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tuttaa heidat suomalaiseen kulttuuriin ja elamanmenoon tarjoamalla heille kokemuksia
ja elamyksia luonnossa.

Opinndytetyon tarkoituksena oli aikaansaada valmis ja kayttokelpoinen liiketoiminta-
suunnitelma liikeidealleni seké saada lisatietoa yrittdjyydesta ja yrityksen menestymi-
seen vaikuttavista tekijoistd. Opinndytetyon tavoitteena on itseni tyollistdminen ja oman
yritystoiminnan aloittaminen matkailualalla.

Opinnaytetyon léhteina kaytettiin erilaista kirjallisuutta strategisesta liiketoiminnan
suunnittelusta. Liiketoimintasuunnitelmassa, joka on opinnaytetyon liitteend, lahteina
kaytettiin opinndytetyon teoriaa seké internetista 16ydettavissa ollutta ajantasaista tietoa
muun muassa tutkimusten ja raporttien muodossa. Liiketoimintasuunnitelmassa tuotteis-
tamisen apuna kaytettiin blueprint-menetelmaé eli tuotanto- ja kulutuskaaviota seka
séhkopostitse tehtyé kyselytutkimusta Tampereen korkeakoulujen opiskelijoille. Kysely
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Yliopiston ja Tampereen teknilliseen yliopiston opiskelijoille. Vastauksia kyselyyn saa-
tiin 80 kappaletta.

Liiketoimintasuunnitelman siséltd on sovittu salassapidettavaksi. Liiketoimintasuunni-
telma on toteutuskelpoinen ja seuraavat vaiheet kohti yrityksen toiminnan kaynnistamis-
t& ovat tuotetestaus, hinnoittelututkimus ja yrityksen perustaminen
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ABSTRACT

Tampereen ammattikorkeakoulu
Tampere University of Applied Sciences
Bachelor Degree of Business Administration

IIDA-SOFIA TAMMI:
A Business Plan for a Start-up in the Tourism Sector

Bachelor's thesis 90 pages, appendices 52 pages
February 2014

The background of this thesis was my own entrepreneurial spirit and a business idea,
which has been taking shape in my mind for a few years. My university exchange peri-
od in Asia encouraged me to work with my idea and it became the basis of my thesis.
The business idea is to bring young foreign tourists to Finland, introducing them to the
culture and lifestyle while showing them the nature and experiences Finland has to of-
fer.

The purpose of this thesis was to provide a complete and workable business plan for my
business idea. The thesis also includes an overview of entrepreneurship and presents
different factors of success in business life. Throughout this thesis, the overall goal was
to achieve self-employment by starting a business in the tourism industry.

The thesis was constructed using information from different forms of literature relating
to strategic business planning. The information used for the business plan, which can be
found attached to this thesis, was taken from a range of different sources including the
Internet, business reports and statistics. The content and structure of the business plan
reflect the content and structure of the thesis. It has been agreed that the contents of the
business plan are confidential and not for unauthorised use.

The blueprint method was used for productisation, along with the results from a ques-
tionnaire survey carried out among university students in Tampere at the end of 2013.
For this survey, a questionnaire was sent to about 650 students at the three universities
in Tampere; with 80 responses were received.

The business plan is complete and ready for product testing, a pricing survey and busi-
ness start-up.

Key words: entrepreneurship, business plan, thesis, tourism
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Liite 1. Liiketoimintasuunnitelma



1 JOHDANTO

Opiskellessani matkailupalvelujen tuottajaksi ammattikoulussa opinnédyteyoni aihe oli
Retket ja vaellukset -opas. Hyddynsin oppaassa omia kokemuksiani retkien ja vaellus-
ten jarjestamisestd partio-harrastuksessani. Minulle oli mielek&sté kirjoittaa aiheesta,
josta pidin ja josta minulla oli omakohtaista konkreettista kokemusta.

Tampereen ammattikorkeakoulussa opinnédytetyosta alettiin puhua jo toisena opiskelu-
vuotena. Minulla oli jo silloin suunnitelmissa tehdd opinndytteesta jokin ”oma juttu” —
esimerkiksi liiketoimintasuunnitelma mahdollisesti perustettavalle omalle yritykselle.
Kolmantena opiskeluvuotena lahdin vaihto-opiskelemaan Bangkokiin Thaimaahan ja
koin upeita asioita matkustellessani ympari Aasiaa. Ulkomailla ollessani minulla herési
ajatus vanhasta liikeideasta, jonka olin keksinyt jo ammattikouluaikanani, ja yhdessa
mahtavien reissukokemusten kanssa opinnédytetyoni aihe oli paatetty — se tulisi olemaan

litketoimintasuunnitelma.

Tie tdhan pisteeseen, kun liiketoimintasuunnitelmani on vihdoinkin valmis, on ollut
pitk&. Suoritin vaihto-opintoni loppuun Bangkokissa, tulin Suomeen noin kahdeksi vii-
koksi, kunnes suuntasin kohti Espanjaa ja Barcelonaa, jossa suoritin loput harjoittelus-
tani. Olin suunnitellut aloittavani opinnédytetydn kirjoittamista Barcelonassa, mutta ku-
ten arvata saattaa, oli minulla siell& paljon jannittdvampéé tekemistd. Minulla ei ollut
edes kunnon mahdollisuuksia aloittaa kirjoitustyotd, silla tarvittavaa kirjallisuutta ei

ollut saatavilla.

Minulla on tyokokemusta matkailualalta laajasti mm. erilaisista ohjelmapalveluyrityk-
sistd sekd majoituspalveluista. Matkailu ja kulttuurit ovat l&dhell& sydénténi, ja olen mat-
kustellut ympéari Eurooppaa ja Aasiaa. Matkailualan messuilla ja matkoillani ympaéri
Aasiaa ja Eurooppaa olen keréannyt osallistuvaa havainnointia ja saanut sieltd inspiraa-
tiota liikeidealleni. Perusajatuksena liikeidean takana onkin omat kokemukseni ulko-
mailla sekd oma arvostukseni suomalaista kulttuuria ja luontoa kohtaan. Luonto on la-

hell& sydantani, ja partiolaisena luonnossa litkkuminen on minulle tuttua.

Taustana télle opinndytetydlle on oma yrittajahenkisyyteni ja liikeideani. Olen aina ollut

yrittdjahenkinen ja pyoritellyt jos jonkinmoisia liikeideoita mielesséni jo pitkaan. Halu-
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sin hydtya itse omasta opinnaytetyosténi ja selventdd omaa soveltuvuuttani yrittajaksi

seka vieda yksi liikeideoistani liiketoimintasuunnitelman tasolle.

Opinnaytetyon tavoitteena on itseni tyollistaminen aloittamalla oma yritystoiminta mat-
kailualalla. Opinnédytetydn tarkoitus on oppia yrittajyydestd, yrityksen menestymiseen
vaikuttavista tekijoista sek& erityisesti laatia valmis ja kayttokelpoinen liiketoiminta-
suunnitelma liikeidealleni. Opinndytetyoni toimii oman liiketoimintasuunnitelmani pe-
rustana, joka on tdmén opinnaytetyon liitteena (liite 1). Opinndytetyon sisalto ja rakenne

noudattelevat liiketoimintasuunnitelmani sisaltod ja rakennetta.

Opinndytetyoni aihe ”Liiketoimintasuunnitelman laadinta” on rajattu kasittimaén aloit-
tavan yrittajan tietd menestyksekkaan palveluyrityksen toiminnan aloittamiseen. Toinen
luku Yrityksen kehittymisen mallit” sisaltdd yrityksen elinkaaren ja kehitysmallin.
Kolmannessa luvussa Liiketoimintasuunnitelma” perehdytdan liiketoimintasuunnitel-
man siséltoon strategisen ja operatiivisen suunnittelun sek& analyysien kautta ja anne-
taan esimerkki liiketoimintasuunnitelman rakentumisesta. Neljés luku ”Palveluyrityksen
lilketoimintasuunnitelma” kuvaa yksityiskohtaisesti, mit4 palveluita myyvan yrityksen
tulisi sisallyttaa liiketoimintasuunnitelmaansa. Taman luvun sisélto ja rakenne on poh-
jana omalle liiketoimintasuunnitelmalleni (liite 1). Viidennessa luvussa ”Opinndytety0-
nd liitketoimintasuunnitelma” sitoo yhteen tdmin opinndytteen ja sen liitteend olevan

liiketoimintasuunnitelman.

Suomalaisessa kulttuurissa yrittajyyteen on liittynyt paljon negatiivisia ja varovaisia
asenteita. Tarvitaankin enemman rehellistd, myonteistd ja kannustavaa keskustelua yrit-
tajyydestd (Ilmoniemi ym. 2009, 21-21). Asenne yrittajyytt4d kohtaan on viime vuosi-
kymmenind muuttunut myonteisemmaéksi ja tyeldma on muuttunut yrittdjamaiseen
suuntaan (Viitala & Jylhd 2001, 13, 27; Alikoski ym. 2013, 15).

Globalisaatio on luonut haasteita ja mahdollisuuksia suomalaisille yrityksille. Verkos-
toitunut maailma on tehnyt valtioiden taloudet riippuvaisiksi toisistaan ymparivuoro-
kautisesti ja ndin myos suomalainen yrittdja on riippuvainen maailmankaupasta. Yritys
ja yrittdja ovat osa maailmantaloutta, jolloin erilaiset tapahtumat taloudessa vaikuttavat
ldhes kaikkiin yrityksen toimintoihin. (Alikoski ym. 2013, 8-9.)
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Euroopan Unioni on valinnut pk-yrityssektorin tarkeéksi aihealueeksi (Viitala & Jylh&
2001, 14). EU on julkaissut tammikuussa 2013 teoksen Entrepreneurship 2020 action
plan, jonka avulla on tarkoitus saada lisda pk-yrittdjia mm. vauhdittamaan talouden kas-
vua seké nostamaan tyollisyytta (Entrepreneurship 2020 action plan 2013, 3).

Yrittajyys ja sen tukemisen keinot ovat nousseet kiinnostuksen kohteiksi, kun perinteis-
ten suuryritysten tyollistdmiseen ei endd voida luottaa ja julkinen sektori yksityistaa
palveluitaan. Pienten ja keskisuurten yritysten merkitys talouteen ja ty6llisyyteen ym-
marretddn paremmin, ja ne ovat saaneet runsaasti julkista huomiota mm. kehitysohjel-
mina ja tukimuotoina. My6s koulutussektorit pitavéat yrittajyytta tarkedna aiheena. (Vii-
tala & Jylh&a 2001, 9 ja 13-14.)

Yrittdjan maaritelmd on, ettd h&n on fyysinen tai juridinen henkild, joka padammatik-
seen hoitaa omaa taloudellista yritystd tai harjoittaa itsendistd ammattia” (Viitala & Jyl-

ha 2001, 9).

Kukaan ei ole yrittdja syntyessaan, vaan yrittdjyys on jatkuvaa oppimista ja kasvamista.
Sekaé yrittajalta ettd yrittdjyydeltd vaadittavia ominaisuuksia on pohdittu kautta aikojen,
mutta oikeiden ominaisuuksien sijaan tarvitaan ensisijaisesti valmiuksia ja lahtokohtia,
joista kehittya yrittajéksi. Yrittajaksi valikoidutaan ja siind kasvetaan opittujen asioiden,
tilannetekijoiden sek& synnynnéisten ominaisuuksien myo6ta. Yrittajyys on ajattelu- ja
toimintatapa sekd@ suhtautumista ja asennetta tyontekoon. (Viitala & Jylha 2001, 23;
IImoniemi, Jarvensivu, Kylékallio, Parantainen & Siikavuo 2009, 20-21; Alikoski, Ha-
konen & Viitasalo 2013, 16.)

Yrittdjan ammatti poikkeaa muista ammateista ainakin silld, etté siihen liittyy taloudel-
linen riski: tulot voivat olla epdvarmat ja pahimmillaan lopputuloksena voi olla kon-
kurssia. Yrittdja muuttaa ideansa kaupalliseksi toiminnaksi, joka vaatii rohkeutta. Toi-
saalta yrittdjan ammatti antaa mahdollisuuden vaurastumiseen, oman tyon vapauteen
sekd luovuuteen. Lyhyesti sanottuna yrittajyys on eldmantapa. (Viitala & Jylhd 2001, 22
ja 25.) Yrittajan tulee olla moniosaaja ja yleismies. Eri tilanteissa yrittajalta vaaditaan
monenlaista osaamista ja erilaisia taitoja. Liiketalouden eri osa-alueiden hallitseminen ja
johtaminen kuuluvat yrittdjan valmiuksiin. Omien vahvuuksien léytdminen ja toisten
vahvuuksien hyddyntaminen on ensiarvoisen tarkeda. (Ilmoniemi ym. 2009, 23; Alikos-
ki ym. 2013, 19.)



Kokonaisuuksien hallinta on ensiarvoisen tarkeé asia yrittajalta. Yritt4jan tulee visioida
ja maarittdd suunta, asettaa ja toteuttaa tavoitteita sekd oltava yhteistydssa eri tahojen
kanssa. Vaikka yrittdminen onkin eldmantapa, tulee yrittdjan jakaa aikansa myos yrityk-
sen ja perheen — tyon ja vapaa-ajan — valilla. Yrittdjan taytyy hallita myds ennakointi
pelkan reagoinnin sijaan. (Viitala & Jylhd 2001, 27.) Yritt4j4 toimii tilanteen mukaan
kolmella eri johtamisen alueella, asioiden johtajana (Management), ihmisten johtajana
(Leadership) ja yrityksen johtajana (Entrepreneurship). Yrittajalla taytyy olla kyky joh-
taa erilaisia jarjestelmia ja hallita liikkeenjohtoon liittyvaa tekniikkaa, kyky saada orga-
nisaatio sitoutumaan yrityksen tavoitteisiin ja kyky uudistaa ja synnyttdd uutta liiketoi-
mintaa. (Viitala & Jylh& 2001, 26.)

Moni yrittdja on saanut kiinnostuksensa ja hankkinut osaamisensa harrastuksensa kaut-
ta. Harrastuksissa opitaan luonnostaan yrittajélle tarkeitd ominaisuuksia kuten ryhmé-
ty6-, viestinta-, johtajuustaitoja ja sosiaalisia taitoja seké kasvatetaan sosiaalisia verkos-
toja. (Viitala & Jylhd 2001, 19; Alikoski ym. 2013, 21.)

Yrittdjataitoa on myos taito olla oma itsensé. Yrittaja nakyy asiakkaille omalla persoo-
nallisuudellaan, ja yritys on yrittdjan nakdinen. ”Yritys on yhtd kuin yrittdja.” (Viitala
& Jylha 2001, 28, 39).
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2 YRITYKSEN KEHITTYMISEN MALLIT

Yrittdjyyden aloittamiseen vaikuttavat tekijat on jaettu kolmeen ryhmaan: yleiset tausta-
tekijat (tyokokemus, yrittdjakokemus, perhetaustat ja roolimallit), henkilékohtaiset teki-
jat (persoonallisuus, arvot, asenteet ja henk. koh. ominaisuudet) ja ty6tilanteeseen vai-
kuttavat tekijat (vaihtoehdot, tilanne ja ilmapiiri). Nama edelld mainitut tekijat antavat
oman sykayksensé yritystoiminnan aloittamiseen, ja vaikuttavat paatoksen teossa. (Vii-
tala & Jylh& 2001, 23.)

Yrityksen elinkaariajattelumallissa ké&yrd kuvaa yrityksen luonnollista elinkaarta s-
kayran avulla aloituksen, kasvun ja kypsymisen lapi uusiutumiseen tai lopettamiseen

myynnin kasvun suhteen (kuvio 2).

Myynti

Aloitus Kasvu Kypsyminen Uusiutuminen/
lopettaminen |

KUVIO 2. Yrityksen perinteinen elinkaarimalli (Viitala & Jylh& 2001)

Aloitus vaiheessa yritys kamppailee alkuvaikeuksien l&pi, jolloin on luotava tunnettuut-
ta ja asiakassuhteita. Kasvuvaiheessa yritys laajenee, kasvaa ja menestyy, jonka seura-
uksena organisaatio yleensa jaykistyy ja byrokratisoituu eli kypsyy. Kasvuvaiheessa on

tarkedd huolehtia saatavuudesta, laadusta ja nykyisistd asiakkaista Kypsyysvaiheessa
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yrityksen tulee sailyttdd kannattavuutensa, turvattava asemansa markkinoilla seké keski-
tyttdva uusasiakashankintaan. T&ssa vaiheessa yrityksen on joko jaalleen uudistuttava
tai yritys alkaa taantua. (Viitala & Jylh4 2001, 25-36.)

Viitala ja Jylhé (2001, 21) kuvaavat yrityksen kehityksen seuraavalla kuviolla (kuvio 1).

PK-yrityksen
kaynnistamisen
suunnittelu

Kéynnistamisestd

Y

Kaynnistamisen

luopuminen/ uudelleen/jatko-
ennenaikainen arviointi, laskelmat,
kuoleminen liiketoiminta-

suunnitelmat

%

e Pk-yrityksen
«@(\\3 kaynnistdminen
# 2
: \(\\)0\ \
Kuolema: Selviytyminen
lopettaminen aloitusvaiheen
luopuminen haasteista

Vakaan aseman
saavuttaminen

Taantuminen Kasvu Yrityksen myynti
_— ‘l‘ T=

Paikalliset Kansalliset Kansain-

markkinat markkinat valistyminen

KUVIO 1. Pk-yrityksen kehitysmalli (Viitala & Jylhd 2001)

Uuden yrityksen kehitys alkaa yritystoiminnan kdaynnistamisen suunnittelusta. Tassa
vaiheessa kaydéaan lapi analyysit ja laskelmat, joista lopputuloksena yritystoiminnan
kaynnistamisesta joko luovutaan tai sitd jatketaan liiketoimintasuunnittelun muodossa.
Varsinaista yritystoiminnan kaynnistamista koettelevat erilaiset paineet ja haasteet, jon-
ka seurauksena yritys joko selviaa tai sen toiminta loppuu. Tata opettelu- ja rakentamis-
vaihetta kutsutaan kuolemanlaaksoksi, silla tdssa vaiheessa moni yritys lopettaa toi-

mintansa.
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Vakaan aseman saavuttaminen ja kuolemanlaakson taakse jattdminen kestaa eri yrityk-
siltd oman aikansa, 2-5 vuotta. Kun vakaa asema on saavutettu, tulisi resursseja kayttaa
toiminnan kehittdmiseen. Tdssé vaiheessa tehdyt paatokset johtavat joko yrityksen taan-
tumaan ja sita kautta jopa kuolemaan, kasvuun paikallisesti, kansallisesti tai kansainva-
lisesti tai yrityksen myyntiin seuraaville omistajille. Tyypillisin syy yritystoiminnan
loppumiseen on kassavirran ehtyminen myynnin vahennyttya tai huonon suunnittelun
tuloksena. Monet ep&onnistumiset ja riskit voidaan valttada hyvalla ennakkosuunnittelul-
la ja -valmistelulla. (Viitala & Jylhd 2001, 23.)

Erilaista osaamista tarvitaan eri kehitysvaiheissa. Alkuvaiheessa keskeisia osaamisen
aihealueita ovat markkinoinnin, kaupallistamisen ja riskinoton hallinta. Kun yritys on
nopeassa kasvuvauhdissa, yrittajalta vaaditaan organisoinnin taitoja, markkinointiosaa-

mista, rahoituksen tuntemista ja strategista silmaa. (Viitala & Jylh& 2001, 27.)

Kun yritys kasvaa, on yrittdjankin kasvettava ja opittava delegoimaan ja johtamaan.
Vakaan kasvun vaiheessa eteen tulevat tunnuslukujen seuranta seka siséinen ja ulkoinen
tehokkuus. On myos tarkeda olla reagointiherkka ja -valmis muuttuvan toimintaympé-
ristén suhteen. Yrityksen ollessa muutosvaiheessa, yrittajalta edellytetddn ihmistunte-
musta ja hyvié suhteita sidosryhmiin. Hyddyksi on my6s osaaminen juridiikassa ja sa-
neerauskéytanteissa. (Viitala & Jylha 2001, 27-28, 37.)

Erilaiset l&hteet listaavat hieman erilaisia asioita yrityksen perustamisen vaiheista. Olen
tdh&dn koonnut mielestani loogisimman ja jarkevimman jarjestyksen uuden yrityksen
perustamisen vaiheista eri lahteistd, jonka mukaan aion itse edetd omassa liiketoiminta-

suunnitelmassani (liite 1).

Ensimmaéinen askel yrityksen perustamiseen on jonkin hyvén idean tai oivalluksen saa-
minen, eli liike-/yritysidean ja liiketoimintamahdollisuuden tunnistaminen. Tarvitaan
myo6s halua ja tahtoa aloittaa yritystoiminta. (Alikoski, Hakonen & Viitasalo 2013, 30;
Viitala & Jylha 2001, 17.)

Toinen vaihe on alustavan liiketoimintasuunnitelman laatiminen, joka siséltd4 suurim-
man osan erilaisista analyyseista ja selvityksistd markkinatutkimuksineen ja taloudel-
lisine laskelmineen. Yrityksen perustamisen alkuvaiheessa liiketoimintasuunnitelmaa
kysytéaan eri yhteyksissa ja eri tahoilta. (Viitala & Jylha 2001, 41.)
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Kolmantena vaiheena tulee rahoituksen jarjestaminen, silla yritystoiminnan kaynnista-
minen vaatii aina rahaa. Rahoitustarve tulee selvittda perusteellisesti. Aloitushankinto-
jen lisaksi tulisi huomioida yrittdjan omat menot (palkka) seka liiketoiminnan pyoritta-
miseen kuluvat rahat seuraavat 6-12 kuukautta aloittamisesta. Ulkopuoliset rahoittajat

arvioivat yrityksen kannattavuutta ja riskeja. (Meretniemi & Ylonen 2009, 76.)

Rahoituksen jarjestyttya on aika hoitaa kuntoon yrityksen konkreettiset perustamistoi-
menpiteet, vakuutukset seké kirjanpito. Perustamistoimenpiteisiin kuuluu yrityksen ni-
men paattdminen, yritysmuodon valinta, yrityksen rekisterointi, mahdollisesti tuotteiden
ja ideoiden suojaaminen, toimitilojen vuokraaminen ja tarvittavien laitteiden ja tarvik-
keiden hankkiminen. (Meretniemi & Yl6nen 2009, 128-138.)

Yrityksesta tehdaén perustamisilmoitus Yritys- ja yhdistystietojarjestelmaén, kun yhtion
perustajat ovat tehneet tarvittavat sopimukset yhtiomuodosta riippuen. Perustamisilmoi-
tuksella ilmoittaudutaan tarvittaessa kaupparekisteriin, arvonlisaverovelvolliseksi, en-
nakkoperintarekisteriin ja tyonantajarekisteriin. (Yrittajat: Yrityksen perustamisen vai-
heet 2013,)

Yritystoimintaan kuuluu pakollisia ja vapaaehtoisia vakuutuksia ja vakuutustarpeet tu-
lee selvittda tarkasti. On olemassa yritystd, yrittdjaa ja tyontekijaa koskevia vakuutuksia.
(Meretniemi & Ylonen 2009, 88-89.) Pakollisiin vakuutuksiin kuuluvat yrittajaelake-
lain mukainen yrittdjan eldkevakuutus (YEL). Jos yrityksessa on tyontekijoitd, heille
tulee ottaa pakollinen tyontekijan elakelain mukainen vakuutus (TyEL) seka lakisaatei-
nen tapaturmavakuutus. “Aloittavan yrittdjan tulisikin aina kartoittaa vakuutusturvan
tarve ammattilaisten kanssa alaan liittyvien riskien tunnistamiseksi ja raataloida se toi-

minnan kannalta sopivaksi.” (VakuutusFakta 2014).

Kaikki yritykset Suomessa ovat kirjanpitovelvollisia ja kirjanpito kannattaa jattaa am-
mattilaiselle. Kirjapito kertoo miten raha liikkuu sisdan ja ulos yrityksesté ja laskee ti-
linpaatoksessa lopputuloksen. Kirjanpito koostuu tuloista, menoista, omaisuudesta, va-
roista ja veloista. Koska kirjanpit&jéan ja yrittdjan valill4 on asiapitoisuudesta huolimatta
hyvin henkilokohtainen suhde, on tarkead, ettd henkilokemiat osuvat yksiin yhteistyon
sujumiseksi. (Meretniemi & Yl6nen 2009, 142.)



14

Viimeisempind vaiheina on tarvittavan henkiléston palkkaus ja markkinointisuunnitel-
man laadinta ja markkinoinnin aloittaminen. Yritysta voidaan pyorittad joko yksin, yh-
tiokumppanin ja/tai tyontekijoiden kanssa. Henkiloston palkkausta suunniteltaessa tulee
pohtia sitd, minkélaista osaamista (osaaminen, koulutus, kokemus, tiedot, taidot ja tah-
to) tarvitaan, missa vaiheessa ja kuinka paljon. (Meretniemi & Yl6nen 2009,100, 102.)
Markkinointisuunnitelmaan sisallytetddn markkinoinnin tavoitteet (maarélliset ja laadul-
liset), ja markkinoinnin keinot. Markkinoinnin tarkoituksena on aikaansaada myyntia
sekd luoda ja yllapitaé haluttua imagoa. (Meretniemi & Ylénen 2009, 114-116.)

Kun kaikki edell& mainitut vaiheet on kayty l&pi, voi yrityksen toiminta alkaa todenteol-
la. On muistettava, ettd ilman myyntid ei mik&én yritys selvia ja myyntid syntyy kun

asiakkaat ostavat yrityksen tuotteita.
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3 LIKETOIMINTASUUNNITELMA

Uutta yritystd perustettaessa on aina hyodyllistd tehd& liiketoimintasuunnitelma. Sen
merkitys on erittdin suuri aloittavalle yrittajélle, silla se auttaa selkeyttdméan ajatuksia
ja jalostamaan ideaa. (Viitala & Jylhd 2001, 41.) Liiketoimintasuunnitelma voidaan yk-
sinkertaisemmillaan mé&aritella dokumentiksi, joka kuvaa yrityksen liiketoimintaa. Se on
yrityksen johdon laatima liiketoiminnan kuvaus, jossa méaéritellaan yrityksen pddmaarat
ja tavoitteet seké keinot, joilla ne saavutetaan. Liiketoimintasuunnitelmaa laadittaessa

rakennetaan pienista paloista yksi ehja kokonaisuus. (Koski & Virtanen 2005, 18.)

”Jokainen yritys tekee péaitoksen liiketoimintasuunnitelman siséllosté ja esittimistavasta
luonnollisesti oman liiketoimintansa luonteen mukaisesti.” (Koski & Virtanen 2005,
22). Liiketoimintasuunnitelman sisalto riippuu yrityksen kehitysvaiheesta ja toimialasta,
joten sen rakenteesta, sisallosta tai laajuudesta ei voida eikd ole syyta antaa tyhjentavaa
kuvausta (Koski & Virtanen 2005, 23, 27).

Liiketoimintasuunnitelman tulee sisaltdaa kuvaukset yrityksestd, johdosta ja henkildstos-
t4, strategioista, toimintaperiaatteista, voimavaroista, mahdollisuuksista markkinoilla,
kilpailijoista ja tuotteista/palveluista sekd taloudesta ja rahoituksesta. Liiketoiminta-
suunnitelma sisaltaa erilaisia analyyseja. (Koski & Virtanen 2005, 22; Viitala & Jylha
2001, 41.)

Liiketoiminnan suunnittelun paatarkoitus on lisdtd menestymisenmahdollisuuksia ja
varautua tulevaisuuteen. Sen suunnittelu on jatkuva prosessi muuttuvan toiminnan ja
ympariston vuoksi. Liiketoimintasuunnitelma on ensisijaisesti yrittajalle itselleen laadit-
tu yrityksen johtamisen tyokalu. (Koski & Virtanen 2005, 20-23.)

3.1.1 Strategisen ja operatiivisen liiketoiminnan suunnittelu

Késite “strateginen suunnittelu” voidaan ilmaista my0s sanana “liiketoimintasuunnitel-
ma”. Strategia voidaan kasittdd suunnitelmaksi tietyn pddmadran saavuttamiseksi. Stra-
tegisessa suunnittelussa kysymys on valmistautumisesta tulevaisuutta varten yrityksen

kilpailukyvyn ja -etujen parantamiseksi ja luomiseksi. (Hakanen 2004, 16-17.) On py-
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rittdva l16ytdmaan strategia, jolla erityisosaaminen ja vahvuudet tulee hyédynnettyé par-

haiten (Ilmoniemi ym. 2009, 30).

”Strateginen suunnittelu ohjaa liiketoimintasuunnitelman rakentumista.” (Koski & Vir-
tanen 2005, 26). Strateginen suunnittelu, eli strateginen johtaminen, vaihtuu operatiivi-
seksi johtamiseksi, eli konkreettisiksi toimenpide-ehdotuksiksi, siind vaiheessa, kun

tarvittavat analyysit on tehty.

3.1.2 Analyysit

Strateginen kolmio kuvaa liiketoiminnan olemusta (kuvio 3). Kolmiossa ovat esiteltyna
kolme aluetta eli yritys, asiakkaat ja kilpailu, joista tarvitaan tietoa strategian muodos-

tamiseksi.

ASIAKKKAAT
- tarpeet
- markkinat

YRITYS KILPAILU
- osaaminen - kilpailijat
- resurssit - toimiala
- verkostot - ympdrist®d

KUVIO 3. Liiketoiminnan strateginen kolmio (Hakanen 2004)

Liiketoimintasuunnitelmaa varten tarvitaan tietoa néiltd kolmelta osa-alueelta. Kolmion
osioista saatavat tiedot riippuvat toisistaan. Asiakkaista tarvitsemamme tieto sisaltaa

mm. potentiaalisten asiakkaiden tarpeet ja markkinat. Kilpailu merkitsee koko toimin-
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taymparistoa sisaltden mm. kilpailijat ja kilpailukeinot. Yritys tarkoittaa yrityksen sisai-

sié taitoja ja tietoja, vahvuuksia ja heikkouksia. (Hakanen 2004, 29.)

Strategisen kolmion kaikki osa-alueet tulisi kasitella liiketoimintasuunnitelmassa, silla
ne ovat strategisessa roolissa keskenaén liiketoiminnan onnistumisen suhteen. Nain ol-
len liiketoimintasuunnitelman tulisi siséltdd analyysit jokaisesta strategisesta osa-
alueesta. (Hakanen 2004, 37.) Liiketoimintasuunnitelman tulisi sisaltaa tarpeellisia ana-

lyysejé juuri kyseessa olevan yrityksen tarpeisiin (Viitala & Jylha 2001, 41).

Kaikkea on periaatteessa mahdollista analysoida. T&sté syysta eri lahteissa on omanlai-
sensa analyysit milloin millekin — toisessa lahteessé yhden otsikon alle on yhdistetty
kaikki asiaa koskettavat asiat, toisessa jokainen analysoitava asia on jaettu oman otsik-
konsa alle. Samankaltaisille analyyseille on lahteesté ja tekijasta riippuen annettu erilai-
sia nimi& kuten markkina- ja kilpailija-analyysi tai asiakas- ja markkina-analyysi. Myos
yrityksen elinkaari vaikuttaa siithen millaisia asioita on tarpeen analysoida. T&st4 syysta
en ole valinnut minkdan tietyn lahteen nimedmia analyysejd, vaan olen otsikoinut ja

rajannut analyysit oma liiketoimintasuunnitelmani mielessa pitaen.

3.1.3 Esimerkki liiketoimintasuunnitelman rakentumisesta

Kuviossa 3 kuvataan yksi eréista liiketoiminnan suunnittelun malleista.
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2. Tuote- ja teknologia-analyysi

!

3. Ymparistéanalyysi \
4. Markkina- ja kilpailija-analyysi <—— Yrittsjs
omistajat
ja johto

biResurssit’ «— 2

l

6. Myyntiprosessi

l

7. Kassavirtalaskelma,
tuloslaskelma ja tase

I

8. Rahoitus

 ZMZ—<———>»IMTO ZHZ—OM—A>ITA®

Toteutussuunnitelma

KUVIO 3. Liiketoimintasuunnitelman rakentuminen (Koski & Virtanen 2005)

Koski ja Virtanen (2005) avaavat ylla olevassa kuviossa 3 esitettyja vaiheita Liiketoi-
mintamahdollisuuden tunnistamisesta rahoituksen hankkimiseen. Koko prosessia ohjaa-
vat ja toteuttavat yrittdja, omistajat ja johto. Liiketoimintasuunnitelma lahtee liikkeelle
liiketoimintamahdollisuuden tunnistamisesta houkuttelevuus, kestavyys ja ajoitus huo-
mioon ottaen. Taman jalkeen edet&an erilaisiin analyyseihin oman yritystoiminnan tar-
peen mukaan. Kuviossa 3 tarpeellisina analyyseind ovat mainittu tuote ja -teknologia-
analyysi, ymparistoanalyysi ja markkina- ja Kilpailija-analyysi. Analyysien perusteella
suunnitellaan yrityksen strategia. (Koski & Virtanen 2005, 24-26.) Mielestani aloitta-
valle palvelualan yritykselle tuote- ja teknologia-analyysi ei ole niin tarked kuin esimer-
kiksi yrityksen sisdiset analyysit esimerkiksi henkilokunnan osaamisesta ja patevyydes-

ta.

Analyysien jalkeen edetdan operatiivisen suunnittelun puolelle eli suunnitellaan kéytan-

non toimet strategien toteuttamiseksi eli mééritellaan yrityksen fyysiset ja inhimilliset
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resurssit ja paatetddn markkinointitoimenpiteet asiakassegmenteittdin sek& kehitetaan
myyntiprosessit, joiden kautta saadaan kassavirta auki. Talous- ja rahoitusanalyysi sisél-
ta& investointi- ja kassavirtalaskelmat sek& tuloslaskelma- ja tase-ennusteet ja rahoitus-
vaiheessa pohditaan yrityksen rahoitusta laskelmien pohjalta. (Koski & Virtanen 2005,
24-26.)
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4 PALVELUYRITYKSEN LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

4.1 Strateginen suunnittelu

Yritys itsessadn ei tarvitse strategiaa, mutta sielld tydskentelevat ihmiset vaativat jon-
kinlaista suuntaa toiminnalleen (Hakanen 2004, 17). Strategisessa suunnittelussa maari-
tell&&n yrityksen liiketoimintamahdollisuus ja liikeidea, toiminta-ajatus, visio, arvot ja
tavoitteet (Koski & Virtanen 2005, 24-25; Alikoski ym. 2013, 47). Strategian tulisi si-
séltdd markkina-, kilpailu- ja tuote/palvelustrategiat (Koski & Virtanen 2005, 36).

4.1.1 Liiketoimintamahdollisuus ja liikeidea

Liiketoimintamahdollisuus on enemman kuin pelkk& liikeidea. Se ottaa huomioon
markkinoiden vetovoimaisuuden ja liiketoiminnan dynamiikan. Sen ominaisuuksia ovat
houkuttelevuus, kestavyys ja ajankohtaisuus. (Koski & Virtanen 2005, 12-13.) Hou-
kutteleva litketoimintamahdollisuus vaatii riittdvan laajat markkinat ja kasvunmahdolli-
suuden. Kestavyys tarkoittaa yritystoiminnan kestdvyytta ajassa, yritys voi saavuttaa
kestavyyden kehittdmalla kilpailuetujaan. Lisaksi ajankohtaisuus, eli markkinoille tulon
ajankohdan on oltava oikea. (Koski & Virtanen 2005, 14.)

Liikeidea on lyhyt kuvaus siita kuinka yritys hankkii rahaa. Liikeidealla on suuri mer-
Kitys yrityksen menestymiseen (Meretniemi, & Ylonen 2009, 19). Liikeideaa on kehitet-
tava ja uudistettava jatkuvasti (Alikoski ym. 2013, 49). Liikeideassa yritys kuvaa mité ja
minkalaisia tuotteita tai palveluita se tarjoaa. Se kuvaa ketka ovat tarkeimpié asiakkaita,
joille sita tarjotaan ja mik& on asiakkaan saama hyoty tuotteesta/palvelusta. Liikeidea
kuvaa myds millainen yrityksen toimintatapa on eli miten tuote/palvelu tuotetaan seka
minkalaisen imagon yritys pyrkii luomaan laadukkuudestaan. (Viitala & Jylh& 2001, 39;
Koski & Virtanen 2005, 12, Meretniemi, & Yl6nen 2009, 19; Alikoski ym. 2013, 50.)



21

4.1.2 Toiminta-ajatus

Toiminta-ajatus vastaa selkedasti ja ytimekkaasti kysymyksiin mika on yrityksen tarkoi-
tus ja tehtava, miksi yritys on olemassa, mitd yritys aikoo saavuttaa ja miten se sen te-
kee. Siihen kiteytyy mita yritys myy ja kenelle. Toiminta-ajatuksen sisalto maaraytyy
paljolti visiosta, johdon uskosta ja vakaumuksesta seka liiketoiminnan arvoista. Se hel-
pottaa yrityksen ulkoista ja sisdista viestintdd. (Koski & Virtanen 2005, 26-27; Alikoski
ym. 2013, 47.) Toiminta-ajatus selkeyttaa visiota ja saa erottumaan kilpailijoista. Se tuo
lisdarvoa ilmaistessaan selkedsti yrittdjan vision ja kannustaa pohtimaan ja analysoi-
maan yrityksen toimintaa perusteellisesti. Toiminta-ajatus madrittelee mihin liiketoi-

mintamahdollisuuksiin tartutaan ja mihin ei. (Koski & Virtanen 2005, 26-27.)

413 Visio

”Visio on yrityksen tahdonilmaisu siitd, mité se haluaa olla tulevaisuudessa.” (Hakanen
2004, 20). Se vastaa kysymykseen mihin liiketoiminnalla pyritddn (Koski & Virtanen
2005, 26). ”Visio on ndkemys siitd, millainen yrityksen tulevaisuus on kolmen, viiden

tai kymmen vuoden pddstd.” (Meretniemi, & Yloénen 2009, 29).

414 Arvot

Arvot ohjaavat tekemistd kohti visiota. Arvot voivat olla esimerkiksi asiakastyytyvai-
syys, tuotteiden ja palveluiden laadukkuus ja luotettavuus, yhteiskunta- ja ymparistdvas-
tuullisuus, henkilokunnan hyvinvointi sek& innovatiivisuus ja kehittdminen. (Alikoski
ym. 2013, 48.)

4,15 Tavoitteet

Tavoitteiden laatiminen on térkeé osa strategista suunnittelua. Tavoitteet tulee asettaa
liiketoiminnan eriosa-alueille haastavina, mutta realistisina. Tavoitteet ovat yrityksen
punainen lanka ja ne madrittavat liiketoiminnan suunnan. Tavoitteet siséltavat yrityksen

keskeiset kdytdnnon toimet, joilla saavutetaan menestys ja tuloksellisuus tulevaisuudes-
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sa. Tavoitteet voivat liittya esimerkiksi talouden ndkokulmasta kannattavuuteen ja va-
kavaraisuuteen. Ulkoisen tehokkuuden tavoitteet pitavéat sisalladn suhteet eri sidosryh-
miin ja sisdisen tehokkuuden tavoitteet liittyvat tuotteen ja palvelun laatuun. Lis&ksi on
hyva pohtia yrityksen kehittamistavoitteita, resursseja ja koulutusta. (Alikoski ym.
2013, 53; limoniemi ym. 2009, 28-29.)

4.1.6 Tuote- ja palvelustrategia

Tuote- ja palvelustrategiassa tulisi kuvata tuote ja palvelu mahdollisimmat selkeasti.
Tuote- ja palveluvalikoimaa suunniteltaessa tulisi pohtia mita tuotteita ja palveluja tar-
jotaan ja mitk& ovat niiden ominaisuudet. Asiakkaan kannalta pohditaan asiakkaan hyo-
dyt, sekd mitkd ovat asiakkaan tarpeet, jotka tuote tai palvelu tyydyttda ja kuinka se ta-
pahtuu. (Koski & Virtanen 2005, 37.) Tuotteen ja palvelun on aina tuotava lisdarvoa ja
hyotya asiakkaalle (Koski & Virtanen 2005, 13; Koski & Virtanen 2005, 39).

“Tuotteistamisessa méadritellddn tuotteet ja tuoteryhmit seké palvelu ja palvelukokonai-
suudet ja niiden hinnat. Tuote- tai palvelukokonaisuus voi koostua tuotteesta tai palve-
lusta tai niiden eri osien yhdistelméstd.” (Alikoski ym. 2013, 51). Tuotteistamisen avul-
la tuote tai palvelu on kopioitavissa, jolloin sen myyminen samanlaisena seuraavalle
asiakkaalle on helpompaa ja varmempaa. ldeana tuotteistamisessa on kilpailukyvyn
luominen tavoiteltaessa kannattavaa ja innovatiivista liiketoimintaa. (Alikoski ym.
2013, 52.)

4.1.7 Markkinointi- ja myyntistrategia

”Myynnin ja markkinoinnin tavoitteina ovat yrityksen tuotteiden tunnetuksi tekeminen,
positiivisen mielikuvan luominen, asiakkaiden tarpeiden tyydyttdminen, pysyvien asia-

kassuhteiden luominen ja yrityksen talouden turvaaminen.” (Alikoski ym. 2013, 55).

Markkinointistrategia muodostuu kolmesta nédkokulmasta: kenelle tuotetta tai palvelua
tarjotaan, mista valitut kohderyhman tavoittaa ja mitk& ovat tehokkaimmat markkinoin-
nin keinot, joilla saadaan parhaat tulokset. Tarkedna osana on myos pohtia kuinka suh-

teita yll&pidetdan asiakkaisiin ja sidosryhmiin. (Viitala ym. 2013, 83.)
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Myyntistrategia tulee madritta& jokaiselle segmentille erikseen. Myyntistrategiassa maa-
ritell&&n mm. Kilpailukeinot, maarélliset ja laadulliset tavoitteet, myyntikulttuuri (alen-
nukset yms.), reklamaatioiden kasittelyprosessi ja tyonjako yrityksen sisélla. (Helin
2011, 138-139.)

Asiakkaalla taytyy olla ongelma, jonka tuote tai palvelu ratkaisee. Asiakas ei aina tun-
nista ongelmaansa, mutta se on mahdollista kaivaa esiin markkinoinnin avulla. Asiak-
kaalle tulee antaa torked lupaus ongelman ratkaisemisesta ja jokin takuu, ettd torkea
lupaus aiotaan pitdd. Koska palvelut ovat aineettomia, niista tulisi tehda mahdollisim-
man konkreettisia esim. kuvien, videoiden, piirrosten ja tarinoiden avulla ja hinnoittelun
tulisi olla mahdollisimman helppoa. Hyvé nimi j&a aina mieleen, joten tuotteen tai pal-
velun nimen tulisi heréttdd helposti mielikuvia. Kilpailijoista tulee erottua niin paljon,
etta tuote tai palvelu on vertailukelvoton ja néin ollen se on kokonaan omassa sarjas-

saan. (Ilmoniemi ym. 2009, 40-42.)

Strategiatyon ydin on yrityksen erottuvuus kilpailijoista. Erottuvuuden ideana on luoda
yritykselle kilpailuetua ja vahvistaa asiakkaiden sitoutumista yritykseen ja sen bréandiin.
Erottuvuuden maarittelijand ovat ostopédatoksen tekevét asiakkaat. Yrityksen on itse
huolehdittava ja johdettava omaa erikoistumisstrategiaansa seka brandidan. On erittain
tarkeda luoda systematiikka, jolla tehostetaan strategian toteutumista operatiivisessa
toiminnassa. Erottuvuutta on tuotava jatkuvasti esille kaikessa yrityksen toiminnassa.
(Taipale 2007, 7-9.)

4.1.8 Kilpailustrategia

”Yrityksen on 16ydettdva keinot, joilla se pystyy kilpailemaan markkinoilla yritysten
valisessa kilpailussa ja saamaan kilpailijoita paremmin tuotteitaan tai palveluitaan kau-
paksi eri asiakasryhmille.” (Alikoski ym. 2013, 57). Kilpailu pakottaa yritykset huoleh-
timaan tuotekehityksestaan, laadustaan ja hintakilpailukyvystaan. Keskeisimmat kilpai-
lukeinot ovat tuote, hinta, saatavuus sekd markkinointiviestintd. Naiden liséksi kilpailu-
keinoja ovat palvelu, henkil6sto, verkostot ja verkkokauppa. Kilpailustrategiassa paate-
td&dn mité kilpailukeinoja yritys aikoo toiminnassaan kayttda. (Alikoski ym. 2013, 38,
57,58.)
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4.2 Yritysanalyysi

Yrityksen sisdiset analyysit pyrkivat analysoimaan yritysté ja pohtimaan yrityksen stra-
tegisia ratkaisuja. Analyyseja voidaan tehda useista osa-alueista. Analyyseja voivat olla
esimerkiksi kannattavuus- ja kustannusanalyysi, tuotemarkkina-analyysi, suorituskyky-

analyysi, organisaatioanalyysi ja osaamisanalyysi. (Hakanen 2004, 39, 46.)

4.2.1 Organisaation osaamisanalyysi

Aloittavalla yritykselld siséiset analyysit yrityksen johdosta ja henkilOstosta ovat tér-
keimmat. Organisaation kuvausta pidetdan yhtend tarkeimmistd analyyseista, silla eri-
tyisesti rahoittajat ovat kiinnostuneita yrittdjan sitoutuneisuudesta yritykseen. Rahoitta-
jia kiinnostaa my0s yrittdjan patevyys yritystoimintaan. Patevyytta voidaan arvioida
mm. aiemman tyokokemuksen ja koulutuksen, henkilokohtaisten verkostojen laajuuden,
paineensietokyvyn, riskinottohalukkuuden ja riskinottokyvyn perusteella. (Koski & Vir-
tanen 2005, 32-33.)

4.2.2 SWOT-analyysi

Yrityshankkeen vahvuuksia ja heikkouksia on hyva arvioida SWOT-analyysilla (kuvio

4). Se on yleinen ja kaytdnnollinen tyokalu yrityksen toimintaympériston Kriittiseen

arvioimiseen (Meretniemi, & Yl6nen 2009, 34).



Yrityksen SWOT-analyysi

~

J

Yrityksen tai yritysidean sisaiset vahvuudet

= Strengths

VAHVUUDET

Vahvuuksia pitaa vahvistaa.

Kuvaillaan yrityksen vahvuuksia,

joiden varassa yritys menestyy.

Miksi ne ovat vahvuuksia?

Voidaan nostaa esiin muun muassa
seuraavia asioita:

o tuotteet ja asiakassuhteet

¢ henkiloston ammattitaito ja koulutus
e sijainti, tilat, koneet ja laitteet.

VAHVISTETTAVA!

Yrityksen tai yritysidean ulkopuolelta tulevat
mahdollisuudet
= Opportunities

MAHDOLLISUUDET
Mahdollisuuksia hyodynnetaan.
Kuvaillaan yrityksen mahdollisuuksia
parantaa liketoimintaa.
Miksi ne ovat mahdollisuuksia?
Voidaan nostaa esiin muun muassa
Seuraavia asioita:
e alihankinta ja toimintojen ulkoistaminen
e markkinat ja kansainvalisyys-
mahdollisuudet
* yritysten valisen yhteistyon ja
verkostoitumisen kehittaminen
* yuden tietotekniikan hyodyntaminen
e ymparistoasiat (kierratys,
kestava kehitys) ja
tuotteiden elinkaariajattelu.

i

Yrityksen tai yritysidean siséiset heikkoudet
tai kehittamiskohteet
= Weaknesses

HEIKKOUDET

Kehittamiskohteita kehitetaan.

Kuvaillaan yrityksen kehittamiskohteita,

joista yritetaan saada vahvuuksia.

Miksi ne ovat kehittamiskohteina?

Voidaan nostaa esiin muun muassa

seuraavia asioita:

e tuotteiden hintataso ja kannattavuus

e markkinoinnin ja liketoiminnan
0Saamisen puutteet

e talouden suunnittelun ja seurannan puute

e henkiloston ikarakenne.

KEHITETTAVA!

Yrityksen tai yritysidean ulkopuolelta
tulevat uhat
= Threats

UHAT
Uhkia valtetaan, niihin varaudutaan ja
niita ehkaistaan.
Kuvaillaan yrityksen uhkia, jotka ovat
vaaraksi koko yrityksen toiminnalle.
Miksi ne ovat uhkana?
Voidaan nostaa esiin muun muassa
Seuraavia asioita:
e kysynnan vaheneminen
(kotimaa tai ulkomaat)
e kiristyva kilpailu, ulkomaiset
kilpailijat ja tuonti
* ammattitaitoisen tyovoiman saanti.

VALTETTAVA!
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HYODYNNETTAVA!

KUVIO 4. Yrityksen SWOT-analyysi (Alikoski ym. 2013)

Kuviossa 4 kuvataan selkedsti, mitd asioita SWOT-analyysissa arvioidaan. Yleisesti
analyysissa vahvuudet ja heikkoudet ovat yrityksen siséisia asioita, ja mahdollisuudet ja
uhat ovat yrityksen ulkopuolisia asioita ja tulevaisuudessa mahdollisia tekijoita. (Meret-
niemi, & Ylonen 2009, 34.) Vahvuuksia pyritddn vahvistamaan ja heikkouksia kehitta-
méaan paremmiksi. Mahdollisuuksia on tarkoitus saada hyddynnetyksi ja uhkia valtetta-
va. (Alikoski ym. 2013, 44.)
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4.2.3 Riskianalyysi

Yritystoimintaan liittyy aina erilaisia uhkia ja epdvarmuustekijoitd, eli riskeja. Riskeja
ei voida poistaa kokonaan, mutta hyvélla suunnittelulla ja varautumisella niitd on mah-
dollista hallita. Riskit ovat jaettavissa liikeriskeihin ja vahinkoriskeihin. Liikeriskiin ei
voi saada vakuutusta, koska se sisaltad voitto- tai tappiomahdollisuuden. Vahinkoriskin
varalle on saatavissa vakuutus. (Alikoski ym. 2013, 133-134.)

Tehokas riskienhallinta vaatii suunnittelua. Yrityksella on kéytdssa erilaisia riskien hal-
lintakeinoja: valttdminen, poistaminen, kantaminen ja siirtdminen. Valttdminen tarkoit-
taa riskin ehkdisevad toimintaa minimoimalla riskien toteutumista. Riskien poistaminen
tarkoittaa toiminnan muuttamista niin, etta kyseisia riskeja ei enéa ole. Jotkin riskit ovat
esim. pienuutensa mahdollisia kantaa, eli ne voidaan sietéé ja ottaa niisté vastuu. Riske-
ja voidaan siirta4 erilaisilla sopimuksilla toiselle osapuolelle. Riskit voivat liittyd mm.
yrityksen omaan ja asiakkaiden maksukykyyn, markkinoihin ja teknologiaan, yrityksen
henkilokuntaan, yhteiskuntaa kuten tulipalot, sahkdkatkot ja varkaudet seka yhteistyo-
kumppaneihin kuten logistiikkaan, toimitusvarmuuteen ja laatuun. Vakuutusyhtion
kanssa voi tehdéd vakuutussopimuksen, jolloin sattuneet vahingot korvataan sopimuksen
mukaan. (Alikoski ym. 2013, 133, 137.)

4.3 Kilpailun ja toimialan analyysi

Kun perustaa yritystd, on syyta tutustua toimialan tilanteeseen ja luonteeseen (Meret-
niemi, & Ylonen 2009, 30). Toimintaymparistolla on keskeinen vaikutus yrityksen me-
nestykseen sekd toimintaan (Viitala & Jylhd 2001, 42). Yrityksen ei ole jarkevaa tai
kannattavaa mennd markkinoille, jossa sen kilpailijoilla olevat tuotteet ja palvelut vas-
taavat liikaa omia tuotteita ja palveluita. Etenkin, jos kilpailijat ovat vahvoja ja/tai isoja
yrityksid, voi kilpailijalla olla paremmat taloudelliset toimintamahdollisuudet aloitta-

vaan yritykseen nahden. (Alikoski ym. 2013, 37.)
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4.3.1 Kilpailu- ja Kkilpailija-analyysi

Kilpailijoihin ja heiddn tuotteisiinsa on syyta tutustua. Kilpailijoista kannattaa valita
yrityksen pahimmat Kilpailijat ja arvioida niiden vahvuuksia ja heikkouksia, toimintata-
poja, markkinaosuuksia ja kilpailukeinoja, tuotteiden hinnoittelua ja markkinointia.
(Meretniemi, & Ylonen 2009, 31.) Kilpailijoiden toimintaa markkinoilla on pyrittava
seuraamaan ja ennakoimaan jatkuvasti (Alikoski ym. 2013, 37). Kilpailutilannetta ar-
vioitaessa on pohdittava mm. Kilpailijoiden kokoa ja maaréa (markkinaosuus), tuoteva-
likoimaa, sijaintia, asiakkaita ja tyontekijoitd, vahvuuksia ja heikkouksia, markkinointia
ja roolia markkinoilla. (Alikoski ym. 2013, 39.)

4.3.2 Toimiala- ja ymparistoanalyysi

Toimiala-analyysi kuvaa kyseisen toimialan rakennetta ja tilannetta sek& tulevaisuutta.
Toimintaymparistdd analysoitaessa tulisi erottaa toisistaan makro- ja mikroymparisto.
Makroymparist6 sisaltdd demografiset, taloudelliset, tekniset seké poliittiset ymparistot
sekd kaytettavissa olevat luonnonvarat. PESTE-analyysissa analysoidaan poliittista
(political), taloudellista (economical), sosiokulttuurista (sosiological), teknologista
(technological), ja ekologista (ecological) ymparistoa. (Viitala & Jylha 2001, 42; Koski
& Virtanen 2005, 46-47; Hakanen 2004, 43-45.)

Mikroymparistd puolestaan muodostaa yrityksen sisdisen ympériston, joka koostuu yri-
tyksen eritoiminnoista, asiakkaista, kilpailijoista ja muista sidosryhmistd. Mikroympé-
ristod késitelladn muissa liiketoimintasuunnitelman osioissa. (Viitala & Jylhd 2001, 42;
Koski & Virtanen 2005, 46-47.)

4.4 Asiakasanalyysi

”Jokaisen yrityksen toiminta perustuu asiakkaisiin.” (Hakanen 2004, 28). Yrityksen on
pystyttava tarjoamaan asiakkailleen sellaisia tuotteita ja palveluita, jotka ovat houkutte-
levampia kuin Kilpailijoilla (Hakanen 2004, 28). Yrityksen on aina tiedettdvd, ketka
ovat sen asiakkaita, jotta markkinointi pystytdédn kohdentamaan oikealle kohderyhmalle.

Yrityksen on hyva kerété asiakaspalautetta ja pyrkid luomaan pitkia asiakassuhteita tur-
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vatakseen pitkdaikainen yritystoiminta. (Alikoski ym. 2013, 35.) Yrityksen on selvitet-
tavd, onko potentiaalisia asiakkaita riittavasti ja missa asiakkaat ovat (Viitala & Jylha
2001, 41). Yrityksen on tunnettava asiakkaidensa ostopadtoksiin vaikuttavat tekijat.
Néita tekijoita ovat mm. asiakkaan tarpeet, maksukyky, ostamisen motiivit, elaméntyyli
ja muut sidosryhmét. (Alikoski ym. 2013, 35.) Yrityksen on tunnettava asiakkaansa
yksityiskohtaisesti ja tiedettdvéd ja seurattava heid&dn ostokayttdytymistaan. Asiakkaat
ovat yrityksen tdrked voimavara mm. tuotekehityksen suhteen. Yksittdiset asiakkaat
tulisi saada sitoutettua hyviksi kanta-asiakkaiksi. (Viitala & Jylhd 2001, 30, 41; Alikos-
ki ym. 2013, 68.)

Segmentoinnissa asiakkaat jaetaan ryhmiin tarkoin valituin kriteerein. Kriteereité voi-
vat olla esim. sosiodemokraattiset tekijat (ikd, sukupuoli, koulutus, tulot) ja ostokéyttay-
tyminen (elaméntyyli, ostotottumukset) (Alikoski ym. 2013, 55). Kun asiakkaat on
segmentoitu, valitaan ryhmad tai ryhmat, joihin yrityksen markkinointi kohdennetaan.
Hyvalla segmentoinnilla yritys fokusoi rahan ja energian oikeaan asiakasryhmaéan, silla
vadraan asiakasryhméan kohdennettu markkinointi ei tuota suunnitelmien mukaista tu-
losta. (Alikoski ym. 2013, 55-56.)

Kysynnan maara on se, mink& verran asiakkaat ovat valmiita ostamaan tiettya palvelua.
Pienehkd kysynté ei riita yllapitamaan yrityksen kannattavuutta, vaan on saatava aikaan
volyymia eli riittdvd myyntimaara. (Meretniemi, & Yldnen 2009, 26.) Yrityksen on
arvioitava, kuinka paljon kysyntéa yrityksen tuotteille ja palveluille on ja kuinka siihen
on mahdollista vaikuttaa. Kysyntaa arvioitaessa voidaan pohtia mm. asiakkaiden kulu-
tus- ja ostotottumuksia seké ostohalua ja -kykyéa, kysynnan maaréaé alueellisesti ja ajalli-
sesti sekd asiakkaiden muuttuvia tarpeita (globalisaatio, internet). (Alikoski ym. 2013,
35.)

4.5 Operatiivinen suunnitelma

Operatiivinen suunnittelu perustuu strategiseen suunnitteluun, joten liiketoimintasuunni-
telmassa on jarkeva selvittaa ensin strategiset kysymykset (Koski & Virtanen 2005, 24—
27). Operatiivisessa suunnittelussa voidaan pohtia strategian kéytantoon vientid tuot-
teen, saatavuuden, hinnan ja markkinointiviestinnan avuilla (Koski & Virtanen 2005,
60).
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4.5.1 Tuote- ja palvelusuunnitelma

Tuote- ja palvelusuunnitelmassa kuvataan yksityiskohtaisesti tuote-/palveluvalikoimaa,
tuotteen/palvelun elinkaarta sekd muita linjauksia esim. tuotevastuusta ja kuluttajan-
suojasta (Koski & Virtanen 2005, 60). Matkailualalla ohjelmapalvelut on tapana doku-
mentoida prosessina. Ndain saadaan palvelusta selvd kuvaus ja varmistetaan palvelun
toimivuus ja laatu sek& sen helppo kopioitavuus. Dokumentoinnista kéytetdan termia
tuotanto- ja kulutuskaavio eli blueprint. Blueprintissa palveluprosessi kuvataan kaaviol-
la, jossa nakyy sekéd asiakkaan toiminta ettd kaikki palvelun tuottamisen asiakkaalle

nékyvét ja nakymattomat vaiheet. (Verheld ym. 2003, 79.)

45.2 Jakelutiet

Tuotteille ja palveluille on valittava oikeat jakelutiet, jotta ostaminen olisi asiakkaalle
mahdollisimman helppoa ja vaivatonta. (Alikoski ym. 2013, 66.) Jakelutien ja vélika-
sien lisdadntyminen vaikuttaa kustannuksiin ja se joko pienentda yrityksen Kkatetta tai
nostaa asiakkaan maksamaa hintaa. Jakelutievaihtoehtoja ovat esimerkiksi oma myynti-
piste, verkkokauppa tai ulkopuolinen valittaj4. Joskus valittdjan kautta saadaan katettua
enemman potentiaalisia asiakkaita kuin pelkastdan omalla jakelulla. (Koski & Virtanen
2005, 64.)

45.3 Hinnoittelu

Tuotteen tai palvelun hintaan vaikuttaa kiinteat ja muuttuvat kustannukset, voittotavoit-
teet, verot, markkinatilanne, kilpailijat ja laatu. Kiintedt kustannukset syntyvat myynnis-
t& riippumatta (esim. tilavuokra, vakuutukset) ja muuttuvat kustannukset ovat riippuvai-
sia tuotteen tai palvelun tuottamisesta (esim. polttoainekulut, vuokratyévoima). Hinnoit-

telulle saadaan perusta, kun tunnetaan edelld mainitut tekijat. (Alikoski ym. 2013, 66.)
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45.4 Myynti- ja markkinointisuunnitelma

Markkinointiviestinta sisaltdd mainonnan, henkilokohtaisen myyntityon, suhdetoimin-
nan ja myynnin edistamisen ja niilla pyritaan lisédmaan tuotteen tai palvelun kysyntaa.
Yrityksen strategia ja asiakaskunta vaikuttaa kdytettaviin markkinointiviestinnan sisél-
toon, menetelmiin, kanaviin ja vélineisiin Myynti- ja markkinointisuunnitelma on laa-
dittava yrityksen toiminnan tueksi. Myyntiprosessi on osa yrityksen markkinointivies-
tintdd. Myyntisuunnitelmassa maaritelladn myyntiprosessi valitavoitteineen. Myyntipro-
sessia tarvitaan hinnoittelupaatoksissé ja lopulta myds kassavirtalaskelmassa. Myynti-
prosessissa kuvataan kuinka asiakastuotteen ostaa ja kuinka monta kontaktia tarvitaan
yht& ostotapahtumaa kohti. (Koski & Virtanen 2005, 60-61, 66.)

Markkinoinnin tarkoituksena on aikaansaada myyntid seka luoda ja yllapitaa haluttua
imagoa. Markkinointisuunnitelmaan sisallytetddn markkinoinnin tavoitteet (maaralliset
ja laadulliset), ja markkinoinnin keinot. (Meretniemi & Ylonen 2009, 114-116.) Mark-
kinointisuunnitelma sisaltdd mm. tarvittavan markkinointimateriaalin kuten yrityksen
logon, nettisivut, esitteet, kayntikortit Kirjepohjat ja mahdolliset valomainokset ja muut
opasteet (Alikoski ym. 2013, 65).

4.6 Taloudelliset laskelmat

”Talousanalyysissa selvitetddn kaikki yrityksen tarvitsemat resurssit, resurssien hinnat,
tulos- ja rahoitussuunnitelmat, ennusteet ja kassavirtalaskelmat.” (Koski & Virtanen
2005, 67). Yrittajan on tarkeampi hallita ja hyodyntaa resursseja tehokkaasti, kuin omis-
taa niitd. Talous- ja rahoituslaskelmissa ilmenee kuinka tehokkaasti resursseista on on-
nistuttu johtamaan tuotoksia ja mika on niiden taloudellinen arvo. (Koski & Virtanen
2005, 67-68.)

4.6.1 Rahoitustarve ja kassavirtalaskelma

Aloittavan yrityksen rahoitustarve syntyy investoinneista (kayttdomaisuus), jotka teh-

daan yritystoimintaa kéynnistettdessa, ja kayttdpadoman tarpeesta, eli etupainotteisesti

syntyvista kuluista ennen kuin yritys saa myyntituloja. Kayttdomaisuusinvestoinnit si-



31

séltdvat mm. toimitilat, koneet, laitteet, muun kaluston, kuljetusvalineet, irtaimiston ja
sisustuksen. Kéyttbomaisuudella tarkoitetaan siis kaikkea pysyvéa liiketoiminnan pyo-
rittdmiseen tarvittavaa aineellista tai aineetonta omaisuutta. Kayttbomaisuuden tarpee-
seen on mahdollista vaikuttaa esim. leasing-rahoituksella. Kayttépadomaa tarvitaan
yritystoiminnan yllapitdmiseen ennekuin yritys saa riittavasti myyntituloja ja voi myyn-
nistd saatavilla tuloilla kattaa toimintaansa. Kayttopddomakustannuksia ovat esim. raa-
ka-aineisiin, palkkoihin ja varastointiin kuluvat rahat. Palveluyrityksilla pdédomaa ei
juuri sitoudu keskenerdiseen tuotteeseen, koska palvelu tuotetaan ja toimitetaan saman-
aikaisesti, mutta sitd voi sitoutua esimerkiksi myyntisaamisiin ja raaka-ainevarastoihin.
(Koski & Virtanen 2005, 68.)

Tuotteen tai palvelun hinnoittelu- ja myyntiratkaisut vievét strategiset suunnitelmat kay-
tdnnon tasolle ja rahalliseen muotoon. Kassavirtalaskelma kuvaa numeerisesti myynti-
prosessin vélivaiheineen ja se on aloittavan yrityksen tarkein tyokalu. Kassavirtalaskel-
ma selvittdd, kuinka paljon kustannuksia yrityksell& voi olla ennen asiakkaan maksuta-
pahtumaa vaarantamatta yrityksen maksukykya ja paljonko myyntié tarvitaan, jotta kus-
tannukset saadaan katettua. (Koski & Virtanen 2005, 61-62.) Kuvio 5 on esimerkki
kassavirtalaskelmasta.
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Kuukausi Tammi Helmi Maalis Huhti Yht.
Alkusaldo 0 31 703 17 726 4 969

1. kontaktit 20 20 10 10 60
Jalleenmyyjien tapaamiset 15 10 5 5 45
Jalleenmyyntisopimukset 5 15 4 4 28
Myynti (kappaleina) 0 50 100 175 325
KASSAANMAKSUT (+)

Kassaanmaksut myynnista

(ilman ALV) 0 0 0 30 000 30 000
Muut kassaanmaksut

(ilman ALV) 0

Laskutetut ALV:t 0 6 600

Yhteensa 36 600 36 600
KASSASTAMAKSUT (-)

Ostot (sis. alihankinta) 5 000 5 000 5 000 5000 20 000
Henkilomaara 2 2 2 2
Henkilostokustannukset 3 867 3 867 3 867 3 867 15 468
Vuokrat 350 350 350 350 1400
Markkinointi 4 000 2 000 1 000 1 000 8 000
Muut 1000 1 000 1 000 1 000 4 000
Ostojen (sis. investoinnit)

ALV-maksut 14 080 1760 1 540 1 540 18 920
Verottajalle tilitettava ALV

(negatiivista lukua ei tiliteta) | — 14 080 | -15840 |-17380 |-12 320

Yhteensa 28 297 13 977 12°7.57. 124757 67 788
Liiketoiminnan kassavirta = 2812918 8=81 3897/ 1 20751 23 843
INVESTOINNIT (=) - 54 000 - 54 000
Pddoma- ja lainarahoitus

Osakepadomasijoitukset (+) 8 000 8 000
P&aomalainat (+)

Lainat rahoituslaitoksilta (+) | 106 000 106 000
Lainojen lyhennykset (=)

Korot (- maksut / + saamiset)

Muut

Yhteensa 114 000 0 0 0

Kassan muutos 318703 =1 319778 |i = 124757 23 843

Loppusaldo 31703 17 726 4 969 28 812 28 812

KUVIO 5. Kassavirtalaskelma (Koski & Virtanen 2005)

Kassavirtalaskelmaa laadittaessa tulee huomioida alkuvaiheen

kéayttbomaisuusinves-

toinnit ja kéyttbpddoman tarve. Kassavirtalaskelman ja myyntiprosessin valinen yhteys

perustuu tilaus- ja tarjouskannan ja myynnista saatavien tulojen suhteelle ja viiveelle.

Kassavirtalaskelma kuvaa kuukausitasolla yritykseen tulevan ja yrityksestd lahtevan
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rahan. Aloittavan yrityksen kassavarojen riittdvyys on Kriittistd yritystoiminnan jatku-
miselle ja laskelmaa on tarpeen paivittad kuukausitarkkuudella. (Koski & Virtanen
2005, 68-79.)

4.6.2 Tulosbudjetti

Laadittavalle budjetille ei ole erityisid malleja, joten yritys voi laatia haluamansalaiset
mallit. Tulosbudjetilla (kuvio 6) lasketaan yrityksen tekema tulos. Siind otetaan huomi-
oon myyntituotot, muuttuvat ja kiintedt kustannukset (Alikoski ym. 2013, 121.) Se joh-
detaan kassavirtalaskelmasta, joka puolestaan perustuu toiminnallisiin suunnitelmiin
kuten esimerkiksi myyntibudjettiin. (Koski & Virtanen 2005, 79.)

TULOSBUDJETTIMALLI
1. TOIMINTAVUOSI 20xx
@ Myyntituotot (s. 78) 238 550
@ Muuttuvat kustannukset = ostot (s. 90) -111 275
® Katetuotto = MYYNTIKATE (TARVE) 1271 27
O Muut tuotot 0
@ Kiinteit kustannukset

@a Henkilostokustannukset (s. 106) 69 672

@D Vuokrat (s. 113) 18 000

@ c Markkinointikustannukset (s. 80) 15 600

@d Muut kiinteat kustannukset (s. 114) 13 060 -116 332
® KAYTTOKATE (TARVE) 10 943
@ Poistot (s. 113) -4 400
O Korot ja muut rahoituskustannukset (s. 120) -2 500
© TULOS ENNEN VEROJA 4043
@® Verot -991
@ TULOS VEROJEN JALKEEN 3052
(12) Lainojen lyhennykset - 3000
® TAVOITETULOS 52 (0)

KUVIO 6. Tulosbudjettimalli (Alikoski ym. 2013)
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5 OPINNAYTETYONA LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

Opinnaytetyoni tarkoituksena oli oppia yrittdjyydestd, yrityksen menestymiseen vaikut-
tavista tekijoista seka erityisesti aikaan saada valmis ja kayttokelpoinen liiketoiminta-
suunnitelma liikeidealleni. Liiketoimintasuunnitelma on opinnaytetyoni liitteena 1, jon-
ka sisalto jaljittelee opinnaytetydssani esittamia siséltovaatimuksia. Kirjallisuutta liike-
toimintasuunnitelman siséllosta ja etenkin erilaisista analyyseista oli runsaasti, joka loi
oman haastavuutensa juuri relevanttien osien valintaan ja jasentelyyn aloittavan palve-

luyrityksen ndkokulmasta.

Opinnaytetyoté ja liiketoimintasuunnitelmaa olen kirjoittanut rinnatusten ja etsinyt sel-
laista informaatiota Kirjoista ja muista lahteistd, jotka koskettavat erityisesti omaa lii-
keideaani matkailualan ohjelmapalveluyrityksestd. Tietoa liiketoiminnasta ja sen aloit-
tamisesta ja kehittdmisesta on valtavasti ja valinnan varaa oli, mist& innostua. Luin eri-
laisia teksteja ja kirjoja yrittajyydestd ja yrityksen perustamisesta, ja keskustelin paljon
perheeni ja ystévieni kanssa liikeideastani. Halusin saada mahdollisimman yleispatevan
ja laajan kuvan siitd, mitk& ovat térkeitd asioita liiketoimintasuunnitelmassa ja miksi.
Teoriaosuus voidaan ajatella ns. perusteluina litketoimintasuunnitelmasta 16ytyville lu-

vuille ja niissé esitetyille asioille.

Liiketoimintasuunnitelmaa varten olen keskustellut matkailualan yrittdjan kanssa saa-
dakseni haneltd perspektiivia ja neuvoja matkailualalla yrittdmiseen. Kaytin tuotteista-
misen apuna blueprintia eli tuotanto- ja kulutuskaaviota, jossa kuvataan palveluprosessi
myds niiltd osin mika ei varsinaisesti ndy asiakkaalle. Tarkoituksen oli selvittdd koko

palveluntuotantoprosessiin kuuluvat osa-alueet.

Tein sdhkopostitutkimuksen Tampereen ammattikorkeakoulun, Tampereen Yliopiston
ja Tampereen teknillisen yliopiston opiskelijoille loppuvuodesta 2013 kartoittaakseni
heiddn kokemuksiaan Suomesta ja tarpeitaan matkailun ja kulttuuriin tutustumisen né-
kokulmista. Kysely l&hetettiin n. 650 opiskelijalle ja vastauksia kyselyyn saatiin 80.
Kyselyn kysymykset ja tulokset ovat liiketoimintasuunnitelman (liite 1) liitteestd 3 ja
kootut tulokset liitteessa 4. Matkailun edistamiskeskus, tilastokeskus, ulkoministerio
yms. toimijat tuottavat erilaisia raportteja ja tilastoja, joita olen hyddyntanyt liiketoimin-

tasuunnitelman laadinnassa.
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Opinnaytetyon edetessa ja liikeidean jalostuessa perimmainen ajatus uuden yrityksen
toiminnasta on pysynyt samana. Opinndytetyon ansiosta liikeidea on hioutunut entista
paremmaksi ja se on paassyt ajatuksen tasolta konkreettisiksi laskelmiksi tuotteiden
hinnasta aina tulosbudjettiin asti. Seuraavina askelina kohti yrittdjyytta ovat tuotetestaus

seké tutkimus hinnoitteluun liittyen seka yrityksen perustaminen.
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6 POHDINTA

Palasin heinakuun lopussa Suomeen ja opinnaytetyoni Kirjoitus lahti vihdoin kayntiin.
Lainasin kirjastosta kirjoja ja aloin kirjoittamaan teoriaa yrittdjyydestd, liiketoiminnan
aloittamisesta ja liiketoimintasuunnitelmasta. Valilla minun oli todella vaikea hahmottaa
ja rajata opinnaytetyoni siséltod, silla kirjallisuutta litketoiminnan suunnitteluun oli pal-
jon ja kaikki asiat olivat mielenkiintoisia ja tarkeitd. Opinndytetyoni sisalté onkin muut-
tunut jonkin verran alkuperéisesta suunnitelmasta. Alun perin opinndytteen tuli olla vain
liiketoimintasuunnitelma, mutta koska teoriatietoa tarvittiin myos, oli lopputulos erotel-
la teoria ja litketoimintasuunnitelma omiksi kokonaisuuksikseen ja liittda liiketoiminta-

suunnitelma opinnaytetyon liitteeksi.

Opinnaytetyon Kirjoittamisen prosessiin on kuulunut kaikenlaista. Lahdin pienelle Eu-
roopan kiertueelle Bremeniin, Amsterdamiin ja Muncheniin seka vield erilliselle vie-
rialulle Edinburghiin. Kerrytin omaa tietotaitoani taloushallinnon toéiden parissa tilitoi-
mistossa ja vierailin matkamessuilla. Liikeideaa pyorittelin mielessani jatkuvasti ja siita

keskusteltiin yhdessa perheen ja kavereiden kanssa.

Opinnaytetyon tavoitteena oli oppia yrittdjyydestd, yrityksen menestymiseen vaikutta-
vista tekijoista yrityksen perustamisesta seké erityisesti tehda liiketoimintasuunnitelma
liikeidealleni. Saavutin opinndytetyoni tavoitteen ja olen tyytyvéinen aikaansaannok-
seeni — nyt minulla on valmis suunnitelma oman yritystoiminnan aloittamiselle ja itsen-
sé tyollistamiselle. Opinnaytetydni antoi minulle laajan ymmarryksen yrittajan ammatis-
ta sekd yrityksen aloittamiseen siséltyvistd asioista ja sain liiketoimintasuunnitelman
valmiiksi. Opinnéytetyoni pohjalta sain paremman kasityksen yrittdmisen riskeista ja
omasta patevyydestani ja kykenevéisyydestani yritystoiminnan aloittamiseen.

Johtopéaatokset omasta kyvykkyydestani yritystoiminnan aloittamiseen ovat positiiviset
ja liiketoimintasuunnitelmani pohjalta olen valmis lahtemé&an yrittdjyyden polulle. Viel4
on paljon opittavaa, mutta talta osin on Kirjallinen taustatyo tehty ja on aika aloittaa kéy-

tdnnon toteutus ja harjoittelu.
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