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Tervetuloa RESET-moduuliin 2: Liiketoimintasuunnitelman kehittdminen Tama aineisto

esittelee sinulle jakson 2 Liiketoimintaprofiilin tai -suunnitelman laatiminen

Johdanto ja tavoitteet: Oppimistulokset:

Ensimmadinen tehtava liikeidean
kehittamisessa on saada idea paperille
suunnitelmaksi. Tdma olisi tehtava
yksinkertaisella ja helposti » Suunnitella ja laatia
ymmarrettavalld tavalla lliiketoimintasuunnitelman

Kaytyasi lapi tdman aineiston, osaat:

» Selkeyttaa liikketoimintasuunnitelman
avainprosessit.

]
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Oman yrityksen perustaminen on jannittavaa, ja on ehka yksi tarkeimmista paatoksista, joita
elamassa tehdaan. Siksi ensimmainen asia liikeidean kehittamisessa on saada idea paperille.
Tama tulisi tehda yksinkertaisella ja helposti ymmarrettavalla tavalla, jotta pystymme
kehittamaan sen kokonaiseksi liiketoimintasuunnitelmaksi.

Kaytyasi l[api tdman moduulin, osaat:

- Suunnitella ja laatia lliiketoimintasuunnitelman
- Selkeyttaa liiketoimintasuunnitelman avainprosessit
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Kun liikeidea on selkeytetty, seuraava askel on liiketoimintasuunnitelman kehittaminen.
Tama tulisi tehda erityisen huolellisesti, kun otetaan huomioon, ettd oikein tehty
liiketoimintasuunnitelma voi vahvistaa itse yritysta kdytannossa. Liiketoimintasuunnitelma on
asiakirja, joka heijastaa kdaytdannéssa suunnitellun liiketoimintaprojektin sisaltdd. Se kattaa
tiedon, joka ulottuu kehitettavan idean maaritelmasta konkreettiseen muotoon.
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Mita hyotya liikketoimintasuunnitelmasta on?

» Sen avulla voidaan selvittda muuttujat, joilla voi olal
vaikutusta liiketoimintamahdollisuuksiin.

» Se toimii esityksena kolmansille osapuolille.
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e Sen avulla voidaan suorittaa tutkimus kaikista muuttujista, jotka voivat vaikuttaa

liiketoimintamahdollisuuksiin. Kun liiketoiminta on kadynnistynyt, liiketoimintasuunnitelma
toimii myos valineena havaita mahdolliset poikkeamat suunnitelluista kohteista.

e Se toimii esityksena, joka voidaan tehda kolmansille osapuolille: pankeille, sijoittajille, julkisille
organisaatioille ja muille kiinnostuneille, kun etsitaan yhteistyota tai rahoitusta.

Suunnitelmaa laadittaessa on suuri valinnanvapaus valitun liiketoiminnan tyypin,
toimialakohtaisten ominaisuuksien ja jopa kiinteiston fyysisen sijainnin mukaan. On kuitenkin
tiettyja perusnakokohtia, joihin tulisi kiinnittdad huomiota, kuten sanasto tai rakenne, koska
suunnitelmaa voidaan mahdollisesti kdayttaa myos yrityksen esittelyna.
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Lilketoimintasuunnitelman pitaisi sisdltaa seurravat tiedot:

» Liiketoimintaprojektin tavoitteet ja johdanto sen keskeisiin
toimijoihin.

» Liiketoiminta.

- Erasmus+

Liiketoimintasuunnitelman pitaisi sisaltda seuraavat tiedot:
e Liiketoimintaprojektin tavoitteet ja johdanto sen keskeisiin toimijoihin:

- Maaritelma hankkeen yleisista piirteista.
- Johdanto keskeisiin toimijoihin: koulutus, liiketoimintakokemus jne.

e Liiketoiminta:

- Kuvaus yrityksen tuotteen / palvelun ominaisuuksista.

- Tuotteen / palvelun tunnistetut tarpeet nykyisilla markkinoilla.

- Tuotteen / palvelun ominaisuuksien erottelu suhteessa kilpailuun.

- Asiaankuuluvat saannot ja maaraykset, jotka koskevat tuotteen tuotantoa tai myyntia tai

palvelun tarjoamista.
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e Markkinaominaisuudet:

- Kuvaus markkinoista, joihin tuote tai palvelu suunnataan: koko, sijainti, asiakastyypit,
nykyinen ja mahdollinen markkinoiden kysynta.

- Markkinoiden kehityksen ennusteet.

- Kilpailijoiden tunnistaminen, niiden ominaisuudet, markkina-asema, tuotteen / palvelun
edut ja haitat suhteessa kilpailuun.

- Arvioitu markkinaosuus.

e Tuotanto:

- Valmistusprosessin aloittaminen.

- Tarvittavien asennusten ja koneiden valinta.
- Raaka-aineet, toimittajat ja perustarvikkeet.
- Laadunvalvonta.
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o Myynti:
- Tuotteen tai palvelun esittely.
- Hinnoittelun maarittaminen.
- Jakelukanavat.
- Myynninedistamistoimet: mainonta, luettelot ja alennukset.
- Myyntiennusteet.
- Takuut, tekniset palvelut ja myynnin jalkeiset palvelut.

e Sijainti:
- Sijaintikriteerit.
- Maa, rakennukset ja laitteistot.
- Viestinta ja infrastruktuuri.
- Mahdolliset valtion avustukset.
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e Henkilosto:

- Luodut tyopaikat.

- Jakelu luokittain ja vastuun jakaminen.

- Etsittavien henkildiden profiili: taidot ja kokemus.
- Henkil6ston valintaprosessi.

- Kaytettavat sopimusmuodot.

- Tyollisyyden kasvun ennusteet

e Rahoitus:

- Hankkeen taloudelliset tarpeet.

- Rahoitusldhteiden tunnistaminen ja valinta: julkinen / yksityinen pankki, leasingyhtiot jne.
- Rahoitussuunnitelma: sijoitussuunnitelma, rahoitussuunnitelma, tilinpaatokset.

- Hankkeen kannattavuus.

e Hankkeen oikeudelliset nakékohdat:

- Yrityksen oikeudellisen luokituksen valinta.
- Seuraavat hallinnolliset prosessit.
- Yritysvelvoitteet: kirjanpito, verotukset ja teollisuus.
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Lilketoimintasuunnitelman riskianalyysi

Sy,
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Kun liiketoimintasuunnitelma on laadittu, sen toteuttamisen riski olisi arvioitava. Meidan on
analysoitava huolellisesti riskit ja mahdolliset haitalliset olosuhteet, jotka voivat vaikuttaa
yritykseen, henkilostoon ja tuotteemme tai palvelumme hyvaksymiseen markkinoilla;
tuotteen tai palvelun lanseerauksen viivastykset; tarvittavien taloudellisten resurssien
hankkiminen.

Riskiarvioinnissa on viitattava myos ulkoisiin tekijoihin, kuten taantumaan, uuden tekniikan
syntyyn, kilpailijoiden reaktioihin, kysynnan muutoksiin jne . Lisdksi mahdollisten korjaavien
toimenpiteiden, joita voidaan soveltaa, on mainittava.
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o Helposti ymmarrettava
o Kohdennettu
O Asiakaskeskeinen
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Liiketoimintasuunnitelman kirjoittaminen voi olla erittdin aikaa vievaa ja saatat paatya todella

suureen asiakirjaan. On kuitenkin joitain tyokaluja, jotka voivat auttaa sinua tassa prosessissa.
Business Model Canvas antaa sinulle tavan luoda melko selkea liiketoimintamalli kayttamalla
vain yhta paperiarkkia. Se on helppo ymmartaa, koska kangas on vain yhdella sivulla ja se on
erittdin visuaalinen. Lisdksi se on keskittynyt ja poistaa kaikki fluffit, joita saattaa olla lasna
perinteisessa liikketoimintamallissa. Se on myos joustava, koska voit tehda muutoksia nopeasti

ja helposti.

Business Model Canvasin yksi eduista on, ettd se on asiakaskeskeinen ja pakottaa sinut
ajattelemaan arvoa, jonka tarjoat asiakkaillesi ja mita tdman arvon toimittamiseksi tarvitaan.
Canvaksen yhden sivun graafinen luonne osoittaa, kuinka mallin eri osat liittyvat toisiinsa.
Taman selville saaminen perinteisesta liiketoimintasuunnitelmasta voi olla vaikeaa.
Viimeisena mutta ei vahaisimpana, koska Business Model Canvas on niin helppo ymmartaa,
ettd voit jakaa ja selittda sen helposti tiimillesi, mikd helpottaa heiddn saamista mukaan

Visioosi.
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The Business Model Canvas
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Business Model Canvas muodostuu yhdeksasta elementista tai rakennuspalikasta:

1. Asiakassegmentit: Ketka ovat asiakkaasi?

2. Arvon esitys: Miksi asiakkaat ostavat sinulta? Mika on tarjoama voitto tai tyydyttamasi
tarve?

3. Kanavat: Kuinka tuotteesi ja palvelusi toimitetaan markkinoille?

4. Asiakassuhteet: Kuinka saada, pitaa ja kasvattaa asiakkaitasi?

5. Tulovirrat: Kuinka yrityksesi ansaitsee rahaa?

6. Keskeiset resurssit: Mita ainutlaatuisia strategisia resursseja yrityksellasi on tai tarvitaan?
7.Avaintoiminnot: Mita ainutlaatuisia strategisia aktiviteetteja yrityksesi suorittaa
arvoehdotuksen toimittamiseksi?

8.Keskeiset kumppanuudet: Mitkd ei-avaintoiminnot voit ulkoistaa, jotta voit keskittya
enemman avaintoimintoihisi.

9. Kustannusrakenteet: Mitka ovat yrityksellesi suurimmat kustannukset?

Yleisesti ottaen voimme sanoa, ettd kankaan vasemmalla puolella olevat elementit edustavat
kustannuksia yritykselle, kun taas oikeanpuoleiset elementit tuottavat tuloja.

<nIs3
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The Business Model Canvas
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Katsotaanpa jokainen lohko yksityiskohtaisemmin.

1. Asiakassegmentit

Tassd rakennusosassa syotdat eri asiakassegmentit tai palvelemasi asiakasryhmat. Jos
mahdollista, luo yksi tai useampi henkil6 jokaiselle palvelullesi segmentille. Henkil6 on
yksinkertaisesti relaatiivinen kuvaus jokaisesta palvelemasi asiakastyypista. Yrita sitten
korostaa asiakkaidesi motivaatioita, heidan ongelmiaan ja kaapata heidan olemuksensa eli
keitd he ovat.

2. Arvolupaus

Arvolupaus kuvaa arvoa, jonka madaritdt jokaiselle asiakassegmentille. Mitd ongelmia
ratkaistaan kullekin asiakassegmentille? Mitd tarpeita tyydyttdaa? Arvolupaus vastaa
kysymykseen, “miksi asiakkaat ostavat meilta?”. Jotkut yleisimmista arvoehdotuksista ovat:
Uutuus, korkea suorituskyky, mukautettavuus, suunnittelu, tuotemerkki / tila, hinta,
kustannusten alennus, riskin vahentdaminen, mukavuus.
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3. Kanavat
Kanavat viittaavat siihen, kuinka tuotteesi tai palvelusi myydaan asiakkaille. Kysy itseltasi

tdman osan suorittamiseksi, kuinka asiakkaasi haluavat olla tavoitettavissa? Kuinka saavutat
heidat nyt? Yleisesti ottaen sinulla voi olla joko omat kanavasi tai kumppanisi kanssa. Omiin
kanaviin voi kuulua minkd tahansa yhdistelmd omistamiasi kauppoja, kayttamasi
myyntihenkilosto tai verkkosivustosi. Kumppanikanavat voivat sisdltdaa useita vaihtoehtoja,
tukkukauppiaalta tytaryhtididen kanssa tyoskentelemiseen tuotteidesi myyntiin tai jopa
Google Adsensen kayttoon

4. Asiakkuudet
Asiakkuuksien rakennuspalkki vastaa kysymykseen siitd, miten saat, pidat ja kasvatat
asiakkaita.

e Hanki: Kuinka asiakkaat tietdavat sinusta ja tekevat alkuperdisen ostoksen? Tama voi
tapahtua esimerkiksi mainostamalla Googlessa.

e Pida: Kuinka pidat asiakkaita? Esimerkiksi erinomainen asiakaspalvelu voi auttaa pitamaan
asiakkaita.

e Kasvu: Kuinka saat asiakkaat kuluttamaan enemmadn? Voit esimerkiksi ldahettaa
kuukausittain uutiskirjeen pitdadksesi heidat ajan tasalla uusimmista tuotteistasi.

Helpoin tapa maaritella tama kaikki on kdyda lapi koko asiakasmatka yksityiskohtaisesti. Nain
asiakkaat tietdvat sinusta, tutkivat, ostavatko tuotteen, ostavat sen ja miten heita hallitaan
oston jalkeen.
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5. Tulovirrat

Mistd raha tulee? Tassa rakennuspalkissa ilmoitat, mista tuotot syntyvat.

Tama saattaa kuulostaa erittdin yksinkertaiselta, mutta sita se ei ole. Yritat tosiasiallisesti
selvittda, mita strategiaa kaytat kerataksesi asiakkailtasi eniten arvoa? Maksavatko asiakkaat
vain kertaluonteisen maksun? Onko sinulla kuukausittainen liittymamaksu? Ehka annat
tuotteesi ilmaiseksi kuin Skype ja toivot, ettd osa asiakkaista paivittda maksettuun premium-
tuotteeseen?

6. Keskeiset resurssit
Tama rakennuspalikka kuvaa tarkeimpia strategisia hyodykkeitasi, joita tarvitaan etta mallisi
toimii. Resurssit voidaan jaotella neljaan luokkaan:

e Fyysinen: kuten rakennukset, ajoneuvot, koneet ja jakeluverkot.

e Alyllinen: kuten tuotemerkit, asiantuntemus, patentit ja tekijanoikeudet, kumppanuudet ja
asiakastietokannat.

e Inhimillinen: joskus ihmiset ovat tadrkein resurssi; tama patee erityisesti luovalle ja
tietointensiiviselle teollisuudelle.

e Rahoitus: kuten luottolimiitit, kateisvarat jne.

SHE BY |
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7. Avaintoiminnot

Avaintoiminnot ovat tarkeimmat strategiset asiat, jotka sinun on tehtdvd, jotta
liiketoimintamalli toimisi. Avaintoimintojen tulisi olla suoraan suhteessa arvoesityksenne
kanssa. Jos avaintoiminnot eivat ole suhteessa arvoesitykseesi, jokin on vialla jos tarkeimpana
pitdmasi toiminnot eivat tuota arvoa asiakkaille. Avaintoiminnot voidaan tyypillisesti jakaa
kolmeen laajaan luokkaan:

Tuotanto: viittaa tuotteesi toimittamiseen. Teet tdman tyypillisesti joko korkealaatuiseksi tai
korkeaksi maaraksi.

Ongelmanratkaisu: Konsulttitoimistojen ja muiden palveluorganisaatioiden on usein
keksittava uusia ratkaisuja yksittaisiin asiakasongelmiin.

Alusta / verkko: Verkot, ohjelmistoalustat voivat toimia alustana. Esimerkiksi Facebookin
avaintoiminto on alustan paivittaminen.

Kun tdytat tdman osan, sisdllytd vain ne toiminnot, jotka ovat ehdottoman tarkeita
arvoesityksen tarjoamisessa.
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8. Keskeiset kumppanit
Tassa rakennusosassa luetellaan tehtavat ja toiminnot, jotka ovat tarkeitd, mutta joita et tee
itse. Sen sijaan kaytat toimittajia ja kumppaneita saamaan liiketoimintamalli toimimaan.

Kumppanuuden luomiseen on vyleensd kolme syytd: mittakaavaedut, riskien ja
epdvarmuustekijoiden vahentaminen seka resurssien tai toimintojen hankkiminen.

9. Kustannusrakenne
Kustannusrakenne-osiossa haluat kartoittaa tarkeimmat toiminnot kustannuksiin. Haluat
myo6s varmistaa, ettd kustannukset ovat yhdenmukaiset arvoesityksen kanssa.

Tarkeimpien ja kalleimpien kulujen maarittamisen pitdisi olla suoraviivaista, sen jalkeen kun
olet maarittanyt avainresurssit, avaintoiminnot ja tarkeimmat kumppanuudet.
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o0 Ash Maurya on mukauttanut sen suositusta
Business Model Canvas -mallista.

o Kaytetdaan samaa 9 lohkon konseptia joita on
vahan muokattu vastaamaan Lean Startup -
yrityksen tarpeisiin / tarkoituksiin / vaatimuksiin
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Ash Maurya on mukauttanut Lean-canvaksen Alexander Osterwalderin luomaan suositun
Business Model Canvaksen pohjalle. Lean Canvas kdyttda samaa 9 lohkon konseptia paitsi,
ettd niitd on hieman muokattu vastaamaan Lean Startup -yrityksen tarpeita / tarkoituksia /
vaatimuksia. Lean Canvas on taydellinen yhden sivun muoto aivoriihida varten mahdollisille
liiketoimintamalleille. Lohkot opastavat sinut loogisten vaiheiden lapi asiakkaan ongelmista
aina epdoikeudenmukaiseen etuisuuksiin asti.
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PROBLEM SOLUTION UNIQUE VALUEPROPOSITION | UNFAIR ADVANTAGE CUSTOMER SEGMENTS

KEYMETRICS CHANNELS

EXISTINGALTERNATIVES HIGH-LEVEL CONCEPT EARLY ADOPTERS

COSTSTRUCTURE REVENUE STREAMS

Lean Canvas
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Kaydaan lapi jokainen lohko ja mita sinun tulisi kirjoittaa siihen.

1. Ongelma

Jokaisella asiakassegmentilla (CS=Customer Segments), jonka kanssa aiot tydskennelld, on
joukko ongelmia, jotka heiddan on ratkaistava. Yrita luetella tdssd ruudussa yksi tai kolme

ensisijaista ongelmaa, jotka CS: llasi on. llman ratkaistavaa ongelmaa sinulla ei ole tarjottavaa
tuotetta / palvelua.

2. Asiakassegmentit
Ongelmaa ja asiakassegmentteja voidaan pitda kiinteasti yhteydessa toisiinsa - ilman CS: ta
mielessa, et voi ajatella heidan ongelmiaan ja painvastoin.

3. Ainutlaatuinen arvolupaus (UVP = Unique Value Proposition)

Kankaan keskelld on UVP. Arvolupaus on arvon lupaus toimitettavaksi. Se on ensisijainen syy
miksi potentiaalisen asiakkaan pitaisi ostaa sinulta. Keino paasta tahan on miettia, miksi olet
erilainen ja miksi asiakassegmentin pitdisi ostaa / sijoittaa aikaa sinuun.
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Problem Solution Uniquel Value |Unfair Customer
Proposition Advantage Segments

Top 3 problems Top 3 features

'
Single, c!ear, Can’t be easily Target customers
compelling copied or bought
messagé€ that
states why you

- are different and
Key Metrics |worth buying Channels

.

Key activities you : Path to
measure customers

Cost Structure Revenue Streams

Customer Acquisition Costs Revenue Model
Distribution Costs Life Time Value
Hosting Revenue
People, etc. Gross Margin

PRODUCT MARKET

Lean Canvas is adapted from The Business Model Canvas m) and is licensed under the
Creative Commons Attribution-Share Alike 3.0 Un-ported License.
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4. Ratkaisu
Ratkaisun I6ytaminen ongelmaan on kultamuna! Et saa sitd oikein heti ensilydmalla - se on

kunnossa, koska siitd Leanissa on kyse. Sinun on tehtava "Get Out The Building" - lause, jonka
keksi Lean Startupin kummiseta Steve Blanks. Ja mita Blank talld tarkoittaa, on se, etta
ratkaisu ei ole toimistossasi, se on ulkona kaduilla. Joten mene haastattelemaan
asiakassegmenttiasi, kysy heiltd kysymyksia ja ota niista opiksesi.

5. Kanavat
Kanavat ovat tapoja tavoittaa asiakassegmenttisi. Muista, etta alkuvaiheissa on tarkeaa olla

ajattelematta mittakaavaa, vaan keskittya oppimiseen. Yritd tata silmalla pitden miettis,
mitkd kanavat antavat sinulle riittdvan paasyn asiakassegmenttiin ja samaan aikaan antaa
sinulle tarpeeksi oppimista. Kanavat voivat olla sahkoposti, sosiaaliset mediat, CPC-mainokset,
blogit, artikkelit, messut, radio ja TV, webinaarit jne. Ja HUOM! Sinun ei tarvitse olla kaikissa,
vain niissd missa asiakassegmenttisi on.
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6. Tulovirrat

Yrityksesi hinnoittelu riippuu kuitenkin mallityypista, mutta aloittajien on melko yleista laskea
hintoja, jopa tarjota ilmaiseksi vetovoiman saamiseksi. Mutta tdma saattaa aiheuttaa
muutamia ongelmia. lhmisten hankkiminen tilaamaan ilmaiseksi jotain on aivan eriasia kuin
vaatia heitd maksamaan. Myo6s ajatus koetusta arvosta on muistettava

7. Kustannusrakenne
Tassa olisi lueteltava kaikki liiketoiminnan markkinoille saattamisen toimintakustannukset.

Kuinka paljon rakentaa / aloitussivu maksaa? Mitkd ovat kuukausittaiset juoksevat
kokonaiskustannuksesi? Kuinka paljon maksaa asiakassegmenttisi haastattelu? Paljonko
markkinatutkimuspaperit maksavat? jne. Voit sitten laskea karkean kannattavuuspisteen
naiden kustannusten ja potentiaalisten tulovirtojen perusteella.
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8. Avaintiedot
Jokaisella yritykselld, riippumatta siitd, mika toimiala tai koko on, on joitain keskeisia

mittareita, joita kdytetddn suorituskyvyn seuraamiseen. Paras tapa auttaa tdssa on
visualisoida suppilo ylhdalta alaspdin, joka virtaa suuresta avoimesta yldosasta useiden
vaiheiden lapi kapeaan paahan.

9. Kohtuuton etu
Tama on vaikein kohta vastata. Yrita kuitenkin ajatella tata, koska epaoikeudenmukainen etu

voi auttaa, kun kyse on kumppaneista ja sijoittajista. Hieno maaritelma
epdoikeudenmukaisesta edusta on: “Ainoa todellinen kilpailuetu on se, jota ei voida kopioida
eikd voida ostaa.” - Jason Cohen. Epaoikeudenmukainen etu voi olla sisdpiirintieto,
unelmatiimi, asiantuntijalausuntojen hankkiminen, olemassa olevat asiakkaat jne. Joten sen
sijaan, ettd ajattaisit lisdta jotain "sitoutumista ja intohimoa" epaoikeudenmukaisena etuna
(koska se ei ole sitd), ajattele mita sellaista sinulla on, mita toinen voi ostaa.
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Tasta linkista saat lisaa ohjeita ja vinkkeja tyoskentelyyn Lean-kankaan kanssa
https://leanstack.com/LeanCanvas.pdf
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Kiitos, etta kaytit aikaa RESET-projektiryhman
kehittaman ”Liiketoiminnan suunnittelu ja

kehittaminen" —aineiston lapikaymiseen.
|

Jos haluat kayttaa RESET-projektin kehittamia
lisatietoja tai lisaresursseja, kay projektin
verkkosivuilla osoitteessa:
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Kiitos, etta kaytit aikaa RESET-projektiryhmadn kehittdman ”Liiketoiminnan suunnittelu ja
kehittdminen" —aineiston lapikdymiseen.

Jos haluat kayttaa RESET-projektin kehittamia lisatietoja tai lisdresursseja, kdy projektin
verkkosivuilla osoitteessa: www.resetproject.eu
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