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Abstract

Peiponen, Johanna: Practical advice for a starting entrepreneur, An entre-
preneur interview research
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The aim of the thesis was to get to know from the point of view of a starting
entrepreneur, what kind of information is available to support the start-up of a
business. This information was gathered through interviews with entrepre-
neurs to get a broader picture of what is important in the early stages of en-
trepreneurship.

The theoretical part of the thesis introduced entrepreneurship in general,
guides for budding entrepreneurs and how to prepare a business plan. The
research method used was a structured qualitative interview method. The
aim of the research component was to get new information from experienced
entrepreneurs on what a start-up entrepreneur should consider.

The interviewees were selected based on their professional skills or visibility.
Due to the writer's own interests the chosen interviewees were Jaajo Lin-
nonmaa, a serial entrepreneur known for his personal brand, Emma Vare, a
rising star in harness racing, and Antti Kokkila, a business expert and entre-
preneur.

The interviews were transcribed and summarized to give a good picture of
what is important in the early stages of entrepreneurship. As a result of the
research, an information package was produced to support all budding en-
trepreneurs starting and running a business.

Keywords: business plan, entrepreneurship, the establishment of the compa-
ny
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1 JOHDANTO

Tama opinnaytetyd tutustuu aloittavan yrittdjan nakokulmasta siihen, mita
tietoa on saatavilla yritystoiminnan aloittamisen tueksi. Neuvoja ja apua tar-
joavat yrityskeskukset, sekd myds yritysoppaat, joita 16ytyy niin maksullisia
kuin maksuttomiakin versioita. Kdymme lapi oppaiden sisaltda ja liséksi tietoa
syvennetaan haastattelemalla yrittdjia seka yritysasiantuntijaa, jotta saadaan
laajempi kokonaiskuva alkavan yrittajalle tarkeistéa asioista. Opinnaytety6n
aiheeksi valikoitui ohjeita aloittavalle yrittajalle, silla kirjoittajaa kiinnostaa yrit-
tajyys. Omasta kokemuksesta ja aloittavan yrittdjan nakokulmasta tuntuu,
ettd tietoa ja ohjeita on saatavilla paljon, mutta on vaikeaa poimia sieltd ne
tarkeimmat. Yrittdjyys on iso kokonaisuus hallittavaksi ja alkuun paaseminen

saattaa olla vaikean tuntuista.

Yrittajyyden merkitys yhteiskunnalle on suuri, silla yritykset luovat toimintaa,
uutta tyota ja takaavat nain yhteiskunnan hyvinvoinnin. Yrittdajyys on alkanut
kiinnostaa nuoriakin yha enemman ja tulevaisuudessa Suomeen tarvitaan
lisda yrittajia (Valtionneuvosto, 2022). Itseani kiinnostaa yrittajyys, joten halu-
sin luoda omaa tulevaisuuttani ajatellen tietopaketin alkavalle yrittajalle. Tyol-

|& ei ole varsinaista toimeksiantajaa.

Opinnaytetyon rakenne etenee siten, ettd ensin perehdytaan teoreettiseen
osuuteen, jossa kaydaan lapi yrittajyytta yleisesti, seka yrittdjaksi ryhtymista
perustamisoppaiden avulla. Liséksi perehdytaan liiketoimintasuunnitelman
laatimiseen. Taman jalkeen tydn empiirisessd osuudessa on vuorossa yritta-

jien haastattelut ja naiden yhteenveto seka pohdinta.



2 YRITTAJYYS SUOMESSA

Tilastokeskuksen mukaan vuonna 2021 Suomessa toimi yhteensa noin
562 000 yritystd. Naista noin puolet toimii palvelualoilla. Vuonna 2020 Suo-
messa oli Tilastokeskuksen yritysrekisterin mukaan lahes puolet vahemman
yrityksia eli noin 294 965. Tilastointitapaan tuli kuitenkin muutos vuodesta
2021 alkaen ja tama selittéda yrityksien maaran suuren kasvun, joka on lahes

50 % asetusmuutoksen myota. (Tilastokeskus, 2023.)

Yritysten lukumaara 2021
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Lahde: Tilastokeskus, yritysten rakenne- ja tilinpaatostilasto

Kuvio 1: Yritysten lukuméaard 2021taulukko. (Tilastokeskus www-sivut 2023).

2.1 Yrittajyyden historia Suomessa

Vuonna 1879 oli kdanteentekeva vuosi yrittdjien kannalta, silla silloin elinkei-
noasetus poisti kauppojen perustamiselta rajoitukset. Tatd ennen elin-
keinotoiminnan harjoittaminen oli rajattua vain kaupungin porvaristolle seka
aatelistolle. Jo 1900-luvun alussa arvostettiin yrittdjid. Yrittajat alkoivat saada
nakyvyyttd lehdistdssd ja Kauppalehden ensimmaéainen numero ilmestyi



vuonna 1898. 1970-luvulla alkoi pienten ja keskisuurten yritysten voimakas
kasvu. lhmisten muuttaminen kaupunkeihin synnytti uusien palvelujen tarvet-
ta, joka taas avasi ovia uusille yrittgjille. 1980-luvulla yrittajamyonteinen
asenne alkoi lisdantya ja yrittajyyskoulutus alkoi. 1980-luvulla alettiin myon-
taa starttirahaa kokeiluna. Vuonna 1988 Suomeen perustettiin ensimmaiset
uusyrityskeskukset. Laman heikentaessa taloutta tyottomyys lisaantyi ja alet-

tiin etsié uusia ratkaisuja tyottomyyden parantamiseen. (Heino, 2022.)

Suomen Yrittajat aloitti toimintansa tammikuussa 1996. Tassa voimansa yh-
distivat sitd ennen vuodesta 1898 toiminut pienteollisuuden Keskusliitto PTK
ja vuodesta 1933 toiminut Suomen Yrittajain Keskusliitto. Vuonna 1997 vie-
tettiin ensimmaista Yrittdjan paivaa. Talla haluttin saada yrittdjien uskotta-
vuutta ja arvostusta lisattya, sekd parantaa yrittajyyden toimintaedellytyksia
laman jaljiltd. Taloustieteilija Hannu Tervo teki tutkimuksen vuonna 1999,

jossa huomattiin, etta yrittajyys on vahvasti periytyvaa. (Heino, 2022.)

Vuonna 2005 perustettiin Suomen pienyrittjat ry. TAman jarjeston tavoittee-
na oli vaikuttaa pienyrittajien verotuksellisiin asioihin, seka helpottaa lisaty6-
voiman palkkaamista. Vuonna 2006 ETLAN selvityksessa Uusyrittdjien kas-
vuhakuisuus selvisi, ettd 91 % vastaajista kokee yrityksen perustamisen mo-
tiivina olevan sen, etta henkilét haluavat enemman vapautta ja itsenaisyytta
tydhonsa seka mahdollisuuksia toteuttaa itseddn ja omia unelmiaan. Suomen
Yrittgjat julkaisi 2009 tutkimuksen, jonka mukaan yrittjien keskim&éardinen
tulo on 38 % suurempi, kuin palkansaajien. Vuonna 2013 UKKO.fi lanseerasi
uuden kevytyrittajapalvelun, joka mahdollisti aivan uudenlaisen tavan tehda

tyota yrittajana. (Heino, 2022.)

Vuonna 2017 linjattiin, ettd laskutuspalveluiden kayttgjien tulee ottaa itselleen
elakevakuutus, jos sadadetyt edellytykset tayttyvat. 2018 jo yli 100 000 suo-
malaista tyollisti itsensa kevytyrittajand, kun viisi vuotta aiemmin kevytyrittajia
oli vain 20 000. Vuonna 2020 TAT Nuorten tulevaisuusraportti 2020-
tutkimuksessa selvisi, ettd jopa kolmannes suomalaisista ylakoululaisista voi-
si kuvitella toimivansa yrittajana. Yrittdjyys siis kiinnostaa ja edelleen yritta-

jyydesta ovat eniten innoissaan ne nuoret, joiden vanhemmista ainakin toi-



nen toimii yrittajand. 2021 perustettiin 16 % enemman yrityksia Uusyrityskes-

kuksen kautta, kuin edellisvuonna. (Heino, 2022.)

2.2 Yrittajyyden merkitys yhteiskunnalle

Voidaan sanoa, etta yritykset ovat tarkea yhteiskunnan perusta. Yrittdjyyden
edistaminen onkin Suomessa tarkea yhteiskunnallinen tavoite, silla yritykset
luovat toimintaa, uutta tyota ja takaavat nain yhteiskunnan hyvinvoinnin.
Suomi tarvitsee tulevaisuudessa paljon uusia yrityksid ja nuoria yrittajia tarvi-
taan myos siina kohtaa, kun tulevina vuosina kymmenet tuhannet yrittajat
tulevat jaamaan elakkeelle ja heidan tilalleen tarvitaan jatkajia. Tulevina vuo-
sina jopa kolmasosalla yrityksista on edessaan sukupolvenvaihdos. (Yrittajan
paiva — saatio, 2020.)

Yritykset luovat tyopaikkoja ja yritysten merkitys tyollistdjana tulee tulevai-
suudessa kasvamaan entisestdan. Taméa on seurausta siitd, ettd julkisella
sektorilla karsitaan tyopaikkoja, jolloin sen tydllistavyys on entistéa pienempi.
Julkiset palvelut rahoitetaan verovaroilla, joiden alkuperédna on yksityinen
yritystoiminta, eli tdten myos julkisen sektorin tyé on valillisesti yritystoimin-
nan tulosta. Yritykset toimivat suoraan seka valillisesti maksajana suurim-
massa osassa julkisista menoista. Yritystoiminnan merkitys on taten olennai-
sen tarkea julkisen sektorin rahoituksessa. Yritysten valinen kilpailu saa ai-
kaan sen, ettd se edistdaa kehitysta. Kilpailu karsii parjadmattémat yritykset
pois markkinoilta, eli yritysten on jatkuvasti pysyttava kehityksessa mukana
sailyttddkseen kilpailukykynsa. Yritykset kayvat myos ulkomaankauppaa, silla
pienen maan ei kannata tuottaa kaikkea itse. Suomelle ulkomaankauppa on
mya0s siitd syysta tarkeadd, ettd meilla on vain muutamia raaka-aineita omasta

takaa. (Osaava yrittaja, 2021.)
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3 YRITYKSEN PERUSTAMINEN

3.1 Yrityksen perustamisopas

Yrittajyyden alkutaivalta ajatellen on olemassa erilaisia oppaita ja tietoa on
saatavissa eri lahteista. Loytyy sek& maksullisia oppaita, etté ilmaisia versioi-
ta. Yksi naista ilmaisista on Uusyrityskeskuksen Perustamisopas alkavalle
yrittajalle. Tama on kattava tietopaketti, jossa on 108 sivua asiaa. Toinen il-
mainen on Suomen Yrittdjien Yrityksen perustamisopas, jossa asiat on tiivis-
tetty 40 sivun pituiseksi paketiksi ja kayty yksinkertaisesti lapi vaiheet, jotka
liittyvat yrityksen perustamiseen. Maksullisia versioita 16ytyy muun muassa
Tuulikki Holopaisen kirjoittama Yrityksen perustamisopas, Kaytannén kasikir-

ja aloittavalle yritykselle.

3.2 Yrittgjavalmiudet ja osaaminen

Yrittajana sinulla on mahdollisuus tehda asioita omalla tavallasi seka omien
arvojen mukaan, mutta sitten vastaat mygs itse tyosi tuloksesta ja yrittéjan
velvollisuuksista. Kun valmistaudut hyvin ja tunnet yrittajyyden vaatimukset,
sinulla on hyvéat mahdollisuudet onnistua. Yrittdjyyteen liittyy aina riskeja, jois-
ta suuri osa on hallittavissa ja niihin pystyy varautumaan etukateen. Yrittajan
valmiuksista puhuttaessa oma persoona on ratkaiseva tekija. Yrittajana sinul-
la tulee olla tiettyja ominaisuuksia sekd osaamista, jotta tekeminen on miele-

kéasta ja yritystoiminta kannattavaa. (Uusyrityskeskus, 2021, s. 8.)

Yrittajana sinulla tulee olla ensin toimiva liikeidea ja usko siihen, ymmarrysta
ja osaamista yrityksesi toimialalta, halu tienata rahaa, oma-aloitteisuutta ja
maaratietoisuutta, riskinottokykya ja kykya sietda epavarmuutta sekéa selkeéat
tavoitteet. Yrityksen pydrittamiseen tarvitset myos tietoa ja taitoa yritystoi-

minnan johtamisesta, myynnista, markkinoinnista ja viestinnasta seka talous-
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hallinnosta. Kaikkea ei kuitenkaan tarvitse osata itse vaan voit ostaa osaa-
mista toiselta yrittajalta, esimerkiksi tilitoimistolta. (Uusyrityskeskus, 2021, s.
9)

3.3 Yritysmuodot

Yrittajana voi toimia monella eri tavalla. Yrittdja voi olla tydnantajayrittaja tai
yksinaisyrittaja, kuten esimerkiksi ammatinharjoittaja tai freelancer. On ole-
massa seka paa-, ettd sivutoimista yrittajyytta. Yrittdjyys on paatoimista, kun
se on yrittajan paaasiallinen ty6 seka toimeentulon lahde. Tassa toiminnalle
on tietysti tiukkana vaatimuksena, ettd se on kannattavaa. Sivutoimista yritta-
jyys on silloin, kun paatyé on muualla. Sivutoimisena yrittajana riski voi olla
pienempi, mutta kannattavan toiminnan edellytys on edelleen sama: tulojen

pitdd kattaa menot. (Uusyrityskeskus, 2021, s. 8.)

Yritysmuodon valintaan vaikuttavia tekijoitda on muun muassa paatoksente-
koon, padomantarpeeseen, perustajien lukuméaaraan, vastuuseen ja verotuk-
seen liittyvat asiat. Tassa kohtaa yrityksen perustajan kannattaa turvautua
alan asiantuntijoihin ja miettia yritysmuotoa ja siihen liittyvia kysymyksia hei-

dan kanssaan. (Holopainen, 2019, s. 20.)

Suomessa harjoitettavia yritysmuotoja ovat:
e Yksityinen elinkeinonharjoittaja eli Toiminimi, Tmi, yksityisliike
e Avoin yhti6
e Kommandiittiyhti®
e Osakeyhtio

e Osuuskunta

3.4 Avustukset ja tuet

Yrittdjan on tarkeda huolehtia aloittamisvaiheessa omasta toimeentulostaan.
Oletettavasti kuluu aikaa, ennen kuin yritystoiminta vakiintuu ja yrittdja saa
varmoja tuloja. On olemassa erilaisia tukia, kuten starttiraha, jota yrittdja voi



12

alkuvaiheessa saada. Starttiraha ei ole yrityksen tuki, vaan tarkoitettu yritta-
jan omiin elinkustannuksiin. Starttiraha on verotettavaa henkilokohtaista tu-
loa. Sita voi hakea yritystoiminnan kaynnistamisvaiheessa, kun ryhtyy paa-
toimiseksi yrittjaksi ja sita voi saada enintaan 12 kuukauden ajan. (Uusyri-
tyskeskus, 2021, s. 12.)

Jos aloittaa yritystoiminnan tyottdomana, voi hakea toimeentulonsa turvaa-
miseksi starttirahan liséksi tyottomyysetuutta. Talloin yritystoiminnan p&aa- tai
sivutoimisuutta ei arvioida ensimmaisen neljan kuukauden aikana ja talta
ajalta yrittajalle maksetaan soviteltua tyottomyysetuutta, mikali yritystoiminta
tuottaa hanelle tuloja. Neljan kuukauden kuluttua TE-toimisto arvioi, onko
yritystoiminta paa- vai sivutoimista. Jos se arvioidaan paatoimiseksi, yrittaja
ei voi endad saada tyottomyysetuutta. Jos taas sivutoimiseksi, on edelleen
oikeutettu etuuteen. Huomaa tassa kohtaa, etta arviointia ei tehdakaan yritys-
toiminnan tuloksen, vaan siihen kaytetyn ajan mukaan. Jos tassa kohtaa yri-
tystoimintaa ei katsota paatoimiseksi ja haluaa jatkaa yrittdjana, voi saada

seuraavilta kuukausilta starttirahaa. (Uusyrityskeskus, 2021, s. 13.)

3.5 Yrittajan palkka

Jos toimii yrittdjana toiminimelld, niin palkkaa ei makseta varsinaisesti itsel-
leen, vaan yrittdja voi tehda toiminimen tililtd yksityisottoja henkilokohtaisia
menojaan varten. Eli yrittdja nostaa palkan yksityisottoina, joita voi tehda ha-
luamansa maaran, mutta talléin tulee huolehtia, ettd toiminimi maksaa kaikki
yrityksen kulut ensin. Yksityisotoista ei makseta veroja niiden nostamisen
yhteydessd, vaan yrittdja maksaa ennakkoveroja. Tassa kohtaa tulee itse
arvioida tulevan verokauden ansiot ja nain saat verottajalta paatoksen en-
nakkoveron suuruudesta. Jos yhtiomuotona on osakeyhtio, niin yrittdja voi
maksaa palkkaa ja luontoisetuja itselleen seka tyontekijoilleen. Tassa ta-
pauksessa maksetut palkat ovat kulu, joka vahentaa osakeyhtion voittoa. Jos
voittoa kertyy, voivat osakkeenomistajat nostaa varoja yrityksesta myos osin-
koina. Osingot verotetaan ansio- ja padomatuloina. (Uusyrityskeskus, 2021,
s. 13)
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3.6 Arvonlisavero

Arvolisverosta kaytetddn myos lyhennettd ALV ja se on kulutusvero, jonka
maksaa aina tuotteen tai palvelun ostaja. Eli ALV on lisattyna tuotteen tai
palvelun myyntihintaan. ALV:n avulla verotetaan tuotteiden tai palveluiden
tuottamiseen kaytettyjen valituotteiden ja valmiin tuotteen myyntihinnan ero-
tusta, eli arvonlisaysta. Kaytannossa tama tarkoittaa sita, ettd ennen tuotteen
paatymista kauppaan on sen valmistuksessa monesti mukana useampi kuin
yksi taho. Esimerkkind metsdnomistaja, joka myy puuta paperitehtaalle, pa-
peritehdas valmistaa raaka-aineesta paperia ja myy sen sitten eteenpain yri-
tykselle, joka valmistaa tasta lopullisen tuotteen eli muistivihon. Taten tuot-
teen arvo siis lisdantyy jokaisessa vaiheessa, koska yrittajat myyvéat tuot-
teensa kallimmalla, kuin ovat ostaneet itse valituotteen. Jokainen tassa tuo-
tantoketjussa mukana oleva yritys tilittda omasta arvonlisayksesta veroa. Yri-
tykset voivat myds vahentdd omien ostojensa arvonlisaveron myynnista tili-
tettavista ALV:sta. (Ukko.fi, 2022.)

Arvonlisaverotus kohdistuu kulutukseen ja se on valillinen vero, joka tarkoit-
taa sitd, etta ostaja maksaa lopulta veron osana tuotteen tai palvelun hintaa.
Taten verotus kohdistuu siis kulutukseen, vaikka verovelvollinen onkin myyja.
Yrittaja siis lisda arvonlisdveron tuotteen tai palvelun myyntihintaan ja tilittéa
myydysta tuotteesta tai palvelusta saadut ALV:t eteenpain verottajalle. (Uk-
ko.fi, 2022.)

3.6.1 Arvonlisaverovelvollisuus ja alv-alaraja

Yrittdjan tulee huomioida arvonlisvero jo tayttaessaan yrityksen perustamis-
iimoitusta, koska tdssa kohtaa kysytaan, haluatko liittya arvonlisaverovelvol-
listen rekisteriin. Arvonlisaverovelvollisuuden alaraja vuonna 2022 on 15 000
euroa. Eli yrityksen tulee liittya arvonlisaverovelvollisten rekisteriin, jos liike-
vaihto ylittaa tilikauden aikana 15 000 euron summan. Rekisteriin voi liittya
myds mydhemmin muutosilmoituksella. Jos yritystoiminta on pienimutoista ja
likevaihto ei tilikauden aikana ylitd 15 000 euron rajaa, talléin yrityksen ei

tarvitse laskuttaa arvonlisaveroa osana tuotteidensa myyntihintaa. Huomioi-
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tavaa on, ettd silloin yritys ei mydskaan voi vahentaa ostojensa arvonlisave-
roja. Hakeutumalla ALV-velvolliseksi voi valttya turhilta riskeiltd, silla aloitte-
levan yrittdjan voi olla vaikea arvioida tukevaa liikevaihtoa, jolloin vuoden lo-
pussa voikin tulla ikava yllatys, jos liikevaihto ylittdakin pakollisen arvonli-
saverovelvollisuuden rajan. Talléin yrittdja joutuu maksamaan koko vuodelta
arvonlisaverot. Arvonlisdverojen maksusta yrittajan tulee huolehtia itse, silla
siita ei tule erillistéa laskua. Arvonlisaverot ilmoitetaan seké maksetaan kausit-
tain oma-aloitteisesti OmaVero-palvelun kautta. limoituskausi voi olla pituu-
deltaan joko kuukausi, neljdnnesvuosi tai vuosi. Tyypillisinta on, etta arvonli-

saverot maksetaan joka kuukausi. (Ukko.fi, 2022.)

3.7 Yrittgjan elakevakuutus YEL

Tama on yrittajan ainoa pakollinen vakuutus, joka tulee ottaa haluamastaan

vakuutusyhtiosta kuuden kuukauden kuluessa yritystoiminnan aloittamisesta.

Yrittaja tarvitsee YEL-vakuutuksen, mikali seuraavat ehdot tayttyvat:
o tydskentelet yrittdjana tai kevytyrittajana
e oOlet ialtasi 16—67-vuotias
e toimit yrittdjana vahintaan nelja kuukautta

e tyotulosi on vahintaan 8063,57 € vuodessa (v.2021.)

Vakuutuksen perusteena on YEL-ty6tulo, joka pitaa itse yrittdjanad maaritella.
Tama tyotulo arvioidaan aina joka vuosi 12 kuukaudeksi eteenpéin. Ty6tulon
pitaa vastata palkkaa, jonka yrittdja maksaisi samasta tyotehtavasta tyonteki-
jalle. Taméan ty6tulon suuruus siis méarittelee vakuutuksen suuruuden. Yritta-
jan maarittelema YEL-ty6tulo vaikuttaa hanelle maksettavien etuuksien suu-
ruuteen, eli esimerkiksi aitiys- ja vanhempainraha, sairauspéivaraha ja tyot-
tomyysajan ansiosidonnainen paivaraha. Alkava yrittaja saa 48 kuukauden
eli neljdn vuoden ajalta 22 prosentin alennuksen maksuista. (Uusyrityskes-
kus, 2021, s. 16.)
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3.8 Yrittajan jaksaminen

Yrittajand loman jarjestdminen voi olla hankalan tuntuista. Loma on kuitenkin
tydssa jaksamisen seka kuormituksesta palautumisen kannalta todella tarke-
aa. Yrittajan on myos muistettava lomailla. Jotta loma onnistuisi, vaatii se
huolellisen suunnittelun. Tarkeinta on paattaa loman ajankohta ja pitaa siita
myos kiinni. On hyva ilmoittaa asiakkaille ajoissa lomasta ja tehda sita varten
tarvittavat jarjestelyt. Lomaan tulee myo6s varautua taloudellisesti, esimerkiksi
saastamalla joka kuukausi lomarahaa. Loman aikana tyopuhelin- ja sahko-
posti kannattaa sulkea. Loman tarkoitus on elvyttda niin kehoa, kuin mielta.
On tarkedd huolehtia jaksamisestaan ja hyvinvoinnistaan myos arjessa.
(Uusyrityskeskus, 2021, s. 18.)

Yrittajalle tarkeaa on kiinnittdd huomiota stressinhallintaan. Yrittdjyyden tuo-
ma vapaus paattdd omista aikatauluistaan ja tekemisistaan on yksi yrittajyy-
den suurimpia etuja. Tama tuo kuitenkin mukanaan myods suuren taloudelli-
sen vastuun. Yrittdjan tyo on Kiireista, sitovaa seka epavarmaa. Tasta syysta
yrittdjan on erityisen tarked huolehtia omasta hyvinvoinnistaan. Yksi keino
vahentdd kuormitusta on suunnitella ty6taan systemaattisesti. On hyva laatia
suunnitelma, jossa ottaa huomioon, kuinka yllapitéd omaa osaamistaan ja
varautua tulevaisuuden tarpeisiin. Tyon maaraa, seka tydpaivien pituutta tu-
lee saanndstella. Kiireiset vaiheetkin jaksaa paremmin, kun tietdd niiden jal-
keen tulevan rauhallisemman vaiheen. Jotta kiireesta ja stressista palautuisi
kunnolla, palautumiselle pitaa ottaa aikaa. Kiireen ollessa kovimmillaan on
hyva keskittya vain yhteen asiaan kerrallaan. Hyva keino on esimerkiksi lista-
ta tarkeimmat tyot paiva- ja viikkokohtaisesti. Taman jalkeen keskitytdan sel-
viytymaan vain niistd ja unohdetaan asiat, jotka eivat ole aivan pakollisia.
(Uusyrityskeskus, 2021, s. 19.)

3.9 Yrittgja, valtd nama yleiset virheet

Yritystoiminnan epaonnistuminen ja taloudelliset tappiot huolestuttavat mon-

taa aloittelevaa yrittajad. Virheiden kautta tapahtuu oppimista, mutta virheet
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saattavat kayda kalliiksi. Yrittajien perustamisoppaassa mainitaan muutamia

kohtia, joissa kannattaa olla erityisen tarkkana.

e Varo tiukkoja sopimuksia: Lue sopimukset tarkasti lapi, ennen kuin
allekirjoitat mitaan.

e Ole tarkkana puhelimessa: Aloittava yrittaja on puhelinmarkkinoijien
suosikkikohde. Ala tee sopimuksia puhelimessa, ennen kuin olet var-
ma mité tarvitset.

e Salassapidon tiukat sanktiot: NDA:t (non-disclousure agreement) el
salassapitosopimukset ovat yleistyneet eri toimialoilla. Niihin saattaa
liittya todella suuria sanktioita, muista lukea ne aina huolellisesti lapi.

e Varovasti vuokrasopimuksien kanssa: Liiketilojen etsinnassa kan-
nattaa olla tarkkana, silla vuokrasopimukset ovat usein kolmivuotisia.
Laske mihin olet valmis ja neuvottele, jos lyhyempi sopimus olisi mah-
dollinen.

e Huono vakuutus on huono sdastdokohde: Turhasta ei kannata mak-
saa, mutta alimitoitetuilla vakuutuksilla lisdat riskeja. Kysy tassa neu-
voja oman alasi kollegoilta tai kirjanpitgjaltasi. Erityisesti YEL-vakuutus
on tarkea.

e Kilpailuta palvelut: Alussa kannattaa muistaa kilpailuttaa kaikki pal-
velut, kuten pankkivakuutus ja kirjanpitopalvelut.

e Yksinyrittdja, ala jaa yksin: Vastuunkantaminen seké asioiden oppi-
minen vaatii itsekuria ja sisua, mutta on hyva muistaa myos verkostoi-
tua muiden yrittdjien kanssa. Heiltd saat parasta vertaistukea, kun pal-
kansaajana tydskennellyt harvoin ymmartdd miltd tuntuu kantaa vas-
tuu yrityksen pydorittdamisesta.

e Ole joustava, ole ylpea: Yrittdjalle tarkea taito on sietda jatkuvaa
muutosta. Vaikka liikeideasi olisi hyva, vaatii yrityksen pyorittdminen
paljon. Yllatyksilta ei voi valttyd ja ongelmanratkaisutaitoa vaaditaan
joka péaiva. Muista kuitenkin haasteiden keskelld olla ylpea itsestéasi,
silla kaikista ei ole siihen, mita sina teet!

(Suomen Yrittgjat, 2018, s. 23-25.)
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4 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

Lyhyesti sanottuna liiketoimintasuunnitelma eli LTS kiteyttaa yrityksen tarkoi-
tuksen. Se on koko yritystoiminnan perusta ja sen avulla paasee alkuun yri-
tystoiminnan kanssa. Uudelle yrittgjalle hyva liikketoimintasuunnitelma on téar-
ked ja vaativimmillaan siind on suuri tyd. Pienyrittdja paasee kuitenkin alkuun
hieman yksinkertaisemmallakin versiolla. Mitd suuremmat ovat tavoitteet, sita
tarkemmin liiketoimintasuunnitelma pitdd tehda. Suunnitelma tehdaan ennen
kaikkea yrittajaa itsedan varten, silla se auttaa jasentelemaan liikeideaa. Lii-
ketoimintasuunnitelmaa tarvitaan myo6s rahoittajia seka liiketoimintakumppa-
neita varten. Kun yrittdjan hakee rahoitusta, tukia tai takauksia, niin eniten
merkkaa se, onko tuotteilla/palveluilla riittavasti kysyntaa ja onko asiakaskun-

taa tarpeeksi. (Suomen Yrittajat, 2018, s. 1.)

4.1 Liikeidea, visio, arvot

4.1.1 Liikeidea

Kaikissa liiketoimintasuunnitelmien rungoissa yhtenaista on se, etta liikkeelle
lahdetdén liikeideasta. Sen tarkoituksena on kiteyttaa koko liikketoimintasuun-

nitelma muutamaan lauseeseen naiden otsikoiden alle:

e Mitad: Yrityksen tuottamat tuotteet tai palvelut. Keskity siihen, etta kir-
joitat taman auki mahdollisimman selkeasti, jotta sekd asiakas etta
mahdollinen rahoittaja ymmartavat lisdarvopotentiaalin.

e Miten: Talla tarkoitetaan sitd logiikkaa, jolla yritys saa tuotteet tai pal-
velut asiakkaan tietoon ostamista varten. Tamé& maarittelee alustavasti

yrityksen strategian eli pelisuunnitelman.
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e Kenelle: Tassa on tarkoitus maaritella yrityksen asiakkaat niin, etta
erotutaan massasta.
(Hesso, 2015, 2.24.)

4.1.2 Visio

Kun halutaan saavuttaa jotain, pitda olla selvilla siitd, mik& on tavoite, johon
ollaan pyrkimassa. Vaikka yrittajalla itsellaéan olisi selkea kuva siita, mihin
ollaan menossa, on myos tarkeaa, etta asiakas ja tyontekija tietdvat. Taméan
vuoksi tavoite tulee kertoa selkeésti auki. Visio siis kertoo sen, mihin yrityk-
sessa pyritddn. Se on tavoite, josta yrittdja saa voimaa jokapdaivaiseen tyon-
tekoon. Selvaa on, etta yrittdja tulee kohtaamaan haasteita matkalla kohti
visiotaan. Budjetti tai osaaminen ei valttamatta riita ja Kilpailijatkin kehittyvat.
Vision saavuttamiseksi tarvitaankin kovan tyon lisaksi hyva strategia eli peli-

suunnitelma, seké tuuria matkaan. (Hesso, 2015, s. 27.)

4.1.3 Arvot

Yrityksen arvot ovat ikaan kuin ohjenuora, josta pidetaan kiinni, kun pyritdan
kohti visiota. On tarke&a noudattaa yrityksen arvoja, jotta pidetaan ylla hyvaa
timihenke&a, mutta myds kilpailijoiden sekd muiden ulkoisten sidosryhmien
vuoksi. Nykypaivana pidetdan lopunalun tunnusmerkking, jos yritys jattaa
noudattamatta arvojaan. Yrityksen tyontekijat, kilpailijat, asiakkaat ja myos
muut sidosryhmaét tarkkailevat jatkuvasti yrityksen arvojen noudattamista.
Etenkin sosiaalisessa mediassa on tarkedaa muistaa tama, silla pienikin virhe
saattaa kostautua isona laskuna yritykselle. Tyontekijat edustavat aina yritys-
ta sahkoisessa maailmassa ja erityisesti sosiaalisessa mediassa. Tyontekijan
ymmartaessa yrityksen arvot ja pelisuunnitelman, han on parasta mahdollista

mainosta organisaatiolleen. (Hesso, 2015, s. 28.)
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4.2 Ymparistbanalyysit

Liiketoimintasuunnitelmassa kaytetdan usein termeja "’kohderyhma” tai "seg-
mentti”. Jokaiselle segmentille luodaan omat kilpailustrategiat. Tuloksekkaan
yrityksen liiketoiminta on kannattavaa ja yrityksessa on analysoitu niin ulkoi-
nen kuin sisdinen ymparistd. Tekemalla huolellisen analyysin seka ulkoisen,
etta sisaisen ympariston tilasta saadaan tarkeaa tietoa strategian laadintaan
ja toteuttamiseen, jotta siina voidaan onnistua. (Hesso, 2015, s. 34.)

4.2.1 Ulkoinen ymparisto

Ulkoisen ymparistén analyysin tarkoitus on kartoittaa pelikentan tilanne yri-
tyksen toimintaymparistossa. Ulkoista ymparistda voidaan analysoida poliitti-
sen, taloudellisen, sosiaalisen, teknologisen ja lainsaadanndllisen ymparistén
nakokulmasta. Kaikki edell& mainitut ovat suuren mittakaavan markkinailmioi-
ta. Naiden jalkeen voidaan tarkastella kilpailija- ja asiakastasolla ulkoista ym-
paristba. Kilpailijat on hyva analysoida tarkasti, jotta I6ydetddn heidan kilpai-
luetunsa perusta. On helpompaa laatia oman yrityksen strategiaa, kun tunne-
taan kilpailutilanne hyvin. Asiakasanalyyseissa voidaan tarkastella kuluttajan
ostokayttaytymisen perustaa, ostohistoriaa tai kohderyhmien ominaispiirteita.
On kuitenkin tarkead, oli kyseessa sitten suuren mittakaavan tai asiakasta-
son analyyseista, ettd tarkastelulla tuetaan tulevan strategian laadintaa ja

analyysimenetelmét ovat luotettavia. (Hesso, 2015, s. 35.)

4.2.2 Kilpailu ja kilpailijat

On darimmaisen tarkeéa tuntea kilpailukentta. Kilpailu on tdné paivanéa kovaa
ja kilpailun muoto seka intensiteetti saattavat vaihtua nopeastikin. Yrityksen
pitdéd tuntea pelikenttdnsa ja tietaa, mitka yritykset kilpailevat samoista asiak-
kaista. Kun analysoidaan kilpailua, on tarkeda loytaa ne toimijat, jotka todelli-
suudessa haastavat yrityksesi strategiaa asiakkaan silmissa. Olennaista olisi
loytdd ne yritykset, jotka pelaavat samalla strategialla eli perustavat kilpai-

luetunsa samoihin tekijoihin. Kilpailija on sellainen organisaatio, joka voittaa
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tai ainakin haastaa asiakkaan silmissa yrityksen. Yrittdjan tulee analysoida

kilpailijasta ainakin seuraavat tekijat:

e Mita, eli mihin kilpailija kykenee?
e Miten kilpailija toimii?

e Missa kilpailija vaikuttaa?

e Mihin kilpailija pyrkii?

(Hesso, 2015, s. 48-49.)

4.2.3 Asiakasanalyysi

Tassa tarkeaa on selvittdd asiakkaan kokema lisdarvo. Asiakkailla on aina
jokin tarve, jonka tyydyttamiseksi ostetaan tuotteita ja palveluita. Kun organi-
saatio on hyvin perilla sekd makroymparistosta etta kilpailutilanteesta, voi-
daan luoda entistd paremmin olosuhteisiin sopiva kilpailustrategia. Yrityksen
asiakasanalyysiin kuuluu toimialan potentiaalisen kysynnan, todellisen ky-
synnan, kertaostomaarien seka ostokayttaytymisen analysointi. Asiakasana-
lyysilla yritetdan siis selvittdd, mitd ominaisuuksia asiakas tuotteessa tai pal-
velussa arvostaa. (Hesso, 2015, s. 50.)

4.2 .4 Asiakasarvo

On otettava selvaa siitéd, mitd ominaisuuksia asiakas tuotteessa tai palvelus-
sa arvostaa. Tama saadaan selville, kun analysoidaan yrityksen sisaisen
ymparistbn osaaminen seka resurssit. Sitten tiedetddn mité pitaad tehda, jotta
pystytaan tuottamaan asiakkaan tarpeet tyydyttava palvelu. Valitulla strategi-

alla siis tuotetaan ratkaisu asiakkaan tarpeisiin. (Hesso, 2015, s. 51.)

4.2.5 Sisainen ymparisto

Ulkoisen ympariston kohdalla selvitetdan pelikentan tilannetta yrityksen toi-
mintaymparistossa. Sisaisen ympariston analyysin tarkoitus on selvittda

oman joukkueen rakenne seka varustus. Yrityksesséa analysoidaan, miten se
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pystyy vastaamaan toimintaympaéristonsa mahdollisuuksiin seka uhkiin. Yri-
tyksen strategia laaditaan seka sisaisen ettd ulkoisen ympariston analyysin
pohjalta. Yrityksen sisdinen ymparistd on siis yritys itse. Se muodostaa ihmi-
sista, jarjestelmista ja fyysista resursseista. Voidaankin sanoa, etta yritys on

yhdistelméa aineellista ja aineetonta paaomaa. (Hesso, 2015, s. 61.)

4.3 Strategia

Organisaation strategia on suunnitelma, jolla se luo kilpailuetua suhteessa
muihin kilpaileviin yrityksiin. Kilpailuetu syntyy, kun muutetaan ulkoisen tai
sisdisen toimintaympariston asioita. Liiketoimintasuunnitelman analyysien
avulla l16ydetaan oma kilpailuetu. Strategia on se, joka yhdistaa loydetyt kil-
pailuedut yhtenaiseksi pelisuunnitelmaksi, jonka avulla yritys pyrkii kohti vi-

siotaan. Miten kilpailuetua sitten syntyy ja mitk& ovat kilpailuedun lahteita?

e Ulkoisen ympaériston muutokset: asiakkaiden tarpeet muuttuvat,
hinnat muuttuvat, teknologia muuttuu, resurssit yritysten valilla vaihte-
levat.

e Sisaisen ymparistébn muutos: innovaatiot — yritysten kyky innovatii-
visuuteen vaihtelee. Huippuinnovatiiviset yritykset luovat uusia tapoja

pelata ja muuttavat samalla pelin sdantgja. (Hesso, 2015, s. 78.)

4.3.1 Liiketoimintamalli

Liiketoimintamalli kertoo sen, miten yritys toteuttaa strategiaansa. Strategia
on pelisuunnitelma, jolla saavutetaan visio. Strategia ilmaisee sen, miten aio-
taan paihittaa kilpailijat ja parjata haastavissakin markkinatilanteissa. Liike-
toimintamalli taas on strategian konkretisointi yrityksessa. Se kertoo visuaali-
sesti lukijalleen, miten strategia konkreettisesti toimii niin talouden kuin asi-
akkaidenkin suhteen. Lisdantynyt digitalisaatio seka koko ajan edelleen pa-
heneva talouskriisi on muuttanut tavan, jolla menestystéa luodaan. Se, miten
yrityksen strategia hahmotettiin ennen, ei toimi endaa. Asiakkaiden kulutus-

kaytoksen muutoksiin tulee reagoida nopeasti, eika tama koske pelkastaan
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markkinointiviestintdd vaan koko liiketoimintamallin logiikkaa. Hyva liiketoi-
mintamalli on looginen, muutettavissa ja erilainen, kuin yrityksen Kilpailijoilla.
Siitd pitaa yhdella silmayksella |0ytaa strategian juoni ja sen tulee olla selkea.
Hyva tapa rakentaa liiketoimintamalli on kayttdd Business Model Canvasta
(Ostervalder & Al). (Hesso, 2015, s. 85-87.)

4.4 Segmentointi, Kohderyhmat

Yrityksen on tarkeaa jakaa kohderyhmat erilaisiin pienempiin ryhmiin ja tata
kutsutaan segmentoinniksi. Ryhmilla on aina jokin tietty nimittédja, joka erottaa
sen toisista ryhmista. Nama ovat segmentointikriteereja. Yksityisasiakkaan
kohdalla ostopaatokseen voidaan vaikuttaa enemman esimerkiksi tunnepitoi-
silla kuvilla ja teksteilla, kuin yrityksen kohdalla. Segmentoinnin jalkeen yri-
tyksessa valitaan kohderyhma ja siihen kohdennetaan liiketoimintasuunni-
telman mukaisia kysynnanluontitoimia eli markkinointia. Segmentointi alkaa
yrityksen markkina-alueen kysynnan ja ostokayttaytymisen tutkimisella. Siina

selvitetaan mm.

e Markkinan koko ja rakenne: Kotitalouksen maara, perheiden koko,
huoneistojen koko, alueen tulotaso jne.

e Ostokayttaytymisen tunnuspiirteet: Analysoidaan tyypillistd ostota-
pahtumaa, siihen vaikuttavia tekijoita, itse ostajaa ja esim. keskiostos-
ten kokoa.

e Valitaan segmentointikriteeri ja muodostetaan kohderyhmat: Yri-
tyksella on varmasti jokin nakemys jo tulevista asiakkaistaan ja seg-
menteista. Tassa kohtaa ne paatetdan lopulliseksi ja rakennetaan toi-
sistaan erottuviksi. Segmentteja kutsutaan myds kohderyhmaksi. Eri
kohderyhmiin voidaan sitten kohdistaa erilaisia markkinointitoimenpi-
teita. (Hesso, 2015, s. 92-93.)
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4.5 Markkinointi

Markkinoinnin avulla saadaan kohderyhma kiinnostumaan tuotteesta tai pal-
velusta. Huolellisesti tehty liiketoimintasuunnitelma mahdollistaa oikeanlaisen
markkinoinnin suunnittelun ja toteutuksen, joka uppoaa kyseiseen kohde-
ryhmaan. Nykyaikana markkinointi on monikanavaista ja kustannustehokas-
ta. Digitaalisia markkinointikanavia ja sosiaalista mediaa hytdynnetdén en-
nakkoluulottomasti sek& suunnitelmallisesti. Ketterasti toimivassa yrityksessa
ymmarretaan, ettd myynti, mainonta seka viestinta linkittyvat toisiinsa kiinni.
Myds markkinointi toteuttaa strategiaa. Fokusoivat yritykset luovat kysyntaa
kohderyhmassa tuomalla esiin sen tietyn hyddyn, jonka tarjoavat valitsemal-
leen rajatulle kohderyhmalle. (Hesso, 2015, s. 104.)

4.5.1 Tuote tai palvelu

Asiakas ostaa yritykselta tuotteen tai palvelun. Lisdarvoa asiakas saa tuot-
teen kaytosta, jos han kuuluu kohderyhméan ja tuote on suunniteltu asiakas-
ta ajatellen. Tuotteen ja palvelun rakenne eroaa toisistaan. Sanalla "tuote”
tarkoitetaan usein fyysisia tuotteita, kuten vaikka perhokalastusvapa, mutta
myds palveluita, kuten perhokalastuskurssi. Yrityksen tuotepolitikka maarit-
tda myos sen ratkaisut, joilla asiakkaan tarpeet tyydytetaan. Itse tuote taas
muodostuu kerroksista. Tuote tulee suunnitella liikketoimintasuunnitelmaa
laadittaessa niin, ettd se palvelee kaikilta ominaisuuksiltaan kohderyhmaa.
(Hesso, 2015, s. 110.)

Tuotteen kerrokset muodostuvat naista osa-alueista:
e Ydintuote: Eli tuote, jota yritys myy. Esimerkiksi viinipullo.
e Avustavat osat: Merkki, pakkaus, muotoilu jne.
e Mielikuvatuote: Jalkimarkkinointi, takuu, VIP-jasenyys pro-tason vii-
ninlipitysklubissa esim. (Hesso, 2015, s. 110.)
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4.5.2 Hinta

Asiakas maksaa ostamastaan tuotteesta tai palvelusta. Yritys menestyy, kun
se myy voittoa tehden ja kohderyhmaan kuuluva asiakas saa lisdarvoa. Yri-
tyksen hinnoittelumenetelmia on erilaisia ja ne kertovat, mihin tekijoihin valitut
hinnat perustuvat. Katetuottohinnoittelussa tavoite on, etta tuotteen hinnalla
katetaan kaikki sen valmistamisesta/tuottamisesta syntyneet kulut. Operatii-
visesti tehokas yritys hinnoittelee strategiansa mukaisesti tuotteensa tai pal-
velunsa huokeaksi. Tama ei viela valttamatta takaa menestysta, koska moni
muukin toimii samalla strategialla. Yrityksen kustannusrakenteen tulee siis
olla kevyt, jotta voittoa tehdaan. Fokusoitunut organisaatio hinnoittelee myos
markkinapohjaisesti ja kilpailee tietyn rajatun kohderyhman huomiosta eri-
koistumalla. Kohderyhméan asiakas arvostaa tata erikoistumista ja maksaa
siitd mielellaan. Alhainen hinta ei ole menestyksen avain. Menestys syntyy
asiakkaan ymmartamisesta ja sen kdantamisesta yrityksen tuotantoon lisdar-
voa kannattavasti synnyttaviksi tuote- tai palveluinnovaatioksi. Tassakin kus-
tannustehokkuus on lasna, mutta operatiivisen tehokkuuden strategiasta poi-

keten se ei ole tarkein menestystekija. (Hesso, 2015, s. 113.)

4.5.3 Saatavuus

Tuotteiden tai palveluiden pitda olla helposti ostettavissa ja asioinnin sujua
muutenkin helposti. Asiakkaan tulee saada tuote silloin, kuin sita tarvitaan ja
juuri siella, missd han on. Saatavuus onkin taten tarke& osa yrityksen liike-
toimintasuunnitelmaa ja jos se ei ole kunnossa, on muukin ponnistelu turhaa.
Saatavuus jaetaan ulkoiseen, seka sisaiseen saatavuuteen. Ulkoinen saata-
vuus tarkoittaa sitd, ettd kohderyhman nakokulmasta kaikki on suunniteltu
sujuvaksi aina nettisivuilla vierailulta palvelun ostamiseen ja saamiseen
saakka. Asiointi on loogista, helppoa ja tehokasta asiakkaalle. Esimerkiksi
seuraavia kohtia on hyva mietti& ulkoisen saatavuuden kohdalla; yrityksen
sijainti, sahkdiset karttapalvelut, selkedt yhteydenottokanavat, aukioloajat
esilla seké hyvat nettisivut. Sisainen saatavuus taas keskittyy asiakkaan asi-
ointiin yrityksen tiloissa. Asioinnin tulee olla mutkatonta ja asiakaspalvelijoita

tavoitettavissa. Hyvan liiketoimintasuunnitelman yksi piirre on, etta kaikki yri-
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tykselle maksava on laskettu tarkasti ja kustannuksia on verrattu asiakkaan
saamaan lisdarvoon. Sisaisen saatavuuden kohdalla kannattaa miettid koh-
tia; tilojen sisustus ja varustelu, henkilosto, tydvélineet tai vaatteet. (Hesso,
2015, s. 117.)

4 5.4 Markkinointiviestinta

Markkinointiviestinnan avulla luodaan kysyntaa halutussa kohderyhméssa ja
sitten muutetaan taméa rahaksi. Tassé tulee esiin yrityksen strategiatyyppi.
Yritykset, jotka fokusoivat tarkasti tuovat esille monikanavaisessa mainon-
nassa rajatulle kohderyhmalle luomansa lisaarvon. Operatiivisesti tehokas
yhti6 taas tuo esiin halvan hinnan ja tdma jo itsessaan luo lisdarvoa verrattu-
na kallimpiin kilpailijoihin. Yritykset, jotka kilpailevat halvalla hinnalla tuovat

sen mainonnassa esiin selkeasti ja korostetulla varilla. (Hesso, 2015, s. 119.)

On tarkeaa, etta yrityksen strategiatyyppi huomioidaan sen kaikessa markki-
nointiviestinnassa. Talloin luodaan oikeanlaista kysyntda pelisuunnitelman
mukaisesti ja huomioidaan oikea kohderyhma. Monesti yrittajilla ei ole kovin
suuri markkinointibudijetti, mutta onneksi sahkdinen markkinointi mahdollistaa
edullisen ja helposti seurattavan markkinoinnin pienellakin budjetilla. (Hesso,
2015, s. 119.)

Mainonta jaetaan tyypillisesti:
e Mediamainontaan: lehdet, tv, radio, ulko- ja likennemainonta, verk-
komainonta.
e Suoramainontaan: mainoslahjat, messutapahtumat, toimipaikkamai-
nonta jne.
(Hesso, 2015, s. 119.)

4.6 Henkilokohtainen myyntityd

Myynnilla muutetaan suunnitelmallinen markkinointi kassavirraksi. Myynti

onkin siis osa markkinointisuunnitelman markkinointiviestintda. On tarkeaa
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tunnistaa eri asiakassegmenttien tunnuspiirteet, jotta myyntityé tuo tulosta.
Saatu asiakas halutaan pitaa ja markkinointisuunnitelmassa on hyva olla aja-
tusta kohderyhmé&an suuntautuvasta jatkomyynnista. Asiakassuhdetta voi ja
tulee kehittaa, jotta parannetaan asiakaskohtaista kannattavuutta ja saadaan
uusia liideja lisamyynnin kasvattamiseksi. Tyytyvainen asiakas suosittelee

yritystasi todennékdisesti muillekin. (Hesso, 2015, s. 142.)

Myyntitilanteessa tulee aina lunastaa asiakaslupaus, joten onkin tarkeaa, etta
myyja on sisadistanyt yrityksen asiakaslupauksen ja tietda, miten erilaisia
asiakasprofiileja tulee kohdella. Asiakaslupaus siis kertoo, miksi asiakkaan
tulisi ostaa meilta eika kilpailijalta. TAssa kohtaa asiakkaalle kirkastuu lisaar-
vo, jonka ostettava tuote tai palvelu hanelle tuo. Varmin tapa “clousata”
kauppa on opetella hyvin myyntiprosessin vaiheet ja soveltaa niita jokaisen
asiakkaan kohdalla. Tarkoitus ei ole noudattaa samaa kaavaa aina jokaisen
asiakkaan kohdalla, vaan soveltaa asiakkaan profiilin mukaan niitd. On tilan-
teita, joissa asiakas tietaa tismalleen mita haluaa ja silloin tarkeinta on, etta
kaupat lydodaan lukkoon heti. Niin tai ndin, myyjan tehtavan on aina saada
aikaiseksi kauppaa. Huippumyyja on sellainen, joka osaa perustella yrityksen
asiakaslupauksen, soveltaa myyntiprosessia asiakkaan profiilin mukaan ja on
rohkea "clousaamaan” kaupat. Huippumyyja nauttii myymisesta ja onnistumi-
sista. (Hesso, 2015, s. 142.)

4.7 Tuotanto

Tuotannon kohdalla korostuu valittu strategia. Operatiivisesti tehokas yritys
on hionut kustannustehokkuuttaan esimerkiksi tehostamalla tuotantoa auto-
matisoinnin avulla. Lisdarvo asiakkaalle syntyy saadun hyddyn ja maksetun
hinnan erotuksena. Tastd esimerkkina niin kutsutut budjettikuntosalit. Fo-
kusoiva yritys taas keskittyy tuotannossaan asiakaslahtdisyyteen. Kun pa-
nostetaan rajatun kohderyhman tarpeiden tayttdmiseen, se tietaa kustannuk-
sien nousua. Tama nékyy korkeimpina kustannuksina tuotannossa, silla laatu
maksaa. Lisaarvon tuominen rajatussa kohderyhméssa ei haittaa, kunhan

asiakas saa lisdarvoa enemman kuin maksaa. (Hesso, 2015, s. 154.)
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4.7.1 Palvelutuotannon erityispiirteet

Palvelutuotannossa haasteena on se, ettda on vaikea vakioida jotain, joka
muodostuu vaikeasti hahmotettavasta ja numeeristettavista tekijoista. Asia-
kas on yleensa mukana palvelutuotannossa ja se tarkoittaa vaistamatta sita,
ettd se mika kay yhdelle ei kay toiselle. Palvelutuotantoon panostaminen on-
kin erinomainen kilpailuedun lahde. Sitd on vaikea kopioida ja kilpailuedun
pohja syntyy hyvin johdetun tiimin ja lopulta ydinosaajan tyon tuloksena. On
aarimmaisen tarkeaa, ettd fokusoituvassa palveluyrityksessd ymmarretadn
kohderyhmaa, jolle kyseista palvelua tuotetaan. Toimiva palvelutuotanto ny-
kypaivana osallistaa myo6s asiakasta. Markkinatalous on jatkuvassa muutok-
sessa, joten kohderyhman asiakkaiden tarpeita tulee jatkuvasti analysoida.
Myds fokusoiva yritys standardisoi palvelutuotantoaan. Se tekee sen siella,
missd se on mahdollista lisdarvon haihtumatta. Automatisointi ja helppous
tuovat aina lisdarvoa, kunhan ne tehdéan kohdissa, joissa henkilokohtaisuut-
ta ja yksilollista palvelua ei tarvita. Esimerkkind ajanvaraus ja sen peruminen.
(Hesso, 2015, s. 155.)

4.8 Rahoitus ja padomantarve

Yritystoiminnan alussa tarvitaan aina rahaa toiminnan aloittamiseen seka
alkuinvestointeihin. Rahoitustarpeen suuruuden seké rahan lahteet yrittadja
saa selville, kun liiketoimintasuunnitelman laatimisen yhteydessa tehdaan
rahoituslaskelma. Liike-idea sek& yritystoiminnan luonne vaikuttavat rahoi-
tuksen tarpeeseen. Julkista rahoitusta on, jos yritys saa maaratyilla edelly-
tyksilla julkisista varoista myodnnettavia yritystukia, kuten ELY-keskukselta tai
Business Finlandilta. Naita ei tarvitse maksaa takaisin. (Uusyrityskeskus,
2021, s. 34))

4.8.1 Rahoitus

Yritys voi saada rahaa useammastakin lahteesta. Yleisimpia ovat kuitenkin

yrittdjan oma rahoitus, lainat sekd mahdolliset avustukset. Omaa rahoitusta
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on, jos yrittdja sijoittaa yritykseen esimerkiksi saastoja tai muuta omaisuut-
taan. Lainarahaa eli vierasta padomaa myontaa pankit, elakevakuutusyhtiot
sekd Finnvera. Pankit vaativat lainoille reaalivakuuksia, kuten asunnon tai
muun omaisuuden panttaamista. Jos yritykseltd puuttuu pankin vaatimia va-
kuuksia, talloin yrityksesi voi hakea Finnvera-takausta pankin rahoitukselle.
Lyhytaikaista rahoitusapua yritys voi saada maksuajan pidennyksilla, leasing-
ratkaisuilla tai luotollisilla pankkitileillé/luottokortilla. Start-up yritykset voivat
kaynnistad toimintaansa myos enkeli- tai pAdomasijoittajien muodossa, eli
siina sijoittaja sijoittaa kohdeyritykseen rahaa omistusosuutta vastaan. (Uus-
yrityskeskus, 2021, s. 34.)

4.8.2 Kannattavuus ja investointilaskelmat

Hyvaan liiketoimintasuunnitelmaan kannattaa sisallyttdaa myos laskelmia. Sii-
ta tulisi 16ytya ainakin rahoitus-, kannattavuus- ja myyntilaskelma. Laskelmien
avulla yrittdja hahmottaa hinnoittelun, myyntitavoitteen seka sen, mista erilai-
set kustannukset syntyvat. Laskelmien avulla saadaan selville muun muassa
nama asiat:

e Kuinka paljon rahaa tarvitaan yritystoiminnan kaynnistamiseen?

e Miten yritystoiminta aiotaan rahoittaa?

e Kuinka paljon kuluja toiminnasta syntyy ja minka verran tarvitaan

myyntia?
e Kuinka paljon tarvitaan alkuvaiheessa kayttopagomaa erilaisiin kului-

hin?

Rahoituslaskelmassa tulee ottaa huomioon kaikki yrityksen perustamiseen
tarvittavat investoinnit sekd kayttémenot. Téallaisia ovat esimerkiksi autoon,
vuokraan, markkinointiin, liiketilaan, alkuvarastoon liittyvat menot. Kun yrittgja
tekee laskelmia, on tarkeda olla realistinen sek& varmistaa, kuinka paljon
pystyy sijoittamaan omaa rahaa ja tyovalineita yritykseen. Rahan lahteiden
pitdd kattaa rahoitustarpeet, joten todennadkoisesti yritys tarvitsee myos vie-
rasta padomaa, kuten pankkilainaa. (Uusyrityskeskus, 2021, s. 28.)
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Kannattavuuslaskelmalla selvitetddn, kuinka paljon myyntia yritys tarvitsee,
jotta toiminta on kannattavaa. Myyntilaskelmassa tarkennetaan vield kannat-
tavuuslaskelman minimilaskutustavoite jakamalla se eri asiakasryhmien ja
tuotteiden kesken. Laskelmat ovat aina arvioita tulevasta ja niitd on hyva tar-
kastella ristiin. Eli jos esimerkiksi investointitarve muuttuu, se vaikuttaa myds
kannattavuuteen. Laskelmia on myos tarkeda paivittdaa sen mukaa, kun saa-

vutetaan asetettuja tavoitteita. (Uusyrityskeskus, 2021, s. 28.)

4.8.3 Hinnoittelu

Hinnoittelussa on syyté olla tarkkana, silla hinnoittelu on ratkaiseva tekija yri-
tyksen kannattavuuden suhteen. Yrittdjan tulee laskea tarkasti, kuinka paljon
tuote tai palvelu maksaa yritykselle, ennen kuin sille méaritellaan hinta. Hin-
noittelussa kolme tarkeintd huomioitavaa tekijaéa ovat asiakkaat, kilpailijat ja
kustannukset. Naihin perustuvat myds kolme hinnoittelumallia, joita yleisesti
kaytetaan: arvoperusteinen hinnanmuodostus, markkinaperusteinen hinnan-
muodostus seka kustannusperusteinen hinnanmuodostus. (Uusyrityskeskus,
2021, s. 33))

Arvoperusteinen hinnanmuodostus on nimensa mukaan sita, ettd hinta muo-
dostuu arvosta, jonka tuote tai palvelu luo asiakkaalle. Eli mista lisaarvosta
asiakkaat ovat valmiita maksamaan. Maksavatko he esimerkiksi erittdin hy-
vasta palvelusta, tuotteen laadusta, takuusta tai sijainnista. (Uusyrityskeskus,
2021, s. 33))

Markkinaperusteinen hinta perustuu kysynnan seka tarjonnan valiseen tasa-
painoon. Myd6s Kkilpailijoilla on tassa mallissa suuri merkitys, joten yrittajan
tulee tuntea heidan hintatasonsa hyvin. Jos lahdetdan myymaan liian halvalla
hinnalla, hintojen nostaminen myohemmin saattaa olla hankalaa. Yrittaja voi
kayttaa esimerkiksi tutustumistarjouksia, mutta katteesta ei saa tinkia pysy-
vasti. Hinta on myds viesti laadusta, joten valta alihinnoittelemasta tuotetta tai

palvelua. (Uusyrityskeskus, 2021, s. 33.)
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Kustannusperusteinen hinta perustuu tuotteiden tai palveluiden omakustan-
nushintaan, johon on lisatty voittomarginaali. Myyntihinta saadaan siis kerto-
malla hinnoittelukertoimella muuttuvat kustannukset, kuten ostohinta tai ma-
teriaalikulut. Kuluttajille myytaessa yrityksen tulee ilmoittaa hinnastoissa seka
laskulla tuotteen tai palvelun arvonlisaverollinen hinta. Yritysasiakkaita taas
kiinnostaa arvonlisdveroton hinta, silla ne voivat vahentaa ostojensa arvonli-

saverot oman myyntinsa arvolisaveroista. (Uusyrityskeskus, 2021, s. 33.)

4.9 Riskit

Olipa sitten alkava yrittaja tai kokenut konkari, on riskien tunnistaminen, niihin
varautuminen seka niiden analysointi tarkeda. Riskeihin pitdd aina varautua
ja riskit kuuluvat osaksi yritystoimintaa. Osa riskeista voidaan siirtda muiden
vastuulle korvausta vastaan, esimerkiksi vakuutuksien avulla ja laskujen pe-

rinnan ulkoistamisen kautta. (Hesso, 2015, s. 180.)

Riskien tunnistamisessa voidaan kayttaa apuna SWOT-analyysia, joka ker-
too liikeidean, yrittajan ja yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja
uhat. Nelikentan ylaosassa ovat nykytila ja yrityksen sisaiset asiat. Alaosassa
ovat tulevaisuus ja ulkoiset asiat. Vasemmalla puolella ovat mydnteiset ja
oikealla kielteiset asiat. Taman analyysin avulla hahmotetaan paremmin, mi-
ten vahvuuksia voi kehittdd, heikkouksia poistaa, sekd miten hyddyntaa

mahdollisuuksia ja torjua uhkia. (Uusyrityskeskus, 2021, s. 36.)
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- Mita erityista osaamista - Mita taitoja tai resursseja

sinulla on? sinulta vield puuttuu?
+ Mika on liikeideasi vahvuus? ~ < - Mitd yrittdjyysosaamista
- Miten tuotteesi tai Q W sinun pitéisi vielad vahvistaa?

palvelusi on parempi Q < * Mika on liikeideasi

kuin muilla? S < heikko kohta?
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SWOT-
analyysi
&
S

+ Miten voisit hybtya u - Mitd haasteita yrityksesi

markkinatilanteesta? ~ toimintaymparistssa on?
+ Miten voisit hyddyntaa * Miten toimialasi kilpailuti-

esimerkiksi verkostojasi? lanne tai kysynta kehittyy?
+ Mité uusia innovaatioita + Millainen on oma jaksa-

yrityksesi voisi tuoda misesi?

markkinoille?

Kuvio 2: SWOT-analyysi. (Uusyrityskeskus, 2021, s. 36).

4.9.1 Liikeriskit

Liikeriskit liittyvéat aina yritystoimintaan markkinoilla, joissa on kilpailua. Tata

riskid voidaan minimoida tekemalla hyva liiketoimintasuunnitelma. Liikeriski

on luonteeltaan dynaaminen, eli vaihtelee olosuhteiden mukaan. Tyypillisia

liikeriskeja voi olla:

Asiakkaan maksuvaikeudet

Tavarantoimittajan toimitusvaikeudet

Yrityksen kannattavuuden &killinen heikentyminen
Kilpailijoiden toimet

Taloudellisen ympariston taantumat

(Hesso, 2015, s. 180.)

4.9.2 Vahinkoriskit

Nailla tarkoitetaan riskeja, jotka kohdistuvat tapahtuessaan johonkin tiettyyn

osa-alueeseen yrityksen toiminnassa. Tassakin auttaa hyva liiketoiminta-

suunnitelma, silla sen tehnyt henkild tietdd edes suurin piirtein sen, mitka
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ovat riskin realisoitumisen todennakoisyys seka vaikutukset. Vahinkoriskeja
voidaan luokitella esimerkiksi naihin kategorioihin:

e Omaisuusvahingot

e rikokset

e Kkeskeytys- ja riippuvuusongelmat

e vahingonkorvausvaatimukset

e henkiloriskit

(Hesso, 2015, s. 181.)
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5 HAASTATELTAVAT YRITTAJAT

Opinnaytetyon tutkimusosuudessa haastateltiin kokeneita yrittdjia, jotta saa-
tiin teoriatiedon lisaksi tietoa siita, mitd kokeneet yrittdjat nakevat olevan tar-
ke&a yrittajyyden alkutaipaleella. Vaikka neuvoja ja tukea on saatavilla yritta-
jyyden alkuun eri tahoilta, haluttiin tutkimusosuudessa saada kaytannon tie-
toa kokeneilta yrittajilta siitd, mika on toiminut tosielamassa. Kyseiset yrittajat
valikoitiin haasteltaviksi heiddn kokemuksensa tai nakyvyytensd vuoksi.
Haastateltavaksi haluttiin myds saada toisistaan hieman erilaisia yrittajia, jot-

ta saatiin erilaista nakemysta tutkimukseen.

5.1 Jaajo Linnonmaa

Linnonmaa on lahes jokaiselle suomalaiselle tuttu yrittdja ja mediapersoona,
joka on monessa mukana. Tunnetuin han lienee radiosta, jossa han juonsi
Suomipopilla Aamulypsy nimista radio-ohjelmaa vuodesta 2006 aina vuoteen
2022 saakka. Televisiossa hanta on nahty muun muassa Haluatko miljonaa-
riksi ohjelman juontajana, Diili ohjelmassa hakemassa itselleen operatiivista
johtajaa, Luokkakokous elokuvissa seka Syke nimisessa sarjassa.

Linnonmaa on koulutukseltaan yo-merkonomi ja h&an on valmistunut matkai-
luvirkailijaksi. Talla hetkella hanella itsella&n on seitsemén yritysta ja vahin-
tdaan yhta monessa han on mukana sijoittajana tai neuvonantajana. Taman
lisdksi han kdy luennoimassa ja esiintymassa, radion ja tv:n han myy palve-
luna omalta firmaltaan. Yritysmuotoja on erilaisia, silla hanella on ravintoloita,

tapahtumia, kuluttajamyyntia, kaupallisia yhteistoita. (Linnonmaa, 2023.)
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Miten tassa kohtaa sitten onnistuu erottamaan tyon ja vapaa-ajan toisistaan?
"Ei mitenkaan, vastaa Linnonmaa. Jos olet yrittdja, niin olet yrittdja 24/7 ja
yrittdjan on oltava koko ajan puhelimen paassa. Yrittdjyys on valinta ja ela-
mantapa.” Hanellahan on seitseman yritysta, joissa on ainakin 50 tyontekijaa.

lllalla ravintolat ovat auki, paivisin on tuotantoa. (Linnonmaa, 2023.)

(Kuva, lltalehti.)

5.2 Emma Vare

Emma Vare on vihtilainen ravivalmentaja, joka palkittin tammikuussa 2023
ravigaalassa vuoden 2022 komeettavalmentajan palkinnolla. Vére nousi
vuonna 2022 ihmisten tietoisuuteen hienoilla saavutuksillaan ja hanen val-
mentamansa hevoset juoksivat 186 835 € omistajilleen rahaa. Han voitti
myo6s ensimmaisend naisena Kymenlaakso-ajon, jonka palkinto oli huikeat
36 000 euroa. Palkinto on suurin, jonka naisohjastaja on Suomessa saavut-

tanut lamminverisella ravihevosella. (Vare, 2023.)

Vare on koulutukseltaan asiakaspalvelun ja markkinoinnin merkonomi, seka
ravivalmentajan ammattitukinnon han on kaynyt Salpauksessa naytt6tutkin-
toina. Yritysmuoto on toiminimi Emma Vare/ Ravitalli Emma Vare. Yrittajaksi



35

han on paatynyt pitkédlti vanhempien yrittajyystaustan takia. Aluksi han on
ollut yrittajana toissa vanhemmillaan, eli laskuttanut omalla toiminimella ol-

lessaan heilla toissa. Vare teki myds lomituksia, seka lainaohjastuksia ra-

veissa, jolloin oli hyva olla oma firma, jota kautta pystyy laskuttamaan ohjas-
tuspalkkiot. (Vare, 2023.)
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(Kuva: Satu Pitkdnen/Suomen Hippos)

5.3 Antti Kokkila

Antti Kokkila on yritysasiantuntija Prizztech Oy:ssa. Kokkila on ollut kyseises-
sa tehtavassa parikymmenta vuotta, jota ennen pankissa ja vakuutusyhtits-
sa. Hanella on ollut myés tapahtuma-alan yritystoimintaa, sekd sesonkikahvi-
la. Kokkila on peruskoulutukseltaan yo-merkonomi, mutta kaynyt elaménsa
aikana lisaksi erilaisia koulutuksia kuten toimitusjohtajakursseja, yritysneuvo-
jan erityisammattitutkinto sek& vakuutusyhtiéssa suoritettu vakuutustutkinto.
Kokkilan mukaan koko ajan taytyy opiskella, jotta pysyy vauhdissa mukana.
(Kokkila, 2023.)
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Kokkila kertoo paatyneensa yrittajaksi jo teinina leikatessaan ihmisten nur-
mikkoja. Kokkilan (2023) mukaan "Y-tunnuksen hakeminen helpottaa asioi-
den hoitamista hallinnollisesti, jotta saa vahennykset ja yritystoiminnan ryh-
dikk&aéaksi.” Paatoiminen yrittaja han ei ole koskaan ollut, vaan yrittdnyt oman
tyon ohella. Paapaino on ollut hallinnon puolella, mutta toki kaytannon ty6ta-

kin tehty kaikissa yrityksissa, joita hanella ollut. (Kokkila, 2023.)

Kokkilan mukaan "yritystoiminta on hauskaa ja pitdd mielen virkeana. Riskit
ovat kuitenkin aina mukana yritystoiminnassa, joten riskien hallinta on tarke-
assa roolissa. Oman yrityksen hoitaminen pitaa hereilla muutenkin yhteis-
kunnassa seka omassa tyosséa. Olisi hyva, jos jo kouluissa opetettaisiin mita
yritystoiminta on ja mitd siind taytyy ottaa huomioon. Yrittdjyyden kautta tu-

tustuu ihmisiin ja tietaa, miten yhteiskunta toimii.” (Kokkila, 2023.)
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6 YHTEENVETO YRITTAJIEN HAASTATTELUT

Valitsin haastateltavaksi kolme erilaista yrittajaa, jotta saisin erilaista nake-
mysté aiheeseen. Jaajo Linnonmaa valikoitui yhdeksi haastateltavaksi, silla
mielestani han on tehnyt hienon uran seka luonut ihailtavasti yhden Suomen
suurimman henkilébrandin. Raviurheilu taas on lahella sydantani, joten halu-
sin haastatella juuri ravigaalassa palkittua Emma Véretta, jotta saan ravialalla
hyvin parjadvan naisen nakokulmaa yrittajyydesta ravimaailmassa. Antti
Kokkilalla taas on pitka kokemus yrittajyydesta ja lisdksi han tyéskentelee
yritysneuvojana alkavien yrittdjien kanssa, joten ajattelin hanella olevan hyvia

neuvoja yrittajyydesta kiinnostuneelle.

6.1 Yrittgjan alkutaival

Yrittajan alkutaivalta kun mietitaan, niin haastatteluissa nousi esiin se yhtei-
nen piirre, etta yrittajat eivat valttamatta tekisi mitdan toisin. Epéaonnistumis-
ten kautta opitaan ja tarkeintd on, etta alkaa vaan itse tekemaan. Kaikki
haastateltavat nostivat kuitenkin talousasiat esiin tasséd kohtaa. Emma Véare
painotti hyvan kirjanpitajan tarkeytta ja Jaajo Linnonmaa sanoi, etta jos olisi
tiennyt paatyvansa sarjayrittdjaksi, olisi varmasti ottanut koulussa enemman
kursseja liittyen talousasioihin. Antti Kokkila painotti, etté vaikka voitkin palka-
ta hyvan kirjanpitgjan, niin olisi hyva olla itsellakin joku kiinnostus lukuihin ja
taloudenhallintaan. "Ennen yrittdjaksi ryhtymista olisi hyva hankkia osaamista
rahoituksesta, eli tietdd sen, mistd instansseista saa tukea, neuvontaa seka
tukia. Talous, toiminta ja markkinointi ovat isot kivijalat, jotka olisi hyva halli-
ta.” (Kokkila, 2023.) Vare mainitsi myds taman saman asian, etté olisi hake-

nut starttirahaa, jos olisi heti ollut ajatuksena valmentajaksi ryhtyminen.
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Linnonmaa antoi tahan vinkkind, etta jos sinulla on paivatyo, niin pida se ja
ala tekemaan ensin omalla vapaa-ajallasi bisnestasi. "Nain varmistat toi-
meentulon jatkuvuuden ja saat rauhassa kehitella bisnestasi. Tayspaivaiseksi
yrittdjaksi siirtyessd menee kuitenkin pitka aika, ennen kuin pystyt maksa-
maan itsellesi palkkaa.” (Linnonmaa, 2023.) Kokkila kertoi myds yrittaneensa
aina oman tyon ohella. Ainoa liiketoimintasuunnitelman maininnut oli Kokkila,
mika johtuu varmasti hanen tyostaan yritysneuvojana. Kokkilan (2023) mu-
kaan aloittavien yrittajien kanssa kaydaan lapi liiketoimintasuunnitelmaa ja
sen sisaltda. Sen tarkeys liittyy myos rahoitukseen, silla LTS on tydkalu ra-

hoittajien ja liiketoimintakumppanien kanssa.

Kokkilan (2023) mukaan aloittavan yrittdjan kannalta tarkeaa on pitaa paa
kylméana, tehda rauhassa yksi asia kerrallaan ja tehda myds paatokset rau-
hassa. "Jos teet joka paiva yhden asian kuntoon, saat viikossa jo viisi asiaa
hoidettua” (Kokkila, 2023). Linnonmaa oli hyvin samoilla linjoilla; "Jos opiske-
let joka paivéa puoli tuntia jotain itseasi kiinnostavaa tai yritystasi hyodyttavaa
asiaa, opit viikkossa jo paljon. Monesti yrittajilla on kova kiire eteenpéin, mutta
tarkeaa on malttaa tehda monta vuotta hyvaa pohjatyota, jotta jossain kohtaa

homma lahtee isosti kayntiin” (Linnonmaa, 2023).

Yritysoppaissa taas painotettiin sitd, etta vaikka virheista oppii, niin ne saat-
tavat monesti kayda kalliiksi. Eli muista lukea sopimukset huolella ennen al-
lekirjoittamista, ole tarkkana salassapitosopimuksien sanktioiden kanssa,
kilpailuta palvelut ja muista hoitaa yrittdjan vakuutukset kuntoon, silla huono
vakuuttaminen on huono saastokohde. (Suomen Yrittajat, 2018, s. 23-25.)

6.2 Brandi

Brandi ja yrityksen brandays on kasite, johon nykydan térmaa paljon, kun
puhutaan markkinoinnista. Brandilla tarkoitetaan mielikuvaa, joka muilla on
yrityksestasi. Brandin avulla tehd&aan yrityksesta tunnistettava. Brandi ei tar-
koita pelkastaan yrityksen logoa tai slogania, vaan sen syvempi merkitys on

yrityksen tarkoitus seka tarina. Yritys herattaa aina asiakkaissa mielikuvia ja
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jos et itse maarittele yrityksesi brandia, on vaarana se, etta asiakkaat tai
mahdolliset sellaiset muodostavat omia villeja mielikuviaan. Tekemalla joh-
donmukaista tyota brandin rakentamisen eteen saat rakennettua mielikuvien
muodostumista haluamaasi suuntaan. Yrityksen brandia kannattaa rakentaa
tietoisesti, silla brandays on keino erottautua kilpailijoista ja hyvin brandatysta
tuotteesta ollaan myds usein valmiita maksamaan enemman. Yksinyrittdjan
kohdalla yrityksen brandi voi olla sama asia, kuin oma henkildbrandisi.
(Suomen Yrittgjat, 2023.)

Tassa kohtaa minua kiinnosti erityisesti Jaajo Linnonmaan vastaukset bran-
din rakentamisesta, hanella kun on yksi Suomen menestyneimpia henki-
l6brandeja. Miten tuohon tilanteeseen oikein paastaan ja miten rakennetaan
menestynyt brandi. Linnonmaa vastasi nain: "Brandi ei ole firman nimi tai lo-
go, vaan brandi on koko yrityksen sielu ja syy sen olemassaoloon. Yrityksen
brandayksessa on tarkeda miettia, etta mita me olemme, kenelle me olemme
ja mitd me haluamme tehda. Tama on myo6s keino erottua kilpailijoista, eli
mitd me pystymme tarjoamaan sellaista, mitd muut eivat. Brandilupaus on

hyvin tarkea ja se pitdd myds pystya lunastamaan.” (Linnonmaa, 2023).

Tasséa nousi kaikkien haastateltavien kesken esiin aitous ja oma persoona.
Etenkin henkilébrandin kohdalla, Linnonmaa (2023) kertoo asiasta nain:
"Henkildbrandi voidaan joko rakentaa tai sitten se rakentuu itsestdan vuosien
varrella. Matkan varrella brandi voi toki muuttua, mutta tarkeda on, etta se ei
rakennu valheelle. Sinun ei tarvitse kertoa kaikkea itsestasi, mutta kertomiesi
asioiden taytyy olla totta. Brandista toimivan/myyvan tekee nimenomaan se,
ettd erotutaan kilpailijoista omilla vahvuuksilla ja korostetaan niitd. Brandi ja
strategia menevat helposti sekaisin ja brandi ei ole sita, ettd asetetaan mi-

taén tavoitteita, vaan brandi on se mité olet joko henkilona tai yrityksend”.

Kokkila mainitsi brandayksen osalta viela sen, etta pitda uskoa omaan teke-
miseensd. Asenteella on h&nen mukaansa paljon merkitysta, silla omaan
tuotteeseen/palveluun taytyy uskoa ja kun tulee kilpailijoita, niin erottuminen
heista lahtee brandayksesta. "Eli menestymiselle laitetaan tavaramerkki, kun

ammattimaisuuteen liitetaan jonkin nimi.” (Kokkila, 2023).
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6.3 Tuottava tekeminen

Yrittgjilta halusin saada my®os tietoa siité, miten rajata pois turha tyo ja keskit-
tya vain tuottavaan tekemiseen. Itse koen yrittajyydesta kiinnostuneena, etta
koska tekemistd on paljon, niin olisi tdrked& osata keskittya vain tuottavaan
tekemiseen. Tassa nousi esiin kaikkien haastateltavien kesken oman toimin-
nan Kriittinen tarkastelu. Linnonmaa (2023) vastasi nain: "On tarke&aa seurata
omaa tekemista ja analysoida sitten sitd, jotta nahdaan, mika tyd on tuotta-
vaa ja mika ei. Tama tulee kuitenkin vain tekemisen ja yrittamisen kautta. Eli
pitdéd luoda strategia ja sitten seurata tuloksia. Yksinyrittgjalla kokeilu, eli ko-
keile tehda erilaisia juttuja ja ole kiinnostunut tuloksista. Eli mika on se asia,
joka tuo yritykselle rahaa. Suosittelen tekemaan 90 paivan suunnitelman ja
katsomaan sitten taaksepain, etta mitd kolmessa kuukaudessa tapahtui. Kun
on selkeat tavoitteet, mitd haluaa saavuttaa ja mita tuloksia odottaa, on help-
poa taman jalkeen punnita, veivatkd tekemasi asiat sinua todella eteenpain

tavoitteiden saavuttamiseksi.”

Samoilla linjoilla oli Kokkila: "Tassa analyyttisessa asioiden kasittelyssa tulee
olla kuitenkin todella itsekriittinen ja olla valmis laittamaan pois toimimattomat
asiat, tai sitten kehittdd niitd asiakkaiden haluamaan suuntaan.” (Kokkila,
2023).

Vare mainitsi saman asian, etta tuottavaan tekemiseen keskittyminen tulee
tekemalla. "Kokemuksen kautta huomaa, mika on turhaa. Meilla kavi muuta-
ma vuosi sitten tydtehonseuranta, jossa tutkittin mihin aikaa kaytetaan ja
kuinka kauan menee vaikka karsinoiden siivoamiseen. Tama ulkopuolisen
antama kriittinen ndkodkulma antoi hyvan perspektiivin siihen, mihin menee
eniten aikaa ja miten asioita voisi nopeuttaa tai helpottaa. Eli ajankayton te-
hostaminen on tarkeaa ja ratkaisut tulee miettia sellaisiksi, etta aikaa ei mene

paivittdisessa tyossa hukkaan.” (Vare, 2023.)
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6.4 Kehittyminen

Pysydkseen mukana alati kovenevassa kilpailussa on tarkeaa kehittad seka
itseaan, etta yritystddn. Itsensd kehittdmisen kannalta kaikkien haastatelta-
vien kanssa esiin nousivat hyvin samantyyppiset asiat. Kokkila (2023) seka
Vare (2023) mainitsivat tismalleen saman asian, eli tarkeaa on pitda silmat ja
korvat auki. My6s Linnonmaa oli samoilla linjoilla; "Tarkeaa on se, millaisilla
ihmisilla itsesi ympardit. On hyva jutella itsedan viisaampien ihmisten kanssa,
sekd ympardoida itsensa ihmisilla, jotka tukevat sinua ja haluavat sinulle hy-
vaa. Ne viisi ihmista, joiden kanssa vietat eniten aikaa maarittavat sen, mil-
lainen aura ymparillesi rakentuu. Pitkalti kaikki kaverini ovat myds yrittdjia ja
kun tavataan, niin puhutaan molempia kiinnostavista asioista, eli yrittAmises-
ta. Yritysten osalta huolehdin niiden kehittymisesta pitamalla saanndlliset
viilkkopalaverit, joissa kaikki eri yrityksien tydntekijat tulevat maanantaisin
palaveriin kdyma&an lapi asioita. Sitten on tietysti pakolliset hallituksen ko-
koukset, joissa kaydaan lapi, miten yrityksella menee ja mita tehdéan jatkos-
sa. Pitaa olla kiinnostunut omasta tekemisesta ja miettia, miten sita viedaan

parempaan suuntaan.” (Linnonmaa, 2023.)

Kokkilan mukaan; "Yrityksen kehityksen kannalta on tarkeaa seurata mita
toimialalle tapahtuu, miten lainsaadanté muuttuu, mité yhteiskunnassa tapah-
tuu ja mitkd ovat mahdollisia hetkia kehittda yritystéa markkinoiden vaatimalla
tavalla, oikeissa piireissa liikkuminen seka ajanseuranta eri tavoilla. ltsedan
tulee myds kehittdéd ja on hyva muistaa, etta kaikilta inmisiltd, joita tapaat, voit
saada jotain uutta. Jokaisessa kohtaamisessa oppii jotain ja on hyva osata
kuunnella ja hakea tietoa naissa tapaamisissa. Tulee miettia, etta pystynko
hy6dyntama&an naitd oppeja jotenkin omassa yritystoiminnassani. Ole avoin
erilaisille tilanteille ja vastaanottavainen liiketoiminnan kannalta, kun naet

uusia ihmisia ja keskustelet heidan kanssaan.” (Kokkila, 2023.)

Vareen kohdalla yrityksen kehittymisesta pitavat parhaiten huolta hyvat he-
voset. Mika sitten on johtanut siihen, etta Vare on saanut tallinsa hyvia he-
vosia? Vare kommentoi asiaa nain: ” Osittain tasta on kiittdminen sattumaa.

Esimerkiksi Aurora Comeryn paatyminen minulle oli monen sattuman sum-
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ma. Olen myds ostanut hevosia ja koittanut 16ytaa sellaisia, jotka ovat suvul-
lisesti kiinnostavia, sekd hyvannakoisia. Hevoskimppojen vetajat ovat myos
olleet hyvia. Paaasiassa koitan keskittyd tekem&an tyoni niin hyvin kuin
osaan ja toivon, ettd se kantaa hedelmaa. Hyvat hevoset markkinoivat itse
itsedan ja niiden valmentaja tavallaan tulee sitten siind mukana.” (Vare,
2023.)

6.5 YhteistyOkumppanit

Etenkin alkavalle yrittajdlle saattaa olla vaikeaa miettia, etta mihin lahtea mu-
kaan ja kenen kanssa alkaa tekemaan yhteistyota. Kun ajatellaan firman si-
saltdpain asiaa, niin Kokkila nosti tassa esiin sen, etté olisi hyvaa pitaa langat
omissa kasissa; "Olisi hyva kayttdd ensin lahipiiri ja omat verkostot. Kun teet
t6itd oman perheen tai lahipiirin kanssa, niin tiedéat sen ovatko toiset myos
yhta sitoutuneita toimintaan ja voit vélttya riidoilta. Jos myyt osakeyhtiosta
osan ulkopuolisille, niin se voi tuottaa ongelmia jossain kohtaa. Osakeyhtiota
rakentaessa tehdaén osakassopimus, joka antaa raamit sille, miten yhtiota
hoidetaan. Tama on tarkeda muistaa tehda, vaikkakin se on vapaaehtoinen,
silla tekematta jaadessaan ei ole mitaan raameja mihin tukeutua ongelmati-
lanteissa. Toimialaosaaminen nousee tassd kohtaa tarkeéksi, silla sinun tu-
lee tuntea oma toimialasi ja markkinat hyvin, jotta osaat kayttaa oikeita ja

hyvia yrityksia kumppaneina.” (Kokkila, 2023.)

Vareelta kysyttdessa yhteistybkumppaneista han kertoi omiensa olevan sel-
laisia, joista on hyotyd hanelle ja liittyvat hanen toimialaansa, eli hevosiin
(vare, 2023).

6.6 Vapaa-ajan ja tyon erottaminen toisistaan

Tama kysymys on mietityttanyt itseani, onko yrittadjan mahdollista erottaa tyo-
td ja vapaa-aikaa toisistaan. Tassa vastaukset erosivat hieman haastatelta-
vien kesken. Uskon, etté erottava tekija on se, miten suuren yrityksen johtaja
olet tai miten monessa/minkalaisessa yrityksessd mukana. Vareen kohdalla
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han kertoi pystyvansa tyon ja vapaa-ajan erottamiseen hyvin, mik& on aina-
kin oman kokemukseni mukaan hevosalalla yleensd haastavaa. "Meilla he-
voset asuvat pihatossa ja tama vapauttaa paljon aikaa. Hevoset asuvat van-
hempieni tilalla ja aitini ollessa minulla tdissd saan itse enemman vapaa-
aikaa. Toki paivittain tulee silti seurattua ravien lahtolistoja seka katseltua
sarjoja hevosille. Raveja seuraan arkena harvemmin, mutta lauantairavit ai-
na. Eli elam&an mahtuu muutakin, kuin hevosia ja parhaat oivallukseni saan

juuri silloin, kun aivot ovat kokonaan pois tyGasioiden parista.” (Vare, 2023).

Isomman yrityksen ollessa kyseessa, esimerkiksi Linnonmaan kohdalla vas-
taus oli selva. "Et pysty erottamaan mitenkaan tyota ja vapaa-aikaa. Jos olet
yrittaja, olet yrittdja 24/7 ja yrittdjan on oltava koko ajan puhelimen paassa.
Yrittajyys on valinta, mutta myo6s elamantapa.” (Linnonmaa, 2023.) Kokkila ol
samoilla linjoilla; "asiakkaan puhelut otetaan vastaan yhta lailla lauantai-iltana
kello 10, kuin maanantaina. Mielestani on asenteesta kiinni, miten suhtautuu
tahan kysymykseen. Kun ei keskity miettimaéan sita, kuinka paljon tdssa nyt
tehdaan toita, vaan keskittyy vain tekemaan taysilla omaa juttuaan, saadaan

yleensa aikaan hyvia tuloksia.” (Kokkila, 2023.)

6.7 Parasta/haastavinta yrittdjyydessa

Haastateltavien kesken tahan kysymykseen oli myds hyvin samansuuntaiset
vastaukset. Yrittdjyydessa parhaaksi asiaksi koetaan se, ettd tekee ty6ta it-
selleen. Linnonmaa vastasi nain; "En usko maallisen mammonan motivoivan
oikeasti eteenpain. Minua motivoi se, etta pystyn tyodllistamaan ihmisia. Jos
pystyt tydllistamé&éan sata ihmistéd ja maksamaan heille palkan, tarkoittaa tama
tietysti myds voittoa yritykselle.” (Linnonmaa, 2023.) Kokkila (2023) oli sa-
moilla linjoilla siitd, etta parasta on seurata yrityksen toimivan kuten olit aja-

tellut ja saat vain itse seurata sitd seka tehda isoimmat strategiset paatokset.

Haastavammaksi asiaksi koettiin yrittdjyyden tuoman "vapauden” kaantdpuo-
li, eli vastuu. Sinulla on vapaus paattaa, miten asiat tehdaan ja milta oma

arkesi nayttada, mutta myos vastuu tuloksesta ja siitd, ettd asiat sujuvat.
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Isommassa yrityksessa Linnonmaa (2023) vastasi haastavaksi sen, etta saa
ihmisilla pysymaan tydpaikat. Vareen (2023) kohdalla taas ravivalmentajana
on suuri vastuu toisten omistamista kalliista hevosista, mutta Vare kertoo sen
olevan enemman palkitsevaa, kun ihmiset luottavat hdnen osaamiseensa.
Kokkila nimesi haastavimmaksi asiaksi myynnin ja asiakkaiden hankkimisen.
”Silla se on kuitenkin loppupeleissa asia, joka tuo rahaa yritykseen ja kukaan

muu ei tuo sinulle asiakkaita, kun siné itse” (Kokkila, 2023).
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7 POHDINTA

Opinnaytetyon tavoitteena oli tutustua aloittavan yrittajan nékdkulmasta sii-
hen, mita tietoa on saatavilla yritystoiminnan aloittamisen tueksi. Tietoa sy-
vennettiin haastattelemalla kokeneita yrittdjid seka yhta yritysasiantuntijaa.
Tavoitteena oli saada laajempi kokonaiskuva siitd, mitka asiat ovat oikeasti
tarkeita aloittelevan yrittajan kannalta ja tassa onnistuttiin hyvin. Opinnayte-
tyon aihe on itselleni ajankohtainen ja lahdin tata tekemaan tavoitteenani

saada itselleni tietoa mahdollisen yrittajan uran tueksi.

Taman opinnaytetydn teoriaosuudessa kaytiin aluksi lapi yrittajyytta yleisesti,
seka yrittdjyytta Suomessa. Sitten tutustuimme yrityksen perustamiseen kay-
den lapi yritysoppaiden sisaltdd. Liiketoimintasuunnitelma on keskeisessa
roolissa yritysta perustaessa, joten sen sisaltdo on kayty myds melko tarkasti
lapi. Opinnaytetydn teoriaosuus on melko hyvin tasapainossa sen empiirisen
osuuden kanssa ja tama teoriaosuus toimi hyvana pohjana tyén tutkimuksel-

liseen osaan.

Teoriaosuudessa kasiteltiin yrityksen perustamiseen tarjolla olevaa tietoa.
Yrityksen perustamisoppaissa on mielestani hyvin kattavasti kayty lapi kaikki
asiat, joita alkavan yrittdjan tulee miettida. Tassa teoriaosuudessa esiin nos-
tamani asiat olivat hyvin pitkalti samoja, mitd nousi esiin kokeneita yrittajia

haastateltaessa.

Tutkimusosassa saatiin arvokasta tietoa kokeneilta yrittgjilta, sekéa yritysasi-
antuntijalta. Tassa kohtaa korostui se, etta vaikka tietoa on paljon ja yrittajyys
on iso kokonaisuus hallittavaksi, niin tarkeintd on vain aloittaa ja alkaa itse
tekemaan. Yrittdjat korostivat sitd, etta vain tekemalla oppii. Yrittdjyys on
my6s monesti virheiden kautta oppimista. Tutkimuksen [6yddksena voisi esiin

nostaa sen, etta perustamisoppaissa ei varsinaisesti nostettu esiin brandayk-
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sen tarkeyttd. Tama voi toki johtua siita, etta se ei valttamatta ole asia, josta
lahdetaan liikkeelle. Tutkimusosuudessa tdmé& nousi kuitenkin tarkeaksi asia-
kasi, silla brandi on koko yrityksen sielu ja syy sen olemassaoloon. Se on
myo6s kyky erottua kilpailijoista, eli mitd yritys pystyy tarjoamaan sellaista,
mitd muut eivat. Brandilupaus on siis hyvin tarkea ja se pitda myos pystya
lunastamaan. Tarke&a on aitous ja oma persoona, silla on hyvin tarkeaa, etta
brandi ei rakennu valheelle. Mielestani siis aloittelevan yrittdjan on hyvinkin
tarkeaa miettia tata asiaa ihan alusta saakka, silla brandayksen tarkoituksena

on erottaa sinut kilpailijoista korostamalla sinun vahvuuksiasi.

Tama tyo toteutettiin strukturoituna kvalitatiivisena eli laadullisena haastatte-
lututkimuksena, jossa olen itse valinnut haastateltavat heidan ammattitaiton-
sa tai nakyvyytensa takia. Mielestani haastateltavat olivat hyvin valittu ja heil-
ta saatiin juuri sellaista tietoa, jota haluttiinkin. Tutkimuksen avulla saatiin
arvokasta tietoa siita, mihin aloittelevan yrittdjan olisi tarkeda kiinnittda huo-
miota. Lopputuloksena voidaan sanoa, etta aloittavan yrittdjan tueksi l1oytyy
hyvin tietoa ja yrittdjien kokemuksiin peilatessa perustamisoppaista l0ytyy

naitd samoja asioita, joita yrittajat kokevat tarkeaksi.

Haastattelu on osaltaan ainutlaatuinen tiedonkeruumenetelma, silla siind ol-
laan suorassa kielellisessa vuorovaikutuksessa tutkittavan kanssa. Tasta on
seka etuja, ettd haittoja. Suurimpana etuna pidetaan joustavuutta aineistoa

keratessa. (Hirsjarvi ym., 2002, s. 191)

Tutkimusta voidaan pitda luotettavana, mutta on kuitenkin hyvad huomata,
ettd haastateltavien joukko on pieni eiké tuloksia taten tule yleistaa. Jokaisen
yrittdjadn kokemus yrittajyydestd on erilainen, mutta naita kolmea yrittajaa
haastatellessa nousi esiin silti hyvin samanlaiset asiat, joten tastd voidaan

paatella, ettd tutkimustulos on ainakin hyvaa suuntaa antava.
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LIITE 1: YRITTAJIEN HAASTATTELUKYSYMYKSET

Taustatiedot:

e Kuka olet

e Mita opiskellut

o Mita teet/yrityksesi

e Yritysmuoto
Miten paadyit yrittajaksi?
Mik&a on mielestasi tarkein asia brandin rakentamisessa?
Mika sinun mielestasi brandista tekee toimivan/myyvan?
Mita tekisit nyt toisin yrittajan alkutaivalta ajatellen?

Mika on mielestasi aloittelevan yrittajan kaikista tarkein saanto?

Miten osaat rajata sellaisen tekemisen pois, joka ei tuota tulosta (eli miten
valttaa se, ettei tee turhaa ty6ta, vaan keskittyy tuottavaan tekemiseen)?

Miten rajata mahdollisia yhteistybkumppaneita/ mista tietda mihin kannattaa

lahtea mukaan?

Mit& toivot, etta millaista osaamista olisit hankkinut ennen yrittdjaksi alkamis-

ta?

Mika yrittdjyydessa palkitsevinta?

Mika yrittdjyydessa haastavinta?



Miten erotat tyon ja vapaa-ajan toisistaan?

Miten pidat huolta, etta yritys kehittyy?

Miten kehitat itseasi?

Somen tekemiseen parhaat vinkit?
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