LAPIN AMK '

Lapland University of Applied Sciences

LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

Kauneudenhoitoalan yritykselle

Kangas Elisa

Opinnaytetyo
Liiketalouden koulutus
Tradenomi

2021



LAPIN AM |(_1 Opinnaytetyd tiivistelma

Lapland University of Applied Sciences

Liiketalouden koulutusohjelma
Tradenomi (AMK)

Tekija Elisa Kangas Vuosi 2021

Ohjaaja Tia Lamsa

Tydn nimi Liiketoimintasuunnitelma kauneudenhoitoalan
yritykselle

Sivu- ja liitesivumaara 42 + 4

Taman opinnaytetyon tavoitteena on rakentaa toimiva liiketoimintasuunnitelma
aloittavalle kauneudenhoitoalan yrittajalle. Opinnaytetydlla ei ollut ulkopuolista
toimeksiantajaa, vaan liiketoimintasuunnitelma tulevaisuudessa henkilékohtai-
seen kayttoon. Opinnaytetyon tarkoituksena on rakentaa kannattava ja tasmalli-
nen lilkketoiminta ripsiteknikolle. Suunnitelman tuloksena syntyi liiketoimintasuun-
nitelma.

Opinnaytetyo toteutettiin toiminnallisena tyona. Menetelmaosuudessa kerron laa-
dullisesta, teoreettisesta seka toiminnallisesta tutkimuksesta, joita tassa tyossa
on hyddynnetty. Tutkimusaineisto on keréatty teoreettisella pohjalla, jotta on voitu
tehda havaintoja yrittajyydesta ja siihen liittyvista aiheista. Teoreettinen viiteke-
hys perustuu liiketoimintaan ja sen menestymiseen.

Tarkeimpind osa-alueina tdméan opinnaytetydn onnistumisen kannalta olivat yh-
tiomuotojen kartoittaminen, yrittajyyteen liittyvat asiat kuten visio, strategia, arvot
seka liikeidean pohtiminen ja mita kaikkea se pitad sisalladn. Tutkin suosittua
nelikenttdmenetelmé&a eli SWOT-analyysia, joka on tunnettu apuvaline liiketoi-
minnassa. Selvitin myds markkinointi- ja taloussuunnitelman muodostamista lii-
ketoimintasuunnitelmaani, koska ndméa kaksi ovat tarkeita tuloksen muodostajia
yrittajalle. Viimeisena analysoin verotuksen vaikutusta liiketoimintaan, erityisesti
koskien valitsemaani yhtiomuotoa.

Tyon loppuosasta I6ytyy osio missa kerron, miten hyédynsin teoreettista pohjaa
liketoimintasuunnitelmaa (Liite 1) laatiessani. Viimeisessa osuudessa kayn konk-
reettisesti 1&pi, miten aloin hahmottelemaan lilkketoimintaan liittyvia aihealueita.
Havainnollistan mitéa kaikkea otin huomioon liiketoimintasuunnitelmaa tehdes-
sani.

Avainsanat Liiketoimintasuunnitelma, kauneudenhoitoala, ripsitek-
nikko
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This functional thesis has been implemented for personal use. The goal is to de-
velop a profitable and relevant business as a start-up entrepreneur in the beauty
care industry. In the company, the aim is to work as a lash technician.

The research methods are qualitative and theoretical. To collect information, re-
liable sources on the internet and in the library were studied. The source material
used in the study is central to entrepreneurship. In the theoretical framework of
the thesis, the main concepts are business and business success.

This thesis covers topics related to the business plan such as company forms,
company vision, strategy and values. In addition, the business idea for the busi-
ness plan and the internationally known SWOT-analysis were studied. The for-
mation of a marketing plan and a financial plan are the main result generators for
the entrepreneur and therefore were also included in the study. Finally, the impact
of taxation on business and, in particular, the importance of taxation in the corpo-
rate form were analyzed.

The thesis includes a section including an explanation on how the theoretical ba-
sis was utilized when preparing the business plan. This section concretely goes
through how outlining the business-related topic areas was carried out. All that
had to be taken into account, when making the business plan, is illustrated. The
result of the work was a business plan for a novice eyelash technician.
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1 JOHDANTO

1.1 Aiheen esittely

Ripsienpidennykset rantautuivat Suomeen 2010-luvun tienoilla ja ovat siitéa asti
kasvattaneet suosiotaan ihmisten keskuudessa. Katsetta korostavat ja arkea hel-
pottavat ripsienpidennykset ovat tdhan paivaan mennessa ilahduttaneet ihmisia
ympari maailmaa ja jatkavat suosiotaan. Ripsienpidennyksilla saa helposti huoli-
tellun ulkonadn, ilman etté tarvitsee kayttaa varsinaisesti kosmetiikkaa. Ripsien-
pidennysten vaivattomuus on varmasti yksi vaikuttavimmista tekijoista piden-

nysten suosiossa.

Ripsienpidennyksia tehtaessa synteettinen ripsikuitu kiinnitetddn luonnonripsen
tyveen niille tarkoitetulla liimalla. Pidennysten tekeminen on pikkutarkkaa tyota ja
vain koulutettu ripsiteknikko pystyy asianmukaiseen lopputulokseen. Koulutettu
ripsiteknikko voi tydskennella kauneudenhoitoalan ammattilaisena joko tyonteki-
jana kyseisen alan yrityksessa tai itse perustamassaan yrityksessa toiminimella.
Itselleni tulevaisuuden haaveena on perustaa oma yritys kyseiselle toimialalle,
jonka vuoksi olen valinnut taman myos aiheeksi opinnaytety6lleni. Paikkakunnal-
lani tekijoitd on paljon ja kilpailu on kovaa, tasta syysta liiketoimintasuunnitelma

taytyy olla tarkkaan harkittu ja viimeista piirtoa myoéten viilattu.

Tama opinnaytetyo toteutettiin toiminnallisena projektina, silla aiheeseen pereh-
tymisen lisdksi rakensin tulevalle yritykselleni liiketoimintasuunnitelman. Ty0s-
sani tutkin yritystoimintaa, sen mahdollisia yritysmuotoja sekéa arvoja ja strate-
giaa. Teoreettisena pohjana kavin lapi mm. yrityksen verotukseen ja hinnoitteluun
liittyvid asioita ja nain lisasin tietdmystani aiheeseen entistd syvemmin. Opinnay-
tetyon tuloksena valmistui ripsiteknikon liiketoimintasuunnitelma (Liite 1), joka on

luotu tekemaéni tutkimuksen perusteella.

Tutkimuksen teoreettinen viitekehys kallistuu toimivan liiketoiminnan rakentami-
seen ja tarkastelin tehokasta liiketoimintaa oman paikkakuntani mahdollisuuksien
mukaan. Opinndytetyoni tutkimuskysymykset ovat: Millainen on hyva kauneu-

denhoitoalan liiketoimintasuunnitelma? Mita liikketoimintasuunnitelma sisaltaa?



Vastaukset naihin kysymyksiin sain lukemastani kirjallisuudesta, jota kaytin hyo-

dykseni teoreettista viitekehysta rakentaessani.

Opinnaytetyoni pohjautuu liiketoimintasuunnitelman tekemiseen. Liiketoiminta-
suunnitelma on yrittajyyteen astuvalle tekijalle hyodyllinen tyokalu. Tekemalla lii-
ketoimintasuunnitelman henkild valmistautuu yrittajyyteen oppimalla keskeisim-
pid asioita aiheesta seka vakuuttaa mahdolliset rahoittajat siitd, etta toimialaan ja
liketoimintaan on perehdytty. Hyva liiketoimintasuunnitelma on huolellisesti teh-
tya analysointia tulevan yrityksen taloudesta, liikeideasta, riskeista ja strategi-
asta. Liiketoimintasuunnitelma siis vastaa kysymyksiin mitd, miten, kenelle ja
miksi? (Hesso 2015, 10, 13.)

Opinnaytetyoni toteutetaan Lapin ammattikorkeakoulun ohjeistuksen mukaan.
Tutkimukseni tuotos tulee henkilokohtaiseen kayttoon, joten Kriittisyys tassa
tydssa on vahvassa osassa. Olen lahteissani kayttanyt rehellista ja luotettavaa
tietoa, jotta tuleva yritykseni tulee olemaan mahdollisimman validi. Tyoni lahde-
materiaalia on runsaasti, jotta tutkimuksessani on enemman nakokulmia aihealu-
eisiin liittyen. Nain voidaan varmistua siita, etté liketoimintasuunnitelmaa varten

on keréatty aineistoa eri perspektiiveista. (Hiltunen 2009.)

1.2 Tavoitteet ja rajaukset

Opinnaytetyon tavoitteena on laatia kattava lilketoimintasuunnitelma kauneuden-
hoitoalan yrittdjalle. Tarkoituksena on tutkia palvelun kannattavuutta seka toimin-
nallisuutta. Toiveena on paasta kayttamaan liiketoimintasuunnitelmaa hyvaksi tu-

levaisuudessa, kun yritystoiminnan perustaminen tulee itselleni ajankohtaiseksi.

Tavoitteenani on oppia rakentamaan toimiva lilkketoimintasuunnitelma ja ymmar-
tdd mita kaikkea se pitaa sisallaan. Erityisesti minua kiinnosti liketoiminnalleni
sopivan yhtiomuodon valinta. Vertailun kohteiksi valitsin Suomen suosituimmat
yhtiomuodot ja tutkin niihin liittyvia yksityiskohtia yleisella tasolla. Suomessa ve-
rokohtelu on riippuvaista yhtiomuodosta (Kukkonen & Walden 2020, 28-30), jo-

ten koin tarkedksi pohjustaa verotusta valitsemani yhtiomuodon mukaan.

Rajasin opinnaytetydn aiheista toimintaympariston laajan analysoinnin pois, silla

koin rajaamisen auttavan minua pitdmaan opinnaytetyoni ytimekkaana pakettina.



Toimintaympariston pois jattaminen tasta tutkimuksesta oli myds perusteltua,
koska tarkkaa ajankohtaa yrityksen perustamiselle ei viela ole. Kilpailuasetelmat
ja asiakastarpeet muuttuvat markkinoilla jatkuvasti, joten koin tAméan olevan viela
talla hetkella tarpeetonta. Rajasin myds talouslaskelmat pois likketoimintasuun-
nitelmastani, koska ajatuksena on pitda yritystoiminta pienend, silla aloitan sen
sivutoimisena yrittaja paivatyon ohessa. Tulevaisuudessa, jos yritystoiminta al-
kaa kasvaa, ja alan tehda toita tayspaivaisena yrittdjana tulee tarpeelliseksi myos

kulujen laskeminen ja tarkan taloussuunnitelman tekeminen.



2 MENETELMAT

2.1 Teoreettinen tutkimus

Tyobssani kaytin teoreettista tutkimusta, koska silla pystyin havainnollistamaan
yritystoimintaa ja sen perustamisen vaiheita. Tutkin esimerkiksi yritysmuotoja ja
l6ysin paljon uutta tietoa, joka auttoi minua tyoni kartoittamisessa. Johtopaatok-
sien pohjalta sain luotua tasmallisen kuvan yrittajyydesta. Valitsemassani tutki-
musasetelmassa on tutkittava aineisto, josta tein tiedon pohjalta empiirisesti pe-
rusteltuja tulkintoja siité, mita yritystoiminta on ja mita kaikkea sen perustaminen
vaatii. (Alasuutari 2011.)

Teoreettisessa tutkimuksessa on vain epasuoraa yhteytta fyysiseen todellisuu-
teen tai inhimilliseen kaytantoon. Tata tutkimusta kutsutaan myoés "nojatuolitutki-
mukseksi”, koska tahan ei tarvita muuta kuin aineisto ja tydrauha. Menetelman
vaatii havaintoaineistot, kirjallisuutta, tutkimuksia ja tilastoja. Tyypillisinta tallai-
sessa menetelmassa on teorioiden pohjalla olevan maailmankatsomuksen tutki-
minen, erilaisten teorioiden yhteen sulattaminen ja teoriahalkeamien paikantami-
nen. Kyse on siis kokonaisuudessaan siita, etta tutkija ei tee itse uusia havaintoja,
vaan tulkitsee nykyisia ja muiden tekemia havaintoja. (Malmberg 2014, 62—63.)

2.2 Laadullinen tutkimus

Kaytin tydssani laadullisen tutkimuksen keinoja, silla kerasin tutkimukseeni tietoja
yritystoiminnasta, joita pystyin analysoimaan ja talla tavoin pohjustamaan omaa
liketoimintasuunnitelmaani. Eri perspektiiveilla sain tutkimukseen nakodkulmia ja
mielikuvia, jolloin pystyin luomaan hyvélaatuisen ja toimivan lopputuloksen. Laa-
dullisessa tutkimuksessa tutkimuskysymyksia pystytaan havainnoimaan tarkem-
min, kuin esimerkiksi maarallisessa tutkimuksessa. (Alasuutari 2011.) Taman tut-
kimusmenetelman tunnistaa siita, etté se pitaa sisallaédn yhden johtokysymyksen:
Mitd merkityksia tutkimuksessa tutkitaan? Kokeileva asenne tuo tdhan menetel-
maan tietynlaista vapautta. Mielikuvituksen rajaton kaytt6 auttaa uudenlaisen
tyoskentelytavan loytamisessa. Tata voi edistad esimerkiksi kasittelemalla tutkit-

tavaa asiaa eri kulmasta. (Vilkka 2021.)
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Laadullista tutkimusta voi kuvata prosessiksi. Jos laadullisessa tutkimuksessa ai-
neiston keréaaja on tutkija itse, niin nakékulmat ja tulkinnat voidaan katsoa kehit-
tyvan tarkastelijan ajatuksissa tutkimusprosessin kuluessa. Tata kutsutaan tutki-
mustoiminnan ymmartamiseksi, joka on myos itsessdén oppimistapahtuma. Toi-
nen syy, minka takia tadtd menetelmaa voi kutsua prosessiksi on vaiheiden epé-
maaraisyys. Laadullisessa tutkimuksessa etenemisen vaiheet eivat ole aina en-
nakoitavissa, vaan esimerkiksi aineistonkeruuseen liittyvat ratkaisut voivat muo-

dostua asteittain tutkimuksen edistyttya. (Aaltola ym. 2018.)

2.3 Toiminnallinen tutkimus

Toiminnallisessa opinnaytetydssa syntyy konkreettinen lopputuote. Tassa ta-
pauksessa lopputulokseksi rakentui aloittavan ripsiteknikon liiketoimintasuunni-
telma. Paakohtina toiminnallisessa tutkimuksessa on vuorovaikutus, tarkastelu
erilaisista nakokulmista, palaute ja sen vastaanottaminen. (Salonen 2013, 6.)
Mitd enemman tutkimuksessa on kaytetty subjektiivisia kokemuksia, niin sita luo-

tettavampaa ja vakuuttavampaa teksti on. (Vilkka & Airaksinen 2004a, 12.)

Toiminnallisessa opinnaytetydssa tuotteen toteutustapaan kuuluu tutkimukselli-
nen selvittdminen. Liiketoimintasuunnitelmani kannalta tama oli erinomainen tapa
ottaa selvaa yritystoiminnan kulmakivista ja hyédyntaa tietoa yritystoiminnan hah-
mottamiseen. Toteutustavassa tiedon keradmisen keinot ovat samat kuin tutki-
muksellisessa opinndytetydssa, mutta valjemmassa mittakaavassa. Tutkimus on
l&hinn& selvitys, johon kaytetd&n tiedonhankintaa apuvélineena. (Vilkka & Airak-
sinen 2004b, 56-57.)
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3 LIKETOIMINTASUUNNITELMA

3.1 Liikeidea

Liikeidea on laaja analyysi yrityksen toiminta-ajatuksesta. Lyhyesti liikeidea vas-
taa kysymykseen, miten yritys aikoo harjoittaa toiminta-ajatuksen mukaista liike-
toimintaa. Liikeidean voi kiteyttad ytimekkaasti vastaamalla naihin kysymyksiin:
Mitd, miten ja kenelle? Liikeidea tulee osaksi lopullista liiketoimintasuunnitelmaa.
Ensimmaiseen kysymykseen vastatakseen tulee suunnitelmaan Kkirjoittaa ym-
marrettavasti palvelut tai tuotteet mita halutaan alkaa kaupata, nain rahoittajat ja
asiakkaat paasevat jyvalle niiden lisdarvopotentiaalista. Sen jalkeen k&sitellaéan
kysymys, miten. Kerrotaan keinot, joilla palvelut tai tuotteet saadaan asiakkaan
tietoisuuteen ja ostettavaksi, toisin sanoen tdméa on osa strategiaa. Viimeiseksi
hahmotellaan, ketkda ovat palvelulle tai tuotteelle kohdistettu asiakaskunta.
(Hesso 2015, 24-26.)

Toimialan kehitysvaiheilla on my6s vaikutusta yrityksiin. Omaa yritysta perusta-
essa pitaa tiedostaa oman toimialan kehitysvaihe. Liikeidean pitda olla sovitet-
tuna sen hetkisiin olosuhteisiin. Jos konsepti on esimerkiksi laajenevan tai kehit-
tyvan toimialan trendi, niin on olemassa todella hyva mahdollisuus suurempaan-
kin toimintaan. Mikali kyseinen toimiala on heikkenevalla pohjalla, niin tulee yrit-
tajan pohtia riittddko liikeidea menestyvaan liiketoimintaan. (Siekki & Harkénen
2020, 103.)

3.2 \Visio, strategia ja arvot

Yritysten liikeideaa tutkittaessa esiin nousee monissa tapauksissa visio, strategia
ja arvot. Vaikka tydelaméassa moni asia selittyy ty6elamantaitojen hallinnalla, niin
nailla kolmella on ratkaiseva osuus yrityksen toimivuuden suhteen. Visio, strate-
gia ja arvot takaavat liiketoiminnan jatkuvuuden sekd menestymisen. Naméa
kolme asiaa tulisi maarittaa lilkketoimintasuunnitelmaa laatiessa. (Aarnikoivu
2010, 96.)
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Visio auttaa yrittdjaa hahmottamaan pitkan tahtadimen suunnitelmat. Kasitys siita
minne ollaan menossa ja minne halutaan paasta. Tama toimii myés motivaatto-
rina ihmiselle, kun luo itselleen kiintopisteen johonkin jaksaa sen eteen tehda téita
eri lailla. Unelmia pitda olla ja ne saavat olla jopa absurdin tuntuisia. Esimerkiksi
scifikirjallisuudessa on ollut paljon kuviteltuja asioita ja niitd on myéhemmin pys-
tytty toteuttamaan. (Pyykko 2011, 41.)

Strategia-termia voi kayttdd monissa eri tarkoituksissa. Joissakin tapauksissa sita
kuvataan asemana asiakkaiden mielessa esimerkiksi "hyva-mutta-kallis” ajatuk-
sella. Toisaalta se voi olla myds keino parantaa omaa asemaa, kilpailijoiden har-
hautusta tai jopa kilpailun vélttelya. Strategia voi myos tarkoittaa tietynlaista na-
kemysta yrityksesta. Lisaksi puhutaan, etta yrityksella on kokonaisstrategia, joka
maarittaa ulkoisia uhkia ja siséisia kehittamisalueita ja vahvuuksia. Kaiken taméan
lisdksi varsinaisen toiminnan strategioita tarvitaan esim. rahoitus-, logistiikka- ja
markkinointistrategioissa. (Pyykkod 2011, 225.) Strategia on siis tie visioon, mutta
tiessakin voi olla mutkia ja haarautuvia polkuja ennen kuin tavoitteeseen paas-

taan.

Arvot ovat yrityksen ohjenuoria. Nama ovat kolmas tarke& organisaation perus-
tusrakenteisiin kuuluva osa. Nama johdattavat yritysta liiketoiminnan keskella
eettisesi oikeaan suuntaa. Arvot eivat kuitenkaan ikina ohjaa itse liiketoimintaa,
vaan ihmisia lilketoiminnassa. (Luukka 2019, 205.) Arvojen tarpeen huomaa ti-
lanteessa, kun toimii niin sanotusti bisneksen sokaisemana. Arvot auttavat suun-
nistamaan vaikeissa tilanteissa pettamatta kuitenkaan omia periaatteitaan.
(Pyykko 2011, 79.)

3.3 Yrittdjyys

Yrittajyys on tdynna mahdollisuuksia toteuttaa itsedén uudella tavalla. Ammatin-
harjoittajalla on tilaisuus toimia tdysin oman luovuuden ja innovaation puitteissa.
Yrittdjana onkin huomattavasti enemman vapauksia kuin normaali palkkatyo6lai-
silla. Hyvana esimerkkina toimii vapaus valita omat tyonsa; voi tehda juuri sita,
mik& itsedaan inspiroi. Motivaatioteorian mukaan motivaatiot jaetaan kahteen

osaan negatiiviseen ja positiiviseen. Negatiivinen motivaatio tarkoittaa sita, etta
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asioita pitaa tehda toisen pakottamana tai jonkun tahdosta. Positiivinen motivaa-
tio taas tarkoittaa sita, etta yrittdja saa tehda asiat oma-aloitteisesti, omalla taval-
laan. (Sekki & Niemi 2016.)

Yrittajyydessa on paljon positiivisia asioita, mutta tietysti kaikella on aina myds
kadantopuolensa. Lukemattomat mahdollisuudet voivat aiheuttaa ideameren, jo-
hon kuka tahansa voi hukkua. Riskienhallinta on iso osa yrittdjan arkea, silla ikina
ei voi tietda mita tapahtuu seuraavaksi. Yrittdjien "vapaudet” muuttavat muoto-
aan, kun kuvaan astuu aikataulutuksen tarkeys, silla téiden itsemaaraamisoikeus
vaihtelee asiakasvirtojen mukaan. Toita tehdéaéan joinain kuukausina niin paljon

kuin ehditaén ja toisena hetkena voi olla tyéttomyyden rajamailla. (Lassila 2020.)

Viime vuosina yrittdjyyteen koskevien saannostelyjen maara on kasvanut kan-
sainvalisella tasolla, jonka vaikutukset nakyvat myés Suomessa. EU:n harjoitta-
masta saantelysta johtuen my6és Suomen lainsaadantoon on tullut suorasti tai
epasuorasti muutoksia. Taman takia lainsdadantdon vaikuttamisesta seka lain-
valmistelun seuraamisesta on tullut liiketoiminnan harjoittajille haastavampaa.
Yrittdjan toimintaymparistoon kuuluu myos lainsaadanto. Jotta uudet haasteet ei-
vat olisi uhka liiketoiminnalle, tulee yrittdjan k&dantaa toimintaympéariston muutok-
set kilpailueduksi. Esimerkiksi toimintaympéariston muuttuessa esiin nousee mah-
dollisuus uudenlaiseen liiketoimintamalliin ja sitd kautta voi saada itselleen kilpai-

luetua. (Hoppu, Hoppu & Hoppu 2020, 17.)

Kaikki nama edella mainitut huomioon ottaen yrittajyyteen ryhdyttdessa on tar-
keda tehda liiketoimintasuunnitelma. Hyva liiketoimintasuunnitelma auttaa saa-
maan rahoitusta, strategisia kontakteja, kilpailuetua ja lisdamaan yrittajan itse-
luottamusta. T&man avulla myydaan yritys yleisolle ja annetaan yritykselle suunta
mitd kohti menn&. Nain luodaan yritykselle liiketoimintamallia, analysoidaan ris-
keja ja hahmotellaan hinnoittelua. Liiketoimintasuunnitelmalla varmistetaan yrit-

tajyyden jatkuvuus ja pysyvyys. (Inc 2003.)

3.4 Yritysmuodot

Yrittéajyyden ensimmainen iso askel on yritysmuodon valinta. Suomessa yrityksen
perustaminen ei ole kovinkaan haastavaa ja sen huomaa tilastollisesti yrittajyy-

den suosiossa. (Hietala, Jarvensivu, Kaivanto & Kylakallio 2020.) Talla hetkella
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Suomessa toimii noin 600 000 yritysté. Suosituimmat yritysmuodot ovat: toimi-
nimi, osuuskunta, osakeyhtid, avoin yhtio sekd kommandiittiyhtid. Suurimmat
naista kuitenkin ovat toiminimi ja osakeyhti6. Alta 16ytyy havainnollistava tau-
lukko, josta voi ndhda kuinka paljon Suomen kaupparekisterissad on vuonna 2021
iimoitettuja yritysmuotoja (Taulukko 1). (Yritysten lukumaara kaupparekisterissa
2021.)

Taulukko 1. Vuonna 2021 kaupparekisteriin ilmoitetut saatiot seka aatteelliset yh-
distykset, joilla on pysyva toimipaikka tai vahintaan yksi alainen (Yritysten luku-
maarat kaupparekisterissa 2021).

Yritysmuoto Osakeyhtid6  Toiminimi Kommandiit- Avoin yhtio Osuus-
tiyhti® kunta
4.1.2021 261 316 227712 25411 8903 3541

Yritysmuodon valinnassa on tietysti paljon asioita mihin pitaa ja kannattaakin kiin-
nittdd huomiota, silla yhtiomuodon valinta on kauaskantoinen paatos. Talle paa-
tokselle ei ole olemassa yleispatevaa mallia, mutta on linjauksia mité tulee harkita
paatoksen teossa. Perustettaessa yritysta taytyy pohtia mitk& ovat yrityksen tar-
peet ja siihen liittyvat tekijat. Yritysmuodon valinnassa vaikuttavat tekijat ovat mm.
osallistujien lukumaara, vastuu yrityksen veloista ja paatoksista, toiminnan laa-

juus seka joustavuus ja voitonjako. (Hietala ym. 2020.)

3.4.1 Osakeyhtiod

Osakeyhtié on Suomessa yksi suosituimmista yritysmuodoista. Osakeyhtié on
yleensa keskisuurten ja suuryritysten yritysten valitsema yhtiomuoto, mutta se
sopii myds pienimuotoisempaan yritystoimintaan. Perustajia kyseisella yhtiolla
voi olla yksi tai useampi luonnollinen henkild tai oikeushenkild. (Hoppu ym. 2020,
347-350.) Osakeyhtitta perustaessa osakepédédoma vaihtelee. Julkisessa osake-
yhtidssa vahimmaisosakepdaoma on 80 000 euroa ja yksityisessa osakeyhtiossa
2 500 euroa. (Osakeyhtiolaki 624/2006 1. luku 38.)
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Osakeyhti6 perustetaan kirjallisella perustamissopimuksella, johon tulee osak-
keenomistajien allekirjoitukset. Perustamissopimukseen jokainen osakkeenomis-
taja merkitsee myds omien osakkeiden maara, tata ei voi enda jalkikateen pe-
ruuttaa, kun osakkeet ovat merkitty, ellei toisin sovita. (Osakeyhtidlaki 624/2006
2. luku 18.) Kaikki osakkeenomistajat ovat vastuussa yhtion veloista ja muista
sitoumuksista vain sijoittamallaan paaomalla, ellei ole yhtio ole erikseen maaran-

nyt lisamaksuja. (Hietala ym. 2020.)

3.4.2 Kommandiittiyhtio

Kommandiittiyhtiossa vaaditaan vahintdaan kaksi yhtiomiesta, jotka ovat vas-
tuunalainen ja toinen niin sanottu aaneton yhtiomies. Taman yhtién asioita voi
hoitaa vain vastuunalainen yhtiémies, jolle on annettu oikeus edustaa yhtiota.
(Hoppu ym. 2020, 346.) Aanettdmalla yhtiomiehella ei ole valtuuksia edustaa yh-
tiota, ottaa vastaan haastetta, eikd muuta tiedoksiantoa, ellei niin ole erikseen
sovittu. (Laki avoimesta yhtiosta ja kommandiittiyhtiosta 29.4.1988/389 7. luku
58.)

Kommandiittiyhtiossa vastuunalainen yhtiémies on se, joka vastaa yhtiosta hen-
kilokohtaisella omaisuudellaan. Adneton yhtibmies on taas sijoittanut perustamis-
vaiheessa yhtiodn paaomapanoksen ja vastaa yhtiosta vain silla panoksellaan.
Kommandiittiyhtion tuottaessa voittoa, tasta voitosta otetaan ensimmaisena yh-
tiossopimuksen mukaan laaditun aanettoman yhtiomiehen padaomapanoksesta
laskettu voitto-osuus. Taman jalkeen vastuunalainen yhtiomies saa loppuosan
voitosta. (Hoppu ym. 2020, 346.)

3.4.3 Avoin yhtio

Avoimen yhtién voi perustaa vahintddn kaksi yhtiomiesta, jotka harjoittavat elin-
keinotoimintaa taloudellisen tarkoituksen saavuttamiseksi. Taman yhtion oikeus-
henkil6illa on velvoitteita seka oikeuksia, tunnusomaisia velvollisuuksia ovat esi-
merkiksi se, etta yhtiomiehet vastaavat avoimen yhtion sitoumuksista henkilékoh-

taisella omaisuudellaan. (Hoppu ym. 2020, 343.)

Avoimessa yhtidssa on mahdollisuus maksaa palkkaa yhtiomiehille, mutta niista

on maksettava tybnantajakustannuksia, joten yksityisottoina tama tulee yhtiélle
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halvemmaksi (Hietala ym. 2020). Voitonjako tassa yhtiomuodossa koostuu yhti6-
miehen asettamasta panoksesta, joka lasketaan korkolain mukaisesti tilikauden
voitosta. Jos tilikaudelta ei ole tullut tarpeeksi voittoa, niin tassa tapauksessa
voitto jaetaan sanottujen panosten suuruuden mukaisessa suhteessa. Kun voi-
tosta on tehty 1 monumentin mukainen osuus, niin loppuosa voitosta tai tappio-
stakin jaetaan tasan yhtiomiesten kesken. (Laki avoimesta yhtiosta ja komman-
diittiyhtiosta 29.4.1988/389 2. luku 98)

3.4.4 Osuuskunta

Osuuskunnalla ei ole selkeasti aseteltua jasenmaérda, osuuksien lukumaaraa,
eikd osuuspaaomaa vaan ne ovat vaihtuvia (Osuuskuntalaki 421/2013 1. luku
38). Osuuskunnan perimmaisena tarkoituksena on elinkeinon harjoittaminen si-
ten, etta yhtion jasenet kayttavat osuuskunnan tarjoamia palveluita, tai tytaryhtei-
sonsa tarjoamia hyotyja hyvakseen. Osuuskunnalla taytyy olla hallitus ja yhti6lla
voi olla myds toimitusjohtaja ja hallintoneuvosto. Toimitusjohtajan tehtéviin kuu-
luisi osuuskunnan juoksevan hallinnon hoitaminen hallituksen ohjeistuksen mu-

kaan, tata kutsutaan yleistoimivallaksi. (Hietala ym. 2020.)

Osuuskunnan jasenet ja muut omistajat eivat ole henkilokohtaisessa vastuussa
yhtion veloista. Kuitenkin yhtién saantdissa voidaan erikseen maarata, etta jase-
nen taytyy ottaa useita osuuksia tai osakkeita. Kokouksessa voidaan saantdjen
pohjalta tehda myo6s paatds, etta osuuskunnan toiminnan aikana ilmenneeseen
tarpeeseen peritdan ylimaaraisia maksuja. Lisdksi konkurssitapauksessa on
voitu tehda saannos, mika velvoittaa jasenet maksamaan osuuskunnan velat, jos
osuuskunnan omat varat eivat riita, tata kutsutaan lisamaksuvelvollisuudeksi.
(Hoppu ym. 2020, 412.)

3.4.5 Toiminimi

Toiminimi, toisin sanoen yksityinen elinkeinon harjoittaja. Toiminimi yhtiomuotona
poikkeaa muista yleisista yhtiomuodoista, niin etta tassa luonnollinen henkil6 har-
joittaa yritystoimintaa ammatinharjoittajana. Kyseisessa yhtiossa yrittdja ei ole
erillinen tekija, vaan henkild, joka ilmoittaa valtiolle harjoittavansa elinkeinoa ja

on liittynyt rekistereihin ja saa kayttdonsa y-tunnuksen. Yksityisliikkeell& ei ole
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erityisesti mitdan hallintoelimid, vaan harjoittaja tekee itsenaisesti yritysta koske-

vat paatokset ja kantaa kaiken vastuun yrityksen velvoitteista. (Hietala ym. 2020.)

Yksityinen elinkeinonharjoittaja voi vapaasti kayttaa liiketoimintansa rahavaroja
yksityiskayttoon, mutta liiketoiminnassa kulkeva varallisuus pitada olla kirjanpidon
perusteella erotettavissa yksityisesta varallisuudesta (Hietala ym. 2020; Hoppu
ym. 2020, 342). Yksityislikkeen harjoittaja on vastuussa yrityksensa puolesta te-
kemistaan sitoumuksista kaikella varallisuudellaan, eli yritystuloksen sekéa henki-

I6kohtaisten varojen osalta (Hoppu ym. 2020, 342).

Tutkiessani yleisimpia yritysmuotoja sain paljon informaatiota yhtididen perus-
teista. Hahmotellessani omaa liiketoimintaa ripsiteknikkona tulin paatelmaan, etta
tassa tapauksessa paras yhtiomuoto minulle on toiminimi. Aloittaessani yritystoi-
mintaa ajatus on l&htea pienella mittakaavalla liikkeelle ja tarkoitus on tyollistaa
vain itseni. Aloittavana ripsiteknikkona liiketoimintani tulee aluksi olemaan koh-
tuullista, joten tasséakin tapauksessa yksityinen elinkeinonharjoittaja sopii toimen-
kuvaan. Tata suunnitelmaa tukee se, etta yksityisen elinkeinoharjoittaja voi pe-
rustaa yrityksen yksin, sekd tama yhtiomuoto sopii henkilélle, jonka liiketoiminta
tulee olemaan kohtalaisen pientd (Suomi.fi 2021).

3.5 Toiminimen perustaminen

Muihin yritysmuotoihin verrattuna toiminimen perustaminen on yksinkertaista.
Perustamisilmoitus tehdaan kaupparekisteriin, jolloin yksinoikeus yritystoiminnan
nimeen varmistuu, kyseisen perustamisilmoituksen kasittelymaksu on 60 €. Yrit-
tdja saa kayttoonsa Y-tunnuksen, kun perustamisilmoitus on kirjattu Yritystieto-
jarjestelmaan. (Patentti- ja rekisterihallitus 2021.) Perustamisilmoituksen jalkeen
haetaan tarvittavat luvat elinkeinonharjoittamiseen, jos kyseessa oleva toimiala
sitd vaatii. Kauneudenhoitoalalla tehdaan kirjallinen ilmoitus terveystarkastajalle,
joka tulee ennen toiminnan aloittamista tarkastamaan toimipaikan ja hyvaksy-

maan tilan kayttéonoton (Merentniemi & Ylénen 2009, 130).

Toiminimed& perustettaessa tulee ilmoittautua arvonlisdverovelvollisten rekiste-
riin, jos tilikauden liikevaihto on ylittaa 15 000 €. Taman jalkeen yrittaja ilmoittau-
tuu ennakkoperintarekisteriin ja tekee ennakkoverohakemuksen. Yrittaja voi

tehdd nama kaksi asiaa myo6s jo perustamislomakkeessa. Tapauksessa, jossa
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toiminimiyrittaja tulee tyollistamaan vain itsensa yrittajan ei tarvitse ilmoittautua
tydnantajarekisteriin, mutta muissa tapauksissa se on valttamattomyys. Toimi-
nimiyrittdja huolehtii yrittajan elakevakuutuksesta, silla se on lakisaateisesti pa-
kollinen. (Holopainen 2019, 55-58.)

Toiminimen perustamisvaiheessa tulee perehtya kirjanpitoon, silla Suomessa jo-
kainen yritys on kirjanpitovelvollinen. Kirjanpidon paatehtava on pitaa yksityista-
lous ja elinkeinotoiminta erillaan. (Merentniemi & Ylénen 2009, 140.) Normaalisti
yritykset pitava kaksinkertaista kirjanpitoa eli kaikista liiketapahtumista merka-
taan rahan lahde seka rahan kaytto aineistoon. Poikkeuksena yrittdja saa kayttaa
yksinkertaista kirjanpitoa, jos korkeintaan yksi seuraavista ehdoista tayttyy: liike-
vaihto tai sité vastaava tuotto 200 000 €, taseen loppusumma 100 000 € tai pal-
veluksessa on keskimaarin 3 henkildd. Yksinkertaisessa kirjanpidossa merka-
taan liikketapahtumina maksetut menot, saadut tulot, verot ja korot. Tavaroiden
seka palveluiden oma kayttdé merkitdan liiketapahtumina kirjanpitoon maksupe-
rusteisesti. (Holopainen 2019, 188-189.)

3.6 Riskianalyysi

Riskit ovat aina kytkoksissa yritystoimintaan. Ennen yritystoiminnan aloittamista
yrittdjan tulee olla tietoinen oman toimialansa taloudellisista ja toiminnallisista
uhista. Liiketoimintasuunnitelmaan luonnostellaan yrityksen riskianalyysia. Tassa
analyysisséa kaydaan lapi riskienhallintaa, joka on jatkuvaa strategista toimintaa,
jolla pyritd&n varmistamista toiminnan jatkuvuus seka ennakoimaan mahdolliset
uhat. Tiedostamalla todennakaéisia uhkia, niité voidaan vahentaa tai niista aiheu-

tuvia vahinkoja voidaan minimoida. (Viitala & Jylha, 2013.)

Riskienhallinnassa olennaista on tiedostaa ongelmia ja haasteita mita voi tulla
eteen, ennen kuin ne ovat oikeastaan olemassa. Mitd vahemman yrittdjalla on
kokemusta esimerkiksi toimialasta, niin sitd vaikeampaa riskeja on tunnistaa, jo-
ten tutustuminen toimintaymparistoon on olennaista. Liiketoimintasuunnitelmaa
laatiessa yrittdja tutkii riskeja ja niiden avulla tekee paatoksen, onko valmis lait-
tamaan omaisuutensa esimerkiksi lainojen vakuudeksi. (Salonen 2017, 92, 136—
138.)
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3.6.1 Riskien tunnistaminen

Riskien tunnistaminen on aina subjektiivinen tulkinta analysoitavaa yritysta koh-
taan. Tulkintoja varten on olemassa yleiseen kaytt66n sopivia tarkastuslistoja.
Naiden avulla yrittaja pystyy analysoimaan yritystoiminnan riskeja. Kuitenkin am-
matinharjoittajan tulee muistaa, ettei mikdan valmis muistilista ole riskienhallin-
nassa universaali ja aukoton kaava. Vaan sen taytyy olla tilannesidonnainen tul-
kinta liikketoiminnasta. (Luoma 2018, 505-507.)

Riskien tunnistamisvaiheessa edellytys on analysoida kriittisesti koko liiketoi-
minta. Mitd kaikkea voi tapahtua? Ja miksi se tapahtuu ja mita siitd voi seurata?
Tulipaloriskit, avainhenkilén sairastuminen seké varojen loppuminen ovat tavalli-
simpia esimerkkeja liiketoiminnan riskeista. Yksi tarked osa riskien tunnistami-
sessa on myos se, etté kaikkia riskeja ei voi valttaa. Naissa tilanteissa tulee suun-
nitella, miten vahingon sattuessa menetelldén ja kuinka sen seurauksia voi pie-

nentad. (Suomen Riskienhallintayhdistys ry 2021a.)

Riskeja tulee tarkastella useasta eri suunnasta, jotta yrittdja pystyy nédkemaan
mahdollisimman isolla mittakaavalla kaikki mahdolliset uhat. Riskit liittyvat laajasti
jokaiseen liiketoiminnan yksityiskohtaan. Riskeja voidaan jakaa moniin eri luok-
kiin, jolloin ne ovat parhaiten tunnistettavissa. (Merentniemi & Ylénen 2009, 10—
13.) Operatiiviset riskit ovat seuraamus jostain tapahtuneesta tai painvastoin pro-
sessin riittaméattomyydesta. Nama riskit ovat yritykselle valittdmien tai valillisten
vahinkojen seuraamus. Taloudelliset riskit liittyvat yrityksen vakavaraisuuteen,
maksuvalmiuteen ja muihin paaomien vaihteluihin. Taloudelliset riskit johtuvat
yleensa korkojen muutoksista, valuuttakurssien vaihteluista tai muista talouteen
liittyvista muutoksista kuten verotuksesta. (Suomen riskienhallintayhdistys ry
2021c.)

3.6.2 SWOT-analyysi

Liiketoimintasuunnitelmassa laaditaan SWOT-analyysi. Se on heikkouksien, vah-
vuuksien, mahdollisuuksien ja uhkien tarkastelua organisaation nakoékulmasta.
Tata toimintoa voi kayttda monissa eri tarkoituksissa ja tarkedd on osata rajata
arvioitava kohde tarpeiden mukaan. Aiheita voi olla esimerkiksi oman yrityksen

toiminta, palvelu, kilpailukyky, tatd voi myos kayttaa tarpeen vaatiessa kilpailijan
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toiminnan ja kilpailukyvyn analysointiin. SWOT-analyysille on tehty taulukkomai-
nen kuvio, joka helpottaa hahmottamaan aihealueita (Kuvio 1). Tayttamalla neli-
kenttaista alustaa voi tunnistaa vahvuuksia, heikkouksia ja uhkia. (Lindroos & Lo-
hivesi 2010, 219.)

Sisdiset vahvuudet | Sisiiset heikkoudet
(Strengt hs) (Weaknesses)

Ulkoiset
mahdollisuudet
(Opportumtics)

Ulkoiset uhat
{ Threats)

Kuvio 1. SWOT-analyysialusta (Lindroos & Lohivesi 2010, 220)

Toimivan ja hyodyllisen strategiatyokalun takaa perusteellinen pohjatyd. Havain-
nollistavia pohdintoja, jotka auttavat strategisien valintojen ja toimintasuunnitel-
mien tekemiseen. Kun nelikenttdalueeseen saadaan tarpeeksi selkea tutkimus,
niin hioutuu tehokas strategia. (Vuorinen 2013, 94.) Analyysin jalkeen on hyva
kayda jokainen ruutu lapi ja miettia konkreettisesti toimintaratkaisut, mitka ovat
tulleet ilmi. Vahvuuksia tulee hyddyntéa ja vahvistaa. Heikkouksia ei voi havittaa
kokonaan, mutta niiden vaikutuksia voi heikentdd. Mahdollisuuksia voi resurssien
mukaan hyédyntaa niin paljon, kun voi. Ja viimeisena uhkien selkea tiedostami-
nen, jotta n&ma riskit eivat tule yllatyksend. (Suomen riskienhallintayhdistys ry
2021b.)



21

3.7 Markkinointisuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelmaan liitetdan myés markkinointisuunnitelma, nain se saa-
daan osaksi liiketoiminnan tavoitteita, asiakkuuden hallintaa sekd myyntia. Mark-
kinoinnin tulee olla tarkkaan méaariteltya ja systemaattista. Markkinointisuunnitel-
massa tulee maaritella kohderyhmat, markkinoinnin tavoitteet, niin pitkalla kuin
lyhyelld aikavalilla ja mita investointeja markkinointiin tarvitaan. Lisaksi tulisi poh-
tia miten pystyisi lisaamaan asiakasuskollisuutta seké I6ytamaan lisda asiakkaita

liketoiminnan tukemiseksi. (Viita 2020.)

Markkinointisuunnitelmaa tehdessa tulee ymmartaa, ettd oma tuote ei ole kaikille
mahdollisille asiakkaille juuri se, mita he hakevat. Eli oikein kohdennettu markki-
nointi vahvistaa tuotteen arvoa, koska hyddyke menee sopivalle asiakkaalle.
Suunnitelmassa kasitelladn myos konkreettista myyntia esimerkiksi, milla tavoin
myydaan tuote hankintaa tekevélle asiakkaalle, jotta hanesta saataisiin pysyva
asiakas. Nain voitaisiin varmistaa sitoutunutta ja tyytyvaista asiakaskuntaa. (Ke-
ronen & Tanni 2017, 18.) Markkinointisuunnitelmassa paamaara tulisi olla kerta-
luontoisen asiakkaan edistyminen kanta-asiakkaaksi, jonka jalkeen suositteli-
jaksi. Tata kutsutan myds asiakassuhteiden investoinniksi. (Viitala & Jylh&a 2013.)

Palvelu on nykypaivana suuressa osassa markkinointia ja se tulisi sisallyttaa
markkinointisuunnitelmaan. Palvelutapahtumaan on panostettava koko ajan
enemman ja enemman. Kun palvelutapahtuma on jaanyt positiivisena mieleen,
on yrittdja onnistunut jattamaan asiakkaan mieleen syvemman muistijaljen. Teot
jaavat syvasti mieleen ja antavat uutta elamyksellisyyttéa, mita asiakkaat voivat
tulla hakemaan uudestaan. (Kalliomaki 2014, 49-50.)

Palveluiden markkinoinnin voi jakaa kahteen osaan markkinointisuunnitelmassa,
ulkoiseen markkinointiin sek& vuorovaikutteiseen markkinointiin. Ulkoisessa
markkinoissa asiakkaille viestitdan lupauksia ja luodaan odotuksia lehtien ja so-
siaalisen median kautta. My6hemmin ne lupaukset mitéa on luvattu, taytyy lunas-
taa markkinoinnin toisessa osassa eli vuorovaikutteisessa markkinoinnissa. Ai-
heettomilla lupauksilla ei saada rakennettua pitkdkestoisia asiakassuhteita. Pal-
velun laatuun vaikuttaa vahvasti asiakkaan ja yrittajan valinen vuorovaikutus eli

miten palvelun tarjoaja onnistuu viestinnassaan. Parhaimmassa tapauksessa
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palvelu vaihtuu kokemukseksi, jota voi jalkikateen muistella ja kertoa positiivisena
asiana eteenpain. Tiivistettyna voidaan todeta, etta jos markkinointisuunnitelman
toteutuksessa onnistutaan, niin liiketoiminta markkinoi itsedén eteenpain. (Iso-
hookana 2007, 70-71.)

3.8 Taloussuunnitelma

Talouden suunnittelu on kokonaisvaltainen suunnitelma, joka tehdaan perusteel-
lisesti kuukausikohtaisesti. Tulot ja menot ovat harvoissa tapauksissa taysin sa-
mat kuukausittain, joten se on otettava vahvasti huomioon jarjestelyissa. Talla
tavoin voidaan valttyd arvaamattomilta ja ikavilta yllatyksilta. (Kuluttajaliitto 2021.)
Yrityksen tarkein elinehto on terve talous. Taloudelliset tiedot antavat yrittajalle
merkittavia tyokaluja liiketoiminnan takaamiseksi ja sen edistamiseksi. (Viitala &
Jylha 2013.)

Laskentatoimi tuottaa yritykselle tietoa, jolloin talouden suunnittelu on yrittgjalla
helpommin ohjailtavissa. Talla valineellda saadaan vertailukelpoisia ja yhteismital-
lisia laskentatoimen tuloksia. Rahoituksenhallintaa ja sitd kautta laskentatoimea
tarvitaan likviditeetin riittavyyden maarittdmiseksi. Yrityksen toiminnan tulokselli-
suudesta, voidaan havaita milla tasolla kannattavuuden kehitys on Iyhyella ja pit-
kalla aikavalilla. Tama on siis ensisijaisen tarkeaa, kun liiketoimintaa aletaan kar-
toittaa. (Pellinen 2017.)

Yrityksen talouden suunnittelussa tarkeimmat tekijat ovat kannattavuus, maksu-
valmius ja vakavaraisuus. Kun liikketoimintasuunnitelmassa kaydaan nama tekijat
lapi, niin yrityksen sidosryhmille annetaan parempi kasitys yrityksen taloudelli-
sesta tilanteesta. Esimerkiksi yrityksen rahoittajille tima tieto on valttamaton. Tar-
kein naistd on kannattavuus, sen avulla saadaan tietda lilketoiminnan perusta.
Maksuvalmius antaa kuvaa yrityksen kaytettavissa olevasta varallisuudesta, eli
likviditeetista. Ja vakavaraisuus ilmaisee yrityksen velkaantuneisuudesta. Liike-
toimintasuunnitelmaa laatiessa ndma kolme asiaa ovat avaintekijoitd. (Merent-
niemi & Ylénen 2009, 68-71.)
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3.9 Talouden tunnusluvut

Talouden tunnuslukujen tarkoituksena on analysoida yrityksen sen hetkista ta-
loudellista asemaa seka sen suoritusta. Tunnusluvut ovat apuvalineita tilinpaa-
tosinformaation tulkitsemiseksi. Ne tekevat tilinpaatoksessa olevat luvut vertailu-
kelpoisiksi joko edellisiin vuosiin tai kilpaileviin yrityksiin. Rahamaaraisista tilin-
paatoksista ei voida saada suoraa informaatiota taloudesta, vaan tunnusluvut

auttavat tuottamaan lukuja mitéa voi analysoida. (Seppanen 2011.)

Kannattavuus on yritysten yleisimpia asioita mita tunnusluvuilla halutaan analy-
soida (Seppéanen 2011). Tama on yrityksen tarkein elinehto, jos kannattavuus on
hauras niin toiminta ei ole vakaalla pohjalla. Heikko kannattavuus tarkoittaa sita,

etta yritys tekee tappiota ja kuluttaa omaa padomaansa. (Alma Talent 2021.)

Vakiintuneimpia tunnuslukuja kannattavuuden mittaamiseen yrittdjilla ovat kayt-
tokateprosentti ja myyntikateprosentti. KayttOkateprosentti mittaa kuinka paljon
yrityksen liikevaihdosta jaa korkoihin, veroihin, poistoihin ja voiton jakoon kaytet-
tavaksi. Myyntikateprosentilla selvitetddn kuinka paljon liikevaihdosta jaa jaljelle
muiden kustannusten kuluihin, kun siitéd vdhennetaan tuotteiden valmistuksessa

aiheutuneet muuttuvat kustannukset. (Viitala & Jylha 2013.)

Tunnuslukujen analysointi ja niiden pohjalta tehtavien johtopaatésten tulkintaan
tarvitaan aina yrityksen strategian ja toimialan tuntemista. Tunnusluvuilla saata-
vat tiedot toimivat ohjenuorana analyysin tekijalle. Esimerkiksi kannattavuuden
tunnusluvuista kayttokate- ja myyntikateprosentilla ei ole yleispatevaa ohjearvoa,

vaan ne antavat analysoijalle vertailuarvoisia tunnuslukuja. (Seppanen 2011.)

3.10 Hinnoittelu

Yrittdjan yksi merkittdvimmista paatoksista on hinnoittelu. Toiminnasta saadaan
kannattavaa vain silloin kun myyntituotot ohittavat kustannukset. Myyntihinnan
vaikutus yrityksen myyntimaaraan seka tuottoihin on yksiselitteinen. Taméan takia
on tarkedad, etta yrittdja maarittad myynnin rakennetta, loytaa inanteellisen myyn-
tihinnan, sek& analysoi tuotteiden parannettavuus mahdollisuuksia. (Jarvenpaa,
Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2017, 212-213.)



24

Siekkinen ja Niemi uskovat (2016) monen yrittajan joutuneen lopettamaan toimin-
tansa alkuvaiheen vaaranlaisen hinnoittelun vuoksi. Useimmiten tallaiset virheet
johtuvat siita, etta yrittajat eivat hahmota tarpeeksi hyvin myyntiin ja valmistuk-
seen liittyvid kustannuksia. Varsinkin oman tyonajalle ei osata laskea tarpeeksi
arvoa ja se huomataan myohdaisessa vaiheessa, jolloin yrityksella on jo kannat-

tavuusongelmia.

Palveluiden hinnoittelussa voidaan kayttaa viittd eri porrasta, jotka auttavat pro-
sessissa. Ensimmainen porras on tuotantokustannusten laskeminen, eli kuinka
paljon palvelun tuottaminen kustantaa itse yrittajalle. Toisena on oman arvon
ankkurointi, tdssa kohtaa pitaa paatella kuinka paljon asiakkaat ovat valmiita pal-
velusta maksamaan. Taman jalkeen, kun tiedetaan paljonko palvelu kustantaa ja
paljonko asiakas on siitd valmis maksamaan, niin hinta sijoittuu ndiden kahden
tekijan valiin. Neljantena portaana on palvelun hinnan lopullinen asettaminen. Ja
viimeisena vaiheena on koemyynti, jolloin katsotaan kohtaako asiakkaan ja yrit-
tajan nakemykset hinnasta. (Apunen 2020, 191-193.)

Hintaa maarittaessa tasapainoillaan kysynnan, kilpailijoiden hintojen sekd oman
tuotteen kustannusten valilla. Toisinaan hinta maaritelladn markkinoiden perus-
teella, johon jalkikateen sovitetaan kustannukset. Joskus lahtokohdaksi asete-
taan haluttu voittotavoite, eli valmistuskustannuksiin lisdtdan prosentuaalinen
kate mita tavoitellaan. Yleisimmin hinta maaritelladn naiden kahden valimuodolla,
joka perustuu tavoitekustannuslaskentaan. Tasséa menetelmassa lahtokohtana
on markkinoilla oleva hinta, josta vahennetaan voittotavoite. Talla kaavalla muo-

dostetaan sallittu tuotantokustannusten hinta. (Viitala & Jylha 2013.)

3.11 Verotuksen perusteet

Jokainen, joka harjoittaa liiketoimintaa on verovelvollinen. Yrittdjan tulee maksaa
veroa liiketoiminnalla tekemastaan voitosta. Kaikki yrittdjan tulot eivat ole ve-
ronalaisia, eivatka kaikki kulut ole vahennyskelpoisia. (Holopainen 2019, 167.)
Yrityksen verotusmaaritteet perustuvat lakeihin ja verotuksen yksityiskohdat laa-
ditaan aina sen organisaation tilinpaatoksen pohjalta (Jormakka, Koivusalo, Lap-
palainen & Niskanen 2009, 105).
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Liiketoiminnan verokohtelu riippuu yritysmuodosta ja siind on merkittavia poik-
keamia. Verotuksessa vaikuttaa yrityksen toiminnan luonteen harjoittaminen, el
mitka ovat yrityksen tulonldhteet. Ratkaisevia tekijoitéa verotuksessa on myds
osakkaiden lukumaara, sitoutuvien pddomien tarve ja toiminnan riskisyys. (Kuk-
konen & Walden 2020, 28-30.) Yhtiomuotoja voidaan verottaa jopa kolmen eri
verolain mukaan: tuloverolain, elinkeinoverolain tai maatilatalouden tuloverolain
perusteella (Kukkonen & Walden, 2020, 30).

Suomessa palveluiden ja tuotteiden myyntiin kuuluu valillinen kulutusvero, eli ar-
vonliséavero. Arvonlisavero velvollisia ovat kaikki, joiden liiketoiminnassa tapahtuu
palveluiden tai tavaroiden myyntia. Tama vero ei jaa kuitenkaan myyjan makset-
tavaksi, vaan kuluttajan. Arvolisavero sisallytetdan tuotteen tai palvelun hintaan,
jolloin kuluttaja maksaa sen ostotapahtuman yhteydessa. Veronkertaantumisen
estamiseksi on luotu vahennysoikeus, jolloin yritys perii arvonlisayksen katteena
ostajalta. (Jormakka ym. 2009,78.)

3.12 Toiminimen verotus

Toiminimen liiketoiminnasta saatava tulo verotetaan yrittajan henkilokohtaisena
tulona. Yksityisella elinkeinonharjoittajalla liiketoiminnan tulot jaetaan kahteen
osa-alueeseen paaomatuloihin seka ansiotuloihin. Taméa toimii melkein saman-
lailla, kuin luonnollisen henkilon verotus, mutta yrittaja saa tehda omasta verotet-
tavasta tulosta 5 %:n yrittajavahennyksen. Tama vahennys on elinkeinonharjoit-
tajalle verotonta tuloa. (Holopainen 2019, 167.)

Toiminimen padomatulo maaritellaan laskentaperusteen avulla. Ensimmainen
vaihtoehto on, ettd yrittdjan paaomatulo-osuudesta lasketaan 20 %:n vuotuinen
tuotto ja tasta luvusta jadva osuus on ansiotuloa. Toinen vaihtoehto yrittajalle on
valita 10 %:n vuotuinen tuotto laskentaperusteelle, mutta tAmé& vaatimus on teh-
tava ennen verotuksen paattymista. (Jormakka ym. 2009,108.) Talla pienem-
malla osuudella yrittdjd voi vahentda liiketoimintansa verorasitusta siind vai-

heessa missa tulot ovat vahaisemmat (Merentniemi & Ylénen 2009, 56).

Yksityisen elinkeinonharjoittajan verovelvollisuus on riippuvaista myynnin méaa-

rasta. Vaikka kyseessa olisi selked myynnillinen tapahtuma tavaroiden tai palve-
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luiden osalta, niin arvonlisdverolaissa on saneltuna myynnille euroméaarainen ala-
raja. (Nyrhinen, Hyttinen & Lamppu 2019, 51.) Vuonna 2020 arvonlisaverolaissa
maariteltiin tilikauden lilkkevaihdon enimmaismaaraksi 15 000 euroa, jolloin tdman
alle jaava liikevaihto ei ole verovelvollista, ellei erikseen oman ilmoituksen perus-
teella ole merkitty verovelvolliseksi. Laki tuli voimaan 1.1.2021 jolloin sita alettiin
soveltamaan. (Arvonlisaverolaki 1501/1993 2.luku 38.)

Yksityisella elinkeinonharjoittajalla on mahdollisuus hakeutua vapaaehtoisesti
verovelvolliseksi, vaikka liikevaihto olisi alarajan kohdalla. Tam& mahdollistaa
tuotteiden tai palveluiden myymisen toiselle verovelvolliselle, ilman veron ker-
taantumista. Toiminimen vapaaehtoisen verovelvollisuuden myoéta tulee hénen
maksaa lahtokohtaisesti jokaisesta arvolisaveronalaisesta myynnista huolimatta
siita, ettd lilkevaihto jd& vahimmaismaaran alle. Pienyrittdjien kasvun helpotta-
miseksi on mahdollistettu verohuojennus. Tamé& huojennus on nimenomaan niille
yrittajille, jotka ovat ilmoittautuneet vapaaehtoisesti verovelvolliseksi. Toiminimen
likevaihdon jaddessa alle 15 000 euron, saa han tilikaudelta tilitetyn veron takai-
sin alarajahuojennuksena. Muissa tapauksissa tahan on maéariteltyna Arvonli-
saveron alarajahuojennus -kaavat, joita voi verrata tilikauden tulokseen. (Nyrhi-
nen ym. 2019, 54-55.)
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4 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA KAUNEUDENHOITOALAN YRITYKSELLE

4.1 Liikeidea

Liiketoimintasuunnitelman (Liite 1) rakentaminen lahti kayntiin liikeideasta. Lii-
keidean muodostuminen alkaa kysymyksista mita, miten ja kenelle (Hesso 2015,
18). Aluksi l&hdin rajaamaan palveluita ja tuotteita mitd haluan myyda, ettei lilke-
toimintani perimmainen ajatus vain unohtuisi tai lahtisi laajenemaan liiaksi. Li-
saksi on tarkeaa, etta mahdollisilla rahoittajilla on helppo ymmartaa mita palve-

luita yrityksesséani tulen myymaan. (Hesso 2015, 25).

Selvitin strategiaani ripsiteknikkona, koska toimiala on ollut viime vuosina kehi-
tysvaiheessa. Siekkisen ja Harkdsen (2020,103) mukaan liikeidean tulee olla
aina sovitettuna sen hetkiseen olosuhteeseen, joten miettiessani strategiaa se
auttoi minua hahmottamaan, miten paasen suunnittelemaani tavoitteeseen. Stra-
tegian lomassa pohdin yritykseni visiota ja arvoja, jotta minulla on yritystoimin-
nassani selkeat savelet siitd, miten toimin, enka niin sanotusti kulje bisneksen
sokaisemana (Pyykko 2011, 79).

Strategia, visio ja arvot ovat kolme asiaa, jotka toimivan liiketoiminnan perustana
(Aarnikoivu 2010, 96). Yrityksen arvoiksi valitsin: asiakasta varten, uudistuminen
seka ymparistoystavallisyys. Tahdon asiakkaiden tulevan luokseni, niin etta he
tietavat, etta voivat tulla rauhoittumaan arjen keskelld, tai kertomaan oman ela-
mansa iloista tai suruista. Pyrin uudistumaan mahdollisimman paljon, esimerkiksi
kouluttaudun aina mahdollisuuksien mukaan, sek& pyrin siihen, etta kaytan ensi-
sijaisesti tuotteita mitka edistavat ymparistoystavallisyytta. Visiona naen yrityk-
seni tulevaisuudessa: Asiakkaiden luotto rentoutumispaikka, jonne on ihana tulla.
Strategiani on toimia asiakas edelld ja antaa heille sen mité tulevat hoidolla ha-

kemaan, oli se sitten juttelukaveria tai pienen hetken rentoutumista.

4.2 Yritysmuodon valinta

Yritysmuodon valinta on yrityksen perustamisen avaintekijoita ja se on kauaskan-

toinen paatés, mikd tulee tehdd huolella tulevaisuutta ajatellen (Hietala ym.
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2020). Yritysmuotoa paattaessa lahdin liikkeelle etsimalla tietoa Suomen suosi-
tuimmista yhtiomuodoista. Pohdin oman yritykseni tulevia tarpeita, toiminnan
laajuutta seka sita, ettd olen perustamassa yritysta yksin. Suurin vaikuttava tekija
yhtiomuodon valinnassa oli se, etta kannan itse vastuun yhtién veloista seké paa-

toksista.

Yhtiomuodon valinnassa tulin lopputulokseen, etta juuri minulle tulevana yritta-
janéa sopivin yhtibmuoto on toiminimi. Tassa yhtiomuodossa yrityksen pystyi pe-
rustamaan yksin seka paatoksen teko on taysin itsendista (Hietala ym. 2020).
Paatokseeni vaikutti myos isossa osassa se, etta liikketoimintani tulee olemaan
kohtuullista, joten tarpeisiini ei sovellu suurenmittakaavan yhtiomuoto (Suomi.fi
2021).

4.3 SWOT-analyysi

SWOT-analyysia rakentaessani tukeuduin Onnistu strategiassa -teoksessa ole-
vaan nelikenttataulukkoon. Taulukkoa tayttaessani kavin tulevan yritykseni heik-
koudet, vahvuudet, mahdollisuudet ja uhat tarkasteltuna organisaation nakokul-

masta.

SWOT-analyysissa kéavin konkreettisesti lapi nelikenttataulukon pykalat. Heik-
kouksien ja uhkien kohdalla painotin myds mielessani, miten kyseisissa tapauk-
sissa voisi toimia. Uhkia ja heikkouksia tiedostamalla niiden ikavia seurauksia voi
mahdollisesti pienentéaé ja jopa ennaltaehkaistéa. (Suomen riskienhallintayhdistys
ry 2021b.) SWOT-analyysin hyddyt tulevat nakyviin esimerkiksi tilanteessa, jossa
yrittdja sairastuu ja asiakkaan on kuitenkin saatava palvelunsa tai tilanteessa,

kun tarvittavilla tuotteilla iimenee esim. saatavuus ongelmia.

4.4 Markkinointisuunnitelma

Markkinointisuunnitelmaa luodessani selvitin kohderyhmani, jotta en turhaan
haaskaisi resursseja tavoitellessani myos niitéa ihmisia, joiden intresseihin ripsien-
pidennykset eivéat kuulu. Perustelen valintani Kerosen ja Tannin Sisaltdstrategia:

asiakaslahtoisyydella tulosta -teoksen (2017) perusteella. Suunnittelin mihin so-
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siaalisen median alustoihin luon yritykselleni profiilin ja mista saan mahdollisim-
man sitoutunutta asiakaskuntaa. Ajattelin, etta Instagram ja Facebook ovat sopi-
via paikkoja tehda toiminimelle oma kayttajatunnus, lisaksi perustan yritykselleni
nettisivut. Kaytan kyseisia alustoja portfoliotyyppisesti laittamalla tdideni tulok-
sista kuvia, jotta asiakkaat nakevat tyoni jaljen ja vakuuttuvat ammattitaidostani.

Kallioméaen (2014, 49) mukaan palvelu on nykyisin suuressa osassa markkinoin-
tia. Taman vuoksi pohdin myos strategiaa palvelun osalta. Voisin antaa mahdol-
lisille asiakkaille hyodykkeita, jotta he saisivat palvelukokemuksen tuntumaan ai-
nutlaatuiselta esim. asiakas saa mukaansa ripsiharjan jokaisen palvelun yhtey-
dessa. Liséksi jokaiseen palveluun kuuluu asiakkaan henkilékohtainen konsul-
tointi, sekd yksilolliset hoito-ohjeet, jolloin asiakas tuntee itsensa arvostetuksi.
Koen, ettd itsensa arvostetuksi tunteva asiakas on merkittava osa markkinointia,

silla todennékodisemmin hén kertoo positiivisesta kokemuksestaan eteenpain.

4.5 Taloussuunnitelma

Varsinaista taloussuunnitelmaa en opinnaytetydssani tehnyt, koska toimintani tu-
lee olemaan aluksi hyvin pient&. Tulen toimimaan sivutoimisena yrittajana paiva-
tyoni ohella, joten kaikki taloussuunnitelman laskelmat eivat olleet tarvittavia. Al-
kuinvestointeja olen tehnyt vuosien varrella ja minulla on todella kattavasti vali-

neita ripsiteknikkona toimimiseen.

Laskentatoimen avulla tulen kuukausikohtaisesti tarkastelemaan yritykseni ku-
luja, kun toiminta virallisesti alkaa. Talla tavoin pystyn mitatéimaan yllattavia me-
noja (Kuluttajaliitto 2021). Toiminimi yrittdjana minulla tulee olemaan yritykseni
kanssa samat varat, joten tulen tarkkailemaan yritykseni taloutta kokonaan erilli-
sené henkilokohtaisista varoistani (Hoppu ym. 2020, 342). Tulkitessani yrityksen
taloutta aion kayttaa kayttokateprosenttia seka myyntikateprosenttia, jotta minulla
on koko ajan kasitys siité kuinka paljon liikevaihdosta jaa muihin menoihin (Viitala
& Jylha 2013).

Harkitsin hinnanmaaraytymista Viitalan ja Jylhan teoksessa kerrotun tavoitekus-
tannuslaskennan mukaan (2013). Katsoin markkinoilla olevia hintoja ja tein niista

yhteenvetona keskiarvon. Taté keskiarvoa vertasin omaan voittotavoitteeseeni ja
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sen avulla sain laskettua itselleni tuotantokustannusten hinnan, joka méaaraa sen,

kuinka paljon saan kayttaa varallisuutta niin sanottuun tuotantoon.
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5 POHDINTA

Opin aihettani tutkiessa, etta yrityksen perustaminen ja sen pyoérittaminen ei ole
koskaan yksinkertaista. Yrittdjyydenmatkan aikana tulee huomioida monenlaisia
asioita ja ongelmana on, ettei kaikkea hyvistak&&n suunnitelmista huolimatta
pysty ennalta arvaamaan. Koen kuitenkin, ettéa yrityksen perustamisessa olevat
riskit ovat vaivan arvoisia ihmiselle, joka kaipaa itsenaisyytta ja vapautta ar-
keensa. Rakentamalla toimivan liiketoimintasuunnitelman on vaivattomampaa
lAhted toteuttamaan unelmaa yrittajyydesta ja paastd kokemaan sen tarjoama
vapaus. Kun suunnitelma on tarkkaan harkittu ja riskit kartoitettu on yrityksella

paremmat mahdollisuudet menestymiseen.

Koin onnistuneeni opinnaytetydssa asianmukaisesti luotettavuuden suhteen.
Tutkin monia eri lahteitd tyoni toteutuksen aikana, joten sain kerattya paljon tietoa
aiheista, jonka jalkeen pystyin vertaamaan niiden totuudenmukaisuutta. Analy-
soin netista loytamiani artikkeleita, aiheiden kirjallisuutta seka vertasin niitd Suo-
messa virallisesti toimiviin konserneihin esimerkiksi Suomen Riskienhallintayh-

distys ja Suomen lainsaadantoihin.

Koen saavuttaneeni opinnaytetyélle asettamani tavoitteet hyvin. Perehdyin yri-
tysmuotoihin voidakseni todeta itselle sopivimman yhtiomuodon ja tulen varmasti
ennen pitkaan kayttdmaan tietojani hyvaksi, jos ajankohtaiseksi tulee yritystoi-
minnan laajentaminen ja yhtimuodon muuttaminen. Uskon vahvasti, etta tule-
vaisuudessa tulen kayttamaan rakentamaani likketoimintasuunnitelmaa aloittaes-
sani unelmaani kohti yrittajyytta. Lisdksi tekemani tutkimus auttaa minua varmasti
tiellani yrittajana, vaikka realistisesti ajateltuna olen varma, ettd minulla on siitéa

viel& paljon opittavaa, ja odotan mita tulevaisuudella on minulle tarjottavana.

Haastavana koin opinnaytety6ta tehdessani lakien soveltamisen seka verokoh-
telun ymmartdmisen. Molemmat ovat hankalalukuista teksti&, jota oli haastavaa
tutkia ja analysoida. Minulla ei henkilokohtaisesti ole kokemusta yrittdjyydesta ja
mielestani tein oikean ratkaisun aloittamalla tAman projektin teoriaan perehtymi-
sella. Teoria auttoi minua ymmartamaan lilkketoimintasuunnitelman merkityksen

ja mista palasista sita lahdeta&n alun alkaen rakentamaan.
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Opin tdméan prosessin aikana paljon yrittajyydesta kokonaisuutena, seka liiketoi-
mintasuunnitelman tarkeyden. Koen myadskin, etta sain paljon tarkeaa tietoa tut-
kimuksen tekemisesta ja erilaisista opinnaytetyén menetelmistd. Omasta mieles-
tani sain vastauksen kysymyksiin: Millainen on hyva kauneudenhoitoalan liiketoi-

mintasuunnitelma ja mita se sisaltaa.

Kehitysideaksi jaa toimintaympariston perinpohjainen tutkiminen. Olisin halunnut
panostaa viela enemman toimintaympariston tarkasteluun esim. sijainnin, mah-
dollisten yhteistydkumppaneiden sek& materiaalihankintojen hairididen vaikutuk-
sista liiketoimintaan. Toiseksi kehitysideaksi ja& taloussuunnitelman kattava to-
teuttaminen. Olisi ollut mielenkiintoista tehda yksityiskohtainen taloussuunni-
telma, mutta koska liiketoimintani ei tule olemaan aluksi kovinkaan suurta, en ko-
kenut tarvitsevani sita. Ajalla, jonka sééstin taloussuunnitelman tekemisesta, pys-
tyin keskittamaan aikani paremmin esimerkiksi yrityksen verotuksen tutkimiseen,

joka on talla hetkella minulle tarpeellisempi.

Kaiken kaikkiaan koen opinnaytetydprosessin onnistuneen. Uskon, etta kaikella
tiedolla, jota olen oppinut matkan varrella, on minulle valtavasti hyotya tulevai-

suudessa.
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Liikeideani on kauneudenhoitoalalla toimiva yritys, joka tarjoaa rip-
sienpidennyksia yksityisasiakkaille. Ajatuksena on toimia ripsiteknik-
kona péaivatyon ohella sivutoimisena yrittdjané. Yritys tulee toimi-
maan Rovaniemella ja toimitilat ovat kotini yhteydessa, erillisesséa
huoneessa, joka toimii ripsistudiona. Tulen yrityksesséani tekemaan
ripsienpidennyksia ja palveluihini kuuluu klassiset-, volyymi- ja hyb-
ridiripsienpidennykset. Lisaksi myyn myds ripsille tarkoitettuja tuot-
teita esim. pesuaineita. Yritykseni tarvitsee ripsien tekemiseen tarvit-
tavat valineet esim. ripsikuidut ja ripsiliman, ja ne tilaan kauneuden-
hoitoalalla toimivasta tukusta.

Yritykseni tulee olemaan paikka, minne voi paeta hetkeksi arjen ha-
lindé& ja saada omaa aikaa muutamaksi tunniksi. Rauhoittuminen ja
miellyttava kauneudenhoitohetki ovat yritykseni kantava teema.

Yrittajyyden vapaus seka itsendinen paatdsten teko vetéaa puoleensa
ja siksi haaveilen yrittajyydesta. Valmistun Liiketalouden koulutusoh-
jelmasta Tradenomiksi, joten yrittdjyyteen liittyvia kursseja olen kay-
nyt sitékin kautta. Lisaksi olen luonteeltani maaréatietoinen ja periksi-
antamaton. Minulla ei ole aiempaa kokemusta yrittajyydesta, mutta
luonteeni auttaa minua puskemaan lapi haastavinakin aikoina. Olen
kouluttautunut ripsienpidennysammattilainen, koulutukseni olen kay-
nyt tunnetussa Suomalaisessa ripsienpidennyskoulutusyrityksessa.

Uskon, ettd kysynta alalla ei tule laskemaan, mutta se voi kuitenkin
muuttua ja kehittyd asiakkaiden tarpeiden mukaan. Pyrin vastaa-
maan asiakkaideni tarpeisiin esimerkiksi pitamalla ammattitaitona
ylla kouluttautumalla ja pysymalla ajan hermolla esim. vélineista ja
materiaaleista.

Ripsiammattilaisena menestymisen avain on edellyttaa eettisesti oi-
keita tydskentelytapoja. Eettisiin tydskentelytapoihin luetaan vaitiolo-
velvollisuus asiakkaan henkilokohtaisista asioista, totuudenmukai-
sen kuvan antaminen lopputuloksesta ja asiakkaiden opastaminen.
Koen, ettd muiden alanammattilaisten mustamaalaaminen on taysin
pois suljettua.
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TOIMINIMEN PERUSTAMINEN

KILPAILU

Perustaessani toiminimed tulen ensimmaiseksi varmistamaan onko
nimiehdotukseni vield vapaa. Teen perustamisilmoituksen kauppa-
rekisteriin, jolloin saan varmuuden yritystoimintani nimeen. Ennen ni-
men varmistumista en tee mitddn viimeistelyjd mainoksiin yms.,
koska nimi voidaan mahdollisesti vield evatd. Samalla ilmoittaudun
ennakkoperintarekisteriin ja teen ennakkoverohakemuksen.

Kun yritystoimintani on varmistunut, teen hakemuksen terveystar-
kastajalle tulevasta liiketoiminnastani. Terveystarkastaja tulee arvioi-
maan toimitilani, jonka jalkeen tilan kayttdonotto voidaan hyvaksya.
Taman jalkeen ilmoittaudun vapaaehtoisesti verovelvolliseksi,
vaikka liikevaihtoni ei todennakoisesti tule ylittdméaan sallittua rajaa.
N&in mahdollistan palveluiden myymisen myds toiselle verovelvolli-
selle, veron kertaantumisen valttamiseksi. Viimeiseksi huo-
lehdin yrittdjan elakevakuutuksesta.

Vastaavanlaisia yrityksia 10ytyy paikkakunnaltani useita, ja kilpailu
tulee olemaan kovaa. Kuitenkin uskon asiakaskuntaa riittdvan minul-
lekin, koska alalla ei ole ollut merkittavaa laskua viimeisten vuosien
aikana.

Ripsienpidennyksien tekoa ei valvota esim. pakollisena kouluttautu-
misena, joten minun kilpailuetuni on hyva koulutus. Olen kouluttau-
tunut luotettavan ja Suomessa tunnetun yrityksen kautta, joten asi-
akkaat voivat luottaa tekemiseeni ja aioin tuoda sitéa ilmi myos mark-
kinoinnissani.
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Riskin& voi olla kauneustrendin ja nimenomaan ripsienpidennysten
ohi meneminen. Luonnollisuus on alkanut ottamaan tilaa kauneus-
trendeissa, joten koen sen yhdeksi varteenotettavaksi riskitekijaksi.
Kuitenkin ripsienpidennyksia pystytaan tekemaan monelta eri teknii-
kalla, jolloin myds luonnollisuutta tavoittelevalle asiakkaalle [6ytyy
miellyttava vaihtoehto.

Asiakasriskind ovat tyytymattomat asiakkaat. Jokaisen asiakkaan
ripset ovat yksilélliset ja ripsien pysyvyysongelmat eivat ole koskaan
yksiselitteisia. Esimerkiksi luonnonripsien vaihtuvuusvali voi olla to-
della nopea, jolloin ripset tippuvat niiden mukana nopeasti tai ripsilii-
man kanssa kaytetaan tiedostamatta 6ljypohjaisia ihonhoitotuotteita,
jolloin se vaikuttaa negatiivisesti pysyvyyteen. Tassa vain kaksi esi-
merkki& monista vaihtoehdoista.

Riskien minimoimiseksi jokaisen asiakkaan kohdalla on tehtava kat-
tava kartoitus asioista, jotka ovat mahdollisia esteita ripsienpiden-
nysten asentamiselle. Tulen luomaan jokaisesta asiakkaastani asia-
kaskortin, jonne kirjaan ylos tarkeat tiedot asiakkaan allergioista,
aiemmista kokemuksista ja tiedot tuotteista, joita télle on kaytetty.
Jos asiakas on aiemmin saanut allergisenreaktion, on tarkeda tehda
herkkyystesti 48 tuntia ennen asennusta, kayttaen limaa, joka ei si-
salla yleisimmin herkistymista aiheuttavia aineita. Asiakkaalle on
myo6s hyva selventda luonnonripsien uusiutuminen paéapiirteittain,
silla nain asiakas ymmartaa, miksi ripsia taytyy huoltaa tietyin aika-
valein, eikd se johdu esim. vaarin tehdyista ripsista.

Taloudellisena riskind naen veroriskit. Olen tutkinut verotusta huolel-
lisesti, mutta muutoksia verotussaannoksiin tulee alati, jolloin minun
taytyy yrittajana pysya ajan hermolla erilaisista muutoksista verotus
koskien. Yksityisyrittdjand minun tulee olla tietoinen mahdollisista
muutoksista verotukseeni liittyen, joten minun tulee olla selvilla vero-
tuksen lainsaadanndsta ja olla valmis reagoimaan muutoksiin riitta-
van nopeasti. Toisena taloudellisena riskiné on liika velkaantuminen,
vaikka kohdallani yrittajyys on sivutoimista ja olen paatoimisesti palk-
katy6ssa4, silti on olemassa riski velkaantumisasteen noususta.

Yksityisyrittajdnd oma ajanhallinta nousee myos riskianalyysisséa
esiin. Tulen pydrittdm&&n toimintaani yksin, joten ajankayttd tulee
suunnitella mahdollisimman tarkasti. Huonoon ajankayttoon kytkey-
tyy monia riskeja. Minun on pystytta erottamaan asiakkaisiin ja pal-
velun valmisteluun kuluva aika, muutoin asiakkaat joutuvat odotta-
maan ja palvelunlaatu karsii. Kirjanpitoon liittyvat toimenpiteet yritta-
jyyden alkutaipaleella tulen hoitamaan itse, joten aikataulutus on
valttaméatonta myos sen osalta. Jos talouden analysointiin ei saa kyt-
ketyksi riittdvasti aikaa, voi kirjanpidon tasmallisyys rappeutua ja vel-
kaantumisen riski kasvaa.
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Kaiken taman yhdistelyssa piilee myos riski silld, jos en ota huomi-
oon koko kokonaisuutta ei aikani yksinkertaisesti riitd kaikkeen.
N&en myds riskin oman jaksamisen suhteen, silla yrittdjan& minulla
ei ole ns. varaa loppuun palamiseen. Ajanhallinta on merkityksellista
oman hyvinvoinnin kannalta ja lisdksi se auttaa uupumuksen ennal-
taehkaisyyn.

SWOT-ANALYYSI

Sisaiset vahvuudet Sisaiset heikkoudet

Periksiantamattomuus
Maaratietoisuus Yksin yrittamisen riski
Riskinsietokyky Uusi tulokas markkinoilla
Koulutus Yrittdjan sairastuminen
Nuorekkuus

Ei kokemusta yrittajyydesta

Ulkoiset uhat

Ulkoiset mahdollisuudet

Kysynnan lisaantyminen Kilpailijoiden kokemus

Asiakkaille mahdollisuus ilta-ai-
koihin

Kilpailijoiden kanssa verkostoitu-
minen

Talouden taantuman vaikutus
asiakkaiden tarpeeseen
Tuotteiden/valineiden saatavuus
ongelmat
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TUOTTEET/PALVELUT

Tuote/palvelu 1:

Uudet klassiset ripsienpidennykset/huolto

Tuotteen/palvelun hy6ty asiakkaalle:

Pidennykset, missa asiakkaan jokaiseen ripseen kiinnitetaan yksi ripsikuitu.
Lopputuloksesta tulee luonnollinen lopputulos.

Kilpailuetu:

Kustannustehokas palvelu asiakkaalle, joka haluaa luonnollisen lopputuloksen.

Tuote/palvelu 2:

Uudet volyymi ripsienpidennykset/huolto

Tuotteen/palvelun hyéty asiakkaalle:

Pidennykset, missa asiakkaan jokaiseen ripseen kiinnitetaan ripsikuitukimppu -
tyyppinen volyymiviuhka.
Lopputuloksesta tulee erittain nayttava.

Kilpailuetu:

Kustannustehokas palvelu asiakkaalle, joka haluaa nayttavan lopputuloksen.

Tuote/palvelu 3:

Uudet hybridi ripsienpidennykset/huolto

Tuotteen/palvelun hyoty asiakkaalle:

Pidennykset, missa asiakkaan joka toiseen ripseen kiinnitetdan volyymiviuhka ja
joka toiseen klassinen ripsikuitu.
Lopputuloksesta tulee luonnollinen mutta tuuhea.

Kilpailuetu:

Kustannustehokas palvelu asiakkaalle, joka haluaa luonnollisen tuuhean lopputu-
loksen.
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HINNOITTELU

Materiaalikustannukset yhta asiakasta kohden ovat keskimaarin 1-2
euron luokkaa. Asiakas maksaa paaasiassa ammattitaidosta ja
ajasta, joka kaytetaan ripsien toteuttamiseen. Ammattilainen tekee
kokonaisen setin ripsia 1,5-2 tunnissa ja huollon noin 1 tunnissa.
Tekemillani ripsilla suositushinta uusille ripsille on n. 120—-140 euroa.

Toimipisteeni tulee olemaan kotona erillisessé huoneessa, joten las-
kin "yrittajalle” toimipaikan vuokran. Vuokraosuuteen liittyvat kustan-
nukset jaoin kayttdasteen mukaan. Laskin myos sahkon ja veden ku-
lutuksen taloudessa ja jaoin sen osuuksiin. Taloudessa asuu kaksi
henkilo&, joten laskin mukaan kolmannen henkilon, joka edustaa
“yrittajaad” ja jaoin kustannuksia kolmeen osaan, seka tein osittaisia
vahennyksia, koska yrittdjan kayttdaste huoneelle on suhteellisen
pieni.

Ripsihuollon hinnoitteluun on olemassa useita eri kaytantoja. Tulen
hinnoittelemaan ripsienhuollon kuluneen huoltovalin mukaan 2, 3 ja
4 viikon ripsihuoltoihin. Koen, etta huoltovalihinnoittelun mukaan
asiakasta voi motivoida kdayméaan huollossa useammin. Huoltojen
hinnat tulevat vaihtelemaan 50-90 euron valilla.

Tarjoan ripsille myds pikahuoltoja, johon asiakas voi tulla esimerkiksi
ennen juhlatilaisuutta. Pikahuoltoon asiakas voi tulla, jos edellisesta
huollosta on maksimissaan 2 viikkoa aikaa.

Teen myds lisdmyyntia ja asiakas voi ostaa minulta mukaan ripsien
kotihoitoon tarvittavat vélineet kuten ripsienpesuun sopivat aineet.
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MARKKINOINTI JA VIESTINTA

Yritykseni tuottaa ripsienpidennyspalveluita yksityisasiakkaille. Tu-
len mainostamaan yritystéani mahdollisimman monessa erilaisessa
sosiaalisen median kanavassa. Alustavasti otan kayttoon Instagra-
min ja Facebookin, silla ne ovat ilmaisia ja suurin osa kohderyhmas-
tani kayttaa niita paivittain.

Yritykselleni teen my6s viralliset nettisivut, jotta asiakkailla on helppo
|oytaa tietoa yrityksestani. Sivuille kokoan tietoa, johon lukeutuu mm.
palvelu- ja tuotehinnasto, yrityksen osoite ja kaytdssa olevat tuotteet.
Liséksi sivuilta 10ytyy tietoa yleisella tasolla koskien yritykseni arvoja,
visiota ja strategiaa. Koen, ettd mita avoimemmin kerron liiketoimin-
nastani, sitd paremmat mahdollisuudet asiakkailla on saada totuu-
denmukainen kuva minusta ja yrityksestani seka tehda péaatos siita
haluavatko he kayttda juuri minun palveluitani. Koen, ettéa kattavista
nettisivuista on myos kilpailuetua, silla olen huomannut, ettei kaikilla
paikkakuntani yrittajilla ole nettisivuja. Henkilokohtaisesti koen, etta
nettisivut antavat ammattimaisen kuvan yrittajasta ja se auttaa asi-
akkaita Ibytamaan tiedon, vaikkei tama kayttaisi sosiaalista mediaa.

Paaasiassa asiakkaat tavoittavat minut sosiaalisen median kautta ja
nettisivujen kautta, asiakasmaarat ovat sen verran pienia, ettd myos
ajanvaraus onnistuu sita kautta. Luon yritykselleni Instagram ja Fa-
cebook —tilit. Paivitan sosiaalista mediaa tasaisesti kuvilla, joissa na-
kyy tekemiani ripsia eli sivut toimivat myos portfolionani. Pidan posi-
tilvisen ja rauhoittavan yleisilmeen sosiaalisessa mediassani ja pidan
huolen, ettd sama seesteinen tunnelma jatkuu myds paikan paalla
studiossa. Ripsihuollon kuuluu olla rauhoittava ja miellyttava kauneu-
denhoitohetki.

Saadakseni lisaa nakyvyytta ja seuraajia alan itse omalla tilillani seu-
raamaan kuntani muita kauneudenhoitoalan yrityksia, jolloin asiak-
kaat voivat 16ytda minut myds sita kautta. Aluksi jarjestan myos ar-
vontoja, silla olen huomannut itse sen toimivaksi seuratessani muita
aloittelevia yrittdjia.

Kohderyhmé&aéni ovat lahtokohtaisesti naiset, nuorista vanhoihin. k&
ei ole este ripsienpidennyksille, mutta itse olen rajannut alaikaiset
pois ja teen ripsia vain 18-vuotta tayttaneille aikuisille. Naiden lisaksi
kohderyhmani henkilot ovat todennakoisesti tydossakayvia ihmisia,
jotka tykkaavat huolehtia omasta ulkonadstaan eli kayttavat toden-
nakoisesti muitakin kauneudenhoitoalan palveluita. Kuitenkin kohde-
ryhmaani sisaltyy myos opiskelijat ja elakeldiset, jotka ovat valmiita
kayttamaan rahaa kauneudenhoitoon. En kohdenna kuitenkaan
markkinointia erityisesti naisille, vaikka koen, etté he ovat suurin koh-
deryhmani. Uskon, etta tulevaisuudessa asiakkaiksi nousee myo6s
miehi&a ja muita sukupuolia, jolloin toivotan kaikki tervetulleeksi yri-
tykseeni.
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TALOUSSUUNNITELMA

Varsinaista taloussuunnitelmaa ja lukuja en yritykselleni laskenut,
silla en tarvitse yritystoiminnan aloittamiseen starttirahaa tai lainaa.
Yritykseni ei tarvitse erillisia toimitiloja ja olen kaynyt tarvittavat kou-
lutukset jo aiemmin, joten niihin ei tarvitse enaa sijoittaa rahaa. Olen
vuosien varrella hankkinut tarvittavat véalineet esim. asiakassangyn,
satulatuolin ja ilmankostuttimen. Liséksi koulutuksen ohessa sain
kayttooni aloituspaketin, joka sisalsi tarvittavat valineet ripsienpiden-
nysten tekemiseen esim. ripsikuidut, ripsiliimat ja pinsetit.

Kulut yritystoiminnallani tulevat olemaan todella pienet, koska paiva-
tyoni ohella ehdin tehda vain tietyn méaaran asiakkaita. Olen laske-
nut, ettd kuukaudessa pystyn ottamaan vastaan maksimissaan 10
asiakasta. Jos liiketoiminta lahtee kasvamaan ja paatan alkaa tays-
paivaiseksi yrittajaksi, tulee kulujen laskeminen ja tarkan taloussuun-
nitelman tekeminen ajankohtaiseksi.

Suomessa kirjanpito ei ole vapaaehtoista vaan jokainen yritys on Kir-
janpitovelvollinen, liséksi haluan pitaa yksityistalouteni ja elin-
keinotoiminnan erilladn. Oman yritystoimintani mittakaava on alussa
suhteellisen pientd, joten sovellan yksinkertaista kirjanpitoa. Liiketoi-
mintani ei tule ylittamaan yksinkertaisen kirjanpidon rajoja, joten se
on minulle kaikkein sopivin vaihtoehto. Koulutukseni pohjalta pystyn
vastaamaan itse kirjanpidosta, mutta tulevaisuudessa, jos liiketoi-
mintani kasvaa palkkaan ulkopuolisen kirjanpitajan.



