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taa tietoa lilkketoimintasuunnitelman laatimisesta seka mahdollisesti tulevaisuu-
dessa perustettavan yrityksen liiketoimintasuunnitelman.

Yrityksen perustaminen on monivaiheinen prosessi, joka kaynnistyy liiketoimin-
tasuunnitelman laatimisella. Liiketoimintasuunnitelma selkeyttaa yrittajan nake-
mysta liikeideasta ja toimii yrityksen kayntikorttina sidosryhmia varten. Liiketoi-
mintasuunnitelman avulla nahdaan yrityksen mahdollisuudet ja sen kannatta-
vuus. Liiketoimintasuunnitelman pohjalta voidaan tehda paatos yrityksen perus-
tamisesta.
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osaagjilta, vakuutusyhtion tyontekijoiltd seka rahoitusyhtiolta. Liiketoimintasuun-
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Yrityksen liiketoimintasuunnitelma osoitti, etta talla hetkella yrityksella olisi mah-
dollisuudet menestya markkinoilla. Mahdollinen yrittaja olisi todellisuudessa pe-
rustamassa yritysta vasta muutaman vuoden kuluttua, mika edellyttaa kannat-
tavuuden uudelleen arvioinnin, kun toiminnan aloittaminen on ajankohtaista.
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The purpose of this thesis was to make a business plan based on my idea to
start a boutique specializing in women’s clothing in the city of Lappeenranta.
The thesis contains information about how to do a business plan in general and
the business plan of a company potentially established in the future.

Establishing a company involves several phases with the business plan e.g. the
starting point. The business plan clarifies the entrepreneur’s view of the busi-
ness idea. It also works as a prospectus towards core stakeholders. The oppor-
tunities and profitability of the company can be expressed through the business
plan. Based on the business plan the final decision about establishing the com-
pany can be made.

In this thesis qualitative methods were used. Information was gathered from
books, Internet, research papers, magazines, publications and different courses
on how to establish a company. Information was also gathered by interviewing
entrepreneurs from clothing business as well as other fields. In addition, experts
in logistics, insurance and finance were interviewed. The business plan has
been developed together with the Start-Up Centre of the Saimaa University of
Applied Sciences.

The business plan showed that at the moment the company could be success-
ful in the markets. In reality a potential entrepreneur would establish the com-
pany in a few years time, which would require a new evaluation of the profitabil-
ity when the start up is at hand.
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1 JOHDANTO

Olen jo pitkdan haaveillut oman vaatekaupan perustamisesta Lappeenrannan
keskustaan. Paatin lopettaa pelkdn haaveilun ja katsoa, voisiko unelmastani
tulla totta. Valitsin opinnaytetyon aiheekseni liiketoimintasuunnitelman laatimi-
sen oman liikeideani pohjalta. Ajattelin taman olevan ainutlaatuinen tilaisuus
aloittaa kyseinen projekti, koska nyt minulla oli mahdollisuus saada ammattilais-
ten apua liikeidean kehittamisessa.

Olen lahtoisin yrittajaperheesta, mika varmasti on vaikuttanut haluuni perustaa
oma yritys. Lisaksi olen koko elamani ollut yksilourheilulajin harrastaja ja oppi-
nut sita kautta kovan tyonteon, vastuun kantamisen omasta tekemisesta, ja lop-
pujen lopuksi tuloksesta vastaamisen, olipa se hyva tai huono. Olen siis omalla
tavallani yrittgja jo nyt, mutta tulevaisuudessa haluaisin olla sitéd naisten vaate-
kaupan omistajana. Palo yrittajyyteen on ollut aina olemassa, mutta onko mi-
nusta loppujen lopuksi siihen? My0Os siihen pyrin saamaan vastauksen taman

opinnaytetyoprosessin aikana.

Tyon tarkoitus oli laatia mahdollisimman tarkka ja todenmukainen liiketoiminta-
suunnitelma, joka selkeyttada omaa kuvaa liikeideasta, auttaa ymmartamaan
prosessin laajuuden ja opettaa, mita kaikkia asioita yritysta perustettaessa tulee
huomioida. Tarkeintd on saada totuudenmukainen vastaus yrityksen kannatta-
vuudesta ja mahdollisuudesta menestya markkinoilla. Liiketoimintasuunnitelma
toimii myos yrityksen kayntikorttina sidosryhmia varten. Liiketoimintasuunnitel-
man avulla yrityksen tulisi vakuuttaa esimerkiksi rahoitusyhtiot yrityksen kannat-

tavuudesta.

Teoriaosuus toimii apuna kaikille liiketoimintasuunnitelmaa tekeville. Opinnayte-
tyon teoriaosa kasittelee lilkketoimintasuunnitelman sisaltoa. Liiketoimintasuunni-
telman tulee olla kattava, jotta se toimii luotettavana perustana yrityksen arvi-
oinnissa ja ohjenuorana yrityksen toiminnalle. Lisaksi tyo sisaltda empiirisen

osion, joka on oman likkeideani pohjalta tehty liiketoimintasuunnitelma.



Tutkimusmenetelmana on kaytetty laadullista eli kvalitatiivista menetelmaa. Tie-
toa on keratty kirjoista, internetista, tutkimuksista, lehdista, erilaisista aiheeseen
liittyvista julkaisuista ja yrityksen perustamiseen liittyvilta kursseilta. Haastatte-
lemalla on keratty tietoa kyseisella alalla toimivilta yrittajilta seka eri toimialoilla
tyoskentelevilta yrityksilta, kuten Lappeenrannan seudun yrittgjilta, logistiikan
osaajilta, vakuutusyhtion tyontekijoilta seka rahoitusyhtiolta. Lisaksi liiketoimin-
tasuunnitelmaa on kehitetty yhteistydssa Saimaan ammattikorkeakoulussa toi-

mivan yrityshautomon kanssa.

Liiketoimintasuunnitelma on alustava. Tavoitteenani on toimia ammattiurheilija-
na vuoteen 2012 saakka. Taman jalkeen olisin aikeissa perustaa vaatealan yri-
tyksen. Nyt minulla on muutama vuosi aikaa luoda kontakteja, tutkia markkinoita
ja kehittaa itseani. Kun yrityksen perustaminen on ajankohtaista, tulee liikeidea

ja kannattavuus arvioida uudelleen.

Liiketoimintasuunnitelma sisaltaa seuraavat osiot; tiivistelma, liikeidea, markki-
nointisuunnitelma, yrityksen tiedot ja tiimi, rahoitus, riskit ja toteutussuunnitelma.
Opinnaytetyon liitteena olevasta yrityksen liiketoimintasuunnitelmasta on jatetty
osa julkaisematta yrityssalaisuuden sailyttamiseksi. Poistettuja tietoja ovat mm.
yrityksen tuotemerkit, myyntikate, rahoitussuunnitelma, tulos- ja kassavirtalas-
kelma, seka tase.

2 LIKETOIMINTASUUNNITELMA

Liiketoimintasuunnitelma on kirjallinen esitys yrityksen toiminnasta. Siina ilmen-
netaan ajatuksia ja toimenpiteita, joilla yritys pyrkii menestymaan markkina-
alueellaan. Liiketoimintasuunnitelmassa kerrotaan yrityksen menestystekijat,
strategia, tulonlahteet, rahoitussuunnitelma ja yrityksen riskit. Liiketoiminta-
suunnitelmasta hyotyy eniten itse yritys, silla suunnitelman avulla kaikki yrityk-
sen osa-alueet tulee kartoitettua. Naiden pohjalta voidaan tehda toimenpide-
suunnitelma. Suunnitelma auttaa yrittgjad myos kokonaisuuden hahmottami-

sessa. Liiketoimintasuunnitelma on tarkea myos sidosryhmia ajatellen. Suunni-
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telman avulla yrittgjalla on nayttda sidosryhmille yrityksen mahdollisuudet me-
nestya. Tarkka ja hyvin tehty suunnitelma luo luotettavuutta ja osoittaa yrittajan
sitoutumistason. Suunnitelman tulee olla realistinen ja vaittamat pitaa pystya
osoittamaan todeksi. Hyva liiketoimintasuunnitelma antaa hyvat lahtokohdat
yrityksen onnistumiselle. Liiketoimintasuunnitelma voidaan tehda myos jo toimi-
valle yritykselle. (Pitkdmaki 2000, 9 - 10.)

Liiketoimintasuunnitelma on tiivis esitys yrityksen toiminnan kokonaissudesta.
Mitaan yleispatevaa suunnittelumallia ei ole olemassa, vaan jokaisen tulee |a-
hestya sitd omalla tavallaan. Voidaan kuitenkin tehda erilaisia malleja, josta
suunnitelman tekija voi tarkastaa ettd onko kaikki kohdat kasitelty omassa
suunnitelmassa. Suunnitelman keskiverto pituus on 15 sivua. (Pitkdmaki 2000,
13.) Liiketoimintasuunnitelman alkuun voi tehda tiivistelman, joka on lahinna
sidosryhmia varten (Yritys 2010, 3). Vaikka liiketoimintasuunnitelma etenee loo-
gisesti, joudutaan kaytannossa palaamaan monesti edella oleviin asioihin ja
muokkaamaan niita. Liiketoimintasuunnitelma on ajatustyota, joka auttaa myos
sen tekijad hahmottamaan kokonaisuuden ja ymmartamaan johdannaisia. (Pit-
kamaki 2000, 13 — 14.)

Yrityksen tai yrittdjan on itse mietittava liiketoimintasuunnitelman osatekijat.
Suunnittelijalla on oltava idea ja nakemys kuinka tama idea toteutetaan niin etta
yrityksella on sen avulla mahdollisuus menestya. Ulkopuolista apua kannattaa
hyodyntaa tiedonkeruussa, mutta paaasiassa kokonaisuus tulee hallita itse. Ul-
kopuolista apua on hyva ottaa myos tukemaan, tuomaan uusia ajatuksia ja ker-
tomaan onko yrittajan ajatukset realistisia. Yrittajalla voi olla hieno visio paas-
saan, mutta joskus todellisuudentaju voi hamartya, kun on kyse itselle rakkaas-
ta asiasta. Kuvitelmat eivat vastaa aina todellisuutta. Kun liiketoimintasuunni-
telma on kerran tehty, sita on jatkossa helppo paivittaa ja kayttaa apuna tulevis-
sa paatoksenteoissa. (Pitkamaki 2000, 15 - 16.)

Liiketoimintasuunnitelma voi olla esimerkiksi seuraavan mallin mukainen; tiivis-
telma, likkeidea, markkinointisuunnitelma, yritys ja tiimi, rahoitus, riskit ja yh-

teenveto ja toteutussuunnitelma (Yritys 2010).



2.1 Tiivistelma

Tiivistelma on yleiskatsaus liiketoimintasuunnitelmaan ja sisaltaa sen tarkeim-
mat kohdat kiteytettyna. Tiivistelman suositeltava pituus on maksimissaan kaksi
sivua. Monet sijoittajat ja muut sidosryhmat tekevat alustavan paatoksen yhteis-
tyosta jo tiivistelman perusteella. Tiivistelmaan on siis panostettava. Tiivistel-
man tulee olla helppolukuinen ja selkea. Tiivistelma kannattaa kirjoittaa viimei-
sena, jotta liiketoimintasuunnitelman laatijalle on muodostunut selkea kokonais-

kuva yrityksesta. (Yritys Oy: liiketoimintasuunnitelma opetusmateriaali 2010, 3.)

2.2 Liikeidea

Liiketoimintasuunnitelman toisessa osiossa kasitellaan yrityksen liikeidea seka
ansaintalogiikka (Yritys Oy: liiketoimintasuunnitelma opetusmateriaali 2010, 3 -
4).

Oman yrityksen perustamisen lahtokohtana on hyvan yritysidean keksiminen.
Hyva liikeidea ei kuitenkaan yksinaan takaa yrityksen menestymista. ldeaa on
jalostettava pitkaan ja muokattava ajan kuluessa. Liikeidean on osoittauduttava
kannattavaksi, jotta yritys voidaan perustaa. (Yrityksen perustajan opas 2008a,
7-9)

Liikeidean merkitys on suuri niin sisaisesti kuin ulkoisestikin. Liikeideaa tehtaes-
sa yrittaja joutuu miettimaan ja perustelemaan perinpohjaisesti asiat itselleen.
Tama takaa sen, etta asiaan on paneuduttu kunnolla. Lisaksi liikeidealla on ul-
koinen rooli sidosryhmia varten. Yrityksen tulee liikeideallaan vakuuttaa esimer-
kiksi rahoittajat, jotta yritys pystyy aloittamaan toimintansa. Heikosti suunniteltu
ja kannattamaton liikeidea karkottaa sidosryhmat. (Sutinen & Viklund 2004, 68 -
76.)

Liikeidea kuvaa tapaa, jolla yritys menestyy markkinoilla ja saa toimintansa
kannattavaksi. Liikeidea kertoo, miksi yritys on olemassa. Se vastaa kysymyk-
siin mita, kenelle ja miten. Liikeidea selvittaa asiakkaan tarpeen, tuotteen idean,



kilpailuedun, ainutlaatuisuuden, seka yrityksen imagon. Tarkea osa liikeideaa
on asiakkaan tarpeen selvittaminen ja selvitys siitd, kuinka nama tarpeet tyydy-
tetdan. Yrityksen tulee paattaa tuotteen tai palvelun kohderyhma eli ne asiak-
kaat, joille tuote kohdistetaan. Kohderyhman |6ytyminen on tarkead myos mark-
kinoinnin kannalta. Markkinointi tulee suunnata kohderyhmalle. Markkinointi-
kanava ja markkinointikeinot valitaan kohderyhman ian, sukupuolen, elamanta-
pojen yms. perusteella. Lisaksi liikeideasta tulee ilmeta tapa, jolla tuotetta tai
palvelua tarjotaan, mitkd ovat yrityksen resurssit ja kuka hoitaa yrityksen eri
osa-alueita. Yrityksen kaiken toiminnan tulee tukea toisiaan, niin tuotteen, pal-
velun, yrityskuvan kuin markkinoinninkin. Talla yhtenaisyydella luodaan yritys-
imago. (Sutinen & Viklund 2004, 68 — 69; Viitala & Jylha 2006, 51 - 52.)

Liikeidean yhteydessa tulee kasitella tuotteen ansaintalogiikkaa. Ansaintalogiik-
ka ilmentaa sita, kuinka liiketoiminnalla aiotaan tehda tulosta. Se kertoo, mista
myyntitulot saadaan, kuinka asiakas sitoutetaan yritykseen, miksi asiakas halu-
aa juuri kyseisen tuotteen, mika on yrityksen hinnoittelupolitiikka ja milta yrityk-
sen tuloslaskelma nayttaa. (Nieminen 2009.)

Yksi tarkeimpia ansaintalogiikassa huomioitavia asioita on hinnoittelu. Hinta
osoittaa tuotteen laadun ja arvon. Asiakas asettaa hinnan perusteella tuotteen
johonkin kategoriaan. Yritys myy asiakkaalle lisaarvoa, hinta on osoitus tasta
lisaarvosta, jonka asiakas saa. Tuotteen hintaa pohdittaessa tulee huomioida
markkinoilla oleva hintataso, julkisen vallan asettamat maksut kuten verot, yri-
tyksen imago, myytava tuote seka kustannukset, joita yritys joutuu tuotteesta ja
sen hankinnasta maksamaan. Yrityksen toiminnan tulee olla kannattavaa, joten
hinnassa tulee huomioida myos katetuotto eli se, kuinka paljon yritykselle jaa
myyntivoittoa. Yrityksen myyntikatteen tulee peittaa myos yrityksen kiinteat kus-
tannukset ja verot. Kun myyntituotoista vahennetaan yrityksen menot, saadaan
yrityksen tulos. Lisaksi tulee huomioida tuotteen kohderyhma eli se, mita asiak-
kaat ovat valmiita maksamaan kyseisesta tuotteesta. Hinnoittelu on yksi yrityk-
sen kilpailukeinoista ja toimii osana markkinointia. Jos tuote vastaa asiakkaan
tarvetta eli ratkaisee asiakkaan ongelman, hinta on toissijainen seikka paatok-
sen teossa. Yrittgjan tulee muistaa, etta yrityksen tulee tuottaa voittoa ja tuot-



teen hinta ratkaisee paljon. Tuotteen hinta ei saa olla liilan alhainen. (Bergstrom
& Leppanen 2007, 213 — 229; Koski 2010.)

Hinnoittelu tehdaan yleisimmin seuraavien kolmen hinnoittelupolitikan mukaan:
Kustannus- ja katetuottoperusteinen hinnoittelu, joissa apuna kaytetaan OKA-
laskentaa, toimintolaskentaa tai kustannuslaskentaa tuotteen tai palvelun mu-
kaan. Toinen hinnoittelutapa on arvoperusteinen hinnoittelu, jolloin arvioidaan
asiakkaan tuotteesta tai palvelusta saamaa hyotya. Kolmas tapa on markkina-
perusteinen hinnoittelu. Talloin kaytetaan joko kermakuorintahinnoittelua eli
korkean hinnan politikkaa tai penetraatiohinnoittelua eli halvan hinnan politiik-
kaa sen mukaan minkalaisia asiakkaita ja mitda markkinoita yritys tavoittelee.
(Sutinen & Viklund 2004, 237 - 262.)

2.3 Markkinointisuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelman kolmannessa osiossa tehdaan yritykselle markkinoin-
tisuunnitelma. Markkinointisuunnitelmassa kaydaan lapi markkinat, asiakkaat,
yrityksen toimintaymparisto, joka sisaltaa PEST- ja SWOT-analyysin seka tuot-
teen saatavuuden ja yrityksen verkostoitumisen. Lisaksi kdydaan lapi yrityksen
kilpailijat seka yrityksen markkinointi. (Yritys Oy:n liiketoimintasuunnitelma ope-
tusmateriaali 2010, 4 - 8.)

2.3.1 Markkinat ja asiakkaat

Yrityksen tulee tuntea markkinat, joilla se toimii. Markkinoita tutkittaessa tulee
paneutua markkinoiden rakenteeseen, kokoon ja kasvuun, markkina-alueen ja
toimi-alan tulevaisuuteen seka markkina-alueen ostovoimaan. (Yritys Oy:n liike-

toimintasuunnitelma opetusmateriaali 2010, 4 - 5.)
Liikeidea syntyy asiakastarpeesta, yrityksen on siis tunnettava asiakkaansa

hyvin. Yrityksen on tiedettava asiakkaiden tarpeet, tottumukset, mielipiteet, ar-
vostuksen kohteet ja kriteerit seka vastattava naihin tarpeisiin. Kilpailu asiak-
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kaista on kovaa, ja yrityksen tulee pystya voittamaan asiakkaan luottamus heti
ensi nakemalla. Nain yritys voi luoda asiakkaaseensa pitkaaikaisen siteen.
Asiakas on se, joka ratkaisee yrityksen myynnin, kassavirran ja yritysarvon. (Vii-
tala & Jylha 2004, 51 - 54; Ahonen & Rautakorpi 2008, 9 - 16.)

Yrityksen tulee voittaa asiakas puolelleen tuntemalla asiakkaiden ostokayttay-
tyminen. Asiakkaan ostopaatokseen vaikuttaa hanen elinymparistonsa, joka
muokkaa ostajan arvoja, asenteita ja elamantyylia. Lisaksi ostopaatokseen vai-
kuttaa ostokyky, ostotavat seka ostohalu. Yritys voi markkinointitoimenpiteillaan
vaikuttaa asiakkaan mielikuvaan ja tata kautta ostopaatokseen. Asiakkaiden
ostokayttaytyminen on perusta asiakasryhmien muodostamiselle eli segmen-
toinnille. Yrityksen tulee pyrkia luomaan sellainen mielikuva tuotteesta, yrityk-
sestd ja sen palveluista, joka vastaa sen kohderyhman arvoja ja asenteita.
(Bergstrom & Leppanen 2007, 97 - 121.)

Segmentoinnilla tarkoitetaan kokonaismarkkinoiden jakamista joidenkin tiettyjen
kriteerien perusteella eroteltaviin ryhmiin. Segmentointi tehdaan yleensa joiden-
kin seuraavien kriteereiden mukaan: maantieteelliset tekijat, geodemografiset
tekijat, asiakkaiden kayttaytyminen, demografiset tekijat, psykografiset tekijat tai
hyotyyn ja kayttotilanteeseen liittyvat tekijat. Geodemografinen segmentointi
tehdaan asuinpaikan tai asuinmuodon mukaan. Kayttaytymisen mukaan seg-
mentoidaan esimerkiksi suurkayttajat, pienkayttajat, ei—kayttajat ja kilpailijan
merkin kayttajat. Demografisen segmentoinnin kriteereita voivat olla esimerkiksi
ika, sukupuoli, tulot ja perheyhteisd. Psykografisia tekijoitd ovat esimerkiksi ku-
luttajien asenteet, arvot, elamantyyli ja harrastukset. Naita tekijoita pidetaan
tarkeimpina kohdeasiakkaiden valinnassa. Tuotteen hyoty ja kayttotilanteeseen
perustuva segmentointi perustuu asiakkaan saamaan hyotyyn. (Viitala & Jylha
2006, 107 - 110.)

Segmentoinnin tavoitteena on 106ytaa yrityksen resursseihin ja osaamiseen par-
haat liiketaloudellisen tuloksen mahdollistavat kohderyhmat eli segmentit, joille
tarjonta ja markkinointi kohdistetaan. Segmentoinnin avainseikka on luopua
monista kohderyhmista ja keskittya kohtalaisen kapeaan alaan, jolloin pystytaan
tyydyttamaan asiakkaan tarpeet ja ennakoimaan ne. Yrittajan markkinointikir-
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jassa Timo Rope (2002) kuvaa kohderyhman |0ytymista seuraavasti Asiakas-
kohderyhmén tulisi olla niin kapea, etté ihan hirvittda. Ja kun alkaa oikein hirvit-
taa, niin kannattaa ottaa vield puolet pois. (Ortju 2009.)

2.3.2 Toimintaymparisto ja kilpailijat

Yrityksen toimintaymparistolla on suuri merkitys yrityksen toimintaan ja menes-
tymiseen. Toimintaymparistossa tapahtuu koko ajan muutoksia. Yrityksen on
pyrittava arvioimaan naita tekijoita mahdollisimman tarkasti ja analysoitava nii-
den vaikutusta toimialaan seka yrityksen omaan toimintaan. Yrityksen tulee
huomioida tekijoiden nykytilanne seka niiden tulevaisuus. (Viitala & Jylha 2006,
54).

Seuraavassa kuvaan yrityksen toimintaymparistoa PEST- ja SWOT-analyysin
avulla. Lisaksi kuvaan tuotteen saatavuutta ja yrityksen verkostoitumista.
PEST-analyysi kasittelee yrityksen toimintaymparistossa vaikuttavia tekijoita.
Kyseisia tekijoita ovat poliittiset tekijat (political), taloudelliset tekijat (economi-
cal), sosiaaliset tekijat (social), seka teknologiset tekijat (technological).

Poliittiset tekijat, jotka vaikuttavat yrityksen toimintaan, ovat lainsaadanto, sopi-
musvapaus, talouspolitikka seka verotus. Taloudellisia tekijoita arvioitaessa
kasitelladn esimerkiksi ihmisten tulotasoa ja kulutustottumuksia. Mita parempi
ihmisten tulotaso on, sita enemman heillda on varaa kuluttaa hyoédykkeisiin. Li-
saksi korkotaso, saastaminen, velkaantuminen, elamantavat ja suhdannevaihte-
lut vaikuttavat yrityksen toimintaymparistoon olennaisesti. Yrityksen tulee huo-
mioida se, ettd maan taloudellinen tila koskettaa aina my0s suurta osaa kulutta-
jista ja vaikuttaa nain ostomarkkinoihin. Sosiaalisilla ja kulttuurisilla tekijoilla tar-
koitetaan alueen vakilukua, ikarakennetta, koulutustasoa, tyOllisyytta, vapaa-
ajan kehittymista, uskontoa, perusarvoja seka ihmisten tapoja ja tottumuksia.
Ihmisten perustarpeet alkavat olla tyydytetty ja ihmiset alkavat sijoittaa yha

enemman hyvinvointiinsa.
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Teknologisella tekijoilla tarkoitetaan esimerkiksi informaatio- ja tietoliikennetta,
bio-, nano- ja energiateknologiaa, verkkokauppaa ja virtuaalimaailmaa (Laiho-
nen 2005). Ymparistolla tarkoitetaan teknologian hyddyntamista ja kehittymista.
Yritykselle esimerkiksi tietoliikennetekniikan kehittyminen on ollut aikaa saasta-
va ja tyota helpottava menetelma. Lisaksi sidosryhmien yhteydenpito on helpot-
tunut huomattavasti teknologian avulla. Yrityksen tulee olla kehityksessa muka-
na, mutta toisaalta yrityksen tulee harkita tarkkaan sille sopivat menetelmat.
(Viitala & Jylha 2006, 54 - 59.)

SWOT-analyysia hyddynnetaan niin yritysta perustettaessa kuin yrityksen jat-
kuvan kehittamisen tukena. Analyysia kaytetaan arvioitaessa yrityksen tilaa se-
ka paatoksenteon tukena. Analyysin avulla tarkastellaan yrityksen ulkopuolisia
mahdollisuuksia ja uhkia seka sisaisia vahvuuksia ja heikkouksia. SWOT-
analyysi tulee englanninkielisistd sanoista strenghts (vahvuudet), weaknesses
(heikkoudet), opportunities (mahdollisuudet) ja threats (uhat). Yrityksen tulee
osata hyodyntaa vahvuuksia, vahvistaa heikkouksia, tarttua mahdollisuuksiin ja
varautua uhkiin. (Viitala & Jylha 2006, 59 - 60.)

SWOT-analyysi tehdaan usein muiden analyysien pohjalta. SWOT-analyysin
suunnittelun Iahtokohtana voidaan kayttaa tuote- ja markkinamatriisia, osaamis-
ja teknologiapyramidia, trendianalyysia, teknologia roadmapia, markkina- ja
asiakasanalyysia, Kilpailija-analyysia ja riskianalyysia. Hyva SWOT-analyysi
perustuu huolellisiin taustatutkimuksiin, perusteltuihin vaittamiin ja arvioihin se-

ka johtaa konkreettisiin toimenpiteisiin. (Merisaari 2008.)

Tuotteen saatavuus luo edellytykset asiakkaan tarpeiden tyydyttamiselle. Me-
nestyvassa yrityksessa asiakkaat saavat tuotteen oikeaan aikaan, oikeassa
paikassa, sopivina erind, helposti ja toimivasti. Jotta tuotteen saatavuus toimii,
yrityksen on valittava markkinointikanava, eli erilaisten yritysten muodostama
ketju, jonka kautta tuote saadaan asiakkaalle. Markkinointikanavaan kuuluvat
maahantuojat, jalleenmyyjat, agentit ja avustajat, kuten kuljetus- ja huolintaliik-
keet, mainostoimistot, pankit yms. Kanavan tehtavana on siirtda itse tuote val-
mistajalta asiakkaalle, hankkia padomaa ketjun jasenyrityksille ja valittaa tietoa

ketjun molempiin suuntiin. Markkinointikanava tulee suunnitella tarkasti, silla
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toimivalla yhteistyolla on suuri merkitys asiakastyytyvaisyyteen. (Bergstrom &
Leppanen 2007, 234 - 237; Laari - Muinonen 2008.)

Fyysinen jakelu eli yrityksen logistiikka sisaltaa tilaamisen, kuljetuksen ja varas-
toinnin. Koko ketjun tulee toimia yhteen ja se kilpailee muita ketjuja vastaan.
Jos arvoketju toimii, yrityksen varastot ovat pienemmat, pystytaan reagoimaan
nopeammin, lapimenoajat ovat nopeampia, kustannuksissa saastetaan, asia-
kastyytyvaisyys kasvaa ja kapasiteetin kaytto on tehokkaampaa. (Laari - Mui-
nonen 2008.)

Markkinointikanavan valinnan ja fyysisen jakelun liséksi yrityksen on huolehdit-
tava toimipaikan sisaisesta ja ulkoisesta saatavuudesta. Ulkoisella saatavuudel-
la tarkoitetaan sita, etta asiakas saa helposti tietoa yrityksesta ja tuotteista, yri-
tykseen on helppo olla yhteydessa ja sinne on helppo 10ytda. Myos toimitilan
aukioloajoilla on suuri merkitys. Sisaisella saatavuudella tarkoitetaan toimitilan
sisadlla tapahtuvia asioita. Tuotteiden esillepano on tarkeaa, lisaksi kylttien ja
lappujen tulee olla selkeita. Yrityksessa asioimisen tulee olla vaivatonta ja mu-
kavaa. Liiketilan sisustuksessa yms. tulee ottaa asiakkaat huomioon. Kaikki liik-
keen sisapuolella olevat ja tapahtuvat asiat vaikuttavat siihen, kuinka hyvin
asiakas viihtyy ja millainen mielikuva hanelle jaa yrityksesta. (Bergstrom & Lep-
panen 2007, 237 - 255.)

Verkostoituminen on yritykselle tarkeaa. Verkostoitumisessa yritykset muodos-
tavat monen yrityksen kanssa yhteistyOkumppanuuden. Yhteistyon tulee hyo-
dyttaa kaikkia. Yhteistyolla pyritaan vahentamaan yrittajan taakkaa ja yrityksen
kustannuksia seka lisdamaan asiakastyytyvaisyytta. Verkostoituminen on myods
osa markkinointia, silla yhteistyOyritykset mainostavat toinen toisiaan ilman kus-
tannuksia. (Bergstrom & Leppanen 2007, 256 - 257.)

Yrityksen toimintaymparistoon kuuluvat kilpailijat, jotka yrityksen on huomioitava
toiminnassaan. Kilpailua syntyy, kun samalla markkina-alueella toimii useita
saman alan yrittdjia, jotka kilpailevat samoista asiakkaista. Yrityksen tulee [0y-
taa markkinarako eli niche, jossa se pyrkii tyydyttamaan tietyn asiakasryhman
tarpeet. Jotta yritys voi vastata kilpailuun, sen tulee saavuttaa kilpailuetu eli asi-
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akkaan kokema paremmuus muihin yrityksiin nahden. Kilpailuetu voi olla talou-
dellinen, jolloin yritys pyrkii kilpailemaan hinnalla. Tall6in yritys pystyy tuotta-
maan halvemmalla kuin muut tai on tehokkuudeltaan muita parempi. Toiminnal-
lisen kilpailuedun yritys saavuttaa tuotteen tai palvelun paremmuudella. Imagol-
lista kilpailuetua tavoitellaan luomalla ostajille ylivoimainen kuva yrityksen tai
tuotteen paremmuudesta. TallGin yritys tai sen tuotteet ja palvelut ovat saavut-
taneet tietyn maineen ja arvostuksen asiakkaiden keskuudessa. (Bergstrom &
Leppanen 2007, 72 - 80.)

Yrityksen kilpailuasemaan vaikuttavat kilpailijoiden lisaksi potentiaaliset tulok-
kaat, asiakkaiden vaikutusvalta, korvaavat tuotteet ja alihankkijoiden ainutlaa-
tuisuus ja vaikutusvalta. Yrityksen tulee sijoittaa naihin kaikkiin osa-alueisiin.
Kilpailijoiden tunteminen on erittain tarkeaa. Kun kilpailu on kovaa, kustannus-
tietoisuus ja tehokkuus nousevat tarkeiksi asioiksi. Tama tarkoittaa sita etta yri-
tyksen kannattaa keskittya vain ydinosaamiseen ja ulkoistaa muut toiminnot
pysyakseen kilpailukykyisena. Kun yritys luo kilpailustrategiaa, silla on kolme
vaihtoehtoa. Yritys voi pyrkia kustannusjohtajuuteen, joka perustuu halpaan
hintaan. Toinen vaihtoehto on differointi, jolloin tuote on erilaistettu eli se poik-
keaa muista markkinoilla olevista tuotteista. Kolmas vaihtoehto on keskittya tiet-
tyyn pieneen asiakasryhmaan ja vastata sen tarpeisiin. (Hollanti & Koski 2007,
63 - 97.) Hinnalla kilpailu on harvoin paras keino lahtea markkinoille (Koski
2010).

Markkinoilla pyritaan terveeseen kilpailuun. Suomessa Kkilpailulle on asetettu
erillinen lainsaadanto, jota valvovat kilpailuvirasto, markkinaoikeus ja lIaaninhalli-
tukset. Yrittdjan tulee perehtya naihin kilpailulainsaadantoihin huolellisesti. (
Bergstrom & Leppanen 2007, 80 - 82.)

Tuote positioidaan eli asemoidaan markkinoille. Asemoinnilla haetaan kilpailue-
tua muihin nahden. Asemointi osoittaa, kuinka kyseisessa segmentissa voidaan
kilpailla mahdollisimman tehokkaasti. (Ortju 2009.) Asemointia tehdaan jotta
asiakkaille muodostuu tuotteesta, yrityksesta ja palveluista yrityksen haluama
mielikuva. Asemointi auttaa yritystd suuntaamaan markkinointiviestintansa oi-

kein (Rope 2010). Asiakas ostaa tuotteen vain, jos se on kilpailijan tuotetta pa-
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rempi. Kilpailuetua haetaan esimerkiksi laadun, hinnan, saatavuuden, palvelun,
luotettavuuden tai kaytettavyyden avulla. Tuotteelle tai palvelulle tulee ase-
moinnin tuloksena tehda ainutlaatuiset myyntivaittamat. (Yritys 2010, 6.)

2.3.3 Markkinointi

Markkinointiviestinnalla ja mainosvalineen valinnalla on ratkaiseva asema siina
kuinka hyvin tuote saadaan kohderyhman tietoon ja miten sen kiinnostus saa-
daan heraamaan. Markkinointiviestinnan tehtavia ovat esimerkiksi tiedottaminen
yrityksesta ja yrityksen tuotteista, huomion herattaminen, myonteisen mieliku-
van luominen, ostohalun herattaminen ja asiakkaan aktivoiminen, myynnin ai-
kaansaaminen, auttaminen ja asiakkaan tyytyvaisyyden takaaminen, seka asia-
kassuhteiden yllapito ja lisdmyynnin edesauttaminen. (Hollanti & Koski 2007,
114 - 117.)

Viestinnan muotoja ovat mainonta, henkilokohtainen myyntityd, myynnin edis-
taminen seka tiedotus- ja suhdetoiminta. Viestinta kohdistetaan asiakkaille ja
sidosryhmille. Viestinnan keinoja ovat mainonnassa mediamainonta, suora-
mainonta ja muu mainonta. Mediamainontaa ovat esimerkiksi tv-, lehti-, radio-,
verkko-, ulko- ja likennemainonta. Suoramainonta, voi olla joko kohdistettua tai
kohdistamatonta. Kohdistamatonta massajakelua kaytetaan, kun halutaan ta-
voittaa suuri maara ihmisia tietylla alueella. Kohdistetulla mainonnalla halutaan
tavoittaa juuri tietyt ihmiset. Kohdistettu mainonta on hyva asiakassuhteiden
yllapidossa. Suoraa markkinointia varten yritykselld tulee olla ajantasainen
asiakasrekisteri. Toimipaikkamainonnalla tarkoitetaan yrityksen sijaintia ja sita,
kuinka toimipaikka mainostaa. Kaikessa mainonnassa tulee kayttaa samaa lin-
jaa, sen tulee huokua asiakkaalle samaa mielikuvaa. Logon, perusviestin, vari-
en, muotojen ja kirjaintyyppien tulee olla linjassa keskenaan. (Bergstrom & Lep-
panen 2007, 280 - 353.)

Osana markkinointia toimivat henkilokohtainen myyntityd, myynninedistaminen
ja PR—toiminta eli suhdetoiminta. Henkilokohtaisessa myyntitydssa myyjan tulee

ammattitaidollaan ja innostuneisuudellaan vakuuttaa asiakas. Palvelun laadulla
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on suuri merkitys asiakkaiden sailymiseen. Myynninedistaminen markkinoinnis-
sa tarkoittaa esimerkiksi messuja, koulutuksia, myyntikilpailuita, sponsorointia ja
asiakaskilpailuja. Erilaisilla myynninedistamistoimilla pyritdan motivoimaan myy-
jia ja luodaan tiettya mielikuvia yrityksesta ja kannustetaan ihmisia ostamaan.
Tiedotus- ja PR-toiminta on paaasiassa kohdistettu sidosryhmille, puolestapu-
hujille ja tiedotusvalineille. PR—toiminnan keinoja ovat esimerkiksi erilaiset tilai-
suudet, tapahtumat, tiedotteet, kutsut seka lahjat ja lahjoitukset. PR—toiminnalla
tiedotetaan, muovataan asenteita, vahvistetaan yrityskuvaa ja pyritdan saa-
maan positiivista julkisuutta. (Bergstrom & Leppanen 2007, 360 - 440.)

2.4 Yritys ja tiimi

Liiketoimintasuunnitelman neljdnnessa osiossa kasitellaan itse yritysta ja sen
tiimia. Osiossa kerrotaan yrityksen nimi, yrityksen yhteystiedot, omistajat ja yh-
tiomuoto. Lisaksi kuvaillaan yrityksen aikaisempaa toimintaa ja sen saavutuksia,
jos kyseessa on jo olemassa oleva yritys. Tiimiosiossa kasitellaan tiimin jase-
net, koulutus, tyOkokemus, ammattitaito ja tiimin puutteet. Lisaksi kirjataan yri-
tyksen tehtavanjako eli se, kuka vastaa mistakin osa-alueesta. (Yritys Oy:n liike-
toimintasuunnitelma opetusmateriaali 2010, 8 - 9; Cederstrom 2010.)

2.4.1 Yritys

Yritystiedoissa kerrotaan yrityksen perustiedot seka esitellaan ja perustellaan
yritysmuoto. Yritystoimintaa voidaan harjoittaa joko omissa nimissa tai yritys-
toimintaa varten perustetun, oikeudellisesti itsenaisen oikeushenkilon nimissa.
Yritysmuotoa valittaessa tulee ottaa huomioon perustajien lukumaara, padoman
tarve, oikeudellinen asema, verotuskohtelu, toiminnan laajuus, yrityksen jatku-
vuus ja laajenemismahdollisuudet, hallinnollista joustavuutta koskevat kysy-
mykset seka voitonjako- ja vastuunkantokysymykset. Yritysmuodot jaetaan kah-
teen ryhmaan, henkiloyrityksiin ja padomayrityksiin. Henkiloyrityksia ovat toimi-
nimi seka, avoin- ja kommandiittiyhtié. Paaomayrityksia ovat osuuskunnat ja
osakeyhtiot. Suurin ero naiden kahden valilla on se, ettd henkildyhtidissa yrittaja
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vastaa henkilokohtaisella omaisuudellaan yrityksen veloista, kun taas paa-
omayrityksissa yrittdja vastaa ainoastaan sijoitetulla paaomalla veloista. Kaikki
yritysmuodot ovat kirjanpitovelvollisia. (Viitala & Jylha 2006, 65 - 68; Yrityksen
perustamisen opas 2008b, 177 - 181.)

Keskuskauppakamari (Yrityksen perustajan opas 2008a, 13 - 20) kuvaa yrityk-
sen perustajan oppaassa eri yritysmuotojen ominaisuuksia. Toiminimen perus-
taa yksityinen henkilo. Tama on yrittajyyden pelkistetyin muoto. Yrittgja tekee
kaikki paatokset itse ja vastaa koko henkilokohtaisella omaisuudellaan yrityksen
taloudellisista sitoumuksista. Yrittajalla on kaytdossaan koko yrityksen voitto ja
omaisuus. Tassa yhtiomuodossa yrittdjan tydpanos on ratkaiseva. Paatoksen
teko on nopeaa ja joustavaa. Kyseinen yritysmuoto soveltuu perhepiirissa har-
joitettavaan yritystoimintaan, jossa yksi henkil vastaa toiminnasta.

Avoimen yhtion voi perustaa kaksi tai useampi luonnollinen henkilo tai oikeus-
henkilo. Avoimessa yhtiossa jokainen yhtiomies vastaa yhteisvastuullisesti kai-
kella omaisuudellaan yhtion sitoumuksista. Avoimen yhtion voi perustaa ilman
rahasijoitusta. Yhtiomiehet voivat ottaa varoja yhtiosta palkkana, voitto-
osuutena, lainana tai yksityisottoina. Avoin yhtio toimii hyvin pienissa ja kes-
kisuurissa yrityksissa, mutta edellyttaa erittain hyvaa luottamusta ja yhteistyoky-

kya osapuolten valilla.

Kommandiittiyhtio vaatii vahintdaan yhden vastuunalaisen yhtiomiehen ja lisaksi
vahintaan yhden aanettoman yhtiomiehen. Kommandiittiyhtiossa vastuunalai-
sella yhtiomiehella on samat oikeudet, vastuu ja mahdollisuudet kuin avoimen
yhtion yhtidmiehelld. Adnetén yhtidmies sen sijaan sijoittaa yritykseen omai-
suutta. Adnettdmalla yhtiomiehella ei ole oikeutta edustaa yhti6ta eikéa oikeutta
osallistua paatoksentekoon, ellei toisin sovita. Adnettdman yhtiémiehen vastuu
rajoittuu hanen sijoittamaan padomaan. Han saa yhtiosta yhtidsopimuksen mu-
kaisen voitto-osuuden. Myos kommandiittiyhtiossa yhtiomiesten valilla on oltava

luja luottamus. Kyseinen yhtiomuoto soveltuu pieniin ja keskisuuriin yrityksiin.

Osuuskunta on paaomayritys, jossa perustajia tulee olla vahintaan kolme. Pe-

rustajat maksavat kaikki samansuuruisen osuusmaksun, jonka vahimmaismaa-
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raa ei ole maaratty laissa. Osuuskunnan paatoksenteossa kaytetaan osuuskun-
nan kokouksia, hallitusta ja toimitusjohtajaa. Osuuskunnan jasen vastaa talou-
dellisista sitoumuksista osuusmaksun maaralla. Yrityksen alkuvaiheessa perus-
tajajasenten on taattava lainoja tms. omalla omaisuudellaan, jolloin vastuu ei
rajoitu vain osuusmaksuun. Varoja voidaan nostaa yrityksesta korkoina, ylijaa-
man palautuksina, jalkitilina, tavaroiden tai palveluiden muodossa, palkkana tai
muina luontaisetuina. Osuuskunnan tarkoitus ei ole sijoitetun paaoman tuloksen
maksimointi, vaan palvelujen tuottaminen jasenia hyodyttavalla tavalla. Tama
yritysmuoto on hyva, mikali yrityksella on vahainen padoman tarve ja toiminnal-

la tavoitellaan tyollistamista.

Osakeyhtid on yritysmuoto, joka sopii yrityksille, joilla on padoman tarve. Yh-
denmiehen yhtid on hyva myds pienyrityksille. Osakeyhtion voi perustaa yksi tai
useampi fyysinen tai juridinen henkild. Yhtiomiehen tulee sijoittaa yritykseen
paaomaa, jonka arvon mukaan han saa vastineeksi yhtion osakkeita. Laissa

maaratty vahimmaisosakepaaoman maara on 2500 euroa.

Osakeyhtion hallinto on maaratty laissa. Osakeyhtion keskeisimmat toimielimet
ovat yhtiokokous, hallitus ja toimitusjohtaja. Toimitusjohtaja ei ole pakollinen.
Yhtiokokouksessa kokoontuvat osakkeenomistajat, ja heilla on ylin paatosvalta.
Hallitus on yhtidokokouksen valitsema, se vastaa yhtion hallinnosta, kirjanpidosta
seka muun toiminnan jarjestamisesta. Hallituksella on yleistoimivalta yhtion asi-
oissa. Toimitusjohtaja on hallituksen valitsema, ja han vastaa yhtion juoksevas-

ta hallinnosta.

Osakkeenomistajan vastuu rajoittuu hanen sijoittamaansa paaomaan. Usein
yhtiomiehet joutuvat takaamaan yrityksen lainoja tms. toiminnan aloitusvaihees-
sa, ja nain han on vastaa omalla omaisuudellaan my0s naista takauksista. Va-
roja yhtiomies voi ottaa yrityksesta osinko- tai palkkatuloina, tyopanostuksensa
mukaan. Osakeyhtio on hallinnollisesti raskaampi kuin muut yhtiomuodot ja li-

saksi perustajan on perehdyttava lainsaadantoon.

Yritysmuodon valinnassa verotuksella on tarkea rooli, koska yritysmuotoja koh-

dellaan verotuksessa eritavoin. Verot ovat joko valillisia tai valittomia veroja.
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Yritysmuotoa mietittdessa valittomilla veroilla on merkitysta. Valittbmia veroja
ovat valtiolle maksettavat tuloverot seka kunnalle tulojen perusteella maksetta-
va kunnallisvero. Yritysmuotoihin kohdistuvan verorasituksen lisaksi on otettava
huomioon my6s omistajaan kohdistuvat verorasitukset. Tuloveron ja kunnallis-
veron lisaksi maksettavia veroja ovat kirkollisvero, sairaus- elake- ja tyotto-
myysvakuutus, sosiaaliturvamaksut, kiinteistovero ja varainsiirtovero. Eri yritys-
muotojen verotukseen tulee tutustua huolella ennen yhtiomuodon valitsemista.
(Yrityksen perustajan opas 2008b, 181 - 189.)

2.4.2 Tiimi

Yrityksen perustaminen ja menestyksekkaan toiminnan takaaminen vaatii yh-
teistyota. Yrittaja tarvitsee ymparilleen ammattitaitoisia, motivoituneita ja innok-
kaita ihmisia. Tiimia luotaessa tulee kayda lapi timin jasenet, heidan koulutuk-
sensa, osaamisensa ja puutteensa. Se, etta yrittaja osaa arvioida myos yrityk-
sen puutteet, osoittaa hanen kykyaan ymmartaa liiketoimintaa ja sita, mita sen
pydrittaminen vaatii. Puutteiden myontaminen mahdollistaa niiden korjaamisen.
Hyvassa tiimissa osaamiset taydentavat toisiaan. Yrityksen tiimin tulee vakuut-
taa paaomasijoittajat yrityksen kannattavuudesta. (Yritys Oy: liiketoimintasuun-

nitelma opetusmateriaali 2010, 8 - 9; Cedestrom 2010.)

Yrityksen tulee tehda selva tehtavanjako tiimin jasenten kesken. Valitaan henki-
I6t, jotka vastaavat yrityksen taloudesta, myynnista, markkinoinnista, henkilos-
tohallinnosta, rekrytoinnista, tuotekehityksesta, tilauksista, yhteistyotoiminnoista
yms. Yrittajan ei kannata itse tehda kaikkea. Talla varmistetaan, etta yrittaja voi
keskittya ydintoimintaan. (Yritys Oy:n liiketoimintasuunnitelma opetusmateriaali
2010, 8 - 9; Cedesrtdm 2010.)

Yritykset luovat liikesuhteita toisten yritysten kanssa, jolloin syntyy kump-
panuuksia. Yhteistyotd voidaan tehda satunnaisesti tai jatkuvana yhteistyona.
Yhteistyolla pyritaan hyodyttdamaan kaikkia osapuolia. Kumppanuuksiin sisaltyy
my0s riskeja. Nama riskit tulee analysoida tarkemmin riskianalyysin yhteydessa.
(Cedestrom 2010.)
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2.5 Rahoitus

Liiketoimintasuunnitelman rahoitusosiossa kaydaan lapi yrityksen rahoituksen
suunnittelua, eli mita asioita tulee ottaa huomioon ja mita laskelmia yrityksen
tulee tehda, jotta saadaan selville yrityksen kannattavuus. Hyva rahoitussuunni-
telma luo pohjan yrityksen toiminnalle. (Yritys Oy:n liiketoimintasuunnitelma
opetusmateriaali 2010, 9 -10).

2.5.1 Rahoituksen suunnittelu

Yritysta perustettaessa on tehtava rahoitussuunnitelma. Yrityksen rahan terve
on arvioitava mahdollisimman tarkkaan. Rahoituksen suunnittelu on tarkeaa
yrityksen toiminnan kannalta, silla yrityksen tulee olla kannattava eli sen tulojen
tulee olla suuremmat kuin menojen. Kulujen kattamisen lisaksi yrityksen tulee
tehda voittoa, nain yrityksesta tulee kannattava. Hyva rahoitussuunnitelma ja
kannattava yritys osoittavat, etta yrittgja tietda, mihin on ryhtymassa ja vakuut-
taa nain myos sidosryhmat. Jos yrittaja sijoittaa omia rahoja yritykseen, se
osoittaa, etta yrittaja haluaa sijoittaa yritykseen ja haluaa saada siita kannatta-
van. (Yrityksen perustajan opas 2008a, 22 - 29.)

Yrityksen paaoma koostuu omasta ja vieraasta paaomasta. Yritys voi saada
erilaisia tukia toiminnan aloittamiseen, yllapitamiseen tai laajentamiseen. Oma
paaoma muodostuu yrittgjan sijoittamasta paaomasta ja sisadisesti aikaansaa-
dusta padomasta. Sisdisesti aikaansaatu paaoma syntyy tulorahoituksesta ja
hallussapitovoitoista eli varallisuuden arvonnoususta. Toimivalla yrityksella
omaa paaomaa voi syntya myos osake- tai osuuspaaomasta, ylikurssirahastos-
ta, kdyvan arvon rahastosta, edellisten ja kuluneen kauden tilikaudella synty-
neista voitoista. Omaa paaomaa tarvitaan kattamaan rahoituksellisia riskeja.
Oma paaoma takaa, etta yritys pysyy maksukykyisena, kun tulorahoitus osoit-
tautuu riittamattomaksi. Jos yrityksella ei ole vierasta paaomaa, vastaa omistaja
yrityksesta osakeyhtiossa ainoastaan oman paaoman verran. (Leppiniemi 1993,
71 — 83; Leppiniemi & Kykkanen 2005, 86.)
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Yrityksen vieras paaoma eli lainarahoitus jaetaan lyhytaikaiseen ja pitkaaikai-
seen vieraaseen paaomaan. Pitkaaikaisia lainoja ovat ne lainat, jotka eraanty-
vat maksettavaksi yhta vuotta pidemman ajan kuluttua. Pitkaaikaiset lainat si-
saltavat lainat rahoituslaitoksilta, elakelainat ja muut pitkaaikaiset velat. Lyhytai-
kaiset lainat sisaltavat lainat rahoituslaitoksilta, elakelainat, saadut ennakko-
maksut, ostovelat, muut lyhytaikaiset velat ja siirtovelat. Lyhytaikaiset lainat
eraantyvat maksettavaksi alle vuoden kuluttua lainan nostosta. (Leppiniemi &
Kyykanen 2005, 88.) Yritys tarvitsee vierasta paaomaa yrityksen aloitusvai-
heessa investointeihin, alkuvaraston hankintaan, henkilokunnan palkkaamiseen
ja kayttopaaoman kasaamiseen. Vierasta paaomaa tarjoavat rahoitusyhtiot,
pankit, vakuutusyhtiot, paaomasijoittajat ja Finnvera. (Lappeenrannan seudun
yrittajat 2010a.) Vieraalle paaomalle on tyypillista laina-aika, lainan korko ja va-
kuudet. Laina-aika on esimerkiksi Finnveran naisyrittdja lainassa enintaan viisi
vuotta, mutta lainan lyhennyksiin voi hakea yhta valivuotta. Yleensa rahoittaja
vaatii lainasummalle jonkinlaista vakuutta, joko pantattua esinevakuutta tai ta-
kausta. Vakuuden tarkoituksena on taata velan takaisinmaksu, jos velallinen ei
siitd jostain syysta pysty suoriutumaan. Takaus voi olla esimerkiksi yksityistaka-
us, omavelkainen takaus, toissijainen takaus, taytetakaus, kateispantti, kiinteis-
tokiinnitys seka yrityskiinnitys. Lainan korko voi olla kiintea tai se voi muodostua
viitekorosta ja marginaalista. Tavallisimpia viitekorkoja ovat euribor-, viite-, ja
marginaalikorko. (Yrityksen 2008b, 109 - 123; Finnvera 2010.) Rahoitussuunnit-

telulla 16ydetaan yritykselle myos paras rahoitusvaihtoehto (Heikkonen 2010).

Yritysta perustettaessa on suunniteltava rahoitus. Rahoituksen suunnittelussa
tulee huomioida seuraavat asiat: on tehtava mahdollisimman tarkka laskelma
rahantarpeesta kustannustason nousu huomioiden. Oman paaoman maara on
yrityksen kannalta erityisen tarkea. Yrittajan tulee arvioida realistisesti oman
sijoituksen osuus. Omalla paaomalla on vaikutusta lainan ja tukien saamiseen
seka maksuvalmiuteen. Yrittajan tulee kayda lapi erilaisia rahoitusvaihtoehtoja,
jotta yritykselle 16ytyy paras ja halvin vaihtoehto. Yrityksen on hyva kayttaa usei-
ta rahoittajia. Erilaisia rahoitusmuotoja kayttamalla yritys saa pienennettya ris-
keja, esimerkiksi leasingrahoituksessa yritys maksaa laitteesta vuokraa, jolloin
omaa paaomaa ei sitoudu laitteeseen, lisaksi itse kone toimii vakuutena. Ra-

hoittajia tulee pitaa ajan tasalla yrityksen asioista, jotta tilanteisiin voidaan rea-
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goida ajoissa. Rahoitussuunnitelmaa tehdessa tulee kirjata arvioidut tulot seka
menot ja valttaa ylivelkaantumista. (Yrityksen perustajan opas 2008b, 109 -
125.)

Yksi tarkea huomion kohde on eri avustusrahoitukset. Avustustuet ovat yrityk-
selle ilmaista rahaa, ja ne tulee aina hyodyntaa. Erilaisia tukia tarjoavat esimer-
kiksi Te-keskus, Tekes, Keksintosaatio, Tydvoimaviranomaiset, lisaksi tulee
huomioida EU:n tarjoamat rahoitusmahdollisuudet. (Vento 2010.)

Yritys voi hakea TyO- ja elinkeinotoimistosta starttirahaa, jonka tarkoitus on
edistaa uuden yritystoiminnan syntymista ja henkiloa tyollistymaan. Starttirahal-
la turvataan yrittgjan toimeentulo sille ajalle, jonka yritystoiminnan kaynnistami-
sen ja vakiinnuttamisen arvioidaan kestavan. Tukea voi saada enintdan 18 kuu-
kauden ajan. Starttiraha koostuu perusosasta ja lisdosasta. Perustuen suuruus
vuonna 2010 on 25,63 euroa paivassa. Lisdosan maara vaihtelee tapauksittain.
Lisdosan suuruus on enintaan 60 % perustuen maarasta. Lisaksi Tyo- ja elin-
keinotoimisto tarjoaa yrittajaksi aikoville erilaisia kursseja, jotka ovat ilmaisia.
(Mol 2010.)

Investointitukea yritys voi hakea ELY—keskukselta. Investointitukea voi saada
jos yrityksella on odotettavissa merkittdvaa kasvua tuotannossa, liikevaihdossa
tai henkilostossa. Tuki maksetaan jalkikateen. Tuen maara riippuu hakijan tuki-
alueesta ja yrityskoosta. Tuen suuruus on 0 - 35 % investointikustannuksista.
(Lappeenrannan seudun yrittajat 2010a.)

Yksityisyrittaja voi saada ensimmaisen tyotekijan palkkaamiseen avustuksia.
Kyseista tukea on ollut mahdollista saada vuodesta 2007 lahtien ja kokeilu paat-
tyy vuoden 2011 loppuun mennessa. Avustuksen suuruus on 30 % tyontekijan
palkkamenoista ensimmaisen 12 kuukauden aikana ja 15 % seuraavan 12 kuu-
kauden aikana. Tukea haetaan ELY —keskukselta. (Yrittajat 2010.) Lisaksi yrit-
taja voi saada TE—keskukselta yrityksen kehittdmisapua, yritysten toimintaym-
pariston kehittamistukiavustusta ja kuljetustukea. Tekesilta yritys voi hakea tuo-
tekehitysavustusta, Keksintosaatio puolestaan tukee keksijoita ja kehityskelpoi-
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sia keksintoja. Finnveralta haettavaan lainaan voi saada korkotukia. (Yrityksen
perustajan opas 2008a, 25 - 28.)

2.5.2 Rahoituksen suunnittelun tyokalut

Yrityksen rahoituksen suunnitteluosion tulee sisaltaa arvio yrityksen tulevasta
talous kehityksesta seka alustava rahoitussuunnitelma. Suunnitelmassa tulee
kayda lapi yrityksen rahan tarve seka se, milloin ja kuinka paljon yritys tuottaa
voittoa toiminnan vakiinnuttua ja mihin yrittgja perustaa oletuksensa. Osiossa
tulee kasitella yrityksen taloutta erilaisin laskelmin. Naita laskelmia ovat mm.
kassavirta, tuloslaskelma, tase ja rahoituksen tarvelaskelma yrityksen kaynnis-
tamista varten. (Yritys Oy:n liiketoimintasuunnitelma opetusmateriaali 2010, 9 -
10; Lappeenrannan seudun yrittajat 2010b.)

Kassavirtalaskelma nayttaa yrityksen kassaan tulevat rahat ja yrityksen kassas-
ta lahtevat rahat kuukausitasolla, vuosineljanneksittain tai vuosittain. Kassavir-
talaskelma tehdaan maksuperusteisesti. Yrityksen kassaan tulee rahaa esimer-
kiksi myyntituloista, myyntisaamisista ja alkukassasta. Kassasta lahtee rahaa
muuttuvien ja kiinteiden kulujen maksuista. Kassavirtalaskelmassa ei huomioida
poistoja, sen sijaan lainan lyhennykset, korot ja investoinnit huomioidaan. Me-
not ja tulot merkitaan kassaperusteisesti sille kuukaudelle, kun kassasta maksu
tai kassaan maksu tapahtuu. Kassavirtalaskelma kertoo, selviytyyko yritys kai-
kista tutkittavan ajanjakson maksuista. (Heikkonen 2010.)

Tuloslaskelma kuvastaa yrityksen kannattavuutta tiettyna ajanjaksona. Tulos-
laskelman tarkoitus on kuvata sita, kuinka yrityksen tulos muodostuu. Tuloslas-
kelma laaditaan suoriteperusteisesti koko tilikaudesta. Yksinkertaisuudessaan
tuloslaskelmassa myyntituotoista vahennetaan muuttuvat kustannukset, jolloin
jaljelle jaa yrityksen kate. Katteesta yrityksen tulee viela vahentaa yrityksen kiin-
teat kustannukset ja verot, ndin saadaan yrityksen lopullinen tulos. Tuloslas-
kelmassa ei ole lainan lyhennyksia, mutta korot lasketaan. Investointikustan-
nuksia ei laiteta suoraan, vaan investointien kustannukset tehdaan poistoina.

Tuloksen tulee olla positiivinen, jotta yritys on kannattava. Tuloslaskelman pe-
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rusteella voidaan laskea esimerkiksi yrityksen katetuottoprosentti, nettotulos-
prosentti, kriittinen piste seka varmuusmarginaali. (Heikkonen 2010; Koski
2010.)

Tase on yksi yrityksen taloudellisen tilan arvioinnin tyokalu. Tase kertoo, mika
on yrityksen varallisuus tiettyna hetkena. Taseessa esitetaan yrityksen omai-
suus ja se, kuinka yritys on rahoitettu tiettyna ajankohtana. Yleensa tilikauden
tase tehdaan tilikauden paatyttya, koko tilikaudesta. Taseessa on vastaavaa ja
vastattavaa puoli, naiden tilien loppusumman tulee tdsmata toisiinsa. Vastaava
puoli kasittelee pysyvat vastaavat ja vaihtuvat vastaavat. (Heikkonen 2010;
Koski 2010; Wikipedia 2010.)

Pysyvia vastaavia ovat aineettomat hyodykkeet, aineelliset hyodykkeet ja sijoi-
tukset. Aineettomia hyodykkeitd ovat kehittamismenot, aineettomat oikeudet,
likearvo, muut pitkavaikutteiset menot ja ennakkomaksut. Aineellisia hyodykkei-
ta ovat maa- ja vesialueet, rakennukset ja rakennelmat, koneet ja kalusto, muut
aineelliset hyodykkeet ja ennakkomaksut ja keskeneraiset hankinnat. Sijoituksia
ovat osuudet saman konsernin yrityksissa, saamiset saman konsernin yrityksis-
sa, osuudet omistusyhteysyrityksissa, muut osakkeet ja osuudet sekd muut
saamiset. (Heikkonen 2010; Koski 2010; Wikipedia 2010.)

Vaihtuvia vastaavia ovat vaihto-omaisuus, saamiset, rahoitusarvopaperit ja ra-
hat ja pankkisaamiset. Vaihto-omaisuus sisaltaa aineet ja tarvikkeet, kesken-
eraiset tuotteet, valmiit tuotteet/tavarat, muun vaihto-omaisuuden ja ennakko-
maksut. Saamisia ovat myyntisaamiset, saamiset saman konsernin yrityksilta,
saamiset omistusyhteysyrityksilta, lainasaamiset, muut saamiset, maksamatto-
mat osakkeet/osuudet ja siirtosaamiset. Rahoitusarvopaperit kasittda osuudet
saman konsernin yrityksissa, muut osakkeet ja osuudet ja muut arvopaperit.
Taseen vastaavaa puolella huomioidaan myos rahat ja pankkisaamiset. (Heik-
konen 2010; Koski 2010; Wikipedia 2010.)

Vastattavaa puoli sisaltdéd oman paaoman, tilinpaatossiirtojen kertymat, pakolli-
set varaukset ja vieraan paaoman. Oma paaoma sisaltaa osake-, osuus- tai

muun vastaavan paaoman, ylikurssirahastot, arvonkorotusrahastot, kayvan ar-
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von rahaston, muut rahastot ja kuluneen tilikauden voiton. Tilinpaatossiirtojen
kertymalla tarkoitetaan poistoeroja ja vapaaehtoisia varauksia. Pakolliset vara-
ukset sisaltavat elakevarauksia, verovarauksia seka muita pakollisia varauksia.
Vieras paaoma koostuu joukkovelkakirjalainoista, vaihtovelkakirjalainoista, ra-
hoituslaitoksilta saaduista lainoista, elakelainoista, saaduista ennakoista, osto-
velasta, rahoitusvekseleista, veloista saman konsernin yrityksille, veloista omis-
tusyhteysyrityksille, muista veloista seka siirtoveloista. (Wikipedia 2010; Finlex
2010; Koski 2010.)

Edellisten kolmen talouslaskelman lisaksi yrityksella on paljon muitakin laskel-
mia kaytossaan yrityksen kannattavuuden mittaamiseksi. Yritysta kaynnistaes-
sa on yrittajan tehtava rahoitussuunnitelma, jossa huomioidaan myds yrityksen
aloittamiskustannukset. Perustamiskustannuksia ovat esimerkiksi yrityksen pe-
rustamismaksut jotka sisaltavat myos yritysmuodon perustamismaksut, inves-
toinnit, kuten tietokoneet ja kassakoneet, siivoustarvikkeet, remontti- ja sisus-
tamiskulut, mainoskustannukset seka avajaistarjoilukustannukset. Yrityksen
toiminnan aloittamiseksi yrityksella tulee olla esimerkiksi ensimmaisen varaston
ostoon ja muihin muuttuviin kustannuksiin kuluvat rahat valmiina. Yrityksella
tulee olla myds 1 - 3 kuukauden kayttopaaoma eli kiinteisiin kuluihin menevat
rahat kaytossa, ennen kuin yritys saa kassavaroja tuloina. Naiden kulujen kat-
tamisesta on tehtava suunnitelma. Myos lainan takaisin maksulle on tehtava

erillinen suunnitelma. (Lappeenrannan seudun yrittajat 2010b.)

Yrityksen kannattavuutta voidaan mitata myos esimerkiksi erilaisilla kannatta-
vuuslaskelmilla, kuten sijoitetun paaoman tuottoprosentilla tai oman paaoman
tuottoprosentilla. Vakavaraisuuslaskelmia ovat esimerkiksi omavaraisuusaste,
velkaantumisaste ja velkaantuneisuus. Lisaksi voidaan laskea yrityksen maksu-
valmius. Erilaiset kiertoajat kertovat yrityksen tehokkuudesta. Kiertoaikoja voi-
daan laskea myyntisaamisista, ostoveloista ja varastosta. (Vento 2010.)

26



2.6 Riskit

Yritystoimintaan liittyy paljon tulevaisuuteen kohdistuvia epavarmuustekijoita.
Nama epavarmuustekijat ovat yritykselle riski. Riskilla tarkoitetaan vahingon-
vaaraa tai vahingonuhkaa eli jotain ikavaa, mika voi tulla eteen. Myos menesty-
va yritys voi kohdata riskeja. Odottamattomia riskeja voivat olla esimerkiksi
tyontekijan siirtyminen toiseen yritykseen, jokin luonnonilmio, joka hidastuttaa
tavaran saantia, akillinen pitkdaikainen sairastuminen tms. Yrityksen pitaisi pys-
tya ennakoimaan nama riskit, joita se voi kohdata ja rakentaa toimintasuunni-

telma tapahtumien varalle. (Suominen 2000, 7 - 9.)

Riskit syntyvat joko yrityksen sisaisesta toiminnasta tai sen toimintaymparistos-
ta. Kun riskit, joita yritys voi kohdata, on tunnistettu, ne arvioidaan ja priorisoi-
daan. Taman jalkeen tehdaan toimenpidesuunnitelma riskien valttamiseksi,
minimoimiseksi, siirtdmiseksi tai hallitsemiseksi. Riskien valttaminen on vaike-
aa, ja usein silta valtytaan vain, jos aiotuista toimista luovutaan kokonaan. Ris-
kien minimoimisella on olennainen merkitys riskien hallinnassa. Riskeja voidaan
pienentaa vaikuttamalla tapahtuman todennakoisyyteen ja seurauksiin. On siis
pyrittava vaikuttamaan siihen, etta riski toteutuisi mahdollisimman harvoin, tai
jos se toteutuu, niin seuraukset jaisivat mahdollisimman pieniksi. Riskien siirta-
minen voidaan toteuttaa niin, etta riski siirretdan toiselle taholle sopimuksella,
esimerkiksi kuljetussopimuksilla. Toinen mahdollisuus on vakuuttaa riskialttiit
asiat. (PK-rh 2010.)

Osa riskeista on sellaisia, jotka kuuluvat yritystoimintaan, ja ne joudutaan tai ne
kannattaa pitdd omalla vastuulla. Tallaisten riskien kanssa on opeteltava ela-
maan. Riskeja analysoitaessa voidaan lahtea liikkeelle haavoittuvuusanalyysilla,
jossa kaydaan lapi yrityksen eri osa-alueet ja pohditaan, missa osa-alueilla pii-
levat yrityksen suurimmat riskit. Naitd osa-alueita ovat henkilot, omaisuus ja
keskeytykset, toimintaedellytykset, toiminnan organisointi, sidosryhmat ja talo-
us. Riskit voidaan luokitella sen mukaan, millaisia ne ovat luonteeltaan tai mihin
yrityksen toimintoihin ne voivat vaikuttaa. Riskien luokittelu helpottaa riskien

tunnistamista ja hallintaa. (Pk-rh 2010.)
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Pk-rh (2010) jakaa riskit seuraavasti: liikeriskit, henkiloriskit, sopimus- ja vastuu
riskit, tietoriskit, tuoteriskit, ymparistoriskit, projektiriskit, keskeytysriskit, rikosris-
kit ja paloriskit.

Liikeriskit liittyvat tuotantoon ja tuotteisiin, alihankintaan, ostoihin, kuljetukseen,
varastointiin, myyntiin, markkinointiin, asiakkaisiin, kilpailijoihin, suhdanteisiin,
investointeihin, normeihin, julkiseen valtaan, sidosryhmiin, henkilostoon, talou-
teen, rahoitukseen ja johtamiseen. Joitain riskeja yrityksen on harkitusti otetta-
va, jotta yritystoiminta on ylipaatansa mahdollista.

Henkilostoriskeja ovat henkiloston terveys ja hyvinvointi, tydymparisto, tyoyhtei-
son toiminta, vahingonteot, likenne, tyovakivalta, tyosuhderiskit, osaaminen ja
yrittajyyden erityisriskit. HenkilOriskeja varten yritys voi ottaa vakuutuksen (Leh-
timaki, O. If vakuutusyhtion itaisen pienyritysalueen myyntipaallikko. 8.11.2010.
Henkildkohtainen tiedonanto).

Ymparistoriskeihin luetaan ympariston haavoittuvuus, ennakoivan toiminnan

laatu, kemikaalit ja jatteet, paastot ja toimintahairiot.

Tietoriskit syntyvat yrityksessa sailytettavista tietopaaomista. Yrityksella on
asiakasrekistereita, sopimuksia, tuoteideoita, markkinointisuunnitelmia, palkka-
tietoja yms. dokumentteja yrityksen tarkeista asioista. Yrityksen tulisi huolehtia,
etta nama tiedot ovat oikein, ajantasaisia ja luotettavia. Lisaksi tietojen tulisi olla
tietoja tarvitsevien henkildiden saatavilla, mutta eivat saa joutua vaariin kasiin.

Tietosuojasta huolehtiminen on erittain tarkeaa.
Tuoteriskit liittyvat tuoteideaan, tuotantoon, tuotteen kaytto- ja tuotevastuuseen,
toimituksiin, takuuseen ja ymparistoon, myyntiin ja markkinointiin seka vaati-

mustenmukaisuuteen.

Sopimusten ja vastuuriskien piiriin kuuluvat erilaiset sopimukset, vastuu, varau-

tuminen ongelmiin, sopimusprosessi, sopimusten tulkinta seka sopimusehdot.
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Rikoksen kohteeksi joutuminen on riski, joka yrityksen on huomioitava. Yrityk-
seen kohdistuva rikos johtaa aina yrityksen kannalta negatiivisiin seurauksiin.
Rikoksen varalle yritys voi hankkia vakuutuksen (Lehtimaki, O. If vakuutusyhtion
itaisen pienyritysalueen myyntipaallikko. 8.11.2010. Henkilokohtainen tiedonan-
to). Yritys voi myos hankkia erilaisia teknisia ratkaisuja turvallisuuden lisaami-
seksi (Turvatiimi 2010).

Paloriskeja arvioitaessa tulee huomioida siisteys ja jarjestys, sahkolaitteet,
lammitys ja ilmastointi, palavat nesteet ja kaasut, tulityot, koulutus ja turvalli-
suussuunnitelma, vaestonsuoja, alkusammutuskalusto, tuhopoltot, turvalaitteet,
osastointi ja osastoitavat ovet seka uloskaynnit. Paloriskia voidaan pienentaa
omalla toiminnalla. Lisaksi vakuutusyhtiot tarjoavat palovakuutuksia. (Pk-rh
2010.)

Projektiriskit kohdistuvat projektiluonteisiin toihin. Projektiriski voi olla vaikka
epaonnistunut projekti. Projektiriskeja voidaan valttaa hyvalla suunnittelulla (Pk-
rh 2010).

Keskeytysriskit syntyvat, kun yrityksen toiminta ei toimi toivotulla tavalla. Jos
jokin ketju katkeaa, yritys menettaa joltain osin toimintakyvyn. Esimerkiksi jos
tuotteen saapuminen myohastyy tai rahan saanti tuotteesta myohastyy, yrityk-
sen rahavirta sisaanpain tyrehtyy. Silti yrityksen on kyettava hoitamaan kaikki
kuluvelvollisuutensa. Keskeytysriskia varten on olemassa vakuutuksia (Lehti-
maki, O. If vakuutusyhtion itaisen pienyritysalueen myyntipaallikké 8.11.2010.
Henkilokohtainen tiedonanto). Jos yrityksella on tarpeeksi kayttopaaomaa,
my0Os se takaa yrityksen maksukyvyn, vaikka rahavirrat sisaanpain ovat tyrehty-
neet (Heikkonen 2010).

Jokaisen yrityksen tulee valita itselleen paras tapa analysoida riskeja. Jotta yri-
tys osaa huomioida kaikki riskit, sen on hyva kayttaa jotain mallia apuna. Aloit-
tavan yrityksen riskienhallinnassa tulee varmistaa yritystoiminnan toimintaedel-
lytykset, tehda SWOT-analyysi ja miettia, mita riskeja piilee henkiloston rekry-
toinnissa. (Pk-rh 2010.)

29



2.7 Toteutussuunnitelma

Yrittgjan tulee tehda toteutussuunnitelma asioiden toteutumisen mahdollistami-
seksi. Suunnitelman tulee olla konkreettinen ja realistinen. Suunnitelmasta tulee
ilmeta yrityksen perustamisen eteen tehtavat toimenpiteet, aikataulu toimenpi-
teiden suorittamiseksi seka toimenpiteiden suorittajat. Osiossa kasitellaan esi-
merkiksi sitd, kuinka organisaatio rakennetaan, miten rahoitus jarjestetaan,
kuinka tuotanto tai tuotteen saaminen jarjestetaan, milloin myynti ja markkinointi
kaynnistetaan, milloin yritys rekisterdidaan ja mita muita ilmoituksia yrityksen
tulee tehda toiminnan kaynnistamista ennen. Mikali aiemmat osiot ovat osoitta-
neet yrityksen kannattamattomaksi, jatkotoimenpiteita ei tarvitse kasitella. Yri-
tyksen aika voi koittaa mydhemmin tai sitten liikeideaa tulee muuttaa. (yritys
Oy:n liiketoimintasuunnitelma opetusmateriaali 2010, 12.)

3 NAISTEN VAATELIIKKEEN LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

3.1 Tiivistelma

Yritys myy laadukkaita italialaisia naisten vaatteita, kenkia ja asusteita. Tuoteva-
likoima koostuu tuotemerkeista, joita ei talla hetkella ole tarjolla markkina-
alueella. Tuotteet ovat laadukkaita, persoonallisia ja muodikkaita. Yrityksen
kohderyhma on 25 — 40-vuotiaat hyva ja keskituloiset naiset, jotka haluavat si-
joittaa itseensa ja hyvinvointiinsa. Yritys takaa myos asiakkaiden yksilollisyyden

tarjoamalla tuotteita pienina erina.

Hyva palvelu ja asiakaslahtdisyys ovat strategisesti ensisijaisia asioita. Pienena
ja joustavana yrityksena pyrimme vastaamaan mahdollisimman hyvin asiakkai-
den tarpeisiin ja tarjoamaan asiakkaille ainutlaatuisen ostokokemuksen. Yritys
tarjoaa tuotteiden lisdksi asiakkaille erilaisia palveluita yhdessa yhteistyoyritys-
ten kanssa. Naita yhteistyOyrityksia ovat esimerkiksi ompelimo, kahvila ja stylis-
ti. Liiketilasta tehdaan viihtyisa, ja asiakkaille tehdaan lukunurkkaus, jossa han

30



voi tutustua muodin saloihin kahvikupin &aressa. Liiketila toimii asiakkaalle in-

spiroijana.

Yrityksen sijainti, liiketila, itse yrittdjan toiminta ja yhteistyd muiden yritysten
kanssa ovat osa yrityksen markkinointistrategiaa. Lisaksi yritys on varannut noin
10 000 euron markkinointibudjetin tilikautta kohden. Tama summa kaytetaan
mainontaan. Markkinointi on tarkea elementti yrityksen menestymista rakennet-
taessa. Markkinoinnin avulla pyritaan herattdmaan ihmisissa kiinnostusta ja
saamaan asiakkaat liikkeelle. Kun asiakas saadaan kerran liikkeeseen, tulee
asiakaspalvelulla vakuuttaa asiakas, niin ettd hanesta saadaan vakioasiakas.
Yritysidea perustuu pysyviin asiakassuhteisiin. Yritys pyrkii omalta osaltaan pa-

rantamaan asiakkaidensa elamanlaatua.

Ansaintalogiikka perustuu tuotteen katteeseen. Tuotteen hinnoittelu on markki-
naperusteinen hinnoittelu, jolloin hinta differoidaan kohderyhman mukaan. Hin-
nalla luodaan laatumielikuvaa. Osittain kaytetdan kustannusperusteista hinnoit-
telua ja korkean hinnan politikkaa. Hinnoittellessa seurataan myos markkinoilla

olevien vastaavien tuotteiden hintaa.

Yrityksen perustaa 28-vuotias lappeenrantalainen llona Ranta. Tarkoitukseni
on valmistua vuoden 2010 joulukuussa tradenomiksi. Olen toiminut koulun
kaynnin ohella ammattiurheilijana jo monen vuoden ajan. Urheilu-uran vuoksi
tyokokemus ei ole viela paassyt karttumaan, mutta tarkoitus on vield ennen yri-
tyksen perustamista hankkia alan kokemusta. Olen lahtoisin yrittajaperheesta ja
lisaksi luulen urheilu-urani vaikuttaneen haluuni ryhtya yrittajaksi. Olen paamaa-
ratietoinen visionaari, jolla on sisukkuutta, vastuunkantokykya ja rohkeutta. Ha-

luan kantaa itse vastuun tekemisestani ja nahda tyon tuloksen.

Vaikka perustan yrityksen yksin, pidan erittain tarkeana, etta ymparillani on tiivis
tiimi. Yritys ei voi menestya yksinaan. Yrittaja solmii yhteistyodyritysten ja tuote-
valmistajien kanssa laheiset suhteet. Markkinointiin ja kirjanpitoon hankitaan
ulkopuolinen apu. Tiimiin kuuluvat myos rahoitus- ja vakuutusyhtio. Tarkoitus on
myos hankkia mentori ja liittya yrittgjien yhteisoihin, joista voi saada vertaistu-
kea.
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Yrittaja sijoittaa itse yritykseen 15 000 euroa ja tarvitsee lisaksi 35 000 euroa
vierasta paaomaa. Yrityksen rahan tarve toiminnan aloittamista ja ensimmaisen
kuukauden kulujen kattamiseksi on 46 782 euroa ja rahan lahteet ovat 50 590
euroa. Tavoiteltu liikevaihto on 233 288 euroa. Tastd summasta tulos ennen
veroja on 40 183 euroa. Kassavirtalaskelma osoittaa, etta yritys pystyy suoriu-
tumaan kaikista tilikauden aikana syntyvista maksuista.

3.2 Liikeidea

Yritys myy laadukkaita ltalialaisia naisten vaatteita, kenkia ja asusteita. Tuote-
valikoima koostuu tuotemerkeista, joita markkina-alueella ei ole tarjolla. Tuote-
valikoimassa on mahdollisesti yksi tunnettu merkki brandin luomisen apuna.
Tuotteet, joita yritys tarjoaa, ovat laadukkaita, muodikkaita ja persoonallisia.
Tavoitteena on tarjota asiakkaalle ainutlaatuisia tuotteita.

Liikkeeseen ostetaan jokaista tuotetta vain rajoitettu maara, talla taataan yksilol-
lisyys. Joitain tuotteita ei ole saatavilla kuin muutama kappale hajakokoina.
Tuotteissa pyritaan sailyttamaan uniikkimaisuus.

Tuotteiden kohderyhma on 25 — 40-vuotiaat normaali- ja hyvatuloiset naiset,
jotka valittavat ulkonadstaan ja ovat trenditietoisia. Lisaksi he haluavat ylleen
jotain laadukasta ja erilaista, mita kaikilla ei ole. Asiakkaan tarve on erilaisen ja
laadukkaan tuotteen omistaminen seka henkilokohtaisen asiakaspalvelun saa-

minen.

Liiketilat avataan Lappeenrannan ydinkeskustaan idylliselle alueelle, joka sopii
yrityksen imagoon. Esimerkiksi kauppakeskus ei tule kysymykseen. Yrityksen
asiakkaista pyritaan saamaan pysyva asiakaskunta, joille yrityksella on resurs-
seja tarjota ensiluokkaista palvelua. Yrityksen keskeisen sijainnin avulla pyri-
taadn tuomaan tuote mahdollisimman lahelle asiakasta. Sijainti toimii myos
markkinoinnin tarkeana osana. Alkuun ei ole tarkoitus palkata henkilostda, vaan

keskitytaan luomaan toimiva yritys ja vahva asema markkinoilla.
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Hyva palvelu ja asiakaslahtOisyys ovat strategisesti tarkeita asioita. Yritys pyrkii
tarjpamaan asiakkaalleen elamyksen seka tuotteen etta ostokokemuksen kaut-
ta. Pienen yrityksen on helpompaa reagoida muutoksiin ja tayttaa asiakkaiden
erityistoiveita. Asiakkaille tarjotaan my0s erilaisia tukipalveluita, kuten ompelu-,
suunnittelu- ja stylistin palveluita. Ideaalinen tilanne olisi, etta yhteisty® saatai-
siin tiettyjen yritysten kanssa toimimaan niin, etta yritykset sijaitsisivat vierek-
kain, jolloin saataisiin kaikille yrityksille mahdollisimman suuri hy6ty toisen ole-
massa olosta. Yhteistyota voisi suunnitella myos esimerkiksi kahvilan kanssa.
Kun kahvila ja liikkeet sijaitsisivat vierekkain, saataisiin kavijamaaraa kasvatet-
tua mahdollisesti kaikissa yrityksissa. Lisapalveluilla yritys ei sinalldaan saa tulo-
ja, vaan niilla pyritaan sitouttamaan asiakas. Lisapalvelut parantavat asiakkaan

elamanlaatua ja saastavat asiakkaan aikaa.

Yritys erottuu markkina-alueellaan kilpailijoista tuotevalikoimallaan ja palvelul-
laan. Markkina-alueella ei ole talla hetkella tarjolla laadukkaita ja erilaisia vaat-
teita nuorille aikuisille naisille. Tuotteen erilaisuudella tarkoitetaan tassa tapauk-
sessa tuotemerkkia, jollaisia ei ole saatavilla kyseisella markkina-alueella. Tuo-
tetta ei ole tarjolla kuin muutama kappale, joten asiakas voi myos pitaa kiinni
persoonallisuudestaan ja olla yksilollinen. Talla hetkelld markkina-alueella ole-
vat muut pienet yritykset keskittyvat pitkalti yli 40—vuotiaisiin naisiin. Nyky-
yhteiskunnassa my0s nuoret haluavat kayttdaa merkkituotteita ja laadukkaita
vaatteita ja asusteita, tdhan kysyntaan yritys pyrkii vastaamaan. Edellinen vait-

tama perustuu omaan havainnointiin.

Tuotteet kdydaan valitsemassa itse paikan paalla Italiassa, jolloin laatu on taat-
tua. Talla keinolla pystytaan myos toteuttamaan asiakkaiden toiveita. Lisaksi
saadaan luotua tiivis yhteistyd yhteistydkumppaneihin ja tavarantoimittajiin. Tar-
keaa onkin, etta yritys luo mahdollisimman hyvan tukiverkoston ja hyvia yhteis-

tyosopimuksia, mika takaa joustavan toiminnan ja hyvan asiakaspalvelun.

Yritys luo imagoaan laadukkaana ja ennen kaikkea palvelevana yrityksena.
Tarkoitus on, etta asiakas tuntee saavansa niin suuren hyddyn palveluista, etta
han tulee uudestaan. Yrityksen vahvuuksia ovat pienuus, laadukas tuote, kor-
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kea asiakaspalvelu ja viihtyisyys. Nama kaikki seikat tuovat lisaarvoa yritykselle
ja sita kautta myoOs asiakkaalle.

Viihtyvyyteen panostetaan sisustuksessa seka liiketilan kaytannollisyydella. Si-
sustus tulee olemaan italialaishenkinen. Yritykseen tulee lukunurkkaus, jossa
asiakkaat voivat lukea muotilehtia ja saada hyvia inspiraatioita omaan pukeu-
tumiseensa kahvikupin aaressa. Yrityksen kaikki osa-alueet tukevat toisiaan,
niin ettd kokonaisuus luo ympariston, jossa viihdytdan ja halutaan viettaa aikaa.
Samalla ilmapiirin tulee kuitenkin olla sellainen, etta jokainen ihminen tuntee
itsensa tervetulleeksi. Kaikessa, eli toiminnassa, nakyvyydessa ja viestinnassa

pyritdan luomaan yhtenaista kuvaa ja luomaan imagoa.

Toiminnan alkuaika on erittain tarkea, silla yritys pyrkii erottumaan hyvalla pal-
velulla ja jadmaan nain ihmisten mieleen. Ensivaikutelma jaa monesti ihmisten
mieleen pysyvasti, ja taman takia yrityksen alkuajan toimintaan on panostetta-
va. Kielteista mielikuvaa on vaikea muuttaa (Markkinointiviestinta 2010). Kaiken

on oltava viimeisen paalle suunniteltua ja valmista, kun yritys avaa ovensa.

Yrityksen ansaintalogiikka perustuu tuotteen katteeseen. Myyntivolyymi ei ole
suuri. Yritys tarjoaa asiakkailleen tukipalveluita. Nama palvelut eivat tuota yri-
tykselle tuloja, mutta eivat tuota myoskaan lisakuluja. Tukipalvelut hoidetaan
yhteistyokumppaneiden kautta. Tukipalveluilla halutaan lisata asiakastyytyvai-
syytta. Tukipalveluiden kautta yritys pyrkii myds sitouttamaan asiakkaita.

Hyvan tuotteen ja palvelun kautta pyritdan luomaan asiakkaaseen vahva side,
joka pitaa heidat yrityksessa. Pysyvilla asiakassuhteilla on suuri vaikutus yrityk-
sen tulokseen. Osa ansaintalogiikkaa perustuu arvon tunteeseen, jonka asiakas
tuntee seka tuotteen ettad palvelun kautta, ja on valmis maksamaan siitd (Koski

2010). Yritys pyrkii tukemaan asiakkaan arvomaailmaa.

Hinnoittelu on tarkea asia yrityksen kannattavuuden kannalta. Hinnoittelulla luo-
daan laatumielikuva, joka osoittaa tuotteen laadun ja arvon asiakkaalle. Hinnan
perusteella asiakas asettaa tuotteen johonkin kategoriaan. (Koski 2010.) Samaa
tuotetta ei ole tarjolla kyseisella markkina-alueella eikd koko maassa, joten hin-
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tojen vertailu on vaikeaa. Asiakas voi vertailla markkinoilla oleviin vastaaviin
tuotteisiin, mutta suoraa vertailua ei voida tehda. Tuote ei kuitenkaan ole taysin
omaleimainen, mika taytyy huomioida hinnoittelussa. Laatumielikuvan luominen
on tarkein seikka yrityksen hinnoittelussa, mutta hinnan suunnittelussa tulee
ottaa huomioon markkinoilla olevaa yleista hintatasoa. Tunnetun tuotemerkin
hinnoittelu pidetaan linjassa markkinoilla olevien hintojen kanssa tai vahan al-

haisempana. Talla tuotteella luodaan brandimielikuvaa.

Hinnoittelussa kaytetaan kustannusperusteista hinnoittelua ja katetuottolaskel-
maa, silla yrityksella ei ole omaa tuotantoa. Osana hinnoittelua on myds mark-
kinaperusteinen hinnoittelu, jossa hinta differoidaan kohderyhman mukaan.
Kaytannossa talla tarkoitetaan sita, etta hinnoittelussa huomioidaan myos asia-
kas eli ne, jotka ovat valmiita maksamaan tuotteesta kyseisen hinnan. Hinnoitte-
lussa kaytetadn korkean hinnan politikkaa. Yritys pyrkii saamaan tuotteesta
korkean katteen. Korkealla hinnalla pystytaan myos tutkimaan asiakkaan kayt-
taytymista. Hinnan nostaminen myohemmin on vaikeaa, ja sen taytyy olla aina
hyvin perusteltua. Hintaa laadittaessa otetaan huomioon muuttuvat kustannuk-
set, kate seka arvonlisavero. Katteessa huomioidaan lisaarvo, jonka tuote tuo
asiakkaalle. Yrityksen kokonaiskatteen tulee peittaa yrityksen kiinteat kustan-
nukset ja verot. Naiden vahennysten jalkeen saadaan yrityksen nettovoitto, jota
yrityksen tulee tehda.

Penetraatio eli alhainen hinnoittelu ei tule kysymykseen, koska silla alueella
kilpailua on paljon, eivatka yrityksen resurssit riittaisi vastaamaan tahan kilpai-

luun. Hinnoittelu on psykologiaa, ei matematiikkaa (Sutinen & Viklund 2004,
262). Hinnalla luodaan mielikuvia.

3.3 Markkinointisuunnitelma

3.3.1 Markkinat ja asiakkaat

Lappeenrannassa asuu 72 011 asukasta (Vaestotietojarjestelma 2010).
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Vaeston ennustetaan kasvavan (Tilastokeskus 2010a). Tyopaikkoja on vuonna
2008/2009 ollut 30 000 ja vuoteen 2012 tavoitteena on saada 1000 tyopaikkaa
lisaa. Tyottomyysasteen oletetaan paranevan 12,2 %:sta 9 %:iin. (Lappeenran-
ta 2012 strategiajulkaisu.) Lisaksi tilastokeskus (2010b) on tutkinut kuinka ih-
misten luottamus talouden tilan paranemiseen on yha vahvempi. Arviot naytta-
vat valoisalta. Myos Suomen pankki (2010) arvioi talouden paranevan. Talou-
den nakymat erikois-numerossa (2/2010). Taytyy kuitenkin muistaa, etta koko
maan taloudellinen tilanne on vield epavakaa ja maa on toipumassa lamasta.
Naita jalkia korjaillaan edelleen, eika se voi olla vaikuttamatta kuluttajien kayt-

taytymiseen.

Kun tutkitaan Lappeenrannassa aloittavien ja lopettavien yritysten maaraa ja
maaran muutosta edelliseen vuoteen verrattuna, voidaan todeta seuraavaa:
Aloittavia yrityksia Etela-Karjalassa oli vuoden 2010 ensimmaisella neljannek-
sella 191. Luku on edelliseen vuoteen verrattuna kasvanut 5:11a. Lopettaneita
yrityksia oli vuoden 2009 neljannella neljanneksella 185, mika on 25 vahemman
kuin edellisena vuonna samaan aikaan. (Tilastokeskus 2010c.)

Yritystele (2010) paivittaa yritysten taloustietoja. Lappeenrantalaisten vaateliik-
keiden taloustiedoista ilmenee, etta yritysten liikevaihdon muutos-prosentti vaih-
telee vuosina 2007 — 2009: Toisten yritysten liikevaihto on kasvanut ja toisten
laskenut, yrityksen koolla ei ole ollut merkitysta. Yritykseni kovimman kilpailijan
Eirene Oy:n liikevaihto oli kasvanut 37,1 % vuodesta 2007 vuoteen 2008. Tama
likevaihdon kasvu oli huomattavasti suurin kaikkien vertailemieni yritysten kes-
kuudessa. Mukana vertailussa olivat Eirenen lisaksi Kekale, H&M, Sipari fashi-
on, Seppala, Lindex, Aleksi13 ja Jim&Jill. Eirenelta ei ollut vuoden 2009 liike-
vaihtoa. Tama osoittaisi sen, etta lamalla ei ole ollut erityisen suurta vaikutusta

kuluttajien kayttaytymiseen.

Vaikka talous on vield vahan epatasapainossa, voisi ndiden arvioiden pohjalta
vaittaa markkinoilla olevan potentiaalia, kunhan yritys tavoittaa asiakkaat ja yri-
tyskonsepti seka tuotteet miellyttavat asiakasta. Erikoiskaupan liitto (2010) on
tutkinut erikoiskaupan alaa ja todennut vuonna 2010, etta erikoistavaroiden ky-

syntd on kasvanut ja kasvaa nopeammin kuin paivittaistavaroiden kysynta.
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Syyna ilmiédn on kulutustarpeiden muuttuminen, tulotason nousu, kulutuksen
monipuolistuminen, kansainvalistyvat kulutusmallit seka vapaa-ajan ja siihen

liittyvien harrastusten lisaantyminen.

Asiakkaista tehdaan asiakas—analyysi ja segmentoidaan heidat. Segmentoimal-
la yritys voi laatia tehokkaan markkinointiohjelman ja kayttaa sen toteutuksessa
parhaiten toimivia markkinointikeinoja. Segmentoimalla pystytaan myos palve-
lemaan asiakaskuntaa mahdollisimman hyvin. Yritys pyrkii kohdemarkkinointiin.
Tuote on suunnattu 25 - 40-vuotiaille naisille, joilla kaikilla on tietyntyyppinen
elamantyyli. Nama naiset haluavat sijoittaa itseensa. He haluavat tuotteelta laa-
tua ja erilaisuutta, lisdksi he haluavat saada hyvaa palvelua, ja ovat valmiita
maksamaan naista vahan enemman. Anna-lehti ja Nanso (2008) toteuttivat yh-
dessa TNS:n kanssa huhtikuussa vuonna 2008 tutkimuksen, jossa tutkittiin
naisten pukeutumista. Tama tutkimus osoitti sen, etta naiset haluavat sijoittaa
itseensa. Lisaksi pukeutumisella viestitdaan arvomaailmaa ja asenteita. Yrityksen
asiakkaat haluavat sijoittaa erilaisuuteen ja laatuun. Yksilollisella pukeutumisella
halutaan kuvata omaa persoonaa. Tarkeimpana kriteerina yrityksen segmen-

toinnissa ovat juuri nama psykografiset tekijat.

Osittain yritys jakaa kohderyhman demografisten tekijoiden pohjalta. Yritys koh-
distaa markkinoinnin 25 - 40-vuotiaille naisille. Mutta kuten Anna-lehden ja
Nanson tutkimus (2010) osoitti, ettd pukeutuminen ei ole enaa ika- vaan tyyli- ja
elamantapakysymys. Tulot eivat mydskaan ole enda niin suuressa roolissa kuin
ennen, naiset haluavat sijoittaa itseensa ja ovat valmiita maksamaan siita. Yri-
tys nakee, etta juuri tama kohderyhma voi olla tuottoisa. Nykyaikana nuoret ja
vahan vanhemmat kayttavat samanlaisia vaatteita, joten kohderyhma voi olla
isompi. Yritys keskittyy nuorekkaisiin vaatteisiin. Talla ratkaisulla se erottuu kil-
pailijoista ja herattaa kohderyhman mielenkiinnon.

Asiakkaan silmin katsottuna yritys eroaa kilpailijoista laadun, erilaisen tuotteen
ja hyvan palvelun ansiosta. Yritys pyrkii vaikuttamaan asiakkaan elamanlaatuun
parantavasti tarjoamalla hanelle kaikki palvelut saman katon alta ja antamalla

asiakkaan viestia pukeutumisellaan omaa elamantyyliansa.
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Yrityksella ei ole olemassa valmiita asiakkaita. Asiakkuudet hankitaan yrityksen
tekemalla markkinointikampanjoilla ennen yrityksen toiminnan aloittamista seka
yrityksen avauduttua. Tarkeaa on, etta liikkeen avauduttua kaikki on valmista ja
toiminta-aste on heti maksimissaan. Nain luodaan oikea mielikuva yrityksesta
heti alkuun ja saadaan asiakas jaamaan yritykseen. Palvelu toimii osana mark-

kinointia.

3.3.2 Toimintaymparisto, kilpailijat ja asemointi

Yritys tulee toimimaan Lappeenrannan ydinkeskustassa. Kuten aiemmin todet-
tiin, talla hetkella Lappeenrannassa on 72011 asukasta ja vaeston uskotaan
kasvavan. Markkinat ovat siis kasvavat. Ostovoima on lisdantynyt myos vena-
laisten tulon myota, eika kasvulle nay viela loppua (Etela-saimaa 2010). Yritys
ei kuitenkaan suuntaa tuotteitaan venalaisille, vaan luottaa paikalliseen osto-
voimaan. Mielestani kilpailijat ovat suunnanneet tuotteitaan yha enenevassa
maarin venalaisille, mika sinallaan antaa suuremman tilan yritykselleni toimia
markkinoilla. Ihmiset haluavat yna enemman sijoittaa laatuun ja yksilollisyyteen,
seka tuoda esille omaa arvomaailmaa, ja tahan kysyntaan yritys vastaa.

PEST-analyysissa arvioidaan taloudelliset, poliittiset, sosiaaliset ja teknologiset
tekijat, jotka vaikuttavat markkina-alueella. Talla hetkelld maan talous on lahte-
nyt nousuun, mutta edelleen on olemassa pieni epavarmuus talouden elpymi-
sesta. Vaikka kotitaloudet uskovatkin, ettd heidan taloustilanteensa paranee.
Kun vertaillaan kotitalouksien tuloja vuodesta 1995 lahtien vuoteen 2008, voi-
daan todeta etta pienituloisten maara on vahentynyt ja suurituloisten maara on
pysynyt ennallaan (Tilastokeskus 2010d). Nama talousarviot ovat koko maan
kattavia. Tulotaso vaikuttaa aina ihmisten kulutustottumuksiin, joten taloustilan-
ne on huomioitava yrityksen toiminnassa. Poliittiset tekijat, joita yrittajan on
huomioitava, ovat kaupan alaa koskeva lainsaadanto ja verotus. Sosiaaliset
tekijat on kasitelty jo aiemmin. Teknologisia seikkoja, joita yrityksen on huomioi-
tava, on esimerkiksi yrityksen teknologian ajantasaisuus. Tama auttaa yritysta
toimimaan tehokkaasti ja pysymaan mukana kilpailussa. Yrityksen tulee perus-
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taa intenet—sivusto, jotta voidaan vastata ihmisten nykyaikaiseen toimintata-

paan tutustua asioihin.

SWOT-analyysissa arvioidaan yrityksen sisdisia vahvuuksia ja heikkouksia,
seka ulkoisia mahdollisuuksia ja uhkia (Viitala & Jylha 2006, 59). Seuraavassa

taulukossa esitetaan yrityksen SWOT —analyysi.

SWOT-analyysi taulukko 3.1

VAHVUUDET HEIKKOUDET

1. Tuotemerkki (markkina-alueella ei | 1. Kokemuksen puute

ole tarjolla) 2. Kontaktien puute

2. Yksilollisyys 3. Vieraan paaoman tarve

3. Monipuolisuus 4. Kielitaito

4. Yritys vastaa asiakastarpeeseen 5. Ainakaan aluksi ei ole taloudellisesti
5. Pieni yritys (joustavuus) kannattavaa palkata toista tyontekijaa.
6. Elamys Yrittaja on yksin.

7. Sijainti

8. Laatu

9. Hinta

10. Yrittajan motivaatio
11. Yrittajan sijoittama paaoma

MAHDOLLISUUDET UHAT

1. Uutena ja erilaisena yrityksena | 1. Taloudellisen tilan heikkeneminen

herattaa mielenkiintoa 2. Tulee muita samanlaisia yrityksia
2. Palveluiden kautta sitouttaminen 3. Ihmisten asenteet muuttuvat
3. Saavuttaa hyva markkina-osuus, | 4. Yrityskonsepti ei miellyta asiakkaita

jos tuote osoittautuu kiinnostavaksi. 5. Menekki on arvioitu vaarin

Yrittajan tulee pyrkia vahvistamaan taulukossa esiintyvia heikkouksia, varautua
uhkiin ja hyodyntaa vahvuuksia ja mahdollisuuksia (Viitala & Jylha 2006, 59).
Yrityksen ja yrittajan heikkouksia pyritdan vahvistamaan seuraavin keinoin; Yrit-
taja pyrkii toimimaan kaupanalalla ennen yrittajaksi ryhtymista. Nain saadaan

hankittua tyOkokemusta. Yrittgjana olemisen kokemusta ei voi kartuttaa, vaan
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se on tietoinen riski, joka yrittjan on oltava valmis ottamaan. Lisaksi yrittajan on
luotava kontakteja tuotevalmistajiin italialaisia kontakteja hyodyntaen. Kielitai-
don oppimiseen kaytetaan aikaa seuraavat kaksi vuotta. Tavoitteena on oppia
englanti niin, etta silla voi tehda perusteellista yhteisty6ta. Lisaksi tavoitteena on

italian ja venajan kielen oppiminen niin, etta silla voi kommunikoida.

Vieraan padaoman maaraan ei voida vaikuttaa, mutta yrittajan on luotava lainalle
takaus, joka ei saata takaajaa ongelmiin, mikali takauksen kaytosta tulee ajan-
kohtainen. Lainan maara ei ole kovin suuri, joten suuresta riskista ei ole kyse.
Vaikka pidan yrityksen heikkoutena yrittajan yksin toimimista, ei yrityksen ole
kannattavaa palkata toista tyontekijaa, ennen kuin toiminta osoittaa kannatta-
vuutensa. Yrittdja toimii alkuun yksin, mutta toisaalta olen oppinut kilpaurani
aikana tekemaan kovasti toita ja kantamaan vastuun itse. Haluan itse vaikuttaa
asioihin ja saada tulosta aikaiseksi. Lisaksi en etukateen ajateltuna odota yri-
tyksen olevan kultakaivos. Olen tullut toimeen vahalla tahan asti ja pystyn te-
kemaan niin tulevaisuudessa, jos tarve vaatii. Koska tarkoitus on tehda yhteis-
tyota muiden yritysten kanssa, uskon, ettd nama yhteisty6t antavat myos yritta-
jille paljon. Yrittajien kesken voidaan jakaa asioita ja tukea toisiamme. Lappeen-

rannassa on myos yrittgjille erilaisia yhteisoja, joissa saadaan vertaistukea.

Yrityksen uhkia pyritdan ennakoimaan eri keinoin. Yrityksella tulee esimerkiksi
olla niin hyva talous, ettd se selviaa, vaikka myynti heikkenisi. Yrityksella tulee
olla hyva varmuusmarginaali ja kayttopaaomaa niin, etta se selviytyy yrityksen
maksuista, vaikka myyntitulot laskevat. Markkina-alueelle voi tulla uusia yrityk-
sia, joilla on sama kohderyhma kuin yrityksella. Tahan kilpailuun voidaan vasta-
ta sailyttamalla kilpailuetu niilla keinoilla, jotka yritys on valinnut. Yritys voi myos
muokata omaa toimintaansa markkinoille sopivaksi. Tama edellyttda markkinoi-
den jatkuvaa seurantaa. Myos siihen, etta ihmisten asenteet muuttuvat ja yritys-
konsepti ei miellytd, pyritddn varautumaan, silla etta yritys pystyy muokkaa-
maan toimintaa ihmisten tarpeiden mukaan. Yrityksen uhkana on myds mene-
kin arvioiminen vaarin. Jos menekki on arvioitu liilan suureksi, tulee yrityksella
olla varmuusmarginaalia sen verran, etta se kestaa alhaisemmat myyntimaarat.
Ensimmaisen varaston myynnin perusteella voidaan tehda laskelmia tulevista

ostoista ja laskea taloustietoja uudestaan. Mikali menekki on arvioitu liilan va-
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haiseksi, on yrityksella oltava varasuunnitelma, kuinka saadaan uusia tuotteita
tilattua nopeasti. Yritys on suunnitellut tietyn kokoisen varastomaaran, mutta
silla taytyy olla kontakti, jonka kautta saadaan uusia tuotteita yritykseen. Hyllyt
eivat voi olla tyhjana, silla muuten yritykseen ei tule varoja ja asiakkaat katoa-

vat yrityksesta.

Tuotteen saatavuus ja yrityksen verkostoituminen liittyvat myos yrityksen toimin-
taymparistoon. Yrityksen tulee luoda tiiviit suhteet tuotevalmistajiin, silla yritys
kay itse valitsemassa tuotteet Italiassa. Kyseisilla merkeilla ei ole maahantuon-
tia entuudestaan. Yritys ostaa kerralla neljan kuukauden varaston. Arvoketjuun
kuuluu myos kuljetusyritys. Kuljetusmuoto selviad myohemmin. Talla lyhyella
arvoketjulla yritys pyrkii siihen, ettd asiakkaiden toiveita voidaan kuunnella. Tii-
vis yhteisty0o ketjussa olevien yritysten kanssa on tarkeaa. Lyhyella ketjulla pyri-
taan myds siihen, etta yritys pystyy reagoimaan nopeasti markkinoilla tapahtu-

viin muutoksiin.

Yritys pyrkii verkostoitumaan joidenkin paikallisten yritysten kanssa. Yhteistyota
suunnitellaan esimerkiksi kahvilan, ompelimon, suunnittelijan ja stylistin kanssa.
Tarkoitus olisi luoda pienista yrityksista yhteiso, jossa jokainen markkinoisi toi-
nen toisiaan ja kuluja saastettaisiin jokaiselta. Mikali yhteistyoyritysten toimitilat
saataisiin lahekkain, olisi tilanne ihanteellisin. Yritys verkostoituu myos ostamal-
la tiettyja palveluita ulkopuolelta. Nain taataan kaikkien osa-alueiden ammatti-
maisuus ja se, etta yrittaja pystyy keskittymaan ydintoimintaan. Yritys siis foku-

SOi resurssit.

Yrityksen tulee huolehtia siita, ettd asiakkaan on helppo l0ytaa yritys, helppo
saada tietoa yrityksesta, sen tuotteista ja palveluista. Yritys sijaitsee Lappeen-
rannan ydinkeskustassa, joten sen I0ydettavyys on hyva. Lisaksi yritykselle tu-
lee internet sivut, joilta asiakas voi kayda lukemassa tietoa yrityksesta ja sen
tuotteista ja palveluista. Myos yhteydenoton helppoudesta on huolehdittava. Itse
tuotteen asiakas saa suoraan myymalasta. Koska kyse on pienesta yrityksesta,
voidaan tuotteiden esilla olosta, tarjonnasta ja hinnoittelusta paattaa itse. Liiketi-
lan tulee olla selkea ja helppo. Lisaksi liiketilassa otetaan huomioon asiakkaan
viihtyvyyteen liittyvat asiat. Asiakaspalvelu on yrityksen Iahtokohta ja asiakkai-
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den tarpeisiin pyritaan vastaamaan mahdollisimman hyvin. Asiakkaiden kanssa
voidaan esimerkiksi sopia tuotteiden postituksesta, mikali asiakkaalla on tarvet-
ta tallaiselle.

Toimintaymparistoa tutkiessa yrityksen tulee huomioida kilpailijansa, silla niilla
on suuri vaikutus yrityksen toimintaan (Bergstrom & Leppanen 2007, 72 - 80).
Yrityksen tarkein kilpailija on Eirene Oy. Eirenen vahvuuksia on pysyva asia-
kaskunta, jonka se on vuosien varrella kerannyt, kun kilpailua ei ole ollut. Eirene
on alkanut suunnata tuotteitaan vanhemmille naisille, pidankin tata yritykseni
kannalta positiivisena asiana, silla se avaa mahdollisuuden tulla markkinoille
erilaisena yrityksena. Eirene on yritykseni tapaan pieni yritys, ja sen on helppo
muuntautua markkinatilanteen mukaan. Yritykseni kuitenkin pyrkii panostamaan
enemman myoOs asiakkaan hyvinvointiin palveluilla. Nama pienet seikat ovat
tarkeita, ja niiden tulee nakya toiminnassamme heti. Vuonna 2007 Eirenen liike-
vaihto oli 539 000 euroa ja liikevoitto 64 000 euroa. Vuonna 2008 liikevaihto oli
576 000 euroa ja liikevoitto 75 000 euroa.

Yrityksen epasuoria kilpailijoita ovat Moda, Guess ja Kekale. Nama liikkeet
myyvat merkkituotteita. Niiden laatuarvo on hyva, mutta yksildllisyys on kuiten-
kin pienempi kuin yrityksellani. Otan myyntiin yhden merkkituotteen, joka toimii
laadun suunnanantajana. Kilpailijoiden etuna on vuosien saatossa keratty ar-
vostus, mutta uskon, etta yritykseni uutuusarvostakin on hyotya. Tarkeinta on,
etta yritys saa heti luotua positiivisen ilmapiirin asiakkaiden keskuudessa. Epa-
suoriin kilpailijoihin voidaan laskea toisaalta kaikki Lappeenrannassa sijaitsevat
naisten vaateliikkeet. Nama yritykset ovat ketjuyrityksia, eivatka takaa asiak-
kaalle yksilollisyytta. Lisaksi niiden organisaatiot ovat isoja ja jaykkia. Naista
yrityksistad monet kilpailevat halvalla hinnalla. Naiden kilpailijoiden brandi on kui-
tenkin poikkeava perustettavan yrityksen brandin kanssa. Uskon etta kyseisilla
likkeilld on eri kohderyhma kuin yrityksellani. Nama yritykset vievat kuitenkin
oman osansa alueen markkinaosuudesta. Lisaksi yrityksen tulee huomioida
internet-kaupat kilpailijanaan, silla ihmiset ovat alkaneet tehda ostoksiaan inter-
netin valityksella. Uskon kuitenkin, etta suurin osa ihmisista haluaa kayda sovit-
tamassa tuotteen liikkeessa ja saada palvelua.
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Yrityksen kilpailuedun luomista on kasitelty aiemmin tassé opinnaytetydssa.
Kilpailuetu tulee pystya myos sailyttamaan. Yrittaja uskoo, etta omistautuminen,
hyva tuote ja hyvan palvelun tarjoaminen yllapitaa yrityksen profiilia ja takaa
kilpailuedun sailymisen. Varsinkin isojen yritysten rinnalla yritys on vahvoilla
palvelun ja tyontekijoiden motivaation yllapitamisessa. Lisaksi sopimuksilla pyri-
taan estamaan saman tuotteen tuominen samalle markkina-alueelle, mikali
mahdollista. Pieni yritys pystyy reagoimaan markkinoilla tapahtuviin muutoksiin,
kunhan yrittaja pitaa tuntosarvet pystyssa ja itsensa ajan tasalla muutoksista.
Yrityksella ei ole resursseja alkaa kilpailla hinnalla, joten kilpailuetu tulee sailyt-

taa muin keinoin.

Pelkastaan hyva tuote ei viela takaa menestymista, vaan tuote tulee asemoida
markkinoille. Talla hetkella markkinoilla on kysyntaa ja tilaa kyseiselle yrityksel-
le. Yrityksen ainutlaatuisuuden takaavat tuotemerkit, joita markkinoilla ei ole
tarjolla. Lisaksi yritys tarjoaa asiakkailleen ainutlaatuisia palveluita. Yritys takaa
tuotevalikoimallaan asiakkaiden yksilollisyyden. Samanlaisia tuotteita ei tarjota
monta kappaletta. Yritys ottaa huomioon asiakkaiden tarpeita ja voi pienuutensa
ansiosta toteuttaa asiakkaan unelmia ja toiveita myos tuotevalikoimassa. Yritys
erottuu muista myos nuorekkuudellaan, se tarjoaa laadukkaita ja muodinmukai-
sia tuotteita. Yritys haluaa tarjota asiakkaalleen elamyksen niin tuotteen kuin
ostokokemuksen kautta. Asiakkaan viihtyvyyteen panostetaan ja asiakkaille
tarjotaan mahdollisuus perehtya pukeutumisen saloihin aina heidan kaydessa
likkeessa. Tarkeintd on asiakkaan hyvinvointi, joka johtaa myos yrityksen hy-

vinvointiin.

3.3.3 Markkinointi

Yrityksen markkinoinnin peruselementtina toimii liiketilan hyva sijainti. Liiketila
tulee olemaan Lappeenrannan ydinkeskustassa, jolloin se markkinoi itse itse-
aan. Perille 16ytavat ndin myOs uudet asiakkaat seka ulkopaikkakuntalaiset.
Liikkeen avautuessa mainontaa toteutetaan paikallislehdissa. Markkinointibud-
jetti koko vuodelle on 9900 euroa, josta 1000 euroa menee alkumarkkinointiin.

Pidan markkinointia tarkeana. Markkinoinnin kautta yritys saa nakyvyytta ja tun-

43



nettavuutta. Varsinkin yrityksen aloittaessa toimintaansa on erittain tarkea saa-
da ihmisten mielenkiinto heraamaan ja saada heidat tulemaan yritykseen. Tama

mahdollistaa pysyvien asiakassuhteiden luomisen.

Mainonnan ja liiketilan sijainnin lisaksi tarkea markkinoinnin osa on itse toiminta
yrityksessa. Yrityksen on panostettava ensivaikutelmaan, ja toiminnan tuleekin
olla loppuun asti suunniteltua ja hyvin toteutettua heti avajaisista lahtien. Tarke-
aa on, etta asiakkaille saadaan heti luotua mielikuva miellyttavasta ja palvele-
vasta yrityksesta, joka panostaa heihin. Pienena yrityksena pystymme palvele-
maan asiakasta aivan toisella tavalla kuin isot yritykset. Asiakkaaseen tulee
luoda vahva side. Yritys tarjoaa asiakkailleen myos lisapalveluita, joka lujittaa
heidan sidettaan yritykseen ja luo mahdollisuuden yhteistyon jatkumiselle.

Markkinointia hoidetaan osittain myos kumppanuuksien kautta. Yritys pyrkii te-
kemaan yhteistyota esimerkiksi vaatetusammattilaisten, kahvilan, ompelimon ja
pesulan kanssa. Nama yritykset mainostavat toinen toisiaan ja luovat yhdessa
asiakkaalle taydenpalvelun paketin.

Yritys tulee tekemaan lehtimainontaa esimerkiksi erilaisista asiakastilaisuuksis-
ta. Tama tuo yritysta esille ja osoittaa, kuinka yritys pitda huolta asiakkaastaan.
Lehtimainontaa tullaan siis tekemaan harkitusti hyvalla paikalla ja oikeata mark-
kinointikanavaa kayttaen, jolloin tavoitetaan kohderyhma. Taman lisaksi yritys
tulee kayttamaan sahkopostia tms. jo olemassa olevien asiakkaiden tavoittami-
seksi. Yritys pyrkii tekemaan asiakaskyselyja ja mahdollisesti muodostamaan
jonkinlaisen aivoriihen asiakaskunnasta. Nailla keinoilla pyritddn saamaan asi-
akkaan aani kuuluville. Mielestani osana markkinointia kannattaa myos hyodyn-
taa urheilu-uraani jonka toivon jatkuvan vuoteen 2012. Toivon saavani sita kaut-
ta kontakteja seka herattavani ihmisissa mielenkiintoa yritystani kohtaan. Toivon

saavani myos lehtimainontaa yrityksen alkuvaiheessa lehtijuttujen kautta.

Kaikessa, eli toiminnassa, nakyvyydessa ja viestinnassa pyritdan luomaan yh-
tenaista kuvaa ja luomaan imagoa. Liiketilan sisustus, mainonta, tuotteet ja pal-
velu tulevat tukemaan toisiaan. Asiakkaan viihtyvyys ja hyvinvointi on tarkeaa ja
johtaa myds yrityksen hyvinvointiin. Asiakas voi hyvin, kun han saa olla oma
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itsensa ja saa myOs nayttaa siltd. Tuotteella ja palvelulla vaikutetaan ihmisen
hyvinvointiin. Pidan markkinointia tarkeana osana yritysten menestysta. Kun
yritys on vakaalla pohjalla, voidaan markkinointiin panostetaan viela enemman.

Tarkoitus on kuitenkin ensin varmistaa etta paa pysyy pinnalla.

3.4 Yritys ja tiimi

3.4.1 Yritys

Yrityksen nimi: Naisten vaateliike x (nimi myoéhemmin)
Toimipaikka: Lappeenranta

Omistajat: llona Ranta

Yritysmuoto: Osakeyhtio

Yrityksen yhtiomuodoksi valittiin osakeyhtio. Yritysmuotoa valittaessa huomioi-
tiin perustajien maara, paaoman tarve, vastuu ja paatoksenteon jakautuminen,
toiminnan joustavuus, yrityksen jatkuvuus ja laajenemismahdollisuudet, rahoit-
tajien suhtautuminen, voitonjako, tappioiden kattaminen ja yrityksen verottami-
nen (Yrityksen perustajan opas 2008b, 177).

Yrityksen perustaa yksi fyysinen henkild, jolloin yritysmuodot avoin yhtio ja
osuuskunta suljettiin heti pois vaihtoehdoista. Avoimessa yhtiossa perustajia
tulee olla vahintaan kaksi ja osuuskunnassa kolme. Osuuskunta ei tule muuten-
kaan kysymykseen, silla osuuskunnan tarkoitus ei ole paaoman sijoittajien voi-
ton maksimointi, vaan palveluiden tuottaminen jasenia hyodyttavalla tavalla.
Toiminimi suljettin myOs vaihtoehdoista pois, silla yritys tarvitsee oman paa-
oman lisaksi vierasta paaomaa. Toiminimella toimivaa yrittajaa verotetaan yri-
tyksen tuloksesta ansiotulojen mukaan, jolloin veroprosentti voi nousta korkeak-
si. Toiminimen perustaja vastaa kaikella omaisuudellaan yrityksen taloudellisis-
ta sitoumuksista. Tata riskia yrittaja ei halua ottaa, vaikka uskookin yrityksen
kannattavuuteen. Toiminimella toimiva yrittaja ei saa nostaa yrityksesta palk-
kaa, vaan han voi ottaa varoja kayttoonsa ainoastaan yksityisottoina. Toiminimi
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on toimiva vaihtoehto perheyrityksille; se ei vaadi paljoa paaomaa, eika se tuota

suurta tulosta.

Kommandiittiyhtio oli vaihtoehtona yritysmuodoksi, mutta yksi syy miksi paadyt-
tiin osakeyhtioon, oli se, etta myos kommandiittiyhtiossa yhtiomies vastaa kai-
kella omaisuudellaan yrityksen sitoumuksista. Osakeyhtiossa taloudellinen vas-
tuun kantaminen rajoittuu yrittdjan sijoittamaan paaomaan, joskin yrittaja on jou-
tunut takaamaan tai hankkimaan takaajan lainoille ja vastaa myos takauksista.
Osakeyhtion rakennetta kuvataan jaykaksi, mutta koska kyse on yhden henkilon
osakeyhtiosta, toiminta voi olla hyvin joustavaa. Paattajia ei ole kuin yksi. (Yri-
tyksen perustajan opas 2008a, 13 - 20.)

MyOs yritysverotus puoltaa osakeyhtion perustamista kyseiselle yritykselle.
Tassa vaiheessa vertailen enaa kommandiittiyhtiota ja osakeyhtiota. Mikali oli-
sin valinnut kommandiittiyhtion yritysmuodoksi, katsottaisiin koko yrityksen tulos
yrittajan tuloiksi. Tasta verotettaisiin yrittajaa niin etta nettovarallisuudesta 20 %
olisi paaomatuloa, jonka veroprosentti on 28 %. Loppusumma olisi ansiosidon-
naista tuloa. Mikali yritys tekee paljon tulosta, on yrittgjan veroprosentti korkea.
Osakeyhtiossa yritys on itsenainen verovelvollinen, jota verotetaan yhteisovero-
kannan mukaan 26 %. Osakeyhtid voi jakaa verotuksen jalkeen jaavasta tulok-
sesta osinkoja omistajilleen. Osingot jaetaan kahteen ryhmaan, eli padomatu-
loihin ja ansiotuloihin. Osakeyhtiossa osingonsaajan verotuksessa osinko voi
olla joko kokonaan verotonta tai veronalaista paaomatuloa tai -ansiotuloa. Ve-
rokohtelu riippuu siita, kuinka paljon yritys jakaa osinkoja ja siita, kuinka suuri
yrityksen nettovarallisuus on. Kokonaan verovapaata tuloa on maara, joka vas-
taa osakkeiden matemaattiselle arvolle laskettua 9 %:n tuottoa. Verovapaalla
osingolla on osakaskohtainen ylaraja, joka on 90 000 euroa vuodessa, ylimene-
va osa on osakkaan paaomatuloa. Tasta paaomatulo-osingosta 70 % on ve-
ronalaista ja 30 % verovapaata tuloa. Jos osinko ylittaa edella mainitun 9 %:n
vuotuisen tuoton maaran, on tasta ylimenevasta osingosta ansiotuloa 70 % ja
verovapaata tuloa 30 %. Paaomatulojen veroprosentti on myds osakeyhtiossa
28 %. Ansiotulojen verotus on progressiivinen. (Yrityksen perustajan opas
2008b, 181 - 189; If 2010, 9 - 11.) Mielestani yrityksen tulee varautua siihen,
etta yritys tekee tulosta, jolloin osakeyhtion verotus osoittautuu jarkevammaksi.
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3.4.2 Tiimi

Yrityksen perustajana toimisi lappeenrantalainen 28—vuotias llona Ranta. YIi-
oppilaaksi paasemisen jalkeen olen valmistunut lahihoitajaksi ja vuoden 2010
joulukuussa valmistun tradenomiksi. Olen toiminut opiskelun ohella ammattiur-
heilijana monen vuoden ajan, minka vuoksi tyokokemusta ei ole viela paassyt
karttumaan. Mielestani urheilijan ammatti on opettanut minulle paljon. Urheilijal-
la on oltava paljon samoja ominaisuuksia kuin yrittgjalla. Olen paamaaratietoi-
nen visionaari, jolla on sisukkuutta, vastuunkantokykya, pitkajanteisyytta ja roh-
keutta. Otan mielellani haasteita vastaan ja teen kaikkeni tuloksen saavuttami-
seksi. Haluan kantaa vastuun tekemisistani ja nahda oman tyoni tuloksen. Olin
yhden vuoden loukkaantuneena, enka voinut urheilla taysipainoisesti. Sen vuo-
den tyoskentelin assistenttina Penaudio Oy:ssa. Liséksi olen tehnyt vuosien
varrella joitain liikunnan opettajan sijaisuuksia, ollut vastaanottoapulaisena ja

siistijana.

Urheilu-uran aikana olen myos tehnyt erilaisia luottamustehtavia, kuten toiminut
urheilukouluohjaajana, ollut erilaisten projektien kummina ja leirien vetajana.
Liséksi olen tehnyt erilaisia yhteistyokuvioita sponsoreiden kanssa. Olen esi-
merkiksi jarjestanyt vuodesta 2006 lahtien joka vuosi lasten liikuntatapahtuman,
jossa on n.100 - 150 lasta. Olen vastannut tapahtuman jarjestelyista ja itse ta-
pahtumasta. Tarvitsen kuitenkin viela kaupanalan kokemusta, jotta tiedan pa-
remmin, mita kaupanalalla toimiminen on. Tarkoitus onkin hankkia tata koke-

musta ennen yrityksen perustamista.

Yrittajyyden osaaminen on tassa vaiheessa tietoon perustuvaa, mutta kaytan-
non kokemus ja kontaktit puuttuvat viela. Lisaksi perustajan on kartutettava kie-
litaitoaan, seka englannin, italian ja vengjan kielen osalta. Joulukuun valmistu-
misen jalkeen perustajalla on kaksi vuotta aikaa kartuttaa kielitaitoaan ja luoda
kontakteja tuotevalmistajiin ja mahdollisiin yhteistyoyrityksiin. Olen haaveillut
yrittajyydesta pitkaan, ja olen erittdin motivoitunut kokeilemaan yrittajana toimi-
mista. Omat vanhempani ovat toimineet molemmat yrittgjina, joten olen nahnyt,
mita yrittajyys on ja mita se vaatii. Olen myos nahnyt ne heikommat ajat, mutta

olen silti valmis yrittdamaan. Lisaksi koulutus ja lisakurssit ovat antaneet minulle
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vahvan tietopohjan alasta. Urheilu-urani kautta olen oppinut periksi antamatto-
muutta ja stressinsietokykyni on hyva. Pidan haasteista ja uskon, etta niita tulen
yrittdjana kohtaamaankin.

Yritys tarvitsee ymparilleen hyvan tiimin. Yrittaja hoitaa itse johtamisen, tavara-
hankinnat ja myynnin. Yrittaja on erikoistunut opinnoissaan markkinointiin, mut-
ta markkinoinnissa apuna toimii Auto-Kilta Oy:n markkinointivastaavana toimi-
nut Juha Punkkinen. Kirjanpidon ja tilintarkastuksen yritys ulkoistaa, jotta yritys
pystyy keskittymaan ydinosaamiseensa. Yritys tarvitsee toiminnan alkuvaihees-
sa ulkopuolista rahoitusta, joten tiimiin kuuluu myo6s rahoitusyhtio tai pankki.
Tarkea osa tiimia on tavarantoimittaja. Tavarantoimittajiin ollaan suoraan yhtey-
dessa, jolloin valiportaat jaavat pois ja toiminta on joustavaa ja yrityksen rea-
gointikyky sailyy hyvana. Talla pyritdaan myos viime kadessa asiakastyytyvaisyy-
teen. Yritykselle perustetaan internet-sivusto, jonka luomisessa ja paivittami-
sessa kaytetddn mainostoimiston palveluita. Koska aiempaa kokemusta yritta-
jyydesta ei ole, yrittdja tarvitsee mentorin, joka on toiminut yrittdjana. Tama
henkilo tukee yrittajaa alussa ja varmistaa, etta kaikki tarvittava on huomioitu.

Yritys pyrkii luomaan kumppanuuksia esimerkiksi kahvilan, ompelimon, pesulan
ja vaatetusammattilaisen kanssa. Tama yhteistyo yritysten kesken lisaa asia-
kastyytyvaisyytta ja yritykset mainostavat toinen toisiaan. Nailla kumppanuuksil-
la pyritddn myos sitouttamaan asiakas. Yrityksilla tulee olla yhteinen tavoite ja
halu toimia kaikkien edun mukaan. Yritysten valilla jaetaan myods osaamista,
jotta voidaan kehittya yhdessa. Muiden yrittajien tuki tulee olemaan tarkeaa,
joten yrittgja tulee varmasti myos littymaan yrittajille tarkoitettuihin yhteisoihin,
joissa on tarjolla vertaistukea. Yrittdja ei menesty yksinaan, vaan tarvitsee kai-

ken tarjolla olevan tuen ymparoiviltd ihmislta.

3.5 Rahoitus

Yrityksen rahoitus koostuu omasta paaomasta ja vieraasta paaomasta. Yrittaja
sijoittaa itse toimintaan 15 000 euroa. Vierasta padomaa yrittaja tarvitsee
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35 000 euroa. Yritys hakee Finnveralta naisyrittajalainaa, jossa korkona on
kuuden kuukauden euribor-viitekorko ja Finnveran laatima marginaalikorko.
Laina-aika on viisi vuotta, ja yrittaja voi tarvittaessa hakea lainan maksuun yhta
vapaata vuotta, jolloin korkoa maksetaan joka tapauksessa. Vakuudeksi osake-
yhtion omistajalta vaaditaan omavelkainen yleistakaus. Lainasta peritaan toimi-
tusmaksu. Osa lainasta voi olla investointilainaa, jolloin lainan korko voi olla
kiinted tai viitekorkoon sidottu. Korkoon vaikuttaa yrityksen kannattavuus ja ta-
loudellinen asema, toiminnallinen riski seka lainan vakuus. Lainan vakuus neu-

votellaan tapauskohtaisesti. (Finnvera 2010.)

Lisaksi yritys hakee erilaisia tukia. Tyo- ja elinkeinoviranomaisilta yritys hakee
koulutustukea ennen yrityksen kaynnistamista ja starttirahaa. ELY—keskukselta
yritys hakee investointitukea yrityksen alussa tehtaviin investointeihin. Lappeen-
rannan alueella investointituki on 25 % investoinnin hankintahinnasta. Investoin-
tituen vaatimuksena on kuitenkin, ettd 25 % hankinnoista rahoitetaan muulla
kuin julkisella rahoituksella. Tuen piiriin kuuluvia investointeja ovat aineelliset ja
aineettomat investoinnit seka koneiden tai laitteiden pitkaaikaisvuokraus. Seka
lainaa etta tukia hakiessaan yrittajalla taytyy olla esittaa liikketoimintasuunnitel-
ma. Finnveralta saatavaan lainan korkoon voi myds saada tukea. Mikali yritys
saa naisyrittajalainan Finnveralta, lainan takaisinmaksuaika olisi viisi vuotta,
lainan kuukausiera olisi 500 euroa ja lainan korko olisi noin 160 euroa kuukau-
dessa, jos lainan korko olisi 5 %. (Finnvera 2010; Lappeenrannan seudun yritta-
jat 2010b; Lappeenrannan seudun yrittajat 2010c; Finnveran tutkija Lappeen-
ranta 7.11.2010. Henkilokohtainen tiedonanto.)

Yrityksen aloittamiskustannusten laskemista varten laskin yrityksen rahan tar-
peen toiminnan kaynnistamiseksi. Kyseisessa laskelmassa huomioin ensim-
maisen kuukauden kayttopaaoman. Yrityksen rahan tarve ensimmaisen toimin-
takuukauden aikana olisi 46 782 euroa. Tama luku sisaltda perustamismenot,
koneet ja laitteet, irtaimiston, alkumainonnan, alkuvaraston, ensimmaisen kuu-
kauden kayttopaaoman ja muut menot ensimmaiseltd toimintakuulta. Rahan
lahteet ovat yhteensa 50 590 euroa. Rahan lahteita arvioitaessa lasketaan ai-
noastaan yrityksen varat ennen toiminnan aloittamista. Rahan lahteita ovat yrit-

tajan oma sijoitus, lainapaaoma ja erilaiset tuet.
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Yrityksen tavoiteltu liikevaihto on 233 288 euroa. Yrityksen tuotteet ovat hinnal-
taan 20 - 350 euroa tuotteen mukaan. Yrityksen tavoitteena on myyda vuodes-
sa 2225 tuotetta. Tuotteen menekin arviointi perustuu Lappeenrannassa sijait-
sevien vaatealalla toimivien pienyritysten menekin vertaamiseen. Yrityksen kiin-
teitd kustannuksia varten on pyydetty tarjouksia eri toimialan yrittdjilta ja hankit-
tu tietoa markkinoilla olevista hinnoista. Yrityksen kiinteat kustannukset ovat 88
125 euroa vuodessa. Tuloslaskelman mukaan yrityksen tilikauden tulos ennen
veroja on 40 183 euroa. Yrityksen nettotulosprosentti olisi 12,8 %. Yrityksen
kriittinen piste olisi 160 227 euroa, varmuusmarginaali olisi 73 060 euroa eli
31,3 %. Lisaksi yrityksen kassavirtalaskelma osoittaa, etta yritys suoriutuu kai-
kista tilikauden aikana tulevista kustannuksista. Alkuvaiheen rahoitussuunnitel-
maa, tuloslaskelmaa, kassavirtalaskelmaa, eika tasetta liiteta opinnaytetyohon.

3.6 Riskit

Riskien kartoituksen aloitin SWOT-analyysin pohjalta. Yrityksen heikkouksia
ovat yrittajan kokemuksen ja kontaktien puute, vaaditun kielitaidon puute, vie-

raan paaoman tarve seka se etta yrittgjan on tultava toimeen yksin.

Naihin heikkouksiin kohdistuviin riskeihin pyrin vaikuttamaan toiminnallani en-
nen yrityksen mahdollista perustamista. Tarkoitus on hankkia kokemusta kau-
pan alasta ennen yrityksen perustamista. Yrittajana toimimisesta kokemusta ei
voi etukateen hankkia, vaan se on riski, joka jokaisen yrittajaksi ryhtyvan on
otettava. Kontaktien etsiminen ltaliasta toteutetaan italialaisia tuttavia hyodynta-
en. Tarkoitukseni on viettda vuonna 2011 paljon aikaa lItaliassa, jolloin minulla
on aikaa tutustua tuotemerkkeihin seka valmistajiin paremmin. Naiden kontakti-
en luomiseen tarvitsen avuksi italiaa puhuvan henkilon, joka tulee tuttavapiirista.
Jotta yritys ja tavarantoimittaja voivat toimia parhaalla mahdollisella tavalla, on
tarkeaa sopia etukateen selvat pelisaannot. Lisaksi tulee selvittaa mika mo-
lempien osapuolien tavoite yhteistydssa on ja huolehtia siita, ettda molemmilla on
tarkoitus yllapitaa laheisia suhteita. Myds kustannukset tulee selvittaa huolelli-
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sesti, kuka maksaa, mita maksaa ja milloin maksetaan. Yrityksen talousriskia

voidaan pienentaa yrittamalla neuvotella pitkat maksuajat valmistajien kanssa.

Kielitaidon oppimiseen kaytetaan aikaa kaksi vuotta. Tavoitteena on oppia eng-
lanti niin, etta silla voi tehda perusteellista yhteistyota, seka italian ettd venajan

kielen oppiminen niin, etta silla voi kommunikoida.

Vieraan paaoman tarve on olemassa, mutta laina ei ole merkittavan suuri. Lai-
nan takaus tulee jarjestaa niin, ettei yrittajan tai hanen laheistensa elamanlaatu

karsi, mikali yritys joudutaan hakemaan konkurssiin.

Yrittaja on alkuun yksinaan kaiken keskella, mutta toisaalta olen oppinut Kil-
paurani aikana tekemaan kovasti toita ja kantamaan vastuun itse. Haluan itse
vaikuttaa asioihin ja saada tulosta aikaiseksi. Pidan haasteista ja olen sisukas.
Tulo-odotukseni ovat vaatimattomat etukateen. Olen tullut toimeen vahalla ta-
han asti ja pystyn tekemaan niin tulevaisuudessa, jos tarve vaatii. Koska yrityk-
sen olisi tarkoitus tehda yhteistyota muiden yritysten kanssa, uskon, etta naiden
yhteistyOyritysten tuki on yrittajalle tarkeaa. Lisaksi yrittaja pyrkii [0ytamaan it-
selleen mentorin, jonka kanssa keskustella ja johon voi tukeutua. Se, etta yritta-
ja toimii yksin, on varmasti aluksi haastavaa, mutta mikali yritys perustettaisiin
kahden hengen voimin, tarkoittaisi se suuria lisakustannuksia esimerkiksi palk-
koihin. Talldin menekin tulisi olla huomattavasti suurempi. Mielestani tama olisi

yritykselle suurempi riski.

Yrityksen uhkia ovat taloudellisen tilanteen heikkeneminen, uusien samanlais-
ten yritysten tuleminen markkinoille, ihmisten asenteiden muuttuminen, menekin

arvioiminen vaarin seka se, ettei yrityskonsepti miellyta asiakkaita.

Taloudelliseen tilanteeseen ei voi itse vaikuttaa, mutta sen muuttumiseen voi
varautua. Yrityksen tulee olla niin kannattava, etta se kestaa pienen menekin
pudotuksenkin. Yrityksen varmuusmarginaalin tulee olla riittava. Talla hetkella
tietysti nayttaa silta, etta talous on nousussa, mutta uusia lama-aikoja tulee ai-
na, ja niihin on varauduttava. Hyvat asiakassuhteet ovat tarkeita, kun eletaan
taloudellisesti heikkoa aikaa.
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Markkinoille voi aina tulla uusia yrityksia, jotka syovat vanhoilta yrityksiltd mark-
kinaosuutta. Yrityksen hyva taloudellinen tila seka tiiviit asiakassuhteet auttavat

sailyttamaan kestavan markkina-aseman.

Nykyaikana ihmiset haluavat panostaa itseensa ja nauttivat laadusta ja arvos-
tuksesta. Tulevaisuudessa ihmisten arvot voivat muuttua ja se voi heiluttaa yri-
tyksen menestymista. Voi myos olla, ettei yrityskonsepti miellyta asiakkaita, jol-
loin tuottavuus karsii. Nama ovat asioita, joihin on reagoitava aina tilanteen mu-
kaan. Etukateen ei voi tietaa, mika ihmisia miellyttaa tulevaisuudessa. Kuten
haastattelemani vaatealan yrittajakin sanoi, yrityksen on muokattava toimintaa
aina tilanteen mukaan. Uusia asioita kokeillaan pienina erina ja katsotaan, kuin-
ka ne vaikuttavat. Kaikkeen ei voi varautua etukateen, mutta yrittdjan on oltava

aina valppaana ja osattava reagoida tilanteisiin.

Menekin arviointi on vaikeimpia asioita yrityksen menestymista arvioitaessa.
Yrityksen on varauduttava siihen, ettd menekki on arvioitu joko lilan suureksi tai
liian vahaiseksi. Jos menekki on arvioitu liilan suureksi, on erityisen tarkeaa, etta
varmuusmarginaali on tarpeeksi suuri, jolloin vaara arvio ei vaikuta viela yrityk-
sen maksuvalmiuteen tai toimintakykyyn. Mikali menekki on arvioitu lilan vahai-
seksi, on yrityksella oltava varasuunnitelma, kuinka saadaan uusia tuotteita liik-
keeseen nopeasti. Yritys on suunnitellut tietyn kokoisen varastomaaran, mutta
silla taytyy olla kontakti, jonka kautta saadaan uusia tuotteita yritykseen. Hyllyt
eivat voi olla tyhjana, silla muuten yritykseen ei tule varoja ja asiakkaat katoavat

yrityksesta.

Seuraavaksi arvioin riskeja liikeriskin, henkilostoriskin, ymparistoriskin, tietoris-
kin, tuoteriskin, sopimus- tai vastuuriskin, rikosriskin, paloriskin, projektiriskin ja
keskeytysriskin avulla. (Pk-rh 2009.)

Liikeriskeja on kyseisessa yrityksessa esimerkiksi tuote. Yrittajan tulee pohtia,
onko yrityksen tuote hyva, vastaako se odotuksia laadultaan ja ulkomuodoltaan.
Tuotteet kdydaan valitsemassa itse paikan paalla, mutta sita, kuinka tuote kayt-
taytyy pitkalla aikavalilla, on vaikea ennustaa. Tuotteisiin kohdistuviin reklamaa-
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tioihin on varauduttava. Korjaaville toimenpiteille on laskettava budjetissa oma

kustannuseransa tai tehtava sopimukset tuotevalmistajien vastuusta.

Henkilostoriskeihin yrityksessa liittyy yrittdjan yksinaan toimiminen. Jos yrittaja
sairastuu, on lomalla tai vaatteiden tilausmatkalla, on yrittajalla oltava korvaaja
itselleen. Liiketta ei voi sulkea poissaolon ajaksi, silla sellaisesta koituvat suuret
menetykset yritykselle. Koska yrityksen lilkeidea perustuu hyvaan palveluun,
tulee korvaavan tyontekijan olla ammattilainen. HenkilOstoriskiksi luetaan myos
yrittdjan kokemuksen puute, joka kasiteltiin jo aiemmin. Henkiloriskien varalle
yrittdja voi myoOs ottaa vakuutuksen, jolloin toteutuneesta riskista ei ainakaan

koidu kustannuksia yritykselle.

Tietoriskit koostuvat yrityksessa siita, etta kaiken tiedon tulee olla ajantasaista.
Liséksi se tulee pystya sailyttamaan niin, etteivat tiedot paase vaariin kasiin.
Kaikki tiedot tulee sailyttaa salasanan takana tai lukitussa kaapissa, niin etta
tietosuoja sailyy.

Yrityksen tuoteriskeja ovat tuotevastuu, toimitukset, takuut, myynti ja markki-
nointi. Tavarantoimittajan kanssa on tehtava selvat sopimukset siita, kuka kan-
taa vastuun toimituksesta ja takuusta. Yritys joutuu aina kantamaan jonkinlaisen
vastuun, joten naihin on varauduttava budjetissa. Toimituksen ajaksi tuotteet
voidaan vakuuttaa ja vastuu siirtaa toimittajalle tietylla sopimuksella ja summal-
la. Taytyy kuitenkin aina huomioida myos se etta jos tuote ei saavu perille, mis-
ta saadaan uusi tuote tiettyyn aikaan mennessa. Tuotetakuu tulee selvittaa ta-
varantoimittajan kanssa, minkd osan he korvaavat, mikali reklamaatioita ilme-
nee. Mikali myynti ei Iahde toivotulla tavalla liikkeelle, on yrityksella syyta olla
korjaava toimenpide tiedossa. Jos yrityksen ei tule tarpeeksi asiakkaita, on yri-
tyksen lisattava mainontaa. Mikali vahainen myynti on kiinni tuotteesta tai palve-

lusta, on niiden kohdalla tehtava muutos tulevaisuutta varten.

Sopimusriskia voidaan pienentaa ottamalla ammattilainen avuksi sopimusten

laatimiseen, ja lisaksi kaikesta sovitusta tulee olla selvaa dokumenttia.
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Rikos- ja paloriskeihin yritys voi varautua vakuutuksilla. Vakuutusyhtioiden
kanssa on kaytava tarkkaan lapi, mita vakuutusyhtio korvaa missakin tilantees-
sa. Yrityksen tulee ottaa vakuutus, joka korvaa myds menetetyn katteen. Tuot-
teiden tilalle saanti on tarkeaa. Rikoksiin ja paloihin voidaan vaikuttaa myds
omalla toiminnalla ja huolellisuudella. Toimitilat tulee jarjestaa niin, etta riskit

ovat minimissaan.

Keskeytysriskia varten yrityksella tulee olla varasuunnitelma, mista saadaan
rahat maksujen hoitamiseksi. Voidaanko asioista neuvotella tai mista puuttuva
raha hankitaan? Tallaisten tilanteiden varalle yrityksella tulee olla kayttopaa-
omaa, jolla voidaan hoitaa maksut. Keskeytysriskin varalle voi myds ottaa va-

kuutuksen.

3.7 Toteutussuunnitelma

Toimintasuunnitelma on seuraavanlainen: yrittaja luo kontakteja muiden yrittaji-
en kanssa ja yrittaa 10ytaa mahdollisia yhteistyOyrityksia. Lisaksi yrittajan on
luotava kontaktit italialaisten tuotemerkkien valmistajiin. Nama kontaktit luodaan
seuraavan puolentoista vuoden aikana. Mahdollisen yrittgjan tavoitteena on
toimia kyseiset puolitoista vuotta ammattiurheilijana, minka takia yrityksen pe-
rustaminen tapahtuisi vasta muutaman vuoden kuluttua. Kun kontaktit on luotu,
tarkat kustannusarviot tehty ja liikeidean kannattavuus todettu, tehdaan lopulli-
nen paatos yrityksen perustamisesta. Perustamispaatokseen tulevat vaikutta-
maan myos eri yhtididen arviot yrityksen kannattavuudesta. Myos rahoittajien
mukaan lahteminen ratkaisee, syntyyko yritys. Naiden seuraavan kahden vuo-
den aikana yrittajaksi pyrkivan henkilon tulee opiskella kielia, englanti, italiaa ja
venagjaa. Lisaksi yrittajaksi pyrkivan henkilon tulee hyddyntaa Tyo- ja elinkeino-
toimiston kautta jarjestettavat yrittgjyyteen liittyvat kurssit. Urheilu-uran paatyt-
tya henkilo tulisi tydoskentelemaan vaatealan yrityksessa, jotta kuva kaytannon
toiminnasta selkeytyy. Realistinen yrityksen perustamisajankohta olisi 2013 ke-
salla.
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Kun lopullinen paatos yrityksen perustamisesta syntyy, aloitetaan kaytannon
toimet yrityksen perustamista varten. Naita kaytannon toimia ovat lainan neu-
votteleminen, tarvittavien ilmoitusten tekeminen, tavarantoimituksesta sopimi-
nen, tukien hakeminen, Vakuutuksien ottaminen, tuotteiden hankkiminen, toimi-
tilan vuokraaminen, markkinointisuunnitelma ja markkinoinnin kaynnistaminen,
toimitilojen remontoiminen ja sisustaminen, tarvikkeiden hankinta, asiakkaiden
hankinnan kaynnistaminen. Tarkempi aikataulu naiden asioiden hoitamiseen

tehdaan lopullisen paatoksen synnyttya.

4 POHDINTA

Olen erittain tyytyvainen, etta tein opinnaytetyonani liikketoimintasuunnitelman
oman liikeideani pohjalta. Teoriaosuuden tekeminen antoi minulle paljon lisatie-
toa yrityksen perustamisesta ja toiminnan yllapitamisesta. Toivon, etta se auttaa
myos muita liiketoimintaa suunnittelevia ymmartamaan liikketoimintasuunnitel-
man tarkeyden ja auttaa hahmottamaan yrityksen suunnittelussa huomioitavat
asiat. Teoriaosuus antoi hyvan pohjatiedon itse liiketoimintasuunnitelman teke-
miseen. Myo0s yrityshautomon ja ohjaavan opettajan neuvot ja tuki auttoivat sel-
viytymaan eteenpain. Huomasin etta prosessin aikana tunteet menivat laidasta
laitaan; valilla olin sita mielta, etta yrittajyys on ainut oikea ratkaisu minulle ja
valilla pohdin, onko minusta siihen laisinkaan. Mielestani tama kuitenkin osoit-
taa, ettd ainakin tiedostan yrittdjyyden hyvat ja huonot puolet, ja kun asia on

ajankohtainen, olen varmasti paatynyt kannaltani oikeaan ratkaisuun.

Liiketoimintasuunnitelma osoitti, etta talla hetkella yritykselld olisi mahdollisuus
menestya markkinoilla. Markkina-alueella on paljon saman alan toimijoita, mutta
poikkeavan liikeidean ja tuotevalikoiman johdosta mahdollisuus menestymiseen
on olemassa. Toiminnan menestyminen on kiinni tuotevalikoimasta, itse yritta-
jasta ja siita, kuinka hyvin yritysidea saadaan toteutettua. Yrityksen talouslas-
kelmat osoittavat, etta yritystoiminta on kannattavaa. Yrityksen talous on tasa-
painossa. Yrityksen taloussuunnitelma osoittaa, etta silla on edellytykset aloittaa
liketoiminta. Lisaksi tuloslaskelma osoittaa, etta yritys tekee tilikauden aikana

95



tulosta. Kassavirtalaskelma puolestaan osoittaa, etta yritys suoriutuu kaikista
kauden aikana syntyvista kuluista. Yrityksen varmuusmarginaali on riittava kat-

tamaan yllatyksellisia kuluja.

Mielestani yrittajalla on edellytykset toimia yrittdjana ominaisuuksiensa ja luon-
teensa puolesta, mikali tavoiteltu kielitaito ja tydkokemus saavutetaan suunnitel-
lussa ajassa. Yrittajyydessa tarvitaan paamaaratietoisuutta, sisukkuutta, luo-
vuutta, kykya reagoida, vastuunkantamista ja intohimoa (If 2010, 3). Haastatte-
lin Eirene Oy:n Hilkka Kirkkopeltoa, joka sanoi etta yrittdjan tarvitsee ennen
kaikkea olla innovatiivinen. Han sanoi myds minun olevan yrittaja parhaasta
paasta, juuri nyt kun urheilen. Uskon itse my0s siihen, etta urheilu on valmista-

nut minua hyvin tulevien suunnitelmien tayttamiseksi.

Liiketoimintasuunnitelma osoitti, etta yrityksella on potentiaalia. Kun paperilla
pystytaan osoittamaan yrityksen kannattavuus, mielestani seuraava askel on
yrittdjan riskinotto ja rohkeus aloittaa toiminta. Lopullisesti kannattavuuden na-
kee vasta toiminnan kaynnistyttya. Tavoitteenani on kuitenkin toimia ammattiur-
heilijana viela pari vuotta, joten minulla on viela muutama vuosi aikaa hioa ide-
aa ja valmistautua tulevaan. Naiden muutaman vuoden aikana minun tulee luo-

da kontakteja ja kehittaa itseani.

Kun yrityksen perustaminen on ajankohtaista, tulee toiminnan kannattavuus
arvioida uudelleen. Maan taloudellinen tilanne, markkinat ja ihmisten arvot voi-
vat muuttua kahden vuoden aikana paljon, joten nyt tehty arvio ei ole enaa pa-
teva kahden vuoden kuluttua. Unelma yrittajyydesta elaa minussa yha ja toivot-
tavasti muutaman vuoden kuluttua yrityksella olisi edelleen menestymismahdol-

lisuuksia ja paasisin toteuttamaan itseani.
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