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"The creation of something new is not accomplished by the intellect,
but by the play instinct arising from inner necessity.
The creative mind plays with the object it loves."
- Carl Jung
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Tama kirja on osa Innovaatiokuukausi® -kurssia ja tarkoitettu kaytettavaksi tukima-
teriaalina kurssin ajan. Innovaatiokuukausi® on Euroopan sosiaalirahaston tuella ra-
hoitetun Advanced Collaboration for Entrepreneurship ACE -projektin kehittamistyén
tulos. ACE -projektin tavoitteena on lisdtad korkeakouluopiskelijoiden innovatiivista
yrittajyytta Innovaatiokuukausi® -kurssin avulla ja integroida kurssilla kehitetyt me-
netelmat ja sisallot osaksi tulevaisuuden korkeakouluopintoja ja se pyrkii edistdmaan
my0s sisdista yrittajyytta.

Taman tyokirjan avulla opiskelijoita ohjataan suunnittelemaan yritystoimintaa. Lahto-
kohtana on monialaisen ja innovatiivisen liiketoiminnan kehittdaminen. Kirja on kay-
tannonlaheinen ja tarjoaa malleja siihen, kuinka ideasta rakennetaan tuote. Tyokirja
tarjoaa my6s mahdollisen reitin yrityksen perustamisprosessiin ja sen avulla voi myos
itse arvioida alustavia liikeideoitaan ja lilketoimintamahdollisuuksiaan.

Tyokirjan avulla on mahdollista ymmartaa paremmin tiedonhaun, mallintamisen ja
luovuuden merkitys. Se johdattaa myds arvolupauksen rakentamisen jaljille seka aut-
taa rakentamaan toimivan myynti- ja hissipuheen. Liiketoimintalogiikan kirkastami-
nen ja rahoitussuunnittelu tekevat lilkketoimintasuunnitelmasta kilpailukykyisen. Nain
saavutettujen tietojen ja taitojen avulla on helpompi tehda liiketoimintaa koskevia
paatoksia. Kirjassa esitellyt SWOT- ja PEST-analyysit samoin kuin liiketoiminta-kanvas
antavat mahdollisuuden kayttaa ja testata erilaisia kaytannoéllisia menetelmia toimin-
nan suunnittelussa. Liiketoimintasuunnitelman ja markkinointisuunnitelman mallit
antavat suuntaviivoja omien suunnitelmien rakentamiseen. Jos haluaa pohtia omaa
osaamisprofiiliaan liiketoimintaosaamisen suhteen, tama tyokirja tarjoaa myds siihen
yhden mahdollisen lahestymistavan. Kirjassa on lisaksi esitelty lyhyesti mahdollisia ra-
hoituslahteita ja immateriaalioikeuden perusperiaatteita.

Toivottavasti matkasi Innovaatiokuukauden syvissa vesissa on jannittdva ja mielen-
kiintoinen! Paljon onnea yritykseesi!

Mervi Leminen & louri Kotorov




1 Kurssin tavoitteet

A good team
always needs
a knight, r.‘gh-ﬂ

Koulutuksen tavoitteena on tuottaa konkreettisia
lilketoiminta-, tuote- ja palvelukonsepteja tai nii-
den osa-alueita yhteistyossa eri alojen opiskeli-
joiden ja asiantuntijoiden kanssa. Kurssin aikana
kaydaan lapi tuotekehityksen eri vaiheita ja liike-
toimintasuunnitelman osa-alueita hyédyntéenin-
novatiivisiamenetelmia ja kdytannon harjoitteita.

Koulutus antaa yrityksille mahdollisuuden tutkia
ja testata uusia menetelmia kehittamistoimintan-
sa tueksi ja kdytannossa hyodyntaa eri alojen asi-
antuntijoita ja opiskelijoita omien liiketoiminta-,
tuote- ja palveluideoidensa kehittamisessa. Kurs-
sin aikana lyhyessa ajassa edetaan systemaattises-
ti kohti lilkketoiminnan, tuotteen tai palvelun lan-
seerausvaihetta. Kurssin aikana on mahdollisuus
luoda verkostosuhteita toisten yritysten, opiskeli-
joidenjaasiantuntijoiden kanssa ja heidan valityk-
sellaan [6ytaa uusia hyodyllisia kontakteja. Kurssi
tarjoaa mahdollisuuden oppia uusia sosiaaliseen
mediaan liittyvia taitoja ja mahdollistaa niiden
hyddyntamisen omassa liiketoiminnassa.

Koulutus antaa opiskelijoille valmiuksia inno-
vatiivisen yritystoiminnan aloittamiseen ja kehit-
tamiseen yhteistydssa toisten eri alojen opiskeli-
joiden, yrittdjien ja asiantuntijoiden kanssa. Opis-
kelijalla on kurssin kaytyaan valmiudet ymmartaa
innovatiivisen yritystoiminnan eri osa-alueita,
valmiudet oppia ja soveltaa uusia tuotekehitys-
menetelmia ja sitd kautta kehittaa innovatiivisia
tuote/-palvelukokonaisuuksia seka mahdolli-
suuksia hankkia uusia verkostokontakteja. Naita
valmiuksia, taitoja ja kontakteja voi hyédyntaa
tulevaisuudessa joko yrittajana tai tydsuhteessa
(sisdisena yrittajyytena).
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Il Johdanto

Termilla yrittdjd on useita merkityksia. Toisaalta yrittaja
mielletaan erittain tehokkaaksi ja toiminnalliseksi, useinkin
ulospain suuntautuneeksi henkildksi, joka edustaa kokonai-
suudessaantodellapientdihmisryhmaa. Toisaalta yrittajaksi
katsotaan jokainen, joka tyoskentelee omaan lukuunsa.

AS a test —\—ul:e baby
\can el you what

S\/n+he:\’fc_ subs+ances
are neede

Joseph Schumpeterin maaritelman mukaan yrittajyydessa
on suurelta osin kysymys innovaatiotoiminnasta, jolla voi-
daan tarkoittaa esimerkiksi:

e uusiatuotteita,

e uusiatuotantomenetelmia,

e uusia markkinoita tai

e uusia organisoitumismuotoja.

Tarpeisiin vastaavat uudet innovaatiot luovat hyvinvointia

> taloudellisesti kannattavasti. Tasta nakékulmasta yrittajan
m tehtdvana voidaan nahda arvon tuottaminen asiakkaalle ja
k r* itselleen yhdistelemalla tiettyja funktioita innovatiivisesti.

Sisainen yrittdjyys

Riippumatta siita kenelle ja missa organisaatiossa tydskentelemme, on kuitenkin hyva
muistaa, etta yrittajyys on ennen kaikkea asenne. Yrittelidasti tyoskenteleva tyésken-
telee toisen palveluksessa kuin tydskentelisi omassa yrityksessaan.

Sisdista yrittajyytta kuvaavia ominaisuuksia:

e halu menestya

e halu olla hyva jossakin
e halu tuntea itsensa

e jtsensa kehittaminen
e itseohjautuvuus

e oma-aloitteisuus

e aktiivisuus

e ty6hon sitoutunut

* sopeutuvaisuus

Sisaista yrittajyytta voidaan soveltaa myds opiskellessa. Voit asettaa itsellesi tavoitteita
oppimisen suhteen ja kehittaa itseasi ja osaamistasi opiskelemalla seka tekemalla tehta-
vat itseasi - ei opettajaa - varten. Tavoitteen saavuttaminen taas lisaa itsetuntemusta ja
-luottamusta eli kasitysta siitd millainen ihmisena on ja mihin kykenee.



Il Tiedonhankinta, mallintaminen ja
luovuus

A. TIEDONHANKINTA

Luova ongelmanratkaisu alkaa tiedonhankinnasta. Tiedonhankinnan avulla on tarkoi-
tus loytaa ratkaistavaan ongelmaan liittyvia taustatekijoita ja faktoja. Onnistuneen tie-
donhankinnan seurauksena ilmié ymmarretaan realistisesti ja ratkaisuehdotukset osuvat
suuremmalla todennakoisyydella oikeaan. Relevantti tieto riippuu ldhes kokonaan kasi-
teltavasta ilmiosta. Fyysisissa tuotteissa fyysiset ominaisuudet ja tekniikan lainalaisuudet
ovat tarkeaa tietoa. Lahes aina tutkittavaan ilmidéon liittyy erilaisia avainhenkil6ita tai
verkostoja. Usein on tiedossa asia, josta pitdisi saada tarkempaa tietoa, mutta tiedon-
l[ahteita ei ole tiedossa. Tallaisen ongelmatilanteen voi kiertdd miettimalla kenella olisi
parempaa tietoa sopivista tiedonldhteista. Tiedonhankintakeinot valitaan tarpeen mu-
kaan. Tiimi voi onnistuneen tydnjaon kautta jakaa erilaisia tiedonhankintakeinoja eri
henkiloille.

Kenttatutkimus
e Kenttatutkimuksen ideana on menna paikan paalle suoraan tapahtumien kes-
kipisteeseen. Tietoa keratdan omin havainnoin, ottamalla valokuvia tai kuvaa-
malla videoklippeja. Kenttatutkimuksessa dokumentointi on hyvin tarkeaa.

Web-haku (tekniikan tason selvitys, olemassa olevien ratkaisujen etsinta,
parhaat kdytdnnot)
* Web-haun avulla yleisimpia hakukoneita hyédyntden on helppo etsia tietoa
erilaisista maailmanlaajuisesti [6ytyvista jo olemassa olevista ratkaisuista.

IP-haku (uutuustutkimus, patenttihaku, patentoitavuus jne.)

e |P-haun (intellectual property) tavoitteena on selvittad onko ongelmaan tai ke-
hitettyyn ratkaisuun liittyvia patentteja tai muita IP-dokumentteja jo olemassa.
IP-hakuja voi tehda esimerkiksi:

* Google Patents (www.google.com/patents)
e Espacenet patent search (http:/ep.espacenet.com)
e priorsmart.com (www.priorsmart.com)
e Kiinnostavia aloja voi seurata myoés useilla ilmaisilla tyokaluilla, kuten:
e freshpatents.com (http:/freshpatents.com)
e freepatentsonline (www.freepatentsonline.com)
e Patents.com (http:/www.patents.com)
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Kirjallisuuskatsaus ja tieteellisten faktojen tarkistaminen

Kirjallisuuskatsauksella tarkoitetaan idean alaan liittyvan tieteellisen ma-
teriaalin ja tutkitun tiedon lapikdymista. Wikipedia on hyva yleismaail-
mallinen lahtopaikka. Tieteellisia artikkeleita voi hakea hakusanoilla mm.
http://scholar.google.com

Asiantuntijamielipide

Asiantuntijamielipiteelld tarkoitetaan tapaamisen sopimista idean toimialalla
toimivan asiantuntijan kanssa ja hanen kantansa kuulemista ongelmaan tai
ratkaisuun liittyen. Henkilékohtainen tapaaminen on tehokkain tapa, mutta
sahkopostikin toimii joskus tassa tarkoituksessa.

Web-yhteisotiedustelu

On hyvin todennakoista, ettad internetista [6ytyy juuri kasittelyssa olevaan on-
gelmaan liittyva nettiyhteisd. Web-yhteisétiedustelun ideana on 16ytaa nama
relevantit yhteisot ja esittdd ongelmaan tai ratkaisuun liittyvia kysymyksia suo-
raan yhteisolle. Jos sopivaa yhteisda ei tunnu I6ytyvan, kannattaa kokeilla yleis-
palveluita, kuten esimerkiksi Yahoo! Answers.

B. MALLINTAMINEN

Luovan ongelmanratkaisun seuraavassa vaiheessa tiimin tehtavana on jasentaa keratty
ja jo olemassa oleva tieto sekd muodostaa yhteinen kuva (tai malli) ilmidsta tai ongel-
masta. Perusteellinen ongelman mallinnus on edellytys onnistuneelle ideointiprosessil-
le, jota kasitelladn mydhemmin tassa tyokirjassa. [Imidsta ja ongelmasta riippuen tiimit
voivat valita tarkoitukseen sopivimman mallinnustekniikan.

tnisis @ great example of innovatj,,,

R
Qe opeR
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B ¢ /8 13'

So, somebody
is similar to me!




Kasitekartta - Mind Map
e Kasitekartta on keino jasentaa ilmioon liittyvaa tietoa ja tekijoita. Karttaan
piirretyt viivat kuvaavat eri kasitteiden ja tekijoiden valista yhteytta. Kasitekar-
tasta 6ydat enemman tietoa http://en.wikipedia.org/wiki/Mind_map

Otsikoiden luonnostelu
e Otsikoiden luonnostelu on kasitekarttaa jarjestelmallisempi tapa jar-
jestellda tietoa. Ohjeita taman tekniikan kayttéon loytyy osoitteesta
http://ecco.vub.ac.be/?g=node/65

Visualisointi
e Visualisointi tarkoittaa ongelman tai ilmién esittamista kuvana tai joukkona
erilaisia kuvia. Kuvia voi jarjestella kasitekartan tapaan.

Prosessikuvaus
e Prosessikuvauksen ansiosta on mahdollista ymmartaa mika muuttuu ja missa
vaiheessa. Kuvaus voi yksinkertaisimmillaan olla kronologinen luettelo proses-
sin vaiheista tai visuaalinen esitys.

Sarjakuvan piirtaminen
e Sarjakuvan piirtaminen on tekniikkana sukua prosessikuvaukselle. Joillekin il-
midille sarjakuva voi olla paras keino vangita ilmidn syvin olemus.

Teatteri ja draama simulaatio
e Joissakin tapauksissa erilaisia, esimerkiksi asiakaspalvelutilanteita, voidaan
luontevasti mallintaa teatterin ja draaman keinoin. Naytelma voidaan videoida
talteen mybéhempaa tarkastelua varten.

Pienoismalli
e Fyysisia objekteja tai ymparist6ja on hyodyllistda mallintaa tekemalla niista suo-
raan yksinkertainen, oikeassa mittasuhteessa oleva pienoismalli.

Ensimmaisten ongelman mallinnusten jalkeen tiimi voi kokeilla nk. erilaisten nakoékul-
mien tekniikkaa. Tekniikan ideana on tarkastella ongelmaa toisten, ilmiéon liittyvien
henkildiden nakékulmasta. Nakékulma on tyypillisesti esimerkiksi asiakkaan nakdékul-
ma, kilpailijan ndkékulma tai vaikkapa paikallisen virkamiehen nakékulma. On hyvin
todennakdista, ettd nailla henkildilla on tdysin erilaiset tarpeet ja lahtdékohdat, joten
heidan nakoékulmansa voi erota merkittavalla tavalla kehittajien omasta nakékulmasta.

HUOM. Joskus koko ilmié voidaan jakaa pienempiin alaongelmiin, jotka voidaan rat-
kaista kokonaan erikseen ja toisistaan irrallisina.
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C. LUOVUUS

Tassa vaiheessa tiimin on aika siirtyd ongelmanratkaisuprosessin seuraavaan vaihee-
seen, eli ratkaisuideoiden tuottamiseen. Onnistunut mallinnus ja tiedonhankinta ta-
kaavat sen, ettd ratkaisuehdotukset ovat relevantteja ongelman ratkaisun kannalta.
Talloin ideoita voidaan aluksi tuottaa vapaasti, panostaen ideoiden maaraan. Tiimien
on ennen kaikkea paatettava sopiiko heille keskusteleva ideointiprosessi vai yksil6-
keskeinen tapa, jossa jokainen ideoi ensin yksindan ennen ideoiden jakamista muiden
kanssa. Jalkimmaisen tavan avulla on mahdollista valttdaa mm. ryhmapaineeseen liitty-
via haitallisia ilmioita.

Brainstorm -tyoskentely

Brainstorm -tydskentely on yleisesti tunnettu ideointitekniikka. Sovelluksia on
monia ja vastuu onkin ryhmalla itselldan oikean tekniikan valinnassa ja sovel-
tamisessa. Kaikille yhteista on, etta ennen session aloittamista ryhméan on hyva
yhteisesti maarittda ongelma yksinkertaisen kysymyksen muodossa.
Brainstorming -tydskentelyssa ideointi alkaa yleensa yksildiden itsendisella ide-
oinnilla, missa ideat kirjoitetaan erillisille lapuille. Taman jalkeen jokainen ker-
too ideansa yhteisesti muille. Yhteisen keskustelun jalkeen voidaan toteuttaa
uusi yksildéiden ideointikierros.

Kaanteinen brainstorm -tyéskentely

Kaanteisessa brainstorming -tydskentelyssa ei etsitd kehitysideoita, vaan
tilanne kddnnetaan paalaelleen ja etsitdan ideoita, jotka huonontavat ti-
lannetta entisestddan. Muutaman ideointikierroksen jalkeen huonot ide-
at kaannettaan vastakohdiksi eli hyviksi ideoiksi. Lisatietoja linkista:
www.mindtools.com/pages/article/newCT_96.htm




Brainwriting
e Brainwriting -ty6skentely alkaa tilanteesta, jossa jokainen osallistuja kirjoittaa
tyhjaan paperiin ratkaisuehdotuksia kasiteltavaan ongelmaan. Hetken paasta
paperi annetaan myo6tapaivaan seuraavalle henkilélle. Seuraavaksi luetaan jo
paperilla olevat ideat ja keksitdan lisda uusia ideoita jatkoksi. Hetken paasta
paperit laitetaan taas eteenpain.

Radikaalit ideat
e Ylla kuvattujen ideointitekniikoiden yleinen ongelma on se, etta ideat ovat
harvoin radikaaleja tai merkittavia uusia avauksia. Tama ongelma voidaan kier-
taa kayttamalld esimerkiksi seuraavana kuvattua kombinaatiomenetelmaa.

Kombinaatiomenetelma
* Kombinaatiomenetelma on systemaattinen tapa unohtaa liian ilmeiset ratkai-
suideat. Kombinaatiomenetelmaa kaytettdessa valitaan yksi tai useampi ala,
joka ei suoraan liity kasittelyssa olevaan ongelmaan ja puretaan tama ala tai
aihepiiri esimerkiksi kasitekartan muotoon. Syntynytta kasitekarttaa tarkastel-
laan rinnakkain varsinaisen kasittelysséa olevan ongelman kanssa. Tarkastelun
seurauksena esiin nousevat yhdistelmaideat kirjoitetaan ylos.

HUOM. Kun tiimi on kayttanyt yhta ideointimenetelmaa, he voivat valittomasti kokeil-
la jotakin toista menetelmaa. Tiimin on myos syyta pitaa huoli siita, etta kaikki ideat
dokumentoidaan myéhempaa tarkastelua varten.

D. IDEOIDEN ARVIOINTI

Luovan ongelmanratkaisuprosessin seuraava vaihe on valita syntyneiden ideoiden jou-
kosta ne ideat, joiden kanssa kehitystydta jatketaan eteenpadin. Ideoiden arviointiin ja
vertailuun on olemassa monia erilaisia menetelmia kuten aanestdminen ja ideoiden
pisteyttaminen. Kaytannossa esimerkiksi objektiivisten kriteereiden luominen pisteytta-
mista varten on erittiin hankalaa. Adnestysmekanismi on téssi suhteessa parempi, etta
jokainen aanestaja on vastuussa, usein intuitiivisesta, omasta arviointiperusteestaan.

Aénestiminen
e Aanestdminen toteutetaan siten, ettd jokainen valitsee ideamassasta esimer-
kiksi kolme suosikki-ideaansa. Eri ideoiden aanet lasketaan yhteen ja kolme
eniten aania saanutta ideaa paasee jatkokierrokselle. Jatkokierroksella jokai-
nen henkil6 valitsee yhden idean kolmesta vaihtoehdosta. Eniten aania saanut
voittaa.
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Vertailumenetelma
¢ Vertailumenetelman ideana on kayda systemaattisesti lapi jokainen ideapari ja
valita naista pareista aina paremmalle idealle yksi piste. Kun kaikki mahdolli-
sesti kombinaatiot on kayty lapi, eniten pisteitd saanut on voittaja ja valitaan
jatkokehitysprosessiin.

| guayante<

hot my ideq
brings money..

| Storyteller




IV Arvolupaus

e Jokainen merkittava innovaatioaihio tarvitsee arvolupauksen.
e Arvolupaus muodostuu seuraavista osa-alueista:
e Asiakas (kuvaus asiakkaasta)
Asiakas- ja markkinatarve (kuvaus asiakastarpeesta ja markkinoista)
Ainutlaatuinen ratkaisu (kuvaus ratkaisusta ongelmaan tai tarpeeseen)
Edut suhteessa kustannuksiin (kuvaus asiakkaalle koituvista eduista)
Kilpailutilanne ja muiden tarjoamat vaihtoehdot (my6s substituutit)
e Jokaisen innovaation tavoite on luoda lisdarvoa asiakkaalleen. Asiakkaalle koi-
tuvan arvon tulee olla selkeasti suurempi kuin kilpailijoilla. Paremmuus taytyy
tuoda asiakkaalle esille selkeasti ja kiinnostavasti.

A. ASIAKAS

e Kuka on potentiaalinen asiakas? Kuka on tuotteen tai palvelun loppukayttaja?
Kuka maksaa?
e Kuvaile asiakas:
e Sukupuoli ja ika (jos kuluttaja)
e Toimiala ja koko (jos yritys)
e Sijainti ja saavutettavuus
e Koulutus, ammatti, harrastukset ja kiinnostuksen kohteet jne. (jos ku-
luttaja)
e Asiakkaan paaasiakasryhmat (jos yritys)
e Asiakkaan psykograafinen profiili (seka kuluttaja etta yritys)
e Missio
e Arvot
e Asenteet
*  Mieltymykset
* Yrita loytaa ja nimeta oikeita potentiaalisia asiakkaita (kuluttajat tai yritykset)
Kirjoita tai piirré kuvaus asiakkaasta (epamuodollinen)

B. TARVE

e Mihin asiakastarpeeseen tuotteesi tai palvelusi vastaa?
e Onko tarve jo olemassa vai tarvitseeko se luoda?
e Arvioi asiakkaan tarpeissa tapahtuvia mahdollisia muutoksia
e pitkalla aikavalilla
e lyhyella aikavalilla
e Kirjoita tai piirrd haluamallasi tavalla kuvaus siita tarpeesta, johon tuotteesi tai
palvelusi vastaa.
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C. RATKAISU

e Mita ratkaisua tarjoat (tuote tai palvelu) asiakkaalle tayttamaan hanen tar-
peensa?
e Kuvaile tuote tai palvelu yksityiskohtaisesti
e Arvioi mita resursseja tarvitaan tuotteen tai palvelun tuotteistamiseen ja tuot-
tamiseen?
e Osaaminen ja henkildékunta
e Tuotantotilat ja -laitteet (tilat, koneet, laitteet, ajoneuvot yms.)
e Oma ja ulkopuolinen rahoitus
e Muuta?

D. ASIAKASEDUT

e Miksi asiakas ostaisi sinun tuotteesi tai palvelusi?

e Kuinka asiakas hyotyy tuotteestasi tai palvelustasi?

e Kuinka ja miten paljon asiakas maksaa tuotteestasi tai palvelustasi?
e Milta tuotteesi tai palvelusi nayttaa asiakkaan silmissa?

e Kuinka voit lisata asiakkaalle koituvia etuja?

E. KILPAILUTILANNE

e Onko tuotteellasi tai palvelullasi kilpailijoita?
e suorat kilpailijat
e kilpailijat, jotka tyydyttavat asiakkaan saman tarpeen vaikkakin tuote
tai palvelu on taysin erityyppinen
e potentiaaliset kilpailijat
e Millainen vaikutus kilpailijoilla on tuot-
teeseesi tai palveluusi?
e Mitd muutoksia kilpailutilanteessa on
havaittavissa tai ennustettavissa?
e Pohdi onko markkinoilla sellaisia teki-
joita, jotka muuttavat tai hairitsevat
kilpailutilannetta.

Let's raise
water, doc!




V Myyntipuhe ja hissipuhe

GROUP OF SUPERY SIRS LIS HERS Myydessasi tuotetta tai palveluasi on térkeas,
ettd yleisd6 ymmartaa selvasti viestisi. Pida siis

- viestisi niin lyhyena kuin mahdollista. Suullisesti
asiantuntijaraadille esitetyn myyntipuheen mak-
simipituus on viisi minuuttia. Seuraavasta osiosta
[6ydat muutamia kysymyksia ja huomioita helpot-
tamaan puheen rakentamista. Muista valmistau-
tua myo6s vastaamaan asiakas- tai asiantuntijapa-
neelin kysymyksiin.

* Mika on “myyntikoukkusi”? (erottumiskeino-
si kilpailijoista)? Miten aiot saavuttaa kuuli-
joiden huomion?

* Miten tuotteesi tai palvelusi on tarpeellinen
asiakkaalle?

e Mika on ydinpalvelu tai -tuote, mita tarjoat?

e Mika on asiakkaan hyoty? Mika tekee hyddysta poikkeuksellisen kilpailijoihin
verrattuna?

e Muista perustella ja argumentoida sanomasi hyvin.

e Miten asiakas voi kdytannossa hankkia tuotteesi tai palvelusi?

e Mitka voisivat olla mahdolliset kysymykset, jotka asiakas kysyy sinulta? Miten
vastaisit kysymyksiin?

e Mita muita asioita ja tekijoita sinun tulisi huomioida yksityiskohtaisemmin pu-
hettasi ajatellen?

Hissipuhe 60 sekunnissa ja yleisid huomioita esiintymiseen

Muista, etta hissipuhe ei ole myyntipuhe, koska kohde ja yleis6 ovat eriavia. Sijoittajat
ja investoijat haluavat ostaa osan liiketoiminnastasi, eivat tuotetta tai palveluasi.

Hissipuhe sisaltaa yleensa seuraavat elementit:

1. "Koukku”
* Yleensa toteamus tai kysymys joka saa yleisosi kiinnostumaan.
e Lyhyt esittaytyminen

2. Varsinainen puhe (noin 150-225 sanaa, mutta alle 60 sekuntia)
e Kahdesta kolmeen lyhytta lausetta, jotka kuvaavat ratkaisun tai teknologian,
sen hyodyt ja liiketoimintamallin.
e Kahdesta kolmeen lyhytta lausetta, jotka kuvaat kilpailevien ratkaisujen ero-
avaisuudet ja niiden ongelmat (alan johtavat ratkaisut jne.)
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3. Innostuneisuus ja intohimo
e Kuulijat (rahoittajat) odottavat yrittdjilta omistautumista asialleen ja voima-
kasta halua vieda ideaansa eteenpain.

4. Pyyntdé
e Sinun taytyy tuoda esille mihin tahtaat hissipuheellasi. Tavoitteenasi voisivat
olla esimerkiksi kayntikorttien vaihtaminen tai tapaaminen kattavammalle
esiintymiselle.

Hissipuheessasi tulee olla vastaus vahintdan ndihin kuuteen olennaiseen ky-
symykseen:

1.  Mika/mitka tuotteesi tai palvelusi on/ovat? Lyhyt kuvaus ja maaritelma siita
mita myyt.

2. Missa ovat markkinasi? Kenelle myyt, asiakassegmentit? Mika on toimialasi?

3. Millainen on liiketoimintamallisi tai ansaintalogiikkasi? Miten saat rahaa toi-
minnallasi?

4. Keita on mukana yrityksessasi tai idean kehittamisessa? Tiimisi taustat ja sidos-
ryhmat jne.

5. Ketka ovat kilpailijoitasi? Muista, etta aina on olemassa kilpailijoita ja kilpailua.

6. Mika on kilpailuetusi? Mitka ovat erot ja hyodyt?

Yleisia huomioita esiintymiseen:

—_

Muista aina positiivinen asenne esiintymistilanteessa.

Luota itseesi, ole itsevarma, valmistaudu ja harjoittele esitystasi tarpeeksi hy-

vin.

Jannittdminen on luonnollista, joten suhtaudu stressiin positiivisesti.

Usko esittamaasi ja ole kiinnostunut asiastasi.

Anna esimerkkeja selventaaksesi asiaasi.

Ole tietoinen sanattomasta viestinnasta. Eldydy esitykseesi ja muista katsekon-

takti ja hyva ryhti.

7. Kayta selkeaa kielta, valta turhia taytesanoja ja epaselvia ilmaisuja. Puhu ly-
hyin lausein.

8. Etene loogisesti ja kronologisesti, aloita kiinnostusta herattavasti ja paata vai-
kuttavasti.

9. Ole tietoinen danesi kaytosta. Puhu selkeasti ja tarpeeksi kovalla danella. Pida
lyhyita taukoja, jos mahdollista.

10. Kayta vain tarpeellisimpia teknisia laitteita, muista etta olet huomion keskipis-

teend. Yrita kayttda muistiinpanoja niin vahan kuin mahdollista. On tarkeaa

sisdistaa asiasi ja esityksesi sisaltd hyvin.

N

ok w




VI Innovaatiosuunnitelma

A. ANSAINTALOGIIKKA

e Kuvaile tarkeimmat tulonlahteesi.
e Kuka maksaa tuotteen tai palvelun? Kuka on loppukayttaja?
e Onko tulovirta tasainen vai kausiluontoisesti vaihteleva?

B. RAHOITUSSUUNNITELMA
1. Rahoituksen tarve liiketoiminnan alkuvaiheessa

e Millaisia investointeja tarvitset alkuvaiheessa?

e Tee lista kiinteista kustannuksista, esimerkiksi valttdmattdméat koneet, varusteet,
ajoneuvot, liiketilat (tehdas ja varastorakennukset, toimistotilat, autotalli jne.),
joita tarvitset lilketoiminnassasi. Tee myés arvio yksikkokustannuksistasi per pal-
velu tai tuote. Osoita lopuksi mitka valineet voisit vaihtoehtoisesti vuokrata tai
antaa vuokralle alentaaksesi kiinteiden kustannusten alkuinvestointejasi.

e Edelliseen listaan viitaten osoita myds

e (a) alkuvaiheen kokonaiskustannukset seka

e (b) muut valttamattéomat kustannukset ennen liiketoiminnan kaynnis-
tamista ja sen ajalta: luvat, immateriaalioikeuskulut, yhtién rekisteroin-
tikulut kaupparekisteriin jne., palkat, vuokrat ja muut kustannukset
kadynnistamisvaiheessa.

* (c) kayttopadaoma, paaoma joka on pysyvammin sidottu varastoon (raa-
ka-aineet ja komponentit, tuotantoprosessissa tarvittavat hyodykkeet,
lopputuotteet myynnissa ja varastossa seka myyntisaamiset).

* Kokonaisrahoituksen tarve = (a) + (b) + (c)

2. Rahoitusldhteet

* Oma padaoma (omistajien sijoittama padaoma, sina itse ja yhtiomiehesi)

e Rahoittajat, bisnesenkelit (ovat myds omistajia)

e Mahdollinen investointiapuraha tai muu julkinen tuki (vahentaa lainan tarvetta)

e Vieras padoma (lainapaaoma), pitkalla aikavalilla

e Muut rahoituslahteet (esimerkiksi lyhyen aikavalin rahoitus hankkijoilta)

e Rahoitus eri ldhteista yhteensa (tdman tulisi olla yhta suuri kuin kokonais-
rahoitustarpeen)

e Onko tarvittava rahoitus jarjestettavissa? Jos ei, onko mahdollista aloittaa liike-
toimintaasi pienemmassa mittakaavassa?
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3. Ensimmaisen vuoden toimintakustannukset (tai tyypillisena toiminta-
vuonna)

Muuttuvat kustannukset (kustannukset, jotka vaihtelevat kokonaistuotoksen
volyymin mukaan)
e Tuotantoty6voima
e Raaka-aineet, komponentit jne. (vaihtoehtoisesti: kauppatavara)
e Energia: sahko (valmistukseen tarvittava energia)
e Alihankintapalvelut
e Mahdolliset komissiot (suoraan myytyjen palveluiden tai tuotteiden ar-
voon tai maaraan verrannollinen)
e Muuta, mita?
Kiinteat kustannukset (kustannukset, jotka eivat ole suoraan riippuvaisia ko-
konaistuotoksesta, mutta ovat riippuvaisia kapasiteetista yrityksen koosta tai
ajankulusta)
e Suunnittelu, muotoilu ja tuotekehitys
e Myynti, markkinointi ja jakelu
e Matkustaminen, telekommunikointi
e Vuokra, laitevuokrat jne.
e Liiketilojen, koneiden ja valineiston tai laitteiden arvonalennukset jne.
(ei vuokratut)
e Lammitys, valaistus, sahko
e Liiketilojen, koneiden ja laitteiden yllapito
e Markkinointi- ja hallintohenkiléston seka johdon ja muun ei tuotanto-
sidonnaisen henkildston tydvoimakustannukset
e Toimistotarvikkeet
e Kirjanpito
e Korot (rahoituksen kustannukset); tdma voidaan arvioida lainan maa-
ran perusteella (vaihe 2)
e Muuta, mita?
Arvonalennus. Arvonalennus on arvio kayttéomaisuuden kustannuksista vuo-
sitasolla. Listaa kayttdomaisuutesi sisaltd (laitteet jne.) ja tee sen perusteella
laskelma vuosista yksitellen joiden aikana saat hyotya kustakin valineesta tai
laitteesta (kayttoika). Sen jalkeen laske seuraavasti per jokainen laite tai valine:
arvonalennus (€/vuosi) = hankintahinta (€) / kayttoika (vuosia). Summaa lopuksi
yhteen koko kayttéomaisuuden kustannuksesi.
e Arvonalennus on luonnollinen kiinted kustannusera, koska se ei ole
riippuvainen suoranaisesti kokonaistuotoksen volyymista.
¢ (Huomioi, etta arvonalennus ei aiheuta kassavirtaa. Sinun taytyy maksaa
laitteisto ostaessasi (tai sopimuksen mukaan), joten hankinta ei
aiheuta myéhempaa rahaliikennetta.)
Maarittele vuosittaiset kokonaiskustannukset = muuttuvat kustannukset +
kiinteat kustannukset (sisaltden arvonalennukset)




4. Tulot ja tuotot

¢ Sinulla saattaa olla karkea ennuste yrityksesi liikevaihdosta ensimmaiselle (tai
tyypilliselle) toimintavuodelle. Parantaaksesi luotettavuutta ja hahmottaakse-
si paremmin todellisuutta sinun on tiedettava tuote- tai tuoteryhmakohtaiset
seka asiakaskohtaiset tuotot. Jos mahdollista, maarittele liikevaihto myytyjen
tuotteiden maaran ja keskihinnan pohjalta.

Tuotteet 1. Tuote 2. Tuote 3. Tuote e
Asiakkaat (tai tuoteryhmi)  (tai tuoteryhmi) | (tai tuoteryhma) Yhteensé
1. Asiakasryhma | maara maara maara lilkevaihto
keskihinta keskihinta keskihinta
liilkkevaihto liikevaihto liikevaihto
2. Asiakasryhmd | maara maara maara lilkevaihto
keskihinta keskihinta keskihinta
lilkkevaihto liikkevaihto lilkkevaihto
Yhteensa maara maara maara liikevaihto
lilkkevaihto liikkevaihto liikkevaihto

1: Pystyyko yrityksesi todella tuottamaan em. maarat?

2: Pystyyko yrityksesi todella markkinoimaan em. tuotteet tai palvelut?

3: Ovatko em. volyymit muuttuvien kustannustesi arviointiin kayttamien volyy-
mien mukaisia?

4: Ylittaako vuosituottosi (liikkevaihto) vuosittaiset kokonaiskustannukset?

Nyt voit laatia nopeimman mahdollisen ennusteen liiketoimintasi tuottavuudesta:

Vuosituotot (liikevaihto) - vuosittaiset kustannukset = Liikevoitto tai tappio
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5. Kannattavuus

Ensimmaisten neljan kohdan pohjalta (1.-4.) voit nyt laatia valiaikaisen tuloslaskel-
man. Tama antaa sinulle paljon yksityiskohtaisemman kuvan yrityksesi kannattavuu-
desta (verrattuna ainoastaan kustannusten vahentamiseen liikevoitosta).

LIIKEVAIHTO
- muuttuvat kustannukset

KATETUOTTO
- kiinteat kustannukset

KAYTTOKATE ENNEN ARVONALENNUSTA
- arvonalennus

LIIKEVOITTO (tulos ennen korkoja ja veroja)
- korot

TULOS ENNEN VEROJA
(lopeta tahan, jos olet yksityisyrittaja, toimit avoimessa- tai kommandiittiyhtiossa (Ky))
- verot (vdhennetaan voitosta)

NETTOTULOS
(jatka tahan vain jos kyseessa on osakeyhtio (Oy))

Ylla olevan tiedon pohjalta voit laskea tarvittavat kannattavuuden mittarit, kuten
myyntikateprosentin, lilkevoittoprosentin ja nettovoittoprosentin (EBIT %). Em. tun-
nusluvut lasketaan suhteessa liikevaihtoon.

Esimerkiksi: myyntikateprosentti = katetuotto / lilkevaihdolla (kertaa 100%)

Kootessasi tuloslaskelmaa on hyodyllista kayttaa taulukkolaskentaohjelmaa (kuten
Excel). Julkisen sektorin yritysneuvojilta on usein saatavilla tdhan tarkoitukseen sopivia
tyokaluja.

EBIT (Earnings before interests and taxes) tarkoit-
taa tulosta ennen korkoja ja veroja. Vastaa suoma-
laisessa tilinpaatoskaytannossa liikevoittoa.

Kayttokate lasketaan vahentamalla liikevaihdosta
lyhytvaikutteiset muuttuvat ja kiinteat kulut.




C. MARKKINOINTISUUNNITELMA

* Mika on myyntisi tavoite (myyntivolyymi)? Jaa volyymi asiakasryhmia ja tuot-
teita kohden.
e Laadi "markkinointimix":

e Tuote: ydintuote, tukevat tai lisatuotteet, vakio- tai differentioidut
tuotteet.

e Hinta: hinnoittelun perusteet. Onko hinta kiintea vai vaihteleeko se ti-
lanteen, sisallon, asiakkaan, maaran tai vuodenajan mukaan?

e Paikka (jakelu): miten asiakas voi hankkia tuotteesi tai palvelusi? Mit-
ka ovat paaasialliset jakelukanavasi? Onko sinulla oma toimipiste tai
jalleenmyyntipiste vai kaytatko vahittaismyyjia, jalleenmyyjia tai edus-
tajia? Entapa internet?

e Myynninedistaminen: mainonta, viestinta ja PR, muu myynninedista-
mistyd, kuten promootiotapahtumat, liikelahjat jne.

e Miten aiot organisoida tuotteittesi tai palveluidesi jakelun?

e Madrittele kanavat joita aioit kayttaa.

* Onnistuisiko markkinoinnin integrointi tai linkittdminen jo markkinoil-
la olemassa oleviin tuotteisiin?

e Maarita jakeluvastuut henkildston ja sidosryhmien osalta.

e Selvitd onko innovaatiosi tueksi I6ydettavissa kayttajia tai asiakas-yhtei-
soja (web), jotka voivat tukea tavoitteitasi. Mita lisdarvoa nama tahot
voisivat tarjota sinulle?

D. UHKAT JA RISKIT

e Millaisia riskeja voit kohdata tulevaisuudessa? Kuvaile mahdolliset riskit.
e Markkinariskit
e Tekniikkariskit
e Henkildstoriskit (asiantuntija, johtaja tai muu avainhenkil®é sairastuu,
avainhenkil6 eroaa, petos tai huijaus, rekrytointivirheet jne.)
* Taloudelliset riskit
e Liiketoimintamalliriskit
e Muut riskit, mitka? (tulipalo, muut kaluston, liiketilojen tai varaston
vaurioitumiseen johtavat riskit, ymparistoriskit, varkaus, patentti-, hyo-
dyllisyysmalli-, tekijanoikeus-, ja tavaramerkkiloukkaukset, liikesalai-
suudet tai muut immateriaalioikeusriskit jne.)
e Miten voit valmistautua naihin riskeihin ja minimoida seuraukset? Kuvaile toi-
mintatapaasi.
e Kuinka paljon jokainen yksittainen riski vaikuttaa innovaatiosi kannattavuuteen?
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Vil Taydentavat tehtavat

A. OSAAMISPROFIILI

1 = Erinomainen 2 =Hyvd 3 =Tyydyttavd 4 =Valttava 5 = Heikko

Esimerkki rakennusalan henkiléstovuokrausfirman
perustaneen Pekan osaamisprofiilista.

Liiketoiminta-
osaaminen

Strateginen
nakemys

Markkinointi-
osaaminen

Myyntiosaaminen

Laskentaosaaminen

Yrityssuunnittelu
ja budjetointi

Rahoitusosaaminen

Verotusosaaminen

Laki- ja sopimus-
asiat

Tuote- ja palvelu-
kehitys

Tuotanto

Pekka on tyéskennellyt henkilévuokrauksen parissa
jo 5 vuotta, joten toimiala on hanelle entuudestaan
tuttu.

Pekka pystyy suunnittelemaan liiketoimintaansa
noin 2 vuoden aikaperspektiivilla, mutta varsin
suurpiirteisesti.

Pekalla ei ole kokonaisvaltaista markkinointiosaa-
mista eika han tieda vielad kuinka tavoittaa asiak-
kaansa tehokkaasti.

Pekka on tehnyt myyntity6tad aiemminkin ja ih-
misten kohtaaminen myyntitilanteessa on hanelle
luonnollista.

Pekka ei ole rutinoitunut kirjanpitoon tai kustan-
nuslaskentaan, mutta tietda mista on kyse.

Metsastysseuransa taloudenhoitajana Pekka on
tehnyt yksinkertaista budjetointia parin vuoden
ajan, mutta kokemus laajemmasta taloussuunnitte-
lusta puuttuu.

Pekka tietda eri rahoittajia ja rahoitusinstrument-
teja, muttei osaa viela arvioida mika hanelle sopisi
parhaiten.

Yritysverotus on tdysin uusi maailma Pekalle, mutta
han on jo ilmoittautunut yrittajajarjestdon verotie-
tokurssille.

Pekan lakiosaaminen on vahvinta tyosuhteeseen
liittyvan lainsdddannoén osalta. Osakeyhtiélaki on
Pekalle vieras.

Pekka ehti jo suunnitella ed. tydpaikassaan uusia
innovatiivisia palvelukonsepteja omaa yritystaan
varten.

Pekan firma ei valmista, kokoa tai suunnittele mi-
taan konkreettista tuotetta.



Logistiikka (ostot,
varastointi, kulje-
tukset)

Toiminnanohjaus-
jarjestelmadt (SAP)

Toimistosovellusten
kdytto (MS Office)

Sahkoisten tyoka-
lujen kaytto (Linke-
din, Groupsite)

Relevantit jo
olemassa olevat
kontaktit

Kyky luoda uusia
kontakteja

Kyky tulla toimeen
ihmisten kanssa

Esimiestaidot

Ajanhallinta

Paineensietokyky

Kyky tasapainottaa
tyo ja vapaa-aika

Kielitaito

Kansainvilistymis-
valmiudet

Immateriaalioikeus-
osaaminen

Tuotteistamis-
osaaminen

Viiden vuoden aikana Pekalle kehittyi vahva osaa-
minen rakennusalan vuokrakaluston (tydkoneiden)
hankinnasta ja kuljetusten jarjestelysta.

Edellisessa tyopaikassaan Pekka sai mukavasti koke-
musta henkiléstonhallinnasta kaytetyista kevyista
toiminnanohjausjarjestelmista.

Kaytto jokapaivaista. Osaaminen toistaiseksi tyydyt-
tavaa, muttei kovin syvallista.

Pekka yllapitda omaa LinkedIn —profiiliaan, mutta
tyontekijoiden rekrytointi seka yhteydenpito tapah-
tuu viela toistaiseksi perinteisemmin menetelmin.

Pekka tuntee alan ja silla toimivan yritysjohdon. Ha-
nelld on myds valmis tyodtekijaverkosto. Asiakkaat
ja tyévoima riittavat kannattavaan liiketoimintaan.

Pekka on aktiivinen verkostoituja, ja uusiin ihmisiin
tutustuminen on hanelle luonnollista tyon puitteis-
sa.

Pekka on suora ja asiallinen suomalainen yrittaja,
joka keskittyy olennaiseen ja jattaa "ylimaaraisen”
small talkin muiden hoidettavaksi.

Pekka on rehti ja tasapuolisen jamakka johtaja,
mutta alaisten yksil6llisessa huomioinnissa on pa-
rantamista.

Pekka on tasmallinen ja pysyy aikataulussa, mutta
muutoksiin varautumisessa on vield parantamisen
varaa.

Pienet kiireet eivat Pekkaa stressaa, mutta isom-
mat, muista johtuvat ongelmat nakyvat akkipikai-
suutena.

Ty6asiat pyorivat Pekan mielessa usein myos ko-
tona, mutta syksylld metsastyskauden alettua ty6
unohtuu jahtireissulle lahdettaessa.

Pekan kielitaito rajoittuu ylaasteella opiskeltuun
englantiin, jota verestetaan Kanarialla joka neljas
VUOSi.

Pekalla ei ole kiinnostusta eika tarvetta kansain-
valistya.

Pekalla on perustiedot ja taidot tekijanoikeuksista
ja avoimen lahdekoodin ohjelmistoista.

Pekalla on vain vahan tietoa ja osaamista tuotteis-
tamisesta.
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Tayta nyt osaamisprofiili edella olevan esimerkin avulla.

1 = Erinomainen 2=Hyvd 3 =Tyydyttdva 4 = Viélttava 5 = Heikko

1 2 3 4 5 Oma profiilisi
Liiketoimintaosaaminen

Strateginen nakemys
Markkinointiosaaminen
Myyntiosaaminen
Laskentaosaaminen
Yrityssuunnittelu ja budjetointi
Rahoitusosaaminen
Verotusosaaminen

Laki- ja sopimusasiat

Tuote ja palvelukehitys
Tuotanto

Logistiikka (ostot, varastointi,
kuljetukset)

Toiminnanohjaus-jarjestelmat
(SAP)

Toimistosovellusten kaytto
(MS Office)

Sahkoisten tyokalujen kaytto
(Linkedin, Groupsite)

Relevantit jo olemassa olevat
kontaktit

Kyky luoda uusia kontakteja

Kyky tulla toimeen ihmisten
kanssa

Esimiestaidot
Ajanhallinta
Paineensietokyky

Kyky tasapainottaa tyo ja
vapaa-aika

Kielitaito
Kansainvalistymisvalmiudet
Immateriaalioikeus-osaaminen

Tuotteistamisosaaminen




B. LIIKETOIMINTASUUNNITELMA (esimerkki)

Otsikkosivu - Yrityksen nimi, pdivays ja yhteystiedot
Sisallysluettelo
Tiivistelma

1. Liiketoimintakonsepti

2. Yritys

3. Markkinapotentiaali

4. Johtoryhma

5. Tarvittava rahoitus ja sen kaytto
6. Poistumisstrategia

Paaluvut
I. Kuvaus yrityksesta

e Missio
e Toiminta tdhdan mennessa
e Tamanhetkinen kehitystilanne
e Osaaminen
e Tuotteet tai palvelut
e Kuvaus
e Asiakasedut
e Tavoitteet
* Menestyksen avaimet
e Sijainti ja tilat

Il. Toimiala-analyysi

e Markkinoille paasemisen esteet
e Tarjonta ja jakelu

e Teknologia

e Kausiluonteisuus

e Taloudelliset vaikutukset

* Rajoitukset ja sadnnodkset

Ill. Markkina-analyysi
e Yleiskuvaus markkinoista
e Markkinoiden koko ja kasvu

e Trendit
e Markkinasegmentit
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e Asiakaskuvaus
e Asiakastarpeet
e Hankintapaatosprosessin kuvaus

IV. Kilpailu

VL.

e Kilpailijoiden kuvaus
e Kilpailijoiden tuotteet tai palvelut ja niiden markkinaosuudet
e Tuotteen kilpailukykyarvio
e Kilpailuedut
e Heikkoudet
e Tulevaisuuden kilpailijat

Markkinointi ja myynti

e Tarjottavat tuotteet ja palvelut
e Hinnoittelu
e Jakelu
e Myynnin edistdminen
e Mainonta ja julkisuus
e Messut
e Kumppanuudet
e Myyntihenkildstd
* Myyntiennusteet

Toiminnot

e Tuotekehitys

e Kehitystiimi
e Kulut
e Riskit

e Tuotanto
e Tuotantoprosessi
e Tuotantokoneet ja -laitteet
e Laadunvarmistus
e Hallinto
e Avaintoimittajat
e Tuotteen tai palvelun toimitus
e Asiakaspalvelu ja -tuki
e Henkildstésuunnitelma
e Laitteet




VIl. Johto ja organisointi

e Johtoryhma

e Hallitus

e Avainhenkil6t

e Organisaatiorakenteen kuvaus

VIII. Yritysrakenne

° Yritysmuoto

e Oma paaoma

e Sopimukset

e Poistumisstrategia markkinoilta

IX. Kehitys ja merkkipaalut

e Rahoitussitoumukset
e Tuotekehityksen merkkipaalut
e Prototyypit
e Testaus
e Lanseeraus
e Merkittavien sopimusten allekirjoittaminen
e Saavutukset kannattavuusrajan suhteen
e Laajentuminen
e Lisarahoitus

X. Riskit ja ehdot

Yleisimmat riskit:
e Kilpailutilanteen muutokset
e Avainhenkil6iden menetys
e Toimittajien toimitusviiveet
e S3annos- ja viranomaisohjeiden muutokset
* Yritysolosuhteiden muutokset

XI. Rahoitusennusteet

e Perusoletukset (aloituspaiva, komissiot, verotusprosentit, keskimaarainen va-
rasto, myyntiennusteet jne.)

e Tuloslaskelma, tase ja kassavirta-analyysi

e Tulosanalyysi

e Tunnuslukuennusteet

e Rahoituslahteet

e Rahoitusstrategia
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XIl. Yhteenveto ja johtopadtokset
Liitteet

e Yrityksen johdon ja avainhenkildiden kuvaus
e Kilpailukykyanalyysi

* Myyntiennusteet

e Muut tukimateriaalit

C. MARKKINOINTISUUNNITELMA (esimerkki)
Nimilehti - Yrityksen nimi, pdivays, yhteystiedot
Sisdllysluettelo
I. Yhteenveto
Il. Haasteet
Ill. Tilanneanalyysi
Yritysanalyysi

e Tavoitteet

e Fokus

e Markkinaosuus

e Vahvuudet

e Heikkoudet

e Kulttuuri
Asiakasanalyysi

e Paatoksentekoprosessi

e Arvotekijat

e Maarat

°  Tyypit
Kilpailija-analyysi

e Sijoittuminen markkinoille

e Markkinaosuudet

e Vahvuudet
e Heikkoudet



Yhteistyokumppanit

e Alihankkijat, jakelijat, yhteisyritykset jne.
Toimintaympaéristd

PEST-analyysi:
e Poliittinen ja laillinen ymparisto
¢ Taloudellinen ymparisto
e Sosiaalinen ja kulttuurinen ymparisto
e Teknologinen ymparistd

SWOT-analyysi
e Sisaiset tekijat (vahvuudet ja heikkoudet)
e Ulkoiset tekijat (mahdollisuudet ja uhkat)

IV. Markkinasegmentti
e Kuvaus
e Osuudet myynnista
e Hintaherkkyys (kuluttajien reagointi hinnan muutoksiin)
e Mita asiakkaat haluavat
e Kuinka tuotetta tai palvelua kdytetdan
e Tukivaatimukset
e Kuinka markkinat tavoitetaan
V. Vaihtoehtoiset markkinointistrategiat
VI. Valittu markkinointistrategia

Tuote

e Brandin nimi

e LlLaatu
e Tuotelinjan laajuus
e Takuu

e Pakkaus/Pakkaaminen

e Listahinta

e Alennukset

e Niputtaminen

¢ Hinnoitteluehdot ja rahoitusmahdollisuudet
e Leasing-mahdollisuudet



Innovaatiokuukausi® Tyokirja

Paikka (jakelu)

e Jakelukanavat kuten suoramyynti, vahittaismyynti, muut jakelijat
e Kanavassa toimijan motivointi (esim. jakelijan marginaalit)

e Kriteerit jakelijoiden arviointiin ja valintaan

e Sijainnit

e Logistiikka, mukaan lukien kuljetus, varastointi ja tilausten hoito

Myynnin edistaminen

e Mainonta, mukaan lukien maarat ja mediavalinnat
e PR-toiminta

e Menekinedistamisohjelmat

e Budjetti

¢ Menekinedistamisohjelmien myyntiennusteet

VIl. Lyhyen ja pitkan tahtdimen ennusteet
Tulo- ja menoennusteet, minimitulosrajan analyysi
VIll. Johtopaatokset

Liitteet

Taulukot

D. SWOT-ANALYYSI

Yksilollinen SWOT-analyysi

SWOT (tulee englanninkielisista sanoista: Strengths, Weaknesses, Opportunities, Thre-
ats) -analyysi on yksinkertainen nelikenttd, joka jakaantuu sisaisiin tekijéihin (vahvuu-
det ja heikkoudet) ja ulkoisiin tekijoihin (mahdollisuudet ja uhkat). Taman tekniikan
kehitti Albert Humphrey.

SWOT-analyysi aloitetaan maarittelemalla tavoitetila tai haluttu lopputulos. Taman
jalkeen maaritelldan nelikentta. Strategiaa arvioidaan tavoitetilan ja nelikentan ker-
toman katsauksen perusteella. SWOT-analyysin voidaankin katsoa olevan strategisen
suunnittelun véline.

e Vahvuudet: lilketoiminnan ja toimijoiden ominaispiirteet, jotka antavat kilpai-
luedun kilpailijoihin nahden.

* Heikkoudet: liiketoiminnan ja toimijoiden ominaispiirteet, jotka saattavat yri-
tyksen epaedulliseen asemaan suhteessa kilpailijoihin.

e Mahdollisuudet: ulkoisissa olosuhteissa tapahtuvat muutokset, jotka mahdol-
listavat suuremman myynnin tai paremman katteen.



e Uhkat: ulkoisissa olosuhteissa tapahtuvat muutokset, joka voivat vaarantaa lii-
ketoimintaa.

Nelikentan maarittely on tarkead, jotta askeleet tavoitteiden saavuttamiseksi olisivat
madriteltavissa. Paattajien on maariteltdvd nelikentdn perusteella, onko tavoitteet
saavutettavissa. Jos tavoitteet eivat ole saavutettavissa, taytyy tavoitteita tai toimintaa
muuttaa.

SWOT-analyysin tavoite on painottaa vahvuuksia, hyédyntda mahdollisuudet ja mini-
moida heikkoudet ja riskit.

SWOT nelikentta
VAHVUUDET HEIKKOUDET

MAHDOLLISUUDET UHKAT

E. LIKETOIMINTA-KANVAS

Liiketoiminta-kanvas on strategisen johtamisen valine, jolla voidaan luoda uutta liike-
toimintaa tai kehittda olemassa olevaa liiketoimintamallia. Kanvas on visuaalinen tau-
lukko, joka koostuu yhdeksasta laatikosta. Taulukon avulla on yksinkertaista kuvata
yrityksen liiketoimintamalli.
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Infrastruktuuri

e Avaintoiminnot: toiminnot, jotka ovat valttamattémia yrityksen liiketoiminnan

toteuttamiseksi.

e Avainresurssit: resurssit, jotka ovat valttamattomia tuotettaessa lisdarvoa

asiakkaalle.

e Kumppanuusverkosto: lilkketoimintakumppanit, jotka taydentavat lilkketoimintaa.

Tarjooma

e Arvolupaus: lisdarvo, jonka tuotteet tai palvelut tuottavat tietylle asiakasseg-
mentille. Arvolupauksessa maaritellaan kuinka yritys erottautuu kilpailijoistaan
ja miksi asiakas ostaa yrityksen tuotteen tai palvelun.

Asiakkaat

e Asiakassegmentit: yrityksen tuotteiden tai palvelujen kohderyhmat.

e Kanavat: kanavat, joiden kautta yritys levittaa tuotteitaan ja palvelujaan asiak-
kaille. Sisaltaa myos yrityksen markkinointi- ja jakelustrategian.

e Asiakkuuden hallinta: linkit ja suhteet, jotka yritys perustaa ja yllapitaa itsensa
ja asiakassegmenttien valilla. Sisaltaa asiakkuudenhallintaprosessin maarittelyn.

Rahoitus

e Kustannusrakenne: liiketoiminnan har-
joittamisesta aiheutuvat kustannukset.

e Tulovirrat: yrityksen liiketoiminnasta saa-
tavat tulot.

Liiketoiminta-kanvas voidaan tulostaa isolle
paperille, jolloin ryhmassa voidaan keskustella
mallin elementeista ja kirjoittaa merkinnat esim.
tarra-lapuille. Malli on kaytannon tyodkalu, joka
helpottaa kokonaisuuden hahmottamista ja ym-
martamistd, herattda keskustelua, ruokkii luo-
vuutta ja auttaa analysoimaan toimintaa.

l-pAM - A-R0OBOT
I~AM=- AN - EX PERT,




The Business Model Canvas [Pesigned for Designed By: on
Iteration
|_ INFRASTRUCTURE OFFER CUSTOMER
Key Partners Key Activities 'Value Proposition Customer Relationships Customer Segments

'Who are our key partners?

Who are our key suppliers?
'Which key resources are we
acquring from partners?
‘Which key activities do
partners perform?

Optimization and economy
Reduction of risk and
uncertainty

Acquisition of particular
resources and activities

Motivations for partnerships:

Our distribution channels?
Customer relationships?
'What key activities do our

value proposotions require?

Revennue streams?

Categories:
Production

Problem Solving

Platform/Network

'What value do we deliver to the customer?

'Which customer needs are we satisfying?
'What bundles of products and services are
we offering to each Customer Segment?

Characteristics:
[Newness

Performance
Customization
“Getting the Job Done™
Design

Brand/Status

Price

Cost Reduction

Risk Reduction
Accessibility
Convenience/Usability

Key Resources
'What Key Resources do our
Value Propositions require?

Our Distribution Channels?
Customer Relationships?
Revenue Streams?

Types of resources:
Physical

Intellectual (brand patents,
copyrights, data)

Human
Financial

'What type of relationship does each of our
Customer?
expect us to establish and

with them?

'Which ones have we established?

How are they integrated with the rest of
our business model?

How costly are they?

Examples:
Personal assistance

Dedicated Personal Assistance

Self-Service

Automated Services
Communities

Co-creation

Channels
Through which Channels do our Customer
want to be reached?

How are we reaching them now?
How are our Channels integrated?
'Which ones work best?

'Which ones are most cost-efficient?
How are we integrating them with
routines?

Channel phases:
1. Awareness
How do we raise awareness about our

y’s products and services?

2. Evaluation
How do we help customers evaluate our

organization’s Value Proposition?
3. Purchase

How do we allow customers to purchase
specific products and services?
4. Delivery

How do we deliver a Value Proposition
to customers?
5. After sales

How do we provide post-purchase

support?

For whom are we
creating value?

(Who are our most
important customers?

Mass Market
[Niche Market

Segmented

Diversiied
Multi-sided Platform

Cost Structure

'What are the most important costs inherent in our business model?

Revenue Streams

For what value are our customers really willing to pay?

'Which Key Resources are most expensive?
'Which Key Activities are most expensive?

For what do they currently pay?
How are they currently paying?
[How would they prefer to pay?

Is your business more: How much does each Revenue Stream contribute to overall revenues?
Cost Driven (leanest cost structure, low price value proposition, maximum
automation, extensive outsourcing)

Value Driven (focused on value creation, premium value proposition) Types:
Assct sale
Sample characteristics: Usage fee

Fixed Costs (salaries, rents, utilities)
Variable costs

Subscription Fees
Lending/Renting/Leasing

[Economies of scale Licensing

[Economies of scope Brokerage fees
Advertising
fixed pricing
List Price

Product feature dependent
(Customer segment dependent
Volume dependent

dynamic pricing

[Negotiation (bargaining)
Yield Management
Real-time-Market

FINANCE
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The Business Model Canvas [Designed for Designed By: o
Iteration
INFRASTRUCTURE OFFER CUSTOMER
Key Partners Key Activities Value Proposition Customer Relationships Customer Segments
Key Resources Channels
Cost Structure Revenue Streams
INANCE

Credits: Alexander Osterwalder




F. PEST-ANALYYSI

PEST -analyysin nimitys tulee englanninkielisistad vastikkeista sanoille poliittinen, ta-
loudellinen, sosiaalinen ja teknologinen -analyysi. Tydkalun avulla voidaan kuvata ja
tarkastella yrityksen makroymparistdéa osana strategista tydskentelya. Jotkut ovat li-
sdnneet analyysiin vield uusia komponentteja kuten lakiin liittyvat tekijat (SLEPT) ja
ymparistonakdkohdat (PESTEL/PESTLE). Malliin on viimeaikoina lisatty myos koulutuk-
seen ja demografisiin tekijoihin liittyvat elementit, jolloin sita on kutsuttu STEEPLE ja
STEEPLED -nimilla. Analyysi on kayttdkelpoinen ulkoinen analyysi esim. uusia markki-
noita ja strategisia tekijoita analysoitaessa. Se antaa hyvan kuvan makroymparistosta,
joka yrityksen on otettava huomioon toiminnassaan. Sen avulla on paremmin mahdol-
lista varautua ja ymmartaa yrityksen markkinatilanteen muutoksia.

Vihrean liiketoiminnan kasvava merkitys 2000-luvulla on lisdannyt huomattavasti ympa-
ristonakodkohdatkin huomioivaa STEER-analyysin kadyttéa. STEER-analyysi ottaa syste-
maattisesti huomioon sosiokulttuuriset, teknologiset, taloudelliset, ekologiset ja saan-
telyyn liittyvat tekijat.

Organisaation markkinointiymparistd koostuu seuraavista elementeista:

1. Sisdinen ymparistd: henkildstd (sisdiset asiakkaat), kaytodssa oleva teknologia,
palkat, rahoitus jne.

2. Mikroymparisto: ulkoiset asiakkaat, agentit, jakelijat, tavaran toimittajat, kil-
pailijat jne.

3. Makroymparisto: politiikka (ja lainsaadanto), talous, sosio-kulttuuriset tekijat
ja teknologia. Néama tunnetaan PEST -tekij6ina.

Poliittiset tekijat

—_

Kuinka vakaa on maan poliittinen tilanne?

2. Vaikuttaako hallituksen politiikka lakiin ja asetuksiin, jotka voivat rajoittaa tai
verottaa liiketoimintaa?
3. Mika on hallituksen suhtautuminen markkinointietiikkaan?
4. Millainen on hallituksen talouspolitiikka?
5. Onko hallituksella kulttuurisia tai uskonnollisia painotuksia?
6. Onko hallitus sitoutunut kansainvalisiin kauppasopimuksiin esim. EU, NAFTA?
Taloudelliset tekijat

Markkinoijien on huomioitava markkinaekonomiset seikat seka Ilyhyella etta pitkalla
aikavalilla. Erityisesti tdma on huomioitava silloin, kun suunnitellaan kansainvalista
kauppaa. Huomioon on otettava ainakin seuraavat seikat:

1. Korkotaso

2. Inflaatio ja tyollisyystilanne
3. Pitkan tahtaimen ennusteet bruttokansantuotteen (BKT) kehittymisesta



Innovaatiokuukausi® Tyokirja

Sosiokulttuuriset tekijat

Mika on valtauskonto?

Minkaélainen asenne vallitsee ulkomaisia tuotteita ja palveluja kohtaan?
Onko kielilla merkitysta tuotteiden levittamiseen markkinoille?

Kuinka paljon vapaa-aikaa kuluttajilla on?

Millaisia ovat naisten ja miesten yhteiskunnalliset roolit?

Mika on odotettu elinikd? Onko vanhempi vaestd taloudellisesti hyvin toi-
meentulevaa?

7. Onko vaesto6lla vahvoja tai heikkoja nakemyksia vihreiden arvojen suhteen?

ounkwN-=

Teknologiset tekijat

Teknologialla on erityisen suuri vaikutus kilpailuetuun ja se on merkittava globalisaati-
on edistaja. Teknologian merkitysta voi pohtia seuraavista nakékulmista:

1. Tarjoaako teknologia halvempia tuotantomenetelmia tai parantaako se tuot-
teiden laatua?

2. Tarjoaako teknologia kuluttajille ja yrityksille innovatiivisempia tuotteita esim.

uuden sukupolven puhelimet?

Kuinka uusi teknologia muuttaa jakelua esim. internetin kautta?

4. Tarjoaako teknologia uuden tavan asiakaskommunikaatioon esim. bannerit,
asiakkuudenhallinta (CRM)?

b

G. RAHOITUSLAHTEET

On selvaa, etta tarvitset jostakin rahaa liiketoiminnan kaynnistamiseksi ja sen pyoritta-
miseen. Kun paatat aloittaa liiketoiminnan, ei kannata kavella suoraan pankkiin. Pan-
kit antavat yleensa lainaa vain jo toiminnassa oleville yritykselle. Tasta osiosta [6ydat
joitakin ohjeita ja tarkeitd huomioita etsiessasi rahoitusta liiketoiminnallesi.

Al3 lannistu, jos sinulla ei ole paljoa rahaa aloittaessasi lilketoimintaa. Monenlaista
lilketoimintaa voidaan kaynnistaa pienelldkin rahalla. Voit aloittaa toimintasi pieni-
muotoisesti ja pyrkia sitten kasvattamaan sita aktiivisesti.

Ensimmdisend muistutuksena on todettava, ettd henkilokohtaiset saastot
ovat ensisijainen rahoituslihteesi. Jos et ole viela aloittanut sdastamista,
aloita se nyt.

Huomioi myos ELY-keskuksen tarjoamat palvelut (esimerkiksi aloittavien paatoimisten
yrittajien starttiraha).




"Tuen (starttirahan) saamisen edellytyksend ovat mm. yrittajakokemus tai -koulutus,
mahdollisuudet kannattavaan toimintaan, tarpeellisuus yrittajaksi ryhtyvan toimeen-
tulon kannalta seka se, etta yritystoimintaa ei ole aloitettu ennen kuin tuen myoénta-
misesta on paatetty.”

Lisatietoja: http://www.mol.fi/mol/fi/04_yrittaminen/05_starttiraha
Menestystd omin avuin

Sinun taytyy tarkkailla tunnollisesti ja jatkuvasti miten kaytat aloituspadaomasi. Kulut tay-
tyy pitaa kurissa. Kayta resursseja vain niihin asioihin, jotka ovat ehdottoman valttamat-
tdmimpia kannattavan liiketoiminnan eteenpain viemiseksi. Kaikki valinnat, jotka tekevat
aloittavasta yrityksestd paremman ja vahvemman kannattavuuden nimissa ovat kustan-
nusten arvoisia. Muista, etta tulet kohtaamaan erittain monta tilaisuutta tuhlata rahasi.

Jotkut aloittelevat yrittajat kuvittelevat, ettd vain omistamalla yrityksen he voivat
ajella kalliilla autolla, sydda hienoissa ravintoloissa, viettda eksoottisia lomia jne. To-
dellisuudessa tuollaiset unelmat eivat yrittajyyden myota kuitenkaan toteudu yhdessa
yossa. Kaikkien aloittavien yritysten ensimmainen tavoite on tuottaa osakkai-
densa elinkustannusten verran. Ainoa tapa tehda liiketoiminnasta menestyvaa on
pitéa suurin osa sen tuotoista kiinnitettyina liikketoiminnan kehittamiseen tai kasvatta-
miseen. Kuluttamalla rajallinen padoma turhaan ylellisyyteen on varma tie epdonnis-
tumiseen. Muista, etta jokainen saastetty euro on ansaittu euro.

H. LYHYT KUVAUS IMMATERIAALIOIKEUKSISTA

Immateriaalioikeudet koostuvat esimerkiksi patenttioikeuksista, hyodyllisyysmallioi-
keuksista (myo6s pikkupatentti), mallioikeuksista, tavaramerkkioikeuksista, muotoilu-
oikeuksista, tekijanoikeuksista, integroitujen puolijohdepiirien oikeuksista, liikesalai-
suuksista ja lainmukaisesta suojauksesta epareilua kilpailua vastaan. Immateriaalioi-
keudet jaetaan yleensa tekijanoikeuksiin ja teollisuusmallioikeuksiin erilaisten jarjes-
telmien ja periaatteiden mukaan. Teollisuusoikeudet on rekisterditdva maksullisesti
rekisterdintiviranomaisen, kuten patenttitoimiston kautta.

Lisatietoja immateriaalioikeuksista saat esimerkiksi WIPO:n immateriaalioikeuksien
kasikirjasta (http://www.wipo.int/about-ip/en/iprm/). Seuraavasta |6ydat joitakin kan-
sallisia ja alueellisia patenttitoimistoja ja immateriaalioikeusorganisaatioita.

e Patentti- ja rekisterihallitus http://www.prh.fi/

e Euroopan patenttitoimisto http://www.epo.org/

* Yhdysvaltojen patentti ja tavaramerkki toimisto http://www.uspto.gov/
e Japanin patenttitoimisto http:/www.jpo.go.jp/

* Maailman henkisen omaisuuden jarjestd (WIPO) http://www.wipo.int
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Joitakin tarkeimpid maaritelmia immateriaalioikeuksista

e Keksintdé = uusi, odottamaton, ei ilmeinen, toimiva ratkaisu johonkin tekni-
seen ongelmaan.

* Innovaatio = kaupallisesti menestyva keksintd, joka sisaltaa taloudellista ja/
tai teknista lisdarvoa. Termia “innovaatio” kaytetaan myds yleisesti kuvaamaan
uudenlaisia tai uusia tuotteita, palveluita, menetelmia tai liikeideoita.

¢ Immateriaalioikeudet = Teollisuusoikeudet + tekijanoikeudet

* Patentoitavuus = Keksintd on patentoitavissa vain jos se on:

e Absoluuttisesti ja maailmanlaajuisesti uusi (ei aiempaa identtista rat-
kaisua)

e Teoskynnyksen ylittava (taiteilijalle ei tavanomainen)

e Teollisesti sovellettavissa

* Yliopiston keksintélaki = Laki, jossa maaritelldadan Suomen korkeakoulujen
vastuut ja velvollisuudet koskien keksintoja.

Lisamateriaalia

* Immateriaalioikeustydkirja
http://palveluverkko.prh.fi/immateriaalityokirja/immateriaalityokirja.pdf

* Patenttitietoutta
http://palveluverkko.prh.fi/tiedonhakuopas/tiedonhakuopas.pdf

I. HYODYLLISIA LINKKEJA
Tasta osiosta l0ydat hyodyllista lisatietoa jatkaessasi eteenpain liiketoimintasi parissa.
Miten jatkaa eteenpaiin liiketoiminnan aloittamisen jdlkeen?

® Yritys-Suomi:
http://www.yrityssuomi.fi

e Pohjois-Karjalan Uusyrityskeskus:
http://www.uusyrityskeskus.fi/pohjois-karjala/englanniksi/index.html
http://www.uusyrityskeskus.fi/pohjois-karjala/neuvonta/tyokirja2010.pdf
http://www.uusyrityskeskus.fi/pohjois-karjala/neuvonta/workbook_2009.pdf

e ELY-keskus (Elinkeino-, liikenne- ja ymparistdkeskus):
http://www.ely-keskus.fi/fi/

e Patentti- ja rekisterihallitus
http://www.prh.fi/

e Joensuun seudun kehittdmisyhtié JOSEK Oy
http://www.josek.fi/




Immateriaalioikeudet ja patentointi

e http://www.prh.fi/

e https://palveluverkko.prh.fi/tiedonhakuopas

e https://palveluverkko.prh.fi’keksijanopas

e https://palveluverkko.prh.fi/tavaramerkkiopas

e https://palveluverkko.prh.fi/fimmateriaalityokirja

e http://oami.europa.eu/t4t/pages/index.do

e http://oami.europa.eu/ows/rw/pages/QPLUS/links.en.do

Yrityksen rekisterdinti

e http://www.maistraatti.fi/fi/Palvelut/kauppa_ja_yhdistysrekisteri/

Mee... me... me...
my idea... m<e...
_clablablaa,




Innovaatiokuukausi® Tyokirja

VIl Lahteet

Carlson C.R. & Wilmot W.W. 2006. Innovation, The Five Disciplines for Creating What
Customers Want, New York: Crown Publishing Group.

Sdhkoiset ldhteet

Ros Business Consulting. http://www.rbcnews.com. 31.1. 2011.
Bloomberg. http://www.bloomberg.com. 30.1.2011.
Wikipedia. http://www.wikipedia.org. 02.02.2011.

Menetelmia ja tyokaluja

Mind Tools. http://www.mindtools.com. 05.02.2011.




15.4.2009
For Jobseekers

I am Maya Maniac
from Mysterious Media.
1 am searching people
with crazy ideas who
like good team spirit.

Do you want to work in
an inspirative company
where we make business
with communications?
You can be anything you
want, as long as you are

Leverage from

heE

2007-2013

European Union
European Social Fund

WWW.ACE HANKE.FI

Maya found and collected a great group of
people from different trad
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BusINESS MAN TRANSLATOR JANITOR

PoweR oF INNOVATION

4.2.2010
Dear diary,
My company has grown
so big. I have reached
money and fame with my
partners. We can provide
wide products and
services for many clients
all around the world!
Well, it took it’s time,
but it was worth

Centre for Economic Development, J O S e K t

Transport and the Environment

UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES

Joensuu Regional Development Company Ltd




