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Opinnaytetyon aiheena oli luoda liiketoimintasuunnitelma omalle, tulevaisuudessa
perustettavalle verkkokauppapohjaiselle yritykselle. Tydssa luotiin yritykselle liikeidea,
suunniteltiin, mita sen toteuttamiseen vaaditaan, seka pohditaan mita haasteita sen
toteuttamisessa ilmenee.

Taman liiketoimintasuunnitelman teoriaosuudessa kasitellaan yrityksen liikeideaa,
verkkokauppapohjaa, markkinointia seka potentiaalisia asiakkaita. Riskienhallinta, tavoitteet
seka taloudellinen puoli on myos huomioitu. Yrityksen tuotevalikoima on perustusvaiheessa
rajattu yhteen tuotteeseen. Huolellisesti tehty liketoimintasuunnitelma on hyodyksi
rahoitusneuvotteluissa, ja yrittajalle itselleen sita voisi luonnehtia eraanlaisena kasikirjana.
Taman liiketoimintasuunnitelman tarkoitus on antaa kattava kuva harjoitettavasta
yritystoiminnasta ja tutkia yrityksen kannattavuutta.

Kyseista yritysta ei kuitenkaan aiota perustaa viela tassa hetkessa. Ensisijainen tarkoitus
tehdylla liiketoimintasuunnitelmalla oli saada kasitys toimialan mahdollisuuksista, kilpailusta
ja ylipaataan siita, onko yritysta kannattava perustaa. Tyossa ilimenee myos, mihin osa-
alueisiin verkkokauppapohjaisen yrityksen taytyisi panostaa.

Taman liiketoimintasuunnitelman perusteelta yritysta voitaisiin lahtea perustamaan.
Perustuksen konkretisoituessa yritys tarvitsisi kuitenkin toimistotilan seka tarkennusta
tehtyihin laskelmiin. Nama asiat huomioidaan perustamisen tullessa ajankohtaiseksi.
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The subject of this thesis was to create a functional e-commerce-based business plan for a
future company run by the author of the thesis. In the thesis, a business idea was created for
the company, together with a plan for its accomplishment, and the challenges it may involve
are discussed.

The theoretical part of this thesis is about the business plan, online shop, marketing, and
potential customers. Risk management, the goals of the company, and the financial aspects
are also considered. The product range of the company was limited to one product at the
start-up phase. A business plan made with care is beneficial at financial negotiations and
serves the entrepreneur as a handbook of some kind. The idea of this business plan is to
produce a comprehensive picture of the company’s operations and to analyze its profitability.

However, there is no intention to establish the company at present. The main aim of the
business plan was to find out the opportunities of this industry, the competition, and
generally, the profitability of the project. The thesis also shows in what areas an online store-
based company should invest.

Based on this business plan, the company could be founded. However, when its foundation

becomes more concrete, the company would need its own premises and clarifications to the
calculations made. These issues will be taken into account when the company’s foundation

becomes relevant.

1 Keywords: business plan, online shop, company
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1 JOHDANTO

1.1 Taustatietoa

Opinnaytetyon aiheena on luoda liiketoimintasuunnitelma aloittavalle painatus ja printtaus-
alan yritykselle. Yritysta ei ole tarkoitus perustaa viela lahitulevaisuudessa, mutta liketoimin-
tasuunnitelmassa ei poissuljeta ajatusta yrityksen perustamisesta myohemmin. Tyon ajatuk-
sena on tutkia aihetta, selvittaa mita se vaatii, seka puntaroida mahdollisen yrityksen kilpailu-
kykya ja kannattavuutta. Mikali kilpailukyky ja kannattavuus osoittautuvat positiivisessa va-

lossa, on mahdollista, etta konkreettisen yrityksen luomisprosessi vauhdittuu.

Liiketoimintasuunnitelma on periaatteessa aputyokalu, joka auttaa suunnitteluprosessissa,
eika sen luomiselle ole keksitty tiukkoja saantoja tai raameja, siksipa lilkketomintasuunnitel-
maa voisi kuvata hyvin vapaamuotoisena dokumenttina (Visma, i.a.). Silla on tarkea yhteys
esimerkiksi sijoittajiin tai pankkeihin. Hyvin toteutettu liiketoimintasuunnitelma lisaa merkitta-
vasti yrityksen potentiaalia vieraaseen paaomaan ja tata kautta mahdolliseen kasvuun seka

yrityksen yllapitoon.

Siispa liiketoimintasuunnitelma tehdaan myds ulkoisen rahoituksen saatavuuden helpotta-
miseksi (Bisnes, i.a.). On myods hyvin paljon todenndkdisempaa saada ulkoinen rahoitus, kun
laskelmat ja suunnitelmat ovat realistiset, seka huolella tehdyt. Lahtokohtaisesti ulkoinen ra-
hoittaja haluaa rahallensa vastinetta, selkea liiketoimintasuunnitelma kertoo riskeista ja siita,
mihin ulkoinen sijoittaja on paaomaansa linkittamassa. Usein esimerkiksi pankit eivat lue ko-
konaista liiketoimintasuunnitelmaa, mutta ovat kiinnostuneita heita koskevista asioista, kuten

laskelmista ja niiden realistisuudesta.

1.2 Tavoitteet

Liiketoimintasuunnitelman luomisessa on tarkea muistaa tavoitteet, mihin silla pyritaan. Luon-
nollisesti mita suurempia tavoitteita kohti mennaan, sen tarkemmin liiketoimintasuunnitelma
on tehtava. Tavoitteita voivat olla esimerkiksi myynnin ja markkinoinnin suunnittelu, tuottei-
den tai palveluiden hinnoittelu, tuotannon resurssien arviointi (Yrittajat, i.a.-a). Aloitteleva
pienyrittaja paasee kuitenkin hyvin idean jyvalle jo yksinkertaisemmallakin kysymyksella:

"Onko liikeidealleni riittavasti kysyntaa ja asiakkaita?”, eli onko liikeidea kannattava.



Taman tyon tavoitteena on valmistella liketoimintasuunnitelma, mika vastaa yritysta koske-
viin kysymyksiin ja sen toimintatapoihin kysyjan asemasta huolimatta. Liiketoimintasuunnitel-
man on tarkoitus olla laaja kasittely yrityksen toiminnasta. Tarkoituksena on myds kartoittaa
painatus/printtausalan jalansijaa kannattavuuden nakdkulmasta ja pohtia mita kaikkea yrityk-
sen perustaminen nykyhetkessa vaatii. Kuten Hesso (2015, s.14) kirjoittaa, menestyminen
vaatii tuloksellista yritystoimintaa pitkalla aikavalilla ja etta yritys toimii tuloksekkaasti, jos se
parjaa kilpailussa ja luo lisdarvoa asiakkailleen. Kuitenkin Hesson mukaan LTS:n tarkeimpia

tekemisen tavoitteita on sparrata laatijaansa arvioimaan kriittisesti liketoimintansa menestys-

mahdollisuuksia.

Tama on toiminnallinen opinnaytetyo, lahtokohtana konkreettinen olemassa oleva tehtava,
johon tydssa etsitdan ratkaisua (Karelian opinnaytetydéryhma, 2022). Taman tydn konkreetti-

nen tehtava on perustaa uusi yritys liketoimintasuunnitelman pohjalta.



2 YRITYKSEN ESITTELY

2.1 Perustietoa yrityksesta

Yrityksen toimialana on painatus/printtaus, eli erindisten kuvioiden ja/tai tekstien paino vaate-
kappaleisiin. Vaatekappale, jolla painatus aloitetaan, on t-paita ja myohemmalla aikataululla
on tarkoitus siirtya useampiin erilaisiin vaatekappaleisiin kuten esimerkiksi collegepaitoihin ja
huppareihin. Tarkoituksena on tarjota asiakkaille mahdollisuus painattaa vaatteisiin haluami-
ansa kuvioita ja/tai teksteja, tarjolla on myos yrityksen omaa brandia kahdessa pohjavarissa.
Alustavasti koko yritys perustuu verkkokauppapohjalle, eika tarkoituksena ole alkutaipaleella
myyda tuotteita ja palveluita kivijalkakaupassa. Verkkosivu, joka tarjoaa ns. "suunnittelutyo-
kalun” omien kuvioiden ja tekstien suunnittelulle asiakkaiden kayttoon, suunnittelutyokalun
yhteydessa on myds mahdollista liittaa tiedostoja, joiden painatuksesta olisi kiinnostunut. Lii-
tetyt tiedostot tarkastetaan ennen painatusprosessin etenemista. Itse painatusprosessi toimii
siis yksinkertaistetusti niin, etta asiakkaat valitsevat ensin pohjavarin paidallensa, aluksi tar-
jolla on musta ja valkoinen, ja tdaman jalkeen mahdollisesti suunnittelevat kuvion tai tekstin, ja
valitsevat sille mieleisen sijainnin paidasta. Taman jalkeen asiakkaan haluama tuote tarkaste-
taan ja tuotteelle lasketaan hinta-arvio, joka vaihtelee kuvioiden koon ja maaran mukaan. Mi-
kali hinta-arviossa paastaan yhteisymmarrykseen, alkaa tuotteen konkreettinen painatus.
Kun tuote on valmis, se paketoidaan lahetysta kestavaan pakettiin ja lahetetaan asiakkaalle

postin avulla.

2.2 Perustietoa yrittajasta

Uuden ja oman yrityksen perustaminen on aina lahtokohtaisesti hyvin stressaavaa ja jannitta-
vaa. Siihen sisaltyy paljon riskeja ja niitd on osattava analysoida ja niista on osattava myods
ottaa opiksi. On oltava hyvin tietoinen myds siita, etta tyot ovat tulossa tydpaivan jalkeen aina

kotiin ja tydn seka vapaa-ajan valilla on hyvin hailyva ero.

Kirjoittajalla ei ole aikaisempaa kokemusta tai koulutusta yrittajyyteen, mutta sita on ollut
mahdollisuus paasta seuraamaan vieresta, vanhempien toimesta toteutettuna. On siis suuri
mahdollisuus ja etuoikeus olla kiinnostunut asioista, kysella mahdollisista virheista, jotka ovat
opettaneet, saastyakseen suurimmalta vaivalta ja ajalta. Yrittajalla itsellaan ei ole kokemusta

myoskaan painatusalasta, mutta kiinnostus seka nykyajan tietolahteet internetissa
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varmistavat sen, etta hyvat perustiedot ja lahtokohdat ovat kasien ulottuvilla ja saatavilla.
Mitd muuta yrittajyyteen tulee, yrittaja kokee olevansa valmis henkisesti kohtaamaan paineen
ja stressin kotopuolesta I6ytyvien "mentorien” avustuksella. Kehitteilld olevassa yritystoimin-
nassa ei kuitenkaan ole tarvetta erityiselle koulutukselle ja kaikki siihen littyen vaadittavat tai-
dot ovat opeteltavissa suhteellisen lyhyessa ajassa.

2.3 Liiketilan sijainti

Yrityksen sijainti ei ole sidottuna mihinkdan kaupunkiin tai konkreettiseen sijaintiin. Tarkoituk-
sena on, etta yritykselle vuokrataan omat toimitilat, joissa painatus ja tilauksien hallinta ta-
pahtuu, mutta toimitilan sijainnilla ei ole suurta merkitysta, silla itse painatuslaitteisto ei vie
suurta tilaa. Etsinnassa olevat toimitilat ovat kuitenkin ensisijaisesti Seindjoen alueelta, ja tar-
koituksena on 10ytaa sopivan kompakti tila, jossa ylimaaraisista nelidista ei tarvitsisi maksaa
yrityksen alkuvaiheessa. Mikali Seinajoki ei tarjoa tarpeeksi sopivaa toimitilaa kyseiseen liike-
toimintaan, on mahdollista laajentaa hakuvaihtoehtoja lahikaupunkeihin, kuten Tampereelle.
Yritys toimii siis ensisijaisesti verkkokauppapohjaisena, jolloin konkreettisen sijainnin merkitys
pienenee. Asiakkaiden ei siis tarvitse l10ytaa konkreettisesti perille, vaan asiointi onnistuu
mista tahansa verkon valityksella. Liiketoiminnan harjoittamisesta ei varsinaisesti aiheudu
suurta aani- tai meluhaittaa, myos siis asumiseen tarkoitetut tilat ovat mahdollisia vuokrakoh-
teita liiketilalle. Mikali yritys laajenee tulevaisuudessa, on mahdollista miettia vaihtoehtoja
konkreettisen kivijalkaliikkeen luomisesta. Tarvittaessa tulee huomioida myds varaston tarvit-

tava suuruus ja painokoneiden maara, jotka vaikuttavat vuokrattavan tilan kokoon.

Uskoisin kuitenkin niin, etta sijainnilla ei kuitenkaan ole tulevaisuudessakaan suurta vaiku-
tusta yrityksen menestykseen. Lahtokohtaisesti asiakkaat lahestyvat kuitenkin tarvepohjalta

tai mielenkiinnosta kokeilla "itse suunniteltuja” vaatteita tarve- tai hupikayttoon.

2.4 Henkilokunta

Yrityksen perustusvaiheessa ja heti perustamisen jalkeen yrittgja toimii itsenaisesti ja yksin.
Alustavasti tama johtuu siita, etta aluksi volyymit, jotka tilauksista ovat odotettavissa, ovat hy-
vinkin pienia. Ensisijainen tarkoitus yrityksella on kuitenkin saada kassavirta rullaamaan, mi-
nimoimalla kaikki kulut mitka voisi tata rajoittaa. Siispa ylimaaraisen henkildkunnan tai tyonte-

kijan palkkaaminen ei ole ensisijaisen tarkeaa. Kuitenkin, mikali suosio kasvaa ja yrittajan
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aika ei riita kaikkien tarpeellisten toiden tekemiseen, harkitaan apukasien palkkaamista. Palk-
kahenkildkuntaa lisataan viimeistaan siina vaiheessa, mikali laajennussuunnitelmat kayvat

toteen tai kun painettavien tuotteiden valikoima laajenee.

Osaa toista kuitenkin on jarkevaa ulkoistaa liketoiminnan jo pyoriessa, esimerkiksi kirjanpito.
Huomioitavia ulkoistettavia seikkoja yrityksen perustusvaiheessa ovat verkkosivujen suunnit-
telu, toteutus ja verkkosivuille tulevan ”suunnittelutyokalun” suunnittelu. Yrittaja tekee itse so-
siaalisen median markkinointia, mutta mahdollisuutta markkinointi- ja web-analyysityokalujen
kaytdlle ulkoisesti ei suljeta pois. Yrittaja suorittaa itse vuokratun liiketilan siivoamisen ja kun-
nossapidon. Mikali edelld mainittujen askareiden hoitoon yrittajalla ei riitd aika tulevaisuu-

dessa, voidaan namakin ulkoistaa.

2.5 Yrityksen nimi ja yhtiomuoto

Yrityksen nimea pohtiessa olisi hyva harkita mita nimi ensisijaisesti edustaa ja mika on asiak-
kaan ensimmainen mielikuva nimen lukiessaan. Nimi olisi hyva olla selkea, ytimekas ja tar-

peeksi yksinkertainen seka kiinnostava. Yrityksen toiminimeksi on valittu Simple Printing Oy.
Kuvassa 1 on mallinnus yrityksen mahdollisesta logosta, jonka alla slogan (Make your own

fashion). Nimesta mielestani tulee ensimmaisena mieleen se, mita se edustaa eli printtausta.
Nimeen on lisatty myds sana Simple, eli yksinkertainen, joka halutaan tuoda esiin valmistuot-
teiden ulkonadssa, mutta myds asiakaskokemuksen helppoudessa. Nimea valittaessa halut-

tiin paatya yksinkertaisuuteen ja selkeyteen, seka valttya vaarinkasityksilta.

Yhtiomuodoksi valikoituu osakeyhtid. Yhtiomuodoista osakeyhtido on Suomessa yleisin. On
hyvin mahdollista perustaa se yksin, mutta talloin laki edellyttaa, etta hallitukselle nimetaan
vahintaan yksi varajasen (Yrittajat, i.a.-b). Osakeyhtié ei normaalisti ole suosituin yhtiomuoto,
etenkaan pienelle, aloittavalle yritykselle. Se kuitenkin sopii moitteetta yritystoimintaan, joka
on kasvuhakuista. Osakeyhtié on rahoittajien silmissa luottamusta ja arvostusta herattava yh-
tiomuoto. Osakkaat vastaavat yhtion veloista pelkastaan sijoittamallaan padomapanoksella,
elleivat ole taanneet velkoja omalla omaisuudellaan. Perustettaessa yksityista osakeyhtiota,
ei tarvitse siihen valttamatta lainkaan osakepaaomaa. Halutessaan voi kuitenkin sijoittaa yhti-
00n osakepaaomaa ja kayttaa sita esimerkiksi alkuhankintoihin. Julkista osakeyhtiota perus-

tettaessa osakepddoman vahimmaismaara on 80 000 euroa (Suomi.fi, 2022a).



Kuva 1. Yrityksen logo ja slogan.
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3 LIIKEIDEA

3.1 Syvempi katsaus liikeideaan

Printtaus tai painatus, kumpaakin sanaa kaytetaan paljon, kun puhekielessa tarkoitetaan itse
valitsemien kuvien sisaltamien vaatteiden valmistamisesta. Toimialana on vahittaiskauppa

(47) ja tarkennettuna vaatteiden postimyynti ja verkkokauppa (47912) (Stat, 2008). Konkreet-
tisesti se tarkoittaa sita, etta yritys tilaa omaan kayttoonsa toiselta tukkuyritykselta yksivarisia

vaatekappaleita, joita kaytetaan pohjana omien tuotteiden valmistuksessa.

Ideana on siis se, etta asiakkaat voivat tayttaa alkuperaisesti tyhjia ja yksivarisia paitoja ha-
luamallansa logo-, kuva- tai teksti-idealla. Painatukset ovat mahdollista tehda paidan etupuo-
lelle seka takapuolelle. Valikoimasta l10ytyy myos yrityksen logoa kantava paita, josta hahmo-
teltu kuva 2 alempana. Muutoin asiakkaalla on vapaat kadet rinta- tai selkaprintin suunnitte-

luun, suunnittelutyOkalun suomissa rajoissa.

Verkkosivuilta tilausta tehdessaan, on asiakkaan kirjauduttava ensin sisaan tai ensimmaisella
kerralla luotava itselleen tili. Tili toimii asiakastilind myds jatkotilauksia varten. Tilin luomisen
yhteydessa asiakkaalta kysytaan yhteystiedot, seka osoitetiedot laskutusta ja postitusta var-

ten.

Nykypaivana vaatteita on paljon saatavilla monesta eri paikasta, mutta valilla tuntuu, ettei
mieluista ja itselleen tarpeeksi sopivaa t-paitaa Ioyda helposti. Kun voi itse suunnitella halua-
mansa paidan, tulee vaatteesta takuulla sellainen, mita haluaa pitaa yllaan. Kustomoitu pai-
natus tuo mahdollisuuden omanlaiseen hauskuuden tai yhteisollisyyden luontiin erilaisissa
yhteis6tapahtumissa ja se on esimerkiksi mahtava lahjaidea laheiselle. Yrittaja itse on esi-
merkiksi pelannut useita vuosia salibandya ja tietaa, etta on olemassa paljon "puulaakitur-
nauksia”, joihin on mahdollista perustaa oma joukkue ystavien kesken. Talloin painatetut t-
paidat, esimerkiksi hauskoilla ja persoonallisilla teksteilla ovat mahtava idea joukkuehengen

kohottamiseksi, seka itse tapahtumasta jaa konkreettinen muisto paidan muodossa.
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Kuva 2. Hahmotelma yrityksen logopaidasta mustana.

3.2 Liiketoiminnan teknisen puolen selvennys

Miten kaikki tama painatus sitten kaytannossa suoritetaan? Vastaus on helppo ja siihen tar-
vittavat tarvikkeet varsinaisen yksinkertaisia. Painatukseen tarvitaan tekstiilitulostukseen yh-
teensopiva tulostin, Kuva 3, jonka lapi ei pyoriteta paperia vaan tietynlaista kalvoa, johon ha-
luttu kuvio aluksi tulostetaan. Tulostimet pyorivat tuhansien eurojen hintaluokissa ja keskiver-
taisen saakin luultavasti n. 5000 eurolla. Ensimmainen hankinta on tulostin ja tdhan suunnit-
teilla kayttaa eniten rahaa, silla tdma vaihe on luultavimmin kriittisin halutun tuloksen saa-

miseksi.

Haluttu kuva tulostetaan kalvolle peilikuvana, jonka jalkeen tulosteen paalle levitetaan pro-
sessiin kuuluvaa DTF pulveria (lamtekno, i.a.). Taman jalkeen pulveri kuivatetaan ja voidaan

prassata tekstiiliin kiinni lampoprassin avulla. Taman tulostimen mukana tulee Rolandin oma
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VersaWorks 6 RIP ohjelma, kuvioiden lopulliseen suunnitteluun kuitenkin suositellaan kaytet-

tavan esimerkiksi Corel Draw, Adobe lllustrator- tai Photoshop-ohjelmia.

Kuten yleisesti olettaa saattaa, myds tahan tulostimeen kuuluu uniikit musteet seka kalvot,
jolle muste ajetaan. On tarkea siis olla tarkkana, etta tulostin, musteet ja kayttotarkoitus koh-

taavat onnistuneen lopputuloksen aikaansaamiseksi.

Kun haluttu kuva, kuvio tai teksti on onnistuneesti saatu tulostettua kalvolle, on seuraavan
vaiheen aika. Lampoprassit, Kuva 4, ovat helppo tapa painattaa haluttuja kuvia vaatteisiin.
Seuraavaksi tyhja, yksivarinen paita asetetaan prassin valiin niin, etta haluttu printtauspuoli
osoittaa ylospain ja varmistetaan, etta paidassa on mahdollisimman vahan ruttuja. Taman jal-
keen kalvo, jossa haluttu kuvio on, asetellaan tasaisesti haluttuun kohtaan paidasta. Kun
kalvo on halutussa kohdassa, lampoprassi painetaan alas. Talloin prassin muodostama kor-
kea lampdtila saa kalvolla olevan kuvion tarttumaan paitaan. Useimmissa lampdprasseissa
on ajastin, jonka voi asettaa halyttamaan, kun tarpeeksi suuri [ampdtila ja/tai painatusaika on
taynna. Kun kuva on valmis, voi prassin kannen nostaa ja poistaa kalvon varoen. Talloin pi-
taisi tuotteen olla valmis ja kuvion tekstiilissa. Ajallisesti yhden valmiin tuotteen valmistami-

seen kuluu n. 10-30 minuuttia riippuen kuvioiden koosta.

Kuva 3. Esimerkki tekstiilitulosti-
mesta.

Kuva 4. Lampoprassi.



16

3.3 Printtien suunnittelu verkkopalvelussa

Verkkosivuille on tarkoitus luoda "suunnittelutyokalu” omien kuvioiden suunnittelua varten.
TyOkalupalkin on tarkoitus olla yksinkertainen ja helposti kaytettava, mutta sen on tarkoitus
sisaltaa kuitenkin tarpeeksi laajalti vaihtoehtoja. Verkkosivuilla on mallinnuspaita, jossa asiak-
kaat voivat kokeilla haluamiansa malleja vapaasti ja iimaiseksi. Omia teoksia on myds mah-
dollista tallentaa omalle tilille tai tietokoneelle. Teokset sailyvat taten jatkomuokkauksia var-
ten tallessa. Verkkosivun on tarkoitus toimia verkkokaupan tavoin ja sen on oltava responsii-

vinen mobiililaitteille.

Suunnittelutyokalulla olisi jarkevaa olla paasy johonkin vapaasti kaytettavien kuvioiden ja
mallien kirjastoon, esimerkiksi Pixabay. Talla tavalla asiakkaalla olisi mahdollisuus inspiroitua
valmiista malliehdotuksista. Tama helpottaisi asiakkaan paatosta ja nakemaa vaivaa tuotteen
suunnittelussa, mikali selkea visio halutusta tuotteesta puuttuu. Mahdollista olisi myos tehda
malleja valmiiksi erilaisista kuvioista ja ideoista, joita asiakas voisi kayttaa esimerkiksi poh-
jana oman ideansa toteuttamiseksi. Kuvassa 5 kilpailevan yrityksen esimerkki suunnittelutyo-

kalusta, tarkoituksena havainnollistaa mita suunnittelutyokalulla haetaan.

Tuote Sinun tekstisi tassé
(A
Design Sinun tekstisi tissa
Vari T T
Teksti Arial >
1 Fonttikoko - 76 +
L
Lataa
palvelimelle Taivuta tekstia 0
L3
© n £l ]
Peruuta Taakse Painatusaluee Kahdenna Poista

Valitse koko ja lukumaara

Kuva 5. Suunnittelutydkalu esimerkki (Spreadshirt, i.a.).



17

4 ASIAKKAAT

4.1 Asiakassegmentointi

Kun halutaan |6ytaa sopiva yleiso ja asiakaskunta omalle yritykselle, on asiakassegmentointi
tarkea osa oikean asiakaskunnan Ioytamisessa (Osaavayrittaja, 2021). Segmentti on osa jos-
tain suuremmasta kokonaisuudesta. Esimerkiksi markkinoinnissa segmentti on voi olla jokin
tietty ryhma jostain isommasta asiakasryhmasta, joilla on samankaltaisia ominaisuuksia ku-
ten ika, sukupuoli, arvot tai ostokayttaytyminen (Markkinointitrendit, 2022). Asiakassegmen-
toinnin tavoitteena on tunnistaa samankaltaisten asiakkaiden ryhmat ja luoda raataloityja
viesteja, jotka vetoavat kuhunkin ryhmaan. Kayttamalla aikaa segmentointiin, voi yritys luoda

esimerkiksi tehokkaampia kampanjoita ja yleisesti katsoen jopa parantaa tulostaan.

4.2 Paaasiakassegmentit

Kyseessa on verkkokauppa, jonka tavoittamiseen tarvitaan luonnollisesti internet-yhteys.
Segmentointia lahdetaan lahestymaan ostokayttaytymisen nakovinkkelista. Lahtdkohtaisesti
asiakkaan taytyy olla luottavainen nettishoppailuun ja tarkemmin ajateltuna, on mahdollisesti
suorittanut ostoksia netin kautta aiemmin. Tarkoituksena on lahestya nuoria aikuisia ja aikui-
sia, jotka voidaan karkeasti haarukoida iallisesti 20—35-vuotiaiksi. Asiakkaille halutaan painot-
taa vapautta suunnitella ja toteuttaa itse, omannakadisia tuotteita. Yleisesti asiassa kuin asi-
assa, nuoret ja nuoret aikuiset ovat kaiken uuden suunnannayttajia, etenkin mita vaatetuk-
seen ja muotiin tulee. Yritys haluaa I0oytaa henkiloita, jotka ovat kiinnostuneita vaatteista ja
muodista. Muodista kiinnostuneet yleensa haluavat olla merkkiuskollisia ja kannattavat laatu-
merkkeja. Tassa tapauksessa tarve on 10ytaa kokeilunhaluisia nuoria ja nuoria aikuisia, hie-
man perinteisesta laatumerkki-ihailusta eri tavalla ajattelijoita. Samalla omaan kadenjal-
keensa luottavia itsevarmoja henkiloita, jotka pystyvat kantamaan oman kaden tuotokset yl-

peydella.

4.3 Yritysasiakkaat

Alustavasti yrityksen ideana on toimia yksityisasiakkaille vapaana luomisen alustana. Yritys-
asiakkaita ei voi kuitenkaan unohtaa tai sulkea pois tulevaisuuden suunnitelmista. Mikali

muut yritykset osoittavat mielenkiintonsa hankkia esimerkiksi tyovaatetusta, otetaan
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keskustelu vakavasti. Huomioitavaa kuitenkin on, etta yrityksen alkuvaiheilla tarkoituksena on
tarjota pelkastaan t-paitoja. Mikali suosio muun kaltaisiin pohjaratkaisuihin kasvaa, otetaan
valikoimaan toivomuksien kautta uusia tuotteita. Viimeistdan mahdollisessa laajennusvai-
heessa yritys ottaa yhteytta muihin yrityksiin ja on kiinnostunut tarjoamaan yhteistyota tyo-

vaatteiden valmistuksessa.
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5 MARKKINOINTI JA MYYNTI

5.1 Markkinointi

Mainoksia on nykymaailmassa paljon ja niihin tdrmaamiselta on hankalaa valttya. Tasta
syysta konkreettisten mainosten avulla on entista haastavampaa saada yksil6a kiinnostu-
maan tarjotusta tuotteesta. Markkinointikampanjoiden sijainnin taytyy olla riippuvainen siita,
missa asiakaskunta viettaa aikansa (Sampoconsulting, 2021). Nykypaivana internetmarkki-

nointi on yksi kaytetyimmista markkinointityypeista.

Kun yritys toimii verkkokauppapohjalla, on luontainen valinta markkinoinnin edistamiselle in-
ternetissa. Konkreettisilla lehtimainoksilla ja flyer-tyylisilld mainoksilla tavoitetaan keskivertai-
sesti huomattavasti vanhemmat ihmiset. Kun taas sosiaaliset mediat ja erilaiset verkkosivut
houkuttelevat useammin segmenttiin osuvaa, nuorempaa ikaluokkaa. Yritykselle on tarkoitus
luoda profiilit sosiaalisen median alustoihin, joihin julkaistaan tietoa yrityksesta. Aluksi sosiaa-
lisen median alustat kuten Instagram ja Facebook ovat etusijalla. Kumpaankin alustaan teh-
daan sisaltoéa yrityksesta ja yrityksen toiminnasta. Instagram suosii visuaalista puolta, jota
voidaan lahestya kuvilla ja reels-videoilla. Kuvissa ja videoissa esitellaan tuotteita ja itse luo-
misprosessia. Facebookiin on mahdollista luoda samankaltaista sisaltéa, kuin Instagramiin,
mutta tekstin puhuttelevuus on enemman esilla. Markkinointiin on mahdollista my6éhemmin
lisata ulkoista hakukoneoptimointia ja analyysityokaluja verkkokaupan seurantaa varten. Pe-
rustusvaiheessa yritys ei kuitenkaan kayta merkittavia summia markkinointiin, vaan tarkoitus
on yrittaa paasta tietoisuuteen ilmaisten sosiaalisen median vaylien kautta. Mikali yritys saa

yritysasiakkaita, on mahdollista sopia nakyvyydesta yhteistyoyritysten kanssa.

Mydhemmalla aikataululla on mahdollista ottaa haltuun myods YouTube seka TikTok, jotka
trendaavat nuorison keskuudessa lyhyella ja ytimekkaalla videomateriaalilla. Videoissa on
mahdollista esitella tuotantoprosessia ja sen yksinkertaista suoritustapaa. Tarkeana pointtina
on tuoda esiin asiakkaan vapaus valita ja suorittaa suunnitteluprosessi itse. Myéhemmin yri-
tys on kiinnostunut myos sosiaalisessa mediassa esiintyvien henkildiden sponsoroinnista ja

mahdollisesta yhteistyosta nakyvyytta vastaan.
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5.2 Markkinoinnin tavoitteet

Yritys haluaa tulla huomatuksi luotettavana, helposti lahestyttavana ja suoraviivaisena. Tar-
koituksena on markkinoida laatua ja hintaa siind maarin, etta laadukkaasta on jarkevampaa
maksaa sen kestavat kayttokerrat huomioiden. Markkinoinnissa ei pelata ilmaista, etta yritys
on uusi. Sen sijaan on arvokasta mainita halu saada palautetta ja pyrkia vastaamaan kaik-
keen palautteeseen, jota yritys saa. Mahdolliset toivomukset tuoteuudistuksista, tai jo voi-
massa olevien asioiden muuttamisesta halutaan ottaa huomioon. Asiakkaiden keskuudessa
suosiota saaneet toimet toteutetaan, mikali sihen on mahdollisuus ja se on pitkéssa juok-

sussa tuloksen kannalta kannattavaa.

Somekanavien tarkoitus on olla kevyt Iahestyminen yrityksen toimintaa kohtaan. Halutaan
luoda sisallostd mahdollisimman samaistuttavaa ja jollain tasolla arkista, muttei kuitenkaan
tylsada. Kun yritys saavuttaa tunnettavuutta sosiaalisen median kautta, on helpompaa laajen-
taa markkinointia esimerkiksi ylla mainittuun hakukoneoptimointiin ja analysointiin, joiden
avulla saadaan kriittista tietoa parannettavista sektoreista. Tarkoituksena on julkaista paljon
materiaalia saanndllisesti, jotta yha useampi ihminen toérmaisi sisaltoon selailun yhteydessa.
Kuten mainittu aiemmin, aluksi markkinointiin ei kayteta varsinaisesti rahaa. Ulkoistamista
harkitaan viimeistaan siina vaiheessa, kun peruspilarit ovat kunnossa ja kassavirrassa on en-

simmainen merkinta.

5.3 Myynti

Yritys tekee aluksi tulonsa tuotemyynnilla verkossa. Tuotteena on aloitusvaiheessa t-paita ja
tuotteita lisataan kysynnan esiintyessa. Jo perustusvaiheessa on hyva alkaa miettimaan po-
tentiaalisia asiakkaita. "Yksi uusi asiakas paivassa”, on loistava nyrkkisaanto aloittelevalle

yrittajalle (Yrittajat, i.a.-c). Hyva hissipuhe on avainasemassa potentiaalisia asiakkaita lahes-
tyttdessa. Hissipuhe on kuitenkin haastava yhdistaa verkkomainontaan, tdma kuitenkin pide-

tdan mielessa esimerkiksi mahdollisia yritysasiakkaita lahestyttaessa.

Yritys lahtee ensisijaisesti loppuvuodella tavoittelemaan nakyvyytta, mutta keskittaa myyntita-
voitteet seuraavalle kokonaiselle vuodelle. Ensisijainen tavoite talle vuodelle on saada tuloja
sen verran etta menot saadaan katettua ja onnistua tassa mahdollisimman nopeasti. Menoja
ovat luonnollisesti yrityksen tiloista ja toimista aiheutuvat juoksevat kulut seka perustusvai-

heessa iimenneet yksittaiset kulut. Seuraavana vuonna, kun yritys on jo ottanut
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ensiaskeleensa ja nahdaan suunta ja kehittamistarpeet, asetetaan eri tavoitteet ensivuodelle.
Tassa hetkessa pyritaan ensi vuonna kuukausitasolla myymaan n. 30 kpl tuotetta per paiva.
Tama tavoite on alkuvuodelle ja tavoitetta pyritdan asettamaan aina puolen vuoden valein.
Ajatuksena kuitenkin parantaa tulosta aina jollain sektorilla edellisesta puolesta vuodesta.
Koskee se sitten menojen vahentamista tai tulojen lisaantymista.

Myynnillisiin tavoitteisiin littyy myos se, etta tuotevalikoimaa saataisiin laajennettua jo ennen
seuraavan vuoden alkua. Hintatasolla t-paita on kaikista halvin hankkia ja valmistaa. Tuote-
valikoima valikoituu pitkalti tulevaisuudessa kysynnan pohjalta. Yritys pyrkii aktivoimaan asi-

akkaitaan kyselyilla. Talla tavoin halutuimmat tuotteet saadaan pikimmiten saataville.

Yritys haluaa olla kontaktissa yritysasiakkaisiin aktiivisesti. Tavoitteena suorittaa vahintaan
kaksi yhteistydssa tehtya tilausta taman vuoden loppuun mennessa.
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6 KILPAILU

6.1 Markkinat

Nykyaan vaatteiden omatoimisesti painattaminen on yleistynyt, silla laitteistot ovat kehittyneet
seka tulleet hinnassaan alaspain. Kuka tahansa voi periaatteessa ostaa hetken saastoillansa
laitteet, joilla saa painatettua jonkin tasoista printtia omiin vaatteisiin. Nama edella mainitut
laitteet eivat myoskaan ole massiivisia teollisuuskoneita vaan jokaiseen talouteen sopivia
keskikokoisia teknisia laitteita. On kuitenkin huomattavasti halvempaa maksaa vaan itse tuot-

teesta muutamia kymppeja, kun koko koneistosta tuhansia.

Kun selailee internettia, vastaan ei tule satoja vastaavaa palvelua tarjoavia yrityksia. Muuta-
mia on olemassa, mutta mielestani kyseessa ei ole varsinaista tulvaa palvelusta. Kun tarkas-
telee kilpailevien yritysten nettisivuja, on useimmat hyvin monimutkaisen tai vanhan nakaisia.
Yrittaja kokee markkinoilla olevan tilaa yritykselle, jonka nettisivut ovat modernissa kau-
neudessaan suorastaan naurettavan yksinkertaiset. Pyritaan valttamaan turhia pop-up -ikku-
noita ja pakottamista mainoskirjeen tms. tilaukseen. Nettisivun perusteella on tarkoitus luoda
luottamus asiakkaaseen. Ei saada asiakkaita epailemaan. Luonnollisesti kun yritys ei toimi
aluksi muualla kuin verkkosivupohjalla, taytyy taman ulkonakoon ja kaytettavyyteen panos-
taa.

Aluksi kannattaa tehda kattava markkinaselvitys. Markkinaselvitys antaa kattavan yleiskuvan
nykytilanteesta ja tulevaisuuden nakymista seka pienentaa riskia vaariin valintoihin (Suomi.fi,
2019). Hyodyntamalla erilaisia tilastoja ja selvityksia, mikali mahdollista, voi saada tarkeaa
tietoa toimialasta. Tutkimalla asiakkaiden vaatimuksia ja toiveita tuotteille auttaa ymmarta-
maan liittyyko ne hintaan, laatuun, saatavuuteen vai johonkin muuhun. Markkinaselvityksen

voi tarpeen tullessa teetattaa myos asiantuntijalta.

6.2 Kilpailijat

Kuten edella mainittu, kilpailijoita on jonkin verran, kun etsii esimerkiksi netista vaatteita pai-
nattavia yrityksia. Useampi naista yrityksista tarjoaa juuri netin kautta palvelua eika tietoa ki-
vijalkaliikkeista I10yda nopealla selailulla. Verkkokauppamalli tuntuu olevan helpompi lahesty-

mistapa niin asiakkaiden, kuin yritystenkin kannalta. Useampi kilpailija tarjoaa joko vapaa-
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ajan vaatetusta tai pelkastaan tyovaatetusta. Harvemmassa tapauksessa mainitaan kumpikin
lahestymistapa. Yritys kokee tarkeana pointtina tehda asiakkaille selvaksi mita he tarjoavat ja
mihin tarkoitukseen. Mikali laajenemissuunnitelmat kayvat nopeasti toteen ja yritys tarjoaa

yritysasiakkaille yhteistyota, ilmoitetaan tama myos nettisivulla selkeasti.

Yritys pyrkii erottumaan muista painatusalan yrityksista. Harvemmin yrittaja itse on nettia se-
laillessa tormannyt mainoksiin mahdollisuudesta suunnitella ja luoda oman nakdisia vaatteita.
Edes sosiaalisessa mediassa vastaavanlaisia yrityksia ei helposti tule vastaan. Mainonta
keskittyy pitkalti valmiiksi painettujen vaatteiden myyntiin. Naita poikkeuksetta l16ytaa useam-
malta nettisivulta ja sosiaalisesta mediasta suhteellisen vaivattomasti. Yritys haluaa tuoda
esille asiakkaan oman vapauden ja mahdollisuuden vaikuttaa. Harvemmalla painatusyrityk-
sella on myodskaan videomateriaalia esimerkiksi TikTokissa tai YouTubessa. Vaatteiden pai-
natuksesta halutaan luoda arkista ja hauskaa sisalt6a asiakkaille, juuri naille alustoille. Sa-

malla videomateriaali toimii hyvin mainoksena ja tavoittaa suuremman maaran yleisoa.

Alalla ei ole suurta kilpailua. Tarkoituksena on tutkia kilpailevien yritysten toimintamalleja, kui-
tenkaan kopioimatta niita. Ensisilmayksella suurin kehityskohta jo talla alalla toimivien yritys-
ten toimintaan on verkkosivut. Talla sektorilla yritys tahtoo esiintya edukseen. Toiseksi mai-
nittakoon sosiaaliset mediat. Lahtokohtaisesti iimaiset alustat, joilla on mahdollista erottua.

Yritys aikoo esiintya sosiaalisessa mediassa Kilpailijoitaan enemman.



24

7 RISKIT JA NIIDEN HALLINTA

7.1 Riskit

Liikeriskit ovat olennainen osa yritystoimintaa (Pk-rh, i.a.-a). Liiketoiminta on riskiténta aino-
astaan silloin, kun tehty paatos johtaa varmasti myonteiseen tulokseen. Yritystoiminnan riskit
jaetaan perinteisesti vahinko- ja liikeriskeihin. Niiden valinen raja on usein hailyva. Liikeriskei-
hin luetaan esimerkiksi henkilostoon, markkinointiin, kysyntaan, tuotantoon ja kustannuksiin
liittyvat riskit. Riskitonta yrittajyys ei missaan nimessa ole. Riskien otto kuuluu suuresti niin
pienemman kuin suuremmankin yrityksen arkeen. Mahdollisuudet kasvaa ja laajentua kulke-
vat yleensa kasi kadessa riskien oton kanssa. Suuret riskit luovat suuria mahdollisuuksia.
Yrittdjat panostavat monesti omaisuuttaan mutta ennen kaikkea aikaansa yrityksiin (Pk-rh,
i.a.-b). Jarkeva yrittaja varautuu myos epaonnistumisiin. Monet ongelmatilanteet ovat valtytta-
vissa tai pienennettavissa niihin varautumalla. Yrittaminen sitoo yrittdjaa lahes ympari vuoro-
kauden.

Verkkokauppapohjaisella yrityksella riskit ovat huomattavasti pienemmat, kuin kivijalkaliik-
keesta toimintaa pyorittavalla yritykselld. Vaikka vuokralla on kKiinteistd, jossa tuotanto pyorii.
Kuitenkaan yksikaan asiaan kuulumaton henkilo ei paase kasiksi tuotannon laitteistoon. Ta-
ten kaikki ylimaaraiset vauriot yrityksen omaisuutta kohtaan voidaan minimoida. Henkilokun-
taa yrityksella on aluksi vain yrittaja itse ja nain ollen aluksi pysytaan helposti kartalla kai-
kesta mita yrityksessa tapahtuu. Yritys hommaa kuitenkin irtaimistolle, yrittajalle ja vuokra-
tulle kiinteistolle vakuutukset. Riskit, joita verkkokauppapohjaiselle yritykselle tulee eteen, liit-
tyvat pitkalti nakyvyyteen. Kuinka paastaan esille ja asiakkaiden ulottuville. Riskina on, etta
yritys ei ikina saa ansaitsemaansa huomiota verkossa, silla vaihtoehtoja on lahes aina tar-
jolla. Tallaisessa tilanteessa riskin alla ovat hankinnat tai mahdollisesti vieras paaoma, jos

sita on sijoitettuna yritykseen. Nama seikat kuitenkin huomioidaan perustusvaiheessa.

Riskeista harvinaisin liittyy verkkokauppapohjaan. Nykymaailmassa on mahdollista hakkeroi-
tua ja tunkeutua esimerkiksi asiakkaiden henkilokohtaisiin tietoihin. Tata pidetaan samalla
epatodennakoisena ja todennakoisena pienta yritysta kohtaan. Kuitenkin verkkosivut, verkko-
kauppa ja asiakaspankit pidetaan paivitettyna ja niiden suojauksesta huolehditaan saannalli-
sesti.
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7.2 Nelikenttaanalyysi - SWOT

SWOT-analyysi on hyvin yksinkertainen ja yleisesti kaytetty yritystoiminnan analysointimene-
telma (Pk-rh, i.a.-b). Analyysin avulla pyritaan selvittamaan yrityksen vahvuudet ja heikkoudet
seka tulevaisuuden mahdollisuudet ja uhat. Nelikentasta kannattaa tehda mahdollisimman

yksinkertainen ja kaytannonlaheinen. Alla yrityksen nelikenttdanalyysi taulukossa 1.
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Taulukko 1. SWOT-analyysi.

VAHVUUDET HEIKKOUDET
- llmaiset sosiaalisen median - Pelkka verkkokauppapohja,
markkinointialustat. konkreettisuus jaa kuvien tasolle.
- Verkkokauppapohjainen yritys - Riippuvainen postin toiminnasta

luo vaivattomuutta asiakkaalle.
- Aluksi vahaiset tuotteet
- Kilpailua ei ole kauheasti
- Yhteistoiden tarve
- Kontaktit kymmenien vuosien

yrittajakokemuksen omaaviin

henkilihin
MAHDOLLISUUDET UHAT
- Laajentaminen, tuotteiden ja fyy- - Nakyvyys on hankala saavuttaa

sisen tilojen puitteissa.
- Mita jos yritys ei ole tarpeeksi

- Yritysasiakkaat erottuva
- Kasvaa internetin avulla myos - Alkuvaiheen menot suuremmat
maan rajojen ulkopuolelle kuin tulot.

- Helppo siirtaa toimiston fyysista
sijaintia.

Yrityksen vahvuudet liittyvat verkkokaupan helppouteen. Asiakkaiden on helppo lahestya ja
tutkia valikoimaa netissa. Nettiyhteyden ansiosta selailu onnistuu, vaikka kotisohvalta. Sosi-
aalinen media luo kattavan vahvuuden luoda kiinnostunutta asiakaskuntaa ilmaiseksi. Eten-
kin kun kilpailua ei mainospaikoista juurikaan talla toimialalla ole. Yrittajan ehdottomiin vah-

vuuksiin kuuluu tukiverkko kokeneisiin yrittajiin.
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Verkkokauppapohjan kaantopuoli on se, ettd sen voi listata myos yrityksen heikkouksiin. Osa
asiakkaista on takuulla kiinnostuneita tuotteen konkreettisuudesta ennen tdman ostamista. Ja
mita lisattavaa verkkokauppaan, on tuotteet Iahetettava. Mikali postin tai paitatilausten toimin-
nassa on ongelmia, tarkoittaa se ongelmia myos yritykselle ja taten ylimaaraista selvittely-
tyota. Tuotevalikoima on oltava aluksi pieni, mika tarkoittaa sita, ettei kaikille valttamatta
I0ydy heti mieluisaa vaatepohjaa. Vasta-aloittava yritys kuitenkin tarvitsee jotain, mutta ei koe
jarkevaksi nielaista liilan suurta palaa heti. Yritys kuitenkin on yksinaan pieni. Yhteistoiden
tarve on kieltamatta valttamaton, esimerkiksi Posti. Muita yhteistoita otetaan mielellaan vas-

taan nakyvyyskantilta katsottuna.

Mahdollisuuksia toisaalta on rajattomiin. Yrityksella ei ole kiinteaa sijaintia ja on taman vuoksi
hyvin mukautumiskykyinen. Mahdollisuudet aukeavat yritysasiakkaiden kysynnasta. Kuvit-
teellisesti yritys voi saada esimerkiksi saanndllisen sopimuksen vuosittain uusiutuvista yritys-
vaatetuksista. Hieman kaukaa haettuna on myds mahdollista, ettd ulkomailla kiinnostutaan.
Nakyvyys on helppo saada ulkomaille internetin avustuksella. Mahdollisuudet kasvavat naky-

vyyden kasvaessa.

Uhkakuvia on totta puhuen hyvin vahan. Yritys vaatii hyvin vahan aloituskassaa. Vieraan
paaoman tarve on siis vahaista. Uhkakuvat liittyvat pelkastaan yrityksen nakyvyyteen. Mita
jos yritys ei lahdekaan lentoon? Enta jos ketaan ei kiinnosta? Tarvittavat yritykset ovat jo ole-
massa talla toimialalla? Nama seikat huomioidaan yrityksen paivittaisessa toiminnassa. Alku-
vaiheen menot ovat monesti suuremmat kuin tulot. Tama kuitenkin yhtena uhkakuvana liitet-

tyna siihen, jos yritys ei saakaan nakyvyytta. Jaako yritys tappiolle liian pitkaksi aikaa?
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8 TAVOITTEET

8.1 Arvot

Yrityksen arvomaailma haluaa olla asiakaslahtéinen. Pohja, jolla yritys on, antaa asiakkaalle
valmiin paketin itsensa toteuttamiseen. My0s luovuus, itsensa toteuttaminen seka vapaus ja
luotettavuus ovat arvoja, joilla yritys pyrkii esiintymaan edukseen. Yksi tarkeimmista on kui-
tenkin taman kaiken kiteyttava helppous. Yritys tahtoo, etta asiakkaat voivat toteuttaa itseaan
ja omia ideoitaan helposti. Tyokalut ovat ojennettu, niiden kayttoon tarvitaan ainoastaan asia-
kaslahtoisyytta. Vapaus on totta kai myos olla tarttumatta. Prosessin etenemisen kiteyttaa
helppous. Luotettavuutta halutaan tuoda ilmi verkkosivujen toimivuudella ja silla, etta henkilo-

tiedot ovat turvallisissa kasissa tilauksia kasitellessa.

8.2 Missio ja visio

Yrityksen missio vastaa yksinkertaisesti kysymykseen, miksi yritys on olemassa ja mita orga-
nisaation toiminnalla halutaan saavuttaa (Yrityksen-perustaminen, i.a.-a). Yrityksen visio tar-
koittaa puolestaan nakemysta siita tulevaisuuden tavoitetilasta, jossa yritys tahtoo olla tietyn

ajanjakson kuluessa.

Yrityksen missio on mahdollistaa asiakkaille itsensa toteuttamista vaatteiden kautta. Mahdol-
lista suunnitella itselleen sopivia vaatteita ja kantaa niita ylpeasti paallansa. Toivottavasti
myos luoda kestavia asiakassuhteita ja toivottaa uusia asiakkaita tervetulleeksi pilke silma-

kulmassa.

Yritys tahtoo visioida tulevaisuudeltaan nakyvyytta ja laajenemissuunnitelmia. Nakyvyytta
silla tasolla, etta yritys on tunnettu, helppokayttdinen ja luotettava toimistaan. Fyysisesti tahto

on laajentua ihmisten seka yritysten tietoisuudessa ja saada uusia tuotteita valikoimaan.
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8.3 Strategia ja tavoitteet

Yrityksen strategialla vastataan kysymyksiin, miten asetettuun visioon paastaan (Yrityksen-
perustaminen, i.a.-b). Strategia on siis tavallaan reitti tavoitteelliselle maalille. Yritys haluaa
panostaa markkinointiin. Ensin kaytetaan ilmaisia alustoja, jonka jalkeen siirrytaan ulkoistet-
tuun markkinointiin, mikali ilmaisilla alustoilla ei saa levitysta tarpeeksi tehokkaaksi. Kaiken
mita yritys tekee, tekee se kunnolla ja huolellisesti. Tarkoituksena on saada ensisijaisesti
asiakastyytyvaisyys mahdollisimman korkealle tasolle. Yritys on kiinnostunut asiakaspalaut-
teesta ja parannusehdotuksista, ollakseen paras mahdollinen tuotteen tarjoaja markkinoilla.

Yritys lahestyy yritysasiakkaita ja tarjoaa heille laadukkaita tuotteitaan.

Tavoitteena on onnistua somemarkkinoinnissa. Mainostaa itseaan kotimaisena ja luotetta-
vana yrityksena. Ensimmaisen vuoden aikana yritys pyrkii kasvattamaan asiakaskuntaansa
ja levittamaan tietoisuutta olemassaolostaan potentiaalisille asiakkaille. Yritys pyrkii siihen,
etta tilauksia tulisi ensimmaisen kolmen kuukauden aikana yli 100. Uuden vuoden alkaessa
yritys on kammennut itsensa ihmisten tietoisuuteen ja omistaa yritysasiakkaiden kanssa yh-
teistdita. Normaalitilauksia tulee kolmessa kuukaudessa vahintaan 250. Tuoteperhetta on
saatu laajennettua useampaan tuotteeseen ja asiakaspalautetta vastaanotetaan runsaasti.
Asetettuihin tavoitteisiin on mahdollista paasta, mikali pidetaan kiinni paattavaisyydesta. So-

siaalisen median voimaa ei vaheksyta ja sisaltéa naihin kanaviin tuotetaan saanndllisesti.
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9 INVESTOINNIT JA TALOUS

9.1 Investoinnit

Yritys vuokraa itselleen toimitilan, jossa tuotantolaitteisto saadaan pyoérimaan. Laitteisto on
perustushetkelld suurin investoinnin osio. Laitteistoon kuuluu: Iampdprassi, tekstiilipainoon
soveltuva tulostin, tulostimeen musteet seka tulostuskalvot. Yritys hankkii firmalle oman tieto-
koneen ja nettiyhteyden, jolla pyoritetaan tilaushallinta. Myohemmin ostetaan paperitulostin ja
siihen tarvittava materiaali. Alkuvarastoon yritys tarvitsee tuotteita, ja naita tilataan yhteensa
400kpl t-paitoja, puolet mustia ja puolet valkoisia. Ja kun on kyse tuotteiden lahettamisesta,
tarvitaan lahetykseen sopivia pakkauksia. Yrityksen tiloihin ostetaan muita toimistotarvikkeita,

kuten saksia, kynia ja teippia.

Yrityksen alkuvarastoon ei kannata ostaa liilan paljon tuotteita. Kuvitteellisesti ensimmaiset
kuukaudet taittuvat yrityksen pystytyksessa, eika tuotteita valttamatta myyda viela suuria
maaria. On kuitenkin hyva varautua siind maarin, ettei uutta tilausta tarvitse heti olla teke-
massa. Yritys kilpailuttaa verkkosivujen tuottajia ja valitsee itselleen sopivimman diilin. Muita
investointeja ei perustusvaiheessa tule. Luonnollisesti juoksevat kulut alkavat heti vuokratilo-

jen Ioydyttya.

Yrittgjalla on mahdollisuus saada taloushallinnollista tukea lahipiirista. Mikali taloushallinnon

koetaan vievan liikaa aikaa tai vaivaa, se ulkoistetaan.

9.2 Rahoitus

Aloittavalle yritykselle on mahdollista hakea starttirahaa (Tyomarkkinatori, 4.5.2023). Sen tar-
koitus on tukea aloittavan yrittajan toimeentuloa paatoimisen yritystoiminnan alkuvaiheessa,
kun yrityksesta saatava tulo on viela vahaista. Starttiraha voidaan myontaa enintaan 12 kuu-
kauden ajalle. Tukea haetaan puolen vuoden jaksoissa.

Perustamisvaiheeseen liittyy investoinnit, kiinteat kustannukset ja monenlaiset muut kulut
(Suomi.fi, 2022a). Tassa voi hyddyntaa omaa paaomaa, vierasta paaomaa tai kumpaakin nii-
den kattamiseksi. Kuluja alkaa jo syntya ennen kuin yritystoiminnasta alkaa kertya tuloa. Kiin-

teitd kustannuksia ovat esimerkiksi tila- ja laitevuokrat seka henkiloston palkkakustannukset



31

sivukuluineen. Muita kuluja ovat esimerkiksi sahko, lamp0, vesi, vakuutukset seka kirjanpito.
Yritykselle voi hakea rahoitusta pankeilta, rahoitusyhtidilta, vakuutusyhtidilta seka muilta ra-
hoittajilta. Mikali yritykseltd puuttuu pankin vaatimia vakuuksia, Finnveran osittainen alkuta-

kaus voi olla ratkaisu rahoituksen jarjestymiseen. Pankki anoo alkutakauksen yrittajan puo-

lesta Finnveralta.

Ulkopuolinen rahoitus yritykselle talla hetkella olisi noin 20 000-30 000 €. Rahan tarve ja in-
vestointien suuruus tarkentuu tulevaisuudessa sadan euron tarkkuudelle. Yrittaja kilpailuttaa
ulkopuolisen rahoituksen ja lainaan liittyvat lyhennykset suunnitellaan alan ammattilaisen

kanssa. Laskelmissa pyritaan ottamaan huomioon hypoteettiset lyhennykset. Taytyy kuiten-
kin muistaa, etta laskelmissa luvut ovat talla hetkella suuntaa antavia. Laskelmissa kaytettiin

apuna internetista loytyvia malliesimerkkeja. Rahoituslaskelmat I0ytyvat liitteista 1-3.
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10 JOHTOPAATOKSET

Verkkokauppapohjaisen yrityksen perustamisprosessi itsessaan ei ole huomattavan valtava.
Jos itselta I0ytyy tietotaitoa esimerkiksi verkkosivujen luomiseen, on suurin ongelma rat-
kaistu. Koska fyysista sijaintia ei tarvitse miettia, on helppo sopeutua yrittajana. Mikali yritys
pyrkii laajentumaan ja luomaan konkreettisen kivijalkalikkeen, on sijainnilla merkitysta.

Suurin ongelma verkkokauppapohjaisessa liiketoiminnassa on sen nakyvyyden kanssa.
Kuinka saada tarpeeksi nakyvyytta, kun konkretia omalla tavallaan puuttuu? Tarkeinta on I10y-
taa itselleen sopivin tapa levittaa informaatiota yrityksesta. Mahdollisuuksien mukaan ostaa
ulkoista markkinointia, jos ilmaisten alustojen pohjalta tulosta ei synny. Asiakkaiden luotta-

mus on tarkea ansaita heti ensimmaisesta kosketuksesta lahtien.

Liitteena oleva laskelma paaomasta on talla hetkella hypoteettinen seka suuntaa antava. To-
dellisuudessa se tarkentuisi tarkkoihin lukuihin. Taman yritystoiminnan perustaminen liiketoi-
mintasuunnitelmaa avuksi kayttaen on realistista, mutta ei taysin ajankohtaista. Tulevaisuu-

dessa suunnitelmaa kohtaan saattaa tulla muuttujia. Talloin huomioidaan nykyhetkinen ti-

lanne ja sopeudutaan parhaalla mahdollisella tavalla.
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