamaan myads lisatuloja. (Sivutoimiyrittdjasta paatoimiyrit-
tajaksi hanke 2015.)

Sokeripalatalo Ky perustetiin osaksi siité syystd, etta sen omistaja Janne Mik-
kola halusi toteuttaa ideoitaan palkkatyon ohessa. Oman yrityksen kautta héan
voi ansaita ideoillaan mygs sivutuloja. Syyna oma yrityksen perustamiseen oli
my0Os vapaus paattaéd kaikista yrityksen toimintaan liittyvista asioista. (Mikkola
2016.) Itsenaisyys, omien ideoiden toteuttaminen, vapaus ja lisatulot olivat siis

paasyyt siihen, ettd Sokeripalatalo Ky sai alkunsa.
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5 TUOTTEISTAMIS- JA LANSEERAUSPROSESSI

5.1 Tuotteistaminen kasitteena

Tuotteistaminen on kasitteend monimutkainen eikd silla ole yhta tyhjentavaa
maaritelmaa. Tuotteistamisen merkitys riippuu siitd, mika on tuotteistamisen
kohde. Teknisten laitteiden kohdalla tuotteistaminen tarkoittaa laitteen sisalta-
mien toimintojen konseptointia ja kaupallisen sovelluksen hinnoittelua. Nama toi-
minnot muodostavat kokonaisuuden, jolle voidaan mé&arittadéd hinta. Henkilon tuot-
teistaminen tarkoittaa sitd, etta henkilon julkisuusarvoa kaytetaan hyvaksi kau-
pallisessa mielessa. (Tonder 2013, 14.) Tasta hyva esimerkki on Sampo Kaula-
nen, joka omalla persoonallaan on saanut julkisuutta ja sita kautta kaupallista

hyotya yritykselleen. Han on siis tuotteistanut itsensa "hulluksi kylakauppiaaksi”.

Tuotteistamisen tavoitteena on konkretisoida asiakasarvoa, jolloin tarjooman tay-
tyy kohdata asiakkaan tarpeet. Toisaalta sen tarkoitus on puhtaasti myos toimin-
nan tehostaminen ja kustannusten vahentdminen. Tuotteeseen liittyvat perus-
asiat voidaan vakioida, jolloin jaa aikaa keskittya tuotekehitykseen ja niihin koh-
tiin, joissa on parannettavaa tai mahdollisuus uuden luomiseen. (Simula, Lehti-
maki, Salo & Malinen 2010, 23.) Tuotteistamisessa on kysymys myds siitd, etta
asiakkaalle luodaan vaihtoehto- ja ratkaisuehdotuksia joiden avulla han voi tehd&a
konkreettisia paatoksia. Tassa kolme esimerkkia siitd, mita tuotteistaminen voi
olla:

1. Tuote on ehdotus asiakkaalle: asiantuntemukseen ja parhaisiin

kaytantdihin perustuva tuote, joka on helppo ostaa.

2. Tuote ratkaisee asiakkaan ongelman: selvitetaan asiakkaan suurimmat

ongelmat ja tarjotaan niihin selkeita ratkaisuehdotuksia.

3. Tuotetta on helppo kayttaa: tuote helpottaa asiakkaan elaméa ja tekee
asioista aiempaa yksinkertaisempia. Helppokayttéinen tuote tarjoaa
asiakkaalle vélineitd aiemmin hankalien ja tydlaiden asioiden

hoitamiseen.

(Apunen 2010, 12-13.)



22

5.2 Tuotteistamisprosessi

Tuotteistamisprosessissa maaritellaan tietty lopputulos ja toimenpiteet sen luo-
miseksi ja saavuttamiseksi. Prosessilla pyritd&n siihen, etté tuote on maaritelty,
kehitetty, tuotettu seké toimitettu niin, etta tuotteen asiakasarvo on mahdollisim-
man suuri ja yritys saavuttaa sille asettamansa tavoitteet. Tuotteistamisprosessi
on valmis, kun yrityksen tuotteelle tai palvelulle on maaritelty sisalt6 ja hinta. Paa-
maarat on saavutettu siina tilanteessa, kun myytava tuote on asiakkaan nakokul-
masta toimiva kokonaisuus. Tuotteistetulla tuotteella pitda olla siis nimi, maaritel-
tavissa oleva hinta seka ymmarrettavasti esiin tuotu asiakasarvo. Naiden liséksi
yrityksen sisalla pitda olla tieto kaikista tuotteen/palvelun toimittamiseen tarvitta-

vista toimenpiteista. (Simula ym. 2010, 21.)

Idean Asmlfsryh Asiakaslu- Konsep- Blueprint- Vaatimus- P i
mien . - Fn Ty6ohjeet
luominen £ paus tointi taus 4 mddrittely - 4
maarlttely y r y .

Myynnin
edltamlnen

Tuotannon
kehit-

taminen /

Idean Idean
kehit- arviointi ja > UL \
i prosessi
taminen / analyysi /

Kuvio 4. Palvelun tuotteistamisen prosessit ja vaiheet seka tuotteistamisen tyo-
kalut (Tonder 2013, 12)

Palvelun tuotteistamisprosessissa on monta eri vaihetta ja erilaisia tydkaluja sen
toteuttamiseen l6ytyy paljon (Kuvio 4). Tuotteistamisessa liikeidea saatetaan
markkinoitavaksi ja myytavaksi tuotteeksi tai palveluksi idean kehittamisen, arvi-
oinnin, analyysin seka tuotantoprosessin toteuttamisen kautta. Prosessi jakautuu
kahteen eri vaiheeseen: myynnin edistdmiseen ja tuotannon kehittamiseen. Asia-
kaslahtdinen ja asiakkaan tarpeiden tyydyttava tuotteistamisprosessi kannattaa
aloittaa myynnin edistamisesta. Tuotannon kehittamisen tehtavana on mahdollis-
taa liiketoiminnasta se potentiaali, joka on havaittu markkinoilta ja johon perustu-

vaa ideaa on tyostetty myynnin edistamisen nakdkulmasta. (Tonder 2013, 12.)

Tuotteistamisprosessin jalkeen on hyva asettaa tavoitteita myods toimitusvaiheelle

ja seurata naiden tavoitteiden toteutumista (Apunen 2010, 22). Kuviossa 5 nakyy
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esimerkkeja tavoitteista joita prosessille voi asettaa, seké mittareita joilla voi mi-

tata tavoitteiden saavuttamista.

3. Asiakas- 4. Organisaation
1. Palvelun laatu
tyytyvaisyys tehokkuus

eLuotettavuus ja eMarkkinaosuus eLisaa tyytyvaisia eKulut
ennakoitavuus eKate asiakkaita eLipimenoaika
eToimitus ajallaan *Pidemmat e Tyytyvaisyys ja
oKaytettivyys asiakassuhteet sitoutuneisuus
eVirheet *Valitukset ja eTuottavuus

reklamaatiot

Kuvio 5. Esimerkkeja tyypillisista tuotteistamisen tavoitteista ja niiden mittareista
(Apunen 2010, 26)

5.3 Lanseeraus kasitteena

Lanseerauksen voi pelkistetysti maaritella tuotteen, eli markkinoitavan hyddyk-
keen kuten tavaran, palvelun, myymalan tai ideologian, markkinoille tuontina.
Lanseerauksesta voidaan kayttda myds nimitysta kaupallistaminen, jonka taus-
talla on ajatus, ettd lanseerauksen tavoitteena on saada tuotteelle kaupallinen
menestys. Lanseerausta tarkastellaan markkinoinnin nédkdkulmasta usein tuote-
kehitysprosessin viimeisena vaiheena, jolloin siitd muodostuu prosessin kampan-
jaluontoinen jatke (Kuvio 6). Kampanijalla yritys pyrkii saattamaan uuden tuotteen
potentiaalisten asiakkaiden saataville noudattaen suunniteltua tuotanto- ja mark-
kinointiohjelmaa. Tuotekehitysprosessi ei kuitenkaan aina johda uuden tuotteen
lanseeraukseen. (Rope 1999, 16-17.)
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1. Ideointi ja arviointi

2. Kehittely ja testaukset

3. Tuotteistaminen

4. Lanseeraus
e tuodaan tuote markkinoille

e tehddan tuote tunnetuksi: mainonta, esittelyt, messut, kilpailut, netti

e jatketaan kehittelya lanseerauksen jalkeenkin: parannelmat, uudet versiot

Kuvio 6. Lanseeraus on tuotekehityksen viimeinen vaihe (Bergstrom & Leppanen
2010, 119)

Lanseerausta voi vaikeuttaa yrityksen riippuvaisuus markkinoiden, kilpailijoiden
ja toimintaymparistojen jatkuvasta muutoksesta. Tama nakyy jatkuvasti kovene-
vana kilpailuna ja tuotteen markkinoille paasy seka siella menestyminen on yha
vaikeampaa. Yksi menestyvan yrityksen tarkeimpia kykyja onkin analysoida ja
vastata naihin ulkoisiin ymparistd-, markkina- ja kilpailutekijoihin. Omat resurssit
taytyy suunnata niihin tuote- tai markkina-alueisiin, joilla pystyy erottua kilpaili-
joista seké vastata parhaiten markkinoiden tarpeisiin. (Rope 1999, 17.)

Lanseerauksen lahtokohtia maaritellessa on hyva kartoittaa omat vahvuudet,
heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. TAh&n tarkoitukseen hyva véline on SWOT-
analyysi, joka on nimenomaan alkutilanteen kartoitukseen suunniteltu nelikent-
tainen analyysi. Siina kuvataan seka yrityksen sisainen, etta ulkoinen toimintaym-
paristd (Kuvio 7). (Kinnunen 2003, 113.)
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Arvioitavan Strengths Weaknesses
asian sisdiset Vahvuudet Heikkoudet
seikat

Arvioitavan

asian Opportunities Threats
ulkopuoliset Mahdollisuudet Uhat
seikat

Kuvio 7. SWOT-analyysi (SOSTE 2016)

Analyysin pohjalta voidaan tehdéa paatelmia siité, miten vahvuuksia voidaan hyo-
dyntda entistd enemman ja heikkouksia parantaa. Vahvuuksien kohdalla tar-
keinta on miettia sitéa ovatko ne sellaisia, etté niiden avulla voisi hyddyntaa mark-
kinoiden tuomia mahdollisuuksia ja varautua mahdollisiin ymparisté uhkiin. Heik-
kouksia analysoidessa puolestaan tarkedd on pohtia ovatko ne niin merkittavia,
ettd ne voisivat estda mahdollisuuksien hyddyntamisen tai tuleeko niiden takia

ongelmia varauduttaessa tuleviin uhkiin markkinoilla. (Kinnunen 2003, 114.)

SKY:n tulevaa saunalautan vuokraamistoimintaa ajatellen SWOT-analyysin te-
keminen olisi jarkevaa. Analyysin avulla voitaisiin havaita mahdollisia heikkouksia
ja samalla vahvistaa olemassa olevaa osaamista ennen kuin tuote tuodaan mark-
kinoille. On helpompaa korjata mahdolliset virheet siind vaiheessa, kun tuote ei

vield ole asiakkaiden kayttssa.

5.4 Tuotelanseeraus ja lanseerausprosessi

Uuden tuotteen tai palvelun markkinoille tuonti vaatii monenlaista osaamista.
Lanseeraussuunnittelu on tavoitteellista, pitkdjanteista ja maaratietoista tyota,
joka pohjautuu ostoprosessien tuntemiseen ja asiakasymmarrykseen. On hyva

mietti&, miten kuluttajiin pyritd&n vaikuttamaan tulevaisuudessa ja arvioida mitk&
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asiat korostuvat tulevaisuudessa. (Raatikainen 2008, 198.) Yrityksen, joka ha-
luaa menestya alati muuttuvilla markkinoilla, on hyva olla mieluummin "tulevai-
suuden tekija” kuin "muutoksiin sopeutuja”. Tulevaisuuden ennakointi edellyttaa
ymparistossa tapahtuvien muutosten tarkkailua ja niihin ennalta varautumista.
Toisaalta tulevaisuuden ennustaminen on hankalaa ja epaonnistumisen riski on
suuri. (Tonder 2013, 21-22.)

Tuotelanseerauksen pdamaaréana on esitella tuote markkinoille, lisksi lansee-
rauksen tarkoitus on edistaa tuotteen menestymista myos pidemmalla aikavalilla.
Lanseeraus on kriittinen piste, jonka onnistuminen tai epaonnistuminen voi maa-
rittd& koko tuotteen tulevan menestymisen. Huonoa ensivaikutelmaa on vaikeaa
korjata my6hemmin. Tuotelanseerauksen tavoitteena on lisété tietoisuutta tuot-
teesta, herattaa kiinnostusta uutta tuotetta kohtaan ja kasvattaa myyntia. Lansee-
raus on tarkea vaihe tuotekehitysprosessissa, mutta valitettavasti se on usein
huonosti toteutettu. Tuote laitetaan myyntiin sitd sen kummemmin suunnittele-
matta, vaikka systemaattisempi lanseeraus tuottaisi parempia tuloksia. (Simula
ym. 2010, 71-72.)

Lanseerausprosessi alkaa siita, ettd yrityksella on tuotekehityksen pohjalta ole-
massa oleva ja testattu markkinakelpoinen tuote (Rope 1999, 21). Lanseerauk-
sen pohjalla on aina oltava suunnitelma, jossa méaaritelladn mukana olevat toimi-
jat, aikataulu, tarkistuspisteet, seurantajarjestelma ja vastuu henkil6t kaikille teh-
taville. Prosessissa on hyva olla joustovaraa, jotta voidaan reagoida mahdollisiin
muutoksiin, joita sen aikana voi ilmeta. (Simula ym. 2010, 74). Lanseerauspro-
sessi tulisi siis ndhdéa selkeana kokonaisuutena, joka etenee vaihe vaiheelta ai-
kataulunmukaisesti ja budjettia noudattaen (Raatikainen 2008, 199). Kuviossa 8

on kuvattu lanseerausprosessi vaiheittain.



Lanseerauksen suunnittelu

N
~

Tuotemaaritelma selva Lanseeraussuunnitelma

Lanseerauksen konkretisointi

|¢

Tuotteen prototyyppi Markkinointiviestinta materiaalit, pilotoinnit

Organisaation kouluttaminen

|¢

Myynti, asiakaspalvelu, tuotanto, markkinointi, huolto, jakelu

Julkistus markkinoille

|¢

Lanseeraustapahtumat

Tuote ja koko toimitusketju toimii L
Lanseerausviestintad

Jalkiarviointi

|¢

Jalkiarviointiraportti

Kuvio 8. Lanseerausprosessin paavaiheet ja niiden ydin siséltd (Simula ym.
2010, 75)

Sokeripalatalo Ky:n olisi hyva laatia oma lanseeraussuunnitelma, joka helpottaisi
ja rytmittaisi tulevaa saunalautan lanseerausprosessia. Suunnitelman pohjalta
lanseerauksen etenemista olisi helpompi seurata ja myds aikataulussa pysymi-

nen helpottuisi.
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6 SOKERIPALATALO KY:N LIKETOIMINAN KEHITTAMINEN JA TYON
TULOKSET

6.1 Business Model Canvas Sokeripalatalo Ky:lle

Business Model Canvas (BMC) on hyva valine yrityksen liikeidean visualisointiin.
Siitd on helppo yhdella katsauksella saada kuva yrityksen liiketoimintamallista ja
yrityksen arvoista (Proenca, Nadali & Borbinha 2015.) BMC:n kehittivat Osterwal-
der ja Pigneur vuonna 2010, ja sitd ovat kayttaneet mallina niin konsultit kuin
kouluttajatkin ympari maailman. Yleisesti sitéd on kuitenkin kaytetty l&ahinné isoissa
yrityksissa. BMC sisaltaa yhdekséan eri laatikkoa (liite 1), joihin voi kuvata yrityk-
sen liikketoimintamallia ja tutkia, miten muutokset vaikuttavat siihen. Mallin vasem-
malla puolella olevat laatikot kuvaavat liikketoiminnan tehokkuutta ja oikealla puo-

lella olevat laatikot toiminnan tuomaa lisdarvoa asiakkaille. (Burns 2016, 320.)

Yhdekséan palasen kokonaisuus siséltaa siis yrityksen liiketoimintamallin, joka ku-
vaa ja perustelee miten yritys tuottaa ja valittdd asiakkaalle arvoa (Ojasalo, Moi-
lanen & Ritalahti 2014). BMC:n takana on ajatus yrityksen arvojen ymmartami-
sesta seka positiivisessa etté negatiivisessa mielessa. Positiivisessa mielessa se
kuvaa arvolupausten pohjalta yrityksen menestys mahdollisuuksia ja negatiivi-
sessa mielesséd se kuvaa samojen lupausten kautta mahdollisia riskitekijoita.

(Proenca ym. 2015.)

Sokeripalatalo Ky:n Business Model Canvas laadittin kayttden apuna Strate-
gyserin (2016) BMC-mallia seka sen suomenkielista vastinetta, joka I6ytyi Suo-
men Kuntaliiton (2016) kautta. Sokeripalatalon BMC (Taulukko 2) siséltaa seu-
raavat osa-alueet: asiakasryhmat, asiakassuhteet, kanavat, arvolupaus, tarkeat
tehtavat, ydinresurssit, kumppanit, kulurakenne ja tulovirta. Tama BMC on vasta
ensimmainen versio ja se tulee varmasti muuttumaan, kun saadaan tarkempi ka-

sitys tulevasta liiketoiminnasta.
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Taulukko 2. Sokeripalatalo Ky:n BMC

Business Model Canvas

Sokeripalatalo Ky

7 Kumppanit

-paikalliset yritykset (puskaradio)

-safariyritykset (turistit)
-ruokapalvelut
-viihdepalvelut
-tapahtumajarjestajat
-kaupungit ja kunnat

5 Tarkedt tehtavit

-pyritddn olemaan
luotettava ja rento toi-
mija
-ongelmatilanteiden
jarkeva selvittdminen
ilman turhaa saata-
mista

-tarjotaan apua asiak-
kaille kokonaisratkai-
sun jarjestamisessa
eika keskityta vain
vuokraamiseen

6 Ydinresurssit

-aktiivinen tiedottami-
nen
-kuljetusvilineet ja
apukadet toimituksiin

4 Arvolupaus

-tarjoamme ela-
myksid, rauhalli-
suutta

-raataloity toimi-
tus juuri sinne
missa asiakaskin
sijaitsee
-luotettava toimi-
tus ja toimiva
kommunikointi
toimituksen joka
vaiheessa
-itsepalvelutuot-
teet (varaukset)
-raataloidyt pake-
tit (esim. catering
kumppaneiden
kautta), tarjotaan
tarvittaessa ko-

2 Asiakassuhteet

-pyritdan ratkaise-
maan asiakkaan on-
gelma

-pidetdan asiakas-
suhteita yllda mahdol-
lisesti uutisilla ja tar-
jouksilla

-yhteisty6 paikallis-
ten yritysten kanssa
(tapahtumat ja ta-
pahtumajarjestajat)

3 Kanavat

-Facebook (ja muu
some)

-internet sivut
-Instagram (kuvat ja

1 Asiakasryh-
mat

-Polttarit ja muut
juhlat

-Paikalliset asiak-
kaat

-Turistit

-Luonnon rauhaa
kaipaavat, uuden-
laisia eldamyksia ha-
luavat ihmiset
-yritysasiakkaat
-kampanjat eri paik-
kakunnilla (”Lautta
seilaa viikolla 26 So-
dankylassa”)

ja luovutuksiin konaisuus kokemukset)

-padaomaa, jotta voi -varaukset nettisi-

hoitaa toimitukset en- vuilta, sdhkopostilla,

nen kunnon kassavir- puhelimitse

taa -alussa ennakko-

-mahdollisten on- maksu/laskutus, ta-

gelma- seka korjausti- voite suora osto ja

lanteiden hoitaminen maksu nettisivuilta

nopeasti (eri kanavat; paypal,
luottokortti, verkko-
pankit)

8 Kulurakenne 9 Tulovirta

-rakennus-, huolto ja yllapitotoimet

-kuljetus

-mahdollisten apurien palkat

-vakuutukset
-tuotekehitys
-polttopuut

-puoli- ja kokopaivapaketit

-lisapalvelut

-maksaminen mahdollisimman helpoksi asiakkaalle ja etuka-
teen varauksen yhteydessa (ennakkomaksu + koko maksu en-

nen luovutusta)

-hinnasto: perushinta, erillishinta kuljetuksille asiakkaan toivo-

maan vesistoon

-tutkitaan muiden vastaavien palveluiden hintataso ja luodaan
oma hinnasto niiden tietojen pohjalta sekd omien palveluiden

lisdarvon pohjalta

-hinta- vai palvelutasokilpailu muiden toimijoiden kanssa?
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Sokeripalatalo Ky:n BMC:ta tehdessa pohdittiin tulevia asiakasryhmia ja asiakas-
suhteita sen kautta, mité toivotaan tai luullaan niiden olevan tulevaisuudessa. Ka-
navia mietittiin jo olemassa olevien ja suunnitteilla olevien markkinointi- ja myyn-
tikanavien pohjalta. Arvolupaus ja tarkeét tehtavat muodostuivat alustavien suun-
nitelmien pohjalta. Loput osa-alueet eli ydinresurssit, kumppanit, kulurakenne ja
tulovirta laadittiin alustavien suunnitelmien ja omien toiveiden ja tavoitteiden poh-

jalta.

6.2 Saunalauttayritysten benchmarking

Benchmarking-sanalle ei ole yleistd suomennosta, mutta sen suomenkieliseksi
vastineeksi on esitetty mm. seuraavia: esikuva-analyysi, vertailuanalyysi ja ver-
tailukehittaminen (Gronros 2006). Se on menetelmé&, joka perustuu kiinnostuk-
seen siitd, miten toiset toimivat ja menestyvat. Yleensa benchmarkingissa ote-
taan vertailukohteeksi menestyviéa organisaatioita ja pyritdan oppimaan syité nii-
den menestykseen seka otetaan kayttéon muiden hyvaksi havaitsemia toiminta-
tapoja. Vertailukohteena voi olla esim. toisten toimialojen organisaatiot, oman yri-
tyksen muut osastot, kilpailijat seka toimialan tilastolliset keskiarvot ja standardit.
(Ojasalo ym. 2014, 186.) Benchmarkingin avulla voidaan hahmottaa myés syval-
lisesti sitd, missa ollaan menossa, millaisia tekijoita taytyy huomioida ja miten

omaa kehittamiskohdetta voidaan vieda eteenpéain (Oppimisymparistd 2016).

Benchmarking vaatii hyvan pohjustustyon. Aluksi tunnistetaan oma kehittamista
kaipaava kohde, joka on hyva olla selvapiirteisesti maariteltavissa. Seuraavaksi
kehittamiskohteelle etsitaan vertailukumppanit, joilla kohteeksi valittu asia onnis-
tuu paremmin, joilla on parhaimmat tunnusluvut tai paras maine. Taman jalkeen
kerataan jarjestelmallisesti tietoa vertailukohteista ja heidan onnistumisen salois-
taan. Apuna voi kayttaa tiedonhankintaa esim. internetista ja muista mahdollisista

l&hteista seka tutustumiskayntia. (Ojasalo ym. 2014, 186.)

Tassa opinnaytetydssa benchmarking tehtiin tutkimalla neljaéa eri toimijaa, joista
kolme vuokraa saunalauttaa ja yksi pelkastaan lauttaa. Vertailua tehtiin nettisivu-

jen kautta saatujen tietojen perusteella. Valitsimme toimijat yhdessa toimeksian-
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tajan kanssa yritysten toimialueen, vuokraustoiminnan ja ulkoisen olemuksen pe-
rusteella. Kolme toimijaa oli Lapin laéanin alueelta ja yksi toimija Tampereelta.
Vertailuun haluttiin mukaan yksi toimija Etela-Suomesta, koska oli hyva tutkia toi-
mintaa myds muualta kuin Lapista. Vertailuun valitut toimijat olivat Vuontistuvat
Sodankylasta, m/s Erkin Arkki ja Lapland Safaris Rovaniemelta sekd Fresh Berry

Oy Tampereelta.

Benchmarkingin suoritettiin tutkimalla lauttojen sijaintia, ulkonakoa, kokoa, liséa-
varusteita, hinnoittelua, varauskanavia ja vuokrausehtoja. Benchmarkingista laa-
dittiin taulukko (Taulukko 3), johon listattiin kaikkien toimijoiden plussat ja miinuk-
set sekd omaan toimintaan hyodynnettavat ideat ja ajatukset. Vertailusta saatu-
jen tietojen pohjalta Sokeripalatalo Ky voi kehittda tulevaa saunalautanvuokraus-

toimintaansa.
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Taulukko 3. Benchmarkingin tulokset

Yritys/palvelu

Vuontistuvat, Ora-
jarven saunalautta

m/s Erkin Arkki, Ro-
vaniemi

Lapland Safaris, Ka-
tamaraani joella

Fresh Berry Oy,
Paljulautta, Tampere

Plussat

-hieno lautta
-henkilomaara 10
-keittolevy, kaasugrilli

-valmiit ryhmaruokai-
lut

-yhdistettavissa mui-
hin palveluihin (mok-
kimajoitus, ranta-
sauna, palju)

-kippari mukana
-hieno lautta

-lisdpalvelut/-tuot-
teet

-hieno lautta

-gps paikannin hatati-
lanteisiin
-lisdpalvelut, noki-
pannu+polttopuut

-suht. edullinen hinta
/ henkilo jos maksimi-
maara

-iso lautta, sauna ja
muut tilat

-palju lautassa

-hinnat ja palvelut hy-
vin esilla

-varauskalenteri
www-sivustolla

Miinukset

-sijainti

-ei varaustietoja mis-
saan nakosalla

-ei hintatietoja mis-
saan

-kippari mukana

-lyhyt varausaika val-
miissa paketeissa

-ei varaustietoja mis-
saan nakosalla

-paikallinen sijainti, ei
siirrettavissa

-pelkka lautta/vene,
ei saunaa

-paikallinen, Tampere

Hyoddynnettavat
ideat ja ajatukset

-grillaus/ruokailu
lautalla

-palvelupaketit
(omat palvelut seka
yhteistyokumppa-
nit)

-hinta- ja varaustie-
dot www-sivustolle
nakyviin

-hinta- ja varaustie-
dot www-sivustolle
nakyviin

-valmiit paketit
myds pidemmalle
ajalle

-valmiit paketit
my0s lyhyelle ajalle

-veneen paikannus

-toimiminen hatati-
lanteessa

-nuotiotarvikkeet
-sytytystarvikkeet

-saavaraus

-sadvaraus vuok-
rauksessa

-tiedot hyvin esilla
www-sivustolla
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6.3 Tuotekortti

Tuotekortti on dokumentti, joka sisaltéaa tuotteen ja palvelutuottajan tai -tuottajien
kaupalliset ja operatiiviset tiedot (Matkailualan tutkimus- ja koulutusinstituutti,
2010). Tuotekortti dokumentoi myds tuotteen tai palvelun asiakaslupauksen
(Tonder 2013, 82). Sen tarkoitus on kuvata tuotteen sisélto seka asiakkaan siita
saama arvo. Tuotekorttia kaytetdan sekd sisdisena asiakirjana etta ulkoisesti
markkinoinnin ja myynnin valineena. Sisdisena asiakirjana se toimii tiedon valit-
tgjana liittyen palvelun suunniteluun, toteutukseen ja jatkokehittdmiseen, sen
avulla voidaan jakaa tehokkaasti tietoa kaikille tuotteen tai palvelun toteuttami-
seen osallistuville osapuolille. Ulkoisesti tuotekortti toimii tiedon valittdjané asiak-
kaalle, talloin se sisaltaa asiakaslupauksen ja tuotteen sisallon ja muut keskeiset
tiedot joita asiakas tarvitsee. Asiakkaille suunnatun tuotekortin pitéaé olla informa-
tiivinen ja myonteisia mielikuvia luova dokumentti. Asiakkaalle suunnatun tuote-
kortin luomisessa tulee kiinnittdd huomiota myds kieliasuun, graafiseen ulko-
asuun, kuviin ja tekniseen toteutukseen. (Tonder 2013, 82—-85.) Taulukossa 4 on

kuvattu tuotekortin laatimiseen tarvittavia hyodyllisia tietoja.
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Taulukko 4. Tuotekortin olennaisimmat tiedot (Tonder 2013, 83)

Sokeripalatalo Ky:lle ei vield voi laatia valmista tuotekorttia, koska kaikkia korttiin
tarvittavia tietoja ei ole viela saatavilla. Tahan opinnaytetyéhon tein tuotekortti-
pohjan, jolle voidaan rakentaa tuotekortti helposti tulevaisuudessa. Tuotekortti on
suunnattu asiakkaille, joten se on tehty tekstitiedostona (Liite 2). Tuotekortin ul-
koasu ei viela vastaa tulevaa korttia, mutta paatarkoitus oli saada jonkinlainen

pohja malliksi tulevalle tuotekortille.
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7 POHDINTA

Saunalautan rakentamisprosessin seuraaminen ja siind mukana oleminen on ol-
lut hyvin mielenkiintoista ja opettavaista. Tall& opinnaytetydlla sain rakennettua
SKY:lle pohjan tulevan liiketoiminnan aloittamiseen. Kerasin tadhan tyohon tietoa
yrittdjyydesta ja yritystoiminnan aloittamisesta, tuotteistamisprosessista, tuote-
lanseerauksesta ja lanseerausprosessista. Lisdksi hain tietoa saunasta histori-
asta nykypaivaan ja saunan terveysvaikutuksista. Naista tiedoista on varmasti

hyotya tulevaisuudessa, kun saunalautan tuominen markkinoille l1&ahestyy.

Kehittdmismenetelmina kaytetyt Business Model Canvas ja benchmarking toivat
tarvittavaa ja hyodyllista tietoa SKY:n tulevaa toimintaa ajatellen. Business Model
Canvasissa mietittiin tulevia asiakasryhmia ja -suhteita, markkinointi- ja myynti-
kanavia, arvolupausta, tarkeita tehtavia, ydinresursseja, tulevia kumppaneita, ku-
lurakennetta ja tulovirtaa. Se on siis SKY:n liiketoimintamallin kuvaus kompak-
tissa ja helposti ymmarrettavassa muodossa. Benchmarking puolestaan toi uutta
tietoa muita yrityksia vertailemalla ja tutkimalla. Tekeméani taulukko benchmar-
king-tuloksista toi esille valittujen yritysten plussat ja miinukset seka asiat joita
SKY voi hyddyntaa vertailun pohjalta. Vertailun aikana syntyi myods uusia ideoita,
jotka tuodaan myo6s esille taulukossa. Tuotekortin osalta itse tuotos jai vajaaksi,
koska tarvittavia tietoja tuotteesta ei ole viela saatavilla. Sain kuitenkin kokoon
hyvaa perustietoa tuotekortista ja tein pohjan, johon voi lisata tuotetiedot, kun se

on ajankohtaista.

Tama opinnaytetyo luo tavoitteensa mukaan hyvan pohjan liikketoiminnan aloitta-
miseen, mutta lisdtutkimusta ja kehittamista SKY:n likketoimintaan liittyen vaadi-
taan edelleen. Esimerkiksi tulevat asiakasryhmat, verkostot ja kaytannon toiminta
vaativat viela selvitysta ja kehitysta. Markkinointi ja myynti ovat myos osa-alueita,

joita pitaé kehittaa paljon ennen kuin varsinainen toiminta alkaa.

Voisin siis todeta, ettd tdma on vasta hyva alkuponnahdus, josta lahdetaan tyds-
tamaan saunalautan tulevaa vuokraustoimintaa. Projekti siis jatkuu edelleen ja
tekemista riittdd varmasti hyvin paljon tulevan talven aikana. Tamén opinnayte-

tyon tekeminen tassa kohtaa oli kuitenkin erittéain hyva edistysaskel tulevaisuutta
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varten, koska se antoi paljon hyodyllista tietoa ja ymmarrysta siitd, mihin tulevai-
suudessa pitaa viela panostaa ja mita pitaa kehittda. Kokonaisuudessaan opin-

naytetyon tekeminen on ollut erittain antoisa ja inspiroiva projekti.
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