2016-1-DEO2-KA202-003277

Moduuli 3 — Johdanto
vrittajyyteen

This project has been funded with support from the European Commission. This publication reflects the views only
of the author, and the Commission cannot be held responsible for any use which may be made of the information
contained therein.



Oppimistulokset

* Yrittajyys-termin ja sen nykyisten suuntausten ymmartaminen
Euroopassa

* Kyky hyodyntaa erilaisia tyokaluja liikeidean kehittamisessa ja idean
kuljettaminen yrittajyysprosessin eri vaiheiden lapi

* Yleiskatsaus:
 Mahdollisuuksien tunnistaminen ja ideoiden tuottaminen

» Tyokalut kuten toteutettavuusanalyysi, liiketoimintasuunnitelma ja Business
model canvas

* Tietoisuus yritystoimintaan vaikuttavista lainsdaadanndista ja saanndoksista.



Tutustutaan toisiimme!
Kirjoita paperille:

1. Jos voisit saada minka tahansa tyopaikan, mika se olisi?
2. Jos voisit saada taikavoimat 24 tunnin ajaksi, mita ne olisi?
3. Jos olisit voinut keksia minka tahansa tuotteen tai palvelun, mika se

olisi?

Kirjoita paperille!




3.1 Mita on yrittajyys?

* Yrittajyys on prosessi luoda jotain uutta riskej: oroupport Cor ies
ja hyotyja arvioiden. Yrittajyys on vaurauden
luomisen dynaaminen prosessi.

Startup Ecosystem

ideas, inventions and research
startups at various stages
entrepreneurs

startup team members

investors

mentors

advisors

other entrepreneurial people
people from related organizations

e Startup-yritys (startup tai start-up) on
nopeasti kasvava alkuvaiheen yritys, joka o
pyrkii vastaamaan markkinoiden tarpeeseen S
kehittamalla kannattavaa liiketoimintamallia
innovatiivisen tuotteen, palvelun, prosessin ta
alustan ymparille.

Service Funding

Providers Organizations
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Lainauksia kuuluisilta yrittajilta

"My mother always taught me never to look back in rec
but to move on to the next thing. The amount of time people
waste dwelling on failures rather than putting that energy
into another project always amazes me.”

RICHARD BRANSON -




3.2 Erilaisia startup-yrityksia

Startup - yritystyyppeja:

1. Elamantapayritys on yksityisomisteinen ja kasvaa yleensa vain rajallisesti
2. Foundation company

3. Suuren potentiaalin yritykset

Ldhde: http://userhome.brooklyn.cuny.edu/bassell/entrepreneurship/images/Myles Bassell 5055GS1.pdf



3.3 Yrittdjyyden trendit ja muutokset

1.  Lahes jokainen on nykyaan yrittaja! o ©
2.  Sisainen yrittajyys on yha yleisempaa
3.  Yksinyrittajyys .
s N Top 10 skills
4.  Yrittajat ovat markkinoijia
5. Maaraaikaisten tyontekijoiden palkkaaminen in 2020 in 2015
6. Yrittajat keskittyvat yha enemman tuloihin 1. Complex Problem Solving 1. Complex Problem Solving
(ra hoituksen sijaan) 2. Critical Thinking 2. Coordinating with Others
3. Creativity 3. quple Mgna.gement
7. Vain harvat yrittijat tavoittelevat suuria yrityksia 5 G e e ™
6. Emotional Intelligence 6. Quality Control
Tl Judgment gnd Decision Making 7. Service Orientation. ' .
Keskustelkaa artikkelista: s s Aoermetm
10. Cognitive Flexibility 10. Creativity

Source: Future of Jobs Report, World Economic Forum



10 Jobs that Didn’t Exist 10 Years Ago!
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3.4 Kertauskysymyksia

1. Mita eroa on yrittajyydella ja startupilla?
2. Mitka ovat startup-yrittajyyden kolme muotoa?
3. Nimea kolme yrittajyyden trendia vuonna 20167?




3.5 Yrittajyysprosessi

Business Model Canvas

Kevyt
liiketoimintasuunnitelma / BMC Swot Analyysi

Lean Business Plan




3.5.1. Yrittajyysprosessi: 4 vaihetta

4 + 1 vaihetta :

1. P&aatos

Lilketoimintaidean kehittaminen (idean tuottaminen)
Liiketoiminnan aloittaminen (business model canvas)
Hallinta ja kasvu (laajenemisvaihe)

A

Vaihe 5 (Irtautumismahdollisuus)



Lean start-up menetelma

e Kirjoita olettamuksesi paperille (kdyttamalld Value Proposition Canvas:ta) saadaksesi tietda mita asiakas
haluaa ja miten asiakkaan tahtoon voidaan vastata seka maaritelldksesi arvolupauksesi

e Rakenna malli- tai prototyyppitekniikoita ja testaa oletuksiasi oikeilla asiakkailla

e Keraa tietoa ja palautetta oikeilta asiakkailta ja analysoi ne (asiakkaan lIoytaminen ja validointi)

e Muuta tarvittaessa olettamuksiasi (pivotointi) tai pida kiinni suunnitelmassa

e Rakenna liiketoimintamallisi (BMC -mallilla) ja tarkista/vahvista sen kestavyys

e Kirjoita suunnitelma (kevyt liiketoimintasuunnitelma, lean BP) selvittadksesi strategian ja sen toteutuksen




3.6. Mahdollisuuksien tunnistaminen

1. Trendien havainnoiminen:

. Suuret yritykset sijoittavat startup-yrityksiin (Joukkorahoitus on suosittua, koska tuolloin sijoittajat
pystyvat osallistumaan tuotekehitysprosessiin ja kokevat osallistuvansa paremmin paivittaiseen toimintaan)

Sijoittajat etsivat pienia menoja (Resurssien kiyton tehokkuus)
Kilpailu kasvaa (erottautuminen, houkuttelee sijoittajia ja heidan kohdeyleis6aan)
. Niche —teknologiateollisuus tulee kasvamaan (esineiden internet, slykss koti, tietoturva)

Jatkuvat hairiot (yrittéjéné toimiminen, jolla on “hankala” idea, liiketoimintasuunnitelma ja intohimo rakentaa
yritys alusta alkaen)

2. Ongelman ratkaiseminen:
. Tutki, minka ihmisryhman ongelman voit ratkaista (markkinatutkimus)
3. Markkinaraon |6ytaminen:

* Markkinaraolla voi olla 1-3 ominaisuutta. Se voi olla jotain uutta ja alkuperaista tai se on parempi kuin jo
olemassa oleva tai se voi olla vanha tuote, jolle I6ydetaan uudet markkinat

* Altista itsesi niin monelle uudelle ja kiinnostavalle ihmiselle, kokemukselle ja idealle kuin mahdollista, jotta uusia
ja luovia mielleyhtymia ja innovaatioita voi syntya



3.8 Ideoiden tuottaminen

* Kuinka tuottaa, rohkaista ja suojella uusia ideoita?

everybody is creative!
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3.9. Toteutettavuusanalyysi (1)

e Toteutettavuusanalyysin tarkoitus ja sen rooli
yrittajyydessa.

Toteutettavuusanalyysi vastaa kysymykseen onko esim
projekti:

(1) Teknisesti toteutettavissa (markkinointi, tekninen)

(2) Taloudellisesti toteutettavissa (kustannus-
hyotyanalyysi)

(3) Kannattavaa

» FEASIBILIT

TS
é \
¥ B

\ -
A
\" 0 )




3.9. Toteutettavuusanalyysi (2)
Kustannusanalyysi - Kannattavuusrajan laskeminen

Kuinka kannattavuusraja lasketaan? Sales Revenue
v
m -
Fixed Costs , 3 Break-Even Point
— Break Even C
Point 0>J
(l -Variable costs per unit) é’
selling price per unit - TOta| COStS
c
o
v
VWhen there is a profit: g
Re'-'enues - \/ariable cost + fixed cost U A ———
Fixed Costs

Sales Level

When there is a loss:

Revenues < Variable cost + fixed cost



3.10 Kertauskysymyksia ?

1. Mita tarkoittaa markkinaraon l[oytaminen?

2. Mitka ovat markkinasuunnitelman 4 (tai 5)
vaihetta?

3. Kuka voi olla luova?
4. Mika on kannattavuusanalyysi?



3.11 Liiketoimintasuunnitelma

* Syita liikketoimintasuunnitelman kirjoittamiseen ja hyodyllisia ohjeita:
* 1. Edistymisen seuraaminen

e 2. Suunnitelman mukauttaminen palautteen perusteella

3. Saa kuvan vastaavatko tulokset odotuksia



3.12 Liiketoimintamalli

Osatekijat:
. Lilkketoimintamalli (business model) ja arvolupaus (value proposition)
Asiakassegmentit ja kanavat
. Asiakassuhteet

Tulovirrat

. Ydintoiminnot
Resurssit

Kumppanit

Kulurakenne

© 0N U AW e

Lean Canvas
10. Esimerkkeja BMC:sta tunnettujen yritysten osalta

11. BMC -harjoitus



LIIKETOIMINTAMALLI JA ARVOLUPAUS (VALUE
PROPOSITION)

* Liiketoimintamalli kuvaa liiketoiminnan keskeisia tekijoita ja niiden valisia
riippuvuussuhteita muuttuvassa ymparistossa

e Business Model Canvas —malli on lyhyempi ja tehokkaampi malli
lilketoimintamallista

* Arvolupaus Value Proposition The value proposition and the profit are its most
important parts

* Arvolupaus tulee muodostaa niin etta se vastaa asiakkaiden tarpeita

* Value proposition is connected to every other component



Liikketoimintamalli (Business Model) ja arvolupaus (Value

Proposition)

Lilketoimintasuunnitelma (BP) kuvaa
liiketoiminnan osatekijoita ja niiden valisia
riippuvuussuhteita

Business Model Canvas on tydkalu, joka
tehokkaampi ja lyhyempi version
lilketoimintasuunnitelmasta

Kaikkea liiketoimintaa ymparadi arvolupaus

Arvolupaus tulee muodostaa niin, etta se
vastaa asiakkaiden tarpeita

*Arvolupaus; mita sina lupaat
asiakkaallesi?

* Arvon tulisi kayda toteen ja tulla
tunnustetuksi

* Se edellyttaa myds asiakkaiden
luottamusta

e Asiakkaan tulee luottaa siihen etta arvo
toteutuu kaytannossa



BUSINESS MODEL CANVAS JA ARVOLUPAUS (VALUE PROPOSITION)

Esimerkki arvolupauksesta (APPLE)

Value Proposition

Sources: 1Burrows & Satariano , (2012); 2Osterwalder & Pigneuer (2009); 3Apple Inc, (2014); 2apple Inc,_{2014);
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Designed for.

The Business Model Canvas
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BUSINESS MODEL CANVAS

THE BUSINESS MODEL CANVAS

A business model canvas is to
strategic planning
what an excel spreadsheet

is to financial planning
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BUSINESS MODEL CANVAS

Use visuals as much as you can!
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ASIAKASSEGMENTIT

* Jokainen organisaatio pyrkii vastaamaan jonkin ihmisryhman tarpeisiin

* Asiakkaat, jotka jakavat yhteisen tarpeen muodostavat segmentin, ryhman
* Yritykset pyrkivat sovittamaan arvolupauksia ja asiakasryhmia yhteen

* Lilketoimintamallissa molemmat on maariteltava

* Kaikki asiakkaat voidaan luokitella eri ryhmiin

* Erilaisia asiakassegmentteja:

U Massamarkkinat

U Niche-markkinat

L Segmented / segmentoidut

O Diversify / moninainen

O Multi-Sided Platform/Market



ASIAKASSEGMENTIT:
ESIMERKKI

Applen ja Samsungin kayttamat segmentointistrategiat

Both strategies are effective in their.
own right. However, recently Apple has
been losing out on sales to Samsung, due
to it’s narrow product line, premium

image, and focus on bringing out one
product at a time. But then this is the
differentiation between Samsung and
Apple.




KANAVAT

Kanavien kautta yritys valittaa arvojaan asiakkailleen. Kanavien
valityksella yritys on yhteydessa asiakkaisiin palautteen saamiseksi.

Kolme eri vaihetta:
- Markkinointi
- Myynti

- Jakelu

Kanavat voidaan luokitella sen omistuksen tai luonteen (virtuaalinen/
todellinen) mukaan.

Niissa on yhdistyttava nopeus, tehokkuus ja kustannustehokkuus



KANAVAT (2)

Kanavan on oltava nopea, tehokas ja kustannustehokas
Kanava on raatalditava loppukayttajalle sopivaksi.
Omistajuus:
- omat kanavat, yhteiskumppaneiden kanavat, yhdistelmat
Luonne:

- fyysiset kanavat tai verkko/mobiilikanavat



ASIAKASSUHTEET

Vaiheet asiakkaan kanssa: hankinta, sailyttaminen ja upselling.
Seuraavana kuusi tarkeinta yritys — asiakas suhdetta:

1. Henkilokohtainen palvelu - Yrityksen edustaja palvelee asiakasta
2. Erityinen henkilokohtainen palvelu — Erityisille asiakkaille
3. Itsepalvelu — Asiakas valitsee ja ottaa itse mita haluaa

4. Automaattiset palvelut — Tarjous perustuu asiakkaiden aiempiin mieltymyksiin
(Amazon)

5. Yhteisot — Tietty ihmisryhma auttaa yrityksen palvelujen luomisessa

6. Yhteistyo — Asiakkaat auttavat yrityksen palvelujen luomisessa (Lego)



Yhteistyd: Nike+

o

e Mika on Nike+?

* Foorumi, jossa urheilun harrastajat voivat jakaa kokemuksiaan,
tuloksiaan ja eri urheilulajeja koskevia neuvoja.

* Toimii sosiaalisena verkostona

* Nike+ sovellus, jossa juoksijat voivat seurata suorituskykyaan, jakaa
kokemuksiaan ja reittejaan



TULOVIRRAT

Tassa 7 tapaa, joilla yritys voi saada tuloja kustakin asiakassegmentista :

1. Omaisuuden myynti - Fyysisen hyddykkeen omistusoikeuden siirtaminen

2. Lainaaminen/Leasing/Vuokraus — Yksinoikeuden myyminen tietyksi aikaa
(Xerox)

3. Tilausmaksut — Veloittaminen pysyvasti tarjottavasta palvelusta

4. Kayttomaksut — Veloittaminen tietyn palvelun kaytosta

5. Lisenssimaksut — Veloittaminen suojatun immateriaalioikeuksien kaytosta
6. Valitysmaksut - Charging intermediation seller-buyer

7. Mainosmaksut -Charging fees for helping others in advertising



ESIMERKKI: TWITTER

Esimerkki: Twitter:in tulovirrat
- Tietojen lisensointi

- Promoted Accounts

- Promoted Tweets

- Analytics



YDINTOIMINNOT

* Toiminnot, joiden avulla yritys pyorii

* Ydintoiminnot tulee tunnistaa ja sisallyttaa lilkketoimintasuunnitelmaan
* Ne tulee luokitella johonkin seuraavista ryhmista:

1. Tuotanto — Suunnittelu, toteutus ja jakelu

2. Ongelmanratkaisu — Tarkein toiminto on ratkaista muiden ongelmat

3. Alusta/verkosto - Ydintoiminnot liittyvat yleisesti alustaan ja verkostoon



RESURSSIT

Resurssit, joita jokainen yritys tarvitsee tuottaakseen arvoa
asiakkailleen.

Padsaantoisesti on nelja erilaista ydinresurssia:

1.Fyysiset resurssit (laitteet, rakennukset, pienet rahamaarat...)
2.Aineettomat resurssit (brandit, patentit, IP, ...)
3.Henkilostoresurssit (henkilokunta, kontaktit, ...)
4.Taloudelliset resurssit (Rahoituksen saatavuus)



KUMPPANIT

Jokaisella yrityksella on oltava strategisia kumppanuussuhteita.
Toiminnan kannalta valttamattomat yhteistyokumppanit

Kumppanuuksien muodostaminen edellyttaa tiettyja asioita:

Kumppanuussopimukset

Odotusten maarittaminen

Vaikutus asiakkaisiisi: tulee olla heille hyodyllista
Win-Win tilanne: Molempien tulee saada hyotya
Kumppaneiden valinta: Saastaa aikaa ja rahaa



ESIMERKKI

Sisaltokumppaneita:
" Tv-showt
= Elokuvat
" Musiikki

= Uutisartikkelit

: FACEBOOKIN KUMPPANIT




KULURAKENNE

Kuvaa kaikkia liiketoiminnassa syntyvia kustannuksia

* Kuluihin perustuva: kustannusten minimointiin keskittyva

* Arvoon perustuva: laatuun keskittyva

e Kiinteat kustannukset: Kulut eivat riipu lilkketoiminnan tuotannon maarasta
* Muuttuvat kustannukset: Riippuvat yrityksen tuotannon volyymista

* Mittakaava/suuruuden etu: Yksikkohinta laskee kun tuotanto kasvaa

e Laajuuden etu: Tehokkuus, joka muodostuu valikoimasta, ei volyymista



YLEISIA HUOMIOITA
— TARINANKERRONTAA

Business Model Canvas on metsa ja sen osat ovat puita

Se mika on tarkeaa on metsa: puita voi uhrata

Mikaan Business Model Canvaksen osa ei ole tarkea itsessaan
Lahtokohta on arvolupaus; tavoitteena on tehda voittoa

Osien ja niiden valisten suhteiden on oltava tasapainossa

Ne kaikki yhdessa johtavat arvolupauksesta tuottoihin

Johdon tulee huomioida Business Model Canvaksen metsa ja puut



LEAN CANVAS

Lean Canvas on kuten Business Model Canvas, mutta muutamin eroavaisuuksin:
- Ongelma (Problem) / BMC:ssa Kumppanit
- Tarkeimmat mittarit (Key Metrics) / BMC:ssa Resurssit

- Ratkaisu (Solution) / BMC:ssa Ydintoiminnot

- Epareilu kilpailuetu (Unfair Advantages) PROBLEM soLuTioN UNQUEVALUE | UNFAR | CUSTOMER

/ BMC:ssa asiakassuhteet

KEY METRICS CHANNELS

COST STRUCTURE REVENUE STREAMS




Learning Units applied to BMC

Designed for:

The Business Model Canvas

Designed by: Date:
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ESIMERKKEJA LIIKETOIMINTAMALLEISTA




LINKEDIN BUSINESS MODEL CANVAS

LinkedIln — World’s Largest Professional Network

Key Partners

Key Activities

Platform
Development

Value Propositions

Manage Professional

Relationships

Same-side
Network Effects

Customer Segments

Identity and Build Cross-side
Professional Network Network Effects Internet Users
Equinix :
Identify and Reach
S the Right Talent Recruiters
facilities) Key Resources Channels
LinkedIn Website,
Content Providers LinkedIn Platform Mobile Apps
Access to LinkedIn Field Sales
Database Content via
APIs and Widgets Developers
Cost Structure Revenue Streams
Web Hosting Marketing and Product Free Offerings e .
costs Sales Development and Premium Hlnng Solutions
Subscriptions
General and

Administrative

www.businessmodelgeneration.com




COCA COLA BUSINESS MODEL CANVAS
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HARJOITUS: LUO OMA BMC

* Jokaiselle jaetaan business model canvas-moniste.
* Jokaisella ryhmalla on 45 min tyoskentelyaikaa

* Muista kayttaa muistilappuja

* Noudata jo annettuja ohjeita

* Jokainen BMC-malli esitetaan koko ryhmalle
* Esitysten jalkeen kysymyksia ja arviointi!

* Harjoituksen kokonaiskesto: 100min.



3.13 Lainsaadanto ja saanndkset

* Vihreaan alan yritystoimintaan liittyva eurooppalainen lainsaadanto
ja asetukset

* On hyva tiedostaa, etta vihrean talouden osalta on monia
maakohtaisia tai alueellisia erityislainsaadantoja ja —asetuksia =
kaikki ideat eivat valttamatta ole suoraan kopioitavissa

* On hyva olla tietoinen myos liiketoiminnan perustamiseen liittyvasta
lainsaadannosta

* Maailmanpankin “Doing Business” -raportti.

Yksityiskohtainen analyysi yritysten perustamiseen ja lopettamiseen
liittyvasta ajasta ja kustannuksista.



Vihrean sektorin lainsaadannon ja saannosten
monimuotoisuus

EU:n lainsaddanto on saatettava osaksi kansallisia lainsdaadantoja ja alueellinen
lainsaadanto voi vaikuttaa siihen

e Tama luo EU:n alueen lainsaadantoihin ja saanndoksiin valtavasti monimuotoisuutta

On ymmarrettava, etta erilaiset lainsaadannolliset kehykset voivat vaikuttaa vihreaan
talouteen liittyviin ideoihin

Ymparistokysymyksissa riittavat tiedot lainsaadannosta seka lupa- ja
saantelykaytanteista ovat ratkaisevan tarkeita aIku?_gréiisgn liikeidean menestymisen
tai epaonnistumisen kannalta = tiukasti sddnnelty liiketoimintaymparist6

EU:n lainsdaddanto jakaantuu primaari- ja sekundaarilainsaadantéén.
Primaarilainsaadanto eli perussopimukset ovat kaiken toiminnan perussaantoja.
Sekundaarilainsaadantoon kuuluu mm asetuksia, direktiiveja ja paatoksia.

Saannokset tarvitsevat usein hallinnon toimielinten yhteistyota

Lait ovat usein ristiriidassa aikaisempien paatdsten kanssa ja tuomioistuinkasittelyn
avulla voidaan ratkaista kyseisia tapauksia.



Tapausesimerkki: Kaivannaisteollisuus ja jatteiden hyddyntaminen:

Kypros: Viranomaisten vahimmaismaara kaivannaisteollisuudessa, mukaan lukien
jatteiden hyodyntaminen -2 4

Ministerineuvosto = toimeenpaneva elin, joka tekee lopulliset paatokset.
Sitoutunut tuomioistuimen paatoksiin. Voi tehda myos lainvoimaisia paatoksia
taytantoonpanosta, siihen asti kunnes parlamentti arvioi lakia.

Kaivosyritykset = vastaavat tiedon kerdamisesta ja ehdotusten antamisesta
ministerineuvostolle

Kaupunkisuunnittelun osasto = tarkistaa kaavoitus- ja rakennustyot
Ymparistbosasto = Vastaa keskeisten ymparistovaikutusten arvioinnista

e Lainsaadanto:

Jatteet: Primaarilainsaadanto jatteiden kasittelyyn
Vesien suojeluun on erillinen primaarilainsaadanto

* Luvat ja lisenssit: Katso seuraavan sivun kaavio
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3.14 Toimiluvat

* Ovat usein ratkaisevan tarkeita liikeidean menestyksen kannalta, alussa
erityisesti uskottavuuden, oikeusturvan, varojen vastaanottamisen,
verotuksen noudattamisen ja tukkuhintojen hyodyntamisen takia.

1. On olemassa lukuisia tyokaluja, joita voidaan kayttaa liiketoimintaympariston
ymmartamisen kehittamisessa
2. Yleisin tyokalu on PEST(LE) -kehys
3. PESTLE — Political, Economic, Social, Technological, Legal, Environment
Harjoitus:

* 3-4 hlon ryhmissa, taydentakaa PESTLE analyysi vihreiden yritysten
lilketoimintaymparistosta [workshop-maassa]

* Analyysin perusteella, tunnistakaa vihrean yrityksen aloittamiseen ja kehittamiseen liittyvia
vaikutuksia

* Tehkaa yhteenveto keskeisista asioista

* Muista, etta toimiluvat, erityisesti vihrean yrittamisen osalta, ovat tarkeita PESTEL
analyysissa — vihreassa yrittajyydessa on melko raskaat lupakaytannot
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Kiitos osallistumisestasi

Lisatietoja
verkkosivuiltamme osoitteesta:
Green-entrepreneurship.online




