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Opinndytety6n tarkoitus oli tutustua teoriassa yrityksen perustamiseen liittyviin perus-
kysymyksiin seka lisaksi laatia liiketoimintasuunnitelma perustettavalle visuaalisen
markkinoinnin palveluja tarjoavalle yritykselle. Opinndytetyon teoreettinen viitekehys
on jaettu kahteen paalukuun; yrittajyyteen seka liiketoimintasuunnitelmaan yrityksen
perustana. Ensimmaisen paaluvun sisalla kasiteltiin yrittdjaksi ryhtymiseen seka yrit-
t4jana toimimiseen liittyvié asioita kuten yritysmuotoja, kannattavuutta ja rahoitusta.
Liséksi késiteltiin visuaalista markkinointia osana markkinointiviestintad seka sen
merkitysta kannattavuuden parantamisessa. Toisen paaluvun sisalla kasiteltiin mm. lii-
ketoimintasuunnitelman periaatetta ja merkitystd, yrityksen strategiaa ja liikeideaa,
markkinointia, asiakashankintaa ja hinnoittelua.

Opinnaytetyon toinen osa laadittiin case- eli tapaustutkimuksena, jossa laadittiin liike-
toimintasuunnitelma perustettavalle visuaalisen markkinoinnin palveluja tarjoavalle
yritykselle. Liiketoimintasuunnitelman tarkoituksena oli tarkastella kannattaisiko ky-
seisen yrityksen perustaminen ja mitd sen perustamiseen vaadittaisiin. Liiketoiminta-
suunnitelmassa esitettiin niin liikeidea, potentiaaliset asiakkaat ja kilpailijat kuin mah-
dolliset liiketoimintaan liittyvat riskit. Lopputuloksena saatiin valmis liiketoiminta-
suunnitelma perustamis- ja kustannuslaskelmineen, jota voidaan kdyttaa pohjana myo-
hemmin perustettavalle yritykselle. Opinndytety0 laadittiin siten, etta se voi toimia op-
paana myos muille yrityksen perustamista harkitseville.
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Purpose of this thesis was to study in theory what needs to be considered when set-
ting up a business and also to draw up a business plan for a new enterprise that is go-
ing to offer services in visual marketing. The theoretical framework is divided into two
main sections; entreprencurship and the business plan as an enterprise’s road map. The
first main chapter dealt with issues of how to become and work as an entrepreneur.
These included different types of businesses, profitability and funding. The second
main chapter dealt with the principles and importance of the business plan, business
strategy and idea, marketing, customer acquisition and pricing.

The second part of the thesis was a case study in order to draw up a business plan for
a new start-up company which is going to offer services in visual marketing. The pur-
pose of this business plan was to review what is required to set-up the company and
would the business be lucrative. The business plan drawn included business idea, po-
tential customers and competitors and also potential business risks. The end result was
a complete business plan with cost estimates which can be used later as a basis for
founding the company. The thesis was prepared in such a way that it can serve as a
guide to others who are considering starting a business as well.
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1 JOHDANTO

Tama opinnaytety6 sai alkunsa siitd, kun mietin tdméanhetkisté tyotilannettani ja sita,
mihin haluaisin tulevaisuudessa péaésta. Mielesséni on jo pitk&&n pyoérinyt oman yri-
tyksen perustaminen, kunhan sopiva toimiala 16ytyisi. Samoihin aikoihin kun rupesin
Kirjoittamaan opinndytety6téni, olin juuri aloittamassa visuaalisen markkinoinnin am-
mattitutkinnon suorittamista. Koska visuaalisen markkinoinnin tyotehtévia saattaa olla
vaikea saada tai niitd saattaa I0ytya kausiluonteisesti, on oman toiminimen perustami-
nen minusta luonnollinen vaihtoehto. Siksi paatinkin tehda opinnaytetyon yrityksen
perustamiseen liittyvista asioista seké liikeidean laatimisesta visuaalisen markkinoin-

nin palveluita tarjoavalle yritykselle.

Opinndytety6ssani tutustutaan ensin teoriassa yrityksen perustamiseen liittyviin asioi-
hin ja sen jélkeen laaditaan liiketoimintasuunnitelma perustettavalle visuaalisen mark-
kinoinnin palveluita tarjoavalle yritykselle. Opinndytetyon teoreettinen viitekehys ja-
kautuu kahteen paadlukuun; yrittajyyteen seké liiketoimintasuunnitelmaan yrityksen
perustana. Ensimmaisen paaluvun sisalla kasitellaan yrittajaksi ryhtymiseen seka yrit-
t&jana toimimiseen liittyvia asioita, kuten yritysmuotoja, kannattavuutta ja rahoitusta.
Toisen paaluvun sisélla kasitelladn mm. liiketoimintasuunnitelman periaatetta ja mer-
Kitystd, yrityksen strategiaa ja litkeideaa, markkinointia, asiakashankintaa ja hinnoit-
telua.

Tamaén liiketoimintasuunnitelman on tarkoitus tarkastella, kannattaako ko. yrityksen
perustaminen ja toimia pohjana myohemmin mahdollisesti perustettavalle yritykselle.
Opinndytety6 voi toimia oppaana myods muille yrityksen perustamista harkitseville.



Opinnaytety6llani pyrin vastaamaan mm. seuraaviin kysymyksiin:

- Mitd eri asioita tulee ottaa huomioon yritysté perustettaessa?

- Kuinka laaditaan toimiva liiketoimintasuunnitelma?

- Mitd eri rahoitusvaihtoehtoja perustettavalle yritykselle on olemassa?
- Kuinka erottaudutaan kilpailijoista?

- Kuinka markkinoidaan onnistuneesti ja hankitaan asiakkaita?

- Kuinka taataan kannattavuus ja toiminnan jatkuvuus?

2 UUDEN YRITYKSEN PERUSTAMINEN

Yrittdmisen lahtokohtana on tahto toimia yrittdjand. Yrittdjand toimiminen vaatii tie-
tynlaisia persoonallisia ominaisuuksia kuten luottamus omaan ammattitaitoon ja lii-
keideaan, voimakas onnistumisen halu, itsendisyys, paatoksentekokyky, pitkajantei-
syys seka riskinottokyky ja -halu. Pelkastaan kova tahto ja hyvéat ominaisuudet yritta-
miseen eivat vield takaa yrityksen menestymistd, vaan yritys tarvitsee myos toimivan
liikeidean. Liikeidea voi olla kokonaan uusi tuote tai palvelu tai se voi tarjota jotain
entuudestaan tuttua uudella tavalla. Liikeidea tulee rajata kunnolla ja sen avulla on
voitava tuottaa rahaa. Liikeidean liséksi yritys tarvitsee toimiakseen myos taloudellisia
resursseja. Uuden yrityksen taloudelliset voimavarat koostuvat yrittdjan omasta sijoi-
tuksesta sek& ulkopuolisesta rahoituksesta. Ulkopuoliseen rahoitukseen tarvitaan va-
kuuksia, joita vastaan voi ottaa esimerkiksi lainaa. (Yrityksen perustajan opas 2006,
16)

Mité paremmin yrittdja on perehtynyt yrittdmisen saloihin, sen helpompaa on yritté-
jaksi ryhtyminen. Jos yrittajaksi ryhtyvélla ei ole juurikaan aiempaa kokemusta yritys-
maailmasta, kannattaa ehdottomasti hakeutua yrittdjyyskursseille, joita jarjestetdan eri
tahojen toimesta ympari Suomea. Yrittajaksi ei myoskaan tarvitse ryhtya yksin, vaan
yrityksen voi perustaa yhdessa muiden kanssa, jotka voivat omalta osaltaan tuoda ko-

kemusta ja taitoja yritykseen. Jos haluaa itsendisesti tehda paatoksia ja méaraté, kuinka



yrityksessa toimitaan, voi taloudellisia riskeja kuitenkin jakaa muiden kanssa. (ll-

moniemi ym. 2009, 59)

Ennen yrityksen perustamista tulee myos laatia perusteellinen liiketoimintasuunni-
telma, joka toimii ohjeena yrityksen pyorittamisessa. Liiketoimintasuunnitelmaa tar-
vitaan myos, jos haetaan ulkopuolista rahoitusta. Liiketoimintasuunnitelma pitaa sisél-
l&4&n mm. yritystoiminnan ja perustajan tiedot, liikeidean ja litketoiminnan kuvauksen,
rahoituksen, kannattavuuslaskelmat sekd SWOT -analyysin (vahvuudet, heikkoudet,
mahdollisuudet ja uhat). Tarkeda on myds miettia valmiiksi yrityksen sijainti, tarvitta-
vat laitteet ja koneet, tuotteet ja/tai palvelut, potentiaaliset asiakkaat, kasvumahdolli-
suudet, henkildston tarve, mahdolliset alihankkijat seka sidosryhmat. (Ilmoniemi ym.
2009, 61-62)

Liiketoimintasuunnitelman pohjalta laaditaan liiketoimintastrategia, johon sisaltyy
yrityksen visio, tavoitteet ja strategia. Liiketoimintastrategian tarkoituksena on analy-
soida yrityksen toimintaymparistda sekad tulevaisuutta, ja silla ohjataan paivittéistoi-
mintoja ja paatoksia. Aloittelevan yrityksen strategisia ongelmia ovat yleensa muun
muassa yrityksen koko, kokemattomuus, asiakkaiden luottamuksen puute, osaaminen
vain yhden henkil0n varassa seké vahdiset resurssit. Liiketoimintastrategiassa tuleekin
pohtia kehitysmahdollisuuksia, etsid uusia toiminta- ja ajattelutapoja, muuttaa strate-
giaa tarpeen niin vaatiessa ja pyrkié tavoittelemaan parasta mahdollista kilpailuasemaa
yrityksen markkinoilla. Liiketoimintastrategian laatimiseen voi hakea apua esimer-

Kiksi erilaisilta konsulteilta. (IlImoniemi ym. 2009, 62-63)

3 YRITYSMUODOT

Yritysmuodon valinta vaikuttaa yrityksen menestymiseen, joten sen valinta kannattaa
tehdd huolella. Koska kaikki yritykset ovat erilaisia, on myds yritysmuoto valittava

tapauskohtaisesti. Yritysmuotoon vaikuttavat mm. se, kuinka monta henkiléa on ryh-



tymaéssa yrittajiksi, ndiden henkilékohtainen tilanne kuten varallisuus, yleinen eldman-
tilanne ja riskinottokyky ja —halu seké aika, jonka he ovat valmiita panostamaan yri-
tykseen. My0s perustettavan yrityksen laajuus etenkin ensimmaisind vuosina tulee ot-
taa huomioon. Myos paperity6t, velvollisuudet ja yrityskuva ovat erilaisia eri yritys-
muodoissa. (Puustinen 2006, 94)

Seuraavassa on kuvattu yleisimpid yritysmuotoja, vaikka tdhén opinnaytetyohon liit-

tyva liiketoimintasuunnitelma tehdéénkin toiminimelle.

3.1 Toiminimi

Toiminimi on yritysmuoto, jossa luonnollinen henkil6 ryhtyy ammatin- tai liikkeen-
harjoittajaksi. Toisin sanoen toiminimessa yrittdja ja yritys tarkoittavat samaa. Se on
yritysmuodoista helpoin ja edullisin perustaa ja on my6s yleisin yritysmuoto Suo-
messa. Parhaiten toiminimi sopii pienimuotoiseen liiketoimintaan, ja sit4 voidaan har-
joittaa myos paatyon ohella. Toiminimi perustetaan tayttamalla kaupparekisteriin il-
moitus, jossa ilmoitetaan toiminimen nimi, toimiala seka yhteystiedot. Toimialoja voi
ilmoittaa kerralla useamman, jos tietda yritystoiminnan alkavan tai tulevaisuudessa
toimivan useammalla kuin yhdelld toimialalla. Toiminimen perustamiseen ei tarvita
lain mukaan ollenkaan pddomaa. Kirjanpidolla erotetaan yrittajan henkilokohtainen
varallisuus yrityksen varallisuudesta, mutta toiminimella ei ole tilintarkastusvelvolli-
suutta. Yrittajan on mahdollista siirtdd omaisuuttaan yritykseen tai toisinpdin, kunhan
se on selkedsti merkitty kirjanpitoon. Yrittaja voi myos nostaa yrityksesté tuloja yksi-
tyisotoilla. Yrittdja vastaa henkilokohtaisesti toiminimen veloista eika hanella ndin ol-
len ole suojaa velkojia vastaan edes silloin, jos yritys haastetaan oikeuteen. Toimini-
melld toimiva yritt4j4 maksaa ansiotuloveroprosentin mukaista veroa, josta hén voi
vahentdd yritystoimintaan liittyvid valttdamattomia kuluja, kuten matkakorvaukset.
(Puustinen 2006, 97-98)



3.2 Henkiloyhtiot

3.2.1 Avoin yhtio

Avoin yhtio on henkildyhtid, jossa on vahintddn kaksi perustajaa, jotka hallitsevat yh-
tiotd yhdessd. Avoimessa yhtidssa voitot jaetaan perustajien tydpanosten mukaisesti ja
he ovat kaikki yhdessa vastuussa yhtion veloista ja ovat taten vastuunalaisia yhtiomie-
hid. Avoin yhtié on monella tapaa toiminimen kaltainen, mutta siind pa&tdstenteko
edellyttaa perustajien yksimielisyyttd. Avoin yhtio sopii hyvin esimerkiksi yrittajaper-
heelle, jolla ei ole suurta pagdomaa. Koska myos avoimessa yhtiossa yhtiokumppanit
vastaavat omaisuudellaan yhtiosta, on yhtiokumppaneiden pystyttavé luottamaan toi-
siinsa. Avoimessa yhtiossa tilintarkastus on pakollinen ja se suoritetaan kerran vuo-
dessa. Mydskaan avoimelta yhtiolté ei lain mukaan edellytetd padomaa. Avoin yhtio
rekister6idaén toiminimen tapaan kaupparekisteriin, mutta sopimukseen tulee liitt4a
yhtidsopimus, jossa ilmenee yrityksen perustiedot kuten nimi, kotipaikka, toimiala
sekd yhtiomiehet. Yhtiosopimukseen kannattaa sisallyttdd myos voiton ja tappion jako,
yhtiosopimuksen irtisanomisaika seké se, kuinka mahdolliset erimielisyydet ratkais-
taan. Avoimen yhtion omistajien ei ole pakko kertoa yhtionsa tunnuslukuja, paitsi jos
yhtion liikevaihto on yli 7,3 miljoona euroa, taseen loppusumma on yli 3,65 miljoonaa
euroa ja yhtion palveluksessa on keskimaarin 50 henkil6d. Kun kaksi edella mainittua
rajaa ylittyy, tulee kaupparekisteriin lahettdé vuosittain tilinpaétos seka tilintarkastus-
kertomus. (Puustinen 2006, 98-99)

3.2.2 Kommandiittiyhtio

Kommandiittiyhtio eroaa avoimesta yhtidsta siten, ettd kommandiittiyhtidssa on kah-
denlaisia yhtiomiehid, vastuunalaisia seka aanettémia. Kommandiittiyhtiossa on ol-
tava vahintéén yksi vastuunalainen yhtiomies, joka on vastuussa yhtiosta henkilokoh-
taisella omaisuudellaan. Hanen ei kuitenkaan ole pakko sijoittaa yhtioon muuta kuin

tyopanoksensa, mutta on oikeutettu nostamaan yhtidsta tuottoa kohtuulliseksi katsot-



tuna palkkana tai yksityisottona. Han saa myos periaatteessa vapaat kédet yhtion pyo-
rittamiseen. Adneton yhtiémies puolestaan sijoittaa yhtioon paaomaa, mutta ei vastaa
siitd omaisuudellaan eikd nain ollen voi mydsk&én osallistua paatoksentekoon. Voitto-
osuuden &aneton yhtidmies saa etukéteen sovitulla tavalla. Toisin sanoen aaneton yh-
tibmies voi rahoittaa yritystoimintaa rajallisella riskilla ja ilman péaatosvaltaa. My6s
kommandiittiyhtiossé tilintarkastus on pakollinen, ja vuosittainen tilinp&étos ja tilin-
tarkastuskertomus tulee lahettdd kaupparekisteriin samoilla ehdoilla kuin toiminimella
toimivan yrityksen. (Puustinen 2006, 99-100)

3.3 Osakeyhtio

Kun yritys menestyy, on osakeyhti6 kaikkein kannustavin yhtiomuoto ja myds ainoa
yhtidmuoto, jossa selvasti jaotellaan yrityksen varat ja velat yrittdjien henkilokohtai-
sesta taloudesta ja vastuusta. Ellei yrittdja takaa yrityksen velkoja henkilokohtaisella
omaisuudellaan, menettaa yrittdja mahdollisen konkurssin sattuessa vain yhtioon si-
joittamansa rahat. Siksi yhtiomuoto saattaa myds kannustaa riskinottoon. Osakeyhtion
voi perustaa yksityisyrittdjané tai useamman henkilon kesken ja se kannattaa perustaa,
miké&li yhtion toiminta on laajaa ja tuottoisaa. Osakeyhtion perustaminen vaatii kuiten-
kin pddomaa ja melko lailla paperitoitd. On myos syyta tuntea osakeyhtidlaki, jonka
mukaisesti laaditaan yhtidjarjestys, pidetdaan perustamiskokous, merkitdédn osakkeet
sekd nimetdan hallitus ja tilintarkastaja (Osakeyhtitlaki 624/2006, 2 8). Osakeyhtitn
on my0s vuosittain jarjestettava yhtiokokous. Mikali yhtion osakepddoma on vahin-
td&n 80 000 euroa, tulee osakeyhtidlle myds nimeté toimitusjohtaja. Osakeyhtio tulee
rekister6ida kaupparekisteriin, johon perustamisilmoituksen liséksi tulee liittda perus-
tamispdivakirja sekd ensimmaisen hallituskokouksen poytékirja. Mikéli osakkeita on
maksettu muuten kuin kateiselld, tulee ilmoitukseen liittdd myos tilintarkastajan lau-
sunto. Naiden lisaksi ilmoitukseen vaaditaan kirjalliset suostumukset luottamusmie-
hiltad. VValmiin osakeyhtion voi ostaa myos kirjanpitotoimistolta tai lakitoimistolta, jol-
loin edelld mainitut velvollisuudet on jo hoidettu. Uuden osakeyhtion perustaminen
puolestaan vaatii osakepadomaksi omistajiltaan vahintaén 8000 euron sijoituksen, jota
ei voida ulosmitata. Osakeyhtiolla on sek& raportointi- etta tilintarkastusvelvollisuus
ja niiden tulee vuosittain luovuttaa kopio mm. tilinpaatoksesta kaupparekisteriin, jossa



tiedoista tulee julkisia. Yrittajalla on mahdollisuus nostaa osakeyhtiosté tuottoa joko
palkkatuloina tai osinkoina. Verotus on osinkojen kohdalla edullisempaa. Osinko tar-
koittaa yhtion omistajille maksettavaa osuutta voitosta, joka jaa jaljelle yhteisdverojen
maksun jalkeen. Osinkojen maarasta paatetaan yhtiokokouksessa ja on yleensd 30-50
% vuosituloksesta, mutta sen maarasta on erilaisia rajoituksia. Koska osingot saa nos-
taa verovapaina vain silloin, kun ne ovat yhteensa 9 % yrityksen nettovarallisuudesta,
kannattaa yrityksen padomaa kerryttad ennen kuin osinkoja jaetaan. Julkinen osakeyh-
ti6 on puolestaan osakeyhti®, joka on noteerattu julkisesti ja ovat paaséantoisesti pors-
siyhtidita. Julkinen osakeyhtio vaatii kaikkein eniten julkista raportointia ja arvopape-

rilainsdadannon noudattamista. (Puustinen 2006, 100-102)

3.4 Osuuskunta

Osuuskunta muodostuu itsendisisté elinkeinonharjoittajista, joilla on yhteiset resurssit.
N&ita resursseja ovat esimerkiksi markkinointi tai yhteiset hankinnat, joihin yksittai-
silla elinkeinonharjoittajilla ei olisi varaa. Myos itse ty0 voidaan jakaa osuuskuntaan
liittyneiden elinkeinonharjoittajien kesken. Osuuskunta voidaan perustaa, kun siihen
liittyy vahintd&n kolme jasentd. Osuuskunnan péaasiallisena tavoitteena on sen jasen-
ten tukeminen, ja yksittéinen jasen vastaa vain sijoittamastaan pddomasta. Osuuskun-
nan tuottaessa voittoa, saa jasen osuutensa sijoittamansa padoman mukaisesti. Osuus-
kunta voi halutessaan ottaa uusia jasenia vaivattomasti ja siitd on myos helppo erota.
Osuuskunnan johtaminen vaatii kuitenkin yhteistoimintaa ja voi ndin muodostua on-
gelmalliseksi. VVaikka osuuskuntia on perinteisesti pidetty maaseudulla toimivina, ovat
ne lisdnneet suosiotaan myds kaupungeissa. Tunnetuimpia osuuskuntia ovat osuuskau-
pat, mutta niitd muodostavat myds mm. erilaiset asiantuntijat. (Puustinen 2006, 102—
103)



4 RAHOITUS

Yrityksen rahoitus jaetaan tulo- ja padomarahoitukseen. Tulorahoitus on rahoitusta,
joka saadaan vahentamalla tuloista vastaavat menot. Pd&domarahoitusta on sekd oma
padoma etté lyhyt, vuoden sisalla takaisin maksettava padoma tai pitk&aikainen vieras
paédoma. Jotta yrityksen toiminta olisi jatkuvaa, tulee yrittajan pystya sitomaan siihen
omaa padomaa ja omaisuuttaan, kuten laitteita tai koneita. Osakeyhtitissa osakkaiden
sijoittama raha on tarked tulonlédhde. Lisaksi yrittdja voi hakea myos ulkopuolisia paa-
omasijoittajia, jotka sijoittavat kasvaviin ja voittoa tuottaviin yrityksiin. Yrittdjan on
my06s mahdollista hakea erilaisia avustuksia, joita ei tarvitse maksaa takaisin. Ulko-
puolisia rahoituksia ovat esimerkiksi rahoitusyhtididen tarjoamat rahoitusmuodot,

pankkilainat ja vakuutusyhtididen sijoitusluotot. (Raatikainen 2012, 118-119)

Yrityksen rahoitustarve muuttuu yrityksen kasvukaaren mukana. Kasvukaari alkaa
ideasta, jota seuraa yrityksen mahdollinen perustaminen. Perustamisvaiheessa on ol-
tava riittavasti rahaa perusinvestointeihin, kuten koneisiin ja laitteisiin. Tassa vai-
heessa on myos tarkedd saada aikaan myyntia mahdollisimman pikaisesti, jotta yritys
saa tulorahoitusta. Kun yritys laajenee, puhutaan kehittymisvaiheesta. Téssé vaiheessa
tarvitaan yleensa ulkopuolista rahaa. Kun yritys on péassyt kypsyysvaiheeseen, tulisi
sen pystya rahoittamaan perusinvestoinnit tulorahoituksella. Omaa pd4domaa tarvitaan
lisad taas yrityksen laajentumisvaiheessa. (Raatikainen 2012, 120-121)

4.1 Laina

Laina on yleisin vieraan pddoman muoto. Lainaa voi hakea pankkien liséksi esimer-
kiksi vakuutusyhtidilta ja erityisluottolaitoksilta, kuten Finnveralta. Laina sovitaan
madréaikaiseksi ja sitd lyhennetddn sopimuksen mukaisesti. Lainalyhennyksen mu-
kana maksetaan korko, joka on verovahennyskelpoinen. Lyhennys taas lasketaan paa-
oman palautukseksi, joten se ei ndy tuloslaskelmassa eika nain voi vahentééd kuluna
verotuksessa. Laina voidaan maksaa tasaerissd, jolloin lainanhoitoerd on aina saman-

suuruinen. Tasalyhennyslainassa taas lainan osuus on aina sama, mutta korot muuttu-



vat jaljella olevan lainan mukaisesti. Tasalyhennyslainassa lainapadoma lyhenee no-
peammin, joten se on yleensd edullisempi vaihtoehto kun taas tasaerédlaina on hel-
pompi budjetoida. Koska yrityksen tulorahoitus on ensimmaisend vuotena yleensa al-
hainen, voi yrittdja sopia, ettei se ensimmaisen vuoden aikana maksa kuin korkoa.
(Bremer 2007, 63)

Saadakseen lainan, tarvitsee yritys vakuuden, joka voi olla yrityksen tai yrittdjan omai-
suutta tai lainatakaus. Takaus voi olla henkildtakaus, joka yleensa riittdd pienemmissa
lainoissa tai takauksen voi myontaa pankki tai muu luottolaitos. Takaaja saa takauk-

sestaan korvauksen ja korvaukselle annetaan yleensa oma vakuus. (Bremer 2007, 64)

4.2 Rahoitusyhtiot

Pankkilainalle hyva vaihtoehto on rahoitusyhtididen tarjoamat rahoitusmuodot. Lai-
naan verrattuna kustannukset ovat kutakuinkin samat, mutta se antaa yrityksille mah-
dollisuuden sééstéa reaalivakuudet muihin tarpeisiin. Kayttbomaisuusinvestoinneissa
rahoitusmuotoina ovat leasing- ja osamaksurahoitus, joissa hankittava kone, laite tai
kuljetusvalinen toimii vakuutena. Kéyttopddomarahoituksen vakuutena toimivat puo-
lestaan yrityksen myyntisaatavat, ja rahoitusyhtiot myos talléin usein hoitavat yrityk-
sen reskontra- ja perintdpalvelut. Useat kone- ja laitemyyjét tarjoavat rahoitusyhtioi-
den rahoitusta, jolloin investointien rahoitus on helppoa. (Yrityksen perustajan opas
2006, 113)

4.2.1 Osamaksurahoitus

Osamaksurahoituksessa hankittu esine siirtyy ostajalle, kun viimeisinkin osamaksuera
on suoritettu. Ostaja saa kuitenkin esineen hallinta-, kéytt6- ja poisto-oikeuden heti
kaupanteon yhteydessé. Ostaja maksaa myyjélle kdsirahan esineesta ja tekee osamak-
susopimuksen, jonka myyja siirtdd rahoitusyhtiolle. Rahoitusyhti6 laskuttaa sen jal-

keen sovitut osamaksuerét ostajalle. Kirjanpidossa esine Kirjataan kayttbomaisuuteen



ja siitd tehdaédn tuloslaskelmaan poistot eli sitd kohdellaan kuten lainaa. (Yrityksen

perustajan opas 2006, 113)

4.2.2 Leasing

Leasingilla tarkoitetaan esineen pitk&aikaista vuokrausta, jossa esineen omistajuus ei
vaihdu, vaan rahoitusyhtié omistaa kohteen ja vuokralle ottaja maksaa siitd vuokraa.
Leasing sopii erinomaisesti esimerkiksi autoihin, tietokoneisiin ja muihin laitteisiin,
joiden tekninen kayttoika jaa lyhyeksi. Koska leasing-esine on rahoitusyhtion omai-
suutta, ei sitd merkit4 taseeseen, vaan vuokraerdt ovat vahennyskelpoisia kuluja.
Vuokra-ajan jalkeen méaritelladn kohteen jd&nndsarvo esineen ja vuokra-ajan perus-
teella. Leasingissé ei tarvita takausta, vaan vuokrattava kohde toimii vakuutena. (Yri-

tyksen perustajan opas 2006, 113-114)

4.2.3 Myyntisaatavien rahoituspalvelut

Myyntisaatavien rahoituspalveluissa yritys panttaa myyntisaatavansa rahoitusyhtiélle
luottoa vastaan eli toisin sanoen se vapauttaa myyntisaamisiin sitoutuneen padoman
muualle. Myyntisaatavien mukana voi yritys siirtdd my0ds reskontran ja perinnan ra-
hoitusyhtidlle, jolloin se voi k&yttdd hallinnollisia resursseja muuhun toimintaan.
Myyntisaatavien rahoituspalveluissa kustannukset muodostuvat sek& rahan hinnasta
ettd palvelunhinnasta, johon edelld mainitut reskontranhoito ja perintd kuuluvat. Jotta
palvelulle saataisiin oikea hinta, kannattaa sita verrata kyseisten toimintojen tyollisty-
miseen liittyviin kustannuksiin sekd muuhun yritykselld tastd koituvan hyotyyn.
Myyntisaatavien rahoituspalveluja asettaa ehtoja myds ostajalle ja on huolehdittava
siitd, ettd myydyt saatavat ovat todellisia eika niitd voida kiistaa. ('Yrityksen perustajan
opas 2006, 114)



4.3 Starttiraha

Starttiraha myonnetaan harkinnanvaraisesti paatoimiseksi yrittajaksi ryhtyvalle henki-
I6lle. Starttirahan tarkoituksena on helpottaa aloittelevan yrittajan toimeentuloa yri-
tyksen kaynnistamisen ja tulojen vakiinnuttamisen aikana. Starttirahan edellytyksena
on, etté yritystoiminta katsotaan kannattavaksi ja yrittdjalla katsotaan olevan edelly-
tykset menestyvan yrityksen pyorittdmiseen. Valmiuksia voi parantaa esimerkiksi
osallistumalla yrittdjyyskoulutukseen. Yrittajan tulee myos tyoskennelld yrityksessa
paatoimisesti. Mikali yrityksen arvioidaan tuottavan riittavasti yrittajan toimeentuloon
tai hanelld on muita palkkatuloja, ei starttirahaa myonnetd, silla se on tarkoitettu ni-

menomaan yrittajan toimentuloon. (Uusyrityskeskuksen www-sivut 2014)

Starttirahaa haetaan paikallisesta TE-toimistosta. Hakemukseen tulee liittda liiketoi-
mintasuunnitelma, kannattavuus- ja rahoituslaskelmat seka todistus verojen maksami-
sesta tai muu selvitys mahdollisista maksamattomista veroista. Starttirahaa maksetaan
yleensd ensimmaiselle kuudelle kuukaudelle, mutta voidaan tapauskohtaisesti harkin-
nan mukaan maksaa enintadan 18 kuukauden ajalle. Starttiraha muodostuu perustuesta,
joka vuonna 2014 on 32,66 euroa sek& TE-toimiston harkinnan mukaan myonnetta-
vasta lisdosasta, joka vaihtelee tapauskohtaisesti.. Starttiraha maksetaan jalkikateen
TE-toimistolle tehtavan tilityshakemuksen perusteella. (Uusyrityskeskuksen www-si-
vut 2014)

4.4 Yritystuet

4.4.1 Elinkeino-, liikenne- ja ymparistokeskus eli ELY -keskus

Yrittaja voi hakea ELY-keskukselta kehittdmisavustusta aineellisiin investointeihin,
kuten rakennukset, koneet ja laitteet seké aineettomiin investointeihin, kuten kayttolu-
vat tai tietotaidon hankinta. Padsaantoisesti avustusta myonnetéén vain uusiin konei-
siin ja laitteisiin ja niiden pitkaaikaisesta vuokraamisesta aiheutuviin menoihin kolmen

ensimmaisen vuoden ajalta. Avustusta voidaan myontaa toiminnan aloittamiseen tai



laajentamiseen myds pienelle yritykselle niiden tyontekijoiden palkkamenojen perus-
teella tai asiantuntija- ja muiden palvelujen kaytosta koituviin menoihin. Avustuksen
myontdminen vaatii hyvin suunniteltua hanketta, joka tayttaa tietyt kannattavuusedel-
Iytykset. Tukea mydnnetdan harkinnanvaraisesti ja sitd myonnettédessa otetaan huomi-
oon toimialan kilpailutilanne markkinoilla, jossa yritys toimii tai on tarkoitus toimia.
(ELY -keskuksen www-sivut 2014)

Avustusta tulee hakea ennen hankkeen aloittamista ja ELY -keskuksen asiantuntijat
auttavat tuen hakemisessa ja antavat lisatietoa hankkeen soveltuvuudesta avustukseen.
Hankkeeseen liittyvien sopimusten tekeminen tai tilausten tekeminen lasketaan hank-
keen aloittamiseksi. Avustusta haetaan sahkaisesti, ja jos se myoénnetaan, maksetaan

se erillisen maksuhakemuksen perusteella. (ELY -keskuksen www-sivut 2014)

4.4.2 Innovaatiorahoituskeskus Tekes

Tekesilta voi hakea osarahoitusta yrityksen kasvuun ja liiketoiminnan uudistamiseen
liittyvissa kehitysprojekteissa, ja rahoitus myonnetddn joko avustuksena tai lainana.
Myonteisen paatoksen edellytyksend on, ettd Tekesin rahoituksella on merkittava vai-
kutus projektin toteutumiseen. Avustus Tekesin rahoitus vaatii yritykseltd aina myos
oman rahoitusosuutensa jarjestamistd. Avustus maksetaan jalkikéteen toteutuneiden
kustannusten perusteella puolivuosittain ja kustannuksia hyvéaksytéén aikaisintaan siita
paivasta lahtien kun vaatimusten mukaan taytetty hakemus on lahetetty Tekesiin.
Avustusta el tarvitse maksaa takaisin, jos yritys noudattaa paatoksen mukana tulleita
yleisid ehtoja. (Tekesin www-sivut 2014)

Laina myonnetéédn ilman vakuuksia, eli on niin sanottua riskilainaa ja siitd voidaan
maksaa 30 % etukateen. Laina-aika on enintdén 10 vuotta, joista enintdan viisi on ly-
hennyksettomid. Jos projekti epdonnistuu tai on vaarassa epaonnistua, voi lainansaaja
saada liséa takaisinmaksuaikaa, laina voidaan muuttaa oman paaomanehtoiseksi lai-
naksi kokonaan tai osittain tai lainan maksamaton padoma ja korot voidaan jattaa pe-

rimatta takaisin. Tekes myonté&é rahoitusta Suomessa toimiville yrityksille tai muuta



taloudellista toimintaa harjoittaville tahoille, ja silla voidaan kattaa yrityksen kehitté-
misestd sek& ulkopuolisista hankinnoista ja palveluista aiheutuneita kuluja. (Tekesin

www-sivut 2014)

4.5 Padomasijoittajat

Padomasijoittaja tekevét sijoituksia sellaisiin yrityksiin, joilla on hyvat kehittymis-
mahdollisuudet eika niité ole julkisesti noteerattu. P4domasijoittajan tarkoituksena on
tarjota yritykselle lisdarvoa ja sen mukaista arvonnousua. Pddomasijoittaja irtautuu
yrityksestd sovitun ajan kuluessa, jolloin arvonnousu realisoidaan. Lisdarvo liittyy
yleensa strategiaan, rahoitukseen, budjetointiin ja johtamiseen seké toimialatuntemuk-
seen. Liséksi padomasijoittaja tuo yritykselle lisda uskottavuutta ja oman yhteysver-
kostonsa. Pddomasijoittaja helpottaa yleensa myos esimerkiksi pankkilainan saamista,
koska riski jaetaan useamman osapuolen kesken. (Suomen pa&omasijoitusyhdistys

ry:n www-sivut 2014)

Padomasijoitukset tehddén padomaehtoisesti ja niissa voidaan kayttéé useita rahoitus-
keinoja, kuten osakesijoitukset ja vaihtovelkakirjalainat. PAdomasijoittajan tavoitteena
on saada sijoittamilleen rahoille tarpeeksi suuri tuotto, joka maaraytyy riskien mukaan.
Tuotto realisoituu yleensé noin 3-5 vuoden kuluessa siitd, kun pddomasijoittaja on luo-
punut omistusosuudestaan, mikali yrityksen arvo on kasvanut odotusten mukaisesti.
Suurin osa padomasijoittajista tekee sijoituksia pddomarahastoista, joihin on kerétty
varoja vakuutusyhtio6ilta, pankeilta ja julkiselta sektorilta ja joita he hallinnoivat. (Suo-

men padomasijoitusyhdistys ry:n www-sivut 2014)

5 YRITYKSEN RISKIT JA NIIDEN HALLINTA

Yrityksen liiketoiminta maarittdd sen, minkélaisia riskeja on olemassa ja miten niihin

voidaan varautua. Riskien kartoittamisen voi tehdé itse tai siihen voi ké&yttaa ulkopuo-



lisia tahoja. Riskeja voidaan hallita arvioimalla ja laskemalla riskeja seka toimeenpa-
nemalla sellaisia pa&toksia, joilla néitd pyritddn estdmaan. Riskienhallinnalla pyritdan
siis minimoimaan mahdollisia liiketoimintaa uhkaavia yllatyksia. Riskeja voidaan pie-
nentda tai siirtdd hallinnallisten toimien, strategisten muutosten avulla tai vakuutta-
malla. Riskit voidaan myos hyvaksya osana liiketoimintaa ja ottaa ne omalla vastuulle
pyrkien samalla tietoisesti pienentdmé&an niitd. Riskit, joiden varalta voidaan vakuut-
taa, kutsutaan vahinkoriskeiksi ja ne aiheuttavat yleensé aineellista vahinkoa. Liikeris-
kit puolestaan ovat riskejd, joihin voidaan kyll& varautua, mutta niiden varalle ei voi
ottaa vakuutusta. Naihin riskeihin kuuluvat mm. kannattavuuteen, rahoitukseen, val-
mistukseen, kilpailutilanteeseen, markkinoiden muuttumiseen, liikesuhteisiin seké yh-

teiskunnallisiin muutoksiin liittyvat riskit. (Juvonen ym. 2005, 16-17)

5.1 Liikeriskit

Tuote- tai palveluvalikoiman valinta kuuluu liikeriskeihin. Koska omien tuotteiden tai
palveluiden kysynt4 on oleellista yrityksen menestymiselle, voivat huonosti valitut
tuotteet ja palvelut aiheuttaa riskin, ettei toiminta ole kannattavaa. Myos Kilpailijat ja
niiden toiminta kuuluu liikeriskeihin, koska ne vaikuttavat oleellisesti yrityksen toi-
mintaan. T&han riskiin kannattaa varautua ottamalla selvdd mahdollisimman hyvin kil-
pailijoista sek& niiden toiminnasta. Toisaalta omat tiedot kannattaa salata mahdolli-
simman hyvin, etteivat Kilpailijat saa niistd liikaa tietoa. On myds pidettava huolta,
etteivat asiakkaatkaan saa liikaa tietoa yrityksen toiminnasta, koska heistd saattaa
my0s jossain vaiheessa tulla kilpailijoita. Sama pétee myods henkilokuntaan, koska he
saattava siirtya kilpailijoille ja vieda tietoja mukanaan. T4té vastaan voidaan suojautua
erilaisilla salassapitovelvollisuuksilla, mutta yrityksessa opittua ammattitaitoa voidaan
silti helposti kayttaa kilpailevan yrityksen hyvaksi. On siis tarkead pitdd huolta henki-
I6kunnasta. Yrityksen tulee myo6s jatkuvasti huolehtia maksuvalmiudestaan, jotta ei
joudu yllattaen kassakriisiin, jolloin kassassa ei ole endd rahaa vélttdmattémiin menoi-
hin. Tata varten on mahdollista kayttdd myos esimerkiksi erilaisia luotollisia tileja.
(Juvonen ym. 2009, 360-363)



5.2 Muut riskit

Muita yrityksen riskeja ovat mm. henkilGstoriskit, sopimus- ja vastuuriskit, immateri-
aaliriskit seka veroriskit. Henkiloriskeistd suurin on se, etté yritykseen palkataan vaa-
réé henkilostod. Tahan voi varautua ottamalla tarpeeksi hyvin selvéé palkatuiksi aiot-
tujen tyontekijoiden taustasta ja aikaisemmasta tyohistoriasta. Myos tyésopimus tulee
laatia huolellisesti, ettei tyontekijalla mydhemmin ole oikeuksia vaatia korvauksia.
Sama patee myos irtisanomistilanteisiin. Sopimus kannattaa aina tehda kirjallisesti,
vaikka suullinen sopimus periaatteessa onkin pateva. Kiistatilanteissa on kuitenkin
vaikea todistaa, mit4 on sovittu. Myds sopimusehtoihin kannattaa tutustua huolella.
Tuotteita valmistettaessa tulee ottaa selvaé siitg, ettei tuote ole mallisuojattu, ettei siina
ole suojattua tavaramerkkié tai ettei sitd ole suojattu patentilla. Jos oma tuote on ainut-
laatuinen, kannattaa se tietenkin suojata, etteivat kilpailijat voi kopioida sitd. My0s
yrityksen verotukseen kannattaa kiinnittdd huomiota ja tehd4 se kunnolla, ettei tule
suuria jalkiveroja, jotka saattavat vaikuttaa yrityksen taloudelliseen tilaan ja sit4 kautta
sen toimintaan. Veroissa kannattaa kiinnittdd huomiota mm. ennakkoveroihin, tyonte-
kijoiden ennakonpidatyksiin, auto- ym. kuluihin sek& sellaisiin kuluihin, jotka eivat

kirjanpidollisesti kuuluu yritykselle. (Juvonen ym. 362—364)

5.3 Alkavan yrityksen vakuutukset

5.3.1 Henkildvakuutukset

Toiminimelld toimivalle yrittajalle ainoa lakisaateinen pakollinen henkilévakuutus on
yrittdjien eldkevakuutus, joka jarjestetddn ja kustannetaan tyoelaketurvan yrittdjien
elakelain YEL:n mukaan. YEL:n perusteella maksetaan tyokyvyttdmyys- ja osatyoky-
vyttomyyselaketta, tydttdmyys- seké varhennettua vanhuuseléketta. (Yrittajan elake-
laki 1272/2006) Jos yrittdjan palveluksessa on muita tyontekijoitd, taytyy heille ottaa
tyotapaturmavakuutus sekéd tyontekijan eldkevakuutus (TyEL). Koska yrityksessa

tyoskentelevét perheenjasenet eivat automaattisesti kuulu pakolliseen lakisaateiseen



tapaturmavakuutukseen, voi yrittaja ottaa itselleen ja perheenjasenilleen yrittdjien ta-
paturmavakuutuksen. Jos vakuutusta ei ole otettu, yrittdja on yleisen sairausvakuutuk-

sen varassa. (Osuuspankin www-sivut 2014)

Yrittajan kannattaa aina varautua sairauden, tyokyvyttdmyyden tai kuoleman varalta.
Etenkin jos on kyseessa yksityisyrittaja, voi sairaus tai tapaturma vaarantaa koko yri-
tyksen toiminnan ja yrittdjan toimeentulon. Vapaaehtoisella henkilévakuutuksella voi
turvata sekd oman ettd laheisten toimeentulon, varautua ansiotulojen menetyksiin, no-
peuttaa hoitoon péasya ja sitd kautta nopeammin takaisin jatkamaan toimintaa.

(Osuuspankin www-sivut 2014)

5.3.2 Omaisuuden ja toiminnan vakuutukset

Vahinkoriskit kannattaa jattad vakuutusyhtion kannettavaksi heti yritystoiminnan al-
kaessa, jolloin voi itse huoletta keskittya yrityksen pyorittamiseen. Kun yrityksen toi-
minta ja omaisuus on vakuutettu, varmistetaan samalla myds toiminnan jatkuminen
yllattavissa tilanteissa. Vakuutettaviin omaisuuksiin kuuluu mm. koneet, laitteet, ra-
kennukset seka vieras omaisuus ja ne voidaan vakuuttaa esimerkiksi tulipalon, murron
tai konerikon varalta. Omaisuusvahinkoihin voidaan myds ottaa vakuutus, joka korvaa
yritystoiminnan keskeytymisesté aiheutuvat kulut, vahingonkorvausvaateet tai mah-
dolliset oikeuskulut. Vakuutusyhtidilta voi kysella valmiita yrityksille tarkoitettuja va-
kuutuspaketteja tai niitd voidaan raataloida yrityksen tarpeeseen esimerkiksi sen mu-
kaan, mink&laista kaytto- tai vaihto-omaisuutta yritykseltd 16ytyy. (Osuuspankin

www-sivut 2014)

Myas yrityksen liikenteessd kaytettavét autot on vakuutettava pakollisella lakisaatei-
sell& liikennevakuutuksella, jolla korvataan liikennevahinkoon syyttéman osapuolen
henkil6- ja omaisuusvahinkoja seka vahinkoon syyllisen ajoneuvon kuljettajan ja mat-
kustajien henkilévahinkoja. Liséksi voidaan ottaa vapaaehtoinen autovakuutus, joka
korvaa omalle ajoneuvolle sattuneita vahinkoja. Mikali yrityksen henkilékunta joutuu
ty6ssddn matkustamaan, joko kotimaahan tai ulkomaille, tulee henkildstolle ottaa kat-

tava matkavakuutus, jolla turvataan sek& matkustaja ettd hdnen mukanaan oleva oma



tai vieras omaisuus. Tapaturmavakuutus korvaa vain henkildston tyossa tai siihen ver-
rattavissa olosuhteissa sattuneet vahingot. Tahan ei kuulu esimerkiksi sairastuminen

tyomatkalla ja sitd aiheutuneet kustannukset. (Osuuspankin www-sivut 2014)

6 VISUAALINEN MARKKINOINTI

Visuaalinen markkinointi on markkinoinnin osa, joka tdydentaa yrityksen markkinoin-
tia visuaalisin keinoin. Kun yritys on paattanyt, milla toimialalla se toimii, mité palve-
luja ja tuotteita se aikoo markkinoida ja kuinka, on seuraavaksi selvitettdva, keita ja
minkalaisia asiakkaita ja asiakasryhmié tavoitellaan. Sen jalkeen on suunniteltava,
minkélaista imagoa haetaan ja miten sitd markkinoidaan. Markkinointi sisaltaa useita
toimintoja, kuten tavaroiden ja palveluiden tuottamisen, niiden hinnoittelun, niisté tie-
dottamisen seké niiden jakelun ja myynnin. Yrityksen markkinointiviestintaketju alkaa
yleensd mainonnasta, jonka tarkoituksen on johtaa asiakkaat yrityksen toimitiloihin.
Markkinointiviestintadn kuuluvat lisdksi myynninedistaminen, suhdetoiminta seka
henkilokohtainen myyntityd. Mainontaa voidaan hoitaa eri medioiden vélityksell,
verkkomainonnalla tai ndyteikkuna- ja myymalamainonnalla. Myynninedistamiseen
on olemassa useita keinoja, kuten erilaisissa tapahtumissa tapahtuva markkinointi, pro-
mootiot, messut tai nayttelyt. Henkilokohtainen myynti voi tapahtua myymalén liséksi
kentélla tai puhelimitse. (Nieminen 2004, 8, 14).



Kuviossa 1 on kuvattu, miten visuaalinen markkinointi on osa yrityksen markkinoin-

tistrategiaa.

sTuotteiden ja palveluiden
tuatteistaminen
#*Tuotteista ja palveluista
tiedottaminen
sTuotteiden ja palveluiden
hinnoittelu
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Kuvio 1. Visuaalinen markkinointi osana markkinointistrategiaa

6.1 Visuaalisen markkinoinnin tehtévat ja merkitys

Visuaalisen markkinoinnin tehtdviin kuuluu mm. yrityksen ja sen tuotteiden esille
laitto visuaalisesti houkuttelevasti yrityksen arvoja, identiteettid ja palvelukulttuuria
tukien, yrityksen ja tuotteiden tunnetuksi tekeminen, asiakkaan ostohalun vahvistami-
nen sekd myynnin ja kannattavuuden lisédminen. Suurin osa, jopa 75 % ihmisten ym-
parilla esiintyvasta informaatiosta, kulkee tietoisuuteen nakdaistin kautta. On siis tar-
kedd, minkélaisen mielikuvan yritys asiakkailleen luo. Visuaalisella markkinoinnilla
pyritddn myos esittelemaan yrityskulttuuria ja palvelutyylia seka niihin liittyvia arvoja.
Visuaalisen markkinoinnin kautta asiakkaan alitajuntaan luodaan ostotapahtumaan
liittyvd kokonaiseldmys. Visuaalista markkinointia suunniteltaessa onkin mietittava,
kuinka ostotapahtumasta saataisiin tehtyd mahdollisimman miellyttdva kokemus eli-
minoimalla mahdolliset tapahtumaan, ymparistoon ja tuotteeseen liittyvat negatiiviset
tunteet. Myymalamiljoédssa on tarkeéd, ettd tuotteet ovat konkreettisesti nahtévilla.
Esillepanolla vahvistetaan mielikuvia yrityksestd, kun asiakas voi ostaa tavaran heti

ostopadtoksen tehtyddn. Tuotekuvastoissa ja muissa esitteissa seké verkkokaupassa on



taas kiinnitettdva huomiota siihen, ettd kuvat vahvistavat mielikuvia tuotteista ja yri-
tyksestd ja sen laadusta, tuotteet on kuvattu mahdollisimman houkuttelevasti ja tuot-
teista ja yrityksesta on annettu riittavasti informaatiota, jotta asiakas pystyy toteutta-
maan ostopaatdksensa valittomasti sen herattyd. Visuaalisen markkinoinnin keinoja
kaytetddn aina itse ostotapahtumaan asti, ja tarkeintd se on juuri silla hetkelld, kun
asiakas on tekemassa ostopéaatosta. Talloin on pyrittdva antamaan asiakkaalle sellainen
mielikuva, ettd he paatyisivat valitsemaan juuri oman yrityksen tuotteen kilpailijoiden
sijasta. (Nieminen 2004, 9-10)

6.2 Visuaalinen markkinoija eli visualisti

Visuaalisten markkinoiden tydpaikkana voi olla esimerkiksi tavaratalo, keskus- ja tuk-
kuliike, erikoisliike, somistamo tai erilaiset messut ja nayttelyt. Monella yrityksella on
oma visuaalinen osastonsa, jossa visualistit tydskentelevat, mutta osa visualisteista toi-
mii myos freelancereina tehden toimeksiantoja eri yrityksille. Myos visuaaliset mark-
kinoijat ovat markkinoinnin ammattilaisia, jotka hallitsevat kampanja- ja projektisuun-
nittelun, markkinointiviestinnan kokonaisuuden ja informaation hankkimisen. Visuaa-
lisen markkinoijan tehtdviin kuuluu visuaalisen suunnitelman laatiminen, tilasuunnit-
telu, tilank&yttd sek& esillepanojen visuaalinen suunnittelu ja toteutus. Visuaaliselta
markkinoijalta tarvitaan sosiaalisia yhteistyokykyja, ideoita, luovuutta, visuaalista na-
kemysta, myyntitaitoa ja joustavuutta. Visuaalinen markkinoija joutuu yleensa tyos-
kentelemain monen eri tahon kanssa ja kuuntelemaan ylemmalta taholta tulevia oh-
jeita ja vaikka omia ideoita tydsséan pystyy ja pitdékin hyodyntéa, ei tyota yleensa
pysty tekemé&én taysin omien mielihalujen ja —kuvien mukaisesti. Tavoitteenahan on
kuitenkin luoda yrityksen haluama mielikuva, ei visualistin. (Nieminen 2004, 164—
166)

6.3 Toimialan kehitysnakymat

Mainostajien liiton viimeisimméan Mainosbarometrin mukaan markkinointiviestinnan

palveluiden ostojen odotetaan nousevan vuonna 2014 vuoteen 2013 verrattuna. Ala



kasvaa etenkin verkkomainonnan ja sosiaalisen median avulla, mutta myds esimer-
kiksi viestintatoimistoille odotetaan 17 prosentin kasvua. (Mainostajien liiton www-

sivut 2014) Kuviossa 2 on kuvattu markkinointiviestinnén palveluiden ostojen kehit-

tymista.
Markkinointiviestinnan palveluiden oston kehittyminen
vuonna 2014 verrattuna vuoteen 2013
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Kuvio 2. Markkinointiviestinnén palveluiden ostojen kehittyminen.

Voisi siis olettaa, ettd myos visuaaliseen markkinointiin tullaan tulevaisuudessa kiin-
nittdmaan entista enemman huomiota, onhan se markkinointiviestinnan keino, jolla
voidaan vahaisinkin toimenpitein kasvattaa myyntié ja parantaa kannattavuutta. Koska
yha useampi yritys pyorittda toimintaansa verkossa, kasvaa kivijalkaliikkeiden mark-
Kinointiviestinnan tarve entisestdén. Toisaalta myds verkkoymparistossé toimivat yri-

tykset tarvitsevat visuaalista markkinointia.



7 LIKETOIMINTASUUNNITELMA

Liiketoimintasuunnitelma on keskeinen ty6kalu jokaisen yrityksen pyorittdmisessé.
Vaikka liiketoimintasuunnitelmaa tarvitaan yritystoimintaa kdynnistettaessa, ei liike-
toimintasuunnitelma ole vain aloittelevia yrityksia varten, vaan sita tarvitaan koko yri-
tyksen toiminnan aikana toiminnanohjauksen tukena. Liiketoimintasuunnitelmaa tar-
vitaan myos ulkopuolista rahoitusta haettaessa, toiminnan laajentuessa, yrityslupia ha-
ettaessa tai yrityksen myymisessa. Liiketoimintasuunnitelmaa Kirjoittaessa kannattaa
siis myds pitdd mielessd, mille kaikille tahoille liiketoimintasuunnitelmaa laaditaan.
(Finch 2006, 2-3)

7.1 Liikeidea

Liikeidea kertoo kiteyttden, miksi yritys on olemassa eli vastaa kysymyksiin mita, ke-
nelle ja miten. Liikeideassa kuvataan siis yrityksen tarjoamia tuotteita ja/tai palveluja
sekd mitd ja kenen tarpeita tyydyttdmaan yritys on perustettu. Liikeidea pitaa siséllaan
mya0s sen, kuinka yritystoimintaa tullaan harjoittamaan, kuinka yritysté tullaan mark-

kinoimaan seka missa yrityksen toimipaikka sijaitsee. (Ilmoniemi ym. 2009, 52)

Nyt perustettavan yrityksen tarkoituksena on tarjota visuaalisen markkinoinnin palve-
luja pienille ja keskisuurille yrityksille, 1ahinnd myymaél6ille, Pirkanmaan ja Satakun-
nan alueella. Palveluiden tarkoituksena on lisata asiakasyritysten myyntia ja katetta,
vahvistaa brandia ja imagoa, nopeuttaa tuotekiertoa ja minimoida havikkia visuaalis-
ten myynninedistdmiskeinojen avulla. Asiakkaat puolestaan hyotyvat palveluilla osta-
misen helppouden parantumisella, tuotteiden helpommalla 16ytamiselld, valikoiman
hahmottamisella sek& miellyttavalld ja houkuttelevalla ostostapahtumalla. Kaikki
nama tahtadvat myynnin kasvuun ja kannattavuuden parantamiseen. Palveluihin kuu-
luvat kokonaisvaltainen myymalasuunnittelu, esillepanot (nayteikkuna, seind, poyta,
lattia), asiakaskierto, valaistussuunnittelu seké stailaus. Tarkoituksena on tarjota hen-

kilokohtaista ja yksilollista palvelua edulliseen hintaan.



Yrittaja tulee toimimaan yksin toiminimella. Yrityksen kotipaikkaa sijaitsee Sastama-
lassa, Pirkanmaalla aivan Satakunnan rajan vieressa. Yritys tulee toimimaan yrittajan
omakotitalon yhteydessé olevassa ulkorakennuksessa, jossa on jo valmiina erillinen
toimisto. Toimisto on talvikéyttdinen ja siella on sahko ja lammitys. Toimistoa tullaan
kayttdmaan padasiassa suunnittelu- ja valmistelutdihin sekd mahdollisiin asiakastapaa-
misiin. Suurin osa tyosta ja asiakastapaamisista tapahtuu kuitenkin asiakkaiden ti-
loissa. Ulkorakennuksessa on my®os erilliset ty6tilat, jossa tarvittavia materiaaleja voi

esimerkiksi maalata tai rakentaa. Yritys tarjoaa seuraavanlaisia palveluja:

Myymalasuunnittelu
- Kokonaisvaltainen myymaldsuunnittelu siséltden seuraavat osat:

- Piha-alue, opasteet ja mainokset
- Julkisivu
- Sisdankéaynti
- Asiakaskierto
- Toimitilojen kalustus
- Seindt, kattorakenteet, lattiat
- Valaistus

- Hintaviestinta

Halutessaan asiakas voi valita vain osan tai osia edelld mainituista.

Esillepano
- Tuotteiden esillepano kaupallisesti houkuttelevaksi kokonaisuudeksi siten, etta
se houkuttelee asiakasta oikeisiin ostop&atoksiin.
- Esillepano koon, vérin, merkin tai sarjan mukaan
- Seindesillepanot, keskilattian esillepanot, poytéesillepanot, laari- ja la-

vaesillepanot



Nayteikkunan suunnittelu ja toteutus
- Nayteikkunan suunnittelu tuotteiden pohjalta -> kampanjat, laatu, koko, vari
tai kayttotarkoitus
- Virit
- Mainosmateriaalit
- Muoti-ikkunat, sisustusikkunat, pienet tuotteet, fantasia-ndyteikkunat
- Teippaukset

- Hintaviestinta

Asiakas voi kaikista edella mainituista valita sekd suunnittelun etta toteutuksen tai pel-
kastadn suunnittelun. Suunnittelut hinnoitellaan aina suunnitelman laajuuden mukaan
ja varsinaisista toisté veloitetaan tuntihinta tiettyyn tuntiméaraén asti. Kaikki suunni-
telmat alkavat henkilokohtaisella kaynnilla ja kartoituksella asiakkaan luona. Koko
projektin aikana ollaan jatkuvassa yhteydessa asiakkaan kanssa. Lopuksi kayd&én
suunnitelmat ja/tai toteutukset yhdessé l&pi asiakkaan kanssa, sovitaan tarvittavista

seurantakaynneista tai annetaan asiakkaalle mahdollista yllapitokoulutusta.

7.2 Yritysstrategia

Yritysstrategia on suunnitelma, jonka avulla yritys aikoo luoda kilpailuetua suhteessa
muihin saman alan yrityksiin. Strategiaa suunniteltaessa otetaan huomioon seka ulkoi-
sen ettd sisdisen ympariston muutokset. Ulkoisiin ympariston muutoksiin kuuluvat
mm. asiakkaiden tarpeet, hinnoittelu ja teknologia. Koska yrityksilla on yleensa erilai-
sia resursseja, saattaa minka tahansa edelld mainittu muuttuessaan luoda Kilpailuetua
toisille. Innovaatiot eli keksinnét ovat puolestaan sisdisen ympériston muutoksia. Mita
innovatiivisempi yritys on, sen parempi kilpailuetu silla on muihin ndhden. Usein muut
yritykset seuraavat innovatiivisempien yritysten perdssd, mutta eivat valttdmatta enda

saavuta samaa kilpailuetua. (Hesso 2013, 76)

Perustettavan yrityksen strategiana on tarjota yksil6llista ja henkilokohtaista palvelua
edulliseen hintaan. Koska yritt4ja toimii yksin, saa asiakas palvelua samalta henkil6lta

alusta loppuun asti. Nain ollen asiakas voi luottaa siihen, etta kaikki mité on sovittu ja



tehty on tiedossa eiké palvelun laatu muutu kesken asiakassuhteen. Jos asiakas esimer-
kiksi tilaa sek& visuaaliseen markkinointiin perustuvan suunnitelman etté toteutuksen,
voi hén olla varma, ettd suunnitelman toimeenpanija myos tietdd mitd on sovittu ja
lopputulos on sen mukainen. Isommissa yrityksessa voi olla se vaara, ettd suunnitel-
man laatija ja toteuttaja ovat eri henkilGitd, eivatka valttdmatta ymmarra toisiaan ja
nain ollen lopputulos voi olla jotain aivan muuta kuin on sovittu. Koska yrittdja toimii
yksin omista toimitiloistaan kasin, ei hénella ole my6skaan suuria henkilosto-, vuokra-
tai muita kuluja, jolloin yrityksen on mahdollisuus tarjota palveluitaan isoja yrityksié
edullisimmilla hinnoilla. Koska yrittdja asuu Pirkanmaalla aivan Satakunnan rajalla,

voi yrityksen palveluja tarjota melko suurella alueella.

7.3 Riskianalyysi

Aloittelevan yrityksen tulee my6s varautua erilaisiin riskeihin, joita varten on hyva
tehda riskianalyysi. Vaikka kaikkia riskejé vastaan ei pysty ottamaan vakuutuksia, on
ne kuitenkin hyvé tiedostaa ja varautua niihin keinoilla, joilla voidaan varmistaa yri-
tystoiminnan jatkuminen. Riskianalyysissa tulee eritelld yrityksen eri toiminnot ja sel-
vittad, kuinka riskialttiita ne ovat. Liséksi mietitddn, mik& on vahinkojen sattumisen
todennékoisyys seké keinot, joilla vahingoilta voitaisiin valttyd. (Raatikainen 2012,
104)

Nyt perustettavalla yrityksella on toimitilat (toimisto, varasto ja tyétilat) oman kodin
yhteydessé erillisessa rakennuksessa ja ndma tulee suojata omaisuusvahinkojen kuten
tulipalon, murron tai ilkivallan varalta. Vaikka yritt4jalla on jo olemassa kotivakuutus,
on tilat hyva vakuuttaa myos yrityksen puolelta, etenkin jos tiloissa sailytetdan asia-
kastietoja tai asiakkaiden materiaaleja. Perustettavaan yritykseen liittyy myos liikeris-
keja, kuten palvelun menekin vaihtelu, kilpailijoiden toiminta ja kustannusten nousu.
Yritt4ja tulee toimimaan myos erilaisten alihankkijoiden kuten maalareiden ja s&hko-
asentajien kanssa, joten on myos hyva varautua siihen, ettd ndiden palvelut tai hinnat
muuttuvat tai alihankkijat keskeyttdvat toimintansa. Koska yrittdja toimii yksin, on
my0s varauduttava yrittdjan sairastumisen ja tyokyvyttomyyden varalta. Taulukossa 1

on havainnollistettu perustettavan yrityksen riskit ja miten niihin on varauduttu.



Taulukko 1. Riskianalyysi

Riski ja sen todennakdisys

Riskin valttdminen/kantaminen

Ulkoinen ympérist6
Taloudellinen
ympéristd

Toimialan kehitys

Markkinat ja asiak-
kaat

Kilpailu

Rahat loppuvat ennen kuin yritys tuot-
taa voittoa

Yritykset eivat endé panosta myyma-
I6iden
visuaaliseen ilmeeseen

Markkinat muuttuvat entista virtuaali-
simmiksi

Suuret Kilpailijat ajavat pienen yrityk-
sen ohi

Tehtava suunnitelma, kuinka tulla toimeen
jos tuottoa ei tule

Keksittavé vaihtoehtoisia liiketoimintatapoja
kuten laajentaa toimintaa

Mukautettava toimintaa niin etta sitd voidaan
soveltaa virtuaalisessa ympéristossé

Yritettava erottua Kilpailijoista yksilollisyy-
delld ja edullisilla hinnoilla, ja saatettava
saatettava se asiakkaiden tietoisuuteen

Yrityksen sisdiset
tekijat

Organisaatio ja

Yrittdja sairastuu

Mietittdva kuinka saatetaan aloitetut tyét lop-
puun, mista taloudellista tukea
Tapaturmavakuutus, vapaaehtoinen henkild-

henkilostd
vakuutus

Tuotanto Alihankkijoiden toiminta muuttuu Mietittava vaihtoehtoisia alihankkijoita
Kehitettdva vaihtoehtoisia, tuottavampia toi-

Talous Toiminta ei ole kannattavaa mintatapoja tai lopetettava toiminta
Murto- ja halytysjarjestelmat, sammutusvéli-

Irtaimisto Tulipalo, murto, ilkivalta tms. neet
Palo-, murto- ja omaisuusvakuutus

7.4 SWOT

Nykytilanneanalyysi eli SWOT (strengths, weaknesses, opportunities ja threats) on

analyysi, jolla kuvataan yrityksen vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia.

Uhat ja mahdollisuudet perustuvat yrityksen ymparistéanalyysiin, visioihin ja ennus-

teisiin, joilla pyritdan ennalta néakemaén ne trendit ja olosuhteet, jotka tulevat vaikut-

tamaan yrityksen menestymiseen. Vahvuudet ja heikkoudet ovat osa yrityksen sisaista

yritysanalyysié, joilla verrataan yrityksen omia resursseja ja kilpailukykya suhteessa




Kilpailijoihin ja ndin oman yritystoiminnan mahdollisuuksia. Tarkoituksena on kartoit-
taa ne menestystekijat, jotka erottavat yrityksen kilpailijoista. (Anttila & lltanen 2001,
348-349)

Jotta SWOT-analyysia voitaisiin menestyneesti hyodyntéa, tulee siihen kerata kaikki
ne asiat, jotka konkreettisesti vaikuttavat yrityksen menestymiseen. SWOT -analyysia
hyddynnetdén siten, etté etsitdén ratkaisut siihen, kuinka voidaan konkreettisesti vah-
vistaa heikkouksia, hyddyntad vahvuuksia ja mahdollisuuksia ja mihin toimenpiteisiin
voidaan ryhtyd, jotta mahdollisilta uhilta valtyttéisiin. (Anttila & lltanen 2001, 349)
Taulukossa 2 on esitetty SWOT-analyysi ja sen hyédyntdminen.

Taulukko 2. SWOT-analyysin hyddyntdminen (Anttila & Iltanen 2001, 349)

Vahvuudet Heikkoudet

toimenpiteet, joilla yrityksen toimenpiteet, joilla yrityksen
vahvuudet voidaan hyodyntaa heikkoudet voidaan parantaa
Mahdollisuudet Uhat

toimenpiteet, joilla ympariston toimenpiteet, joilla ympariston
mahdollisuudet voidaan hyddynt&4 | uhat voidaan torjua

Yrittdjan vahvuuksiin kuuluvat visuaalisen markkinoinnin koulutus (Markkinointi-
viestinnan ammattitutkinto; visualisti) sek& motivaatio alalle ja yrittdmiseen. Yrityk-
sen perustamiseen vaadittavia taitoja tukevat myos suoritetut merkonomin ja tra-
denomin tutkinnot. Vaikka yritt4jalla ei olekaan paljon tyokokemusta visuaalisen
markkinoinnin alalta, on hanell& takanaan yli 25 vuoden tyohistoria eri aloilla. Téné
aikana yrittdja on hankkinut runsaasti kokemusta monipuolisista ja vaativista asiakas-
palvelutehtavistd, taloushallinnosta sek& oppinut hyédyntdmaan tietotekniikkaa eri-
laisten ohjelmien ja sovelluksien avulla. Koska yritt4j& asuu Pirkanmaan ja Satakun-
nan rajalle, voi hén tarjota palvelujaan laajalla alueella. Yrittdja toimii yksityisyritta-



jand, jolloin han voi luoda henkildkohtaiset suhteet asiakkaisiin ja pitdd huolta asia-
kastyytyvaisyydesta asiakassuhteen alusta loppuun asti. Koska yrittdj4 on vastuussa
vain omasta toimeentulostaan eik& hénella ole suuria henkildsto- vuokra- tms. kuluja,
voi hén tarjota palvelujaan edullisesti. Koska yrittajalla on jo toimitilat valmiina ja
suuri osa tyosta tehdaédn asiakkaiden tiloissa, ei yrityksen perustamiseen myoskaan

vaadita suuria alkuinvestointeja.

Heikkoutena on puolestaan juuri se, ettei hanella ole paljon kokemusta alalta, jonne
han aikoo yrittdjaksi. Myodskaan kokemusta yrittdjana ei ole, tosin l&hipiirissd on muu-
tama yksityisyrittdja, jotka ovat valmiita tukemaan ja neuvomaan. Tukea voi saada
myos erilaisilta yhdistyksiltd, kuten Pirkanmaan Yrityskummit ry, joka tarjoaa apua
liiketoiminnan aloittamiseen ja kehittdmiseen sekd Sastamalan Seudun Yrityspalvelu
Oy (SASYP Oy), elinkeino- ja kehitysyhtio, joka tarjoaa kattavat palvelut yritystoi-
mintaa harjoittaville seké yritystoimintaa aloittaville mm. yrityksen perustamisessa,
rahoituksessa, markkinoinnissa, tuotteiden ja palveluiden kehittdmisessé ja verkostoi-
tumisessa. Koska yrittaja toimii yksin, saattaa erilaisten projektien aikataulutus aiheut-
taa ongelmia, koska ei ole mahdollisuutta olla kahdessa eri paikassa samaan aikaan.
Siksi on tarked laatia aikataulut ja suunnitelmat huolellisesti ja miettia etukéateen,
kuinka monta projektia on mahdollista ottaa samaan aikaan. Vaikka tarkoitus onkin
toteuttaa suunnitelmat itse mahdollisimman pitkalle, voi niiden toteuttamisessa tieten-
kin kayttaa alihankkijoina esimerkiksi maalareita, séhkomiehi& ym., jolloin vapautuu

omaa aikaa muualle.

Suurimpina uhkina ovat yrittdjan sairastuminen niin, ettei han pysty hoitamaan sovit-
tua toit4 tai yleensakin yrittdjan jaksaminen. Koska yritt4ja toimii yksin ja on néin
ollen kokonaan vastuussa toiminnastaan, saattaa se jo osaltaan aiheuttaa suuria pai-
neita ja vaikuttaa jaksamiseen. Myds liian suuri tydmaara saattaa uuvuttaa yrittdjén
sekd henkisesti ettd fyysisesti. Onneksi yrittdjalla on kuitenkin taustajoukkoja, joihin
voi turvautua pahimmassa hédassa. Tdma uhka on kuitenkin merkittava litketoiminnan
kannalta. Siksi se on otettava tosissaan ja mietittava, kuinka toimintaa voidaan jatkaa,
mikali uhka toteutuu. Muita uhkia yrittajalle ovat yleiset talousndkymét seka Suo-

messa ettd maailmalla, koska ne pakostakin vaikuttavat myos asiakasyritysten kannat-



tavuuteen ja ostovoimaan. Vaikka visuaalisen markkinoinnin merkitysta aletaan ym-
martdmaan yha enemmaén, voi se silti olla ensimmaisia kohteita jossa séastetdan, kun
tulee talousvaikeuksia. Koska visuaalisen markkinoinnin koulutus ja my0s visuaalisen
markkinoinnin merkityksen ymmartdminen kannattavuuden lisadjana ovat jatkuvasti
kasvussa, tulee uusia kilpailijoita vélttdmatta syntymaan. Niihin kannattaa varautua jo
etukateen luomalla pysyvia asiakassuhteita ja hankkimalla mainetta luotettavana pal-
veluntarjoajana, joka pystyy tarjoamaan yksilollista ja henkilokohtaista palvelua, jota
muilta kilpailijoilta ei ole saatavilla. Potentiaalisten asiakkaiden tavoittaminen saattaa
olla hankalaa, etenkin koska toimialue tulee olemaan niin laaja. Yksityiset yritykset
eivat myoskaan valttamatté ole halukkaita ollenkaan kuulemaan, mité yrityksella olisi
tarjolla tai sen tarjoamien palveluiden hyodyistd asiakkaille ja suuremmilla ketjuyri-

tyksilld saattaa puolestaan olla omat visuaalisen markkinoinnin osastonsa.

Mahdollisuutena voidaan kuitenkin nahdé juuri se, etté yritykset ovat vasta alkamassa
havahtumaan siihen, mika merkitys visuaalisella markkinoinnilla on myynnissa. Jo
pienilla toimenpiteilld voidaan tuotteet ja yritys saada paremmin asiakkaiden tietoi-
suuteen ja sitd kautta kasvavaan myyntiin. Etenkin juuri pienille ja keskisuurille yksi-
tyisille yrittajille tdméa voi tulla yllatyksend, ja heidan sisaistaessé ajatuksen, luo se
mahdollisuuden monipuolisiin ja pitkiin asiakassuhteisiin. Mikali yritys l&htee toimi-
maan toivotun mukaisesti ja pystytdén luomaan pysyvia ja pitkié asiakassuhteita, voi-
daan yrityksen toimintaa laajentaa palkkaamalla lisé& henkilokuntaa. Kun ei tarvitse
yksin hoitaa kaikkea, on mahdollista ottaa vastaan useampia asiakastoitd samanaikai-
sesti. Kun perustoiminnot on saatu kunnolla pyérimaén, voidaan palvelutarjontaa mo-
nipuolistaa esimerkiksi tarjoamalla messusuunnittelua tai sisustusneuvontaa ja -suun-
nittelua. Koska yrittaja toimii yksin, on tarkoituksena kuitenkin ensin keskittya pééa-
asiallisesti myymaldihin, jottei palvelun laatu kérsi liiallisen hajonnan tuloksena. Toi-
mintaa voitaisiin kuitenkin jatkossa laajentaa palkkaamalla henkilokuntaa, jolla on tie-
tynlaista erityisosaamista jota yrittdjélta itseltd&dn puuttuu. Taulukossa 3 on kuvattu

yrittdjan SWOT -analyysi.



Taulukko 3. Yrittdjan SWOT-analyysi

Vahvuudet Heikkoudet
Ammatillinen koulutus Ei paljon tydokokemusta alalta
Motivoitunut Ei aikaisempaa kokemusta yrittdmisesta

Runsaasti kokemusta asiakaspalvelusta | Toimii yksin/aikataulutus
Hyvat tietotekniset taidot (suunnitelmien
laatiminen ym.)

Toimintaa laajalla alueella

Joustavuus

Henkil6kohtainen palvelu / asiakaslah-
toisyys

Edullinen hinta

Ei vaadi suuria taloudellisia resurs-
seja/investointeja

Mabhdollisuudet Uhat

Palvelujen monipuolistaminen, esim. Yrittdjan jaksaminen/sairastuminen
messut, sisustaminen Y leiset talousndkymat

Laajentaminen, liséa henkildkuntaa Uusia kohdeasiakkaista kilpailevia yri-
Visuaalinen markkinointi lisdéntyy tyksié perustetaan

etenkin pienilld/keskisuurilla yrityksilld | Kohdeasiakkaita ei tavoiteta
(kohderyhma)
Kanta-asiakkaat/pitkaaikaiset asiakas-
suhteet

7.5 Markkinointi

Kun on selvitetty mit4 tarjotaan, kenelle tarjotaan ja milla hinnalla, on mietittava miten
tuotteita ja/tai palveluja markkinoidaan. Markkinoinnin tarkoituksena on saada uudet
asiakkaat I6ytamaan yritys ja kiinnostumaan siité niin paljon, ettd he haluaisivat tehda
kauppaa yrityksen kanssa. Uuden yrityksen on paatettdva paitsi potentiaaliset asiak-
kaat joille ryhdytd&n markkinoimaan, myds budjetti jolla se tehdaan. Markkinointi-
budjettiin sisallytetddn esimerkiksi mainontaan, myynninedistamiseen ja myyntiin

kaytettavaksi aiotut rahat. Markkinointia voidaan hoitaa esimerkiksi suoramarkkinoin-




nilla (esitteet, myyntikirjeet, sahkdpostit), tiedottamisella (TV-, radio- ja lehtimai-
nonta, www-sivut) ja/tai nakymismainonnalla eli ulko- ja litkemainonnalla ja tuomalla
esille yrityksen logoa ja yritysnime&. Markkinointiviestintd ndkyy myos erilaisissa yri-
tyksen lomakkeissa kuten laskuissa, Kirjepapereissa ja kdyntikorteissa. Myos yrityksen
henkil6kunta ja asiakkaat ovat osa yrityksen markkinointiviestintad, samoin kuin yri-

tyksen palveluympéristo ja palveluprosessi. (Raatikainen 2012, 94-95)

Vaikka yrityksen alkuvaiheessa markkinointiin meneekin hieman enemmén varoja,
kannattaa se silti tehda huolellisesti ja turhia saasteleméttd. Vaikka liikeidea itsessaéan
olisikin hyvad, ei siité ole hyotya jos asiakkaat eivat 10yda yritysta tai yritys virheelli-
sella markkinoinnillaan pilaa maineensa ja karkottaa asiakkaat. Kannattaakin muistaa,
ettd pidemmaélla tahtaimelld markkinointiin onnistuneesti suunnatut kulut tulevat ta-
kaisin myyntivoittoina. Jos yrittajalla itsella&n ei ole resursseja markkinoinnin oikean-
laiseen hoitamiseen, kannattaa apuna kayttaa esimerkiksi mainostoimistoa. (Raatikai-
nen 2012, 95)

Nyt perustettavalle yritykselle avataan www-sivut, jotka samalla toimivat ikdan kuin
yrityksen kayntikorttina. Sivujen ansiosta uudet asiakkaat 16ytavat yrityksen helpom-
min, ja toimivat sivut antavat myos luotettavan ja uskottavan kuvan yrityksesta. Si-
vuilla voidaan helposti myds antaa tietoa palveluista, jakaa referensseja ja kuvia aikai-
semmista projekteista, joiden avulla potentiaaliset asiakkaat saavat selkedmman kuvan
siitd, mité yritys voi tarjota. Sivuilla on myos helppo tiedottaa mahdollisista yritystoi-

mintaan tulevista muutoksista. Yrityksen www-sivut ovat liitteend 1 (LIITE 1).

Koska jatkossakin on olennaisinta kohdentaa markkinointi juuri oikealle asiakasryh-
maélle, hakukoneoptimoidaan sivut eli pyritddn parantamaan yksittaisen verkkosivun
tai kokonaisen sivuston sijoituksia hakukoneiden luettelossa tiettyd hakusanaa kaytet-
téessd. Hakukoneoptimoinnin tavoitteena on saada yrityksen verkkosivu hakutulosten
karkeen, jotta hakijat valitsivat juuri kyseisen sivun. Hakutuloksia voidaan parantaa

myos lisaédmalla erilaisia hakulauseita.

Liséksi yritysta mainostetaan Google AdWords -verkkomainonnalla, joka on erés te-

hokkaimmista markkinoinnin muodoista. Sen avulla voi tavoittaa asiakkaita juuri silla



hetkell&, kun he ovat hakemassa tarvitsemaansa palvelua. AdWords -mainokset naky-
vét joko Googlen hakutuloksen yhteydessd, Googlen mainosverkostoon kuuluvilla si-
vuilla tai seké ettd. Mainokset ndytetdén avainsanojen perustella Kun joku hakee yrit-
tajan antamilla hakusanoilla, voi yrityksen mainos tulla esille. Naytettavat mainokset
maaritetddn huutokauppaperusteisesti perustuen hintatarjoukseen ja laatupisteisiin.
Yrittdja voi itse paattad, kuinka paljon rahaa mainontaan haluaa kéyttéé ja kun raja on

tullut vastaan, ei yrityksen mainos enaé tule esiin. (Google Inc.:n www-sivut 2014)

Yritystd markkinoidaan myds muun sosiaalisen median kuten Facebookin, Instagra-
min ja/tai Twitterin kautta. Lisaksi on tarkoitus tehdad suoramarkkinointia sahképos-
titse kohdealueella toimiville potentiaalisille asiakkaille. Kun yritys saadaan toimi-
maan, on tarkoitus myos osallistua erilaisille messuille. Alan tarkeimpid messuja ovat
kerran vuodessa jarjestettavat, kaksi paivaa kestavat Myymald 20xx messut, jotka on

suunnattu kaupanalan toimijoille ja vaikuttajille.

Kaikki markkinointi ja mainonta on tarkoitus toteuttaa ainakin yrityksen alkuvaiheessa
yrittdjan toimesta. Kun ja jos liiketoiminta kasvaa, eika yrittajan aika riitd markkinoin-
nin hoitamiseen, voidaan sitd varten palkata ulkopuolinen taho. Tietenkin yritystoi-
minnan lahtiessa kasvuun, myo6s puskaradio tulee toimimaan yhtend markkinointika-

navana.

7.6 Kannattavuuslaskelmat

7.6.1 Tulosbudjetti

Yritystoiminta on kannattavaa vain, jos se tuottaa voittoa, eli yrityksen tuottojen taytyy
ylittaa yritystoiminnasta aiheutuvat kulut. Vaikka liikeidea itsessaan olisi kuinka lois-
tava tahansa, ei yritysta silti kannata perustaa ellei se kannata. Liiketoimintasuunnitel-
man osana yritykselle tulee laatia tulosbudjetti sen ensimmaista toimintavuoden osalta.

Tulosbudjetti laaditaan arvioihin perustuen. Arviot kannattaa aina laittaa ylakanttiin,



ettei tule turhia yllatyksia, ja mukaan taytyy laittaa kaikki yrityksen pienimmatkin ku-
lut. Koska saattaa kestdd muutamakin vuosi ennen kuin yritys alkaa tuottamaan voit-
toa, kannattaa tulostavoite kuitenkin laskea realisesti. (Ilmoniemi ym. 2009, 53)

Tulosbudjetti laaditaan yleensé ilman arvonlisaveroa, koska sité ei lasketa yrityksen
tuotoksi. Vain sellaiset erat joista ALV:ia ei voida vahenté&d, kuten edustuskulut, mer-
kataan tulosbudjettiin. Tulosbudjetti laaditaan suoriteperusteisesti siten, ettd esimer-
kiksi maksut merkitédén sille kuukaudelle, jolloin ne menevat maksuun. Vastaavasti
elakevakuutusmaksut tilitetaan jalkikéateen. (Hesso 2013, 158) Alla olevassa kuviossa

3 esitetdén tulosbudjettimalli.

TULOSBUDJETTI

Myyntituotot

- Muuttuvat kulut
Aineet, tarvikkeet ym.

MYYNTIKATE

- Kiinteét kulut

KAYTTOKATE

- Poistot

- Korot

TULOS ENNEN VEROJA
- Valittbmat verot

TULOS

Kuvio 3. Tulosbudjetin rakenne (Hesso 2013, 158)

7.6.2 Kriittinen piste

Kriittinen piste kertoo, koska yrityksen toiminta muuttuu kannattavaksi eli mika kuu-
kausittainen tai vuosittainen liikevaihto kattaa kulut. Kriittisen pisteen avulla pysty-

tdan myos tarkastelemaan tuotteen, palvelun tai koko yrityksen kulurakennetta. Erilai-



sia laskureita hyvéksikéyttden on myds mahdollista laskea, miten kulujen muuttumi-
nen vaikuttaa yrityksen kannattavuuteen. Kriittinen piste lasketaan siis seuraavasti:
(Isokangas & Kinkki 2003, 163)

Kriittinen piste = Kiintedt kustannukset

katetuottoprosentti

7.6.3 Investointilaskelma

Kun yritystoiminta kdynnistetéan, tarvitsee se heti alkuvaiheessa rahaa, joko omaa tai
vierasta pddomaa. Suurin osa aloittavan yrityksen varoista kuluu yritystoiminnassa tar-
vittavien toimitilojen, koneiden ja laitteiden hankkimiseen. Kuluja voi menna esimer-
Kiksi tilojen korjaamiseen tai muutostoihin seké erilaisiin toimistokalusteisiin ja

-tarvikkeisiin. Laskelmia tehdessa kannattaa huomioida my6s mahdollinen kustannus-
ylivaraus, jottei tule turhia yllatyksia. (Raatikainen 2012, 131-132) Taulukossa 4 on

kuvattu esimerkki yrityksen investointilaskelmasta.

Taulukko 4. Investointilaskelma (Raatikainen 2012, 194)

Investointilaskelma Euroa

Liiketilat Liiketilojen korjaus- ja muutostyot

Koneet ja laitteet

Irtaimisto ja sisustus | Toimistokalusteet
Toimistotarvikkeet

Yhteensa

Kustannusylitysvaraus

Investoinnit yhteensa




7.6.4 Kayttopasoma

Myas yrityksen juoksevista kuluista aiheutuvat menot sitovat yrityksen rahoja. Kéyt-
topddoma laskettaessa tulisi ottaa huomioon mm. yrityksen perustamiskulut, markki-
nointikulut, raaka-aineet, tuotantokulut, palkat ja muut kuukausittaiset kiintedt kustan-
nukset. Kayttopadomaa tulisi varata ainakin kahdelle tai kolmelle ensimmaiselle kuu-
kaudelle, ennen kuin yritys alkaa tuottamaan. Liséksi kannattaa varautua yllattaviin
menoihin kateisvarojen avulla. (Raatikainen 2012, 132-133) Taulukossa 5 on kuvattu

aloittelevan yrityksen kayttopadoman laskelma.



Taulukko 5. Kéayttopadomalaskelma

Yrityksen perustamiskulut | Yhtion rekisterginti Euroa
Muut luvat
Markkinointi WWW-Sivut

Kayntikortit

Yritysesite

Mainoskirjeet

Mainoskyltit ja teippaukset

Muu mainosmateriaali

Alkuvarasto

Raaka-aineet

Vuokrat Liiketilan vuokra kuukaudelta
Vuokravakuus _ kuukauden
vuokra

Palkat Tyontekijoille

Yrittdjille esim. palkkoina

Palkkojen sivukulut

Tyontekijoille

Yrittjille esim. palkkoina

Yleiskustannukset

__kuukaudelta

Yrityksen vakuutukset

Puhelin

Séhko

Tietoliikenne

Toimistokulut

Postikulut

Korjaukset ja huollot

Siivous

Kateiskassa

Muut

Yhteensa

Kustannusylitysvaraus 10 %

Kayttopddoma yhteensa




Nyt perustettava yritys ei vaadi suuria investointeja toiminnan aloittamiseksi. Tyota
tehd&an yrittdjan omista, jo valmiina olevista toimitiloista (toimisto, tydtilat ja varasto)
kasin seka tietenkin asiakkaiden luona. Suurimpina menoina alkuvaiheessa ovat toi-
miston ja varaston pintojen kasittely (maalaus) seka varastohyllyjen ja piirustuspdydan
hankinta. Yrittajall4 on jo olemassa tarvittavat tietotekniset valineet, joten niiden han-
kintaan ei mene kuluja. Visuaalisen markkinoinnin suunnitelmien toteuttamiseen yrit-
t4ja joutuu jonkun verran hankkimaan materiaaleja ja maksamaan alihankkijoille
(maalarit, séhkdasentajat ym.), joten ndihin tarvitaan jonkin verran alkupddomaa. Suu-
rin alkupddoma siis tarvitaan juoksevien menojen kannattamiseen siihen asti, kunnes
yritys alkaa tuottamaan voittoa. Yrittdjalla on jonkin verran sééstojd, jotka han aikoo
toimintaan sijoittaa. Lisaksi tarkoituksena on hakea starttirahaa helpottamaan yritt4jan
toimeentuloa yritystoiminnan alkuaikoina. Pankkilainaa yritt4ja ei todenndkoisesti tule
tarvitsemaan tai hakemaan ainakaan aluksi. Tarkoituksena ei ole mydskaan hakea

muuta ulkopuolista rahaa tai sijoittajia.

Perustettavan yrityksen kaikki laskelmat ovat ilmoitettu erilliselld liitteelld, joka on

liikesalaisuuden takia jatetty pois tasta opinndytetyosta.

7.7 Kilpailija-analyysi

Jokaisen yrityksen tulee tuntea alallaan ja toimialueellaan toimivat kilpailijansa.
Koska uusia yrityksia ja tuotteita/palveluja kehitetddn jatkuvasti, tulee kilpailutilan-
netta myos tarkkailla jatkuvasti. Kilpailutilanteen analysointiin voidaan kayttaa M.
Porterin kehittdmaa viiden voiman tytkalua (five forces framework). Tyokalussa tut-
kitaan toimialan uusia tulokkaita, tavarantoimittajien ja asiakkaiden neuvotteluvoi-
maa, toimialan Kilpailua seka substituuttituotteita ja -palveluja. Kilpailua analysoita-
essa on tarkead l0ytaa yritysten keskelta ne, jotka ovat yrityksen todellisia kilpailijoita
asiakkaiden silmissé ja jotka kéyttdvat samaa strategiaa ja kilpailuetua. Siten on myos
tarkeda selvittad mitéd lisdarvoa kilpailevat yritykset asiakkailleen tarjoavat. (Hesso
2013, 46-47)



Yritys tulee toimimaan Pirkanmaan ja Satakunnan alueella. Télla alueella ei juurikaan
ole pelkastaan visuaalisen markkinoinnin palveluja pienille- ja keskisuurille yrityksille
(myymélaille) tarjoavia yrityksié tarjolla. Internetista hakemalla I0ytyi vain pari vas-
taavia palveluja tarjoavaa yritystd. Tampereella sijaitseva Amanda’s Eye
(http://www.amandaseye.com) on perustettu vuonna 2004. Vuonna 2008 yrityksen yh-
tidmuoto vaihtui toiminimestd osakeyhtioksi, jossa toimii kaksi henkil6d. Amanda’s
Eye tarjoaa somistuksia kaikenkokoisiin tilaisuuksiin. Somistus voi olla esimerkiksi
poytékoristelua, ndyteikkunan somistusta, tapahtuman kokonaisuuden somistusta ym.
Muita yrityksen tarjoamia palveluja ovat sisustussuunnittelu, valokuvaus ja kuvausjar-
jestelyt.

Toinen vastaavanlaisia palveluja tarjoava yritys on Eurassa, Satakunnassa sijaitseva
yritys Sisustus- ja visualistipalvelu Lumi. Valitettavasti yritykselld ei ole www-sivuja,
joten sen toimintaan en paassyt lahemmin tutustumaan. T&sté voisi kuitenkin paatell,
ettd kyseessé ei ole kovin suuri yritys eika yritykselld ole suurta liiketoimintaa. Joka
tapauksessa perustettavan yrityksen on tarkoitus olla esill4 verkossa monipuolisesti,

jolloin se on huomattavasti helpommin asiakkaiden l10ydettavissa.

Pirkanmaalla ja Satakunnassa on lukuisia sisustussuunnittelua tarjoavia yrityksia,
jotka voivat osaltaan kilpailla samojen asiakkaiden kanssa esimerkiksi tuotteiden esil-
lepanojen ja myymaél&ailmeen suunnittelussa, mutta heilld ei ole vastaavaa asiantunte-
musta ja kohderyhmaa kuin perustettavalla yritykselld. Muina kilpailijoina voi tieten-
Kin pitaa etenkin isojen ketjujen (kuten Stockmann, Lindex, H&M, Hemtex ym.) omia
visuaalisen markkinoinnin osastoja, joka useammilla etenkin ulkomaisilla ketjuilla on.
Heilld on my0s usein koko ketjun méaarddmat kampanjat ja materiaalit, eivatka he vélt-

tdmatta ole halukkaita tai pysty kayttaméaan ulkopuolista toimijaa.

Néayttaisi siis, ettd kilpailutilanteen kannalta tilanne on yrittdjan kannalta hyva, koska
vastaavanlaista ammattitaitoista juuri kohderyhmélle suunnattua palvelua ei juuri ole

talla hetkell4 tarjolla.



7.8 Asiakasanalyysi

Hyva ja kannattava liikeidea tarvitsee toimiakseen myos asiakkaita eli sen tarjoamille
tuotteilla ja/tai palveluille on loydyttava kysyntdd. Kun yritystoimintaa lahdetéén
suunnittelemaan, tulee kaikki yrityksen tuotteet ja/tai palvelut tutkia ja analysoida erik-
seen. Ndiden analyysien avulla I6yddmme ne potentiaalisimmat asiakkaat, jotka voisi-

vat olla kiinnostuneita yrityksestdmme. Analyysissa pohdittavia asioita ovat mm.

- minkalaisia ovat potentiaaliset asiakkaat ja asiakasryhmat

- mihin asiakkaan tarpeeseen haluamme tuoda tyydytyksen

- mitd tuotteita ja /tai palveluja tuon tarpeen tyydyttamiseen on tarjolla téll& het-
kella

- kuinka uskollisia asiakkaat ovat

- paljonko potentiaaliset asiakkaat keskimaarin kuluttavat

- paljonko aiotulla markkina-alueella on potentiaalisia asiakkaita

- mahdollinen markkinaosuus

- miltd markkinoiden kehityssuunta nayttaa

- kuka on vastuussa lopullisesta ostopaatoksesta

- kuinka usein ostoja tehdaan keskiméaarin ja milla summalla

- kuinka potentiaalinen asiakas parhaiten tavoitetaan

Edelld mainittujen kysymysten perusteella voidaan tehdé johtopaatoksia ja laatia yh-

teenveto potentiaalisimmista asiakkaista. (Raatikainen 2012, 86)

Yritt4ja ja yrityksen toimitilat sijaitsevat Sastamalassa, Pirkanmaan ja Satakunnan ra-
jalle eli toimialueena tulee olemaan sek& Pirkanmaa ettd Satakunta. Suurimmat kau-
pungit alueella ovat noin 80.000 asukkaan Pori sekd noin 213.000 asukkaan Tampere.
Molemmat kaupungit sijaitsevat noin 65 kilometrin paassa yrityksen toimitiloista ja
molemmissa kaupungeissa on lukuisia yrityksia ja myymaloita. Lahimmaét pienemmét
kaupungit ovat noin 15 kilometrin padssa sijaitsevat Sastamala (noin 25.000 asukasta)
sekd Huittinen (noin 10.500 asukasta). Liséksi alueella on lukuisia muita pienempia

kaupunkeja ja kuntia, joissa on runsaasti yritystoimintaa. Asiakkaiksi on tarkoitus hou-



kutella pienid ja keskisuuria yrityksid, lahinna myymaldita. Paadkohderyhména on yk-
sityiset, ketjuun kuulumattomat yritykset. Isoilla ketjuilla on yleensé omat visuaalisen
markkinoinnin osastot ja heill&d usein myds ketju maarad kaikesta visuaalisesta il-
meestd. Koska visuaalisen markkinoinnin odotetaan nousemaan yha tarkeammaéksi
osaksi etenkin Kkivijalkayritysten toiminnassa kaupanteon suuntautuessa yha enemman
verkkoon, myo6s pienet ja keskisuuret (yksityiset) yritykset tulevat kiinnittdmaén
enemmaéan huomiota myymalan visuaaliseen ilmeeseen. Koska visuaalista markkinoin-
tia ei aiemmin ole nahty valttamatta selkeana kilpailukeinona eiké siihen ole aikaisem-
min kiinnitetty huomiota, oletetaan potentiaalisia asiakkaita alueelta 16ytyvan run-
saasti. Koska myyntid voidaan parantaa pienillakin visuaalisen markkinoinnin kei-
noilla, kuten tuotteiden esillepanolla, voidaan palveluja helposti tarjota pienemmille-
kin asiakkaille, joilla ei vélttamatta ole sijoittaa suuria summia visuaaliseen markki-
nointiin. Suuremmilla yrityksille voidaan puolestaan tarjota kokonaisvaltaista myyma-
lasuunnittelua piha-alueesta sisévalaistukseen ja kalusteisiin. Koska yrityksen visuaa-
lista ilmettd tulee jatkuvasti péivittaa ja pitdd ajantasalla, ovat myos pitk&aikaiset asia-

kassuhteet todennakdisia.

8 JOHTOPAATOKSET JA YHTEENVETO

Tamaé opinndytetydsuunnitelma sai alkunsa siitd, kun mietin tdménhetkista tyoétilan-
nettani ja sitd, mihin haluaisin tulevaisuudessa péasta. Mielessani on jo pitkaan pyori-
nyt oman yrityksen perustaminen, kunhan sopiva toimiala I0ytyisi. Samoihin aikoihin
kun rupesin kirjoittamaan opinnaytetyéténi, olin juuri aloittamassa visuaalisen mark-
kinoinnin ammattitutkinnon suorittamista. Koska visuaalisen markkinoinnin tyotehta-
vid saattaa olla vaikea saada tai niitd saattaa 10ytya kausiluonteisesti, on oman toimi-
nimen perustaminen minusta luonnollinen vaihtoehto. Siksi paatinkin tehd& opinnay-
tetyon yrityksen perustamiseen liittyvista asioista seka liiketoimintasuunnitelman laa-

timisesta visuaalisen markkinoinnin palveluita tarjoavalle yritykselle.



Keskeinen uuden yrityksen perustamiseen liittyva valine on liiketoimintasuunnitelma.
Suunnitelmaa tarvitaan paitsi oman toiminnan ohjauksessa myos esimerkiksi ulkopuo-
lista rahoitusta hankittaessa. Siksi liiketoimintasuunnitelma kannattaakin tehdé huo-
lella. Liiketoimintasuunnitelma lahtee liikkeelle liikeideasta ja yritysstrategiasta, jo-
hon koko yrityksen toiminta perustuu. Liiketoimintasuunnitelmassa kannattaa myos
tehdd erilaisia analyysejéd kuten SWOT (vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja
uhat), liikeriskianalyysi sek& asiakas- ja kilpailija-analyysit. Kaikki ndma analyysit
auttavat yrityksen perustamista harkitsevaa paattamaan, kannattaako yritysta perustaa
ja milla edellytyksilla. Myos tuote- ja palvelukuvaukset, hinnat ja erilaiset laskelmat
tulee sisallyttaa liiketoimintasuunnitelmaa, etenkin ulkopuolista rahoitusta haettaessa.
Mita perusteellisemmin liiketoimintasuunnitelma on laadittu, sen varmemmalta poh-

jalta voidaan yritystoiminta kdynnistéa.

Perustettavaa yritysta varten laadittavan liiketoimintasuunnitelman avulla pohdittiin,
onko yritystoiminnan aloittaminen jarkevad, 16ytyisiko yritykselle potentiaalisia asi-
akkaita, kuinka ndma asiakkaat tavoitettaisiin parhaiten, kuinka erottautua kilpaili-

joista ja taataan toiminnan kannattavuus ja jatkuvuus.

Kilpailija-analyysin avulla todettiin, ettd vastaavanlaisia palveluntarjoajia aiotulla
markkina-alueella (Pirkanmaa ja Satakunta) ei juurikaan ole. Asiakasanalyysin poh-
jalta todettiin, ettd markkina-alue on laaja ja sielld on lukematon maaré potentiaalisia
asiakkaita eli pienié ja keskisuuria yrityksid, lahinna myymaloitd. Koska yrityksen pe-
rustamiseen on olemassa tarvittavat toimitilat (yrittdjan oman talon yhteydessa erilli-
sessd rakennuksessa sijaitsevat toimisto, varasto ja tyotilat) ja tyota tehdaan paljon asi-
akkaan tiloissa, ei yritystoiminnan perustamiseen tarvita suuria investointeja. Suurin
kustannusera yritysta perustettaessa ovat juoksevat kulut ennen kuin yritystoiminta al-
kaa tuottamaan tuottoa. Yrityksen perustamisessa on aina omat riskinsa ja koska yri-
tystd tullaan pyorittdméaan yksin, on suurin riski yrittajén sairastuminen ja tyokyvytto-
myys, joka voi vaarantaa koko yrityksen toiminnan. Muita riskeja ovat omaisuusva-
hingot seka liiketoimintaan liittyvét riskit. Niité riskej& varten joita ei voi vakuuttaa,
on laadittu varasuunnitelmat, jottei yrityksen toimintaa taytyisi lopettaa. SWOT -
analyysié tehdessa todettiin, ettd vaikka uhkia ja heikkouksia onkin, on vahvuuksia ja

mahdollisuuksia huomattavasti enemman. Visuaalisen markkinoinnin yleistyminen



myaos pienten ja keskisuurten yritysten keskuudessa nayttaisi olevan jatkuvassa nou-
sussa, joten potentiaalia liiketoiminnan kasvuun on. My6s toiminnan laajentaminen

muihin palveluihin on mahdollista.

Kaiken kaikkiaan voidaan todeta, etta yritystoiminnan aloittamisesta on opinndytetyon
avulla saatu hyvin kattavasti tietoa. Perustettavalle yritykselle laaditun liiketoiminta-
suunnitelman ja siihen liittyvien analyysien ja laskelmien perusteella yritystoiminnalle
on kaikki edellytykset ja yritys kannattaa perustaa, jos vain yrittajalla riittd& intoa sii-

hen.
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