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Tama opinnaytetyo kasittelee yrityksen perustamisen perusteita etenkin elintarvikealalla toi-
mivan yrityksen kannalta. Tavoitteena oli tehda teoreettinen pohja opiskelijalle tai aloitta-
valle yrittajalle, mutta samalla luoda kaytannonlaheinen opas kaymalla lapi pienen yrityksen
lilkketoimintasuunnitelma. LK Herkkunetti Tmi on deli-tuotteiden, lahinna suklaiden, verkko-
myyntiin erikoistunut yritys.

Tyo koostuu kahdesta osasta: teoreettisesta pohjasta ja varsinaisesta liiketoimintasuunnitel-
masta. Alussa kaytetty teoria perustuu jo aiempiin julkaisuihin aiheesta ja opiskelijan omaan
tietoon alasta. Osio kattaa lyhyen katsauksen Suomen elintarvikealasta ja yrittajyydesta,
mutta paapaino on kuitenkin yrityksen perustamisessa. Jalkimmainen osio pohjautuu paaosin
yrittajan omiin ajatuksiin ja suunnitelmiin, mutta tietyin osin teorioihin tai muihin lahteisiin.
Liiketoimintasuunnitelmassa on taustatietoa toimintaymparistosta, seka yrityksen markki-
noinnista, taloushallinnosta, tuotteista seka yrityksen kehitysmahdollisuuksista ja tavoitteista.

Tyon tuloksena oli kaytannonlaheinen opas opiskelijan tai alkavan yrityksen kayttoon. Sita
voidaan kayttaa esimerkkina, mutta myos inspiraationa toiminnassa olevan yrityksen kehityk-
sessa. Tama projekti auttoi yrittajaa tutkimaan yrityksen ymparisto, ja tarkensi ja realisoi
suunnitelmia.

Talla tyolla oli suuri vaikutus yrityksen markkinointiin ja tuotehinnoitteluun. Vertaaminen
alan muihin toimijoihin antoi innoitusta nayttavien verkkosivujen rakentamiseen, seka kilpai-
lukykyisten hintojen asettamiseen. Johtopaatos oli seuraavanlainen: Herkkunetista saa kan-
nattavan pienin kustannuksin, mutta toiminnan yllapitoon ja kehittamiseen vaadittava aika
voi olla talla hetkella liikaa yrittajalle.

Asiasanat: elintarviketeollisuus, yrittajyys, lilketoimintasuunnitelma
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This thesis deals with the basics of founding a company - especially one that operates on food
industry. The main goal of this study is to make a theoretic basis for students or starting en-
trepreneurs, but also to create a practical guide by going through a small company’s own
business plan. LK Herkkunetti Tmi is a small company specialized in selling deli products,
mostly chocolates, online.

The study consists of two parts: the theoretic section, and the actual business plan. The in-
formation used in the start is from already existing publications, but also from own knowledge
of the industry. It covers a short look on Finland’s food industry and entrepreneurship, but
focuses on the actual process of founding a company. The latter part is mostly entrepreneur’s
own ideas and plans, but in some parts it is based on a theory or other source. It is a com-
plete plan with the background information about operational environment, basics of a com-
pany’s marketing, financial administration, products and future developments and targets.

The result of this thesis is a practical guide for a student or a starting entrepreneur. It can be
used as an example, but it is also an inspiration for an already existing company to develop
their operations. This project helped the entrepreneur to explore a company’s surroundings,
but it also made the planning more accurate and realistic.

The study had a strong impact on the company’s marketing, but also product pricing. Compar-
ing different operators in this field gave an inspiration to develop ambitious web pages, but
also helped in setting competitive prices. The conclusion of this study is that Herkkunetti will
be a profitable company with small costs, but the time needed to keep it updated and run-
ning might be too much for the entrepreneur at this moment.

Keywords: food industry, entrepreneurship, business plan



1 Johdanto

Tutkimuskysymys oli maaritelty seuraavasti: ”Kuinka perustetaan elintarvikealan yritys?” Teh-
tavana oli selvittaa elintarvikealalla toimivan yrityksen perustamiseen ja sen toiminnan aloit-
tamiseen liittyvia asioita. Erityisesti tyossa pyritaan tuomaan esille seikkoja, jotka liittyvat
elintarvikkeiden vahittaismyyntiin. Case-tapauksena opinnaytetyossa on opiskelijan perusta-
man yrityksen tiivis liiketoimintasuunnitelma, joka kattaa kaikki liiketoiminnan suunnittelun

vaiheet aina yritysmuodon valinnasta markkinoinnin ja taloushallinnon suunnitteluun asti.

Tutkimusmenetelmana oli kvalitatiivinen tutkimus, silla tutkimus ei pohjautunut numeeriseen
tai mitattavissa olevaan aineistoon. Tarkemmin sen voi maaritella systemaattisena tutkimuk-
sena, koska tutkittavaa aihetta lahdettiin tarkastelemaan tarkemmin aiempaan tietoon pohja-
ten. Tutkimustulosten, eli alun teoriaosuuden, reliabiliteettia oli vaikea maaritella, silla kay-
tetyt tiedot vaihtelivat hieman lahteesta riippuen. Tutkimuksen voi toistaa, mutta joku toi-
nen voi tehda sen eri tavalla ja korostaa muita asioita enemman kuin toisia. Validiteetti oli

hyva, silla se vastasi opinnaytetyontekijan sille asettamiin kysymyksiin seka vaatimuksiin.

Aihe oli erityisen tarkea itselleni, silla se auttoi tarkastelemaan taman hetkista markkinati-
lannetta ja selkeytti kasitysta nykyisesta toimintaymparistosta, sen kehityksesta ja tulevista
muutoksista. Toisaalta liiketoimintasuunnitelma kertoi myos liikeidean realistisuudesta seka
kannattavuudesta, jonka pohjalta voidaan tehda mahdollisia muutoksia tuotevalikoimassa,
hinnoittelussa tai markkinoinnissa. Opinnaytetyo alkaa yleisella katsauksella Suomen elintar-
vikealasta ja alalla huomioitavista asioista. Taman jalkeen kaydaan lapi yrittajyytta: mita
yrittajalta vaaditaan, mita yritysta perustettaessa on otettava huomioon, seka miten yritys
kaytannossa perustetaan. Jokaisen yrittajan valttamaton apuvaline, eli liiketoimintasuunni-
telma, kaydaan myos lapi kohta kohdalta. Viimeisena kaydaan lapi Herkkunetin liiketoiminta-

suunnitelma, jonka tarkoituksena on syventaa alussa kaytya teoriaa.

Kaytannossa tyo sisaltaa kaksi osiota, joista ensimmainen on teoriapainotteinen. Se kertoo
elintarvikealasta Suomessa, yrittajyydesta ja yrityksen perustamisen juridisesta ja kaytannon
puolesta. Jalkimmainen puoli taas on opiskelijan perustaman yrityksen liiketoimintasuunni-
telma, joka tuo kaytannonlaheisemman lahestymistavan teoriaosuuden asioihin. Siina kasitel-
laan yrittajyyden alkutaipaletta, joka on paaasiassa suunnittelua seka oman tietotaidon kas-

vattamista.

Opinnaytetyon pohjalta tehtyjen johtopaatosten ja analyysien toivotaan auttavan toiminnan
kehittamista. Se auttaa jasentamaan yrityksen niin nykyista kuin tulevaakin toimintaa. Tyo

voi auttaa myos tulevia yrittajia ja yrityksia selkeyttamaan omia toimintojaan oman taipa-



leensa alussa. Tyosta voi saada ideoita, jotka eivat muuten olisi tulleet mieleen. Opiskelijat

voivat kayttaa esimerkiksi alun teoriaosuutta hyodykseen esitelmissa ja raporttien teossa.

2  Elintarvikeala Suomessa

Elintarvikeala on Suomen neljanneksi suurin toimiala ja silla toimii melkein 2900 yritysta.
Naista suurin osa on alle viisi henkiloa tyollistavia yrityksia. Kotimaan markkinoiden rajallisuus
vaikeuttaa etenkin pienten yritysten toimintaa, eika merkittavaa muutosta esimerkiksi kulu-
tukseen tai ostovoimaan ole tulossa. Nopea elintarvikkeiden hintojen nousu talouskriisin takia

saa ihmiset kontrolloimaan ostokayttaytymistaan tarkemmin. (TEM-toimialapalvelut 2010.)

Kuva 1: Elintarvikeala tyollistaa suomalaisia.

Suomen markkinoilla on selvasti nahtavissa kansainvaliset ruokatrendit, joita talla hetkella
ovat erikoistuotteet, kuten luomu-, lahi-, ja erikoisruokavaliotuotteet. Esimerkiksi luomutuot-
teiden maailmanmarkkinat ovat kaksinkertaistuneet viime vuosien aikana. Liiketoiminnan
sahkoistyminen nakyy myos elintarvikealalla, ja monet yritykset ovat paattaneet kokeilla pal-
veluidensa siirtamista verkkoon. Vuonna 2010 suomalaiset kayttivat verkkokauppoihin noin
kymmenen miljardia euroa. (TEM-toimialapalvelut 2010.) Internetin ja tietotekniikan tarjoa-
mat mahdollisuudet monipuolistavat yritysten toimintatapoja ja -menetelmia - yha useammat

kayttavat niita esimerkiksi taloudellisten syiden takia (Muilu 2001.).



Elintarvikkeiden tuonti Suomeen on arvoltaan melkein kolme kertaa suurempaa kuin niiden
vienti, ja se on kasvanut suuresti Suomen EU-jasenyyden aikana. Suomeen tuodaan enimmak-
seen alkoholijuomia, hedelmia, juustoja, kasviksia, vihanneksia seka raakakahvia. Suurimpia

tuojamaita ovat Saksa, Ruotsi, Alankomaat seka Ranska. (TEM-toimialapalvelut 2010.)
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Kuvio 1: Elintarvikealan arvoketju. (TEM-toimialapalvelut 2010.)

Kaikkien elintarvikealan yritysten ehtona on maatalous, josta tuottaa vaadittavat raaka-

aineet (Kuvio 1). Niin karjankasvatus kuin muiden maataloustuotteiden valmistaminen on eh-
dottoman tarkeaa yritysten toiminnalle, ja kuluttajat ovat entista tarkempia juuri kasvatuk-
sen ja valmistamisen eettisyydesta ja vastuullisuudesta. Raaka-aineita ja tuotteiden pakka-

uksia voidaan tilata myos alihankkijoiden kautta. (TEM-toimialapalvelut 2010.)

Raaka-aineet toimitetaan elintarviketeollisuuteen, jossa niista valmistetaan valmiita tai puo-
livalmiita tuotteita. Ne toimitetaan eteenpain paivittaistavarakauppojen logistiikkayhtidille,
seka hotelli-, ravintola- ja kahvilatukuille, jotka toimittavat tuotteet eteenpain kauppojen
hyllyille, kioskeihin ja kahviloiden, ravintoloiden ja hotellien ruokalistoille tai - varastoon.
Naiden alan toimijoiden kautta se paatyy loppukuluttajille, joiden kysynta vaikuttaa raaka-

aineiden tuotantoon. (TEM-toimialapalvelut 2010.)

2.1  Erityista elintarvikealalla

Elintarvikkeissa on aina huomioitava tuotteiden rajallinen sailyvyys ja erityiset ja tarkoin saa-
dellyt varastointi-, sailytys- seka kuljetusvaatimukset. Tuotteiden rajallinen hyllyika on huo-
mioitava jo valmistuksessa seka myynnissa. Yritys ei valttamatta saa myytya varastostaan

kaikkia tuotteita ennen viimeista myyntipaivaa, ja tama aiheuttaa yritykselle tappiota.

Elintarvikkeiden sailyvyys vaihtelee suuresti eri tuoteryhmien valilla. Tuoretuotteet, kuten
vihannekset ja leivat, sailyvat huomattavasti lyhyemman ajan, kuin sailykkeet tai pakaste-
tuotteet. Parasta ennen - ja viimeinen kayttopaiva -merkinnat ovat tavaranvalmistajan aset-
tamia paivayksia, jotka kertovat tuotteiden sailyvyydesta seka kayttokelpoisuudesta. Myos

sailytysolosuhteet tulisi olla esilla pakkauksessa.
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2.1.1  Varastointi-, sailytys- ja kuljetusvaatimukset

Varastointi- ja sailytysolosuhteet on maaritelty tarkoin aina ilmankosteutta ja lampotilaa
myoten, jotta tuotteet sailyisivat mahdollisimman pitkaan. Varastolle saapuneet tuotteet on
valittomasti kuljetettava vaatimusten mukaisiin sailytyspaikkoihin. Elintarvikehuoneistossa
tarvitaan omat tilat erilaisille lihoille, kuivatavaralle, seka pakastusta tai viileata varastoa
vaativille tuotteille. Sailytyksessa on huomioitava se, etta tuotteet pysyvat erilla toisistaan -
nain valtetaan tuotteiden saastuminen. Varastointia tulee jokaisen elintarvikkeiden kanssa

tekemisissa olevan yrityksen seurata omavalvontasuunnitelmassa. (Evira 2011a.)

Kuva 2: Elintarvikkeiden kuljetus ja sailytys on tarkkaan maaritelty tuotteiden sailyvyyden

maksimoimiseksi.

Suomen sisaista elintarvikkeiden kuljetustoimintaa harjoittavan yrityksen on hankittava kulje-
tusvalineelle hyvaksynta elintarvikehuoneistoksi. Tama liittyy niin lahettavaan kuin vastaanot-
tavaankin osapuoleen, ja molemmissa tapauksissa on noudatettava kunnan hyvaksymaa oma-
valvontasuunnitelmaa. Kun yritys harjoittaa Suomen rajojen yli menevia kuljetuksia vaaditaan
erillinen ATP-sopimus. Vuonna 1981 Suomi liittyi mukaan sopimukseen, joka koskee helposti
pilaantuvien elintarvikkeiden kuljetusta ja siina kaytettavia kulkuneuvoja. Sopimus patee kai-
kissa allekirjoittaneissa maissa. Kuljetusvalineiden pitaa olla ATP-luokiteltuja ja kunnan vi-
ranomaisen hyvaksyma. Mikali kansainvalisen kaupan tuote ei kuulu ATP-sopimuksen piiriin,
tulee kuljetus toteuttaa suomalaisissa kuljetusvalineissa lainsaadannon seka omavalvonnan
mukaisesti. (Evira 2011b.; Evira 2011c.)
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2.1.2 Elintarvikehygienia

Elintarvikkeiden kanssa tekemisissa olevien henkiloiden tulee ymmartaa eri tuoteryhmien vaa-
timukset, seka toimia niiden mukaan. Myo0s eri vaiheessa olevien tuotteiden kasittelyn tulee
olla ammattitaitoista, jotta saastumisriski pienenisi. Oikein hoidettu elintarvikkeiden kasittely
estaa tuotteiden pilaantumista seka tuhoaa haitallisia mikrobeja. Kaiken edella mainitun Li-
saksi tyontekijan oman hygienian tulee olla kunnossa. Oikeat tyovalineet seka oman hy-
gieniatasonsa yllapitaminen ovat erittain tarkeassa roolissa etenkin helposti pilaantuvien

tuotteiden kanssa toimiessa. (Evira 2011d.)

WHO (Maailman terveysjarjesto) maarittelee elintarvikehygienian toimenpiteiksi, joiden avul-
la voidaan varmistaa elintarvikkeiden turvallisuus, terveellisyys ja puhtaus alkutuotannosta
kulutukseen. Elintarvikealalla toimivia henkilgita velvoittaa lainsaadanto. Elintarvikehygienia-
asetuksessa (EY852/2004) seka elintarvikelaissa (23/2006) toimijoiden tulee huolehtia siita,

etta kaikilla tyontekijoilla on riittavat tiedot ja taidot.

Evira

Kuva 3: Evira valvoo elintarvikelainsaadannon toteuttamista ja noudattamista. (Evira 2011.)

Tyontekijoiden, joiden tyotehtaviin kuuluu erityisia hygieniariskeja, tulee osoittaa taitonsa
Eviran osaamistodistuksella. Tassa testissa vaaditaan seuraavien osaamisalueiden tuntemista:
mikrobiologia, ruokamyrkytykset, hygieeniset tyotavat, henkilokohtainen hygienia, puh-
taanapito, omavalvonta seka lainsaadanto. Taman kautta pyritaan valttamaan muun muassa

tuotteiden saastumista. (Evira 2011e.)

2.1.3 Toiminnan valvonta ja seuranta

Evira, eli elintarviketurvallisuusvirasto, johtaa koko Suomen tasolla elintarvikkeiden markki-
navalvontaa. Eviran alapuolella toimivat aluehallintovirastot, jotka ohjaavat ja valvovat kun-
tien suorittamaa kaytannon elintarvikevalvontaa. Yrityksen tarkein laadunvalvoja on kuitenkin
yritys itse, silla se saa kasiinsa ajankohtaiset tiedot, joiden pohjalta se voi muuttaa toiminta-
tapojaan ilman etta kuntien tai muiden tahojen taytyy siihen puuttua. Kuluttajilla on myos

oikeus ilmoittaa kunnalle, mikali he ovat havainneet kyseenalaista toimintaa. (Evira 2011f.)
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Evira pyrkii helpottamaan pk-yritysten hallinnollisia toimenpiteita erilaisten hankkeiden kaut-
ta. Vuonna 2010 Evira jarjesti yhdessa Suomen maa- ja metsatalousministerion kanssa semi-
naarin, jossa kasiteltiin elintarvikelainsaadanto juuri pienempien yrityksien nakokulmasta.

Naiden yritysten toimintaa pyritaan helpottamaan talla tavoin. (Evira 2011g.)

2.2  Elintarvikkeiden kauppapaikka ja sen muutokset

Elintarvikkeita on perinteisesti myyty aina kivijalkakaupoissa, ja nama ovat yha paaasiallinen
myyntikanava. Paivittaistavarakaupat voivat olla pienia marketteja tai lahikauppoja, mutta
lisaksi valtavia hypermarketteja. Elintarvikkeiden osuus suomalaisessa paivittaistavarakaupas-
sa on keskimaarin noin 80 prosenttia, ja loput 20 prosenttia ovat kayttotavaraa, kuten pesu-
aineita, kodinkoneita tai vaatteita. Elintarvikkeiden osuutta myyntipinta-alasta on kuitenkin

rajattu myymalatyypin mukaan. (TEM-toimialapalvelut 2010.)

Yha useampi suomalainen uskaltaa jo ostoksille Internetiin. Itellan vuonna 2011 teettama tut-
kimus paljasti, etta joka toinen suomalainen on valmis tilaamaan joululahjat Internetista.
Samainen tutkimus selvitti suomalaisen verkkokaupan ylivertaisuuden ulkomaisiin nahden.
Suomalaiset arvostavat ja luottavat suomalaiseen palveluun ja sen laatuun. Verkkokaupan
parhaimpia etuja ovat laajat ja monipuoliset tuotevalikoimat, seka sen saavutettavuus - asi-
akkaan ei tarvitse lahtea matkustamaan pidempaa matkaa saadakseen toivomansa tuotteen,

vaan han voi tehda ostoksensa vaivattomasti verkkokaupan kautta. (Ruotsalainen 2001.)

Slirry ostoksille Acna hakusasy
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Kuva 4: Myos Kesko myy elintarvikkeita verkossa.

Ruotsissa elintarvikkeiden ostaminen verkkokaupan kautta on jo arkipaivaa: vuonna 2007 Kre-
ditorin tekema tutkimus paljastaa joka kymmenennen Internetin kayttajan ostaneen elintar-
vikkeita verkosta. Joka neljas uskoo ostavansa niita muutaman vuoden kuluessa. (Taloussa-

nomat 2007.) Verkkokauppaan soveltuvia tuotteita on rajallisempi maara, silla esimerkiksi
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tuoretuotteet tahdotaan usein nahda ennen ostoa. Pidemman paivayksen tuotteet, erityisruo-

kavaliotuotteet, seka muuten erikoiset tuotteet loydetaan usein helpommin verkosta.

3 Yrittajyys

”Yrittaminen on itsenaista kaupallista toimintaa, jossa tuotteita tai palveluita myydaan kor-
vausta vastaan omalla riskilla” (Nordea 2011, 6.). Yrittaja on itse vastuussa omasta toimeen-
tulostaan, joten heilta vaaditaan rohkeutta, toimeliaisuutta seka itsenaisyytta. Jotta yritys
lahtee hyvin toimimaan, heidan tulee osata my0s perusasioita markkinoinnista ja muista liike-
toiminnan osa-alueista. Sosiaaliset taidot ovat tarkeita verkostojen ja suhteiden rakentami-
sessa. Motivaatio, kokeilunhalu ja luovuus auttavat saavuttamaan parhaan lopputuloksen.
Yrittajyydessa kiinnostaa eniten itsemaaraamisoikeus - yrittaja voi itse vaikuttaa esimerkiksi
tyotehtaviin tai - aikoihin. Toisaalta yrittajyytta vastaan olevat perustelevat mielipidettaan
tulojen epavarmuudella, vapaa-ajan puutteella tai lilan vahvalla sidoksella omaan yritykseen.
(Nordea 2011, 6-7.)

Kuva 5: Yrittajille suunnattu lehti Yrittdjd antaa neuvoja ja tietoa.

Uuden yrityksen perustamisessa tarkeinta on tuloksellisuuden saavuttaminen - yrittaja tarvit-

see rahaa omiin menoihinsa ja elamiseensa. Yrittajyyteen siirtymista voi helpottaa esimerkik-
si starttiraha ja vaihtoehtoiset yrittajyystavat, kuten freelance- ja franchising-toiminta. Liike-
toimintasuunnitelman tekeminen nopeuttaa usein tavoitellun kannattavuuden saavuttamista.

Liiketoimintasuunnitelmassa maaritellaan tuote tai palvelu, sen myyntikeinot ja - kanavat

seka loppuasiakkaat. (Nordea 2011, 8-9.)
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3.1 Yrittamisen aloittaminen

Kaikki lahtee liikkeelle liikeidean maarittelysta: mita myydaan, kenelle myydaan ja miten
myydaan (Lahdesmaki 2002, 36-3.). Toimiva idea ei yksinaan riita, jos tavoitat markkinoinnil-
lasi vaarat asiakkaat, tai myyntikanavasi ei ole tarpeeksi tehokas. Siksi huolellinen asiakas-
maarittely ja taustatyo takaavat parhaat mahdollisuudet myynnin optimoimiseen. Omien vah-
vuuksien seka heikkouksien tiedostaminen tassa vaiheessa on edellytys toiminnan jarjestami-
seen. Useat yrittajat ovat ulkoistaneet tiettyja yrityksen toimintoja, kuten kirjanpidon ja ta-

loushallinnon, jarjestaakseen itselleen riittavasti aikaa muun toiminnan hoitamiseen.

Palvelun tai tuotteen tuominen markkinoille ei ole yksinkertaista, silla siina tulee huomioida
talouden sen hetkinen tilanne, kilpailijat ja tuotteen yksilolliset ominaisuudet - myyko tuote
vai jaako se muiden varjoon? Lama tai taantuma vaikuttaa usein hillitsevasti ihmisten kulu-
tuskayttaytymiseen ja he muuttuvat varovaisemmiksi rahankayttonsa suhteen. Talloin yrityk-
sen taytyy panostaa erottuvuuteen, silla kilpailu on entista tiukempaa. Kilpailijoita on muu-
tenkin syyta tarkkailla tasaisin valein: heilta voi saada vinkkeja yrityksen palvelu- ja tuotetar-

jooman kehittamiseen tai esimerkiksi hinnoitteluun.

Toiminnan aloittaminen vaatii usein paljon alkupaaomaa ja useimmat yrittajat ottavatkin al-
kuun lainaa, jolla nama kulut saadaan katettua. Jo perustamismaksu voi olla useita satoja
euroja ja liiketilojen vuokran, sahko- ja vesimaksujen, varaston yllapidon ja muiden hankin-
takustannusten jalkeen ei jaa aina paljoa yrittajalle kateen. Siksi ennen toiminnan aloittamis-
ta tulisikin pohtia yrityksen perustamiseen liittyvia riskeja ja tehda laskelmia, joiden pohjalta
voi arvioida toiminnan kannattavuutta ja realistisuutta. Myos vaadittavat resurssit tulee olla
selvilla, koska rahoittajat vaativat laskelmia palvelun tai tuotteen menestyksen vahvistami-
seksi seka eraanlaiseksi takuuksi. Aika on myos yksi resurssi, joten suunnitteluun ja muihin

toihin varattava aika on suunniteltava tarkkaan.

3.2  Yrittajan osaaminen

Yrittaminen ja oman yrityksen perustaminen vaativat rohkeutta ja tiettya itsemaaraamisha-
lua, jotta tyot etenevat toivotunlaisesti. Kunnianhimoinen, palvelualtis ja omat taitonsa tun-
teva henkilo parjaa tyossa, mikali hanella on tarpeeksi hyva motivaattori. Hieman varovai-

jakaa molemmille osapuolille tasaisesti ja heidan omiin taitoihinsa pohjautuen.

Yrittajalle on hyodyksi laaja kokemus yrityksen prosesseista. Toisaalta erityisosaaminen esi-

merkiksi tietyn palvelun rakentamisessa seka toteuttamisessa ovat melkeinpa edellytys, ellei
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siihen palkata ulkopuolista ammattilaista. Kirjanpito on usein ulkoistettu toiminta, jolloin ai-
kaa jaa muihin tarkeampien likketoiminnan osa-alueiden hoitamiseen. Markkinointi ja mainon-
nan suunnittelu pienessa yrityksessa jarjestetaan usein itse, jolloin kokemus kuvankasittely-

ohjelmista seka luova nakemys ovat edukseen.

3.3 Yrittajyys ja juridiikka

Yrittajan tulee perehtya juridisiin seikkoihin ennen liiketoiminnan aloittamista, silla lait ja
saadokset maarittelevat kaikkia liiketoiminnan eri osia. Niiden noudattamista seurataan, ja
saantojen rikkomisesta tulee vaistamatta jotakin seurauksia. Jo perustamisvaiheessa on kiin-

nitettava huomiota seikkoihin, joita ei muuten tulisi ajatelleeksi.

Elinkeinolaki maarittelee ja saannostelee elinkeinon harjoittamista, joka on siis maaritelty
itsenaiseksi, hyvantavan mukaiseksi seka jatkuvaksi liike- tai ammattitoiminnaksi (Kivela &
Nordell 2005, 56.). Vapaat elinkeinot ovat toimintaa, jotka eivat vaadi erillista lupaa. Niilta
kuitenkin edellytetaan avointa toimipaikkaa, jossa asiakkaat ja muut henkilot voivat vierailla,
seka yrityksen palveluksessa tulee olla vierasta tyovoimaa. Ohjesddntoiset elinkeinot ovat
rajoituksen alaisia - osaan tarvitaan esimerkiksi viranomaisen lupa, tai sitten niita koskee eri-
tyismaarayksia joita tulee noudattaa ja joiden noudattamista valvotaan. Ilmoittamisvelvolli-
suus edellyttaa elinkeinoharjoittajalta ilmoituksen antamista toiminnan aloittamisesta. (Kive-
la & Nordell 2005, 56-58.)

Velvoiteoikeuden alle kuuluva sopimusoikeus jaetaan yleiseen seka erityiseen sopimusoikeu-
teen, jotka saantelevat yrittajan ja muiden yrityksen toimihenkiléiden tekemia sopimuksia
seka niiden sisaltoa. Sopimusten tekeminen on oleellinen osa yritystoimintaa, ja niiden kautta
voidaan kehittaa liiketoimintaa toivottuun suuntaan. Usein sen kautta jaetaan myos esimer-
kiksi sopimusriskit. Sopimukset velvoittavat ja toisaalta oikeuttavat yritysta, seka toista osa-
puolta toteuttamaan siina sovitut seikat, joista yhdessa on paasty yhteisymmarrykseen. Kirjal-
linen sopimus on tehokas tapa hoitaa asia, koska siita jaa usein jonkinlainen varmenne. Esi-
merkiksi kiistatilanteissa sen pohjalta voidaan todistaa osapuolten vastuut. Sopimusvapaus
koskee osapuolten oikeutta paattaa siita tekeeko vai eiko tee sopimusta, mutta se myos antaa
vapauden sen sisallon tekemiseen. Sopimuksen tekoa kuitenkin rajataan niin, etta se pysyy
hyvan tavan mukaisena. (Karttunen, Koivunen, Laasanen, Sippel, Uitto & Valtonen 2008, 105-
109.)

3.4 Yrittamisen riskit

Yrittamiseen kuuluvat olennaisena osana riskit, silla jokainen on itse vastuussa yritystoimin-

nastaan. Riskit voidaan luokitella ryhmiin esimerkiksi haavoittuvuusanalyysin kautta, jonka
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tarkoituksena on tarkastella juuri yritykseen ja sen toimintaan liittyvia tekijoita. Pienenkin
yrityksen kannattaa tutustua mahdollisiin yrityksen tai sen toimintaympariston riskeihin valt-

tyakseen myohemmin ikavilta tilanteilta. (PK-yrityksen riskienhallinta 2003.)

Haavoittuvuusanalyysi toteutetaan usein ryhmatyona, jolloin siihen saadaan mukaan mahdolli-
simman monen ajatuksia, nakemyksia ja kehitysehdotuksia. Siina huomioidaan niin yrityksen
sisaiset tekijat, kuin myos sen sidosryhmat seka toimintaymparisto ja niiden muutokset. Nai-
den riskien valttamiseksi voidaan tehda riskienhallintaan tarkoitettu taulukko, jossa ne on
luokiteltu niiden merkittavyyden mukaan, ja niiden hoitamiseen on maaritelty omat vastuu-

henkilonsa seka toteutusaikataulunsa. (PK-yrityksen riskienhallinta 2003.)

Riskit voidaan jakaa sen mukaan, mihin yrityksen osaan ne vaikuttavat tai mika on riskin aihe-
uttaja. Riskien kartoittamisen prosessi lahtee liikkeelle siita, etta maaritellaan kaikki mahdol-
liset riskitekijat. Taman jalkeen ne arvioidaan ja priorisoidaan merkityksen ja vakavuuden
kannalta kolmeen ryhmaan: ei-riskillisiin, hallinnassa oleviin ja hoidettaviin. Sen jalkeen nai-
den kehittamista suunnitellaan esimerkiksi tekemalla riskienhallintatoimenpiteiden taulukko
(Taulukko 1). (PK-yrityksen riskienhallinta 2003.)

RISKIENHALLINTATOIMENPITEET: suunnittelu, toteutus ja seuranta

Yritys Tarkastelun kohde Laatijat EWEVS Sivuja
Riski / Pahimmat |Riskien |Toimen |Toteutusaikataulu [Asia
ongelma |Riskien syyt |seuraukset [suuruus |piteet |ja vastuuhenkilo |hoidettu

Riski 1
Riski 2
Riski 3
jne.

Taulukko 1: Yrityksen riskeja voidaan arvioida ja lahtea kehittamaan tamankaltaisella apuva-

lineella.

Riskienhallintakaaviosta voidaan seurata tarkeimpien riskien hallintaan liittyvia suunnitelmia
ja toisaalta niiden toteutumista. Pahimpien seurausten maarittelemisella saadaan luotua mie-
likuva siita, miten huonoksi tilanne voi menna - tama voi osaltaan motivoida vastuuhenkiloa
toteuttamaan riskinhallinta huolella. My0s riskien syiden arvioimisella ja auki kirjoittamisella

niita on helpompi kasitella eivatka ne paase unohtumaan.
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4 Lainsaadanto ja yrityksen perustaminen

Yhtiomuodot voidaan jakaa kahteen eri ryhmaan sen mukaan, miten niiden vastuu jakautuu
yhtion sisalla. Henkiloyhtidissd toimintaan sitoudutaan usein oman omaisuutensa riskilla, ja
esimerkiksi velkatilanteessa voivat menna yrittajatkin henkilokohtaiseen vararikkoon. Pdad-
omayhteisodissd ei olla henkilokohtaisesti vastuussa yrityksesta, vaan siina menetetaan kor-
keintaan yrittajan itsensa laittamat sijoitukset. Naita ryhmia koskevat erilaiset vaatimukset

niiden toiminnalle ja toiminnan lopettamiselle. (Karttunen ym. 2008, 388-389.)

Yksityinen elinkeinoharjoittaja harjoittaa toimintaa omaan lukuunsa, jolloin riski on myos
hanen omansa. Tata voidaan toteuttaa joko ammatinharjoittajana tai liikkkeenharjoittajana.
Ammatinharjoittaja ikaan kuin myy omaa osaamistaan ja ammattitaitoaan, mutta usein heilla
ei ole tiettya toimipistetta. Liikkeenharjoittaja tarkoittaa periaatteessa samaa asiaa, mutta
he harjoittavat liiketoimintaansa laajemmin liiketilojen tai muun toimipisteen kautta. Yksi-
tyinen elinkeinoharjoittaja on kiinni omaisuudellaan liiketoiminnassaan, jolloin riskina on
henkilokohtainen konkurssi ja velka. Molemmat ovat kirjanpitovelvollisia, tosin ammatinhar-
joittajalle riittaa yhdenkertainen kirjanpito, kun taas liikkeenharjoittajan tulee pitaa kahden-
kertaista kirjanpitoa. Ulkopuolisen palkallisen tyovoiman kaytto on sallittu, mutta puolisolle
tai alle 14-vuotiaalle perheenjasenelle ei voida maksaa palkkaa. (Karttunen ym. 2008, 389-
390.)

Henkiloyhtidihin lasketaan avoimet yhtiot ja kommandiittiyhtiot. Perustamiseen vaaditaan
vahintaan kaksi henkiloa, jotka ovat yhdessa vastuussa omaisuudellaan yhtiosta ja sen toimin-
nasta. Avoimessa yhtiossd kaikki yhtiémiehet ovat tasa-arvoisessa asemassa, mutta komman-
diittiyhtiossd on niin sanotusti vastuunalaisten yhtiémiesten lisaksi myos ddnettomid yhtio-
miehid, joiden oikeuksia ja velvollisuuksia on rajattu. Yhtio perustetaan yhtiomiesten valisel-
la sopimuksella, ja siita on tehtava ilmoitus kaupparekisteriin ja laitettava liitteeksi yhtioso-

pimus. Toiminimesta tulee ilmeta yhtiomuoto. (Karttunen ym. 2008, 390-392.)

Yhtiomiehilla on tasavertainen oikeus, ellei vastuujaosta ole sovittu toisin, tehda yrityksen
toimialan ja tarkoituksen mukaisia toimenpiteita. Jokaisella on myos niin sanottu kielto-
oikeus, jolla naiden tekeminen voidaan estaa. Henkiloyhdistykselta ei vaadita erikseen hallin-
toelimia, mutta sen nimeaminen on kuitenkin mahdollista, mikali niin tahdotaan. Yhtiomiehil-
le, etenkin vastuunalaisille, kuuluu korvaus yhtiolle tekemasta tyosta. Voitto jaetaan aina
tilikauden jalkeen yhtiomiesten sijoitusten mukaan. Tahan ei lasketa mukaan heidan teke-
mansa tyonsa korvausta, joka vahennetaan ensin toimintatulosta. Yhtiosopimus on aina tois-
taiseksi voimassa oleva, mutta yhtiomiehella on vapaus erota yhtiosta, tai jopa purkaa sopi-
mus. (Karttunen ym. 2008, 392-411.)
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Osakeyhtid eroaa henkiloyhtioista siten, etta osakkaat ovat vastuussa yhtiosta vain paaomasi-
joitustensa mukaisesti. Osakeyhtiolaki maarittelee yleiset toimintaperiaatteet, joista voidaan
poiketa yhtidjdrjestyksessd. Lain tarkoituksessa on paaasiassa turvata vahemmistoosakkaiden
seka velkoajien asema. Osakeyhtiolta odotetaan tiettya paaoman pysyvyytta, jolle on asetet-
tu minimivaatimukset: yksityisessa osakeyhtiossa summa on 2500 euroa ja julkisessa osakeyh-
tiossa 80 000 euroa. Osakas on mukana omistamiensa osakkeiden kautta, ja voi vapaasti myy-
da ne jollekin toiselle henkilolle myos yrityksen ulkopuolelta. Naita oikeuksia voidaan kuiten-
kin rajoittaa yhtiojarjestyksessa. Osakeyhtiossa toiminnan tarkoitus on voiton tuottaminen

osakkaille, ja toimintaa ohjaa yhtiokokous. (Karttunen ym. 2008, 411-413.)

Osakeyhtio rekisteroidaan kaupparekisteriin perustamissopimuksen kautta, ja samalla yrityk-
sesta tulee oikeushenkilo. Jo yksi henkilo riittaa tallaisen yrityksen perustamiseen, mutta silti
osakkeiden maara ja hinta tulee maaritella. Rekisterdinnissa on oltava tarkkana, silla se pitaa
tehda kolmen kuukauden sisaan perustamissopimuksen allekirjoituksesta. Osakeyhtion on
hankittava tilitarkastaja, josta maarataan tilintarkastuslaissa (13.4.2007/459). Yhtiokokous on
ylin paattava elin, ja jokaisella osakkeenomistajalla on oikeus osallistua niihin ja kayttaa niis-
sa aanivaltaansa. Osakkeenomistajat voivat saada voittoa yritystoiminnasta osinkojen kautta
tai omasta paaomasta. Yritys voidaan purkaa, mutta se vaatii usein selvitysmenettelyn, josta
kay ilmi esimerkiksi varallisuusasema, velkojen maksaminen seka ylijaaman suorittaminen.
(Karttunen ym. 2008, 417-439.)

Osuuskunta on jasenten muodostama toimielin, joka tarjoaa jasenilleen palveluita talouden
seka toiminnan tueksi. Se ei ole voittoa tuottava, vaan tarkoitus on juuri jasenten toiminnan
avustaminen. Perustaminen vaatii kolme henkiloa, seka rekisteroinnin. Rekisteroinnin on ta-
pahduttava kuuden kuukauden kuluessa sopimuksen allekirjoittamisesta, tai se raukeaa. Vaa-
dittu osuuspddoma riippuu jasenten ja heidan osuuksiensa maarasta. Jasenet ovat sitoutuneet
yritykseen sijoituksiensa kautta, ja he ovat vaikutusvaltaisia osuuskunnan kokouksissa tasa-
arvoisesti. Tasta voidaan kuitenkin poiketa saannoissa. Hallitus on nimettava osuuskunnan
kokouksessa, ja sen tarkeimmat tehtavat ovat hallinnon hoitaminen seka toiminnan ohjaami-
nen. Voittoa jaetaan vain, jos se on perusteltu. Yrityksen purkaminen tapahtuu selvitystilan
kautta, ja sen ajaksi valitaan silloisen toimitusjohtajan, hallituksen ja hallintoneuvoston tilal-
le selvitysmiehet. He selvittavat tilanteen, ja hakevat konkurssia. (Karttunen ym. 2008, 440-
445.)

4.1 Yrityksen toimintaymparistoon ja myyntiin liittyva juridiikka

Yritysten valinen kilpailu on edellytys tehokkaalle taloudelle, ja sita pyritaankin edistamaan

kilpailuoikeudella. Osaltaan tama edesauttaa kuluttajan asemaa - hinnat maaraytyvat kysyn-

nan ja tarjonnan mukaan, eika niita saadella tarjoajien kesken. Suomessa kilpailua valvovat
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markkinaoikeus ja kilpailuvirasto. Niilla on oikeus puuttua kiellettyyn toimintaan joko rajoit-
tamalla toimintaa valiaikaisesti tai maaraamalla seuraamusmaksun. Sopimukset, jotka rikko-
vat kilpailunrajoituslakia (27.5.1992/480), ovat paaasiassa patemattomia. (Karttunen ym.
2008, 446-448.)

Markkinoiden kilpailua voidaan rajoittaa maaraamalla esimerkiksi yhden tai useamman yrityk-
sen hallitsevasta asemasta, tai yritysten valisista sopimuksista. Maaraavassa asemassa oleva
yritys ei voi toimia niin, etta puuttuisi kohtuuttomasti kilpailuun. Talla asemalla tarkoitetaan
sellaista markkina-asemaa, jossa se pystyy vaikuttamaan yksin markkinoiden kehittymiseen
esimerkiksi hintojen suhteen. Suomessa maaraavana asemana on pidetty 40 prosentin markki-
naosuutta. Yritysten valisia sopimuksia ja kilpailua rajoittavia toimenpiteita tarkkaillaan koko
ajan. (Karttunen ym. 2008, 448-457.)

Erityinen sopimusoikeus kasittelee muun muassa irtaimen kauppaa, jota saatelee kauppalaki
(27.3.1987/355). Kuluttajansuojalaki (20.1.1978/38) maarittelee yksinaan kuluttajakauppaa.
Kauppalakia sovelletaan niin yksityishenkiloiden valisessa kaupankaynnissa, kuin myos bu-
siness to business - ja business to customer - kaupassa. Kuluttajansuojalaki patee tilanteissa,
joissa kaupankaynnin osapuolina on elinkeinoyrittaja seka kuluttaja. Vaaranvastuu tarkoittaa
vastuun maaraytymista myyjan ja ostajan valilla tilanteissa, jossa tavara vahingoittuu. Kaup-
palaissa ja kuluttajansuojalaissa paasaantoisesti vastuu siirtyy ostajalle heti, kun tavara on
talle luovutettu. (Karttunen ym. 2008, 175-179.)

Myyjalle ja ostajalle on maaratty tiettyja velvollisuuksia ja vastuita, joita heidan tulee nou-
dattaa kaupankaynnissa. Myyjan tulee luovuttaa tavara sovitusti, ja sen tulee olla oikea tava-
ra. Mikali toinen tai kumpikaan kohdista ei toteudu, on myyja syyllistynyt sopimusrikkomuk-
seen. Myyja on myos vahingonkorvausvelvollinen, jos asiakas vaatii korvauksia viiveesta. Os-
tajan velvollisuuksiksi on katsottu kauppahinnan maksaminen ajallaan. Tata rikkoessaan han
syyllistyy maksuviivastykseen, jolloin myyja voi vaatia maaratyn koron maksamista. Kuluttaja
voi riitatilanteissa kaantya joko kuluttajaneuvonnan tai kuluttajariitalautakunnan puoleen.
(Karttunen ym. 2008, 179-191, 199.)

Kuluttajapalvelussopimus kuuluu kuluttajansuojalakiin, mutta koska palvelusopimuksille ei
loydy yleislakia, on sille tehty erillissaannokset. Palvelussopimus tarkoittaa kaytannossa ostet-
tua palvelusta, joka liittyy laheisesti johonkin konkreettiseen, kuten irtaimistoon tai kiinteaan
omaisuuteen. Taman sopimuksen alaisuuteen eivat kuitenkaan kuulu tilaajaan itsensa kohdis-
tuvat palvelut, kuten kampaaja tai kulttuuripalvelut. Toimeksiantajan velvollisuutena on suo-
rittaa tilattu palvelu sopimuksen mukaisesti. Jos nain ei tapahdu, voi toimeksisaaja joutua

vahingonkorvausvastuuseen. Tilaajan velvollisuus on maksaa suoritus ajallaan tai myohemmin
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korkojen kera. Tilaajan peruessa palvelu on han velvollinen korvaamaan palveluntarjoajalle
koituneet kustannukset. (Karttunen ym. 2008, 201-206.)

4.2  Markkinoinnin seka yritysviestinnan juridiikka

Viestintdoikeus on uusi oikeusala, joka jaetaan tarkempiin kokonaisuuksiin eri medioista. Nai-
ta osakokonaisuuksia ovat mediaoikeus, informaatio-oikeus, viestintamarkkina- ja teletoimin-
taoikeus. Sen lahtokohtana ovat sananvapaus ja julkisuus. Perustuslaki maaraa sananvapaus-

laista, joka on maaritelty joukkoviestinnan saatelyyn. (Neuvonen 2008, 12-13, 31.)

Sananvapauslain alle kuuluvat ne julkaisijat, joiden on tarkoitus tehda tietty julkaisu vahin-
taan nelja kertaa vuodessa. Tahan eivat kuulu suljetut viestintamuodot, kuten esimerkiksi
yrityksen sisainen tiedotus. Taman lain piiriin kuuluvan viestijan pitaa kirjoittaa ennalta maa-
raamattomalle joukolle. Vaikka nama seikat eivat kaikissa tapauksissa tayttyisikaan, ei voi
julkaisua jattaa lain ulkopuolelle. Vastuuta voi olla vaikea maaritella esimerkiksi keskustelu-
palstoilla, mutta kirjoittaja on vastuussa julkaisuistaan seka sivuston yllapitaja siita, mikali

antaa samanlaisen kirjoittelun jatkua. (Neuvonen 2008, 31-34.)

Sananvapauslaki antaa kirjoittajalle paljon oikeuksia, mutta toisaalta se myos maaraa tietyn
vastuun jakautumisen. Vastine rajoittaa toimituksen sanavapautta siten, etta se turvaa kirjoi-
tuksen kohteen harhaanjohtavalta tai paikkansapitamattomalta kirjoittelulta. Se ei kuiten-
kaan peru jo julkaistua tekstia tai tietoa. Kirjoituksen loukkaavuus pitaa tulkita yleiseksi, eli
tapauksen ulkopuolistenkin pitaa tulkita se sellaisena. Oikaisu tarkoittaa oikeutta korjata vir-
heelliset tiedot samassa julkaisussa, kuin missa vaateen saanut teksti tai muu julkaisu julkais-
tiin. Julkista tyota tekevat joutuvat sietamaan suurempaa kritiikkia kuin esimerkiksi yksityis-
henkiloiden. (Neuvonen 2008, 34-39.)

Yritysten valisen kaupankaynnin pelisaantoja on maaritelty niin, etta ne eivat saisi olla hyvien
lilketapojen vastaisia, eivatka muutenkaan toista elinkeinoharjoittajaa kohtaan sopimatto-
mia. Tassa ei vaikuta se, tahtaako yritys voittoon vai ei. Markkinoinnissa ei saa kayttaa vaara
tietoa tai muotoilla sita niin, etta se johtaa kuluttajia harhaan. Markkinoinnissa yritys ei
myoskaan saa kayttaa tietoja ja ilmaisuja, jotka voivat vaikuttaa toisen yrityksen kilpailuky-
kyyn seka liiketoimintaan. Markkinoinnin tunnistettavuudella tarkoitetaan kahta asiaa: siita
tulee kayda ilmi kaupallisuus ja tieto siita, kuka markkinoinnin takana on. Vertaileva markki-
nointi toisen yrityksen samaan tarkoitukseen oleviin tuotteisiin on osittain sallittua, mutta
sitakin on rajattu tietyin ehdoin. Nama ehdot sovelletaan kuluttajansuojalaista. Myos markki-
nointiarpajaisten ja -kilpailujen ominaisuuksista maarataan kuluttajansuojalain mukaisesti, ja
nama ohjeet koskevat esimerkiksi vastikkeettomuutta ja arpajaisveroa. Kuluttajakauppaa

koskevat samanlaiset saannot, mutta niiden lisaksi on muutamia omia pykalia koskien juuri
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kuluttajan etuja ja oikeuksia. Nykypaivana kuluttajien ja yrityksen omien asiakkaiden tarkka
tuntemus on kiinnostavaa, mutta naita tietoja on pitanyt alkaa suojaamaan lailla jokaisen
yksityisyydensuojan vuoksi. Jokaisen markkinoijan onkin tiedettava raja perustiedon, seka
sallitun ja kielletyn henkilotiedon valilla. (Koivumaki & Hakkanen 2011, 93, 98, 103, 106, 112-
115, 117.)

Kuluttajille kohdennettua markkinointia valvovat paaasiassa Kuluttajavirasto ja tietosuojaval-
tuutetut. Toimialoilla on myos omia valvojia, jotka voivat tarpeen vaatiessa puuttua yrityksen
markkinointiin. Elintarvikealalla tama tekija on Evira, laakealalla Laakelaitos, alkoholialalla
Valvira ja sahko- ja kemikaalialalla Tukes. Kuluttajavirasto voi esimerkiksi pyytaa selvitys-
pyynnon kautta yrityksen muuttamaan markkinointiaan maaraaikaan mennessa, tai asia vie-

daan lopulta Tuomioistuimeen. (Koivumaki & Hakkanen 2011, 243-247.)

4.3 Yrityksen talous ja juridiikka

Kirjanpitolaissa (30.12.1997/1336) on maaritelty kirjanpitoalaisuuteen kuuluvat tahot ja hei-
dan velvollisuutensa ja oikeutensa. Siella on maaritelty kirjanpidon tarkeimmat tehtavat ja
niin sanotut tuotokset ja selitetty, mita niihin kuuluu ja milloin ne on tehtava. Lakia valvoo
Kauppa- ja teollisuusministerio, joka saa tarvittaessa apua myos Suomen Poliisilta. Patentti-
ja rekisterihallitus seuraa yritysten ilmoittamisvelvollisuuden tayttamista. Kirjanpitoasetuk-
sessa (30.12.1997/1339) tarkennetaan tiettyjen kirjanpidon toimintojen toteuttamista seka
niihin liittyvia aiheita ja liitteita. (KHT-yhdistys 2011, 269-292.)

Tilintarkastuslaki (13.4.2007/459) maarittelee lain alaisuudessa olevat toimijat ja ohjaa hei-
dan toimintaansa. Tilintarkastusvelvollisuus koskee yleisesti kaikkia niita, joiden taseen lop-
pusumma on yli 100 000 euroa, heidan liikevaihtonsa yli 200 000 euroa, tai heidan palveluk-
sessaan on yli kolme henkiloa. Sama laki maarittelee tilintarkastuksen kohdat ja niiden sisal-
on, mutta maarittelee myos tilintarkastajalle asetetut vaatimukset riippuen yrityksen koosta
ja liiketoiminnan laajuudesta. Tilintarkastusta valvoo tilintarkastuslautakunta, joka myos tar-
kastaa tilintarkastajat. Valtioneuvoksen tekema asetus tilintarkastuksesta (28.6.2007/735)
maarittelee tarkemmin tilintarkastajarekisteria, sen yllapitoa ja sisaltoa. (KHT-yhdistys 2011,
687-693.)

Verovelvollisuus jaetaan useampaan pienempaan osaan, joita kasitellaan erillisina kokonai-
suuksina. Elinkeinoverotus koskee siis nimensa mukaisesti elinkeinotuloja, joiden ylin valvova
viranomainen on Verohallinto. Tuloverotus, ennakkoperinta, varainsiirtoverotus seka arvon-
lisaverotus koskevat suurta osaa elinkeinonharjoittajista, olivat ne minka kokoisia tahansa.
(KHT-yhdistys 2011, 776-777.)
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4.4 Yrityksen perustaminen kaytannossa

Uutta yritysta perustettaessa on jatettava taytetty perustamislomake Suomen Patentti- ja
rekisterihallitukseen, joka yllapitaa Suomen yritys- ja yhteisotietojarjestelmaa. Lomakkeen
muoto maaraytyy yritykselle valittavan yhtiomuodon perusteella, silla eri yritystyypeilta vaa-
ditaan hieman erilaista tietoa. Samalla lomakkeella ilmoittaudutaan Kaupparekisteriin, saa-
tiorekisteriin, arvonlisaverovelvollisten rekisteriin, ennakkoperintarekisteriin, tyonantajare-
kisteriin seka Verohallinnon vakuutusmaksuverovelvollisten rekisteriin. Perustamismaksun tu-
lee olla maksettu, kun ilmoitus jatetaan Patentti- ja rekisterihallitukseen. (Yritys- ja yhteiso-

tietojarjestelma 2011.)

Yrityksen perustaminen lahtee liikkeelle siita, etta maaritellaan lilkeidea: mita myydaan, ke-
nelle myydaan jaa miten myydaan? Taman jalkeen varataan aikaa liiketoimintasuunnitelman
huolelliseen rakentamiseen. Yrittajan tulee selvittaa kuuluuko hanen aloittamansa yritys joko
luvanvaraisiin tai ilmoitusvelvollisiin toimialoihin, jolloin olisi otettava yhteytta maarattyihin
valtion ja kunnan viranomaisiin. Kun nama asiat on selvitetty, otetaan tarvittaessa yhteytta
mahdollisiin rahoittajiin. Tassa vaiheessa heille esitellaan liiketoimintasuunnitelma tai siita
tehty tiivistelma. (Nordea 2011, 12.)

5 Hyvan liiketoimintasuunnitelman sisalto

Litkeidea vastaa kysymyksiin: mita, kenelle ja miten? Nuori Yrittaja - sivustolla liikeidea on
tiivistetty seuraavasti: ”Liikeidea sisaltaa sanallisen kuvauksen yrityksen tarjoamista tuotteis-
ta/palveluista, mita tarpeita varten ne on tehty ja mika on yrityksen asiakasryhma. Liikeide-
assa maaritellaan myos, miten yritystoimintaa on tarkoitus harjoittaa, esim. miten tuottei-
ta/palveluita markkinoidaan ja myydaan ja minkalaisissa tiloissa toimitaan.” (Nuori Yrittaja
2011.)

Strategia tarkoittaa kaikkia niita toimintoja, kuten suunnittelua, ajatustyota ja toimenpiteita,
joiden kautta maaritelty visio pyritaan saavuttamaan. Juha Nasi on maaritellyt vision seuraa-
vasti: ”Strategia on organisaation toiminnan juoni, sen tapahtumien punainen lanka.” Yrityk-
sissa tehdaan strategioita eri tasoille, ja joskus jopa alastrategioita eri asiakassegmenteille
tai tuoteryhmille. Strategia on aina julkinen, silla niin organisaation kuin muidenkin sidosryh-
mien on oltava tietoisia siita, mita yritys heilta tahdotaan ja mihin suuntaan yritys on menos-
sa. Strategiaprosessin voi jakaa viiteen erilaiseen tyovaiheeseen: tiedonkeruuseen ja analy-
soimiseen, maarittelyyn, suunnitteluun, toteutukseen seka seurantaan, arviointiin ja paivityk-
seen. (Lindroos & Lohivesi 2010, 25-30.)
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Visio on yrityksen nakemys siita, millainen se tahtoo olla tulevaisuudessa. Hyvin tasmennetty
ja tietenkin realistinen visio toimii aina motivaattorina tyontekijoille, silla nain heidan toi-
minnalleen on asetettu tavoitteita. Onnistu strategiassa - kirjassa on maaritelty vision muisti-
saannoksi niin sanottu "RYTMI”, joka rakentuu sanoista: Realistinen, Ymmarrettava, Toimin-
nallinen, Mitattavissa ja Innostava. Visio pyritaan aina saavuttamaan strategian avulla. (Lind-
roos & Lohivesi 2010, 24-25.)

Aluksi on hyva tarkastella omia lahtokohtiaan, jolloin saa selvitettya mahdollisen avuntar-
peen. Oma osaaminen tai aika ei valttamatta riita yksin lilkketoiminnan hoitamiseen, ja monet
yrittajat turvautuvatkin esimerkiksi kirjanpidossa ulkopuoliseen apuun. On hyva laskeskella
mahdollisten menojen ja tulojen suhdetta, eli onko tuleva toiminta ylipaatansa kannattavaa.
Toimintaa varten pakolliset hankinnat (laitteet, tilat ja muut valineet) pitaisi laskea mukaan

naihin lukuihin.

Yrityksen toimintaymparistoa tulisi tarkastella vahintaan neljannesvuosittain, jotta tietaa
mahdollisista muutoksista ja uusista trendeista. Nain yritys pysyy ajan tasalla ja kilpailussa
mukana. Trendikkyys voi olla onnistuneena erittain hyva kilpailuetu verrattaessa kilpailijoihin.
Kilpailijoita seuraamalla voi selvittaa sen tason, milla itse pitaisi pysya. Sielta saa apua myos
esimerkiksi hinnoittelun suhteen. Potentiaalisia asiakkaita on vaikeampi seurata, mutta esi-
merkiksi TNS Gallup tarjoaa valmiita tutkimustuloksia ja -tietoja korvausta vastaan. Mikali
aikaa riittaa, voi saastaa rahaa tutkimalla itse Internetin keskustelupalstoja, seka muuta sosi-
aalista mediaa - monet keskustelevat kayttokokemuksistaan tietoa ja kyselevat niiden peraan.

Hyvat kokemukset vaikuttavat tietenkin positiivisesti myyntiin.

Kuva 6: Myynnin kohdistamisessa potentiaalisten asiakkaiden tunteminen on tarkeaa.

Segmentointi on kuluttajien luokittelua erilaisten ominaisuuksien perusteella. Ryhmia voi luo-
kitella esimerkiksi, ian, sukupuolen, asuinpaikan ja ostohistorian perusteella. Sen avulla pyri-

taan selvittamaan tarpeita, mieltymyksia, ostokayttaytymista seka esimerkiksi heidan rea-
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goimistaan markkinointiin. Tehokkainta uusasiakashankinta on silloin, kun potentiaaliset asi-
akkaat voidaan jakaa kahteen ryhmaan: niihin, joihin kaytetyt markkinointikustannukset ovat
matalat ja niihin, joihin ne ovat korkeammat - nain voidaan keskittya olennaiseen. Sahkoises-
sa toimintaymparistossa yritykset ovat myos suorassa kontaktissa asiakkaan kanssa. Heista
voidaan kerata tietoja esimerkiksi ostohistorian perusteella. Internetissa toimivimpia kilpai-
luetuja on etenkin tuotteiden hinta. (Yli-Hongisto 2003.)

Yrityksen kilpailukeinoja on sen visuaalisuus, miten se nakyy asiakkaille ja millaisia mielikuvia
se heissa herattaa. Onnistunut visuaalinen ilme voi vaikuttaa suoraan kuluttajan tekemaan
ostopaatokseen ja hyvin suunniteltuna se kiinnostaa vain niita kuluttajia, joista yritys on kiin-
nostunut (Laiho 2006, 5-6.). Tuula Nieminen (2004, 8.) kertoo: ”Jopa 75 % kaikesta viestinnas-
ta kulkee ensin silmien kautta ihmisen tietoiseen ja tiedostamattomaan ajatusmaailmaan.”
Yrityksien ei tulisi siis aliarvioida viestinnan merkitysta yrityksen imagon seka brandin kasvat-
tamis- ja kehittamistoiminnassa, silla epaonnistunutta ja negatiivista mielikuvaa on erittain

haasteellista lahtea korjaamaan.

Imagon rakentuminen lahtee liikkeelle yrityksen identiteetin maarittelemisesta: mika on yri-
tyksen liikeidea? Mitka ovat sen tarkeimmat arvot? Mika on yrityksen visio? Naiden jalkeen
kootaan yritykselle tavoitekuva siita, minkalaisena yritys tahtoo nakya ulospain. Nama yrityk-
sen lahettamat viestit ja kuvat ovat kohdennettuna suoraan asiakkaisiin, joiden arvot ja ko-

kemukset yhdessa vaikuttavat siihen, minkalaisen imagon yritys saa. (Laiho 2006, 7-9.)

Yrityksen imago rakentuu niin sanotuista mielikuvaominaisuuksista, joita ovat esimerkiksi ni-
mi, logo, varit ja muut tyylitekijat. Mainonnassa ja markkinoinnissa on mielikuvien taustalle
valittava vain muutama avainominaisuus, joita korostetaan ja joiden tahdotaan jaavaan mie-
leen. Nain viesti pysyy selkeana, ja valitetty viesti ja sanoma menee paremmin perille. Ima-
goon voidaan usein liittaa visuaalisia tekijoita, joiden avulla yritys tunnistetaan. Tata kutsu-
taan talotyyliksi. Naiden valittujen linjojen tulee pysya samanlaisina niin markkinoinnissa,
tiedotteissa ja vaikkapa kayntikorteissa. (Laiho 2006, 11-13, 49-50.).

Yrityksen toiminnan lahtokohtana ovat sen tarjoamat tuotteet ja palvelut. Mikali ne eivat ve-
toa kuluttajiin mitenkaan, on niita myos vaikea lahtea myymaan. Osa tuotteista on niin sano-
tusti pakollisia ostoksia, joita ilman arki ei pyori. Osa taas on niin sanottuja luksustuotteita,

jotka eivat ole arjessa valttamattomia. Tuotteiden suunnittelussa on huomioitava monta asi-
aa, silla ostopaatokseen vaikuttavat esimerkiksi hinta, ulkonako, tunnettuus ja luotettavuus

ja monet muut asiat. Tavaranvalmistajien on mietittava tarkkaan sita, miten saadaan aikaan
kokonaisuus, jolle riittaa kysyntaa. Usein puhutaan siita, etta tarvitsee keskittya muutamaan

ominaisuuteen, joista rakennetaan tuotteelle tai palvelulle kilpailuetua.
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Myos elintarvikkeita myytaessa on huomioitava kysynta: mita tarvitaan? Mita tahdotaan? Mista
pidetaan? Valmistajien on varmistettava, etta heidan tuotteelleen riittaa kysyntaa ja se par-
jaa kilpailussa muille samanlaisille tuotteille. Talla hetkella erikoisruokavaliotuotteiden ky-
synta on kasvussa etenkin Suomessa, joten tamankaltaisia tuotteita valmistavat yritykset ovat
nakyvilla enemman kuin ennen. Elintarvikkeiden jalleenmyyjien on katsottava, etta heidan
valikoimansa on joko riittavan laaja, tai vaihtoehtoisesti keskittynyt tietynlaisiin tuotteisiin

jonkin tietyn tuoteryhman tai -kategorian sisalla.

Yrityksen tarjoamien tuotteiden ja palveluiden myynnin edellytys on se, etta heidan tuot-
teensa tai toimintansa erottuu kilpailijoista. Tama vaatiikin palveluyrityksen toiminnan tuot-
teistamista, eli liikeidean kehittamista toimivaksi palvelutuotteeksi. Tuotteistettu palvelu on
yksinkertaisuudessaan tarkka dokumentointi palvelun toteuttamisesta kaikkine vaiheineen
niin, etta muu alan asiantuntija voi sen pohjalta johtaa toimintaa aivan samalla tavalla. (Pa-
rantainen 2010, 11-15.)

Onnistuneen tuotteistuksen kautta voidaan kasvattaa katetta entiseen nahden. Ensimmainen
askel oikeaan suuntaan on Parantaisen (2010, 38.) mukaan ostopaatoksen teon helpottami-
nen. Paatoksentekoa helpottaa esimerkiksi hyvin tasmennetty arvolupaus, toimivien ja raata-
l6ityjen tuote- tai palvelukokonaisuuksien tarjoaminen, seka ostamisen riskin vahentaminen.
Seuraava askel on kasvattaa tuotteen tai palvelun markkinaosuutta, luoda sen taakse tarina ja
korostaa tuotteen ostamisesta koituvia hyotyja. Kolmantena tulisi kiinnittaa huomiota hin-
noitteluun, silla liian korkeat hinnat usein vahentavat potentiaalisten asiakkaiden maaraa.
Hintojen tulisi kuitenkin olla myos yritykselle kannattavia, joten tietty katetaso kannattaa
kuitenkin sailyttaa. Viimeinen askel on hittituotteen tai -palvelun kehittaminen ja sen monis-
taminen (Kuvio 2). (Parantainen 2010, 37-49, 68-79, 93-114.)
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Asiakkaiden tarpeet ja mark- Yrityksen ydinosaaminen ja

kinoiden mahdollisuudet resurssit

LIHKETOIMINTASTRATEGIA

&

PALVELUTARIOOMA
PALVELURYHMA 1 PALVELURYHMA 2 PALVELURYHMA 3
Palvelu A Palvelu A Palvelu A
Palvelu B Palvelu B Palvelu B
Palvelu C PalveluC Palvelu C

PALVELUJEN ARVIOINTI JA ANALYSOINTI: kannattavuus. Sopivuus strategiaan, elinkaa-
ren vaihe, riskit yms.elinkaaren vaihe, riskit yms.

PALVELUJEN KOHDENTAMINEN ASIAKASSEGMENTEILLE

Kuvio 2: Tuote- ja palveluvalikoimia tulisi kehittaa tuote- tai palveluryhmittain, jotta paas-

taan mahdollisimman hyvaan lopputulokseen.

Yrityksen tuotevalikoiman kehitys on tarkeaa, jotta kuluttajien seka jalleenmyyjien kiinnostus
pysyy korkealla. Uudistuva valikoima pitaa tata mielenkiintoa ylla, ja mahdollistaa pitkan ja
kannattavan yritystoiminnan. Tuotetarjooman kehittamisessa (Kuvio 2) lahdetaan liikkeelle
markkinoiden tarkastelusta: mita se tarjoaa ja miten yrityksen nykyiset voimavarat riittavat
naiden tayttamiseen? Kehityssuunnitelmat kannattaa tehda tuoteryhmittain, silla tehtavat
muutokset eivat valttamatta jokaisen tuoteryhman kohdalla ole samat - ne vaativat eri toi-
menpiteita kannattavuuden kasvattamiseen. Kehityksessa on huomioitava palvelun tai tuot-
teen elinkaari, jolloin keskitytaan olennaisiin tuotteisiin ensin, ja vahemmalle huomiolle jaa-
vat esimerkiksi elinkaarensa lopussa olevat tuotteet. (Jaakkola, Orava & Varjonen 2007, 7-
10.).

Markkinointi on osa yritystoimintaa, ja sen tarkoituksena on viestia kuluttajille ja muille si-
dosryhmille sen tuotteista tai palveluista, mutta myos yrityksesta itsestaan. Markkinointi taas
kuuluu yritysviestintaan, joka ”yhdistaa yrityksen muuhun maailmaan ja muun maailman yri-
tykseen” (Salin 2002, 18.). Markkinoinnin tavoite on kasvattaa yrityksen tunnettuutta seka
parantaa katetta kasvattamalla myyntia. Onnistunut markkinoinnin suunnittelu vaatii katta-
vaa ja tarkkaa kasitysta yrityksen nykyisten ja tulevan asiakaskunnan ominaisuuksista. Tama

auttaa mainonnan suunnittelua ja jakelukanavien valintaa. (Salin 2002, 18.)
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Nykyaan yli 80 prosenttia suomalaisista hakee tietoa ja jakaa omia kayttokokemuksiaan ver-
kossa. Monet yritykset pitavat tata uhkana, silla Internetissa jaettavaa tietomaaraa on mah-
dotonta hallita. Verkkovalta on maaritelty seuraavasti: ” Verkkovalta on sosiaalinen trendi,
jossa ihmiset kayttavat tekniikoita saadakseen tarvitsemansa asiat toisiltaan eivatka yrityksil-
ta tai muilta perinteisilta instituutioilta.” (Li & Bernoff 2009, 25.) Yha useampi yksityishenkilo
myy vanhoja tavaroitaan esimerkiksi eBayn kautta, ja monet lukevat blogeista tai keskustelu-
palsoilta tietoa esimerkiksi tietysta palveluntarjoajasta tai tuotteesta. Yleinen kasitys voi vai-
kuttaa suurestikin ihmisen ostopaatokseen, ja kerran huonon maineen saatuaan yrityksen on
vaikea korjata tilannetta. (Li & Bernoff 2009, 25.)

Nykypaivana perinteinen markkinointi yksinaan ei riita yrityksen viestintaan. Juuri Internet ja
sen sosiaaliset verkostot tulisi huomioida markkinoinnissa. Seuraamalla esimerkiksi omasta
tuotteestaan kaytyja keskusteluita voidaan kehittaa tuotetta. Mainonnassa voi tuoda esille
ominaisuuksia, joista on herannyt enemman keskustelua tai kysymyksia. Google-hakukonetta
kayttaa 90 % suomalaisista, ja vuonna 2005 hakuja tehtiin yli viisi miljoonaa paivassa. Yrityk-
sen on pidettava suhteensa kuluttajiin avoimena, jotta sen maine pysyisi hyvana. Yrityksen ja
kuluttajan valinen vuorovaikutus on tarkeassa roolissa maineen rakentamisessa. (Poutiainen
2006, 10.)

Markkinoinnin ammattilaisen on tunnettava toimintaymparistonsa niin kilpailijoista asiakkai-
siin, seka toimintaymparistossa tapahtuviin muutoksiin asti. Nama huomioimalla voidaan saa-
da aikaan erottuvaa mainontaa, joka on kohdennettu oikein, ja jonka kautta saavutetaan pa-
ras lopputulos. Yrityksen toiminnan laajuus vaikuttaa siihen, minkalaista mainontaa yrityksen
on parasta kayttaa, ja mitka ovat siihen soveltuvimmat kanavat. Esimerkiksi pienen yrityksen
ei kannata lahtea mukaan televisiomainontaan, ellei tuote ole huomattavasti suurempia ja
tunnetumpia kilpailijoitaan parempi - mainoksen tuottama myynnin kasvu ei valttamatta riita

korvaamaan siihen menneita kuluja.

Pienille markkinoille kohdistetut tuotteet vaativat tarkasti valitut markkinointikanavat. Mas-
samarkkinoiden tilalle onkin tulossa mikromarkkinat: tietylla alueella samaa tuotetta, esimer-
kiksi orgaanista saippuaa, tarjoavien kesken kilpaillaan markkinaosuuksista. Talloin taytyy
erottua muista kilpailijoista mainonnalla, tuotteella ja jakelukanavilla. Yrityksen tunnettuus
ja luotettavuus seka tietenkin kuluttajien kayttokokemus vaikuttavat ihmisten mielipiteisiin.
(Leppanen 2009, 9.)
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Yrityksen on jatkuvasti seurattava sen tulon- ja menonlahteita, jotta se voi kehittaa toimin-
taansa paremmaksi ja tehokkaammaksi. Tarkein yrityksen laskentatoimen tehtava on selvittaa
tulos, joka on helpointa laskea katetuottolaskelmalla. Se on yksi tarkeimpia valineita nopei-
den paatosten teossa. Tuotekohtaisesti katetuottoa lahdetaan selvittamaan vahentamalla

tuotteen myyntihinnasta sen hankintaan mennyt kustannus.

Katetuottolaskelman kaava

myyntituotot

alennukset ja muut oikaisut

liikevaihto

muuttuvat kustannukset
ostot
muuttuvat palkat
muut

katetuotto

kiintedt kustannukset
kiintedt palkat
vuokrat
paaoman korot
muut kiintedt kustannukset

yrityksen tulos
Kaava 1: Perinteisen katetuottolaskelman avulla selvitetaan yrityksen tulosta.

Jo ennen yrityksen varsinaista perustamista tulee tehda laskelmia, joista selviaa mahdollinen
rahoituksen tarve. Lukuja maaritellessa pitaa olla realistinen, eika esimerkiksi odottaa liian
suuria myyntituloja, tai laittaa tuotteiden hintoja liian korkeiksi. Selkeat laskelmat ja ennus-
teet auttavat myos mahdollisen lainan saannissa, silla tulevat myyntituotot seka voitot ovat
usein perusteena sen antamiselle. Hinnoittelua tehdessa on huomioitava katteen riittavyys
muiden menojen maksamiseen ja voiton tekemiseen. Riippuen yrityksen laadusta, siina huo-
mioidaan joko pelkka ostokustannus, tai sitten sen valmistamiseen menevat palkat ja muut
valmistuskustannukset.

6 LK Herkkunetti Tmi:n Liiketoimintasuunnitelma

LK Herkkunetti Tmi on herkuttelutuotteiden verkkomyyntiin erikoistunut yritys, jonka toimin-
ta alkoi vuoden 2011 syyskuussa. Se on toiminimella perustettu yritys, jonka tarkoituksena on
olla sivutoiminen ja harrastusluonteinen tyo taysipaivaisen tyon ohella. Valikoimaan kuuluvat
toistaiseksi suklaat, konvehdit, lahjarasiat ja pienet makeat seka suolaiset naposteltavat. Yri-
tyksille Herkkunetti tarjoaa mahdollisuuden erilaisiin makeisiin asiakaslahjoihin yrityksen lo-

golla varustettuna, seka tapahtumatarjoiluunn sopivia tuotteita.

Liiketoimintasuunnitelmassa kaydaan lapi tarkemmin Herkkunetin toimintaymparistoa ja pe-

rehdytaan niin sanotun suklaa- ja herkuttelubisneksen toimintaan Suomessa. Yrityksen visuaa-
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lisen ilmeen kehittyminen seka imagon rakentaminen ovat olleet oleellinen osa esimerkiksi
verkkosivujen, tarkeimman myyntikanavan, rakentamista ja suunnittelua. Ennalta asetettujen
tavoitteiden saavuttaminen edellyttaa niiden kirjaamista - siksi lilketoimintasuunnitelmassa

kaydaan lapi myos suunnitelmat koskien myyntia, markkinointia seka taloutta.

6.1 Lahtokohtatilanne ja yritysmuodon valinta

Herkkunetin perustaja on talla hetkella kolmannen vuoden opiskelija Laurea Keravan ammat-
tikorkeakoulussa. Hanen opintonsa suuntautuvat asiakkuuksiin ja markkinointiin, joiden opin-
noista on ollut paljon hyotya yrityksen toimintaa suunnitellessa. Liiketoimintasuunnitelman
tekoa on harjoiteltu opintojen alkuvaiheessa, kun opiskelijat saivat tehtavakseen perustaa
kuvitteellisen yrityksen. Liiketoiminnan eri osa-alueita on yleisesti kayty lapi koko opiskelu-
ajan, mutta vasta itse kokeilemalla asioita kaytannossa ovat ne jaaneet paremmin mieleen.

Etenkin juridiikan, markkinoinnin ja taloushallinnon ja kirjanpidon opinnoista on ollut hyotya.

Konkreettista alan tyokokemusta yrittajalta loytyy messujen kautta - yrittaja on osallistunut
messuille Reuter & Stoltin seka Makutaivas Oy:n avustajana vuosina 2008-2011, ja on naissa
tilanteissa paassyt tutustumaan tarkemmin omaan valikoimaansa tuleviin tuotteisiin. Kevaalla
2011 vierailu Saksassa International Sweets and Biscuits - messuilla virkisti mielta ja inspiroi
vuoden 2011 trendeihin. Samoilla messuilla vierailtiin uudestaab kevaalla 2012, jolloin tor-
mattiin uusiin tuuliin tai uusiin alan tekijoihin. Makutaivas Oy:n markkinointiassistentin tehta-

vissa on oppinut tiettya toimintojen sujuvuutta ja ohjelmien parempaa kayttoa.

Yritysmuodon valinta ei ollut kovin vaikea, silla tarkoituksena oli perustaa sivutoiminen tulon-
lahde. Etenkin verotuksen nakokulmasta on toiminimi usein yksinkertaisempi ja tehokkaampi
tapa johtaa yritysta, kuin esimerkiksi osakeyhtio. Verot niin sanotusti vain virtaavat yrityksen
lapi, jolloin yritykseen kohdistuu vain yhdenkertainen verotus. Toiminimi on henkilonimi, jos-
sa yhtiomies vastaa yrityksen omaisuudesta ja varallisuudesta kuin omastaan - jos yrityksella
menee huonosti, niin menee yrittajallakin. Henkiloyrityksen etuja on kuitenkin paatosvalta,
joka on kaikki itse yrittajalla. Toiminimella saatu nettovoitto jaetaan paaoma- ja ansiotuloksi
tiettyjen jakoperusteiden perusteella. Ongelmana tassa on kuitenkin se, etta usein veromak-
sut nousevat melko suureksi. Taman takia monet paatyvat osakeyhtioon, vaikka oikeastaan

toiminimet ovat tehokkaampia. (Lakari 2011.)

Yritysmuodoksi valittiin toiminimi sen helppouden ja kustannusten takia. Toiminimella perus-
tetun ammatinharjoittajan kirjanpidoksi riittaa yhdenkertainen kirjanpito, mika on oleellinen
seikka opiskelijan kokemuksen ja taitojen takia. Rahaa ei myoskaan kulu kirjanpitoyrityksen

palkkaamiseen. Toisin kuin monessa muussa yritysmuodossa, toiminimeen vaaditaan vain yksi

yhtiomies, eli perustaja itse. Toiminimen perustaminen on myos huomattavasti halvempaa, ja
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se vaatii vain 75 euroa. Etuna on myos paatantavalta, joka on kaikki itse yrittajalla - nain saa
toimia juuri niin kuin itse toivoo, eika kompromisseja tarvitse tehda. Kuitenkin on muistetta-
va, etta esimerkiksi elintarvikekaupassa on ilmoitusvelvollisuus ja sen toimintaa vahditaan
tarkasti. Liiketoiminnasta on ilmoitettava kunnan terveysviranomaiselle Aluehallintovirastoon,
terveydenhuollon oikeusturvakeskukseen ja kunnan terveystarkastajaan kunnan sosiaali- ja
terveyslautakuntaan (Nordea 2011.).

6.2 Toimintaymparisto ja sen kehitysnakymat

Visiot sahkoisesta kaupankaynnista saivat alkunsa 1990-luvun alussa, jolloin ensimmaiset yri-
tykset lahtivat kokeilemaan uudenlaista liikketoiminnan kanavaa. Osa yrityksista onnistui, toi-
set eivat yhta hyvin - tarkeinta kuitenkin oli se, etta sahkoiset kauppapaikat tulivat kuluttaji-
en tietoisuuteen. Verkon hyodyntaminen liiketoiminnassa on matalariskista ja kustannusteho-
kasta, koska siina saastaa myyntitilojen vuokrassa, henkilostokustannuksissa ja varastoinnissa.
(Koskinen 2004, 39-43.)

Verkossa toimiminen tarjoaa lukuisia mahdollisuuksia, mutta edellytyksena on kokonaisvaltai-
nen kasitys sahkoisesta mediasta. Lahtokohtana on ymmartaa miten Internetissa toimitaan ja
viestitaan. Tahan tietoon pohjaten lahdetaan kehittamaan yrityksen toimintaa. Esimerkiksi
asiakassegmentointi huomioiden voidaan lahtea etsimaan tietoa siita, missa avainasiakasryh-
mat liikkuvat. Markkinoinnin kohdentaminen oikeisiin kanaviin on taman jalkeen helppoa.
(Vehmas 2008, 16.)

Suomessa verkkokauppojen maara on kasvussa, mutta verrattaessa muihin maihin on luku silti
pieni. Maara on kasvamassa vauhdilla Internetissa toimimisen edullisuuden ja helppouden
vuoksi. Se ei vaadi varsinaisesti tarkkoja tyoaikoja, ja kaupan hallinnointi on myos helppoa,
silla sita voi toteuttaa kotoa kasin. Vaatteita, elintarvikkeita tai muita hyodykkeita myyvat
yrityksen ovat suuressa maarin kivijalkamyymaloita, jonne asiakkaat tulevat ostoksensa teke-
maan. Verkkoon toimintansa kohdistaneet yritykset ovat kasvattamassa omaa osuuttaan
myynnista. Valikoiman on erottuakseen oltava kuitenkin erikoistunut tietynlaisiin tuotteisiin
tai palveluihin. (Vehmas 2008, 24.; Lindén 2009, 24-25.)

Herkkunetin toimintakanavaksi on valittu Internet sen monipuolisuuden ja helppokayttoisyy-

ret, ja siihen ryhtyminen vaatisi liikaa aikaa itse yrittajalta. Koko yrityksen perustamisen tar-

koitus oli kuitenkin hankkia kokemusta ja hieman ylimaaraista rahaa kaytettavaksi.

Verkkokauppa on toteutettu Elisan verkkosivupalveluiden kautta. Se tarjoaa niin sanotun val-

miin paketin, jota voi muokata aina tiettyyn pisteeseen asti. Elisa tarjosi ilmaisen kolmen vii-
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kon kokeiluajan, ja taman jalkeen tehtiin sopimus vuodeksi eteenpain. Valmiiksi suunniteltu

sivusto jai sopimuksen teosta suoraan omaan kayttoon.

Myynnin lisaksi liiketoiminnan muut osa-alueet hoidetaan verkossa: markkinointi painottuu
sosiaalisen median hyodyntamiseen seka hakukoneoptimointiin, asiakaspalvelu hoidetaan sah-
kopostitse tai verkkosivujen yhteydenotto-osiolla. Tuotetietojen ja asiakaskannan hallinta,
seka yllapito hoidetaan verkkokaupan tarjoamien ominaisuuksien kautta. Internet on lisaksi
hyva tiedon lahde, ja sita voidaan hyodyntaa esimerkiksi oman tietotaidon kehittamisessa ja
omien kilpailukeinojen kehittamisessa toimintaympariston seka siina tapahtuvien muutosten

tarkkailun kautta.

6.2.1 Toimialan kehitys

Muutokset kuluttajien ostokayttaytymisessa voivat vaikeuttaa herkuttelutuotteiden myyntia,
silla usein taloudellisen tilanteen heiketessa rahaa pyritaan kayttamaan vain oleellisiin paivit-
taistavaroihin, seka tarvittaviin kayttotavaroihin. Kun tilanne paranee, niin kuluttajat uskal-
tavat jalleen kayttaa rahaa myos ylellisiin tavaroihin. Samalla kasvaa naiden tuotteiden myyn-
ti huomattavasti. Toinen huomattava muutos nykyisessa ostokayttaytymisessa on ostamisen ja

myymisen siirtyminen verkkoon.

Erikoisuuden hakuisuus nostaa tiettyjen tuotteiden kysyntaa, ja verkkokauppa onkin loistava
keino tarjota naita tuotteita. Suurimmat trendit elintarvikealalla ovat muun muassa karppaus,
luomu- ja lahiruoka seka erikoisruokavaliotuotteet. Niin sanottu superfood on herattanyt ylei-
sesti paljon keskustelua, silla sen terveysvaikutukset ovat kyseenalaistettu monelta taholta.
Ihmisten erikoisuutta ja erilaisuutta hakeva luonne auttaa erikoistuotteiden menestysta. Pitkd
hdntd - teorian mukaan noin 20 prosenttia markkinoista piilee pitkassa hannassa. Tama tar-
koittaa sita, etta suosituimmat ja kysytyimmat tuotteet tai palvelut ovat hannan paksussa
tyviosassa, mutta suurin osa tuotteista onkin pitkassa kapeassa hannassa. Naiden tuotteiden
kysynta ei ole suurta, mutta niita tarjotaan niita tahtoville. Yritys voi tavoittaa aivan uusia
asiakasryhmia keskittymalla tarjoamaan suosituimpien lisaksi harvinaisempia hyodykkeita tai
palveluita. (Saarikoski 2010.)

Herkkunetin tuotevalikoimiin ei kuulu lahiruoka, mutta esimerkiksi Santanderin suklaat ovat
eettisen toimintaperiaatteen mukaisesti valmistettu. Tuotevalikoimiin pyritaan saamaan luo-
mu- ja erikoisruokavaliotuotteita. Jalkimmaisia voi loytya esimerkiksi kekseista (gluteenitto-
mia) ja vahalaktoosisia ovat tietenkin tummemmat suklaat. Muita samantapaisia tuotteita
etsitaan koko ajan. Tuotevalikoiman tuotteet erottuvat silla, etta niita ei loydy jokaisen kau-
pan hyllylta. Ne ovat myos laadukkaita ja monesti kansainvalisilla palkinnoilla palkittu. Tuot-

teet ovat eri puolilta maailmaa, kuten Kolumbiasta, Australiasta, Kreikasta ja Belgiasta.
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6.2.2 Kysynta ja asiakkaat

Yrityksen tuotteen tai palvelun ostajat ovat merkittavassa roolissa jokapaivaisissa rutiineissa
aina asiakaspalvelusta tuotekehittelyyn asti. Nykypaivan kasite asiakkuusajattelu keskittyykin
yrityksen ja asiakkaan valiseen yhteistyosuhteeseen, jonka tarkoituksena on saavuttaa mo-
lempien osapuolien kannalta toimiva ja hyva kokonaisuus. Nykyinen tavoite ei ole enaa nostaa
yksittaisesta kaupasta saatuja tuottoja, vaan lisata saman asiakkaan ostokertoja. (Storbacka
2006, 17-19.)

Suomalaiset kayttavat yha enenevassa maarin verkossa tarjottavia palveluita - niin palvelut
kuin tuotteetkin ovat monesti saatavilla Internetissa. Moni kauppaketju myy tuotteitaan kivi-
jalkamyymaloiden kautta, mutta yha useammat perustavat myos verkossa toimivan kaupan.
Niissa valikoima voi olla jopa laajempi, ja se tuo mukavuudenhaluiselle vaihtoehdon tilata

tuotteen suoraan kotiin.

Herkkunetin potentiaalisia asiakkaita (Kuvio 3) ovat kaikki yli 18-vuotiaat, joiden on mahdol-
lista tehda ostoksia verkossa. Tarkein kohderyhma on naiset, joilla on vakituinen tyopaikka ja
kiinteat tulot. Naisasiakas on sosiaalinen luonne, joka hankkii ystavilleen lahjoja ja jarjestaa

tapahtumia tai kutsuja. Naiset panostavat usein miehia enemman laatuun ja nayttavyyteen.

Toinen iso kohderyhma on yrityksen ja jarjestot, jotka voivat tarjota tuotteita asiakaslahjoina
tai vaikka mieleenpainuvassa tapahtumatarjoilussa. Suurin osa yritysasiakkaista on luultavasti
melko pienia, mutta paljousalennukset sopivat erityisesti isoihin tilauksiin. Suurin osa asiak-

kaista on arvion mukaan yksityishenkiloita, ja yrityksen tulevat vasta sen jalkeen - monet yri-

tykset eivat valttamatta tahdo nain pienen toimijan tuotteita ilman suosituksia.

Herkkunetin arvioitu asiakasjakauma

Kuvio 3: Herkkunetin arvioitu asiakasjakauma.
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6.2.3 Kilpailu

Suomessa toimii useita herkuttelutuotteisiin perustuvia myymaloita ja kauppoja, jotka toimi-
vat joko taysin verkossa tai siten, etta heilla on kivijalkamyymalan lisaksi verkkokauppa. Use-
at naista ovat pienia, ja keskittyvat esimerkiksi kasintehtyihin tryffeleihin, raakasuklaaseen ja
sokerittomiin herkkuihin. Raakasuklaisiin ja superfoodiin keskittynyt Xoco on alalla toimiva
yritys, joka on rajannut tuotevalikoimansa tiukasti naihin kahteen ryhmaan. Se tarjoaa verk-
kokaupan tuotteiden lisaksi tietoa kyseisista ryhmista ja niiden hyodyista. Taman kaltainen
toiminta voisi sopia myos Herkkunetin verkkosivuille, ja voisi jopa nostaa yrityksen uskotta-
vuutta asiantuntevana toimijana. Osa yrityksista taas tarjoaa verkkokaupassaan lukuisia eri
tuoteryhmia vaatteista elintarvikkeisiin asti. Kilpailijoista pitaa erottua erikoisuuden kautta -
yrityksella tulee olla jotain mita muilla ei ole. Tietenkin hinnan tulee olla kilpailukykyinen ja

verkkokaupan ja - sivujen visuaalisesti kiinnostavat ja helppokayttoiset.

Herkkunetti ei parjaa kilpailussa isommille verkkokaupoille, silla niilla on laajempi valikoima
ja ne ovat uskottavampia kuin pienet yritykset. Toisaalta menestyneita pienempia yrityksia
loytyy, ja he ovat paasseet asiakkaiden tietoisuuteen erikoistuotteidensa kautta. Ne voivat
olla myos helpommin lahestyttavissa kuin isot yritykset, joihin ei valttamatta ole saatu sa-
manlaista persoonallisuutta kuin pienempaan yritykseen. Tata pyritaankin korostamaan yri-
tyksen verkkosivuilla, joista pyritaan tekemaan kutsuvat: herkulliset kuvat, seka kiinnostavat
otsikot houkuttelevat ihmisia tutkimaan sivuja tarkemmin. Yrityksen kilpailuetuja on erilai-

suus, ja uniikkeja tuotteita pyritaan tuomaan esille markkinoinnissa mahdollisimman paljon.

Kulta-Suklaa Oy on littalassa toimiva suomalainen suklaavalmistaja, joka myy tuotteitaan
muun muassa verkkokaupassa ja kolmessa myymalassa. Erityista yrityksessa on sen suomalai-
suus - raaka-aineet ovat suomalaisia aina kun se on vain mahdollista. KC Chocolatier toimii
belgialaisen KC-suklaan maahantuojana. Heidan erikoisuutenaan on yli sata vuotta vanha re-
septi, ja he huomioivat toiminnassaan eettiset periaatteet. (Kulta-Suklaa Oy 2011a.; KC Cho-
colatier 2011b.)

Fazer ja Presenta tarjoavat molemmat yrityslahjoja. Fazerin etuna on se, etta Fazerin tuot-
teet ovat Suomessa erittain rakastettuja ja luotettuja. Presenta taas on keskittynyt vain ja
ainoastaan yrityslahjoihin, joten silta loytyy varmasti erikoisempiakin ratkaisuja. Sen takana
on myos 25 vuoden historia, joka lisaa sen uskottavuutta. (Fazer Makeiset Oy 2011.; Presenta
2011.)
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YesDeli

Kuva 7: Erikoistuotteisiin keskittyneita yrityksia loytyy paljon myos Suomesta.

Aiemmin Sokeriton.fi - nimella tunnettu verkkokauppa on nykyaan YesDeli. Yritys vaihtoi ni-
mensa, jotta se sopisi paremmin sen laajentuneeseen tuotevalikoimaan. Verkkokaupasta loy-
tyy nykyaan yha enemman sokerittomia tuotteita, mutta myos muita erikoistuotteita, kuten
vahabhiilihydraattisia tuotteita. Valikoima kasvaa myohemmin entisestaan elintarvikkeilla, jot-
ka ovat luomua seka ei-allergisoivia. Vastaavanlainen verkkokauppa on myos Hiilariton.fi,
jonka valikoimissa korostuu sokerittomien tuotteiden sijaan hiilihydraatittomat seka vahahii-
lihydraattiset elintarvikkeet. (Hiilariton 2012.; Sokeriton 2011.; YesDeli 2011.)

6.3 Imago ja visuaalisuus

Herkkunetin ilme pyritaan pitamaan mahdollisimman helposti lahestyttavana ja rauhallisena.
Se ei kuitenkaan saisi variensa puolesta rajata potentiaalisten asiakkaiden maaraa. Suklaan-
ruskea seka tumma turkoosi valittiin paavareiksi Elisan verkkosivupalvelua hyodyntaen: ne
sopivat molemmille sukupuolille ja on melko perinteinen variyhdistelma. Muitakin variyhdis-
telmia kokeiltiin varmuuden vuoksi, mutta nama kaksi olivat yrittajan ja lahipiirin nakokul-
masta parhaat. Erilaisissa markkinointimateriaaleissa kaytettyjen kuvien tulee olla varikkaita
ja tarkkoja, jotta ne erottuvat taustasta ja piristavat kokonaisilmetta. Niiden tulee houkuttaa

ihmiset ostamaan kyseisia tuotteita, tai ainakin vierailemaan verkkosivuilla.

Yrityksen visuaalisen ilmeen suunnittelu lahti Herkkunetin tapauksessa liikkeelle logon suun-
nittelusta. Fontin ja varin valintaan pelkastaan kaytettiin jo melko pitkaan aikaa, silla niiden
muuttamista tulisi valttaa, tai korkeintaan korjata varia tai pienta yksityiskohtaa. Yritysilmet-
ta rakennettaessa puhutaan visuaalisen linjan suunnittelusta, ja siina huomioidaan kaikki
tekstityypista aina kaytettyihin kuviin ja tunnuksiin asti. Huolellinen suunnittelu ja suunnitel-
man tarkka noudattaminen takaa sen, etta yrityksella on parhaat mahdolliset edellytykset
mieleenpainuvaan ilmeeseen. Herkkunetin logon fonttityyppi on Forte, muuten kaytetaan sel-
keita ja linjakkaita fontteja - riippuen kirjoitusalustan tarjoomasta. Verkkosivujen ja yleisil-

meen paavareiksi valittiin suklaanruskea ja turkoosin eri savyt. (Nieminen 2004, 42.)
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Kuva 8: Herkkunetin etusivu on pyritty pitamaan selkeana - sinne ei ole laitettu liikaa tekstia
tai sarakkeita.

Verkkosivut rakennettiin Elisan verkkosivupalvelun kautta, joka tarjoaa ilmaisen kolmen vii-
kon kokeiluajan. Taman kokeiluajan tarkoituksena on antaa yrittajalle mahdollisuus tutustua
tarjottuun palveluun, mutta kayttaa taman ajan hyodykseen rakentamalla niista itsekseen
mieluisat. Kun palvelusta myohemmin aletaan sitten maksaa, ei tarvitse aikaa kayttaa enaa
kaupan tai sivuston uudelleenrakentamiseen. Verkkokaupan ulkoinen ilme maariteltiin pian
sen jalkeen, kun toivotut ominaisuudet seka ulkoasun asettelu oli laitettu mieleiseksi - sivuja
on kuitenkin mahdollista muokata myos myohemmin. Asettelun tarkeimpia tavoitteita oli saa-
da sivuista helppokayttoiset ja selkeat, silla lilan monimutkaiset sivut voivat pahimmassa ta-
pauksessa johtaa negatiivisen ostopaatoksen tekoon, ja karkottaa asiakkaan pois sivustolta.
Ulkoasu taas ei saanut olla liian levoton, silla sekin voi vaikuttaa sivuilla vierailun miellytta-
vyyteen.
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Tuula Nieminen (2004, 117.) kertoo verkkosivujen visuaalisesta ilmeesta takertumatta liikaa
teknisiin yksityiskohtiin. Herkkunetin tapauksessa naita ohjeita on kannattavaa noudattaa,
silla pienten ja yksinkertaisten verkkosivujen tulee olla mahdollisimman helppokayttoisia asi-
akkaille. Ensimmainen ohje on valttaa suuria maaria tekstia sivuilla - toisaalta jos yritys tah-
too nostaa hakukonenakyvyyttaan, on sivulla kuitenkin oltava vahintaan 300 sanaa (Bergman
2011.). Herkkunetin sivuille on tarkoituksena lisata tekstia, jossa kerrotaan tarkemmin jokai-
sen sivun sisallosta. Lisatieto esimerkiksi myytavista tuotteista, niiden valmistuksesta tai

muista erityisominaisuuksista voisi sopia sivuille laitettavaksi.

Koko yrityksen tuotevalikoiman pitaisi nakya verkkokaupassa. Niemisen (2004, 117.) mukaan
nain saavutetaan useampia sivujen katsojalukuja. Vaikka tuoteluettelosta tulisikin pitka, ei
usein negatiivisesti. Ulkoasun toteuttamiseen on kaytettava aikaa ja huolellista suunnittelua.
Fonttikokona 12 on melko suositeltu, silla sita on helppo ja nopea lukea. Herkkunetin sivuilla
ylapalkista loytyy paavalikot, jotka ovat nakyvilla koko ajan. Niita klikkaamalla aukeaa va-
sempaan laitaan alavalikot, joita tosin viela loytyy vain verkkokaupassa tarjottavista tuotteis-
ta. Lisaa valisivuja on tarkoitus lisata myohemmin, kun lahdetaan kehittamaan sivustolle

enemman sisaltoa. (Nieminen 2004, 117.)

Yrityksen ulkoasun tulisi olla yhtenainen kaikissa viestintavalineissa aina esitteista verk-
kosivuihin asti. Nain luodaan mahdollisimman mieleen jaava kokonaiskuva kuluttajan mieleen.
Yhtenaista ilmetta voidaan rakentaa esimerkiksi kayttamalla yrityksen logoa tai muuta kuvaa
toistuvasti eri viestintakanavissa. Fonttityyppi seka asettelut vaikuttavat siihen, millaisena
yritys nahdaan. Vanha tai lilan monimutkainen kirjaintyyli voi vaikuttaa negatiivisesti lukijaan

vaikeuttamalla ja hidastamalla lukemista.

6.4 Visio ja paatavoitteet

Visio on nakemys siita, millainen aseman tai muun tavoitteen yritys tahtoo saavuttaa tietyn
ajan kuluessa. Parhaimmassa tapauksessa se toimii henkilostolle motivaattorina, eli antaa
heille tietynlaista voimaa ja energiaa tehda tyonsa parhaansa mukaan. Herkkunetin tapauk-
sessa visio on yksin yrittajan asettama, ja sen tarkoituksena on antaa toiminnalle suunta. Kos-
ka yritystoiminnan tarkoitus ei ole olla suurta, ei tarvitse visionkaan olla kovin kunnianhimoi-
nen - yrittajyyden kautta on tarkoituksena hankkia lahinna kokemusta ja harjoitusta niin sa-
notusti todelliseen tyoelamaan, seka saavuttaa pienta ylimaaraista tuloa omiin menoihin. Yri-
tyksen vision voi maaritella seuraavasti: Herkkunetti pyrkii seuraavan vuoden aikana tavoit-
tamaan aseman, jossa se on saavuttanut verkkokauppaansa tasaisesti kasvavan asiakaskunnan,

seka kilpailukykyisen aseman Suomen markkinoilla. (Lindroos ym. 2010, 24.)
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Tavoitteita voidaan asettaa yritystoiminnan eri osa-alueille erikseen - mita tarkemmin eri ta-

voitteet on eritelty, sen helpompi niiden toteutumista on seurata. Kun yritys lahtee maaritte-

lemaan tavoitteita, on niista tehtava kunnianhimoisia - toisaalta niiden kuitenkin taytyy olla

saavutettavissa itse maaritellyn aikataulun mukaisesti. Herkkunetin toiminnalle on asetettu

yksittaisia tavoitteita, joita kaikkia kasitellaan erikseen ja omien aikataulujen rajoissa. Tar-

keimmat tavoitteet yritystoiminnan alussa liittyy nakyvyyden seka tunnettuuden kasvattami-

seen.

Tunnettuus ja nakyvyys
Hakukoneet
Google

Verkkosivujen kehitys

Tuotetiedot

Extra-sivut

Uutiset-osio
Blogi

Linkit

Yhtaictun

Tuotevalikoima

Perusvalikoima

Sesonkituotteet

Uudet tuotteet

Myynti
Myynti (€)

Asiakasmaara (kpl)

Tietyilla hakutermeilla
loytya ensimmaisen
kolmen sivun aikana.

Tiedot valmistajista,
valmistuksesta ja
erityisominaisuuksist
a tuotteittain.
Sivujen kehittaminen.

Uutisjulkaisujen
lisdgaminen.

Blogin liittaminen
sivuille.

Linkkien liittaminen
sivuille.

Yhteistvipartnereiden
kartoittaminen.

Valikoiman
tarkentaminen.

Paasiaistuotteiden
sekd joulutuotteiden
valinta.

Uusien tuotteiden
kartoittaminen.

Myynnin
euromaarainen
kasvattaminen
vahintdan 20 2.
Asiakasmaaran
kasvattaminen 253

Tavoitteet vuodelle 2012

Verkkosivujen kehitys:
hakusanojen toisto, linkit, blogi,
sanamaara jne.

Tietojen taydentaminen ja
tarkentaminen verkkosivuille,

Aiheisiin tutustuminen, tekstin
tuottaminen ja sen laittaminen
verkkosivuille.

Useampia julkaisuja eri aiheista.

Blogin aloittaminen ja
julkaiseminen eri [ahteissa.
Kotimaisten seka ulkomaisten
julkaisujen linkitys seka
kommentointi.

Partnereiden kartoittaminen seka

heidan kentaktointi.

Nykyisten tavarantoimittajien
tuotevalikoimien tarkastelu ja
tuotteiden valinta.

Nykyisten tavarantoimittajien
tuotevalikoimien tarkastelu ja
tuotteiden valinta.

Vierailu messuilla, trendien
seuraaminen, keskustelun
seuraaminen sosiaalisessa
mediassa.

Tunnettuuden kasvattaminen,
mainonnan lisdaminen.

Tunnettuuden kasvattaminen,
mainonnan lisdaminen.

Taulukko 2: Herkkunetin toiminnalle asetetut tavoitteet vuodelle 2012.

Mihin
mennessa’

syksy 2012

kevat-kesd 2012

syksy 2012

kevat 2012
kevat 2012

Kevat 2012

svksv 2012

kevat 2012

kevat & syksy
2012

kevat-kesa 2012

syksy-talvi 2012

syksy-talvi 2012
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Suurin osa tavoitteista koskee yrityksen tekemista tunnetuksi Suomen markkinoilla kasvatta-
malla mainonnan maaraa, mutta myos nostamalla sen verkkonakyvyytta etenkin hakukoneis-
sa. Suomalaiset kayttavat hakukoneita yha enemman heidan etsiessa tietoa, mutta myos ver-
taillessa esimerkiksi tuotteiden hintoja. Parasta huomiota saavat ne, jotka nakyvat haussa
ensimmaisen kolmen sivun aikana. Hakuarvoa voidaan lahtea nostamaan esimerkiksi toista-
malla toivottuja hakusanoja sivulla. Tekstin tulisi olla vahintaan 300 sanaa, mutta kuitenkin
se kannattaisi pitaa alle 500 sanan - pidempi teksti voi nostaa lukukynnyksen liian korkeaksi.
Toinen keino hakuarvon nostamiseen on lisata sivuille linkkeja, ja esimerkiksi julkaista blogia

tai blogeja sivuston kautta.

Parhaassa tapauksessa sivuilla olevat tiedot houkuttelevat kavijan viipymaan sivuilla pidem-
paan. Herkkunetin sivuilla on toistaiseksi melko tiiviit kuvaukset niin yrityksesta kuin sen
tuotteistakin, mutta niita on tarkoitus lahtea tarkentamaan ja syventamaan. Sivustolle on
tarkoitus lisata kokonaan uusia valilehtia, joissa kaydaan lapi suklaa-alan uusia trendeja seka
muuta yleista tietoutta. Myos uutiset-osiota lahdetaan kehittamaan, ja tarkoituksena on lisata
uutisointia muistakin kuin yritykseen suoraan liittyvista asioista. Suunnitteilla on aloittaa suk-
laa-aiheinen blogi, jota on tarkoitus julkaista muun muassa Herkkunetin verkkosivuilla. Blogia
julkaistaan myos muilla verkkosivustoilla, jotta niiden lukijamaaraa saadaan kasvatettua. Eril-
lisella sivulla on tarkoitus julkaista linkkeja aihepiireittain, jotta kaikesta ei tarvitse itse kir-

joittaa erillista tekstia.

Jatkossa on tarkoitus kartoittaa mahdollisia yhteistyokumppaneita, joiden kanssa voi solmia
sopimuksen esimerkiksi tukemaan markkinointia. Yksi potentiaalinen vaihtoehto on Oulun Suk-
laayhdistys Ry, joka tarjoaa mahdollisuuden laittaa ilmaiseksi bannerin heidan sivustolleen -
ehtona talle on se, etta Herkkunetti tarjoaisi Suklaayhdistyksen jasenille 10-20 % tarjouksen
loppusummasta. Viela on selvitettava, kuinka Elisan verkkokaupan kautta tamanlaisen tarjo-
uksen saisi toimimaan: miten tarjous saadaan suoraan asiakkaan tekemaan tilaukseen, ja mi-

ten saadaan varmistettua mahdollinen alennuskoodi?

Tavarantoimittajien toiminnassa tapahtuvien merkittavien muutosten johdosta, on kevaan
aikana kehitettava verkkokaupan perusvalikoimaa. Monet tuotteet tulivat Esteban’s Agentur
-nimisen ruotsalaisen yrityksen kautta Suomeen, mutta heidan toimintansa on toistaiseksi su-
pistettu oleellisesti. Tama vaikuttaa esimerkiksi heidan tarjoamiensa tuotteiden rajallisuu-
teen seka mahdollisiin tilausvolyymeihin. Yksi mahdollisuus on esimerkiksi pohtia vaihtoehtoa,
etta otetaan useampia tuotteita muilta nykyisilta tavarantoimittajilta ja -valmistajilta. Taysin
uusien valmistajien tuotteita voidaan harkita - sopivia ehdokkaita l6ytyikin useita Saksassa
jarjestetyilta ISM messuilta vuoden 2012 alussa. Ennen vuoden tarkeimpia sesonkeja on mie-

tittava erikoistuotteita, joita ei muuten voi myyda.
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Myyntia pyritaan kasvattamaan tulevan vuoden aikana ainakin 20 % nykyisesta. Tama tapahtuu
kasvattamalla verkkokaupan tunnettuutta ja tekemalla sivustolla vierailun mielenkiintoiseksi.
Tama tapahtuu esimerkiksi erikoisten tuotteiden tai kiinnostavan tiedon tarjoamisen kautta.
Asiakasmaaria on tarkoitus kasvattaa vahintaan 25 % nykyisesta maarasta. Tassa vaiheessa
panostetaan siihen, etta asiakasmaaraa nostetaan enemman kuin kertaluontoista ostosta. Ta-
voite on kuitenkin toiminnan alussa kasvattaa tunnettuutta, ja taman jalkeen keskittya kerta-

ostosten summan kasvattamiseen.

6.5 Liikeidea ja strategia

Herkkunetin ideana on tarjota laadukkaita herkuttelutuotteita kaikille Suomessa asuville tay-
si-ikaisille, jotka pystyvat ostamaan verkosta. Tarkoituksena on helpottaa asiakkaita esimer-
kiksi lahjaostoksissa tai juhlatarjoilun hankinnassa - sopivat tuotteet loytyvat yhdesta paikas-
ta, eika niita tarvitse lahtea hakemaan esimerkiksi toisesta kaupungista. Tata on lahdetty to-
teuttamaan siis verkkokaupan kautta, joka mahdollistaa asioinnin toiselta puolelta Suomea
asti ilman ongelmia ja suurta ajankayttoa.

Liikeidean toteutumista voi seurata yrityksen tuloksen seurannalla - kun myyntiluvut ja asia-
kasmaarat kasvavat, on verkkokaupan toimintaa ohjattu oikeaan suuntaan. Mikali luvut eivat
kasva odotetusti, on toiminnassa tehtava muutoksia. Seurannan mittareina voi pitaa esimer-

kosivujen tunnettuutta ja nakyvyytta.

6.5.1  Markkinointisuunnitelma

Markkinointikanavaksi on valittu paaasiassa Internet, mutta mainoksia laitetaan esimerkiksi
kauppojen seinille. Internet markkinointivaylana on ailahteleva, silla huonosti kaytettyna siita
ei saa irti kaikkea mahdollista nakyvyytta - vaarin kohdennettu mainonta ja sosiaalisen medi-
an huomiotta jattaminen voivat olla suurempikin haitta yrityksen nakyvyyden kasvattamiselle.
Herkkunetilla on omat verkkosivut, jotka toimivat samalla verkkokauppana. Tarkea osa yrityk-
sen imagon rakentamista on yrityksen ilmetta vahvistavat verkkosivut. Herkkunetti loytyy Fa-
cebookista, jossa jokaisen varteenotettavan yrityksen on perustettava oma, niin sanottu ty-
kattava, sivu. Sen kautta voi jakaa tietoa tai uutislinkkeja, joita seuraajat voivat julkaista ja

jakaa omilla sivuillaan ja valittaa niita yha pidemmalle.

Muu sosiaalinen media, kuten esimerkiksi keskustelupalstat, eivat varsinaisesti toimi markki-
nointikanavana, vaan enemmankin tiedonhakuvalineena: mista ihmiset hakevat tietoa aihees-

ta? Mika heita kiinnostaa? Miten he tahtovat ostaa? Viikoittainen - tai edes kuukausittainen -
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keskustelupalstojen lapikayminen voi auttaa huomattavasti kohderyhman tuntemusta ja pa-
rantaa kaupankayntia. Kevaan aikana ensimmaista kertaa julkaistavan suklaablogin kautta

pyritaan hakemaan uusia vierailijoita, ja tata kautta uusia asiakkaita.

Herkkunetin mainoksissa kaytetaan samoja vareja, mita loytyy verkkosivuilta: tummaa tur-
koosia, suklaanruskeaa seka vaaleaa beigea. Samoja koristekuvioita kaytetaan yleisilmeen
piristamiseen seka erottuvuuden lisaamiseen. Mielenkiintoinen ilme houkuttaa tutustumaan
tarkemmin mainokseen. Niiden suunnittelussa on hyodynnetty tietenkin tuotteiden kuvia,
mutta ArtViewerin ja Paintin avulla tehtyja elementteja. Monesti kuvat on kasattu Wordissa,
jonka jalkeen Print Screen - toiminnon avulla ne on siirretty Paintiin ja siita eteenpain muo-

kattavaksi.

Kuukausittainen markkinointiin kaytettava budjetti on 20 euroa, johon on laskettu kuukausi-
kohtainen piirtopoydan kustannus, seka mahdolliset tulostukseen, paperiin ja musteisiin kay-
tettavat kulut. Mainonnan suunnitteluun seka julkaisuun ei kayteta rahaa (ellei verkkosivujen
yllapitokustannuksia lasketa mukaan), vaan pelkastaan aikaa. Kuvankasittelyohjelmalle ei tul-

lut ylimaaraisia kustannuksia, silla se tuli piirtopoydan lisana.

6.5.2 Myyntitavoitteet

Myyntitavoitteita asetettaessa on realistisesti arvioitava tuotteelle tai palvelulle hinta, josta
jaljelle jaanyt kate riittaa kattamaan yrityksen loput menot. Hinnoittelua suunniteltaessa on
tutustuttava kilpailijoiden vastaavien tuotteiden hinnoitteluun, jotta oma tuote ole yli- eika
alihinnoiteltu. Laatu maaraa paljolti sita hintaa, jonka yritys voi pyytaa - kukaan ei tahdo

maksa liikaa, vaan jattaa mieluummin ostamatta. Herkuttelupuotien katteet ovat melko suu-

ret, ja tuotekohtaisesti ne voivat olla jopa 50 prosenttia.

Herkkunetin tavoitteet on sen alkuvaiheessa saada tulos nollaan, silla yritystoiminnan aloitus
vaatii tiettyja kustannuksia, kuten toiminimen maksu seka verkkokaupan sopimuksen teko.
Mikali aloituskustannuksia ei oteta huomioon, tulisi tuotteita myyda kuussa noin 200 euron
edesta, jotta tulos olisi nolla. Tuotteiden katteet vaihtelevat tuoteryhmittain 25-45 prosentin

valilla.

Arvioitu kuukausittainen myynti on ensimmaisina kuukausina alle 200 euroa, mutta kun yritys
saadaan jalkautettua ja mainonta kaynnistettya, sen tulisi kasvaa ainakin 50 prosenttia.
Myyntitavoitteita seurataan asiakasmaarien seka ostojen suuruuksia seuraamalla. Katteita
voidaan laskea tai nostaa sen mukaan, millaiseksi niiden menekki maaraytyy. Tuotteen katet-
ta voi jatkossa laskea, mikali sen menekki on todella pienta. Toinen vaihtoehto on jattaa tuo-

te kokonaan pois valikoimasta.
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6.6 Tuotteet ja palvelut

Herkkunetin tuotevalikoimaan kuuluvat ulkomaiset ja laadukkaat herkuttelutuotteet, jotka
painottuvat suklaisiin seka muihin pieniin naposteltaviin. Tuotteet tulevat suoraan niiden
maahantuojalta, Makutaivas Oy:lta, jonka varastossa tuotteita voidaan sailyttaa. Yritys maa-
hantuo edella mainittujen tuotteiden lisaksi keittioihin ja catering-yrityksille sopivia tuotteita
ja pakkauskokoja. Tama mahdollistaa Herkkunetin tuotevalikoiman kehittamista muille kuin

yksityishenkiloille.

Estebans’ Agentur on Ruotsissa toimiva yritys, joka etsii uudenlaisia suklaa- ja herkuttelutuot-
teita ympari maailmaa. Esteban’s toimii joidenkin yritysten kanssa yhteistyossa tuotekehityk-
sen parissa. Sen tuotevalikoima on ainakin joksikin aikaa pienentynyt taloudellisten ongelmien
vuoksi, mutta tulevaisuudessa heidan kauttaan voi tulla kuitenkin uusia tuotteita. Talla het-
kella silta tulee enaa Cocoa Farmin viinisuklaita seka Santanderin suklaalevyja, mutta aiem-
min mahdollista olivat teet ja muut suklaiset herkut. Nama tuotteet ovat kuitenkin erityisia,
silla viinisuklaissa on kaytetty oikeaa viinia, ja Santander on ensimmainen kolumbialainen al-
kuperasuklaiden valmistaja, ja heidan tuotteensa on eettisesti valmistettu ja pakattu. (Este-
ban’s 2011.)

Gudrun on erittain tunnettu belgialainen suklaiden seka tryffeleiden valmistaja. Heilla on
kaksi tuotenimea, Gudrun ja Gavarny, joiden tuotteita loytyy Suomesta pienista suklaa- ja
herkkuliikkeista ja Stockmannin valikoimista. Gavarnyn tuotteita Herkkunetin valikoimista
loytyy paaasiassa erilaisissa lahjarasioissa, ja Gudrunin tuotteita isommissa yhden kilon pak-

kauksissa. Viimeksi mainitut soveltuvat tilaisuuksiin juhlatarjoiluun. (Gudrun 2011.)

Emils Gustavs on latvialainen perheyritys, joka valmistaa kaikki tuotteensa kasin - aina val-
mistuksesta pakkaukseen asti. Heidan valikoimastaan lOoytyy suklaalevyja, -figuureja, pienia
naposteltavia seka eraanlaisia makeita taytteita. Yrityksen paatuote on kuitenkin nayttavat
tryffelit. He tarjoavat yksittaispakattujen tuotteiden lisaksi logolla varustettuja suklaita esi-
merkiksi yritys- ja asiakaslahjoihin tai tapahtumiin. Naita viimeksi mainittuja yrityssuklaita
tarjotaan niin sanotusti provisiosopimuksella Emils Gustavsin ja Makutaivaan kanssa - Emils
Gustavs hoitaa lahetyksen ja valmistuksen, Herkkunetti ja Makutaivas myynnin ja markkinoin-

nin.

Wellaby’s on kreikkalainen yritys, joka valmistaa makunsa puolesta palkittuja, gluteenittomia
suolaisia kekseja ja pienia naposteltavia. Heidan erikoisuutensa on runsaasti aitoa juustoa
sisaltavat keksit. Aidon juuston maara vaihtelee tuotteesta riippuen jopa 42 prosenttiin asti.
(Wellaby’s 2011.)
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Tuotteita myydaan verkkokaupassa, osoitteessa www.herkkunetti.fi, joka on toistaiseksi ainoa

myyntikanava. Mahdollisuuksia on tulevaisuudessa laajentaa myos pieneksi liikkeeksi paakau-
punkiseudulle, jolloin toiminta konkretisoituisi ja siita tulisi yrittajan taysipaivainen tyo ja
tulonlahde. Myyntia voisi kohdentaa myohemmin enemman yrityksille, seuroille tai jarjestoil-

le, silla nykyisin se on viela yksityisiin kuluttajiin painottuvaa.

Yksi tapa lisata myyntia on tuotevalikoiman laajentaminen, jolloin voitaisiin saada lisaa asiak-
kaita tata kautta. Mahdollisuus tahan on esimerkiksi ottamalla myyntiin useita tuotteita ny-
kyisilta tavarantoimittajilta ja - valmistajilta. Toisaalta voisi hankkia uusia tuotteita taysin

uusilta tavarantoimittajilta.

Tuotevalikoima pitaisi kuitenkin pyrkia pitamaan melko rajattuna, jotta se pysyy selkeana
kokonaisuutena. Painotus suklaatuotteisiin, ja valikoiman laajentaminen sen sisalla on mah-
dollista ilman suurempaa pohtimista. Uusien tuoteryhmien tuominen valikoimaan on kuitenkin

harkittava tarkkaan, jotta ne sopivat yrityksen ilmeeseen.

6.7 Taloussuunnitelma

Yritysten on pyrittava saavuttamaan toiminnallaan voittoa. Mikali nain ei ole, kannattaa yri-
tyksen miettia nykyisen toimintatapansa heikkouksia ja lahtea kehittamaan niita. Laskenta-
toimi on yksi liiketoiminnan osa-alue, jonka tarkoituksena on kerata ja havainnoida yrityksen
taloutta. Yleinen laskentatoimi keskittyy tiedon tuottamiseen ja julkaisemiseen ulkoisille si-
dosryhmille, johdon laskentatoimi taas keskittyy laskelmiin ja havainnointiin jonka pohjalta
voidaan tehostaa yrityksen toimintaa ja parantaa kannattavuutta. Yrityksen menoja on seu-
rattava tarkasti, silla kaikki nama vaikuttavan tulokseen - kustannustyyppeja on useita erilai-
sia, ja niita hyodynnetaan eritavoin eri asioita laskettaessa. Kannattavuutta voidaan mitata
lukuisin eri tunnusluvuin, joista jokainen kertoo eri asioista. (Eskola & Mantysaari 2006, 8-9,
16-19.)

LK Herkkunetin pienen toiminnan vuoksi kovin monia tunnuslukuja eika laskelmia tarvitse
tehda. Kuitenkin kannattavuuteen liittyvat tunnusluvut seka esimerkiksi katetuottolaskenta
ovat tarkeita yritykselle, ja niiden tekeminen kuuluu oleellisena osana liiketoimintasuunni-
telmaan. Laskelmissa kaytetyt luvut ovat viitteellisia, joten luvut eivat ole tasmallisia, vaan

enemmankin suuntaa antavia.

Herkkunetilla ei ole kovin suuria menoeria tai investointeja, silla verkkokauppana sen ei tar-
vitse huolehtia esimerkiksi liiketilojen vuokrasta tai muista kiinteiston hoitoon liittyvista ku-

luista. Myoskaan varastointi ei ole kustannus, silla tuotteita sailytetaan maahantuojan varas-


http://www.herkkunetti.fi/
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totiloissa Tuusulassa. Kiinteita kustannuksia ovat verkkokaupan maksu, joka on aloitusmaksun
lisaksi 29,90 euroa kuussa. Taman paalle tulee Suomen verkkomaksujen kiintea kuukausimak-
su ja maksukohtainen maksutapalisa. Tama kuitenkin kuuluu muuttuviin kuluihin, ja niiden
maaraan vaikuttaa asiakkaiden maara. Toinen kuukausittain vaihteleva kulu on yrityksen os-

tot, jotka vaihtelevat tietenkin myynnin mukaan.

Helpoin tapa lahtea laskemaan yritystoiminnan kannattavuutta on tuloksen selvittaminen.
Tama selviaa siten, etta tietyn ajan sisalla syntyneista tuotoista vahennetaan saman ajan ku-
lut - mikali tulos on negatiivinen, niin on myos yrityksen tulos. Katetuottolaskelma eli kate
voidaan selvittaa tekemalla joko kokonaislaskelma tai erilliset laskelmat yrityksen eri osille.
Tarkeimpia kannattavuuden tunnuslukuja ovat katetuotto, katetuottoprosentti, kriittinen
myynti, varmuusmarginaali seka varmuusmarginaaliprosentti. (Andersson, Ekstrom & Gabriels-
son 2001, 21.; Eskola & Mantysaari 2006, 20-24.)

LK Herkkunetti Tmi - katetuottolaskelma / kuukausi

myyntituotot 200
postituotot 28
- annetut alennukset ja muut sikaisuerat 0
lilkevaihto 228
- muuttuvat kustannukset
ostot 120
verkkomaksukulut 3,5
markkingintimenot 20
muut kulut 16 159,5
katetuotto 68,5
- kiinteat kustannukset
verkkomaksukulut 29,5
domainmaksu 10
verkkokauppakulut 29
yrityksen tulos 0

Taulukko 3: Arvio Herkkunetin myynnista, jotta saadaan nollatulos.

Jotta Herkkunetin tulos ei olisi negatiivinen, on myynnin saavutettava kuukausittain 200 eu-
roa. Tama on jaettu kymmenelle henkilolle, joista jokaisen ostos olisi 20 euroa. Jokaiselle
asiakkaalle on laskettu myos minimipostituskulut (seitseman euroa/hlo), joista taulukossa 3
nakyva maara 28 euroa on niista tuleva voitto. Muuttuvissa kustannuksissa suurin era on han-
kintakustannukset, jotka maaraytyvat myynnin maaran mukaan. Tassa tapauksessa laskuissa

ei ole mukana mahdollisia tuotehavikkeja, silla tuotteita hankitaan tarvittava maara - ei vaa-
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dita esimerkiksi kokonaisen laatikon (esimerkiksi 24 kpl/ltk) ostamista. Muita muuttuvia kulu-
ja ovat asiakkaiden ostokertoihin liittyvat maksutapalisat, jotka ovat 0,35 euroa kappaleelta.
Markkinointiin ja muihin kuluihin on varattu vajaa 40 euroa kuussa. Kiinteita kustannuksia

syntyy yrityksen verkko-osoitteessa, domainista, kymmenen euroa kuussa. Myos Suomen Verk-
komaksu perii kiinteaa kuukausihintaa (29,50) maaliskuun lopusta 2012 alkaen. Verkkokaupan

hinta on kuukausittain laskettuna 29 euroa.

Katetuottoprosentti kertoo, kuinka paljon yrityksen myyntituotoista jaa kaytettavaksi katta-
maan voittoa ja kiinteita kustannuksia, ja tama luku saadaan laskettua jakamalla katetuotto
myyntituotoilla, ja kertomalla tama luku 100 prosentilla (Makinen, Stenbacka & Soderstrom,
2008, 43.). Herkkunetin katetuotto (nollatuloksella) on 68,50 euroa, ja myyntituotot ovat tal-

6in 228 euroa postikulujen kanssa. Katetuottoprosentiksi saadaan silloin 30 %.

Kriittinen piste kertoo sen myyntituottojen maaran, joka kattaa yrityksen kiinteat kustannuk-
set - siina katetuotto on siis yhta suuri kuin kiinteat kustannukset. Herkkunetilla luku on selvi-
tetty katetuottolaskelman kautta, ja myyntitulojen tulisi olla postitusmaksuineen 228 euroa.
Tama luku vaaditaan kuitenkin selvittamaan varmuusmarginaalia, joka kertoo kuinka paljon
yrityksen tulos voi laskea ennen kuin toiminta muuttuu tappiolliseksi. Siina nykyisesta myynti-
tulosta vahennetaan kriittisen pisteen myynti, ja katsotaan minka verran jaa yli. Toiminnan
alkuvaiheessa lukua ei kannata laskea, silla tulos on viela pienta. Puolen vuoden toiminnan
jalkeen luvun laskemista voi jo harkita, jotta saadaan mahdollisimman totuudenmukainen
vastaus. (Makinen, Stenbacka & Soderstrom 2008, 44-46.)

LK Herkkunetti Tmi tyollistaa pelkastaan ammatinharjoittajan itse, eika toiminnan ole suunni-
teltu tai arvioitu kehittyvat ja kasvavan niin paljon, etta ulkopuolista apua tarvitaan. Konsult-
tina kaytetaan satunnaisesti Jari Kaarmilaa, joka on Makutaivas Oy:n omistaja ja perustaja.
Hanen kanssaan voidaan keskustella esimerkiksi yrityksen jatkosta; tuotevalikoimasta ja sen
kehityksesta. Mikali toiminta kasvaa isommaksi kuin mihin yrittajan oman voimavarat riitta-
vat, taloushallinta ulkoistetaan yrityksen ulkopuoliselle toimijalle. Nain aika saadaan jaettua

tarkeampiin liiketoiminnan osa-alueisiin, kuten myyntiin ja markkinointiin.

Yrittaja ei erikseen nosta tuotoista palkkaa, vaan alkuvaiheessa ne kaytetaan yritystoiminnan
kehittamiseen. Myohemmassa vaiheessa voidaan harkita jo erikseen niin sanotun palkan nos-
tamista, mutta silloinkaan summat eivat tule olemaan montaa sataa euroa. Yrittajan motivaa-
tiota yllapitaa tahto menestya ja saada idea toimimaan. On palkitsevaa, kun tuotteita oste-
taan ja niista ollaan kiinnostuneita. Jatkossa motivaatiota voidaan kohottaa entisestaan esi-

merkiksi lisakoulutuksen ja muiden koulutustilaisuuksien kautta.
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6.7.1 Laskelmat

Alustavat laskelmat yrityksen perustamiseen ja kaynnistamiseen tulee tehda jo ennen yrityk-
sen perustamista. Taman jalkeen myyntia ja hinnoittelua tulee arvioida niin, etta tavoitetaan
toivottu tulos. Rahoituslaskelmassa (Taulukko 4) kaydaan lapi yrityksen tilikauden menoja ja
kuluja. Tarkoituksena on se, etta yrityksen paatoksentekija nakee, mista raha on tullut ja
mihin sita on kaytetty. (Makinen ym. 2008, 190.)

Herkkunetin tapauksessa investoinnit eivat ole suuria, eika niita ole paljon. Ensimmainen
maksu yritykselle tuli toiminimen perustamisesta, ja se oli 75 euroa. Elisa perii maksun verk-
kokauppapalvelusta, seka Elisa Toimisto 365 -palvelusta kuukausittain. Vuoden 2011 loppuun
asti maksu naista on arvonlisaveroineen 126,30 euroa, ja taman paalle tulee verkkotunnuksen
aloitusmaksu joka oli 36,90 euroa. Jatkossa veloitus verkkotunnuksesta on kymmenen euroa
kuukaudessa, ja verkkokaupasta hieman vajaa 30 euroa kuukaudessa. Toimistotarvikkeiden

ostoon kaytettiin ennen verkkokaupan avaamista noin 20 euroa.

kkunetti Tmi

INVESTOINNIT RAHANTARVE

Aineettomat hyodykkeet Perustamismenot 75,00
Domainin perustaminen 36,90
Verkkokaupan perustaminen 126,30

Koneet ja kalusto Aporttiomaisuus 549,89 tietokone, kamera
ATK 69,95 piirtopoyta

Liikeirtaimisto Toimistotarvikkeet 18,75

Kayttopadaoma S5kk Alkumainonta/esitteet 17,00
Yrittdjan oma toimeentulo 50,00

Vaihto- ja rahoitusomaisuus Kassavaraus 100,00

RAHAN TARVE YHTEENSA 1043,79

RAHAN LAHTEET

Omat rahasijoitukset 800,00

Omat tuotantovalineet ja tarvikkeet 549,89

RAHAN LAHTEET YHTEENSA 1349,89

EROTUS / VOITTO 306,10

Taulukko 4: Herkkunetin rahoitussuunnitelma 8 - 12 / 2011.

Rahoituslaskelmassa on huomioitu oman paaoman ja riittaminen ensimmaisten kuukausien
perustamismaksuihin, seka muihin kustannuksiin. Siina ei ole laskettu mukaan kuukausittaisia
maksuja, silla ne sisaltyvat perustamismaksuihin. Kaikkien menojen jalkeen rahaa jaa yli hie-
man yli 300 euroa, eika tahan ole otettu mukaan myynnista aiheutuvia tuottoja eika kustan-

nuksia.
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Kannattavuuslaskelmaa ei Herkkunetin tapauksessa ole tehty, silla toiminta on niin pienimuo-
toista. Siksi pelkan katetuottolaskelman tekemisella on saatu selville hieman yrityksen kan-
nattavuudesta ja positiivisen tuloksen tekemisesta - jo kahdensadan euron kuukausittaisella
myynnilla saavutetaan nollatulos. Ilman rahoitusapua yrityksen paaoma on tullut yrittajalta

itseltaan, joten lainan takaisinmaksuja ei tarvitse miettia.

6.7.2 Seuranta ja arviointi

Tuloksen kehittymista seurataan paaasiassa kirjanpidon kautta. Sielta selvitetaan mihin rahaa
on mennyt, mutta toisaalta myds, mista sita on tullut. Seuraamalla yrityksen tuloksen kehit-
tymista voidaan tiettyja osa-alueita lahtea kehittamaan pidemmalle ja kayttaa rahaa enem-
kanavien valintaan. Samalla tavalla vahemman rahaa voidaan kayttaa asioihin, jotka tuotta-

vatkin vahemman.

Yrityksen toimintaa voidaan arvioida laskelmien kautta, ja selvittaa naiden pohjalta tiettyja
tunnuslukuja, jotka kuvaavat yrityksen kasvua ja sen toiminnan kannattavuutta. Tunnusluku-
jen kautta saadaan selville muun muassa mahdollinen rahoitustarve, yrityksen voittomargi-
naali tai katetuottoprosentti. Nama luvut ovat oiva valine tulevina vuosina vertailla lukujen

kehittymista - mika on mennyt parempaan suuntaan, mika taas ei.

6.8 Riskit

Verkkokaupan perustamisessa on useita riskeja, jotka koskevat esimerkiksi sen tekemaa tulos-
ta, tai markkinoinnin onnistumista. Nama voidaan valttaa huolellisella suunnittelulla ja arvi-
oinnilla. Liiketoiminta taytyy saada kannattavaksi, jotta se voi jatkua pidempaan niin, etta
sen on mahdollista kehittya ja kasvaa yha suuremmaksi. Riskina on liiketoiminnan jamahtami-
nen, eli se etta yritys ei jostakin tietysta pisteesta alkaen kehita toiminansa mitaan osa-
aluetta, tai kehitta tuotetta, palvelua tai esimerkiksi tuotevalikoimaa eteenpain. Toisaalta
taas kehittamisen voi vieda liiankin pitkalle, ja asiakaskunta pienenee sen liiallisen erikoistu-

misen vuoksi.

Liiketoiminnan riskina on esimerkiksi epaonnistunut viestinta ja markkinointi, jotka voivat
vahentaa yrityksen asiakasmaaraa. Vialliset tuotteet, huono asiakaspalvelu ja huono kaytetta-
vyys vaikuttavat suoraan siihen, minkalaisen kuvat kuluttajat yrityksesta ja sen tuotteista tai
palveluista muodostavat. Riskeiksi voi laskea lisaksi sen, etta yritys ei erotu kilpailijoistaan ja

se jaa niiden varjoon.
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Tulos voidaan taata, mikali kaikki yrityksen toiminnan osa-alueet on mietitty ja arvioitu huo-
lellisesti ja realistisesti. Kannattavuus tulee luonnostaan, kun liikeidealle on kysyntaa ja tuote
tai palvelu on toteutettu hyvin ja kuluttajien toiveet huomioiden. Tata mielenkiintoa pitaa
yllapitaa kehittamalla tuotetta niin, etta ei jaa kilpailijoista jalkeen ja se erottuu niista jon-
kin ominaisuuden, kuten hinnan tai muotoilun puolesta. Viestinnassa kohderyhman tuntemus
on tarkeaa, ja jos sita ei tutkita kunnolla voidaan mainonta kohdistaa vaarin, tai siina voidaan
tuoda esille niin sanotusti vaaria piirteita. Asiakkaan kayntikokemus on asia, johon yrityksen
taytyy panostaa: Herkkunetti pyrkiikin kayttajaystavalliseen verkkosivusuunnitteluun, jossa

huomioidaan muun muassa sivujen helppokayttoisyys ja sen miellyttava ulkoasu.
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