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Opinnaytetyon aiheena oli laatia liiketoimintasuunnitelma mainostoimistolle. Tyon
toimeksiantaja oli 2014 syksyll& perustettu mainostoimisto, jossa yrittdja tygskentelee
talla hetkella yksin. Yrittaja toimii sivutoimisesti yrityksen parissa, mutta haluaisi siir-
tyd valmistuttuaan taysipaivaisesti yrityksen pariin. Opinndytetyon tarkoituksena oli-
kin kartoittaa toimeksiantajayrityksen liiketoimintaa, selkeyttaa sita yrittajélle itsel-
leen seké& I0yt&4 yrityksen vahvuudet ja kilpailuedut. Lisaksi tavoitteena oli taysipéi-
vaiseksi yrittajaksi siirtymisen mahdollisuuksien tarkastelu ja keinojen 16ytaminen yri-
tystoiminnan kasvattamiseen.

Tyo oli toiminnallinen, koska siind luotiin raportin liséksi liiketoimintasuunnitelma.
Raportissa kasiteltiin teorian avulla liiketoimintasuunnitelman rakentamista toimeksi-
antajan tarpeiden mukaisesti. Liiketoimintasuunnitelma-asiakirja on liitteena tyon lo-
pussa.

Opinnaytetyon teoriaosuudessa kasiteltiin liiketoimintasuunnitelman eri osia. Liike-
toimintasuunnitelma jaettiin sille tyypillisiin aiheisiin, joita muokattiin toimeksianta-
jayrityksen ja sen tarpeiden mukaan. Teoriassa keskityttiin tuomaan esille kunkin lii-
ketoimintasuunnitelman osan keskeisimmaét asiat. Liséksi teorian avulla haluttiin antaa
yrittajélle itselleen selked kuva liiketoimintasuunnitelmasta. Teoriapohjana kaytettiin
aiheeseen liittyvaa kirjallisuutta, joita tdydentdmaan valittiin muutamia nettilahteita.

Toiminnallinen osa sulautettiin yhteen teorian kanssa. Liiketoimintasuunnitelman ra-
kentamista kasiteltiin kohta kohdalta yhdessa teorian kanssa. Opinndytetyd toteutettiin
yhteistyossa toimeksiantajan kanssa henkilokohtaisen tiedoksiannon avulla. Néin lii-
ketoimintasuunnitelmasta saatiin mahdollisimman totuuden ja tavoitteiden mukainen.
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The purpose of this thesis was to create a business plan for advertising agency. The
client of this study was one year ago founded advertising agency where entrepreneur
works alone. At the moment entrepreneur works only part-time in his company but the
goal is to become a full-time entrepreneur. The purpose of this thesis was to find com-
pany’s strengths and competitive advantages and clarify company’s business to entre-
preneur. The purpose was also to find out possibilities to become full-time entrepre-
neur and find ways to build up the business.

This thesis was a functional thesis. In the report there were theoretical part and part
where the business plan was built. The business plan was created based on clients’
needs. The business plan is attached at the end of this thesis.

In theoretical part dealt with different parts of business plan. The business plan was
split in typical parts of business which were modified based on clients’ company and
its needs. The purpose of the theory was to give the entrepreneur good knowledge of
the business plan and its necessity. Books and some internet sites were used as a base
of the theory.

Functional part of this thesis was merged with the theory. Essential parts of the busi-
ness plan were presented in the theory part. This thesis was created in close co-opera-
tion with the client using personal notification. As follows business plan was as truth-
ful and on goal as possible.
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1 JOHDANTO

Taman opinnaytetyon tarkoituksena on laatia liiketoimintasuunnitelma noin vuosi sit-
ten toimintansa aloittaneelle mainostoimistolle. Liiketoimintasuunnitelma on asia-
Kirja, joka kuvaa yrityksen liiketoimintaa. Aihe opinndytety6hon tuli toimeksianta-
jalta. Yrityksen toiminta on ollut sivutoimista, eika liiketoimintaa ole aikaisemmin
analysoitu. Nyt tarve liiketoimintasuunnitelmalle on konkretisoitunut, kun yrittajan on
tarkoitus siirtyd taysipaivaisesti yrityksen pariin. Opinnéytetyo toteutetaan tiiviissé yh-
teistydssa toimeksiantajan kanssa, jotta lopputulos vastaa mahdollisimman paljon yri-
tyksen tarpeita.

Mainostoimistoala on hyvin haastava, koska yrityksia on paljon, uusien yritysten on
helppo tulla alalle, ja kilpailu on kovaa. Toisaalta alan palveluilla on paljon kysyntaa.
Haasteeksi muodostuu oman toiminnan kannalta potentiaalisimpien asiakkaiden 0y-
tdminen. Liiketoimintasuunnitelman tarkoituksena onkin 10ytéé keinoja alalla selviy-
tymiseen, hahmottaa yrityksen omat kilpailuedut ja tarkastella mahdollisuutta ja kei-

noja yritystoiminnan kasvattamiseen.

Opinnaytety6 on toiminnallinen, koska siina luodaan raportin lisaksi kdytannon toteu-
tus, joka tassa tydssa on liiketoimintasuunnitelma. Opinnéytetydssa kasitelldan ensin
toiminnallista opinnéytety6td ja toimeksiantajayrityksen perustietoja. Liiketoiminta-
suunnitelma rakentuu kokonaisuudessaan luvun 4 alle. Sen rakenne on koottu hyvaksi
kayttéen useita eri lahteitd ja muokattu palveleman toimeksiantajan tarpeita mahdolli-
simman hyvin. Liiketoimintasuunnitelmassa keskitytaan pitkalti 10ytaméaén ratkaisut
tavoitteisiin. Siksi yrityksen talous-osiossa kasitelldan vain kannattavuuslaskelma. Se
palvelee parhaiten tavoitteita, eik& yrityksella ole talla hetkelld tarvetta muihin laskel-
miin. Liiketoimintasuunnitelman jokaisessa osassa teoria ja toiminnallinen osa on su-
lautettu yhteen. Teoria valaisee jokaisen osan merkitysta yrityksessa seka liiketoimin-
tasuunnitelmassa. Luvussa 5 késitellaén liiketoimintasuunnitelman kdyttéonottoa toi-
meksiantajayrityksessd. Varsinainen liiketoimintasuunnitelma I0ytyy opinndytetyon

liitteesta.



2 TAVOITTEET JA TUTKIMUSMENETELMAT

2.1 Toiminnallinen opinnéytety®

Ammattikorkeakoulujen opinnéytetyot jaetaan tutkimukselliseen ja toiminnalliseen
opinnaytetyohan. Toiminnallisessa opinnédytetydssa toteutetaan raportin liséksi jokin
kaytannon toteutus, joka tekee opinnaytetyosta hyvin kaytannon laheisen. Toiminnal-
linen opinndytetyd on esimerkiksi tapahtuman jarjestaminen. (Vilkka & Airaksinen
2003, 9-10.)

Toiminnallisen opinnaytetyon aiheen tulee nousta koulutusohjelman opinnoista. Toi-
minnallisuuden avulla nivotaan yhteen koulutus ja tyéeldma. Toiminnallisessa opin-
naytety6ssa onkin yleensé hyva olla toimeksiantaja. Toimeksiantaja voi olla yrityksen
lisdksi my0s yhteiso, liitto tai seura. Toimeksiantajan avulla suhteiden luominen, oman
osaamisen laajentaminen ja omien taitojen hyvaksi kayttdminen tydelaman kehittami-
sessd on mahdollista. Toiminnallinen opinnadytetyd mahdollistaa tydeldamalahtoiseen
ja kaytannonlaheiseen ongelmaan paneutumisen, jonka avulla muun muassa tyollisty-
minen voi olla helpompaa. (Vilkka & Airaksinen 2003, 16-19.)

Toiminnallisen opinndytetyon taytyy tukeutua teoriaan, vaikka tarkoituksena on tuot-
taa kaytannon toteutus. Toiminnallinen opinnéytetyd eroaa kuitenkin tutkimukselli-
sesta siind mielessa, ettd siind ei esitelld tutkimuskysymyksié tai tutkimusongelmaa,
vaan siina esitelladn enemminkin tyon tavoitteet sekd mita tehdaan, miten tehdaan ja
miksi se tehdaan. (Vilkka & Airaksinen 2003, 26-30.)

Tama opinndytetyd on toiminnallinen, koska siind rakennetaan liiketoimintasuunni-
telma mainostoimistolle. Tyossd yhdistelldaan liiketoimintasuunnitelmaan yleisesti
kuuluvia aiheita toimeksiantajayrityksen ndkokulmasta. Aiheiden painotus liittyy toi-
meksiantajayrityksen tarpeisiin ja tavoitteiden saavuttamiseen. Opinnaytety0ssa kasi-
tell&&n teoriaa ja liiketoimintasuunnitelman laatimista rinnakkain. Liséksi liiketoimin-

tasuunnitelma on liitetty kokonaisuutenaan tyén loppuun.



2.2 Tavoitteet ja tutkimusmenetelméa

Opinnaytetyon tavoitteena on selkeyttaé toimeksiantajayrityksen liiketoimintaa ja hah-
mottaa sen vahvuudet ja heikkoudet. Yritys on perustettu puhtaasti kysynnan vuoksi,
eiké liiketoiminnan osa-alueita ole aikaisemmin pohdittu. Opinndytetyon tavoitteena
onkin l0ytéa yrityksen kilpailuedut, kartoittaa taysipdivaiseksi yrittdjaksi siirtymisen
mahdollisuutta ja toiminnan kannattavuutta seka I0ytaa keinot liiketoiminnan kasvat-
tamiseen. Tyo on kokonaisvaltaista pienen yrityksen toiminnan kartoittamista ja kei-
nojen loytamisté tavoitteiden saavuttamiseksi. Tyo toteutetaan taysin toimeksiantajan

tarpeiden mukaisesti ja siind korostetaan tavoitteiden mukaisia asioita.

Opinnaytetyon tarkoituksena on luoda selked ja kattava teoriapohja aiheesta, joka tu-
kee toiminnallista osaa sekd antaa lukijalleen mahdollisimman hyvan késityksen liike-
toimintasuunnitelmasta ja sen jokaisesta osasta. Toiminnallisessa osassa kasitellaan
perusteellisesti toimeksiantajayrityksen toimintaa ja pyritdén 10ytdmaan ne tekijét, joi-
den avulla toiminnan jatkaminen ja kasvattaminen erittdin kilpaillulla toimialalla on

mahdollista.

Opinnaytety® on toteutettu tiiviissa yhteistydssa toimeksiantajan kanssa. Tiedot on
saatu henkil6kohtaisella tiedoksiannolla eli erillisid haastatteluja ei ole tehty. Henkilo-
kohtainen tiedoksianto valikoitui yhdeksi tutkimusmenetelmaksi, koska asumme yrit-
tdjan kanssa samassa taloudessa. Kéytannossa tiedoksianto tapahtui siten, ettd keskus-
telimme ja yhdess& pohdimme koko prosessin ajan yrityksen toimintaa ja sen kehitta-
mista. Jatkuva yhteydenpito on mahdollistanut liiketoiminnan tarkan analysoinnin teo-
rian ja kokemuksen avulla. Lisaksi henkilokohtaisen tiedoksiannon vahvuus on haas-
tatteluihin verrattuna se, ettd asioihin voi palata ja niitd voi tarkentaa. Tama mahdol-
listaa sen, ettd liiketoimintasuunnitelma on taysin yrityksen ja sen tarpeiden mukainen.
Toisena tutkimusmenetelmané henkil6kohtaisen tiedoksiannon lisdksi on empiirinen

tiedonhaku teorialahteista.



3 PERUSTIEDOT YRITYKSESTA

Toimeksiantajayritys on 2014 syksyll& perustettu mainostoimisto, joka toimii t&lla het-
kella Salon alueella. Yrityksessa tyoskentelee ainoastaan yrittdja, joka omistaa koko
yrityksen. Yrittdja on tyoskennellyt sivutoimisesti yrityksen parissa opintojen ohella.

Opintojen péaatyessa tammikuussa 2016 yrittdja aikoo siirtyéd paatoimiseksi yrittajaksi.

Yrittdjalla on medianomin tutkinto Satakunnan ammattikorkea koulusta. Han on ollut
jo kauan kiinnostunut viestinnasta ja paivittaa osaamistaan jatkuvasti internetkurssien
avulla. Yrittdjan molemmat vanhemmat ovat yrittdjia, joten yrittelijéisyys on ollut osa
koko yrittdjan elamaé. Yrittajaksi ryhtyminen olikin selke& vaihtoehto, koska yrittaja
haluaa itse vaikuttaa tydhonsd, aikatauluihinsa ja menestymiseensa. Opintojen ohella
yrittajéksi ryhtyminen on ollut pehmead lasku yrittdjyyteen. Vuoden sivutoimisena yrit-
t&jané toimineena on saanut selkedn kuvan yritystoiminnasta ja valmistuttuaan yrittaja
ldhtee kehittdm&én sitd entisestddn. Sivutoiminen yrittdjyys ei ole myoskaan luonut
pahoja taloudellisia menestymisen paineita ja yrittdjyyttd on voinut “kokeilla” rau-

hassa.

4 LIKETOIMINTASUUNNITELMAN RAKENTAMINEN

Liiketoimintasuunnitelma on kirjallinen dokumentti, jossa kuvataan yrityksen liiketoi-
mintamahdollisuudet. Se on kaikkien liiketoiminnan osa-alueiden kokonaisuus, jossa
kuvataan yrityksen tavoitteet, padmaarét ja niiden saavuttamiseen vaadittavat keinot.
Kaikilla yrityksilla pienistd suuriin on yhtéldinen tarve liiketoimintasuunnitelmaan,
vaikkakin liiketoimintasuunnitelman sisélto taytyy muokata yrityksen koon, toimialan
ja kehitysvaiheen mukaisesti. Ei siis ole olemassa yhté ainoaa oikeaa runkoa liiketoi-
mintasuunnitelmalle. Yleisohjeena kuitenkin on tehd& noin parikymmen sivuinen do-
kumentti, joka siséltdd vahintdan kuvauksen yrityksestd, strategiasta, palvelusta tai
tuotteesta, markkinoista, kilpailusta, johdosta ja henkilékunnasta seka taloudesta las-

kelmineen. Jokaista liiketoimintasuunnitelmaa on tarkedd muistaa paivittaa aika ajoin,



jotta yritys pystyy parhaalla mahdollisella tavalla varautumaan tulevaisuuteen. (Koski
& Virtanen 2005, 18-22.)

Liiketoimintasuunnitelmalla on monta roolia. Se toimii muun muassa riskien hallinnan
tyokaluna, kilpailukykyé parantavana tekijang, tulevaisuuden Kkartoittajana, jonka
avulla madritetdan tavoitteet ja visio, seké toiminnan suunnittelun ja johdonmukaista-
misen valineend. Liiketoimintasuunnitelman laatiminen on erityisen tarkeaa yritystoi-
mintaa suunniteltaessa muun muassa perustettaessa taysin uutta yritysta, olemassa ole-
van yrityksen liiketoimintaa kehitettdessa ja uudistettaessa, haettaessa rahoitusta esi-
merkiksi rahoituslaitoksista seka haettaessa uusia yhtiokumppaneita. Yritys voi kéyt-
taa liikketoimintasuunnitelmaa hyédykseen myds pitadkseen liiketoiminnan suunnitel-
luilla urilla. (Rissanen 2006, 213-214.) Erityisesti uudelle yrittajélle liiketoiminta-
suunnitelman tekeminen auttaa jasentdmaan ajatukset omasta liiketoiminnasta ja lii-
keidean toteuttamisesta kaytanndssa. Huolellisesti tehdyn liiketoimintasuunnitelman
avulla yrittaja pystyy todistamaan liikeideansa kannattavuuden ja menestymisen mah-
dollisuudet. (Perustamisopas 2015, 11.)

Toimeksiantajayritys on perustettu noin vuosi sitten, mutta liiketoimintasuunnitelmaa
ei ole aikaisemmin laadittu. Sille ei yrityksen perustamisen hetkella ole ollut tarvetta,
koska yrittajan ei tarvinnut yritysta perustettaessa hakea ulkopuolista rahoitusta ja asi-
akkaita riitti opiskelujen ohessa riittdvasti ilman markkinoiden ja kilpailun analysoin-
tia tai yrityksen markkinointia. Nyt liiketoimintasuunnitelman laatiminen on tullut
ajankohtaiseksi, koska yrittdja haluaa kartoittaa liiketoiminnan kasvattamisen mahdol-
lisuuksia ja kannattavuutta tulevaisuutta ajatellen. Koska toimeksiantajan tavoitteena
on opintojen jéalkeen siirtya sivutoimisesta yrittajyydesta taysipéivaiseksi yrittajéaksi,
antaa liiketoimintasuunnitelman laatiminen paremman kuvan yrityksesta ja sen liike-
toiminnasta, kartoittaa liiketoiminnan riskejé, auttaa yritystoiminnan kasvattamisen
mahdollisuuksien ja keinojen loytamisessa seka toimii vélineend mahdollisen rahoi-

tuksen hakemisessa.

Liiketoimintasuunnitelma laaditaan yhteisty0ssé toimeksiantajan kanssa hyvaksikayt-
tden teoriapohjaa ja opiskeluaikana opittuja taitoja. Yhteistyd mahdollistaa liiketoi-
mintasuunnitelman muokkaamisen yrittdjan tarpeiden ja toiveiden mukaiseksi siten,

ettd se antaa yrittajalle mahdollisimman paljon hyotyd. Tama liiketoimintasuunnitelma
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laaditaankin erityisesti yrittajaa itsedan varten. Talla hetkell& tavoitteena ei ole rahoit-
tajien vakuuttaminen vaan niin sanotusti yrityksen liiketoiminnan kokoaminen pape-
rille siten, ettd yrittajalle itselleen piirtyy tarkka kuva omasta yrityksesta. Samalla py-
ritdén kartoittamaan yrityksen kasvattamisen mahdollisuuksia ja taysipdivaiseksi yrit-
t&jéksi siirtymisen kannattavuutta. Taman liiketoimintasuunnitelman runko on koottu
yhdistelemalld eri 1&hteitd. Pohjana toimivat muun muassa Business model canvas, lii-
ketoimintasuunnitelman www-sivut ja Johannes Hesson kirjoittama kirja Hyva liike-

toimintasuunnitelma.

4.1 Liikeidea

Liikeidean tarkoituksena on tehdd jotain uutta tai sama asia erilailla kuin kilpailija,
lisdarvoa synnyttéen ja kilpailuetua saavuttaen (Rissanen 2006, 63). Se koostuu kysy-
myksista: kenelle, mitd ja miten. Liséksi yrityksen imago nousee esiin liikeideaa tar-
kennettaessa, silla mielikuvilla on suuri vaikutus asiakkaiden ostokayttdytymiseen ja
samalla menestymiseen kilpailussa. Liikeideassa kuvataan asiakasryhmat, joille halu-
taan myydé. Tassa kohtaa korostuu asiakkaiden tarve ja ongelma, jota omalla tuotteella
tai palvelulla lahdetéén tayttamaan. McKinsey & Companyn (2001, 34) mukaan asia-
kasnakdkulman korostaminen on erityisen tarkeda, koska tuote tai palvelu ei itsessaan
ole hyoty asiakkaalle, vaan valine hyddyn tarjoamiseen. Yritt4jan taytyy siis hahmot-
taa tarve, jonka oma idea tyydyttaa. Tarpeen tyydyttamisen valineend toimivat tuotteet
ja palvelut. Tarked osa liikeidean kuvailemista on selventda kunkin tuotteet asiakas-
segmentit seké koko yrityksen markkinat. Ainoastaan mikéli markkinat ovat olemassa
ja kysyntaa tarjonnalle on, voi yritys olla kannattava. Markkinoita analysoitaessa on
huomioitava markkinoiden koko ja asiakkaiden riittavyys sekd oman yrityksen kyky
parjata kilpailussa muita yrityksia vastaan. (Viitala & Jylha 2014, 42-44; McKinsey
& Co 2001, 32-36.)

Vastaamalla kysymykseen “miten toimitaan?” kootaan liikeidea kokonaisuudeksi.
Siind kuvataan yrityksen toimintatavat, resurssit, vélineet ja keinot, joilla tuote tai pal-
velu saadaan asiakkaalle. Tahan liittyy muun muassa markkinointi, tuotanto, henki-
16st6, johtaminen, osaaminen ja taloushallinto. (Raatikainen 2011, 39.) Liikeidean pe-

rimmaisend tarkoituksena on kuvata yrityksen vahvuudet kilpailijoihin nédhden seka
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antaa kuva kannattavasta ja menestyvasta yrityskokonaisuudesta (Liiketoimintasuun-

nitelman www-sivut).

Toimeksiantajayrityksen liikeideana on tuottaa mainostoimistopalveluja pienille ja
keskisuurille yrityksille. Asiakkaat ovat muutaman henkilon yrityksig, jotka ostavat
toimeksiantajayrityksen ammattitaitoa. Asiakkailla on tarve parantaa oman yrityksen
yrityskuvaa ja korostaa nettindkyvyyttd. Toimeksiantajayrityksen palvelujen avulla
asiakkaat tyydyttdvat omien asiakkaittensa tarpeita, parantavat tavoitettavuutta ja vé-
littavét tietoa sidosryhmilleen sekd kasvattavat myyntid. Asiakkailla ei ole itsell&&n
aikaa tai vaadittavaa osaamista mainostoimiston tarjoamien palvelujen toteuttamiseen.
Liséksi he ostavat palvelun toimeksiantajayritykseltd, koska he haluavat ammattimai-
sen nékodiset markkinointimateriaalit. Toimeksiantajayritys tarjoaa kotisivujen suun-
nittelua ja toteutusta, logojen, kayntikorttien, lehtien, esitteiden ja muiden painotuot-
teiden suunnittelua ja valokuvausta. Liséksi toimeksiantajayritykselld on kotisivujen
lisapalveluna sivujen yll&pito, johon kuuluu palvelintila, varmuuskopiointi ja tietotur-
vapaivitykset. Kotisivujen suunnittelu ja toteuttaminen on toimeksiantajayrityksen
paapalvelu. Tarkoituksena on tarjota kaikki kotisivuihin liittyvét palvelut samasta yri-
tyksestd, jotta asiakkaan asiointi olisi helpompaa ja yhteistyd mahdollisimman vaiva-

tonta.

Yrittdja tyoskentelee kotona omilla laitteillaan. Asiakaslahtoisyys ja asioinnin help-
pous korostuvat yrityksen toiminnassa. Yhden miehen yritys on helpommin lahestyt-
tava kuin iso yritys. Palvelut luodaan yhdessé asiakkaan kanssa siten, etta lopputulos
on asiakkaan nakoinen. Kotisivupalveluihin liittyy aina myos sivujen kayton opetus,
joka tapahtuu asiakkaan luona seké kirjallisen materiaalin avulla. Miellyttavan palve-
lukokemuksen luominen on toiminnassa avainasemassa, joka toteutetaan tiiviilla kom-
munikoinnilla asiakkaan kanssa koko projektin ajan seké sen jalkeen. Hyvaa asiakas-
palvelua halutaan korostaa olemalle helposti tavoitettavissa myos toimistoaikojen ul-
kopuolella sek& nopealla vastausajalla. Lisaksi yrityksen hinnoittelu on hyvin kilpai-
lukykyistd. Hinta ja laatu on yhdistetty hinnoittelussa, jolloin asiakkaan rahoille pyri-

tdan antamaan mahdollisimman suuri vastine.
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4.2 Yrityksen visio ja strategia

4.2.1 Visio

Visio on yrityksen ajatus tulevaisuudesta. Se kertoo yrityksen padmaarét siita, millai-
nen se haluaa olla ja mité se haluaa saavuttaa. Ndma ajatukset ohjaavat yrityksen toi-
mintaa. Hyvassa visiossa kuvataan yrityksen toiminta monipuolisena kokonaisuutena
toimintaymparisté huomioiden. (Ruuska, Karjalainen & Johnsson 2001, 80.) Visiota
suunnitellessa taytyy suunnittelun 1ahtokohdaksi keratd tietoa omasta yrityksesta, asi-
akkaista ja markkinoista, jotta visiosta muotoutuu mahdollisimman realistinen ja saa-
vutettavissa oleva. Ilman asianmukaista perehtymista tulevaisuuteen vaikuttaviin teki-
joihin, kuten toimintaymparistoon, ei visiota voida rakentaa realistiseksi. Huono tai
virheellisin perustein muodostettu visio voi johtaa toimintaa vaarille urille, eika vision
hyoOtyja saavuteta. Talldin visio ei toimi pohjana yritystoimintaa eteenpdin katsotta-
essa. (Rissanen 2006, 79-80, 84.)

Visio voidaan madritelld muun muassa méaéarallising, laadullisina ja rakenteellisina
paatavoitteina. Toimintaa ohjaavina paaméarind voivat olla esimerkiksi tavoitellun
markkinaosuuden tai liikevaihdon saavuttaminen, halutun imagon tai tunnettavuusta-
son hankkiminen, asemointi kilpailijoihin nahden, henkiléston asiantuntevan osaami-
sen lisddminen tai yrityksen tavoiteltava koko. Jokainen yritys médrittelee itse oman
visionsa sisallon ja laajuuden. Tarkkaa aikajannettd vision méérittelemiselle ei ole ole-
massa, silla toiset asiat vaativat toteutumista hyvin nopealla syklilld, kun taas toisten
tavoitteiden toteutumiseen menee 3-5 vuotta tai jopa pidempéaan. (Ruuska ym. 2001,
80.)

Selkead ja realistinen visio antaa Kilpailuetua muihin samalla toimialla toimiviin yrityk-
siin nahden. Vaikkakin visio toimii tydkaluna haluttuun mielikuvaan tai tavoitteisiin
paédsemisessa, se ei méarittele keinoja niiden saavuttamiseen. (Koski ym. 2005, 26.)
Visio toimiikin strategian luomisen apuvalineen. Strategia maarittaa keinot tavoitelta-

vien pdamaéarien saavuttamiseksi. (Ruuska ym. 2001, 80.)
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Toimeksiantajayrityksen paatavoitteena on kasvattaa yritystoimintaa ja sen kannatta-
vuutta siten, ettd yrittdja voisi siirtyd sivutoimisesta yrittdjyydesta taysipaivaiseksi
yrittdjéksi. Yrittdjan tavoitteena on tyollistad itsensa yrityksen avulla vuoden 2017
alusta l&htien. Jotta taysipaivéinen yrittajyys olisi mahdollista, tulisi yrityksen tunnet-
tuutta, asiakasmadrié ja liikevaihtoa kasvattaa. Tavoitteena on vakiinnuttaa yrityksen
asema markkinoilla muiden kilpailijoiden joukossa. Yritys halutaan tuoda laajemmin
asiakkaiden tietoon ja vakiinnuttaa jo olemassa olevia asiakassuhteita entisestaan. Lii-
kevaihto on tarkoitus nostaa vuoden 2016 aikana sellaiseksi, etta yrittdjan on mahdol-
lista nostaa véhintadn 2000 euroa kuukausittain palkkaa yrityksesta. Yritystoiminnan
kasvaessa, yrittajan siirtyessa mahdollisesti taysipdivaiseksi yrittajaksi, yritysmuodon
muuttaminen toiminimesta osakeyhtitksi on tarpeen. Lisaksi yrityksen tavoitteena on
vuokrata liiketila liiketoiminnan kasvaessa. Tédhan oletetaan menevan 3-5 vuotta. Lii-
ketilan vuokra on tarkoitus maksaa kotisivujen kuukausittaisilla yllapitomaksuilla, jol-
loin tyOsta saatava tulo menee muiden kulujen ja yrittajan palkan maksamiseen. Eri-
tyisesti kotisivuasiakkaiden maaréé on tarkoitus kasvattaa ja saada heista mahdolli-
simman moni toimeksiantajayrityksen yllapitoon. Yllapidon ansiosta yritys saa pro-

jektiluontoisten tulojen lisdksi myds sdéanndllista kuukausittaista tuloa.

Tavoitteena on kasvattaa kotisivupalveluiden roolia padpalveluna. Yritystoimintaa ha-
lutaan luoda vieldkin enemman kotisivupainotteiseksi, jolloin muiden palvelujen tuot-
taminen siirtyisi enemmankin lisdpalvelujen rooliin. Yrittdjan on tarkoituksena kas-
vattaa koko ajan ammattitaitoaan ja osaamista erityisesti kotisivujen suunnittelusta ja
toteuttamisesta seka korostaa yrityksen imagoa ammattitaitoisena ja luotettavana teki-
jana. Imagon vahvistaminen ja muokkaaminen halutun kaltaiseksi on toimeksianta-
jayrityksen jatkuva tavoite. Paremman laadun takaamiseksi tavoitteena on hankkia
muun muassa parempi kamera ja tehokkaampi palvelin, jossa on enemman tilaa kuin
tdman hetkisessa palvelimessa. Asiakasmadrien kasvaessa valokuvaus on tarkoitus
keskittaa pelkkiin tuotekuvauksiin, jolloin henkilékuvaukset jaisivat hyvin pieneen
rooliin. Yritystoiminnan kasvattamisen ohella yksi suurimmista tavoitteista on palve-

luvalikoiman kehittdminen ja spesifiointi yrittdjan omiin vahvuusalueisiin.



14

4.2.2 Strategia

Strategia on yrityksen suunnitelma siit4, miten se aikoo menestya. Strategia ei ole vas-
taus pelkastdan siihen, miten yritys toimii, vaan se kuvaa tarkemmin muun muassa
keinoja erottua kilpailijoista ja saada Kilpailuetua, toimia mahdollisimman kannatta-
vasti ja vedota asiakkaisiin. (Viitala ym. 2014, 60.) Strategian lahtokohtana on visio
eli padmadrét tulevaisuudelle. Strategia maérittelee keinot péatavoitteiden saavuttami-
seen. Liikeideaa méariteltaessa on yritys jo luonut perusvalinnat ja menestystekijat
toimintaansa ohjaamaan eli lahtokohdat strategialle. Strategian suunnittelun lahtokoh-
tina toimivat liikeidean kolme peruspilaria eli kenelle, mita ja miten. (Viitalaym. 2014,
60-61; Ruuska ym. 2001, 82.)

Strategia maaritellaén jo yritystd perustettaessa, mutta sen jatkuva kehittdminen on
valttamatonta. Strategia on koko organisaation toimintaa ohjaava kokonaisuus, joka
koostuu eri osa-alueiden tarkemmista strategioista. Kaikkien osa-alueiden tulee toteut-
taa koko liiketoiminnan kattavaa strategiaa eli kaikkien osastrategioiden tulee olla
suunnattu samaan paamaaraan. (Viitala ym. 2014, 61-66; Koski ym. 2005, 36.) Myds
muun muassa markkinointialueeseen, toimintaympériston kehitykseen ja ydinosaa-
misalueiden valintaan ja kehitykseen liittyvat ratkaisut ovat merkittavia strategisia va-
lintoja (Ruuska ym. 2001, 86).

Apuna strategian suunnittelussa voi kéayttaa esimerkiksi SWOT- analyysid, joka auttaa
omien heikkouksien ja vahvuuksien sekd toimintapuitteiden ja resurssien kartoituk-
sessa (Raatikainen 2011, 171-172). Hyvan ja toimivan strategian toteuttaminen vaatii
valppautta ja sopeutumista muutoksiin toimintaymparistdssa. Valittua strategiaa tulee
tarpeen vaatiessa muuttaa. Muutosten tekeminen perusratkaisuihin ja strategiaan mat-
kalla kohti paamaaria voi olla vélttamatonta kannattavan liiketoiminnan aikaansaa-
miseksi. (Ruuska ym. 2001, 88.) Loppujen lopuksi strategian luominen ei ole vain yk-
sittdinen liiketoimintasuunnitelman osa, vaan koko liiketoimintasuunnitelma on stra-
tegisten linjausten luomista. Liiketoimintasuunnitelman laatiminen toimii siis oivana

apuvalineena kattavan strategian luomiselle. (Raatikainen 2011, 170.)

Markkinoinnin merkitys yrityksen tavoitteiden saavuttamisessa on suuri. Markkinoin-

tistrategia on luotu pienen yrityksen budjetin mukaisesti internetpainotteiseksi, mutta
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monipuolisuutta haetaan muun muassa lehtimainoksilla, suoramainonnalla ja aktivoi-
malla olemassa olevia asiakkaita suosittelemaan yritystd. Markkinointitoimenpiteita
lisatddn kannattavuuden kasvaessa. Koska yrityksen asiakkaat ovat tdhén asti olleet
pitkalti tuttuja, markkinoinnin tavoitteena on laajentaa tietoisuutta yrityksesta myos
tuntemattomien, potentiaalisten asiakkaiden keskuudessa. Td&man liséksi suhdetoimin-
taa halutaan laajentaa, koska sen merkitys uusien asiakkaiden saannissa on ollut suuri.
Yrityksen sisalla toiminnan kasvu mahdollistetaan lisédmalla yrittajan ammattitaitoa
jatkuvasti verkkokurssien avulla. Kasvava ammattitaito mahdollistaa nopeamman toi-

minnan ja uudenlaiset toteutukset.

Kotisivupalveluiden valmistus on tarkoitus nostaa jatkossa yrityksen ykkdspalveluksi.
Erityisesti omien kotisivujen avulla halutaan tuoda kotisivupalveluja enemmén esille.
Portfolio paivitetdan uuteen muotoon niin, etté referenssit kotisivuista tulevat vahvasti
esille. Lisdksi markkinoinnissa painotetaan kotisivupalveluja. Muut palvelut halutaan
muokata tukemaan paapalvelua. Haluttua imagoa pyritdéan luomaan ja edelleen vah-
vistamaan tietoisilla toimilla. Kun yritys toimii jatkuvasti samojen toimintatapojen
mukaisesti, pystyy se viestiméan asiakkailleen haluamiaan asioita tarkemmin. Yrityk-
sen toiminta toteutetaan niin, ettd laatu ja ammattitaito kasvavat. Asiakkaille annetaan
aina se, mitd on luvattu ja pyritdén jopa ylittdamaan heidan odotuksensa. Laatua kasva-
tetaan myds hankkimalla parempia laitteita toiminnan apuvalineiksi. Investointeja tul-

laan tekemaéan toiminnan kasvaessa.

Yrityksen hinnoittelustrategiassa on korostettu kohtuullisuutta asiakasta kohtaan seka
samalla yrityksen kannattavuutta. Yritys ei halua leimautua halvaksi, mutta ei kisku-
riksikaan. Hinnoittelussa on haluttu 16ytaa kultainen keskitie, joka tasapainottelee kil-
pailijoiden halvan ja kalliin hinnoittelun vélissa. Hinnoittelu on asetettu sellaiseksi,
ettd asiakas saa palvelusta maksimaalisen hyddyn hintaan nahden ja yritys saa toimin-
tansa kannattavalle tasolle. Hinnoittelu toteutetaan pakettihinnoitteluna ja hinta maa-
ritellddn jokaisen projektin mukaan yksil6llisesti. Tuotantostrategiassa korostuu tuo-
tantoprosessin selkeyttdminen, toimintatapojen madaritteleminen ja laadun korostami-
nen. Projektin kulku on madaritelty kaaviona. Tama liitetd&n jokaiseen yrityksen tar-
joukseen, jotta asiakkaan on helpompi seurata projektin etenemistd ja han voi ndhda,

mité kaikkea tapahtuu ennen kuin projekti, esimerkiksi kotisivut, on valmis. Projektin
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kulun esitteleminen asiakkaalle helpottaa asiakkaan aktivoimista ja lisdd hanen osal-
listumistaan projektin toteutukseen. Tuotantostrategian keskeisimmaét ajatukset ovat

laadun ja asiakastyytyvaisyyden lisadminen.

4.3 Imago ja arvot

4.3.1 Imago

Imago on mielikuva yrityksestd. Se muodostuu sidosryhmien mielessd, eika sitd voi
maadritelld yleisen maineen kautta. Sidosryhmét maédrittelevat yritykselle imagon,
mutta yritys voi tietoisilla toimenpiteill& vaikuttaa sen muodostumiseen. (Rope 2011,
51-53.) Yrityksen tavoitteena on saada oma tavoiteimago kohtaamaan sidosryhmien
mielikuvien kanssa. Imagon muodostuminen onkin vuorovaikutusta yrityksen ja sen
sidosryhmien valilla ja sen muodostuminen on jatkuvaa tyota. (Aula & Mantere 2005,
90-91.) Tasoja, joilla yritys imagonsa mukaan sidosryhmien silmissa asemoituu, ovat
sijoittuminen toimialalla yleisesti seka kilpailijoihin nahden, hinta-arvoakselilla ja yri-
tyksen tuotteiden sijoittuminen muihin vastaaviin kilpailijoiden tuotteisiin nahden
(Pitkdmaki 2000, 90).

Imago on yksi merkittdvimmista yrityksen kilpailueduista, jolla voi hakea erottu-
vuutta Kilpailijoihin ndhden. Koska tuotteilla ja palveluilla voi olla monella toimialalla
vaikea loytaa merkittdvaa eroa kilpailijoiden lahes vastaaviin tuotteisiin ja palveluihin,
voi mielikuva yrityksestd muodostua térkedksi tekijéksi ostopaatoksen kannalta.
(Ruuska ym. 2001, 32.)

Imago muodostuu heti, kun yrityksen sidosryhman jasen, esimerkiksi asiakas, on te-
kemisissd yrityksen kanssa. Mielikuvan muodostumisen syntyyn vaikuttavat muun
muassa tieto, asenteet, tuntemukset, uskomukset ja kokemukset. (Rope 2011, 51-52.)
Yritysmielikuvaan vaikuttavat niin yrityksen ulkoiset kuin siséisetkin tekijat. Tallaisia
tekijoita ovat muun muassa yrityksen johto, palvelut, toimitilat ja valineistd sek& hin-
noittelu ja viestinta. Hinnoittelu kertoo paljon yrityksen tarjoamien tuotteiden ja pal-
veluiden laadusta ja luo niille pitk&lti laatuarvon, koska hinta-laatusuhteen totuuden-
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mukainen asettaminen on imagon sek& brandin luomisen avain. Viestinnan avulla yri-
tys luo tietoisesti kuvaa itsestddn ulospdin. (Rope 2011, 65-67; Pitkdmaki 2000, 92.)
Viestinndn avulla yritys voi pyrkia tavoitemielikuvaansa. Imagon luominen ja tavoi-
temielikuvaan pyrkiminen ovatkin tarkeita erityisesti siksi, ettd sidosryhmien koke-

mukset ja yrityksen viestisanoma olisivat yhdenmukaisia. (Rope 2011, 68.)

Toimeksiantajayritys haluaa olla asiantunteva, laadukas ja luotettava kokonaisvaltaisia
mainostoimistopalveluja kohtuuhintaan tuottava yritys. Koska yritys on vuoden ajan
ollut jo toiminnassa, on imago osittain jo luotu toiminnan avulla. Jatkossa tietoisesti
madriteltyja imagotekijoita halutaan korostaa ja saada asiakas ajattelemaan samoin.
Mainostoimistoala on toimialana haastava, eika erottuminen kilpailijoista ole helppoa.
Erikoistumalla oman kohderyhman eli pienten, muutaman hengen yritysten tarpeisiin,
korostamalla yrittdjadn ammattitaitoa ja koulutuksen tuomaa hyotyd, tuottamalla koko-
naisvaltaisia palveluja niin, ettd asiakas saa kaikki kotisivuihin liittyvat palvelut yh-
delta yritykseltd, ja tekemalld tasaisesti laadukasta ja luotettavaa tyotd, saadaan aikaan

haluttu imago.

Toimialalla ja kilpailijoiden silmissa yritys haluaa olla niin sanottu keskitien kulkija.
Yrityksen paikka halutaan maarittaa harrastelijayritysten eli itseoppineiden, halvalla
hinnalla ja tuottavuus edelld kulkevien yritysten ja hyvin tarkasti erikoistuneiden yri-
tysten valimaastoon. Toimeksiantajayrityksen toiminnassa halutaan tayttd4d oman koh-
deryhmén tarpeet mahdollisimman hyvin, laadukkaasti ja ammattitaitoisesti, mutta sa-
malla kohtuuhintaisesti. Toiminnassa ei kuljeta hinta edell&, eika yritys halua leimau-
tua halvaksi. Myos hinta-arvo akselilla haetaan kultaista keskitietd halpojen ja kalliisti
hinnoiteltujen mainostoimistopalvelujen vélilla. Hinnoittelun tarkeimmat periaatteet
ovat kohtuullisuus, laadukkuus, arvon luominen asiakkaalle ja toiminnan kulujen kat-
taminen. Hinnan ei haluta olla asiakkaiden paatoksenteon ratkaisevin tekija, vaan asi-
akkaille halutaan luoda mielikuvaa siitd, etta yritys pystyy tayttamaan kaikki heidén

tarpeensa paremmin kuin kilpailijat samalla luoden lisdarvoa.

Tarjottavien palvelujen tavoitteena on tukea ja jopa kasvattaa asiakasyrityksen toimin-
taa. Asiakkaan kotisivujen halutaan luovan ammattimaista, luotettavaa ja houkuttele-

vaa kuvaa heidén toiminnastaan. Palveluiden imago halutaan pitaa siis erittain laaduk-
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kaana ja ammattimaisena. Tuottamalla kokonaisvaltaisia mainostoimistopalveluja, joi-
den avulla asiakas saa kaikki palvelut yritysilmeen luomisesta kotisivuihin ja niiden
yllapitoon, asemoituu toimeksiantajayritys palveluineen eri tavalla kuin yritys, joka
tarjoaa esimerkiksi vain kotisivujen suunnittelua ja toteutusta. Yrityksen omaa asemaa
tuotekilpailussa parannetaan nimenomaan yllapitopalveluilla, joita harva pieni mai-

nostoimisto tarjoaa.

Yrittdjan henkilokohtaisen imagon avulla kasvatetaan yrityksen imagoa. Yrittajalle
luodaan oma henkildbrandi, joka korostaa asiantuntijuutta ja luotettavuutta muun mu-
assa siistilla pukeutumisella, asiallisuudella, sosiaalisuudella ja hyvéllé asiakaspalve-
lulla. Markkinoinnin tarkoitus on tunnettuuden kasvattamisen liséksi luoda haluttu yri-
tysimago. Markkinointitoimenpiteet valitaan sen mukaan, mitka auttavat parhaiten
saavuttamaan halutun imagon. Markkinoinnissa ei haluta kaytta4 kyseenalaisia julki-
suuskikkoja, jotka muokkaavat yrityksen kuvaa vaaranlaiseksi. Yrityksen oheismate-
riaalit ovat mainostoimistoyrityksen parasta markkinointia. Toimeksiantajayrityksessa
on yhtendinen ilme kaikissa markkinointimateriaaleissa, jotka muokkaavat tavoitemie-

likuvaa.

4.3.2 Arvot

Yrityksessé arvot toimivat yhteisind pelisd&ntding, niihin turvaudutaan paatoksente-
ossa ja niita kaytetdadn hyvéksi erityisesti tilanteissa, jotka on ratkaistava toisin kuin
ennen (Alikoski, Viitasalo & Koponen 2009, 36; Puohiniemi 2003, 11). Arvojen teh-
tdvana on toimia vision ja strategian tukena. Ne kokoavat koko suunnitelman tulevai-
suudelle ja ohjaavat pddmadrien saavuttamista johdonmukaisella tavalla. Yrityksen ar-
voihin vaikuttavat muun muassa yrityksen missio, visio ja strategia, asiakkaiden arvot
sekd ostokayttaytyminen ja muutokset asiakaskunnassa, yrityskulttuuri, toimintaym-
paristd, toimiala ja kaikki sidosryhmaét. (Aaltonen ym. 1999, 230-234.) Tyypillisimpia
yrityksen arvoja ovat asiakkaisiin, henkilostoon, tuloksentekoon ja menestykseen, laa-
tuun, luotettavuuteen ja kehittymiseen liittyvat arvot. Isoissa yrityksissa tarkeimpien
toimintaa ohjaavien arvojen méérittely on jarkevaa ja tarpeellistakin. Pienissa muuta-
man miehen yrityksissé se ei ole valttdmatonta, koska toiminnan keskeiset arvot vélit-

tyvat tekojen kautta. (Puohiniemi 2003, 18, 113.) Arvojen rakentaminen ei tapahdu
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hetkessd, vaan se kestdd oman aikansa, vahintdan vuodesta kahteen vuotta (Puohiniemi
2003, 44; Aaltonen ym. 1999, 236).

Toimeksiantajayritys on toiminut vasta vahén aikaa, joten yrityksen arvot eivét ole
maadrittyneet viela tarkasti. Koska yrityksessa toimii talla hetkelld ainoastaan yrittdja,
ei arvojen tarkkaa maarittelyd koeta kovin tarkedksi. Yritys toimii pitkélle yrittajan
henkilokohtaisten arvojen mukaisesti. Imagoa tukeviksi arvoiksi on méaritelty laatu,
asiantuntemus, helppo asiointi, pyrkimys parhaaseen tulokseen ja asiakkaan odotusten
ylittdminen. Liséksi alan yleiset arvot, kuten asiakaslahtdisyys ja joustavuus, korostu-

vat toiminnassa.

4.4 Tuotteet ja palvelut

Tuotteet ja palvelut luovat pohjan koko yritystoiminnalle. Kaikki muu toiminta Kie-
toutuu tuotteiden ja palveluiden ymparille. Yrityksella taytyy olla asiakkailleen jotain
tarjottavaa, jotta silla voi olla mahdollisuuksia menestyé. Yritys voi tarjota joko fyysi-
sié tuotteita, palveluja tai niiden yhdistelmia. (Viitala ym. 2014, 146.) Koska toimek-
siantajayrityksen toiminta perustuu palveluiden tarjontaan, kasitellaén tuotteet ja pal-

velut osiossa yritystoimintaa palveluyrityksen nakékulmasta.

Asiakas madrittelee pitkéalti, millaisia yrityksen tarjoamien palvelujen tulee olla. Osta-
minen pohjautuu tarpeeseen, joka asiakkaalla on. Yrityksen toiminta perustuukin aina
jonkin asiakkaan tarpeen tayttdmiseen. Lisdksi palvelun tulisi tarpeen tyydyttdmisen
lisaksi tarjota lisdarvoa ja hyotya asiakkaalle. Jotta asiakas saadaan siirtymaén toisesta
yrityksestd oman yrityksen asiakkaaksi, tulee oman palvelun olla jollain tavalla pa-
rempi, miellyttdvampi tai halvempi kuin kilpailijan. (Raatikainen 2010, 63.) Liiketoi-
mintasuunnitelmassa tulee olla vastaus siihen, millainen tarjottava palvelu on ja mitka
ovat sen ominaisuudet, mitka ovat palvelun tarjoamat hyodyt asiakkaalle, mikéa tekee
palvelusta ainutlaatuisen, mité lisdarvoa se tuottaa asiakkaalle ja miksi asiakas ostaa
palvelun omasta yrityksestd, eika kilpailijalta. Lisdksi on hyva kayda lapi palvelun
mahdollisia heikkouksia ja palvelun kehityssuunnitelmia. Itse palvelun kuvailemisen
lisdksi liiketoimintasuunnitelmassa tulee olla kuvaus palvelutuotantoprosessista eli

kuka palvelun tuottaa, missé ja miten se tuotetaan ja milla valineistolla. (Hesso 2013,
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145; Koski ym. 2005, 37; Uusyrityskeskuksen www-sivut 2015.) Palvelun ominai-
suuksien ja palvelutuotantoprosessin liséksi palvelun hinnoittelu liittyy osaltaan ku-
vaamaan palvelua. Hinta kertoo paljon muun muassa palvelun laadusta. Yrityksen tay-
tyy maéritella palveluilleen markkinakelpoiset hinnat, jotka asiakkaat ovat valmiita
maksamaan. (Raatikainen 2010, 64,69). Palveluiden hinnoittelua kasitelldan tarkem-

min yrityksen talous-osiossa kappaleessa 4.9.1 hinnoittelu.

Toimeksiantajayritys tarjoaa mainostoimistopalveluja. Valikoimaan kuuluu kotisivu-
jen suunnittelu ja toteutus, logojen, kayntikorttien, lehtien, esitteiden ja muiden paino-
tuotteiden suunnittelu sekd valokuvaus. Kaikki palvelut tuotetaan tilauksesta ja raata-
I6idaé&n asiakkaan toiveen ja tarpeen mukaan. Jokainen toteutus on siis erilainen ja
yksil6llinen. Toimeksiantajayritys myy palveluidensa kautta ammattitaitoa, joten pal-
velun toteuttaminen perustuu osaamiseen ja kaytettyyn aikaan. Projektit toteutetaan
tiiviissd yhteistyossa asiakkaan kanssa, jolloin lopputuloksesta saadaan mahdollisim-
man paljon asiakkaan nékoinen. Palveluprosessissa asiakas halutaan tuoda l&helle.
Alla on kuvio 1 toimeksiantajayrityksen projektin kulusta kotisivuja tuotettaessa.

Asiakas on lasna jokaisessa vaiheessa.

Tarpeen Ideointi ja Ulkoasu ja Testaus ja

maarittely suunnittelu tuotanto tarkistus

Julkaisu

Kuvio 1. Kotisivupalvelujen projektin kulku.

Toimeksiantajayrityksen tarkein ja tuottavin palvelu on kotisivujen suunnittelu ja to-
teutus, jonka roolia palveluvalikoimassa pyritdén jatkossa kasvattamaan edelleen.
Koska nettindkyvyyden merkitys kasvaa koko ajan, on kysyntad markkinoilla suhteel-
lisen paljon. Kotisivut ovatkin nousseet vélttaméattomaksi osaksi jokaisen yrityksen
markkinointia. Kotisivupalveluiden kautta toimeksiantajayritys tarjoaa asiakkaalle uu-
det tai péivitetyt ammattimaisen nakdiset nettisivut, jotka lisdavat asiakasyrityksen
nettindkyvyyttd, parantavat myyntia ja toimivat tiedonkulun valineené sidosryhmille.

Kotisivuista tehdaan yksilolliset ja niille tulevat ne ominaisuudet ja se laajuus, jonka



21

asiakas tarvitsee, ja joka tyydyttdd asiakkaan tarpeet parhaiten. Toimeksiantajayritys
toteuttaa sivut paatelaiteriippumattomasti eli kotisivut nakyvat oikein niin mobiilissa

kuin tietokoneellakin, kuten kuvassa 1 nékyy.

Kotisivut toteutetaan WordPressilld, joka palvelee hyvin yrittdjad seka asiakasta.
WordPressin avulla toimeksiantajayritys voi toteuttaa kaikenlaiset asiakkaiden toiveet,
koska erilaisia toteutusvaihtoehtoja on paljon. Lisdksi asiakkaan on helppo paivittaa ja
kayttdd WordPress- kotisivuja myos itsendisesti. Yrityksen tuottamia kotisivupalve-
luja kehitetdén jatkuvasti muun muassa lisaédmalla yrittdjan osaamista ja hankkimalla
parempia tyovalineitd. Toimeksiantajayritys tarjoaa kotisivujen lisdpalveluna sivujen
yllapidon, sahkopostin lisétilan ja hakukoneoptimoinnin. Yll&pito siséltaa palvelinti-
lan, varmuuskopioinnin ja tietoturvapaivitykset. Yllapidon avulla halutaan luoda koti-
sivupalveluille lisdarvoa. Asiakkaalle tarjotaan kaikki kotisivuihin liittyvat palvelut
samasta yrityksesta. Jatkossakin kotisivujen paivittdminen on helpompaa, koska se on-
nistuu saman yrityksen kanssa. Lisdarvoa palvelulle halutaan tuoda myos koulutta-
malla asiakas sivujen kayttoon. Yrittaja kay asiakkaan luona kouluttamassa tata seka

antaa materiaalia kotisivujen kayton tueksi.

Kuva 1. Toimeksiantajan tekemat kotisivut.

Toinen merkittavé palveluryhmé on painotuotteiden suunnittelu, kuten kayntikortit,

esitteet ja lehdet. Kéyntikortit, esimerkki kuvassa 2, ovat yhteystietokortteja, joita voi
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jakaa sidosryhmilleen. Kayntikortti helpottaa yhteydenpitoa ja kontaktointia seka lisadé
tunnettuutta, uusien asiakkaiden saantia ja myynnin kasvua. Esitteet ovat markkinoin-
nin materiaaleja, joiden avulla kerrotaan omasta yrityksestd, vahvistetaan suhteita si-
dosryhmiin ja kasvatetaan tunnettuutta. Toimeksiantajayritys suunnittelee asiakkaiden
nakoiset mahdollisimman ainutlaatuiset painotuotteet. Esimerkiksi rakennusyrityk-
selle suunniteltiin puiset kéyntikortit. Suunnittelun jalkeen painotuotteet ldhetetdén
séhkdisesti painotaloon, joka toteuttaa suunnitelmat ja toimittaa tuotteet asiakkaalle.

Painotalo ja valitut materiaalit voivat tuoda lisdarvoa toimeksiantajayrityksen palve-
luille.

Talonrakennus Maanrakennus
044 3319 941 040 569 0990

janne@r a.fi kalle@rakeva.fi

| 2 § i 8

Kuva 2. Toimeksiantajan suunnittelemat kayntikortit.

Kolmas palveluryhma toimeksiantajayrityksessa on valokuvaus. Télla hetkella yritys
tekee niin henkil6- kuin tuotekuvauksia, mutta jatkossa valokuvaus olisi tarkoitus siir-
t&a kotisivujen lisdpalvelun rooliin. VValokuvauksen painopiste siirretddn lahinna pelk-
kiin tuotekuvauksiin. Kuvassa 3 on esimerkki toimeksiantajan tekemisté tuotekuvauk-
sista. Henkilokuvauksia suoritetaan kotisivuja varten, mutta ei erillisend palveluna,

kuten sitd on tdhdn asti tehty. Tarkoituksena on fokusoida yrityksen toimintaa yrittjan
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vahvimmille osa-alueille, jolloin ammattitaito kasvaa ja yrityksen imagoa luodaan asi-
antuntevampaan suuntaan. Valokuvaus halutaan pitaé kotisivupalveluiden tukena, jol-
loin asiakas saa samasta yrityksestd kaikki tarvitsemansa palvelut. Valokuvilla saa-
daan kotisivuista selkeammét ja houkuttelevammat. Toimeksiantajayritys tarjoaa asi-
akkailleen laadukkaat, hyvan nakdiset ja monikayttoiset valokuvat asiakkaan tarpee-
seen soveltuvasti. Valokuvaus toteutetaan asiakkaan haluamassa ymparistssa, halu-
tuista kohteista, jonka jalkeen yrittdja kasittelee kuvat. Tuotekuvauksessa yrittaja ké-
sittelee jokaisesta tuotteesta yhden kuvan, joka jalkeen kasitellyt kuvat toimitetaan pil-
vipalvelun kautta asiakkaalle. Pilvipalvelusta asiakas voi tallentaa kuvat omalle tieto-
koneelleen. Asiakkaalle annetaan aina mahdollisuus vaihtaa kuva, mikéli héan ei ole
siihen tyytyvéinen. Valokuvaus on yksi yrityksen palveluvalikoiman kilpailueduista,

koska Salon alueella kilpailevista yrityksistd kovinkaan moni ei tarjoa sité.

‘ ‘ A ‘,“ lll\lﬂ
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Kuva 3. Toimeksiantajan tuotekuva.

Toimeksiantajayrityksen palveluiden hinta-laatusuhde on tarkoitus pitad sellaisena,
ettd asiakkaan rahoille annetaan mahdollisimman paljon vastinetta. Suurempiin yri-
tyksiin verrattuna toimeksiantajayritys pystyy tarjoamaan henkilékohtaisempaa palve-
lua. Jokainen asiakas on yritykselle tarked, joten jokainen heistd huomioidaan sen vaa-
timalla tavalla. Yritys ja asiakas halutaan tuoda lahelle toisiaan, jolloin asiakas pystyy
kommunikoimaan vapaammin. Tasta hyotyvat molemmat osapuolet, koska mita pa-

rempi yhteys osapuolilla on, sitd parempaa palvelua toimeksiantajayritys pystyy asi-
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akkailleen tuottamaan. Puskaradio on ollut toimeksiantajayrityksen toiminnan kan-
nalta elintarked, koska hyvén palautteen ansiosta asiakkaat ovat valinneet toimeksian-
tajan muiden jo ehk& tunnetumpien mainostoimistojen rinnalta. Hyva palvelu kantaa
hedelmaa tulevaisuuteenkin, koska puskaradio markkinointikeinona on hyvin tehokas

ja ilmainen.

45 Asiakkaat

Yritys on jatkuvassa vuorovaikutuksessa sidosryhmiensé kanssa. Se saa jokaiselta si-
dosryhmaltaan resursseja ja panostusta, joiden avulla yritystoiminnan pydrittdminen
on mahdollista. Sidosryhmat vaikuttavat yrityksen toimintaan ja paatdksentekoon,
mutta vaativat siitd vastinetta, kuten rahaa tai tuotteita ja palveluja. Yritys tarvitsee
sidosryhmiéén selviytyakseen. (Sutinen & Viklund 2005, 19-20.) Toimeksiantajayri-
tyksen sidosryhmié ovat muun muassa kilpailijat, mainontapaikkojen tarjoajat, Multim

Oy, Adobe, Painotalot, Microsoft Office ohjelmistot, valtio, kirjanpitaja ja asiakkaat.

Asiakkaat ovat jokaisen yrityksen elinehto, koska ilman kysyntaa ei voi olla liiketoi-
mintaakaan. Asiakasanalyysi taytyy tehda yritysta perustettaessa seka jatkossa aika
ajoin, jotta tiedetaan, ketka yrityksen kannattavimmat asiakkaat ovat. (Raatikainen
2011, 86.) Kaikkia mahdollisia asiakkaita ei ole mahdollista saatikka kannattavaa yrit-
taa palvella. Yrityksen taytyy osata I0ytdd oman toimintansa kannalta tarkeimmat asi-
akkaat ja asiakasryhmat, joiden tarpeet ja odotukset ovat samanlaisia, jolloin ne on
helpompi tayttdd. (Ruuska ym. 2001, 58; Pitkamaki 2000, 52.) Erityisesti markkinoin-
nin kohdentaminen potentiaalisille asiakasryhmille on tarke&& kannattavuuden aikaan
saamiseksi. Segmentoinnin avulla markkinointiviestintd saadaan ohjattua oikeaan
suuntaan, jolloin luodaan kysyntda ja vaikutetaan asiakkaiden ostokayttaytymiseen.
Segmentointi taytyy aloittaa aina markkinoiden koon ja rakenteen tarkastelulla seka
ostotapahtuman analysoinnilla. Tdman jalkeen voidaan maaritella tarkemmat segmen-
toinnin kriteerit eli milla perusteilla potentiaalisia asiakkaita ruvetaan niputtamaan yh-
tendiseksi asiakasryhmaksi. Segmentoinnille ei ole olemassa yhtd oikeaa ratkaisua,
vaan vaihtoehtoja on valtavasti. Jokaisen yrityksen taytyykin 16yt4& omalle toiminnal-

leen sopivimmat segmentoinnin kriteerit. (Hesso 2013, 89-91.)
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Segmentoinnin liséksi asiakkaiden hallinnan ja parhaan mahdollisen kannattavuuden
kannalta on tarkedd analysoida asiakkaiden ostokayttaytymistd, siihen vaikuttavia te-
kijoita ja ostoprosessia. Néaiden lapi kdyminen liiketoimintasuunnitelmassa auttaa
markkinoinnin suunnittelussa, kohdentamisessa ja toteuttamisessa. (Hesso 2013, 91—
92.)

Mainostoimistopalvelujen kysyntd on kovaa ja markkinoiden koko on iso. Se ei rajoitu
maan rajojen sisalle, vaan on koko maailman laajuinen. Toimeksiantajayrityksen mer-
Kittdvin asiakassegmentti on pienet ja keskisuuret yritykset. Pienend kohderyhméana
ovat kuluttajat, jotka tarvitsevat esimerkiksi esitteitd tai valokuvia. Asiakkaiden pai-
nopiste on ollut Salon ympéristossa, jonne markkinointiviestintdé tullaan painotta-
maan. Asiakkaita on ollut muiltakin alueilta, mutta pienen yrityksen markkinointibud-
jetti ei riita laajaan markkinointiin. Toimeksiantajayrityksen asiakkailla on tarve koti-
sivuista tai muusta markkinointimateriaalista, jonka avulla he haluavat lisatd oman yri-
tyksensa nakyvyytta, luoda tai parantaa yrityskuvaansa, kasvattaa kysyntaa ja myyntia
seké valitta tietoa yrityksestdan kohderyhmille. Asiakkailla ei ole aikaa tai osaamista
toteuttaa itse mainostoimiston tarjoamia palveluja. Lisdksi he ostavat yrittdjan ammat-
titaitoa, jonka avulla he odottavat saavansa ammattimaiset, laadukkaat ja toimivat
markkinointimateriaalit, jotka parantavat heidén liiketoimintaansa. Pienilla yrityksilla
ei ole varaa maksaa isojen mainostoimistojen palvelusta. Toimeksiantajayrityksen hin-

noittelu on tuotu kohtuulliseksi asiakassegmentti& ajatellen.

Toimeksiantajayrityksella on sivutoimisena toimiessaan ollut kotisivuasiakkaita noin
yksi kuukaudessa. Seuraavan vuoden aikana asiakkaiden mé&éaraé on tarkoitus kasvat-
taa 3-4 asiakkaaseen kuukaudessa. Toimeksiantajayrityksen asiakkaat ovat hyvin vaih-
televasti eri aloilta. Tdhan mennessé asiakkaita on ollut muun muassa kauneudesta- ja
hyvinvoinnista, rakennusalalta, terveyspalveluista ja kukkien véhittdiskaupasta. Asia-
kasyritykset ovat olleet pienié ja niissé tyoskentelee yrittdja mukana lukien muutama

henkild.

Ostopééatoksen tekee yleensd asiakasyrityksen yrittdjd, joka tietdd parhaiten yrityk-
sensé tarpeen. Ostopéaétokset pienissé yrityksissd ovat hyvin harkittuja ja niihin vai-
kuttavat luottamuksen syntyminen, ammattitaidon valittyminen, palvelun hinta ja si-

séltd, kontakti yrittdjaan, yrityksestd saatu kuva ja suositukset. Puskaradiolla on ollut
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myonteinen merkitys toimeksiantajayrityksen toiminnassa, joten sen tehoa ostopaa-
tOksessa halutaan kasvattaa. Lisdksi omien Kkotisivujen ndkyvyyttd netissa paranne-
taan, jotta asiakkaat l6ytaisivat yrityksen helpommin. Ostopaéatokseen pyritaan vaikut-
tamaan kertomalla asiakkaille yrityksen palveluista mahdollisimman tarkasti, raata-
I6imalla palvelu juuri asiakkaan tarpeiden mukaiseksi, lissédméalla markkinointia ja
kasvattamalla tunnettuutta seka olemalla helposti Idhestyttava. Toimeksiantajayrityk-
sen asiakkaiden ostoprosessi alkaa aina tarpeen syntymisestd, jonka jalkeen haetaan
tietoa netistd. Asiakas saattaa ottaa my0s suoraan yhteytta toimeksiantajaan esimer-
kiksi suosituksen perusteella. Kaupan syntyyn pyritdan vaikuttamaan tiiviilla kontak-
toinnilla asiakkaan ja toimeksiantajayrityksen valilla, selkeélla tarjouksella, nopealla
vastauksella ja informaatiolla. Ostopaétoksen jalkeen haetaan lisimyyntid muun mu-
assa kotisivujen yllapidolla, jonka avulla annetaan lisdarvoa ja korostetaan palvelun

tuomaa hydtya asiakkaalle.

4.6 Toimiala ja kilpailutilanne

Toimivan strategian luomisen kannalta yrityksen taytyy analysoida toimialaa, jolla se
toimii seka kilpailua ja kilpailijoita. Hyvin tehdylla havainnoinnilla yritys voi tunnistaa
oman asemansa Kilpailijoiden joukossa seka havaita keskeiset menestymisen avaimet
toimialalla. Realistinen kuva yrityksen ympéristosta ja toimintaan vaikuttavista teki-
joista auttaa kilpailuedun saavuttamisessa. (Pitkdmaki 2000, 24,39.) Ympariston ana-
lysointi kannattaa aloittaa toimintaymparistdsta, joka koostuu markkinoilla laajemmin
vaikuttavista ulkoisista tekijoista. (Viitala 2013, 44-49; Alikoski ym. 2005, 46-47.)
Toimeksiantajayrityksen toimintaympéristé on Suomi ja rajatumpi alue Varsinais-
Suomessa. Kaésitys ulkoisista tekijoista on siis jo melko tarkasti olemassa, koska ky-

seinen toimintaympaéristd on tuttu.

Ulkoisten tekijoiden lisdksi huomio on kiinnitettdva vahvasti toimialaan ja siella ta-
pahtuvaan kilpailuun. Toimialan muutokset vaikuttavat valittomaésti yrityksen toimin-
taan, joten mitd parempi tietdmys yritykselld on muun muassa toimialan luonteesta,
vaiheesta ja tulevaisuudesta, kokonaismyynnisté- ja kysynnéstd, kilpailutilanteesta,

kilpailijoista, niiden maarésta ja sen kehityksesta sekd omasta asemasta kilpailijoihin
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néhden, sitd paremmin se voi suunnitella omaa toimintaansa ja strategiaansa. Toi-
mialan kulttuuri ja yleiset toimintamallit on tunnettava, jotta yritys voi sopeutua mui-
den paikkansa vakiinnuttaneiden yritysten joukkoon. Toimialasta riippuen Kilpailijoi-
den on joko helppo tai vaikea tulla markkinoille. Yrityksella taytyy olla kasitys muun
muassa uusien tulokkaiden mahdollisuudesta ja vaikutuksesta omaan toimintaan.
(Ruuska ym. 2001, 52-57; Pitkamaki 2000, 24-38.)

Kilpailu lis&é toiminnan tehokkuutta, laatua ja hintakilpailukykyd, jota pidetdan kaik-
kien yritysten etuna (Alikoski ym. 2009; Pitkdamé&ki 2000, 45). Koska sokkona kulke-
minen markkinoilla ei ole menestymisen kannalta mahdollista, taytyy yrityksen tietda
alan tarkeimpien toimijoiden ja omien pahimpien kilpailijoiden toimintatavat, vahvuu-
det ja heikkoudet sekd miten ja miksi oma yritys on parempi kuin Kilpailijat (McKinsey
ym. 2001, 71). Hyvéna tyokaluna kilpailijoiden tarkastelussa toimii kilpailija-analyysi,
joka on kuvaus yrityksen kilpailijoista ja heidan tarjoamista palveluista. (Raatikainen
2011, 91). Kilpailija-analyysiin taytyy valita todellisia kilpailijoita, jotka Kilpailevat
samoista kohderyhmistd ja perustavat toimintansa vastaavaan strategiaan ja kilpai-
luetuihin kuin oma yritys. (Hesso 2013, 47; Pitkd&maki 2000, 42.)

Mainostoimisto toimialana on Suomessa uusi ja se kehittyy nopeasti. Erityisesti toimin-
nan séahkoistyminen ja teknologia ovat luoneet uusia mahdollisuuksia, jonka vuoksi toi-
miala on jatkuvassa kasvussa. Fokus on siirtynyt printtimediasta séhkoiseen viestintaa
kuitenkaan perinteisia medioita unohtamatta. (Metsa-Tokila 2013, 7.) Vuonna 2011
mainostoimistoja koko suomessa on ollut noin 2600 ja kokonaisuudessaan alan liike-
vaihto on ollut noin 1,3 miljardia euroa. Mainostoimistojen méaara Uudenmaan alueella
on lahes puolet koko maan mééarasta. Varsinais-Suomen alue mainostoimistojen on méaa-
rén ja litkkevaihdon suhteen maan seuraavaksi suurin. Varsinais-Suomessa tydskentelee
noin 700 henkil6a alan parissa vajaassa 300 eri yrityksessd, joiden liikevaihto on yh-
teensd noin 100 miljoonaa. Yritysten vaihtuvuus alla on suuri. Vuodessa perustetaan
huimat 500 uutta yritystd, mutta samalla reilut 400 lopettaa toimintansa. (Metsa-Tokila

2013, 16-24.) Alalle on siis helppo tulla, mutta kovassa kilpailussa hankala menestya.

Salossa on vuonna 2013 ollut 21 mainostoimistoa (Toimiala Onlinen www-sivut 2015).

Kilpailija-analyysiin valikoitui nelja salolaista yrityst4, jotka ovat toimeksiantajayrityk-
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sen vahvimpia kilpailijoita. Kilpailijoista kukaan ei kilpaile tdysin samasta kohderyh-
mastd, vastaavalla palvelutarjonnalla kuin toimeksiantaja, mutta kilpailija-analyysi an-
taa valittujen neljan yrityksen avulla hyvén yleiskatsauksen Kkilpailijoista. Kilpailija-ana-
lyysi toimii toimeksiantajayrittajalle tietolahteena kilpailijoista, mutta tuntemus kilpai-
lijoista kasvaa ajan myota. Analyysin kohteena ovat mainostoimistot Toinen Keksi,
Mainosvakka, Mainoset ja Kanava.to.

Toinen Keksi on 2006 perustettu yritys, jonka toiminta-ajatus perustuu mainostoimiston
ja kahvilan yhdistamiseen. Toiminnan painopiste on kahvilatoiminnassa. Mainostoi-
misto tyollistdé kaksi henkil6d ja tarjoaa yrityksen kotisivujensa mukaan laadukasta ja
asiakaslahtoista palvelua, jonka fokus on sahkoisessa viestinnassa eli muun muassa ko-
tisivujen ja yritysilmeen luonnissa. Toisen Keksin palveluvalikoimaan kuuluvat graafi-
nen suunnittelu, painettujen materiaalien suunnittelu, verkkosivut ja niiden yll&pito sek&
messu- ja tapahtumasomistukset. (Toisen keksin www-sivut 2015.) Toinen Keksi on Kil-
pailija-analyysin yrityksista lahimpana kohderyhméltaan, palvelutarjonnaltaan ja hinta-
luokaltaan toimeksiantajayritystd. Toinen Keksi on vahva paikallinen yritys, joka on
luonut suhteita sidosryhmiinsé lahes 10 vuotta. Sen ehdottomiin heikkouksiin kuuluu
kuitenkin yrityksen omat kotisivut. Toisen Keksin nettisivut eivat luo sellaista imagoa
yrityksestd, joka se haluaisi olla. Yrityksen markkinoinnissa, imagon luomisessa ja bréan-

dayksessa on siis parantamisen varaa.

Mainosvakka on vuonna 1982 perustettu mainosalan yritys, joka aloittaessaan keskittyi
mainosteippauksiin sekd messuosastojen ja opasteiden suunnitteluun. Modernina mai-
nostoimistona Mainosvakka on toiminut vuodesta 2011, jolloin se lisasi valikoimaansa
graafisen suunnittelun, yritysmateriaalit ja verkkopalvelut. Mainosvakalla on oma koti-
sivujen yll&pito, vaikka yritys ei mainosta sité erikseen. Liséksi Mainosvakalla on oma
verkkokauppa Tarramarketti, josta voi tilata muun muassa sisustarroja ja ikkunateip-
pauksia seka asiakas voi itse suunnitella verkkokaupan avulla itselleen omat teipit. Mai-
nosvakalla tydskentelee yhteensé 3 henkil6d, joilla jokaisella on oma osaamisalueensa
palveluvalikoimassa. (Mainosvakan www-sivut 2015.) Yrityksen toiminta painottuu
edelleen teippauksiin, opasteisiin ja messuosastosuunnitteluun. Naissa yrityksen ammat-
titaito on korkealla. Kotisivujen ja graafisen suunnittelun saralla yritys on vasta aloitte-

lija, mutta positiivista on, ettd yritys on ymmartanyt asiakkaiden muuttuvat tarpeet. Mai-
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nosvakan hinnoittelu eroaa kuitenkin merkittavasti toimeksiantajasta. Hinnoittelun pe-
rusteella Mainosvakka painottaa toiminnassaan tehokkuutta ja tuotannollisuutta enem-

man kuin laatua ja palvelun tuomaa arvoa asiakkaalle.

Mainoset on pitkan linjan mainosalan yritys. Se on perustettu vuonna 1990 ja sen vali-
koima koostuu mainosteippauksista, kylteista ja opasteista, tekstiilipainatuksesta, suur-
somistusten ja messuosastojen suunnittelusta ja valmistuksesta seké graafisesta suunnit-
telusta ja verkkosivuista. Mainoset ty6llistaa talla hetkelld 6 henkil6d. (Mainosien www-
sivut 2015.) Mainoset tavoittelee hyvin laajaa asiakaskuntaa monipuolisella palvelutar-
jonnallaan, jossa graafinen suunnittelu ja verkkosivut ovat sivutuotteena. Mainoset tuot-
taa hieman perinteisempid mainostoimistopalveluja kuin toimeksiantaja, joten tarjonta
ja kohderyhma eroavat toisistaan jonkin verran. Mainosien vahvuuksiin kuuluu laaja,
koko Suomen laajuinen asiakaskunta, joka koostuu yksittéisista henkil6istd kansallisiin
yhtidihin. Yrityksell4 on laaja osaaminen, eikd toimintaa ole rajattu maantieteellisesti.
Pitkén linjan toimijana heikkoudeksi voi helposti muodostua kaavoihin kangistuminen
eli asiakkaan tarpeisiin ei valttaméttd pystyta tdysin vastaamaan. Mainoset hinnoittelee
kotisivupalvelunsa samaan hintaluokkaan kuin Mainosvakka, joten toiminnassa painos-

tetaan hieman erilaisia arvoja kuin toimeksiantajayrityksessa.

Kanava.to on kilpailija-analyysin yrityksistd suurin ja modernein. Sen toimipaikka si-
jaitsee Turussa. Yritys on kuitenkin valittu kilpailija-analyysiin sen vuoksi, ettd se toimii
vahvasti myos Salon alueella. Kanava.to on perustettu vuonna 2001 ja se tyo6llistaa talla
hetkelld 13 henkil6a. Sen palveluvalikoimaan kuuluvat verkkopalvelut eli kotisivut ja
verkkokaupat, graafinen suunnittelu, printtimainonta, sisallon tuotto seka video -ja ra-
diomainosten tekeminen. Lisaksi yritykselld on kotisivuillaan blogi, jonne yrityksen
tyontekijat Kkirjoittavat markkinoinnista ja mainostuksesta. (Kanava.to:n www-sivut
2015.) Kanava.to:n palveluvalikoima on neljésté kilpailija-analyysin yrityksesta I&him-
pana toimeksiantajayritystd. Kuitenkin toimeksiantajan ja Kanava.to:n padkohderyhmat
eroavat toisistaan, koska toimeksiantajan toiminta on segmentoitu pk-yrityksille, kun
taas Kanava.to:n asiakkaat ovat lahinnd keskisuuria ja suuria yrityksid. Kanava.to:n vah-

vuuksiin kuuluu laaja osaaminen ja valtava maara erilaisia referensseja.
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Toimeksiantaja korostaa toiminnassaan hieman erilaisia asioita kuin neljé kilpailijaansa.
Sen palveluvalikoima eroaa kilpailijoistaan siten, etta toiminnan painopiste on verkko-
palveluiden ja kokonaisvaltaisten palvelujen tuottamisessa. Valokuvaus ja kotisivujen
yllapito nousevat merkittdvimmiksi eroiksi kilpailijoihin ndhden. Kilpailija-analyysin
neljasta yrityksesta kukaan ei tarjonnut valokuvausta, eika kotisivujen yllapitoa koros-
teta palvelun arvoa nostavana tekijand. Ne yritykset, joilla kotisivu ovat sivupalveluna,
hinnoittelevat palvelun tuotannollisuutta korostaen. Toimeksiantajan palveluissa koros-
tetaan enemmankin palvelun tuomaa arvoa asiakkaalle, ammattitaitoa, laatua seka yksi-
I61lisyytté siten, etté jokainen projekti olisi mahdollisimman paljon asiakkaan nakoinen
ja tarpeiden mukainen. Toimeksiantaja profiloituu Kilpailijoista erottuvasti erityisesti
pienten ja keskisuurten yritysten ja yhdistysten palvelijaksi. Kilpailijat tavoittelevat suu-

rempia yrityksid, vaikkakin palvelevat myos pienia yrityksiéa.

4.7 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi on yritystoiminnan analysointimenetelmd, jota kdytetddn apuna toi-
minnan suunnittelussa ja paatoksenteossa. Se on monipuolinen tyokalu, jota voi kéyt-
taa yritysta perustettaessa esimerkiksi liikeideaa muokatessa, jo toiminnassa olevan
yrityksen toimintaa kehitettdessa ja yksittaisissa projekteissa. SWOT-analyysin avulla
yritys pyrkii tarkastelemaan olemassa olevia voimavaroja ja resursseja seké toimin-
taympaériston muutoksia ja niiden vaikutuksia yritystoimintaan. (Viitala ym. 2014, 49—
50.) SWOT-analyysi perustetaan jo valmiiksi keréttyyn tietoon toimintaympéristosta
ja omasta yrityksestd. Tarkoituksena on koota yhteen yritystoiminnan menestyksen ja
kilpailukyvyn kannalta olennaisimmat asiat ja kiinnittdd huomio erityisesti niihin.
(Ruuska ym. 2001, 74.)

SWOT- analyysin nimi koostuu neljan sanan ensimmaisisté Kirjaimista, jotka kertovat
samalla, mistda SWOT-analyysi koostuu. Kirjaimet tulevat englannin kielisistad sa-
noista, jotka suomeksi ovat vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. (Raatikai-
nen 2011, 171.) Vahvuudet ja heikkoudet ovat SWOT- analyysissa yrityksen siséisié
tekijoita ja mahdollisuudet ja uhat ulkoapdin tulevia vaikuttajia, jotka voidaan muuttaa
yrityksen toimintaa parantaviksi tekijoiksi tai niistd voi muodostua yrityksen menes-

tymisen este (Raatikainen 2010, 152). SWOT-analyysin avulla on tarkoitus hahmottaa
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tekijat, jotka saavat aikaan menestyksen ja pyrkia vahvistamaan niit4. Mahdollisuudet
tulee muuttaa vahvuuksiksi ja vahvuuksilla pyritdan kasvattamaan kilpailuetua. Li-
séksi on tarkeda hahmottaa menestyksen vastakohdat eli heikkoudet ja uhat, joita tay-
tyy poistaa ja korjata. Erityisesti ulkoapain tulevat uhat voivat huonontaa liiketoimin-
taa, joten niihin taytyy osata varautua ja havaitut uhat mahdollisuuksien mukaan pois-
taa. (Viitala ym. 2014, 50.)

Koska yrittdja tyoskentelee yksin toimeksiantajayrityksessa, on SWOT-analyysissa
huomioitu niin yrityksen kuin yrittajankin vahvuuksia ja heikkouksia. Padpaino arvi-
oinnissa kuitenkin on suunnattu yritykseen. Yrittdjan ominaisuuksia on kasitelty tar-
kemmin yrityksen perustieto-osiossa. Kuviosta 2 kdy ilmi yrityksen vahvuudet, heik-
koudet, mahdollisuudet ja uhat. Yrityksen vahvuuksia ovat ehdottomasti yrittajan kou-
lutus ja motivaatio. Yrittdja on saanut alan koulutuksen, joka nousee yrityksen eduksi
kilpailussa. Alalla toimii paljon kouluttamattomia toimijoita, joiden osaaminen perus-
tuu itseoppimiseen. Toimeksiantajayrityksen yrittdja kehittad jatkuvasti osaamistaan
nettikurssien avulla ja pyrkii olemaan mukana uusissa trendeissa. Kuitenkin korkea-
koulututkinto antaa hyvin vakaan pohjan ammattitaidolle ja yrittamiselle. Yrittgja on
I0ytanyt oman alansa ja on hyvin yrittdjahenkinen, joten motivaatiota ja intoa riittd
jatkossakin. Nuorena yrittdjana pystyy monesti myos tarjoamaan asiakkailleen uuden-

laisia vaihtoehtoja kuin pitkan linjan graafiset suunnittelijat.

Vahvuudet: Heikkoudet:
- koulutus - vahainen yrittdjakokemus
- yrittdjan motivaatio - véhéinen tunnettuus

tavoitettavuus

Kilpailukykyinen hinnoittelu

oma palvelin ja yllapito

—>kaikki kotisivupalvelut samasta yrityk-

sesta

- asiakaskunnan vahainen maara

- markkinoinnin puute
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Mahdollisuudet:
- kysynnan jatkuva kasvu
- Potentiaalisten asiakkaiden maara
- toiminta ei rajoitu tietylle alueelle
—> omaksi alueeksi voi kehittya vaikka koko
Suomi

- kasvupotentiaali

Uhat:

kova Kilpailu, uusien yritysten helppo
tulla alalle

Kilpailijoiden maaré

hinnoittelun erilaisuus

—>ei selkeitd raameja hinnoittelulle

Kuvio 2. Toimeksiantajayrityksen SWOT- analyysi.

Yrityksen vahvuuksiin kuuluu tavoitettavuus. Yrittdja pyrkii olemaan tavoitettavissa
puhelimella tai sahkopostilla myos toimistoaikojen ulkopuolella. Liséksi kontaktointi
pienen yrityksen yrittdjaan voi olla asiakkaalle helpompaa kuin suuremman yrityksen.
Yrityksen suurimpia vahvuuksia ovat kilpailukykyinen hinnoittelu ja palvelutarjonta.
Hinnoittelussa kohtaa niin asiakkaan kuin yrityksenkin saama hyoty. Palveluvalikoi-
masta asiakas saa kaikki tarvitsemansa netti- ja printtimarkkinointimateriaalit. Lis&ksi
kotisivupalveluiden yllapito luo kilpailuetua. Asiakkaille tarjotaan kotisivupalvelut
suunnittelusta ja toteutuksesta paivityksiin ja yllapitoon, jonka avulla varmistetaan tie-
toturva ja nopeasti latautuvat sivut. Yllapidon avulla voidaan taata, ettd asiakkaan sivut
toimivat moitteettomasti jatkossakin ja niitd on helppo muokata jatkuvasti muuttuvien

tarpeiden mukaisesti.

Yrityksen tdman hetkisid heikkouksia ovat vahéinen yrittdjakokemus, vahéinen asia-
kasmaara, tunnettavuus, markkinoinnin puute ja se, ettd asiakkaat ovat paéasiassa tut-
tuja. Nuorena, vasta vuoden sivutoimisesti yritysta pyorittaneend, yrittajalle ei ole eh-
tinyt kertyé paljoa kokemusta yrittajyydesta. Yrityksen tunnettuus on myés melko vé-
haistd, asiakkaita ei ole kovinkaan paljon ja suurin osa jo olemassa olevista asiakkaista
on entuudestaan tuttuja yrityksid. Markkinoinnin véhaisyys ja mainostamisen olemat-
tomuus ovat tdman hetkisia suurimpia heikkouksia. Kaikkiin yrityksen heikkouksiin
haetaan muutosta strategian avulla. Markkinoinnin avulla pyritdén kasvattamaan tun-
nettuutta, lisatddn asiakasmaarié ja laajennetaan toimintaa. Lisaksi markkinat luovat

yritykselle uusia mahdollisuuksia koko ajan. Toimiala on kasvussa ja kysynta lisaan-
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tyy jatkuvasti. Potentiaalisia asiakkaita on markkinoilla paljon, mika mahdollistaa yri-
tyksen kasvun. Talla hetkelld toimeksiantajayrityksen toiminta on melko rajattua
maantieteellisesti. Markkinoinnin kohdistaminen rajatulle alueelle on aluksi helpom-
paa, mutta markkinat luovat mahdollisuuden kasvattaa toimintaa tulevaisuudessa koko

Suomen laajuiseksi tai jopa yli Suomen rajojen.

Markkinat luovat yrityksen toiminnalle myos uhkia. Kilpailu toimialalla on &arimmai-
sen kovaa, kilpailijoita on paljon ja uusien yritysten on helppo tulla alalle. Tilanne
saattaa muuttua helposti muiden alalla toimijoiden vaikutuksesta. Omat haasteensa toi-
mintaan luo myos se, ettd hinnoittelulla ei ole olemassa toimialalla tiettyja raameja.
Jokainen yritys hinnoittelee toimintansa mielivaltaisesti, joten muiden yritysten hin-
noittelu voi sekoittaa omaa toimintaa. Yrityksen taytyy olla koko ajan valppaana ja

seurata Kilpailijoiden toimintaa.

4.8 Markkinointi

Markkinointi on osa yritystoiminnan suunnittelua ja niiden tavoitteiden saavuttamista,
jotka liikeideassa ja yritystrategiassa on méaaritelty (Viitala ym. 2014, 110). Markki-
noinnin tavoitteena on huomion heréttdminen valitussa kohderyhmassa. Asiakkaiden
tietoisuutta yrityksesta ja sen tarjoamista palveluista halutaan kasvattaa. Lisaksi mark-
kinoinnin tehtdvand on myonteinen ostohalukkuuteen vaikuttaminen ja sita kautta ky-
synndn luominen ja kasvattaminen. Markkinointi ei pyri ainoastaan luomaan uusia
asiakassuhteita, vaan sen tarkoituksena on myos yllapitaa ja sailyttaa jo olemassa ole-
via suhteita. (Perustamisopas 2015, 17; Viitala ym. 2014, 110; Hesso 2013, 114; Raa-
tikainen 2011, 46; Ruuska ym. 2001, 32.)

Tavoitteiden saavuttamiseksi markkinoinnin on oltava suunnitelmallista ja sen taytyy
olla yhtendisessd linjassa muun muassa yrityksen imagon kanssa. Markkinoinnin
suunnittelussa ja markkinointistrategiassa haetaan vastauksia siihen, kenelle palvelua
ollaan tarjoamassa, mitka ovat toimivimmat kanavat kohderyhman tavoittamiseen ja
milla keinoilla haluttu sanoma saadaan kuulumaan valituille korville. (Perustamisopas

2015, 18; Viitala ym. 2014, 98-99.) Palvelujen markkinointi eroaa fyysisten tuotteiden
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markkinoinnista, koska asiakkaalle myyd&én aineetonta tuotetta. Asiakas ei pysty ar-
vioimaan tyon lopputulosta, joten hdn perustaa arviointinsa pitkalti mielikuvien va-
raan. Markkinointiviestinnan uskottavuus, yrityskuva ja ulkoiset elementit, kuten esit-
teet, nousevat merkittavadan asemaan asiakkaan vakuuttamisessa. Tarkeimpien Kilpai-
luetujen korostamisella markkinoinnissa pyritddn luomaan kuvaa laadusta. (Viitala
ym. 2014, 123- 125.)

Segmentoinnin tarkeys korostuu markkinoinnissa. Sanoman taytyy tavoittaa tarkasti
valittu kohderyhmé, joiden tarpeet yrityksen palvelut tayttavat parhaiten. Rajatun koh-
deryhmén tavoitteleminen on tehokkaampaa kuin suuren massan. Hyva segmentointi
auttaa saamaan markkinointiin panostetuille rahoille enemman vastinetta. (Perusta-
misopas 2015, 18.) Markkinoinnissa kaytettavat mediat tulee valita sen perusteella,
mitk& ovat kohderyhmalle sopivimpia ja mitka tavoittavat heidat helpoiten. Mainonta
voidaan jakaa karkeasti mediamainontaan, johon siséltyy lehdet, radio, tv, ulkomai-
nonta, verkkomainonta ja elokuvamainonta, sekd suoramainontaan. (Perustamisopas
2015, 18; Hesso 2013, 114-115.) Tehokkuutta tavoiteltaessa markkinoinnissa koros-
tuu monipuolisuus. Pelkkd mainostaminen ei riitd. Sen liséksi yrityksen on harjoitet-
tava myyntityotd, tiedottamista, myynnin edistdmistd ynnd muita tarpeellisia keinoja.
(Ruuska ym. 2001, 100.)

Aikaisemmin toimeksiantajayrityksen markkinointi on ollut hyvin véhéisté ja mainos-
tusta ei ole ollut lainkaan. Asiakkaat ovat I0ytaneet itse yrityksen luo ja puskaradion
merkitys uusien asiakkaiden saannissa on ollut valtava. Jatkossa yrityksen on tarkoitus
kuitenkin aloittaa toimintansa markkinointi tosissaan. Koska yritystoiminta téalla het-
kelld on vield melko pienimuotoista, budjetti markkinointiin ei ole kovin suuri. Mark-
kinoinnin maarad on tarkoitus kasvattaa tulojen kasvaessa. Pienen markkinointibudje-
tin vuoksi markkinointi keskitetadn pitkalti internettiin. Se on edullinen kanava, jossa
nakyvyyden saaminen pienelld rahallisella panostuksella on helppoa. Lisaksi koska
toimeksiantajayrityksen oma toiminta on osaltaan digimarkkinoinnin valineiden tar-
joamista, pidetddn markkinointia netissa sopivana kanavana. Asiakkaat hakevat usein
netisté tietoa yrityksistd, joten nettimarkkinoinnilla voidaan helposti vaikuttaa naky-

vyyteen ja kysyntéan.
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Markkinoinnin térkein kohderyhmd ovat pk-yritykset, jonka vuoksi markkinoinnin
avulla halutaan tuoda esille toimeksiantajayritysta kokonaisuutena. Kotisivut luovat
toimeksiantajanyrityksen yrityskuvaa seka kertovat yrityksesta ja sen palveluista. Ko-
tisivut ovat yksi merkittdvimmista kanavista, jonka avulla uudetkin asiakkaat 16ytavat
yrityksen. Lisdksi yrityksen omat kotisivut ovat parasta markkinointia, koska ne ker-
tovat yrityksen ammattitaidosta ja tyon laadusta. Ne ndyttavat, mité yritys osaa tehda.
Tasta syystéd toimeksiantajayrityksen omia kotisivuja parannetaan vieldkin houkutte-
levimmiksi ja hakukoneystavéllisemmiksi. Hakukoneoptimoinnin avulla kotisivujen
nékyvyyttd parannetaan. Googlen avulla toteutetaan myods hakusanamarkkinointia
Google Adwordsissa. Yritys maksaa siitd, etta tiettyjen, maariteltyjen hakusanojen yh-
teydessé yritys tulee esille. Google Adwordsissd mainostetaan aluksi kokeilumielell,
koska hakusanamarkkinoinnin tehokkuudesta ei ole varmuutta. Google Analytics aut-
taa yritystd sdhkoisen markkinoinnin onnistumisen seurannassa, jonka avulla pysty-
tdan seuraamaan muun muassa Google Adwordsin tehokkuutta. Googlen lisaksi sosi-
aalista mediaa kaytetdan hyvaksi markkinoinnissa. Facebookiin perustetaan kayttéja-
tili yritykselle, jonka kautta kerrotaan yrityksesta ja sen palveluista. Facebookissa
my0s mainostetaan yritysta ja pyritddn keradmaan kyseisille sivulle mahdollisimman

paljon tykkaajia.

Sahkoisen markkinoinnin lisaksi yritys alkaa mainostaa Pernidnseudun paikallisleh-
dessa. Perinteisen printin avulla halutaan tuoda monipuolisuutta markkinointiin ja ta-
voittaa sellaisetkin asiakkaat, jotka eivét ole aktiivisia internetissa. Paikallislehti ta-
voittaa kohderyhman hyvin alueellisesti ja on edullinen markkinoinnin muoto. Yrityk-
sen oheismateriaalit, kuten kayntikortit ja esitteet ovat merkittavassa roolissa jatku-
vassa markkinoinnissa. Yrittdja jakaa niitd aktiivisesti potentiaalisille asiakkaille seka
henkildille, jotka mahdollisesti suosittelisivat yritysta eteenpdin. Liséksi uusia asiak-
kaita pyritadn hankkimaan séhkopostin avulla. Yrittdja aikoo liittyé yrittdjakanavien
toimintaan, jonka kautta uusien asiakkaiden hankkiminen ja vertaistuen saaminen

muilta yrittdjiltd on mahdollista.

Jo olemassa olevia asiakassuhteita pyritddn sailyttdmaan ja asiakasuskollisuutta lis&é-
mé&én yhteydenpidon avulla. Yhteisen projektin loputtuakin asiakkaaseen ollaan yh-

teydessa ja pyritaan kehittdmaan muun muassa heidan kotisivujaan jatkuvasti. Asiak-
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kaita ei siis unohdeta. Asiakasuskollisuutta lisatadn myos tarjoamalla kotisivujen yll&-
pitopalveluja ja kdymalla asiakkaan luona opettamassa palvelun kayttoa. Liséksi yrit-
t4ja tekee kotikaynteja uusien asiakkaiden luona, mikali asiakas haluaa kuulla tarkem-
min palveluista. Koska puskaradio on erittdin toivottua ja ilmaista markkinointia ja sen
rooli toimeksiantajayrityksen toiminnan jatkuvuuden kannalta on ollut tdhén asti mer-
kittava, pyritadn sitd kasvattamaan edelleen. Olemassa olevia asiakkaita aktivoidaan
suosittelemaan yritystd. Tamé tapahtuu erinomaisen palvelun avulla sekd antamalla
suosittelijalle houkutin. Toimeksiantajayritys tarjoaa suosittelijalle kotisivujen yllapi-
don puoleen hintaan vuoden ajan, mikali h&dnen suosituksestaan toimeksiantajayritys
saa uuden kotisivuasiakkaan. Tastd mainitaan asiakkaalle jo tarjouksen yhteydessa.

4.9 Yrityksen talous

Jokainen yritys on perustamishetkesté lahtien Kirjanpitovelvollinen, joka tarkoittaa lii-
ketapahtumista syntyvien ja kuvaavien aineistojen kokoamis -ja séilyttamisvelvolli-
suutta. Yleensd yritykset ovat velvoitettuja tekemé&an kahdenkertaista Kirjanpitoa,
jossa litketapahtumasta tulee merkinté ainakin kahdelle tilille. Ammatinharjoittaja on
yritysmuodoista ainoa, joka voi halutessaan tehda yhdenkertaista kirjanpitoa. Yhden-
kertainen kirjanpito on yksinkertaistetumpi kirjanpitomuoto, jossa kirjataan yrityksen
menot ja tulot. Erityisesti yhdenkertaisen kirjanpidon yritys voi hoitaa itse. Kirjanpito
olisi kuitenkin aina kannattavaa siirtaa tilitoimistolle, jotta yritys pystyy keskittdméaan
omaan osaamisalueeseensa taysilla. (Perustamisopas 2015, 36; Holopainen & Levo-
nen 2006, 156-157; Verohallinnon www-sivut 2015)

Toimeksiantajayritys on ulkoistanut Kirjanpitonsa tilitoimistolle jo heti yrityksen pe-
rustamishetkelld. Yrittajalla ei ole osaamista kirjanpidosta, joten ulkoistaminen oli jar-
kevampi valinta. Nain yrittdaja pystyy itse keskittymaan asiakasprojektien toteuttami-
seen. Lisaksi Kirjanpito on hoidettu varmasti oikein ja vaaditun aikataulun mukaisesti,

kun sen hoitaa ammattilainen.
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4.9.1 Hinnoittelu

Hinnoittelu on yrityksen strateginen valinta, joka perustuu yritystoiminnan ideaan, ja
jonka avulla tavoitellaan mahdollisimman kannattavaa tulosta. Yrityksen hinnoittelu-
strategia méaarittaa tekijat, joihin hinnoittelu perustuu. Hinnoittelu ei ole erillinen ma-
temaattinen osa, vaan se maaraytyy monen tekijan summana ja on vahvasti osa yritys-
strategian toteuttamista. (Hesso 2013, 109.) Hinnoittelu on yksi yritystoiminnan Kil-
pailukeinoista. Se méaarittaa asiakkaiden silmissa yrityksen seké tarjottavien palvelui-
den laadun ja arvon. Mielikuvan luominen hinnoittelun avulla on tarkeéa, koska pal-
velu kategorioidaan asiakkaan mielessa hyvin nopeasti hinnoittelun perusteella. Hin-
noittelu maérittelee myos yrityksen aseman markkinoilla ja kilpailussa. Yritys kilpai-
lee sellaisten yritysten kanssa, jotka tarjoavat palveluja vastaavilla ominaisuuksilla,
suurin piirtein samaan hintaan. Liséksi hinnoittelu on merkittavin tekija toiminnan
kannattavuuden kannalta. (Sutinen & Viklund 2005, 178-179.) Palvelun hinnan tulee
kattaa yritystoiminnan kulut, jotka muodostavat palvelun alimman mahdollisen hin-
nan. Kuitenkin muuttuvien ja kiinteiden kustannusten lisaksi hinnoittelun tulisi jattaa
my0s voittoa. Hinnoittelu méaérittelee koko yritystoiminnan tuloksen. Palvelun hin-
noittelu tulee siis suhteuttaa valmistuksesta aiheutuneisiin kuluihin ja haluttuun kat-
teeseen. (Hesso 2013, 109; Raatikainen 2011, 87; McKinsey ym. 2001, 76.)

Hinta ei maardydy pelkastdaan kustannusten perusteella. Huomioitavia seikkoja ovat
Kilpailijoiden hinnoittelu seké hinta, jonka asiakkaat ovat valmiita yrityksen tarjoa-
masta palvelusta maksamaan. Toimialan yleinen hintataso ja kilpailun maara méaarit-
televat yleensd melko pitkalle raamit hinnoittelulle. Hinnoittelun tulee olla kilpailuky-
kyinen muiden yritysten hinnoitteluun nédhden. (Hesso 2013, 109-110.) Hinta, jonka
asiakkaat ovat enimmillaan valmiita palvelusta maksamaan, on ylin mahdollinen pal-
velusta pyydettava hinta. Siihen vaikuttaa kilpailijoiden hinnoittelu seka lisaarvo ja
hyoty, jotka palvelu asiakkaalle tarjoaa. Mitd suurempi hyoty asiakkaalle palvelusta
koituu, sitd enemman hén on siitd valmis maksamaan. (Raatikainen 2011, 87; Koski
ym. 2005, 65; McKinsey ym. 2001.)

Mainosalalla kilpailu on todella kovaa ja yrityksia on paljon. Jokainen tarjoaa palve-
lujaan omalla tavallaan ja niiden hinnoittelu on hyvin vaihtelevaa. Uuden yrityksen on

helppo tulla alalle, eika yrityksen perustamisessa ole erityisia vaatimuksia, joten myos
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ammattitaidon maara alalla vaihtelee suuresti. Koska asiakkaat ostavat mainostoimis-
tolta ammattitaitoa, hinnoittelu perustuu kaytettyyn aikaan ja tuotannosta aiheutuvat
kulut ovat 1ahinn& kiinteitd, ei hinnoittelulle ole olemassa selkeitd raameja. Lisaksi
hinnoittelua vaikeuttaa se, ettei asiakkailla ole tarkkaa késitysta, mita mainostoimisto-

palvelut maksavat.

Toimeksiantajayrityksen hinnoittelun perustaksi viideltd salolaiselta mainostoimis-
tolta pyydettiin tarjous kotisivujen tekemisesta. Kyseiset yritykset ovat Salon alueella
toimeksiantajayrityksen pahimpia kilpailijoita, joten heid&n hinnoittelustaan oltiin eri-
tyisen kiinnostuneita. Tarjouspyynnossa kerrottiin haluttavan yksinkertaiset perussi-
vut. Taulukosta 1 kay ilmi kunkin yrityksen tarjouksen hinta. Halvin tarjous oli noin
300 euroa ja kallein noin 2500 euroa. Hinnan lisaksi tarjousten siséllot olivat hyvin

erilaisia. Tarjousten keskiarvo on 1167 euroa.

Yritys Hinta
Dimmi n.2500 €
Mainoset n.300 €
Mainosvakka 385€
Toinen keksi 1200€
Kanava.to 1450€
Keskiarvo 1167€

Taulukko 1. Kilpailijoiden kotisivupalveluiden hinnoittelu.

Toimeksiantajayrityksen hinnoittelu on, kuten kilpailijoillakin, pakettihinnoittelua.
Palvelulle mééritelldan siis kokonaishinta, joka koostuu monesta eri osasta. Paketti-
hinnoittelu on alalla normaali kéytantd. Toimeksiantajayrityksen hinnoittelussa peri-
aatteena on, ettd asiakkaan saama hyoty ja palvelun laatu kohtaisivat yrityksen saaman
hyddyn kanssa. Kilpailijoiden hinnoittelua tarkastellessa tulee esille se, saako yritys
300-400 euron hinnalla tarpeeksi rahallista vastinetta tyolleen, kun taas 2500 euron
hinta tuntuu kohtuuttomalta asiakkaan saamaan hyotyyn nahden. Toimeksiantajayritys

haluaa pyrkia kulkemaan keskitieta ndiden kahden hinnoittelun vélill4. Hinnoittelu on
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tehty asiakkaalle kohtuulliseksi, mutta yritykselle silti kannattavaksi. Toimeksianta-
jayrityksen hinnoittelu sijoittuu Toisen keksin ja Kanava.to:n kanssa samaan hinta-
luokkaan. Toimeksiantajayritykselld on laadittu alustavat hinnat kullekin palvelulle,
mutta koska palvelut réataldidaan aina asiakkaan toiveiden ja tarpeiden mukaisiksi,
hinta muuttuu niiden mukana. Asiakkaan tarpeet mééritelldan ennen tarjouksen anta-
mista mahdollisimman tarkasti, jotta toteutettavasta palvelusta saadaan tarkka kuva.
Tama on valttaméatontad oikean hinnan maarittelemiseksi tydlle. Alla olevasta taulu-

kosta 2 kay ilmi toimeksiantajayrityksen alustavat hinnat kullekin palvelulle.

Palvelu hinta +alv
Kotisivut alk. 750-800€
Yllapito alk. 15€/kk
+3€/kk = 18€
Kéyntikortit 100€
+10€/hl6
Henkilokuvaus alk. 80€
Tuotekuvaus alk. 30€
Esitteet A5 150€ (4 sivua)
A4 200€ (4 sivua)
Lehdet 35€ (per sivu)
Logo 200€
Yritysilmeen suunnittelu 700€
Kiiretilaus +20 %

Taulukko 2. Toimeksiantajayrityksen palveluiden alustavat hinnat.

Toimeksiantajayrityksen hinnoittelussa pyritdén arvon ja tuottavuuden akselilla noin
puolivaliin. Yritys ei halua leimautua halvaksi, ja siksi markkinoikin itseddn muilla
vahvuuksillaan. Hinnan halutaan kuitenkin olevan houkutteleva ja kilpailutilanteessa
jopa ratkaiseva. Hinnoittelulla halutaan luoda kuvaa laadusta ja ammattitaidosta. Li-

séksi hinnoittelun halutaan olevan sellainen, jonka yrityksen kohderyhma on valmis
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maksamaan. Kilpailijoista suurimman tarjouksen antanut Dimmi on alallaan paikkansa
vakiinnuttanut yritys ja kooltaan suurempi kuin toimeksiantaja. Heilta pyydettiin tar-
jous siksi, ettd haluttiin néhda hiukan isomman yrityksen hinnoittelua. Dimmi ei kui-
tenkaan ole toimeksiantajayrityksen suoranainen kilpailija, koska sen merkittavin koh-
deryhm& on ldhinnd keskisuuret yritykset. Dimmi ei siis kilpaile toimeksiantajan
kanssa samoista asiakkaista eika samassa hintaluokassa. Erityisesti pienille, muutaman
hengen yrityksille Dimmin hinnoittelu on yldkantissa, eiké heilld ole mahdollisuutta
maksaa pyydettyd summaa. Toimeksiantajan palvelut ja niiden hinnoittelu onkin ke-
hitetty pienid yrityksia ajatellen, jotta he saisivat palvelua, joka vastaa heidan tarpei-
taan, ja joka sopii heidan budjettiinsa. Toimeksiantajayrityksessa palveluiden maksa-
minen tapahtuu laskulla verkkopankin kautta. Taméa toimintamalli on alalla yleisté ja
asiakkaille mieluista. Suurempia laskuja on asiakkaan pyynnostd mahdollista jakaa

useampaan maksueraan.

4.9.2 Kannattavuuslaskelma

Jokaisen yrityksen toiminnan tavoitteena on kannattava liiketoiminta eli voiton tavoit-
teleminen. Yksittdinen tuote voi hetkellisesti olla kannattamaton, mutta kokonaisuu-
dessaan liiketoiminnan tulisi jatkuvasti tuottaa tulosta kulujen kattamiseksi. Kannatta-
vuus syntyy tuottojen ollessa kuluja suuremmat, jolloin tavoiteltu voitto on mahdolli-
nen. Hinnoittelu toimii kannattavuuden kulmakivend, silla se méarittelee kysynnén
maaran ja myynnistad syntyvat tuotot. Palvelusta saatavan hinnan tulisi kattaa niin
muuttuvat kuin kiintedtkin kustannukset. Muuttuvat kustannukset syntyvat kési ka-
dessa palvelun tuotannon kanssa eli kasvavat tuotannon kasvaessa ja pienenevat tuo-
tannon vahentyessa. Kiintedt kustannukset ovat muuttumattomia tuotannon méarésté
riippumatta. Kiintedt kustannukset ovat lahes vakioita, vaikka tuotantoa ei olisi lain-
kaan. Kiinteiden kustannusten laskeminen ja sisallyttdminen hinnoitteluun on valtta-
matonta kaikkien kulujen kattamiseksi. Jokaisella yritykselld on oma kustannusraken-
teensa, joka kertoo, mistd kokonaiskustannukset koostuvat. (Viitala ym. 2014, 306—
309)

Kannattavuuslaskelma toimii apuvalineend myyntitavoitteiden hahmottamisessa. Yri-

tyksen tavoittelemaan tulokseen lisatédan toiminnasta aiheutuvat muuttuvat ja kiinteét
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kustannukset. Laskelman lopputulos kertoo tavoiteltavan myynnin maarén, jonka
avulla haluttu tulos saadaan aikaan. (Yritys-Suomen www-sivut 2015.) Liséksi kan-
nattavuuslaskelma auttaa hahmottamaan toiminnan kriittisen pisteen eli toiminta-as-
teen, jolloin kulut ovat tulojen kanssa yhta suuret. Kriittinen piste on pienin mahdolli-
nen toiminnasta saatava tulos, jolla kulujen kattaminen on mahdollista. Mikali myynti
laskee alle kriittisen pisteen, taytyy kulut kattaa esimerkiksi ulkopuolisella rahoituk-
sella. (Viitala ym. 2014, 310-311.)

Kannattavuuslaskelman lahtokohtana on se, ettd yrityksen toiminta olisi niin kannat-
tavaa, ettd yritystoiminnan kulujen kattamisen lisaksi yrittajan olisi mahdollista nostaa
itselleen 2000 euroa kuukaudessa. Yrittdjan on tarkoitus siirtyd sivutoimisesta yritta-
Jyydesta taysipaivaiseksi yrittajaksi sitten, kun yritys tuottaa tarpeeksi, ettd hanen on
mahdollista elattaa silla itsensé. Tavoitteena on saavuttaa kannattavuuslaskelman maéa-
rittelema myyntitavoite 4147 euroa kuukaudessa vuoden 2017 alkuun mennessé. Lii-
kevaihtotarve on 3344, joka on arvonlisaveroton myyntitarve. Reilun 4000 euron
myyntitavoite koetaan tdysin realistisena. Toimeksiantajayrityksen kulut ovat lahes
kaikki kiinteitd, joten myynnin maarasta riippumatta kulut ovat samat. Yritys myy am-
mattitaitoaan, joten toiminnan kate on suhteellisen suuri. Taulukossa 3 on toimeksian-
tajayrityksen kannattavuuslaskelma. Sen laatimisen apuna on kéytetty Uusyrityskes-
kuksen www-sivujen kannattavuuslaskelmaohjelmaa. Toimeksiantajayrityksen toi-
minnasta ei ole talla hetkelld tarvetta laatia lilketoimintasuunnitelmassa tyypillisesti
olevia rahoitus- ja investointilaskelmia, koska yritys on jo toiminnassa, eiké rahoitus-

tai investointitarvetta ole talla hetkella.



= TAVOITETULOS (netto)
+ lainojen lyhenny

=TULOT VEROJEN JALKEEN

+ verotus

= RAHOITUSTARVE
+ yrityslainojen korot

= KAYTTOKATE

+ Kiinteat kulut (ilman alv:ia)

+ YEL

+ viestintakulut (puhelin, internet)
+ Kirjanpito

+ toimistokulut
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+ teemat

+ adobe

+ microsoft Office
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= KIINTEAT KULUT YHTEENSA

= MYYNTIKATETARVE

+ ostot

= LIIKEVAIHTOTARVE
+alv

= KOKONAISMYYTITARVE

Taulukko 3. Toimeksiantajayrityksen kannattavuuslaskelma.

4.10 Riskit

26,90 %

24%

Kuukaudessa

2000

0

2000

736

2736

0

2736

161
45
42
10
50
45
20

155
38

20

608

3344

3344

803
4147

42

Vuodessa

24 000

0

24 000

8832

32832

0

32 832

1927
540
504
120
600
540
240

1860
456

40
240
100
100

7291

40 128

40 128

9636
49 764

Jokaisen yrityksen toimintaan liittyy riskeja. Erityisesti aloittelevalla yrityksella ris-

kejé on paljon. Ne taytyykin osata tunnistaa ja eliminoida mahdollisimman hyvin.

Riski voi olla yritystoiminnalle uhkan liséksi myds mahdollisuus. Useimmiten siihen
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liittyy kuitenkin jokin negatiivissavytteinen vaara. Riskienhallinnan tulee olla jarjes-
telmallista ja suunnitelmallista toimintaa, jossa riskeja arvioidaan tassé hetkessé seka
ennakoiden tulevaisuutta tarkastellen. Menestyminen vaatii jatkuvaa toimintaympaéris-
ton muutosten tulkintaa ja todennakdisiin uhkiin varautumista. Yrityksen ei kuiten-
kaan ole jarkevaa varautua kaikkiin mahdollisiin uhkiin. Riskienhallinnan paallimmai-
sené tavoitteena on yritystoiminnan jatkuvuuden takaaminen, jota muut tavoitteet tu-
kevat. (Juvonen ym. 2014; 7-9; Viitala ym. 2014, 340-341.) Riskien ja niiden rajoit-
tamiseksi madriteltyjen toimenpiteiden sisallyttdminen liiketoimintasuunnitelmaan
osoittaa erityisesti sijoittajille liikeidean tarkkaa suunnittelua (McKinsey ym. 2001,
123-124). Liiketoimintasuunnitelma toimii myds yhtend vélineena riskien tunnistami-
seen (Hesso 2013, 98).

Riskienhallinta koostuu kolmesta vaiheesta: riskin tunnistamisesta, sen arvioimisesta
ja siihen varautumista. Tunnistamisvaiheen tarkoituksena on hahmottaa yritystoimin-
taa jatkuvuutta uhkaavat riskit. Tama on riskienhallinnan merkittavin vaihe, koska
vain tunnistettuihin riskeihin voidaan varautua. (Juvonen ym. 2014, 19; Viitala ym.
2014, 341.) Arviointivaiheessa keskitytdan riskin todenné&kdisyyden ja sen aiheutta-
mien seurauksien analysointiin (Viitala ym. 2014, 344). Riskiin varautumisen keinoja
ovat siirtdminen, valttdminen, jakaminen, pienentdminen tai jattdminen omalle vas-
tuulle. Siirrettdessa riskia vastuu siirtyy osittain tai kokonaan jollekin toiselle. Yleisin
riskin siirtdmisen muoto on ottaa vakuutus, jolloin riski siirtyy vakuutusyhtiolle. Valt-
tamalla riskin yritys ei osallistu riskialttiiseen toimintaan. Mikali riskien siirtdminen
tai valttaminen ei ole mahdollista, riskien pienentdminen on paras vaihtoehto. Se onkin
merkittavin riskinhallinnan keinoista, koska useimmiten véhintaan riskien pienenta-
minen on mahdollista. Riskin jakamisella yritetdan véhentaa yksipuolisuudesta aiheu-
tuvia riskeja. Lisaksi yritys voi ottaa riskin omalle vastuulleen, esimerkiksi jos riski
aiheuttaa tapahtuessaan vain hyvin pienen vahingon. Riskin ottaminen omalle vas-
tuulle voi olla tiedostettua, mutta yritykset ottavat usein vastuulleen riskeja myos tie-
dostamatta. (Juvonen y. 2014, 24-28; Viitala ym. 2014, 345-347; Raatikainen 2011,
106-108.) Riskit voidaan jaotella liikeriskeihin ja vahinkoriskeihin. Liikeriskit ovat
usein seurausta yrityksen omasta toiminnasta, eikd niitd voi vakuuttaa, esimerkiksi
luottotappiot. Vahinkoriskit kohdistuvat johonkin yrityksen osaan, kuten omaisuuteen
tai henkilostoon. Vahinkoriskit ovat riskejé, joihin useimmiten varaudutaan vakuutuk-
sin. (Sutinen ym. 2005, 145.)
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Toimeksiantajayrityksen merkittavin riski tall& hetkell& on se, ettd toiminta ei ole kan-
nattavaa ja asiakkaita on liian vahan. Epdonnistumisen riskid on pienennetty toimi-
malla aluksi sivutoimisena yrittdjana ja kartoittamalla tilannetta siitd, kannattaako paa-
toimiseksi yrittajaksi siirtyminen. Sivutoimisena yrittdjana on saanut myods kuvan yri-
tystoiminnan todellisuudesta ja siitd, mité se vaatii. Sivutoimisena yrittajana ollessaan,
yrittdjan kaikki tulot eivat nojaa yritykseen. Toimeksiantaja on tehnyt yritystoimintaa
opintojen ohessa ja valmistumisen jalkeen hanen on tarkoitus hakea toita, jonka si-
vussa omaa yritystoimintaa voisi kasvattaa pikkuhiljaa. Yritystoiminnan, tunnettuuden
ja kannattavuuden kasvaessa paatoiminen yrittdjyys on mahdollista. Toimeksiantaja ei
kuitenkaan halua siirtya taysipaivaiseksi yrittajéksi vield, koska oma yritystoiminta on

siihen viel& liian pienimuotoista.

Yritystoiminnan jatkuvuuden kannalta merkittavéa riski on yrittdjan sairastuminen tai
tyokyvyttdomaksi joutuminen. Toimeksiantajayrityksessa tydskentelee ainoastaan yrit-
t4j4, joten koko yritystoiminta keskeytyy, mikali yrittdja itse ei voi tehda toita. Tata ei
kuitenkaan pideté kovin todennakoisena riskind, koska alana mainostoimistoala on hy-
vin turvallinen. Riski otetaan omalle vastuulle. Toimeksiantajan siirtyessa péatoi-
miseksi yrittdjaksi harkitaan taman riskin vakavuutta uudelleen. Esimerkiksi yrittdjien
tyottdmyyskassaan liittyminen voisi olla jarkevaa. Toinen yritystoiminnan jatkuvuutta
vaarantava tekija on laitteiden, kuten tietokoneen tai kameran, hajoaminen. Toimeksi-
antaja tekee kaiken tyonsa teknologian avulla, joten ilman laitteita téiden jatkaminen
on mahdotonta. Tietokoneet ovat yrittajan tarkein tyokalu. Yrityksellda on kuitenkin
kaksi tietokonetta, joten toisen rikkoutuessa toisella voi edelleen jatkaa tydskentelya.

Liséksi yrityksella on vakuutus laitteiden rikkoutumisen varalle.

Vakuutuksella on siirretty myos varkauden tai omaisuusvahingon, kuten tulipalon tai
liikennevahingon, riskia vakuutusyhtidlle. Muita toimintaan vaikuttavia riskeja ovat
sahkokatkos, maksukyvyton asiakas ja asiakkaiden nettisivujen kaatuminen. Sahko-
katkoksen aiheuttamaa tyonseisausta pystytdan pienentdméan kannettavan tietokoneen
avulla, jolla voi tydskennelld noin kuusi tuntia ilman sahkod. Pitkien sahkokatkosten
todenndkdisyys on hyvin pieni, joten suurempiin riskin vélttdmisen toimiin ei uskota
olevan tarvetta. Toimeksiantajayritys pyrkii valttdmaan yhteistyota maksukyvytto-

mien asiakkaiden kanssa. Mikéli maksukyvyttomyys ilmenee vasta maksuvaiheessa,
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yritys pyrkii tekem&én yhdessa asiakkaan kanssa maksusuunnitelman laskujen maksa-
miseksi. Nettisivujen kaatumisen riski on aina olemassa, mutta se on pitkalti kiinni
palvelimen tarjoajasta. Toimeksiantajayritys ostaa palvelintilan toiselta yritykselta,
eikéd itse voi suoranaisesti vélttaa kotisivujen kaatumisen riskia. Kaatumisen aiheutta-
miin vahinkoihin yritys voi kuitenkin vaikuttaa, muun muassa lisaédmalla omaa am-
mattitaitoa aiheesta. Tallgin riskiin varautuminen on parempaa. Lisaksi tekemalla ko-
tisivuille tietoturvapéivitykset ja varmuuskopioinnin, tiedot saadaan sailytettya kotisi-

vujen kaatumisesta huolimatta.

5 LIIKETOIMINTASUUNNITELMAN KAYTTOONOTTO

Liiketoimintasuunnitelmassa on pyritty pohtimaan toimeksiantajayrityksen liiketoi-
minnan osa-alueita siten, etta yrittajélle itselleen piirtyy selkedampi késitys omasta yri-
tyksesta. Yrityksen on tarkoitus integroida kaikki liiketoimintasuunnitelmassa pohdi-
tut asiat toimintaansa saman tien. Liséksi yritys aloittaa toimenpiteet tavoitteiden saa-

vuttamiseksi mahdollisimman nopealla aikataululla.

Markkinoinnillisten toimenpiteiden kaynnistdmisella on suuri merkitys tavoitteiden ja
halutun imagon saavuttamisessa. Yrityksen on tarkoitus aloittaa mainonta vuoden
2016 alusta. Tama tarkoittaa Facebook-profiilin luomista, Google Adwords mainok-
sia, lehtimainoksia ja séhkdpostimainoksia. Facebook- profiili on tarkoitus luoda mah-
dollisimman pian, koska se ei vaadi rahallista panostusta. Liséksi sosiaalisen median
avulla on helppo kasvattaa tunnettuutta. Mainostaminen eri lahteissé on tarkoitus to-
teuttaa lomittain ja perdkkéain. Koska markkinointibudjetti on pieni, mainonta jaetaan
hajautetusti koko vuodelle. Mainonnassa halutaan kédyttaa toistoja ja monipuolisuutta.
Eri mainostuskanavia testataan ja pyritaan I0ytdmaan kannattavimmat. Tama vaatii
mahdollisesti jatkossa markkinointisuunnitelman muuttamista ja tarkempaa laadintaa.
Markkinoinnille ei ole laadittu tarkkaa aikataulua, koska asiakkaiden mé&éaré vaikuttaa

pitkalti markkinoinnin tarpeeseen.
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6 POHDINTA

Opinnaytetyoprosessi sujui sulavasti ja mielekk&éasti. Aihe osoittautui juuri sellaiseksi
kuin olin kuvitellut. Sen parissa oli mukava tyéskennella ja koin oppivani paljon uutta.
Toiminnallinen opinnaytetyé sopi minulle mainiosti, koska sain sen myota hyvaksi
kayttad minulle sopivimpia keinoja tyon toteuttamisessa. Yhteisty0 toimeksiantajan
kanssa oli koko prosessin ajan ongelmatonta ja ajatusten vaihto tapahtui sulavasti. Yh-
teistydn avulla liiketoimintasuunnitelmasta tuli mielestani hyvin kattava, jossa tavoit-
teiden saavuttamista on pohdittu eri ndkokulmista. Keskittyminen saatiin pidettya hy-
vin asetetuissa tavoitteissa ja kaikki litketoimintasuunnitelmalle olennainen kdy opin-
naytetyossa ilmi. Opinnéytety0 prosessi lahti kdyntiin teoriaan ja l&hteisiin tutustu-
malla. Kirjoitin ensin kaikki liiketoimintasuunnitelmaan liittyvat teoriat, jotta koko-
naiskuvan luominen liiketoimintasuunnitelmasta olisi helpompaa. Tadma osoittautui
hyvéksi ratkaisuksi, koska teoriapohja antoi hyvat lahtokohdat toiminnallisen osion
luomiseen. Kun kokonaiskuva oli tarkkana mieless, oli liiketoimintasuunnitelmaa toi-
meksiantajan ndkokulmasta helppo rakentaa. Liséksi keinot tavoitteiden saavuttami-
seen oli télla taktiikalla vaivattomampaa loytdad. Kavimme toimeksiantajan kanssa
kohta kohdalta liiketoimintasuunnitelman I&pi ja pohdimme yhdessa kohtia yrityksen
nakokulmasta. Liiketoimintasuunnitelmasta I0ytyi paljon kirjallisuutta, jonka avulla
tietoa kertyi todella paljon. Haasteeksi muodostui tiedon rajaaminen siten, ettei teoriaa

olisi liikaa.

Paatavoitteena tdssa opinnaytetydssa oli kirkastaa liiketoimintasuunnitelman avulla
yrittajélle itselleen yrityksen toimintaa, 16ytaa yrityksen vahvuudet ja kartoittaa mah-
dollisuudet ja keinot yritystoiminnan kasvattamiseen. Tavoitteena oli 16ytda konkreet-
tisia, toteutettavissa olevia ratkaisuja muun muassa tunnettuuden, liikevaihdon ja asia-
kasmaéarien kasvattamiseen. Markkinoinnin merkitys yritystoiminnan kasvattamisessa
nousi isoon rooliin. Liiketoimintasuunnitelmaan kirjattiin markkinoinnillisia toimen-
piteitd, joita yritys tulee jatkossa kayttaméan hyvakseen yritystoiminnan kasvattami-
sessa. Liiketoimintasuunnitelma antaa yritykselle hyvén pohjan toiminnan kasvatta-
miseen, vaikkakin valittuja ratkaisuja taytyy todennakoisesti muokata ja vaihtaa sen

mukaan, mitk& parhaiten toimivat. Valmista liiketoimintasuunnitelmaa tarkastellessa
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olen sitd mieltd, etté yritykselld on tdydet edellytykset toiminnan jatkamiseen seka kas-

vattamiseen.

Tata tyota voisi jatkaa asiakasmielipidekyselylld, jonka avulla yritys saisi konkreettisia
vastauksia siitd, mitd mieltd asiakkaat yrityksestd ovat. Palautekyselyn avulla olisi
mahdollista selvittdd muun muassa yrityksen vahvuuksia, heikkouksia ja mielikuvia
asiakkaiden nakokulmasta. Asiakkailta saadun palautteen avulla toimeksiantajayritys
voisi kehittdd toimintaansa vieldkin enemméan omien vahvuuksiensa varaan, jolloin

kilpailuetukin kasvaa.
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LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

Tiivistelma

Téssa liiketoimintasuunnitelmassa yrityksestd kdytetddn nimitystd “yritys X”. Yritys
X on syksylla 2014 perustettu mainostoimisto, jonka toimii padasiassa Salon alueella.
Yrityksen liikeideana on tuottaa mainostoimistopalveluja pienille ja keskisuurille yri-
tyksille. Palvelutarjonta koostuu kotisivu- ja painotuotepalveluista sek& valokuvauk-
sesta. Lisaksi yritys X:ll& on oma verkkosivujen yll&pito, joka tuo lisdarvoa kotisivu-
palveluille. Yrityksen ajatuksena on tuottaa monipuolisia mainostoimistopalvelua si-
ten, ettd asiakas saa kaikki tarvitsemansa palvelut samasta yrityksesta. Asiakasryhmia
ovat pk- yritykset, yhdistykset ja pieneltd osin myds kuluttajat. Yritys X pyrkii tuotta-
maan paakohderyhménsa eli pk-yritysten tarpeiden mukaisia palveluja kohtuuhintai-
sesti siten, ettd asiakkaan saama hyoty ja panostus kohtaavat. Hinnoittelu on maaritelty

asiakkaille kohtuulliseksi seka yritykselle kannattavaksi.

Yritys X:ssé tydskentelee talla hetkelld ainoastaan yrittdja. Hanen ammattitaitonsa
avulla yritys tuottaa ammattimaisen nakaisia ja yksilollisida markkinointimateriaaleja.
Mainostoimistoala on hyvin kilpailtu ja toimijoita alla on paljon. Yritys X:n kilpai-
luedut muihin alan yrityksiin ndhden ovat monipuolisempi palveluvalikoima seka laa-
dukas, asiantunteva ja yksil6llinen palvelu. Yritys X keskittyy erityisesti pieniin yri-
tyksiin ja pyrkii erikoistumaan heidan tarpeidensa mukaan. Mainostoimistoalalla pie-

net yritykset ovat harvoin paédkohderyhma, joten siind mielessa markkinoilla on tilaa.

Liikeidea

Yritys X:n liikeideana on tuottaa mainostoimistopalveluja pienille ja keskisuurille yri-
tyksille. Asiakkaat ovat muutaman henkilon yrityksid, jotka ostavat mainostoimisto-
yrityksen ammattitaitoa. Asiakkailla on tarve parantaa oman yrityksen yrityskuvaa ja
korostaa nettindkyvyytta. Yritys X:n palvelujen avulla asiakkaat tyydyttdvat omien
asiakkaittensa tarpeita, parantavat tavoitettavuutta ja valittavat tietoa sidosryhmilleen

sekd kasvattavat myyntid. Asiakkailla ei ole itselladn aikaa tai vaadittavaa osaamista



mainostoimiston tarjoamien palvelujen toteuttamiseen. Liséksi he ostavat palvelun,
koska he haluavat ammattimaisen nakdiset markkinointimateriaalit. Yritys X tarjoaa
kotisivujen suunnittelua ja toteutusta, logojen, kédyntikorttien, lehtien, esitteiden ja
muiden painotuotteiden suunnittelua ja valokuvausta. Lisaksi yritys X:IlI& on kotisivu-
jen lisdpalveluna sivujen yll&pito, johon kuuluu palvelintila, varmuuskopiointi ja tie-
toturvapaivitykset. Kotisivujen suunnittelu ja toteuttaminen on yritys X:n péépalvelu.
Tarkoituksena on tarjota kaikki kotisivuihin liittyvat palvelut samasta yrityksesté, jotta

asiakkaan asiointi olisi helpompaa ja yhteistyé mahdollisimman vaivatonta.

Yrittaja tyoskentelee kotona omilla laitteillaan. Asiakaslahtdisyys ja asioinnin help-
pous korostuvat yritys X:n toiminnassa. Yhden miehen yritys on helpommin lahestyt-
tava kuin iso yritys. Palvelut luodaan yhdessé asiakkaan kanssa siten, ettd lopputulos
on aina asiakkaan nakaoinen. Kotisivupalveluihin liittyy aina my6s sivujen kaytén ope-
tus, joka tapahtuu asiakkaan luona seka kirjallisen materiaalin avulla. Toiminnassa on
avainasemassa miellyttdvan palvelukokemuksen luominen, joka toteutetaan tiiviilla
kommunikoinnilla asiakkaan kanssa koko projektin ajan seka sen jalkeen. Hyvéé asia-
kaspalvelua halutaan korostaa olemalle helposti tavoitettavissa myods toimistoaikojen
ulkopuolella seka nopealla vastausajalla. Lisaksi yritys X:n hinnoittelu on hyvin kil-
pailukykyistd. Hinta ja laatu on yhdistetty hinnoittelussa, jolloin asiakkaan rahoille

pyritadn antamaan mahdollisimman suuri vastine.

Yrityksen visio ja strategia

Visio

Yritys X:n paatavoitteena on kasvattaa yritystoimintaa ja sen kannattavuutta siten, etta
yrittdja voisi siirtya sivutoimisesta yrittajyydesta taysipaivaiseksi yrittajaksi. Yrittajan
tavoitteena on tyollistad itsensa yrityksen avulla vuoden 2017 alusta lahtien. Jotta tay-
sipdivainen yrittajyys olisi mahdollista, tulisi yrityksen tunnettuutta, asiakasméaarié ja
liikevaihtoa kasvattaa. Tavoitteena on vakiinnuttaa yrityksen asema markkinoilla mui-
den kilpailijoiden joukossa. Yritys X halutaan tuoda laajemmin asiakkaiden tietoon ja

vakiinnuttaa jo olemassa olevia asiakassuhteita entisestéan. Liikevaihto on tarkoitus



nostaa vuoden 2016 aikana sellaiseksi, etta yrittdjan on mahdollista nostaa vahintaan
2000 euroa kuukausittain palkkaa yrityksestd. Yritystoiminnan kasvaessa ja yrittajan
siirtyessa mahdollisesti taysipaivaiseksi yrittajaksi, on yritysmuodon muuttaminen toi-
minimestd osakeyhtioksi tarpeen. Lisaksi yritys X:n tavoitteena on vuokrata liiketila
lilketoiminnan kasvaessa. Tahan oletetaan menevan 3-5 vuotta. Liiketilan vuokra on
tarkoitus maksaa kotisivujen kuukausittaisilla yllapitomaksuilla, jolloin tyosté saatava
tulo menee muiden kulujen ja yrittajan palkan maksamiseen. Erityisesti kotisivuasiak-
kaiden madraa on tarkoitus kasvattaa ja saada heistd mahdollisimman moni yritys X:n
yllapitoon. Yll&pidon ansiosta yritys X saa projektiluontoisten tulojen lisdksi myds
saannollista kuukausittaista tuloa.

Tavoitteena on kasvattaa kotisivupalveluiden roolia padpalveluna. Yritystoimintaa ha-
lutaan luoda vieldkin enemman kotisivupainotteiseksi, jolloin muiden palvelujen tuot-
taminen siirtyisi enemmankin lisdpalvelujen rooliin. Yrittdjan on tarkoituksena kas-
vattaa koko ajan ammattitaitoaan ja osaamista erityisesti kotisivujen suunnittelusta ja
toteuttamisesta seka korostaa yrityksen imagoa ammattitaitoisena ja luotettavana teki-
jand. Imagon vahvistaminen ja muokkaaminen halutun kaltaiseksi on yrityksen jat-
kuva tavoite. Paremman laadun takaamiseksi tavoitteena on hankkia muun muassa pa-
rempi kamera ja tehokkaampi palvelin, jossa on enemman tilaa kuin tdméan hetkisessa
palvelimessa. Asiakasmadrien kasvaessa valokuvaus on tarkoitus keskittda pelkkiin
tuotekuvauksiin, jolloin henkilokuvaukset jaisivat hyvin pieneen rooliin. Yritystoi-
minnan kasvattamisen ohella yksi suurimmista tavoitteista on palveluvalikoiman ke-

hittdminen ja spesifiointi yrittdjan omiin vahvuusalueisiin.

Strategia

Markkinoinnin merkitys yritys X:n tavoitteiden saavuttamisessa on suuri. Markkinoin-
tistrategia on luotu pienen yrityksen budjetin mukaisesti internetpainotteiseksi, mutta
monipuolisuutta haetaan muun muassa lehtimainoksilla, suoramainonnalla ja aktivoi-
malla olemassa olevia asiakkaita suosittelemaan yritystd. Markkinointitoimenpiteité
lisatddn kannattavuuden kasvaessa. Koska yritys X:n asiakkaat ovat tdhdn asti olleet
pitkalti tuttuja, markkinoinnin tavoitteena on laajentaa tietoisuutta yrityksesta myos



tuntemattomien, potentiaalisten asiakkaiden keskuudessa. Tamaén lisaksi suhdetoimin-
taa halutaan laajentaa, koska sen merkitys uusien asiakkaiden saannissa on ollut suuri.
Yrityksen sisalla toiminnan kasvu mahdollistetaan lisédmalla yrittajan ammattitaitoa
jatkuvasti verkkokurssien avulla. Kasvava ammattitaito mahdollistaa nopeamman toi-

minnan ja uudenlaiset toteutukset.

Kotisivupalveluiden valmistus on tarkoitus nostaa jatkossa yritys X:n ykkdspalveluksi.
Erityisesti omien kotisivujen avulla halutaan tuoda kotisivupalveluja enemmén esille.
Portfolio péivitetddn uuteen muotoon niin, etta referenssit kotisivuista tulevat vahvasti
esille. Lisaksi markkinoinnissa painotetaan kotisivupalveluja. Muut palvelut halutaan
muokata tukemaan paapalvelua. Haluttua imagoa pyritdédn luomaan ja edelleen vah-
vistamaan tietoisilla toimilla. Kun yritys X toimii jatkuvasti samojen toimintatapojen
mukaisesti, pystyy se viestimaan asiakkailleen haluamiaan asioita tarkemmin. Yritys
X:n toiminta toteutetaan niin, etta laatu ja ammattitaito kasvavat. Asiakkaille annetaan
aina se, mitd on luvattu ja pyritaén jopa ylittdméaan heidan odotuksensa. Laatua kasva-
tetaan myds hankkimalla parempia laitteita toiminnan apuvalineiksi. Investointeja tul-

laan tekemaan toiminnan kasvaessa.

Yritys X:n hinnoittelustrategiassa on korostettu kohtuullisuutta asiakasta kohtaan seka
samalla yrityksen kannattavuutta. Yritys X ei halua leimautua halvaksi, mutta ei kis-
kuriksikaan. Hinnoittelussa on haluttu 10ytad& kultainen keskitie, joka tasapainottelee
kilpailijoiden halvan ja kalliin hinnoittelun vélissa. Hinnoittelu on asetettu sellaiseksi,
ettd asiakas saa palvelusta maksimaalisen hyddyn hintaan nahden ja yritys saa toimin-
tansa kannattavalle tasolle. Hinnoittelu toteutetaan pakettihinnoitteluna ja hinta maa-
ritellaén jokaisen projektin mukaan yksiléllisesti. Tuotantostrategiassa korostuu tuo-
tantoprosessin selkeyttdminen, toimintatapojen madaritteleminen ja laadun korostami-
nen. Projektin kulku on méaritelty kaaviona. Tama liitetddn jokaiseen yritys X:n tar-
joukseen, jotta asiakkaan on helpompi seurata projektin etenemista ja hén voi néhda,
mité kaikkea tapahtuu ennen kuin projekti, esimerkiksi kotisivut, on valmis. Projektin
kulun esitteleminen asiakkaalle helpottaa asiakkaan aktivoimista ja lisad hanen osal-
listumistaan projektin toteutukseen. Tuotantostrategian keskeisimmaét ajatukset ovat

laadun ja asiakastyytyvaisyyden lisadminen.



Imago ja arvot

Imago

Yritys X haluaa olla asiantunteva, laadukas ja luotettava kokonaisvaltaisia mainostoi-
mistopalveluja kohtuuhintaan tuottava yritys. Koska yritys X on vuoden ajan ollut jo
toiminnassa, on imago osittain jo luotu toiminnan avulla. Jatkossa tietoisesti maéritel-
tyja imagotekijoitd halutaan korostaa ja saada asiakas ajattelemaan samoin. Mainos-
toimistoala on toimialana haastava, eika erottuminen kilpailijoista ole helppoa. Eri-
koistumalla oman kohderyhman eli pienten, muutaman hengen yritysten tarpeisiin, ko-
rostamalla yrittdjan ammattitaitoa ja koulutuksen tuomaa hyotyd, tuottamalla koko-
naisvaltaisia palveluja niin, ettd asiakas saa kaikki kotisivuihin liittyvat palvelut yh-
delta yritykseltd, ja tekemalld tasaisesti laadukasta ja luotettavaa tyotd, saadaan aikaan

haluttu imago.

Toimialalla ja kilpailijoiden silmissé yritys X haluaa olla niin sanottu keskitien kulkija.
Yritys X:n paikka halutaan maarittaa harrastelijayritysten eli itseoppineiden, halvalla
hinnalla ja tuottavuus edelld kulkevien ja hyvin tarkasti erikoistuneiden yritysten vali-
maastoon. Yritys X:n toiminnassa halutaan tayttdd oman kohderyhman tarpeet mah-
dollisimman hyvin, laadukkaasti ja ammattitaitoisesti, mutta samalla kohtuuhintai-
sesti. Toiminnassa ei kuljeta hinta edelld, eika yritys halua leimautua halvaksi. Myo6s
hinta-arvo akselilla haetaan kultaista keskitietd halpojen ja kalliisti hinnoiteltujen mai-
nostoimistopalvelujen vélilla. Hinnoittelun tarkeimmat periaatteet ovat kohtuullisuus,
laadukkuus, arvon luominen asiakkaalle ja toiminnan kulujen kattaminen. Hinnan ei
haluta olla asiakkaiden p&&atoksenteon ratkaisevin tekijd, vaan asiakkaille halutaan
luoda mielikuvaa siitd, etta yritys X pystyy tayttdmaan kaikki heidan tarpeensa parem-

min kuin kilpailijat samalla luoden lisdarvoa.

Tarjottavien palvelujen tavoitteena on tukea ja jopa kasvattaa asiakasyrityksen toimin-
taa. Asiakkaan kotisivujen halutaan luovan ammattimaista, luotettavaa ja houkuttele-
vaa kuvaa heidén toiminnastaan. Palveluiden imago halutaan pitaa siis erittéin laaduk-
kaana ja ammattimaisena. Tuottamalla kokonaisvaltaisia mainostoimistopalveluja, joi-

den avulla asiakas saa kaikki palvelut yritysilmeen luomisesta kotisivuihin ja niiden



yllapitoon, asemoituu yritys X palveluineen eri tavalla kuin yritys, joka tarjoaa esimer-
kiksi vain kotisivujen suunnittelua ja toteutusta. Yritys X:n omaa asemaa tuotekilpai-
lussa parannetaan nimenomaan yllapitopalveluilla, joita harva pieni mainostoimisto

tarjoaa.

Yrittdjan henkilokohtaisen imagon avulla kasvatetaan yrityksen imagoa. Yrittajalle
luodaan oma henkildbrandi, joka korostaa asiantuntijuutta ja luotettavuutta muun mu-
assa siistilla pukeutumisella, asiallisuudella, sosiaalisuudella ja hyvalla asiakaspalve-
lulla. Markkinoinnin tarkoitus on tunnettuuden kasvattamisen liséksi luoda haluttu yri-
tysimago. Markkinointitoimenpiteet valitaan sen mukaan, mitkd auttavat parhaiten
saavuttamaan halutun imagon. Markkinoinnissa ei haluta kayttaa kyseenalaisia julki-
suuskikkoja, jotka muokkaavat yritys X:n kuvaa vaaranlaiseksi. Yrityksen oheismate-
riaalit ovat mainostoimistoyrityksen parasta markkinointia. Yritys X:ssa on yhtenéinen

ilme kaikissa markkinointimateriaaleissa, jotka muokkaavat tavoitemielikuvaa.

Arvot

Yritys X on toiminut vasta vahén aikaa, joten sen arvot eivat ole maarittyneet vield
tarkasti. Koska yrityksessa toimii talla hetkelld ainoastaan yrittéja, ei arvojen tarkkaa
maadrittelya koeta kovin tarkedksi. Yritys X toimii pitkalle yrittdjan henkilékohtaisten
arvojen mukaisesti. Imagoa tukeviksi arvoiksi on maéritelty laatu, asiantuntemus,
helppo asiointi, pyrkimys parhaaseen tulokseen ja asiakkaan odotusten ylittdminen.
Liséksi alan yleiset arvot, kuten asiakaslahtdisyys ja joustavuus, korostuvat toimin-

nassa.

Tuotteet ja palvelut

Yritys X tarjoaa mainostoimistopalveluja. Valikoimaan kuuluu kotisivujen suunnittelu
ja toteutus, logojen, kdyntikorttien, lehtien, esitteiden ja muiden painotuotteiden suun-
nittelu sek& valokuvaus. Kaikki palvelut tuotetaan tilauksesta ja raataloidaan asiakkaan

toiveen ja tarpeen mukaan. Jokainen toteutus on siis erilainen ja yksilollinen. Yritys X



myy palveluidensa kautta ammattitaitoa, joten palvelun toteuttaminen perustuu osaa-
miseen ja kaytettyyn aikaan. Projektit toteutetaan tiiviissa yhteistydssé asiakkaan
kanssa, jolloin lopputuloksesta saadaan mahdollisimman paljon asiakkaan nakdinen.
Palveluprosessissa asiakas halutaan tuoda lahelle. Alla on kuvio 1 yrityksen projektin

kulusta kotisivuja tuotettaessa. Asiakas on lasna jokaisessa vaiheessa.

Tarpeen Ideointi ja Ulkoasu ja Testaus ja

madrittely suunnittelu tuotanto tarkistus

Julkaisu

Kuvio 1. Kotisivupalvelujen projektin kulku.

Kotisivujen suunnittelu

Yritys X:n térkein ja tuottavin palvelu on kotisivujen suunnittelu ja toteutus, jonka
roolia palveluvalikoimassa pyritadn jatkossa kasvattamaan edelleen. Koska nettinaky-
vyyden merkitys kasvaa koko ajan, on kysyntaa markkinoilla suhteellisen paljon. Ko-
tisivut ovatkin nousseet vélttamattoméksi osaksi jokaisen yrityksen markkinointia.
Kotisivupalveluiden kautta yritys X tarjoaa asiakkaalle uudet tai paivitetyt ammatti-
maisen nakadiset nettisivut, jotka lisddvat asiakasyrityksen nettinakyvyyttd, parantavat
myyntid ja toimivat tiedonkulun valineena sidosryhmille. Kotisivuista tehdaan yksi-
I61liset ja niille tulevat ne ominaisuudet ja se laajuus, jonka asiakas tarvitsee, ja joka
tyydyttdd asiakkaan tarpeet parhaiten. Yritys X toteuttaa sivut péatelaiteriippumatto-
masti eli kotisivut nakyvét oikein niin mobiilissa kuin tietokoneellakin, kuten kuvasta

1 nékyy.

Kotisivut toteutetaan WordPressilla, joka palvelee hyvin yrittdjad sekd asiakasta.
WordPressin avulla yritys X voi toteuttaa kaikenlaiset asiakkaiden toiveet, koska eri-
laisia toteutusvaihtoehtoja on paljon. Liséksi asiakkaan on helppo paivittaa ja kéayttaa
WordPress- kotisivuja myds itsendisesti. Yritys X:n tuottamia kotisivupalveluja kehi-

tetadn jatkuvasti muun muassa lisddmalla yrittdjan osaamista ja hankkimalla parempia



tyovalineitd. Yritys X tarjoaa kotisivujen lisdpalveluna sivujen yllapidon, sahkdpostin
lisatilan ja hakukoneoptimoinnin. Yllapito sisaltad palvelintilan, varmuuskopioinnin
ja tietoturvapéivitykset. Yll&pidon avulla halutaan luoda kotisivupalveluille lisdarvoa.
Asiakkaalle tarjotaan kaikki kotisivuihin liittyvét palvelut samasta yrityksesta. Jatkos-
sakin kotisivujen péivittdaminen on helpompaa, koska se onnistuu saman yrityksen
kanssa. Liséarvoa palvelulle halutaan tuoda myos kouluttamalla asiakas sivujen kayt-
toon. Yrittaja kdy asiakkaan luona kouluttamassa taté seké antaa materiaalia kotisivu-

jen kéyton tueksi.

Kuva 1. Kotisivut.

Painotuotteiden suunnittelu

Toinen merkittava palveluryhma on painotuotteiden suunnittelu, kuten kédyntikortit,
esitteet ja lehdet. Kayntikortit ovat yhteystietokortteja, joita voi jakaa sidosryhmilleen.
Kayntikortti helpottaa yhteydenpitoa ja kontaktointia seka lisdé tunnettuutta, uusien
asiakkaiden saantia ja myynnin kasvua. Esitteet ovat markkinoinnin materiaaleja, joi-
den avulla kerrotaan omasta yrityksestd, vahvistetaan suhteita sidosryhmiin ja kasva-
tetaan tunnettuutta. Yritys X suunnittelee asiakkaiden nakdiset mahdollisimman ainut-
laatuiset painotuotteet. Esimerkiksi rakennusyritykselle suunniteltiin puiset kayntikor-
tit, jotka nékyvét kuvassa 2. Suunnittelun jalkeen painotuotteet lahetetddn sédhkdoisesti
painotaloon, joka toteuttaa suunnitelmat ja toimittaa tuotteet asiakkaalle. Painotalo ja

valitut materiaalit voivat tuoda palvelulle lisdarvoa.
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Kuva 2. Kéyntikortit.

Valokuvaus

Kolmas palveluryhma yritys X:ssa on valokuvaus. Talla hetkella yritys X tekee niin
henkild- kuin tuotekuvauksia, mutta jatkossa valokuvaus olisi tarkoitus siirtda kotisi-
vujen lisépalvelun rooliin. Valokuvauksen painopiste siirretdén lahinné pelkkiin tuo-
tekuvauksiin. Kuvassa 3 on esimerkki yritys X:n ottamista tuotekuvista. Henkiloku-
vauksia suoritetaan kotisivuja varten, mutta ei erillisené palveluna, kuten sité on tdhén
asti tehty. Tarkoituksena on fokusoida yrityksen toimintaa yrittdjan vahvimmille osa-
alueille, jolloin ammattitaito kasvaa ja yrityksen imagoa luodaan asiantuntevampaan
suuntaan. Valokuvaus halutaan pitéé kotisivupalveluiden tukena, jolloin asiakas saa
samasta yrityksestd kaikki tarvitsemansa palvelut. VValokuvilla saadaan kotisivuista
selkedmmat ja houkuttelevammat. Yritys X tarjoaa asiakkailleen laadukkaat, hyvén
nakoiset ja monikayttoiset valokuvat asiakkaan tarpeeseen soveltuvasti. Valokuvaus
toteutetaan asiakkaan haluamassa ympéristossd, halutuista kohteista, jonka jélkeen
yrittdjé kasittelee kuvat. Tuotekuvauksessa yrittaja késittelee jokaisesta tuotteesta yh-
den kuvan, joka jalkeen kasitellyt kuvat toimitetaan pilvipalvelun kautta asiakkaalle.
Pilvipalvelusta asiakas voi tallentaa kuvat omalle tietokoneelleen. Asiakkaalle anne-
taan aina mahdollisuus vaihtaa kuva, mikéli han ei ole siihen tyytyvadinen. Valokuvaus
on yksi yrityksen palveluvalikoiman kilpailueduista, koska Salon alueella kilpailevista

yrityksista kovinkaan moni ei tarjoa sita.
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Kuva 3. Tuotekuvat.

Yritys X:n palveluiden hinta-laatusuhde on tarkoitus pitdé sellaisena, ettd asiakkaan
rahoille annetaan mahdollisimman paljon vastinetta. Suurempiin yrityksiin verrattuna
yritys X pystyy tarjoamaan henkilékohtaisempaa palvelua. Jokainen asiakas on yrityk-
selle tarked, joten jokainen heistd huomioidaan sen vaatimalla tavalla. Yritys ja asiakas
halutaan tuoda lahelle toisiaan, jolloin asiakas pystyy kommunikoimaan vapaammin.
Tasta hyotyvat molemmat osapuolet, koska mitd parempi yhteys osapuolilla on, sitd
parempaa palvelua yritys pystyy asiakkailleen tuottamaan. Puskaradio on ollut yritys
X:n toiminnan kannalta elintérked, koska hyvén palautteen ansiosta asiakkaat ovat va-
linneet yrityksen muiden jo ehka tunnetumpien mainostoimistojen rinnalta. Hyva pal-
velu kantaa hedelmaa tulevaisuuteenkin, koska puskaradio markkinointikeinona on

hyvin tehokas ja ilmainen.

Asiakkaat

Mainostoimistopalvelujen kysyntd on kovaa ja markkinoiden koko on iso. Se ei rajoitu
maan rajojen sisélle, vaan on koko maailman laajuinen. Yritys X:n merkittavin asia-
kassegmentti on pienet ja keskisuuret yritykset. Pienend kohderyhmané ovat kuluttajat,
jotka tarvitsevat esimerkiksi esitteitd tai valokuvia, seka yhdistykset. Asiakkaiden pai-

nopiste on ollut Salon ymparistéssa, jonne markkinointiviestintdd tullaan painotta-



12

maan. Asiakkaita on ollut muiltakin alueilta, mutta pienen yrityksen markkinointibud-
jetti ei riitd laajaan markkinointiin. Yritys X:n asiakkailla on tarve kotisivuista tai
muusta markkinointimateriaalista, jonka avulla he haluavat lisdtd oman yrityksensa
nakyvyyttd, luoda tai parantaa yrityskuvaansa, kasvattaa kysyntaa ja myyntia seka va-
littaa tietoa yrityksestdan kohderyhmille. Asiakkailla ei ole aikaa tai osaamista toteut-
taa itse mainostoimiston tarjoamia palveluja. Liséksi he ostavat yrittajan ammattitai-
toa, jonka avulla he odottavat saavansa ammattimaiset, laadukkaat ja toimivat mark-
kinointimateriaalit, jotka parantavat heidén liiketoimintaansa. Pienill& yrityksilla ei ole
varaa maksaa isojen mainostoimistojen palveluista. Yritys X:n hinnoittelu on tuotu

kohtuulliseksi asiakassegmenttia ajatellen.

Yritys X:Ila on sivutoimisena toimiessaan ollut kotisivuasiakkaita noin yksi kuukau-
dessa. Seuraavan vuoden aikana asiakkaiden ma&raa on tarkoitus kasvattaa 3-4 asiak-
kaaseen kuukaudessa. Yritys X:n asiakkaat ovat hyvin vaihtelevasti eri aloilta. Tahan
mennesséa asiakkaita on ollut muun muassa kauneudesta- ja hyvinvoinnista, rakennus-
alalta, terveyspalveluista ja kukkien vahittaiskaupasta. Asiakasyritykset ovat olleet

pienid ja niissa tyoskentelee yrittdja mukana lukien muutama henkild.

Ostopaatoksen tekee yleensa asiakasyrityksen yrittdja, joka tietdd parhaiten yrityk-
sensa tarpeen. Ostopaatokset pienissé yrityksissa ovat hyvin harkittuja ja niihin vai-
kuttavat luottamuksen syntyminen, ammattitaidon valittyminen, palvelun hinta ja si-
séltd, kontakti yrittdjaan, yrityksestd saatu kuva ja suositukset. Puskaradiolla on ollut
myonteinen merkitys yritys X:n toiminnassa, joten sen tehoa ostopaattksessa halutaan
kasvattaa. Lisaksi yritys X:n omien kotisivujen nakyvyytta netissa parannetaan, jotta
asiakkaat loytdisivat yrityksen helpommin. Ostopaatokseen pyritddn vaikuttamaan
kertomalla asiakkaille yrityksen palveluista mahdollisimman tarkasti, raataloiméalla
palvelu juuri asiakkaan tarpeiden mukaiseksi, lisadmalld markkinointia ja kasvatta-
malla tunnettuutta seka olemalla helposti lahestyttava. Yritys X:n asiakkaiden osto-
prosessi alkaa aina tarpeen syntymisesta, jonka jalkeen haetaan tietoa netista. Asiakas
saattaa ottaa my0s suoraan yhteyttd yrittdjaan esimerkiksi suosituksen perusteella.
Kaupan syntyyn pyritddn vaikuttamaan tiiviilla kontaktoinnilla asiakkaan ja toimeksi-
antajayrityksen valillg, selkealld tarjouksella, nopealla vastauksella ja informaatiolla.
Ostopééatoksen jalkeen haetaan lisdmyyntida muun muassa kotisivujen yllapidolla,

jonka avulla annetaan lisdarvoa ja korostetaan palvelun tuomaa hyotya asiakkaalle.
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Toimiala ja kilpailutilanne

Mainostoimisto toimialana on Suomessa uusi ja se kehittyy nopeasti. Erityisesti toimin-
nan séhkoistyminen ja teknologia ovat luoneet uusia mahdollisuuksia, jonka vuoksi toi-
miala on jatkuvassa kasvussa. Fokus on siirtynyt printtimediasta sahkoiseen viestintaa
kuitenkaan perinteisia medioita unohtamatta. Vuonna 2011 mainostoimistoja koko suo-
messa on ollut noin 2600 ja kokonaisuudessaan alan liikevaihto on ollut noin 1,3 miljar-
dia euroa. Mainostoimistojen maara Uudenmaan alueella on lahes puolet koko maan
maarésta. Varsinais-Suomen alue mainostoimistojen maarén ja liikevaihdon suhteen on
maan seuraavaksi suurin. Varsinais-Suomessa tyoskentelee noin 700 henkil6a alan pa-
rissa vajaassa 300 eri yrityksessa, joiden liikevaihto on yhteensd noin 100 miljoonaa.
Yritysten vaihtuvuus alla on suuri. Vuodessa perustetaan huimat 500 uutta yritysta,
mutta samalla reilut 400 lopettaa toimintansa. Alalle on siis helppo tulla, mutta kovassa
Kilpailussa hankala menestya.

Salossa on vuonna 2013 ollut 21 mainostoimistoa. Kilpailija-analyysiin valikoitui nelja
salolaista yritystd, jotka ovat yritys X:n vahvimpia kilpailijoita. Kilpailijoista kukaan ei
kilpaile taysin samasta kohderyhmastd, vastaavalla palvelutarjonnalla, mutta kilpailija-
analyysi antaa valittujen neljan yrityksen avulla hyvén yleiskatsauksen Kilpailijoista.
Kilpailija-analyysi toimii yrittajélle tietoldhteena kilpailijoista, mutta tuntemus kilpaili-
joista kasvaa ajan myo6ta. Analyysin kohteena ovat mainostoimistot Toinen Keksi, Mai-
nosvakka, Mainoset ja Kanava.to.

Toinen Keksi on 2006 perustettu yritys, jonka toiminta-ajatus perustuu mainostoimiston
ja kahvilan yhdistamiseen. Toiminnan painopiste on kahvilatoiminnassa. Mainostoi-
misto tyollistdéd kaksi henkilod ja tarjoaa yrityksen kotisivujensa mukaan laadukasta ja
asiakaslahtoisté palvelua, jonka fokus on s&hkoisessa viestinndssa eli muun muassa ko-
tisivujen ja yritysilmeen luonnissa. Toisen Keksin palveluvalikoimaan kuuluvat graafi-
nen suunnittelu, painettujen materiaalien suunnittelu, verkkosivut ja niiden yllapito seka
messu- ja tapahtumasomistukset. Toinen Keksi on kilpailija-analyysin yrityksista l[&him-
pand kohderyhmaltdén, palvelutarjonnaltaan ja hintaluokaltaan yritys X:&a. Toinen

Keksi on vahva paikallinen yritys, joka on luonut suhteita sidosryhmiinsé lahes 10
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vuotta. Sen ehdottomiin heikkouksiin kuuluu kuitenkin yrityksen omat kotisivut. Toisen
Keksin nettisivut eivét luo sellaista imagoa yrityksestd, joka se haluaisi olla. Yrityksen

markkinoinnissa, imagon luomisessa ja branddyksessa on siis parantamisen varaa.

Mainosvakka on vuonna 1982 perustettu mainosalan yritys, joka aloittaessaan keskittyi
mainosteippauksiin sekd messuosastojen ja opasteiden suunnitteluun. Modernina mai-
nostoimistona Mainosvakka on toiminut vuodesta 2011, jolloin se lisasi valikoimaansa
graafisen suunnittelun, yritysmateriaalit ja verkkopalvelut. Mainosvakalla on oma koti-
sivujen yll&pito, vaikka sité ei erikseen mainosteta. Liséksi Mainosvakalla on oma verk-
kokauppa Tarramarketti, josta voi tilata muun muassa sisustarroja ja ikkunateippauksia
sekd asiakas voi itse suunnitella verkkokaupan avulla itselleen omat teipit. Mainosva-
kalla tydskentelee yhteensé 3 henkil64, joilla jokaisella on oma osaamisalueensa palve-
luvalikoimassa. Yrityksen toiminta painottuu edelleen teippauksiin, opasteisiin ja mes-
suosastosuunnitteluun. Naissé yrityksen ammattitaito on korkealla. Kotisivujen ja graa-
fisen suunnittelun saralla yritys on vasta aloittelija, mutta positiivista on, ettd yritys on
ymmartanyt asiakkaiden muuttuvat tarpeet. Mainosvakan hinnoittelu eroaa kuitenkin
merkittavasti yritys X:stad. Hinnoittelun perusteella Mainosvakka painottaa toiminnas-
saan tehokkuutta ja tuotannollisuutta enemman kuin laatua ja palvelun tuomaa arvoa

asiakkaalle.

Mainoset on pitkan linjan mainosalan yritys. Se on perustettu vuonna 1990 ja sen vali-
koima koostuu mainosteippauksista, kylteista ja opasteista, tekstiilipainatuksesta, suur-
somistusten ja messuosastojen suunnittelusta ja valmistuksesta seké graafisesta suunnit-
telusta ja verkkosivuista. Mainoset tyollistaa talla hetkelld 6 henkil6a. Mainoset tavoit-
telee hyvin laajaa asiakaskuntaa monipuolisella palvelutarjonnallaan, jossa graafinen
suunnittelu ja verkkosivut ovat sivutuotteena. Mainoset tuottaa hieman perinteisempié
mainostoimistopalveluja kuin yritys X, joten tarjonta ja kohderyhma eroavat toisistaan
jonkin verran. Mainosien vahvuuksiin kuuluu laaja, koko Suomen laajuinen asiakas-
kunta, joka koostuu yksittaisista henkil6ista kansallisiin yhtidihin. Mainosilla on laaja
osaaminen, eikd toimintaa ole rajattu maantieteellisesti. Pitkan linjan toimijana heikkou-
deksi voi helposti muodostua kaavoihin kangistuminen eli asiakkaan tarpeisiin ei vélt-
tdmatta pystytd taysin vastaamaan. Mainoset hinnoittelee kotisivupalvelunsa samaan
hintaluokkaan kuin Mainosvakka, joten toiminnassa painostetaan hieman erilaisia ar-

voja kuin yritys X:ssa.
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Kanava.to on kilpailija-analyysin yrityksistd suurin ja modernein. Sen toimipaikka si-
jaitsee Turussa. Yritys on kuitenkin valittu kilpailija-analyysiin sen vuoksi, ettd se toimii
vahvasti myos Salon alueella. Kanava.to on perustettu vuonna 2001 ja se tyo6llistaa talla
hetkell&d 13 henkil6a. Sen palveluvalikoimaan kuuluvat verkkopalvelut eli kotisivut ja
verkkokaupat, graafinen suunnittelu, printtimainonta, sisallon tuotto seka video -ja ra-
diomainosten tekeminen. Lisaksi Kanava.to:lla on kotisivuillaan blogi, jonne yrityksen
tyontekijat Kkirjoittavat markkinoinnista ja mainostuksesta. Kanava.to:n palveluvali-
koima on neljasta kilpailija-analyysin yrityksesta lahimpané yritys X:&4. Kuitenkin yri-
tys X ja Kanava.to:n padkohderyhmat eroavat toisistaan, koska yritys X:n toiminta on
segmentoitu pk-yrityksille, kun taas Kanava.to:n asiakkaat ovat lahinna keskisuuria ja
suuria yrityksia. Kanava.to:n vahvuuksiin kuuluu laaja osaaminen ja valtava maaré eri-

laisia referenssejé.

Yritys X korostaa toiminnassaan hieman erilaisia asioita kuin nelja kilpailijaansa. Sen
palveluvalikoima eroaa kilpailijoistaan siten, ettd toiminnan painopiste on verkkopalve-
luiden ja kokonaisvaltaisten palvelujen tuottamisessa. Valokuvaus ja kotisivujen yll&-
pito nousevat merkittavimmiksi eroiksi kilpailijoihin ndhden. Kilpailija-analyysin nel-
jasta yrityksestd kukaan ei tarjonnut valokuvausta, eiké kotisivujen yllapitoa korosteta
palvelun arvoa nostavana tekijana. Ne yritykset, joilla kotisivu ovat sivupalveluna, hin-
noittelevat palvelun tuotannollisuutta korostaen. Yritys X:n palveluissa korostetaan
enemmankin palvelun tuomaa arvoa asiakkaalle, ammattitaitoa, laatua seka yksilolli-
syytté siten, ettd jokainen projekti olisi mahdollisimman paljon asiakkaan nékdinen ja
tarpeiden mukainen. Yritys X profiloituu kilpailijoista erottuvasti erityisesti pienten ja
keskisuurten yritysten ja yhdistysten palvelijaksi. Kilpailijat tavoittelevat suurempia yri-

tyksid, vaikkakin palvelevat mygs pienid yrityksia.

SWOT-analyysi

Koska yrittdja tyoskentelee yritys X:ssé yksin, on SWOT-analyysissé huomioitu niin
yrityksen kuin yrittdjankin vahvuuksia ja heikkouksia. Padpaino arvioinnissa kuiten-

kin on suunnattu yritykseen. Kuviosta 2 kay ilmi yritys X:n vahvuudet, heikkoudet,
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mahdollisuudet ja uhat. Yrityksen vahvuuksia ovat ehdottomasti yrittdjan koulutus ja

motivaatio. Yritt4j& on saanut alan koulutuksen, joka nousee ehdottomasti eduksi kil-

pailussa. Alalla toimii paljon kouluttamattomia toimijoita, joiden osaaminen perustuu

itseoppimiseen. Yrittdja kehittdd jatkuvasti osaamistaan nettikurssien avulla ja pyrkii

olemaan mukana uusissa trendeissé. Kuitenkin korkeakoulututkinto antaa hyvin va-

kaan pohjan ammattitaidolle ja yrittdmiselle. Yrittdja on 16ytdnyt oman alansa ja on

hyvin yrittdjahenkinen, joten motivaatiota ja intoa riittda jatkossakin. Nuorena yritta-

jana pystyy monesti myos tarjoamaan asiakkailleen uudenlaisia vaihtoehtoja kuin pit-

kan linjan graafiset suunnittelijat.

Vahvuudet:

koulutus

yrittajan motivaatio

tavoitettavuus

Kilpailukykyinen hinnoittelu

oma palvelin ja yllapito

—>kaikki kotisivupalvelut samasta yrityk-

sesta

Heikkoudet:
- véhéinen yrittdjakokemus
- véhéinen tunnettuus
- asiakaskunnan véhdinen maara

- markkinoinnin puute

Mahdollisuudet:

kysynnén jatkuva kasvu

Potentiaalisten asiakkaiden maara

toiminta ei rajoitu tietylle alueelle

—> omaksi alueeksi voi kehittya vaikka koko
Suomi

kasvupotentiaali

Uhat:
- kova kilpailu, uusien yritysten helppo
tulla alalle
- kilpailijoiden maara
- hinnoittelun erilaisuus

—>ei selkeitd raameja hinnoittelulle

Kuvio 2. Yrityksen SWOT- analyysi.

Yritys X:n vahvuuksiin kuuluu tavoitettavuus. Yrittaja pyrkii olemaan tavoitettavissa

puhelimella tai sahkopostilla myos toimistoaikojen ulkopuolella. Liséksi kontaktointi

pienen yrityksen yrittdjadan voi olla asiakkaalle helpompaa kuin suuremman yrityksen.
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Yritys X:n suurimpia vahvuuksia ovat kilpailukykyinen hinnoittelu ja palvelutarjonta.
Hinnoittelussa kohtaa niin asiakkaan kuin yrityksenkin saama hyoty. Palveluvalikoi-
masta asiakas saa kaikki tarvitsemansa netti- ja printtimarkkinointimateriaalit. Lisaksi
kotisivupalveluiden yllapito luo kilpailuetua. Asiakkaille tarjotaan kotisivupalvelut
suunnittelusta ja toteutuksesta paivityksiin ja yllapitoon, jonka avulla varmistetaan tie-
toturva ja nopeasti latautuvat sivut. Yllapidon avulla voidaan taata, ettd asiakkaan sivut
toimivat moitteettomasti jatkossakin ja niitd on helppo muokata jatkuvasti muuttuvien

tarpeiden mukaisesti.

Yritys X:n tdman hetkisid heikkouksia ovat vahéinen yrittajakokemus, véhéinen asia-
kasmaara, tunnettavuus, markkinoinnin puute ja se, ettd asiakkaat ovat paéasiassa tut-
tuja. Nuorena, vasta vuoden sivutoimisesti yritystd pyorittaneend, yrittajalle ei ole eh-
tinyt kertyd paljoa kokemusta yrittajyydesta. Yritys X:n tunnettuus on myos melko
vahaistg, asiakkaita ei ole kovinkaan paljon ja suurin osa jo olemassa olevista asiak-
kaista on entuudestaan tuttuja yrityksia. Markkinoinnin vahaisyys ja mainostamisen
olemattomuus ovat tdman hetkisia suurimpia heikkouksia. Kaikkiin yritys X:n heik-
kouksiin haetaan muutosta strategian avulla. Markkinoinnin avulla pyritadn kasvatta-
maan tunnettuutta, lisatddn asiakasmaaria ja laajennetaan toimintaa. Lisaksi markkinat
luovat yritykselle uusia mahdollisuuksia koko ajan. Toimiala on kasvussa ja kysynta
lisadntyy jatkuvasti. Potentiaalisia asiakkaita on markkinoilla paljon, mika mahdollis-
taa yrityksen kasvun. Tall& hetkell& yritys X:n toiminta on melko rajattua maantieteel-
lisesti. Markkinoinnin kohdistaminen rajatulle alueelle on aluksi helpompaa, mutta
markkinat luovat mahdollisuuden kasvattaa toimintaa tulevaisuudessa koko Suomen

laajuiseksi tai jopa yli Suomen rajojen.

Markkinat luovat yrityksen toiminnalle myds uhkia. Kilpailu toimialalla on &arimmai-
sen kovaa, kilpailijoita on paljon ja uusien yritysten on helppo tulla alalle. Tilanne
saattaa muuttua helposti muiden alalla toimijoiden vaikutuksesta. Omat haasteensa toi-
mintaan luo myds se, ettd hinnoittelulla ei ole olemassa toimialalla tiettyj& raameja.
Jokainen yritys hinnoittelee toimintansa mielivaltaisesti, joten muiden yritysten hin-
noittelu voi sekoittaa omaa toimintaa. Yritys X:n taytyy olla koko ajan valppaana ja

seurata kilpailijoiden toimintaa.
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Markkinointi

Aikaisemmin yritys X:n markkinointi on ollut hyvin v&haista ja mainostusta ei ole
ollut lainkaan. Asiakkaat ovat I0ytaneet itse yrityksen luo ja puskaradion merkitys uu-
sien asiakkaiden saannissa on ollut valtava. Jatkossa yritys X:n on tarkoitus kuitenkin
aloittaa toimintansa markkinointi tosissaan. Koska yritystoiminta talla hetkella on
viel&d melko pienimuotoista, budjetti markkinointiin ei ole kovin suuri. Markkinoinnin
maaréé on tarkoitus kasvattaa tulojen kasvaessa. Pienen markkinointibudjetin vuoksi
markkinointi keskitetaan pitkalti internettiin. Se on edullinen kanava, jossa nédkyvyy-
den saaminen pienell& rahallisella panostuksella on helppoa. Lisaksi koska yritys X:n
oma toiminta on osaltaan digimarkkinoinnin valineiden tarjoamista, pidetd&dn markki-
nointia netissa sopivana kanavana. Asiakkaat hakevat usein netista tietoa yrityksista,

joten nettimarkkinoinnilla voidaan helposti vaikuttaa nakyvyyteen ja kysyntaan.

Markkinoinnin tarkein kohderyhma ovat pk-yritykset, jonka vuoksi markkinoinnin
avulla halutaan tuoda esille yritys X:4& kokonaisuutena. Omat kotisivut luovat yritys
X:n yrityskuvaa seka kertovat yrityksesta ja sen palveluista. Kotisivut ovat yksi mer-
kittdvimmista kanavista, jonka avulla uudetkin asiakkaat loytavat yritys X:n. Lisaksi
yrityksen omat kotisivut ovat parasta markkinointia, koska ne kertovat yrityksen am-
mattitaidosta ja tyon laadusta. Ne nayttavat, mitd yritys X osaa tehdd. Tastd syysta
yritys X:n omia kotisivuja parannetaan vieldkin houkuttelevimmiksi ja hakukoneysta-
vallisemmiksi. Hakukoneoptimoinnin avulla kotisivujen nakyvyyttd parannetaan.
Googlen avulla toteutetaan myds hakusanamarkkinointia Google Adwordsissa. Yritys
maksaa siité, etta tiettyjen, méadriteltyjen hakusanojen yhteydessé yritys tulee esille.
Google Adwordsissd mainostetaan aluksi kokeilumielelld, koska hakusanamarkki-
noinnin tehokkuudesta ei ole varmuutta. Google Analytics auttaa yritys X:&a sahkoisen
markkinoinnin onnistumisen seurannassa, jonka avulla pystytddn seuraamaan muun
muassa Google Adwordsin tehokkuutta. Googlen lisaksi sosiaalista mediaa kdytetdan
hyvéksi markkinoinnissa. Facebookiin perustetaan kayttajatili yritys X:lle, jonka
kautta kerrotaan yrityksesta ja sen palveluista. Facebookissa mainostetaan yritysta ja

pyritadn kerddmadan kyseisille sivulle mahdollisimman paljon tykké&ajia.
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Sahkoisen markkinoinnin lisaksi yritys X alkaa mainostaa Pernionseudun paikallisleh-
dessé. Perinteisen printin avulla halutaan tuoda monipuolisuutta markkinointiin ja ta-
voittaa sellaisetkin asiakkaat, jotka eivat ole aktiivisia internetissa. Paikallislehti ta-
voittaa kohderyhman hyvin alueellisesti ja on edullinen markkinoinnin muoto. Yritys
X:n oheismateriaalit, kuten k&yntikortit ja esitteet ovat merkittdvassa roolissa jatku-
vassa markkinoinnissa. Yrittdjé jakaa niit4 aktiivisesti potentiaalisille asiakkaille sek&
henkildille, jotka mahdollisesti suosittelisivat yritysta eteenpdin. Uusia asiakkaita py-
ritdédn hankkimaan myds sahkopostin avulla. Liséksi yrittdja aikoo liittya yrittdjéka-
navien toimintaan, jonka kautta uusien asiakkaiden hankkiminen ja vertaistuen saami-

nen muilta yritt4jiltd on mahdollista.

Jo olemassa olevia asiakassuhteita pyritadn sailyttdmaan ja asiakasuskollisuutta liséa-
méaan yhteydenpidon avulla. Yhteisen projektin loputtuakin asiakkaaseen ollaan yh-
teydessé ja pyritdén kehittdmadn muun muassa heidén kotisivujaan jatkuvasti. Asiak-
kaita ei siis unohdeta. Asiakasuskollisuutta lisatdan tarjoamalla kotisivujen ylléapito-
palveluja ja kdymaélla asiakkaan luona opettamassa palvelun kayttoad. Liséksi yrittdja
tekee kotikdyntej& uusien asiakkaiden luona, mikéli asiakas haluaa kuulla tarkemmin
palveluista. Koska puskaradio on erittdin toivottua ja ilmaista markkinointia ja sen
rooli yritys X:n toiminnan jatkuvuuden kannalta on ollut tahan asti merkittava, pyri-
t&an sitd kasvattamaan edelleen. Olemassa olevia asiakkaita aktivoidaan suosittele-
maan yritystd. Tamé tapahtuu erinomaisen palvelun avulla sek& antamalla suositteli-
jalle houkutin. Yritys X tarjoaa suosittelijalle kotisivujen yllapidon puoleen hintaan
vuoden ajan, mikéli hanen suosituksestaan yritys X saa uuden kotisivuasiakkaan. Tasta

mainitaan asiakkaalle jo tarjouksen yhteydessa.

Yrityksen talous

Yritys X on ulkoistanut Kirjanpitonsa tilitoimistolle jo heti yrityksen perustamishet-
kell&. Yritt4jall4 ei ole osaamista kirjanpidosta, joten ulkoistaminen oli jarkevampi va-
linta. N&in yritt4ja pystyy itse keskittyméaan asiakasprojektien toteuttamiseen. Lisaksi
Kirjanpito on hoidettu varmasti oikein ja vaaditun aikataulun mukaisesti, kun sen hoi-

taa ammattilainen.
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Hinnoittelu

Mainosalalla kilpailu on todella kovaa ja yrityksia on paljon. Jokainen tarjoaa palve-
lujaan omalla tavallaan ja niiden hinnoittelu on hyvin vaihtelevaa. Uuden yrityksen on
helppo tulla alalle, eika yrityksen perustamisessa ole erityisia vaatimuksia, joten myos
ammattitaidon madra alalla vaihtelee suuresti. Koska asiakkaat ostavat mainostoimis-
tolta ammattitaitoa, hinnoittelu perustuu kaytettyyn aikaan ja tuotannosta aiheutuvat
kulut ovat lahinn& kiinteitd, ei hinnoittelulle ole olemassa selkeitd raameja. Lisaksi
hinnoittelua vaikeuttaa se, ettei asiakkailla ole tarkkaa kasitystd, mit4d mainostoimisto-

palvelut maksavat.

Yritys X:n hinnoittelun perustaksi viidelta salolaiselta mainostoimistolta pyydettiin
tarjous kotisivujen tekemisestd. Kyseiset yritykset ovat Salon alueella yritys X:n pa-
himpia kilpailijoita, joten heidén hinnoittelustaan oltiin erityisen kiinnostuneita. Tar-
jouspyynndssa kerrottiin haluttavan yksinkertaiset perussivut. Taulukosta 1 kay ilmi
kunkin yrityksen tarjouksen hinta. Halvin tarjous oli noin 300 euroa ja kallein noin
2500 euroa. Hinnan lisdksi tarjousten sisallot olivat hyvin erilaisia. Tarjousten kes-

kiarvo on 1167 euroa.

Yritys Hinta
Dimmi n.2500 €
Mainoset n.300 €
Mainosvakka 385€
Toinen keksi 1200€
Kanava.to 1450€
Keskiarvo 1167€

Taulukko 1. Kilpailijoiden kotisivupalveluiden hinnoittelu.

Yritys X:n hinnoittelu on, kuten kilpailijoillakin, pakettihinnoittelua. Palvelulle maa-
ritellddn siis kokonaishinta, joka koostuu monesta eri osasta. Pakettihinnoittelu on

alalla normaali kdytantd. Yritys X:n hinnoittelussa periaatteena on, ettd asiakkaan
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saama hyoty ja palvelun laatu kohtaisivat yrityksen saaman hyddyn kanssa. Kilpaili-
joiden hinnoittelua tarkastellessa tulee esille se, saako yritys 300—400 euron hinnalla
tarpeeksi rahallista vastinetta ty6lleen, kun taas 2500 euron hinta tuntuu kohtuutto-
malta asiakkaan saamaan hyotyyn nahden. Yritys X haluaa pyrkid kulkemaan keski-
tietd ndiden kahden hinnoittelun vélilla. Hinnoittelu on tehty asiakkaalle kohtuul-
liseksi, mutta yritykselle silti kannattavaksi. Yritys X:n hinnoittelu sijoittuu Toisen
keksin ja Kanava.to:n kanssa samaan hintaluokkaan. Yritys X:11a on laadittu alustavat
hinnat kullekin palvelulle, mutta koska palvelut raataléidaan aina asiakkaan toiveiden
ja tarpeiden mukaisiksi, hinta muuttuu niiden mukana. Asiakkaan tarpeet maaritellaan
ennen tarjouksen antamista mahdollisimman tarkasti, jotta toteutettavasta palvelusta
saadaan tarkka kuva. Tama on vélttdmatontd oikean hinnan maarittelemiseksi tyolle.

Alla olevasta taulukosta 2 kdy ilmi yrityksen alustavat hinnat kullekin palvelulle.

Palvelu hinta +alv
Kotisivut alk. 750-800€
Yllapito alk. 15€/kk
+3€/kk = 18€
Kéayntikortit 100€
+10€/hl6
Henkilokuvaus alk. 80€
Tuotekuvaus alk. 30€
Esitteet A5 150€(4 sivua)
A4 200€ (4 sivua)
Lehdet 35€ (per sivu)
Logo 200€
Yritysilmeen suunnittelu 700€
Kiiretilaus +20 %

Taulukko 2. Yrityksen palveluiden alustavat hinnat.
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Yritys X:n hinnoittelussa pyritdén arvon ja tuottavuuden akselilla noin puolivéliin.
Yritys X ei halua leimautua halvaksi, ja siksi markkinoikin itseadn muilla vahvuuksil-
laan. Hinnan halutaan kuitenkin olevan houkutteleva ja kilpailutilanteessa jopa ratkai-
seva. Hinnoittelulla halutaan luoda kuvaa laadusta ja ammattitaidosta. Lisaksi hinnoit-
telun halutaan olevan sellainen, jonka yrityksen kohderyhma on valmis maksamaan.
Yritys X:n palvelut ja niiden hinnoittelu onkin kehitetty pienia yrityksia ajatellen, jotta
he saisivat palvelua, joka vastaa heidan tarpeitaan, ja joka sopii heidan budjettiinsa.
Yritys X:ssé palveluiden maksaminen tapahtuu laskulla verkkopankin kautta. Tdma
toimintamalli on alalla yleista ja asiakkaille mieluista. Suurempia laskuja on asiakkaan
pyynnésta mahdollista jakaa useampaan maksueraan.

Kannattavuuslaskelma

Kannattavuuslaskelman ldhtékohtana on se, ettd yritys X:n toiminta olisi niin kannat-
tavaa, ettd yritystoiminnan kulujen kattamisen liséksi yritt4j&n olisi mahdollista nostaa
itselleen 2000 euroa kuukaudessa. Yrittdjan on tarkoitus siirtya sivutoimisesta yritta-
Jyydesta taysipaivaiseksi yrittajaksi sitten, kun yritys tuottaa tarpeeksi, ettd hanen on
mahdollista elattaa silla itsensé. Tavoitteena on saavuttaa kannattavuuslaskelman maé-
rittelema myyntitavoite 4147 euroa kuukaudessa vuoden 2017 alkuun mennessé. Lii-
kevaihtotarve on 3344, joka on arvonlisdveroton myyntitarve. Reilun 4000 euron
myyntitavoite koetaan taysin realistisena. Yritys X:n kulut ovat lahes kaikki Kiinteita,
joten myynnin méaarasta riippumatta kulut ovat samat. Yritys X myy ammattitaitoaan,
joten toiminnan kate on suhteellisen suuri. Taulukossa 3 on yrityksen kannattavuus-

laskelma.
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Kuukaudessa  Vuodessa

= TAVOITETULOS (netto) 2000 24 000
+ lainojen lyhenny 0 0
= TULOT VEROJEN JALKEEN 2000 24 000
+ verotus 26,90 % 736 8832
= RAHOITUSTARVE 2736 32832
+ yrityslainojen korot 0 0
= KAYTTOKATE 2736 32 832
+ Kiinteat kulut (ilman alv:ia)

+ YEL 161 1927
+ viestintakulut (puhelin, internet) 45 540
+ Kirjanpito 42 504
+ toimistokulut 10 120
+ matka- ja autokulut 50 600
+ markkinointi 45 540
+ koulutus 20 240
+ korjaukset ja yllapito 155 1860
+ palvelin ja ohjelmisto 38 456
+ teemat 4 40
+ adobe 20 240
+ microsoft Office 9 100
+ varmuuskopiointi 9 100
= KIINTEAT KULUT YHTEENSA 608 7291
= MYYNTIKATETARVE 3344 40128
+ ostot 0 0
= LIIKEVAIHTOTARVE 3344 40128
+alv 24 % 803 9636
= KOKONAISMYYTITARVE 4147 49 764

Taulukko 3. Yrityksen kannattavuuslaskelma.

Riskit

Yritys X:n merkittavin riski tall4 hetkelld on se, ettd toiminta ei ole kannattavaa ja
asiakkaita on liian vahan. Epdonnistumisen riskid on pienennetty toimimalla aluksi

sivutoimisena yrittdjana ja kartoittamalla tilannetta siitd, kannattaako paatoimiseksi
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yrittjéksi siirtyminen. Sivutoimisena yritt4jand on saanut myos kuvan yritystoimin-
nan todellisuudesta ja siitd, mité se vaatii. Sivutoimisena yrittdjand ollessaan, yrittjan
kaikki tulot eivét nojaa yritykseen. Yrittaja on tehnyt yritystoimintaa opintojen ohessa
ja valmistumisen jalkeen hanen on tarkoitus hakea t6itd, jonka sivussa omaa yritystoi-
mintaa voisi kasvattaa pikkuhiljaa. Yritystoiminnan, tunnettuuden ja kannattavuuden
kasvaessa paatoiminen yrittdjyys on mahdollista. Yrittdja ei kuitenkaan halua siirtya
taysipéaivaiseksi yrittajéksi vield, koska oma yritystoiminta on siihen viela liian pieni-

muotoista.

Yritystoiminnan jatkuvuuden kannalta merkittava riski on yritt4jan sairastuminen tai
tyokyvyttdmaksi joutuminen. Yritys X:ssd tydskentelee ainoastaan yrittaja, joten koko
yritystoiminta keskeytyy, mikali yrittdja itse ei voi tehdé toita. Tata ei kuitenkaan pi-
detd kovin todennékdisena risking, koska alana mainostoimistoala on hyvin turvalli-
nen. Riski otetaan omalle vastuulle. Yrittdjan siirtyessa paatoimiseksi yrittajaksi har-
kitaan tdman riskin vakavuutta uudelleen. Esimerkiksi yrittdjien tyéttdmyyskassaan
liittyminen voisi olla jarkevéaa. Toinen yritystoiminnan jatkuvuutta vaarantava tekija
on laitteiden, kuten tietokoneen tai kameran, hajoaminen. Yrittdja tekee kaiken tyénsa
teknologian avulla, joten ilman laitteita téiden jatkaminen on mahdotonta. Tietokoneet
ovat yrittajan tarkein tydkalu. Yritys X:11& on kuitenkin kaksi tietokonetta, joten toisen
rikkoutuessa toisella voi edelleen jatkaa tydskentelya. Lisaksi yrityksella on vakuutus

laitteiden rikkoutumisen varalle.

Vakuutuksella on siirretty myds varkauden tai omaisuusvahingon, kuten tulipalon tai
liikennevahingon, riskia vakuutusyhtidlle. Muita toimintaan vaikuttavia riskeja ovat
séhkdkatkos, maksukyvytdn asiakas ja asiakkaiden nettisivujen kaatuminen. Sahko-
katkoksen aiheuttamaa tyOnseisausta pystytdan pienentdméan kannettavan tietokoneen
avulla, jolla voi tydskennelld noin kuusi tuntia ilman sahkod. Pitkien sahkokatkosten
todennakadisyys on hyvin pieni, joten suurempiin riskin valttdmisen toimiin ei uskota
olevan tarvetta. Yritys X pyrkii valttdméén yhteistyotda maksukyvyttdmien asiakkaiden
kanssa. Mikali maksukyvyttémyys ilmenee vasta maksuvaiheessa, yritys X pyrkii te-
kemadn yhdessa asiakkaan kanssa maksusuunnitelman laskujen maksamiseksi. Netti-
sivujen kaatumisen riski on aina olemassa, mutta se on pitkalti kiinni palvelimen tar-
joajasta. Yritys X ostaa palvelintilan toiselta yritykseltd, eika itse voi suoranaisesti

valttaa kotisivujen kaatumisen riskid. Kaatumisen aiheuttamiin vahinkoihin yritys voi
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kuitenkin vaikuttaa, muun muassa lisaamalla omaa ammattitaitoa aiheesta. Talloin ris-
kiin varautuminen on parempaa. Lisaksi tekemall& kotisivuille tietoturvapaivitykset ja

varmuuskopioinnin, tiedot saadaan sailytettyé kotisivujen kaatumisesta huolimatta.



