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THVISTELMA

Tutkimuksen tarkoituksena on selvittédd toimeksiantajan mahdollisuus paatoimi-
seen yrittdjyyteen ja toimenpiteet asian selvittamiseksi. Lisaksi tutkitaan yritys-
palveluorganisaatioiden tarjoamia palveluja ja rahoitus- ja tukimuotoja, joita on
saatavilla yritystoiminnan kehittdmiseen. Tyo on kvalitatiivinen case-tutkimus.

Teoriaosuudessa kuvataan yrittdjan ominaisuuksia, yrittajaksi ryhtymisen motiive-
ja, toiminimi yhtidmuotona, liiketoimintasuunnitelman merkitys seka keinoja lii-
ketoiminnan kehittdmiseen.

Empiriaosuudessa suoritetaan tutkimusaineiston hankinta. Tutkitaan yrityspalve-
luorganisaatioiden tarjoamia asiantuntijapalveluja, rahoitus- ja tukimuotoja ja
mitka niista soveltuvat toimeksiantajalle. Markkinakartoitus tehdd&n maksullisena
asiantuntijapalveluna.

Markkinakartoituksella toimeksiantaja saa arvokasta tietoa palveluidensa kysyn-
nalle ja pystyy tdmén pohjalta kohdistamaan markkinoinnin potentiaalisille koh-
deryhmille. Markkinakartoitukseen haettiin Etpéha ry:n kehittdmistukea. Lisaksi
toimeksiantajalla on mahdollisuus hakea Finnveran pienlainaa ja Tyo- ja elinkei-
notoimiston starttirahaa.

Avainsanat: yritystoiminta, liilketoiminnan kehittdminen, markkinakartoitus, yri-
tyspalveluorganisaatiot
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ABSTRACT

The aim of this study is to explore the case entrepreneur’s possibilities for full-
time entrepreneurship as well as examine the actions needed for it. Furthermore,
expert services, financial supports and financing methods to develop the business
offered by management consultancy organizations are explored. A qualitative
research method was used for this thesis.

The theoretical part of the thesis deals with the following: characteristics of entre-
preneurs, the motives behind becoming an entrepreneur, the trade name as a
company form, the importance of the business plan, and the means of developing
a business.

The empirical part of the research carries out the actual study whereby suitable
expert services, financial supports and financing methods for the case entrepre-
neur offered by management consultancy organizations are clarified. A market
survey will be executed as an expert service.

Based on the market survey, the results show that the case entrepreneur obtains
valuable information about the demand for his services. Thus, he can target his
marketing to potential customer groups. The financial support for the market sur-
vey was applied from Etpahd ry. Furthermore, the case entrepreneur can apply for
Finnvera’s microloan as well as the Employment and Economic Development
Centres” grant for business start-up funds.

Key words: business, business development, market survey, management
consultancy organizations
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1 JOHDANTO

1.1 Tutkimuksen taustaa

Yrittdjyyttd pidetddn elintarkedand yhteiskunnan hyvinvoinnille. Suomessa ja
muissa lantisissa teollisuusmaissa yrittajyys ja sen tukeminen ovat nousseet erityi-
sen kiinnostuksen kohteiksi. Syyné on julkisen sektorin henkiléston véhentaminen
ja perinteisen suuyritystoiminnan tyollistamiskyvyn heikkeneminen. (Jylha, Viita-
la 2001, 9.)

Yrityksid perustetaan vuosittain yli 30 000, mutta toisaalta yli 20 000 yrityksen
toiminta loppuu. Luvut sisaltavat myos yhtiomuodon muutokset seka yritysjarjes-
telyiden kautta paattyneet ja alkaneet yritykset. N&in ollen vain reilu kolmasosa on
aitoja uusia yrityksid. Vuonna 2007 Suomessa oli 308 917 yritystd. Kaupan alalla
yrityksisté toimii 18 prosenttia, rakentamisen alalla 15 prosenttia, ammatillisissa,
tieteellisessé ja teknisissa palveluissa 12 prosenttia. Kuljetusalalla ja varastoinnis-
sa seké teollisuudessa toimii 9 prosenttia yrityksistd. Muissa palveluissa yrityksis-
t& toimii 36 prosenttia. Vuonna 2007 tilastossa oli 80 000 yritystd, joiden liike-
vaihto jai alle 40 000 euroon. Tama kertoo siit4, ettd osan tilastoidusta yritystoi-
minnasta taytyy olla sivutoimista. (Suomen yrittajat, 2008c.)

Suomessa tehdaan paljon toimenpiteitd, jotta yrittdjyys olisi houkutteleva uravaih-
toehto. Kuitenkaan uusia yrityksia ei perusteta Suomessa riittavasti. Kallion
(2002,15) mukaan uusyrittajyys Suomessa on useimmiten yrittajyyden yksinker-
taista muotoa eli itsensa tyollistamistd. Monet uudet yritykset pysyvat liséksi pie-
nin& yhden hengen yrityksiné tai lopettavat toimintansa hyvin alkuvaiheessa.

Kallio (2002, 15) listaa nelja tarke&a ja oleellista ongelmaa uusyrittajyytta kehitet-

taessa.

1. Miten uusien yritysten méérad voitaisiin lisata?
2. Muiten uudet yritykset saadaan séilymaan hengissa?
3. Miten uudet yritykset saadaan tyollistdmaan muitakin kuin yrittajan itsen-

sa?



4. Miten yritykset saadaan kehittyméan ja kasvamaan?

Kasvuyritykset ovat térkeitd. Ne luovat uusia tyépaikkoja. Tasté johtuen olisi
luonnollista, ettd poliittisten paattdjien ja tutkijoiden mielenkiinto kohdistuisi yk-
sinyrittdjiin ja pienten yritysten kasvupotentiaaliin ja sen myo6td tulevaan tyollis-
tdmispotentiaaliin. Pienyritysten kasvu luo uusia tyopaikkoja. Suhteessa eniten
uusia tyopaikkoja luovat alle 20 tyontekijén yritykset. (Kallio 2002,88.)

Valtaosa uusista perustettavista yrityksistd on yhden hengen yrityksié, itsensatyo6l-
listajid. Kallion (2002, 9) mielesta tdman yrittajatyypin tutkimus on laiminlyoty.
Se ei ole tutkijoiden mielestd niin mielenkiintoinen ja muodikas aihe kuten IT-
yrittdjat, high tech-yrittajat tai kasvuyrittdjat. Muutamista itsensatyollistajista kas-

vaa kuitenkin menestyvia yrityksia.

TyOministeri Tarja Cronberg sanoo Suomen Uusyrityskeskus ry 20 vuotta - vide-
olla.
”Aloitteleva yrittdja tarvitsee tukea ja myods ihan psykologista tukea. Uskal-
taakseen lahte& ottamaan riskin. Uskoa omaan ajatukseen.”
(Suomen Uusyrityskeskus 2010.)

Asenteet yrittajyytta kohtaan ovat muuttuneet myonteisimmiksi ja itsensa tyollis-
tdmisesté on tullut tydeldman trendi. Yrittajaksi ryhtymisen taustalla on usein
paitsi palkkatyon epdvarmuus ja vahyys, myos erilaiset tydmotivaatiotekijat. Ura-
kehitys ja itsensa toteuttaminen hierarkkisissa organisaatiossa saattaa olla hanka-
laa tai tyosta saatava korvaus ei motivoi. Yrittdjand yksild saa vapauden toteuttaa
itsedan ja saa mahdollisuuden luoda itselleen haasteellisen ja antoisan uravaih-
toehdon. Yrittajaksi ryhtyva valitsee itselleen ammatin ja tyon lisaksi myos ela-
mantavan. Yrittdmiselld on kokonaisvaltainen vaikutus yksilon elaméan. Pienyri-
tys on todellinen vapaan yhteiskunnan ilmentyma. Yritt4ja voi kayttaa johtajuut-

taan ja kykyjéén seka itsensa ettd toistensa hyvéksi. (Jylhd & Viitala 2001, 14,22.)

On esitetty, ettd jopa noin viidennes yrityksistd on perustettu harrastuksen my6ta
ja useimmat yrittajiksi aikovat suunnittelevat perustavansa yhden henkilon yrityk-

sen. Harrastuksen parissa yrittaja on hankkinut tietoa ja osaamista (Jylhd & Viitala



2001, 19,22.) Yrittajaksi ei ryhdytd hetken mielijohteesta ja sen tuleekin tapahtua
pitk&aikaisen pohdinnan tuloksena. Pitk&aikainen pohdinta ja harkinta ovatkin
tarkeitd liikeidean kypsymisen ja hiomisen kannalta, seka yrittdjan henkisen kas-
vun kannalta. Hyvélla ennakkosuunnittelulla ja valmistelulla véltytaan riskitilan-
teilta ja epdonnistumisilta. (Jylha & Viitala 2001, 23.)

Merja Joensuu ja Maarit Lahti ovat tehneet vastaavanlaisen opinnédytetydn Laurea-
ammattikorkeakoulussa vuonna 2009. Tyodssa selvitettiin yhden hengen ty6llista-
van ATK-koulutusyrityksen palvelujen kysyntd markkinatutkimuksella. Repo
Marko, Lappeenrannan teknillisessé yliopistossa, on vuonna 2010 tutkinut, mitka
tekijat ovat mikroyrityksen kasvun edellytyksena ja mitka tekijat ovat kasvun es-
teind. Taustana on mikroyritysten vahéinen kasvuhalukkuus. Tutkimus toteutettiin
Paijat-Hameessé Lahden ja Hollolan alueilla. Tutkimuksen mukaan mikroyritys-
ten kasvuun vaikuttavat yrittajan tahtotila, kyky yrityksen kehittdmiseen, yrittajan
riskinottokyky ja suotuisat ympaéristolliset olosuhteet. Néiden tekijoiden puuttu-
minen estad kasvun. Yrityksen kasvua estévia muita tekijoité ovat tutkimuksen
mukaan mikroyritysten liiallinen paikallisuus, yhteistyon vahaisyys, yrittajan liial-
linen kietoutuminen liiketoimintaan sekd toiminnan liian véhéinen strateginen

suunnittelu.

1.2 Tutkimuksen tavoite ja ongelmat

Taman opinndytetyon taustalla on case-yrittdja, joka on toiminut sivutoimisena
yksinyrittdjand yli kymmenen vuotta. Yhtiomuotona on toiminimi. Sivutoimisen
yrittdjyyden aikana case-yrittdja on ollut paatoimisesti palkkatydssé. Tésté johtuen
oman yrityksen liiketoiminnan méarétietoinen suunnittelu ja kehittdminen ovat
jaéneet tekemattd. Liiketoiminta on kuitenkin kasvanut. Yritt4ja on hankkinut ko-
neita ja kalustoa, ja kunnostanut toimitiloja. Paatoiminen yritt&jyys on ollut hdnen

paamaaranaan.

Sivutoiminen yrittdjyys on tyollistdnyt case-yrittdjaa niin paljon kuin hanelld on
ollut siihen ajallisesti mahdollisuuksia padtoimisen palkkatyon ohessa. Taloudelli-

sista syisté johtuen, paatoimisen palkkatyon jatkuvuus on vaakalaudalla. Nyt vii-



meistéan yrittdjan on panostettava oman liiketoimintansa kehittdmisen ja vakiin-

nuttamisen mahdollisuuksien selvittamiseen.

Tutkimuksen tavoitteena on selvittéd case- yrittjan mahdollisuus paatoimiseen
yrittajyyteen. Opinnédytetydssé tutkitaan, mitd toimenpiteitd tulisi tehdd ja misté
yrittdj4 saa apua ja neuvoja? Mité yrityspalveluorganisaatioiden tarjoamia palve-
luja ja rahoitus- ja tukimuotoja on saatavilla? Opinndytetydssa kaydaan l&pi case-
yrittdjalle soveltuvat rahoitus- ja tukimuodot sek& keinot selvittdd todellinen ky-
synta hanen tarjoamilleen palveluille. Todellisen kysynnén pohjalta arvioidaan
liiketoiminnan mahdollisuudet kehittya ja laajentua. Saatavilla olevat muut rahoi-

tus- ja tukimuodot esitet&én liitteend kuvio muodossa.

Yrittdja on yrittdjyyden keskeisin toimija ja ydin (Kallio 2002,31), joten tasta lah-
det&an liikkeelle. Teoriaosuudessa kasitelldén yrittajaksi ryhtymisen taustoja, mo-
tivaatiot yrittajyyteen, yrittdjan persoona ja ominaisuudet seka yrittajataidot. Case-
yrittdja miettii omalla kohdallaan henkil6kohtaisia valmiuksiaan, yrittajataitojaan
ja motiivejaan. Han kay lapi ja selkeyttad itselleen liiketoiminnan alkuvaiheeseen
liittyvid asioita ja toimenpiteitd. Siirtyminen paatoimiseksi yrittajaksi on kuin
aloittaisi yrittdjyyden alusta. Paatoimisen palkkatyon taloudelliseen tukeen ei voi

enaa tukeutua.

Case-yrittajalla on valmiina hankittuna toimitilat ja kalustoa. Ongelmaa lahdetaan
ratkaisemaan liikketoiminnan vakiinnuttamisella ja liikevaihdon kasvattamisella.
Jotta edelld mainitut toteutuisivat, tarvitaan séanndllinen, potentiaalinen ja tar-

peeksi laaja asiakaskunta. (Eerola 2010.)

Ty0Ossé keskitytdan case-yrityksen tarpeisiin. Tyosta toivotaan olevan hyotya
my6s muille case-yrittdjan kaltaisille mikroyrittajille ja yrittajyytta suunnittelevil-
le.



1.3 Opinnaytetyossa kaytetyt menetelmat

Tyo on kvalitatiivinen case-tutkimus. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa kéytetaan
sanoja ja lauseita, kun taas kvantitatiivinen tutkimus perustuu lukuihin. Kvalitatii-
visessa tutkimuksessa tutkitaan yksittaista tapausta ja pyritaan tapauksen syvélli-
seen tutkimukseen. Laadullisessa tutkimuksessa tutkijan ja tutkittavan valilla on
suora kontakti, tutkija haastattelee ja havainnoi. Kvalitatiivisen tutkimuksen paat-
telyn logiikka on induktiivinen eli edetdén yksittaisista havainnoista tuloksiin.
(Kananen 2008, 24-25.)

Tutkittava yksikko eli tapaus, eli case, voi olla yritys, yhteiso, yrityksen osasto,
ihmisryhmd, perhe tai yksild. Tapausta tarkastellaan todellisessa reaalimaailman
ymparistossaan. Tapaus- eli case-tutkimuksessa tutkimusaineistona toimivat eri-
laiset dokumentit, arkistot, haastattelut ja havainnoinnit. Case-tutkimuksen perus-
edellytys on aineiston moniléhteisyys. Aineisto esitetdan niin, etta paattelyketju
on my6s muiden tarkistettavissa. Tdma parantaa tutkimuksen uskottavuutta ja
reliabiliteettia. (Kananen 2008, 84.)

Yrittdjyydestd, yrittdjaksi ryhtymisestd, lilketoiminnan aloittamisesta ja kehittami-
sestd 16ytyy paljon Kirjallisuutta, artikkeleita ja tutkimuksia. Opinnaytetyon teo-
riaosuuden aineisto laaditaan kirjallisista ja elektronisista lahteistd. Case-yrittajan
lilketoiminnan nykytilanne selvitetddn haastattelulla ja kirjanpitoaineistolla. Tyon
tulokset saadaan kaytdnnonlaheiselld, empiiriselld menetelmalla. Asiantuntijata-
paamisilla selvitetddn case-yrittajalle soveltuvat tuki- ja rahoitusmuodot seka kei-
not selvittadd kysynta yrityksen palveluille. Case-yrittdjéalle pyritddn antamaan hé-
nen kaytannossa tarvitsemansa tieto ja keinot. Ty0 tehd&én tiiviissé yhteistydssé
case-yrittdjan kanssa. Yhdessa case-yrittdjan kanssa tavataan asiantuntijaa Lahden
Uusyrityskeskuksessa, KontaktiVerkko Suomi Oy:ssé ja Etpahé ry:ssé. Menesty-
vén liiketoiminnan perusedellytyksen selvittdminen, eli mahdollisuus laajaan
asiakaskuntaan kartoitetaan ja kontaktoidaan markkinakartoituksella, maksullise-

na asiantuntijapalveluna.



1.4 Keskeiset kasitteet

Yrittaja

Yrittdja on “fyysinen tai juridinen henkild, joka padammatikseen hoitaa omaa ta-
loudellista yritysta tai harjoittaa itsendistd ammattia” (Jylha & Viitala 2001, 9).

Yrittdj4 on yrittdjyyden keskeisin toimija ja ydin. Yritt4jaa kutsutaan myos muilla
termeilla kuten yrittdjajohtaja, omistaja, omistajayrittdjé, omistajajohtaja, yk-
sinyrittdja, itsensatyollistdjia ja ammatinharjoittaja. (Kallio 2002,31.)

Liiketoiminta

Liiketoiminta on ansiotarkoituksessa harjoitettua taloudellista toimintaa. Se tar-
koittaa asiakkaiden ongelmia ratkaisevien tuotteiden aikaansaamista ja myymista
ansaintatarkoituksessa. Yritys harjoittaa liilketoimintaa yhdistamélla toiminnallaan
tuotantotekijoita asiakkaille tarjottaviksi tuotteiksi tai palveluiksi. Liiketoiminnan
paamaarana on kannattavuus. (Nasi & Neilimo 2006, 68,69.)

Sivutoiminen yrittdja

Yrittdjyys on osa-aikaista. Yritystoimintaa tehdaan palkkatyon ohessa. (Puustinen
2004, 35.) Tyypillinen sivutoiminen yrittdj& on esimerkiksi palkkatydssa tyosken-
televé henkild, jolla on liséksi maa- tai metsatalouden ansiotuloja tai muuta pie-

nimuotoista yritystoimintaa (Metallityovéen tyottdmyyskassa, 2010).

Paatoiminen yrittaja

Paatoiminen yritt4ja on henkild, joka on johtavassa asemassa yrityksessa ja hénel-
I& on joko yksin tai yhdessé perheenjasentensd kanssa vahintdén 30 %:n osuus
osakepédomasta tai osakkeiden tuottamasta &animaarasté tai muutoin vastaava
madrdysvalta. Perheenjdsenyys tarkoittaa samassa taloudessa asumista oli sitten

kysymys lapsista, vanhemmista tai avopuolisosta. Yrityksen omistaminen ei viela



tee henkilosta yrittdjaa, vaan yrityksessé on myos tyollistyttava. (Toimihenkildi-

den tyottomyyskassa, 2010).

1.5 Opinnaytetyon rakenne

Tutkimus jakaantuu kahdeksaan lukuun. Ensimmaéisessa luvussa, johdannossa
kerrotaan tutkimuksen taustaa ja perustellaan tutkimuksen tarve. Esitellaan tutki-
muksen tavoite ja menetelmét, joilla teoria keréttiin ja tulokset selvitettiin. K&si-
telladn tutkimuksen keskeiset kasitteet ja kerrotaan tutkimuksen rakenne.

Toisessa luvussa kdydaan lapi yrittajaksi ryhtymisen syitd ja motiiveja, yrittajalta
edellytettavat persoonalliset ominaisuudet ja yrittdjataidot. Esitelladn toiminimi
yhtiomuotona sek& mikroyritys ja mikroyritysten osuus yritysten lukuméaarasta.

Kaydaéan lapi yrityksen toimintaympaériston osalueet.

Kolmannessa luvussa kerrotaan liiketoimintasuunnitelman tarkoituksesta, sen tar-
peellisuudesta ja k&ydaan lapi sen osa-alueet liikeidea, asiakkaat ja SWOT-

analyysi.

Neljannessé luvussa tarkastellaan kasitetta kasvuyrittajyys ja pk-yritysten kasvu-
strategiat. Luvun lopussa kdydaan l&pi syité liiketoiminnan menestymiseen ja

epéaonnistumiseen.

Viidennessa luvussa esitelladn asiantuntijapalveluiden tarjoamat palvelut ja tuki-
ja rahoitusmuodot, jotka soveltuvat case yrittdjalle ja joiden pohjalta tutkimustu-
lokset saatiin.

Kuudennessa luvussa esitelladn case-yritys - ja yrittaja. Kaydaén Iapi yrityksen

liiketoimintasuunnitelma ja talous-ja rahoitussuunnitelma.

Seitseménnessé luvussa esitelldan kerétyt tulokset sek& markkinakartoituksen tu-
lokset ja miten tuloksia hyddynnet&an. Kahdeksannessa luvussa tehddén tutki-
muksen yhteenveto ja esitetddn mahdolliset jatkotutkimuksen aiheet.



2 YRITYSTOIMINTA

2.1 Yrittajan ominaisuudet

Yrittdjiksi ryhtyvilld on usein palava halu toimimaan yritt4jand. Yrittajyys vaatii
riskinottoa, rohkeutta, yhteistyokykyé ja laaja-alaista tietdmysta kaytannon asiois-
ta. Tarked menestymisen edellytys on vahva ndkemys, jolla erottua kilpailijoista.
(Kiviaho 2010,1.)

Poiketen muista ammateista, yrittdjan ammattiin liittyy taloudellinen riski, kuten
tulojen epévarmuutta ja pahimmillaan jopa konkurssi. Parhaimmillaan se kuiten-
kin antaa yritt4jalle mahdollisuuden vaurastua taloudellisesti, vapauden paattaa
itse toimintatavoistaan ja sallii luovuuden tyon tekemiseen. (Jylhd & Viitala 2001,
22))

Voisi kuvitella, etté raha ja taloudellinen menestys olisi yritt4jan tarkein motiivi.
Yritystutkimusten mukaan ndin ei kuitenkaan ole. Raha toimii vain mittarina jolla
yrittdja mittaa onnistumistaan. (Antikainen & Sutinen 1996, 26.) Yrittdjien tavoit-
teet ovat erilaisia ja moninaisia. Tavoitteita ovat itsensa tyollistdminen, tasainen
liikevaihto, kohtuullinen voitto. Tavoitteet liittyvat myds innovatiivisuuteen, luo-
vuuteen, kasvuun ja kehitykseen. (Jylhd & Viitala 2001, 26.)

Yrittajaksi ryhtyvat henkilot ovat useimmiten péasseet seuraamaan yritystoimintaa
ja tutustumaan yrittajyyteen l&hipiirin kautta. Yrittdjamyonteisessa ymparistossa
kasvamineen vaikuttaa arvoihin ja asenteisiin, jotka kannustavat yrittajyyteen.
Perinteisen palkkatyon vaihtoehtona on yrittdjyys. (Antikainen & Sutinen 1996,
26-27.)

Yrittdjyydesta haaveilevan ja yrittdjyytta suunnittelevan on hyva kysya itseltaan ja
pohtia, miksi haluaa perustaa oman yrityksen ja mika motivoi yrittajyyteen. Yrit-
tajaksi ryhtymiseen vaikuttaa kolme taustatekijad. Ensimmaiseksi yleiset taustate-



kijat, joita ovat tyokokemus, yrittdjakokemus, perhetausta ja roolimallit. Toiseksi
henkilokohtaiset taustatekijét, joita ovat persoonallisuus, arvot, asenteet ja henki-
I6kohtaiset ominaisuudet. Kolmantena tekijana ovat tyétilanteeseen vaikuttavat
taustatekijat. N&it4 ovat muut tarjolla olevat vaihtoehdot, suotuisa tilanne yritta-
jaksi ryhtymiselle ja yrittajaystavallinen ilmapiiri. Yrittajéksi ryhdytadn tavalli-
semmin 26-36 vuoden ikaisind. 1an myota yksilolla on enemmén kokemusta, pa-
tevyyttd, itseluottamusta ja kykya kantaa taloudellinen ja henkinen vastuu. (Jylha
& Viitala 2001, 23.)

Yrittdja on yrityksessaédn kaiken alulle panija. Yrittajalle tarkeitd ominaisuuksia
ovat tavoitteellisuus, oma-aloitteisuus, aktiivisuus ja itseluottamus. Tuotteen tai
palvelun l&pivienti markkinoille vaatii aikaa, joten yrittdjalta odotetaan pitk&jan-
teisyyttd, sitkeyttd ja kérsivéllisyyttd. Noyryyttd tunnustaa, etté liikeidea kaipaa
muutosta tai kokonaan vaihtamista. Noyryytté pitaa jokainen asiakas ja hanen
tarpeensa tarkednd. (Parkkinen 1999, 63).

Yrittdjalla on halu ja kyky tehda paatoksia. Hanelle paatoksen tekeminen on hel-
pompaa, verrattuna keskimaaréisvaestoon. Yrittdja luonteen omaavalla on vahva
usko, ettd han pystyy itse vaikuttamaan omaan kohtaloonsa ja menestykseensa.
(Antikainen & Sutinen 1996, 24-25.)

Yrittdjan tarkeé henkilokohtainen ominaisuus on taito osata kiinnittd4d huomiota
ihmisten véliseen vuorovaikutukseen ja sosiaalisiin kontakteihin. Yritt4ja on taita-
va verkostojen rakentaja (Jylha & Viitala 2001, 22). Muita hyvid ja valttdmatto-
mia yrittdjan ominaisuuksia ovat kekselidisyys ja luovuus. Tahto, kyky ja uskallus
muutoksiin, ennakoivasti. (Jylhd & Viitala 2001, 23.) Ajanhallinta on térked taito.
Yrittdjan on jaettava aikansa tyon teon ja tyon suunnittelun vélillg, sek& perheen ja
yrityksen vélilld. Hyvéa ajanhallintaa on kyky ennakoida ja valmistella tulossa
olevia ty6tehtavia. (Jylha & Viitala 2001, 27.)

Yrittdjalta vaaditaan monenlaista osaamista yrityksen eri kehitysvaiheissa. Yri-
tyksen perustamis- ja aloitusvaiheessa keskeisid osaamisen alueita ovat markki-
nointi, kaupallistamisen hallinta ja riskinoton hallinta. Kasvuvaiheessa vaaditaan

suunnittelu-, organisointi - ja markkinointiosaamista, rahoituksen tuntemista seka
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strategia ndkemysté yrityksen toiminnasta. Yrityksen kasvaessa, myos yrittgjalta
edellytetd&n kasvua, kykya johtajuuteen ja taitoa delegoida tyotehtdvia alaisille.
Yrityksen vakaan kasvun vaiheessa yrittdjalté edellytetdan tunnuslukujen seuraa-
mista, toiminnan tehokkuuden ymmartamisté, reagointiherkkyytté - ja valmiutta
sekd oman toimialan hyvéé tuntemusta. (Jylhd & Viitala 2001, 27.)

Jokapdivainen yrittajaty6 vaatii sekd asiakkaiden, ettd yrityksen tarpeiden ymmar-
tdmistd samanaikaisesti. TAma tarkoittaa, ettd asiakkaille tulisi tarjota lisdarvoa,
kayttaen yrityksen resursseja ja keinoja saasteliaasti. Kéaytannon yrittajataitoa on
taito olla oma itsensd. Mikroyrityksissa yritys on yhta kuin yrittaja. Yrittaja myy
tuotteitaan tai palveluitaan asiakkaille omalla persoonallaan. (Jylha & Viitala
2001, 28.)

2.2 Yritysmuotona toiminimi

Toiminimi perustetaan ilmoituksella kaupparekisteriin (Suomen Yrittgjat 2009a).
Toimialoja kannattaa ilmoittaa mahdollisimman paljon, jottei asiaan tarvitse tehda
myO&hemmin muutosta (Puustinen 2004, 99). Yksityinen elinkeinonharjoittaja te-
kee kaikki sitoumuksensa ja solmii sopimukset omalla nimelldéan. Yritt4ja vastaa
kaikista tekemistadn sitoumuksista kaikella liikkeeseen kuuluvalla ja henkilokoh-
taisella omaisuudellaan. Hanella on oikeus nostaa yrityksesté varoja. (Suomen
Yrittajat 2009a.)

”’Euroopan talousalueella asuva luonnollinen henkil6 voi toimia yksityisena
elinkeinonharjoittajana. Yleiskielessa yksityisesta elinkeinonharjoittajasta
puhutaan myds muodoissa "Toiminimi"”, "Tmi" tai "yksityisliike". Lains&&-
danndssa toiminimella tarkoitetaan sen sijaan yrityksen nimed.” (Patentti- ja
rekisterihallitus 2009.)

Toiminimi on yhtiomuodoista helpoin, halvin ja suosituin (Puustinen 2004, 99).
Yritysmuotona se on toimiva varsinkin silloin, kun yritystoiminta on sivutoimista

eli sitd harjoitetaan saanndllisen palkkatydn ohessa (Tulkki & Vakkuri 2001, 25).
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Toiminimen perustaminen ei vaadi pddomaa eiké siihen kohdistu tilintarkastus-
velvollisuutta. Yrittdja ja yritys ovat kdytdnnossa sama asia. Kirjanpito erottaa
yrittdjan henkilokohtaisen varallisuuden yrityksen varallisuudesta. Yrittaja voi
vapaasti siirtdd omaisuuttaan yritykseen ja sielté pois, edellyttéen etta kirjanpito
pidetd&n kunnossa. Toiminimesta nostetut tulot ovat yksityisottoja. Yritt4ja ei voi
maksaa palkkaa itselleen. Toiminimi ei voi antaa yrittgjalle luontaisetuja, kuten
esim. puhelin- tai autoetua. (Puustinen 2004, 99, 227).

Toiminimi on yleisin yritysmuoto silloin, kun yrittajé toimii yksin. Se on toimiva
yritysmuoto yritykselle, kun yrittdjan tydpanos on ratkaiseva. Toiminimi on har-
voin yrityksen lopullinen yhtiomuoto. Liiketoiminnan laajentuessa tulee tarpeelli-
seksi muuttaa yhtiomuotoa. (Viitala 2006, 55-56.)

Yritt4ja maksaa ansiotuloveroprosentin mukaiset verot. Han saa vahentaa verotet-
tavasta tulostaan yritystoiminnan kannalta valttdmattomat kulut, kuten matkakor-
vaukset. Toiminimen verotettava tulo lasketaan suoraan yrittajan henkilokohtai-
seksi tuloksi. Liiketoiminnan tuloksesta osa verotetaan pddomatulona. Pd4&omatu-
loksi lasketaan 20 prosenttia yrityksen nettovarallisuudesta. Pddomatulon osuus
vahennetdan yrityksen tuloksesta ja lopusta maksetaan vero palkkaveroasteikon
mukaan. Jos veroprosentti nousee yli 30 prosenttiin, yritysmuoto kannattaa vahtaa
osakeyhtitksi, joka on suuremmilla tuloilla verotuksellisesti edullisempi vaihtoeh-
to (Puustinen 2004, 100, 227).

Yrittdjan sairauspdivarahan tason maarittad yrittajan maksamat YEL-vakuutukset.
Yritt4jd voi itse paattdd maksettavan maaran. Jos maksettavissa YEL-maksuissa

pihistad, paivaraha jaa niukaksi. (Puustinen 2004, 254.)

Toiminimi on ”helppo” lopettaa ja palata tyontekijaksi. Karenssiaika on 7 vrk. Jos
taseessa on voittoa tai varallisuutta, pidentévét ne karenssiaikaa, aivan kuten esim.
tyontekijalla pitamattomat lomat. Taman jalkeen yrittajalla on oikeus perustyot-
tomyysturvaan. (Kunnarus 2010c.)

Oletetaan, etté yritt4ja irtisanoutuu padtoimisesta palkkatyosta ja ryhtyy paatoimi-

seksi yrittajaksi. Jostain syysta yrittdja haluaakin tai joutuu lopettamaan liiketoi-
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minnan. Yrittdja voi palata kayttdmaan tyontekijana kertyneet 500 péivaa 18 kuu-
kauden sisélla. Talloin hén saa tyottdmyyskassasta ansiosidonnaista péivéarahaa.
Kassan jasenend tulee olla yrittajyyden aikana eli jasenmaksu tulee maksaa.
(Kunnarus 2010c.)

Yrittdjille omia tyottomyyskassoja ovat Ammatinharjoittajien ja Yrittdjien Tyot-
tomyyskassa (AYT) sekd Suomen Yrittajain Tyottomyyskassa (SYT). Yrittdjakas-
san turva alkaa paasaantoisesti vasta kahden vuoden kuluttua, kun yrittdja on al-
kanut maksaa kassan jasenmaksua. Yrittdjdkassojen jasenmaksut ovat usein kor-

keampia kuin palkansaajakassojen jasenmaksut (Puustinen 2004, 257).

2.3 Mikroyritys

Alle 10 tyontekijén yritykset ovat mikroyrityksia ja alle 50 tyontekijan yritykset
ovat pienié. 50 - 249 henkilon yritykset ovat keskisuuria ja 250 tai yli henkil6a
tyollistavat yritykset ovat suuryrityksid. (Suomen Yrittajat 2009b.) Kuviossa 1
esitetdan yritysten lukumaaran jakautuminen kokoluokittain.

Yritysten lukumaaran (kpl; % osuus)

jakautuminen kokoluokittain.
14570; 6%

2416,00; 1%

654,00;0%

M Keskisuuret yritykset (50-
249 hlo)

M Pienyritykset (10-49 hla)

b Suuryritykset (1250- hld)

H Mikroyritykset (1-9 hlo)

245361,00;93
%

Kuvio 1. Yritysten lukumé&éran jakautuminen kokoluokittain. Mukaan ei ole las-

kettu maa-, metsa- ja kalatalouden yrityksid. (Suomen Yrittajat 2009b.)

Tilastokeskuksen mukaan Suomessa on kaikkiaan 320 952 yritystad. Kun mukaan
ei lasketa maa-, metsé- ja kalatalouden yrityksid, yrityksia on 263 001. Niista alle
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10 tyontekijan mikroyrityksia on 245 361 eli 93,3 prosenttia. Pienyrityksia on
14 570 (5,5 %), keskisuuria 2 416 (0,9 %) ja suuryrityksia 654 (0,3 %). (Suomen
Yrittajat 2009b.)

EU: n alueella yli 90 % yrityksista on alle 10 hengen yrityksia. Pienyritysten maa-
ra ja erikoistumisaste on lisaantynyt. Pienyritysten merkitys onkin ymmaérretty
viime vuosina paremmin talous- ja tyollisyyskeskusteluissa. Tyypillisid mikroyri-
tysten aloja ovat mm. kaupan ala, majoitus- ja ravitsemustoiminta, henkilosto- ja
kotitalouspalvelut, moottoriajoneuvojen kauppa seka korjaus- ja huoltotoiminta,

kiinteistd-, vuokraus- ja puhtaanapitopalvelut. (Jylhd & Viitala 2001, 9,11.)

2.4 Yrityksen toimintaympéristd

Yrittdjan tulisi tuntea yrityksensa toimintaympéristd. Toimintaympéristo vaikuttaa
yrityksen toimintaan ja taloudelliseen menestykseen. (Jylhd & Viitala 2001, 42.)

Yrityksen toimintaympériston taloudellisia tekijoita ovat tyévoima-, raaka-aine-,
ja lopputuotemarkkinat. Asiakkaiden tulotaso ja kulutustaso ratkaisevat palvelui-
den ja tuotteiden myynnin. Kysyntaan vaikuttavat heikko ty6llisyystilanne ja lain-
s&adannon muutoksesta johtuen asiakkaat saattavat harkita valintojaan uudelleen.
Y hteiskunnan arvojen muuttuminen, ympériston talouspolitiikka ja verotus vai-

kuttavat myds yrityksen toimintaan. (Jylha & Viitala 2001, 42.)

Toimintaympériston teknologinen kehitys ja informaation lisdantyminen on hel-
pottanut ja nopeuttanut asiakassuhteiden ja yrityksen muiden sidosryhmien suh-
teiden hoitamista. Tietotekniikan antamaa hyotya yrityskohtaiselle liiketoiminnal-
le ja yrityksen asiakkaille on kuitenkin aina syyté tarkkaan harkita. (Jylhd & Viita-
la 2001, 43.)

Yritysten valisessa kilpailussa asiakas mieltaa yrityksen palvelun tai tuotteen pa-
remmaksi tai edullisemmaksi, kuin kilpailija yrityksen. Yritykset kilpailevat asi-
akkaista. Yrittajan tulisi tuntea Kilpailijansa tarjonta ja toimintatavat seké selvittaa
heidén vahvuutensa ja heikkoutensa. (Jylhd & Viitala 2001, 44, 47.)
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Yrityksen toimintaympériston sosiaalisia tekijoitd ovat véeston ikdrakenne, tulota-
so, koulutustaso ja terveydentila. Kulttuuritekijoitd ovat uskonto, kulttuurin liitty-
vét uskomukset, perusarvot, tavat ja tottumukset. Osa tekijoistd on hyvin konk-
reettisia ja helposti havaittavissa. Osa on vaikeammin havaittavissa. (Jylha & Vii-
tala 2001, 44.)

Markkinoiden laajentuminen globaaliksi merkitsee kilpailun lisdantymisen ohella
my0s uusia potentiaalisia asiakkaita. Internet kauppa kasvaa. Globaalisuus ei ole
vain maantieteellistd, vaan se on enemmankin toiminta- ja ajattelutapa. (Jylha,
Viitala 2001, 44, 45.)

Asiakkaiden vaatimuksesta ja lainsdddannon myota yritysten on entistd enemman
otettava myds eettiset arvot huomioon. Asiakkaat vaativat tuotteilta eettistd kesta-
vyyttd ja arvostavat tuotteita jotka valmistetaan luontoa sééstéen. Tuotteiden val-
mistuksessa ei kdytetd lapsitydovoimaa eiké eldinkokeita. Yritysten ympéristotie-
toisuus on lisdantynyt tiukentuneiden ymparistdlainsaddannén myota. (Jylha &
Viitala 2001, 44, 45.)
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3 LIHKETOIMINTASUUNNITELMAN MERKITYS

Liiketoiminnan aloittaminen perustuu johonkin yrittajan keksimaan ideaan, oival-
lukseen tai markkinarakoon. Kukaan ei tuota kyseisté tuotetta tai toimi tietylla
tavalla. Liiketoiminta voi pohjautua myds jo olemassa olevaan oivallukseen. Ky-
synnén kasvu tuo markkinoille uusia yrittdjia. (Jylha & Viitala 2001, 17.)

Né&si & Neilimo (2006, 68,69) madrittelevat liiketoiminnan ansiotarkoituksessa
harjoitettavaksi taloudelliseksi toiminnaksi. Se tarkoittaa asiakkaiden ongelmia
ratkaisevien tuotteiden aikaansaamista ja myymista ansaintatarkoituksessa. Yritys
harjoittaa liiketoimintaa yhdistaméalla toiminnallaan tuotantotekijoité asiakkaille
tarjottaviksi tuotteiksi tai palveluiksi. Yrityksen pyrkimyksena on, ettd sen tuottei-
ta arvostetaan enemmaén kuin tuottamiseen kaytettyja tuotannontekijoité. Liike-
toiminnan padmaaréna on kannattavuus. Kannattavuus takaa yrittajan tyytyvai-
suuden ja liiketoiminnan jatkuvuuden. Yrittdja paattad, tavoitteleeko han maksi-
maalista kannattavuutta vai riittdkod hénelle tyydyttédvé kannattavuus, painottaen

muitakin kriteereita.

Aloittelevalle yrittgjalle liikketoimintasuunnitelman tekeminen on térkeéé ja hyo-
dyllisté. Liiketoimintasuunnitelman tekeminen vaatii karsivallisyytta, yrityksen
toiminnan monipuolista pohdintaa ja selvitystd, analysointia ja laskemista (Jylh&
& Viitala 2001, 41,48.)

Kallion (2002,168) mukaan on selvésti ndytetty toteen, etté liiketoimintasuunni-
telman tekemiselld on positiivinen yhteys yrityksen selviytymiseen ja kehittymi-
seen. Liiketoimintasuunnitelmaa tehdesséén yrittdja joutuu selvittdméaén yrityk-
sensd vahvuuksia ja heikkouksia. Yrittdja kartoittaa keinot, joilla yritys saadaan
menestymaén seka perehtyy oman ldhtokohtatilanteensa. Liiketoimintasuunnitel-
massa kartoitetaan ja kuvataan yrityksen tarve ja mahdollisuudet. Yrityksen toi-
minta ja toimintatavat kdydaén yksityiskohtaisesti lapi. Liiketoimintasuunnitel-

man tekeminen antaa yrittajalle myds henkisesti paljon. Suunnitelman tekemisen
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aikana selvid4, onko liikeidea hyvé ja miten suunniteltu liiketoiminta kannattavas-
ti toteutetaan kaytanndssa. (Jylha & Viitala 2001, 48.)

Liiketoimintasuunnitelma on yrityssuunnittelua. Sen tavoitteena on vaikuttaa yri-
tyksen suorituskykyyn, jotta yritys saavuttaa taloudelliset tavoitteensa. Tehotto-
mat paatokset ja suunnittelun puuttuminen on kriittisimmét syyt pienten yritysten
huonoon suorituskykyyn ja epdonnistumiseen. Liiketoimintasuunnitelman laati-

minen on yksi keino valttd4 epdonnistuminen. (Kallio 2002, 163, 172.)

Liiketoimintasuunnitelma on prosessin dokumentointia (Jylhd, Viitala 2001, 48).
Se toimii kasikirjoituksena yrittajalle (Kiviaho 2010,1). Jos yrityksen perustami-
seen tarvitaan ulkopuolista rahoitusta, liiketoimintasuunnitelma esitetaén rahoitta-
jille (Jylh, Viitala 2001, 41). Valmis liiketoimintasuunnitelma kannattaa antaa
ulkopuolisen asiantuntijan arvioitavaksi. Asiantuntijan kommentit ja parannuseh-

dotukset auttavat yrittdjad kehittdmaén liikeideaa. (Kiviaho 2010,1)

Kirjallisessa liiketoimintasuunnitelmassa liiketoiminta kuvataan mahdollisimman
tarkasti ja selvitetddn mahdollinen olemassa olevan yritystoiminnan nykytilanne
(Jylhd & Viitala 2001, 50). Liiketoimintasuunnitelman rakenne esitetdan yksityis-
kohtaisesti Kuviossa 2.



Y hteenveto

perustiedot yrityksestd

historia ja nykytilanne
- tuotteet ja palvelut

- toimiala

- liikeidea ja strategia

- tulevaisuudenndkymat

Markkinatilanne ja sen kehitysnakymat
- markkinoiden yleiskuvaus
- kohderyhmadt ja kysynta
- kilpailu

Yrityksen paamaarat ja tavoitteet
Strategia
- strateginen asemointi

- strategiset ratkaisut

Markkinointisuunnitelma

- myyntitavoitteet

- markkinoinnin organisointi ja periaat-

teet

- markkinoinnin kilpailukeinot; tuote,

palvelu, hinnoittelu, myyntikanavat ja

viestinta

Tuotekehityssuunnitelma

- tuotekehitysty6n organisointi ja peri-

aatteet
- tuotteiden nykytila

- tuotekehityshankkeet, vireilld olevat ja

tulevat

- tuotteiden suojaus
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Tuotantosuunnitelma

tuotantopuitteet, - ja kapasiteetti
tuotantoprosessi
tuotannon kehittdminen ja investoinnit

alihankinnat ja kumppanuudet

Organisaatio ja henkildsta

omistus

organisaatio ja avainhenkilt
henkilostén méaréllinen ja osaamistar-
ve

organisaation ja henkiloston kehitta-
minen

ulkopuolisten asiantuntijoiden kéytto

Riskien arviointi ja hallintakeinot

Taloussuunnitelma

investointilaskelmat

toteutunut kehitys ja ennusteet (kan-
nattavuus, vakavaraisuus ja maksu-
valmius)

kassabudjetti

kriittisen pisteen tarkastelu

taloushallinto ja seuranta

Rahoitusselvitys

Liitteita

pa&oman lahteet

Kuvio 2. Liiketoimintasuunnitelma. (Jylhd & Viitala 2001, 49.)
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Liiketoimintasuunnitelmassa kaydaan lapi yrityksen liikeidea, tavoitteet, padmaa-
rat ja keinot joilla tavoitteisiin paéstaan. Yrityksen markkinatilanne ja alan kehi-
tysndkymaét. Asiantuntijalla teetetty markkinaselvitystyo ja kilpailutilanteen selvit-
tdminen antavat paljon realistista tietoa yrityksen menestymisen mahdollisuuksis-
ta. (Jylha & Viitala 2001, 50.)

Markkinointisuunnitelma kertoo miten ja milla keinoin yritys toteuttaa markki-
noinnin. Mitka ovat yrityksen arvot ja lupaukset, joilla asiakkaan luottamus saa-
daan ja yrityksen palveluja ja tuotteita ostetaan. Yrityksen tarjoamat tuotteet ja
palvelut kuvataan. Kuka vastaa ja miten hoidetaan tuotteiden suunnittelu, tuotanto
ja tuotekehitystoiminta. Mit& ovat tuotannossa tarvittavat koneet ja laitteet. Selvi-
tetdan litkketoiminnan pydrittdmiseen tarvittava osaaminen ja henkilokunta. Ris-
kienhallintasuunnitelma tehdaan ennen liiketoiminnan aloittamista, jotta tavalli-
simmat riskit eliminoidaan. Tehddan talous- ja rahoitussuunnitelmat rahoittajia
varten. Laskelmien avulla ennakoidaan tuloja, menoja ja rahoitustarvetta. (Jylhd &
Viitala 2001, 50.)

Liiketoimintasuunnitelman laatimiseen saa apua Uusyrityskeskuksista ja ELY-
keskuksista. Seuraavaksi tarkastellaan liiketoimintasuunnitelman osa-alueet lii-
keidea, asiakkaat ja markkinat sekd& SWOT-analyysi tarkemmin.

3.1 Liikeidea

Liikeidean l6ytaminen vaatii usein luovuutta, nokkeluutta ja hyvéa onnea (Jylhd &
Viitala 2001, 17). Laht6kohtana on asiakkaan halukkuus maksaa, saadakseen yri-
tyksen tuote tai palvelu (Jylhd & Viitala 2001, 39). Toisaalta on muistettava etta
menestyva liiketoiminta ei vélttdmatté vaadi ihmeellisté ja uuttaa liikeideaa. Tar-
kedd on havaita tilaisuus ja mahdollisuus toteuttaa asiakkaan tarve ja kéyttaa tuo
tilaisuus niin, ettd asiakas on tyytyvainen. (Antikainen & Sutinen 1996, 72.)

Yrittdjan on tiedettédva ketkd ovat hanen asiakkaitaan. Millainen on heidén osto-
kayttaytymisensé ja kuinka paljon he ostavat. On tiedettdva, kuinka paljon hénella
on asiakkaita ja missé he ovat. Mité asiakkailta puuttuu, mitd he haluavat ja mihin
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he ovat tyytyvaisia. Kuinka paljon he ovat valmiit maksamaan yrityksen tarjon-

nasta ja mita lisdarvoa he arvostavat. (Jylhd & Viitala 2001, 46.)

Liikeideassa maaritellaén yrityksen tarjoamat tuotteet tai palvelut seka asiakas-
ryhmat, joille tuotteita tarjotaan. Liikeideassa kerrotaan myds yrityksen tapa toi-
mia ja yrityksen imago. (Jylhd & Viitala 2001, 39.) Toimivassa liikeideassa kaikKi
osa-alueet sopivat saumattomasti yhteen (Antikainen & Sutinen 1996, 69). Kun
liikeidea on tarkkaan Kirjattu, sitd arvioiduttaan ja kehitetddn (Jylha & Viitala
2001, 41).

3.2 Asiakkaat

Jotta yrityksen toiminta saadaan tehokkaaksi, on tunnistettava yrityksen avainasi-
akkaat ja markkinat. Yrityksen on hankittava vakituiset asiakkaat ja muodostetta-
va oma asiakaskunta. Asiakkaat ryhmitellaan ja kullekin asiakasryhmalle suunni-

tellaan omat markkinointitoimenpiteet. (Lahden Uusyrityskeskus 2010.)

Potentiaalisen asiakaskunnan luominen aloitetaan etsiméalla asiakkaat. Téssé kéy-
tetadn apuna erilaisia l&hteitd. Puhelinluetteloiden Keltaiset sivut, Yritystele, alan
lehdet, eri hakemistot, jne. (Lahden Uusyrityskeskus 2010.)

Markkinointi on yrityksen nékyvin toiminto ulospain. Asiakkaan ja yrityksen va-
linen yhdysside, joka vaikuttaa molempiin suuntiin. Markkinoinnilla yritys voi-
daan seka pilata, etté pelastaa. (Lahden Uusyrityskeskus 2010.)

Menestyvien yritysten arvokkain omaisuus on pitk&aikaiset, kannattavat asiakas-
suhteet. Kanta-asiakkaat ovat tyytyvaisia yrityksen palvelun laatuun. Tyytyvéiset
kanta-asiakkaat asioivat uudelleen ja tuovat uusia asiakkaita. Yrityksen tulee huo-
lehtia asiakkaistaan. Kun yritykselld on tyytyvéinen kanta-asiakaskunta, sen ei
tarvitse kdyttéa runsaasti rahaa mainontaan ja uusasiakashankintaan. Kuten sano-
taan, "hyva kello kuuluu kauas". (Lahden Uusyrityskeskus 2010.)
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3.3 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi on lyhenne sanoista strenghts (vahvuudet), weaknesses (heikkou-
det), opportunities (mahdollisuudet), threats (uhat). SWOT on yleinen analyysi-
keino. Sitd kaytetaan liikeidean suunnittelussa ja myéhemmin yrityksen toimintaa
kehitettdessd. Sen voi tehd& vuosittain tai tarvittaessa, suurempia paatoksia tehta-
essd (Jylha & Viitala 2001, 47, 48).

Analyysissé yrityksen vahvuudet ja heikkoudet, voimavarat, kirjataan nelikent-
tdan. Kuviossa 3 SWOT-analyysin nelikenttd on havainnollistettu. Keskustelemal-
la asiat k&ydaan lapi, selkiytetddn ja dokumentoidaan. (Jylhd & Viitala 2001, 48.)

Kohde Arvioitavat asiat

Yritys Vahvuudet Heikkoudet
Strenghts Weaknesses

Y mparisto Mahdollisuudet Uhat
Opportunities Threats

Kuvio 3. SWOT-analyysin rakenne. (Jylhd & Viitala 2001, 47.)
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4  LIIKETOIMINNAN LAAJENTAMISEN KEINOT

Yrityksen valinnoilla ja paatoksilla on suuri vaikutus liiketoiminnan kannattavuu-
teen. Suurilla yrityksilla paatokset ja strategiat suunnitellaan tarkkaan. Pienilla
yrityksilla suunnitelmallisuus on vahéisempaa ja paatokset syntyvat péivittaisella
tasolla. (Nyqvist, Iljin & Parnanen 2006,19.)

Yleensd pidetadn selvand tavoitteena, ettéd yritys pyrkii kasvamaan ja laajentamaan
toimintaansa. Tavoitteet vaihtelevat kuitenkin yrityksittdin. Tehdyissa yritysselvi-
tyksissa on havaittu, ettd yritt4jan tavoitteena saattaakin olla yrityksen pitdminen
pienend. Sen kokoisena, etta yrittdja itse saa siitd toimentulonsa. Y leensa yritykset
kuitenkin pyrkivat laajentamaan markkinaosuuttaan ja vahvistamaan asemaansa
markkinoilla, etsiméll& uusi asiakasryhmié ja markkina-alueita. (Jylhd & Viitala
2001, 195.)

Kasvua ei haeta itsetarkoituksellisesti eika tyollistamiseksi. Yritys hakee kasvua
menestyéakseen paremmin, kannattavuuden takia ja vahvemman kilpailuaseman
takia. Yritystoiminnan kasvu edellyttdd vahvaa motivaatiota ja valmiutta riskinot-
toon, osaamista, vahvuuksia ja tunnistettavia kilpailuetuja, sek& markkinoiden

luomia mahdollisuuksia. (Ty6- ja elinkeinoministerio 2009, 69.)

Pien- ja mikroyrityksessd menestykseen vaadittavat tekijat ovat henkilokohtaisia
haasteita yrittajélle itselleen. Vain osalla mikroyrityksisté tavoitteena on liiketoi-
minnan kasvattaminen. Useimmiten tavoitteena on yritt4jan oma toimeentulo ja
tyopaikka. (Jylhd & Viitala 2001, 246.)

Yrityksen toimintaa kasvatettaessa, yrittdjan on tiedostettava sekd omien etta yri-
tyksen voimavarojen riittavyys. Markkina-alueen kasvu saattaa tuoda mukanaan
yllattavia lisavaatimuksia, esim. osaamiselle. Yritt4jan tulisikin osata valita oikea
laajuus toiminnalleen ja rytmitt&a yrityksen kasvu ja kehitys oikein. (Jylhd & Vii-
tala 2001, 247, 248.)
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Kallion (2002,59,60) mukaan yrityksella, jolla on enemman fyysisia ja taloudelli-
sia resursseja ja inhimillista osaamista liiketaloudellisten tavoitteiden saavuttami-
seen, silld on paremmat kehittymismahdollisuudet. Yrityksen arvokkaat, harvinai-
set ja vaikeasti kopioitavat voimavarat, muodostavat yritykselle kestavan kilpai-
luedun. Pienella yritykselld ei omasta takaa ole kaytossadn nditd menestykseen
tarvittavia voimavaroja. Pienyrityksen menestyminen riippuu siitd, miten yritys
pystyy ja paéasee kayttamaan ulkopuolisia yrityksen selviytymiselle ja kehitykselle

Kriittisié resursseja.

Kallion (2002, 67-70) mukaan useat tutkijat ovat padtyneet johtopaatokseen, etté
yrittdja on avain yrityksen menestykseen, hanen inhimillinen padoma ja inhimilli-
set resurssit. Naita tarkeita resursseja ovat yrittdjan ika ja koulutustaso. Aikaisem-
pi tydokokemus samalta alalta milla yritys toimii. Yrittdjalla on kaytéssaan tutut
kontaktit ja osaa Vvélttaa virheet yrityksen toiminnoissa. 1an myoté yrittajalla on
enemman aineellista ja henkistd pddomaa. Yrittdjan koulutuksen myota yrityksella
on paremmat kehittymis- ja menestymismahdollisuudet. Yrittdjan innovaatiokyky,
riskinottohalukkuus ja aikaisempi kokemus ovat merkittadvid ominaisuuksia yri-
tyksen menestymiseen ja kehittymiseen. Vaikka yrittdjalla ja h&dnen toimenpiteil-
I&&n on ratkaisevan suuri merkitys yrityksen menestymiseen ja kehittymiseen,
Kallion (2002,9) mukaan ei kuitenkaan tule véheksya ympéristotekijoiden merki-
tystd yrityksen menestyessé tai taantuessa.

Kasvuyrittdjyydella tarkoitetaan yleensé innovaatioihin perustuvaa ja kansainvali-
seen lapimurtoon tahtadvaa yrittajyyttd. Kasvuyrittdjyys terminé on kuitenkin on-
gelmallinen ja yksipuolinen. Liiketoiminnan tarkoitus ei ole kasvu, vaan tulos,
joka saadaan kilpailukyvystd, osaamisesta ja innovatiivisuudesta. "Kasvuyritta-
Jyys” eroaa "yrityksen kasvusta” silloin, kun sill tarkoitetaan innovaatioperusteis-
ta, kansainvalisilla markkinoilla tapahtuvaa kasvua. Kasvuyrittajyydelle kes-
keisinta on kasvun, innovatiivisuuden ja edellék&vijyyden tavoite, sekd osaamisen
kehittdminen kasvun mahdollistamiseksi. Kasvuyritykset lisaavat tyollisyytta,
edistavat talouden uudistumista, innovaatioiden syntymisté ja osaamisen hyodyn-
tamistd. Lisatesséan kilpailua ne pakottavat yritykset investoimaan kehitykseen.
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Pienilla markkinoilla kasvu vaatii kansainvélistymista. Kyky toimia kansainvéli-
silla markkinoilla on edellytys kasvuyritykselle. (Ty6- ja elinkeinoministerio
2009.)

Kasvuyrittdjyyden méaarittely ei ole yksiselitteistd. Tarkasteltaessa pelkéstdén
liikevaihdon kasvua, se ei anna oikeaa kuvaa yrityksen kasvusta. Elinkeinoelaman
keskusliiton, seké liikkeenjohdon ja taloushallinnon asiantuntijaorganisaation
Ernst & Youngin ndkdkulma kasvuyrittdjyyteen on laajempi, Kuvio 4. Se ei pe-
rustu pelkastéan taloudellisiin tunnuslukuihin. T&sta ndkokulmasta kasvuyritta-
Jyydessé on kyse yrityksen pitkajanteisesté ja hallitusta kasvusta, seka tunniste-
tuista ja hyodynnettévissa olevista kasvumahdollisuuksista. Kasvu on yritykselle
yksi tapa menestyd. Kannattavuus, mahdollisuus menestymiseen ja vahvempi kil-
pailuasema kannustavat kasvuun. Lisaksi tarvitaan osaamista, vahvuuksia, tunnis-
tettavia kilpailuetuja seka markkinoiden mahdollisuuksia. Ja ennen kaikkea yritta-
ja tarvitsee motivaatiota kasvuun ja kasvuun liittyvén riskin ottoon. Menestyksen
ja kasvun myota yritys tyollistad. (Elinkeinoeldamén keskusliitto 2006, 4-5.)

Kasvun ajurit — ndkdkulma kasvuyrittajyyteen

KASVUHAKUISUUS

KASVUYKYKY '
TUNNISTETTU KILPAILUETU '

MARKKINAMAHDOLLISUUS I

TOTEUTUNUT

KASVU

Kuvio 4. Kasvun ajurit. (Elinkeinoelaméan keskusliitto 2006, 4.)
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Kallio (2002, 9) ottaa esille yrittajyyteen liittyvia haasteita. Miten uusien yritysten
maaréé lisatédan ja miten uudet yritykset saadaan sdilyméén hengissa? Erittain tar-
ked ja oleellinen kysymys on miten yritykset ja yrittajat saadaan kasvamaan ja
kehittymé&&n yhden hengen yrityksista ja itsensatyollistajista tyollistamaan myos

muita yrityksessaan?

Sutisen & Viklundin (2005, 9) mukaan yritykset tyollistavéat yli 2/3 tyoté tekevisté
ihmisista. Yritysten merkitys tydpaikkojen luojina ja yritysten vastuu tyopaikko-
jen luomisesta kasvaa entisestaan julkisen sektorin ulkoistaessa tehtéviaan ja tyol-

listamalla ihmisia entistd vahemman.

4.1 Kasvustrategiat

Pienten ja keskisuurten yritysten kasvustrategioita.

1. Uusien resurssien luotaaminen.
Tarkoittaa uuden etsimistd, muuntautumiskykyé, riskinottoa, joustavuutta
ja innovointia. Yritys mukautuu markkinoiden muuttuviin rakenteisiin ja
tapoihin. Yrityksen kyky etsid uusia mahdollisuuksia ja kehittéda uutta
osaamistaan. Yritys hakee uusia resursseja, ideoita ja mahdollisuuksia.

2. Liiketoiminnan laajentaminen.
Yritys on kasvusuuntautunut ja pyrkii siirtymaén uusille markkinoille.
Kéytanndssa tama tarkoittaa kansainvalistymistd tai laajentumista uuteen
liiketoimintaan.

3. Nykyisten resurssien hyddyntaminen
Kéaytannossé tarkoittaa kaytossa olevien resurssien parantamista, tehosta-
mista, valintaa, implementointia ja toimeenpanoa, eli rutiinien tehokasta
johtamista ja niiden koordinointia. Investoinnit ovat pieni&, pyritdan hyo-
dyntdmaén nykyiset resurssit. Olemassa olevien resurssien hyodyntdminen
on vahemman riskialtista.

4. Liiketoiminnan supistaminen
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Tarkoittaa, ettd yrityksen liiketoiminnan kasvua rajoitetaan. Keskitytadn
olemassa olevaan liiketoimintaan. Liiketoiminnan supistaminen tai yllapi-
tdminen samalla tasolla johtuu, esim.

Urahoituksen kustannuksista

Uammattitaitoisen tydvoiman puutteesta

Qkireasta kilpailutilanteesta

Qyrittajien puutteellisesta koulutuksesta

(Toivola, Tornikoski, Tuomi & Varamaki 2008,31-32.)

Kilpailustrategian valintaan vaikuttaa yrityksen toimiala (Nyqvist, Iljin & P&arnéa-
nen 2006, 20.).

Nyqvistin & kumppaneiden (2006, 162) tekemén tutkimuksen mukaan 48 prosen-
tilla yrityksista on olemassa oleva kasvustrategia. 52prosentilla yrityksista kasvu-
strategiaa ei ole laadittu. Liikevaihdoltaan 0-39 000 euroa olevissa yrityksissé,
kasvustrategia on paédsadntoisesti laatimatta. Liikevaihdoltaan 40 000-99 000 eu-
roa olevissa yrityksissa, yli puolella yrityksista kasvustrategiaa ei ole laadittu.
Liikevaihdoltaan 100 000-199 000 euroa olevissa yrityksissa kasvustrategia on
olemassa. Yritystoiminnan suunnitelmallisuus kasvaa yrityskoon mukana. Suurin
osa tutkimukseen osallistuneista yrityksista ilmoitti tarkeimmaksi strategiseksi
kasvukeinoksi, markkinoiden kasvattamisen. Tutkimus tehtiin Espoon ja Kirk-

konummen alueen pk-yrityksille.

4.2 Yritysten valinen verkostoituminen

Yritystoiminnan kehittdmisessd yhdeksi avainteemaksi on noussut verkostoitumi-
nen. Verkostoituminen avaa yrityksille mahdollisuuksia yhteistydhon ja keskitty-
miseen omaan ydintoimintaan. Yritysten verkostoituminen tarkoittaa yrityksien
muodostamaa yhteisté yhteisod, jossa jokainen yritys keskittyy tekeméaan sité,
mink& parhaiten osaa. (Nyqvist, Iljin & Parnanen 2006,19.)

Yritykset hakevat erilaisista verkostoyhteistydmalleista liséa kilpailukykya ja te-
hokkuutta. Verkostoitumisen etuja on lisddntynyt tiedon saanti, riskin jakaminen,
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toiminnassa saavutettavat suurtuotannon edut ja erikoistuminen. (Antikainen &
Sutinen 1996, 54.) Jos yritys harjoittaa monipuolista osaamista vaativaa ulko-
maankauppaa, verkostoituminen on pienelle yritykselle usein ainoa keino paasta
kiinni ulkopuolisiin markkinoihin. Toimivaksi rakennettu yhteistyd on my6s hou-
kuttelevaa. (Sutinen & Viklund 2005, 27.)

Yrityksen koosta riippumatta, erikoiset yritykset hakevat verkostoitumalla saman-
laisia etuja, kuten joustavuutta, riskin hajauttamista, erikoistumis- ja volyymietuja.
Menestyvé liiketoiminta vaatii joukon uskottavia liittolaisia. (Antikainen & Suti-
nen 1996, 61.)

Verkostoyhteisty6 voi olla esim.
U markkinointiyhteistyoté (esim. mallistot)
O hankintayhteisty6ta (yhteisostot)
U tuotantoyhteistyota
O tiedonhankintayhteistyota

(Sutinen & Viklund 2005, 27.)

4.3 Liiketoiminnan menestyminen ja epdonnistuminen

Yrittdjan menestykseen tarvitsemat tekijat voidaan esittdd nelikulmiona, Kuvio5.

Yrittdjdosaaminen

Ammattitaito Henkiset resurssit

Onni

Kuvio 5. Yrittdjan menestymisen nelikulmio. (Antikainen & Sutinen 1996, 35.)
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Menestyakseen yrittdja tarvitsee ammattitaitoa, yrittajadosaamista, henkisia resurs-
seja ja onnea. Yrittajalla on oltava erikoisosaamista ja ammattitaitoa. Vahvojen
henkisten resurssien myota yrittdja uskoo itseensa ja yritystoiminnan onnistumi-
seen. Paineensietokyky on onnistumisen kannalta tarke& ominaisuus. Yrittaja-
osaaminen vaatii neuvottelutaitoa, markkinanakemystd, liikemiesvaistoa, rahoitus-
l&hteiden - ja laskelmien hallintaa, jne. Yrittdjan ei toki tarvitse itse hallita kaikkia
yrittdjaosaamisen osa-alueita. Tarkeinta on, ettd hén tietdd milloin héan tarvitsee
asiantuntijan apua ja mista han saa sitd. Menestymiseen tarvitaan mygs onnea.
(Antikainen & Sutinen 1996, 18, 35-36.)

Ennen kuin kdydaan l&pi asioita, jotka johtavat yrittdjan epaonnistumiseen, on
huomioitava, ettd yrittajalla on oikeus epdonnistua (Antikainen & Sutinen 1996,
36). Epdonnistumiseen johtavat asiat ovat suurelta osin kdanteisid asioita onnis-
tumiselle. Eli epdonni, ammattitaidottomuus, yrittdjataitojen hallitsemattomuus ja
henkisten ominaisuuksien puuttuminen. Antikainen & Sutinen (1996, 37) kuvaa-
vat yrittdjan epdonnistumisen todenakaisyytta nelikentalld ammattitaidon néko-
kulmasta, Kuvio 6.

Tuttu toimiala Uusi toimiala

Tuttu kohderyhmé

Uusi kohderyhma

Kuvio 6. Yrittdjan riskitason nelikenttd. (Antikainen & Sutinen 1996, 37).

Yrittdjan tarjotessa palveluja itselleen tutulla toimialalla ja asiakkaille, jotka han
tuntee entuudestaan, talléin epdonnistumisen riski on pieni. Yritt4jalla on koke-

musta ja ndkemysta toimialan ja asiakkaiden tarpeista. Epdonnistumisen riski on
moninkertainen silloin, kun yritt4ja toimii itselleen uudella toimialalla ja uusien

asiakkaiden parissa. (Antikainen & Sutinen 1996, 37).
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Konkurssiasiantuntija, Helsingin kauppakorkeakoulun professori, Aatto Prihti on
listannut nelja asiaa, miksi yritystoiminta epdonnistuu. Ensimmaéinen syy on etté
yrittdjyyden kynnysté ei pystytta ylittdmaan.

O Yrittdjan osaaminen ei vastaa yritystoiminnan edellyttdmaa osaamista. Eli
ostamista, myymistd, kirjanpitoa ja rahoitustoimintoja. Naméa toiminnot
vaativat erikoisosaamista, jota yrittgjalla ei valttdmatta ole ja uudella yri-
tykselld ei aluksi ole varaa ostaa palveluja asiantuntijoilta. Yrittdja sotkeu-
tuu suunnitelmiinsa ja ei osaa tehda liiketoiminnan kannalta valttamatto-
mid toité ja paatoksia.

QO Liian usein hyva liikeidea kaatuu alkumetreilld rahan puutteeseen. Yrityk-
sen alkuinvestointien vaatima padomantarve on suurempi, kuin mihin yrit-
t4jalla on resursseja.

O Yrityksen tuottama tuotto ei pitkélla aikavélilla riita kattamaan yrittdjan
omaa rahantarvetta ja yrittajan tuottovaatimusta omalle ajalleen.
(Antikainen & Sutinen 1996, 38-39.)

Toinen syy liiketoiminnan ep&onnistumiseen on alkuvaiheen investointien arvi-
oiminen liian pieniksi. Alkuinvestoinnit vaativat kaiken kaytossé olevan pdaoman.
Ennen kuin yritys on paassyt kunnolla k&yntiink&én, se on rahoituksellisissa vai-
keuksissa. (Jylhd & Viitala 2001, 40.)

Kolmantena syyna on ongelma, miké& syntyy yrityksen kasvaessa liian nopeasti.
Kasvua, kannattavuutta ja vakavaraisuutta ei osata sopeuttaa keskenédén. Liiketoi-
minta kasvaa liian nopeasti suhteessa tuottoon. Tdstd aiheutuu rahoituskriisi ja
yrityksen toiminnan voi lamaannuttaa ja keskeyttda pienikin takaisku. (Jylhd &
Viitala 2001, 40.)

Neljantend syyna on rahoituksen riittamattomyys ja yrittajan tekemat virheet. Jo-
kainen tekee virheitd, mutta paljonko virheellisid toimintatapoja ja ratkaisuja yri-
tyksen rahalliset resurssit kestavat. Mité pienemmét rahalliset resurssit ovat, sen
vahemman on varaa epéonnistua. Yritystoiminnan epaonnistuessa virheité on teh-

ty enemman kuin on ollut taloudellisesti varaa. (Jylha & Viitala 2001, 41.)
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5 YRITTAJAN TUET JA PALVELUT

Julkinen valta pyrkii kannustamaan ja rohkaisemaan yritystoimintaa. Olemassa
olevan liiketoiminnan kehittdmiseen ja uuden liiketoiminnan perustamiseen
myonnetdan rahallista tukea. Rahallisen tuen edellytyksend on toimiva ja hyva
lilkeidea. My0s yrityksen toimiala ja sijainti vaikuttavat tuen saantiin. Ennen yri-
tystoiminnan aloittamista yrittdjan on hyva selvittad, mitéd tukia hdnen on mahdol-
lista saada. Avustuksen saannin edellytyksend on usein, etté liiketoimintaa ei ole
vield aloitettu. (Tulkki & Vakkuri 2001, 41.)

Avustuksia myénnetédén kolmeen paatarkoitukseen.
1. Uuden yrityksen kdaynnistamisvaiheen vaikeuksien valttamiseksi.
2. Aluepoliittisten perustein. Maan alueellisen tasapainon sailyttdmiseksi.
3. Uusien innovaatioiden ja tuotekehityksen tukemiseksi.

(Sutinen & Viklund 2005, 127.)

Aloittavalle yrittajalle on Suomessa kattavasti tarjolla ilmaista yritysneuvontaa.
Uusyrityskeskukset ja ELY-keskukset arvioivat ja antavat maksutonta neuvontaa.
Alkuvaiheen suunnittelutyn asiantuntijapalveluihin on mahdollista saada talou-
dellista tukea. Lisaksi alkavan yrittdjan on mahdollista saada starttirahaa, erilaisia

aluetukia ja Finnveran yrittajalainaa. (Kiviaho 2010,1.)

Seuraavaksi kdydaan lapi case-yrittgjalle soveltuvat asiantuntijapalvelut ja rahoi-
tus-ja tukimuodot. Liitteessa 6 esitetddn muita yrityspalveluorganisaatioita ja hei-

dan tarjoamiaan asiantuntijapalveluja ja rahoitus- ja tukimuotoja.
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5.1 Lahden alueen uusyrityskeskus

Lahden alueen uusyrityskeskus on yksi Suomen 31 uusyrityskeskuksesta. Alueel-
listen uusyrityskeskusten yhteistoimintajarjestd on Suomen Uusyrityskeskukset
ry. Uusyrityskeskukset tarjoavat palveluita ja opastusta yritystoiminnan aloitta-
mista suunnitteleville henkil6ille. Tavoitteena on edistdd kannattavien ja tyollista-
vien yritysten syntyd. L&htokohtana on auttaa uusia yrittdjia 10ytdmaan turvallinen
ja elinvoimainen tie yrittajyyteen (Summa 2009,11). Neuvonta on henkilokohtais-

ta ja maksutonta. (Lahden alueen uusyrityskeskus 2008.)
Tarjottavia palveluita ovat mm.

liikeidean arviointi ja kehittdminen
liiketoimintasuunnitelman arviointi ja kehittdminen
alkurahoitustarpeiden arviointi

mahdollisten rahoituslahteiden neuvonta
toiminnan kannattavuuden suunnittelu

neuvonta vakuutustarpeista

neuvonta verotusasioissa

neuvonta yritysmuodon valintaan liittyvissé seikoissa

OO0 0000D0DO

neuvonta tarvittavista viranomaisyhteyksistéa

Lahden alueen uusyrityskeskuksen toimintaa rahoittavat Euroopan Unionin Sosi-
aalirahasto, Hameen ELY-Keskus, Paijat-Hameen kunnat ja yksityiset yritykset

sekd yhteisot. (Lahden alueen uusyrityskeskus 2008.)

Eniten aloittelevat yritt4jat tarvitsevat apua liiketoimintasuunnitelman tekemises-
s4, talouden ymmaértamisessa ja markkinoinnissa. Mm. ndissé asioissa yrittajaa
auttavat uusyrityskeskuksen neuvojat ja uusyrityskeskuksen yhteistydkumppanit.
Tarvittaessa yrittdja ohjataan erikoistuneelle asiantuntijalle. Suomalainen yritys-
palvelujarjestelmé on vield melko sekava. Juuri téssé uusyrityskeskukset neuvovat
ja opastajat yrittajaksi aikovaa. (Véhéhyyppéa 2010, 6.)



31

Asiantuntijaneuvonta on erityisen tarke&é ensimmaisté kertaa yritysté perustaval-
le. Jarjeston tutkimuksen mukaan yritykset, jotka on perustettu uusyrityskeskuk-
sen kautta, ovat keskimééaraisté elinvoimaisempia ja pysyvét toiminnassa muita
pidempaén. (Vahéhyyppa 2010, 7.) 90 % prosenttia yrityksistd on toiminnassa
kahden vuoden kuluttua ja viiden vuoden kuluttua 80 % yrityksista on toiminnas-
sa. Suomen Uusyrityskeskukset ry:n toimitusjohtajan Pia Backmanin mukaan
merkittavaa on, ettd vain alle 4 % yrityksista lopettaa toimintansa konkurssin
vuoksi viiden ensimmadisen vuoden aikana. Noin 60 % uusyrityskeskusten asiak-

kaista ei perusta omaa yritysta (Summa 2009, 11-12).

Padtoimista tai sivutoimista yrittdjyytta suunnittelevan suositellaan ottavan yhteys
Uusyrityskeskukseen ennen yritystoiminnan aloittamista. Kuviossa 7 kuvataan,
miten heti liikeidean syntymisen jalkeen kannattaa ottaa yhteys uusyrityskeskuk-
seen. Uusyrityskeskuksesta saamien neuvojen avulla toiminnan saa tehokkaasti

alkuun ja vélttyy virheiden tekemiselta.

Uusyrit yﬂkeﬂku;‘rﬂei aultavat menest y:fzseen

Tdeal

4
L]
-

Yhteys unsyrityskeskukseen

L
.l

Ombko minusta yritidjaksi?

Idean muokkaaminen litkeideaksi

L]
=

-
L L L L L L Ll L L L L AN L L

-~ . o

Alustava
Markkinoiden kartoitus Kannattavuns-
tuthkiminen rahoituksen laskelmat
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Kuvio 7. Miten yrityksen perustamisessa tulisi edeta liikeidean syntymisen jal-
keen. (Lahden alueen uusyrityskeskus 2008.)
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5.2 Starttiraha

Tyo0- ja elinkeinotoimistot (TE-toimistot) myontévat starttirahaa. Starttirahalla
tuetaan ja edistetddn uutta yritystoimintaa sekd turvataan uuden yrittajan toimeen-

tulo yritystoiminnan alkuvaiheessa. (Ty0- ja elinkeinotoimisto 2010.)

Paatokseen starttirahan myontdmisesta vaikuttaa mm.
O hakijan riittdvat valmiudet aiottuun yritystoimintaan
Q yrityksen edellytykset kannattavaan toimintaan
O hakijalla on yritt4ja kokemusta tai yrittajatoiminnassa tarvittavaa koulutus-
ta
QO yritystoimintaa ei tule aloittaa ennen kuin tuen myéntamisesté on péatetty
QO yritt4ja ei pystyisi aloittamaan yritystoimintaa ilman starttirahaa
U myobnnettéva starttiraha ei vadrennd alan kilpailutilannetta

(Ty06- ja elinkeinotoimisto 2010.)

Sivutoimisella yrittajalla, siirtyessadn padtoimiseksi yrittajaksi, on mahdollisuus
hakea starttirahaa. Liiketoiminta pitd4 kuitenkin lopettaa starttirahan hakemisen
ajaksi eli poistaa verottajan rekisterista. Starttirahan hakemisen jélkeen yritys pe-
rustetaan uudelleen. Ennen kuin ryhtyy toimenpiteisiin, tulee ensin ottaa yhteys
verottajaan ja tydvoimatoimistoon, koska asiat kasitellaan aina tapauskohtaisesti
(Kunnarus 2010b.)

Starttirahaa on mahdollisuus saada maksimissaan 18 kuukautta ja sit4 haetaan
puolen vuoden péatkissa. Starttirahan suuruus ensimmadiset kuusi kuukautta on
maksimissaan 715 euroa kuukaudessa ja seuraavat kuusi kuukautta maksimissaan
550 euroa kuukaudessa. Kolmannen kuuden kuukauden jakson saaminen edellyt-

ta& ulkopuolisen tyévoiman palkkausta. (Kunnarus 2010a.)

Starttirahaa my6nnettiin aikaisemmin vain ty6ttomille. Vuonna 2008 tehdyn uu-

distuksen jalkeen, sitd myonnetd&n myos palkkatyosta yrittajaksi siirtyville. TAma
muutos on lisdnnyt starttirahasta kiinnostuneiden maarad. (Etela-Suomen sanomat
2010, 2.) Suurin osa starttirahaa hakevista ovat tydssakéayvia ihmisid. He perusta-

vat oman yrityksen samalle alalle, jolla ovat tydskennelleet tai kouluttautuvat uu-
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delle alalle. Tydministerion vuonna 2007 teettdmén tutkimuksen mukaan starttira-
haa hakeneet yritykset ovat menestyneet hyvin. 87 prosenttia yrityksisté oli toi-
minnassa kaksi vuotta starttirahan myontamisen jalkeen. Yksi syy tdhédn on, etté
starttirahaa hakiessaan he ovat kdyttaneet asiantuntija- ja neuvontapalveluja. (Oja-
jarvi 2010, 6.)

5.3 Yrityksen kehittamistuki

Etpaha ry eli Etelaisen Paijat-Hameen maaseudun kehittdmisyhdistys. Etpaha ry

on eteld Paijat-Hameessa toimiva aluekehittgja ja paikallinen toimintaryhmé. Yh-
distys perustettiin vuonna 2000. Etpahéa ry on yksi suomen 56 toimintaryhmasta,
jotka kanavoivat EU -osarahoitteista Leader -rahoitusta toiminta-alueelleen.

Yhdistyksen tarkoituksena on kehittédé alueen palveluita ja tyollisyyttd, seka edis-
taé yhteistyota alueen asukkaiden, yritysten, yhteisojen ja julkishallinnon vélilla.
Etpdh& ry:n toiminta-aluetta ovat Hollolan, Hdmeenkosken, Kérkolan ja Nastolan
kunnat sekd Orimattilan kaupunki, Kuvio 8. Lahden kaupunki ei kuulu toiminta-

alueeseen. (Etpaha ry 2010.)

Kuvio 8. Etpaha ry:n toiminta-alueet. (Etpahé ry 2010.)
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Etpahd ry myontéa kehittdmistukea yrityksen tarvitsemaan asiantuntija-apuun tai
koulutukseen, jonka avulla voidaan kehittd4 yrityksen liikkeenjohtoa, markkinoin-
tia, tuotteita tai voidaan muuten kehitt&a yrityksen toimintaa. Kehittdmistukea
myonnetdan ennen yritystoiminnan aloittamista yrityksen toimintaedellytysten
selvittamiseen. Yritykselle jolla ei viel& ole liiketoimintaa, tuen maaré voi olla
enint&an 90 prosenttia korkeintaan 3000 euron kustannuksista. Yritykselle, jolla
on jo liikevaihtoa, tuen maara on 50 prosenttia korkeintaan 3000 euron kustan-
nuksista. (Etpaha ry 2010.)

5.4  Finnveran pienlaina

Finnvera Oyj on Suomen valtion omistama erityisrahoitusyhti6. Se tarjoaa yrityk-
sille lainoja, takauksia, pddomasijoituksia ja vientitakuita. Finnvera rahoittaa hy-
vééan liikeideaan perustuvaa ja kannattavaa liiketoimintaa. (Finnvera 2010.)

Finnveran tavoitteita ovat

QO aloittavan yritystoiminnan lisédminen.
O pk-yritysten muutostilanteiden rahoituksen mahdollistaminen.

Q yritysten kasvun, kansainvélistymisen ja viennin edistdminen.
(Finnvera 2010.)

Finnveran mydntdma pienlaina on tarkoitettu pienyrityksen perustamiseen tai ke-
hittdmiseen. Lainan myontadmisen edellytyksend on, etté pienyrityksen omistaja
tyollistad itsensa ja yrityksessé tydskentelee enintaan viisi henkilod. Pienlaina on
enint&an 35 000 euroa. (Finnvera 2010.)

Yritys voi hakea pienlainaa, jos silla on tarvetta

O hankkia uusia koneita ja laitteita

QO tarvetta kdyttpadomaan

QO tarvetta yrityksen toiminnan aloittamis- ja laajennushankkeisiin
QO tarvetta yrityksen kehittdmiseen. (Finnvera 2010.)
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5.5 Markkinakartoitus, toimiala- ja kilpailija-analyysi

Markkinakartoituksen avulla selvitetdén todellinen kysynta ja asiakkaiden tarve
yrityksen palveluille ja miten asiakkaat nakevét tulevaisuuden ja markkinatilan-
teen. Tarkoituksena on, etté yritys saa selvyyden todelliseen kysyntaan, palveluil-
leen tai tuotteilleen. Markkinakartoitus tuo esille asiakkaiden kiinnostuksen yri-
tyksen palveluita kohtaan. Taman konkreettisen kiinnostuksen osoittaminen on
tarked starttirahaa haettaessa. Markkinakartoituksella selvitetdan yrityksen koh-
deryhmaét tarkemmin ja heidan tarpeensa yrityksen palveluille nyt ja tulevaisuu-
dessa. (Vuollet 2010.)

Toimiala-analyysilla selvitetdan toimialan nykytilanne ja tulevaisuuden nakymat.
Kilpailija-analyysilla selvitetdan kilpailijat, heidan toimintatavat ja palvelujen
hintataso.(Vuollet 2010.)

’KontaktiVerkko Suomi Oy:n erikoisosaamista ovat kaytannonlaheiset
markkinakartoitukset, joiden avulla liiketoimintaansa aloittavat, sek& uusia
tuotteita/palveluita markkinoille tuovat yritykset ovat saaneet selkeité tulok-
sia litketoimintasuunnittelunsa pohjaksi ” (Kontaktiverkko 2010).

KontaktiVerkko Suomi Oy:n erikoisosaamista ovat myynti ja markkinointi. Kon-
taktiVerkko tekee yrityksille markkinakartoituksia. Kartoituksen avulla selvitetaan
yrityksen potentiaalisimmat asiakasryhmat, loppukayttédjien kehitysehdotukset,
hintataso seké oikeat jakelukanavat. KontaktiVerkko pyrkii pitdamé&én markkina-
kartoituksen mahdollisimman kéaytdnnonléheisend. Markkinakartoituksessa Kon-
taktiVerkko haastattelee keskustelumuotoisesti asiakkaan kanssa yhdessé sovittua
ja suunniteltua kohderyhmadd. ( Kontaktiverkko 2010.) Markkinakartoituksessa
kéydaan lapi useitakin toimialoja, joista yrittdja on kiinnostunut potentiaalisena
asiakkaanaan (Vuollet 2010).

KontaktiVerkko tarjoaa asiantuntijapalvelua myds asiakashankintaan, tekemalla
yrittdjalle aktiivista asiakashankintaa. Markkinakartoituksen jélkeen kontaktoi-
daan sédénndllisesti potentiaaliset asiakkaat. Lahetetddn postituksia ja soitetaan
perddn. Esim. kerran kuukaudessa kontaktoidaan 10 yritysté. (Vuollet 2010.)



36

6 CASE-YRITYS

6.1 Yritys

Case -yrittaja on 40-vuotias. Hanell4 on paatoiminen palkkatyo, jonka lisaksi hén
harjoittaa sivutoimista liiketoimintaa vapaa-ajallaan. Han on tygskennellyt yli 20
vuotta moottoriajoneuvoja valmistavassa tehtaassa ja tehnyt moottoriajoneuvon
valmistukseen liittyvia tyotehtavia laajasti. Vuosien tydokokemuksesta on hyotya
toimialalla, johon han pyrkii kokopdivaiseksi yrittajaksi.

Case-yrittaja aloitti lilketoimintansa harrastuksen pohjalta. Harrastuksena oli mo-
tocross pyoraily, autojen kunnostus ja maatalouskoneiden kunnostus. Harrastus-
toiminta liittyy laheisesti nykyiseen yritystoimintaan eli moottoriajoneuvojen
hiekkapuhallukseen ja maalaukseen. Harrastustoiminnassa havaitun tarpeen poh-
jalta syntyi toiminta-ajatus ja liikeidea. Noin viisi vuotta toiminta oli harrastus-
toimintaa, ennen kuin yrittdja perusti toiminimen, Tmi Eerola Kari. Toiminimi
perustettiin vuonna 1998. Yrittaja on seurannut laheistensd, sukulaisten ja ystévi-
en yrittdjyyttd. T&mé on kannustanut hantd omaan yrittajyyteen. (Eerola 2010.)

Toimialana hiekkapuhallus on kovien pintojen silottamista, muotoilua ja puhdis-
tamista pienten, kiinteiden hiukkasten ja paineilman avulla. Hiekkapuhalluksella
on mahdollista saada tyostettdvan tuotteen lopullinen pinta, kuten esim. ruostu-
mattomilla teréksilla. Usein kuitenkin hiekkapuhallus on vain pohjakasittely ja
pinnanpuhdistus, ennen tuotteen pinnan viimeistelyd maalauksella. (Wikipedia
2010.)

Hiekkapuhalluksesta ja maalauksesta yrittajalla on yli 10 vuoden tyékokemus
sivutoimisena yrittdjand. Han on osallistunut automaalauksen kursseille. Yrittdja-
na hanell& olisi mahdollisuus suorittaa alan koulutus oppisopimuksella. (Eerola
2010, Vuollet 2010.)
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Yrittdja on kunnostanut toimitiloja ja kalustoa on hankittu. Pystyakseen luopu-
maan péaatoimisesta palkkatyosta ja siirtymaan paatoimiseksi yrittajaksi, edelly-
tyksend on liiketoiminnan kasvu ja vakiintuminen. Taméan mahdollistaisi tarpeeksi

laaja ja vakaa asiakaskunta. (Eerola 2010.)

KontaktiVerkko Suomi Oy:n toimitusjohtajan Kirsi Vuolletin (2010) omakohtai-
sen kokemuksen mukaan puskaradio tuo asiakkaita lis&é yrittajan siirtyessa sivu-
toimisesta yrittdjyydesta paatoimiseen yrittajyyteen. Puskaradion kautta asiakkaat
saavat tiedon, ettd yrittajalla on nyt aikaa ja kysyntd saattaa kasvaa yllattavankin
nopeasti. Paatos paatoimiseksi yrittajaksi ryhtymiseksi on konkreettinen edellytys
yrityksen toiminnan kasvulle. Jos tavoitteena on péaatoiminen yrittajyys, se askel
on uskallettava ottaa.

Case yritykselle tehtiin kirjallinen liikketoimintasuunnitelma ja talous- ja rahoitus-
suunnitelma. Talous- ja rahoitussuunnitelma laadittiin yhdessa Lahden Uusyritys-

keskuksen yritysneuvojan kanssa.

6.2 Liikeidea

Case-yrityksen liikeidea on harjoittaa hiekkapuhallusta, ohutpeltipuhalluksia,
osamaalauksia sekd muoviosien maalauksia. Palveluita tarjotaan sek& yrityksille ja
yksityishenkildille. (Tmi Eerola Kari, 2010.)

Case-yrittajan toimintatapaan kuuluu neuvotella yhdessa asiakkaan kanssa, kuinka
lagjalti tuote kannattaa ja tulee hiekkapuhaltaa ja maalata. Haluaako asiakas mah-
dollisesti vain toisen palvelun? Asiakkaan toivomuksesta palvelusta annetaan tar-
jous tai hinta-arvio. Jos hinta muuttuu oleellisesti tuotetta tyOstettédessd, asiasta
neuvotellaan asiakkaan kanssa. (Eerola 2010.)
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Case yrityksen tarjoamat palvelut:

U hiekkapuhallukset
o raskaskaluston ja henkildautojen vanteet
o traktorit, perdkarryt, lumilingot ja muut maatalouskoneet
o rakennuskoneet, - tarvikkeet ja -telineet
O ohutpeltipuhallukset
o henkilautot

O mopojen ja moottoripyérien rungot

U

alumiiniprofiilien hiekkapuhallus

U

automaalaukset

U mopojen ja moottoripydrien muoviosien maalaukset

(Tmi Eerola Kari, 2010.)

Hiekkapuhallus ja maalaus lisdavét tarve-esineiden kayttoikaa ja kayttomukavuut-
ta. Vanha ja likainen tarve-esine saa uuden veroisen ulkonddn. Tarve-esineen arvo

nousee. (Eerola 2010.)

6.3 Markkinointikanavat ja asiakasryhmaét

Case yritys kayttaa seuraavia markkinointikanavia

Upuhelinluettelon keltaiset sivut

Woma Internet sivut, www.hiekkapuhalluseerola.fi
U Fonectan yrityshaku Internetissé

Uasiakkaiden suositukset

Qyrittdjan hyva maine tuo lisdé asiakkaita

Potentiaalisia asiakkaita yrityksen toimialueella on paljon. Nain ollen yrityksella
on hyvét edellytykset hankkia vakiintunut laaja asiakaskunta. Kuviossa 9 listataan

potentiaalisimmat asiakasryhmat ja heille tarjottavat palvelut.
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Asiakasryhma

Tarjottavat palvelut

Olemassa oleva

asiakasryhma

Uusi tavoiteltava

asiakasryhma

raskaskalusto

yritykset

autojen vanteiden hiek-

kapuhallus ja maalaus

X

X

rakennuskone-

vuokraamot

rakennustelineiden ja
kaluston hiekkapuhallus

ja maalaus

yksityiset asiak-
kaat

hiekkapuhallus ja maa-
laus seuraaville tuotteil-
le:
O vanteet
O henkilbautojen
ruostuvat osat
O Koriste ja kaytto
esineet
O mopot ja moot-
toripyorat
U maatalousko-

neet

rengasliikkeet

autojen vanteiden hiek-

kapuhallus ja maalaus

autokorjaamot

O autojen ruostu-
vien osien hiek-
kapuhallus ja

maalaus

Kuvio 9. Asiakasryhmat ja heille tarjottavat palvelut.

Case-yrittajan suurin asiakasryhmé on talla hetkelld yksityiset asiakkaat. He ovat

kayttaneet yrityksen tarjoamaa palvelua, hiekkapuhallus ja maalaus, seuraaville

tuotteille

O henkildautojen ja pakettiautojen vanteet ja ruostuvat osat
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U autojen osa- ja koko maalaukset
O koriste ja kéaytto esineet

U mopot ja moottoripyoréat

U maatalouskoneet

Yritysasiakkaina ovat rengasliikkeet, autokorjaamot ja raskaskalustoyritykset.
Heidan kayttamat palvelut

O autojen ruostuvien osien hiekkapuhallus ja maalaus

O autojen vanteiden hiekkapuhallus ja maalaus

Uusina mahdollisina potentiaalisina asiakasryhmina tavoitellaan raskaskalustoyri-
tyksié ja rakennuskonevuokraamoja. Paikallisen raskaskalustoyrityksen kanssa on
ollut jonkin verran yhteistyota ja erds rakennuskonevuokraamo on osoittanut mie-

lenkiintoa yrityksen palveluja kohtaan.

6.4 SWOT-analyysi

Kuviossa 10 esitetddn case yrityksen SWOT-analyysi. Analyysin tuloksena on
toimenpidemaarittely. Toimenpiteissa korostetaan ja vahvistetaan yrityksen vah-
vuuksia. Heikkoudet ja uhat pyritdédn muuttamaan mahdollisuuksiksi. Uhat tunnis-
tetaan ja pyritddn minimoimaan. Niiden varalle tehddan varasuunnitelmia. (Jylha
& Viitala 2001, 48.)
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Vahvuudet Heikkoudet

Q yritys toiminut n. 10 vuotta, pai- U toiminnan ja asiakkaiden saanndl-
kallisten asukkaiden tiedossa. lisyys puuttuu, miké takaisi mah-

O “puskaradion™ kautta tulee uusia dollisuuden kokopdivaiseen yritta-
asiakkaita. jyyteen

O asiakkaat ovat todenneet hinta- O talvella isojen kokonaisuuksien
laatu suhteen hyvéksi tyostdminen hankalaa, vaatii toi-

O yritt4jallé laaja tyokokemus mitilojen kunnostamista.

O yritykselld omat www-sivut O vakiintunut yhteistydkumppani

U toimitilat ja kalusto on hankittu puuttuu

Mahdollisuudet Uhat

O paatoimisen tydnantajan kautta tul- O héiriintyyko naapurusto toiminnan
lut tilauksia ja uusia asiakaskon- laajentuessa ja vakiintuessa
takteja O liiketoiminnan vakiintuminen ja

O yritt4jan toimialueella on paljon laajentuminen vaatii investointeja
potentiaalisia asiakasryhmia uusiin toimitiloihin

O yritt4ja voi toimia myos asiakkaan O yritt4jan sairastuminen tai tapa-
tiloissa turma

U toimitiloja kohentamalla tydsken- Q kilpailijat
tely tehokkaampaa

O asiakkaat tulleet tdhdn saakka paa-
séantoisesti suositusten kautta

O markkinointia lisattéessa asiakas-
kunnan kasvu hyvin todennakoisté

O  markkinakartoituksella etsitdén

potentiaalisia asiakkaita

Kuvio 10. Case yrityksen SWOT-analyysi.

6.5 Talous- ja rahoitussuunnitelma

Kustannusrakenne ja myyntitarve laskelmat (Liite 3) konkretisoivat yrityksen las-

kutustarpeen. Paljonko yritykselld on oltava laskutettavaa vuosi, kuukausi- ja

viikkotasolla, jotta toiminnan kulut ja yrittdjan palkka katetaan. Suurimman ku-

luerdan muodostavat materiaalihankinnat. Muita merkittavia kulueria ovat YEL-

maksut, lammityskulut, markkinointikulut ja taloushallintopalvelut.
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Yritykselle tehtiin kolmen vuoden tulosennuste, Kuvioll, Liite 4.

Kolmen vuoden tulosennuste
70000

60000

50000

40000

30000 m Liikevaihto EUR

20000

10000

1.vuosi 2.vuosi 3. vuosi

Kuvio 11. Kolmen vuoden tulosennuste.

Tulosennusteeseen tulot laskettiin pienemmilla mahdollisilla tuloilla. Kulupuoli
laskettiin ylakanttiin. Jos liiketoiminta lahtee hyvin kéyntiin, se on hyvin todenna-
koisesti kannattavampaa, kuin milta laskelmat nayttavat. (Kunnarus 2010b.) Muu-
tosprosentin oletetaan olevan 20 % edellisvuoteen verrattuna. Kuviossa 12. esite-
taan yrityksen liikevaihto vuosina 2005-2009.

Liikevaihdon kehitys v. 2005-2009
(EUR)
18000
16000
14000
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4000
2000
0 T T T T 1
2005 2006 2007 2008 2009

Kuvio 12. Sivutoimisen liiketoiminnan liikevaihto vuosina 2005-20009.
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Padtoimisena yrittajana, lilkevaihto suunnitellulla kulurakenteella on oltava mini-
miss&an 41 000 euroa vuodessa (Liite 5.). Liikevaihto oli vuonna 2008 16 600
euroa, joten kasvua edellytetd&n 24 400 euroa. On huomioitava, ettd vuoden 2008
liikevaihto saavutettiin liiketoiminnalla, jota tehtiin pdatoimisen palkkatydn ohes-
sa. Asiakashankintaan ja markkinointiin ei panostettu lainkaan.

Talous- ja rahoitussuunnitelman laatimiseen saatiin maksutonta asiantuntijapalve-
lua Lahden Uusyrityskeskuksesta (Liitteet 3-5).
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7  KEHITTAMISEHDOTUKSET

7.1 Markkinakartoituksen tulokset

Kontaktiverkko Suomi Oy:n asiantuntijapalveluna ostettiin case-yrityksen liike-
toimintasuunnitelman ja kokopaivaisen yrittdjyyden tueksi markkinakartoitus.
Case - yrittdja haki markkinakartoitukseen Etpaha ry:n kehittdmistukea, yrityksen
toimintaedellytysten selvittdmiseen. Tukea saatiin 90 prosenttia kuluista.

Kartoituksessa tutkittiin yrittajan tarjoamien palveluiden tarvetta potentiaalisissa
asiakasryhmissa. Markkinakartoituksessa keskityttiin kevyen ja raskaan kaluston
vanteiden hiekkapuhallukseen ja maalaukseen, sekd rakennustarvikevuokraamoi-
den tarpeeseen kalustonsa kunnossapidossa. Asiakasrekisteriin koottiin 39 yrityk-
sen yhteystiedot, joista kontaktoitiin ja haastateltiin 20. Markkinakartoituksessa
selvitettiin asiakkaiden tarpeita, odotuksia ja ehdotuksia liittyen ko. palveluihin,
sek& millaisen potentiaalin alalla toimivat asiakkaat nékivat suunnitellulle palve-

lulle. Kartoitus tehtiin P&ijat-Hameen alueella.

Markkinakartoitus toi selvasti esille sen, ettd kevyen kaluston vanteet ovat tana
paivana bulkkitavaraa. Uudet ostetaan kun vanhat alkavat olla huollon tarpeessa.
Tastd syysta henkiloautojen vanteiden hiekkapuhallukseen on kyselyn mukaan
vahan kysyntaa. Poikkeuksena ovat kerdilyautot ja vanhat autot, joihin ei ole saa-
tavilla vanteita uutena tai ne ovat niin erikoistuotteita, ettd niiden huoltaminen on
edullisempaa kuin uusien ostaminen. Henkildauton vanhojen vanteiden huolto on
hieman edullisempaa kuin uusien osto. Auton omistaja on kuitenkin riippuvainen
autostaan ja uudet vanteet saa hyvinkin nopealla odotuksella. Vanhojen vanteiden
huoltamisessa voi mennd muutama paivé ja tdma saattaa olla ongelma asiakkaalle.
(KontaktiVerkko Suomi Oy 2010.)
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Raskaan kaluston, kuten rekkojen ja kuorma-autojen vanteilla on huoltotarvetta.
Erds asiakas huollattaa 300 - 400 raskaan kaluston vannetta vuosittain, hiekkapu-
hallus ja maalaus periaatteella. (KontaktiVerkko Suomi Oy 2010.)

Rakennuskonevuokraamoilla, joka oli uusi tavoiteltava asiakasryhmd, ei ollut tar-

vetta case-yrittajan palveluille (KontaktiVerkko Suomi Oy 2010).

Yrittajalla on kilpailukykyisia kilpailijoita Paijat-Hameessa. Myos Eestissd samaa
palvelua tarjoavat yritykset ovat varteenotettavia kilpailijoita. (KontaktiVerkko
Suomi Oy 2010.)

7.2 Tulosten hyddyntdminen

Markkinakartoituksessa saatujen tulosten pohjalta toimintaehdotuksena esitetdan
yhteisty6td raskaskalustoon erikoistuneiden rengasliikkeiden kanssa ja heille ali-
hankkijaksi padseminen. Hintakilpailu alihankkijoiden kesken on vaistaméaton.
Lisaksi toimintaehdotuksena on tunnettavuuden levittdminen rengasliikkeiden
keskuudessa. Kayntikortteja kannattaa toimittaa liikkeisiin. Asiakkaan kysyessa
ko. palvelua liikkeissa turvaudutaan usein puhelinluetteloon tai etsitaan palvelun-

tarjoajan yhteystiedot googlesta. (KontaktiVerkko Suomi Oy 2010.)

Markkinointiin ja asiakashankintaan, joka kohdistuisi henkildautojen vanteiden
huoltoon ja rakennuskonevuokraamoihin, ei kannata satsata. Kartoituksen perus-
teella markkinointi tulee kohdistaa maataloustydkoneiden, metsdkoneiden, eri-
koisautojen ja keréilyautojen huoltopalvelun tarjoamiseen. Uusasiakashankinta
kohdistetaan ko. palveluiden kayttajiin.

Case-yrittajalla on mahdollisuus hakea Finnveran pienlainaa. Haettava méara on
todennakdisesti 6000 euroa. Pienlainalla kunnostetaan toimitiloja. Lisaksi hanella
on mahdollisuus hakea tyévoimatoimiston mydntamaa starttirahaa. Ennen kuin
ryhtyy toimenpiteisiin, yrittdjan tulee ensin ottaa yhteys verottajaan ja tyévoima-
toimistoon, koska asiat kasitelldaén aina tapauskohtaisesti.
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Case-yrittdja ei tassé vaiheessa tule siirtyméén paatoimiseksi yrittajéksi. Vuoden
ajan seurataan liikevaihdon kasvua. Internet sivut on avattu tand vuonna ja mark-
kinakartoituksen pohjalta markkinointi kohdistetaan tarkemmin potentiaalisille
asiakasryhmille.
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8 YHTEENVETO

Tutkimuksen tavoitteena oli selvittda case-yrittdjan mahdollisuus paatoimiseen
yrittajyyteen. Tutkimuksessa selvitettiin mit& toimenpiteita asian selvittdmiseksi
tuli tehdd ja mistd yrittaja sai apua ja neuvoja. Lisaksi selvitettiin mité yrityspalve-
luorganisaatioiden tarjoamia rahoitus- ja tukimuotoja on saatavilla ja mitk& niisté

soveltuivat case-yrittajalle.

Teoriaosuus kerattiin kirjallisista ja elektronisista lahteistd. Teoriaosuudessa kési-
teltiin yrittdjan ominaisuuksia ja motiiveja, toiminimi yritysmuotona sekd mik-
royrityksen méaéaritelmé. Késiteltiin liiketoimintasuunnitelman merkitysté ja kay-
tiin tarkemmin 1api sen osa-alueet liikeidea, asiakkaat ja SWOT-analyysi. Kéytiin
l&pi keinot liiketoiminnan laajentamiseen ja tuotiin esille syitd miksi liiketoiminta

onnistuu tai epaonnistuu.

Empiirisella menetelmélld, asiantuntijatapaamisilla keréttiin tieto case-yrittajalle
soveltuvista tuki- ja rahoitusmuodoista. Maksullisella asiantuntijapalvelulla selvi-
tettiin kysynté yrityksen palveluille. Case-yrittdjan liiketoiminnan nykytilanne
selvitettiin haastattelulla ja kirjanpitoaineistolla.

Yrittgjalle tehtiin litkketoimintasuunnitelma. Suunnitelmaan kirjattiin mm. lii-
keidea, asiakkaat ja palvelut. Lisaksi yrittdja joutui pohtimaan omia vahvuuksiaan
ja heikkouksiaan, yrittdjan taitojaan, motiivejaan ja tavoitteitaan. Yritykselle teh-
tiin talous- ja rahoitussuunnitelma. Suunnitelma ndyttad konkreettisesti, kuinka
paljon liikevaihdon tulisi olla vuosi- kuukausi- ja viikkotasolla, jotta toiminnan
kulut ja yrittdjan oma palkka pystytddn maksamaan. Maksullisena asiantuntijapal-
veluna tehtiin yritykselle markkinakartoitus. Markkinakartoitus on térked toimen-
pide liiketoiminnan kehittdmisen mahdollisuuksien selvittamiseksi. Markkinakar-
toituksen pohjalta saatiin arvokasta tietoa palveluiden kysynnélle. Tarkeéa on, etté
kyseinen kartoitus tehtiin ennen kuin yrittdja luopuu paatoimisesta palkkatyosta ja
siirtyy paatoimiseksi yrittajaksi. Etpahan ry:n myontama kehittdmistuki mahdol-
listi markkinakartoituksen toteuttamisen. Kehittdmistuen méara case yrittajalle oli
korkeintaan 90 % enint&dan 2000 euron kuluista.
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Tyon empiriaosuuden eli tutkimusaineiston hankinnan tuloksia voidaan pit&é luo-
tettavina. Asiantuntijoiden valintakriteerind olivat heidan ammattitaitonsa ja asi-

antuntemuksensa. Teoriaosuudessa késitelty aineisto tukee heiltd saamia tietoja.

Markkinakartoitus kohdistettiin tarkkaan valitulle, alalla pitk&an tyoskennellyille,
joilla oli kokemusta ja syva ammattitaito. Heiltd saatiin ajanmukainen tieto case-

yrittdjan palvelujen tarpeellisuudesta ja idean toimivuudesta.

Yhteiskunta satsaa yrittdjyyden kannustamiseen eri tukimuodoin. Tukea myonta-
vid organisaatioita on paljon ja ilmaista asiantuntijapalvelua on saatavilla ja sit&
kannattaa kayttad. Asiantuntijoilta saa arvokkaita neuvoja ja vinkkejé. Asiantunti-
japalveluita kannattaa hyddyntaa jo heti liiketoiminnan suunnitteluvaiheessa, en-
nen kuin toiminta on kdynnistetty. Osa rahoitus- ja tukimuodoista on tarkoitettu
aloitteleville yrityksille ja osa toiminnassa oleville yrityksille. Tdma on oleellista
tietdd, jotta rahallisen tuen pystyy hyddyntdmaan. Tuen hakemiseen kannattaa
hankkia tietoa ja opastusta, miten prosessi kdytanndssé menee. Prosessiin tulee

varata riittavasti aikaa.

Uutena tutkimusaiheena voisi tutkia markkinakartoituksen merkitysta liiketoimin-
nan menestymiselle. Kuinka moni aloitteleva yritys suorittaa markkinakartoituk-
sen ennen liiketoiminnan aloittamista? Missa méarin markkinakartoitukset jakau-
tuvat ja eroavat toisistaan uusien yritysten ja toiminnassa olevien yritysten kes-
ken? Ovatko markkinakartoituksen tulokset olleet merkityksellisia liikketoiminnal-
le ja toimintatapoja muutettu saatujen tulosten perusteella?
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LIITE 6. Yrityksille mydnnettavat tuet ja rahoitukset.

Tuen myontaja Tuki Tuen tarkoitus
Etpaha ry Yrityksen investointi- O yritystoiminnassa tarvittavien toimitilo-
tuki jen rakentamiseen tai hankkimiseen
O koneiden ja laitteiden ostamiseen
O toiminnan laajentamiseen entisestaan
vaadittaviin muutos- ja parannustéihin
Yrityksen kaynnista- O ensimmadisten ulkopuolisten tyontekijoi-
mistuki den palkkaamiseen.
Lakes Mikroyritysten akti- Edistetd&n mikroyritysten pienié kehittamis-

vointipaketti

toimenpiteita:

Q

o0 OO0 O 00O

myynti ja markkinointi (esim. mainon-
nan suunnittelukulut))
kansainvalistyminen/vienti
verkostokumppanuus
kehittdmistoimenpiteisiin liittyvat la-
kiasiat (kauppasopimukset ym.)
sukupolvenvaihdos- ja yrityskauppa-
asiat (esim. arvonmaaritys)
tietoteknisten ratkaisujen kehittdminen
investointihankkeen valmistelu (laskel-
mat, suunnitelmat)

uuden tuoteidean mallinnus
liiketoimintaa kehittdva valmennus

Lahden tiede- ja
yrityspuisto Oy

Tietotekniikka liike-
toiminnan tukena, TLT

(M

Yrityksen séhkaisen liiketoiminnan ke-
hittdminen, esim.

yrityksen Internet sivujen suunnittelu
verkkokaupan tai séhkoisentilausjérjes-
telman kehittdminen

Finnvera Oyj

Pienlaina

oo

Pienyrityksen perustamiseen tai kehit-
tdmiseen.

tarvetta hankkia uusia koneita ja laitteita
tarvetta k&yttopadomaan

yrityksen toiminnan aloittamis- ja laa-
jennushanke

yrityksen kehittdminen

Naisyrittajalaina

Ooooo

koneiden la laitteiden hankintaan
toiminnan kehittdminen ja laajentaminen
lainaa voi kéyttaa yrityksen kayttopéa-
omatarpeisiin




