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OMAN TOIMINTA-AJATUKSEN JA
LIIKEIDEAN SELKIINNYTTAMINEN

Ennen kuin mikéddn yritys pystyy jarkevain pitkdjanteiseen toimintaan silld on olta-
va jonkin tasoinen hahmotelma menestymisen edellytyksistid. Menestystd voi syntyd
yksin yrittimalld tai sitten yhdistimalld voimavaroja toisten yrittdjien kanssa, yritys-
yhteistyolld. Taman materiaalin avulla yrittdjat saavat kaytinnon opastusta eri astei-
sen yritysyhteistyon rakentamisessa. Ensimmaiinen vaihe edeti tissd tyOssd on sel-
kiyttdd jokaisen yritysyhteistyOssd mukana olevan yrityksen omaa litkeideaa, toi-
minnan punaista lankaa. Liikeideassa on yksinkertaisesti kysymys siitd mitd myy-
ddin, kenelle ja milld tavalla toimien.

Miki on toiminta-ajatus?

Toiminta-ajatus kertoo miksi yritys on olemassa. Se on perusta, jolle kaikki suunni-
telmat ja tavoitteet rakentuvat. Toiminta-ajatus voi olla lyhyt ja ytimekas. Hyvana
esimerkkind on ruotsalaisen SKF:n aikoinaan muotoilema toiminnan perusta. Se
kuuluu lyhykiisyydessddn "kitkan poistaminen”. Toiminta-ajatustaan yhtié toteut-
taa valmistamalla mm. kuulalaakereita.

Usein toiminta-ajatuksen kuvaukseen liitetddn kuvaus siitd, miten yritys menettelee
toiminta-ajatustaan toteuttaessaan.

Yritysesimerkki

EDIway on syksylli 2004 perustettu yhden naisen yritys, joka
tuottaa hyvinvointiin liittyvid koulutus- tutkimus- ja sisillontuo-
tantopalveluja. Alkuperdisessd toiminta-ajatuksessa keskeinen
palvelu oli erilaisten pdihderiippuvuuksiin liittyvien koulutusten
tuottaminen sosiaali- ja terveysalan ammattilaisille ja kolman-
nelle sektorille.
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Mika on liikeidea?

Liikeidean tarkasteluun on saatavissa oppaita. Ne ovat usein hyvin yksityiskohtaisia
ja rakennettu vihintidn keskisuurten yritysten tarpeisiin. Tdssd yhteydessd on jir-
kevai tarkastella liikeideaa hyvin pelkistetysti. Kdyddin ensin lyhyesti ldpi alla ole-
van kuvion avulla litkeidean keskeiset kisitteet.

Hyvin liht6kohdan tarjoaa oma osaaminen. Mitd tarjotaan eli on mddriteltdva
omaan osaamiseen liittyvit tuotteet ja palvelut. Kenelle niitd tuotteita ja palveluja
tarjotaan? Yritykselld on siis oltava asiakkaita. Miten kaikki tapahtuu? Téssd koh-
din yritykselld on mahdollisuus erottautua samantapaisia tuotteita ja samoille asiak-
kaille tarjoavista kilpailijoistaan.

MITA = TUOTTEET JA PALVELUT

Olemassa oleva osaaminen
on tuotteistettava

Kysynti perustuu
asiakkaan tarpeeseen

MITEN

- itsendisesti

Toiminta perustuu
- yhdessi

tunnettuuteen ja

luotettavuuteen KENELLE = ASTAKAS

Edelleen ei riitd, ettd on asiakas. Sille tarjottavan palvelun on vastattava asiakkaan
odotuksia, kysyntdd. Tuotteisiin ja palveluihin liittyvdd osaamista on jirkevaa
myos tuotteistaa. Usein timan tuotteistuksen lopputuloksena on jokin konkreet-
tinen tuote ja sitd

tukeva palvelu. Keskeinen asia on lisiksi toiminnan tunnettuus ja luotettavuus.
Asiakkaan on voitava luottaa, ettd tuotteet ja palvelut pelaavat.
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Niihin litkeidean osatekijoihin kannattaa syventyd huolella. Yrittaja lihtee usein
litkkeelle olemassa olevista resursseistaan ja nithin liittyvdsta osaamisestaan. Ote-
taan esimerkki.

Yritysesimerkki

Etelisuomalaisessa kunnassa aivan ydinkeskustan tuntumassa
on suurehko maatila. Se viljelee vehnii, kauraa ja sokerijuuri-
kasta. Perinteiseen maanviljelyyn kdytetty aika keskittyy kevdin
toukotéihin ja syksyn sadonkorjuuseen sekd peltojen muok-
kaamiseen seuraavaa satokautta ajatellen.

Tila on hyvin koneellistettu. Jotta koneilla olisi kiytt6d muuna-
kin aikana, tilan isintd on kehittinyt tilalleen muutaman tuot-
teen ja palvelun. Palveluun pohjautuva tatjonta perustuu talvi-
sin Idhistolld olevien asuinkiinteistéjen pihateiden auraukseen
ja hiekotukseen. Tyé on huolellisesti tehtyd ja tiet hyvin aurat-
tuja heti lumisateen jilkeen ennen ihmisten téihin Iiht6a.

Toinen tuote on takkapuiden myynti. Tuote, puut, saadaan
omasta metsésti. Ne on katkottu ja halottu asuntojen takkoihin
sopivan kokoisiksi ja pakattu kuution kokoisiksi kuljetuseriksi.
Sateelta suojaa muovikdire. Asiakkaat I6ytyvit Iiheltd. Seutu on
pientalovaltaista ja Iihes kaikkiin uusiin pientaloihin rakenne-
taan takka ja useisiin lisiksi puilla Iimmitettivd sauna. Kunnan
vakiluku on kasvanut n. 2500 — 3000 henked vuodessa ja ihmiset
ovat asettuneet pddasiassa ndille uusille pientaloalueilla. Tapa
toimia on mielenkiintoinen. Asiakkaat hakevat polttopuunsa it-
se tilalta esimerkiksi henkilbauton perikirrylli. Paketoitu hal-
komotti nostetaan traktorin etuhaarukalla perikdrryyn. Mainon-
ta hoituu tilan pihalla olevalla isolla kyltilli ""Halkoja myytava-

na”,

Tila toimii siis tilld hetkelld kolmen liikeidean turvin tyéllistien
ympdri vuoden omistajaperheen. Jos sokerijuurikkaan kannat-
tava viljely loppuu tai ainakin olennaisesti supistuu Suomessa —
kuten todennikdisesti tapahtuu — tila joutuu luultavasti etsi-
mddn jonkun uuden ratkaisun. Nihtiviksi jid, onko se kump-
panuus paikkakunnan muiden yrittdjin kanssa.
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Seuraava vaihe on analyysin tekeminen omista resursseista. Liikkeelle voi lihted
esim. tekemalld ns. nelikenttdanalyysin (tai englantilaisittain SWOT-analyysi). Siind
listataan erikseen yrityksen sisdiset vahvuudet ja heikkoudet ja vastaavasti ulkoiset
mahdollisuudet ja uhat.

Perinteinen
nelikenttianalyysi

Vahvuudet | Heikkoudet

Vahvista Poista
Mahdol- Uhat
lisuudet Tori

Hyédynni ongu

Yritykselld on sekd hyvid puolia ettd heikkouksia. Ne ovat sellaisia tekijoitd, joihin
yritys tai sen omistaja ovat itse voineet omalla toiminnallaan vaikuttaa. Tallaisia te-
kijoita ovat esimerkissimme mm.
® hyvi ja tarkoituksenmukainen konekanta (+)
oma lehtipuuvaltainen metsa (+)
riittava piha-alue halkopakettien varastointiin (+)
perheen ikirakenne (-)
joidenkin peltolohkojen etiisyys (-)

Kun vahvuudet ja heikkoudet on ndin analysoitu, siirrytddn ulkopuolisiin mah-
dollisuuksiin ja uhkiin. Ne ovat tekijoita, joihin yritys ei itse omalla toiminnallaan
vol vaikuttaa. Sen tiytyy pyrkid kdyttimain mahdollisuuksia hyvikseen ja toisaalta
varautumaan uhkien osalta. Ulkoiset tekijit voivat olla esimerkissimme seuraavia:

® kunnan kasvava vakiluku (+)
asuntojen pientalovaltaisuus (+)
lyhyet etdisyydet asuinkiinteist6ihin (+)
sokerijuurikkaan viljelyn kannattavuus (-)
kunnan kaavoituspolitiikka (+/-)

Nelikenttdanalyysin teon yhteydessd kannattaa erityisesti tarkastella yrityksen kil-
pailukykya. Kilpailukyvyn ratkaisee viime kidessd asiakas. Asiakas punnitsee mita
hin antamallaan rahalla ja muilla suostumuksillaan saa. Onko vaaka tasapainossa?
Painaako jompikumpi puoli enemmain?
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Alla olevan vaaka-asetelman termejd on hyvi vihin selventia:

® tuote tai palvelu, jota yritys valmistaa ja asiakas saa; tuotteeseen liittyy yha
useammin palveluosuus

® ckstrapalvelu = tuotteen tai palvelun toimittamisen yhteydessa asiakkaalle
annettava yliméardinen palvelu
imago = yrityksen asiakkaiden keskuudessa nauttima arvonanto
asiakassuhde = yrityksen ja asiakkaan vilille muodostunut suhde, jonka kes-
tolla on merkitystd
hinta = yrityksen toimitteestaan saama ja asiakkaan maksama rahamaara
toimitusaika = aika, jonka jalkeen toimite on asiakkaan kaytettivissa
harmit = erilaiset asiakkaan kokemat haittavaikutukset, joita syntyy toimi-
tusprosessin aikana

Asiakas saa Asiakas antaa/hyviksyy

Ovatko esimerkissid asiakkaan saamat ja asiakkaan antamat/hyviksymat tekijit
vahvuuksia vai heikkouksia? Tehdddn seuraavia kysymyksia:

1. Onko tuote ja palvelu kunnossa? Parempi kuin kilpailijoilla?

2. Sisdltdiako tuote ja palvelu sellaisia lisdelementtejda (esim. asennuk-
seen tai huoltoon liittyvid), joita asiakas arvostaa.
Mika on yrityksen imago (mielikuva) asiakkaiden silmissa?
Onko yrityksen asiakassuhteet kestavia ja pitkdaikaisia?
Voiko yritys vaikuttaa valmistamansa tuotteen ja palvelun hintaan?
Onko toimitusaika kilpailukykyinen? Pakottaako se ylit6ihin?
Pitddko asiakkaan joustaa saadakseen haluamansa palvelun?
Aiheuttavatko ennakoimattomat sattumukset — harmit — asiakkaille
ja yritykselle toistuvia ongelmia?
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Hyvin tehtyni analyysi kertoo, kannattaako yrittajin jatkaa yritystoimintaansa yksin
itsendisend yrittdjand vai pyrkidké parantamaan tilannettaan etsimilld itselleen
kumppaneita paremman litketoiminnallisen tuloksen saavuttamiseksi.

Yritysesimerkki
Kun edelli mainittu EDIway ryhtyi liikkeideaansa nojautuen sel-
vittimadin pdihderiippuvuuksiin liittyvii koulutustarvetta selvi-
sI ensimmdisen vuoden aikana seuraavaa:

® rippuvuuskoulutuksille oli runsaasti tarvetta

® markkinointi erityisesti julkiselle sektorille vaikeaa

® tyontekijoitad vaikea irrottaa koulutuksiin

® koulutusrahaa kdytettivissa varsin vihin

Selvisi, ettd litkeideaa piti kehittii edelleen. Piihderiippuvuus-
koulutusten sijaan yrityksen pdituotteeksi kehitettiin yrittijyy-
teen ja tyohyvinvointiin liittyvid palveluja. Yrittijikoulutusor-
ganisaatioita I6ytyi piikaupunkiseudulta helposti ja monet niis-
td ottivat mielelliin valikoimaansa yrittajin voimavaroihin liit-
tyvid koulutuskokonaisuuksia. Negatiivisena puolena kohde-
ryhmin olivat vaikeammin hahmotettavissa ja kilpailua oli pal-
jon enemmin. Nikyvyyden ja tunnettavuuden saavuttaminen
vaikutti yksinyrittdjille vaikealta.

Koulutus- ja konsultointipalveluiden ohella EDIwayn palvelu-
valikoimassa haluttiin edelleen sdilyttii riippuvuuksiin Iiittyvit
yksityiset psykososiaaliset palvelut ja ohjatut ryhmit. Niiden
markkinointiin ei haluttu kuitenkaan kdyttid paljon rahaa, kos-
ka se olisi nostanut helposti palveluiden hinnan kohtuuttomak-
si. Kyseisii palveluita on totuttu saamaan ilmaiseksi tai Iihes
1Imarseksi julkiselta ja kolmannelta sektorilta.

Yhteni mahdollisena ratkaisuna edelli oleviin haasteisiin EDI-
way pddtyi yhteisty6kumppanien etsimiseen.
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