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1 JOHDANTO

1.1 Tutkimusaihe ja perustelut aiheen valinnalle

Opinnaytety0 kasittelee aloittelevan pienyrityksen perustamisen vaiheita
liketoimintasuunnitelman rakentamiseen pohjautuen ja muodostuu tyokaluksi
paaasiassa henkildille, jotka eivat aiemmin ole toimineet yrityselaméssa. Jo
itse yrityksen perustaminen Suomessa on kattava ja erittain tyolas projekti, ja
se vaatii perustajaltaan runsaasti panostusta seka sitoutumista aiheeseen.
Suomen lainsdadanto, joka on luonnollisesti viime kadesséa luotu palvelemaan
kansalaisten tarpeita, asettaa myds oman vaativuutensa seka edellyttaa
tietyntasoista perehtymista, kun ollaan tekemassa tyota yrityksen
ensiaskeleiden eteen. (Yrityksen perustaminen n.d.) Kun taman lisaksi
projektiin rinnalle nostetaan nykyinen epavakaa, monelta osin huterakin
taloustilanne, tekee se pienyrityksen perustamisesta entistd haastavampaa ja
sitouttaa perustavan tahon entista tiukemmin prosessiin seka edellyttaa

ajoittain hyvin vahaisten resurssien tehokasta keskittamista oikeisiin kohteisiin.

Perustajien suunnitelmissa on ollut aloittaa yrityksen taival verkkokauppana
sekd paasta sen kautta luomaan pohjaa yritykselle ja kartuttamaan
asiakaskuntaa omassa segmentissaan. Internetissa tapahtuva kaupankaynti
on viimeisen vuosikymmenen aikana lisannyt suosiotaan merkittavasti, ja
kaytanteet saada toimiva verkkokauppa perustetuksi ovat myés huomattavasti
helpottuneet. Tasta syysta nykyisin yha useammille yrittajaksi aikoville
verkkokaupan perustaminen onkin ensikosketus yksityisyrittdjan elamaan.
(Tutkimus ja kirjallisuus n.d.) Tassa opinnaytetyossa ei kuitenkaan ole
tarkoituksenmukaista perehtya itse verkkokaupan perustamisprosessiin, sen
yksityiskohtiin eika teknisen toteutuksen ndkdkulmaan, silla tutkimustyon
avulla on enemmankin pyrkimys kyeta hahmottamaan yrittajyyden haasteet ja
mahdollisuudet sek& mahdollisuuksien mukaan lisata toimeksiantajan

kompetenssia alalla toimimiseen.



Aiheesta erityisen mielenkiintoisen minulle omakohtaisesti tekee se, etta
henkilokohtaisella tasolla minulle entuudestaan tutut henkilét ovat
suunnittelemassa seka perustamassa kyseista yritysta, joten minulle on
mahdollista olla sdanndllisesti tekemisissé aiheen kanssa, ja paasen myods
seuraamaan tutkimustyon tuottamia vaikutuksia ensikaden kautta.
Mahdollisuus paasta seuraamaan tallaista projektia ja sen toteutusta nainkin
l&heltd sekd mahdollisuus vaikuttaa oleellisesti asioihin keskusteltaessa
liketoimintasuunnitelman luomisessa huomioitavista asioista lisaavat suuresti
mielenkiintoa tutkimustyota kohtaan. On hyddyllista perehtya lahelta yrityksen
perustamisen eri vaiheisiin ja analysoida sen eri osa-alueita oman koulutuksen
nakodkulmasta, koska yksi suuri tavoite henkilékohtaisella tasolla olisi my6s
tuntuvasti syventaa osaamistani opinnaytetytssa esiintyvilla osa-alueilla, jotta
voisin hyddyntaa hankkimaani tietotaitoa tulevaisuudessa tydmarkkinoilla.

1.2 Tutkimusongelma ja tavoitteet

Tydssa on tarkoitus suunnitella ja luoda perustajien kanssa yritykselle
eraanlainen aloittelijan opas liikketoimintasuunnitelman rakentamista varten.
Aikomuksena on téhan liittyen tuoda esille ja arvioida oleellisimpia asioita, joita
yrityksen perustamisessa tulee vastaan, seka pyrkia tutkimustyon avulla
tarjoamaan tarkeita tyokaluja yrityksen perustajille ja auttaa heitd ennen
kaikkea huomioimaan perustason nakokohtia, joita tulee ottaa huomioon
kyseisen laisessa projektissa. Lisaksi tarkoituksena on arvioida perustajien
tarpeita kyseisen tyon toteuttamiselle. Taméa tapahtuu selvittamalla
tutkimuksen kautta ennen kaikkea niitd haasteita ja ongelmia, joita yritysta
perustavat henkilot kohtaavat kaytannon toteutuksessa, seka sité, kuinka
niihin kyettéisiin varautumaan tai kuinka niita voitaisiin valttaa
liketoimintasuunnitelman avulla. Tam&n myo6ta tavoitteena on korostaa niita
hyotyj4, joita saavutetaan liiketoimintasuunnitelman laadinnalla. Tydn ydin on
siis ilmentaa aloittelevalle yrittajalle liiketoimintasuunnitelman tarkoitus ja syy

sille, miksi sellainen tulisi yritystoimintaa aloitettaessa laatia. Voidaankin
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sanoa, etta tarkoituksena on vastata hyvin monesti yrittajien suusta kuultuun

kysymykseen: "Mihin liiketoimintasuunnitelmaa oikein tarvitaan?”.

Koska kyseinen yrityshanke on vasta suunnitteluvaiheessa, on yritys viela
toistaiseksi nimeamaton. Perustajiensa liikeidean mukaisesti yritys tulisi
toimimaan vaatealalla. Ajatuksena on tarjota kauniita ja muodikkaita vaatteita
paaasiassa nuorille ja nuorekkaille inmisille keskivertoa suuremmissa
kokoluokissa. Hyvén ja henkilokohtaisen palvelun ollessa luonnollisesti yksi
perusajatuksista erdéna yrityksen kantavista ideoista ja paéatavoitteista on
myos asiakkaiden mindkuvan parantaminen. Taman myota yrityksen muutoin
jokseenkin tavanomaiselle toiminnalle on tarkoitus luoda merkittavaa
lisdarvoa, jolla erottaudutaan kilpailijoista seka saadaan luotua ja kasvatettua
tyytyvainen ja uskollinen asiakaskunta. Tarkoituksena on hankkia
yhteistybkumppaneita Yhdysvalloista, josta tuotteet hankittaisiin
maahantuontina. Ensimmaisena askeleenaan perustajat pitavat nettikauppaa,
mutta mikali idea saa nostetta alleen, myohemmassé vaiheessa myos niin

sanotun kivijalkakaupan perustaminen nahdaan mahdollisena.

Taman kaltaisessa prosessissa tulee olemaan huomattavan paljon asioita,
joita ei voi ohittaa pelkalla olankohautuksella. Toivon mukaan kykenen omalla
panoksellani aiheen tutkimisen myo6ta tarjoamaan runsaasti apua kyseisen
yrityksen perustamiseen liittyvissa yksityiskohdissa siten, etta yrityksen
perustajat saisivat tyoni kautta mahdollisimman suuren méaéaran

tarvitsemaansa etukéteistietoa.

1.3 Tutkimuksen toteutus

Tarkoituksenmukaisin tapa toteuttaa tutkimus tassa tapauksessa on
kvalitatiivinen tutkimustapa johtuen siita, etta kyseessa on aloittava yritys, eiké
siin& niin ollen viela ole paljon tyontekijoitd. Tassa yhteydessa tietoa pyritdan
hankkimaan todenmukaisissa tilanteissa, paéasiassa osallistumalla

esimerkiksi suunnittelupalavereihin seka haastattelemalla projektiin eri tavalla



yhteydessa olevia henkiloita.

Laadullinen eli kvalitatiivinen tutkimus tutkii merkityksia, jotka viittaavat
ainutkertaisiin ilmidihin. Nain ollen kyseisella tutkimustavalla toteutetulla
tutkimuksella ja siitd saaduilla tuloksilla ei [ahtokohtaisesti pyrita
samankaltaisiin yleistyksiin kuin maarallisessa eli kvantitatiivisessa
tutkimuksessa. Laadullista tutkimusotetta yleensa kaytetaankin niin sanottuna
ensitutkimuksena aiheissa, joista aikaisempaa tietoa ei valttamatta ole
saatavilla. Kvalitatiivisen tutkimuksen toteuttamista koskien ei niin ikdan ole
tarkkaa viitekehysta eika tiukkoja saantoja. Tarkoituksena on pikemminkin
kyeta ymmartamaan tutkittavaa ilmiota ja pyrkid sen myéta kuvamaan sita

mielekkaalla seka asiaankuuluvalla tavalla. (Kananen 2008, 24.)

Voidaan myos hyvalla syylla sanoa, ettd tutkimusta paastaan tekemaan
yrityksen sisalta pain. Etuna on, ettd yrityksen perustamista paastaan
tarkastelemaan aivan laheltéa koko tutkimuksen ajan. Osallistun
tutkimusongelman piirissa elavien ihmisten arkeen ja paasen osallistumaan
tapaamisiin, joissa perustajat tapaavat asiantuntijoita liittyen esimerkiksi
yrityksen perustamistoimiin, yritystukiin ja lainoihin seka
yhteistyokumppaneiden hankintaan, kuten osaksi etnografista tutkimustapaa
kuuluu esimerkiksi Vuorisen (2005, 63) kertomana Andersonin (1992)
maaritelmia kayttden. Taman myota saatavilla on aina tuorein mahdollinen
tieto ja aineisto, jota paastaan analysoimaan hyvin kattavasti eri nakdkannoilta

sekd myos kaytdnnon tasolta.



2 PERUSTAMISEN VAIHEET JA
LIKETOIMINTASUUNNITELMAN LAHTOKOHDAT

Tassa luvussa on tarkoituksena tarkastella yritystoimintaa yleisesti seka
l&ahtokohtia yrityksen perustamiseen liittyen. Taman myo6ta tekstissa
kasitelladn muun muassa edellytyksia yrityksen menestymiselle ja mahdollisia
sudenkuoppia, joita tulee pyrkia valttamaan. Esille nostetaan niin ikaan
yrittdjan henkilokohtainen merkitys yrityksen perustamisessa seka sen myota
sellaisia tarpeellisia henkilokohtaisia ominaisuuksia, joita kyseisenlaisessa
projektissa on hyva omata. Samassa yhteydessa tutustutaan myos alustavasti
itse liiketoimintasuunnitelman rakentamiseen, siihen liittyvan prosessin

kattavuuteen seka sen merkitykseen yritykselle.

2.1 Yritystoiminnan merkitys

Yritystoiminnalla on lukuisia eri merkityksia niin itse yrittajalle kuin
kuluttajallekin seka jopa koko yhteiskunnalle. Yritysten perimmaéinen tehtava
on tarjota joko tuotteita tai vaihtoehtoisesti palveluita. Tarkoituksena on
tyydyttaa kotimaan markkinoiden asettamat tarpeet seka useissa tapauksissa
myos harjoittaa ulkomaankauppaa. Tasta luonnollisena seurauksena tyollisyys
lisdantyy, koska yritykset ovat kykenevia tarjpamaan my6s yha enemman
tyopaikkoja, kun ne paasevat laajentamaan toimintaansa. Yksittaisen ihmisen
kohdalla tama tarkoittaa paitsi mahdollisuutta ansaita rahaa ja parantaa nain
ollen hyvinvointiaan myads tilaisuutta paasta toteuttamaan seka kehittdmaan
itseaan. (Maattala, Nuutila & Saranpaa 2004, 140.)

Yksityisyrittajalla on mahdollisuus saavuttaa yritystoiminnan kautta tilanne,
jossa han paasee paremmin seka kattavammin hyédyntamaan omaa
henkilokohtaista osaamistaan kuin toimimalla jonkun alaisuudessa

tavanomaisessa tydsuhteessa. Yrittdjyydessa on toisaalta omat riskinsa, jotka
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omalta osaltaan aiheuttavat sen, ettei yrityselamassa tydskentely valttAmatta

tuokaan yhta suurta tai suurempaa taloudellista tulevaisuutta kuin normaalissa
tyosuhteessa tyoskentely. Toiselta kantilta katsottuna yritystoiminta tarjoaa
kuitenkin my6és omat mahdollisuutensa onnistumisen kautta saavuttaa
keskivertopalkansaajaa parempi ansaintataso. Yrittdjyys tarjoaa henkilolle
mahdollisuuden edeta urallaan ja saavuttaa arvostusta. Vahemman
koulutetuilla henkil6illa yrittajana toimiminen voi joissain tilanteissa toimia

potentiaalisena motivaation lahteena. (Maattala ym. 2004, 141.)

Yleensa korostetaan, etta kaikkien yritysten toiminnan tulee léahtea asiakkaista
ja heidan tarpeidensa tayttamisesta. Raha yritykselle ei tule itse tuotteista
vaan korvauksena asiakkaalta hanen saamaansa tavaraa tai palvelua
vastaan. Asiakkaan tulee saada hyttya saamistaan tuotteista seka palveluista,
sillda se, miten asiakas kokee saamansa arvon seka vastikkeen rahalleen,
maarittdé lopulta yrityksen toimivuuden ja sen, onko yritystoiminta

kannattavaa.

2.2 Lahtotilanne

Yritystd perustettaessa on yleensa huomattavan paljon kaytannon asioita
hoidettavana. Aikaakin on monesti hyvin niukalti, ja monenlaisia ongelmia
seka ratkaistavia kysymyksia tulee joka suunnalta niin runsaasti, etta joitakin
hyvin oleellisia ja merkityksellisia asioita saattaa jaada huomioimatta. Taman
lisdksi yrityksen tulevat perustajat tai perustamista suunnittelevat henkilot
joutuvat asettamaan itselleen lukuisia kysymyksia. Niista tarkeimpia ovat

esimerkiksi seuraavat:

e Onko minusta yrittajaksi?

e Onko minulla tarpeeksi osaamista?

e Onko kehitteleméni liikeidea potentiaalisesti menestyva?
¢ Olenko valmis tekemaan tata loppuelamani?

e “Haluanko” tata tarpeeksi?



e Olenko riittavan sinnikas pyrkidkseni tavoitteisiini?

e Olenko riittavan "kova” menestyakseni yrittajana?

e Saanko tarvittavan rahoituksen jarjestymaan?

e Miten runsaasti markkinoilla tulee olemaan kilpailua?

e Kuinka pystyn erottumaan kilpailijoista?

On sanottu, etta luja tahto on kaiken yrittdjyyden alku. Siita eteenpéain
jatkettaessa on kyse vain systemaattisesta suunnittelusta ja pakollisista
lakisaateisista toimenpiteista. Tahan pohjautuen tulee muistaa, etta alussa
tehdyt valinnat ja paatokset vaikuttavat pitkélle tulevaisuuteen. Kannattaakin
siis pysahtya hetkeksi ja kayda lapi toimintaymparistoa sek& omaa toimintaa
kokonaisuutena. Erilaisten yrityselamassa vastaan tulevien tilanteiden
suunnittelu ja niihin varautuminen on kilpailuetu, jota ei kannata jattaa
kayttamatta. (Hoffrén 2002, 4—6; Ruuska 1996, 4.)

2.3 Yleista yrityksen perustamisesta

Vaikka yritysta perustamassa olevilla henkil6illa olisi kaikki edellytykset toimia
yrittdjana, saattaa yrityshanke epaonnistua johtuen siita, etta se ei ole
perustajilleen sopiva. Syina tadhan voi olla muun muassa vaara toimiala,
toimimaton toimintamalli tai jopa vaara ajoitus. Tama johtuu paaosin siita, etta
perustamiseen liittyvia immateriaalisia edellytyksia on hyvin vaikea arvioida
konkreettisesti. Niité ovat esimerkiksi perustajahenkiléiden sitoutuminen
projektiin, riittdva sinnikkyys seké paattavaisyys tavoitteiden saavuttamiseksi.
Sen sijaan helposti konkreettisella tasolla todettavia asioita ovat esimerkiksi

tarvittavat taloudelliset resurssit. (Ks. kuvio 1.)
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Yrityshankkeeseen,
sen toteuttamiskelpoi-
suuteen ja suunnitel-
tuun toimintamalliin
littyvat asiat

Perustajaan ja
hanen valmiuksiinsa
|a edellytyksiinsa
liittyvat asiat

Edelld olevien tekijdiden
yhteensopivuuteen littyvat
asiat

KUVIO 1. Yrityksen perustamissuunnittelussa tarkeimmat arvioitavat asiat
(Hoffrén 2002, 5)

Na&in ollen yrityshankkeen toteuttamiskelpoisuuden arviointi on toteutettavissa
sitd luotettavammin, mitd enemman tarvittavaa tietoa on kaytettavissa. Mita
tasmallisempia perustamisvaiheessa saatavilla olevat tiedot ovat, sita
todennakoisemmin asiat tulevat meneméaan suunnitellulla tavalla. (Hoffrén
2002, 5-6.)

Tiedonkeruun lisdksi avainasemassa on tavoitteiden maarittely ja
mahdollisimman tarkan toimintasuunnitelman laatiminen. Oleellisimpia asioita
tulee miettid ja kayda lapi sdanndéllisesti tilanteen mukaan pitamalla aivoriihia.
Kun asiat tulevat etukateen huolellisesti suunnitelluksi, jattaa se aina
vahemman mahdollisuuksia odottamattomille yllatyksille. Taytyy kuitenkin
muistaa, ettd suunnitelmien tulee ensisijaisesti perustua tutkittuun
tietoperustaan, ei omaan "mutu-tuntumaan” pohjautuviin luuloihin ja
olettamuksiin. (Hoffrén 2002, 6.) Paallimmaéaisena mielessa onkin hyva pitaa se
tosiasia, etté kunnollista, projektin alussa suoritettua selvitys- ja
suunnitteluty6ta on aarimmaisen vaikea korvata endd myohemmassé
vaiheessa. Vanha sanonta "hyvin suunniteltu on puoliksi tehty” on

aarimmaisen osuva tassakin yhteydessa.
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2.4 Yritysmuodon valinta

Siinad vaiheessa, kun lahtokohdat liiketoiminnalle ovat selvilla ja alustavat
suunnitelmat on saatu tehty&, on oleellista valita harjoitettavaan liiketoimintaa
sopiva yritysmuoto (Yrityksen perustajan opas 2009, 3). Yritysmuotoja on viisi:
yksityinen toiminimi, avoin yhtid, kommandiittiyhtio, osakeyhtio seka
osuuskunta. Yritysmuotoa valittaessa tulee ottaa huomioon monia eri

kriteereitd. Naita ovat:

e Perustajien lukumaara

e Paaomatarve

e Vastuu ja yritysriski

e Toiminnan joustavuus

e Toiminnan jatkuvuus

e \oiton ja tappion jakaminen sek& palkanmaksu

e \erotus

Kyseiset seikat huomioiden on ilmiselvaa, etta kyseisessa tapauksessa
yksityisen toiminimen perustaminen on luonnollinen valinta yritysmuodoksi.
Ylivoimaisesti helpoin tapa aloittaa yritystoiminta on yksityinen toiminimi muun
muassa siksi, ettei toiminnan aloittamisesta velvoiteta tekem&an mitaan
erillista sopimusta. Toiminimen alla toimivat yrittajat luetaan joko
ammatinharjoittajiin, jotka toimivat yrityksessaan yksin ilman ulkopuolista
tydvoimaa, tai liikkeenharjoittajiin, jotka lahtokohtaisesti harjoittavat
liketoimintaa yksin mutta joilla voi kuitenkin olla alaisuudessaan palkattua
tydvoimaa. Toiminimen alla toimivalla yrityksella ei ole yhtiomuotoa, joten
yrittdja vastaa itse omalla henkilokohtaisella omaisuudellaan kaikista
yrityksen sitoumuksista. Niin ikdan vahimmaisalkupddoman suuruutta koskien
ei ole asetettu erillisia maarayksia yrittajan vastatessa itse kaikista yrityksen

veloista. Yritysedustuksen seka kaikki yritysta koskevat paatokset yrittaja
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hoitaa itse henkilokohtaisesti. (Yrityksen perustajan opas 2009, 3-4; Yrityksen

perustajan opas n.d. 8-10.)

2.5 Johdatusta liiketoimintasuunnitelman rakentamiseen

Kun perimmainen idea oman tulevan yrityksen liiketoiminnan luonteesta on jo
ehtinyt muotoutua jonkin aikaa yrittajaksi aikovan mielessa, on aika alkaa
siirtda ajatuksia ehkapa suurimpaan yksittaiseen projektiin, joka siséltyy
yrityksen perustamiseen, liiketoimintasuunnitelmaan. Vaikka liikketoiminnan
suunnittelun olisi syyta kuulua jokaisen yrityksen arkipéivaiseen toimintaan,
jatetdé@n se monissa, etenkin pienimmissa, yrityksissa vahintaankin
tuottamatta kirjalliseen muotoon. Se, etta yrityksella on jonkinasteinen
suunnitelma toiminnan jarkeistamisesta seka tavoitteista, nakyy tietyissa
tapauksissa jo pelkastaan siita, etta yritystoiminta on paatetty aloittaa. Hyvin
monesti tAméa suunnitelma sijaitsee kuitenkin vain yrittajan itsensa ajatuksissa.
Tulisi kuitenkin pitd& aina mielessa se tosiasia, etté liiketoimintasuunnitelma
on yrityksen selkaranka. Siihen tulisi panostaa riittavasti, koska sen tarjpama
hyoty yritykselle on pitkalla aikavalilla yrityksen toiminnan ja kehityksen

kannalta aarimmaisen merkittava, jopa valttamaton. (Ruuska 1996, 4-5.)

Tassa opinnaytetydssa, kuten jo todettiin, kasitelladn aloittavan pienyrityksen
liketoimintasuunnitelman luomista. My6s jo toiminnassa oleville yrityksille
voidaan rakentaa ajantasainen liiketoimintasuunnitelma, joka sen kaltaisissa
tapauksissa aloitetaan yritysanalyysin pohjalta, jossa kartoitetaan yrityksen
nykytila kattavien ja kriittisten tarkastelujen kautta. Liiketoimintasuunnitelmaa
olisikin hyva péivittdd sdanndallisin valiajoin, esimerkiksi vuosittain tai kun
yrityksen toiminnassa tapahtuu merkittavid muutoksia. Tassa tapauksessa
aloitetaan kuitenkin nollasta, eli lahtokohtana pidetaan syntynytta yritysideaa,
jota lahdetaan jarjestelmallisesti kehittamaan. Kuviossa 2 havainnollistetaan

suunnittelun vaiheet kummankin laisessa lahtotilanteessa.



Suunnittelun vaiheet

Alkava yritys
Yritysidean kehittiminen

- toimintapohjan hahmotus

- idean testaus
- omien voimavarojen arviointi

Toimiva yritys
Yritysanalyysi
- yrityksen tilanteen hahmotus
- vahvuuksien, heikkouksien ja
kehittamiskohteiden kartoitus
- markkinointi
- tuotteen/palvelun kehitys
- tuotanto
- henkil6sto, organisointi
- talous

T

a

Toimintaympairiston analyysi

- markkinoiden ldhtokohta-
tilanteen ja kehitysnakymien
arviointi

- kysyntd, asiakkaat
- kilpailu
- toimialan kehitys
- uhkien ja mahdollisuuksien

kartoitus

Yrityksen tavoitteiden ja
strategian valinta

v

Toiminta/kehityssuunnitelmien
laatiminen

- markkinointi

- tuotteen/palvelun kehitys
- tuotanto

- henkilosto, organisointi

- talous

KUVIO 2. Liiketoiminnan suunnittelun vaiheet (Ruuska 1996, 12)

Kirjallisesta liiketoimintasuunnitelmasta on aarimmaisen suurta hyotya
liketoiminnan aloittamisessa muun muassa siksi, etta sen avulla kyetaan

esittelemaan yritystoimintaa johdonmukaisesti rahoittajille seka muille

13

yhteistydkumppaneille. Lisaksi valmis liiketoimintasuunnitelma auttaa yrittajaa

selkiyttdmaan ja tarkentamaan nakemyksiaan toiminnan aloittamiseen liittyen
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seka osaltaan my6s syventamaan tietoutta toiminnan kokonaisuudesta ja

menestymisen edellytyksista. Jo toiminnassa olevilla yrityksilla suurin hyoty
tulee valmistautumisesta. Yritysten toimintaympaéristd on alati muuttuva, kuten
se on aina ollutkin ja tulee aina olemaan. Taman tosiseikan vallitessa
parhaiten menestyneita ovat olleet ne, jotka ovat kyenneet varautumaan ja
sopeutumaan muutoksiin. Nykyisin muutokset ovat aina vain
nopeatempoisempia. Siispa liikketoiminnan suunnittelussa tulisikin pyrkia
|oytamé&an strategia, jolla yritykselle asetetaan toteuttamiskelpoiset tavoitteet
muuttuvissa olosuhteissa. (Ruuska 1996, 6—9.) Olipa siis kyseessa aloittava
pienyritys tai jo paikkansa huipulla vakiinnuttanut markkinajohtaja, on
liketoimintasuunnitelma nimensa mukaisesti koko liikketoiminnan suunnittelun
AjaO.
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3 LIIKETOIMINTASUUNNITELMAN LUOMINEN

Kyseinen luku kasittelee tarkemmin itse liiketoimintasuunnitelmaa ja sen
luomisprosessia. Luvussa perehdytaan laajemmin prosessin lahestymistapaan
ja yksityiskohtiin, siin& huomioitaviin asioihin sekd suunnitelman laadintaan.
Esille tuodaan niitd hyo6tyja, joita yritys saavuttaa lilkketoimintasuunnitelman
rakentamisen myota, seka perustellaan sen oleellisuutta yrityksen

kehityskulun ja tavoitteiden tayttymisen kannalta.

3.1 Mika litketoimintasuunnitelma?

Riippumatta siitd, onko kyse perustamisvaiheessa olevasta yrityksesta kuten
tassa tapauksessa, vai onko kyseessa tilanne, jossa jo toimivan yrityksen
toimintaa ja ndkymia tulevaisuuden osalta on paatetty alkaa analysoida, on
aiheellista miettia seka hakea ratkaisuja hyvin kattavaan joukkoon
kysymyksia. Vastaavatko yrityksen tarjoamat tuotteet ja palvelut asiakkaiden
asettamaa kysyntaa nyt ja tulevaisuudessa? Ketka ovat kohderyhmaamme?
Mita kilpailuvaltteja meilla on? Millaisia investointeja tulee tehda? Millaisia
asiakkaita on tavoitteena saada? Tarvitaanko yritykseen palkattua henkilostoa,
ja jos tarvitaan, niin millaista? Kuinka organisointi hoidetaan? Tuleeko yritys
olemaan kannattava? (Ruuska 1996, 4-5.) Kysymyksia on niin lukuisia,
etteivat kaikki siina tilanteessa olevat, jotka joutuvat niiden kanssa painimaan,
valttamatta edes huomaa nostaa kaikkia tahdellisia asioita poydalle. Niista
jotka nostavat, saattaa yrittdjan arkeen hyppaaminen tuntua hyvin
massiiviselta ja osittain jopa lahes epéatoivoiselta tehtavalta, kun tydn maara

seka luonne alkaa realisoitua heidén tajunnassaan.

Juuri tassa vaiheessa kyseeseen tulee ajatuksien koostaminen
dokumentoituun muotoon, jolla pyritdan selkiyttamaan seka jasentelemaan
villin& juoksevia ideoita ja ajatuksia niiden hyddyn maksimoimiseksi. Kun ideat
alkavat hahmottua paperille, voidaan alkaa jarkeistaa ja rakentaa faktuaalista

suunnitelmaa tarvittavista toimenpiteistd seka menettelytavoista ideoiden
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kesyttamiseksi hyotykayttoon, misté tavoiteltuna lopputuotteena on oma

toimiva yritys. Tata kaikkea pahkindnkuoressa on liiketoimintasuunnitelma.
Yritysmaailmassa on perinteisesti totuttu suunnitelmalliseen toimintaan ja
kaytantoihin. Periaatteena pidetaan, etta lahtokohdat seka linjaukset yrityksen
tulevaisuutta ajatellen tulee kirjata ja tiivistaa liikketoimintasuunnitelmaksi eli
Business Planiksi. (Ruuska 1996, 4-5.)

Liiketoimintasuunnitelman siséltd koostuu normaalisti seuraavista paakohdista
(Ruuska 1996, 5.):

e Lahtdtilanteen arviointi

¢ Kilpailutilanteen ja markkinoiden arviointi

e Yrityksen tavoitteet ja strategia

e Yrityksen toimintojen organisointi ja kehittdmissuunnitelmat
e Taloudelliset laskelmat

e Riskien ja mahdollisuuksien kartoitus

Tavoitteena on kyseiset osa-alueet hallitsemalla paasta tilanteeseen, jossa
yrityksen omia toimintoja, kuten esimerkiksi taloutta ja markkinointia,
kehitetddn maaratietoisesti. Kehittamissuunnan tulee olla yhdensuuntainen
kaikkien toimintojen kohdalla. Liiketoimintasuunnitelma kertoo
yksityiskohtaisesti, miten kunkin yrityksen eri toimintoja on aikomus hoitaa
alati muuttuvassa toimintaymparistossa, ja tavoitteena on taman my6ta saada
yritys menestymaan. Suunnitelman tulee olla lahtokohdaltaan
markkinakeskeinen, joten suunnitelman laadinnassa edellytetddn huomion
keskittamista paitsi yrityksen sisaisiin kaytanteisiin, myos sen ulkopuolelle.
Markkinat on syyta oppia tuntemaan heti alusta pitaen, ja kilpailijoista
kannattaa hankkia kaikki mahdollinen tieto kilpailukyvyn maksimoimiseksi.
(Ks. kuvio 3.) Kun kaikki yrityksen ulkopuoliset tekijat on otettu huomioon ja
kaikki tarvittava tietous omaksuttu, suhteutetaan yrityksen tavoitteet ja
strategiat siihen tilanteen vaatimalla tavalla. (Ruuska 1996, 5.)
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Asiakkaat Kilpailijat

Markki- Tuote-
nointi

Business
Plan

Yritysjohto ja
henkilosto

Toimialan kehitys

KUVIO 3. Yrityksen sisaiset ja ulkoiset tekijat (Ruuska 1996, 5)

Perustavaa laatua olevia huomioitavia asioita on siis paljon, ja ne ovat toinen
toistaan tarkeampia yrityksen menestyksen kannalta. Onkin siis ensiarvoisen
tarkeaa kyeta hahmottamaan lilketoiminnan suunnittelun kokonaiskuva omaa
aloittavaa yritysta koskien heti projektin alussa. Mikéali jokin kulmakivista jaa
alussa huomioimatta, on silla potentiaalisesti suuri mahdollisuus vaikuttaa

erittdin negatiivisesti yrityksen kehityssuuntaan.
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3.2 Suunnittelu kaiken perustana

Suunnittelun valttamattomyys

Yrityksen perustamisvaiheessa liiketoimintasuunnitelman laatiminen tarjoaa
selke&n rungon moninaisten eteen tulleiden kysymysten kasittelyyn seka
niiden pohjalta yrityksessa tehtyjen omien valintojen kirjaamiseen. Silla
mahdollistetaan potentiaalisiin ongelmatilanteisiin varautuminen jo ennakolta,
minka myo6ta mahdollisia virheita kyetaan valttamaan. (Ruuska 1996, 6-9.)
Voidaankin sanoa, etta menestyksekkaan pohjan luominen liikketoiminnalle
onnistuu ilman hyvid suunnitelmia yht& varmasti kuin talonrakennusprojekti
samoilla periaatteilla. Oman yrityksen kivijalka kannattaa siis muurata

huolellisesti.

Kuten edellisessa luvussa esitettiin, tulisi liiketoimintasuunnitelmassa
tarkastella yritysta toimintaymparistdineen yhtenadisena kokonaisuutena.
Riippuen yrityksen lahtokohdista pyrkii yleensa yksi osa-alueista korostumaan
liiaksi suunnittelun osalta. Tasta esimerkkina voisi olla oman innovatiivisen
tuotteen lanseeraava korkean teknologian yritys, jossa tuotekehitys kaappaa
valtaosan huomiosta, tai vaikka puhtaasti palvelualan yritys, jolla mainonta ja
markkinointi nousevat paaasemaan. Sinallaéan asiaa ei voida tarkastella taysin
mustavalkoisesti ja todeta, etta kyseessa olisi talloin pelkastaddn huono asia,
mutta yrityksen tarkeiden osa-alueiden kehittdminen ei saisi tapahtua misséan
tilanteessa muiden osa-alueiden kustannuksella. Jokaiseen kuviossa 3
esitettyyn toiminnan alueeseen sisaltyy myds lukuisa joukko yksittaisia
seikkoja, joista kaikille on tarpeellista muodostaa omat linjaukset seka
toimintasuunnitelmat. Mikali ne tulisi saada vaikuttamaan yhdensuuntaisesti,

se edellyttda niiden yhdenaikaista kasittelya. (Ruuska 1996, 7.)
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Sijoitus tulevaisuuteen

Suunnittelua tehtaessa voi vaikuttaa itsestaanselvyydelta, ettd ajatuksia
painotetaan suunnattavaksi kokonaisvaltaisesti kohti tulevaisuutta. Valitettavan
usein liiketoimintasuunnitelmien yksittaisend suurena puutteena on niiden
jadminen nykytilan ja nykyisen toiminnan kuvauksiksi. (Ruuska 1996, 7-8.)
Tilannetta voisi hyvin kuvata laivan ohjastamiseksi karikkoisilla vesilla ilman
tarvittavia apuvélineita ja selvaa paddmaarda, kuten Ruuska (1996, 7)

kirjassaan asian ilmaisee.

Sopiva ajanjakso suunnittelun ajalliselle tahtaimelle on tilanteesta riippuen
yleisimmin 3-5 vuotta. Suuntaviivoja asettavia tekijoita voivat olla muun
muassa yrityksen koko, toimiala seka yleinen tilanne. Varsinkin kun puhutaan
ajanjakson loppupdaastd, ei voida olettaa, ettd suunnitelmia ja ennusteita olisi
mahdollista tehda yksityiskohtaisen tarkasti yrityksen ja sen
toimintaympariston kehitys huomioon ottaen. Ennemminkin suunnitelman
tarkoitus on nailta osin asettaa maaritellyissa raameissa olevia tavoitteita,
esittaa kirjallisessa muodossa odotukset muutosten luonteesta, suunnasta
seka nopeudesta. Vaikka kehitys poikkeaisikin enteillysta, pystytdén sen
vaikutus yrityksen kannalta kuitenkin tunnistamaan, ja taman myota
suunnitelmia voidaan korjata tilanteen vaatimalla tavalla. Mikali lahtékohtana
on, ettei selvia tavoitteita ja arvioita kehityksen suhteen ole missaan vaiheessa
suunnittelua asetettu, jddvat muutokset usein huomiotta. Tama taas syo
merkittavasti yrityksen toimintapohjaa, koska kilpailukyvyn yllapitaminen
edellyttaa pysymista ajan hermolla. (Ruuska 1996, 8-9.)

Miten taata, ettd suunnitelma toimii kaytannossa?

Missdan suunnittelun vaiheessa ei tulisi menettdd kykyaan nadhda metsaa
puilta. Joka vaiheessa tulisi muistaa, etta suunnitelmien tulisi olla realistisia ja
toteuttamiskelpoisia. Monesti kun suunnittelu paédsee viemaan mukanaan, on
olemassa vaara, ettd suunnitelmista tulee pikemminkin vain haaveita paperilla,
osittain toteuttamiskelvottomiakin. Syitd voi olla monia, kuten omien resurssien

yliarviointi, liilan optimistiset odotukset asiakkaiden kiinnostuksesta tai kilpailun
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aliarviointi. Jotta nailta tilanteilta valtyttaisiin, tulee suunnittelun pohjautua

alinomaa oman toiminnan, resurssien analysoinnin sekd markkinakartoituksen

osalta kriittiseen tarkastelundkdkulmaan. (Ruuska 1996, 8-9.)

Mista innovatiivisuus suunnittelun tyokaluksi?

Kysyttdessa menestyvien yritysten yritysjohtajilta hyvan suunnittelun
tunnusmerkkeja on tarkeimpina seikkoina yhtaalta pidetty jarjestelmallisyytta,
toisaalta taas luovuutta. Kuinka sitten on mahdollista ratkaista nainkin
paradoksaalinen tilanne? Jarjestelmallisyys on isossa osassa tyon jarkevan
etenemisen kannalta. Silla myds pyritaan varmistamaan, etta kaikki tarvittavat,
merkitykselliset asiat tulisivat otetuiksi huomioon. (Ruuska 1996, 9.) Tietyt
perusajatukset tuleekin selkeasti hahmottaa, ja ne tulee pitaa kirkkaana
mielessa, silla jarjestelmalliseltd nakokannalta tarkastellen
liketoimintasuunnitelman tehtava on myds rakentaa silta yrityksen
nykyhetkesta tulevaisuuteen asti ulottuvaksi johdonmukaiseksi aikajanaksi
(ks. kuvio 4). Kun asiaa tarkastellaan syvallisemmin, voidaan todeta, etta
perimmaiselté luonteeltaan suunnittelu on kuitenkin ideoiden ja visioiden
tuottamista seka niiden rohkeaa esille tuontia. Olemassa olevaa
kyseenalaistetaan, vaihtoehtoisia ratkaisumalleja pyritddn lI6ytdamaan ja
ratkaisuja esiintyviin ongelmiin koetetaan keksia. (Ruuska 1996, 9.)

Luovuuden loppuminen on kaiken kehityksen surma.
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'y
Tulevaisuus
Uhkat ja
mahdollisuudet ) —_
Mita tavoitteita
yrityksellamme on?
Yrityksen
voimavarat Mité polkua pitkin
kuljemme?
>
\/
Nykyisyys

KUVIO 4. Liiketoiminnan suunnittelun perusajatukset (Ruuska 1996, 9)

Luovuuden kannattaa ja pitaakin antaa kukkia yrityksen
suunnitteluprosessissa. Parhaat suunnitelmat syntyvatkin juuri siten, etta
iimoille paéstetddn myos kaikkein villeimmat ideanpoikaset, joista on helposti
poimittavissa toteuttamiskelpoiset helmet. Tietyt perusajatukset tulee kuitenkin
selkeasti hahmottaa ja ne tulee pitaa kirkkaana mielessa, ennen kuin ideointi
paastetaan kaikkein villeimmilleen. Kuten aiemmin mainittiin, ei realiteetteja
pida missdan vaiheessa unohtaa. Realiteetit voisi pikemminkin ajatella
suodattimiksi, joiden lapi kaikki julki tuodut ideat ja ajatukset ajetaan, mikéa
auttaa synnyttamaan lopputuotoksena toimivan, toteuttamiskelpoisen

liilkketoimintasuunnitelman.

Kuten kaikesta kay ilmi, on huolellisen suunnittelun tuoma arvo yritykselle
korvaamatonta. Koko suunnitteluprojektin ajan tulee muistaa lahtékohdat ja
tavoitteet, miksi suunnittelutyota on ryhdytty tekeméaan, ja mihin silla viime
kadessa pyritaan. Vaikka konsultin tai jonkun muun yrityksen ulkopuolisen
tahon osallistuminen suunnitteluun voisi olla suureksi avuksi ja tuoda
helpotusta kaikkien avointen kysymysten keskelle, ei itse
liketoimintasuunnitelman laatimista ole syyta jattaa ulkopuolisen tehtavaksi.

Sen lisaksi etté liiketoimintasuunnitelma on yrityksen ja perustajiensa oma
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itsendinen nakemys toteutettavasta toiminnasta, se auttaa myods perustajaa tai

perustajia itseaan hahmottamaan yritystoiminnan kokonaiskuvan sen
suunnittelun kautta. Mikali joku muu tekisi juuri tdméan tydvaiheen, voisi yritys
vain luottaa siiné yhteydesséa syntyneeseen tuotokseen, minka lisaksi
suunnitelman toteutus ja paasisalto tuntuisi todennékdisesti jopa aivan
vieraalta. Aivan kuten Ruuska (1996, 11) osuvasti siteeraa William J. Siegelia:

"Ihmiset eivat suunnittele epaonnistuvansa, he epaonnistuvat suunnittelussa.”.

Liiketoimintasuunnitelman runko

Kun aloittavalle yritykselle aletaan hahmotella liiketoimintasuunnitelmaa,
voidaan havainnoida, etta tilanne on luonnollisesti huomattavasti avoimempi
kuin jo olemassa olevalla yrityksella. Kokemusperéaista tietdmysta toiminnasta
ei viela ole, mutta toisaalta menneet toimintatavat ja kaytanteet eivat ole
rajoittamassa luomisprosessia, vaan kaikki voidaan aloittaa puhtaalta
poydalta. Viitaten sivulla 12 esitettyyn kuvioon 2 noudattavat
liketoimintasuunnitelman sisallon rakentamisen vaiheet siina
havainnollistettua etenemisjarjestysta aloittavan yrityksen osalta. Alussa kyse
on l&hinn& keskittymisesta yritysidean rajaamiseen sek& omien lahtdkohtien
arvioimisesta, josta sujuvasti voidaan siirtya analysoimaan tulevaa
toimintaymparistda seka yrityksen omia lahtokohtia. Tasta luonnollisena
jatkumona aloittavalla yrityksell& on toimintasuunnitelman laadinta, johon
siséllytetaan kaikki yrityksen tarkeimmat sisaiset tekijat. (Ruuska 1996, 11—
14.)

Kun todetaan, etta ajatustyoté on tehty tarpeeksi kattavasti, voidaan siirtya
suunnitelmien selkiyttamiseen paperille. Liiketoimintasuunnitelman perusrunko
on maailmanlaajuisesti kuta kuinkin samanlainen kaikkialla (Ruuska 1996,
13). Paakohdat ovat:

1 Tiivistelméa
2 Lahtotilanne

3 Markkinatilanne ja sen kehitysndkymat
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Yrityksen paatavoitteet

Liikeidea ja strategia
Markkinointisuunnitelma
Tuotekehityssuunnitelma (Palvelutuotteiden kehitys)

Tuotantosuunnitelma (Palvelujen tuottaminen)

© 00 N O o b~

Henkildstosuunnitelma
10 Taloussuunnitelma

11 Riskien arviointi

3.3 Kaynnistys

Yrittajan omat resurssit

Alkuvaiheessa keskeisimpid menestymiseen vaikuttavia tekij6ita ovat
yritysidea, jonka luomalle perustalle toiminta kokonaisuudessaan tullaan
rakentamaan, seka tietysti itse yrittaj&, jonka vastuulla on saada kehittamansa
idea toimimaan kannattavasti ja tarpeeksi laaja-alaisesti. Voidaankin siis
hyvalla syylla sanoa, etta yrityksen perustaja on paljon vartija. Ala, jolle oma
yritys erikoistuu, tulee hallita hyvin. Asiantuntemusta kaikista yrityksen
sisdisista toiminnoista, kuten markkinoinnista ja talousasioista, tulee kartuttaa.
Vaikka tietotaito karttuu sitd mukaa kun yrittajyyteen paasee kunnolla kasiksi,
olisi yrittdjan aiemmasta tydskentelysta jossain alaan liittyvassa tydssa tai
toimessa luonnollisesti suuresti hyotya. Nain kokemusta olisi tullut hankittua
kaytannon kautta jo etukateen. (Ruuska 1996, 20; Yrityksen perustajan opas
n.d. 3-5.)

My®0s yrittdjan omat henkilokohtaiset ominaisuudet ja valmiudet laitetaan
yksityisyrittdjyydessa koitokselle. Yleensa yrittdjyyden alkuvaiheeseen liittyy
suurta innostuneisuutta ja omistautumista yritykselle. Myds normaalit tyoajat
VoI padsaantoisesti unohtaa, silla ylimaaraiset ponnistelut kuuluvat
luonnollisena osana yrittajan elamaan. On oltava valmis ottamaan riskeja
mutta muistettava olla kuitenkin samalla maltillinen ja spekuloiva. Ei ole

olemassa yrityst4, jolle ei jossakin vaiheessa tulisi jonkinasteisia ongelmia
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vastaan, ja juuri nuo ovat ratkaisevia hetkia, jolloin sisua jatkaa sinnikkaasti

eteenpain kysytaan. (Ruuska 1996, 20.) Paineensietokykya seka uskoa
omaan tekemiseen koetellaan. Taloudelliset seikat tulee jatkuvasti huomioida
yrityksen etua ja kasvamista ajatellen. Yrittaja joutuu jatkuvasti taiteilemaan
kaksiteraisella miekalla, ja hanen tulee I0yt&a4 kultainen keskitie kaikessa
tekemisessa ja taito ottaa maltillisia riskeja. Yrittdjyydessa jyvat todellakin
erotellaan akanoista, ja pitkdjanteisyys seka valmiudet kehittya
henkilokohtaisella tasolla yrityksen mukana luovat tukevaa pohjaa

menestykselle tulevaisuudessa.

Kun asia esitetddn ehka jopa hieman provosoivasti, voi se aluksi tuntua
hieman alentavalta omia odotuksia kohtaan. Taytyy kuitenkin korostaa, etta
tehtavaan yleensa kasvetaan. Kukaan ei ole seppa syntyessaan, eika
kenestakaan l6ydy missaan vaiheessa kaikkia hyvia ominaisuuksia. Jos
yrityksen perustajalta haettaisiin vain ja ainoastaan taydellisyytta, jaisivat
yritykset kokonaan perustamatta. Tarkeinta onkin oppia tunnistamaan ja
tunnustamaan niin omat vahvuudet kuin heikkoutensakin ja niiden avulla valita
otollisimmat toimintatavat, joiden avulla voi mahdollisuuksien mukaan

parhaiten hyddyntaa vahvuuksia ja paikata heikkouksia. (Ruuska 1996, 20.)

Yritysidea

Toinen paaasiallisista menestymisen lahtokohdista on yritysidea ja sen
toimivuus. Olisi varmistettava, etta markkinoilta tulee 16ytymaan riittavissa
maarin asiakkaita, jotka ovat kiinnostuneet maksamaan yrityksen tarjpamasta
tuotteesta tai palvelusta. Oman yrityksen tarjontaan kannattaakin perehtya
riittdvan analyyttisella otteella, jotta totuudenmukaiset vastaukset saadaan
kartoitettua, ennen kuin tulee tehtya mitaan hatikditya yrityksen perustamisen
suhteen. Jotta yritys saisi mahdollisimman paljon tunnettuutta ja sita kautta
kasvavan asiakaspohjan, taytyy markkinointiin panostaa riittavasti.
Markkinoinnin keskittdminen juuri oikealle asiakasryhmalle on
avainasemassa, jotta resurssit menisivat kokonaisuudessaan hyotykayttoon.
Tasta syystéa asiakkaiden tunteminen on merkittdvassa asemassa. Yrityksen

taytyisi pystyd maarittelemaan mahdollisimman tarkasti kohderyhma, joka olisi
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eniten kiinnostunut yrityksen tarjonnasta. (Pitkamaki 2000, 12; Raatikainen

2004, 68; Ruuska 1996, 22.)

Yksi yleisimmista virheista on kysynnan ylioptimistinen arviointi. Valitettava
tosiasia yrityksen perustajan kannalta on, etta asiakkaat on hyvin haastavaa
saada siirtym&an uuden yrityksen asiakkaiksi ja muuttamaan olemassa olevia
ostotottumuksiaan. Nykyisin ne alat, joilta kilpailua ei 16ydy, ovat aarimmaisen
harvassa. Yrittdjan taytyy valmistautua siihen, ettd vaikka oman yrityksen
tarjoama tuote olisi ensiluokkaisen hyva, vie sen tunnetuksi tekeminen
asiakaskunnan keskuuteen vakisinkin aikaa. Myyntia ja sen kehitysta tulee siis
arvioida mahdollisimman realistisin lahtokohdin. (Raatikainen 2004, 68;
Ruuska 1996, 22.)

Myds tuotteen hinnoittelu oikein on erittain tarkea toimenpide. Sen lisaksi etta
se vaikuttaa ratkaisevasti asiakkaiden kiinnostukseen, silla on myos
luonnollisesti oleellinen merkitys toiminnan kannattavuudelle. Hinnoittelun ei
sovi olla liilan korkea, tai asiakkaat eivat kiinnostu tarjonnasta, eika
asiakasvolyymi kasva tarpeeksi suureksi. Toisaalta hinta ei saa olla liian
matalakaan, tai myyntikate jaa liian pieneksi. Hinnan maarittelyn tulee olla
mahdollisimman pitkalle sidottu realistiseen laatutasoon siten, etta asiakas
kokee saavansa parhaan mahdollisen hinta-laatusuhteen vastineeksi
rahalleen. (Ruuska 1996, 22.)

Kilpailutilanteen kartoitus

Kun oman yrityksen kysynnan kartoitus on suoritettu, on aika siirtya
analysoimaan markkinoilla vallitsevaa kilpailutilannetta. Kilpailutekijat, joiden
suhteen potentiaaliset asiakkaat vertaavat omaa yritysta muihin alalla toimiviin
kilpailijoihin, vaihtelevat toimialasta riippuen. Tassa vaiheessa on hyva
kartoittaa, mitka ovat oman yrityksen tarjonnan vahvuudet ja kilpailutekijat
muihin alan toimijoihin verrattuna. Mill& keinoin saadaan mahdollisesti tuotua
lisdarvoa yritykselle seka tuotteelle tai palvelulle? Kuinka olemme niin
ainutlaatuisia, etta erotumme kilpailijoista? Naihin kysymyksiin vastaukset

I6ytamalla asiakkaiden tulee paatya valitsemaan yritys ostopaatoksia
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tehdesséaan. (Pitkamaki 2000, 42; Ruuska 1996, 24.)

Alusta pitden on myds oleellista kyeta erottamaan tarkeimmat vahvuustekijat,
joiden varaan yritys rakennetaan. Mahdolliset riskit on pyrittava myos
erottamaan ja ennakoimaan. Mahdollisuuksien mukaan seka tilanteesta
riippuen ne tulee joko saada suljettua pois tai niihin tulee pystya varautumaan.
(Pitkamaki 2000, 42; Ruuska 1996, 24.)

Naiden alkuvaiheessa esitettyjen yrityksen peruspilareiden tarkastelun
johtopaatdksena tulisi jo syntya hahmotelma siita, millainen yrityksen
toimintamalli voisi realistisesti tulla olemaan. Selvilla tulisi olla myds se,
millaista laajuutta omassa liiketoiminnassa on kannattavaa lahtea
tavoittelemaan. Ehdotelma aloitusvaiheessa olevan pienyrityksen

suunnitelmasta voi olla seuraavanlainen (Ruuska 1996, 24):

Yritystoiminnan tausta

Markkina- ja kilpailutilanne

Yritysidea ja perustelut menestymismahdollisuuksille
Toiminnan tavoitteet

Markkinointisuunnitelma

Kaynnistamisen muut toimenpiteet

~N o o b~ WwDN P

Taloudelliset ennusteet

3.4 Toimintaymparistoanalyysi

Lahtokohdat

Toimintaympaéristbanalyysilla tarkoitetaan tiedon keraamista yrityksen
ymparistda koskien. Keratyn tiedon perusteella pyritdan tekeméan
havainnollistava kuvaus sen nykytilasta seka mahdollisuuksien mukaan
ennustamaan tulevaa kehitysta. Toimintaymparistd kasittaa lukuisia eri

tekijoita ja on itsessaan kasitteena nykyaan nopeasti laajeneva. Siina tapahtuu
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my0s alinomaa runsaasti muutoksia, jotka vaativat toimenpiteita yrityksen

toimintaan liittyen. Toimintaympaériston asiantuntevan tarkkailun ja sen
tuntemisen tulee olla merkittdva osa yrittajana toimivan tietotaitoa.
Kykenemalla osaltaan ennakoimaan ympariston kehitysta ja muutoksia voi
yritys varautua tulevaan ja nain ollen mahdollisuuksien sallimissa rajoissa
hyddyntaa toimintaympariston muutoksen tarjoamat mahdollisuudet ja
toisaalta taas sulkea pois tai vahentda sen aiheuttamia haitallisia ilmidita.
Virhearviot voivat pahimmillaan kostautua jopa koko liikeidea vaarantumisena.
Kaikkeen ei toki ole mahdollista kuitenkaan varautua, joten yrityksen
kannattaakin pidattaytya ensisijaisesti oman toiminnan kannalta keskeisimpiin
asioihin. (Kinkki & Lehtisalo 1997, 84-87; Pitkaméaki 2000, 42.) Ruuska (1996,
20) muistuttaa kirjassaan, etta yrityksen tavoitteet ja strategia on sovitettava
yhteen toimintaympariston muutosten kanssa, silla muuten vaarana on

helposti jaada kehityksesta jalkeen.

Toimintaympaériston analysominen likketoimintasuunnitelmaa varten vie
poikkeuksetta runsaasti aikaa etenkin rakennettaessa ensimmaista
liketoimintasuunnitelmaa. Tassékin asiassa kokemus on valttia, silla sikali kun
yrittaja ajan myota oppii seuraamaan oman toimialansa aihealueita
paivittdisessa tydssaan, tulee arvioimisesta huomattavasti helpompaa ja
nopeampaa. (Pitkaméaki 2000, 22.)

Tietojen hankinta

Onnistuneen ja hyvan suunnittelun pohjana on kattava ja oikeanlainen
tietopohja koskien yrityksen toimintaymparistoa seka sen kehitysta. Etenkin
suuremmille yrityksille tiedonhankinta on erittdin keskeinen kilpailutekij&, mutta
sen tulee kuulua oleellisena osana jokaisen yrityksen toimintaan. Monesti juuri
laadittaessa liiketoimintasuunnitelmaa yrityksessa havahdutaan huomaamaan
puutteet tietamyksessé. Tiedonhankintaa tulee harjoittaa aktiivisesti yrityksen
ulkopuolelta eri lahteista. Parhaimpia ja tarkoituksenmukaisimpia tietolahteita

ovat esimerkiksi seuraavat (Pitkdmaki 2000, 19-22.):
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e Asiakkaat ja heidan odotuksensa

¢ Kilpailijat ja heidén tuotteensa

¢ Kilpailijoiden markkinointi

¢ Yhteistydkumppanit

e Lehtien ja ammattijulkaisuiden toimialatiedotteet
e Markkinatutkimukset

e Alan messutapahtumat ym.

¢ Rahoittajien seka toimialayhteisdjen analyysit

e Kanssakayminen alalla tydskentelevien kanssa

Joissakin tapauksissa myds ulkopuolisen markkinatutkijan suorittama
selvitystyo voi tulla kysymykseen. Joskus siitd voi olla todella suurta hyotya.
Esimerkiksi asiakas- tai kilpailututkimuksen teettdminen on yleensa
kannattava investointi. (Ruuska 1996, 24.) Kustannuskysymys nousee tietysti
tamankaltaisessa tilanteessa tapetille, silla markkinatutkimusten teettdminen
ei ole edullista. Aloittavalla yrityksella harkinnan arvoinen vaihtoehto voisi
ollakin teettdd tutkimus esimerkiksi ammattikorkeakouluopiskelijalla. Tasta
vaihtoehdosta kaikki osapuolet hyotyisivat, eivatka kustannukset yritykselle

nousisi kovinkaan suuriksi.

Ymparistotekijat

Perustettaessa pienyritysta saattavat ymparistotekijat vaikuttaa sangen
kaukaisilta tekijoilta, ja voi helposti tulla tunne, ettei niihin voi mitenkaan
vaikuttaa. Usein juuri n&in onkin, eli vaikutusmahdollisuudet jaavat hyvin
minimaalisiksi. Tulee kuitenkin muistaa, ettad sen sijaan ympariston muutoksiin
reagoiminen on asia, joka saattaa osoittautua yritykselle elintarkeéksi.
Yleisimmin yritystoimintaan vaikuttavat tekijat jaetaan neljaan eri luokkaan
jotka ovat taloudelliset, sosiaaliset, poliittiset seka tekniset tekijat. (Kinkki &
Lehtisalo 1997, 84-87.)
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Yritykseen ehkapa voimakkaimmin vaikuttava yksittainen tekija on tekninen

kehitys. Uudet tuotteet voivat nopeasti syrjayttaa entiset tai uudet
tuotantomenetelmaét tehda vallalla olevat menetelmét epataloudellisiksi.
Taman kaltaisen kehityksen vaikutukset nakyvat vagjaamatta koko toimialalla,
joten omalta osalta kannattakin varmistaa pysyminen ajan hermolla.
Taloudellisista tekijoista esimerkkina voivat olla vaikkapa tuotannontekijoiden
kysynnan muutokset sekd hinnan kehitys. Esimerkiksi omien
hankintamateriaalien yllattavat hinnanmuutokset tai tarjonnan romahtaminen
voivat vaikuttaa merkittavasti yrityksen toimintaan. Muutokset
rahoitusmarkkinoilla ovat myos oleellinen seurannan kohde yrityksen osalta.
Esimerkiksi korkotasoa seka inflaatiota pidetéaéan keskeisina talouden
kehityksen indikaattoreina. Naiden muutokset ja vaikutukset liiketoimintaan
kannattaa pyrkia selvittamaan mahdollisimman huolellisesti

liketoimintasuunnitelmaa tehtaessa. (Kinkki & Lehtisalo 1997, 85.)

Sosiaalisten ymparistotekijoiden joukkoon voivat kuulua muun muassa
vaeston sosiaalirakenteen murrokset. Sen vaikutukset nékyvét suoraan
tyovoimatilanteen kehityksessa samalla tavoin kuin esimerkiksi yleinen
koulutustason kehittyminen. Yleisia sosiaalisia tekijoita ovat esimerkiksi
kulutustottumusten muutokset, elintason nousu seké vapaa-ajan
lisddntyminen. Poliittisia vaikutustekijoita yrityselamaan ovat puolestaan
ymparistdn suojelun lisdantyminen ja poliittiset kannanotot yritystoimintaa
kohtaan. Poliittista paatantavaltaa omaavien asenteilla voi olla huomattavia ja
arvaamattomia vaikutuksia yrityksen toimintaan, silla yleinen ilmapiiri heijastuu
monesti poliittisina p&&toksina. (Kinkki & Lehtisalo 1997, 85-86.)

Pienyrityksen kannalta oleellisinta toimintaympaéristokentassa on oppia
tunnistamaan sen kaltaiset muutokset, joiden tiedetaan mita
todennakoisimmin tapahtuvan. Tama jattaa yritykselle riittavasti aikaa ennalta
valmistautua muutoksen aiheuttamiin vaikutuksiin omassa toiminnassa.
(Pitkamaki 2000, 38.)
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Asiakkaat ja kysynta

Peruspilarina markkinoinnissa on yrityksen toiminnan rakentaminen taysin
asiakaskunnan tarpeiden ja odotusten mukaan. Vaajaamaton tosiasia
tarkasteltaessa asiakaspohjaa on se, etta kuluttajat ovat erilaisia ja tarpeetkin
poikkeavat merkittavasti toisistaan. Ostokayttaytymisen erot on opittava
ottamaan huomioon ja niihin tulee varautua. Lahtokohtana on yleensa
yksityinen henkild, mutta toki asiakkaana voi olla myds toinen yritys tai jokin
yhteiso.

Aivan lilan usein pienyritykset elavat siina uskossa, etta periaatteessa kaikki
kuluttajat ovat sen asiakkaita. Usein myos tehtdesséa paatelmia riittavan
pitkalle ja huomattaessa, etteivat resurssit yksinkertaisesti riita koko
asiakaskunnan tavoittamiseen, jatetaan omimman asiakasryhman erottelu
massasta tekemattéa. Tama prosessi kuitenkin on useimpien pienyritysten
elinehto, silla fokusointi auttaa keskittamaan kaikki resurssit juuri oikeisiin
kohteisiin. (Pitkaméaki 2000, 51.)

Yrityksen keskeiseksi tehtavaksi tassa tilanteessa kulminoituu sellaisten
asiakasryhmien tunnistaminen, joilla on samankaltaiset tarpeet seka
odotukset. Prosessia, jossa asiakaskunta jaetaan markkinoinnin kannalta
sopivimpiin ryhmiin, kutsutaan segmentoinniksi. Koska vain hyvin harvassa
tapauksessa kaikkien asiakasryhmien eli segmenttien palveleminen on edes
likimain mahdollista toteuttaa, saatikka sitten tehda se kannattavasti, tehdaéan
valinnat omalta kannalta potentiaalisimpien kohderyhmien suhteen, ja tAman
jalkeen muokataan markkinointi seka tuotekehitys naille kohderyhmille
sopivaksi. Periaatteessa lukemattomasta maarasta ihmisia on kyettava
valitsemaan yksi tai kaksi ydinryhmaa yksittaisen asiakkaan ominaisuuksien
perusteella ja sen jalkeen keskitettava koko liiketoiminta naiden asiakkaiden
tarpeisiin vastaamiseen. Perusteena segmenttien muodostamiselle voi toimia
asiakkaiden taustaan liittyvat tekijat. Naita ovat kuluttajien osalta muun
muassa ika, sukupuoli, ammatti, tulot, perhetilanne, koulutus, asuinpaikka, ja
yrityksilla esimerkiksi sijainti, koko seka toimiala. Vaihtoehtoinen peruste
segmenttien muodostamiselle voi olla asiakkaiden arvoihin ja asenteisiin,

elamantyyliin, seka harrastuksiin liittyvat tekijat. Myods tuotteen kayttétarkoitus
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voi toimia perusteena. Tahan liittyvid maareita on tuotteen kayton aktiivisuus

seka se, onko kyseessa suurkuluttaja vai vahan tuotetta kayttava asiakas.

(Toimintaymparisto n.d.; Ruuska 1996, 52.)

Siinad vaiheessa kun kohderyhman asiakkaita on saatu haalituksi, ei tule
unohtaa tata tyota yllapitavia toimia. Olemassa olevien asiakkuuksien ja
asiakassuhteiden hoito on asia, joka jad monella yrityksella pahasti huomiotta.
Tama projekti vaatii maaratietoisia kehittdmistoimia seurannan ja ohjauksen
ohella. Jotta yritys kykenisi hallitsemaan asiakassuhteitaan riittdvan hyvin,
tulee muistaa, etta prosessi kokonaisuudessaan lahtee asiakkaan tarpeista.
Sen pohjalle voidaan hahmottaa asiakassuhteelle elinkaari, jossa
pyrkimyksena on lisata sen jatkuvuutta seka syventéé sita. Tata kehitysta
kuvataan usein tikapuumallilla, jossa asiakkaan suhde yritykseen kehittyy
potentiaalisesta asiakkaasta yrityksen suosittelijaksi ja lopulta yrityksen
kumppaniksi. Potentiaalisiksi asiakkaiksi luetaan ne, joille yritys on jo tunnettu
mutta jotka eivat viela ole ostaneet yrityksen tuotteita. Asiakkaat taas
lahtokohtaisesti jaotellaan aktiivisuutensa mukaan ryhmiin, joita ovat
satunnaisostoja tekevat asiakkaat, vakioasiakkaat, kanta-asiakkaat seka
avainasiakkaat. Vakio-, kanta- seka avainasiakkaat muodostavat yrityksilla
suurimman osan asiakaskannasta ja nain ollen koko liilketoiminnan ytimen.
Vakioasiakkaat hy6dyntavat yrityksen tarjontaa saanndllisesti, kanta-
asiakkailla on asiakastyytyvaisyyden kautta syntynyt syvallisempi suhde
yritykseen ja avainasiakkaat ovat yrityksen olennaisimpia asiakkaita, joiden
menetys olisi yritykselle erittéain merkittdva. Asiakkaiksi luetaan my6s ne, jotka
ovat tilanteessa lopettaa yrityksen palvelujen kaytoén, ja ne, jotka ovat jo

siirtyneet kayttamaan kilpailijan palveluita. (Viitala 2006, 95.)

Yritys kykeneekin omalla panostuksellaan seka toiminnallaan vaikuttamaan

seuraaviin asiakasryhmiin (Viitala 2006, 95.):

e Asiakkaat, joihin ei viela ole asiakassuhdetta, mutta jotka halutaan
asiakkaiksi.
e Olemassa olevat asiakkaat, joista liikevaihto syntyy.

e Katoamassa olevat seka entiset asiakkaat
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Onkin siis ensiarvoisen tarkedd huomioida yrityksen toiminnassa se, mihin
ryhmaan asiakas kuuluu ja kohdella tata asiaankuuluvalla tavalla. Mikali
asiakas ei koe saavansa mieleistansa palvelua, han aanestaa varmasti
jaloillaan. Asiakkuuksien hoito tulee nostaa yrityksesséa tarkeysjarjestyksessa
korkealle, silla se on avaintekija yrityksen menestyksen kannalta. (Viitala
2006, 95.)

Kysynnan ja sen kehityksen arviointi

Jotta yritys voisi lahtdkohtaisesti saada aikaan minkaanlaista tulosta, tulee
yrityksen tarjoamalla tuotteella tai palvelulla olla kysyntaa. Kysynta onkin
kaiken lilketoiminnan edellytys. Kysynta itsess&d&n muodostuu asiakaskunnan
koon ja heidan ostoméaariensa kehityksesta. Naihin taas vaikuttavat useat
tekijat, kuten esimerkiksi asiakkaiden tarpeiden ja ostotottumusten seka
ostokapasiteetin ja tarjonnan muutokset ja kehitys. Myds vallalla olevat
muodin virtaukset seka tuotteen tai toimialan elinkaaren kehitys vaikuttavat
oleellisesti kysynndn muodostumiseen. Toisin sanoen kysynnan laadun ja
maaran muutokset maaraytyvat yritysta ymparoivilla markkinoilla tapahtuvien
muutosten vaikutuksesta. (Kinkki & Lehtisalo 1997, 41.)

Hyvin usein jopa kehittyneidenkin yritysten liiketoimintasuunnitelmissa
kysyntaarviot maaritellaan hyvinkin suurpiirteisesti ja epatarkasti. Aivan liian
usein markkinoiden kehitys ndhd&an myaos trendin mukaisena ja tietyn vakion
mukaan kasvavana, vaikka todellisuudessa kysynnan muutokset ja heilahtelut
saattavat paikoitellen olla erittain merkittavia. Todettakoonkin, ettéd edella
mainitun arviointi ei ole millaan muotoa yksinkertainen tehtava, varsinkaan

yritettdessa tehda sita pitkalla tahtaimella. (Ruuska 1996, 58.)

Analyysi kilpailevista toimijoista

Asiakaskentan seka kysynnan selvittamisen ohella kilpailutilanteen ja

kilpailijoiden vaikutuksen selvittaminen suhteessa omaan liiketoimintaan on
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erinomaisen tarkeaa yrityksen toimintaymparistossa. Markkinoilla voidaan

sanoa olevan kilpailua tilanteessa, jossa useiden yritysten katsotaan tarjoavan
samankaltaista tuotetta tai palvelua samalle asiakaskunnalle. Kilpailun
luonteen maarittaé osaltaan tuotteiden keskindinen samankaltaisuus,
kilpailevien yritysten maaréa, ajankohta, toimiala seka asiakaskannan laajuus.
(Kinkki & Lehtisalo 1997, 41-42; Ruuska 1996, 60,62.)

Nykytrendin mukaisesti on my6s havaittavissa, etta alati kiristyva kilpailu
aiheuttaa ilmion, jossa yritykset yhd useammin erikoistuvat tiettyyn, hyvin
rajattuun yksittaiseen toimialaan. Monet yritykset myds Suomessa ovat
havainneet tAman lahestymistavan erittain tehokkaaksi keinoksi kehittaa ja
uudistaa omaa toimintaa ja parantaa sen myota yrityksen kilpailukykya. Nain
tilanne on ollut muun muassa Hatrick Oy:n (Valtaméaki 2010) seké& Finex Oy:n
(Borra n.d.) kohdalla. Erikoistumisen etuna pidetaan yleisesti lisdantynytta
kilpailukykya verrattuna laaja-alaisemmin toimiviin kilpailijoihin. Keskittymalla
tiettyyn osaamisalueeseen laatu nousee lahes poikkeuksetta huomattavasti
korkeammalle tasolle kuin pyrittdessa hallinnoimaan useampia toiminta-
alueita. Yritysten pyrkimyksena on mahdollisimman tehokkaasti pyrkia
hy6dyntamaan omaamansa tietotaito niilla liiketoiminta-alueilla, joilla niiden
osaaminen on Kilpailijoihin nahden korkealla tasolla. Erikoistumisesta aiheutuu
hyotyd myos yrityksen ulkopuolella, silla yritysten kannattavuuden
parantuessa se luonnollisesti luo uusia tydpaikkoja ja lisaa sen myota
tyollisyytta. Kilpailu onkin taten luonnollinen osa talousjarjestelmaamme.
(Kinkki & Lehtisalo 1997, 42; Ruuska 1996, 60,62.)

Yritysten tulee toiminnassaan ottaa huomioon kilpailijansa. Yleisimmin
yrityksilla on kuitenkin hyvin paljon kilpailijoita, joten ei ole asianmukaista
pyrkidkaan huomioimaan kaikkia vaan keskittyd ainoastaan niista
merkittavimpiin. Kilpailijoiden arviointi tulisi suorittaa pitkalti samankaltaisesti
kuin oman yrityksen ja sen toiminnan, eli kilpailijoiden vahvuudet, heikkoudet
seka markkina-asema tulisi selvittaa ja analysoida. Myds kilpailijoiden
mahdollista kayttaytymista tulevaisuudessa tulisi mahdollisimman tarkasti
pyrkid arvioimaan ja ennustamaan osana analyysia. (Kinkki & Lehtisalo 1997,
86.)
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Yrityksen aloittaessa toimintansa jonkin uuden innovaation pohjalta, voi alussa
syntya mielikuva, ettei tosiasiallista kilpailua yrityksella ole laisinkaan. My6s
naissa tapauksissa kilpailua syntyy usein vanhojen, jo olemassa olevien
tuoteratkaisujen kanssa. Parhaassa tapauksessakaan yritys ei useinkaan
pysty sailyttdmaan ainutlaatuista asemaansa pitkaan, vaan markkinoille
ilmaantuu kilpailijoita varsin pian. Kehittyneilla markkinoilla, normaalissa
tilanteessa, kilpailutilanne onkin tiukka ja kilpailijoita runsaasti.

(Ruuska 1996, 60, 62.)

Arvio toimialan kehityksesta

Toimiala tulee tuntea hyvin, jotta omaa yritystéa voi kehittéaa toimialan niin ikaan
kehittyessa ja muuttuessa. Hyvaa toimialan tuntemusta tukee se, etta sen
johdosta yritystoimintaan saadaan kehitettya tuoreita ideoita ja uusia
toimintatapoja, joilla voidaan tehda yrityksen menestymisen kannalta
onnistuneita ratkaisuja. Vajavainen tuntemus toimialan suhteen voi johtaa
tilanteeseen, jossa yritys kayttda toimimattomia kilpailukeinoja eiké osaa
fokusoida toimintaansa oikein. (PitkAmaki 2000, 25.)

Tuntemusta toimialaan voi kehittdd omaehtoisen tiedonkeruun ja
kouluttautumisen kautta, mutta parhaimman mahdollisen toimialan
tuntemuksen saavuttaa vain toimimalla pitk&d&n ja monipuolisissa tehtavissa
toimialalla, kuten Silvan (2006, 138) osuvasti toteaa; "Ne, jotka oikeasti
tekevat tiettya tyota tai toimivat tietylla alalla, tietavat parhaiten mihin suuntaan
toiminta on menossa.” Toimiala pitaa pystya nakemaan yhtenaisena
kokonaisuutena, johon vaikuttavia tekijoitéa on useita, kuten esimerkiksi
suhdannekehitys, trendit, poliittiset tekijat seké lainsaadanndén muutokset,
kuten esimerkiksi Ruuska (1996, 129) kirjassaan kirjoittaa. Naista muun
muassa poliittiset tekijat voivat tuntua pienyritykselle kovinkin kaukaiselta, eiké
niiden vaikutuksia omaan yritykseen osata mieltaa. On kuitenkin tosiasia, etta
edella mainitun kaltaiset asiat ulottavat vaikutuksensa myo6s pienyrityksiin. Itse
asiassa poliittinen ilmapiiri on muuttunut myénteisemmaksi yrittajia kohtaan,

mik& nakyy muun muassa yrittdjien arvostuksen kasvamisena yritysten
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elakeasioiden, yrityslainsaadannon seka yrittajien saamien tukien

myonteisena kehityksena yrittajien osalta. (Pitkamaki 2000, 66—67.)

Tarkastelua toimialasta pitaisikin tehdé kattavasti taydentaen sitd myds muun
muassa asiakastoimialan mukaan nahtavilla olevilla trendeilla, silla siella
tapahtuvat muutokset vaikuttavat vaistamatta myos omaan toimialaan. Hyvia
keinoja ajan hermolla pysymiseen ja kriittiseen analyysiin ovat esimerkiksi
alaan liittyvaan tutkimustoimintaan perehtyminen ja alan asiantuntijoiden
haastatteleminen. Varsinkin jos pystyy aktiivisesti seuraamaan maailman
tilannetta mahdollisimman kattavasti, pystyy sen avulla parhaassa
tapauksessa ennakoimaan omaa toimintaansa kilpailijoihin verrattuna alalla

tapahtuvien muutosten mukaan. (Ruuska 1996, 64.)

3.5 SWOT-analyysi ty6kaluna tavoitteiden asetannassa

Liiketoiminnan suunnittelun monipuolisena apuvalineené kaytettava SWOT-
analyysi on aarimmaisen hyodyllinen seka suhteellisen helppokayttdinen
tyokalu yrityksen tavoitteiden asetannassa. Se soveltuu kaytettavaksi niin
aloittelevan yrityksen liikeidean rakentamiseen kuin jo toiminnassa olevan
yrityksen kehittdmiseenkin. Analyysilla on tarkoituksena tehda arvioita
yritykseen liitannaisten tekijdiden vallitsevasta tilanteesta, jotta suunnitelmia ja
paatoksentekoa kyetaan tehostamaan ja ohjaamaan oikeaan suuntaan

yrityksen strategiaa kehiteltaessa. (Viitala & Jylha 2006, 59.)

Kyseessa on nelikenttamenetelmd, jonka avulla on tarkoitus arvioida yrityksen
sisaisia ja ulkopuolisia tekij6ita neljan eri osa-alueen osalta. Nama osa-alueet
ovat: vahvuudet (Strengths), heikkoudet (Weaknesses), mahdollisuudet
(Opportunities) seka uhat (Threaths). Sisaisten ja ulkoisten tekijoiden
muodostaessa toisen nelikentan ulottuvuuden toinen ulottuvuus muodostuu
myonteisten ja kielteisten tekijoiden vastakkainasettelusta. Sisaiset tekijat,

joihin yritys kykenee vaikuttamaan omalla toiminnallaan, ovat vahvuudet ja
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heikkoudet. Ulkoisia tekijoita, joihin yrityksella ei ole vaikutuksen

mahdollisuutta, ovat puolestaan mahdollisuudet ja uhat. Edellda mainituista
myonteisia tekijoita taas ovat vahvuudet, joiden avulla yritys menestyy ja toimii
tavoitteidensa mukaisesti, sekd mahdollisuudet, joita tehokkaasti
hyodyntamalla yrityksen on mahdollista lisata kannattavuutta entisestaan.
Kielteisia tekijoitd puolestaan ovat sen sijaan heikkoudet, joita yrityksen pitaisi
pyrkia parantamaan tehostaakseen toimintaansa, seka uhat, joihin pitaisi
parhaimman mukaan pyrkid varautumaan ja niiden vaikutusta pienentdmaan
terveen likketoiminnan rakentamisen kannalta tulevaisuutta ajatellen. (SWOT-

analyysi, a n.d.; SWOT-analyysi, b n.d.)

SWOT-analyysi on tarkoitettu kaytettavaksi kaikentyyppisissa ja -kokoisissa
yrityksissa, ja analyysi voidaan ulottaa koskemaan joko koko yritysta tai
rajoittaa vain tiettyyn, haluttuun osa-alueeseen. Jalkimmainen tulee
kysymykseen hieman suuremmissa organisaatioissa, joissa toiminta-alueita
on useita ja joita pitdé pystya arvioimaan yksiléllisesti. Analyysilla kartoitetaan
yrityksen sisdaisia voimavaroja seka toimintaymparistdéa pyrkimyksena
rakentaa toimenpidesuunnitelma, jonka perusteella yrityksen jo omaamia
vahvuuksia yllapidetaan seka kehitetdan edelleen, jotta niitéa voidaan
enenevissd maarin hyodyntéé jatkossakin. Ulkoapain tulevat mahdollisuudet
tulee myos siséistaa ja ne tulee jalkauttaa yrityksen hyddyksi kaytdssa olevien
resurssien mukaisesti mahdollisimman tehokkaasti. Heikkouksien osalta omaa
toimintaa ja strategioita tulee pyrkia aktiivisesti kehittamaan siten, etta
havainnoitujen heikkouksien vaikutuksia pyritaan lieventamaan ja itse
heikkouksia parhaimman mukaan korjaamaan. On kuitenkin muistettava, ettei
kaikkia heikkouksia suinkaan pystyta kaytannossa katsoen koskaan taysin
eliminoimaan. Ulkopuolisiin uhkiin tulee varautua huolellisen suunnittelun
myota sikali kuin se on mahdollista, jotta ne eivat tule yllatyksena ja niiden
vaikutuksia voidaan mahdollisimman tehokkaasti pienentéa ja parhaimmassa
tapauksessa jopa kdantaa ne mahdollisuuksiksi. Yksinkertaisuudessaan
kyseisessa mallissa siis tiivistetaan ne keskeisimmat asiat, joita yrityksen tulisi
toiminnassaan kehittaa ja joihin varautua. Tastd myo6s johtuu menetelman
suosio ja laaja kaytto. (Viitala & Jylha 2006, 59; SWOT-analyysi, b n.d.)
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Se, kuinka suuri lisdarvo analyysilla saadaan yrityksen toimintaan nahden, on

pitkalti riippuvainen siitd, kuinka kriittisesti ja perinpohjaisesti sen laatiminen
suoritetaan ja miten tehokkaasti sen tarjoama tieto ja vastaukset
hyddynnetaan yrityksen sisaisissa paatoksissa. Erinomaisen tarkeaa on
muistaa, ettd analyysin tekemisté ei jateta pisteeseen, jossa kaikki eri osa-
alueet on kylla kirjattu ylés ja havainnot tehty, mutta josta havaintojen pohjalta
ei kuitenkaan edettaisi johtopaatoksiin, jotka taas edelleen voitaisiin kehittaa
korjaaviksi toimenpiteiksi, joilla yritysta voitaisiin vieda eteenpéain. Koska
SWOT-analyysi on mainio, yksinkertainen tytkalu, joka auttaa yritysta
keskittamaan huomion oikeasti merkitseviin asioihin, ei sen hyédyntamista
pida jattaa puolitiehen, vaan havaintojen tekeminen eri osa-alueittain pitaa

aina muistaa vieda toiminnan tasolle asti. (Viitala & Jylha 2006, 60.)
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4 TUTKIMUS YRITYKSEN SISALLA

Luvussa selvitetdan tehdyn tutkimuksen toteutusta, sen avulla tehtyja
havaintoja seka niiden myota yrityksen perustamisen ensivaiheisiin liittyvia
kaytannon toimenpiteita. Esille tuodaan hyvin laheinen ndkokulma kyseisen
prosessin kaynnistamisesta sekéa ensiaskeleiden lapiviennista suhteessa
yrittdjaan itseensa. Tarkasteluun tuodaan myds niitéa haasteita ja ongelmia,

joita yritysta perustettaessa kohdataan.

4.1 Liikeidea

Toimiessani laheisessa yhteistydssa yrityksen perustajien kanssa paasin
seuraamaan hyvin lahelta liikeidean kehittymista ja ensimmaisia ajatuksia
tuon idean kaytadnnon toteutusta ajatellen. Osallistuminen aivan alkuvaiheesta
lahtien kaytannossa katsoen kaikkiin yrityksen perustamista koskeviin
palavereihin ja aivoriihiin seka kaydyt keskustelut ja haastattelut auttoivat
omalta osaltaan lahtékohtaisesti hahmottamaan niitd haasteita, joita henkilot,
joilla ei ole yrittdjataustaa eikd aikaisempaa kokemusta yrityksen
perustamisesta, kohtaavat aloittaessaan toteuttamaan kyseisen laista
projektia. Kyse ei suinkaan ole henkildiden yleisesta tietotaidosta tai
henkilokohtaisista attribuuteista tai niiden puutteesta, vaan siita tosiasiallisesta
seikasta, ettd yrityksen perustamisessa tarvittava tietopohja, huomioitavat
asiat seka jo pelkastaan suunnitteluun kaytettava aika ja resurssit edellyttavat
omistautumista projektille, jotta sitd saadaan kehitettya ja vietya eteenpain
asiaankuuluvalla tavalla. Hyvin nopeasti kavi ilmi, etta yrityksen perustaminen
vaatii aikaa ja vihkiytymista ja ettei yrityksesta saada toimivaa, saati
menestyvaa yhdessa ydssa. Lahtokohtanahan on rakentaa yrityksesta
tulevaisuudessa vahintaan yhdelle henkildlle paaelinkeino, joten missaan

olosuhteissa ei projektin voida olettaa olevan nopea ja kivuton.



39
4.2 Pue se sanoiksi

Ensimmaisia kaytannon toimenpiteitd, joita perustajien tuli tehda, oli liikeidean
aukikirjoitus paperille. Alussa ideat lentelevat hyvinkin villisti, joten asian
jasentely ja "yksinkertaistaminen” on tarpeen, jotta jalat pysyvat maassa ja
realiteetit toteutuksen suorittamiseksi selkeytyvat. Jotta projekti saataisiin
likkeelle, tulee perustavaa laatua olevat ajatukset ja toteuttamissuunnitelmat

hahmotella seitsemaa eri osa-aluetta koskien.

Aivan ensimmaisena alkuperainen ja perimmaisin syy koko ajatukselle
perustaa yritys ja ryhtya yrittajaksi, eli itse liikeidea, tuli pukea sanoiksi.
Tarkoituksena oli saada aikaan lyhyehko kuvaus, joka tulisi olemaan yrityksen
toiminta-ajatus ja ydinalue, jonka ymparille yritys rakennettaisiin. llmentéaa tuli
myds, milla keinoin yrityksen toimintaan saataisiin tuotua sita lisaarvoa, jolla
kyettaisiin erottautumaan kilpailijoista. Lisaksi piti kertoa, kuinka yritys tultaisiin
toteuttamaan, eli onko kyse verkkokaupasta, kuten kyseisessa tilanteessa
asia oli, vai oliko tarkoituksena kenties perustaa heti alkuvaiheessa liike, josta
kasin yritys toimisi. Niin ikdan se tosiseikka, ettd olennaisena osana yrityksen
toimintaan liittyi myyntiartikkeleiden maahantuonti ulkomailta, piti liittyd osana

likeidean perusteluihin.

Toinen kohta oli tuoda ilmi osaaminen, joka olisi valjastettavissa yrityksen
kayttoon perustajien seka kaikkien yritykseen liittyvien henkildiden kautta.
Taman kautta rakentui myds kuva siita, mita ydinosaamista perustajilta
itseltddn 16ytyi. Kolmanneksi oli kuvattava palvelu ja tuote seké perustelut sille,
mit& uusia innovaatioita naihin liittyy ja miten ne saadaan johdettua yrityksen

tuloksen positiiviseksi kehitykseksi.

Neljannessa kohdassa tuli maaritella yritykselle markkinat eli kohderyhma ja
lisdksi se, miksi juuri tuo asiakaskunta ostaisi yrityksen tuotetta tai palvelua ja
arvostaisi sen korkeammalle kuin kilpailijoiden vastaavan.

Viides kohta oli hahmotella toimialan markkina- ja kilpailutilanne seké tuoda
ilmi, mita vahvuuksia ja heikkouksia omalla yrityksella tulisi olemaan

kilpailijoihin verrattuna, ja kuinka vahvuuksia voitaisiin hyddyntaa, jotta omaa
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asemaa markkinoilla saataisiin tehokkaasti rakennettua.

Kuudenneksi tuli kertoa omasta yrityksesta siséltden mahdollisen tyénimen,
kaytannon toteutuksen, kaikki siind toimivat henkil6t seka sen, kuinka
likeideaa lahdettaisiin tuomaan kaytantoon. Kuinka esimerkiksi markkinointi
toteutettaisiin ja mika tulisi olemaan yrityksen ansaintalogiikka seka

ensimmaisten vuosien tavoitteet?

Seitsemannessé kohdassa piti maaritella yrityksen talouden luomisen
peruspilarit eli se, kuinka alkupddoma ja rahoitus on tarkoitus jarjestaa ja
missé& maarin kuluja syntyy, kunnes yritys alkaa tuottaa. Liséksi tuli iimentaa

sita, kuinka yrityksen kirjanpito hoidettaisiin.

4.3 Neuvontaa alkavalle yrittajalle

Edella mainitun prosessin tuloksena syntyneen tuotoksen myéta oli luvassa
palaveri Uusyrityskeskuksen edustajan kanssa, jossa tarkoituksena oli kayda
likeideaa lapi ja tarkastella kriittisesti sen mahdollisuuksia menestya.
Tapaamisessa analysoitiin kaikki edella mainitut osa-alueet ja tuotiin ilmi
tarvittavia toimenpiteité niiden toteuttamiseksi. Kaiken kaikkiaan kyseessé ol
kuitenkin vain pohjaa luova palaveri, jossa aihetta kaytiin aivan ensivaiheessa
l&pi verrattain pinnallisesti ja ilmennettiin, mita toimenpiteita suunnittelun
osalta seuraavaksi tulisi suorittaa projektin eteenpéain viemiseksi, kunnes taas
niiden myota paastaisiin seuraaviin kaytannon toimiin. Lisaksi kaytiin 1api
erilaisia yritystukia ja starttirahoja, joita kyseisessa tilanteessa voisi olla
mahdollisuus hytdyntaa, ja mita edellytyksia naiden saamiselle olisi. Myos
yritystoimintaan tarjottavia lainoja ja lainanantajia listattiin seka kasiteltiin
yritysten vakuuttamisen tarvetta. Kaikki olennainen, mita aloittavan yrittgjan on
hyva tietdd, kaytiin paapiirteittain palaverissa lapi, jotta kokonaiskuva projektiin
vaadittavista toimenpiteista selkiintyisi. Koska kysymys pohjimmiltaan
kuitenkin oli yrityksen rahoituksen tarpeen kartoittamisesta, laadittiin
palaverissa suuntaa antava 12 kuukauden tulossuunnitelma, jonka myo6ta

saatiin hahmoteltua menojen ja kulujen suhde ja nain asetetun tavoitetuloksen
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pohjalta johdettua toiminnalle vaadittava kokonaismyyntitarve tuolle

ajanjaksolle. Edella mainitusta ilmeni hyvin se tosiasia, etta tavoitteiden tulee

kulkea kasi kadessa resurssien kanssa.

4.4 |dean edelleen tyostaminen kaytantoon

Edella kuvatussa neuvontapalaverissa mukana ollut toinen perustajista koki
palaverin annin hyvin kaksijakoisella tavalla. Ennen kaikkea palaverista oli
ollut suuresti hyotya projektin lisdsuunnittelun ja kaytannon toimenpiteiden
hahmottamisen osalta, mutta osaltaan lennokkaan ensitunnelman jalkeen
realiteettien hahmottaminen ja tieto siitéa, mita yrittajan arki tulisi kaytannéssa
olemaan, laski suurehkoa alkuinnostusta hieman. Selvaa oli, etta projekti
vaatisi huomattavan paljon suunnittelua ja tydstamista, ennen kuin oltaisiin
siin& pisteessa, etta yritys saataisiin oikeasti perustettua ja toiminta aloitettua.
Tosin sen jalkeenhan todellinen ty6 vasta alkaisikin. Nyt tarkeinta oli kuitenkin
saada alussa ollut innostus kanavoitua projektin hyédyksi siten, etta tarvittavia
toimenpiteitd saataisiin vietya eteenpéain asiaan kuuluvalla tavalla. Tuleen ei

sopinut jaada makaamaan.

Seuranneet kaytdnnon toimenpiteet koskivat paaasiassa kontaktointia
ulkomaisiin tavarantoimittajiin yhteistyokumppaneiden loytamiseksi seka
jakelukanavien muodostamiseksi. Tuonti ulkomailta tulisi kuitenkin olemaan
yrityksen kantavia tekijoita likeidean myota, joten asia vaatii riittavaa
panostusta selvitystydhon ja neuvotteluihin potentiaalisten yhteistydtahojen

kanssa.

Koska tarkoituksena oli perustaa verkkokauppa, oli toinen oleellinen asia
keskittya verkkosivujen suunnitteluun. Sivujen suunnittelu on tarkoitus
toteuttaa ulkopuolisen tahon toimesta, mutta sivujen suunnittelun hoitavat
perustajat itse. Verkkokaupan osalta kotisivut toimivat suoraan kayntikorttina
yritykselle, joten kyseinen osa-alue on erinomaisen téarkea vaihe
suunnitteluty6ta seké toteutusta. Myds kotisivujen tulee heijastaa ulospain sita
innovatiivisuutta, jonka itse liikeidea sisaltaa, jotta etukateen méaaritelty

kohderyhma saadaan mahdollisimman tehokkaasti tavoitettua. Faktahan
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kuitenkin on, ettd huonosti toteutetut verkkosivut voivat merkittavasti
heikentaa yrityksen tulosta, mikali asiakkaat saavat niista negatiivisen

kayttokokemuksen ja sen myoéta hylkaavat yrityksen ja sen tuotteen.

4.5 Jatkotoimenpiteitd vaaditaan

Projektin ollessa talla hetkella edella mainitussa tilanteessa, on aiemmin
esiteltyjen tyovaiheiden lisdksi seuraavaksi aloitettava yritystoiminnan
suunnittelu myos kokonaisvaltaisemmin. Seuraavassa vaiheessa, kun idea
omasta luotavasta yrityksesta ja liiketoiminnan luonteesta on jo osittain
muotoutunut ja kaynyt alkuvaiheiden prosessia osaltaan lapi, tulee toimintaa
jarkeistaa entisestaan. On siis aika siirtya liiketoimintasuunnitelman
laatimiseen. Tasta myos perustajat ovat selvilla ja kaytyani asiaa lapi heidan
kanssaan, nakevat he osana tata kyseisen tutkimustyon, joka toivon mukaan

auttaa heita tuossa prosessissa.
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5 JOHTOPAATOKSET

5.1 Loydetyt vastaukset

Tehdessani tutkimusta aloittavassa yrityksessé ja saadessani etuoikeutetusti
seurata ensiaskeleita liikeidean syntymisesta ensimmaisiin kaytannon
toimenpiteisiin saakka oli selkeéasti havaittavissa, etta oppaalle
liketoimintasuunnitelman rakentamiseksi oli tarvetta. Tydssahan oli
tavoitteena etsia vastaus kysymykseen: "Mihin liiketoimintasuunnitelmaa

oikein tarvitaan?”.

Tutkimuksen edetessa kavikin selvaksi, etta yritysta perustettaessa tarvitaan
jarjestelmallisyytta seka keskittymista oikeisiin asioihin, jotta kaytettavissa
olevat resurssit saadaan kohdistettua oikein eika niitd paadyta turhan paiten
tuhlaamaan. Loogisimmin ja selkeimmin edella mainitun toteuttaminen
tapahtuu liiketoimintasuunnitelman rakentamisen kautta, jolloin yritystoiminnan
suuntaviivat seka toimintasuunnitelma saadaan tehokkaasti rakennettua ja
liketoiminnan kaynnistamisvaiheeseen paastaan taten siirtymaan ripeasti.
Todettavissa onkin, ettd ilman lilketoimintasuunnitelmaa seurauksena on
likimain kaaoksen omainen tilanne, jossa kylla erinomaiset ideat lentelevéat
villisti, mutta jossa aikaa ja voimavaroja kaytetaan vaarin, eika niita taten
saada hyodynnettya parhaalla mahdollisella tavalla kokonaisprojektin
hyodyksi. Varsinkaan aloittavalla pienyrityksella resursseja ei ole tuhlattavaksi

asti.

5.2 Liiketoimintasuunnitelman merkitys ja hyddyt

Vaikka projektin alussa monien tarkeiden osa-alueiden palaset voivat olla
helposti hajallaan, auttaa liikketoimintasuunnitelman rakentaminen realiteettien

ja lukuisten kaytannon asioiden hahmottamisessa ja ymmartamisessa etenkin
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kokematonta ja asiaan etukateen vihkiytymatonta henkiloa. Yrityksen

perustaminen on kuitenkin erittdin haastava projekti, eikd kenenkééan voida
olettaa selviytyvan siitéa ilman tehokkaita, avustavia tydkaluja, varsinkaan

mikali kyseessa on ensi kerta, kun kyseisenlaista projektia toteutetaan.

Kiistaton esimerkki liiketoimintasuunnitelman rakentamisen tarjoamista
hyodyista heijastuu myds sen kautta, etta prosessin my6ta monet asiat, joita ei
olisi tullut valttamatta ajatelleeksikaan, tulevat esille, ja ne saadaan taten
huomioiduksi yrityksen perustamisprosessissa. Lahdettdesséa viemaan
yrityksen perustamisprosessia innovatiivisen lilkkeidean voimin suurella innolla
eteenpain voivat monet realiteetit ja kaytannon toimet helposti paasta
unohtumaan. Kaikki nuo tulee kuitenkin pitaa kirkkaana mielessa, silla niita
tarvitaan, ennen kuin k&ésissa on valmis, toimiva yritys.
Liiketoimintasuunnitelmasta voidaan siis hyvalla syylla kiteytetysti todeta, etta
kuten niin monessa muussakaan asiassa, ei liiketoimintasuunnitelmankaan
laatimisessa tule unohtaa sita tosiseikkaa, ettd myos itse matka on vahintaan
yhta tarkeé kuin tavoiteltava paamaarakin.

5.3. Tutkimuksen toimivuus

Itse tutkimuksen toteuttamisesta mielenkiintoisena ilmiéné nousi esille
etnografisen tutkimustavan kaytté sekéa sen merkitys jopa ensisijaisena
lahestymistapana tutkittavaan ongelmaan. Vaikka ty6n alusta alkaen oli
selvaa, etta etnografia tulee olemaan osa kaytettavia laadullisen tutkimuksen
menetelmid, yllatti sen nousu kaytettavyytensa seka toimivuutensa myota jopa
varsinaisen kvalitatiivisen tutkimustavan edelle. Sikali kun etnografiseen
tutkimukseen kuuluu, ettd tutkimus suoritetaan aidossa ymparistossa
osallistuen itse toimintaan, sopi se kyseiseen projektiin ensiluokkaisesti. On
kuitenkin todettava, etta etnografisen tutkimustavan toteuttaminen ei
kuitenkaan yleisesti ottaen tulisi kysymykseen laheskaan kaikissa tilanteissa.
Loppujen lopuksi hyvin harvoissa yrityksissa voitaisiin nykyisellaan hyvaksya
malli, jonka mukaan tutkija paastettaisiin avoimesti seuraamaan yrityksen

paivittaista toimintaa ja tekemaan niin sanotusti kenttétyota suoritettavan
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tutkimuksen eteen. Tassa tydssa kuitenkin juuri tuon tutkimustavan kaytto

ilmeni parhaaksi mahdolliseksi vaihtoehdoksi, ja se myos toi oman lisdarvonsa
suhteessa niiden tarpeiden arvioimiseen, joita aloittavassa yrityksessa
iimenee liiketoimintasuunnitelman rakentamisprosessin suhteen. Kyseinen
tutkimustapa oli myos henkilokohtaisella tasolla erittain mielenkiintoinen ja
ainutlaatuinen tapa tutustua tutkittavaan ongelmaan. Tutkimustavan eduiksi
voidaan kiistatta lukea se, etté verrattuna muihin tutkimustapoihin paastaan
etnografialla huomattavasti laaja-alaisempaan ja syvallisempaan

lopputulokseen tutkimusongelman osalta.
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6 POHDINTA

Opinnaytetydssa kasiteltiin liiketoimintasuunnitelman rakentamisen
peruspilareita ja muodostettiin samalla tietynlainen aloittelijan opas tyokaluksi
pienyrityksen perustamisprosessiin ennen kaikkea henkildille, jotka eivat
aiemmin ole toimineet yrityselamassa. Pidin tata hyvana lahestymistapana
tutkimusongelmaan, silla liiketoimintasuunnitelma on hyvéksi havaittu véline
hahmoteltaessa ja suunniteltaessa yrityksen toimintaa. Tyon myoéta ilmeni, etta
liketoimintasuunnitelman merkitys yrityksen perustamisprosessissa on todella
merkittava, eikd sen tarkeytta pitaisi missaan tilanteessa aliarvioida eiké
paastaa unohtumaan. Kyseessa ei ole kaikilta osin kaikista yksinkertaisin ja
helpoin tytkalu, mutta kerran huolellisesti toteutettu lilkketoimintasuunnitelman
laadinta auttaa yritysta myos myéhemmassa vaiheessa muistuttamaan niista
suuntaviivoista, jotka omalle toiminnalle on asetettu. N&in sen avulla voidaan
keskittaa resurssit juuri oikeisiin kohteisiin, eika valitulta polulta paasta
tahattomasti harhautumaan. On kuitenkin my6s muistettava, etta
liketoimintasuunnitelmaa tulisi paivittaa saanndallisin valiajoin, ja mikali asiasta
on tehty tietoinen paatés, myos toiminnan suuntausta voidaan sen avulla
muokata haluttuun suuntaan. Suotavaa onkin, etta myohemmassa vaiheessa,
liketoiminnan jo pydriessa, liiketoimintasuunnitelmaa tietoisesti kehitettaisiin

vastaamaan uusia, muuttuneita haasteita ja mahdollisuuksia.

Hyddyt tulevat aloittavalle yritykselle ilmi myds sen myota, ettd hyvin laadittu
liketoimintasuunnitelma ilmentaa kuvan yrityksen toiminnasta luotettavalla
tavalla kaikille yhteistybkumppaneille ja sidosryhmille ja auttaa yritysta nain
esimerkiksi neuvotteluissa rahoitusratkaisuja koskien. Sen avulla voidaan
myds hahmotella ja visioida yrityksen tulevaisuutta pidemmallekin. Tama
onkin osaltaan hyvin tarkea elementti, silla yritystoiminta ei ole lyhytnékdista

toimintaa.

Taytyy kuitenkin pitdd mielessa, etté tarkastelu kohteena oli pieni aloittava
kahden hengen yritys. Kriittisesti tarkastellen tutkimuksen voitaisiin siis katsoa
patevan vain sen kaltaisessa tilanteessa oleviin, niin ikd&n aloittaviin yrityksiin.

Osaltaan néain toki onkin, mutta liikketoimintasuunnitelman ollessa itsessaan
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aarimmaisen laaja-alainen kéasite ei asiaa voi tarkastella aivan nain

mustavalkoisesti. Kuten raportista ilmenee, liikketoimintasuunnitelmaa ei
kayteta apuna pelkastaan startatessa yritystoimintaa, vaan se on tytkalu, joka
pysyy yrityksessa aktiivisesti mukana koko sen elinkaaren ajan ja jota tulisi
kehittdd eteenpain yrityksen kehittyessa. Siispa useimmat tydssa esitetyt
havainnot ovat sovellettavissa myds paljon laajemmassa mittakaavassa.
Sinallaan tutkimuksen voidaankin mielestani katsoa olevan validi, joskin se on

vain osittain yleistettavissa aloittavien pienyritysten osalta.

Tarkoituksen mukaisesti perustajat voivat kayttaa tehtya raporttia oppaana ja
runkona liiketoimintasuunnitelman laatimisessa nimenomaan perustaessaan
yritysta kuitenkin itse sitd tAsmentaen tarvittavalla tavalla aihealueittain.
Aiheen ollessa erittain laaja-alainen ja luonteeltaan ronsyileva oli osaltaan
myo6s haastavaa pyrkia rajaamaan sita ja saada se mahtumaan tiettyyn,
ennalta arvioituun muottiin. Raporttia tyostettaessa olikin havaittavissa, etta
liketoiminnan eri osa-alueista tarkennuksineen saisi halutessaan aikaan
monta omaa itsendista tutkimusta. Yksityiskohtien suuren méaéran takia
tarkentavaa tietoa tulisikin mahdollisuuksien mukaan pyrkia hankkimaan, ja
tutkimusta voisi taten laajentaa ja tasmentaa kuhunkin tilanteeseen sopivalla

tavalla.

Tutkimuksen toteutukseen toi osaltaan henkilékohtaista mielenkiintoa tyon
tekeminen tuntemilleni ihmisille. Kyseisen lainen asema auttoi suuresti
ongelman sisaistamisessa ja tutkimuksen eteen tehdyssa selvitystydssa.
Erittdin mielenkiintoinen havainto oli myos etnografisen tutkimustavan nousu
kvalitatiivisen edelle. Tutkimusmenetelmia koskien onkin todettava, etta
kyseessa on hyvin mielenkiintoinen seka tehokas tutkimustapa, jota tulisi
hyddyntaa huomattavasti nykyista laajemmin tehtdessa yritystutkimuksia.
Etnografian avulla paastaan aivan yrityksen iholle, mika auttaa syvallisempien
ja tarkempien analyysien toteutuksessa. Uskaltaisin jopa vaittaa, etta mikali
olemassa oleville yrityksille tehtavat tutkimukset koskien siséisia prosesseja ja
toimintatapoja suoritettaisiin etnografista tutkimusmenetelmaa kayttaen,
saavutettaisiin sen avulla merkittavasti suurempia hyotyja suhteessa

esimerkiksi kvalitatiiviseen tutkimustapaan totuudenmukaisempien
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tutkimustulosten myota.

Paahavaintona kuitenkin todettakoon, ettd saadakseen kokonaisuuden
toimimaan yhtenevasti sen eteen, etta yrityksesta muodostuisi toimiva ja
kannattava, on liiketoimintasuunnitelman merkitys yrityksen perustamisessa ja
edelleen kehittamisessa kiistatta erittain suuri. Tehtyjen havaintojen mukaisesti
kaikki lahtee toki pohjimmiltaan liikeideasta, mutta parhaastakaan liikkeideasta
ei saada kannattavaa, ellei sitd saada tehokkaasti valjastettua yrityksen
kayttoon sen hyddynnettavissa olevaksi voimavaraksi. Innovatiivinen liikeidea
on kuin ravihevonen, se tarvitsee ohjastajan. Niinpa liikketoimintasuunnitelman

tarkeytta ei voi koskaan liiaksi korostaa.
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