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Opinnaytetyon tavoitteena oli tehda liiketoimintasuunnitelma uudelle yritykselle. Tarkoituk-
sena oli toteuttaa liilketoimintasuunnitelma, joka on selke& ja toimiva. Taman avulla aloitta-
vat yrittdjat voivat keskittya yrityksen perustamisen kannalta tarkeisiin asioihin.

Uuden yrityksen perustaminen sisaltda aina riskin epaonnistumisesta. Taméan

vuoksi sitd ei kannata tehda lilan kevyin perustein ja tiedoin. Huolellisilla valmisteluilla ja
riskien kartoittamisella; voi uuden yrityksen perustaminen onnistuessaan mahdollistaa yrit-
tajalle menestysta ja tuottoa.

Opinnaytetyd toteutettiin toiminnallisena tyéné. Toiminnallisen tyén menetelmien mu-
kaan tydssa esitettiin keskeiset kasitteet ja teoria. Tydn tulokset ja valmis liikketoiminta-
suunnitelma tehtiin teoriatietojen perusteella niin kattavasti ja perustellusti, etta se oli val-
mis toteutettavaksi sellaisenaan. Valmiissa tydssa tarkoin tehtyjen ja jasenneltyjen laskel-
mien avulla oli mahdollista perustaa toimiva yritys.

Viitekehyksessa esitettiin teoriatietoa liiketoimintasuunnitelmasta, yrittajyydesta Suo-
messa ja yrityksen paatoimialan toimintamallista. Lahdeaineistona kaytettiin laajasti aihee-
seen liittyvaa Kirjallisuutta ja ajankohtaisia internetlahteita.

Liiketoimintasuunnitelmaa ja sen kayttokelpoisuutta arvioitiin nykyisen markkinatilan-
teen, mallinnettujen laskelmien ja yrittajiksi aikovien kriittisen arvioinnin pohjalta. Autoalan
palveluille oli kysyntaa liiketoimintasuunnitelmaa tehtdessa ja tulevaisuudessa. Huoli-
matta autoalan tiukasta kilpailusta uudella toimijalla on mahdollisuus menestyé tarjoa-
malla alan parhaita ja monipuolisia palveluita jarkevilla hinnoilla. Toiminnallisen ja dynaa-
misen hinnoittelun avulla on perustettavalla yrityksella realistiset kilpailuedellytykset me-
nestya markkinaoilla olevilla hinnoilla. Perustettavalle yritykselle asetetut myynti- ja tulosta-
voitteet todennettiin laskelmien avulla mahdollisiksi, ja pitkan tahtaimen kassavirta ennus-
teen kannalta toiminta olisi tuottavaa.

Opinnaytetydn tulosten perusteella rakennettu liiketoimintasuunnitelma on toteuttamiskel-
poinen. Autoalan monipalveluyrityksen perustaminen on kannattavaa.

Avainsanat liiketoimintasuunnitelma, yrityksen perustaminen, autoala, mark-
kinointi
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The purpose of this study was to create a ready-to-use business plan for a new business.
The main intention was to develop a business plan which is clear and ready for implemen-
tation. This business plan should help the entrepreneurs focus on the main things that matter
most when starting a new business.

The study was conducted as a development project. According to the methods of a devel-
opment project, the study started by exploring the key concepts and relevant theory. The
framework of the study was developed based on theoretical information about developing
business plans, entrepreneurship in Finland, and the operating model of the company’s main
industry. Relevant literature and current internet sources were used as source material.

The business plan and its feasibility were assessed on the basis of the current market situ-
ation, modelled calculations and a critical appraisal of those intending to become entrepre-
neurs themselves. There is a demand for automotive services in automotive industry at pre-
sent and in the future. Despite intense competition in the automotive sector, the newcomer
has the opportunity to succeed by offering a premium class, versatile services at a reason-
able price. Established through functional and dynamic pricing, the company has realistic
competitive conditions to compete on the market. The sales and profit targets set for the
start-up were verified by calculations, and it was calculated that the long-term cash flow
projection would be profitable.

The results of the work and the completed business plan originated from theory quite com-
prehensively, so that the completed business plan is ready for implementation in a start-up.
Precise and carefully chosen calculations used in this study make it possible to start a work-
ing company. Based on the results of this study, starting a new automotive multi-service
company will be worth the risk.

As starting a new company always carries the risk of failure, so it is worth to plan it well. With
careful preparation and risk mapping, the success of starting a new business can enable the
entrepreneur to succeed.

Keywords Business plan, starting business, automotive industry, market-
ing
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1 Johdanto

Yrittdminen on haastavaa, ja talla opinnaytetydlla pyritaan selventamaan yrityksen pe-
rustamiseen liittyvia asioita tiedonhaluisille. Yrittdjyys on vaativaa, joten ty6ssé pohdi-
taan sen kiemuroita ja hankaluuksia, sekd pyritddn saamaan realistinen kuva yrittdmi-
sesta ja uuden yrityksen perustamisesta. Opinnaytetyon tekijat ovat pitkaén suunnitel-

leet yhteisen yrityksen perustamista ja heitelleet ideoita ilmoille jopa huumorimielella.

Opinnaytetydn tekeminen antaa mielekkaan tavan tutustua yritysmaailmaan ja mahdol-
lisuuden porautua syvemmalle suunnitelmaan, jota on pydritelty aiemmin. Opinnayte-
tyota aloitettaessa ei ollut tiedossa, onko mietinnassa oleva liikeidea edes mahdollista
toteuttaa tai ylipaatansa kannattavaa liiketoimintaa, joten tama opinnaytety6 antaa mah-
dollisuuden tarkastella omia haaveita ja ideoita objektiivisesti peilaten ammattilaisten tar-
joamaan tietoon. Lopulta pienella panostuksella pystytaan kartoittamaan kaytannossa
idean kuin idean toteuttamiskelpoisuus, jos yritysta suunnittelevalla on edes pieni maara
kriittisyytta ja jos han pystyy hillitsem&an omia, jopa kieroutuneita paahanpinttymiaéan

jollain asteella.

Taman opinnaytetydn tarkein tehtava on selkeyttaa yritysmaailman kiemuroita ja asioita,
jotka tulevat aivan varmasti vastaan aloittavalle yrittajalle, ja tiedonkeruun jalkeen tehda
toimiva liiketoimintasuunnitelma perustettavalle yritykselle. Liiketoimintasuunnitelmien
hyodyllisyydesta voidaan olla monta eri mieltd, mutta suunnitelma auttaa, jos on edes
vahan perilla asioista, joita on ryhtymassa tekemaan. Tyo auttaa selkeyttdmaan kuvaa
yrityksen perustamisesta ja tuo esille asiat, jotka voivat olla haastavia, aikaa vievia tai

jopa ahdistavia.

Aiheen kirjallisuutta on tarjolla erittdin kattavasti, jopa yllattavankin paljon ja kirjasisaltd
voi mahdollisesti olla lilan kankeaa esimerkiksi todella pienen yrityksen tarpeisiin. Kirja-
siséltéa on kuitenkin kaytetty laajasti tAman opinnéytetyon kirjoittamiseen, mutta vas-
taavanlainen selaaminen ja lukeminen ovat yritysta perustettaessa ajan hukkakayttéa.
Olemassa on myos erilaajuisia ja sisaltodisia verkkopalveluita, joita hyddyntamalla liike-
toimintasuunnitelma saadaan laadittua huomattavasti helpommin kuin kirjoja selaa-

malla.
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Kannattaa pitd& mielessa, ettd suunnitelman hiomiseen ja tekemiseen voidaan kayttaa
paljon aikaa ja keskittya myds epaolennaiseen, joka on pois itse tarkeimmasta eli liike-
toimintasuunnitelman valmistumisesta ja yrityksen perustamisesta. Ty6 on tehtava huo-

lella, mutta on osattava karsia turhat asiat ja tiedostettava, miké on tarkeaa ja mika ei.

Tyon lopullisena tavoitteena on selvittdd, onko autohuolto- ja korjaamopalveluja tarjoa-
vaa yritysta jarkevaa perustaa padkaupunkiseudulle, jossa toimijoita on lukuisia jo en-
tuudestaan. Lisaksi tavoitteena on selvittda, pystyyko aloittava yritys kilpailemaan jo toi-

mivien yrityksien kanssa asiakkaista.

Opinnaytetyd nayttaa tekijoiltdén ja se on rakennettu kirjatiedon pohjalta. Tydsséa kasi-
telladn aluksi tarkeimmiksi katsomiamme asioita teoriapohjalta sisdltdaen myos omia
mietteitamme aiheesta. Liiketoimintasuunnitelman voi tehda jopa internetista l6ytyvan
pohjan perusteella, mutta kuten useasti todetaan, niin mikali haluaa hyvaa, on se tehtava

itse.

Tyohon on tuotu esille ne asiat, jotka ovat olennaisia uuden yrityksen perustami-
sessa. Opinnaytetydn toiminallisena osana tehty liiketoimintasuunnitelma on rakennettu

naiden tietojen pohjalta, ja se sisaltda laskelmia ja pohdintoja aiheesta.

2 Liiketoimintasuunnitelma

2.1 Mikéa on liiketoimintasuunnitelma?

Liiketoimintasuunnitelmia (business plan) on alettu laatia Yhdysvalloissa 1960-luvulia,
kun yliopistojen ja korkeakoulujen opiskelijat ja professorit hakivat rahoitusta keksimil-
leen ideoille ja kehittdmilleen tuotteille ja palveluille. Tietotekniikan kehittyminen ja tutki-
musty0d loivat mahdollisuuden uusille innovaatioille, joiden jatkokehittdmiseen tarvittiin
lisaé pddomaa. Hakijoiden liilketoiminnan tietdmys ja henkilokohtaiset rahoitusresurssit
olivat puutteellisia, ja koska kyse oli uusista yrityksista, joiden mukana tulee suuri riski,
oli niiden arvioiminen rahoittajalle hankalaa. Rahoittajat alkoivat vaatia ideoiden kehitta-

jiltd kuvauksia kirjallisesti tuotteiden kehitysmahdollisuuksista sijoituksiensa kannatta-



3
vuuden varmistamiseksi ja riskianalyysin helpottamiseksi. Samassa huomattiin huolelli-
sesti tehdyn suunnitelman ja yrityksen menestymisen valinen yhteys. (Koski & Virtanen
2005, 9.)

Liiketoimintasuunnitelma saattaa usein olla l&hes satasivuinen rakennelma yrityksen
liketoimintaan vaikuttavista tekijoista ja muista toimintaan liittyvista kulmakivista. Liike-
toimintasuunnitelman tekemisessé matka on tarkeampi kuin itse liiketoimintasuunnitel-
man tarkoitus. Liiketoimintasuunnitelman tekija suunnittelee, miettii valmiiksi paperille
kriittisia asioita, jotka voivat saada toiminnan lentoon tai tiputtaa sen korkealta, mutta

oppii siind samalla.

Lahes jokaisessa liiketoimintasuunnitelman rungossa on mukana liikeidea, joka kiteyt-
ta& darimmaisen pitkan liilketoimintasuunnitelman muutamaan lauseeseen ja otsik-

koon:

- Mita?
Tuotteet ja palvelut, joita yritys tuottaa. Kerrotaan mahdollisimman selkedsti, etta
mahdollisen asiakas tai rahoittaja ymmartaa tuotteen tai palvelun lisaarvon asiak-
kaalle ja yritykselle.

- Miten?
Kerrotaan selkeasti logiikka, jolla yritys saa itsensa asiakkaan tietoisuuteen ja nain
paatyy ostettavaksi, alustava pelisuunnitelma yritykselle.

- Kenelle?
Yrityksen asiakkaat maariteltyna, jotta se erottuu massasta.

Liikeidea kertoo valittémasti esimerkiksi rahoittajalle, mita liiketoimintasuunnitelma tu-
lee kasittelemaan. (Hesso 2013, 24-25).

2.2 Liikeidea

Liikeideaa ei kannata tydstaa alusta loppuun taysin yksin, koska ihminen harhautuu tai
jaa kiinni omiin ajatuksiinsa yllattavan helposti. Liikeidean tarkasteluun kannattaa hyo-
dyntaa toisten apua. Yhden toimialan tuntemus voi olla vahvuus, mutta se voi osoittautua
myoOs huonoksi asiaksi, koska silloin ei valttamatta nae taysin ympéardivaa maailmaa,

joten monia mahdollisuuksia voi ja&da hyddyntamatta. Yrittdjanéa on riski hullaantua tay-
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sin omaan tuotteeseensa ilman, etta tarkastelee tuotetta asiakkaan ndkokulmasta. Hy-
vasta ja innovatiivisesta tuotteesta ei ole kenellekaan mitaan hyotya, jos sité ei kukaan
osta tai tarvitse. (Pyykko 2011, 34.)

Lahes kaikessa tekemisessa ensimmaiset paatokset ovat usein kriittisia, ja valitettavan
usein niitd tehdaan vajavaisen tiedon perusteella ja oman ajatusmaailmansa sokaise-
mana. Yrittajalla voi olla todella hieno idea tai tuote, mutta jos kenellakéén ei ole halua
ostaa tai maksaa siitd, kaikki on turhaa. Kaikille on tarkeaa tehda itselle merkityksellista
tyota, josta pitdd. Tarkein asia, jota voit menettdd, on aika, joka on kaikille &arimmaisen
kallisarvoista. (Pyykko 2011, 34.)

Liiketoimintasuunnitelma on siis kuvaus liikeyrityksesta, sen tekemista tuotteista ja sen
tuottamista palveluista ja siita, milla tavalla toiminnasta tehd&an taloudellisesti pitkakes-
toista. Liiketoimintasuunnitelman on tarkoitus yhdistaa yrityksen eri toiminnot ja osaset
toimintakuntoiseksi kokonaisuudeksi. (Koski & Virtanen 2005, 18.)

Loistava liikeidea voi olla esim. kirkas visio, hyvé ajoitus, vankkumaton usko mahdolli-
suuteen, pysyva tahtotila, eli samaa asiaa voidaan kutsua monella eri nimelld. Kuitenkin
alussa on aina idea muodossa tai toisessa. Asioita voidaan tehda paremmin ja ymmartaa
toisin. Aluksi on tarkeaa maarittdd ja ymmartaa se, miksi ihmiset ja asiakkaat ylipaatansa
kayttavat rahaa, jotta liikeidea ei jaa irralliseksi ja asiakas unohdu. Ihminen on lahtdkoh-
taisesti itserakas, ja jatkuvasti hairahdutaan siihen, ettd organisoidaan asioita omista
lahtokohdista. Ei kannata alkaa laskemaan mielikuvitusrahaa mielikuvituskassalip-
paasta, vaan keskittya siihen, miten rahaa saadaan kassalippaaseen. Kuviosta 1 voi
nahda, mihin ihmiset kayttavat rahaa. (Pyykkd 2011, 35-36.)



Joe Vitalen esittamat 26 syytd, miksi ihmiset ylipdatansa kayttavat rahaa:
1. Ansaita tai tehdd rahaa 14, Tyydyttda uteliaisuutta
2. Sddstdd rahaa 15. Suojella perhettd ja Idheisid
3. Sddstdd aikaa 16. Olla muodissa
4. Vaivan tai ponnistelun valttaminen 17. Omistaa tai hankkia kauniita esineitd
5. Mukavuuden lisdgaminen 18. Tyydyttdd ruokahalua
6. Siisteyden saaminen tal vaaliminen 19. Matkia muita
7. Terveyden vaaliminen tai palautta- 20. Valttdd ongelmia
minen 21. Valttaa kritiikkia
8. (Fyysisen) kivun vdlttaminen 22. Alleviivata yksilOllisyyttd, erottua
9. Kiitoksen ja tunnustuksen saaminen | 23. Vaalia mainetta
10. Suosituksi tuleminen tai oleminen 24, Tarttua mahdollisuuteen tai
11. Houkutella vastakkaista sukupuolta tilaisuuteen
12. Sdilyttda esineitd ja omaisuutta 25. Saada tai varmistaa turvallisuus
13. Lisatd iloa 26. Helpottaa tyota

Kuvio 1. Miksi ihmiset kayttavat rahaa (Vitale 2007 teoksessa Pyykkd 2011, 36).

Monesti mietitdan mitd tehdaén ja missa jarjestyksessa. Yksi tapa on tehda aluksi liike-
toimintasuunnitelma ja unohtaa se hyllynkulmalle kerddmé&én poélyd. Suunnitelmia ei
kuulu tehda vain tekemisen ja suunnittelun ilosta. Monet aiheet taydentavét toisiaan, ja
jarjestys on tarked, muuten hukataan voimavaroja: myydaan yhta, tyostetdaan yhta tai

huomataan, etta rakennetaan tuotetta, jolle ei ole kysyntaa. (Pyykko 2011, 36.)

Kirkas visio liikeideasta saadaan konkretisoitua itselle ja myds mahdollisille rahoittajille
tekemalla liilketoimintasuunnitelma huolella. Huolella tehdysta suunnitelmasta voidaan

helposti paatella, onko koko idea kannattava.

3 Missio, visio, strategia ja arvot

3.1 Missio

Missiota voidaan kuvata yrityksen elamantehtavaksi, joka on liikkeyrityksen toimintaedel-
lytys ja peruspilari. Missiolla vastataan pulmaan “miksi olemme olemassa?”. Missiot
vaihtelevat yrityksen tilanteen ja ympardivien olosuhteiden mukana, mutta joissain lii-
keyrityksissa sama missio pyorii koko yrityksen toiminta-ajan mukana matkassa. Olen-
naista missiolle on se, ettd myds arvot ja visiot toimivat mission kanssa yhteen. (Ka-
mensky 2014, 57-58.)
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Nykypdaivana puhutaan usein missiosta, mutta se on vain synonyymi sanalle toiminta-
ajatus ja myds useita muita synonyymeja kaytetaan samasta asiasta. Missiota ei pystyta
maarittelemaan yksindan vaan se tulee toiminta-ajatuksen, vision ja arvojen yhteisvai-
kutuksesta. (Kamensky 2014, 57-58.)

3.2 Visio

Visiota voidaan alkaa lydmaan lukkoon sen jalkeen, kun ollaan varmoja siitd, etta oma
likeidea on kannattava ja silla on mahdollisuus selviytya kilpailusta. Visiota voidaan ku-
vata yrityksen haluttuna tulevaisuutena ja talla tarkoitetaan sitd, minkalainen sen halu-
taan olevan. Visiolla maaritellaan se, minkalainen yritys on vuosien jalkeen, ja se sisdltaa
myo6s nakemyksen yrittdjan tai yrittdjien omasta tulevaisuudesta. (Meretniemi & Ylonen
2009, 29.)

Tavoiteltu visio tai haave kannattaa kuvata mahdollisimman selkeasti ja innostavasti,
jotta sité voidaan tarvittaessa jakaa myds eteenpain, esimerkiksi rahoittajille. Visio ja lii-
ketoimintasuunnitelma ovat tarkea yhdistelma, jota voidaan kayttda hyodyksi neuvotte-

lutilanteissa. (Meretniemi & Ylénen 2009, 29.)

3.3 Strategia

Monelle raskaat ja monimutkaiset strategiakasitteet voivat tuntua hankalilta ja etaisilta,
mutta strategian ei valttamatta tarvitse olla monimutkainen. Yksinkertaistettu strategia
voi olla esimerkiksi vastaus kolmeen yksinkertaiseen kysymykseen ja strategiaprosessi

voisi edeta esimerkiksi nain:

1. Kuka olisi mahdollinen asiakas?
2. Mikéa on asiakkaamme ongelma?

3. Mika olisi ratkaisu ongelmaan? (Vuorinen 2013, 44-45.)

Vastaus ensimmaiseen kysymykseen on toimivissa yrityksissa jo valmiina. Asiakaskun-
taa voidaan rajata tarkemmaksi kilpailutilannetta ja omia vahvuuksia seké heikkouksia
tarkastelemalla. Vastaus voisi olla esimerkiksi ravintolayrittajan tapauksessa "asiak-
kaamme on lounasruokaa kaipaava henkild”. Toinen kysymys tuo parhaimmillaan esille
kasan erilaisia huolia, murheita ja &rsykkeita. Ravintolayrityksen esimerkissa vastauk-

sia olisivat varmasti lounasajan kiire, pitk&t jonotukset, ruuhka, suppea valikoima, pitka
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kavelymatka, parkkipaikkojen puute, korkea hinta ym. vastaavia asioita. Mité tarkem-
min luetellut asiat pystytdan kohdistamaan, sitd helpompi on lahtea tydstamaan ratkai-
sua ongelmaan. Taitava ravintolayrittdjamme voi siis keskittya ongelmien poistami-
seen, jos silla saadaan tyytyvainen asiakas. Yrittaja voisi miettia kahta ensimmaista ky-
symysta samanaikaisesti ja tarkentaa esimerkiksi kiireen ja vaivan ongelmasta pahiten
karsivan asiakaskunnan ihmisryhmaa. Kyseisessa skenaariossa asiakasryhma voidaan

tarkentaa lounasruokaa haluaviin ihmisiin

a) joiden lahietaisyydessa ei ole tarjolla lounasravintolaa

b) joiden lounaan kestoa seurataan

C) joita on useita lahekkain

d) jotka arvostavat enemmaéan nopeutta ja yksinkertaisuutta kuin laajaa valikoimaa ja
monivivahteisia makunautintoja. (Vuorinen 2013, 44-45.)

Vastauksen kolmanteen kysymykseen tulisi nain ollen vahentaa kiiretta ja vaivaa asia-
kaskunnan osalta, jolla arsytys on suurimmillaan. Ratkaisumme voisi olla isoja tydmaita
kiertdva ruokarekka. Tydomaalla toimivat yritykset pystyisivat varaamaan ruokarekan
paikalle sovittuna ajankohtana, ja téalldin saadaan suunniteltua ennakkoon tietty kulku-
reitti. Tyontekijat lounastaisivat ruokansa nopealla aikataululla ilman lahtemista lounas-
ravintolaan ja nain saastaisivat myos tydnantajan kallisarvoista aikaa. Ruokarekkapal-
velun tuominen markkinoille olisi mahdollisesti hankala ja pitkékestoinen prosessi,
mutta mallia voidaan hyvin kehittdd muun maailman vastaavista palveluista. (Vuorinen
2013, 44-45.)

Kuten Vuorisen strategiakirjasta voi huomata, strategian ei tarvitse olla moniulotteinen

ja hankala. Yksinkertaisuus on kaunista monissa asioissa, my0s strategiatyssa.

3.4 Arvot

Ty on iso osa elaméaa ja se muokkaa ihmisia varmasti jollain tavalla. Tasta syysta pitaa
pohtia, mink&laiseksi yrittdja haluaa yrityksensa rakentaa ja miten han itse matkalla ha-
luaa muuttua ja mink&laiseksi ei. Surullisinta on se, etté voi pettda periaatteensa tai hen-
kilokohtaiset arvonsa, mutta kukaan ei halua tehda kauppaa hanen kanssaan. Riski ja
tuotto kulkevat padasiallisesti samaa matkaa ka&si kddesséd. Epavarmassa, riskipitoi-
sessa, laittomassa tai moraalisesti arveluttavassa toiminnassa voi olla paremmat katteet

kuin taysin l&pinakyvassa toiminnassa. Kaikki harmaalla alueella tehtava liiketoiminta ei
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automaattisesti ole laitonta tai vaaraa ja joskus uusien innovaatioiden kohdalla sovellet-
tava lainsaadanto voi olla todella vanhaa. Yrittdjan henkilékohtaiset arvot onkin hyva olla
lahestulkoon yhté yritystoiminnan kanssa, koska yrittajan arvot korvamerkkaavat ja maa-
rittavat yrityksen visiota, missiota ja toiminta-ajatusta. Yritys kohdistuu yleensa yrittajaan,
ja yrittdjan arvot peilautuvat yrityskulttuuriin, joka on vaikeasti muokattavissa. Toiminta-
tapoja on monia, joissain yrityksissa vaaditaan ja odotetaan vahvaa itsenaista tydsken-

telya ja toisissa kuulutetaan yhteistyon ja tiimipelin nimeen. (Pyykké 2011, 77-78.)

Edella mainitun vuoksi on aarimmaisen tarkeda miettia ennen yrityksen perustamista,
minkalaisen yrityksen haluat perustaa, miltd se nayttaa ulospain ja minkélaiset vaatimuk-
set yrityksessa on tyontekijéille. Joitain asioita on vaikeaa muuttaa toimintatapojen va-
kiinnuttua, joten nama asiat kannattaa miettia huolella ennen kuin l&ahdet&én tosissaan

touhuamaan.

4 Tyokalut ja apuvalineet

4.1 SWOT-analyysi

S.W.O.T. analyysilla tarkoitetaan liikketoiminnan tai muun toiminnan varhaisessa vai-
heessa tehtdvaa arviota toiminnan mahdollisuuksista. Analyysin nimi tulee sanoista
strengths (S), weaknesses (W), opportunities (O) ja threaths (T), eli vahvuudet, heikkou-
det, uhat ja mahdollisuudet. Tydkalua voidaan kayttaa yritystoiminnan hahmotteluun tai

my6hemmassa vaiheessa tilanneanalyysiin. (Opetushallitus 2017.)



Strenghts — Vahvuudet
Tuotteet
Vahva Brandi
Sitoutuneet tyéntekijat

Weaknesses — Heikkoudet
Oletus pysyvyydestd

iaskas ja byrokr: il y is i
Asiakasp Raskas ja byrokraattinen organisaatio

SWOT

Opportunities — Mahdollisuudet

Laajentuminen

Threats — Uhat

. Yleinen markkinatilanne
Innovaatict T
Kilpailijat

Uudet palvelut

Kuvio 2. Esimerkki SWOT-analyysin kentista

Kuviossa 2 on esimerkkianalyysi. SWOT-analyysin on tarkoitus tuottaa analyysi ja ana-
lyysin jalkeen voidaan tehda erilaisia valintoja ja toimintasuunnitelmia. Se mita analyysiin
listataan, on taysin riippuvainen tekijasta, joten objektiiviseksi sita ei voida kutsua. Ana-
lyysin eri kentissa voi olla taysin samoja asioita, jos esimerkiksi omaan vahvuuteen voi
liittya jokin heikkous. Vahvuudet ja heikkoudet ovat yrityksen siséisia asioita, mahdolli-
suudet ja uhat taas ulkoisen ympariston tuottamia asioita. (Vuorinen 2017, 88—89.)

4.1.1 Strenghts — Vahvuudet

Yrityksen kannattaa kehittéé ja pitaa kiinni vahvuuksistaan. Vahvasta brandista kannat-
taa pitda hyvaa huolta, ja yritys kannattaa pitaa ihmisten ja muiden yritysten mielessa,
koska huonoina aikoina vahvat ja tunnetut brandit pddsevat todistetusti helpommalla
kuin muut. (Savaspuro 2014.)

Asiakastyytyvaisyydelld mitataan asiakkaan toiveiden ja odotusten tayttymista. Taman
yllapitdminen onkin huomattavan tarkeaa yritysmaailmassa, koska tyytyvainen asiakas
suosittelee pitamaénsa tuotetta tai palvelua huomattavasti todenndkdéisemmin eteen-
pain. Asiakaspysyvyys on yrityksien elinehto, koska uusien asiakkaiden hankkiminen on
huomattavasti hankalampaa ja kallimpaa kuin vanhan asiakkaan pitaminen. Vain 5 pro-
sentin parannus asiakaspysyvyydessa nakyy 25 - 95 prosentin kasvuna tuloksessa.
(Gallo 2014).
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Tuotteiden jatkuva kehittdminen ja analysointi mahdollistavat mukana pysymisen alati
muuttuvassa ja kehittyvassa markkinatilanteessa, joissa muihin valmistajiin verrattuna
ylivertainen tai muilla keinoin saavutettu huipputuote on yrityksen toiminnan kannalta
erittdin voimakas valttikortti. Sitoutuneet tydntekijat ovat yksi yrityksen kallisarvoisim-
mista voimavaroista, joista kannattaa pitaa kiinni. Sitoutunut tyontekija on innostunut ja

motivoitunut tyéhénsa ja nain ollen myds huomattavasti tuotteliaampi.

4.1.2 Weaknesses — Heikkoudet

Heikkouksia tulee osata loytaa ja tarkastella jo yrityksen siséll, jotta yllattavia tilanteita
ei paase syntymaan. Yrityksen pitaa tuntea mahdolliset heikkoudet, jotta ne voidaan eli-

minoida jo aikaisessa vaiheessa, ja jotta niitd ei padse syntymaan. (Vuorinen 2017, 88.)

Monessa isossa yrityksessa ollaan melko varmoja pysyvyydesta, mutta tdhan harhaluu-
loon ei kannata jaada kiinni vaan varmistaa, etta pysytaan mukana kehityksessa ja kayt-
taydytaan markkinatilanteen mahdollistavalla tavalla mahdollisimman tehokkaasti. Ras-
kas ja byrokraattinen organisaatio voi hidastaa toimintaa ja reagointia tarkeisiinkin ta-

pahtumiin ja asioihin.

4.1.3 Opportunities — Mahdollisuudet

Mahdollisuuksia kannattaa kayttaa hyddyksi markkinatilanteen niin salliessa ja niita var-
ten kannattaa valmistautua huolella, ennen kuin lahdetaan tuottamaan uutta palvelua tai
muuta tuotetta. (Vuorinen 2017, 88.)

Laajentumista voidaan hakea seka orgaanisesti, ettd yritysostojen my6td. Innovaatioita
kehitetaan jatkuvasti ja tdhan tyohon on otettu henkilékuntakin mukaan ideoimaan. Suu-
ren ja vakavaraisen talon etuna ovat resurssit, joita voidaan kayttaa tuotekehitykseen.
Jatkuvalla kilpailutilanteen seurannalla, seké toimialan tarkkailulla pysytaan kehityksen

karjessa ja tuotetaan uudenlaisia palvelukonsepteja.

4.1.4 Threats — Uhat

Uhkia pitaa miettid siten, miten saadaan ne poistettua, lieventaa tai kdantaa mahdolli-

suuksiksi. Yleinen markkinatilanne asettaa aina liikketoiminnalle uhkia. Tilanteen seuraa-
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matta jattAminen voi aiheuttaa yllattavan tilanteen esimerkiksi kilpailijan toimesta. Maail-
man markkinat saattavat nostaa esimerkiksi materiaali kuluja, sydden katetta. (Vuorinen
2017, 88.)

Kilpailijoiden toimintaa on vaikea seurata, ja ne saattavat yllattdd muun muassa edistyk-
sellisilla innovaatioilla. Innovaatio voi olla joko tuote tai tuotantolahtéinen, mutta mahdol-
listaa selkean kilpailuedun. Kulurakenteen pienentdminen tuotannollisella innovaatiolla

antaa epaterveen hintaedun kilpailijalle.

4.2 Benchmarking

Suomenkielinen termi voisi olla esikuva-analyysi tai vertailukehittdminen: Benchmarking
on kuitenkin niin vakiintunut, ettd nama suomenkieliset sanat ovat hyvin harvoin kay-
tossa. Benchmarkingin tarkoitus on kerata tietoja ja taitoja toisilta yrityksilta, joita voidaan

hyodyntaa omassa yrityksessa. (Itéd -Suomen yliopisto 2019.)

Kehittamistyd yleensd kohdennetaan johonkin tiettyyn osa-alueeseen kuten laatuun,
asiakaskokemukseen tai lopputuotteeseen. Oman yrityksen toimintaa verrataan kohden-

netun osa-alueen suhteen huippu luokkaa edustaviin yritykseen. (Vuorinen 2017, 158.)

Menetelm&a voidaan kayttaa myads jonkin tietyn ongelman ratkaisemiseen, tai uuden toi-
mintamallin luomiseen. Benchmarking on kasitteené laaja, joten se on hyva jakaa nel-
jaan eri osa-alueeseen. Sisdinen benchmarking on toimintamalli, jossa yrityksen omien
yksikéidensa toiminnan tasoa vertaillaan keskenaan. Hyvana esimerkkina voidaan pitaéa
yritystd, jolla on monta toimipistetta. Toimipisteiden keskindiseen vertailuun luodaan eri-
laisia mittareita, naista saatavien lukujen perusteella voidaan kehittaa parantamiskeinoja

toimipisteiden ja koko yrityksen tehokkuuden kannalta. (Vuorinen 2017, 159.)

Kilpailijabenchmarkingissa yrityksen on tarkoitus etsia oman toimialansa huippuyrityksia,
joihin voidaan verrata omaa yritysta. Tama toimintamalli vaatii luottamukseen perustu-
van yhteistydsuhteen luomisen toisen yrityksen kanssa. Tama mahdollistaa analysoi-
maan kaytannon toimintamalleja, jotka luovat huippuyrityksen. Yhteistydsuhteen on tar-
koitus tahdata molempien yritysten tasapuoliseen hyotyyn. Yrityksien julkisten tunnuslu-
kujen tarkastelu ilman yhteistydsopimusta on enemman kilpailija-analyysi kuin
benchmarking. (Vuorinen 2017, 159.)
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Kun yritys pyrkii kehittdmaan jonkin sektorinsa toimintaa vertailemalla sitd oman toi-
mialansa ulkopuolella toimivaan yritykseen, puhutaan toiminallinen benchmarkingista.
Tavoitteena voi olla esimerkiksi parantaa yrityksen viestintad, kuljetuspalvelua tai toimi-
pisteiden visuaalista ilmettd. Monesti tietyt toiminnot eivat ole sidoksissa yrityksen toi-
mialaan ja nain parhaimmat toimintamallit [6ytyvékin oman toimialan ulkopuolelta. (Vuo-
rinen 2017, 159-160.)

Toimiala benchmarkingissa haetaan toimialan parhaita toimintatapoja. Toimivimmassa
mallissa saman toimialan yrityksista kootussa ryhmassa osallistujat jakavat menetelmi-
aan muiden tietoon. Tassa mallissa kaikki voivat saada uusia toimintamalleja hyddyn-
nettavaksi omassa yrityksessaan. Vaarantamatta kuitenkaan yrityksen sensitiivista tie-
toa. (Vuorinen 2017, 160.)

Kuten kuviosta 3 ndhdaan, benchmarking voidaan kuvata viisiosaisena kuviona.

Kehitys- Valitse Vaihda Analysoi Sovella
tarpeiden kehittamis- kokemuksia toiminnan oppia,
maarittely ja kohde ja etsi esikuvan eroja ja toteuta
oman sille esikuva kanssa - opi, aseta muutoksia ja
toiminnan miten he tavoitteet arvioi uutta
kuvaaminen toimivat toimintaa

Kuvio 3. Benchmarking kuviona (Vuorinen 2017,160.)

Tarkeaa on muistaa, ettd benchmarkingin tarkoitus ei ole kopiointi toiselta yritykselta,

vaan yrityksen jatkuva oppiminen ykkéskorin yrityksiltd (Vuorinen 2017, 165).

4.3 PESTEL-analyysi

PESTEL-analyysin tarkoituksena on tutkia yrityksen toimintaymparistoa poliittisen, eko-
nomisen, sosiaalisen, teknologisen, ekologisen ja lainsdadanndllisen vaikutuksen nako-
kulmasta. Naiden vaikuttimien suhteet muuttuvat toimintaympadristén muuttuessa, ja eri
yrityksille niiden vaikutus on erilainen. Kansainvélisen konsernin on otettava eri maidein
lainsd&dantd huomioon, kun taas paikallisesti toimivan yrityksen pitdd noudattaa vain
paikallista lainsdaadantéa. PESTEL-analyysiin ei ole tarkoitus sisallyttaa kaikkea mahdol-

lista, eri kategorioiden siséltdma&a tietoa, vaan vain toiminnan kannalta merkitykselliset
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vaikuttimet. Analyysi et tuota tarkkaa tietoa strategian valintaan, vaan ensin on arvioi-

tava, millaiseksi liiketoimintaymparisté on kehittymassa. (Lindroos-Lohivesi 2010, 29.)

Vasta kun toimintaymparisté on maaritelty, voidaan strategian tarkempi méaarittely aloit-
taa muita ymparistéa tarkastelevien analyysien avulla. PESTEL-analyysi tulee tehda
saanndllisesti, silla liiketoimintaymparistd on jatkuvassa muutoksessa. Lainsaadanto,
toimialan trendit, ymparistéarvot, teknologiset ratkaisut, jne. muuttuvat jatkuvasti. Saan-
nollisesti toimintaymparistéa analysoimalla pystyy pitdmaan yrityksen muutoksissa mu-

kana ja ennakoimaan tulevaa paremmin. Kuviossa 4 on esitetty PESTEL-analyysin ken-

tat.
Ekonomiset
Poliittiset

Sosiaaliset

Lainsdadanndlliset

Teknologiset

Ekologiset

Kuvio 4. PESTEL-analyysin kentat

4.4  Viiden kilpailuvoiman malli

Viiden kilpailuvoiman malli on yksi yrityksen strategiatyOkaluista. Tavoitteena on vaikut-
taa yrityksen toimialan kilpailuvoimiin samalla parantaen oman yrityksen asemaa kilpai-
lussa. Taman mallin kayttd auttaa yritysta tarkastelemaa yrityksen toimintaa omalla toi-
mialallaan. Malli toimii uudelle yritykselle kuten myos yritykselle, joka aikoo laajentua
uudelle toimialalle. (Vuorinen 2017, 228.)
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Yrityksen toimialasta riippumatta kilpailun saannot sisaltyvat viiteen kilpailutekijaan.
Nama ovat uusien Kilpailevien yritysten alalle tulo, vastaavien palveluiden tai tuotteiden
uhka, asiakkaiden markkinavoima, tuottajien markkinavoima seka toimialan nykyisten
yritysten kilpailun taso. Naiden viiden kilpailutekijan vahvuus maarittelee millaisen tuo-
ton yritys voi saavuttaa. Tama kuitenkin on toimialariippuvainen asia. Toimialan ra-
kenne luo painopisteet eri kilpailutekijdiden kanssa vaikuttavat yrityksen tuottavuuteen
huomattavasti. (Porter 1991, 16-17.)

Viiden kilpailuvoiman mallin sisélté koostuu mahdollisten uusien tulokkaiden kasva-
vasta uhasta, korvaavien tuotteiden ja palveluiden uhasta, ostajien kasvaneesta vaiku-

tusvallasta ja toimittajien vaikutusvallasta, kuten kuviosta 5 on havaittavissa.

Alan mahdolliset tulokkaat

Uusien tulokkaiden
uhk a

Alan kilpailijat
Tairnittajien
vaikutusvalta

Toimittajat Ostajat

Cstajien

vaikutus-

Kilpailu nykyisten gritysten | yglka
kesken

Korwaavien tuotteiden
tai palvelusten uhka

Korvaavat tuotteat

Kuvio 5. Viiden kilpailuvoiman malli. (Vuorinen 2013).
4.5 Sinisen meren strategia

Sinisen meren strategian tarkoituksena on etsid kayttajalleen (yritykselle) vapaata met-
sastysmaata, jossa ei viela ole kilpailua, joten riistaakin on saatavilla helpommin. Naita
vapaita markkinoita, joissa ei viela ole kilpailua kutsutaan sinisiksi meriksi. Sinisen me-

ren vastakohta on punainen meri, jossa on jo tungosta ja siella saa kamppailla verisesti
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ja meri varjaytyy tasta syysta punaiseksi. Alat, joissa kilpailu on kovaa ovat niiden toi-
minnot ja tuotteetkin toisiinsa verrattavissa, eiké niiden kesken ole suuria eroja. Ta-
mankaltaisessa tilanteessa kilpailua maaraa hinta ja toiminnan tehokkuus. (Vuorinen
2013, 98.)

Sinisen meren laineilla on tyynta, eika kilpailua ole tai se on melko olematonta ja siella
voidaan tavoitella rahallista menestysta huomattavasti helpommin. Toimiala tai tuote,
jolla tavoitellaan uutta ei valttamatta tarvitse olla taysin poikkeava tai innovatiivinen,
vaan tarkoituksena on saada onnistuessaan nostamaan esimerkiksi tuotteen arvoa os-
tajaehdokkaan silmissa ja samalla minimoimaan yrityksen menoja ja kuluja. Yleisesti
kulujen minimoiminen ja tuotteen arvonnostamisen katsotaan sotivan toisiaan vastaan,
mutta mikali siniselle merelle halutaan tahystéa, niin ndma asiat on saatava yhdisty-
maan. (Vuorinen 2013, 98-99.)

KOROSTA
Mita tekijoita tulee
korostaa selkeasti
enemman kuin alalla
on totuttu?

POISTA
Mitka toimialalla
selvidina pidettavat
tekijat tulisi poistaa?

SUPISTA
Mita tekijoita tulisi LUO
supistaa selkeésti alan Mita sellaisia tekijoita
normia tulee luoda, joita alalla
vahaisemmiksi? ei ole koskaan tarjottu?

Kuvio 6. Sinisen meren strategian nelikenttdmalli (Kim & Mauborgne 2006, 59).

Kuvion 6 mukana olevien kysymyksien avulla voidaan miettid oman yrityksen strate-
giaa ja sen avulla paastéan nakemaan erot muihin alalla toimiviin yrityksiin. Samalla

paastaan pohtimaan, ettéd mita sellaista hyddyketta voidaan tarjota ostajalle, jota ei ole
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aiemmin ollut saatavilla. Hy6dyke voi olla tuottavuutta, yksinkertaisuutta, mukavuutta,
riskien poistamista, hauskuutta ja imagoa tai ymparistoystavallisyytta. Edella mainitut
asiat voivat olla missa tahansa kohtaa prosessissa tahansa esimerkiksi: ostotapahtu-

massa, tuotteen toimituksessa, yllapidossa yms. (Vuorinen 2003, 100.)

Sinisen meren strategian hyotykayttd on hankalaa ja uusia markkinoita voi olla vaikeaa
oivaltaa, mutta tyokalu antaa yksinkertaisen tytkalun uusien ideoiden ja innovaatioiden
koeponnistukseen ajatustasolla. Hyvalla tuurilla yrittdja 10ytada uuden markkinaraon tai

pystyy tekemaan tuotteestaan entista houkuttelevamman.

5 Yrittdminen

5.1 Ajatuksia yrittamisesta

Liikeyrityksid on useita erilaisia. Yritykset ja yrittdjat eroavat suuresti toisistaan, mutta
jokaisella on mielipide yrittAmisestéd. Vanha saantd patee myods tahankin ja kiivaimmat
mielipiteet saadaan henkil6ilta, joilla ei ole mitdan kokemuspohjaa yrittamisesta. Toki
naista mielipiteen jakajista voidaan olla sitd mielta, ettd ne ovat kaikki hyvid, mutta niiden
pohja lahtee mielipiteen omaavan henkilon henkildkohtaisista oletuksista. (Pyykko 2011,
23.)

Perinteinen palkkatyo ei valttdmatta ole nykypaivana suojapaikka, jossa voidaan viettaa
aikaa odotellessa elakeikdd. Samalla ennakkoluulot perinteisesta yrittdjasta ovat karis-
seet, eika yrittdja ndhda enda perinteisesti negatiiviseen savyyn, vaan nykyaan yrittami-
nen ja yrittajat nahdaan trendikkaina. Yrittajista ja yrittamisesta puhutaankin nykyaan
positiivisessa mielessa, eika yrittaminen ole enda ainoastaan valittujen asia, vaan yritta-

minen on mahdollista kaytannossa kaikille. (Leppanen 2013, 11.)
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5.2 Yrittdmisen positiiviset ja negatiiviset puolet

Ennen yrityksen perustamista ja tuntemattoman kynnyksen ylittamista on hyva tunnis-
taa yrittdmisen plussat ja miinukset yrittdjan suunnalta katsottuna. Miinusten lista voi
olla tuskallisen pitk&, mutta yksi iso ja tarpeeksi voimakas plussa voi kaantaa vaakaku-
pin yrittdmisen puolelle. Kuviossa 7 esimerkkeja yrittdmisen positiivista ja negatiivisista

puolista.

Yrittdmisen plussia:
Tulokset nédkyy heti
Luovuuden kéytté on sallittua
Riskin ottamisesta saa palkinnon
Tyéta tehdaan itselleen
Tyb6ajat ja tehtavat ovat joustavia
Yrittdja saa kehittda omaa

Yrittdmisen miinuksia:
Tydn ja vapaa-ajan erottaminen
Ty6n ja perhe-eldman erottaminen
Kiireinen ty&rytmi
Taloudellisen riskin ottaminen
Yrittdjan vastuut ja velvoitteet
osaamistaan
Yrittdja saa tyollistdd muita ihmisia
Palkan maksun joustavuus ja
voittojen sijoittaminen
Mahdollisuus kehittda yhteiskuntaa
Perinteiden jatkaminen perheyhtitssa

Epasaanndlliset tydajat
Yritystoiminnan sitovuus
Julkisuus ja esilldolo
Jatkuva tavoitettavuus

Kuvio 7. Yrittdmisen plussia ja miinuksia (Leppéanen 2013, 39).

Yrittamisen negatiiviset puolet huolestuttavat varmasti jo tdssa kohtaa, joten on mietit-
tava, haluaako varmasti ryhtya yrittajaksi. Yrittdjyys ei ole aina helppoa, mutta ei se mah-
dotontakaan ole. Monet ajatuksissa pydrivista miinuksista ovat aivan tavallisia ja yritta-
misen arjessa ratkaistavia asioita. Yritys ei yrittdjaa tapa, joten ei syyta huoleen. Liika
yrittdminen yksin ja huolten kanssa pohdiskelu voi toisaalta vieda kaiken energian yritta-
jasta. Tarke&a on luoda itselleen tarpeeksi realistinen kuva yrittdmisesta. On mietittava,
ettd mitd se henkilokohtaisella tasolla tarkoittaa ja mika vaikuttaa henkilokohtaiseen ajat-
teluprosessiin. (Leppanen 2013, 38—40.)

Tarkedd on myos kysya, ettd mitkd mielikuvista perustuvat todellisuuteen ja mitka olet-
tamuksiin. N&itéa asioita pohtimalla saat rakennettua oman mielikuvasi siita, ettd mika on
lopulta totta ja mika ei. Mikali tarmokkuutta ja intoa riittda, haluaa tehda omaa juttuaan
ja haluaa tydllistaa itsensa. Taman kaiken tulee voittaa miinuksen puolella olevat asiat,
niin ei muuta kuin yrittdmaan. Kaikki eivat ole valmiita l&htea yrittamaan yksin, joten yksi
vaihtoehto on lahtea yritthmaan kaverin kanssa. Jos haluaa tehda asiat omalla tavallaan,
kannattaa perustaa oma yritys. (Leppanen 2013, 38-40.)
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5.3 Yksin vai yhdessa

Yrityksen perustamista suunnitteleva henkil joutuu pohtimaan, perustaako han yrityk-
sen yksin vai jonkun kanssa yhdessa. Kysymykseen ei ole yhta oikeaa vastausta, mutta
useimmin yksin on yksinkertaisempaa. Useampi kuin yksi yrittaja tarkoittaa sita, etta yh-
teisymmarrysta voi olla vaikea saavuttaa. Kun yritetdan yhdessa, tulee selkeasti selvittéaa
omistajien roolit, vastuut ja valtuudet. (Pyykkod 2011, 24-25). Kuviossa 8 on esitetty sel-
keasti yhteisyrittdmisen plussia ja miinuksia.

Yhdessa yrittamisen plussat ja miinukset (Phil Holland)

PARTNERITIEN MIINUKSET -

* Voitot ja saavutukset pitdd jakaa.

* Kunnia ja aineeton ansio pitda myids
jakaa.

PARTNERITIEN PLUSSAT +

» Jos kaatuu yksin, kukaan ei ole nosta-
massa; kaksi voi suojautua selka
selkdd vasten.

teilld on hyvin erilaiset pdatoksenteko-
perusteet.

« Partneri voi osoittautua taystuhoksi
monella tavalla - myGs epdonni ja
eldmadn arvaamattomuus voivat esim.
sabotoida partnerin tyGkywyn.

+ Saatatte riitautua ja toisen tai toisten
osakkaiden ostaminen ulos kiredssa
tunnelmassa voi olla hyvinkin ikdvaa ja
valkeaa - darimmadisissd tapauksissa

« Menetat tayden kontrollin, etenkin jos | + "Voit" ajoittain sairastua tai lomailla.

« Partneri on toinen huip pumotivoitunut
eftd sinulla olisi tydontekijd, joka "on
vain tdissd tadlla®.

« 1+ 1=23; voitte tdydentdd toinen
toisianne osaamisen ja perehtymisen
alueilla.

« Partneri voi olla valttamaton riskin
jakaja tal resurssien tuoja joissakin
asetelmissa - etenkin, jos asiat eivat

jopa mahdotonta. etene hahmotetulla tavalla (esim.

homma toimii sindnsd, mutta rahoitus-

Kuvio 8. Yhdessa yrittdmisen plussat ja miinukset (Pyykko6 2011, 24-25).

On tarke&da laittaa sovitut asiat ylos paperille, koska muisti on valikoiva. Jokainen var-
masti haluaa asiat mustana ja sinisena valkoiselle. Ongelmia saadaan helposti ai-
kaiseksi kahden yrittdjan kesken, vaikka asiat ja tytnjako olisivat sovittu selkeasti 50/50-
mallilla. Asiat pitda sopia kirjallisesti, jotta sovitut yhteiset tavoitteet ja pelisaannot ovat
varmasti osapuolille selkeita. liman kirjallista sopimista tilanne voi johtaa siihen, etta toi-
nen lupaa ja toinen suorittaa. TAma ei ole valttAmatta huonoin tydnjako, mutta pahim-
massa tapauksessa riitaa tulee siitd, kummalle tehdysté tydsta saatu raha kuuluu ja ke-

nen asiakkaasta on lopulta kyse. (Pyykko 2011, 24-25.)
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5.4  Yrittdjyys Suomessa

Suomessa on 286 934 yritysta, johon ei ole laskettu maa-, metsé- ja kalatalousyrityksia
(Tilastokeskus 2019). Nama yritykset tyollistavat yhteenséa 1,4 miljoonaa tyontekijaa ja
maksavat veroja, joista kustannetaan palveluita meille kaikille. Valtaosa yrityksista (93,2
prosenttia) on pienia alle 10 hengen yrityksia. Talla vuosituhannella uudet tydpaikat Suo-
messa ovat tulleet pk-yrityksiin. Vuosivalilla 2001-2017 pk-yritykset loivat tyopaikan yli
104 690 ihmiselle ja naista tyopaikoista 81 500 syntyi alle 50 ihmista tyollistaviin yrityk-
siin. (Yrittajat 2019).

Yrityksien 409 miljardin euron liikevaihdosta hieman yli puolet (59 %) syntyy pienissa- ja
keskisuurissa yrityksissa ja pk-yrityksien osuus bruttokansantuotteesta on runsaat 40
prosenttiyksikkda. Kuviossa 9 nédhtavissa yrityksien kokojakauma Suomessa vuodelta
2017. (Yrittajat 2019).

Yrityksien kokojakauma Suomessa 2017

1%
Sl Suuryritykset (250 - hl63) 615
Keskisuuret yritykset (50-249 hl63) 2883
Pienyritykset (10-49 hl6d) 15989
Mikroyritykset (1-9 hl63) 267447

Kuvio 9. Yrityksien kokojakauma Suomessa 2017 (Yrittajat 2019).

Kuviosta 9 saadaan selville, etta yrityksista valtaosa eli 93,2 prosenttia (264 500 kpl) on
mikroyrityksia, jotka tyodllistavat 1-9 henkil6a, pienyrityksia 5,6 prosenttia (16 000 kpl),
keskisuuria 1 prosenttia (2 900 kpl) ja suuryrityksid 0,2 prosenttia (600 kpl) (Yrittdjat
2019).
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5.5 Verkostoituminen ja sidosryhmét

Pienenkin yrityksen toiminnan kannalta on hyvin tarkeda luoda verkostoja eri yritysten ja
muiden toimijoiden kanssa. Naista l6ytyy monia esimerkkeja, jossa tilaus tai muu yhteis-
tyd menee suoraan verkostojen kautta kumppanille, jolloin muut eivat saa edes mahdol-
lisuutta tarjota omaa palveluaan tai tuotettaan. Yritysten valisessd kaupankdynnissa
tama on yleisempaa kuin kuluttajakaupassa. Yksityishenkilona tamé& sama malli nakyy
monesti esimerkiksi tyonhaun yhteydessa, on huomattavasti suurempi mahdollisuus
saada tyota, kun on jonkinlainen yhteys tydnantajayritykseen.

Verkostoitumisen ja sen yllapitamiseen l6ytyy nykyisin paljon erilaisia kanavia. (Hyoty-
lainen & Kulmala & Malinen & Valkokari & Mdéller & Vesalainen 2009, 10-11.)

Yrityksen toiminnan sujuvoittamisen kannalta on tarkeaa, ettd yritykselld on verkostos-
saan eri tasoisia yhteyksia ja kumppaneita. Nama antavat ratkaisumahdollisuuksia eri-
laisiin tarpeisiin ja haasteisiin. Monet yrityksella luottavat yhteistydhon perinteisissa tar-
peissaan, kuten logistiikka tai tuotanto. Yritykset, jotka ymmartavat verkostotoiminnan
valtavan potentiaalin hyddyntavéat tata monilla eri osa-alueilla. Monesti hyédynnettavina
voidaan pitaa tuote- ja innovaatiokehitystd, mutta tama toimii asiakaspalvelutilanteen ja
kokemuksen kehittdmisessa ja luomisessa. (Hyotylainen ym. 2009, 11.)

Yrityksen kannalta verkostoitumisessa on tarke&d maaritella yrityksen omien tarpeiden
reunaehdot. Reunaehtojen maarittamista ohjaa hyvin vahvasti yrityksen strategiset ta-
voitteet ja kaytettavissa olevat resurssit. Ongelmaksi muodostuu, ettd yritykset jadvat
kiinni vain oman toimialansa verkostoihin. Tama aiheuttaa sen, etta yritys ei saa hyddyn-
nettya tarjolla olevaa taytta potentiaalia vaan hyoty jaa rajalliseksi. Yrityksen johtajien
tulisi siis kyeta tunnistamaan erilaiset kumppanuudet ja niiden mahdollistamat hyddyt.
Verkostoitumisessa pitaa kaikki mahdollisuudet avoinna mutta maaritella se mihin kaik-
keen voi resursseja kayttaa. Tama on yrityksen johdon yksi suurista haasteista.

Tarkea tiedostettava asia on, ettd muiden yritysten kanssa toiminen siséaltaa aina seka
yhteistyon etta kilpailun elementit, kuten kuviossa 10 on havaittavissa. (Hyotylainen ym.
2009, 81.)
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* Yhteistyo ja yhteiset tavoitteet
» Vuorovaikutteiset suhteet ja oppiminen
* Luottamus

Organisaatio
Yritys

* Kilpailusuhteita » Kontrolloidut suhteet
« Kilpailevia toimittajia * Auktoriteetti
» Hinta keskeinen kriteeri + Selkea rakenne ja paatoksenteko

Kuvio 10. Yrityksen verkostoitumiskaavio (Hyotyldainen ym. 2009, 12).

6 Yritysmuoto

6.1 Yritysmuodot

Kun yritysta lahdetaan perustamaan, yritysmuoto on tarkea miettia huolellisesti. On tér-
keaa tiedostaa, mika on perustamishetkella tarkoituksenmukaisin valinta. Yritysmuodon
valinnalla on pitkavaikutteisia vaikutuksia yrityksen tulevaisuuteen, yritysmuotoa voi tie-
tenkin muuttaa tarpeen mukaan. Yritysmuoto vaikuttaa yrityksesséa mukana olevien toi-
mijoiden osallistumiseen yrityksen toimintaan. Nama vaikutukset nakyvat esimerkiksi ta-
loudellisissa panostuksissa, paatoksenteko prosessissa ja verotuksessa. (Holopainen
2019, 21.)

Yritysmuodon valinnassa tulee ottaa huomioon perustamiseen osallistuvien henkilokoh-
taiset elamantilanteet ja taloudelliset mahdollisuudet. Kun yrittdjan miettii yritysmuodon
valintaa tarkeimmat seikat ovat helppous ja hallinnon toimivuus. Loppujen lopuksi yritys-
muodolla ei ole asiakkaan kannalta suurtakaan merkitysta. (Leppénen, 2013, 145-146.)

Valittava yhtiomuoto maarittelee mita perustamisvaatimuksia on yritysta perustettaessa
tehtava. Perustamisasiakirjoista ilmenee yrityksen toiminnan kannalta olennaiset tiedot,

joiden perusteella yritys rekisterdidaan. Yritystoiminnan aloittamisesta tulee tehdéa ilmoi-
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tus moniin eri paikkoihin. Toiminnan aloittamisen helpottamiseksi samalla perustamislo-
makkeella voi tehda ilmoitukset Patentti- ja rekisterihallitukseen (PRH), verohallintoon

seka kaupparekisteriin. (Holopainen 2019, 79.)

Perustamisilmoituslomakkeet on jaoteltu yritysmuodon mukaan seuraavasti:

Y1 on yleinen perustamisiimoituslomake, jota kaytetdaan osakeyhtion ja osuuskunnan
perustamiseen

Y2 on kommandiittiyhtion ja avoimen yhtién perustamisilmoituslomake

Y 3 on yksityisen ammatin- tai liikkeenharjoittajan perustamisilmoituslomake (Holopainen
2017, 79)

Suomessa yritysmuodon valintaan saa paljon asiantuntija apua esimerkiksi Ty6- ja elin-
keinotoimistosta tai uusyrityskeskuksesta. Yritysmuodon valintaa ohja suuresti perus-
taako henkildyrityksen vai padomayrityksen. Tamén jalkeen valintaa ohjaa moni tekija.
Isoimpina on perustajien lukumaara, suunniteltu yrityskoko, padoman saatavuus, yritys-
toiminnan riski ja verotustekijat. (Meretniemi &YI6nen 2009, 40.)

Yritysmuodot voidaan jakaa kahteen paatyyppiin henkildyritykset ja padomayritykset.
Henkildyrityksi& ovat toiminimi, avoin yhtio ja kommandiittiyhtido. PAdomayrityksia ovat
osakeyhtio ja osuuskunta. (Holopainen 2019, 21.)

Taman lisaksi paljon mainostetaan kevytyrittajyyttd, joka on omalta osaltaan palkka-
tyota. Kevytyrittdjyys on selkedsti helpoin tapa toimia yrittdjana. Taman mallin helppous
perustuu siihen, etta kevytyrittdjyys ei ole oikea yritysmuoto. TAma on vain malli yksityis-
henkildlle toimia yrittajamaisesti, ulkoistaen yrityksen pydrittdmiseen vaativat toimet las-

kutuspalveluyritykselle. Nain yrittaja voi keskittya pelkastaan omaan liikketoimintaansa.

Kaikkia hallinnollinen byrokratia kuten kirjanpito ja veroilmoitukset hoituvat laskutuspal-
velun kautta. Tama malli tietenkin maksaa ja ei ole suoranaista liiketoiminnan pyoritta-
mista. Voidaan sanoa, etta tdma voisi olla alkuun malli, jolla omaa liiketoimintaa voisi
alkaa kokeilla. Ja kun asiakasmaarét ja toimintamallit sen sallivat voisi siirtya oikeaan

yritysmuotoon.
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Toiminnan voisi siis aloittaa kevyemmalla muodolla ja siirty& hallinnollisesta raskaam-
paan, kun yritys kehittyy. Perusideana voisi pitaa, etta hallinaltaan raskaampaan yritys-
muotoon on aina helpompi vaihtaa, kuin toisin pain. Kun tavoitteesi ovat viela hieman
kehityksessa on siis jarkevampaa aloittaa kevyemmasta muodosta ja vaihtaa isompaan

tarpeen vaatiessa.

Aloittavan yrittdjan toimintamalli voisi olla seuraava: Kevytyrittéjyys Toiminimi

Avoin yhtié tai Kommandiittiyhtio Osakeyhti6 tai Osuuskunta. Kuviosta 11 nahdaan

perustettavien yritysmuotojen jakautuminen Suomessa.

Osuuskurta I
Ayoin yhtid I
Kommandiitty htid .

Osakeyhtic

et

Toiminim

A N o
au o U o E-u- 0

Kuvio 11. Perustettavien yritysten yritysmuotojen jakautuminen Suomessa (Yrita.fi).

6.2 Yksityinen elinkeinonharjoittaja (Toiminimi)

Yksityisen toiminimen perustaminen ja lopettaminen ovat kaikkein helpointa, halvinta ja
nopeinta. Toiminimen perustajia ovat likkeen- elinkeinon- ja ammatinharjoittajat. Tama
yritysmuoto sopii parhaimmin yhden henkilon tai perheen liiketoimintaan, mutta tassa-
kin yritysmuodossa on mahdollista palkata tyontekij6ita. Yleisimmin tdma yritysmuoto
perustuu omaan ammattitaitoon, joka halutaan kaupallistaa. (Meretniemi &YIénen
2009, 42)
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Virallisesti yritys syntyy, kun yrittdja alkaa harjoittaa elinkeinoaan. Oma osaaminen on

suurin panostus, jonka yrittaja yritykseensa laittaa (Meretniemi &Y16nen 2009, 42)

Perustaminen ei vaadi suuria ponnistuksia eika rahallista panostamista, yrittdja edus-
taa itse yritysta ja toimii myos yrityksen ainoana paattavana toimielimena. (Holopainen
2017, 25) Perustamisilmoitus ei ole edes pakollinen, mutta se kannattaa tehd4, jotta voi
varmistaa yrityksen toiminimen suojaamisen. Pakollista perustamisilmoituksen tekemi-
nen on, kun yritys harjoittaa luvanvaraista elinkeinoa, yritykselléa on erillinen toimipiste

tai yritys tyollistaa jonkun muun yrittdjan aviopuolison liséksi. (Meretniemi &Ylénen

2009, 43). Kuvioon 13 on koottu toiminimen positiiviset ja negatiiviset puolet.

Kuvio 13. Toiminimi positiiviset ja negatiiviset puolet (Lepp&nen 2013, 147).

6.3 Avoin yhtio

Tama yhtiomuoto sopii parhaimmin pienille tai keskisuurille yrityksille. Yhtion muodos-
tavat kaksi tai useampi yhtiomies. Perustajat voivat olla luonnollisia henkil6ita tai muita
yhti6ité. (Holopainen, 2017 26) Varsinaista toimielin pakollisuutta ei ole mutta yrityk-
seen voidaan valita toimitusjohtaja ja hallitus. Kaupparekiseriin tulee ilmoittaa yhtion

toimitusjohtaja. (Meretniemi &Ylénen 2009, 44)
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Yritys syntyy, kun yhtiomiehet allekirjoittavat yhtiosopimuksen. Rahallinen panostus yri-
tykseen on yhtiémiesten vapaasti maariteltavissa, yritys voidaan perustaa ilman rahal-
lista panostusta. Kaupparekisteriin tulee tehda ilmoitus ennen toiminnan aloitta-
mista. (Meretniemi &Ylénen 2009, 45.)
Yhtidmiehet vastaavat henkilékohtaisella omaisuudellaan yhtion veloista ja velvoit-
teista. Kaikki yhtiomiehet voivat tehda sitovia oikeustoimia, joista koko yhti¢ vastaa. Oi-
keuksien rajoittamisesta voidaan kuitenkin laatia sopimus yhtiémiesten kesken.
Talla sopimuksella voidaan vaatia, etta yksi yhtibmiehista voi allekirjoittaa yhtion puo-
lesta tai kaksi yhtiomiestd yhdessa. (Meretniemi & Ylonen 2009, 45.) Kuvioon 14 on
koottu avoimen yhtidn positiiviset ja negatiiviset puolet.

Kuvio 14. Avoin yhtid positiiviset ja negatiiviset puolet (Leppanen 2013, 147).

6.4 Kommandiittiyhtio

Kun yhtio kaipaa lisarahoitusta ja tarjolla on sellainen rahoittaja, joka ei halua osallistua
yhtion paivittdiseen toimintaan on kommandiittiyhtié oikea yhtiomuoto. (Meret-
niemi &Ylonen 2009, 46).

Kommandiittiyhtion perustamiseen tarvitaan vahintaan kaksi perustajaa (yhtiomiesta),
joista yhden on oltava vastuunalainen ja vahintdan yhden aaneton yhtiomies. Yhti6 tu-
lee ilmoittaa kaupparekisteriin ennen toiminnan aloittamista (Holopainen 2017, 28)
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Vastuunalaiset yhtibmiehet voivat sijoittaa yhtioon rahaa, mutta vastuunalaiset yhtio-
miehet ovat vastuussa yrityksen toiminnasta. Ja samalla vastaavat myds yhtion velvoit-
teista koko omaisuudellaan. Aaneton yhtiomies toimii yhtiossa vain rahoittajana, eika
osallistu yhtion hallintoon, han voi kylla tydskennelld yrityksessa. Rahoittajana han saa

sijoittamalleen summalle sovittua korkoa vuosittain, jos yhtié tuottaa voittoa. (Meret-
niemi &YI6nen 2009, 46)

Perustaminen tapahtuu yhtiomiesten kirjallisella sopimuksella, tdhan kirjataan aanetto-
man yhtiomiehen rahallinen sijoitus yhtioon seka héanen osuutensa voitoista.

Yhtiolla ei tarvitse olla pakollisia toimielimia, mutta yhtioon voidaan nimittaa toimitusjoh-
taja seka hallitus. Toimitusjohtaja tulee ilmoittaa kaupparekisteriin. Paatokset yhtion toi-
minnasta tekee vastuunalaiset yhtiomiehet, 4dnetdn yhtiomies voi edustaa yhtiéta vain

erillisella sopimuksella. (Holopainen 2017, 28.) Kuvioon 16 on koottu kommandiittiyh-

tion positiiviset ja negatiiviset puolet.

Kuvio 16. Kommandiittiyhtio positiiviset ja negatiiviset puolet (Leppénen 2013, 147).

6.5 Osakeyhtio

Kun yhtién perustamiseen tarvitaan paljon rahaa, on osakeyhtit oikea yhtiomuoto tahan.
Tassa tukena on myds se, kun yhtidlla on useita perustajia. Lahtékohtaisesti osakeyhtitn
on tarkoitus tuottaa voittoa osakkeen omistajilla, ellei yhtidjarjestyksessa ole toisin maa-
ratty. Osakeyhtiot jaetaan kahteen ryhmaan yksityinen osakeyhtio (Oy) ja julkinen osa-
keyhtio (Oyj). (Meretniemi &YIénen 2009, 50.)
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Julkisen osakeyhtion osakkeet noteerataan porssissd, jossa ne ovat kaikkien mahdol-
lista hankkia. Osakeyhtid tulee rekisterdida kaupparekisteriin, jolloin juridisesti yhtié syn-
tyy. Yhtidn voi perustaa yksi tai useampi henkil6 tai oikeushenkild. Osakkaat sijoittavat
yritykseen ja heidan vastuunsa rajoittuu sijoitettavaan rahamaaraan. Osakkaat voivat
toimia vain sijoittajina yhtiossa, eivatka he osallistu yhtion toimintaan muuten kuin yhtio-
kokouksessa. Yhtion osakkaat siis vastaavat yrityksen toiminnasta vain omalla rahalli-
sella panostuksellaan, eli heidan muu omaisuutensa on siis turvassa. (Meretniemi &Y16-
nen 2009, 50)

Osakeyhtidlla on pakko olla hallitus, tamén yhtiéon valitsee yhtibkokous. Hallituksessa
tulee olla vahintaan yksi jasen ja yksi varajasen. Jokaisella osakkaalla on yhtiokokouk-
sessa yhtd monta &anta kuin hanella on osakkeita, ellei asiasta ole toisin sovittu. (Holo-
painen 2019, 30-31). Kuvioon 12 on koottu osakeyhtion positiiviset ja negatiiviset puolet.

Kuvio 12. Osakeyhtio positiiviset ja negatiiviset puolet (Leppanen 2013, 148).

6.6 Osuuskunta

Taman yhtiomuodon tarkoituksena on jasenten talouden ja elinkeinon tukeminen talou-
dellisella yhteistoiminnalla. (Meretniemi &YIl6nen 2009, 48). Osuuskunnan voi perustaa
yksi tai useampi luonnollinen tai oikeushenkil. Perustajan asuinpaikalla tai kansalaisuu-
della ei ole merkityst&, eli myds ulkomaalainen voi toimia osuuskunnan perustajana. Pe-

rustajan tarvitsee olla myds osuuskunnan jasen. (Holopainen 2019, 34.)



28
Yhtidmuotona osuuskunta soveltuu erilaisille toimialoille ja monenlaiseen toimintaan.
Osuuskunnat ovat luokiteltavissa niiden tarkoituksen tai toiminnan mukaan. Suomessa
vakiinnuttaneita osuuskuntia on tuottajaosuuskunnat, tallaisia ovat esimerkiksi osuus-
meijerit. Kun taas osuuspankit ja -kaupat on mielletty kuluttajaosuuskunniksi. Naiden pe-
rustoimintaperiaatteena on tuottaa palveluja ja hyotyja omistaja-asiakkailleen. Osuus-
kunnan perustaminen on vaivatonta, koska sen osuuspddomaa ei maarata, riittaa siis,
ettd laaditaan perustamissopimus. Taman jalkeen osuuskunta merkitaan kaupparekiste-

riin. (Leppéanen 2013, 148.) Kuvioon 15 on koottu osuuskunnan positiiviset ja negatiiviset

puolet.

Kuvio 15. Osuuskunta positiiviset ja negatiiviset puolet (Leppénen 2013, 148).

7 Markkinointi

7.1 Yleistd markkinoinnista

Halutun kohderyhman kiinnostus heratetaan markkinoinnilla. Huolella tehty liiketoiminta-
suunnitelma auttaa ja mahdollistaa markkinoinnin suoraan kohderyhmaélle ja se pysty-
taan tekemaéan kohderyhmaa koskevaksi ja kysyntad herattavaksi. (Hesso 2013, 100—
101.)

Pienempien toimijoiden markkinointisuunnitelmat eroavat valtavasti isojen toimijoiden
vastaavista. Nykyaan markkinointi on &aarimmaisen kustannustehokasta ja moni-
kanavaista ja digitaalisten markkinointikanavien hyédyntaminen ennakkoluulotonta ja
suunnitelmallista. (Hesso 2013, 100-101.)
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7.2 Markkinoinnin suunnittelu

Modernin markkinointiajattelun mukaan suunnitelmallisen markkinoinnin pelikentt& on yl-
lattavan laaja sekd myds moniulotteinen suunnittelukohde. Kuviosta 17 voidaan havaita

se, miten markkinointi vaatii suunnittelua

STRATEGINEN

SUUNNITTELU
SISAINEN - MARKKINOINNILLINEN - JARJESTELMA-
SUUNNITTELU LIIKEIDEA SUUNNITTELU

LI

TOIMENPIDE-
SUUNNITTELU

Kuvio 17. Markkinoinnin suunnittelu (Rope & Vahvaselka 1994, 11).

Markkinoinnin suunnittelu jakaa neljaan eri kenttdan (Rope & Vahvaselka 1994. 11-12):
1. Strateginen suunnittelu

Paatoksentekoa yrityksen tulevaisuuden pelikentdsta ja mahdollisuu-
desta menestymiseen. Voidaan linjata, etta milla markkina-alueilla ja tuot-

teilla meinataan saada menestystéa aikaiseksi.
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2. Sisainen suunnittelu

Sisaltaa tuotekehitystydta ja muita markkinoinnillisia kehityshankkeita.

Taman avulla pyritdédn saamaan ylivoimaa verrattuna kilpailijoihin,

3. Jarjestelmasuunnittelu

Jarjestelmien ja rekistereiden yllapitoa (asiakastyytyvaisyys, asiakasre-
kisterit, asiakashoitosuunnitelmat jne.), joilla voidaan tuottaa markkinoin-

tia tuloksellisermmin

4. Toimenpidesuunnittelu

Tahan liittyy kaikki markkinointitoimenpiteiden suunnittelut, kuten tuottei-
den julkaisu, imagon boostaaminen, asiakashankinta, jalkimarkkinointi,
sidosryhmésuhteiden hoitaminen ym. Toimenpidesuunnittelun tavoit-

teena on turvata pitk&n aikavalin menestys.

Edellisen kuvion tavoitteena on kuvata sitd, ettd miten yritystoimintaan liittyva markki-
nointityd on paasaantodisesti kehitystyota, joten termistd suunnittelu voitaisiin kayttaa
myds termié kehittdminen. Oikein ymmarrettyna suunnittelu ei ole vain etukateen varau-
tumista, vaan aktiivista kehitystyota, jolla kilpailukyky varmistetaan. (Rope & Vahvaselka
1994, 11-12.)

8 Myynti ja hinnoittelu

Kun mietitdén yrityksen perustamista, on perustajilla suuria visioita ja toiveita tulevaisuu-
den suhteen. Loppujen lopuksi liiketoiminnan ydintehtava on kuitenkin myynti. llman kas-
savirtaa ei liiketoiminnan pydrittdminen ole pitkalla aikavalilla kannattavaa. Poikkeuksia

tosin 16ytyy mutta silloin kyseessa on jossain méaarin poikkeuksellinen yritys tai toimiala.

Pitaa siis panostaa, ettd yrityksen tuotteet tai myytavat palvelut saada kaupaksi Taman
toteuttamiseksi tarvitaan puitteet liikketoiminnan pyorittdmiselle. Kun puitteet ovat kun-
nossa on hyvinkin oleellista hankkia kyvykkaat henkildt hoitamaan myyntisuoritteet. (M&-
enpaa 2015, 27.)
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Aloittavassa yrityksessa monesti yrittdja hoitaa montaa eri roolia naista yksi merkityksel-
lisimpia on myyntityd. Myyntityd on nimenomaan myynnin toteuttamaiseksi tehtavaa
tyota, harvoin myynti tapahtuu itsestaan. Tiukassa kilpailutilanteessa myyja joutuu ole-
manaan hyvinkin aktiivisesti yhteydessa potentiaalisiin asiakkaisiin. Ja vaikka tuotteelle
tai palvelulle olisikin kysyntaa tarvitaan kuitenkin palvelua siirtdd asiakkaan rahat yrityk-

sen kassavirtaan. (Maenpaa 2015, 27.)

Myyntity6ta pitdd tukea monin eri keinoin, jotta myyjan tydaika ei tuhlaannu turhiin epa-
olennaisiin toihin. Myyjilla tulee olla tarpeelliset tytkalut ja tietotekniset vélineet myynnin
tekoon. Verkostot ja yhteystiedot ovat aina tarkeitd naiden avulla voidaan luoda uusi
asiakaskontakteja. Hyvilla pohjatiedoilla voidaan kohdistaa myyntid oikeaan suuntaan,
nain ajankaytosta tulee mahdollisimman tehokasta. (Maenpaa 2015, 28) Tama on kui-
tenkin hyvin paljon kiinni tuotteista tai palvelusta, jota yritys myy, ja onko kohde asiak-
kaan kuluttajat vai yritykset.

Yksi keskeisimmistd myynnin tukitehtavistéa on markkinointi. Kun yritykselle tai sen edus-
tamille tuotteille halutaan saada tunnettavuutta, vaatii se markkinoinnillisia toimenpiteita.
Asiakkaille on tarkeda luoda positiivinen mielikuva yrityksestd, néin asiakasta on hel-
pompi lahestyé ja myynti on helpompaa. (Maenpaa 2015, 28.)

Tuotteen tai palvelun hinnoittelu on yksi merkittavimmista haasteista, silla tuotteen hinta
nakyy myo6s aina suoraan yrityksen kassavirrassa. Kun hinnat pidetdan liian alhaisina
verrattuna tuotantokustannuksiin, yritys joutuu helposti ongelmiin, koska silloin ei synny
tarpeeksi tuottoa. Toisaalta taas, jos hinnat ovat liian korkeat voi olla, ettd kauppa ei kdy

samalla tavalla ja tasta syntyy yritykselle ongelmia. (Karjalainen 2013, 65.)

Toisin sanoen ongelma on kasin kosketeltava, jos haetaan suurta katetta, voi asiakkaat
siirtya kilpailijan asiakkaaksi. Luonnollisestikaan hinnat eivat voi olla pitkdan kustannuk-
sia alhaisemmat. Lyhyet alennuskampanjat voivat toimia asiakkaiden saamiseksi, mutta
pidemman paalle tulee liikketoiminnan olla kannattavaa. Hinnoittelu on siis hyvin tarkkaa

tasapainoilevaa tyota.
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9 Asiakkaan ostopé&atés ja sitoutuminen

Hyvaa palvelua saaneena saman yrityksen asiakkaana pysyminen on hyvin todennéa-
kdista. Autojen kohdalla tietysti on paljon kiinni myds jalkimarkkinoinnista. Miten mahdol-
liset korjaukset ja huollot on jarjestetty, sekéa kuinka toimitaan mahdollisissa konfliktitilan-
teissa.

Toimiala, johon yritystd suunnitellaan, perustuu vahvasti asiakkaan tarpeen tyydyttami-
seen, joten koska tuotteen ja palvelun myynti on tarvelahtoéista, niin tarpeen tunnistami-
nen on ensimmainen vaihe. llman tarvetta ostotapahtumaa ei tapahdu. Tarve syntyy,

kun jokin muuttuu nykytilassa ja vaatii toimenpiteitd, jotta voidaan tavoittaa tavoitetila.

Paasaantotisesti myyntia pidetaan tyylittbmana. Ihmiset reagoivat yrityksiin, jotka eivat
tyrkyta asiakkaillensa mitaan. Monen mielesté tuotteet ja palvelut eivat eroa toisistaan
mainittavasti, mutta he eivét silti osaa tehda ostopaatdsta puolesta tai vastaan, koska
vaihtoehtoja on useasti lukematon maara. Useat vaihtoehdot ovatkin tarkeita, koska paa-
toksia on kumminkin tehtéva. Asiakas tarvitsee tuotteita ja palveluita lahtdkohtaisesti

aina esimerkiksi helpottaakseen omaa arkeansa. (Ojanen 2008, 48.)

Kuluttaja tunnistaa usein tarpeen itse, mutta siihen mahdollisesti vaikuttavat ulkoiset sei-
kat, joita ovat sosiaaliset tekijat ja markkinointi. Monesti tunnistettu tarve ei luonnollisesti
johda ostoprosessiin, silla joskus kuluttaja saattaa ndhda tarpeen tayttymisen olevan

mahdotonta esimerkiksi korkean hinnan vuoksi.

Tiedonhakuvaiheessa haetaan ratkaisuja havaittuun tarpeeseen. Kuluttuja etsii ja arvioi
tietoa eri lahteista. Monesti tiedonhaku suoritetaan itsenaisesti, ilman muiden vaikutta-
jien lasnéoloa. Vaihtoehtojen vertailu on hetki, kun kuluttaja arvioi tiedonhaun perusteella
I0ytyneité vaihtoehtoja ja pyrkii haravoimaan omiin tai yrityksen tarpeisiin parhaiten so-
pivan ratkaisun. Kuluttajan asenne seké asiantuntijuus vaikuttavat suuresti vaihtoehtojen

maaraan.

Jos asiakaspalvelu nahdaan erityisen tarkeaksi, saattaa vaihtoehtoja maaréllisesti olla
paljon. Vastaavasti vahemman merkityksellinen asiaan, voidaan 16ytaé palvelu jo yhdel-
lakin vaihtoehdolla. Naissa korostuu tietysti tuotteen tai palvelun hinta. (Aarnikoivu 2005,
170.)
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Ostopaatdsvaiheessa kuluttaja tekee lopullisen paatoksen hankinnasta. Paatoksen te-
koon tarvittava tiedot on jo hankittu ja raamit paatokselle ovat muodostuneet. Huomioi-
tavaa on, etta paatoksentekoon voi kuitenkin viela vaikuttaa esimerkiksi luotettavalta ta-
holta saatava negatiivinen kommentti kyseisesta palvelusta tai tuotteesta. Vastaavasti
myyjan oikeat ja osuvat mielipiteet voivat edelleen vaikuttaa mydnteisesti ostopaatdk-

seen.

Hankinnan jalkeinen vaihe on erittéin tarkea asiakaskokemuksen ja yhteistydn jatkuvuu-
den kannalta. Tassa vaiheessa lunastetaan kaikki myyjan antamat lupaukset. Kuluttaja
vertailee palvelua tai tuotetta ostoprosessin aiemmissa vaiheissa muodostuneisiin odo-
tuksiin ja arvioi taté kautta omaa tyytyvaisyyttaan tai tyytymattomyyttaén kokemukseen.
Nykyaikana asiakkaan mielipiteet levidvat todella tehokkaasti eri sosiaalisten kanavien
kautta. On siis todella tarke&, etta asiakkaan odotuksiin vastataan, jo mainehaitankin
nakokulmasta. (Aarnikoivu 2005, 165-166.)

Kaytannossa ostoprosessi vaiheiden erotteleminen voi olla vaikeaa, silla oikeassa tilan-

teessa ostaminen harvoin etenee nain suoraviivaista toimintaa noudattaen.

10 Markkinat

10.1 Kilpailu

Kaikki toimijat tuntevat ainakin paavastustajansa yritysmaailmassa. Paakilpakumppanit
pystytaan tunnistamaan ja nimeamaan helposti, eiké niitd valttaméatta ole useita. Yrityk-
sissa tunnetaan vastustajan tuotteet, palvelut, johto ja numerot. Asiakkaan ndkemys ja
suhde kilpaileviin yrityksiin jAd useasti vajavaiseksi, eika kilpailevan yrityksen vaikutus-
tapoja brandin menestymiseen tiedosteta tarpeeksi hyvin. Harvalla yritykselld on mitaén
keinoa uusien yrittdjien tai yrityksien liiketoimintamallien kartoittamiseen. (Makinen &
Kahri & Kahri 2010, 56-57.)

Kilpailijoiden puuhien tarkastelun pitéisi olla hauskaa ja strategista toimintaa. Seuranta
on kuitenkin yritystoiminnan johtamista tukeva toimintatapa, joka toimii merkityksellisena
palana markkinointitoiminnassa. Oman touhun kukoistuksen suhteen kriittisia muuttujia
ja kriteereja on seurattava. Se minkéalaisella tehokkuudella tata tehdaan, riippuu taysin
yrityksesté ja sen toiminnasta. Seurattavat osatekijat voidaan valita omaan toimintaan

sopiviksi. Esimerkkeinda mm. Ostokayttaytymiseen, rahankayttoon tai hintamielikuvaan
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liittyvat mittarit. Naiden esimerkkien tulokset vaihtelevat hitaasti, mutta darimmaisen kriit-
tistd on trendien huomaaminen. (Mékinen & Kahri & Kahri 2010, 56-57.)

Kokonaismarkkinoiden tai kokonaiskysynnén arvo saadaan kertomalla vaikutusalueen
asiakasmaara vuosittaisella kulutusluvulla. Kysynta on se maara tuotetta tai palvelua,
jonka asiakkaat ostavat tiettyna aikana tietylla alueella. Markkinaosuus kuvaa yrityksen
osuutta naista alueellisista kokonaismarkkinoista. Yrityksen markkina-analyysi on tar-
keda tehda. Sen on tarkoitus kertoa yritykselle alan markkinoista, asiakkaiden ostokayt-
taytymisestd, muutoksista markkinassa, seké markkinan kehityksen mahdollisesta suun-
nasta. Analyysissa pitda kayda lapi markkinan tilanne, koko, asiakkaat, ostokayttaytymi-
nen, ostopotentiaali markkinoiden kyllaisyysaste. muutokset edelliseen ajanjaksoon ver-
rattuna. Markkinoiden kysynnan lajit ovat kulutuskysynta, kaupallinen kysynta, tuotanto-
hyodykkeiden kysynta ja laitoskysynté. Liséksi kysyntdan vaikuttaa yritysten kilpailuti-
lanne, yritys sekd myos sidosryhmat. (Rope & vahvaselka 1994, 60—-61.)

Tulevaisuuteen voidaan varautua monin eri tavoin, johon toteutuneiden summien ja nu-
meroiden perusteella tehtavat suunnitelmat ovat varmasti kaikkein varmimpia ja tarkim-
pia, mutta valitettavasti ennustaminen on mahdotonta, joten on tyydyttava hyviin arvauk-

siin.

10.2 Kilpailijat

Satunnaisesti voi kuulla yrittdjien puhuvan, etta heilla ei ole varsinaisia kilpailijoita, mutta
oikeassa elamassa niitd kumminkin on. Tamanlaisissa tapauksissa yrittéja ei nae oman
toimintaymparistonsa ulkopuolelle. Kilpailijan ei tarvitse tehdd samaa asiaa kuin yrittaja
itse, eik& sen ole valttamatonta toimia edes samalla alalla. Tasté loistavana esimerkkina
on se, ettd Makuunin kilpailija ei ollutkaan Filmtown, vaan netin suoratoistopalvelut, ku-
ten Netflix. Taksiyrityksen kilpailija voi olla esimerkiksi juna- tai bussiyhtio eik& toinen
taksiyritys ja sita rataa. (Jaaskelainen 2015, 32-33.)

Asiakas joka, tekee ostopaattksen pitaa hallussaan rajattua budjettia ja sita kaytetaan
kriittisimpien tarpeiden tayttdmiseen ja tdménkaltaisessa tilanteessa kodinkonekauppi-
aan kilpailija voi olla esimerkiksi ruokakauppa, jonka kuluttaja on katsonut tarkeammaksi
omassa tarvehierarkiassaan. Ensin hankitaan valttdmaton ja siirretdan uuden television

hankintaa myohaisempé&én ajankohtaan. Kuka ikina yrityksen kilpailija on, niin yrittdjan
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tehtava on sijoittamaan yrityksensa tata kilpailijaa tai kilpailua vastaan, joten markkinoin-
nissasi on oltava jokin hienous, joka erottaa yrityksesi kilpailijan edelle. (Jaaskeldinen
2015, 32-33.))

Kilpailijoiden analysointi kuulostaa haastavalta, mutta lopulta on tarkoitus vain selvittaa
mita yrityksia toimii samalla toimialalla ja samalla alueella kuin omasi. Seka miten mark-

kinaosuudet ovat naiden yritysten kanssa jakautuneet.

Kun tutkitaan kilpailijayrityksia, on tarkeaa selvittaa mitka ovat kilpailijoiden vahvuudet ja
heikkoudet seka tunnettuus asiakkaiden keskuudessa. Tietenkin on hyvéa perehtya myos
heidan tuotteisiinsa ja palveluihinsa. On tutkittava siis kilpailijoita, missa he ovat hyvia ja
missa olisi parannettavan varaa. Nain luot parhaat mahdollisuudet omalle yrityksellesi

onnistua kilpailun haasteissa.

10.3 Toimialat

Toimialoja on useita ja ne jakautuvat laajalti, mutta suomessa suurimpana toimialana
toimii maa-, metsa- ja kalatalous. Kuviosta 18 voidaan havaita, etta tarkkaan valvottuja
yrityksia on suhteessa huomattavasti vahemman kuin ns. vapaat alat, joita voi kaytan-

ndssa kuka tahansa alkaa operoida.

Yritykset toimialoittain 2017
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Kuvio 18 Yritykset toimialoittain (Tilastokeskus: Suomi lukuina 2017)
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11 Osaaminen

11.1 Osaamisen kehittaminen

Tama on varmasti aivan perusasia, mutta yrityksen Kilpailukyky perustuu osaamiselle.
Vaikka tassé ja tanaan ollaan aivan huippuja siina mita tehdaén, niin se ei automaatti-
sesti tarkoita sitd, etta olemme huippuja myds huomenna. Yrityksen ja sen tyontekijoiden
kehittaminen on avainasemassa kilpailukyvyn sailyttdmisen kannalta ja moni pienempi
yrittdja kompastuukin omaan erinomaisuuteensa ja hyvanolontunteeseen, jotka koituvat
lopulta yrityksen kohtaloksi. Osaamisen johtamisen pohjana ovat monet erilaiset kysy-
mykset, joihin huolellisesti vastaamalla saadaan hyva kuva tarpeista ja mité osa-alueita
pitdd kehittdd. Alla on esimerkkikysymyksia Viitalta:

1. Mitd osaamista yrityksen liiketoiminnalliset suunnitelmat edellyttavat eri aikajan-

teilla?

Mitd osaamista pidamme itselld ja mitd ostamme ulkopuolelta?

Kenella tuota osaamista on?

Paljonko ja milloin yrityksesta poistuu sellaista osaamista, jota voidaan enna-

koida?

5. Paljonko uusia osaajia tarvitaan?

6. Mité toimintoja siirtyy pois tai tulee liséa, jotka vaikuttavat osaamisen siirtamis-
tarpeisiin tai uudistamisen tarpeisiin?

7. Paljonko tarvittavan osaamisen varmistaminen maksaa?

8. Mika on tarvittavien osaajien maara ja minkalaisissa tydsuhteissa he toimivat?
Mihin he maantieteellisesti ja organisatorisesti sijoittuvat? (Viitala 2007, 170—
171.)

PN

11.2 Oman osaamisen kaytto yrittajyydessa

Alkuun kannattaa varmasti panostaa huomattavasti omaan osaamiseen ja keskittya saa-
maan yritys rahallisesti kannattavaksi ennen kuin aletaan mietti& tydvoiman hankkimista
suuremassa mittakaavassa. Yrittajan taytyy kuitenkin muistaa, ettd mika on omaa osaa-
misaluetta ja miettia, etta voiko tuon oman osaamisalueen ulkopuolisia ostaa muualta ja
mika on juuri yrityksen kannalta paras vaihtoehto, ettd voidaan keskittyd omaan ydin-

osaamiseen.

Yrityksen pyoérittdminen vaatii kumminkin huomattavasti enemmaéan kuin yritys saada
omaa tuotettaan tai palveluaan kaupaksi. Todennakéisesti moni yrittja kompastuu sii-
hen, etta yrittda tehda liian paljon itse ja itse pddosassa oleva ty0 jaé taka-alalle muiden

aikaa vievien tehtavien takia.
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11.3 Henkildstdsuunnittelu

Henkildstosuunnittelu on yksi avaintekija yrityksen tulevaisuuteen katsottaessa. Yksin-
kertaistettuna henkiléstosuunnittelulla tarkoitetaan sita, etta jokaisella tyopisteelld istuu
oman tehtavansa ammattilainen nyt, seké tulevaisuudessa ja nama ammattilaiset toimi-

vat yhteistybéssa muiden kanssa parhaalla mahdollisella tavalla. (Viitala 2007, 50.)

Henkildstosuunnittelussa huolehditaan tydvoiman rakenteesta ja siita ett, liiketoimin-
nalla on sen edellyttdmd maara tydvoimaa, turvataan riittdva osaaminen tavoitteiden
saavuttamiseksi, ennakoidaan ja saadellaan henkilostokustannuksia ja maaritellaan kei-
noja, joilla henkildstévoimavaroja muodostetaan, vaalitaan ja johdetaan. (Viitala 2007,
50.)

Henkiléstosuunnittelua voidaan verrata esimerkiksi jaakiekkojoukkueen kasaamiseen,
jossa yksittdinen tahtipelaaja ei pysty hoitamaan kaikkea, vaan joukkue on kasattava
mahdollisimman yhtendiseksi, lahes symbioosissa toimivaksi paketiksi. Toimimme siis
erilaisissa ryhmisséa hyvin suuren ajan elamastamme ja pidamme sita itsestaanselvyy-
tend ilman, ettda sen kummemmin kiinnostumme ryhmista tai siitd, miten ne meihin vai-
kuttavat. (Havunen 2004, 21.)

Toimivaan ja pitkdikaiseen toimintaan tahdattdessa tulee ottaa huomioon henkildston
osaamis-, koulutus-, iké-, palvelussuhde- ym. rakenteita ja tiedostaa tulevaisuuden tar-
peet, koska ihmisié jad pois tydelamasta erilaisten syiden, kuten esimerkiksi elakkeelle

jaamisen takia.

Henkiléstdsuunnittelua voidaan tehda monella eri tavalla, mutta kuvion 19 erityispiirteilla
voidaan ndhda, etta onko kyseessa kova vai pehmeé henkildstésuunnittelu. Nykypaivan

tyopaikoilla ja organisaatioissa henkildéstésuunnittelu on varmasti sekoitus molempia.



Kova henkildstosuunnittelu

Suunnittelu ylhdaltd johdettua
Tiukka ja suora valvonta

Yksi kaikille yhtendinen toimintatapa
Toiminnan lahtdkohtana suunnittelu ja
strategia

Rationaalinen ldhestymistapa
Henkilosté nahdaan kustannuserana
Systeemindkemys ja staattisuus
vallitsevaa
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Pehmeé henkildstosuunnittelu

Suunnittelu yhteistydssa

Valtuuttava ja epasuora valvonta
Erilaisia tarpeita huomioivia
toimintatapoja

Toiminta joustaa kulloisenkin tilanteen
mukaan

Henkil6sté nahddaan padomana
Prosessinakékulma ja jatkuvan
muutoksen huomioiminen

Kuvio 19. Kova ja pehmea henkildstdsuunnittelu (Leopold 2002, 27 teoksessa; Viitala 2007, 51.)

Yritykset ja varsinkin kehittyvéat sellaiset ovat yrittaneet koko elinkaarensa aikana suoriu-
tua tekemistaan asioista paremmin ja tehokkaammin, jonka seurauksena nykypaivana
on alettu kiinnittda enemman ja enemman huomiota erilaisiin tydkaluihin, jotka auttavat

yritysta taman saavuttamisessa.

Nykypdivan strategisessa johtamisessa trendind on tehda kaikesta mahdollisesta ana-
lyyseja ja tuottaa kasittdmaton maara dataa, joiden avulla pystytddn nahdéa tapahtuneet
asiat, tehda ratkaisuja ja miettia tulevaisuudelle suuntaa. Teknologian kehitys on tuonut
talle pelikentadlle lahes aarettbman maaran tyodkaluja, joita voidaan kayttdaa hyvaksi,
mutta pahimmassa tapauksessa keskitytaan liikaa teknologian hienouksiin ja unohde-
taan jokaisen yrityksen vahvin ja tarkein voimavara, eli sen tyéntekijat. Téhankin ongel-
maan on viimeisten vuosikymmenten aikana heratty ja henkilostdhallintoon, sekd henki-
|6stojohtamiseen on alettu kiinnittéé erittain paljon huomiota. Taméa nakyy varsinkin me-

nestyvien ja kovaa tulosta tekevien organisaatioiden kohdalla. (Jarvinen 2009, 50.)

TyOpaikka ei siis ole ensisijaisesti sita varten, etté ihmisi& voidaan tyollistaa tai tydyhtei-
son jasenilla olisi kivaa yhdessa. Kaikki nama ja muut vastaavat asiat ovat seurauksia
siitd4, jos tydpaikan aikaansaannokset tekevét kauppansa. Toisin sanoen viime kadessa
asiakkaasta riippuu, kuinka kauan tyodyhteisollda voi olla mukavaa yhdessa ja palkan-
maksu jatkuu. (Jarvinen 2009, 50.)
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12 Yrityksen talous

12.1 Liikeyrityksen tehtava

Liikeyrityksen tehtavana on tuoda markkinoille tuotteita, hyddykkeita tai palveluita, joista
joku on valmis maksamaan. Naiden oikeanlainen maarittely on aarimmaisen tarkeaa,
ettd tiedetadn, onko naille riittavaa markkinarakoa, jotta niitd saadaan kaupaksi. Tuottei-
den, hyodykkeiden tai palveluiden myynti tuo yritykselle kassavirtaa, eli suomeksi rahaa,
jolla liiketoimintaa voidaan pitaa pystyssa. Kaupankaynnin historiassa aluksi kaytiin
kauppaa vaihtamalla tuotteita, eli vaihdannalla, jonka seurauksena toimijat pystyivéat eri-
koistumaan johonkin tiettyyn osaamisalueeseen. Vaihdannan ansiosta paastiin kasiksi
itselle tarkeisiin asioihin, joita ei ollut mahdollista tai kykya itse valmistaa, mutta eri tava-
roille ja tuotteille oli hankalaa maérittdd arvoa. Voidaan miettid, etta onko kannattavaa
vaihtaa laatikollista mansikkaa metsastysvalineisiin vai johonkin muuhun? (Mé&enpéa
2015, 10.)

Raha-arvossa tama on helpottunut huomattavasti, koska tuotteilla on valmistuskustan-
nukset ja ne voidaan laskea melkoisella tarkkuudella. Raha-arvon my6té pystytaan siis
laskemaan tuotteelle hinta, jonka markkinat ovat valmiita maksamaan tuotteesta. Liike-
tai yritystoiminnan perusajatus on kumminkin se, etta tuotteesta saadaan enemman ra-
haa kuin sen valmistus-, varastointi ym. kustannukset ovat. Yrityksen omistajat kummin-
kin haluavat tuottoa sijoittamilleen rahoille, jonka ansiosta yrittdja padsee kasvattamaan
omaa lompakkoansa ja samalla mahdollistetaan yrityksen kehittdminen. Rahaliikenne
on kuin yrityksen polttoainetankki, joka tyhjentyessaan voi lakkauttaa koko yrityksen lii-

ketoiminnan. (Maenpaa 2015, 10.)

Yrityksen talous voi tuntua monimutkaiselta, mutta se on loppupeleissa melko yksinker-
taista. Liiketoiminnasta syntyy kuluja ja liiketoiminnan tuloksena saavutetaan myyntia ja
tuloja. Talous ei mydskaén ole ainoastaan yrityshallinnon ja johdon vastuulla, vaikka he
toimivatkin kapellimestareina seurannassa ja laskennassa. He touhuvavat niiden nume-
roiden parissa, joita kaikki tyontekijat ovat saaneet toiminnallaan aikaiseksi. Yritystoimin-
taa kuvataan yleenséa prosessinakokulmista, jotka ovat reaaliprosessi ja rahaprosessi.
(M&enpaa 2015, 11.)
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REAALIPROSESSI

TUOTANMONTEKLIAT SUORITTEET
oot i — TUOTANTO
TEKIJOIDEN SUORITTEIDEN
MARKKINAT MARKKINAT
-Tyovoima HASSASTAMAKSUT KASSAANMAKSUT Tavarat

-Honeet
-Rasks-anee! f—

- ym

-Falvelut

PARCAMAN I PAADMA
PALAUTUKSET

RAHOITUSMARKKINAT
-Dmistagat
-Pankit
-Muul rahcdttagat

RAHAPROSESSI

Kuvio 20. Yrityksen toiminnan prosessikuvaus (Méenpéaa 2015, 11.)

Reaaliprosessista nahdaan yrityksen kaytannéntoiminta, jossa hankitaan tuotannonteki-
j6ita ja kaytetaan niitd, jotta voidaan tuottaa suoritteita. Markkinoilta tulevista maksusuo-
rituksista saadaan rahaa rahaprosessiin. Yrityksen reaali- ja rahaprosessi havaitaan ku-

viosta 20.

Rahaprossista ndhdaan yrityksen rahavirrat. Rahaprosessiin saadaan valuuttaa rahoi-
tusmarkkinoilta ja suoritteiden myymisesta eteenpain. Prosessia kaytetaan termina tilan-

teessa, jossa kuvataan tauottomasti toimivaa jarjestelmaa. (Maenpaa 2015, 12.)

12.2 Taloudenhoito

Taloudenhoidon pitaisi olla aarimmaisen yksinkertaista. Yksinkertaisuudessaan rahan
pitaisi riittda kaikissa mahdollisissa tilanteissa. Esimerkkind voi kayttaa, vaikka perhetta,
jolla on kuukaudessa kaytettavissaan tietty summa rahaa, jonka pitaisi riittda laskuihin ja
muihin pakollisiin menoihin. Valilla rahan kanssa tekee tiukkaa ja voidaan joutua tilan-
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teeseen, ettd se ei riitd kaikkeen tarvittavaan. Tassa tulemme tilanteeseen, jossa voi-
daan tarvita lainaa ja tama tilanne tulee esille yleisesti yhteiselon alkutaipaleella. Mah-
dollisia hankintoja ja muita investointeja voidaan tehda oman kyvyn rajoissa. Meista paa-
saantoisesti jokainen joutuu tekemaan veroilmoituksen tai vahintdédn hyvaksyy hanelle
tulleen veroehdotuksen, joka on kaytannossa laskelma edellisen kalenterivuoden saa-
duista varoista ja asemastaan varallisuuskentélld. Yksinkertaistetusti yrityksen talouden-
hoito ei eroa tasta henkilokohtaisella tasolla tehtdvéastéa vastaavasta toiminnasta. Kai-
kesta l6ytyy yksinkertainen arkijarki, eika sita pida jattaa yksin tilitoimistolle. (Karjalainen
2013, 11.)

Perheen talous Yrityksen talous
Veroilmoitus Veroilmoitus, Tuloslaskenta, tase
Hankinta (asunto, tv, auto, kalusteet) Investointi (omat toimitilat, tyokoneet,

auto, kalusteet, ohjelmistot jne.)

Lainat Pankkilainat, pitkaaikaiset velat
Saapuneet laskut Kulut, ostovelat

Omaisuus - velat Oma paaoma, nettovarallisuus
Palkkaneuvottelu tytnantajan kanssa Tuotteiden hinnoittelu, myyntineuvottelu

Kuvio 21. Perheen ja yrityksen talouden vertailu (Karjalainen 2013, 11).

Kuviosta 21 voi huomata perheen ja yrityksen talouden eroavaisuuksia ja samankaltai-
suuksia, eivatka ne lopulta aarimmaisesti eroa toisistaan. Toki yrityksella on huomatta-
vasti enemman liikkkuvia osasia, kuin perheelld. Tasta syystd on ymmarrettavaa, etta pu-
hutaan isommasta mittakaavasta ja joitain osasia on enemman. Lahtokohtaisesti voi-
daan puhua samankaltaisuuksista, eik& asioista pida tehda monimutkaisempia kuin ne

oikeasti ovat.

12.3 Budjetointi

Kassabudjetointi on yksinkertaisuudessaan sita, ettd ollaan tietoisia yritykseen saapu-
van ja yrityksesta lahtevan rahan maarasta. Uudelle yritykselle budjetin tekeminen on

kaytannossa ehdotonta. Varsinkin aloittelevalla ja uudella yrittajalla ei ole valttamatta
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kokemusta yritystoiminnasta ja osa kuluista saattaa unohtua ihmetellessa uutta ja ih-
meellistd. Kassabudjetin laatimiseen on tarjolla valmiita tytkaluja, joten sen voi tehda
taulukkolaskelmaohjelmaa apuna kayttaen tai vaihtoehtoisesti manuaalisesti ruutu-
vihko, laskin ja pyyhekumi toimivat myds mainiosti. Aloittavan yrityksen kohdalla jokai-
nen kuluerd on hyva olla tiedossa ja tarkkaan harkittu, my6s maksuajankohdat ovat rat-

kaisevassa asemassa. (Karjalainen 2013, 84.)

Kun lasketaan arviot tulevista ja menevista rahoista, niin voidaan seurata sita, etta
onko koko toiminta kannattavaa. Laskettua tai ennustettua vertaillaan toteutuneisiin tu-
loihin ja menoihin. Mikali néista 16ytyy eroavaisuuksia, niin niiden syyt on selvitet-

tava viipyileméttd, koska jos sisdén tuleva rahavirta on oletettua pienempi, niin korjaus-
likkeitd on tehtava rivakasti. Tassa kohtaa voidaan kayttaa myynnin tehosta-

mista ja markkinoinnin lisaamista. Tilanne, jossa kulut nousevat yli lasketun tai suunni-
tellun, on menoerista lahdettava etsimaan turhia kuluja ja niista on paastava

eroon. (Meretniemi & Ylénen 2009, 72.) Kuviossa 22 havainnollistetaan yksinkertaistet-

tuna yrityksen tuloja ja menoja.

Tulot Menot

Kuvio 22. Yrityksen tulot ja menot (Meretniemi & Ylénen 2009, 72.)
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12.4 Suunnittelu

Uuden ja jo valmiiksi toimivan yrityksen taloudellisen tilanteen liittyvat kysymykset ovat
todellisuudessa identtiset. Tarkastelun alla on yrityksen laajuus ja kannattavuus, lainatun
rahan maard, omat padomat tai sijoitettu raha yritykseen, vakuudet, valmius maksaa ja
palkanmaksukyky. Jo toiminnassa oleva liikeyritys voi tarkastella tilannetta jo kaikilta
osin, mutta aloittavalle toimijalle vain harvat lahtékohdat ovat ymmarrettavissa ja loput
numerot arvaillaan parhaan kyvyn mukaisesti. Joku kutsuu néitéd myds ennusteiksi. Hy-
valla suunnitelmalla paastaan pitkalle ja paasaantoisesti hyvin tehdyllda suunnitelmilla on

jopa mahdollisuuksia toteutua. (Karjalainen 2013, 12—13.)

Hyva suunnitelma on tehty toteutettavaksi, joten se on rehellinen, tehty tosissaan ja sen
perustana on tieto. Hyva suunnitelma ottaa huomioon riskitekijat niitd peittelematta ja
tunnistamalla riskitekijat, niihin osataan varautua. Yrittdjan suunnitteluvaatimukset voivat
tuntua pakotetulta pahalta, mutta suunnittelun pitaisi olla jokaisen yrittajan tai yrittajaksi
lahtevan perusosaamista. Suunnittelun ei tarvitse olla hankalaa, monimutkaista tai edes
jarkyttavan laajaa. Suunnittelun tehtdvana on toimia yrittajan harjoituksena, koska on
huomattavasti miellyttdvampaa harjoitella kynalla paperille kuin maksaa harjoittelusta ra-
halla omasta lompakosta. (Karjalainen 2013, 12-13.)
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Koko, kannattavuus,
rahatilanne, valcuudel,
toteutuneet kustannukset

Yrityksen lahtokohdat-
Markkinointi, tuotekehitys,
tuotanto, henkilosto, talous

Toimintaympariston arviointi:
Markkinatilanne, asiakkaat,
Kkilpailu

A £

Visio
Paatavortleet
Strategla

. 4

Toiminta-kehityssuunnitelmien
laadinta

My'yntlpolenllaall euroissa,
hintataso

Liikevaihto, kaytiokate,
Ilk\n(ileetll vakavaraisuus

Suunnittelu, raportointi,
investoinnit, rahoitus, ennakoidut
tuotot ja kustannukset

Euromaaraiset myynti- ja
kustannustavoitteet
Icuukausrlasolle

Bud Jettl

SUUNNITTELUPROSESSI | TALOUS

Kuvio 23. Talouden suunnitteluprosessi (Karjalainen 2013, 13.)

Kuviosta 23 on nahtavissa suunnittelun eri vaiheet. Taméankaltaisen hyvin ja huolella
tehdyn suunnitelman sivutuotteena saadaan toimiva liiketoimintasuunnitelma ja talous-
asioissa onkin suunnitelmassa téarkea rooli, ja ne ovatkin mukana l&hes jokaisessa suun-
nitelman osa-alueessa. Ne ovat kuviossa korostetusti esilla, mutta se ei tarkoita niiden

olevan ainoita asioita, jotka ovat tarkeita. (Karjalainen 2013, 13.)

Hyva suunnitelma on kokonaisvaltainen tuotos, jossa asiat otetaan realistisella tasolla
huomioon. Budjetin seuraamisella kuukausitasolla raporttien avustuksella varmistutaan
Siitd, ettd omituisia virheita tai epaselvyyksia ei paase syntymaan ja, mikali syntyy, niin
niihin voidaan reagoida riittdvan nopeasti. (Karjalainen 2013, 13.)
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12.5 Rahoitus

Yrityksen pydrittamiseen tarvitaan rahaa, mikali toiminnan halutaan jatkuvan alkua pi-
demmalle. Aloittavan yrittdjan on turha toivoa, ettd pystyisi nostamaan kilpailukykyista
palkkaa ainakaan ensimmaiseen puoleen vuoteen. Taysin ideaalista olisi, mikali yritta-
jalla olisi vuoden nettoelamiskulut sdastdssa ja elamiskulujen tulee olla sellaista rahaa,
joka kaytetaan oikeasti siihen mihin se on tarkoitettu, eli elamiseen, eika sita kayteta
yrityksen kuluihin hankalassa tilanteessa. Rahaa voi saada monesta eri paikasta yleisin
tapa on sulattaa omat saastét, mutta kannattaa pitaa kiinni paivatyostddn ennen kuin
yrityksesté jaa rahaa elamiseen. Rahoitusta voi pyrkia saamaan myos perheeltd, ysta-
vilta tai muilta hopero6ilta tahoilta, joilta sita kehtaa kerjatd. Rahan keradminen on myos
tulikoe omista myyntitaidoistasi ja yrittajana myyntia saa harrastaa ahkerammin kuin tu-
lee ajatelleeksi. (Jadskeldinen 2015, 173-174). Kuviosta 24 saadaan selville mahdolli-

suudet yrityksen rahoitusvaihtoehdoista.

Tulorahoitus

Oma paéaoma

Yrityksen [ 4. S

rahoitus Vieras paaoma

Avustukset/tuet

Kuvio 24. Yrityksen rahoitusvaihtoehdot (Jaaskeldinen 2018, 173).
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Yksi keino on pyytda rahaa pankista, mutta aloittavaan liiketoimintaan sen saaminen il-
man vakuuksia on kaytanndssa mahdotonta. Pankit ovat huomattavasti yhteistyokykyi-
sempid silloin kun yrittdjan tili meinaa ratketa liitoksistaan, mutta taméankaltaisessa tilan-
teessa ei pankkia yleensa apuun tarvita. Aloittavan yrityksen on mahdollista saada eri-
laisia tukia tai starttirahaa toiminnan kaynnistamiseen. Yrittdjassa kuuluu olla kapitalis-
tista maailmankatsomusta, joten on kannattavaa pyrkia hankkimaan kaikki ilmainen raha

omaan kayttoonsa. (Jaaskelainen 2015, 173-174)

12.6 Kirjanpito ja tilitoimisto

Monella yrittajalla on melkoinen luottamuksen puute kirjanpitgjia kohtaan. Mielipide voi
muuttua siind vaiheessa, kun verottaja ilmestyy tutkimaan yrityksen tilikirjoja, eli mikali
halutaan pienté jannitysta elamaan, niin voidaan jattaa kayttamatta kirjanpitajaa. Yrittaja
voi kokea kirjanpitdjan ahnaana verottajan liittolaisena, jonka toiminnan ansiosta tuo ve-

rokarhu pidetaan kyllaisena ja tyytyvaisenda. (Jaaskeldinen 2015, 182-183.)

Kirjanpitaja on tosiasiassa kriittisen tarkea partneri, joka auttaa yrittdjaa lahestulkoon
kaikissa velvollisuuksiin liittyvissa asioissa, joista esimerkkeinéd: vakuutusmaksut, loma-
asiat, palkanmaksu ja kaikki muut byrokraattiset asiat, joissa monella yrittdjalla voi

menna sormi suuhun. (Jaaskelainen 2015, 182-183.)

Kirjanpitdjia voidaan pitaa yrityksen maalivahteina, jotka ottavat kopin epaselvista asi-
oista ja ohjaavat pelia oikeaan suuntaan, mutta erehtymattémia kirjanpitajat eivat ole.
Vaihtoon ei aivan heppoisista syista kannata tilitoimistoa laittaa, koska kaytanntssé eroa
eri tilitoimistoissa ei ole ja kannattaa pitdd kiinni omasta partnerista, mikali yrittdja on
luottaa siihen, ettd asiat tapahtuvat lain ja normien mukaisesti. Tilitoimistoja on kummin-
kin erilaisia ja suositeltavaa onkin valita auktorisoitu tilitoimisto ja kayttaa tilintarkastajaa
(KHT tai HTM) tilinpaatdksen tarkastelemiseen. (Ja&skeldinen 2015, 182-183.)
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12.7 Vakuutukset

Yrittaja tarvitset vakuutuksia riippumatta siité, milla alalla han toimii ja niihin liittyy laissa
saadettyja pakollisia maksuja. Monta asiaa pitaa ottaa huomioon, mutta ammattitaitoinen
kirjanpitdja osaa opastaa tassakin asiassa ja parhaimmillaan hoitaa ndma asiat yrittajan
puolesta. Yrittdja kumminkin vastaa lopulta itse kaikesta.

Yrittajalle pakollisia vakuutuksia ovat seuraavat (Jaaskelainen 2015, 184-187):

e YEL

Yrittajan elakevakuutus on yrittdjan henkilékohtainen vakuutusmaksu, joka on
tarkea siita syysta, ettd se kerryttaa yrittdjan omaa elaketta ja sita kaytetaan myos
sairaspaivarahan laskennassa. YEL on lakisdateinen, joten se on pakollinen.
YEL on oltava otettuna jo yrityksen alusta lahtien ja maksujen maara lasketaan
arvioitujen ty6tulojen perusteella, joten voit iimoittaa tuloiksesi kaytanndssa mita
tahansa, mutta ne on maksettava ilmoitetun tulon perusteella, joten liioittelulla
voidaan saada hankaluuksia aikaiseksi. Aloittava yrittdja saa helpotusta YEL-
maksuihin ensimmaisen 48 kuukauden ajalta 22 prosenttia. YEL-maksu on myds

kokonaisuudessaan verovahennyskelpoinen.

o TyEL

Tybantajana Tyodntekijan eldkemaksu joudutaan maksamaan tyontekijan puo-
lesta ja yrittajan vastuulla on hoitaa maksut ja TyEL-liitAnnaiset iimoitukset. Mak-

setaan tavallisesti kerran kuukaudessa.

o Lakisdateinen tapaturmavakuutus

Lakisaateinen tapaturmavakuutus on osa tydntekijan tydsuhteeseen perustuvaa
sosiaaliturvaa ja se kattaa tyopaikalla, seké tyomatkalla sattuneet vahingot. Kat-
taa myos tydn aiheuttamat ammattitaudit. Oltava yrityksessa, jossa tehdaan tili-

kauden aikana 12 henkilotyopaivaa, eikéa tyontekijoiden maaralla ole vaikutusta.
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o Tyo6ttdmyysvakuutus

Tyo6ttomyysvakuutusmaksu maksetaan siltd varalta, jos tyontekijat paatyvat tyot-
tomiksi ja on pakollista hankkia, mikali yritys kuuluu tapaturmavakuutuksen piiriin.
Tybnantaja pidattad tyontekijan osuuden ja se tilitetaan tyottémyysvakuutusra-

hastolle.

¢ Ryhmahenkivakuutus

Ryhmé&henkivakuutuksen pakollisuus riippuu tydehtosopimuksesta. Tydehtoso-
pimuksesta voi tarkistaa, tarvitaanko sita vai ei. Ryhméhenkivakuutus voidaan
ottaa mista tahansa vakuutusyhtiosta.

e Yrityksen toimialasta riippuen myds esim. potilasvakuutus, ymparistova-

hinkovakuutus ja liikennevakuutus

Yrityksen velvollisuus on hoitaa myos tydterveydenhuolto tyontekijoille. (Jaaske-
lainen 2015,184-187).

Vakuutusyhtitn voi valita vapaasti ja monet toimijat alkavat ottaa yhteytta jo ennen kuin
olet saanut edes y-tunnuksen hyvaksymisilmoitusta, eli tieto likkkuu suunnattoman nope-
asti eri tahoille siina vaiheessa, kun jonkun on mahdollista saada yrittajalta rahaa. Kan-
nattaa valita se vakuutusyhtio, joka tuntuu itsesté luotettavalta, koska mikaan laki ei pa-
kota ottamaan esimerkiksi YEL-vakuutusta jostain tietysta vakuutusyhtiosta. (Jaaskelai-
nen 2015,184-187).

12.8 Yritysverotus

Yritys maksaa veroa voitostaan, asia ei kuitenkaan ole niin yksinkertainen vaan vaatii
hieman perehtymista. Yrityksen verotuksellinen tulos ei ole suoraan sama kuin kirjanpi-
dollinen voitto, tama johtuu siita, etta kirjanpidon ja verotuksen saannokset poikkeavat
toisistaan. Tama tarkoittaa, ettd kaikki yrityksen tulot eivat ole veronalaisia ja kaikki kulut

eivat ole vahennyskelpoisia verotuksessa. (Holopainen, 2017, 162.)

Esimerkkina edustuskulut kirjataan kokonaisuudessaan kirjanpitoon, mutta vain 50 pro-

senttia on vahennyskelpoista menoa tulosta laskettaessa.
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Arvonlisavero on vero, joka sisallytetdan tavaran tai palvelun myyntihintaan. Kaikki elin-
keinotoiminta paasaantdisesti arvonlisaverollista, ellei arvonlisdlaissa ole séannoésta ve-
rottomuudesta. Yrityksien vélisessa kaupassa ostava yritys voi vahentaa arvonlisaveron
omassa verotuksessaan, kunhan tavara tai palvelu on ostettu arvonlisaverollista liiketoi-

mintaa varten. (Holopainen 2017, 112.)

Nyrkkisdantona voidaan pitad, etta tuotteen tai palvelun myyja on aina velvollinen suo-
rittamaan verot myynnistaan. Poikkeuksena on esimerkiksi vahainen liiketoiminta, jonka

maaritelma on alle 10 000 euron liikevaihto tilikaudessa. (Holopainen 2017, 113.)

Verotonta myynti& voi tehda lakiin maaritellyilla toimialoilla, néita ovat esimerkiksi tervey-
den- ja sairaanhoito, oppilaitosruokailu seka postipalvelut. (Holopainen, 2017 112)
Suomessa yleinen verokanta on 24 prosenttia verottomasta hinnasta. Pienempia vero-
kantoja ovat 10 prosenttia, 14 prosenttia, seka nollaverokanta. Pienemmat verokannat
on maaritelty lakiin ja niiden noudattaminen on pakollista. (Holopainen 2017, 118.)

Tulovero on vero, jonka yksityinen elinkeinonharjoittaja eli toiminimell& toimivan yritt&jan
saama tulo verotetaan yrittdjan henkilokohtaisena tulona. Ennen yritystoiminnan tulon
jakamista ansiotuloon tehdaan viiden prosentin vahennys yritystoiminnan tuloksesta.

Tama on yrittajalle verotonta tuloa. (Holopainen 2017, 163)

Henkildyhtitssa, joita ovat avoin yhtid ja kommandiittiyhtid, tulos jaetaan verotettavaksi
yhtibmiesten tulona. Tama jaetaan sovittujen tulo-osuuksien mukaisessa suhteessa.
Kommandiittiyhtidssa olevan aanettdman yhtiomiehen saama tulo on korko, joka mak-
setaan rahallisen panostuksen mukaan, ellei yhtibsopimuksessa ole muuta sovittu.
Osakeyhtidlla ja osuuskunnalla on suhteellinen 20 prosentin tuloverokanta. (Holopainen
2017, 164.)
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13 Opinnaytetydn prosessikuvaus

Toiminnallinen opinnaytetydmme perustuu kokonaisuudessaan teoriatietojen perus-
teella rakennettuun liiketoimintasuunnitelmaan. Koko opinnéytetydn pohjana oli ajatus
oman yrityksen perustaminen, ja sen toteuttamaiseksi oli tarve tehda toimiva liiketoimin-

tasuunnitelma, joka loisi pohjan menestyvalle yritystoiminnalle.

Koko opinnaytety6-projektimme jaoteltiin selkeisiin osa-alueisiin, jotka jaksottivat tyon te-
kemisté ja loivat toimivan pohjan aikataululle. Tyon konkreettiset osa-alueet olivat Ide-
ointi ja suunnitteluvaihe, tiedonkeruu ja tutkimusvaihe seka toteutus ja analysointivaihe.
Kun opinnaytety6ta toteutettiin kahden henkilon voimin, oli hyvin tarkeaa jakaa tyotehta-
vat selkeésti osapuolten kesken, jotta tyonteko jakautuu tasapuolisesti. Totesimme heti
tydn suunnitteluvaiheessa, etté toteutuksen ja tydn yhtenaisyyden kannalta on tarkeaa,
ettd tydta tehdaan yhdessa. Taman vuoksi rakensimme koko projektin aikataulun niin

ettd meidan oli mahdollista tehda toitd samaan aikaan.

Opinnaytetydmme viitekehys ja teoriaosuus perustuvat aikaisempiin tutkimuksiin ja teo-
rioihin. Pohjatietona on pyritty kayttdmaan mahdollisimman tuoretta lahdeaineistoa, kui-
tenkin osa kirjallisuuden tiedoista on hieman vanhempaa, mutta silti ajankohtaista. Lah-

deluetteloon on listattu kaikki tydssa kaytetty lahdemateriaali.

14 Oman liiketoimintasuunnitelman esittely

Kirjatiedon perusteella teimme perustettavalle yritykselle liiketoimintasuunnitelman. Poh-
jana kaytettavaa kirjatietoa oli todella paljon, joten sen karsiminen ja tarkeimpien osien
valitseminen oli todella merkittava osa projektia. Halusimme saada aikaan yksinkertai-

sen ja selkeén liiketointasuunnitelman, jota voi oikeasti hyddyntaa.

Tutkimuksien aikana olemme havainneet ettd, monessa pk-yrityksessa liiketoiminta-
suunnitelma saattaa puuttua juuri siitd syysta, ettéa sen laatiminen ja selkeyttaminen liian
haastavaa. Opinnaytetytn osana tehdyn liiketoimintasuunnitelman laskelmat antavat po-
sitiivisen ndkemyksen yrityksen perustamiselle. Jarkevan hinnoittelumallin pohjalta luo-
dut budjettilaskelmat kuvaavat hyvin realistisesti yrityksen mahdollisuuksia tulevaisuu-
dessa. Yrityksen on mahdollista tehda toisena toimintavuotenaan nollatulos ja kolman-
tena tuottaa voittoa. Tama on laskettu kolmen vuoden strategialla, jossa vasta kolmas

toimintavuosi on selkeasti voitollinen.
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Liiketoimintasuunnitelmassa on kaytetty ajankohtaisia lahteité ja paljon aiheeseen liitty-
vaa kirjallisuusmateriaalia. Perehtyminen autoalaan ja sen kilpailutilanteeseen vahvisti
nakemysta, etta yritykselle olisi mahdollisuus menestya kilpailuilla markkinoilla. Lopulli-
sessa liiketoimintasuunnitelmassa olevat laskelmat on tehty pohjautuen realistisiin arvi-

oihin menoista ja tuloista.

15 Johtopaattkset

Opinnaytetyon tavoitteena oli luoda toimiva ja selked liiketoimintasuunnitelma. T&méan
suunnitelman pohjalta on tarkoitus perustaa uusi yritys. Opinnaytetyn tarkoituksena oli
perehtya tarkasti ja kriittisesti liiketoimintasuunnitelman eri aihealueisiin. Kun yrityksen
perustamista suunnitellaan, on itsestaan selvienkin asioiden tarkka tutkiminen hyvin
tarkeaa. Liikeidean ollessa yritystoiminnan lahtokohta, se ei yksin riitd, vaan on tér-

keaa, etta liikketoimintasuunnitelma tehdaan huolellisesti.

Opinnaytetytssa liiketoimintasuunnitelman pohjana, teorian liséksi tutkittiin yrittajyytta
ja erityisesti kahden yrittajan mallia. Tyon tekeminen oli todella mielenkiintoista ja antoi
monta uutta nakokulmaan lilkketoiminnan toteuttamiseen. Viitekehyksen tiedon tutkimi-
nen ja sen hyddyntaminen olivat darimmaisen laaja osa tyotd. Tama oli kuitenkin tyén
tarkein osa. Viitekehys antoi vahvan pohjan tyén teoreettiseen osaan, ja loi pohjan
koko lopullisen tuotokselle. llman teoreettista osaa lopullisesta tydsta olisi tullut vain
pienten palasian summa, joka ei olisi toiminut kokonaisuutena, tama selkiytyi hyvin

vahvasti tyon edetessa.

Opinnaytetydn tekeminen sujui suunnitelmien mukaisesti, aikataulu oli tehty riittavan
laajaksi, jotta kiireen tuntua ei tydn teossa ollut. Laaja perehtyminen kirjallisuuteen ja
muihin l&hteisiin prosessin alussa mahdollisti tytn etenemisen jarkevasti kokonaisuu-
tena. Kun pohjaty0 oli tehty hyvin ja ajatuksella, oli jarkeva siirtyd miettimaan perustet-
tavan yrityksen kannalta tarkeimpia ratkaisuja eik& naiden muuttamiselle ollut tarvetta
jalkikateen. Opinnaytety0 valmistui suunnitellun mukaisesti ja kokonaisuudessaan se
vastasi tyodlle asetettuihin tavoitteisiin. Opinnayteyon aikana ei l0ytynyt asioita, jotka ei-

vat puoltaisi yrityksen perustamista autoalalle.
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