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Opinndytetyon tavoitteena oli 10ytdd kannattavan liiketoiminnan osatekijat. Tutkimuk-
sen tarkoituksena oli rakentaa kannattava idea, jonka pohjalta luoda liiketoimintasuun-
nitelma sekéd kartoittaa oikea yritysmuoto aloittavalle parturi-kampaamoalan yritykselle.
Tutkimuksen ongelmana oli: Millainen on kannattava aloittavan parturi-kampaamoalan
yrityksen liiketoimintasuunnitelma? Ongelman tdsmentdvid kysymyksid olivat: Mitkd
ovat kannattavat kilpailukeinot alalla? Miten kannattava liikeidea valitaan?

Tutkimusmenetelménd kéytettiin tapaustutkimusta. Tutkimuksen teoriaosuudessa kési-
teltiin aloittavan yrityksen liiketoimintasuunnitelman osa-alueita ja loppuosa tutkimuk-
sesta koostui empiriasta, jossa oli teoriapohjaan ja haastateltavan alan yrittdjan vastauk-
siin pohjautuva liiketoimintasuunnitelma aloittavalle parturi-kampaamo yritykselle.
Toimeksiantajana oli opinndytetyon tekijd, jonka tarkoituksena on opiskella parturi-
kampaajaksi ja jonka tulevalle yritykselle liiketoimintasuunnitelma luotiin.

Opinndytetyon avulla saatiin selville, millainen on hyva aloittavan parturi-kampaamon
litketoimintasuunnitelma. Toimeksiantaja pystyy perustamaan tdmén liiketoimintasuun-
nitelman avulla toimivan parturi-kampaamo alan yrityksen. Kehittimisideaksi jéatiin
pohtimaan, etti erotutaanko kilpailijoista tarpeeksi hyvin liikeidean avulla.
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The aim of the thesis was to find the components of profitable business. The purpose of
the thesis was to discover a profitable business idea as for the basis of creating a busi-
ness plan, and to identify the right company form for a start-up barbershop. The re-
search problem was: What kind of business plan is profitable for the start-up barber-
shop? The questions expanding the problem were: What are profitable competitive tools
in this business area? How to select a profitable business idea?

The research method was a case study. The theoretical part dealt the sectors of the busi-
ness plan of a start-up company, and the other part was empiricism. The empirical part
comprised a business plan for a start-up barbershop. The business plan was based on
the theory and the interview of the entrepreneur of a hairdressing salon. The study was
commissioned by the author of the thesis who is going to study to become a hairdresser.
The business plan was made for her upcoming hairdressing salon.

The thesis helped figure out what kind of business plan is good for a start-up barber-
shop. The author will be able to set up a working hairdressing salon with the help of this
business plan. For further development an idea was considered whether the business
plan was good enough to stand out from the competitors.

Key words: business plan, business idea, entrepreneurship, barbershop
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1 JOHDANTO

1.1 Aiheen kuvaus

Opinndytetyon aiheena oli aloittavan parturi-kampaamo alan yrityksen liiketoiminta-
suunnitelman luominen opinndytetyon tekijdn tulevalle yritykselle. Opinndytetyontekija
aikoo tulevaisuudessa opiskella parturi-kampaajaksi ja perustaa oman parturi-
kampaamo yrityksen. Tutkimuksen avulla pyrittiin luomaan hyvé pohja yrityksen perus-
tamiselle. Tutkimusaineistoa keréttiin ensisijaisesti jo olemassa olevalta saman alan

yrittajalta.

1.2 Tavoite ja tarkoitus

Tutkimuksen tavoitteena oli 10ytda kannattavan liiketoiminnan osatekijit. Tutkimuksen
tarkoituksena oli rakentaa kannattava idea, jonka pohjalta luoda liiketoimintasuunnitel-
ma sekd kartoittaa oikea yritysmuoto. Tutkimuksen ongelmana oli: Millainen on kannat-
tava aloittavan parturi-kampaamoalan yrityksen liiketoimintasuunnitelma? Ongelman
tasmentdvid kysymyksid olivat: Mitkd ovat kannattavat kilpailukeinot alalla? Miten
kannattava liikeidea valitaan? Tutkimuksen teoriaosuudessa kisiteltiin aloittavan yrityk-
sen liiketoimintasuunnitelman osa-alueita ja loppuosa tutkimuksesta koostui empiriasta,
jossa oli teoriapohjaan ja haastateltavan alan yrittdjdn vastauksiin pohjautuva liiketoi-
mintasuunnitelma aloittavalle parturi-kampaamo yrittdjille. Liiketoimintasuunnitelman
osa-alueita ovat liikeidea, yrittdjin vahvuudet, tuotteet ja palvelut, asiakaskohderyhmiit,

toimintatapa, kilpailijat, yritysmuodon valinta, seké rahoituksen jérjestdminen.

1.3 Tutkimusasetelma

Tutkimusasetelmana oli saada kokeneelta Oulussa toimivalta Elegans parturi-
kampaamon yrittdjdltd kokemukseen perustuvia ohjeita aloittavan saman alan yrityksen
suunnitelmaan. Yrittdjdd haastateltiin, jotta saatiin tietdd, miten yrittdjd parturi-
kampaamon perusti, miten se nykyddn toimii, mitkd ovat sen kilpailukeinot, sekd millai-

set ovat sen kohderyhmat. Tietojen perusteella saatiin tdrkedi tietoa siitd, mitd opinndy-



tetyon tekijan kannattaa tehdd tulevassa yrityksessédni samoin ja mitd toisin. Yrittdja-
haastattelun liséksi haastateltiin kampaamo Eleganssin asiakkaita, jotta saatiin tietdd
mitd mieltd he ovat sen palveluista. Eleganssin yrittdjd hyotyi tutkimuksesta siten, etti
hén voi asiakkaiden mielipiteiden avulla kehittdd palveluitansa yhd paremmaksi. Opin-
ndytetyOntekijd varasi ajan myds paikalliseen Ensimetriin, jonne liitketoimintasuunni-
telma vietiin arvioitavaksi ja tutkimuksessa kiytettiin hyviksi palautetta miti asiantunti-

jat siitd antoivat.

1.4 Tutkimusmenetelmi ja tiedonhakumenetelmi

Tutkimusmenetelméni kiytettiin tapaustutkimusta (case study). Tapaustutkimus on
yksityiskohtaista tietoa yksittdisestd tapauksesta, tai pienestd joukosta tapauksia, jotka
liittyvit toisiinsa. Sen tyypillisid piirteitd ovat yksittdinen henkilo tai yhteiso ja siind
keskitytddn usein prosessiin. Yksittdistapausta tutkitaan sen suhteessa ympdristoon ja
aineisto kerdtddn esimerkiksi haastattelun, havainnoinnin tai dokumentin avulla. Ta-
paustutkimuksen tavoitteena on usein ilmididen kuvaaminen. (Hirsjérvi, Remes & Saja-
vaara 2007, 131.) Tutkimusmenetelméksi sopi tapaustutkimus, silld tutkimuksen koh-
teena oli aloittava yritys ja tutkimuksessa keskitytdin yksittdiseen prosessiin, joka on
aloittavan parturi-kampaamo yrityksen liiketoimintasuunnitelman luominen. Tiedon-
hankintamenetelménd kéytettiin kvalitatiivista teemahaastattelua. Haastatteluun laadit-
tiin yrittdjille avoimien kysymysten haastattelulomake, johon vastattiin haastattelutilan-
teessa. Kvalitatiivisen tutkimuksen tavanomaisia ominaisuuksia ovat seuraavat asiat: 1.
Tutkimuskohteena ovat keskustelut ihmisten kanssa ja havainnot, ei mittausvilineet. 2.
Kohdejoukko valitaan tarkoituksenmukaisesti, eikd sattumanvaraisesti. 3. Tutkimus-
suunnitelma mukautuu tutkimuksen edetessd. 4. Tapausta kisitelldén ja aineistoa kési-
tellddn ainutlaatuisina. 4. Induktiivinen analyysi on toimintavélineena eli pyritddn tuo-
maan odottamattomia seikkoja esille. Tdma tarkoittaa, ettd tutkimuksen 1&htokohtana on
paljastaa odottamattomia asioita ja tarkastella aineistoa monipuolisesti ja yksityiskohtai-
sesti eikd testata teoriaa. 5. Tutkimus koostuu tiedonhankinnasta ja sen aineisto todelli-
sista tilanteista. (Hirsjarvi ym. 2007, 160.) Teemahaastattelu on osittain avoin haastatte-
lu ja osaksi strukturoitu lomakehaastattelu, jotka ovat haastattelun kaksi muuta péatyyp-
pid. Tyypillinen teemahaastattelu koostuu valmiiksi mietityistd kysymyksistd, mutta
niiden jdrjestys ja muoto voivat muuttua haastattelutilanteen aikana. (Hirsjirvi ym.

2007, 203.) Teemahaastattelu sopi tutkimuksen tiedonhankintamenetelmaiksi, koska sen



avulla saatiin kattavin tutkimustulos aiheesta. Oli hyvé luoda valmiiksi kysymykset yrit-
tdjdlle, mutta jos ne olisivat olleet tdysin strukturoidut, olisi olennaisia asioita voinut
jdada selvidmittd haastattelussa. Haastattelu toteutettiin yksilohaastatteluna yrittéjén
kanssa. Yksilohaastattelu oli luonnollinen vaihtoehto, koska tutkimuksessa kadytettiin
vain yhtd yrittdjid, jolloin pari- tai ryhmédhaastattelu olivat poissuljettuja. Myos asia-
kashaastattelut suoritettiin yksilohaastatteluina, silld ei haluttu asiakkaiden mielipiteiden

vaikuttavan toisiinsa. (Hirsjdrvi ym. 2007, 205-206.)



2 PARTURI-KAMPAAMO ALAN YRITTAJYYS

2.1 Yrittijyys Suomessa

Jos on suuri halu toteuttaa unelmansa ja luoda uutta, yrittdjyys on hyvé vaihtoehto. Kun
liséksi uskoo ideaansa ja on valmis tyoskenteleméén sen eteen, oma yritys on hyvé tapa
turvata tyonsd. Suomi tarvitsee suurenmédrin uusia yrityksid ja tulevina vuosina kym-
menet tuhannet nykyiset yrittdjit tulevat jadaméén eldkkeelle, ja he tarvitsevat yrityksil-
leen jatkajia. Yritykset ovat tdrked osa yhteiskunnan perustaa. Ne luovat uutta tyota,
uutta toimintaa ja takaavat yhteiskuntamme hyvinvoinnin. Tulevina vuosina kolmas-
osalla yrityksissd on sukupolvenvaihdos tulossa. Yrityksid syntyy télld hetkelld vihem-
mén kuin entisid poistuu ja nuoria yrittdjid tarvitaan kipedsti. Yrittdmistd pidetdédn kil-
pailun takia hankalana ja epdvakaana tyond vaikka todellisuudessa yritys ei endd vain
kilpaile muiden yritysten kanssa, vaan tarvitsee niitd yhteistyokumppaneiksi. Yritykset
verkostoituvat ja tuotteita hankitaan eri yrityksiltd. Yrittdiminen on myds hyvd keino

vaurastua. (Yrittdjén pdiva 2015.)

Yritysten menestymisen taustalla on henkilokunnan ja yrittdjén yrittdjadméinen ote tyo-
hon eli sisdinen yrittdjyys. Yhteiskuntamme tukee my0s yrittdjyyteen ja yritystoiminnan
jatkuva kehitys turvaa yhteiskuntamme hyvinvointia. Suomessa on kédynnistetty useita
yrittdjyyden kehittdmishankkeita, joilla pyritddn luomaan uusia pysyvid tydpaikkoja
sekd parantamaan yritysten toimintaedellytyksid. Hankkeilla tavoitellaan yrittdjamyon-
teistd asennetta yksilo- ja yhteiskuntatasolla kasvattamalla uusia yrittdjasukupolvia.
Kansainvilistyminen ja verkostoituminen ovat uusia keinoja yritysten yhteistyolle.
Mentor-toiminta on myds hyvé tukimuoto uudelle yrittdjdlle. Silld tarkoitetaan sitd, ettd
vanhempi ja pitkddn alalla toiminut yrittdjd antaa neuvoja ja kertoo alan erityispiirteiti

nuoremmalle alalle tdhtadville yrittdjille. (Raatikainen 2012, 8.)

Netistd 10ytyy useita verkkopalveluja avuksi yrittdjille ja yrityksille. Yritys-Suomi
verkkosivut (www.yrityssuomi.fi) opastavat, millaista apua yritys voi saada julkiselta
sektorilta yrityksen perustamiseen. Yritys- ja yhteistietojdrjestelmd (www.ytj.f1) ndyttaa
yritysten tiedot eli toimialan, toiminimen, kotipaikan ja yhteistiedot. Patentti- ja rekiste-
rihallituksen kotisivuilta (www.prh.fi) 16ytyy yrityksen perustamiseen tarvittavat asia-

kirjat ja idean suojaamiseen kiytettdvdit hakemuslomakkeet. Suomen Yrittdjiin
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(www.yrittajat.fi) kuuluu noin 400 paikallisyhdistystd, 21 aluejérjestod ja 52 toimiala-
jérjestod, eli yhteensd 115000 jésenyritystd. Suomen Yrittdjét pyrkii parantamaan yritta-
jien ja yritysten kannattavaa toimintaa, lisddmddn yrittdjien painoarvoa yhteiskunnan
paidtoksenteossa sekd luomaan positiivista asennetta yrittdjyydelle. Suomen Yrittdjit
toimii yritysten ja yrittdjien yrittdji-, elinkeino-, ja tyOnantajapoliittisena keskusjérjes-
tond. Etujédrjestd Yrittdjanaisten Keskusliitto (www.yrittajanaiset.fi) ajaa naisyrittéjien
etuja sosiaalisissa, taloudellisissa ja toiminnallisissa asioissa ja sen tavoitteena on yksi-
tyisyrittdjien toimeentulon ja oikeuksien turvaaminen ja naisten kannustaminen yritta-
jyyteen. Naisyrittdjyyskeskus (www.naisyrittajyyskeskus.f1) jarjestdd koulutusta, yritta-
jékursseja, Mentori-toimintaa, verkostoitumistilaisuuksia ja tarjoaa maksutonta neuvon-
taa yrittdjiksi tdhtddville naisille ja aloittaneille naisyrittdjille. Nuori Yrittdjyys ry (nuo-
riyrittajyys.fi) tarjoaa nuorille kokemuksen oikean yrityksen perustamiseen. (Raatikai-
nen 2012, 8-10.) Yrittdjiksi aikoville tietoa ja apua 16ytyy lisdksi monista tahoista kuten
uusyrityskeskuksista, ELY-keskuksista, kuntien ja kaupunkien elinkeinotoimistoista,
toimialajirjestoistd, pankeista, Finnvera Oyj:1td, kauppakamarista, tilastokeskuksesta,
tutkimuslaitoksista, vakuutusyhtidistd, verotoimistoista, tydvoimatoimistoista sekd 14a-

ninhallituksista. (Raatikainen 2012, 28-30.)

Suomessa on Tilastokeskuksen 2013 ennakkotiedon mukaan 282 635 yritysté pois luki-
en maa-, metsd- ja kalatalous. Yritykset tyollistavét 1,4 miljoonaa ihmisté ja tuottavat
veroja, joilla maksetaan palveluita kaikille ja yrityksistd 98,9 prosenttia on alle 50 hen-
gen yrityksid. Jo kymmenen vuoden ajan uudet tyOpaikat ovat Suomessa syntyneet pie-
niin ja keskisuuriin yrityksiin. Vuosina 2001-2012 yli 250 hengen suuryritykset palkka-
sivat toihin 7164 henked. Pk-yritykset tarjosivat tyOpaikkoja yli 100 000 hengelle.
Kaikkien yritysten 393 miljardin euron liitkevaihdosta yli puolet (55 %) syntyy pk-
yrityksissd ja pk-sektorin osuus BKT:std on runsaat 40 prosenttia. Alle 10 tyontekijén
yrityksid sanotaan mikroyrityksiksi, alle 50 tyontekijén yrityksid nimitetdén pienyrityk-
siksi ja 50-249 henkilon yritykset ovat keskisuuria yrityksid. Pk-yritykselld tarkoitetaan
alle 250 henkilon yritystd. Vdhintddn tai yli 250 henkilod tydllistéavit yritykset ovat
suuryrityksid. Yrityksistd alle 10 tyontekijan yrityksid 10ytyy 264 435 eli 93,4 %. Pien-
yrityksid 10ytyy 15 675 (5,5 %), keskisuuria 2 592 (0,9 %) ja suuryrityksid 588 (0,2 %).
(Yrittajat 2015.)
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2.2 Parturi-kampaamoalan ja kauneudenhoitoalan yrittijyys Suomessa

Helmikuussa 2012 oli verohallinnon rekisterdintiaseman mukaan toimivia parturi-
kampaamoja 12283 ja kauneusalan yrityksid 4306, eli yhteensé toimialalla 16589 toimi-
vaa yritystd. Tilastokeskuksen yritysrekisterin mukaan parturi-kampaamo- ja kauneus-
alan yrityksid on yhteensd 5 % Suomen kaikista yrityksisti. Tilastokeskuksen yritysre-
kisteri ottaa huomioon ainoastaan enemmén kuin puoli tyontekijdéd tarkasteluvuonna
tyollistivit yritykset yritysrekisteriinsd, joten suuri osa alojen yrittdjistd jdd pienyrityk-
sind madritelmén ulkopuolelle. Alojen yrityksistd yli 90 % on pienyrityksid eli amma-
tinharjoittajien tai yksityisten elinkeinoharjoittajien yrityksid. Sédannollisesti tai satun-
naisesti palkkaa maksavia tyonantajia on aloilla ainoastaan 8 % toimivista yrityksista.
Parturi-kampaamoista 930 ty6llistdvat ulkopuolisia henkil6itd ja kauneudenhoitoalalla
ainoastaan 329. Yritysmuodot jakautuvat parturi-kampaamoalalla seuraavalla tavalla:
elinkeinonharjoittajat 92 % (11290 kpl), osakeyhtié 4 % (508 kpl), yhtyma 4 % (478
kpl) ja seitsemdlld jokin muu yhtidmuoto. (Verohallinto 2012.)

Tilastokeskuksen yritysrekisterin mukaan vuonna 2010 Suomessa toimivien yritysten
henkilomaard oli 1444000 henkildd ja liikevaihto oli yhteensd noin 358,9 miljoonaa
euroa. Kampaamo- ja kauneusalan yritysten henkildstomaaré oli 0,1 % (1800 palkansaa-
jaa) yhteisméadrastd ja litkevaihto 0,2 % (631307369 €) yhteissummasta. Parturi- ja
kampaamo alan sekd kauneudenhoitoalan yrityksistd vain noin 5 % on osakeyhtidita.
Osakeyhtididen liikevaihto on 20 % nididen yritysten kokonaisliikevaihdosta. Tilinpaé-
tostiedot ndyttdvat kuitenkin silté, ettd elinkeinonharjoittajien ja henkildyhtididen liike-
toiminta on ollut kannattavampaa kuin osakeyhtiéiden. Vuoden 2010 liikevaihtotiedon
mukaan melkein 95 prosenttia parturi-kampaamoalan ja kauneudenhoitoalan yrityksisti
litkevaihto on alle 100000 € ja kolmanneksen volyymi on alle 20000 €. Nilld toimi-
aloilla ei keskisuuria (litkkevaihto 10-50 miljoonaa euroa) ja suuria yrityksié (liikevaihto

yli 50 miljoonaa euroa) ole lainkaan. (Verohallinto 2012.)

Télld vuosituhannella hiusala voi hyvin Suomessa. Kampaamo- ja parturialan yrityksid
on yli 8000 ja ala tyollistdd 14000 ihmistd. Toimiala on yrittdjdvoittoinen, mika on seu-
raus sopimusyrittdjyyden yleistymisestd. Sopimusyrittdjyydelld tarkoitetaan sitd, ettd
hiusammattilainen vuokraa tuolin, mutta tekee tyot omalla toiminimelld. Alalle hakeu-
tuu usein luovia ihmisid, jotka tykkddvit tyoskennelld ihmisten kanssa. Alalle omimais-

ta on kansainvilisyys, jatkuva kouluttautuminen ja itsensd kehittiminen. Suomessa alan
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koulutus on hyvin korkeatasoista muihin maihin verrattuna, minka huomaa katukuvassa.

(Kannisto-Junka & Kokko 2006, 129.)

Hyvinvoinnin kasvun seurauksena kansainvélinen hoitokulttuuri on levinnyt Suomeen
ja se on lisdnnyt ihmisten kiinnostusta ulkoisen olemuksen, hiusten ja ihon osuudesta
omaan hyvinvointiin. Kauneudenhoitopalveluiden jatkuva kysynnidn kasvu tulee
sdilymédin tulevaisuudessa. Joka vuosi valmistuu vajaa 1 000 hiusalan ammattilaista,
jotka ovat ty6llistyneet melko hyvin. Hiusalalla on ajoittain ollut jopa tydvoimapulaa.
Alan palkkakehityksen seurauksena yrittdjyys kannustaa palkkatyotd enemmin. Vili-
muotona tyontekijand toisen palveluksessa toimimiseen ja yrittdjyyteen on sopimusyrit-
tdjyys eli ns. vuokratuoliyrittdjyys, joka on yleistynyt 2000-luvulla. Syynd tdhén voi-
daan néhda se, ettd suurimpiin kasvukeskuksiin on avattu kansainvélisiin parturiketjui-
hin kuuluvia liikkeitd. Etenkin vastavalmistuneet haluavat usein toimia samassa tilassa

yhdessé kollegoidensa kanssa. (Verohallinto 2012.)

2.3 Hiusalan historia

Helsingissé oli vuonna 1850 171 hiusalan liikkeenharjoittajaa. Silloin liikkeen perusta-
miseen tarvittiin maistraatin lupa. 1920 luvulla suurin osa parturikampaajista oli tutki-
muksen mukaan miehid, mutta jo 1950 miesten miéra oli pudonnut 13 prosenttiin. Ny-
kyisin ala on tunnetusti naisvaltainen. Ensimméinen hiusalan museo avattiin vuonna
1935 Turkuun. Kihertéjéliiton saadessa alkunsa vuonna 1917 ei Suomessa jérjestetty
vield paljon hiusalan peruskoulutusta, joten oppilaat tulivat Ruotsista ja Itdmeren maa-
kunnista. Kunnollinen opetus aloitettiin vapaaehtoistyénd ilman palkkaa Oulunkylén
kunnalliskodissa ja sen ensimmaéiset opettajat olivat Guido Lofstrom ja A. Strom.
Vuonna 1928 Kéhertdjdliitto otti koulun omakseen ja sen nimeksi tuli Helsingin Partu-
riammattikoulu. Kaupunki aloitti koulun tukemisen vuonna 1933 ja valtio vuonna 1945.
Helsingin Naiskampaamoyhdistys perusti myos hiusalan ammattikoulun Helsinkiin
vuonna 1933 ja vuonna 1949 se yhdistyi Helsingin Parturiammattikoulun kanssa ja sai
nimen Helsingin kdhertdjakoulu. Turussa alan ammattiopetus vakinaistui vuonna 1935.
Hiusalan ensimmadisid kouluja olivat lisdksi Viipuri (1923), Salo (1937) ja Jyviskyld
(1939). Ensimmadiset hiustutkinnot olivat nimeltdédn kiséllin ja mestarin tutkinto. Nimet
muuttuivat myShemmin alemmaksi ja ylemméksi ammattitutkinnoksi. Nykyéddn alan

kouluissa on toiminnassa perustutkintonimike. Ammattitutkinto on vield monipuoli-
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sempi tutkinto perustutkinnosta. Erikoisammattitutkinto on nykyaikainen vastine mesta-
rin tutkinnolle ja on korkein tutkinto alalla. Estenomi ammattinimike on saavutettavissa
kauneudenhoitoalan ammattikorkeakoulualan suorittamisella. Sen jdlkeen voi hakea
vield opettajakorkeakoulutukseen. Vuonna 2003 on otettu kdyttdon myds verkko-

opinnot hiusalalla. (Kannisto-Junka & Kokko 2006, 124—126.)

2.4 Suomen Hiusyrittijit Ry

Suomen Hiusyrittdjdt Ry on parturi-kampaamoalan yrittdjille perustettu toimialajérjesto.
Siithen kuuluu jisenind parturi-kampaamoalan yrittdjid ja ammatinharjoittajia, sekd pie-
nid ettd suuria yrityksid eri puolilla maata toimivien paikallisten jdsenyhdistyksien kaut-
ta tai suorajdsenind. Hiusalan toimialajdrjestd on perustettu vuonna 1917 ja se toimi
ensin Suomen Kéhertdjiliitto- nimisend. Jirjestd on perustettu toimimaan parturi-
kampaamoalan yrittdjien toimintaedellytysten turvaamiseksi ja alan toiminta- ja yritté-
misympdriston kehittdimiseksi. Nykyisin Suomen Hiusyrittdjien toiminta keskittyy po-
liittisiin padtdksentekijoihin ja poliittisiin puolueisiin sekd tyoryhmé- ja komitea-
asteelta hallitukseen ja eduskuntaan saakka. Liitto on osallisena alan koulutuksen kehit-
tamisessd opetushallituksen ja opetusministerion erilaisissa tyoryhmissi. Liitto jarjestdd
erittdin hyvétasoista ammatillista ja liikkeenhoidollista koulutusta ja ajankohtaissemi-

naareja jasenilleen itsendisesti ja yhteistydtahojen kanssa. (Suomen Hiusyrittdjat 2011.)

nyys tuo hyvié yhteistyd- ja vaikutusmahdollisuuksia muiden yrittdjdjarjestojen kanssa
ja itsekseen. Jisenyydet alan kansainvélisissd jirjestdissd Organisation Mondiale Coif-
fure’ssa (OMC) ja Pohjoismaisessa liitossa ovat térkeitd parturi-kampaamoalan kan-
sainvilistyessd. Coiffure EU (CEU):n kautta liitto saa tietdd esimerkiksi Euroopan
Unionin yrittdjd-, vero- ja koulutuspolitiikasta. OMC:n jdsenend liitto saa tirkedd tietoa
kilpailuja varten ja toimialajérjestd on oikeutettu valitsemaan ja ldhettdmédn Suomen
edustajat virallisiin parturi-kampaajien MM-kilpailuihin ja muihin kansainvélisen kes-

kusliiton kautta jérjestettaviin kilpailuihin. (Suomen Hiusyrittdjat 2011.)

Suomen Hiusyrittdjé ry:n tavoitteena on saada parturi-kampaamoalan yrittdjien mielipi-
teet kuuluviin eri tiedotusvilineissd, ja télld tavalla pyrkid saamaan sekd péattdjien ja

kuluttajien asenteet myonteisiksi hiusalan yritystoimintaa kohtaan. Liiton sisdinen tie-
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dottaminen jdsentiedotteilla, Hiusuutiset -jdsenlehti ja www.hiusyrittajat.fi -nettisivu
ovat suuressa roolissa liiton muun suoran jiseniin pdin tapahtuvan tiedottamisen kanssa.
Ulkoinen tiedottaminen tapahtuu lehdistdtiedotteiden ja kirjeiden avulla. Alan neuvon-
tapalvelut tyosuhdeasioihin, liikkeenhoitoasioihin, verotusasioihin, ja ammatillisiin ky-
symyksiin liiton jésenet saavat puhelimitse ja liiton toimistosta. Liitto jarjestdd yhdistys-
ja liittotasolla mainoskampanjoita ja PR-tapahtumia. Niistd suurimpia ovat vuosittainen
kansainvilinen Helsinki Hair and Beauty-tapahtuma ja SM-kilpailut. Yhteistydsopimus-
ten mukaiset edut liiton yhteistyOkumppanien kanssa antavat yrittdjdlle taloudellista

hyotyd. (Suomen Hiusyrittdjat 2011.)
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3 PALVELUALAN KILPAILUKEINOT

3.1 Palvelun kilpailustrategiat

Palvelustrategiavaihtoehdot voidaan jakaa neljdéin osaan. Ndméd ovat teknisen laadun
strategia, hintastrategia, imagostrategia, sekd palvelustrategia. Teknisen laadun strategi-
assa johtolankana on teknisesti huippulaatua olevan palvelun tai tavaran kehittiminen ja
ylldpitiminen. Hintastrategiaa mukaileva yritys pohjaa kilpailukykynsé hintatasoonsa ja
erikoistarjouksiin. Imagostrategia liittyy palveluun tai tavaraan liitettdvaén mielikuvaan,
joka luodaan yleensd markkinoinnin ja mainonnan avulla. Palvelustrategia merkitsee
asiakassuhteen lujittamista palveluja luomalla. Silld tarkoitetaan, ettd yritykselld on ky-
ky palvella asiakkaita kilpailukykyisesti. Palvelun kilpailustrategiat eivit sulje toisiaan
pois, silld usein yritykset kdyttévit niistd useita samanaikaisesti parantaakseen palvelun

kilpailukykyéén. (Grénroos 2000, 115-24.)

3.2 Palvelutarjonnan johtaminen

Palvelutarjonnan johtaminen perustuu hyvin mééritettyyn asiakashyddyn ymmartdmi-
seen ja edellyttdd seuraavia toimenpiteitd: palveluajatuksen kehittiminen, peruspalvelu-
paketin kehittdiminen, laajennetun palvelutarjonnan kehittiminen, sekd imagon ja vies-
tinndn johtaminen. Palveluajatukset médrittelevit yrityksen aikeet ja niiden pohjalta voi
kehittdd palvelutarjontaa. Peruspalvelupaketti kertoo, mité palveluja tarvitaan asiakkai-
den ja kohdemarkkinoiden tarpeiden tyydyttdmiseksi. Onnistunut peruspalvelupaketti
varmistaa, ettd lopputuloksen tekninen laatu on hyvi, mutta palvelupaketin hyvyys ei
aina tarkoita ettd palvelupaketti koetaan hyvéksi. Peruspalvelupaketista on tehtdvé laa-
jennettu palvelutarjonta, ennen kuin palvelua voi kuvata tuotteeksi. Imago vaikuttaa
laadun kokemiseen ja sen vuoksi yrityksen tulee johtaa kokonais- tai paikallisimagoa ja
markkinointiviestintéd, siten ettd ne edistivit laajennetun palvelutarjonnan mydnteisti

kokemista. (Gronroos 2000, 118-119.)
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3.2.1 Palvelupaketti

Palvelut jaetaan usein kolmeen ryhméén, jotka ovat ydinpalvelut, avustavat palvelut,
sekd tukipalvelut. Ydinpalvelu kertoo markkinoilla olon syyn. Yritykselld voi olla yksi
tai useampi ydinpalvelu. Lentoyhtiolld ne voivat olla esimerkiksi paikallinen kuljetus ja
pitkdn matkan kuljetus. Ydinpalvelujen liséksi yritykset tarvitsevat lisédpalveluja, jotta
ne helpottaisivat ydinpalvelujen kayttda ja ilman niitd ydinpalveluja ei voi kuluttaa. Li-
sdpalveluja kutsutaan avustaviksi palveluiksi ja niitd ovat esimerkiksi ldhtdselvityspal-
velut. Tukipalvelut ovat myds liitdnndispalveluita, mutta niiden tehtdvénd on arvon li-
sdadminen tai palvelun erilaistaminen kilpailijan tarjonnasta. Esimerkkeind tukipalveluis-
ta voidaan mainita hotellien ravintolat seké lennonaikaiset palvelut. Avustavien- ja tuki-
palveluiden ero on johtamisen kannalta selked. Avustavat palvelut ovat vélttimattomia,
silld ilman niitd palvelupaketin pohja lihtisi pois. Avustavia palveluja voi suunnitella
siten, ettd ne eroavat kilpailijoiden tarjoamista avustavista palveluista ja muuttuvat kil-
pailukeinoksi. Tukipalveluja kaytetddn ainoastaan kilpailukeinona, mutta vaikka niita ei
ole ydinpalvelua voi kéyttdd. Kokonaispalvelupaketti voi néyttdd kilpailukyvyttomalta

ilman tukipalveluja. (Gronroos 2000, 119-120.)

3.2.2 Laajennettu palvelutarjonta

Palvelujen saavutettavuus, vuorovaikutus palveluorganisaation kanssa, seké asiakkaan
osallistuminen muodostavat yhdessé peruspaketin kisitteiden kanssa laajennetun palve-
luntarjonnan. Ndmi kolme osatekijié tulee muokata asiakassegmenttien mukaan. Palve-
lun saavutettavuuteen vaikuttaa henkilokunnan mééra ja taidot, aukioloajat ja suorituk-
siin kéytetty aika, palvelupaikkojen sijainti, palvelupaikkojen ulkondkd ja sisustus, ko-
neet ja tyokalut, sekd samanaikaiset asiakasmédarit. Edelld mainittujen seikkojen perus-
teella asiakkaat kokevat palvelun saavutettavuuden, kuluttamisen ja ostamisen joko hel-
poksi tai vaikeaksi. Vuorovaikutus palveluorganisaation kanssa voidaan jakaa seuraa-
viin osiin: vuorovaikutusviestintd tyontekijoiden ja asiakkaiden vililld, vuorovaikutus
eri fyysisten ja teknisten resurssien kanssa, vuorovaikutus jdrjestelmien (esimerkiksi
varausjdrjestelmien) kanssa, vuorovaikutus prosessissa samaan aikaan olevien asiakkai-
den kanssa. Asiakkaan osallistuminen tarkoittaa sité, ettd tunteeko asiakas voivansa vai-

kuttaa palveluun. Sillé tarkoitetaan sitd onko hén valmistautunut ja halukas parantamaan
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palvelua ja kertomaan haluamistaan palvelun lopputuloksista. (Gronroos 2000, 121-

124.)

3.2.3 Palvelutarjonnan imagon ja viestinnin johtaminen

Imago vaikuttaa suodattavasti palveluun, silld mydnteinen imago parantaa kokemusta ja
huono voi pilata sen. Sen takia imagon ja viestinnén johtaminen on tirked osa palvelu-
tuotteen kehittdmistd. Markkinaviestinndn toimenpiteilld on suora vaikutus asiakkaan
kokemuksiin. Pitkilld aikavililld markkinointiviestintd (mainonta, myyntikampanjat, pr-
toiminta) edistdd yrityksen imagoa. Suusanallisella viestilld on myds pitkdaikainen vai-
kutus imagoon. Osto- ja kulutushetken suusanallisella viestilld on viliton vaikutus ima-

goon. (Gronroos 2000, 118-119)

3.3 Markkinoinnin osa-alueet ja tehtivit

Yrityksen kannalta katsoen markkinoinnin tehtdvidnd on tyydyttdd valittujen asiakas-
ryhmien tarpeita kannattavalla tavalla ja tdlloin ei toiminnan pddmiédrdnd ole ensisijai-
sesti litkevaihdon kasvattaminen, vaan kannattavan toiminnan lisédminen. Sen vuoksi ei
pyritd tyydyttimédn kaikkien asiakkaiden tarpeita, vaan keskitytddn valittuihin asiakas-

ryhmiin. (Kérnéd 1993, 60-62.)

Parturi- ja kampaamoliikkeen kannalta ajateltuna markkinointi sisdltdd seuraavat tehta-
vét: 1. Asiakkaiden ja heidén tarpeidensa tutkinta, miké tarkoittaa sitd ettd pyritdén jat-
kuvasti ottamaan selvdi, mitéd asiakkaat tarvitsevat ja timi tutkiminen antaa idean sithen
miten koko parturi-kampaamoyritys toimii. Liikeidean tulisi antaa arvokas kilpailuetu ja
olla omaperéinen ja huonosti jéljiteltdvé. Liikeidean tulisi perustua sopivien markkina-
rakojen tai markkina-aukkojen l9ytymiseen. Téllainen voi olla parturi-kampaamoa pe-
rustettaessa esimerkiksi sellainen, ettd paikkakunnalla ei ole yhtdén nuorten suosiossa
olevaa parturi-kampaamoliikettd. 2. Palveluiden kehittdminen asiakkaiden tarpeiden
vastaaviksi tarkoittaa sité ettd liikkkeen olisi hyvé kehittdi itselle omaleimainen profiili ja
médritelld millaisen asiakaspiirin hin haluaa itselleen. Kovan kilpailun keskelld etuna
on esimerkiksi muodin kérjessd kulkeminen. Kilpailutilanteella on suuri vaikutus siithen

ettd kannattaako ldhted luomaan asiakkaille sellainen imago eli mielikuva, ettd litke on
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erikoistunut esimerkiksi nuorten palveluun. Omaleimaisuudella voidaan saavuttaa tietyn
asiakasryhmén luottamus. Kuluttajaryhmié tarkkailemalla saadaan selville kuluttaja-
kayttaytymistd. On olemassa markkinaerikoisuuksien pieni asiakasjoukko, vériton ja
suuri kuluttajien massajoukko, sekd persoonallisten markkinoiden joukko, joka erottuu
massasta. Markkinaerikoisuuksien joukko kisittdd huippumallit, huippumuodin, sekd
erikoiset leikkaukset ja virit. Massamarkkinoihin kuuluu rutiininomaiset vakiopalvelut
ja nditd on Suomessa noin puolimiljoonaa. Persoonallisiin markkinoihin lukeutuvat mil-
joona suomalaista kotitaloutta ja nditd ovat koulutetut ja varakkaat tyontekijat, sekd joh-
toihmiset. Persoonallisten markkinoinnin asiakkaista on kova kilpailu, silld heididn ky-
syntdnsd kohdistuu voimaperdisin tarjouksin esiintuotuihin malleihin, véreihin ja merk-
keihin. 3. Palveluiden saatavuuden jérjestimiselld tarkoitetaan tarkoituksenmukaista
sijaintia, asiakkaalle sopivia aukioloaikoja, seké aikavarausten vastaanottoa puhelimitse
ja mahdollisesti netissd. 4. Tarkoituksenomaisen tuotelajitelman ja valikoiman pidolla
tarkoitetaan litkkeessé pidettdvid hoitoon tarkoitettuja aineita ja tarvikkeita. Lajitelmalla
tarkoitetaan tavaralajeja, joita litkkeessd on saatavilla, eli esimerkiksi shampoita ja hoi-
toaineita. Valikoimalla tarkoitetaan tavaralajin laatuja, eli esimerkiksi Bio+ tai Kolest-
ral. On tdrkedd pitdd sopivankokoista tuotelajitelmaa ja -valikoimaa, karsia vanhoja
tuotteita jos niilld ei ole kysyntda, ja ottaa uusia tuotteita myyntiin. 5. Palvelujen ja tava-
roiden hinnoittelulla pyritdan siihen ettd liikkkeen tuotot ovat suuremmat kuin kulut. Hin-
tojen tulee olla sellaiset ettd riittdvd ithmismadrd kokee tuotteet arvokkaammiksi, kuin
niistd pyydetyt hinnat. 6. Palveluiden seké tavaroiden myyntity6lld pyritddn asiakkaille
tekemién selvédksi mité on tarjolla. Se tarkoittaa palveluiden ja tavaroiden esittelemisti,
niiden etujen kertomista, sekd kaupan lopullista padttaimistd. Myyntity0 siséltda lisdksi
asiakkaiden opastamista tuotteen kayttoon, sekd tuotteen jatkuvan saannin turvaamista.
7. Mainontaa voidaan toteuttaa esimerkiksi lehdissd, kirjeilld, ndyteikkunoilla, liikkees-
sd, internetissd, radiossa ja televisiossa. 8. Myynnin edistdminen voi sisdltdd markki-
nointiviestintdd ja tiedotustoimintaa. Myynnin edistiminen saattaa olla usein yhtd mo-

nimutkaista kuin myynti ja mainonta. (Kérnd 1993, 60-62.)

3.3.1 Palvelun laatu

Parturikampaajan tyonkuva koostuu palvelukokonaisuudesta. Tdma sisdltdd suunnitte-
lun (taiteilija), toteutuksen (kdsity6ldinen), sekd markkinoinnin ja arvioinnin (yrittd;a).

(Luoma ja Oksman 2013, 12.) Palvelun laadun osatekijét koostuvat patevyydestd, asen-
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teesta, saavutettavuudesta, ja turvallisuudesta. Patevyys syntyy ammattitaidosta, uskot-
tavuudesta, maineesta ja etiikasta. Asenne sisiltdd kdyttdytymistavan, palvelualttiuden,
kohteliaisuuden, viestinnén ja sisdisen yrittdjyyden. Saavutettavuus koostuu léhestytté-
vyydestd ja joustavuudesta. Turvallisuus muodostuu luotettavuudesta sekd luottamuk-

sellisuudesta. (Luoma & Oksman 2013, 14-15.)

Laadukas asiakaspalveluty® on parturi-kampaajan tyon edellytys ja se sisdltdd sen ettd
hénen henkinen-, taloudellinen-, sekd fyysinen hyvinvointi ovat tasapainossa. Ndiden
asioiden ollessa kunnossa parturi-kampaaja arvostaa ammattiaan ja viihtyy sielld, jolloin
hyvinvointi heijastuu asiakkaalle tyytyvéisyytend. Asiakkaiden suuri mééra ja asiakas-
tyytyvdisyys johtavat parturi-kampaajan taloudelliseen hyvinvointiin. (Luoma & Oks-

man 2013, 14-15.)

3.3.2 Ammattitaito

Kédrndn (1993) mukaan parturi-kampaamon syntyminen ja toiminta perustuu liikkeen
ammattitaitoon. Parturi-kampaajan ammattikoulutus on vankka ja antaa mahdollisuudet
tarkeiden tietojen omaksumiseen, jota asiakkaalla ei ole. Parturi-kampaajan koulutus
antaa taidot tuntea hiuksen rakenteen ja kdyttdytymisen eri késittelyissd sekd osaamisen
tunnistaa hiuksen kunnon ja ravinnon tarpeen. Asiakkaat tuntevat hiukset yleenséd vain
paéllisin puolin, joten he tarvitsevat ammattilaisen apua. Parturi-kampaajan ammattitai-
to sisdltdd hiusten ulkondkd- ja kuntoparantamistaidon seké parturi-kampaamoliikkeessd
tarvittavan asiakaspalvelu- ja myyntitaidon. Ammattitaitoinen parturi-kampaaja tietda
ettd hdnen tarjoamat palvelut kohdistuvat hiuksien lisdksi koko ihmiseen. Hén tietdd ettd
hiusten hoitoon vaikuttavat asiakkaan tyyli, persoonallisuus, ulkonékd, eldmintapa, itse-
tunto, viihtyvyys, hyvinolontunne, muodikkuus sekd omanarvontunne. Ammattimainen
parturi-kampaaja osaa miettid vield syvemmin alan palvelujen lopputuloksen merkitysta
asiakkaan suhteessa toisiin ihmisiin, tyohon ja tilanteisiin. Ulkon@kdon liittyvid merki-
tyksid ovat esimerkiksi myonteisen vaikutuksen antaminen, mies- ja naismaailmassa
parjaaminen, ulkonddn puutteiden paikkailu, eldméntyylin osoittaminen, tyssd menes-
tyminen, tyon vaatimusten tdyttiminen, muista erottuminen, muista erottumisen viéltte-
ly, tilaisuuksien juhlistaminen sekd esiintymisvarmuuden saavuttaminen. Ammattilai-
nen osaa kuitenkin olla ajattelematta liian kaavamaisesti ja koska ihmiset ovat erilaisia

luonteenpiirteiden puolesta, on hyvd miettid seuraaviakin asioita: Thmiset ovat yksil6lli-
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sid persoonallisuuksia, kiinnostus ja tietoisuus omaan ulkondkdon vaihtelee, huoliteltu-
na ja siistind olon térkeys vaihtelee, ulkonddn merkitys vaihtelee, erilaistumisen ja

muodikkuuden tarve vaihtelee sekd maksukyky- ja halu vaihtelee. (Kédrnd 1993, 8-9.)

3.3.3 Asiakaspalvelu

Asiakaspalvelu on kokonainen tapahtumasarja, jonka eri osat liittyvét toisiinsa. Asia-
kaspalvelutapahtuma voidaan jakaa erilaisiin vaiheisiin. Asiakaspalvelun vaiheet ovat
seuraavat: 1. Asiakkaan vastaanotto (tervehtiminen, hyvinvoinnista huolehtiminen, kut-
suminen palveltavaksi), 2. Ammattityd (asiakkaiden tarpeiden ja toiveiden selvittely,
tyOn tavoitteiden asettaminen, tyon suoritus, lisdmyynti, rahastus), 3. Lopputoimet (asi-
akkaan avustaminen ja uuden kdynnin varmistaminen). Kaikki edelld mainitut vaiheet
siséltdavit paljon keskustelua asiakkaan kanssa, josta osa voi olla puhelinkeskustelua.

Kaikissa vaiheissa asiakaspalvelijan tulee olla kohtelias ja taitava. (Kdrnd 1993, 17.)

Asiakkaan tervehtiminen on erityisen tirkeéd, koska se toivottaa samalla héinet tervetul-
leeksi ja saa hénelle tunteen ettd hinet on otettu ilolla vastaan. Asiakasta on hyvi osata
lukea puhuttelutavan valinnan kannalta siten ettd saadaan selville tuleeko héntd ennem-
min sinutella vai teititelld. Asiakkaan hyvinvoinnista voidaan huolehtia siten ettd kerro-
taan hinelle heti kauanko hin joutuu mahdollisesti odottamaan ja kehotetaan hénti ys-
tavillisesti istumaan odottamaan. Asiakkaan toiveita ja tarpeita tulee tiedustella hieno-
varaisesti ja ehdottaa hinelle ammattimaisesti ideoita, jos hén tietdd ainoastaan epamaa-
rdisesti esimerkiksi haluavansa vaihtelua hiuksiinsa. Ammattimaisen parturi-kampaajan
osaamiseen kuuluvat myos sujuva keskustelun taito, kuuntelemisen taito, juoruilun ja
arvostelun vilttiminen, asiakkaasta kiinnostuminen, hienotunteisuuden huomioonotta-
minen seké asiakkaan opastaminen. (Kérnd 1993, 17-23.) Kassankdytto vaatii sekd no-
peutta ettd huolellisuutta. Asiakkaan hyvistely on yhtd tarkedd kun asiakkaan tervehti-
minen, silld my0s sen avulla asiakkaalle voidaan saada olo ettd hédnti oli ilo palvella ja

ettd hdn on jatkossakin tervetullut litkkeeseen. (Kdrnd 1993, 25-26.)

Hyvin asiakaspalvelijan ominaisuuksia ovat palvelualttius, kohteliaisuus, ystavéllisyys,
kontaktikyvykkyys, kdrsivéllisyys, luotettavuus, rehellisyys, eldytymiskyky ja omanar-
vontuntoisuus. Térkein asiakaspalvelijan edellytys on ihmiskeskeisyys, silld asiakkaiden

kanssa tydskentelevdn on oltava kiinnostunut asiakkaistaan. Edelld mainituista asiakas-
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palvelijan luonteenpiirteistd suurin osa onneksi ovat sellaisia, joita on mahdollista itse
kehittdd. (Kérnd 1993, 28.) Asiakaspalveluluonteen lisdksi térked asia parturi-
kampaamoalalla on ulkondkd. Hyvé asiakaspalvelija pitdd ulkonddstddn huolta siten
ettd, hdnelld on hoidetut hiukset, siistit vaatteet, hyva hygienia, raikas tuoksu ja puhtaat

kédet. (Karnd 1993, 32-33).

3.3.4 Jatkuva koulutus

Koulutus on suuri avaintekijd palvelujen ja laatujen parantamisessa. Menestyksen avain
on yrittdjd, joka kouluttaa itsedéin ja mahdollista henkilokuntaansa. On osattava tunnus-
taa omat osaamisen parhaat puolet ja korjattava heikkoja puolia. On myds pohdittava
yrityksen uhkia, jotka voivat mahdollisesti vaarantaa kannattavaa liiketoimintaa. Té-
ménlaisia uhkia voivat olla esimerkiksi voimakkaan kilpailijan tulo ldhelle liikettd, pit-
kddn kestdva katuremontti litkkeen edessé, tai vuokrasopimuksen loppuminen. Liikkeen
omistajan on tirkedd olla avoin uusille kehitysideoille, joita asiakkaat saattavat antaa
sekd miettid itse jatkuvasti uusia ilmeitd perinteisiin menettelytapoihin. (Kérnd 1993,

80-81.)

3.3.5 Hinnoittelu

Hinnalla tarkoitetaan tuotteen tai palvelun arvoa rahassa mitattuna. Se on markkinoinnin
kilpailukeino ja hintataso vaikuttaa yrityksen kuvaan, eli imagoon seké asiakkaiden os-
tohaluun. Térkein asia hinnassa ja laadussa on, ettd ne ovat tasapainossa. Hinnoittelun
tavoitteena on suunnitellun myynnin ja markkinaosuuden varmistaminen, toiminnan
kannattavuus, reilu hintakilpailu sekd halutun hintakuvan luominen. Suomessa yrittdjilla
on hinnoitteluvapaus, eli he saavat hinnoitella tuotteet ja palvelut haluamallaan tavalla.
Hinnat tulee olla esilld ennen myyntitapahtumaa. Hiusalan yrittdjdt ilmoittavat yleensi
palvelujen ja tuotteiden hinnat erikseen. Hinnasto koostuu perushinnoista eli palvelu-
hinnoista (esim. hiusten vérjdys, hiustenleikkaus, permanentti), pakettihinnoista eli pal-
velupaketeista (esim. leikkaus + kampaus + viri) seké lisdtdiden (muiden téiden ohessa
tehtévit palvelut, esim. hiusten virjdyksen ohessa esivérjdys) hinnoista. Erikoistdissd

(esim. hiustenpidennys) voidaan kdyttda tuntiveloitusta. Hintaporrastusta kdytetddn par-
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turi-kampaamoissa siten, ettd erimittaiset hiukset hinnoitellaan usein eri hinnalla pituu-

den mukaan. (Luoma & Oksanen 2013, 18-20.)

Kérnin (1993) mukaan hinnoittelu on tdrked osa-alue parturi- ja kampaamoalan kilpai-
lukeinona. Hinnan médrittely palvelulle ja tuotteelle on haastava tehtdvi. Yrittdjd voi
laskea parturi- ja kampaamoalalla tydtunnin hinnan esimerkiksi kahdella seuraavalla
tavalla. Yrittdjdn sekd mahdollisten tyontekijoiden tyOtunnit/vuosi summataan yhteen.
Téstd summasta vahennetddn 40 % ylimaardisti ns. luppoaikaa, joka kuluu asiakkaiden
odotteluun tai toihin, joista ei voida heti laskuttaa asiakkaita. Yrityksen vuosikulut jae-
taan edelld mainitulla asiakaspalveluun kiytettyjen tuntien maarélld. Osaméaardksi saa-
daan “x-summa”, joka kertoo paljonko tunnin asiakaspalvelusta pitdisi saada euroja
kassaan. Toinen tapa laskea tydtunnin hinta on se, ettd selvitetddn asiakkaan halu mak-
saa tietty hinta. Voidaan siis miettid keskimdirdinen ja yhtendinen hinta jonka asiakas
on valmis maksamaan. Hinnoitteluun ei ole tiettyd méérdystd, vaan hinnoittelu parturi-
kampaamoalan yritykselld on vapaata. Asiakas saattaa olla sitd mieltd ettd parturi-
kampaajan palkka on liian korkea, jos hiusten leikkauksen ja pesun hinta on korkean
oloinen. Hén ei tdlloin tule ajatelleeksi sitd ettd kassaanmaksulla yrittdji maksaa muita-
kin kuluja kuin pelkén palkan. Parturi-kampaamo alan yrittdjdn tuleekin olla tietoinen
oman tyonsi laadusta ja hinnoitella se sen mukaisesti tarpeeksi korkeaksi. (Kdrnd 1993,

81.)

Hintadifferointi on hyvé tapa tehostaa hinnan kilpailullista kéyttod. Hintadifferoinnilla
tarkoitetaan hintojen erilaistamista eri ostajaryhmille. Hintadifferoinnilla pyritdén saa-
vuttamaan uusia asiakkaita ja saamaan koko kapasiteetti kdyttoon, mutta ehtona on etti
entisten asiakkaiden kysyntd ei muutu. Parturi-kampaamoissa hintojen erilaistaminen
tarkoittaa esimerkiksi opiskelija- ja eldkeldisalennuksien kéyttdmistd hinnoittelussa.
Hintapolitiikan erillinen osa on alennuspolitiikka, joka tarkoittaa alennuksien myonta-
mistd kilpailutarkoituksessa sekd alennusmyyntien kayttdmista kilpailuvélineend. Alen-
nusmyynneilld voidaan pidistd eroon esimerkiksi kausivaihteluiden vuoksi varastoon
jédneistd tuotteista. Alennusmyynneilld pyritddn pienentimadn varasto-, havikki- sekd
padomakustannuksia. Alennusmyyntien tarkoitus on myos nostaa yrityksen myyntid.

(Kirnd 1993, 81-82.)



23

4 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

4.1 Liikeidea

Liikesuunnitelman térked osa-alue on liikeidea ja se tiivistdd koko liitketoimintasuunni-
telman sisdllon. Liikeidea maérittdd mitd tuotteita ja palveluita yritys tuottaa, miten se
saa tuotteet ja palvelut asiakkaiden ostettavaksi ja kenelle asiakkaille se kohdistaa tuot-

teita ja palveluita. (Hesso 2013, 24.)

4.2 Yrittijan vahvuudet

Yrityksen perustamista edeltdd usein prosessi, jossa yksilo miettii ryhtyyko hin yritta-
jéksi. Yrityksen perustamispditokseen vaikuttaa yrittdjaksi ryhtyvén tausta, johon liittyy
tyokokemus, ammatillinen osaaminen, koulutus, mahdolliset yrittdjdvanhemmat ja per-
hetausta. IThmisen yksilolliset henkilotekijét vaikuttavat yrittdjaksi ryhtymisen prosessis-
sa. Henkilotekijoitd ovat persoonallisuus, mahdolliset yrittdgjaominaisuudet sekd eld-
méinhallinta. Yrittdjaksi aikovan eliméntilanne vaikuttaa uuden yrityksen perustamis-
paidtokseen. Eldmintilanteeseen liittyvit yksittdiset tapahtumat kuten hyvén liikeidean
keksiminen. Eliméntilanne siséltdd myo6s mahdollisen ympériston yrittdjdmyonteisyy-
den, jolla tarkoitetaan sitd ettd tukeeko sopiva ajankohta hédnté yrityksen perustamiseen.
Ympiriston yrittdjamyonteisyyttd voi olla esimerkiksi starttirahan tai hyvén lainarahan
saaminen. Jos yrittdjdksi aikovan henkilotekijdt, tausta ja eldméntilanne ovat arvioitu
tasapainoisiksi yrittdjiksi ryhtymisen kannalta, ihminen on pédatosvaiheessa. Silloin hén
miettii suhtautumistaan yrittdjyyteen ja sitd ettd onko hén valmis yrittdjyyteen vai jat-
kaako hédn entisessd tyOssdédn. Yrittdjéksi ryhtyminen kannattaa ajatella sitoutumisena
eldkeikéddn asti kestdvddn toimintaan. Yrittdjdksi kannattaa ryhtyé silloin kun siithen on
asennetta ja tahtoa ja ei missdén nimessé silloin kun epéilee omia kykyjddn ja tahtoaan.

(Raatikainen 2012, 22-23.)
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4.3 Palvelut ja tuotteet

Yrityksen palvelu tai tuote on riippuvainen toimialan osaamisesta ja ammattitaidosta.
Yrittdjén tdytyy kohdistaa tuotteet ja palvelut asiakkaiden tarpeiden ja odotusten mu-
kaan eli on osattava suunnitella ne asiakkaan ndkokulmasta. Osaamisen ja tuotteiden
ollessa tasapainossa, saavutetaan etumatkaa kilpailijoihin asiakkaan silmissd. (Uusyri-

tyskeskus Helsinki 2011.)

Madritellesséd palveluja ja tuotteita kannattaa miettid, mikd on yleinen hintataso saman-
laisilla tuotteilla tai palveluilla markkinoilla. Palvelut ja tuotteet on hyvé nimeti ja miet-
tid mitd haluaa niiden viestivén asiakkaille. Palveluista ja hinnoista voi tehdéd esitteen ja
luoda niille hinnaston liitteeksi. Palveluiden ja tuotteiden katerakenne ja sen muodostu-
minen kannattaa laskea ja miettid paljonko myyntihinnasta jdd kulujen jélkeen katetta.
Voidaan myds laskea paljonko palveluja ja tuotteita pitdd myyda saadakseen toiminnan

kannattavaksi esimerkiksi viikossa tai kuukaudessa. (Uusyrityskeskus Helsinki 2011.)

4.4 Asiakaskohderyhmiit

Markkinoinnin kannalta on tirked ymmartdé, ettd kaikenlaisia asiakkaita ei voida hou-
kutella ja palvella, vaan on valittava tietyt kohderyhmat liikkeelle. Kohderyhmié valitta-
essa tulee ottaa huomioon liikkeen yrittdjan ja mahdollisten tyontekijoiden perusosaa-
minen ja erikoistumisen laajuus, litkkkeen markkina-alueen olemassa oleva asiakasmate-
riaali, liikkkeen imagon ja tunnelman imu erilaisiin asiakasryhmiin ndhden seké liikkeen
tyontekijoiden imu erilaisiin asiakasryhmiin ndhden. Kohderyhmii voidaan miettid mo-
nenlaisten asiakkaiden ominaisuuksien mukaan. Asiakkaat voidaan jaotella esimerkiksi
sukupuolen mukaan (naiset, miehet, tytdt, pojat), idn suhteen (lapset, nuoret, nuoret ai-
kuiset, aikuiset, keski-ikdiset, vanhukset), eldméantyylin perusteella (punkkarit, juntit,
’lady liket”, “tavalliset ihmiset”, keskiluokkaiset, muodikkaat, erikoisuuksien tavoitteli-
jat, kulturellit, intellektuellit, menevit naiset ja miehet), tai asiakasryhmén perusteella
(tyontekijat, opiskelijat, koululaiset, eldkeldiset, sotilaat, kotirouvat, johtavassa asemas-

sa olevat). (Kdrnd 1993, 10-11.)
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4.5 Yritysmuodon valinta: toiminimi vai osakeyhtio

Yritystd perustaessa on mietittdvéd tarkkaan, ettd mikd yhtiomuoto sopii parhaiten al-
kuun. Toiminnan kehittyessd voidaan tarvittaessa muuttaa yhtiomuotoa. Yritysmuodon
valintaan vaikuttavat perustajien lukumdard, pddoman tarve, vastuut, toiminnan jousta-
vuus, yritystoiminnan jatkuvuus ja kasvumahdollisuus, voitonjako, sekd verotus. (74)
Pienimuotoiseen yritystoimintaan sopii parhaiten toiminimi. Osakeyhtidon perustamiseen
tarvitaan jo alkupdioma ja usein aloittavalle yrittdjdlle padomarahoituksen ratkaisemi-
nen on avainkysymys. Osakeyhtid sopiikin parhaiten alkupdiomaa omaavalle. (Raati-

kainen 2012, 68.)

4.5.1 Toiminimi eli yksityinen elinkeinonharjoittaja

Yksityinen toiminimi on yksinkertaisin valinta silloin kuin yritt4ji& on yksi (Raatikainen
2012, 74). Perustaminen ei vaadi kirjallista sopimusta, mutta ennen yrityksen perusta-
mista kannattaa tehdi liiketoimintasuunnitelma. Toiminimed perustettaessa tarvitsee
tayttdd Yritys- ja yhteisotietojarjestelmin Y 3-perustamisilmoituslomake (Yritys-Suomi
2015). Elinkeinonharjoittajia ovat sekd ammatinharjoittajat ettd liikkeenharjoittajat.
Ammatinharjoittajat toimivat yleensd yksin ja esimerkkejd ammatinharjoittajista ovat
nuohoojat, taksinkuljettajat, kirvesmiehet, sekd hoivatyontekijat. Liikkeenharjoittajilla
on kiinted toimipaikka ja usein palkattuja tyontekijoitd. Liikkeenharjoittajia ovat esi-
merkiksi parturi-kampaajat, fysioterapeutit, kioskienpitéjét, sekd pienien autoliikkeiden-

ja korjaamojen yrittdjat. (Raatikainen 2012, 69.)

Toiminimi sopii yritykselle silloin, kun pddoman tarve on pieni ja yhtiokumppanien
viliset suhteet toimivat ja luottamukselliset. Toiminimen omistaja vastaa omaisuudel-
laan yrityksen sitoumuksista. (Raatikainen 2012, 74.) Yksityisessd toiminimessa yrittdja
vastaa itse kaikista pddtoksistd, jolloin toiminta on joustavaa ja nopeaa. Toiminimen
yrittdja ei voi nostaa palkkaa yrityksestd, mutta hdn voi ottaa varoja kdyttoon yksityisot-
toina. Kirjanpidosta tulee huolehtia lakien ja sddddsten mukaan. Toiminimen yrittdjille
on tdrkedd sitoutuminen ja tyohon panostaminen yrityksessdén. Elinkeinonharjoittajana

saa toimia ETA-alueen asukkaat. (Raatikainen 2012, 69.)
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Yrityksen jatkuvuutta tarkastellessa yksityinen toiminimi on hankala, silld sitd ei voida
suoraa siirtdd toiselle yrittdjdlle. Voitonjakoa tarkasteltaessa yksityisen toiminimen yrit-
tdjd saa voiton itselleen, mutta vastaa my0s tappiosta yksin. Elinkeinotoimintaa ei vero-
teta erillisesti, vaan sen tulos jaetaan elinkeinonharjoittajan henkilokohtaiseksi pddoma-
ja ansiotuloksi elinkeinotoimintaan kuuluvan nettovarallisuuden pohjalta. Nettovaralli-
suus muodostuu yrityksen veronalaisista tuloista vdhentdmélld vdhennyskelpoiset eli
yritykseen liittyvét velat. Pddomatulo muodostuu 20 %:n vuotuisesta tuotosta edellisen
vuoden nettovarallisuudesta. (Raatikainen 2012, 75.) Pddomatulon vero on 30 %. Yli
40000 euron paddomatulojen veroprosentti on 32 %. (Yrittdjat 2014.) Valtion veroa mak-
setaan progressiivisen veroasteikon mukaan ansiotulosta eli veroprosentti nousee tulon

noustessa (Raatikainen 2012, 75).

4.5.2 Osakeyhtio

Osakeyhtion perustajien lukuméérd on yksi tai useampi henkild. Osakepddoma yksityi-
selld osakeyhtidlld on 2500 euroa ja julkisella osakeyhtiolld 80000 euroa. Padtoksenteko
osakeyhtiosséd tapahtuu yhtiokokouksessa, jossa pditokset tekee hallitus ja toimitusjoh-
taja. Osakeyhtiossa riskit ja vastuu on omistajilla, silld he ovat vastuussa osakepddoman
médrilld. Osakkeenomistajat voivat nostaa yrityksen varoja palkkana tyOpanoksesta
riippuen ja voitonjako tapahtuu osinkotuloina. Osakeyhtion maksettava vero on 20 %

tuloksesta. (Yritys-Suomi 2015.)

Osakeyhti6 sopii yritykselle joka tarvitsee pddomaa. Se on hallinnollisesti muita yritys-
muotoja raskaampi. Osakeyhtiotd perustaessa tulee tehdi kirjallinen perustamissopimus
ja laatia yhtidjérjestys ja merkitddn osakkeet. Osakeyhtion perustamiseen kuuluu myos
perustamisasiakirjan Y1 ja liitteen 1 tdyttdminen Yritys- ja yhteisotietojarjestelméén.

(Yritys-Suomi 2015.)

4.6 Rahoituksen jirjestiminen

Rahoitusmarkkinoilla on meneillddn moni uudistuksia ja lisdd on luvassa. Pankit ja va-

kuutuslaitokset yhdistyvit, uusia rahoittajia tulee markkinoille ja rahoitus kansainvalis-

tyy. Yrittdjén kannattaa olla ajan tasalla rahoitusmarkkinoiden kehityksesté ja rahoituk-
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seen liittyvistd termeistd. Yrityksen rahoitus voidaan jakaa tulo- ja pddomarahoitukseen.
Tulorahoitus on rahoitus, joka saadaan vahentdmalld myyntituloista vastaavat menot eli
esimerkiksi ostomenot. Pddomarahoitus koostuu omasta pidfomasta ja vieraasta pdi-
omasta. Vieras padoma voi olla lyhytaikaista (vuosi takaisin maksuaikaa) tai pitkdai-

kaista (yli vuosi maksuaikaa). (Raatikainen 2012, 118.)

Aloittavan yrityksen rahoitusvaihtoehdot voidaan jakaa omaan rahoitukseen ja ulko-
puoliseen rahoitukseen. Yrityksen toiminnan aloittamisen ja jatkuvuuden elinehto on,
ettd yrittdjélld on mahdollisuus sijoittaa yritykseen omaa rahaa. Omaan rahoitukseen
kuuluu yrittdjan omaisuuden sijoittaminen yrityksen toimintaan, joita voivat olla esi-
merkiksi koneet ja laitteet. Lisdksi omaan rahoitukseen siséltyy osakkaiden sijoittama
raha yritykseen, ulkopuoliset avustukset ja ulkopuoliset pddomasijoitukset yritykselle.
Osakkaiden sijoittama raha on todella tirked rahaldhde. Mahdolliset avustukset (esimer-
kiksi tydvoimatoimiston starttiraha) ovat rahaerid, joita yrittdjd ei ole velvollinen mak-
samaan takaisin. Pddomasijoittaminen on kokoajan lisddntymadssé, ja silld tarkoitetaan
sijoittajia jotka sijoittavat yrityksiin joiden uskotaan kasvavan ja tuotavan voittoa. Ul-
kopuolinen rahoitus muodostuu pankkilainoista, kuten euroméiristd luotoista tai luotol-
lisista sekkitileistd, vakuutusyhtididen sijoitusluotoista, rahoitusyhtididen tarjoamista
rahoitusmuodoista, julkisista tuista, sekd EU:n ja kansainvilisten rahoituslaitosten ra-
hoitusvaihtoehdoista. Osamaksurahoitusta voidaan kéyttdd, mutta ostettu kohde siirtyy
ostajalle vasta, kun viimeinen maksuerd on maksettu. Nykyédn suositaan enemmén lea-
sing-rahoitusta, joka tarkoittaa kdyttdomaisuuden vuokrausta pitkdaikaisesti. Edelld
mainittu rahoitus sopii hyvin kohteisiin, joiden tekniikka kehittyy nopeasti, eli esim.
atk-laitteet ja toimistoautomaatit. Pienyrittéjélle suunnattuja rahoitus- ja avustusmuotoja
ovat esimerkiksi pankkilainat, Finnveran pienlainat sekd naisyrittdjdlainat ja ELY-
keskusten yritysosastojen (ymparisto-, liikkenne-, ja elinkeinokeskukset) myontdmét in-
vestointi- ja kehittdmistuet. Euroopan unioni myontéé jasenmailleen rahoitusta ja pyrkii
silld tavalla vdhentdmidin alueiden kehityseroja. Néistd kehitystoimenpiteiden rahoista
yrittdjat voivat hakea EU-rahaa ELY-keskuksen kautta. Yritysten tunnetuimmat rahastot
ovat ESR (Euroopan sosiaalirahasto) ja EAKR (Euroopan kehitysrahasto). Tekes (Tek-
nologian kehittamiskeskus rahoittaa yritysten tutkimus- ja tuotekehityshankkeita erilais-
ten avustusten ja lainojen avulla. Tydvoimatoimistot myontivat tiettyjen ehtojen puit-

teissa starttirahoja aloittaville yrittéjille. (Raatikainen 2012, 118-120.)
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Jokaisella yritykselld on kasvukaari, jossa on useita erilaisia vaiheita. Yrityksen kasvu-
kaari alkaa ideavaiheesta, jossa ideoidaan yritystd ja pohditaan yrittdjin mahdollisuuk-
sia. Perustamisvaiheessa rahaa on oltava perusinvestointeihin eli esimerkiksi kone- ja
laitehankintoihin. Pienyritysten perustamisvaiheen rahoitus hankintaan yleensd omista-
jalta itseltd. Omistaja voi saada rahoitusapua myds léhipiiriltddn. Alussa taytyy saada
myyntid, jotta saadaan rahaa eli tulorahoitusta yritykselle. Alkavan yrityksen kayttopaa-
oman tarve on 2-3 kuukauden palkka ja se kuluu vuokramenoihin ja muihin kustannuk-
siin. Kannattaa huomioida myds kustannusylitysvaraus, joka on yleensd 5-10 % lisd
budjetoituun loppusummaan. Kehittdmisvaihe on yrityksen laajentumista ja silloin tarvi-
taan ulkopuolista rahaa, jota voivat tarjota pankin lisdksi vakuutuslaitokset, sijoitustoi-
mintaa tarjoavat yritykset, sijoitusyhtiot, pddomasijoittajat, sijoitusrahoitukset, arvopa-
perivilittdjét, rahoitus- ja luottokorttiyhtitt, kiinnitysluottopankit, erityisluottolaitokset
sekd erityisesti eldkevakuutusyhtid jolle yritys on maksanut tyontekijoiden TyEL-
maksut. Kypsyysvaiheessa yritys rahoittaa investoinnit tulorahoituksella eli menojen
jélkeen jéljelle jadvilla tuotoilla. Markkinointi-investointeihin kannattaa keskittya téssa
vaiheessa, silld kasvumahdollisuuksia on silloin tarjolla. Laajentumisvaiheessa yritys
tarvitsee uutta padomaa, jotta se voi saada suurtuotannon edut. (Raatikainen 2012, 120-

121.)

Taloudellista kannattavuutta pystytdén arvioimaan tekemaélld rahoitus- ja kannattavuus-
laskelmat. Tarkan suunnittelun kautta voidaan varmistua siitd, ettd perustettava yritys
toimii realistisen pohjan mukaisesti. Rahoituslaskelma kertoo mitd hankintoja yrityksel-
14 on oltava alkuvaiheessa, jotta toiminta pystyy alkamaan. Laskelmassa huomioidaan
se aika, jolloin yritykselld ei vield ole riittdvid myyntituloja (esimerkiksi palkat, vuokrat
ja puhelinlaskut). Laskelmaan kirjataan my0s rahan ldhteet, esimerkiksi laina. Sithen
merkitddn my0s oma rahallinen panostus ja olemassa olevat tietotekniset laitteet. Kan-
nattavuuslaskelma auttaa laskemaan yrityksen myyntitavoitteen. Kannattavuuslaskel-
massa tarkastellaan kuluja ja médritetddn kuinka paljon tyontunteja tulotarpeiden tyy-
dyttdmiseen tarvitaan. Laskelman lopputulos kertoo kuinka paljon tulee saada myyntid
tietylld hinnalla tiettynd aikana. Kannattava yritystoiminta kattaa kulut ja tuottaa tulot
eldmiseen ja tarpeisiin. Kannattavuus- ja rahoituslaskelmat ovat osa yrityksen liiketoi-
mintasuunnitelmaa. Laskelmat ja liiketoimintasuunnitelma ovat usein edellytys, ennen
kuin voidaan hakea rahoitusta tai tukea yritystoiminnan aloittamiseksi. (Yritys-Suomi

2015.)
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4.7 Verotus

Yrityksen verotus muodostuu maksuista ja ilmoituksista. Yritys maksaa myynnistd ar-
vonlisdveron, maksaa palkat ja toimittaa niistd ennakonpidétykset ja maksaa palkkojen
mukaan sosiaaliturvamaksut. Yrityksen tulovero muodostuu tuloksen mukaisesti. Yri-
tyksen tulee ilmoittaa arvonlisdtiedot sekd tuloverotustiedot Verohallinnolle. Yrittdja
maksaa lisdksi henkilokohtaista tuloveroa palkasta ja osingosta. Yrityksen arvonlisédvero
muodostuu vihentdmélld myynneistd ostot, jolloin erotukseksi saadaan arvonlisd, josta
arvonlisdvero on 24 %. Yrityksen tulovero on osakeyhtiolld 20 %, mutta muilla yhtio-
muodoilla aina yritysmuodon mukainen. Yrittdjdn tulovero on tulosta riippuvainen,
mutta yleensd 20-30 %. Tulo muodostuu palkasta ja osingosta, jota yrittdjd nostaa.
TyoOnantajana yritys huolehtii palkattujen tyontekijoiden verojen ilmoittamisesta, tilit-
tamisestd, ja pidattdmisestd. Yritystoimintaa aloittaessa on ilmoitettava Verohallintoon
sekd Patentti- ja rekisterihallitukseen (PRH) yritystoiminnan aloittamisesta. Tiedot il-
moitetaan perustamislomakkeella (Y-lomake), josta tiedon saa PRH:n yllapitiméa kaup-
parekisteri, sekd Verohallinnon ylldpitimé ennakkoperintérekisteri, arvonlisdverorekis-
teri, sekd tyOnantajarekisteri. Arvonlisdvero, tyonantajasuoritukset ja muut verot makse-
taan verotilille, jota varten Verohallinto ldhettdd tilinumerot ja verotiliviitteen. (Yritys-

Suomi 2015.)

4.8 Vakuudet

Rahoittajat vaativat vakuuksia, jotta yritykset maksavat lainansa takaisin sopimuksen
mukaisin ehdoin. Vakuudet ovat jotain konkreettista, jolla turvataan ettd rahoittaja saa
rahansa takaisin, jos yritys ei pysty maksamaan lainan lyhennyksid. Ainoastaan Suomen
valtion omistuksessa oleva Finnvera myontdd aloittavalle yritykselle lainaa ilman va-

kuuksia hyvén liiketoimintasuunnitelman pohjalta. (Raatikainen 2012, 123.)

Yleisimmat vakuudet ovat kiinnitys, takaus, pantti sekd kovenantti. Kiinnitys voidaan
hakea tonttiin, asunto-osakkeeseen tai kiinteistdon ja sen arvoa pédtettidessd rahoittaja
miettii sen todellisen arvon. Pankkien kiredn vakuuspolitiikan aikoihin (esimerkiksi
talla hetkelld vuosituhannen alussa) vakuusarvona on harvoin tiysi arvo. Vakuusarvona

on usein 70-80 prosenttia todellisesta arvosta. (Raatikainen 2012, 123.)
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Takauksella tarkoitetaan sitd, ettd rahoittaja voi vaatia suoritusta takaajalta eli yrityksel-
td tai henkiloltd joka on lupautunut maksamaan lainan, jos ei yritys pysty itse maksa-
maan lainaa. (Raatikainen 2012, 123.) Yrittdjaltd tai hdnen perheenjdseneltiddn voidaan
vaatia luoton lisdvakuudeksi henkilotakausta. Silloin takaaja joutuu vastuuseen yrityk-
sen lainoista myds henkilokohtaisella omaisuudellaan. Usein luottolaitos vaatii henkil6-
takauksen ns. omavelkaisena takauksena, miké tarkoittaa, etti takaaja vastaa lainasta
kuten omastaan ja luotonantaja voi vaatia heti lainan erddnnyttyd suoritusta suoraan

takaajalta. (Suomen Yrittdjat 2015.)

Pantti kdsittdd lainan vakuudeksi annettavat arvopaperit, médrdaikaistalletukset, tai
muun panttauskelpoisen irtaimen omaisuuden. My0s jotkut oikeudet kuten tavaramer-
kit, patentit, tai tekijinoikeudet voivat toimia vakuusarvona. Kovenantti on uusi ja vé-
hén kiytetty vakuusmuoto. Kovenantin uskotaan lisddntyvén tulevaisuudessa. Silld tar-
koitetaan lainasopimukseen liitettyd ehtoa, joka siséltdd ettd yritys sitoutuu ylldpitdméén
tietynlaiset toiminnalliset ja taloudelliset edellytykset koko laina-ajan. (Raatikainen

2012, 123.)

4.9 Kirjanpito

Kaikki liiketoimintaa tai ammattitoimintaa harjoittavat ovat kirjanpitovelvollisia. Kir-
janpitovelvollisuudella tarkoitetaan sitd ettd yrityksen ylimmilld johdolla on velvolli-
suus huolehtia siité, ettd yrityksen liiketapahtumista syntyva ja liiketapahtumia kuvaava
kirjallinen aineisto (tositteet ja kirjeenvaihto) kootaan ja sdilytetddn. Kirjanpitolainsdé-
dédnndén ja hyvén kirjanpitotavan mukainen kirjanpito tulee laatia méadrdajassa edelld
mainitusta aineistosta. My0s tilinpdétds tulee tehdd maardajassa. Tilinpddtokseen vai-
kuttaa yrityksen juridisen muodon mukaiset yhtidlainsddaddnnon méadrdykset sekd kir-
janpitolainsaddantd. Kirjanpitovelvollisuus on voimassa heti yrityksen perustamisesta

ldhtien. (Holopainen & Levonen 2008, 161.)

Kirjanpidosta selvidd yrityksen toiminta ja se kerdd yrityksen liiketapahtumista eurotie-
dot ja rekisterdi ne ylos tietylld toimitavalla. Kirjanpidossa syntyy lainmukaiset kirjan-
pitokirjat ja vapaachtoiset laskelmat yrityksen taloudesta. Kirjanpidosta saadaan tarvit-
tavat tiedot liséksi verottajalle ja sidosryhmille. Kirjanpidon tehtdvd on pitdéd erilldén

yrityksen tulot, menot, varat ja velat yrityksen omistajan omista ja muiden yritysten
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tuloista, menoista, varoista ja veloista. Kirjanpidon tehtivénid on myos yrityksen jako-
kelpoisen voiton selvitys eli toiminnan tuloksen, voiton tai tappion laskeminen (tulos-
laskelma) ja varallisuusasteen (tase) selvittdminen. Toiminnan tulos lasketaan usein 12
kuukauden vilein eli tilikausittain. Tilikaudella tarkoitetaan kalenterivuotta tai muuta
yrityksen toimintaan sopivaa kahdentoista kuukauden ajanjaksoa. Yrityksen toiminnan
alussa tilikausi voi olla lyhyempi tai pidempi kuin 12 kuukautta, mutta kuitenkin enin-
tadn 18 kuukautta. Tilikauden tuloksen selvittdminen tarkoittaa tilinpaatostd. Ammatin-
harjoittajalle mahdollinen yhdenkertainen eli kevennetty kirjanpito on aina kalenteri-
vuosi (1.1.-31.12.). Ammattienharjoittajia lukuun ottamatta kaikki ovat kirjanpitovel-
vollisia pitdimddn kahdenkertaista kirjanpitoa, jossa liiketapahtumien euroméérat kirja-
taan tilille. Tileilld on omat nimensa ja niille kirjattavat tapahtumat on mééritetty ohjeis-
sa. Tilien médra riippuu siitd kuinka tarkkaa erittelyd eri tuloista, menoista, rahoitusta-
pahtumista, varoista ja veloista yrityksen johto haluaa kéyttdd. Tilejd on oltava véhin-
tadn sellainen méérd, ettd niistd saadaan kirjanpitoasetusten mukaiset tuloslaskelma ja
tasekaava tehtyd. Tilijarjestelmén tulee olla selked ja kirjoitusten ja tositteiden liiketa-
pahtumien yhteys ja tarkoitus tilinpddtokseen pystytddn huomaamaan. (Holopainen &

Levonen 2008, 161-162.)

Kirjanpidon asiantuntijaa kannattaa kéyttid, jos ei itse ole perehtynyt laskentaan ja kir-
janpitoon. Tilitoimisto eli kirjanpitotoimisto tarjoaa yrittdjille laskentatoimen palveluja
ja tilitoimistolla tulee olla ammattimaiset tydvilineet sekéd ohjelmat laadukkaiden palve-
lujen tarjoamiseen. Tilitoimisto hoitaa kirjanpidon seké tilinpaatoksen. Tilitoimisto huo-
lehtii myds tulosraportoinnista ja veroilmoituksen laadinnasta. Ylimaardisid lisdpalve-
luita voivat olla laskutuksen, myyntireskontran, ostoreskontran, saatavien valvonnan,
maksuliikenteen, sekd palkkakirjanpidon hoitaminen. Liséksi tilitoimisto tarjoaa sisdi-
sen laskentatoimen budjetointia, rahoitussuunnittelua, investointilaskelmia, kannatta-
vuuslaskelmia, sekd neuvontaa yhtidoikeudellisissa asioissa. (Holopainen & Levonen

2008, 165.)

4.10 Vakuutukset

Yrittdjd on lain mukaisesti velvoitettu ottamaan itselleen yrittdjan eldkevakuutuksen
(YEL). Yrittdjén eldkevakuutus tarjoaa vanhuuseldkkeen lisdksi ammatillista kuntoutus-

ta, jos yrittdjidn tyokyky heikkenee. Eldkevakuutus tuo myos turvaa tyokyvyttomyyden
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varalle. Vakuutus sisdltdd perhe-eldkkeen ja mahdollisuuden osa-aikaeldkkeelle siirty-
miseen. YEL-vakuutus tulee ottaa kuuden kuukauden kuluessa lainmukaisen yritystoi-
minnan alkamisesta, silloin kun yritystoiminta on jatkunut yhtdjaksoisesti vahintdén
neljd kuukautta. Yrittdjin eldkevakuutus on noin 24 prosenttia tyotulosta ja prosentti-
médrd vaihtelee yrittdjan iin mukaisesti. Tyontekijoitd palkatessa yrittdjd on velvollinen
vakuuttamaan lisdksi tyontekijdnsd tyontekijan eldkelain (TyEL) ja tapaturmavakuutus-
lain mukaisesti. Muut lakisdéteiset vakuutukset liittyvét tiettyihin ammattiryhmiin ja
niitd ovat mm. Apurahan saajan eldkevakuutus, potilasvakuutus, ympéristovahinkova-

kuutus seké liikennevakuutus. (Yritys-Suomi 2015.)

Vapaaehtoisia vakuutuksia ovat yrittdjén tapaturmavakuutus (voimassa sekd tyo- ettd
vapaa-aikana, tarjoaa turvaa tapaturmiin ja ammattitauteihin) omaisuusvakuutukset (va-
kuuttaa yrityksen kiinteiston sekd kdytto- ja vaihto-omaisuuden ja korvaa esimerkiksi
murron, tulipalon, vesivahingon ja rikkoutumisen aiheuttamia kustannuksia), keskey-
tysvakuutus, vastuuvakuutukset, oikeusturvavakuutukset sekd ajoneuvovakuutukset.

Vapaachtoisten vakuutusten hoidosta vastaavat vakuutusyhtiot. (Yritys-Suomi 2015.)

4.11 SWOT-analyysi

SWOT lyhenne tulee englanninkielen sanoista Strengths, Weaknesses, Opportunities ja
Threats . SWOT-analyysin avulla yrittdjé tiivistdd oman liikeideansa vahvuudet ja heik-
koudet sekd mahdollisuudet ja uhat. SWOT-taulukko kertoo yrityksen aseman suhteessa
markkinoihin. (Uusyrityskeskus Helsinki 2011.)
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S PARTURI-KAMPAAMO ELEGANS

5.1 Yrittijin tausta ja vahvuudet

Opinndytetyon tekijd teki haastattelun saman alan yrittdjélle parturi-kampaamo Elegans-
siin, sekd hénen asiakkaillensa (kysymykset liitteessd 1. ja 2.). Parturi-kampaamo Ele-
ganssin yrittdjd valmistui ammattikoulun kampaamolinjalta vuonna 1971, jonka jilkeen
hén oli kaksi vuotta toisen palveluksessa tdissd. Yrittdjd perusti oman kampaamon
vuonna 1973. Yrittdjd on kouluttautunut sen jélkeen itsendisesti erilaisissa hiusalan kou-
lutuksissa tyonsd ohella. Yrittdji on motivoitunut tyohonsd ja hinelld on yli neljan-

kymmenen vuoden kokemus liitkkeen pydrittaimisesta.

5.2 Tuotteet ja palvelut

Yrityksen palveluihin kuuluvat hiusten leikkaukset, vérjdykset, permanentit, kampaus-
ten teot, sekd parranleikkaus. Parturi-kampaaja kéyttdd muutamaa tunnettua (padllim-
méisend Schwartzkopf) tuotesarjaa ja hédnelld on myynnissd asiakkaille muutamien eri
tuotesarjojen tuotteita. Hinnasto on liikkeessd hyvin nikyvilld. Hin on hinnoitellut pal-
velunsa laskemalla niihin kéytetyn ajan ja aineiden kustannuksen. Yrittdjdn mukaan
hénen hintansa ovat hyvin kilpailukykyiset. Asiakkaiden haastattelulomakkeista kéy
ilmi, ettd suurin osa asiakkaista kokee hinnat edullisiksi verrattuna useisiin kilpaileviin

saman alan yrityksiin.

5.3 Toimintatapa

Parturi-kampaamo Elegans on toiminut alusta asti samassa toimipaikassa liiketilassa
Oulun keskustassa. Yrittdjd kertoo vuokran olevan kohtuullinen sen hyvéan liikepaik-
kaan ndhden. Ympdristd on parturi-kampaamolle suotuisa, silld asiakkaat 16ytdvit sen
helposti ja sinne on helppo tulla. Eleganssiin voi varata ajan soittamalla tai tulemalla
paikanpiille. Yritykselld ei ole nettisivuja, eikd titen mydskdédn nettiajanvarausta. Katu-

remontit eivét ole hdirinneet yrittdjaa, silld se toimii toisessa kerroksessa. Yrittdjd toimii
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toiminimelld, silld se on hénelle pienyrittdjdnd parhaiten sopiva yritysmuoto. Yrittdja

toimii yksin liikkkeenharjoittajana, eikd hinelld ole palveluksessaan muita tyontekijoita.

5.4 Asiakaskohderyhmit

Haastattelulomakkeita tiytettiin 80 kappaletta ja niiden perusteella yrityksen asiakkai-
den keski-ikd on 55 vuotta. Haastattelulomakkeista saadaan selville, ettd asiakkaiden
ikdhaarukka jakautuu 10-85 ikédvuoden vilille. Suurin osa eli 80 % asiakkaista on va-
kioasiakkaita, jotka kdyvit asiakkaina véhintddn kerran kuukaudessa. 20 % asiakkaista
on uusia asiakkaita, tai satunnaisesti palveluita kdyttavid asiakkaita. 90 % lomakkeen
tayttineistd vastasi l0ytdneensd Parturi-kampaamo Eleganssin tuttavan tai suosittelun
kautta. Loput 10 % kertoo 16ytineensd Eleganssin ohimennen tai sattumalta. Haastatte-

lulomakkeiden perusteella asiakkaista miehid on 5 %.

Yrittdjd kertoo haastattelussa palvelujensa olevan kohdistettu erityisesti keski-ikdisille
tavallisille itsestddn huoltapitéville tydssdkdyville naisille. Hidnen mukaansa kohderyh-
mé koostuu vakioasiakkaista, joista osa on ollut hinen asiakkaitaan hdnen kampaaja-
koulustaan ldhtien ja osa tullut pysyviksi asiakkaiksi vuosien varrella. Hin kertoo otta-
vansa mielelldéin vastaan kaikenikiisid asiakkaita ja sanoo hidnelld kdyvin asiakkaita

vauvasta vaariin.

5.5 Rabhoitus ja Kkirjanpito

Yrittdjélld oli perustaessaan itselld pieni pddoma. Han haki yrityksen perustamiseen
pienen lainan ja hankki kalustukseksi kampaustuolin, pesupaikkatuolin sekd pdytékalus-
teet. Han osti liikkkeeseen lisdksi pientd sisustustavaraa esimerkiksi peilit. Lisdksi hinel-
13 oli koulusta valmiiksi hiusvilineet, joita hin on mydhemmin piivittdnyt uudempiin.
Liiketilaan hdn on tehnyt vasta myShemmin pienen remontin. Yrittdjin mukaan hénelld
ei syntynyt pienyrityksen perustamisesta suurta kustannusta. Yrittdjd kertoo hoitaneensa
kirjanpitonsa aluksi itse. Hin on siirtdnyt sen my6hemmin ammattilaisen hoidettavaksi,

silld hanelld ei riittdnyt endd aika sen tekemiseen.
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5.6 Kilpailukeinot

Yrityksen kilpailukeino on osaksi hajusteettomien tuotteiden kdyttd ja tarjonta palve-
luissa ja tuotteissa. Hin on ottanut ne osaksi palvelu- ja tuotevalikoimaansa herkistytty-
ddn osalle hajusteita sisdltdvistd tuotteista. Kilpailukeinoksi paljastuu yrittdjdhaastatte-
lun mukaan myos laaja kanta-asiakaskunta, jotka saavat haluamansa peruspalvelut tutul-
ta ja hyviltd parturi-kampaajaltaan. Oulun keskustassa toimii lukuisia parturi-
kampaamoja ja etenkin trendikkddt uudet kampaamot ovat Eleganssille suurin kilpailija.
Kilpailijoilla on tarjolla uusien trendikkdiden palvelujen lisdksi enemmén palveluja

michille, mitd Eleganssilla ei ole paljon palvelutarjonnassaan.

5.7 SWOT-analyysi

SWOT-analyysin avulla tiivistettiin yhteenveto Eleganssin yrittdjin ja yrityksen vah-
vuuksista, heikkouksista, mahdollisuuksista ja uhista. Vahvuuksiin kuuluu vankka va-
kioasiakaskunta, hajusteettomat vaihtoehdot palveluissa ja tuotteissa, hyvét perus-
tuotesarjat, yrityksen sijainti ja yrittdjén pitkd kokemus. Heikkouksia ovat useat kilpai-
levat parturi-kampaamot keskustan alueella (etenkin nykyaikaiset parturi-kampaamot
suuria kilpailijoita), yrityksen palveluvalikoiman ja lisdpalvelujen suppeus verrattuna
tamén pdivén trendeihin (hiustenpidennykset, hiuspohjan hoidot, meikkaukset, ripsien-
pidennykset. miesten palvelut), yrittdjdn puuttuva kansainvélisyys (ei ulkomaankoulu-
tuksia) sekd markkinoinnin puute (ei nettisivuja). Mahdollisuuksiin lukeutuu yrittdjén
lisadkouluttautuminen modernimpaan suuntaan, hyvé sijainti, mahdollinen hajusteetto-
man palveluvalikoiman laajentaminen kokonaisvaltaiseksi kilpailukeinoksi sekd net-
tisivujen luominen. Uhkiin kuuluvat kohderyhmén ik&antyminen, trendikkaét kilpailijat

sekd oma hajusteille herkistyminen.
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6 PARTURI-KAMPAAMO JENNI LAX- LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

6.1 Yrittijin tausta ja vahvuudet

Tuleva yrittdjd valmistuu tradenomiksi Tampereen ammattikorkeakoulusta ja aloittaa
sen jdlkeen opinnot yksityisessd parturi-kampaamo koulussa Tampereen keskustassa.
Hin on aina pitdnyt kaupan alaa omanaan, mutta taustalla on ollut aina halu kouluttau-
tua parturi-kampaajaksi. Yrittdjyyttd opiskellessaan on hénelle syntynyt ajatus oman

litkkeen perustamisesta tulevaisuudessa.

Tuleva yrittdja on hyvin yrittdjaméinen, empatiakykyinen, luova ja asiakaspalveluhen-
kinen persoona, eli parturi-kampaajan taidon oppiessaan hédnelld on kaikki edellytykset
oman parturi-kampaamon perustamiseen. Hanelld on my®os ennestidén paljon omatoimi-
sesti hankittua tietoa hiusten- ja kauneudenhoidosta sekd parturi-kampaamoalasta. Ha-
nen isénsd on toiminut useita kymmenié vuosia yrittdjdnd ja on kannustanut aina tytér-
tddn perustamaan oman yrityksen. Hénen titinsd omistaa parturi-kampaamon ja hdnen
mumminsa toimi koko tydura-aikansa parturi-kampaamo alan opettajana. Tuleva yritta-
j@ uskoo kiinnostuksen hiuksiin periytyneen suvustaan ja uskoo motivaation hiuksia
kohtaan olevan menestys toimivaan yritykseen. Yrittdjd aikoo kehittdd ammattitaitoaan
jatkuvasti erilaisilla kansainvilisilld koulutuksilla. Hénelld on hyvé kielitaito, joten ul-
komaalaisten asiakkaiden palvelu onnistuu englanniksi ja ruotsiksi. Yrittdjdn on tarkoi-

tus aloittaa yritystoiminta heti parturi-kampaajaksi valmistumisen jilkeen.

6.2 Toiminta-ajatus ja liikeidea

Yrityksen toiminta-ajatus on tarjota Nokian keskustassa monipuolisia ja trendikkaitd
parturi-kampaamopalveluita. Yrityksen kilpailukeinona on tarjota osana palvelu- ja tuo-
tevalikoimaansa hajusteettomia palveluja seki tarjota asiakkaille trenditietoisia palvelu-
ja, kuten uusimpia tekniikoita toteuttavia hiustenpidennyksié ja ripsipidennyksié. Yritys
aloittaa toimintansa Nokian keskustassa, ja mahdollisesti siirtyy toimimaan Tampereen

keskustaan asiakaskunnan ja liikkevaihdon kasvaessa.
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Tulevan parturikampaamo yrityksen nimeksi muodostuu Jenni Lax. Nimeksi halutaan
antaa yksinkertainen, erottuva ja kansainvilinen nimi, joten yritys nimetdin tulevan
yrittdjan oman nimen mukaan. Nimed keksiessé tarkasteltiin nykyaikaisia ja trendikkai-
ta Pirkanmaan alueella toimivia parturi-kampaamoita, jolloin huomattiin etti ainoastaan
muutamat niistd toimivat pelkdlld omalla etu ja sukunimelldén. Nimen halutaan olevan
kansainvilinen, jotta asiakkaiksi 16ytdvdt myoOs ulkomaalaiset ja koska yrittdjd saattaa

joissain vaiheessa tulevaisuudessa siirtdd yrityksensd toimimaan ulkomaille.

Parturi-kampaamo Jenni Lax haluaa tuoda asiakkaalle mielikuvan ystévéllisestd, ren-
nosta ja trendikkaéstd parturi-kampaamosta. Yritys haluaa tarjota asiakkaalle hinen toi-
vomansa hius ja lisdpalvelut, jolloin lopputuloksena on asiakkaalle kaunis olo ja hyvi
mieli. Parturi-kampaamo pyrkii aina ylivoimaiseen asiakastyytyvdisyyteen ja yllattaa
heidit positiivisesti palveluillaan. Ndin saadaan luotua pysyvié asiakassuhteita ja luotua
hyvéd imagoa yritykselle. Yritys myy laadukkaita tuotteita, jolloin hyvd kokemus ja

mielikuva jatkuu asiakkaalla kotona hiustenhoidossa.

Yrityksen ndkyvimpid arvoja ovat laadukas palvelu, ammattitaitoisuus, ystavéllisyys
sekd trendikkyys ja kansainvilisyys. Yritys keskittyy jokaiseen asiakkaaseen omana
ainutlaatuisena kokonaisuutena ja haluaa tuoda palveluillaan odottamatonta lisdarvoa

asiakkaan palvelukokemukseen.

6.3 Palvelut ja tuotteet

Palvelut muodostuvat parturi-kampaamon peruspalveluista (ydinpalvelut), eli hiusten
leikkauksista (tasoitus, otsahiukset, mallinmuutos), virjiyksistd (kokopddn viri, moni-
véri, raidoitus, sdvytys), virinpoistoista, permanenteista, ripsien ja kulmakarvojen
vérjayksistd ja muotoiluista, kampauksista sekd pesuista. Lisdpalveluina eli tukipalve-
luina yritys tarjoaa hiustenpidennyksid erilaisilla uusimmilla tekniikoilla (Mago, sinetti,
teippi), ehostuskokonaisuuksia (arkimeikki, juhlameikki, Smokey eye-meikki, luonnol-
linen meikki), tehohoitokasittelyitd uusimmilla tuotteilla (Olaplex), ripsienpidennyksid
uusimmilla tekniikoilla (volyymipidennys, klassinen ripsienpidennys) sekd hiuspohjan
hoitoja. Avustavia palveluja eli ydinpalveluja tukevia palveluja ovat ajanvaraus netissi

ja puhelimitse, liikkeen laajat ja joustavat aukioloajat sekd laadukkaat tuotteet.
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Tuotesopimusta hajusteettomiin tuotteisiin kysytddn laadukkaasta ja tunnetusta ylojar-
veldisestd hajusteettomasta yrityksestd Simistd. Toisena tuoteryhmédnd yrittdjd aikoo
ottaa kdyttoon vérjiyksiin ja hiustenpesuihin laadukkaita Redkenin tuotteita, joihin aio-
taan pyytdd tarjousta kyseiseltd yritykseltd. Viimeistelytuotteiksi yrittdjd aikoo valita
Balmainin laadukkaat ja kansainviliset tuotteet. Muotoilulaitteina hdn aikoo kéyttdd
Ghd:n laitteita, jotka on nimetty parhaaksi suoristus/kiharrusvélineiksi kansainvélisesti.
Lisdksi yrittdjd aikoo ottaa kdyttdon useita tunnettuja ja suosittuja tuoteryhmid asiak-
kaiden ostettaviksi kotituotteiksi. Yrityksen tuotevalikoimalla halutaan luoda monipuo-
lisuudella kilpailuetua ja tuoda vaihtoehto hajusteettomilla tuotteilla allergisille, sekd
uusimmat trendituotemerkit laatutietoisille asiakkaille. Yrittdjd aikoo myohemmin yri-
tystoiminnan ja ammattitaitonsa laajentuessa lisdksi kehitelld oman tuotesarjan yrityk-

sensd parturi-kampaamonsa ja asiakkaidensa kédyttoon.

6.3.1 Palvelujen ja tuotteiden hinnoittelu

Hinnasto tuotteille ja palveluille lasketaan sen mukaan, kuinka paljon yrittdjan tulisi
vuosikulujen mukaan saada tunnilta tuloja. Hinnat pédétetddn kilpailukykyisiksi, mutta ei
liilan mataliksi, silld yrityksen ei ole hyvid nakyvésti nostaa hintoja myohemmin. Yrittdja
aikoo tarjota tarjouksia kuukausittain kysynnédn vaihtelun mukaan. Esimerkiksi loma ja
juhlakausina asiakkaita on yleensd enemmain ja hiljaisimpina aikoina on hyva tarjota
asiakkaille houkutukseksi pienid tarjouksia. Peruspalvelut ovat hinnoiteltuina porrastet-
tuina esimerkiksi hiustenpituuden mukaan. Erikoistyot (hiustenpidennykset, ripsienpi-

dennykset) hinnoitellaan tuntiveloituksella, jotta hinta ja tydaika ovat tasapainossa.

6.3.2 Palvelujen ja tuotteiden markkinointi

Hinnasto laitetaan selkedsti esille liikkeen ikkunaan, ulkokylttiin sekéd sisdlle. Aukiolo-
ajat ilmoitetaan myds selkedsti kaikissa markkinointikanavissa. Yrityksen tarjouksia
markkinoidaan nédyteikkunassa ja yrityksen sosiaalisissa mediakanavissa Facebookissa,
Instagramissa sekd omilla nettisivuilla. Yrityksen nettisivuille tulee sdhkdinen ajanva-
rausjdrjestelmd sekd hinnasto ja palveluntarjonta nékyville. [lmaismarkkinointia kdyte-

tadn hyvéksi ahkerasti kauppojen ilmoitustauluilla sekd Facebookissa ja Instagramissa.
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Paikallisen kuntosalin kanssa aiotaan kysyd mainosyhteistyOstd, jolloin sen kanta-
asiakkaat voisivat saada tarjouksia parturi-kampaamoon. Yritys haluaa lisdksi hyvalla
imagollaan saada aikaan asiakkaiden keskuudessa hyvéa keskustelua, jolloin uusia asi-
akkaita saataisiin olemassa olevien asiakkaiden avulla. Kanta-asiakkaille annetaan valil-
14 tarjouskortteja, joissa ystivin kanssa péddsee liikkkeeseen leikkaamaan tai vérjadmadn
molempien hiukset puoleen hintaan. Tilld tavalla voidaan houkutella uusia kanta-

asiakkaita parturi-kampaamoon.

6.4 Asiakaskohderyhmit

Asiakaskohderyhmiksi tuleva yrittdja aikoo valita trenditietoiset 25-40 vuotiaat
toissdkdyvit itsestddnhuoltapitdvit naiset. Toinen kohderyhméd ovat lapsiperheet
ja hajusteettomia tuotteita ja palveluja haluavat allergiset asiakkaat. Hin suuntaa
palvelunsa ja tuotteensa aina niité kahta asiakasryhméé mielessdén ajatellen, silld
palvelut ja tuotteet tulee suunnitella asiakaskunnan tyytyvéisyyden tarpeiden mu-
kaan. Yrittdjan tavoitteena on luoda pysyvéd kanta-asiakasryhmad, joka koostuu
edelld mainituista vakioasiakkaista. Kanta-asiakkaille otetaan kédyttoon sdhkdinen
ja moderni etujirjestelmi, jossa kdyntien ja palvelujen kédyton karttuessa saa eri-
laisia etuja palveluista ja tuotteista. Yrittdjd haluaa vakio kohderyhmin liséksi

palvella myds miehid, lapsia sekd vanhempia asiakkaita.

6.5 Kilpailukeinot

Nokian keskustassa toimii tilld hetkelld n. 27 parturi-kampaamoa. Niistd osa on yhden
henkilon yrityksid, ja osassa toimii muutama tyontekijd. Kaikissa liikkeissd on saatavilla
kaikki parturi-kampaamojen peruspalvelut ja ainoastaan muutamissa on lisédpalveluina
esimerkiksi ripsienpidennykset. Nokian keskustan liikkeissé ei ollut tarjolla monipuoli-
sia nykyaikaisia lisépalveluja, kuten hiustenpidennyksié ja hiuspohjan hoitoja, kun ai-
noastaan yhdessé liikkeessd Kauneuskeskus Kivassa. Kauneuskeskus Kivaa voidaankin
pitdd suurena kilpailijana, silld se toimii hyvalld paikalla kuntosalin alakerrassa aivan
ydinkeskustassa. Liséksi sieltd on saatavana kaikki palvelut samassa liikkeesséd (laajat
hiuspalvelut, kynsipalvelut, ripsipalvelut ja muita lisédpalveluja). Hiuspalveluja verrates-

sa on sielld kdytossd kaikki peruspalvelut ja lisdksi uusimman tekniikan hiustenpiden-
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nykset sekd hiuspohjan hoidot. Kivassa on kéytdssd ainoana kilpailevana liikkeend
myo0s hajusteettomat tuotteet. Kauneuskeskus kivassa toimii kolme tyontekijaa ja liik-

keen ilmapiiri on erittdin ystivéllinen ja kotoisa.

Kilpailevilla keskustan yrityksilld on useilla aukioloajat ainoastaan maanantaista perjan-
taithin. Tulevan yrityksen kilpailu-etuna voisi olla laajemmat aukioloajat maanantaista
lauantaihin. Kilpailevilla yritykselld ei ole monella kdytossd nettiajanvarausta ja
useimmilla ei ole edes omia nettisivuja. Kilpailukeinona toimii my6s laajempi markki-
nointikanava ja asiakkaita helpottava nettiajanvaraus. Tulevan yrityksen kilpailuetuna
on myds laajempi tarjonta lisdpalveluissa (palvelustrategia), silld liike tarjoaa esimer-
kiksi nykyaikaisia ja laadukkaita hiustenpidennyksid, ripsipidennyksid, meikkauspalve-
luja ja hiuspohjan hoitoja. Hajusteettomien tuotteiden kéyttd osana palveluvalikoimaa
tuo tulevalle yritykselle kilpailuetua (teknisen laadun strategia), silld niitd tuotteita oli
kiytossd ainoastaan yhdelld kilpailevalla yritykselld. Yrityksen kilpailuetuna useisiin
ldhialueen parturi-kampaamoihin nédhden on sen trendikkyys ja nykyaikaisuus (imago-

strategia).

6.6 Yritysmuodon valinta: toiminimi vai osakeyhtio

Tuleva yrittdjd suunnittelee tekevénsd alussa 40 tuntista tyoviikkoa ja laskee tuntihin-
naksi 40 euroa tunnilta. Aloittaessaan hén hankkii tydhon tarvittavat kalusteet ja muut
huonekalut liiketilaan (parturi-kampaamotuoli, pesupaikka, peilipdytd, tydtuoli, tyova-
lineteline, f00nit, hiusraudat, kihartimet, kaytettdvit tuotteet ja myytavét tuotteet joihin
hénelld menee noin 10000 €. Lisdksi hinelle tulee vuokrakustannus 800 € kuukausittain
liikketilasta, sekd muita juoksevia kuluja. Toiminimi sopii yksityiselle elinkeinonharjoit-
tajalle, silld silloin hin on vastuussa itse kaikista padtoksistd, jolloin toiminta on jousta-
vaa. Yrittdjd arvioi ensimmdiisen vuoden liikevaihdoksi n. 70 000 euroa. Yrittdjd aikoo

aloittaa litkketoimintansa yksin, joten palkkoja ei tarvitse maksaa.

Yrittdjd aikoo toimia yksityisend liikkeenharjoittajana ja vastata omaisuudellaan yrityk-
sen sitoumuksista. Yrityksen yritysmuodoksi sopii paremmin toiminimi, silld yrittdjid
on vain yksi, pddomaa ei ole paljon ja liitkevaihto on suhteellisen pieni. Toiminimen
verotus toimii ldhes samalla periaatteella, kuin luonnollisen henkilén verotus ja tulot

jaetaan ansio- ja pddomatuloihin. Toiminimessd kirjanpito toimii yhdenkertaisena ja
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maksuperusteisena kirjanpitona, joten se on yksinkertaisempi kuin osakeyhtidssd. Alus-
sa yrityksen toiminta on pienimuotoista, joten osakeyhtio ei ole yhti toimiva vaihtoehto.
Toiminimi voidaan tarvittaessa toiminnan kehittyessd muuttaa toiseen yhtiomuotoon

esimerkiksi osakeyhtidksi, silld toiminimen kasvaessa verotus kiristyy.

6.7 Rahoitus

Tulevan yrityksen perustamiseen ei tarvita kovin isoa alkupdéomaa. Térkeintd on saada
alkuajan investoinnit ja toimintakulut maksettua. Alkuinvestoinnit pitdvét sisélldan tar-
peellisimmat koneet, laitteet, kaluston ja tuotteet. Alkurahoitusta laskiessa pitdd ottaa
huomioon my®ds yrittdjan omat kulut noin 6 — 12 kk ajalta sekd kéyttopddoman eli juok-
sevien kulujen rahoituksen jérjestiminen. Aloittavalla yrittdjd saa koulusta yrityksen
kayttoon tyovilineet eli sakset, harjat ja suojat. Tuleva yrittdjd pyrkii sijoittamaan yri-
tykseen omia sddstdjddn noin 2000 euroa. Loput rahoituksesta koostuvat vieraasta paa-
omasta. Tuleva yrittdjd hakee starttirahaa, joka on vuonna 2015 noin 500 euroa kuukau-
dessa verojen jilkeen. Lainaa tuleva yrittdjd aikoo hakea Finnveralta, jolla hén aikoo
rahoittaa kiyttdomaisuutta. Finnvera laina sopii yrittdjdlle, silld se on tarkoitettu toimin-
tansa aloittaville tai olemassa oleville pienille ja keskisuurille yrityksille. Tulevan yri-
tyksen kustannuslaskelman mukaan alkuinvestoinnit (koneet, laitteet, kalusteet, raudat,
kihartimet, kaytettdvit ja myytévit tuotteet) kustantaisivat yhteensd noin 15 000. Start-
tiraha pienentdd kustannuksia. Tuleva yrittdjd hakee lainaa yhteensd 10000 euroa. Ra-
hoitus kokonaisuudessaan muodostuu 12 000 euron pddomarahoituksesta josta 2 000

euroa on tulevan yrittdjdn oma sijoitus.

6.8 Kirjanpito

Kirjanpito ulkoistetaan osaavalle yksityiselle kirjanpitéjélle, joka on tuttu ennakkoon.
Kirjanpito tulee silloin hoidettua luotettavalla ja asiantuntevalla tavalla. Kirjanpidonasi-
antuntijaa kédytetdédn, koska tuleva yrittdji ei ole itse hyvin perehtynyt kirjanpitoon. Yri-
tyksen perustamisen alkuvaiheessa yrittdjd tulee liséksi olemaan hyvin kiireinen, joten
kirjanpito on hyvé ulkoistaa. Kirjanpidosta tulee kustannuksia noin 200 euroa kuukau-

dessa, joka on otettu huomioon kannattavuuslaskelmassa.
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6.9 Vakuutukset

Lakisédateisistd vakuutuksista yrittdjd ottaa lakisdéteisen YEL-vakuutuksen. TYEL-
vakuutusta héinen ei tarvitse ottaa, silld hinelld ei ole tyontekijoitd. Muut lakisditeiset
vakuutukset ei koske yrittdjan ammattialaa. Vapaaehtoisista vakuutuksista yrittdjd aikoo
ottaa tapaturmavakuutuksen, silld ei voida koskaan tietdd mitd tyopaikalla sattuu esi-
merksi terdvien parranajoveitsien kanssa. Lisdksi ammattitaito on uhkana parturi-
kampaamon huonon tydergonomian ja astmalle altistavien aineiden kanssa tydskennel-
tdessd. Yrittdjd aikoo ottaa myods omaisuusvakuutuksen, silld hdanen kannattaa vakuutta
kiinteistonsé sekd kdytto- ja vaihto-omaisuutensa mahdollisten vahinkojen varalta, jotta

hénelle ei tule suuria kustannuksia mahdollisen vahingon sattuessa.

6.10 SWOT-analyysi

Yrityksen vahvuudet ovat yrittdjan koulutus, ammattitaito, liikkkeen hyvai sijainti, yrityk-
sen trendikkyys ja nykyaikaisuus, laaja palveluvalikoima, hajusteettomat tuotteet seké
erottuminen alueen parturi-kampaamoista. Heikkouksia voivat olla yrittdjan pieni ko-
kemus parturi-kampaajan ammatista. Mahdollisuuksia ovat vakioasiakaskunnan saavut-
taminen, vahvat markkinointikanavat sekd kouluttautuminen kansainvilisesti. Uhkia
ovat alueen valmiiksi asiakaskunnan omaavat kilpailijat ja asiakkaiden poismuutto

isommalle paikkakunnalle.
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7 POHDINTA

Tutkimuksen tavoitteena oli 16ytdd kannattavan liiketoiminnan osatekijét ja sen tarkoi-
tuksena oli rakentaa kannattava idea, jonka pohjalta tuli luoda liiketoimintasuunnitelma
sekd kartoittaa oikea yritysmuoto. Tavoitetta ldhdettiin hakemaan kirjoittamalla moni-
puolinen teoriatausta, jonka jdlkeen suoritettiin yrittdjdhaastattelu ja tehtiin asiakaslo-
makkeet. Néiden tietojen pohjalta laadittiin tehokas litketoimintasuunnitelma opinnéyte-
tyon kirjoittajan tulevalle yritykselle, joka lopuksi arvioitiin ensimetrissd. Ensimetristi
saatiin palaute, jonka perusteella suoritettiin liiketoimintasuunnitelmaan sieltd saatujen
neuvojen mukaisia parannuksia esimerkiksi rahoituksen suunnitteluosioon. Kustannus-
laskelmasta saatiin selville, ettd liiketoimintasuunnitelman rahoitusosioon suunniteltu
yrittdjan veloittama tuntityd 40 €/h riittdd ldhes saavuttamaan kokonaismyyn-
ti/laskutustarpeen, silld 41,64 € tuntityolld pdédstdén kannattavaan liikketoimintaan. Sil-

loin yrittdjé tekee tyotunteja 40 tuntia viikossa.

Lopuksi liiketoimintasuunnitelmaan tehtiin SWOT-analyysi, josta selvisi liikeidean
vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet sekd uhat. Huomattiin, ettd kilpailua on melko
paljon parturi-kampaamo alalla. Yritykselld on kuitenkin mahdollisuudet menestyé, silld
yrityksen kilpailukeinot trendikkyys ja hajusteettomat tuotteet, ovat yrityksen imagoa
edistiva tekijd. Yrityksen panostaessa kilpailijoita nykyaikaisempiin markkinointikana-
viin, saadaan uusia asiakkaita litkkeeseen. Kouluttautumalla lisdd alalla kansainvéalisesti

saadaan liséd uusia palvelu- ja tuoteideoita yritykselle.

Liiketoimintasuunnitelmasta ja yrityksen perustamisesta kirjallisuutta ja nettildhteitd oli
todella paljon, ja asioita oli pohdittu monipuolisesti. Liséksi opinnédytetyon kirjoittaja oli
tehnyt liiketoimintasuunnitelman aiemmin koulussa, joten sen hahmottaminen ei tuotta-
nut suurempia hankaluuksia. Parturi-kampaamoalan yrittdjyydestd opinndytetyon teki-
jélla ei ollut paljon tietoa ennakkoon, mutta yrittdjéltd saatiin tdrkedi tietoa aihetta var-
ten. Alasta ei 10ytynyt paljon tuoretta kirjallisuutta, mutta lopulta aiheesta saatiin kasat-
tua hyvit tiedot teoriaosuuteen. Tamén opinndytetyon avulla saatiin selville millainen
on hyvé aloittavan parturi-kampaamon liiketoimintasuunnitelma. Tdmén jilkeen opin-
ndytetyOn kirjoittaja osaa laatia kattavan ja kéyttoonotettavan liiketoimintasuunnitel-
man. Liiketoimintasuunnitelmasta on tutkimuksen tekijélle hyotyd, silld se otetaan kéyt-

to0n vuoden pdidstd yritystd perustettacssa ja sitd muokataan silloin tarpeen mukaan
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ajankohtaiseksi. Todellinen hyodty paljastuu sitten kun yritys on perustettu ja ndhdédan

osoittautuiko litketoimintasuunnitelma toimivaksi.

Alussa teoriaosuuden rakennetta oli hankala hahmottaa, mutta uudelleenmuokkauksen
jdlkeen se muodostui toimivaksi kokonaisuudeksi. Teoriaosuudesta kdvi ilmi, ettd toi-
miva liiketoimintasuunnitelma pitdd sisdlladn hyvin monta tirkedd osa-aluetta, jotka
tdytyy ottaa huomioon toimivaa yritystd perustettaessa. Teoriaosuutta ja empiriaa ver-
taamalla kdvi ilmi my0s ettd parturi-kampaamo alalla tirkedtd on asiakaspalvelun suju-
minen ja hyvé palveluvalikoima. Empiriaosuudessa Teoriaa saatiin sovellettua empiri-
aan, ja yrittdjéhaastattelusta saatiin tirkeitd vinkkeja joita kaytettiin litketoimintasuunni-
telmaa tehdessd. Haasteena opinndytetyon kirjoittamisessa oli tyokiireet, jonka takia
opinndytetyon tekoaika venyi ja kirjoitustaukojen takia kirjoittamisesta oli usein hanka-

la saada kiinni. Aihe oli opinnéytetyOntekijélle haastavampi mitd alkuun ajateltiin.

Osa laskelmissa esiintyvistd tiedoista ovat arvioita, miké ei anna tdysin totuudenmukais-
ta tulosta. Vield ei ole esimerkiksi tiedossa, kuinka suuri on liiketilan vuokra. Kannatta-
vuuslaskelmaa ja rahoituslaskelmaa onkin hyvé péivittdd yrityksen perustamisvaiheessa,
silld ne ovat tdrkeitd yrityksen liiketoimintasuunnitelman osa-alueita ja ilman niitd esi-
merkiksi starttirahaa on mahdotonta saada ja tulevaa yritystd perustaa. Ytityksen liike-
toimintasuunnitelma osoittautui kuitenkin kannattavuuslaskelman perusteella kannatta-
vaksi, alan kilpailukeinot saatiin selvitettyd liiketoimintasuunnitelmassa ja yritykselle
saatiin valittua sopiva yhtidmuoto, joten opinndytetyon tdrkeimmat tavoitteet saavutet-
tiin. Saatiin selville millainen on parturi-kampaamo ala ja sen pohjalta saatiin luotua

toimiva aloittavan parturi-kampaamo yrityksen liiketoimintasuunnitelma.
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LIITTEET

Liite 1. Parturi-kampaamo Elegans- yrittdjdhaastattelulomake

Milloin perustit parturi-kampaamosi?

Missd ja miten parturi-kampaamosi toimii?

Mista liikeidea sai alkunsa?

Miten valitsit yhtiomuodon?

Millainen osaaminen ja koulutus sinulla on?

Miten hoidit rahoituksen? Miten hoidat kirjanpidon?

Millaisia aineellisia ja aineettomia hankintoja teit perustaessasi yrityksen?

Mitka ovat tuotteesi ja palvelusi?

A S AN B o A

Millainen on asiakaskohderyhmési?

—
e

Miten olet hinnoitellut palvelusi ja tuotteesi?

[a—
[a—

Mitkd ovat kilpailukeinosi ja millaiset ovat kilpailijasi?

—
N

Millainen on kampaamon sijainti ja ympérist6? Hyvit ja huonot puolet

litkepaikassa?

—
(98]

Millainen mielikuva ja kokemus sinulla on yrittdjyydesta?
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Liite 2. Parturi-kampaamo Elegans- asiakashaastattelulomake

NS kW

10.
11.

Minkéikdinen olette?

Oletteko mies vai nainen?

Kuinka usein asioitte parturi-kampaamo Eleganssissa?
Oletteko uusi vai vanha asiakas?

Miten 18ysitte Parturi-kampaamo Eleganssin?

Oletteko tyossikdyva, eldkkeelld, vai opiskelija?
Millaiseksi koette Eleganssin hintatason verrattuna muihin saman alan
yrityksiin?

Miti palveluja toivoisitte lisdd Eleganssiin?

Oletteko tyytyvédinen tuotevalikoimaan?

Kuinka tyytyviinen olette olleet palveluun asteikolla 1-10?

Olisiko teilld mielessd kehitysehdotuksia yrittdjalle?



Liite 3. Rahoituslaskelma

INVESTOINNIT

Aineettomat hyddykkeet:
Perustamismenot 200 € Muut menot 200 €

Koneet ja kalusto:

Atk 600 €

Hankittavat viélineet 4000 €
Tuotteet: 3000€

Kalusteet 3000 €

Puhelin ja internet 60 €/kk
Kone- ja laiteasennukset 1000 €

Liikeirtaimisto:
Toimistotarvikkeet 500 €
Muut laitteet 500 €

Kayttopadoma kk:

Alkumainonta 0 €

Toimitilakulut (vuokra) 800 €/kk
Laitekulut 0 €

Henkilostokulut 0 €

Yrittdjdn oma toimeentulo 2000€/kk

Vaihto- ja rahoitusomaisuus:

Kayttopadomavaraus/kassa 2000 €

RAHAN TARVE YHTEENSA 49320 €

RAHAN LAHTEET

Oma pddoma:

Omat rahasijoitukset 2000 €
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Omat tuotantovilineet ja tarvikkeet 500 €

Lainapéddoma:

Finnveran laina 10000 €

RAHAN LAHTEET YHTEENSA 12500 €
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Liite 4. Kannattavuuslaskelma

=TAVOITETULOS 20000 €

+ lainojen lyhennys 4800 €
+ lainojen korko 192 €
+ verotus 4800 €

A)=KAYTTOKATE 29792 €

+ KIINTEAT KULUT (ilman alv:ia)
YEL 18,486 % (3697,20 €)

Oma palkka 20000 €

Palkan sivukustannukset 4,31 % (862 €)
Toimitilakulut 9600 €

Leasingmaksut 0 €

Viestintdkulut 60 €

Kirjanpito, tilintarkastus, veroilmoitus 2400 €
Toimistokulut 200 €

Matka- ja autokulut, pdivédrahat 500 €
Markkinointi 0 €

Koulutus, kirjat, lehdet 500 €
Korjaukset ja yllapito 0 €
Ty6ttdomyysmaksu 0,65 % (130 €)
Muut kulut 0 €

B) = KIINTEAT KULUT YHTEENSA 37949,20 €
A)+B)=MYYNTIKATETARVE 67741,20 € vuodessa
+ ostot (ilman alv:td) 10000 €

= LIIKEVAIHTOTARVE 77741,20 € vuodessa

+alv 1848,90 €

=KOKONAISMYYNTI/LASKUTUSTARVE 79590,10 € vuodessa
Kuukaudessa 6632,50 €, Viikossa 1665,63 €, Paivissd 333,13 €, Tunnissa 41,64 €

51



