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The objective of this thesis was to create a business plan for a massage business to be
located in Pitdjanmaki, Helsinki. Finding general information about the massage busi-
ness was very hard so it seemed natural to create a business plan that emphasizes
studying the customers, competitors and demand for massaging services in a certain
area. The intention was to focus on these aspects and then create a working strategy
for the massage business based on them.

The theoretical framework was based on literature about starting a business, managing
a business and what needs to be taken into notice when planning a business. Much of
the theoretical framework focuses on the operational environment and how to explore
it from different points of view.

The results of the thesis indicated that there are a few massage businesses operating in
Pitdjanmiki at the moment but there is definitely potential for more competition. Eve-
ry competitor had their good and bad qualities so if a massage business could operate
with as many of the good qualities and less with the bad qualities, there is a good
chance of creating a solid customer base. The results also indicated that it would be
best for the massage business to focus on customers that have problems related to bad
work ergonomics and customers that are in need of a sports massage.

In conclusion the thesis indicated that there is definitely potential for a massage busi-
ness in Pitajanmiki. The area has a high concentration of workplaces and companies
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1 Johdanto

Valmistun vuodenvaihteessa tradenomiksi, mutta koulutusta vastaavat toimistotyot
eivat tunnu tilld hetkelld mieleisiltd. Mielessini on pitkain kytenyt ajatus urheiluhiero-
jaksi kouluttautumisesta ja opinnaytetyota aloittaessa olinkin hakuprosessissa tutkintoa
tarjoavaan kouluun. Tradenomin koulutus antaa mielestini hyvin pohjan yrittdjina
toimimiseen ja pidinkin tulevaisuudessa oman hierontayrityksen perustamista erittiin
mahdollisena. Opinndytety6n tarkoituksena oli alun perin syventii tietojani yrittéjyy-
teen ja hieronta-alaan liittyen, seki luoda kattava litketoimintasuunnitelma mahdollisen
tulevan yritystoiminnan pohjaksi. Opinndytety6td tehdessidni minulle kuitenkin selvisi,
etten tulee aloittamaan urheiluhierojaksi opiskelua ainakaan tammikuussa 2014, kuten
olin aiemmin ajatellut, ja koko ajatus hierontayrityksen perustamisesta alkoi tuntua yha

kaukaisemmalta.

1.1 Opinniytetyon tausta

Opinndytetyon aitheen valintaan vaikuttivat vahvasti silloiset omat tulevaisuuden suun-
nitelmat kouluttautua urheiluhierojaksi. Osana hierojan ammattitutkintoon liittyvaa
koulutusta on liiketoimintasuunnitelman laatiminen hierojalle, joten tuntui luontevalta
valita se my6s aiheeksi opinnaytetyolle. Opinndytetyon aloittaminen koettiin mielen-
kiintoisena ja hyoédyllisend, kun allekirjoittanut uskoi siitd olevan varmasti hyotyd myo6s
tulevaisuudessa. Opinnidytetyon edetessd aithe kuitenkin tarkentui alkuperiisestd suunni-

telmasta huomattavasti 1dhinna omien tulevaisuuden suunnitelmien muutosten myota.

1.2 Opinniytetyon tavoitteet ja rajaus

Opinnidytetyon tavoitteena on luoda ikddn kuin ensimmainen osa litketoimintasuunni-
telmasta, jossa perehdytian padasiassa perustettavan yrityksen toimintaymparistoon
sekd sen perusteella luotavaan strategiaan. Pdddyin aiheen rajaamiseen niin, koska alas-
ta oli todella vaikea I6ytdd toimialatietoa, joten tuntui luontevalta panostaa hieman
enemmain toimintaympariston tutkimiseen, jotta sen perusteella voisi sitten lahted luo-
maan toimivaa strategiaa. Tarkoituksena on, ettd jos hierontayrityksen perustaminen
jonain piivini vield tulee ajankohtaiseksi, niin toisessa osassa luodaan timin ensim-

maéisen osan pohjalta tarkempi markkinointisuunnitelma ja laskelmat.



Opinnaytetyo rajataan kasittelemain hierontayrityksen perustamista Helsingin Pitdjin-

mikeen. Opinnaytetyossa tullaan painottamaan toimintaymparistod ja strategiaa enem-
min kuin kokonaista liiketoimintasuunnitelmaa. Liiketoimintasuunnitelmassa esitelldin
koko toiminnan strateginen pohja, mutta tarkempi markkinointisuunnitelma ja talous-

suunnitelma luodaan myohemmassa vaiheessa erikseen, eivatka ne sisally tahin opin-

naytety6hon. Liiketoimintasuunnitelma tehdain yksityiselle elinkeinonharjoittajalle.

1.3 Opinniytetyén rakenne

Opinniytetyon rakenne elda usein tekijansa mukaan, mutta on olemassa asioita, jotka
jokaisen hyvin opinnidytetyon tulisi sisaltdd. Kananen (2010) listaa hyviksi opinnayte-

tyon rakenteeksi sellaisen joka sisiltdd seuraavat kohdat:

— tiivistelma

— johdanto

— tyon taustat

— tyon tavoitteet

— tutkimuskohde

— tulkinta/analyysi

— teoria

— tulokset

— tutkimuksen luotettavuus
— johtopaitokset

— ldhteet ja liitteet.

Tiivistelmassd pyritidn tiivistimédn koko tyon sisdlt yhteen sivuun, jolloin lukija saa
nopeasti kuvan tyon sisillostd. Johdannossa pyritadn herittimain lukijan mielenkiinto
tekstiin. Johdannon jilkeen tai sen osana kerrotaan kuinka on paadytty kyseiseen aihee-
seen ja pyritain mairittelemain tutkittava asia seka tavoitteet, jotka tyon tekemisella
halutaan saavuttaa. Teoreettiseen viitekehykseen kootaan sellaisia teorioita, malleja ja
aikaisempia tutkimubksia, jotka pohjustavat tehtivia ty6td. Teoriaosuuden kirjoittamisen

tulisi aina olla ensimmadinen asia, mita opinnaytetyossa tehdaian. Teoriapohjaa kootaan



tutkimalla aiheeseen liittyvaa kirjallisuutta ja tutkimuksia. Tulokset esitetddn erikseen,
jotta ne olisivat selkedsti erillidn muusta tiedosta. Tulosten tulisi vastata alussa asetet-
tuihin tavoitteisiin. Viimeisena arvioidaan oman tutkimuksen luotettavuutta, toistetta-

vuutta ja tehddin johtopéditokset koko tyon sisillostd. (Kananen 2010, 135-142.)

Opinniytetyoni teoriapohjaan on koottu kaikki tyossa kiytetty teoria ja liitteekst lisa-
tadn itse produkti eli tutkimustulokset, joka tulee siis olemaan litketoimintasuunnitelma.
Teoriapohja jactaan neljddn padlukuun: johdanto, teoria, opinnidytetyoén eteneminen ja
johtopaatokset. Tama tekee mielestini tyostd selkein, kun johdannossa eritellddn tyon
taustat ja aihe, kaikki produktissa kaytetty teoriapohja on yhden kappaleen alla, opin-
niytetyon tekemistd kuvaillaan yhdessi kappaleessa ja johtopéditokset on koottu yhteen
kappaleeseen. Kaikki omaa, hierontayritystd koskeva tieto kootaan yhteen dokument-
tiin, jolloin sen lukeminen on selkeimpai kuin ns. vetoketjumallissa, jossa kirjoitetaan

ensin teoria tietystd atheesta ja heti perddn sama asia omasta yrityksesta.



2 Teoria

”Yrittdjdksi aikovalta edellytetiin monipuolista osaamista, on tunnettava yrityksen toi-
miala, osattava tuotanto, markkinointi ja hallittava talousasioiden hoito. My0s yrityksen
toimintaympariston, markkinoiden ja kilpailijoiden tuntemus on tirkedd.” (Yrittdjat

2013c.)

Yrittdjan koulutuksen ja kokemuksen my6ta hankkima ammattitaito on aina yrityksen
tirked voimavara. Yrittdjan ei kuitenkaan tarvitse osata kaikkea, silld ammattitaitoa voi
my0s ostaa muilta. Yritystoiminta lihtee aina yritysideasta, jonka perusteella tehdddn
litkeidea. Hyvi litkeidea yhdistettyna osaavaan ja jatkuvasti itseddn kehittdvddn yrittdjaan
on hyva ldhtokohta menestyville litketoiminnalle. Tarkka, kattava ja huolellinen tulevan
litketoiminnan suunnittelu pienentii sithen liittyvid riskejd, joten suunnitteluun panos-
taminen on yrittdjille ensiarvoisen tirkedd. Vanha sanonta ”hyvin suunniteltu on puo-

liksi tehty” patee siis my0s yritystoiminnassa. (Yrittajat 2013c.)

2.1 Yrityksen perustaminen

Uuden yrityksen perustaminen Suomessa on melko yksinkertaista ja helppoa. Valittavia
yritysmuotoja ovat yksityinen elinkeinonharjoittaja (toiminimi), avoin yhtio, komman-
diittiyhti6, osakeyhti6 ja osuuskunta. On tirkedd valita perustamisvaiheessa yritysmuo-
to, joka sopii perustettavan yrityksen tarpeisiin. Yritysmuoto ei aina pysy samana koko
yrityksen elinkaaren ajan, vaan se voi my0s vaihtua toiseen yritysmuotoon. Yritysmuo-
don valintaan ei ole olemassa yleispitevid mallia, mutta on monia tekijoitd, jotka tulisi
ottaa huomioon yritysmuotoa valitessa. Niihin tekijoihin kuuluvat muun muassa (Ho-
lopainen & Levonen 2008, 177; Ilmoniemi, Jarvensivu, Kyldkallio, Parantainen & Sii-

kavuo 2009, 65; Jylha & Viitala 2007, 65.)

— tarvittavat padomat

— perustajien maara

— yrityksen verotus

— yrityksen voiton- ja tappionjako

— yrityksen vastuun ja paitoksenteon jakaminen



yrityksen laajenemismahdollisuudet

— yrityksen joustavuus

rahoittajien suhtautuminen

yrittdjin oikeudellinen asema.

Oikean yritysmuodon valitseminen el valttimatti ole helppoa, joten valintaan on hyva
pyytaa tarvittaessa apua. Yritys-Suomen verkkopalvelu, Ty6voima- ja elinkeinokeskus
sekd Uusyrityskeskus voivat auttaa yritysmuodon valitsemisessa. Tamin lisiksi my6s
kaupparekisterin verkkosivuilla on ohjeet yritysmuodon valitsemiseen. Pahimmilta al-
kuvaiheen virheiltd voi vilttya pitimalld mielessd muutamia sdant6ja. Ensinnakédin yri-
tystd ei tulisi koskaan perustaa sellaisten henkil6iden kanssa, joita ei tunne. YhtiGkump-
paneiden taustat ja luottotiedot tulee aina selvittidd ennen mahdollisen yhteistyon aloit-
tamista. Yhtiosopimusta tehdessa tulee olla erityisen tarkka, jotta siitd tulisi kaikkia osa-
puolia miellyttiva. Lisaksi on tirkedd myOs muistaa itse olla avoin ja rehellinen yhti6-

kumppaneita kohtaan. (Ilmoniemi ym. 2009, 65.)

2.1.1 Yksityinen elinkeinonharjoittaja

Yksinkertaisin ja pelkistetyin muoto yritystoiminnan harjoittamisesta on yksityisena
elinkeinonharjoittajana eli toiminimelld toimiminen. Erillistd yhtiGté ei ole, vaan yrittéjd
tekee kaikki paitokset itse. Kaikki yrityksen omaisuus ja litketoiminnalla saavutettu
voitto kuuluu yrittdjille. Yrittdjd voi siis tdysin vapaasti siirrelld varoja yksityistaloutensa
ja yrityksen vililld. Yrittdjd on kuitenkin my6s vastuussa tekemistidn sitoumuksista kai-

kella yritykseen kuuluvalla ja henkilokohtaisella omaisuudellaan. (Jylha & Viitala 2007,
66.)

Yksityiseni elinkeinonharjoittajana voi toimia yksityishenkild, jolla on asuinpaikka Eu-
roopan talousalueella. Alueen ulkopuolella asuva voi hakea lupaa elinkeinonharjoitta-
mista varten Patentti- ja rekisterihallituksesta. Elinkeinonharjoittajat voidaan jakaa am-
matinharjoittajiin ja litkkeenharjoittajiin. Nama eroavat toisistaan silla, etta litkkeenhar-
joittajalla on yleensd enemmin sijoitettua padomaa ja vierasta tyovoimaa. Liikkeenhar-
joittajan tulee my0s pitdd kahdenkertaista kirjanpitoa, kun taas ammatinharjoittajalta

vaaditaan vain yhdenkertaista maksuperusteista kirjanpitoa. Elinkeinonharjoittaja katso-



taan litkkeenharjoittajaksi jos hianelld on kiinted toimipaikka. Yrityksen toiminimessa ei
saa olla kenenkadn muun kuin sen haltijan nimed. Laissa ei ole maarayksia liittyen yksi-
tyisen elinkeinonharjoittajan tilintarkastukseen. (Holopainen & Levonen 2008, 195-196;

Timoniemi ym. 2009, 66.)

Yksityisen elinkeinonharjoittajan tulee laatia toiminimen perustamisilmoitus kauppare-
kisteriin jos hin harjoittaa luvanvaraista elinkeinoa, hanelld on elinkeinonharjoittamista
varten erillinen litketila tai hanen palveluksessaan on joku muu henkil6 kuin aviopuoli-
so, alaikdinen lapsi tai lapsenlapsi. Perustamisilmoitus eli lomake Y3 on liitteessa 1.

Toiminimen perustaminen (Patentti- ja rekisterihallitus 2013a.) lyhyesti:

— Elinkeinonharjoittaja tekee perustamisilmoituksen kaupparekisteriin tayttaimalla lo-
makkeen Y3, johon tulee joko elinkeinonharjoittajan tai hinen valtuuttamansa hen-
kilon allekirjoitus.

— Liitteend tulee olla kuitti maksetusta kisittelymaksusta, joka tulee olla maksettuna
etukiteen.

— Maksun summa on 105 euroa.

— Jos ilmoituksen allekirjoittaa valtuutettu henkild, tulee mukaan liittad myos alkupe-
riinen avoin asianajovaltakirja tai yksilGity valtakirja oikeaksi todistettuna jiljennok-

sena.

2.1.2  Avoin yhti6é, kommandiittiyhti6, osakeyhtio ja osuuskunta

Avoin yhti6 voidaan perustaa, kun perustajia on vahintiaan kaksi. Ainakin toisella perus-
tajista tulee olla asuin- tai kotipaikka Euroopan talousalueella. Jos niin ei ole, tulee kai-
kille perustajille hakea lupa Patentti- ja rekisterihallituksesta. Avoin yhti6 katsotaan syn-
tyneeksi silloin, kun perustajat paittivit sen perustamisesta. Avoimessa yhtiossd yhtio-
miehet voivat nostaa yhtion omaisuutta, kunhan he sopivat siita keskendan. Yksi tar-
keimmista edellytyksistd avoimen yhtion perustamiselle onkin luottamus yhtickumppa-
niin. Yhtion katsotaan purkautuneen jos yhtiomiesten lukumaira laskee yhteen, eiki se
nouse vuoden kuluessa vihintidan kahteen. (Jylha & Viitala 2007, 66; Holopainen &
Levonen 2008, 196-197.)



Kommandiittiyhtié eroaa avoimesta yhtidsta silld, ettd siind on kahdentyyppisid yhtié-
miehid: vastuunalaisia ja ddnettomid. Kommandiittiyhtion perustamiseen tarvitaan vi-
hintddn kaksi yhtidmiestd, joista ainakin yhden on oltava vastuunalainen yhtiémies.
Niin ikddn vahintdan yhdelld vastuunalaisista yhtiomiehistd on oltava asuin- tai koti-
paikka Euroopan talousalueella. Ellei ndin ole, kaikille alueen ulkopuolisille vastuunalai-
sille yhtiomiehille on haettava lupa Patentti- ja rekisterikeskuksesta. Vastuunalainen
yhtiémies toimii samalla tavalla kuin avoimessa yhtiossa, mutta ddnetén yhtiomies on
mukana yhtién toiminnassa vain sijoittamallaan omaisuudella. Adnetén yhtiomies ei siis
voi hoitaa yhtion asioita, kieltda toisia yhtiomiehia tekemasta toimenpiteitd eikd hanelld
ole oikeutta edustaa yhtioti ellei hinti erikseen valtuuteta. Adnetén yhtiémies ei my6s-
kiin voi ottaa vastaan haastetta tai muuta yhtidlle toimitettua tiedonantoa. Adnetén
yhtiomies on oikeutettu saamaan yhtiosopimuksen mukaista korkoa sijoitukselleen eika
hineltd vaadita asuin- tai kotipaikkaa Euroopan talousalueella. (Holopainen & Levonen

2008, 198-199; Ilmoniemi ym. 2009, 76.)

44 prosenttia kaikista Suomen yrityksistd on osakeyhtioitd, mika tekee siita Suomen
yleisimmain yritysmuodon. Osakeyhtion voi perustaa yksin tai useamman henkilén
voimin, eikd perustamissopimuksen allekirjoittajille ole asuin- tai kotipaikkavaatimuksia.
Yksityisen osakeyhtion minimiosakepddoma on 2500 euroa ja julkisen osakeyhtion

80 000 euroa. Vain julkisen osakeyhtion osakkeilla voi kiydéd kauppaa jarjestaytyneilla
osakemarkkinoilla. Osakeyhtion osakkeenomistajat eivit ole vastuussa yhtion veloista ja
sitoumuksista millidn muulla kuin osakkeisiin sijoittamallaan padomalla. OsakeyhtiGsta
ei voi nostaa yksityisnostoja, vaan voittoa voidaan jakaa osakkeenomistajille osinkoina.
Yhtion palveluksessa oleva osakkeenomistaja voi my6s saada palkkaa yhtiostd. (Jylhd &

Viitala 2007, 67; Holopainen & Levonen 2008, 201-202; Ilmoniemi ym. 2009, 80.)

Osuuskunnan perustamiseen tarvitaan aina enemman kuin yksi henkil6. Jokainen
osuuskunnan toiminnassa mukana oleva henkil6 maksaa jasen- tai osuusmaksua ja
omistaa yhden ddnen. Osuuskunta tekee mahdolliseksi tasa-arvoisen yhteisyrittimisen
seki helpottaa voittojen ja kustannusten jakamista. Osuuskunnan perustamiseen ei tar-
vita niin suurta padomaa kuin osakeyhti6on, eika siitd eroaminen tai sithen liittyminen
ole yhtd monimutkaista. Osuuskuntayrittiminen sisaltda usein pienemman riskin kuin

vaihtoehtoisissa yritysmuodoissa, koska osuuskunnan jasenet eivat ole henkilokohtai-



sesti vastuussa yhtion veloista ja sitoumuksista, ellei siannoissa ole maaritty heille lisa-

maksuvelvollisuutta. (Jylha & Viitala 2007, 67; Ilmoniemi ym. 2009, 138.)

2.1.3 Viranomaisilmoitukset ja luvanvaraisuus

Yrityksen perustamisen yhteydessd on helppo hoitaa my6s kaikki tarvittavat viranomai-
silmoitukset. Patentti- ja rekisterihallitukseen tehtdvilld perustamisilmoituksella voidaan

tehda ilmoitus (Ilmoniemi ym. 2009, 61.)

— yhtién perustiedoista kaupparekisteriin

— ennakkoveron maariamistd varten ennakkoperintarekisteriin
— alv-tilityksid varten arvonlisdverovelvollisten rekisteriin

— verotusta varten verohallinnon asiakasrekisteriin

— ennakkopidatysti ja palkan sivukulujen tilitysta varten tyonantajarekisteriin.

Kun perustamisilmoitus on kirjattu yritys- ja yhteistietojarjestelmain, saa uusi yritys

oman Y-tunnuksen noin kahden tyopiivin kuluessa. Y-tunnusta tulee kayttad kaikissa
kirjeissa ja lomakkeissa, ja sitd tarvitaan my6s esimerkiksi laskujen kirjoittamiseen. Jos
laskussa ei ole Y-tunnusta, niin maksaja, oli se sitten asiakas tai yrittdja itse, joutuu pi-

dittiméan laskusta 60 prosentin ennakon. (Ilmoniemi ym. 2009, 61.)

Tiettyjen elinkeinojen harjoittaminen on niin sanotusti luvanvaraista, eli toimintaa ei saa
aloittaa ennen kuin sithen on hankittu lupa ja saadusta luvasta on ilmoitettu kauppare-
kisteriin. Ennen litketoiminnan aloittamista onkin aina selvitettava, etta onko kyseessa
oleva elinkeinotoiminta luvanvaraista. Esimerkkeja luvanvaraisista elinkeinoista ovat:
alkoholin myynti, apteekkitoiminta, kaivostoiminta ja panttilainaustoiminta. On myos
mahdollista, ettd vaikka toimintaan ei tarvittaisi erityistd lupaa, niin sen aloittamisesta
on tehtiva kuitenkin ilmoitus laissa saddetylle viranomaiselle. Esimerkkejd ilmoituksen-
varaisista elinkeinoista ovat: elintarvikekauppa, kiinteistonvalitystoiminta, kauneuden-
hoitopalvelut ja hierontapalvelut. Luvan- ja ilmoituksenvaraisuudesta voi etsid lisitietoa

lidninhallituksesta ja alan viranomaisilta. (Ilmoniemi ym. 2009, 56; Yrittajat 2013a.)



2.1.4 Verotus

Vain valtiolla, kunnilla seki evankelisluterilaisella ja ortodoksisella kirkolla on Suomessa
oikeus keritd veroja. Verot ovat aina joko valittomid tai valillisia. Valittémat verot ovat
sellaisia, jotka tulevat maksettavaksi verovelvolliselle itselleen. Vilittomid veroja ovat
esim. tulovero, varainsiirtovero, perinto- ja lahjavero, kunnallisvero ja kirkollisvero.
Vililliset verot ovat veroja, jotka verovelvollinen perii muilta hinnoissaan ja tilittaa ne
sitten valtiolle. Vilillisid veroja ovat esim. arvonlisavero, tulli ja valmistevero. Yritys-
muotoa valittaessa on kiinnitettdvda huomiota sithen, ettd eri yritysmuotoja verotetaan
eri tavoin. Yrittdjaksi ryhtyvin tulee huomioida seka yrityksen verorasitus, ettd omista-
jaan itseensd kohdistuva verorasitus, ja vasta ndiiden molempien perusteella paittda ve-
rotuksen kannalta jirkevin yritysmuodon vaihtoehto. (Holopainen & Levonen 2008,

181))

Tulovero jaetaan kahteen eri tulolajiin: padomatuloihin ja ansiotuloihin. Pddomatuloja ja
ansiotuloja verotetaan eri tavoilla. Pidomatuloista maksetaan vero vain valtiolle, kun
taas ansiotuloista veroa maksetaan valtion lisiksi myos kunnalle ja seurakunnalle. Paa-
omatuloiksi lasketaan korkotulot, vuokratulot, porssiyhtidisti saadut osinkotulot, hen-
kivakuutuksen tuotto, voitto-osuus, luovutusvoitot ja maa-aineksista saadut tulot. Paa-
omatulojen veroprosentti on vuodesta 2012 ldhtien ollut 30 % 50 000 euroon asti ja
sen yli menevasta osasta 32 %. Ansiotuloiksi lasketaan kaikki tulot, jotka eivit ole pda-
omatuloja tai verovapaita. Ansiotuloja ovat muun muassa palkka, elike, ty6ttomyyspii-
viraha, tapaturmavakuutuksen piiviraha ja puukauppaan liittyva hankintatyé. Ansiotu-
loja verotetaan progressiivisesti vuosittain julkaistavan tuloveroasteikon mukaan.

(Tomperi 2009, 22, 26; Verohallinto 2013a, Verohallinto 2013b, Verohallinto 2013c.)

Ansiotuloista maksetaan my6s kunnallisveroa, kirkollisveroa ja sairasvakuutusmaksua.
Kunnallisvero ei ole progressiivinen, mutta erilaisten vahennysten takia pienituloiset
maksavat sitd suurituloisia vihemman. Vuonna 2013 kunnallisvero on kunnasta riippu-
en 16,25 % - 22,00 %. Jos verotettava kuuluu evankelisluterilaiseen tai ortodoksiseen
kirkkoon, niin hinen tulee myos maksaa kirkollisveroa, joka on vuonna 2013 seura-
kunnasta riippuen 1,00 % - 2,00 %. Sairasvakuutusmaksu koostuu sairaanhoitomaksus-

ta ja paivarahamaksusta. Sairaanhoitomaksun maarid on vuonna 2013 1,30 % verotetta-



vasta ansiotulosta ja paivarahamaksu 0,74 %. Yrittdjin pitid maksaa YEL-ty6tuloistaan
korotettua paivirahamaksua, joka on yhteensa 0,88 %. (Verohallinto 2013d, Veron-

maksajat 2013a, Veronmaksajat 2013b.)

Taulukossa 1 on laadittu esimerkkilaskelma verotuksesta Helsingissa toimivalle elinkei-
nonharjoittajalle, joka kuuluu evankelisluterilaiseen kirkkoon. Elinkeinonharjoittajan
verotettavat ansiotulot ovat 36 000 euroa. Sairasvakuutusmaksuna kaytetdan 1,30 %
sairaanhoitomaksua, johon lisitidn 0,88 % korotettu paivarahamaksu. (Tomperi 2009,

31; Verohallinto 2013c¢; Verohallinto 2013d; Veronmaksajat 2013b.)

Taulukko 1. Esimerkki yksityisen elinkeinonharjoittajan ansiotulojen verotuksesta

vuonna 2013. (Tomperi 2009, 31.)

Vero Laskentatapa Maira (€)
Tulovero 36 000 eurosta Vero alarajan kohdalla 515

17,5 % 12 100:sta (36 000-23 900) * 0,175 21175
Kunnallisvero 36 000 * 0,185 6660
Kirkollisvero 36 000 * 0,01 360
Sairasvakuutusmaksu 36 000 * (0,013+0,0088) 784,8
Yhteensi 104373

2.1.5 Liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelmalla tarkoitetaan kirjallista raporttia, jossa kuvataan yritys ja
kuinka se aikoo toteuttaa litketoimintaansa. Se vastaa kysymyksiin mita aiotaan tehda,
kenelle ja miten aiotaan tehdd, kuinka selvitdin kilpailusta, kuinka tuotteet/palvelut
tuotetaan, millaisia investointeja tarvitaan, kuinka tima kaikki toteutetaan ja tuleeko
yrityksesta kannattava. Liiketoimintasuunnitelma keskittyy markkinoihin, eli sen laati-
miseksi tulee keskittid huomiota my0s yrityksen ulkopuolelle. Kun toimintaymparistos-
ta ja sen mahdollisista muutoksista on saatu hyva kuva, voidaan yrityksen tavoitteet ja

strategia suhteuttaa tilanteeseen. (Johnsson, Karjalainen & Ruuska 2001, 4-5.)

Liiketoimintasuunnitelmaan panostaminen kannattaa, koska miti selkeimmin ja tar-

kemmin yrityksen toiminta raportoidaan alusta asti, niin sitd hel]pompaa sen muokkaa-
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minen ja kehittdiminen on tulevaisuudessa. Litketoimintasuunnitelmaa voidaan kayttda
yrityksen toiminnan runkona, jota jatkuvasti kehittimalld toiminnasta voidaan tehda
kannattavampaa. Liiketoimintasuunnitelmaa laatiessa tulisi aina muistaa, ettd nykytilan-
teen kuvaamisen lisiksi sen tulisi myos kertoa mihin ollaan menossa ja kuinka sinne
paastadan. Hyvi litketoimintasuunnitelma on lihes vilttimaton ulkopuolisen rahoituk-
sen saamiseksi. Hyvin litketoimintasuunnitelman runko on yleensa (Johnsson ym.

2001, 4-5, 13.)seuraavanlainen:

— 1. Tiivistelma
— 2. Lihtokohtatilanne
— 3. Toimintaymparisto ja sen kehitysnakymat
— 4. Visio ja tavoitteet
— 5. Liikeidea ja strategia
6. Markkinointisuunnitelma
— 7. Tuotekehityssuunnitelma
8. Tuotantosuunnitelma
9. Henkil6stésuunnitelma
— 10. Taloussuunnitelma

— 11. Riskien arviointi
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2.2 Lahtokohtatilanteen analyysi

Liiketoimintasuunnitelman laatiminen aloitetaan ldhtokohtatilanteen selvittimisella.
Siina kuvataan, kuinka yritysidea on saanut alkunsa ja millaisissa eri vaiheissa se on ke-
hittynyt. Sithen tulisi listata my6s mahdolliset jo koetut onnistumiset/epdonnistumiset
ja se, mitd niistd on opittu tahan mennessa. Lahtokohtatilanteessa kerrotaan ketkd ovat
olleet yritysidean suunnittelussa mukana ja millainen omistuspohja yritykselld tulee
olemaan. Perustajajasenien taustat, kokemus ja roolit yrityksessa tulisi eritelld tarkasti,
sekd miettid jokaisen heikkouksia ja vahvuuksia. Olemassa olevat fyysiset ja taloudelliset
resurssit, yhteistybkumppanit ja kontaktit on my6s hyvi listata. (Johnsson ym. 2001,

135-136.)

Yrittdjaksi ryhtymiselld on kokonaisvaltainen vaikutus elimiin. Vaikka kyse on amma-
tin ja tyon valinnasta, niin yrittdjyys on myos elimantapa. Yrittdjaksi ei ryhdytd hetken
mielijohteesta, vaan yleensi se on pitkdaikaisen mietinnan lopputulos. Yrittiminen on
usein ajankohtaisinta 26-36-vuotiaana, jolloin thmisen kokemus, pitevyys ja itseluotta-
mus ovat korkeimmillaan. My6s kyky taloudellisten ja henkisten velvoitteiden kantami-

seen on talloin hyva. (Jylhd & Viitala 2007, 36-38.)

Tahto ryhtya yrittdjaksi on aina ldht6kohtana yrittimiselle, mutta sen lisiksi on my6s
paljon ominaisuuksia ja luonteenpiirteitd, jotka liitetdan yrittajaipersoonaan. Naita omi-
naisuuksia ovat: usko omaan ammattitaitoon ja ideaan, itsendisyys, hyvi riskinsietokyky,
paattavaisyys, halu onnistua, oma-aloitteisuus, karsivillisyys, tavoitteellisuus ja suoritus-
halu. Ndma ominaisuudet eivit luonnollisesti takaa menestystd, mutta luovat hyvin
pohjan yrittimiselle. Yrittdjaiominaisuuksiaan voi arvioida itsetutkiskelun, ulkopuolisten

nikemysten ja psykologisten testien avulla. (Holopainen & Levonen 2008, 18-19.)

2.2.1 Toimintaympiristo ja sen kehitysnikymiit

Toimintaympariston tutkimiseen kannattaa kayttda runsaasti aikaa, silli monet myo-
hemmin tehtavit yrityksen toimintaan liittyvat suunnitelmat pohjautuvat sithen. Huo-
nosti tehty toimintaympiriston ja sen kehitysnikymien selvitys voi siis pahimmassa
tapauksessa vetdd pohjan pois myohemmilta suunnitelmilta, vaikka itse suunnitelmat

olisi tehty hyvin. My6s mahdolliset rahoittajat pitivit toimintaymparisto-osuutta tar-
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kedna ja usein vertailevat siind ilmenevaa tietoa omista lahteistdan hankkimaansa.
Johnsson ym. (2001, 137) jakavat toimintaymparistoa kasittelevin luvun seuraaviin
osiin: Toimialan kehitys, kilpailu seké kysynta ja asiakkaat. (Johnsson ym. 2001, 136-
137))

2.2.2 Toimialan kehitys

Yrityksen kannattavuutta pohtiessa tulee ensimmaisend miettid toimialan houkuttele-
vuutta ja sithen vaikuttavia saant6ja. Nama saannot jakautuvat toimialasta riippumatta
viiteen eri kilpailutekijdin, jotka Porter (1985) jakaa uusien kilpailijoiden alalle tuloon,
asiakkaiden neuvotteluvoimaan, hankkijoiden neuvotteluvoimaan, korvaavien tuottei-
den tai palvelujen uhkaan ja nykyisten kilpailijoiden keskindiseen kilpailuun. Edelld
mainitut kilpailutekijit maarittivat sen, millaisen keskimédriisen nettotuoton yritys voi
padomalleen saada. Kilpailutekijit eivat ole aina samanarvoisia, vaan niiden painoarvo
riippuu toimialasta ja sen kehitysvaiheesta. Toimialan kannattavuus onkin enemmain
kiinni toimialan rakenteesta, kuin itse tuotteesta tai palvelusta. Kilpailutekijéiden perus-
teella saadaan tietdd toimialan kannattavuus, koska niiden perusteella saadaan tietda
yritysten hinnat, kustannukset ja investoinnit, sekd niiden my6td my6s padoman tuotto.
Esimerkiksi korvaavien tuotteiden uhka ja asiakkaiden neuvotteluvoima mairaa pitkalti
kuinka yritys voi hinnoitella oman tuotteensa, kun taas hankkijoiden neuvotteluvoima
korreloi suoraan kustannusten kanssa. Kilpailu vaikuttaa voimakkaasti seka hintoihin,
ettd sellaisiin kustannuksiin kuin mainontaan, tuotekehitykseen, myyntityohén ja tuo-
tantolaitoksiin. Uusien tulokkaiden uhka vaikuttaa hintoihin ja investointeihin, koska

investoinneilla voidaan usein pyrkia estimédan uusien tulokkaiden alalle tuleminen.

(Porter 1985, 16-18.)

Jokainen toimiala on erilainen ja kilpailutekijoiden painoarvo vaihtelee aloittain. Viittd
kilpailutekijaa voidaan kuitenkin kayttad yksinkertaistamaan kuvaa toimialasta, jolloin
yrityksen on helpompi luoda oma strategiansa, jolla se pyrkii lisadmain alan ja yrityksen
kannattavuutta. Yritys pystyy strategiallaan vaikuttamaan kilpailutekijoihin seka par-
haassa tapauksessa muokkaamaan toimialan rakennetta itselleen suotuisammaksi. Toi-
mialaa muokkaavaa strategia voi kuitenkin myo6s aitheuttaa negatiivisia vaikutuksia. Yri-

tykset tekevit usein strategisia paatoksid, jotka hyodyttavit niita lyhyelld aikavalilla,

13



mutta pitkélld aikavililld ne saattavat vaikuttaa negatiivisesti koko toimialaan ja tehdi
toiminnasta vihemmain kannattavaa kaikille alan yrityksille. Esimerkiksi uusi tuotemalli
voi aluksi tuoda yritykselle suuria voittoja, mutta saattaa lisata alalle tulevien yritysten
maarai ja kilpailijoita, jolloin toiminta muuttuukin pitkalld aikavalilld epidkannattavaksi.
Koska yrityksilld on kyky muokata toimialan rakennetta, on johtavilla yrityksilld suuri
vastuu tekemissaan muutoksissa. Niiden yritysten koko ja vaikutusvalta mahdollistavat
toimialan rakenteen muuttamisen, mutta samanaikaisesti heilld on suurin markkina-

osuus, eli muutokset vaikuttavat aina eniten heihin. (Porter 1985, 18-21.)

Asiakkaiden tarpeet vaikuttavat aina paljon toimialan rakenteeseen. Mikili asiakkaat
eivit ole valmiita maksamaan tuotteesta sen tuotantokustannuksia suurempaa hintaa,
niin toimiala ei voi pysya pitkddn hengissi. Asiakkaiden tarpeiden tyydyttiminen on
kannattavuuden kannalta valttimatonta, mutta sen lisiaksi on oleellista, ettd saako yritys
asiakkaille tarjoamansa arvon itselleen. Mikili alalla on paljon uusia yrityksid niin arvo
saattaa siirtyd asiakkaille pienempien hintojen muodossa. Arvo saatetaan myos menet-
tad suurentuneisiin kilpailun atheuttamiin kustannuksiin. Yrityksille jaavan arvon suu-
ruuden madrda pitkilti asiakkaiden neuvotteluvoima, joka luonnollisesti kasvaa kilpaile-
vien yritysten myota. Se, etta kuka saa miten suuren osuuden asiakkaille tuotetusta ar-
vosta, maardytyy siis toimialan rakenteen mukaan. Kysynti ja tarjonta vaikuttavat luon-
nollisesti paljon sithen, kuinka kannattavaa toiminta voi olla. Kuitenkin kysynnin ja
tarjonnan tasapainoon vaikuttaa jéilleen kerran pitkalld aikavililld toimialan rakenne.
Esim. jos uusien tulokkaiden saapuminen alalle on vaikeaa, niin on epatodennikéisem-
paa, ettd alalle saapuisi uusi kilpailija, joka polkee hintoja ja kasvattaa tarjontaa huomat-
tavasti kysyntdd suuremmaksi. My6s kysynnin ja tarjonnan vaikutus kannattavuuteen
vaihtelee toimialan rakenteen mukaan, silli joillakin aloilla tarjonnan nouseminen vai-
kuttaa valittomasti hintojen ja kannattavuuden alenemiseen, kun taas joillakin tarjonnan

kasvaminen ei atheuta aggressiivista hintasotaa. (Porter 1985, 21-24.)

Toimialan kehitystd kuvatessa pyritaian selvittiméaan millaista alan kehitys on ollut viime
vuosina ja millaiseksi kehitys arvioidaan tulevaisuudessa. Tiedot isojen ja pienten yritys-
ten aseman kehittymisesta ja markkinoiden alueellisesta rakenteesta ovat omiaan ku-
vaamaan toimialan kehitysta. Oman yrityksen positio kilpailijoihin verrattuna tulisi ar-

vioida ja miettid kuinka tulevaisuuden kehitysnikymat tulevat vaikuttamaan sithen. Os-
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toprosessin vaiheet ja sithen liittyvat tekijit tulee opiskella perusteellisesti. Toimialalla
yleisesti kaytetyt myyntikanavat ja markkinointitavat tulisi myos kdyda lapi. (Johnsson

ym. 2001, 137-138, 155.)

Yleisesti oletetaan, ettd hieronta kuuluu toimialaluokituksessa terveys- ja sosiaalipalve-
luihin, mutta niin ei kuitenkaan ole. Hieronta on toimialaluokitus 2008:n mukaan osa
luokkaa ”Muu palvelutoiminta.” Muun palvelutoiminnan yksi alaluokka on ”Muut hen-
kil6kohtaiset palvelut” ja sen alaluokkana 96040 “Kylpylaitokset, saunat, solariumit
yms. palvelut”, johon my6s hieronta lukeutuu. Koska hieronnan sisaltiville toimiala-
luokitukselle ei 16ydy minkaidnlaisia toimialaraportteja, opinnédytetyOssi tarkastellaan
terveyspalveluiden toimialaraporttia, silld hieronta on usein tiiviisti kytkéksissa sithen
kuuluvaan toimintaan, kuten esimerkiksi fysioterapiaan ja terveyspalveluja tarjoaviin
keskuksiin. Terveyspalveluiden toimialan kehitysta ei voi suoranaisesti kayttada vakuut-
tavana pohjana hieronta-alan tutkimiseksi, mutta siitd voi kuitenkin tehda varovaisia
johtopadtelmia yksityiskohtaisemman tiedon puuttuessa. (Tilastokeskus 2013a, Tilasto-

keskus 2013b.)

Terveyspalvelualan yritysten maara on kasvanut tasaisesti vuosina 2006-2009. Vuonna
20006 terveyspalveluyrityksia oli 12 976, kun vuonna 2009 niiden maira oli jo 14 100.
Huomion arvoista on se, etta kasvua on tapahtunut erityisesti ryhmissa Ladkariasemat,
Fysioterapia ja Muu terveyspalvelu. Nama kolme ovat kaikki tiiviisti kytkoksissa hieron-
taan, silli monet ldakariasemat ja fysioterapeutit tarjoavat palveluissaan hierontaa, ja
muut terveyspalvelut sisaltid my6s yrityksid joiden valikoimassa on hierontapalveluiden
tarjoaminen. Terveyspalveluyritysten médrin kasvaminen kertoo oletettavasti siitd, ettd
niille on my6s enemmain kysyntaa. Luonnollisestikaan timén perusteella ei voi tehda
suuria johtopditoksia hieronnan kysynnasta. Terveyspalvelut ovat Suomessa vahvasti
enemmin pienyrittdjien harjoittamaa toimintaa, silld yli 80 prosentissa toimialan yrityk-

sistd tyoskentelee alle kaksi henkil6a. (Tyo- ja elinkeinoministerié 2011, 7, 12.)

Terveysalan kehitys nihddin tulevaisuudessakin positiivisena, koska vaesto ikaantyy,
teknologia kehittyy ja asiakkaiden vaatimustaso nousee. Asiakkaiden nihdaan myos
olevan tulevaisuudessa valmiimpia kdyttimédin omia varojaan terveyden ja hyvinvoinnin

yllapitimiseen ja huoltoon. On oletettavaa, etta jos asiakkaat ovat yleisesti valmiimpia
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kayttimaan rahaa terveytensa yllapitoon ja huoltoon, niin se koskee myos hierontapal-
veluiden ostamista. Tyo- ja elinkeinoministerion (2011, 48-49.) laatimassa raportissa
kuvataan my®6s, ettd tydelimin kokonaislaatu tulee olemaan tulevaisuudessa merkittiva
tekija, kun kilpaillaan osaavasta tyévoimasta. IThmiset tulevat siis arvostamaan yha
enemmin sitd, kuinka hyvin heistd huolehditaan ty6paikoilla. Tyopaikkojen jirjestima
kuntoutus ja terveydenhuollon monipuolisuus on till6in merkittdvissd asemassa. Th-
misten nayttopaatetyoskentely lisddntyy jatkuvasti ja sitd my6td my0s siitd atheutuvat
niska- ja hartiaseudun rasitusvammat seki erilaiset alaseldn vaivat. Tamin pohjalta on
oletettavaa, ettd niyttopaitetyoskentelyn aiheuttamien vammojen hoito ja ennaltaehkai-
sy hieronnalla tulee olemaan tulevaisuudessa kasvava osa-alue. Vastapainoksi positiivi-
sille tulevaisuuden nikymille Ty6- ja elinkeinoministerién (2013, 19.) Alueelliset kehi-
tysniakymit syksylld 2013 -raportissa kerrotaan, ettd ty6llisyyden ja yksityisen kulutuk-
sen heikkeneminen tulee luultavasti heikentaméin palvelualan kysyntda. On loogista,
ettd yksityisten kuluttajien halukkuus ostaa hierontapalveluja hemmottelutarkoituksessa
laskee taloudellisen taantuman my6ta. Oletettavaa on, ettd taantuma ei vaikuta yhté
paljon hierontapalvelujen ostamiseen silloin kun asiakas kokee niille olevan todellinen

tarve. (Ty6- ja elinkeinoministerié 2011, 47-48.)

Terveydenhuoltoalalla tyéskentelevien méiri on kasvanut tasaisesti viime vuosina ja
tyollisyystilanne on yleisesti ottaen hyva. Erityisesti yksityiset yritykset tyollistavat suh-
teellisesti koko ajan enemmin thmisid. Vieston ikddantyminen vaikuttaa terveydenhuol-
toalaan kahdella tavalla: ensinnikin tyontekijoitd jaa elikkeelle, ja toisekseen se lisdd
terveydenhuoltopalveluiden kysyntad. Hieronta ei vilttimitta ole se eniten lisddantyva
terveydenhuoltopalvelu, mutta oletettavasti on edelleen loogista olettaa, ettd niska- ja
hartiaseudun seka alaseldn hierontojen kysynta kasvaa, kun ikdluokissa mennain ylos-
pain. Mitd kauemmin ithmiset ovat tehneet nayttopaitetyoskentelyd, niin siti enemman
heilld on sithen liittyvid vaivoja. Okkonen (2011) kirjoittaa artikkelissaan, ettd hierojan
ammatti on yksi niistd, joiden kysyntda taantuma ei kovin helposti hetkauta. Liike-
elimai palveleva toiminta ja yhteiskunnalliset palvelut ovat jatkaneet kasvuaan talouden
taantumasta huolimatta. Artikkeli tukee ajatusta siitd, ettd hierojan palvelut eivit ole
monille niita asioita, joista karsitaan ensimmaisenad. (Ammattinetti 2013, Okkonen

2011.)
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2.2.3 Kysynti ja asiakkaat

Kysyntian vaikuttavat aina oleellisesti kilpailijat. Kilpailijat voivat vaikuttaa kysyntiin
negatiivisesti sekéd positiivisesti. Negatiivisesti kilpailijat vaikuttavat kysyntian esim. sil-
loin, kun he tarjoavat jotain tuotetta tai palvelua, jonka asiakkaat valitsevat mieluummin
kuin yrityksen itse tarjoaman tuotteen tai palvelun. Kilpailijoiden olemassaolo kuitenkin
usein lisad toimialan kokonaismyyntia ja niin ollen my6s vaikuttaa oman yrityksen
myyntiin positiivisesti. Kilpailijoiden mainonta voi hyodyttida huomattavasti my6s omaa
yritystd lisiamilld tietoutta omasta alasta. Kilpailijat voivat usein kasvattaa yrityksen
kysyntdd my6s silloin, kun yrityksilld on toisiinsa liittyvia tuotteita tai palveluita valikoi-
massaan. Kilpailijan myymien tuotteiden kasvanut menekki saattaa lisitd asiakkaiden
tarvetta tuotteelle tai palvelulle, joka on oman yrityksen erikoisalaa. Esim. kilpailija on
voinut myyda asiakkaalle tuotteen, johon asiakas ostaakin lisdvarusteen toiselta yrityk-
selta. Talloin kilpailijan tekemi kauppa on lisinnyt myos yrityksen liikevaihtoa. (Porter
1985, 254.)

Kysyntia ja asiakkaita kuvatessa tulee miettid millaisiin segmentteihin markkinat ovat
jakautuneet ja kuinka jokainen niistd segmenteistd tulee tulevaisuudessa muuttumaan.
On pyrittava tunnistamaan ne segmentit joissa tapahtuu kasvua ja ne joissa kysyntd vi-
henee sekd pohdittava mahdollisia syitd. Samoin tulee tunnistaa my6s asiakassegmentit
ja mitka niistad ovat oman yrityksen kannalta oleellisimpia. Markkinointi ja tuotekehitys
kehitetddn sitten vastaamaan kyseisten asiakassegmenttien tarpeita. Asiakkaita voidaan
segmentoida esim. idn, tarpeiden, asuinpaikan, sukupuolen, tulojen, ammatin, elimin-
tyylin, harrastusten, asenteiden ja koulutuksen mukaan. Palveluiden kysynnin arviointi
ei varsinkaan pidemmalld tihtdimelld ole koskaan helppoa. Asiakkaiden mairi ja heidin
tekemit ostomaarinsa muodostavat kysynnan. Asiakkaiden miirdin ja heidan tekemiin
ostomaariin vaikuttavat esim. suhdannevaihtelut, asiakkaan vaihtoehdot, tuote, toimi-

alan elinkaaren vaihe, muoti, kiytettivissa olevat tulot, ostotottumukset ja tarpeet.

(Johnsson ym. 2001, 58, 64, 137.)
Asiakkaan ostokriteerit ovat ne yrityksen ominaisuudet, jotka tuottavat asiakkaalle ar-

voa. Ndmi kriteerit voidaan jakaa kdyttokriteereihin ja viestimiskriteereihin, Kayttokri-

teerit kertovat milld asiakkaalle tuotetaan arvoa. Kayttokriteerejd ovat esim. toimitusai-
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ka, tuotteen ominaisuudet, tuotteen laatu ja tuotetuki. Viestimiskriteereitd asiakas kdyt-
tad apuna, kun han yrittda arvioida tuotteen arvoa. Viestimiskriteereitd ovat esim. mai-
nonta, yrityksen maine ja tuotantotilojen vithtyvyys. Asiakkaan ostokriteerien selvitys
alkaa selvittimalla, ettd kuka tekee padtoksen tuotteen ostosta ja ketka kaikki tihdn paa-
tokseen vaikuttavat. My6s tuotteen jakelukanavat voivat olla vilillisesti asiakkaana, jo-
ten ne tulee analysoida samalla periaatteella. Kayttokriteerit miaritellidn ennen viesti-
miskriteereita, silld niilld mitataan asiakkaan saama arvo ja ne myos usein maarittelevat
viestimiskriteerit. Kdyttokriteerien miirittely voidaan aloittaa yrityksestd l0ytyvien asia-
kastietojen ja asiakkaiden kanssa puhumisen kautta, mutta nima eivat kuitenkaan itses-
saan riitd kattavan analyysin tekemiseksi. Ymmartiaikseen asiakkaan ostokriteerit tulee
yrityksen selvittdd asiakkaan arvoketju ja analysoida kaikki jo olemassa olevat seki
mahdolliset yhdyssiteet yrityksen ja asiakkaan arvoketjujen vililld. Viestimiskriteerien
selvittimiseksi taytyy tietdd, ettd mita kautta asiakas arvioi yritysta ja sen kykya tayttda
kayttokriteerit. Kun kayttokriteerit on selvitetty, niin voidaan ruveta etsimain mahdolli-
sia nithin liittyvid arvonviestijoitd. Ostoprosessia tutkimalla voidaan saada tietoon ar-
vonviestijoita, kun tutkitaan eri paatoksentekovaiheet ja asiakkaan kayttamait tietoldh-
teet. Viestimiskriteerejd voi my0s 10ytya tutkimalla sitd, ettd mitd kautta asiakas on alun
perin saanut kontaktin yritykseen tai toisin pain. Kéyttokriteerit tulee selvittaa tarkasti,

silld ne ovat oleellisia differointistrategian luomisessa. (Porter 1985, 176-183.)

Yrityksen maantieteellinen sijainti vaikuttaa asiakkaiden palvelemisen kustannuksiin
sekd asiakkaiden tarpeisiin. Sijainti voi my0s usein vaikuttaa ratkaisevasti sithen, millai-
sia ominaisuuksia tarjottavalla tuotteella tai palvelulla tulee olla. Kun yrityksen fyysinen
sijainti on ldhelld asiakasta, niin yritys tuottaa asiakkaalle parempaa arvoa, silld hin saa
haluamansa tuotteen tai palvelun nopeammin ja ilman mahdollisia matkakustannuksia.
Yrityksen maantieteellisen sijainnin tulisi siis usein olla sielld, missa yritys tavoittaa hel-
posti suuren osan asiakassegmentistidn. Pitdjinmien teollisuusalueella asui vuoden
2012 alussa noin 3000 ihmista ja vuoden 2010 lopussa sielld oli noin 19 000 ty6paikkaa.
Alue on yksi pdadkaupunkiseudun suurimpia tyopaikkakeskittymid noin 650 toimipaikal-
laan. Muihin tyopaikkakeskittymiin verrattuna Pitdjainmaessd on erityisen suuri méard
suuryrityksid sekd informaation ja viestinnin toimialoja. Pitdjanmiéen eniten ty6llistiva

toimiala on ohjelmisto- konsultointi ja sithen liittyva toiminta, joka tyollistad noin 21
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prosenttia tyolaisista. (Helsingin kaupunki 2013a, 25, 27, 130; Helsingin kaupunki
2013b, 70; Porter 1985, 297-299.)

2.2.4 Kilpailu

Toimintaympdristdd tutkiessa on kysynnin ja asiakkaiden lisdksi erittdin tirkedd myo6s
tarkastella yrityksen kilpailijoita. Mikali toimialan kehitys on vasta alkuvaiheessa, saattaa
yritys toimia alussa jonkin aikaa ilman kilpailijoita, mutta tilléinkin yleensa kilpaillaan
vanhojen tuoteratkaisujen kanssa. Kilpailijoita kuitenkin ilmestyy yleensé varsin nopeas-
ti ja kehittyneilld markkinoilla kilpailijoita on aina paljon. Kilpailutilanne on muutenkin
alati muuttuva, joten siti tulisi tarkastella tasaisin viliajoin uudestaan. Uusien yritysten
aloittaminen ja lopettaminen, kilpailurakenteen muutokset ja oman yrityksen positio

kilpailukentissé vaikuttavat kilpailutilanteeseen jatkuvasti. (Johnsson ym. 2001, 66.)

Kilpailijoita tutkittaessa tulisi kiinnittda erityistd huomiota niiden kayttimiin kilpailukei-
noihin. Naita kilpailukeinoja ovat esim. tuotteet, hinnat, myyntikanavat, yrityskuva, tuo-
temerkki, mainonta, palvelu, ostot, tuotannon tehokkuus, laatu, tuotekehitys, design,
toimitukset ja sijainti. Omaa yritysta tulee peilata kilpailijoihin ja pyrkid 16ytimain jotain
mikéd nostaa oman yrityksen muiden ylitse. Jokaisesta avainkilpailijasta tulee laatia lyhyt
kuvaus ja pyrkia erittelemdin heidin vahvuudet ja heikkoudet. Kilpailijoiden perusteella
voidaan paremmin midritelld omien tuotteiden/palveluiden tarjonta ja hinnoittelu, kun
tiedetddn mitd vastaan ollaan kilpailemassa. Myoskain mahdollista yhteisty6ta kilpaili-

joiden kanssa ei tule unohtaa. (Johnsson ym. 2001, 66, 137-138.)

Armstrong & Kotler (2010) jakavat kilpailijat erilaisiin ryhmiin: vahvoihin, heikkoihin,
liheisiin, kaukaisiin, hyviin ja huonoihin kilpailijoihin. Heikkoja kilpailijoita vastaan on
helpointa kilpailla, mutta yritys ei valttimattd hyody siitd kovin paljoa, kun taas vahvoja
kilpailijoita vastaan kilpaileminen on vaativampaa, mutta myos usein palkitsevampaa.
Jopa vahvoilla kilpailijoilla on usein heikkouksia, joita voidaan kdyttad hyodyksi heitd
vastaan kilpaillessa. Yritys kilpailee useimmiten enemman liheisten kuin kaukaisten
kilpailijoiden kanssa, koska heidin tuotteensa ovat lahimpdna oman yrityksen tuotteita.
Hyviksi kilpailijoiksi kutsutaan sellaisia kilpailijoita, joiden toiminnasta voi olla hy6tyd

my6s omalle toiminnalle. Kilpaileva yritys saattaa esimerkiksi markkinoinnilla lisata
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tietoisuutta molempien yritysten samankaltaisista tuotteista tai alasta, jolloin yritykset
tavallaan jakavat markkinointikustannuksia. Kilpailijat saattavat myos olla keskittyneitd
hieman toisiin segmentteihin, jolloin heidin toimintansa ei vaikuta niin negatiivisesti
oman yrityksen toimintaan. Huonoiksi kilpailijoiksi kutsutaan sellaisia, jotka pyorittiavit
omaa toimintaansa niin, etta siitd on vain haittaa omalle yritykselle. Kilpailija, joka yk-
sinoikeudellaan johonkin vie yrityksen toiminnalta pohjan nihdiin huonona kilpailija-

na, koska se ei hyodyta yritystd milldan tavalla. (Armstrong & Kotler 2010.)

2.3 Visio ja tavoitteet

Visio on kuvaus siitd, missi yrityksen halutaan olevan tulevaisuudessa. Se selittdd millai-
seksi yritys haluaa kehittya ja mitd kaikkea se haluaa saavuttaa. Visiossa pyritddn yleensi
kuvaamaan, ettd missa yrityksen halutaan olevan 3-5 vuoden péastd, mutta se voidaan
tehdad pidemmillekin ajanjaksolle. Hyva visio on nykypiivini tiukasti sidottu kestiavaan
kehitykseen, silld sen nihdddn antavan kilpailuetua pitkalld aikavililld. Vision perusteella
luodaan paitavoitteet, jotta voitaisiin ruveta miettimaan strategiaa ja toimintasuunni-
telmaa vision saavuttamiseksi. Piitavoitteet voivat olla maarillisesti ilmaistavia tai esim.
yrityksen laadullista tai rakenteellista muutosta kuvaavia. (Johnsson ym. 2001, 80; Kar-

tajaya, Kotler & Setiawan 2010, 41, 115.)

Jotta yritykselle sopivien tavoitteiden ja strategian luominen olisi helpompaa, yrityksen
kannattaa laatia toiminnastaan SWOT-analyysi. Swot-analyysissa pyritddn tunnistamaan
yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. Vahvuuksia voivat olla esim.
resurssit ja olemassa oleva tietotaito, kun taas heikkouksiin lukeutuvat esim. edelld mai-
nittujen puuttuminen. Mahdollisuuksia voivat olla esim. meneillddn olevat trendit tai
muut ulkoiset tekijit, joita perustettava yritys voisi kayttad toimintansa tukena. Uhkiin
luetaan taas sellaiset ulkoiset tekijit, jotka voivat vaikuttaa negatiivisesti oman yrityksen
toimintaan. Analyysin tavoitteena on valjastaa tunnetut vahvuudet mahdollisuuksien
saavuttamiseksi ja samalla yrittad minimoida heikkouksien ja uhkien vaikutus omaan
toimintaan. Taulukko 2:ssd on esitetty SWOT-analyysin perusmuoto, johon yrityksen

ominaisuudet listataan. (Armstrong & Kotler 2010.)
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Taulukko 2. SWOT (Armstrong & Kotler 2010.)

Vahvuudet Heikkoudet

Mahdollisuudet Uhat

2.4 Strategia ja toteutussuunnitelma

Tissé luvussa tullaan kisittelemain yrityksen litkeidea ja sen pohjalta luotu strategia.
Yrityksen litkeidea on pyritty titvistimaan selkeaksi ja rajatuksi paketiksi, jotta toimin-
nan tarkoitus olisi kirkkaana yrittdjin mielessd, eikd toiminta olisi aluksi liian laajaa.
Strategian pohjana on kiytetty Porterin (1985, 25) kolmesta perusstrategiasta sopivim-
maksi valittua differointipainotteista keskittymisstrategiaa. Strategian valinnan perustei-

ta on avattu tarkemmin luvussa 4.1.2 Strategia.

2.41 Liikeidea

Liikeidea kertoo miksi yritys on olemassa vastaamalla kysymyksiin mita, kenelle ja mi-
ten. Liikeideassa kuvataan yrityksen tarjoamia tuotteita tai palveluita ja sitd mihin tar-
peisiin yritys pyrkii vastaamaan. Se kertoo my6s kuinka yritystoimintaa tullaan harjoit-
tamaan ja maarittelee yrityksen asiakasryhmain. Liikeidea kuvaa myos yrityksen vah-
vuuksia kilpailijoihin verrattuna. Vahvuudet ovat ideaalitilanteessa jotain ainutlaatuista,
vain omalle yritykselle ominaista osaamista. (Holopainen & Levonen 2008, 25; Ilmo-

niemi ym. 2009, 52.)

Liikeidealla on aina oma elinkaarensa ja sen kehitys jatkuu myos yrityksen perustamisen
jalkeen. Sen osia voidaan joutua muokkaamaan esim. jos asiakkaiden kayttiytyminen
muuttuu. Ymparistoon sopeutuminen on tirked osa toimivaa litkeideaa. Yritykselld voi
my0s olla monta litkeideaa, joista osa saattaa olla elinkaarensa alussa, kun taas toiset

saattavat olla siirtymassa syrjaan epakannattavina. Menestyvilla yritykselld on usein
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monta litkeideaa, joten yrityksen tulisikin jatkuvasti ideoida uusia liikeideoita vanhojen,

syrjaan siirtyvien tilalle. (Holopainen & Levonen 2008, 25.)

2.4.2 Strategia

Menestyakseen pitkalld aikavalilld keskimaaraistd paremmin tulee yritykselld olla jokin
pysyva kilpailuetu. Yritykselld voi olla kilpailijoihin verratessa paljon vahvuuksia ja
heikkouksia, mutta kilpailuetua voi olla vain kahdentyyppista: differointi ja alhaiset kus-
tannukset. Kaikki yrityksen vahvuudet ja heikkoudet voidaan jakaa sen perusteella, ettd
vaikuttavatko ne differointiin tai kustannuksiin. Porter (1985, 25) kuvaa kirjassaan kol-
me perusstrategiaa keskimairaistd paremman menestyksen saavuttamiseksi: kustannus-
johtajuus, differointi ja keskittyminen. Keskittymisstrategia on jaettu kustannuspainot-
teiseen ja differointipainotteiseen strategiaan. Jokaisella strategialla pyritddn saavutta-
maan kilpailuetu eri tavalla. Kustannusjohtajuus ja differointi pyrkivit saavuttamaan
kilpailuedun suuressa segmentissa, kun taas keskittymisstrategiat keskittyvit kapeam-
paan segmenttiin. Jokaisen perusstrategian toteuttaminen vaatii erilaisia toimenpiteité
alasta riippuen, eikd kaikkia perusstrategioita ole aina edes mahdollista toteuttaa. (Porter

1985, 24-25.)

Kustannusjohtajuus on perusstrategioista yksinkertaisin. Kustannusjohtajuuden strate-
giakseen valitseva yritys pyrkii saamaan kustannuksensa pienemmaksi kuin yksikadn
kilpailija. T4ll6in yritykselle jad enemman voittoa, vaikka se myisi tuotteitaan samaan
hintaan tai hieman halvemmalla kuin kilpailija. Kustannusjohtajuuden valitseva yritys ei
vol kuitenkaan unohtaa differointia, silla kustannusjohtajuuden antama hy6ty menete-
tadn, jos tuotteen hintaa joudutaan laskemaan litkaa, koska asiakas ei nie sitd yhta ar-
vokkaana kuin kilpailijoiden tuotteet. Jotta kustannusjohtajuus olisi yritykselle jarkeva
valinta, tulee sen olla ainoa kustannusjohtaja. Jos yritys on yksi monista kustannusjohta-
juuteen pyrkivista yrityksista, niin kilpailu on usein niin ankaraa, ettei se kannata. Yri-
tyksen tulee siis ehtid kustannusjohtajaksi ensimmdisend tai omistaa jokin merkittava

tekninen etu, jolla se tulee kustannusjohtajaksi. (Porter 1985, 26-27.)

Differentointia kayttava yritys pyrkii olemaan ainutlaatuinen jollain sellaisella osa-

alueella, jota asiakkaat arvostavat. Osa-alueita voi olla yksi tai useampia ja kun yritys
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vastaa tarpeeseen, niin se voi ainutlaatuisuutensa vuoksi nostaa hintojaan. Differoinnin
valitseva yritys ei voi myoskain kokonaan unohtaa kustannustehokkuutta, silld jos kus-
tannukset nousevat litan korkeiksi, niin se mitdt6i korkeista hinnoista saadun hyédyn.
Differointiin johtavat kustannukset eivit siis saa olla niin korkeita, ettd differoinnista
saatu hyoty ei riitd kattamaan niitd. Differointi toimii parhaiten, kun differoijalla on
suurin piirtein samat kustannukset kuin kilpailijoilla, silla silloin hianen kykynsa pyytda
korkeampaa hintaa merkitsee suurempia voittoja kilpailijoihin verrattuna. (Porter 1985,

28.)

Keskittymisstrategia eroaa edelld mainituista strategioista merkittdvasti, silld siina vali-
taan tietty kapea segmentti tai segmenttiryhma ja muut segmentit suljetaan kokonaan
strategian ulkopuolelle. Keskittymisstrategia pyrkii saavuttamaan kilpailuedun vain va-
litsemissaan segmenteissa, eika silld ole kilpailuetua koko markkinoilla. Keskittymisstra-
tegiaa voidaan kayttda kahdella eri tavalla: kustannuspainotteisena ja differointipainot-
teisena. Molemmat tavat perustuvat valittujen kohdesegmenttien ja muiden segmentti-
en vilisiin eroihin. Valituissa segmenteissa tulee olla ostajia, joiden tarpeet eroavat
muissa segmenteissi olevien tarpeista. Keskittymalld tiettyihin segmentteihin pyritdin
palvelemaan valittuja segmentteja paremmin kuin ne kilpailijat, jotka palvelevat kaikkia
segmenttejd. Tiettyyn segmenttiin keskittyjd voi siis saavuttaa kilpailuedun keskittymalld

yksinomaan sithen omaan segmenttiinsa. (Porter 1985, 29.)

Hinnoittelun perusteena olevat tekijit voidaan jakaa kahteen luokkaan: ulkoisiin teki-
jothin ja sisdisiin tekijoihin. Ulkoisia tekijoita ovat kysynti- ja kilpailutekijat, kun taas
sisdisiin tekij6ihin kuuluvat tuotanto- ja markkinointikustannukset seki strategiset ja
markkinointiperusteiset tavoitteet. Jylhd & Viitala (2007, 119-120) jakavat hintastrate-
giavaihtoehdot neljaan ryhmain: penetraatiohinnoittelu, referenssihinnoittelu, neutraali
hinnoittelu ja kermankuorintahinnoittelu. Penetraatiohinnoittelulla pyritidn alhaisia
hintoja kédyttamalla kasvattamaan markkinaosuutta mahdollisimman nopeasti. Penetraa-
tiohinnoittelu vaatii toimiakseen suuren myyntivolyymin. Referenssihinnoittelussa eli
ns. tutustumistarjoushinnoittelussa tuote hinnoitellaan aluksi alle omien kustannusten ja
tavoitteena on turvata tulevaisuuden kasvu. Neutraalia hinnoittelua ovat markkinape-
rusteinen hinnoittelu, kustannuspohjainen hinnoittelu ja laatujohtajuus. Neutraalin hin-

noittelun tavoitteena on kasvattaa tuotto- ja markkinaodotuksia tilld hetkelld seka pitaa
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hinnan rooli markkinoinnissa vahaisena. Kermankuorintahinnoittelulla tarkoitetaan
voiton maksimointia juuri talld hetkelld, eli tuote hinnoitellaan korkeaksi ja kohdenne-
taan yleensa tietylle segmentille. Alennukset ovat hinnoittelun osa-alue. Alennuksilla
pyritadn lisidmaan myyntid, takaamaan riittiva asiakaskunta tai vaikuttamaan asiakkai-

den hintamielikuvaan. Alennukset ovat palvelualoilla yleensi tarjouksia tai pakettialen-

nuksia. (Jylhda & Viitala 2007, 119-121.)

Ykst keino lisata asiakaskuntaa on tyokuntosetelien vastaanottaminen, jotta asiakkaat
voivat maksaa hieronnan, tai osan siité, toistd saamillaan tyokuntoseteleilld. Tyokun-
toseteli-palveluverkostoon liittyminen maksaa 150 euroa, jonka jilkeen yrityksen nimi
on mainittuna tyokuntosetelin yhteistybkumppaneissa ja sen verkkosivuilla. Yritys saa
sits markkinointia ja uusia asiakkaita 150 euron sijoituksellaan. Asiakas maksaa hieron-
nan tai osan siitd tyOpaikaltaan saamillaan tyokuntoseteleilld, jonka jalkeen yrittdja tilit-

tad ne Tyokuntoseteli Oy:ltd. TySkuntoseteli Oy ottaa jokaisesta setelistd 10 prosentin

palvelupalkkion. (Tyokuntoseteli 2013.)

Hieronta24 on internetissd toimiva portaali, johon hieroja voi liittyé ilmaiseksi. Asiakas
voi sivuilla etsid itselle sopivan hierojan, varata ajan ja ostaa palvelun. Sivusto tarjoaa
my0s lahjakortteja, jotka voi kéyttid sivuston jaseneksi liittyneen hierojan luona. Lahja-
kortista hierojalle jadvi provisio on erittdin kohtuullinen, eika hierojan tarvitse hoitaa
lahjakortin valmistusta eiké lihettimista. Asiakkaalle 55 euroa maksava 60 minuutin
hieronnan lahjakortti jttda hierojayrittédjille provisiota 43 euroa. Palvelu on vield beta-

vaiheessa, joten sen tulevaisuuden nakymisté ei ole vield varmaa tietoa. (Hieronta24

2013a; Hieronta24 2013b; Hieronta24 2013c.)

Johanssonin (2012) mukaan sosiaalinen media toimii erinomaisena alustana tietoisuu-
den lisddmisessa. Kilpailujen ja arvontojen jirjestiminen on hinen mukaansa hyva kei-
no lisitd ihmisten tietoisuutta, silla ihmiset pitavat ilmaisista palkinnoista. Yrityksen
kannalta tirkeintd on saada ihmiset jakamaan tietoisuutta omasta yrityksestisi, silld ys-

tavan jakamana asian arvostus nousee thmisen silmissd automaattisesti.
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2.5 Markkinointisuunnitelma

Markkinointisuunnitelman peruslihtokohtia ovat: asiakkaat, kilpailutilanne, omat vah-
vuudet seki itse asetetut tavoitteet, litkeidea ja strategia. Asiakkaiden kohdalla markki-
noinnin tiytyy perustua heidéin tarpeisiin, ostoperusteisiin ja valittuihin kohderyhmiin.
Omia vahvuuksia ja heikkouksia tulee miettid, jotta vahvuuksia voitaisiin kdyttda mark-
kinoinnissa hy6dyksi ja heikkouksia pyrkid kehittimadn. Tavoitteet, liikeidea ja strategia
auttavat hiomaan markkinointisuunnitelmasta mahdollisimman tehokkaan juuri omalle
toiminnalle. Markkinointisuunnitelmaa kehittiessa tulee miettia, mitka ovat avaintuot-
teet ja mitd tuotevalikoimalla voidaan asiakkaalle kertoa. Hinnoittelussa tulee miettia,
ettd onko se erilaista eri asiakasryhmille, huomioidaanko vakioasiakkaat eri tavalla, tar-
jotaanko tarjoushinnoittelua ja kuinka hinnoittelua kehitetdan. On oleellista my6s pun-
nita eri myyntikanavia. Tulee miettid mitd myyntikanavia kiytetddn toiminnan alussa ja
voidaanko niiden kayttéa tehostaa toiminnan edetessia. My0s yhteistyon luomista ja

kehittimisté tulee pohtia. (Johnsson ym. 2001, 98.)

2.6 Tuotekehityssuunnitelma

Tuotekehityssuunnitelmassa tulee kuvata tuote- tai palvelukehityksen péilinjat tulevai-
suudessa. Suunnitelmassa kuvataan kuinka tuotteita tai palveluita aiotaan kehittda ja
miten se organisoidaan. My6s yhteistyé muiden yritysten kanssa ja sen hyoty uusien
tuotteiden tai palveluiden kannalta tulee tehda selviksi. Tuotekehityksen voi jakaa ny-
kyisten ja uusien tuotteiden tai palveluiden kehittimiseen. Nykyisten tuotteiden kehit-
taminen on yleensd nopeampaa ja halvempaa kuin uusien. Nykyisten tuotteiden kehit-
timistd on esim. materiaalien tai valmistamistavan muokkaaminen tehokkaammaksi.
Uusien tuotteiden kehittiminen on nimensid mukaisesti jonkun uuden kehittimista,
joten se etenee kehittely- ja kokeilutyosta aina lanseeraukseen asti. Uuden tuotteen ke-
hittdiminen vaatii usein huomattavasti enemman aikaa ja resursseja kuin nykyisen tuot-

teen kehittiminen. (Johnsson ym. 2001, 102, 142.)

2.7 ‘Taloussuunnitelma

Vaikka taloussuunnitelman tekeminen jaikin tissa opinndytetyossa toissijaiseksi, on

tassa kappaleessa eritelty perustietoa rahoituksesta ja starttirahasta, silla ne ovat olen-
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nainen osa aloittavaa pienyritystd. Liiketoimintasuunnitelmassa tehtavissa laskelmissa
oletetaan, ettd yrittja sijoittaa toiminnan aloittamiseksi tarvittavan padoman itse ja saa

toimintansa tueksi starttirahaa.

Yritystoiminnan aloittamiseen tarvitaan aina padomaa. Padoman tarve riippuu pitkalti
siita, minkdlaista toimintaa yritys aikoo harjoittaa. Yrityksen padoma jaetaan omaan
pddomaan ja vieraaseen padomaan. Rahoituksen lihdetti tulee aina miettid tarkkaan
oman toiminnan kannalta, silli oman padoman sijoittaminen lisda aina henkilokohtaista

riskid, mutta vieras padoma aiheuttaa yliméariisia kuluja kuten korkoja. (Holopainen &

Levonen 2008, 109.)

2.7.1 Oma pidoma

Oma pidaoma on yrityksen kannalta tirkead monesta syystd. Oma padoma on aina mu-
kana kantamassa yrityksen riskid sekd onnistumisissa, ettd epaonnistumisissa. Jos yrityk-
sestd tulee tuottava, niin aloittaessa sijoitettu padoma voi tuottaa sijoittajalle huomatta-
vasti suuremman tuoton kuin jokin vaihtoehtoinen, aloittaessa riskittémampi sijoitus.

(Holopainen & Levonen 2008, 114.)

Yrittdjdn itse sijoittama padoma on tirkedd, koska mitd enemmain yrittdjd on itse sijoit-
tanut yritykseensa rahaa, sita varmempi ulkopuolinen sijoittaja voi olla siita, ettd yrittdja
huolehtii my6s hinen sijoittamistaan varoista. Nain ollen ulkopuolista rahoitusta on
helpompi saada, kun sijoittajat tietivit, ettd yrittdjalld on pelissd my6s paljon omia varo-
jaan. Yrittdjain omaan yritykseensi laittaman sijoituksen tulisi aina olla vahintiaan 20
prosenttia padoman kokonaistarpeesta. Rahallisen sijoituksen lisiksi yritykseen voi
myos sijoittaa muuta omaisuutta kuten koneita. Tallaisia sijoituksia kutsutaan nimelld

apportti. (Holopainen & Levonen 2008, 114.)

2.7.2 Starttiraha

Aloittavalla yrittdjilld on mahdollisuus hakea toimintansa tueksi starttirahaa, jolla pyri-
tadn takaamaan yrittajille toimeentulo ja parantamaan tySllisyytta. Starttirahaa haetaan
tyévoimatoimistosta, jossa ulkopuoliset asiantuntijat arvioivat litkeidean kannattavuu-

den. Naitd asiantuntijoita ovat yleensa kuntien elinkeinojohtajat, uusyrityskeskusten
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henkil6kunta tai Ty6voima- ja elinkeinokeskusten henkilokunta. Starttirahaa hakevalta
yrittdjiltd saatetaan my6s vaatia osallistumista johonkin aloittaville yrittdjille tarkoite-
tuista kursseista tai koulutuksista. Koulutuksia jirjestivat Uusyrityskeskukset, Naisyri-
tyskeskus ja Pienyrityskeskukset. Koulutuksiin osallistuminen on suotavaa myos niille
yrittijille, jotka eivit hae starttirahaa, koska ne kisittelevit kattavasti yritystoiminnan

aloittamista. (Ilmoniemi ym. 2009, 50.)

Ehtona starttirahan saamiselle on se, etta yritystoiminta aloitetaan kolmen kuukauden
kuluessa starttirahan myontimisestd, mutta toimintaa ei saa aloittaa ennen tukipaatosta.
Ennen piitoksen antamista tydvoimatoimisto ja asiantuntijat ottavat selkoa siité, ettei
tuen myontiminen védristi kilpailua yritysten valilld. Starttirahaa on mahdollista saada
kahdeksantoista kuukauden ajaksi, mutta se jactaan kahteen jaksoon, joista ensimmai-
sen pituus on maksimissaan yhdeksan kuukautta. Jos yritystoiminta on ensimmaisen
jakson aikana asiallisesti kdynnistynyt, on mahdollista saada tukea vield toisen jakson
ajan. Tuen suuruus on kuuden ensimmadisen kuukauden ajan noin 670 euroa kuukau-
dessa, jonka jalkeen tuki on noin 527 euroa kuukaudessa. Kun yrittdja on saanut startti-
rahapaditoksen ja aloittanut yritystoiminnan, hin ei voi endd saada palkkaa muusta tyGs-

ta eikd nostaa opintotukea. (Ilmoniemi ym. 2009, 50.)

2.7.3 Laskelmat

Opinndytetyossd kisiteltdvin aloittavan yrityksen kannalta tirkeimpid laskelmia ovat
investointilaskelma, kannattavuuslaskelmat, myyntibudjetti ja ensimmiisen vuoden kas-
sabudjetti. Yrityksen perustaminen vaatii aina jonkinlaisia investointeja. Investointeja
voidaan kayttad kustannusten alentamiseen pitkassd juoksussa, markkina-aseman vah-
vistamiseen tai sitten ne voivat vain olla toiminnan kannalta valttimattomia. Investoin-
neilla on aina suuri merkitys pitkalld aikavililla, silld vaikka ne usein tehdddn yhtend
isona kassamenona, niin niista saatavat hyodyt saadaan yleensa vasta pitkalla aikavalilla.
Investointilaskelman tekeminen on aloittavalle yritykselle tirkead, jotta saadaan tietaa,
paljonko toiminnan aloittamiseen tarvitaan padomaa. Kannattavuuslaskelmia tehdak-
seen tulee aina laskea kustannukset, jotka on jaettu muuttuviin ja kiinteisiin kustannuk-
siin. Muuttuvia kustannuksia ovat esim. tuotteiden valmistuksessa kiytetyt raaka-aineet

ja valmistuksen yhteydessa kuluvat tarvikkeet. Kiinteitd kustannuksia ovat sellaiset ku-
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lut, jotka pysyvit saman, kuten esim. vuokra ja vakituisen henkil6ston palkat. Myynti-
budjetin avulla pyritiin selventimiin mitka ovat tavoitteet myynnin suhteen. Myynti-
budjetin luominen pitiisi aina aloittaa tavoitteiden miettimiselld, eikd suoraan edellisen
vuoden myyntilukujen perusteella. Ensimmaiisen vuoden kassabudjetilla pyritain selvit-
tamadn, ettd kuinka yrityksen kassa riittdd toiminnan pyorittimiseen. Se antaa myo6s
paremman kuvan siitd, mihin suuntaan toiminta vuoden aikana kehittyy, jos toiminta

etenee suunnitellusti. (Jylhd & Viitala 2007, 300-302; 308-310.)

2.8 Riskien arviointi ja vakuutukset

Yrityksen toimintaan liittyy aina riskeja. Riski tarkoittaa sitd, ettd on olemassa vahingon
mahdollisuus. Riski voi kuitenkin olla litketoiminnassa my6s mahdollisuus ja laskelmoi-
tujen riskien ottaminen kuuluu olennaisesti yritystoiminaan. Suurin osa riskeistd on ih-
misen atheuttamia, joten niihin voidaan my0s varautua ja vaikuttaa seké niitd kohtaan
voidaan suojautua. Mikili riskeihin ei varauduta, niin ne voivat padstd yllattimain ja
pahimmassa tapauksessa vaarantaa yrityksen toiminnan. Suomen Riskienhallintayhdis-
tys luokittelee riskit taloudellisiin riskeihin, operatiivisiin riskeihin seké vahinkoriskei-
hin. Taloudelliset riskit on jaettu litkeriskeihin, sopimus- ja vastuuriskeihin seka suku-
polvenvaihdoksen riskeihin. Operatiivisia riskeja ovat henkil6riskit, tietoriskit, tuoteris-
kit ja projektiriskit. Vahinkoriskejd ovat keskeytysriskit, paloriskit, rikosriskit ja ymparis-
toriskit. (Suomen Riskienhallintayhdistys 2013a, Suomen Riskienhallintayhdistys 2013b,
Suomen Riskienhallintayhdistys 2013c, Suomen Riskienhallintayhdistys 2013d.)

Yrittdjan tulisi aina hankkia vakuutuksia toimintansa turvaksi. Osa yrittdjin vakuutuk-
sista on vapaachtoisia ja osa pakollisia lain nojalla. Helpoin tapa hoitaa yrityksen va-
kuuttaminen on hankkia yritysvakuutus, joka kattaa perusvahingot. Yritysvakuutukseen
vol myOs oman tarpeen mukaan lisitd ja poistaa uusia vakuutuksia. Téllainen paketti-
ratkaisu tulee usein halvemmaksi kuin usean eri vakuutuksen ottaminen. Eri vakuutus-
yhtididen tarjoamia paketteja kannattaa vertailla ja kilpailuttaa tasaisin valiajoin. Yritta-
jan kannattaa my0s tarkistaa, ettd mitd vakuutusturvaa mahdollisissa liitoissa jisenend

oleminen sisaltad, ettei niista maksa turhaan uudestaan. (Ilmoniemi ym. 2009, 366.)
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Yrittdjdn tulee ottaa yrittdjdn elikevakuutus (YEL) enintddn puolen vuoden kuluessa
toiminnan aloittamisesta. Vakuutuksen voi hakea elikevakuutusyhtiostd. Suomessa
asuva yrittdja kuuluu yrittajin eldkelain piiriin ja hinen on pakko hankkia yrittijan ela-
kevakuutus, jos (Holopainen & Levonen 2008, 250-252; Yrittajit 2013b.)

— hin on 18-68-vuotias

han tyoskentelee yrityksessi

yritystoiminta on ollut kidynnissa ainakin neljd kuukautta yhtijaksoisesti

hinen ty6tulonsa on vihintddn 7 303,99 euroa vuodessa

hin ei kuulu toisen eldkelain piiriin samalla toiminnalla.

Yrittdjan elikevakuutuksen maksut madraytyvat yrittdjan tyotulon pohjalta. Vuonna
2013 alle 53-vuotiaan yrittdjin YEL -vakuutusmaksu on 22,5 % ty6tulosta, kun taas 53-
vuotiaasta vanhemmille 23,85 %. Jos yrittdja on ryhtymissa yrittdjaksi ensimmaista ker-
taa, saa hin YEL —maksusta 22 prosentin alennuksen ensimmadisen neljan vuoden ajan.
Tilloin alle 53-vuotiaan aloittavan yrittdjan YEL —vakuutusmaksu on 17,55 % ja 53
vuotta tayttaneilld 18,60 %. Mikali yrittajan ensimmadinen yrittajajakso kestda alle 48

kuukautta, voi hin saada alennuksen my6s toiseen jaksoon. (Yrittdjat 2013b.)
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3 Tutkimusmenetelmin ja ty6tapojen esittely ja perustelu

Toiminnallisen opinnédytetyon tekeminen el aina vaadi tutkimuksellisia menetelmia,
vaan niiden tarpeellisuus tulee aina arvioida tapauskohtaisesti. Tutkimuksellisten mene-
telmien kayttoonotto voi tehda tyosta niin laajan, ettel se enda vastaa tyomairaltaan
opinnaytety6td. Toiminnallinen opinndytetyé on mahdollista toteuttaa vain kirjallisiin
lihteisiin perustuen, mutta tilldin tulee kiinnittdd erityistd huomiota lihdekritiikkiin.
Lihteitd tulee my6s vertailla keskendin ja tiedostaa, ettd kaikki kerityt tiedot eivit ole

ajankohtaisia, vaan saattavat jopa kumota toisiaan. (Airaksinen & Vilkka 2003, 53-58.)

Opinnadytetyon teoriapohja on kasattu vahvasti kirjallisuuteen perustuen. Opinnayte-
tyon alkuvaiheessa luin useita saman athepiirin opinnaytetoité ja 10ysin niiden ldhteista
paljon hyodyllisia lahteitd my6s oman tyoni pohjaksi. Tekemalld opinnédytetyon suu-
rimmaksi osaksi kirjallisten lahteiden perusteella sain pidettyi tyotahdin suhteellisen
tiiviind, enké ollut riippuvainen kenenkdan muun aikatauluista. Mikéli ty6hon olisi sisal-
tynyt haastattelu tai kyselytutkimus, niin sen jirjestiminen ja aikaansaaminen olisi ollut
vahvasti muiden aikatauluista kiinni. Itselleni sopi parhaiten se, etten ole riippuvainen
muiden aikatauluista, vaan pystyin tekemdin opinnaytety6ta suhteellisen vauhdikkaasti
kirjaldhteiden perusteella. Kirjalahteiden lisdksi pyrin kdyttimain my6s paljon ajankoh-
taisempia ja tarkentavia nettilahteitd. Onnistuin tdssd mielestani hyvin, silld nettildhteet
tukevat usein hyvin kirjallisuuden perusteella kirjoitettua teoriaa. Yksi syy litketoiminta-
suunnitelman valitsemiseen aiheeksi olikin juuri se, ettd pystyisin tekemadn sen mahdol-
lisimman itsendisesti ja omaa tahtia. Aihe oli minulle sopiva, silld tyé valmistui suhteelli-
sen hyviid vauhtia ja pystyin tekemain sitd aina juuri silloin, kun minulle parhaiten sopi.
Muutamaa viikkoa opinnaytetyon aloittamisen jilkeen osallistuin opinnaytetyoleirille,

josta oli mielestini my6s paljon hy6tyd varsinkin tiedonhaun osalta.
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4 Johtopditokset

Opinniytetyon aloittaessani olin vield varma, etta haen opiskelemaan urheiluhierojaksi
ja ettd timin tyon tekemisesta tulee olemaan minulle hy6tya tulevaisuudessa. Suunni-
telmani kuitenkin muuttuivat matkan varrella ja ajatus siita, ettd tulisin kouluttautumaan
urheiluhierojaksi tai perustamaan hieronta-alan yrityksen alkoi tuntua yha kaukaisem-
malta. Tyon alussa motivaationi oli korkealla ja teoriapohjaa valmistui vauhdikkaasti,
mutta opinndytety6td tehdessidni motivaatio kuitenkin hieman laski ajan my6té, koska
en endd nihnyt tyotd niin arvokkaana tulevaisuuden kannalta. Tyon tekeminen kuiten-
kin lisasi tietamystini yrittimisestd ja hieronta-alasta yleisesti, mika osaltaan myos vai-
kutti sithen, ettei minun tee endd mieli alalle. Opinndytetyon tekemisestd on siis ollut

minulle henkil6kohtaista hyo6tya, silld se on selventinyt tulevaisuuden suunnitelmiani.

Opinndytetyon aitheena oli aluksi kokonaisen liiketoimintasuunnitelman luominen, mut-
ta suunnitelmien muuttumisen ja tyon tekemisen myota aihe tarkentui keskittymain
toimintaymparistéon ja strategiaan. Tehdessini opinnaytety6td huomasin, ettd hieronta-
alasta oli todella vaikea 16yt tietoa, joten paadyimme opinndytetySleirin ohjaajani
kanssa sithen, ettd voisi olla jirkevad painottaa opinndytetyossa toimintaympériston
tutkimista, jolloin sen perusteella olisi mahdollista luoda toimiva litketoimintasuunni-
telma. Aihetta rajaamalla my0s pyrittiin sithen, ettd kun tyosta ei tule liian laaja, niin
pystyn paremmin keskittymain tyohon saadakseni sen tehtyd, vaikka motivaatio tyén

tekemiseen olikin huomattavasti laskenut.

Opinniytetyotd tehdessd padhini on ehki kaikkein parhaiten iskostunut ajatus siitd, ettd
kaikkeen ei kannata tai edes voi keskittya. Minulla oli koko opinnaytetyon tekemisen
ajan paljon opinndytetyon ulkopuolisia asioita ja harrastuksia mielessd ja huomasin yh-
dessi vaiheessa, ettd en keskity kunnolla yhteenkdian asiaan. Paatin, etta opinnaytetyo
on parasta hoitaa alta pois, jonka jilkeen voisin keskittyd paremmin my6s muihin asioi-
hin. Kuitenkin itse opinnaytetyossikin oli selkeda, etten pysty keskittymain kaikkeen
mitd kokonainen yrityksen liiketoimintasuunnitelma vaatii. Osittain my6s timan takia
ty6 on rajattu hieman suppeammaksi. Opinnidytetyotd tehdessini olen kehittynyt mie-

lestini paljon siind, ettd osaan jakaa tehtivid asioita pienempiin osiin, jolloin saa ikdin
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kuin aina yhden palan palapelistd asetettua oikeaan kohtaan. Tilld tavoin tavoitteeseen

edetddn hitaasti, mutta varmasti.

Kaiken kaikkiaan olen mielestdni onnistunut opinnaytetyoprosessissa kohtuullisen hy-
vin. Ty6 ei ole tiydellinen, mutta olen kuitenkin tyytyviinen sithen. Minulle oli alusta
lihtien tirkedd saada tyé mahdollisimman nopeasti tehdyksi, silld tiesin vitkuttelusta
olevan vain haittaa. Uskon tyoni olevan suhteellisen helppolukuinen ja looginen, mika
on ainakin itselleni tirkeda jos haluan jostain jotain ymmairtaa. Opinnaytetyossini laa-
dittu liiketoimintasuunnitelma on mielestini kuitenkin melko pintapuolinen, eiki se
sisalld kaikkia litketoimintasuunnitelman osia, eli jos toimintaa vakavasti haluttaisiin
harkita, niin sithen tulisi kylla syventya viela merkittavisti. Uskon timan tyon kuitenkin

toimivan hyvind pohjana kyseisen suunnittelun tekemiselle.

Tekemini opinndytetyon perusteella niyttda siltd, ettd lahtokohdat hierontayrityksen
perustamiselle Helsingin Pitdjanmakeen ovat suotuisat. Maantieteellinen sijainti on yri-
tyksen kannalta otollinen, silla Pitdjanmaessa ja sen valittomassa ldheisyydessa on erit-
tdin paljon tyopaikkoja ja laajat urheilumahdollisuudet. Sijainti olisi siis asiakkaiden suh-
teen varsin myonteinen. Kysyntia hierojalle on tamin tyon perusteella riittavasti.
Kiynnissi oleva ns. fitness-buumi ja yleistynyt itsestddn huolehtiminen varmasti tuovat
hieronta-alalle uusia urheiluhieronnan asiakkaita. Samaan aikaan ihmisten nayttopaate-
tyoskentely jatkaa kasvuaan ja sitd myota myos nayttopaitetyoskentelyn ja huono tyo-
ergonomian aitheuttamien vammojen maira kasvaa. Kilpailua ei nayttaisi olevan niin
paljoa, ettei toiminta voisi olla hyville hierojalle kannattavaa. Kaikkien Pitdjanmaéessa
toimivien ydinkilpailijoiden toiminnasta 16ytyi tyon perusteella my6s huonoja puolia,
joten jos hierontayrityksen perustava pystyy toimintaansa suorittamaan minimoiden
nuo kilpailijoista tunnistetut huonot puolet ja maksimoimalla hyviksi tunnistetut kei-
not, niin markkinarakoa voisi nidhtavasti olla. Yksi hieroja ei my6skédn sido kuin tietyn

maéarin asiakkaita, joten tarvittava asiakasmaira ei ole mahdottoman suuri.

Tamain tyon perusteella ei voi kuitenkaan vield kovin tarkasti arvioida mahdollisen hie-
rontayrityksen kannattavuutta, silld se ei sisilld tarkempaa markkinointisuunnitelmaa
eikd laskelmia. Mielestini timin tyon pohjalta voidaan kuitenkin olettaa, ettd kyseisten

markkinointi- ja taloussuunnitelmien tekemiseen on syy, mikali hierontatoimintaa halu-
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aisi Pitajanmaessa yrittad. TyoOsta kay siis ilmi se, ettei ajatus hierontayrityksen perusta-
misesta Pitdjinmikeen ole ainakaan tiysin tuhoon tuomittu, vaan varsin mahdollista.
Jos timin tyon perusteella voisi olettaa, ettei hierontayrityksen perustaminen Pitajan-
mikeen ole jirkevii, niin se olisi mielestani ollut my6s hyvi tulos tille tyolle. Téll6in

tyon tekemiselld olisi selvitetty se, ettei tarkempia laskelmia kannata edes tehda.
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Liitteet

Liite 1. Yksityisen elinkeinonharjoittajan perustamisilmoitus — lomake Y3.

Viranomaisen merkintoja

| Tyhjenna lomake |

I T O
YRITYS-JA )
SO reRusTAMSIIOTUS

Y3 Lomakkeella voitte ilmeittautua tai hakeutua kaupparekisteriin, arvonlisdverovelveollisten rekisteriin, ennakkoperintdrekisterin, fydnantajarckisterin
ja vakuutusmaksuveroveholliseksi. Imoittakaa tEla lomakkeella myds ennakon m3araamista koskevat tiedot.
L3hett3ka3 lomake osaitteella: PRH - VEROHALLINTO, Yritystietojarjestelma, PL 2000, 00231 HELSINKI

Yrityksen nimi

Toiminimi

2. Mimivaihtoehio 3. Mimivaihtoehio

Kotipaikka (Kunta, josta toimintaa johdetaan)

Muut mahdolliset toiminimet [Tayttakai tarvittaessa)

Rinnakkaistoiminimet (Toiminimen vieraskieliset kadnndkset)

Aputoiminini Aputoiminimelld harjoitettava toimialan osa

Aputoiminini Aputoiminimelld harjoitettava toimialan osa

Elinkeinonharjoittajan henkildtiedot

Elinkeinonharjoittajan taydellinen nimi

Henkilatunnus Kieli Kansalaisuus
suomi ruotsi

FPostiosaite FPostinumerno Postitoimipaikka

Yrityksen yhteystiedot (Yleiseen kayttoon tarkoitetut yhiteystiedot, jotha ovat julkisia)

I‘-"lﬂ'wks]en postioscite (katuftie, talon nro, porras, huoneiston nro tai posti; Postinumens Postitoimipaikka

okern

Yrityksen kayntioscite (katuftie, talon nro, pomras, hueneiston nro) Postinumero Postitoimipaikka

Puhefin Matkapuhelin Faksi

Sahkdposti Haotisivun www-osoite

Tilikausi

Tilikausi kk - pv.kk Ensimmaizen tilikawden alkamis- ja paatymispaiva
kausi (pu pu-kk) (pv ks - pu kkonney) {3 pasitymispa

Elinkeinonharjoittaja ilmoittautuu seuraaviin rekistereihin: (Verchallinnon rekistersihin ilmoittauturmninen on maksutonta )

kaupparekisterin Verchallinnon vakuutusmaksu-
:l (mukaan kuitti k3sitelymaksusta) I:l ennakkoperintarekistarin l:l werovelallisten rekisterin
arvonlisdverovehollisten
rekistenin tydnantajarekisterin yritys- ja yhisisdtunnusta varten
Yraimer 12300 Perusosa, sivu 1 (4) | Seuraava sivu
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Y3

Yritys on perustettu yritysmuodon muutoksen seurauksena (Katsokaa tiyttdohje)
Edeltajan taydellinen nimi tai toiminimi

Yritys- ja yhteisétunnus tai henkilétunnus

Kaupparekisteriin ilmoitettava toimiala (Taydellinen toimiala kirjoitettuna, ei koodeina)

Verohallintoon ilmoitettava paitoimiala (Toimiala, jota yritys harjoiftaa pastocimenaan.)

Elinkeinotoiminta aloitetaan my@hemmin (Ei vaikuta kaupparekisterin rekisterdintiin, katsokaa tayttdohje.)

_| alkaen, pvm

Verohallinnolle t3sti ilmoituksesta lisitietoja antava henkild jaftai yritys esim. tilitoimisto
Mimni Writys- ja yhteisdtunnus

Postiosoite Fostimumeno Postitcimipaikka

Puhelin Matkapubhelin

Faksi Sahkopost

Kaupparekisterille tasti ilmoituksesta lisitietoja antava henkild ja/tai yritys [asiamies)

rityksen nimi

Henkildn nimi

Postiosoite Postinumero Postitcimipaikka
Puhelin Matkapuhelin

Faksi Sahkoposti

Lisatietoja

Tayttikaa myos lomakkeen sivu 3, jos olette ilmoittautunut sivulla 1 arvonlisaverovelvollisten rekisteriin,
ennakkoperintarekisteriin, tyonantajarekisteriin tai vakuutusmaksuverovelvolliseksi.

Pdiviys ja allekirjoitus

Faivays

Allekinoitus ja nimen selvennys

Fuhelin

HenkilGtietolain 24 §:n mukainen informaatio lomakkeeseen littyvista rekistereistd on saatavissa Intermetista osoitteesta www.yli.fi seka Patentii- ja
rekisterhallituksesta ja Verchallinnosta.

¥TJ 1003 12014 Perusosa, sivu 2 (4)
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Verohallintoon ilmoitettava postiosoite

Merkitkaa rasti ruutuun, jos postiosoite on sama kuin sivulla 1 ilmoitetiu yleiseen kayttdon tarkoitettu osocitetieto.
Muussa tapauksessa tiytt3ka3 alla olevalle riville osoitetisdot.

Postiosoite Postinumero Postitcimipaikka

Arvonlisaverovelvolliseksi ilmoittautuminen

limoittautuu arvonlisdverovelvolliseksi limoittautuu arvonlisdveroveholliseksi ostoista tai omasta kaytosta

_| alkasn, pwm |_| alkasn, pym

Ulkamaalainen elinkeinonharjoittaja ilmoittautuu
arvenlisdverovelvolizeksi vain ilmoituksenaniovelvoliseksi

_| alkasn, pwm |_| alkasn, pym

|| Harjoittas vain alkutuctantoa jafai tekemisns3 taide-ssineiden myyntis (AVL 78 §)

Arvonlisaverovelvelliseksi hakeutuminen

Kiinteistdn kayttdoikeuden luovuttaja ‘Wahaisen liiketoiminnan harjoittaja tai vaikeavammainsn
(AVL12 ja 30 §) yritiaja (AWVL 12.1 §)

_l alkaen, pvm |_| alkaen, pvm

Ulkomaalainen elinkeinonharjoittaja
(AVL122§)

Ulkomainen kaukommyynti (AVL 63 a §) ‘Yhteischankkija (AVL 261 5)

alkaen, pvm |_| alkaen, pvm ,_|

Alkutuottaja jaitai taide-esineiden tekija
hakeutuu arvonlisdverovelolliseksi

_| alkaen, pvm

(e kkownnew - pv ki)

Tilikauden likevaihto (AVL 3 §)
eurca

Ei katso olevansa arvonlisiverovelvollinen, perustelut

'ﬂeish&idyllisen yhieisdm [ uskonnollisen

| | Vahinen toiminta ALV 3 § | | Rahoituspalvelut ALY 41§ ;'II'I_%_‘ r|§nan arvonlisavercton toiminta
Terveyden- ja sairaanhoitopalvelut
| |atvzes Pe || Vakuutuspaluelut ALV 54 § Muu veroton toiminta, mika?

Esiintymispalkkiot tai tekijanoikeus-
|| Sesiaalihuolicpalvelut ALV 37 § | | korvaukset ALV 45 §

Houlutuspalvelut ALY 38 § Kiinteistonluovutukset ALV 27 §

Valhuutusmaksuverovelvollisuutta koskevat tiedot

lmoittautuu vakuutusmaksuveroveholliseksi

_| alka=sn, pvm

Kirjanpidon mucto
|| yhdenkertainen kijanpito kahdenkertainen kifjanpito

Palkanmaksua koskevat tiedot

limoittautuu sasnnallisesti palkkoja maksavaksi tyonantajaksi limoittautuu mentydtuloa maksavaksi tydnantajaksi

_| alkaen, pvm _| alkaen, pvm

Oma-aloitteisten verojen ilmoitus- ja maksujaksca koshevat tiedot
(Tayttakas tima kohta vain, jos toiminnan aloitamisvueden likevaihto on enintdan 50 000 eurca ja
haluatte padstd pidennsttyyn ilmoitus- ja maksujaksoon. )

Kuluvan kalenterivuoden liikevaihto (Likevaihtoon luetaan kaikki yrityksen Suomessa ja ulkomailla tapahtuvat myynnit. )

Bursa

Haluttu iimcitus- ja maksujakson pituus
(Tayttakasd t3ma kohta vain silloin, kun haluatte yhyemmén ilmoitus- ja maksujakson kuin mihin likevaihtonne oikeuttaisi, kts. tayttdopas.)

HE [ 14 vuosi

Alkutuottajan jaftai taide-esineen tekijan ilmoitus- ja maksujakso arvonlisdverotuksessa
(Tayttakaa tama kohta vain. jos haluatte muun kuin kalenterivuoden pituisen ilmoitus- ja maksujakson, kis. tayitdopas.)

Haluttu iimeoitus- ja maksujakson pituus

HEL [] 14 vuosi
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Ennakkoperintarekisteriin hakeutuva tayttaa

Hakeutuu ennakkoperintarekisterin (EPL 25 §)

_| alkasn, pvm

Ennakkoveron mairaamista koskevat tiedot

Y3

Ensimmaisen tilikauden arvioitu likevaihto

euroa

Ensimmadisen tilikauden arvicitu verotettava tulo

euroa

euroa

Elinkeinonharjoittajan muut tulot kalentervucnna (Jos maksajia on useita, 13yttakia enllinen ennakkoveron hakemuslomaks.)

Lisatietoja
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