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1 JOHDANTO

Uusien yritysten syntyminen Kainuuseen on tirkedi yrittdjien nopean elakoitymisen ja uusien
tyopaikkojen luomisen takia. Kainuun kunnat kannustavat nuoria tyollistimadn itsensi ja
ryhtymain rohkeasti yrittdjiksi. Mutta vain menestyvit yritykset tuovat Kainuuseen elimisen
mahdollisuuksia. Menestyvin yrityksen edellytys on, ettd aloittava yrittdjd tietid mihin on ryh-
tymassa. Yrittdjaksi ei tulisi ryhtyd hetken mielijohteesta, vaan asiaa tulisi harkita huolella.
Jokaisesta ihmisestd ei ole yrittdjaksi. Yrittdjand oleminen vaatii henkil6lta tiettyjd ominai-
suuksia, kuten sinnikkyytta, tyotd pelkddmatonti asennetta, riskinottokykya seka uskoa tule-
vaisuuteen. On erityisen tirkedd, ettd jo yrityksen ensimmaiset syntyaskeleet rakennetaan tu-
kevalle pohjalle, koska usein aloittavan yrittdjin tietotaito ja osaaminen eivat ole vield tar-

peeksi laaja-alaista.

Liiketoimintasuunnitelman tekeminen on alkavan yrityksen ensimmiinen haaste. Liiketoi-
mintasuunnitelma kokoaa kaikki litketoiminnan kannalta olennaiset osa-alueet yhteen ja aut-
taa arvioimaan yritystoiminnan kokonaisuutta. Liiketoimintasuunnitelman avulla voi myo6s
arvioida, onko yritystoiminnalla menestymisen edellytyksid. Keskeneriinen ja pintapuolinen
suunnitelma ei palvele kenenkiin etuja ja siitd voi olla jopa haittaa alkavan yrityksen toimin-
nalle. Tdssdi opinndytetyOssi tarkastellaan hyvin litketoimintasuunnitelman edellytyksii.
Opinniytetyo tarkastelee liiketoimintasuunnitelmaa pienyrityksen nidkékulmasta. Tutkimuk-
sen edetessd selvisi, ettel vastauksen etsiminen asettamaani kysymykseen olekaan aivan yksi-
selitteistd. Liiketoimintasuunnitelman onnistumiseen vaikuttaa monet seikat, kuten muun

muassa yrityksen toimiala sekd muoto.

Opinnidytetyé on luonteeltaan kirjoituspoytitutkimus. Kirjoituspoytatutkimuksella tarkoite-
taan kirjallista tyota, joka pohjautuu erilaisiin ldhteisiin. Tutkimuksessa kaytettiin runsaasti eri

lihteitd, joita lopputuloksessa analysoitiin ja yhdisteltiin loogisiksi kokonaisuuksiksi.

Opinnidytetyoni athealue on minulle erittdin ldheinen. Olen jo pitkddn suunnitellut itseni tyol-
listdmista yksityisyrittdjand. Opiskeluvuosien aikana ajatus on vahvistunut ja idea omasta yri-
tyksestad kytenyt pikkuhiljaa mielessd. Yrittajaksi ryhtyminen nuorella idlli on melkoinen
haaste muuttotappiopaikkakunnalla Kainuussa. Tulevaisuus ei aina niytd valoisalta ja viesto-
ennusteet nayttavat synkiltd. Siksi tarkastelen opinniytetyossani myos Internetin vilitykselld
tapahtuvaa kaupankdyntii: tarjoaisiko se mahdollisuuden laajentaa markkinoita ja toimeentu-

loa.



2 YRITTAJYYS JA YRITYSTOIMINTA

Yrittdjyys ei ole pelkdstiin uusien yritysten perustamista ja yritystoimintaa; se on tapa toimia
ja ajatella. Ulkoinen yrittdjyyden tunnusmerkki on usein oma yritys. Sisdinen yrittdjyys tar-
koittaa yksittdisen tyontekijan tai organisaation tapaa toimia yrittajaimaisesti. Tyontekijit ovat
motivoituneita ty6honsa ja haluavat toimillaan saada aikaan laadukasta jilked. He ovat ajatte-
lutavaltaan ja toiminnaltaan kuin yrittdjid, mutta eivit itse omista yritystd. (opetushallitus

2007, d.)

2.1 Yrittajapersoona

Yrittajaksi ryhtymisen motiivit vaihtelevat eri thmisilla. Syyna vakituisen tyon jittdmiseen toi-
sen ihmisen palveluksessa voi olla esimerkiksi itsendisyyden kaipuu tai paremman toimeentu-
lon hankkiminen. Olipa syy yrittdjaksi ryhtymiseen miké tahansa, tirkein lihtékohta on kui-
tenkin halu ryhtya yrittdjaksi. Pelkka halu ei kuitenkaan riitd, vaan lisiksi tarvitaan oman alan

ammattitaitoa sekd muita yrittdjin ominaisuuksia. (Holopainen & Levonen 20006, 13.)

Yrittdjapersoonaan liitetddn usein joukko ominaisuuksia. Naitd ovat muun muassa tarmok-
kuus, itsendisyys, oma-aloitteisuus, pitkdjinteisyys ja valmius ottaa harkittuja riskejd. Todelli-
suudessa kukaan ihminen ei voi omata kaikkia hyvin yrittdjin ominaisuuksia. Yrittidjaominai-
suudet eivit myoskain takaa yrityksen menestymistd, vaan luovat valmiuden yrittajalle ohjata

yritys menestykseen. (Holopainen & Levonen 2000, 16.)

Piitos yrittdjaksi ryhtymisestd el synny pdividssd. Yrittdjyys on pitkdn harkinnan tulos, silld
ensin on pohdittava edellytykset selviytya yrittdjand. Yrityksen perustaminen tapahtuu Holo-
paisen ja Levosen mukaan (2006, 15) mukaan kasvamis- ja kehittymisprosessina. Prosessi

alkaa yritysidean kypsymisesti ja paittyy yrityksen kaynnistimisvaiheeseen.

2.2 Yrityksen perustaminen

Yrityksen perustaminen ja yritystoiminnan kidynnistiminen vaativat yrittdjaltd monipuolista

tietoa yritystoiminnan osa-alueilta. Alkavalla yrittajalld titd tietoutta ei useinkaan ole. Usein



my0s tieto siitd, mistd apua yrityksen perustamis- ja kaynnistimisvaiheeseen voi hakea on

hukassa. (Holopainen & Levonen 20006, 15.)

Yrittiminen vaatii onnistuakseen aina elinkelpoisen litkeidean. Idean ei tarvitse olla mullista-
va keksint6, vaan oleellista on ettd silld voi ansaita rahaa. Hyvin harkittu ja rajattu litkeidea on
jokaisen yrityksen perusta. Liikeidean ja yrittdjiominaisuuksien lisdksi yritystoiminnan aloit-

tamiseen tarvitaan rahaa. (Holopainen & Levonen 20006, 16.)

Asenteet yrittdjyyteen ovat viime vuosina muuttuneet myonteisiksi. Erityisesti pienten ja kes-
kikokoisten eli pk-yritysten merkitys on saanut paljon julkista huomiota. Tdmi on nikynyt
muun muassa erilaisina tukimuotoina ja kehitysohjelmina. Huoli ty6llisyydestd on pk-
yrityksiin suuntautuvan kiinnostuksen taustalla. Pk-yritysten merkitys ithmisten tySllistymisen

viylind on merkittava. (Viitala & Jylha 2002, 13-14.)

Suomi on hyvi maa yrittdjille. Suomen kansalaisilla ja muilla luonnollisilla henkil6illd jotka
asuvat Buroopan talousalueella, on elinkeinovapaus. Suomi yritysten toimintaymparistona on
osoittautunut kansainvilisissa vertailuissa erinomaiseksi. Suomi on avoin ja poliittisesti vakaa
maa, jonka byrokratia on lievaa. Julkinen sektori tukee yrityksia reilusti, korruptio on vahiis-
td, koulutustaso on korkea ja oikeuslaitos on riippumaton. Tulevaisuudessa yrittimisen edel-
lytykset Suomessa tulevat todennakoisesti paranemaan. Vanhentuva vieston ikirakenne,
ty6ttomyys ja kansainvilinen kilpailu pakottavat valtion tukemaan yrityksid ja yrittajid nykyis-

ta enemman. (Puustinen 20006, 21.)

2.3 Yritystoiminta

Yritystoiminnan aloittaminen perustuu ideaan tai oivallukseen. Idean 16ytiminen vaatii luo-
vuutta ja nokkeluutta. Nykyain litketoiminta painottaa osaamista. Moni yrittdja hankkiikin
ensin itselleen tyOpaikan kautta alansa ammattitaitoa, ja vasta sitten perustaa oman yrityksen.
Toisen palveluksessa ollessaan monet yrittdjit ovat my0Os keksineet asioita, joita voisi tehdé
omassa yrityksessdan paremmin. Usein yrittdjd on hankkinut tietoa ja osaamista my6s harras-

tuksensa parissa. (Viitala & Jylha 2002, 17-19.)

Uuden yrityksen ensimmiinen vaihe on suunnitteluvaihe. Suunnitteluvaiheessa tehdyt ana-

lyysit ja laskelmat joko johtavat yritysideasta luopumiseen tai vahvistavat paatosta liiketoi-



minnan aloittamisesta. Yrityksen ensimmaiinen testi on litketoiminnan kaynnistiminen. Toi-
minnan alkuun saattaminen ja sithen liittyvit rasitukset luovat paineita yrittdjalle. Jos mark-
kinoita ei 10ydy ja tulovirtaa saada nopeasti aikaan, yrityksen toiminta lakkaa. Jos yritys selvi-
da uuden toiminnan aloittamisesta ja loytdd markkinat, toiminta alkaa kulkea ainakin osin
omalla painollaan. Menestyviltd yritykseltd jid resursseja myos toiminnan kehittimiseen.

(Viitala & Jylhd 2002, 18-19.)

Yrityksen elinikdd on vaikea ennustaa perustamisvaiheessa. Suomessa joka kolmas yritys lo-
pettaa toimintansa kahden ensimmiisen toimintavuoden aikana. Lopettaminen ei aina tarkoi-
ta konkurssia, vaan yrittdja voi paittad lopettaa yritystoiminnan. Tyypillisin syy yrityskuole-
maan on kassavirran ehtyminen. Myynti lakkaa, tai se ei kdynnisty koskaan tarpeeksi hyvin.
Yrityskuolemiin johtaa usein huonosti hoidettu perussuunnittelu tai resurssien, kuten osaa-
misen ja rahoituksen, puute. Yrityskuolemia pidetiin luonnollisena osana elinkeinotoimintaa,

koska silloin tilalle tulevat uudet ja vahvemmat yritykset. (Viitala & Jylhd 2002, 19-20.)



3 ALOITTAVAN YRITTAJAN LIKETOIMINTASUUNNITELMA

Yrityksen perustamista suunnitteleva joutuu hakemaan vastauksia ja ratkaisuja moniin liike-
toimintaa koskeviin kysymyksiin. Yrityksen perustamisvaiheessa on myo6s usein paljon kay-
tainnon asioita hoidettavana. Aikaa on niukasti ja tekemistd paljon. Kaikessa kiireessa alkaval-
ta yrittdjaltd jad usein tirkeitd asioita huomaamatta. Alussa tehdyt valinnat ja padtékset voivat
olla yrityksen kohdalla ratkaisevia. Aloittavan yrittdjan kannattaa siksi pysahtya hetkeksi ja
varata riittdvisti aikaa tarkastella yritystd ja sen toimintaymparistéd kokonaisuutena. Liike-
toimintasuunnitelman tekeminen voi olla jatkossa kilpailuetu ja kantaa hedelmai pitkille tu-

levaisuuteen. (Ruuska, Karjalainen & Johnsson 2001, 4.)

3.1 Mika liiketoimintasuunnitelma on?

Liiketoimintasuunnitelmalla tarkoitetaan koko yritystoiminnan kattavaa suunnitelmaa. Suun-
nitelma sisaltdd normaalisti yrityksen ldhtotilanteen analysoinnin, yrityksen tavoitteet, strate-
glan, toimintojen jarjestelyt, taloudelliset laskelmat ja tulevaisuuden riskien sekd mahdolli-
suuksien arvioinnin. Liiketoimintasuunnitelman tarkoitus on, ettd aloittava yrittdjd joutuu
ajattelemaan yritystoimintaansa kokonaisuutena, jossa kaikki toiminnot vaikuttavat kaikkeen.
Toimintojen on tuettava toinen toistaan ja niiden on oltava yhdensuuntaiset. (Ruuska, Karja-

lainen & Johnsson 2001, 4-5.)

Liiketoimintasuunnitelman tekeminen on yrityksen kokonaisuuden hahmottamista. Suunni-
telma luo yrityksen toiminnalle jarkevan ja harkitun viitekehyksen ja lisdd yrityksen perusta-
misen suunnitelmallisuutta kooten yhteen kirjalliseen muotoon kaikki yrityksen osa-alueet:
resurssit, tavoitteet ja nikokulmat. Liiketoimintasuunnitelman tulisi olla tasapainoinen, koska
yritystoiminnassa kaikki osa-alueet vaikuttavat toisiinsa. Liiketoimintasuunnitelman tirkein

tarkoitus on arvioida kriittisesti yrityksen kannattavuutta ja tulevaisuutta.

Liiketoimintasuunnitelma on toimiva apuviline yrityksen perustamisvaiheeseen liittyvissad
toimissa, kuten rahoituksen hakemisessa. Esimerkiksi pankinjohtaja voi pyytai nahtiviakseen
yrityssuunnitelman ennen lainan myoéntimista. Liiketoimintasuunnitelmaan sisaltyvit laskel-
mat toimivat perustana, kun mietitidn yrityksen kannattavuutta ja jatkuvuuden edellytyksia

ennen yrityksen perustamista. (opetushallitus 2007, c.)



Yritys koostuu toinen toisiaan tukevista toiminnanlohkoista. Kuviossa 1. kuvataan niiti toi-
minnan osa-alueita. Menestyminen liiketoiminnassa edellyttdd, ettd jokaista sisemmin kehdn

osa-aluetta kehitetddn yhdenmukaisesti muiden toimintojen kanssa.

yhteistyokumppanit

tuotekehitys

Business
Plan

Markki-
nointi

asiakkaat kilpailijat

tuotanto

yritysjohto ja
henkildstd

toimialan kehitys

Kuvio 1. Litketoiminnan osa-alueet (Ruuska, Karjalainen & Johnsson 2001, 5)

Toivo Lipidinen toteaa teoksessaan Liiketoiminnan suunnittelu, markkinointi ja johtaminen
uudella vuosituhannella (2000, 15): ”Liiketoimintasuunnitelmia ei ole tarkoitus tehdd sormi-
harjoituksina, vaan niilld pyritidn tasaiseen kehitykseen. Niilld voidaan yhdessi tehtyni ja yh-
dessd sitoutuneena ja toteutettuna siilyttdd kilpailuasetelmat, ja jopa estdd yrityskuolemat.”
Liiketoimintasuunnitelma sisdltad kaikki yrityksen erilliset osa-alueet: tuotanto-, markkinoin-

ti-, talous- ja henkil6stésuunnitelmat. (Lipidinen 2000, 15.)

Liiketoimintasuunnitelman malleja on runsaasti ja alkava yrittdjd voi paitya hyvian lopputu-

lokseen monella tavalla. Useat liiketoimintasuunnitelman mallit pohjautuvat luonnolliseen



etenemisjarjestykseen. Kuviossa 2. kuvataan litketoiminnan suunnittelun prosessi. Ensim-
miinen vaihe suunnitelman tekemisessid on oman yrityksen idean kehittiminen eli yrityksen
nykytilanne. Seuraavassa vaiheessa tarkastellaan yrityksen toimintaymparistod, kuten esimer-
kiksi kilpailijoita. Toimintaympariston analysoinnin jalkeen mairitelldan yritykselle tavoitteet

sekd strategiat ja laaditaan toimintasuunnitelma. (Ruuska, Karjalainen & Johnson 2001, 4-5.)

Alkava yritys: Toimiva yritys:

Yritysidean kehittaminen Yritysanalyysi

- toimintapohjan hahmotus - Yrityksen tilanteen hahmotus:
- idean testaus - markkinointi

- omien voimavarojen arviointi - tuotteen/palvelun kehitys

tuotanto
henkil6sto, organisointi
- talous
- vahvuuksien, heikkouksien ja
kehittamiskohteiden kartoitus

. .

Toimintaymparistén analyysi

- markkinoiden lahtékohtatilanteen ja kehitysnakymien arviointi
kysyntd, asiakkaat
kilpailu
toimialan kehitys

- uhkien ja mahdollisuuksien kartoitus

A
Yrityksen tavoitteiden ja strategian valinta

\ 4

Toiminta/kehityssuunnitelmien laatiminen
- markkinointi
- tuotteen/palvelun kehitys
- tuotanto
- henkildstd, organisointi
- talous

Kuvio 2. Liitketoiminnan suunnitteluprosessin eteneminen (Ruuska, Karjalainen & Johnsson

2001, 12)

Liiketoimintasuunnitelman lihtokohtana ovat markkinat. Aloittavan yrittdjan tdytyy kiinnittda
huomiota my®6s yrityksen ulkopuolelle, kuten esimerkiksi kilpailijoihin. Kun yrityksen toimin-

taymparistd on selkiytynyt, yrittdjd voi keskittyd sovittamaan oman yrityksensa tavoitteita ja



strategiaa sithen. (Holopainen 2006, 51.) Liiketoimintasuunnitelman tekeminen edellyttia
runsaasti tiedonhankintaa seka analysointia perustettavan yrityksen nakokulmasta. Aloittavan
yrittdjan kannattaa kuitenkin satsata litketoimintasuunnitelman tekemiseen huolella, silld sys-
temaattisesti kirjalliseen muotoon kootut tiedot auttavat myos yrittdjad itseddn huomaamaan

toimintansa epakohdat. (Ruuska, Karjalainen & Johnsson 2001, 5.)

3.2 Liiketoimintasuunnitelman hyodyt

Maailmaa muuttuu vauhdilla ja yrityksien on pystyttivd sopeutumaan muutoksiin nopeasti.
Yrityksen on kyettiava kyseenalaistamaan toimintaansa aika ajoin kehityksen varmistamiseksi.
Muutoksiin sopeutuminen on yritykselle helpompaa, jos se on varautunut nithin ennakkoon.
Liiketoimintasuunnitelma pakottaa yrityksen pohtimaan tavoitteita, strategioita, markkinoita
ja kilpailutilannetta. Liiketoimintasuunnitelma voi niin ollen olla arvokas ty6kalu muutosten

ennakoimisessa ja nithin sopeutumisessa. ( Ruuska, Karjalainen & Johnsson 2001, 4.)

Liiketoimintasuunnitelman keskeisin tarkoitus on etsid yrityksen menestystekijat. Asioiden
perinpohjainen mietiskely ja avoin keskustelu voivat parhaimmillaan luoda yritykselle uuden-

laisia ja innovatiivisia tapoja tehdi litketoimintaa. (Pitkdmiki 2001, 12.)

Liiketoimintasuunnitelma on usein vilttimitdén myo6s rahoitusneuvotteluissa. Lisaksi litke-
toimintasuunnitelma toimii myos jatkuvana kehittdmisen runkona muissa rahoitusasioissa,
kuten esimerkiksi pddomasijoittajan ja yrityksen kanssakdymisessd. (Ruuska, Karjalainen &

Johnsson 2001, 4.)

Parhaimmillaan onnistunut liiketoimintasuunnitelma on hyvi strateginen tyokalu yritykselle.
Hyvin tehty ja perusteltu litketoimintasuunnitelma auttaa yrityksen johtoa arvioimaan yrityk-
sen nykytilaa ja asettamaan tulevaisuuden kannalta tirkeitd tavoitteita. Liiketoimintasuunni-
telman avulla yrityksen johdon on helppo kehittdd visiotaan ja strategiaansa. Liiketoiminta-
suunnitelma on hyvi apuviline yrityksen paivittdisen toiminnan tukena. Menestyikseen yritys
tarvitsee suunnitelman, jossa on esitetty tulevaisuuden linjaukset ja strategiat tiiviissd muo-

dossa. (Ruuska, Karjalainen & Johnsson 2001, 4-6.)



Onnistuneen piivittdisen kayton edellytyksena on litketoimintasuunnitelman padmairitietoi-
nen kehittiminen. Suunnitelma tulee pitdd ajan tasalla. Peruslinjat seki tulevan vuoden toi-
mintasuunnitelmat tulisi paivittdd sddnnollisin ennakkoon sovituin viliajoin ja silloin, kun
yritys ei pysty pitimdin paamairidan. Liiketoimintasuunnitelman paivitys voi tapahtua esi-
merkiksi kuviossa 3. esitetylld tavalla. Kuvion yritys paivittad litketoimintasuunnitelmaa ke-

raamilld tietoa toimintaymparistosta jatkuvasti. (Pitkdmaki 2001, 17.)

Menestymisen edellytysten

/ jatkuva tunnistaminen
Havainnot toimintaymparistossa

\ Suunnitelman paivittiminen

Tiedotus tydyhteisolle

v

Tyoskentely

Seuranta *
\ Tulokset

Kuvio 3. Litketoimintasuunnitelman paivittiminen (Pitkamaki 2001, 10)

3.3 Liiketoimintasuunnitelman ongelmat

Liiketoimintasuunnitelman tekeminen ei ole aina ongelmatonta ja helppoa. Usein yrittéjiksi
atkova el ymmarra, ettd lilketoimintasuunnitelman tehtiva ei ole pelkistain tuottaa informaa-
tioita kolmannelle osapuolelle, kuten esimerkiksi pankille. Monesti ongelmaksi muodostuu
my6s se, etteivit liiketoimintasuunnitelman osa-alueet ole tasapainossa keskendin, esimer-
kiksi rahoitus ei riitd kattamaan suunniteltuja investointeja. Kompastuskiveksi voi muodos-
tua myO0s se, ettd litketoimintasuunnitelman laatija keskittyy nithin suunnitelman osa-alueisiin,

jotka hidn tuntee hallitsevansa parhaiten. Yleinen ongelma liiketoimintasuunnitelmissa on
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my0s osa-alueiden kuvaamisen ohuus. Esimerkiksi kilpailijoita ja markkinoita ei kuvata riitta-
vin tarkasti, vaan liiketoimintasuunnitelmat tehddin usein liian nopeasti ja liian tiukalla aika-

taululla. (opetushallitus 2007, c.)

Liiketoiminnan kaynnistyttyd litketoimintasuunnitelma on edelleen tirked asiakirja. Sitd el
pidd jattad poytilaatikkoon, vaan johdon tulisi verrata yrityksen toimintaa suunnitelmaan ta-
saisin valiajoin. Liiketoimintasuunnitelmassa tehdyt laskelmat ovat kayttokelpoinen tyckalu
yrityksen alkutaipaleella, jolloin toimintaa ei ole mahdollista verrata aiempaan toimintaan ja

tietoihin. (opetushallitus 2007, c.)
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4 LIKETOIMINTASUUNNITELMA

4.1 Lahtokohtatilanne

Yritystd perustettaessa keskeisid menestystekijoitd ovat yrittdjd ja yritysidea. Liitketoiminta-
suunnitelman lihtokohtatilanteessa on tarkoitus selvittdd yritysidean tausta ja perustamisvai-

heessa mukana olevat ihmiset. (Ruuska, Karjalainen & Johnsson 2001, 20.)

Yritysidea on liikeidean esimuoto. Yritysidea maarittelee, mihin yrityksen olemassaolo perus-
tuu. Yritysidea on yrittdjin ensimmadinen ajatus perustettavan yrityksen ideasta, josta se ajan
myo6td muotoutuu litkeideaksi. Yritysideoita syntyy paljon, mutta vain pieni osa niisti on
kannattavia ja jalostuu liikeideaksi. Yritysidea on tukevalla pohjalla, kun se pohjautuu yritta-

jaksi ryhtyvin omaan osaamisalueeseen ja ammattitaitoon. (opetushallitus 2007, a.)

Yrityksen perustajaksi ei sovi kuka tahansa. Yrittdjan persoona vaikuttaa suuresti uuden yri-
tyksen selviytymiseen kilpailussa. Menestyvin yrityksen edellytys on, ettd aloittava yrittaja
tietdd mihin on ryhtymassd. Yrittdjiksi el tulisi ryhtyd vain hetken mielijohteesta, vaan asiaa
tulisi harkita huolella. Yrittdjand oleminen vaatii henkil6ltad tiettyja ominaisuuksia, kuten sin-
nikkyyttd, tyotd pelkddmitontd asennetta, riskinottokykyid sekd uskoa tulevaisuuteen. Pitki-
janteisyys ja tyon mukana kasvaminen luovat pohjaa yrityksen tulevaisuudelle. (Almgren
1996, 31.) Tarkein yrittdjain ominaisuus on kuitenkin litkeidean ja yrittdjaipersoonan yhtyeen-
sopiminen. Kaikkia hyvin yrittdjin ominaisuuksia ei 16ydy yhdestd ihmisestd. Yrittdjan tulisi
oppia tunnistamaan omat heikkoudet ja vahvuudet, ja valita ominaisuuksilleen sopivat toi-
mintatavat. Usein heikot puolet voi korvata valitsemalla oikeanlaiset toimintatavat. (Ruuska,

Karjalainen & Johnsson 2001, 20.)

Niiden yleisten yrittdjaominaisuuksien lisaksi jokaisella toimialalla on menestyksen kannalta
tirkedt menestyspiirteensd. Suuri etu on, jos yrittdjilld on kidytinnén kokemusta ja asiantun-

temusta perusteilla olevan yrityksen toimialalta. (Ruuska, Karjalainen & Johnsson 2001, 20.)
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4.2 Yrityksen toimintaymparisto

Yritykset toimivat muuttuvassa ymparistossd johon yksi yritys ei juurikaan pysty vaikutta-
maan. Jotta yritys pystyisi sopeutumaan ymparilli mylldaviin muutoksiin, sen on otettava
toiminnassaan huomioon myos toimintaymparistonsd. Yrityksen liiketoimintaan vaikuttavat
ymparistot voidaan jaotella karkeasti taloudelliseen, poliittiseen, lainsdddannolliseen, tekno-
logiseen, kilpailulliseen sosiaaliseen ja globaaliin ymparistoon. Yrityksen menestyminen riip-
puu kovassa kilpailussa yhd useammin siitd, millaisia verkostoja yritys onnistuu luomaan. Eri-

tyisen tirkedd suhteiden luominen on pienille yrityksille. (opetushallitus 2007, b.)

Yrityksen litketoimintaympariston tarkastelussa huomio kohdentuu yrityksen ulkopuolelle.
Yrityksen toimintaymparistoon kuuluvat esimerkiksi kilpailijat, asiakkaat, tavarantoimittajat,
rahoittajat ja muut yrityksen ulkopuolella toimivat sidosryhmat. Tyypillisissa yrityksen toi-
mintaympariston analyyseissa keskitytdan arvioimaan yrityksen tuotteiden tai palveluiden ky-
syntdd, kilpailutilannetta, kilpailijoita, toimialaa, tavarantoimittajia, yhteistybkumppaneita ja
sidosryhmia. Hyvin litketoimintasuunnitelman perusta on oikea ja riittava tietopohja yrityk-
sen ympiristostd ja sen kehityksestd. Tieto toimintaymparistostd on keskeinen kilpailutekija

yrityksen toiminnassa. (Ruuska, Karjalainen & Johnsson 2001, 52.)

Tiedonhankinnan ensimmdinen vaihe on yrityksessd olevan aineiston tarkastelu. Aloittavalla
yritykselld tiedonlihteend voi toimia esimerkiksi alan lehdet, kilpailijoiden esitteet tai toimi-
alajarjeston toimittama materiaali. Tietoja tulee hankkia aktiivisesti my6s yrityksen ulkopuo-
lelta, kuten esimerkiksi asiakkailta ja kilpailijoilta. My6s ulkopuolisilta markkinatutkijoilta ti-
lattu tutkimusty6 voi olla kannattava investointi yritykselle. (Ruuska, Karjalainen & Johnsson

2001, 52))

Kuviossa 4. kuvataan ympiristoarvioinnin kenttai eli yrityksen toimintaympiristéd. Kuviossa
nikyvit tekijit, joilla on vilillinen tai valiton vaikutus yrityksen toimintaan. Sisin nelié kuvaa
jokapiiviista kilpailua. Seuraavassa nelissa ovat kilpailu ja yhteistoimintaympiristo, seuraa-
vassa sidosryhmat ja uloimmassa tirkeit ulkoiset sidosryhmit. Alhaalla vasemmassa kulmas-

sa olevat tekijit ovat pitkdn ajanjakson vaikuttajia. (Pitkamaki 2001, 20-21.)



ULKOISET SIDOSRYHMAT

Oppilaitokset, rahoittajat, tiedotusvélineet, julkinen mielipide, valtio, kunnat, etujérjestot

SISAISET SIDOSRYHMAT
Johto, henkildstd, omistajat, kumppanit

KILPAILU JA YHTEISTYOYMPARISTO

Toimittajat, mahdolliset tulokkaat, korvaavat tuotteet, yhteistoiminnan

mahdollisuudet, asiakkaat, tdydentévat tuotteet, teknologia

13

yritysten kesken

Kilpailu toimialalla toimivien

o

S )

/

Taloudellinen, sosiaalinen ja
poliittinen kehitys, kulttuuri

@

Yleinen
ymparisto,
heikot signaalit

Usein
trendinomaisia,
ei kuitenkaan

aina

Muutokset ja
epdjatkuvuudet
toimintaymparistossa
toimivat
muutosagentteina

Kuvio 4. Ympiristoarvioinnin kenttd (Pitkamiki 2001, 21)

Liiketoimintasuunnitelmassa yrityksen tulisi etsid toimintaymparistostd olennaisimmat yrityk-

sen toimintaan vaikuttavat tekijit ja yhdistaa ne. Tilanteen ja yrityksen mukaan tarkasteltavi-

en asioiden joukko voi vaihdella paljon. (Pitkaimaki 2001, 20-21.)

4.3 Toiminta-ajatus

Toiminta-ajatus eli missio on yrityksen ajatuksellinen perusta ja tiivistaa yrityksen litketoimin-

tasuunnitelman. Se tuo heti esille liiketoiminnan perusidean ja vastaa kysymykseen ”mité var-

ten yritys on markkinoilla?”. Missio koostuu kolmesta osatekijastd: visiosta, arvoista ja toi-

minta-ajatuksesta. Toiminta-ajatuksessa yrittdjd maarittelee ja kuvaa yrityksen toiminnan pe-

ruspiirteissadn. Toiminta-ajatus perustelee yrityksen oikeuden olla olemassa. (Holopainen &

Levonen 2001, 21.)
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Usein toiminta-ajatus mairitelldan liian laajaksi, eiké se silloin ole toiminnallinen. Se ei silloin
anna riittdvad pohjaa yrityksen toiminnan suunnittelulle. (Holopainen 2001, 21). Toiminta-
ajatuksen tarkoitus on koota yhteen yritysten sidosryhmien kasitykset siitd, mitéd yritys tekee
ja miksi. (Sutinen & Antikainen 1998, 69). Paivittiisessd yritystoiminnassa toiminta-
ajatukselle on kayttoad erityisesti yrityksilld, joilla on monikerroksinen organisaatiorakenne.
Toiminta-ajatuksen hyoty pienelle yritykselle on vihdinen. Yrityksessa jossa tyOskentelee vain
muutama henkilo, ei yleensd tule ongelmia kokonaisuuden hahmottamiselle. Toiminta-
ajatuksen mddrittelystd on silti hyotyd my0s pienelle yritykselle. Yksityisyrittdjankin on hyva

miettid tarkkaan yrityksensd olemassaolon tarkoitusta. (Sutinen 1996, 65-67.)

Toivo Lipidinen esittdd kirjassaan Liiketoimintaa uudella vuosituhannella, liiketoiminnan
suunnittelu, markkinointi ja johtaminen (2000, 42) toiminta-ajatuksen laatimiseen kuviossa 5.

esitettyd runkoa:

Mission askellus Miten tehdaan?

1. Mitka ovat liiketoiminnan tulevan menestyksen | Tuotteet
ratkaisevat
- tuotteet? Palvelut
- palvelut?
2. Mitké ovat liiketoiminnan tulevan menestyksen | Markkinat
ratkaisevat
- markkinat? Asiakassegmentit
- asiakassegmentit?
3. Mika tekee yrityksesta erikoisen Kilpailijoihin Erityispiirteet
verrattuna, jotta asiakkaat asettavat sen etusijalle?
4. Lyhyt yhden - kolmen virkkeen mittainen NN:n toiminta-ajatuksena on...
toiminta-ajatuksen (mission) maaritelma

Kuvio 5. Mission askellusohjelma (Lipidinen 2000, 42)

Yrityksen menestyminen voi riippua siitd, kuinka selkedsti se kykenee miiritteleméin tuot-
teet, markkinat ja markkinasektorit. Lisiksi sen on 16ydettiva tai kehitettdva sellainen erityis-

piirre, jota muilla ei ole ja jota asiakkaat tarvitsevat. (Lipidinen 2000, 42-23.)
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4.4 Yrityksen tavoitteet, strategia ja visio

Strategia on pitkin ajan suunnitelma, joka kertoo mihin asioihin tulevaisuudessa tulisi kiinnit-
tad huomiota. Kun yritys tietdd minne tihdata, voi se keskittya keinoihin, joilla tavoitteet to-
teutetaan. Strategiassa mairitellddn, kuinka yritys onnistuu saavuttamaan bisnestavoitteensa.
Strategia yhdistdd yrityksen perusarvot, toiminta-ajatuksen ja vision yhdeksi yhteiseksi pai-

maaraksi.

4.4.1 Visio

Visio ohjaa yrityksen toimintaa perustamisvaiheessa. Se on nikemys siitd, millainen yritys
haluaa olla tulevaisuudessa 3-15 vuoden kuluttua. Visio on mielikuvituksen avulla rakennettu
thannekuva, joka on mahdollista my6s saavuttaa. Silli on mahdollisuus parhaassa tapaukses-
sa kehittya itseddn toteuttavaksi ennusteeksi, joka ruokkii ja kannustaa my6s tyontekijoitd
ponnistelemaan ty0ssadn kohti asetettua tavoitetta. Hyva visio esittdd kiinnostavan ja tavoi-
teltavan kuvan tulevaisuudesta ja se on nykytilaa selvidsti parempi niin asiakkaille kuin henki-

16stolle. (Hakanen 2002.)

Parhaimmillaan visio kuvaa yrityksen toimintaa monipuolisesti ja siind on huomioitu myds
toimintaympdriston kehittyminen. Jotta visio ohjaisi koko toimintaa, sen kehittdmiseen tulisi
osallistua koko henkilékunnan. ( Ruuska, Karjalainen & Johnsson 2001, 80.) Visio on avain,
johon yrityksen on toiminnallaan pyrittivd. Visio antaa selkedn suunnan yrityksen litketoi-
minnalle, lisad tiimihenked, motivoi ja antaa selkeit tavoitteet omistajille, asiakkaille ja tyon-

tekijoille. (Lipizinen 2000, 49-51.)

4.4.2 Strategia

Yritys tarvitsee pitkdn aikavalin suunnitelmia varmistaakseen yritystoiminnan jatkuvuuden.
Strategia tarkoittaa pitkdn tahtdimen suunnitelmaa, jossa kiinnitetddn erityistd huomiota nii-
hin asioihin, jotka ovat yrityksen sailymisen ja menestyksen kannalta olennaisia. Strategia ni-
VOO perusarvot, vision ja toiminta-ajatuksen yhteen ja kertoo kuinka toiminta-ajatuksen poh-

jalta pyritddn kohti visiota. Strategia asettaa suuntaviivat ja kehykset, jotka ohjaavat eri pro-
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sesseja. Strategian avulla méaritellddn muun muassa yrityksen ydinosaaminen, menestystekijit
ja kuinka niitd kiytetddn hyodyksi yrityksen toiminnassa. Strategia vastaa lyhyesti kysymyk-
seen ”minne olemme menossa?”. Pienet ja keskisuuret yritykset tekevit strategiset paatokset
yleensa 2-3 vuoden tihtdimelld. Strategioiden elementteji ovat yrityksen nykyisen tilan maa-
rittely, yrityksen tulevaisuuden padmiirit sekd ne toimet, jotka yritys aikoo toteuttaa paamai-

rien saavuttamiseksi. (opetushallitus 2007, b.)

Strategia kuvaa periaatteet, joilla yritys pysyy mukana kilpailussa, menestyy ja turvaa tulevai-
suutensa. Yrityksen strategiassa haetaan vastauksia muun muassa sithen, milld tavoilla yritys
menestyy kilpailussa. Strategian perusvalinnat ja menestystekijit kootaan usein yhteen lii-

keidean avulla. (Ruuska, Karjalainen & Johnsson 2001, 82-84.)

Strategisten litketoiminta-alueiden avulla yritys maarittelee, milld kilpailun alueella se haluaa
toimia. Strategiatyé on toimintojen kyseenalaistamista, joten yrityksen on tarpeen pohtia,
voisiko se laajentaa nykyistd toiminta-aluetta tai toimia kokonaan toisella alueella. Strategia-
tyOssd on tirkeintd ottaa huomioon tietyt perusasiat: asiakkaiden tarpeet, kilpailu, yrityksen

osaaminen ja resurssit. (opetushallitus 2007, b.)

Yrityksen tulee asettaa strategiset tavoitteet yrityksen eri lilketoiminta-alueille. Niitd alueita
ovat taloudelliset tavoitteet, ulkoinen tehokkuus, sisdinen tehokkuus ja kehittimisrakenne.
Hyvin asetetut tavoitteet ovat sopivan haasteellisia, mutta saavutettavissa ilman ylivoimaisia
ponnisteluja. Tavoitteiden saavuttamista tulee mitata sdannollisesti, ja tarkastella niiden to-

teutumista. Seuranta- ja mittaustavoista on hyva sopia etukiteen. (opetushallitus 2007, b.)

Strategisten tavoitteiden asettaminen voi olla helppoa, mutta henkil6kunnan sitouttaminen
tavoitteisiin on usein hankalaa. Jotta strategisiin tavoitteisiin pyrkiminen olisi mielekasta, tu-
lee yrityksen johdon sitouttaa koko henkil6kunta sekd sidosryhmait yhteisiin tavoitteisiin. Si-
touttamisen apukeinona yritys voi kdyttdd esimerkiksi erilaisia palkitsemisjarjestelmid. (ope-

tushallitus 2007, b.)

Porterin kilpailustrategiat

Yritys pyrkii saavuttamaan kilpailuetua markkinoilla kilpailustrategian avulla. Strategian va-
linnan lihtokohtia ovat asiakkaan kokema arvo seki yrityksen voimavarat ja osaaminen. Kil-

pailustrategia muodostetaan muun muassa yrityksen strategisten tavoitteiden ja toimintaym-



17

périston analyysin pohjalta. Kilpailustrategian valintaan voi vaikuttaa myos yrityksen nykyi-

nen osaaminen ja arvot. (Kinkki & Isokangas 2003, 245.)

Porterin mallin mukaan yritykselld on kolme tapaa kilpailla saavuttaakseen kilpailuetua. Naita

tapoja ovat:

e kustannusjohtajuus

e differointi

e fokusointi.

Kustannusjohtajuus tarkoittaa ylivertaista kustannustehokkuutta kilpailijoithin verrattuna.
Differoinnilla tarkoitetaan tuotteiden tai palvelujen erilaistamista kilpailijoiden tuotteisiin
nihden. Fokusointi taas merkitsee keskittymista toiminnassa tarkoin rajattuun markkinaseg-

menttiin. (Kinkki & Isokangas 2003, 245.)

Kilpailustrategiat eivit ole tdysin toisistaan poikkeavia. Yritys ei voi pdittd noudattavansa
pelkastdin yhti strategiaa. Esimerkiksi fokusoinnin strategiaa toteuttava yritys ei voi jattda
huomioimatta kustannustehokkuutta. Perusstrategian valinnan jilkeen yritys usein muodos-
taa perusstrategian kanssa samansuuntaisia alastrategioita, kuten rahoitusstrategia ja henkilos-
tostrategia. Perusstrategian ja alastrategioiden laatimisen jilkeen yritys muodostaa niiden
pohjalta konkreettisia toimenpiteitd, jotka osaltaan tukevat liikeideaa. (Kinkki & Isokangas

2003, 245-246.)

4.5 Liikeidea

Liikeidea jalostuu yritysideasta. Kantava liikeidea on perustettavan yrityksen tirkein 1ihto-
kohta. Liikeidea on yritysideaa jaisentyneempi ja siind on otettu huomioon my6s yrityksen
taloudelliset tekijat. Liikeidea on siis lyhyt luonnehdinta siitd, kuinka yritykselld aiotaan tehda

rahaa. (opetushallitus 2007, a.)

Menestyvi yritys ei vaadi mullistavaa litkeideaa. Yrityksen menestymisen kannalta tirkeim-
pédd on, ettd yrittdjd havaitsee tilaisuuden ja kayttdd sen hyviksi tiyttimailld asiakkaiden tar-

peen heita tyydyttavilld tavalla. (Sutinen 1996, 72.)
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Hyva litkeidea on yksinkertainen, sellainen jonka avulla on helppo saavuttaa hyvi taloudelli-
nen tulos ilman kohtuuttomia ponnistuksia. Liikeidean tulisi palvella asiakkaan tarpeita: sids-
tad aikaa, vaivaa ja rahaa. Vaylin liikeidean onnistumiseen voi 16ytda myos tuotteen tai palve-
lun laadusta, sijainnista, rahoituksesta tai hinnasta. Yrityksen kilpailukyky voi perustua myo6s
yrittdjipersoonaan. Menestykseen voi johtaa esimerkiksi yrittdjin kekselidisyys, palvelualtti-
us, joustavuus tai kielitaito. Harva alkava yrittdjd omaa niitd kaikkia ominaisuuksia, mutta voi
menestya jos osaa yhdistdd sen toimintatapaan, jossa ominaisuus paasee oikeuksiinsa. (Puus-

tinen 20006, 41-42.)

Parhaimmat litkeideat muuttavat asiakkaiden kayttaytymistd. Ne luovat ithmisille tarpeita, joi-
ta he itse eivit olleet ailemmin edes tiedostaneet. Hyva liikeidea ratkaisee thmisten ongelmia
ja tuo saavuttamattomat unelmat kaikkien ulottuville. Mullistuksia syntyy, kun kuluttajan
odotukset ylittyvit. Esimerkiksi halpa hinta ja korkea laatu ovat hyva yhdistelma. My6s tren-
dien vastaiset padtokset, kuten toiminnan laajentaminen muuttotappioalueilla, voivat olla
toimivia ratkaisuja. Trendien vastaiset liikeideat tarjoavat yrityksille suurimmat mahdollisuu-

det, mutta niihin liittyvdt my6s suurimmat riskit. (Puustinen 20006, 44.)

Kuviossa 6. kuvataan liikeidean kaikki osa-alueet. Liikeidea on kolmio, jonka kulmat ovat
asiakas, hinen ostamansa tuote ja tuotteen imago. Mainitut osa-alueet madraavit, kuinka yri-

tys toimii.

Asiakkaat
- kenelle tarjotaan ja mihin
tarpeeseen?

Toimintatapa
- miten tuotteet ja palvelut
tuotetaan?

- milla fyysisilla,
taloudellisilla ja henkisilla
voimavaroilla?

Imago
- Miten asiakkaat saadaan
ostamaan?
- Miké mielikuva?

Tuotteet
- Mita tuotteita tai
palveluja?

Kuvio 6. Litkeidean osa-alueet (Viitala & Jylhd 2002, 66)
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Yrityksen litkeidea vastaa neljadn kysymykseen: “keneller”, “mitar”, “miten?” ja “milld ima-
golla?”. (Ruuska, Karjalainen & Johnsson 2001, 82.) Edelli mainituista osista muodostuu
litkeidea vasta sitten, kun ne kyetdan liittimain toisiinsa saumattomasti. (Sutinen & Antikai-

nen 1998, 67-69.)

Yrityksen tuote on vastaus kysymykseen ’mitd?”. Tuote voi olla fyysinen tuote, palvelu, jir-
jestelmi tai niiden yhdistelma. Asiakas ostaa tuotteen vaihtoehtoisten tuotteiden joukosta
jonkin ostoperiaatteen mukaisesti. Periaate voi olla joko tiedostettu tai tiedostamaton. Osto-
peruste voi olla esimerkiksi hinta, tuotteen ominaisuudet tai tuotteen imago. Nami perusteet
pétevit myo6s palvelujen ostossa. Tuotetta suunnitellessa yrittdjin on hyva verrata omaa tuo-
tettaan kilpailijan vaihtoehtoisiin tuotteisiin ja pyrkid tekemiin tuotteestaan sellainen joka

yrityksen kohderyhmaiin vetoaa. (Sutinen & Antikainen 1998, 68-69.)

Yrittajan pitdd tehdd tuoteratkaisut asiakkaiden tarpeiden lihtokohdista. On tirkedd miettid
tuotteen ideaa, imagoa, vahvuuksia seki kilpailuetua verrattuna muihin kilpaileviin tuotteisiin.
Jo suunnitteluvaiheessa kannattaa myos miettid, voiko tuotteeseen tehdid lisiominaisuuksia,

joiden avulla kilpailijoista voi erottua. (Sutinen & Antikainen 1998, 69.)

Aloittava yrittdjd arvioi kysynnin usein liian optimistiseksi. Asiakasta on vaikea saada muut-
tamaan ostotottumuksiaan ja kdyttimdan uuden yrityksen tarjoamia tuotteita. Kilpailijoita
16ytyy jokaiselta alalta. Uuden yrityksen tunnetuksi tekemiseen kuluu yllittivan paljon aikaa.
Myynti kannattaa arvioida mahdollisimman realistisesti, mieluummin asiakasryhmittéin.

(Ruuska, Karjalainen & Johnsson 2001, 22.)

Kysymys “Kenelle?” miirittdd yrityksen kohderyhmin. Asiakkaat ovat yrityksen toiminnan
lihtokohta. Asiakkaiden tuntemus on olennaista yrityksen menestymisen kannalta. Jotta yri-
tyksen resursseja ei menisi hukkaan, pitad yrityksen kyetd tunnistamaan omat kohderyhmin-
sd mahdollisimman hyvin. Kohderyhmin tulee olla riittdvan suuri. Markkinoilta tulee 16ytya
tarpeeksi potentiaalisia asiakkaita yrityksen menestymisen varmistamiseksi. (Ruuska, Karja-

lainen & Johnsson 2001, 22.)

Jo yritystd perustettaessa yrittdjalla tulisi olla mielessd, kenelle yritys kuvittelee myyvinsa
tuotteen. Yrityksen tdytyy kaikella toiminnallaan kyetd puhuttelemaan kohderyhmainsa,
vaikkakin samalla karkottaisi muita asiakkaita. (Sutinen & Antikainen 1998, 68-71.) Asiakkai-

ta voi lajitella ryhmiin, eli segmentoida, jolloin asiakaskohderyhmi on helppo rajata. Kohde-
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ryhmin mairittely edustaa asiakasldhtoistd ajattelua ja sadstda yrityksen resursseja. On teho-

tonta myyda kaikkea kaikille. (opetushallitus 2007, a.)

Kysymys ”Miten?” kisittdd yrityksen sisdisen toiminnan jarjestaimisen. Yrityksen tapa toimia
kertoo, miten yritys aikoo tarjota ja toimittaa tuotteensa valitsemalleen kohderyhmialle. Lii-
keidean kolmas osa-alue vastaa kaikkiin niihin kysymyksiin, jotka kaksi ensimmadistd kohtaa
jattavat avoimeksi. Yrittdjdn kannattaa tdssa vaiheessa miettid, milld henkisilld, fyysisilld ja
taloudellisilla resursseilla litkeidea aiotaan toteuttaa. MyOs toiminnan vastuujaot on hyvi
miettid valmiiksi. (Sutinen 1996, 71-72.) Yritys kykenee valitsemaan myyntikanavansa ja
muut markkinointitoimenpiteet sitd paremmin, mitid tarkemmin se pystyy hahmottamaan

ostotapahtuman ja sithen vaikuttavat tekijit. (opetushallitus 2007, a.)

”Milla imagolla?” sisiltad lupauksen siitd, miten yrityksen kohderyhmi saadaan kiinnostu-
maan yrityksen tuotteista tai palveluista. Tavoiteltu imago muodostuu yrityksen ulkopuolella.
Yritys el itse pysty paattimaan imagoaan, mutta voi pyrkid vaikuttamaan sithen, ettd imagosta

muodostuu halutunlainen. (Bergstrém & Leppinen 2003, 37.)

4.5.1 Liikeidea on kehitysprosessin tulos

Yrityksen litkeidea kootaan usein lilan hitéisesti. Perustajien into saada uusi yritys nopeasti
pystyyn voi ylittda harkintakyvyn. Liikeidean kehitysprosessiin tulisi varata reilusti aikaa. Mika
Sutinen esittelee kirjassaan Kaikki mitd olet halunnut tietdd yritystoiminnasta, mutta et ole
tiennyt keneltd kysyéd (Sutinen 1996, 70.) seitseminvaiheisen litkeidean kehitysprosessin. Vai-

heet etenevit aikajirjestyksessa seuraavasti:
1. Markkina-alueen maarittely
2. Asiakkaiden jaottelu ryhmiin, eli segmentointi
3. Segmenttien odotusten madrittely
4. Kilpailijoiden miarittely
5. Oman liikeidean vahvuuksien ja heikkouksien etsiminen

6. Perusainesten kokoaminen
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7. Liikeidean maarittely.

Liikeidean kehittimisen kanssa tulee olla tarkkana. Liikeidea epaonnistuu huomattavasti hel-
pommin, kuin onnistuu. Ymparisté vetdd luontaisesti litkeideaa vadraan suuntaan. Ymparis-
tosta voi esimerkiksi tulla jatkuvasti viestid, ettd tuotteen hinta on liian korkea. Totuus voi
kuitenkin olla jopa piinvastainen. Liikeidean epdonnistumiseen voi olla useita syitd. Naitd
ovat muun muassa litkeidean osien epitasapaino, litka erikoistuminen tai mainonnan epaon-
nistuminen. (Sutinen 1996, 70-72.) Tavallisesti epdonnistumisiin johtavat vairit johtopadtok-
set markkinoita ja asiakkaiden tarpeita tutkittaessa. YltiGoptimistisuus johtaa my0s usein har-
haan litkeidean suunnittelussa. Yrittdjalli on silloin niin kova kiire péddstd toteuttaman lii-
keideaansa, ettei hin ota vastaan minkaédnlaista krititkkid ulkopuolisilta. (Sutinen & Antikai-

nen 1998, 75-76.)

4.5.2 Mistd liikeidea?

Liikeideoiden ldhteitd on litketoiminnassa vihan. Liikeidean keksimiseen ei kuitenkaan vaadi-
ta erikoiskykyjd, vaan usein parhaimmat litkeideat syntyvit tavallisten ihmisten oivalluksista.
(Sutinen & Antikainen 1998, 79.) Kuviossa 7. liikeideat on jaettu kahteen eri tyyppiin: omiin
ja ostettuihin. Omia liikeideoita ovat innovaatio, ammattitaito ja markkina-aukko. Ostettuja
litkeideoita ovat valmiin yrityksen ostaminen, franchising seka lisenssin ostaminen. (Sutinen

& Antikainen 1998, 72-79.)
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Liikeideoiden lahteet

A

Omat: Ostetut:
- innovaatio - franchising
- kokemus tai - yrityskauppa
ammattitaito - lisensointi

- markkina-aukko

Kuvio 7. Liikeideoiden lihteet (Sutinen & Antikainen 1996, 80)

Innovaatiolla tarkoitetaan uutta keksintéd, mallia tai valmistusmenetelmai. Uuden yrityksen
taustalla on hyvin harvoin innovaatio, koska niiden markkinoilletulo vaatii usein suurta paa-
omarahoitusta. Mikali yrittdji huomaa, etteivit omat resurssit riitd innovaation markkinoille
tuomiseen, hin voi ryhtya yhteistybhon suuremman yrityksen kanssa: myydi idean ulkopuo-
liselle, lisensioida sen tai hankkia riskipddomaa osakesijoituksina julkisilta tai yksityisiltd ven-

ture capital-yhti6iltd. (Sutinen & Antikainen 1998, 80-81.)

Ammattitaitoon pohjautuvia litkeideoita ovat muun muassa sellaiset liikeideat, jotka pohjau-
tuvat toisen palveluksessa hankittuun ammattitaitoon tai muuhun perehtyneisyyteen. Suurin
osa liikeideoista syntyy toisen palveluksessa tyoskennellessd. Tyypillisid ammattitaitoon tai
kokemukseen perustuvia litkeideoita ovat muun muassa toisen palveluksessa myyjana olleen
perustama kauppa tai autonkuljettajan ryhtyminen tavaraliikenneyrittdjdksi. (Sutinen & Anti-

kainen 1998, 81-82.)

Kolmas oman liikeidean muoto on markkina-aukon huomaaminen. Markkina-aukkoon pe-
rustuvat litkeidea syntyy henkilon huomatessa, etti nykyiselld tarjonnalla jokin asiakkaiden
tarve jaa tayttymattd. Nykyain markkina-aukkoon perustuvat litkeideat kohdistuvat hyvin
pienille kohderyhmille. Toinen markkina-aukkoon perustuva liikeidea syntyy, kun markki-
noilta poistuu tarjontaa ja tilalle jda tyhjié. Tall6in markkinoille jad helposti tyydyttymatonta

kysyntda. (Sutinen 1996, 73-74.)
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Franchising perustuu ketjuorganisaatioon, jossa on keskusyksikko ja ryhma yrittajid. Tunnet-
tuja franchising-yrityksia Suomessa ovat muun muassa Kotipizza, Pentik ja R-kioski. Fran-
chising-yrityksen toiminta perustuu keskusyksikon kehittimain liikeideaan, joka on hyviksi
havaittu. Keskusyksikké luovuttaa korvausta vastaan alkavalle yrittdjalle oikeudet kayttda
osaamistaan. Samalla yrittdjd sitoutuu noudattamaan ketjun toimintaohjeita, ulkoasua ja ni-
meid. Keskusyksikko auttaa yrittdjaa kaytdinnon asioissa, kuten litkehuoneiston etsimisessa ja
toiminnan aloituksessa. Usein franchising-yrittdjit saavat keskusyksikolti my6s koulutusta
yrityksen kdynnistimiseen. Franchising-yrittimiseen sisiltyy myOs negatiivisia puolia, kuten
melko vahva keskusyksikon kontrolli, keskusyksikolle maksettavat palkkiot sekd muiden

franchising-yrittdjien toiminnan vaikutus omaan yritykseen imagoon. (Sutinen 1996, 76-78.)

Hyvin tuoteidean keksija voi halutessaan tarjota omaa ideaansa my6s muille yrityksille. Suo-
jatun litkeidean kayttooikeuden myontimisesta kiaytetdan myos nimed lisenssi. Lisenssin os-
tamalla toinen yritys voi hy6tyd jonkun toisen omistamasta patentista, mallioikeudesta, tava-
ramerkistd tai tietotaidosta. Korvaus lisenssin kaytosta voi olla kertamaksu, kiinted vuosi-
maksu, myyntiin perustuva provikka tai edelld mainittujen yhdistelmd. Ostaja hyotyy lisen-
soinnista saamalla uutta tietoa tuotekehitystd nopeammin ja halvemmin. Myyjd hyotyy saa-

malla tuloa keksinnéstdan. (Sutinen 1996, 78-79.)

Valmiin yrityksen ostaminen on yksi tapa hankkia valmis litkeidea. Yrityskauppa on haastava
projekti, jossa tulee vastaan monia ennalta arvaamattomia ongelmia. Asiakkaiden suhtautu-
minen yritykseen yrittdjan vaihduttua saattaa muuttua, tai henkilokemiat tyontekijoiden kans-
sa eivit valttdimittd toimi. Yrityskauppoja kannattaa harkita tarkkaan, silli kaupan kohteena
on harvoin tuottava yritys. Ennen valmiin yrityksen ostamista on hyva selvittai itselleen, on-
ko itsestd myytivind olevan yrityksen omistajaksi. Toisin sanoen, mahdollistaako oma per-

soona yrityksen menestymisen. (Sutinen 1996, 75-76.)

4.5.3 Tuote

Tuote ja palvelu muodostuvat kolmiulotteisesta kokonaisuudesta: ydintuotteesta, tiydenta-
vistd osista sekd liitinndistuotteista. Perinteisen tuoteajattelun lisiksi nykyddn on kiinnitettava
huomiota my6s laajempaan kokonaisuuteen eli tuotepaketin herittimiin mielikuviin. Asia-

kaslahtoisen lihestymistavan mukaisesti tuotekysymyksissd haetaan vastausta asiakkaan pe-
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rustarpeisiin seké niiden tyydyttimiseen. On tirkedd miettid myOs tarkasti, kuinka tuotteesta

viestitdan asiakkaalle. (Viitala & Jylhd 2002, 71-72.)

Tuotteesta on kehitettdva laajempi tuote. Yrityksen ei kannata myyda pelkistidn tuotetta,
vaan hy6typakettia. Yritys voi tarjota asiakkaalle lisdhy6tya, jotka parantavat tarjouksen hou-
kuttelevuutta. Lisdhy6tyd voi tuotteelle tuoda esimerkiksi kattava takuu tai rdatalointi, jolloin

asiakas itse voi vaikuttaa tuotteen ominaisuuksiin. (Viitala & Jylha 2002, 72.)

Jotta yritys menestyisi markkinoilla, sen on pystyttivd luomaan itselleen kilpailuetu eli sen on
kyettdvd luomaan ylivoimaista arvoa asiakkailleen. Yrityksen on luotava ja jaettava asiakkail-
leen ainutlaatuista arvoa. Yritys vol padstd tavoitteisiinsa tuottamalla asiakkailleen jotain tai
vaikka kaikkia kuudesta lisdarvolajeista. Arvoihin voi lisitd vield seitseminnen arvon, imago-

arvon, joka syntyy kaikkien kuuden arvon yhteismairisti. Lisaarvolajit ovat:

palkitsemisarvo

e takuuarvo

e suorituskykyarvo

e mukavuusarvo

e ainutlaatuisuusarvo
® nautintoarvo

e imagoarvo.

Tuotteiden ja palveluiden arvoajattelu on osa merkkituoteajattelua. Merkkituotteet ovat talo-
uselimin suotuisan kehityksen tuloksena nousussa. Merkkituotteet olivat 80-luvulla jup-
pieliman tunnuksia, mutta laman my6ta kuluttajat eivit halunneet endd maksaa luksuslisda
tuotteista. Nykyadn kuluttajat punnitsevat merkkituotteen ostamisen kannattavuutta myos
silld, tuoko se helpotusta elimain. Merkin voima perustuu sithen, etta ihmisille syntyy merk-
kikohtaisia suosikkeja. Brandit ovat tuttuja ja turvallisia. Ne usein edustavat muutakin kuin
pelkkdid tuotetta: palvelua, myyjan antamia lupauksia sekd arvoja. (Viitala & Jylhd 2002, 71-
74.)
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Yrityksen tulee kiinnittid tarkasti huomiota tuotelajitelman ja -valikoiman méarittelemisessa.
Tuotevalikoimalla tarkoitetaan saman tuotelinjan erilaisia vaihtoehtoja. Tuotelajitelmalla taas
tarkoitetaan kaikkia yrityksen tuotteita yhdessd. Vaatekaupassa lajitelma on kaikki erilaiset
vaatteet ja valikoima esimerkiksi kaikki erilaiset naisten hameet kokoineen. Yritysten tuotela-
jien ja -valikoimien vililli voi olla suuriakin eroja. Ruokakaupalla voi tuotevalikoima ja -
lajitelma siséltad satojatuhansia eri artikkeleita, kun taas erikoislitkkeelld on kapea lajitelma ja
laaja valikoima. Yrityksien tuotelajitelmasta ja -valikoimasta 10ytyy erilaisia tuoteperheitd, jot-

ka ainakin osittain tiydentivit toisiaan. (Kinkki & Isokangas 2003, 203—204.)

Lajitelma- ja valikoima ratkaisut riippuvat yrityksen rahoitusnakokohdista, resursseista, ta-
voitteista, kilpailutilanteesta sekd kohderyhman ostokayttiytymisestd. (Bergstréom & Leppa-
nen 2003, 171.)

Yksittdisen tuotteen poistaminen tuotelajitelmasta voi olla yllittivin vaikeaa, koska eri tuot-
teiden vililld voi olla kytkoksid. Kun esimerkiksi yritys poistaa jonkin tuottamattoman tuot-
teen, saattaa samalla jonkin kannattavan tuotteen myynti vihetd. Tuotteet ovat silloin toisi-

aan tiydentdvid. (Bergstrom & Leppinen 2003, 170; Kinkki & Isokangas 2003, 204.)

Tuotteiden elinkaaret ovat lyhentyneet teknologian kehittyessa ja elintason kasvaessa. Tek-
niitkan avulla uusia tuotteita kehitetiin yhd nopeammin ja elintason noustessa vanhat tuotteet
hylitdan helpommin. Tuotteen elinkaarella tarkoitetaan siti aikaa, jonka tuote on markkinoil-
la. Elinkaari kertoo tuotteen myynnin ja voiton kehityksen sen elinkaaren eri vaiheissa mark-

kinoille tulosta loppuvaiheeseen saakka. (Kinkki & Isokangas 2003, 205.)

Yritykselld tulee olla tarjolla jatkuvasti eri vaiheissa olevia tuotteita. Tdmé varmistaa tasaisen
myynnin ja kannattavuuden. Tuotesalkku- eli portfoliomatriisi on Boston Consulting Grou-
pin kehittima malli eri tuotteiden yhteensopivuudesta. Bostonin nelié kuvaa neljad tuote-

tyyppid, joita yritykselld voi olla lajitelmassaan:
e tuotteet, jotka ovat menossa markkinoille (kysymysmerkit)
e tuotteet, jotka valtaavat markkina-alueita (tdhtituotteet)

e tuotteet, jotka ovat olleet jo kauan markkinoilla ja joiden tuotto alkaa vihetd (lypsy-

lehmii)

e tuotteet, jotka eivit endd tuota ja joista luovutaan (rakit).
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Tuotedifferointi mahdollistaa yrityksen erottautumisen kilpailijoiden tuotteista ja antaa sitd
kautta enemmain vapautta muun muassa hinnoitteluun. Yritys voi kiyttdd tuotedifferointia
my6s eri segmenteille. Perustuote differoidaan erilaiseksi eri asiakasryhmille. Esimerkiksi
maksukykyisille viritetdan tuote laadukkaaksi ja kiyttotuotetta etsiville tehdddn samasta tuot-
teesta halvempi versio. Tuotedifferointi kisittdd muun muassa hinnan, palvelun, pakkauksen

ja jakelutien. (Kinkki & Isokangas 2003, 207.)

Erikoistuminen

Erikoistuminen tarkoittaa sitd, ettd yritys keskittyy suppealle osaamisalueelle. Yritys valitsee
tarkasti oman kohderyhminsa, jonka tarpeita se haluaa palvella mahdollisimman hyvin. Eri-
koistuminen on yritykselle haastavaa. Yritys helposti joko yli- tai alierikoistuu, jolloin asiak-
kaat eivit tunne yrityksen tarjoamaa palvelua omakseen. Oikean erikoistumisen tason maarit-
televit toimialueen muut yritykset. Mikili muut yritykset ovat pitkalle erikoistuneita, on eri-

koistumattoman yrityksen vaikeaa vakuuttaa asiakkaita kilpailussa. (Sutinen & Antikainen

1998, 806.)

Kilpailu yritysmaailmassa on kovaa, siksi aloittavan yrittdjin on mietittivé yrityksensd vahvat
puolet verrattuna muihin yrityksiin. Kilpailijat ovat kokeneita ja jo alkuun padsseita yrittijid,
joilla on usein paremmat resurssit kuin alkavalla yrittdjalld. Jotta asiakkaat kayttaisivat alkavan
yrityksen palveluita, on niiden erotuttava muiden markkinoilla olevien joukosta. Jokaiselle
jotakin tarjoava yritys ei valttaimittd heratd kiinnostusta, mutta oman profiilin omaava yritys
huomataan varmasti. Erikoistuminen kannattaa suunnata alalle, joka on aloittavan yrittdjin

vahvuus. (Almgren 1996, 11-12))

Erikoistuminen voi olla yritykselle my6s merkittiava riski. Yritys voi erikoistua sellaiselle alu-
eelle, jonka kysyntd hivida. Yritys voi my0s ylierikoistua, jolloin kohderyhmaistd 16ydy riitta-

vistl kysyntaa yrityksen menestymisen kannalta. (Sutinen & Antikainen 1998, 77.)
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4.5.4 Asiakkaat

Yrityksen tdytyy ajatella ratkaisujaan asiakkaan lihtokohdista. Mikili yritys haluaa erottua kil-
pailijoista asiakasldhtOisyydelld, on sen ymmarrettivd pitkdaikaisen asiakassuhteen merkityk-
set. Yrityksen tulee tarkastella omaa toimintaansa sainnollisesti asiakkaan silmin ja paneutua

palvelun ja laadun parantamiseen. (Viitala & Jylhd 2002, 78.)

Uusintaosto on usein merkKki siitd, ettd asiakas on tyytyviinen yrityksen toimintaan. Yrityksen
kannattaa vaalia asiakassuhteitaan, silli menetetyn asiakassuhteen hankkiminen takaisin tulee
noin viisi kertaa kalliimmaksi, kuin vanhan asiakassuhteen siilyttdminen. Uskollinen asiakas

voidaan usein siilyttda tekemailld vihintddn luvattua laatua. (Viitala & Jylha 2002, 78.)

Asiakaspalveluprosessit ovat usein hyvin yksinkertaisia palveluprosesseja. Prosessissa olen-
naista on, ettd palvelu tapahtuu viivytyksettd ja ettd prosessin tuotteen tai palvelun laatu on
hyvi. Hyvin laadun tae on prosessissa toimivien ihmisten toimiva yhteisty6. Tarkeintd on
linkittdd prosessin eri vatheet saumattomasti toisiinsa. Prosessiajattelu on johtanut sithen, ettd
kaikenlaisessa litketoiminnassa tulee kiinnittdd huomiota asiakkaaseen. Jokaisen yrityksen on

madriteltdva tuotteensa tal palvelunsa siten, ettd tuote on kokonainen palveluprosessi asiak-

kaalle saakka. (Viitala & Jylhd 2002, 78-79.)

455 Ajoitus

Ajoitus on yksi litkeidean onnistumisen edellytys. Yritys voi tulla markkinoilla liian aikaisin,
oikeaan atkaan tai liian my6hain. Tyypillisin ajoituksen epdonnistuminen on, ettd yrittdjan
tulee markkinoille litan my6héan. Pahin tilanne on silloin, kun useat yrittdjdt paittavit ryhtya
toteuttamaan litkeideaa samalla toimialalla kysynnin ollessa huipussaan. Tami tarkoittaa sité,
ettd tarjontaa tulee paljon siind vaiheessa, kun kysyntd on jo laskemassa. Joskus yrittdja voi
olla litkeideansa kanssa markkinoilla liian aikaisin. Silloin ympiristo ei ole vield kypsd vas-

taanottamaan litkeideaa. (Sutinen & Antikainen 1998, 78-79.)
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4.5.6 Internet-kauppa osana litkeideaa

Sihkoéinen liiketoiminta mahdollistaa yritysten ja kuluttajien kaupankidynnin tehostamisen.
Internetin avulla yrityksien on mahdollista saavuttaa uusia markkina-alueita. Internetin vili-
tykselld kdytava liiketoiminta on lisidntymaissa koko ajan, ja trendit osoittavat nopeaa kasvua
kuluttajakaupalle. Teknologian tuomat mahdollisuudet nopeuttavat verkossa tapahtuvaa
kaupankayntid. MyOs suomalaiset kuluttajat ovat Ioytineet tiensd runsaiden valikoimien ja
halpojen hintojen direlle viime vuosina. (Aalto, Halonen, Juote, Jirvinen & Wihuri 2000, 9-

12)

Internetin kayttoonotto kaupankayntivayldni on yrityksessd strateginen paatos. Yritykseltd ja
sen henkil6kunnalta vaaditaan paitoksen my6td uudenlaista asennoitumista tydhon ja uuden-

laisten toimintamallien omaksumista. (Kettunen & Filenius 1998, 19.)

Sahkoisen litketoiminnan perusluonne on pohjimmiltaan samanlainen, kuin muukin yritys-
toiminta. Kuviossa 8. nakyvit sihkoisen litketoiminnan vatheet, joiden perusta on asiakas.
Yrityksen toiminnan lihtokohtana on saada asiakas ymmirtimain tuotteen tai palvelun kiyt-
toarvo ostohintaa suuremmaksi. Kehitys Internetissd on perinteistd yritystoimintaa nopeam-
paa ja osaamisen hallinta teettid enemmain tyotd. Sosiaalista kanssakdymista tarvitaan, koska
thminen tekee ostopiditokset myos Internetissd tapahtuvassa kaupankdynnissd. Tuotteiden

laskutuksen ja kassavirtojen tehokas toimiminen on menestyvin Internet-kaupan edellytys.
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Kuvio 8. Sihkéisen litketoiminnan vaiheet (Rissanen 2001, 173)

Parhaimmillaan Internetissd tapahtuva kaupankdynti mahdollistaa liikevaihdon lisdyksen, ku-
lujen vihenemisen sekd muiden yrityskohtaisten hy6tyjen saavuttamisen. Liikevaihtoa yritys
voi lisdtd muun muassa myymalld uusille asiakasryhmille, parantamalla asiakastyytyviisyyttd
sekd laajentamalla toimintaansa uusille maantieteellisille alueille. Kustannuksia yritys voi pie-
nentid muun muassa automatisoimalla myynnin prosesseja, vihentdmilld varastotarvetta se-
ki vihentdmalld markkinointikustannuksia. Muita verkkotoiminnan avulla saavutettavia hyo-
tyja voivat olla esimerkiksi imagon paraneminen sekid suojautuminen yrityksen kilpailijoiden

siirtymiseltd Internetiin. (Aalto, Halonen, Juote, Jirvinen & Wihuri 2000, 24-28.)

Sahkoinen litketoiminta tulee muuttamaan myo6s markkinointimalleja. Internetissi myyjat
voivat keritd enemmain tietoa asiakkaistaan, mutta my0s asiakkailla on saatavilla enemmain
tietoa tarjolla olevista tuotteista ja palveluista. Internetissi asiakkaan on helpompi tehda hin-
tavertailuja, joten hintadifferointi kehittyy vaikeammaksi. Ostomotiivien ymmirtiminen
nousee yritykselle tirkedksi haasteeksi: yrityksen tiytyy tiedostaa, milld perusteella asiakas

valitsee ostoksensa. (Aalto, Halonen, Juote, Jarvinen & Wihuri 2000, 23-24.)
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Internetissa tapahtuva kaupankaynti mahdollistaa siirtymisen massamarkkinoinnista ja rdata-
l6innistd massardatalointiin. Internet mahdollistaa tietojirjestelmdd hyvaksikdyttamalld sen,
ettd asiakas voi itse suunnitella omat tuotteensa ja palvelunsa. Nain yritys voi palvella asiak-
kaita yksiloind ilman, ettd se vaatii kohtuuttomia kustannuksia. (Aalto, Halonen, Juote, Jéarvi-

nen & Wihuri 2000, 17.)

Tuotteiden sopivuus verkkomyyntiin riippuu Aallon ym. (2000, 37-38) mukaan ainakin seu-

raavista seikoista:

e saatavuus: verkkokauppa voi tarjota vaihtoehtoisen tien asiakkaan luo

e hinta: asiakas haluaa nidhda kalliit tuotteet ennen ostopaitosta

e toimitustapa: tuote on helpompi myyda, jos se toimitetaan asiakkaalle kotiin

e monimutkaisuus: yksinkertainen tuote on helpompi myyda verkossa kuin vaikea

e piivittdisyys: tuttu tuote on helpompi myyda kuin sellainen, jota asiakas ei tunne

e ostotapa: heriteostoksiksi sopivat tuotteet on helppo myyda verkossa

e kohderyhmikohderyhman pitdd kéyttdd Internetid sdannollisesti.

Verkkoteknologia vaikuttaa eri tavalla eri toimialoihin. Eniten verkkoteknologia vaikuttaa
pankki- ja vakuutussektorin, sahkolaitosten, vithdeteollisuuden, matkailun ja mainonnan
toimialoihin. Niiden toimialojen myymat tuotteet ovat usein aineettomia, ja niiti on helppo
myyda verkon vilitykselld. Todenndkéisesti ndilld litketoiminta-alueilla syntyy lihiaikoina ai-
van uudenlaisia litketoimintamalleja. Toinen ryhma, joka tulee hy6tymiin verkkokaupan
mahdollisuuksista paljon, on kuluttajakauppa. Vaikka kaupan kohteena ovat usein aineelliset
hyoédykkeet, voidaan niiti muokata Internetissi paremmin asiakkaiden tarpeita vastaaviksi.

(Aalto, Halonen, Juote, Jirvinen & Wihuri 2000, 34-35.)

Verkkokaupan tuomat ongelmat

Logistiset ongelmat ovat yksi este verkkokaupan kasvulle. Perinteisen litketoiminnan mallin
mukaisesti yritykset eivit ole toimittaneet tuotteita asiakkaiden koteihin. Siksi kotitoimitusten

ongelmiksi ovat muodostuneet aikataulut ja toimitusmaksut. Asiakkaat kokevat usein toimi-
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tusmaksut liian korkeiksi ja aikataulut sopimattomaksi omiin aikatauluihin. (Aalto, Halonen,

Juote, Jarvinen & Wihuri 2000, 28.)

Internet on suuri ja kaoottinen jirjestelmai, johon yksittiinen Internet-kauppa helposti huk-
kuu. Ongelmana Internetin vilitykselld tapahtuvassa kaupan kaynnissa on se, kuinka potenti-
aaliset asiakkaat 16ytavit kauppapaikan. Yritys tarvitsee nakyvyyttd Internetissa ja perinteisis-
sd viestimissd. On tirkedd, ettd yritys muistaa rekisterdityd myos hakukoneiden rekistereihin.
Linkittyminen ennestddn tunnetuille sivuille voi olla my6s hyva ratkaisu l6ydettivyyden kan-
nalta. Verkkokaupan on oltava asiakkaan kannalta helppokiyttoinen, toimiva ja houkuttele-
van nakoinen. Huonoin liht6kohta e-businekselle on liian monimutkainen verkkosivujen
rakenne, jossa asiakkaan on vaikea liikkua. Kaikkea yrityksen toimintaa ja historian aikana
tapahtunutta ei tarvitse saada mukaan verkkoon. On osattava karsia epidolennaisuudet pois

Internet-sivuilta selkedn rakenteen varmistamiseksi. (Rissanen 2001, 172.)

Luottamuksen puute ja tietoturvanongelmat haittaavat verkkokaupan kasvua. Asiakkaat ovat
usein epaluuloisia uusia asioita kohtaan ja suurin osa verkossa toimivista yrityksistd on tun-
temattomia asiakkaille. Yritykset, joilla on vahva brandi ja jonka asiakkaat tuntevat entuudes-
taan, menestyvit parhaiten verkkokaupassa. My6s tietoturvan puute huolestuttaa verkossa
asioivia kuluttajia. Asiakkaat ovat usein haluttomia maksamaan ostoksiaan verkossa, koska he
ovat huolissaan sen turvallisuudesta. Kuluttajat eivit my6s halua luovuttaa omia tietojaan
ostoksien yhteydessd, koska he eivit ole varmoja kuinka kauppiaat niitd aikovat kayttad. (Aal-

to, Halonen, Juote, Jirvinen & Wihuri 2000, 29-30.)

Liiketoimintaa on vaikea johtaa Internetissi. Asiakkaiden ja kilpailijoiden kayttdytyminen
verkkolitketoiminnassa on vaikeasti ennustettavaa, nopeaa ja hailyvda. My6s budjetointi ja
investoinnit voivat olla vaikeita, koska tietotekniikkainvestoinneista ei synny samanlaisin mit-

tarein arvostettavaa vakuutta, kuin fyysisistd investoinneista. (Rissanen 2001, 171.)

Thmiset nauttivat ostoksilla kiymisestd. Ostoksille 1dht6 on usein sosiaalinen tapahtuma, jon-
ne lahdetdan ystivin kanssa ja kiytetddn hyvaksi myyjan asiantuntemusta. Internetin vilityk-
selld tapahtuvassa kaupankdynnissi sosiaalinen puoli jad usein kokematta. (Aalto, Halonen,

Juote, Jirvinen & Wihuri 2000, 32.)
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4.6 Nelikenttdanalyysi eli swot

Liiketoimintasuunnitelman yhteydessd olevassa swot-analyysissa tarkastellaan yrityksen ole-
massaoloa sisdisten ja ulkoisten tekijoiden avulla. Sisiisid tekijoitd, jothin yritys itse pystyy
vaikuttamaan, ovat vahvuudet ja heikkoudet. Vahvuudet ovat positiivisia asioita, jotka autta-
vat yritystd menestymain. Heikkoudet taas estdvit yritystd menestymastd. Ulkoisia, yrityksen
vaikutusalueen ulkopuolella olevia asioita, ovat mahdollisuudet ja uhat. Kayttimalld hyvik-
seen mahdollisuuksia, yritys menestyy. Uhat taas voivat toteutuessaan vaarantaa jopa yrityk-

sen olemassaolon. (Pitkdmiki 2001, 79-83.)

Tarkka ympiristéanalyysi on edellytys luotettavan swot-analyysin tekemiselle. Vahvuudet ja
mahdollisuudet yhdessd antavat tyokalut litketoiminnan hallintaan ja menestymiseen, kun
taas heikkoudet ja uhat voivat estda sen. Yrityksen vahvuuksia voivat olla esimerkiksi yritta-
jan tai yrityksen ominaisuudet ja resurssit. Heikkouksia voivat olla muun muassa piadoman
puute tai sopivan jakelukanavan puuttuminen. Mahdollisuudet voivat liittyad esimerkiksi
markkinoiden kasvumahdollisuuksiin tai toimintaympariston myonteisiin muutoksiin. Uhkia

voisivat olla vaikkapa kilpailijat tai ilmastonmuutos. (Puustinen 2006, 69-70.)

Kuvio 9. havainnollistaa, kuinka swot-analyyisssi jokainen edelld mainittu osa-alue muodos-
taa oman laatikkonsa. Osa-alueet muodostavat yhdessa nelikentin, jossa on kaksi aika ulot-
tuvuutta: tima hetki ja tulevaisuus. Swot-analyysi tiivistdd lyhyesti tirkeimmit asiat mihin

yrityksen tulisi puuttua toiminnassaan. (Puustinen 2006, 69—-70.)



33

Yrityksen Vahvuudet Heikkoudet
sisdinen (strengths) (weaknesses)
toiminta e viltd

e  vahvista ®  poista
. hyé‘)dynné e lievenna
Yrityksen Mahdollisuudet Uhat
ympiristo (opportunities) (threaths)
e hyoédynnd e  kierrd
e lievenni

Kuvio 9. Swot-analyysi ja siitd tehtivit johtopaitokset (Kinkki & Isokangas 2003, 243)

Swot-analyysi riskien kartoittamisen vilineend ei ole tdysin luotettava. Ongelmaksi usein
muodostuu analyysin jadminen puolitichen, kun jokaisen osa-alueen mdarittelyn jilkeen ei
tehda johtopditoksia tai suunnitella jatkotoimenpiteitd. Jotta analyysi olisi mahdollisimman
tehokas tyokalu, kannattaa kayttda niin sanottua kahdeksankenttdistd swot-analyysia, jossa
pohditaan my6s nelikenttdanalyysin perustuvia toimenpiteitid. Analyysi on tehoton tyokalu,

jos saatuja tuloksia ei siirrd toiminnaksi. (opetushallitus 2007, b.)

4.7 Markkinointisuunnitelma ja markkinointiviestinta

Yrityksen menestyminen markkinoilla edellyttdd tarkkaa suunnitelmaa siitd, milldi markki-
noilla yritys aikoo toimia ja miten timd ratkaisu vaikuttaa yrityksen toimintaan. Yritys joutuu
tekemain strategisia valintoja markkinoinnin suhteen. Markkinoinnin suunnittelemisesta voi
erottaa kolme vaihetta. Nykytilan selvittiminen on ensimmaiinen askel. Nykytila sisaltdd asi-
akkaat, kilpailijat sekd toimialan nidkymit. Seuraavaksi yritys asettaa tavoitteet, joihin se pyr-
kii. Keskeisid tavoitteita markkinoinnissa ovat myynti, myyntikate, markkinaosuus seka
markkinoinnin tuotto. Kolmannessa vaiheessa yrityksen tulee valita ne keinot, jolla se pyrkii

tavoitteisiinsa. (Oikkonen 1992, 9.)

Markkinointisuunnitelman lihtékohtana ovat yrityksen tavoitteet, visio ja strategia. Markki-

nointisuunnitelma kertoo yrityksen myyntitavoitteet ja kuinka yritys aikoo toteuttaa ne mark-
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kinoinnin avulla. Markkinointisuunnitelma muodostaa yhtendisen kokonaisuuden, jossa yri-
tys toteaa markkinoinnin keskeiset keinot, linjavalinnat sekd markkinointitoimenpiteet.
Markkinointitoimenpiteet vieddan suunnitelman kautta vuosisuunnitelmatasolle saakka. Hy-
vissd markkinointisuunnitelmassa on eriteltyni tarkat toteuttamisaikataulut, vastuuhenkil6t,
resurssiarviot sekd seurannan toteutus. Jokainen markkinointisuunnitelman kappale paittyy

muistutukseen kiytinnon toteutuksesta. (Ruuska, Karjalainen & Johnsson 2001, 154.)

Markkinointistrategia sisdltda Viitalan ja Jylhidn (84, 2002) mukaan seuraavat tekijat:

e kohderyhmivalinnat

e ydinasemoinnin

e hinta-asemoinnin

e arvoviittaman eli lupauksen asiakkaalle

e jakelustrategian

e markkinointiviestinnan.

Markkinoinnin kilpailukeinot liittyvit yrityksen koko arvoketjuun. Markkinointiajattelu kul-

kee yrityksen kaikkien toimintojen kautta. (Viitala & Jylhad 2002, 84.)

Toimintoja joilla voidaan vaikuttaa ostajiin, kutsutaan yrityksen markkinointimixiksi. Perin-
teisesti markkinointimixiin kuuluvat 4P mallin mukaisesti tuote, hinta, myynnin edistiminen
ja saatavuus (product, price, promotion and place). Kuviossa 10. selvidd 4P mallin osa-alueet.
Tehokas markkinointiohjelma sisiltid koordinoidusti kaikki markkinointimixin elementit

tuottaen arvoa kuluttajalle. (Armstrong & Kotler 2001, 63-64.)
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Tuote Hinta

valikoima ohjehinta

laatu alennukset
muotoilu hyvitykset
erikoisuudet maksuaika
brandi luottoehdot
pakkaus

palvelut

Kohderyhma

Ostoimpulssin
vahvistaminen

Mainonta Saatavuus
mainokset myyntikanavat
henkildkohtainen myynti sijainti
myynnin edistdminen lajitelma
suhdetoiminta varasto

kuljetus
logistiikka

Kuvio 10. Markkinointimixin osat (Armstrong & Kotler 2001, 63)

Markkinointimixid on viime aikoina laajennettu nopean globalisoitumisen vuoksi. Mukaan
on tullut kaksi uutta P:td eli politiikka ja yleinen mielipide (politic ja public opinion). (Viitala
& Jylhi. 2002, 84.)

Markkinointiviestintd kasittda mainonnan ja menckinedistdmisen lisaksi vuorovaikutusmark-
kinoinnin, myynninedistimisen, tiedotus- ja suhdetoiminnan sekd suoramarkkinoinnin.
Markkinointiviestintd pyrkii herdttimain kohderyhminsd huomion. Se pyrkii saamaan osta-
jan kiinnostumaan yrityksen tarjonnasta, ja lopulta ostamaan sen tuotteita. Tédstd prosessista
kiytetddn nimed AIDA (attention, interest, desire and action), eli huomio, kiinnostuminen,

piitos ja toiminta. (Viitala & Jylhi 2002, 85.)
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Markkinointiviestintd pyrkii poistamaan asiakkaan tietimittomyyttd tuotteesta ja yrityksesta.
Markkinointiviestinnidn on tarkoitus my6s vaikuttaa kohderyhmin asenteisiin poistamalla
ennakkoluuloja. Markkinointiviestinnian lopullinen padidmiird on vaikuttaa kohderyhmin
kayttdytymiseen ja antaa heille toimintaimpulssi tuotteen tai palvelun ostamiseen. (Viitala &

Jylhi 2002, 85.)

Markkinointiviestinnin keskeiseni sddntdéni on kaavamaisuuden vilttiminen. Markkinointi-
viestinndn suunnittelussa on pyrittdvd katsomaan vaikuttamismahdollisuuksia laaja-alaisesti.
Erilaiset markkinointikeinot, kuten sponsorointi ja sisdinen markkinointi tukevat liiketoimin-
nan kehittymisti ja kiillottavat yrityksen kuvaa asiakkaiden ja muiden sidosryhmien silmissa.

(Viitala & Jylhd. 2002, 86-87.)

4.8 Rahoitus ja talous

Yritystoiminnan aloittamiseen tarvitaan rahoitusta. Liiketoiminnan alkuvaiheessa huolellinen
taloussuunnittelu on tarpeen, silli usein alkavat yritykset aliarvioivat kustannukset ja yliar-
vioivat tulot.  Yrittdjan tulisi pyrkid jirjestimiin rahoitus heti kestavilld tavalla yrityksen
menestymisen takeeksi. Yritystoiminnan alkuvaiheessa yritykselli on enemman menoja kuin
tuloja. Liitketoiminnan aloittamisessa rahaa sitoutuu muun muassa alkuinvestointeihin ja yrit-
tajan oman talouden yllapitamiseen. Rahavaroja tulisi jaddd my0s yrityksen kayttopadomaksi
yllittdvien menoja varalle. Alkuinvestointien suuruutta voidaan vihentid muun muassa aloit-

tamalla liiketoiminta vuokratiloissa. (opetushallitus 2007, a.)

Yrityksen pitai selvittda ennen liiketoiminnan aloittamista, paljonko se tarvitsee rahaa, misté
rahoitusta on saatavilla ja millaiseen oman ja vieraan padoman rakenteeseen se pyrkii. Pe-
rushankintojen lisaksi rahoituksen tulee kattaa yritystoiminnan pyorittiminen seka yrittdjan
oman talouden kustannukset ainakin 3-12 kuukauden ajaksi. Rahoitussuunnitelmaa laaditta-
essa yrityksen tulisi selvittdd my6s, onko yritystoiminnalle saatavissa vastikkeettomia tukia tai

avustuksia. ( Finnvera, a.)
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4.8.1 Oma padoma ja tulorahoitus

Yritys saa rahaa kiytt6onsi tulorahoituksena ja padgomarahoituksena. Tulorahoitus on yrityk-
sen toiminnasta saatavien tulojen ja menojen erotus. Usein uudelle yritykselle ei synny tulo-

rahoitusta alussa, talloin se tarvitsee padgomarahoitusta. (opetushallitus 2007, a.)

Pidomarahoitus jakaantuu omaan ja vieraaseen padomaan. Omaan piddaomaan kuuluvat muun
muassa yrittdjin yritykseensd sijoittamat rahat. Omaa pddomaa voi olla my6s ulkopuolisten
yritykseen sijoittamat rahat, mutta silloin oman pdidoman ehtojen mukaan he ovat my6s yri-

tyksen osakkaita. (opetushallitus 2007, a.)

Yrittaja voi saada yritystoiminnan aloittamiseen myos erilaisia yritystukia. Ne voivat olla ra-
hoitusta joihin ei sisilly takaisinmaksuvelvollisuutta, tai tuettuja lainoja, jotka ovat vieraan-

padoman tavoin maksettava takaisin. (opetushallitus 2007, a.)

4.8.2 Vieras paaoma

Vieras pddoma koostuu lainoista. Vieras padoma jakaantuu lyhytaikaiseen ja pitkdaikaiseen
padomaan. Pitkdaikaista vierasta padomaa ovat muun muassa pankkilainat ja rahoitusyhtici-
den tarjoamat luotot. Lyhytaikaista vierasta pidomaa ovat esimerkiksi tavarantoimittajien tar-
joamat maksuajat. Vieraasta pddomasta aiheutuu yritykselle kuluja korkojen muodossa. Vie-
raan padoman kulut on maksettava ensin pois, ennen kuin omalle padomalle voi jakaa tuot-

toa. (opetushallitus 2007, a.)

Yrityksen rahoitus vaatii suunnittelua. Raha on yritykselle niin sanottu niukkuushyodyke, eika
sitd ole koskaan tarpeeksi niilld jotka sitd eniten tarvitsisivat. Yrityksen rahoituksen peruson-
gelmat ovat rahoituksen riittdvyys, rahoituksen hinta seké rahoitusriski. Mikili yritys ei kyke-
ne selviytymain velvoitteistaan, kuten lainojen lyhennyksistd, ajautuu se rahoitusvaikeuksiin.
Rahoituksen hintaan vaikuttavat korot, vaaditut vakuudet, takaisinmaksuaika sekd muut ku-
lut. Mikili yritys on ajautunut rahoitusvaikeuksiin, on rahoituksen hinta toissijainen tekiji, jos

rahoitusta ylipdatain on tarjolla. (opetushallitus 2007, a.)

Rahoitusriski tarkoittaa oman ja vieraan padoman suhdetta. Vierasta pidomaa ei koskaan saa

olla liikaa, silld rahoittaja kiinnittdd huomiota rahoitusriskiin. Jos yritykselld on paljon velkaa,
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sisaltyy rahoitukseen riski, ettei yritys maksa velkojaan takaisin. Silloin myos lainojen korot
Yy > yrity ] Y ]

ovat korkeampia riskin vuoksi. (opetushallitus 2007, a.)

Finnvera Oyj

Valtion omistama erityisrahoitusyhtié Finnvera tiydentda rahoitusmarkkinoita ja edistda ra-
hoituksen keinoin yritysten toimintaa, kansainvilistymistd ja valtion aluepoliittisten tavoittei-
den tayttymistd. Finnveran rahoitusmuotoja ovat lainat, takaukset, padomasijoitukset ja vien-
titakuut. Finnveran periaatteena on toimia tiydentdvinid rahoittajana yhteistyossi muiden
rahoittajien kanssa, sekd korjata markkinapuutteita jakamalla vakuusriskid. (Holopainen &

Levonen 2001, 111.)

Toimintaansa aloittelevalle pienyritykselle sopivia Finnveran lainarahoituksia ovat:

e pienlaina

e naisyrittdjilaina

e investointi- ja kayttopddomalaina

yrittajilaina.

Pienlaina on tarkoitettu toimintaansa aloittavan tai jo olemassa olevan pienyrityksen rahoi-
tukseksi. Finnvera myontda lainan alkuinvestointeihin tai kayttopdaomaksi. Pienlainaa voi
tiydentdd tyoministerion myontama starttiraha. Pienlainaa voi saada yhdessi tai useammassa
erassd enimmillddn 35 000 euroa. Pienlainaa voi hakea minki yritysmuodon tahansa omaava
yritys. Laina-aika on viisi vuotta, joista ensimmaiinen vuosi voi olla lyhennyksistd vapaa. Kor-
koon sisiltyvi valtion korkotuki mahdollistaa edullisemman koron. Lainasta peritddn toimi-

tusmaksu. (Holopainen & Levonen 2001, 111.)

Naisyrittajalaina on tarkoitettu nimensa mukaisesti yritykselle, jossa naiset ovat enemmisto-
osakkaina ja jota yksi naispuolisista osakkaista johtaa padtoimisesti. Lainan voi saada aloittava
tai jo toiminnassa oleva yritys. Lainaa voi saada yhdessa tai useammassa erassd enimmilldan
35 000 euroa. Naisyrittdjalainaa voi tiydentdd tyoministerion starttirahalla. Yritys voi hakea

lainaa litketoiminnan alkuinvestointeihin, kiyttopadomaksi tai kehitysinvestointeihin. Laina-
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aika on viisi vuotta, joista ensimmainen vuosi voi olla lyhennyksistd vapaa. Korkoon sisiltyva
valtion korkotuki mahdollistaa edullisemman koron. Lainasta peritddn toimitusmaksu. (Ho-

lopainen & Levonen 2001, 110-111.)

Investointi- ja kiyttopadomalaina on tarkoitettu jo olemassa olevien seki aloittavien yritysten
investointeihin. Investointi- ja kidyttopadomalaina on tarkoitettu pienille ja keskisuurille yri-
tyksille (enintadn 250 tyontekijad), joiden litkevaihto on enintddn 50 miljoonaa euroa tai ta-
seen loppusumma on enintiin 43 miljoonaa euroa. Finnvera toimii usein osarahoittajana.
Laina-aika on yleensd kahdesta seitsemadn vuoteen. Lainan korko voi olla kiinted tai viite-
korkoon sidottu. Korkoon vaikuttavat yrityksen kannattavuus, taloudellinen asema, toimin-
nallinen riski seké lainan vakuus. Lainasta peritddn toimitusmaksu. (Holopainen & Levonen

2001, 110.)

Yrittajalaina on yrittdjan henkilékohtainen laina. Sitd voi saada muun muassa uuden yrityksen
perustamiskustannuksiin. Laina kiytetddn kokonaisuudessaan osakepddomaan tai yhtiGpa-
nokseksi. Yrittajalainaa hakevan on oltava osakeyhtion osakas, jonka osuus osakepaiomasta
ja ddnivallasta on vihintddn 20 prosenttia, avoimen yhtién yhtidmies tai kommandiittiyhtién
vastuunalainen yhtiomies. Hakijan tulee osallistua yrityksen toimintaan tdysipaivaiselld tyo-
panoksella ja saada toimeentulonsa yrityksestd. Lainan méird on enimmillain 85 000 euroa,
ja lainan saajan omarahoitus on vihintidn 20 prosenttia. Laina-aika on enintdin kahdeksan

vuotta, joista kolme voi olla lyhennysvapaita. (Holopainen & Levonen 2001, 111.)

TE-keskus

Ty6voima- ja elinkeinokeskusten, TE-keskusten, toimintaa ohjaavat kauppa- ja teollisuusmi-
nisterio, tyoOministerié sekd maa- ja metsatalousministerio. TE-keskusten tarkoitus on tukea
ja neuvoa pk-yrityksia niiden eri vaiheissa. TE-keskukset osallistuvat my6s innovaatioympa-

riston kehittimiseen seka hoitavat alueellista tydvoimapolititkkaa. (KTM 2005.)

TE-keskukset tarjoavat aloittaville yrityksille tukea ja rahoitusta. Rahoituksen tavoitteena on
edistad pk-yritysten toimintaedellytyksia suuntaamalla rahaa hankkeisiin, jolla uskotaan ole-
van merkitystd hankkeen toteutumiseen seki yrityksen menestymiseen. Rahoituksen lisdksi
TE-keskukset tarjoavat aloittaville yrityksille myos neuvontapalveluja. TE-keskuksien tarjo-

amia tukia ja rahoitusta aloittaville yrityksille ovat:
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e tyollisyyspoliittinen projektituki
e starttiraha

e investointituki.

Tyollisyyspoliittista projektitukea voi hakea sosiaalisen yrityksen perustamiseen ja toiminnan
vakiinnuttamiseen. Hankkeen tavoitteena tulee olla yrittdjyyden edistiminen, uusien tyopaik-

kojen luominen tai tySllisyyden vihentiminen. (KTM 2005.)

Starttiraha on hyva esimerkki yritystuesta, jota ei tarvitse maksaa takaisin. Valtio auttaa yritta-
jid starttirahan muodossa. Nykyédan starttirahaan ovat oikeutettuja tyottomait, opiskelijat seka
palkka- tai kotityosta yrittdjaksi ryhtyvit. Starttiraha on saajalleen vastikkeeton ja veronalai-
nen etu. Se on tarkoitettu yrittdjan omaksi rahaksi, jolla hin voi turvata oman toimeentulon-
sa. Starttirahaa vol saada enimmilldidn kymmeneksi kuukaudeksi. Rahaa maksetaan ensin
puolen vuoden ajan 650 euroa kuukaudessa ja timin jilkeen tyGvoimatoimiston harkinnan

mukaisesti vield 500 euroa kuukaudessa. (Puustinen 2000, 75.)

Starttiraha on harkinnanvarainen etu. Sitd eivit saa kaikki alkavat yritykset. Jos aloittavan yri-
tyksen tulevaisuus néyttdd niin hyviltd ettd yrittdjan toimeentulo on turvattu, ei hinelld ole

oikeutta starttirahaan. (Puustinen 20006, 75.)

Kehitysalueella toimintaansa aloittava yritys voi saada yritystoiminnan tukemisesta annetun
lain nojalla investointitukea. Kehitysalueen ulkopuolella tukea saavat vain pienet yritykset.
Tuen maira voi olla kehitysalueella enintidn 40 prosenttia ja alueen ulkopuolella 10 prosent-
tia. Tukea myonnetddn tuotannollisille yrityksille, yrityspalveluyrityksille sekd matkailuyrityk-
sille. (Holopainen 2001, 106—107.) Investointitukea myonnetdan yrityksen perustamista var-
ten tarpeelliseen kiyttbomaisuuden, kuten koneiden ja laitteiden, hankkimiseen. Tukea voi-
daan myontdd yrityksen perustamisvaiheessa myos alkuhankintoihin. Tuen myontimisen
edellytyksend on, ettd toiminnalla katsotaan olevan jatkuvuuden edellytykset. Tukiprosentit

vaihtelevat alueittain ja yrityksen koon mukaan. (KTM 2005.)

Pankkilaitokset

Tavallisin pitkdaikainen laina on normaali euromiiriinen luotto tai luotollinen sekkitili. Luo-

tollista sekkitilid avattaessa médritadn luottolimiitti sekd luotto- ja talletuskorko. Lainan ja
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sekkiluoton vakuudeksi pankit vaativat kattavan vakuuden. Jo lainaa tarjotessaan pankki
usein arvioi tulevan asiakkaan asiakatuoton ja asiakassuhteeseen liittyvit riskit. Pankit ottavat
tuoton toiminnalleen muun muassa asiakkaan rahaliikenteen hoidosta tulevista maksuista,
yrityksen kassavarojen ja maksujen viipymisestd pankin hallussa joko korottomana tai mark-
kinakorkoa halvemmalla korolla sekd erilaisista provisioista ja toimitusmaksuista. (Holopai-

nen & Levonen 2001, 109.)

Vakuutusyhtiot

Vakuutusyhtiét myontivit sijoitusluottoja yritysten kayttopdaomarahoitukseen ja investoin-
tien rahoitukseen. Alle vuoden toimineelle yritykselle voidaan myontid niin sanottua startti-
lainaa, minkd mairi riippuu vakuutussuhteista. Vakuutusyhtiiden lainoja voi verrata lihinné
pankkilainoihin. Vakuutusyhti6illi on kuitenkin tiukempi vakuuspolititkka, johtuen sosiaali-
ja terveysministerion antamista ohjeista. Vakuutusyhtididen lainojen laina-aika on péaasdan-

toisesti enintdan kymmenen vuotta. (Holopainen & Levonen 2001, 109-110.)

4.9 Kannattavuus ja budjetointi

Hyva kannattavuus, riittivin korkea omavaraisuus ja hyvd maksuvalmius, ovat Viitalan ja
Jylhdn (2002, 121) mukaan menestyvin yrityksen tunnusmerkkejd. Ne varmistavat menestyk-
sellisen toiminnan ja ovat sen seuraus. Toiminta on kannattavaa, kun tuotot ovat suuremmat
kuin kustannukset. Yrityksen on mahdollista kestid kannattamattomia liiketoimia vain tila-

piisesti. (Viitala & Jylhd 2002, 121.)

Omavaraisuus kertoo yrityksessi olevan oman paaoman ja vieraan padoman vilisen suhteen.
Mitd korkeampi omavaraisuusaste on, sen vakavaraisempi yritys on. Maksuvalmius taas ker-

too yrityksen kyvysta selviytya juoksevista menoista. (Viitala & Jylha 2002, 121.)

Pitkalld tdhtaimelld yrityksen toiminnan on oltava kannattavaa. Yritykselld voi olla elinkaa-
rensa aikana kriisijaksoja, mutta toiminnan pitdd olla kokonaisuudessaan kannattavaa. Kan-
nattava lilketoiminta syntyy yrityksen oman toiminnan lisdksi myos ymparistotekijoista. Yri-
tyksen kannattavuuden parantamiseen on karkeasti jaoteltuna kaksi eri vaihtoehtoa: lisitd

tuottoja tai pienennetdan kustannuksia. (Viitala & Jylha 2002, 121-126.)
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Budjetti on yrityksen tiettyni ajanjaksona toteutettavaksi tarkoitettu numeerinen toiminta-
suunnitelma. Sithen sisiltyy tavoitteiden asettaminen, vaihtoehtojen etsiminen ja kehittami-
nen, vertailujen suorittaminen sekd lopullisen vaihtoehdon valinta. Budjetointi on nykyain
hankalaa, koska toimintaymparistéssa tapahtuvia muutoksia on vaikea ennakoida. Moni yri-
tys on luopunut pitkdn tihtiimen suunnittelusta ja on siirtymassa kiytintoon, jossa suunni-
telmia tarkennetaan ajan kuluessa jatkuvasti. Taloudellisen suunnittelun perusta on toimin-
nan strateginen suunnittelu. Pitkdn tihtdimen suunnitelma on runko, johon lyhyen tihtdimen
suunnitelma ja numeroina ilmaistu toimintasuunnitelma, budjetti, sidotaan. Budjetin avulla
yrityksen johto optimoi resurssien kiyton ja ennakoi monet laskennalliset ongelmat. (Viitala

& Jylhi 2002, 137.)

Budjetin avulla yritys ja sen henkilokunta pyrkivit asetettuihin taloudellisiin tavoitteisiin.
Budjetti on my6s apuviline toiminnan seurannassa. Seurantaan kuuluu myos poikkeamien
sylden etsintd. Budjetti koostuu osabudjeteista, jotka ovat toisistaan tiippuvaisia. Osabudjet-
teja tehddin yrityksissd vastuualueittain ja osatoiminnoittain. Osabudjetteja voivat olla muun
muassa myynti- ja ostobudjetti. Budjetin laatiminen aloitetaan tavoitteista. Tavallisesti ensin
laaditaan myyntibudjetti, ja sen jilkeen tuotannollisessa yrityksessd valmistusbudjetti. Tamin
jalkeen voidaan laatia muiden toimintojen osabudjetit. Osabudjettien yhdistimisen tuloksena
syntyy tulosbudjetti. Tulosbudjettiin kootaan osabudjeteista tuotto ja kustannukset. (Viitala

& Jylhi 2002, 138-138.)

Budjettiseuranta on olennainen osa budjetointiprosessia. Siind tarkastellaan, missa yritys on
menossa tavoitteisiin nihden. Budjetin tulee olla joustava suunnitelmallisesta luonteestaan
huolimatta. Se ei saa muodostua toiminnan esteeksi tai rajoitukseksi. (Viitala & Jylha 2002,

139))
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5 TUTKIMUSMENETELMA

Tutkimusmenetelmin valintaan vaikuttavat monet seikat. Valintaa ohjaa yleensé se, millaista
tietoa etsitdan ja mistd. Tutkimustehtdvin selvittyd valitaan, mitkd metodit ovat soveltuvia
ongelman ratkaisemiseksi. Lopullista valintaa tehdessd kannattaa huomioida kaytettdvissa

oleva aika ja muut resurssit. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2004, 173-174.)

Aineiston kerdystavat voidaan jakaa karkeasti kahteen ryhmain: kirjoituspoytatutkimuksiin
sekd kenttdtutkimuksiin. Tama opinndytety6 on luonteeltaan kirjoituspdytitutkimus. Termi-
ni kirjoituspoytitutkimus tarkoittaa sitd, ettd ldhteina on kaytetty valmiiksi tuotettua tietoa.
Tutkimusprosessi etenee tiedon tunnistamisen, kerddmisen ja kartoituksen kautta tiedon ana-
lysointiin sekéd yhdistelemiseen loogiseksi kokonaisuudeksi. Pddmairind on, ettd tutkimus
tuottaa lopullisessa muodossaan jotain uutta aikaisempiin julkaisuihin verrattaessa. Kirjoitus-
poytatutkimuksen lidhteind voi kayttda muun muassa kirjallisuutta, julkaisuja ja muita tutki-
muksia. Aineistoa voi kerdtd my0Os kenttdtutkimuksella, jolloin aineistoa haetaan muun muas-
sa erilaisten tutkimusten ja haastattelujen avulla. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 242-243; Lii-

ketalousopisto 2007.)

Tutkittavaa ilmiétd voi tarkastella monelta eri kulmalta. Koska my6s lihdemateriaali tarkaste-
lee athetta eri puolilta, ei aineistoa tulisi koskaan lukea ilman tervetti kritiikkia. Tutkijan on
pyrittivé kriittiseen asenteeseen ldhteitd valitessaan seki tulkitessaan niitd. (Hirsjarvi, Remes

& Sajavaara 2004, 101-102.)

Tutkimukseen hankittiin tietoa Internetista ja alan kirjallisuudesta. TyOssd kaytettiin ldhteina
luotettavaksi luokiteltavia lahteitd, kuten kauppa- ja teollisuusministerion, Finnveran, ope-
tushallituksen sekd tunnettujen kirjoittajien tuottamia materiaaleja. My6s ldhteiden tuoreu-
teen kiinnitettiin huomiota, ja pyrittiin valttimain selvésti vanhentuneita lahteitd, mikéli tar-
jolla oli tuoreempaa tietoa. Tutkimuksessa kaytettyjd aineistoja yhdisteltiin ja sovitettiin ky-

seessd olevaan tutkimuksen kenttdin sopivaksi.
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6 KUVAUS SUUNNITELLUSTA LIIKETOIMINNASTA

Piensisustus- ja lahjapuoti Aarrearkku on tarkoitus perustaa Kuhmoon vuosien 2007 ja 2008
vaihteessa. Perustettavan yrityksen yritysmuoto on toiminimi, koska se on yritysmuodoltaan
yksinkertaisin ja soveliain tissa vaiheessa yritystoimintaa. Perustaja ja omistaja on Anni-Kaisa
Kokkonen. Yrittdjan lisdksi yrityksessd ei tyoskentele muita vakituisia tyontekijoitd. Yritys
aikoo hankkia kuhmolaissyntyisid harjoittelijoita Kajaanin ammattiopiston litketalouden kou-

lutusalalta sekd mahdollisesti my6s Kajaanin ammattikorkeakoulusta.

6.1 Yrittajaksi ryhtymisen motiivit

Yrittajan tirkein motiivi yrittajaksi ryhtymiseen on tyollistyminen. Yrittdjyys mahdollistaa
asumisen Kuhmossa, jossa ty6llisyystilanne on tilld hetkelld huono. Yritystoiminnan tuomat

vaikutukset osaltaan my6s elvyttivat muuttotappiopaikkakunnan elinkeinoelamaa.

Yrittajalld ei ole entuudestaan kokemusta yrittajyydestd. Hin on kuitenkin saanut ammatti-
korkeakoulutason koulutuksen liiketalouden koulutusohjelmasta. Yrittdjd on harrastanut si-
sustamista noin viiden vuoden ajan. Hin on muun musassa kaynyt alan messuilla ja lukenut

alan kirjallisuutta.

6.2 Toimialan nakymait

Piensisustus- ja lahjapuoti Aarrearkun toimiala on sisustus. Yritys tarjoaa asiakkailleen pien-
sisutus- ja lahjatavaroiden lisdksi sisustusneuvontaa sekd vinkkejd. Yritys aikoo jirjestdd

saannollisin viliajoin my0s sisustusiltoja, joihin kutsutaan vieraaksi sisustusalan ammattilaisia.

Toimialan yritykset ovat tyypillisesti pienikokoisia. Tuotteiden esille laittoon panostetaan pal-
jon ja luodaan asiakkaalle mielikuvia laadukkaammasta elimistd. Sesonkiaikoja ovat juhlat ja
merkkipaivit, kuten joulu, paisidinen, koulujen péadttyminen ja perhejuhlien ajankohdat, ku-

ten kesalla haat.
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Suomalaiset kayttivit sisustamiseen rahaa enemmain kuin koskaan. Kymmenessa vuodessa
sisustukseen kdytetty rahamaird on kasvanut puolitoistakertaiseksi. Keskimairin suomalaiset
kayttavat sisutukseen rahaa 225 euroa vuodessa. Kasvun varaa 10ytyy vield, silli Euroopassa
vastaava luku on 250 euroa. Tilastokeskuksen kuluttajabarometrin mukaan kodinsisustus py-
syttelee kotitalouksien ostoaikeiden kirkikolmikossa. Suuri osa sisutusalan kasvusta johtuu
sisustustarvikkeiden kaupan kasvusta. Suomalaiset ovat oppineet pukemaan kodin monesti
vuodessa uuteen uskoon — ei pelkistddn paisidisend ja jouluna. (Heikkild 2007, Kainuun Sa-

nomat.)

Kansan vaurastuminen ja kasvava tarjonta ovat vaikuttaneet sisustusbuumin syntyyn. Innok-
kaimmat kodinsisustajaryhmit ovat opiskelijat, keski-ikdiset sekd viisikymppiset. Vihiten si-
sustukseen rahaa kayttavat elakeldiset. Yhteistd kaikille sisustajaryhmille ovat panostus arki-
seen luksukseen. My6s ekologiset ja kestavda kehitysta tukevat valinnat ovat heille tirkeita.

(Heikkila 2007, Kainuun Sanomat.)

6.3 Yrityksen toimintatapa, litkeidea ja rahoitus

Yrityksen toiminta-ajatuksena on auttaa asiakkaita sisustamaan kotejaan sekd vapaa-ajan
asuntojaan piensisutustuotteiden avulla. Yritys myy my6s lahjatavaroita, joita on helppo an-
taa nykyajan ihmiselle jolla on jo kaikkea. Myytivien tuotteiden lisiksi asiakas saa vinkkeja
sisustamiseen ja voi ostaa myOs sisustuspalveluja yrityksestd. Sisutus- ja lahjapuoti Aarrear-

kussa on my6s lahjalista-palvelu.

Yrityksen toiminta-alue on noin 10 000 asukkaan kaupunki Kuhmo ja sen lihialueet. (Kuh-
mon kaupunki 2007.) Lisdksi yritys aikoo toiminnan lihdettyd kdyntiin laajentaa markkinoita
Internetin avulla. My6s Internet-sivujen sekd Internet-kaupan tekemiseen yritys hakee asian-
tuntijoita Kajaanin ammattikorkeakoulun valmistuvista oppilaista, esimerkiksi opinnidytety6-

na.

Kilpailutilanne alalla on melko tiukka. Kuhmossa on yksi selkedsti sisustamiseen erikoistunut
yritys, DeeKoo Store 94. Yritys on toiminut Kuhmossa muutaman vuoden. Ydinkilpailija

tarjoaa sisustustuotteita laidasta laitaan. Yritys myy sisutustuotteiden lisiksi huonekaluja,
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kenkia ja jonkin verran my6s vaatteita. Kuhmossa sijaitsevat muut kilpailijat myyvit kilpaile-
via tuotteita vain sivutoimisesti, esimerkiksi kemikaliotoiminnan ohessa. Lisiksi Kuhmossa
on yksi kasintehtyd keramiikkaa myyvi yritys. Lahikunnista Sotkamosta ja Kajaanista 16ytyy
my0s potentiaalisia kilpailijoita. Sotkamossa sijaitsevan Lumikuun ja Kajaanissa sijaitsevien

Pumpulikukan ja Pentikin vaarallisuutta ei pida aliarvioida.

Sisustus- ja lahjapuoti Aarrearkun kohderyhmini ovat Kuhmossa ja lahiymparistossd asuvat
20-50-vuotiaat naiset. Lisiksi yritys suuntaa ja markkinoi tuotteitaan erityisesti kesamokkilai-

sille ja turisteille.
Yrityksen litkeidea muodostuu seuraavista osa-alueista:
TUOTTEET JA PALVELUT:

Piensisustustuotteita, sisustussuunnittelua ja lahjatavaroita ithmisille, joilla on jo kaik-

kea. Yritys yllapitdd myo6s lahjalistoja.
KOHDERYHMAT:

Kuhmossa ja lahiymparistossd asuvat 20-50-vuotiaat naiset, vapaa-ajan asunnon

Kuhmossa omistavat seka turistit.
HYOTY ASIAKKAALLE:

Asiakas saa ammattitaitoista neuvontaa ja laadukkaita tuotteita viihtyisin kodin luo-
miseksi. Yrityksen tuotteet tuovat arkeen ripauksen luksusta. Liikkeestd saa my6s ki-

voja lahjaideoita ihmisille, joilla on jo kaikkea.
IMAGO:

Asiakasystivillinen ja palveleva. Asiakkaita kuunnellaan ja heididn toiveensa pyritidn

toteuttamaan mahdollisuuksien mukaan.

Yrityksen suurin vetovoimatekiji on uusiutuvuus. Uutta tavaraa tulee viikoittain, ja asiakkaat
poikkeavat ohimennen katsomaan mitd uutta on tarjolla. Liikeideaan kuuluu olennaisena
osana tuotteiden nopea kierto. Asiakkaiden kuuntelu tuotepditoksissd on mahdollista, koska

tuotteita tilataan hyvin pienid mairia ja jopa yksittdisia kappaleita asiakkaiden tilauksesta
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Markkinoinnin yritys hoitaa itse. Aluksi markkinointi hoidetaan ilmoituksilla paikallislehdissa
sekd kanta-asiakkaille jaettaville ja sihkopostitse ldhetettdvilli mainoksilla. My6s yrityksille
lihetetddn sdannollisesti tarjouksia litkelahjoista. Niyteikkunasta tehdddn pysdyttiva, joka

houkuttelee asiakkaita liikkeeseen sisalle.

Yrityksen rahoitus koostuu Finnveran Naisyrittajalainasta ja yrittdjin omasta panoksesta.
Finnvera ei vaadi Naisyrittdjilainalle takaajia. Yrittdjin oman talouden varmistamiseksi ano-
taan starttirahaa tyGvoimatoimistosta. Perustamisvaiheessa yritys investoi kassakoneen,
pankkipaitteen, hilytyslaitteet ja kalusteita. Koneet ostetaan uusina, mutta kalusteet ostetaan
kierrityskeskuksista ja Internet-huutokaupoista vanhoina. Kalusteet kunnostetaan itse ja ne

saavat olla vanhannikoisid. Myyntitiski mahdollisesti joudutaan ostamaan uutena.

Sisustus- ja lahjapuoti Aarrearkku vuokraa toimitilat katutasosta Kuhmon keskustassa. Liike-
tilat ovat vanhat ja lihes peruskuntoiset, mutta soveltuvat hyvin yrityksen ulkoiseen ilmee-
seen. Vuokra on 400 euroa kuukaudessa. Vuokraan ei sisilly sihko eikd vesi, joihin arvioi-

daan kuukaudessa menevan 60 euroa.
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7 POHDINTA

Taman opinndytetyon tarkoituksena oli selvittad, millainen on hyvi liiketoimintasuunnitelma.
Tutustuessani lihdeaineistoihin huomasin, ettei niiden kriteereiden listaaminen ei olekaan
aivan yksiselitteistd. Liiketoimintasuunnitelman onnistumiseen vaikuttaa paljon yrityksen

luonne ja suunnitelman laatijan persoonallisuus.

Opinniytetyon lopputuloksena syntyi litketoimintasuunnitelma pienyritykselle. Opinnayte-
tyGprosessin aikana mietteet yrittdjyydestd muuttuivat realistisemmaksi ja toiminnan suunnit-
teluun tuli lisdd kriittisyyttd. Yksi tirked toimivan liiketoimintasuunnitelman edellytys onkin,
ettd laatija suhtautuu tyohonsid vakavasti. Suunnitelman pitdd arvioida kriittisesti yrityksen
kannattavuutta ja tulevaisuutta. Hyvi litketoimintasuunnitelman ei kaunistele tietoja ja peitte-
le riskejd, vaan tunnistaa ne ja varautuu niihin. Liiketoimintasuunnitelman laatimisen apuna

voi hyodyntia esimerkiksi neuvontaorganisaatioiden henkil6ita.

Liiketoimintasuunnitelma ei synny hetkeksi tietokoneen ddreen istahtamalla. Tehdessini lii-
ketoimintasuunnitelmaa Sisustus- ja lahjapuoti Aarrearkulle huomasin, ettd suunnitelman
laatiminen kisittdd monta vaihetta ja runsaasti tiedonhankintaa. Lisiksi jouduin kirjoittamaan

suunnitelmasta monta eri versiota ennen lopullista tyydyttdvad suunnitelmaa.

Mielestini litketoimintasuunnitelman tarkeytta tulisi yritystoimintaa aloittaville korostaa
enemmin, koska se auttaa hahmottamaan yritystoiminnan kokonaisuuden. Usein into yritys-
toiminnan kaynnistimiseen on alkavalla yrittdjalld niin kova, ettd liiketoimintasuunnitelman
tekeminen voi tuntua pakolliselta pahalta. Liiketoimintasuunnitelmaan on kuitenkin tirkea
keskittyd kunnolla, ja kerrata suunnitellun liiketoiminnan runko osa-alue kerrallaan. Liiketoi-
mintasuunnitelman laatiminen ei kuitenkaan ole pelkdstdin kirjoittamisen prosessi, vaan
my0s tiedonhaun prosessi, jossa my6s ennakoidaan tulevaisuutta. Onnistuneessa liiketoimin-
tasuunnitelmassa on kasitelty kaikki yrityksen litketoiminnan kannalta oleelliset osa-alueet.
Sivulla kahdeksan kuviossa 2. on esitetty litketoimintasuunnitelman prosessi, joka etenee vai-
heittain kohti lopullista padmairdansa toiminta- ja kehityssuunnitelmien tekemiseen. Kuvios-
ta kay ilmi, ettd ennen viimeistd vaihetta yrittdjan on tdytynyt analysoida yrityksen toimin-

taympiristo, selkeyttda yritysidea ja asettaa tavoitteet seka strategiat.

Hyvin liiketoimintasuunnitelman osa-alueet ovat tasapainossa keskenddn. Liiketoiminta-

suunnitelmaa laatiessani huomasin, etti erityisesti laskelmien tekemiseen kului yllattavan pal-
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jon aikaa. Pyrin kuitenkin huomioimaan suunnitelmassa yhtalailla my6s muut osa-alueet. Lii-
ketoimintasuunnitelman tarkoitus on koostua toisiaan tukevista yhdensuuntaisista osakoko-
naisuuksista. Jos toista osaa korostetaan enemmin, kuin toista, romahtaa suunnitelman kan-
tava idea kasaan. Liitketoimintasuunnitelman tavoitteet ja toimet tulee esittda riittavin konk-
reettisesti. Suunnitelman jilkeen on usein vuorossa kiytinnon toteutus. Jos asiat on mietitty

huolellisesti jo suunnitteluvaiheessa, on kiytinnon toteutukseen helppo ryhtya.

Tikein tavoite liiketoimintasuunnitelmaa tehdessini oli, ettd suunnitelma tukee erityisesti yri-
tyksen omaa toimintaa. Sen on tarkoitus toimia jatkossa yrityksen jokapdiviisend tyGkaluna,
joka ohjaa yrityksen toimintaa. Se on luottamuksellinen, eikd suunnitelmaa ei sellaisenaan
luovuteta kenellekadn ulkopuoliselle tahoille rahoittajia lukuun ottamatta. Yrityksen luovutta-
essa liiketoimintasuunnitelman esimerkiksi rahoittajalle, siitd poistetaan epdolennaiset asiat ja
salaiseksi katsottava materiaali. Hyvan litketoimintasuunnitelman tirked kriteeri on, ettd se on
tehty yrityksen omaa etua ajatellen, siten ettd siitd on yritykselle hy6tyd my6s tulevaisuudessa.
Sisustus- ja lahjapuoti Aarrearkku pdivittad jatkossa yrityssuunnitelmaansa vihintddn kaksi

kertaa vuodessa yrityksen tilannetta vastaavaksi.

Liiketoimintasuunnitelma ei varsinaisesti valmistu koskaan. Yrityksen tulee litketoiminnan
kaynnistymisen jilkeen ottaa liiketoimintasuunnitelma arkiseksi apuvalineekseen. Tdama voi
tapahtua esimerkiksi vuosisuunnittelun yhteydessd. Suurin virhe, minki litketoimintasuunni-
telman laatimisessa voi tehdd on se, ettei sitd hyodynneta kaytinnossa. On tarkeda, ettei yri-
tys jatd liketoimintasuunnitelmaa poytilaatikkoon, vaan ottaa sen yrityksen jokapiiviiseen
kiytt6on johtamisen apuvilineeksi. Liiketoimintasuunnitelman jidminen pelkiksi paperiksi
vol johtua monesta syysta. Usein taustalle on kuitenkin liian yleiselle tasolle jadnyt toiminnan
suunnittelu, jolloin kdytinnon toteutus voi tuntua hankalalta. Toinen syy voi olla liian kehit-
tymiton johtamiskulttuuri, jolloin riittdvaa pitkdjanteisyyttd suunnitelman kayttéonottoon ei

16ydy.

Joskus litketoiminnan suunnittelu voi kddntya itseddn vastaan. Mikéli suunnittelu tulee tirke-
ammiksi kuin liiketoiminta, seuraa usein kyllistyminen jo ennen toteutusta. Suunnittelun

tulisi pysya kdytinnollisena ja lahelld toteuttajia.
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KAJAANIN AMMATTIKOR-  YRITYKSEN SUUNNITTELU

KEAKOULU Liiketoimintasuunnitelman laati-
== Hallinnon ja kaupan ala minen
. .
ammattikorkeakoulu

Sisustus- ja lahjapuoti Aarrearkun

LIIKETOIMINTASUUUNNITELMA

Laadintapéivimaiiri ja laatija: 27.4.2007 Anni-Kaisa Kokkonen

Yrityksen nimi ja  Sisustus- ja lahjapuoti Aarrearkku
osoite: Kainuuntie 97, 88900 Kuhmo
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1. Perustiedot yrityksesta

Yrityksen nimi ja yhtiémuoto

Sisustus- ja lahjapuoti Aarrearkku, toiminimi

Toiminta-ajatuksena on:

Yrityksen toiminnan tarkoitus on auttaa asiakkaita sisustamaan kotejaan sekd vapaa-ajan asun-
tojaan piensisutustuotteiden avulla. Yritys myy myos lahjatavaroita, joita on helppo antaa ih-
misille joilla on jo kaikkea.

Omistaja / omistajat: Anni-Kaisa Kokkonen

Toimitusjohtaja: Anni-Kaisa Kokkonen

Maantieteellinen markkina-alue ja asukasmairi:

Kuhmon kaupunki lihialueineen. Kuhmossa on tilld hetkelld noin 10 000 asukasta.

Toimialalle on tyypillista:

Yritykset ovat usein pienikokoisia. Tuotteiden esillepanoon satsataan paljon ja asiakkaille luo-
daan mielikuvia laadukkaammasta elamastd. Sesonkiaikoja ovat juhlat ja merkkipiivat, kuten
joulu, padsidinen, koulujen paittyminen ja hid-sesonki.

Sisustusala alkoi nousta 1990-luvun alun lamavuosien jilkeen. Lama aiheutti sen, ettd kodeista
haluttiin tehdé viihtyisid turvasatamia, joiden sisutukseen satsattiin. Alan kasvuun ovat vaikut-
taneet suotuisasti vieston vaurastuminen ja kasvava tarjonta. Nykydin voi puhua jopa sisus-
tusbuumista, jonka kasvulle ei ainakaan vield ndy rajoja.
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1.1. Perustajatiedot

Nimi Anni-Kaisa Kokkonen
Koulutus/tutkinto litketalouden koulutusohjelma, tradenomi
Tyokokemus Ei tyokokemusta alalta. Tyoskennellyt muun muassa paikallislehden

toimittajana ja perusopetuksessa sijaisopettajana yla- ja ala-asteella.

Yrittajakokemus

FEi ole entuudestaan.

Yritystoimintaa tukeva
harrastus- yms. koke-
mus

Harrastanut sisustusta noin viisi vuotta. Kéynyt sisustusmessuilla ja
lukenut paljon alan kirjallisuutta.

Yrittimisen motii-
vit/miksi haluat yritti-
jaksi? Kommentot yrit-
tajyystestia

Padasiallinen syy yrittajaksi ryhtymiseen on ty6llistyminen. Tavoit-
teena ei ole kasvattaa yrityskokoa tulevaisuudessa, vaan saada aikaan
pysyvaa litketoimintaa.

Internetissa tehtyjen yrittdjatestien mukaan yrittdja on persoonallisil-
ta ominaisuuksiltaan sovelias henkil6 yrittdjaksi (Liite 2.)

Nimi

Koulutus/ tutkinto

Tyokokemus

Yrittajakokemus

Yritystoimintaa tukeva
harrastus- yms koke-
mus

Yrittdmisen motii-
vit/miksi haluat yritti-
jaksi? Kommentoi yrit-
tajyystestia
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2. Yrityksen toimintaympiristo

2.1. Kilpailijat

Ydinkilpailijoitamme ovat:

Kilpailijan nimi ja perustelut

DeeKoo Store 94: myy sisustus- ja lahjatavaraa, mutta lajitelmassa paljon muutakin, kuten kenkia,
huonekaluja ja vaatteita.

Rusasen kulma: lelujen, askartelutarvikkeiden ja kosmetologi- sekd kemikaliopalvelujen lisiksi myy
my0s lahjatavaraa.

Kolme Ruukkua: erikoistunut kisintehtyyn keramiikkaan. Tuotteet sopivat hyvin lahjatavaroiksi.

Marginaalikilpailijoitamme ovat:

Kilpailijan nimi ja perustelut

Tiimari: lahja- ja sisustustavaraa myynnissd toimisto-, koulu- ja askartelutarvikkeiden ohessa. Myy
halvalla, mutta ei laadukasta tavaraa.

Makasiini: edullinen ostopaikka, josta saa my6s jonkin verran sisustustuotteita.

Kukka-Emilia: myy puutarhatuotteita ja my0s jonkin verran puutarhan sisustustuotteita. Keskitty-
nyt kuitenkin erityisesti kukkien myyntiin.

Potentiaalisia kilpailijoitamme ovat:

Kilpailijan nimi ja perustelut

Pumpulikukka (Kajaani): Kuhmolaiset tekevit paljon ostosmatkoja Kajaanin. Pumpulikukka
myy korkealaatuisia lahjatavaroita, sisustustuotteita ja astioita.

Pentik (Kajaani): Myy sisustus- ja lahjatavaraa seka astioita. Pentikilld vahva brandi ja ketjun
tuki takanaan, jotka edesauttavat myyntia.

Lumikuu (Sotkamo): My6s Sotkamo vetdd kuhmolaisia ostoksille. Lumikuun valikoimissa lah-
jatavaraa, vaatteita, kasitoitd ja jonkin verran piensisustustuotteita.

Millainen on kilpailutilanne? Milld keinoin alan yritykset toiminta-alueellasi kilpailevat? Minka-
lainen on markkinoiden kehityssuunta.

Ihmisilld on nykypdivini yhid enemmain rahaa kiytettavissaan. Asumiseen halutaan satsata, ja
kodista halutaan tehda paikka jossa vithdytaan ja jonne voidaan kutsua vieraita. Kuhmossa on
Kainuusta eniten kesdasuntoja, joiden viihtyvyyten ihmiset haluavat my6s panostaa.

Kuhmossa on selkedsti yksi sisustus- ja lahjatavaroihin erikoistunut liike, DeeKoo Store 94.
Yritys tarjoaa tuotteita yleisesti kaikille, eikd ole lihtenyt ryhmittelemadn tarjontaansa seg-
menttien avulla. Kaupan idea niyttiisi olevan tarjota jokaiselle jotakin. Yritys mainostaa silloin
talloin (juhlien alla, keviilld ja syksylld) paikallislehdessa.




2.2. Yrityksen suunniteltu tilanne

2.2.1 Liikeidea

Sisustus- ja lahjapuoti Aarrearkun
litkeidea

Tarve/hy6ty asiakkaalle

- Halu omistaa kaunis koti, jossa vith-
dytddn

- tarve saada vinkkeji sisustamiseen

- tarve keksid kivoja lahjaideoita ja saa-
da ne kauniisti paketoituna
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Asiakkaat/asiakasryhmit

- Kuhmossa ja Kuhmon ldhiympiris-
tossa asuvat 20-50 -vuotiaat naiset
-vapaa-ajan asunnon omistavat

- matkailijat: turistit, my6s venaldiset
ostosmatkailijat

Imago

- asiakasystavillinen

- palveleva

- uudistuva

- vithtyisd

- hyvi hinta-laatu suhde
- persoonallinen

Tuotteet/palvelut
- plensisustustuotteet

* vol ostaa my6s sisustuspalveluita
- lahjatavarat

* my0s lahjalistat

Toimintatapa

Johtavat arvot: asiakas on aina tervetullut
Yritykselle tyypillistd: tuotteita tilataan kerrallaan vain pienid mairia ja litkkeeseen tulee joka
viikko jotain uutta tavaraa. Jos jotakin tuotetta ei ole valikoimissa, se pyritddn tilamaan asiak-

kaalle

Markkinointi: hoituu aluksi ilmoittelulla sekd kanta-asiakkaille jaettavilla mainoslehtisilla
Talous ja hallinto: kirjanpito ulkoistetaan, muut taloushallinnon asiat hoidetaan itse
Koulutus: ammattitaitoa pidetddn ylld siadnnélliselld koulutuksella, messuilla yms.
Johtaminen: itsensi johtamista, koti- ja tyOasiat erikseen

Voimavarat

Fyysiset Taloudelliset Henkiset

- vuokratilat, asialliset ja kiyt- |- OPO 2 500 - yrittdja nuort, ei lapsia
toOn sopivat - VPO 10 000 - omistajalla kaupallisen alan

- kalusteet: hankitaan osittain
kaytettyni
- ATKlaitteet

koulutus
- tuoreet nikemykset ja ideat




LIITE 1/6

2.2.2 Tapa toimia

Asiakkaiden/kauppojen hankkiminen? Markkinoinnin hoitaminen?

Yritykselli on oma kanta-asiakasjirjestelminsd, johon keritiin asiakkaiden yhteystiedot.
Kanta-asiakkaista yritys pyrkii samaan vakioasiakkaita, jotka pistdytyvit liikkkeessd noin kerran
vitkossa. Kanta-asiakkaille raitiloidddn kuukausittain vaihtuvat tarjoukset. Tarjoukset saate-
taan asiakkaiden tietoon sihkopostitse ja jonkin verran my6s mainoslehtisten kautta. Mainos-
ten ohessa yritys esittelee uusia trendejd ja muuta sisustamiseen liittyvda tietoa. Neljd kertaa
vuodessa pidettiviin sisustusiltoihin kutsutaan kanta-asiakkaita kutsukirjeilli ja lehti-
ilmoitteluna avulla. Paikallislehdessid mainostetaan juhlien ja alennusmyyntien alla. Tarjouksis-
ta tiedotetaan myos ulkostandien ja ndyteikkunoiden kautta. Yritykselle teetetddn kattavat In-
ternet-sivut, jossa on tarjolla my0s sisustusneuvontaa ja vinkkeja.

Tuotekehitystyo (valikoimien, lajitelmien valinta), kuinka hoidetaan?

Yritys houkuttelee asiakkaita litkkeeseen tilaamalla uusia tuotteita viikoittain. Tuotteita tilataan
hyvin pienet maarit, joka mahdollistaa nopean tavarankierron.

Mikali asiakas ei 10ydd etsiméddnsi tuotetta, se pyritidn tilaamaan hinelle tai etsimiddn jokin
toinen ratkaisu tuotteen tilalle.

Jatkuva vuorovaikutus asiakkaiden kanssa on yrityksen elinehto. Asiakkailta haetaan palautetta
tuotevalikoimasta ja -lajitelmasta ja kehitetddn niitd nopealla aikajinteelld asiakkaiden toiveiden
suuntaisesti.

Uusia trendeja, ideoita ja vinkkeja yrittdja hakee messuilta. Yritys haluaa olla suunnan naytta-
jand kuhmolaisten kotien sisuttamisessa. Myo6s kilpailijoita pidetddn silmalld, ja mahdollisuuk-
sien mukaan otetaan heiltd ideoita tuotekehitystyéhon.

Hinnoittelu?

Tuotteiden ei tarvitse olla edullisia, koska niiden laatu on hyvd. Hinnan avulla luodaan asiak-
kaalle mielikuva laadukkaasta tuotteesta.

Mikali asiakkaan erityistoiveita toteutetaan, esimerkiksi hanelle tilataan jotain erityistd, niin yri-
tys perii atheutuvat lisdkulut asiakkaalta.

Asiakkaille my6nnetadn paljousalennuksia, yli 100 euron ostoksesta myonnetdin kymmenen
prosentin alennus. Kanta-asiakkaille on kuukausittain vaihtuva tarjous. Opiskeljjoille myonne-
tain 10 prosentin alennus kaikista ostoista.
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Myynnin organisointi?

Liiketoiminnan alussa yritys keskittyy luomaan asiakassuhteita paikallisiin ithmisiin, kesdasuk-
kaisiin sekd turistethin. Myos muille yrityksille tehdadn sddnnollisesti tarjouksia erityyppisisté
litkelahjoista.

Kun litketoiminta lihtee toivotulla tavalla kdyntiin, Internet-kauppa perustetaan viimeistiin
kolmen vuoden kuluessa.

Yrittdjan apuna myyntitehtavissi tyoskentelee harjoittelija. Litke on auki maanantaista perjan-
taihin kello 11-17. Tarvittaessa asiakkaita palvellaan my0s iltaisin.

Ostojen (tavarat ja palvelut) suoritus? Ketjusta vai villind? Varastointi?

Tuotteet tilataan villind. Suuria varastoja ei tarvita, koska tuotteita tilataan pienid maaria kerral-
laan. Asiakkaat totutetaan siithen, ettd lilke auttaa sisustustuotteiden etsimisessi kaikin tavoin:
jos tuotetta ei ole, se pyritadn aina tilamaan. Mutta asiakkaiden tiytyy myOs pystyd odotta-
maan, ettd tuote tilataan ja toimitetaan liikkeeseen.

Kuljetukset, tavaroiden tai palvelujen toimitukset asiakkaalle?

Paiasiallisesti asiakkaat itse noutavat tuotteet litkkeestd. Poikkeustapauksessa yrittaja voi sopia
asiakkaan kanssa kuljetuksesta erikseen sovittavasta hinnasta.

Muut kuljetuspalvelut yritys ostaa tarvittaessa paikalliselta yrittdjalta

Palvelut ja hallinnointi (esim. tarjoukset, tilaukset, kirjanpito, palkka- ja sopimusasiat, markki-
nointi)

Tarjoukset tekee ja suunnittelee yrittdja itse. Yritys mainostaa saannolisesti kanta-
asiakastarjousten, lehti-ilmoituksten seki tarjouslehtisten kautta.

Tilaukset hoitaa yrittdja.

Kirjanpito annetaan Kuhmon Laskentapalvelut Oy:lle hoidettavaksi, mutta muut taloushallin-
non asiat hoitaa yrittaja.




2.2.3 Taloudellinen analyysi yrityksesta

2.2.4. Paioman tarve

1. Investointiohjelma ajalle 1.1. - 31.12.2008
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Kohde Kustannus
Koneet: kassakone, maksupaite, hilyttimet 1 000
Kalusto: myyntitiski, hyllyjd, kaappeja, tuoleja, arkkuja yms. (osa 1500
vanhoja ja kunnostettuja.)

Rakennukset: -
Muut pitkavaikutteiset hankinnat: -
Yhteensi 2 500
2. Kiyttopddoma (liikepddoma)

Vaihto-omaisuus (tavaravarasto): ei suurta varastoa, koska ideana, |2 000
ettd asiakkaat poikkeavat usein katsomaan uutuuksia

Alkuvaiheen toimintakulut ennen riittdvaa tulorahoitusta ja alkukas- | 8 000
sa

Yhteensi 10 000
PAAOMAN TARVE YHTEENSA (investoinnit + kayttopad- |12 500

oma, siitretddn rahoitussuunnitelmaan kohtaan rahoitus yh-
teensd)




LIITE 1/9

2.2.5 Rahoitussuunnitelma

+ omarahoitus

sijoitettuna rahana 1 500
muuna omaisuutena: huonekaluja, tietokone 1 000
toiminnan tulorahoituksena 0

+ velkarahoitus

pankki

Finnvera: naisyrittajalaina 10 000

muu

+ tuet

TE-keskus:

muut

= RAHOITUS YHTEENSA 12 500

Vakuudet:

Finnvera ei vaadi naisyrittdjalainaan takauksia.
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Kannattavuuslaskelma
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Tavoitetulos (nettotulostavoite) 13 500
+ lainojen lyhennykset: 3000

+ korot vieraasta padomasta: 640,5

= KAYTTOKATETARVE 17 140,5
+ toiminnan kiintedt kulut: toimistotarvikkeet yms. 600
tyontekijoiden palkka -
palkkojen sivukulut -
vuokrat: 4 800
sahko ja vest: 600+120
auto- ja matkakulut 1 000
kiinteistokulut (korjaukset ja puhtaanapito) -
markkinointi ja edustus: internet-sivut, tarrat ikkunoihin 800
ostopalvelut (kiinteat): kirjanpito 600
yrittdjin elikevakuutus (YEL): ale 25 % huomioitu 2106
yrittdjan tyottomyysvakuutusmaksu 240
vakuutukset: 1500
muut: yrityksen rekisteréinti kaupparekisteriin 65

= MYYNTIKATETARVE 29 571,5
aine- ja tarvikeostot 15 000
= LIIKEVAIHTO 44 571,5
+ arvonlisivero 22 % 9 805,73
= KOKONAISMYYNTI 54 377,23




2.2.7 Yhteenveto yrityksen keskeisistd tunnusluvuista

LIIKEVAIHTO
HENKILOSTO
LIKEVAIHTO/HLO

KANNATTAVUUS
Myyntikate-%
Kayttokate-%

Vuosi
2008

44 571,5

1

445715

66,3

385
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2.2.8 Yhteenvetoanalyysi yrityksestd suhteessa ympiristoon

Sisustus- ja lahjatavaraliike Aarrearkun:
SWOT-analyysi

YRITYKSEN

Vahvuudet Heikkoudet

Laadukkaat tuotteet Sijainti muuttotappiopaikkakunnalla
Ammattitaito Venijankielitaidon puute

Halpa liikkeelle 1dht6 Ei yrittijakokemusta

Yrityskuva Vihin henkilokuntaa

Aloittavan yrittdjan motivaatio
Asiakaslahtéinen toimintatapa
Persoonallinen liiketila

Ei palkan maksua ulkopuolisille

Vuokra litkkehuoneisto

YMPARISTOSSA JA TULEVAISUUDESSA NAHTAVILLA OLEVAT

Mahdollisuudet

Kysynnan kehitys

Toimialan kehitysnikymat
Internet-kauppa

Uudet tuotteen ja palvelun yhdistelmit
Venilaiset turistit

Kanta-asiakkaat

Yhteisty6 kilpailijoiden kanssa

Elintason nousu

Alhainen korkotaso jatkuu, jolloin ihmiset
ostavat ja sisustavat koteja sekd vapaa-ajan
asuntoja

Uhkatekijat

Kilpailu

Muuttoliike

Vieston ikadntyminen
Yrittdjan sairastuminen
Hintasota kilpailijoiden kanssa
Lama

Tyottomyys

Uudet kilpailijat

Kysynnin laskeminen




3. Strateginen suunnittelu

3.1 Perusstrategian valinta

Vaihtoehdot ovat:

LIITE 1/13

KUSTANNUSTEHOKKUUS

DIFFEROINTI

KUSTANNUSPAINOTTEINEN
KESKITTYMINEN

DIFFEROINTIPAINOTTEINEN
KESKITTYMIEN

Sisutus- ja lahjapuoti Aarrearkun perusstrategia on differointi, koska yrityksen kohderyhma
on melko laaja. Yritys pyrkii myOs tuottamaan tuotteiden ja nithin kytketyiden palveluiden
avulla erityistd arvoa asiakkaalle. T4ll6in hinta ei ole ratkaiseva tekijd ostoprosessissa.

3.2 Asiakaskohderyhmiit

Asiakkaat Valikoima- ja lajitelmapaitoksiin vaikuttavat asiakkaidenerityistarpeet
/asiakasryhmit
20-50-vuotiaat | Arjen luksustuot- | Korkealaatuiset | Lasten tavarat Uutuudet ja
Kuhmossa jali- |teet tuotteet trendit + vinkit
hialueilla asuvat
naiset
Matkailijat / tu- | Lahjaksi ja tuliai- | Kortit Kuhmossa teh- | Kamarimusiikin
ristit siksi sopivat dyt paikalliset cd-levyt

tuotteet tuotteet

(el kradsaal)

kesdasukkaat / Pienkalusteet Puutarhan sisus- | Kesikeittion si- | Sauna-tuotteet

kesamokkilaiset

tustuotteet

sutus
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3.3 Portfolioiden hahmottaminen

Liiketoimintasektorit (valikoimaratkaisut) luokitellaan portfoliotarkastelun avulla seuraavasti.

Kirjoita seka ratkaisusi ettd perustelut.

Tihtituotteet :

Puutarhatuotteet:
* ruukut, patsaat, puutarhan pienkalusteet
yms.
Lasten tarvikkeet:

* nallet, mobilet, lasten astiat, koristeet
yms.
Lahjatavarat

* Iyhdyt, koriste-esineet, kynttilt, kupit
yms.
Pienkalusteet

* hyllyt, arkut, korit yms.
Kyltit

* esimerkiksi tervetuloa, sauna, kesamokki
-kyltit

Tuotteet tuovat arkeen ripauksen luksustal
Vastaavia laadukkaita tuotteita on Kuhmos-
ta saatavilla vain vihin. Koska tarjontaa on
vihin, voi tuotteista pyytad hyvin hinnan.

Kysymysmerkit:

Kesikeittion tavarat

* pannulaput, esiliinat, grillausvilineet, ser-
vietit, korit, istuimen paalliset, poytiliinat
yms.

Piensisutustekstiilit

* tyynynpaalliset, liinat, pienet, matot, pyyh-
keet yms.

Kamarimusiikin lahjatavarat: kamarimusiikki-
aiheiset tuotteet, Kuhmon kamarimusiikissa
nauhoitetut cd:t yms.

Puutarhan sisustustuotteet ovat uusi trendi.
Laadukkaat ja persoonalliset tekstiilit ovat
etikoisuus Kuhmossa, koska mikdin muu
yritys ei niitd myy. Kamarimusiikki-tuotteita
on perinteisesti myyty pelkistdan festivaalin
aikana.

Lypsylehmiit:

Saunatuotteet
Paikalliset tuotteet

* turistien yms. ostamat kuhmolaiset kasi-
tyot (el kradsdd, vaan laatutavaraa.)

* esimerkiksi kansalaisopiston kanssa yh-
teisty0: puukisityot, Tiffany-tyot, tekstiilit,
paikalliset herkut kuten Villiaromin tuotteet
yms.

Kortit

* Tunnettujen taiteilijoiden kortteja, esi-
merkiksi Minna Immosen
Paketointitarvikkeet

Kehykset

Tuotteet olleet markkinoilla jo kauan, ja asi-
akkaat alkavat kyllastyd niihin. Perinteisten
asioiden tilalle etsitddn uutta ja vanhat tuot-
teet syrjaytyvit samalla.

Rakit:

Taulut

* sisustustaulut

Lamput

* jalkalamput ja valaisimet, kattolamput yms.
Julisteet

Seinikalenterit

Kasvava varallisuus on syrjdyttinyt julisteet,
sisustustaulut ja seindkalenterit. Thmiset kat-
sovat kalenteria matkapuhelimistaan ja osta-
vat julisteiden ja sisutustaulujen tilalta mie-
luummin oikeaa taidetta.

Persoonallisia valaisimia saa nykyddn huone-
kaluliikkeista ja marketeista, joissa on suuret
valikoimat.

Tuotteet eivit endd tuota, ja niistd luovutaan.




3.4 Strategiayhteenveto
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Ympiriston ja tulevaisuuden
tarjoamat

Yrityksen

Vahvuudet

- nopea tuotekierto

- uutuudet ja trendit tulevat
nopeasti asiakkaiden ulottuvil-
le

- asiakkaan kokonaisvaltainen
palvelu

- tuotteiden tilaus asiakkaiden
toiveiden mukaan

- tarjolla my6s suunnittelu-
apua

- kotkealaatuiset tuotteet

- vahva imago

Heikkoudet

- vihin henkil6kuntaa

- toimituskustannukset nou-
sevat korkeiksi pienien tila-
usmairien vuoksi

- yritys el pysty kilpailemaan
hinnalla

- maksuaikoja ei pystytd pi-
dentimiin, tuotteet makset-
tava heti

Mahdollisuudet

- venildisten ostosmatkailu
lisadntyy

- Kuhmon matkailu kasvussa
(turistit)

- matala korkotaso (thmiset
ostavat ja rakentavat taloja ja
vapaa-ajan asuntoja)

- kanta-asiakkaat

Hyodynna (menestysstrategia)
- tyollisyys paranee, ihmisilla
enemmin rahaa

- Internetin mahdollisuudet

- sisustusbuumi

Kortjaa/kehitd (kehittdmisstra-
tegla)

- vendjin kielen taito

- miehet kiinnostumaan sisu-
tuksesta

Uhkatekijat

- kilpailijat matkivat ja erityi-
syys haviaa

- uusien kilpailijoiden markki-
noille tulo

- lama

- pieni yritys, isommat kilpaili-
jat teilaavat

- tyottomyys kasvaa

- kysynta lakkaa

Varaudu/ennakoi (varastrate-
gia)

- korkotason nousu

- internet-kaupan kasvu

- vuokrahuoneisto menee alta
- suuret marketit

- toimitukset takkuilevat

- vuokrataso nousee

Totju/viltd (selviytymisstra-
tegia)

- paikallaan junnaamista, tuot-
teiden, ideoiden, trendien ja
liiketilan somistuksen tulee
uusiutua jatkuvasti

- hienostokaupan imagoa
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4. Visio

4.1. Yrityksen arvot ja visio

Kuvaus Sisustus- ja lahjapuoti Aarrearkun
:n ARVOISTA JA VISIOSTA.

ON VUONNA 2011

(kuvaa visio 3 vuoden padhin ja perustele):

Sisustus- ja lahjapuoti Aarrearkku on vuonna 2011 vakiinnuttanut asemansa paikkakun-
nalla. Yritys on saanut s&annollisesti ostoksia tekevan asiakaskunnan ja kanta-
asiakasjarjestelmé toimii tuottavasti.

Yrityksen asiakaslahtéinen toimintatapa on huomattu asiakkaiden keskuudessa ja yritys on
tunnettu asiakaspalveluhenkisyydestéan ja laadukkuudestaan

Yritys tuottaa voittoa sen verran, etté yrittdja tulee toimeen ilman kohtuuttomia ponniste-
luja.

Sisustus- ja lahjapuoti Aarrearkussa tyoskentelee jatkuvasti harjoittelija. Yrityksen on
helppo saada harjoittelijoita.

Internet-kauppa aloittaa toimintansa vuosien 2011-2012 vaihteessa.
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5. Yrityksen haavoittuvuus, riskien hallinta

Ulkopuolisia riskitekijoitd ovat:
- Liikeriskit:
* tekniset riskit: tuote el tayta sille asetettuja laatuvaatimuksia
* sosiaaliset riskit: yhteiskunnan ja tyontekijoiden yritykselle asettamat sosiaaliset
vaatimukset aiheuttavat kohtuuttomia kustannuksia yritykselle
* taloudelliset riskit: kauppa ei kiykddn odotetusti, kilpailun koveneminen, korkotason
nousu
* henkil6storiskit: henkilostosta johtuvat menetykset yritykselle
* muutokset toimintaymparistossa

Yrityksen siséisia riskitekijoitd ovat:
- Vahinkoriskit:
* omaisuusriskit: onnettomuudet, varkaudet, vauriot yms. esimerkiksi litketiloissa tai
varastossa
* henkil6riskit: yrittdja sairastuu tai joutuu tapaturmaan
* toimintariskit: myyntiin, markkinointiin ja hankintaan liittyvit sopimusvastuut,
toimintavastuut, asiakkaan maksukyvyttomyys sekd omaisuusvahingosta aitheutuva
liiketoiminnan seisaus

Yhteenveto, arviointi, miten riskeja hallitaan, pienennetiin, poistetaan?

Yritys hallitsee riskejd tunnistamalla ne tarkasti. Yrittdja tekee riskienhallintasuunnitelman,
johon kirjaa ylos riskit ja niihin kohdistuvat toimenpiteet. Riskienhallintasuunnitelman yrit-
tdja paivittdd kaksi kertaa vuodessa: tammi ja heindkuussa. Suunnitelmaan yrittdja kirjaa
kaikki riskienhallinnan toimenpiteet ja aikataulut.
Riskienhallintasuunnitelmaan sisiltyy riskien tunnistaminen, riskien hallinnan tavoitteet ja
suunnitelma my6s mairittelee turvallisuustason, johon yritys pyrkii. Kaikkia riskejd ei ole
mahdollista vakuuttaa, joten yrittdja tekee linjavalinnat yhteistyossd vakuutusyhtién kanssa.
Yritys hyodyntda myos vakuutusyhtion asiantuntemusta riskienhallinnassa ja selvittdd sen
kanssa kuinka paljon vahinkojen torjuntaa kannattaa kayttia rahaa.
Yritys rajoittaa ja ehkdisee riskeji muun muassa tilaamalla tuotteita varastoon vain pienid
madrid kerrallaan. Lisiksi yritys hankkii liiketilaansa asianmukaiset palo- ja varkaudentorjun-
talaitteistot.




Nimesi: (Voit kayttaa
anonyyminimed)

1. Oletko aloitekykyinen?

2. Miten suhtaudut muihin
ihmisiin?

3. Kykenetkd johtamaan muita?
4. Pystytk6 ottamaan vastuuta?

5. Millainen on jarjestelykykysi?

6. Oletko hyva tyontekija?

7. Osaatko tehda paatoksia?

8. Voivatko ihmiset luottaa siihen
mita sanot?

9. Kestatko tydn loppuun
saakka?

10. Millainen on terveytesi?
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Anni—Kaisa Kokkonen

Toimin kaytannon tilanteissa itsendisesti eika 1
ulkopuolisten tarvitse minua hoputtaa.

;rulen toimeen melkein kenen kanssa .1
hyvansa ja pidan yhteistoiminnasta ihmisten
kanssa.

Saan tavallisesti ihmiset mukaan tehdesséani 1
aloitteen jostakin toiminnosta.

Otan mielellani asiasta vastuun ja pidan 2
huolen siita ettd asiat hoidetaan kunnolla.

Haluan tehda asioista suunnitelman ennen 1
kuin niita ryhdytaan toteuttamaan.

Tavallisesti miné pistan asiat jarjestykseen

kun rynhmé haluaa tehda jotain.

Pystyn tekemaan toité kovasti niiden 1
asioiden puolesta jotka olen asettanut
tarkeysjarjestyksessa etusijalle.

Pystyn tekem&an nopeastikin ratkaisuja jotka 1
useimmiten osoittautuvat jalkeenkin pain
oikeiksi.

Kanssaihmiseni voivat luottaa minuun en 1
sano sellaista jota en tarkoita

Useimmiten vien tehtavan loppuun astijos 2
olen sen aloittanut ellei tule suuria esteita
vastaan.

Vointini ja terveydentilani tuntuu hyvalta ja .1
energiselta.

Sait yrittajatestista kaikkiaan 12 pistetta.
Sinussa on johtajan ja yrittdjan ainesta.



