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Opinndytetyod kasittelee liiketoimintasuunnitelman tekemistd ja mita sen tulee pitaa
sisallaan. Liiketoimintasuunnitelma toimii vélineena mahdollisille rahoittajille ja
yrittajélle itselleen yrityksen suunnittelussa. Se pitdd siséllddn suunnitelmat niin
remontista, rahoituksesta, yritysmuodosta kuin markkinoinnista.

Kaikki lahtee liikeideasta, jota kehitelldan realistiseksi ja myyvéksi konseptiksi.
Ensimmadinen vaihe on p&&ttdd yritysmuoto, joissa vaihtoehtoja on. Toiminimi,
osakeyhtid, avoin yhtié. Yrittdja saattaa mennd sekaisin nimien viidakossa, mutta
l&hempi tutustuminen ja tarkka harkinta paatoksen teossa auttaa huomattavasti yrityksen
kehittelemisessé ja yritysmuoto vaikuttaa esimerkiksi lainanhakuun.

Yritys suunnataan aina tietylle yleisolle ja asiakassegmentointi on tdrked osa
lilketoimintasuunnitelmaa, kuin myo6s kilpailuympariston méarittdminen. Liian laaja
asiakassegmentti saattaa tehdd liikeideasta sekavan, joten tarkka asiakasanalyysi
helpottaa my0s yrityksen imagon kehittelyd ja se vaikuttaa tietenkin myods oleellisesti
markkinointiin. Kilpailuymparistoa tarkkailemalla voi saada vélineitd yrityksen
kehittamiseen, jotta yrityksestd voi tulla parempi kuin kilpailijoistaan ja tarjota jotain
muuta kuin muut. Jotain mita asiakkaat ovat etsineet. Suuressa kaupungissa kilpailun
merkitys vield korostuu.

Rahoituksen tarkoitus on méaarittdd sen missa rahallisissa rajoissa yritys voi toimia ja
syntyd. Tarkat laskelmat voivat selvittdd myds yrityksen kasvun suunnan ja antavat
maadritteitd siihen, voiko yritys menestya.

Uuden yrityksen synnyssé on erityisen tarkeda keskittyd markkinointiin, silla se on
keino saada yritys asiakkaiden tietoisuuteen ja houkutella heitd yrityksen asiakkaiksi.
Uuden yrityksen ensiaskeleet markkinoinnissa ovat lanseerausmarkkinointia, joka eroaa
normaalista markkinoinnista hieman. Lanseerausmarkkinointi antaa yrityksesta
ensivaikutelman ja se voi maarittdd myos yrityksen tulevaisuuden.

Liitteend opinndytetydssd on oman mahdollisen yrityksen liiketoimintasuunnitelma,
joka pita4 sisallaan yrityksen syntyyn vaikuttavat tekijat ja suunnitelmat niin tiloista
kuin markkinoinnista.

Avainsanat: liikeidea, liiketoimintasuunnitelma, lanseerausmarkkinointi,



ABSTRACT
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Tampere University of Applied Sciences
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HEIDI STELLBERG:
Making a Business Plan
Reggae and Finnish Rap-themed Restaurant to Tampere

Bachelor's thesis 34 pages, appendices 27 pages
May 2013

This Bachelor’s thesis deals with doing a business plan and what it should include.
Business plan is a tool for potential investors and for the entrepreneur in planning the
company. It includes plans for the renovation, financing and marketing.

All starts with business idea, which is developed in to a realistic and sales oriented
consept. First step is to decide a type of business. Business, limited liability company,
general partnership. Entrepreneur may get confused about the options, but closer study
and careful consideration will make significant contribution in developing company.
Type of business also affects in getting a loan.

The company is always directed toward a specific audience and customer segmentation
Is an important part of the business plan, as well as the determination of the competitive
environment. Too wide customer segment can confuse business idea, so precise
customer analysis also facilitates developing the company and affects substantially to
marketing. By observing competitive environment entrepreneur may obtain tools for
developing the company, so it can become better than it’s competitors and offer
something new and better. Something, that customers may have been looking for. In a
big city the meaning of competition is emphasized.

The meaning of financing will determine the limits for company to grow and be born in.
Exact calculations can define the direction of company’s growth. They may also define
may the company succeed.

When new company comes available marketing is specially important, because it is a
way to bring company to customer awareness and attract them to company’s customers.
New company’s first marketing is called product launch marketing, which is a little
different than normal marketing. Launch marketing gives a first impression and can
define company’s future.

As an attachement for the bachelor’s thesis is an business plan of my own possible
company, which includes the plans for starting the company and plans for the facilities
and marketing.

Keywords: business idea, business plan, launch marketing
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1 JOHDANTO

Opinnaytetyo6 kasittelee uudenlaisen anniskeluravintolan avaamisen suunnittelun kulkua
ja siihen liittyvia kohtia. Opinnédytetyon olisi tarkoitus olla valmis paketti jos joskus
tulevaisuudessa anniskeluravintolan avaaminen tulisi ajankohtaiseksi. Teoriaosuus

kasittelee liiketoimintasuunnitelman tekemisté ja sen kokoamisen vaiheita.

Lisédksi kerron lanseerausmarkkinoinnista, sen suunnittelusta ja teoreettisesta
toteutuksesta. Lanseerausmarkkinointi on iso osa uuden ravintola avaamista ja se

madrittad hyvin pitkéalle millainen tulevaisuus yrityksell& tulee olemaan.

Liiketoimintasuunnitelma on tydkalu yrityksen synnyssa niin rahoittajille, kuin
yrittajalle itselleenkin. Kirjattu tieto pysyy néin paremmin tallessa ja hyvin jasennelty
suunnitelma pitdd myos liikeidean selke&dnd. Teoriaosuuden jalkeen tutkitaan sita,

minkalaisia vaiheita ja ongelmia liiketoimintasuunnitelman teossa esiintyy kéytannossa.

Huomattuani tdmankaltaisen ravintolan puutteen Tampereella ajattelin, ettd tasta saisi
my0s oivan opinndytetyon aiheen. Liiketoimintasuunnitelman tekeminen on suuri osa
ravintolan perustamista ja sen tekemisessé saattaa usein olla monia mutkia ja ongelmia,
joten yrittajéksi aikovan on hyva tietdd hieman naista mahdollisista ongelmista ja liséksi

siitd, mité litketoimintasuunnitelman tulisi pitaa sisallaan.

Itse en ole ikind halunnut yrittajaksi, mutta tdménkaltaisen ravintolan yrittajana
oleminen olisi itselle hyvin mielenkiintoista. Siksi myds halusin tehda tésta
opinnéytetyosta sellaisen, ettd se olisi valmis tyokalu, jos ravintolan perustaminen tulisi
joskus ajankohtaiseksi. Siksi valitsin my6s lanseerausmarkkinoinnin toiseksi

teoriaosaksi, silla markkinoinnilla on suuri vaikutus ravintolan menestymiseen.



2 LIKETOIMINTASUUNNITELMAN TEKEMINEN

2.1. Yritysideasta liiketoimintasuunnitelmaksi

Liiketoimintasuunnitelman kehittdminen ja valmistaminen l&htee aina ideasta. Ideasta,
joka voi tuottaa rahaa ja tarjota idean keksijalle unelmatyon loppueldmaksi. Se saattaa
olla kauan hiottu suunnitelma, jota on muokattu ja mietitty useaan otteeseen ajan
saatossa, tai se voi olla yllattava idea, joka on lahtenyt huomatessa jonkun palvelun

tarjonnan puute. (Raatikainen 2011, 38.)

Yritysidea voi syntyé oivalluksesta, mutta se voi olla myds systemaattisen tutkimisen
tulos. Harvemmin yritysideat ovat taysin uusia, useimmiten ne ovat vanhoja muokattuna
uusiin raameihin, tai Kkehitettynd yrittdjan oman ammattitaidon pohjalta. Yritysideat
syntyvat yleensd jonkin tuotteet puutteen huomioinnin my6td. Tamé on yleisin tyyli,
mutta ne voivat syntyd myos yrittdjan omasta tahdosta: esimerkiksi harrastustoiminnan
muuttaminen ammattimaiseksi tai tahto tuoda omaa asiantuntijuutta markkinoille.
(Holopainen & Levonen 2006, 20.)

Yritysideasta muodostuu liikeidea, jonka toteuttamiseen vaaditaan
liiketoimintasuunnitelma. Liiketoimintasuunnitelma on kirjallinen selvitys kaikesta
liikeideaan liittyvasta ja on tarked véline, niin yrittdjalle, kuin mahdollisille rahoittajille
tai vakuutusyhtioille. Se on myods vélttdmaton tyokalu liikeidean kehittdmiselle.
(Raatikainen 2011, 38.)

Hyvaa liikeideaa ei méaarita yritys tai yrittdja. Tutkimuksessa, jossa tutkittiin yritysten
eroja ja yhtaldisyyksid menestyvyyden osalta, jotta saataisiin méaéritettyd mista
muodostuu menestyva yritys, ei saatu mink&anlaisia tuloksia. Tutkittiin taustalla
vaikuttaneita tekijoitd, sekd tarkeimpid syitd, mikd erottaa voittajat selviytyjista ja
hévidjistd. Tulos oli yksinkertainen. Toimialan tai organisaatioiden valiset erot eivat
selitd ryhmien valista eroa. Voittajien joukossa oli niin isoja kuin pienid yrityksia seké

nuoria kuin i&kkaita yrittajia, houkuttelevilla kuin ankeammillakin markkinoilla



toimijoita sekd huipputekniikkaa kuin perustekniikkaakin kayttavid. (Chan &
Mauborgne 2007, 32.)

Aloitusvaiheessa on hyvin tarkeda hahmottaa mista yrityksen kokonaisuus muodostuu.
Tarkeimmat ovat rahoitus ja oma kokemus. Hyvana tydvalineend voi toimia Raatikaisen
(2011, 39) luoma liikeideamalli (kuvio 1):

KUVIO 1. Liikeideamalli (Raatikainen 2011, 39.)

Raatikaisen (2011, 39) luomassa liikeideamallissa on hyvin tarke&a ensin hahmottaa
yrityksen olemassaolon syy: mitd se tarjoaa, minka ongelman se poistaa tai jokin muu
(kuvio 1). Liikeideamallissa yhdistetdan imago, tarve, tuote, asiakas ja toimintatavat.
Ndista osista rakentuu yritys.



Segmentointi on hyvin tarked osa yrityksen alkuvaihetta. Asiakassegmentointi on
tehtdva siten, ettd tiedetddn mité tarjotaan ja kenelle, ja sitd mukaan rakennettava myos
yrityksen imago. Asiakassegmentointi on tarkedd myos markkinoinnin kannalta: kuinka
asiakkaat tavoitetaan? Lisaksi se vaikuttaa tuotteisiin, tuoteryhmiin ja palveluihin, jota

yritys tarjoaa. (Raatikainen 2011, 39.)

Yritystoiminnan suunnittelu alkaa aina toiminta-ajatuksesta, joka kertoo miksi yritys on
olemassa, minkd puutteen se tdyttdd yms. Liikeidea taas on kuvaus siitd, kuinka
toiminta-ajatus saadaan tuottamaan rahaa. Liikeidea voi olla tdysin itse kehitetty,
kopioitu ja muokattu, tai franchising eli ostettu. Tarkeintd liikeideassa ovat joukosta
erottautuminen ja omaleimaisuus. Liikeidea vaikuttaa myods yrityksen imagoon.
Viimeinen vaihe yrityksen perustamisen suunnittelussa on liiketoimintasuunnitelma,
joka on valmis paketti, ja kuvaus siita kuinka liikeidea toteutetaan. Se toimii
materiaalina myo6s virallisia hakemuksia tdytettdessé ja néytepakettina mahdollisille
rahoittajille. Liiketoimintasuunnitelman tekeminen pakottaa yrittdjan myos miettimaan

monella eri tasolla liikeidean kannattavuutta ja toimivuutta. (Brannare 2012.)

2.2. Yritysmuodon valinta

Yritysmuodon valinta vaikuttaa laajasti koko yritykseen. Sopivin yritysmuoto maarittyy
aina tilanteen mukaan. Yritysmuodon valintaan vaikuttavat myds monet eri seikat. Kun
perustajia on yksi, vaihtoehtoina on vain toiminimi tai osakeyhtid. Avoin yhti6 ja
kommandiittiyhtid on suositeltava jos osakkaita on 2-3. Osakeyhtid on kannattavin jos
osakkaita on 4 tai useampia. Padoman tarpeella ei pienissa yrityksissd juuri ole
merkitystd yritysmuodon kannalta. Muissa kuin osakeyhtitssa yrittdjat ovat aina
vastuussa koko omaisuudellaan. P&atoksenteko tapahtuu nopeimmin toiminimen alla.
Toiminimelld toimiva yrittdja saa yrityksen tuottamat voitot, mutta on vastuussa myos
tappioista. Muissa yritysmuodoissa palkanmaksu tapahtuu sopimusten mukaan. Na&ita
kaikki asioita kannattaa miettid tarkkaan ennen yritysmuodon valintaa. (Sutinen &
Viklund 2007, 82-84.)



2.2.1 Yksityinen elinkeinonharjoittaja eli toiminimi

Toiminimi on yksinkertaisin yritysmuoto, silla juridisesti sen ei edes katsota olevan
yritys. Se on vain yksityishenkilén keino harjoittaa elinkeinotoimintaa. Vain yksi ainut
henkild voi olla toiminimen osakas. Jos osakkaita on useampia, silloin tulee valita joku
toinen yritysmuoto. Tama yksi henkild on vastuussa kaikesta yritystd koskevasta
paatdksenteosta, joka myos nopeuttaa huomattavasti yrityksen toimintaa. Yksityisen
paatdksenteon myota yrittdja on myos yksin vastuussa riskeistd. Elinkeinoharjoittajan
vastuulla ei ole rajoja, vaan yrittdja vastaa yrityksestd koko omaisuudellaan, myos
henkilokohtaisella. (Sutinen & Viklund 2007, 78.)

Toiminimen harjoittajan etuna on, ettd hén saa vapaasti kayttaa yrityksen tilia.
Yrityksen tililla tapahtuva toiminta on dokumentoitava, mutta nostot yrityksen tililta
katsotaan olevan yrittdjan voittoennakkoa. Nostojen maard pitkalla aikavalilla ei
kuitenkaan saa ylittad yrittdjalle kuuluvaa voitto-osuutta, tai muodostuu ns. negatiivista
padomaa. Tastd saattaa seurata verotuksellisia ongelmia, silld osaa maksettavista
koroista ei kelpuuteta yrityksen verotuksessa vahennyskelpoisiksi kuluiksi. (Sutinen &
Viklund 2007, 79.)

Toiminimen harjoittajan verotus on hyvin samanlaista kuin normaalin palkkatyota
tekevan. Verotus tapahtuu samalla asteikolla palkkatulosta. Toiminimen alla
kotimaanpadivarahojen ja kilometrikorvausten nostaminen ei ole mahdollista. Yllattavéat
muutokset ovat toiminimelle kohtalokkaita, sill& toiminimed ei voi myyda eika siirtaa.
(Sutinen & Viklund 2007, 79.)

Toiminimen ongelmana on ollut jo pitkain verottajan harkintavalta sen suhteen kuka on
yrittdja ja kuka ei. Perusteita valinnoille ei juuri ole. Merkityksellisen asiasta tekee se,
ettd mikéali verottaja katsoo toimeksiannon tydsuhteeksi, on toimeksiantaja vastuussa
yrittdjaksi katsomansa henkilon sivu- ja sosiaalikuluista. Toimeksiantaja voi suojautua
tdlta vain  todistamalla  toimineensa  vilpittdmdssa mielessa.  Esimerkiksi

selonottovelvollisuus katsotaan tayttyneeksi vasta, kun toimeksiantaja pyytaa yrittajalta
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verottajan antaman selvityksen ennakkoverolipun syyksi. Yrittajalle turvallisin
vaihtoehto on ennakkotietohakemuksen teko ladninverovirastolle. Kasittely kestaa noin
2 viikkoa. (Sutinen & Viklund 2007, 86.)

Kun yritys ilmoitetaan kaupparekisteriin, silld tulee olla edustaja, jonka kotipaikka on
Suomi. Jos yrittdjan tai tdman laillisesti valtuuttaman edustajan kotipaikka ei ole Suomi,
on yritykselle valittava erillinen edustaja ja tdman on ilmoittauduttava

kaupparekisteriin. (Tydvoima- ja elinkeinokeskus 2005, 19.)

2.2.2 Avoin yhtio ja kommandiittiyhtio

Yhtibmuotoina avoin yhtio ja kommandiittiyhtié ovat hyvin lahelld toisiaan ja niitéa
séatad sama laki. Naiden yritysten perustamiseen tarvitaan vahintddn kaksi joko
luonnollista tai juridista henkil6d. Yhtiomiehien maarad ei ole rajoitettu, ja
yhtiomiehena voi olla my6s esimerkiksi toinen kommandiittiyhtio, séatio tai osakeyhtio.
Kéytdnndssd yhtiomiehien suuri  lukumaédra hidastaa paatoksentekojarjestelmaa.
(Sutinen & Viklund 2007, 79.)

Kommandiittiyhtiossd on oltava ainakin yksi dinetén yhtidmies, jota avoimessa
yhtiossa ei tarvitse olla. Aaneton yhtiomies on danivallaton rahoittajaosakas. Tama
sijoittaa tietyn summan yritykseen, joka maksetaan ennalta sovittujen korkojen kanssa
takaisin, jos yritys tuottaa voittoa. Yrityksen velat eivdt vaikuta &&nettémaén
yhtiomieheen. Héan voi néin ollen menettdd kaiken sijoittamansa, mutta ei enempéa.
Mikali aaneton yhtiomies paattaa irtisanoutua, muilla on vuosi aikaa etsid uusi danetén
yhtiomies. Jos téllaista ei l0ydy, joudutaan kommandiittiyhtio joko purkamaan tai
muuttamaan avoimeksi yhtioksi. (Sutinen & Viklund 2007, 79-80.)

Avoimessa yhtiossa tulee olla yksi tai useampi tilintarkastaja riippuen siitd mitd
yhtiosopimuksessa méarataan. Tilintarkastaja valitaan yhtiomiesten yksimieliselld

paatokselld ja tdman tulee olla yritykseen toimintaan ndhden sopivasti ja riittavasti
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koulutettu. Hanella tulee myo6s olla riittavasti kokemusta alan tilintarkastuksesta.

(Tydvoima- ja elinkeinokeskus 2005, 19.)

Kaikki henkiloyhtion osakkaat ovat vastuussa yrityksesta koko omaisuudellaan, myds
henkilokohtaisella. Vastuu on solidaarinen, eli velkoja voi periéd saatavansa keneltd vain
yhtiosta vastuussa olevalta velkomatta muita yhtiomiehid yhtiosopimuksen mukaisesti.
Jokainen osakas on my0s vastuussa toisten yhtiomiesten tekemistd sopimuksista.
(Sutinen & Viklund 2007, 80.)

2.2.3 Osakeyhtit

Ennen lainsaddannon mukaan osakeyhtion perustaminen vaati useita yhtickumppaneita,
mutta nykyéaan yksi osakas riittad. Lainlaatijan ndkemyksen mukaan osakeyhtio on vain
suurten yritysten yritysmuoto ja t&sté johtuen osayhtion lainsd&ddantd on tdynnd mutkia
ja koukeroita. Vdhimmaispddoman mukaan mééritelld&dn onko osakeyhtid yksityinen vai
julkinen.  Lisdksi  jos yrityksen osakkeilla kdydadn kauppaa julkisilla

arvopaperimarkkinoilla, mééritellaan yritys julkiseksi. (Sutinen & Viklund 2007, 81.)

Kaikkien osakeyhtididen on kahden kuukauden kuluessa taseen ja tuloslaskelman
vahvistamisesta ilmoitettava tilinpaatdsasiankirjansa rekisterditavéaksi. Virallisissa
kirjeissa ja lomakkeissa on aina mainittava yrityksen viralliset tiedot kuten nimi,

kotipaikka, osoite ja kaupparekisterinumero. (Sutinen & Viklund 2007, 81.)

Osakeyhtidissa hallinto  jakautuu kolmeen osaan: yhtiokokous, hallitus ja
toimitusjohtaja. Yhtiokokous on hallintohierarkian huipulla ja siihen kuuluvat kaikki
osakkeen omistajat. Yhtiokokous valitsee my0ds hallituksen, joka vastaa yrityksen
hallinnosta ja kéytdnnon asioista. Pienissa osakeyhtidissa hallinnoksi riittdd yksi jasen,
mutta suuremmissa tulee olla v&hintd&n kolme j&sentd. Hallituksen tekemat paatokset
siirtyvét hallituksen péaattdmalle toimitusjohtajalle. Toimitusjohtajan tehtaviin kuuluu
liiketoiminnan suunnittelu, valvominen ja johtaminen, rekrytointi sekd sopimusten
tekeminen. (Sutinen & Viklund 2007, 82.)
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Osakeyhtidissa voitonjako tapahtuu maksamalla osakkaiden omistamille osakkeille
osinkoa. Voitonjakoon voidaan kayttdad enintdan viimeiselta tilikaudelta vahvistetun
taseen mukainen voitto tai yhtiobn muu vapaa pddoma. Jos yritys on tuottanut tappiota
viimeiseltd tai edellisilté tilikausilta on tappiot ensin véhennettdvd mainituista erista.
Yhtion sidottua omaa p&d&domaa ei voi kéyttdd voitonjakoon. (Holopainen & Levonen
2006, 172-173.)

2.3. Segmentointi

Pienyritykselle on hyvin tarkedd maéarittad asiakkaansa ja se, miten heidan tarpeensa
tyydytetddn. Jos tarpeet eivét tayty, yrityksen toiminnassa on merkittavid heikkouksia.
Apuna voidaan kayttda asiakasanalyysid, jolla selvitetddn oikeiden asiakkaiden
ostomotiivi. (Pitkdméki 2000, 51.)

Asiakassegmentointi on useimmille yrityksille ehdoton menestymisen lahde. Yrityksen
on madritettdvd onko asiakaskunta lukematon maéra asiakkaita, vai yrittadkod yritys
vastata vain tietyn asiakasryhméan tarpeisiin. T&llgin tuotteen kohdistaminen
asiakasryhmille mahdollisimman tarkoin on elintarke&d. Asiakassegmentoinnin avulla
yritys pystyy selvittdmadn minka asiakasryhman kanssa toimiminen on kannattavinta.
Se toimii apuna myods markkinoinnissa. Yrityksen joka ei ole valinnut kohderyhmaansa
markkinoi usein milloin missakin julkaisussa ja tuhlaa ndin voimavarojaan. Asiakas on
aina yhteistydkumppani ja tiedonantaja, jonka kanssa pyritddn toimimaan tuottavasti.
Asiakassuhde ei voikaan onnistua jollei suhde ole molemmille osapuolille myénteinen.
(Pitkamaki 2000, 52.)

Eri asiakasryhmien saavuttamiseen vaaditaan monia erilaisia keinoja ja viestinnan
muotoja. My0s tuotteita ja palveluita voidaan joutua muokkaamaan asiakkaan tarpeiden
mukaan. Markkinoinnin muodot maaraytyvat useimmiten kysynnan mééran ja kasvun

mukaan. Nopeimmin asiakasryhman tarpeiden muutokset huomaava yritys on vahvoilla
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Kilpailijoihin néhden. Huomaaminen ja siihen nopea tarttuminen voi tuoda myods

potentiaalisia uusia asiakkaita. (Pitkdméki 2000, 52.)

Hyvin térkeda liikeidean synnyssa ja kehittdmisessa on Kkysyntddn vastaaminen.
Kysynnélld arvioidaan myynnin maaréa tietylld alueella tietyn ajanjakson sisélla.
Kysyntddn vaikuttavat yksilotasolla poliittiset tekijat: lait ja direktiivit, sosiaaliset
tekijat: yhteison vaikutus, taloudelliset tekijat: inflaatio ja palkkakehitys, seka

kulttuuriset tekijat: elaméantyylit, tavat ja arvot. (Brannare 2012.)

2.4. Kilpailuymparistd

Ravintola-alan yritykselle, varsinkin pienelle, Kkilpailuedun saavuttaminen on
kaytanndssa melkein mahdotonta, ellei asiakassegmentointia ole tehty hyvin tarkasti.
Yrityksen toiminnassa voi silti olla jotain parempaa kuin kilpailijoilla ja aina avainasia
ei ole markkinointi. Mit& pienempi yritys, sitd suuremmaksi korostuu asiakaspalvelun
merkitys. Kilpailuetu ei valttdmatta ole aineellinen tuote vaan se voi myds liittyd hyvaan
palveluun, nopeaan ja virheettdmaan toimintaan tai johonkin muuhun asiakkaalle
merkitykselliseen asiaan. Tama tarkoittaa myos asiakassuhdetta mm. tavarantoimittajien
kanssa. (Pitkdméki 2000, 40.)

Kilpailijan toimintaan keskittymisen sijaan yrityksen tulee padasiassa keskittya vain
omaan toimintaansa ja sen parantamiseen. Kilpailijoiden tarkkailu on kuitenkin
hyodyllisté, silla sen avulla yritys voi ottaa oppia kokeneemmilta yrityksiltd ja ndin
tunnistaa toimialan menestymisen edellytyksia. Omaa yritysta tulee kuitenkin verrata
aina vastaavaan yritykseen. Yksityistd pientd yritysta on turha verrata
maailmanlaajuiseen ketjuun. N&in saadaan hyva vertailupohja. Kilpailevat yritykset
eivat kuitenkaan aina ole pelkastaan Kkilpailijoita, vaan ne voivat olla myos
yhteistyokumppaneita ja lisdksi ne rakentavat yhdessa alueen toimialan imagoa. Pienen
yrityksen kannattaa aina kunnioittaa kilpakumppaneita ja yrittdd toimia

yhteisymmarryksessdé muiden alueen toimialan yritysten kanssa. Toisen yrityksen
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tietoinen tukeminen voi olla omalle yritykselle kannattavaa, esimerkiksi yhteinen

markkinointi voi lisatd alueen asiakasvirtoja. (Pitkdméki 2000, 44.)

Kilpailuympériston arvioimisen apuna toimii Kilpailija-analyysi, jolla arvioidaan

Kilpailijoiden toimintaa ja sen vaikutusta oman yrityksen toimintaan.

Kilpailu- ja kilpailija-analyysilla vastataan seuraaviin kysymyksiin:
Mitké ovat kilpailevia yrityksia?

Miten niiden myynti on kehittynyt viime vuosina?

Mitk& ovat yritysten vahvat puolet?

Mitka ovat heikot puolet?

Mihin suuntaan yritykset ovat kehittyméssa?

Onko alalle tulossa uusia yrityksid? Millaisia ne ovat?

Mitka ovat alalle tulijoiden vahvat ja heikot puolet?

Miten kilpailu tulee kehittymaan lahivuosina?

Mit& johtopaatoksia edellisiin kysymyksiin saatujen vastausten pohjalta
pitéisi tehda? (Raatikainen 2011, 91.)

Kilpailijarooleja on monenlaisia ja niilla voidaan hieman maarittdd oman yrityksen
roolijakoa. Kilpailurooleja on mm. markkinajohtaja, joka on alan tai alueen suurin
yritys ja markkinoinnin suunnannayttdja. Tallaiset yritykset ovat yleensa vanhoja, jotka
ovat ajan saatossa muokkautuneet markkinajohtajiksi. Kilpailuroolina voi olla myos
haastaja, jolla on yleensa hyvin voimakasta ndkyvaa markkinointia ja joka luo Kkilpailua
jatkuvasti. Haastaja uudistaa itseddn yleensd jatkuvasti. Haastajan rinnalla on hyvin
samanlaisena erikoistuja, joka luo omaleimaista toimintatapaa ja keskittyy tarkeimpéana
laatuun ja palveluun. Huonoimpana vaihtoehtona tulee jaljittelija. Tallaiset yritykset
ovat yleensa hidasliikkeisid ja jaykkia eivatkd usein pysty vastaamaan Kilpailuun.

Tallaiselta yritykseltd myos puuttuu se tarkein: omaleimaisuus. (Brannare 2012.)

On tutkittu, ettd ei niin hyvin menestyvat yritykset perustuvat Kilpailulle ja olettavat,
ettd toimialan rakenteelliset olosuhteet ovat annettuja ja yritysten on pakko kilpailla
niissa rajoissa. On kuitenkin huomattu, ettd menestyvat yritykset ovat tajunneet, etta
markkinarajat ja toimialarakenne eivat ole annettuja, vaan alalla toimijat voivat
toimenpiteilld&n ja vakaumuksillaan muuttaa niitd. Unohdetaan kilpailu, vaan luodaan

uutta kysyntéé ja vallataan se markkina-ala. (Chan & Mauborgne 2007, 38-39.)
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2.5. Taloussuunnitelma

Alussa yritys tekee pelkéstaén tappiota. Alkuinvestoinnit ja hankinnat maksetaan tuilla
ja avustuksilla ja ndita velkoja maksetaan pikkuhiljaa takaisin. Siksi on erityisen tarkeéda
mitata, pystyyko yritys maksamaan velkansa ja tuottamaan tulosta. Liséksi mitata sité
onko silld mahdollisuuksia parjata kilpailuviidakossa muiden yritysten kanssa.

2.5.1 Yrityksen rahoitus

Tarkein asia yrityksen aloittamisessa on rahoituksen jarjestdminen. Yrityksen rahoitus
jaetaan tulo- ja padomarahoitukseen. Tulorahoitus tarkoittaa rahoitusta, joka saadaan
kun myyntituloista vahennetadn vastaavat menot kuten ostomenot. Pd4domarahoitus taas
voi olla omaa pd4domaa tai vierasta padomaa. Vieras pddoma voidaan maaritell& pitkaksi
tai lyhyeksi. Lyhyessé rahoituksessa se tulee maksaa takaisin alle vuodessa, pitkassa
taas maksuaika voi olla yli vuoden. (Raatikainen 2011, 118.)

Yrittdjan oma rahallinen panostus on hyva yrityksen toiminnan jatkuvuuden kannalta.
Omaan rahoitukseen kuuluu myds omaisuuden sijoittaminen yritykseen. N&it4 voivat
olla koneet ja laitteet. Lisaksi usein yritykset tarvitsevat osakkaita, joiden sijoittama
raha on hyva rahoituksen lahde. Yrittdjan on hyvd myds selvittdd mahdollisuus
ulkopuolisiin avustuksiin, esimerkiksi tuotekehitykseen ja laitehankintoihin. Avustuksia
ei tarvitse maksaa takaisin. Taulukossa 1 on lueteltu aloittavan yrityksen
rahoitusmahdollisuuksia jaettuna omaan ja ulkopuoliseen rahoitukseen. (Raatikainen
2011,118-119.)

TAULUKKO 1. Aloittavan yrityksen rahoitusvaihtoehdot. (Raatikainen 2011, 119.)
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Oma rahoitus Ulkopuolinen rahoitus
o rahaa o pankkilainat
o Oomaisuutta o vakuutusyhtididen sijoitusluotot
o osakkaiden sijoittamaa rahaa o rahoitusyhtididen rahoitusmuodot
o avustuksia o julkiset tuet
o ulkopuolisia pddomasijoituksia o EU:n tarjoamat
rahoitusmahdollisuudet
o kansainvaliset rahoituslaitokset

Osamaksurahoituksella hankittu kohde on oma vasta kun viimeinen maksuerd on
maksettu. Tamé on hyvin yleinen rahoitusmuoto esimerkiksi pankkilainoissa. Taman
rahoitusmuodon on hieman syrjayttanyt yleistynyt leasing-rahoitus. Tama tarkoittaa
kayttokohteen vuokrausta pitkalle ajanjaksolle. Ulkopuolisia rahoitusmuotoja on monia
ja ne helposti myos sekoittavat uuden yrittdjan péan. Pienyrittdjalle suunnattuja
rahoitusmuotoja ovat erilaiset pankkilainat, Finnveran pienlainat ja naisyrittajalainat
sekd TE-keskusten yritysosastojen myontdmat investointi  ja  kehittdmistuet.
(Raatikainen 2011, 119.)

Rahoitus tulee aina suunnitella niin ettei maksuhdiriéitd synny ja etta yritys pystyy
toimimaan vield ensimmaisen vuoden jalkeenkin. Rahoituksesta voidaan laatia
toimeenpanosuunnitelma, jossa késitelladn mm. kayttbpddoman saatavuutta, rahan
riittdvyyttd, rahoituksen aikataulua, vakuuksia ja takuuta sek& lainaerien suuruutta ja
maksua. Lainojen takaisinmaksu sovitaan jokaisen rahoittajan kanssa erikseen.
(Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 112.)

2.5.2 Tilinp&atds, myynti- ja tulosennuste

Myyntiennuste perustuu arvioon keskiostoksesta. Keskiostos saadaan kokoamalla
ostoskori johon siséllytetddn tuotteita jokaisesta yrityksen tuotekategoriasta painottaen
niiden osuutta kokonaismyynnistd. Joka viikonpdivédlle muodostetaan arvio
asiakasmaaréasta ja talla kerrotaan keskiostos. N&in saadaan viikko- ja kuukausimyynti.

Arviot tulevat aina perustua totuudenmukaiseen ja hyvin varovaiseen arvioon.
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Taulukkolaskennan avulla voidaan muodostaa kolme erilaista arviota: optimistinen,

pessimistinen ja totuudenmukainen. (Ahonen ym. 2009, 108.)

Tulosennusteen avulla arvioidaan tilikauden taloudellinen tulos seké& siihen kohdistuvat
tuotot ja kulut. Siita kdy ilmi myos tuloslaskelman eri osien vélinen suhde.
Tuloslaskelma on erittdin hyva tyokalu arvioidessa eri tekijoiden vaikutuksia tulokseen.
Tarkeimmét luvut ovat myynti- ja kayttokate. Liiketoiminnan suunnittelun kannalta
merkitykseton tilikauden tulos ja voitto jatetddn kokonaan tuloslaskelmasta pois.
Kéyttokate riittdaa tahan. Tulosennuste laaditaan perusteisesti ensimmaiselle vuodelle.
Ensimmaisen vuoden ennusteen perusteella lasketaan takaisinmaksuennuste vieraalle
paddomalle. Ennustetta laskettaessa otetaan huomioon laina-aika sek& laskentakorko.
Liséksi siihen lisatdan vuosittainen inflaatiokorotus, mutta ei lainaeriin.(Ahonen ym.
2009, 110-112.)

Tilinpaatos siséltaa tuloslaskelman, taseen, liitetiedosto, tase-erittelyt ja mahdollisesti
toimintakertomuksen. Valmis tilinpaatos sisaltd lain edellyttdmat allekirjoitukset seka
paivayksen. Tilinpaatdés on aina tehtdvd kolmen kuukauden kuluessa tilikauden
paattymisesta ja osakeyhtididen tilinpaatdkset ovat julkisia asiakirja, ne on toimitettava
kaupparekisteriin  kaksi kuukautta tilinp&atoksen vahvistumisesta. Muiden kuin
osakeyhtididen tilinpaatoksen julkisuuden madrittelee se, tayttyykd seuraavista
kolmesta maéritteesta kaksi: liikevaihto on edellisen tilikauden ollut vahintaan 7,3 milj.
euroa, taseen loppusumma on vahintdan 3,65 milj. euroa tai henkilékuntaa on ollut
palveluksessa vahintddn 50. Muilla kuin osakeyhtidilla tilinpdatokseen l&hettdmisen
madréaika on kuusi kuukautta tilikauden paattymisesta. Tilinp&&tosta sekad Kirjanpitoa

tarvitaan apuna veroilmoituksessa. (Holopainen & Levonen 2006, 158-159.)

2.6. Yrittajyyden riskit

Yrittdjyydestd 16ytyy monia eri riskejd. Vahingot, tappiot, vaarat. Erilaisia riskeja on

monia ja niihin varautuminen on tarke&dd. Ndin voidaan minimoida riskeistd koituvat
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vahingot. Riskien luokittelu on téarkedd, jotta voidaan néhd&d konkreettisesti mihin
riskeihin tulee varautua. Ndmé voidaan luokitella seuraavasti:
o Liikeriskit
e kannattavuus, teknologia, toimitukset, kilpailijat, inflaatio
o Omaisuusvahingot
o tulipalo, s&ailmiot, kone-, kuljetus-, kalusto- ja liikennevahingot
o Rikokset
e murto, varkaus, kavallus, havikki, tietomurto, ilkivalta, sabotaasi
o Keskeytys- ja riippuvuusvahingot
e tavarantoimituksessa aiheutuvat tulojen  menetykset, asiakkaan
omaisuusvahingot, viranomaismaarays
o Henkiloriskit
e sairaus, tapaturma, eroaminen, elédkkeet, sukupolvenvaihdos
o Vahingonkorvausvaatimukset
e Kkorvausvastuu, tuote-, ymparisté-, tieto- ja sopimusvastuu. (Raatikainen
2011, 102.)

Monesti riskien hahmottaminen saattaa olla vaikeaa, varsinkin uudelle yrittdjalle.
Riskien ennalta ennustamisen apuna saattaa olla riskianalyysi, johon on eritelty riskit ja
toimenpiteet miten niitd véltetadn ja miten niiden sattuessa toimitaan. Taulukossa 2 on
kuvattu esimerkki siitd millainen yrityksen riskianalyysi voi olla. (Raatikainen 2011,
104-105.)

TAULUKKO 2. Esimerkki riskianalyysista. (Raatikainen 2011, 105.)
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Riskit

Toimenpide

Vakuutus

1 Omaisuusvahingon vaara
Tulipalo
Luonnonmullistus

Konevahinko

sammutusvalineet

huolto

hélytysjérjestelmé

palovakuutus
omaisuusvakuutus

omaisuusvakuutus

Murto murtovakuutus
Ry0sto halytysjarjestelma murtovakuutus
llkivalta halytysjarjestelma omaisuusvakuutus
2 Keskeytymisvahingon vaara

Palon, konevian ym. aiheuttama | huolto keskeytysvakuutus
toiminnan keskeytyminen

3 Liikeriskeja

Palvelun menekin vaihtelu mainonnan lisays

Kilpailijoiden toiminta ajan seuranta

Virheinvestoinnit suunnittelu

Johdon ja muun henkiléston | koulutus

ammattitaito ja moraali

Palkkojen ja muiden | ajan seuranta

kustannustekijoiden nousu

4 Henkilostovahinkojen vaara

Tapaturma huolellisuus tapaturmavakuutus

Riskien tapahtumisen mahdollisuutta ei pysty kokonaan poistamaan, mutta niitd voidaan

yrittdd vélttdd hakemalla tietoa, hankkimalla oikeat vakuutukset ja varautumalla parhaan

mukaan. (Raatikainen 2011, 106.)
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3 LANSEERAUSMARKKINOINTI

3.1. Mita on lanseerausmarkkinointi

Lanseerausmarkkinoinnilla  tarkoitetaan  uuden tuotteen  markkinoille tuloa.
Lanseerauksen synonyymina voidaankin pitadd kaupallistumista. Lanseerausprosessi on
yritykselle elintdarked ja sen suunnittelu voi maarittdd koko tuotteen menestyksen.
Lanseeraus on monesti tuotekehityksen kampanjamainen vaihe, jonka tarkoitus on

tuoda tuote mahdollisten asiakkaiden tietoisuuteen. (Rope 1999, 16-17.)

Mikaéan tuote ei ole niin hyva ettd se myisi itse itsensa. Markkinointi on yrityksen
tarkein ja vaikein osa ja sen seuraaminen ja kehittdminen on yrityksen kannalta
elintarkedd. Markkinat muuttuvat jatkuvasti ja asiakkaiden tahtoa on mahdoton
ennustaa, mutta tiivis seuraaminen ja uudistaminen edistdd kaupankayntia. Tarkeinta on
suunnitella markkinointi niin, ettd se sopii yrityksen imagoon ja tavoittaa potentiaaliset
asiakkaat. Markkinoinnin suunnittelu tulee aloittaa tutkimalla ensin millainen olisi
mahdollinen asiakas. My0s markkina-alueen tutkiminen on tarkedd. (Almgren &
Lindfors 1996, 89-91.)

Lanseerauksen merkitys on korostunut monesta syystd, muun muassa maapallon
globalisoituminen mahdollistaa ulkomaalaistenkin tuotteiden markkinoille tulon
melkein heti tuotteen julkistamisen myo6t4d. Kansainvalistyminen on vaikuttanut mygs
kilpailuun. Kilpailu on monipuolisempaa ja nopeammin kehittyvdd. Taéméan myota
tuotteiden elinkaaret ovat lyhyitd ja siksi yritykselle on tarkedd rytmittdd uusien
tuotteiden markkinoille tulo niin ettd jotkut tuotteet ovat elinkaarensa pééssa ja osa taas
lanseerausprosessin jossain vaiheessa. Tuotteiden uudistaminen tai uudelleenlanseeraus

saattaa myo0s olla jossain vaiheessa tuotteen elinkaarta tarke&a. ( Rope 1999, 12-13.)

Lanseerauksen onnistumisen vaatii tiettyja asioita ja vaikka seuraavat asiat toteutuisivat
ei se takaa onnistuvaa lanseerausmarkkinointia.

o systemaattisuus
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o markkinoiden ja markkinatilanteen jatkuva seuraaminen ja tutkiminen

o tulevaisuuteen suuntautuva markkinointi

o asiakaskeskeisyys

o markkinointikokonaisuuden hahmottaminen

o nopeus ja huolellisuus

o rohkeus
Tama lista antaa kuvaa siita miksi markkinoinnin epaonnistumisen mahdollisuudet ovat
niin suuret. (Rope 1999, 14-15.)

3.2. Lanseerausmarkkinoinnin suunnittelu

Markkinoinnin suunnittelu on hyvé toteuttaa askeleittain, ndin toteuttaminen on
helpompaa ja mielikuva on selkedmpi. Ensimmdinen askel on selvittdd millainen
asiakas on panostaminen arvoinen. Liséksi on tarkeéa selvittdd milla alueilla yritt4ja itse
on vahvoilla. Toinen askel on selvittdd millainen on potentiaalinen asiakas. On tarkeda
selvittdd oman alueen markkinatilanne, varsinkin oman alan. Kolmas askel on selvittda
Kilpailijat ja tehda kilpailija-analyysi. Huomioitava on, ettd kilpailijat eivat valttamatta
ole aina vastustajia, vaan Kilpailijoilta voi myds ottaa oppia ja he voivat myos olla
yhteistyokumppaneita. Neljantend askeleena on tarkentaa liikeideaa. Liikeidea voi
muokkautua sitd mukaa, kun oppia tulee markkinoista ja Kilpailijoista ja siksi
paivittdminen voi olla paikallaan. Viimeinen askel on tehda selked ja tarkka
markkinointisuunnitelma. Suunnitelma on hyva olla kirjallisena ja siind tulee nékya

aikataulu, tavoitteet ja markkinoinnin budjetti. (Almgren & Lindfors 1996, 92.)

Aikataulutus ja budjetti rajaavat markkinoinnin mahdollisuudet. Ennen téta tulee olla
analysoituna lanseeraukseen vaikuttavat tekijat, huomioitava toimenpiteiden looginen
jarjestys ja ettd suunniteltuihin toteutuksiin on varattu riittdvasti aikaa ja rahaa.
Lahtokohtasuunnitelmassa pyritddn esittelem&in kaikki saatu oleellinen tieto

yrityksestd, kilpailijoista, markkinoista ja yritysymparistosta. (Rope 1999, 35.)
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Aikataulutuksessa on tdrkedd arvioida mahdollisimman tarkasti minkd ajan
lanseerauksen eri vaiheet vaativat. Tietenkin eri vaiheiden aikataulu vaihtelee
yrityksestd, liikeideasta ja mahdollisesta panostuksesta mutta niiden huomioiminen on
ehdotonta markkinoinnin onnistumisen kannalta. Pisimman ajan vaatima toimenpide
valitaan usein lanseerausmarkkinoinnin perustaksi. Pituus riippuu myds yrittdjén
kokemuksesta.  Jatkuvasti itseddn uudistavilla yrityksilla yleensd on ns.
markkinointipohja minkd mukaan markkinointi hieman muunneltuna toteutetaan. Nain
ei aina tarvitse kehittdd uutta markkinointisuunnitelmaa. Jotkut tuotteet vaativat tietyn
markkinoilletulohetken ettd saadaan paras mahdollinen tulos, mutta aikataulut tulee aina

nahda mahdollisuuksina, ei rajoituksina. (Rope 1999, 35-36.)

Lanseerausprosessin budjetin tarkoituksena on maarittdd lanseerauksen kustannukset.
Budjettisuunnitelman on hyvé olla tarkka, mutta kéytdnndssé todelliset kustannukset
voidaan madrittdd vasta toteutussuunnitelman yhteydessa. Lanseerausbudjetin tulee
sisdltdd kaikki lanseerauksen sisdltyvat kustannukset kuten suunnittelu- ja
toimenpidekustannukset. Liséksi lanseeraukseen osallistuneista tyontekijoistd aiheutuu
kustannuksia, jotka tulee sisallyttda budjettiin. (Rope 1999, 36-37.)

Konkreettinen markkinatutkimus on hyva tehdd, jotta nd&hdaan markkinatilanne alueella
ja mahdolliset markkinoihin vaikuttavat tekijat. Viimeisen viiden vuoden aikana
tapahtuneet tekijat vaikuttavat markkinoihin, ja nditda tutkimalla voidaan hieman
varautua tulevaan. Télté ajalta tulee tutkia niin oman markkina-alueen tapahtumat, kuin
sen ulkopuolella tapahtuneet. (Almgren & Lindfors 1996, 98-99.)

Ensisijainen tutkimusaineisto saadaan haastattelujen, testien ja koemyynnin avulla.
Ehka tehokkain keino on haastatella potentiaalisia asiakkaita ja tutkia mitd tarpeita ja
toiveita heilld on, kuinka he mahdollisesti parantelisivat ideaasi tai kilpailijoitasi. N&in
ensikaden tieto on saavutettu. Niin sanottu toissijainen aineisto on jo olemassa, sita ei
tarvitse hankkia. Alan ihmiset ovat tutkineet markkinoita ja aluetta, ja aineistoa tasté
I6ytyy merkittdvd maaré niin kirjoitetuista lahteistd kuin internetisti. Osa tiedoista voi
olla tilastotietoa, joka on yleensé saatavilla virastoista. (Almgren & Lindfors 1996, 99—
100.)
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Kilpailija-analyysin tekeminen ennen liikeidean toteuttamista on ensisijaisen térkeéa,
mutta kilpailijoiden seuraaminen jatkuvasti vaikuttaa yrityksen toimintaan koko sen
elinajan. Kilpailijoilta voi ottaa oppia ja mallia, toteuttavatko he jotain paremmin. Jos ei
itse halua ilmiantaa itsedan, voi myos pyytda ystdvaa esittdmaan asiakasta ja
hankkimaan tietoa Kilpailijoiden palveluista ja tuotteista. Huomiota tulee Kiinnittaa
erityisesti niihin piirteisiin, missa yritys eroaa huomattavasti kilpailijoistaan. (Almgren
& Lindfors 1996, 106-107.)

Yhtéa tarkednd analyysina kilpailija-analyysin rinnalla voi nahda ymparistdanalyysin.
Tama tosin unohdetaan silla verukkeella, ettd tiettyja asioita on vaikea ennustaa ja
naihin asioihin yrittaja ei itse pysty vaikuttamaan. Analyysissd tulisi ehdottomasti
Kiinnittd4 huomiota

- kansantalouden kehitykseen

- teknologian kehitykseen

- lainsdadanndn muutoksiin

- tapakulttuurin muutoksiin.
Néilld kaikilla on usein suora vaikutus ihmisten ostovoimaan ja motivaatioon. (Rope
1999, 44-45.)

Hyvin tirked osa ja ehk& viimeinen silaus suunnitelmalle ennen toteutusta on
visuaalisen puolen suunnittelu. Nimi ja visuaalinen ilme ovat ensimmaéinen asia minka
ihmiset nakevét ja kuulevat ja niiden perusteella tekevat myos mielikuvan yrityksesté.
Niin yksinkertaiset asiat kuin vdérit ja Kirjasintyyppi vaikuttavat olennaisesti
visualisoinnin toimivuuteen. Eri toimialoille toimivat erilaiset tyylit. Tuotteen
imagotavoitteen tulee ndakya myds visualisoinnissa. Nimen valinnan ohella tulee valita
maksimissaan kolme ‘keihdinkérkiominaisuutta” eli adjektiivia, jotka antavat
mielikuvaa yrityksesta. Naitd kuvaavia sanoja tulee kayttdd myds markkinoinnin apuna

luomassa mielikuvaa ja ensivaikutelmaa. (Rope 1999, 85-86.)
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3.3. Markkinoinnin toteutus

Markkinointiviestintd tarkoittaa yksinkertaisuudessaan yrityksen ja sen sidosryhmien
valistda kommunikointia, jolla pyritddn edistimaan menekkid. Markkinointiviestintdén
sisdltyy 4 osaa: suhdetoiminta, mainonta, myynninedistdminen ja myyntityd. Kolme
ensimmaista  tukevat viimeistd ja tarkeintd eli itse myyntity6ta. Jotta
markkinointisuunnitelma olisi kattava sen tulee olla selked, joustava ja
toteuttamiskelpoinen. Lisaksi on tarkeéda ettd se siséltdad kaiken oleellisen. (Ahonen ym.
2009, 84.)

Suhdetoiminta eli PR (public relations) keskittyy sidosryhmien mielipiteiden
muokkaamiseen. Niin ulkoisiin kuin sisaisiin sidosryhmiin ollaan yhteydessé eri tavoin:
suullisesti, kirjallisesti, audiovisuaalisesti jne. Ulkoisiin sidosryhmiin kuuluu asiakkaat,
tavarantoimittajat, viranomaiset ym. Siséisiin taas paaasiassa omistajat ja henkilokunta.
Hyvin koulutettu ja perehdytetty henkilokunta on paras toteuttamaan hyvaa
suhdetoimintaa. Suhdetoiminnan suunnittelussa on térkeéa selvittdd vastuuhenkil6t ja
heidan vastuualueensa, kohderyhmat, tavoitteet, aikataulu ja budjetti. (Ahonen ym.
2009, 86.)

Mainontaa on erittdin tdrkedd menekinedistamisen kannalta, silla se on ensimmainen
keino paasta asiakkaiden tietoisuuteen. Mainonnan medioita ovat muun muassa lehdet,
televisio ja radio, sédhkdinen-, suora- ja ulkomainonta. Mainonnan vélineitd taas on
useita, kuten flyerit ja julisteet, lehti-ilmoitukset, katupuhujat, valomainokset ja ehk&
nykyaikana tarkeimpéand verkkosivut ja yleisesti julkinen media. (Ahonen ym. 20009,
86.)

Myynninedistdminen eli sales promotion (SP) siséltdd menekin edistdmisen
konkreettisemmalla tasolla. Sen tarkeimpia tavoitteita ovat sidosryhmien ja asiakkaiden
aktivointi, lisimyynnin ja tuotetuntemuksen edistdminen sekd asiakaskunnan
laajentaminen ja sitouttaminen kanta-asiakkaiksi. Myynninedistdminen toteutetaan

muun muassa messujen, Kilpailujen, koulutusten, esittelyjen ja sponsoroinnin avulla.
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Tahan kuuluvat myos lahjat, esitteet, kylkidiset, alennukset ja arpajaiset. (Ahonen ym.
2009, 86-88.)

Myyntityd ja asiakaspalvelu kulkevat kasi kadessd. Mahdollisimman hyva
asiakaspalvelutilanne ~ mahdollistetaan ~ henkilokunnan  valmistelemisella  ja
koulutuksella. Asiakaspalvelutilanne voidaan nahdé eri osissa:

1. saapuminen palvelutilanteeseen

- ensivaikutelma, ensikontakti ja tiedon anto

2. tarpeiden selvittdminen

- kontakti, henkilokohtainen arvio optimaalisesta palvelusta

3. myyntineuvottelu

- esittely, neuvonta (johdattelu), myyntiargumentit

4. tuotteen tai palvelun kulutus

- huomiointi, lisamyynti

5. poistuminen

- palaute, tyytyvaisyyden varmistus, uusintaostoon houkuttelu.
(Ahonen ym. 2009, 88-90.)

Lanseerausmarkkinoinnin onnistumisen térkeys johtuu niin sanotusti kertaonnistumisen
pakosta. Jos lanseeraus epé&onnistuu ja tuote ei myy, jatkotoimenpiteiden kehittely on
turhaa. Jotta valtyttéisiin jossittelulta lanseerausprosessissa ei kannata saastella
resursseja. Lanseeraushetkeen kannattaa kayttdaa kaikki saatavilla olevat resurssit ja
hyddyntdd markkinoinnin kaikki eri tavat. Liséksi tassd kannattaa hyddyntaa
psykologiaa: ihmiset ovat aina kiinnostuneita uutuuksista ja ndin ollen tassa vaiheessa

nakyva markkinointi kasvattaa uutuudenviehatystd. (Rope 1999, 128.)

Prosessilla, kuten kaikella, tulee olla vastuuhenkil6. Vastuu ei saisi olla jaettu, silla
monet olennaiset asiat saattavat jadda tekematta jos joku ei ole niitd koko ajan tietoisesti
hoida. Koska lanseeraus on itsessaan iso prosessi, vastuuhoitajan tulee tehda siita
kokopdivainen tehtdvé, silla osatoimisena se ei onnistu. Keskittymisen prosessin tulee
koko ajan olla 100%. Prosessin seuranta ja raportointi on ehdottoman tarkeda.

Seurannassa térkein seurattava on tietysti tulosten kehittyminen. Tuloksen tekeminen on
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tietysti se tdrkein, mihin lanseerauksella tahdatadén. Jos yrityksen siséltd ei 16ydy
toimeen kokemusta omaavaa tekijad, on ulkopuolisen avun palkkaaminen suotavaa.
(Rope 1999, 143-144.)



27

4  OMAN LIKETOIMINTASUUNNITELMAN VAIHEET

4.1. Aloitus

Tarkasteltuani yritysmuotoja tarkemmin paadyin toiminimeen, sill& toimin yrittdjané
yksin. Na&in paatoksenteko on nopeaa, verotus yksinkertaista ja olen vastuussa

yrityksesta itsendisesti.

Teoriaosuuden jalkeen on aika aloittaa liiketoimintasuunnitelman teko. Aloittaminen on
aina vaikeinta ja niin myos tassé. Tuntuu siltd, ettd muistettavia ja huomioonotettavia
asioita on niin monia, ettei kaikkea voi muistaa. Taydellisen yrityksen tekeminen on
mahdotonta ja valmistelemisessa tarkeinta on keskittya niihin asioihin, joista padasiassa
yrityksen imago muodostuu. Helposti unohtuu asiakassegmentointiin ja kilpailija-
analyyseihin vaikka ehka tarkeimmassa roolissa liiketoimintasuunnitelmassa ovat luvut.
Tosin Jyviskyldn ravintola Shakerin ravintolapaéllikké Antti Kuitusen sanoin: “ Vaikka

yritys ei toimisi paperilla se ei tarkoita etteikd se toimisi tosielaméassa”.

Taustojen selvitys oli helppoa, silld osa siitd pitdd jo nykypdivanéd paikkansa ja oli
helppoa olettaa mité aloittavalla yrittajalla tulisi olla jo taskussaan yritysta aloittaessa.
Musiikkiin ja elamantapoihin viittaaminen taas oli vaikeampaa, koska oli vaikeaa pitaa
omat mielipiteet sopivina liiketoimintasuunnitelmaan. Niiden késitteleminen on

kuitenkin valttaméatontd, silla ne ovat suuressa roolissa yrityksen liikeideassa.

4.2. Analyysit

Potentiaalisen asiakkaan analysointi oli helppoa, mutta siihen olisi riittdnyt yksi lause.
Kun joku asia on hyvin selvdnd omassa péassé, sen kuvaaminen saattaa ollakin yhtakkia
vaikeaa. Itselle sen kuvaamiseen riittda yksi lause, mutta liiketoimintasuunnitelmaan se

ei riita.
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Kilpailija-analyysin tekeminen taas oli hyvin vaikeaa. Kilpailijoita riittdd, mutta onneksi
yritykseni erottuu edukseen. Kilpailijoiden luetteleminen ja listaaminen osoittautui
hankalaksi, silla kilpailijoita on useita ja varsinaisia kilpailijoita on vaikea erottaa siité
joukosta. Tarkeimmiksi Kilpailu-tekijoiksi muodostui musiikki, sijainti ja ravintolan
tunnelma. Laajempi kilpailija-analyysi oli mielestani turhaa, silla péaéaséantdinen
kilpailuvalttini kuitenkin ovat musiikki ja tunnelma. Né&in rajasin tarkeimmat kilpailijat

valttien perusteella vertaillen.

4.3. SWOT

Vahvuuksien luetteleminen oli helppoa, erilainen yritys ja erilainen liikeidea.
Heikkouksia luettelu taas oli hyvin vaikeaa. Oman yrityksen heikkoudet on erittéin
vaikea nahdd, ja vahvuuksia tuntuisi olevan loputon méaéra, samoin Kkuin
mahdollisuuksia. Uhat taas tuntuivat olevan pé&asiassa kaupungin, markkinoiden ja
Kilpailijoiden suuruudessa.

4.4. Markkinointi

Markkinointiin iso rahallinen panostus on turhaa ja ehkd hieman liikeidean vastaista.
Varsinkin flyerit ja julisteet ynn& muut paperiset mainokset eivat ole ravintolan teeman
mukaisia. Uudelleen kaytettavat ja ymparistda rasittamattomat markkinointikeinot ovat
taas erilaisia ja kiinnittdvat myods enemman huomiota. Muutama juliste teetetdan, jotta
voidaan mainostaa esimerkiksi Ruohonjuuren seindlld, jos he antavat siihen luvan.
Sosiaaliseen mediaan ja verkkomainontaan taas panostetaan, koska ne ovat
ymparistoystavallisia keinoja ja tavoittavat myds paremmin potentiaaliset asiakkaat.
Ravintolan ollessa musiikkiteemainen halutaan olla nékyvasti esilla myds suurissa

musiikkitapahtumissa, jotka vastaavat ravintolan teemaa.

4.5. Tuotantosuunnitelma

Tuotantosuunnitelman laatiminen oli aluksi helppoa, silld jo ennalta mietittyjen asioiden

kokoaminen vain selkeytti omia ajatuksia. Vuokran ynnd muiden raha-asioiden
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selvittaminen oli helppoa, kun tiedot tulivat vuokrausfirman kautta suoraan. Vaikeaa
alkoi olla siin& vaiheessa, kun laskelmia piti tehdd. Numerojen pyorittely saa helposti
paan pyorélle ja realistista rahantarvetta on hyvin vaikea arvioida. Henkilostokulut oli

helppo laskea kaavan mukaan ja tiedot 16ytyvat helposti mara.fi-sivuilta.

Ty6vuorojen suunnittelu ja henkiloston tarve vaativat suunnittelua ja vaatisivat
luultavasti vield tarkempaa suunnittelua. Henkilostokulut kohoavat helposti ja siksi on
tarkedd mitoittaa henkildston tarve juuri oikein. Mieluummin kuitenkin liikaa kuin liian

vahan.

4.6. Rahoitus ja laskelmat

Rahoitusasiat ovat aina vaikeita ja vaativat tarkkaa tutustumista. Ensimmaéisena esteena
tuli vastaan se, ettd Finnveran yrittdjalainaa ei myonnetd toiminimen haltijalle, vain
osakeyhtidille tai avoimille yhti6ille. Nainpa rahoituksen saaminen on hieman
vaikeampaa, silla mahdollisuudeksi ja& oikeastaan vain tyo- ja elinkeinotoimiston
starttiraha, jonka summa taas on yrityskohtainen. Liséksi starttirahaa ei myonnetd, jos
katsotaan ettd yritys on aloittanut jo toimintansa. Starttirahahakemus tulisi siis jattaa
ajoissa. Starttirahaa maksetaan enintddn 18 kuukautta ja vuonna 2012 tuen madré oli
noin 680 euroa kuukaudessa. Nain ollen tukea voi saada noin 12 240 euroa, mutta tdméa

on aina yrityskohtaista. Starttirahan saanti velvoittaa myos yrittdjavalmennukseen.

Toiminimen alla toimiessa lainan saanti on hyvin vaikeaa ja ilman lainaa yrityksen
perustaminen on mahdotonta. Finnveralta toiminimen haltijalle voidaan myontéé
investointi- ja kdyttopddomalainaa, kun yritys tyollistad vahemman kuin 250 ihmista ja
liikevaihto on enintddn 50 miljoonaa euroa tai taseen loppusumma on enintd&n 43 000
euroa. Korko voi olla kiinteé tai viitekorkoon sidottu ja korkoon vaikuttaa muun muassa

yrityksen kannattavuus ja taloudellinen asema. Laina-aika on 3-15 vuotta.

Kannattavuuslaskelmaan laitetut summat ovat arviosummia ja kulut ovat myos korkeita.
Paivakohtainen myyntitavoite on korkea, mutta viikonloppujen korkeampi juomamyynti
tasaa arkipdivien heikompaa myyntid. Onneksi opiskelijakaupungissa on oletettavaa,
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ettd opiskelijat kayvat myos arkipdivisin. Kannattavuuslaskelman lukuihin kannattaa

syventyd, jotta myyntitavoite on tiedossa.

Tuloslaskelmat laskettiin tdysin kannattavuuslaskelmien perusteella. Kaikki luvut ovat
arvioita ja niiden paikkansapitavyyttd voi vain arvioida. Todellisuus on luultavasti
taysin eri. Mutta liiketoimintasuunnitelmassahan namé ovat arvioita, sitd vartenhan
suunnitelma tehdé&an. Vaikein oli arvioida musiikki- ja viihdekulut, koska niiden voi
olettaa olevan korkeita ravintolan ollessa musiikkiravintola. Siksi siihen pistettiin
korkea luku, joka saisi luultavasti olla vield korkeampi. Eniten tuloslaskelmassa
mietitytti ainekaytto, silla mitadn raaka-aineitahan ravintola ei kayta, silla ruokatarjoilua
ei ole, mutta juomatilaukset ynnd muut tarvikkeet lasketaan aine kayttéon. Siksi tdman

arvioiminen oli hyvin vaikeaa ja tuntuu etté luku saattoi vielakin jaada liian pieneksi.

Toisen vuoden tuloslaskelmaan arvioitiin korkeampi myynti, mutta sen my6ta myos
korkeammat ainekéayttokulut ja ulkopuoliset kulut. Liséksi piti huomioida myos verot.

Toisen vuoden tulos on huonompi kuin ensimmaisen, mutta verot vievét osansa.
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5 JOHTOPAATOKSET

Ensimmaisend ongelmana eteen tuli yritysmuodon valinta. Toiminimi olisi ehka
yrittdjélle selkein, mutta lainoja ajatellessa osakeyhtio olisi selkedampi. Toiminimelle
Finnvera ei myonna yrittdjalainaa. Onneksi on muitakin vaihtoehtoja ja lainoja, mutta

esimerkiksi pankkien lainoissa korot vaihtelevat jatkuvasti

Asiakasanalyysin perusteella tdamén kaltainen yritys voisi olla hyvinkin suosittu. Tamén
kaltaisille nuorille ei 10ydy sopivaa ravintolaa ja sen paljastaa kilpailija-analyysi.
Musiikkiravintoloita kylla on, mutta ne valitsevat artistinsa laidasta laitaan ja monesti
musiikkilajit heittelevéat niin reilusti, ettd kaikki ei valttdamatta miellytd. Olen itse
huomannut, ettd varsinkin reggae ja suomi rap-tyylin edustajat ovat hyvin
sydamistyneitd musiikkilajiinsa, eivatkd valttamatta halua kuunnella muuta. Téllaista

iIImiota en ole muissa musiikkilajeissa huomannut.

Nykypaivéana sosiaalisen median markkinointiin kannattaa panostaa, silla lehdet jadvat
monelta nuorelta lukematta, ja usein péivan uutisetkin luetaan verkossa. Liséksi
séhkoinen markkinointi on melkein ilmaista, kunhan valineet I0ytyvat. Tarkeimpéana
markkinointikeinona yrityksen liikeidean kannalta on ravintolan blogi, joka antaa
asiakkaille lisétietoa ja lahemman kontaktin ravintolaan. Tampereella harvalla nuorella
on oma vakituinen baari ja tahdn Jah Bar haluaa panostaa. Ravintolaa haluaa sitoa

asiakkaita pitkaaikaiseen suhteeseen.

Vaikeimpana liiketoimintasuunnitelmassa tulivat luvut ja henkildston mitoitus.
Henkilokunta on kallis kulu, mutta ilman sitd yritys ei voi pyorid. Lisaksi yritt4jan
itsensé tekemad tyomaadrda on vaikea arvioida, silld yrittdja on kuitenkin yrittdja. Han
tekee niin paljon kuin tarvitsee eik& suinkaan normaaleja tyoaikoja. Itse tyopaikallakin
tulee oltua kuitenkin enemmé&n kuin tyoaikojen perusteella. Siksi vaadittava

henkilokunta maéara oli vaikea mitoittaa.
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Laskelmissa tuli huomioida runsaasti eri asioita ja osa luvuista on reilusti ylédkanttiin ja
osa alakanttiin. T&t& on tietysti vaikea sanoa, silla arvioluvut ovat aina arviolukuja.
Kannattavuuslaskelmien  perusteella arvioitiin  tarvittavan lainan maard ja
tuloslaskelmien perusteella arvioitiin. yrityksen rahallinen menestys. Tuloslaskelmien

perusteella yritys voisi hyvinkin olla kannattava.

Liiketoimintasuunnitelman perusteella yritys olisi kannattava, mutta omaa yritysta on
aina vaikea katsoa ulkopuolisen silmin. Yrittdjan itsensd mielesta Tampere ja sen
nuoriso tarvitsee ja haluaa téllaisen yrityksen, mutta ennen perustamista olisi hyva
kenties teettdd kysely. Se voisi tuoda myds uudenlaista ndkékulmaa siihen, mita yritys

viel4 tarvitsee jotta se menestyisi paremmin kuin muut ja erottuisi kilpailijoistaan.
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