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Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli selvittda yrityksen perustamiseen ja yrittajyyteen
liittyvia tekijoita ja haasteita ja kehitté& opinnaytetyon tekijan oma liikkeidea siihen muotoon,
jolla sen olisi paras potentiaali menestyd. Taman opinnaytetydn tavoitteena oli laatia
liketoimintasuunnitelma tekijan suunnittelemalle digitaalisen markkinoinnin konsultointi- ja
valmennusyritykselle. Tyon toimeksiantajana toimi tyon tekija itse, silla kyseessa on tekijan
oman liikeidean tydstdminen. Ty6n tuloksena syntynyt, liitteené oleva
liketoimintasuunnitelma on salainen eli se ei ole nékyvissa julkisesti.

Tyo etenee vetoketjuperiaatteen mukaisesti eli jokainen aihe kaydéaan kerrallaan 1api,
siséltden seka teoriaperustan etta siihen perustuvan pohdinnan. Ty6ssa keskitytdan asioihin,
joita tulee ottaa huomioon konsultointiyritysta perustettaessa. Tallaisia ovat esimerkiksi
tulevan yrityksen yritysmuoto seka sen ansaintamalli. Lisaksi tyossa kaydaan lapi
liketoimintasuunnitelmaan siséltyvat asiakokonaisuudet, kuten yrityksen liikeidea, strategia ja
liketoimintaympariston analyysit.

Opinnaytetydn merkittdvimpana tuloksena syntyi liiketoimintasuunnitelma digitaalisen
markkinoinnin konsultointi- ja valmennusyritykselle, jota tekija voi hyddyntaa yritystaan
perustaessa. Samalla selkeytettiin ajatuksia yrityksen perustamisesta ja yrittajyydesta. Muita
merkittavia tuloksia oli yritysmuodon valinta ja liikeidean kehittaminen eteenpain.
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Liitteet

Liite 1: Liiketoimintasuunnitelma (Salainen)...........cooooeiiii



1 Johdanto

Opinnaytetydn aiheena on yrittdjyys ja yrityksen perustaminen. Taman opinnaytetydn
tavoitteena oli liiketoimintasuunnitelman laatiminen yhden henkilén digitaalisen
markkinoinnin konsultointi- ja valmennusyritykselle, joka minun on tavoitteena perustaa
kuluvan vuoden aikana. Opinnaytetydn tarkoitus on valmistaa minut yrittajyyteen ja
kehittaa liikeideani sellaiseen muotoon, jolla sen on paras mahdollisuus menestya. Tama
opinnaytety6 on siis toiminnallinen tyd, jonka produktina syntyy liiketoimintasuunnitelma
digitaalisen markkinoinnin konsultointi- ja valmennusyritykselle, joka on salainen.

Opinnaytety6n toimeksiantajana toimin mina itse.

Omalla kohdallani paatos yrittajaksi ryhtymisesta on ollut monien eri tekijoiden summa,
mutta suurin yksittainen syy on ollut tahto auttaa muita pienia ja aloittavia yrityksia ja
yrittgjia. Tyollistyess& markkinoinnin tehtéviin toisen yrityksen palvelukseen on aina suuri
todennékdisyys siihen, ettd paatyy tydskentelemaén osana jonkin suuren ketjun
markkinointiosastoa. Markkinointikampanjat ovat suurilla budjeteilla tehtyja kansallisia tai
jopa maailmanlaajuisia kampanjoita. Tallin ne pienet yrittajat, joita erityisesti haluan
auttaa, jaavat hyvin todennakéisesti unholaan.

Digitaalisen markkinoinnin konsulttina pystyn tarjoamaan omaa ammattitaitoani
nimenomaan pienille yrityksille, joille suuren markkinointitoimiston palvelut saattavat
helposti olla liilan suuria ja kalliita ja joilta toisaalta ei valttamatta mydskaan 16ydy
resursseja vakituisen markkinointialan ammattilaisen palkkaamiseen. Konsulttina pystyn
neuvoa, opastaa ja antaa ideoita heidan yritystoimintansa kasvattamiseen digitaalisen
markkinoinnin keinoin ilman suuren luokan budjettia. Uskon vahvasti, etta pienten
yritysten nakokulmasta yksityinen konsultti tai valmentaja, joka auttaa nimenomaan pienia
yrityksid, on huomattavasti helpommin lahestyttava kuin iso markkinointitoimisto, joka

auttaa lahinna vain suuria kansainvalisia yrityksia.

Haluan rakentaa konsultointipalveluistani kansainvalisesti toimivan yrityksen, jonka avulla
voin auttaa pienia yrityksia ympéari maailmaa. Tarkoituksena on rakentaa verkossa toimiva
konsultointi- ja valmennuspalvelu, jossa palavereja voidaan kayda etaisesti esimerkiksi
Skypen vélityksella. Toki paikallisia yrityksid paasen konsultoimaan perinteisesti myos

kasvotusten aina asiakkaan valinnan mukaan.

Verkossa toimiva yrittdjyys pitda kustannukset alhaisina, kun tarvetta erilliselle toimitilalle
ei ole. Lisaksi yksinyrittdjana ei ole esimerkiksi henkilostokuluja. Tama alentaa yrittamisen

taloudellista riskia. Taloudellista riskia tulen alentamaan myos sivutoimisella osa-



aikatyolla, jota tulen jatkamaan niin kauan kunnes koen yritykseni tuottavan riittavasti.
Verkossa toimiva yrittdjyys antaa lisaksi yrittdjalle sijainnillisen vapauden, mika on minulle
tarked asia. Verkkoliiketoimintaa voi ty0staa periaatteessa mista pain maailmaa tahansa,
jolloin mahdolliset muutot ja pidempiaikaiset matkat eivat vaikuta liikketoiminnan
pyorittamiseen. Nain yrittdja ei sido itsedan ja yritystadan yhteen kaupunkiin.

En ole aiemmin toiminut yrittdjana, joten oman yrityksen perustaminen ja sen
kasvattaminen tuo tullessaan paljon uutta opittavaa ja uudenlaisia haasteita. Halusin
varmistaa, etta olen tehnyt perusteellisen pohjatydn yrityksen suunnitteluun ennen
toiminnan aloittamista. Liséksi halusin varmistaa, etta yrittdjyys on minulle oikea tapa

tyollistya.

Opinnaytetyoni tarkoituksena oli kehittaa liikeideani parhaaseen mahdolliseen muotoonsa
ennen toiminnan kaynnistamistd. Halusin selventaa toiminnan yksityiskohdat ja eri
vaihtoehdot, jotta saisin aikaiseksi kokonaisuuden, jolla olisi maksimaalinen potentiaali
menestya. Halusin saada selville mahdolliset sudenkuopat ja selvittda kuinka voin valttaa
ne. Lisaksi halusin selvittdd, mita tulee huomioida ja mita yrittajalta vaaditaan, kun

perustaa oman yrityksen ja ryhtyy yrittajaksi.

Kirjoitin opinnaytetyon vetoketjuperiaatteen mukaisesti. Lahdin tydstamaan opinnaytetytta
aihealue kerrallaan. Aloitin yrityksen perustamisesta ja yrittdjyydesta ja siirryin tdméan
jalkeen liiketoimintasuunnitelman laatimiseen. Perehdyin jokaisessa aiheessa aina ensin
teoriapohjaan, jonka pohjalta esitin omat ndkemykseni ja pohdintani aiheesta. Taman
opinnaytetyon produktina syntynyt liiketoimintasuunnitelma on liikkesalaisuuksien vuoksi

salainen ja siksi kyseinen liite ei ole tydssa nékyvissa julkisesti.



2 Yrityksen perustaminen

Yrityksen perustaminen on aina iso paatds, joka vaatii varsinkin ensi kertaa yrittavalta
paljon itsetutkiskelua ja tietoista harkintaa. Pohdittavaksi tulee monia kysymyksia. Miksi
yritysta ollaan perustamassa? Miksi ei vain hakeudu t6ihin saman alan yritykseen? Mika
yritysmuoto yritykselle valitaan? Miten toiminta rahoitetaan? Miten yritys tulee tuottamaan
rahaa? Naiden lisaksi tulee myos arvioida henkildston tarve seka perustamistoimiin
kuuluvat dokumentit sekd mahdolliset lainsd&ddannon rajoitukset. Tassa kappaleessa kayn

l&pi naita yrityksen perustamiseen sisaltyvia peruskysymyksia.

2.1 Yrittajyys

Useimmiten yrittdjyys on yksinyrittamistd. Suomessa noin 60% yrittdjista on nimeomaan
yksinyrittdjia. Yksinyrittajyydella tarkoitetaan yhden henkilon yritysta, jossa yrittaja itse
tydllistaé itsensa. Yksinyrittdjyys on monesti yrittdmisen ensimmainen vaihe. Yrittajyys
aloitetaan yksin ja siitd voidaan sitten tarpeen mukaan myéhemmin lahte& laajentamaan
toimintaa. (Jylh& & Viitala 2013, 25.) My6s omalla kohdallani kyse tulee olemaan
nimenomaan yksinyrittdjyydesta. Aloitan yritykseni yksin ja laajentaminen saattaa tulla
ajankohtaiseksi toiminnan kasvaessa ja tydméaaran ylittdessa omat ajalliset resurssini.
Yksinyrittdjyys on kuitenkin se minulle mieleisin tapa aloittaa yrittaminen, silla se antaa

minulle tdyden kontrollin yrityksen toimintaan.

Yrittajyys mielletddn usein vain oman yrityksen perustamisena, mutta todellisuudessa
yrittdjyyden kasite on paljon muutakin. Yrittdjyyden kéasite voidaankin jaotella kahteen
osaan; ulkoiseen ja sisaiseen yrittajyyteen. Ulkoinen yrittdjyys on tunnetuin ja perinteisin
yrittajyyden muoto ja siihen kuuluu oman yrityksen perustaminen. Yritys on usein kooltaan
pieni ja yrittdja yleensa toimii itse merkittdvimpana tyontekijana omistamassaan
yrityksessa. (Peltola 2015, 16.)

Sisdinen yrittajyys puolestaan on ihmisen sisdinen yrittdjamainen asenne ja toimintamalli.
Se ei vaadi omaa yritysta. Yrittajahenkinen ihminen toimii yrittdjahenkisella tavalla seka
tyOpaikalla toisen palveluksessa ettd vapaa-ajallaan omaa elaméaa halliten. Siséista
yrittajyyttd omaavat henkil6t toimivat tydssaan innovaatiivisella tavalla ja heidan tydonsa
tuloksena syntyy usein erilaisia keksintdja ja aloitteita. Heille on ominaista itseohjautuvuus

ja tuloksenhakuisuun tydssa. (Peltola 2015, 16-18.)

Sisdinen yrittajyys on sellainen piirre minussa, jonka koen vahvistuvan vanhetessani.

Nuorempana tein toita l[ahinnd mekaanisesti annettujen toimintamallien rajoissa.



Vanhetessa olen huomannut yhd useammin kyseenalaistavani toimintamalleja, jotka eivat
toimi tarkoitetulla tavalla. Olen nykyaan saattanut esittaa kehitysehdotuksia toiminnan
tehokkuuden lisaamiseksi mikéali olen keksinyt tehokkaamman tai uudenlaisen tavan tehda

asian.

2.2 Arvot ja motiivit

Miksi perustaa yritys, jonka tuloista ei ole taetta, kun vaihtoehtona on tydllistyéa pitkalti
samoihin tydtehtaviin toisen palvelukseen, jolloin tulotaso olisi taattu? Oletan, ettd monen
yrittdjaksi aikovan kohdalla on varmasti kyse omalta osaltaan siita, etta haluaa olla oman
elaménsa herra. Toki itsekin mydnnan tdman houkutuksen olevan suuri. En varmasti olisi
suunnittelemassa omaa yritystani, jos en haluaisi olla oman eldmani ratin takana. Olen
aina ollut itsendinen ja halunnut tehda kaiken itse. Tama piirre on varmasti osaltaan
puskenut minua yrittdjyyden polulle. Yrittajyydessa minua kiehtoo ajatus siita, etta toita
saa tehda omilla ehdoilla ja yritystoimintaa saa kasvattaa omien strategioiden ja
nakemysten kautta. Lisdksi tunne siitd, ettéd olen luomassa jotakin omaa, houkuttaa
yrittajyyden polulle. Yrittdjyys tuo myos yhteen monet eri kiinnostuksen kohteeni aina

markkinoinnista taloushallintoon, muiden auttamiseen ja liiketoiminnan johtamiseen.

Siirtyessa palkkatyosta yrittajyyteen, tulee pohdittavaksi omat motiivit muutokselle. Miksi
yrittajaksi lahdetaan? Kun mietitaan palkkatyon vaihtamista yrittdjyyteen, voidaan
paatdkseen vaikuttavat tekijat jakaa yrittdjyyden vetotekijoihin ja tyéntétekijohin.
Yrittajyyden vetotekijat ovat niita yrittajyyden positiivisia ominaisuuksia, jotka
houkuttelevat ja vetavat henkil6a puoleensa. Tallaisia saattavat olla esimerkiksi halu
saada aikaan jotain omaa, kasvattaa ansaintamahdollisuuksia tai toteuttaa jokin oma idea.
Tyontotekijat puolestaan ovat sellaisia tekijoitd, jotka ikaan kuin puskevat yrittdjyytta kohti.
Tallaisia voivat olla esimerkiksi tyottomyys, tyytymattomyys nykyisiin tyétehtaviin tai
urakehitysmahdollisuuksien puuttuminen. (Jylh& & Viitala 2013, 32.)

Omalla osallani koen kaikkien edella mainittujen tekijéiden vaikuttavan paatokseeni ryhtya
yrittajaksi. Vetotekijoind minulla on halu toteuttaa oma ideani ja luoda sen avulla jotain,
joka on taysin minun omaani. Kehittdessani yritysideaani ja laajentaessani sen toimintoja,
ansaintamahdollisuuksien kattoraja tulee my6s poistumaan eli koen, etta yrittajyys tulee
antamaan paremmat mahdollisuudet ansioideni suurenemiseen kuin mitéa palkkatydlla olisi
tarjota. Yrittajyyden vetotekij6ina vaikuttavat myos sijainnillinen vapaus ja mahdollisuus

tehda toita itsenaisesti.



Yrittajyyden tydntotekijoiden osalta koen vaikuttavina tekijoina tyomarkkinoiden
suppeuden. Koen, etta tydpaikkoja, joissa paasisin auttamaan pienia yrityksia, ei tahdo
oikein tydmarkkinoilta 16ytya. Omien havaintojeni mukaan useimmat markkinointitehtavat
ovat olleet osa suurten yritysten markkinointiosastoa. Koen yrittajyyden antavan minulle
paremman mahdollisuuden paasta auttamaan nimenomaan pienié yrityksié ja aloittelevia
yrittgjia. Kohdallani tyontotekijana vaikuttava tyytymattomyys nykyisiin tyotehtaviin liittyy
paaosin siihen, etta nykyiset tyotehtavani ovat ikaéan kuin "vaaralta alalta".

Oman yrityksen perustaminen antaa minulle motivaatiota tyontekoon ja kasvattaa samalla
menestymisen halua. Omaa yritysta pydrittaessa paasen hyddyntamaan parhaita puoliani.
Yrittdjana saan olla samaan aikaan erittdin jarjestelmallinen ja analyyttinen ettd myos
erittdin luova ja strateginen. Tallainen yhdistelméa on kuin tehty minulle. Vaikka yrittdjyys
tuo tullessaan omat paineensa ja epavarmuutensa, ja vaikka yrittajyys usein tarkoittaa
pidempia tyopaivia, koen etta sen tuoma vapaus tehda téitd omilla ehdoilla ja mista pain

maailmaa tahansa on sen arvoista.

2.3 Osaamistausta

Henkildn osaamistausta on useiden eri tekijéiden summa. Jotkin néista tekijoista ovat
helpommin nahtavissa ja muutettavissa, toiset tekijat taas ovat enemmankin yksil6llisia
pysyvia ominaisuuksia, joiden muuttaminen ei ole yhta helppoa. (Pyykko 2011, 61-63.)
Tassa osiossa kayn lapi osaamistaustan rakentumista ja sen kehittamista. Kayn lapi myos

yrittajalta yleisesti vaadittuja ominaisuuksia.

2.3.1 Muuttuvat tekijat

Helpoiten nahtéavissa ja muutettavissa olevat osaamisen osatekijat ovat tieto, taito ja
kokemus. Nama kehittyvat vaistamatta ja niiden tasoihin voi vaikuttaa oppimalla ja
omaksumalla uutta. Tieto on se osaamisen osatekij, jonka hyddyntamiseen liikketoiminta
perustuu. (Pyykko 2011, 62-63.) Kampaamoalan yrittajalla tama voi olla esimerkiksi tietoa
hiusvareista ja hiusten laaduista. Tieto on yleensa opittu esimerkiksi opintojen tai
itsendisen opiskelun kautta. Se on faktatietoa, jonka yrittdja on kerannyt alastaan

elamansa aikana.

Tietoperustani on muodostunut paaosin juuri opintojen ja itsendisen opiskelun kautta.
Jatkuva alaan syventyminen, erilaisten kirjojen ja verkkojulkaisujen lukeminen kehittaa
tietoperustaani liittyen digitaaliseen markkinointiin. Opintojen my6ta olen kehittanyt
markkinoinnin tietamystani, liketoiminnan ja yrittajyyden tietdmystani seka taloushallinnon

tietdmystani. Perustettavan yrityksen kannalta keskeista tietdmysté olen kehittanyt myos



omaksumalla tietoa alan asiantuntijoilta seka tydskentelemalld markkinointialan

tehtavissa.

Taito on kyky kayttaa jotakin apuvdlinetta niin sujuvasti, etté se kasvattaa tuottavuutta.
Tallaisia voivat olla esimerkiksi ohjelmointitaito ja kielitaito. Erilaiset taidot voivat antaa
yrittajalle selkean kilpailuedun. (Pyykkd 2011, 63.) Se, millaiset taidot ovat yrittajan
kannalta tarkeita riippuu monesti yrityksen toimialasta. Digitaaliseen markkinointiin
perustuva konsultointitoiminta, joka tapahtuu p&&osin internetin valityksella vaatii yrittajalta
tietoteknisia taitoja. Kyky kayttaa erilaisia tietokoneohjelmia, hakukoneita ja sosiaalisen
median tyokaluja korostuvat toiminnassa. Kansainvaista liiketoimintaa rakennettaessa

my0s kielitaito antaa etua.

Itsellani on aina ollut intoa uuden oppimiseen. Ajan mydéta kasvanut "tee se itse"
mentaliteetti on motivoinut minua omaksumaan uudenlaisia taitoja aina erilaisista
tietokoneohjelmista ja nettisivujen rakentamisesta kirjanpitoon ja kielitaidon
kohentamiseen. Taidot, joita olen kehittanyt viimeisten vuosien ajan nivoutuvat nyt yhteen

perustaessani omaa yhden hengen yritystani.

Digitaalisen markkinoinnin konsultointiyritysta perustettaessa tulen kohtaamaan myds
haasteita ja puutteita taidoissani. Erilaiset neuvottelutaidot ja puhumisen taidot nousevat
tarkeiksi ja niissa koen vield parantamisen varaa. Tallainen taito toki tulee kehittymaan

kokemukseni karttuessa.

Kokemus on kolmas nakyva ja muuttuva osaamisen osatekija. Se on aikaisempien
tilannetekijoéiden summa, joka auttaa tunnistamaan tietyt toimintamallit tietyissa
yhteyksissd. Kokemus omasta alasta on yrittgjlle erittain tarkead, silla se auttaa
vahentdmaan virheita oman yrityksen toiminnassa. Toisen palveluksessa tehdyt virheet
kasvattavat kokemusta omasta alasta ja ndin yrittdja voi valttdad omassa yrityksessaan
samat virheet. (Pyykko 2011, 63.)

Vaikka olen toiminut aiemmin digitaalisen markkinoinnin tehtévissa, on kokemukseni
alasta viela suhteellisen vahaista. Digitaalisen markkinoinnin ja sosiaalisen median
kokemukseni perustuu aikaisemman tyékokemukseni lisdksi myds harrastuneisuuden
mukana tuomaan kokemukseen vuosien varrelta. Kokemus tulee kehittymaan vaistamaétta
alkaessani toimimaan yrittdjana alalla, mutta asettaa alkuun merkittavia haasteita. Kuinka
saada ensimmaéinen asiakas? Kuinka luoda asiantuntijan maine ilman asiakashistoriaa?

Naita kayn lapi tarkemmin kohdassa "Liiketoimintasuunnitelman laatiminen".



2.3.2 Pysyvat tekijat

Asenteet ovat ihmisen tapa suhtautua asioihin. Ne ovat luonteeltaan suhteellisen pysyvia
ja siksi usein vaikeasti muutettavia. Asenteet voivat olla joko myoénteisia, neutraaleja tai
negatiivisia tapoja reagoida arsykkeisiin. Yrittdjan tulisi pohtia omia asenteita esimerkiksi

myyntity6ta, voiton tavoittelua, riskinsietoa ja epavarmuutta kohtaan. (Pyykké 2011, 64.)

Voiton tavoitteluun omaan positiivisen asenteen. Koen taloudellisen kannattavuuden
strategioinnin mielekkaané osana yrittamista. Myyntityota kohtaan koen olevani neutraali.
Vaikka myyminen omalla tavallaan on hieman oman mukavuusalueeni ulkopuolella, koen
sen mielenkiintoiseksi ja tunnen halua kehittyd myyntity6ssa. Riskinsietoa ja
epavarmuutta kohtaan puolestaan minulla on lahtékohtaisesti negatiivinen asenne.
Tunnen vahvaa tarvetta kontrolloida tilannetta ja siksi epavarmuus ja riskit sijoittuvat
kauas mukavuusalueeni ja mielekkyyden ulkopuolelle. Yrittdjana tulen tarvitsemaan naita
ominaisuuksia ja niiden kehittaminen tulee olemaan yksi tarkeimmista tavoitteistani.
Liikeideaani sisaltyy vain erittain pieni taloudellinen riski, mutta epavarmuutta loytyy

liittyen yrityksen kannattavuuteen seké asiakkaiden saamiseen.

Myds persoonallisuus on ihmisen pysyva ominaisuus. Se vaikuttaa siihen, kuinka ihminen
kokee esimerkiksi erilaiset haasteet, tydtehtavat ja urat. Menestykseen vaikuttavia piirteita
ovat muun muassa suoriutumisen tarve ja kunnianhimo, riskihaluisuus, innovatiivinen
ajattelu, itsenaisyys, kontrollikasitys eli sisaltdpain ohjautuvuus ja itseluottamus. (Pyykko
2011, 64-66.) Minulla on aina ollut vahva suoriutumisen tarve, joka on esiintynyt
taydellisyyteen pyrkimisena seka opinnoissa, tydelamassa etta myos erilaisissa
harrastuksissa. Omaan uraan liittyvd kunnianhimo minulla on ollut viimeisen viiden
vuoden aikana suuressa kasvussa, mutta perinteisen urapolun sijaan kunnianhimon

kohteeksi on muodostunut oman yrityksen perustaminen ja sen kasvattaminen.

2.3.3 Yrittgjalta vaaditut ominaisuudet

Yrittdjana toimiminen vaatii yrittdjalta monia erilaisia ominaisuuksia. Naista keskeisimpia

ovat oma-aloitteisuus sekd oman elaméan hallinta. Liséksi yrittdminen vaatii joustavuutta ja
organisointikykya, silla varsinkin yrittdmisen alkutaipaleella tydpaivat voivat venya hyvinkin
pitkiksi. Yrittdjan arki tuo usein tullessaan paljon muutoksia ja siksi yrittdjan tulisi olla myos

stressinsietokykyinen seka innovaatiivinen etsiméan luovia ratkaisuja. (Peltola 2015, 21.)

Naiden edelld mainittujen ominaisuuksien perusteella koen, ettéd minulta 16ytyy monia
yrittdjan ominaisuuksia. Minut on pienesta pitden kasvatettu itsendiseksi ja pistetty

vastuuseen omasta elamastani. Tasta johtuen olen aina ollut vastuuntuntoinen, itsendinen



ja oma-aloitteinen. Lisaksi olen aina ollut luonnostaan organsointikykyinen. Nama ovat
olleet erittdin hyddyllisia ominaisuuksia tydelaméassa. Osaan laittaa itseni oman
mukavuusalueeni ulkopuolelle silloin, kun tiedan siita olevan hyétya oman kehittymiseni

kannalta.

Yrittajaksi ryhtyminen on ollut mielesséani lahes koko aikuisikani, mutta koska en hyvin
pitkaan aikaan tiennyt mitéa haluaisin tehda, on tdma aiemmin jaényt vain ajatuksen
tasolle. Tybelama ja harrastuneisuus ovat kuitenkin opettaneet minulle paljon ja ohjanneet
minua oikeaan suuntaan. Jokaisesta tyosta ja jokaisesta harrastuksesta olen aina oppinut
lisaé itsestani ja kokemukseni ovat asia kerrallaan muovanneet unelmatyotéani tassa
opinnaytetydssa esitettavan konseptin suuntaan. Yritysideani on saanut syntynsa

opintojen, téiden ja harrastuneisuuden tuomien kokemuksien kautta.

Elamantilanteeni on talla hetkella optimaalisin oman yrityksen aloittamiselle. Olen opintoni
opiskellut, saanut monenlaista tydkokemusta muun muassa asiakaspelvelusta,
markkinoinnista ja taloushallinnosta ja tiedan nyt mitd haluan tehda. Kayn vakituisesti
iltaisin ja viikonloppuisin toissa, mika vapauttaa paivani omalle yritykselleni, kuitenkaan
talouttani vaarantamatta. Voin keskittya yritykseni kaynnistdmiseen joutumatta heti

taloudellisten paineiden alle.

2.4 Yritysmuodon valinta

Yritysmuoto on yksi ensimmaisistd vastaan tulevista kysymyksista, kun alan
suunnittelemaan omaa yritystani. Ennen asian syvallisempaa pohdintaa, koen olevani
suhteellisen varma siitd, mika yritysmuoto uudelle yritykselleni olisi paras ainakin néin
alkuun. Vaihtoehtoja on kuitenkin useampia ja haluan ottaa mahdollisimman useat tekijat
huomioon ennen p&atoksen tekemista. Vaikka yritysmuodon muuttaminen jalkik&teen on
toki mahdollista, haluan heti alkuun yritysmuodon, joka palvelee tarpeitani

mahdollisimman pitkalle.

Monet eri tekijat vaikuttavat siihen mik& on sopiva yritysmuoto perustettavalle yritykselle.
Yritysmuodon valintaan vaikuttavia tekijéitd ovat muun muassa perustajien lukumaara,
paaoman tarve, toiminnan joustavuus, yritystoiminnan jatkuvuus ja sen laajennettavuus.
Eri yritysmuodot palvevat eri tarpeita. (Holopainen 2016, 21.) Suomessa kayttssa olevat
yritysmuodot voidaan jakaa karkeasti kahteen paaryhmaan; henkiloyrityksiin ja
paaomayrityksiin. Naiden ryhmien ero on siinéd kuka vastaa yrityksen veloista.

Henkiloyrityksisséa se on yrittdja itse koko omaisuudellaan ja pAdomayrityksissa vastuu



perustuu sijoitettuun pddomaan. (Jylha & Viitala 2013, 49.) Tassa kappaleessa kay lapi eri

yritysmuotoja ja niiden soveltuvuutta oman liikeideani tarpeisiin.

2.4.1 Toiminimi

Toiminimi on yritysmuodoista pelkistetyin ja monesti etenkin pienimé&araisen palvelun
myymiselle kaikista helpoin ratkaisu. Yksityisena elinkeinonharjoittajana yrittaja vastaa
itse kaikesta paatoksenteosta, kaikki voitto kuuluu yrittdjalle ja vastuu yrityksen veloista
kuuluu yrittajalle itselleen. Lisaksi yrittdja saa tehda vapaasti ja rajattomasti nostoja
yrityksen varoista. (Jylha & Viitala 2013, 49.) Toiminimen perustaminen on lisaksi hyvinkin
edullista, silla se ei vaadi yrittgjalta ollenkaan alkupddomaa. Yksityinen
elinkeinonharjoittaja ei myoskaan tarvitse tilintarkastusta. (Holopainen 2016, 25).

Perustaessani digitaalisen markkinoinnin konsultointiyrityksen tulen tytskentelemaéan
ainakin pitkalle alkuun yksin ja pienilla kustannuksilla eli hyvin pienella taloudellisella
riskilla. Talléin yksityisena elinkeinonharjoittajana toimiminen soveltuu erittéin hyvin
suunnittelemaani liikketoimintaan. Toiminimi on helppo perustaa myds suoraan
ammattkikorkeakoulusta valmistumisen jalkeen tai mahdollisesti jopa hieman ennen, silla
vaadittua alkupddomaa ei ole. Toiminnan kasvaessa ja palvelujen monipuolistuessa
saattaa tosin tulla vastaan tarve yritysmuodon muuttamiselle, mutta yksityisena
elinkeinonharjoittajana toimiminen kuitenkin nain alkuun vaikuttaisi olevan jarkeva
vaihtoehto sen yksinkertaisuuden ja edullisuuden vuoksi. Toiminimella toimiessa
paperitdiden suhde itse pyoritettavaan lilkketoimintaan pysyy kohtuullisena. Lisaksi
henkildkohtainen vastuu kaikista yrityksen veloista ei aiheuta merkittavaa riskid, koska

perustettavan yrityksen toiminnan taloudellinen riski on alkuun erittain vahainen.

2.4.2 Osakeyhtio

Osakeyhtiossa yrittdja on vastuussa yrityksen veloista vain sijoittamallaan pdaomalla
(Jylh&a & Viitala 2013, 49). Tama on turvallisempi vaihtoehto silloin, jos yrityksen
perustamiseen sisaltyy suuri taloudellinen riski. Osakeyhtidssa ylin paatantavalta kuuluu
yhtiokokoukselle. Sen valitsema hallitus hoitaa yrityksen toimintaan liittyvat paatokset ja
hallituksen valitsema toimitusjohtaja puolestaan on vastuussa yrityksen paivittaisesta
johtamisesta. (Jylha & Viitala 2013, 50.) Kuitenkin ainoa osakeyhtioén pakollinen toimielin
on hallitus, joka vastaa yrityksen kirjanpidosta (Holopainen 2016, 30). Osakeyhtitn
perustamiseen sisaltyy useita erilaisia toimia, joita esimerkiksi yksityiselta
elinkeinonharjoittajalta ei vaadita. Osakeyhtiota perustettaessa tulee laatia seka

perustamissopimus seka yhtigjarjestys. Lisaksi tulee merkitéa osakkeet, avata pankkitili,



maksaa osakkeet, ilmoittaa ja rekisterdida yhtio kaupparekisteriin ja tehda osake- ja

osakasluettelo. (Holopainen 2016, 43.)

Osakeyhtié antaa suuremman turvan yrittdjan henkilokohtaiselle omaisuudelle kuin
esimerkiksi yksityisena elinkeinonharjoittajana toimiminen. Digitaalisen markkinoinnin
konsultointiyrityksen olen kuitenkin suunnitellut niin, etta siihen ei ainakaan alkuun sisally
suurta taloudellista riskid. Toiminnan kulut ovat erittdin minimaaliset eik& yritystoiminnan
aloittamiseen tarvita lainaa laisinkaan. Toiminnan kasvaessa saattaa tulla pohdittavaksi
yritystoiminnan laajentaminen ja henkiloston lisddminen. Siin& vaiheessa saattaa myos
tulla ajankohtaiseksi yritystoiminnan muuttaminen mahdollisesti osakeyhtioksi.
Osakeyhtioon verrattuna yksityisena elinkeinonharjoittajana toimiminen on kuitenkin nain

aloitusvaiheessa paremmin soveltuva yritysmuoto.

2.4.3 Avoin yhti6 ja kommandiittiyhtio

Avoimen yhtién voi perustaa vahintaan kaksi yhtiomiesta ja siina tulisi aina olla vahintaan
kaksi yhtiobmiesta. Yhtid katsotaan purkautuneeksi, mikali yhtidssa on ollut vuoden ajan
vain yksi yhtidmies. Avoimessa yhtidssa ei ole vaatimusta hallitukselle tai
toimitusjohtajalle, mutta ndma voidaan halutessa valita. Pakollisia toimielimia ei
kuitenkaan ole. Avoimen yhtion perustamiseen ei myoskaan vaadita alkupadomaa.
Avoimen yhtién yhtiomiehet voivat sopimuksen mukaan nostaa yrityksen varoja.
(Holopainen 2016, 26.)

Avoin yhti6é soveltuu hyvin pienen budijetin yritykselle. Avoimessa yhtiéssa myds varojen
nosto on helpompaa kuin esimerkiksi osakeyhtiossa. Olen kuitenkin perustamassa omaa
konsultointiyritystani yksin, joten avoin yhtio ei talla hetkella sovellu perustajajasenten

rajoituksen osalta tarpeisiini.

Kuten avoimen yhtion, myds kommandiittiyhtion perustamiseen vaaditaan vahintaan kaksi
yhtiomiestd. Kommandiittiyhtiossa ei kuitenkaan ole pakollisia toimielimia. Vastuunalaisten
yhtidmiesten ei tarvitse antaa omaisuuspanosta, toisin kuin aanettémien yhtiomiesten,
vaan tyOpanos riittdd. Myoskéaan tilintarkastajaa ei tarvitse valita. (Holopainen 2016, 28.)
Perustamisvaiheessa tulee laatia kirjallinen yhtiosopimus seka rekisteréida yhtié kolmen

kuukauden kuluessa yhtidsopimuksen allekirjoittamisesta (Holopainen 2016, 41-42).

Kommandiittiyhtio sopii pienen budjetin yritykselle, sill&a siihen ei vaadita alkuun

paaomasijoitusta. Kommandiittiyhtio ei kuitenkaan sovellu tulevan yritykseni
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yritysmuodoksi perustajajasenten rajoituksen vuoksi. Kuten aiemmin mainitsin, olen

aloittamassa yritysta yksin enka ole valmis joustamaan siitéa paatoksesta.

2.5 Paatoiminen vai sivutoiminen yrittajyys

Yrittajyys voi olla joko paatoimista tai sivutoimista. Sivutoimisella yrittdjyydella tarkoitetaan
tilannetta, jossa henkilén toimeentulo koostuu pdadosin jostakin muusta kuin itsenéisella
yrittdmisell& ansaituista tuloista. Yrittaja voi siis olla esimerkiksi palkkatoissa tai opiskella
yritystoiminnan ohessa. Yrittgja lasketaan paatoimiseksi yrittajaksi mikali katsotaan, etta
yritystoiminnan vaatima tydmaara estaisi yrittajaa vastaanottamasta kokoaikatyota.
Huomioitavaa on, etta myos sivutoimisesti toimivan yrittajan tulee ottaa YEL-vakuutus
vuonna 2017, yritystoiminnan vuosittaisen tydtulon ollessa vuonna 2017 vahintaén
7645,25 euroa. (Tek 2017.)

Sivutoiminen yrittdjyys voi olla monelle hyva tapa testata oman yritysidean kannattavuutta
ennen taysipaivaiseksi yrittajaksi siirtymista tai se voi olla monelle myds tapa tienata
hieman lisdansiota palkkatyon liséksi. Sivutoimista yritystoimintaa voi harjoittaa
palkkatybn ohessa kunhan yritystoiminnan luonne ei vahingoita tydnantajaa. Tyonantajalle
vahingolliseksi toiminnaksi lasketaan esimerkiksi kilpailevan yrityksen perustaminen tai
sellaisen valmistelu. Perustamismuodollisuuksien kannalta ei ole merkitysta aloittaako
yritystoiminnan paéatoimisena vai sivutoimisena, vaan paasaantoisesti kaikkien tulee tehda
perustamisilmoitus kaupparekisteriin. Poikkeuksena tahan ovat sellaiset yksityiset
elinkeinonharjoittajat, jotka harjoittavat toimintaansa omassa kodissaan ilman
yritystoimintaa varten erikseen hankittua pysyvaa liiketilaa ja joilla ei ole perheen
ulkopuolista tydvoimaa palveluksessaan. Toki he voivat ilmoituksen halutessaan tehda,
vaikka velvollisuutta siihen ei olisi, silla rekisterdinti kaupparekisteriin antaa paremman

turvan yrityksen toiminimelle. (Holopainen 2016, 174-175.)

Tarkoituksenani on jonain paivana tehda suunnittelemaani yritystoimintaa taysipaivaisena,
mutta niin kauan kun yritystoiminta ei tuota tarpeeksi kattaakseen elinkustannuksiani,
tulen harjoittamaan yritystoimintaa osa-aikaisesti palkkatyoni ohessa. Koska palkkatyoni
on osa-aikainen, se ei ole taysipaivaisen yrittajyyden esteend, mutta perustettavan
yrityksen toiminta on todennékgéisesti alussa niin pienta, etta se tayttéda sivutoimisen
yrittajyyden kriteerit. Suunnittelemani yritystoiminta ei myésk&én vaadi
perustamisilmoitusta kaupparekisteriin, silla harjoittaisin toimintaa kotoa k&sin ilman

palkattua tydvoimaa, mutta koen sen itselleni eduksi ja siksi tulen sen silti tekemaan.
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2.6 Yksinyrittdjan roolit

Yksinyrittdja on joka paikan hoyla. Hanen tulee toimia monissa eri rooleissa
yrityksessaan. Yksinyrittdja on samaan aikaan myyja, tekija, johtaja ja sijoittaja. Hanen
vastuullaan on asiakkaiden hankinta, myytavan tyon tekeminen, yrityksen toiminnan

johtaminen seka yrityksen tuottavuuden varmistaminen. (Pyykko 2011, 47.)

Yksinyrittaja toimii yrityksensa sijoittajana sijoittaen yritykseen omaa aikaansa, vaivaansa
jarahaansa. Sijoittajan roolissa h&nen tehtédvanaan on varmistaa, etta yrityksen toiminta
pysyy kannattavana. Tama sisaltaa riskien ja voittojen strategian seka rahavirrasta
huolehtimisen. Sijoittajana h&nen prioriteettinsa on voiton maksimoiminen ja kaikkia taten
kaikkia kustannuksia han tarkastelee suhteessa yrityksen voittoon. Sjoittajana yrittgjan
tulee pitdd huolta, etta kiinteat kustannukset pysyvat mahdollisimman matalina ja yritys
maksaa vain valttdmattomista asioista. (Pyykko 2011, 49.)

Johtajan roolissa yrittajan tulee pitda huolta, etté sijoittajan roolissa luotu strategia
toteutuu suunnitelman mukaisesti. Yrittdja on vastuussa kaikesta yrityksensa toiminnasta
ja sen johtamisesta. Hanen tulee osata johtaa seka yritysta ja sen henkildkuntaa etta
myds itsedéan. (Pyykko 2011, 51.)

Myyjan roolissa yrittdja on vastuussa oman yrityksensa markkinoinnista ja
asiakashankinnasta. Yrittaja osaa luontevasti kertoa omasta tydstaéan ja rakentaa laajoja
verkostoja, jotka mahdollistavat potentiaalisten asiakkaiden l6ytamisen. Yrittajan tulee olla
myyntitykki, joka osaa saada ndma potentiaaliset asiakkaat maksaviksi asiakkaiksi.
(Pyykkd 2011, 57.)

Tekijana yksinyrittaja on vastuussa varsinaisen tyon tekemisesta. Koska yhden ihmisen
voimavarat ovat aina rajalliset, tulee yksinyriitdjan oppia toimimaan tehokkaasti tavalla,
joka tuo parhaan tuloksen. Hanen pitaa osata kohdistaa tehokkaimmat ajat tehden
kriittisia toita ja kayttdd heikommat hetket tehden ei-kriittisia toita. (Pyykkod 2011, 54.)

Olen perustamassa yhden hengen yritystd, mika tarkoittaa sita, etta jokaisten naiden
roolien merkittdvyys vahvistuu kohdallani. En ole ulkoistamassa ndita toimintoja toiminnan
ollessa viela pient&, joten tulen toimimaan naissa kaikissa neljassa roolissa
kokonaisvaltaisesti. Ta&ma tulee vaatimaan minulta erityisesti oman toimintani ja aikani

hallintaa.
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Pyykon (2011, 59) mukaan yksinyrittajan rooleista johonkin rooliin on todennakaoisesti
helpompi samaistua kuin toiseen. Omalla kohdallani koen tekijan roolin helpoimmin
samaistuttavana. Tama ei ole mitenkaan ihme, silla siitd minulla on eniten kokemusta.
Sijoittajan ja johtajan roolit tulevat minulta myds luonnollisesti, mutta myyjan roolin koen
naista heikoimpana lenkkina. Itseni mainostaminen ei tunnu vielé luontevalta, vaan
enemmankin koen sen tyrkyttamiseksi. Tahan minun tulee panostaa, jotta saan
rakennettua laajan verkoston ja jotta saan potentiaaliset asiakkaat muutettua maksaviksi
asiakkaiksi.

2.7 Yrityksen perustamisprosessi

Yrityksen perustamisprosessi alkaa useimmiten ideasta. Keksitaan jokin tuote tai palvelu,
jolle 16ytyy markkinarako tai jota haluaa intohimoisesti alkaa tekemaan. Omaa yritysideaa
hahmotellaan ja samalla punnitaan omia valmiuksia ryhtya yrittajaksi. Taman jalkeen
omasta yrityideasta lahdetdan kehittdmaan liiketoimintasuunnitelmaa.
Liiketoimintasuunnitelmaa tyostaessa tehdaan erilaisia kannattavuuslaskelmia ja aletaan
etsia potentiaalisia asiakkaita. Tassa kohtaa selvitetddn myds aloittavan yrityksen
rahoitusjarjestelyt. Seuraava perustamisprosessin vaihe on itse paatos yrityksen
perustamisesta. Kattavan taustatutkimuksen ja suunnittelun tuloksena joko paatetaan

perustaa yritys tai sitten luovutaan ajatuksesta. (Peltola 2015, 59.)

Mikali paatetaan perustaa yritys, tulee seuraavaksi vaiheeksi yritysmuodon valitseminen
seka yrityksen nimedminen. Naiden paatodsten jalkeen alkaa konkreettiset yrityksen
perustamisen jarjestelyt, joihin kuuluvat yrityksen rekisteroéinti, rahoituksen jarjestaminen,
hakemus ennakkoperintarekisteriin, hakeutuminen arvonlisaverovelvolliseksi mikéali raja-
arvot tayttyvat, lakisaateiset vakuutukset mikali raja-arvot tayttyvat, kirjanpidon
jarjestaminen ja tarvittaessa toimitilojen hankkiminen. (Peltola 2015, 59.)
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Alustava lifketoimintasuunnitelma
|
Rahoituksen jarjestaminen
|
Yritysmuodon valinta
|

I 1 I

Avoin yhtio Osakeyhtio
Yksityinen b e
elinkelnonharjoittaja Kommandiittiyhtio |
(‘l‘.’."::'“":'). W | Perustamisasiakirjat
i i”",“.‘a*’. Yhtissopimus  perustamiskirja
= ammatinharjoittaja « kirjallisena = perustamiskokous,

= yhtidmiesten kesken poytakira
= yhtidjarjestys

= hallituksen poytakirja

Yritystoiminnan luvanvaraisuuden selvittaminen
Lupaviranomaisia ovat mm. kaupungit, kunnat, [a3ninhallitukset ja ministeriot.

| | |
Perusilmoitus kaupparekisteriin

Aloitus-/muutosilmoitus
= ly-tunnus = ennakkoperintarekisterimerkinta = veroennakot
= tyGnantajasuoritusten valmius = alv-rekisterdinti

Vakuutukset
Yrittdjan YEL-vakuutus seka tyontekijoiden TEL-, LEL- ja TaEL-vakuutukset, tyottomyys-, tapaturma- ja
ryhmahenkivakuutukset seka yrityksen vakuutukset, vakuutusyhtiot

Kirjanpidon jarjestaminen

Kuva 1. Yrityksen perustamisen vaiheet (Jylha & Viitala 2013, 51)

Naiden lisdksi eri yritysmuotojen kohdalla perustamiseen liittyy yritysmuodosta riippuvia
perustamisasiakirjoja. Ylla olevassa kuvassa 1 on havainnollistettu eri yritysmuotojen
perustamisen vaiheet. Kuvasta huomaa kuinka néaista yritysmuodoista osakeyhtitn
perustamiseen vaaditaan huomattavasti enemman asiakirjoja kuin muiden yritysmuotojen
perustamiseen. Kuvasta nakyy myds kuinka yksityiselta elinkeinonharjoittajalta ei vaadita
perustamisvaiheessa lainkaan perustamisasiakirjoja. Tama on yksi tekija, jonka vuoksi
yksityisena elinkeinonharjoittajana toimiminen on yksinkertaisempaa kuin esimerkiksi

osakeyhtion perustaminen.

2.8 Ansaintamalli

Yritystd perustettaessa tulee pohtia perustettavan yrityksen ansaintamallia. Kuinka yritys
tulee tuottamaan rahaa? Perustuuko yrityksen tuottamat tulot taysin tydpanoksen
myymiseen vai onko tarkoituksena perustaa yritys, jonka tulovirta pohjautuisi johonkin
muuhunkin kuin ty6tuntikorvauksiin. On siis tarkeaa pohtia, perustetaanko tydyritys vai

liikeyritys.
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TyOyritys perustuu oman hien myymiseen. Tditd hankitaan ja tehdaén. Koska kuitenkin
yrityksen pyoérittamiseen kuuluu valtavasti muutakin tydpanosta kuin pelkéstaan
asiakkaille tehtavia t6ita, tulee tdmé huomioida laskutuksessa ja tyon jaottelusa. 50
prosentin kayttdasteen toteutuessa 50 prosenttia tydmaarasta kuluu laskutettavaan
tydhon ja toiset 50 prosenttia laskuttamattomaan tydhon eli asiakkaiden hankintaan ja
yrityksen pydrittamiseen. (Pyykko 2011, 32.)

Tallaiseen ansaintamalliin perustuvalla yrityksella on vain rajalliset mahdollisuudet kasvaa
taloudellisesti. Myytava tuote on yrittdjan tekema tyo asiakkaalle, joten mikali haluaa
yrityksen tekevan enemman rahaa, tulee ottaa enemman asiakkaita. Vuorokaudessa on
kuitenkin vain rajallinen maara tunteja, joten tdhan ansaintamalliin perustuvalla yrityksella

tulee nopeasti katto vastaan tulojen kasvattamisessa.

Liikeyritys puolestaan perustuu siihen, etta yrityksesta rakennetaan kone, joka pystyy
toimimaan joiltakin osin omalla painollaan. Téllainen yritys tuottaa rahaa jollakin muulla
tavalla kuin pelkastaan tuntityon myymisella. Liikeyritys on paljon hankalampi ja tyélaampi

rakentaa, mutta onnistuessaan se tuottaa paljon enemman. (Pyykko 2011, 32-33.)

Yritys, jonka aion perustaa, perustuu alkuvaiheessa tydyrityksen ansaintamalliin. Ideana
on myyda digitaalisen markkinoinnin konsultointipalveluja pienille yrityksille eli myyda
omaa tyota. Koska yrityksen alkuvaiheessa palveluiden hintataso tulee olemaan matala,

tama ansaintamalli antaa tilaa kasvaa nostamalla hintatasoa kokemuksen karttuessa.

Mydhemmin, kun yrityksen tulovirta talla ansaintamallilla alkaa lahenemaan maksimi
rajaa, haluan lisata konseptiin palveluita, jotka perustuvat liikeyrityksen ansaintamalliin.
Tallaisia palveluita ovat esimerkiksi e-kurssit, e-kirjat ja maksulliset webinaarit.
Tarkoituksenani on luoda konsultoinnin ohelle aihetta tukevia palveluita, jotka luodaan
kerran ja voidaan myyda yha uudelleen ja uudelleen ilman suurempaa tydpanosta.
Tarkoituksena on aikanaan laajentaa palveluihin, jotka perustuvat siihen, etta palvelun
myyminen tapahtuu samalla tyépanoksella, oli ostajia 1 tai 1000 kappaletta. Talla tavalla
saan konseptistani sellaisen, jolla on mahdollisuudet kasvaa taloudellisesti yli tyoyrityksen

rajojen.
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3 Liiketoimintasuunnitelman laatiminen

Taman opinnaytetyon tuloksena syntyy liiketoimintasuunnitelma digitaalisen markkinoinnin
konsultointiyritykselle, jonka aion perustaa vuoden 2017 aikana. Tassa osiossa kayn lapi
liketoimintasuunnitelman laatimisen eri kohdat ja syvennyn niihin eri teorialahteiden
avulla. Teoriapohjaan pohjautuva pohdintani sisaltdd monessa tapauksessa
likesalaisuuksia ja siksi useat niista sisaltyvat liiketoimintasuunnitelmani, joka tulee taman

tyon liitteeksi eivatka siis ndy tassa osiossa.

Kosken ja Virtasen (2005, 18) mukaan "liiketoimintasuunnitelma on yrityksen johdon
laatima liiketoiminnan tai liiketoiminta-alueen kokonaiskuvaus, jossa kuvataan
liketoiminnan p&ddmaarat, tavoitteet ja ne keinot, joilla pAdmaarat ja tavoitteet
saavutetaan”. Liiketoimintasuunnitelma itsessaan voi olla jopa kymmenia sivuja pitka
opus, jossa kaydaan lapi yrityksen toiminnan kulmakivet seké kyseiseen liiketoimintaan
vaikuttavat tekijat. Liiketoimintasuunnitelmaa luodessa yrittgja tulee tehneeksi
kokonaisvaltaisen taustatyon alaan ja yritykseen ja oppii siind samalla oman yrityksen
mahdollisuuksista ja haasteista. (Hesso 2015, 24.) Liiketoiminnan kokonaisvaltainen
suunnittelu auttaa yrittgjaa valttamaan mahdollisia virhearviointeja yrityksen toiminnassa.
Liiketoimintasuunnitelman tehtdvana on myos vakuuttaa mahdolliset sijoittajat ja auttaa
rahoituksen saamisessa. (Koski & Virtanen 2005, 19) Tata ei ole kuitenkaan oleellista
huomioida omalla kohdallani, silla suunnittelemaani yritykseen en tarvitse alkurahoitusta.
Erittdin pienet kulut mahdollistavat yrityksen toiminnan aloittamisen ilman sijoittajien

taloudellista apua.

Sen liséaksi, etta liiketoimintasuunnitelman on tarkoitus auttaa rahoituksen saamisessa,
auttaa varmistamaan yrityksen menestyminen seka auttaa varautumaan tulevaisuuteen,
on sen tarkoitus myds auttaa yrittajaa pitamaan yrityksen toiminta linjassa ydinidean
kanssa. Se auttaa keskittymaan olennaiseen yrityksen toiminnassa ja pysymaan visiossa.
Liiketoimintasuunnitelmaa olisi hyva paivittda aika ajoin, silla liiketoiminta on luonteeltaan
muuttuva. (Koski & Virtanen 2005, 20.)

Liiketoimintasuunnitelma ei ole pelkastaan aloittavan yrityksen valine saada tarvittavat
resurssit ja valmistautua yrityksen toiminnan aloittamiseen. Se on tytkalu, jota yrityksen
olisi kannattava hyddyntaa jatkuvasti toiminnan ohjaamisessa ja muutoksiin
reagoimisessa. Liiketoimintasuunnitelman avulla yrittaj& voi seurata ja mitata yrityksen
tavoitteisiin paésya ja arvioida sitd, onko toiminta pysynyt tarkoituksen mukaisena. Talla
tavalla voidaan arvioida ollaanko matkalla kohti alkuperaista visiota. Tarkeimmat

kysymykset, joihin liiketoimintasuunnitelmasta tulisi I6ytya selkeét vastaukset ovat,
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pystyykd yritys kehittymaan ja toimimaan kannattavasti, ja onko yrittgjalla valmiudet johtaa

ja kehittaa kyseista liiketoimintaa. (Koski & Virtanen 2005, 21-22). Vastauksia naihin

kysymyksiin pohdin tassa osiossa.

Yhteenveto
perustiedot yrityksesta
historia ja nykytilanne
tuotteet ja palvelut
toimiala
likeidea ja strategia
tulevaisuudennakymat

Tuotantosuunnitelma

tuotantopuitteet ja -kapasiteetti
tuotantoprosessi

tuotannon kehittaminen ja investoinnit
alihankinnat ja kumppanuudet

Markkinatilanne ja sen kehitysnakymiit
markkinoiden yleiskuvaus
kohderyhmat ja kysynta
kilpailu

Organisaatio ja henkilosto

omistus

organisaatio ja avainhenkilot

henkildston maarallinen ja osaamistarve
organisaation ja henkiloston kehittaminen
ulkopuolisten asiantuntijoiden kaytto

Yrityksen paimairit ja tavoitteet

Riskien arviointi ja hallintakeinot

Strategia
strateginen asemointi
strategiset ratkaisut

Taloussuunnitelma

investointilaskelmat

toteutunut kehitys ja ennusteet (kannattavuus, vakavaraisuus ja
maksuvalmius)

kassabudjetti

kriittisen pisteen tarkastelu
taloushallinto ja seuranta

Markkinointisuunnitelma
myyntitavoitteet
markkinoinnin organisointi ja periaatteet
markkinoinnin kilpailukeinot: tuote, palvelu, hinnoittelu,
myyntikanavat ja viestinta

Rahoitusesitys
paaoman lahteet

Tuotekehityssuunnitelma
tuotekehitystyon organisointi ja periaatteet
tuotteiden nykytila Liitteita
tuotekehityshankkeet, vireilla olevat ja tulevat
tuotteiden suojaus

Kuva 2. Liiketoimintasuunnitelman runko (Jylha & Viitala 2013, 46)

Jylha ja Viitala (2013, 46) esittelevat liiketoimintasuunnitelman rungon ylla olevan kuvan
mukaisena. Liiketoimintasuunnitelmani etenee hieman eri jarjestyksessa kuin mita
kuvassa 2 esitetaén, mutta sisalloltaan liiketoimintasuunnitelmani tulee I1&hes kokonaan
kattamaan kuvassa esitetyt aiheet. Organisaatio ja henkildst6 tulevat kuitenkin jAdmaan
kokonaan liiketoimintasuunnitelmani ulkopuolelle. Tulen perustamaan yhden henkilon
yrityksen, jolloin henkildston tarvetta ei ole eika organisaatiorakennetta tarvitse miettia.

Naita on kuitenkin hyva hieman pohtia tulevaisuuden kannalta.

3.1 Liikeidea

"Liikeidea méaarittelee yrityksen oman, erityisen tavan tehda toiminta-ajatuksen mukaista
liketoimintaa ja tulosta" (Jylha & Viitala 2013, 37). Liikeideassa vastataan kysymyksiin

mit&, kenelle ja miten. Siin& maaritelladn mit& tuotetaan ja mita hyotya se tuo asiakkaalle.
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Méaaritelladn myds kenelle tuotetta tai palvelua tuotetaan eli pohditaan kuka on yrityksen
ideaali asiakas. Liséksi liikeideassa méaaritelladn miten tuotetta tai palvelua tuotetaan.
Tassa pohditaan yrityksen toimintatapoja sek& imagon rakentamiseen liittyvia kysymyksia.
Edellisten aiheiden liséksi liikeideassa olisi hyva méaaritella myds toiminnan ansaintamalli.
Kuinka yritys tuottaa rahaa? Miksi asiakas valitsisi meid&n yrityksen muiden yritysten
sijasta? (Koski & Virtanen 2005, 12.)

Menestydkseen markkinoilla yrityksen tulee erilaistaa tuotteensa tai palvelunsa muista
markkinoilla olevista vastaavista tuotteista ja palveluista. Tallainen erilaistaminen voi liittya
joko tuotteeseen, palveluun, henkilékunnan ainutlaatuisuuteen tai imagoon. Tuotteeseen
liittyva erilaistaminen nakyy esimerkiksi tuotteen erityisena ominaisuutena,
suorituskykyna, tyylina tai designina. Palveluun liittyva erilaistaminen liittyy siihen
lisdarvoon, jonka palvelu tuo tuotteeseen. Erilaistaminen voi tapahtua myds
henkildkunnan erityistaitojen tai henkildkunnan ja asiakkaan valille muodostuneen siteen
kautta. Erilaistaminen imagon kautta puolestaan nakyy yrityksen tietynlaisena

markkinointiviestintana ja toimintana. (Jylha & Viitala 2013, 36.)

Pelkastaan hyva liikeidea ei auta pitkalle. Liikeidean liséksi tulee hahmottaa koko
likeideaan perustuvan toiminnan kokonaisuus. Liikeideamalli on hyva tyévaline, joka
auttaa hahmottamaan koko yritystoiminnan kokonaisuuden ja selvittdmaan, pystyyko
oman osaamisen pohjalta perustamaan menestyvén yrityksen. Liikeideamallissa
pohditaan, miksi yritys on olemassa. Miten se hyddyttaa asiakkaita? Poistaako se jonkin
ongelman vai tyydyttaako se jonkin tarpeen? Liséksi likeideamallin avulla pohditaan
millaisen mielikuvan haluaa yrityksestéa antaa seka asiakkailleen, ettd muille sidosryhmille.
Liikeideamallin avulla selvitetd&n myds, keita asiakkaat ovat ja kuinka heidat tavoitetaan
sekd miten muotoillaan tuotteet tai palvelut, joita tarjotaan asiakkaille. Samalla mietitdan
my0s yrityksen toimintatavat muun muassa markkinoinnin, tuotekehityksen henkildston ja
taloushallinnon osalta. Liikeideamalli on ikaan kuin pienimuotoinen
liketoimintasuunnitelma, joka vastaa peruskysymyksiin ja auttaa hahmottamaan onko
toiminta realistista toteuttaa. Liikeideamallia on hyva pohtia ennen kuin aloittaa

tydstdmé&an kokonaista liiketoimintasuunnitelmaa toiminnan ympaérille. (Peltola 2015, 39.)

3.2 Liiketoimintaympaéristo

Yrityksen perustamisvaiheessa on tarkeda tehda erilaisia analyyseja, jotta saadaan
selvitettyd yritystoiminnan mahdolliset haasteet ja uhkatekijat, mutta myos jotta
yritystoiminta itsessdan olisi tarkoituksenmukaista ja suunniteltua. Liiketoimintaymparistén

kannalta keskeisin analyysi on toimintaymparistéanalyysi. Liiketoimintaymparistta
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arvioitaessa selvitetddn muun muassa markkinoiden, kysynnan ja kilpailun tila.
Toimintaymparistéanalyysi voidaan jakaa vield kahteen osaan — yrityksen lahiympariston
analyysiin ja makroympariston analyysiin. Lahiymparistossa kasitellaén seikkoja, jotka
liittyvat kilpailijoihin, potentiaalisiin asiakkaisiin ja yhteistybkumppaneihin.
Makroymparistoa analysoidessa kiinnitetd&n puolestaan huomiota muun muassa
markkinataloudellisiin, lainsaadannallisiin, demografisiin ja poliittisiin tekijoihin. (Jylha &
Viitala 2013, 39.)

3.2.1 Kilpailija-analyysi

Markkinoiden kilpailukenttd on muuttunut radikaalisti menneista ajoista. Kilpailun muoto
voi nykyd&n muuttua merkittavasti todella lyhyessa ajassa. Tama tekee tulevaisuuden
ennustamisesta erittain haastavaa. Aiempi, menneen ajan esimerkkeihin pohjautuva
ennustaminen ei en&é ole toimiva ennustamisen malli. Yksikin uusi innovaatio voi todella
nopeasti tehda monet perinteiset tuotteet, palvelut tai toimintatavat tarpeettomiksi.
Yrityksen kilpailukentdn ymmartadminen on siksi erityisen tarkeéa. Yrityksen tulee tietaa,
mitka yritykset kilpailevat samoista asiakkaista. (Hesso 2015, 48.) Siksi on tarkeaa tehda

Kilpailija-analyysi.

Kilpailija-analyysi toteutetaan tutkimalla alalla toimivia kilpailijoita. Tarkoituksena on etsia
ne yritykset, jotka palvelevat samaa asiakaskuntaa, jota yrityksesi yrittaa tavoittaa. Kun
nama yritykset on ldydetty, on aika tutkia naiden yritysten toimintaa ja pohtia, kuinka oma
yritys tulee kilpailemaan naiden yritysten kanssa tai kuinka omaa yrityksen toimintaa
muutetaan niin, etta kilpailu kyseisten yritysten kanssa ei ole enaa oleellista. (Peltola
2015, 91.)

Oman yrityksen menestyksen kannalta on tarked miettia, mitka ovat kilpailijoiden
vahvuuksia ja heikkouksia. Mitka asiat kilpailijat tekevét oikein ja mitk&a asiat he tekevat
vaarin? Naiden avulla oman yrityksen toimintaa ja palvelutarjontaa voidaan muovata niin,
etta erottaudutaan positiivisella tavalla kilpailijoista, jolloin myds kilpailun tarkeys vahenee.
Tassa vaiheessa on my0ds hyva tutkia, kuinka kilpailevien yritysten myynti on kehittynyt
viime vuosien aikana ja mihin suuntaan kilpailijat ovat kehittyméassa. On myds hyva

huomioida alalle tulevat uudet kilpailijat. (Peltola 2015, 91.)

3.2.2 Markkinat ja asiakasanalyysi

Kilpailija-analyysin lisaksi tulee miettia myds markkinoita ja siella olevia asiakkaita.
Ensinnakin tulee miettia [0ytyyko alalta markkinarakoa. Yritysta alalle ei kannata perustaa,

mikali markkinarakoa ei 16ydy. Tulee siis pohtia onko alalla tarpeeksi kysyntaé. Liséksi

19



kannattaa miettia onko asiakkaiden ostokayttaytymisessa havaittavissa osto-uskollisuutta.
Kilpailuun voi olla vaikea tulla mukaan, mikéali asiakkaat eivat ole halukkaita vaihtamaan
ostopaikkaa. Markkinoiden kehitykseen kannattaa kiinnittéaé erityista huomiota. Kannattaa
mietti& onko alan markkinat kasvussa vai laskussa. Kuoleville markkinoille ei tietenk&an
kannata lahte& yritysta perustamaan. Samalla yrityksen tulee miettia omaa asemaansa
markkinoilla. Yrittdjan tulee pohtia, mik& tulee olemaan hanen yrityksensa markkinaosuus
markkinoista. (Peltola 2015, 86.)

Olen tutkinut erilaisten pienten yritysten verkkosivuja ja sosiaalista mediaa. Hyvin monet
yritykset eivat viela hyodynna verkkonakyvyyttdan tavalla, joka olisi kannattavaa heidéan
yrityksensé toiminnan kannalta. Verkossa on toki olemassa paljon ilmaista tietoa siita,
kuinka kasvattaa yrityksen toimintaa verkossa. llmaisen tiedon aiheuttama tietotulva
kuitenkin helposti vain sekoittaa paan. Yrittajien voi olla vaikea I6ytaa sielta ne strategiat,
jotka sopivat parhaiten heidan yrityksensa taméan hetken tilanteeseen. Koen, ettd monet
yritykset tarvitsevat suuntaa, tietoa ja selkeytta siitd, mita heidan kannattaisi tehda nyt ja

mitd ehka vasta mybhemmassa vaiheessa.

Yksi tarkeimmista asioista, jota aloittavan yrityksen tulee miettia on segmentointi.
Segmentoinnilla tarkoitetaan asiakkaiden erottamista erilaisiin kohderyhmiin. Oikean
kohderyhman maaritteleminen on yrityksen menestyksen kannalta erittain tarkeaa, silla se
vaikuttaa kaikkeen yrityksen markkinointiviestintd&n. On esimerkiksi hyvin erilaista
markkinoida ja myyda tuotteita ja palveluita yrityksille kuin kuluttajille. Asiakkaita voidaan
segmentoida eri kohderyhmiin erilaisten kriteerien avulla. Nama voivat koostua
esimerkiksi demografisista tekijoista kuten toimialasta tai liikevaihdosta, elamantyyliin
liittyvista tekijoista kuten arvoista tai toimintatavoista tai vaikka asiakassuhteeseen

liittyvista tekijoista kuten ostoméaarista tai ostouskollisuudesta. (Hesso 2015, 92-94.)

Segmentoinnin jalkeen valitaan kohderyhma, joka parhaiten soveltuu yrityksen strategiaan
ja visioon. Kohderyhman maarittelemisessa kannattaa olla erittain yksityiskohtainen, silla
se auttaa luomaan tehokkaan markkinointisuunnitelman. Kohderyhman muodostaminen
on yksi yrityksen keinoista erottautua kilpailijoista. Kohderyhmé&n hyva tuntemus on
onnistuneen markkinointikampanjan edellytys ja siksi yrityksen onkin tarkea tutkia
asiakkaan ostokayttaytymista. (Hesso 2015, 94-95.)

Ostaessaan tuotteita tai palveluita, asiakkailla on aina jokin tarve joka tarvitsee tyydyttaa
tai ongelma, joka pitd& saada ratkaistua. Yrityksen tulee tuntea asiakkaansa
perinpohjaisesti ja ymmartad heidan ongelmansa ja tarpeensa, jotta se pystyy tuottamaan

juuri oikeanlaisia tuotteita ja palveluita asiakkailleen. Liiketoimintasuunnitelmassa onkin
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hyva kayda tarkasti l1api ideaalisen asiakkaan tarpeet ja ongelmat ja selvittaa, mitka ovat
sellaisia asioita, joita kyseinen asiakas arvostaa. Samalla kannattaa myds pohtia tarkkaan
mita erityista hyotya asiakas saa ostaessaan yrityksen tuotteen tai palvelun. Miké on se
lisdarvo mité asiakas saa ostaessaan yrityksen tuotteen tai palvelun? (Hesso 2015, 50-
51.)

Tyypillinen ostoprosessi alkaa asiakkaan tarpeesta. Tama tarve voi syntya jonkin
arsykkeen laukaisemana kuten mainoksen muodossa. Ostoprosessin seuraava vaihe on
asiakkaan toteuttama tiedonkeruu. Nykyaikana tama lahes aina tarkoittaa tiedon etsimista
internetisté. Tahan perustuu hakukoneoptimoinnin tarkeys digitaalisessa markkinonnissa.
Yritysten tulee pitdé huolta siita, ettd kun asiakas lahtee etsimaan tietoa internetista,
asiakas loytaa juuri heidan yrityksensa. Seuraavaksi asiakas vertailee eri vaihtoehtoja,
joita han on I6ytanyt internetista ja valitsee itselleen parhaiten sopivan tuotteen tai
palvelun. Valinnan jalkeen seuraa ostovaihe. Saatuaan tarpeeksi tietoa tuotteesta tai
palvelusta, asiakas tekee kaupat. Tassa yrityksen on hyva miettia mika saa asiakkaan

tekemaan ostopaatotksen. (Hesso 2015, 96-98.)

Konsultointiyrityksen kohdalla ostopaatds voi syntya esimerkiksi internetsivujen,
suosittelijoiden tai vaikka ilmaisen tutustumis tapaamisen myota. Alla nakyvassa kuvassa
3 nékyy asiakassuhteen eri vaiheet Hesson (2015, 150) esittaman mallin mukaisesti.
Asiakkaan ostoprosessissa halutaan varmistaa se, ettd asiakas saadaan silloin talléin —

ostajasta huippuasiakkaaksi.
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HUIPPU- Huippuasiakkuus

ASIAKKUUS = Hyvin tuottava
- Suositteleva 1.
= Kumppanuus

Asiakkuus

- Yhteistyd toimii

= Tuo rahaa taloon 2.
- Kehitd yhteistyota

ASIAKKUUS

USEIN OSTAVA Usein ostava asiakas
ASIAKAS - Ostaa
- Ei varsinaista yhteisty6ta 3.
= Kehitd asiakkuuden
suuntaan
SILLOIN TALLOIN S"'OI“ t&llbln -ostaja
-OSTAJA = Mieti miksei osta
useammin 4.,

= Mieti kannattaako
hdneen satsata

Kuva 3. Asiakassuhteen vaiheet (Hesso 2015, 150)

Asiakkaan ostoprosessi ei paaty toteutuneisiin kauppoihin. Asiakas, joka ostaa yritykselta
ensimmaista kertaa halutaan tietenkin saada uskolliseksi asiakkaaksi, joka ostaa tuotteita
tai palveluita yritykseltd myds jatkossa. Tama varmistetaan kiinnittdmalla huomiota oston
jalkeiseen toimintaan. Yrityksen myyntiprosessi tulisikin suunnitella niin, etta se tukee
jatkuvaa asiakassuhdetta ja tarjoaa asiakkaalle hyvéan syyn tulla takaisin. Tarkoituksena
on tarjota asiakkaalle edellista tuotetta tai palvelua tukevia tuotteita tai palveluita ja
pitamalla huolta siita, ettd asiakas pysyy tyytyvaisena. Tyytyvainen asiakas suosittelee

yritysta talléin myos tutuilleen. (Hesso 2015, 100.)

3.2.3 Viiden kilpailuvoiman malli

Yhdysvaltalaisen professorin Michael Porterin vuonna 1979 kehittama viiden
kilpailuvoiman malli auttaa yrityksen strategista asemoimista sellaiseen ymparistoon,
jossa pystytadn hallitsemaan ympaéristdn kilpailuvoimat. Yrityksella on paremmat
mahdollisuudet menestya toimialoilla, joissa kilpailuvoimat ovat heikot. Viiden
kilpailuvoiman mallin avulla voidaan analysoida oman liiketoiminnan tilannetta tietylla
toimialalla ja miettia kuinka omaa asemaa toimialalla voidaan suojata. Viiden
kilpailuvoiman mallin avulla yritys pystyy myos hahmottamaan mill& toimialalla sen olisi
paras mahdollisuus menestya. Liiketoiminnan laajentaminen toiselle toimialalle voi
parantaa menestyksen mahdollisuuksia, mikali kyseisella toimialalla kilpailuvoimat ovat
heikot. (Vuorinen 2013, 171.)
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Viiden kilpailuvoiman malli koostuu nimensa mukaisesti viidesta voimasta, jotka nakyvét
alla olevassa kuvassa 4. Nama ovat mahdollisten alalle tulijoiden uhka, asiakkaiden
neuvotteluvoima, toimittajien neuvotteluvoima, korvaavien tuotteiden uhka seka alalla
vallitseva kilpailu. Mallia kaytetaan niin, etté kaydaan erikseen lapi kaikki vaikuttavat
voimat ja niiden mahdolliset tulevaisuuden muutokset. (Vuorinen 2013, 172.)

Alalle tulijoiden
uhka

J

Toimittajien Alalla Asiakkaiden
neuvotteluvoima - vallitseva kilpailu &« neuvotteluvoima

()

Korvaavien
tuotteiden uhka

~ >

Kuva 4. Viiden kilpailuvoiman malli (Vuorinen 2013, 174)

Yrityksen strategiassa on tarkeaa pyrkia vahentamaan alalle tulijoiden uhkaa. Toimialat,
joille on helppo menna mukaan karsivat suuremmasta alalle tulijoiden uhasta kuin alat,
joihin on vaikea menna mukaan erilaisten esteiden vuoksi. Esimerkiksi
kampaamotoimintaan on viela suhteellisen helppo menna mukaan, mutta esimerkiksi
apteekkitoimintaa ei ole helppo aloittaa sen sisaltdmien esteiden vuoksi. Mahdollisten
alalle tulijoiden uhkaa voidaan vahentda monin eri tavoin. Voidaan esimerkiksi pakottaa
alalle tulijat kayttamaan suuria investointeja paastakseen kilpailutilanteeseen jo alalla
toimivien yritysten kanssa tai erilaistaa tuotteet ja palvelut niin, etté jo alalla toimivalle
yritykselle on muodostunut vahva brandi ja uskollinen asiakaskunta. (Vuorinen 2013, 172-
173.)

Mitd enemman toimialalla on yrityksia suhteessa asiakasmaariin, sitd enemman
asiakkailla on neuvotteluvoimaa. Asiakkaiden neuvotteluvoima kasvaa, mikéli asiakkaiden
on helppo vertailla tuotteita ja hintoja kesken&éan tai heidan on helppo vaihtaa yritysta.
Toimittajien neuvotteluvoima puolestaan kasvaa, mikali muita alan toimijoita ei ole paljoa,

toimittajan vaihtokustannukset ovat korkeat tai jos toimittaja nauttii vahvasta brandista.
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Joskus kay niin, etta rinnalle syntyy jokin korvaava tuote, joka tekee yrityksen tuotteesta
tarpeettoman. Esimerkiksi kirjeita ei tarvitse enaa lahettad postin kautta, kun tilalle on
tullut korvaava tuote, séhkoposti. Alalla vallitseva kilpailu on yleensa silloin huipussaan,
kun alalla toimii paljon tasavahvoja kilpailijoita. Kilpailua vahvistaa mygs, jos toimialan
kasvu on hidasta tai jos alalta on vaikea poistua. (Vuorinen 2013, 173-174.)

3.2.4 PESTEL —-analyysi

PESTEL —analyysin avulla arvioidaan ympariston vaikutuksia yrityksen toimintaan.
PESTEL kirjainyhdistelmé tulee sanoista poliittiset, ekonomiset, sosiaaliset, teknologiset,
ekologiset ja lainsdadanndolliset tekijat. Nama ovat niitd ympariston muutosvoimia, joita
PESTEL —analyysissa tarkastellaan. PESTEL —analyysista kaytetdan myos variaatioita
PEST ja PESTE sen mukaan mitka tekijat koetaan yrityksen toiminnan kannalta
oleellisiksi. Tarkoituksena ei ole kuitenkaan ottaa huomioon kaikkia mahdollisia asioita
jokaisessa kategoriassa, vaan Ioytaa yrityksen toiminnan kannalta olennaiset
muutosvoimat, joilla on merkittava vaikutus yrityksen toimintaan. PESTEL —analyysia on
suositeltavaa tarkastella noin 3-10 vuoden ajalta. (Vuorinen 2013, 166-167.) Alla olevassa

kuvassa 5 on hahmoteltu PESTEL —analyysin rakenne.
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Kuva 5. Esimerkki PESTEL -analyysista (Vuorinen 2013, 167)

PESTEL —analyysi toteutetaan ensin tayttamalla kaikki yrityksen toimintaan vaikuttavat
muutosvoimat omiin kategorioihinsa. TAman jalkeen mietitd&n, mitk& ovat naiden
muutosvoimien vahvuudet eli mitk& ovat merkityksellisimpi& ja mitka vahiten
merkityksellisia muutosvoimia. Viimeiseksi mietitaan, kuinka positiiviset muutosvoimat
hyddynnetéaén yrityksen toiminnassa ja kuinka negatiivisilta muutosvoimilta suojaudutaan.
Tama viimeinen vaihe sopii tarkasteltavaksi yhdessd SWOT —analyysin kanssa. (Vuorinen
2013, 167-168.)

Verkossa tapahtuvan konsultoinnin toimintaan ei tietenkaan kaikki kuvassa 6 nékyvéat
muutosvoimat vaikuta merkittavasti. Esimerkiksi ekologiset muutokset eivat vaikuta
oleellisesti kokonaan verkossa toimivaan liikketoimintaan, jolla ei ole lainkaan fyysista
tuotetta. Toki sisdllytdn myos nadma tekijat PESTEL —analyysiini, mutta painotan
analyysissani vain oleellisesti merkittéavid muutostekijoitd. Oman yritykseni kannalta koen

merkittdvimmiksi tekijoiksi poliittiset, ekonomiset, sosiaaliset seké teknologiset tekijat.
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3.2.5 SWOT -analyysi

SWOT —analyysi on yksi perinteisimmista keinoista analysoida yrityksen taméan hetken
tilannetta. Kirjainyhdistelma SWOT tulee sanoista strengths, weaknesses, opportunities ja
threats eli suomeksi vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. SWOT —analyysin
tarkoitus on analysoida yrityksen tamanhetkinen tilanne ja pohtia kuinka yrityksen
heikkoudet ja uhat saataisiin muutettua vahvuuksiksi ja mahdollisuuksiksi. SWOT —
analyysin osoittamat vahvuudet auttavat yritysta toimimaan vahvimpia ominaisuuksiansa
hyoddyntden mahdollisuuksia kohti. Tarkastelemalla yrityksen heikkouksia ja uhkia
yhdessa, voidaan huomata yrityksen toiminnan sudenkuopat ja nain pystytaén valttamaan
virheet toiminnassa. (Jylha & Viitala 2013, 44.)

Analyysi aloitetaan listaamalla kaikki yrityksen heikkoudet, vahvuudet, uhat ja
mahdollisuudet omiin sarakkeisiinsa. Taman jalkeen aletaan strategioimaan, kuinka ndita
ominaisuuksia voidaan kayttdd hyvaksi parhaan menestyksen aikaansaamiseksi. Alla
olevassa kuvassa 6 on esitelty SWOT —analyysin nelikenttd ja siind on havainnoillistettu
sisadisten vahvuuksien ja heikkouksien yhteys uhkiin ja mahdollisuuksiin. Kuvassa on
selkeytetty ajatusta siitd, kuinka heikkouksia ja uhkia voidaan kayttaa strategisesti
yrityksen hyodyksi. Sisdisid heikkouksia vahennetaan valttamalla ympariston uhkia ja

kayttamalla hyvaksi ympariston tuomia mahdollisuuksia. (Jylha & Viitala 2013, 44.)

Ympariston uhat Ympariston mahdollisuudet

Toimenpiteet, joilla yrityksen vah-  Toimenpiteet, joilla yrityksen vah-

vuutta kaytetaan hyvaksi uhan vuutta kaytetaan hyvaksi mahdol-
—— vahentamiseksi (defensiivinen lisuuden toteuttamiseksi (hyok-

Sisaiset vahvuudet strategia) kaysstrategia)

"torjuntavoitto” “menestystarina”

Toimenpiteet, joilla uhkaa pyri- Toimenpiteet, joilla mahdollisuut-

taan valttamaan heikkouden eli- ta kaytetaan hyvaksi heikkou-
Sisiiset heikkoudet minoimiseksi (suojautumisstra- den vahentamiseksi (vahvistamis-

tegia) strategia)

“selviytymistarina” “kehitystarina"

Kuva 6. SWOT -analyysi (Jylh& & Viitala 2013, 44)

26



3.3 Strategia

Visio, tavoitteet ja arvot ohjaavat yrityksen toimintaa. Ne ohjaavat yrittajaa paatésten
teossa ja pitavat toiminnan suunnitellun linjan mukaisena. Visio on tila, jossa yritys
halutaan ndhda tulevaisuudessa. Visioa pohtiessa tulee miettid missa halutaan yrityksen
olevan esimerkiksi viiden tai kymmenen vuoden paasta - kuinka laajaa yritystoiminta
tuolloin on, millainen imago yrityksella on ja millainen on sen kilpailutilanne. Visio yrityksen
tulevaisuudesta luo yrityksen tavoitteet. Visio toteutuu, kun yritys on saavuttanut
asettamansa tavoitteet. Tasta syystéa tavoitteiden asettaminen on yrityksen
strategiaprosessin elintéarkea osa. (Ilmoniemi, Jarvensivu, Kylakallio, Parantainen &
Siikavuo 2009, 27-28.)

Strategia kertoo mihin yritys on menossa. Se maarittelee yrityksen taman hetken tilan,
tulevaisuuden tilan seké toiminnot, joiden avulla tulevaisuuden tilaan paastaan. Pienen
yrityksen tulisi suunnitella yrityksensa strategia noin kahden tai kolmen vuoden aikavalille.
On tarkeaa palata tasaisin valiajoin strategian suunnitelun pariin ja tarkistaa onko yritys
pysynyt strategian mukaisella polulla. Tasaisin véliajoin tulee mitata onko yrityksen
tahanastiset tavoitteet saavutettu. Talléin on myos hyva kerrata mita konkreettisia toimia
yritysessa tulee tehda, jotta saavutetaan seuraavat visioon perustuvat tavoitteet.
(llmoniemi ym. 2009, 28-29.) Strategian olemassaolo on yritykselle erityisen tarkeaa, silla
se auttaa kohdentamaan johtamisen ja resurssit oikein. Tarkeimmat asiat, joita
strategiassa tulee selvittdd ovat yrityksen tulevaisuuden suunta, kuinka turvataan
toiminnan jatkuvuus ja kannattavuus seka suhde asiakkaisiin ja kilpailijoihin. (Jylha &
Viitala 2013, 52.)

Erilaiset strategiat voidaan jakaa karkeasti kolmeen paaryhmaan — hintajohtajuuteen,
erikoistumiseen ja keskittymiseen. Hintajohtajuudella pyritddn myymaan tuotetta tai
palvelua kilpailijoita edullisemmin, erikoistumalla pyritdan tyydyttdmaan asiakkaiden
tarpeet kilpailijoita paremmin ja keskittymalla pyritdan keskittymaan johonkin tarkasti
maariteltyyn kohderyhmaan, jonka tarpeet tunnetaan kilpailijoita paremmin. (llmoniemi
ym. 2009, 28-29.)

Pienelle verkossa toimivalle konsultointipalvelua tarjoavalle yritykselle, jolla ei ole
kovinkaan paljon kustannuksia, hintajohtajuus on erittdin varteenotettava strategia. Kun
menoja ei ole paljoa, voidaan tarjota palveluita kilpailijoita edullisempaan hintaan.
Erikoistumalla puolestaan voidaan ottaa jokin tietty osa digitaalista markkinointia ja
asemoida itsensa sen aiheen asiantuntijaksi. Myos keskittyminen on varteenotettava

vaihtoehto. Keskittymalla hyvin tarkasti maariteltyyn kohderyhmé&én saadaan kyseinen
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kohderyhma houkuteltua asiakkaaksi laaja-alaisemmin palveluitaan tarjoavaa kilpailijaa
tehokkaammin. Asiakas on vakuuttuneempi, mikali yritys on keskittynyt palvelemaan juuri

hénen kaltaisensa tarpeitaan.

Yrityksen strategian ei tulisi koskaan peilata kilpailijoiden strategioita, vaan sen tulee olla
innovaatiivinen ja silla tulee olla selkea tavoite. Strategiassa maaéritellaén toiminnan
kulmakivet, joiden avulla yritys aikoo menestyé ja erottautua kilpailijoistaan. Strategiaa
maaritellessa tulee tuntea lilketoimintaympéristd. Asiakkaiden ja kilpailijoiden hyva
tuntemus auttaa menestyvén strategian luomisessa. (Jylha & Viitala 2013, 54.)

Erottautumalla kilpailijoista saadaan vahennettya kilpailua, jolloin menestysmahdollisuudet
ovat paremmat. Erottautuminen tapahtuu hyédyntamalla uusia mahdollisuuksia ja
huomioimalla asiakkaan naktkulma. Ideana on luoda tilanne, jossa yritys tarjoaa jotakin
sellaista, mita muut yritykset eivat. Painopiste palvelupohjaisessa yrityksessa keskittyykin
asiakkaan kokemaan arvoon. Tarkoituksena on siis luoda palvelu, joka antaa asiakkaalle

sellaista arvoa, mita kilpailijat eivat pysty tarjoamaan. (Jylha & Viitala 2013, 56.)

Tahan ajatukseen pohjautuu myds sinisen meren strategia, joka suosii hajuraon pitamista
Kilpailijoihin. Pyritaan valttamaan kilpailua erilaistamalla tuote tai palvelu Kilpailijoista.
Yhdistelemalla eri palvelu- tai tuotekokonaisuuksia voidaan saada aikaan jotain sellaista
hyotyd, joka eroaa kilpailijoista ja josta asiakas olisi valmis maksamaan. Tallainen
hy6tyinnovaatio tekee kilpailusta tarpeetonta, mik& on tehokkaampi strategia kuin se, etta
yritetaan voittaa kilpailu. On siis tarkeaa loytaa piilevat pilomarkkinat ja osattava
hyddyntaa niitd. Hyotyinnovaation ajatuksen mukaan mietitaan mité turhia ominaisuuksia
tuotteesta tai palvelusta voi poistaa, mita voidaan vahentaa tuntuvasti ja mita lisata
tuntuvasti ja mita sellaista uutta voidaan luoda, mika olisi asiakkaille taysin uutta. (Pyykkéo
2011, 230-233.)

Aloittavan konsultointiyrityksen kannattaa kilpailla hinnalla, silla ilman vuosien kokemusta
ei voi olettaa palvelun hinnan olevan samalla tasolla alan asiantuntijoiden kanssa. Téalta
osin aloittava konsultointi ikdan kuin automaattisesti kilpailee hinnallaan. Kuitenkin
tarkeimpana strategiana aloittavan konsultointiyrityksen kohdalla nden keskittymisen.
Keskittyminen hyvin tarkasti rajattuun kohderyhmaan auttaa muodostamaan
asiantuntijaimagon siind kohderyhmassa, jolloin kyseisen kohderyhmén potentiaaliset
asiakkaat herkemmin paatyvat pieneen konsulttiin, joka palvelee juuri heidan tilanteessa
olevia asiakkaita. Alalla vuosikymmenia ollut konsultti ei mielestani pysty samalla tavalla

ymmartamaan pienen tai aloittelevan yrityksen tilannetta digitaalisen markkinoinnin saralla
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saati sitten selittdmaan asioita heille helposti ymmarrettavalla tavalla. Pieniin ja

aloitteleviin yrityksiin keskittynyt konsultti osaa ikaan kuin puhua asiakkaan kielella.

3.3.1 Talouden suunnittelu

Aloittavalla yrityksella ei ole pitkaa taloushistoriaa, jonka avulla se voisi tehda
tulevaisuuden ennusteita, joten talouden arviointi joudutaan perustamaan tulevaisuuteen
suuntautuvaan ajatteluun. Talouden suunnittelussa huomioidaan kaikki yrityksen
tarvitsemat alkuinvestoinnit, resurssit seka ennusteet tulevista myynneista. Resursseihin
lukeutuvat muun muassa laitteet, henkiléstd, rahoitus ja tilat. Tarkoituksena on varmistaa,
etta suunnitellun yrityksen on mahdollista tehd& voittoa. Aloittava yrittéja saattaa monesti
aliarvioida yrityksen toiminnan todelliset kulut. (Koski & Virtanen 2005, 67-68.)

Ensimmainen huomioitava asia on yritystoiminnan aloittamisen alkuvaiheen pitkakestoiset
investoinnit, kuten laitteet, toimitilat ja koneet. Isoilla tuotantoyrityksilla n&ma investoinnit
ovat usein paljon suurempia kuin esimerkiksi pienen konsulttiyrityksen alkuvaiheen
investoinnit. Alkuvaiheen investointeihin kuuluvat myés lyhytaikaisemmat investoinnit, joita
tarvitaan yrityksen toiminnan pydérittamiseen. Tallaisia voivat olla esimerkiksi palkat ja
raaka-ainekustannukset. Talouden suunnittelussa tulee huomioida, ettd myynneista
saatavat varat eivat toteudu aina myyntihetkelld, vaan maksutavasta riippuen siina voi olla
viivetta. Tama tulee huomioida, kun mietitaan, mista tulee raha, jolla maksetaan kulut.
(Koski & Virtanen 2005, 68-70.)

Kun tarkoituksena on aloittaa konsultointitoiminta toiminimena, jonka pyorittaminen
tapahtuu kotoa kasin hyédyntden omia henkilokohtaisia tiloja, laitteita, internet-yhteyksia
ynna muita toimintaan tarvittavia resursseja ja palkattua henkilokuntaa ei tule olemaan
laisinkaan, on talouden suunnittelu hyvin erilaista kuin suuren tuotantoyrityksen
perustamisen kohdalla. Alkuinvestointeja on vahaisesti ja toiminnan pyorittdminenkin
hyvin edullista. Koska tulen tyoskentelemaan osa-aikatyssa yrityksen pydorittdmisen
ohessa vield todennékoisesti pitkdan toiminnan aloittamisen jalkeekin, ei naiden kulujen
kattamiseen vaadita yhtd suuria talousanalyyseja ja laskelmia. Tottakai on kuitenkin
erityisen tarkeda maaritella yrityksen toiminnan kulut ja niiden kattamiseen vaadittavat

tulot.

3.3.2 Riskien arviointi

Yritystoimintaan liittyy paljon erilaisia riskej&, jotka saattavat kohdalle osuessaan
vahingoittaa yrityksen toimintaa. Riskien kirjo on laaja ja siihen voi liittyd esimerkiksi

likeriskeja ja rikollisuuteen liittyvia riskeja. Liikeriskeja ovat muun muassa tekniikkaan
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liittyvat ongelmat, toiminnan kannattamattomuus ja asiakasluotot. Rikoksiin liittyvat riskit
voivat liittyd esimerkiksi murtovarkauteen, kavallukseen tai tietovarkauteen. Erilaiset
omaisuusvahingot, henkildriskit ja vahingonkorvausvaatimukset saattavat myds olla

sellaisia riskeja, jotka uhkaavat yritysta. (Peltola 2015, 102.)

Suurimmilta osin yritystoiminnan riskit ovat sellaisia, joita osataan odottaa, mutta etenkin
pienyrittdjien kohdalla saattaa monesti kaydéa niin, etta kaikkia mahdollisia riskeja ei olla
osattu ajatella ja siksi my6skéaan niilté ei olla osattu suojautua. Riskianalyysi on erittain
tehokas tapa selvittaa yritystoiminnan mahdolliset riskitekijat ja tulosten avulla voidaan
alkaa pohtimaan erilaisia toimintatapoja, joilla riskeilta valtytd&n. Riskianalyysi toteutetaan
kartoittamalla kaikki mahdolliset yrityksen toimintaan liittyvat riskit ja kaikki toimenpiteet tai
vakuutukset, joiden avulla riskin maaraa vahennetdan tai sen vaikutus poistetaan
kokonaan. (Peltola 2015, 104-105.)

3.4 Yritystoiminnan sisalto

Palveluita pystyy toteuttamaan eri tavoin. On mahdollista tehda asiakaskaynteja, jolloin
konsultoija menee kohdeyritykseen konsultoimaan asiakasta. On my®ds mahdollista tarjota
puhelimitse tapahtuvaa konsultointia. Naiden lisdksi on mytds mahdollista tarjota palveluita
verkon vélityksella. Erilaiset ohjelmat kuten Skype mahdollistavat kasvokkain tapahtuvien
palaverien jarjestamisen sijainnista rijppumatta. Tama vaihtoehto on tietenkin myos
tehokas kummallekin osapuolelle, kun matkustamiseen kuluva aika saadaan eliminoitua
pois. Verkossa toimivaa konsultointi- ja valmennuspalvelua suunnitellessani, keskeiseksi
pohdinnan kohteeksi tulee toiminnan kieli. Luonko palvelut suomenkielisiksi vai yritank®

tarjota palveluita kansainvaliselle yleisolle?

Verkossa toimiva yritys ei ole sidottu yhté tiukasti yhteen sijaintiin kuin esimerkiksi
kivijalkamyymal&. Yrityksen toiminnan kannalta ei ole vélia sijaitseeko yritys samassa
kaupungissa kuin potentiaalinen asiakas. Kansainvalisesti toimivalle yritykselle
aikavyohykkeellinen sijainti on kuitenkin vaikuttava tekija. Esimerkiksi
konsultointipalveluita suunnitellessa tulee ottaa huomioon asiakkan sijainti, joka voi
mahdollisesti olla toisella puolella maailmaa taysin eri aikavyohykkeelld. Myos
markkinointikampanjoita suunnitellessa tulee huomioida aikavythykkeelliset erot.
Esimerkiksi tarjouksen paattymisen ajasta tulee tehda selvéksi, mita se tarkoittaa eri

aikavyohykkeille. Asiakkaalle tulee pystya viestia selkeasti kelloajat.
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3.4.1 Tuotteet ja palvelut

Asiakkaalle myytava tuote voi olla fyysinen tavaratuote, palvelu tai ndiden yhdistelma.
Tuotteistamisprosessissa tulee ottaa huomioon asiakkaiden tarpeet. Asiakas ostaa
tuotteita tai palveluita omien odotustensa ja toiveidensa pohjalta saadakseen itselleen
hyotya, joten on tarkeda tuotteiden valmistusvaiheessa tunnistaa asiakkaan tarpeet ja
hanen odottamansa hy6dyt tuotteesta tai palvelusta. (Peltola 2015, 84.) Peltola (2015, 84)
selittda tuotteen ja palvelun hahmottamisen sipulimallin avulla. Sipulimallin idea — joka
nakyy alla olevassa kuvassa 7 — perustuu siihen, etté tuote tai palvelu rakennetaan kerros
kerrokselta. Tarkoituksena on tehda tuotteesta tai palvelusta mahdollisimman iso ja
nayttava. Kaikki alkaa kuitenkin sipulin sisimmasté kerroksesta, itse tuotteesta. (Peltola
2015, 84.)

Tavaratuotteen rakentaminen léhtee itse tavarasta. Mité asiakas fyysisesti ostaa?
Seuraavaksi tavaran ymparille luodaan avustavia osia kuten nimi, tuotemerkki, véri ja
pakkaus. Naiden jalkeen tuote itsessaan on valmis. Jotta tuotteesta kuitenkin saadaan
myyvempi ja asiakkaan nakdkulmasta nayttavampi, tuotteen ympaérille kannattaa rakentaa
lisdominaisuuksia tai lisapalveluita. Nailla nostetaan asiakkaan nakemaa mielikuvaa
tuotteesta ja nain asiakas on valmis maksamaan suuremman hinnan saadakseen
tuotteen. Téllaisia lisdominaisuuksia tai lisdpalveluita ovat muun muassa takuu, varaosat,

asennuspalvelu, kotiinkuljetus ja huolto. (Peltola 2015, 84.)

Palvelutuotteen rakentaminen perustuu samaan ideaan, mutta sen rakentamiseen
kaytetaan hieman abstraktimpeja palasia kuin fyysisen tavaratuotteen rakentamiseen.
Palvelutuote koostuu nakyvien aineellisten osien liséksi myos aineettomista osista.
Aineettomat osat voivat olla esimerkiksi yrityksen maine, henkildston taitotaso, tunteet,
joita palvelu heréattaa tai tunnelma palvelupaikalla. Palvelun rakentaminen lahtee my6s
likkeelle itse palvelusta. Mihin asiakkaan ongelmaan kyseinen palvelu tarjoaa ratkaisun
tai mink& asiakkaan tarpeen palvelu tyydyttdd? Palvelun ymparille muodostetaan palvelun
seuraava kerros — asiakkaan havaitsema palvelu. TAma koostuu muun muassa
henkilost6sta, palveluajasta, odotusajasta, laitteista ja tuotemerkeista. Taman palvelun
peruspaketin ymparille on taas hyva rakentaa lisapalveluja, jotka antavat palvelulle
lisdarvoa. Lisaarvoa voivat tuottaa muun muassa yrityksen imago, palvelun
maksumahdollisuudet, palvelun laatu seké erilaiset palveluun liitettavat lisédpalvelut.
Asiakaalle on helpompi myyda, kun pystyy ndyttdméaéan mita lisdarvoa asiakas saa
ostaessaan palvelun. Tallgin asiakas on monesti myds myodntyvaisempi suurempaan
hintaan. (Peltola 2015, 84-85).
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Kuva 7. Tuotteen ja palvelun kerrokset (Peltola 2015, 84)

Tuotteita ja palveluita rakentaessa tulee huomioida ydintuotteen tai -palvelun seka
lisdarvoa tuottavien lisavarusteiden valinen ero. Tuotteen ominaisuudet tulee erotella
selkeésti ja niiden hinnoittelun tulee perustua myytavaan kokonaisuuteen. TAma antaa
joustavuutta hintarakenteeseen. On erittdin mahdollista, etta asiakas kauhistelee tuotteen
tai palvelun korkeaa hintaa. Jotta myynti ei keskeydy korkean hinnan vuoksi, hinnasta
pitaisi pystya joustamaan vahentamalla lisdarvoa tuottavien osatekijoiden maaraa.
Asiakkaan kanssa voidaan talléin sopia pienemmasta hinnasta poistamalla jokin osa

tuotteen tai palvelun lisdarvoa tuovista ominaisuuksista. (Pyykké 2011, 295.)

3.5 Palveluiden hinnoittelu

Tuotteiden ja palveluiden hinnoittelu on yksi aloittavan yrittdjan haastavimmista tehtavista.
Yrittajan tulee osata hinnoitella omat tuotteensa ja palvelunsa optimaalisesti niin, etta
seka asiakas etta yrittaja itse ovat tyytyvaisia. Kaytannossa tama tarkoittaa sita, etta hinta
on sellainen, jonka asiakas on valmis maksamaan, mutta myds sellainen, jonka tuomalla
voitolla yrittdja tulee toimeen. Oikeanlaisen tasapainon |dytadminen voi olla haastavaa
aloittavalle yrittajalle, joka tuo markkinoille ensimmaista tuotettaan tai palveluaan. (Peltola
2015, 87.) On kuitenkin olemassa muutamia ohjenuoria, joiden avulla voidaan alkaa

hahmottamaan sopivaa hintatasoa.
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Yleisia suosittuja hinnoittelumenetelmia ovat katetuottohinnoittelu,
omaksutannusperusteinen hinnoittelu seka markkinapohjainen hinnoittelu.
Katetuottohinnoittelun perusajatuksena on hinnoitella tuote tai palvelu niin, etta sen hinta
kattaa kaikki tuotteen valmistamisesta tai palvelun tuottamisesta aiheutuneet kulut ja loput
jaavat yritykselle voitoksi. Omakustannusperusteisen hinnoittelumenetelman avulla hinta
maaritellaan keraamalla ensin kaikki tuotteen valmistamiseen tai palvelun tuottamiseen
vaadittavat resurssit. Talla menetelmalla luodaan tuotteelle tai palvelulle hinta, jossa kaikki
yrityksen kulut on omalta osaltaan kohdistettu tahén tuotteeseen. Taman jalkeen tuotteen
hintaan lisataan viela yrityksen haluama voittomarginaali. Markkinapohjainen
hinnoittelumenetelmé puolestaan perustuu markkinoiden yleiseen hintatasoon. Mikali
markkinapohjaisella hinnalla ei saada toivottua voittomarginaalia, tulee yrityksen keventaa
kustannusrakennettaan ilman, etta tuotteen tai palvelun laatu heikkenee sen
seurauksena. (Hesso 2015, 113-114.)

Tuotteiden ja palveluiden hinnoittelussa kannattaa kinnittda huomiota myos tapaan, jolla
hinta esitetdan asiakkaalle. Yleisin tapa esittda hinta asiakkaalle perustuu ajatukseen,
jossa hinta esitetdén hieman alle jonkin pydrean tasahinnan. Tama voidaan toteuttaa
kahdella eri tavalla. Voidaan esimerkiksi esittda hinta sentein, kuten vaikka 2,95€.
Vaihtoehtoisesti voidaan esittdd hinta hieman pyoreampana, mutta alle seuraavan
tasahinnan, kuten vaikka 29€ tai 299€. (Peltola 2015, 88.)

My®0s erilaisiin maksutapoihin perustuvat hinnoitteluerot voivat olla tehokas tapa lisata
myyntid. Esimerkiksi viestimélla asiakkaalle, etta h&n saa tuotteen alemmalla
yksikkohinnalla, kun hén tilaa monta tuotetta kerralla tai ettd kuukausittainen jasenmaksu
saa halvemman hinnan, jos han maksaa koko vuoden kerralla, voidaan saada aikaan
merkittavia lisdmyynteja. Asiakkaat tietenkin haluavat saada tuotteet mahdollisimman
halvalla, joten tallaisten tarjouksien avulla voidaan saada asiakas ostamaan enemman

kuin mitd han oli alunperin tullut ostamaan

3.6 Tuotekehityssuunnitelma

llIman tuotteita ei ole toimintaa ja siksi yksi yrityksen tarkeimmista toiminnoista on
tuotekehitys. Tuotekehitysta vaaditaan, jotta voidaaan pysya markkinoilla. Tuotekehitys
voi yksinkertaisimmillaan tarkoittaa jo olemassa olevan tuotteen jatkokehitysta
palvelemaan paremmin asiakkaiden tarpeita, mutta sill& voidaan tarkoittaa myds taysin
uudenlaisen tuotteen kehittdmista. Tuotekehitys pohjautuu kuitenkin l&hes aina
markkinoihin. Asiakkaat muodostavat kysynnan. He maarittelevat mihin ongelmiin

tarvitaan ratkaisuja tai mita tarpeita tarvitaan tyydyttad. Tasta systd asiakaspalautteet ovat
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yrityksille kullanarvoisia. On kuitenkin mahdollista, ettd markkinat syntyvat vasta
tuotekehityksen jalkeen. Taysin uudenlaisen tuotteen kehittdminen saattaa luoda tarpeen,

jota aiemmin ei ollut markkinoilla. (Peltola 2015, 47.)

Peltola (2015, 48) kuvaa kirjassaan perinteisen tuotekehitystoiminnan vaiheet. Peltolan
mallin mukaan tuotekehitystoiminta alkaa asiakkaiden tarpeesta ja kehitysideasta. Idean
hahmottamisen jalkeen alkaa esitutkimus, jossa méaaritelladn tuotteen tai palvelun
ominaisuudet, selvitetdan idean tuotantomahdollisuudet ja idean kannattavuus seka
hyddynnetéaan markkinointiselvityksia. Esitutkimuksen jalkeen alkaa idean luonnostelu.
Tuotteesta tai palvelusta luodaan prototyyppi, jota testataan asiakkaan, markkinoinnin,
tuotannon ja jatkokehittelyn kannalta. Luonnosteluvaiheesta siirrytaan
suunnitteluvaiheeseen, jossa laaditaan markkinointisuunnitelma, tehdaéan
tuotantosuunnitelma seké arvioidaan tuotteen tai palvelun kannattavuus. Naiden jalkeen
paastaan viimeistelyvaiheeseen, jossa tuote valmistellaan markkinoille vietavéaksi ja
aloitetaan myynti. (Peltola 2015 48-49.)

3.7 Brandin rakentaminen

Henkildbrandi muodostuu toistamalla tiettyja kayttaytymismalleja, viestimalla tiettyja
asioita ja nayttaytymalla tietynlaisena. Henkilébrandi syntyy suorien kokemusten kautta.
Henkildn kohderyhma oppii ndkemaan henkiln tietynlaisena. Brandi itsessaan koostuu
monesta eri tekijasta. Maine ja imago ovat ndista tunnetuimmat, mutta myo6s esimerkiksi
brandin arvot, strategiat seka tavoitteet rakentavat toteutuessaan myds brandia. Imago ja
maine mielletédén usein brandin synonyymeiksi, vaikka todellisuudessa ne ovat vain osia
bréandin kokonaisuudesta. Maine kertoo mista henkild on tunnettu, kun taas imago kertoo
millaisena henkilé koetaan. Esimerkiksi konsultti voi olla maineeltaan asiantunteva ja
ammatimainen, mutta imagoltaan koppava ja ylimielinen. Imago syntyy niista tunteista ja
mielipiteista, joita henkild herattaa kohderyhmassaéan, kun taas maine syntyy enemmankin

henkilon saavutuksista. (Kortesuo 2011, 8-10.)

Koska imago syntyy lahinna kohderyhman tunteista ja mielipiteistd, ne saattavat olla
muodostuneet jo ennen itse henkilon ilmaantumista. Esimerkiksi kohderyhmalla saattaa
olla vahvoja oletuksia ulkomaalaisista tai vaikka naisten ammattitaidosta. Nama
ennakkoluulot vaikuttavat kyseisten brandien imagoon kohderyhman silmissa
negatiivisella tavalla. Tallaisissa tapauksissa kannattaa harkita kohderyhman
muuttamista, sill& ihmisten ennakkoluulot ovat usein niin vahvoja, ettd he eivat paase

niista yli. Oman brandin imagon muodostumiseen voi ehdottomasti vaikuttaa, mutta
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kokonaan sita ei voi hallita. Siksi brandin linjassa pysyminen vuodesta toiseen on tarkeaa.

Se auttaa vahvistamaan bréandin haluttua mainetta ja imagoa. (Kortesuo 2011, 10-11.)

Kun yritys on henkil¢ itse, brandayksessa tarvitsee kiinnittdé& huomiota yrityksen ulkoasun
lisaksi myos omaan henkilokohtaiseen ulkoasuun. Valitettavasti oma henkilokohtainen
maine ja imago heijastuvat myos yrityksen imagossa, joten esimerkiksi epéasiallinen
pukeutuminen voi koitua kohtalokkaaksi. Henkilobrandayksesséa on myos hyva miettia
omaa nimeaan ja miten sitd haluaa kantaa. Ideaalisesti nimi olisi suhteellisen harvinainen,
jotta nimikaimoja ei l0oytyisi likaa Googlettamalla. Mista sité tietda, vaikka l6ytyisi
nimikaima, joka on tunnettu rikollisesta taustastaan. Tama saattaisi aiheuttaa ik&via
assosisaatioita kohderyhman silmissa. Tata voi valttaa kayttamalla esimerkiksi toista
nimeaan, joka usein on harvinaisempi kuin etunimi tai kayttamalla toisen nimen
alkukirjainta nimiyhdistelméssa kuten Timo T. A. Mikkonen. My6s nimen kokonainen
kayttd etunimi, toinen nimi, sukunimi —yhdistelma voi toimia mikali koko nimi ei ole liian
pitka. (Kortesuo 2011, 15-16.)

Pukeutumiseen kannattaa kiinnittda huomiota henkilobrandia kasvattaessa. Kannattaa
pukeutua saman tyylisesti kuin muutkin alalla olevat, mutta lisata mukaan jokin pieni asia,
joka erottaa sinut joukosta. (Kortesuo 2011, 17.) Antti Sekki ja Mika Niemi kertovat
kirjassan "Menesty yrittdjana” (2016, 18.) havainnollistavan tarinan punapukuisesta
miehesta messuilla. Tarinan mukaan messuille osallistunut mies oli pukeutunut punaiseen
pukuun muiden ollessa pukeutuneena turvallisesti klassiseen farkut ja flanellipaita —
yhdistelmaan. Punapukuinen mies jakeli messuilla innokkaasti yhteystietojaan ja
muutaman viikon kuluttua han alkoi soitella osallistujioille, ja puhelut han aloitti aina
sanomalla: "tavattiiin muutama viikko sitten messuilla, minulla oli punainen puku paalla”.

Tallainen pieni ja asiallinen ero teki hanesta muistettavan.

Henkilobrandays lahtee liikkeelle suunnittelusta. Suunnitellessa omaa henkilobrandidén
tulee miettia omaa itseddn — omia vahvuuksiaan, kiinnostuksiaan ja persoonaansa.
Itsensa tunteminen on tarke&a henkildbrandia suunnitellessa. Henkilobréandiin kuuluu
myds yrittdmiseen ja alaan liittyvat kysymykset kuten millaista osaamista myyn, kuka on
asiakkaani ja mita hyotya minusta on asiakkaille. Kilpailijoiden tutkiminen auttaa oman
brandin luomisessa. Kilpailijoita tutkimalla voi pohtia, kuinka aikoo erottautua heista.
Brandin suunnittelun jalkeen alkaa brandin luominen. Henkildbrandia rakentaessa on
tarkeda pistaa itsedan esille ja alkaa vakiinnuttamaan itsedan alan ammattilaisena. Yksi
hyvéa keino tdh&n on miettid missé kanavissa kohdeyleisdsi liikkuu ja olemalla niissa
kanavissa mukana tarjoten arvoa niihin. Toinen keino on osallistua alan tapahtumiin ja

verkostoitua siella. (Kortesuo 2011, 23-29.) Koska osaaminen on asiantuntijabrandia
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rakennettaessa oleellinen osa palapelia, sitd kannattaa mainostaa. Blogin luominen omille
verkkosivuille ja aiheesta puhuminen siellda on tehokas keino viestia omasta

ammattitaidosta. (Kortesuo 2011, 87.)

Asiantuntijabrandin luominen ilman vuosikymmenien tyokokemusta tulee ehdottomasti
olemaan suurin haasteeni. Tietoni alasta perustuvuat opintoihin, vapaa-ajan opiskeluun,
tyokokemukseen sekd& omaan harrastuneisuuteen. Kun nayttéa ei ole suurissa maarin ja
asiakkaita ei vield ole edustamassa toimintaani, joudun lahted rakentamaan omaa

asiantuntijabrandiani muilla keinoin.

Tehokas tapa asemoida itsenséa kyseisen alan asiantuntijaksi varsinkin yrittémisen
alkuvaiheessa, kun asiakaskokemusta ei viela paljoa ole, on aloittaa blogi aiheesta.
Luomalla aiheeseen liittyvaa laadukasta sisaltdd saannollisesti pystyy nayttamaan
yleisolle olevansa tdméa aiheen ammattilainen. Laadukas sisalté myos parantaa
verkkosivujen nakyvyytta hakutuloksissa. Tasta syysta aion lisata verkkosivuilleni
palveluideni liséksi blogi osion, jossa annan arvokkaita perusvinkkeja ja perustietoa

digitaalisesta markkinoinnista.

3.8 Myynti- ja markkinointisuunnitelma

Tassa osiossa kayn lapi yrityksen myyntia ja markkinointia. Kayn lapi kuinka myynti ja
markkinonti eroavat toisistaan ja mita ne pitavat sisallaan. Taméan jalkeen siirryn myynnin

ja markkinoinnin strategioiden suunnitteluun.

Nykyajan markkinointi on kehittynyt monikanavaiseksi ja kustannustehokkaaksi. Erilaisia
digitaalisia markkinointikanavia hyddynnetaan suunnitelmallisesti ja lasnéolo
sosiaalisessa mediassa on yrityksille erittdin tarkeaa, palvelivat ne sitten b-to-b tai b-to-c
sektorilla. Nykypaivana myynti, mainonta ja viestinta toimivat yha tiivimmin yhdessa ja

verkkoon painottuvassa toiminnassa reagointi on yha nopeampaa. (Hesso 2015, 104.)

Markkinoinnin perimmainen tarkoitus on saada aikaan myyntia ja siksi sen erottaminen
myynnisté voi olla valilla hankalaa (Pyykko 2011, 257). Myynti tahtaa kauppojen
tekemiseen suoraan asiakkaan kanssa kaytavan dialogin avulla. Markkinointi puolestaan
voidaan ajatella koostuvan kaikesta sellaisesta yrityksen toiminnasta, jonka asiakas
nakee. Tahan sisaltyvat myos sellaiset yrityksen seikat, joita ei valttamatta heti mieltaisi
markkinoinniksi. Tallaisia seikkoja ovat muun muassa tydpaikan siisteys, vetela
k&denpuristus, epasiisti olemus tai jopa huonalaatuinen kayntikortti. Markkinointi on siis

kéasitteena erittéin laaja ja siksi monesti vaikea hahmottaa. (Ilmoniemi ym. 2009, 207-208.)
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3.8.1 Myyntistrategia

Monille on muodostunut hyvin negatiivinen nakemys myyntitydsta. Myynti ja myyja
koetaan yleisesti painostavaksi, laskelmoivaksi ja salailevaksi. Myyntia voi kuitenkin
toteuttaa myds rehellisesti ja avoimesti. Konsultointiin perustuvassa palvelumyynnissa
onkin tarkeda kuunnella asiakasta. Suostuttelun sijasta tulee pyrkia kokonaisvaltaiseen
ongelmanratkaisuun. (Pyykkd 2011, 257.)

Yrityksen myyntistrategiaa miettiessa taytyy miettia, millainen yrityksen myyntisykli tulee
olemaan. Talla tarkoitetaan sit&, etta myydaankd paljon pienta vai esimerkiksi harvemmin
suurempaa. Pidemmassa myyntisyklissa myydaan harvemmin isompaa tuotetta tai
palvelua ja tuolloin myyjalta vaaditaan myds pitk&kestoista keskusteluyhteyden aukioloa.
Asiakasta ei saa hoputtaa paatokseen. Lyhyessa myyntisyklissa puolestaan myydaan
paljon pienta ja tdssd mallissa korostuu nopea paattksenteko ja metsastajahenkisyys.
(Pyykko 2011, 266.)

Idyllisessa tilanteessa yritys onnistuu tekemaan kaupat ja asiakas on niin tyytyvainen
saamaansa tuotteeseen tai palveluun, ettd han palaa aina vaan uudestaan asiakkaaksi.
Tallainen pitkakestoinen asiakassuhde on ehdottomasti tavoittelemisen arvoinen, silla
vanhoille asiakkaille myyminen on halvempaa kuin uusille asiakkaille. Jotta voidaan lahtea
luomaan pitkdkestoista asiakassuhdetta, tarvitaan luonnollisestikin se ensimmainen
kauppa. Ensimmaisen kaupan toteutuessa on tarkeaa ylittdd asiakkaan odotukset.
Asiakassuhteen jatkuvuuden kannalta on erittéin ratkaisevaa, etta asiakas kokee
saaneensa tuotteesta tai palvelusta paljon enemman arvoa, kuin mité alunperin lahti
ostamaan. (Pyykko 2011, 268.)

Yritykseltd yritykselle tapahtuva myyntiprosessi voidaan ajatella kahden eri
l[Ahestymistavan kautta. Toinen naisté on klassinen tarveperusteinen myyntiprosessi ja
toinen tavoiteperusteinen myyntiprosessi. Tarveperusteinen myyntiprosessi alkaa
asiakkaan tilanteen kartoittamisella. Taman jalkeen paikannetaan asiakkaan ongelma
saatujen tietojen perusteella. Tassa vaiheessa kannattaa tarkkaan kuunnella asiakasta.
Asiakas todennakdisesti mainitsee ongelman useamman kerran. Kun ongelma on
selvitetty, voidaan asiakkaalle kertoa, miksi tdma asia on téarkeé ja kuinka se vaikuttaa
hanen yrityksensa toimintaan. Viimeiseksi asiakkaalle tarjotaan ratkaisua — omaa tuotetta
tai palvelua — ja selitetaan, miten tdma auttaa hanen yritystaan naissa ongelmissa.
(Pyykko 2011, 268-269.)

37



Tavoiteperusteinen myyntiprosessi puolestaan perustuu tarpeen luomiseen ja lisdarvon
tarjoamiseen. Tarjottua lisdarvoa todistetaan erilaisilla numeroilla, joiden on tarkoitus
saada yritys kokemaan tarvetta. Tama voi perustua kulujen vahentamiseen,
kannattavuuden kasvattamiseen tai vaikkapa prosessien nopeuttamiseen. Ideana on
muuttaa tarjottu lisdarvo yrityksen kannalta euromuotoon. Tassa prosessissa selvitetaan
ylimman johdon tavoitteet ja luodaan yksityiskohtaisemmat yhteiset tavoitteet, joiden
avulla paatavoitteet saadaan toteutettua. Taman lahestymistavan hinnoittelu perustuu
siihen euromdaaraiseen lisdarvoon, jota asiakkaalle ollaan tuottamassa.
Tavoiteperusteisessa myyntiprosessissa ei siis olla ostamassa tuotetta, vaan tuloksia.
(Pyykko 2011, 270-272.)

3.8.2 Markkinointistrategia ja markkinoinnin suunnittelu

AIDA —malli on klassinen markkinoinnin malli, joka auttaa yrityksid hahmottamaan
asiakkaan ostoprosessia. Ensin kiinnitetdan asiakkaan huomio (attention), sitten
heréatetaén asiakkaan kiinnostus (interest), tamén jalkeen synnytetdan asiakkaan ostohalu
(desire) ja viimeiseksi saadaan asiakas toimimaan eli ostamaan tuote tai palvelu (action).
Naita ostoprosessin vaiheita tukemaan yritys luo oman markkinointi-mixinsa, joka koostuu
yrityksen hallinnassa olevista tekijdista kuten tuotteesta, hinnasta, kanavasta, keinosta tai
paikasta seka yrityksen viestista tai lupauksesta. Markkinointi-mixin tehokas toiminta vaatii
asiakkaan ostoprosessin ymmartamisen seka oikean asiakkaan loytamisen. (Pyykko
2011, 260-261.)

Oikean asiakkaan l6ytaminen on menestyksekkadan markkinointistrategian edellytys.
Vaarille asiakkaille markkinoiminen kuluttaa budjettia ja aikaa ilman tuottoa sijoitetuille
paaomille. Oikeiden asiakkaiden lIdytdminen voi kuitenkin olla haasteellista. Hyva keino on
supistaa kohderyhmaa entisestaan ja keskittya vain yhteen ideaaliseen asiakkaaseen.
Kuka héan on? Mitkd ovat hénen tarpeensa, tavoitteensa ja kiinnostuksen kohteensa?
Yrityksen tulee tuntea ideaalinen asiakkaansa perinpohjaisesti, jotta voi markkinoida

hanelle suunnitelmallisesti ja tuloksellisesti. (Pyykko 2011, 261.)

Kun oikea asiakas on l6ytynyt, on aika luoda viesti, jolla ideaalisesta asiakkaasta saadaan
maksava asiakas. Fokusointiin eli tuotteiden ja palveluiden yksildimiseen keskittynyt yritys
pyrkii markkinoinnillisilla toimenpiteilladn luomaan asiakkaasta tarke&n osan yritysta.
Tama nakyy esimerkiksi tuotteen tai palvelun tarkassa yksildimisessa ja asiakkaiden
referenssi tarinoiden kautta. Tassé markkinointitavassa korostetaan asiakkaan ja
yrityksen vélille syntyvaé tunnesidettd, jota korostetaan esimerkiksi menestyksekkaiden

ennen ja jalkeen tarinoiden avulla. Téllaisten tarinoiden jakaminen sosiaalisessa
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mediassa voi aiheuttaa suurenkin hyédyn asiakassuhteisiin, silla ne vetoavat vahvasti
asiakkaan tunteisiin. (Hesso 2015, 106.)

Markkinoinnin k&aytannon suunnittelu voidaan jakaa kahteen osaan. Namé ovat
strateginen suunnittelu, joka sisaltda markkinointistrategian seuraavalle vuodelle seké
kampanjasuunnittelu, joka sisaltdad markkinointikampanjat esimerkiksi seuraavalle
kevaalle ja syksylle. Pitkalle tahtaavissa strategioissa ja suunnitelmissa tulee huomioida
markkinoinnin tulevat trendit. Esimerkiksi mobiilin lisd&ntynyt kaytto seka sahkoisen
mainonnan rgjahdysmainen kasvu vaikuttavat yritysten pitk&n linjan

markkinointisuunnitteluihin. (Hesso 2015, 107.)

Liiketoimintasuunnitelmassa keskityn lahinnd markkinoinnin strategiseen suunnitteluun.
Erillisten kampanjoiden suunnittelu ei ole yritykseni osalta vield ajankohtaista, kun yritysta
ei ole viela perustettu. Lahden suunnittelemaan kampanjasuunnitelmaa vasta sitten, kun

yritys on saatu toimintaan.

3.8.3 Digitaalinen markkinointi

Markkinointi on kulkenut pitkédn matkan perinteisesta printtimainonnasta ja tv-
mainonnasta. Kasite digitaalinen markkinointi on kasvanut suureksi ilmioksi, joka — ainakin
oman ndkemykseni mukaan — vaikuttaisi olevan menneen jo perinteisen printtimainonnan
ohi. Teknologian kehitys on luonut uudenlaisia markkinointimahdollisuuksia ja erityisesti
konsultointitoimintaa perustettaessa nama mahdollisuudet ovat erittdin merkittavat.
Digitaalisen markkinoinnin kauneus piilee siina, etta se ei valttamatta vaadi yritykselta
suurta taloudellista budjettia, toisaalta aikaa sen toteuttamiseen kylla tarvitsee. Oman
havaintoni perusteella vaikuttaa siltd, ettd yksi suurimmista trendeista digitaalisen
markkinoinnin saralla talla hetkell& tuntuu olevan sisaltomarkkinointi tee-se-itse

periaatteella.

Digitaalinen aikakausi on mahdollistanut yrittajien kehittymisen markkinoinnissa niin, etta
itse tehty markkinointi on alkanut vastaamaan laadultaan mainostoimistojen tasoa.
Digitaalinen markkinointi voi parhaimmillaan olla interaktiivista sisaltdbmarkkinointia, jossa
asiakkaalle annetaan paljon arvokasta sisaltda ilmaiseksi. Sisaltd voi olla esimerkiksi
blogiteksti tai video. Téllainen markkinointitapa auttaa nimenomaan pienia yrityksia
tehostamaan nakyvyyttaan verkossa ilman suurta budjettia. Siséaltdmarkkinointi on erittéin
tehokas tapa luoda uusia asiakkaita sekd kasvattaa oman yrityksen nakyvyytta ja

asiantuntijaimagoa. (Hesso 2015, 123.)
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Konsultointitoiminnassa tarkeys on juuri tunnettavuuden kasvattamisessa seka
asiantuntijaimagon luomisessa. Yrittdjan tulee saada asiakkaan luottamus siihen, etta han
on tamé&n alan rautainen ammattilainen. Sisaltdmarkkinointi antaa monta mahdollista
keinoa toteuttaa juuri néité tavoitteita. Oman asiantuntijuuden jakaminen eri sisaltéjen
muodossa auttaa brandaamaan henkiloéa taman aihealueen asiantuntijaksi.
Asiantuntijuutta voi tuoda esiin esimerkiksi erilaisissa Facebook —ryhmissa tai
jarjestamalla erilaisia webinaareja, joissa tarjotaan arvokasta sisaltod katsojille ympari
maailmaa. Yrityksen verkkosivuihin voi siséllyttaa blogin, jossa on myds mahdollista jakaa
lukijalle eli potentiaaliselle asiakkaalle ilmaiseksi arvokasta tietoa. Myos esimerkiksi
YouTube kanavan luominen ja sisallon jakaminen videon muodossa on erittéin tehokas ja
suosittu tapa esitella omaa asiantuntijuuttaan. Potentiaalisille asiakkaille voi myods luoda
erilaisia hyddyllisia tyokirjoja, joiden avulla he paasevat ongelmassaan alkuun. Naita

hyddynnetaan yleensa sahkopostilistan kasvattamisessa. (Hesso 2015, 123-124.)

Kuten edella mainittiin, oman asiantuntijuuden jakaminen eri sisalldntuotannon keinoin
auttaa brandaamaan henkildstd oman alansa asiantuntijan, mutta onnistunut
sisaltdmarkkinointi tarjoaa myds muutakin. Laadukas verkossa jaettu sisaltd keraa paljon
lukijoita, jotka ovat kiinnostuneita samasta aiheesta. Taman kun yhdistaa ajatuksella
toteutettuun hakukoneoptimointiin ja/tai hakusanamarkkinointiin Google Adwordsin avulla,
yritys voi parantaa merkittavasti nakyvyyttaan Googlen hakutuloksissa. Hyva nakyvyys
hakutuloksissa tarkoittaa lisd& uusia potentiaalisia asiakkaita yritykselle. Talla tavalla
luomalla arvokasta sisalttd voidaan luoda kysyntaa yrityksen tuotteille tai palveluille.
(Hesso 2015, 124.)

Digitaalista markkinointia suunnitellessa tulee kiinnittdé& huomiota siihen, etta yha
kasvavissa méaarin yritysten potentiaaliset asiakkaat hakevat tietoa ja viettavat aikaa
sosiaalisessa mediassa alypuhelimillaan. Verkkosivut ja markkinoinnillinen sisalté tulee
siis toimia mobiiliystavallisesti, niin ettd alypuhelinta kayttaen sisalté on yhta helppoa
kayda lapi, kuin perinteisella tietokoneella. Mobiiliyhteensopivuus kasvattaa merkitystaan
digitaalisessa maailmassa ja yritysten on tarkea huomioida se verkkosivujaan ja

siséltdaan suunnitellessa. (Hesso 2015, 131.)
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4 Pohdinta

Taman opinnaytetydn tavoitteena oli laatia liiketoimintasuunnitelma digitaalisen
markkinoinnin konsultointi- ja valmennusyritykselle ja selvittaa yrityksen perustamiseen ja
yrittajyyteen vaadittavia asioita ja niiden haasteita. Opinnaytetyon merkittavimpéana
tuloksena pidan laadittua lilketoimintasuunnitelmaa. Liiketoimintasuunnitelma kattaa
yrityksen toiminnan kannalta tarkeimmat tekijat aina liikeideasta sen toimintaymparistoon

sekd myynti- ja markkinointisuunnitelmaan.

Taloussuunnitelma jai liiketoimintasuunnitelmassa tavoitetta pienemmalle huomiolle. Syy
tahan on se, etta suunnittelemani yrityskonsepti on luonteeltaan sellainen, joka ei vaadi
suuria investointeja, ei lainoja eika merkittavia kiinteitéd kustannuksia, jolloin laskelmien
tekeminen ilman numeroita tuntui tarpeettomalta. Kavin osiossa kuitenkin asiat lapi niilta
osin kun ne vaikuttavat yritykseni toimintaan. Lisdksi huomioitava tuloksena pidan oman
yrityksen yritysmuodon selkeytymista seka yrityksen ansaintamallin selkeytymista.
Opinnaytety6n tekeminen auttoi minua valitsemaan tulevalle yritykselleni soveltuvimman

yritymuodon seka ansaintamallin.

Perehtyminen yrityksen perustamiseen ja yrittdjyyteen antoi minulle liséé vakuutusta
siihen, ettd yrittajyys on minulle oikea tie. Liiketoimintasuunnitelman laatiminen auttoi
vahvistamaan tunnettani siita, etta liikeideallani on mahdollisuus menestya. Se myds
auttoi selkeyttdmaan, mita yritykseni toiminta tulee sisaltamaan, kuinka tulen asemoimaan
itseni suhteessa kilpailijoihin ja miten tulen markkinoimaan yritystani etenkin toiminnan

alkuvaiheessa.

Opinnaytetydn tekemisen aikana olen oppinut paljon yrityksen suunnittelusta ja liikeideani
on tydn aikana muovautunut sellaiseksi, jolla uskon pystyvani menestya jatkossa.
Kehittamisen kohteena pidan viela myyntistrategiaa seké taloussuunnitelmaa. Haluan
jatkossa kiinnittaa vield lisdd huomiota myyntistrategiaan ja etenkin siihen, kuinka luon
palveluni avulla asiakkaalle lisdarvoa ja miten viestin sen asiakkaalle myyntivaiheessa.
Taloussuunnitelmaa tarvitsee kehittda eteenpain siina kohtaa kun toiminta laajenee ja
palvelutarjonta laajenee. Palveluiden laajentuessa myds kulut tulevat todennakoisesti

nousemaan, jolloin tarkkaan tehdyn taloussuunnitelman tarkeys kasvaa.

Kokonaisuudessaan koen opinnaytetyén olevan onnistunut. Tydn tuloksena syntyneesta
liketoimintasuunnitelmasta tulee olemaan suuri hydty toimintaa perustettaessa ja sen
kayntiin saamisessa. Liiketoimintasuunnitelma tulee myfs auttamaan minua pitdmaan

yrityksen tarkoituksenmukaisella linjalla. Lisaksi olen oppinut mité yrityksen
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perustamiseen, pydrittdmiseen ja toiminnan kasvattamiseen sisaltyy. Tama tulee

auttamaan minua varautumaan tuleviin haasteisiin.
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