Janina Kyllio

Liiketoimintasuunnitelma perheyritykselle

Metropolia Ammattikorkeakoulu
Tradenomi

Liiketalouden koulutusohjelma
Opinnaytety6

Toukokuu 2016

ﬁmpolia



Tiivistelma

Tekija Janina Kyllio

Otsikko Liiketoimintasuunnitelma perheyritykselle
Sivumaara 25 sivua + 2 liitetta

Aika Toukokuu 2016

Tutkinto Tradenomi

Koulutusohjelma Liiketalous

Suuntautumisvaihtoehto Laskentatoimi ja rahoitus

Ohjaaja Lehtori liris Kahkdnen

Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli tuottaa kohdeyritykselle kannattava liiketoiminta-
suunnitelma. Opinnaytetydn tavoitteena oli muodostaa toimiva ja kannattava liikketoiminta-
suunnitelma perheyritykselle ja selvittda suunnitelmassa yrityksen kasvamisen ja kehittami-
sen mahdollisuudet. Lisaksi tavoitteena oli, etta laadittava liiketoimintasuunnitelma tulee tu-
eksi ohjaamaan yrityksen paatdsten ja valintojen tekemista.

Tybssa keskityttiin paaasiallisesti kauneudenhoitoalaan, vaikka yritys toimii edelleen mo-
nella muullakin toimialalla. Uuden toimialan vuoksi tutkittin myds hieman perheyrittajyytta
seka parturi-kampaamo- ja kauneudenhoitoalaa.

Tama opinnaytetyd oli toiminnallinen opinnaytetyd, jossa kaytettiin kvalitatiivisia tutkimus-
menetelman piirteitd. Lahteina kaytettiin liiketoimintasuunnitelmasta kertovaa kirjallisuutta,
yrittdjien oppaita seka toimialan kirjallisuutta, verkkolahteita ja haastatteluja.

Liiketoimintasuunnitelma osoitti, etta yrityksen toiminnan kasvaminen uudella toimialalla on
tulevaisuudessa mahdollista. Liséksi liiketoimintasuunnitelma antoi kohdeyritykselle konk-
reettisia esimerkkeja, joilla myyntia saadaan lisattya ja nain ollen tehda yrityksen kannatta-
vuutta nykyista paremmaksi.

Avainsanat liiketoimintasuunnitelma, perheyritys, kauneudenhoitoala, par-
turi-kampaamo
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The purpose of this bachelor's thesis was to produce a profitable business plan for a target
company. The aim of the thesis was to create a functional and viable business plan for the
family company and find them opportunities to grow and develop. The business plan will be
a help for the management to make decisions and choices in the new business industry.
The thesis mainly focused on the beauty care sector, although the company continues to
work in many other industries as well.

This is a functional thesis, in which qualitative research methods were used. The sources
included literature on business planning, guides for entrepreneurs, literature of the industry,
network sources and interviews.

The business plan showed that the growth of the company in the new industry is possible in
the future. In addition, the business plan gave concrete examples for the target company on
how sales can be increased and thus make the profitability of the company even better.
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1 Johdanto

1.1 Opinnaytetyon lahtétilanne

Vilkan ja Airaksisen (2003, 16) mukaan hyva opinnaytetydn aihe mahdollistaa opiskelijan
taitojen kokeilemisen ja niiden kehittdmisen. Opinnaytetyoni aiheena oli tehda liiketoi-
mintasuunnitelma pienelle olemassa olevalle perheyritykselle. Tarkoitus oli keskittya ke-
hittdmaan jo olemassa olevaa liiketoimintaa ja tukea yrityksen kasvua. Keskityin tydssani
paaasiallisesti kauneudenhoitoalaan, vaikka yritys toimii edelleen monella toimialalla

(kauneudenhoitoala, isannointi, kiinteistdalan konsultointi seka arvopaperien omistus).

Omasta nakdkulmastani tydni oli loistava mahdollisuus nayttaa olevani liiketalouden am-
mattilainen koko liiketoiminnan alueelta. Liséksi perheyritys on itselleni tarked. Se on
yritys, jonka parissa olen kasvanut. Nain ollen halusin itse varmistaa sen kasvun ja ke-
hityksen seka tarkeimpana kannattavuuden. Koen tuntevani yrityksen toiminnan tar-
peeksi, jotta voin tehda yritykselle liiketoimintasuunnitelman. Kuitenkin olen myds tar-
peeksi ulkopuolella yrityksesta, jotta pystyn tuomaan myds ulkopuolista ndkemysta ja

tarkeimpana kokemusta ja koulusta opittua kaytantoon.

Liiketoimintasuunnitelma kirjoitetaan yleensa yritysta perustettaessa. Liiketoimintasuun-
nitelmaa tulee kuitenkin paivittaa saanndllisin valiajoin, esimerkiksi yrityksen tehdessa
muutoksia, sen kohdatessa uusia mahdollisuuksia tai sen tavoitellessa kannattavuuden
parantamista. (Pitkdmaki 2000, 17.) Tydssani keskityin olemassa olevan yrityksen liike-

toimintasuunnitelman tekemiseen.

Liiketoimintasuunnitelmia on tehty opinnaytetyéna paljon. Koska liiketoimintasuunnitel-
mat tehdaan yleensa aina eri toimeksiantajayrityksille, jokainen opinnaytetyd tuo lisaa
uusia ja tuoreita nakemyksia. Liiketoimintasuunnitelmissa kaytettavat ideat suunnitellaan
aina suoraan tietylle kohdeyritykselle, eivatka suunnitelmat sovi suoraan aina kaikille yri-

tyksille.



1.2 OpinnaytetyOn tavoite ja rakenne

Vilkan ja Airaksisen (2003, 30) mukaan toiminnallisessa opinnaytetydssa ei yleensa esi-
tella tutkimuskysymyksia eika tutkimusongelmaa, vaan toiminnallista opinnaytety6ta oh-
jaavat tavoitteet. Tyoni tavoitteena oli tuottaa toimiva ja kannattava liikketoimintasuunni-
telma perheyritykselle ja selvittdaa suunnitelmassa yrityksen kasvamisen ja kehittdmisen
mahdollisuudet. Lisdksi tavoitteena oli, etta laadittava lilkketoimintasuunnitelma tulee tu-

eksi ohjaamaan yrityksen paatdsten ja valintojen tekemista.

Opinnaytetydni kohderyhmana on yrityksen johto ja vuokratuoliyrittaja. Liiketoiminta-
suunnitelman voisi myds tehda uutta rahoitusta hakiessa, ja tdama onkin myds alun perin
ollut liikesuunnitelmien tarkoituksena (Koski & Virtanen 2005, 9). Toimeksiantajayrityk-
sella on kuitenkin talla hetkelld erittdin vahva tase. Tama tarjoaa yritykselle kehittymis-
mahdollisuudet, eikd uudelle rahoitukselle ole lahitulevaisuudessa tarvetta. Taman

vuoksi rahoittajan ndkdkulma on jatetty pois myds opinnaytetydssani.

Itse tuotoksen sisallysluettelo mukailee Toivo Kosken ja Markku Virtasen kirjoittaman
Liiketoiminnan suunnittelulla menestykseen -kirjan ehdotusta liiketoimintasuunnitelman
sisallosta. Valitsin tdman mallin, silla alan kirjallisuuteen perehtyneena kyseinen ratkaisu
tuntuu sopivan tydéhoni parhaiten muodostaen selkean ja jarkevan kokonaisuuden. Kos-
ken ja Viitasen kirjan ohjetta sisallén muodostamisesta tuen muiden kirjallisuuksien pe-
rusteella, esimerkiksi Ari Pitkasen kirjoittaman Pk-yrityksen liiketoimintasuunnitelma -kir-

jaa hyoédyntaen.

1.3 Menetelmat

Tama opinnaytetydni on toiminnallinen opinnaytetyd, jossa on hyddynnetty kvalitatiivisia
eli laadullisia menetelmia. Toiminnallinen opinndytetyd on vaihtoehto tutkimukselliselle
tyolle. Siina tavoitellaan kadytanndn toiminnan ohjeistamista, toiminnan jarjestamista tai
jarkeistamista. Toiminnallisen opinndytetydssa siis tuotetaan kaytannon toteutus eli tuo-

tos ja siitd raportoidaan tutkimusviestinnallisin keinoin. (Vilkka & Airaksinen 2003, 9.)

Omassa tydssani tuotos on liiketoimintasuunnitelma. Toiminnallisessa tyéssa ei tarvitse

kayttda tutkimuksellisia menetelmia. Tutkimuksellinen selvittely kuuluu silti usein myo6s



toiminnallisessa opinnaytetydssa idean tai tuotteen toteutustapaan. Kuitenkaan toimin-
nallisissa opinnaytetdissa ei analysoida tuloksia yhta tarkasti kuin tutkimuksellisissa
opinnaytetdissa. (Vilkka & Airaksinen 2003, 56-57.)

Vilkaan ja Airaksisen (2003, 63) mukaan laadullisen tutkimusmenetelman tavoite on ym-
martaa selvitettdvan ilmié kokonaisvaltaisesti. Kvalitatiivisia piirteitd tuon tyéhoni haas-
tattelemalla kohdeyrityksen vuokratuoliyrittdjaa, jolla on muutaman vuoden kokemus
alalta. Lisaksi liiketoimintasuunnitelmassa on hyddynnetty yrityksen toimitusjohtajan

haastattelun tuloksia.

1.4 Toimeksiantaja

Opinnaytetyolla on tarkeaa olla toimeksiantaja. Talldin opiskelija voi nayttda osaami-
sensa laajemmin, hanella on parempi mahdollisuus tyollistyd seka luoda suhteita. Lisaksi
opiskelija joutuu ottamaan enemman vastuuta tehdessaan opinnaytety6ta toimeksianta-
jalle. (Vilkka & Airaksinen 2003, 16-17.)

Tyoni toimeksiantajana on pieni perheyritys, joka on perustettu vuonna 2003 vanhusten
hoitoa varten. Hoivakodin toiminta loppui vuonna 2007. Yritys myds tuottaa isdnndinti-
palveluja kahdelle taloyhtidlle Helsingissa ja Espoossa. Taman lisdksi se myds sijoittaa

porssiosakkeisiin ja silld on ollut myds rakennuttamistoimintaa. (Kyllié, S. 2016.)

Yritys laajensi toimialaansa parturi-kampaamo ja kauneudenhoitoalalle syksylla 2015.
Taman jalkeen kauneudenhoitoala on ollut yrityksen paatoimiala. Arvopaperikauppatoi-

minta jatkuu yrityksessa, samoin myds isannointi pienimuotoisena. (Kyllio, S. 2016.)

2 Perheyritykset Suomessa

Perheyrityksia on hyvin erilaisia. Osa naista on suuria, osa taas pienia. Osa perheyrityk-
sista on listattu porssiin, osa tarkoituksella jatetty listaamatta. Lisaksi perheyrityksia toi-
mii monella eri toimialalla. Perheyrityksia yhdistaa niiden pddmaara eli toiminnan jatku-
vuus ja tavoite siirtda yritys seuraavalle sukupolvelle. (Elo-Parssinen & Talvitie 2010,
11-12.)



Perheyrityksissa ei tarvitse vakuutella ulkopuolisia yrityksen tuloksilla. Niissa onkin mah-
dollista ottaa lyhyelld aikavalillda enemman riskid, kuin muissa yrityksissa. Myos pitkan
aikavalin tuottojen odottaminen on perheyrityksille mahdollista. Perheyrittamisessa yh-
distyy yritystoiminta, omistajuus ja perhe. Taman vuoksi yrityksen paatokset vaikuttavat
perheeseen ja toisinpain. Omistajat ovat myos sitoutuneita henkisesti yritykseen.
Useissa perheyrityksisséd omistaja ja toimitusjohtaja ovat sama henkild, tai vahintaan sa-
maan sukuun kuuluvia. Perheyrityksissa paatdkset syntyvat myds nopeammin niiden
hierarkian vuoksi. (Elo-Péarssinen & Talvitie 2010, 13-18.)

Suomessa on laadittu maaritelma perheyrityksistd. Maaritelman mukaan yritys on per-
heyritys, jos yli puolet &anivallasta on perheen tai suvun vallassa, aanivalta on joko va-
lillista tai valitonta ja perheen tai suvun jasen on yrityksen hallinnossa tai johdossa. Lis-
tattu yritys on perheyritys, jos danivallasta vahintdan 25 prosenttia on yhden perheen tai
suvun hallinnassa. Suomessa perheyrityksia on noin 80 prosenttia kaikista yrityksista.
Suurista ja keskisuurista yrityksista jopa 40 prosenttia ovat perheyrityksia. Yhdysval-
loissa perheyritysten lukumaaraosuus yrityskannasta on noin 90-95 prosenttia Euroo-
passa vastaava luku on 60-90 prosenttia. (Elo-Parssinen & Talvitie 2010, 27-28.) Voi-
daan siis todeta, etta perheyrittaminen on erittdin suosittua sekd Suomessa, ettad koko

maailmassa.

3 Liiketoimintasuunnitelman keskeinen sisalto

3.1 Liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelma on kirjallinen ja tiivis suunnitelma liiketoiminnan tai liiketoi-
minta-alueen kokonaisuudesta. Suunnitelma toimii yrityksen paatésten perustana, ja se
tehdaan kokonaisuuden hallintaa varten. (Pitkdmaki 2000, 9—10.) Suunnitelman tehta-
vana on ennakoida tapahtumia, varautua tulevaisuuteen, helpottaa paatdksentekoa ja
havainnoida muutoksia. Hyva suunnittelu auttaa johtamista, joka taas antaa paremmat
mahdollisuudet menestykselliseen liiketoimintaan. Liiketoimintasuunnitelma tehdaan tu-
levaisuutta varten. (Koski & Virtanen 2005, 8, 20.) Samalla se ohjaa operatiivista toimin-

taa ja auttaa johtoa hallitsemaan menestysta (Passila 2009, 94).



Kosken ja Virtasen (2005, 18—-23) mukaan liiketoimintasuunnitelmasta tulee kayda ilmi
yrityksen padmaara, tavoitteet ja keinot, joilla naihin paastaa. Lisaksi tavoitteet aikatau-
lutetaan, joten niiden toteutumista on helpompi seurata. Hyvassa suunnitelmassa poh-
ditaan liikeideaa ja liiketoimintamahdollisuutta. Lisaksi tulisi miettid myos heikkouksia ja
keskittya pohtimaan, miten ne korjataan. Hyva liiketoimintasuunnitelma on myos tehokas

paatoksen teon apuvaline.

Sidosryhmille, kuten rahoittajille ja yhteistyokumppaneille, liiketoimintasuunnitelman tu-
lisi antaa ideaa yrityksen markkinakelpoisuudesta seka tietoja yrityksen tarkoituksesta ja
kehityssuunnasta. (Koski & Virtanen 2005, 19.) Pitkdmaki (2000, 109) esittaa kuitenkin,
etta liiketoimintasuunnitelmalla on tata tarkeampi merkitys johdolle ja tydyhteisdlle, silla
se antaa kuvan yrityksen tehtavasta, liikeideasta, markkina-alueesta, toimintatavasta

seka liikkekumppaneista.

Passilan (2009, 97) mukaan liiketoimintasuunnitelman tulee olla pituudeltaan 30-50 si-
vua. Seka Pitkdamaen (2000, 13) ettd Kosken ja Virtasen (2005, 23) mukaan liiketoimin-
tasuunnitelmalla ei ole erikseen maaritettyd minimimittaa tai optimimittaa. Tarkeinta on,
etta se pitaa sisalldaan kaiken olennaisen ja vaadittavan informaation. Sisalté riippuu siita,
ketd varten suunnitelma tehdaan eli onko se tehty yritykselle itselleen vai esimerkiksi
rahoittajille. Ensisijaisesti suunnitelma tulisi tehda yrityksen johdolle tukemaan paatok-
sentekoa. (Koski & Virtanen 2005, 22-23.) Jotta lukijan on helpompi sisaistaa liiketoi-
mintasuunnitelma, sen on oltava selkea. Kieliasun taytyy lisaksi olla helppolukuinen, jotta
lukija pysyy perassa. Suunnitelman taytyy myos olla todenmukainen, eika liioiteltu.
(Blackwell 2008, 5-6.)

3.2 Tiivistelma

Liiketoimintasuunnitelman alussa tulee olla tiivistelma, joka sisaltaa liiketoimintasuunni-
telman keskeiset sisallot. Naitd ovat yrityksen perustiedot, historian merkittavat kehitys-
vaiheet seka yrityksen liikeidea ja strategia. Lisaksi tiivistelmasta tulisi kayda ilmi kuvauk-
set tuotteista tai palveluista, joita yritys tarjoaa, ja tiivistelman tulisi kertoa minka kilpai-
luedun ne yritykselle tarjoavat. Tiivistelmassa tulee myos olla taloudelliset ennusteet yri-

tyksesta seka yhteenvetokappale. (Kinkki & Isokangas 2006, 237.)



Tiivistelman pituus on 1-2 sivua (Koski & Virtanen 2005, 31), ja nimensa mukaisesti sen
tulee olla tiivis paketti. Vaikka tiivistelma tulee valmiin tyén alkuun, se kirjoitetaan kuiten-
kin viimeiseksi. Tiivistelman tarkoitus on saada lukija kiinnostumaan liiketoimintasuunni-

telmasta. Taman vuoksi siiné esitetdankin sen kiinnostavimmat asiat. (Passila 2009, 98.)

3.3 Yrityksen tiedot ja tausta

Yrityksen tiedoissa kerrotaan olennaiset yrityksen perustiedot. Naitd ovat nimen ja koti-
paikan lisdksi toimiala, omistus, y-tunnus, yrityksen koko seka liikevaihto. Myo6s toimiti-
loista voidaan mainita. (Pitkdmaki 2000, 112.)

Lisaksi liiketoimintasuunnitelmassa on hyva kertoa olemassa olevan yrityksen histori-
asta. Historiasta on hyva avata, miten, miksi ja koska yritys on perustettu, ja eritella yri-
tyksen kehittymista. (Passila 2009, 99). Nykytilanteesta on hyva kertoa lyhyesti erilaisten
tunnuslukujen avulla (Kinkki & Isokangas 2006, 237), mikali ei avaa niitd vasta ta-
lousanalyysissa. Yrityksen tulevaisuuden arviota voi analysoida my0s tassa kohdassa

esimerkiksi tunnuslukujen avulla.

3.4 Yrityksen tehtava, paamaara ja strategiat

Yrityksen tehtava eli missio maarittaa yrityksen tarkoituksen, olemassaolon ja pdadmaa-
ran (Pitkamaki 2000, 15). Se kertoo, miksi yritys on olemassa ja mitd se aikoo saavuttaa.
Talla toiminta-ajatuksella yritys erottautuu kilpailijoistaan. Tarkeaa on miettia, mita tarjo-
taan asiakkaille, keitd yrityksen asiakkaat ovat sekd miten heidan tarpeet tyydytetaan.
Liséksi kuvataan liiketoimintamahdollisuudet seké yrityksen arvot ja normit. (Koski & Vir-
tanen 2005, 27.)

Paamaara eli visio on yrityksen pitkan aikavalin suunnitelma, joka tapahtuu kaukana tu-
levaisuudessa (Passila 2009, 100). Tassa yrityksen tulee miettia, mihin se pyrkii ja mika
on tulevaisuus, jota tavoitellaan (Koski & Virtanen 2005, 26). Tavoitteet ovat lyhyen ai-
kavalin suunnitelmia, joiden toteutumista voidaan mitata. Nama ovat yrityksen valietap-
peja kohti visiota. (Passila 2009, 100.) Tavoitteet ovat myds tarkempia ja enemman ai-

kaan sidoksissa, verrattuna visioon (Kinkki & Isokangas 2006, 243).



Kosken ja Virtasen (2005, 34) mukaan yrityksen strategia maarittda kaikki ne toiminnot
ja toimenpiteet, joilla yritys saavuttaa paamaarat seka tavoitteet. Yritys pohtii, mita se
aikoo kohdata ja miten voittaa kilpailijansa. Lisdksi mietitdan, miten saavutetaan kilpai-
luetu eli se, etta asiakkaat kayttavat yrityksen palveluita ennemmin kuin kilpailijan. (Pas-
sila 2009, 100.)

Monesti kauneudenhoitoalalla toimivan yrityksen visioon liittyy laadukkuus. Nain on
myos toimeksiantajan visiossa. Palvelun laatuun vaikuttavia tekij6itd ovat patevyys,
asenne, saavutettavuus seka turvallisuus. Laatua tarkastellaan yleensa asiakkaan na-
kékulmasta. (Luoma & Oksman 2010, 14-15.)

3.5 Tuotteet ja palvelut

Yrityksen tulee kuvata tuotteensa. Tama tapahtuu kertomalla, mita niilla tehdaan, miten
niita kaytetdan ja miten ne toimivat. Lisdksi on kerrottava tuotteiden mahdolliset tekniset
ominaisuudet. (Koski & Virtanen 2005, 37—-38.) Vastaavasti, jos yritys tuottaa palveluita,
ne on kuvattava. Tuotteita ja palveluita miettiessa on pohdittava myds, miten asiakkaiden
tarpeet tyydyttyy niilla, mitkd ovat asiakashyddyt eli mita lisdarvoa tai hyotya yritys tuot-
taa asiakkaalleen ja mik& on yrityksen ansaintalogiikka, eli mista yritys saa asiakkaalta
rahaa. (Koski & Virtanen 2005, 38-39.)

Kauneudenhoitoalan palveluita ovat parturi-kampaamopalvelut, kosmetologinen hoito-
tyd ja maskeeraus. Parturi-kampaamopalveluita ovat esimerkiksi hiusten leikkaukset
varjaykset ja kampaukset. Naiden lisdksi myds parran ajo ja hoito ovat parturi-kampaa-
mopalveluita. Kosmetologinen hoitotyd kasittda kasvojen, vartalon, jalkojen ja kasien
hoitoja. Naiden lisdksi myos esimerkiksi ripsienpidennykset ja rakennekynsien teko ovat

kosmetologista hoitotyéta. (Ammattinetti a.)

Yrityksen on myo6s hyva miettia tuotekehitys- ja tuotantosuunnitelma. Tdma voidaan ot-
taa osaksi liiketoimintasuunnitelman tuotteet ja palvelut —lukua. Kuitenkin jos siihen aio-
taan panostaa paljon, sille on hyva pyhittdd enemman tilaa liiketoimintasuunnitelmasta.
Tuotekehityssuunnitelmassa pohditaan toimia, joilla tuotteiden ja palveluiden uudistumi-
nen vastaisi asiakkaiden tarpeita nilden muuttuessa. Lisaksi ne perustuvat tekniseen ke-
hitykseen ja kilpailijoiden tuotekehityksen analysointiin. Tuotantosuunnitelmassa, joka
kertoo, miten palveluita tuotetaan tulevaisuudessa, otetaan kantaa tuotannon ja sen ke-

hittdmisen organisointiin ja toteuttamiseen. (Kinkki & Isokangas 2006, 247.)



Kauneudenhoitoalalla palveluiden ja tuotteiden kysynta riippuu valloilla olevista tren-
deistd. Tdman vuoksi alalla toimivan on opiskeltava itsenaisesti uusia trendeja ja koulut-
tautua ahkerasti. Trendien muuttumisien vuoksi palvelutarjontaa tulee laajentaa kysyn-
nan mukaan ja toimialan muiden yritysten tarjoamien uusien palveluiden perusteella.
(Kyllio, A. 2016.)

3.6 Ymparistdanalyysi

3.6.1 Toimintaymparistd

Toimintaymparistd on yrityksen ulkoinen ymparistd eli makroymparist6. Siihen kuuluvat
kaytettavissa olevat luonnonvarat sekd demografinen, taloudellinen, tekninen, poliittinen
ja kulttuurinen ymparistd. Kayttavissa luonnonvaroissa otetaan kantaa luonnonvarojen
rajallisuuteen ja uusiutumiseen seka ymparistdongelmiin. Demografinen ymparistd ka-
sittelee vaestda toiminta-alueella. Liiketoimintasuunnitelmaan etsitdan siis tietoa vaeston
maarasta ja tiheydesta sekd sukupuoli- ika ja koulutusjakaumasta. Taloudellista ympa-
ristda tarkasteltaessa selvitetaan liikketoiminnan menestymiseen vaikuttavat ulkoiseen ta-
louteen liittyvia asioita. Tekninen toimintaymparisto kasittaa esimerkiksi yrityksen tietolii-
kenneyhteydet ja tietotekniikan kayttdvalmiudet. Poliittinen ymparisté analysoi yrityksen
toimintaan vaikuttavat maan tai alueen lainsdadannon ja normiston. Kulttuurinen toimin-
taymparistd kasittda sosiaalisen rakenteen ja kulttuurierojen vaikutukset toiminta-alu-
eella. (Koski & Virtanen 2005, 46-47.)

Kohdeyritys tarjoaa palveluitaan Helsingin Punavuoressa. Asukkaita kyseisessa kau-
punginosassa on noin 8900, joista naisia on noin 4700. Alueella (Kaartinkaupunki, Pu-
navuori, Eira, Ullanlinna, Kaivopuisto, Hernesaari, Suomenlinna ja Lansisaaret) asuk-
kaita on yhteensa 24000. Heista naisia on 12800. (Helsingin kaupungin tietokeskus

2015; Helsingin seudun aluesarjat a.)

Alueella asuu eniten 25-39 —vuotiaita seka 40-64 -vuotiaita. Vaestéennusteen mukaan
vuonna 2014 alueen asukkaista yli 70% on 16-64 -vuotiaita ja yli 65 -vuotiaita on 17,3
prosenttia. Voidaan siis olettaa, ettd alueella tulee asumaan jatkossa enemman elakaoi-
tyvaa sukupolvea, vaestd vanhenee. Alueelle myds muuttaa paljon ihmisid muualta Suo-

mesta. Alueen asukastiheys on 4 017 henkilda/km?® Alueella on 13897 asuntokuntaa.



Naista suurin osa, 7 414 kappaletta, ovat yhden hengen asuntokuntia. Lapsiperheita alu-

eella on noin 2 350. (Helsingin kaupungin tietokeskus 2015.)

Talla hetkelld alueella asuu suomenkielisia 75,5 prosenttia, ruotsinkielisia 16,6 prosenttia
ja vieraskielisia 7,8 prosenttia alueen vaestosta. Ulkomaalaisia alueella asuu 6,1 pro-
senttia ja ulkomaalaistaustaisia 9,7 prosenttia. (Helsingin kaupungin tietokeskus 2015.)
On kuitenkin huomattava, ettd Suomi, paakaupunkiseutu ja varsinkin Helsinki kansain-
valistyy koko ajan nopeammin. (Helsingin matkailutilastot 2016.) Lisaksi Helsingissa ul-
komaisien turistien yopymisia oli esimerkiksi tammikuussa 2016 128 000 kappaletta,
joka on edelliseen vuoteen verrattuna 15,5 prosenttia enemman (Helsingin Markkinointi

Oy 2015). Alalla tarvitaan tdman vuoksi myds kielitaitoa nyt ja jatkossa.

Alueella on tydpaikkoja 24 000, joista Punavuoressa on noin 6 800. Alueen tydpaikkati-
heys on 4 022 kappaletta km? kohden. Tyéllisyysaste vuonna 2012 oli 75,2 prosenttia.
Alueella asuvien tulot asuntokuntaa kohden olivat vuonna 2012 noin 75 500 euroa. Ve-
ronalaisten tulojen keskiarvo oli alueella 79 200 euroa. (Helsingin kaupungin tietokeskus
2015.) Punavuoressa vastaava luku oli 58 500 euroa (Helsingin seudun aluesarjat b.)
Kauneudenhoitoala ja erityisesti parturi-kampaamoala on erittain suhdanneherkkaala.
Lama ja ty6ttdbmyyden kasvu vahentavat aina selkeasti palveluiden kayttda. Palveluita

kaytetdan huonoinakin aikoina, mutta harvemmin.

Tietotekniikan kayttd on lisdantynyt myos kauneudenhoitoalalla. Se mahdollistaa esimer-
kiksi verkkoajanvarauksen ja kortilla maksamisen maksupaatteiden avulla. Teknologia
ja tietoliikenne mahdollistaisi myds esimerkiksi tuotteiden myynnin verkossa. Lisaksi liik-
keisiin saa helposti yhteyden sahkdpostitsen ja puhelimitse tarvittaessa, ja varsinkin sah-
koisten yhteyksien kayttd tulee jatkossakin kasvamaan. Kohdeyrityksen kauneudenhoi-
topalveluihin voi varata ajan suoraan liikkeen verkkosivuilta. Nettiajanvaraus on toteu-
tettu Revalo Group Oy:n Timma-palvelun kautta. Sama palvelutarjoaja mahdollistaa
asiakasrekisterin ja yrityksen verkkosivut. Revalo Group Oy tarjoaa myoés kuluttajille pe-

ruutusaikoja hieman halvemmalla Timma-palvelun kautta. (Kyllio, A 2016.)

Alalla vaikuttaneet lainsdadannoét ovat olleet vuoden 2012 veroprosentti muutos 8 pro-
sentista 23 prosenttiin ja seuraavana vuonna 24 prosenttiin, joka muutti alan hintoja huo-
mattavasti. Tana vuonna verottaja aikoo valvoa tehostetusti parturi-kampaamoalaa. Ve-
rottajan tarkoituksena on vahentaa alalla vallitsevaa harmaata taloutta. (Parturi-kampaa-

mot verottajan tehovalvonnassa — "Toivoisin, ettd alle 20 euron hintaa kavahdettaisiin”.)
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Viime aikaisin muutos, on ollut parturi-kampaamojen aukioloaikojen vapautus 1.1.2016,
jolloin vahittaiskaupan seka parturi- ja kampaamoliikkeen aukioloajoista annettu laki ku-
mottiin (Laki vahittdiskaupan seka parturi- ja kampaamoliikkeen aukioloajoista annetuin
lain kumoamisesta 2015, 1-2 §). Nyt elinkeinonharjoittaja saa itse vapaasti paattaa, mil-
loin liikettdan pitda auki ja poikkeuslupamenettelyt ovat poistuneet. Ennen lakimuutosta
parturi-kampaamoliikkeet saivat olla auki maanantaista perjantaihin 7-21 valisena ai-
kana ja lauantaisin 7—18 valisenad aikana. Sunnuntaisin ja muina pyhapaivina ei saanut
aikaisemmin liiketta pitaa auki ollenkaan. (Laki vahittdiskaupan seka parturi- ja kampaa-
moliikkeen aukioloajoista 2009, 2 §.) Parturi-kampaamoliike, jossa kohdeyritys toimii, on
auki arkisin kello 9-19 ja lauantaisin kello 9—-15. Lakimuutos mahdollistaa kuitenkin jous-
tavammin tyoskentelyn myds kyseisten aikojen ulkopuolella. Liséksi kohdeyrityksen on
mahdollista jatkossa ottaa asiakkaita vastaan esimerkiksi itsendisyyspaivana ja tehda

Linnan juhlat -vieraille kampauksia.

Naiden lisdksi EU:n lainsaadanto voi tuoda jatkossakin haasteita kauneudenhoitoalaan,
esimerkiksi kemikaalien saanndsten muodossa. Tahan liittyy myds ymparistotietoisuus
alalla. Alalla ollaan siirrytty kayttdmaan kasviperaisia tuotteita seka tuotteita, joita ei olla
testattu elainkokeilla. (Kyllio, A. 2016.)

Liiketoimintasuunnitelmaan on myds hyva tehda sidosryhmaanalyysi. Tassa tulisi pohtia
yrityksen sidosryhmia ja miettia, mitd ne odottavat yritykselta. Tama auttaa yritystd me-
nestymaan. (Pitkdmaki 2000, 69.) Yrityksen sidosryhmia ovat kaikki ne, jotka ovat teke-
misissa yrityksen kanssa ja joilla on omat intressinsa. Sidosryhmatoiminta on vuorovai-
kutteista yhteisty6ta, jossa molemmat osapuolet hy6tyvat yhteistoiminnasta. (Kinkki &
Isokangas 2006, 62.)

Moni kauneudenhoitoalalla toimivista tyoskentelee itsenaisena yrittdjana joko liikkkeen
omistajana tai vuokratuoliyrittdjana. Sidosryhmia ovat yleensa kirjanpitdja, vuokratuo-
linantaja tai vuokratuolilaiset tai tydnantaja, asiakkaat, toimittajat, julkinen valta ja kilpai-
lijat. Toimittajilta ja alihankkijoilta ostetaan raaka-aineita, tavaroita ja koneita. Kirjanpito
ostetaan myds yleisesti alihankkijalta. Julkiselle vallalle hoidetaan erilaisia maksuja, sel-
vitetdan toiminnan luvan varaisuus seka noudatetaan annettuja lakeja. Asiakkaat ovat
yrittdjan tarkein sidosryhma, silla he tuovat yritykselle rahaa. Rahoittajilta saadaan myds
yleensa vieraspaaoma. Naiden lisaksi yrittdjillda on myds kilpailijoita, sekd osalla myds

tyontekijoita. Rivityontekijan sidosryhmind on tydnantaja ja asiakkaat.
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3.6.2 Toimialakuvaus

Liiketoimintasuunnitelmasta tulisi 10ytyd myos pohdintaa toimialan luonteesta seka toi-
mialalla menestymisen edellytyksia (Pitkdmaki 2000, 22). Markkinoiden kokoa on hyva
miettid, seka toimialan kasvutrendeja. Naiden lisaksi liikketoimintasuunnitelmassa on yri-
tyksen kannalta tarkeda pohtia alan kannattavuutta seka sen kriteereja (Passila 2009,
99). Hyvassa suunnitelmassa on myoés pohdintaa kaikista yrityksen toimintaan vaikutta-

vista tekijoista, jotka ovat tyypillisia alalle.

Kauneudenhoitoalan palvelut ovat palveluita, jotka tuottavat asiakkaille hyvaa oloa seka
edistavat heidan kauneutta. Kyseisia palveluita ovat parturi-kampaamopalvelut, maskee-
raus seka kosmetologinen hoitotyd. Kauneudenhoitopalveluilla on jatkuva kysynt3, silla
asiakkaat haluavat pitaa itsestaan ulkoisesti hyvaa huolta. Suurin osa hiusalan ammat-
tilaisista toimii yrittgjina. Tydllisyystilanne on kuitenkin huonontunut viime vuosina, silla
vuonna 2012 nostetiin parturi-kampaamopalveluista perittdvaa arvonlisaverotusta. (Am-

mattinetti a.)

Parturi-kampaamoita oli vuonna 2014 Suomessa 10 317 kappaletta (Tilastokeskus), kun
taas viela vuonna 2012 oli 12 300 kappaletta. Vahentyminen on kytkoksissd Suomessa
vallinneeseen huonoon taloustilanteeseen, arvolisdveron nousuun seka harmaaseen ta-
louteen. (Satoja kampaamoja mennyt nurin, 2013.) Lisdksi toimialalla yritysten koot ovat

kasvaneet ja on tapahtunut liikkeiden ketjuutumista.

Tulevaisuudenndkymat ovat kuitenkin positiiviset. Alalta on jadmassa elakkeelle useita,
ja nain syntyy uusille tulokkaille mahdollisuus menestya. Lisaksi uskotaan, ettd kysynta
kasvaa tulevaisuudessa, silla ulkoinen edustavuus ja henkisen hyvinvoinnin arvostus

ovat lisdantyneet. (Ammattinetti a.)

Parturi-kampaamot tarjoavat myos usein muitakin kauneushoitopalveluja, jonka avulla
asiakaskunta laajenee seka tydn maara lisdantyy (Ammattinetti a). Lisdpalveluiden tay-
tyy olla valmius kouluttautua nopeammin, silld on pysyttdvd mukana asiakkaiden toi-
veissa. Tulevaisuudessa sosiaalisen median avulla asiakkaat tietdvat kauneudenalan
trendeista yhd nopeammin. Taman vuoksi myds on kouluttauduttava nopeammin ja sel-

vitettdva alan trendeja omatoimisesti. (Kyllid, A. 2016.)
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Ammattitaito kehittyy lukemalla, katselemalla, tekemalla, kokeilemalla ja ajattelemalla.
Ammattiosaaminen koostuu teorian ymmartamisesta eli tiedosta, tekemisen taidosta, ko-
kemuksesta sekd mydnteisesta asenteesta. Kehittymiseen vaaditaan motivaatiota. Ny-
kyaan ja tulevaisuudessa tarvitaan myods yhda enemman ihmissuhdetaitoja, joustavaa

asennetta seka itsenaisia tiedonhankintataitoja. (Luoma & Oksman 2010, 8)

Toimiala on talla hetkella vahvasti naisvaltainen ala. Historiassa 1900-luvun alussa oli
painvastoin: miehia toimi alalla naisia enemman. Tilanne muuttui 50-luvulla, jolloin mies-

ten maara oli enda 13 prosenttia alalla toimivista. (Kannisto-Junka 2006, 124.)

3.7 Markkina- ja kilpailija-analyysit

3.7.1 Markkinoiden segmentointi ja valinta

Yrityksen on hyvad segmentoida markkinat. Segmentoinnilla tehostetaan markkinatoi-
menpiteiden vaikutusta. Tavoitteena on 16ytda mahdollisimman samankaltaisia asiak-
kaita tarpeiltaan ja ostokayttaytymiseltdan. Nain voidaan tarjota kyseiselle asiakaskun-

nalla raataloityja palveluita kustannustehokkaasti. (Koski & Virtanen 2005, 51-52.)

Yritys voi valita itse segmentointikriteerinsa. N&ita ovat kuitenkin esimerkiksi asiakkaan
taloudelliset, demograafiset, sosiaaliset seka psykologiset muuttujat. (Koski & Virtanen
2005, 51.) Kauneudenalalla asiakkaita on segmentoitu niin sukupuolen mukaan kuin
elintasonkin. Viime vuosina on ilmaantunut useita miehille suunnattuja parturiliikeketjuja.
Vastaavasti taas monien parturi-kampaamoiden asiakaskohderyhmana ovat naiset. Osa
kauneudenhoitoalalla toimivista suuntaa palvelunsa keskituloisille, osa taas hinnoittele-

vat palvelunsa halvemmaksi, kaikille sopiviksi. (Kyllid, A. 2016.)

3.7.2 Kilpailu- ja kilpailija-analyysi

Kilpailustrategian taustalla on yrityksen toiminta suhteessa kilpailijoihin. Yrityksen tulee
miettid, miten se suhtautuu kilpailuun, miten se hakee kilpailuetua, miten ja milla kilpai-
lukeinolla kilpailijat voitetaan ja minkalainen mielikuva kilpailusta viestitaan asiakkaille ja
muille sidosryhmille. Kilpailija-analyysissa pohditaan myds yrityksen kilpailijoita seka hei-
dan tuotteitaan ja palveluitaan. Lisaksi kilpailunluonnetta on mietittava. Yrityksen tulee

suunnitella, mita kilpailukeinoa kaytetaan. (Koski & Virtanen 2005, 53-54.)
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Kilpailija-analyyseissa kaytetdan usein Michael Porterin vuonna 1985 kehittamaa kilpai-
luanalyysin mallia, joka tunnetaan myds viiden kilpailuvoiman mallina. Porterin kilpailu-
voimat -analyysissa selvitetaan toimialan rakennetta ja tasta seuraavaa pitkan aikavalin
kannattavuuspotentiaalia. Keskeisia kilpailuvoimia on viisi. Ensimmaisena pohditaan,
minkalaista kilpailu on alalla jo olevien yritysten kesken. Yrityksen on mietittava tuottei-
den ja palveluiden differointia eli erilaistamista kilpailukeinonaan. Toisena vaihtoehtona
on hintakilpailu. Toinen kilpailuvoima on kilpailu mahdollisia uusia tulokkaita vastaan.

Yritys joutuu siis varautumaan uusiin kilpailijoihin. (Koski & Virtanen 2005, 55-56.)

Kolmas kilpailuvoima on kilpailu uusia korvaavia tuotteita vastaan. Yrityksen on siis teh-
tava tuotekehitysta, silla kilpailijatkin tekevat. Kilpailu resursseista kasittaa kilpailun tuo-
tannontekijoista, esimerkiksi tydvoimasta ja alihankkijoista. Viimeinen kilpailuvoima on
asiakkaiden neuvottelu voima. Jos kilpailijoiden tuotteet ovat lahelld yrityksen tuotteita,
on asiakkailla sitd suurempi neuvotteluvoima. Kilpailukeinona on tuotteen tai palvelun
differointi. (Koski & Virtanen 2005, 66.)

Toimiala on erittain suhdanneherkkaa ja kilpailua on paljon etenkin paakaupunkiseu-
dulla. Kilpailua paakaupunkiseudulla lisda myos Tallinnasta edullisemmin saatavilla ole-
vat palvelut. Toimialalla heijastuu vahvasti Suomen talouden tilanne. Kun talous on hei-
kossa kunnossa, ihmiset sdastavat kauneudenhoitopalveluista tai vahintdan harventavat
kayntejaan. Vastaavasti hyvina aikoina ihmiset kdyvat useammin ja herkemmin ehosta-

massa itseaan.

Asiakkaiden vaatimukset kasvavat kauneudenhoitoalalla, mika nakyy palvelun ja tuottei-
den laadun ja asiakaspalvelun kilpailussa. Myds ekologisuus on arvona kasvava ja silla

erottaudutaan kilpailijoista. (Ammattinetti a.)

3.8 SWOT-analyysi

SWOT-analyysissa kuvataan yrityksen sisaisia vahvuuksia ja heikkouksia seka ulkoisia
mahdollisuuksia ja uhkia. Naiden listaamisen lisaksi tulee suunnitelmassa avata, miten
tuloksia hyddynnetaan liiketoiminnan kehittdmiseen. SWOT-analyysin avulla on myoés

mahdollista tunnistaa liiketoimintamahdollisuuksia. (Koski & Virtanen 2005, 50.)
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SWOT-analyysi sopii yrityksen jatkuvaan kehittdmiseen. Tarkoituksena on arvioida yri-
tyksen voimavaroja, seka toimintaympariston kehitysta ja sille ominaisia piirteitd. Vah-
vuudet, heikkoudet, uhat seka mahdollisuudet kirjataan nelikenttddn. Taman jalkeen
suunnitellaan, miten vahvuuksia voidaan korostaa ja vahvistaa edelleen ja milla toimilla
voidaan muuttaa yrityksen heikkoudet seka ulkopuoliset uhat mahdollisuuksiksi. Uhkien

varalle yrityksen on myds tehtava varasuunnitelmia. (Viitala & Jylhd 2011, 49-50.)

Kohdeyrityksen vahvuutena on sen aikaisemmasta liiketoiminnasta jaanyt vahva tase,
joka takaa osingon maksukyvyn ja mahdollisti myds uudelle toimialalle siirtymisen. Yritys
on ollut toiminnassa reilun kymmenen vuoden ajan. Lisaksi kohdeyrityksen vahvuutena
on perheyritystoiminta, joka mahdollistaa sekd nopeat muutokset ettd paatokset yrityk-
sen sisalla. Yrityksen tase on sidottu porssiosakkeisiin. Tama on seka yrityksen vahvuus,
ettd heikkous. Jos kurssit nousevat tai pysyvat samana, on taseen jopa mahdollista kas-
vaa tai vahintaan pysya samana ja se on myds suhteellisen helposti realisoitavissa. Kui-
tenkin, jos porssikurssit laskevat, menettavat yrityksen sijoittamat varat arvonsa. Tasta

seuraa taseen heikkeneminen.

Yrityksella ei ole toistaiseksi vahvaa asiakaskuntaa. Tahan tulee saada muutos muun
muassa liiketoimintasuunnitelmassa olevilla markkinointitoimenpiteilla. Yritys on myo6s
vahvasti henkilésidonnainen. Talla hetkella liiketoimintasektori pyo6rii yhden henkildn va-

rassa.

Ulkopuolelta tulevia mahdollisuuksia kohdeyritykselle on talouden elpyminen ja Suomen
hyva taloustilanne. Molemmat mahdollistavat kauneudenhoitoalan palveluiden kysyntaa.
Vastaavasti laman ja heikon taloustilanteen seurauksena palveluiden kysynta laskee.
Pdrssikurssit ovat samalla yritykselle mahdollisuus kuin uhkakin, joihin yritys ei voi vai-
kuttaa. Porssikurssien nousu ja lasku vaikuttavat yrityksen taseessa kiinni olevien osak-

keiden arvoon.

3.9 Markkinointisuunnitelma

Markkinointisuunnitelmassa yrityksen tulee listata myds myyntitavoitteensa seka miten
ne toteutetaan kaytanndssa ja organisoidaan. Markkinointisuunnitelma ottaa kantaa
markkinoinnin valineisiin, linjauksiin seka kaytannontoimiin. Markkinointibudjetti on myo6s
maariteltdva. Lisaksi suunnitellaan, miten kilpailukeinoja aiotaan kehittaa. (Kinkki & Iso-
kangas 2006, 246.)
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Yksi kaytetty kilpailukeinomalli on 4P-malli. Tama tulee sanoista product (tuote), price
(hinta), place (jakelu) sekd promotion (markkinointiviestintd). (Koski & Virtanen 2005,
60.) Yrityksen tulee miettia tuotteensa ja palvelunsa. Pohdita 16ytyykin yleensa jo suun-
nitelman alusta, eika sita tarvitse enaa markkinointisuunnitelmaan erikseen nostaa. Li-
saksi tulee suunnitella, miten tuotteet ja palvelut hinnoitellaan (Koski & Virtanen 2005,
64—65). Monet kauneudenhoitoalan yrityksen tarjoavat erilaisia alennuksia joillekin koh-

deryhmille. Naita ovat esimerkiksi opiskelijat ja elakelaiset.

Lisaksi tarkeda on suunnitella, missa ja miten tuotteita ja palveluita myydaan. Tassa koh-
taa voi ottaa myds kantaa tuotteiden jakelukanavaan seka logistiikkaan. (Koski & Virta-
nen 2005, 63-64.) Oikean tuotteen ja palvelun tulisi olla asiakkaalla oikeaan aikaan oi-
keassa paikassa. (Kinkki & Isokangas 2006, 217.)

Markkinointiviestinta kasittaa ne toimenpiteet, joilla lisataan tuotteiden ja palveluiden ky-
syntaa. Asiakaskunnan perusteella valitaan oikea sisaltd, menetelmat, kanavat seka va-
lineet. (Koski & Virtanen 2005, 66.) Markkinointiviestinnan tehtdvana on, ettd asiakas
tietaa tuotteen ja yrityksen. Lisaksi silla luodaan, vahvistetaan seka muutetaan mielikuvia
tuotteesta, palvelusta tai yrityksesta. Markkinointiviestin tehtavana on myds luoda toi-
mintaimpulssi asiakkaalle. Yhtend markkinointiviestinnan mallina on AIDA-malli, joka tu-
lee sanoista attention, interest, desire seka action. Tarkoituksena on siis ensin herattaa
asiakkaan huomio, tdman jalkeen kiinnostus ja halu, jotka johtavat toimintaan eli tuotteen
tai palvelun ostamiseen. (Kinkki & Isokangas 2006, 221-222.) Liséksi tarkeassa ase-
massa markkinointiviestinndssa on henkildstd, silla he ovat yrityksen kavelevid kaynti-
kortteja (Koski & Virtanen 2005, 67).

Markkinointiviestinnan yhteydessa voidaan miettid myds yrityksen asemointi. Asemoin-
nilla paatetdan, millainen mielikuva asiakkaille tuotetaan ja minkalaisia tuotteita yritys
tarjoaa suhteessa kilpailijoihin. Yrityksen taytyy tehda asemointipdatoksia eli pohtia, mi-
ten asemointi toteutetaan. Tama tapahtuu esimerkiksi nimen, ulkoasun ja viestinnan
avulla. Tavoitteena on erottautua houkuttelevasti seka huomiota herattavalla tavalla.
(Koski & Virtanen 2005, 59.)

Asemointi rajaa liiketoiminnan alueen seka kilpailuaseman ja voimavarat. Asemoinnilla
otetaan kantaa yrityksen tehtavaan ja siihen, etta keitd palvellaan ja ketka ovat yhteis-

tydkumppaneita. Silla paatetaan myos liikeidean perustat. (Pitkdmaki 2000, 25.)
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Suomessa Facebookilla on noin 2 miljoonaa aktiivista, paivittain kayttavaa kavijaa (Fa-
cebook paljasti Suomi-lukuja 2015.) Suomalaisista 25-34 -vuotiaista 82 % on kayttajia
Facebookissa. 35—49 -vuotiaista Facebookista 16ytyy 63%. Eniten kayttda on lisdantynyt
Suomessa nimenomaan 35-49 -vuotiaiden keskuudessa. Taman ikaiset ovat myds yri-
tyksen kohderyhmaa. (Suomalaiset vahvasti Facebook-kansaa — WhatsApp toiseksi
suosituin 2015.)

Facebook-markkinointia varten yritys tarvitsee strategian, voimavarojen sitouttamista, si-
saltéjen lukemista ja avoimuutta. Strategia Facebook-markkinointiin I8ytyy, kun vastaan
yksinkertaisiin kysymyksiin: mitd, miksi ja miten? Mita sisalt6ja yritys haluaa jakaa ja mita
kuluttajat haluavat lukea? Miksi kysymysta tulee esittda jokaisen julkaistavan paivityksen
yhteydessa. Facebookiin taytyy sitouttaa myos yrityksen voimavaroja. On |0ydyttava
henkild, joka vastaa kysymyksiin, kommentteihin ja jopa mollauksiin. Facebookissa tay-
tyy myos olla aidosti mukana ja tuottaa tapahtumia aktiivisesti, sillda muuten sivuton ak-
tiivisuus laskee. Taman vuoksi sisalléon tuottaminen aktiivisesti on myos tarkeaa. Erot-
tautua voi luoda tarjoamalla sisaltoa, jota ei valttdmattd muualta asiakkaat saa. Face-
book kertoo myds tykkaysten ja kommenttien perusteella onko sisaltdé onnistunut ja ollut
kiinnostava, vai ei. Lisdksi Facebookissa ei voida lahted sensuroimaan negatiivista pa-

lautetta. On oltava avoin niin hyvassa kuin huonossa. (Kormilainen 2013, 28-32.)

Facebook-markkinoinnissa on myos oltava tarkkana mika toimii, mika ei ja mika on sal-
littua. Kaikki kayttajien yksityisilla aikajanoilla kaydyt kilpailut, esimerkiksi Facebookin
tykkaa ja jaa —kampanjat ovat Facebookin sadantdjen mukaan kiellettyja (Facebook
2015). Kyseisten kampanjoiden tuottaminen osoittaa pahimmassa tapauksessa ammat-

titaidottomuuden puutetta taltd saralta ja luo negatiivista kuvaa yrityksesta.

Yritysten tulisi jakaa omaa osaamistaan luomalla sisalt6a, joka kiinnostaa asiakkaita.
Monet etsivat nykyaan tietoa verkosta, ja mielenkiintoisella osaamisella ja sisallolla asia-
kas kiinnostuu yrityksesta. Yrityksen osaaminen on myds suuressa asemassa ostopaa-
tosten teossa. Sisaltdstrategia sopii parhaiten yrityksille, joilla on paljon potentiaalisia
asiakkaita, ja joissa erottautuminen kilpailijoista tapahtuu yrityksen asiantuntijuudella ja
osaamisella. (Keronen & Tanni 2013, 128-130.)

Nykypaivana monet yritykset avaavat yritysblogeja. Yllapitdminen on aikaa vievaa ja si-

saltoa olisi kuitenkin tuotettava. Kiinnostavan yritysblogin saavuttaminen vaatii erittain
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paljon aikaa ja sitoutumista. Sinnikas yllapito kuitenkin on yleensa vaivan arvoista. Toi-
sena vaihtoehtona on tehda yhteisty6ta olemassa olevan ja menestyvan blogin kanssa.
Suosituimmat bloggaajat saavat kuitenkin paivittain useita erilaisia tarjouksia ja mahdol-
lisuuksia, joka tdytyy huomioida. Lisaksi yrityksen ei kannata nolata itsedan tarjoamalla
esimerkiksi vain jonkun naytepakkauksen. Lisaksi kannattaa olla luova ja lukea blogia,

jolle yhteystyoéta tarjoaa. (Kormilainen 2013, 127-132.)

3.10 Talousanalyysi ja -suunnitelma

Talousanalyysissa voidaan esittaa yrityksen nykytilanteen taloudelliset tunnusluvut, mi-
kali niitd ei olla liiketoimintasuunnitelman alkuvaiheilla jo esitelty. Kinkin ja Isokankaan
(2006, 237-238) mukaan yrityksen on hyva esitella ainakin sen tdman hetken toiminnan
laajuus ja kasvu, kannattavuus, padoman kaytdn tehokkuus, vakavaraisuus seka tuotta-

Vuus.

Yrityksen laajuutta ja kasvua kuvaavia tunnuslukuja ovat liikevaihto, liikevaihdon muu-
tosprosentti seka henkilostomaara (Kinkki & Isokangas 2006, 237). Karjalaisen (2013,
49) mukaan naiden lisdksi myynti henkil6d kohden tai liikevaihto henkil6d kohden seka

liikevaihto tehtya tydtuntia kohden kertovat yritystoiminnan laajuudesta.

Toiminnan kannattavuus on yrityksen ehdoton edellytys, myds toiminnan laajentuessa.
Yrityksen kannattavuutta mitataan tuottojen ja kustannuksen erotuksena. (Kinkki & Iso-
kangas 2006, 135—-136.) Naiden lisaksi myyntikate ja myyntikateprosentti, kayttokate ja
kayttokateprosentti, nettotulos ja sijoitetun padoman tuottoprosentilla kertovat yrityksen
kannattavuudesta. (Karjalainen 2013, 49.) Padaomakaytén tehokkuutta voidaan analy-
soida kayttopadomaprosentin seka myyntisaamisten, varasto ja ostovelkojen kiertono-
peuksista (Kinkki & Isokangas 2006, 238).

Yrityksen vakavaraisuus selvidd omavaraisuusasteesta. Liikevaihdolla tyontekijaa koh-
den, kayttdkatteella tydntekijaa kohden, jalostusarvolla tydntekijaa kohden seka lapime-
noajalla saadaan selville yrityksen tuottavuus. (Kinkki & Isokangas 2006, 238.)

Karjalaisen (2013, 51-53) mukaan yrityksen maksuvalmiutta voidaan osoittaa quick ratio
seka current ratio tunnusluvuilla. Yrityksen rahoitusta vastaavasti velkaantuneisuuspro-
sentilla sekd omavaraisuusasteella. Naiden lisdksi on hyva ilmoittaa myds myyntisaa-

misten, raaka-ainevaraston, vaihto-omaisuuden seka ostovelkojen kiertoaika.
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Taloussuunnitelmassa otetaan kantaa, miten yritys aikoo seurata sen taloutta ja miten
se raportoi siitd. Myds talouden organisointia seka taloushallinnon kehittamista tulee
suunnitella. Lisdksi taloussuunnitelmassa esitelldan toimenpidesuunnitelmien vaikutuk-
set yrityksen kannattavuuteen, maksuvalmiuteen seka vakavaraisuuteen. Nama voidaan
esittda erilaisina ennusteina. Esimerkkeina tallaisista ennusteista ovat 3-5 vuoden tulos-
budjetti, tase-ennuste, kassavirtaennuste seka rahoitusbudjetti. (Kinkki & Isokangas
2006, 248.)

Jos yritys suunnittelee investointeja, yrityksen on hyva tehda niista myds investointisuun-
nitelmat. Nain yritykselle selviaa parhaiten investoinnin kannattavuus. Yksinkertaisimmil-

laan tdma tapahtuu selvittdmalla investoinnin takaisinmaksuaika. (Karjalainen 2013, 57.)

Rahoittajat seka yrittja itse haluaa yrityksen myos kasvavan. Nain yritys saa lisda tuot-
toja ja sen on mahdollista tarjota uusia tyopaikkoja. Vaarinarvioituna laajentaminen voi
aiheuttaa menestyksen sijaan tappiollista toimintaa. Kasvu onkin suunniteltava hyvin ja

toteutettava hallitusti ja huolella. (Karjalainen 2013, 62-63.)

Yrityksen on tehtdva myds kassabudjetti, johon merkitdan yrityksen tulevat seka siita
lahtevat maksut. Pienen yrityksen menoja voivat olla korkokulut, investoinnit, verot, osin-
got seka lainojen lyhennykset. Vastaavasti tuloina voivat olla esimerkiksi kayttdomaisuu-
den myynti, lyhytaikaisten lainojen nostot, toiminnan tulorahoitus, yrittajaperheen oma
lisdpanostus, pitkaaikaisten lainojen nostot, avustukset, tuet ja muut tuotot, myyntisaa-
misten pienentdminen, vaihto-omaisuuden pienentdminen seka ostovelkojen lisdantymi-
nen. Kassabudjetti voidaan esittda graafisena, jolloin se on yhdella silmayksella katsot-
tavissa. (Karjalainen 2013, 85-87.)

Jotta kampaamoalan toiminta olisi kannattavaa, parturi-kampaajia tulisi olla yksi 650
asukasta kohden. (Parturi-kampaamoja on Suomessa liikaa — "Uusien yritysten elinkaari
1-2 —vuotta”) Lisaksi arvioidaan, ettd puolen tunnin miesten hiustenleikkaus tulisi olla
hinnaltaan 27,50-30 euroa, jotta yrittdja saa verojen ja muiden maksujen jalkeen itselleen
palkkaa (Parturi-kampaamot verottajan tehovalvonnassa — "Toivoisin, etta alle 20 euron

hintaa kavahdettaisiin”).
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3.11 Toteuttamissuunnitelma

Toteutumissuunnitelma on suunnitelma liiketoimintasuunnitelman toteutumisen tarkkai-
lemiseksi. Siita tulee kayda ilmi aikataulutetut valitavoitteet seka avaintoiminnot. Lisaksi
toteuttamissuunnitelmaan on kirjattu vaatimukset eri tehtaville. (Koski & Virtanen 2005,
96.)

Kosken & Virtasen (2005, 96) mukaan vélitavoitteita ovat esimerkiksi uusien tuotteiden
lanseeraukset, mainoskampanjoiden aloittamiset sekd suuret investoinnit. Aikataulut tu-
lee iimaista helposti hahmotettavasti. Graafiset ty0kalut ovat havainnollistamisessa hyva

tydkalu. Kohde

3.12 Riskianalyysi

Riskianalyysin tarkoituksena on tunnistaa liiketoimintaan liittyvat riskit. Naiden vaikutusta
analysoidaan seka pyritddn hahmottamaan niitd pienentavat toimintatavat. Taman jal-
keen tehdaan suunnitelma, miten yritys aikoo ehkaista riskeja aktiivisesti. Lisaksi taytyy
suunnitella, miten toimitaan, jos riski toteutuu. (Koski & Virtanen 2005, 98.) Riskeille on
I6ydettava myds niille sopivat riskienhallintakeinot. Nailla on tarkoitus pienentaa tai pois-
taa riskit kokonaan tai laitetaan ne toisten vastattaviksi, esimerkiksi vakuutusten muo-
dossa. (Kinkki & Isokangas 2006, 249.)

Riskit kuuluvat yritystoimintaan ja ovatkin yritystoiminnan ominaispiirre. Yritys voi me-
nestya suunnittelemalla etukdteen nakemyksensa riskeistd seka miten niihin suhtaudu-
taan. Yritystoiminnan riskit ovat vahinkoriski, liikeriski, rahoitusriski, henkildriski, omai-
suusriski, (liketoiminnan) keskeytysriski, vastuuriski, ymparistoriski, kuljetusriski, tieto-
riski seka yhteiskunnallinen riski (Kinkki & Isokangas 2006, 124—126.)

Yrityksen toiminnan riskien lisaksi tadytyy huomata toimialan riskit. Parturi-kampaajat al-
tistuvat tydssaan paljon erilaisille kemikaaleille hiusvarien vuoksi. Taméa voi aiheuttaa
terveydellisia haittoja, kuten ihon ja hengitysteiden arsytysta ja allergiaa. (Tydsuojelura-
hasto.) Samoja oireita voi saada myo0s ripsilimasta. Ehkaistaan riskia suojautumalla ja
valttamalla valitonta kosketusta kemikaalien kanssa. Ripsiliman kanssa tekemisissa ol-
lessa on myo6s suojauduttava suojamaskilla. Lisdksi seisomatyd rasittaa parturi-kampaa-

jaa. (Ammattinetti b.)
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4 Toteutus ja tyon prosessin kuvaus

Opinnaytetyoprosessini alkoi aiheen valinnalla. Toimeksiantaja pyynndsta tein liiketoi-
mintasuunnitelman yritykselle opintojeni ollessa loppuvaiheessa. Liiketoimintasuunni-
telma sopi loistavasti opinnaytetydn aiheeksi. Lisaksi se oli itsedni kiinnostava ja ajan-
kohtainen, seka tiesin silla olevan yritykselle kdytt6a sen toiminnan laajentuessa ja sita

harkittaessa.

Aiheen ideoinnin jalkeen siirryin tydstdamaan toimintasuunnitelmaan. Vilkkaan & Airaksi-
sen (2003, 26) mukaan toimintasuunnitelmassa tarkoituksena on jasentaa itselleen, mita
ollaan tekemassa, miksi ja miten. Omassa tydssani oli tarkoitus tehda liikketoimintasuun-
nitelma perheyritykselle liiketoimintasuunnitelmasta kertovan kirjallisuuden pohjalta, silla
yrityksella oli sille tarvetta. Paatin tydn kohderyhman: yrityksen johdon ja vuokratuoliyrit-
tajan. Myoskin rajausta tuli pohtia. Jottei tydsta tullut liian laaja, paatin keskittya vain
parturi-kampaamo ja kauneudenhoitoalaan, jattden muut yrityksen toimialat pois liiketoi-
mintasuunnitelmasta. Toimintasuunnitelmassa pohdin myds lopullisen toiminnallisen

opinnaytetyon ideaa ja tavoitteita, tyon aikataulua ja produktin toteutustapaa.

Seuraavaksi perehdyin niin liiketoimintasuunnitelmasta kertovaan aineistoon kuin kau-
neudenhoitoalaan. Aineiston tutkimisen jalkeen ja siihen perehtyneena oli helpompi I&h-
ted muodostamaan viitekehysta. Kirjallinen aineisto ei yksinaan riittanyt vaan opinnayte-

tydssani on myds kaytetty lahteena haastatteluja.

Olin aluksi pohtinut myoés ottavani perheyritys-nakékulmaa mukaan tyéhéni. TAma osuus
meinasi jaada pois lopullisesta tydsta. Kuitenkin koin sen tuovan sopivaa viitekehysta ja
nakodkulmaa tyohoni. Liiketoimintasuunnitelma loppujen lopuksi, kun on perheyrityksille

ja perheyritys myos mainitaan tyoni nimessa.

Yhdeksi kompastuskiveksi tydssani tuli taloudelliset laskelmat. Koska keskityin tydssani
vain yhteen yrityksen toimialaan, piti tdma ottaa huomioon taloudellisia analyyseja ja las-
kelmia laatiessa. Yrityksella on kayt6ssaan esimerkiksi vain yksi yhteinen tili jokaiselle
toimialalle. Nain ollen vain kauneudenhoitoalan kassavirran tutkimiseen ja suunnitteluun
meni hyvin paljon aikaa. Taloussuunnitelmaa tehdessa helpotti, ettd kauneudenhoitoala
oli ollut toiminnassa kolme kuukautta. Sen avulla oli helpompi arvioida myynnin ja ostojen

realistista arviota tulevaisuudessa.
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5 Tuotoksen esittely, arviointi ja analysointi

Opinnaytetyoni tuotos on liiketoimintasuunnitelma. Toimeksiantajan toiveesta, sen ulko-
asu on erittain pelkistetty, yksinkertainen ja selked. Toimeksiantajan toiveesta liiketoi-
mintasuunnitelma on salainen. Toinen vaihtoehto olisi ollut puhua yritys X:sta. Talloin
kuitenkaan yritys ei olisi tydsta hydtynyt samalla tavalla kuin oikeilla nimilléa puhuttaessa,
tai vaihtoehtoisesti olisi lisatyota kertynyt muokatessa tyd vastaamaan yrityksen tarpeita.
Tuotoksen sisallysluettelo mukailee Toivo Kosken ja Markku Virtasen kirjoittaman Liike-
toiminnan suunnittelulla menestykseen -kirjan ehdotusta liiketoimintasuunnitelman sisal-

IOsta.

Tuotos on mielestani selkea ja helppolukuinen ja sisalléltdan yrityksen tarpeita vastaava.
Yrityksella ei ole typograafisia ohjeistuksia, joten ulkoasu tehtiin selkedksi mukaillen Met-
ropolian raporttipohjaa. Toimeksiantajan ainoa toive oli saada selkeasti esitetty liiketoi-

mintasuunnitelma.

Liiketoimintasuunnitelman pituudeksi tuli 24 sivua. Se on mielestani sopivan pituinen,
silla se kasittaa kaikki tarkeat asiat. Oma mielipiteeni on, ettei liiketoimintasuunnitelman
vahimmaispituus ole aina 30 sivua. Liiketoimintasuunnitelmassa kasiteltiin kaikki parturi-
kampaamon kannalta merkitykselliset osa-alueet. Tuotosta varten perehdyin liiketoimin-
tasuunnitelmasta kertovaan kirjallisuuteen seka toimialaan kirjallisuuden, verkkoléhtei-
den seka haastattelujen pohjalta. Kuitenkin kasittelin teoriaa paaasiassa vain raportissa,

enka tuonut sita liikketoimintasuunnitelmaan.

Liiketoimintasuunnitelman oli tarkoitus olla tiivis, helposti luettava paketti. Taman vuoksi
siind on paljon taulukoita ja muuta grafiikkaa helpottamassa lukemista ja auttamaan sil-
mailemaan tekstia nopeasti. Tarkoituksena oli, etta taloudelliset luvut sekd ulkoisen ym-
pariston tulokset esitetddn nimenomaan graafisena, silla tekstimuodossa se olisi turhan
raskasta luettavaa. Enemman tekstimuotoista analyysia ulkoisesta toimintaymparistosta

I6ytyy raportin viitekehyksesta.

6 Johtopaatokset

Liiketoimintasuunnitelmasta kertovaa kirjallisuutta I6ytyi hyvinkin paljon. Hyvin monet

yrittajan oppaat pitivat myos sisallaan liiketoimintasuunnitelmasta kertovan kappaleen,
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silla se on erittdin suuressa asemassa yritysta perustettaessa seka kehittdessa. Kaytta-
mani lahteet ovat 2000-luvun alkupuolelta. Koen kuitenkin, etta tieto ei ole vanhentu-
nutta. Kirjallisuuslahteet olivatkin tydssani liiketoimintasuunnitelman laatimisessa tar-

keita.

Kauneudenhoitoalasta oli selvasti hankalampaa 10ytaa kirjallisuuslahteitd kuin liiketoi-
mintasuunnitelman muodostamisesta. Internet-lahteita I10ytyi muutama. Internet-lahteita
kaytettdessa on oltava erittain 1ahdekriittinen. Taman vuoksi halusin tyéhéni kauneuden-
hoitoalalla tydskentelevan haastattelun, jotta toimialaldhteiden todenperaisyys saatiin
varmistettua. Lisdksi sain haastateltavalta konkreettisia esimerkkeja ja kdytannon tietoa
selvasti internet-lahteitd enemman. Kohdeyrityksen historiasta sain tietoa yrityksen joh-
dolta. Taloudellista analyysia tuottivat tulos- ja taselaskelmat, tiliotteet seka kuitit ja las-
kut.

Liiketoimintasuunnitelman rakenteesta 0ytyi useita eri vaihtoehtoja. Kaikki kirjallisuu-
desta lI0ydetyt vaihtoehdot olivat kuitenkin suunnattu perustettavan yrityksen tarpeisiin.
Ensimmaisena haasteena olikin I16ytaa ja suunnitella jo olemassa olevan yrityksen uu-
teen liiketoiminta-alueeseen sopiva runko, jonka kohderyhmaksi sopii rahoittajien sijaan
itse yrityksen johto ja henkildstd. Parhaimpaan lopputulokseen paasin omasta mielestani
mukailemalla Toivo Kosken ja Markku Virtasen Liiketoiminnan suunnittelulla menestyk-

seen -kirjan ehdotusta sisallysluettelosta.

Tavoitteenani oli tuottaa toimiva ja kannattava liiketoimintasuunnitelma perheyritykselle
ja selvittda suunnitelmassa kasvamisen ja kehittdmisen mahdollisuudet. Omasta mieles-
tani liiketoimintasuunnitelma on toimiva ja auttaa yritysta olemaan tulevaisuudessa kan-
nattavampi. Koska yritys oli hiljattain siirtynyt toimimaan paasaantdisesti uudella toi-
mialalla, tuli my6s toimiala ja sen vaikutukset yritykseen selvittdd. Suunnitelmasta kay
myds ilmi tavoitteiden mukaisesti yrityksen kasvamisen ja kehittdmisen mahdollisuudet

kauneudenhoitoalalla.

Ensimmainen toimintavuoden aikana kassa on hetkellisesti miinuksella. Tama selittyy
markkinointikuluilla ja YEL-maksuilla. Yritykselld on kuitenkin vahvasti tase kiinni osak-
keissa, ja kassaan saadaan aina tarvittaessa lisaa rahaa myymalla osakkeita. Liitteen 2
kassabudjetti ei ota tata vaihtoehtoa huomioon. Markkinoinnilla on kuitenkin suuri vaiku-

tus yrityksen kannattavuuden kasvuun, joten kuluja ei voida vahentaa. Yleisesti kuitenkin
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kauneudenhoitoalalla toimiminen on yritykselle kannattavaa ja myynnin uskotaan nou-

sevan ja pysyvan jatkossa tasaisena.

Toimeksiantajayritys on tyytyvainen liiketoimintasuunnitelmaan. Olen myds itse tyytyvai-
nen lopputulokseen. Liiketoimintasuunnitelma on selkea ja sisalléltaan kattava. Omasta

mielestani paasin tydssa nayttamaan ammattitaitoani koko lilkketalouden alueelta.

Toimeksiantajayritys sai tekemani lilkketoimintasuunnitelman pohjalta paljon konkreet-
tista tietoa jo pelkasta toimialasta seka tdman lisdksi myos yrityksen kasvun vahvistami-
sesta. Markkinointiin ei ollut panostettu ollenkaan, joten liiketoimintasuunnitelma tarjosi
myos siihen mielestani erittain hyvia vaihtoehtoja. Liiketoimintasuunnitelma myos osoitti,
etta toimialalle siityminen on ollut kannattavaa, ja mikali markkinointisuunnitelman mu-

kaiset toimenpiteet onnistuvat, myynti saattaa kasvaa jatkossakin.

Tulevaisuudessa yrityksen tulisi paivittda liiketoimintasuunnitelmaa saanndllisin va-
liajoin. Kun liiketoimintasuunnitelmassa merkityt tavoitteet on taytetty tai jos myynti ja sita
kautta kannattavuus alkavat laskea, liiketoimintasuunnitelman paivitys on ehdoton. Li-
saksi nyt tehdyn likketoimintasuunnitelman tulisi ohjata mahdollisimman paljon yrityksen

johdon paatoksia ja toimenpiteita.
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