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Tyon tarkoitus oli tarkastella ja kertoa miten liiketoimintasuunnitelma laaditaan. Tavoit-
teenani oli laatia liiketoimintasuunnitelma nettitaidekaupalle esiin tulleiden ohjeiden perus-
teella. Tietoperustassa kaydaan lapi liiketoimintasuunnitelman rakenne ja siina yleensa kasi-
tellyt kohdat kuten liikeidea ja markkinointi. Aihe kasitellaan niin, ettei se oli sidoksissa tai-
dealaan vaan on sovellettavissa lahes mille tahansa alalle.

Itse liiketoimintasuunnitelman laatimiseen kaytettiin menetelmina SWOT-analyysia tekemaan
yhteenveto yrityksesta, Ideal Customer Profile -tekniikkaa asiakkaan tunnistamiseksi seka
Hashtag -analyysia ymmartamaan markkinoita.

Valmistunut liiketoimintasuunnitelma on viisiosainen. Niihin kuuluvat Perustiedot, Yritys, Kil-
pailijat, Yhteenveto seka Tavoite ja Visio -osio. Perustiedot listaa yrityksen nimen, Y-tunnuk-
sen ja osoitteen kaltaisia tietoja. Yritys -osiossa kuvaillaan muun muassa liikeidea, asiakkaat
ja markkinointi eli se millaisesta yritystoiminnasta on kyse. Kilpailijat -osiossa kuvailtu yritys
asetetaan oikeaan maailmaan kilpailijoitaan vastaan ja naytetaan miten se parjaa niita vas-
taan. Yhteenvedossa SWOT-analyysin avulla korostetaan tarkeimmat esiin tulleet asiat yrityk-
sen kannalta. Liiketoimintasuunnitelma paatetaan Tavoite ja Visio -osioon, missa kerrotaan
lyhyen aikavalin tavoitteet yritystoiminnalle seka pidemman aikavalin visio yrityksesta ja sen
missiosta.

Liiketoimintasuunnitelmasta muodostui kasitys siita elavana asiakirjana, mita yrittajan taytyy
saannollisesti paivittaa sita mukaa, kun ymmarrys markkinoista paranee. Eika se siten ole
edes valttamatta totta, enneminkin paras arvaus, mika kulloinkin pystytaan tekemaan. Yritys-
toiminnan suunnitteluvaiheessa, ennen kuin yritys on aloittanut toimintansa, on tama tarkeaa
pitaa mielessa. Paljon tarkeaa dataa on vasta saatavilla sitten, kun on tekemisissa asiakkai-
den kanssa. Kannattaa valttaa ylisuunnittelemista, etenkin jos se perustuu heiveroisen datan
paalle. Alussa tulee luoda suunnitelma, mika on riittavan kuvaava, jotta yritystoiminta voi-
daan aloittaa. Samaan aikaan sen on oltava riittavan kevyt, etta yritys kykenee nopeasti teke-
maan korjausliikkeita markkinoilta saatujen kokemusten perusteella.

Asiasanat: liiketoimintasuunnitelma, ICP, taideyrittajyys
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The purpose of the work was to inspect and detail how a business plan is done. The goal was
to write a business plan for an art-themed ecommerce site based on the findings. In the theo-
retical framework business plan’s usual structure is laid out alongside the oft used sections
such as business idea and marketing. The subject is handled so that it’s not tied to field of art
business, it’s instead applicable for almost any enterprise.

The following techiques were used to write the business plan proper. SWOT analysis to make
a final summary, Ideal Customer Profile to identify customers and Hashtag analysis to
understand the market.

The business plan that was made turned out to have 5 distinct parts. Those were Basic Infor-
mation, Business, Competition, Summary and Goals & Vision. Basic Information lists things
such as name, Y-record and address of the business. Business section details business idea,
customers and marketing, e.g. things that describe the nature of the proposed business. The
business is set against its competitors in the Competition section and shown how its strategy
will win a part of the market. Summary lays out key takeaways from earlier discussion using
SWOT analysis. The business plan is ended with Goals & Vision, a section where short-term
goals are discussed alongside the long term vision for the business.

While writing the business plan, | formed an idea that it’s a living document that entrepre-
neur must periodically update based on their growing understanding of the market. And it’s
not necessarily even true, more like a best guess that at the time of writing can be made. In
the planning phase of enterprise, before the business has began it’s day-to-day operations,
it’s important to keep this in mind. Lot of key data is available only after having customers.
In the beginning the plan must be descriptive enough, so that business can start its operation.
At the same time it must be loose enough, so that the business can make quick corrections
based on feedback from the market.

Keywords: business plan, ICP, art business
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1 Siperian oppitunteja

Olen perustanut kahdesti taidealan yrityksen ja molemmat epaonnistuivat alkutekijoissaan.
Jalkeenpain katsoessa naita yrityksia, huomaan ettei ensimmaisella ollut mitaan mahdolli-
suutta ja seuraava oli ennen kaikkea yritys valtella tosiasiaa, etta minun olisi pitanyt hakea
kesatoita paikoista, missa en halunnut olla. Etenkin ensimmaisella kerralla olin kayttanyt huo-
mattavasti aikaa yritykseen ja epaonnistumisen myontaminen tuntui pahalta. Jos en ollut suo-
ranaisesti valehdellut itselleni yrityksesta, olin ainakin valtellyt kasittelemasta vaikeita kysy-
myksia siihen liittyen kuten ”Kuka tuotteita ostaa?”. Uskoin ennemmin omaan hyvaan tuntee-
seen yrityksesta ja tekemisestani. Vaikka olinkin sarjakuvamaisen naiivi ja asia on varsin ilmi-
selva niin tama kokemus oli se, mita kautta opin miten tunteet voivat johtaa toimimattomaan

yritykseen tai niiden ohella pitaa asioita tarkastella myos kriittisesti faktojen kautta.

Kolmas kerta toden sanoo, sain opintojen loppupuolella uuden liikeidean nettitaidekaupasta.
Talla kertaa haluan antaa itselleni oikean mahdollisuuden menestya ja vaikuttaa positiivisesti
toisten ihmisten elamaan. Uskon yha, etta yrittajan oma innostus on olennaista yritystoimin-
nalle. Aiemmista kokemuksista oppineena haluan kuitenkin loytaa innostuksen rinnalle par-
haat tavat arvioida ja suunnitella yritystoimintaa. Mita tekniikoita on tarjolla asiakkaiden tun-
nistamiseen ja tavoittamiseen? Mista tunnistaa hyvin liikeidean? Mita muuta tulisi harkita yri-

tysta perustaessa? Miten yksinkertaisesti suunnitellaan voittava yritys?

Yrittaja vastaa vaikeisiin kysymyksiin ja suunnittelee yritystoiminnan asiakirjaan, josta kayte-
taan nimea liiketoimintasuunnitelma. Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli kayda lapi kes-
keiset kasitteet liiketoimintasuunnitelmasta, sen laatimisesta seka yleinen suunnitelman ra-
kenne. Tyon keskiossa oli lilkketoimintasuunnitelman laatiminen, eika siis sen perusteella tehty
nettitaidekaupan liiketoimintasuunnitelma. Opinnaytetyo kokoaa liiketoimintasuunnitelman
teoriaa niin, ettei se ole sidottu taidealaan ja sita voi kayttaa lahes minka tahansa alan liike-
toiminnan suunnittelemiseen. Tehtya nettitaidekaupan liiketoimintasuunnitelmaa ei liiteta
opinnaytetyohon yrityssalaisuuksien vuoksi, mutta sen tuloksia kaydaan lapi yleisella tasolla

Tulokset -osiossa.

2  Mika on liikennetoimintasuunnitelma?

(Uusyrityskeskus 2023). Taman lisaksi erilaiset rahoittajat ja rahoituspalvelut (kuten startti-
raha) vaativat usein, etta yrityksella on liiketoimintasuunnitelma tehtyna ennen rahoituksen

myontamista (Uusyrityskeskus 2023). Ei ole yhta oikeaa liiketoimintasuunnitelmaa. LTS:n



laatimisessa on tavoitteena auttaa yrittajaa hahmottamaan liikeidea ja kuinka se toteutetaan

kaytannossa.

Yleisimpia kasiteltavia asioita ovat mm. liikeidean kuvaus, asiakkaat, tuotteet, rahoitus ja ris-
kit (Yrittajat 2023). Yhteen lauseeseen tiivistettyna hyva liiketoimintasuunnitelma kertoo, mi-
ten yritys aikoo tehda rahaa (Hesso 2015, 13). Pituudeltaan LTS on usein kymmenia sivuja
pitka, kuvilla ja laskemilla hoystetty dokumentti, mutta se tulisi pystya tiivistamaan yhteen
A4:aan (Hesso 2015,13).

2.1 Mista liiketoimintasuunnitelma koostuu?

Verkosta loytyy paljon valmispohjia liiketoimintasuunnitelman laatimiseen, ne eroavat toisis-
taan hieman painotuksiltaan (Hesso 2015, 11). Osassa on varattu enemman tilaa laskelmille ja
vastaavaa mita alla on esitetty. Huomaa, etta vaikkei ole yhta oikeaa LTS:n rakennetta, sen
tulee kuitenkin olla lapikohtainen dokumentti ennen kaikkea yrittajan itsensa takia, seka

myos mahdollisten rahoittajien vakuuttamiseksi.

LTS:ssa kaydaan ensin lapi liikeidea. Se kertoo mita, miten ja kenelle yritys palveluitaan
suunnittelee. Taman jalkeen muotoillaan visio ja pelisaannot eli arvot, joilla yritys aikoo visi-
onsa saavuttaa. Sitten arvioidaan yrityksen menestymismahdollisuuksia tekemalla ulkoisia ja
sisaisia analyyseja yrityksen toimintaymparistosta. Tarkea osa LTS:n laatimisessa on kohde-
ryhman maarittaminen ja rajaaminen. Siina eritellaan ketka ovat yrityksen potentiaalisia asi-

akkaita, joihin yritys keskittaa voimavaransa.

Analysoinnin jalkeen paastaan luomaan yrityksen suunnitelmaa visionsa saavuttamiseen eli
strategiaa. Markkinointisuunnitelmassa kaydaan lapi miten yritys luo suunnitelmallisesti ky-
syntaa kohderyhmassa. Tahan osioon kuuluvat mm. tuotekokonaisuudet, hinnoittelu ja mark-
kinointikanavat. LTS:ssa on hyva olla my0s kannattavuuslaskelmia, joissa kaydaan lapi budjet-

tia ja muita olennaisia lukuja.

2.1.1 Liikeidea

Liikeidea vastaa kolmeen kysymykseen: mita yritys tekee, kenelle se tekee ja miten. Hyva lii-
keidea tarjoaa tehokkaan ratkaisun oikeaan ongelmaan (Eisto 2019). Toisessa maaritelmassa
lilkeidea koostuu kolmesta osasta: 1) asiakkaiden saama lisaarvo yritykselta, 2) tuote tai pal-
velu, jota tarjotaan seka 3) toimintatapa, jolla asiakkaita palvellaan kannattavasti (Holvi
2023).

Lisaarvon rakentaminen aloitetaan perustarpeen tyydyttamisella, kun perusta on kunnossa
paalle, lisataan ominaisuuksia, jotka erottavat sen kilpailijoista. Muut edut tunnistetaan tun-

temalla asiakaskunta lapikotaisin. (Holvi 2023.) Tuotteen hyoty perustuu seka konkreettisiin



ominaisuuksiin, etta aineettomiin mielikuviin eli tuotteen brandiin. (Holvi 2023.) Toimintapa

taas tarkoittaa aukioloaikoja ja tuotteiden saatavuutta, palvelualttiutta ja myos hinnoittelua.
Se tulee etenkin isoon rooliin kyllastetyilla markkinoilla, missa vastaavia toimijoita on paljon.
(Holvi 2023.).

Liikeidea on kuin tiivistys liiketoimintasuunnitelmasta ja se kertoo valittomasti esimerkiksi ra-
hoittajalle mita liiketoimintasuunnitelma kasittelee. Ja sen avulla pystyy kommunikoimaan

myos isossa yrityksessa yksikon toiminnan perusajatuksen. (Hesso 2015, 24). Hyva liikeidea on
ottanut huomioon ja kayttaa hyvaksi megatrendeja, markkinoilla jo olevan tarjonnan ja onpa

siina jopa saatettu ajatella yhteistyo- ja avunantokumppaneita (Eisto 2019).
2.1.2 Markkina

Markkinaosion tavoitteena on esittaa, kenelle tuotteita myydaan ja miksi he ostavat niita.
Siina kaydaan lapi asiakkaat, kilpailijat, markkinan koon ja rakenteen ja mahdollisesti jakelu-
kanavat. Asioita mita voidaan esimerkiksi kayda lapi asiakkaista ovat mihin sosioekonomiseen
luokkaan he kuuluvat, kuinka paljon kayttorahaa heilla on, mista heidat tavoittaa ja kuinka
paljon heita on. Kuvailemalla asiakkaitaan tarkasti yrittaja vaikuttaa silta, etta tietaa mita on
tekemassa. (Finch 2013, 33.)

Markkinoilla ovat asiakkaat, yrittajan oma yritys ja asia mika usein ohitetaan tai kaydaan vain
pintapuolisesti lapi liiketoimintasuunnitelmissa; kilpailijat. Kilpailijat yrittavat ajaa yrittajan
pois markkinoilta. Analysoidessa kilpailijoita heidat voidaan jaotella kahteen tyyppiin; ole-
massa oleviin ja tulokkaisiin. Liiketoimintasuunnitelmassa tulee kuvata mita aiotaan tehda,
jotta kilpailijoista paasee voitolle ja mita he yrittavat tehda voittaakseen yrityksen. (Finch
2013, 34.)

Markkinoista tulee myos kayda lapi kaynnissa olevat trendit. Naihin kuuluvat mitattavat asiat
kuten markkinan koko, hinnat, kilpailu ja teknologia. Sen lisaksi trendeihin kuuluvat kayttay-
tymisen muutokset ja uudenlaiset mieltymykset kuten ravintola-alalla ihmisten lisaantynyt
kasuaaliruokailu ulkona. (Finch 2013, 38-39.) Jos yrityksella on kilpailuetu markkinassaan, on
se suotavaa tuoda selkeasti esiin. Kilpailuetua voidaan saada esimerkiksi hinnoittelusta, tek-
nologiasta, brandista, paikallisesta monopoliasemasta, hyvasta sijainnista, toimivasta jake-
lusta tai omistamalla ainoa oikeus tarkean tuotteen ostamiseen. Huomaa, etta kilpailuetu voi
nakertua ajan myota, se kannattaa tunnustaa ja kertoa mita sille aiotaan tehda. (Finch 2013,
39-41).

Kilpailuetuun laheisesti liittyvia asioita ovat markkinasegmentaatio ja erottautuminen. Mark-
kinat jaotellaan usein pienempiin segmentteihin eli osiin. On tarkeaa tuoda esiin jos yritys ai-
koo erikoistua tiettyyn osaan eli niin kutsuttuun ”nicheen” (Finch 2013, 41). Erottautumisteki-

joita kilpailijoista ovat esimerkiksi tuotteen ja palvelun laatu ja imago. Nekin kannattaa



esitella, silla ne kertovat miten aiot voittaa markkinassasi. Ne myos kertovat sen miksi kilpai-

lijat eivat yksinkertaisesti kopioi sinua. (Finch 2013, 42).
2.1.3  Markkinointisuunnitelma

Erotetaan ensin myyminen ja markkinointi toisistaan, jotta markkinoinnin kasite hahmottuu
paremmin. Myyminen tarkoittaa asiakkaan suostuttelemista ostamaan tuote. Markkinointi tar-
koittaa tuotteiden tai palveluiden tarjoamista, jotka tayttavat asiakkaan tarpeita. Myyminen

on siis vain yksi markkinoinnin osa-alue. (Westwood 2013, 4).

Kohderyhman kiinnostus heratetaan markkinoinnilla (Hesso 2015, 101). Markkinointisuunnitel-
massa linjataan mita tekniikoita yritys kayttaa saadaksesi asiakkaat ostamaan tuotteita ja
palveluita (Successwise 2023). Toinen nimi, mita markkinointisuunnitelmasta voidaan kayttaa,
on Markkinoinnin toimenpideohjelma. Markkinoinnin toimintaohjelmasta selviaa mita, milla

teestaan. (Hesso 2015, 101).

Suunnitelman osa-alueet ovat tuote/palvelu, hinta, jakelu (paikka), markkinointiviestinta
(Hesso 2015, 101). Yhdessa naita kuvataan usein termilla marketing mix. Markkinointiviestin-
nalla ja jakelulla pyritaan tavoittamaan asiakas, tuotteella ja hinnalla tyydyttamaan asiak-
kaan tarpeet (Westwood 2013, 5). Jokaiselle osa-alueelle laaditaan oma tavoite markkinointi-
suunnitelmassa. Tavoitteet saadaan yrityksen pelisuunnitelmasta. Tavoitteiden tulee olla sel-

keita, mitattavia, saavutettavia ja aikataulutettuja. (Hesso 2015, 101).

Kun tuote nahdaan osana markkinointia, se suunnitellaan niin, etta kaikki sen ominaisuudet
palvelevat valittua kohderyhmaa ja toteuttavat markkinoinnin tavoitetta: tayttaa asiakkaan
tarve. Tuotteen voi nahda muodostuvan kerroksista. joita ovat ydintuote, avustavat osat ja
mielikuvatuote. Ydintuote on se tuote mita yritys myy. Avustavia osia ovat merkki, muotoilu
ja pakkaus. Mielikuvatuotteeseen kuuluvat takuu, jalkimarkkinointi ja erilaiset klubijasenyy-

det. (Hesso 2015, 101). Kerrokset yhdessa ovat se tuote mika tayttaa asiakkaan tarpeen.
2.1.4 Ymparistonanalysointi

Toimintaymparisto jaetaan sisaiseen ja ulkoiseen ymparistoon. Analysoimalla ne yrittaja saa
tietoa strategian laadinnan ja toteuttamisen onnistumiseksi. (Hesso 2015, 31). Ulkoista ympa-
ristoa analysoidessa pyritaan hahmottamaan missa ollaan ja mita on tapahtumassa. Sisaista
ymparistoa tarkastellessa sita peilataan ulkoiseen ymparistoon, ja katsotaan miten hyvin voi-

daan vastata uhkiin ja mahdollisuuksiin.

Molemmat, ulkoinen ja sisainen ymparisto voidaan pilkkoa osa-alueisiin, joita tarkastella. Ul-
koinen ymparisto voidaan pilkkoa esimerkiksi poliittiseen, taloudelliseen ja sosiaaliseen ympa-

ristoon (Hesso 2015, 31.). Sisainen ymparisto on yhdistelma yrityksen aineellista ja aineetonta
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paaomaa. Aineellista ovat esimerkiksi raha, koneet ja patentit. Aineetonta paaomaa ovat ih-
misten osaaminen, yrityksen kulttuuri ja brandi. (Hesso 2015, 31). Yrittajan oma osaaminen
antaa monesti pohjan yrityksen toiminnalle. Liiketoimintasuunnitelmassa on hyva kartoittaa
mita osaamista itsella tai tiimilla on liikeidean toteuttamiseen ja myos mita osaamista puut-

tuu. (Uusyrityskeskus 2023). Tata voi tehda sisaisen analyysin kohdalla.

2.1.5 Visio ja arvot

Visiolla tarkoitetaan ihanteellista lopputulemaa asialle, tassa tapauksessa yritykselle. Sen on
tarkoitus olla antamassa suuntaa yrityksen toiminnalle ja paatoksenteolle. Visio on antaa
myos voimaa jokapaivaiselle tyonteolle, verhoten sen suurempaan merkitykseen (Hesso 2015,
27). Visio tulee kiteyttaa 1-2 lauseeseen, jotka kertovat yrityksen tarkoituksen (”Miksi yritys
on olemassa?”) ja sen mita yritys tekee. Lopputuloksen pitaa olla sellainen, etta kadulta poi-
mittu satunnaisen kulkija ymmartaa yrityksen vision. (Business Queensland 2022). Esimerkki
visiosta salaattifarmille voisi olla talloin: ”"Joka perheessa on paivallisella puoli lautasellista

kasviksia, jotka tehokas tuotantomme on tehnyt edulliseksi.”.

Kilpailu ja pyrkimys kohti yrityksen visiota on kovaa. Kovassa kilpailussa on tarkeaa olla sel-
villa omista arvoistaan, muuten niita helposti polkee. Tama kostautuu epaluotettavuutena
muiden silmissa, somekohuina ja tiimihengen rappeutumisena. (Hesso 2015, 28). Ja toki myos
yrittaja voi tuntea huonoa omatuntoa arvojensa pettamisesta. Business Queensland (2022) ja-
ottelee yrityksen arvot kolmeen kategoriaan: periaatteet, uskomukset/asenteet ja normit
kaytokselle. Kun yritys on selvittanyt omat arvonsa, niin sanoista on ryhdyttava tekoihin. Ar-
voista tulee eritella selkeita toimintatapoja yritykselle sisaisiin ja ulkoisiin tilanteisin (Busi-
ness Queensland 2022).

2.1.6 Riskianalyysi

Liiketoimintaan liittyy aina riskeja. Riskien tiedostaminen ja niihin varautuminen ovat tarkea
osa yrityksen menestymista pitkalla aika valilla. Liiketoimintasuunnitelmaan on hyva kirjata
liilketoimintaan liittyvia riskeja ja sita kuinka niihin varaudutaan. Yritystoimintaan liittyvia ris-
keja voidaan jaotella esimerkiksi liikeriskeihin ja vahinkoriskeihin. Liikeriskeja ovat mm. asi-
akkaiden maksuvaikeudet, tavarantoimittajien toimitusvaikeudet ja taloudellisen ympariston
heikkeneminen. Vahinkoriskeihin kuuluvat riskit kuten omaisuusvahingot, rikokset ja vahin-

gonkorvausvaatimukset. (Hesso 2015, 179)

Miten riskeihin sitten tulee varautua? Tilanne muistuttaa uhkapelia siina, etta riippuu yritta-
jasta, kuinka paljon han on valmis laittamaan panokseksi ja sietamaan riskia menetyksesta.
Liiketoimintasuunnitelmassa riskien ohella kerrotaan, miten niihin varaudutaan. Tyypillisia va-

rautumiskeinoja ovat riskin valttaminen (silloin kun mahdollista), riskin pienentaminen ja
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riskin jakaminen (esim. useampi tavarantoimittaja) seka riskin siirto (vakuutusyhtiolle).
(Hesso 2015, 179).

2.1.7 Rahoitus- ja kannattavuuslaskelma

Liiketoimintasuunnitelmassa on hyva olla laskelmia, ne selventavat ja nayttavat konkreetti-
sesti mita liikkeidean odotetaan maksavan ja tuottavan. Paperilla on mukavampaa epaonnistua
kuin oikeassa maailmassa, joten lukujen kanssa kannattaa olla realistinen. On kuitenkin hyva
huomata, etta ennusteet voivat menna pieleen, mutta opit epaonnistumisista auttavat muo-
dostamaan talousarvioita, jotka ovat oikeita (Barrow, Barrow & Brown, 203). Siita huolimatta,
etta ennusteet menisivat pieleen, on tarkeaa olla selvilla tulokseen vaikuttavista tekijoista.
Niita ovat esimerkiksi riskit kuten aiemmin kayty lapi. Ja vaikka monet asiat olisivat yritysta
vastaan pitaa talousarvioissa pystya nayttamaan miten yritys voi tuottaa tyydyttavan tulok-

sen. (Barrow, Barrow & Brown, 205).

Yrittajan tulee tietaa kuinka paljon yrityksen perustaminen ja alkuinvestointi maksavat.
Kuinka paljon yrityksen pyorittaminen maksaa kuukaudessa, milloin yrityksen pitaa tuottaa
voittoa ja kuinka paljon. Nama luvut ovat tarkeita silla ne kertovat suoraan, miten tuotteita
pitaa hinnoitella. Se myos kertoo, miten kilpailukykyinen liikeidea on. Muuta huomioitavaa on
kausivaihtelu, monilla aloilla esimerkiksi kesa voi olla myynnin kannalta suotuisampaa tai se-
songit kuten joulu. Ja ollessaan perilla luvuista tulee yrittajan tietaa mista tarvittavat rahava-

rat saadaan.

3 Menetelmat

Isoin kysymys minulle oli ketka ovat asiakkaitani ja kuinka tavoitan heidat. Etsin menetelmia,
joilla voin ymmartaa asiakkaitani paremmin esimerkiksi kartoittamalla heidan kiinnostuksen
kohteitaan ja ominaisuuksiaan. Taman lisaksi halusin menetelman, jolla voin tehda yhteenve-

don yrityksestani liiketoimintasuunnitelman lopulla.
3.1 SWOT

Kaytin SWOT-analyysia yhteenvedon tekemiseen yrityksestani ja sen tilanteesta. SWOT on yksi
useimmiten kaytetyista projektin suunnittelutyokaluista. SWOT tulee sanoista Strengths,
Weaknesses, Opportunities, and Threats. Sita kaytetaan liikeidean, projektin tai tilanteen
yleiskuvan nopeaan hahmottamiseen, jonka pohjalta sopivaa strategiaa lahdetaan rakenta-
maan. (Holvi 2023).

SWOT jaetaan neljaan ruutuun, 2 ylimmaista ovat vasemmalta oikealle Vahvuudet ja Heikkou-

det. Alhaalla vasemmalta oikealle ovat Mahdollisuudet ja Uhat. Ajatuksena on, etta
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vasemmanpuoleiseen sarakkeeseen tulevat projektia edesauttavat asiat ja oikealle haittaavat
asiat. Ylasarakkeessa olevat Vahvuudet ja Heikkoudet ovat yrityksen sisaisia tekijoita ja alasa-

rakkeessa ovat ulkoiset tekijat. (Holvi 2023.).

Weaknesses
/ - ‘\«.
| swot
\ /
Opportunities N J Threats

Kuvio: SWOT analysis template (Creately 2023)

Tein analyysin kayttamalla apukysymyksia jokaisen sarakkeen kohdalla ja taydensin tarvitta-
essa tietojani etsimalla netista vastauksia kysymyksiini. Aloitin analyysin teon listaamalla yri-
tykseni sisaisia ominaisuuksia ja niista tulevia Vahvuuksia ja Heikkouksia. Kaytin apukysymyk-
sia kuten ”Mika on yritykseni kilpailuetu?”, ”Mita resursseja yrityksellani on ja mita ei?” ja
”Missa yritykseni voisi olla parempi?”. Siirryin sen jalkeen miettimaan ulkoisia asioita. Kaytin
tassa apukysymyksina ”Mita trendeja markkinoilla on?”, ”Kuka voisi hyotya tuotteistani?” ja
”Kuinka paljon kilpailijoita on?”. Nailla hahmotin Mahdollisuuksia ja Uhkia. (Kenton 2023). Py-
rin tekemaan analyysin niin, etta minulla oli 2-4 tarkeinta kohtaa jokaisessa sarakkeessa. Kun
minulla oli valmis SWOT-analyysi, peilasin sita vasten alkuperaista tavoitettani analyysille.

Omani oli antaa ytimekas yhteenveto liiketoimintasuunnitelman lopulla yrityksestani.
3.2 Ideal Customer Profile

Ideal Customer Profile -tekniikassa, joka usein lyhennetaan ICP:ksi, rakensin asiakasprofiilin
asiakkaasta, joka loytaa eniten arvoa tuotteistani ja on valmis ostamaan niita. Profiilin avulla
loysin markkinasegmentin, johon keskittaa markkinointini. Asioita mita kirjasin ylos profiiliin
olivat muun muassa ika, sukupuoli, tulotaso, tyostatus, psykologia (mielipiteet ja asenteet),

informaation lahteet ja sosiaalisen median kaytto.

Suoraan demograafista dataa saa tyokaluilla kuten Google Analytics tai Facebook Audience In-
sights, mutta ne vaativat olemassa olevia sivuja, joiden kavijoita analysoida (Meta 2023).
Aloitin sen sijaan ICP:n rakentamisen tutkimalla kilpailijoitani. Luin heidan nettisivujaan ja

yritin loytaa tietoa heidan asiakkaistaan. Kiinnitin huomiota mm. viittauksiin asiakkaiden
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demografiasta ja ongelmista mihin kilpailija tarjoaa ratkaisuja. Kavin lapi mahdolliset blogi-
kirjoitukset ja kiinnitin huomiota toistuviin kielenrakenteisiin, jotka paljastaisivat kelle he
ajattelevat kirjoittavansa (McQueen 2023). Katsoin myos heidan sosiaalisen median tilinsa,
seka niihin kommentoineet tai osallistuneet kayttajat eli mahdolliset asiakkaat ja yritin loytaa
yhtenaistavia tekijoita. Taman lisaksi analysoin omia tuotteitani ja kysyin mita ongelmia ne

ratkaisevat ja kuka hyotyisi niista (Egan 2019).

Taydensin havaintojani Google Trendsilla. Se on palvelu, jolla voi tutkia hakusanoja ja niiden
aktiivisuutta maantieteellisesti. Palvelu myos kertoo mita muita sanoja ja aiheita kayttajat
olivat hakeneet tutkitun hakusanan lisaksi. (Google News Initiative 2013). Etsin aiheeseeni
liittyvia hakusanoja ja katsoin mita muita hakusanoja niilla oli tehty. Taman perusteella tein
johtopaatoksia yritykseni aiheesta kiinnostuneista kayttajista. Usein suomenkielisten hakusa-
nojen volyymit olivat niin pienia, etta Trendsin oli vaikea tarjota dataa niista. Laajensin sil-
loin ensin englanninkielisiin hakusanoihin, joita oli haettu Suomesta ja jos data oli vielakin

suppeaa, nhiin katsoin mita yleisesti maailmalla ihmiset olivat hakeneet aiheeni ymparilta.
3.3 Hashtag-tutkimus

Hashtag-tutkimuksessa halusin loytaa hashtageja, joiden avulla tavoitan ideaaliasiakkaani,
alani vaikuttajia seka keskusteluja, missa tarjota osaamistani. Kaytannossa jaoin hakuni tuo-
tettani ja ideaaliasiakastani kuvaaviin hashtageihin (Darma 2023). Katsoin vastasiko hashta-
gilla jaettu sisalto omaani ja millainen maara postauksia hashtagilla oli julkaistu. Tallensin
hashtagit, joiden sisalto vastasi omaani ja joissa oli kohtuullinen maara postauksia. Suomen-
kieliset hashtagit saavat pienemman kayttajamaaransa takia yleensa vahemman postauksia
kuin luku 10,000-500,000 mita Darma (2023) suosittelee blogissaan, joten otin talteen hashta-
git, joilla oli yli 200 postausta.

Toisena tekniikkana kavin lapi kilpailijoiden postauksissa kaytettyja hashtageja. Katsoin niilla
jaetun sisallon ja otin talteen taas ne, jotka vastasivat sisalloltaan ja aktiivisuudeltaan ylla
mainittuja vaatimuksia. Huomasin tutkimusta tehdessani sen synergistisen luonteen ICP:n ra-
kentamiseen. Hashtagit, mita kerasin olivat kaytannossa teemasanoja, mitka kuvaavat
ICP:tani. Ne auttoivat minua tarkentamaan kasitystani ICP:sta ja antoivat myos suoraa dataa
hashtagien kayttomaaran kautta siita, kuinka paljon mahdollisia asiakkaita on, jotka ovat kiin-

nostuneita tietysta aiheesta.

4  Tulokset

Kokonaisuudessaan loin kevyehkon liiketoimintasuunnitelman, joka selkeasti vastaa yrityksen
kannalta tarkeisiin kysymyksiin. Rakenteeltaan suunnitelmassa on viisi osaa, Perustiedot, Yri-

tys, Kilpailijat, SWOT yhteenvetona ja lopuksi Tavoitteet ja Visio yritykselle. Yritys-osio
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koostuu vastaamisesta kolmeen kysymykseen, joilla selvitan mika yritys on. Kysymyksia olivat
”Mita, Kuka ja Miten”. Kayn ensin lapi liikeidean ja tuotteet eli vastaan ”"Mita”-kysymykseen.
Sitten vastaan ”Kuka”-kysymykseen kaymalla lapi asiakkaani ja lopuksi kasittelen laajan ”Mi-
ten”-kysymyksen, johon kuuluvat yrityksen oma osaaminen, tuotantoketju, markkinointi, ku-

lut, riskinhallinta ja taloushallinto.

Seuraavaksi jalkautin Kilpailijat-osiossa juuri esittelemani yrityksen paperilla kilpailijoitani
vastaan, keskittymalla siihen miten erotun heista ja miten yritykseni strategia kaivertaa yri-
tykselle palan markkinaa. Yritys ja Kilpailijat -osiot muodostavat minulle liiketoimintasuunni-
telman ytimen, kertaan esille tulleet paaasiat Yhteenveto -osiossa SWOT-taulukon avulla. Lo-
puksi paatan suunnitelman Tavoitteet ja Visio-osiossa kertomalla mitka ovat lyhyen aikavalin
tavoitteeni yritykselle ja missa naen yrityksen olevan viiden vuoden paasta ja mita haluan sen

edustavan.

Sain seuraavat tulokset kaytetyista menetelmista. SWOT analyysissa minulla oli joka sarak-
keessa 2-4 tarkeinta kohtaa, jotka haluan pitaa mielessa yhteenvetona yrityksen tilanteesta.
Vahvuuksia ovat esimerkiksi uniikki IP (Intellectual Property) ja taito tehda tuotteet ja verk-
kopalvelut itse, mika laskee kustannukset alas. Heikkouksia ajan puute ja osaamisen puute
markkinoinnissa. Mahdollisuuksia koskematon markkinarako ja toisaalta uhkana markkinaraon

pienuus.

ICP:lla tein yhden profiilin, mika kuvaa ydinasiakastani, jolle kohdennan yrityksen tuotteet ja
markkinoinnin. Profiilin keskiossa olivat etenkin asiat, joiden takia asiakas valitsee juuri mi-
nun tuotteeni eika kilpailijan. Tein vain yhden profiilin, koska minulla on hyvin rajalliset re-
surssit ja haluan siksi keskittaa huomioni yhteen, arvokkaimpaan asiakastyyppiin. Hashtag-tut-
kimuksessa kerasin n. 30 hashtagia, joita kaytetaan aktiivisesti ja joissa jaettu sisalto vastaa
omaani. Keraamani hashtagit ovat kaytannossa sanoja, jotka kuvaavat luomaani ICP:ta ja ha-
nen kiinnostuksen kohteitaan. Esimerkiksi ”julistekauppa”, ”juliste”, ”taulu” ja "fantasia-
taide”. Huomasin, etta monet kilpailijoistani kayttavat myos englanninkielisia hashtageja, jo-

ten otin niita myos mukaan. Esimerkiksi ”fantasyartwork”, ”posterart” ja ”nordicart”.

5 Johtopaatokset

Kavin asiat lapi ytimekkaasti liiketoimintasuunnitelmassa, kirjoittaen, joka kohtaan riittavasti
tietoa, etta tiedan mita teen. Kuitenkin valttaen ylisuunnittelua ja kadesta pitamista, koska
oikea maailma on muuttuva ja asioita on vaikea ennustaa kokeilematta. Halusin jotain milla
paasen alkuun ja naen millaiseksi markkina osoittautuu, jotta voin tarkentaa liiketoiminta-
suunnitelmaa oppimani perusteella. Liiketoimintasuunnitelma on minulle elava dokumentti.

Yksi asia nousi minulle punaiseksi langaksi koko suunnitelman lapi; strategian selkeyttaminen
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eli se miten rajallisilla resursseilla tuotan X maaran rahaa ajassa Y. Yrityksen tulee toteuttaa
strategiaa tuotteissa, markkinoinnissa, brandissa, aivan kaikessa. Muuten yrityksen toimet
ovat sekalaisia ja ristiriidassa keskenaan kuluttaen arvokkaita resursseja luultavasti kannatta-
mattomalla tavalla. Oman yritykseni strategiaksi yleisella tasolla muodostui hyvin rajattuun

kohderyhmaan erikoistunut laatutuotekauppa.

Julistealalla, missa yritykseni toimii, on paljon kilpailijoita, mutta ei ketaan, joka tahtaa sa-
maan markkinarakoon. Tarkan fokuksen ja erikoistumisen vuoksi naen yritykselle mahdollisuu-
den palvella kohdeyleis6aan onnistuneesti, tarjota heille arvoa ja siten menestya. Kynnys ryh-
tya yrittamaan on alhainen, koska yrityksen kulut ovat alhaiset ja vaativat hyvin vahan alku-
paaomaa. Liiketoimintaan liittyvat riskit ovat myos vahaiset. Skenaariot missa yritykseen koh-
distuu suuria korvausvaatimukset ei ole tai niiden mahdollisuus on lahes olematon. Yleisin va-
hinkotapahtuma minka naen on, etta asiakas vaatii rahojaan takaisin. Tamakin on tilanne,

missa yritys ei sinansa meneta rahaa, ainoastaan palauttaa sita.

Vaikka yritystoiminnan riskit ja kustannukset ovat alhaiset niin ideaaliasiakastani maaritel-
lessa isoksi kysymysmerkiksi jai heidan maaransa ja keita he ovat demograafisesti. En esimer-
kiksi onnistunut loytamaan spesifia dataa Google Trendsilla suomenkielisten hakuvolyymien
pienuuden takia. Siita muodostuu my0s isoin uhka menestymisen kannalta; onko yritykselle
riittavasti asiakkaita? Tulen kuitenkin perustamaan yrityksen, koska se on rakenteeltaan niin
kevyt, eika se vaadi isoja sitoumuksia. Pystyn tekemaan yritykseen nopeasti korjausliikkeita
sen perusteella milta markkina nayttaa ja minulla pitaisi olla myos paasy tarkempaan dataan
asiakkaistani sosiaalisen median ja yrityksen nettisivujen tuottaman kavijastatistiikan vuoksi.
Tassa tulee taas esiin liiketoimintasuunnitelman luonne elavana dokumentti, se on tavallaan
paras arvaus markkinoista, mika on voitu tehda kulloinkin saatavana olevan datan ja ymmar-

ryksen perusteella. Arvausta on tarkennettava saannollisesti.

Mielenkiintoista yrityksessa on, etta se on kaytannossa taiteilijan taiteen brandaystekniikka.
Sen sijaan, etta myisin taidettani taiteilijana, rakennan sen ymparille yrityksen ja brandin.
Taman voisi kasitteellistaa termiin ”Art-as-a-Business”. Koen sita kautta myyntityon olevan
helpompaa, koska se ei ole niin henkilokohtaista. Se myos mielestani auttaa keskittamaan fo-
kuksen itse taiteeseen ja sen viestiin taiteilijan sijaan. On selkea ero sanoa Ville Lahetkangas
-kaupan sijaan Fantasiataidekauppa kutsumuksen seuraamiseen. Naen, etta itseni lisaksi ylei-
semminkin taiteilijat voivat hyotya tasta ”Art-as-a-Business” lilkeideamallista. Senkin takia on

jannittavaa nahda miten yritys ottaa tuulta alleen.
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