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1 Johdanto

1.1 Tausta

Myyntikanavana internetin merkitys kasvaa jatkuvasti, silla verkkokaupoista
hankitaan yha enemman tuotteita ja palveluita. Alypuhelimesta on tullut tietoko-
neen ohella kuluttajille tarkea valine hankkia tuotteita verkkokaupoista, erityi-
sesti erikoiskaupan tuotteiden osalta. Tasta syysta monet yritykset ovat siirty-
neet myymaan tuotteitaan ja palveluitaan verkkokauppaan kivijalkamyymalan
sijaan tai sen lisdksi tavoittaakseen laajemman ostajakunnan. (Havuméki & Ja-
ranka 2014, 10-11.)

Kuluttajien internetin kayton lisaantymisen ja verkkokauppaostamisen yleistymi-
sen myo6ta yritysten siirtyminen ainakin osittain digitaaliseen liiketoimintaan on
luonut laajan tuotteiden ja palveluiden tarjonnan verkkokauppoihin. Myés Covid-
19-pandemian vaikutus digitaalisen kaupankaynnin lisaantymiselle ja verkko-
kauppojen yleistymiselle on ollut merkittéava viime vuosina. Verkkokaupan pe-
rustaminen ja yllapitdminen on varsin edullista ja asiakkaiden tavoitettavuus on
helppoa. Liikeidean toteuttaminen verkkokaupan muodossa voi olla erinomai-

nen ja kannattava vaihtoehto perinteisen kivijalkamyymalan sijaan.

Kirjoittaja valitsi opinnaytetyon aiheeksi asiakkaiden tarpeiden mukaan kusto-
moituja 4k-tulosteita ja neopreenituotteita seka naiden yhdistelmid myyvan yri-
tyksen perustamisen suunnittelun ja liikketoimintasuunnitelman laadinnan. Lii-
keidean myota avautunut opinndytetydn aihe on peraisin kirjoittajan tuttavalta,
joka kysyi mukaan yrityksen perustamisprosessiin ja likekumppanikseen. Opin-
naytetyd on toteutettu toiminnallisena kirjoittajan kayttoon laadittuna likketoimin-
tasuunnitelmana. Teoreettinen pohja kasittelee verkkokauppayrityksen perusta-
misprosessin eri vaiheet ja muut huomioitavat asiat, jotka tukevat yrityksen pe-

rustamisprosessia.

Liikeidea on peraisin perustettavan yrityksen tulevien yhtiomiesten henkil6koh-
taisista tarpeista kyseisia tuotteita kohtaan. Markkinoiden heikon tarjonnan ja



kalliiden hintojen muodostaman ongelman pohjalta on lahdetty selvittdmaan
verkkokaupan perustamisen mahdollisuutta ja tuotteiden hankintaprosessia. Kir-
joittajan tuttavien kiinnostus kyseisia tuotteita kohtaan on toiminut lopulta lii-

keidean toteuttamispaéatdksen pohjana.

Tuotteiden valmistajaan liittyvaa taustatyota on jo tehty ja verkkokaupan kokei-
luversio on luotu. Valmistajan kanssa yhteistyén testaaminen ja tuotteiden laa-
dun varmistaminen on suoritettu tilattujen testituotteiden myé6ta. Tuotteiden val-
mistajaksi on valittu taustatoiden tuloksena puolalainen yritys. Opinnaytetyossa
tutkitaan lopulta erityisesti liikeidean kannattavuutta ja toteuttamiskelpoisuutta.
Liiketalouden tutkinto on antanut erinomaiset valmiudet liiketoimintasuunnitel-
man laadinnalle ja yrittdjyyden aloittamiselle seka yrityksen perustamiselle,
jotka toimivat myos alkuperaisina lahtokohtina kirjoittajan liiketalouden opin-

noille.

1.2 Tavoitteet ja rajaukset

Opinnaytetyon paatavoitteina olivat kirjoittajan tietotason kasvattaminen yritta-
jyyden aloittamista ja verkkokaupan liiketoimintamallia varten seka liiketoiminta-
suunnitelman laatiminen. Verkkokauppaliiketoiminta oli kirjoittajalle ennestaan
varsin tuntematon toimiala, joten opinnaytetyon teoreettisessa pohjassa on pe-
rehdytty melko laajasti siihen liittyviin tarkeiksi koettuihin osa-alueisiin. Kirjoitta-
jalla ei ole aiempaa kokemusta yrittajyydesta, joten yrittdjyyden aloittamiseen ja
yrityksen perustamiseen liittyviin asioihin huolellinen perehtyminen on tarkeaa

ennen varsinaista yrityksen perustamista.

Opinnaytetyoprosessin tarkein alatavoite on sivutoimisen yrittajyyden aloittami-
nen prosessin jalkeen. Toisena alatavoitteena on laadukkaan ja laajan tietopa-
ketin luominen aihepiirista kiinnostuneille lukijoille. Sivutoimisen yrittdjyyden
aloittaminen kattaa tassa tapauksessa yrityksen perustamisen vaiheet seké
verkkokaupan suunnittelu- ja perustamisprosessin. Pienimuotoinen yritystoi-
minta luo hyvat mahdollisuudet nimenomaan sivutoimiselle yrittdjyydelle, mutta

lopulta tulevaisuuden tavoite on paatoiminen yrittajyys.



Toiminnallisen opinnaytetydn tutkimuksellisena tavoitteena on ollut varmistaa
likeidean realistinen kayttokelpoisuus ja toimivuus seka taloudellinen kannatta-
vuus pienimuotoisena sivutoimisen yritystoimintana. Taman ongelmaksi voi
muodostua kannattamattomuus vahaisilla myyntimaarilla. Toiminnallisena osuu-
tena laaditun perustettavan yrityksen liiketoimintasuunnitelman tarkoituksena on
toimia myos tyokaluna perustamisprosessista lahtien aina liiketoiminnan kehitta-

miseen saakka.

Teoreettisen viitekehys sisaltaa kaikki olennaisimmat kasitteet tukemaan yritta-
jyyden aloittamista ja verkkokaupan toimialalla toimivan yrityksen perustamis-
prosessia. Liséksi kansainvalinen liiketoiminta ja tuotannon ulkoistaminen ulko-
maille on huomioitu teoreettisessa viitekehyksessa. Osana opinnaytetydproses-
sia laadittu liiketoimintasuunnitelmaa vaikuttaa yritystoiminnan lopulliseen pe-
rustamispaatokseen. Yritystoiminnan kasvattaminen muodostuu perustettavan
yrityksen yhtiémiesten tulevaisuuden tavoitteeksi liiketoiminnan kannattavuuden
osoittautuessa positiiviseksi ja likeidea kehityskelpoiseksi sivutoimisen yritystoi-

minnan tuomien tulosten myota.

Opinnaytetyon aiheen rajaaminen on ajankohtaista heti tyén aiheen valinnan
jalkeen, mutta tyén alkuvaiheessa ongelmaksi voi muodostua tutkimusaiheen
jatkuva muuttuminen. Opinnaytetydssa on pyrittava ratkaisun tarjoamiseen

enintaan kolmeen selkeasti rajattuun kysymykseen tai kehittamistehtavaan ja

kaikenlaisesta ymparipyoreydesta tulee paasta eroon. (Hakala 2004, 62—63.)

Kirjoittajan alkuperaisen& suunnitelmana oli laatia toiminnallisen liikketoiminta-
suunnitelman liséksi kvalitatiivinen kyselytutkimus suomalaisten pienyritysten
tuotannon ulkoistamisesta ulkomaille. Tama rajattiin opinnaytetydsta pois, silla
yrityksen perustamista ajatellen on jo saavutettu riittdva tietopohja kyseista
osiota kohtaan. Huomioitavana seikkana rajauksiin liittyen on pidetty kohtuulli-
sen opinnaytetydn kokonaislaajuuden saavuttamista ja erityisesti kirjoittajan am-

matillista kasvua varten juuri tarkeisiin osa-alueisiin panostamista.



1.3 Tutkimusmenetelméa

Toiminnallinen opinnaytetyé on ammattikorkeakouluissa kaytéssa oleva opin-
naytetyotyyppi ja tutkimuksellisen kehittdmisen tapa. Toiminnallisessa opinnay-
tetydssa tuodaan ilmi laaditun tuotoksen ja raportin avulla ammatillinen asian-
tuntijuus aiheeseen liittyen, kuvaten perustellusti tuotoksen lahtékohtia, valintoja
ja ratkaisuja. Toiminnallisessa opinnaytetydssa ei rakenneta yleisesti tapaus- tai
toimintatutkimuksen periaatteita niin, ettd sen nimeaminen tutkimuksesta tyypil-
listen lahestymistapojen strategioiden mukaisesti olisi mahdollista. Toiminnalli-
nen opinnaytetyo ei tayta tutkimuksellisia reunaehtoja, tavoitteita ja tieteellisen
tutkimuksen vaatimuksia niilta osin, etta sita voitaisiin kutsua tapaus- tai toimin-
tatutkimukseksi. (Kostamo, Airaksinen & Vilkka 2022, 6-7.)

Kohderyhméansa, kuten asiakkaita tai toimintaympariston arjen kaytantoja pal-
veleva ammatillinen lopputuotos on lahtékohtaisesti toiminnallisen opinnayte-
tyon kehittdmisen tavoitteena. Toiminnallisen opinnaytetyén ammatilliseen asi-
antuntijuuteen pohjautuvan tai sitéa kehittavan toiminnan tulee olla jarjestelmal-
lista, harkittua, perusteltua ja tarkoin dokumentoitua seka eettisyyteen, vastuulli-

suuteen ja luotettavuuteen perustuvaa. (Kostamo ym. 2022, 8.)

Toiminnallisessa opinnaytetydssa menetelmalliset kaytannot mahdollistavat am-
matillisen kehittymisen, joten sen voidaan katsoa olevan kehittamisty6ta, jossa
kehittamista ei maarittele tutkimus (Toikko & Rantanen 2009, 157). Osana toi-
minnallista opinnaytetyota kirjoittaja hytdyntaa akateemisen viestinnan keinoja
asiantuntijaksi kehittymisessa. Tuotoksessa kaytetyt ratkaisut perustellaan poh-
jautuen aiheeseen liittyvdan ammatilliseen kirjallisuuteen ja aiempien tutkimus-
ten sek& hankkeiden tuloksiin. (Vilkka 2021, 31-32.)

Toiminnallinen opinnaytetyd mahdollistaa yrityksen toimialan aihepiirin sisallon
asiantuntijuuden esille tuonnin, mutta etenkin sen kehittamisen riittavalle tasolle
verkkokauppayrittdjyyden aloittamista ajatellen. Toiminnallisen opinnaytetytn
lopputuotoksen tarkoitus on palvella niin asiakkaiden tarpeita kuin helpottaa toi-
mintaympariston arjen kaytantoja asiakkaiden toiveiden mukaan kustomoitujen

verkkokaupasta helposti saatavien tuotteiden myo6ta. Eettisia kaytantoja
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noudattava ja vastuullisesti toteutettu, luotettavuuteen perustuva, jarjestelmalli-
sesti ja harkitusti laadittu hyvin perusteltu tuotos mahdollistaa myds kirjoittajan

yrittajyyspolun turvallisen alun minimoiden siihen liittyvat riskit.

Opinnaytetyona aloittavan yritystoiminnan liiketoimintasuunnitelman laatiminen
on toiminnalliseen lahestymistapaan liittyva prosessi etenkin sen selkean maa-
rittelyn ja hyddyllisyyden myo6ta. Liiketoimintasuunnitelman totuudenmukaisuus
on huomioitu niin maarallisia kuin laadullisiakin nakdkulmia pohtiessa. Yritystoi-
minnan kannattavuutta koskevat laskelmat on laadittu totuudenmukaisilla fakta-
tietoihin perustuvilla tai arvioiduilla summilla, mutta ennustettavissa myyntimaa-

rissa liiallinen optimismi on unohdettu.

1.4 Aiemmat tutkimukset

Opinnaytetyon aiheena liikketoimintasuunnitelma on todella yleinen aihe. Pelk&s-
td&n Theseus-hakupalvelua kayttaen hakusanalla "liiketoimintasuunnitelma” 10y-
tyi yhteensa perati 3 709 hakutulosta. Hakusanoilla "verkkokaupan perustami-
nen” hakutuloksia 16ytyi 1 465 ja "verkkokaupan liiketoimintasuunnitelma” 484
kappaletta. Mikali palvelusta haki hakusanoilla "tuotannon ulkoistaminen ulko-
maille”, hakutuloksia I0ytyi 308 kappaletta. Lukuisilla eri hakusanoilla etsiesséa
tuotannon ulkomaille ulkoistamiseen liittyvien liiketoimintasuunnitelmien hakutu-
lokset jaivat varsin heikoiksi. Aiempien tutkimusten etsimiseen on kaytetty myos

Finna-hakupalvelua.

Loydettyjen aiempien tutkimusten perusteella liiketoimintasuunnitelman yleisin
syy on yrityksen perustaminen omaan kayttoéon. Lisaksi toimeksiantona tehtyja
liketoimintasuunnitelmia on laadittu merkittdva maara. Liiketoimintasuunnitel-
mia on laadittu myos jo olemassa oleville yrityksille. Erityisesti verkkokauppojen
liketoimintasuunnitelmat ovat yleistyneet lahivuosien aikana. Liiketoimintasuun-
nitelmia sekéa verkkokaupan perustamiseen liittyvid opinnaytetoita on laadittu

monista eri nakokulmista ja eri laajuisina.
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Nylund (2022) on laatinut opinndytetyon aiheesta "Verkkokaupan ABC — Eli
kuinka perustaa verkkokauppa”. Opinnaytetydn paaasiallisena tavoitteena on
ollut selvittda verkkokaupan perustamiseen liittyvat asiat ja sen tuloksena on
laadittu opasmuotoinen verkkokaupan perustamisen tuotos tietoperustana seka
kaytannonosuutena. Tyo on toteutettu tutustumalla aluksi erindisiin [&hteisiin
seka niiden vertailuun ja lopulta toteutettu ilman esimerkkitapausta mahdollis-
taen sen mukautumisen eri kayttétarkoituksiin. Opinnaytety6 kasittelee aiheita
verkkokaupan historiasta lahtien sen nykypaivaan. Tutkimuksen paaasiallinen
sisélto kattaa tietoperustan keskeisista verkkokaupan perustamisen vaiheista ja
tietoperustan tukena toimii kaytannonlaheisemmin koottu opasmuotoinen tuotos
verkkokaupan perustamiseen liittyen. Verkkokaupan perustamisen johtopaatok-
set liittyvat erityisesti verkkokaupan helppouteen asiakasnakokulmasta katsot-
tuna ostoprosessia ajatellen. Lisaksi tydssa on perehdytty yksinkertaiseen ta-

paan aloittaa liiketoiminta yrittajanakokulmasta. (Nylund 2022.)

Haukipuro (2021) on laatinut opinnaytetyon aiheesta "Verkkokaupan perustami-
nen pienyritykselle”. Opinnaytetyon tavoitteena on ollut laatia aiheen toimeksi-
antajayritykselle verkkokaupan perustamisen tietopaketti. Toimeksiantajayrityk-
sella on ollut jo ennestaan kivijalkamyymala. Tavoite on kattanut teorian ja kay-
tannon nakokulmat verkkokaupan perustamisprosessin vaiheista seka sen ylla-
pidon osa-alueista. Opinnaytety6 kasittelee laajemmin pienyrityksen verkkokau-
pan perustamisprosessia ja yllapitoa seka sen markkinointia. Toteutuksen
muoto on ollut niin ikd&n toiminnallinen opinnaytetyd. Tyon tulosten osalta opin-
naytetydssa on korostettu verkkokaupan merkityksen lisdantymista lilketoiminta-
muotona. Tydsséa on painotettu myos kivijalkamyymalan tarkeytta ja naiden lii-
ketoimintamuotojen saumattoman yhdistamisen kannattavuutta. Lopputuotok-
sessa on todettu verkkokaupan perustamisprosessin tydvaiheiden yllattavan

suuri maara, joten suunnitteluprosessin tarkeys korostuu. (Haukipuro 2021.)

Niemi (2020) on laatinut toiminnallisen opinndytetyén aiheesta "Liiketoiminta-
suunnitelma verkkokaupalle — Aloittavan yrityksen liiketoiminnan suunnittelu”.
Opinnaytetyon tavoitteena on ollut laatia realistinen liiketoimintasuunnitelma
aloittavalle verkkokaupalle kirjoittajan kaytt6on. Lopputuotos kattaa teoreettisen

osuuden lisaksi toiminnallisen osuuden eli itse liiketoimintasuunnitelman.
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Liiketoimintasuunnitelman taloussuunnitelma piti sisallaan myds investointi-
seka kannattavuuslaskelman. Opinnéaytety6n teoreettinen pohja kasitteli yritta-
jyytta ja verkkokauppaa, ei itse liiketoimintasuunnitelmaa. Teoreettisen pohjan
tavoitteena on ollut toimia tukena liikketoimintasuunnitelman laadinnassa avaten
teoreettista ymmarrysta yrittajyyden aloittamista kohtaan. Palkitsevin osuus
opinnaytetyon lopputuotoksessa on ollut verkkokaupan talouteen syventyminen
mahdollisimman realististen investointi- ja kannattavuuslaskelmien muodossa.
Riskit huomioituna on tultu tulokseen, etta jarkevin tapa aloittaa verkkokauppa-
liketoiminta, on sivutoiminen yrittdjyys muun tyon ohessa. (Niemi 2020.)

Hanhisalo (2016) kasittelee kansainvalisesti toimivan verkkokaupan perusta-
mista opinnaytetydssaan "Kansainvalisen verkkokaupan perustaminen”. Opin-
naytetyo on laadittu toimeksiantona ja sen teoreettiset luvut kasittelevét verkko-
kaupan suunnittelua ja sen toteutusta yleisesti seka kansainvalisesta nakokul-
masta tarkasteltuna. Tavoitteena on ollut toimivan verkkokaupan perustaminen
ja siihen vaadittavien osa-alueiden selvittaminen. Liséksi verkkokaupan perus-
tamisprosessissa konkreettisesti mukana toimiminen on ollut opinnaytetyon to-
teutuksen yksi tavoite. Tuloksissa ja johtopaatdksissa korostetaan kilpailijoista
erottumisen tarkeytta verkkokauppaliiketoiminnassa. Liiketoimintaan kohdistu-
van luottamuksen saavuttaminen ja kanta-asiakashankinnan toteuttaminen ovat
osoittautuneet myos huomioitaviksi asioiksi. Vuoden kestaneen prosessin
myo6ta verkkokauppa on saatu toimimaan Suomen markkinoilla. Opinnaytetyon
pohdinnassa on sivuttu verkkokaupan tulevaisuuden nakokulmia ja markkinoin-
nin tarkeytta. (Hanhisalo 2016.)

Lahdensuo (2018) on laatinut kandidaatintyénséa aiheesta "Tuotannon kotiutta-
misen ja ulkomaille siirtdmisen syyt seka niiden eroavaisuudet”. Tyon tavoit-
teena on ollut selvittaa yritysten tuotannon ulkomaille siirtdmisen syité tai vaihto-
ehtoisesti syitd tuotannon siirtdmiseen takaisin kotimaahan. Ty® on toteutettu
kirjallisuuskatsauksena ja teoriassa on esitetty kolme téarkeinté tekijaa tuotannon
siirtojen osalta eli osaamisen, markkinoiden ja resurssien sijainnit. Naiden teki-
joéiden linkittyvyys toisiinsa on huomattu tuloksena tydn toteutusprosessin ai-
kana. Ty0 on rajattu kasittelem&éan suurinta syyta tuotannon siirtdmiseen ulko-

maille eli kustannuksia, mutta myds suurinta syyta siirtda tuotanto takaisin
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kotimaahan eli laatua. Rajauksen tuloksena on onnistuttu yll&pitamaan vertailua
tuotannon siirtojen syisté puolin ja toisin. Tydstéa pois rajattujen tekijoiden, kuten
johtamisen ja toimitusketjun vaistamatdn vaikutus on kuitenkin todettu osana tu-

loksia ja johtopaatoksia. (Lahdesuo 2018.)

Kansainvalinen verkkokauppa ei varsinaisesti liity kirjoittajan opinnaytetyon ai-
heeseen, mutta tydssa sivutaan kansainvélistymisen nékdkulmaa ja kansainva-
lista liiketoimintaa. Hanhisalon (2016) opinnaytety6 avartaa ndilta osin nake-
myksia kirjoittajan aiheesta. Lahdesuon (2018) kandidaatintydn tarkastelu aiem-
pien tutkimusten joukossa tuo esille tuotannon ulkomaille ulkoistamisen naké-
kulmia. Kyseista aihetta kasittelevia opinnaytetdita ei I6ytynyt ja aihe liittyy kirjot-
tajan opinnaytetyon aiheeseen. Aihe eroaa kuitenkin siina, ettei se kasittele yri-
tyksen perustamista, verkkokauppaa tai liketoimintasuunnitelmaa. Haukipuron
(2021), Niemen (2020) ja Nylundin (2022) opinnaytetyot tuovat eri nadkdkulmia
yrityksen ja verkkokauppaliiketoiminnan aloittamisesta ja liikketoimintasuunnitel-
man laadinnasta. Naihin tuotoksiin perehtyminen toimii hyvana apuna kirjoitta-

jan opinnaytetyon laadintaprosessissa.

1.5 Rakenne

Opinnaytetyon rakenne etenee kronologisessa jarjestyksessa alkaen teoreetti-
sella pohjalla. Tydssa kasitelladn kirjoittajan tarpeiden mukaan valitut olennai-
simmat ja keskeisimmat aihealueet. Tyolle asetettujen tavoitteiden saavuttami-

nen on vaikuttanut asiasisaltdjen valintaan.

Luvussa 2 kootaan tietopaketti yrittajyyden aloittamisesta. Luku sisaltaa yrityk-
sen perustiedot, yritysmuodon valinnan, kirjanpidon ja verotuksen, yrittdjan sosi-
aaliturvan ja sivukulut seka yrityksen kansainvalistymisen. Liséksi luvussa ko-
rostetaan liiketoimintasuunnitelman huolellisen laadinnan tarkeytté yritystoimin-

nan suunnitteluvaiheessa.

Luku 3 kasittelee liiketoimintasuunnitelman sisaltéa riittavalla laajuudella huomi-

oiden my@s yritystoiminnan suunnitteluprosessin. Kasiteltavia
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aihekokonaisuuksia ovat yrityksen perustiedot, ympéaristdanalyysi, tuotteet ja
tuotanto, markkinointi, riskit ja SWOT-analyysi seka yritystoiminnan kannatta-
vuus ja talouden laskelmat. Lisdksi luku sisaltda osion tuotannon ulkoistaimi-

sesta ulkomaille.

Luvussa 4 kasitellaan verkkokauppaa seka sen etuja, perustamista, yllapitoa ja
teknisté toteuttamista. Luvun aihekokonaisuudet on avattu tarkoituksen mukai-
sesti melko yksityiskohtaisesti. Liséksi luvussa perehdytaan verkkokauppaliike-
toimintaan liittyviin lakeihin ja sd&doksiin.

Luvussa 5 kuvaillaan yrityksen X perustamisprosessia liiketoimintasuunnitelman
muodossa osana toiminnallista opinnaytetyota. Liiketoimintasuunnitelman si-
saltd perustuu paalukujen 2—4 teoreettiseen tietopohjaan. Luvussa kasitellaan
perustettavan yrityksen tietoja ilman yrityksen tai yhteistydkumppaneiden viralli-
sia nimid. Liiketoimintasuunnitelma kattaa riittavat kannattavuuden ja talouden
laskelmat selvittdmaan yritystoiminnan lopullista strategian mukaista liiketoimin-

nan taloudellista kannattavuutta.

Luvussa 6 kootaan yhteen opinnaytetydn kokonaisuudessa onnistuminen poh-
dinnan muodossa. Luku sisadltaa yhteenvedon prosessin etenemisesta ja johto-
paatoksen opinnaytetydn tuloksista, arvioinnin omasta oppimisesta ja sen kehi-
tyksestd, opinnaytetyon eettisyyteen ja kriittisyyteen liittyvét asiat seka laaditun
liketoimintasuunnitelman perusteella avautuneet liiketoiminnan jatkokehitys-

mahdollisuudet. Yritystoiminnan kannattavuuden tulkinta pohjautuu laadittuihin

talouden laskelmiin.
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2 Yrittajyyden aloittaminen

2.1 Yrityksen perustaminen

Yrittajyyden aloittamista ajatellaan usein ammatin- ja tyon valintana, silla yritta-
Jyyttd voidaan pitaa tietynlaisena elaméantapana sen kokonaisvaltaisen vaikutuk-
sen myo6ta itse yrittdjan elamaan. Yrittdjan maaritelmana voidaan pitaa fyysista
tai juridista henkil6a, joka harjoittaa itsendistd ammattia tai hoitaa padammatik-
seen omaa taloudellista yritystaan. Kilpailuhenkisyyttd, kekseliaisyytta, innostu-
neisuutta, luovuutta, aloitteellisuutta, riittavaa itseluottamusta, hyvaa suoriutu-
mismotivaatiota sek& halua hyvaksya riskeja voidaan pitaa yrittajan tyypillisim-
pind ominaisuuksina. (Viitala & Jylha 2014, 33.)

Yrityksen perustamisen lahtokohtana on halu yrittajanéa toimimiseen. Yrittajaksi
ryhtymista on harkittava tarkasti ja ajatusta on kypsyteltavd. Omaa soveltu-
vuutta itsenéiseen toimintaan ja riskien ottamiseen on punnittava ennen yrityk-
sen lopullista perustamispaatosta. Ennen yrityksen perustamista ja sen tuomia
muodollisuuksia on pohdittava niita ylivoimatekijoité ja kilpailuetua, joiden va-
rassa yrityksen on tarkoitus menestya. (Holopainen 2019, 12.)

Yritystoiminnan pohjana toimiva yritysidea avaa yrityksen syntyyn ja olemassa-

oloon perustuvat asiat. Liikeidea on kuvaus yrityksen tavasta hankkia tuloja, eli

se kertoo mitéd myyt, kenelle myyt ja miten myyt. Hyva ja toimiva liikeidea on pe-
rusta yritystoiminnan aloittamiselle ja yrityksen menestyksekk&élle hoitamiselle.
(Holopainen 2019, 12; Meretniemi & Ylonen 2008, 19.) Liikeideaa kasitellaan

laajemmin luvussa 3.2.

Yrityksen perustamisprosessiin kuuluu liikeidean liséksi lukuisia ennen yritystoi-
minnan aloittamista vaadittuja pakollisia lakisdateisia velvollisuuksia (Ukko.fi

2022b). Yritystoiminnan aloittamisen edellytyksena on yrityksen rekisterdinti Ve-
rohallinnon arvonlisaverovelvollisten rekisteriin ja kaupparekisteriin. Tama toteu-

tetaan tekemalla yrityksen perustamisilmoitus. (Verohallinto 2021.)
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Avoimen yhtion tai kommandiittiyhtion perustamisilmoitus tulee tehd& kolmen
kuukauden kuluessa yhtiosopimuksen allekirjoittamisesta. Perustamisilmoitus
voidaan tehda kayttaen valmista perustamispakettia tai tayttamalla erilliset sii-
hen vaadittavat lomakkeet. Yrityksen perustamisilmoituksen tekeminen maksaa
240 euroa. (Patentti- ja rekisterihallitus 2021.)

Kuviossa 1 on esitetty Suomen Uusyrityskeskuksen (2022, 4-5) mukainen
polku yrittdjyyteen (Suomen Uusyrityskeskus 2022, 4-5). Kuviosta kay ilmi yrit-
tajyyden aloittamiseen liittyvat kaytannontoimenpiteet suositellussa kronologi-
sessa jarjestyksessa 1-8. Toimenpiteet alkavat liikeidean testaamisesta ja kir-
jaamisesta seka paattyvat yrityksen rekisterdinnin ja muiden perustamistoimen-

piteiden jalkeiseen vakuutusten ottamiseen ennen yritystoiminnan aloittamista.

1. Testaa ja kirjaa liikeideasi.

2. Tee alustava liiketoimintasuunnitelma ja selvita yritystoiminnan luvanvaraisuus.

3. Valitse yritysmuoto ja yritykselle nimi.
4. Jarjesta yrityksen rahoitus.
5. Tee perustamisasiakirjat.

6. Rekisterdi yritys kaupparekisteriin ja Verohallinnon rekisteriin.

7. Etsi tarvitsemasi kumppanit ja verkostot - pankki, tilitoimisto, vakuutusyhtio ja toimitilat...

8. Ota yrittajan elakevakuutus (YEL) ja muut tarpeelliset vakuutukset.

Kuvio 1. Polku yrittdjyyteen (Suomen Uusyrityskeskus 2022, 4-5).

2.2 Liiketoimintasuunnitelman laatiminen

Liiketoimintasuunnitelma on tarkeé tydkalu uuden yrityksen suunnittelussa tai jo
olemassa olevan yrityksen arvioinnissa ja kehittdmisessa. Liiketoimintasuunni-
telma laaditaan ensisijaisesti yrityksen sisdiseen kayttotarkoitukseen ja liiketoi-

minnan kehittamiseen. Lopullista liiketoimintasuunnitelmaa kaytetddn myods
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strategisten lilkesuhteiden muodostamiseen ja ulkopuolisten rahoitusten hankin-
taan. (Galai, Hillel & Wiener 2016, 3; Hesso 2015, 10.)

Liiketoimintasuunnitelma perustuu kattavaan katsaukseen liikketoiminnan eri
osa-alueista. Siina esitetdan myds yrityksen toimintasuunnitelma seka ennuste-
tut taloudelliset ndkymat ja tulokset. Liiketoimintasuunnitelman tarkoitus on sel-
ventaa liiketoiminnan tavoitteet ja painopisteet seka tuoda esille keinot niiden
saavuttamiseksi. Hyvan liikketoimintasuunnitelman on oltava ytimekéas ja vakuut-
tava, yleisesti 20-50-sivuinen dokumentti. Siité tulee selvitd pohditut yrityksen
vahvuudet ja heikkoudet seka liikeidean kilpailukykyisyyden pohja yrityksen toi-

mintaymparistéssa menestymiseksi. (Galai ym. 2016, 3.)

Liiketoimintasuunnitelmassa kuvataan yrityksen liikeidea, liiketoimintamalli ja
toiminta-ajatus. Siina esitellaan yrityksen ansaintalogiikka, jonka avulla selvite-
téaan tuotteiden tai palveluiden kannattavuutta, yrityksen rahaliikennetta seka
asiakkaiden osto- ja kulutustottumuksia. Liiketoimintasuunnitelma on kaytan-
nossé jasennelty kuvaus yrityksen hyddykkeiden myyntimahdollisuuksista ja
markkinoista, toimintaperiaatteista ja toiminnasta seka voimavaroista ja niiden
kehittamisesta. Siina kerrotaan yrityksen potentiaaliset asiakassegmentit, eli ku-
vaillaan asiakkaiden tarve, potentiaalisten asiakkaiden mééara, heidan ostokayt-
taytymisensa ja odotuksensa yritysta kohtaan seka kuinka paljon he ovat val-

miita maksamaan tuotteista tai palveluista. (Viitala & Jylha 2014, 50-51.)

Liiketoimintasuunnitelmassa esitetdan yrityksen arvot ja lupaukset, joilla asiak-
kaiden luottamuksen saavuttaminen ja tuotteiden tai palveluiden myynti mahdol-
listetaan. Tuotteiden suunnittelu, kehittdminen ja valmistaminen kaydaan lapi
huolellisesti. Tuotteiden valmistamisen osalta kerrotaan niiden valmistaja ja
missa sekd milla periaatteilla ja valineistolla ne valmistetaan. Yrittgjien liiketoi-
mintaosaamisen varmistaminen, liiketoiminnan organisointi ja riskinhallintasuun-
nitelma kuuluvat myés liiketoimintasuunnitelmaan. Riskinhallintasuunnitelman
tarkoituksena on eliminoida tavallisimmat riskit mahdollisimman laajasti ja kauas
tulevaisuuteen. Taloussuunnitelma ja siihen liittyvat laskelmat voivat muodostua
ratkaisevaksi tekijaksi, silla etenkin yrityksen perustamisvaiheessa liiketoiminta-

suunnitelmaa tarvitaan monessa eri yhteydessa. (Viitala & Jylha 2014, 53.)
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Liiketoimintasuunnitelmasta selviaé liiketoimintaa kohtaan odotettavat mahdolli-
suudet seka uhat ja keinot varautua niihin. Hyvin laaditusta liiketoimintasuunni-
telmasta selviaa nakemys, kuinka luodaan asiakkaille lisdarvoa vaikeasti kopioi-
tavalla tavalla. Liiketoimintasuunnitelma koostuu karkeasti jaoteltuna liiketoimin-
nan tavoitteen asettamiseen seka analysointiin ja toteutuksen suunnitelmaan.
Taloudelliset ndkdkulmat tuodaan esille taloussuunnitelmassa laskelmineen.
(Hesso 2015, 10-11.) Liiketoimintasuunnitelman tulee sisaltaa yrityksen perus-
tiedot, asiasisallon tiivistelman ja johtopaatokset. (Holopainen 2019, 14; Suo-
men Uusyrityskeskus 2023.)

Osana liiketoimintasuunnitelmaa laaditaan yleensa myods markkinointisuunni-
telma, jossa selvitetaan yrityksen markkinoinnin toteutustavat (Ukko.fi 2022a;
Viitala & Jylha 2014, 51). Aloittavan yrittajan nédkdkulmasta katsottuna hyvin to-
teutettu kohderyhman rajaaminen on merkittavassa osassa lilkketoimintasuunni-
telmaa. Tama mahdollistaa helpon markkinointisuunnitelman toimenpiteiden
pohdinnan rajattua kohderyhmé&a ajatellen seka luo néin ollen kysynt&a yrityk-
sen tuotteille ja/tai palveluille. Suunnitelmallista markkinointisuunnitelmaa voi-
daan pitaa jopa tarkeimpana osana liiketoimintasuunnitelmaa yrittajan nakokul-
masta. (Hesso 2015, 15-16.) Liiketoimintasuunnitelman eri osa-alueita tarkas-

tellaan tarkemmin luvussa 3.

2.3 Yritysmuodon valinta

Suomessa liiketoimintaansa harjoittavien yrittdjien paaasialliset yritysmuodot
ovat yksityinen elinkeinonharjoittaja eli toiminimi, osakeyhtio, osuuskunta, avoin
yhtio ja kommandiittiyhti6. Kaikista yleisimmassé kaytossa ovat toiminimi ja osa-
keyhtid. Vaikuttavia tekijoita yritysmuodon valinnassa ovat perustajien luku-
maara, paaoman tarve ja saatavuus, vastuut ja paatoksenteko, toiminnan jous-
tavuus ja jatkuvuus, rahoittajien suhtautuminen, voitonjako ja tappion kattami-

nen seka verotus. (Suomen Uusyrityskeskus 2022, 42.)

Yritystoiminnan harjoittaminen on mahdollista monessa eri juridisessa muo-

dossa, mutta yrityksen perustamisvaiheessa tulee harkita
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tarkoituksenmukaisinta ja sopivinta yritysmuotoa (Holopainen 2019, 20). Yritys-
muodot jaetaan henkildyritysten ja paaomayritysten paaryhmiin, joista henki-
|6yrityksiin kuuluvat toiminimi, avoin yhtio ja kommandiittiyhtio seka paaomayri-
tyksiin osakeyhtio ja osuuskunta. Henkildyrityksissa yrittdjat vastaavat yrityksen
veloista henkilokohtaisella omaisuudellaan. Paaomayrityksissa vastuu rajoittuu
sijoitettuun paaomapanokseen. (Viitala & Jylha 2014, 55.)

Patentti- ja rekisterihallituksen (2023) mukaan 2.1.2023 kaupparekisteriin rekis-
terdityjen yritysten kokonaisméara oli 666 696 kappaletta, joista osakeyhtididen
osuus oli perati 274 965 kappaletta eli 41,2 prosenttia. Toiminimella toimivien
yrittajien lukumaara samana ajankohtana oli 248 118 kappaletta eli 37,2 pro-
senttia. Yritysmuotona kommandiittiyhtididen osuus oli 22 315 kappaletta eli 3,3
prosenttia ja avoin yhti6 oli varsin vahaisessa kaytossa 7 718 kappaleen luku-
maaralla eli 1,2 prosenttia kaikista kaupparekisteriin rekisteroidyista yrityksista.
(Patentti- ja rekisterihallitus 2023.)

Yrityksen perustajien lukuméaarén ollessa yksi, on yksinkertaista toimia toimini-
mella tai valita vaihtoehtoisesti osuuskunta halutessaan rajoitetun taloudellisen
vastuun yritysmuodon ilman varsinaista minimipaaomaa. Yhden omistajan yri-
tykselle on mahdollista valita yritysmuodoksi my6s osakeyhtio tai osuuskunta,
jolloin hallituksessa on oltava mygs vahintaan yksi varajasen. Suhteellisen va-
haisen padoman tarpeen yhden perustajan yritykselle toiminimi voi olla oikea
yritysmuoto. Suuren paaoman tarpeen yritykselle valitaan yleisesti osakeyhtio.
(Holopainen 2019, 20.)

Yrityksen perustajien lukumaaran ollessa vahintaan kaksi, on mahdollisuus va-
lita yritysmuodoksi my6s avoin yhti6 tai kommandiittiyhtio. Tall6in toiminimen

valinta ei ole vaihtoehto. (Suomi.fi 2023.) Osuuskunnassa ja osakeyhtiossa pa-
kollinen byrokratia vie oman aikansa. Toiminimella toimiessa paatoksenteko ja

ratkaisut ovat yksin yrittdjan harteilla. (Holopainen 2019, 21.)

Seuraavaksi tarkastellaan tarkemmin avointa yhtiota ja kommandiittiyhtiota.
Nama yritysmuodot osoittautuvat jarkeviksi vaihtoehdoiksi perustettaessa kah-

den yhtibmiehen yritystd, jossa ei ole tarkoituksena harjoittaa osuustoimintaa
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eika sijoittajille tai muulle ulkopuoliselle rahoitukselle ole tarvetta. Avoin yhtio tai
kommandiittiyhtio on oikea vaihtoehto myds, mikali liiketoimintaan ei haluta koh-

distaa muuta pakollista laajempaa byrokratiaa.

Avoin ja kommandiittiyhtio

Avoin yhti6 ja kommandiittiyhtié vaativat aina vahintaan kaksi yhtiomiesta. Avoi-
men yhtion perustaminen on mahdollista kahden vastuunalaisen yhtiomiehen
turvin pelkan tydpanoksen varaan. Kommandiittiyhtiossa vastuunalaiselta yhtio-
miehelta riittda pelkka tydpanos. Mahdollisen aanettéman yhtiomiehen on sijoi-
tettava yhtiobn omaisuuspanos. Avoimessa yhtiossa ja kommandiittiyhtiossa
vastuunalaiset yhtiomiehet vastaavat yritystoiminnassa syntyneista velvoitteista
koko omaisuudellaan ja he voivat tehd& sitoumuksia yhtion puolesta. (Holopai-
nen 2019, 20-21.)

Avoin yhtio sopii erinomaisesti pienen tai keskisuuren yhtion yritysmuodoksi yh-
tiomiesten ollessa luonnollisia henkil6ita tai yhteisgja, kuten muita yhtioita. Avoi-
mella yhtidlla voi olla kommandiittiyhtion tavoin toimitusjohtaja ja hallitus. Yh-
tiomiesten kokouksia on mahdollista jarjestad, mutta pakollista toimielinta ei ole.
Avoimen yhtion pAdoman maaritys tapahtuu vapaasti yhtiomiesten kesken.
(Meretniemi & Ylonen 2008, 44-45.)

Kommandiittiyhtiossa on mahdollista hankkia aanettémia yhtiomiehia vain ra-
hoittajiksi. Rahoittajalla on mahdollisuus pitda yhtion taloudellinen vastuu sijoi-
tuksensa suuruisena. Kommandiittiyhtion perustajista vahintaan yhden yhtio-
miehen on toimittava vastuunalaisena yhtiomiehena. Kommandiittiyhtié syntyy
kirjallisella yhtiomiesten vélisell&a sopimuksella, josta tulee kdyda ilmi yksityis-
kohtaisesti &anettoman yhtiomiehen sijoituksen suuruus seka mahdollinen

osuus yhtion voitosta. (Meretniemi & Ylonen 2008, 46-47.)

Henkildyhtidissa yhtiomiesten osuudet ovat luovutettavissa yhtibsopimukseen
merkityn luvan tai muiden yhtiomiesten suostumusten my6ta. Avoimessa yhti-
0ssa ja kommandiittiyhtiossa mahdollisen voiton tai tappion perusteista sovitaan

yhtiomiesten kesken. Mikéli toisin ei ole sovittu, voiton ja tappion osuudet
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jaetaan tasan vastuunalaisille yhtiomiehille. Kommandiittiyhtiossa maksetaan
ennen vastuunalaisten yhtiomiesten voitonjako-osuuksia aanettomille yhtiémie-
hille korko tilikauden alkaessa maksettuna olleelle panokselle, jollei toisin ole
sovittu. (Holopainen 2019, 21-22.)

Henkildyhtidssa yhtion varojen nostaminen on mahdollista yhtiomiehen toi-
mesta. Tasta syysta henkildyhtididen perusedellytyksiin kuuluu taysi luottamus
yhtiokumppaniin ja néin ollen on mygs valttamatonta tuntea toistensa toiminta-
tavat. (Viitala & Jylh& 2014, 55-56.) Avoin yhtio ja kommandiittiyhtio syntyvat
rekisterdinnilld. Yhtiot on ilmoitettava rekisteroéitaviksi kolmen kuukauden kulu-
essa viimeisen yhtiomiehen yhtiésopimuksen allekirjoituksesta tai muussa ta-

pauksessa yhtion perustaminen raukeaa. (Holopainen 2019, 40-41.)

2.4 Kirjanpito ja verotus

Kirjanpito- ja verosaannokset ovat Suomessa lahtokohtaisesti erillisia ja itsenéai-
sid, mutta tulo- ja arvonlisaverotus kytkeytyvat kaytannossa kirjanpitoon. Vero-
tarkastukset kohdistuvat kirjanpitoon ja tilinpaatoksiin. Tarkastuksessa arvioi-
daan kirjanpidon oikeellisuutta ja luotettavuutta, mutta myods ilmoitusvelvollisuu-
den tayttamista. Kirjanpito on lainsdddanndssa maarattyd systemaattista yrityk-
sen taloudellisten tapahtumien eli liiketapahtumien muistiinpanoa. Kirjanpito-
laissa on maaratty noudattamaan vakiintuneita hyvan kirjanpidon menettelyta-
poja. Yrityksen ulkoiseen kuvaan vaikuttavat raportit, kuten tilinpaatos, toiminta-
kertomus ja muut kirjanpidon pohjalta laadittavat raportit ovat paasaantoéisesti
Patentti- ja rekisterihallituksen yhteyteen jarjestettyja julkisia asiakirjoja. (Leppi-
niemi & Kykkanen 2023, 17, 175.)

Yrityksen tuloksen selvittaminen on kirjanpidon paatarkoitus yrittajan nakokul-
masta, mutta sen perusteella taytetaan myos Verohallinnolle ja muille viran-
omaisille tehtavat ilmoitukset. Maksettavat verot maaraytyvat toisin sanoen Kir-
janpidon mukaisen tuloksen perusteella. Kirjanpidon avulla seurataan yrityksen
velkojen, saamisten ja rahojen méaaraa seka saadaan tietoa yrityksen toiminnan

suunnitteluun. Kirjanpitovelvollisuus koskee kaikkia avoimia yhtigita,
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kommandiittiyhtioita, osakeyhtioitd, osuuskuntia, yhdistyksia ja saatioita. Kirjan-
pitovelvollisia ovat lisdksi kaikki liiketoimintaa eli ansiotarkoituksessa tapahtu-
vaa, jatkuvaa, itsendista ulospainsuuntautunutta toimintaa tai suppeampaa am-
mattitoimintaa harjoittavat luonnolliset henkilot. Maatilatalouden ja kalastuksen
harjoittajat eivat kuulu kirjanpitovelvollisuuden piiriin. (Tomperi 2022, 11.)

Avoimen yhtion ja kommandiittiyhtion tulos lasketaan muiden yhtididen tavoin,
mutta niiden verottaminen tapahtuu yhtiomiesten kesken jaettuina tulo-osuuk-
sina ansiotuloina ja/tai paaomatuloina. Yrityksen tilikauden tuloksen sijaan yh-
tiomiesten tulojen mukaan verotuksen syyna on se, etteivat henkildyhtiét ole

erillisia verovelvollisia yhti6ita. (Verohallinto 2023.)

Kirjanpitolaki velvoittaa lahtokohtaisesti aina kahdenkertaisen kirjanpidon pita-
miseen, eli kaikki liiketapahtumat tulee kirjata vahintaan kahdelle eri tilille sa-
mansuuruisina veloitus- ja hyvitysmerkintdina (Leppiniemi & Kykkanen 2023,
31). Kirjanpitolain (1336/1997) mukaan kahdenkertaisen kirjanpidon pitdmista ei
kuitenkaan vaadita paattyneen seka edeltavan tilikauden tayttdessa enintaan
yhden seuraavista edellytyksista:

1) taseen loppusumma ylittda 100 000 euroa

2) liikkevaihto tai sitd vastaava tuotto ylittaéa 200 000 euroa

3) palveluksessa on keskimé&aérin yli kolme henkilda. (Kirjanpitolaki

1336/1997, luku 1, 8 1 a.)

Kirjanpitovelvollisen tulee merkita kirjanpitoonsa menot, tulot ja rahoitustapahtu-
mat sek& niiden oikaisu- ja siirtoeréat liiketapahtumina eri kirjanpitotileille. Tilien
sisallon osalta on oltava kultakin tilikaudelta selkeé ja eritelty tililuettelo. Liiketa-
pahtumat tulee merkita kirjanpitoon niin, etta yhteys tositteesta paakirjanpitoon
ja edelleen tuloslaskelmaan seka taseeseen on helposti todettavissa. Suorite-
perusteista kirjanpitoa on kaytettava, jollei muualla kirjanpitolaissa toisin s&a-
detd. Suoriteperusteinen kirjaus tarkoittaa menon kirjaamisperusteena tuotan-
nontekijan vastaanottamista ja tulonkirjaamisperusteena suoritteen luovutta-
mista. Menot ja tulot on mahdollista kirjata myods laskuperusteisesti veloitukseen
tai maksuperusteisesti maksuun perustuen, jolloin myyntisaamisten ja ostovel-

kojen selvittdminen on oltava jatkuvasti todennettavissa. Kirjaukset on
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olennaisilta osin oikaistava suoriteperusteen mukaisiksi tilinpaatosta laatiessa.
(Pekkinen 2022, 11.)

Kirjanpitolaki ja -asetus ovat keskeisinta kirjanpidon lainsaadantda. Kirjanpito-
lain mukaan tilinpaatoksen tulee antaa oikea ja riittava kuva kirjanpitovelvollisen
taloudellisesta asemasta seka toiminnan tuloksesta olennaisuusperiaatteen mu-
kaan. Kirjanpidon yleiset periaatteet eli olennaisuuden, jatkuvuuden, johdonmu-
kaisuuden, sisaltbpainotteisuuden, varovaisuuden, tasejatkuvuuden, suoritepe-
rusteisuuden, erillisarvostuksen, nettoamiskiellon, realisoinnin, luotettavuuden,
taydellisyyden ja meno tulon kohdalle -periaatteet muodostavat ratkaisuperus-
tan kysymyksiin, joihin ei ole laadittu lainsaadant6a tai kirjanpitolautakunnan
suositusta tai ohjetta. Tilinpaatos laaditaan tilikaudelta eli tarkasteluajankoh-
dalta, jolta tulos selvitetaan. Tilikauden normaali pituus on 12 kuukautta, mutta
liketoiminnan aloitus- tai lopetusvaiheessa taikka tilinpaatésajankohdan muuttu-
essa tilikauden pituus voi muuttua. Tilikauden pituus ei saa ylittaa 18 kuukautta.
Mikali likkeen- tai ammatinharjoittaja ei pida kahdenkertaista kirjanpitoa, tilikau-
deksi maaraytyy aina kalenterivuosi. (Tomperi 2021, 8-12.)

Yritys sisallyttda arvonlisaveron tuotteidensa myyntihintoihin ja vahentéaa sen
kuukausittain laadittavassa arvonlisaverotilityksessa arvonlisdverolaissa sdade-
tylla tavalla. Suomessa kaytossa oleva yleinen tuotteiden ja palveluiden arvonli-
saverokanta on 24 prosenttia. Alennettua 14 prosentin verokantaa sovelletaan
elintarvikkeisiin, rehuihin ja ravintolapalveluihin, pois lukien alkoholi- ja tupakka-
tuotteet. Alinta 10 prosentin verokantaa sovelletaan muun muassa kirjoihin,
ladkkeisiin, henkilokuljetuksiin sek& majoitus-, liikunta- ja kulttuuripalveluihin.
Yrityksen arvonlisdverokirjaukset eli osto- ja myyntitapahtumat on mahdollista
kirjata arvonlisaverollisina tai arvonlisaverottomina. Tuloslaskelmassa liikevaih-
don maara on ilmoitettava arvonlisdverottomana. (Leppiniemi & Kykkanen
2023, 62-63.)

Arvonlisaverolain (1993/1501) mukaan vahaisen liiketoiminnan osalta myyja ei
ole verovelvollinen tilikauden liikevaihdon ollessa enintaan 10 000 euroa, ellei
han ole ilmoittautunut itse verovelvolliseksi. Tilikauden ollessa pidempi tai ly-

hempi kuin 12 kuukautta, tulee tilikauden liikkevaihdon maara kertoa luvulla 12 ja
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jakaa tilikauden todellisten taysien kalenterikuukausien maaralla. (Arvonlisave-
rolaki 1993/1501, luku 2, § 3.)

Arvonlisaverotuksessa sovelletaan verovelvollisuuden alarajaan liittyvaa kaikkia
yritysmuotoja koskevaa huojennusta. Huojennus maaraytyy yrityksen toteutu-
neen liikevaihdon perusteella, siihen oikeuttavan ylarajan ollessa 30 000 euroa.
Tilikauden ollessa pidempi tai lyhempi kuin 12 kuukautta, muutetaan se vastaa-
maan 12 kuukauden liikevaihtoa vahaisen liiketoiminnan osalta ilmoitettua, sa-
maa laskusaantdva noudattaen. Mikali verovelvollisen tilikauden likkevaihto on
enintaan 15 000 euroa, kaikki tilikauden osalta maksetut arvonlisaverot palaute-
taan. Osittaiseen alarajahuojennukseen on oikeutettu, mikali tilikauden liike-
vaihto on 15 000-30 000 euroa. Palautetut arvonlisaverot ovat veronalaista tu-
loa tuloverotuksessa. (Verotieto 2021, 135.)

Yhteisdkaupan osalta Euroopan Unionin eli EU:n arvonlisaverosaantelyssa on
pyrkimyksena se, ettd jasenmaiden yritysten valisen kaupan arvonlisdverotus
toteutuu maan sisaisten kauppojen tavoin. Tata alkuperdmaaperiaatetta sovel-
letaan esimerkiksi tavaran myynnin tapahtuessa kuluttajalle. Yleisperiaatteena
yhteis6kaupalle toimii niin sanottu maaranpaaperiaate eli verovapaa tavaran
myynti toiseen EU-maahan ja verollisena tavaran osto toisesta EU-maasta. Ar-
vonlisavero maaraytyy siis maaranpaéperiaatteen mukaan tavaran kuluttaja-
maan lakeihin ja sdannoksiin perustuen. (Leppiniemi & Kykkanen 2023, 67; Ve-
rotieto 2021, 131-132.)

Kirjanpidon osalta yhteis6kaupassa on pystyttava tunnistamaan tavarat, jotka
toisen jasenvaltion arvonlisdverovelvollinen elinkeinonharjoittaja on l&ahettanyt
tavaraan kohdistuvaa arvonmaaritysta tai tydsuoritusta varten. Kuukausittain
tehtavaan arvonlisaveron valvontailmoitukseen on merkittava toisen EU-maan
valinen myynti tai osto. Tavaraan kohdistuvien palveluiden kasittely tapahtuu
yhteisébmyyntien tavoin, mutta niiden ilmoittaminen ei tapahdu tavarakaupan ta-

voin yhteisomyyntina. (Leppiniemi & Kykkanen 2023, 67.)

Jotta EU-maiden vélisen yhteisbkaupan verovapaa myynti ja verollinen hankinta

toteutuisivat verotuksen yhteydessa, kaupan vélisten jasenmaiden on oltava
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tietoisia maiden valilla siirtyvista tavaroista. Tatéa varten arvonlisaverovelvollisen
on annettava oikeat ja riittavat tiedot valvontaa varten. Yhteisokaupan jasenval-
tioiden arvonlisaverovelvollisten ja heidan antamien yhteisémyyntien ja -hankin-
tojen tiedot tallennetaan asiakaskohtaisesti yhteisokauppaa varten kehitettyyn
VIES-jarjestelmaan (Value added tax Information Exchange System). (Tomperi
2021, 287.)

2.5 Yrittdjan sosiaaliturva ja sivukulut

Yrittajan elakevakuutus eli YEL-vakuutus on lakisaateinen yrittdjan sosiaalitur-
van perustana toimiva pakollinen henkilokohtainen yrittajan vakuutus. Vakuu-
tuksen ottamista suositellaan heti aloittaessa YEL:n alainen yrittdjyys, mutta se
on otettava viimeistaan kuuden kuukauden sisélla aloittamisesta. Vapaaehtoi-
sen YEL-vakuutuksen voi ottaa, mikali pienimuotoisen yritystoiminnan YEL-tulot
eivat ylita sille asetettua alarajaa. (Keskinainen elakevakuutusyhtio limarinen
2023a.) YEL-maksut voidaan maksaa joko 1-4, 6 tai 12 erassa niin, etta ennen
elokuuta on maksettu vahintaan puolet erékuukausista (Keskinainen elakeva-
kuutusyhtio llmarinen 2023a; Keskinainen tydelakevakuutusyhtio Varma 2023).
YEL-vakuutusmaksun erapaiva on aina sovitun erakuukauden 20. paiva. (Kes-

kinainen tydeléakevakuutusyhtio Varma 2023).

Kuvasta 1 selviaa Keskinainen elakevakuutusyhtio limarisen (2023b) esittdmaét
YEL-maksujen maarat myos aloittavan yrittdjan alennus huomioituna. Vuonna
2023 YEL-vakuutusmaksujen maarat ovat alle 53-vuotiaiden ja yli 63-vuotiaiden
osalta 24,1 prosenttia seka 53—62-vuotiaiden osalta 25,6 prosenttia. Aloittava
yrittdja on oikeutettu saamaan 22 prosentin alennuksen YEL-vakuutusmak-
suista ensimmaisen neljan yrittdjavuoden eli 48 kuukauden ajalta. Alennuksen
voi hyddyntaa kahdessa osassa ensimmaisen ja toisen yrittdjyyskerran aikana.
(Keskinainen tydeldkevakuutusyhtio Elo 2023; Keskindinen elakevakuutusyhtio

lImarinen 2023b; Keskinainen tydelédkevakuutusyhtio Varma 2023).
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ks Elékkeen__kertyminen, YEL-maksu, Aloittavan yrit}éj‘a’n
% tyotulosta % tyotulosta YEL-maksu, % tyotulosta
Alle 53 15 241 18,8
53-62 17 25,6 19,97
vahintaan 63 1,5 241 18,8

Kuva 1. YEL 2023 (Keskinainen eldkevakuutusyhtié llmarinen 2023b).

Keskindinen elakevakuutusyhtio limarisen (2023a) mukaan yrittdjan eléakeva-
kuutus eli YEL-vakuutus on pakollinen siina tilanteessa, kun sille asetetut seu-
raavat yritystoimintaan liittyvat ehdot tayttyvat:

1) Yrittdja on 18-67-vuotias.

2) Yritystoiminta on yhtgjaksoista vahintaéan nelja kuukautta.

3) YEL-tulot ovat vahintaan 8 575,45 euroa.

4) Yrittaja tyoskentelee yrityksessaan.

5) Yrittajan asuinmaa on Suomi. (Keskindinen elédkevakuutusyhtio limarinen

2023a.)

Kuvassa 2 on esitetty Keskindinen eldkevakuutusyhti6 lImarisen (2023a) mukai-
nen yrittajan elakevakuutuksen (YEL) ja tyontekijan elakevakuutuksen (TyEL)
maaraytyminen eri yritysmuodoittain sek& omistusosuuksien mukaan. YEL-va-
kuuttamisen velvollisuuteen vaikuttaa yritysmuoto sekd omistusosuus yrityk-
sesta. Yksityista elinkeinotoimintaa harjoittavan toiminimiyrittajan, avoimen yh-
tion yhtiomiehen, kommandiittiyhtion vastuunalaisen yhtiomiehen tai osakeyh-
tion johtavassa asemassa tytskentelevan yli 30 prosenttiosuuden omaavan
osakkaan on otettava YEL-vakuutus. TAma on pakollinen myds perheenjasen-
ten kesken osakeyhtion omistajuuden ollessa yli 50 prosenttia osakkeiden tai
aaniméaaran kokonaisosuudesta. (Keskindinen eldkevakuutusyhtio limarinen
2023a)
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Kuva 2. Yritysmuodon ja omistusosuuden vaikutus YEL-vakuutuksen ottami-

seen (Keskindinen eléakevakuutusyhtio limarinen 2023a).

Ennakonpidatyksen alaisesta palkasta tydnantajan velvollisuuteen kuuluu
yleensa sairausvakuutusmaksun maksaminen. Sairausvakuutusmaksu on mak-
settava riippumatta siita, tuleeko ennakonpidatys kaytannossa toimittaa. Mikali
rahapalkkaa ei makseta tai palkansaaja esittaa nollan prosentin verokortin, en-
nakonpidatys voi jaada toimittamatta. TyOnantajan sairausvakuutusmaksu on
suoritettava aina, mikali sairausvakuutuslain mukainen vakuutusmaa on Suomi.
(Verotieto 2021, 64.) Tybnantajan sairausvakuutusmaksun suuruus vuonna
2023 on 1,53 prosenttia (Veronmaksajat 2023a).

Tybnantajan pakollisiin vakuutuksiin kuuluu tyétapaturma- ja ammattitautivakuu-
tus. Tapaturmavakuutuksen suuruus vaihtelee toimialasta ja tapaturmariskeista
riippuen ja se lasketaan ennakonpidatyksen alaisista rahapalkoista seka luon-
toiseduista. Avoimen yhtion yhtiobmies ja kommandiittiyhtion vastuunalainen yh-
tiomies eivat kuulu pakollisen vakuuttamisen piiriin. (Verotieto 2021, 67.) Va-
kuuttamisvelvollisuuden raja ty6tapaturma- ja ammattitautivakuutukseen on va-
hintaan 1 400 euroa kalenterivuoden aikana (Tyollisyysrahasto 2022). Tyodtapa-
turma- ja ammattitautivakuutusmaksu on vuonna 2023 0,05-5 prosenttia ja kes-

kimaarin 0,7 prosenttia (Veronmaksajat 2023a).

Tyobnantajalle kuuluu velvollisuus maksaa tydntekijan Suomessa tehdysta tyosta
tyottomyysvakuutusmaksu kalenterivuodon palkkojen ylittyessé 1 400 euroa.

Tybnantajan on aina pidatettava tyottomyysvakuutusmaksu maksuvelvollisen
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18-64-vuotiaan tyontekijan palkasta. Vuonna 2023 tyonantajan alempi, alle
2 251 500 euron palkkasumman kattava ty6ttémyysvakuutusmaksu on 0,52
prosenttia ja ylempi kyseisen palkkasumman ylittava maksu 2,06 prosenttia

seka tyontekijoiden maksu 1,5 prosenttia. (Veronmaksajat 2023b.)

Tapaturma- ja ammattitautivakuutuksen lisdksi ryhmahenkivakuutuksen ottami-
nen tyontekijoilleen voi olla pakollista. Ryhmahenkivakuutus on otettava, mikali
tyonantajaa koskeva ty6ehtosopimus niin méaraa. Tybnantajat ottavat usein
ryhmahenkivakuutuksen, vaikka tydehtosopimuksessa ei niin maarattaisikaan.
(Verotieto 2021, 68.) Ryhmahenkivakuutuksen méaara vuonna 2023 on keski-
maarin 0,06 prosenttia tapaturmavakuutusmaksun perusteen mukaisista pal-

koista (Veronmaksajat 2023a).

2.6 Yrityksen kansainvalistyminen

Jatkuvasti muuttuva maailma tuo mukanaan globaaleja haasteita. Vaeston
muutoksen ja resurssien niukkuuden kaltaiset megatrendit muokkaavat yritysten
toimialoja. Parhaat mahdollisuudet menestymiseen on globaaleihin ongelmiin
ratkaisuja tarjoavilla osaavilla ja megatrendit ymmartavilla yrityksilla. Uteliaisuus
maailman muutoksen suurta kuvaa kohtaan korostuu tulevaisuuden osaami-
sessa. (Demo Helsinki 2013, 7.)

Yritysten toimintaan vaikuttavat entistd voimakkaammin globaalistuminen,
markkinoiden avautuminen seka riippuvuuden lisaantyminen markkinoilla. Kan-
sainvalista liiketoimintaa harjoittavien yritysten maara kasvaa jatkuvasti. Yritys
voi toimia jonkin toisen maan yrityksen asiakkaana, sen asiakkaat voivat olla
muun maalaisia tai asiakassuhteet voivat yhdistyd kumpaankin suuntaan. Kan-
sainvalistymisen voi kokea ennemmin mahdollisuutena kuin uhkana. (Viitala &
Jylh& 2014, 127.) Kansainvalistyminen tarkoittaa liiketoiminnan laajentamista
maantieteellisesti tai taloudellisten toimintojen ulkoistamista kotimaan rajojen ul-
kopuolelle. Kansainvalisessa liiketoiminnassa on kyse yrityksen tuotteiden vien-
nista ulkomaille, niiden tuonnista ulkomailta kotimaahan tai yhteistyon tekemista
ulkomaisen yrityksen kanssa. (Suomi.fi 2021; Viitala & Jylha 2014, 127.)
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Taloudellinen onnistuminen kansainvalisessa lilketoiminnassa lahtee ihmiskun-
nan ja eri yhteiskuntien haasteiden ymmartamisen pohjalta tuotetuista globaa-
lien ongelmien ratkaisevista menestyvista innovaatioista. Nykypaivan kansain-
valiset osaajat eivat valttamatta tyoskentele ulkomailla, vaan kayttavat globaa-
leja palveluita ja ovat néin ollen vuorovaikutuksessa eri globaalien vertaisryh-
mien kanssa. Kansainvalistd osaamista ei voida lukea vain kulttuuriymmar-
rykseksi ja kielitaidoksi, silla se voi olla esimerkiksi yrityksen uteliaisuutta ja kiin-
nostusta moninaisia globaaleja kysymyksia ja niiden ratkaisemista kohtaan.
(Demo Helsinki 2013, 7-8.)

Osana suomalaisten pk-yritysten kansainvélista kasvua toimii erilaiset asiakas-
suhteet. Yritysten kansainvalistyminen on mahdollista, vaikka he eivat harjoittai-
sikaan kansainvalistd myyntia ja markkinointia. Raaka-aineiden hankinta tai
tuotteiden tuotanto ulkoistetaan usein ulkomaille, jolloin voidaan puhua kansain-
valisesta liiketoiminnasta. Kansainvaliseen liiketoimintaan on monenlaisia syita
ja motiiveja, jotka voidaan luokitella joko passiivisiksi tai aktiivisiksi. Motiivina
kansainvalistymiselle voi olla esimerkiksi suuremmat taloudelliset voitot pienem-

milla kustannuksilla kotimaahan verrattuna. (Viitala & Jylha 2014, 128.)

Hintojen nousut ja teknologian kehittyminen ohjaavat yrityksia kohti kansainvali-
sia markkinoita. Suomalaisten yritysten kansainvalistyminen nojautuu globalisoi-
tuvan talouden liséksi internetin yleistymiseen ja tyontekijdiden kansainvalisty-
miseen. Kyky verkon valityksella tapahtuvaan luontevaan kansainvaliseen kans-
sakaymiseen yrityksen sidosryhmien kanssa voi toimia etuna kansainvalisten

yritysten rekrytointiprosessissa. (Demo Helsinki 2013, 10.)

Kansainvélisesti toimivat yritykset voidaan jaotella kolmeen ryhmaan; vaiheittain
kansainvalistyvéat, jo syntyessaan kansainvaliset tai yritysjarjestelyjen kautta
kansainvalistyneet. Jo syntyesséan kansainvalisten yritysten eli born global -yri-
tysten markkinoiden segmentointi sopii yleenséa parhaiten kansainvaliseen liike-
toimintaan kotimaan markkinoiden ollessa usein kannattavalle liiketoiminnalle
riittAmattomat. Kansainvalisten markkinoiden muutokset tapahtuvat nopeasti,
mika lisdd kansainvalistymisen ajoituksen ja tiedon tarpeen merkitysta. Kriitti-

sena menestystekijana kansainvalistymisessa yrityksen osaamisen liséksi
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vahvoina valtteina toimivat asiakaslahtdisyys, yrityksen maine seka johdon ja
henkiloston sitoutuneisuus. (Viitala & Jylha 2014, 128-129.)

Yrityksen kansainvalistymisen suunnitteluprosessissa on lahdettava liikkeelle
tuotteiden vastaamien tarpeiden ja markkinoiden seka liiketoimintamallin ja liike-
toiminnan kilpailukykyisten alueiden pohdinnasta. Yrityksen tulee paattaa, toi-
miiko se Suomesta kasin, kohdemaassa paikallisesti vai yhteistyoyrityksen
kautta. Kansainvalistyessa niin kotimaan kuin kohdemaankin lainsdadannat, tul-
lisdddokset ja verokaytannot tulee selvittda tarkasti. Tarvittavien kumppaneiden
ja verkostojen etsiminen seka kohdemaan markkina-analyysiin ja liiketoiminta-
kulttuuriin tutustuminen ovat myds huomioitavia seikkoja yrityksen kansainvalis-

tymisprosessissa. (Suomi.fi 2021.)

Nopeat reagointiajat asiakkaan vaatimuksiin ja paatoksentekoon seké jousta-
vuus ja suorat kommunikaatioyhteydet asiakkaaseen luovat kansainvalistyville
pk-yrityksille kilpailuetua. Kansainvalinen liiketoiminta voi olla yrityksille mahdol-
lisuus, mutta myads liiketoiminnan elinehto. Yrityksilla on tapana valita markki-
nansa tuotteiden kilpailukyvyn seka sen yllapidon ja kehittdmisen perusteella.
Onnistuminen kansainvélistymisessa nojautuu onnistuneeseen strategiaan ja
markkinointiin, myytaviin tuotteisiin sekd osaamisen hallintaan. (Viitala & Jylha
2014, 130-133.)

Kohdemaan erityispiirteet on otettava huomioon kansainvalisessa kaupankayn-
nissa. Verkkokaupan tuotteiden on syyta nayttaa kotimaisilta asiakkaan silmiin
ja palveluiden tulee olla tarjolla kohdemaan aidinkielella myés asiakaspalvelun
osalta. Maksuvaihtoehdot ja toimitustavat on oltava kohdemaan asiakkaille tut-
tujen tapojen mukaisia. Kansainvalisessa kaupankaynnissa on huomioitava ku-
luttajansuojalainsdadantd, mahdolliset vientiin tai tuontiin liittyvat rajoitukset ja
kiellot seka tuotteisiin liittyvat kulttuuriset tekijat. (Havumaki & Jaranka 2014,
120.)

Ainutlaatuisen tuotteen- tai liiketoimintakonseptin mydta yritys voi kansainvalis-
tya yhteistydsopimuksen avulla ilman investointien tekemista ja suuria taloudel-

lisia riskeja. Yrityksen suunnitellessa kansainvalistymista, voidaan sen
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menestystekijoiksi laskea asiakkaille tuoma lisdarvo, valikoima, laatu, tuotekehi-
tys ja innovaatiot, teknologinen ylivoima seka hintakilpailukyky. Asiakkaalle tuo-
malla lisdarvolla tarkoitetaan esimerkiksi tuotteeseen kytkettya palveluelement-
tid. Lisaarvoa ei tuo vain alhainen hinta ja korkea laatu, mutta ndma yhdistet-
tyna asiakkaalle tuomaan lisaarvoon, kansainvéliselle menestymiselle on mah-
dollisuudet. Kansainvalistymisessa tulee miettia myos toimintaympariston laa-
jentumisen resursseja yrityksen kilpailutekijana. (Viitala & Jylha 2014, 136—
137.)

Yrityksen menestyminen kansainvalisilla markkinoilla vaatii yleensa pitkaai-
kaista taloudellista panostusta, silla tuottojen viiveella saamiseen on varaudut-
tava. Menestyminen kansainvalisilla markkinoilla voi vaatia pitkajanteisyytta ja
malttia. Lisdksi oman osaamisen ja vahvuuksien seka yrityksen tuotteiden kehit-
tdminen voi vieda aikaa. Jatkuva markkina-alueen tutkiminen auttaa ennakoi-
maan tulevaa ja uusien mahdollisuuksien tunnistamista. Erityisesti kohdemark-
kinan asiakkaille ja jakelukanaville sopivien ratkaisujen kehittdminen on tarkea
osa kansainvalisilla markkinoilla menestymistd. Kotimaassa saavutettu kannat-
tava liiketoiminta ja vakiintunut asema parantavat mahdollisuuksia markkina-

alueen laajentamiselle kansainvaliseksi. (Suomi.fi 2021.)

3 Liiketoimintasuunnitelma

3.1 Tavoite ja ajantasaisuus

Tuotoksena liiketoimintasuunnitelma on usein kymmenien sivujen mittainen yri-
tyksen liiketoimintaan ja sen menestykseen vaikuttaviin tekijoihin pohjautuva
asiakirja. Tuotoksen laadintaprosessin aikana tekija oppii itse liiketoiminnasta
sitd suunnitellessa ja sen kriittisistd menestystekijoista niita pohtiessaan. Tasta
syysta liiketoimintasuunnitelman laadintaprosessin voidaan ajatella olevan jopa

sen ydintarkoitusta tarkeampi. (Hesso 2015, 24.)
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Liiketoimintasuunnitelman tulee olla laaja pitkéan tahtaimen tavoitteiden pohjalle
perustuva tuotos, jossa korostetaan liiketoiminnan strategiaa ydinliiketoiminnan
osalta. Se on usein ainoa pitkan aikavalin strategiaa ja yksityiskohtaista tieta ka-
sitteleva asiakirja kohti liiketoiminnalle asetettujen tavoitteiden saavuttamista.
Liiketoiminnassa tapahtuvien sisaisten ja ulkoisten muutosten takia liilketoimin-
tasuunnitelman paivittdminen on valttamatonta tukeakseen sen hyddyntamista
tavoitteiden saavuttamiseksi. Yritys laatii lukuisia asiakirjoja sen johdolle ja halli-
tukselle tiettyihin tehtaviin, tavoitteisiin ja saavutuksiin liittyen, joiden arviointi ta-
pahtuu ihannetilanteessa paivitetyn liiketoimintasuunnitelman mukaisesti. Liike-
toimintasuunnitelman ajantasaisena pitaminen mahdollistaa myds tarpeen tullen

nopean lisarahoituksen tai sijoittajien hankinnan. (Galai ym. 2016, 4.)

Vanhentunutta tietoa sisaltavan liiketoimintasuunnitelman kaytto liiketoiminnan
kehittamiseksi voi aiheuttaa vahinkoa yritykselle ja heikentaa sen asemaa. Lii-
ketoiminnan lopullinen arviointi tapahtuu talouden nakékulmista, joiden tulokset
maadrittelevat yrityksen talouden perusteet. Tasta syystd mahdollisten sijoittajien
ja muiden yrityksesta kiinnostuneiden osapuolten on pystyttava arvioimaan
ajantasaiseksi paivitettya lilkketoimintasuunnitelmaa etenkin talouden raporttien
osalta. Arvioinnin tavoitteena on varmistaa sijoitetun ajan ja omaisuuden paras
mahdollinen kayttotapa yrityksen liiketoiminnassa seké sijoitusten kannattavuu-
den ja tuottavuuden nakokulmista. (Galai ym. 2016, 4-5.)

3.2 Liikeidea, visio ja arvot

Liikeidean maaritelma kuuluu lahtékohtaisesti jokaiseen liikketoimintasuunnitel-
maan. Se kiteyttaa karkeasti liikketoimintasuunnitelman muutamiin lauseisiin tuo-
den ilmi tuotoksessa kéasiteltavat asiat. Myytavien tuotteiden tai palveluiden
osalta liikeidea kertoo asiakkaalle tai rahoittajalle selkeasti niiden tuoman lisaar-
von. Yrityksen strategian osalta liikeideassa avataan ne keinot, joilla mahdollis-
tetaan tuotteiden tai palveluiden tietoisuuteen paatyminen ja niiden ostettavuus.
(Hesso 2015, 24-25.)
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Liikeideasta kay ilmi kenelle tuotteita tai palveluita on tarkoitus myyda, miten
niitd myydaan, miten ne tuotetaan ja toimitetaan seka miten kilpailijoista erottu-
minen toteutetaan (Hesso 2015, 24-25; Meretniemi & Yloénen 2008, 19). Lii-
keideassa maaritellaén yrityksen kannattavuuden ehdot ja kerrotaan kaytettavat
tulojen hankintatavat kiteyttddkseen yrityksen menestymiseen tarvittavat ja vai-
kuttavat ratkaisevat tekijat (Meretniemi & Ylénen 2008, 19). Liikeidean tulee pe-
rustua aina asiakkaiden tarpeisiin, joten tarpeiden tyydyttamiseen vaadittavat
keinot esitetaan liikeideassa (Viitala & Jylha 2014, 42).

Visio kuvaa selkeasti ja yksityiskohtaisesti niin yrittajan kuin yrityksenkin tulevai-
suuden tavoitteet. Rahoittajien nakdkulmasta selkeasti laadittu realistinen visio
on tarkeda osa likketoimintasuunnitelmaa. (Meretniemi & Ylonen 2008, 29.) Vi-
sion tarkoituksena on kertoa, mité yrityksen liiketoiminnalla tavoitellaan. Tavoit-
teellisen vision saavuttaminen vaatii toimivan strategian, kovaa tyota koko orga-
nisaatiolta ja hyvaa suoriutumista kohdatessa erinaisia liketoiminnan haasteita.
(Hesso 2015, 27-28.) Yrityksen vision on syyta olla koko organisaatiota kan-
nustava, innostava ja sitouttava. Yrityksen strategia eli tavoitellun paamaaran
saavuttamisen suunnitelma vastaa kysymykseen, kuinka visio aiotaan saavut-

taa. (Yrityksen perustaminen 2023b.)

Arvoilla tarkoitetaan niitd asioita, joita yrityksen sisélla pidetaan tarkeina ja mitka
ohjaavat valintojen ja paatosten teossa. Eri yritysten véliset arvot ovat yleisella
tasolla melko samanlaisia, mutta yritysten vélisissa arvojohtamisen kaytan-
ndissé voi olla suuria eroavaisuuksia. Organisaatiotasolla hyvin siséistetyt arvot
ja niiden jatkuva noudattaminen kaikessa toiminnassa tukevat myads yrityksen

riskienhallintaprosessia. (Ilmonen, Kallio, Koskinen & Rajamaki 2016, 22.)

Yrityksen arvot ovat jokapaivaisessa tyontekijoiden toiminnassa seké johtami-
sessa nakyvia ohjenuoria ja periaatteita. Arvot voivat ohjata yrityksen kaytantoja
esimerkiksi asiakkaiden kohtaamiseen tai tapaa tuotteiden tai palveluiden ra-
kentamiseen. Hyvéat arvot ovat yrityksen kaikkeen toimintaan liittyvia toiminta-
saantoja. (Yrityksen perustaminen 2023b.)
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Yrityksen arvojen noudattaminen on tarkeéa osa sisaisen tiimihengen kehitta-
mista ja yllapitamista. Niiden noudattamiseen sitoutunut tyontekija on myds pa-
rasta mahdollista markkinointia koko tydorganisaatiolle. Arvojen noudattamisen

tarkeys korostuu yrityksen visiota kohti pyrittdessa. (Hesso 2015, 28-29.)

3.3 Ymparistoanalyysi ja kilpailuetu

Menestyksekk&én ja kannattavan liiketoiminnan saavuttaminen vaatii yrityksen
sisdisen ja ulkoisen ymparistéanalyysin toteuttamisen. Liiketoimintasuunnitel-
massa usein kaytetyt eri ’kohderyhmat” ja "segmentit” eli yrityksen strategiset
businessalueet vaativat jokainen oman kilpailustrategiansa. Huolellisesti laaditut
siséiset ja ulkoiset ymparistbanalyysit helpottavat eri strategisten businessaluei-
den strategioiden laadinnassa ja niiden onnistuneessa toteuttamisessa. Yrityk-
sen sisdinen ja ulkoinen ymparisto kattavat kaikki vaadittavat tekijat organisaa-
tion kilpailuedun ja asiakkaille tuoman lisaarvon saavuttamiseksi. (Hesso 2015,
34-35.)

Yrityksen perustamista suunnitellessa on syyta tutustua ajatellun toimialan tilan-
teeseen ja luonteeseen. Kaikki liiketoimintaymparistot mahdollistavat parjaami-
sen tai haviamisen. Huolellinen perehtyminen toiminta-alueen tilanteeseen,
asiakaspotentiaaliin ja kilpailijoihin luovat paremmat edellytykset parjata omalla

toimialallaan. (Meretniemi & Ylénen 2008, 30.)

Ulkoisen ympariston eli makroympariston tarkastelu ja siihen perehtyminen on
tarkeda, silla makroymparistdlla on myynnin maarasta riippumatta epasuora ja
vaistamaton vaikutus organisaatioon. Makroymparistoon yrityksella ei ole mah-
dollisuutta vaikuttaa, mutta sen pohjalta yrityksen on mahdollista suunnitella
hyva strategia uhkien kohtaamisen varalta hyddyntaen myds makroympariston
luomia mahdollisuuksia. Makroymparistd koostuu vaeston kayttaytymissuun-
tauksista eli kohderyhmasté ja taloudellisista, luonnollisista, poliittisista, teknolo-
gisista seka sosio-kulttuurisista voimista. (Economy-Pedia 2023.)
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Ulkoisen ympariston tarkastelu alkaa suuren mittakaavan markkinailmidista.
Analyysien on tuettava yrityksen strategian laadintaa ja kaytettavien tarkastelu-
menetelmien on oltava ajantasaisia ja luotettavia. Taloudellisen ympéariston ana-
lysointi on ulkoisen ympariston suuren mittakaavan markkinailmioista tarkeimpia
analysoinnin kohteita liketoimintasuunnitelman laadintaprosessissa. Siina tar-
kastellaan niin yrityksen ulkoisen ympariston nykytilaa kuin tulevaisuudenkin na-
kymia ja naiden vaikutustekijoita yrityksen talouteen. Muu makroymparist6 voi
muodostua haasteelliseksi analysoinnin kohteeksi nopeiden ympariston muu-
tosten myota. (Hesso 2015, 35, 38-42.)

Liiketoimintasuunnitelmaa laativan aloittavan yrittajan on erittain tarkeaa tuntea
toimialansa kilpailukentta (Hesso 2015, 48; Meretniemi & Ylonen 2008, 30). Kil-
pailija-analyysi kuuluu osaksi ymparistdanalyysin laatimista. Siina selvitetaan
toimialalla jo toiminnassa olevat yritykset seka heidan strategioidensa heikkou-
det ja vahvuudet. Selvitettyja tietoja voi hyédyntdd oman yrityksen liiketoimin-
nan tueksi jo yrityksen perustamisvaiheessa. Kilpailija-analyysin avulla oman
yrityksen parjadmisen suhdetta kilpailijoihin on mahdollista seurata myas liike-

toiminnan kaynnistamisen jalkeen. (Priima Yrityslaskenta 2018.)

Markkinat voivat olla kasvussa, niilla voi olla jostain muusta syysta tilaa tai pe-
rustettavalla yrityksella voi olla jokin tietty kilpailuetu nykymarkkinoiden kilpaili-
joihin nahden. Aloittavan yrittdjan tulee perehtya huolellisesti markkina-analyy-
sissa kilpailijoiden yrityksiin seka heidan tuotteisiinsa, palveluihinsa ja hin-
toihinsa. Markkina- ja kilpailija-analyysié tehdessa kannattaa pohtia kilpailijoiden
toimintatapoja seka kilpailukeinoja. Markkina-analyysit ja -tutkimus auttavat yri-

tyksen markkinoinnin suunnittelua. (Meretniemi & Ylénen 2008, 30-31, 114.)

Yrityksen sisainen ymparistdanalyysi pohjautuu yrityksen totuudenmukaisiin tie-
toihin ja sen tarkoitus on selvittda esimerkiksi organisaation rakennetta ja sen
kaytettavissa olevia resursseja. Sisdista ymparistdanalyysia laadittaessa analy-
soidaan yrityksen keinoja vastata toimintaympariston mahdollisiin muutoksiin ja
uhkiin. Laajempi sisdisen ympariston analyysi voidaan jaotella organisaation ko-
konaistehokkuutta mittaaviin, toiminto- ja prosessikohtaisiin seka taloudellisiin
analyyseihin. (Hesso 2015, 61-62.)
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Kuvasta 3 kay ilmi Hesson (2015, 53) esittamé& esimerkki strategiakanvaksesta
yrityksen ja kilpailijan valilla. Kuva havainnollistaa asiakkaan arvostamia ominai-
suuksia tuotetta tai palvelua kohtaan. Asiakkaan tarpeiden ja arvostamien omi-
naisuuksien kartoittaminen, yrityksen toimialan potentiaalisen ja todellisen ky-
synnén seka asiakkaan kertaostomaarien ja ostokayttaytymisen tutkiminen kuu-
luvat yrityksen asiakasanalyysiin. Analysointiin voidaan kayttaa esimerkiksi stra-
tegiakanvasta eli kuviota, josta strategian keskeiset tekijat kayvat ilmi ja strate-
gian tuomat hyodyt asiakkaalle yrityksen kilpailijoihin nahden voidaan listata.
(Hesso 2015, 51-53.)

——
-I — —_— —_— —_—
halpa helppo lisdpalvelut sihkainen
astotilanne osto

Kuva 3. Strategiakanvas (5 = erittdin merkityksellinen, 1 = ei yhtd&n merkityk-
sellinen) (Hesso 2015, 53).

Yrityksen tietty kilpailuetu on sen oleellisimpia valttikortteja ja sen merkitys liike-
toiminnassa on kiistaton. Kilpailuedun saavuttamisen periaatteena toimii asiak-
kaalle tuottama lisdarvo parantamalla esimerkiksi toimintoja, kehittamalla jotain
kilpailijoista positiivisesti erottuvaa ominaisuutta tai pienentdmalla asiakkaalle
kohdistuvia kustannuksia. Asiakkaan hyvaksynta ja kilpailijoista erottuminen
ovat valttamattomyyksia kilpailuedun saavuttamiseksi. Kilpailueduksi voidaan
laskea tuotteet tai palvelut, jotka ovat innovatiivisia, uniikkeja, toteutettavissa
olevia, tuloksellisia niin asiakkaalle kuin myyjallekin tai ne ratkaisevat jonkin tie-
tyn ongelman. (Vierula 2021, 65-66.)
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Kilpailuedun saavuttamiseksi yrityksen yleisimagon ja maineen on oltava kun-
nossa. Lisaksi asiakkaille tai tietyille asiakassegmenteille tuotteiden tai palvelui-
den tarpeeseen perustuva arvo on pystyttava tuomaan esille myoés markkinoin-
nin nédkokulmasta. Oikeaoppisesti toteutettu strateginen markkinointi auttaa Kil-
pailuedun saavuttamisessa. Strategisen markkinoinnin tulee olla strategisella
tasolla liiketoimintalahtoista paapainona asiakkaalle tuottama lisaarvo, mutta
markkinointiviestinta on vasta lisdarvoa tuottaman arvoketjun lopussa. (Vierula
2021, 69, 92.)

3.4 Asiakkaat ja segmentointi

Yrityksen perustamisvaiheessa johdon tulee tehda valintoja, millaisten asiakas-
tarpeiden tyydyttamiseen keskitytddn, ketkd muodostavat tarkeimmat asiakas-
tai kohderyhmat ja missa riittavan suuri markkinapotentiaali sijaitsee. Nain sel-
vida, keita varten yritys on ylipadnsa olemassa ja tavoitellun asiakaskokemuk-
sen suunnittelu on mahdollista aloittaa. Asiakaskokemuksen strategisen suun-
nittelun lahtékohtana toimii tasmallinen asiakas- ja kohderyhmien maarittely.
(Saarijarvi & Puustinen 2020, 125-126.)

Asiakaskokemus on noussut yritysten strategiseen sanastoon edellisen vuosi-
kymmenen aikana ja siitd puhutaan yhd enemman strategisena painopisteena.
Toimialasta riippumatta léhes jokainen organisaatio, kuten verkkokauppaliiketoi-
mintaa harjoittavat yritykset ovat nostaneet asiakaskokemuksen keskeiseksi yri-
tyksen toimintaa ohjaavaksi tavoitteeksi. Asiakaskokemus muodostuu aina asi-
akkaan nakodkulmasta kokonaisvaltaisena kokemuksena. Kilpailun painopiste
markkinoilla on kdantynyt yhda enemman asiakaskokemukseen painottuvaksi,
silla onnistuneilla asiakaskokemuksilla on positiivinen vaikutus yleisesti ihmisten

elamaan. (Saarijarvi & Puustinen 2020, 19-35.)

Yrityksen johdon tulee selvittda tarkeimmaét asiakkaat ja asiakasryhmat eli asia-
kassegmentit, mutta pohtia myds misséa he sijaitsevat, mitka heidan tarpeensa

ovat ja kuinka heidat tavoitetaan. Yrityksen on mahdollista 16ytaa kaikkein
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kannattavimmat asiakkaat hyvin toteutetulla asiakaskartoituksella ja nain ollen

varmistaa lilkketoiminnan jatkuvuus. (Meretniemi & Ylénen 2008, 27.)

Tarkasti toteutettu asiakkaiden ja asiakasryhmien segmentointi heidan tar-
peidensa mukaan mahdollistaa lisdarvoa synnyttavan strategian luomisen. Yri-
tyksen on tiedettava ne ominaisuudet myymistaan tuotteistaan tai palveluistaan,
mit& asiakkaat eniten arvostavat ja mitka luovat eniten lisdarvoa. Naiden poh-
jalta yrityksen tulee miettia myos tarvittavat osaajat ja resurssit tavoitteiden saa-
vuttamiseksi. (Hesso 2015, 51-54.)

Segmentointiprosessi kattaa markkinan koon ja rakenteen seké ostokayttayty-
misen tunnuspiirteiden tutkimisen ja segmentointikriteerien valinnan. Naiden pe-
rusteella muodostetaan ndkemys yrityksen kohderyhmista. Téarkeintd segmen-
tointiprosessissa on kuitenkin pohtia oman liiketoiminnan kannalta tarkeimpia
ydinsegmentteja. Segmentointiprosessin jalkeen valitaan yrityksen strategiaa
tukevat kohderyhmat, joille markkinoinnin kohdistamisessa ja kysynnan luomi-
sessa pyritaan. (Hesso 2015, 93-94.)

Kuvasta 4 selviad Suomen Uusyrityskeskuksen (2021, 62) esittdméat kokonais-
valtaiseen asiakaskokemukseen vaikuttavat tekijat. Asiakaskokemuksen koko-
naisvaikutus asiakkaan haluun suositella yrityksen tuotteita tai palveluita eteen-
pain toimii ratkaisevana tekijana yrityksen menestymisen kannalta. Myynnin
maaraan heijastuu suoraan saadut asiakaspalautteet. Positiiviset asiakaspa-
lautteet herattavat kiinnostuksen myos uusien asiakkaiden osalta. (Suomen
Uusyrityskeskus 2021, 62.)
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Yritys kasvaa hyvin asiakas-
kokemuksen kautta:
markkinointi, myynti
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Kuva 4. Asiakaskokemukseen vaikuttavat tekijat (Suomen Uusyrityskeskus
2021, 62).

3.5 Verkkokaupan markkinointi

Markkinointia voidaan pitaa yrityksen olemassa olevien asiakkaiden sailyttami-
sen ja uusien asiakkaiden hankinnan kannalta yrityksen tarkeimpana toimenpi-
teend. Markkinoinnin tarkoituksena on tuottaa tulovirtaa myynnin lisdantyessa.
Laadittaessa markkinointisuunnitelmaa on syyta keskittya kohderyhman valin-
taan. Markkinointiviestinnan avulla yritys tuo ilmi selkeasti ja kiinnostavasti myy-
tavien tuotteiden tai palveluiden hyddyt ja ominaisuudet seka mista naméa ovat
ostettavissa ja mihin hintaan. Markkinoinnin maarallisia tavoitteita voivat olla
myydyt kappalemaarat, myyntitulot, asiakasmaarat ja markkinaosuus seka laa-
dullisia tavoitteita yrityksen positiivinen mielikuva, tunnettuus, myyntitoiminta,

asiakasuskollisuus ja kilpailuetu. (Meretniemi & Ylonen 2008, 114-115.)

Myyjan ollessa yritys ja ostajan ollessa toinen yritys, voidaan puhua B2B-mark-
kinoinnista (Business-to-Business) ja ostajan ollessa kuluttaja, kyseessa on
B2C-markkinointi (Business-to-Consumer) eli yleensé niin sanottu massamark-
kinointi. Eri markkinoiden valiset vaadittavat markkinointitoimenpiteet vaihtele-
vat. Kuluttajamarkkinoinnissa mainonnalla ja yrityksen brandilla on suuri vaiku-
tus asiakkaiden tavoittavuuteen. Yritysmarkkinoinnissa henkilokohtaisen myynti-
tyon tarkeys korostuu. (Viitala & Jylhd 2014, 77.)
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Sosiaalista mediaa hyddyntaen B2C- eli kuluttajamarkkinointi on nykyisin olen-
nainen osa verkkokauppayrityksen markkinointia sen tehokkuuden ansiosta.
Nykyaikainen sahkéinen markkinointi on kustannustehokasta ja monikanavaista
seka se puhuttelee kohderyhmaa. Yhtena sahkoisen nykymarkkinoinnin etuna
toimii nopea reagointiaika, joka on mahdollista toteuttaa l&hes reaaliajassa. Toi-
mivan markkinoinnin suunnittelun seka toteutuksen mahdollistaa huolellisesti

laadittu liiketoimintasuunnitelma ja toimiva liikeidea. (Hesso 2015, 104.)

Menestyvan yrityksen kaiken toiminnan pohjana on laadittu strategia myos
markkinoinnin osalta. Markkinoinnin suunnittelu voidaan jakaa pitkan aikavalin
strategiseen markkinointiin ja lyhyen aikavalin operatiiviseen markkinointiin, ku-
ten kampanjat. Markkinoinnin toimintaohjelma kertoo yrityksen myynnista eli
mit&, missa ja milla hinnalla yritys myy. Markkinoinnin toimintaohjelman tavoit-
teet tulee olla selkeitd, mitattavia, saavutettavissa olevia ja aikataulutettuja. Li-
saksi markkinointisuunnitelmaa laatiessa tulee pohtia yrityksen markkinoinnin
kokonais- ja vélitavoitteita. (Hesso 2015, 105-110.)

Kasitteend markkinointi on laaja, silla sen tavoitteena on yhdistaa yritys myos
muihin sidosryhmiin asiakassuhteiden liséksi. Yksilo- tai tasmamarkkinoinnin
pyrkimyksenad on markkinoinnin kohdistaminen suoraan henkilokohtaisesti asi-
akkaaseen. Mielikuvamarkkinoinnilla vaikutetaan yrityksen yleiseen imagoon ja
brandiin, minka kohteena on kaikki sidosryhmat. Markkinoinnin toimivuus koros-
tuu kaytettaessa mahdollisimman laajoja markkinoinnin keinoja, eli niin painet-
tua kuin my@s digitaalista markkinointia. (Viitala & Jylha 2014, 107-109.)

Markkinointiviestinnan hyddyntamisessa korostuu yrityksen strategiatyyppi.
Tiettyihin markkinaryhmiin keskittyneet yritykset fokusoituvat luomaan lisdarvoa
monikanavaisessa mainonnassaan juuri kohderyhmillensa. Digitaalinen markki-
nointi mahdollistaa pienella markkinointibudjetilla kohdennetun ja seurattavan
tehokkaan markkinoinnin. Markkinointi jaetaan tyypillisesti mediamainontaan eli
lehti-, televisio-, radio-, ulko- ja likennemainontaan sek&a suoramarkkinointiin,
jossa mainonta kohdistetaan ilman joukkoviestimia suoraan asiakkaalle. (Hesso
2015, 119-120.)
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Markkinointiviestinnalla tavoiteltaessa suuria joukkoja seké halutessa lisata yri-
tyksen ja sen tuotteiden tai palveluiden yleista tunnettuutta, voidaan markkinoin-
tikanavina hyodyntaa mediamainontaa. Rajatun kohderyhman tavoittamiseen ja
erityisesti myynnin maaran lisdamiseen suoramarkkinointi on kannattavampaa.
Markkinoinnin osalta eri tiedotusvalineiden maaran kasvu luo tietynlaisia haas-
teita, joten hyodynnettavat kanavat on mietittdva erikseen jokaisen yrityksen tar-
peiden ja tavoitteiden mukaan. (Viitala & Jylha 2014, 119.)

Verkkokaupan markkinointia aletaan pohtimaan usein vasta verkkokaupan pe-
rustamisen jalkeen. Pohtiminen tulisi aloittaa jo ennen perustamista. Verkkokau-
pan markkinoinnissa voidaan puhua viidesta markkinoinnin peruspilarista.
Nama pilarit ovat hakukoneoptimointi, Google Ads -mainonta, sosiaalisen me-
dian markkinointi, josta erityisesti Facebookin ja Instagramin valityksella tapah-
tuva mainonta, perinteinen séahkopostimarkkinointi jo olemassa oleville asiak-
kaille seka affliate markkinointi. Affliate markkinointi tarkoittaa muiden verkkosi-
vujen mainoskentissa tapahtuvaa mainontaa, jonka myoéta syntyneista kau-
poista maksetaan kyseisen sivun pitajalle yleisesti jokin tietty prosentuaalinen

summa kauppojen kokonaissummasta. (Suomen Digimarkkinointi 2023.)

Yhtena tarkeana markkinoinnin keinona toimii jalkimarkkinointi. Asiakkaan jo
tehdyn tilauksen yhteyteen voi liittda tuote-esitteen yrityksen myytavista tuot-
teista ja pienen yllatyksen seka alennuskupongin seuraavaa ostokertaa varten.
Hyvana mainoksena toimii myos tyylikas tuotteiden pakkaus. Toimitetun paketin
ulkonako ja sisélto seka positiiviset yllatyksen voivat vahentéaa asiakaspalautus-
ten maaraa parantaen pienelld lisahinnalla ja -vaivalla yrityksen tuloksellisuutta

ja liiketoiminnan kannattavuutta. (Havumaki & Jaranka 2014, 97.)

Sahkopostimainonnan tuottama prosentuaalinen osuus kaikesta markkinoinnin
tuotosta on vield nykypaivanakin suuri, ellei jopa suurin. S&dhkdpostimainon-
nassa jokainen uutiskirjeen tilannut on osoittanut mielenkiintonsa verkkokaup-
paa kohtaan jo tilausvaiheessa. Tasta syysté he toimivat hyvana jalkimarkki-
noinnin kohteena. Lisaksi verkkokaupan séahkopostiautomaation hyddyntamista
suositellaan osana markkinointia esimerkiksi ostoskorin hylkaysmuistutuksen,

kiitos tilauksesta -viestin tai tuotearvostelupyynnén muodoissa. (Silvan 2023.)
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Vaikuttajamarkkinointi voi olla myds oikein toteutettuna kannattavaa. Sen yleis-
tyminen nakyy esimerkiksi sosiaalisen median palveluissa, kuten Instagramissa
suurten seuraajamaarien omaavilla kayttajatileilla. Vaikuttajan kanssa yhteys-
tyossa laadittu markkinointikampanja voi tuottaa merkittaviakin myyntipiikkeja.
Vaikuttajia valitessasi kannattaa kiinnittdd huomiota heidan sitoutuneisuuteensa
sekd saamien kommenttien laatuun ja julkaisujen tavoittavuuteen. Harvoin mai-
nostavien suurten seuraajamaarien omaajien kayttajien kanssa toteutetun yh-

teistyon korvaus voi olla suuri, mutta tuloksellinen yritykselle. (Silvan 2023.)

3.6 Tuotteet ja tuotannon ulkoistaminen

Kriittinen osa verkkokaupan perustamista on tuotteiden ja tuoteryhmien valinta.
Myytavat tuotteet vaikuttavat muun muassa myyntiin ja katerakenteeseen,
markkina- ja kilpailutilanteeseen, asiakaspalvelun maaran tarpeeseen seka asi-
akkaiden tyytyvaisyyteen ja pysyvyyteen. Myytavien tuotteiden hinta on huomi-
oitava asiakashankinnassa ja tuotevalikoiman suunnittelussa, silla edullisem-
pien tuotteiden myynti on paasaantdisesti helpompaa. Visuaalisuuden nakokul-
masta tuotteiden myynti verkkokaupassa tapahtuu hyvilla tuotekuvilla ja mah-
dollisilla -videoilla seké tuotekuvauksilla ja tuotteisiin liittyvilla asiakkaiden arvos-
teluilla. Tuotteiden tuotekuvat kannattaa ladata verkkokauppaan identtisen ko-

koisina varmistaakseen tuotelistauksen selkeys ja yhtenaisyys. (Silvan 2023.)

Hyva tuote myy ja tuotteen ostanut tyytyvainen asiakas luo yritykselle lisaarvoa.
Yrityksen myyntivalttina voi toimia vain yksi hyva kilpailijoista edukseen erottuva
tuote, mutta yritys voi myyda useiden eri tuoteryhmien tuotteita, kuten toisiaan

tukevia tuotteita. Toisiaan tukevat tuotevalikoimat voivat mahdollistaa kertaosto-

maarien merkittdvan kasvun. (Hesso 2015, 110.)

Tuotteiden ja tuoteryhmien suunnittelussa on huomioitava niiden katetuotot
seka saatavuudet. Myytavien tuotteiden hinnoittelussa voidaan kayttaa eri hin-
noittelumenetelmid, kuten katetuottohinnoittelua, omakustannusperusteista hin-
noittelua tai markkinapohjaista hinnoittelua. Operatiivisesti tehokkaan eli kevyen

kustannusrakenteen omaavan yrityksen liikketoiminta on kannattavaa alhaisilla
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hinnoilla. Myytavien tuotteiden tulee olla asiakkaan ndkdkulmasta riittavan hel-
posti saatavilla. (Hesso 2015, 113-114, 117.)

Tuotteiden kestavyys ja kayton haastavuus vaikuttavat asiakaspalvelun tarpeen
maaraan. ldeaalitilanteessa tuotteet ovat kestavia, pitkaikaisia ja niiden kayton
opettelu on helppoa. Jotkin tuoteryhmat voivat olla heikosti myytavissa uudel-
leen asiakkaalle, mikéa johtaa uusasiakashankintapainotteiseen markkinointiin.
Tuotteiden hankinnan suunnitteluprosessissa pohditaan niiden valmistusta, tuo-
tannon ulkoistamista ja valmiiden tuotteiden hankintaa jalleenmyyntitarkoituk-
sessa. Oman tuotannon myo6ta tulee selvittda niiden vaatimat materiaalit, saata-
vuudet ja hinnat, valmistukseen kaytettavat laitteet ja niiden hinnat seka valmis-
tukseen kuluva aika ja siihen vaadittavat resurssit. Kannattavin vaihtoehto verk-
kokaupan perustamiselle voi olla omien tuotteiden keksiminen, tuotannon ul-
koistaminen sekd oman tuotemerkin ja verkkokaupan brandaaminen. (Silvan
2023.)

Ennen tuotannon ulkoistamisen paatdsta tulee miettia yrityksen ulkoistamisstra-
tegia, jonka tarkoituksena on selvittaa yrityksen ydinliiketoiminta. Ydinliiketoi-
minta tarkoittaa asiakkaille lisdarvoa tuomaa yrityksen kilpailukyvyn ja -aseman
perustaa. Selvityksen jalkeen tulee listata ydinliiketoimintaa tukevat ulkoistetta-
vissa olevat toiminnot. Toimintojen ulkoistamiselle voi I6ytya patevat syyt heti

yrityksen perustamisvaiheessa. (Netvisor 2023.)

Yrityksen toimialasta ja myytavista tuotteista riippuen oman tuotannon aloittami-
nen ja sen pyorittdminen voi vaatia suuria investointeja. Lisaksi se vie aikaa ja
vaatii henkilostba. Tuotannon ulkoistamisen hyviksi puoliksi voidaan lukea ydin-
liketoiminnan ja markkinan kehittamiselle vapautuva aika, parempi joustavuus,
kiinteiden kustannusten vaheneminen seka yrityksen liiketoimintaan sidotun
padoman osuuden ja riskien pieneneminen. Tuotannon ulkoistaminen on osa
yrityksen nykyaikaista strategiaa. Sen avulla asiakkaiden tarpeiden tyydyttami-
seen keskittyminen helpottuu ja asiakaskokemuksen laatu voi kokonaisuutena
parantua. (Scanfil 2023.)
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Tuotannon ulkoistamisen myo6ta tuotantokustannukset pienenevét, mutta logis-
tiikkka ja asiakassuhteiden kehittdminen voivat tuoda haasteita. Tuotantonsa ul-
komaille ulkoistavien yritysten liiketoiminta keskittyy yleensa kustannusherkille
aloille. Tasta syysta liiketoimintaa ei voisi saada valttamatta kannattavaksi val-
mistaessa myytavat tuotteet kotimaassa. Heikko kannattavuus voi kertoa my6s
tuotesegmenttien osalta kilpaillusta toimialasta. Tuotannon jatkuva kehittaminen
ja tuotantotehokkuuden lisdaminen, joustavuuden saavuttaminen seka asiakas-
kohtaisten ratkaisujen luominen toimivat usein liiketoiminnan avainasemassa.
Tuotannon ulkoistamisen merkittavana etuna toimii mittakaavaetu, eli volyymin
kasvaessa tuotettuun tuote-eraan kohdentuvat kustannukset pienenevat. Yh-
deksi eduksi voidaan laskea my6s materiaalihankintojen kohdistumisen valmis-
tajalle. (Tilastokeskus 2006.)

Tuotannon ulkoistaminen ei vaadi investointeja ja liiketoiminnan kustannusten
vahaisyyden liséksi tuotannon ulkoistamisen my6ta uusien tuotteiden saattami-
nen nopeasti markkinoille seka kehittyneen tuotantotekniikan kayttdminen mah-
dollistuvat. Tuotannon ulkoistaminen edesauttaa oman yrityksen henkildston
parempaa hyédyntamista ja jopa vahintaan 50 prosentin tuottavuuden paranta-
mista. Tama vaatii yrityksen johdolta erityista sitkeytta ja pitkdjanteista sitoutu-
mista. (Tilastokeskus 2006.)

Tuotannon ulkoistamiseen ei kannata ryhtya ilman tarkasti laadittuja suunnitel-
mia, silla hatikoity tuotannon ulkoistuspéaétds voi aiheuttaa ongelmia ja ajateltuja
saastoja suuremmat menot. Yrityksen omien toimintojen kriittinen tarkastelu
mahdollistuu kustannustietoisissa yrityksissa. Tarkkojen omakustannushintojen
laskeminen on tarke&é ulkoistaessa tuotantoa ja laadukkaasti tehdyt taustaty6t
voivat mahdollistaa jopa 20-25 prosentin saastoihin. Kustannusten nakokul-
masta paras lopputulos voi muodostua tuotannon ulkoistuskumppanin kanssa
laadittujen yhteisten tavoitteiden ja niiden mittaamiseen kehitetyn mittariston
avulla. Tuotteiden valmistuksen kokonaishintaa ei voida selvittda tarkasti palve-
luntuottajan veloittaessa suorite- tai tuntiperusteisesti. Tasta syysta kiintea hinta
voi olla saastotavoitteiden kannalta paras vaihtoehto. (Netvisor 2023.)
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Tuotannon ulkoistaminen voi aiheuttaa yritykselle piilokustannuksia, joita voi
olla etukateen vaikea maaritella. Riittavat riskianalyysit ovat valttamattomia en-
nen yrityksen toimintojen ulkoistamista. Tarkat taustatyot ja suunnittelut sekéa
selkeat sopimuksen ulkoistuskumppanin kanssa mahdollistavat hyvan riskien-
hallinnan. Ulkoistaessa toimintoja kumppanin vastuunkantokyky tulee selvittaa,
silla oman yrityksen johdolla ei ole valtaa tehdé yksipuolisia paatoksia. Laadi-
tuissa yhteistydsopimuksissa on perehdyttava erityisesti niiden tarkoituksenmu-
kaisuuteen, valttden mahdolliset kustannussaastdjen sijaan ilmenevat suuret ja

ennalta-arvaamattomat kustannukset. (Netvisor 2023.)

3.7 Yrityksen talous ja laskelmat

Yrityksen taloudellista tilannetta koskevat kysymykset ovat lahtokohtaisesti sa-
mat niin aloittavan yrittdjan kuin jo olemassa olevan yrityksenkin nékdkulmista.
Yrityksen koko, kannattavuus, velkojen méara, oma paaoma, omat sijoitukset
liketoimintaan, vakuustilanne, maksuvalmius ja yrittajan mahdollisuus nostaa
palkkaa ovat pohdittavia asioita yrityksen talouden kannalta. Aloittavan yrityk-
sen nakodkulmasta suuri 0sa naista on vain suunnitelmia ja tavoitteita eli ennus-
teita, silla alkuvaiheessa vain harva liiketoiminnan osa-alueista on taysin sel-
keita. (Karjalainen 2013, 12.)

Yrittajan tulee olla selvilla yrityksen tuloista ja menoista eli sen taloudesta. Jo lii-
ketoimintasuunnitelmaa ja siihen liittyvia laskelmia laadittaessa yrityksen talou-
den suunnittelu muodostuu ajankohtaiseksi. Yritystoiminnan tulojen ja menojen
jatkuva seuranta on tarkeaa, silla yleisesti yritystoiminnan tarkoitus on tuottaa
voittoa ja yrittdjan on pidettava huoli yrityksen kassan rahojen riittdvyydesta.
Merkittavana osana toimivaa yrityksen taloutta toimii tehokas laskutus. Laskutus
on syyta hoitaa kuntoon jo ennen yritystoiminnan aloittamista, silla liiketoimin-
nassa mahdollisimman nopea rahan saanti myymista tuotteista tai palveluista

on tarke&aa. (Suomen Yrittgjat 2023.)

Yrityksen perustamisvaiheessa taloudellisen suorituskyvyn mittareista kannatta-

vuuden merkitys korostuu. Erityisesti ylimaaraisia kuluja tulee valttaa ja
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talouden suunnitteluun on varattava aikaa riittava maara. Kannattava liiketoi-
minta on lilketoiminnan perusta ja sen saavuttamiseksi yrityksen tulojen on ol-
tava menoja ja kuluja suuremmat. Etenkin yrityksen perustamisvaiheessa inves-
tointi- ja tuotekehityskulut voivat aiheuttaa tappiollista liiketoimintaa jopa ensim-
maisten vuosien ajalle. Pidemmalla tahtaimella kannattavuuden on kdannyttava
positiiviseksi. (Meretniemi & Ylénen 2008, 68—70.)

Kuvasta 5 selviaa Karjalaisen (2013, 13) esittamat yrityksen talouden suunnitte-
luprosessin vaiheet. Talouden suunnitteluosaamisen tulisi olla osana jokaisen
yrittajan tai yrittajaksi aikovan arkipaivaa. Suunnittelun voidaan ajatella olevan
ratkaisujen etsintaa ja testaamista ennen toteutusvaiheeseen siirtymisté. Talou-
teen liittyvat asiat vaikuttavat lahes kaikkeen lilketoiminnan suunnittelussa. Yri-
tyksen talouden suunnitteluprosessin vaiheita noudattamalla hyvan liiketoimin-

tasuunnitelman laadinta helpottuu. (Karjalainen 2013, 12-13.)

SUUNNITTELUPROSESSI TALOUS

Yrityksen lahtokohdat; Koko, kannattavuus, rahatilanne, vakuudet,
Markkinointi, tuotekehitys, tuotanto, toteutuneet kustannukset
henkilosto, talous

g

Toimintaympariston arviointi: Myyntipotentiaali euroissa, hintataso
Markkinatilanne, asiakkaat, kilpailu

4

Visio Liikevaihto, kayttokate, likviditeetti,
Paatavoitteet vakavaraisuus
Strategia
Toiminta/kehityssuunnitelmien laadinta Suunnittelu, raportointi, investoinnit, rahoitus,
' ennakoidut tuotot ja kustannukset
Budjetti Euromaaraiset myynti- ja kustannustavoitteet

kuukausitasolle

Kuva 5. Talous suunnitteluprosessissa (Karjalainen 2013, 13).

Yrityksen talouden tilan, sen kehityksen ja tulevaisuuden nédkymien selvittami-
sessa voidaan kayttaa lukuisia yrityksen toimintaa ja sen taloutta kuvaavia tun-
nuslukuja. Tunnusluvut tiivistavat yrityksen numeeriset tiedot luettavaan ja kil-

pailijoiden kanssa vertailukelpoiseen muotoon seka antavat suuntaa antavia
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tuloksia yrityksen toiminnasta. Tunnusluvut jaetaan tyypillisesti kannattavuuden,
vakavaraisuuden, maksuvalmiuden, toiminnan laajuuden ja tehokkuuden tun-
nuslukuihin. (Taloustutka 2023.)

Kannattavuuden tunnusluvut kertovat nimensa mukaisesti liiketoiminnan kan-
nattavuudesta. Vakavaraisuuden tunnusluvut kuvaavat yrityksen oman paa-
oman suhdetta vieraaseen paaomaan. Maksuvalmiuden tunnusluvut kertovat
yrityksen kyvysté suoriutua sen maksuista. Toiminnan laajuuden tunnusluvut
kuvaavat liikevaihdon maardan suhteutettuna yrityksen asemaa toimialalla. Te-
hokkuuden tunnusluvut kertovat, kuinka tehokasta yrityksen paaoman kaytté on
ja padaoman maaran, jonka yritys tarvitsee pysyakseen toimintakykyisena. (Ta-
loustutka 2023.)

Kuvasta 6 selviad Hesson (2015, 168) esittdma kriittisen pisteen maarittaminen.
Yrityksen kannattavuuden kriittinen piste on se piste, jolloin riittava myyntimaara
saavutetaan kattamaan kaikki kulut ja liiketulos on nolla. Yrityksen tuote- ja pal-
velukohtainen kustannusrakenne selvida kriittisen pisteen laskelmasta. Kriittisen
pisteen laskeminen auttaa merkittavasti tulosbudjetin laadinnassa. (Hesso
2015, 167-168.)

Kustannukset
Tulos

Kriittinen
piste

Valittémat
kustan-
nukset

Valilliset
kustan-
nukset

Liikevaihtao

Kuva 6. Kriittinen piste (Hesso 2015, 168).
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Liiketoiminnassa tuloksen teko ja rahan riittdminen ovat tarkeité ja suunnitelmal-
lisesti toteutettavia osa-alueita. Nain ollen yrittdjan on syyta nahda talousasi-
ansa erinaisiné laskelmallisina tavoitteina ja mittareina. Yrityksen nykyista tai tu-
levaa toimintaa voidaan testata tulos-, tase- ja rahoituslaskelmilla, jotka kertovat
rahan riittamisen tilikauden tarkkuudella. Kassabudjetti kertoo rahan riittamisen
kuukausitasolla. Se voi paljastaa liiketoiminnan aloitusvaiheen tai sen kausi-

vaihtelujen aiheuttamia mahdollisia ongelmia. (Karjalainen 2013, 12, 14.)

llIman kannattavan liikketoiminnan saavuttamista yrityksen kehittdminen ja jatku-
vuus ei ole mahdollista. Kaikki yritystoiminnan aiheuttamat menot ja kulut on ar-
vioitava, jotta kriittisen pisteen myyntimaara saadaan selvitettya. Kannattavuus-
laskelmia laatiessa liiketoiminnan kannattavuuden parantamiseksi pyritaan
yleensé kasvattamaan myyntimaaria tai vahentamaan menoja. Kannattavuuden
kehitysta on syyta seurata jatkuvasti. (Hesso 2015, 167; Meretniemi & Ylonen
2008, 70.)

3.7.1 Hinnoittelulaskelma

Yrityksen hinnoittelu on kannattavuuteen vaikuttavista yksittaisista tekijoista
suurin. Se vaikuttaa suoraan olennaiseen kannattavuuden tunnuslukuun, eli ka-
tetuottoon. (Karjalainen 2013, 14; Osaava Yrittaja 2023.) Alhaisella hinnalla
kauppa todennakoisesti kay hyvin, mutta pienen katetuoton takia yritys ei juuri-
kaan kerryta tulosta. Oikea hinta asettuu pisteeseen, jossa katetuoton ja myyn-
nin maarat muodostavat kaikista suurimman tuloksen. Tasta syysta hinnoittelu-
laskelman huolellinen laatiminen on tarkeaa liiketoiminnan kannalta. Hinnoittelu-
laskelman laatiminen auttaa my6s karsimaan kannattamattomat tuotteet valikoi-

masta tai kehittamaan niita kannattavammiksi. (Karjalainen 2013, 65.)

Hinnoittelulaskelman laadinnassa hinnoittelua tulee ajatella markkinoiden ja
kustannusten kannalta. Markkinoiden kannalta ajattelu tarkoittaa hinnoittelussa
asiakkaiden nakokulman pohtimista, kuinka paljon he ovat valmiita maksamaan
tuotteista. Kustannusten kannalta hinnoittelussa tulee pohtia myyntihintaa kus-

tannusten kattamisen ja tietyn voitto-osuuden saavuttamisen pohjalta tietylla
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myyntimaaralla. Nama kaksi seikkaa huomioituna yhtéaikaisesti saavutetaan
parempi lopputulos tukemaan kannattavaa liiketoimintaa. (Osaava Yrittaja 2023;

Suomen Yrittdjaopisto 2019.)

Kustannuksiin perustuvana hinnoittelumenetelmana katetuottohinnoittelu sovel-
tuu etenkin suunniteltaessa lyhyen aikavalin tuloksia. Toiminnan volyymin seka
tuottojen, kustannusten ja tuloksen valisten riippuvuuksien analysointi on kes-
keinen osa katetuottohinnoittelua. (Suomen Yrittajaopisto 2019.) Kuvassa 7 on
esitetty Osaavan Yrittgjan (2023) mukainen katetuottohinnoittelun laskukaava.
Katetuottohinnoittelumenetelmaa kaytettaessa tuotteisiin kohdistuviin muuttuviin
kustannuksiin lisdtaén tuotteiden katetuottotarve, jolloin selvida tuotteen arvonli-
saveroton hinta. Tuotteen arvonliséverollinen myyntihinta saadaan lisaamalla

arvonlisavero hintaan. (Osaava Yrittdja 2023.)

Tuotteen muuttuvat yksikkékustannukset
+ Tuotteelle kohdistettu katetuottotarve

= Tuotteen arvonlisdveroton hinta

+ Arvonlisédvero

= Tuotteen verollinen myyntihinta

Kuva 7. Katetuottohinnoittelu (Osaava Yrittaja 2023).

Hinnan nostaminen vaikuttaa yleisesti myyntimaaria alentavasti, mutta suurem-
man myyntikateprosentin ansiosta tuotteen myynnisté saatana kokonaiskate voi
pysya samana hinnan nostamisen korvatessa myyntimaaria (Karjalainen 2013,
68). Kuvassa 8 on esitetty Karjalaisen (2013, 69) mukainen taulukko tuotteen
myyntihinnan nostamisen vaikutuksesta myyntimaariin (Karjalainen 2013, 69).
Taulukkoa tulkitaan esimerkiksi niin, etta tuotteen myyntikateprosentilla 30, vii-
den prosentin keskim&arainen hinnankorotus saisi aikaan 14 prosentin koko-

naismyynnin vdhenemisen kokonaismyyntikatteen pysyessa kuitenkin samana.
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CUSAHINTA MYYNTIKATEPROSENTTI =

% 0o 20 28 s ilaatei
1,0 9 6 5 4 3 3

20 17 12 9 7 6 5 5
30 23 17 13 n 9 8 7
50 33 25 20 17 14 13 1
75 43 33 27 23 20 18 16
100 50 40 33 29 25 22 20
15,0 60 50 43 38 33 30 27

Kuva 8. Hinnan nostaminen korvaa myyntimaaria (Karjalainen 2013, 69).

3.7.2 Myyntibudjetti

Myyntilaskelma eli myyntibudjetti toimii yrittdjan itselleen asettamana myynnin
maaran tavoitteena. Myyntibudjetin laatiminen kannattaa erityisesti tuote- tai
palveluvalikoiman ollessa rajattu. Tassa tapauksessa jokaiselle myyntiartikke-
lille voidaan maarittdd myynnilliset tavoitteet tietylle ajanjaksolle, esimerkiksi
kuukausimyyntilaskelmina. (Yrityksen perustaminen 2023a.) Budjetointi seké ta-
voitteiden laatiminen vuosi- ja kuukausitasolla on tarkea osa liiketoimintasuunni-
telman laadintaa. Budjetoinnin toteutumista tulee seurata kuukausittaista rapor-
tointia hyddyntaen siltd varalta, ettéa suunnitelman poikkeamiin valitbn reagointi
mahdollistuu. (Karjalainen 2013, 13.)

Kuvassa 9 on esitetty Kasvujohtamisen (2023) esimerkki laaditusta myyntibud-
jetista (Kasvujohtaminen 2023). Myyntibudjetti on jaoteltu kuukausitasolle katta-
maan koko vuoden odotetut myynnit. Taulukosta selvidd kolmen eri tuotteen
myyntimaarat, niiden keskiarvoiset myyntihinnat, myyntien tulot euromaaréaisesti
ja osuudet prosentuaalisesti kokonaismyyntiin ndhden seka myynti yhteensa ja

kumulatiivisesti. Taulukon luvut ovat kuvitteellisia.
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MYYNTIBUDJETTI 2023
Kokovwvuosi|1/2023 2/2023 3/2023 4/2023 5/2023 6/2023 7/2023 8/2023 9/2023 10/2023 1172023 12/ 2023

MYYNTIMAARA (KPL)

Tuote 1 5150 550 300 400 400 400 400 400 400 400 400 550 550
Tuote 2 8300 700 250 500 500 s00 500 500 500 500 S00 675 675
Tuote 3 3150 350 100 250 250 250 250 250 250 250 250 350 350

MYYNTIHINTA (KA)

Tuote 1 241 199 250 250 250 250 250 250 250 199 250 250 250
Tuote 2 181 99 175 178 175 175 175 178 175 99 175 175 175
Tuote 3 340 299 350 350 350 350 350 350 350 255 350 350 350
MYYNTI (€)

Tuote 1 37,30 %[ 1238050 108450 75000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 79800 100000 137500 137500
Tuote 2 30,44 % 1011300 69300 43750 87500  @FS00 87500 87500 8VS00 87500 48500 | 87S00 118125 118125
Tuote 3 3226 %[ 1071900 104850 35000 87500 27500 87500 87500  87s00 87500 74750 87500 122500 122500

Myynti yhteensa (€)| 3322250 | 283400 153750 275000 275000 275000 275000 275000 275000 203850 275000 378125 378125
Kumulatiivinen myynti (€) 263400 437150 712150 987150 1262150 1537150 1812150 2087150 2291000 2566000 2944125 3322250

Kuva 9. Myyntibudjetti (Kasvujohtaminen 2023).

3.7.3 Markkinointibudjetti

Markkinointibudjetin laatiminen voi olla hyédyllinen tyokalu suunnitellessa mark-
kinointiin kaytettyd rahan maaraa. Markkinointiin on mahdollista kayttaa suuria
maarid rahaa ilman selkeaa markkinointibudjetin laskelmaa. Markkinointibudje-
tin laadinnassa suositellaan lahtemaan liikkkeelle pienestd summasta seuraten
samalla sen tuottamia tuloksia ja kasvattaa markkinointibudjettia tulosten perus-
teella. (Yrityksen perustaminen 2023a.)

Uusien tai alle viisi vuotta toimineiden yritysten markkinointibudjetin méaéara vaih-
telee yleisesti 12—20 prosentin valilla suhteessa yrityksen kokonaisliikevaihtoon.
Vakiintuneiden tai yli viisi vuotta toimineiden yritysten markkinointibudjetti on
tyypillisesti 6-12 prosenttia suhteutettuna lilkkevaihtoon. Markkinointibudjetin laa-
dintaan vaikuttaa kuitenkin myds liiketoiminnan luonne. Verkkokauppaliiketoi-
minnan markkinointibudjetti maaritelladn yleensa katepohjaisesti yrityksen vo-
lyymien ja kasvustrategian mukaan. Talloin budjetti voi olla jopa 20-50 prosent-
tia tuotteen myyntikatteesta. Budjettia ei kannata lukita koko vuodelle eteen-
pain, silla digitalisoitumisen mydta markkinointikentdn muutokset ovat yleensa
nopeita. (Markkinointitoimisto WDS Oy, 2019.)



52

Kuvassa 10 on esitetty Markkinoinnin suunnittelun (2023) mukainen markkinoin-
tibudjetin esimerkkilaskelmapohja (Markkinoinnin suunnittelu, 2023). Laskel-
massa on eritelty kulut mainonnan, menekinedistamisen, myyntitydn, markki-
nointitutkimusten, tuotekehitys- ja konsulttikustannusten seka muiden markki-
nointikustannusten osalta. Esimerkki on laadittu kuukausitasolle kattamaan

koko vuoden markkinointikustannukset.

Markkinointibudjetti
O=asto:
Laatija

Tammi Helmi Maaliz | Huhti Touko Kesd Heind Elo Syys Loka Marras  |Joulu Yhteensd

1. Mainointa

Sanomalehti

Aikakauslehti

TV ja elokuva

Suora: esitteet ja painotuottest
Ulko ja liikenne

Uusmedia

MNayttest

Dealer-aineisto

Mainonta yhteensa
2. Menekinedistiminen
Nayttelyt ja messut
Tuote-esittelyt
Koulutus
Myyntikilpailut
Lehdistatilaisuudet
kampanjat
Kannatusilmeitukset
Sponzorointi
Huomionosoitukset
Matkat

Tarjoilu ja edustus

5P ja PR yhteensd
3. Myyntityd
Km-korvaukset

Hotellikustannukset
Edustaminen

Muut

Myynnin kustannukset yht.
4. Markkinointitutkimukset

Markkinointituthimukset yht
5. Tuotekehitys- ja konsulttikustannukset

Tuotekehitys- ja konsulttikustannukset yht.
Muut kustannukset
Erittely:

Markkinointikustannukset yhteensi

Kuva 10. Markkinointibudjettipohja (Markkinoinnin suunnittelu 2023).

3.7.4 Kassabudjetti

Tulosbudijetin rinnalla toisen paabudjetin eli kassabudijetin avulla seurataan yri-
tyksen rahan riittavyytta. Tulosbudjetista ei kay ilmi lyhyen aikavalin rahojen riit-
tavyytta tai kehitysta. Kassabudjetista yrityksen rahan maara on mahdollista sel-
vittda juuri sille ajankohdalle kuin on tarve. Maksuvalmiusbudijetti tai
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rahoitusbudjetti ovat myds kassabudjetista kaytettyja vaihtoehtoisia nimityksia.

(Yrityksen perustaminen 2023a.)

Kaikki yritykseen tulevat ja yrityksesta lahtevat maksut kirjataan kassabudijettiin.
Kassabudjetin laadinta voidaan katsoa valttamattomaksi etenkin yritystoiminnan
aloitusta suunnitellessa. Budjetin laadinnassa tulee pohtia kaikkia yrityksen tu-
loja ja menoja yhdistelemalla mahdollisesti pienimpia erid. Kassabudjetissa on
huomioitava sdannollisten erien lisaksi myds epasaanndlliset erat. (Karjalainen
2013, 84, 87.)

Kassabudjetissa myyntisaamiset ja raaka-ainekustannukset voidaan jakaa esi-
merkiksi erillisiin ryhmiin. Alihankinnat, yrittajaelake, lainojen lyhennykset ja ko-
rot on kuitenkin syyta esittdd omina ryhminaan. Kassabudjetin tarkeimmat liike-
toimintaan vaikuttavat ryhmat ovat myyntitulot, ostot ja palkat. (Karjalainen
2013, 87.)

Kuvassa 11 on esitetty Karjalaisen (2013, 86) laatima esimerkki kassabudjetista
(Karjalainen 2013, 86). Kassabudjetti on jaettu kuvan mukaisesti kuukausita-
solle kattamaan koko tilikauden. Yritystoiminnan kuukauden yhteistuloista va-
hentamalla yritystoimintaan kohdistuvat kuukauden yhteismenot selvidd kuu-
kauden tulos. Kuukauden tulos lisdtdén yrityksen kassan kokonaissummaan,
jolla yrityksen on péarjattava taloudellisesti seuraava kuukausi. Yrityksen aiem-
man kassan ja kyseisen kuukauden tuloksen summa toimii seuraavan kuukau-
den pohjakassana. Tilikauden paatyttya yrityksen kassaan on lisatty jokaisen

kuukauden tulos.
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Kuva 11. Kassabudjetti (Karjalainen 2013, 86).

3.7.5 Tulosbudjetti

Tulosbudjetin avulla on mahdollista selvittdd numeerisesti ne keinot, joiden
myoté yritys tulee saavuttamaan strategian mukaisen visionsa. Tulosbudjetilla
voidaan arvioida tulevan tilikauden toimintaa listaamalla sen arvioidut kulut ja
tuotot, joiden selvittamiseen hyddynnetédén yleisesti osabudjetteja. Tulosbudje-
tissa varoja ohjataan toimiin, joilla mahdollistetaan yrityksen vision saavuttami-
nen. (Hesso 2015, 167, 170.)
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Kassabudijetin liséksi toiseksi paébudijetiksi nimitetyn tulosbudjetilla ennustetaan
tiivistetysti esitettyna vuositasolla yritystoiminnan tulevaisuuden tulosta meno- ja
tuloarvioiden pohjalta. Pienet yritykset laskevat usein kaikki toimintonsa yhteen
tulosbudjettiin. Osabudjettien hyddyntaminen on suositeltua etenkin lilketoimin-
nan ollessa suurempaa. Tulosbudjetin osabudjetteja ovat esimerkiksi markki-

nointibudjetti ja myyntibudijetti. (Yrityksen perustaminen 2023a.)

Liiketoimintasuunnitelmaa laadittaessa tulosbudijetin suunnittelu aloitetaan
yleensa tyhjalta poydalta eli nollapohjabudjettina. Arvonlisavero ei kuulu yrityk-
sen tuottoihin. Tasta syysta tulosbudjetti laaditaan yleisesti ilman veron maaraa

pois lukien vahennyskelvottomat erét. (Hesso 2015, 170-171.)

Kuvassa 12 on esitetty Zervantin (2022) laatima esimerkki tulosbudjetista (Zer-
vant 2022). Budjetin luvut ovat kuvitteellisia, mutta niiden avulla sen tulkitsemi-
nen helpottuu. Taulukosta selvidé yrityksen kuukausitasolle jaettu kassabudjetti
yhteen laskettuna ja yksinkertaisesti esitettyna koko tilikauden ajalta. Yritystoi-
minnan katetuotto selvidd vahentamalla tilikauden muuttuvat kustannukset tili-
kauden kokonaistuloista. Katetuotosta vahentamalla yritystoimintaan kohdistu-
vat kiinteat kustannukset jaa jaljelle tilikauden tulos ennen veroja. Lopullinen tili-

kauden tulos selviaa tasta vahentamalla liiketoimintaan kohdistuvat verot.



Vuosi1 Vuosi 2
TULOT
Myynti 60000
Lainat 1200
Tuet G000
Muut G800
Tulot yhteensa 67800
MUUTTUVAT KULUT
Pankkimaksut 200
Korot 120
Poistot 1200
WMyyntil markkinointi T20
Ohjelmistokulut 500
Jézenmaksut 120
Koulutus/ kurssit 240
WMateriaalit! aineet/ tarvikkeet 0
Ostot 150
Investoinnit 0
Muut 1200
Muuttuvat kulut yhteensa 4550
KATETUQTTO 55450
KIINTEAT KULUT
Oma palkka/ yksityisnostot 24000
“uokra 500
Lainojen lyhennykset S00
Wakuutukset 400
Kirjanpito 500
Puhelin+netti 480
Kiinteat kulut yhteensa 35580
TULOS ENNEN VEROJA 19870
Werot 5200
TULOS 14670

Kuva 12. Tulosbudjetti (Zervant 2022).

3.8 Riskienhallinta ja SWOT-analyysi

56

Liiketoiminnan riskienhallinnalla tarkoitetaan yrityksen suojaamista ei-toivotuilta

tapahtumilta ja negatiivisilta riskeilta sekéa niiden vaikutuksilta. Riskienhallinnalla

pyritadn turvaamaan yrityksen toiminnan jatkuvuus ja hairiéttémyys, toiminta-

varmuus, turvallisuus, tehokkuus ja laatu. Riskienhallintaprosessi kattaa riskien

tunnistamisen, arvioinnin ja hallinnan. Riskienhallintaa méaarittavat vaatimukset

ovat jaettavissa ulkoisiin ja sisaisiin vaatimuksiin. Ulkoisilla vaatimuksilla tarkoi-

tetaan l&hinna lainsdadanndssa, riskienhallintastandardeissa ja toimialan
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yleisissa suosituksissa maarattyja sekd mahdollisia asiakkaiden maaraamia
vaatimuksia. Sisaisilla vaatimuksilla tarkoitetaan yrityksen omassa visiossa, ar-
voissa ja strategiassa kirjattuja seka paatettyja vaatimuksia. (Ilmonen ym. 2016,
16, 20-22.)

Yrityksen toimintaan heijastuu yrittajan valmius ottaa riskeja ja millaisia riskeja
ollaan valmiita ottamaan. Liiketoiminnan perustamis-, kasvattamis- tai uudista-
misvaiheissa riskienottokykya voidaan erityisesti punnita. Mahdollisten rahoitus-
ten hankinnan yhteydessa tulee pohtia my6s siihen liittyvat riskit. Riskienhallinta

on kokonaisuutena tietynlaista johtamisty6ta. (Viitala & Jylha 2014, 340.)

Riskienhallinnassa on huomioitava yritykseen sijoittaneiden tai liketoimintaa ra-
hoittaneiden osapuolten turvaaminen ja tuottovaatimusten tayttaminen. Riskit ja
niiden hallinta linkittyvat suoraan yrityksen arvoihin seké strategiaan, joten ris-
kienhallinta ei ole irrallinen prosessi tai erillinen toiminto. Riskienhallinnan olen-
nainen osa on kyky yrityksen sisaiseen keskusteluun riskinkantokyvysta. Ris-
kienhallinnan tavoitteiden ja riskienhallintatason maarittdminen ovat keskeisia
osia riskienhallinnan aseman seka sen tehtavien kannalta. (Ilmonen ym. 2016,
36, 72-73.)

Riskikentta pk-yrityksilla on laaja, mutta riskeihin vaikuttaminen ja niiden hallinta
on mahdollista. Yritystoiminnassa erindisia riskeja sisaltyy esimerkiksi tuottei-
siin, koneisiin, markkinointiin ja henkilostéon. Riskinotto on aina osa yrittajyytta
ja mahdollisiin epaonnistumisiin tulee varautua. Vakuutuksista ja elaketurvasta
huolehtiminen seka oman ajankaytén hallinta kuuluvat keskeisiin keinoihin

osana riskienhallintaa. (Suomen Riskienhallintayhdistys 2023b.)

Riskien luokittelu eri riskilajeihin mahdollistaa niiden helpomman tunnistamisen
ja parantaa niiden keskinaisten suhteiden ymmartamista. Riskien luokittelu voi-
daan toteuttaa esimerkiksi niiden lahteen ja tyypin mukaan tai vaihtoehtoisesti

jakaa ne strategisiin-, operatiivisiin-, taloudellisiin- ja vahinkoriskeihin. Riskien-
hallintaprosessissa itsestaan selvien riskien liséksi tulee pohtia niin sanottuja

hiljaisten signaalien riskeja. Tallaisia voivat olla pienten merkityksettomiksi
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miellettyjen yksittaisten toistuvien tapahtumien aiheuttama laaja vaikutus. (llmo-
nen ym. 2016, 126-127.)

Riskienhallinta on kannattavuuteen ja hyddyllisyyteen perustuva kokonaisuus
monien eri osapuolten, kuten yrityksen johdon, tyontekijoiden, asiakkaiden, yh-
teistydkumppaneiden ja yhteiskunnan valistd vapaaehtoista yrityksen toimintaa.
Lainsaadanndssa on paatetty erinaisia pakollisia osapuolten valisiin oikeuksiin
ja hyvinvointiin liittyvia toimia turvaamaan seké yhtenaistamaan yritysten ris-
kienhallinnan lahtokohdat. Pakollisen riskienhallinnan lainsd&ddannon tarkoitus
on helpottaa myos yritysten ja viranomaisten valista yhteistyota. (Suomen Ris-
kienhallintayhdistys 2023b.)

Riskienhallinnassa oppiminen tapahtuu usein niin sanotusti kantapaan kautta.

llImenneiden riskien kirjaamisen ja niiden analysoinnin tarkoitus on estaa vahin-
kojen syntymista uudelleen. Tama vaatii riskin perussyiden selvittdmisen ja kor-
jaavien toimenpiteiden toteuttamisen. Raportointi on riskienhallinnan johtamisen

olennainen ja valttamé&ton osa. (Ilmonen ym. 2016, 215-216.)

Kuvassa 13 on esitetty Viitalan ja Jylhan (2014, 340) mukainen riskienhallinnan
kokonaisuus (Viitala & Jylha 2014, 340). Kokonaisuuden ensimmaisena vai-
heena on kuvan mukaisesti riskien tunnistaminen ja niiden arviointi, jonka jal-
keen tulee riskienhallintakeinojen pohtiminen. Vahinkoihin varautumisen toi-
menpiteet on mahdollista toteuttaa vasta aiemmat toimenpiteet suoritettuna. Vii-
meisené vaiheena on seuranta ja vahingoista oppiminen. Kuvasta selvida vai-
heiden kiertavyys eli vaiheiden toistuminen osana riskienhallintaprosessin jatku-

vaa kokonaisuutta.
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Riskienhallinta-

ERiskien toiminnan
funistaminen organisoiminen
ja arviointi 9

ja kehittaminen

2. Riskienhallinta-
keinot

= Riskin valttaminen
® Riskin pienentaminen
= Riskin siirtdminen
= Riskin pitaminen

4. Seuranta ja vahin-
goista oppiminen

Riskienhallinta

3. Varautuminen

Kuva 13. Riskienhallinnan kokonaisuus (Viitala & Jylha 2014, 340).
SWOT-analyysi

SWOT (Strengths = vahvuudet, Weaknesses = heikkoudet, Opportunities =
mahdollisuudet, Threats = uhat) -nelikenttdanalyysi on yritystoiminnassa ylei-
sesti kaytdssa oleva analysointitydkalu. Analyysilla pyritdéan selvittamaan liike-
toiminnan vahvuudet ja heikkoudet sekd mahdollisuudet ja uhat. (Meretniemi &
Ylonen 2008, 34; Suomen Riskienhallintayhdistys 2023a.) Analyysin avulla yri-
tys arvioi omaa nykytilan toimintaansa ja ennakoi tulevaisuuden liiketoimintaan

vaikuttavia tekijoitd (Suomen Riskienhallintayhdistys 2023a).

Analyysin ideana on luoda suunnitelmien ja paatoksenteon perusteiksi tilan-
nearvioita. Siind arvioidaan yrityksen kaytdssa olevia voimavaroja ja toimin-
taympariston piirteitd seka kehitystd. Menetelmaa kaytettdessa liiketoimintaan
littyvia asioita nostetaan esille, mitk& selkiytetaan ja dokumentoidaan. Menetel-
man merkittavin hyoty on keskustelu. Analyysin kirjaaminen tapahtuu niin sanot-
tuun nelinkenttdan. Analyysi on syyta laatia vuosittain, mutta sité voi hyddyntaa
my06s osana suunnitteluprosessia tai suurempien paatosten tukena. (Viitala &
Jylha 2014, 49-50.)
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Nelikenttdanalyysissa vahvuuksiksi voidaan luokitella yrityksen positiiviset hyo-
dyntamiskelpoiset toimenpiteet ja resurssit. Heikkoudet ovat negatiivisia teki-
joita, joita tehokkaan liiketoiminnan saavuttamiseksi yrityksen on pystyttava pa-
rantamaan. (Suomen Riskienhallintayhdistys 2023a.) Yleisesti ottaen analyysin
vahvuudet ja heikkoudet kattavat yrityksen sisaiset tekijat. Mahdollisuudet ja
uhat painottuvat ulkopuolisiin seka potentiaalisiin tulevaisuuteen vaikuttaviin te-
kijoihin. (Meretniemi & Ylénen 2008, 35.)

Kuvassa 14 on esitetty Suomen Riskienhallintayhdistyksen (2023) mukaisen
SWOT-analyysin eri osa-alueet jaoteltuina positiivisiin, negatiivisiin, yrityksen si-
sdisiin ja ulkoisiin alueisiin. Positiivisia osa-alueita ovat yrityksen sisaiset vah-
vuudet ja ulkoiset heikkoudet. Negatiivisia osa-alueita ovat yrityksen sisaiset
heikkoudet ja ulkoiset uhat. (Suomen Riskienhallintayhdistys 2023.)

Positiiviset Negatiiviset
Sisaiset Vahvuudet Heikkoudet
aslat
SWOT
Ulkoiset ' Mahdollisuudet Uhat
asiat

Kuva 14. SWOT-analyysi (Suomen Riskienhallintayhdistys 2023).

SWOT-analyysilla voidaan tarkastella liiketoimintaa yksikkotasolla tai yritysta-
solla (Suomen Riskienhallintayhdistys 2023a; Viitala & Jylha 2014, 50). Analyy-
sin tulosten perusteella yrityksen vahvuuksia ja mahdollisuuksia pyritd&n tehos-
tamaan entisestddn. Heikkoudet ja uhat pyritadn kddntamaan vahvuuksiksi ja
mahdollisuuksiksi tai ainakin minimoimaan niiden negatiiviset vaikutukset liike-
toimintaan. Analyysin tulosten vaatimia toimenpideméaarittelyja ei tule jattaa kir-
jaamisen tasolle. Ideaalitilanteessa analyysin avulla yritys oppii kohdistamaan
huomion juuri oikeisiin liiketoiminnan osa-alueisiin oikeita menetelmia hyoédyn-
taen. (Viitala & Jylha 2014, 50.)
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SWOT-nelikenttaanalyysi on kayttokelpoinen tydkalu kaikille yrityksille ja organi-
saatioille. Analyysin yksityiskohtaisen tarkastelun kohteena voivat olla esimer-
kiksi tuotteet, markkinat tai henkilosto. Laatiessa nelikenttaanalyysia kannattaa
sailyttdad yksinkertainen ja kaytannonlaheinen analysoinnin |ahestymistapa. Li-
saksi nykytilan ja tulevaisuuden tekijat on pidettava analyysissa erillaan. (Suo-
men Riskienhallintayhdistys 2023a.)

4 Verkkokauppa

4.1 Verkkokauppa ja sen edut

Verkkokauppatoiminta on internetin valityksella tapahtuvaa kaupankayntia. Suo-
messa verkkokauppatoiminta on jatkuvassa kasvussa niin asiakkaiden osto-
kayttaytymisen kuin myyjien liiketoiminnankin lisd&ntymisend. Suomalaiset kuu-
luvat eurooppalaiseen keskitasoon verkko-ostamisessa. Suomalaisten verkko-
ostaminen ulkomaisista verkkokaupoista edullisemman hinnan ja laajemman
tuotevalikoiman myd6ta on herattanyt paljon keskustelua. Digitalisaation aikaan
saama muutos kaupankayntiin on muokannut yritysten liiketoimintamalleja.
Tuotteiden seka palveluiden myynnin ja markkinoinnin panostukset kohdistuvat

yha enemman verkkoon. (Ilmarinen & Koskela 2015, 40-44.)

Tavanomaiseen myymala- tai postimyyntiin verrattuna verkossa toimiminen tuo
lukuisia etuja sita harjoittavalle yritykselle. Verkkokaupan yllapitaminen on huo-
mattavasti edullisempaa niin henkil6sto- kuin myds muiden kulujen osalta eiké&
oman varaston yllapitdminen ole valttamatonta. Verkkokaupan tuotevalikoimat
ja tietomaarat voivat olla pienemmalla vaivalla huomattavasti suuremmat. Verk-
kokauppa-asiakkaiden kayttaytymista voidaan seurata siihen tarkoitettujen verk-
kotyokalujen avulla. Verkkokaupan tavoitettavuus ulottuu kaikkialle maailmaan
mahdollistaen yritysten globaalin kaupankaynnin. Tata tavoitellessa on huomioi-
tava suomenkielen lisaksi vahintdéan englanninkielen saatavuus verkkokaupan

kielivalikossa. Toimitustapojen rajoitukset, verkkomaksamisen mahdollisuudet,



62

kulttuurierot ja eri maiden valiset lainsaadannot ovat my6és huomioitavia asioita

globaalissa verkkokaupassa. (Havumaki & Jaranka 2014, 12-13.)

Verkkokaupan avulla asiakkaiden tavoittaminen on merkittavasti tehokkaampaa
kivijalkamyymalaan verrattuna. Alasta rippumatta verkkokaupan asiakaskunta
on huomattavasti laajempi, silla se voi kattaa koko Suomen, Euroopan Unionin
alueen tai parhaassa tapauksessa tavoittaa asiakkaita maailmanlaajuisesti. Yk-
sinkertaisen perustamisprosessin myo6té verkkokaupan toteutuksen aloittaminen
on mahdollista lahes heti ja muutamien paivien paasta sivutoiminen verkko-

kauppa voi olla valmiina myyntiin. (Silvan 2023.)

Asiakasnakokulmasta verkkokaupan ehka suurimpina etuina toimivat helppo
tuotteiden lI6ytdminen ja lapinakyvat hinnat seka helposti ajantasaisina pidetta-
vat tuotetiedot. Ulkomaisten verkkokauppojen kayttdé on varsin vaivatonta maail-
manlaajuisten verkkokaupan yhtenevien standardien ja kaytettavien ohjelmisto-
jen myota. Verkkokaupoissa melko laajassa kaytossa olevat chat-palvelut tar-
joavat kuluttajille henkilékohtaista palvelua. Kuluttajan aiemman osto- ja verkko-
kayttaytymisen perusteella kohdennettua markkinointia voidaan personoida
mieltymysten ja kiinnostuksenkohteiden mukaiseksi. Tulevaisuuden myynnin ja
markkinoinnin odotetaan olevan nykyistakin interaktiivisempaa lisaten verkkolii-

ketoiminnan mé&&raa entisestaan. (Havumaki & Jaranka 2014, 13-14.)

4.2 Verkkokaupan perustaminen

Al-teknologian eli tekoalyn ymmartamisen merkitys kasvaa jatkuvasti verkkolii-
ketoiminnassa. Verkkokauppiaana toimimisen aloittamisen l&ahtékohtana olisi
hyva hallita edes pieni osa tekoalyn perusteista. Tekoalyn ymmartamisen tar-
keys korostuu etenkin asiakkaiden verkkokayttaytymisen polkujen seurannan
hallinnassa. lIman tekoalyn ja algoritmien ymmartamista seuranta muodostuu
hankalaksi. Tekodalyn oletetaan ohjaavan verkkoliiketoimintaa tulevaisuudessa
myyjien kohdennetun sosiaalisen median markkinoinnin kaytossa. Tasta huoli-
matta usein prosessien automaation johtamisella on tapana unohtua. (Wikholm
2019, 9-10.)
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Uuden verkkoliiketoiminnan perustamisprosessissa lahdetaan liikkeelle 1ahtoti-
lanteen selvityksestéa seka vision ja liikeidean maarittamisesta. Verkkokaupalle
on maaritettava strategia ja tavoitteet, joiden avulla kuvataan verkkokaupan teh-
tava ja liikeidean toteutus. Perustamisprosessi toimii pitkén aikavalin suunnitel-
mana, jossa kaikki toiminnot rakennetaan verkkokaupan toteutustavan valin-
nasta sivuston, toimitusten, maksutapojen, asiakaspalvelun ja markkinointisuun-
nitelmaan saakka. Verkkokaupan perusprosessit voidaan jaotella tuotehallin-
taan, markkinointiin, logistiikkaan, maksamiseen ja asiakaspalveluun. Tavoitteet
tulee maaritella niin maarallisesti kuin laadullisestikin. (Havumaki & Jaranka
2014, 50, 58, 64.)

Verkkokaupan perustaminen voi olla edullinen ja nopea toimenpide, mutta me-
nestyminen verkkokauppayrittdjana vaatii laajaa ja monipuolista osaamista.
Lahtokohtana verkkokaupan perustamiselle voidaan pitda myytavien tuotteiden
tai palveluiden keksimista. Ennen verkkokaupan perustamista tulee pohtia tuot-
teet ja/tai palvelut, joilla on tarkoitus erottua edukseen kilpailijoista. Tuotteiden
tutkimiseen, testaamiseen ja myyntiin on oltava henkilokohtaista mielenkiintoa.
Suunniteltujen asiakkaiden ja kohderyhmien tulee tuntea tarvitsevansa verkko-

kaupan tuotteita. (Suomen Yrittajat 2018.)

Potentiaalisten asiakkaiden maara ja asiakastyypit selvitetaan seka heidan os-
tokayttaytymistaan ja tarpeitaan kartoitetaan. Kilpailija-analyysissa kaydaan lapi
kilpailijoiden tuotteet ja niiden hinnoittelu, tuotekategoriat, toiminta- ja markki-
nointikaytannot sekd myyntikanavat. Tarvittavat yhteistydkumppanit tulee etsia,
silla verkkokaupan perustaminen ja sen yllapito vaatii yhteisty6ta useiden eri
kumppaneiden kanssa. Verkkokaupan yhteistydkumppaneita voivat olla muun
muassa www-palvelinohjelmia, verkkokauppaohjelmistoja, pankki- ja maksujar-
jestelmia seka logistiikkapalveluita ja sisallon tuotantoa tarjoavat yritykset. Asia-
kaspalvelun tehostamiseen ja asiakashankintaan, myynnin maaran ja mainon-
nan tuloksellisuuteen, imagon ja brandin vahvistamiseen seka liiketoiminnan
kannattavuuden tehostamiseen huomion kiinnittdminen verkkokaupan perusta-

misvaiheessa on tarkeda. (Havumaki & Jaranka 2014, 58-61.)
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Verkkokaupan perustamisvaiheessa ei tule tavoitella taydellisyytta, silla sen ke-
hittdminen tapahtuu jatkuvana prosessina kaytantojen testaamisen ja saatujen
palautteiden myodta. Osa verkkokaupan perustamiseen liittyvista toimista voi olla
kannattavaa ulkoistaa. Valmiin verkkokauppa-alustan hankkiminen kuuluu usein
ulkoistettaviin perustamistoimiin, koska verkkokaupan koodaamisen opettelu ei
ole jarkevaa verkkokauppaa perustaessa. Verkkokauppaa perustaessa kannat-
taa aloittaa vahvan brandin rakentaminen. Verkkokaupan nimi ja sen visuaali-
nen ilme seka yrityksen tarina ja arvot ovat usein monille asiakkaille ratkaisevia

tekijoitd ostopaatosta pohtiessa. (Suomen yrittajat 2018.)

4.3 Verkkokaupan tekninen toteutus

Domainin valinta ja hankinta

Domain eli yrityksen verkkotunnus on verkkokaupan verkko-osoite. Se on tar-
ked osa yrityksen nékyvyyttd internetissa. Domainin valinnassa tulee huomioida
verkkokaupan tai -sivuston tarkoituksenmukainen avainsanojen kaytto ja sen
saatavuus kaikilla eri paatteilla, kuten fi, com ja net. (Havumaki & Jaranka 2014,
70-71; Silvan 2023.) Verkkotunnusta ei saa kopioida tai se ei saa muistuttaa kil-
pailijan nimeé&. Tunnuksen tulisi olla mieleen jdava ja helposti lausuttava eika
sen tarvitse liittya myytaviin tuotteisiin. Eri sosiaalisen median kayttajaprofiilien

saatavuudet kannattaa selvittdd domainin valinnan yhteydessa. (Silvan 2023.)

Domainin sisaltdessa yleisen mahdollisuuden vaarinkirjoitukselle kannattaa
myads kirjoitusvirheellinen domain varata. Alidomainien rekisterdinti paatason
domainin yhteyteen on suositeltavaa. Fi-verkkotunnuksen myodntamisen edelly-
tyksina ovat hakijan vahintd&n 15-vuoden ik&a, suomalainen henkilétunnus ja ko-
tikunnan sijainti Suomessa. Suomen kauppa-, yhdistys- ja saatiorekisteriin mer-
kityilla yrityksilla tai yksityisilla elinkeinonharjoittajilla, suomalaisilla julkisyhtei-
soilla tai valtion liikelaitoksilla, julkisoikeudellisilla yhdistyksilla tai laitoksilla seka
vieraan valtion edustustoilla on mahdollisuus hakea fi-verkkotunnusta. Fi-paéat-

teisen verkko-osoitteen etuina ovat suomalaisuus ja luotettavuus. Lisaksi
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kansainvalinen .com-tunnus toimii hyvana vaihtoehtona etenkin kansainvalisia

markkinoita tavoitellessa. (Havumaki & Jaranka 2014, 71-73.)

Fi-paatteisen domainin myontaminen kuuluu yksinoikeudella viestintavirastolle.
Kaytettavissa olevia fi-verkkotunnuksia voi hakea Liikenne- ja viestintaviraston

verkkosivun hakupalvelusta osoitteesta https://www.traficom.fi/fi/viestinta/fi-

verkkotunnukset/fi-verkkotunnushaku (Traficom Liikenne- ja viestintavirasto
2023.)

Verkkokauppa-alusta

Verkkokauppaa perustaessa verkkokauppa-alustan valinta tulee ajankoh-
taiseksi nopeasti. Alustan valinnassa huomioitavia asioita ovat muun muassa
verkkokaupan tarpeet, kaytettavissa olevat resurssit ja valitut kohderyhmat.
Omien tarpeiden tayttamiseksi verkkokauppa-alustan valintaa tehdesséa on suo-
ritettava eri palveluntarjoajien vertailuja, silla eri palveluntarjoajien valilla voi olla
merkittavia eroja etenkin sen muokattavuudessa. Lopulta verkkokaupan menes-
tymiseen verkkokauppa-alustan sijaan suurempia vaikuttavia tekijoita ovat sen
yleinen kaytettavyys, sivuston latausnopeus, tuotteiden hinnoittelu ja toimitusta-
vat. (Zoner 2021.)

Eri verkkokauppa-alustoja myyvien palveluntarjoajien hinnat voivat vaihdella
merkittavasti. Korkea hinta ei takaa laatua, koska hinnat ja laadut vaihtelevat
merkittavasti palveluntarjoajien valilla. Maksullisen verkkokauppa-alustapaketin
sijaan verkkokauppa on mahdollista tehda myos itse. Tassa tapauksessa on
huomioitava oma kaytetty aika seka esimerkiksi verkkotunnuksen, verkko-
kauppa-alustan, ulkoasuteemojen ja hosting -ratkaisujen aiheuttamat lisdkulut.
Verkkokaupan perustamisen hinta riippuu monesta eri tekijasta eika itse teke-

malla valttamatta saasta. (Zoner 2020.)

Verkkokauppa-alusta siséltaa yleisesti kolme tarkeda ohjelmistoa; www-palve-
linohjelmiston, tietokannan sek& verkkokauppaohjelmiston. Paivittaisten tehta-
vien helpottamiseksi verkkokauppaohjelmisto integroidaan tyypillisesti muihin

jarjestelmiin verkkokaupan toimintamallin mukaan, kuten kuvapankkeihin seka
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maksu-, varastonhallinta-, kassa-, toiminnanohjaus-, logistiikkapalvelu- ja toimit-
tajajarjestelmiin. Automatisoitujen toimintojen ansiosta esimerkiksi tilausten ka-
sittely ja varastotilanteen seuranta helpottuvat huomattavasti. Hyvan asiakasko-
kemuksen saavuttamiseksi verkkokaupan tulee sisaltaa toimiva hakupalvelu
seka sen rakenteen pitaa olla selkea ja kaytettavyyden helppoa. (Havumaki &
Jaranka 2014, 76-78.)

Verkkokaupan graafinen ilme, huolellinen toteutus, looginen ja selkea kayttoliit-
tyma seka yleinen kaytettavyys ovat suurimpia tekijoita verkkokaupan toimivuu-
teen. Verkkokauppa-alustan muokkautuminen kaytettavan laitteen, kuten tieto-
koneen tai dlypuhelimen mukaan on huomioitava sivuston suunnittelussa. Verk-
kosivuston rakenteen ja sisallon suunnittelussa on huomioitava niin asiakkaat
kuin hakukoneetkin. Lisaksi verkkosivujen on tuettava omia liiketoiminnan ja
markkinoinnin tavoitteita. Visuaalisen ilmeen tulisi olla yhtendinen muiden kayt-
tamien viestintdkanavien kanssa esimerkiksi varimaailman, fonttien, kuvien ja

graafisten elementtien osalta. (Havumaki & Jaranka 2014, 79-84.)

Hakukoneoptimointi ja sisalléntuotanto

Hakukoneoptimointi eli SEO (Search Engine Optimization) -sisallontuotanto on
tarkeaa kaikille verkkosivuille Google nakyvyyden kannalta. Sivusto ei houkut-
tele asiakkaita ilman laadukasta SEO-optimoitua sisaltdéa ja sen tuomaa naky-
vyytta. Hakukoneoptimoidun sisalldntuotannon tarkoituksena oikein toteutettuna
on tuoda sivustolle kavijoita, herattaa sivustoa kohtaan luottamusta seka kas-
vattaa ennen kaikkea myyntia ja parantaa nain ollen verkkokaupan kannatta-
vuutta ja tuottavuutta. Laadukas SEO-optimoidun siséllén tarkoituksena on he-
rattaa lukijan kiinnostusta seka lisata brandin nakyvyytta ja tunnettuutta. (Muu-
tos Digital 2023.)

Juuri perustetulla verkkokaupalla ei ole viela asiakaskuntaa. Kovan kilpailun
myo6ta asiakkaat eivat todennakoisesti 10yda verkkokauppaan sattumalta. Verk-
kokaupan markkinointiin ja hakukoneoptimointiin tulee panostaa etenkin verkko-
kaupan perustamisen alkuvaiheessa. Hakukoneista verkkokauppa ei 16ydy heti,

silla listautuminen hakutulosten joukkoon voi kestaa jopa kuukausia.
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Laadukkaalla, selkeésti kirjoitetulla ja kattavalla verkkokaupan siséllolla voidaan
varmistaa listautuminen esimerkiksi Googlen hakutuloksiin omaa verkkokaup-
paa koskevia relevantteja hakusanoja kayttaen. Verkkokaupan sivujen ja kate-
gorioiden metatietoihin eli Googlen hakutuloksissa nakyviin teksteihin tulee kiin-

nittd& huomiota hakukoneoptimointia laatiessa. (Silvan 2023.)

Verkkokaupassa ja muissa markkinointikanavissa jatkuvaa ja johdonmukaista
teksti-, video- tai kuvamuotoisen sisallon toteuttamista kutsutaan sisalléntuotan-
noksi. Kattava sisaltomarkkinoinnin strategia yhdistettyna laadukkaaseen sisél-
|6ntuotantoon on tehokas keino kohdeasiakkaiden tavoittamiselle ja yrityksen tai
brandin nékyvyyden kasvamiselle. Laadukkaan sisallon toteutuessa potentiaa-
listen asiakkaiden kiinnostus tuotteita ja yritystd kohtaan kasvaa. Googlen en-
simmaisen hakutulossivun ylimpien kolmen tuloksen merkitys korostuu erityi-
sesti asiakkaan etsiessa tietylla hakusanalla tiettya tuotetta tai palvelua. (Muu-
tos Digital 2023.)

Yrityksen toimialan mukaan lahes poikkeuksetta erityisesti jokaisen verkkokau-
pan tulisi [6ytya sosiaalisen median eri kanavilta. Suurella todennakoisyydella
sosiaalisen median kanavat ovat nykyisin ensimmaisten asiakashankintojen tar-
kein markkinoinnin ty6kalu. Lisaksi yksi tarked markkinoinnin tydkalu on niin sa-
nottu PPC-mainonta (Pay-Per-Click) eli klikkihinnoitteluun perustuva maksettu
mainonta. Tata ei kannata unohtaa etenkaan Googlen ja Facebookin osalta. Ak-
tiiviset sosiaalisen median kanavat toimivat hyvana asiakaspalvelukanavana

verkkokauppiaan sisélldontuotantoon. (Silvan 2023.)

Ostoprosessi, maksutavat ja logistiikka

Lahtokohtana onnistuneessa ostoprosessissa ovat hyvat verkkokaupan hakutoi-
minnot, selkedat tuoteluettelot ja -tiedot seka ilmoitetut toimitusehdot. Ostopro-
sessin tulee toimia asiakasta eteenpain ohjaten seka mahdollisimman helposti
ja selkeasti edeten. Toiminnalliset tai tekniset ongelmat karkottavat asiakkaita.
Ostoprosessin jokaisen vaiheen kohdalla tulee nékyé edellisten ja seuraavien

vaiheiden selkea listaus. (Havumaki & Jaranka 2014, 94.)
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Ostoskorin tulisi sisaltaa tuotteiden nimet ja kuvat, valitut tiedot, kappalehinnan
ja maaran seka kokonaishinnan. Tuotteen nimen olisi hyva toimia linkkina tuote-
sivulle ja kappalemaaran muuttaminen ostoskorissa on syyta olla vaihdetta-
vissa. Toimituskulujen maara ja tilauksen lopullinen summa seka “jatka ostok-
sia” -linkki sisaltyvét ostoskoriin. (Havumaki & Jaranka 2014, 95.) Maksuvaihto-
ehtoja tulisi olla riittdva maara. Monen asiakkaan ostoprosessi keskeytyy, mikali
hanen haluamaansa maksutapaa ei |0ydy maksuvaihtoehdoista. Kaytossa ole-
vien maksutapojen valinnalla on merkittdva vaikutus asiakkaan ostokokemuk-
seen. (Wikholm 2019, 40-43.)

Maksutapoja on oltava vahintaan luottokorttimaksu, verkkopankkimaksu ja mak-
suajalliset vaihtoehdot. Nykyisin erindiset mobiilimaksuvaihtoehdot (esim. Mobi-
lePay ja Pivo) ovat yleistyneet verkkokauppaostosten maksutapoina. Maksu-
ajalliset vaihtoehdot eli laskut ovat yleensa tuotteen toimituksen jalkeen alkavia
kertamaksumahdollisuuden omaavia osamaksuja. Korttimaksut ovat joko mak-
suajallisia ja luotto-ominaisuudella varustettuja credit-korttimaksuja tai verkko-
pankkitiliin liitettyja debet-korttimaksuja. Kansainvalisilla markkinoilla on kay-
téssa myds niin sanotut sahkoiset lompakot (esim. PayPal ja Google Wallet).
EU-maiden valiset verkkokaupan toimintatapoja koskevat maaraykset ja kulutta-

jansuoja ovat yhtenaisia. (Havumaki & Jaranka 2014, 96, 121-125.)

Toimituslogistiikan avoimuus eli tehtyjen tilausten toimitusten etenemisen rehel-
linen seuranta herattéd asiakkaassa luottamusta. Toimitusten seuranta on mah-
dollista toteuttaa nykyisin live-seurantana. Taman kaytto luo asiakkaalle erityi-
sesti hyvan asiakaspalvelun tunnetta. Verkkokaupasta tehtyjen tilausten kasitte-
lynopeus on yksi lopulliseen asiakaskokemukseen vaikuttava logistinen tekija.
(Wikholm 2019, 34.)

Yrityksen kaikki materiaali- ja tietovirta raaka-aineista tuotteiden toimittamiseen
ovat osa logistiikkaa. Tuotteiden ostoprosessi, tuotehallinta, varastointi, tilaus-
ten toimitukset ja asiakaspalautusten hallinta kuuluvat verkkokaupan logistisiin
prosesseihin. Verkkokauppatoiminnassa tuotteet eivat kulje valttamatta myyjan
kautta ulkoistettujen varastointi- ja kuljetustoimintojen takia. (Havumaki & Ja-
ranka 2014, 116-117.)
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Logistiikan painopistealueita muuttavana tekijana on toiminut digilogistiikka.
Tuotevalikoiman saatavuuteen ja kiinnostavuuteen, asioinnin ja maksamisen
helppouteen seka vaihtoehtoihin, fyysisen toimituksen sujuvuuteen ja turvalli-
suuteen on kiinnitettava huomioita. Naita pideta&n kuluttajakokemuksen arvoina
logistiikan nakdkulmasta. Kustannukset ovat keskeinen osa liiketoiminnan kan-
nattavuutta, joten taloudellinen nakdkulma on logistisen ajattelun pohjana. Digi-
logistiikkaa suunnitellessa on paneuduttava kysymyksiin, miten tuottojen maksi-
mointi tulee onnistumaan, miten arvotarjooman toteutus onnistuu mahdollisim-
man pienilla kustannuksilla ja kuinka asiakaskokemuksen arvon maksimointi to-

teutuu. (Haapanen, Syrjanen & Zansen 2017, 32, 36-37.)

4.4 Lait ja sdddokset

Sahkdiseen kaupankayntiin eli verkkokauppaliiketoimintaan kohdistuu samat lait
kuin muuhun liiketoimintaan. Sahkoistd kaupankayntia varten on laadittu lisaksi
omia saadoksia. Verkkokauppaliiketoimintaan kohdistuvat sdadokset liittyvat
henkilotietojen kasittelyyn seka yrityksesta ja myytavista tuotteista annettuun in-
formaatioon. Verkkokauppiaan on huomioitava myds alaikaisiin kohdistuvat laki-
pykalat. (Havumaki & Jaranka 2014, 186-187, 192.)

Laki sahkoisen viestinnan palveluista (917/2014) turvaa yksityisyyden suojan
toteutumisen, viestinnan luottamuksellisuuden seké edistdd séhkoisen viestin-
nan tietoturvaa ja sen tasapainosita kehittymista. Laissa saddetdan verkkokau-
pan pitdjan annettavat tiedot kuluttajalle seké kuluttajan henkilttietojen kasittely

ja sailyttdminen. (Laki s&dhkoisen viestinnan palveluista 917/2014.)

Henkilotietolaki (523/1999) toteuttaa yksityiselaman suojaa ja muita yksityisyy-
den suojaa turvaavia perusoikeuksia henkilGtietojen kasittelyyn liittyen seka
edistdd hyvan tietojenkasittelytavan noudattamista ja kehittamista. Laki pitaa si-
sallaan sdannoksen yritysten tiedonantovelvoitteesta etamyynnissa. Yrityksen
tulee kertoa kuluttajalle asiakkaan tietojen hankintaan kaytetty rekisterin nimi
seka rekisterinpitdjan nimi ja yhteystiedot. Myyjan on laadittava rekisteriseloste

henkilorekisterista sisaltaen kuvauksen rekisterin suojauksen periaatteista.
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Rekisteriselosteen pitdé olla kaikkien saatavilla verkkokaupan sivuilla ja siita tu-
lee kayda ilmi seikat tietojen sddnndnmukaisista luovutuksista. (HenkilGtietolaki
523/1999.)

Kuluttajansuojalaki (38/1978) sisaltaa saddoksia asiakkaan ja myyjan valiseen
kaupankayntiin liittyen. Laissa on saadetty myyjan markkinoinnista kuluttajalle.
Kuluttajansuojalaki sisaltaa erillisia etdkauppaa koskevia saantoja, kuten tilaus-
vahvistukseen, 14 vuorokauden kauppojen perumis- ja tuotteiden palautusoi-
keuteen liittyen seka tarkat ohjeet kuluttajalle annettavasta muusta informaati-
osta. (Kuluttajansuojalaki 38/1978.)

Tietosuoja-asetus eli GDPR maaraa sdannét henkilotietojen kasittelysta luon-
nollisten henkil6iden suojelua kohtaan. Se sisaltaa myos sdédnnét henkilotieto-
jen vapaaseen liikkkuvuuteen liittyen. Asetuksella suojellaan perusoikeuksia ja -
vapauksia luonnollisten henkildiden osalta seka erityisesti henkilttietojen suojan
oikeudesta. EU:n siséista henkilotietojen vapaata liikkkuvuutta ei saa rajoittaa tai
kieltaa syiden takia, jotka liittyvéat luonnollisten henkildiden suojeluun kasitelta-
essa henkilttietoja. (GDPR 2023.)

Tekijanoikeuslaki (404/1961) maaraa tekijan yksinoikeutta paattaa teoksensa
kaytdsta eli muiden oikeus kayttaa teosta pidatetaan. Lain suojan kohteeksi tas-
mentyy vain teoksen persoonallinen ilmaisumuoto. Tekijanoikeuslaki ei suojaa
teoksen ideaa, sen tietosisaltda tai sen sisaltamaa teoriaa. Tekijanoikeuslain
tarkoituksena on suojata luovan tyon tekijad seka itse tyota varmistaen tekijoi-
den toimeentulon ja luovuuden jatkumisen. (Tekijanoikeuslaki 404/1961.)

Tiedonantovelvollisuus on otettava huomioon verkkokauppasivuston toteutuk-
sessa. Yritykseen ja tuotteisiin kohdistuvat ennakkotiedot on annettava selke-
asti ja ymmarrettavasti eli laissa vaaditulla tavalla. Annetut tiedot on pystyttava
todentamaan tarvittaessa. Laki velvoittaa antamaan kaikille verkkosivuston kavi-
joille riittavat ja oikeelliset tiedot yrityksesta seka asiakaspalvelusta, myytavista
tuotteista ja niiden hinnoista, peruuttamisoikeudesta ja palauttamisesta, sopi-
musten irtisanomisesta, toimitusajoista ja toimituksesta, toimitusrajoituksista,

virhevastuusta, mahdollisesta takuusta ja vakuuksista, maksutavoista, luoton
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ennakkotiedoista. Lisaksi tilauksen tehneille on lahetettava tilausvahvistus sisal-

taen tilausta koskevat tiedot. (Kilpailu- ja kuluttajavirasto 2023.)

EU-maiden valisissa lahetyksissa ei vaadita tullausasiakirjoja. Suomen ja EU:n
ulkopuolisen tavaraliikenteen ja EY:n arvonlisé- ja valmisteveroalueen ulkopuo-
listen erityisalueiden vélista tavaraliikennettd koskee tulliluettelot ja nain ollen
tullauskaytannot. Arvokkaampien lahetysten osalta tulee laatia sahkoéinen

tuonti- tai vienti-ilmoitus. (Havumaki & Jaranka 2014, 119.)

5 Yritys X —liiketoimintasuunnitelma

5.1 Yrityksen perustiedot

5.1.1 Tausta, lahtétilanne ja tavoitteet

Internetin kayton yleistyttya ja verkkokauppojen maaran lisdannyttya kuluttajien
ostokayttaytyminen painottuu enemman verkkokauppoihin. Teknologian kehitty-
misen myo6ta erilaisten tuotteiden valmistus on mahdollistunut ja uusia innovaa-
tioita kehitetaan jatkuvasti. Teknologian kehityttya erilaisten kuluttajien tarpei-

den mukaan raatéloityjen tuotteiden valmistaminen ja myynti on mahdollistunut.

Markkinoilla on melko paljon lukuisia erilaisia tuotteita myyvié yrityksiéa, mihin
kuluttajan on mahdollista painattaa esimerkiksi itse ottama valokuva. Tietokone-
peliharrastaja tarvitsee lahtokohtaisesti kooltaan suuremman tietokoneen hiiri-
maton verrattuna moniin muihin tietokonekayttajaryhmiin. Jotkin henkil6t voivat
haluta visuaalisesti nayttavan, tyylikkaalla tai hauskalla kuvalla varustetun hiiri-
maton. Toiset mahdollisesti paremman kaytettavyyden tai jonkin muun syyn ta-

kia hieman suuremman, tietyn muotoisen tai mallisen hiirimaton.

Suuremman ja tietyn mallisen hiirimaton tarpeen myota herasi ajatus olisiko in-

ternetistd mahdollista saada tilattua pelihiirimattoa painettuna itse ottamalla
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valokuvalla ja omilla mitoilla. Nykyisid markkinoita tutkiessamme ilmeni on-
gelma, etta tarjolla oli vain joko liian pienia, omaan tarkoitukseemme vaaran
mallisia tai liilan kalliita hiirimattoja itse otetun valokuvan painatus mahdollisuu-
della. Tutkinnan kohteeksi paatyi myds mahdollisuus teetattaa tuote jonkin
muun yrityksen kautta, mutta tuotteen hinta olisi muodostunut kohtuuttomaksi.
Nama asiat johtivat ideaan olisiko kyseisia tuotteita myyvan oman verkkokau-
pan perustaminen mahdollista ratkaisemaan taman ongelman myds kulutta-

janékdkulmasta.

Liiketoimintasuunnitelman kirjoitusvaiheessa tuotteiden valmistajaan liittyvaa
taustatyota on jo tehty ja verkkokaupan kokeiluversio on luotu. Valmistajan
kanssa yhteistyon testaaminen ja tuotteiden laadun varmistaminen on suoritettu
tilattujen testituotteiden myo6ta. Tuotteiden valmistajaksi on valittu taustatdiden
tuloksena puolalainen yritys ja tilatut testituotteet ovat kattaneet kaikki yrityk-

semme alkuvaiheessa myytavaksi suunnitellut tuotteet.

Liiketoimintasuunnitelman paéatavoitteena on liikeidean kannattavuuden selvitta-
minen talouden nakdkulmasta laatimalla riittavan tarkat talouden ja kannatta-
vuuden laskelmat sekéa perehtymalla tarkemmin laskelmien tuloksiin. Muut ta-
voitteet ovat tietotason lisadminen verkkokauppaliiketoimintaa ja verkkokaup-
payrityksen perustamistakin varten seké tarkempi perehtyminen yrityksen toi-

mintaymparistoon, tuotantoon, markkinointiin ja liketoiminnan riskeihin.

Positiivisten laskelmien mydta lopullinen tavoite on yrityksen perustaminen |&hi-
tulevaisuudessa ratkaisten nykymarkkinan tarjonnan ongelman myoés kulutta-
janakokulmasta. Lisaksi liiketoimintasuunnitelman tarkoitus on toimia yritystoi-
minnan kehitystytkaluna tulevaisuudessa. Yritystoiminnan kasvua ja mahdol-
lista rahoitushankintojen tarvetta ajatellen liiketoimintasuunnitelma tullaan pita-
maan jatkuvasti ajantasaisena tiedostona. Valiaikainen verkkokauppa on laa-
dittu vain liikeidean testausta varten hyvin pelkistetyksi ja yksinkertaiseksi en-

nen lopullisen verkkokaupan perustamista.
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5.1.2 Liikeidea, visio ja arvot

Liikeidea on asiakkaan tarpeiden mukaan kustomoiduista 4k-tulosteista ja neo-
preenituotteista sek& naiden yhdistelmista valmistettujen tuotteiden verkkokaup-
pamyynti kilpailukykyiseen hintaan. Yritystoiminnan alussa myytavat tuotteet
kattavat asiakkaan haluamilla mitoilla ja kuvilla valmistettuja tietokoneen hiiri-
mattoja, lattiamattoja, muita pelimattoja ja taulujen kankaita. Yrityksen tunnet-
tuuden kasvattamisen ja verkkokaupan markkinoinnin pédaasiallisena tytkaluna
tulee toimimaan eri sosiaalisen median kanavien maksullinen mainonta kohden-
nettuna paakohderyhmille eli kaikille tietokonetta kayttaville yksityishenkiléille ja
yrityksille. Yritysasiakashankinnassa hyddynnetaan B2B-mainontaa eli ollaan
yhteydesséa suoraan yrityksen edustajiin tarkoituksena suuremmat kertatilauk-
set.

Verkkokaupasta tilatessa asiakas valitsee haluamansa tuotteen, ilmoittaa tuot-
teen mitat tai valitsee standardimittojen joukosta sopivan koon ja lataa lahtokoh-
taisesti itse ottaman tuotteeseen painettavan jopa 4k-kuvanlaadulla olevan valo-
kuvan. Laadukkaiden tuotteiden ja kannattavan liikketoiminnan mahdollista-
miseksi tuotteiden valmistajana toimii puolalainen pelimattoihin sek& muihin pe-
laamisen tuotteisiin erikoistunut yritys. Tilatut tuotteet toimitetaan valmistajayri-
tyksen jo olemassa olevan toimitusketjun valityksella tehtaalta suoraan asiak-
kaalle. Liikeidean tarkoituksena on erottua eduksi kilpailijoista kustomoiduilla

tuotteilla tuoden etenkin lisdarvoa asiakkaille tyydyttden heidan tarpeensa.

Yrityksen lyhyen tdhtaimen visio on kasvattaa liiketoimintaa ja myyntia maltilli-
sesti aloittaen sivutoimisina yrittajind ilman suuria riskeja. Yrityksen perustamis-
vaiheessa markkinat rajautuvat selkeasti kotimaan markkinoille. Verkkokaupan
perustamisessa huomioidaan myds mahdollinen kansainvalisille markkinoille
tdhtddminen tulevaisuudessa. Visiota tukeva liiketoiminta aloitetaan verkkokau-
pan valmistuttua vahaisen markkinoinnin myoéta tuomalla myynnilla lisaten
markkinoinnin maaraa maltillisesti ja kasvattaen asteittain myods myyntiad. Vision
tarkoituksena on varmistaa koko ostoprosessin tilaus- ja toimitusketjujen toimi-
vuus seka estaa liiketoiminnan alkuvaiheessa mahdollisesti tulevien suurten

myyntipiikkien aiheuttamat ongelmat.
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Liiketoiminnan toimivuuden varmistuttua myyntid on tarkoitus kasvattaa strategi-
sen markkinoinnin toteutuksella aloittaen yritysasiakashankinnat ja tahdaten vi-
sion saavuttamiseen eli riittavan tuloksellisen liiketoiminnan mahdollistamaan
paatoimiseen yrittdjyyteen. Pitk&n tédhtaimen visiona on onnistuneen strategian
toteutuksen myo6ta kotimaan markkinoiden laajempi saavuttaminen ja menesty-
nyt verkkokauppa. Yrityksen péaarvot ovat vastuullisuus ja luotettavuus seka
ennen kaikkea asiakaskeskeisyys. Arvot tulevat ohjaamaan jokapaivaista yritys-

toimintaa mahdollistaen vision saavuttamisen.

5.1.3 Toimiala ja yritysmuoto

Yrityksen paatoimiala on toimialaluokkaan "479 Vahittaiskauppa muualla kuin
myymaloéissa (pl. tori- ja markkinakauppa)” kuuluva 47919 Muu postimyynti ja
verkkokauppa”. Yritysmuodoksi yrityksen perustamisvaiheessa tullaan valitse-

maan lakisaateisen YEL-vakuutuksen piiriin kuuluva avoin yhtio.

Yritysmuotona avoin yhtié on sopivin vaihtoehto yrityksen perustamisvaiheessa
liketoiminnan laatu ja yrityksen visio huomioituna yhtiémiesten lukumaaran ol-
lessa kaksi. Yritysmuodoksi avoin yhtio on helppo valinta myds siksi, koska yri-
tyksen perustamisvaiheessa ei ole tarvetta ulkopuoliselle rahoitukselle. Avoin
yhti6 mahdollistaa hieman vapaamman yritystoiminnan sen yhtiomiehilta vaati-
man pelkan tydpanoksen myoéta eika erillista pakollista toimielintéa vaadita. Yri-
tysmuoto on mahdollisen tulevaisuuden rahoitustarpeen ilmetessé muutetta-

vissa vaivattomasti esimerkiksi kommandiittiyhtioksi.

5.1.4 Kirjanpito ja verotus

Lainsaadanndssa maaratty kirjanpidon toteuttaminen kuuluu avoimen yhtion
velvollisuuksiin. Yhtiomiesten tyotaakkaa vahentéen virallinen kirjanpito tullaan
ulkoistamaan tilitoimistolle sen oikeellisuuden, luotettavuuden ja muiden kirjan-

pidon yleisten periaatteiden tayttymisen takaamiseksi. Kirjanpito toteutetaan
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suoriteperusteisen kirjaustavan mukaisesti ja tilikauden pituus on yleisesti kay-

t0ssé oleva 12 kuukautta.

Euroopan Unionin yhteisbkaupan arvonlisaverosaatelyn alkuperamaaperiaat-
teen tavoin puolalaisen tuotteiden valmistajayrityksen kautta tapahtuvat ostot
ovat arvonlisaverollisia. EU-maiden valisen tunnistettavan yhteis6kaupan vaati-
musten mukaisesti yhteisémyynnin ostotapahtumista laaditaan kuukausittainen
arvonlisaveron valvontailmoitus. Verkkokaupassa myytavien tuotteiden myynti-

hinnat sisaltavat arvonlisaveron 24 prosenttia.

Lopullisten kuukausimyyntien arvonlisdveron maarat tilitetaan arvonlisavero-
laissa saéadetylla tavalla. Liikevaihto tulee todennakoisesti olemaan jo ensim-
maisen tilikauden aikana verovelvollisuuden ylittdvéa (>10 000 euroa) ja arvonli-
saverolaissa sovelletun verovelvollisuuden alarajahuojennuksen ylittava

(<30 000 euroa), joten arvonlisdverojen palautuksia ei tulla hakemaan. Henkilo-
yhtiona avoimen yhtion tulosta verotetaan yhtiomiesten henkilokohtaisten tulo-
jen mukaan. Yrityksen tilikauden tulos lasketaan kuitenkin nékyviin luvun 7.2.5-

laskelmiin.

5.2 Ymparistdanalyysi

5.2.1 Kilpailutilanne ja kilpailuetu

Verkkokaupan toimialalla kilpailu on kovaa ja vastaavia tuotteita myyvien kilpai-
lijoiden maara on suuri. Vastaavien tuotekategorioiden ja asiakkaan itse otta-
malla kuvalla myyvien tuotteiden osalta suurimpia kilpailijoita kotimaan markki-
noilla ovat esimerkiksi monia erilaisia tuotteita myyvat Ifolor, Smartphoto, Vista-
Print, Tunnin Kuva ja Marlea, muun muassa tauluja myyvat Dekoa, Minuntaulut
ja CanvasPicasso, lattiamattoja myyvat Logomatto ja Mainosmatto seké pelihii-
rimattoja myyva Northern Art Photos. Muita pelimattoja, kuten korttipelimattoja

myy melko monipuolisesti esimerkiksi Fruugo.
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Suurin osa kilpailijoiden tuotteista on kuitenkin standardimitoitettuja pois lukien
muun muassa Marlean myyvat mittatilausmatot. Yrityksen tuotteiden kaltaisia
asiakkaan itse ottamalla kuvalla varustettuja suurempia pelihiirimattoja tai mitta-
tilauskokoisia hiirimattoja myyvia kilpailijoita ei juurikaan ole etenkaan kotimaan
markkinoilla. Asiakkaan itse ottamalla kuvalla varustettujen taulujen ja lattiamat-
tojen saatavilla olevat mitat ovat kilpailijoilla yleensd muutaman eri vaihtoehdon

vakiomittoja. Korttipelimatot ovat lahes poikkeuksetta vakiomittaisia.

Suurimpana kilpailuetuna kilpailijoihin ndhden on vakiomittojen liséksi mittati-
lausmahdollisuus lahes jokaisen myytavan tuotteen osalta. Lisaksi kilpai-
lueduksi voidaan laskea itse otetulla kuvalla painettujen omien mittojen mukais-
ten hiirimattojen, lattiamattojen ja taulukankaiden saatavuus seka helppo tilatta-
vuus yhdesta verkkokaupasta nopeasti. Niin yksityisasiakkaita kuin yritysasiak-
kaitakin ajatellen kaikki tuotteet ovat helposti saatavilla esimerkiksi asiakkaan
itse ottamalla valokuvalla painettuna kotiin tai yrityksen logolla ja sloganilla pai-

nettuna suurempinakin eriné tydpaikalle tuomaan visuaalista nakyvyytta.

Muut pelimatot, kuten korttipelimatot on mahdollista teetéattda vain vakiopaina-
tuksilla verkkokaupan aloittaessa. Vakiomittojen lisaksi pelimattoja on mahdol-
lista tilata myds asiakkaan haluamilla omilla mitoilla luoden kilpailuetua taman-

kin tuotekategorian osalta.

5.2.2 Asiakkaat ja markkinat

Yrityksen tavoiteltu asiakaskunta tulee olemaan melko laaja sek& paaasiakas-
segmentti jakautuu kaiken ikaisiin tietokonetta kayttaviin yksityishenkildihin ja
tietokonetyoskentelyyn painottuviin yritysasiakkaisiin. Paaasiakassegmentti
kohdistuu kaytadnndssa tietokoneen hiirimattoja tarvitseviin yksityis- ja yritysasi-
akkaisiin. Yksityishenkildiden osalta padasiakaskunta koostuu etenkin eri sosi-
aalisen median kanavia kayttavista henkiloista. Yksityishenkil6ita tavoittava
markkinointi tulee painottumaan sosiaalisen median mainontaan. Tavoiteltujen
asiakkaiden hankintaan suunnitelluista markkinoinnin toteutuksen toimenpiteista

tarkemmin luvussa 5.5.
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Suuret yritysasiakkaat tulevat olemaan pitkan tahtaimen vision padasiakasseg-
mentti yritysasiakkaiden osalta tarkoituksena suuremmat kertatilaukset. Lyhyen
téahtaimen vision mukainen liilan suuria myyntipiikkeja estava yritysasiakashan-
kinta yritystoiminnan alkuvaiheessa tulee kohdistumaan pienempiin yrityksiin.
Tama menetelma liittyy riskienhallintaprosessiin, josta tarkemmin luvussa 5.6.

Muut yrityksen asiakastyypit ovat tietokonepeliharrastajat pelihiirimattojen
osalta, sisustamisesta kiinnostuneet henkil6t taulukankaiden ja lattiamattojen
osalta seka korttipeleista kiinnostuneet henkil6t muiden pelimattojen osalta. Li-
saksi nayttavaa visuaalisuutta, mahdollisesti helpompaa kaytettavyytta ja
muusta syysta tietyn kokoista tai mallista hiirimattoa tarvitsevat henkil6t kuulu-
vat asiakastyyppeihin. Ideaalitilanteessa yhdesta tuotteesta kiinnostuneet henki-
|6t ostavat myds muita tuotekategorioiden tuotteita sivutuotteina tuoden lisa-
myyntid. Lisaksi kustomoidut tuotteet toimivat erinomaisena lahjaideana yksi-
tyisasiakkaille. Yritysasiakkaat voivat tilata tuotteita lahjaksi myds heidan tyénte-

kijoilleen tai yhteistydkumppaneilleen.

Yrityksen potentiaalinen asiakasméaara on suuri ja markkinat melko laajat jo ko-
timaan markkina-alueella. Hyvan tunnettuuden ja markkinaosuuden saavuttami-
nen kuuluu yrityksen lyhyen tdhtdimen vision tavoitteeksi. TAman onnistuessa
tullaan harkitsemaan pitkan tahtaimen vision mukaista kansainvalisten markki-
noiden tavoittelua Euroopan Unionin laajuudelle. EU-alueelle tuotteiden toimitus
onnistuu suoraan Puolasta kaytannossa yhta vaivattomasti kuin Suomeenkin.

EU-alueen ulkopuolisia markkinoita ei tulla todennakoisesti tavoittelemaan.

5.2.3 Yhteistyokumppanit

Yrityksen paayhteistybkumppanina toimii tuotteiden puolalainen valmistajateh-
das. Tuotteiden valmistajayrityksen valintaan vaikuttavia tekij6ita olivat valmis-
tuskustannukset, tuotteiden laatu ja toimitusketjun helppous. Yrityksen kautta
tuotteiden valmistaminen on kustannustehokasta mahdollistaen kannattavan lii-
ketoiminnan jo pienillakin myyntimaarilla. Lisaksi asiakkaille kohdistuvat toimi-

tuskulut ovat Suomen sisaisten toimituskulujen tasoa, toimitusketju tehtaalta
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asiakkaalle on valmiina ja tuotteiden laatu on ensiluokkaista. Ylim&araisille tul-
laustoimenpiteille ei ole tarvetta Puolan ja Suomen eli EU-maiden véalisesséa

kansainvalisessa kaupassa.

Toinen merkittava yhteistydkumppani tulee olemaan verkkokauppa-alustan ylla-
pitdjayritys Shopify. Muita yhteistydbkumppaneita tulevat olemaan yrityksen pe-
rustamisen jalkeen valittu pankki maksuliikennetta varten, vakuutusyhtio, inter-
net- ja puhelinoperaattori seka tilitoimisto. Sivutoimisina yrittdjin& toimiessa hyo-
dynndmme henkildkohtaisia matkapuhelimia ja internet-liittymia. Tilitoimiston
kayttd yhteistydkumppanina ei olisi valttamatonta, mutta kirjanpidon ulkoistami-
nen koetaan jarkevaksi toimenpiteeksi mahdollistaen myyntiin ja markkinointiin
keskittymisen. Yrityksen testaus- ja perustamisvaiheessa ei tulla tarvitsemaan

toimitiloja eika varastotilaa. Tulevaisuudessa tarve ndille voi olla mahdollista.

5.2.4 Makroymparisto

Makroymparisto jaoteltuna kohderyhméaan seka taloudellisiin, luonnollisiin, poliit-
tisiin, teknologisiin ja sosio-kulttuurisiin voimiin ehka vahaisin vaikutus sen muu-
toksissa tulee nakymaan kohderyhmassa. Yrityksen asiakaskunta on niin laaja
ja monimuotoinen, ettei vaestdn rakenteen ja koulutuksen tason tai muuttoliik-
keiden vaikutukset tule todennakdisesti ndkymaan juurikaan lilkketoiminnassa.
Tuotteiden hinnat ovat maltillisia, joten makroympariston taloudelliset muutokset
eivat myoskaan tule vaikuttamaan yritystoimintaan merkittavasti. Tulotasojen ja
korkojen muutokset seké tyottdomyyden méara ja inflaatio vaikuttavat kuluttajien

ostokayttaytymiseen ja nain ollen vaistamatta liiketoimintaan ainakin vahaisesti.

Makroympariston luonnollisilla eli lopputuotteen valmistamiseen vaikuttavilla te-
kijoilla on ehk& suurin vaikutus liilketoimintaan. Tuotteiden valmistukseen kaytet-
tyjen raaka-aineiden merkittava hintojen nousu tulisi lisddmaan valmistuskus-
tannuksia ja laskisi myyntikatetta, jolloin liiketoiminnan kannattavuus heikkenisi.
Nostamalla myyntihintoja tuotteista jaava kate olisi mahdollista pitd& ennallaan,
mutta hintojen nosto pienentaisi myds myyntimaaria. Taman takia markkinointiin

tulisi panostaa entistd enemman saavuttaakseen aiemmat myyntimaarat.
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Poliittinen makroymparist6 keskittyy kansainvalista liiketoimintaa koskeviin la-
keihin ja muihin saanndksiin. Talla hetkella EU-maiden vélinen kaupankaynti on
melko vapaata. Toimien kiristyessa vaikutus liiketoimintaan voisi olla negatiivi-
sesti. Teknologinen makroymparistd painottuu tuotteiden valmistajatehtaaseen.
Tuotteiden valmistajan tekemat koneiden ja laitteiden investoinnit l&ahitulevai-

suudessa voisivat vaikuttaa tuotteiden valmistuskustannuksia nostavasti.

Sosio-kulttuurinen makroymparistd on jaoteltavissa yrityksen asiakaslahtoisten
arvojen ja kustomoitujen tuotteiden asiakkaalle tuomaan positiiviseen merkityk-
seen seka tuotteidemme ulkomaisen valmistuksen mahdollisiin negatiivisiin vai-
kutuksiin brandid kohtaan. Ulkomainen tuotanto on kuitenkin suurin vaikuttava
tekija mahdollistamaan kannattavan liiketoiminnan ja asiakasnakokulmasta

edulliset tuotteiden myyntihinnat.

5.3 Tuotteet ja tuotanto

5.3.1 Tuotteet ja tuotekategoriat

Verkkokaupan perustamisen idea on lahtoisin tarpeesta hankkia suuri pelihiiri-
matto itse ottamalla valokuvalla painettuna. Tasta syysta nama pelihiirimatoiksi
kutsutut normaalia suuremmat hiirimatot ovat verkkokaupan paatuotteita. Mui-
den tuotteiden ja tuotekategorioiden miettiminen pohjautui ajatukseen, mita
tuotteita olisi jarkevaa tuottaa myyntiin kotimaan markkinoille hiirimattojen
ohella. Valintaan on vaikuttanut paayhteistydkumppanin eli tuotteiden valmista-
jayrityksen mahdollisuudet valmistaa kaikki myytavat tuotteet. Myytévien tuottei-
den tuotekategoriat on mietitty esimerkiksi toimistoon toisiaan taydentéviksi

tuotteiksi mahdollistaen lisamyynnin.

Tuotekategoriat ovat tietokoneen hiirimatot, korttipelimatot, lattiamatot ja can-
vas-taulukankaat. Hiirimatot, korttipelimatot ja lattiamatot ovat neopreenimat-
toja, joka takaa pehmedan tuntuman niin kaden kuin jalankin alla. Materiaalien

ansiosta tuotteiden kestavyys, paikallaan pysyvyys ja puhtaanapidon helppous
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ovat huippuluokkaa. Tuotteet valmistetaan kayttden luonnonkumia ja polyeste-
ria. Luonnonkumista valmistettu neopreeni on mattojen pohjan materiaalina pi-
tava ja pehmea seka paallysmateriaalina kaytetty polyesteri on elastista, vah-
vaa, rypistymatonta, pehmeéa ja kimmoisaa kuitua, johon kuvien painatus on
mahdollista jopa 4k-kuvanlaadulla. Neopreenimatot ovat helposti rullattavissa
toimitusta varten seka ne ovat vesipestavia ja konepesun kestavia mahdollis-

taen helpon puhtaanapidon.

Ominaisuuksiensa ansiosta neopreenimatot toimivat mainiosti hiirimattojen ja
korttipelimattojen liséksi lattialla pidettéavina ovimattoina, lasten leikkimattoina tai
vaikka kaytavan ja toimiston mattoina. Materiaalien helppohoitoisuuden myéta
matot sopivat myads tiloihin, joissa on tapana kulkea kengét jalassa. Matot tule-
vat olemaan tuotekategorioittain standardimitoitettuja muutamalla eri mittavaih-
toehdolla ja ne sisaltavat myés mahdollisuuden omien mittojen mukaiseen mit-
tatilaukseen. Verkkokaupassa tulee olemaan muutamia mattovaihtoehtoja tie-
tyilla vakiopainetuilla kuvilla varustettuina ja kaiken kokoisiin mattoihin on mah-
dollista painattaa myos itse ottama valokuva tai yrityksen logo.

Canvas-taulukankaat ovat korkeatasoista taidekangasta, jolle tarkan kuvan tu-
lostaminen on mahdollista nopeasti ja helposti. Taulukankaissa on valittavana
muutamia vakiomittoja tai mahdollisuus mittatilaukseen. Kuvan painatus onnis-
tuu yhdeksi tauluksi tai jaoteltuna useampaan pienempaan tauluun luoden ko-
konaisuutena yhden ison kuvan. Taulukankaat toimitetaan asiakkaalle rullattuna
pahvista valmistettuun kuljetusputkiloon ilman kehyksia. Asiakkaan on mahdol-
lista pingottaa kangas itse puukiilakehykseen tai asettaa normaaliin taulukehyk-

seen. Taulukankaat toimitetaan ilman kehyksia kuljetuskustannussyista.

Jokaisen tuotekategorian standardimitoitettujen tuotteiden hinnat ovat kiinteita
tuotteen koon mukaan. Omilla mitoilla teetatettyjen mittatilaustuotteiden hinnoit-
telu tapahtuu pinta-alan mukaan. Verkkokaupassa tulee olemaan laskuri, joka
laskee annettujen mittojen perusteella lopullisen tuotteen hinnan automaattisesti
ennen tuotteen tilaamista. Tuotteiden valmistuskustannuksista ja myyntihin-

noista tarkemmin luvussa 5.8.1.
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5.3.2 Tuotanto

Tuotannon osalta pohdittavia vaihtoehtoja olivat oman tehtaan perustaminen ja
valmistuksen ulkoistaminen kotimaahan tai ulkomaille. Taustatbiden myoéta

oman tehtaan perustaminen oli unohdettava ensimmaisena suurien alkuinves-
tointien takia. Tama ei olisi mahdollistanut sivutoimista yrittajyytta yrityksen pe-
rustamisvaiheessa. Seuraavaksi pohdittiin tuotannon ulkoistamista kotimaassa
jo toimivalle yritykselle. Valmistuskustannukset kotimaisessa yrityksessa tulisi-
vat olemaan liilan suuret kannattavan lilkketoiminnan varmistamiseksi jo pienilla-

kin myyntimaarilla.

Vaihtoehdoksi jai en&a tuotannon ulkoistaminen ulkomaille, jonka my6téa alettiin
selvittam&an jarkevaa valmistusmaata ja lopullista tuotteiden valmistajayritysta.
Tuotteiden laatu ja valmistuskustannukset, vaivaton yhteisty6 tuottajayrityksen
kanssa seka yksinkertaiset toimivaan toimitusketjuun vaadittavat toimenpiteet
olivat l&htokohtia pohtiessa tuotannon ulkoistamista. Selvityksen kohteiksi vali-
koitui ensimmaisena eri maanosien valiset tullauskaytannot, joiden myota paa-
tettiin ulkoistaa tuotanto Euroopan Unionin alueelle Aasian monimutkaisempien
tullauskaytantdjen takia. Tuotteiden tasaisen ja hyvan laadun varmistamiseksi

Eurooppa on myods mahdollisesti luotettavampi vaihtoehto.

Tuotanto tapahtuu Puolassa pelitarvikkeiden valmistukseen ja myyntiin erikois-
tuneen yrityksen toimesta. Yritys valmistaa ja myy lukuisia erilaisia pelaamiseen
liittyvi& tuotteita, kuten erilaisia pelimattoja ja hiirimattoja. Heidan liiketoiminta-
mallinsa mukainen tuotteiden myynti tapahtuu joko suoraan kuluttajille, pelinke-
hittgjille tai yrityksille jalleenmyyntiin. Yhteisty6 yrityksen kanssa mahdollistaa

kannattavan liiketoiminnan jo pienillakin myyntimaarilla.

5.3.3 Tekijanoikeuslaki

Tekijanoikeuslaki (404/1961) maaraa tekijan yksinoikeutta paattaa teoksensa
kaytosta, jolloin muiden oikeus kayttaa teosta pidatetaén. Lain suojan kohteeksi

tasmentyy vain teoksen persoonallinen ilmaisumuoto. Tekijanoikeuslaki ei siis
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suojaa teoksen ideaa, sen tietosisaltta tai sen sisaltamaa teoriaa. Tekijanoi-
keuslain tarkoituksena on suojata luovan tyon tekijaa ja itse tyota varmistaen te-

kijoiden toimeentulon ja luovuuden jatkumisen. (Tekijanoikeuslaki 404/1961.)

Tekijanoikeuslaki ei suojaa siis esimerkiksi teoksen ideaa tai sen sisaltamaa
teoriaa tai tietosisaltoa, mutta se maaraa tekijan yksinoikeudesta paattaa teok-
sensa kaytosta. Vain jonkin tietyn teoksen tekijalla itse on oikeus kayttaa ky-
seista teosta eikd kukaan muu saa kayttaa lain mukaan taté ilman tekijan lupaa.
Tekijanoikeuslaki tuo omat haasteensa valvoa asiakkaille myytavien kustomoi-
tujen itse ladattavalla kuvalla painettujen tuotteiden tuotantoa sailyttaen laillisen

liketoiminnan my®os tekijanoikeuslain mukaan.

Kustomoituja tuotteita tilatessa asiakas lataa itse tuotteeseen painettavan ku-
van, joka voi rikkoa mahdollisesti tekijanoikeuslakia. Tasta syysta asiakkaan tu-
lee vakuuttaa tilausta tehdesséaan, ettei ladattu kuva riko tilauksen yhteydessa
ilmoitettua tekijanoikeuslakia. Lisaksi asiakkaan on sitouduttava ottamaan vas-
tuu tekijanoikeuslain noudattamisesta ennen tilauksen vahvistamista. Viittaus
tekijanoikeuslakiin esitetdén asiakkaalle tilauksen yhteydessa, jonka asiakas

kuittaa luetuksi ja hyvaksyy hyvaksyntapainikkeilla ennen tilauksen tekoa.

5.4 Verkkokauppa

5.4.1 Perustaminen jayllapito

Jatkuvasti kasvavana toimialana verkkokauppatoiminta voi mahdollistaa melko
pienelldkin vaivalla jopa erittdin kannattavan lilkketoiminnan ilman suuria inves-
tointeja ja riskeja. Tasta syysta verkkokaupan perustaminen voi olla hyva tapa
aloittaa ura yrittajana. Edullinen liiketoiminnan yllapito, asiakkaiden helppo ta-
voittavuus jopa maailmanlaajuisesti ja asiakaskeskeisyyden toteuttaminen toi-
mivat verkkokaupan perustamisen kivijalkana. Tuotekategorioiden ja tuotteiden
maarat verkkokaupassa voisivat olla suuria pienelld vaivalla. Tuotevalikoima tu-

lee keskittymaan kuitenkin yritystoiminnan alussa muutamaan hyvaksi todettuun
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helposti markkinoitavaan tuotteeseen, joilla pyritdan saavuttamaan kotimaan

markkinoiden tavoiteltu markkinaosuus.

Verkkokauppayrittdjan on ymmarrettava vahintaan tekoalyn ja algoritmien pe-
rusteet etenkin asiakkaiden verkkokayttaytymisen seurannan ja sosiaalisen me-
dian kohdennetun markkinoinnin osalta. Naita perusteita on itseopiskeltu jo en-
nen verkkokaupan testiversion luontia ja sen testausta. Liikeidean testauksen
lisaksi, ennen lopullista yrityksen perustamista koetaan tarkeaksi verkkokaupan
selkean vision ja strategisten tavoitteiden maarittaminen tukemaan tulevaa yri-
tystoimintaa. Vahaisen markkinoinnin tulosten tuottaman tuotteiden kysynnén
maara, potentiaalisten asiakkaiden selvittaminen, asiakkaiden ostokayttaytymi-
sen seuranta, tilaus- ja toimitusketjujen toimivuuden seka tuotteiden laadun var-

mistaminen ovat luoneet uskoa liikeideaa kohtaan.

Tuotteisiin painettavien kuvien terdvan kuvanlaadun lisaksi testiasiakkaat ovat
olleet erityisen tyytyvaisia tuotteiden mittatilausmahdollisuuteen. Tamé on puut-
tunut l&hes jokaiselta kilpailijalta laaditun kilpailija-analyysin tulosten perus-
teella. Paayhteistydkumppanin eli tuotteiden valmistajan hankinta on osoittautu-
nut tahan asti juuri oikeaksi valinnaksi. Kaikki edella mainitut toimenpiteet ovat

olleet osana verkkokaupan perustamisprosessia nykyhetkeen asti.

Lopullisen verkkokaupan perustaminen tulee vaatimaan viela lukuisia toimenpi-
teitd. Loppujen yhteistydkumppaneiden valinnat tullaan toteuttamaan ennen lo-
pullisen verkkokaupan perustamista. Suurimpana liiketoimintaan vaikuttavana
yhteisty6kumppanina tuotteiden valmistajayrityksen lisaksi tulee toimimaan
verkkokauppa-alustan yllapitajayritys eli Shopify. Domainin valinta ja sosiaalis-
ten median tilien perustaminen kuuluvat myds tuleviin verkkokaupan perusta-
mistoimenpiteisiin. Sosiaalisen median kayttssa tullaan keskittyméaan Faceboo-
kiin ja Instagramiin. Sosiaalisen median kanavien tilien nimet tulevat olemaan

yhtendisia verkkokaupan domainin kanssa.

Verkkokaupan tietosisallon, tuotteiden yllapidon, asiakaspalvelun seka markki-
noinnin ja brandin tunnettuuden kasvattamista varten laadittavien sosiaalisen

median tilien yll&pito tullaan hoitamaan itse. Muun verkkokaupan teknisen
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puolen yllapidon tulee hoitamaan verkkokauppa-alustan yllapitajayritys Shopify.
Tama tulee mahdollistamaan yhtiémiesten keskittymisen etenkin myyntiin ja
markkinointiin seka imagon ja brandin vahvistamiseen liiketoiminnan kannatta-

vuuden tehostamiseksi.

5.4.2 Tekninen toteutus

Domainin valinta

Verkkokaupan testausversion verkkotunnus on valikoitunut sopivaksi domainiksi
yrityksen suunnittelun alkuvaiheessa, jolloin verkkokaupan tuotevalikoima si-
salsi vain tietokoneen hiirimattoja ja muita pelimattoja. Tahan tarkoitukseen do-
main on varsin sopiva ja sen saatavuus kaikilla olennaisilla paatteilla seka sosi-

aalisen median tileilla on mahdollista.

Valittu verkkotunnus on kotimaan markkinoille hyva valinta, silla tunnuksesta
kay ilmi parhaalla mahdollisella tavalla tuotekategorioista tarkeimmaét eli pelaa-
miseen tarkoitetut tietokoneen hiirimatot, muut pelimatot ja lapsille leikkimiseen
tarkoitetut lattiamatot. Verkkotunnus on helposti lausuttava ja mieleen jdava
seka sen Google-nakyvyyden kasvattaminen on todettu melko helpoksi. Kysei-
nen domain ei aiheuta ristiriitoja kilpailijoiden kanssa tai ole olennaisilta osin kir-

joitusvirheille kovinkaan altis.

Tuotevalikoima on laajentunut myéhemmin kattamaan myads erilaiset lattiamatot
ja taulukankaat, joten lopullisen verkkokaupan verkkotunnusta on vield syyta
miettid. Nykyinen verkkotunnus aiheuttaisi ristiriidan yrityksen kansainvalistymi-
selle tulevaisuutta ajatellen. Mikali nykyista verkkotunnusta paadyttaisiin kaytta-
maan lopullisessa verkkokaupassa, domain tulee olemaan asiakasnakokul-
masta kotimaisuuden ja luotettavuuden herattamiseksi fi-paatteinen nykyisen
org-paatteen sijaan. Fi-paatteisen tunnuksen myontamiselle ei tulisi olemaan

esteitd Liilkenne- ja viestintaviraston puolesta.
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Kuvassa 15 on esitetty Domainkeskuksen (2023) mukainen verkkotunnusten
hinnoittelutaulukko rekisterdinnin ja uusimisen osalta (Domainkeskus.com
2023). Taulukkoon on valittu paatteet, joiden varaamista on suunniteltu lopulli-
sen verkkokaupan perustamisen yhteydessa. Fi-péatteisen verkkotunnuksen re-
kisteréinnin hinta vuodeksi ja sen jalkeinen uudistaminen ovat vain yhdeksan
euroa per toimenpide. Com- ja net-paatteisten verkkotunnusten rekisteréinti on
15 euroa ja uudistaminen 39 euroa. Org-paatteisen verkkotunnuksen hinta on fi-
paatteen tavoin yhdeksan euroa, mutta vuoden jalkeinen uudistaminen com- ja

net-paatteiden tavoin 39 euroa.

Domain Rekisterdinti Uudistus

9 EUR 9EUR

.com 15 EUR 1 39EUR

.net 15 EUR 1 39 EUR

.org 9.0EUR 1 39EUR

Kuva 15. Verkkotunnushinnasto (Domainkeskus.com 2023).

Verkkokauppa-alusta

Verkkokaupan osalta vaihtoehtoja olisi kaksi; joko jatkokehittad nykyista itse
tehtya verkkokaupan testausversiota tai perustaa taysin uusi verkkokauppa hie-
man kallimman verkkokauppa-alustan tarjoajan avulla. Itse laaditun verkkokau-
pan jatkokehityksessa tulisi korostumaan tekoalyn ja algoritmien laajan ymmar-
tamisen tarkeys, joka voisi muodostua ongelmaksi. Tasta syysta koetaan pa-
remmaksi vaihtoehdoksi pitkan tahtdimen vision saavuttamiseksi perustaa uusi
verkkokauppa maksullisen verkkokauppa-alustoja tarjoavan ja yllapitavan yrityk-
sen valityksella. Lukuisiin verkkokauppa-alustan palveluntarjoajiin tarkemman
perehtymisen my6ta on paatetty valita lopullisen verkkokaupan alustan palve-

luntarjoajaksi Shopify (www.shopify.com).

Paatokseen vaikutti erityisesti tarpeet verkkokauppa-alustaa ja sen palveluntar-
joajaa kohtaan. Etsinndssa oli pilvipohjainen yksinkertaisesti perustettavissa,
muokattavissa ja yllapidettavissa oleva asiakaslahtoisesti selked ja helppokayt-
téinen verkkokauppa-alusta. Yhtena valintakriteerina toimi myos lapi


http://www.shopify.com/
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vuorokauden tavoitettavissa oleva tekninen tuki ja automaattisesti hintaan kuu-
luva suojaus. Liséksi vaatimuksiin kuuluivat riittavat verkkokauppa-alustan lisa-
osat ja sovellukset, kuten tuotearvostelumahdollisuus, tarvittavat markkinoinnin
tyokalut, reaaliaikainen chat-asiakaspalvelu, visuaalisesti nayttavat ammattimai-
set teemat, kaikki suomalaiset maksutapamahdollisuudet sek& mahdollisuus

tiettyjen toimintojen automatisointeihin.

Yhtena tarkeana vaatimuksena verkkokauppa-alustaa kohtaan oli sen toimivuus
niin pienella kuin suurellakin liikevaihdolla. Palveluntarjoajan hinnoittelulla oli
my6s suuri merkitys valintaan. Shopifylla on muutamia erilaisia myynnissa ole-
via palvelupaketteja, joista pienen liiketoiminnan sivutoimiseen yrittdjyyteen so-
pii mainiosti Basic Shopify -paketti. Taméan hinta on 32 euroa kuukaudessa +
kahden prosentin provisio myynnista. Kohtuullisen kuukausimaksun omaavan
provisiopohjaisen verkkokauppa-alustan hinnoittelu sopii verkkokaupalle etenkin
pienen myynnin ja edullisten myytavien tuotteiden hintojen takia. Myynnin kas-
vaessa kuukausittain yli 5000 euroon palvelupaketti on jarkevaa paivittaa ylem-
maksi. Paketin hinta tulee olemaan 92 euroa kuukaudessa + prosentin myynti-
provisio. Ensimmaisten kolmen kuukauden hinta palvelulle Shopifylle on yhden

euron kuukaudessa.

Hakukoneoptimointi ja siséllontuotanto

Hyvin toteutetun hakukoneoptimoinnin tarkeys korostuu etenkin potentiaalisen
asiakkaan hakiessa Googlen hakupalvelusta tuotteita tai palveluita jollain tietylla
hakusanalla. Onnistuneen hakukoneoptimoinnin tuoma likketoiminnan positiivi-
nen kannattavuus ja tuottavuus voivat nousta merkittéavasti ilman muuta ylimaa-
raista maksettua markkinointia. Hakukoneoptimointi on tarkea osa uuden verk-
kokaupan tunnettuuden lisaamista, brandin nakyvyyden kasvattamista ja uusien
asiakkaiden hankintaa. Nama toimivat motivaattorina panostaa verkkokaupan

hakukoneoptimointiin huolellisesti.

Verkkokaupan testausversion hakukoneoptimoinnin tuloksia on jo onnistuttu
nostamaan merkittavasti melko pienella vaivalla. Tarkeimpi& hakukoneoptimoin-

» »

nin testaukseen kaytettyja hakusanoja ovat olleet "pelimatot”, "pelimatto”,
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"pokerimatto” ja "kustomoitu hiirimatto”. Verkkokauppa on onnistuttu nostamaan
Googlen hakutuloksissa ensimmaiselle sivulle edella mainittuja hakusanoja
kayttaen. Hakusanoilla "pelimatot” ja "pokerimatto” jopa ensimmaiseksi.
Googlen hakutulosten metatietojen osalta on testattu sisalléntuotannon merki-
tysta. Itse verkkokaupan laadukkaaseen sisallontuotantoon panostaminen on

ollut vahaista verkkokaupan testausversiossa.

Sisallontuotannolla on suuri merkitys verkkokaupan menestymiselle. Sisalto-
teksteihin, kuviin ja videoihin tullaan panostamaan niin verkkokaupassa kuin so-
siaalisen median tileillakin tulevan lopullisen yrityksen perustamisen myo6ta. Si-
salléntuotanto tulee olemaan yhtenaistd, johdonmukaista ja jatkuvaa toteutusta
kaikissa muodoissa jokaisella markkinointikanavalla. Paapainopisteena sisallén-
tuotannossa tulee olemaan visuaalisuus ja olennaisten tietojen esille tuonti sel-
keasti osana laadukasta sisaltomarkkinoinnin strategiaa. Taman tarkoituksena
on luoda tunnettuuden kasvaessa positiivista brandia ja imagoa mahdollistaen
liketoiminnan kasvumahdollisuuden tulevaisuudessa. Laadukas sisalléntuo-
tanto tulee ndkymaan aktiivisten sosiaalisen median kanavien kautta etenkin

kohderyhmille kohdennettuna klikkihinnoiteltuna maksettuna PPC-mainontana.

Ostoprosessi, maksutavat ja logistiikka

Yrityksen arvoihin lukeutuva asiakaskeskeisyys otetaan huomioon verkkokau-
pan ostoprosessin kokonaisuudessa ja maksutapojen valintamahdollisuudessa.
Logistiikkaketjun nopeus voi kuitenkin toimia huonontavana asiakastyytyvaisyy-
den tekijana melko pitkien toimitusaikojen takia. Selkean ja toimivan ostopro-
sessin ja maksutapavaihtoehtojen suhteen verkkokauppa-alustaksi valikoitunut

Shopify vaikutti juuri oikealta vaihtoehdolta my6s nama seikat huomioituina.

Kuviossa 2 on esitetty Havuméaen ja Jarangan (2014, 94) mukaiset ostoproses-
sin etenemisen vaiheet. Prosessi alkaa tuotteiden lisdamisesta ostoskoriin,
jonka jalkeen on vuorossa toimitusosoitteen ilmoittaminen. Seuraavaksi valitaan
tuotteiden toimitustapa ja maksutapa seka vahvistetaan ja maksetaan tilaus. Vii-

meisena tilaus vahvistetaan verkkokaupan toimesta kiitos tilauksesta -sivulla.
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Toimitusosoitteen lisdys

Toimitustavan valinta

Maksutavan valinta

Kiitos tilauksesta -sivu

Kuvio 2. Ostoprosessin vaiheet (Havumaki & Jaranka 2014, 94).

Onnistuneen ostoprosessin kokonaisuuteen vaikuttavat toimiva tuotehaku, asi-
akkaiden antamat tuotearvostelut, loogisesti tuotekategorioittain esitetyt tuotteet
hyvilla tuotekuvilla ja kattavilla tuotetiedoilla seka toimitusehdoilla. Ostoskorin
osalta verkkokauppa tulee olemaan ennen kaikkea selkeé. Jokaisen tuotteen
kuvat, tiedot ja hinnat ovat eriteltyina riveittdin seka tarkempia tuotetietoja on

mahdollista palata tarkastelemaan suoraan ostoskorista tuotelinkin valityksella.

Ostoskorissa tuotteiden kappaleméaarat ovat muutettavissa ja tuotteet ovat pois-
tettavissa. Mahdolliset tilauksen yhteydessa esitettavat alennuskoodit kirjataan
ostoskorin tuotelistauksen alapuolelle, jonka alta selvida tilauksen toimituskulut,
arvonlisaveron maara ja tilauksen lopullinen summa. Ostoskorin viimeisena
osana on mahdollisuus siirtya linkistd seuraavaan ostoprosessin vaiheeseen tai

jatkaa ostoksia.

Ostoprosessin jokainen tuleva ja edellinen vaihe esitetaan Iapi ostoprosessin.
Ostoskorin jalkeen on vuorossa asiakkaan toimitustietojen lisaéaminen. Nama
nakyvat automaattisesti asiakkaan rekisterdidyttya verkkokauppaan ja ovat
muutettavissa. Ostoprosessin seuraavana vaiheena on toimitustavan valinta,
jolloin on mahdollisuus valita toimitus noutopisteeseen tai lisémaksusta kotiin-
kuljetuksena. Tilausten toimituskulut ovat alkaen kuusi euroa. Suurissa kertati-

lauserissa toimituskulut tulevat olemaan suuremmat.
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Seuraava ostoprosessin vaihe on maksutavan valinta. Verkkopankin maksujar-
jestelmana toimii Paytrailin tarjpamat suomalaiset maksuvaihtoehdot. Asiak-
kaan on mahdollisuus valita joko korttimaksu (credit ja debet), verkkopankki-
maksu (Nordea, Osuuspankki, Danske Bank, Saastopankki, Oma Saasto-
pankki, POP Pankki, Aktia, Handelsbanken, Alandsbanken ja S-Pankki) tai mo-
biillimaksu (MobilePay ja Pivo). Paytrailin tulee veloittamaan yritysta heidan kay-
tostaan 14,90 euroa kuukaudessa + tilauskohtaiset 0,50 euron transaktiokulut ja
3,25 prosentin provision myynnista (Paytrail 2023). Yhtena maksuvaihtoehtona
tarjotaan ilmainen maksuajallinen maksuvaihtoehto Klarnan kautta. Palvelu tu-
lee veloittamaan yritysta tilauskohtaiset 0,35 euron transaktiokulut ja 3,49 pro-
sentin provision myynnista (Finqu 2023). Kotimaan markkinoilla ei tulla otta-

maan kayttoon niin sanottuja séhkdisia lompakkoja maksuvalineiksi.

Tuotteiden valmistajayritys tulee hoitamaan tuotteisiin kaytettavien raaka-ainei-
den hankinnan ja varastoinnin seka valmiiden tuotteiden asiakkaille toimitusten
logistiikan. Ostoprosessin kokonaisuuden hallinta ja asiakaspalautukset ovat
yrityksen X vastuualueita logistiikan kokonaisuudessa. Nykyaikainen digilogistii-
kan kehitys mahdollistaa yrityksen liikketoiminnan. Kansainvalisen logistiikan
edullinen toimitusketju mahdollistaa yrityksen verkkokaupan toiminnan ja tuot-
teiden kysynnan seké lopulta kannattavan liiketoiminnan myds logistiikan koko-

naisuuden osalta.

5.4.3 Lait ja sdadokset

Verkkokauppaliiketoiminnassa on huomioitava normaalia liiketoimintaa koske-
vien lakien liséksi sahkdistad kaupankayntia varten saadetyt henkildtietojen kasit-
telyyn seka tuotteiden informaatioon liittyvat saddokset. Tama tarkoittaa kaytan-
ndssa sita, ettd asiakkaan henkilotietojen kasittely tulee olla luottamuksellista
seka tuotteiden kaikki vaadittavat tiedot on annettava ja pystyttadva todentamaan
tarvittaessa oikeiksi. Suomen ja Puolan véliseen edullisiin tuotteisiin kohdistu-
vaan EU-kaupankayntiin ei vaadita erillisia tullaustoimenpiteita tai muitakaan

erillisia toimenpiteita.
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Liiketoimintaa koskevaa tekijanoikeuslakia on kasitelty luvussa 5.3.3. Alla on
selvitetty verkkokauppaliiketoiminnassa muut huomioitavat lait ja saadokset,
jotka on esitetty myos aiemmin luvussa 4.4. Kaikki tassa luvussa mainitut lait ja

saadokset tulevat nakymaan yrityksen liikketoiminnassa.

Laki sahkoisen viestinnan palveluista (917/2014) turvaa yksityisyyden suojan
toteutumisen, viestinnan luottamuksellisuuden seké edistaa sahkoisen viestin-
nan tietoturvaa ja sen tasapainosita kehittymista. Laissa saaddetdan verkkokau-
pan pitdjan annettavat tiedot kuluttajalle seka kuluttajan henkilttietojen kasittely

ja sailyttaminen. (Laki sdhkdisen viestinnan palveluista 917/2014.)

Henkilotietolaki (523/1999) toteuttaa yksityiselamé&n suojaa ja muita yksityisyy-
den suojaa turvaavia perusoikeuksia henkilotietojen kasittelyyn liittyen seka
edistdd hyvan tietojenkasittelytavan noudattamista ja kehittamista. Laki pitaa si-
sallaan sdannoksen yritysten tiedonantovelvoitteesta etimyynnissa. Yrityksen
tulee kertoa kuluttajalle asiakkaan tietojen hankintaan kaytetty rekisterin nimi
seka rekisterinpitdjan nimi ja yhteystiedot. Myyjan on laadittava rekisteriseloste
henkilorekisterista sisaltaen kuvauksen rekisterin suojauksen periaatteista. Re-
kisteriselosteen pitaa olla kaikkien saatavilla verkkokaupan sivuilla ja siita tulee
kayda ilmi seikat tietojen séannonmukaisista luovutuksista. (Henkilotietolaki
523/1999.)

Kuluttajansuojalaki (38/1978) sisaltada saadoksia asiakkaan ja myyjan valiseen
kaupankayntiin liittyen. Laissa on saadetty myyjan markkinoinnista kuluttajalle.
Kuluttajansuojalaki sisaltaa erillisia etdkauppaa koskevia saantoja, kuten tilaus-
vahvistukseen, 14 vuorokauden kauppojen perumis- ja tuotteiden palautusoi-
keuteen liittyen seké tarkat ohjeet kuluttajalle annettavasta muusta informaati-
osta. (Kuluttajansuojalaki 38/1978.)

Tietosuoja-asetus eli GDPR maaraa sadannot henkildtietojen kasittelysta luon-
nollisten henkildiden suojelua kohtaan. Se sisdltaa my6s sdanndot henkildtieto-
jen vapaaseen liikkuvuuteen liittyen. Asetuksella suojellaan perusoikeuksia ja -
vapauksia luonnollisten henkildiden osalta seké erityisesti henkil6tietojen suojan

oikeudesta. EU:n siséista henkilotietojen vapaata liikkuvuutta ei saa rajoittaa tai
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kieltdd syiden takia, jotka liittyvat luonnollisten henkildiden suojeluun kasitelta-
essa henkilttietoja. (GDPR 2023.)

Tiedonantovelvollisuus on otettava huomioon verkkokauppasivuston toteutuk-
sessa. Yritykseen ja tuotteisiin kohdistuvat ennakkotiedot on annettava selke-
asti ja ymmarrettavasti eli laissa vaaditulla tavalla. Annetut tiedot on pystyttava
todentamaan tarvittaessa. Laki velvoittaa antamaan kaikille verkkosivuston kavi-
joille riittavat ja oikeelliset tiedot yrityksesta seké asiakaspalvelusta, myytavista
tuotteista ja niiden hinnoista, peruuttamisoikeudesta ja palauttamisesta, sopi-
musten irtisanomisesta, toimitusajoista ja toimituksesta, toimitusrajoituksista,
virhevastuusta, mahdollisesta takuusta ja vakuuksista, maksutavoista, luoton
ennakkotiedoista. Lisaksi tilauksen tehneille on lahetettava tilausvahvistus sisal-

téen tilausta koskevat tiedot. (Kilpailu- ja kuluttajavirasto 2023.)

5.5 Markkinointi

5.5.1 Markkinointistrategia

Markkinoinnin tarkeyden merkitys korostuu verkkokaupan perustamisen jalkeen
etenkin yritystoiminnan alkuvaiheessa nakyvyyden ja tunnettuuden lisdamisen
seka asiakashankinnan tuoman myynnin nakoékulmista hakukoneoptimoinnin ta-
voin. Yrityksen markkinointistrategia on kasvattaa tunnettuutta, nakyvyytta ja
myyntia lyhyen tahtaimen vision mukaisesti asteittain estaen suurien myyntipiik-
kien mahdollisesti aiheuttamat riskit ennen liiketoiminnan jokaisen osa-alueen
toimivuuden varmistumista. Yritystoiminnan alkuvaiheessa sivutoimisina yritta-
jind toimiessa ei tulla tavoittelemaan suuria myyntimaaria, joten markkinointi tu-

lee olemaan strategian mukaisesti melko vahaista.

Maltillisen kohdennetun markkinoinnin tuomat myyntimaarat eivat tule olemaan
todenné&kaoisesti aluksi kovinkaan merkittavia. Tama koetaan yritykselle par-
haaksi vaihtoehdoksi varmistaa yhteisty6n toimivuus kaikkien yhteistydkumppa-

neiden kanssa ennen suurempiin markkinointistrategian mukaisiin
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markkinointitoimenpiteisiin ryhtymista. Markkinointia tullaan kasvattamaan as-
teittain varmistaen kaiken yhteistyon toimivuus hiljattain kasvavilla myyntimaa-

rilla.

Markkinointistrategian alkuvaiheessa markkinoinnin paakohderyhmat ovat tieto-
koneita kayttavat yksityishenkilot ja pienet yritysasiakkaat. Kohderyhman rajaa-
misella tavoitellaan paatuoteryhmaan kohdistuvaa myyntia ja pienimuotoista li-
samyyntid muiden tuoteryhmien osalta. Strategian seuraava vaihe on kasvattaa
markkinointia naille kohderyhmille seuraten vaikutuksia, asiakkaiden kayttayty-
mista ja liiketoiminnan jokaisen osa-alueen toimivuutta. Seurannan tuomien tu-
losten myd6ta tullaan keskittymé&an paaosin kannattavimmiksi todettujen markki-
noinnin keinojen kasvattamiseen edelleen. Lisaksi ohella kehitetdan myds hei-

kompia tuloksia antaneita markkinoinnin keinoja.

Strategian seuraavassa vaiheessa siirrytaan markkinoimaan asteittain kasvaen
my6s muita tuoteryhmié ja hankitaan jatkuvasti hieman suurempien yritysasiak-
kaiden tuomia suurempia kertatilauksia. Ilmenneet ongelmat korjataan ja liike-
toimintaa kehitetaan jatkuvasti mahdollistamaan strategian mukaisen asteittain
kasvavan markkinoinnin maaran tuoman lisamyynnin. Kaiken edetessa strate-
gisten suunnitelmien mukaisesti ja liiketoiminnan nayttavan lukujen valossa lu-
paavalta on aika ryhtya kokopaivaisiksi yrittajiksi mahdollistaen markkinointistra-

tegian lopullisen toteuttamisen.

Kokopaivaisina yrittajina siirrytaan tavoittelemaan markkinoinnissa lopulta mah-
dollisimman suurta ja tehokasta myyntid. Yha suurempien yritysasiakkaiden
hankintaan tullaan panostamaan huomattavasti suurempien kertatilausten toi-
vossa. Lisaksi yksityisasiakkaiden hankintaan tarkoitettua kohdennettua mai-
nontaa tullaan lisd&dmaan jatkuvasti tukemaan kannattavaa liiketoimintaa ja hy-
vaa tulosta. Kaikessa markkinointistrategian mukaisessa yrityksen ja asiakkai-
den valisessa kanssakaymisessa tavoitellaan liiketoiminnan tuloksen maksi-
moinnin lisdksi positiivisten asiakaskokemusten ja -tyytyvaisyyksien myé6ta kas-
vavaa brandin positiivista tunnettuutta ja imagoa. Luvussa 5.8.3 on esitetty

markkinointistrategiaa tukeva laskelma.
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5.5.2 Markkinointikanavat

Verkkokaupan markkinointikanavia tulee olemaan useita ja niiden hyédyntami-
sessa on huomioitava tuotteista johtuva uusasiakaspainotteinen markkinointi.
Verkkokaupan markkinoinnin paaasiallisena tyokaluna tulee toimimaan eri sosi-
aalisen median kanavien maksullinen mainonta kohdennettuna paakohderyh-
mille. Sosiaalisen median mainonta tulee painottumaan yksityisasiakkaiden

hankintaan Instagramia ja Facebookia hytdyntaen.

Tarkea osa sosiaalisen median markkinointia on sisélléntuotanto. Laadukas ja
yhtenainen sisallontuotanto tulee ndkyméaan aktiivisten sosiaalisen median ka-
navien kautta etenkin padkohderyhmille kohdennettuna niin sanottuna klikkihin-
noiteltuna maksettuna PPC-mainontana. PPC-mainontaa tullaan hyddyntamaan
myo6s Google Ads -mainonnan muodossa tavoitellen lisamyyntia ja brandin tun-

nettuuden kasvattamista.

Yritysasiakashankinnassa tullaan kayttamaan p&aosin B2B-mainontaa eli ollaan
yhteydessa suoraan yrityksen edustajiin sahképostimarkkinoinnin, puhelinmark-
kinoinnin ja niin sanotun flaijeri- eli mainoslehtismarkkinoinnin muodoissa. Yri-
tystoiminnan alkuvaiheessa néiden osalta keskitytaan etenkin mainoslehtimai-
nontaan. Flaijereita jaetaan vain yrityksen strategian mukaan sopiville pk-yrityk-
sille tukemaan markkinointistrategian kokonaisuutta. Myohemmin aloitetaan pu-

helin- ja sahkopostimarkkinointi yritysasiakashankintaan.

Jalkimarkkinointia tullaan hyodyntamaan verkkokaupan automaattisina toimin-
toina ja massamuotoisena sdhkopostimarkkinointina. Automaattisia markkinoin-
nin toimintoja tulevat olemaan esimerkiksi ilmoitus tuotteiden jddmisesté ostos-
koriin asiakkaan poistuessa verkkokaupasta ja kiitos tilauksesta -viesti s&hko-
postitse tilauksen tehneille asiakkaille. Massamuotoista sahkdpostitse toteutet-

tua jalkimarkkinointia tullaan lahettamé&én vain sen hyvaksyneille asiakkaille.

Nykyisin melko laajassa kaytdssa oleva sosiaalisen median vaikuttajamarkki-
nointi tulee olemaan myds potentiaalinen markkinoinnin keino. Tata ei tulla hyo-

dyntamaan kuitenkaan viela yritystoiminnan alkuvaiheessa sivutoimisina
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yrittéjin& toimiessa suurten myyntipiikkien estamiseksi. Paatoimisina yrittajina
vaikuttajien kayttoa tullaan testaamaan markkinoinnin tytkaluna ainakin pienella

laajuudella.

5.6 Riskit ja SWOT-analyysi

5.6.1 Riskit jariskienhallinta

Liiketoiminnan kaynnistdminen ei vaadi ulkopuolista rahoitusta ja sen perusta-
misesta johtuvat alkuinvestoinnit ovat varsin pienia. Tasta syysta liiketoimintaan
kohdistuvat riskit eivéat ole olennaisilta osin yrityksen taloutta uhkaavia etenk&an
perustamisvaiheessa. Yrityksen talouteen kohdistuviin riskeihin on kuitenkin va-
rauduttava. Liiketoiminnan juoksevat pakolliset kulut ovat varsin maltillisia. Yri-
tyksella ei ole suurta pakkotarvetta keskittyd maksimaaliseen myyntiin kattaak-
seen pakolliset juoksevat liiketoiminnan kulut. Yritystoiminnan sisaiset riskit ovat

melko vahaisia ulkoisiin riskeihin verrattuna.

Liiketoimintaan kohdistuvat ulkoiset riskit ovat muun muassa ulkomaiseen tuo-
tantoon ja tuotteiden tuontiin liittyvid lainsaadannollisia riskeja. Liiketoiminta vai-
keutuisi merkittavasti, mikali Puolassa tuotteiden valmistaminen tulisi nouse-
maan samoihin hintaluokkiin kotimaassa valmistamiseen verrattuna, rahtikus-
tannukset nousisivat paljon tai tullauskaytannot muuttuisivat myos EU-maisessa
kaupankaynnissa. Ulkoiset riskit tulevat kohdistumaan mygs tuotteiden valmis-
tajayritykseen ja heidan liiketoimintaansa. Negatiivinen vaikutus olisi valiton yri-
tys X:n liiketoimintaan tuotteiden valmistajayrityksen muuttaessa kaytantojaan,

nostaessa hintojaan tai lopettaessa liiketoimintansa.

Ulkoisiksi riskeiksi voidaan laskea my6s kustomoitujen tuotteiden liian suurista
myyntipiikeista johtuvat mahdolliset pitkat tuotteiden toimitusajat seka tasta seu-
raavat reklamaatiot ja huono asiakastyytyvaisyys. Asiakastyytyvaisyys liittyy
merkittavasti yrityksen arvoihin. Vision ja strategian avulla pyritddn minimoi-

maan liiketoiminnan sisaisten riskien mahdollisuudet. Yhdeksi riskiksi voidaan
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luokitella nykyiset melko pitkat tuotteiden toimitusajat, jotka ovat talla hetkella
noin kaksi viikkoa. Moni yksityisasiakas voi jattda ostamatta tuotteen toimitus-

ajan takia. Vaikutus yritysasiakkaisiin tulee todennakoisesti olemaan vahainen.

Verkkokauppaliiketoiminnassa erinéiset tekniset ongelmat muodostavat riskeja.
Verkkokaupan ostoprosessin toimivuus on syyta varmistaa huolellisesti ja tekni-
siin ongelmiin, kuten maksuliikenteen toimimattomuuteen tulee varautua. Verk-
kokaupan toimivuuden varmistamiseksi lopullinen verkkokauppa laaditaan

Shopify -verkkokauppa-alustan kautta. Shopify lupaa ympéri vuorokautisen tek-
nisen tuen ongelmatilanteiden varalle. Tama kuuluu my®os riskienhallintaproses-

siin, joka mahdollistaa myyntiin ja markkinointiin ensisijaisen keskittymisen.

Missaan yritystoiminnassa kaikilta riskeilté ei voida taysin valttya, mutta niihin
voidaan varautua ennalta. Hallittua ja tarkkaa riskienhallinnan kokonaisuutta py-
ritdan toteuttamaan jo liiketoiminnan suunnitteluvaiheesta lahtien minimoiden
kaikki ei-toivotut tapahtumat ja niiden aiheuttamat negatiiviset vaikutukset liike-
toimintaa kohtaan mygs tulevaisuudessa. Tarkeimpana osana riskienhallinta-
prosessia on turvata yrityksen jatkuvuus, turvallisuus, tehokkuus ja laatu, mutta
hairiéttomyyden takaamiseen yrityksella X ei ole mahdollisuutta turvautua taysin

edes hyvalla riskienhallinnalla.

Yrittajan luonteen tarkea piirre on riskinottokyky. Liiketoiminnan jatkuvuuden tur-
vaamiseksi riskinotto pyritaan kuitenkin minimoimaan ensimmaisen vuoden ai-
kana kasvattaen myyntia maltillisesti. Myynnin maltilliseen kasvuun ja néin ollen
liian suurten myyntipiikkien valttamiseksi on laadittu asteittain kasvavan markki-
nointistrategia. Markkinoinnin maara ja laatu on olennainen osa yrityksen X ris-
kienhallintaprosessia koko liiketoiminnan ajan perustamisvaiheesta pitkélle tule-

vaisuuteen.

Y hteistyOkumppaneiden valinta on ollut osana riskienhallintaprosessia jo ennen
yrityksen lopullista perustamista. Yrityksessa varaudutaan ei-toivottuihin tilantei-
siin, jotka ovat peraisin yhteistybkumppaneista johtuvista syista. Téallaisia syita
voisivat olla etenkin tuotteiden valmistajayrityksen liiketoimintaan liittyvat epa-

varmuustekijat, kuten materiaalihankintojen vaikeudet tai hintojen nousut,
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tuotannon ja laitteiden epavarmuus, lopullisten tuotteiden heikkenevan laatu tai

toimitusaikojen piteneminen.

Riskienhallintaprosessin periaatteena on yrityksen siséinen keskustelu riskin-
kantokyvysta. Tama tarkoittaa yhteisymmarryksen saavuttamista ja riskien seka
niiden ottamisen pohtimista yhdessa yrityksen yhtiomiesten kesken. Riskit tul-
laan kirjaamaan aina yl6s ja niiden ei-toivotut negatiiviset vaikutukset pyritaan
minimoimaan. Tasta huolimatta kohdatut riskit analysoidaan ja raportoidaan tar-

kasti pyrkien estamé&éan niiden syntyminen uudelleen.

Riskienhallintaprosessin vaiheet lahtevat riskien tunnistamisesta ja niiden arvi-
oinnista. Taman jalkeen pyritddn keksimaan keinot hallita ilmenneet riskit. Kaik-
kia riskeja ei voida kuitenkaan estaa, joten seuraavana vaiheena on vahinkoihin
varautuminen ja lopulta vahingoista oppiminen seka koko riskienhallintaproses-
sin jatkuva seuranta. Kaiken riskienhallintaprosessiin liittyvan toiminnan lopulli-
nen tarkoitus on estaa liikketoiminnan epaonnistuminen seka taloudellisesti kan-

nattavan ja tuloksellisen yritys X:n liiketoiminnan saavuttaminen.

5.6.2 SWOT-analyysi

SWOT-nelikenttaanalyysin avulle pyritaan selvittamaan liiketoiminnan vahvuu-
det (Strengths) ja mahdollisuudet (Opportunities) seka tunnistamaan heikkoudet
(Weaknesses) ja uhat (Threats) jo ennen yrityksen lopullista perustamista. Ana-
lyysin laadintaa pidetaan tarkeana osana yrityksen perustamisprosessia mah-
dollistaen liiketoiminnan ajateltuihin positiivisiin puoliin keskittymisen etenkin yri-
tystoiminnan alkuvaiheessa. Taman tarkoituksena on varmistaa kannattava lii-
ketoiminta ja mahdollistaa kaikkien osa-alueiden kehittdminen edelleen. Heik-
kouksien ja uhkien ennalta pohtiminen auttaa valttdmaan liiketoimintaan negatii-
visesti vaikuttavien tekojen ennalta-arvaamatonta tekemista. Lisaksi pohtiminen
auttaa varautumaan niiden kohtaamiseen ja negatiivisten vaikutusten minimoin-

tiin.
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Ennen yrityksen varsinaista perustamista lilketoimintasuunnitelmassa keskity-
téaan vain oleellisimpiin positiivisiin seka ajateltuihin negatiivisiin sisaisiin ja ul-
koisiin liiketoimintaan vaikuttaviin tekijoihin. Ei niin olennaisiksi ajateltuja negatii-
visia tekijoita tullaan pohtimaan laajasti suusanallisessa muodossa ennen verk-
kokaupan lanseeraamista. Nelikenttaanalyysi tullaan pitdmaan ajantasaisena
yritystoiminnan edetessa myods epaolennaisempien tekijdiden osalta niitd koh-

datessa, jolloin naiden dokumentointi tulee tapahtumaan.

Kuviossa 3 on esitetty liiketoimintaan yritystasolla kohdistuvat tarkeimmaét ana-
lyysiin valikoidut tekijat huomioiden kaytettavissa olevat yrityksen voimavarat ja
resurssit seka toimintaympariston piirteet nykyhetkesta tulevaisuuteen. Neli-
kenttdanalyysissa vahvuudet ja heikkoudet painottuvat yrityksen sisaisiin tekijoi-
hin sek& mahdollisuudet ja uhat ulkoisiin vaikuttaviin tekijoihin. Analyysisséa tar-

kastellaan riittavan yksityiskohtaisesti, mutta yksinkertaisesti tuotteita, markki-

noita ja henkilostoa.

Vahvuudet (Strengths)

- Pienet liiketoiminnan yllapitokulut
- Asiakaslahtdisyys liiketoiminnassa
- Tuotteiden mittatilausmahdollisuus
- Erinomainen katerakenne

- Markkinointiosaaminen

- Tuotanto EU-alueella

Mahdollisuudet (Opportunities)

- Verkkokaupan kansainvalistyminen
- Oman tuotannon aloittaminen
- Tuotevalikoiman laajentaminen

- Laajan asiakaskunnan saavut-
taminen kotimaan markkinoilla

- Isot yritysasiakkaat

Kuvio 3. SWOT-nelikenttdanalyysi.

Heikkoudet (Weaknesses)

- Uusi yritys

- Ulkoistettu valmistajasta
riippuvainen tuotanto

- Tuotantoresurssien rajallisuus
- Pitkat tuotteiden toimitusajat
- Vahainen henkilokunnan maara

Uhat (Threats)

- EU-maiden valisen kaupankaynnin
lainsdadanndn muutokset

- Ongelmat valmistajan kanssa
- Valmistuskustannusten nousu
- Toimituskulujen nousu
- Laaja toimialan kilpailu
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Liiketoiminnan vahvuuksiin kuuluvat aloittavan yrittajan nakdkulmasta katsot-
tuna pienet perustamis- ja yllapitokulut mahdollistaen melko riskittbman yritta-
jyyden aloittamisen sivutoimisina yrittajina. Kivijalkamyymalaan verrattuna verk-
kokaupan perustaminen ulkoistetulla tuotannolla ja suoralla tuotteiden toimituk-
sella valmistajalta asiakkaalle ei vaadi palkattua erillisté henkilostoa eiké toimiti-
loja tai varastoja. Nama yhdistettyna edulliseen, mutta laadukkaaseen puolalai-
seen tuotantoon mahdollistavat erinomaisen liiketoiminnan katerakenteen ja
kannattavan liiketoiminnan jo pienillakin myyntimaarilla. Asiakaslahtoinen liike-
toiminta tulee ndkymaén yrityksen arvoissa ja kaikessa jokapaivaisessa toimin-
nassa myytavista kustomoiduista tuotteista hyvaan asiakaspalveluun saakka.
Markkinointiosaaminen ja -strategia luovat hyvan pohjan kasvavalle sekéa kan-

nattavalle liiketoiminnalle.

Kotimaisella verkkokaupalla ja valikoiduilla myytavilla tuotteilla on potentiaalinen
mahdollisuus tavoittaa hyvaa markkinointistrategiaa toteuttaen laaja kotimaan
markkina-alueen asiakaskunta. Puolalainen tuotanto mahdollistaa markkina-alu-
een laajentamisen Euroopan Unionin alueelle melko pienella lisavaivalla valmiin
yhteisty6kumppanin toimitusketjun avulla. Yrityksella olisi mahdollisuus ottaa
myyntiin tuotevalikoimaan lukuisia muita valmistajayrityksen tarjoamia tuotteita
tulevaisuudessa. Tuotevalikoima on kuitenkin tarkoitus pitdd suppeana etenkin
markkinoinnin helppouden kannalta. Oman kotimaisen tuotannon aloittamisen
mahdollisuutta tulevaisuudessa ei tulla sulkemaan pois. Taman vaatimien suur-

ten investointien takia ajatus on kuitenkin kaukainen.

Kilpaillulla toimialalla uuden yrityksen perustaminen voidaan ajatella aina heik-
koudeksi brandin tunnettuuden ja hyvan imagon puutteen takia. Toisaalta se luo
mahdollisuuksia rakentaa niista juuri sellaiset kuin yritys haluaa. Laadukas si-
sallontuotanto ja markkinointi yhdistettyna laadukkaisiin tuotteisiin ja asiakaspal-
veluun toimivat avainasemassa uuden yrityksen heikkouksien selattamiselle. Ul-
komaille ulkoistettu tuotanto kuuluu joka tapauksessa yrityksen X heikkouteen,
silla tuotannon nopeuteen ja sen resursseihin tai tuotteiden toimituksiin ei voida
vaikuttaa suoraan. Pitkat tuotteiden toimitusajat voivat muodostua haasteeksi

yksityisasiakkaiden osalta.
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Toimialan laaja kilpailu on ehdoton uhka yritystoimintaa kohtaan. Tuotteiden
mittatilausmahdollisuus uskotaan kuitenkin olevan suuri kilpailuetu kilpailijoihin
nahden. Kilpailua ei koeta siis suureksi uhaksi, mikali hyva brandikuva ja imago
onnistutaan luomaan ennen suurimpien kilpailijoiden siirtymista edullisten kusto-
moitujen mittatilaustuotteiden myyntiin. Tuotteiden valmistukseen tarvittavien
raaka-aineiden hintojen nousu tai niiden heikko saatavuus, asiakkaalle kohdis-
tuvien tuotteiden toimituskulujen merkittava kasvu tai ongelmat valmistajayrityk-
sen kanssa tulevat muodostamaan suurimmat uhat liiketoimintaa kohtaan. Li-
saksi EU-maiden valista kaupankayntia merkittavasti vaikeuttavat lainsaadan-
nodlliset uudistukset voisivat aiheuttaa suuria ongelmia yrityksen X kannattavalle

liiketoiminnalle.

5.7 Yritystoiminnan talous ja kannattavuus

Yrityksen perustaminen ei tule vaatimaan suuria alkuinvestointeja tai ulkopuo-
lista rahoitusta pienten perustamiskustannusten myoéta. Lopulliset juoksevat me-
not tulevat olemaan maltilliset. Yritystoiminta voidaan aloittaa turvallisesti sivu-
toimisina yrittdjind ilman suuria riskeja tarkoituksenmukaisella pienimuotoisella
myynnilla. Myyntimaaraa kasvatetaan strategian mukaisesti jatkuvasti suurem-
maksi luoden parempaa taloudellista tulosta. Yritystoimintaan ei jouduta sito-
maan suuria summia omaa paaomaa ja yritysmuotona avoin yhtié mahdollistaa
sivutoimisina yrittdjina aloittamisen pelkan yhtiomiehiltd vaaditun tydpanoksen

turvin.

Aloittavan yrityksen nakokulma huomioituna yrityksen talouteen ja yritystoimin-
nan kannattavuuteen liittyvat luvut ovat pdaosin ennusteita tai noin lukuja. Luvut
on pyritty pitdmaan realistisina minimoiden mahdolliset ennalta-arvaamattomat
riskit yrityksen taloutta ajatellen. Liiketoimintasuunnitelman laadinnassa yrityk-
sen talouteen ja sen kehitykseen sekéa kannattavuuteen liittyvét laskelmat ovat
suuressa osassa lopullista yrityksen perustamista ja liikketoiminnan tulevaisuu-
den jatkokehitysta ajatellen. Yritystoiminnan tuloista ja menoista tullaan pita-
maan jatkuvaa kirjanpitoa takaamaan aina ajantasainen selvyys yrityksen talou-

den tilanteesta ja sen kehityksesta etenkin kannattavuuden nékdkulmasta.
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Pienista yritystoiminnan perustamis- ja yllapitokuluista huolimatta talouden las-
kelmat on laadittava huolellisesti. Yritystoiminnan tavoitteena on positiivinen lii-
ketulos heti yrityksen perustamisesta alkaen. Liiketulos ei tule olemaan ensim-
maisen vuoden aikana suuri, silla yrityksen strategia on kasvattaa liiketoimintaa

maltillisesti ja turvallisesti takaamaan yritystoiminnan jatkuvuus.

Palkkoja ei tulla nostamaan juurikaan viela sivutoimisina yrittajina toimiessa.
Tarkoituksena on kerryttaa yrityksen kassaa paatoimisen yrittdjyyden aloittami-
seen saakka. Paatoiminen yrittajyys aloitetaan myyntimaarien ja liiketuloksen
kasvaessa riittavélle tasolle, jolla palkkojen tai yksityisottojen nostaminen ei tule
vaikuttamaan yrityksen talouteen negatiivisesti ja yrityksen kassavirta pysyy

naista huolimatta jatkuvasti positiivisena.

Yrityksen laskutus pyritaan kehittdmaan mahdollisimman tehokkaaksi yhteistyo-
kumppaneiden ja asiakkaiden kanssa tukemaan kannattavaa liiketoimintaa. Lii-
ketoiminnan alussa asiakas tekee tilauksen valittua maksutapaa kayttaen, jol-
loin han maksaa tilatun tuotteen toimituskuluineen. Taman jalkeen tilaus kulkee
yrityksen kautta valmistajayritykselle ja maksu valitetadn edelleen valmistajalle
valmistuskustannusten ja toimituskulujen osalta. Valmistaja kasittelee tilauksen,

valmistaa tuotteen ja toimittaa valmiin tuotteen suoraan asiakkaallemme.

Yrityksen kassaan jaa jokaisesta tilatusta tuotteesta tuotekohtaisen kateraken-
teen mukainen summa, josta maksutavan kayttékulut ja lopulta myds muut liike-
toiminnan kulut vdhennetaan. Yrityksen talouden nakoékulmasta tullaan huomioi-
maan, ettei liiketoiminnan alkuvaiheessa oteta liilan suuria tilausmaaria pitkilla
maksuajoilla kuormittaen yrityksen kassaa ennen sen reilua kasvua. Laskutuk-
seen liittyvia toimintoja pyritaan automatisoimaan mahdollisuuksien mukaan tu-

levaisuudessa.

Yrityksen liikeidea perustuu kannattavuuteen jo pienillakin myyntimaarilla. Tasta
syysta liiketoimintasuunnitelman laskelmissa katetuottoprosentin merkitysta ko-
rostetaan hyddynnettynd mittarina. Myytavien tuotteiden katerakenne on hyva ja
hinnoittelussa on kaytdssa katetuottohinnoittelun malli. Tuotteiden katetuottota-

voitteena on noin 50 prosenttia. Tama mahdollistaa kilpailukykyiset edulliset
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myyntihinnat seka kysynnan tuotteille myynti- ja markkinointistrategian mukai-
sesti. Talouden laskelmissa on huomioitu yritystoiminnan alkuvaiheen myynti-
maarien mukainen kriittinen piste, joka pyritdan ylittdmaan jo ensimmaisesta

kuukaudesta lahtien.

Uskomme yhtiomiesten talouden suunnitteluosaamisen mahdollistavan jarke-

van ja riskit minimoivan strategisen kokonaisuuden niin myynnin kuin markki-

noinninkin osalta saavuttaen lopulta riittavan suuren kotimaan markkina-ase-

man. Taman edellytyksena yrityksen talouden suunnittelu on ratkaiseva tekija jo
ennen yrityksen perustamisvaihetta huolellisen ratkaisujen etsinnén ja testaami-
sen myo6ta. Yrityksen talouden suunnitteluprosessi etenee alkaen liiketoiminnan
lahtbkohtien ja kannattavuuden kokonaisuuden selvittAmisesta toimintaymparis-
ton arviointiin ja myyntipotentiaalin suunnitteluun saakka. Prosessin seuraavana
vaiheena on yrityksen vision, tavoitteiden ja strategian mukaisesti jatkuvaan hy-
vaan katetuottoon seka liikevaihdon kasvuun pohjautuvan liiketuloksen ja vaka-
varaisuuden kehityksen suunnittelu. Suunnitteluprosessi paattyy toiminta- ja ke-
hityssuunnitelmien mydta ennustettuihin myynti- ja kustannustavoitteiden budje-

tointeihin kannattavuuslaskelmien muodossa.

Hyva talouden suunnittelu tukee yrityksen liiketoiminnan kannattavuuden kehi-
tysté seka auttaa tulevaisuutta koskevien vaihtoehtojen selvittamisessa. Tule-
vaisuudessa yritystoiminnan kasvaessa myds vakavaraisuuden, toiminnan laa-
juuden ja tehokkuuden tunnuslukuja tullaan hydédyntamaan. Liiketoimintasuunni-
telmassa laaditut laskelmat ovat hinnoittelulaskelma, myyntibudjetti, markkinoin-
tibudjetti, kassabudjetti ja tulosbudijetti. Myyntibudjetti, markkinointibudjetti ja
kassabudijetti on jaettu kuukausitasolle tilikaudelle 2024. Tulosbudjetista selviaa

yritystoiminnan ennustetut luvut yksinkertaisesti ilmaistuina koko tilikaudelle.
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5.8 Talouden ja kannattavuuden laskelmat

5.8.1 Hinnoittelulaskelma

Verkkokaupassa myytavien tuotteiden lopullisten arvonliséaverollisten myyntihin-
tojen selvittdmisessa on kaytetty katetuottohinnoittelun periaatetta. Hinnoittelu-
laskelmassa on huomioitu suunnitellut myydyimmat vakiomittaiset tuotteet, jotka
tulevat myyntiin heti lopullisen verkkokaupan perustamistoimenpiteiden jalkeen.
Hinnoittelulaskelma tullaan tarkastamaan ja korjaamaan viela tulevaisuudessa

lopullisten lukujen selvittya kaikkien myytavien tuotteiden osalta.

Taulukon 1 hinnoittelulaskelma ei ole toteutettu taysin oikeaoppisesti, silla ta-
voite on ollut asettaa tuotekohtainen todellinen katetuotto noin 50 prosenttiin
maksupalvelun transaktiokulut ja -provisiot huomioituina. Hinnoittelulaskel-
massa ei ole kuitenkaan huomioitu verkkokauppa-alustan veloittamaa prosentin
myyntiprovisiota. Verkkokauppa-alustan veloittama myyntiprovisio ei tule vaikut-
tamaan tuotteiden myyntikateprosenttiin tai yrityksen lopulliseen tulokseen mer-
kittavasti edes laskelmien mukaisen yhden tuotteen kertatilaustasolla. Tuottei-

den myyntihinnat on pydristetty ylospain lahimpé&éan tasalukuun.

HIMMOITTELULASKELMA | VElittomat valmis- | Katetuot- Arvonlisd-| Hinta | Transak- |Maksup. |Kokonais-| Wyynti-
tuskustannukset | totarve |vero 24 %| sis. alv. | tiokulut |provisio hinta hinta
Hiirimatot:
21 x 30 cm 600€] 600€] 288€] 1488€] 0,35€] 052€] 1575€] 1600€
32 x M cm 500€| o00f| 432€| 22,32€| 035f] O78€| 2345€| 2400¢€
36 x 60 cm 1200€£] 12,00€ 576€[ 29.76€ 0,35 € 14E 31,15€] 3200€
40 % 90 cm 1500€| 1500€| 7.20€| 3720 035€] 1,30€] 3885€| 39.00€
Korttipelimatot:
36 x 60 cm B,00 £ B,00 £ 384€ 1584¢€ 0,35€ 069€ 20B8£ 21L00€
80 x 80 cm 1800€| 1800€| &sae| a4pag| 0352 1,56%| 4655£| 47.00€
Lattiamatot:
76 x 56 cm 1500£] 1500€] 7,20€| 37.20€] 0,356 1,30€| 3885f] 30,00€
92 x 183 cm 3500€| 3500€| 16B0%£| BGEBOE 0,35 € 303€ 90,18£| S1LDDE
112 x 228 cm 5500£| G55,00£| 2640€| 136,40€| O0,35£| 4,76€| 14151€| 142,00 €
Taulukankaat:
20 % 30 cm 6,00 £ 6,00 £ 2BEBEl 14E8BE 0,35 € 052€| 1575£| 1600€
40 x 60 cm 1200£| 12,00€| ©576€| 25,76%€| O0,35£ 1,04€| 31,15£| 3.00€
60 x 90 cm 1800£| 1800€| B8E4€| 4484€| O035€| 156€| 4655f| 47,00€

Taulukko 1. Hinnoittelulaskelma.

Taulukossa 2 on esitetty todellinen jaljelle ja&va katetuotto edella mainittua hin-
noittelumenetelmaa kayttaen ilman verkkokauppa-alustan myyntiprovisiota.
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Katetuottopohjaisessa hinnoittelulaskelmassa on huomioitu vain vakiomittaiset
tuotteet, joista valittomat valmistuskustannukset ovat selvilla. Mittatilaustuottei-
den hinnoittelu on talla hetkella haastavampi, silla tuotteen valmistajayritykselta
on kysyttava tietyn mittaisen tuotteen tarjous. Taman pohjalta toteutetaan lopul-
linen hinnoittelu. Tulevaisuudessa mittatilaustuotteiden hinnoittelu tulee tapahtu-
maan automaattisen laskurin avulla pohjautuen noin 50 prosentin katetuottoon,

johon myds vakiomittaisten tuotteiden katetuottoprosentti asettuu.

Myynti | Transak- | Maksup. | Myynti ilman | Katetuot- | Katetuot-
ilman alv.| tiokulut | provisio |alv. ja mp-kuluja| to €/kpl to-%
1290 £ 0,35€ 0,56 € 11,99 € 500€ | 49,98 %
1335€ 0,35€ 0,84¢ 18,17 € 9,17 € | 50,46 %
2581£ 035€ 112 € 24.34€ | 12,34 € | 50,70 %
3145€ 0,35€ 1,36€ 2974 € | 14.74€ | 49,56 %
1684 £ 0,35€ 0,73 € 15,85 € T,.B5€ | 49,54 %
3790£ 035€ 164€ 3591€ | 1791€ | 4988 %
3145€ 0,35€ 136€ 2974 € | 14.74€ | 49,56 %
73,39 € 0,35€ 3,18€ 60.86€ | 34.B6€ | 49,90 %
11452 € 0,35€ 486 € 109,21€ | 54,21€ | 4964 %
1290 € 0,35€] 056€ 11,99€ | 599¢€ | 49,98 %
2581€ 0,35€] 112¢ 2434€ | 1234€ [ 50,70 %
3790 € 0,35€ 164€ 3591€ | 1791€ | 49.BB %

Taulukko 2. Todelliset katetuotot yhden tuotteen kertatilaustasolla.

Hinnoittelulaskelmat on laadittu jatkuvan yhden tuotteen kertatilausten pohjalta
maksupalvelukulut huomioiden. Useamman tuotteen tilaukset tulevat lopulta
kaantamaan verkkokauppa-alustan myyntiprovisiosta huolimatta yrityksen lopul-
lisen tuloksen laskelmista poiketen hieman kannattavammaksi tilikausitasolla.
Nain ollen myds ennustettu todellinen katetuottoprosentti tulee hieman nouse-
maan. Hinnoittelulaskelman myyntihintojen pydristys ylempéaéan tasalukuun ei
vaikuta edelleenkdan tuotteiden kilpailukykyisten myyntihintojen sailyttamiseen

kotimaan markkinoilla.
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5.8.2 Myyntibudjetti

Yrityksen tilikauden 2024 myyntibudjetti on laadittu aiemman hinnoittelulaskel-
man myyntihintojen pohjalta. Myyntimaarien tavoitteet on asetettu maltillisiksi
markkinapotentiaali huomioiden ja suurten myyntipiikkien aiheuttamat mahdolli-
set riskit minimoiden. Tilikauden alkupuolen myyntiméaarat ovat todella pienia ja

kasvavat tilikauden edetesséa strategian mukaisesti.

Taulukosta 3 selviaa tilikauden tavoitelluksi kokonaisliikevaihdoksi 114 813,71
euroa ilman arvonlisaveroa. Tastd summasta maksupalvelukulut vahennettyna
yhden tuotteen kertatilauksilla myyntia kertyy edelleen 109 379,41 euroa. En-
simmaisen tilikauden aikana myynti tulee kohdistumaan I&hinné yksityishenkildi-
hin. Yritysasiakkaiden tuoma liikevaihto ei tule olemaan todennékoisesti suurta
tilikauden 2024 aikana. Yrityksen talouden kannalta pitkalla tahtaimella ajatel-
tuna lilkeidean kokonaisuuden huolellinen testaamiseen sivutoimisina yrittajina

strategian mukaisesti koetaan tarkeaksi vaiheeksi osana yritystoiminnan kayn-

nistamisprosessia.
MYYNTIBUDIETTI 2024 Koko
vuosi | 1/2024 ‘ 2/2024 | 3/2024 ‘ 42024 ‘ 5/2024 ‘ 6/2024 | 7/2024 | 8/2024 | 9/2024 | 10/2024 | 11/2024 | 12/2024
MYYNTIMAARA (KPL)
Hiirimatot:
21%30cm 507] 12 15 20 5 30 35 40 45 50 55 100 80
32 %44 cm 507 12 15 20 5 30 35 40 45 50 55 100 80
36 x 60 cm 413 g 10 15 20 25 30 35 D) 45 50 75 60
40 x 90 cm 413 8 10 15 20 25 30 35 4D) 45 50 75 60
Kor
36 X 60 cm 185] 4] | 8] 10] 12] 14] 18] 18] 20] 2] 30] 25
80 x 80 cm 101] 2| 3] ] 5] 5] 7] | 9] 10] 12| 20| 15
L
76 x 56 cm 475 10 15 20 5 30 35 40 45 50 55 80 70
92x 183 cm 165 2 4 3 3 10 12 14 16| 18 20 30 5
112 x 228 cm 82| 1 2] 3 4 5 6 7 8| o] 10 15 12
T
20 %30 cm 410] 5 10 15 20 25 30 35 4p) 45 B 75 60
40 x 60 cm 410] 5 10 15 20 25 30 35 4p) 45 50 75 60
60 % 90 cm 410] 5 10 15 20 25 30 35 4p) 45 50 75 60
MYYNTI (€)
Hiirimatot:
21x30cm| 570%| £112,00€] 192,00€] 22000€] 32000€] 400,00€] 480,00 560,00£] 640,00€[ 72000€[ 80000€[ 880,00€[ 1600,00€[ 1280,00€
32x449cm| B,55%| 12165006 208800€| 360,00€] 480,00€] 600,00€ 720,00 840,00£| 960,00€[ 1080,00€( 1200,00€ 1320,00€] 22400,00€[ 1920,00€
36x60cm| 0,28%| 13216006 25600%| 320,00€] 480,00€] 640,00 B00,00%| 560,00%| 1120,00%£[ 1280,00€( 1440,00€ 1600,00€] 2400,00€[ 1920,00€
40x90cm| 11531%| 1610700 312,00€] 390,00% 56500% 780,00%] 97500€| 1170,00€] 136500€| 1560,00€] 175500%] 15950,00€ 292500 2340,00¢
Kor
36x60cm| 273%| 3885006 B8400€[ 12600€] 168,00€[ 210,00€] 25200€] 20400€] 33600€] 37800€] 42000€] 452,00€] 630,00€]  52500¢€
B0x80cm| 3,33%| 474700€] 9400€| 14100€] 1B800€| 23500% 282,00£| 32900€] 37600£] 42300 470,00€] 56400€ S840,00£]  70500€
L
76x56cm| 13,01%| 1852500€] 390,00 58500€] 780,00€] 975,00€] 1170,00%] 136500%] 1560,00€[ 175500€[ 1950,00€[ 214500€] 312000€[ 2730,00€
92x183cm| 1055%| 1501500¢| 18200 364,005 54500% 723,00% 91000%( 105200%( 1274,00€| 1456,00€| 1638005 182000 2730,00%] 227500€
112x228cm|  B,18%| 1164400€ 14200€| 28400% 42600% 56800€( 71000€] 852,00%] 994,00€| 113600%| 1278002 142000 2150,00€] 170400¢
T
20x30cm|  461%| 6560006 B000E| 160,00€] 240,00€] 320,00£] 400,00 480,00 560,00€[ 64000€[ 72000€] 80000€[ 120000€]  960,00€
40x60cm| ©5,22%| 1312000 160,00€| 320,00 4B0,00€| 64000€| 800,00€| 960,00 1120,00£| 1280,00£| 1440,00£| 1600,00€| 2400,00€ 192000€
60x90cm| 13,543%| 19270,00€] 23500£| 470,00€] 705,00£] 940,00£] 117500%[ 1410,00£] 164500€| 1880,00£| 2 11500 €| 2350,00€| 352500€] 282000€
100,00 %
Myynti sis. alv. yhteensa (€) 142 369,00 €]2 415,00 €]3 760,00 €] 5 398,00 €] 7 036,00 €] 8 674,00 £]10 312,00 £]11 950,00 £]13 588,00 £[15 226,00 €[16 911,00 €] 26 000,00 €] 21 099,00 €
Kumulatiivinen myynti sis. alv. (€) [2 415,00 €[6 175,00 €]11 573,00 €[18 609,00 €27 283,00 €]37 595,00 €[49 545,00 €|63 133,00 €[78 359,00 €[95 270,00 €] 121 270,00 €] 142 369,00 €
Arvonlisavero 24 % (€) 27555,29€] 46742€[ 727,74€] 1044,772] 1361,61%] 167884 €[ 199587 €] 231200€[ 262994 €] 294607 €[ 3273,10€] 5032,26E] 408368€
Arvonlisaveroton myynti (€) 114813,71€[1047 58 £[3 032,26 € £4353,23€| 5674192 6995162 831613£| 9 637,10 £[10 956,06 £[12 279,03 £[13 637,90 €| 20967,74€| 1701532¢€
Tr i yht. (€) 142730€ | 2550€| 3850£| 5460€| 7070€ | B6B80€ | 102,50£ | 118,00€ | 13510% | 151,20% | 167,65€| 26250£€ | 21245¢%
provisia (€) 4007,00€ | 6797€ | 10583% | 151,93€| 19803€| 24413€| 29023€ | 33633€| 38244€| 42854€| 47596€| 73L77£| 59383%
Myynti - alv. ja mp-kulut (€) 109 379,41 €1 853,71 €[2 887,93 €] 4 146,70 €] 5405,46 €] 6 664,23 €| 7923,00 €] 9 181,76 €[10 440,53 €[11 699,29 €12 994,29 €| 1997347 €| 16209.04€

Taulukko 3. Myyntibudijetti 2024.
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Myyntibudjetin mukaisesti voidaan olettaa, etta edullisimmat myytavat tuotteet
tulevat olemaan merkittavasti kysytyimpia. Kallimpien tuotteiden eli suurten lat-
tiamattojen myynti tulee kohdistumaan yritysasiakkaisiin. Ensimmaisen tilikau-
den melko vahaisten ennustettujen yritysasiakashankintamé&aéarien takia luvut

ovat naiden osalta huomattavan alhaisia.

Toisella tilikaudella tavoitteena on saada yha suurempia yritysasiakkaita ja nain
ollen myds suurempia kertatilauksia. Tilikauden 2024 suurin tavoiteltu myynti-
piikki tulee tapahtumaan marraskuussa ja joulukuun alussa joululahjakausi-
sesongin myo6ta. Tilikauden lopussa tapahtuva pienimuotoinen myyntipiikki koe-
taan turvalliseksi, mikali alkuvuoden myynnillisiin tavoitteisiin on paasty ilman

suurempia yritystoimintaan kohdistuneita ongelmia.

5.8.3 Markkinointibudjetti

Yritystoiminnan ensimmaisen tilikauden markkinointibudjetin ennustetut luvut
ovat melko epavarmoja. Budjetti on laadittu todennakoéisesti jopa liian suuria lu-
kuja kayttaen. Lopullista toteutumaa suurempien kaytettyjen lukujen etuna on
se, ettei alimitoitettu markkinointibudjetti vaikuta lopulta yritystoiminnan kannat-

tavuuteen negatiivisesti.

Taulukon 4 mukaisesti markkinointibudjetti on melko maltillinen sen kokonais-
budjetin ollessa tilikaudelle 2024 yhteensa 6 172 euroa ja vain 5,38 prosenttia
kokonaisliikevaihdosta. Toisen tilikauden markkinointibudijetti tulee asettumaan

todennéakoisesti 12—20 prosentin valiin.

MARKKINOINTIBUDJETTI 2024
Yhteensd

1{2014‘ z{zoza| 3;1014| 4/2024 | 5;2014‘ s;zaza| 7;2014‘ 3;2024| 9f2024| 10/2024 | 11/2024 | 12/2024

MAINONTA
Suora: esitteet ja painotuotteet 100,00 € - - 200,00 € - - - 300,00 € - - - - 600,00 €
Sosiaalinen media (Meta) 50,00€ | 50,00€ | 100,00€ | 100,00 | 150,00€ | 150,00€ | 20000€ | 20000€ | 20000€| 25000€| 30000€| 250,00€| 2000,00€
Nayiteet - - 500,00 € - - 500,00 € - - 500,00 € 500,00 € - - 2 000,00 €
i 150,00 € | 50,00 € | 500,00 € 300,00 € | 150,00 € | 650,00 € | 200,00 € | 500,00 € | 700,00 € 750,00 € 300,00 € 250,00 € | 4 600,00 €

: -
MENEKINEDISTAMINEN

Matkat 2500€] 2500€| 2500£] 2500€| 2500€] 2500€] 2500€] 2500€] 2500€]| 2500€] 2500€] 2500€] 300,00€
inedistami a 2500€| 2500€| 2500€| 2500€| 2500€] 2500€| 2500€] 2500€| 2500€| 2500€| 2500€| 2500€| 30000€

MYYNTITYO

Km-korvaukset 106,00 € | 106,00 € | 106,00€ | 106,00€ | 106,00 € | 106,00€ | 106,00€ | 106,00€ | 106,00€ | 10500€| 10600€| 10600€| 1272,00€

Myynti yhteensa 106,00 € | 106,00 € | 106,00 € | 106,00 € | 106,00 € | 106,00 € | 106,00 € | 106,00 € | 10600 € | 10600€ | 10600€| 10600€| 1272,00€

Markkinaintikust yhteensa | 28100 € | 181,00€ | 73100 € | 43100€ | 281,00 € | 781,00 € | 331,00 € | 63,00 € | B3L,00€ | BBLOOE | 431.00€ | 38L00€| 6172.00€

Taulukko 4. Markkinointibudjetti 2024.
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Markkinointistrategian mukaisesti hiljalleen kasvava markkinoinnin maara erot-
tuu etenkin yksityisasiakashankintaan tarkoitettuna Meta-pohjaiseen sosiaalisen
median mainontaan kaytettavana kasvavana rahasummana. Mainonnan maara
tulee olemaan tilikauden alkupuolella todella pienta liiketoiminnan turvallisen
testauksen takia. Budjetti kasvaa tilikauden edetessa jatkuvasti paattyen joulu-

lahjasesongin suurempaan sosiaalisen median mainonnan maaraan.

Kuukausittaiseen markkinointiin kaytettavaa kokonaissummaa tarkastelemalla
jatkuvasti kasvava markkinoinnin maara ei tule ilmi niin selvasti. Tama johtuu ja-
ettavien markkinointiesitteiden kertatilauksista seka yritysasiakkaiden hankinta-
tarkoitukseen tilattavista ja jaettavista naytetuotteista. Naytetuotteisiin kulutet-
tava summa painottuu joululahjasesongille ja sita edeltavélle ajalle. Yritysasia-
kashankinnan testausta aloitetaan jo alkutilikauden aikana taulukon mukaisesti.

Menekinedistamistarkoitukseen omalla autolla ajosta kertyvéat matkakulut tul-
laan hakemaan verovapaina kilometrikorvauksina. Toteutunut markkinointiin
kaytetty summa voi poiketa ennalta laaditusta markkinointibudjetista. Lisaksi
esitteisiin ja naytteisiin kaytettavat summat ja ajankohdat ovat melko epéavar-
moja arvioita. Ensimmaisen tilikauden aikana toteutetaan mahdollisesti myds
messuesittely, jolloin markkinointikuluja tulisi syntymaén liséksi messupaikan,

messutarjoiluiden, majoituksen ja matkojen osalta.

5.8.4 Kassabudjetti

Kassabudjetti on todella tarkea talouden laskelma yritystoimintaa aloittaessa.
Jatkuva rahan riittdmisen seuranta ja liiketoiminnan kokonaiskannattavuus sel-
vida kassabudjetista kuukausitasolla kaikki tulot ja menot huomioituna. Yritystoi-
minnan tavoitteena on saavuttaa kannattava liikketoiminta jo heti yrityksen perus-
tamisen jalkeen. Lopulliset luvut tulevat poikkeamaan vaistamatta jonkin verran

laaditusta ennustetusta kassabudjetista.

Taulukossa 5 on esitetty laadittu ennuste yrityksen tilikauden 2024 kassabudje-

tista. Suunnitelluilla melko pienilla myyntimaarilla yrityksen
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perustamiskustannukset huomioituna tammikuun tulos jaa vain hieman plussan
puolelle (52,82 euroa). Yrityksen kassassa on laskelman mukaan koko tilikau-

den ajan rahaa ja tilikauden lopussa jopa 32 132,93 euroa.

KASSABUDIETTI 2024 ‘ | | | | ‘ | ‘ ‘ | ‘ ‘
1/2024 2/2024 3/2024 /2024 5/2024 6/2024 7/2024 8/2024 9/2024 10/2024 11/2024 12/2024 | Yhteensd
TuLoT
[Tulot myyntisaamisista 2062,10€ | 3146,77€| 4353,23€| 5674,19€| 699516€| B831613€| 9637,10€ | 10958,06€ | 12279,03€ | 13637,90€ | 20967,74€ | 1701532€ | 115042,74€
Myynin alv. 29490€ | 75523€ | 1044,77€| 136L81€ | 1678,84€| 199587€| 2312,90€| 2629,94€ | 294537€ | 3273,10€| 5032,26€ | 408368€ | 27610,26€
Tulot yhteensd 2557,00€ | 3902,00€| 5398,00€| 7036,00€| 8674,00€| 10312,00€ | 11950,00€ | 13588,00€ | 15226,00€ | 16911,00€ | 265000,00€ | 21099,00€ | 142653,00€
MENOT
Verkkotunnusrekisterdinnit 78,00€ 78,00€
RekisterGinti kaupparekisteriin 240,00 € 240,00 €
Valmistuskustannukset 784,68€ | 1198,39€ | 1658,06€ | 2161,29€ | 2664,52€| 3167,74€ | 367097€| A417419€ | 4677,42€| 519516€ | 7983,87€ | 6479,84€ | 43816,13€
Pankki- ja palvelumaksut 11417€ | 16462€| 22143€| 28363€| 345.83¢€ 408,03 € 470,23 € 532,44 € 594,64 € 658,51€ | 1009,17€ 821,18€ |  5623,89€
Kirjanpito 30,00 € 30,00 € 30,00 € 30,00 € 30,00 € 30,00 € 30,00€ 30,00€ 30,00€ 30,00 € 30,00€ 60,00 € 390,00 €
Ohjelmistopalvelut 2143¢€ 32,37¢€ a334€| 13094€| 14415¢€ 157,35€ 170,56 € 183,77€ 196,98 € 210,57€ 283,87€ 24435€ | 182059€
Palkat sivukuluineen 2056,20€ | 2056,20€ | 2056,20€| 205620€| 205620€ | 205620€| 12337,20€
Ve 2356,00 € 1128,00€ 1128,00€ |  4512,00€
Vuokrat (tyohuonevahennys) 460,00€ | 460,00€ | 460,00€ | 460,00€ | 460,00€ 460,00 € 460,00 € 460,00 € 450,00 € 460,00 € 460,00 € 460,00€ |  5520,00€
Myynti ja markkinointi 281,00€ | 18L,00€| 73L,00€| 43L,00€| 281,00€ 781,00 € 331,00 € 631,00 € 831,00€ 881,00 € 431,00€ 381,00€ | 6172,00€
Ostojen alv. 25539€ | 314,56€| 559,78€| 629.33€| 717,28¢€ 961,22€ 977,17€| 1173,11€| 134506€| 1484,58€| 206346€| 1688,20€| 12169,13€
Maksettava alv. 239,52€ | 440,67€ | 48500€| 73247€| 961,56€| 1034,65€| 133574€| 145682€| 1601,91€| 1783,52€| 2968,80€ | 239547€| 15441,13€
Verot 400,00 € 400,00 € 400,00€ 400,00 € 400,00 € 400,00€ | 2400,00€
Menot yhteensa 2504,18€ | 2821,51€| 4180,61€| 4858,66€| 5604,33€| 925600€| 9901,87€| 11097,54€ | 13321,21€| 13164,50€ | 17686,37€ | 16114,25€ | 110520,07€
Rahat alussa - €
tulot - menot 52,82€ | 108049€| 120840€| 2177,34€| 3069,67€| 1056,00€ | 204313€| 249046€| 1904,79€| 374646€ | B313,63€| 4984,75€

Rahat lopussa 52,82€ | 1133,32€| 2341,71€ | 4519,05€ | 7588,72€ | B8644,72€ | 10692,85€ | 13183,31€ | 15088,10€ | 18834,55€ | 27148,18€ | 3213293€
Rahat il lopussa 32132,03€

Taulukko 5. Kassabudijetti 2024.

Laskelmasta selviaa, ettei palkkoja tai yksityisottoja tulla nostamaan laisinkaan
ensimmaisen kuuden kuukauden aikana. Taman jalkeen palkkaa nostetaan
vain 1000 euroa kuukaudessa yhtiomiesta kohden yrityksen kassan kerryttami-
sen takia. Yrittdjan elakevakuutus YEL on laskettu arvioiduilla 1000 euron kuu-
kausituloilla yhtiomiesta kohden ja alennetulla 18,8 prosentilla koko tilikauden
ajalle. Alennettua YEL-prosenttia tullaan hydédyntamaan yrittdjyyden alun taydet
sallitut 48 kuukautta. Tydnantajan sivukulut kattavat kaikkiaan sairausvakuutus-
maksun (1,53 prosenttia), tydtapaturma- ja ammattitautivakuutuksen (0,7 pro-
senttia), tydnantajan tyottdomyysvakuutusmaksun (0,52 prosenttia) ja ryhméahen-

kivakuutusmaksun (0,06 prosenttia) eli myos vapaaehtoiset vakuutukset.

Verotuksessa vahennettavat minimi tydhuonevahennykset (230e/kk/hl6) on las-
kettu koko tilikauden ajalle kummankin yhtiomiehen osalta. Verkkotunnusrekis-
terdinteihin on laskettu jo kdytdssa olevan org -péatteen uusiminen (39 euroa)
seka fi (9 euroa), com (15 euroa) ja net (15 euroa) -paatteiden varausmaksut.
Pankki- ja palvelumaksut ovat ylakanttiin arvioituja transaktiokuluja (0,35 euroa
tilaukselta), maksupalveluprovisioita (3,49 prosenttia myynnistd) ja Paytrailin ve-

loittamia kuukausimaksuja (14,90 euroa).
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Ohjelmistopalvelut ovat verkkokauppa-alustan kuukausimaksuja ja myyntiprovi-
sioita. Verkkokauppa-alustan kuukausimaksu on yhden euron kuukaudessa en-
simmaisen kolmen kuukauden ajalta. Taman jalkeen maksu nousee 92 euroon
kuukaudessa. Verkkokauppa-alustan myyntiprovisio on yhden prosentin, joka

on huomioitu myds laskelmassa.

5.8.5 Tulosbudjetti

Tulosbudijetti on yksinkertainen koko tilikauden kattava laskelma yritystoiminnan
lopullisesta ennustetusta tuloksesta. Laskelmassa on eroteltu yritystoiminnan
tulot ja kulut euromaaraisind seka prosentuaalisina lukuina. Prosentuaaliset lu-
vut ovat jonkin tietyn kulun prosentuaalinen osuus yrityksen liikevaihdosta. Yri-
tyksen tulot tulevat kattamaan vain verkkokaupan myynnin, joten tulosbudjetin

tulot -osio ei sisalla muita riveja.

Taulukossa 6 on esitetty ennuste yrityksen tilikauden 2024 lopullisesta tulos-
budjetista. Tulosbudjetti on laadittu aiempien esitettyjen talouden ja kannatta-
vuuden laskelmien lukuja kayttéaen. Tulosbudjetin luvut ovat arvonlisaverottomia
eli tilikauden kokonaismyynti on laskelman mukaan arvonlisdverottomana

115 042,74 euroa.



TULOSBUDIETTI
2024 %

TULOT
Myynti 115042,74 € | 100,00 %
Tulot yhteensd 115 042,74 € | 100,00 %
MUUTTUVAT KULUT
Pankki ja palvelumaksut 5623,89€ 4,89 %
Myynti ja markkinointi 6172,00€ 5,36 %
Ohjelmistokulut 1820,59€ 1,58 %
Ostot (valmistuskustannukset)| 43 816,13 € 38,09 %
Muut 318,00 € 0,28 %
Muuttuvat kulut yhteensd 57 750,61€ | 50,20%
KATETUOTTO 57 202,12 € 49,80 %
KIINTEAT KULUT
Palkat sivukuluineen 12337,20€ | 10,72%
Vuokra (tydhuonevahennys) 5520,00 € 4,80 %
Vakuutukset 4512,00 € 3,92%
Kirjanpito 390,00 € 0,34 %
Kiinte3t kulut yhteens3 22759,20€ | 19,78%
TULOS ENMNEN VEROJA 3453293 € 30,02 %
Verot 2400,00 € 2,09 %
TULOS 3213293 € 27,93 %

Taulukko 6. Tulosbudijetti 2024.
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Tuloista vahennettdessa muuttuvat kulut 57 750,61 euroa (50,20 prosenttia) jaa

jaljelle liiketoiminnan katetuotto 57 292,13 euroa (49,80 prosenttia). Kate-

tuotosta vahennettyna likketoiminnan kiinteat kulut 22 759,20 euroa (19,78 pro-

senttia) jaa jaljelle tulos ennen veroja 34 532,93 euroa (30,02 prosenttia). Avoi-

men yhtion tulosta verotetaan vain yhtiomiesten palkkojen osalta, joten verot

ovat koko tilikaudelta arvioidulla 20 veroprosentilla laskettuna 2 400 euroa (2,09

prosenttia). Ennustettu tilikauden lopullinen tulos on siis 32 132,93 euroa (27,93

prosenttia). Taulukoissa kaytetyilla luvuilla yrityksen likketoiminta osoittautuu

kannattavaksi.
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6 Pohdinta

6.1 Yhteenveto ja johtopaatokset

Kirjoittajan opinnaytetyoprosessille asettamat tavoitteet saavutettiin ja loppu-
tuotoksen laatuun voi olla melko tyytyvainen. Riittdvan kattavan kokonaisuuden
saavuttamiseksi opinnaytetydn teoreettinen viitekehys osoittautui jarkevaksi tu-
kemaan sille asetettuja tavoitteita. Opinnaytetydn paatavoitteita olivat kirjoittajan
tietotason kasvattaminen yrittdjyyden aloittamista ja verkkokaupan liiketoiminta-
mallia varten seka hyvan liiketoimintasuunnitelman laadinta. Tulevaisuutta aja-
tellen alatavoitteet olivat sivutoimisen yrittajyyden aloittaminen lopullisen verk-
kokaupan perustamisen myo6ta ja laajan tietopaketin luominen aiheesta kiinnos-

tuneille lukijoille.

Toiminnallinen osuus eli tulevaisuudessa perustettavan yrityksen liiketoiminta-
suunnitelma on laadittu kirjoittajan kayttéon mahdollisimman realistiseksi. Doku-
mentti on julkinen tiedosto osana opinnaytetyén kokonaisuutta. Siiné ei tuoda
iImi yrityksen tai yhteistybkumppaneiden nimi& olennaisilta osin. Liiketoiminta-
suunnitelmassa on huomioitu sen helppo muokattavuus ennen lopullista yrityk-
sen perustamista, jota varten yritystoiminnan kannattavuuden selvittdminen on

toiminut lahtokohtana.

Kirjallisessa liiketoimintasuunnitelman osuudessa kasiteltavia asioita olivat yri-
tyksen tausta- ja perustiedot, ymparistdanalyysi, tuotteet ja tuotanto, perustet-
tava verkkokauppa, markkinointi, riskit ja SWOT-nelikenttdanalyysi seka yritys-
toiminnan talous ja kannattavuus. Liiketoimintasuunnitelman tarkein luku on yri-
tystoiminnan talous ja kannattavuus seka sen sisaltamat laskelmat. Talouden ja
kannattavuuden laskelmissa on pyritty huomioimaan kaikki yritystoimintaan koh-
distuvat kulut. Kirjoittaja ajattelee toteutettujen talouden ja kannattavuuden las-

kelmien olevan riittdvat ennen yrityksen perustamista.

Kannattavuuden selvittamiseksi on laadittu viisi yritystoiminnan talouden laskel-

maa,; hinnoittelulaskelma, myyntibudjetti, markkinointibudjetti, kassabudijetti ja
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tulosbudjetti. Laskelmat osoittavat liikeidean kayttokelpoiseksi kokonaisuudeksi
ja kannattavan liikketoiminnan saavuttamisen mahdolliseksi Puolaan ulkoistetulla
tuotannolla jo pienillakin myyntimaarilla. Laadittujen laskelmien luvut ovat en-
nusteita, mutta kirjoittajan mukaan saavutettavissa olevia jo sivutoimisina yritta-
jin&. Liikeidea vaikuttaa kaikki liiketoimintaan kohdistuvat riskit huomioituina

kannattavalta ja yrittamisen arvoiselta.

Toimialan kovasta kilpailusta huolimatta yrityksen liikeidean kilpailuedut mah-
dollistavat kotimaan markkinoilla parjadmisen. Ennustetuilla luvuilla tilikauden
lopullinen tulos ei ole suuri. Tavoitteet saavutettua kokopaivaiselle yrittdjyydelle
avautuu kuitenkin erinomaiset mahdollisuudet ensimmaisen vuoden yrittdjyys-
kokemuksen myota. Tulevaisuudessa yritystoiminnan seurannan ja kehittami-

sen tueksi otetaan kayttoon muitakin mittareita, kuten tunnuslukuja.

Lopputuotos vastaa keskeisilta ja olennaisilta osin sille asetettuja tavoitteita,
vaikka opinnaytety0 ei sisaltanyt yrittajiin tai asiakkaisiin kohdistuvia kyselytutki-
muksia. Opinnaytetyon aiheena verkkokaupan perustaminen ja lilketoiminta-
suunnitelma on todella yleinen. Kirjoittajan laatima laaja ja mittava kokonaisuus
taydentad aiemmin laadittuja tutkimuksia erinomaisesti. Lopputuotos on kaytto-
kelpoinen kirjoittajan kayttoon laadittu kokonaisuus. Opinnaytety6 toimii hyvana
apuvalineena vastaavaa yritystoimintaa suunnittelevalle lukijalle sen laajuus ja

ajantasaisuus huomioituna seké eroaa nain muista tutkimistani tdista.

Nylundin (2022) opinnadytetyon tavoitteena oli selvittda verkkokaupan perusta-
miseen liittyvat asiat laatimalla opasmuotoinen tietopaketti tutustuen myaos ai-
heen historiaan. Tyossa yhdistavana tekijna toimii aiheen pohjautuminen verk-
kokaupan perustamiseen. Lopputuotos ei kata kuitenkaan liiketoimintasuunnitel-
maa. Haukipuron (2021) opinnaytety6n tavoitteena oli laatia toimeksiantajayri-
tykselle verkkokaupan perustamiseen liittyva tietopaketti. Lopputuotos kasittely
niin ikdan yhtenaisena tekijana verkkokaupan perustamisprosessia pienyrityk-

sen nakokulmasta, mutta se ei sisdltanyt mydskaan liiketoimintasuunnitelmaa.

Niemen (2020) opinnaytety6 kasittelee aloittavan yrityksen lilketoiminnan suun-

nittelua ja lilkketoimintasuunnitelmaa. Tyon teoreettinen pohja koostuu
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yrittdjyyden aloittamisesta ja verkkokaupasta seka toiminnallinen osuus liiketoi-
mintasuunnitelmasta. Tydssa perehdytaan yrityksen talouden laskelmiin inves-
tointi- ja kannattavuuslaskelmien muodossa. Niemen (2020) mukaan sivutoimi-
nen yrittajyys on myos jarkevin tapa aloittaa kyseinen verkkokauppaliiketoi-
minta. Suurimpina eroina lopputuotoksessa on sen laajuus ja yritystoiminnan ta-

louden laskelmien eroavaisuudet.

Hanhisalon (2016) opinnaytetyd kasittelee kansainvélisen verkkokaupan perus-
tamista. Edellisista opinnaytetoista poiketen lopputuotoksen kansainvélinen na-
kokulma toimii yhdistavana tekijana laatimaani opinnaytetyéhén. Suurimpana
erona tassa kansainvélisessa liiketoiminnassa on tavoitellut kansainvaliset
markkinat myynnin osalta. Opinnaytetyoni kansainvéalisen liiketoiminnan nako-

kulma pohjautuu tasté poiketen tuotannon ulkoistamiseen ulkomaille.

Lahdesuon (2018) kandidaatinty6 on kirjallisuuskatsauksena laadittu tuotos liit-
tyen tuotannon kotiuttamiseen ja ulkomaille siirtamiseen seka naiden syihin ja
eroavaisuuksiin. Suurimpana yhdistavana tekijana opinnaytetydhoni on nako-
kulma tuotannon ulkoistamisesta ulkomaille. Lahdesuon (2018) kandidaatintyo

eroaa eniten siina, ettei se kasittele muita opinnaytetyoni osa-alueita.

6.2 Oman oppimisen arviointi

Opinnaytetyon aiheen valinnan osalta liiketoimintasuunnitelman laatiminen oli
melko helposti paatetty jo kauan ennen itse opinndytetydprosessin virallista
aloittamista, silla yrittajyys on toiminut kirjoittajan tulevaisuuden tavoitteena. Lo-
pullisen aihesisallon eli riittavan hyvan liikeidean paattaminen tuotti jonkin ver-
ran vaikeuksia. Aiheena lilkketoimintasuunnitelma oli jokseenkin tuttu jo ennes-
taan, joten kirjoittajan oman oppimisen ja nykyaikaisuuden nakoékulmista verk-
kokaupan suunnitteluprosessi oli lopulta oikea valinta. Verkkokauppaan liittyen

kirjoittajan tietotaso on ollut ennen opinnaytetydprosessia todella vahainen.

Opinnaytetyoprosessi on opettanut monella eri tapaa ja on ollut kokonaisuutena

huomattavasti ajateltua haastavampi ja rankempi. Tyon valmistumisen
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alkuperainen suunniteltu aikataulu ylittyi merkittavasti. Kirjoittajan tietdmys koko
opinnaytetyoprosessin sisallostéa ja sen vaatimuksista olivat todella puutteelliset
prosessin alkuvaiheessa ja ohjaavan opettajan hyddyntaminen ei tuntunut sel-
ventavan tilannetta. Lopulta kirjoittajan itse tekema laaja tutkimustyo ja lisata-
paamiset ohjaavan opettajan kanssa avasivat opinnaytetydprosessin kulun ja

sen vaatiman sisallén hyvin.

Opinnaytetyon lopputuotos muodostui todella laajaksi ja mittavaksi kokonaisuu-
deksi. Alkuperaisten suunnitelmien mukaan Kirjoittajalla ei ollut tarkoituksena
luoda nain suurta kokonaisuutta opinnaytetydn lopputuotoksena. Oman oppimi-
sen nakodkulmasta aiheeseen perehtyminen laajemmin tuntui ainoalta oikealta
vaihtoehdolta myds syvempaa ammatillista kasvua ajatellen. Opinnaytety6pro-
sessi on opettanut niin tieteellisen kirjoittamisen kuin myos yrittéjyyden aloitta-
misen ja verkkokaupan perustamisen nakokulmista merkittavasti. Oman osaa-
misen lahtétasoa ajatellen kehitys prosessin aikana on ollut merkittavaa, mutta

tyGlasta.

6.3 Eettisyys, kriittisyys ja luotettavuus

Hyvasta tieteellisesta kaytanndsta on sovittu yhteinen tutkimuseettinen ohje
kaikkia suomalaisia tutkimusta harjoittavia organisaatioita kohtaan, joita tulee
soveltuvin osin noudattaa ammattikorkeakoulun opinnaytetydssa. Ohjeen tarkoi-
tuksena on antaa malli hyvasta tieteellisesta kaytdnnosta ja sen tavoitteena on
edistaa kaytantoa seka ennaltaehkaista tieteellista eparehellisyytta. Ensisijainen
vastuu hyvan tieteellisen kdytannén noudattamisesta kuuluu opinnaytety6n Kir-
joittajalle ja tutkimus on toteutettava suunnitelmallisesti. (Ammattikorkeakoulu-

jen rehtorineuvosto 2020, 8-9.)

Opinnaytetydssa kaytetysta tekstista on ilmoitettava aina lahdeviitteella tydsséa
hyodynnettavan tekstin, ndkemyksen, tutkimustuloksen tai muun vastaavan tie-
don alkupera tekijanoikeuslain velvoittamalla tavalla. Kaikki kaytetyt |ahteet on
merkattava lahdeluetteloon ja lahdeluettelossa esiintyvaan lahteeseen on viitat-

tava tydssa vahintaan kerran. Lahtokohtana korkeatasoiselle tutkimus- ja
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kehittamistyolle voidaan pitaa eettisesti sita, ettei kirjoittaja sorru tieteelliseen
varkauteen eli plagiointiin. Plagiointi tarkoittaa toisen kirjoittamaa tekstia ilman
viitetta, eli toisin sanoen sen omana tekstina esittamista. Omassa tydssa mui-
den tutkijoiden vahattely tai puutteellinen viittaaminen on hyvan tieteellisen kay-
tannon vastaista. (Hakala 2004, 138.)

Ammattikorkeakoulujen hyvan tieteellisen kaytannon tutkimuseettisten ohjeiden
ja opinnaytetyon ohjeiden noudattaminen on tullut hyvin tutuiksi liiketalouden
koulutusohjelman aikana. Oppilaat on perehdytetty tutkinnon alusta lahtien pe-
rusteellisesti noudattamaan ohjeita ja koulutusohjelman edetessé ohjeiden nou-
dattamista on pidetty ylla. Mielestani tama on myos oikea kaytanto korkeakoulu-
opiskelua ajatellen, joten ohjeiden ja eettisyyden noudattaminen ei pitaisi tuot-
taa ongelmia opinnaytetyoprosessin aikana.

Liiketoimintasuunnitelmaa ja siihen liittyvaa opinnaytetyota laadittaessa on pe-
rehdyttava huolellisesti eettisyyden ja kriittisyyden ndkdkulmasta yrittdjyyteen,
verkkokauppayrityksen perustamiseen ja tuotannon ulkomaille ulkoistamiseen
liittyviin lupa- ja lakipykaliin seka saannoksiin, vaadittuihin asiakirjoihin ja tehta-
viin ilmoituksiin. Yrityksen arvot seka vastuullisuus ja kestava kehitys on huomi-
oitavia seikkoja opinnaytetydn lopputuotoksessa ja yrityksen perustamisessa.
Tuotteita valmistavan tehtaan valinnassa ndmaé ovat olleet vaikuttavia tekijoita
periaatteella, ettei kotimaisuus voi toimia vaihtoehtona kustannustehokkuuden

saavuttamiseksi yrityksen perustamisvaiheessa.

Kriittisyys opinnaytetytn teoreettisen pohjan aineiston ja materiaalien hankin-
nassa on otettu huomioon prosessin alusta lahtien. Opinnaytetyon teoreettisen
pohjan materiaalien iat vaihtelevat merkittavasti. Lahtokohtana materiaalihan-
kinnoissa on kuitenkin pidetty materiaalien tietojen ajantasaisuutta. Vanhempien
teoreettiseen pohjaan kaytettyjen materiaalien aihepiirit ovat niin sanotusti

muuttumattomia tai niiden siséltoé on pysynyt ennallaan.

Opinnaytetyon teoreettisessa pohjassa kaytettyjen l&hteiden mé&éréa on varsin
laaja. Kirjoittajan suunnitelmana oli kayttaa mahdollisuuksien mukaan ensisijai-

sesti painettua kirjallisuutta. Painetun kirjallisuuden saatavuuden ja
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ajantasaisuuden kanssa ilmeni jonkin verran ongelmia, joten myds verkkol&h-
teitd on kaytetty melko laajasti. Verkkokauppaa kasittelevéassa teoriapohjassa
kaytetyt lahteet ovat paaosin verkkoléahteita tietojen ajantasaisuuden varmista-
miseksi. Lisdksi nopeasti muuttuvien tietojen ja lukujen seké lakien ja saaddosten
l&htein& on kaytetty virallisia verkkolahteita.

Verkkolahteiden osalta opinnaytetydssa on kaytetty vain riittdvan luotettavia lah-
teita kriittisyyden nakdkulmat huomioiden ja saavuttaakseen mahdollisimman
luotettava lopputuotoksen kokonaisuus. Liiketoimintasuunnitelmassa laaditut
laskelmat herattavat luottamusta liikeideaa kohtaan. Hyvan tieteellisen kaytan-
non ohjeistuksen periaatteita noudattava huolellinen tutkimustyd on mahdollista-

nut hyvan lopputuotoksen saavuttamisen.

6.4 Jatkokehitysmahdollisuudet

Opinnaytetyon jatkokehitysmahdollisuudet ovat laajat, vaikka se tayttaakin ny-
kyisessa muodossaan ja kokonaisuudessaan kirjoittajan lopputuotokselle aset-
tamat tavoitteet. Opinnaytety0ssa eri osa-alueita on useita ja nykyista tarkempi
perehtyminen olisi mahdollista toteuttaa jo opinnaytetyoprosessin aikana. Tama
ei olisi kuitenkaan tarkoituksenmukaista opinnaytetyon lopputuotoksen laajuutta
tai sen lopputulosta ajatellen, silla prosessin tavoitteena oli selvittaa kaikki olen-

naisimmat asiat kyseisen yrityksen perustamiseen ja kannattavuuteen liittyen.

Varteenotettavimmat jatkokehitysmahdollisuudet painottuvat talla hetkella yksi-
tyis- ja yritysasiakkaisiin kohdistuviin markkinatutkimuksiin. Yrityksen perusta-
mistoimenpiteiden jalkeen suurimmat kehitystoimenpiteet tulevat kohdistumaan
markkinointiin ja sen tuomien tulosten seurantaan. Opinnaytetyossa laaditun
markkinointibudjetin luvut ovat viel& hieman arvailua. Kirjoittaja uskoo naiden
olevan kuitenkin l&hella toteutuvia lukuja saavuttaakseen myyntibudjetin mukai-
set luvut. Eri markkinointikanavien mainonnan tulosten seurannan opettelu tulee
olemaan iso osa lopullisen tulosbudjetin lukujen saavuttamista ja ammatillisen

osaamisen jatkokehittamista.
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Kauemmas tulevaisuuteen kohdistuvana suurimpana jatkokehitysmahdollisuu-
tena yritystoiminnalle olisi kansainvélisen liikketoiminnan laajentaminen myo6s
myynnin osalta. Tama tulisi vaatimaan lukuisia toimenpiteita etenkin kansainva-
lisesti toimivaa verkkokauppaa ajatellen. Ulkoistettu tuotanto puolalaiseen teh-
taaseen mahdollistaisi |Ahes yhté vaivattoman myynnin kotimaan markkina-alu-

een ulkopuolelle myés muihin EU-maihin.

Opinnaytetyon jatkokehitysmahdollisuuksiin lukeutuvat myos lopputuotoksen
helppo muokattavuus verkkokaupan toimialalle kohdistuviin muihin liikkeideoihin,
vaikka nykyista yritystoimintaa ei tultaisiinkaan toteuttamaan. Nopeasti muuttu-
vat asiasisallét on huomioitava opinnaytety6ta hyddynnettaessa tulevaisuu-
dessa. Julkaisuhetkelld tuotos on ajankohtainen nykyista suunniteltua liiketoi-

mintamallia tai opinndytetydn jatkokehitysmahdollisuuksia ajatellen.
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