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Opinnaytetyon tavoitteena oli laatia lilkketoimintasuunnitelma HauHelp-yrityksen kayttoon.
HauHelp on erikoistunut ongelmakoirien koulutukseen, tottelevaisuuskoulutukseen seka ihmi-
sen ja koiran valisen yhteistyon parantamiseen. HauHelpin aikomuksena on laajentaa ja kehit-
taa jo olemassa olevaa kuntoutustoimintaa lisaamalla aasien kaytto osaksi sita. Kuntoutus aa-
sien avulla on suunnattu ennen kaikkea niille, joilla on ongelmia mielenterveyden tai motorii-
kan kanssa.

Opinnaytetyossa keskityttiin liiketoiminnan kannalta tarkeisiin osa-alueisiin, jotka tassa ta-
pauksessa olivat laajennettavan toiminnan liikeidea, arvot, visio ja missio, asiakkaat ja tulo-
virrat seka riskienhallinta. Haastatteluiden avulla tutkittiin samalla aasin soveltuvuutta tera-
piakayttoon, silla etsimisesta huolimatta ei vastaavanlaista toimintaa loytynyt Suomesta. Li-
saksi piti selvittaa, kuinka vanhaa liiketoimintaa voisi kehittaa erilaisia tyokaluja hyvaksikayt-
taen.

Tietoperustaa opinnaytetyohon hankittiin kirjallisuudesta, Internetista ja asiantuntijoilta. Pai-
netut ja virtuaaliset lahteet pyrittiin valitsemaan huolellisesti, jotta tieto olisi mahdollisim-
man relevanttia. Yrityksesta ja aaseista saatiin tietoa HauHelp-yrityksen omistajalta Susanna
Gustafssonilta. Tyossa haastateltiin myos Suomen aasiyhdistys ry:n puheenjohtajaa. Ratsas-
tusterapiasta saatiin tietoa ratsastusterapeutilta, joka tyoskentelee Paloniemen sairaalassa
Lohjalla. Kuntoutuspolusta ja muista kuntoutukseen liittyvista asioista minulla on henkilokoh-
taista kokemusta, silla olen itse kaynyt lapi laajamittaisen kuntoutuksen ja nain ollen olen ol-
lut tekemisissa monien eri tahojen kanssa kuntoutustoimintaan liittyen.

Tutkimusmenetelmien valinnassa hyodynnettiin Jari Metsamuurosen kirjoittamaan Laadullisen
tutkimuksen kasikirjaa ja e-conomic -Internet-sivuja. Liiketoimintasuunnitelman rakentami-
sessa lahteina kaytettiin muun muassa Johannes Hesson kirjoittamaa teosta Hyva liiketoimin-
tasuunnitelma ja englanninkielista teosta Business Model Generation. Liiketoimintasuunni-
telma kehitettiin haastatteluista saatujen tietojen ja teoriaperustan pohjalta vastaamaan
mahdollisimman hyvin seka yrittajan etta asiakkaiden toiveita.

Liiketoimintasuunnitelma kuvasi jo olemassa olevan yrityksen laajennettavaa liiketoimintaa ja
paneutui sen kehittamiseen. Liiketoimintasuunnitelma laadittiin tiiviissa yhteistyossa HauHel-
pin omistaja Susanna Gustafssonin kanssa. Laajennettavalle liiketoiminnalle laadittiin kattava
lahtotilanneanalyysi Business Model Canvas -mallia ja SWOT-analyysia hyodyntaen. Aaseja
vertailtiin hevosiin, jotta saataisiin realistinen kuva aasien kayton mahdollisuuksista kuntou-
tustoiminnassa. Hevonen on eniten aasin kanssa samankaltainen ja siksi hyva vertailukohde.
Lopputuotoksena saatiin aikaiseksi kateva ja monipuolinen tyokalu, jonka avulla Gustafssonin
on helppo hankkia suuria asiakkaita ja rahoitusta toiminnalleen.

Asiasanat: Liiketoimintasuunnitelma, Yritystoiminnan kehittaminen, Toimintaterapia
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The purpose of this thesis was to draw up a business plan for the company Hauhelp. Hauhelp
has specialized in the re-training and obedience training of problem dogs, as well as the im-
provement of cooperation between people and dogs. The purpose of Hauhelp is to expand and
develop the company's already existing rehabilitation activities by increasing the use of don-
keys. Rehabilitation together with donkeys is intended for people with mental or motor skills
problems.

The thesis focuses on business-relevant areas, which in this case were the business idea, val-
ues, vision and mission, the customers and income streams of expanding activity, and risk
management. Interviews were also used to investigate the suitability of a donkey for therapy,
as despite the search, no similar activity was found in Finland. In addition, it was necessary to
find out how to develop an old business using various tools.

The knowledge base of this thesis was obtained from various printed and online literature and
expert opinion. The printed and online sources were carefully chosen to make the information
as relevant as possible. The owner of HauHelp, Susanna Gustafsson, supplied information
about the company and the donkeys. The chairman of The Finnish Donkey Society, was also
interviewed. Horse riding therapist, who works at the Paloniemi Hospital in Lohja, provided
reliable information on riding therapy and what kind of help people can get through the ther-
apy. The author has personal experience of the rehabilitation path and other issues related to
rehabilitation.

In the selection of research methods, literature on qualitative research methods was used and
e-conomic Internet pages. Relevant literature was also used in preparing the business plan.
The business plan was developed on the basis of the information obtained from the interviews
and the basis of theoretical facts to respond as much as possible to the wishes of both Hau-
Help and its customers.

The business plan describes an existing company's expansive business and focuses on its devel-
opment. The business plan was drawn up in close co-operation with Susan Gustafsson, the
owner of HauHelp. A comprehensive baseline analysis was carried out for the expandable
business using the Business Model Canvas model and SWOT analysis. In the analysis the don-
keys were compared to horses to provide a realistic picture of the possibilities of using them
in rehabilitation. The horse is most similar to a donkey and therefore quite comparable.

The outcome of the project was a business plan that is a handy and a versatile tool that al-
lows Gustafsson to easily acquire bigger customers and finance their own business.

Keywords: Business plan, Business development, Occupation therapy
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1 Johdanto

Opinnaytetyon tavoitteena on laatia liiketoimintasuunnitelma HauHelp-yrityksen kayttoon Bu-
siness Model Canvas -taulukon avulla. Business Model Canvas antaa viitteet ja kehykset koko
liilketoiminnan suunnitteluun. HauHelpin tarkoituksena on laajentaa toimintaa lisaamalla aa-
sien kaytto osaksi yrityksen tarjoamia kuntoutuspalveluita. Opinnaytetyossa keskitytaan ensi-
sijaisesti jo olemassa olevan liiketoiminnan kehittamiseen ja sen kannalta kriittisiin tekijoi-
hin. Naita tekijoita ovat laajennettavan toiminnan liikeidea, arvo, visio ja missio, asiakkaat ja
tulovirrat seka riskienhallinta. Tutkimusongelmiksi nousevat aasin kaytettavyys kuntoutustoi-
minnassa ja olemassa olevan liiketoiminnan kehittaminen. Aasin kaytettavyytta kuntoutustoi-

minnassa tutkitaan haastatteluita ja vertailuanalyysia (benchmarking) hyvaksikayttaen.

Opinnaytetyon liiketoimintasuunnitelma rajautuu kasittelemaan edella mainittuja liiketoimin-
nan kannalta tarkeita asioita, joihin tulee panostaa paljon taman kaltaisen palvelun kannatta-
vuutta, terveytta ja jatkuvuutta ajatellen. Opinnaytetyon liiketoimintasuunnitelman pohjana
on Business Model Canvas -taulukko. Business Model Canvas -taulukkoon on lyhyesti koottu lii-

ketoiminnan kaikki osa-alueet teoriassa ja kaytannossa vetoketjumallia hyvaksikayttaen.

Opinnaytetyon rakenteessa hyodynnetaan vetoketjumallia, silla tyo on toiminnallinen ja veto-
ketjumalli selkeyttaa siina kasiteltyja asioita ja tuo esille tyoprosessin. Teoreettisen ja toi-
minnallisen osuuden yhdistaminen yhtenaiseksi kokonaisuudeksi on tassa tyossa perusteltua;

erottelu olisi voinut tehda lopputuotoksesta pirstaleisen ja vaikealukuisen.

Opinnaytetyo toteutetaan tiiviisti yhdessa HauHelpin omistajan Susanna Gustafssonin kanssa.
Gustafssonin kanssa pohditaan mahdollisuuksia ja laaditaan laajennettavalle liiketoiminnalle
Business Model Canvas -taulukon lisaksi myos SWOT-analyysi. SWOT-analyysin avulla selvite-
taan liiketoiminnan hyvat ja huonot puolet, joiden perusteella laaditaan riskienhallintasuunni-

telma.

Yhtena liiketoimintaa edistavana toimena vertaillaan aasia hevoseen terapiakaytossa. Vertai-
lun avulla selvitetaan aasin hyvat ja huonot ominaisuudet kuntoutustoimintaa ajatellen, ja ar-
vioidaan aasin soveltuvuutta terapiakayttoon saatujen tietojen pohjalta. Aasin ja hevosen
vertailun pohjalta arvolupauksen maarittaminen ja sen toteuttaminen helpottuvat. Kerattyjen
tietojen mukaan elainterapiassa kaytetaan paaasiassa hevosia, laamoja ja alpakoita. Edella

mainituista luontevimmaksi vertailukohteeksi valittiin samankaltaisuutensa vuoksi hevonen.



Tietoja hevosavusteisesta terapiatoiminnasta kerattiin haastattelemalla Lohjalla sijaitsevan
Paloniemen sairaalan ratsastusterapeuttia. Myos Suomen Aasiyhdistys ry:n puheenjohtajaa
haastateltiin asiantuntevan tiedon saamiseksi aaseista, niiden ominaisuuksista ja kaytettavyy-
desta. Haastatteluista saatu informaatio jasenneltiin kattavaksi tietopaketiksi, jonka perus-
teella voitiin tehda paatelmia aasien soveltuvuudesta kuntoutuskayttoon HauHelpin laajen-

nettavassa liiketoiminnassa.
2  Lahtotilanneanalyysi

Yritys

Susanna Gustafssonin omistama HauHelp-yritys on perustettu vuonna 2010, jonka jalkeen Gus-
tafsson perusti yhdessa yhtiokumppaninsa kanssa osakeyhtion nimeltaan Lohjan Koirakeskus.
Yritykset toimivat elainalalla ja ovat keskittyneet paaasiassa ongelmakoirakoulutukseen. Koi-
rakeskus omistaa Lohjalla koirahallin, jota yritys vuokraa muiden yritysten kayttoon. Hallilla
toimii my0Os kauppa, jossa myydaan oheistarvikkeita koirien eri tarpeisiin. Yritys tarjoaa kou-
lutusten ja hallin vuokrausmahdollisuuden lisaksi aaseja esimerkiksi naytoksiin, tapahtumiin,
messuille ja ratsastukseen. Koirakeskus jarjestaa myos erilaisia kursseja koirille ja niiden

omistajille. Suosittuja ovat esimerkiksi pentu- ja tottelevaisuuskurssit. (Gustafsson 2016c.)

Laajennettava liiketoiminta kohdistuu Gustafssonin omaan HauHelp-yritykseen, eli Lohjan
Koirakeskus Oy jaa kokonaan toiminnan ulkopuolelle. HauHelp tarjoaa ensisijaisesti kotikayn-
teja, joilla hoidetaan ja vahvistetaan ihmisen ja koiran valista vuorovaikutusta. (Gustafsson
2016c.)

Susanna Gustafsson

Gustafsson on koulutukseltaan elaintenhoitaja ja -kouluttaja, joka on erikoistunut erilaisten
elainten kouluttamiseen ja ongelmien ratkaisemiseen. Gustafsson kouluttautui ensin elainten-
hoitajaksi, sitten koulutusohjaajaksi ja viimeisimpana han suoritti viela elaintenkouluttajan
ammattitutkinnon Amiedussa. Gustafsson on siis tarkalleen ottaen erikoistunut koirien koulu-
tusohjaajaksi. Opintojen jalkeen Gustafsson on kehittanyt ammattitaitoaan kaymalla erilai-
silla luennoilla ja seminaareissa. Tehokkaimmin Gustafsson kokee ammattitaitonsa kehittyvan
kuitenkin tavatessaan muita kouluttajia eri osaamisaloilta. Naiden tapaamisten lisaksi Gus-
tafsson kay myos muiden kouluttajien jarjestamilla kursseilla loytaakseen uusia elementteja

ja palveluita oman yrityksensa tarpeisiin. (Gustafsson 2016c.)

Gustafsson kay myos jatkokoulutuskursseilla, joita jarjestavat muun muassa lajiyhdistykset,

jotka ovat useimmiten keskittyneet johonkin tiettyyn lajiin tai osa-alueeseen. Lisaksi koulu-



tuksia jarjestavat erilaiset koirakerhot, koulutuksia tarjoavat yritykset ja alan yrittajat. Gus-
tafssonin mukaan ammattitaitoaan voi kehittaa myos verkostoitumalla muiden alan ihmisten
ja yritysten kanssa, jolloin voi saada paljon kallisarvoista tietoa esimerkiksi jostain lajista tai

koulutustyon osa-alueesta. (Gustafsson 2016c.)

Aasit ovat erityisesti kayttaytymiseltaan hyvin erilaisia elaimia verrattuna hevoseen. Aasi on
yleensa rauhallinen ja karsivallinen tutkiskelija. Se on luonteeltaan tyyni elain, joka ei turhia
kiirehdi tai saikahda. Gustafssonilla on jo jonkin verran kokemusta ihmisista, jotka tulevat ko-
keilemaan aasilla ratsastamista. Osa on saanut hevospelon pudottuaan hevosen selasta tai

jaatyaan hevosen jalkoihin. (Gustafsson 2016c.)

Gustafsson pitaa merkittavimpana havaintonaan sita, kuinka tehokkaasti aasien kanssa tyos-
kentely on auttanut lieventamaan mahdollisia pelkoja ja arkuutta. Ratsastajat ovat Gustafsso-
nin mukaan saaneet silminnahden lisaa itseluottamusta toimia suuren elaimen kanssa. Gus-
tafsson uskoo aasien rauhallisuuden nostavan arkojen ihmisten itsetuntoa ja poistavan pelko-
tiloja. Aasin kanssa saavutettu yhteys ja itseluottamus ovat parhaassa tapauksessa saaneet
aiemmin pelokkaan henkilon uskaltautumaan takaisin vanhan harrastuksensa ja hevosten pa-
riin. (Gustafsson 2016c.)

Olemassa olevat puitteet

Gustafssonilla on jo ihanteelliset puitteet omasta takaa yrityksen laajentuvaa toimintaa aja-
tellen. Gustafsson omistaa toiminnassa kaytettavat aasit ja han hoitaa niita kotonaan. Aasien
yllapitoa ja hoitamista varten on siis jo olemassa asianmukaiset tilat. Aaseja on kaytetty rat-
sastustoimintaan aikaisemminkin, joten niille on hankittu myos kaikki ratsastukseen tarvitta-
vat valineet. Lyhyen kavelymatkan paassa aasien kotipaikasta sijaitsee tarpeen mukaan vuok-
rattavissa oleva aidattu ratsastuskentta. Gustafssonilla on lisaksi lahipiirissaan ihmisia, jotka
pystyvat omalta osaltaan edesauttamaan laajentuvan liiketoiminnan kehittymista ja suju-
vuutta. Naita henkiloita ovat muun muassa ammattitaitoinen kirjanpitaja seka lapsenvahti

Gustafssonin taaperoikaiselle tyttarelle. (Gustafsson 2016c.)
3 Olemassa olevan yritystoiminnan kehittaminen

Yrityksen liiketoiminnan alkamisen jalkeen yrittajan on mietittava, miten liikketoimintaa voisi
kehittaa ja millaiset mahdollisuudet siihen on olemassa. Yrityksen liiketoiminnan kasvun pi-
taisi olla jokaisen yrittajan tavoite, ja sen toteutuminen vaatii paljon panostusta seka yritta-
jalta etta tyoyhteisolta. Avainsanoja yrityksen kasvun mahdollistamisessa ovat ennen kaikkea
oikea asenne ja hyva suunnittelu. Ennen kehittamista ja laajentamista yrityksen liiketoimin-
nan on oltava vakaalla pohjalla. Talloin riskit, niiden seuraukset ja niista aiheutuvat toimen-

piteet on analysoitu huolella. (Pienyrityskeskus 2014, Onnistu yrittajana 2015.)



Yrityksen liiketoiminnan kasvu ei katso yrityksen elinkaarta tai muutakaan komponenttia. Yri-
tyksen kasvu lahtee halusta kasvaa. Tarvitaan motivoitunutta henkilostoa, maaratietoista
asennetta ja suunnittelua. Olipa yrityksen syyt kasvun tavoitteluun mitka hyvansa, tarvitsee
se joka tapauksessa laadukkaan ja tarkan suunnitelman kasvusta ja sen kehityksesta. Huolelli-
sesti toteutettu suunnitelma edesauttaa kasvutekijoiden kasvua ja ehkaisee riskien ja ongel-
makohtien muodostumista. Hyva suunnitelma ottaa huomioon myos mahdollisesti syntyvat on-

gelmatilanteet ja auttaa valmistautumaan niihin. (Onnistu yrittajana 2015.)

Yritystoiminnan kehittaminen ei aina etene ongelmitta tai laadittujen suunnitelmien mukai-
sesti. Suunnittelun tarkeytta ei silti voida liikaa painottaa, silla hyvin laadittu liiketoiminta-
suunnitelma on avainasemassa yrityksen toimintaa kehitettaessa. Sen avulla voidaan hahmot-
taa liikketoiminnan vahvuudet ja heikkoudet, joiden pohjalta on hyva lahtea panostamaan ke-
hitettavaan osa-alueeseen. Yrityksen liikketoiminnan laajentamiseen liittyy itse asiassa enem-
man ongelmia kuin aloittavan yrityksen liiketoimintaan. Puutteellinen asiantuntemus on yksi
suurista kompastuskivista liitketoiminnan kasvussa. Liiketoimintaa kehitettaessa on tarkeaa
varmistaa tyontekijoiden osaaminen ja kehityksen kannalta riittava osaaminen. Resurssien ol-
lessa puutteelliset on yrittajan harkittava ulkopuolisen tyovoiman ostoa pystyakseen toteutta-

maan laajennettavan liiketoimintansa arvolupaus asiakkaille. (Pienyrityskeskus 2014.)

Kehittamisprosessi voi olla joko kokonaisvaltainen prosessi tai vaihtoehtoisesti liittya vain
tiettyyn osa-alueeseen tai osastoon. Tarkasti laaditun suunnitelman lisaksi merkittavia kehit-
kehittya ja kehittaa. On siis erittain tarkeaa, etta jokainen tyoyhteison jasen kannattaa ja
kannustaa liiketoiminnan kehittamista, jolloin he my0s todennakoisesti antavat oman tyopa-
noksensa yhteisten tavoitteiden saavuttamiseksi. Tyontekijoiden motivaatiota kehittya voi

myos lisata esimerkiksi erilaisilla palkinnoilla ja ajureilla. (Yrittajat 2016.)

Joskus kehittymisen tarve syntyy ulkopuolisesta paineesta kuten kilpailun lisaantymisesta tai
muuttuneesta taloustilanteesta. Talloin kehittymisen motivaattoreina ja ajureina toimivat ke-
hittymiselle painoa antavat komponentit. Ajatus kilpailukyvyn parantumisesta ja yrityksen
markkina-arvon noususta riittaa usein motivoimaan koko tyoyhteison yrityksen kasvuproses-
siin. (Yrittajat 2016.)

4  Tutkimusmenetelmat

Liiketoimintasuunnitelma laadittiin tiiviissa yhteistyossa HauHelpin omistajan eli Susanna Gus-

tafssonin kanssa. Nain liiketoimintasuunnitelmasta saatiin paras mahdollinen hyoty rahoituk-
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sen, yhteistyokumppaneiden ja asiakkaiden hankintaa varten. Minulla oli mahdollisuus haasta-
tella Gustafssonia usein ja lyhyellakin varoitusajalla, joten sain hanelta runsaasti informaa-

tiota ja ajantasaisia nakemyksia tukemaan liiketoimintasuunnitelmaa.

Opinnaytetyon tutkimusongelman (pienyrityksen toiminnan laajentaminen) ratkaisemiseksi
haastattelin Gustafssonin lisaksi myos elainterapeuttia, joka tyoskentelee Lohjalla Palonie-
men sairaalan ratsastusterapeuttina seka Suomen Aasiyhdistys ry:n puheenjohtajaa. Koska ta-
paamisten jarjestaminen osoittautui vaikeaksi, Aasiyhdistyksen puheenjohtajan haastattelu
toteutettiin sahkopostin valityksella. Heilta saatiin runsaasti informaatiota liittyen ratsastus-

terapiatoimintaan ja aasien kaytettavyyteen kuntoutuksessa.

Teoriavaiheen tietoperustan tutkimiseen ja tiedon lisaamiseen kaytettiin paaasiassa kirjoja ja
Internetia. Myos vanhoja, samankaltaisia opinnaytetoita tutkittiin ja arvioitiin. Yrityksen laa-
jentuvaan liiketoimintaan suunniteltu palvelu (aasien kaytto kuntoutustoiminnassa) vaikutti
tiedonhaun perusteella olevan ainoa laatuaan Suomessa. Ainutlaatuisuudesta johtuen paadyt-
tiin vertailuanalyysiin (benchmarking) hyodyntaen hevosavusteista kuntoutustoimintaa. Ver-
tailuanalyysin tuloksista pyrittiin nostamaan esille kriittisia ja nakyvia eroavaisuuksia, joiden
kautta on helppo huomata erot palveluiden valilla. Lahteiden luotettavuuteen panostettiin
paljon ja kaytettiin paljon aikaa tietojen oikeellisuuden varmistamiseen. Haluttiin olla var-
moja siita, etta kaytetyt kirjat ja Internet-lahteet olivat luotettavia ja haastatteluiden tulok-
set kiistattomia. Pyrittiin valitsemaan tunnettuja lahteita tunnetuilta tekijoilta. Lahteita ver-
tailtiin esimerkiksi eri opinnaytetoiden lahteisiin, jotta saataisiin realistinen kuva niiden luo-

tettavuudesta.

4.1 Haastattelu

Haastattelun teoria perustuu pitkalti Hirsjarven ja Hurmeen Teemahaastattelu-kirjaan, vaikka
varsinaisena lahteena kaytettiinkin Metsamuurosen kirjoittamaa Laadullisen tutkimuksen kasi-

kirjaa.

On olemassa monia haastattelumenetelmia, joista haastateltavan on valittava itselleen ja ai-
heeseen parhaiten sopiva. Fontana ja Frey ovat kertoneet artikkelissaan haastatteluteknii-

kasta (200, 361) tuoden esille erilaisia haastattelumenetelmia, joita ovat puhumalla suoritet-
tava yksilo- tai ryhmahaastattelu kasvotusten tai itse taytettava haastattelulomake, joka voi-
daan postittaa tai kerata heti lomakkeen tayton jalkeen. Haastattelun voi tehda myos puheli-
mitse tai sahkopostin valityksella. Haastattelu voi olla joko strukturoitu, puolistrukturoitu tai
avoin haastattelu, jonka kesto vaihtelee viidesta minuutista jopa useisiin paiviin. Strukturoitu

haastattelu tarkoittaa yleensa lomakkeen avulla tehtavaa haastattelua, jossa kysymykset ja
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vastausvaihtoehdot on laadittu etukateen. Nain ollen haastattelija tai vastaaja eivat voi

omalla toiminnallaan vaikuttaa haastattelun kulkuun.

Puolistrukturoidussa haastattelussa valtaosa kysymyksista on strukturoitu, mutta osa kysymyk-
sista voi olla joko kokonaan avoimia tai sisaltaa vastausvaihtoehdot, kuten: "Muuta, mita?” tai
”Jokin muu asia, mika?” Nain haastattelija ja haastateltava saavat mahdollisuuden tehda
haastattelusta strukturoitua persoonallisemman. Avointa haastattelua ei sen sijaan ole sidottu
mihinkaan tiukkaan formaattiin. Siina tulee usein esille myos asioita, joita haastattelija ei
valttamatta ole edes ymmartanyt kysya. Avoin haastattelu tuottaa persoonallisimman loppu-
tuloksen eika se ole monistettavissa. Choen ja Manion (1995, 273) tuovat esiin myos ei-ohjaa-
van- ja fokusoidun haastattelun. Ei-ohjaavaa haastattelua kaytetaan usein erilaisissa tera-
peuttisissa ja muissa vapaasti keskusteltavissa olevissa toiminnoissa. Hirsjarvi ja Hurme kayt-
tavat fokusoidusta haastattelusta termia kohdennettu haastattelu tai teemahaastattelu. Fo-
kusoidussa haastattelussa haastattelun teema on ennalta paatetty, jolloin voidaan keskittya
yhteen tai useampaan asiaan teeman sisalta. (Saaranen-Kauppinen & Puusniekka 2006, Metsa-
muuronen 20016, 112-115.)

Tehdyt haastattelut oli suunnattu laajennettavan toiminnan asiantuntijoille, joten haastatte-
lulomakkeet olivat avoimia ja fokusoituja. Haastatteluiden pohjana olivat teemat, joiden ym-
parille haastattelut rakennettiin. Haastateltava sai kuitenkin vastata kysymyksiin vapaasti

omasta nakokulmastaan. Tarkoituksena oli saada aikaan rennot ja mukavat haastattelut.

Tavoitteena oli saada mahdollisimman tarkkaa ja validia tietoa tutkittavasta aiheesta, joka
tassa tapauksessa oli liiketoimintasuunnitelma aasien kaytosta osana kuntoutusta ja tutkimus-
ongelmaksi oli maaritelty pienyrityksen lilkketoiminnan laajentaminen. Haastattelin Palonie-
men ratsastusterapeuttia, joka toi esille olennaisia asioita ratsastusterapiaan ja terapiahevo-
silta vaadittaviin ominaisuuksiin liittyen. Terapeutti on alansa ammattilainen ja hanelta saa-
tiin asiantuntevia vastauksia kysymyksiin. Vastauksia arvioitiin kriittisesti vertailemalla niita
aiheesta muualta saatuihin tietoihin. Lisaksi haastattelin myos Suomen Aasiyhdistys ry:n pu-
heenjohtajaa, joka puolestaan osasi kertoa kaiken tarpeellisen tiedon aaseista ja niiden tassa
lilketoiminnassa hyodynnettavissa olevista ominaisuuksista. Haastattelu toteutettiin sahkopos-
tin valityksella. Haastatteluja vertailemalla saatiin vastaus tarkeaan kysymykseen siita, sovel-

tuuko aasi edes kuntoutustoimintaan.

Gustafssonin kanssa tehtiin tiivista yhteistyota koko opinnaytetyon teon ajan. Minulla oli mah-
dollisuus haastatella hanta seka Internetin valityksella etta kasvotusten. Haastattelumuotona
myos Gustafssonin kanssa kaytettiin avointa haastattelua. Yhdessa pohtien selvitimme mah-
dollisuuksia ja keinoja tyon jatkamiseen eli ennalta rajattu haastattelu ei olisi menetelmana

soveltunut tahan tilanteeseen. Ennen Gustafssonin kanssa kaytyja haastatteluja pohdittiin
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valmiiksi teemat, joista tarvittiin lisatietoa. Teemat johdattelivat keskustelua ja erilaisille

nakemyksille annettiin tilaa puolin ja toisin.

Lainauksena Hirsjarven ja Hurmen kehittelema kuvio (Hirsjarvi & Hurme 1985, 26) havainnol-

listamaan haastatteluiden kulkua (kuvio 1):

Haastattelu
- suunniteltua
- pdamaarahakuisuutta

Tiedonhankintahaastattelut Terapeuttiset haastattelut

- tahtaavatinformaation - tahtaavat kayttaytymisenja
keradmiseen asenteiden muuttumiseen
Kaytédnnon haastattelut Tutkimushaastattelut
- tahtadvat kaytannon - tihtagvat
ongelman ratkaisemiseen systemaattiseen

tiedonhankintaan

Kuvio 1 Haastattelun lajit.

Haastattelut alkoivat paamaaran asettamisesta. Paamaaran jalkeen suunniteltiin teemat,
joita haluttiin kasitella haastatteluissa. Haastattelut olivat ominaisuuksiltaan tiedonhankinta-
haastatteluja, joissa haastattelija ja haastateltava etsii vuorovaikutuksessa kysymyksiin tar-
vittavat vastaukset. Opinnaytetyon aiheena oli laatia lilkketoimintasuunnitelma, joten haastat-
teluiden lopullinen paamaara oli tutkia asioita. Haastatteluista saadut tulokset tahtasivat sys-

temaattisesti tiedonhankintaan. (Metsamuuronen 2006, 112.)
4.2  Benchmarking eli vertailuanalyysi

Benchmarking tunnetaan paremmin nimella vertailuanalyysi. Tekniikassa vertaillaan omaa toi-
mintaa tai palvelua lahella olevaan toimintaan tai palveluun. Vertailuanalyysin kohteena saat-
tavat olla esimerkiksi strategiat, prosessit tai data. Tarkoituksena on l6ytaa oman toiminnan
vahvuudet ja heikkoudet seka toisen, samankaltaisen yrityksen vahvuudet ja heikkoudet. Ver-
tailuanalyysi pyrkii siis osoittamaan oman toiminnan kehityskohteet ja suunnan, jonne kehi-
tettavaa kohdetta tulee johtaa. Vertailuanalyysin tulisi olla paattymaton prosessi, joka jarjes-
telmallisesti edistaa oman organisaation laatua, tuottavuutta, tyotapoja ja tyoprosessien te-

hokkuutta. (e-conomic 2016.)
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Vertailuanalyysin kohteet voivat olla hyvin samantapaisia ja toimia samalla toimialalla, mutta
kohteet voivat myos olla aivan vastakkaiset ja eri toimialoilta. Vertailuanalyysiin tulisi loytaa
sellainen toimiala ja yritys, jonka vertailuanalyysista olisi hyotya omalle liikketoiminnalle. So-
piva kohde saattaa joskus loytya sellaiseltakin toimialalta, mista sita olisi viimeiseksi odotta-
nut loytyvan. Monet yritysten toiminnoista, kuten taloushallinto, johtaminen ja tuotannonoh-
jaus noudattavat kuitenkin samoja lainalaisuuksia toimialasta riippumatta. Edella mainittuja
toimintoja onkin hyva katsoa valilla taysin eri kuvakulmasta etsien vastauksia eri toimialoilta.

(e-conomic 2016.)

Parhaimman mahdollisen vertailuanalyysituloksen saamiseksi olisi hyva tarkastella vertailta-
vaa yritysta ja hankkia siita ainakin perustiedot. Perustietojen pohjalta on helpompi laatia ky-
symyksia esimerkiksi haastattelua varten. Perustietoja voi etsia esimerkiksi kirjoista, artikke-
leista tai Internetista. Internetista haettavien tietojen lahteina on hyva kayttaa yrityksen

omia kotisivuja, uutisia ja erilaisten jarjestojen sivuja. (e-conomic 2016.)

Vertailuanalyysin toiseksi kohteeksi aiottiin aluksi valita hevosavusteinen kuntoutus, mutta
lopulta koettiinkin hyodyllisemmaksi vertailla hevosta ja aasia keskenaan, jotta saataisiin
mahdollisimman kattava kuva niiden hyvista ja huonoista ominaisuuksista kuntoutustoimintaa
ajatellen. Haastattelin siis Lohjan Paloniemen sairaalan ratsastusterapeuttia ja Suomen Aa-
siyhdistys ry:n puheenjohtajaa. Pitkan valimatkan takia Suomen Aasiyhdistyksen puheenjohta-

jan haastattelu paatettiin toteuttaa sahkopostin valityksella.
4.3  Tulosten analysointi

Haastattelu aloitettiin suunnittelemalla haastattelupohja. Ensimmaiseksi haastattelin Palonie-
men sairaalan ratsastusterapeuttia. Haastattelun pohjalta laadin myos Suomen Aasiyhdistys
ry:n puheenjohtajalle haastattelulomakkeen, joka lahetettiin hanelle sahkopostitse huonojen
tapaamismahdollisuuksien takia. Koska Suomen Aasiyhdistyksen puheenjohtajan haastattelu
toteutettiin sahkopostin valityksella, oli han lupautunut vastaamaan mahdollisiin lisakysymyk-

siin myos tyon edetessa ja tarvittaessa tarkentamaan epaselvaksi jaaneita vastauksia.

Haastattelukysymykset rakennettiin muodoltaan avoimiksi mahdollisimman laajan ja monipuo-
lisen tiedon saamiseksi tutkittavasta aiheesta. Nain voitiin my0s tarvittaessa kysya epaselviksi
jaaneista asioista lisatietoja ja saada haastatteluista mahdollisimman kattavat ja opinnayte-
tyota parhaiten tukevat tyokalut. Haastattelut avattiin ja kirjoitettiin puhtaaksi, jonka jal-
keen ne rinnastettiin paallekkain eroavaisuuksien, kehittamiskohteiden, mahdollisuuksien ja
uhkien loytamiseksi. Eroavaisuuksien loytymisen jalkeen ne tuotiin julki, niita tutkittiin ja

pohdittiin. Haastatteluista saatuja tuloksia taydennettiin teoreettista pohjaa hyvaksikayttaen.
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Tutkimustuloksilla haluttiin selvittaa aasien soveltuvuutta ja kaytettavyytta kuntoutustoimin-
nassa. Haastattelut toimivat siis asiantuntijoiden tiedonhaku- ja vertailuanalyysimenetelmina.
Molemmat menetelmat auttoivat tutkimusongelman selvittamisessa ja laajennettavan liiketoi-

minnan ominaisuuksien hahmottamisessa.

Haastattelut valittiin niin tiedonhaun kuin vertailuanalyysinkin tutkimusmenetelmiksi, silla et-
simisesta huolimatta ei l6ytynyt yhtaan aiemmin tehtya tutkimusta koskien aasien kayttoa
kuntoutustoiminnassa. Tietoa kerattiin yleisesti aaseista ja lisaksi hevosavusteisesta terapi-
asta. Haastatteluiden perusteella vertailtiin hevosen ja aasin lajityypillisia ominaisuuksia ja
niiden soveltuvuutta kuntoutustoimintaan.

5 Elain terapeuttina

Tutkimuksissakin on todettu, etta jo pelkka elaimen lasnaolo saa ihmisessa aikaan paljon posi-
tiivisia vaikutuksia. Elaimen lampo, tuoksu, kosketus, laheisyys ja pyyteettomyys edesautta-
vat ihmisen rentoutumista, jolloin vastaanottavaisuus avulle ja parantaville vaikutuksillekin
maksimoituu. Elain on pyyteeton eika luokittele henkiloita heidan ongelmiensa tai sairauk-
siensa perusteella, vaan kohtaa kaikki lahtokohtaisesti tasavertaisina. Elainten kanssa tapah-
tuva kommunikointi on paaasiassa kehonkielta, joka helpottaa paljon osaa kuntoutujista. Moni
pitaa kehonkielta sanallista kommunikointia aidompana viestintakeinona. (Green Care Fin-
land.)

Elaimen kaytto muuttaa terapian muotoa ja lisaa sen hyotyvaikutuksia suuresti. Suullisen te-
rapian sijaan tai sen tukena voidaan hyodyntaa myos sanatonta viestintaa, johon on liitetty

vahvasti toimintaa ja elamyksia. Tyoskentely elaimen kanssa voi avata tunnelukkoja henkilon
mielessa. Elaimen tuella voidaan saada tietoiseen kasittelyyn ennen tiedostamattomia asioita

tai ongelmia. (Green Care Finland.)
5.1 Hevonen terapeuttina

Kavin haastattelemassa Helsingin ja Uudenmaan sairaanhoitopiirin (HUS) ratsastusterapiayksi-
kon ratsastusterapeuttia-SRT® saadakseni lisaa tietoa hevosen kaytosta ja kayttaytymisesta

kuntoutustoiminnassa. Ratsastusterapeutti-SRT® on Suomessa kolmivuotisen koulutuksen kay-
neen ratsastusterapeutin virallinen nimike. Paloniemen sairaalan tarjoama palvelu on Helsin-
gin ja Uudenmaan sairaanhoitopiirin eli HUS:n alainen ja ainoa julkisen sektorin tarjoama rat-

sastusterapiapalvelu. (Ahonen 2016.)

Terapia hevosen kanssa perustuu vahvasti tunnekontaktiin. Jokainen hevonen hyvaksyy ihmi-
sen juuri sellaisena, kuin han on. Hevonen ei valitse kaytostapojaan henkilon sukupuolen,

luonteen, ihonvarin tai silmien varin mukaan. Hevosen kanssa ei voi esittaa mitaan, silla sen



15

herkat aistit havaitsevat heti pienetkin muutokset, jotka voivat vaikuttaa myos hevosen kay-
tokseen henkiloa kohtaan. Ratsastusterapeutin tehtavana on tarkastella koko ajan tata henki-
lon ja hevosen valista vuorovaikutusta ja puuttua siihen tarpeen vaatiessa. Tama vaatii ratsas-

tusterapeutilta erinomaista tarkkaavaisuutta ja hevosen tuntemista. (Ahonen 2016.)

Ratsastusterapeutin mukaan hevonen on hyva opettamaan sosiaalisia taitoja, silla se on lau-
maelain ja sen kaytos laumassa perustuu hevosten keskinaiseen arvojarjestykseen. Pelkastaan
hevoslauman seuraaminen opettaa paljon vuorovaikutuksesta, jonka seurauksena kuntoutuja
voi oppia ymmartamaan omia tai esimerkiksi jonkun laheisensa kayttaytymismalleja parem-
min. Hevosen kanssa saavutetut onnistumisen tunteet kasvattavat potilaan itsevarmuutta, jol-
loin hanen mahdollisuutensa selvita myos yhteiskunnan asettamista haasteista paranevat. Li-

saantynyt itsevarmuus auttaa myos omien paatosten loppuun saattamisessa. (Ahonen 2016.)

Haastattelussa nousi esille myos hevosen liikkeet ja niiden vaikutukset kuntoutujiin. Esimer-
kiksi masennusta sairastavalle henkilolle ratsastusterapia on erinomainen kuntoutusmuoto,
silla hevosen liike, aanet ja tuoksut aktivoivat aivoja syvallisemmin kuin kahden kesken kay-
tava keskustelu. Hevosen liikkeet voivat auttaa myos esimerkiksi syomishairiosta karsivaa hen-
kiloa muuttamaan kasitysta kehostaan positiivisemmaksi. Hevosen rauhoittavat ja keinuvat
lilkkeet rentouttavat, jolloin myos vaikeiden tunteiden kasittely ja niiden ymmartaminen hel-
pottuu. Tunne-elaman tasapainottuminen auttaa potilasta myos usein ymmartamaan parem-

min erot oikean ja vaaran seka normaalin ja epanormaalin valilla. (Ahonen 2016.)

Usein toimitaan niin, etta kuntoutuja menee mahalleen makaamaan hevosen selan paalle
peittojen alle. Talloin han saa taysin hairiotonta omaa tilaa rauhoittua ajatustensa kanssa. Jo
pelkastaan hevosen selassa makaaminen, sen lammon ja hengityksen tunteminen, aanten kuu-
leminen ja tuoksujen haistaminen voi riittaa avaamaan potilaan henkisia lukkoja, jolloin ha-
nen on helpompi puhua sisalleen patoutuneista asioista. Hevosen laheisyys vaikuttaa joihinkin
kuntoutujiin hyvin voimakkaalla tavalla, jolloin he saattavat alkaa esimerkiksi nauramaan tai

itkemaan yhtakkia ilman mitaan konkreettista syyta. (Ahonen 2016.)

Itsevarmuuden lisaksi hevosterapia antaa kuntoutujalle rohkeutta ja kykya nahda itsensa vah-
vana henkilona. Hevosen kanssa toimiminen kehittaa kuntoutujan hevosmiestaitoja, jolloin

harjoituksiakin voidaan hiljalleen muuttaa haasteellisemmiksi. Tama antaa lisaa rohkeutta ko-
keilla muitakin uusia ja vaikeita asioita. Ratsastusterapia voi auttaa ihmista esimerkiksi erilai-
sissa fobioissa. Ahonen pitaakin itseluottamuksen kasvua yhtena suurimmista hyodyista ratsas-

tusterapiassa. (Ahonen 2016.)

Haastateltavan mukaan moni hanen asiakkaistaan muuttuu vahitellen ollessaan hevosen

kanssa tekemisissa painottaen, ettei hevosen kanssa oleminen tietenkaan muuta kenenkaan
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luonnetta tai persoonaa, mutta tietoisuuden tasolle tultaessa kuntoutujan kaytos ja ajatus-
maailma voivat muuttua. Useimpien kuntoutujien hoitojakso on pitka (6-12 kk), jolloin muu-
toksia ehtii tapahtua. Haastateltava muistuttaa, etta usein kuntoutuja ei aluksi edes tiedosta
omaa kaytostaan. Hevosen avulla saatetaan onnistua muuttamaan tietoisuuden tasoa siten,
etta kuntoutuja oppii ymmartamaan asioita eri tavalla ja tarkastelemaan niita eri nakokul-
mista. (Ahonen 2016.)

Tietoisuuden tasolle paaseminen kehittaa usein myos tunteiden saatelya, jolloin niiden ni-
meaminen ja hallinta muuttuu helpommaksi. Esimerkiksi vetaytyvat tai aggressiiviset lapset
voivat saada erinomaista apua ratsastusterapiasta. Haastateltava kertoo useiden kuntoutujien
rentoutuneen niin hyvin, etta he ovat pystyneet avautumaan terapian aikana mieleensa nous-

seista asioista. (Ahonen 2016.)

Terapiahevosen ominaisuudet

Ratsastusterapeutti kertoi myos terapiassa kaytettavista hevosista ja niille asetetuista tar-
koista vaatimuksista seka siita, miten terapiahevosen hyvinvoinnista ja viihtyvyydesta pide-
taan huolta aktiivisen elaman keskella. Terapiahevoselta vaaditaan paljon. Sen on jaksettava
tehda raskasta tyota erilaisten henkiloiden kanssa ja samalla aistia herkasti kuntoutujan oloti-
laa, mielenlaatua ja tuntemuksia. Hevosen on nautittava tyoskentelysta ihmisten kanssa. Te-
rapiahevosen tyo vaatii paljon aivojen kayttoa, josta liian herkka hevonen kuormittuu helposti
ja saattaa alkaa oireilla esimerkiksi luonnehairigilla. Liiallinen vahvuus voi myos olla este te-
rapiahevosena toimimiselle, silla ne eivat saa olla liian itsepaisia tai varsinkaan aggressiivisia.
(Ahonen 2016.)

Ika ja rotu

Haastateltava pitaa parhaana terapiahevosrotuna suomenhevosta, joka on jalostettu tyosken-
telemaan ihmisten kanssa erilaisissa tehtavissa. Suomenhevonen ei kaihda tyontekoa ja lisaksi
se on rakenteeltaan hyvin kestava ja muutenkin terve rotu. Terapiahevosen tarkeimpia fyysi-
sia ominaisuuksia ovatkin hyva terveys ja luusto. Paloniemen sairaalan tallilla asuu yhteensa
nelja terapiahevosta, joista kaksi on suomenhevosia, yksi puoliverinen ja yksi islanninhevo-
nen. (Ahonen 2016.)

Hevosen ialla ei ole juurikaan merkitysta. Hevosen nuori ika ei kuitenkaan saa vaikuttaa liikaa
sen kaytokseen. Yanhempien hevosten elamankokemus nakyy tyossa varovaisuutena ja tark-
kuutena, kun taas nuoremmat saattavat leikitella ja kyllastya helpommin. Ikaa merkittavam-
pia ominaisuuksia ovat kuitenkin hevosen mielenterveys ja fysiikka. Terapiahevosen tyo on
henkisesti raskasta, joten sen paan on toimittava taydellisesti. Hevosen toiminnan ja liikkei-

den on myos oltava moitteettomia. Paloniemen sairaalan hevosista nuorin on 6- ja vanhin 25-
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vuotias. Vanhinta hevosta kaytetaan paljon ja se onkin yksi asiakkaiden lempihevosista. Nuo-
rin hevonen on viela kaytokseltaan hieman lapsenmielinen, joten sen opintie kohti hyvaa ja

luotettavaa terapiahevosta jatkuu viela. (Ahonen 2016.)

Koulutus ja aktiviteetit

Paloniemen sairaalan tallilla hevoset koulutetaan paaasiassa itse. Valilla terapeutit kayvat oh-
jatuilla ratsastustunneilla, mutta suurimman tyon he tekevat itse. Valmista terapiahevosta on
hyvin vaikea loytaa, joten koulutukseen otettavat hevoset on valikoitava tarkasti. Parhaiten
hevonen oppii terapiahevosena tyoskentelya kokemuksen kautta. Itse tyonteko on siis paras
opettaja hevoselle. Tyon mielekkyys ja onnistumiset edesauttavat ja nopeuttavat oppimista
taitavaksi ja luotettavaksi terapiahevoseksi. Hevosen luontaiseen kaytokseen kuuluu pakene-
minen pelottavissa tilanteissa. Terapiahevosen koulutuksessa onkin oltava huolellinen, ettei
tuota pakoreaktiota paase syntymaan. Terapiahevonenkin voi pelastyessaan ottaa muutaman

peruutusaskeleen, mutta pakoon se ei saa lahtea. (Ahonen 2016.)

Terapiahevosilla on enemman vaihtelua ja aktiviteetteja arjessaan kuin esimerkiksi ratsastus-
koulun tuntihevosilla. Terapiahevosten henkisesta hyvinvoinnistakin on silti pidettava huolta
ja niiden toimintaa on tarkkailtava. Ulkopuolinen ratsastaja kay ratsastamassa Paloniemen
tallin terapiahevosia nelja kertaa viikossa, jolloin hevoset paasevat valilla myos maastoon.
Maastossa lilkkkuminen kokeneen ratsastajan kanssa antaa hevosen aivoille aikaa levata, jol-
loin sen mieli pysyy paremmin virkeana myos tyopaivien aikana. Terapiatoiminta ei ole fyysi-
sesti kovin kuormittavaa, joten hevoset kaipaavat valilla myos raskaampaa liikuntaa pysyak-

seen hyvakuntoisina. (Ahonen 2016.)

Vaihtelevalla toiminnalla saadaan aikaan hyvin kayttaytyvia hevosia, joita myos kuntoutujat
haluavat kohdella hyvin. Haastateltavan mukaan hanen 10-vuotisen uransa aikana kukaan kun-
toutuja ei ole kayttaytynyt vakivaltaisesti tai aggressiivisesti hevosta kohtaan. Hevosen suuri
ja kunnioitusta herattava olemus motivoi ihmisia kayttaytymaan asiallisesti. Kuntoutujan ja
hevosen valille muodostuu side, joka vahvistuu tai voi myos katketa hyvin nopeasti. Kuntou-
tuja ei halua rikkoa jo syntynytta sidetta kayttaytymalla epaasiallisesti. Terapeutit aloittavat
kaynnit opastamalla, kuinka hevosten kanssa toimitaan ja kuinka niiden elekielta tulkitaan.
(Ahonen 2016.)

5.2  Aasi terapeuttina

Aasi terapeuttina -osion toteuttamista varten haastattelin Suomen Aasiyhdistys ry:n puheen-
johtajaa. Pitkan valimatkan takia haastattelu toteutettiin sahkopostin valityksella. Haastatte-

lun perusteella tehtiin johtopaatokset aasin soveltuvuudesta kuntoutustoimintaan.
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Aasi on hevosen tavoin laumaelain, joka tarvitsee seurakseen toisen kavioelaimen, mieluiten
toisen aasin. Aasit tulevat toimeen myos hevosten kanssa, vaikka niiden elekieli onkin jonkin
verran erilaista. Yksin elava aasi voi stressaantua ja muuttua vaikeasti kasiteltavaksi. Lau-
massa elava aasi tosin parjaa mainiosti yksin omistajansa kanssa hoitotoimenpiteiden ja esi-
merkiksi ratsastuksen ajan, eika aasilla siis tarvitse olla koko ajan suoraa nakoyhteytta lauma-

tovereihinsa. (Maattanen 2016a.)

Aasin luonne ja ominaispiirteet

Aasi on perusluonteeltaan niin rauhallinen, etta saattaa ulkopuolisen silmissa vaikuttaa jopa
apaattiselta. Uusiin ihmisiin aasi tutustuu tyynen rauhallisesti tutkimalla ja haistelemalla.
Iloinen ja utelias aasi suuntaa suuret korvansa eteenpain ja tarkkailee hyvin intensiivisesti na-
kopiirissaan olevaa uutta ihmista, elainta tai asiaa. Aasi kommunikoi paljon korviensa avulla.
Tiukasti niskassa kiinni olevat korvat kertovat siita, etta aasi on joko vihainen tai kipea, eika
silloin ole suotavaa menna elaimen lahelle. Taaksepain kaantyneet korvat sen sijaan tarkoit-
tavat yleensa vain takaa kuuluvien aanten tarkastelua. Rennon ja rauhallisen aasin korvat

osoittavat sivuille ja saattavat jopa roikkua vaakatasossa. (Maattanen 2016.)

Aasi kiintyy vahvasti omistajaansa tai sithen henkiloon, joka sita eniten hoitaa ja ruokkii. Aasi
oppii muistamaan hyvinkin nopeasti myos muut tutut ihmiset seka erilaiset tuntemukset, joita
kuhunkin ihmiseen liittyy. Kokemustensa kautta aasi oppii muokkaamaan kaytosmallejaan ti-
lanteen mukaan. Aasin seka positiivisista etta negatiivisista tunnekokemuksista syntyneet kay-
tosmallit voivat laajentua kattamaan esimerkiksi kaikki miespuoliset tai vaikka punaiseen tak-
kiin pukeutuneet ihmiset. Talloin aasi kayttaytyy kaikkia noita ihmisryhmien edustajia koh-

taan saman kaytosmallin mukaisesti. (Maattanen 2016a.)

Aasin liike

Aasin ja hevosen liikkeet ovat teknisesti hyvin erilaisia. Esimerkiksi hevosen kavellessa alama-
keen sen kroppa keinuu puolelta toiselle, jolloin ratsastaja joutuu kayttamaan paljon tasapai-
noaan. Aasi sen sijaan kayttaa alamaessa pelkastaan jalkojaan, jolloin samanlaista keinuvaa

lilketta ei synny. Aasi ei lilkkuessaan muodosta lainkaan sivuttaisliiketta, joten selassa on hel-
pompi ja tasaisempi istua hevoseen verrattuna. Aasin ravi muistuttaa paljon islanninhevosten

neljatta askellajia tolttia, joka on myos tunnettu tasaisuudestaan. (Maattanen 2016.)

Aasien tasaiset liikkeet ovat syyna siihen, miksi aasin ja hevosen risteytyksia eli muuleja kay-

tetaan paljon erilaisten taakkojen kantoon. Aasien tavoin muulitkin lilkkkuvat itseaan saastaen



19

ja turhia liikkeita valttaen, jolloin kuorman kantamiseen kuluu vahemman energiaa kuin esi-
merkiksi hevosella. Aaseja kaytetaankin paljon muun muassa kehitysmaissa ihmisten apuna

kantamaan suuria ja vaikeasti siirrettavia kuormia. (Maattanen 2016a.)

Aasi ja pelko

Aasi tukeutuu luottohenkiloonsa eli yleensa omistajaansa pelottavan tilanteen kohdatessaan.
Esimerkiksi talutusratsastustilanteessa taluttajan ollessa aasin luottohenkilo tukeutuu aasi
vaativan tilanteen kohdatessaan tahan eika ratsastajaan. Aasi on hevosen tavoin saaliselain,
jolla on luontaisesti hyvin voimakas itsesuojeluvaisto. Jos aasin ja omistajan valinen luotta-
mussuhde ei ole kunnossa, joutuu aasi toimimaan pelottavan tilanteen kohdatessaan itse par-
haaksi katsomallaan tavalla. Aasi arvioi ja tarkastelee tilanteita miettien parasta tapaa toi-
mia, eika hevosen lailla pakene ensin ja mieti vasta sitten. Aasin pakoreaktio poikkeaa siis

selvasti hevosen pakoreaktiosta. (Maattanen 2016.)

Aasin erikoinen pakoreaktio juontaa juurensa lajin alkuperaisesta elinymparistosta. Hevonen
on laajoilla aroilla pystynyt juoksemaan pakoon parhaaksi toteamaansa suuntaan, kun taas
aasi ei vuoristojen jyrkilla kivilla ole voinut turvautua pakenemiseen. Nain ollen aasin on pita-
nyt juoksemisen sijaan taistella. Aasikin tosin kayttaa ensisijaisena pakokeinonaan juokse-
mista, mutta miettii kuitenkin ensin, etta kannattaako tilanteessa ennemmin taistella vai
paeta. Pelastyessaan aasi saattaakin nahda pakenemisen tarpeettomana, jolloin se jaa vain
paikoilleen tarkastelemaan tilannetta. Kyseista ominaisuutta erehdytaan usein luulemaan it-
sepaisyydeksi, vaikka todellisuudessa jokin edessa oleva asia pelottaa aasia, jolloin se kieltay-
tyy lilkkkumasta. (Maattanen 2016a.)

Aasin oppiminen

Aasi oppii parhaiten positiivisten kokemusten kautta, joten koulutustilanteista tulisi tehda
mahdollisimman mielekkaita ja stressittomia aasille. Aasin koulutuksessa kaytetaan seka posi-
tiivista vahvistamista etta ”paineesta pois” -menetelmaa. Esimerkiksi pyydattaessa aasia vais-
tamaan sita tyonnetaan sivummalle eli aiheutetaan painetta, jolloin aasi siirtyy paineesta
poispain ja palkintona on paineen poistuminen. Aasi voidaan paineen poistamisen lisaksi pal-
kita viela esimerkiksi makupalalla, jolloin aasi saa kaksinkertaisen vahvisteen ja sille jaa var-
masti positiivinen kokemus harjoituksesta. Aasi ei valttamatta tee asioita vain miellyttamisen-
halusta, vaan sen taytyy voida itse hyotya jotenkin toiminnastaan. Onneksi aasit ovat kuiten-
kin suhteellisen ahneita ruoalle, joten makupala taskussa riittaa usein aasin motivoimiseksi

koulutustilanteissa. (Maattanen 2016.)
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Aasin kasittelyssa ja etenkin koulutustilanteissa on vahva side ihmisen ja elaimen valilla seka
molemminpuolinen luottamus hyvin tarkeaa. Muutkin pystyvat kasittelemaan aasia paremmin,
jos silla on edes yhden ihmisen kanssa kunnollinen luottamussuhde olemassa. Riittavan monta
positiivista kokemusta edesauttaa aasin toimimista ilman omistajan lasnaoloa. Koulutus ei

katso aasin ikaa, silla vanhakin aasi oppii uusia asioita. (Maattanen 2016.)

Aasirodut, jalostus ja ika

Suomessa asuvia rotuaaseja ovat valimeren miniaasi, poitounaasi ja mammuttiaasi. Suomen
aasikannasta naita rotuaaseja on kuitenkin vain 5 %. Suurin osa Suomen kannasta on siis "ta-
vallisia” aaseja ilman erityista rotua tai nimiketta. Rodut voi tunnistaa niiden erilaisesta ul-
komuodosta, mutta luonteeltaan ne eivat juurikaan eroa muista aaseista. Suurikokoiset aasit
ovat yleensa rauhallisempia ja niiden liikkeet tasaisempia kuin pienemmilla yksiloilla. (Maat-
tanen 2016a.)

Aasien luonne on pysynyt kautta aikojen todella muuttumattomana. Aasin jalostuksessa ei siis
ole tahdatty mihinkaan tiettyyn paamaaraan tai haluttu juurikaan painottaa yksittaisia omi-
naisuuksia. Suurikokoiset aasit on alun perin jalostettu tuottamaan suuria muuleja, jotka kes-
tavat tyontekoa pienikokoisia muuleja paremmin. Aasi soveltuu kuitenkin paasaantoisesti sa-
moihin tehtaviin kuin hevonenkin. Aasin tarkeimpia positiivisia ominaisuuksia on sen varmajal-

kaisuus ja kyky liikkua kapeillakin kinttupoluilla. (Maattanen 2016a.)

Iso-Britanniassa sijaitseva hyvantekevaisyysjarjesto The Donkey Sanctuary on laskenut aasin
keskimaaraiseksi eliniaksi 27 vuotta. Arviossa on kuitenkin otettava huomioon, etta kyseiseen
jarjestoon tulee terveiden ja hyvakuntoisten aasien ohella myos kaltoin kohdeltuja aaseja,
joiden elinika jaa luonnollisesti terveita aaseja alhaisemmaksi. Hyvin hoidettu, terve aasi voi
elaa hyvinkin jopa 40-vuotiaaksi, kun kylmaverinen hevonen voi hyvalla hoidolla elaa 30-35-
vuotiaaksi. Suomessa aaseja pidetaan usein liiankin runsaalla ruokinnalla, jolloin ne lihovat.
Lihominen on aasille vaarallista ja kuormittaa merkittavasti sen elimistoa. Aasin laihduttami-
nen on esimerkiksi hevoseen verrattuna haastavampaa ja vie enemman aikaa. (Maattanen
2016.)

Aasin paineensietokyky

Aasin paineensietokyvyn ja henkisen kestavyyden laatu riippuu kunkin yksilon luonteesta.

Haastateltavan kokemuksen mukaan aasin vasyminen ilmenee keskittymiskyvyn heikkenemi-
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sena, fyysisena levottomuutena ja kiinni pidettaessa narun vetamisena. Haastateltava epai-
leekin aasin vasyvan kuntoutustoiminnassa ainakin aluksi. Totuttuaan tyon rutiineihin ja uusiin

ihmisiin aasi jaksaa kuitenkin tyoskennella hyvin vasymatta. (Maattanen 2016a.)

Aasi ei suoranaisesti aisti ihmisen tunnetiloja, mutta peilaa omaa kayttaytymistaan ihmisen
toiminnasta. Esimerkiksi vihaisen henkilon akkipikainen kaytos ja liikkkeet voivat saada aasin
sapsahtelemaan. Surullinen, katseensa maahan suuntaava ja paikoillaan oleva henkilo saa aa-
sinkin rauhoittumaan, jolloin tuntuu melkein silta kuin aasi yrittaisi lohduttaa ihmista. Aasit
ovat siis tarkkoja lukemaan ihmisten liikkeita, ilmeita ja asentoja. Aasi pyrkii omalla toimin-
nallaan saatelemaan ja saastamaan voimiaan mahdollisuuksien mukaan, joten sille on jo suuri
palkinto saada vain olla omassa rauhassaan ilman hairiotekijoita. Parhaiten aasit viihtyvat lau-

matovereiden kanssa vapaasti heinaa syoden. (Maattanen 2016.)

6 Liiketoimintasuunnitelman tarkeat tekijat

Tassa luvussa selvennetaan kasitetta likketoimintasuunnitelma ja nostetaan kyseisen liiketoi-
minnan kannalta tarkeita osa-alueita esille ja tarkastella niita tarkemmin. Business Model
Canvas -luvussa on esitetty liiketoiminnan muut osa-alueet. Tarkeina osa-alueina mainitta-
koon uuden liiketoiminnan liikeidea, arvot, missio ja visio, asiakkaat ja tulovirrat seka riskien-

hallinta.

Liiketoimintasuunnitelma (LTS) on yritysmaailmassa paljon kaytetty tyokalu. Liiketoiminta-
suunnitelmaa voidaan hyodyntaa monissa eri kayttotarkoituksissa, kuten yrittajyyden opiske-
lussa, aloittavan tai kehitettavan lilkketoiminnan suunnittelussa ja erilaisten startup- eli kasvu-
yritysten toiminnassa. Liiketoimintasuunnitelma on mainio apuvaline myos rahoituksen hank-
kimisessa. (Hesso 2015, 10-11.)

Tarkasti laadittu liiketoimintasuunnitelma kuvastaa hyvin seka liiketoiminnan mahdollisuuksia
etta siihen liittyvia uhkia ja riskeja. Liiketoimintasuunnitelma auttaa yrittajaa kehittamaan
omaa toimintaansa ja edistamaan kilpailukykyaan jatkuvasti muuttuvilla markkinoilla. Liike-
toimintasuunnitelma kertoo tarkasti myos sen, miten ja milla tavalla yritys aikoo tehda rahaa.
Liiketoimintasuunnitelma ei siis ole vain pino paperia, vaan siina toteutussuunnitelmat tiivis-

tyvat loogiseksi kokonaisuudeksi. (Hesso 2015, 11-13.)

Liiketoimintasuunnitelma pyrkii ohjaamaan yritysta menestyvaan toimintaan, joka mahdollis-
taa yrittajan unelman toteutumisen. Unelma kuvastaa tavoitetta, jonka saavuttamiseen ihmi-
nen pyrkii omalla toiminnallaan ja siihen hyvin suunniteltu ja laadittu liiketoimintasuunni-

telma juuri tahtaa. Yritystoiminnassa unelma tarkoittaa yrityksen visiota. Visio on asema,
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jonka yritys pyrkii saavuttamaan. Visio voidaan toteuttaa hyvin laaditun liiketoimintasuunni-
telman pohjalta. Liiketoimintasuunnitelma koskee jokaista yrityksessa tyoskentelevaa ih-

mista, joten organisaaton on oltava tiivis ja toiminnan yhdenmukaista. (Hesso 2015, 10-13.)

Yksi tarkeimmista liiketoimintasuunnitelman tavoitteista on valmistaa yrittajaa arvioimaan
liiketoiminnan pitkaaikaisia menestymismahdollisuuksia kriittisesti. Yritys toimii voittoisasti
pystyessaan liiketoiminnallaan tarjoamaan asiakkaille heidan toivomaansa arvoa. Arvolupauk-
sen tayttaminen ja lisaarvon tuottaminen asiakkaalle antaa yritykselle loistavan kasvualustan
kasvaa kovemmaksi kilpailijaksi yritysmaailmassa. Yrityksen liikketoimintasuunnitelma voi
koostua esimerkiksi seuraavista osa-alueista: vision ja arvon maarittely, ymparistoanalyysi,
strategia, segmentointi, markkinointi, myynti, tuotanto, kannattavuus ja riskienhallinta.
(Hesso 2015, 13-19.)

6.1 Liikeidea

Liikeidea tulee maarittaa selvasti liiketoimintasuunnitelman rungossa. Liikeidea maaritetaan

vastaamalla kysymyksiin: ”Mita?”, "Miten?” ja “Kenelle?”. (Hesso 2015, 24.)

”Mita?” -kysymykseen vastataan kertomalla tuotteista tai palveluista, joita yritys tarjoaa.
Osio tulee laatia niin selkeaksi, ettei asiakkaalle tai rahoittajalle jaa epaselvaksi tuotteiden
tai palveluiden tuottama lisaarvo. "Miten?” -kysymykseen vastataan kertomalla kanavista ja
logiikasta, joita hyvaksikayttaen yritys saa tarjoamiaan tuotteita tai palveluita potentiaalisten
asiakkaiden tietoisuuteen. Osiossa maaritellaan yrityksen alustava strategia eli kilpailukykyi-
nen pelisuunnitelma. ”"Kenelle?” -kysymykseen vastaamalla tuodaan tarkasti esille ne kohde-
ryhmat, joille yritys tarjoaa tuotteitaan tai palveluitaan. Yrityksen potentiaaliset asiakasryh-
mat esitellaan siten, etta yritys erottuu edukseen massasta ja herattaa mielenkiintoa. (Hesso
2015, 24.)

Yritys HauHelpin laajennettavan liikeidean hahmotelma: HauHelp tarjoaa laadukasta, ren-
touttavaa ja aisteja hivelevaa kuntoutustoimintaa yhdessa aasien kanssa rauhallisessa maa-
laismiljoossa. Kuntoutustilanteessa yhdistyvat aasien ja luonnon parantavat voimat, jolloin
kuntoutuja paasee kayttamaan koko kehoaan ja mieltaan haluttujen kuntoutustulosten saa-
vuttamiseksi. Tama kuntoutusmuoto edistaa paranemista ja mahdollistaa kuntoutujan nope-

amman paluun normaaliin arkeen ja rutiineihin. (Gustafsson 2016.)

HauHelp toteuttaa kuntoutuksen yrittajan omalla kotitallilla. Kaytossa on naapuritilan ratsas-
tuskentta ja upeita maastoja silmankantamattomiin seka yrittajan oman kotitallin puitteet
aasien hoitamiseen. Kuntoutuspalvelu on suunnattu jokaiselle henkilolle iasta, sukupuolesta

tai sairaudesta riippumatta. Ensisijaisesti palvelu on kuitenkin tarkoitettu maksusitoumuksen
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saaneille kuntoutujille, mutta se on silti saatavilla myos muille asiakkaille. Asiakkaat segmen-

toidaan heille parhaiten sopivaan ryhmaan, joita ovat vakioasiakkaat, satunnaisasiakkaat, ryh-

mat ja yksityiset ihmiset. Elainterapia vaikuttaa positiivisesti seka aivojen toimintaan etta

motoriikkaan, joten kuntoutus soveltuu monen sairauden oirekuvan hoitoon. (Gustafsson

2016.)

Vastaukset kysymyksiin on esitetty taulukossa 1

ja raataloitya kuntoutuspal-

velua aasien avustuksella
kuntoutusta tarvitseville ih-
misille. Kuntoutus voi sisal-
taa esimerkiksi ratsastusta,
aasien harjausta tai maa-
lausta seka ihan vain elainten
katselua ja koskettelua. Kun-
toutussuunnitelma laaditaan
henkilokohtaisesti jokaiselle

kuntoutujalle.

muun muassa erilaisilla mes-
suilla ja tilaisuuksissa. Mai-
nostaminen eri  kanavien
kautta on hyvin tarkeaa. Yri-
tyksella on myos mahdolli-
suus pitaa avointen ovien
paivia tilalla tai jarjestaa
suurille asiakkaille esimer-
kiksi virkistyspaivia palvelun
saattamiseksi asiakkaiden

tietoisuuteen.

Mita? Miten? Kenelle?
) o ) Yritys pyrkii olemaan mah- | Palvelu on suunnattu ensisi-
Tarjotaan henkilokohtaista o ) R N
dollisimman paljon esilla | jaisesti laakarin lahetteella

tuleville, maksutahon maksu-
sitoumuksen saaneille kun-
toutujille. Palvelu ei kuiten-
kaan poissulje asiakkaita,
jotka ovat halukkaita kaytta-
maan palvelua omakustantei-
sesti. Suurten maksutahojen
puolelta on saatava asiak-
kaita, jotta lilkketoiminta olisi
kannattavaa ja sen jatkuvuus

turvattua.

Taulukko 1 HauHelpin ”Mita, miten ja kenelle?" -taulukko.

6.2 Visio, missio ja arvot

Visio

Useimmiten yrityksella on jonkinlainen tavoite menestyakseen toiminnassaan. Tavoite on

asia, johon halutaan paasta ennemmin tai myohemmin. Tata tavoitetta kutsutaan visioksi,

joka on yrityksessa kaiken suunnittelun, kehittamisen ja luomisen lahtokohta. Visio kertoo yri-
tykselle sen, mihin toiminnalla pyritaan ja mitka ovat sen paatavoitteet. Selkeasti maaritelty
tavoite antaa tyontekijoille motivaatiota ylittaa itsensa tavoitteisiin paasemiseksi. Visio ker-
too, mihin suuntaan yritys on kehittymassa ja missa se haluaa tulevaisuudessa olla. (Hesso

2015, 27, Pk-yritysten johtamis- ja kehittamistyokalupakki.)

Niin tyontekijana, opiskelijana kuin harrastajanakin on vision tavoittelemisen matkalla paljon
haasteita. Mahdollisiksi haasteiksi tassa mainittakoon esimerkiksi budjetin pettaminen, riitta-
maton osaaminen, ennalta-arvaamattomat kilpailijat ja niiden toimet seka aikataulutuksen
puutteellisuus. Usein tallaisissa tilanteissa syntyy ristiriitoja, eika matkaa kohti visiota voida

jatkaa entiseen malliin. Vision saavuttaminen vaatii hyvaa strategiaa, hieman pelisilmaa ja
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vahvaa yhteistyota kaikkien asianosaisten valilla. Visiosta onkin hyva laatia totuudenmukainen
strategia, jota jokainen tyontekija noudattaa, ja jonka avulla tavoitteisiin paastaan. (Hesso

2015, 28, Pk-yritysten johtamis- ja kehittamistyokalupakki.)

Vision tulee olla selva jokaiselle yrityksessa tyoskentelevalle. Tarkeinta visiossa on sen realis-
tisuus ja tavoitteellisuus, silla hailyvat ja epamaaraiset visiot tulevat harvoin toteutumaan.
Visio taytyy rakentaa siten etta lopputulos on selkea, yksinkertainen, uskottava, vaikuttava,
johdonmukainen ja voimakas. Vision toteutumiselle taytyy myos maarittaa tarpeeksi pitka ja

realistinen aikajanne. (Hesso 2015, Pk-yritysten johtamis- ja kehittamistyokalupakki.)

HauHelpin laajentuvan liiketoiminnan visio: Palvelu halutaan nahda yksilollisena toimintana
asiakkaan tarpeita kuunnellen ja kunnioittaen. Kuntoutuksesta aasien kanssa toivotaan saata-
van niin henkista kuin fyysista apua sita tarvitseville ihmisille. Eettiset toimintamallit ja nii-
den noudattaminen toimii koko palvelun perustana, ja tama halutaan nayttaa myos asiak-
kaalle. Edella mainittujen asioiden nojalla Gustafsson pyrkii saavuttamaan pienen osan mark-
kinasta, jolloin palvelu tulisi laajemmin tunnetuksi. Gustafsson pyrkii levittamaan tietoa pal-
velusta ympari Suomen, jotta potentiaaliset asiakkaat muistakin kaupungeista kiinnostuisivat

kayttamaan palveluita. (Gustafsson 2016.)

Visio pyrkii toteuttamaan itse itseaan olemalla jatkuvasti lasna asiakaskohtaamisissa. Pyrki-
myksena on vuorovaikuttaa asiakkaan kanssa parhaalla mahdollisella tavalla, jotta hanelle
jaisi positiivinen mielikuva palvelusta. Gustafsson tulee olemaan aktiivisesti yhteydessa eri
saatioihin ja osallistumaan erilaisiin tapahtumiin jakaakseen informaatiota palvelusta. Lisaksi
han on suunnitellut pitavansa kotitallillaan avointen ovien paivia, jotta jokainen palvelusta
kiinnostunut paasisi tutustumaan toimintaan matalalla kynnyksella ja ilman sitoutumista.
(Gustafsson 2016.)

Missio

Yrityksen missio selviaa vastaamalla seuraaviin kysymyksiin: Miksi yritys on olemassa? Mika an-
taa oikeutta ostajille ostaa yrityksen tarjoamia tuotteita tai palveluita? Missio on yhteinen
vastaus molempiin kysymyksiin. Missio pysyy yrityksessa aina samana, vaikka strategiat esi-
merkiksi eri asiakasryhmille muuttuisivat. Jokaisen asiakasryhman on saatava sama viesti
siita, miksi yritys on olemassa, vaikka viestien sisalto poikkeaisikin toisistaan. Missio eroaa yri-
tyksen visiosta ja strategiasta siten, etta visio ja strategia voivat muuttua likketoiminnan ai-
kana maariteltaessa uudet tavoitteet, joihin tahdataan. Missio sen sijaan pysyy aina samana
riippumatta yrityksen asettamista tavoitteista tai arvoista. Jos missio ei toteudu ja yritys jou-
tuu kiistanalaiseksi, on tilannetta erittain vaikea enaa korjata ja jatkaa eteenpain. (Puohi-
niemi 2010.)



25

HauHelpin laajentuvan liiketoiminnan missio: Palvelun kautta pyritaan parantamaan elaimen
ja ihmisen valista yhteistyota. Elaimen ymmartaminen saattaa auttaa ihmista jokapaivaisessa
arjessa tuoden eri nakokulmia ajatuksiin. Nykyihminen on hyvin vieraantunut luonnosta ja
elaimista. Onnistunut yhteistyo elainten kanssa voi avata pahojakin tunnelukkoja esimerkiksi
mielenterveyspotilailla. Palvelu pyrkii auttamaan ihmisia aistimaan asioita monipuolisemmin
ja vapautuneemmin, jolloin myos itsensa ymmartaminen, avautuminen ja ongelmien kasittely
muuttuu helpommaksi. Palvelu pyrkii tarjoamaan ihmiselle kokonaisvaltaista hyvinvointia
elaimen avulla. Elaimen onnistunut kasittely ja ymmartaminen kannustaa ihmista tekemaan

paremmin yhteistyota ja kuntoutumaan nopeammin. (Gustafsson 2016.)

Arvot

Yrityksen arvot ja niiden noudattaminen ovat lisaarvon tuottamisen peruspilareita. Arvojen
noudattaminen yllapitaa yrityksen ulkoisten asiakassuhteiden terveyden lisaksi myos yrityksen
sisaisia asiakassuhteita ja kilpailukyvyn parantumista. Arvot ohjailevat kaikkia yrityksessa teh-
tyja paatoksia ja toimia. Arvot ratkaisevat usein paatostilanteet ja muodostavat nain yrityk-
sen oman moraalisen selkarangan. Arvot ovatkin monelle kuluttajalle merkittavassa roolissa,
eika niita missaan nimessa saa laiminlyoda. Yrityksen ulkoisten asiakkaiden lisaksi arvojen pa-
tevyytta tarkastelevat sisaiset asiakkaat, rahoittajat ja toimittajat. Pienikin arvojen laimin-
lyonti saattaa kostautua yritykselle moninkertaisesti sosiaalisen median tai perinteisen me-
dian valityksella. (Hesso 2015. 28, Puohiniemi 2010.)

Mission tavoin arvot pysyvat aina muuttumattomina ja ne toimivat perustana yrityksen jokai-
selle liiketoiminnalliselle siirrolle, joita pitaakin siis aina pystya perustelemaan arvojen
kautta. Vision tai strategian muuttuessa uudet tavoitteet on pystyttava toteuttamaan samo-
jen arvojen pohjalta. Arvot eroavat muista kasitteista niiden saavuttamattomuuden takia. Ar-
vojen yllapitaminen on yrityksen elinikainen prosessi, joka ei tule koskaan valmiiksi. Vaikka
yrityksen johto toteaisikin kuluttajien olevan tyytyvaisia, eivat yrityksen tyontekijat voi silti
siirtaa resursseja muihin arvoihin, vaan asiakastyytyvaisyytta on pidettava ylla jatkuvasti.
(Puohiniemi 2010.)

Jokaisen yrityksen arvot heijastuvat kuluttajille ja nain ollen ne olisivat nahtavissa, vaikkei
niita maariteltaisikaan. Maarittelemattomat arvot eivat aina ole niita parhaita mahdollisia ar-
voja. Arvot heijastavat tyontekijoiden ja johdon toimintaa ja vaikuttavat nain koko yrityksen
maineeseen. Arvojen kautta yritys pystyy rakentamaan tuotteistaan ja palveluistaan juuri sen
kohderyhman silmissa mielenkiintoisia ja haluttavia. Arvoja on syyta ajatella silta kannalta,

mita muiden halutaan ajattelevan yrityksen toiminnasta. (Yrityksen arvot 2013.)
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HauHelpin liiketoiminta sisaltaa paljon tarkeita arvoja, joita yritys haluaa vaalia koko liiketoi-
minnan elinkaaren lapi. HauHelp pitaa tarkeana asiakkaan yksilollisyyden huomioimista, jonka
toteutumiseksi palvelu on raataloitava jokaiselle asiakkaalle henkilokohtaisesti. Raataloidyn
palvelun onnistuminen edellyttaa hyvaa ihmistuntemusta ja keskustelua asiakkaan kanssa. On
tarkeaa kiinnittaa huomiota myos asiakkaan tapoihin liikkua, puhua, elehtia ja toimia. (Gus-
tafsson 2015b.)

HauHelpin yksi tarkeimmista ja tiukimmin vaalituista arvoista on toiminnan eettisyys. Hau-
Help on sitoutunut noudattamaan Suomen eldintenkouluttajat ry:n eettisia saantoja, joita pi-
detaan jo olemassa olevankin liiketoiminnan perustana. Saannot pitavat sisallaan ohjeita liit-
tyen elainten kohteluun ja niiden arvostamiseen. Vaikka jokainen asiakas otetaankin vastaan
yksilona, niin elainten kanssa toimiessa lahtokohtana on aina myos niiden oikeuksien kunnioit-
taminen. Toiminnan tuleekin perustua molemminpuoliseen vapaaehtoisuuteen niin asiakkaan

kuin elaimenkin osalta. (Gustafsson 2016b.)
6.3  Asiakkaat ja tulovirrat

Kuntoutustoiminnan maksavina tahoina ovat paaasiassa vakuutusyhtiot, Kansanelakelaitos,
saatiot ja kunnat, joilta useimmiten tulevat siis suurimmat tulovirrat kuntoutuspalveluita tar-
joaville yrityksille. Gustafssonin on toiminnan alkaessa tehtava paljon toita saadakseen palve-
lunsa nakyvaksi ja kuuluvaksi. Tama onnistuu esimerkiksi jarjestamalla avointen ovien paivia,
olemalla mukana messuilla ja tapahtumissa seka hankkimalla nakyvyytta esimerkiksi lehdissa
ja Internetissa sosiaalinen media mukaan lukien. Markkinointiin on siis panostettava paljon,

jotta suuret tahot ja asiakkaat tulisivat tietoisiksi palvelusta.

Asiakkaan paatyminen palvelun piiriin lahtee asiakkaan omasta halusta. Kuntoutuja keskuste-
lee oman laakarinsa ja mahdollisesti laakarin tukiryhman kanssa. Moniammatilliseen tukiryh-
maan voivat kuulua esimerkiksi neuropsykologi, fysioterapeutti, toimintaterapeutti ja puhete-
rapeutti. Tukiryhmassa jokainen ammattilainen laatii kuntoutujasta oman lausuntonsa, jonka
lahettavat edelleen kuntoutujan laakarille. Laakari analysoi ja tarkastelee lausuntoja ja tekee

niiden seka omien nakemystensa perusteella suositukset kuntoutuksen maksavalle taholle.

Suosituksia tehtaessa on kuntoutujan omalla tahdolla suuri merkitys siihen, mita kuntoutusta
suositellaan ja missa se tapahtuu. Kuntoutuja voi itse ehdottaa haluamaansa paikkaa tai kun-
toutusmenetelmaa. Laakari kirjaa toiveet ylos ja tekee kaiken materiaalin perusteella maksa-
valle taholle suosituksia, jotka toimivat lahetteina. Maksava taho, esimerkiksi vakuutusyhtio,
tekee omat johtopaatoksensa suositusten perusteella ja joko hyvaksyy tai hylkaa ne. Vakuu-

tusyhtion hyvaksyessa laakarin antamat suositukset se lahettaa kuntoutujalle maksusitoumuk-
sen kuntoutukseen. Kuntoutuja toimittaa maksusitoumuksen edelleen kuntoutuksen jarjesta-

jalle ja nain ollen jarjestajan maksusaatavat on taattu.
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Suositukset on yleensa maaritelty joko tietylle ajanjaksolle tai tiettyyn maaraan kertakayn-
teja. Maksajatahon maksusitoumus voi kattaa esimerkiksi vuoden 2016 kaikki kuntoutuskayn-
nit tai kaynnit esimerkiksi kerran viikossa. Maksusitoumukset tulee anoa uudelleen hyvissa

ajoin ennen edellisen maksusitoumuskauden paattymista.

Suurten asiakkaiden lisaksi toiminta vetaa varmasti puoleensa myos pienempia yksityisasiak-
kaita. Nama asiakkaat ovat toki myos tarkeassa asemassa, mutta ilman suuria maksajatahoja
toiminta ei voi toimia terveellisesti. Muiden kuin suurten maksatahojen hankkimiseen on kay-
tettava myos paljon resursseja. "Puskaradio” on yksi suurimmista markkinoinnin kanavista,
silla se tavoittaa helposti suuren joukon ihmisia. Naiden joukossa voi hyvinkin olla juuri taman
yritystoiminnan kohderyhmaan kuuluvia eli kuntoutusta tarvitsevia henkiloita. Kuntoutuksen
tarpeessa oleva henkilo kertoo palvelusta omalle laakarilleen tai muulle hoitohenkilostolle ja

saa mahdollisesti maksusitoumuksen kuntoutukseen.

Lohjan seudun mielenterveysseura ry

Maaliskuussa 2015 Gustafsson kavi keskustelemassa Lohjan seudun mielenterveysseura ry:n
koirakoordinaattori Kaisa Laurentin kanssa aasien kanssa toteutettavasta kuntoutustoimin-
nasta. Yhdistys suhtautui Gustafssonin kayntiin erittain innostuneesti ja osoitti suurta mielen-
kiintoa palvelun tukemiseen. Toukokuussa 2016 Gustafsson jarjesti yhdistyksen vapaa-ajan oh-
jaajille virkistyspaivan tutustuttaakseen heita elaimiin ja yrityksen tarjoamiin palveluihin.
Virkistyspaiva piti sisallaan paljon erilaista toimintaa aasien kanssa ja antoi Gustafssonille
mahdollisuuden kertoa lisaa aaseista ja niiden kayttaytymisesta ohjaajille. Virkistyspaivan
tavoitteena oli lisata ohjaajien tietoisuutta palvelusta ja sen toteutuspaikasta. (Gustafsson
2016c.)

Kuntoutus aasien kanssa sopisi hyvin yhdistyksen palvelutarjontaan, silla elainten kaytto kun-
toutuksessa on yhdistykselle sen jarjestaman tukikoiratoiminnan kautta jo entuudestaan tut-
tua. Laurent koordinoi ja jarjestaa naita tilaisuuksia, joita kutsutaan nimella "koirakahvila”.
Koirakahvilatoimintaan voi jokainen jasen ilmoittautua oman koiransa kanssa mukaan. Koira-
kahvilassa ihmiset paasevat nakemaan ja koskettamaan koiria seka leikkimaan niiden kanssa.
Samalla he saavat mahdollisuuden luoda myos uusia ihmissuhteita. Verkostoituminen on mie-
lenterveyspotilaan kuntoutumisessa hyvin tarkeaa, silla uudet tuttavuudet ja vertaistuki edis-

tavat paranemisprosessia. (Gustafsson 2016c.)

Lohjan seudun mielenterveysseura ry:n mukaan toiminnan tulisi olla ennen kaikkea asiakas-

lahtoista kuntoutusta, joka raataloidaan jokaiselle kuntoutujalle henkilokohtaisesti ottaen
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huomioon mahdolliset ongelmat ja rajoitteet seka kuntoutujan henkinen hyvinvointi. Yhdis-
tyksen mukaan on paljon mielenterveysongelmista karsivia henkiloita, jotka eivat uskalla tai
halua menna suuren elaimen lahelle. Yhdistys toivoikin palvelun voivan tarjota virikkeita myos
niille, jotka eivat halua tai uskalla olla kosketuksissa aasin kanssa. Elaimen lasnaololla on kui-

tenkin todistetusti positiivisia vaikutuksia ihmisen hyvinvointiin. (Gustafsson 2016c.)

Yhdistyksella on oma taideryhma, jossa muun muassa maalataan, piirretaan ja tehdaan kasi-
toita. Gustafssonin tarjoamaan palveluunkin voidaan sisallyttaa esimerkiksi aasien kehoille
maalaamista ja piirtamista, eika aasien karvoista huovuttaminenkaan olisi mahdoton idea to-
teuttaa. Huovuttamalla kuntoutuja paasee tunnustelemaan aasin karvaa ja aistimaan sen
tuoksun. Ratsastuksen ei siis tarvitse valttamatta olla lainkaan osana kuntoutusta, ellei kun-
toutuja itse koe sita mielekkaaksi. Gustafsson pystyy tarjoamaan tilallaan paljon muitakin vi-

rikkeita kuntoutujan toiveita kuunnellen. (Gustafsson 2016c.)

Aaseihin tutustumisen lisaksi Lohjan seudun mielenterveysseura ry:lle pidetaan Lohjan Koira-
keskuksen avointen ovien tapahtuma, jossa voi veloituksetta kokeilla erilaisia koiraharrastuk-
sen lajeja, kouluttaa omaa koiraa tai hakea apua koiran ongelmakayttaytymiseen. Yhdistyk-
selle voidaan tapahtuman jalkeen ehdottaa myos oman koirakkoryhman perustamista. Ryh-
man jasenet voisivat kayda saannollisesti esimerkiksi kerran kuussa Koirakeskuksen tiloissa
omien koiriensa kanssa. Nain yhdistys voisi laajentaa ja monipuolistaa omaa palvelutarjon-

taansa. (Gustafsson 2016c.)

Mielenterveysseuran tarkein kriteeri toiminnalle on sen vapaaehtoisuus. Osa yhdistyksen jase-
nista karsii vaikeasta masennuksesta, joka saattaa nakya esimerkiksi hiljaisuutena, sisaan-
painkaantyneisyytena ja pelokkuutena. Vaikeasti masentuneelle ihmiselle helpoin tapa lahes-
tya aaseja olisi todennakoisesti niiden seuraaminen ensin kauempaa. Kuntoutujan halukkuu-
den mukaan voidaan hiljalleen edeta kohti elaimia ja niiden koskettamista. (Gustafsson
2016c.)

Lohjan seudun mielenterveysseura ry:n lisaksi Gustafsson on ollut yhteydessa Lohjan kaupun-
gin vammaispalvelun tyontekija Eemeli Riihiahoon. Riihiaho vastaa oman alueensa aktiivisesta
tekemisesta ja ajankaytosta. Lohjan kaupunki on jaettu useisiin eri alueisiin, joista jokaisella
on omat tapahtumanjarjestajansa. Riihiaho kehottikin Gustafssonia laatimaan esitteita eri
alueiden tapahtumanjarjestajille eteenpain jaettaviksi. Tapahtumanjarjestajat voivat vali-
koida omilta alueiltaan kohderyhmaan soveltuvia henkiloita, ja nain mainostus saadaan koh-

distettua oikeille ihmisille. (Gustafsson 2016c.)
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Palvelutaloissa asuu paaasiassa yksityisia henkiloita, joita voitaisiin lahestya helpoimmin jaka-
malla esitteita. Nain asukkaat voivat itse paattaa, ovatko he kiinnostuneita kyseisesta palve-
lusta ja haluavatko paasta kokeilemaan sita. Yksityisille henkiloille markkinointi aiheuttaa
kuitenkin ongelman tulovirtaan, silla heidan on maksettava palvelu omasta varallisuudestaan.
Tama tietenkin vaikuttaa paatoksentekoon palvelun kayttamisesta. Gustafssonin onkin panos-
tettava paljon esitteiden suunnitteluun tuodakseen palvelun parhaat puolet esiin ja tehdak-

seen siita mahdollisimman houkuttelevaa. (Gustafsson 2016c.)
6.4  Riskienhallinta

Aloittavan, laajentuvan ja kehittyvan yrityksen on otettava huomioon riskien tunnistaminen,
ehkaiseminen ja niiden hallinta. Hesso (2015, 180) toteaa monen yrityksen joutuneen hanka-
luuksiin ja lopulta ajautuneen konkurssiin vuonna 2008 finanssikriisin alkaessa. Kriisin jatku-
essa vuonna 2013 hyvan riskianalyysin tehneet yritykset pystyivat toimimaan hankalissa ja
muuttuvissa olosuhteissa suunnitelmien mukaan. Suunnitelman seuraaminen auttoi riskien vai-

kutusten minimoinnissa yrityksen toiminnassa.

Yritystoiminta kilpailullisilla markkinoilla sisaltaa aina riskeja. Liiketoiminnan riskit voivat olla
niin sisaisia kuin ulkoisiakin. Riskeja kannattaa tarkastella huolellisesti, silla joku yksinkertai-
sistakin riskeista voi jaada helposti huomaamatta. Liiketoimintasuunnitelman hyvin tunteva
henkilo on kokenein ja tarkkanakoisin havaitsemaan liiketoimintaan kohdistuvia riskeja. Riski-
analyysi on kuitenkin syyta tehda yhdessa muun organisaation kanssa, jotta jokainen olisi tie-
toinen mahdollisista riskeista ja osaisi varautua niihin. Vaikka riskeihin taytyy varautua ja
niita on opittava tuntemaan ja havaitsemaan hyvissa ajoin, kuuluu silti jokaiseen liiketoimin-
taan myos toteutuneita riskeja. Osaa liiketoiminnan riskeista ei yritys pysty hallitsemaan itse,
vaan niihin kannattaa valtuuttaa ulkopuolinen taho. Tallaisia riskeja ovat muun muassa asiak-
kaan akillinen maksukyvyttomyys ja tapahtumat, joihin voi hankkia erilliset vakuutukset.
(Hesso 2015, 181.)

Taulukkoon 2 on koottu HauHelpin mahdolliset riskit, jotka on luokiteltu seuraaviin Hesson
(2015,182) laatimiin kategorioihin: henkilosto ja siihen liittyvat riskit, liikeriskit, vahinkoris-
kit, myytavat palvelut, markkinatilanne ja rahoitusmarkkinatilanne. Taulukon avulla riskeja
on mahdollista ehkaista ja jopa valttaa kokonaan. Riskit on luokiteltu vaaran (1-5) ja todenna-
koisyyden (1-5) perusteilla. Poikkiviivan vasemmanpuoleinen luku kertoo riskin vaaran ja poik-
kiviivan oikeanpuoleinen luku riskin todennakoisyyden. Lukujen yhteen kerrottu luku kertoo
riskin asteen (1-25) luvun yksi ollessa pienin mahdollinen aste ja luvun 25 ollessa suurin mah-

dollinen aste.
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Aste
Riskilaji Vaara/todennakosyys Mahdolliset seuraukset Toimenpiteet 1.25
Toimintoa ei voida suorit-
. ) i . . taa, koska elainta ei voi
Henki- Sairastuminen, tyoyhteison on-
o vaihtaa. Oma sairastumi- Perutaan tai siirretaan 10
losto gelmat. 5/2 R .
nen on este. Eldimet eivat
luota vieraisiin ihmisiin.
Asiakkaiden maksuvaikeudet, Perintatoimisto maksuvai-
Liikeri toimitusvaikeudet, kannattavuu- keuksiin, kilpailijoiden ja
iikeris-
kit den heikentyminen, kilpailijat, Asiakkaiden vahentyminen kannattavuuden heikenty- 9
i
taloudellisen ympariston negatii- misen varalle keksittava jo-
viset tapahtumat. 3/3 tain uutta ja innovatiivista
Omaisuusvahingot, rikokset, kes- B o . )
) o ) Liiketoiminnan katko, asi- Omat vakuutukset, asiak-
Vahinko- keytys- ja riippuvuusvahingot, ) ) . )
o ) ) akkaiden hetkellinen vahe- kailla omat tapaturmava- 6
riskit vahingonkorvausvaatimukset, )
L neminen kuutukset
henkiloriskit. 3/2
. ) . . Asiakkaiden vaheneminen, Vastine negatiiviseen pa-
o Ei vastaa asiakkaiden tarpeita, . L
Myytava o negatiivinen palaute, lautteeseen ja asian rat-
laadun ongelmat, brandiin liitty- . . . 20
palvelu L o . asenteet, motivaation kaisu suoraan palautteen
vat riskit, sosiaalinen media. 5/4 . .
puute antajan kanssa, lait
Markki- . Asiakkaan saatava vasti-
. Kannattavuuden lasku, asi- )
nati- Lama. 5/3 ) . ) netta rahalleen eli palvelun 15
akkaiden vaheneminen ) )
lanne oltava maksamisen arvoista
Rahoi- ) ) o ) )
Korkojen nousu, tulojen realisoi- ) Asiakkaan saatava vasti-
tusmark- ) o B Kannattavuuden lasku, asi- )
o tumisen ajallinen viive suhteessa ) . ) netta rahalleen eli palvelun 12
kinati- B akkaiden vaheneminen ) )
l laskelmiin. 4/3 oltava maksamisen arvoista
anne

Taulukko 2 HauHelpin riskitaulukko.

Henkilostoriskeilla tarkoitetaan aasien, Gustafssonin tai asiakkaan sairastumista. Aasin tai

Gustafssonin sairastuessa toimintoa ei voida suorittaa, vaan se pitaa siirtaa tai peruuttaa.

Kuntoutujan ja elaimen valille muodostuu yhteistyon edetessa side, joten kuntoutujan on toi-
mittava joka kerta saman elaimen kanssa, eika sita voi korvata toisella keskustelematta ensin
kuntoutujan kanssa. Aasit tulevat parhaiten toimeen tutun ihmisen kanssa, joka tassa tapauk-
sessa on Gustafsson. Gustafssonin lasnaololla varmistetaan hyva ja turvallinen palvelu asiak-
kaalle, joten hanen on oltava henkilokohtaisesti paikalla aaseja kasiteltaessa. Alussa liiketoi-
minta on sivutoimisuutta, joten aikojen siirtaminen tai peruuntuminen ei ole ongelma yrityk-
sen taloudelliselle tilanteelle. Riskin toteuduttua riskin vaara on suurin mahdollinen, eli kuu-
luu luokkaan 5. Todennakoisyys sen sijan on hyvin pieni sairastua hyvin pahasti ja nain ollen
on luokassa 2. Lukujen yhteen kerrotuksi luvuksi saadaan 10 asteikolla 1-25. (Gustafsson
2016b.)
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Liikeriskeilla tarkoitetaan riskeja, jotka vaikuttavat liiketoiminnan tuottavuuteen. Naita ris-
keja ovat asiakkaiden maksuvaikeudet, toimitusvaikeudet, kannattavuuden heikentyminen,
kilpailijat ja taloudellisen ympariston negatiiviset tapahtumat. Mikali jokin naista riskeista to-
teutuu, seuraa siita todennakoisesti asiakkaiden vaheneminen. Maksuvaikeuksissa olevalle asi-
akkaalle ei pystyta tarjoamaan palveluita. Kilpailijat ja taloudellisen tilanteen notkahdukset
vaikuttavat suuresti asiakkaiden paatokseen valita ostamansa palvelu. Liikeriskien toteutuessa
yrityksen on tehtava yhteistyota perintatoimiston kanssa, jotta asiakkaat saadaan maksamaan
ostamansa palvelu. Etenkin kilpailun lisaantyessa on keksittava jotain uutta ja innovatiivista
asiakkaille, jotta he jatkaisivat palvelun ostamista ja kokisivat saavansa siita enemman lisaar-
voa kuin kilpailevien yritysten tarjonnasta. Riskin vaara sijoittuu luokkaan 3, silla toteuduttu-
aan riski luo paljon lisatoita. Todennakoisyys on samassa haitta-asteessa 3 ja naiden yhteen

kerrotuksi asteeksi saadaan 9 asteikolla 1-25. (Gustafsson 2016b.)

Vahinkoriskit sisaltavat kaikki tilalla tapahtuvat onnettomuudet, ilkivalta ja asiakkaisiin koh-
distuvat vaarat. Ilkivallan tai henkiléston onnettomuuksien seurauksena litketoimintaan tulee
selvitystoiden ajaksi toiminnan katko. Toiminnan katko aiheuttaa asiakkaiden hetkellista va-
henemista, silla palvelua on lahes mahdotonta toteuttaa puutteellisella kalustolla. (Gustafs-
son 2016b.)

Ilkivaltaan ja onnettomuuksiin varaudutaan hankkimalla asianmukaiset vakuutukset. Jokai-
sella aasilla on seka vastuuvakuutus etta henkivakuutus ja myos tila on vakuutettu. Gustafsso-
nilla on myos omat vapaavalintaiset vakuutukset olemassa. Taman kaltaiselle palvelulle on
tyypillista, etta palveluntarjoaja suosittelee asiakasta hankkimaan omat henkilokohtaiset va-
kuutukset, jotka sisaltavat vahintaan tapaturmavakuutuksen. Nain toimitaan myos HauHelpin
tarjoamassa palvelussa. Vaikka kuntoutus tapahtuisikin fyysisesti etaammalla aaseista, kehot-
taa Gustafsson asiakasta varmistamaan tapaturmavakuutuksen voimassaolon. Vahinkoja sattuu
valilla, eika niilta aina pystyta valttymaan. Gustafsson varmistaa asianmukaisten vakuutusten
voimassaolon ja pitaa huolen siita, etteivat ne paase umpeutumaan. Vakuutuksista johtuen
mahdollisen vahenemisen vuoksi. Riski toteutuessaan on kuitenkin liikeriskien tavoin isotoi-
nen, joten on luokiteltu luokkaan 3. Vahinkojen todennakoisyytta ei koeta kovinkaan suureksi,
joten vahinkoaste on luokiteltu luokkaan 2. Naiden yhteen kerrotuksi asteeksi saadaan 6 as-
teikolla 1-25. (Gustafsson 2016b.)

palvelun vastaamattomuus asiakkaan tarpeisiin, laadulliset ongelmat, brandiin liittyvat riskit
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ja sosiaalinen media. Riskin toteutumisen vaikutuksia ovat asiakkaiden vaheneminen, negatii-
visen palautteen saaminen, negatiiviset asenteet liiketoimintaa kohtaan seka henkiloston ja

asiakkaiden motivaation puute. (Gustafsson 2016b.)

Tana paivana useimmiten riskeista pahimpia ovat sosiaaliset riskit, silla ihmiset puhuvat pal-
jon ja uskovat herkasti kuulemansa kyseenalaistamatta. Pelkkien kuulopuheiden perusteella
saatetaan muodostaa ennakkokasityksia tuotteista, yrityksista tai palveluista kokeilematta
niita edes itse. Tasta syysta vaara onkin luokiteltu kohtaan 5 ja todennakoisyys kohtaan 4. Yh-
teen lasketuksi asteeksi saadaan 20 asteikolla 2-25 Asiakkaan ollessa tyytymaton saamansa
palvelun laatuun tai sen toteutusmenetelmiin saattaa han herkasti julkaista mielipiteensa esi-
merkiksi sosiaalisessa mediassa. Riskin toteutumisen ehkaisemiseksi on Gustafssonin pysyttava
ajan tasalla keskusteluista sosiaalisen median eri kanavissa. Negatiiviseen huomioon tai pa-
lautteeseen on reagoitava nopeasti ja oikaistava mahdolliset epakohdat. Gustafssonin on ol-
tava suoraan yhteydessa negatiivisten kommenttien lahettajiin ja tarjottava heidan kommen-
teilleen perusteltuja vastineita. Tilanteiden nopea ja asiallinen ratkaisu suoraan henkilon
kanssa puhdistaa liiketoiminnan brandia tehokkaimmin negatiivisen julkisuuden jalkeen. (Gus-
tafsson 2016b.)

Markkinatilanteen riskeja ovat lama ja sen muodostuminen. Laman ensioireita ovat asiakas-
kato ja liikketoiminnan kannattavuuden lasku. Huonontuneen taloustilanteen vuoksi ihmiset al-
kavat tarkkailla kulutustaan enemman. Siina tilanteessa aasiterapia tuskin on se ensimmainen
kanava, jonne vahaisia rahoja laitetaan. Asiakaskadon ehkaisemiseksi on Gustafssonin varmis-
tuttava siita, etta asiakkaat saavat tarpeeksi vastinetta rahalleen ja tarvittaessa kehitettava
palveluitaan entistakin houkuttelevammiksi. Jos asiakas kokee saavansa palvelusta voimia ar-
keensa, niin han todennakaoisesti jatkaa sen kayttoa huonontuneesta taloustilanteesta huoli-
matta. Markkinatilanteen riskien vaara on luokiteltu kohtaan 5 ja todennakoisyys kohtaan 3.

Lukujen yhteen kerrotuksi asteeksi saadaan 15 asteikolla 1-25. (Gustafsson 2016b.)

Rahoitusmarkkinatilanteen riskeja ovat korkojen nousu ja tulojen realisoitumisen ajallinen
viive suhteessa rahan arvoon. Huonontuneesta rahoitusmarkkinatilanteesta seuraavien riskien
ehkaisyyn ja hallintaan patee samat periaatteet kuin markkinatilanteen riskienhallintaan.
Kumpikin naista vaikuttaa ihmisten ostokayttaytymiseen ja heikentaa nain palvelun suosiota.
Rahoitusmarkkinatilanteen riskien vaara on luokiteltu kohtaan 4 ja todennakoisyys kohtaan 3.

Naiden lukujen yhteen kerrotuksi asteeksi saadaan 12 asteikolla 1-25. (Gustafsson 2016b.)
7  Uuden litketoiminta-alueen Business Model Canvas

Business Model Canvas (BMC) on liiketaloudessa yleisesti kaytetty tyovaline. Sen avulla raken-

netaan uusia ja kehitetaan tai laajennetaan jo olemassa olevia liiketoimintamalleja. BMC esi-
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tetaan yleensa taulukkona, joka pitaa sisallaan yrityksen liikeidean arvolupauksen, perusra-
kenteen, asiakkaat ja talouden. Huolellisesti laadittu malli mahdollistaa yrityksen potentiaali-
sen ja kilpailukykyisen liiketoiminnan muodostumisen. Taulukosta kay yrityksen toimintojen
lisaksi ilmi my0Os sen avaintuotteet tai -palvelut ja niiden rahavirrat, kanavat ja yhteistyo-

kumppanit. (Osterwalder & Pigneur 2010.)

Business Model Canvasin avulla voidaan helposti tarkastella ja vertailla yrityksen liiketoimin-
taa. Tarkastelu ja vertailu edellyttavat mallilta yksinkertaisuutta, ajankohtaisuutta ja avoi-
muutta. Aktiivinen ja hyvin kilpailukykyinen yritys paivittaa malliaan jatkuvasti pysyakseen
muuttuvien trendien ja toimintaympariston mukana. Business Model Canvas maarittaa pitkalti
myo0s yrityksen ydintoiminnassa tarvittavat tukitoimet ja nain ollen toimii selkedana ohjeena
myos yrityksen henkilostolle. Yritys saattaa hyodyntaa useita erilaisia malleja, joiden avulla
pyritaan kehittamaan jo olemassa olevaa liikketoimintaa. Kuvio 2 on luonnostelma Business Mo-
del Canvasista, jota kaytetaan tyokaluna tassa opinnaytetyossa. (Osterwalder & Pigneur 2010,
15.)

Key Partnerships Y | Key Activities

e Value Propositions 1k, | Customer Relationships, Q Customer Segments 0
¢ £ j {/

i
i3

Key Resources A Channels

Cost Structure I Revenue Streams =

Kuvio 2 Business Model Canvas (Osterwalder & Pigneur 2010.)

Business Model Canvas -taulukko koostuu yhdeksasta osa-alueesta, jotka yhdessa muodostavat
lilketoiminnan perustan. Tavoitteena on sisallyttaa taulukkoon ne ominaisuudet, jotka toimi-
vat yrityksen kilpailuetuina kovilla markkinoilla. Taulukon osa-alueita ovat asiakassegmentit,
yrityksen arvolupaus, asiakkaiden tavoittaminen, asiakassuhteet, kassavirta, avainresurssit,
avaintoiminnot, avainkumppanit ja kulurakenne.

(Osterwalder & Pigneur 2010.) Viitataan kuvioon 2)
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7.1 Asiakassegmentit

Asiakkaat ja asiakkuudet ovat yrityksen toiminnan kulmakivia eika yritys voi toimia ilman
niita. Asiakassegmentit on syyta suunnitella huolella, jotta mahdollisimman moni kohderyh-
massa oleva asiakas tavoitetaan. Yrityksella voi olla yksi tai useampi asiakasryhma, joita hoi-
detaan ryhman vaatimalla tavalla. Useimmiten segmenttiryhmat eroavat toisistaan kokonsa
tai luonteensa puolesta. Asiakkaansa hyvin tunteva yritys pystyy tyydyttamaan heidan tar-
peensa ja kehittamaan nain kilpailukykyaan. Asiakassegmentteja on syyta tarkastella ja pai-
vittaa saannollisin valiajoin. Laajentuvan liiketoiminnan (aasien kaytto kuntoutustoiminnassa)
asiakkaat jaetaan neljaan segmenttiin: vakioasiakkaat, satunnaisasiakkaat, ryhmat ja yksityi-
set ihmiset. (Osterwalder & Pigneur 2010, 20-21.)

Vakioasiakkaan ja yrityksen valille on muodostunut pitkakestoinen asiakassuhde. Vakioasiak-
kaisiin lukeutuvat vakuutusyhtiot, saatiot, Kansanelakelaitos, kuntoutuskeskukset ja yhdistyk-
set. Vakioasiakkaat ovat yleensa maksavia tahoja, jotka mahdollistavat maksusitoumuksilla
kuntoutustoiminnan sita tarvitseville henkiloille. Vakioasiakkaat ovat tarkein segmentti liike-

toiminnan jatkuvuuden kannalta. (Gustafsson 2016a.)

Toisena segmenttina ovat satunnaisasiakkaat, joihin lukeutuvat kaikki ne asiakkaat, jotka tu-
levat kokeilemaan kuntoutuspalvelua. On myos mahdollista, etta oman kuntoutuspaikan ol-
lessa esimerkiksi kesalla suljettuna tarvitaan valiaikainen, korvaava kuntoutuspaikka. Kaikki
epasaannollisesti palvelua kayttavat asiakkaat luokitellaan siis satunnaisasiakkaiksi. (Gustafs-
son 2016a.)

Kolmanteen segmenttiin kuuluvat ryhmat. Tata ei pideta segmentoinnin tarkeimpana jouk-
kona, silla ryhmamuotoisessa kuntoutuksessa rajoitteita asettaa aasien vahainen maara ja
kuntoutuksen tehottomuus verrattuna henkilokohtaiseen kuntoutukseen. Aasien seuraaminen
etaammalta on ihanteellisin tapa toteuttaa ryhmamuotoista kuntoutusta, mutta myos esimer-
kiksi aasien maalausta, harjausta ja syottamista voidaan tehda ryhmassakin. (Gustafsson
2016a.)

Neljanteen segmenttiin kuuluvat yksityiset ihmiset, jotka haluavat kayda kuntoutuksessa oma-
kustanteisesti ilman ulkoisen tahon maksusitoumusta. Yksityisen ihmisen ei valttamatta tar-
vitse olla varsinaisen kuntoutuksen tarpeessa, mutta saa toki kayttaa palveluja niin halutes-

saan. (Gustafsson 2016a.)

Asiakaslahtoisessa liiketoimintamallissa yrityksen tulee selvittaa tarkasti asiakkaan mielty-
mykset ja odotukset, jotta asiakasta voitaisiin palvella parhaalla mahdollisella tavalla. On pa-

nostettava myos siihen, etta potentiaaliset asiakkaat saadaan tietoisiksi palvelusta. Asiakas-
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segmenteille kannattaa suunnitella jo etukateen sopivat lahestymistavat, jotka rasittavat asi-
akkaita mahdollisimman vahan. On tarkeaa valita oikeat kanavat oikeille asiakassegmenteille.
Mikali yritys ymmartaa mahdollisen asiakkaan toimintamalleja ja saa niin sanotusti ”jalan
oven valiin”, tulee yhteistyo olemaan paljon mutkattomampaa jatkossakin. Jokaista asiakas-
segmenttia on syyta tarkkailla ja selvittaa, kuinka he kayttaytyvat muutoksissa ja mihin suun-

taan he ovat menossa. (Osterwalder & Pigneur 2010, 20-21.)

Taulukkoon 3 on luonnosteltu lahestymistavat ja siihen kaytettavat kanavat eri segmenteille.

Segmentti Lahestymistapa Kaytettava kanava
Vakioasiak- sahkoposti eri tahojen toiminnanjoh-
Internet, sahkoposti, puhelin
kaat tajille, puhelinsoitot
Satunnais- sahkoposti, Green Care Finland ry, puhelin, Internet, paperiset mainokset
asiakkaat Carde Humma, tempauspaivat kauppojen ilmoitustauluille
Ryhmét sahkoposti, Green Care Finland ry, puhelin, Internet, paperiset mainokset
Carde Humma, tempauspaivat kauppojen ilmoitustauluille
Yksityiset Internet, lentolehtiset, nakyvyyden markkinat, Suomen Aasiyhdistys ry:n avoin-
henkilot hankinta ten ovien paiva

Taulukko 3 HauHelpin segmenttien lahestymistapa ja -kanava.

7.2 Yrityksen arvolupaus

Yrityksen arvolupauksella pyritaan tarjoamaan asiakkaalle arvoa lisaavaa komponenttia mui-
hin samankaltaisiin yrityksiin verrattuna ja saamaan nain toivottua kilpailuetua. Arvolupauk-
sen rooli on toimia yrityksen kivijalkana, jonka ymparille kasataan arvolupauksen toteuttami-
sen kannalta kriittiset tekijat. Asiakkaat valitsevat kayttamiaan tuotteita ja palveluita sen
mukaan, mika tuottaa heille eniten arvoa. Mikali arvolupaus ja sen ymparille kasatut tekijat
eivat anna asiakkaalle toivottua kuvaa yrityksesta, sen kilpailukyky ja asema kiristyneilla
markkinoilla heikkenee. Arvolupaus voi perustua uutuuteen, laatuun, hyotyyn, suunnitteluun,
brandiin, hintaan, jalkimyyntiin, tavoitteellisuuteen tai muuhun arvoa lisaavaan ominaisuu-
teen. (Osterwalder & Pigneur 2010, 22-25.)

HauHelpin laajentuvan liiketoiminnan arvolupaus: Koe rauhallinen vuorovaikutus aasin kanssa
kaikkia aistejasi kayttaen parhaan kuntoutustuloksen saavuttamiseksi. HauHelpin arvolupaus
perustuu ihmisten tunteisiin vetoamiseen eli ihmiselle luodaan houkutteleva, emotionaalinen
mielikuva palvelusta. Tunteisiin vetoaminen kiinnittaa ihmisten huomion paremmin kuin ratio-
naalisuuteen perustuvat argumentit, eika emotionaalinen mielikuva unohdukaan niin helposti.

Tunteisiin vetoamisen onnistuessa toivotulla tavalla antaa loppuasiakas helposti positiivista
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palautetta saamastaan kokemuksesta ja tuo nain yritykselle lisaa asiakkaita. Tiedonhaun pe-
rusteella voidaan todeta, ettei aaseja juurikaan kayteta Suomessa kuntoutustoiminnassa, jo-
ten palvelun uutuus herattaa takuulla mielenkiintoa ja keskustelua, jonka myota saadaan
myos toivottua nakyvyytta. Parhaassa tapauksessa arvolupauksen tuottama mielikuva tekee
asiakkaista uskollisia palvelunkayttajia. (Osterwalder & Pigneur 2010, 22-25, Gustafsson
2016a.)

7.3 Asiakkaiden tavoittaminen

Yritys pystyy toimittamaan asiakkailleen viestin arvolupauksesta monia eri keinoja ja kanavia
hyvaksikayttaen. Tehokas ja oikein suunnattu kanavien kaytto on nopeaa ja yritykselle talou-
dellista. Mita paremmin yritys onnistuu loytamaan oikeat kanavat oikeille asiakkaille, sita vai-
vattomampaa ja usein myos aktiivisempaa kommunikointi on. On huomioitava erot asiakasseg-
menttien kayttaytymisen valilla ja ymmarrettava eri kanavien kayton valttamattomyys mah-
dollisimman monen asiakkaan tavoittamiseksi. Kaikki viestinta yrityksen ja asiakkaan valilla
vaikuttaa asiakkaan mielikuvaan, asiakaskokemukseen ja -tyytyvaisyyteen. Yrityksen on syyta
suunnitella huolella kaytettavat kanavat ja paivittaa tietojaan saannollisesti. (Osterwalder &
Pigneur 2010, 26-27.)

Jakelukanavien kautta yritys pystyy tiedonjakamisen lisaksi vaikuttamaan asiakkaan arvioon
yrityksesta seka yrityksen tarjoamista tuotteista ja palveluista. Kanavien kautta yritys pystyy
auttamaan asiakasta sen arvolupauksen toimivuuden arvioinnissa. Jakelukanavia kaytetaan
usein myos brandimielikuvan ja asiakassuhteiden kehittamiseen seka oston jalkihoidon huol-
toihin. (Osterwalder & Pigneur 2010, 26-27.)

Taulukosta 4 nakee HauHelpille suunnitellut viestintakanavat eri segmenteille.

Segmentti Kaytettava kanava
Vakioasiakkaat Internet, sahkoposti, puhelin
L puhelin, Internet, paperiset mainokset kauppojen ilmoi-
Satunnaisasiakkaat
tustauluille
. puhelin, Internet, paperiset mainokset kauppojen ilmoi-
Ryhmat

tustauluille, avointen ovien paivat

Yksityiset henkilot | markkinat, Suomen Aasiyhdistys ry:n avointen ovien paiva

Taulukko 4 HauHelpin viestinnan kanavat eri segmenteille.
7.4  Asiakassuhteet
Yrityksen paatettya segmentointikriteerit on syyta miettia, kuinka naita segmentteja tulisi

hoitaa. Yrityksen on suunniteltava jatkuva uusasiakashankinnan malli, joka samalla tukee asi-

akkaiden sailyttamista ja myynnin edistamista. (Osterwalder & Pigneur, 2010, 28-29))
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Taulukosta 5 selviaa, kuinka HauHelp aikoo hoitaa jo olemassa olevia asiakassuhteita ja koska

seuranta tapahtuu.

Segmentti Hoitokeinot ja seuranta

Vakioasiakkaat Seuranta viikon sisalla kaynnista

Satunnaisasiakkaat | Seuranta viikon sisalla kaynnista kyselymuotoisesti

Toiveiden, tarpeiden ja halujen seuranta. Mita toi-
Ryhmat votaan enemman ja mita vahemman. Seuranta

kuukauden sisalla kaynnista.

Seurataan henkiloiden nakemyksia ja kokemuksia.
Yksityiset henkilot | Pyritaan samaistumaan asiakkaaseen ja tarjoamaan

enemman. Seuranta viikon sisalla kaynnista.

Taulukko 5 HauHelpin asiakkaiden hoitosuunnitelma segmenttiryhmittain.

Taulukosta 6 selviaa, miten HauHelp aikoo hoitaa yrityksen uusasiakashankinnan, kuinka usein

yritys markkinoi ja miten markkinointi jakautuu segmentteihin.

Segmentti Markkinoinnin kanava Markkinoinnin tiheys

Sahkopostilla, puhelimella tai tapaami-
. sella sitova tarjous tietylle maara- . )
Vakioasiakkaat ] ) o L Kevatkampanja kerran vuodessa
ajalle, tarjotaan virkistyspaivamahdol-

lisuutta ruokineen ja juomineen.

Satunnaisasiak- Sahkoposti, messut ja erilaiset tapahtu- . )
L o Kevatkampanja kerran vuodessa
kaat mat. Yhta tarkeita kuin vakioasiakkaat.

Tempausviikot saatioihin, lentolehtis-
Ryhmat ten jako erilaisissa tapahtumissa ja Kesaisin

kaupoissa.

Markkinointi tapahtuu henkiloiden mu-

Yksityiset henki- kaan. Uusia asiakkaita etsitaan paaasi- )
. . L Asiakkaan mukaan
ot assa Internetin, messujen ja ilmoitus-
ten avulla.

Taulukko 6 HauHelpin markkinointi ja uusasiakashankinta.

7.5 Kassavirta

Kassavirta tarkoittaa yrityksen tilille tulevaa ja sielta lahtevaa rahavirtaa. Kassavirta ohjaa
yritysta kohdentamaan tuotteitaan ja palveluitaan oikeille segmenteille, silla asiakkaat mak-
savat tuotteista ja palveluista heidan kokemansa arvon verran. Yritys voi saada kassavirtaan
liilketta monella eri tavalla riippuen yrityksen arvolupauksesta. Kassavirtaa suunniteltaessa on

hyva ottaa huomioon kaikki mahdollinen kassavirta. Yritys voi saada kassavirtaa myos monista
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muistakin lahteista kuin ydinpalvelun tai -tuotteen tarjoamisesta. Kassavirrassa voidaan pu-
hua myos myyntituloista, jotka kattavat kokonaisuudessaan sen, milla yritys saa rahaa kas-
saan. (Osterwalder & Pigneur, 2010, 30-33.)

HauHelpin kassavirta koostuu paaasiassa vakuutusyhtioiden, valtion, saatioiden, Kansanelake-
laitoksen, kuntien ja rahoituslaitosten maksusitoumuksista, jotka yleensa kattavat useamman
kuntoutuskerran ennalta maaratylla ajanjaksolla. Nain kassavirta on toistuvaa ja saannollista.
Yksityisten henkiloiden ostaessa kuntoutuspalvelua he maksavat joko ennen kuntoutuskertaa
tai sen jalkeen. Talloin kassavirta on satunnaista ja koostuu kayttomaksusta. (Gustafsson
2016a.)

7.6  Avainresurssit

Avainresurssit kattavat koko liiketoiminnan perustan ja sen voimavarat. Yrityksella taytyy olla
niin paljon resursseja, etta se kykenee lunastamaan arvolupauksensa. Avainresursseilla yllapi-
detaan ja kehitetaan liiketoimintamallia, eika yritys pysty toimimaan terveesti ilman liiketoi-

mintaan vaadittavia resursseja. (Osterwalder & Pigneur, 2010, 34-35.)

HauHelpin avainresursseihin kuuluvat ensisijaisesti aasit ja yrittajan vapaa-aika. Yrityksen toi-
minta ja arvolupauksen toteuttaminen ei ole mahdollisia ilman aaseja tai kaytettavissa olevaa
vapaa-aikaa. Aasit vaativat paivittain saannollista hoitoa pysyakseen terveina ja kuntoutuk-
seen soveltuvina. Tarkeisiin resursseihin kuuluvatkin kaikki aasien hoidossa kaytettavat vali-
neet ja palvelut. Kriittisia tekijoita ovat muun muassa viihtyisa elinymparisto, ruoka, kavioi-
den huolto (kengittaja), elainlaakari, kuivikkeet ja vesi. Aasien ohella avainresursseja ovat
myos ostettavat palvelut ja yhteistyokumppanit. HauHelpin ajatuksena on ostaa toimintatera-

pian palveluita yrityksen kayttoon tarvittaessa. (Gustafsson 2016a.)

7.7 Avaintoiminnot

Yrityksen paaasialliset toiminnot ovat yritysavaintoimintoja, jotka rakentuvat arvolupauksen
ymparille. Avaintoiminnot ovat valttamattomia yritykselle ja sen liiketoiminnalle. Avaintoi-
minnoilla yritys pyrkii tarjoamaan riittavan suurta arvoa asiakkaille, saavuttamaan markkinat,
olemaan tarpeeksi tuottava seka yllapitamaan, hoitamaan ja sailyttamaan asiakassuhteet.
Avaintoiminnot vaihtelevat suuresti toimialojen ja liikeideoiden valilla. HauHelpin avaintoi-
mintoihin kuuluu aasien hoito ja vuorovaikutus niiden kanssa. Vuorovaikutus tapahtuu kuntou-
tujan ehdoilla ja hanen toiveitaan kuunnellen joko maasta kasin tai ratsastaen. Aasit eivat voi
hyvin ilman asianmukaista ja luotettavaa hoitoa, ja niiden mielentila valittyy herkasti myos
kuntoutujalle. Aasien hyvinvointi ja onnellisuus on siis ensisijaisen tarkeaa kuntoutustoimin-
nassa. (Gustafsson 2016a, Osterwalder & Pigneur, 2010, 36-37.)
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Vuorovaikutus kuntoutujan kanssa on myos yksi tarkeimmista yrityksen avaintoiminnoista.
Kuntoutujan olon tulisi olla mahdollisimman rento ja miellyttava, jotta kuntoutuksesta saatai-
siin paras mahdollinen hyoty irti. Laadukas ja riittava vuorovaikutus saa kuntoutujan tunte-
maan olonsa erityiseksi, jolloin han suurella todennakoisyydella antaa myos positiivista pa-
lautetta palvelusta. Positiivinen palaute puolestaan saattaa parhaassa tapauksessa johtaa asi-

akkaiden lisaantymiseen ja uusiin asiakkuuksiin. (Gustafsson 2016a.)
7.8  Avainyhteistyokumppanit

Tassa alaluvussa kasitellaan yhteistyokumppaneiden verkostoa ja niiden roolia liiketoimin-
nassa. Liiketoiminnassa usein juuri yhteistyokumppanit mahdollistavat yrityksen toiminnan ja
kasvun. Yhteistyokumppaneiden kartoittaminen voi vahentaa riskeja, tuoda uusia resursseja

tai kehittaa lilketoimintamallia muilla tavoin. (Osterwalder & Pigneur, 2010, 38-39.)

HauHelpin avainyhteistyokumppaneita ovat kaikki ne toimijat, jotka edesauttavat liiketoimin-
nan jatkuvuutta. Naita ovat muun muassa heinantoimittaja, elainlaakari ja kengittaja. Myos
lumenauraajat ja hiekoittajat toimivat yhteistyokumppaneina talviaikaan. Huomionarvoisia
yhteistyokumppaneita ovat myos terapeutit ja kuntoutuslaitokset. HauHelpin yhteistyokump-
panit ovat paaasiassa strategisia eli he eivat kilpaile samalla alalla. Yhteistyokumppaneista
esimerkiksi elainlaakari tyoskentelee kylla elainten kanssa, mutta hanen palvelunsa keskitty-
vat elainlaakintaan. Useimmat yhteistyokumppaneiden ja yrityksen valiset suhteet perustuvat
toimittajan ja ostajan valiseen yhteistyohon. (Osterwalder & Pigneur. 2010, 38-39, Gustafsson
2016a.)

HauHelpin tulevaisuudensuunnitelmiin kuuluu yhteistyokumppaneiden verkoston laajentami-
nen, jolla mahdollistettaisiin yrityksen tarjoaman palvelun tuottama suurempi lisaarvo asiak-
kaille. Molemminpuolinen ja pyyteeton yhteistyo lisaa arvoa jokaiselle osapuolelle yhta pal-
jon. Tallaisia yhteistyokumppaneita HauHelpille voisivat olla esimerkiksi tallit, jotka pystyvat
vuokraamaan tilojaan tai antamaan aasejaan niiden yllapitoa vastaan vuokralle. Suurien orga-
nisaatioiden ohella Gustafsson on yrittanyt etsia yhteistyokumppaneita, jotka edesauttaisivat
yritystoiminnan jatkuvuutta. Gustafssonin tavoitteena on loytaa ulkopuolinen terapeutti, joka
olisi kiinnostunut tekemaan yhteistyota Gustafssonin kanssa ja vuokraamaan aaseja omaan
kayttoonsa. Nain Gustafsson pystyisi tarjoamaan monipuolisempaa kuntoutuspalvelua, jossa
olisi aasien lisaksi myos ammattitaitoinen terapeutti mukana. Terapeutin mukana tulisi mah-
dollisesti myos hanen omia asiakkaitaan, jolloin asiakasmaarat pystyisi maksimoimaan. (Oster-
walder & Pigneur, 2010, 38-39, Gustafsson 2016a.)
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7.9  Kulurakenne

Kulurakenne kuvastaa yrityksen kaikkia lilketoiminnasta aiheutuvia kuluja eli yrityksen me-
noja. HauHelpin suurimmat kulut muodostuvat aasien hoitoon liittyvista kustannuksista. Ku-
luja tulee myos ulkopuolisten toimijoiden ja tyovoiman ostamisesta. Ostetun tyovoiman ansi-
osta yritys saa lisaa asiantuntemusta toimintaansa, joka nakyy lisaarvona asiakkaille. Parempi
asiantuntemus edistaa myyntia ja markkinointia, joka taas lisaa yrityksen nakyvyytta ja mah-
dollisesti myos asiakkaita. Kuluja muodostuu myos mainosmateriaalien suunnittelusta ja to-
teutuksesta esimerkiksi yhteistyokumppaneiden hankinnassa. Verkostoituminen voi aiheuttaa
myos matkakustannuksia ja muita kuluja kuten sisaanpaasy- tai osallistumismaksuja tapahtu-
miin. (Osterwalder & Pigneur, 2010, 40-41, Gustafsson 2016a.)

Liiketoiminnasta syntyvat kulut on suhteellisen helppo maarittaa siina vaiheessa, kun avainre-
surssit, -toiminnot ja yhteistyokumppanit on jo maaritelty. Kulurakennetta on hyva seurata
saannollisin valiajoin ja verrata sita markkinoilla vallitsevaan kulurakenteeseen. Yrityksen
kannattaa suunnitella ja seurata kulurakennettaan sen mukaan, millaisen kuvan haluaa itses-
taan antaa. (Osterwalder & Pigneur, 2010, 40-41.)

8  Uuden litketoiminta-alueen SWOT-analyysi

SWOT-analyysi on saanut lyhenteensa englanninkielisista sanoista strengths (vahvuudet),
weaknesses (heikkoudet), opportunities (mahdollisuudet) ja threats (uhat). SWOT-analyysi
helpottaa liiketoiminnan analysointia kokonaisuudessaan ja auttaa yritysta ennakoimaan mah-
dollisia lilketoimintaa uhkaavia asioita. SWOT-analyysi jaetaan kahteen tekijaan, joita ovat
sisaiset ja ulkoiset tekijat. Niista kumpikin jaetaan viela edelleen kahteen osa-alueeseen.
Vahvuudet ja heikkoudet ovat yrityksen sisaisia tekijoita, joihin lukeutuvat esimerkiksi yrityk-
sen tyontekijoiden osaaminen tai jo olemassa oleva kalusto. Vahvuudet helpottavat ja edes-
auttavat yrityksen toimintaa, kun taas heikkoudet ovat liiketoimintaa hidastavia ominaisuuk-
sia. (Opetushallitus 2016.)

Mahdollisuudet ja uhat ovat yrityksen ulkoisia tekijoita, joihin lukeutuvat kaikki itsesta riippu-
mattomat asiat. Mahdollisuuksina mainittakoon esimerkiksi teknologian mahdollistavat uudis-
tukset ja maantieteellinen sijainti. Uhkia voivat olla esimerkiksi lahella toimivat kilpailijat ja
luonnonilmiot. Taulukkoon 7 on laadittu SWOT-analyysi laajennettavalle liiketoiminnalle yh-
dessa Susanna Gustafssonin kanssa. SWOT-analyysin pohjana kaytettiin www.oamk.fi -Inter-
net-sivustolta saatavaa valmista taulukkopohjaa. Taulukkoon kerattiin kaikki tiedot, joita lii-
ketoiminnassa voi kayttaa hyodyksi ja joihin on hyva varautua etukateen. SWOT-analyysi laa-
dittiin vain laajennettavalle liiketoiminnalle, joten jo olemassa oleva liiketoiminta jatettiin

siina huomiotta. (Opetushallitus 2016.)


http://www.oamk.fi/
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VAHVUUDET (STRENGTHS)

(yrityksen sisainen tila/nykyhetki)

MAHDOLLISUUDET (OPPORTUNITIES)

(toimintaymparisto/tulevaisuus)

TALOUDELLINEN

Elaimet ja tilat jo olemassa

Toimipaikka kotona

Kysyntaa palvelulle paljon >

Kokopaivatyo

ASIAKAS

Junaradan kaavailu
Maantieteellinen sijainti

Aasien suosio kasvanut

Sisaisen rauhan loytaminen (voimavarat) >
Nopeampi toipuminen

Oman eldaimen mukaan ottaminen

SISAISET PROSESSIT

Tiedonhaun perusteella ainutlaatuinen palvelu

Suomessa

Aasit tottuneet vieraisiin ihmisiin

Aasit olleet ratsastuskaytossa aiemminkin

HENKILOSTO JA OSAAMINEN

Tarvittava asiantuntemus elaimista jo olemassa

Sosiaalipedagogiset opinnot

HEIKKOUDET (WEAKNESSES)
(yrityksen sisainen tila/nykyhetki)

UHAT (THREATS)

(toimintaymparisto/ tulevaisuus)

TALOUDELLINEN

Sivutoimisuus

Ajanpuute

Suurten asiakkaiden puute

Lama

ASIAKAS

Aikaviive viestin viennissa kohderyhmalle

Huonot saaolot

SISAISET PROSESSIT

Aikataulut (koiratoiminnasta aiheutuvat)

Liika henkilomaara (organisaatio-ongelmat)

Aasien sairastuminen

HENKILOSTO JA OSAAMINEN

Terapeutin patevyys puuttuu

Terapeutin patevyyden puuttuminen karsii jonkin

verran potentiaalisia asiakkaita pois

Taulukko 7 HauHelpin SWOT-analyysi (Pk-yritysten johtamis- ja kehittamistyokalupakki.)
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Vahvuudet

Laajennettavan liiketoiminnan ehdottomasti suurin vahvuus on jo olemassa olevat elaimet ja
tilat. Ei siis tarvitse tehda suuria investointeja toiminnan laajentamiseksi. Kaytossa on kaksi
mammuttiaasia ja yksi tavallinen aasi. Mammuttiaaseja loytyy Suomesta vain kolme yksiloa,
joten niiden erikoisuus herattaa varmasti mielenkiintoa asiakkaissa. Tilan lahiymparistossa on
valtavasti erilaisia maastoreitteja, ja naapuritilan ratsastuskenttakin on kaytettavissa tarpeen
mukaan. Aasien varusteet ja muu toiminnan kannalta tarpeellinen valineisto loytyy jo entuu-
destaan. (Gustafsson 2016a.)

Lukuisten tiedonhakujen perusteella Suomesta ei loytynyt yhtakaan tallaista palvelua tarjoa-
vaa yritysta. Suomessa terapiakaytossa olevat kavioelaimet ovat yleensa hevosia. Toki jollain
terapiatoimintaa tarjoavalla tallilla saattaa olla yksi tai pari aasia hevosten lisaksi, mutta ni-
menomaan aasien kanssa toteutettavasta kuntoutustoiminnasta ei loytynyt tietoa. Palvelun

ainutlaatuisuus onkin ehdoton vahvuus, joka helpottaa liiketoiminnan markkinointia.

Gustafssonin ja aasien asuintila sijaitsee lahella Helsinkia ja kohtalaisen matkan paassa Tu-
rusta. Tilan sijainti on maantieteellisesti hyvin lahella Turun moottoritieta, joten autolla liik-
kuminen onnistuu vaivattomasti. Helsinkiin on tilalta matkaa noin 40 kilometria ja Turkuun
120 kilometria. Moottoritielle ajaa tilalta noin viidessa minuutissa. Hyvista kulkuyhteyksista
huolimatta paikka on selkeasti omassa rauhassaan lahes metsan keskella hiekkatien paassa.
Luonnon parantava vaikutus onkin myos merkittava elementti kuntoutuksessa. (Gustafsson
2016a.)

Talli sijaitsee Gustafssonin kotipihalla eli tyomatkoihin ei kulu aikaa tai rahaa. Ei myoskaan
tarvitse ottaa huomioon mahdollisia liikenneruuhkia, huonoa ajokelia tai muita tyomatkoihin
liittyvia riskitekijoita. Tamakin seikka nousi selkeaksi vahvuudeksi yritystoiminnan laajentami-
sessa. MyOs asiakastapaamisten sopiminen on huomattavasti joustavampaa, kun ei tarvitse ot-

taa huomioon tyomatkoihin kuluvaa aikaa. (Gustafsson 2016a.)

Turun ja Helsingin valille on kaavailtu uutta junarataa, joka kulkisi myos Lohjan ja Vihdin
kautta. Juna-aseman sijoittuessa kaavoituksen mukaisesti olisi siita noin viisi kilometria mat-
kaa Gustafssonin tilalle. Junaradan valmistumisen myota kulkuyhteydet tilalle paranisivat en-
tisestaan. Junaradan arvioitu valmistumisaika on toki vasta 2020-luvun lopulla, mutta Gustafs-
sonin lilketoiminnan kehittyessa suunnitelmien mukaan voisi toiminta jatkua viela tuolloinkin.

(Tunnin juna, Gustafsson 2016a.)
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Gustafsson nakee myos aasien suosion kasvun Suomessa selkeana markkinarakona tarjotta-
valle palvelulle. Aasien erikoisuus on alkanut selvasti kiinnostaa ihmisia, eika aasia enaa pi-
deta vain tyhmana, laiskana tai hitaana elaimena. Aasien suosion kasvaminen lisaa asiakkai-
den kiinnostusta palvelua kohtaan, jolloin kuntoutuksen tarpeessa olevat ihmisetkin saattavat

valita ennemmin aasit kuin hevoset kuntoutumisensa tueksi. (Gustafsson 2016a.)

Gustafsson on koulutukseltaan elaintenhoitaja ja -kouluttaja. Hanen ammatillinen taustansa
edesauttaa kuntoutusprosessin onnistumista merkittavasti. Kuntoutuksessa kaytettavat aasit
ovat olleet Gustafssonin omistuksessa jo vuosia eli han tuntee aasit erinomaisesti ja osaa tul-

kita niita hyvin niiden elekielen ja kaytoksen perusteella. (Gustafsson 2016a.)

Heikkoudet

Laajennettavan liiketoiminnan heikkoutena on toiminnan sivutoimisuus. Gustafssonin yrityk-
sen varsinaiset toimitilat sijaitsevat Lohjalla ja siella on siis myos Gustafssonin paatoiminen
tyopaikka. Kuntoutuspalveluita on ainakin aluksi tarkoitus tuottaa sivutoimisesti, joten siihen
kaytettava aikakin tulee olemaan rajallista. Asiakkaiden hankinta vaatii aikaa, silla liiketoi-
minnan erikoisuus vaikeuttaa potentiaalisten asiakkaiden tavoittamista. Gustafssonin paivatyo
rajoittaa palvelun markkinointiin kaytettavissa olevaa aikaa ja resursseja. Asiakkaita tulisi et-
sia paamaaratietoisesti ja aktiivisesti antaen heille mahdollisimman positiivinen kuva liiketoi-
minnasta heti sen alusta lahtien. Mahdolliset puutteet markkinoinnissa muodostuvat heikkouk-
siksi sisaisille prosesseille. Tyoskentely elainten parissa on Gustafssonille intohimo, mutta han
pelkaa koiratoiminnan vievan mahdollisesti liikaa resursseja laajentuvan liiketoiminnan kehit-

tamiselta. (Gustafsson 2016a.)

Gustafssonilla ei ole toiminta- tai fysioterapeutin patevyytta, joten terapeutti joudutaan kut-
sumaan paikalle aina erikseen tarvittaessa. Tama voi muodostua haasteeksi ainakin toiminnan
ollessa viela pienimuotoista ja sen nakyvyyden heikkoa. Aasien kuntoutuskaytto ei edellyta
terapeutin tutkintoa, mutta osa loppuasiakkaista saattaa vaatia terapeutin lasnaoloa osaksi
kuntoutusta. (Gustafsson 2016a.)

Mahdollisuudet

Laajennettavan liiketoiminnan uskotaan mahdollistavan myos kokopaivaisen tyoskentelyn tu-
levaisuudessa. Tyo olisi Gustafssonille henkilokohtaisesti ihanteellinen vaihtoehto, silla han
saisi tyoskennella kotonaan rakkaiden elaintensa kanssa. Tyomatkakustannuksia ei olisi eika

matkoihin kuluvaa aikaa tarvitsisi ottaa huomioon. (Gustafsson 2016a.)
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Erilaiset toimintaterapiamuodot ovat nykyaan hyvin kysyttyja Suomessa. Toimintaterapiapal-
veluja on tarjolla suhteessa vahemman kuin sita tarvitsevia kuntoutujia. Taman kaltaiselle
palvelulle voidaankin olettaa olevan paljon kysyntaa, kunhan vain asiakkaat saadaan saavutet-
tua toivotulla tavalla. Toiminta pitaa sisallaan monta terveytta edistavaa komponenttia, joten
karsivallisella kehitystyolla voidaan saada aikaan hyvinkin menestyksekas liiketoiminta. (Gus-
tafsson 2016a, Tolonen 2016.)

Asiakkaan kannalta palvelu tarjoaa paljon merkittavia mahdollisuuksia. Parhaimmillaan se
mahdollistaa asiakkaan sisaisen rauhan loytymisen ja itseluottamuksen kasvamisen. Naiden
seurauksena kuntoutujan on helpompi havaita ongelmakohtia itsessaan ja toiminnassaan, jol-
loin niihin voidaan puuttua paremmin myos henkilokohtaisessa terapiassa. Asiakkaalla on
mahdollisuus halutessaan ottaa myos oma lemmikki mukaan kuntoutukseen. Gustafssonin
laaja elainalan asiantuntemus esimerkiksi elaintenkouluttajana mahdollistaa asiakkaan ja ha-
nen lemmikkinsa valisen toiminnan muun kuntoutuksen ohella, vaikka palvelu onkin tarkoitus

toteuttaa ensisijaisesti aaseja hyvaksikayttaen. (Gustafsson 2016a.)

Kuntoutuksessa kaytettavat aasit ovat tottuneet eri ihmisten kasittelyyn eli niiden kannalta ei
ole ongelmallista, jos kasittelija vaihtuu useita kertoja paivan aikana. Tama mahdollistaa

elainten ongelmattoman kayton kuntoutustoiminnassa. (Gustafsson 2016a.)

Henkiloston kannalta Gustafsson pitaa sosiaalipedagogista koulutustaan selkeana mahdollisuu-
tena. Gustafsson on jo pitkaan haaveillut sosiaalipedagogisten opintojen suorittamisesta,
muttei ole aiemmin saanut viela riittavaa motivaatiota suunnitelmansa toteuttamiseen. Liike-
toiminnan suosion kasvaessa toivotulla tavalla ja riittavasti han aikoo aloittaa opinnot pysty-

akseen laajentamaan toimintaa entisestaan. (Gustafsson 2016a.)

Uhat

Vaikka aasit ovatkin tottuneet erilaisten ihmisten kasittelyyn, on elavien elainten kanssa tyos-
kennellessa kuitenkin aina vaarana niiden liiallinen stressaantuminen. Stressaantunut elain

saattaa toimia arvaamattomasti ja vaarantaa kuntoutustilanteen. Taman kaltaisten ongelmien
ehkaisemiseksi on kiinnitettava paljon huomiota aasien riittavaan lepoon ja vapaa-ajan stres-

sittomyyteen. (Gustafsson 2016a.)

Yhtena merkittavana uhkana on myos elainten sairastuminen. Kuntoutuksessa kaytettavan
elaimen on taytettava tarkat kriteerit, joten korvaavaa elainta on lahes mahdotonta loytaa
varsinkaan lyhyella varoitusajalla. Elaimen akillinen vaihtuminen toiseen aiheuttaisi myos asi-
akkaalle tarpeetonta stressia, silla hanen ja kuntoutuksessa kaytettavan elaimen valille on

saattanut muodostua jo hyvinkin luja side. Elaimen sairastuminen on aina vakava asia, joka
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pitaa hoitaa mahdollisimman pian kuntoon. Sairaan elaimen kaytto kuntoutustoiminnassa olisi

edesvastuutonta.

Kuntoutuspalveluja tarjoava yritys tarvitsee paljon yhteistyokumppaneita. Sen laadukas to-
teuttaminen edellyttaa monialaista asiantuntemusta ja toimivaa yhteistyota eri ammattikun-
tien edustajien valilla. Yleensa kuntoutusta ei makseta itse, vaan sen maksaa joku maksaja-
taho, kuten vakuutusyhtio, kunta, erilaiset saatiot tai Kansanelakelaitos. Edella mainitut mak-
sajatahot ovat taman kaltaisen liiketoiminnan suurimpia asiakkaita, joiden lasnaolo on tulojen
kannalta valttamatonta. Ilman luotettavia yhteistyokumppaneita ja asiakkaita liiketoiminnan

jatkuvuus vaarantuu merkittavasti.

Kuntoutus toteutetaan paaasiassa ulkotiloissa. Nain voidaan hyodyntaa myos luonnon ja rait-
tiin ilman tuottamia terveysvaikutuksia toiminnassa. Huonot saaolot ovatkin suuri uhka toi-
minnalle, silla ne hankaloittavat ja tekevat jopa mahdottomaksi kuntoutustoiminnan toteut-
tamisen. Kovat pakkaset ja helteet estavat aasien kayton, ja kuntoutuja tuskin saisi toivo-
maansa nautintoa kovassa vesisateessakaan. Vaihtelevat sadolosuhteet hankaloittavat sovi-
tuista tapaamisista kiinni pitamista ja vaarana onkin, etta tapaamisia joudutaan perumaan

myos lyhyella varoitusajalla huonojen saaolojen vuoksi. (Gustafsson 2016a.)

Terapeutin tutkinnon puuttuminen voidaan todeta viela yhdeksi merkittavaksi uhaksi toimin-
nalle. Puutteellinen patevyys vahentaa vaistamatta potentiaalisten asiakkaiden maaraa ennen
kuin Gustafsson saa koottua itselleen tarpeeksi kattavan joukon yhteistyokumppaneita. Moni
asiakas halunnee tuoda mukanaan oman ja itselleen tutun terapeutin, mutta Gustafssonilla

tulisi tasta huolimatta olla kaytettavissaan myos muita yhteistyohaluisia terapeutteja.
9  Tulokset

Liiketoiminnan kriittiset tekijat

Haastattelujen, teoreettisen tiedon, Business Model Canvas -taulukon ja SWOT-analyysin pe-
rusteella HauHelpin mahdollisuudet liiketoiminnan onnistuneelle laajennukselle olivat ole-
massa. Kehitettavan osa-alueen liikeidea oli jarkeva ja toiminnalliselle terapialle on kysyntaa.
Suurimmiksi haasteiksi nousivat Gustafssonin puutteellinen patevyys toimia ratsastusterapeut-
tina ja suurten asiakkaiden hankinta tahan uuteen ja ainutlaatuiseen kuntoutustoimintaan.
Markkinoinnin suunnitteluun ja tasmallisen vuosikellon laatimiseen tulee panostaa merkitta-
vasti. Entuudestaan vieraan palvelun aloittaminen voi vaatia markkinointisuunnitelman teet-
tamista alan ammattilaisella, jotta markkinoinnin kohdentaminen eri kanavissa onnistuisi ha-

lutulla tavalla.
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Vastaavanlaista toimintaa ei lukuisista hakuyrityksista huolimatta loytynyt koko Suomesta, ja
tama palvelun ainutlaatuisuus tuleekin tuomaan omat haasteensa kuntoutusten korvauspiiriin
paasemisessa. Jos palvelu otetaan hyvin vastaan ja sille saadaan asiakkaita, niin todennakai-
sesti myOs suuremmat tahot kiinnostuvat jossain vaiheessa ja halukkuus kuntoutuspalvelun os-
tamiseen lisaantyy. Virikkeellista terapiaa oli ikava kylla tarjolla kuntoutujille todella vahan.
Paloniemen sairaalan ratsastusterapia oli ainoa julkisen sektorin tarjoama ratsastusterapia,

joten kuntoutusten korvauspiiriin on varmasti todella vaikea paasta mukaan.

Laajennettavan liiketoiminnan visio, missio ja arvolupaus olivat kaikki hyvin selkeita ja niita
on helppo seurata myos tulevaisuudessa. Arvolupauksen: ”Koe rauhallinen vuorovaikutus aasin
kanssa kaikkia aistejasi kayttaen parhaan kuntoutustuloksen saavuttamiseksi” toteuttaminen
ei varmasti tule olemaan yksinkertaista. Suuri haaste arvolupauksen toteutumiselle oli Gus-
tafssonin puutteellinen patevyys toimia ratsastusterapeuttina. Riittamatonta koulutusta ei
kuitenkaan nahty esteenda, vaan pikemminkin haasteena. Gustafsson pystyy tarjoamaan esi-
merkiksi Lohjan seudun mielenterveysseura ry:lle taide- ja hoitotapaamisia, mutta asiakkai-

den ratsuttamiseen Gustafsson tarvitsisi patevan ratsastusterapeutin.

Gustafssonin kanssa laadimme erittain kattavan ja tarkan riskianalyysin seka menetelmat ris-
kienhallintaan ja niiden hoitoon. Kavi selvaksi, etteivat kaikki riskit olleet itsesta tai omasta
toiminnasta johtuvia. Yrityksen onkin varauduttava moneen ulkopuoliseen riskiin kuten huo-
nontuvaan taloustilanteeseen. Riskin toteutuessa Gustafsson pystyy seuraamaan laadittua ris-

kianalyysia.

Uusi liikeidea toi Gustafssonille ja hanen yritykselleen paljon uusia mahdollisuuksia. Palvelui-
den lisaantymisen myota Gustafssonin kannattaisi harkita tarpeellisten opintojen suoritta-
mista, jotta kuntoutusta aasien kanssa pystyttaisiin kehittamaan edelleen. Kuntoutuksen tar-
peessa olevista henkiloista osalla on varmasti kokemusta esimerkiksi hevosista ja niiden hoi-
dosta. Erilaisten kurssien suorittaminen tukisi my0s teoriapainotteista kuntoutusta, jonka

avulla asiakas voisi kehittaa esimerkiksi hevostietouttaan.

Benchmarking

Aasi elaimena eroaa hevosesta varsinkin kayttaytymismalleiltaan. Suurin ero hevoseen verrat-
tuna loytyi aasin askeleista ja pakoreaktiosta. Molemmat edella mainitut komponentit edes-

auttavat aasin sopeutumista kuntoutustehtavaan. Aasin keinuva ja tasainen askel auttaa kun-
toutujaa keskittymaan paremmin ymparistoon, tuoksuihin ja liikkeeseen. Vaikka aasi on hevo-
sen tapaan saaliseldin, niin aasin ja hevosen selviytymiskeinot ovat kautta aikojen poikenneet

suuresti toisistaan. Erilaiset selviytymiskeinot juontavat juurensa aasin ja hevosen erilaisiin
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alkuperaisiin kasvuymparistoihin. Hevonen on saanut alkunsa preerioilla ja avoimilla niitty-
mailla, joissa paras selviytymiskeino vaaratilanteissa on ollut pakeneminen. Tuo pakoreaktio
on niin voimakas, etta sen pois kitkemiseen vaaditaan paljon aikaa ja karsivallisyytta. Aasi
puolestaan on kotoisin kallioisilta alueilta, joilla pakomahdollisuutta ei ole ollut ja ainoa vaih-
toehto vaaratilanteissa on ollut taisteleminen. Kohdatessaan pelottavan asian aasi siis luontai-

sesti arvioi tilannetta hetken ennen kuin paattaa toimia.

On selvaa, etta terapiakaytossa tyoskentelevalta elaimelta vaaditaan ennen kaikkea tasapai-
noista, rauhallista ja itsevarmaa luonnetta. Elain ei saa temppuilla tai saikahtaa herkasti. Aasi
on elainlajina luonnostaan rauhallisempi kuin hevonen, jonka reaktiot ovat huomattavasti no-
peampia. Aasin luontainen rauhallisuus onkin verraton etu ratsastusterapiatoiminnassa. Aasin
riippuvaisuus luottohenkiloonsa saattaa kuitenkin aiheuttaa ongelmia kuntoutuksen aikana,
joten aasin totuttaminen muihin ihmisiin heti alussa on erityisen tarkeaa miellyttavaan kun-

toutustulokseen paasemiseksi.

Aasi on hevosen tavoin hyvin vahva elain. Hevosesta on jalostettu erilaisia rotuja erilaisiin
kayttotarkoituksiin, kuten tyo-, este-, ravi- tai harrastekayttoon. Aaseja ei ainakaan Suomessa
ole juurikaan jalostettu tiettyja kayttoominaisuuksia silmalla pitaen, mika osaltaan hankaloit-
taa kuntoutustoimintaan soveltuvien yksiloiden loytamista. Hevosista esimerkiksi suomenhe-
vosta kaytetaan Suomessa paljon terapiaratsuna sen tasaisen ja periksiantamattoman luon-
teen vuoksi. Aasi saattaa kuitenkin rasittua nopeammin ja siksi sita tuleekin tarkkailla jatku-
vasti tyon ohessa. Aasin levosta ja vapaa-ajan virikkeista on huolehdittava hyvin, ettei tyo ka-
visi sille liian stressaavaksi. Stressaantunut tai vasynyt aasi ei valttamatta kykene terapiatyos-
kentelyyn toivomalla tavalla, jolloin aasin on saatava lepoa ja tama nakyy liiketoiminnan kan-

nattavuuden heikentymisena.

Mikali aasi on kohdannut elamansa aikana epamiellyttavan kokemuksen esimerkiksi tumma-
tukkaisen ihmisen kanssa, saattaa aasi alkaa vieroksua kyseisella ominaisuudella varustettuja
ihmisia. Ominaisuus saattaa hankaloittaa kuntoutustoimintaa hyvin merkittavasti ja kuntou-
tustoiminnan alkuvaiheessa onkin hyva valita kaytettavat aasit huolella aasia kuunnellen ja
kunnioittaen, silla ihanteellinen lopputulos saadaan tekemalla kuntoutustoiminnasta jokaista

osapuolta miellyttava ja kannustava kokemus.

10 Pohdinta

Opinnaytetyon tarkoitus oli laatia toimiva tyokalu HauHelp-yrityksen liiketoiminnan laajenta-
misen tueksi. Toimivalla tyokalulla tarkoitetaan laatimaani uuden liiketoiminta-ajatuksen ke-
hittamiseen tarkoitettua liiketoimintasuunnitelmaa, eli toisin sanoen tyokalupakkia. Tyokalu-
pakki pitaa sisallaan kaiken tarpeellisen tiedon liiketoiminnan kehittamiseen. Taulukkoon 8

on kasattu tyokalupakin sisalto ja sisallon tarkoitus.
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Sisaltd

Tarkoitus

Lahtotilanneanalyysi

Lahtotilanneanalyysin tarkoituksena oli selventaa
jo olemassa olevan yrityksen tdman hetkinen tilan-
nekaytettavissa olevat resurssit.

Olemassa olevan yritystoiminnan kehittaminen

Osion tarkoituksena oli kerata tietoa, kuinka ole-
massa olevaa yritysta kehitetdaan ja mita resursseja
ja minkalaista panostusta kehittaminen yritykselta
ja organisaatiolta vaatii

Ratsastusterapeutin ja aasiyhdistyksen puheen-
johtajan haastattelut

Haastatteluiden kautta pyrittiin selvittdmaan aasin
hyvia ja huonoja ominaisuuksia kuntoutustoimin-
taa ajatellen.

Liiketoimintasuunnitelman tarkeat tekijat

Liilketoiminnan kannalta tarkeisiin osa-alueisiin pa-
neuduttiin, joka auttaa suurien asiakkaiden ja ra-
hoittajien hankkimista.

Busines Model Canvas -malli

Busines Model Canvas -mallin avulla avattiin kaikki
lilketoiminnan osa-alueet ja kerrottiin, kuinka osa-
alueet tullaan toteuttamaan.

SWOT-analyysi

SWOT-analyysin avulla kartoitettiin kehitettavan
lilketoiminnan vahvuudet, heikkoudet, uhat ja
mahdollisuudet.

Taulukko 8 Tyokalupakin sisalto

Tyokalupakki antaa yrittajalle hyvat mahdollisuudet kehittaa lilketoimintaa entisestaan, joka

voi parhaillaan takaa toiminnan terveyden ja jatkuvuuden.

Mielestani tavoite toteutui hyvin, ja lopputuotoksesta tuli kattava ja toimiva tyokalu halut-

tuun tarkoitukseen. Yritys voi hyodyntaa liikketoimintasuunnitelmaa suurten asiakkaiden ja ra-
hoittajien hankkimisessa, ja siina on esitelty kattavasti kaikki laajennettavan liiketoiminnan
kriittiset tekijat. Liiketoiminnan laajentaminen on mahdollista laadittua liiketoimintasuunni-
telmaa seuraamalla, mutta palvelun luonteesta johtuen tulee tavoitteisiin paaseminen var-
masti olemaan haastavaa ja hidasta. Erilaisista kuntoutusterapiamuodoista on selvasti pulaa
ja niille on siis myos kysyntaa, mutta nain erikoisen ja ainutlaatuisen palvelun onnistuminen

vaatii aina oman aikansa.

Tutkimusvaiheessa haasteita toi palvelun ainutlaatuisuus Suomessa, jonka vuoksi en loytanyt
tutkittavalle aiheelle yhtakaan vertailukelpoista kohdetta. Jouduin siis raataloimaan palvelun
alusta asti ja luottamaan asiantuntijoiden ja tietoperustan tarjoamaan informaatioon. Aasia
pidetaan yleisesti hyvin itsepaisena ja tyhmana elaimena. Tehtyjen haastatteluiden ja tieto-
perustan pohjalta voidaan kuitenkin todeta, etta aasi soveltuisi kuntoutustoimintaan erin-
omaisesti. Juuri taman palvelun ainutlaatuisuuden vuoksi silla voisi olla hyvatkin edellytykset

lyoda lapi vallitsevilla markkinoilla.
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Laatimani tyOkalupakin on tarkoitus tukea jo olemassa olevan liiketoiminnan laajentamista.
Litketoimintasuunnitelmaa on toki myos paivitettava saannollisesti. Liiketoiminnan jatkuvuu-
den turvaamiseksi olisi mielestani tarpeellista keskittya sen kehittamiskohtiin ja mahdolli-
suuksiin, joiden pohjalta lilketoimintasuunnitelmaa voidaan paivittaa yha paremmaksi ja toi-
mivammaksi tyokaluksi. Uusiin kehittamiskohteisiin ja mahdollisuuksiin tarttumalla voidaan
toiminnasta luoda entistakin houkuttelevampi palvelu jokaisen kohderyhmassa olevan kulutta-

jan silmissa.
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Liite 1: Uuden liiketoiminta-alueen Business Model Canvas (Osterwalder & Pigneur 2010.)
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