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Abstract

The purpose of this development project is to describe the starting point of Mr.
Juha Peralampi as a Business Advisor, what kind of development process the
advisor and the advisory process have gone through, as well as how to utilize all
this in the future. The aim is to create a business plan guidance work book to
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1 JOHDANTO

1.1 Kehittamishankkeen tausta ja tavoitteet

Tama kehittamishanke esittelee ohjaajan kasvutarinan ja oppimisprosessin noviisista
asiantuntijaksi yrittajyyden ja liiketoiminnan saralla seka esittelee tehokkaan tyokalun
yritystoimintaa aloittavalle tai jatkavalle. Taman kehittdmishankeen avulla on siis
tarkoitus laatia selked liiketoimintasuunnitelman ohjeistus tyokirjan muodossa.
Lisaksi tavoitteena on ’laittaa kansiin® ja arvioida liiketoiminnan kehittamiseen
littyvan ohjauksen yhteydessa tapahtunut oppiminen sekd visioida miten
liketoimintasuunnitelman ohjeistusta, neuvontaprosessia ja ohjaajan omaa oppimista

voitaisiin tulevaisuudessa kehittaa.

Ohjeistuksen luominen kohdistuu Jyvaskylan ammattikorkeakoulun asiakkaiden
kayttdtarpeisiin. Tallaisia henkilditd ovat esimerkiksi ammattikorkeakoulututkinnon
opiskelijat, avoimen ammattikorkeakoulun aikuisopiskelijat seka alueen
yrittajakandidaatit ja yrittajat. Ohjeistus toimii siis apuvalineena
liketoimintasuunnitelman tyostamiseen ja on olennainen osa pedagogista
kokonaisuutta. Liiketoimintasuunnitelman tydostamisvaiheessa on mahdollista saada
apua myds koulutuksen ja konsultaation puitteissa liiketoimintasuunnitelmaan ja
yrittajyyteen liittyvissa teemoissa. Liiketoimintasuunnitelman teko ei kuitenkaan ole
ainoastaan tavoite vaan se on myos valine. Varsinaisena tavoitteena onkin se, etta

yritysaihio tayttaa kannattavan liiketoiminnan edellytykset.

Toinen taman kehittamishankkeen tekijoista on viimeisen kolmen vuoden aikana
konsultoinut noin 1000 yrittajakandidaattia, yrittajaa ja heidan
liketoimintasuunnitelmaansa tydn puolesta ensin Tuhansien Jarvien
Uusyrityskeskuksessa yrittajyysneuvojana ja sittemmin Jyvaskylan
ammattikorkeakoulussa liiketoiminnan asiantuntijana sekd& toiminut myds itse
yrittdjana. Taman kehittamishankkeen idea ja ohjeistuksen laatiminen perustuukin
suurelta osin tekijan kyseisena ajanjaksona saamaan palautteeseen seka
oppimiskokemuksiin ja havaintoihin. Palautetta on saatu seka suullisesti etta
kirjallisesti  yrittdjakandidaateilta, jotka ovat olleet tekijan asiakkaina hanen

toimiessaan yrittajyysneuvojana Tuhansien Jarvien Uusyrityskeskuksessa.



Suomessa ja maailmalla on wuseita erilaisia ohjeistuksia (katso lite 2)
liketoimintasuunnitelman osioihin, mutta osioita selittavia ja aukaisevia tyokaluja on
harvemmassa. Kokemuksiemme mukaan monen aloittavan yrittajan tapauksessa
haasteeksi nousevat usein ohjeistuksissa kaytettdva kaupallisen ja teknisen alan
sanasto tai muuten aloittavan yrittdjan lahtokohdat huomioon ottaen riittamaton
ohjeistus. Useissa liiketoimintasuunnitelman ohjeistuksissa on myods havaittavissa
selkeda ronsyilya; yrittdjakandidaatteja ohjataan kasittelemaan asioita, jotka eivat
kyseisen liiketoiminnan aloittamisvaiheessa ole olennaisia. Tassa
kehittamishankkeessa tehdyn ohjeistuksen avulla asetamme ytimeksi lilkketoiminnan

kannalta olennaisimman asian, eli asiakkaiden hankkimisen ja heista huolehtimisen.

TyOkalun  tarkoituksena  onkin  siis luoda tietynlainen  yleisohjeistus
liketoimintasuunnitelman tekoa varten, joka soveltuu kaytanndssa yhta hyvin
yrittdjakandidaatille, jolla ei ole aikaisempaa lilke-elaman kokemusta ja koulutusta
kuin yrittajakandidaatille, jolla on vuosikausien mittainen kaupallisen alan
tydkokemus ja — koulutus. Kokemuksemme mukaan tadman ohjeistuksen avulla
toteutettava  liiketoimintasuunnitelma on  kyllin  riittdva ja pateva seka
yrittdjakandidaatille itselleen etta esimerkiksi rahoittajien ja tukijoiden silmissa.

Tapauksia, joissa tamantyyppinen liiketoimintasuunnitelmamalli kaipaa mahdollisesti
seka syvyytta ettd laajuutta, ovat potentiaaliset yrityshautomoyritykset seka
paaomasijoittajien kiikarissa olevat "tapaukset”. Mutta tallaisia tapauksia on erittain
harvassa ja kaytanndssa paaomasijoittaja tuskin koskaan lahtee, ainakaan
Suomessa, sijoittamaan perustettavaan yritykseen. Nain ollen arviomme mukaan
suurin osa perustettavista ja jatkettavista liiketoiminnoista voi kayttaa tassa
kehittdmishankkeessa  luotavaa liiketoimintasuunnitelmamallia  sellaisenaan.
Tietenkadan  mikdan ei  estd  yrittdjakandidaatteja  lisdamastd  omaan
liketoimintasuunnitelmaan sellaisia asioita, jotka he kokevat pohtimisen ja
suunnittelemisen arvoisiksi ohjeistuksessa mainittujen asioiden lisaksi tai

poistamasta tiettyja heidan kannaltaan taysin epaolennaisia kohtia.

Suurin osa potentiaalisten yrittajien ohjauksesta on yksilokohtaista ohjausta. Tassa
kehittamishankkeessa pohdimme liiketoimintasuunnitelman ja yrittdjaksi aikovan
neuvontaprosessin kehitysprosessia (luku 3) ohjaukseen ja oppimiseen vaikuttavien

tekijoiden nakokulmasta.



Ohjausta ei ole helppo maaritella yksiselitteisesti. Onnismaan (2003) mukaan ohjaus
tuntuu helpommalta maaritella sen kautta mitd ohjaus ei ole. Ohjaus mm. ei ole
ammattiala tai toimenkuva, tieteenala, terapiaa, opetusta tai neuvojen antamista.
Onnismaa (2003) viittaa itse Brittish Association of Counsellingin (1984) melko
avoimeen maaritelmaan’ ohjauksesta ja toteaa, ettd kyseinen maaritelma tavoittaa
olennaisia piirteita ohjaus-ja neuvontatyosta. Yksiselitteinen maaritelma jaa edelleen
kuitenkin puuttumaan kuten monelta muultakin merkittavaltd kasitteelta, kuten

esimerkiksi neuvonantaja ja asiantuntija.

Oppimiseen, opetukseen ja ohjaukseen liittyvina tekijoind meidan on syyta kiinnittaa
huomiota ohjaajan ajattelun syvyyteen ja kykyyn ymmartaa, mika on koko ohjauksen
lahtokohta. Kyky ymmartaa ja analysoida ohjauksen kehitysprosessia antaa
valmiudet neuvontaprosessin kehittamiseen tulevaisuudessa. Lisaksi ohjaajan
persoonalla ja erityisesti hanen ammatilliseen sitoutumiseen liittyvillda ominaisuuksilla
vuorovaikutuksessa on positiivinen yhteys oppimiseen. Yksi oppimiseen keskeisesti
vaikuttava tekija on ohjaajan tunne omasta vaikuttavuudestaan. Ohjauksen metodiset
valinnat vaikuttavat oppimiseen ja liiketoimintaosaamisen kehittamiseen liittyvan
ohjauksen yhteydessa tavoittelemme dialogin kautta ymmartavaa oppimista. Dialogi
edustaa tietynlaista tapaa olla suhteessa, toimia ja tydskennelld yhdessa (vrt.
Vartiainen, 2005). Yksilokohtaisen ohjauksen kehittaminen suunnataan dialogiin,
keskusteluun ohjauksen kommunikaatiomenetelmana. Ojanen (2000) on liittanyt ylla

esitetyt oppimisen osa-alueet seuraavaan kuvioon:

! Ohjaus- ja neuvontatydssi toimitaan silloin, kun henkild, jolla on saannollisesti tai tilapdisesti ohjaajan rooli,
antaa tai selkedsti sopii antavansa aikaa, huomiota ja kunnioitusta maéraaikaisesti asiakkaan roolissa olevalle
henkil6lle tai henkildille. Ohjauksen tehtdvdna on antaa asiakkaalle tilaisuus tutkia, keksid ja selkeyttdd tapoja
eldd voimavaraisemmin ja hyvinvoivemmin. Ldhde: Onnismaa (2003).



4. Tunne omasta vaikuttavuudesta

* Tietoisuus itsesta ja
omavaikutuksesta

* Itsearvostus ja toisen arvostus

1. Syvyys ja kyky ymmirtii vie
eteenpiin ohjattavan mentaalista
tyoskentelyi

* Keskittyminen ohjattavan kuvaukseen
* Sisdllollinen reagointi

* Ohjattavan ymmaértdmisen tukeminen
* Tulkitseva selittiminen

3. Ohjattavan persoonan
laatutekijit, ammatillinen
sitoutuminen

2. Metodinen korkealaatuinen dialogi,
molemminpuolinen miné-sinéi-suhde,
korkealaatuinen kielellinen vuorovaikutus

* Kyky ottaa ohjattavan tunteet
ja kokemukset vakavasti

* Ohjattavan herkka aistiminen ja auttaminen
syvempain tyoskentelyyn

* Kommunikatiivinen vélittomyys

ia vastaanottavuus elellinen tdsmaéllisyys ja viestinnin selvyys

" . . . * Riittdvén korkea abstraktiotaso
Aktiivisuus ja

yhteistoiminnallisuus * Kokonaisuuden ymmirtdminen

* Asiaelementtien liittdminen ja kytkeminen

* Thmettely

Kuvio 1. Ohjaukseen ja oppimiseen vaikuttavia tekijoita (Lahde: Ojanen, 2000)

Karjalainen ym. (2006) esittaa, ettd mentorointi voisi parhaimmillaan olla kahden
ihmisen valista vuorovaikutusta, joka perustuu vastavuoroiseen luottamukseen ja
toisen tietojen, taitojen ja osaamisen arvostamiseen. Sama patee myos ohjaukseen,
jolloin ohjattavan ja ohjaajan dialogin lahtokohtana on vastavuoroinen toisen
arvostaminen.

Seuraavassa esittelemme aluksi ohjaustilanteita varten luomaamme ohjeistusta
liketoimintasuunnitelman laatimisen
lahtokohdat ja

ja ohjaajan oman

tarkemmin. Taman jalkeen kuvaamme

pedagogisissa periaatteissa kehittamishankkeen

liketoimintasuunnitelman ohjeistuksen, neuvontaprosessin
kehitysprosessin. Lisdksi esitamme tavoitteen siitd, miten liiketoimintasuunnitelman
ohjeistusta, neuvontaprosessia ja ohjaajan omaa oppimista voitaisiin tulevaisuudessa

kehittaa.



2 LIKETOIMINTASUUNNITELMAN YDINKOHDAT

"USA:sta 1980-luvulla Suomeen tullut liketoimintasuunnitelman (business plan) teko
on nykyisin olennainen osa yrityksen perustamisprosessia ja usein sen ensimmainen
konkreettinen toimenpide. Silla on kaksi paatehtavaa: vakuuttaa mahdolliset
osakkaat, yhteistydyritykset, rahoittajat ja muut yritykselle alkuvaiheessa tarkeat
sidosryhmat suunnitteilla olevan liiketoiminnan kannattavuudesta, seka jasentaa
aloittelevan yrittajan omia ajatuksia laittamalla hanet miettimaan liikeideaansa
jarjestelmallisesti.  Liiketoimintasuunnitelma  toimii  viestinnan  apuvalineena,
yleiskielisena ja helposti ymmarrettavissa olevana esityksena aloittavan yrittajan
ideoista. Hyvin toteutettuna se voi toimia jopa aloittavan yrittajan hakuteoksena ja
opaskirjana, joka sisaltdaa oman toimialan ja kyseisten markkinoiden perusteellisen
analyysin, kilpailutilanteen kartoituksen seka mahdollisten ongelmien ja niiden
ratkaisujen pohdintaa.” (http://www.oulutech.fi/index.php?113)

Liiketoimintasuunnitelma onkin siis tietynlainen liiketoiminnan juuri. llman juurta ei ole
puuta, mutta toisaalta pelkka juurikaan ei muodosta puuta. Liiketoimintasuunnitelman
muodostaa vahvan tuen koko tulevalle liiketoiminnalle ja siihen voi aina palata
tiukassakin tilanteessa. Mita huolellisemmin ja suunnitellummin
liketoimintasuunnitelma on tehty ja parhaassa tapauksessa neutraalin tahon kanssa
arvioima sita paremmat onnistumisen edellytykset liiketoiminnalla on. Koko
suunnitteluprosessihan tahtaa siis kannattavan liiketoiminnan edellytysten
tayttamiseen ja varsinaisessa liiketoiminnassa onnistumisen todennakdisyyden

korottamiseen.

Yleisesti ottaen liiketoimintasuunnitelmien runko ja sisalto vaihtelevat huomattavasti
ohjeistusten tekijoista ja kohderyhmista riippuen. Alla on listattuna tiettyja tekijoita,
jotka lahes poikkeuksetta esiintyvat liiketoimintasuunnitelmissa:

o Lahtotilanteen arviointi
« Markkinapotentiaali ja kilpailutilanne

o Taloudelliset laskelmat



« Riskien ja mahdollisuuksien arviointi

(Ruuska, Karjalainen & Johnsson 1996, 4-5)

Seuraavaksi kuvataan asioita, joita liiketoimintasuunnitelmassa tulisi kasitella.
Ohjeistuksen lisaksi avataan ja selitetddn motiiveja, joita kuhunkin kohtaan liittyy.
Jotta kaupallisella alalla tyoskennelleet tai opiskelleet tai muuten yritystoiminnan
salat tunteva ei turhautuisi, otsikkoon liittyvat viitteelliset kysymykset ja sisallot
(tapaukset) pyritaan esittamaan tiivistettyna heti alussa. Nain olleen tallaisen
yrittajakandidaatin ei tarvitse hukata aikaa lukemiseen, vaan voi saman tien alkaa

tuottaa tekstia ja jalostaa ideoita.

Tarkoituksena on siis saada potentiaalinen yrittaja tuottamaan
liketoimintasuunnitelma, jonka avulla saavutetaan kannattavan liiketoiminnan
edellytykset. Vahimmaisvaatimuksena onnistuneelle liiketoimintasuunnitelmalle on 3

sivua. Alla siis osiot, joita liiketoimintasuunnitelmassa tulisi kasitella:

1 KOULUTUS- JA TYOHISTORIA

2 LIIKEIDEA

3 ASIAKASHANKINTA JA ASIAKKUUKSIEN YLLAPITO

4 KILPAILUTILANNE

5 MARKKINAKARTOITUS

6 RAHOITUS

7 HINNOITTELU

8 YRITTAJYYDEN RISKIT



2.1 Koulutus- ja tyohistoria

e Arvioi omaa koulutus- ja tybhistoriaa suhteessa nykyiseen liikeideaasi seké
yrittéjyyteen yleisesti

Alkavat yrittajat voidaan jakaa kahteen ryhmaan. Ensimmaiseen ryhmaan kuuluville
yrittdjaksi ryhtyminen on useimmiten johdannaista omalle koulutus- ja tyouralle.
Yrittajakandidaatit kokevat, etta he ovat oppineet tyopaikoiltaan riittavasti ja haluavat
kokeilla "omien siipiensad” kantavuutta, jolloin tuloksena on liikeidean ja mahdollisesti
myos liiketoiminnan syntyminen. Kun toimiala, toimintatavat ja myds mahdolliset
asiakkaat ovat jo entuudestaan tuttuja, joissain tapauksissa jopa entinen tyonantaja
on ensimmaisia asiakkaita, liikeidean syntymisen ja yrittajaksi lahtemisen kynnys
madaltuu. Tallaisessa tapauksessa myoskaan uudelleen kouluttautuminen,

siirryttaessa tyontekijasta yrittajaksi, ei ole valttamatonta.

Toisen ryhman, joskin vahemmistdon, muodostavat henkilét, jotka hakevat radikaalia
tyétapojen ja toiminta-alojen muutosta. Tallaisessa tapauksessa liikeidea saattaa olla
hyvinkin poikkeava omiin lahtokohtiin suhteuttaessa. Kun yrittdjakandidaatti tekee
tallaisen selkean suunnanmuutoksen, tarkedd on paneutua syvemmin miettimaan,
onko liiketoiminnassa tarvittavat tiedot ja taidot olemassa, vai voitaisiinko
kannattavan liketoiminnan  edellytyksia parantaa  esimerkiksi  sopivilla
teemakoulutuksilla tdydennyskoulutuksena.

10



2.2 Liikeidea

e Mita tarkoituksena alkaa tehda yrittdjana?

e Millaisia visioita on liikeidean suhteen?

o Miksi juuri nyt yrittajaksi?

Tama osio on yrittdjyyden alku ja lahtdkohta. liman liikeideaa ei ole mahdollista
toteuttaa liiketoimintasuunnitelmaa, jota ilman ei ole kannattavan liiketoiminnan
edellytyksia.  Liikeidea  monissa tapauksissa on vahvasti  kytkOksissa
yrittdjakandidaatin tyOuraan, koulutukseen ja/tai harrastuksiin. Joskus vastaan tulee
myos henkildita, jotka nimenomaan haluavat suunnata aivan uusille urille eivatka
halua ollaan missaan tekemisissa menneisyytensa kanssa. Kokemukseni mukaan
heillda on ollut selkeasti vaikeampaa keksia ja jalostaa liikeideaa eteenpain, toki

poikkeuksiakin 10ytyy.

Liikeidea voi olla vaikka taysin uusi keksinto, jolle haetaan patenttia ja joka halutaan
kaupallistaa. Se voi olla my0s jo kaytdossa olevan tuotteen paranneltu versio tai
vaikkapa eri tuotteiden yhdistelma. Mahdollisuudet ovat kaytannossa aarettomat.

Tarkeimmat asiat arvioida liikeideaa pohdittaessa ja jalostettaessa ovat:
1) onko liikeidealleni olemassa riittdvasti potentiaalisia asiakkaita?

2) onko minulla tai mahdollisesti palkattavalla henkilblld osaamista tdmén liikeidean

eteenpéin viemiseen?

Jos vastaus molempiin  kysymyksiin on myonteinen, kannattaa mita
todennakoisimmin jatkaa liikeidean kehittelya. Jos vastaus jompaankumpaan tai jopa
molempiin kysymyksiin on kielteinen, tulisi likeideaa jalostaa tai jopa vaihtaa siten,

ettd vastaus molempiin kysymyksiin on myonteinen.

Tarkedad on myods miettia, millaisia suunnitelmia ja mahdollisuuksia tulevaisuutta
ajatellen nykyisella liikeidealla ja yrittajakandidaatilla itsellaan on. Ylivoimaisesti
suurin osa yrityksista lahtee kayntiin yhden henkilon toiminimi yrityksena ja
tarkoitusperana on lahinna tyollistaa itsensa. Pohdinnan arvoinen asia on myo0s se,

miksi yrittajakandi kokee olevansa juuri nyt valmis ja halukas "kokeilemaan siipiaan”
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yrittajana. Yleisesti ottaen menestyneimpia yrityksia ja yrittajia ovat sellaiset, jotka
kokevat yrittajyyden itsensa toteuttamisena ja uutena mahdollisuutena eivatka
pakkopullana, koska muutakaan tyota ei l0ydy. Liikeidea saattaa myoOs kypsya

vuosikausiakin ja pulpahtaa esiin vasta sopivan tilaisuuden tullen.

2.3 Asiakashankinta ja asiakkuuksien yllapito

e Mahdolliset potentiaaliset asiakkaat, niiden nimedminen ja
arviolaskutus ensimmaéisen toimintavuoden aikana?
e Milld keinoilla tarkoitus saada aikaan asiakkuuksia?

Nyt tulemme koko kannattavan liiketoiminnan punainen lanka — osioon. Yritys voi olla
juridisesti olemassa, vaikka silla ei ole asiakkaita, mutta vasta kun silla on riittavasti
ja riittdvan hinnan maksavia asiakkaita, on kyseessa todennakdisesti kannattava
liketoiminta. Siis kaiken A ja O liiketoiminnassa ovat maksavat asiakkaat. Tasta
johtuukin sanonta "asiakas on aina oikeassa”. Ja vaikkei asiakas olisikaan aina
oikeassa, han on se, joka maksaa laskun ja edesauttaa yrityksen liiketoiminnan
kannattavuutta ja jatkuvuutta.

Ennen kuin varsinainen liiketoiminta kaynnistyy, on erittdin tarkeda arvioida ja
mahdollisesti jopa haalia potentiaalisia asiakkaita. Jos potentiaaliset asiakkaat eivat
ole ennestdaan laisinkaan tuttuja, tata voidaan tehdd mm. my6hemmin
mainitsemallamme markkinakartoituksella tai — tutkimuksella. Kun tallaisia alustavia
ja toivottavasti myods jo hiukan jalostuneempia yhteistyOkeskusteluja kaydaan jo
ennen varsinaisen liiketoiminnan kaynnistymista, kannattavan liiketoiminnan
edellytysten arviointi ja todennakdisyydet kasvavat radikaalisti. Ja lisdksi kun
tallainen tutustumisvaihe on kayty etukateen seka jo osittain sovittu asioista, niin kun
yritys juridisesti sitten perustetaan, paastaan saman tien laskutettavaan tyohon eika
aikaa kulu enaa niin paljon asiakashankintaan.

Olennaista on arvioida se tuntimaara, mikd on yleensd mahdollista tehda
laskutettavaa tyota vaikkapa kuukausitasolla ja kuinka paljon aikaa menee

esimerkiksi myyntiin, matkustamiseen ja hallinnollisten asioiden suorittamiseen. Kun
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potentiaalisten laskutettavien tuntien maarastd on tehty arvio, on sen jalkeen
aarimmaisen tarkeaa arvioida nykyisiltd potentiaalisilta asiakkailta laskutettavien
tuntien maara seka nimeta nama potentiaaliset asiakkaat. Nyrkkisaantona voitaisiin
sanoa, etta yritykselta yritykselle tehtavassa liiketoiminnassa n. 50 % laskutettavista
tunneista olisi hyva olla tiedossa jo etukateen. Yritykseltd yksityisasiakkaille
tehtavassa kaupassa tamantapainen arvioiminen on hankalampaa, koska asiakkaita
on niin useita. Silloin korostuu markkinatutkimuksen tekeminen ja sen tulokset,
arvioitaessa kannattavan liiketoiminnan edellytyksia.

Suurimmissa osissa yrityksia uusasiakashankinta on arkipaivaa myoés yritystoiminnan
aloittamisen jalkeenkin. Keinoja uusasiakashankinnassa seka asiakkuuksien
yllapidossa on useita. On tarkeaa miettia ja analysoida parhaat seka panos-tuotos —
suhteeltaan tehokkaimmat tyovalineet. Naita voivat olla esimerkiksi suoramyynti,
lehti-, televisio- ja radiomainonta tai vaikkapa sponsorointi. Jonkinlaisena ihanteena
jotkut yrittajaryhmat pitavat tilannetta, jossa myyntiin ja markkinointiin ei tarvitse
sijoittaa enaa lainkaan aikaa ja rahaa. Pidamme tallaista tilannetta Iahes utopistisena
ja vaarallisena. Tama johtuu siitd, ettd myyntiin ja mainonta sisaltyy mm.
asiakaspalvelu, jolla vahintaankin yllapidetaan nykyisia asiakassuhteita.

2.4 Kilpailutilanne

o Analysoi Kilpailutilannetta ja kilpailijoita seka toimialalla etta toimialueella.

Kilpailutilanteella tarkoitetaan toimialalla olevia muita liikeideoita, jotka kilpailevat
samoista asiakkaista. ’Liiketoiminnan suunnittelussa Kkilpailusta on kerattava
riittdvasti tietoa, jotta yritys voi tehda paatoksia ja valintoja siitd, miten kilpailuun
vastataan ja miten siita selviydytaan voittajana” (Koski & Virtanen, 2005, 54). Kuten
Kosken ja Virtasen kirjassa Tulos - Liiketoiminnan suunnittelulla menestykseen
teravasti huomioidaan, kilpailutilanne, vaikka se olisi kireakin, ei sinansa ole
liketoiminnan esteena. Olennaista on kerata informaatioita vallitsevasta
kilpailutilanteesta, verrata kilpailijoiden tuotteita oman liikeidean mukaisiin tuotteisiin
seka pyrkia erottautumaan kilpailijoista jo suunnitteluvaiheessa. Siis ei ole jarkevaa
lahtea kahlaamaan joen ylitse, jos siltakin on rakennettu.
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Kilpailutilanteen arvioinnissa tulee ottaa huomioon ne maantieteelliset ja toimialalliset
markkina-alueet, joille yritystoimintaa ollaan suuntaamassa. Globalisoituminen on
lisannyt kilpailua viime aikoina, ja tana paivana kilpailutilanteeseen saattaa vaikuttaa
vaikkapa argentiinalainen lammasfarmari. Kilpailijoihin paasee tehokkaasti kasiksi
Suomen tasolla esimerkiksi paikallisen TE-keskuksen aulassa sijaitsevasta
ajantasaistetusta Cd-katkasta, joka on Kaupparekisterin yllapitama tyokalu. Sielta voi
hakea yrityksia esimerkiksi kotipaikan, toimialan ja rekisterGintipaivan mukaan.
Edelleen tulee huomioida se, etta vaikka Kkilpailutiilanne on kuinka kirea, jos on
etukateen olemassa oleva potentiaalinen asiakaskunta, edellytykset kannattavaan

lilkketoimintaan ovat todennakoisesti vahintaan kohtuulliset.

2.5 Markkinakartoitus

« Arvioi sanallisesti aloitettavan yritystoiminnan tuotteiden kysyntdé& markkinoilla ja
miten se kehittynee tulevaisuudessa?

» Toteuta tarpeen ja mahdollisuuksien mukaan markkinatutkimus

Taman osion tarkoituksena on arvioida liiketoiminnan yleista kayttokelpoisuutta ja
toimialaan liittyvia mahdollisuuksia ja uhkia tassa hetkessa ja jopa vuosien paahan.
Useissa tapauksissa potentiaalisuuteen vaikuttavat yhteiskunnassa vallalla olevat
trendit ja muotivirtaukset. Liiketoiminnan potentiaalisuuteen saattaa vaikuttaa
huomattavasti myds yleinen taloudellinen tilanne. Toki on olemassa tiettyja
toimialoja, kuten elintarviketeollisuus ja koulutus, joihin taloudelliset suhdanteet eivat

vaikuta niin paljoa.

Markkinatutkimuksen toteuttamisen merkitys korostuu erityisesti tilanteissa, joissa
likeidean tuotteen/tuotteiden potentiaalisten asiakkaiden hankinta on hankala
toteuttaa etukateen. Nain on yleensa asian laita erityisesti kaupan alalla, mutta
mahdollisesti myos tuotannon- ja palvelualalla. Tilanteeseen vaikuttaa erityisesti se,
kuinka paljon asiakkaita on esimerkiksi vuositasolla ja kuinka suuria ovat
kertaostosten maarat. Jos asiakasmaarat ovat isoja ja kertaostokset pienehkoja,
yleensa tallaisessa tapauksessa markkinatutkimuksen tekeminen/ulkoistaminen on
erittain suositeltavaa. Markkinatutkimuksen voi siis ulkoistaa vaikka yksityiselle

yrityksille tai ammattikorkeakoulun opiskelijoille. Liike-elaman palveluissa, esimerkiksi
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konsultointi ja ATK-palvelut, yleisempaa on se, etta potentiaaliset asiakkaat ovat jo
suurelta osin tiedossa etukateen. Talloin markkinatutkimus on monesti
pienimuotoisempi, mutta syvempi, kun potentiaalisia asiakkaita on olemassa
"kourallinen”.

http://www.tiimiakatemia.net/fi/index.php

2.6 Rahoitus

e Kuinka paljon on pddoman tarve ensimmaéisen toimintavuoden aikana ja

miten se on tarkoitus saada hankittua?

Rahoituksen varmistaminen on tarkeaa erityisesti liiketoimintaa kaynnistettaessa,
koska yleisesti ottaen alkuvaiheessa tulorahoitus, joka tulee asiakkaiden maksamista
laskuista, on vahaisempaa kuin esimerkiksi 1 toimintavuoden jalkeen.
Yrittajakandidaatin tulee arvioida realistisesti erikseen alkuvaiheen investoinnit ja
kuluerat sekd koko vuoden mahdolliset investoinnit ja muut kulut (kiinteat ja
muuttuvat kustannukset), jotka ovat esimerkiksi peruskuluja, joita menee
jokapaivaisen yritystoiminnan pydrittamiseen, oman palkan tai palkkion nostamiseen,
asiakashankintaan ja yritystoiminnan yleiseen hallinnoimiseen. Taman lisaksi
ohjeistus on, etta yrittdjakandidaattien tulee varata kayttopaaomaa. Tama tarkoittaa
sita, etta olisi tarkeaa olla ylimaaraisia varoja n.2-3 kuukauden menojen verran. Eli
jos yritys ei saa toimeksiannoistaan yhtakaan korvausta 2-3 kuukauden aikana, olisi
se edelleen paa pinnan ylapuolella. Olennaista on huomioida investointeja ja
kustannuksia laskiessa kaikki mahdolliset menoerat ja arvioida nama mieluummin

yla- kuin alakanttiin. http://www.ensimetri.fi/opas/rahoitus.htm

Kun ensimmaisen toimintavuoden kuluista ja investoinneista on tehty arvio, tulee
yrittdjakandidaatin  pohtia eri  rahoitusvaihtoehtoja. Pidemmalla aikavalilla
tulorahoituksen tulisi olla se tarkein rahoitusmuoto, ja siksi ohjaustilanteessa
palataan edelliseen osioon (asiakashankinta ja asiakkuuksien yllapito) ja korostaen
sen tarkeytta. Mita paremmin potentiaaliset asiakkaat ja arviolaskutus ovat tiedossa,
sita vahemman todennakoisesti ulkopuolista rahoitusta tarvitaan. Toinen

potentiaalinen rahoituslahde on oma paaoma, mika tarkoittaa yrittdjakandidaatin/-ien
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henkilokohtaisesti sijoittamaa rahaa tai muuta pdaoma yritykseen. Finnvera Oyj ja eri
pankit, kuten Nordea, Osuuspankki ja OKO toimivat useasti vieraan paaoman ehdoin
eli lainan antajina ja/tai takaajina. Finnvera Oyj on valtion riskirahoitusyhtid, joka
pyrkii auttamaan erityisesti alkuvaiheen yrityksia jopa ilman takauksia.

(www.finnvera.fi)

Naiden rahoitusmuotojen lisaksi on olemassa viela tukimuotoisia rahoituksia, joista
useimmat tulevat kysymykseen ainoastaan harvoissa tapauksissa. Starttirahaa voivat
tosin hakea kaikki sellaiset henkildt, jotka ovat hakeutumassa taysipaivaiseen
yrittdjyyteen ja joilla on olemassa kilpailukykyinen liikeidea. Sitd voivat saada
opiskelunsa loppuvaiheessa olevat henkilot, tyOpaikasta yrityselamaan siirtyvat ja
tyottomat henkilot. Lisaksi on olemassa esimerkiksi TE-keskuksen tukimuotoisia
rahoituksia, jotka yleensa koskettavat tuotanto-, ja maataloustoimialoja tai
kansainvalistymishankkeita. Toki kannattaa aina kartoittaa myds tallaiset

tukimuotoiset rahoitukset, silla eihan kysyva tielta eksy.

Virikkeiston (ohjeistuksen) loppuosassa on liitteena kannattavuuslaskelma. Se on
erinomainen tyokalu arvioitaessa esimerkiksi yritystoiminnan kulurakennetta.
Suosittelemme kuitenkin ensin keskittymaan liiketoimintasuunnitelman muihin osa-

alueisiin ja vasta loppuvaiheessa kannattavuuslaskelmaan.
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2.7 Hinnoittelu

e Kuinka paljon on tarkoituksena laskuttaa tunnilta ja kuinka monta
tuntia paivassa, tai kokonaismyyntiarvio (siséltaa alv:n) kuukaudessa?

Hinnoittelu on melko haasteellinen ja monimutkainen prosessi, johon vaikuttavat

useat eri osatekijat.

Hintamielikuvan muodostuminen

/ Ylaraja H

i ]:[ : Palvelun

i i hinta
|:> ; Kisitys i

E kohtuuhinnasta : II

: ! hintamielikuva

i I:[ i Palvelun

: Alaraja ; ominaisuudet

Asiakkaan
kannattavuuslaskelma

Kuvio 2. Palvelujen hinnoittelu, Vesa Voutilainen, JKL kaupunki, PowerPoint Esitys:
9.10.2003

Kuten ylla olevasta kuviosta voidaan paatellda, kaksi tarkeintd asiaa tuotteen hintaa
maariteltdessa ovat kilpailjoiden samasta tai vastaavasta tuotteesta pyytama
hintataso seka yrittdjakandidaatin oma kustannusrakenne, jota voidaan hahmottaa
esimerkiksi  kannattavuuslaskelman avulla. Yrittajakandidaatin  on olennaista
tiedostaa jo liiketoimintasuunnitelman tekemisen aikana, mitka tekijat hinnan
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muodostumiseen vaikuttavat, mutta varsinaiset lopulliset hinta-voidaan tehda

kannattavuuslaskelman turvin.

Kuviossa 2 on kuvattu nimenomaan palvelujen hinnan maaraytymista, jota yleensa
pyritaan arvioimaan tyon hinta per tunti — periaatteella. Tuotannossa ja yleensa myos
kaupan alalla kaytannollisempi tapa ajatella asioita on valmistettava tai myytava
yksikkdhinta tai joissain tapauksissa paivittainen, kuukausittainen tai vuosittainen
likevaihto. Kannattavuuslaskelmaa tehdessa on mahdollista arvioida esimerkiksi
kuukausittaiset kiinteat ja muuttuvat kustannukset, palkkiot, ostot seka yrittajalle
jaava kate, jolloin saamme tiedoksi sen, kuinka paljon yrityksen tulee vahintaan

saada aikaan liikevaihtoa esimerkiksi kuukausitasolla.

2.8 Yrittajyyden riskit

Yrittajaksi lahtemiseen liittyy aina riski. Ei ole olemassa riskitonta liikkeideaa, mutta
toisaalta myoOs tyon tekemiseen liittyy riski; mina tahansa kauniina paivana tyontekija
voidaan ulkoistaa, lomauttaa tai tietyissa tapauksissa jopa antaa potkut. Itse asiassa
meidan jokapaivainen eldamamme on taynna riskeja, jotkut niistda isompia ja toiset
taas pienempia. Osaa riskeista olemme oppineet hallitsemaan, mutta tiettyja riskeja
emme paase koskaan pakoon. Olennainen osa liiketoimintasuunnitelman ja koko sen
tekemisen prosessin tarkoituksena on se, etta yrittdjakandidaatit tiedostavat,
"hallitsevat” ja oppivat elamaan liiketoimintaansa kuuluvien riskien kanssa. Hyvalla
suunnittelulla ja jarkevalla toteutuksella voidaan vahentda ja pienentaa riskeja

huomattavasti.

Yritystoimintaan liittyen on olemassa riskilajien luokittelua. Tallainen luokittelu auttaa
havaitsemaan ja hallitsemaan riskeja. Pk-yritysten yleisimmat riskilajit ovat liike-,
tuote-, henkilostd-, sopimus- ja ymparistoriskit. Liikeriski liittyy toimintoihin, joilla
pyritaan tyollistamaan itsensa ja tuottamaan yritykselle voittoa. Esimerkkina voi olla
vakituisen tyOpaikan jattaminen. Tuoteriski on taasen yrityksen tuotteiden
markkinoille saattamiseen liittyva riski, joka vaikuttaa olennaisesti kassavirtaan ja
menestymisen mahdollisuuksiin. Tahan liittyva riskitekija voi olla mainoskampanija tai

tuotteiden jakelukanavan valinta.

http://www.pk-rh.com/
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2.9 Yhteenveto

Tassa luvussa olemme kasitelleet liiketoimintasuunnitelman tarkeimpia aihe-alueita,
joita ovat yrittdjakandidaatin koulutus- ja tyohistoria, liikeidea, asiakashankinta ja
asiakkuuksien vyllapito, kilpailutilanne, markkinakartoitus, rahoitus, hinnoittelu ja
liketoimintaan liittyvat riskit. Naista tarkeimmiksi nostamme asiakashankintaan ja

asiakkuuksien yllapitoon, liikeideaan seka yrittdjakandidaatin taustaan liittyvat osiot.

Luvun ydinsanoma on se, ettd suunnittelu edesauttaa kannattavan liiketoiminnan
arvioinnin edellytyksia ja tarkoituksena on antaa liiketoimintasuunnitelman ydinkohdat
yrittajalle seka auttaa vyrittdjakandidaattia tassa suunnittelutydossa. Haluamme
edelleen korostaa asiakashankinnan ja asiakkuuksien yllapidon merkityksen

yrittajyyden keskiossa.

Polku yrittajyyteen on henkildista ja liikeideoista riippuen erilainen ja onkin
suositeltavaa peilata omia ajatuksia ammattilaisen kanssa. Tata varten on olemassa
kattava verkosto yrittajyysneuvojia, jotka voivat tarjota neuvontaa, tukea ja ratkaisuja

Kiperissakin tilanteissa.
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3 LIKETOIMINTASUUNNITELMAN LAATIMISEN
PEDAGOGISET PERIAATTEET

3.1 Lahtokohdat

Kehittamishankkeeseen kulminoituvan oppimisprosessin alkua on mahdotonta
maaritella, silla tekijat ovat olleet kiinnostuneita yrittdjyydesta ja liiketoiminnan
kehittamisesta jo yla-asteella. Toisaalta oppimista asian tiimoilta tulee tapahtumaan
viela paljon kehittamishankkeen jalkeenkin. Erityisen tehokas oppimisvaihe on
ajoittunut ajankohtaan, jossa toinen taman teoksen Kirjoittajista tyoskenteli Tuhansien
Jarvien Uusyrityskeskus ry:ssa vuoden 2003 alusta vuoden 2005 loppuun. Tuolloin
han toimi ensin Keskisuomalaiset Yrittdjyyspolun — projektin vetdjana seka
my6hemmin yrittdjyysneuvojana. Tana aikana han arvioi, konsultoi ja motivoi arviolta
noin 1000 yrittdjaa ja yrittdjakandidaattia sekd heidan liikeideoitaan, joista

haasteellisimpia ovat asiakashankinta ja asiakassuhteiden yllapito.

Peralammen toimiessa Keskisuomalaiset Yrittajyyspolun -projektin vetajana, han
kartoitti 0-5 vuotta vanhojen yritysten koulutus- ja kehittamistarpeita Keski-Suomessa
seka konsultoi yrittajia liiketoiminnan haasteellisilla osaamisalueilla. Vuoden verran
tarkasteltuaan start-up —yritysten toimintaa hanet nimitettiin yrittajyysneuvojaksi,
vastuualueellaan  Jyvaskylan, Jyvaskylan  maalaiskunnan ja  Muuramen
yrittdjyysneuvonta. Kyseisessa tehtavassa han arvioi ja kehitti yhdessa yrittgjien
kanssa naiden liikeideoita ja henkiloiden yrittajyysedellytyksia. Tarkeina tyokaluina
matkan varrella analysointityossa ovat olleet kannattavuuslaskelma,
liketoimintasuunnitelma ja ihmistuntemus, jotka kaikki ovat kehittyneet ajan
kuluessa. Seuraavaksi tarkastelemme kehitys- ja oppimiskaarta ihmistuntemuksen ja
liketoimintasuunnitelma — tyodkalun osalta yrittajyysneuvojana toimimisen aikana.
Ihmistuntemus vastaa Ojasen (2000) luokittelussa ohjattavan persoonan
laatutekijoita (tunteet, kokemukset, vastaanottavuus, aktiivisuus,

yhteistoiminnallisuus).
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Peralammen aloittaessa tehtavan vuoden 2004 kevaalla, koki han hypanneensa
suuriin saappaisiin. Olihan oma kokemus yrittgjista ja yrittajyydesta erityisesti
nuoresta iasta johtuen vahaista. Taustalla olivat kuitenkin KTM —tutkinto
yrittdjyydesta ja kansainvalisesta liiketoiminnasta sekd 3 vuoden tydkokemus
rekrytointialalta, jossa tarvittin vahvaa sisaista yrittajyytta ja ihmistuntemusta.
Tarkeimpina apuina yrittjyysneuvoja -tehtdvassa menestymista ajatellen olivat
toimiminen Keskisuomalaiset Yrittajyyspolun -projektin vetajana seka vuoden 2003
lopussa alkanut oma yritystoiminta liikkkeenjohdon konsulttina. Tama toiminta oli ollut

sivutoimista.

Tama kehittamishanke perustuu yrittajaksi aikovan neuvontaprosessin kehittymisen
analysointiin. Neuvontaprosessia tarkastellaan Peralammen nakokulmasta. Timo
Tohmon osuus kehittamishankkeesta liittyy neuvontaprosessin arviointiin. Hanella on
pitkd ja monipuolinen kokemus arviointi- ja yrittajyystutkimuksesta. Han on ollut
tekemassa useita EU:n ohjelmakausiin 1995-1999 ja 2000-2006 liittyvia arviointeja
kuten esimerkiksi KOR-ohjelman ja PESCA-yhteisOaloitteen arviointia, tavoite 2 -
ohjelman pilottihankkeiden arviointia, Polut yrittajyyteen toimenpiteen evaluointia ja
elintarviketeollisuuden  EU-siitymakauden  kansainvalistymistuen  kayton ja
vaikuttavuuden arviointia. Yrittajyystutkimuksessa hanen tutkimustensa mielenkiinto
on kohdistunut toimintaymparistoon ja kasvuun liittyviin kysymyksiin. Tohmo on ollut
tekemassa myos Jyvaskylan teknologiakeskuksen arviointia  (Jyvaskylan
Teknologiakeskus Oy). Yksi osa kyseista arviointia oli hautomotoimintaan liittyvien

prosessien arviointi.

Peralammen omat ajatukset taitojen ja kokemusten riittamattomyydesta harhailivat
paakopassa, kun ensimmaiset asiakkaat astelivat sisaan toimistoon. Yrittajyyden
punainen lanka ja koko toiminnan ydin oli vahvasti kateissa ensimmaisten viikkojen
aikana. Liikeidean kannattavuuden arvioiminen perustui puhtaasti silloiseen kykyyn
tunnistaa “oikea yrittdja” sekd kannattavuuslaskelman antamiin numeroihin. Oli
mahdotonta tehda vanhempien kollegoiden tavoin nappituntumaan perustuvia
arviointeja. Tapaamisissa kasiteltin, nain jalkikateen ajatellen, aivan liikaa
yhtiomuotoja seka muita juridisia asioita ja keskityttiin liian vahan todellisten
kannattavan liiketoiminnan edellytysten arvioimiseen ja niiden kehittamiseen.

Asiakkaiden palaute oli kuitenkin positiivista ja he kokivat neuvonnan heidan
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likeideaa ja tulevaa yritystoimintaa kehittavana tapahtumana. Positiivinen palaute

motivoi ja antoi itseluottamusta.

3.2 Liiketoimintasuunnitelman teon ohjeistuksen kehittyminen

Tapaamisissa keskityttiin liketoimintasuunnitelman tyostamiseen.
Liiketoimintasuunnitelma ja sen arviointi oli my0s perustana ns. yrittdjarahan
saamiselle. Alussa ei annettu minkaanlaista ohjeistusta liiketoimintasuunnitelmaa
varten vaan pyysi yrittdjakandidaatteja kirjoittamaan omin sanoin liikeideastaan
paperille. Han olisi voinut kayttdd hyvakseen Uusyrityskeskuksessa olevaa “tayta
aukko —tyokirjaa”, mutta han ei kokenut tata hyvaksi tyokaluksi. Nain ollen han alkoi
kehitella liiketoimintasuunnitelma- tyokalua yhdessa asiakkaidensa kanssa. Tama
koko prosessi lahti likenteeseen sattumanvaraisesti, koska ajatuksissa ei ollut
ajatuksissa strukturoitua mallia. Peralammen toiminnassa on havaittavissa kasitys
ihmisesta oppijana, missa oppiminen nahdaan oppijoiden kognitiivisena/sosiaalisena
toimintana. Talloin opiskelijat muokkaavat maailmankuvaansa tulkiten uutta

informaatiota omien skeemojensa ja uskomustensa pohjalta.

Toimiessaan yrittajyysneuvojana Peralampi tutustui Internetissa seka kirjoissa oleviin
erilaisiin liiketoimintasuunnitelmamalleihin, mutta ei kokenut niistd yhtakaan juuri
asiakkailleen tai itselleen sopivaksi. Han havaitsi useiden
liketoimintasuunnitelmaohjeistusten olevan tuotelahtoisia asiakaslahtoisyyden sijaan.
Myés aloittavan yrittdjan silmin  katsoen ylimaarainen ronsyily ja tekstin
haasteellisuudet mietityttivat. Yrittdjakandidaateille annettiin ns. taiteilijan vapaus
muokata  liiketoimintasuunnitelmasta nakdisensa. Ainoastaan  minimipituus
maariteltiin. Kuten arvata saattaa taitelijan vapaus poiki monennakoisia ja pituisia
liketoimintasuunnitelmia. Pikku hiljaa Peralampi alkoi antaa ohjeistuksen niista
aihealueista, joita liiketoimintasuunnitelmassa tulisi kasitellda. Ne olivat samat kuin

kehittdmishankkeessa mainittavat osiot (koulutus- ja tyOhistoria, liikeidea jne..).

Liiketoimintasuunnitelma alkoi saada strukturoidumpaa muotoa ja nain sai siis
alkunsa myds tassa kehittdamishankkeessa jalostettu liiketoimintasuunnitelman teon
tydkirja. Taman kehittdmishankkeen I|ahtdkohta on se, ettd vaikka

liketoimintaohjeistus on saadun palautteen perusteella erinomainen, ei se (yhdessa
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tehdyn liiketoimintasuunnitelman  kanssa) takaa liikeidealle kannattavan
liketoiminnan edellytyksia. Tarvitaan ainakin yksi ihminen, yrittgja, joka tekee kaiken
paperille suunnitellun mahdolliseksi. Ja kun kaikki ihmiset, my0s yrittajakandidaatit
ovat hyvinkin erilaisia, piti myds neuvontaprosessi raataldida kunkin asiakkaan

mukaisesti.

3.3 Neuvontaprosessin kehittyminen

Lahes poikkeuksetta yrittajakandidaatit olivat aloittaneet yritysideansa jalostamisen
tuotelahtodisesti. Tuotelahtdisyyden sijaan voidaan toimia ja suunnitella liiketoimintaa
kuitenkin asiakaslahtoisesti. On olennaista, etta myytava tuote on hyva ja laadukas,
mutta jos yrittajalla ei ole kykya hankkia asiakkaita ja yllapitaa asiakassuhteita,
kannattavan liiketoiminnan edellytykset ovat usein heikot. Tama tarkoitti siis sita, etta
liketoimintasuunnitelma ohjeistuksessa ja neuvontaprosessissa tuli keskittya
erityisesti asiakashankintaan ja asiakkuuksien yllapitoon. Peralammen tapana oli
sanoa asiakkaille: "Yrityksen perustaminen on yksinkertaisimmillaan todella helppoa;
kavelladn maistraattiin tai TE-keskukseen, taytetaan vaadittava lomake ja maksetaan
65 euroa. Mutta jos halutaan liiketoimintaa, jossa tayttyvat kannattavan liiketoiminnan
edellytykset, tarvitaan maksavia asiakkaita. Jos tarpeeksi maksavia asiakkaita on
riittavasti, kaikki muu jarjestynee”. Nain ollen koko neuvontaprosessia pyrittiin
viemaan markkinoiden ohjaamaan suuntaan, jossa huomioitiin vahvasti yksilo ja
hanen vahvuutensa. Kun tarkastellaan taman kehittamishankkeen tuotoksena
syntynytta liiketoimintasuunnitelma ohjeistusta, voidaan siind havaita juuri tallainen

asiakaslahtoisyyden- ja markkinoiden ymmartamisen korostaminen.

Peralampi pyrki viemaan neuvontaprosessia ja asiakastapaamisia selkeasti
tehokkaampaan ja asiakasystavallisempaan suuntaan. Kun asiakas saapui
yrittajyysneuvojan pakeille, pyrki han nostamaan esille 2-4 tarkeinta aihealuetta ja
teemaa, joita yrittdjakandidaatti seuraavaksi itsenaisesti tyosti eteenpain.
Tapaamiskertojen maaraahan ei ollut millaan tavalla rajoitettu, joten tapaamiskertoja
asiakkaiden kanssa saattoi olla yhdestd jopa kahdeksaan. Olennaista
asiakastapaamisessa oli se, ettd yrittajakandidaattia ei pyritty halvaannuttamaan
liiallisella tiedolla vaan pikemminkin pyrittin antamaan hanelle juuri silla hetkella

olevaa kriittista informaatiota, tyOkaluja ja opastusta. Yrittdjakandidaateilta saadun
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palautteen ja Itsearvioinnin perusteella tdssa onnistuttiin erittdin hyvin. Arviomme
mukaan ohjaajan on yleensa vaikea luopua entisesta roolistaan ja madaltaa ohjaajan
otetta keskusteluissa dialogin periaatteiden mukaisesti. Dialoginen kanssakayminen
tapahtuu Ojasen (2000) mukaan ohjaajan johdattelemana, mika on koko menetelman
Akilleen kantapaa. Mahdollisuus siihen, ettd ohjaaja ns. vyoryttda ohjattavan, on
suuri. Peralammen onnistui siten valttaa kyseiset dialogin onnistumiseen liittyvat
karikot.

Asiakkaasta, liikeideasta, tavoitteista ja aikataulusta riippuen neuvontaprosessien
sisaltd vaihteli. Talla tavoin siis raatalditiin kukin asiakastapaaminen asiakkaalle ja
tilanteeseen sopivimmalla tavalla. Neuvontaprosessia pyrittiin  kehittdmaan
alkuvaiheen informaation jakamisesta vahvasti konsultoivaan ja raataldityyn,
kannattavan liiketoiminnan edellytyksia vauhdittavaan, suuntaan. Keskiossa oli
ihminen tuotteen sijasta. Kaytanndssa neuvontaprosessi muutettiin tuotelahtdisesta
asiakaslahtoiseksi. Siis samalla tavalla kuten yrittajakandeja pyrittin ohjeistamaan
omien liikeideoidensa suhteen. Yrittdjakandidaateilta keratysta palautteesta on
nahtavissa ohjaajan pyrkimys tuottaa aito oppimisymparistd, mika mahdollistaisi
uusien vaihtoehtojen [0ytymisen ja paremman ymmarryksen luomisen dialogin
periaatteiden mukaisesti.

Asiakkaiden hyva palaute ja kiitokset antoivat osviittaa siita, ettd neuvontaprosessin
kehittamisessa oltiin oikeilla raiteilla. Yrittajakandidaatit kokivat, etta joku oikeasti oli
halunnut auttaa heita. Asiakkaiden odotukset ylitettin mm. sen vuoksi, etta oletukset
iimaista palvelua kohtaan eivat olleet suuria. Kiitosta saivat erityisesti tehokas
ajankayttd, oikeiden asioiden esille nostaminen ja konsultointi, kontaktien luonti
yrittdjakandidaattien puolesta seka toimintaan motivoiminen. Todelliset tulokset
likeideoiden ja yrittajien menestymisesta nakyvat luonnollisesti vasta vuosien
perasta yritysten liikevaihtojen kehittymisena, yritysten eloonjaamisprosenttien

nousemisena ja yrittgjien innostuksena toimintaansa kohtaan.
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3.4 Ohjaajan oppimisprosessi

Liiketoimintasuunnitelman ohjeistuksen ja neuvontaprosessin kehittymisen ohella
my0Os ohjaajan oppimisprosessi oli valtava, kun vertailukohdaksi otetaan ensimmaiset
ja viimeiset asiakastapaamiset. Alkuvaiheessa Peralammella oli epavarma olo, koska
teoria oli jokseenkin hallussa, mutta kaytannon tyokokemus oli vahaista. "Tyo
tekijjagansa opettaa” ja nain kavi myds hanen tapauksessa. Osaaminen
liketoimintasuunnitelmien neuvomisessa, kannattavan liiketoimintaedellytysten
arvioimisessa seka yrittajakandidaattien toiveiden ja pelkojen ymmartaminen ja
kasittely kehittyivat. Ohjaajan havainto siita, ettd ohjattava todellakin oppi jotain ja
motivoitui neuvontaprosessin johdosta entistd paremmin, olivat parasta ohjaajan
saamaa palautetta. Tama liittyy Ojasen (2000) luokittelussa tunteeseen omasta

vaikuttavuudesta oppimiseen vaikuttavana tekijana.

Rasanen (2004) on kuvannut tydhon suuntautumista tydelaman lahtokohdista kasin
siten, ettd tyon hallinta jakaantuu kaytannon ja teorian hallinnan osioihin.
Oppimisprosessi kehittyy seuraavien vaiheiden mukaisesti:

1
2

) Aloittelijan tyo
)

3) Patevan suoriutujan tyo
)
)

Kehittyneen aloittelijan tyo

4
5

Etevan tekijan tyo

Asiantuntijan tyo

Ylla esitetty yrittajaksi aikovan neuvontaprosessin kuvaus alkaa ohjaajan aloittelijan
tyon vaiheesta. Tyon tekemista ohjasivat spontaanit havainnot liittyen
yrittdjakandidaattien  kanssa tehtyjen  kannattavuuslaskelmien  numeroihin.
Neuvontatilanteissa keskityttiin vahvasti yhtiomuotojen kasittelyyn ja muihin juridisiin
asioihin. Siten on ohjaajan ty0ssa havaittavissa aloittelijan tyohon yleensa liittyva
suhteellisen matala tyon tarkoituksen ymmartaminen ja osin myos ammatillinen
kasitehallinta. Yrittajaksi aikovien neuvontaprosessissa tama ilmeni keskittymisena
toisarvoisiin juridisiin seikkoihin kannattavan liiketoiminnan edellytysten arvioimisen
ja kehittamisen sijasta.
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Ohjausprosessissa eri vaiheet sekoittuivat, eikd selkeaa ylla esitetyn viiden kohdan
kehittymisprosessia ole havaittavissa. Esimerkiksi prosessin alkuvaiheessa yhdessa
aloittelijan tyon sisallon kanssa prosessissa on havaittavissa myos kehittyneen
aloittelijan tydnkuva. Tassa vaiheessa tydon tekemistd ohjaavat, kuten yrittajaksi
aikovien ohjausprosessissa jo hyvin alkuvaiheessa tapahtui, useimmiten hetkelliset

vaatimukset ja tilannesidonnainen ohjaus.

Ohjausprosessi kehittyi nopeasti, kuten aiemmin on kuvattu, patevan suoriutujan
tydksi ja etevan tekijan tydksi. Tallbin tyon tekemista ohjaa tehtavaalueiksi rakennetut
toimenkuvat, joissa kuvastuu tyon itsenaisyys ja mahdollisuus itsenaisesti analysoida
tyotilanteita ja valita vaihtoehtoisia menetelmia tyon tekemiseen. Tama heijastuu
yrittajaksi aikovien neuvontaprosessissa mm. liiketoimintasuunnitelman teon tyokirjan
jalostamisena ja neuvontaprosessin  keskittamisena asiakashankintaan ja

asiakkuuksien yllapitoon.

Ohjauksessa on saavutettu jo asiantuntijan tyon taso. Talldin ammattia koskeva
kasitehallinta ja tyon tarkoituksen ymmartaminen ovat erittain korkeita. Tassa
vaiheessa tyon tulosten arviointi kohdistuu kokonaistoimintaan ja kokonaistulokseen
eika yksittaisten tavoitteiden saavuttamiseen. Asiantuntija tason saavuttamiseen
littyy myds erdanlainen  vakiintumisvaihe, jonka seurauksena taman
kehittdamishankkeen tekijat kiinnittivat huomiota ohjausprosessiin mahdolliseen
edelleen kehittamiseen ohjaukseen liittyvan pedagogiikan avulla.

3.5 Mihin liiketoimintasuunnitelman ohjeistuksen, neuvonta-

prosessin ja oman oppimisen kehittamisella pyritaan?

Yrittdjyysneuvojana toimiminen ja neuvontaprosessin kehittdminen ovat olleet hieno
oppimiskokemus, jotka tulee hyddyntdd myds tulevaisuudessa. Taman
kehittamishankeen avulla on tarkoitus “laittaa kansiin” ja arvioida jo tapahtunut
oppiminen seka luoda selkea liiketoiminnan ohjeistus tyokirjan muodossa. Peralampi
tydskentelee nykyaan Jyvaskylan ammattikorkeakoulussa liiketalouden yksikdssa
liketoiminnan asiantuntijana, jossa hanen tehtavanaan ovat yrittajien ja opiskelijoiden

koulutus seka valmentaminen ja konsultointi. Taman oppimiskokemuksen myota
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hanella on tarkoitus vieda koulutuksia, opiskelijoiden henkilOkohtaiset tarpeet ja
intressit huomioon ottaen, vahvemmin konsultaation ja valmentamisen suuntaan.
Erityisen hedelmallista tallainen toimintatapa olisi yrittajyyden kursseissa, jossa
opiskelijoita voitaisiin tehokkaammin ohjata ja motivoida haluamiinsa suuntiinsa. Nain
ollen yksildlliset liikeideat ja yrittajyyspersoonat tulisi otettua paremmin huomioon ja

asiakastyytyvaisyys paranisi.

Taman kehittamishankkeen tarkoituksena on siis kuvata Peralammen
lahtokohtatilanne yrittdjyysneuvojana, millaisen kehitysprosessin ohjaaja ja ohjaus
ovat kayneet lapi seka kuinka tata oppimiskokemusta voi hyddyntaa tulevaisuudessa.
Tavoitteena on laatia liiketoimintasuunnitelman teon ohjeistus (tyOkirja) kannattavan
liketoiminnan luomisen edellytyksia parantamaan, ohjaajan oman osaamisen

kehittymisen seka neuvontaprosessin kehittymisen analysointi.

Tulevaisuudessa ohjauksen kehittamisen nakokulmasta tarkeada on kehittda dialogin
toimivuutta. Dialogi on sovellettavissa myos henkilokohtaisiin ohjaustilanteisiin, joita
liketoiminnan kehittamiseen liittyvassa ohjauksessa on runsaasti. Esimerkkeja
kuuluisista dialogeista ovat (katso esimerkiksi Isaacs, 2004) Etela-Afrikan presidentin
de Klerkin ja Nelson Mandelan valiset tapaamiset vankilassa 1980-luvun taitteessa ja
Nobel-palkinnon saaneen ulsterilaisen poliitikon John Humen ja Sinn Feinin johtajan
Gerry Adamsin validet salaiset keskustelut 1990-luvun lopulla. Kyse ei ollut
neuvotteluista vaan avoimesta vuoropuhelusta (dialogista) ja ne loivat pohjan
muutokselle. Vastaavasti liiketoiminnan kehittdmiseen liittyva ohjaus voi luoda tilaa
uudistuksille ja avata uusia mahdollisuuksia potentiaalisille yrittgjille. Ohjaaja toimii
dialogissa ikaan kuin valmentajana ja neuvonantajana, joka on mukana arvioimassa
liketoiminnan elinkelpoisuutta ja uusia liiketoimintamahdollisuuksia. Tietojensa ja
taitojensa lisaksi ohjaajan tyovalineisiin kuuluu hanen oma persoonansa. Kaiken
kaikkiaan dialogi merkitsee kokemuksen tyOstamistd uuden ymmarryksen

saavuttamiseksi (Ojanen, 2000)

Ohjaukseen liittyvaa pedagogiikkaa kehittamalla pyritddn parantamaan oppimista
entisestaan ja lisaamaan potentiaalisten yrittajien tietoisuutta yrittajana toimimisesta
aiempaan verrattuna. Suurin osa potentiaalisten yrittdjien ohjauksesta on
yksilokohtaista  ohjausta, joten pedagogiikan kehittamiseksi edellytetaan
yksilooppimiseen liittyvaa pedagogista kehittamista. YksilOkohtaisen ohjauksen
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kehittaminen perustuu dialogiin, keskusteluun ohjauksen
kommunikaatiomenetelmana.

Isaacs (2001) esittda peruskysymyksena: miten voimme yksildind oppia toimimaan
dialogia edistavasti? Hanen mukaansa vuorovaikutuksessa on kolme perustasoa,
jotka muodostavat perustan yhdessa ajattelulle. Meidan pitaisi oppia

1) Toimimaan johdonmukaisesti eli sanojen pitaa kayda yksiin tekojen kanssa

2) Luomaan joustavia vuorovaikutustilanteita kehittamalla ns. ennakoivaa
intuitiota eli kykya tunnistaa voimia, jotka vaikuttavat keskustelujen pinnan alla

ja

3) Antamaan dialogille sen tarvitsema tila eli dialogissa keskustelijoiden tulisi
tunnistaa ihmisia ymparoiva ns. nakymaton tila, joka vaikuttaa keskustelijoiden

ajatteluun ja toimintaan

Dialogissa kehittymisen tarkeimmat keinot ovat Isaacsin (2001) mukaan:

1
2
3
4

) Kuuntelu

) Kunnioitus

) Odotus

) Suora puhe

Han littdd  kyseiset taidot neljddn  periaatteeseen:  osallistumiseen,
johdonmukaisuuteen, tietoisuuteen ja ilmenemisen periaatteeseen. Kuuntelemisen
taustalla on osallistumisen periaate, kunnioittamisen taustalla johdonmukaisuus,
odottamisen taustalla tietoisuuden periaate ja suoran puheen taustalla on
iimenemisen periaate.

Yleisesti keskusteluissa nahdaan nelja eri roolia: 1) aloitteen tekija, 2) kannattaja, 3)
vastustaja ja 4) sivustakatsoja. Isaacs (2001) liittda naihin kuhunkin yhden dialogin
keinon. Aloitteentekijalle tunnusomaista on suora puhe, kannustajalle kuuntelu,
vastustajalle kunnioitus ja sivustakatsojalle odotus. Tasapainoinen dialogi
mahdollistuu kun keskustelun ilmapiiri muodostuu sellaiseksi, ettd Kkaikille
nakokohdille on tilaa eikd eridvid mielipiteita tarvitse vaieta. Yrittdjakandidaateilta

saadun palautteen ja itsearvioinnin perusteella Peralammen ohjaustilanteissa on
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yleensa juuri nain tapahtunutkin. Talldin dialogiin liittyvia neljaa eri keinoa (suora
puhe, kuuntelu, odotus ja kunnioitus) on otollisempaa kayttaa.

Isaacsin (2001) mukaan vyksi dialogia pahiten hairitseva tekija on kielen
pirstoutuminen, mikad voi aiheuttaa viestintakatkoksia ja johtaa dialogin sijasta
vaittelyyn. Pyrimme ehkaisemaan kielen pirstoutumista siten, ettd luomme
ohjeistuksen, mika toimii orientaationa kuhunkin teemaan. Ohjaaja (tutor) toimii ikaan

kuin aloitteentekijan roolissa keskustelussa.

3.6 Yhteenveto

Yrittdjaksi aikovan neuvontaprosessin kehittyminen oli nopeaa ja ohjausprosessi
kehittyi aloittelijan tydsta asiantuntijan tydn vaiheeseen aiemmin kuvatun prosessin
mukaisesti. Prosessin valivaiheet sekoittuivat keskenaan, joten selkeaa jatkumoa
aloittelijan tyosta asiantuntijaksi ei ole eriteltavissa.

Ohjaajan ammattitaidon kehittymiseen liittyen myds liiketoimintasuunnitelman
ohjeistus kehittyi ja tadsmentyi yrittdjaksi aikovien tyOkaluksi, jossa paapaino on

neuvonnan tavoin asiakashankinnassa ja asiakkuuksien yllapidossa.

Ohjaajan oppimisprosessi on kehittynyt aloittelijasta asiantuntijaksi. Asiantuntijuuteen
kuuluu myds tydn ja tyon tulosten kokonaisvaltainen arviointi. Tassa
kehittamishankkeessa tehtdva oppimisprosessin erittely ja analysointi on osa
asiantuntijuuden muutosta ja kehittymista. Osana asiantuntijuutta on myos kyky ja
tarkoitus muuttaa ja edelleen kehittaa neuvontaprosessia mm. viemalla koulutuksia,
opiskelijoiden henkilokohtaiset tarpeet ja intressit huomioon ottaen, vahvemmin
konsultaation ja valmentamisen suuntaan seka pyrkimalla kehittamaan edelleen

ohjauksen pedagogiikkaa entista voimakkaammin dialogin suuntaan.
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4 POHDINTA

Taman kehittdmishankkeen tarkoituksena on kuvata ja analysoida Peralammen
lahtokohtatilanne yrittdjyysneuvojana, millaisen kehitysprosessin ohjaaja ja ohjaus
ovat kayneet lapi seka kuinka tata oppimiskokemusta voi hyddyntaa tulevaisuudessa.
Kehittamishankkeen tuloksena syntyi myos liiketoimintasuunnitelman teon ohjeistus
(s.7-19) kannattavan liiketoiminnan luomisen edellytyksia parantamaan henkildille,
joilla on harkinnassa aloittaa uusi liiketoiminta, tai jotka ovat hankkimassa jo

olemassa olevan yrityksen ja aikovat kehittaa tahan asti harjoitettua lilkketoimintaa.

Kehittamishanke on ajankohtainen siksi, etta analysoimalla liiketoimintasuunnitelman
ohjeistuksen, neuvontaprosessin ja ohjaajan oman oppimisien kehittymista voimme
pyrkia kehittdmaan naitd osa-alueita edelleen tulevaisuudessa Perdlammen
nykyisten tyotehtdvien haasteisiin  vastaamiseksi. Liiketoimintasuunnitelman
ohjeistuksen, ohjaajan oman oppimisen ja koko neuvontaprosessin kehityksen
analysoinnin tarkoituksena on pyrkimys parantaa oppimista ja lisata potentiaalisten
yrittdjien  tietoisuutta yrittdjana toimimisesta. Taman ajatellaan johtavan
realistisempaan kuvaan yrittdjana toimimisen reunaehdoista ja kannattavan
liketoiminnan mahdollisuuksista. Potentiaaliset yrittdjat pystyisivat siten entista
realistisemmin tekemaan paatoksensa yrityksen perustamisesta tai perustamatta
jattamisesta.

Uuden liiketoiminnan  syntymisen yksi tarkeimmistd vaiheista on ns.
liketoimintasuunnitelman teko. Tassa kehittamishankkeessa luotu ohjeistus toimii
tarkeana apuvalineena liketoimintasuunnitelman tyostamisessa.
Liiketoimintasuunnitelman ohjeistuksen luominen kohdistuu Jyvaskylan
ammattikorkeakoulun asiakkaiden kayttotarpeisiin. Ohjeistusta hyoddynnetaan
kahdenkeskisissd dialogeissa my0ds yhteisen kielen (orientaatioperusta)
muodostamisessa ja aloitteentekijan roolin tukena.

Liiketoimintasuunnitelman ohjeistuksen, neuvontaprosessin ja ohjaajan oman
oppimisen analysoinnin perusteella voimme paatella, ettd kehitysprosessi on ollut
oikeansuuntainen ja nopea. Vaikka esimerkiksi liiketoimintasuunnitelman ohjeistus

vaikuttaa palautteen perusteella toimivalta, niin silti mielestdmme ohjaustilanteita
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voitaisiin tulevaisuudessa kehittdd entistd voimakkaammin dialogin suuntaan, mika
merkitsee sita, ettd ohjaajien tulee kehittdd kykyaan toimia dialogia edistavasti.
Paatelmamme on, ettd meidan tulee systemaattisemmin kehittaa kykya toimia
johdonmukaisesti, luoda joustavampia vuorovaikutustilanteita seka antaa dialogille
sen tarvitsema tila. Luomamme ohjeistus toimii palautteen perusteella kohtuullisen
hyvin ja se on hyddynnettavissa pedagogisen kehitystyon tukena.

Liian usein yritystoiminnasta keskusteltaessa tai kirjoittaessa keskitytaan riskeihin ja
muihin negatiivisiin puoliin, nain erityisesti Suomessa. Me suomalaiset olemme
skandinaavisen holhousyhteiskunnan "tuotoksia” ja yrittajyytta ei ole koettu kaikissa
piireissa tavoiteltavaksi tai edes hyvaksyttavaksi asiaksi. Vasta viime aikoina yrittajia
ja yrittajyytta on alettu arvostaa. Liikeideaa ja liiketoimintasuunnitelmaa tehtaessa
olennaista on se, etta yrittajakandidaatti kokee asian omakseen ja nakee yrittajyyden
askeleena kohti parempaa itsensa toteuttamista. Talldin vene ei keikahda, vaikka

tyrskyt olisivat valilla koviakin.

Liiketoimintasuunnitelma, kannattavuuslaskelma mukaan luettuna, on se valine, jolla
tata yrittajyyden taivalta voidaan ohjata ja koordinoida. Se on kuin kartta valtamerella
tai vaikeassa maastossa. Todennakoisesti perille paasee ilman karttaakin, mutta tie
on epailemattd huomattavasti karikkoisempi. Taman vuoksi peraankuulutammekin
riittavaa valmistautumista matkalle, siis erinomaista liiketoiminnan
suunnitteluprosessia liiketoimintasuunnitelmaa hyvaksikayttaen. Ja muistakaa, etta
"ei kysyva tielta eksy”, eli yrittdjakandidaatitkaan eivat ole yksin, apua on saatavilla.
Suomessakin on talld hetkellda tuhansia ihmisid, joidenka mielessa pyorii
potentiaalinen liikeidea tai liiketoiminnan jatkaminen. Ole rohkea ja vie liikeideaasi

eteenpain!
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Liite 1. Kannattavuuslaskelma

Lamalloandiraung

Nettotulostavoitteeni

Lainojen lyhennykset

Verot (valtic + kunta)

Lainojen korot

Kayttokatetarve

Kiinteat kulut ilman alv:ta

Tyontekijdiden palieat

Palkkojen sivukulut

Yuwolkrat

Sahko ja vesi

Puhelin ja tebefax

Toimistokulut

Auto- ja matkakulut

Lehdet yms.

Korjaukset ja puhtaanapito

Kirjanpito

Markkinointl ja edustus

Koulutus

Yrittdjan eladkevakuutus (YEL)

Muut vakuutukset

¥ritta1an tystmyyskassamaksu

Kiinteat kulut yhteensa

Myyntikatetarve

Aine- ja tarvikeostot

Liikevaihto

Arvonlisavero 22 %

Kokonaismyynti tai -laskutus

Merkitse tdhan laskutuskauden pituus:

12
kuukautta vuodessa.
paivaa viikossa.

8

tuntia paivassa.
Laskutustavoite on edellisen perusteella;

euroa kuukaudessa

euroa paivassa

euroa tunnissa
Lahde: http://www.nordea.fi/sitemod/default/index.aspx?pid=706624



