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Lukijalle

Tama tyokirja auttaa sinua lahiruokayrittdja, olitpa sitten
tuottaja, jalostaja, ravintoloitsija tai muu lahiruokayritta-
ja, hankkimaan tietoa, jonka perusteella hahmotat yri-
tyksesi liiketoimintamallin ja 16ydat yrityksesi vahvuudet
ja kehittamiskohteet. Kirja vie sinut matkalle, jonka var-
rella pohdit muun muassa liiketoimintasi tuottamaa ar-
voa ja hyotyja asiakkaan silmin. Kirja antaa sinulle evaita
uuden litketoiminnan kehittamiseen.

Tassa kirjassa esitetddn sovellettu kuvaus liiketoiminta-
mallin kehittamisestd. Taustana tarkastelussa on Oster-
walderin ja Pigneurin (2011) liketoimintamallikuvaus
(business model canvas) ja Mauryan (2011) esittama kil -
pailukykykyisen alkavan liikketoiminnan malli (lean star-
tup canvas). Mikali sinulla ei ole aikaa kdyda koko matkaa
lapi, voit sisallysluetteloa tai viereisen sivun kuvaa klik-
kaamalla siirtyd suoraan sinua kiinnostavaan aiheeseen.

Kirja esittaa sinulle joukon kysymyksia, joihin vastaamal-
la jasennat yrityksesi liiketoimintamallin. Matkan varrella
sinulle tarjotaan polttoaineeksi tietoa esimerkiksi kulut-

Kiitos!

Kiitdmme maa- ja metsatalousministerion Lahiruokaoh-
jelmaa tutkimuksemme ja taman tyokirjan mahdollista-
misesta. Lisaksi kiitamme kaikkia haastattelun antaneita
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University of Turku

Kauppakorkeakoulu
Pienyrityskeskus

tajien lahiruokaan liittamista odotuksista ja lahiruoan
tarjontakanavien ominaisuuksista. Lisdksi sinulle esitel-
Iddn matkan varrella mielenkiintoisia ja onnistuneita yri-
tysesimerkkeja sekd Suomesta ettda ulkomailta. Maaliin
padstydsi olet tarkastellut liiketoimintaasi useista nako-
kulmista ja olet todennakdisesti samalla tunnistanut yri-
tyksesi selkeita vahvuuksia ja tulevaisuuden kehityskoh-
tia sekd hyodyntamatta jaaneitda mahdollisuuksia.

Tama tyokirja on toteutettu osana maa- ja metsdtalous-
ministerion Lahiruokaohjelman rahoittamaa Ldhiruoan
kysynnan ja tarjonnankohtaamista edistdavat toimenpiteet
FOREFOOD -hanketta. MTT:n koordinoimassa hankkeessa
oli mukana Aalto-yliopiston Pienyrityskeskus, Helsingin
yliopisto ja Turun yliopiston Tulevaisuuden tutkimuskes-
kus. Tyokirjassa esitellyt Tutkittua-osioiden tutkimustu-
lokset pohjautuvat 17 lahiruokayrittdjan haastatteluun,
ulkomaisten I3hiruokayritysten tarkasteluun seka kol-
meen kuluttajaryhmdkeskusteluun.

Lisatietoa hankkeesta on saatavilla osoitteesta www.mtt.fi.

lahiruokayrityksia ja hankkeen ohjausryhmaa seka muita
sidosryhmia, joilta olemme saaneet nakemyksia tyokir-
jan kehittdmiseen.
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1. Mika on asiakkaan ongelma?

Matkasi kohti liiketoimintamallia alkaa asiakkaiden ja
heiddn ongelmiensa ja tarpeidensa tunnistamisesta.
Yrityksesi asiakkaita ovat kaikki ne erityyppiset henki-
|6t ja organisaatiot, joiden tunnistetun tarpeen tai on-
gelman yrityksesi tuote tai palvelu tayttaa. Asiakkaiden
ongelmien tunnistamisen jalkeen tulee selvittdd, miten
suuren joukon asiakkaita ratkaisusi kattaa eli miten laa-
jat ovat markkinat. Markkinoiden laajuutta arvioitaes-
sa ja analysoitaessa on tarkeda tunnistaa markkinoilta
erilaisia asiakasryhmia eli segmenttejd, joiden ominai-
suudet ovat samankaltaisia. Markkinat eroavat toisis-
taan myos toimijoiden lukumaaran ja suuntautumisen
suhteen.

Esimerkkeja erilaisista markkinoista ja asiakasryhmista

ovat:

- massamarkkinat

- kapeat (niche-) markkinat

- erilaistetut  (differoidut)
eroavat toisistaan)

markkinat (asiakasryhmat

Erilaistetut markkinat voidaan luokitella sen mukaan,
miten markkinat eroavat toisistaan. Segmentoiduilla
markkinoilla asiakasryhmat eroavat vain hieman toisis-
taan, mutta monialaisilla ne poikkeavat toisistaan huo-
mattavasti. Markkinoiden sanotaan olevan monitahoiset
silloin, kun asiakasryhmat ovat selkedsti sidoksissa toi-
siinsa, kuten esimerkiksi raaka-aineita reseptiinsa hake-
va keittiomestari ja ruokaohjeita kirjoittava toimittaja.

-

~

MINVN MAKSAVIA ASIAKKAITANI
OVAT VANITTAISKAVPPA TA

RAVINTOLAT. KULVTTATAT OVAT

PUOLESTAAN TVOTTEEN LOPPVKAYTTATIA.

Vastaa seuraavaan kysymykseen oman yrityksesi nako-
kulmasta:

Mika on asiakkaan ongelma?
Mika on asiakkaan polttava tarve?

Liiketoiminnassa on tarkoitus tarjota kilpailukykyinen
ratkaisu asiakkaan ongelmaan tai tarpeen tyydytykseen.
Jotta tdma olisi mahdollista, on yrittdjan syyta havain-
noida, tarkkailla ja kuunnella mahdollisia asiakkaitaan.
Tietoja asiakkaiden tarpeista voit saada esimerkiksi seu-
raamalla asiakkaiden ostokdyttaytymistd tiedotusvali-
neistd, tilastoista ja julkaisuista. Jos tietoa ei ole riittavasti
saatavilla julkisista ldhteistd, voit hakea sitd tekemalla
mahdollisille asiakkaille kyselyja, joissa selvitat heidan
tarpeitaan ja preferenssejddn. Markkinoiden ja kilpaili-
joiden havainnointi ja toiminnan analysointi ovat tarkei-
td, jotta saadaan selville, miksi asiakkaan ongelmaan ei
ole Idydetty sopivaa ratkaisua aikaisemmin, tai markki-
noille tuodut ratkaisut eivat ole hyvia tai riittavia. Kun
mietit, miten yrityksesi ratkaisee asiakkaan ongelman tai
tyydyttda asiakkaan tarpeet I0ydat vastauksen kysymyk-
seen:

Mika on tuote tai palvelu,
jota yrityksesi tarjoaa markkinoille?

Jos paadyt pohdinnoissasi tulokseen, ettd sinulla on pa-
rempi ratkaisu asiakkaan ongelmiin tai tarpeisiin kuin
mitd talla hetkelld on tarjolla, tuotteesi tai palvelusi to-
denndkdisesti erottautuu muista ratkaisuista. Tama sel-
vida punnittaessa kysymysta:




Mita ainutlaatuista tuotteessa tai palvelussa on?

Yrityksen maksavat asiakkaat eivat valttamatta ole tuot-
teen loppukayttdjia tai kuluttajia, vaan yritys voi myyda
tuotteensa toiselle yritykselle, joka jalostaa tai jakelee
tuotteen edelleen. Jos yritys, joka jakelee tuotteensa va-
hittdiskaupan kautta, korostaa oman tuotteensa markki-
noinnissa makua ja muita tuoteominaisuuksia, ei viesti
valttamatta saa maksavaa asiakasta eli vahittdiskauppaa
vakuuttuneeksi tuotteen soveltuvuudesta ostavan yrityk-
sen valikoimaan. Taman vuoksi on mietittava tarkkaan:

Ketk3 ovat maksavia asiakkaitasi?

Kun olet maaritellyt maksavat asiakkaasi, voit laajentaa
nakemystdsi madrittelemalla:

Mitka ovat tavoitemarkkinat ja
minkalaisia asiakasryhmia sielta loytyy?

Tavoitemarkkinoilla tarkoitetaan niitd markkinoita, joille
myyt tuotteesi. Jos myyt esimerkiksi olutta, tilaviineja ja
niiden valmistuksen oheistuotteena syntyvia tuotteita

kotimaassa, vaikuttaa alkoholilainsaadantd merkitta-
vasti tuotteiden myyntiin ja jakelukanavien valintaan.
Sen sijaan peruselintarvikkeiden myyjilla ei ole vastaavia
rajoituksia, vaan myynti- ja jakelukanavat ovat vapaasti
valittavissa. Kun tavoitemarkkinat on maaritelty, voidaan
hankkia tietoa, jonka perusteella selvitetaan:

Mika on markkinoiden koko ja kasvuennuste?

Markkinoiden kokoa selvitettdessa voit hakea tietoa ti-
lastoista esim. www.stat.fi, epp.eurostat.ec.europa.eu,
www.worldbank.org, markkinatutkimuksista ja julkai-
suista. Markkinoilla toimivien yritysten toimintakerto-
mukset ovat myos hyvid lahteitd markkinoiden kokoa ja
kasvua ennakoitaessa.

Kotimainen yritysesimerkki:
Asiakkaan tarve
liiketoiminnan lahtokohtana

Tyoskennellessdaan suomalaisissa huippuravintoloissa
keittiomestari Kimmo Nikko huomasi, ettd ravintoloille ei
ole tarjolla laadukkaita, kotimaisia siipikarjavaihtoehtoja
broilerille. Maissikana ja kevatkanapoika oli aina tilat-
tava ulkomailta. Tata markkinoilla tunnistettua tarvetta
tayttamaan Kimmo ja Milla Nikko alkoivat kasvattaa ku-
konpoikia Viskildan perintotilallaan Huittisissa. Lisétietoja:
www.viskila.fi



www.stat.fi
epp.eurostat.ec.europa.eu
www.worldbank.org
www.viskilä.fi

2. Mita asiakkaat

tuotteista ja palveluista hyotyvat?

Nyt tiedat, ketkd ovat asiakkaitasi ja mika on heidan
polttava tarpeensa. Talla etapilla pohditaan, mita hyo-
tya kukin asiakasryhma saa tuotteistasi tai palveluistasi
eli mita arvoa asiakkaillesi luot. Hinta, laatu, tuote- ja
palveluvalikoima sekd saatavuus ovat tyypillisia asia-
kashyotyyn liittyvid argumentteja. Ruoan asiakashyoty-
ja kuluttajalle ovat muun muassa maku, terveellisyys
ja ravintoarvot. Monet asiakashyddyt eivat suoraan lii-
ty tuotteen ominaisuuksiin vaan asiakkaalle tarjottava
kokonaisuus on ratkaiseva. Tallainen asiakashyoty on
muun muassa ravintolassa ruokailun eldmyksellisyys.
Oman liiketoimintasi kannalta ratkaisevaa ei ole niin-
kdan tuotteen tai palvelun loppukdyttdjan hyoty vaan
maksavan asiakkaan kokema hyoty. Vahittaiskaupan
hyotyja voivat olla tuotteen ainutlaatuisuuden lisdk-
si esimerkiksi valikoiman laajeneminen, imagohyoty
paikallisista tuotteista ja toimitusvarmuus. Vastaa siis
kysymykseen:

Mita hyotya asiakkaat saavat tuotteesta tai palvelusta?

Asiakashydtyjen perusteella voit nyt madritelld, mitd arvoa
toimitat asiakkaalle. Tama on ns. arvolupaus, joka muo-
kataan jokaiselle asiakasryhmalle erikseen. Asiakasryh-
makohtainen arvolupaus on oleellinen sen vuoksi, ettd
ryhmat ja niiden ostokdyttdytyminen ovat erilaisia. Tasta
syysta myds asiakashyodyt selvitetddn asiakasryhmittdin.
Eri asiakassegmenteille tarjotaan yleensa eri tuotteita ja
palveluja juuri siitd syystd, ettd niiden kokemat asiakas-
hyddyt samoin kuin ostokdyttdytyminen ovat erilaisia.
Asiakasryhmid erottavia tekijoitd voivat olla ammatti,
asuinpaikka ja -olosuhteet, etninen tausta, ikd, koulutus-
tai tulotaso ja sosiaalinen asema. Pohdi tarkasti, mitka
ovat tarjoamasi asiakashyddyt asiakasryhmittdin ja kurvaa
seuraaville etapeille hakemaan vastausta kysymykseen:

Miksi asiakkaat ostavat juuri sinun
yrityksesi tuotteita tai palveluja?

Tutkittua
Mita hyotya kuluttajat saavat

Lahiruokaan liitetddan sellaisia mielikuvia kuin hyva
maku, tuoreus, pienimuotoisuus ja kasitydmadisyys, al-
kuperd, pienyrittdjyys, lyhyt etdisyys ja ketju, ymparis-
tomyotdisyys, satokausien kunnioittaminen ja luotet-
tavuus. Lahiruoan tarjontamuotojen ja jakelukanavien
koetaan tarjoavan sellaisia hyotyja kuin tuoreus, elamyk-
sellisyys, helppous, tuttuus ja soveltuvuus omiin toivei-
siin ja tarpeisiin.

lahiruoasta?

Lahiruokaan asennoidutaan lahes poikkeuksetta myon-
teisesti, mutta sen hinta koetaan hyvin korkeaksi. Suh-
tautuminen ei kuitenkaan ole yhtendista tai samanlais-
ta. Lahiruoasta on monenlaisia tulkintoja, joten voimme
pohtia, mitd tdma moninaisuus merkitsee yritysten ar-
volupausten rakentamiselle. Tallda hetkelld Suomesta
[0ytyy erityisesti maaseudun tai tietyn alueen omalei-
maisuutta korostavaa lahiruokaa. Enta millaista voisi olla
kaupunkilaisia kiinnostava urbaani lahiruoka?
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Vastaatko trendeihin?
— valipalat, kestavyys, dlyruoka,
paikallisuus, kdsityomaisyys,
kaupunkikulttuuri, hitaus.

Helppo, helpompi, helpoin herkku:
monet kuluttajat toivovat helppoa
herkkua hyvassa seurassa.

— Vastaatko tahan tarpeeseen?

Kaikki eivat rakasta lahiruokaa, mutta olisi syyta

pohtia, miten passiivisia mutta silti lahiruoasta

kiinnostuneita kuluttajia voisi kutitella aiheella.

— Miten aaltoilevan ja kausittaisen innostuksen
saisi otettua paremmin huomioon?

Miten otat huomioon kuluttajien
lahiruokaan liittamat mielikuvat?
— hinta, maku, alkupera, lyhyt etdisyys ja
ketju, pienimuotoisuus, kdsitydomaisyys.




Kansainvalinen yritysesimerkki:
Teknologia

ja paikallisuus kilpailuetuna

— kaupunkiviljelya Chicagossa

Vuodesta 2011 toiminut FarmedHere kasvattaa vihan-
neksia ja yrtteja Chicagon alueella sijaitsevissa vanhois-
sa varastorakennuksissa. Kuudessa tasossa tapahtuvaan
monikerros- eli vertikaaliviljelyyn erikoistunut yritys hyo-
dyntad kasvatusalustoillaan vesi- ja ilmaviljelymenetel-
mid (aquaponic ja aeroponic processes), ja vesi kiertda
useaan kertaan. Amerikan suurimman sisatiloissa verti-
kaaliviljelya harjoittavan FarmedHere-yrityksen luomu-
sertifioidut tuotteet saadaan asiakkaille nopeasti. Myds
monet asiakkaat ovat suuria kuten Whole Foods, Green
Grocer, Mariano’s ja Pete’s Fresh Market. Windy City Har-
vest -koulutusohjelman kautta yritys tyollistaa satoja pai-
kallisia nuoria. Lisatietoja: www.farmedhere.com

we hire local,

we grow local,
and we sell local

’)

Asiakashyoty yrittdajan ja kuluttajan nakokulmasta

- N

Yrittaja

+ laatu, hinta-laatusuhde
* maku

- alkupera

- helppous
- elamys
+ "lahiruoan kysynta ylittda tarjonnan”

Kuluttajat
* hinta

* maku

- alkupera

« lyhyt etdisyys ja ketju

* pienimuotoisuus

+ kdsitydmaisyys

- lahiruoka ei ole kaikille tarkea

» ldhiruoalla on omat kohderyhmansa

Yrittdjien haastatteluista voidaan péaatelld, ettd oletetaan ldhiruoan kysynnan ylittdvan tarjonnan.
Kuluttajaryhmakeskustelujen tuloksista kuitenkin ilmenee, ettd ldhiruoalla on omat kohderyh-

mansa ja se ei ole kaikille tarkea.



www.farmedhere.com

Kuva: Roel Smarm

Kotimainen yritysesimerkki:
Middag helpottaa
kiireisen ihmisen arkea

Lahiruoan verkkokauppa Middag Oy Ab helpottaa kii-
reisten ihmisten elamaa tarjoamalla ruokakassipalvelun,
jossa asiakas saa suoraan kotiovelle 1dhi- ja luomuruo-
kaa suosivien aterioiden raaka-aineet ja helpot reseptit.
Reseptit kootaan sesonkeja ja mahdollisimman usein
luomua ja lahelld tuotettua ruokaa hyodyntamalla, mika
takaa raaka-aineiden tuoreuden, puhtauden ja lisdai-
neettomuuden. Lisdtietoja: www.middag.fi

Kotimainen yritysesimerkki:
Pitka kasvatusaika

ja kotimainen ruokavalio
rikkaan maun takana

Viskilan tilan kukonpoika on maukas ja laadukas vaihto-
ehto broilerille. Kukonpojan tayteldisen maun taustallaon
kaksinkertainen kasvatusaika broileriserkkuun verrattuna
sekd kotimainen, tdysin soijaton ruokavalio. Lisdtietoja:
www.viskila.fi

4 )

NAITA ASIOITA KYSYN
SUORAAN ASIAKKAALTS TA HAVAINNOIN HEIDAN
TOIMINTAANSA, SE KERTOO T6 PALTON!



www.middag.fi
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3. Mita resursseja tarvitsen?

Yritys tarvitsee voimavaroja, jotta liiketoiminta olisi yli-
paataan mahdollista. Tuotteiden ja palveluiden tuot-
tamisen lisaksi resursseja vaativat kaikki muutkin liike-
toiminnan osa-alueet. Resursseja voidaan hankkia eri
tavoin. Kaikkea ei tarvitse eika edes kannata opetella itse.
Omia resursseja voi tdydentda esim. ostamalla, vuokraa-
malla (leasing) tai yhteistyon kautta.

Yrittdjana ja liiketoiminnan kdynnistdjana olet avain-
asemassa yritystd kehitettdessa. Usein kasvua tavoit-
televissa alkavissa yrityksissa kootaan jo liiketoiminnan
kaynnistysvaiheessa yrittdjatiimi, joka omistaa padosan
yrityksestd ja vastaa sen johtamisesta. Kasvurahoittajat
pitavat yrittajatiimia tarkeimpdna valintakriteerindan
rahoituspaatoksia tehdessaan. Mieti siis, parjaatko yk-
sin vai tarvitsetko yritykseesi muita omistajia ja vas-
tuunkantajia eli johtotiimin. Tiimin jdsenet kannattaa
valita siten, ettd heiddn osaamisensa tdydentavat toi-
siaan.

Sen lisdksi, ettd yrityksen johtoon tarvitaan patevid ja
osaavia ihmisia, pitaa myds muun henkiloston olla am-
mattitaitoista ja osaavaa.

Mita ylivoimaista ja erityista
osaamista yrityksesta l6ytyy?

Lahiruokayrityksessa ylivoimaista tai erityista osaamis-
ta voi olla esimerkiksi ravintolan keittiomestarilla tai
lihanleikkaajalla.  Asiakaspalvelutehtdvissa toimivilta
edellytetdan hyvid sosiaalisia taitoja ja osaamista. Hyva
asiakaspalvelu voi olla my6s kilpailuetusi. Taman vuok-
si suunnittele, mitd ydintoimintoja ja -resursseja asiak-
kaiden palvelu edellyttaa. Yrittajatiimia koottaessa ana-
lysoidaan, mita osaamista yrityksestd puuttuu. Taman
voit tehda esimerkiksi niin, ettd maarittelet ensin, mita
osaamista tarvitaan, ja missa ovat osaamisen aukot. Kun
vertaat nykyistd osaamisperustaa osaamisen aukkoihin,
saat selville, mitd osaamista yrityksestd puuttuu ja voit




tehda paatokset osaamisen hankinnasta. Ulkopuolisten
palvelujen kadyttd on perusteltua silloin, kun ostettavat
palvelut eivat kuulu yrityksen ydintoimintoihin.

Henkiloresurssien lisdksi sinun tulee arvioida:
Minkalaiset ovat yrityksesi investointitarpeet?
Investointitarpeet vaikuttavat siihen, mita taloudellisia

resursseja liiketoiminnassa tarvitaan. Kayttopadoman
tarve eli jokapaivaisessa liiketoiminnassa tarvittavan

rahoituksen mé&ard on huomioitava investointitarpei-
ta laskettaessa. Tassa vaiheessa on tehtdva paatokset
my0s omistajien panostuksista eli sijoitettavan pddoman
madrdsta ja tyostd, josta ei nosteta tayttd palkkaa (“hiki-
pddoma”). Rahoitustarpeen mukaisesti paatetddn myods
haettavan ulkopuolisen rahoituksen maarasta ja rahoi-
tuslahteistd. Rahoittajat ovat miltei jokaisen yrityksen
yhteistyokumppaneita. Etapilla 7 perehdyt tarkemmin
siihen, millaista on yrityksesi yhteistyd. Seuraavaksi on
kuitenkin tarkastelun kohteena kilpailuetu.

Kotimainen yritysesimerkki:
Osaaminen
kriittisena resurssina

Viskilan tilaa johtava pariskunta hallitsee lintujen kas-
vattamisen lisdksi business-ajattelun ja ruoanlaiton
salat juuriaan myodden. Vuodet elintarviketeollisuuden
huippupaikailla ja Helsingin huippuravintoloiden keitti-
Oissa sekd alan opinnot ovat taman osaamisen takana.
Pariskunnan aiempi tyokokemus ja osaaminen muo-
dostavatkin yhden yrityksen tarkeimmista resursseista.
Lisatietoja: www.viskila.fi

-
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MINVN KANNATTAA SUS KESKITTYA
SUHEN MISSA OLEN HYVA TA MIETTA,
ONKO SYYTA VLKOISTAA TOITAKIN TOIMINTOTA.

~



www.viskilä.fi

Kuva: Janne Lehtinen / MTT:n arkisto

4. Mitka ovat yritykseni kilpailuetuja?

Talla etapilla kasitelldadn kestdvaa kilpailuetua, jonka
saavuttaminen on liiketoiminnan keskeinen tavoite. Kil-
pailuetu tarkoittaa yrityksen asiakkaiden mieleen jadvaa
pysyvaa arvoeroa suhteessa kilpailijoihin. Kilpailuetu voi
perustua yrityksen kilpailukykyyn, kilpailuasemaan tai
ndiden yhdistelmaan. Resurssit maarittelevat kilpailuky-
vyn ja toimintaymparisto kilpailuaseman. Resursseihin
perustuvia kilpailuetutekijoitd ovat muun muassa ai-
neettomat oikeudet kuten patentit, lisenssit, tavaramer-
kit, ainutlaatuinen osaaminen ja kustannustehokkuus.
Yrityksen historia ja sen pohjalta luodut tarinat voivat
erottaa tarjotut tuotteet ja palvelut kilpailijoiden tuotteis-
ta ja tarjota taten kestavaa kilpailuetua. Kilpailuasemaan
vaikuttavat esimerkiksi talouden rakenne ja kulttuuri,
toimialan kilpailu, yhteiskunnan normit ja saanndkset
ja yrityksen sijainti. Lahiruoka-alalla on paljon erilaisia
normeja ja saddoksia. Uudet normit ja sdddokset luovat
mahdollisuuksia ja kilpailuetua toisille, kun taas toisille
ne voivat olla selked uhka vaatiessaan esimerkiksi lisdin-
vestointeja.

Vastaa seuraavaan kysymyksiin oman liiketoimintasi na-
kokulmasta:

Mika on yrityksesi kilpailuetu?

Kilpailuetua selvitettdessa voit kdyttaa SWOT-analyy-
sia, missa selvitat yrityksen vahvuudet ja heikkoudet ja
mahdollisuudet ja uhat. Vahvuudet selvitdt pohtimalla,
missa olet parempi kuin kilpailijat. Kun analysoit yrityk-
sesi ominaisuuksia, joita ei ole kilpailijoilla, voit 10ytaa
vastauksia niin kilpailukykyyn kuin kilpailuasemaankin
liittyviin kysymyksiin. Mikdan liiketoiminnassa ei ole py-
syvad, joten kestdvan kilpailuedun kannalta on tarkeda
puntaroida:

Miten huolehdit siit3,
ettd yritys sdilyttaa kilpailuetunsa?

Asiakkaiden ostokayttdytymistd ja kilpailuetua selvitet-
tdessa olet luonnollisesti jo miettinyt, ketka ovat kilpai-
lijoitanne ja millaisia ovat kilpailijoiden tarjoamat vaih-
toehdot. Jos kilpailijoita on paljon, kannattaa arvioida,
ketka ovat padkilpailijoitasi. Naita yrityksia ja niiden toi-
menpiteitd kannattaa seurata tarkasti. Talloin pystyt tar-
vittaessa nopeasti reagoimaan esimerkiksi kilpailijoiden
hintojen muutoksiin. Kun tunnet padkilpailijasi ja heidan
toimintatapansa, voit harkita miten asemoit oman yri-
tyksesi kilpailijoihin nahden. Yrityksen asemointiin vai-
kuttavat muun muassa hinnoittelu, kaytettdvissa olevat
resurssit ja luotu tai haluttu tuotemielikuva. Naihin te-
kijoihin palataan vield ennen maaliviivaa, mutta ennen
sitd pitda selvittaa, miten yrityksen luoma arvo toimite-
taan ostajille. Tahan vastataan etapilla 5.




Kotimainen yritysesimerkki:
Laatujarjestelma
kilpailuetuna

Suomen Sisdvesikalastajat ry on kehittanyt EU:n tuke-
massa hankkeessa sisdvesikalastajille 1ISO9001-laatujar-
jestelman. Sertifioitu jarjestelma tuo kilpailuetua kalas-
tajille. Se on luotettava todistus, joka osoittaa yrityksen
toimivan asiakaslahtoisesti ja jarjestelmallisesti laadun
kehittdmisessa. Kalastaja Janne Herrasella on laatujar-
jestelma. Sen tuoma kilpailuetu toteutuu kuitenkin vasta
silloin, kun kalaa ostavilla tukuilla on kaytdssaan vastaa-
va laadun seuranta.

3
1

Kotimainen yritysesimerkki:
Kerroskasvatus kilpailuetuna

Pikku Puutarha Robbes nakee kilpailuetunsa koostuvan
tuoreista lehtivihreistd, jotka pyritddan tuomaan mah-
dollisimman lahelle asiakasta. Tata kilpailuetua vahvis-
tamaan yritys kokeilee parhaillaan uudenlaisia viljely-
keinoja, joilla tuotantoa voitaisiin tehostaa ja samalla
tuottaa lehtivihreitd yha pienemmissa tiloissa. Moniker-
rosviljelyn avulla lehtivihreita voidaan viljellda kaupun-
kien keskustoissa ja sddstaa huomattavasti energiaa ja
kuljetukseen kuluvaa aikaa.

Lisdtietoja: www.robbes.fi/ROBBES/Startsida.html

Kuva: Tero Takalo-Eskola / EkoCent

KILPAILY ON KOVAA
TA KILPAILVETUKAAN El SAILY IKVISEST,
TOS SITA El HOIDA!
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5. Miten hoidan myynnin ja jakelun?

Myynnin ja jakelun avulla yritys viestii asiakkailleen tuot-
teistaan ja palveluistaan sekd tavoittaa heidat. Jakelu-
kanavilla on viisi tehtavaa: kertoa asiakkaille yrityksen
tuotteista ja palveluista, auttaa asiakasta arvioimaan yri-
tyksen tarjoamaa hyotyd, tarjota ostopaikka tuotteille ja
palveluille, toimittaa ostokset perille ja tarjota tukea oston
jalkeen. Myyntitoimintojen jarjestaminen riippuu jakelu-
kanavien valinnasta. Suoramyynti edellyttdd useimmiten
panostusta henkilokohtaiseen myyntitydhon. Kun jakelu
tapahtuu tukku- tai vahittaiskaupan kautta, myyntipro-
sessi tarkoittaa neuvotteluja ja sopimusten tekoa asiak-
kaan ostotoimintojen kanssa. Liiketoiminnan menestyk-
sen kannalta myynti on erityisen tarked ja sinun on syyta
pysdhtya tahan etapille joksikin aikaa tuumimaan:

Miten yrityksesi hoitaa myynnin ja jakelun?

Tahan kysymykseen vastaaminen sisdltdd monia muita
kysymyksid, joiden vastaukset ovat erilaisia jakeluka-
navista riippuen. Suoramyynnissa teet itse paatoksen,
miten tuotteet ja palvelut saatetaan kuluttajien saata-
ville. Paivittaistavarakaupan kautta myytdaessa sinulla ei

useimmiten ole pdatosvaltaa siihen, miten kuluttajat
saavutetaan. Kun teet paatoksia myynnista ja jakelusta,
on syyta havainnoida ja kuunnella my0s asiakkaitasi ja
selvittdd minka kanavien kautta he haluavat olla saavu-
tettavissa. Taman jalkeen arvioit, miten tavoitat heidat, ja
mitka kanavat toimivat parhaiten. N&issa pohdinnoissa
voi olla tarpeen hakea ulkopuolista apua ja tutkia, mitka
kanavat ovat kustannustehokkaimpia. Myyntitoiminto-
jen suunnitteluun liittyy myds myynnin tuloksellisuuden
seuranta ja mittaaminen. Kuinka paljon yritykselldsi on
asiakaskontakteja, asiakkaita, ja sopimuksia? Vastauk-
set ndihin kysymyksiin kuvaavat myyntiprosessin osia ja
ovat ldhtokohtana myynnin tehokkuuden mittaamiselle.

Myynnin tehokkuuden mittaamisessa on tarkeda tunnis-
taa myyntiprosessin eri vaiheet, asettaa niille tavoitteet
ja kirjata tarkasti tehdyt toimenpiteet. Kun myyntipro-
sessi on vaiheistettu, verrataan toteutunutta asiakas-
kontaktien maaraa tavoitteisiin ja kirjataan yhteydenotot
potentiaalisiin asiakkaisiin. Lisdksi kirjataan yhteydenot-
tojen luonne (puhelinyhteys, esitteiden ldhettdminen,
neuvottelu), saadut asiakkaat ja toteutuneet sopimukset.




Kotimainen yritysesimerkki:

Liikkuva lihatiski tekee
lahilihan saatavuuden helpoksi

Roinilan Lihatilalla on viisi kiertavaa liha-autoa, joiden
avulla omalla tilalla kasvatettujen ja teurastettujen si-
kojen ja nautojen lihat ja jalosteet saadaan kustan-
nustehokkaasti asiakkaiden saataville. Autot palvelevat
asiakkaita pysdhtelemalld 150 kilometrin sateelld Kan-
gasniemelld sijaitsevasta Roinilan tilasta. Autojen pysdh-
tymisajat ja -paikat on luettavissa paikallislehdista.

Autot ovat kiintedd myymalda ja perinteista torimyyntia
ketterdmpi ja joustavampi jakelumuoto, koska ne ehtivat
paivan aikana pysahtya useilla toreilla ja muuttaa suuntaa
tarpeen vaatiessa. Lisdksi Roinilan lihatilan autojen hen-
kilokunta osaa vastata asiakkaiden mita erilaisimpiin kysy-
myksiin, liittyivat ne sittentuotteiden taustaan, eldinten eli-
nolosuhteisiin tai vaikka ruokinnassa kaytettavaan rehuun.
Lisatietoja: personal.inet.fi/yritys/saparosoppa

Kansainvalinen yritysesimerkki:

Ruotsalainen Bondens Skafferi valittdd sesongin mu-
kaiset maatilojen ja pienten elintarvikeyritysten tuot-
teet helposti ravintoloiden ja herkkumyymaldiden saa-
taville. Yrityksen vetdjilld on ravintoloitsijatausta ja sitd
kautta kaytannon kokemusta ravintoloiden haasteista
paikallisten raaka-aineiden hankinnassa. Ostajat na-

-

Pientiloilta tuotteita ravintoloihin ja ruokapalveluihin

kevat nettisivuilta heti, mitd tuottajilla on parhaillaan
tarjolla, ja Bondens Skafferi huolehtii kuljetuksesta.
Yrityksen mottona on: autamme ravintoloitsijaa vastaa-
maan lahelld tuotettujen raaka-aineiden kysyntdan ja
autamme tuottajia saamaan tuotteensa markkinaoille.
Lisdtietoja: www.bondensskafferi.se

\

MYISINKE SVORAAN KULVTTBTILLE VAl
KAYTTAISINKS ULKOPVOLISIA TAKELITOITA?
POHDINPA TAVOLLA ERILAISIA
TARTOLLA OLEVIA VAIHTOEHTOTA.

o

Seuraavaksi saavut matkallasi taukopaikalle ja sinulle
esitellddn sielld Iahiruoan jakelukanavien ominaisuuksia
ja kuluttajien niihin liittdmia nakemyksid seka kansain-
valisid esimerkkejd. Jos haluat ohittaa taukopaikan ja jat-
kaa suoraan matkaasi seuraavalle etapille, klikkaa tasta
(hyppaa suoraan luvun 6 alkuun).

Kun olet paattanyt, miten etenet myynnin ja jakelun
hoitamisessa, siirryt seuraavalle etapille. Talld etapilla
huolehditaan siitd, etta asiakas palaa luoksesi ostoksille
useita kertoja. Jotta saat pysyvia asiakkaita, sinun pitaa
hoitaa ja vaalia asiakassuhteitasi.



personal.inet.fi/yritys/saparosoppa
http://issuu.com/action/page?page=24
www.bondensskafferi.se

Taukopaikka:

Jakelukanavien ominaisuuksia

Tutkittua
- Lahiruoan jakelukanavat:

keskitytkd yhteen vai hajautatko moneen?

Lahiruokaa voi tarjota useita kanavia pitkin loppukayt-
tajalle. Kanava on syytd valita sen mukaan, mika tavoit-
taa tehokkaimmin omat maksavat asiakkaat. Kaikilla

kanavilla on sekd vahvuuksia ettd heikkouksia, jotka
tuntemalla hahmotat paremmin, mika sopii sinun lii-
ketoiminnallesi.

Tuottajan itse organisoimat jakelukanavat = suorat kanavat

Suorien kanavien etuna on lyhyt ketju. Kuluttajat saavat
tuotteet tuoreina ja kaipaamansa tiedon tuotteen alku-
perasta ja tuotantotavoista. Lisdksi etuna on tuottajan
henkildityminen kuluttajien mielessa ja mahdollisuus
tuottajan ja kuluttajan valiseen vuorovaikutukseen. Ly-
hyita ketjuja hyddyntamalla saat tuotteesta myds toden-

Tilalla tapahtuva

suoramyynti ja/tai tilamyymala

+ Suoramyynnilla tuottaja saa tuotteesta parhaan kat-
teen eivatka kuljetuskustannukset rasita tulosta, koska
asiakas maksaa kuljetuksen itse saapumalla tilalle.

+ Ruokapiirit ovat kuluttajaryhmis, jotka tilaavat kerralla
suuren maardn tuotetta suoraan tilalta. Yrittdjan na-
kokulmasta kyseessd on yksi suoramyyntia hyodyn-
tava iso asiakas. Omia tuotteita kannattaakin tarjota
ruokapiirien valikoimiin. Ruokapiirejd on koottu muun
muassa ruokapiiri.fi -sivustolle www.ruokapiiri.fi

— Tilan sijainti vaikuttaa oleellisesti suoramyynnin onnis-
tumisen mahdollisuuteen. Etdalla asutuskeskuksista ja
valtateistd sijaitsevien tilojen on syytd pohtia vaihtoeh-
toja suoramyynnin viemiseksi ldhemmas kuluttajia.

— Tilamyymalan perustaminen vaatii investointeja ja si-
too resursseja. Kannattaako voimavaroja kayttaa myy-
malaan vai tavoitetaanko samoilla resursseilla enem-
man asiakkaita muiden kanavien kautta?

nakdisesti korkeamman katteen, toisaalta saavutettavien
markkinoiden koko j&& huomattavan paljon pienem-
maksi kuin esimerkiksi vahittdiskaupan kohdalla. Lisaksi
sinun taytyy pohtia, miten saat tiedon tuotteistasi ja sen
tarjoamasta hyodysta kuluttajalle asti.

Kuluttajan nakemys:
+ "voi kdyda kesélla
tervehtimdssa joulukinkkua”

Kuluttajan nakemys:

— "oma aika ja bensat maksaa,
niin sen pitda olla edullisempaa
siella myymaldssa”


ruokapiiri.fi
www.ruokapiiri.fi

TAUKO PA\ KA
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Kotimainen esimerkki:

Reko-sopimusmallilla suora yhteys kuluttajaan

ja vakautta omaan toimintaan

Pohjanmaalla ja Pietarsaaressa on testattu uutta Reko-so-
pimusmallia, joka on uusi suoramyynnin tapa tuottajien
ja kuluttajien valilla. Mallissa jokainen yksittdinen kulutta-
ja tekee tuottajan kanssa sopimuksen, jossa maaritelldan
sopimuksen kesto ja tuotteiden maara. Kuluttaja maksaa
etukateen joko koko sopimuskauden tai kuukauden ker-

rallaan. Kaikki Reko-renkaan tuottajat toimittavat etu-
kdteen maksetut tuotteensa samassa paikassa samaan
aikaan, jolloin kuluttaja voi kerralla noutaa eri tuottajilta
tilaamansa tuotteet.

Lisatietoa Reko-sopimusmallista:

www.foodia.fi ja www.ekonu.fi

Kotimainen yritysesimerkki:

Yhteismyymalassa riski hajautuu
ja pienet tuottajat saavat nakyvyytta

Loimaalla neljd tuottajaa yhdisti voimansa ja perus-
ti osuuskunnan tehostamaan Loimaan ja lahialueiden
Iahiruoka- ja muiden lahituotteiden valmistajien yh-
teistyota ja markkinointia. Osuuskunta perusti ldhiruo-
kamyymald Hywvdd Puodin Loimaan keskustaan, torin
kupeeseen. Hyvvad Puodissa on myynnissda omistaja-
tuottajien lisdksi alueen muidenkin tuottajien tuotteita.
Myymalan yhteydessa toimii myos kahvila.

Osakas Jaana Pirttisalo-Makeldn mukaan yhteispuodin etu-
na on eri tuottajien tuotteiden saaminen markkinoille ilman
valikasia ja toisaalta riskin hajautuminen usealle tuottajalle.
Yhteispuodissa pienetkin tuottajat padsevat nakyville ja hyo-
tyvat. Hienoa on kun tuottajat tekevat yksissa tuumin toitd,
vaikka onkin haasteellista saada yksityisyrittdjind toimineet
yrittajat puhaltamaan yhteen hiileen.

Lisatietoja: www.facebook.com/hyvvvaalahiruokaa

-~

Ruoka on nyt vahvasti osa kaupunkikulttuuria.

Lahiruoan olisi kuitenkin loydettava paremmin
paikkansa kaupunkilaisen elamantavan

osana. Esimerkiksi syotavat maisemat seka
sisatiloissa etta ulkona tekevat tuloaan.

— Missa kaikkialla voisi olla salaattiseina?

Kansainvalinen yritysesimerkki:
Lahiruokakarry
ja kiertava lahiruokabussi

Yhdysvaltalainen Skinny Pancake ravintola valmistaa ja
myy ladhialueen raaka-aineista valmistettuja ja taytettyja
raiskaleitd myyntikarryista. Yritys haluaa muuttaa maail-
maa tekemalld siitd turvallisemman ja terveellisemman
sekd luoda ruokanautintoa, joka on edullista ja hauskaa.
Karryjen lisdksi yritykselld on kasvidljylld toimiva myynti-
bussi, joka kiertdd kesdisin festareita myyden rdiskéleita.
Lisatietoja: www.skinnypancake.com



www.foodia.fi
www.ekonu.fi
www.facebook.com/hyvvvaalahiruokaa
www.skinnypancake.com
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Torit, tapahtumat ja kiertavat autot

+ Torit ovat kuluttajille tuttu muoto ostaa ruokaa ja ne
sijaitsevat lahelld kuluttajia.

+ Kiertavat autot ovat ketterid torimyyntiin ja tapahtu-
miin verrattuna. Yksi auto ehtii pdivan aikana pysah-
tya useiden kauppojen ja torien laidalla.

— Torimyynti sitoo henkildkuntaa.

— Autojen hankinta, huolto ja polttoaine syovat varoja.

— Huonon saan sattuessa torimyynti ei valttamatta kata
siitd aiheutuvia kuluja.

Kuluttajan nakemys:
+ liha-auto on "kauppahallin
vastine pyorilld”

Kuluttajan nakemys:
— "kauppa-auto ei 0o
ymparistoystavallinen
vaihtoehto”

Tilan oma verkkokauppa

+ Verkkokaupan avulla saavutat kauempanakin sijaitse-
vat asiakkaat.

+ Toimii etenkin uusintaostosten tekopaikkana asiak-
kaille, jotka ovat tutustuneet tilaasi ja tuotteisiin tila-
vierailun yhteydessa.

+ Asiakkaiden ei tarvitse saapua tilalle ja he voivat tehda
tilauksensa mihin kellon aikaan tahansa.

— Markkinoiden koko vaikuttaa kuljetuksen jarjestamiseen.
Jos myyt vain Idhialueen ihmisille, kannattaa pohtia pys-
tyisitko itse jarjestamaan kuljetuksen mies ja pakettiau-
to-yhdistelmalla. Jos myyt tuotteita kauemmaksikin, tu-
lee miettid, voisitko toimittaa tuotteet vaikka tavallisina
postipaketteina. Mikali tuotteesi vaativat kylmasdilytysta,
kannattaa tutustua esimerkiksi Itellan Termo-palveluun
(www.itella.fi/palvelutjatuotteet/kotimaankuljetukset/
paketit/termo), joka mahdollistaa kylmakuljetuksen ku-
luttajien kotiovelle asti.

— Verkkokaupan pydrittaminen sitoo henkilokuntaa.

Kuluttajan ndkemys:

+ "Voisin suklaata ostaa verkkokaupasta
jos se alis jotain isoja, hienoja ja
taiteellisia, vaikka lahjaks jollekin
mut en perussuklaata ostais”

Kuluttajan ndkemys:

— "vaatteet, kengat ja
sit kaikki tammonen
tuore, niin ei netista”



www.itella.fi/palvelutjatuotteet/kotimaankuljetukset/paketit/termo
www.itella.fi/palvelutjatuotteet/kotimaankuljetukset/paketit/termo
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Epasuorat kanavat

Epdsuorat kanavat tarkoittavat ketjuja, joissa tuottajan ja
loppukayttdjan valissa on ainakin yksi toimija. Epasuoria
kanavia hyodyntdessasi pohdi, miten saat myytya tuot-
teesi ketjun seuraavalle toimijalla eli sinun maksavalle
asiakkaallesi. Ei riitd, ettd tarjoat jotain loppukayttajalle,

Ravintolat ja matkailuyritykset

+ Lahiruokatuotteiden korkea laatu kiinnostaa ravintoloita.

+ Ravintolat jalostavat tuotteita eteenpdin tarjoten ne
loppukayttdjille mahdollisimman herkullisessa muo-
dossa.

+ Toimivat lI&hiruokatuotteiden markkinoijina ja puoles-
tapuhujina.

+ Ravintolat ovat myos usein aktiivisia palautteen anta-
jia, mika auttaa kehittdamaan omia tuotteita.

+ Ravintolat ovat suhteellisen vakaita ostajia, jotka eivat
edellyta valtavaa volyymia.

+ Menekin ennakointi helpompaa kuin kuluttajakaupassa.

+/- Ravintolasektorilla tieto kulkee nopeasti toimijalta

toiselle, niin hyvassa kuin pahassa.

— Kuljetuksen jarjestaminen ravintoloihin sitoo resursseja.

— Markkinointi ja myynti vaatii osaamista ja resursseja.

— Suomen ravintolasektori on suhteellisen pieni.

Kuluttajan nakemys:
+ "se (lahilounaan nauttiminen
maaseuturavintolassa)
varmaan on semmonen

kokonaisvaltainen elamys”

Kuluttajan ndkemys:

— "talla lahijutulla tehaan
bisnesta. Siind on ravintolan
yhteydessa vield herkkupuoti,
johon vait laittaa viimesetkin
rahat vield.. .. dlyttéman kallista”

my0ds sinun maksavan asiakkaasi tulee hyodtya toimimi-
sesta kanssasi. Epasuorien kanavien kautta on mahdol-
lista tavoittaa suuret markkinat eli suuri joukko loppu-
kayttdjia. Markkinointi ja myyntityo vaativat kuitenkin
osaamista ja aikaa.

Vahittaiskauppa

+ Vahittdiskauppa on suuri ja vakaa kanava, jonka
kautta on mahdollista tavoittaa suuri joukko loppu-
kayttajia.

+ Vahittdiskaupan asenne on kehittynyt entista positii-
visempaan suuntaan: nyt halutaan tehda yhteistyota
pienten elintarviketuottajien kanssa.

+ Perustuotteet kuten peruna, marjat ja kasvikset par-
jaavat etenkin sesonkiaikana valikoimissa hyvin.

— Edellyttdaa tuottajalta riittavaa volyymia ja toimitus-
varmuutta. Pohdi, miten laajaan levikkiin tuotantosi
riittaa.

— Vahittdiskauppa saattaa edellyttdd integroitumista
sahkaisiin jarjestelmiin.

— Yrittdja joutuu usein itse hyllyttamaan tuotteensa.

— Vaarana on myos tuotteiden hukkuminen kaupan
suuriin valikoimiin. Etenkin kalliimpien erikoistuottei-
den kohdalla on syytd miettid, miten ne saadaan erot-
tumaan valikoimista ja miten niiden lisdarvo saadaan
viestittya kuluttajille.
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Julkiset ruokapalvelut

+ Julkiset ruokapalvelut on vakaa ja suuri toimija, joka
pystyy ennustamaan menekkinsa pitkalle eteenpéin.

— Tarvitsee usein pidemmalle jalostettuja tuotteita ku-
ten pilkottuja ja esikypsennettyja vihanneksia.

— Edellyttdd usein suuria volyymejd, joihin yhden tuot-
tajan tuotanto ei usein riita. Sen sijaan usean tuot-
tajan yhteenliittyma voi yltda toivottuihin tuotanto-
maadriin.

— Hintakilpailussa parjddminen tuontituotteita vastaan
saattaa olla vaikeaa.

— Edellyttaa aktiivista myyntityota.

— Vaatii hankinta- ja ruoanvalmistusprosessien ymmar-
tamista.

Kuluttajan nakemys:

+ "Musta se olis tosi kiva,
et klo 17 kotiovella ja
pimpom ja ole hyva”

Kansainvalinen yritysesimerkki:

Amerikkalainen yritys FarmersWeb tarjoaa online-vali-
tyspalvelun paikallisille maatiloille ja tuotteiden osta-
jille. Maatilat luovat palveluun oman profiilin tuotteis-
taan ja ostajat puolestaan tekevat ostoksensa ndiden
pohjalta. He valitsevat haluamansa tavan tuotteen toi-
mitukselle ja vahvistavat ostoksensa luottokortilla. Jar-
jestelma lahettda maatilalle tiedon uudesta tilauksesta
ja maanviljelija kirjautuu jarjestelmaan vahvistamaan
sen. Molemmat osapuolet nakevat myyntitapahtuman
tiedot ja voivat tulostaa ne. Maanviljelija valitsee itse,
milld tavalla toimittaa tuotteet.

Lisatietoja: www.farmersweb.com

Lahiruoan verkkokauppa

+ Vapaa myymalan sijaintiin liittyvista rajoitteista.

+ Vapaa sijainnin takia aiheutuvista kalliista kuluista.

— Kuljetuskustannukset ovat korkeat, pienten erien kuljet-
taminen kallista -> nostaa tuotteiden kuluttajahintoja.

— Itse verkkokaupan menestykseen vaikuttavat monet tekijat:

- Suomalaiset eivat ole tottuneet ostamaan ruokaansa
netista.

- Kuluttajat (laaja joukko, edelldkavijét pois lukien) ei-
vat ole vield tiedostaneet ja sisdistaneet netista osta-
misen mahdollisuutta.

+ Verkkokaupan hyodyntaminen edellyttda kulutta-
jilta taitoa ennakoida ruoan kulutus a Ei riita, etta
mietitdan mita syotaisiin tandan, taytyy miettia mita
syotdisiin muutaman pdivan kuluttua kun verkko-
kaupan toimitus saapuu.

- Haju ja tuntoaisti eivat padse vaikuttamaan nettikau-
passa (tuore leipa ei tuoksu ja tunnu rapealle netissa)

- Tuotteen laatua ei padse varmistamaan ostohetkelld
eika tuotteita voi palauttaa.

Voisiko siivooja tai kukkalahettilas
tuoda samalla lahiruokakassin?
Hyodynna ennakkoluulottomasti
eri ammattialojen osaamista ja

tavoittele uutta twistia toimintaan.

Takalo-Eskola / EkoCentria



www.farmersweb.com

Kuva: Jaakko Marktikainen' /' SRE kuvapankki
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Lahiruokamyymala

+

+

Lahiruokamyymalassa tuotteet eivat huku valikoimiin
yhtd helposti kuin suurten vahittdiskauppaketjujen
valikoimissa.

Myymalan henkilokunta perehtyy tuotteiden taustaan
ja kertoo niista asiakkaille. Nain ollen tuotteiden tuo-
tantoon, laatuun ja jaljitettdvyyteen liittyva lisatieto
valittyy paremmin kuluttajille.

Lahiruokamyymalan kautta tavoittaa lahiruokamyon-
teisid kuluttajia.

Tuottajat saavat sanoa itse tuotteidensa hinnan eivat-
ka joudu tiukkaan hintaneuvotteluun kuten julkisten
ruokapalveluiden tai vahittaiskaupan kohdalla.

Itse myymaldiden kannattavuus on haasteellista.
Pienten erien kuljettaminen ldhiruokamyymaldihin
on usein kohtuuttoman kallista.

Tuotteet ovat usein liian kalliita myymaldissa suuren
kuluttajamassan nakdkulmasta. On pohdittava, ovat-
ko markkinat riittavat ja missa on myymalan optimaa-
linen sijainti.

Kuluttajan nakemys:

+ "Kodinomainen ja tulee
[ahiruokaa sinne. Se
ei 0o liian iso ja aina
sama henkilokunta,
tulee tutuksi, otetaan
toiveet huomioon.”

Bl | EIlSAkAsAaks aaunis
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6. Miten hoidan asiakassuhteita’

Asiakassuhteiden hoitaminen tdhtda uusintaostoihin, eli
siihen, ettd asiakas palaa ostamaan tuotteitasi uudes-
taan. Usein on helpompaa pitdd huolta vanhoista asi-
akkaista kuin aloittaa alusta uusien asiakkaiden kanssa.
Asiakassuhteiden ja viestinndn hoitamisessa voi hyo-
dyntad lukuisia eri vaihtoehtoja aina henkildkohtaisesta
kontaktista automatisoituihin ratkaisuihin. Oleellista on
pohtia, miten ja mita kanavia hyddyntden haluat pitaa
yhteytta asiakkaisiin Kanavat, joissa olet asiakkaan kans-
sa kasvotusten, ovat arvokkaita, koska voit suoraan ha-
vainnoida asiakkaan kayttaytymista, kysyd palautetta ja
niiden perusteella kehittda toimintaasi.

Miten varmistat,
ettd asiakas ostaa tuotteitasi uudelleen?

Elintarvikkeiden kaupassa asiakassuhteet ovat suh-
teellisen pysyvida. Pysyvien asiakassuhteiden luomi-
nen edellyttdd asiakkaiden ostokdyttdytymisen (tavat
ja tottumukset) tuntemista ja tietoa siitd, mikd pitaa
asiakkaat tyytyvdisinad ja saa heidat palaamaan uudel-
leen. Vakioasiakaskunnan Iuomiseen pyritddn suurissa
kauppaketjuissa esimerkiksi erilaisilla bonusjarjestel-
milld. Pienemmille yrityksille ndiden kayttod ei ole valt-
tamatta korkeiden kustannusten vuoksi mahdollista
ja ndin ollen niiden keinovalikoima on toisenlainen.

Asiakkaiden kuunteleminen, palautteen kerd@aminen ja
siihen reagoiminen ja hyva palvelu ovat usein perustana
pysyville asiakassuhteille. Asiakassuhteiden pysyvyyden
merkitys on erilainen tukku- ja vahittdiskaupalle tavaroi-
ta toimittavalle ja suoramyyntia harjoittavalle yrittajalle.
On hyva harkita myds, minkdlaisia asiakassuhteita eri
asiakasryhmanne odottavat sinun solmivan ja yllapita-
van heidan kanssaan. Naiden kysymysten selvittamiseen
tarvitset tietoa. Tama edellyttdd paatosta siitd, miten ke-
raat ja kasittelet asiakaspalautetta.

Uusien asiakassuhteiden luomisessa pitaa yrityksen
valittdd viesti omasta tarjonnastaan, jotta mahdolliset
asiakkaat saadaan kiinnostumaan ja tekemdan osto-
paatoksia. Nykyisille asiakkaille puolestaan on valitetta-
va tietoa uusista tuotteista ja palveluista. Avainkysymys
on tallgin:

Miten yrityksesi hoitaa viestinnan ja tiedottamisen?

Perinteisimpid tapoja viestinnan hoitamiseen ovat hen-
kilokohtainen ja painettu viestinta. Digitaalinen viestinta
on kuitenkin valtaamassa yha enenevdssa maarin tilaa
painetulta viestinnaltd. Viestinndn suunnittelun pohja-
na on asiakaspalaute, jota kautta saadaan tietoa asiakas-
kokemuksista.




Tutkittua

Suomalaiset |dhiruokayrittdjat hyodyntavat viestinnds-
sddn niin perinteistd painettua viestintda kuin digivies-
tintdda. Omat viestintdkanavat ja keinot on syyta valita
sen mukana, mistd maksavat asiakkaat tavoittaa ja mika
sopii omaan liiketoimintaideaan.

Henkilokohtainen viestinta / markkinointi

Printtiviestinta / -markkinointi

Seuraavassa taulukossa on listattuna Idhiruokayrittdjien
hyddyntamat viestintdkeinot. Taulukosta on ympyroity
keinot, jotka yrittdjat kokevat talla hetkelld erittdin hyddyl-
lisiksi. Keinot, jotka mainittiin tulevaisuuden potentiaalisia
kanavia pohdittaessa, on merkitty taulukkoon tahdella.

Digiviestinta / -markkinointi

- Myyntitilanteet myymaldissa - Lehti-ilmoitukset - Omat verkkosivut
ja myymaldautoissa - Esitteet - Sosiaalinen media
* Konsulentit kaupoissa - Mainokset - Blogit
* Myyntitilanteet b- to b —asiakkaan luona | . | ehtjjutut -Verkkomainonta
* Messut, tapahtumat, tilaisuudet - Myymalaviestint3 * - Navigaattorit
* Puskaradio - Pakkausviestinta
hyodyllista ja tarkeda jo nyt
* = panostamisen arvoista tulevaisuudessa
N
/

Kansainvalinen esimerkki:

Think Big — kasvua verkostoitumisen ja viestinnan kautta

Tarjolla olevista tuotteista viestitaan ja tilaukset hoidetaan
yha useammin verkkosivujen kautta. Esimerkiksi Saksassa
isoja kaupunkeja ympdroivillda maaseutualueilla sijaitsee
maatilayrityksid, joista kuljetetaan saanndllisesti tuote-
laatikoita kaupunkilaisille. Isoimmissa yrityksissa vakitui-
sia kuljetuksia voi viikossa olla lahemmas parituhatta, ja
valikoimissa yhdistetddan monien tilojen tuotteita. Verk-
kosivuilla esitellddn yrityksen syntytarinaa, yrittdjien toi-
minnan arvoja, tuotteet ja monenlaisten kuluttajien tar-
peisiin suunniteltuja tuotelaatikkovaihtoehtoja. Vakituisia
asiakkaita palkitaan tuotepalkinnoilla, jos he suosittelevat
yrityksen palveluja ystavilleen.

Isojen yritysten verkkoviestinnan esimerkkejd edusta-
vat Landkorb ja Maerkischekiste www.landkorb.de,
www.maerkischekiste.de. Lisaantyvan kilpailun myéta
monet |ahiruoan tuotantoon erikoistuneet maatilat an-

tavat tuotteittensa verkkoviestinndn ja online-tilausten
hoidon ammattilaisille tai linkittdvdt oman verkkopal-
velunsa maatilayritysten tukipalveluihin — esimerkiksi
CSA-yritysten kasvun ja verkostoitumisen tukemiseen
erikoistuneen farmigo-yrityksen motto on: Grow with us.
www.farmigo.com.

Amerikassa kuluttajat voivat osallistua aktiivisesti kan-
sallisen ruokaoppaan, Real Time Farmers -nettipalvelun
sisdllon tuottamiseen valokuvien avulla. Palvelussa on
tuhansia maatiloja, tuottajien toreja ja elintarvikealan
pienyrittdjida (food artisans) karttapohjaan linkitettyna.
Lahiruokaan erikoistuneet ravintolat voivat nayttaa kuvia
tiloilta, joilta ravintolan raaka-aineet tulevat, kuluttajat
puolestaan voivat liittdd sivustoon valokuvia itselleen
mieluisista ruokatuotteista. Kuvia on kertynyt yli 30 00o0.
www.realtimefarms.com.



www.landkorb.de
www.maerkischekiste.de
www.farmigo.com
www.realtimefarms.com

Mita jos suoramyyntitilasi
nakyisi verkossa digitaalisesti?

Voisivatko sahkoiset
markkinapaikat sopia

markkinointitarpeisiisi?

Miten voisit auttaa kuluttajaa
luomaan elavan suhteen lahiruokaan?
Auttaisivatko lahiruokatrefft,
inspiroivat ruokaohjeet ja
kuvat tai joustava hinnoittelu
ja sitoutunut yhteistyo?

Tutkittua:

Lahiruokayrittdjat ja sosiaalinen media

Sosiaalinen media tarjoaa keinon tavoittaa edullises-
ti suuren joukon kuluttajia. 1.5 miljoonaa suomalaista
on Facebookissa ja Twitter-tilikin 16ytyy jo kymmenilta
tuhansilta suomalaisilta. Myds lahiruokayrittdjat ovat
|6ytaneet tiensa Facebookiin. Kaksi kolmasosaa haasta-
telluista yrityksistd toimi joko aktiivisesti Facebookissa tai
kuului ryhmadén, joka uskoo Facebookin mahdollisuuk-

siin tulevaisuudessa, vaikka oma toiminta onkin sielld
vield niukkaa. Muiden sosiaalisen median foorumeiden
kuten Pinterestin, Youtube:n tai Instagramin hyddyn-
tdminen on sen sijaan lahiruokayrittdjien keskuudessa
vield vahdistd, mutta todenndkdistd tulevaisuudessa,
koska niin sanottu sosiaalisen median sukupolvi on vas-
ta kasvamassa lahiruokaa hankkivaan ikaan.

Lahiruokayrittdjien havaitsemia
Facebookin kayton hyotyja ja ongelmia

Mita hyotya Facebookista on?
Eldva vuorovaikutusfoorumi.

Nopea ja notkea yhteys asiakkaaseen.

Lisdinformaation tarjoamisen kanava. Asiakaspalaute ja keskustelukanava.

Apua mielikuvien ja bandin luomiseen. Massan tavoittamisen mahdollisuus.

Sdhkoinen puskaradio.

Mita Facebookissa oleminen edellyttaa?

Vaatii aikaa ja osaamista: Facebook-sivut vaativat jatkuvaa aktivointia pysydk-
seen elossa ja vuorovaikutteisena. Sivuille tytyy lisata sddnndllisesti kuvia, vi-

deoita ja uutisia keskustelun aktivoimiseksi.
Viestin kiteyttdmisen haaste, viestin hukkuminen informaatiovirtaan.

Onko FB sittenkin aikansa tuote ja jo pois menossa?

42 460 Votes - 141 Comments

Kuva: Suosituimpien sosiaalisen median sovellusten erot donitsiesimerkilla

havainnollistettuna. Kuvattu Instagramista kevaalld 2013, Anna Kirveennummi.
@ » R
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aitojamakuja.fi

Kotimainen esimerkki:
Aitojamakuja.fi kokoaa
elintarvikealan yrittajia

Aitojamakuja.fi on suomalainen elintarvikealan yritysten
valtakunnallinen hakupalvelu. Sivuston kautta kuluttajat
ja muut asiakkaat voivat etsia esimerkiksi oman alueen-
sa yrityksid ja tuottajia seka ostopaikkoja. Sivusto on mo-
nipuolinen tietoldhde, jossa on tietoa elintarvikeyritta-
jyydesta, lahi- ja luomuruoasta, ruokamatkailusta ja alan
toimijoista seka ajankohtaisia uutisia. Yrityksille sivusto
tarjoaa hyvan kanavan valtakunnalliseen nakyvyyteen.
Lisatietoja: www.aitojamakuja.fi

K

N

Pienella vaivalla ekstraa kuluttajalle!

Omat verkkosivut ja sosiaalinen media tarjoavat loista-
van paikan opastaa asiakasta tuotteiden kaytossa ja tar-
jota vahan ekstraa. Esimerkiksi reseptit auttavat kulut-
tajia arjessa ja saavat heidat huomaamaan ostamansa
tuotteen lukuisat eri kdyttomahdollisuudet, mikd puo-
lestaan lisad mahdollisuutta uusintaostoihin.

Esimerkiksi Mynamadella toimiva Makupasta tar-
joaa verkkosivuillaan lukuisia pastaruokien resepteja
www.makupasta.net/reseptit.html samoin reseptit Vis-
kilan tilan kukonpojan valmistamiseksi I0ytyvat helposti
yrityksen sivuilta osoitteesta: www.viskila.fi/reseptit

/

Tutkittua:

Luottamus on kuluttajille tarkeaa

Kuluttajien nakokulmasta yksi lahiruoan tarked ominai-
suus tai siitd saatava hyoty on luotettavuus. Tuotteiden
ja raaka-aineiden alkuperan jaljitettavyys, tuotteiden ja
palvelujen tasalaatuisuus sekd konkreettinen tai koettu
vuorovaikutus tuottajaan rakentavat luottamusta, joka
on pitkdan asiakassuhteen perusta.

"Voi luottaa siihen kun mainitaan mistd ja kuka sen on
tehnyt ja ostaessasi voit kysya mistd jarvesta kala on ja
kuka sen on pyytanyt... [ahiruokakauppias, lahikalakaup-
pias, tietdd sen aina ja sanoo.”

FACEBOOK, PINTEREST, INSTAGRAM, TWITTER.
Kuka MUISTAA KAIKK! NAA? SEKAISIN ON TAN YRITTATAN PAA..



Aitojamakuja.fi
Aitojamakuja.fi
www.aitojamakuja.fi
www.makupasta.net/reseptit.html
www.viskilä.fi/reseptit

7. Millaista yhteistyota yrityksellani on?

Hyvat yrittdjat kykenevat kayttamaan liiketoimintansa
kehittdmisessa tehokkaasti myos ulkoisten yhteistyo-
kumppaneidensa resursseja. Yritysten toiminta on osa
monitahoista yhteistyoverkostoa, jonka muodostavat
muiden yritysten lisdksi asiakkaat, julkiset organisaati-
ot, rahoittajat ja muut organisaatiot. Yhteistydn muo-
dot ovat muodollisia sopimuksiin tai epavirallisia lii-
ketoiminnan sisdisiin ja ulkoisiin suhteisiin perustuvia
yhteyksia. Menestyksellisen yhteistyon perustana ovat
osapuolten sopimat yhteistydon yhteiset pelisdadannot ja
toimintaperiaatteet sekd yhteiset tavoitteet. Liiketoimin-
tamallin kannalta oleellista on:

Ketka ovat avainkumppaneitasi?

Usein tarkeimpia yhteistydkumppaneita ovat yrityksille
tuotantopanoksia toimittavat ja sen tuotteita jakelevat
yritykset. Tilanteesta riippuen monet muutkin yhteis-
tydosapuolet, kuten ulkopuolisten palvelujen tuottajat

ja rahoittajat, voivat olla yrityksen avainkumppanei-
ta. Avainkumppaneiden selvittdmiseksi voit analysoida
yhteistydverkostosi ja kuvata sen liiketoimintaverkko-
na, jossa on mietittynd myods kunkin yhteistysuhteen
voimakkuus. Taman kuvauksen perusteella voit myos
pohtia, mitd avainresursseja hankit kumppaneiltasi ja
missd suhteissa tarvitset kirjallisia sopimuksia. Luotta-
mubkselliset suhteet voivat toimia hyvin ilman kirjallisia
sopimuksia, mutta avainkumppaneiden kanssa on syyta
laatia my0s kirjalliset sopimukset. Yllattavat ulkopuoliset
tapahtumat voivat johtaa esimerkiksi henkilévaihdoksiin
ja naissa tilanteissa kirjalliset sopimukset pienentdvat
yhteisty6osapuolten riskia siitd, ettd syntyy merkittaviad
tulkintaerimielisyyksia.

Nyt, kun olet kurvaillut mutkat suoriksi liiketoimintamal-
lin toiminnallisia osia hakiessasi, siirrytaan viimeisille pi-
kataipaleille. Niilla mittarisi ndyttavat, mitd arvon tuotta-
minen maksaa ja miten tuotot kotiutetaan.




§ Kotimainen yritysesimerkki:

7 Suojarven

¥ Suklaatilan
liiketoimintaverkko

Lisatietoja: www.suklaatila.fi

Raaka-
aineet
tilat

Pakkaus-

tarvikkeet Lahiruokayritykset

Raaka-aineet
Tukut

Tavaran ja pal-
velun toimittajat

Kone- ja laite-

toimittajat Suojarven

Suklaatila Oy

Tuotanto ja tuote-
kehitys

Rakentaminen
kunnossapito

Muut
ulkopuoliset
palvelut

Lahiruokakauppa
Herkku- ja lahja-
tavarak.

Yritykset
Yrityslahjat

Muut sidosryhmat
Rahoittajat ym.

Energia
Sahkd ja 1ampo



www.suklaatila.fi
Suklaatila.fi

Kotimainen yritysesimerkki:
Hyvatuuli Highland ja Ranchising:
myyntiartikkelina maatilojen
sopimusyhteistyo

Lihantuotanto vaatii 365 tyopdivaa vuodessa, kaksi tyo-
vuoroa pdivassa. Lisdksi luotettavien lomittajien Ioyta-
minen kdy yha hankalammaksi. Tahan kyllastyneend
ylamaakarjaa kasvattava ja suoraan tilalta myyva Esko
Rissanen Jdppilastd sai idean sopimusperusteisesta
yhteistydsta, joka varmistaisi osapuolille enemman va-
paa-aikaa ja rennomman arjen — ja kaiken lisaksi ilman
valtavaa lainataakkaa. Nyt yhteistyd kolmen tilallisen
kesken sujuu kitkatta: tuotantoresurssit ja tyot on jaettu
yhteisesti, samaten laitumet ja karja — ja tietysti tuotto
my0s.
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Kaiken sopimusyhteistyosta saamansa kokemuksen ja
opin isannat ovat paketoineet konkreettiseksi tuotteeksi ja
myyvat sitd Ranchising-konseptina tuottajille, jotka paini-
vat samojen ongelmien kanssa kuin he yhteistyota aloit-
taessaan. Konsepti sisdltaa niin tilarenkaiden kokoamista,
yhteistydsopimusten muotoilua ja valmennusta liittyen
niin eldinten hoitoon kuin suoramyyntiin ja tilamyymaloi-
den pitoon. Ranchising tilat markkinoivat lihaa Hyvatuuli
Highland -tuotemerkilld. Lisatietoja: www.hyvatuuli.fi
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YHTEISTYS EDELLYTTAA LVOTTAMUSTA.
VANHOININ TUTTUIHIN ON HELPOINTA LVOTTAA
KUN TBAS PARHAAT KUMPPANVUDET VOIVAT
LAYTYA HYVINKIN YLLATTAVILTA TBHOILTA.

N /



www.hyvatuuli.fi

Kuva: Olga Pihiman

Kansainvalinen yritysesimerkki:

Yhteistyota
osuuskunnan muodossa

Englantilainen Manchester Veg People on esimerkki
osuuskunnasta, jossa tuottajat myyvat tuotteita julki-
sille ruokapalveluille. Osuuskunta toimittaa ldhialueen
tuottajien raaka-aineita muun muassa paikallisen yli-
opiston keittioon. Usean eri tuottajan muodostama
osuuskunta voi tarjota asiakkaille hyvinkin laajan tuote-
valikoiman. Osuuskunnan avulla myds alkavat ja pienet
yrittdjat voivat saada uusia asiakkaita. Manchester Veg
People -osuuskuntaan esimerkiksi kuuluu Moss Brook
Growers, joka puolestaan on kolmen henkilon muodos-
tama pieni osuuskunta. Osuuskunnan toimintaa ja yli-
opiston roolia asiakkaana esitelldan Youtube-videossa:
www.youtube.com/watch?v=j6id2pl643Y

Kansainvalinen yritysesimerkki:

Yhteistyolla
lahiruokasalaatteja
kouluille

Yhdysvaltalainen Santa Monica Farmers Markets puo-
lestaan on esimerkki siita, kuinka usean toimijan ryh-
mittyma kykenee tarjoamaan kouluille kiinnostavan
lahiruokapalvelun. Santa Monica Farmers Market on
neljan eri tuottajan tori, joka tarjoaa paikallisille kou-
luille tuoreita salaatteja koululounaan vaihtoehdok-
si. Lahiruoka tulee tatd kautta tunnetuksi kuluttajien
parissa ja toimintaan pddsee mukaan useita tuottajia.
Tutustu Santa Monica Farmers Marketin toimintaan
osoitteessa: www.smgov.net/Portals/FarmersMarket



www.youtube.com/watch
www.smgov.net/Portals/FarmersMarket
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8. Mita litketoiminnan
pyorittaminen maksaa’

Liiketoiminnan kehittamisesta kertyy yritykselle normaa-
listi kustannuksia jo ennen kuin se saa tuloja tuotteiden ja
palvelujen myynnistd. Edelld pohdit jo yrityksen tarvitse-
mia resursseja. Yrityksesi talouden hallinnassa sinun tulee
listata nama resurssit hintoineen ja laatia ndiden pohjalta
tulos- ja rahoitussuunnitelmat seka kassavirtalaskelmat.
Liiketoimintamallin kehittdmisessa oleellinen kysymys on:

Mitka ovat liiketoimintamalliisi olennaisesti
kuuluvat kustannukset ja minkalainen
on yrityksesi kustannusrakenne?

Liiketoiminnan oleellisia kustannuksia aiheuttavat
yleensa henkilo-, tila-, kone- ja laite- seka rahoitus-
resurssien hankinnat. Esimerkiksi jalostustoiminnassa

tarvitaan koneita ja laitteita, joiden hankintaan sitou-
tuu padomaa jo ennen kuin niiden kaytosta saadaan
yritykselle tuloa. Ndiden investointien kustannukset
vdahennetdan yrityksen tuloksesta sen mukaisesti, mi-
ten ne tuottavat tuloa. Liiketoiminnan kustannukset
jaetaan muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin. Muut-
tuvat kustannukset ovat toiminnan maardsta riippuvia
kustannuksia. Naihin kustannuksiin kuuluvat esimer-
kiksi tuotantohenkiloston palkat ja raaka-ainekustan-
nukset. Kiinteitd kustannuksia ovat yleensa esimerkiksi
toimitilakustannukset ja hallinnon kustannukset, jotka
eivat muutu vaikka tuotantomaaraa muutetaan. Vertai-
le yrityksesi kustannuksia toimialallasi toimivien mui-
den yritysten kustannuksiin. Jos havaitset poikkeamia,
analysoi niiden syitd ja tee tarvittaessa pdatokset, joilla




voit vaikuttaa kustannusrakenteeseen. Mieti erityises-
ti mitkd ovat suurimmat kustannuserat ja voidaanko
niille 16ytda edullisempia toimivia vaihtoehtoja. Liike-
toimintamallisi kannalta huomionarvoista on, mitka
avaintoiminnot ovat kaikkein kalleimpia. Voidaanko
ndille 16ytda edullisempia toimivia vaihtoehtoja? Tama
saattaa edellyttdd muutoksia liiketoimintamallissa.

Kiinteisiin kustannuksiin kuuluvat hallinnon kustan-

nukset sisdltdvat yrityksen taloushallinnon ja yrityksen
johdon kustannukset. Taloushallintoon kuuluva kirjan-

Esimerkki: Lounaskahvilan kulurakenne

Lounaskahvila 1 ja 2 1 2
% %
LIKEVAIHTO 100 100
Aineet ja tarvikkeet 57 35
Henkilostokulut 25 35
Liiketoiminnan muut kulut 18 24
\LIIKETOIMINNAN TULOS 0 6 )

pito on monesti ulkoistettu ja sen kustannusten vertailu
on helpohkoa. Sen sijaan johdon palkkojen ja luontoi-
setujen kustannusten vertailu on vaikeampaa. Jos yrit-
tdjdjohtajana et nosta samantasoista palkkaa kuin mita
ulkopuoliselle vastaavasta tyostd maksettaisiin, muista
huomioida tama taloussuunnitelmiesi kannattavuus-
laskelmissa. Rahoittajat oikaisevat nama kustannukset
omissa rahoituslaskelmissaan ja niiden huomiotta jat-
tdminen voi johtaa kielteiseen rahoituspaatdkseen. Seu-
raavalla etapilla selvitetddn, miten liiketoiminta rahoite-
taan ja miten se tuottaa tuloa.

Lounaskahvilaesimerkissa toisella yritykselld ostot tili-
kauden aikana ovat suhteellisesti selvdsti suuremmat.
Tallaisessa tilanteessa Lounaskahvilan 1 tulisi miettid
onko mahdollista tehostaa ostotoimintaa siten, ettd
aine- ja tarvikekayton osuus lifkevaihdosta saadaan pie-
nemmadksi. Tallaisessa tilanteessa on syytd arvioida, mitd
kustannussdastoja voi toteuttaa ilman, ettd tuotteiden
tai palvelun laatu karsii.

-

KYLLA MINA TIEDAN, MITA KAIKKI
MAKSAA, MUTTA EN TIEDA,
OLISIKS MUITA EDULLISEMPIA

TA TOIMIVIA VAIHTOEHTOTA.

~




9. Mista saan rahoitusta ja tuloja?’

Kuten edelld todettiin, investointeihin sitoutuu padomaa
ennen kuin ne tuottavat tuloa. Yrityksen liiketoimintaa
kdynnistettdessd rahaa tarvitaan myds liiketoiminnan
kustannuksiin, jotka syntyvat ennen kuin yritykselld on
maksavia asiakkaita ja se saa toiminnastaan tuloja. Si-
nun tulee tehda pdatokset siita:

Mitka ovat rahoitustarpeesi ja -mahdollisuutesi, eli
miten ja mista ldhteista rahoitat yrityksesi toiminnan?

Yrityksen alkuvaiheen rahoitus katetaan omistajayrittdji-
en sijoituksilla ja ulkopuolisella omalla ja vieraalla paa-
omalla. Mahdollisesti yrityksesi voi saada liiketoiminnan
kehittdmiseen rahoitustukea esimerkiksi ely-keskuksista,
Finnveralta tai Tekesilta.

Kun kehitettdva liiketoiminta on kdynnistynyt ja 10ydat
maksavia asiakkaita, alat saada tuotteista ja palveluista
tuloja. Sinun tuleekin pohtia:

Miten ja mista ldhteista saan tuloja?

Tuloja voi tulla tuotteiden ja palvelujen myynnin lisdk-
si kdyttomaksuista, jdsen- ja tilausmaksuista, vuokrista
ja omaisuuden myynnistd. Myyntitulojen kertyminen
riippuu paljolti liiketoiminnan luonteesta. Esimerkiksi
elintarvikekaupassa ostot maksetaan padosin valitto-
masti ostotapahtuman yhteydessad. Sen sijaan tuottei-
den myynnissa toisille yrityksille annetaan maksuaikaa.
Sinun tulee selvittad, mista asiakkaasi nykyisin maksavat
ja miten. Olisi hyvd my0s tutkia, mista arvosta asiakkaat
ovat todella halukkaita maksamaan, ja miten he haluai-
sivat maksaa.

Ennen kuin myyntituloja alkaa kertya yrityksen pitaa
pdattad hinnoittelustaan.

Miten tuotteet ja palvelut hinnoitellaan?

Hinnoittelu voi olla kustannus- ja kateperusteinen,
markkinaperusteinen tai arvoperusteinen. Kustannus-
perusteisessa hinnoittelussa ldhtokohtana ovat yrityk-
sen kustannukset ja katetavoitteet. Hinta maaritelldan

siten, ettd yksikkdkustannuksiin lisatdan yrityksen kate-
tavoite. Markkinaperusteisessa hinnoittelussa analysoi-
daan markkinoilla olevat tuotteet ja niiden hinnoittelu
ja maaritellddn oma hinta sen perusteella. Arvoperus-
teisessa hinnoittelussa hinta maardytyy asiakkaan koke-
man arvon perusteella. Selvitetddn, minka hinnan asia-
kas tai asiakasryhma on tuotteesta valmis maksamaan
ja maaritellddn hinta sen perusteella, jos se muodostuu
korkeammaksi kuin tuotantokustannukset. Tallainen
hinnoittelu on perustana tuotteiden erilaistamisessa eli
differoinnissa, jossa asiakasryhmid, joiden kokema arvo
on samankaltainen.

Yritykselld voi olla my0s sellaisia toimintoja, joiden
myynnistd se ei saa katetta, jos nama toiminnot lisda-
vat kokonaiskatetta. Hinnoittelussa huomioidaan, mita
oheistuotteita ja/tai palveluita voidaan tuotteen ja pal-
velun myyntiin liittdd. Varsinaisen pdatuotteen hinta
voidaan maaritelld alhaisemmaksi, jos katetta saadaan
enemman oheistuotteiden myynnista.

Ollakseen kestdvaa yrityksen liiketoiminnan tulee olla
riittdvan kannattavaa ja tuottaa riittavasti voittoa. Riit-
tdvan tason arvioi yrittdja itse ja se vaihtelee yrityksen
kehitysvaiheen ja toimintaymparistén muutosten mu-
kaan.

Saanko sijoittamalleni pdaomalle riittavan tuoton?

Sijoitetun pddoman tuoton arvioiminen etukdteen on
vaikeaa. Tavoitteena tulisi kuitenkin olla, ettd yritykseen
sijoitetulle padomalle saadaan riittava tuotto. Sijoitetun
padoman tuoton pitdisi tuottaa ainakin inflaation verran,
jotta padoman arvo sdilyy. Tuoton maarittelyssa kayte-
taan vertailuarvona usein vaihtoehtoisten pieniriskisten
tai riskittdmien sijoituskohteiden tuottoa. Esimerkiksi
hyvan luottoluokituksen omaavien valtioiden lainojen
tuottoa pidetdan riskittémana viitekorkona.

Monelle yrittdjalle sijoittaminen muihin kohteisiin ei
kuitenkaan ole aito vaihtoehto, silla he haluavat luoda
itselleen tydtd ja toteuttaa itseddn oman yrityksensa
kautta.
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o Kuglieh Karhen Villisika

Kotimainen esimerkki:
Karhen Villisika saa
rahoitusta ennakkomaksuilla

Yiojarvelld toimiva Karhen Villisika rahoittaa toimin-
taansa osin ennakkomaksuilla. Yritys kasvattaa villisi-
koja ja myy niita suoraan kuluttajille. Kuluttajat voivat
ostaa itselleen eldimen sen ollessa pieni possu ja seu-
rata sen kasvua isoksi siaksi. Teurastuksen jalkeen eldin
paloitellaan kuluttajan toivomalla tavalla. Ennakko-
maksu takaa yrittdjalle toiminnan etuvoittoisen rahoi-
tuksen, samalla syntyy vuorovaikutussuhde tuottajan ja
kuluttajan valille.

Lisdtietoja: www.karhenvillisika.fi

/

Kotimainen yritysesimerkki:
Asiakkaat sikalan osakkaina

litissa sijaitsevan Benjamin lihatorin sikalan laajennus tuli
ajankohtaiseksi kasvavan kysynnan myota. Uusi sikala
perustettiin osakeyhtidksi ja asiakkaille tarjottiin mahdol-
lisuus sikalan osakkuuteen. Sikala-osakkuus tarjoaa ku-

luttajille ja muille asiakkaille kaivatun kytkdksen ja siteen
maatalouteen seka toisaalta tuottajalle rahoituksen lisdksi
sitoutuneempia asiakkaita.

Lisatietoja: wwww.lihatori.fi/lahiruokareitti/hyvasikala-xo

Myds alan isot yritykset voivat
toimia paaomasijoittajina

VoIsinko siTon ASIAKKAAT
OSAKS! TOIMINNAN RAHOITVUSTA?



www.karhenvillisika.fi
www.lihatori.fi/lahiruokareitti/hyvasikala

Kotimainen yritysesimerkki:

Luomulaatikolla lahes 350 osakasta

Luomulaatikko Oy:n perustajat olivat kylldstyneitd met-
sastamadan hyvid luomutuotteita pitkin pitdjaa. Tata on-
gelmaa ratkaisemaan he perustivat Luomulaatikko Oy:n,
joka myy luomutuotteita verkkokaupassa ja Tampereen
keskustassa sijaitsevassa Tila Kaupungissa luomumyy-
maldssd. Yritykselld on ldhes 350 osakasta, joista suurin

osa on kuluttajia mutta mukaan mahtuu myds tuotta-
jia ja muita yrityksid. Kuluttajien osakkuus lisda heidan
asiakasuskollisuuttaan ja vakauttaa yrityksen toimintaa.
Kaupan perustajat uskovatkin, ettd yhteisdllinen uuden
ajan ruokakauppa syntyy vain kaupan, tilojen ja kulutta-
jien yhteistydsta. Lisatietoja: www.luomulaatikko.fi

/

Lisatietoa rahoituksesta

Rahoitusta voit hankkia myds esimerkiksi osakepoh-
jaisella tai ennakkomyyntiin perustuvalla joukko-
rahoituksella. Lue lisdd aiheesta esimerkiksi Mese-
naatti www.mesenaatti.fi tai FundedByMe-sivuilta
www.fundedbyme.com, jonka kautta voit hankkia

rahoitusta myos omille projekteillesi. Muita padaoma-
sijoittajia toiminnallesi voit 16ytaa Yksityiset kasvu-
yrityssijoittajat www.fiban.fi tai Pddomasijoittajat
ry:n sivuilta www.fvca.fi

~

/

Tutkittua:
Kuluttajat ja lahiruoan hinta

Kuluttajat liittdvat Iahiruokaan paljon mydnteisia omi-
naisuuksia. Sen hinta koetaan kuitenkin korkeaksi. Ku-
luttajille on osin epdselvdd, miten lahiruoan hinta muo-

dostuu ja mistd he maksavat. “Mut miten ladhiruoasta on
saatu nain kallista vaikka se tuotetaan lahella?”

Kuva: Tero Takalo-Eskola / EkoCentria



www.luomulaatikko.fi
www.mesenaatti.fi
www.fundedbyme.com
www.fiban.fi
www.fvca.fi

Matkasi liiketoimintamallin kehittamisen reitilla paattyy
aprikointiin, tayttyvatko liiketoiminnan tavoitteesi. Lii-
ketoimintamahdollisuudet eivat pysy paikallaan, joten
sinun pitda valmistautua jatkamaan uudelle reitille. Tal-
|3 matkalla kehitat liiketoimintamallistasi liiketoiminta-

suunnitelman — tyokalun, joka auttaa lisddamaan liike-
toimintasi menestymisen mahdollisuuksia. Seuraavaksi
kuvataan vield ne liiketoiminnan elementit, joita tarvit-
set liiketoimintasuunnitelman kokoamiseen.




10. Litketoimintamallista
liiketoimintasuunnitelmaan?

Liiketoiminnan taustalla vaikuttavat yrittdjien arvot ja
asenteet. Ne madrittavat paljolti myds sen, miksi yritys
on olemassa. Tata kutsutaan yrityksen toiminta-ajatuk-
seksi. Toiminta-ajatuksen linjausten mukaan asetetaan
toiminnalle padamaarat ja tavoitteet. Yrityksen johto
asettaa myds pitkan aikavalin paamadarat eli madrittelee
yrityksen vision. Visio kertoo, mitd yritys omalla toimin-
nallaan tavoittelee pitkalla aikavalilla. Esimerkkina Fazer:
www.fazergroup.com/fi/tietoa-meista/
luomme-makuelamyksia

Kaynnistdessdsi likketoiminnan suunnittelua vastaa seu-
raaviin kysymyksiin:

Mitka ovat yrityksesi arvot?

Mika on yrityksesi toiminta-ajatus?

Mitka ovat yrityksesi paamaarat ja tavoitteet?
Mika on yrityksesi visio?

Kun liiketoiminnan padamaarat ja tavoitteet on asetettu,
pitdd miettid, miten ndihin paamaariin ja tavoitteisiin
padstdan. Tahan tarvitaan strategiaa, joka sovittaa yh-
teen yrityksen resurssit ja muuttuvan toimintaympadris-
ton. Strategia edellyttaa tietoa siita, millainen on yrityk-
senne toimintaymparistd, ja mika on toimialan rakenne.
Strategia kertoo, miten yritys parjaa kilpailussa. Paata siis:

Millaista liiketoimintastrategiaa yrityksesi noudattaa?

Strategia jaetaan useisiin osa-alueisiin, joista tarkeim-
mat ovat tuote-, markkina- ja kilpailustrategia. Ndiden
erottelu ei ole kuitenkaan tarpeen, silld uutta liiketoi-
mintaa kehitettdessa strategian tulisi olla luontainen osa
liiketoiminnan kehittamisajattelua.

Liiketoimintamalli kuvaa sitd, miten strategiaa sovelle-
taan kaytannossa. Edelld olet vastannut suureen jouk-

koon kysymyksid ja hahmottanut liiketoimintamallin.
Liiketoimintamallia kootessasi olet hankkinut suuren
maaran tietoa ja jasentanyt sen. Tama tieto auttaa sinua
vahentamalla liiketoimintaan liittyvdd epdvarmuutta.
Jokapaivdinen liiketoiminta edellyttdaa jatkuvaa kehitta-
mista ja seurantaa, jota varten sinun tulee tutkia, miten
tama kehittaminen ja seuranta jarjestetaan. Hae tietoa ja
vastaa seuraaviin kysymyksiin:

Miten palvelunne on tuotteistettu?

Minkalainen on tuotteen tai palvelun tuotantoprosessi?
Miten laatua seurataan ja valvotaan?

Mitka ovat liiketoimintasi ja markkinointisi
tavoitteet ja miten mittaat tavoitteiden toteutumista?

Liiketoimintasuunnitelmassa liiketoimintamalliin = on
lisatty tassa kappaleessa esitettyjen asioiden lisaksi yk-
sityiskohtaiset rahoitus- ja taloussuunnitelmat ja en-
nusteet ja riskianalyysi. Edelld kasiteltiin jo yrityksen
kustannuksia ja rahoitusta pintapuolisesti. Rahoittajille
esitettdvissa suunnitelmissa tulee olla yksityiskohtaiset
kassavirtalaskelmat tulevalle vuodelle sekd rahoitus- ja
tulosbudjetit ja -ennusteet 3—5 vuodelle. Koska liiketoi-
mintaan liittyy aina epdvarmuutta, sinun on syyta ar-
vioida, mita riskeja liiketoimintaasi sisaltyy nyt ja tule-
vaisuudessa. Ndiden riskien varalle on hyva laatia myds
vaihtoehtoissuunnitelmat, joissa harkitaan, miten mah-
dollisesti toteutuviin riskeihin varaudutaan.

Liiketoiminnan tuloksellisuuden kannalta on tarkeaa
tunnistaa onko liiketoimintamahdollisuuksien ikkuna jo
auki eli onko markkinoilta |oydettavissa maksavia asiak-
kaita. Kun lisdksi muistat, ettd menestyva liiketoiminta
vaatii jatkuvaa kehittdmistd, voit 13hted avoimin mielin
hankkimaan lisaa tietoa toimintasi tueksi. Muista, etta
kestavan liiketoiminnan tulee olla kannattavaa.


www.fazergroup.com/fi/tietoa

Yrityksen talouden terveydentila
kannattavuus + maksuvalmius + vakavaraisuus = liiketoiminnan terveyden tila

Liiketoiminnan taloudellinen terveys koostuu kannatta-
vuudesta, maksuvalmiudesta ja vakavaraisuudesta. Erilai-
set tunnusluvut auttavat yrityksen toiminnan analysoimi-
sessa, ohjaamisessa ja johtamisessa. Seuraavaksi sinulle

esitellddan muutama haarukkapala yrityksesi terveyden
tilan tarkasteluun. Alkavalle ja kasvavalle yritykselle tar-
keinta on kdyttdpadoman eli jokapadivaisen liiketoiminnan
pyorittamiseen kdytettavien kassavarojen riittavyys.

Maksuvalmiuden kohdalla tarkastellaan yrityksen kéteisvaroja, pankkitalletuksia,
nopeasti realisoitavia sijoituksia ja laskutuksen seka laskunmaksun muutoksia. Yri-
tyksesi maksuvalmiutta tilinpddtoshetkelld voit tarkastella esimerkiksi Current Ratio

-tunnusluvun avulla.

Current Ratio eli kdyttopadomasuhde lasketaan:
(rahoitusomaisuus + vaihto-omaisuus) / lyhytaikainen vieras pidoma

Tavoiteltava arvo Current Ratiolle on 2. Luvun tulkinnassa on tarkasteltava erityisesti
luvun kehitysta. (Yritystutkimus ry 2011)

maksuvalmius

kannattavuus

Kayttokate ja kdyttokateprosentti kertovat liiketoiminnan
kannattavuudesta. Luvut kuvaavat liiketoiminnan tulok-
sen ennen poistoja ja rahoituseria. Kayttokateprosenttia
on mielekdstd verrata vain saman toimialan yritysten
kesken.

Kayttokate = litketulos + poistot ja arvonalentumiset
Kayttokateprosentti = 100 * kayttdkate / liikevaihto

Maatalousyrittajien keskuudessa vakiintunut kannattavuu-
den tunnusluku on kannattavuuskerroin.

Kun kannattavuuskerroin on 1,00, omalle tyolle ja omalle
padomalle korvaukseksi jadva yrittdjdtulo on yhtd suuri
kuin ndille tavoitteeksi asetetut palkka- ja korkovaati-
mukset. Jos kannattavuuskerroin on tata pienempi, omal-
le tydlle ja pddomalle on jaanyt tavoitteita alhaisemmat
korvaukset. (MTT 2014)

Laske kannattavuuskerroin: Jaa maataloustulo yrittdjan
palkkavaatimuksen ja oman pddoman korkovaatimuk-
sen summalla.

Omavaraisuus mittaa yrityksen vakavaraisuutta ja tappion
sietokykyd. Nuoret yritykset ovat usein velkaantuneempia
kuin kauan alalla toimineet. Toisaalta vieraan padgoman vi-
puvaikutus mahdollistaa korkeamman tuoton myds omalle
paddomalle. Terveelld yritykselld tyydyttdva oman padoman
osuus on vahintaan viides osa taseen loppusummasta.

Laske yrityksesi omavaisuusaste:
oman padoman ja kokonaispadoman suhde

~

Lisaa tietoa liiketoiminnan kannattavuudesta ja
talouden tunnusluvuista I0yddt muun muassa
Yritystutkimusneuvottelukunnan verkkosivuilta:
www.yritystutkimusneuvottelukunta.fi

ja erityisesti maatalousyrittdjille suunnattua tie-
toa MTT:n Taloustohtorista:
www.mtt.fi/taloustohtori

\_ J



www.yritystutkimusneuvottelukunta.fi
www.mtt.fi/taloustohtori

Yhteenvetona liiketoimintamallikuvaus

-

1. Mika on asiakkaan ongelma?
- Mika on asiakkaan ongelma?
- Mika on asiakkaan polttava tarve?

- Miten asiakkaan polttava
tarve ilmenee?

- Analysoi ongelma/tarve ja se, mita
muita osaongelmia tahan liittyy?

- Miksi asiakkaan ongelmaan ei
ole |oydetty sopivaa ratkaisua tai
nykyiset ratkaisut eivat ole hyvid?

- Mita tarjoat asiakkaan ongelman
ratkaisuksi? Mikd on tuote tai palvelu,
jota tarjotaan markkinoille?

- Mitkd ovat oman tarjoamasi
ainutlaatuiset ominaisuudet?

- Miten ja miksi ratkaisusi
on erilainen/parempi kuin
markkinoilla olevat ratkaisut?

- Ketka ovat maksavia asiakkaitasi?

- Mikd on markkinoiden
koko ja kasvuennuste?

- Mitk& ovat tavoitemarkkinat
ja minkalaisia asiakasryhmia
sieltd 10ytyy?

- Mitka tekijat vetavat markkinoita?

2. Mitka ovat asiakashyodyt?
(Arvolupaus)

: Kenelle arvoa luodaan?
- Ketkd ovat tarkeimpid asiakkaita?
- Mitd asiakasryhmia palvelen?

- Mitd tarjoat eri asiakasryhmien
ongelmien ratkaisuksi?

- Mitd asiakastarpeita tyydytamme?

- Mita arvoa toimitamme
asiakkaalle?

- Mitd hydtyd asiakkaat saavat
tuotteesta tai palvelusta?

- Mitka ovat oman tarjoamasi
ainutlaatuiset ominaisuudet
kullekin asiakasryhmalle?

- Miksi ratkaisusi on erilainen/
parempi kuin markkinoilla
olevat ratkaisut?

- Miksi asiakkaat ostavat juuri sinun
yrityksesi tuotteita tai palveluja?

3. Mita resursseja tarvitsen?

- Parjdatko yksin vai tarvitsetko
yritykseesi johtotiimin?

- Mitd ylivoimaista ja erityista
osaamista yrityksesta [6ytyy?

- Minkalaiset ovat yrityksesi
investointitarpeet?

- Paljonko tarvitset ulkopuolista
rahoitusta investointeihin? Paljonko
tarvitset kdyttopadomaa?

+ Mista ldhteistd hankit rahoitusta?

4. Mitka ovat kilpailuedut?
- Mika on yrityksesi kilpailuetu?
- Mika erottaa yrityksesi kilpailijoista?
- Missa olet parempi kuin kilpailijat
(paremmat /osaavammat resurssit)?
- Mika on yrityksesi
kilpailukyky (resurssit)?
+ Mita muita ominaisuuksia
yritykselldsi on, joita ei
ole kilpailijoilla?
- Mikd on yrityksesi kilpailuasema?
- Miten huolehdit siita, ettd yritys
sailyttaa kilpailuetunsa?

8. Mita kustannuksia?

- Mitka ovat liiketoimintamalliimme olennaisesti kuuluvat kustannukset?

- Mika on yrityksen kustannusrakenne?
- Mitkd ovat muuttuvat kustannukset?

- Mitka ovat kiinteat kustannukset? Onko vaihtoehtoja (esim. toimitilan vuokraus)?
- Mitka avainresurssit ja -toiminnot ovat kaikkein kalleimpia? Onko niille muita vaihtoehtoja?




5. Miten hoidan myynnin ja jakelun?
- Mitkd ovat myyntitavoitteesi?

- Miten myyt tuotteesi markkinoille?
Mitd jakelukanavia kaytat?

- Miten myynti on organisoitu?
- Miten palvelet asiakkaitasi?
- Miten tavoitat asiakkaasi?

- Minka kanavien kautta asiakkaamme
haluavat olla saavutettavissa?

- Mitka kanavat toimivat parhaiten?

- Mitkd kanavat ovat kustannustehokkaimpia?

- Miten jakelukanavamme ovat integroituneet?

- Miten integroimme kanavat asiakasrutiineihin?

- Keitd jakeluportaiden edustajia tunnet
nimeltd henkildkohtaisesti?

6. Miten hoidan asiakassuhteita?

- Miten ja mita kanavia hyddyntaen haluat
pitda yhteyttd asiakkaisiin?
- Miten varmistat uusintaosto?

- Miten kerdat palautetta ja kuuntelet ja
havainnoit ostokdyttaytymista?

- Miten reagoit asiakaspalautteeseen?
- Miten hoidat viestinnan?
- Mita viestintdvalineitd kaytat?

7. Millaista on yhteistyo?
- Ketka ovat avainkumppaneitasi?
- Mita avainresursseja hankit kumppaneiltasi?
- Onko yhteistydssd sovittu yhteisista
pelisddnndista ja yhteisista tavoitteista?
- Mitd sopimuksia tarvitset ja solmit?
- Minkélainen on yrityksesi liiketoimintaverkko?
- Keitd yhteistydkumppaneita tunnet henkilokohtaisesti?

Mista rahoitusta ja tuloja?

- Mitk& ovat rahoitustarpeet? Miten ja mistd lahteistd rahoitat toiminnan?
- Mistd ldhteistd saat tuloja? Miten tuotteet ja palvelut hinnoitellaan?
- Mistd arvosta asiakkaat ovat todella halukkaita maksamaan?

- Mista he nykyisin maksavat? Miten he haluaisivat maksaa?

- Miten paljon kehitettavan liiketoiminnan tulovirta tuo lisda kokonaistuloihin?

- Saatko padomallesi tastd liiketoiminnasta riittdvan tuoton?
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Palautetta ja kommentteja yrityksilta

“Luin lapi tydkirjan jo heti sen saatuani, ja si-
sdllén osalta oli todella monipuolinen ja perusteellinen
Jja osittain aika teoreettinen: toisaalta jos kohderyhmd
on aloittelevat/kasvua hakevat ldhiruokatuottajat niin
tdmd on varmaan ihan paikallaan. Omasta mielestdni
asiat oli esitetty selkedsti ja helpolla tavalla. Mukava
ettd kirjassa puhuttiin paljon viestinndsta, markkinoin-
nista ja sosiaalisesta mediasta sekd rahoituksesta.” Mid-
dag Oy

".tdrkein on jotenkin yrittdd saada yritykset
oikeesti ymmadrtimdan miten tirkeetd se on huolehtia
asiakkaan tarpeesta. Ettd on maatila tai olis kiva tehda
jotain ei riitd. Se auton matka on ihan ok ja lopussa
vield se lista mutta vield enemmdén. Yrittdjien on ym-
mérrettdva etta niilld on oltava vastaukset ndihin kysy-
myksiin. Muuten yritysidea on huono. Silloin ei kannata
edes aloittaa.” Pikku Puutarha Robbes

"Kokonaisuus vaikutti hyvéltd ja kdytinnénla-
heiselta. Toisella lukemisella aion poimia sieltad asioita
meillekin opiskeltavaksi.” Suojarven Suklaatila

"Tallaisessa oppaassa on mukava olla mukana
esimerkkind ;)” Middag Oy

“Frittdin hyva idea lihtbkohtaisesti ja "matka”
etappeineen ja tuumaustaukoineen on hyvé ja luonteva
metafora” Nina ja Timo Holopainen, Ravintola Reino, Kitee

“Jossain kohtaa omiin pohdintoihin liittyvit
tekstit ja kysymykset olivat hieman naiiveja — tai niin
siis itse koin — eli tuli mieleen lapsille kohdennettu op-
pikirja, mutta eihdn se toisaalta ole huono asia, padasia,
ettd teksti on luontevaa.” Nina ja Timo Holopainen, Ra-
vintola Reino, Kitee


www.ashmaurya.com/2011/06/your
www.mtt.fi/taloustohtori

MNTT

Maa- ja
elintarviketalouden
tutkimuskeskus

31600 Jokioinen

vaihde: 029 5300 700
etunimi.sukunimi@mtt.fi
www.mtt.fi



mailto:etunimi.sukunimi@mtt.fi
www.mtt.fi

