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Tiivistelma

Taman opinndytetyén aiheena on liiketoimintasuunnitelma ja liiketoimintasuunnitelman tekeminen yritystoimintan-
sa aloittaneelle tatuointialan yrittdjalle. Opinnaytetydn teoriaosuus on pyritty tekemaén niin, etta liiketoimintasuun-
nitelmaa tekeva saa siité alustavasti tietoa ja tyokalun oman liiketoimintasuunnitelmansa tekemiseen. Toimeksian-
taja toivoo saavansa tdman opinndytetyon avulla liiketoimintansa tueksi tydkalun jolla voi tulevaisuudessa tarkas-
tella liiketoimintansa sen hetkista tilannetta. Opinnaytetydn tarkoituksena oli luoda toimeksiantajalle liiketoiminta-
suunnitelma, josta han saa tyokalun oman liiketoimintansa suunnittelun tueksi.

Opinnaytety® toteutettiin toiminnallisena opinnaytety6nd, jonka tarkoituksena oli tuottaa toimeksiantajalle liiketoi-
mintasuunnitelma. Opinnaytetyd jakautuu kahteen osaan; liiketoimintasuunnitelman rakenteeseen seka liikketoimin-
tasuunnitelman tekemiseen kaytanndssa. Opinndytetyon teoriaosuudessa on kéasitelty tatuointialaa ja yrittajyytta
seka liiketoimintasuunnitelmaa toiminimella toimivan nakdkulmasta. Opinnaytetydn empiirinen osuus on liiketoimin-
tasuunnitelman toteuttaminen kaytannodssa. Liiketoimintasuunnitelman kaytdnnon toteutus tehtiin yhteistyossa
toimeksiantajan kanssa ja opinnaytetyon tekijan liiketaloudellista osaamista hyédyntaen.

Opinnaytetyon tuloksena saatiin aikaiseksi liilketoimintasuunnitelma, joka toimii tatuointialalla tai tatuointialalle tule-
valle yksinyrittdjalle hyvana alustavana oppaana yrittdjan aloittaessaan tehda tai tehdessaan liiketoimintasuunni-
telmaansa, seka toimiva liiketoimintasuunnitelma toimeksiantajalle. Opinnadytetyon ideana oli tehda teoriaosuudesta
sellainen, ettd yksityisyrittdjana tai toiminimella toimiva voisi liiketoimintasuunnitelmaa tehdessaan kayttaa ja hyo-
dyntad tata soveltuvin osin omaan liiketoimintasuunnitelmaansa.
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The subject of this thesis is the business plan and the creation of it for anyone starting a tattoo studio. The thesis
theory part is prepared so that the starting entrepreneur will receive basic knowledge and tools for creating their
own business plan. The sponsor of this thesis is hoping to get a tool for their startup business to be used in the
future for monitoring current state of their business and a helping guide to take actions to improve business earn-
ings and make it more efficient.

The study was carried out as a practice-based thesis. The study was divided into two sections; one section con-
cerning the structure of a business plan in theory, and a section about actualizing the business plan in practice.
The empirical portion is the business plan in practice. The theoretical part of the study is formed structure of a
business plan. The latter portion was formed using the co-operation with the client and the business skills of the
author of the thesis as a basis.

The study resulted in producing a functional business plan to the client and a manual for anyone who is going to
start a business in this kind of business area. The idea of this study was a write a theoretical part in a way that
anyone would be able to make use of it and write business plan for their own business.
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JOHDANTO

Taman opinnaytetyon aiheena on liiketoimintasuunnitelman tekeminen yritystoimintansa aloittaneel-
le yrittdjalle seka olla pienimuotoinen liikketoimintasuunnitelmaopas alalla jo oleville tai alalle tuleville
tatuointitaiteilijoille. Opinndytetydn aihe on saatu toimeksiantona kevaalla 2013. Opinndytetyon toi-
meksiantajana toimii yrittdja, joka on harrastuspohjalta aloittanut yrittdjana tekemaan tatuointeja.
Opinnaytetyon teoriaosuuden tarkoituksena on olla pienimuotoinen liiketoimintasuunnitelmaopas tu-
leville tatuointialalle haluaville tatuointitaiteilijoille. Opinnaytetydssa kaydaan lapi pinnallisesti asioita,
jotka yrittdjan on otettava huomioon liiketoimintaa aloittaessaan. Opinndytetydn teoriaosuus ei ole
kattava tietoteos alalle tulevalle. Opinnadytetydsta on jatetty tarkoituksella pois muun muassa perus-
tettavan yrityksen rahoituslaskelmat sekd muun muassa tatuointialalla tarvittavat hygieniosaamiset
ja muut alaan liittyvat omat aiheensa. Toimeksiantajalle tehtavan liiketoimintasuunnitelman avulla
halutaan selkeyttdd ja tuoda lisdarvoa yrittdjan toimintaan. Liiketoimintasuunnitelmalla on tarkoitus
myds tuoda yrittajalle liiketaloudellista nakdkulmaa ja auttaa hantd nédkemaan liiketoimintasuunni-
telman térkeys omassa liikketoiminnassaan. Opinndytetyond tehtavéasta liiketoimintasuunnitelmasta

yrittdja saa tydkalun oman yritystoimintansa tueksi.

Teoriaosuus on pyritty rakentamaan silld tavalla, etta tatuointialalle yrittajéksi tuleva hyotyisi tasta ja
voisi kayttda sitd omaa liiketoimintaa suunnitellessaan. Opinndytetyona tehtavassa liiketoiminta-
suunnitelmassa on kaytetty pohjana muun muassa Finnveran liiketoimintasuunnitelmaa, Uusyritys-
keskuksen Perustamisopasta alkavalle yrittajalle 2013, Ari Pitkdiméaen teosta Pk-yrityksen liiketoimin-
tasuunnitelma, Yritystulkin liiketoimintasuunnitelmaa, Hyvinvointiyrittdjan lilketoimintaopasta, Leena
Raatikaisen Liikeideasta liikkeelle -teosta sek& muita lahdemateriaaleissa esiin tulleita liiketoiminta-
suunnitelman pohjia. Naiden pohjalta olen tydstanyt toimeksiantajalle hédnen pienimuotoisen yritys-
toimintansa tueksi liiketoimintasuunnitelman, jota han voi kayttaa tydkaluna suunnitellessaan toimin-
taansa ja arvioidessaan liiketoimintansa kannattavuutta. Naiden lahteiden pohjalta tehty lilketoimin-
tasuunnitelma on opinnaytetydn liitteend. Liiketoimintasuunnitelman tarkoitus on nayttaa yrittgjalle
mita hydtyd suunnitelmasta hanen liiketoiminnalleen on ja milla tavoin se voisi hyddyttaa hanen lii-
ketoiminnallista ajatusmaailmaansa tilanteessa, jossa hanella ei ole yrittajyyteen liittyvia valmiuksia
valmiina. Padasiassa Pk-yrityksille suunnattujen liiketoimintasuunnitelmien tutkiminen ja niiden poh-
jalta toiminimella toimivalle yrittajalle tehty liiketoimintasuunnitelma ei ole helpoimmasta paasta teh-
tava. Liiketoimintasuunnitelma voi olla lyhyk&isyydessadn muutama rivi yksityisyrittajan/toiminimella
toimivan yrityksen toiminnasta ja olemassa olon tarkoituksestaan, kun taas toisaalta liiketoiminta-
suunnitelma voi olla monisivuinen viimeistelty tyokalu ison ja pk-yrityksen johdolle strategisen suun-

nittelun tueksi.

Liiketoimintasuunnitelma toimii yrittgjalle suunnannadyttdjana ja realistisena kuvauksena yritystoi-
minnan tadmanhetkisesta tilanteesta. Opinnaytetyd jakautuu kahteen osaan; liiketoimintasuunnitel-
man rakenteeseen seka liiketoimintasuunnitelman tekemiseen kaytdnndssd. Opinndytetydn teo-
riaosuudessa on kasitelty tatuointialaa ja yrittdjyytta seka liiketoimintasuunnitelmaa toiminimella
toimivan nékodkulmasta. Opinndytetydn empiirinen osuus on liiketoimintasuunnitelman toteuttaminen
kaytannodssa (case: Tattoo Artist Minnie von J). Liiketoimintasuunnitelman kaytannén toteutus tehtiin

yhteistydssa toimeksiantajan kanssa ja opinnaytetyon tekijan liikketaloudellista osaamista hyodynta-
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en. Opinnaytety6 on toteutettu toiminnallisena opinndytetytna. Opinnadytetytssani kaytan sekundaa-
riaineistona kirjallista seka sahkoista lahdemateriaalia. Yrittdjan kanssa kaytévat keskustelut tuovat
oman liséarvonsa liiketoimintasuunnitelmaan. Lahteina opinnaytetydssa on kaytetty yrittajyyteen, ta-

tuointeihin, markkinointiin ja rahoitukseen liittyvaa kirjallisuutta.

Opinnadytetydn teoriaosuus painottuu liiketoimintasuunnitelman yleiseen luonteeseen seka liiketoi-
mintasuunnitelmassa SWOT -analyysin tekemiseen. Opinndytetydn teoriaosuus on pyritty tekemaan
siten, etta se toimisi apuvalineend muillekin liiketoimintasuunnitelmaa tekeville. Empiirinen osuus on
suunniteltu palvelemaan toimeksiantajan tarpeita. Yrityksen oltua toiminnassa jo parisen vuotta en-
simmaisen tilikauden ja kannattavuuteen liittyvien tunnuslukujen laskeminen on siséllytetty osaksi
liiketoimintasuunnitelmaa. Naita koskevat laskelmat on toimitettu suoraan toimeksiantajalle ja hédnen
kanssaan on palaverissa kayty lapi toimenpiteitd, joilla yrityksen kannattavuutta voisi parantaa. Tun-
nuslukuja ja kannattavuuteen liittyvaa aineistoa ei ole tarkoitus sisallyttaa liiketoimintasuunnitelmaan
yritystoiminnan téssa vaiheessa, koska toimeksiantaja ei ole hakemassa ulkopuolista rahoitusta liike-

toimintaansa.

Tatuoinnit alkavat olla jo niin yleisia, ettd leimaantumisesta jonkin alakulttuurin jaseneksi ei ole pel-
koa. Tama edesauttaa tatuointitaiteilijoiden markkinoille tuloa. Tatuointien teknis-taiteellinen kehitys
vuosien varrella on tuonut tatuoinnit jokaisen iholle. Suomesta 16ytyy tatuointiliikkeitd, jotka ovat jo-
ko yksityisyrittdjan tatuointiliikkeita tai liikkeitd, joissa tydskentelee useampi tatuointitaiteilija sa-
moissa liiketiloissa. Suuremmissa ja tunnetuimmissa tatuointistudioissa kay vierailevia tatuointiartis-
teja tekemdssa tatuointeja. Yleensa vierailevat tatuointiartistit ovat jo useamman vuoden alalla ollei-
ta ja ndin saaneet nimed asiakkaiden ja muiden tatuoijien keskuudessa. Tatuoijat ovat erikoistuneet
tekemdaan tietynlaisia tatuointeja (muun muassa tribaaleja, old school — tatuointeja, muotokuvia,
new school — tatuointeja, tekstejd), kun taas toisaalta osa tatuoijista tekee kaikenlaisia tatuointeja.
Ammattitaitoisella tatuointiyrittajalla on hyva olla portfolio omista toistéan, joka saa asiakkaan va-
kuuttuneeksi tatuoijan ammattitaidosta ja osaamisesta. Pelkastdan tatuointilehtien ja tatuointikirjo-
jen esilla pito ei tee kenestédkdan ammatitaitoista tatuoijaa. Tatuointimarkkinoilla on usein monia kil-

pailevia tatuoijia, joista asiakkaan on valittava itselleen paras vaihtoehto. (Hemingson 2009, 24.)

Liiketoimintasuunnitelma on toiminimed, pk-yritysta tai isompaa yritysté perustettaessa hyva tehda
ennen kuin menee hakemaan yritystoiminnalleen esimerkiksi rahoitusta tai ottamaan yhteyttad mui-
hin tuleviin sidosryhmiin. Hyvin tehdylla liketoimintasuunnitelmalla vakuutetaan mahdolliset ulko-
puoliset rahoittajat tulemaan mukaan liiketoimintaan, saamaan starttirahaa tai pankista tarvittavat
lainat. Liiketoimintasuunnitelmaan toiminime& perustettaessa riittda kartoitettavaksi yritysidea, yrit-

tdjan osaaminen, SWOT-analyysi, rahoitus ja yritystoiminnan kannattavuus, markkinat ja asiakkaat.

Liiketoimintasuunnitelmaan on hyva sisallyttdd markkinointisuunnitelma, joka antaa yrittajalle mah-
dollisuuden valita parhaat markkinoinnin kilpailukeinot oman yrityksen menestymiseen. Markkinoin-
nin kilpailukeinot ovat tuote, hinta, saatavuus ja viestinta sekd suhdeverkostot, henkilésto ja asia-
kaspalvelu. Naisté kilpailukeinoista yrittdja valitsee omaan tilanteeseensa sopivimmat sopivassa suh-

teessa yrityksen liikeideaan nahden. Toiminimelld toimiessa riittdd, kun markkinoinnin kilpailukei-
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noista tarkastelee perinteisen 4P -mallin. 4P -malli on lyhenne sanoista tuote (product), hinta (pri-
ce), saatavuus (place) ja viestintda (promotion). Hyvin tehty liiketoimintasuunnitelma on parhaimmil-
laan yrittajan tyokalu, jolla han saa kattavan tiedon yrityksensa sen hetkisesta tilanteesta aina tule-
vaisuuden visioihin ja silhen mihin suuntaan haluaa yrityksenséd menevéan. Kaikki toiminimella yrittéa-
jana aloittavat eivat kasvata yritystoimintaansa koskaan. Heille riittad yrittajana toimimisen ilo seka
siitd saatava riittava toimeentulo. Liiketoimintasuunnitelma oli se sitten tehty miten tahansa on yrit-
tajalle tydkalu, jota han joko hyddyntaa yritystoiminnassaan tai sitten nostaa liiketoimintasuunnitel-
man mappiin hyllylle muiden paperien joukkoon, jolloin hyvastakaan liiketoimintasuunnitelmasta ei

ole hyotya yrittajalle. (Lahtinen, Isoviita ja Hytbnen, 1995, 75-76.)

"Jos ei tunne historiaansa, ei voi hallita nykyisyyttaan, eika voi tehda suunnitelmia tulevaisuutta var-
ten” Kenraali Adolf Ehrnrooth

Liiketoimintasuunnitelmaan tehtdava SWOT -analyysi on kuvaus tdménhetkisistéd toiminnoista ja sa-
malla visio tulevaisuudesta. Yrittdja saa sen avulla nakyvammaksi sen, missa yritys on talla hetkella,
minne se on menossa ja miten uuteen tilanteeseen péaastaan. Liiketoimintasuunnitelmaan perinpoh-
jaisella harkinnalla tehty SWOT -analyysi yrittdjan vahvuuksista, heikkouksista, mahdollisuuksista ja
uhkista saa yrittajan tarkastelemaan ja hyddyntdmaan saatuja tuloksia liiketoiminnan kehittdmises-
sd. Toiminnassa jo oleva yritys tehdesséan SWOT -analyysia kartoittaa aluksi yritystoiminnan ja yri-
tyksen heikot kohdat ja taman hetkisessa toiminnassa esille tulleet ongelmat. Tulevaisuuden suunni-
telmia varten arvioidaan nykyiset toimintapuitteet, resurssit ja sen mihin resurssit riittdvat. SWOT -
analyysista saaduilla tuloksilla paatetdan toimintatavat ja suunnitellaan tulevaisuuden toimintatavat
ja keinot miten haluttuihin tavoitteisiin paastaan. (Koski ja Virtanen, 2005, 50; Raatikainen, 2011,
171.)

1.1 Tatuointiala
Suomessa tatuointialan yritykset ovat yleistyneet vasta viime vuosina. Suomen ensimmainen viralli-

nen tatuointistudio, livus Tattoo, avattiin vuonna 1987 Ruovedelld. Tatuointiliikkeitd olisi avattu
Suomeen aikaisempina vuosina, mutta terveysviranomaiset eivat myontaneet lupia vedoten tervey-
dellisiin seikkoihin. Vuoden 1988 jalkeen suomalainen tatuointikulttuuri on kehittynyt nykyisenkaltai-
seksi. Suurimmissa kaupungeissa voi olla pari kolmekin toimivaa tatuointistudiota, jotka ovat toimi-
neet parisenkymmenta vuotta alalla. Toisinaan taas voi térmata vaikka parturikampaajaan, joka te-
kee helppoja yksinkertaisia tatuointeja. Tatuointialalla oman tyon jalki korostuu markkinointikeinona,
mikali tatuointi on huonosti tehty jopa mennyt pilalle, ei asiakas enaa tule tallaisen tatuoijan luokse.
Tatuointialalla sanonta "sitd saa mité tilaa” pitdakin hyvin paikkansa. Laadukas hyvin tehty tatuointi

kerad nakyvyyttd ja tuo asiakkaita lisdd. (Juntunen 2004, 200.)

Tatuoijan pitdé erikoistua ja olla hyva alallaan, jos haluaa menestya. Kilpailu alalla on kovaa, joten
kaikki eivat menesty ja yrittdjan toiminta paattyy syysta tai toisesta. Vaikka kilpailu on kovaa, kaikki
tatuointiliikkeet eivat kilpaile samoista asiakkaista. Tatuointipalveluita tarjoavan toiminnanharjoitta-
jan on tehtéva Terveydensuojelulain seka Kuluttajaturvallisuuslain mukaiset ilmoitukset sen kunnan
terveydensuojeluviranomaiselle jonka alueella kyseessd oleva liiketoiminta tapahtuu. (Juntunen
2004, 200.)
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1.1.1 Tatuointien historia, nykyaika ja tulevaisuus
Tatuointeja on tehty niin kauan kuin ihmiskunta on ollut olemassa. Katlan artikkelin mukaan tatuoin-

teja on l6ydetty arkeologisissa kaivauksissa jopa 5300 vuotta vanhalta jaatyneeltd muumiolta, jonka
ruumissa oli vaatteiden peittamilla alueilla 57 yksinkertaisia viiva- ja pistetatuointeja. Artikkelin mu-
kaan James Cook |8ysi tatuoinnit vuonna 1769 eteléiselta Tyyneltd merelta. Sielté tatuoinnit levisivat
merimiesten ja kauppiaiden kautta Eurooppaan ja Amerikkaan. Tatuointeja on pidetty pakanallisena
toimintana, joka likaa ihmisen kehon. Suomalaiseen kulttuuriin tatuoinnit tulivat merimiesten muka-
na. Yhdysvalloista 1960 — luvulla erilaisten alakulttuurien muun muassa moottoripydrajengien, hippi-
en ja punkkarien aloittama itsensa koristelu sai aikaan suuntauksen, joka on muuttanut paheellisena
pidetyn tatuoinnin halutuksi muoti-ilmioksi. Tatuointien teknis-taiteellinen kehitys edesauttoi tatuoin-

tien kaupallistamista. (Katla, 2008.)

Nykyaan tatuoinnit alkavat olla arkipaivaa ja tatuoituja henkil6ita tapaa lahes paivittéin. Tatuointeja
l6ytyy kaikilta ammattiryhman edustajilta, lagkareiltd, poliiseilta, papeilta. Tatuoitua ihmista ei voi
yleistdd kuuluvaksi johonkin tiettyyn ryhmaén. Tatuointi on joillekin keino luoda itsestaan tai saada
sisimmastaan nakyville muille se osa elamaa, jota ei sanoin voi kuvata. Tatuointi otetaan yleenséa
suuren elamanmuutoksen yhteydessa tai tatuoinnin ottamisessa vaikuttimena on ideologia, bandi,
aate tai mietelause. Joillekin tatuointi on vain koriste ihossa, jolla ei ole mitdan symbolista merkitys-
té. Tatuoinnilla on selked yhteys ihmisen minuuteen. Tatuoinnin ottanut ihminen haluaa tuoda naky-
ville itselleen tarkeitd, ulkoisia tai sisdisia asioita. Tatuoinnilla voidaan my6s nayttad, millaisena oma
keho halutaan visuaalisesti néhda tai millaiseksi se halutaan muuttaa. Tatuoinnilla todistetaan millai-
nen ihminen sisimmaltdan on ja ettd han todella hallitsee itseddn, ruumistaan ja sieluaan. Amerik-
kalaisen tatuoijan Don Ed Hardyn mukaan tatuoinnit ovat taidetta ja niilla on oikeasti sanomansa.
Lansimaista kulttuuria hallitsee tédna paivana katoavat arvot ja tatuoinnit luovat pysyvyyden tunnet-
ta. Tatuoinnit tulevat olemaan ja ovat nyt jo olennaisena osana nykykulttuuriamme, taidettamme ja
itseilmaisuamme tulevaisuudessa. Katlan mukaan tatuointitaide nousee yhdeksi arvostetuista taide-

muodoista sen nakyvyyden ja persoonallisuutta korostavien ominaisuuksien avulla. (Katla, 2008.)

Tatuointi tehdaan lisédmalla mustetta tai muuta vériainetta pysyvasti ihon alle terdvaa instrumenttia
kayttamalla. Ennen kuin nykyaikainen séahkétoiminen tatuointikone keksittiin, tatuoinnit tehtiin kasin
kayttéen erilaisia teravia tytkaluja esimerkiksi terdvaa kived, kalan hammasta, teroitettua luuta tai
puutikkua ja levittdmalla haavaan véria, joka oli siihen aikaan esimerkiksi nokea. Maorit keksivat
1700 —luvulla miten he saavat aikaiseksi symmetrisia kuvia, tdma tapahtui, kun he alkoivat kayttéda
metallisia neuloja. (Hemingson 2009, 16-18). Tatuointikoneen patentoi vuonna 1891 Samuel
O'Reilly. Ensimmaisen tatuointikoneen toiminta perustui tavalliseen séhkémoottoriin. Toimintaperi-
aatteeltaan nykyiset koneet ovat samanlaisia joskin ulkonadllisesti erilaisia kuin ensimmaiset tatuoin-
tikoneet. Nykyiset koneet toimivat magneettikeloilla, joilla aikaansaadaan iskuvarteen edestakainen
like. (Juntunen, 2004, 152).
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KUVA 1. Tatuointikone (tattootukku.com)

1.1.2 Ammattina tatuoija
Tatuointitaiteilijan ammattitutkintoa tai tatuointialan koulutusta ei ole aikaisemmin ollut tarjolla sa-

malla tavalla kuin on koulutusta tarjolla esimerkiksi urheiluhierojaksi kouluttautuvalla. Syksysta 2010
alkaen on Unique Art yhteistydssa Kiipulan Ammattiopiston kanssa jarjestanyt peruskoulutuksen ta-
tuointialalle haluaville henkildille. Koulutuksessa tuleva tatuointitaiteilija saa opit tatuointitekniikkaan,
hygienikoulutusta seka Kiipulan Ammattiopiston kanssa suoritettavan yhteistyon kautta yrityskoulu-
tusta toiminimen perustamiseen. (Unique Start — Tatuoijan peruskoulutus, 2014.) Tatuointialan kou-
lutuksen puute on ollut aikaisempina vuosina hidaste alalle haluaville. Suomalaiset tatuoijat ovat it-
seoppineita tai he ovat olleet oppipoikina tai oppityttdind jossakin alan liikkeessa. Alan oppikirjoja on
harvassa, joten tatuoijaksi haluavan on oltava oma-aloitteinen ja etsittava tietoa alan lehdista ja kir-
jallisuudesta seka yritettdva hakeutua toéihin alan liikkeeseen. Tatuoijana voi toimia kuka hyvansa,
joka osaa piirtda hyvin. Tatuoijan ammatissa toimivista henkildista osalla on pohjalla taideopintoja
alan kouluista. Kehotaide on taidetta siind missa kuvataide tai maalaaminen. (Juntunen 2004, 170 -
172.)

Ammatikseen tatuoijana toimivan on oltava ulospainsuuntautunut, sosiaalinen tyyppi, luova, taiteel-
linen, hanen on hyva osata tatuoinnin tekniikat ja tietda tatuoinneista hieman enemman. Menesty-
akseen alalla tatuoijan on oltava parempi kuin muut tatuoijat, erikoistua tiettyihin tatuointigenreihin.
Tatuointialalla tatuointivalineiden hygienia on parantunut takavuosista. Terveystarkastajat kayvat
tarkistamassa paikat ja huolehtivat omalta osaltaan siité, ettd tatuoija tietdd oman alansa véhim-
maisvaatimukset koskien neulojen ja laitteiden sterilisointia. Tatuoijien ammattietiikka on korkea.
Hygienia ja valineiden puhdistus on tarkedd sekd se, mita tatuointeja tehdaan, mihin kohtaan teh-
daan ja tatuoitavan ikd huomioonottaen. Yleensa tatuoijat eivat tee tatuointeja alle 18-vuotiaille.
(Juntunen 2004, 170 — 172.)

Suomessa on vuodesta 1994 toiminut suomalaisten ammattitatuoijien yhdistys Finnish Tattoo Artists

Association ry (F.T.A.A), joka pyrkii edistamaan alan yrittdjien ammattitaitoa, tatuointien yleiskuvaa
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yhteiskunnassa sekd parantamaan tatuoijien ammattietiikkaa. Yhdistyksen puheenjohtajana toimii
Tony Raita. Yhdistyksen jasenind on kauemmin alalla toimineita tatuointistudioita ja itsendisia tatuoi-
jia. (Juntunen 2004, 207.)

Tatuointialalle tulevan pitda toimittaa sen paikkakunnan terveydensuojeluviranomaiselle, jossa ha-
nen tatuointistudionsa tulee olemaan terveydensuojelulain 138:n mukainen ilmoitus kampaamo,
kauneushoitolan tai vastaavan huoneiston kayttéonotosta tai uuden perustamisesta. limoitus tulee
tehda my0s jos toiminta tai tilat olennaisesti muuttuvat, eli tapauksissa, joissa esimerkiksi toimitilat
vaihtuvat toiseen paikkaan. limoitus on tehtéva joko 14 vuorokautta ennen toiminnan tai liikehuo-
neiston muuttumista tai 30 vuorokautta ennen toiminnan aloittamista. llmoitus on huomioitava pe-
rustamislaskelmissa kuluna, koska ilmoituksen tekemisen jalkeen terveydensuojeluviranomainen te-
kee huoneistoon tarkistuskaynnin. Tatuointi- ja lavistyspalveluja valvovat kunnan terveydensuojelu-
viranomaiset. Tatuointi-, lavistys- ja muille kehonmuokkauspalveluille ei talla hetkella ole Suomessa
omaa yksityiskohtaista lainsdadéantéa. Tatuointi- ja lavistyspalveluihin sovelletaan Kuluttajaturvalli-
suuslakia (920/2011) ja Terveydensuojelulakia (763/1994). Tatuointitaiteilijaksi toiminimella aloitta-
va yksinyrittaja pitda yritystoimintaa aloittaessaan toimittaa perustamisilmoitus Yritys- ja yhteisttie-
tojarjestelmaan ja samalla lomakkeella voi tehda ilmoituksen kaupparekisteriin ja Verohallinnolle.
(Ympariston terveellisyys, 2014; Parturi-kampaamon tai kauneudenhoitoalan yrityksen perustami-

nen, 7.)
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LIIKETOIMINTASUUNNITELMA TOIMINIMELLA TOIMIVALLE
Yrittajyys ja yksinyrittajyys

Suomen kielen sanakirja ulkomaalaisille maarittelee yrittdja-sanan seuraavasti: "omaa liikeyritysta
hoitava tai itsendistd ammattia harjoittava henkild” (Nurmi, 1999, 1227). Yrittdjasta kaytetdan myos
englannin kielen nimitysté “entrepreneur”, joka vapaasti suomennettuna tarkoittaa eteenpain mene-
vaa tai aloitteentekijaa. Yrittajia ja yritystoimintaa suorittavia on ollut kautta aikojen. Mutta mita on
yrittajyys? Viitalan mukaan (2013, 27) yrittdjyys on pienimuotoista yritystoimintaa ja yrityksen omis-
taja tai omistajat ovat mukana yrityksen toiminnassa. Jokainen suomalainen on yrittaja omalla taval-
laan. Yksilokohtaisesti joku perustaa yrityksen, kun taas toisaalta joku toinen toimii valinnoissaan
yrittdjamaisesti. Yritysten menestymisen taustalla on henkildkunnan ja omistajien yrittdjamainen ote
tyohon eli sisdinen yrittdjyys. Pienen yrityksen menestymisen taustalla on yrittdja itse (Raatikainen
2011, 8).

Suomessa oli vuoden 2010 lopussa yrittdjia noin 248 000 ilman maa- ja metsatalouden harjoittajia.
Yksinyrittdjia heista oli 62 prosenttia. TyOnantajina toimivia yrittdjia on maassamme 38 prosenttia.
Suhdannevaihtelut vaikuttavat yksinyrittdjien maaradn enemman kuin tyénantajayrittajien maaraan,
tésta huolimatta yksinyrittdjyys on lisdéantynyt 1990-luvun lopusta lahtien. Naisten keskuudessa yk-
sinyrittdjyys on yleisempaa kuin miesyrittdjien keskuudessa. Naisyrittajistd miltei kolme neljasosaa
on yksinyrittdjia, kun taas toisaalta miesyrittgjistd 60 prosenttia on yksinyrittdjid. Suomessa toimivis-
ta yrityksista suurin osa on mikroyrityksia. Mikroyritys on yritys, joka tydllistaa alle 10 henkea. Pienia
yrityksia, jotka tyollistéavat alle 50 henkil6a ja keskisuuria yrityksid, jotka tyollistavat 50-249 henki-
164, kutsutaan yleisimmin pk-yrityksiksi. Suuryritys on kyseessa silloin, kun henkildémaara on yli 250.

Suuryrityksia Suomessa oli 654 vuonna 2008. (Raatikainen 2011, 12; Yrittajyyskatsaus 2011, 106.)

Miksi ihmiset lahtevat yrittajéksi? Lehti, Rope ja Pyykko kirjassaan Mika tekee yrittajastd menestyvan
(2007) kirjoittavat, ettd yrittajiksi lahtevat ihmiset aloittavat liiketoimintansa monista syista; toiset
ovat ajautuneet yrittdjaksi, toiset ovat syntyneet yrittdjiksi ja osaa voidaan nimittda yrittajyyteen
joutuneiksi. (Lehti, Rope ja Pyykko, 2007, 13.)

Yrittajaksi syntyneelld tarkoitetaan sellaista henkil6d, joka on syntynyt yrittdjaperheeseen ja jatkaa
vanhempiensa yritystoimintaa. Yrittgjiksi syntyneita voidaan kutsua myos niita, joilla on sisdinen pol-
te yrittdjaksi ja yritystoiminta aloitetaan heti, kun se on mahdollista, ja jotka eivat ole saaneet lap-
suudessaan yrittajamallia mistaan. Yrittajyyteen ajautunut on huomannut toimivansa yrittdjana ela-
mantilaiden viemana jossain elamanvaiheessaan. Yrittdjyyteen ajautuneita ovat harrastuksensa
kautta yrittajyyteen ajautuneet, johtamansa yrityksen ostaneet seké ystavan tai puolison kautta yrit-
tajaksi ryhtyneet. Tyéttomyyden tai muun syyn takia yrittdjyys on ollut huonoin vaihtoehto ja talla

tavoin osa yrittajista on yrittdjaksi joutuneita. (Lehti ym. 2007, 13.)

Yrittajyyttd on kasitelty kirjallisuudessa monelta eri taholta. Jokaisella kirjoittajalla on oma kasityk-
sensa siitd, mita yrittajyys on ja mita yrittdjana toimiminen vaatii. Seuraavassa on lyhyesti kasitelty
mité yrittdjyys on limoniemen ja Raatikaisen mielesta. Mielesténi llmoniemi ja Raatikainen ovat te-

oksessaan kiteyttaneet hyvin sen, mika yrittajyydessa on olennaista.
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Yrittajyys on jatkuvaa oppimista ja kehittymista. Yrittdjyys on eteenpdin menemisté huolimatta siita
mité ongelmia tai menestystéa eteen tuleekaan. Yrittajaksi aikovilla ominaisuudet ryhtya yrittajaksi
ovat olemassa, tarvitaan vain oikeat ja riittavat lahtékohdat ja valmiudet yrittajyyteen. Tyodskennel-
lessd joko toisen palveluksessa tai itsendisend yrittdjana tarvitaan molemmissa yrittdjdasennetta.
Yrittdjaasenne on tapa ajatella ja toimia silla tavalla, etta tydstansa pitdd, suhtautuu ja asennoituu

tyontekoon positiivisesti. (Ilmoniemi 2009, 20.)

Yrittajyys on ajattelu- ja toimintatapa, ei pelkéstadn uusien yritysten perustamista ja liiketoimintaa.
Yrittajyytta on sisdisté ja ulkoista. Ulkoisen yrittdjuuden tunnusmerkkind voidaan pitdd oman itsendi-
sen yrityksen perustamista. Sisdinen yrittdjyys ilmenee tydpaikoilla esimerkiksi keksintding, aloittei-
na, tuloshakuisuutena seka itseohjautuvuutena. Yksilén oma kehityskertomus ja siihen liittyva toi-
mintatapa on omaehtoista yrittajyyttd. Omaehtoiseen yrittdjyyteen voi itse vaikuttaa omilla valinnoil-
laan, on uskallettava olla innovatiivinen ja tartuttava uusiin mahdollisuuksiin. Kasityoyrittajat ja tai-
teilijat tyollistavéat itsensa omaehtoisen yrittdjyyden avulla. Yrittdjyys voidaan ymmartéa niin, etta
yrittajyys ei ole vain yrityksen perustamista, vaan se on myos yrittdjamainen asenne toisen palve-

luksessa tydskennellessé tai oman eldman hallinnassa yksityiselamassaan. (Raatikainen 2011, 16.)

ULKOINEN
YRITTAIYYS SISAINEN

YRITTAIYYS

OMAEHTOINEN
YRITTAIYYS

Kuvio 1. Yrittdjyyden muodot (Raatikainen 2011, 17).

Yksinyrittgjalla toimivalla on yksin toimiessaan kaikki yrittdjan roolit. Yrittdja on sijoittaja, johtaja,
myyja ja tyontekija. Yksinyrittdja tekee yrityksessaan kaikki paatokset koskien toimintaansa ja kan-
taa vastuun toimistaan. Yksinyrittajaksi lahtemisen syita voivat olla muun muassa se, ettd henkilé on
turhautunut nykyiseen ty6honsa, tuntee, etté tekee itse asiat paremmin ja saa paatdsvaltaa omassa
yrityksessddn enemman kuin nykyisessa palkkatyossaan. Yrittaja voi saadelld itse tydmaaraansa ja
tybaikojaan ja han voi toteuttaa itseddn vapaammin. Yksinyrittdjana toimiminen ei automaattisesti

tarkoita sita, etta yritystoiminta laajenee ja kasvaa vuosien varrella (Viitala ja Jylha, 2013, 28).

Yrittajyys= uskallus x motivaatio x yrittdjaosaaminen

Yrittajyyden voi kiteyttdd edella esitettyyn yhtaléon, jonka on kuvannut Viitala ja Jylh&a kirjassaan

Liiketoimintaosaaminen (2013). Yrittdjyys on uskallusta yhdistettyna yrittdjan haluun ja motivaatioon
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menestyd omalla alallaan. Mikali yrittdja haluaa menestya valitsemallaan uralla, yrittaja tarvitsee
myds vahvaa osaamista, ei pelkdstddn oman alansa tydnsa osaamisesta vaan lisaksi liiketoiminnan
osaamista. Yrittdjand onnistumiseen tarvitaan seka hyva perustajatiimi ettd verkostot. Menestymi-

seen ei tarvita hienoa liikeideaa riittda, ettd liikeidean toteutus onnistuu (Viitala ja Jylha, 2013, 34).

Yrittajatyypit otettiin mukaan liiketoimintasuunnitelmaan, jotta ymmarretadn minka tyyppinen yritta-
ja toimeksiantajani on. Raatikaisen mukaan yrittajatyyppeja l6ytyy yhtd monta kuin on yritystoimin-
taa tekevida ihmisid. Yrittajat voidaan luokitella kasityOyrittdjiin, perinteisiin yrittdjiin, toimitusjohtaja-
tyyppisiin yrittdjiin. Kasityoyrittajille on tarkeampaa tyén hyva laatu ja oman osaamisen arvostami-
nen. Naiden lisaksi kasitydyrittdja on itsendinen ja rijppumaton tydssaan. Kéasitydyrittdja haluaa pitaa
yritystoimintansa pienena eika suunnittele laajentavansa toimintaansa. Vastakohta kasityOyrittajalle
on perinteinen yrittaja, jolle on tarkeda yrityksen menestyminen ja laajentuminen. (Raatikainen
2011, 26-27.)

Usein perinteiselld yrittdjatyypilla hyva toimeentulo ja voitot yrityksesta ovat etusijalla yritystoimin-
nassa. Toimitusjohtajatyyppinen yrittdja on yleenséa ulospain suuntautunut delegoiva hyvat johtamis-
taidot omaava tyyppi. Taman tyyppinen yrittdja hakee ulkoista tunnustusta toiminnoilleen toimimalla
aktiivisesti yrittajajarjestoissa. (Raatikainen 2011, 26-27.) Yrittajatyypit voidaan ryhmitella toiminta-
tapojensa mukaan yleismiehiksi, uudistajiksi, organisaattoreiksi ja rutiinien taitajaksi. Yleismies hal-
litsee yrityksessa kaiken. Yleismies onnistuu toiminnassaan niin kauan kuin toiminnot ovat pelkas-
téan hanen hallittavissaan. Uudistaja on teknisesti suuntautunut, han keksii uusimmat ideat ja inno-
voi yritystoimintaa uudistumaan. Organisaattorin toimintatapana on byrokraattinen lahestymistapa
tuottavuutta parantavien johtamismenetelmien kayttéon. Rutiinien taitaja tekee asiat niin kuin aina
on tehty. (Raatikainen 2011, 26-27.)

2.2  Liiketoimintasuunnitelma
Liiketoimintasuunnitelmassa (business plan) esitellaan yritys ja sen toiminta. Liiketoimintasuunnitel-

ma voidaan tehda yrittajalle toimeksiantona tai yrittaja voi tehda itse kirjallisen dokumentin yrityk-
sestddn ja sen toiminnasta. Yrittaja kayttaa liiketoimintasuunnitelmaa omana tytkalunaan arvioi-
dessaan liikeideaa, paatoksia tehdesséan tai kehittdessaan toimintaansa sekd/tai esittelee liiketoi-

mintasuunnitelmansa rahoittajille, asiakkaille ja muille sidosryhmille. (Puustinen 2006, 59-60.)

Liiketoimintasuunnitelman sisaltéa ja siihen liittyvia muita osioita kasitelladn seuraavilla sivuilla lyhy-

esti.

- Liiketoimintasuunnitelma yleisesti s.13 - 14
- Liikeidea s.15

- Toiminta-ajatus s.15

- Visio s.15

- Yhtibmuoto s.15

- Yrittdjan tausta ja osaaminen s.16

- Asiakkaat s.16

- Tuote/palvelu s.16
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Liiketoimintasuunnitelmasta ja sen sisallosta I0ytyy kirjallista ja séhkdista aineistoa kattavasti. Nai-
den kaikkien tarjolla olevien liiketoimintasuunnitelmien kirjosta yrittdjan taytyy koota ja koostaa
omaan liiketoimintaansa sopiva suunnitelma kayttotarkoituksen mukaan. Toiset liiketoimintasuunni-
telmat kelpaavat sellaisenaan rahoittajille, toiset liiketoimintasuunnitelmat eivat kelpaa. Liiketoimin-
tasuunnitelma maaritellaan eri lahteiden mukaan monella eri tavalla, mutta jokainen niista kuitenkin
pitaa sisallddan saman idean. Liiketoimintasuunnitelma on kirjallinen suunnitelma liiketoiminnasta, jol-
la kuvataan miten liikeideaa lahdetéan toteuttamaan kaytanndssa. Liiketoimintasuunnitelmalla kuva-
taan yrityksen toimintaymparistd, toimintatavat ja tavoitteet. Liiketoimintasuunnitelma on yrittajan
kayntikortti ja yritystoiminnan tyokalu, jolla vakuutetaan mahdolliset rahoittajat. Liiketoimintasuunni-
telma on toimintasuunnitelma, jolla yrittdja tydstad ideansa ja ajatuksensa kaytanndssa toteutetta-

viksi tuottavaksi liiketoiminnaksi. (Ilmoniemi ym 2009, 51.)

Liiketoimintasuunnitelma voidaan maéritelld yrityksen liiketoimintaa kuvaavaksi dokumentiksi, joka
on yrityksen johdon laatima liiketoiminnan tai liiketoiminta-alueen kokonaiskuvaus. Kokonaiskuvassa
kuvataan liiketoiminnan paamaarat, tavoitteet ja ne keinot, joilla edelldmainitut saavutetaan. Liike-
toimintasuunnitelmassa kuvataan yrityksen liiketoiminta, sen lahtékohdat ja tavoitteet liiketoiminnal-
le. Liiketoimintasuunnitelmalla yrittdja voi nayttéa ja todistaa, etta yritys tulee menestymaan tulevai-
suudessa yritystoimintaa aloittaessaan vaikka tilinpaatostiedot vield puuttuvat. Liiketoimintasuunni-
telma tarvitaan haettaessa TE-toimistolta starttirahaa, yritystukia ELY-keskukselta tai pankista lai-
naa. Liiketoimintasuunnitelmaan kirjataan perustiedot yrityksestd, visio ja paatavoitteet, toiminta-
ajatus, liikeidea, markkinointi- ja myyntisuunnitelmat, riskianalyysi seké sisallytetddn mukaan rahoi-
tuslaskelmat. Liiketoimintasuunnitelma on suunnitteluvéline yrittgjélle itselleen sekd neuvottelutyo-

kalu, kun keskustellaan mahdollisten lilkkekumppanien, vuokranantajan, tavarantoimittajien tai ra-

hoittajien kanssa. (llmoniemi ym, 2009, 51; Koski ja Virtanen 2005, 18.)

Ulkopuoliset sijoittajat Starttiraha TE-

(bisnesenkelit ja paa- toimistosta

omasijoittajat)

LIIKETOIMINTA-
SUUNNITELMA

Yritystuet
- ELY-keskus
- TEKES

Lainarahoitus

- Pankkilaina/ muu laina

- Keksintosaatio

- Finnvera-laina

Kuvio 2. Liiketoimintasuunnitelman kayttotarkoitus (Iimoniemi ym, 2009.)
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Hyva liiketoimintasuunnitelma on tehty yrityksen ja yrittdjan oman liiketoimintansa luonteen mukai-
sesti sisalléltaan ja esittamistavaltaan. Alkujaan liiketoimintasuunnitelma tehtiin sidosryhmien tarpei-
ta ja nakokulmaa ajatellen, tana paivana lilkketoimintasuunnitelma on toimintaa ohjaava apuvéline,
jota hienosaadetéan, muokataan ja tehdaan tarkennuksia saannéllisin véaliajoin. Liiketoimintasuunni-
telman tulee joka tapauksessa siséltda kuvaukset yrityksestd, tuotteesta tai palvelusta, strategiasta,
markkinoista, kilpailijoista, johdosta ja henkilostosta seka taloudesta ja rahoituksesta. (Koski ja Vir-
tanen 2005, 22.)

Liikeidea

Liikeidea kuvaa lyhyesti miksi yritys on olemassa ja mita tuotteita tai palveluja yrityksella on tarjota.
Liikeidea vastaa kysymyksiin mitd, kenelle ja miten. Liikeidean kysymyksiin mitd, kenelle ja miten
vastaamalla saadaan vastaukset siihen mita hyétya yrityksen olemassaolosta on asiakkaille, poistaa-
ko yritys jonkin asiakkaan ongelman tai minka asiakkaan tarpeen yritys tyydyttda. Yrityksen imago,
tarve ja hyoty asiakkaalle, tuote ja palvelu sekd asiakkaat ja asiakasryhmat muodostavat yhdessa
yrityksen liikeidean. Toimintatapoina liikeidean taytantddnpanossa ovat markkinointi, tuotekehitys,
tuotanto, logistiikka, henkiléstd, johtaminen ja taloushallinto. Mikali liikeidea on hyva, niin toiminta-
tavoilla saadaan kannattava ja menestyva liikeyritys. (llmoniemi ym, 2009, 52; Raatikainen 2011,
39.)

Toiminta-ajatus

Toiminta-ajatus on muutaman lauseen pituinen kuvaus yrityksen lilkketoiminnan perusideasta ja vas-
taa kysymykseen siitd, miksi yritys aiotaan perustaa tai miksi yritys on olemassa. (llmoniemi ym,
2009, 52.)

Visio

Yrityksen visio voi olla mikd tahansa minka yrittaja tai yrityksen johto haluaa vision olevan ja mité
kohti yrityksen toiminta halutaan viedd, mutta Jonathan Swithin ndkemys visiosta on "nakymattémi-
en asioiden nadkemisen taidetta.” Visiolla pyritddn innostamaan yrityksen johtoa ja tyontekij6ita tai-

komalla esiin kuva upeista mahdollisuuksista. (Kotler, 2005, 43.)

Yhtidmuoto

Yritysta perustettaessa pitdd miettia tulevan yrityksen tulevaisuus mihin suuntaan sité halutaan lah-
ted viemaan ja samalla valitaan tarkoituksenmukainen yrityksen tarpeisiin sopiva yritysmuoto heti
alusta lahtien. Yritysmuodon valintaan kannattaa kiinnittdd huomiota ja miettia yrityksen osallisten
maard, oman ja/tai vieraan paaoman tarve ja maara, yrityksen ja sen omistajien verotus, vastuu yri-
tyksen veloista ja velvoitteista, toiminnan tarkoitus, laajuus ja joustavuus seka voitonjako. Suomessa
yritystoimintaa voi harjoittaa yksityisena elinkeinonharjoittajana (toiminimelld), avoimessa yhtiéssa,
kommandiittiyhtiossa, osakeyhtidssa tai osuuskunnassa. Henkildyhtiditd ovat avoin yhtié ja kom-

mandiittiyhtid. (Ilmoniemi ym, 2009, 65.)

Yritysmuodoista jokainen yrittgja I0ytdd omaan liiketoimintaansa sopivimman vaihtoehdon vertaile-

malla eri yhtiomuotoja. Yhtibmuodon valintaan vaikuttavat yritystoimintaa aloittavien lukumaara,
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aloittaako yritystoiminnan itsekseen vai tuleeko mukaan muita, talléin sopiva vaihtoehto olisi avoin
yhtié tai kommandiittiyhtié. Osakeyhtié yhtiomuotona olisi my6s varteenotettava vaihtoehto, mutta
sen perustamiseen tarvitaan aloituspddoma, joka on minimissdédn 2 500 euroa. Pienimuotoista yritys-
toimintaa harjoittavalle riittda yhtiomuodoksi toiminimen perustaminen. Toiminimen perustaminen ei
vaadi erityisia kirjallisia sopimuksia, mutta liiketoimintasuunnitelma olisi joka tapauksessa hyva teh-
da. Toiminimella toimiessa yrittdja tekee itse kaikki toimintaansa koskevat paattkset, edustaa yritys-

td& ja kantaa  vastuun  yritystoiminnan  velvoitteista. (Raatikainen 2011, 68.)

Yrittdjan tausta ja osaaminen

Yrittajaksi aikovan on kartoitettava oma taustansa ja osaamisensa ennen kuin han aloittaa liiketoi-
mintansa. Yrittdjan on hyva pohtia ja miettid mitd osaa, mihin tarvitsee viela osaamista, oma suh-
tautuminen yrittajyyteen, rahoitukset, vakuutukset, ovatko henkildtekijat, tausta ja elamantilanne
sellaiset, etta yrittdjana toimiminen on mahdollista aloittaa? Yrittdjaksi ryhtyvalla on yleensa taustal-
laan koulutusta, tydkokemusta, ammatilllista osaamista ja roolimalleja muista yrittdjista tai yrittajaksi
aikova on yrittajaperheesta lahtdisin. Yrittdjan persoonallisuus, yrittdjaominaisuudet ja elamanhallin-
ta luovat pohjan yritystoiminnan aloittamiselle. Yritystoiminnan aloittaminen voi saada kipinan har-
rastuksen kautta ja yritysideoita voi I0ytda mista vain. Yrittdjan kannattaa osallistua paikallisen toi-

mijan yrittdjyyskursseille, jotta saa hyvan alun yritystoiminnalleen. (Raatikainen 2011, 22.)

Asiakkaat

Yritykset kasvattavat ja hoitavat padomaansa, mutta on muistettava myds samalla tavoin hoidettava
ja kasvatettava asiakaskuntaansa, jotka ovat yrityksen taloudellinen padoma, vaikkei sita kirjanpi-
dossa otetakaan huomioon. Asiakkaalle tulisi markkinoida tuote/palvelu silla tavalla kuin haluaisit
sen markkinoitavan itsellesi ja asiakasta tulisi kohdella samoin kuin itseési haluaisit kohdeltavan asi-
akkaana. Asiakkaat ostavat tuotteen/palvelun ja pysyvat asiakkaina jatkossakin, kun heille tarjotaan
enemman vastinetta vahemmalla rahalla. Pelkk&@ asiakassuhteen yllépito ei enaa riité, asiakkaan pi-
tda kokea saavansa jotain arvoa ostohetkellda ostaessaan tuotetta/palvelua. Asiakkaan tyytymatto-
myytta ei tule aliarvioida, jos asiakas kokee tulleensa huonosti palvelluksi tai ei ole tyytyvainen tuot-
teeseen, on asialle tehtava jotain. Parhaimmassa tapauksessa asiakas pysyy asiakkaana jatkossakin,
mutta tyytyméaton asiakas menee kilpailijan asiakkaaksi. Nain voi toki kdyda myds tyytyvaisen asiak-
kaan kohdalla. Tama voi johtua siita, ettd asiakas haluaa vaihtelua tai kokee Kkilpailijalta saavansa

enemman arvoa ostokselleen (Kotler, 2005, 15-16).

Tuote/Palvelu
Asiakkaalle tarkoitettu tuote on tavara, palvelu tai ndiden yhdistelma. Tuotteella tai palvelulla pyri-

tédan yleensa tayttdmaan asiakkaan tyydyttamaton tarve. (Raatikainen, 2011, 84.)
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2.2.1 Markkinointisuunnitelma
Tassa luvussa on kasitelty ensin markkinointisuunnitelmaa yleisella tasolla ja sen jalkeen jarjestyk-

sessa kasitellaan markkinointimix, markkinoinnin toteuttaminen, markkina-

alue/toimintaympéristokartoitus, kilpailijat ja kilpailu-analyysi ja viimeisena kilpailuetu.

- Markkinointisuunnitelma s. 17

- Markkinointimix s. 18

- Markkinoinnin toteuttaminen s. 18

- Markkina-alue/ Toimintaymparistokartoitus s. 19
- Kilpailijat ja kilpailu-analyysi s. 20

- Kilpailuetu s. 20

Liiketoimintasuunnitelman yksi osa on markkinointisuunnitelma, jossa maaritellddn muun muassa
markkina-alue, analysoidaan lahimmat kilpailijat, analysoidaan oman yrityksen kilpailuetu seka
suunnitellaan markkinointitoimenpiteet, strategiat, joilla asiakkaat saadaan tulemaan yrityksen tuot-
teiden tai palvelujen ostajaksi. Markkinoinnin kannalta yrityksen nimen on oltava muista yrityksista
hyvalla tavalla erottuva nimi. Jos yritystoimintaa on tarkoitus laajentaa kansainvalisille markkinoille,

nimen olisi hyva olla alusta lahtien englanninkielinen. (Raatikainen 2011, 77.)

Kotlerin mukaan markkinointisuunnitelmaa voisi kutsua taistelusuunnitelmaksi. Taistelusuunnitelma
antaisi luottamusta yrittajélle jo etukateen ja sodan voittamiseen, vaikkei yhtéan taistelua olisi viela
kayty. Yrittajan pitdisi tuoda asiakkaille seka markkinoille jotain parempaa, uudempaa, nopeampaa
tai halvempaa verrattuna kilpailijoihin. Kotlerin (2005) mukaan markkinointisuunnitelma sisaltaa
kuusi osa-aluetta. Nama ovat tilanneanalyysi, tavoitteet, strategia, taktiikat, budjetti ja kontrollointi.
Tilanneanalyysiin kartoitetaan yrityksen toimintaympéristdé sekd tehddaan SWOT-analyysi. Tilanne-
analyysin pohjalta tunnistetut mahdolllisuudet laitetaan tarkeysjarjestykseen. Tarkeysjarjestykseen
laitetuille asioille asetetaan tavoitteet ja niiden saavuttamiseksi laaditaan aikataulu. Tavoitteiden
saavuttamiseksi laaditaan tehokkain toimintamalli eli strategia. Strategia avataan 4P:n ja toimien
avulla, jolloin saadaan taktiikka kaytt6on milla keinoilla tavoitteisiin paastaan ja ketka ovat ne henki-

I6t, jotka sen tekevét (Kotler 2005, 100).

Markkinointisuunnitelman toimet aiheuttavat jonkin verran kuluja, jotta paastaan haluttuihin tavoit-
teisiin. Tdma asia on huomioitava budjetoinnissa lisdantyneena markkinointikuluna. Viimeisena yri-
tyksen on méaariteltava ajanjaksot ja mittapuut tavoitteiden saavuttamisessa ja niissa pysymiseksi.
Tavoitteiden saavuttamisen kontrollointi paljastaa sen eteneekd ja toimiiko markkinointisuunnitel-
massa esitetyt tavoitteet ja strategia yrityksen haluamalla tavalla. Jos kay niin, ettd tavoitteista jaa-
daan jalkeen, yritykselld on mahdollisuus kontrollitoimenpiteilla tarkastella tavoitteitaan, strategiaan-
sa seka toimiaan tilanteen korjaamiseksi. Markkinointisuunnitelmaa pitéd& uudistaa aika ajoin ja so-
veltaa sitd kaytantdéon ottaen huomioon sen, ettd suunnitelmien tekoon ei kaytetd enemman aikaa

kuin tulosten saavuttamiseen (Kotler 2005, 100).
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Markkinointimix

Pienen seka suuremmankin yrityksen markkinoinnin kilpailukeinoja voidaan kuvata markkinointimixin
avulla. Markkinointimixin perinteinen kaava on 4P -malli. 4P -malli tulee sanoista product (tuote),
price (hinta), place (paikka) ja promotion (markkinointiviestintd). Yrittdjan on pohdittava mita tarjo-
taan, milla hinnalla, missa ja miten. Milld tavoin saavutetaan asiakkaat parhaalla mahdollisella hin-
nalla kilpailijoihin nahden, onko yrityksen tuote tai palvelu helposti saatavilla ja onko yrityksen toi-

mipaikka sijaintina optimaalinen, asiakkaan helposti saavutettavissa. (Kotler, 2005, 92.)

Product / Tuote Price / Hinta

) Promotion / Markki-
Place / Paikka

nointiviestinta

Kuvio 3. Perinteinen 4P- malli. (Kotler, 2005, 92.)

Kotlerin mukaan 4P — malli on enemman myyjéan kuin ostajan nakodkulma. Tasta syysta asiakaslah-
toisen ajattelutavan mukaan on kehitelty 7P — malli, joka sisaltdd 4P — mallin lisdksi people (ihmi-
set), processes (toiminnot) ja physical evidence (konkreettinen nayttd). Kotler on vienyt ajatusta
viela pidemmaélle, ehdottaessaan, ettd tuote olisi kokoonpano (configuration), hinta olisi arvostus
(valuation), saatavuus olisi helppous (facilitation), markkinointiviestinta olisi symbolointi (symboliza-
tion). Kotlerin uusi méaaritelma perinteiselle 4P — mallille olisikin CVFS — malli, joka olisi vaikeampi

muistaa, mutta sisaltaisi kuitenkin samat asiat. (Kotler, 2005, 91.)

Conficuration / Ko-
Valuation / Arvostus
koonpano

Facilitation / Helppo- Symbolization / Sym-

us bolointi

Kuvio 4. Kotlerin mukailtu CVFS — malli. (Kotler, P. 2005, 92.)

Markkinoinnin toteuttaminen
Markkinointia on perinteisesti ajateltu tuotteiden ja palvelujen myyntind. Tana paivana markkinoin-

nin ajatellaan olevan enemmankin ajattelu- ja toimintatapa. Markkinointiajattelun tarkoitus on aidos-
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ti ymmartaa asiakasta ja hénen tarpeitaan, luoda arvoa asiakkaalle seka pystya tarjoamaan asiak-
kaalle toimivia ratkaisuja. Markkinoinnin perustana pidetdan 4P — mallia, joka sisadltaa tuotteen, hin-
nan, saatavuuden ja markkinointiviestinnan. Digitaalisuus on tullut vahvasti mukaan markkinointiin
viime vuosina. Markkinointitoimenpiteet tehddan yha useammin internetissd ja sosiaalinen media

helpottaa yritysten esiintuloa ja esillaoloa (Viitala ja Jylha, 2013, 97).

Markkinointiajattelun muuttuessa enemman asiakassuuntaiseksi tulisi yritysten muistaa markkinoin-
tia suunnitellessaan, ettd markkinoi tuotettaan tai palveluaan asiakkaille kuten haluaisi asiakkaiden
markkinoivan itselleen tuotetta tai palvelua. Asiakkaasta tulisi tietda tarpeeksi, jotta voi tehda olen-
naisia ja oikea-aikaisia mukautettuja tarjouksia juuri télle tietylle asiakkaalle. Asiakas tulisikin nahda
yksiléna, eikd jokaista yksiloa potentiaalisena asiakkaana. Hyvin kohdeltu asiakas, joka on tyytyvai-
nen tuotteeseen tai saamaansa palveluun todennékdisesti pysyy asiakkaana ja kehuu yritystd muil-
lekin mahdollisille tuleville asiakkaille. Talla tavoin yritys voi sdastdd markkinointitoimenpiteissaan
rahaa, kun ei tarvitse panostaa niin paljon uusien asiakkaiden hankintaan itse. Yritys kayttda uus-
asiakashankintaan usein jopa 70 prosenttia markkinointibudjetistaan, vaikka 90 prosenttia tuloista
tulee nykyisiltéd asiakkailta. Pitkalla aikavalilla tarkasteltuna olisikin jarkevampaé suunnata markki-
nointitoimenpiteitd vanhojen asiakassuhteiden sailyttamiseen ennemmin kuin uusasiakashankintaan
(Kotler 2005, 16 — 17).

Markkina-alue/ Toimintaymparistdkartoitus

Liiketoimintasuunnitelmaan kartoitetaan yrittajan liiketoiminnan markkina-alue. Markkina-alue voi-
daan rajata paikalliseksi, alueelliseksi, valtakunnalliseksi tai kansainvéliseksi. Tamén rajauksen poh-
jalta voidaan markkina-aluetta rajata viela tarkemmin esimerkiksi tiettyihin kaupunginosiin, kaupun-

keihin, maakuntiin tai vientimaihin. (Finnvera 2011.)

Liiketoimintasuunnitelmaan on hyva analysoida toimintaymparistd ja sen mahdolliset vaikutukset
yrittajan liiketoimintaan. Toimintaymparistdanalyysia tehtéessa on kiinnitettdvd huomio yrityksen ta-
loudelliseen, poliittisiin, sosiaalisiin ja teknologisiin osa-alueisiin. Toimintaympéaristéssa tapahtuu
muutoksia koko ajan ja yrittdjan on pysyttdvd mukana muutoksissa ja ymmarrettdvd muutosten

tuomat hy6dyt ja mahdolliset uhat yritystoiminnalleen. (Iimoniemi ym. 2009, 30.)

Toimintaymparistdanalyysi liittyy yleensa yrityksen tuotteiden ja palveluiden kysyntaan, kilpailutilan-
teeseen ja kilpailijoihin, toimialan yleiseen luonteeseen seké tavarantoimittajien, yhteistydkumppa-
neiden ja sidosryhmien tutkimiseen. Toimintaymparistdanalyysissa l[ahimméat oman toimialan ja liike-
toimintaympéristén analysointi on yksityisyrittajalle riittdva kartoitus. Toimintaymparistdanalyysia ei
tehdd siis kaikesta mahdollisesta. Pk-yritykset ja isommat yritykset yleens& kiinnittdvat huomiota

toimintaympéristdanalyysissaan laajempiin kokonaisuuksiin. (Ilmoniemi ym. 2009, 30.)

Viitalan mukaan toimintaympéaristét voidaan jaotella 7 eri tekijaan. Naité tekijoita ovat taloudelliset,
poliittiset ja lainsdadannélliset tekijat, teknologiset tekijat, kilpailulliset tekijat, sosiaaliset tekijat ja
kulttuuritekijat, globalisaatio, eettiset ja ekologiset tekijat seka trendit ja megatrendit. Toimintaym-

paristba arvioitaessa kiinnitetddn huomio ja selvitetddn perustamisvaiheen markkinat, kysynta, kil-
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pailu, yleiset yhteiskunnalliset makrotekijat ja ympardivaan luontoon liittyvat seikat. Perustettaessa
yritysté joko Suomeen tai ulkomaille on otettava huomioon, etta toimintaymparistét poikkeavat suu-
resti eri maanosissa ja maissa. Yrittdjan liiketoiminnan mikroympéristéon kuuluvat potentiaaliset asi-
akkaat, yhteistydkumppanit ja kilpailijat. Makroympéristda analysoitaessa otetaan huomioon vaeston

rakenteeseen liittyvat tekijat ja lainsdadanndlliset piirteet ja edellytykset. (Viitala, 44).

Pekka Hannulan Taitelijan liiketoimintasuunnitelmaa lukiessani kiinnitin huomiota, etta hanella oli
hyvia ajatuksia koskien taiteilijoiden toimintaympariston muutoksia. Tasta syysta otin mukaan hanen
ajatuksensa toimintaymparistoa tarkastellessani toimeksiantajalleni. Hannulan mukaan taloudellisia
tekijoita mietittdessa arvioidaan ja otetaan huomioon onko korkotason nousuissa tai laskuissa tai ta-
loudellisessa taantumassa jotain sellaista joka vaikuttaisi koko toimialaan tai omaan toimialaan ja
onko ndista todellista uhkaa yritystoiminnalle. Poliittisista tekijoista voisi tarkastella tapahtuuko kult-
tuuripolitiikassa jotain sellaista joka vaikuttaa yleiselld tasolla asioihin tai omaan toimialaan. Sosiaali-
sia tekijoita tarkastellessa on otettava huomioon véeston ikdéntyminen, vaikuttavatko muut sosiaali-
set tekijat taidekenttdan eli tassa tapauksessa onko tatuoinneista tulossa entistd suositumpia vai
ovatko tatuoinnnit paheellisia niin kuin ennen vanhaan uskottiin. Vaikuttaako vapaa-ajan lisdantymi-
nen milladn tavalla omaan toimintaasi joko tatuointitaiteilijana tai taiteilijana? Teknisté kehitysta
seuraamalla saa selville olisiko yksi tulevaisuuden liiketoiminnan osa-alueista esimerkiksi digitaalises-
sa muodossa oleva taulu, tuoko tekninen kehitys tullessaan tatuoijille enemman mahdollisuuksia

kuin uhkia? (Hannula, 6.)

Kilpailijat ja kilpailu-analyysi

Kilpailu-analyysiin kartoitetaan samalla markkina-alueella ja samalla toimialalla toimivat kilpailevat
yritykset ja toiminimella toimivat yrittdjat sekéa heidan heikkoutensa ja vahvuutensa. Aloittavan yrit-
tdjan on suunniteltava markkinointitoimenpiteet omaan yritykseensa sopiviksi huomioiden potentiaa-
liset asiakkaat sekd markkinointibudjetin méara. Kilpailu-analyysin voi tehda parin kolmen potenti-
aalisen Kkilpailijan yrityksesta. Kilpailu-analyysin teossa voi kayttdd apuna oman paikkakunnan ko-
tisivuja, joilta yleensa I6ytdad oman talousalueen yritykset toimialoittain seka tyo- ja elinkeinoministe-
rion kotisivuilta 16ytyvia toimiala-analyyseja. Kilpailu-analyysilla saadaan selville oman yrityksen
markkinatilanne ja sen avulla yrittdja voi pohtia omaa sijoittumistaan kilpailutilanteessa. (limoniemi
ym, 2009, 52; Raatikainen 2011, 94.)

Kilpailuetu

Liiketoimintasuunnitelmaan yrittdjan on hyva pohtia oman yrityksensa kilpailuetu. Yrittaja voi raken-
taa oman yrityksensa kilpailuedun useammasta elementistd. Sen ei tarvitse olla eika yleensé olekaan
jokin yksittdinen asia vaan kilpailuetu koostuu useammasta eri elementistd kuten paremmasta laa-
dusta, nopeudesta, turvallisuudesta, palvelusta, suunnittelusta ja luotettavuudesta. Matalampaan
hintaan ja matalimpiin kustannuksiin yhdistettynd parempi laatu, nopeus, turvallisuus, palvelu,
suunnittelu ja luotettavuus luovat yrittgjalle oman yksiléllisen kilpailuedun muihin yrittdjiin nahden.
Yksi tarkeimmista kilpailueduista yritykselle on asiakkaiden ostotottumusten tiedostaminen. Ajan-
tasainen tieto asiakkaiden mieltymyksistd, paatoksentekotavoista ja — kriteereista seka kilpailijoista

ja markkinoista on hyva ottaa selville jotta kuva asiakasmarkkinoista on mahdollisimman kattava.
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Naiden tietojen pohjalta voidaan tehda paatdksia asiakasryhmien valinnasta, tuotteista, palveluista,

hinnoittelusta ja markkinointitoimenpiteista. (Kotler, 2005, 59; Viitala ja Jylha, 2013, 89.)

2.2.2 Taloussuunnittelu
Tassa kappaleessa on kasitelty taloussuunnittelua, liikeidean kannattavuus, rahoitus ja rahoituksen

jarjestédminen, riskit ja lopuksi riskienhallinta.

- Taloussuunnittelu s. 21

- Liikeidean kannattavuus s. 21

- Rahoitus ja rahoituksen jarjestaminen s. 21
- Riskit s. 22

- Riskienhallinta s. 22

Liiketoimintasuunnitelmaan kuuluu olennaisena osana taloussuunnitelma, jossa on esitetty joko to-
dellisilla tai arvioiduilla euromaérilla yritystoiminnan menot ja tulot. Liiketoimintasuunnitelmaan liite-
tédan yleensa tulosennuste, rahoitusennuste seka kassa- eli maksuvalmiusbudjetti. Yrittdjan kannat-
taa laskea ainakin minimimyyntikatetarve, jotta saadaan selville minka verran on tehtava myyntitiloa
jotta saavutetaan nollatulos. Rahoitustarvelaskelmasta selvidd rahan riittavyys, jos yrittaja pystyy si-
joittamaan omaa rahaa yrityshankkeeseensa, rahoittajien on helpompi uskoa yritysidean olevan
kannattava ja siihen lahdetdan helpommin mukaan. Kassa- eli maksuvalmiusbudjettiin arvioidaan
yritykseen saapuva rahamaara ja maksuihin meneva rahamaara. Aloittavan yrittdjan kannattaa seu-
rata viikkotasolla kassabudjettiaan jonkin aikaa. Yrittdja joka on toiminut jo jonkin aikaa niin riittaa,

ettd han seuraa maksuvalmiuttaan kassabudjetin avulla kuukausitasolla (Raatikainen, 2011, 142).

Liikeidean kannattavuus

Aloittavan yrittajan ja toimintansa jo aloittaneen yrittdjan on jarkevaa esittaa yritysideansa numeroi-
na. Yritystoiminnassa kuluja syntyy jo ennen kuin myyntituloja saadaan riittavasti aikaiseksi. Budje-
toimalla menot suuremmiksi kuin ne todellisuudessa ovat, on aina parempi vaihtoehto kuin se, etta
ei budjetoitaisi ollenkaan. Yritysidean testaaminen budjettiin arvioiduilla euromaérilla tuo esille yri-
tysidean ja eurojen vélisen yhteyden. Talla tavoin saadaan helposti tietda onko yrittdjan kaavailema
yritysidea kannattava ja toteutettavissa. Yritysideasta voidaan tassa vaiheessa joko luopua, aletaan
kehittda ideaa pidemmalle tai vaihtoehtoisesti etsitdan uusia lilkkekumppaneita ja rahoittajia (Raati-
kainen, 2011, 138).

Rahoitus ja rahoituksen jarjestaminen

Yritystoiminnan oletetaan olevan kannattavaa toimintaa perusedellytyksiltddn. Kun tuotot ovat suu-
remmat kuin kustannukset, yrityksen toiminta katsotaan toteutuvan kannattavalla tavalla. Yritystoi-
mintaa aloitettaessa ja sen elinkaaren aikana yrittdja tekee paatoksia jotka tulevaisuudessa tuottavat

tulosta, mutta ovat paatoksentekohetkella kannattamattomia. (Viitala ja Jylha, 2013, 119.)
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Rahoitus yritystoiminnan aloitusvaiheessa ja yritystoiminnan elinkaaren aikana voivat tuntua yritta-
jasta monimutkaisilta. Yrityksen toiminta koostuu tulorahoituksesta seka paaomarahoituksesta. Tulo-
rahoitusta on tuotteiden tai palvelujen myynnista syntyva tuotto. Pddomarahoitus jaetaan omaan
padomaan ja vieraaseen padomaan. Omaa padomaa on yrittdjan sijoittama oma raha ja vieras paa-
oma on yrityksen ulkopuolista lyhytaikaista tai pitkdaikaista rahoitusta. Lyhytaikainen vieras padoma
on maksettava takaisin vuoden kuluessa ja pitkdaikaisen vieraan padoman takaisinmaksuaika on yli
vuoden mittainen. (Raatikainen 2006, 118-119, 121.)

Pienyrittdjan rahoitus- ja avustusmuodot ovat perinteiset pankkilainat, Finnveran pienlainat seka TE-
keskusten investointi- ja kehittdmistuet. Vieras padoma on takaisinmaksettavaa velkaa, jolle on oma
hintansa. Hinta méaaraytyy viitekoron ja asiakaskohtaisen marginaalin mukaan. Tavallisimpia viite-
korkoja ovat euribor, euroalueen rahamarkkinoiden viitekorko sek&@ pankin itse maaraama prime-
viitekorko. Vertailemalla ja pyytamalla eri pankkien ja luottolaitosten lainoista ja rahoitusvaihtoeh-
doista tarjoukset yrittdja voi itse valita omalle liiketoiminnalleen edullisimman vaihtoehdon. (Raati-
kainen 2006, 118-119, 121.)

Riskit

Yritystoimintaa aloittaessa ja yritystoiminnan jatkuessa yrittdjan on oltava tietoinen riskeistd, joita
yritystoiminnassa voi tulla eteen. Vahingon mahdollisuudet eli riskit on tunnistettava, jotta niiihin
voidaan vaikuttaa ja varautua. Riskien ja niistd aiheutuvien vahinkojen véhentdminen on enna-
koivaa, suunnitelmallista ja ja jarjestelmallista toimintaa (Perustamisopas uudelle yrittajélle, 2013,
16).

Riskienhallinta

Yrittaja aloittaessaan yritystoimintaansa on varautunut riskinottoon ja riskeihin jo jollain tasolla val-
miiksi. Yrittdjan henkilékohtainen riskinottokyky vaikuttaa siihen millaisiin riskeihin han on valmis,
onko han halukas kasvattamaan liiketoimintaansa ja uudistamaan sitd. Riskinotto tulee selvimmin
nakyviin viimeistdan siind, onko yrittdja valmis kiinnittima&n oman omaisuutensa lainojen vakuu-

deksi rahoituspaatoksien yhteydessa ja miettiessddn omaa riskinottokykyaan. (Viitala 2013, 340.)

Riskienhallinta on varautumista ennalta mahdollisiin riskeihin ja niiden tunnistamiseen. Riskeja ei voi
kokonaan poistaa, mutta niiden vaikutuksia voidaan pienentéda terveen jarjen kaytolla ja kaytannon
toimilla. Yritystoiminnassa riskeja ovat muun muassa koneiden rikkoutuminen, yrittajan sairastumi-
nen, tulipalo tai sopimusrikkomukset (Viitala, 2013, 340). Riskit voidaan jaotella ryhmiin eri tavoilla.
Riskilahteen mukaan jaoteltuna jaoteltaisiin liikeriskeihin, henkilériskeihin, omaisuusriskeihin, tuote-
riskeihin, tietoriskeihin, sopimus- ja vastuuriskeihin, ymparistoriskeihin ja rikosriskeihin. Toinen tapa
olisi jaotella riskit strategisiin, taloudellisiin, operatiivisiin ja vahinkoriskeihin. (Viitala ja Jylha, 2013,
341))

Riskienhallinta kasittaa riskien tunnistamisen, riskien analysoinnin ja riskienhallintakeinojen maaritte-
lyn. Riskienhallinnan tarkoituksena on ihmisten, omaisuuden, tiedon, maineen ja ympariston tur-

vaaminen seka toiminnan hairiéttémyyden varmistaminen paivittéisessa toiminnassa. Riskien tunnis-
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taminen tarkoittaa sita, ettd tunnistetaan ja tiedostetaan mité voi tapahtua tai mita tilanteita voi tul-
la eteen, joka vaikuttaa yrityksen tavoitteiden saavuttamiseen. Tunnistamisessa on kaytossa erilaisia
menetelmia muun muassa tarkistuslistoihin perustuva menetelma seké asiantuntijoiden ryhméatyona

erilaisia prosessointia ja oivaltamista tukevia menetelmia hyddyntaen. (Viitala, 2013, 341.)

2.2.3 SWOT -analyysi
SWOT -analyysi kuvataan yleensa nelikenttédna, johon on listattu yrityksen vahvuudet (strengths),

heikkoudet (weaknesses), uhat (threats) ja mahdollisuudet (opportunities). SWOT -analyysin ai-
kaulottuvuutena voidaan pitéda tata paivaa ja tulevaisuutta. SWOT -analyysin voi tehda koko yritys-
toiminnasta tai tarkastella SWOT -analyysin avulla yksityiskohtaisemmin jotakin yritystoiminnan osaa
esimerkiksi markkinointia tai henkilostéa. SWOT -analyysin avulla yrittdjan ja yrityksen huomio koh-
distuu oikeisiin asioihin ja asiat, jotka eivat ole olennaisia jaavat toisarvoisiksi. Isomman ja pk-
yrityksen tyokaluna SWOT -analyysi on yksi strategisen suunnittelun arviointimenetelma. (Pitkamaki,
2001, 83.)

Pienissa yrityksissa esimerkiksi toiminimelld toimivana yrittajana, yrittaja nakee tai mieltdd SWOT —
analyysin ennemminkin pienemmassa mittakaavassa, yrittdja ei valttdmatta osaa ajatella/ei miella,
ettd SWOT -analyysi on strategista suunnittelua. SWOT -analyysimenetelméan etuna on sen helppo
toteutus ja SWOT -analyysin teko ei vie yrittdjalté resursseja niin paljon kuin ensi olettamalla ajatte-
lisi sen vievan. Kun SWOT -analyysi on tehty, sita ei tulisi jattaa pelkéstaan vahvuuksien, heikkouk-
sien, uhkien ja mahdollisuuksien kirjaamiseen, vaan pitéisi edetd johtopaatoksiin ja tdman myota
miettid toimenpiteet ja aikataulu miten SWOT-analyysissa esiintulleita asioita voitaisiin kasitella ja
tehda jarkevia ratkaisuja. (Pitkdmaki, 2001, 83.)

SWOT -analyysia konkreettisesti tehdessaan yrittaja tai se kuka SWOT -analyysin tekoon osallistuu,
miettii ja harkitsee esimerkiksi mitkd ovat menestymisen edellytykset ja sen jalkeen arvioidaan oman
yrityksen toiminta tassé kohtaa onko ndin tehty, jotta menestymisen edellytykset tayttyvat. Tasta
esimerkkind voitaisiin esittdd kysymys ovatko yrityksen tuotteet innovatiisia? Jos yrityksessa asia-
kaspalautteena on tullut ilmi, ettd tuotteet ovat innovatiivisia ja tuotteet vastaavat asiakkaan odo-
tuksia. Talléin voidaan SWOT -analyysiin laittaa nelikentdssa vahvuudet kohtaan innovatiivisuus. Sen
jalkeen voidaankin tarkastella ja miettid miten jatkossa toimitaan, jotta asiakkaat edelleen ajattele-
vat etta yrityksen tuotteet ovat innovatiivisia ja tayttévat asiakkaiden odotukset, kun taas toisaalta
voidaan harkita tarvitseeko tahan talla hetkella puuttua tai ottaa kantaa sen enempaa. Kun esimer-
kiksi vahvuuksiin on laitettu innovatiivisuus ja suhteet asiakkaisiin. Tdméan jalkeen muutetaan tunnis-
tettu vahvuus tavoitteiksi ja toimenpiteiksi. Tdma voi tapahtua vaikka markkinoinnin kautta, etta
asiakkaisiin pyritdan pitamaan paremmin kontaktia ja syventdamaan asiakassuhdetta. Toimenpiteelle
laaditaan aikataulu ja valitaan vastuullinen vetdja. Yksityisyrittdja tekee kaiken tadmaén itse, kun
isommassa ja pk-yrityksessa asiakassuhteiden yllapito ja asiakassuhteiden parantaminen on markki-

nointiosaston vastuulla. (Pitkdmaki, 2001, 83.)

SWOT -analyysissa vahvuudet ja heikkoudet kuvaavat yrityksen sisdisid voimavaroja, osaamista ja

niiden puutteita. Vahvuuksia voivat olla yrityksen ja yrittdjan ominaisuudet ja resurssit muun muassa
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luovuus, kokemus, ainutlaatuinen idea, myyntivoima, rahoitus (Koski ja Virtanen 2005, 49). Heikko-
uksina voidaan mainita padoman puute, markkinointiosaamisen tai sopivan jakelukanavan puute, lii-
ketoimintaosaamisen puute, alkuvaiheessa oleva tuotekehitys. Mahdollisuudet ja uhat kuvaavat yri-
tyksen ulkopuolista toiminta- ja kilpailuymparistéa. Markkinoiden kasvupotentiaali, yrityksen toimin-
nan kehittdminen, toimintaympariston myodnteiset muutokset, kumppanuudet voidaan nahda mah-
dollisuuksina. Kilpailijat, viranomaiset, 6Oljykriisi tai ilmastonmuutos voidaan luokitella nelikenttdana-
lyysiin uhkaksi. Yritys voi itse vaikuttaa sisaisiin tekijoihin vahvuuksien vahvistamisella ja heikkouksi-
en poistamisella sen sijaan ulkoisiin tekijoihin, mahdollisuuksiin ja uhkiin, yritys ei voi itse vaikuttaa

muuten kuin varautumalla ja hyddyntamalla. (Koski ja Virtanen 2005, 49.)

SWOT -analyysia kaytetdan yrityksen tydkaluna yrityksen siséisen kyvykkyyden ja resurssien seka
yrityksen ulkopuolisten tekijéiden luomien mahdollisuuksien ja uhkien analysointiin. SWOT -
analyysin tarkoituksena on saada selville ja tarkastella miten analyysissa saatuja tuloksia hyddynne-
téan yrityksen toiminnan kehittdmisessa. Milla tavoin vahvuuksia hyddynnetdén, miten heikkoudet
saadaan mahdollisesti parannettua tai jopa kaannettyd vahvuuksiksi, miten reagoidaan toimintaym-
paristén tuomiin mahdollisuuksiin ja milla tavoin toimintaymparistdsté tulevat uhat saadaan torjutuk-
si. Mahdollisuudet voidaan k&antéa vahvuuksiksi, vahvuudet uhkiksi, heikkoudet mahdollisuuksiksi,
uhkat heikkoudeksi. SWOT -analyysi auttaa yrittdjaa tarkastelemaan miten vahvuuksia voidaan ke-
hittdd, miten heikkoudet voitaisiin poistaa tai muuttaa vahvuuksiksi, milla tavalla mahdollisuuksia
hyddynnetaan ja miten uhkia voitaisiin torjua (Koski ja Virtanen 2005, 50).

SWOT -analyysisséa vahvuudet ja heikkoudet kuvaavat yrityksen nykytilaa ja yrityksen sisdisia asioita.
Uhat ja mahdollisuudet kuvaavat yrityksen tulevaisuutta ja yrityksen ulkoisia asioita. Vahvuudet ja
mahdollisuudet ovat positiivisia asioita, kun taas toisaalta heikkoudet ja uhat nahdaan negatiivisina
asioina. Liiketoiminnalla ei valttdmatta ole riittavia edellytyksid, mikéali heikkoudet ja uhkatekijat pai-

nottuvat lilkkaa SWOT -analyysia tehdessa (Perustamisopas alkavalle yrittdjalle, 2013, 16).

VAHVUUDET / STRENGTHS HEIKKOUDET / WEAKNESSES

MAHDOLLISUUDET / OPPORTUNITIES UHAT / THREATS

Kuvio 5. Nelikenttdanalyysi (Perustamisopas alkavalle yrittajalle, 2013, 16.)

SWOT -analyysia tehdessa yrittdja esittaa itselleen kysymyksia liittyen esimerkiksi liiketoimintaansa,
liiketoiminnan osa-alueeseen, yrittdjyyteen tai omaan osaamiseensa. Kysymyksiin saamansa vasta-
ukset yrittaja sitten analysoi ja tekee niitd koskevia toimenpiteitd, jos sellaisia voidaan tehda liike-
toiminnan puitteissa. Joskus kysymykseen saa vastauksen, johon ei pysty millaan toimenpiteella vai-
kuttamaan. Toisinaan taas tulevaisuudessa vaikuttaviin asioihin kuten mahdollisuuksiin ett&4 uhkate-
kijoihin voidaan paasta vaikuttamaan hyvissa ajoin, jolloin mahdollisuus muuttuukin vaikkapa vah-
vuudeksi ja uhka saadaan poistumaan. Milla kysymyksilla tatuointialalle  yrittajak-
si/elinkeinonharjoittajaksi/toiminimelld toimivaksi saisi oman liiketoimintansa hyvaan vauhtiin tai jo

olemassa olevan liiketoimintansa pysymaan kannattavana liiketoimintana. Naitd kysymyksia olen
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pohtinut seka itse ettd kayttanyt pohjatietona Pekka Hannulan Espoossa vuonna 2008 tehtya Taitei-
lijan liiketoimintasuunnitelmaa, joka mielestani kdy hyvin myos tatuointitaidetta toiminimella aloitta-
valle tai jo liiketoimintansa aloitteneelle tatuointialan yrittdjalle. Onhan tatuointikin taidetta, joka on

tehty iholle pysyvasti.

Hannulan kirjoittamassa taiteilijan liiketoimintasuunnitelmassa vahvuuksia koskevia kysymyksia voisi
olla esimerkiksi; Onko sinulla jokin kilpailuetu, Millaisia vahvuuksia sinulla on, Onko sinulla tietoa,
motivaatiota, resursseja, kokemusta tai muita sellaisia seikkoja, joilla vahvistat liiketoimintaasi tai
oletko huomannut toiminnassasi, etta teet jonkin asian erilla tavalla paremmin kuin Kilpailijasi? Heik-
kouksia kysyttdessa voidaan kayttdd samoja kysymyksid kuin kysyttdessa vahvuuksia. SWOT -
analyysin heikkous — puolelle kysymyksiin voisi lisaté viela onko yrittdja huomannut etta hanella olisi
jonkinlaisia ristiriitoja yhteensovittaessaan yrittamista ja taiteilijauraa? Onko jossakin asiassa paran-

tamisen varaa? (Hannula, 2008, 16).

Mahdollisuuksia on maailma téynna, pitda vain |6ytaa yrittdjan omaan liikketoimintaan sopivat ele-
mentit. N&itd pohtiessa voisi kysyd; Onko yleinen ilmapiiri yrittdjamyonteinen? Onko toimintaympéa-
ristdssa tulossa muutoksia vaikkapa Euroopan unionin tatuointivarien ainesosien siséllon takia? Voi-

siko yritystoimintaan lisatd muita osioita muilta osaamisalueiltaan?

Uhkia mietittédessa olisi hyva kayda lapi ja miettid onko taloudellinen taantuma todellinen uhka liike-
toiminnalle, yrittdjéan liiketoimintapaikan paikkakunnalta poismuuttava vaestd, onko se uhka ja miten
siihen pitéisi reagoida? Tulisiko yrittdjan itsekin vaihtaa toimipaikkansa isompaan kaupunkiin, jossa
on mahdollisesti enemman asiakkaita? Mitk&a asiat ovat todella uhkatekijoita ja miten naihin suhtau-
tua? (Hannula, 2008, 16).

SWOT -analyysia tehdessa voidaan kysya jokaisessa osiossa, ettd ovatko esimerkiksi kulujen ja me-
nojen tasapainottaminen uhka, mahdollisuus, vahvuus vai heikkous? Milla tavalla yrittdja voi naihin
vaikuttaa ennakoivasti ja suunnitellusti? Tatuointialalle tulevan kannattaa pohtia mitd han haluaa tu-
levaisuudelta, onko héanelle riittavaa se, ettd hanella on asiakkaita vai haluaako hén saada nimea ja
tunnustusta muilta tatuointiartisteilta? Onko mahdollista, ettd tatuoijana ammatik-
seen/elinkeinonharjoittajana/toiminimella toimivana tavoitella yhteiskunnallista vaikuttamista esi-

merkiksi hygienian puolesta, laadukkaampien tatuointistudioiden puolesta?

Taiteilija, jonka tavoitteena on yritystoiminnalla saada toimeentulonsa, kannattaa myos pohtia mihin
tahtaa urallaan, mitka ovat tavoitteet ja suunnitelmat l[ahimmalle viidelle vuodelle. Tekeeké yrittaja
taidetta pelkastaén tekemisen ilosta vai tavoitteleeko toiminnallaan toimeentuloa, taiteellista mainet-
ta. Voiko taiteilijana toimiva yksityisyrittaja tavoitella yhteiskunnallista vaikuttamista?

(Hannula, 2008, 16).
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TYON TOTEUTTAMINEN

Tavoitteena oli tehda toimiva liiketoimintasuunnitelma ja tassa onnistuin mielesténi hyvin. Liiketoi-
mintasuunnitelman tarkoitus on nayttad mitd hyotya suunnitelmasta yrittdjan liiketoiminnalle on ja
milla tavoin se voisi hyodyttda hanen liiketoiminnallista ajatusmaailmaansa tilanteessa jossa hanella
ei ole yrittdjyyteen liittyvia valmiuksia valmiina. Liiketoimintasuunnitelma toimii tydkaluna yrittajalle.
Liiketoimintasuunnitelma on tehty yrittdjalle lahdeaineiston pohjalta sekd hénen kanssaan kaytyjen

keskustelujen pohjalta.

Yrittdjan kanssa yhteistytssa tehty liiketoimintasuunnitelman prosessi eteni seuraavalla tavalla:

- yhteydenotto toimeksiantajaan kevaalla 2013. Tiedustelin, onko hanella liiketoimintasuunnitel-
maa. Jos sellaista ei viela ole tullut tehtya ja sellaiselle olisi tarvetta, niin voisin opinnaytetydna
tehdé hanen yritykselleen liiketoimintasuunnitelman

- lahdeaineiston etsiminen kirjastosta ja internetista

- liikketoimintasuunnitelmien vertailua itsendisesti

- liiketoimintasuunnitelman siséllén luonnostelu

- ensimmaisen luonnoksen esittely toimeksiantajalle

- muutokset liiketoimintasuunnitelmaan, muokkasin liiketoimintasuunnitelmaa yrittajan nakokul-
maa vastaavaksi

- keskustelut Facebookissa, séahkdpostitse, kdymalla paikanpaalla yrittdjan toimipaikkakunnalla

- viimeisella palaverikerralla tammikuussa 2014 tarkasteltiin yhdessd SWOT-analyysiin tulevia asi-

oita, kilpailijoita seké kaytiin lavitse viimeinen lopullinen versio liiketoimintasuunnitelmasta.

Liiketoimintasuunnitelmista kertovien lahdeaineistojen perusteella valikoin toimeksiantajan liiketoi-
mintasuunnitelmaan ne osaset, jotka hénen yritystoimintaansa talla hetkella palvelevat parhaiten.
Liiketoimintasuunnitelmapohjassa, jonka tein tutkimieni lahdeaineistojen pohjalta l6ytyy perustiedot
yrityksestd, liikeidea, toiminta-ajatus, visio, arvot, tulevaisuuden tavoitteet, asiakkaat, tuote/palvelu,
hinta, markkinointisuunnitelma ja kilpailijat, markkinointisuunnitelma ja asiakkaiden tavoittaminen,
markkinointimix 4P - mallin mukaisesti, markkinoinnin toteuttaminen, kilpailuetu, markkina-
alue/toimintaympéristokartoitus, kilpailijat ja kilpailija-analyysi, taloussuunnittelu, yritystoiminnan

kannattavuus, kassaudjetti, riskianalyysi seka swot-analyysi.

LIKETOIMINTASUUNNITELMA

Perustiedot yrityksesta (yrittdjan osaaminen)

Liikeidea (toiminta-ajatus, visio, arvot)

Tulevaisuuden tavoitteet

Markkinointi (asiakkaat, tuote/palvelu, hinta, suunnitelmat ja toimenpiteet)
Taloussuunnittelu (kassabudjetti, rahoituslaskelmat, tuloslaskelma)
Riskianalyysi

SWOT -analyysi
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Liitteena oleva liiketoimintasuunnitelma on pyritty tekeméaan sellaiseksi, etté sita voi kayttéa helposti
lahestyttavana oppaana, kun tekee ensimmaista kertaa likketoimintasuunnitelmaa. Rahoittajien na-
kokulmasta tarkasteltuna liitteena oleva liikketoimintasuunnitelma ei todennékoisesti kelpaa esimer-
kiksi starttirahan hakemisen liitteend tarvittavaksi liiketoimintasuunnitelmaksi. Tekemani liilketoimin-
tasuunnitelma olisi pitédnyt kayttaad TE-keskuksella naytilla, jotta tiedettdisiin asian oikeellisuus. Toi-
minnallisen opinnaytetydn tydn tulokset -kohdassa on kayty lavitse yrittdjalle tehtya liiketoiminta-
suunnitelmaa ja kerrottu avoimesti mitéd hanen liikketoimintasuunnitelmaansa on laitettu. Tama siita
syystd, ettd jos joku on suunnitellut tatuointialalle yksityisyrittajaksi lahtemista, tdméa opinnaytetyo

toivon mukaan toimii hénelle kelvollisena oppaana ja tukena liiketoimintasuunnitelman teossa.

Toimeksiantajalle tehtéavaan liikketoimintasuunnitelmaan laadittiin yrittdjan kanssa kéydyssa palave-
rissa SWOT -analyysi ja samalla kaytiin lavitse muita liikketoimintasuunnitelman osioita, muun muas-
sa kartoitettiin kilpailutilanne yrittdjan paikkakunnalla/lahiymparistdssa yrittdjan toimipaikkakunnan
internetsivujen yrityshaun ja yrittdjan kanssa kaydyn keskustelun pohjalta. Taman jalkeen kirjoitin
liiketoimintasuunnitelmaan kirjallisen lahdeaineiston pohjalta keinoja miten yrittaja saisi asiakkaita
markkinointisuunnitelman avulla. Yrittaja toimii pienella paikkakunnalla, jossa kilpailua ei talla hetkel-
Ia ole ja tasta syysté kilpailuanalyysista tuli suppea. Liiketoimintasuunnitelmassa osa esitetyista tie-
doista on kirjallisen ja sahkoisen lahdeaineiston pohjalta, kun taas tietyt lilketoimintasuunnitelman
osat on tehtéva ja on tehty yhteistydsséa yrittdjan kanssa. Kirjallisen lahdeaineiston pohjalta tehdyt
liiketoimintasuunnitelman osat on kayty palaverissa lavitse yrittdjan kanssa ja tarkennettu keskuste-

lujen pohjalta mika sopii hanen yritystoimintansa aiheeseen ja milla tavalla niité lahestytaan.

Jokainen tatuointi on yksiléllinen ja eri ihmisen iholle laitettuna omannékéisensa taide. Jokainen ta-
tuoija on toisensa kilpailija, mutta taas toisaalta kilpailua ei juuri ole, koska jokaisella tatuoijalla on
oma tyylinsa ja "kasialansa” minkalaista taidetta iholle syntyy. Asiakkaat menevét sen luokse, jolta
he saavat juuri sellaisen tatuoinnin kuin he haluavat. Tatuointien teko ei ole samalla tavalla massa-
tuotantoa, kuin esimerkiksi t-paidat tai korvien rei'itys. Toisaalta taas voidaan ajatella, etté tatuoijat
eivat kilpaile toistensa kanssa vaan ovat ennemminkin yhteistytssa keskendan ja oppivat toisiltaan
ollessaan itse asiakkaina. Tatuointiyrittgjilla suurimpana haasteena on tehda laadukas jalki asiakkaan

iholle, koska asiakkaiden ihotyypit poikkeavat toisistaan.

Toimialalla tulee todennakdisesti olemaan jatkossa enemman kilpailijoita johtuen muun muassa siita,
ettd tv-sarjoissa, kirjoissa ja sarjakuvissa esiintyvat sankarit ovat yha useammin tatuoituja. Inked,
Miami Ink, LA Ink, London Ink ja Helsinki Ink — ohjelmaformaatit tuovat tatuointitaiteilijoiden luo-
muksia kaiken kansan nakosélle ja saavat ihmiset kiinnostumaan ottamaan itselleen tatuoinnin. Ta-
tuoinnit luovat yhteisollisyytta ja ovat joillekin elamantapa. Tatuointi ei leimaa ihmisté samalla lailla
kuin vield aikaisempina vuosina, jolloin tatuointeja oli I&hinn& merimiehilla tai muihin alakulttuureihin

kuuluvilla henkil6illa. Tatuoinneista on tullut ja on tulossa arkipaivaa.

Yrityksen perustiedot saadaan selville yritys- ja yhteisotietojarjestelmastd, joka loytyy internetisté
osoitteesta ytj.fi. Sivusto on Patentti- ja rekisterihallituksen ja Verohallinnon yhteinen yritystietojar-

jestelma. Yrittdjan osaamisen ja taustan selvitin keskustelemalla yrittdjan kanssa. Opinnaytetyoén lii-
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ketoimintasuunnitelman toimeksiantaja yrittdja ryhtyi yksinyrittdjaksi, koska han koki, ettd han voi
silla tavalla tyollistaa itsensa mielekkaalla tavalla. Vaikka hanella ei ole liiketaloudellista osaamista,
hén ei pelannyt yrittajaksi ryhtymistd. Yrittdjan perusvalmiuksina pidetaan Viitalan ja Jylhdn mukaan
oman toimialan substanssiosaamista, lilketoimintaosaamista ja yrittdjahenkisyyttd. Toimeksiantajal-
lani on oman toimialan substanssiosaaminen hallussa seka yrittdjahenkisyytta, liiketoimintaosaami-
nen tulee ajan myo6ta ja, kun hén kasvaa yritystoimintaan mukaan. Han myy tuotteensa ja palvelun-
sa asiakkaille omalla persoonallisuudellaan, yrittajalla on hyvat vuorovaikutustaidot ja kyky hahmot-

taa asiakkaan kuvailema ja haluama tatuointi.

Yrittgjalla on taiteellista nakemysta. Kun asiakas tulee hanen luokseen tatuointikuvan tai idean kans-
sa, yrittdja suunnittelee yhdessa asiakkaan kanssa kuvan ja ottaa tatuoinnista selvda miten ja milla
tavalla haluttu kuva on paras tehda téalle kyseiselle asiakkaalle. Teoriaosuudessa kasittelin paapiir-
teissdan yhtibmuodot ja yleensa tatuoijaksi ryhtyva toimii toiminimella ja yksityisyrittdjana. Yrittgja
valikoi yhtidmuodoksi toiminimen, koska se on helppo perustaa eika tarvitse sen kummemmin paa-
omaa yrityksen perustamiseen niin kuin esimerkiksi osakeyhtiota perustettaessa tarvitsisi. Toimek-
siantajana toimiva yrittdja teki perustamisilmoituksen Yritys- ja yhteisotietojarjestelmaan ja samalla
lomakkeella ilmoituksen kaupparekisteriin ja Verohallinnolle aloittaessaan toimintansa yrittajana.
Yrittdja toimitti myds paikkakunnan terveysviranomaisille terveydensuojelulain 138:n mukaisen il-

moituksen toiminnastaan.

Raatikaisen mukaan yrittajatyyppeja I6ytyy yhtd monta kuin on yritystoimintaa tekevia ihmisia. Yrit-
tajat voidaan luokitella hanen mukaansa kasityoyrittgjiin, perinteisiin yrittdjiin ja toimitusjohtajatyyp-
pisiin yrittdjiin. Kasityoyrittdjille on tarkedmpaa tyon hyva laatu ja oman osaamisen arvostaminen.
Tatuointiyrittdja on yrittajatyypiltdan kasityoyrittaja. Heille on tarkeda tyon laatu, joka ilmenee siten,
etta tatuoinnin ottanut asiakas on tyytyvainen hanelle tehtyyn tatuointiin. Oman luovuuden ja tai-
teellisuuden esilletuominen korostuu tatuointiyrittdjien yritystoiminnassa. Yrittaja, jolle tein liiketoi-
mintasuunnitelman on yrittajatyypiltdan kasityoyrittaja. Hanelle on térkeda tyon laatu, joka ilmenee
siten, ettd tatuoinnin ottanut asiakas on tyytyvainen hénelle tehtyyn tatuointiin. Oman luovuuden

esilletuominen ja taiteellisuus korostuu myds tdman yrittajan toiminnassa.

Toimeksiantajani liikeidea on yksinkertainen, hanen tuotteensa on tatuointi. Mikali yrittaja haluaa lii-
ketoiminnastaan kannattavamman, hénen kannattaisi lis&t& mahdollisuuksien mukaan muitakin ele-
mentteja liikketoimintansa tueksi. N&ita voisi olla esimerkiksi tuotemyynti, taidemyynti (omien taulu-
jen myynti) tatuointien teon ohella. Toiminta-ajatus, visio ja arvot on lahinna pk-yrityksille suunnat-
tuja asioita, mihin suuntaan yritystoimintaa halutaan tulevaisuudessa vieda. Mielestani yksityisyritta-
jékin voi miettia omalle liiketoiminnalleen ja yritykselleen toiminta-ajatuksen, vision ja arvot. Nain
hanella pysyy kirkkaana mielessa se, miksi hén yrityksen perusti ja mita kohti han haluaa yritystoi-

mintaansa vieda tai pitda toimintansa juuri sellaisena kuin se silla hetkelld on ilman kasvutarvetta.

Toimeksiantajana toimivan yrittdjan ydintuote on taidetuote, joka perustuu osaamiselle. Han tekee
taidetta mita luonnostaan syntyy ilman sen kummempia tarkoitusperid. Ydintuote on tassa tapauk-

sessa tatuointi, joka tehddan asiakaslahtoisesti ja yhdessa asiakkaan kanssa. Ydintuote on selkeasti
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hahmoteltu ja hinnoiteltu tuote eli tdssa tapauksessa taidetuote, tatuointi, joka myydéaan asiakkaalle.
Toiminimella aloittava tatuointialalle tuleva uusi yrittdja voisi pohtia omassa liiketoiminnassaan sita
mitd muuta taiteellista tai mitd muuta osaamista hanella on, jota han voisi ajatella yhdistavansa
luontevasti yritystoimintaansa. Tatuointialalla tuotteen laatuvaatimuksia ei ole misséan maaritelty,
joten asiakkaan on vaikea huomata tai tietdd mika on laadukas tatuointi. Tatuointi tuo joillekin asi-
akkaille yhteisollisyydentunnetta ja joillekin asiakkaille tatuoinnit ovat elaméntapa. Niitd otetaan
kunnes ihosta loppuu tila. Kun tatuointiyrittdjan ammattitaitoiseen tatuointitaiteeseen yhdistaa ysta-

véllisen ja iloisen palvelun, on todennékdistd, etta asiakkaita riittaa jatkossakin.

Tein toimeksiantajalle 4P -mallin mukaan hanen liiketoimintaansa sopivan markkinointisuunnitelman
lahdeaineiston pohjalta seka keskustelemalla yrittdjan kanssa. Tuote on hanen kohdallaan tatuointi,
paikka on keskeisella sijainnilla oleva liikehuoneisto parturi-kampaajan kanssa samoissa tiloissa. Hin-
ta on alhaisella tasolla, mutta hintoja on mahdollista nostaa ja yrittdja seuraa kilpailijoiden hinnan-
kehitysté. Asiakkaat ovat tietoisia minka verran tatuointi maksaa téna péivana ja jos tatuointitaiteilija
on jo saanut nimeé ja tullut tunnetummaksi niin han voi pyytdd enemman hintaa tuotteestaan kuin
aloitteleva tatuointitaiteilija. Tosin on huomioitava se tosiasia, ettéd tanapaivana asiakkaat osaavat
vaatia vastinetta itseensa sijoittamalleen rahalleen. 4P-mallin mukaisen markkinointisuunnitelman
avulla yrittdja nakee, onko hanella tarvetta tehdd muutoksia markkinointikeinoihinsa tai tapoihin,

joilla han markkinoi tuotettaan asiakasryhmille.

Yrityksen toimintamparistdanalyysin tein kirjallisen lahdeaineiston pohjalta. Liiketoimintasuunnitel-
maan tekemassani toimintaymparistdanalyysissa tarkastelin suppeasti tatuointien kysynnan tanépai-
vana, kilpailutilanteen paikkakunnalla ja lahikunnissa ja merkittdvimmat kilpailijat. Toimialan yleises-
té luonteesta en tehnyt analyysid, koska toimiala on muuttuvassa tilassa ja toimijoita tulee alalle ko-
ko ajan enenevassa maarin. Tahan on syynd muun muassa television kautta tutuksi tulleet tatuoin-
tiohjelmat, jotka innostavat ihmisid alkamaan tatuointiyrittgjiksi ja ohjelmien myo6ta asiakaskunta
laajenee ja kasvaa. Toimintaymparistoa tarkastellessa huomasin yrittajalle tatuointiyrittdjyyden rin-
nalle taiteen tekemisen ja taiteen myymisen jotta taloudellinen kannattavuus pysyy tyydyttavalla ta-
solla. Taidekauppiaaksi ei kuitenkaan ole tarkoitus yrittdjan ryhtyd, vaan alkaa tehda omaa taidetta
tatuointitaiteen lisdksi. Tatuointialalle omalla paikkakunnallaan tulevan yrittdjan kannattaisi toimin-
taymparistdanalyysissaan tarkastella trendit ja megatrendit, tatuointien kysynté ja markkinat, kilpai-

lutilanne paikkakunnalla ja merkittdvimmat kilpailijat.

Tein yrittajalle kilpailu-analyysin muutamasta tarkeimmasté Kkilpailijasta sen hetkisen tilanteen mu-
kaan, joka oli liiketoimintasuunnitelman tekohetki. Kilpailijatilanteeseen tuli kuitenkin muutos tdman
vuoden alusta, kun paikkakunnalla toimiva ainoa Kkilpailija, tatuointistudiota pitéva yrittaja lopetti
toimintansa. Tilanne on muuttunut puolessa vuodessa siihen, ettd toimeksiantajana toimiva yrittgja
on paikkakunnalla ainoa tatuointistudiota pitéava yrittaja talla hetkella. Riskianalyysia tehdesséani yrit-
tajalle jaoittelin riskit liiketoiminnan pienuudesta johtuen pelkdstddn omaisuusvahinkoihin, keskey-
tys- ja riippuvuusvahinkoihin seka henkiloriskeihin. Tein yrittajalle riskianalyysin, jossa kartoitin ylei-
simmat riskit joita vastaan voi tulla sekd sen miten niihin voi halutessaan varautua. Strategisiin ris-

keihin lukeutuu asiakaskayttaytymisen muutokset ja taté olisi voinut tarkastella yrittdjalle tehtéavassa
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riskianalyysissa. Kilpailu-analyysi ja riskianalyysi on tehty yrittdjalle teoriaan perustuvan kirjallisuu-

den perusteella.

Liiketoimintasuunnitelmaan tehtiin yhteistydssa toimeksiantajan kanssa SWOT -analyysi, jonka avulla
han sai selville oman yritystoimintansa ja yrittdjyytensad vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja
uhat ja milla keinoilla han naihin voi vaikuttaa. Toimeksiantajana toimivalle yrittgjélle tekemani
SWOT -analyysi auttoi hédnta ndkemaan oman yritystoimintansa konkreettisemmin. Kun vahvuudet,
heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat laitettiin nellikenttdanalyysiin, hanelle aukeni SWOT -analyysin
tarkoitus, ettd miten se auttaa hantd omassa toiminnassaan. Hanelld oli SWOT -analyysi omassa
mielessaan hyvinkin selkeand. Palaverissamme, kun kyselin yrittajalta opinnaytety6hén kirjoittamiani
kysymyksid, han loysi vastaukset melko nopeasti kyseessa oleviin aiheisiin. Kun asiat, jotka kysytta-
essa tulivat vastaukseksi ja nama vastaukset laittoi paperille, niin han Idysi lisda asioita mité ja miten
hénen pitaisi liiketoiminnassaan tarkastella jatkossa ja mihin asioihin hanen kannattaa kiinnittaa

enemman huomiota kuin aikaisemmin.

Esitin yrittgjalle kysymyksia SWOT — analyysiin tuleviin kohtiin, jotka koskivat sekd vahvuuksia ja
heikkouksia ettd mahdollisuuksiin ja uhkiin liittyen. Esimerkkind voitaisiin kasitella kysymysta vaikut-
taako lilkehuoneiston sijainti tuotteen saatavuuteen tai hintaan? Tahan kysymykseen yrittaja totesi,
ettd jos han on tarpeeksi hyva siind mitd han tekee ja minkalaista taidetta han asiakkaan iholle saa
aikaiseksi, niin lilkkehuoneiston sijainnilla ei ole merkitysta. Toisaalta taas voidaan ajatella, etté si-
jainnin ollessa keskeisellda paikalla kaupungin keskustassa hyvien liikenneyhteyksien paassa, asiak-
kaat saavuttavat yrittdjan paremmin. Hintaan liikehuoneiston tai lilkepaikan sijainnilla voisi olla
enemman vaikutusta silloin, jos yrittjalla on omat tilat joista hdn maksaa vuokran. Nyt, kun han on
parturi-kampaajan kanssa samoissa tiloissa, molemmat hyotyvét tasté tilanteesta. Parturi-kampaaja

saa asiakkaita tatuoijalta ja tatuoija saa asiakkaita parturi-kampaajan asiakkaista.

Lahdeaineistoja luettuani ja keskusteltuani toimeksiantajan kanssa tulin siihen tulokseen, etta toi-
meksiantajana toimivalla tatuointiyrittdjalla on todennakoisesti vield monta hyvaa vuotta edessaan.
Asiakkaita riittdd, seka entisia ettd uusia. Jos yrittajalla riittdd mielenkiintoa ja luovuutta tehda tyo-
tédan ja mikali han pysyy tydkuntoisena, niin hén tulee saamaan tasta elantonsa ja pystyy tyollista-
maan itsensa vield pitkén tovin. Jaksamisen ja tydhyvinvoinnin kannalta yrittdja pitda lomaa aina sil-
loin, kun se on mahdollista ja kdy saanndllisesti liikuntaharrastuksessa, jotta elama ei olisi pelkkaa
tatuointien tekemista ja suunnittelua. Mahdollisena esteena tulevaisuuden kannalta nden, etta jos
hén ei saa tyostaan tarpeeksi tienestid, liiketoiminta mahdollisesti paattyy ja yrittdjan pitda tehda
paatoimenaan jotain sellaista mistd saa elantonsa ja tatuoimista voisi jatkaa sivutoimisena yrittaja-

na.

Toimeksiantajana toimivan yrittdjan kanssa kaymaéni keskustelut loivat tunteen siita, ettéd hanella on
oma liikehuoneisto jonain paivana joko Kemissa tai muualla Suomessa, mahdollisesti ulkomailla ja
hanella on vakituinen asiakaskunta, jos sellaista nyt talla alalla voi olla. Hanella on mahdollisesti pari
tyontekijaa yrityksessaan joko tekemassa omalla toiminimellaén tatuointeja tai oppitytténad/ -poikana

hanella tai yrittaja vierailee muissa tatuointiliikkeissa vierailevana tédhtend. Toimeksiantajan kanssa
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palavereissa kdydyissa keskusteluissa nousi yhtena asiana esille, ettd yhtena yritystoiminnan osana

yrittajalla voisi olla taiteen tekeminen esimerkiksi muotokuvat, maisemataulut ja niiden myyminen.

Yrittajan kanssa tekemani yhteisty® toi esille my®s sen, etta yrittajélle on tarkedmpaa tehda tatuoin-
titaidetta ennemmin kuin saada yritystoiminnastaan taloudellista pddomaa itselleen. Opinnaytetydna
tehty liikketoimintasuunnitelma toimii yrittdjalle suunnannayttajana ja realistisena kuvauksena yritys-
toiminnan tdméanhetkisesta tilanteesta. Mahdollisesti liiketoimintasuunnitelma antaa yrittajalle uusia
ideoita kehittaa liilketoimintaansa ja tehostaa toimintaansa. Tatuointeja tullaan ottamaan tulevaisuu-

dessa enenevassa madrin ja taitava tatuointitaiteilija menestyy aina.
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POHDINTA

Tama opinnaytetyd on kirjoituspdytatyyppinen toiminnallinen opinndytetyd, joka perustuu jo ole-
massaolevaan tekstiaineistoon eli sekundaariaineistoon. Taman valmiin saatavilla olevan aineiston
olen analysoinut uudelleen ja valmiin aineiston pohjalta muokannut toimeksiantajana toimivalle yrit-
tajalle hanen yritystoimintaansa sopivan liiketoimintasuunnitelman. Liiketoimintasuunnitelma on ke-
hittdmistyo eli toiminnallinen tyd. Kehittdmisty® muodostuu kahdesta osasta; kehitettéavasta tuot-
teesta tai tapahtumasta ja prosessia kuvailevasta kirjallisesta raportista. Kehittamistyéna on laadittu
liiketoimintasuunnitelma toimeksiantajalle seka liiketoimintasuunnitelmapohja avuksi sita tekeville.
Tietoperustana on kaytetty aiheeseen liittyvaa kirjallista ja sahkoista lahdemateriaalia. Liitteena ole-

va liiketoimintasuunnitelma on sisalléltdan vastaava kuin minka tein toimeksiantajalle.

Opinnadytetydn aiheeni sain toimeksiantajaltani kevaalla 2013. Toimeksiantajalla ei ollut viela liike-
toimintasuunnitelmaa, koska hanella ei riittdnyt aika eika resurssit sitéd alkaa tekemaan. Keskustelin
toimeksiantajani kanssa muutamaan otteeseen mité han haluaa liilketoimintasuunnitelmansa pitavan
sisdllaan ja sen mukaan sitten tein hanelle liiketoimintasuunnitelman. Toimeksiantajan kanssa olen
pitanyt tiiviisti yhteytta liiketoimintasuunnitelman kirjoittamisprosessin aikana. Seka kasvotusten etta
sahkopostitse kaydyt palaverit ovat muokanneet liiketoimintasuunnitelman sisallon sellaiseksi kuin se
nyt on. Tarkoitushan on kuitenkin, ettd yrittaja itse paivittda liiketoimintasuunnitelmaansa jatkossa

itsenaisesti.

Opinnadytetytprosessi alkoi marraskuussa 2012 ensimmaisen opinndytetyén aihekuvauksella semi-
naarissa. Ensimmaisen opinnaytetyon aiheeni oli "Hiljaisen tiedon jakaminen...”, mutta aiheen rajaus
ja sen laajuus yllatti. Opinndytetyon aikatauluttaminen oli suunniteltu aluksi, etta olisin valmistunut
kevaalla 2013, mutta matkaan tuli muutamia muuttuvia tekijéita ja aikataulu ei pitdnyt enda ollen-
kaan. Vaihdoin opinnaytetyon aihetta ja opiskelijakollegani kanssa paatimme, etté yhdessa tekisim-
me liiketoimintasuunnitelman tatuoijayrittdjalle opinndytetyona. Opinnaytetyon aihe “liiketoiminta-

suunnitelma tatuointiyrittdjalle” esiteltiin seminaarissa ja tyon piti lahtea liikkeelle.

Mutta toisin kavi, opinndytetyond tehtava toiminimelld toimivan, yksityisyrittajan liiketoimintasuunni-
telma on liilan suppea kahden opiskelijan opinnaytetydna tehtavéksi ja kasiteltdvaksi, yhteistyt ei
lahtenyt liikkeelle aikataulujen ja elaméntilanteiden ollessa hieman haastavat. Pidimme tahoillamme
marraskuussa 2013 palaverin opinndytetyon ohjaajan kanssa ja jatkoimme opinndytetyon tekoa eril-
[a&dn omin voimin. Olin jo esiteltyAmme aihekuvauksen seminaarissa suunnitellut opinndytetyon sisal-
toa ja etsinyt lahdemateriaalia ja taustatietoja teoriaosuudessa kasiteltaviin aiheisiin. Vertailin lah-
demateriaalien liiketoimintasuunnitelmien siséltdja toisiinsa ja luonnostelin niiden pohjalta toimek-

siantajalle yksilollisen ja hénen liiketoimintaansa sopivan liiketoimintasuunnitelman.

Tapasin tyon ohjaajani toisen kerran tammikuussa 2014 ja tasta alkoi toden teolla opinnaytetyon te-
keminen ja teoriaosuuden kirjoittaminen. Toimeksiantajan kanssa ei tehty tarkkaa aikataulua siita
milloin liiketoimintasuunnitelma olisi valmis. Tarkka aikataulutus olisi kannattanut tehda. Koska aika-
tauluton toimeksianto ja, kun opinndytetydn teoriaosuuteen etsii lahdeaineistoa, luonnostelee en-

simmaista liiketoimintasuunnitelmamallia ja kirjoittaa teoriaa liiketoimintasuunnitelman sisallésta, vii-
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vastyy koko opinndytetydprosessi seka toimeksiantajalle tehtava liiketoimintasuunnitelma. Toimek-
siantajana toimii taiteilija, joten hanelle aikataulun viivastyminen ei ollut iso asia. Toimeksiantajani
antoi minulle taiteilijan vapauden tehda liiketoimintasuunnitelmasta sellaisen kuin se nyt on, mutta
liiketoimintasuunnitelman sisallostéa kavimme keskusteluja ja pohdimme yhdessd, mita siihen talla

hetkella on aiheellisinta ja hyddyllisinta kirjoittaa.

Toimeksiantajani kanssa kdvimme tammikuussa 2014 palaverissa yhdesséa lapi liilketoimintasuunni-
telman ja kehittelimme muun muassa SWOT-analyysiin tulevia asioita tarkemmin. Muilta osin liike-
toimintasuunnitelma oli toimeksiantajan toivomusten mukainen. Maaliskuussa 2014 laadin tyostani
esityksen, jonka esitin opinnaytetydseminaarissa 19.3.2014, samassa opinndytetydseminaarissa suo-
ritin opponoinnin toiselle opiskelijalle. Seminaarissa sain opponoijalta palautetta, jonka perusteella
viimeistelin opinndytetyoni yksityiskohtia. Maaliskuun 14.péiva suoritin hyvaksytysti kypsyysnayt-
teen. Palautin viimeisen version opinnaytetydstani ohjaajalle maaliskuussa 2014, johon sain viimei-

set kommentit. Opinndytetydn viimeisteltyani palautin tyoni loppuarvostelua varten.

Yrittdjyyden nakodkulmasta tarkasteltuna liiketoimintasuunnitelman ja sen kirjoittaminen kaikkine
pohdintoineen on aikaa vievaa ja ty6las urakka. Tehdessani toimeksiantajalleni liikketoimintasuunni-
telman opinnaytetyona vahvistaa kasitystani siita, etta jos joskus itse perustan yrityksen ja alan yrit-
tajaksi niin liilketoimintasuunnitelma kannattaa antaa opiskelijan tehtavaksi, koska se vapauttaa yrit-
tajan tekemaan muita tarkedmpia téitd omassa yritystoiminnassaan, kuten sitd mista han tienestinsa
saa. Liiketoimintasuunnitelma tehddan yleensa ennen kuin liiketoimintansa aloittaa, mutta sen voi

tehdd my6s oman liiketoimintansa suunnittelutydkaluksi.

Opinnaytetydprosessi tuntui haastavalta aluksi, koska minulla ei ollut etukéateistietoa toimialasta jolle
liiketoimintasuunnitelman aloin tekemd&an. Etsin tietoa tutkimalla eri kirjallisuus- ja internet-lahteita.
Toimeksiantajan ollessa toisella puolella Suomea ei palaverien ja yhteistyon tekeminen ole helppoa.
Vélimatkasta huolimatta yhteydenpito onnistui mainiosti nykytekniikan mahdollistaessa keskustelut
sosiaalisen median, séhkdpostin ja puheluiden avulla. Kuopio-Kemi véli tuli tutuksi sekéd junamatkoil-
la ettd autoillessa. Tatuointiyrittdjille on tehty liiketoimintasuunnitelmia opinndytetyéna aiemminkin
eri alojen nakdkulmasta tarkasteltuna muun muassa hyvinvointialan seka liiketalouden aloilla. Lah-
demateriaalia tutkiessani 16ysin muun muassa Minna Tarvaisen Kajaanin ammattikorkeakoulussa
vuonna 2007 tehdyn opinndytetyon, jonka aiheena on Hyva liiketoimintasuunnitelma. Tarvaisen
opinnaytetytdssa oli vertailtu kolmea eri liiketoimintasuunnitelmaa toisiinsa ja naita kolmea liiketoi-
mintasuunnitelmaa vertailtuaan, han oli laatinut yhden toimivan liiketoimintasuunnitelman omaan
tulevaan yritystoimintaansa. Omassa opinndytetydssani ei ollut tarkoitus vertailla liilketoimintasuunni-
telmien keskindista siséltod toisiinsa. Kirjallista ja sahkoista materiaalia vertailtaessa ja niiden pohjal-
ta tehdyn liiketoimintasuunnitelman siséllosté voi tehda johtopaatoksen, etté jokainen voi tehda lii-
ketoimintasuunnitelman, jolla paasee samaan lopputulokseen, oli toimiala sitten mik& tahansa. Tar-
kemmat liiketoimintasuunnitelmassa tarvittavat sisallot saa selville parhaiten ottamalla selvaa sen in-
stanssin mielenkiinnon kohteesta mika heilla on liiketoimintasuunnitelmassa térkeinta. Yrittajan in-

tressind on oman likketoiminnan seuraaminen ja kehittdéminen, rahoittajien intressi liilketoimintasuun-
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nitelmassa on faktatieto ja kylméat luvut onko yritystoiminta kannattavaa ja kannattaako yritystoimin-

taan lahtea rahoittajaksi.

Liiketoimintasuunnitelman teossa eteen tuli suurimpana ongelmana olemassaolevien liiketoiminta-
suunnitelmien laajuus ja kayttotarkoitus. Finnveran, Uusyrityskeskuksen, muiden l&ahdeaineistojen
liiketoimintasuunnitelmat on tarkoitettu [&hinna pk-yrityksille ja isoille yrityksille. Naité kaikkia ohjeita
ja kirjoja soveltamalla voi tehdd oman nakoisensa liiketoimintasuunnitelman omaan yritystoimin-
taansa sopivaksi. Liiketoimintasuunnitelmaa on tarkoitus paivittda saanndéllisesti, jotta liiketoiminnas-
ta saadaan kaikki mahdollinen hyoty irti. Yksinyrittajan ja toiminimella toimivan liiketoimintasuunni-
telma taytyy rajata tarkasti ja miettia mité lilketoimintasuunnitelman osioita otetaan mukaan ja mika
on liiketoimintasuunnitelman todellinen hyoty yrittajélle. Liiketoimintasuunnitelmaprosessissa on hy-
va myds miettia mita tarkoitusta varten liiketoimintasuunnitelman tekee, onko se pelkéastaan ulko-
puoliselle rahoittajalle (pankkilaina, starttiraha) vai onko liiketoimintasuunnitelma yrittdjan oma tyo-
kalu, jolla han muotoilee liiketoimintansa kulmakivet ja etenee yritystoiminnassaan liiketoiminta-

suunnitelmaan kirjoitettujen tavoitteiden ja toimintojen pohjalta.

Opinnadytetytprosessissa ajankayttodn olisin voinut kayttdd enemmén suunnittelua ja suunnitella
ajankayttdoni hieman paremmin. Haasteellista opinnaytetydssani oli aiheen rajaaminen, koska liike-
toimintasuunnitelman kirjoittamisesta ja siihen liittyvda lahdeaineistoa on paljon saatavilla. Teo-
riaosuuden rajauksessa piti olla tarkkana, mité kaikkea teoriaa haluaa liiketoimintasuunnitelmasta
kasitella. Olen ottanut teoriaan mukaan oleellisimmat asiat, joista yksityisyrittaja saa hyvan alun sil-
le, miten tekee oman liiketoimintasuunnitelmansa. Opinnaytety6lle sain hyvan tuen seka toimeksian-
tajalta ettd opinnaytetydn ohjaajalta. Opinnaytetyon ohjaajalta saamani palaute tyon kriittisimmassa

vaiheessa auttoi minua jatkamaan opinndytetydprosessia eteenpain.

Opinnadytetydprosessi vakuutti minut siité, ettd jos alan yksityisyrittdjaksi, pystyn laatimaan liiketoi-
mintasuunnitelman ilman, ettd tarvitsen ulkopuolista ohjausta sen tekemiseen. Oma ammatillinen
osaamiseni tdman opinnaytetyon tekemisen ja kokemisen kautta kehittyi ja kasvatti henkisesti. Luot-
tamus omaan tekemiseen ja ammatilliseen kasvuun tuli kdytannon liiketoimintasuunnitelman teke-
misen myota itselle konkreettiseksi. Onnistuin laatimaan toimivan ja yrittdjan liiketoimintaa hyddyt-
tavan liikketoimintasuunnitelman sek&@ teoriaosuudessa kéasitteleméan liiketoimintasuunnitelman eri
osioita riittavalla tasolla kattavasti. Toimeksiantona tehty liiketoimintasuunnitelma on opettavainen
ja hyddyllinen prosessi kayda lapi. Nain saa tuntumaa siihen miten pidetéan aikatauluista kiinni ja
avoimella suhtautumisella toimialaan kuin toimialaan saadaan aikaiseksi toimiva lilketoimintasuunni-

telma.

Jatkotutkimuksen aiheena voisi olla tatuointiyrittajaksi ryhtyvélle opas mita kaikkea pitaa ottaa huo-
mioon ja minkélaista osaamista tarvitaan alalla esimerkiksi liiketoimintasuunnitelman tekemisesta
laadukkaisiin tatuointeihin asti. Olisiko terveysalan koulutuksesta hydtya tai haittaa alalle hakeutu-
valle? Mika koulutus tai osaaminen toisi lisdarvoa ja parantaisi alalla jo tydskentelevien yrittdjien
asemaa tai tyon jalked? Jatkotutkimusaiheena esittaisin, etté tatuoinneista olisi enemman suomalais-

ta kirjallisuutta saatavana néakdkulmana tatuoinnit ja niiden ammattitaitoinen tekeminen hy-
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gieniosaaminen huomioituna, olisiko talla alalla esimerkiksi hygienipassin suorittaminen tarpeellista

ja toisiko se lisdarvoa tatuoijan liiketoimintaan.
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Laatija:
pvm
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1. PERUSTIEDOT YRITYKSESTA
Nimi
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3. ASIAKKAAT

4. TUOTE/ PALVELU

5. HINTA

6. MARKKINOINTISUUNNITELMA JA KILPAILLAT

6.1. Markkinointisuunnitelma ja asiakkaiden tavoittaminen

6.2. Markkinointimix Kotlerin 4P — mallin mukaan

Product/Tuote Place/Paikka

Price/Hinta Promotion/

Markkinointiviestinta

6.3. Markkinoinnin toteuttaminen

6.4. Kilpailuetu

6.5. Markkina-alue/ Toimintaymparistokartoitus



6.6. Kilpailijat ja kilpailu-analyysi

OMINAISUUS OMA YRITYS

KILPAILIJA 1

KILPAILIJA 2

1. Perustamisvuosi

2. Liikevaihto

3. Kannattavuus

4. Henkilostomaara
(omistajat+palkatut)

5. Arvio sijainnista

6. Tuotevalikoima

7. Markkinointitaito

— missé hyva

7. TALOUSSUUNNITTELU

7.1. Yritystoiminnan kannattavuus

Tulossuunnitelma

2013 |%

2012

%

LIIKEVAIHTO

= Liiketoiminnan tuotot yhteensa

- Aine- ja tarvikekaytto

- Henkildstokulut

- Liiketoiminnan muut kulut

= KAYTTOKATE

= LIIKETULOS

+ Muut korko- ja rahoitustuotot

+ Korkokulut ja muut rahoituskulut

+ Valittdmat verot

=NETTOTULOS

= KOKONAISTULOS
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7.2.Kassabudjetti

KASSABUDJETTI 2014

TAMMI HELMI MAALIS HUHTI TOUKO KESA HEINA ELO SYYS LOKA MARRASJOULU
|A  KASSA KUUKAUDEN ALUSSA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Kassaan maksut
+ kateismyynti
+ maksut myyntisaatavista
+ muut maksut
|B]Yhteensa

Kassastamaksut

- arvonlisévero

- kéteisostot

- ostovelkojen maksut
- palkat

- ennakonpidatys ja sotumaks
- vakuutukset

- vuokrat

- korot

- verot

- investoinnit

- muut

|IC Yhteensa

Rahoitus

- lainojen lyhennykset
+ lainojen nostot

+ omistajien sijoitukset
- omistajien yksityisotot
ID Yhteensa 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

o

o

| Kassakuukauden lopussa 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

8. RISKIANALYYSI

RISKI SUOJAUTUMISTOIMENPIDE MAHDOLLINEN VAKUUTUS

Omaisuusvahingot

Keskeytys- ja riippuvuusvahingot

Henkiloriskit
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9. SWOT-analyysi

SWOT-analyysin idea on luoda tilannearvioita suunnitelmien ja pdattksenteon perusteiksi. Tunnistetut heikkou-
det kéd&nnetaan vahvuuksiksi ja olemassa olevia vahvuuksia vahvistetaan. Omilla toiminnoillaan voidaan uhat
muuttaa mahdollisuuksiksi. SWOT-analyysissa vahvuudet ja heikkoudet kuvaavat yrityksen sisdisid voimavaroja,
osaamista ja niiden puutteita. Mahdollisuudet ja uhat kuvaavat yrityksen ulkopuolista toiminta- ja kilpailuymparis-
t64. SWOT-analyysi on yrittdjan tyokalu oman liikketoimintansa suunnitteluun, yritystoiminnan pitdémiseen kannat-
tavana ja mahdollisesti yritystoiminnan kehittdmiseen jatkossa.

Strengths (vahvuudet) Weaknesses (heikkoudet)

Opportunities (mahdollisuudet) Threats (uhat)




