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Pienten asiantuntijayritysten maara Suomessa on lisdéntynyt viime aikoina. Yh&a useampi
nakee yrittajyyden vaihtoehdoksi palkkatydlle ja perustaa omiin vahvuuksiinsa pohjautuvan
asiantuntijapalveluita tarjoavan yrityksen.

Tama opinnaytetyo kasittelee yrityksen perustamista ja siind seurataan yrityksen ensimmai-
sen tilikauden tapahtumia suunnittelu- ja perustamisvaiheesta ensimmaiseen tilinpaatok-
seen asti.

Opinnaytetyo jakaantuu kahteen osaan. Ensimmaéinen osa kéasittelee yrityksen perustami-
sen suunnitteluvaihetta sisaltaen yrityksen tarkeiden sidosryhmien maarittelyn, liilketoimin-
tasuunnitelman laskelmineen sekd SWOT-analyysin.

Toisessa vaiheessa seurataan havainnoinnin seka erilaisten mittareiden avulla yrityksen
asiakashankintaa, myyntilukujen kehitysta, kannattavuutta, markkinointitoimia ja muita yrit-
tamiseen liittyvia merkittavia asioita yrityksen ensimmaisen tilikauden aikana.

Viitekehyksena opinnaytetydlle toimivat perustiedot yrittdjyydesta ja yrityksen lilkketoiminnan
suunnittelusta. Tutkimus suoritettiin toimintatutkimuksena ja se on toteutettu kirjallisuus- ja
internetléhteiden liséksi yrityksen perustajan omien havaintojen sekd maarallisten mittarei-
den perusteella. Mittareita ovat mm. asiakkaiden méaara, liikkevaihto ja kuukausilaskutus.

Tutkimuksen tavoitteena oli antaa perustettavalle yritykselle ohjekirja liiketoimintasuunnitel-
man muodossa ja seurata ensimmaisen tilikauden onnistumista sen pohjalta. Julkisessa
versiossa yritykselle tehty liiketoimintasuunnitelma on piilotettu.

Tutkimuksen tuloksena yritys perustettiin onnistuneesti ja sen ensimmainen tilikausi oli ta-
loudellinen menestys. Yrittdjan tietoisuus yritystoiminnasta lisdantyi merkittavasti ja asian-
tuntemus saatiin siirrettyd kaytantoon.

Avainsanat Yrittajyys, liiketoimintasuunnitelma, yrityksen perustaminen, lii-
keidea, strategia, SWOT-analyysi
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The amount of small expert companies has increased lately. More and more find entrepre-
neurship as an option for paid labour and start a company serving expert services that are
based on one’s strenghts.

The present thesis handled setting up a new company. It focused on monitoring the planning
and foundation of a company during the first financial period until the first financial statement.
The goal of the study was to provide a manual for the new company in the form of a business
plan and observe the success of the first financial period. The business plan as such is
confidential and not part of the present thesis.

Thesis is divided in two parts. The first part handles planning a new company and it includes
the definition of important interest groups, business plan with calculations and SWOT anal-
yses. In the second part, customer acquisition, development of sales, profitability, marketing
acts and other significant items were monitored with the help of observation and various
indicators.

The theoretical part of the thesis discussed entrepreneurship and business development
planning. The research was carried out as an action research and it was based on profes-
sional literature and internet sources as well as on the entrepreneur’s own observations and
on quantity indicators. These indicators were, among other things, the amount of customers,
turnover and monthly invoicing.

As a result of the research, the company was established successfully and the first financial
period was economically successful. The knowledge of business increased significantly and
expertise was taken into action.

Keywords Entrepreneurship, Business Plan, establishment of the com-
pany, Business idea, strategy, SWOT analysis
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1. Johdanto

1.1 Kohdeorganisaation esittely ja toimintaymparistt

Toimistoty® on muutoksessa. Paivittaisessa palkkatydssa kohdataan monenlaisia ongel-
mia. Yli 60 % tyontekijoistd kokee jatkuvaa kiirettd tydssaan ja tyd on entisté sirpaloitu-
neempaa. ¥ tyontekijoistd kokee, ettei pysty keskittymaan tyopaikallaan tyon tekemi-
seen. Tyopaikalla saattaa vallita negatiivinen ilmapiiri tai siella saattaa olla meneillaan
valtapeleja. Tyopaikoille on syntynyt sukupolvien valinen kuilu. Uuden sukupolven slo-
gan "work is something | do, not somewhere | go” on yleistyméssa. Tyota halutaan tehda
omilla tavoilla, omilla valineilld ja tuottavasti. (Tulevaisuustutkija llkka Halavan luento Bis-
nespaivilla Messukeskuksessa 2014.)

Halavan mukaan vuokratyyppistéa osaamista suositaan projekteissa jatkossa enemman.
Tulevaisuudessa parhaat osaajat tekevat projektitytt eli tydntekijat ostetaan aina kutakin
projektia varten, jolloin saadaan oikeat henkilot tehokkaasti oikeisiin tyétehtaviin. Tavoit-
teena tulee olemaan entistd enemman tyon tuottavuuden lisdaminen seka tyotyytyvai-
syyden parantaminen. Tarkeita ominaisuuksia tulevaisuuden tyotekijoilla ovat osaami-
nen, jatkuvat oppiminen, luovuus, tiedon analysointikyky, sosiaalisen median hallinta,

tiedonhakutaidot.

Niin kutsutussa rytmitaloudessa tyon johtaminen muuttuu ja markkinamuutokset ovat no-
peita. Yksildllisiin ominaisuuksiin Kiinnitetdan entistd enemman huomiota. Mikali tyoteki-
jan tuottavuus on aamuisin huono ja tehokkaimmat ty6tunnit ovat illalla, tydskennellaan
silloin kun ollaan tehokkaammillaan. Ajan sijaan mitataan arvoa, uran sijaan puhutaan
tyokokemusportfoliosta, virka muuttuu yrittajamaisyydeksi ja kuukausipalkka muuttuu ai-
kaansaannospalkaksi. Konttorit haviavat, koska ne koetaan askeettisiksi paikoiksi, jossa

tyota ei voi enda tuottavasti tehda. (Halava 2014.)

Halava painottaa, ettd muutos palkkatyosta yrittdjyyden suuntaan on Suomessa jo ta-
pahtumassa. Suomessa on entistd enemman yrittdjyytta haluavia ja taméan liséksi myos
isoissa yrityksissa halutaan alkaa ostaa palveluita yrittdjilta ty6tekijoiden palkkaamisen
sijaan. Yrittajyydella tarkoitetaan nimenomaan pienyrittajyytta, jossa yrittdja tyollistaa ai-

noastaan itsensa. B to B myyjat tulevat tulevaisuudessa havidméaan, silla verkosta saa



jo riittavasti apuvalineita ostopaatosten tueksi. Tyomarkkinat Suomessa ovat siis todelli-

sessa murroksessa.

Tulevaisuustutkija Ilkka Halavan pitdmé& luento Bisnespaivilla Messukeskuksessa heratti
opinnaytetyon tekijan ja nykyisen yrittdjan miettimaan omaa tyoskentelyaan ja intresse-
jaan tulevaisuuden tyoskentelytapojen suhteen. Samanlaisia ajatuksia oli pyorinyt
omassa mielessa jo jonkin aikaa ja luento antoi varmuutta ja uskalluksen ottaa ratkaiseva

askel ja perustaa oma yritys.

Yritys paatettiin perustaa tarjoamaan monipuolisia assistentti-, viestinta- ja toimistopal-
veluita yrityksille, koska silla osa-alueella arvioitiin olevan eniten ja varmemmin kysyntaa
markkinoilla. Vastaavanlaisten yritysten kotisivuja 16ytyi suunnitteluvaiheessa muutamia

ja niitd benchmarkaamalla saatiin ideoita myds omaan toimintaan.

Yrityksen toimiala on monipuolinen Kilpailukenttd, johon mahtuu laaja kirjo erilaisia pal-
veluntarjoajia ja yritt&jia. Kilpailua on runsaasti ja alalle on helppo tulla. Yritystoiminnassa
menestyminen vaatii kuitenkin pysyvaé asiakasverkostoa ja laadukasta ja luotettavaa

toimintaa kaikessa tekemisessa.

Tutkimuksen kohdeyritys ja toimeksiantaja Experto Yrityspalvelut perustettiin heiné-
kuussa 2014. Experto Yrityspalveluiden omistajana ja yrittdjana toimii Karoliina Juurinen,
joka tekee tutkimuksen ylemman ammattikorkeakoulututkinnon opinnaytetyénaan. Tut-
kimuksesta ja sen tuloksista tulee olemaan hyodtya Experton liiketoiminnalle ja sen kehit-

tamiselle.



1.2 Kehittamistehtavan tavoitteet ja tehtavat

Taman toimintatutkimuksena tehtavan kehittdmistehtavan tavoitteena on selvittda koh-
deyritykselle miten laaditaan onnistunut liiketoimintasuunnitelma aloittavalle yritykselle
ja mité asioita tulee huomioida yrityksen perustamisessa. Tarkoituksena on tukea uuden
liketoiminnan syntymista ja maaritella menestymiselle mittareita. Tavoitteena on myos
kirjoittaa yrityksen perustamisen ja liiketoiminnan viitekehys seka kirkastaa yrityksen lii-

keidea ja luoda yritykselle strategia.

Toisena tavoitteena on perustaa yritys ja saada sen toiminta kayntiin kannattavasti heti
ensimmaisen tilikauden aikana. Tutkimuksen tavoitteena on analysoida yrityksen liike-
toimintaa ensimmaisen toimintavuoden aikana seké nostaa esille kehittamiskohteita jat-

koa ajatellen.

Taman toimintatutkimuksen tarkoitus on tukea uuden liiketoiminnan syntymista ja maa-
ritella menestymiselle mittareita. Aihe soveltuu hyvin ylemman ammattikorkeakoulun ja

Master of Business Administration - tutkinnon aiheeksi.

1.3 Tutkimuksen tausta ja merkitys

Tutkimuksen taustalla on opinnaytetydn kirjoittajan haave ja halu ryhtya yrittajaksi ja tyol-
listaa itsensa. Liiketoimintaosaamisen ja yrittdjyyden YAMK-opintojen myota haave alkoi
konkretisoitua ja tutkimuksen teko antoi rohkeutta ja hyvan pohjan perustaa yritys. Tut-
kimus antoi evaita seka yritystoiminnan suunnitteluun ettéd yrityksen perustamiseen ja

tutkimuksen avulla pystyttiin selkeédsti mittaamaan ensimmaista tilikautta.
Tyon merkitys yrittdjalle on ollut suuri, koska on erittédin tarkeda tuntea perustamispro-

sessi ja siind huomioitavat asiat perusteellisesti. Opinnéytetydn tekeminen lisasi yrittajan

kykya analysoida yritystoimintaa ja ottaa huomioon erilaisia yrittdmiseen liittyvia tekijoita.

1.4 Tutkimusongelma ja tutkimuskysymykset

Opinnaytety6 jakautuu kahteen osaan. Ensimmainen osa kasittelee yrityksen perusta-

misen suunnitteluvaihetta siséltaen yrityksen tarkeiden sidosryhmien maarittelyn, liike-



toimintasuunnitelman laskelmineen seka SWOT-analyysin. Toisessa vaiheessa seura-
taan havainnoinnin seka erilaisten mittareiden avulla yrityksen asiakashankintaa, myyn-
tilukujen kehitysta, kannattavuutta, markkinointitoimia ja muita asioita ensimmaisen tili-

kauden aikana.

Tutkimusongelma:

Miten aloittavan yrityksen lilketoiminta voitaisiin suunnitella ja kdynnistdd mahdollisim-

man kannattavasti?

Tutkimusongelmaa tarkennettiin tutkimuskysymyksilla.

Tutkimuskysymykset:

Millainen on hyvan liiketoimintasuunnitelman rakenne ja mik& merkitys liiketoimintasuun-
nitelmalla on yritystoiminnan kaynnistdmisessa ja toiminnassa?

Miten yrityksen toiminta kaynnistetdan ja miten asiakashankinta suoritetaan?

Miten yrityksen liiketoiminta saadaan kannattavaksi jo ensimmaisella tilikaudellaan?
Mita kehittamiskohteita yrityksen toiminnassa nousi esiin ensimmaisen toimintavuoden

jalkeen?

1.5 Tutkimusmenetelmat ja viitekehys

Tutkimuksellisessa viitekehyksessa selvitetddn ja tutkitaan yritystoiminnan aloittami-
sessa ja yrityksen perustamisessa huomioon otettavia tarkeitd asioita. Yrittajyys on laaja
asiakokonaisuus ja tutkimuksessa pyritdan keskittymaan niihin seikkoihin, jotka ovat

keskeisia juuri tassa kehittdmistehtavassa.

Keskeisia asioita yrityksen perustamisessa ovat liikeidea, liiketoiminnan analyysit, tavoit-
teet ja visio, strategia, asiakkaat ja markkinointi ja naihin osa-alueisiin on tutkimuksen

viitekehyksessa erityisesti keskitytty.

Opinnayte on tehty toimintatutkimuksena ja aineistonkeruun perusmenetelmina on kay-
tetty havainnointia eli yrittdjan ja yrityksen toimintaa on havainnoitu paivittéain sekd maa-

rallisia mittareita, joilla on mitattu yritystoimintaan liittyvi keskeisia lukuja ensimmaisen



tilikauden aikana. Mittareita ovat mm. asiakkaiden maara, liikkevaihto ja kuukausilasku-

tus.

2. Yritystoiminnan taustaa

2.1 Yrittyyden maaritelmé

Irlantilaissyntyinen pankkiiri ja kirjailija Richard Cantilloin maaritteli 1700-luvulla yrittdjana
ihmiseksi, joka hankkii tuotantovalineita johonkin hintaan, yhdistelee ne tuotteeksi, jonka
sitten myy epavarmaan hintaan. (Jylha & Paasio & Strommer 1997, 9.) Han loi vuonna
1734 sanat yrittaja eli entrepreneur ja yrittdjyys eli entrepreneurship. Entrepreneur on
ranskaa ja tarkoittaa toimijaa, valikatta ja valittdjaa. Amerikkalaisittain entrepreneurship-
sana liitetaan yksiloon ja h&nen ominaisuuksiinsa kuten aloitteellisuuteen, luovuuteen,
innostukseen, korkeaan suoritusmotivaatioon, kilpailuhenkisyyteen, kekselidisyyteen ja
haluun ottaa riskeja. Suomen kielessa sana yrittdja ja yrittdjyys viittaavat ainoastaan

henkilén harjoittamaan liiketoimintaan.

Yrittajyyden kasite on aikojen saatossa saanut erilaisia merkityksia ja rajauksia. Jokai-
sella on varmasti hieman erilainen mielikuva siitd, mita yrittajyys on. Euroopan komissio
maarittelee yrittdjyyden seuraavasti: "Yrittajyys viittaa yksilon kykyyn muuttaa ideat toi-
minnaksi. Se edellyttdd luovuutta, innovaatioita ja riskien ottamista, mutta myds kykya
suunnitella ja vieda lapi projekteja tavoitteiden saavuttamiseksi. Yrittdjyys yllapitaa jokai-
sen ihmisen arkielamaa kotona ja yhteiskunnassa. Kun tydntekijat tuntevat tydnsa taus-
tat ja kykenevat tarttumaan tarjoutuviin mahdollisuuksiin, on se perusta erityistaitojen ja
—tietojen kehittymiselle, joita yrittdjyys tarvitsee yhteiskunnallisen tai kaupallisen toimin-

nan tueksi.” (Euroopan komissio 2005.)

Vanhimman tunnetun maaritelman yrittajyydelle on tehnyt jo edella mainittu ranskalainen
Richard Chantillon vuonna 1750. Maaritelma& kuuluu seuraavasti ” Yrittdja on kau-
konakdinen, taitava ja maaratietoinen henkild, joka on voittoa saadakseen valmis tarttu-

maan suuriin riskinalaisiin hankkeisiin.”(Sutinen & Viklund 2005, 34.)

Suomen merkittavimpiin yrittéjyyden tutkijoihin lukeutuvan filosofian tohtori Matti Pelto-
nen maarittelee yrittajyyden seuraavasti: "Yrittajyys on ajattelu-, toiminta- ja suhtautu-

mistapa, joka saa yrittdjan henkisine ja aineellisine voimavaroineen jarjestaytymaan ja



toimimaan seké sen yksiltt ja tydyhteisot kayttaytyma&an tehokkaasti asetettujen tavoit-
teiden saavuttamiseksi.” (Sutinen & Viklund 2005, 34.)

Peltosen mukaan yrittajyyttéa on kahta tyyppia: sisaista yrittajyytta eli yrittavyytta, joka on
toimintaa yrittelidasti jonkun toisen yrityksen palveluksessa ja toisaalta ulkoista yritta-
jyytta, joka on toimintaa itsenaisend, omistavana yrittajana. (Sutinen & Viklund 2005, 34.)

Tilastokeskuksen maaritelman mukaan yrittajaksi maaritellaan 18 - 74 -vuotiaat henkilét,
joilla on vuoden viimeisella viikolla voimassa oleva yrittajaelakevakuutus. Mikali henki-
6114 on yrittajaelakevakuutuksen liséaksi samanaikaisesti voimassaoleva tyésuhde, edel-

lytetéadn, etta yrittajatulot ovat suuremmat kuin palkkatulot (Tilastokeskus 2000).

Sutinen ja Viklund (2004, 43) listaavat amerikkalaisen Karl H. Vesperin tutkimuksen poh-
jalta nykyaikaisia yrittajyyden ilmenemismuotoja. Tavallisimmista yrittdjatyypeista on joh-

dettu kahdeksankohtainen lista, joka soveltuu suomalaisiin olosuhteisiin.

1. Itsensa tyodllistavat yksinyrittajat, joka on jatkuvasti kasvava yrittajaryhma.
Osa on yrityksen perustajia, jotka laskevat liikeideansa ainoastaan oman tytén
varaan. Toinen osa on entisid pienyritysten tydnantajia, jotka ovat todenneet ai-
noaksi kannattavan yritystoiminnan mahdollisuudeksi yksinyrittdmisen.

2. Tiiminrakentajat, joiden varaan lasketaan paljon, kun puhutaan tulevaisuuden
innovatiivisista pienyrityksistd. Paras mahdollinen tiimi on sellainen, jossa yh-
dessa toimivat yrityksen perustajat tdydentaisivat toisiaan tiedoiltaan, taidoiltaan
seka kokemustaustoiltaan.

3. Riippumattomat innovaattorit ovat parhaimmillaan kehitystyéssa. Heidén into-
himonsa yritystoiminnassa liittyy yleensa kapea-alaiseen kehitysty6éhon ja suun-
nitteluun.

4. Volyyminsaalistajat ovat yrityksia, jotka yritysostoin etenemalla hankkiat mark-
kinaosuuksia ja pyrkivat sita kautta maaraavaan asemaan markkinoilla. Toimin-
tamalli vaatii runsaasti padomia.

5. Paaomien niputtajat ovat investointipankkeja ja rahastoja, jotka kerdavat sijoi-
tuksina yksityisten henkildiden ja instituutioiden varat haltuunsa ja sijoittavat niita
tuotannollisiin kohteisiin

6. Liikeidean "monistajat” ovat lahinna yrityksia, jotka toimivat franchising-toimin-
tamallin mukaisesti. Tunnetuimpia ja menestyneimpid monistajia ovat McDo-

nalds, KotiPizza ja muut pikaruokaketjut.



7. Tervehdyttgjat, joiden liikeidea perustuu siihen, etta yritys ottaa haltuun kriisiyri-
tyksen, jonka liiketoimintaa pyrita&n elvyttamaan. Yritys hankitaan edulliseen hin-
taan ja myydaan tervehdyttamisen jalkeen eteenpain.

8. Havittelijat, keinottelijat, joiden yrittdjaryhmé&é kuuluvat yrittajat, jotka laillisuu-
den rajoilla suorittavat kannattavia liiketoimia. Lama-aikana keinottelijoiden
osuus yrittgjista saattaa kasvaa.

Viitala & Jylha (2013, 27) nakevat yrittdjyyden monitahoisena ilmiéna, jota voidaan tar-
kastella esimerkiksi seuraavista nédkokulmista:
e yritys- tai liiketoimintana
e yksilobn nakokulmasta (yrittdjan ominaisuudet, yrittdjyysasenteet,
yrittajana kehittyminen ja yrittajaksi ryhtyminen)
e yritystoiminnan muotojen ja organisointitapojen nakdkulmasta
e yhteiskunnallisena, alueellisena ja makrotaloudellisena ilmiona

(esim. yrittajyysilmasto, yrittajyyden yhteiskunnalliset vaikutukset)

2.2 Yrittajyys Suomessa

Suomessa elinkeinovapaus turvattiin vuonna 1879 annetulla asetuksella. Suomen kan-
salainen sai harjoittaa lahes taydellisesti "sita tai niitd elinkeinoja, jotka han hyvaksi na-
kee”. (Suomen Yrittajat 2016)

Suomessa yrittdminen ei ole ollut yhta suosittu taloudellisen toiminnan muoto kuin muu-
alla Euroopassa. Yrittgjien osuus vaestdsta on Suomessa eurooppalaiseen tasoon nah-
den noin 20 % alhaisempi kuin muualla. Yrittdjyyden epasuosion syiksi on arveltu mm.
negatiivista asenneilmastoa, byrokratian lisdantymista sekd ymparistéa ja ihmisten tar-
peita, jotka ovat suosineet suuria yksikoita ja massateollisuutta ennemmin kuin yksil6lli-
syyttéd ja pienyrityksid. (Sutinen & Viklund 2005, 35.)

Kolbe painottaa, etta historiallisesti katsottuna Suomi ei ole koskaan ollut yritysyhteis-
kunta. Maassamme on aina ollut paljon maatalousyrittdjia johtuen agraariyhteiskuntara-
kenteesta. 1960- ja 70- luvulla tapahtuneen teollistumisen yhteydessa yhteiskuntaraken-
teet muuttuivat. Monet entiset maatalousyrittgjat jattivat yritystoimintansa ja muuttivat

kaupunkeihin palkkatython. Kaupungista seurasi Suomen yhteiskunnan rakennemuutos



teollistumisen my6ta. Hyvinvointivaltion rakentamiseen ja yllapitamiseen verovaroin tar-

vittiin suuryrityksia eika pienyrityksille tuolloin annettu tilaa yrityskentélla. (Kolbe 2010)

Yrittajyys alettiin Suomessa nahda tarke&na taloutta pyorittavand voimana 90-luvun alun
lamavuosien jalkeen ja myds yrittdjyyden arvostus on jatkuvasti Suomessa kasvanut.
Lamavuosien jalkeen yrittdjyys alkoi nousta varteenotettavaksi ansaintakeinoksi, koska
muita mahdollisuuksia ei ollut juurikaan tarjolla. Teollisuuden rakennemuutos antoi tilaa
yrittajyydelle. Informaatiotekniikka kehittyi ja toi mukanaan aivan uudenlaisia liiketoimin-
tamahdollisuuksia, jotka houkuttelivat uudenlaisia osaajia ja toimijoita. (Viitala & Jylha
2013, 16.)

Vuosituhannen vaihteeseen mennessa on asenneilmastossa tultu yritystoiminnalle huo-
mattavasti suotuisampaan ajanjaksoon ja asennoituminen yritystoimintaa kohtaan on ol-
lut jopa erittéin positiivista. Yrittdajyys nahdaan nykyaan yhtena toimintatapana ja -muo-

tona osana normaalia markkinataloutta. (Sutinen & Viklund 2005, 35.)

Tuoreimman PK-barometrin mukaan alle 10 henkil6a tyollistavien mikroyritysten osuus
koko yrityskannasta oli vuonna 2014 lahes 93,4 prosenttia. Kaikkien pk-yritysten eli alle
250 henkilda tyollistavien yritysten osuus pysyi ennallaan ja oli 99,8 %. (PK-Yritysbaro-
metri -kevat 2016, Suomen Yrittdjat, Finnvera Oyj, Tyo- ja elinkeinoministerio)

Suomalaisten yritysten liikevaihtoa kertyi vuonna 2014 385 miljardia euroa. Yritykset
tyollistivat tuolloin 1 377 000 henkilda, kun tyodllisten mé&éra muunnetaan kokopaivaisiksi
tydpaikoiksi. Suomessa on noin 56 000 pienta ja keskisuurta yritysta, jotka vievat tava-
roita tai palveluja tai harjoittavat muuten liiketoimintaa ulkomailla. (PK-Yritysbarometri —
kevat 2016)

Kaupparekisterin tilastojen mukaan Suomessa on 31.12.2015 ollut 261 080 osakeyhtitta
ja 215 784 yksityista elinkeinonharjoittajaa. (Yritysten lukumaarat kaupparekisterissa.

Patentti- ja rekisterihallitus)

Hyvin usein yritystoiminta on yksinyrittdmistd. Suomessa on noin 160 000 yksinyrittajaa,
mika on 60 % kaikista yrittdjistd. Yhden henkilon eli yrittjan itsensa tyollistava yritys on
yritystoiminnan alkuvaihe, jos yritys voi kasvaa ja laajentua. Yksinyrittajalla on vastatta-

vanaan kaikki yrittajan roolit eli han on sijoittaja, johtaja, myyja ja tyontekija. Alihankinta-



tai yhteistoimintaverkostojen kautta yksinyrittajakin tyollistaa valillisesti myods muita. (Vii-
tala & Jylha 2013, 29.)

Yrittdjien keski-ikd on korkea: l&ahes puolet yrittdjista on 30 - 49 vuoden ikaisia. Suo-
messa jaé elakkeelle lahivuosina kymmenia tuhansia yrittgjia. Kolmannes Suomen yrit-
tajista eli 85 000 on ollut naisia vuonna 2012. Yrittajanaisten aktiivisuus on kohonnut
2000-luvulla, mutta se on edelleen melkein puolta pienempi kuin miehilla. Yritysten
maara on kasvanut viime aikoina eniten rakennusalalla ja yksityisissa palveluissa. Yri-

tysmuodoista eniten on kasvanut toiminimien maara. (Peltola 2015, 11.)

Suomalaisen yrittajan koulutustausta on varsin alhainen. Akateemisen koulutuksen
omaavia henkil6ita on yrittajana erittdin vahan, vain alle 7 % koko yrittdjien maarasta.
Eras syy talle on yrittdmiseen liittyva riski. Useimmille akateemisen koulutuksen saa-
neista palkkaty® tarjoaa riittdvan taloudellisen toimeentulon ja hyvét etenemismahdolli-
suudet. Tallbin kynnys jattaa uraputki ja sen mukanaan tuomat edut, voi olla melko suuri.
(Sutinen & Viklund 2004, 42.)

2.3 Yrittajaominaisuudet

Minkalaisia yrittajat sitten ovat ominaisuuksiltaan? Kukaan ei ole yrittdja syntyessaan
vaan yrittdjyys on jatkuvaa kasvua ja kehittymistd. Voidaan kuitenkin maaritella joitain
tekijoitd, jotka yhdistavat yrittajia.

Laukkanen (2006, 130) toteaa, ettéa yrittdjana toimimisen raamit eivat ole aina yhtenaiset
vaan eri aloilla ja eri yrittamisen vaiheessa tarvitaan erilaista osaamista. Yrittdjaksi ei

synnyta vaan opitaan.

Westerholmin (2007, 67) mukaan eri teorioiden kautta tutkittuna voidaan persoonallisuu-
teen liittyvien piirteiden avulla yrittaa kuvata millainen yrittdja on. Yleistavia ominaisuuk-
sia ovat mm. aloitteellisuus, luovuus, hyva suoritusmotivaatio, innostus, kilpailuhenki-
syys, kekselidisyys, riittava itseluottamus seka halu hyvaksya riskeja. Toiminnan kautta
esille tulee yrittajan rooli innovaattorina, riskin kantajana, perustajan, johtajana, organi-

soijana sek& omistajana.

Suomen Uusyrityskeskukset ovat listanneet yrittajdn ominaisuuksia yhteistydssa jase-

nistonsa kanssa. He ovat listanneet hyviksi yrittdjaominaisuuksiksi hyvat myyntitaidot,
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paattavaisyyden, epavarmuuden sietokyvyn, riskinottokyvyn, rohkeuden, oma-aloittei-
suuden, luovuuden ja ahkeruuden. Myds he muistuttavat, ettéd eri toimialoilla tarvitaan

hyvin erilaista osaamista ja taitoja. (Suomen Uusyrityskeskukset ry 2013)

Kariv (2013, 199) on tuonut naisyrittajyyteen keskittyvassa kirjassaan esille naisyrittgjiin
ja miesyrittajiin liittyvia yrittdjaominaisuuksia. Han listaa feminiinisiin yrittdjaominaisuuk-
siin korkean saavutuskeskeisyyden, epaselvyyksien sietokyvyn, tiedonhaluisuuden,

valppauden, luovan ajattelun, optimismin ja itsehillinnan.

Maskuliinisiin eli usein miehiin liittyviin yrittdjaominaisuuksiin Kariv liitti my6ds saavutus-
keskeisyyden ja valppauden. Naisyrittdjien ominaisuuksista poiketen miesyrittajien omi-
naisuuksiin liittyvat proaktiivisuus, toimintakeskeisyys, tavoitekeskeisyys, itsenaisyys,
sitkeys ja riskienottokyky. (Kariv 2013, 201.)

Viitalan ja Jylh&n (2013, 33) mukaan nykyisin on jo poistunut ajatus yrittgjia yhdistavista
ominaisuuksista tai luonteenpiirteistd. Heidan mukaansa yrittajaksi soveltuu ihminen,
joka on motivoitunut, haluaa kehittya ja on valmis tekemaan ty6td oman yrityksensa me-
nestyksen eteen. Yrittdjien motiivit, tavoitteet ja ominaisuudet voivat kuitenkin olla kes-
kenaan hyvin erilaisia. (Viitala & Jylha 2013, 33.)

Superyrittdjien geeneihin kuuluu Women's Online Business Networkin mukaan seuraa-
via ominaisuuksia: Superyrittgjalla on silmaa tilaisuudelle ja han nauttii itsensa pomona
olemisesta. Hanella on taipumus kovaan ty6hon ja useimmat yrittajat aloittavatkin teke-
malla pitkia ja rankkoja paivia pienella palkalla. Heilla on hyva itseluottamus ja he toimi-
vat kurinalaisesti. Superyrittajalla on kyky ajatella nopeasti ja tehda paattksia. Han naut-
tii muutoksesta ja hanella on kyky hyvaksya se. Superyrittjalla on saavuttamisen tarve
ja henkilkohtainen menestyminen merkitsee paljon muutakin kuin rahaa. (Puustinen
2006, 33.)

Amerikkalainen tutkija Allen (2012) vaittaa, etta yrittajad ei ensisijaisesti motivoi raha,
vaan ennen kaikkea pyrkimys itsenaisyyteen ja mahdollisuus nahda oman kaden jalki.
Onnistumisessa ratkaisevaa on ison alkupddoman sijaan hyvéa perustajatiimi ja verkos-
tot. Allen toteaa, etta yrittaminen edellyttdd kovan riskinoton sijaan ennemminkin riskien

minimointia. Han on kiteyttanyt yrittajyyden yhtaloksi:

Yrittdjyys = uskallus x motivaatio x yrittdjdosaaminen
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"Yrittdjahenkisessa ihmisessa on paljon niitd ominaisuuksia, joita yrittdjanakin tarvitsee.
Yrittdjahenkinen ihminen on valmis kantamaan vastuuta, on motivoitunut, on tavoitteelli-
nen, paamaaréatietoinen, kehittaa aktiivisesti itsedén, pitaa huolta omasta terveydestaan
ja auttaa muitakin, jotta kokonaisuutena paastaisiin suurempiin tuloksiin. Sanalla sanoen
yrittdjahenkinen ihminen ajattelee itse&&n Mina Oy:na toimipa sitten yrittajana tai ei” (Sie-
fen 2010.)

3. Yrityksen perustaminen

3.1 Yrittadjaksi ryhtymisen prosessi

Yleisin tapa ryhtya yrittajaksi, on Viitalan ja Jylh&n (2013) mukaan perustaa yritys oman
idean pohjalta. Yritysidean I6ytymiseen tarvitaan useimmiten luovuutta, osaamista ja on-

nea ja se voi syntya joko pitkan etsinnan jalkeen tai olla akillisen oivalluksen tulos.

Yritysidean voi nahda lahtélaukauksena, joka voi johtaa uuden liiketoiminnan kaynnista-
miseen ja sen kehittelyn tuloksena syntyy liikeidea ja liiketoimintasuunnitelma. Yritys-
ideat voidaan luokitella tuote-, valmistus-, palvelu-, markkina ja taitoideoihin. Tuoteidean
lahtokohtana on keksint6 tai uudistus kun taas valmistusidea perustuu yrittajan kykyyn
toimia kokonaan uudella tavalla ja kilpailijoita tehokkaammin. Markkinaidea syntyy, kun
havaitaan jokin puute markkinoilla ja taitoidea perustuu yrittdjan henkilékohtaiseen tai-

toon, joka on saattanut syntya harrastuksen kautta. (Viitala & Jylha 2013, 40.)

Yrittajaksi ryhtyminen kokonaisuudessaan on hyvin monimutkainen tapahtumasarija, jo-

hon Sutisen ja Viklundin (2005, 38) mukaan vaikuttavat seuraavat kolme perustekijaa:

1. Henkilttekijat
2. Yrittdjan yleiset taustatekijat

3. Henkildon elamantilanne

Tutkijat ja yrittdjat ovat yhta mielté siita, ettd nama kolme osatekijaa vaikuttavat yrittajaksi

ryhtymiseen. Yrittdjyyden paatdsprosessia voidaan kuvata seuraavalla kaaviolla:
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Yleiset
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Tllannetekijat Henkilotekijat
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tulkinta,
johtopaatokset

Yrittajyydesta

Toimintavaihtoeht luopuminen

ojen punninta

ll

YRITTAJYYS

Kuvio 1. Yrittdjyyden paatdosprosessi

Yrittajaksi ryhtymiseen ja yrityksen perustamiseen vaikuttavat tekijat voidaan jakaa seu-

raaviin ryhmiin:

3.2 Strategian rakentaminen

Strategia sisaltaa toiminnan “juonen”, joka luo perustaa liiketoimintasuunnitelmaan. Stra-
tegian luominen ja liikeidean kehittdminen on pohtimista, uusien mahdollisuuksien ja
vaihtoehtojen Ioytamaisté ilmapiiriss&, jossa kangistuneet kaavat eivat kahlehdi, luutu-
neet rakenteet eivat jarruta eivatka ristiriitaisuudet hairitse ajattelua. (Pitkamaki 2000,
89.)
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Strategia voidaan nahda yrityksen toiminnan suuntaajana. Silla tarkoitetaan periaatteita,
joiden varassa yritys aikoo menestya markkinoilla. Pienen yrityksen strategia eroaa suur-
yrityksen strategiasta, silla pienissa yrityksissa strategia voi olla vain yrittajan mielessa
ja toimintatavoissa kun taas suurissa yrityksissa se on usein huolellisesti analysoitu,

suunniteltu ja dokumentoitu liiketoimintamalli. (Viitala & Jylha 2013, 50.)

Henry Mintzberg (1994), joka on yksi strategia-ajattelun suurimpia vaikuttajia, on esitta-
nyt viisi tapaa hahmottaa, mita strategia on. Hanen mukaansa strategia sisaltda seuraa-

vat nakokulmat:

e strategia on suunnitelma, joka voi olla yksityiskohtainen tai yleisella tasolla. Se
on maaritelty ja systemaattinen ajattelu- ja paatdsprosessi, jonka tuloksena syn-
tyy suunnitelma

e strategia on juoni, jolla paatetaan selviytyd vaikeasta markkinatilanteesta

e strategia on toimintamalli, joka muotoutuu ajan my6ta yrityksen tiedostetuista tai
tiedostamattomista tavoista toimia

e strategia on yrityksen asema markkinoilla, ja se maaritellaan suhteessa kilpaili-
joihin ja toimintaymparistoon

e strategia on jaettu kasitys siita, miten edetdan (Viitala & Jylha 2013, 61.)

Michael Porter (1991), yksi strategiaoppien kehittdjista, korostaa strategian roolia toimin-
tojen yhdistajana, jolloin organisaation eri osista ja niiden tavoitteista tulee kokonaisuus,
jolla on yhteinen suunta. Strategioita voidaan tarkastella kahdesta lahtokohdasta. Tek-
nis-rationalistisessa nakemyksessa tutkitaan markkinoita ja etsitaan sieltd optimaalinen
mahdollisuus menestyd. Tama nakemys korostaa jarjestelmallista paatdksentekoa,
jossa maaritellaén tavoitteet, puretaan ne osatavoitteisiin ja tehdéaéan valintoja, arviointeja
ja korjauksia. Resurssiperustainen strategia taas selvittdad ensin yrityksen resurssit ja
mahdollisuudet ja maarittelee strategian sen varaan. Painopisteend on omien kyvyk-

kyyksien hytdyntadminen ja lahtokohtana on osaaminen. (Viitala & Jylh& 2013, 61 - 62.)

3.3 Yrittdidmuodon valinta

Yritysmuodon valintaan vaikuttavat monet eri tekijat, kuten paatoksentekoon, vastuu-
seen ja verotukseen liittyvat kysymykset. Yrityksen perustajan kannattaa selvittaa yritys-
muotoon ja sen valintaan liittyvia kysymyksia alan asiantuntijoiden kanssa.(Holopainen
2013, 21.)
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Suomessa on kaytbssd useita yritysmuotoja, jotka jaetaan henkilGyrityksiin ja p&a-
omayrityksiin. Henkiloyrityksiin kuuluvat yksityinen toiminimi, avoin yhtio ja kommandiit-
tiyhtio ja pagomayrityksiin kuuluvat osakeyhtio ja osuuskunta. (Viitala & Jylha 2013, 55.)

Yritysmuodon valintaan vaikuttavat perustajien lukumaard, padoman tarve ja saatavuus,
vastuut ja paatoksenteko, toiminnan joustavuus, toiminnan jatkuvuus, rahoittajien suh-
tautuminen seka voitonjako ja tappion kattaminen ja verotus.(Suomen Uusyrityskeskuk-
set 2012, Ryhtyisitkd yrittajaksi?)

Toiminimi on yritysmuodoista kokonaisuutena yksinkertaisin. Toiminimen osakkaana voi
olla vain yksi luonnollinen henkild, joka huolehtii yritystd koskevasta paatoksenteosta
yksin. Elinkeinonharjoittaja kantaa yksin my®s yritystoiminnan riskit ja vastaa kaikista
toiminimensa sitoumuksista koko omaisuudellaan. Rahan nostaminen toiminimen tililta
yrittdjan omaan kayttvoén on vapaata ja nosto yrittdjan tililta tulkitaan yrittdjana nosta-
maksi voittoennakoksi. Elinkeinonharjoittajaa verotetaan ansiotulo-osuudesta progres-
siivisesti nettotulosta samalla asteikolla kuin mitd normaalia palkansaajaa verotetaan
palkkatulosta. (Sutinen & Viklund 2004, 78.)

Jos perustajia on vain muutama, hyvana vaihtoehtona on avoin yhtio tai kommandiittiyh-
tio. Niissa vastuunalaiset yhtiomiehet vastaavat koko omaisuudellaan yrityksen si-
toumuksista. Yhtiomiesten osuudet ovat yleenséd myytévissa. Avoimessa yhtiossa yhtio-
miehet voivat nostaa varoja, jos he sopivat siitd keskenaan ja perusedellytyksen& onkin

luottamus lilkekumppaniin. (Peltola 2015, 75.)

Osakeyhtié on Suomessa tavallisin yritysmuoto. Sen voi perustaa yksin tai perustajia voi
olla useita. Osakeyhtidssa vastuu rajoittuu vain sijoitettuun pddomaan ja sitd koskee
osakeyhtidlaki. Yhtibkokous valitsee hallituksen tekemé&éan yhtién toimintaa koskevia
paatoksia ja yhtidssa on hallituksen valitsema toimitusjohtaja. Sijoitettava vahimmais-
paaoma on 2500€. (Viitala & Jylha 2013, 56.)

Osuuskuntia on suhteellisen v&han verrattuna muihin yritysmuotoihin ja se eroaa osake-
yhtidsta yrittdjan aseman ja roolin suhteen. Osuuskunnassa jokaisella toiminnassa mu-
kana olevalla on yksi &ani. Jasenet maksavat jasen- tai osuusmaksua ja lisaksi osuus-
kunta voi kerata ulkopuolisilta sijoittajilta padomarahoitusta. Yksi ihminen ei voi perustaa

osuuskuntaa, vaan siihen tarvitaan kolme jasenta. Sen voi myds perustaa pienemmalla
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alkupddomalla kuin osakeyhtion. Jasenet sijoittavat yritykseen paaomaa, osallistuvat
sen hallintoon ja saavat osuuden sen tuottamasta ylijaamasta. Yrittajan riski on pienempi
kuin vaihtoehtoisissa yritysmuodoissa. Osuuskuntamuoto soveltuu hyvin monille palve-
lualoille. (Viitala & Jylha 2013, 56 - 57.)

3.4 Yrittdjan keskeiset sidosryhmat

Sidosryhmiksi kutsutaan tavaroiden ja palveluiden tuottajia, omistajia, johtoa, tyonteki-
joita, yrityksen omia ulkoisia asiakkaita, Kilpailijoita, yleishyddyllisia yhteisoja, julkista
sektoria ja rahoittajia. Eri sidosryhmilla on erilainen rooli yrityksen toiminnassa ja ne ovat
valttamattomia yritykselle. Pankit, vakuutusyhtiot, ty6tekijat ja verotoimisto ovat tarkeita

sidosryhmia jokaiselle yritykselle. (Alikoski & Viitasalo & Hakonen 2013, 39.)

Sidosryhmat ovat yritys- ja ihmisryhmid, jotka ovat jatkuvassa vuorovaikutuksessa yri-
tyksen kanssa ja joista yrityksen toiminta on riippuvainen. Sidosryhmill& on vaikutusta
yrityksen toimintaan ja yrityksessé tehtavaan paatoksentekoon. (Sutinen & Viklund 2005,
19))

Sidosryhmaajattelu nakee yrityksen erilaisten etupiirien vuorovaikutusten verkostona.
Osa sidosryhmisté on lahelld yrityksen jokapaivaistéa toimintaa, kun taas toiset voivat olla
vahaan etaampana. Sutinen (2005) nékee yrityksen suhteen sidosryhmiinsa kolmitahoi-
sena. Yritys tarvitsee toiminnassaan jotain sidosryhmalta saatavaa panosta, joka voi olla
tavaraa, rahaa, tyota tai muuta yritykselle valttamaténta. Jokainen sidosryhma haluaa
panokselleen vastineen, kuten tyontekijat palkkaa, omistajat osinkoa tai asiakkaat tuot-
teita tai palveluita rahaa vastaan. Sidosryhmaajattelun mallissa kaikki ryhmét saavat ja
antavat jotain ja mikali toinen osapuoli ei hoida velvoitteitaan, vastapuolella on kaytdssa

tiettyja painostuskeinoja. (Sutinen ym. 2005, 20.)
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Kuvio 2. Yrityksen sidosryhmét

3.5 Yrityksen perustamistoimenpiteet

Jokaisen aloittavan yrittdjan on laadittava yrityksestaan sen yhtiomuodon vaatimat pe-
rustamisasiakirjat, joissa ilmoitetaan kaikki yritystoiminnan kannalta oleva oleellinen
tieto. Niiden perusteella yritys rekisterdiddan ja se saa yritystunnuksen, jonka avulla yri-
tys tunnistetaan muiden yritysten joukosta. Y-tunnus nakyy yrityksen laskuissa ja kai-
kissa virallisissa papereissa. (Peltola 2015, 152.)

Perustamismuodollisuudet vaihtelevat eri yritysmuotojen valilla. Toiminimi on yksinker-
taisin perustaa, avoin yhtio ja kommandiittiyhtio vaativat enemman paneutumista ja osa-
keyhtion ja osuuskunnan perustaminen vaatii jo perehtyneisyytta. Valmiit perustamislo-
makkeet 16ytyvat Patentti- ja rekisterihallituksen kotisivuilta tai yritystietojarjestelmasta.
(Peltola 2015, 152.)

Viime vuosien aikana yrityksen perustamista on helpotettu siten, etté yrityksen rekiste-
réimiseksi kaupparekisteriin ja verohallinnon rekistereihin tarvitaan vai yksi yhteinen il-
moitus. Perustamisasiakirjat vaihtelevat yritysmuodoittain; osakeyhtid ja osuuskunta
syntyvét vasta kun ne merkitdan kaupparekisteriin. (Holopainen, 2013, 52.)



17

3.5.1 Yrityksen perustamisen vaiheet

Seuraavassa kuvataan yrityksen perustamisvaiheita ja niiden aikajarjestysta. Kun yrityk-
sen perustamispaétds on tehty, valitaan yritysmuoto, toiminimi seka mahdolliset yhti6-
kumppanit. Sen jalkeen laaditaan perustamisasiakirjat ja haetaan tarvittaessa elinkeino-
lupahakemus. Tassa vaiheessa on jo hyva avata yritykselle pankkitili ja osakeyhtitta
perustettaessa maksetaan osakepaaoma. Toiminimi rekisterdidaén tekemalla perusta-
misilmoitus kaupparekisteriin. Toimitilat tulee hankkia, jos ne tarvitaan ja verohallinnon
ennakkoperintarekisteriin seka arvonlisaverovelvollisten rekisteriin ilmoittaudutaan. (Ho-
lopainen 2013, 53.)

Mikali yritykselld on aikomus palkata tyontekij6ita, selvitetaan mita tydehtosopimusta yri-
tyksen tulee noudattaa ja ilmoittaudutaan Verohallinnon tyonantajarekisteriin saannol-
liseksi tydnantajaksi. Tyontekijoille tulee ottaa lakisdateinen tapaturmavakuutus seka
eldkevakuutus ja jarjestaa tyoterveyshuolto. Yrittdjan tulee myods huolehtia omasta va-
kuutusturvastaan, joka kattaa seka pakollisia ettd vapaaehtoisia vakuutuksia. (Holopai-
nen 2013, 53.)

Uusi yritys saa Y-tunnuksen noin kahden ty6paivan kuluessa siita, kun perustamisilmoi-
tus on kirjattu YTJ:hin. Tunnuksen saa soittamalla viranomaisille kaupparekisteriin tai
verohallinnolle. Y-tunnus on tarked, silla ilman sitd laskun maksaja joutuu pidattamaan
60 % ennakon laskun maarasta ja Y-tunnuksen tulee nakya kirjeissa ja lomakkeissa.
(llmoniemi ym. 2009, 61.)

3.5.2 Yritystoiminnan luvanvaraisuus

Yritystéa perustettaessa tulee huomioida yritystoiminnan luvanvaraisuus. Suomessa val-
litsee elinkeinonharjoittamisen vapaus ja sen perusteella Suomessa saa harjoittaa lail-
lista ja hyvan tavan mukaista elinkeinoa. Vapaus on turvattu perusoikeutena perustus-
laissa. Joissakin tapauksissa tarvitaan kuitenkin lupa yritystoiminnan aloittamiseen ja
lupa-asiat tulee laittaa kuntoon ennen toiminnan alkua. Yritystoimintaa suunnittelevan
tulee selvittdd mita erikoisvaatimuksia omalla toimialalla mahdollisesti on. Mm. huoneis-
tot joissa hoidetaan ihmisia tai myydaan elintarvikkeita, tarvitsevat viranomaisten hyvak-
synnan. (Peltola 2015, 150.)
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Elinkeinolaissa luetellaan joukko elinkeinoja, joiden harjoittamiseen tarvitaan viranomai-
sen lupa. Lupa tulee hankkia ennen toiminnan aloittamista ja sen mydntamisesta on teh-
tava ilmoitus kaupparekisteriin. Aluehallintavirasto myontaé luvan muun muassa alkoho-
ljuomien anniskeluun ja vahittaismyyntiin sek& terveyden huollon palveluille. Joukkolii-
kenne, taksit, tavaralikenne sek& ulkomaan liikenne tarvitsevat luvan ELY-keskukselta
ja Trafi myontaa luvat autokouluille ja tietyille korjaamoille ja ilmakuljetusyrityksille. (Ho-
lopainen 2013, 79.)

Luvanvaraisten elinkeinojen lisaksi on myos elinkeinoja, jotka vaativat erillisen ilmoituk-
sen tai rekisteréinnin. Esimerkiksi asunnonvalitysliikkeet, maksuliikepalvelut, omaisuu-
denhoitotoiminta vaatii ilmoituksen aluehallintovirastoon. Valmismatkaliikkeen harjoitta-
minen vaatii rekisterdinnin ja vakuuden Kilpailu- ja kuluttaja virastoon. Yritystoiminnan
luvat ja rekisteroinnit 18ytyvat osoitteesta www.yrityssuomi.fi, Oikopolut > Yrityksen luvat.
(Holopainen 2013, 80.)

3.5.3 Yrityksen nimen valinta

Yrityksella on oltava nimi, jolla se erottuu muista yrityksista. Yrityksen nimeéa kutsutaan
toiminimeksi ja markkinoinnissa toiminimell&a on tarke& merkitys silla se on aina nakyvilla
oleva viesti yrityksestd. Nimen tulee erottua muista saman toimialan yrityksista ja kertoa
mitd yrityksessa tehdaan. Yrityksen nimi tulee rekisterdida ja se tapahtuu Patentti- ja
rekisterihallituksessa. Perustusilmoituslomakkeet voi tulostaa osoitteesta www.vtj.fi.
(Peltola 2015, 77.)

Kahta samannimista yritysta ei voi olla olemassa. Liséksi samalla alalla toimivilla yrityk-
silla toiminimien tulee erota toisistaan huomattavasti, jottei niitd sekoiteta keskenaan.
Toiminimi ei saa olla hyvan tavan vastainen eika harhaanjohtava, kirosanojen kaytté on
kielletty ja yritysmuodon tulee ilmeta toiminimesta. Yrityksen nimessa saa kayttaa vain

omaa nimea, toisen nimen kayttéon tulee aina olla lupa. (Sutinen & Viklund 2005, 89.)


http://www.yrityssuomi.fi/
http://www.ytj.fi/
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3.5.4 Yritysidean suojaaminen

Patentti on keksijalle hakemuksesta mydnnetty maaratyn ajan kestava yksinoikeus am-
mattimaisesti valmistaa ja myyda keksimaansa tuotetta tai soveltaa keksimaansa mene-
telmaa. Patentti mydnnetadn keksintbon, joka on uusi ja eroaa olennaisesti aikaisemmin
tunnetusta ja on teollisesti kayttokelpoinen. Keksintd voi olla uusi tuote, laite tai mene-

telma. Keksint6a ei pida julkistaa ennen patentin hakemista. (Holopainen 2013, 96.)

Patentoitavalta keksinnolta edellytetdén absoluuttista uutuutta, riittavaa keksinnollisyytta
seka teknista tehoa. Ennen hakemuksen tekemista kannattaa tutkia keksinnon uutuus.
Patenttihakemus tehdaan Patentti- ja rekisterihallitukselle ja sen vahimmaiskustannuk-
set ovat 900€. Patentin voimassaoloaika on 20 vuotta ja se pidetddn voimassa maksa-
malla sdadetyt vuosimaksut. Patentin saaminen kestaa keskiméarin 2 — 2,5 vuotta. (Ho-
lopainen 2013, 97.)

Patenttisuojan lisdksi on myds muita tapoja suojata oma keksintd. Hyodyllisyysmalli-
suoja on keksinnén suojamuoto, joka asettuu patentin ja mallioikeuden valiin. Siina kek-
sinndllisyystaso on huomattavasti alhaisempi kuin patenttioikeudessa. Mallioikeus taas
on teollisuusoikeuksiin kuuluva suojamuoto, joka antaa suojaa tuotteen tai sen osan ul-
komuodolle. Suojan kohteena on yksinomaan ulkomuoto ja mallioikeus antaa haltijalleen
yksinoikeuden mallin hyvaksikayttéon. Rekisterdinnin edellytyksend on uutuusvaatimus,

yksil6llisyys seka sen tulee olla luovan henkisen tyon tulos. (Holopainen 2013, 98.)

Tavaramerkki on tarkoitettu kaytettavaksi elinkeinotoiminnassa tavaroiden tai palvelui-
den tunnuksena. Se toimii tarkedna markkinoinnin valineené ja antaa haltijalleen yksin-
oikeuden, silla haltija voi kieltad muita kayttamasta sekoitettavissa olevaa merkkia. Ta-
varamerkki voi olla kuvio, sanan yhdistelma, kirjaimista muodostuva merkki tai kirjaimen
ja numeron yhdistelm&. Tavaramerkin on oltava erottautumiskykyinen, jotta se voidaan
rekisteroida eikd se mydsk&én saa olla sekoitettavissa toisten aikaisempiin tavaramerk-
keihin. (Holopainen 2013, 101.)

3.5.5 Starttirahan hakeminen

Starttiraha on harkinnanvarainen tuki, jota voidaan maksaa yrittajaksi ryhtyvélle p&atoi-

misen yritystoiminnan kaynnistysvaiheessa. Starttirahan tarkoitus on helpottaa yrittajan
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toimeentuloa sina aikana, kun yritystoimintaa kaynnistetaan ja vakiinnutetaan. Starttira-
han hakemiseksi tulee olla yhteydesséa paikalliseen TE-toimistoon jo hyvissa ajoin ennen
yritystoiminnan kaynnistamista. Yritystoimintaa ei saa kaynnistda ennen kuin p&atds

starttirahan myontamisesta on tullut. (Suomen Uusyrityskeskukset 2012, 22.)

Starttiraha on veronalaista tuloa ja sitd voidaan myontdd samanaikaisesti useammalle
yrittajalle, jotka tydskentelevat samassa aloittavassa yrityksessa. Starttirahaa voidaan
myontad, jos yrittajalla on mahdollisuus saada liikketoiminta kannattamaan ja hanella on
joko kokemusta yrittdjana olosta tai yrittdjakoulutusta. Yrittdjan tulee tydskennella paa-

toimisesti yrityksessa. (Suomen Uusyrityskeskukset 2012, 22.)

Hakemukseen liitetaéan liiketoimintasuunnitelma sekd kannattavuus- ja rahoituslaskel-
mat, joiden tekemiseen saa apua yritysneuvonnan asiantuntijoilta. Starttirahaa voidaan
maksaa enintaan 18 kuukaudesta, mutta yleisimmin starttirahaa myonnetdén puoleksi
vuodeksi. Myontamisen edellytyksend ovat riittavat valmiudet siihen yritystoimintaan,
jota suunnitellaan, edellytykset kannattavaan toimintaan, yritystoimintaa ei saa olla aloi-
tettu ennen tuen myontamista ja yrittdja ei saa saada tyottomyyspaivarahaa tai valtion-
avustusta. (Suomen Uusyrityskeskukset 2012, 22.)

4. Liiketoimintasuunnitelma

4.1 Toiminta-ajatus

Sutisen ja Vikholmin (2005, 55) mukaan toiminta-ajatus on yritystoiminnan peruslinjaus.
Toiminta-ajatus kertoo sen, miksi yritys on olemassa tai miksi se on tarkoitus perustaa.
Keskisuuren ja suuren yrityksen nakokulmasta toiminta-ajatus korostuu. Toiminta-ajatus
antaa kaikille yrityksessa tyoskenteleville ja yrityksen ulkopuolisille sidosryhmille saman-
laisen kuvan siitd, mita yritys on tekemassa ja miksi. Pienessa yrityksessa toiminta-aja-
tukselle ei tarvitse laittaa samanlaista painoa. Yhden miehen yrityksessakin on syyta
miettid vastausta kysymykseen "Miksi yritykseni on olemassa?”. Toiminta-ajatus toimii

liketoimintasuunnitelman tiivistajana.

Yritysidea tarkentuu toiminta-ajatukseksi ja liikeideaksi. Toiminta-ajatus vastaa kysymyk-
seen, miksi yrityksen liiketoimintaa tehddan ja missio on toiminta-ajatukselle laheinen

k&site. Voidaan puhua myos yrityksen perustehtavasta. (Viitala & Jylhéa 2013, 42.)
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4.2 Liikeidea

Valitun liikeidean tulee nayttaa yrittjaltaan. Yrittdja on oma itsensd omine arvoineen,
uskomuksineen, haluineen, mieltymyksineen ja tunteineen. Yritys personoituu yrittajaan,
siitd tulee ja onkin tultava yrittdjansa nakoéinen. Vain sellainen yrittdminen tuntuu hyvalta
ja mielekkaalta. (Pitkamaki 2000, 86.)

Yritysidea voi olla palvelu, tuote, osaaminen, tavara tai keksintd. Se voi myds olla uusi
tai vanhasta paranneltu. Puolet yritysideoista I6ydetaan joko entisesta tai nykyisesta ty6-
paikasta ja viidennes yritysideoista liittyy keksijansd harrastuksiin. (Lyytinen & Piha
2004, 45.)

The Essence of Small Business —kirja maarittaa yritysidean perustaksi yleensa joko

1. markkinaraon loytamisen/keksimisen
2. keksinnot ja keksijat

3. uudet yritysmahdollisuudet

Yritysidea voi olla puhtaasti myds lisdaarvon tuottamista, elamysten myymista, kokemus-
ten tarjoamista. (Lyytinen & Piha 2001, 46.)

Lyytinen ja Piha kuvailevat kirjassaan yritysidean |0ytamista seuraavasti. Pelkka idea ei
riitd, vaan sen on taytettava seuraavat ehdot: idean on oltava tarpeeksi hyva, ajoituksen
tulee olla oikea ja ideasta tulee olla hyotya asiakkaalle. Liikeidea voi syntyd myds yhdis-
telemélla erilaisia asioita. Ideat syntyvat omasta kokemuksesta ja osaamisesta. Toi-

saalta myos ajoituksen tulee olla oikea ja silla pitda olla kysyntaa.

The Beermat Entrepreuner listaa asiakkaan saamat edut tarkeimmaksi koetusta véhem-

man tarkeisiin seuraavasti:

tuote saastaa rahaa ratkaisemalla ongelman uudella tavalla
tuote saastaa rahaa ratkaisemalla ongelman uudella mutta hal-
vemmalla tavalla

palvelu on laadukasta takuiden jne. nakdkulmasta

palvelu on laadukasta, koska yrityksessd on mukava asioida
tuote sopii elamantyyliin
puhdas hinta
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Kuvio 3. Etujen hierarkia

Toiminta-ajatukseen verrattuna liikeidea on konkreettisempi, kaytannonlaheisempi ja
laajempi kokonaisuus. Liikeideaa voidaan pitdéa kuvauksena siitd, miten yrityksella on
tarkoitus tehd& rahaa. Liikeidea toimii yrittdjan oman kehitystyon tyokaluna, koska lii-
keideaa kirjoitettaessa yrittdja joutuu selvittdmaan ajatustensa loogisuutta ja yhteenso-
pivuutta. Liikeidealla on my6s ulkoinen roolinsa, silla yrittédjan tulee vakuuttaa sidosryh-
mansa liikeideansa toimivuudesta. (Sutinen & Viklund 2005, 56.)

Husso (2013, 24) esittaa, etta liikeidea kiteyttda pidemmankin liiketoimintasuunnitelman

muutamaan lauseeseen seuraavien otsakkeiden alle:

MITA?
Tuotteet tai palvelut, joita yritys tuottaa. Kirjoitetaan auki niin selkeasti, ettd asiakas ja

rahoittaja ymmartavat niiden lisdarvopotentiaalin

MITEN?
Kerrotaan logiikka, jolla yritys saa tuotteet tai palvelut asiakkaan tietoon ja ostettavaksi.

Maaritella&n alustavasti yrityksen strategia eli pelisuunnitelma

KENELLE?

Yrityksen asiakkaat méaariteltyna siten, etta yritys erottuu massasta

Husson mukaan liikeidea kertoo valittémasti esimerkiksi rahoittajalle, mita liiketoiminta-
suunnitelma tulee kasittelemaan. Sen avulla pystyy myds isossa yrityksessa kommuni-
koimaan alaisille oman yksikdn toiminnan perustan: tuotteen, palvelun, pelisuunnitelman

seka asiakkaat.



Liikeidea voidaan kuvata esimerkiksi liikeidean dynaamisen mallin avulla.

Tarve/hyoty o
asiakkaalle — E I C o)

Tuotteet/palvelut Asiakkaat

Tapa toimia

Voimavarat

Kuvio 4. Liikeidean dynaaminen malli (Korkeamé&ki & Rautiainen)
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Maarittele markkina-alue

Jaa asiakkaasi ryhmiin

Maarittele asiakasryhmien odotukset

Arvioi kilpailijat

Luettele oman yrityksesi vahvuudet ja heikkoudet
Kokoa perusainekset

Méaarittele liikeidea

NookwdR

Kuvio 5. Liikeidean kehitysprosessi Sutisen ja Viklundin mukaan

4.3 Liiketoiminnan analysointi

Yrityksen siséisen tilan ja toimintaympariston tilanteen analysointi seka ndiden kehityk-
sen arviointi on tarkeda strategiaa rakennettaessa. Pienyrityksen Kiireisessd arjessa
analysointiin jaa harvoin aikaa, joten tarkeinta on ymmartaa, mita yrityksen sisa- ja ulko-

puolella tapahtuu. (Ilmoniemi ym. 2009.)

Yrityksen sisaista tilaa voi analysoida tarkastelemalla organisaation rakennetta, resurs-
seja, osaamista, johtamistapaa, tuotekehitystd, myyntia ja markkinointia, tuotantoa ym.
Yrityksen toimintaymparistosta yleisimmin tehtavat analyysit liittyvat yrityksen tuotteiden
ja palveluiden kysyntéan, kilpailutilanteeseen ja kilpailijoihin, toimialan yleiseen luontee-
seen tai tavarantoimittajien, yhteistyokumppaneiden ja sidosryhmien tutkimiseen. (lI-

moniemi ym. 2009.)

4.3.1 SWOT-analyysi

SWOT-analyysissa selvitetaan yrityksen vahvuudet ja heikkoudet seka tulevaisuuden
mahdollisuuden ja uhat. Hyvassa SWOT-analyysissa mietitadan myds ratkaisuja analyy-
sin pohjalta. Sita ei tule jattaa listaksi asioita, vaan siitd tehd&an johtopaétoksia ja ratkai-
suja. On tarkeda, etta ratkaisut ovat yhteensopivia strategian kanssa. (Hesso 2013, 68.)
SWOT-analyysi soveltuu paitsi liikeidean muotoilemiseen myds yrityksen jatkuvaan ke-
hittAmiseen eri tilanteissa. Sen avulla luodaan tilannearvioita suunnitelmien ja paatok-

senteon perusteiksi. Analyysi voidaan tehdéa vuosittain tai aina tarvittaessa suurempien
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paatosten tueksi. Sité voidaan hyddyntaa myos yksittaisten projektien yhteydessa. (Vii-
tala & Jylha 2013, 50.)

SWOT-analyysi on erinomainen tydkalu yrityksen vahvuuksien, heikkouksien, mahdolli-
suuksien ja uhkien selittdmiseksi. Vahvuudet ovat yrityksen sisaisia positiivisia tekijoita,
jotka auttavat yritystd menestymaan ja toteuttamaan tavoitteensa ja paamaaransa kun
taas heikkouden estavat yritystd menestymastd. Mahdollisuudet ja uhat ovat yrityksen
vaikutusmahdollisuuksien ulkopuolella olevia ulkoisia tekijoita. Kun yritys kayttaa hyvak-
seen mahdollisuuksiaan, se menestyy entista paremmin. Uhat taas vaarantavat yrityk-

sen menestyksen ja jopa sen olemassaolon toteutuessaan. (llmoniemi ym. 2009.)

Vahvuudet Heikkoudet

yrityksen omassa toiminnassa yrityksen omassa toiminnassa

Vahvuudet ovat niitd menestymisen edellytyksid, | Vastaavasti toimialan olennaiset menestymisen
jotka yritys hallitsee. edellytykset, joita yritys ei hallitse

Jos vahvuus kuuluu yrityksen ydinosaamisen alu-
eeseen, se on yrityksen erityinen kilpailuetu.

Kéaytannossa yritykselld ei ole monia vahvuuksia,
vaan menestyminen perustuu muutamaan olennai-
siin menestystekijaan.

Mahdollisuudet Uhat

yrityksen toimintaymparistossa yrityksen toimintaymparistossa

Mahdollisuudet, joita toimialalla vallitseva tilanne ja | Ymparistdarvioinnin osoittamat uhkatekijat.
ennen kaikkea muutos antavat. Jokainen alan epéa-
jatkuvuuskohta tarjoaa yritykselle selvan panosta-

mismahdollisuuden, johon tulee tarttua.

Kuvio 6. SWOT-analyysi (Strengh, Weakness, Opportunity, Threat)(Pitkamaki 2000, 79)

4.3.2 Portfolioanalyysi

Portfolioanalyysissa visualisoidaan yrityksen liiketoiminta esimerkiksi toiminnan kasvu-
nopeuden ja nettokassavirran suhteen. Portfolioanalyysilla voidaan havainnollistaa,
missa vaiheessa oma business on elinkaartaan ja siitda nakee myds kilpailijoiden tilan-
teen. (Hesso 2013, 70.)
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Portfolioanalyysi on toinen synteesianalyysi, jonka avulla voidaan pelkistaa ja visuali-
soida yritykselle kertynyt olennainen informaatio. Se toimii erinomaisena havainnollista-
mistyokaluna ja sen avulla nakee yhdella silméayksella laajojen ymparistdanalyysien tu-
lemat. (Hesso 2013, 68.)

Kuuluisaa GE-portfolioanalyysia voi hyddyntaa esimerkiksi verrattaessa omaa liiketoi-
minnan tilaa suhteessa alan kilpailijoihin. Portfolio tulee laatia objektiivisesti, jotta siitd on
todellista hyotya. Erilaisia synteesianalyysitekniikoita on lukuisia myds pelkastaan yrityk-

sen sisdisen ymparistdn analysointiin ja niiden kaytté on hyddyllista ja havainnollistavaa.

Toimialan tulevaisuuden vetovoima

Hyva

Heikko Tyydyttava Hyva

strateginen asema

Kuvio 7. GE-portfolioanalyysi (Husso 2013, 73)

4.3.3 Markkina-analyysi

Puustisen (2006) mukaan markkina-analyysi on paljastava elementti, joka piirtdd ison
kuvan yrityksen toiminnasta. Hanen mukaansa liikketoimintasuunnitelman teko kannattaa

aloittaa markkina-analyysilla, koska se antaa kokonaiskuvan sek& suunnitelman tekijélle.

Aluksi nimetdan yrityksen toimiala ja kerrotaan alan koosta, rakenteesta, kannattavuu-

desta, kasvusta seka kausivaihteluista. Nimetaan tarkeimmaét trendit ja arvioidaan alan
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tulevaisuutta. Sen jalkeen nimetddn asiakkaat ja jaetaan heidat segmentteihin. Kerro-
taan asiakasryhmien ikdjakaumasta, arvoista seké& ostokayttaytymisesta. Markkina-ana-
lyysissé nimetaan myaos kilpailijat ja arvioidaan heidan strategiaansa, tuotteitaan, kan-
nattavuuttaan seké asemaa markkinoilla. Tulee ottaa huomioon my6s muu toimintaym-
paristod, silla monien yritysten toimintaan vaikuttavat ratkaisevasti esimerkiksi viran-
omaisten saéntelyssa tapahtuvat muutokset. On hyva myds nimetad markkinoille tuloa
rajoittavat esteet. Tallaisia voivat olla alan nykyisten yritysten jarkkymatén markkina-
asema, hintakilpailu, aloittavan yrityksen suuret alkuinvestoinnit, konservatiiviset asiak-

kaat tai vanhentunut teknologia. (Puustinen 2006, 64.)

Markkina-analyysia varten kerattava tieto voi ja sen pitaakin olla paivittaista tyota. Olen-
naisemmat tiedot yritys saa laheisiltd sidosryhmiltdén ja ennen kaikkea asiakkailtaan.
Pienyritys voi tehda erilaisia markkinatutkimuksia ja kerata valitonta tietoa tukevaa ma-
teriaalia. Hyvia tietolahteita ovat esimerkiksi lehtien ja ammattijulkaisuiden toimialatie-
dotteet, markkinatutkimukset, toimialakohtaiset analyysit ja barometrit, kilpailijoiden yri-
tys- ja tuote-esitteet messuilta ja nayttelyista, kilpailijoiden tuotteet ja mainokset, luen-
noitsijat alan seminaareissa. (Pitkamé&ki 2000, 20.)

4.3.4 Rahoitussuunnitelma

Yritystoiminnan alkuvaiheessa tarvitaan lahes aina rahaa toiminnan kaynnistamiseen.
Alkupddoman maara riippuu liikeideasta ja vaihtelee eri toimialoilla suuresti. Jos liiketoi-
minta perustuu yrittajan osaamisen myymiseen palveluna ja omaan ajankayttéon, tarvi-
taan alkuinvestointeja paljon vdhemman kuin esimerkiksi tavaroita valmistavaa yritysta
tai ravintolaa perustettaessa. Rahoituslaskelman avulla kartoitetaan rahan tarve ja rahan

lahteet aloitusvaiheessa. (Suomen Uusyrityskeskukset Ry 2012, Ryhtyisitko yrittajaksi?)

Yrittaja voi sijoittaa toimintaan omaa rahaa tai muuta omaisuutta, joka on hanen omis-
tuksessaan ja hallussaan. Yrittdjan omia saastoja, tyokaluja tai koneita kutsutaan oma-
rahoitukseksi. Yleensa lainanantajat eli pankit edellyttavat noin 20 % omarahoitus-

osuutta ennen kuin voivat harkita lainan myontamista.

Tavallisesti yrittaja tarvitsee oman paaoman lisaksi myds vierasta paaomaa eli lainaa.
Lainarahoitusta myontavat padasiassa liikepankit seka erityisrahoitusyhtié Finnvera. Ly-
hytaikaista rahoitusapua voivat antaa myds maksuajan pidennys (tavarantoimittaja-

laina), leasing-ratkaisut seka luotolliset pankkitilit ja luottokortit.
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Muita rahan lahteitéa voivat olla padomasijoitukset, jolloin padomasijoittaja sijoittaa koh-
deyritykseen rahaa omistusosuutta vastaan tai yritystuki, jota haetaan ELY-keskukselta.
(Suomen Uusyrityskeskukset ry 2012, Ryhtyisitko yrittéjaksi?)

4.3.5 Riskianalyysi

Riskianalyysit ovat tarked osa perusstrategiaa. Kehusmaan (2010, 113) mukaan moni
liittda riskianalyysin teon erilaisiin hankkeisiin, kuten investointeihin, mutta yhta lailla sen
on oltava osana perusstrategiaa. Riskianalyysi auttaa ennakoimaan ja varautumaan ris-

keihin ja sen aktiivinen kayttd edistaa hiljaisten signaalien huomioimista.

Riskien tarkeysjarjestys muuttuu tilanteesta riippuen. Riskeja voi poistua kokonaan ja

toisaalta tilalle voi tulla uusia riskeja.

Riskien tunnistaminen on riskianalyysin tekemisessa ehdoton edellytys. Riskien tunnis-
tamisessa voidaan kayttaa useita eri [ahestymistapoja, esimerkiksi riskien tunnistaminen
toimintojen mukaan tai riskien tunnistaminen luokittain (Isokangas & Kinkki, 128—-130).
Varsin yleinen tapa on jakaa riskit liikeriskeihin ja vahinkoriskeihin (Sutinen & Viklund,
187).

YRITYKSEN RISKIT

LIIKERISKIT: VAHINKORISKIT:

taloudelliset omaisuusvahingot

tietoriskit

- henkilévahingot
sosiaaliset vastuut

poliittiset

tekniset toiminnan keskeytykset
sopimusriskit

Kuvio 8. Yrityksen riskit (Sutinen ym. 2005, 188)

Liikeriskit liittyvat normaaliin yritystoimintaan eika liikeriskeja ole yleensa mahdollista va-
kuuttaa. Taloudellinen riski voi liittyd esimerkiksi kysynnan muutoksiin ja poliittinen riski
poliittisiin paatoksiin tai vaikka sotaan tarkedssa vientimaassa. Sosiaalisen riskin uhka
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on esimerkiksi tyontekijoiden lakonuhka ja tekninen riski voi olla vaikkapa epaonnistunut
tuotekehitysprojekti. (Isokangas & Kinkki 2009, 124.)

Muut riskit yritystoiminnassa voivat olla henkiloriskejd, sopimus- ja vastuuriskeja, tieto-
riskeja, tuoteriskejd, ymparistoriskeja, keskeytysriskeja, rikosriskeja ja paloriskeja. Hyva
riskienhallinta on luonteeltaan ennakoivaa, tietoista, suunnitelmallista ja jarjestelmallista.
(Uusyrityskeskukset 2014, 16.)

4.4 Tavoitteet, visio ja arvot

Visio kertoo, mihin yrityksessa pyritaan. Se on tavoite, joka antaa voimaa jokapaivaiselle
tydnteolle. Sen saavuttaminen vaatii kovaa tyota, hyvan strategian ja myos hieman on-
nea ja matkan varrella on haasteita. Yrityksen arvot puolestaan ovat ohjenuora, josta
pidetdan kiinni visiota kohti pysyttdessa. Arvojen noudattaminen on tarkeada paitsi yrityk-
sen tiimihengen kehittdmisen ja yllapitamisen kannalta, myos kilpailijoiden ja muiden si-
dosryhmien vuoksi. (Hesso 2013, 28.)

Pitkamaki (2000, 86) maarittelee vision ndkemykseksi tulevasta. Han nékee, etta yritys
hahmottaa sen avulla toimialan kehityssuunnan ja tulevaisuuden tavoitetilan eli sen, mil-
laiseksi yrityksen halutaan kehittyvan ja millaisen tydyhteisén yritys pyrkii luomaan. Pie-
nelle yritykselle visiointi on ajatteluvayld, joka johtaa ihmisten yhteiseen ndkemykseen

suunnasta.

Visiota ei tule luoda tietoisin paatoksiin, vaan se syntyy liikketoimintasuunnitelman paivit-
tamiseen liittyvasta yhteisesta keskustelusta, toisten kuuntelusta ja ympériston tarjo-
amien vihjeiden arvioinnista. Oikein osunut visio on yrityksen tarkeintd paaomaa. Visio

ohjaa valintoja ja oikea visiointi johtaa tuolloin oikeisiin ratkaisuihin. (PitkAmaki 2000, 87.)

Visio kuvaa organisaation paddmaaraa ja tahtotilaa. Visio kertoo, mitd organisaatio ha-
luaa olla tulevaisuudessa ja hyvaa visiota kuvataan usein sanoilla innostava, inspiroiva,
motivoiva, haastava, toimintaa fokusoiva, selkeé ja mieleenpainuva. (Kehusmaa 2010,
76.)

Kehusmaa nakee, etté organisaatiokulttuurin ydin ovat arvot. Han nakee arvot asioiksi,
joita arvostamme ja ne ovat kasityksia hyvasta elamasta ja siita, mikd on arvokasta ja

tavoittelemisen arvoista. Ne ovat pitkaikaisia ja hitaasti muuttuvia ja ne myos pysyvat,
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vaikka johtajat yrityksessa vaihtuisivat. Jokaisessa organisaatiossa on arvot, puhuttiin
niista tai ei. Keskuskauppakamarin Yrityskulttuuri 2006-selvityksen mukaan 81 % yritys-
johtajista ilmoitti, ettd heidan yrityksessaan arvot on maaritelty. Pienissa yrityksissa arvot
olivat kuitenkin muita useammin maarittelematta. (Kehusmaa 2010, 87.)

Tavoitteiden laatiminen on tarked osa strategiaprosessia ja tavoitteet tulee asettaa eri
osa-alueille riittavan haasteellisina, mutta kuitenkin toteutettavissa olevina. Taloudellis-
ten tavoitteiden osalta tulee miettia yrityksen kannattavuutta eli sitd, paljonko yritys tekee
tulosta suhteessa liikevaihtoon. Vakavaraisuus on sitd, kuinka paljon yritykselld on vel-
kaa suhteessa omiin varoihin tai liikevaihtoon. Liséksi tulee miettia yrityksen kehittamis-

tavoitteita ja sisaista ja ulkoista tehokkuutta. (Ilmoniemi ym. 2009, 28.)

Missiolla tarkoitetaan yrityksen elamantehtavad, kun taas visio on yrityksen tulevaisuu-
den tahtotila, yrityksen tavoitteiden ja paamaarien toteutumisen tulos. Arvot puolestaan

ovat niita periaatteita, joiden mukaan yritys toimii. (Ilmoniemi ym. 2009.)

¢ |uo jatkuvuuden ja pysy-
vyyden

e maarittda toimin-

Ydinideologia Strategia

nan tarkoituksen . .
e missio tahtotila

e |uo suunnan e arvot vaativat

. . tavoitteet
mahdollisuuksille

e korostaa jatkuvaa uudistumista
ja

muutoksen valttamattomyytta

laajentaa mahdollisuuksia

Kuvio 9. Ydinideologia jatkuvuutta luovana voimana (Collins ja Porras 1994) Hannus 2004, 31

4.5 Markkinoinnin keinot

Kohderyhman kiinnostus heratetd&n markkinoinnilla. Nykyaikainen markkinointi on mo-
nikanavaista ja kustannustehokasta. Digitaalisten markkinointikanavien hyddyntadminen
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on ennakkoluulotonta ja suunnitelmallista. Modernissa yrityksessd ymmarretddn myyn-
nin, mainonnan seka viestinnan nivoutuvan entista kiinteAmmin toisiinsa. (Hesso 2015,
104.)

Markkinointi ei mydskaan ole vain sarja yksittaisia toimenpiteita tai erillisia kampanjoita,
vaan sitd toteutetaan jatkuvana prosessina ja eri muodoissa. Markkinoinnin eri muodot

voidaan ndhda Bergstromin ja Leppasen (2013, 26) mukaan esimerkiksi seuraavasti

e sisdinen markkinointi
e ulkoinen markkinointi
e vuorovaikutusmarkkinointi
e asiakassuhdemarkkinointi

e suhdemarkkinointi

Sisdinen markkinointi kohdistuu omaan henkiléstéon ja sen tavoitteena on varmistaa,
etta koko henkildkunta on mukana markkinoimassa yritystéa ja sen tuotteita. Ulkoinen
markkinointi taas suuntautuu yrityksen asiakkaisiin ja muihin ulkoisiin sidosryhmiin, esi-
merkiksi jalleenmyyijiin. Vuorovaikutusmarkkinointi jatkaa siitd, mihin ulkoisella markki-

noinnilla paastaan.

Yritys tekee markkinointia, jotta potentiaaliset asiakkaat tietaisivat, etta yritys ja yrityksen
tuotteet ovat yleensakaan olemassa. Markkinointia voidaan katsoa olevan kaikki tilan-
teet, jossa asiakas on kontaktissa yrityksen kanssa. Markkinointi ja myynti menevat
usein sekaisin ja on hankala nahda, mista toinen alkaa ja toinen loppuu. Kaikki myynti

on aina markkinointia. (Jaaskelainen 2015, 30.)

Kun kyseessé on pienyrittgja, joka myy omaa tyotaan, henkilén persoona myynnissa ja
markkinoinnissa korostuu. Rope (2003, 95) toteaa, ettd myyjan keskeinen kyky liittyy
asiakkaan ostohaluun vaikuttamiseen. Kun asiakas ostaa, ei enda tarvitse myyda. Tyr-
kyttava ja ahdistava myyntityyli ei h&nen mukaansa ei yleensé kehity positiiviseksi asia-
kassuhteeksi vaan tuloksellinen myyntityd on parhaimmillaan sellaista, jonka avulla

myyja saa johdateltua asiakasta ostoprosessiin asiakkaan ajatusten mukaisesti.

Myyjan tehtavana on saada asiakas kokemaan myyjan tuote tarvittavaksi, kilpailijoiden
tuotetta paremmaksi ja poistaa oston esteet ostajan mielestd. Tassa keskeiseen rooliin

nousee myyjan persoona ja hanen kykynsa johdatella asiakasta ostoprosessissa niin,
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ettd asiakas tuntee itsensa tarkeaksi, arvostetuksi ja huomioonotetuksi. TA&ma ratkaisee

myyjan onnistumisen tehtavassaan. (Rope 2003, 96.)

Hyvan myyjan tulee osata asiansa eli tuntea tuote ja sen kdyttaminen, taitaa myynti ja
sen vaatimat osaamiskasitykset seka olla myyntiin sopiva tyyppi niin, ettd myyja kokee
myymisen itselleen luontaisena ja kiinnostavana tehtdvana. Myyjan tulee osata vastata
kaikkiin asiakasta kiinnostaviin tuotetta tai palvelua koskeviin kysymyksiin niin, etta ett-
eivat asiat jaa myyntitapahtumassa epaselviksi. Myyjan tulee olla verbaalisesti sujuva,
jolloin asioiden esittaminen sanallisesti on hénelle luontevaa ja vakuuttavaa. Myyjan tu-
lee myds olla hyva kuuntelija, silla vain kuuntelemalla asiakkaan toiveet ja soveltamalla
oma tuote tai palvelu tarpeisiin sopivaksi, myyja saa esitettya palvelunsa asiakkaalle toi-
mivaksi. (Rope 2003, 101.)

Muita hyvan myyjan ominaisuuksia ovat Ropen (2003, 102 - 103) mukaan fiksuus, oival-
tavuus, psykologisen silmén omaava, tdsmallisyys, luotettavuus, rehellisyys, olemuksel-
taan siisti, tuotteensa mukainen, positiivisen eldménasenteen omaava, sosiaalisen luo-
teenlaadun omaava, positiivisesti asiakasta johdatteleva, persoonallisuus, riittava itse-

tietoisuus, yleissivistys, loogisuus ja palvelusuuntautuneisuus.

Pienyrittajan markkinointisuunnitelma eroaa melkoisesti isojen yritysten markkinointi-
suunnitelmista. Hesson (2015) mukaan parempi nimitys markkinointisuunnitelmille on

markkinoinnin toimenpideohjelma.

Kun yrityksen tuotteet ja palvelut seka niiden hinnat ovat selvilla, on mietittdva miten niita
markkinoidaan eli miten heréatetaén asiakkaiden kiinnostus ja paastaan tekemaan kaup-
paa heidan kanssaan. Aloittavan yrittdjan tulee suunnitella, kuinka yritysta lahdetaan

markkinoimaan ja mikd on markkinointibudjetti. (Peltola 2015, 94.)

Aloittavan yrittajaan markkinointitoimenpiteita voi Peltolan (2015) mukaan jarjestella esi-

merkiksi seuraavasti:

e suoramainonta -> esitteet, myyntikirjeet, hinnastot, kuvastot, internet
e tiedottaminen -> mainonta lehdissa, tv:ssa, radiossa, internet-sivut, mobiilivies-
tint&, blogi

¢ nakymismainonta -> ulko- ja likennemainonta, yritysnimen ja logon esille tuonti
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Yrityksen kannattaa etsia ne mediat, joilla sanoman eli mainoksen saa halutulle vastaan-
ottajalle mahdollisimman taloudellisesti ja tehokkaasti. Kannattaa tutustua huolella eri
mainosvalineiden keskeisiin ominaisuuksiin ja hintoihin. Hinta vaihtelee huomattavasti
mediasta riippuen. Aloittava yrittajalle jarkeva markkinointikeino voi olla esimerkiksi suo-
ramarkkinointi, jolloin yrittaja voi itse kaydé jakamassa esitteité tai kayntikortteja suoraan
asiakkaille. Tarkead markkinointikanava on myos ihmisten keskindinen kommunikointi.
Asiakkaat kertovat usein toiselleen hyvista ja huonoista kokemuksista, jolloin tieto tuot-

teesta leviaa esimerkiksi Facebookissa. (Suomen Uusyrityskeskukset ry 2012, 18.)

Peltolan (2015) mukaan monen aloittavan yrittajan ongelmana on se, etta yritykset alku-
markkinointiin ei sijoiteta riittdvasti rahaa. Jokaisen aloittavan yrittajan on tuotava yrityk-
sensa esille ja asiakkaidensa tietoisuuteen. Markkinointiviestinta aiheuttaa kustannuksia
ja siihen on varauduttava. Kustannukset tulevat kuitenkin takaisin onnistuneina myynti-
lukuina, joten siihen kannattaa panostaa. Jos oma osaaminen ei riita, kannattaa kayttaa

mainostoimiston apua.

Perinteisessa markkinointiajattelussa keskeisimmat markkinoinnin toimintaprosessit pe-
rustuivat Kotlerin klassiseen kirjaan Markkinoinnin johtaminen. Toimintaprosessit olivat
analysointi, suunnittelu, toteutus ja kontrollointi. Analysointi viittaa paaasiassa asiakas-
ja markkinatiedon hankintaan ja tulkitsemiseen. Tiedon perusteella voidaan suunnitella
markkinointiohjelmat ja toteuttaa ne ja lopulta kontrolloinnissa saatua tulosta, kuten to-
teutunutta myyntia verrataan suunniteltuun. N&in markkinoinnin projekti on syklinen ja

itsedan uudistava. (Tikkanen & Aspara & Parvinen 2007, 65.)

Hyva tydkalu markkinoinnin suunnitteluun on niin sanottu markkinointimix -malli. Se
koostuu neljasta P:sta englannin kielen sanojen mukaan: Product, Price, Place ja Pro-
motion. Ne tarkoittavat tuotetta, hinnoittelua, sijaintia ja myynnin edistamista. Naista voi
valita haluamansa markkinointimixin oman asiakaskohderyhman mukaan ja keskittya

kayttamaan niita yrityksen markkinoinnissa.
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TUOTE
(product)
ominaisuudet
tuotenimi
innovatiivisuus
takuupalvelu

NELJA

MYYNNIN 15
EDISTAMINEN P:ta

HINTA (price)
identiteetti

(promotion) markkinoin kilpailutilanne

mainonta nin tuotantokulut

myyntikampanjat asiakkaan

. o i nakemys
myyntihenkilot suu nunl’:tte lu arvosta

SIJAINTI (place)
myyntialue
jakelukanavat

Kuvio 10. Kotlerin 4P-malli (Kotler 1980)

Tuote on tavara tai palvelu ja sen ominaisuudet, tuotenimi, takuut, uutuusarvo ja erot-
tautuminen Kilpailijasta. Hinta on asiakkaan tuotteesta maksama rahallinen korvaus,
jonka maaraytymisperusteisiin vaikuttavat markkinoiden kilpailutilanne, markkinaosuus,
asiakkaan nakemys tuotteen arvosta, tuotanto- ja materiaalikulut seka alennukset. Si-
jainnilla tarkoitetaan paikkaa, josta tuotteen voi ostaa. Usein kaytetdan myos termia ja-
kelukanava, joka tarkoittaa sekd konkreettista likepaikkaa eli myymalaa etta virtuaalista
likepaikkaa internetissa kuten verkkokauppaa. Myynnin edistdmista eli promootiota ovat
kaikki kommunikaatiovalineet, joilla markkinoija eli yritys voi viestia tuotteestaan. Siihen
kuuluvat muun muassa mainonta, viestinta myyntipisteessa tai vaikkapa internetissa,
myyntikampanjat, PR ja puskaradio eli asiakkaiden viestit toisilleen. (Ryhtyisitko yritta-
jéksi? Toiminnan aloittamisen abc. Suomen Uusyrityskeskukset. Esite)

Tana paivana markkinointi tapahtuu yhd enemman sosiaalisessa mediassa, josta kerro-

taan tarkemmin seuraavassa kappaleessa.
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4.5.1 Mainonta sosiaalisessa mediassa

Sosiaalisen median suunnitelma on osa markkinointisuunnitelmaa eika sen tule olla oma
saarekkeensa, vaan some-tekemiset lisataan muiden toimenpiteiden joukkoon seka
suunnitelmassa etta kdytannodssa. Sosiaalinen media on markkinointiviestinnan kannalta
haasteellinen ymparistd. Sosiaalisessa mediassa viestit kulkevat kahteen suuntaan. Tu-
lee valmistautua siihen, etta voi saada seka huonoa etta hyvaa palautetta ja myos rea-
gointiin eli asiakaspalveluun tulee varata aikaa. Vuorovaikutukseen somessa tulee suh-

tautua samoin kuin hyvan asiakaspalvelun pelisaantoihin yleisesti. (Siniaalto 2014, 17.)

Niin some-mainonnassa kuin muussakin markkinointiviestinndssa kaiken tulee lahtea ta-

voitteiden asettamisesta. Tavoitteet kannattaa asettaa SMART-kaavan mukaisesti:

S = Specific, tarkka ja mitattava

M = Measurable, mitattavissa jollakin mittarilla

A = Attainable, saavuttavissa oleva / realistinen

R = Relavant, relevantti eli vie kehitysta oikeaan suuntaan

T = Time-bound, aikaan sidottu eli maaritetaan aikavali

Tavoitteet voivat olla joko numeerisia tai laadullisia ja niité voi asettaa lyhyelle tai pitkalle
aikavdlille. Pitkan tahtaimen tavoitteet ohjaavat kokonaisuutta ja isoa kuvaa kun taas
lyhyemman tahtaimen tavoitteet ohjaavat arkitekemista ja rutiinia. Kun tavoitteet on ase-
tettu, tulee maarittdd mittarit, joita kannattaa asettaa kolmeen tasoon: pidemmalle ja ly-

hyemmalle aikavdlille ja erillisille toimenpiteille. (Siniaalto 2014, 29.)

Some-markkinoinnin tavoitteita voi olla mm. nakyvyys, tunnettuus, mielikuvan parantu-
minen, kysynnan kasvu, myynnin kasvu, palvelun parantuminen ja asiakastyytyvaisyy-
den parantuminen. Asetettavia mittareita voivat olla tykkadjamaara, seuraajamaara, si-
sallbn jakojen maara, kattavuus, sitoutumisaste, somekanavien kautta tulleet vierailut,
yhteydenotot, tarjouspyynnét, uutiskirjetilaukset ja somekanavien kautta tulleen palaut-
teen laatu. (Siniaalto 2014, 29.)

Tavoitteiden ja mittareiden asetannan jalkeen tulee keraté kohderyhma ja pyrkia tunnis-
tamaan asiakkaat, joita tavoitellaan. Kohderyhman sisalle voidaan muodostaa tarveryh-
mi&, joiden tarpeet erottuvat toisistaan, mutta ovat samantyyppisid. TAma auttaa tuotta-

maan ryhmalle aidosti kiinnostavaa sisaltba ja erilaiset ryhméat on syyta tunnistaa myos
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ennen kuin tehddan mainoskampanjoita sosiaalisessa mediassa. Sisallén suunnitte-

lussa tulee tunnistaa ostoprosessin vaiheet, jotka ovat karkeasti seuraavat:

P DD b

Mitd-vaiheessa asiakas ei viela tunnista tarvettaan. Miksi-vaiheessa on jo kasattu ideoita

ja haetaan naille perusteita. Miten-vaiheessa etsitdan kaytannon tietoa ja kuka-vai-
heessa kootaan lista mahdollisista palveluntarjoajista. Jotta yritys ei jaisi ostoprosessin
edetessa kilpailijoiden jalkoihin, on parasta ottaa sisaltd avuksi. Asiakkaalle voidaan tar-
jota kuvia ja inspiraatiota Facebookissa ja Pinterestissd, valintaperusteita voidaan tar-
joilla blogeissa, kaytanndnohjeita voidaan esittda YouTube-videoiden avulla jne. (Sini-
aalto 2014, 35.)

Myds kaytettavat kanavat tulee kartoittaa, silla sosiaalisen median kanavia on satoja.
YhteisOpalveluista ja sisaltopalveluista tulee valita oman bisneksen kannalta jarkevim-
mat. Asia ratkeaa parhaiten miettimall&a, mitk& tavoitteet ovat ja ketkda muodostavat koh-
deryhman. Jos tavoitteena on lisata tunnettuutta ja parantaa asiakaspalvelua, kannattaa
aloittaa kanavista, joista l6ytyy eniten ihmisia ja parhaat mahdollisuudet nopealle vuoro-
vaikutukselle. Sosiaalisen median strategiaan tulee kirjata ainakin seuraavat asiat: Ta-
voitteet, kohderyhmat, valitut kanavat ja niiden roolit, aikataulu, sisdltésuunnitelma, re-
surssit, budjetti seka mittarit yleisesti ja kanavittain. (Siniaalto 2014, 55.)

4.6 Kilpailu

Kilpailukentan tuntemus on aarimmaisen tarkeaa yritystoimintaa aloitettaessa. Kilpailun
luonne markkinoilla on muuttunut ja ennustaminen on muuttunut entista vaikeammaksi.
Eletdaén hyperkilpailun aikaa, jolloin yksi piilossa kehitetty sovellus ja sen tehokas kau-
pallistaminen tekee turhaksi perinteiset toimintatavat. Yrityksen pitaé tietdd, miké on sen

pelikentta ja mitka yrityksen kilpailevat asiakkaan huomiosta. (Hesso 2015, 48.)

Tulevaisuuden mahdollisuuksien hahmottaminen ja visualisointi on tarkeaa eli pidem-
man tahtaimen analyysilla yritetdan selvittdd, onko toimialalle tulossa uusia yrittgjia ja
miten toimialan yritystoiminta kehittyy. Yhtena tyokaluna téhan voi kayttaa kilpailu- ja
kilpailija-analyysia, jonka avulla pystyy hahmottamaan markkinatilannetta ja oman yrityk-

sen sijoittumista kilpailutilanteessa. (Peltola 2015, 90.)
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Kilpailu- ja kilpailija-analyysissé etsitdén vastauksia seuraaviin kysymyksiin:

e mitka ovat kilpailevia yrityksia
e miten niiden myynti on kehittynyt viime vuosina
e mitk& ovat yritysten vahvat puolet
e mitk& ovat heikot puolet
¢ mihin suuntaan yritykset ovat kehittymassa
e onko alalle tulossa uusia yrityksia ja millaisia ne ovat
e mitk& ovat alalle tulijoiden vahvat ja heikot puolet
e miten kilpailu tulee kehittym&én lahivuosina
(Peltola 2015, 91.)

Kilpailutilannetta tarkasteltaessa voidaan kayttadd M. Porterin tydkalua, jolla tarkastellaan
toimialan kilpailudynamiikkaa. Tyokalu toimii hyvin strategisen businessalueen kilpailuti-
lanteen hahmottamisessa. Porterin viiden voiman perusteella tehdyn analyysin jalkeen
kilpailun dynamiikka saadaan loogiseen viitekehykseen ja sen jalkeen voidaan tarkas-

tella yksittaisia kilpailijoita. (Hesso 2015, 48.)

Viiden voiman tyokalu eli five forces framework muodostuu seuraavista osista:

uudet tulokkaat toimialalla

¢ tavarantoimittajien neuvotteluvoima
¢ asiakkaiden neuvotteluvoima
e toimialan kilpailu

e substituuttituotteet- ja palvelut
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Uudet
tulokkaat

Tavarantoimittajien Toimialan Asiakkaiden

neuvotteluvoima k| | pa| | u neuvotteluvoima

Substituutit

Kuvio 11. Viiden voiman malli. M. Porter (Johnson ym. 2008)

Tyo6kalun avulla voidaan tehda erilaisia kilpailutilanteen muutosta koskevia hahmotelmia.
Kilpailua analysoitaessa on darimmaisen tarkeaa loytaa ne toimitavat, jotka todellisuu-
dessa haastavat yrityksen asiakkaan silmissa. Olennaista on l6ytaa ne yritykset, jotka
pelaavat samalla strategialla ja perustavat kilpailuetunsa samoihin tekijéihin. Kilpailija on
sellainen organisaatio, joka voittaa tai uskottavasti haastaa yrityksen asiakkaan silmissa.
(Hesso 2015, 49.)

On tarkeda saada selville yksittaisen kilpailijan kilpailuedun perusta seka asiakkaille luo-
dun lisdarvon perusta. Kilpailijasta tulee analysoida Pirttilan (2000) mukaan ainakin seu-
raavat tekijat: Mihin kilpailija kykenee, miten kilpailija toimii, missa kilpailija vaikuttaa ja
mihin kilpailija pyrkii. Kilpailijan toimia koskeva analyysiprosessi kulkee Pirttila& mukail-
len seuraavien vaiheiden kautta: Tiedontarpeen maaritys, tiedon hankinta, oleellisen poi-
minta, analyysi, tulkinta ja tiedon jako. (Hesso 2015, 50.)

Toimialan yritykset kilpailevat samoista asiakkaista. Jokainen yritys oppii tunnistamaan
taman kilpailun hyvin nopeasti. Asiakkaiden liséksi yritykset kilpailevat myos hyvista suh-
teista samoihin sidosryhmiin. Suhteiden merkitys ja niiden arvostaminen korostuu yritys-
ten liiketoiminnassa. Pitkdmaki 2000, 39.)
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4.7 Asiakashankinta

Yritykselld on kaksi tapaa kasvattaa myyntidén. Sen voi tehda joko lisaamalla nykyisten
asiakkaiden ostoja tai hankkimalla uusia asiakkaita. Myynnin lisddminen on yleensa kan-
nattavampaa kuin jatkuva uusien ostajien hankinta. Uusasiakashankintaa tarvitaan kui-
tenkin korvaamaan asiakasmenetyksia ja muuttuneita ostotottumuksia. (Bergstrom ym.
2013, 474.)

Asiakashankinnassa kaytetdan erilaisia markkinoinnin keinoja. Pienyritys voi l&ahestya
potentiaalisia asiakkaita puhelinsoitolla, markkinointikirjeella tai esitteelld, sdhkopostitse
tai osallistumalla messuihin ja muihin verkostoitumistapahtumiin. Sosiaalinen media on
edullinen ja nykyaikainen tapa saavuttaa potentiaalisia asiakkaita laajasti. Hyvat ja infor-
matiiviset kotisivut ovat perusléhttkohta pienellakin yrityksella.

Henkilosto ja palvelu ovat perusta asiakashankinnassa, niin kuin kaikessa muussakin
yrityksen toiminnassa. Hyva pohja uudelle asiakassuhteelle luodaan tuotteita ja tarjoo-
maa kehittamalla, hinnan operoinnilla, saatavuuden varmistamisella ja hyvin kohdenne-

tulla markkinointiviestinnalla. (Bergstrém ym. 2013, 475.)

Uusille mahdollisille ostajille tulisi valittéaa tietoa yrityksesta ja sen tuotteista seka pyrkia
vaikuttamaan asenteisiin niin, ettéa syntyy kokeiluhalua. Markkinoinnin avulla luodaan
preferenssi ostajan mielessa eli esim. tutustumistarjouksilla tarjotaan hyvia syita kokeilla
tuotetta. Positiivisten kokemusten avulla asiakas ostaa uudelleen ja hanesta tulee aina-
kin satunnaisostaja. Asiakassuhdemarkkinoinnilla tilapéaisasiakas pyritdén sitomaan us-

kolliseksi kanta-asiakkaaksi. (Bergstrom ym. 2013, 475.)

Bergstrom ym. listaavat asiakassuhteen luomisessa kaytettavia keinoja seuraavasti.
Aluksi tutkitaan myyntipotentiaalia ja prospekteja, segmentoidaan niita ja valitaan par-
haat kohderyhméat. Taman jalkeen suunnitellaan markkinointiohjelma ja varmistetaan
henkildston riittdvyys, osaaminen ja motivaatio seka asiakkaiden palvelu ennen ostoa ja
ostotapahtuman aikana. Seuraavassa vaiheessa esiin nousee nelja merkittdvaa osate-
kijad: Tuotetarjooma, hinnalla operointi, saatavuus ja oston helppous seka markkinointi-
viestintd. Naiden onnistuminen johtaa kokeiluostoon ja sita kautta mahdollisesti asiakas-

suhteen alkuun. (Bergstrém ym. 2013, 476.)
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4.7.1 Asiakassegmentointi

Asiakkaiden ryhmittely yhtendisiin joukkoihin, segmentteihin, on asiakassuhteiden hal-
linnan ja markkinoinnin kannalta keskeisin tyokalu. Perusperiaatteena on asiakkaiden
erilaisuus ja niiden asiakkaiden lahestyminen, jotka hyotyvét sen liiketoiminnasta eniten.
Asiakaskohderyhmien valinta on tarkeada liiketoimintastrategian ja markkinoinnin kan-
nalta. Valitsemalla tuotteille sopivat kohderyhmét, voidaan markkinointia kohdentaa oi-
kein. Segmentointi on myds haasteellista, koska ihmisen tarpeet ja ostokayttdytyminen
muuttuvat. (Viitala & Jylha 2013, 100.)

Yritykset ryhmittelevat asiakkaansa perinteisesti kolmella tavalla:

Kuvio 12. Asiakasryhmittely

Segmentoimaton = Yritys kohdistaa yhden tuotteen tai tuoteryhmén kaikille mahdollisille
asiakkaille

Segmentoitu = Yrityksella on erilaisia tuotteita/palveluita/markkinakeinoja jokaiselle asia-
kasryhmalle

Kohdistettu = Yritys kohdentaa koko liiketoimintansa yhteen houkuttelevaan asiakasryh-

maan

Useimmille pienyrityksille menestymisen lahde on joko segmentoitu tai kohdistettu asia-
kasryhmittely. (Pitkdmaki 2000, 53.)

Jotta ryhmittely onnistuu odotetusti, yrityksen on tunnistettava tuotteiden ja palveluiden
loppukayttajat. Eri asiakasryhmiin ja niiden saavuttamiseen kohdistetaan tarvittaessa eri-
laisia toimenpiteité ja viestinnan muotoja, kuten suoramarkkinointi, messut, nayttelyt ym.
Pienyritys tunnistaa itselleen soveliaat asiakasryhmét kokemuksellaan ja tietdd miten
kutakin ryhmaa tulee kasitella. Asiakasryhmia voi hakea etsimalla ensin ryhmittelyn pe-

rustekijat kuten ik&, sukupuoli, asuinpaikka, harrastukset, arvot tai kulttuuri ja vastaavat
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tekijat. Sen jalkeen voi valita lukemattomista asiakasryhmisté sen, johon keskittaa liike-
toimintansa. Ryhmittelyn voi laatia taulukkoon, jolloin vasempaan sarakkeeseen lista-
taan perustekijat ja oikealle niitd vastaavat asiakasryhmat. (Pitkamé&ki 2000, 54.)

4.7.2 Asiakasanalyysi

Pienyrityksen tulee tietda syyt, joiden perusteella asiakas tekee valintansa. Yrityksen tu-
lee tunnistaa syyt ja rakentaa niiden varaan tuotteet, palvelut ja liiketoiminta. Yrityksen

tulee pystya toimimaan niin, etté asiakkaan odotukset tayttyvat. (Pitkamaki 2000, 51.)

Asiakasanalyysilla tunnistetaan seuraavat tekijat:

e yritys selvittdd asiakkaiden ostopaatdsten syyt eli ostomotiivit
o |0ytaa itselleen oikeat asiakkaat tai asiakasryhmaét

e tunnistaa hetken, jolloin asiakkaan ratkaisu syntyy (Pitkaméaki 2000, 51.)

Yrityksen asiakasanalyysiin kuuluu toimialan potentiaalisen kysynnan, todellisen kysyn-
nan, kertaostomaarien ja ostokayttaytymisen analysointi. Mita paremmin yritys on perilla
ympariston ja kilpailutilanteen tilasta, sitd paremmin pystytaan laatimaan olosuhteisiin
sopiva kilpailustrategia. Strategiakanvaksen avulla yrityksessa pystytaan analysoimaan
mitd ominaisuuksia asiakas arvostaa. Kanvas antaa myds vastauksia kysymyksiin, mista

syntyy lisdarvoa tuottava huippupalvelu ja mita kilpailija tarjoaa. (Husso 2013, 51.)

Yritystoiminnan suunnitteluvaiheessa kannattaa luetteloida kaikki tuotteet ja palvelut ja
analysoida yrityksen asiakkaat. Asiakasanalyysin avulla hahmotetaan potentiaaliset asi-
akkaat, jotka saattavat tarvita yrityksen tuotteita. Asiakasanalyysissa voidaan pohtia
keita ovat asiakkaat ja asiakasryhmat ja minka asiakkaan tarpeen tuotteemme tai palve-
lumme tyydyttaa ja miten tarpeet tyydytetaan talla hetkelld. Voidaan miettia, esiintyyko
markkina-alueella osto-uskollisuutta ja paljonko yksittdinen asiakas on valmis kaytta-

maan rahaa hankintoihin vuoden aikana. (Peltola 2015, 86.)

Oleellisia pohdintoja asiakasanalyysia tehtaessa ovat myds seuraavat: mihin suuntaan
ostovoima on kehittymassa, paljonko markkina-alueella on asiakkaita, mihin suuntaan
asiakkaiden maara kehittyy, paljonko asiakasryhmat tuovat euroja koko markkina-alu-

eella, mihin suuntaan markkinat kehittyvét, ovatko ne kasvavat, taantuvat vai vakaat,
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kuka tekee lopullisen asiakaspaatdkseen, kuinka usein ostoja tehdéén ja miten asiakas
tavoitetaan. (Peltola 2015, 86.)

Asiakkaan tarpeita analysoitaessa ei ole jarkevaa listata kaikkia tuotteen tai palvelun
ominaisuuksia, joita asiakas arvostaa, vaan hyva analyysi paljastaa erityisen tarkeat pal-
velun osa-alueet. Kerddmalla luotettavaa tietoa asiakkaan mielesta palvelun tarkeim-

mista ominaisuuksista, saadaan kanvaksen avulla pisteytettyd oman yrityksen ja kilpai-

lijoiden kysy vastata asiakkaan tarpeisiin. (Husso 2013, 52.)

halpa helppo ostotilanne lisapalvelut séhkoinen osto

Kuvio 13. Strategiakanvas Chanin & Mauborgnen mukaan. 5 = erittdin merkityksellinen, 1 = ei
yhtdén merkityksellinen

5. Tutkimusmenetelméat

5.1 Tutkimusmenetelmat ja tutkimuksen rajaus

Opinnaytety6 on tehty toimintatutkimuksena ja se on toteutettu kirjallisuuslahteiden li-
séksi yrityksen perustajan paivittdisen havainnoinnin seka kvantitatiivisten mittareiden
avulla eli tydssa on hyodynnetty seka laadullisia ettd maaréllisia tutkimusmenetelmia.
Havainnointi on ollut tydssa havainnointia eli yrityksen toimintaa ja yrittajan tekemistéa on

havainnoitu paivittain pitkan ajanjakson aikana.
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Toimintatutkimusta voidaan pitd& erittdin kaytannonlaheisena tutkimusmenetelmana,
silla siiné tutkija paasee itse osallistumaan muutosprosessiin. Toimintatutkimuksen tar-
koituksena ei ole vain kuvata ja selittdé toimintaa, vaan Kuulan (1999) mukaan tavoit-
teena on my0s muuttaa sita konkreettisesti. Kuula korostaa myds toimintatutkimuksen
uudenlaista lahestymistapaa ja kriittista ajattelua nykyisia toimintatapoja kohtaan. Tutkit-
tavan kohteen muutos ei synny vain kirjallisella tutkimuksella, vaan tutkija menee mu-

kaan tutkimusprosessiin ja suorittaa kenttatyota (Kuula 1999.)

Opinnayte on rajattu koskemaan yrityksen perustamista lahinna pienyrittajan nakokul-
masta. Tutkimuksesta on jatetty pois rahoitukseen, tyontekijdiden palkkaamiseen, inves-
tointeihin ja kannattavuuslaskelmiin liittyvat osiot, silla ne eivat tulleet ajankohtaisiksi yri-

tysta perustettaessa.

5.2 Toimintatutkimus

Toimintatutkimuksessa seka tutkitaan etta yritetddn muuttaa vallitsevia kaytantoja. Tut-
kimuksen avulla etsitdan ratkaisuja ongelmiin ja olennaista on, etta kaytannoissa toimi-
vat ihmiset otetaan aktiivisiksi osallisiksi tutkimukseen mukaan. Kurt Lewin on muotoillut
toimintatutkimuksellisen kenttékokeen perusmallin, johon kuuluvat vertailuasetelma, lah-
totilan kartoitus, intervention kuvaus ja lopputilan mittaus. Toimintatutkimuksen spiraali

on méaaritelty seuraavasti:

toiminnan suunnittelu -> muutoksen toteutus -> muutoksen vaikutuksen seuranta ja ar-

viointi -> toiminnan suunnittelu jne.

Lahtdkohtana on ajatus, jonka mukaan sosiaalista tilannetta voidaan parhaiten ymmar-
taa, kun tilannetta yritetddn ensin muuttaa ja sitten muutoksen vaikutuksia arvioidaan.
Toimintatutkimukselle on tyypillistd kaytant6én suuntautuminen, ongelmakeskeisyys,
tutkittavien ja tutkijan roolit aktiivisina toimijoina muutosprosessissa seka tutkittavien ja

tutkijan suhteen perustana oleva yhteistyd. (Kuula, 1999)

Toimintatutkimuksen tavoitteena on vaikuttaa tutkimuksen kohteeseen eli tdssa suh-
teessa se poikkeaa perinteisesta tieteellisestd tutkimuksesta. Toimintatutkimus asettaa

tutkijan muutosprosessin keskioon, ja silla on usein myds suoria taloudellisia vaikutuksia
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tutkittavan organisaation toimintaan. Tutkimuksen aikajanne on usein perinteisia tutki-
muksia pidempi, koska se vaatii ilmiéon perehtymista, kohteena olevien toimenpiteiden
suunnittelua ja niiden implementointia ja tulosten arviointia. (Kananen 2010, 157 - 158.)

Kvalitatiivinen toimintatutkimus soveltuu annetuilla kriteereilla erinomaisesti tutkijan tyo-
kaluksi, kun kyse ei ole ainoastaan historiatiedon tulkitsemisesta, vaan kehitysprojektilla
pyritddn vaikuttamaan tutkittavaan ilmiéon. Taman toimintatutkimuksen yksi haasteista
oli mitata aitoa muutosta, koska liiketoiminta on taysin uutta ja standardoituja tai vakiin-
tuneita kaytantdja ei viela ole paassyt syntymaan. Kehitysprojektiin kaytettava aika oli
kuitenkin melko pitk&, noin puolitoista vuotta, joten toimintatutkimukselle asetettuja mit-

tareita paastiin todentamaan.

5.3 Mittarit

Yksi olennainen osa toimintatutkimusta on maarittaa sen onnistumiselle mittareita. Toi-
mintatutkimuksen onnistumisen mittarina toimii muutoksen mittaaminen. Yksi muutok-
sen mittari on selvittaa pystytdaanko kehitysprojektilla vaikuttamaan prosesseihin ja toi-
mintamalleihin siten, etta niissa tapahtuu selke&ad muutosta ja kehitysta.

Tutkimuksessa on havainnoinnin lisaksi kaytetty konkreettisia mittareita, joiden avulla on
tarkasteltu yrityksen ensimmaisen vuoden toiminnan onnistumista. Naita mittareita on
yrityksen liikevaihto/tuotto, asiakkaiden maara, asiakkaiden yhteydenottojen ja tarjous-
pyyntéjen maara, kuukausilaskutus ja naiden lisaksi kotisivujen ja markkinointimateriaa-

lien suunnittelu, toteutus ja kayttéonotto.

Havainnoinnin avulla on seurattu yrityksen ensimmaista toimintakautta ja asiakassuhtei-

den kehittymista ensikontaktista sopimussuhteeseen ja tehty niistéd huomioita.



Taulukko 1.

Tavoite

Liiketoimintasuunni-
telma tehdaan ja ote-
taan kayttoon

Yritys perustetaan ja se
aloittaa toimintansa

Yritys hakee ja sille
myoénnetdan  starttira-
haa

Kotisivujen teko

Asiakaskontaktien
maara 1. tilikaudella
Laskutus €/kk
Liikevaihto 1.
della

tilikau-

5.4 Aikataulu

Menetelma

Suunnitelman toteutta-

minen

Yrityksen perustaminen

Starttirahan hakeminen

Kotisivujen toteuttami-

nen itse

kontaktointi ja markki-

nointi

Kehittamistehtavan onnistumisen arvioinnin mittarit

Arvo alussa

Ei aikaisempaa suunni-

telmaa

Yritysta ei ollut

Starttirahaa ei ollut ha-

ettu

Ei kotisivuja

0 kpl

0€
0€
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Tavoitearvo

Suunnitelma on tehty ja

toimittu sen pohjalta

Yritys perustetaan on-
nistuneesti

Starttiraha on

netty

my6n-

Yrityksella on kaytds-
saén informatiiviset ja
toimivat web-sivut

5 kpl

4000€
50 000€

Opinnaytetydn aihe tarkentui kevaalla 2014, jolloin ajatukset yrityksen perustamisesta

alkoivat voimistua. Tuolloin tehtiin paatds tehda opintoihin liittyva kehittamistehtéva yri-

tyksen perustamiseen ja toiminnan aloittamiseen liittyen. Viitekehysesitelma pidettiin jou-

lukuussa 2014. Vuoden 2015 aikana perehdyttiin aiheen kirjallisuuteen ja tutkimukseen

sovellettavien teorioiden kartoittamiseen. Viitekehys rakentui vuoden kuluessa.

Kesalla 2014 laadittiin liiketoimintasuunnitelmaa ja tehtiin kehittamistoimenpiteita yrityk-

sen perustamiseen liittyen. Yritys perustettiin heindkuussa 2014 ja tman jalkeen otettiin

kayttoon kvantitatiiviset mittarit, joiden avulla mitattiin liiketoiminnan kehittymista ja kan-

nattavuutta kuukausittain. Ensimmainen tilikausi paattyi vuoden 2015 lopussa ja taman

jalkeen analysoitiin tulokset ja paatettiin tutkimusty®d. Tulokset esiteltiin toukokuussa

2016.



Taulukko 2.  Kehittamistehtava aikataulu

Tehtava

Aiheen tarkentuminen ja yrityksen perus-
tamisen suunnittelua
Yrityksen perustaminen

Viitekehysesitelma
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Aikataulu
kevat 2014

heindkuu 2014
joulukuu 2014

Teorian kirjoittaminen, viitekehyksen ka- vuosi 2014
saaminen

Havainnointia ja tulosten mittausta vuosi 2015
Ensimmainen tilikausi paattyy 31.12.16
Tulosten analysointi ja raportin viimeistely kevat 2016

6. Kehittamistehtdvan toteuttaminen

6.1 Perustettavan yrityksen esittely

Experto Yrityspalvelut on perustettu auttamaan yrityksia niiden paivittaisissa yritystoimin-
taan liittyvissa tukitoiminnoissa. Experto Yrityspalvelut on yritysmuodoltaan toiminimi ja
se tyollistaa yhden henkilon, perustajansa. Yrityksella ei ole kotitoimiston liséksi erillisia
toimitiloja, vaan tyota tehdaéan joko etatyéna kotoa kasin tai asiakasyrityksessa paikan

paalla. Tyota voidaan tehda joko yrityksen valineilla tai yrityksen omilla vélineill.

Yrittajalla on monipuolista ja laaja-alaista koulutusta ja tyékokemusta kaikilta tarjoamil-
taan osa-alueilta. Erityistaitoja ovat nopeus, tarkkuus, tasmallisyys, hyva tiedonetsinta-
taidot seka ongelmanratkaisukyky. Yritt4ja on laajasti verkostoitunut ja hanella on l&hei-
set kontaktit alueen yrityksiin jo aiemman tyénsa pohjalta.

6.2 Liikeidean maarittaminen

Experto Yrityspalvelut tarjoaa yrityksille ulkoistettuja palveluita péivittaisissa toimisto- ja
viestintatehtavissa. Yrityksen toimialoja ovat toimistoty6t, taloushallinnan ty6t, viestinta-

ja markkinointitehtavat sekd messujen ja tilaisuuksien jarjestaminen. Yrittdjan kautta voi
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saada apua tapahtumajérjestelyissa, projektitdissa, tutkimusten ja kyselyiden tekemi-
sessd. Yrittdjan kautta hoituvat myds vendjankieliset kdannostyot ja tulkkaus sekd mark-

kinointisuunnittelu.

Asiakas saa tyontekijan joustavasti kayttoonsa ja saastaa kuluissa. Asiakas voi keskittya
ydinosaamiseensa, kun ulkoistettu tyévoima hoitaa rutiinitehtéavéat ja kiirehuiput jousta-
vasti ja tehokkaasti. Yrityksen ei tarvitse ottaa riskia palkata vakituista tyéntekijaa, vaan
voidaan kayttaa omalla toiminimella toimivaa yrittdjaa tarpeen mukaan. Asiakasyrityksen
ei tarvitse mydskaan huolehtia tydntekijan sosiaalikulujen ja elakkeiden maksuista, vaan

yrittaja hoitaa ne itse.

Muita etuja ulkoistetun assistentin palkkaamisessa ovat joustavuus, luotettavuus, help-

pous, riskittémyys, tehokkuus ja kustannustehokkuus.

Palvelut hinnoitellaan sopimuksen mukaan tuntiveloituksella, jos kyseessa on valiaikai-
nen tai satunnainen tydskentely yrityksessa tai kuukausi/vuosisopimukselle, jos kyse on
pidemmasta sopimuksesta. Tyot tehd&én asiakasyritykselle sopivalla tavalla joko yrityk-

sen toimitiloissa tai omissa tiloissa etatyona.

Projektit, kyselyt, tutkimukset, messu- ja tapahtumajarjestelyt hinnoitellaan tapauskoh-
taisesti joko kokonaisuutena tai tuntityoné, riippuen tyon luonteesta ja kestosta. Hinnoit-
telu mietitdan aina tapauskohtaisesti ja raataléidaan kullekin asiakkaalle erikseen. Koti-

sivuille tai esitteisiin ei laiteta hintoja nakyviin.

Asiakkaat vakuutetaan silla, ettd esim. kausiluonteisiin tyétehtaviin, ruuhkahuippuiin tai
kertaluontoiseen projektiin on edullisempaa ja jarkevampaa kayttaa ulkopuolista yritys-
palvelua kuin palkata kokopaivainen henkild. Toiminimella toimiva toimistoapu on yrityk-
selle vaivaton ja toimiva tapa sddstaa aikaa ja resursseja ja keskittya nain yrityksen ydin-

osaamiseen.

Mikali asiakasyrityksen ty6t vahenevat tai loppuvat, toimeksiantosuhteen lopettaminen
on vaivatonta. Isoista tydvoimanvuokrausyrityksistd Experto Yrityspalvelu erottautuu
henkilokohtaisella ja moniosaajuuteen perustuvalla palvelulla. Vuokrausfirmasta tulevat
henkiltt saattavat vaihtua useinkin, eiké takeita soveltuvuudesta ole. Experto Yrityspal-

velut tarjoaa yrittdjamaisen vaihtoehdon, joka rutiinitdiden hoitamisen liséksi kiinnittéa
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myds huomiota yrityksen toimintoihin ja tehostaa niitd ja esittdd oman ndkemyksensa

parantamisehdotuksista.

Kohderyhmané ovat aluksi vantaalaiset yritykset ja myohemmin kohderyhma voi laajen-
tua kattamaan Uudenmaan alueella toimivia yrityksi&. Palveluita voidaan yritysten liséksi
tarjota myos yhdistyksille, saatidille ja yksityisille henkildille. Potentiaalisia asiakkaita voi-
vat olla liitot, karajaoikeudet, oppilaitokset ym. Aluksi kaydaan lapi entuudestaan tuttuja
kontakteja ja kartoitetaan, 16ytyykd heidan edustamistaan yrityksistd markkinoita. Van-

taalaiset yritysalueet ja suuret toimistotalot kartoitetaan erityisen tarkasti.

6.3 Vision ja arvojen maarittely

Visio kertoo, mihin yrityksessa pyritaan. Se on tavoite, joka antaa voimaa jokapaivaiselle
tyonteolle. Matkalla kohti visiota voi olla haasteita ja vision saavuttaminen vaatii kovaa
tyota, hyvan strategian seka myos hyvaa onnea. Experto Yrityspalveluiden visio maari-

teltiin seuraavasti:

Yrityksen visiona on olla luotettava ja osaava yhteistybkumppani asiakkailleen ja laajen-
taa toimintaa hallitusti seuraten yrityselaman ja likemaailman trendeja.

Yrityksen arvot ovat ohjenuora, josta pidetaan kiinni visiota kohti pyrittaessa. Arvot ovat
pelisdannot, joita yrityksessa tulee noudattaa paitsi yrityksen itsensa, myos kilpailijoiden,
asiakkaiden ja muiden sidosryhmien vuoksi. Yrityksen arvot sisaistanyt tyontekija on pa-

ras mainos yritykselleen.

Experto Yrityspalveluiden arvot ovat osaaminen, tehokkuus, tulevaisuuteen katsominen

ja vastuunotto.
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Vahvuudet:

Heikkoudet:

. hyva, kattava koulutustaso

. riittava tyokokemus

. yrittdjamainen toimintatapa

. asiakaspalveluhenkisyys

. hyvat viestintataidot

. laajat, monipuoliset kontaktit yritysmaailmasta

. monipuolisuus, voi tehda monenlaisia asioita ja
laajentaa tehtavakenttaé tarvittaessa

. yritys ei tarvitse alkupd@domaa eiké lainaa, koska
myydaan omaa ty6ta pienilla kuluilla, ei tarvetta

omaan toimistoon

L] kova halu onnistua

ei aiempaa kokemusta yrittajyydesta

hinnoittelu saattaa olla aluksi haastavaa

ei viela tarkkaa tietoa, mihin osa-alueisiin kannattaa
keskittyd, vaan se selvida vasta ajan myota koke-
muksen kautta

Mahdollisuudet:

Uhat:

. ulkoistaminen tulee lisé&dntymaén yrityksissa enti-
sestaan

. yrityksille helppo ja edullinen tapa ostaa tyévoimaa
ja hoitaa esim. ruuhka-ajan tehtavia

. vastaavanlaisia yhden hengen yrityksia ei tunnu
loytyvan Vantaalta eli kilpailijoita ei ole paljon

. mahdollisuus erottautua henkilokohtaisella ja yksi-
I6llisella palvelulla

. miesvaltaisilla aloilla varmasti tarvetta toimistotoi-

den hoitajalle

(] yrityksen on mahdollista kehittdé toimintaansa ha-

luamaansa suuntaan

saako yrittéja pysyvia diileja
milla aikavalilla yritystoiminnasta tulee kannattavaa

lisdantyyko kilpailu alalla merkittéavasti

miten potentiaaliset asiakkaat 10ytyvat

Kuvio 14. Yrityksen SWOT-analyysi

SWOT-analyysi osoittaa yrityksella olevan hyvéat mahdollisuudet parjata kovassa kilpai-

lussa. Vahvuuksia on selkeasti enemman kuin heikkouksia ja samoin mahdollisuuksia

nahdaan olevan moninkertaisesti enemman kuin uhkia. Yrittdjan koulutustaso ja tytko-

kemus on riittdvaa ja hanella on monenlaisia etuja yritystoimintaa aloitettaessa, mm. laa-

jat kontaktiverkostot yrityselamaan ja yrittajajarjestoihin.

Suuri vahvuus on myds se, etta lainaa ei yrittdmiseen tarvitse ottaa ja menot tulevat

olemaan pienet. Tama vahentaa yrittamisen riskia merkittavasti. Yrittdjan nakeméan heik-

koudet liittyvat lahinna kokemattomuuteen ja ennakoitavuuteen ja ovat taysin ymmarret-

tavia yrityksen alkutaipaleella.
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Mahdollisuuksissa korostuu usko ulkoistetun tyévoiman kaytén kasvamiseen tulevaisuu-
dessa ja nahdaan selked markkinarako palvelulle. Vastaavanlaisia kilpailevia yrityksia ei
ole l8ytynyt montaa eli ndhdaan mahdollisuus erottua ja olla edellakavijana jo ennen

muita.

Yrityksen tarjoamat palvelut ndhdaén helppona ja vaivattomana tapana ostaa tyovoimaa
tarvittaessa. Myods ndkemys oman toiminnan laaja-alaisuudesta ja kehityskelpoisuu-
desta ndhdaéan mahdollisuutena. Uhkana nahdaan kilpailun kasvaminen jollain aikava-

lilla seka yritystoiminnan kannattavuus toiminnan alussa.

SWOT-analyysin teko uusitaan yrityksessa saannollisin valiajoin ja sen tuloksia pyritdan

hyddyntamaan toimintaa suunniteltaessa ja kehitettdessa.

6.5 Yrityksen perustaminen

Experto Yrityspalvelut on perustettu heindkuussa 2014, jolloin perustamisilmoitus (lo-
make liite 4.) jatettiin Vantaan maistraattiin ja saatiin samalla yritykselle Y-tunnus. Sa-
massa yhteydessa jatettiin yrityksen nimiehdotus, jota Patentti — ja Rekisterikeskus ei
hyvaksynyt heti, vaan edellytti luvan pyytamista jo olemassa olevalta Experto- nimen
haltijalta. Yrityksen nimi hyvaksyttiin luvan pyytamisen jalkeen. Taman jalkeen yritystoi-
minta saatiin kaynnistettya kayntikorttien ja esitteiden suunnittelulla seka kotisivujen

suunnittelulla ja julkaisulla.

Ennen yrityksen perustamista yrittdja oli kaynyt kaksi kertaa Uusyrityskeskuksessa ker-
tomassa liikeideasta ja tekeméssa laskelmia yhdessa yritysneuvojan kanssa. Yrittaja
paatti hakea starttirahaa ja sai myontavan paatoksen aluksi ensimmaiselle puolelle vuo-

delle ja jatkossa myos toiselle puolelle vuodelle.

Yrityksella ei ollut toiminnan alkaessa valmiita asiakkaita. Mikali yrittaja haluaa hakea
starttirahaa, yritystoiminta ei saa olla kéynnistetty ennen sité ja esimerkiksi kotisivuja ei
saa olla julkaistu. Valmiita asiakkaita ei mydskaan saa olla. Kaytanngssa yrittajan tulee
ensin irtisanoutua mahdollisesta tydpaikastaan, perustaa yritys ja vasta sen jalkeen saa

alkaa tehda asiakashankintaa ja markkinointitoimenpiteita.
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Yrittdja kaytti ensimmaiset viikot yrityksen kaytdnnon asioiden hoitamiseen eli kilpailutti
yrityksen kirjanpitajan, pankin seka yritysvakuutukset, teki itse kotisivut ja valmisteli yri-
tysilmeen. Yrittaja otti laskujen tekoa ja seurantaa varten kayttoon maksuttoman lasku-
tusohjelman Arkhimedeksen. Silla paasee hyvin alkuun ja sdastaa kustannuksissa.

Yrittaja kavi lukuisissa verkostoitumis- ja koulutustilaisuuksissa seka erilaisilla messuilla,
jossa tapasi paljon kokeneita yrittdjia seka myos aloittavia yrittgjia ja solmi paljon kon-
takteja. Kaikki kontaktit ja muiden yrittdjien neuvot ovat arvokkaita yritystoiminnan alku-
vaiheessa. Koska yrittdja saattaa tuntea itsensa ajoittain yksinaiseksi, on verkostoitumi-
nen tarkeaa myos sosiaalisten suhteiden yllapitamiseksi. Muilta yrittdjiltd saa arvokkaita
neuvoja ja tietoa yrittamiseen liittyvista asioista. Bisnessuhteita naista kontakteista ei oi-

keastaan syntynyt, mutta kaikki tapaamiset koettiin kuitenkin hyddyllisiksi ja opettaviksi.

Pakolliset hankinnat yritystoiminnan alkaessa olivat alypuhelin, kannettava tietokone ja
monitoimiprintteri. Yritykselle tulee perustaa toimiva sahkodposti ja hankkia nettiyhteys.
Toiminimella toimiva yrittaja paasee halutessaan toiminnan alkuun melko pienilla kus-
tannuksilla, mikali myyd&&n omaa tyotéa eika tarvitse tehda isoja hankintoja eiké vuokrata
toimitiloja. Yrittdjan ei valttamatta tarvitse ottaa yrityslainaa ja nain yritystoiminnan riskit
jaavat melko pieniksi.

Yrittdjan kokemukset yrityksen perustamiseen liittyvasta byrokratiasta toiminimeda perus-
tettaessa olivat pddasiassa hyvia. Yrityksen perustaminen tapahtui yhdella luukulla yhta
lomaketta kayttaen ja Y-tunnuksen sai heti. Rekisterdinti maksoi 105€. Yrityksen voi pe-

rustaa my0s verkossa osoitteessa perustayritys.fi.

Starttirahapaatds tuli nopeasti ja se vaati ainoastaan yhden kaynnin tyévoimapalve-
luissa, jossa esiteltiin yrityksen liikeidea ja virkailija arvioi sitd. Starttirahaa anotaan kuu-
kausittain ja sitd maksetaan takautuvasti. Yrittaja sai starttirahaa vuoden ajan ja vaikka
summa ei olekaan kovin suuri, siita on kuitenkin hy6tya toimintaa aloitettaessa. (Startti-

rahapaatos liite 5)

Yrityksen perustamista varten on saatavilla runsaasti maksutonta neuvontaa. Mm. Uus-
yrityskeskukset, yrittajajarjestot ja Yritys-Suomi auttavat aloittavaa yrittdjaa monilla eri
tavoilla. Yrityksen perustamisesta l0ytyy lukuisia teoksia ja oppaita seka Internetista etta
esimerkiksi kirjastosta. Myds muiden yrittdjien kokemuksia kannattaa lukea, jotta osaa

valttdd muiden tekemat virheet. Yrittdja oli hyvassa asemassa lahtiessaan miettimaan
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omaa liiketoimintaa, silla han tydskenteli tuolloin Yrityspalvelukeskuksessa. Monet ar-
vokkaat kontaktit, kuten yrittajajarjestot seka Uusyrityskeskus sijaitsivat samassa raken-
nuksessa ja yrittaja sai alkumetreilla tarkeaa tukea ammattilaisilta.

6.6 Markkinointisuunnitelman laatiminen

Markkinointi oli ensimmainen ja tarkein asia, mitd yrityksessa lahdettiin miettimaan. Al-
kuun lahdettiin perusasioista eli suunniteltiin yritykselle nimi, ilme ja logo. Yritysilmeesta
haluttiin selked, yhtendinen, tunnistettava ja ammattimainen. Yrittdja sai suunnittelussa
apua tuttavaltaan, joka on markkinointisuunnittelun ammattilainen. Yhdessa suunniteltiin
ja hiottiin ensimmaiset versiot esitteista ja sen jalkeen esitteita painatettiin kahdensadan
kappaleen era. Esitteita tehtiin kahdenlaisia; perusesitteita sekd miesvaltaisille aloille
kohdennettuja esitteita. (esitteet liite 3.) Samaan aikaan esitteiden kanssa painatettiin

myds kayntikortit ja suunniteltiin kotisivuja.

Muita markkinointimateriaaleja ei tassé vaiheessa ole painatettu vaan katsottiin, etta
nailla tuotteilla paédsee hyvin alkuun. Yritykselle on tehty myds facebook -sivut, mutta
niité ei ole toistaiseksi aktivoitu kayttdon. Sivuille ei ole viela ollut varsinaista tarvetta eika
niille ole toistaiseksi keksitty sopivaa sisaltda, mitéa haluttaisiin sosiaalisessa mediassa
jakaa.

Koska yrittaja halusi aloittaa toiminnan ilman yrityslainan ottamista, myoés kotisivut tehtiin
itse. Kotisivut tehtiin Nebula Oy:n valmiilla ja helppokayttdisella kotisivupohjalla. Kotisi-
vujen tekoa varten piti hakea domain experto.fi -paatetta varten ja sen hakemiseen pitaa
kayttaa palveluntarjoajaa. (Paatds fi-verkkotunnuksen myoéntamisesta liite 6) Valmiit ko-
tisivut julkaistiin noin kuukausi yrityksen perustamisen jalkeen ja ne koostuvat viidesta
eri valilehdesta: Etusivu, yritys, yrittja, tuotteet, yhteydenotto. Sivuista haluttiin yksin-
kertaiset ja informatiiviset. Edellytyksena oli, etta yrittdjan on helppo itse paivittda sivuja.
Tassa vaiheessa ei haluttu sitoutua ulkopuoliseen apuun sivujen tekemisen ja paivitta-
misen suhteen helppouden ja kustannusten saastamisen vuoksi. Kotisivujen kautta on
tullut yhteydenottoja asiakkailta, joten ne ovat toimineet hyvin. Sivuille pitaisi viela aset-

taa kavijalaskuri, jotta voitaisiin seurata kavijamaaria.

Markkinointisuunnitelmaan kirjattiin useita tapoja toteuttaa markkinointia ja asiakashan-

kintaa. Asiakkaita on mahdollista tavoittaa henkilokohtaisilla kaynneilla, puhelimitse,
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sahkopostitse, jakamalla esitteitd suoraan yrityksiin, mainostamalla esim. paikallisleh-
dissé, sidosryhma- ja verkostoitumistapahtumisissa, messuilla, kontaktien ja suositusten
kautta sek& sosiaalisessa mediassa. Kaikki naméa keinot ovat edullisia ja tehokkaita ta-
poja tavoittaa asiakkaita ja sopivat hyvin pienyritykselle.

Tassa vaiheessa mietittiin jo segmentointia eli yrittdja naki potentiaalisimpana asiakas-
ryhmana tietyt miesvaltaiset alat, joissa saattaisi olla suurempi tarve ulkoistettujen toi-
mistopalveluiden tai messujarjestelypalveluiden kaytolle. Kohderyhmaksi maariteltiin
vantaalaiset rakennusalan yritykset, konepajat, insindéritoimistot, arkkitehtitoimistot ym.
Jalkeenpain voidaan todeta, etta arvio asiakaskunnasta osui oikeaa, silla toimeksiannot

ovat tulleet kaytannossa juuri nailtd ryhmilta.

Markkinointisuunnitelmaan sisallytettiin markkinakyselyn teko, joka selvittaisi kohderyh-
man ostotottumuksia ja halukkuutta kayttaa ulkoistettuja palveluita. Markkinakyselyn
avulla selvitettaisiin kysyntaa, asiakkaiden sijaintia, haluttua lahestymistapaa, paatok-
sista vastaavia henkil6ita jne. Markkinakyselyé ei ole toistaiseksi ehditty toteuttaa, mutta
toimintaa kehitettdessa se tulee ajankohtaiseksi ja on yksi kehittamiskohteista.

Tavoitteeksi asetettiin  ensimmaiselle tilikaudelle saada viisi asiakasta, saavuttaa
50.000¢€ liikevaihto ja vakiinnuttaa toiminta kannattavalle tasolle. Lahtdkohtana oli ty6l-
listda itsensa yrityksen kautta ja saada vakituisia tyytyvaisia asiakkaita, jolloin toiminta

olisi ennustettavampaa.

Aikataulullisesti toimintaa suunniteltiin niin, ettd kevat 2014 on yritystoiminnan suunnit-
telua ja kehittelya, palveluiden rajaamista, hinnoittelun miettimista, yrityksen perustami-
seen perehtymista ja syksylla 2014 liikketoiminta aloitetaan markkinointitoimenpiteilla ja
ensimmaisten asiakaskontaktien hankkimisella. Samanaikaisesti kdydaan myos erilaisia

yrittajyyskursseja ja kehitetaan itsea mm. YAMK -opintojen avulla.

6.7 Ensimmaisen tilikauden toiminta

6.7.1 Yhteydenotot

Yritys sai ensimmaisen tilikauden aikana yhteensa 14 yhteydenottoa asiakkailta. Yhtey-

denotoista 4 kpl tuli vanhoilta kontakteilta, 2 kpl esitteiden jakamisen perusteella, 4 kpl
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kotisivujen kautta ja 4 kpl suositusten kautta. Yhteydenotoista puolet johtivat asiakas-
suhteeseen. Muutama yhteydenotto koski puhelinmyynnin tarjoamista, joka ei ole yritta-
jan vahvuus ja ndain ollen naita toimeksiantoja ei otettu vastaan. Vain kahdessa tapauk-

sessa toimeksianto jai saamatta liian korkean hinnoittelun vuoksi.

6.7.2 Asiakkaat

Yrityksella on ensimmaisella tilikaudellaan ollut kahdeksan asiakasta, joista neljan
kanssa on solmittu pitkdaikainen sopimussuhde ja neljalle asiakkaalle on tehty tietty, ly-
hyt toimeksianto. Asiakkaat ovat paaasiallisesti vantaalaisia pienia tai keskisuuria yrityk-
sid. Asiakasyritykset toimivat konsultoinnin, rakentamisen ja metalliteollisuuden aloilla.
Keskiméaarin yrityksissa on 10 - 15 vakituista tydntekijaa ja niiden liikevaihto on n. 1 mil;.

euroa.

Pitkaaikaisten asiakkaiden kanssa on tehty kirjallinen sopimus, johon on kirjattu tarkeim-
mat toimeksiantosuhteen seikat kuten sopimuksen osapuolet, viikoittainen tydaika, tun-
tihinta ja muita tarkeita asioita. Yritysten kanssa on tehty mygs vaitiolovelvollisuussitou-
mus. Nama dokumentit on hyva aina tehda asiakkaan kanssa. N&in sovituista asioista
|0ytyy mustaa valkoisella tarvittaessa.

Sovitut tyOtehtavat on paaasiallisesti hoidettu asiakkaan tiloissa. Yrittdja on kaynyt 1-3
kertaa viikossa hoitamassa sovitut ty6tehtavat paikan paalla. Yksi asiakkaista on eta-
asiakas, joka lahettdd toimeksiannot useimmiten sahkdpostin vélitykselld. Osalle asiak-

kaista on ollut mahdollista tehda myds etatyota.

Asiakkaiden maara on ollut ensimmaisen tilikauden aikana riittava ja toita on ollut tar-
peeksi. Tydtehtavat ovat olleet monipuolisia ja vaihtelua on tullut myds siita, etta tydym-
paristo vaihtuu pari kertaa viikossa. Asiakaskunta on ollut sen kaltaista, mita etukateen
kaavailtiin. Alat ovat miesvaltaisia ja yritykset tarvitsevat osa-aikaista toimistotyontekijaa
tai projektihenkil6d vastaamaan toistuvista tydtehtavista. Asiakkaat ovat olleet tyytyvai-
sia yrittajan tarjoamaan joustavaan tyoskentelytapaan. On kaynyt myds ilmi, etta yrittajan
toimesta tyotehtavat hoidetaan huomattavasti tehokkaammin ja ajallisesti nopeammin

kuin aiemmin, jolloin tehtéavia on hoitanut kokoaikainen, vakituinen tyontekija.
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6.7.3 Toiminta

Yrittdja on tehnyt ensimmaisen tilikauden aikana paaasiallisesti monipuolisia toimisto-
toita seka asiakasyritysten kehittamiseen liittyvia tehtavia. Esimerkkina tehdyista toista
ovat henkildstéhallinnon tehtavat, taloushallinnon tehtavat kuten osto- ja myyntireskont-
ran hoitaminen ja seuraaminen, laskutusasiat ja palkanlaskennan tehtavat, projektien
seuranta ja paivittaminen, erilaiset kilpailutukset, kehittdmistehtavat, seurannat, rapor-

toinnit ym.

Yrittdj& on toiminut vuoden ajan virtuaaliassistenttina ulkomailla asuvalle asiakkaalle,
joka l&hettdd toimeksiannot pdasaantoisesti sahkopostin tai erilaisten sovellusten vali-
tyksella. Toimeksiannot ovat olleet vaihtelevia ja monipuolisia ja ne ovat siséltaneet paa-
asiassa yhteydenpitoa kansainvalisiin yrityksiin.

6.7.4 Markkinointi

Markkinointitoimenpiteita lahdettiin suuntaamaan yrityksille kahdella eri tavalla. Jo ole-
massa olevista kontakteista koottiin listaus ja potentiaalisille yrityksille lahetettiin markki-
nointisahk®posti, jossa kerrottiin perustettavasta yrityksesta ja sen tarjoamista palve-
luista. Tavoitteena oli saattaa tuttujen kontaktien tietoon yrityksen tarjoamat palvelut ja

tata kautta tulikin ensimmainen toimeksianto syksylla 2015.

Toinen toimenpide oli perinteinen esitteiden jakaminen. Yrittdja kavi jakamassa esitteita
alueella toimivien yritysten postilaatikkoihin kahtena eri kertana. Jaetuista mainoksista
poiki muutama tarkea asiakaskontakti. Kavi myds ilmi, ettd monet yrittajat ottavat esit-
teen talteen ja ottavat yhteyttd myéhemmin, kun tarvetta toimistopalveluille syntyy. Yh-

teydenotot eivat siis useimmiten tapahdu heti.

Kotisivujen kautta tuli myds useita yhteydenottoja, eli ne toimivat hyvin markkinoinnin
valineena. Assistenttipalveluita googlattaessa yrityksen kotisivut nousevat nékyviin. Ko-

tisivut ovat saaneet kiitosta selkeydesta ja ammattimaisuudesta.

Muutamia asiakaskyselyitd on tullut suosittelujen kautta, eli jokin taho on kertonut Ex-
perto Yrityspalveluiden olemassaolosta ja suositellut yritystd. Tama ns. puskaradion toi-

minta on pienelle yritykselle erittain tarkeda ja parasta markkinointia mit& voi saada.
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Yrittdja ei ole toistaiseksi soittanut markkinointipuheluita eika tehnyt asiakaskaynteja yri-
tyksiin. Myoskaan messuille ei ole toistaiseksi osallistuttu. Yritykselle on tehty facebook-
sivut, mutta niité ei ole viela aktivoitu kayttoon, eli markkinointia sosiaalisessa mediassa
ei ole toistaiseksi tehty. Jatkossa néaita toimenpiteita tullaan varmasti tekemaan, jos ha-
lutaan tavoitella uudenlaisia asiakkaita.

7. Kehittamishankkeen tulokset

Opinnaytetyon onnistumista arvioitaessa palataan siihen, vastasiko tutkimustyo ja tulok-
set tutkimusongelmaan, tutkimuskysymyksiin ja asetettuihin tavoitteisiin aikaansaada
muutosta tutkimuskohteessa. Yrityksen liiketoiminnan kannalta olennaista on pohtia aut-
taako kehitysprojektissa tehty tyd viemaan liiketoimintaa eteenpain.

Ty6 on toiminnallinen tuotos, eli opinndytetydraportin ohella on kirjoitettu erillinen loppu-
tuote, liiketoimintasuunnitelma. OpinnaytetyOraportissa on kuvattu kirjallisuustutkimus,
jonka avulla selvitettiin teoreettista viitekehysta liiketoiminnan suunnittelun lahtékoh-
daksi. Raportissa kuvaillaan liiketoimintasuunnitelman laatimisen eri vaiheita. Raportin

on tarkoitus tukea liiketoimintasuunnitelmaa ja osoittaa kirjoittajan oma oppiminen.

Tutkimusongelmana oli selvittdd miten aloittavan yrityksen lilketoiminta voitaisiin suunni-
tella ja kaynnistda mahdollisimman kannattavasti. Yrityksen perustamisen osalta opin-
naytety6ta voidaan pitda onnistuneena. Prosessin tukijalkana toimi vahva teoreettinen
viitekehys, joka auttoi prosessin kronologista etenemista opinndytetydn ja perustettavan
yrityksen osalta. Opinnaytetydn tutkimusprosessi on hyvin dokumentoitu ja se voitaisiin

toistaa misséa tahansa toisessa organisaatiossa.

Tutkimuksen alkuvaiheet sijoittuvat aivan yrityksen suunnitteluvaiheen alkupééhén, jol-
loin yrityksen perustajalla oli vasta alustavia ajatuksia liiketoiminnan mahdollisuuksista,

mutta ei vield selkeaad liikeideaa eika suunnitelmaa yrityksen perustamiseksi.

Kehitysprosessi auttoi tuomaan suunnitteluvaiheeseen jarjestelmallisyytta seka antoi tie-
toa suunnitelmien kehittamista varten. Suunnitteluvaihe ja varsinainen yrityksen perus-

taminen ja sen toiminta ei tuskin olisi ollut yhtéa perusteellista ilman kehittdmisprosessia
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ja silla on varmasti ollut suuri vaikutus yrityksen menestymiseen toiminnan alkuvai-

heessa.

Erityisen hyodyllinen toiminnan kannalta oli liiketoimintasuunnitelman huolellinen valmis-
telu ja sen hyddyntaminen yrityksen toiminnassa. Asetettu mittaristo osoittaa, etté saa-
vutetut tulokset olivat erittdin hyvia. Kaikki asetetut tavoitteet saavutettiin ja osa jopa yli-

tetdan. Mittarit olivat selkeita ja ne oli asetettu oikein.

Opinnaytetytna tehtavan toimintatutkimuksen tavoitteena on mitata kohteessa tapahtu-
nutta muutosta. Tassa tapauksessa tapahtunut muutos oli ilmeinen, silla yritys perustet-
tiin onnistuneesti tehtyjen suunnitelmien, analyysien ja liikketoimintasuunnitelman poh-
jalta. Yrityksen toiminta saatiin kdynnistettya, asiakashankinnassa onnistuttiin ja liike-

vaihtotavoite seka kuukausittainen laskutustavoite ylitettiin.

Kehitysprosessi kesti kokonaisuudessa parisen vuotta ja tana aikana tapahtui odotettua
ja myonteista kehitysté kohti asetettuja tavoitteita. Osa kehityksesta olisi varmasti tapah-
tunut jossain maarin myos ilman kehittamistyotakin, mutta sen roolia suunnitelmallisuu-

dessa ja toiminnan organisoinnissa ei voi kuitenkaan vaheksya.

7.1 Validiteetti ja reliabiliteetti

Reliabiliteetti ja validiteetti ovat luotettavuuden kasitteitd, joita kaytetdan yleensa suo-
raan kvantitatiivisen tutkimuksen kasitteina, mutta jotka on perinteisesti omaksuttu myos
kvalitatiivisen tutkimuksen kayttdon. Kvantitatiivisen tutkimuksen reliabiliteetti- ja validi-
teettikasitteitd ei voida suoraan soveltaa kvalitatiiviseen tutkimukseen. Reliabiliteetti tar-
koittaa tutkimuksen tulosten pysyvyytta, eli tutkimuksen toistettavuutta samankaltaisin
tuloksin. Reliabiliteetti voidaan jakaa stabiliteetin ja konsistenssin kasitteisiin. Stabiliteetti
mittaa pysyvyytta ajassa ja konsistenssi mittaa eri mittareiden yhtenaisyytta suhteessa
mitattaviin tekijoihin. Validiteetilla tarkoitetaan oikeiden tekijdiden tutkimista. Validiteetin
alakasitteitd ovat ulkoinen ja sisainen validiteetti. Ulkoisella validiteetilla mitataan tulos-
ten yleistettavyytta. Yleistettavyys taas tarkoittaa, etta tulokset patevat vastaavissa tilan-
teissa. Sisallon validiteetti on kayttotarkoitukseen soveltuvien mittareiden kayttamista eli

oikeiden asioiden mittaamista. (Kananen 2012, 170.)
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Tutkimuksen tavoitteena oli keratd mahdollisimman luotettavaa, yleistettdvaa ja totuutta
vastaavaa tietoa. Reliabiliteettia ja validiteettia kéytetd&n arvioitaessa tutkimustulosten

luotettavuutta.

Taman opinnaytetyon osalta reliabiliteetti toteutui, silla mikali sama tutkimus tehtaisiin
uudelleen raportin mukaisesti ja samaa viitekehysta ja tutkimusmenetelmia kayttaen, tu-
lokset olisivat hyvin samanlaisia. Kanasen mukaan tutkimuksen luotettavuutta paranne-
taan dokumentaatiolla eli kaikki ratkaisut ja valinnat tutkimuksen eri vaiheissa perustel-
laan. Valittaessa tiedonkeruu-, analysointi- ja tutkintamenetelmia tulee kirjata valinnan

syyt ja perustelut.

Verifioinnin osalta tutkimuksen tulosten todennettavuus voidaan todeta ja muutoksen

vaikutus ennen tutkimusta ja toteutuksen jalkeen pystytaan nakemaan.

Validiteettia puoltavat useat seikat. Valitut mittarit olivat selkeitd ja mittasivat juuri sita,
mit& oli tarkoituskin mitata. Tyon tavoitteet, suunnittelu, toteutus sek& havainnot doku-
mentoitiin tarkasti ja tutkimuksella p&astiin siihen mita oli tarkoituskin tutkia. Teoriamallit
valittiin sen mukaan, miten hyvin ne sopivat tutkimusaiheeseen. Tutkimuksessa pyrittiin
lisdamaan luotettavuutta myos yhdistelemalla erilaisia tutkimusmenetelmia ja teoreetti-

sia ndkodkulmia oli useita.

Raporttia kirjoitettaessa pyrittiin selvittimaan ja perustelemaan selkeé&sti miksi jotain on
tehty tai jatetty tekematta. Raporttia on kirjoitettu siten, ettd lukija pystyy seuraamaan
tapahtunutta muutosta ja tehtyja toimenpiteita luotettavuuden ja uskottavuuden paranta-

miseksi.

Koska opinnaytetydn tekija toimii seka tutkijana ettd toimeksiantajana eli yrityksen pe-
rustajana, on kehittdmistydssa pyritty ottamaan korostetun objektiivinen rooli. Raporttiin
on lisatty useita liitteitd, jotka todentavat ja dokumentoivat matkan varrella tehtyja vai-

heita.



7.2 Mittarit

Taulukko 3.
TAVOITE

Liiketoimintasuunni-
telma tehdaan ja ote-
taan kayttoon

Yritys perustetaan ja se

aloittaa toimintansa

Yritys hakee ja sille
mydnnetaan  starttira-
haa

MENETELMA

Suunnitelman toteutta-

minen

Yrityksen perustaminen

Starttirahan hakeminen

Kehittdmistehtavan onnistumisen arvioinnin mittarit

TAVOITEARVO

Suunnitelman on tehty

ja toimittu sen pohjalta

Yritys aloittaa toimin-
tansa
Starttiraha on myoén-
netty

59

TULOS

Suunnitelma tehtiin ja

sitéd noudatettiin

Yritys perustettiin hei-
nakuussa 2014
Starttiraha myo6nnettiin
elokuussa 2014

Kotisivujen teko Kotisivujen toteuttami- = Yrityksella on toimivatja = Yrittdja teki itselleen ko-
nen itse informatiiviset kotisivut tisivut, joiden kautta on

tullut yhteydenottoja
asiakkailta

Asiakaskontaktien kontaktointi ja markki- 5 kpl 8 kpl (14 yhteydenottoa)

maara 1. tilikaudella nointi

Laskutus €/kk 4000€ 5500€

Liikevaihto 1. tilikau- 50 000€ 63 000€

della

Taulukkoon on keratty asetettujen mittareiden osoittamat tulokset. Tulokset osoittavat,
ettd yritykselle tehtiin liiketoimintasuunnitelma ja sita kaytettiin ohjenuorana yrityksen pe-
rustamisen suunnittelussa. Sen ansiosta osattiin huomioida yrityksen toimintaan liittyvat
eri nakokulmat ja oleelliset asiat. Tulokset osoittavat, etta yritys perustettiin ja se kayn-
nisti toimintansa heindkuussa 2014. Yrittdja haki ja sille myonnettiin starttirahaa, jota
saatiin yhteensa 12 kuukauden ajan. Yrittdja teki yritykselle kotisivut, joiden kautta on
tullut yhteydenottoja asiakkailta ja ne ovat toimineet seka yrityksen mainoksena etta in-

formaatiota antavina.

Numeraalisia tavoitteita asetettiin kolme kappaletta, joita olivat asiakkaiden lukumaara,
kuukausilaskutus seka liikevaihto ensimmaisen tilikauden aikana. Asiakaskontaktien ta-
voitearvoksi asetettiin 5 kpl ja toteutunut mé&éara oli 8 kpl. Yhteensé yhteydenottoja asi-
akkailta tuli 14 kpl eli keskimaarin 1/kk. Tahan tulokseen voidaan olla siis erittain tyyty-
vaisia. Toisena numeraalisena tavoitteena oli vahintaan 4000€ kuukausilaskutus. T&ma-

kin tavoite ylittyi, silld kuukausilaskutusta tuli keskimaarin 5500€/k. Liikevaihdon tavoit-
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teeksi ensimmaiselle tilikaudelle asetettiin 50 000€ ja esimerkiksi yrityksen kannatta-
vuuslaskelmat oli tehty taméan tavoitteen mukaan. Tamakin tavoite ylittyi ja yritys saavutti
ensimmaisella tilikaudellaan 62 000€ liikevaihdon. Yrityksen tekema voitto oli 38 000€.

8. Jatkokehitysmahdollisuudet

Yrittdja on vakiinnuttanut asiakassuhteensa ja han on talla hetkella taystyollistetty. Mikali
yrityksen tavoitteena olisi kuitenkin laajentua ja kehittyd, tulisi jatkossa kiinnittdd enem-
man huomioita tuotteistamiseen ja markkinoinnin kohdentamiseen. Yritys voisi kehitella
kampanijoita, joissa tiettya tuotepakettia tarjottaisiin kohdennetusti harkituille asiakasryh-
mille. Hinnoittelua tulisi miettia enemman palkkioperusteisena eli tietty kiintea hinta si-
saltaisi tietyn tydpanoksen, riippumatta tyohon kaytetysta ajasta. Myos etatyon osuutta
tulisi lisata, jolloin tydsta tulisi ajasta ja paikasta riippumatonta.

Jatkossa tulisi myods miettid mahdollisuutta palkata tai vuokrata tyontekijoita yritykseen.
Se avaisi mahdollisuuksia tarjota asiakasyrityksille laajempia palvelukokonaisuuksia ja
on edellytys yritystoiminnan kasvattamiseen. Nama strategiset paatokset tulee kuitenkin
tehda harkiten ja valttaa tietoista riskinottoa. Yrittdjan kokemuksen mukaan pienimuotoi-
nen yritystoiminta ja hallittu kasvu ilman riskia tydntekijana palkkaamisesta on usein pa-
rempi vaihtoehto kuin nopea kasvu ja siitd seuraava hallitsematon tilanne. Harkintaa tu-

lee siis kayttaa jokaisessa paatoksessa myos jatkossa.

Konkreettisina kehittdmiskohteina esille nousivat ammattimaisen vaikutelman lisdami-
nen eli yrityksen kaiken ulospain nakyvan viestinnan yhdenmukaistaminen ja moderni-
sointi. Kotisivuja tulisi kehittdd ja Facebook- ja Twitter-sivut tulisi aktivoida ja lisata yri-

tyksen nakyvyytta niiden kautta nykyaikaisin keinoin.

Tarjouspyyntoihin ja yhteydenottopyyntdihin tulisi vastata saman paivan aikana ja kyse-
lyita varten tulisi valmistaa sapluuna, jota voi kayttda esim. hinnoittelun ja tuotteistamisen

osalta.

Potentiaalisten asiakasyritysten ulkoistamistarpeita tulisi selvittaa ja tehda suunniteltuja

kampanijoita haluttuihin asiakasyrityksiin.
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Yhtena jatkotoimenpiteend suositellaan myds kayntid Uusyrityskeskuksen asiakasneu-
vojalla, joka on erikoistunut jo toimiviin yrityksiin. Sieltd on mahdollista saada neuvoja ja

uudenlaisia nakokulmia yritystoimintaan.

Esiin nousi myos joitain strategisia tavoitteita, joita yrittéjan tulisi miettia jatkossa. Asiak-
kaiden maaraa tulisi lisata hallitusti, asiakkaat tulisi tunnistaa paremmin ja tdsmentaa
asiakaslupausta. Asiakkaille tulisi myos tehda tyytyvaisyyskyselyita, jotta palvelua osa-

taan parantaa.

Asiakaskokemusta tulisi parantaa erottumalla kilpailijoista ja markkinointi- ja myyntipro-

sesseja tulisi uudistaa, kuten edellékin on todettu.

9. Johtopaatokset

9.1 Yhteenveto

Opinnaytetydssa on kayty lapi yrityksen perustamisprosessi, tehty liiketoimintasuunni-
telma seka perustamis- ja kannattavuuslaskelmat ja erilaisia yritystoiminnan analyyseja.
Opinnaytetytn tuloksena on yrittdjalle suunnatut ohjeistukset yrityksen perustamisesta
seka liiketoimintasuunnitelma yrittdmisen ohjenuoraksi. Taméan lisaksi on seurattu monin

eri mittarein yrityksen ensimmaisen tilikauden toimintaa ja analysoitu sita.

Opinnaytety6 tehtiin havainnoimalla yrittajan paivittaista toimintaa 18 kuukauden ajan.
Tutkimus osoittaa, etta huolellisen valmistautumisen jalkeen yritys saatiin perustettua ja
se kaynnisti toimintansa syksylla 2014. Ensimmainen pitk&aikainen asiakaskontakti saa-
tiin jo syyskuussa, jonka jalkeen t6ita on riittdnyt tahan paivaan asti. Voidaan todeta, etta
yrityksen perustaminen kannatti ja kaikki on mennyt yrittdjan nakékulmasta hyvin ja ilman
yllatyksia.

Tutkimuksen teon aikana on noussut esiin useita kehittamiskohteita, joiden pohjalta yrit-

taja haluaa lahtea kehittamaan yrityksen toimintaa eteenpain.
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9.2 Arviointi

Opinnaytety6n tavoitteena oli auttaa aloittelevaa yrittajaa yrityksen perustamisen eri vai-
heissa tarjoamalla tietoa ja kaytannon ohjeita yrityksen perustamiseen liittyen. Toisena
tavoitteena oli saavuttaa onnistunut ensimmainen tilikausi ja mitata sita luotettavasti so-
pivilla mittareilla. Molemmat tavoitteet tayttyivat, silla yrittdja perusti yrityksen onnistu-
neesti ilman yllatyksia, huolellisen suunnittelun ja aiheeseen perehtymisen ansiosta. Ta-
man liséaksi ensimmainen tilikausi onnistui yli odotusten ja yritys saavutti vakiintuneet

asiakassuhteet ja teki voittoa.

9.3 Oman tyon kritiikki ja kehittyminen

Opinnaytetyon teko viivastyi alkuperaisesta aikataulusta aiheen vaihtumisen vuoksi. Tut-
kimuksen tekeminen kesti kaikkiaan yli kahden vuoden ajan eli tarkasteltava ajanjakso
oli melko pitkéa. Oli kuitenkin hy6dyllista kayttaa opinnaytetydn tekemiseen niin pitka aika,
koska nain saatiin havainnoitua koko matka yrityksen perustamishaaveista ensimmai-
seen tilinpaatokseen asti. Valilla tydssa oli taukoja kiireisen elamantilanteen vuoksi,
mutta motivaatio tehda kehittamistehtava nain isosta projektista ja omasta yrityksesta oli

koko ajan suuri.

Tietamys yrittdmisen eri osa-alueiden teorioista kasvoi valtavasti ja niitd pystyi hyddyn-
tamaan ja soveltamaan kaytannodssa hyvin. Huolellisen perehtymisen ansiosta kaikki sei-

kat yrityksen perustamiseen liittyen tuli huomioitua ja se taas edesauttoi onnistumista.

Tutkimuksen teko opetti kasittelemaan laajoja kokonaisuuksia ja I16ytdmaan niista oleel-
liset ja tarkeat asiat sekd soveltamaan niitd kdytannossa. Mik& voisikaan olla parempi
paatds Master of business Administration koulutusohjelmalle yrittajyydesta ja liilketoimin-
taosaamisesta, kuin tehda lopputydna oman yrityksen perustamis- ja kehittdmisprojekti.
Kaikki opintojen myota tulleet opit paasivat heti kaytannon testiin ja lopputulokseen voi
olla tyytyvainen. Opinnot olivat myds kannustava osatekija yrittajyyteen heittéaytymiseen.
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PAATOS 0299039607/2014
Starttiraha ei tyottomaiille

Paatospaivia: 04.07.2014

JUURINEN Nina KAROLIINA

Kannistonpolku 9
01700 VANTAA

Tehtivia
Tukiaika
Tuki

Maiidriaraha

Tuen maksatuksen esteet

Valmistelija:
Tahtisalmi Birgitta

Annettu postin kuljetettavaksi:
<7 % . 20¢%

Viestintdpalvelut
18.08.2014 - 17.02.2015
35.93 euroa/pv

Teille on myo6nnetty starttirahaa julkisesta tySvoima- ja yrityspalvelusta annetun
lain (916/2012) 8 luvun nojalla. Tuki maksetaan valtion talousarviossa
osoitetusta midriarahasta ja sitd varataan vuodeksi 2014 enintiin 3521,14 euroa
ja vuodeksi 2015 enintddn 1257.55 euroa.

Julkisesta tydvoima- ja yrityspalvelusta annetun lain (916/2012) 8 luvun 1 §:n 2
momentin mukaan tuki my&nnetidin de minimis -tukena. Tuki perustuu
komission asetukseen (EY) N:o 1998/2006, annettu 15.12.2006,
perustamissopimuksen 87 ja 88 artiklan soveltamisesta vihdmerkityksiseen
tukeen, julkaistu EU:n virallisessa lehdessid N:o L. 379, 28.12.2006.

Mydnnetty tuki huomioidaan laskennallisesti starttirahalla perustetun
yritystoiminnan de minimis -tueksi.

Lain (916/2012) 8 luvun 3 §:n 2 momentin nojalla starttirahaa ei makseta, jos
henkilbasiakas saa samalta ajalta:

1) palkkaa tai korvausta tekemistiddn yritystoimintaansa liittyméttdmasta tySsti,
jolloin palkkana pidetdin my6s vuosiloma-ajan palkkaa ja irtisanomisajan
palkkaa seki sellaista tySttdmyysturvalain 3 luvun 6 §:n 1 momentissa
tarkoitettua taloudellista etuutta, jonka on katsottava turvaavan kohtuullisen
toimeentulon:

2) julkista tukea omiin palkkauskustannuksiinsa;

3) tysttomyysturvalain (1290/2002) mukaista tySttémyysetuutta;

4) sairausvakuutuslain (1224/2004) mukaista sairauspéivirahaa tai
osasairauspdivirahaa tai kansaneldkelain (568/2007) mukaista
tyokyvyttémyyseliketti tai kuntoutustukea taikka tdyden tySkyvyttémyyden
perusteella maksettavaa etuutta jonkin muun lain nojalla:

5) kansaneldkelain tai tydeldkelakien mukaista vanhuuseliketti tai varhennettua
vanhuuseliketti;

6) tyottomyyseliketta;

7) sairausvakuutuslain mukaista #ditiys-, erityisditiys-, isyys- tai
vanhempainrahaa taikka erityishoitorahaa;

8) maatalousyrittdjien luopumistuesta annetun lain (1293/1994) tai maatalouden
harjoittamisesta luopumisen tukemisesta annetun lain (612/2006) mukaista
luopumistukea;

9
Kansanelikelaitoksen kuntoutusetuuksista ja kuntoutusrahaetuuksista annetun
lain (566/2005) tai tyodntekijin eldkelain (395/2006) 1 luvun 3 §:ssi
tarkoitettujen lakien, elikeohjesddnnon tai eldkesdidntdjen mukaista
kuntoutusrahaa taikka ansionmenetyskorvausta tapaturmavakuutuksen,

Uudenmaan TE-toimisto, Vantaa Paatos 0299039607

PL 1003
00521 HELSINKI
Puh. 0295040000

04.07.2014 09:15, Tahtisalmi Birgitta
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Maksamisen lopettaminen ja takaisinperinti

Starttirahan maksatuksen keskeyttamiseen, lopettamiseen, palauttamiseen ja
takaisinperintidin sovelletaan, miti laissa julkisesta tydvoima- ja yrityspalvelusta
(916/2012) saddetddn. Starttirahan maksaminen voidaan miériti lopetettavaksi,
jos starttirahan saaja ei enda tayti niitd edellytyksii tai ehtoja, jotka tuen
saamiselle on asetettu.

Starttirahan saajan tulee ilmoittaa viipymiittd kirjallisesti yritystoiminnan
keskeyttamisestd ja muista muutoksista tuen myé&ntineelle ty6- ja
elinkeinotoimistolle seki elinkeino-, liikenne- ja ympiristokeskukselle.

Muutoksenhaku Laki julkisesta tydvoima- ja yrityspalvelusta (916/2012) 14 luku 1 § 1-2
momentit.
Tdhan pédatokseen ei saa hakea muutosta valittamalla. Pditokseen saa siihen
tyytymiéton asianosainen hakea oikaisua 30 péivin kuluessa péitoksen
tiedoksisaannista. Oikaisuvaatimus tehdéin paztsksen tehneelle viranomaiselle.
Oikaisuvaatimuksesta annettuun paitokseen saa valittamalla hakea muutosta
siten kuin hallintolainkéyttSlaissa (586/1996) sdddetddn. Oikaisuvaatimusosoitus
on timin paitoksen liitteend.

—{ _7 .
l =T L > — —___/ % ‘\

Raappana Taru \ A
Lisitietoja padtoksestd antaa tarvittaessa paatoksen tehnyt TE-toimisto.

Liitteet Oikaisuvaatimusosoitus
Maksatushakemus

Uudenmaan TE-toimisto, Vantaa Paatos 0299039607

PL 1003
00521 HELSINKI

Puh.

0295040000
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' TE-palvelut
tjanster | services

Uudenmaan ty6- ja elinkeinotoimisto

Starttiraha

Starttiraha on tyo- ja elinkeinopalveluihin
kuuluva tyollistamistuki, jolla tuetaan uutta
yrittajaa toiminnan alkuvaiheessa.

Tukea voi hakea tyoton, tydssa kayva,
opiskelija tai muu paatoimiseen ja
jatkuvaan yritystoimintaan ryhtyva.
Starttirahaan ei kuitenkaan ole subjektiivista
oikeutta, vaan kyseessa on harkinnan-
varainen tuki, josta paattaa TE-toimisto.

Starttirahaa haetaan 6 kk jaksoissa,
jokaista erillisella hakemuksella.
Enimmaistukiaika on 12 - 18 kk.
Starttirahan maara (v. 2014) on

ensimmaiselta 6 kk jaksolta paasaantoisesti
35,93 €/ pv elin. 760 € / kk

seuraavat jaksot
32,66 €/ pv elin. 690 € / kk

Starttiraha on henkilokohtaista,
veronalaista tuloa.

Myontamisen ehtoja
v" Hakijalla on riittavat valmiudet alalle:
koulutus, tyokokemus

v' Riittavat valmiudet yrittajaksi:
yrittdjakokemusta tai soveltuvaa
yrittajakoulutusta

v Liiketoimintasuunnitelma on arvioitu
kannattavaksi (esim. Vantaan
Uusyrityskeskuksessa)

Starttirahan esteita

x Yritystoiminta on aloitettu ennen kuin
tuen myontamisesta on paatetty

% Muu tulo, mm. palkka, opintotuki,
vanhempainpaivaraha, elakkeet

%  Verovelka tai ulosottovelka

x Yritystoiminnasta saa heti kohtuullisen
toimeentulon.

Kun haet starttirahaa:

Liite 3
33

te-palvelut.fi

Ala rekisterdi yritysta viela. Tutustu
yritystoiminnan suunnitteluun:
www.yrityssuomi.fi

Tee alustava liiketoimintasuunnitelma,
kayta Its.yrityssuomi.fi tai
www.liiketoimintasuunnitelma.com

Osallistu Oma yritys teemapaivaan
Leijassa ja henkildkohtaiseen
perustamisneuvontaan, ks. www.vuyk. fi
(suomi, ruotsi, englanti) tai
www.yrityshelsinki.fi (muut kielet)

Ota yhteytta TE-toimiston
asiantuntijaan, ks. kaantépuoli.

Jata starttirahahakemus sahkoisesti
TE-palvelujen www-sivuilla. Toimita
litteet asiantuntijan ohjeiden mukaisesti.

Asiantuntijamme kutsuu Sinut
henkilokohtaiseen haastatteluun.

Starttirahahakemuksen liitteiksi
edellytetaan kirjallisina dokumentteina:

Liiketoimintasuunnitelma ja
kannattavuuslaskelma

Verovelkatodistus, alle 3 kk vanha
(www.vero.fi/verovelkatodistus)

Lainalupaus rahoitustarpeita varten
Sopimus mahdollisista toimitiloista
Muut asiantuntijan pyytamat liitteet

Paatoksen saaminen

Paatdoksen starttirahasta saat 1 - 4
viikon kuluessa hakemuksen ja kaikkien
pyydettyjen liitteiden jattamisesta.

versio 20.2.2014
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Viranomaisen merkintdja

|

V2 I T O

PERUSTAMISILMOITUS
Yksityinen elinkeinonharjoittaja

wiwnwytifi

Lomakkeella voitte ilmoittautua tai hakeutua kaupparekisteriin, arvonliséverovelvollisten rekisteriin, ennakko-perintarekisteriin,
tyonantajarekisteriin ja vakuutusmaksuverovelvolliseksi. limoittakaa talla lomakkeella my6s ennakon maaraamista koskevat tiedot.
Lihets lomake osoitteeseen Patentti- ja rekisterihallitus (PRH) - VEROHALLINTO, Yritystietojarjestelmé&, PL 2000, 00231 HELSINKI

Yrityksen nimi (annetut toiminimet rekisterdiddan alla olevassa jarjestyksessa)

Toiminimi (varmistuu vasta, kun nimi on hyvaksytty kaupparekisterissé)

Toinen nimivaihtoehto

Kolmas nimivaihtoehto

Kotipaikka (kunta tai ulkomaisen yrityksen

kotivaltio)

Jos elinkeinonharjoittaja on rekisterdity myds toiseen valtioon, ilmoita
ulkomainen VAT- ja rekisterinumero

Muut mahdolliset toiminimet (Tayttakaa tarvittaessa)

Rinnakkaistoiminimet (Toiminimen vieraskieliset kaannokset)

Aputoiminimi

Aputoiminimelld harjoitettava toimialan osa

Aputoiminimi

Aputoiminimelld harjoitettava toimialan osa

Elinkeinonharjoittajan henkilStiedot (tayta lisaksi henkildtietolomake)

Elinkeinonharjoittajan taydellinen nimi

Syntymaaika

Kieli

Kansalaisuus (jos ei Suomen)

suomi |:| ruotsi

Julkiset yhteystiedot (posti- tai kdyntiosoite pakollinen)

Yrityksen postiosoite (katu/tie,talon nro, porras, huoneiston nro tai Postinumero Postitoimipaikka
postilokero)

Yrityksen kayntiosoite (katu/tie,talon nro, porras, huoneiston nro) Postinumero Postitoimipaikka
Puhelin Matkapuhelin Faksi

Sahkoposti Kotisivun www-osoite

Tilikausi

Tilikausi (pv.kk - pv.kk)

Ensimmaisen tilikauden alkamis- ja paattymispaiva
(pv.kk.vvvv - pv.kk.vvwv)

Yritys ilmoittautuu seuraaviin PRH:n ja Verohallinnon rekistereihin

PRH

I:] kaupparekisteri
(mukaan kuitti kasittelymaksusta)

Verohallinto
[:] arvonlisaverovelvollisten tydnantajarekisteri (vain saannéllisesti
rekisteri D palkkaa maksavat, ks. tayttéohje)
D ennakkoperintarekisteri D vakuutusmaksuverovelvollisten ekisteri (ks.

tayttéohje)

YTJ 1003 12.2013
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Yritys on perustettu yritysmuodon muutoksen seurauksena (ks. tdyttdohje) Tayta lisaksi erillinen henkilétietolomake.

Edeltdjan taydellinen nimi tai toiminimi Syntymaaika (pp.kk.vvv) Kansalaisuus ellei Suomen

Kaupparekisteriin ilmoitettava toimiala (kirjoita tdydellinen toimiala, dla kayta toimialakoodeja)

Verohallintoon ilmoitettavatoimiala (toimiala, jota yritys pdaasiassa harjoittaa)

Elinkeinotoiminta aloitetaan mydhemmin (ei vaikuta kaupparekisterin rekisterdintiin, ks. tayttéohje.)

alkaen, pvm

Verohallinnolle lisétietoja tistd ilmoituksesta antaa (henkil6 ja/tai yritys, esim. tilitoimisto)

Nimi Y-tunnus
Postiosoite Postinumero Postitoimipaikka

Puhelin Matkapuhelin

Faksi Sahkoposti

Kaupparekisterille lisatietoja tasta ilmoituksesta antaa (henkild ja/tai yritys, esim. asiamies

Nimi

Postiosoite Postinumero Postitoimipaikka
Puhelin Matkapuhelin

Faksi Sahkoposti

Liséatietoja

Taytd myds lomakkeen sivu 3, jos ilmoitat sivulla 1 arvonlisidverovelvollisten rekisteriin, ennakkoperintirekisteriin,
tyonantajarekisteriin tai vakuutusmaksuverovelvolliseksi.

Padivdys ja allekirjoitus

Paivays Allekirjoitus ja nimen selvennys Puhelin

Henkilétietolain 24 §:n mukainen informaatio lomakkeeseen liittyvista rekistereisté on saatavissa Internetista osoitteesta www.ytj.fi seka

Patentti- ja rekisterihallituksesta ja Verohallinnosta.

YTJ 1003 12.20113 Perusosa, sivu 2 (4)
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Verohallintoon ilmoitettava postiosoite

I:I Merkitse rasti ruutuun, jos postiosoite on sama kuin sivulla 1 ilmoittamasi yleiseen kayttédn tarkoitettu osoite.
Muussa tapauksessa tayta osoitetiedot tahan.

Postiosoite Postinumero Postitoimipaikka

Arvonlisdverovelvolliseksi ilmoittautuminen

Yritys ilmoittautuu arvonlisaverovelvolliseksi Yritys ilmoittautuu arvonlisaverovelvolliseksi  Yritys ilmoittautuu EU- palvelumyynneista
ostoista tai omasta kaytosta arvonlisaverovelvolliseksi
D alkaen, pvm I:I alkaen, pvm EI alkaen, pvm
Ulkomainen yritys ilmoittautuu Ulkomainen yritys ilmoittautuu vain Ulkomainen kaukomyyja ilmoittautuu
arvonlisaverovelvolliseksi ilmoituksenantovelvolliseksi verovelvolliseksi

|:] alkaen, pvm E] alkaen, pvm D alkaen, pvm

I:l Harjoittaa ainoastaan alkutuotantoa

Arvonliséverovelvoﬁseksi hakeutuminen (perustele tarkemmin sivulla 4 kohdassa lisdtietoja)

Yhteiséhankkija (AVL 26 f §)

Kiinteiston kayttéoikeuden luovuttaja (AVL 12 Vahaisen liiketoiminnan harjoittaja, yleishyddyllinen
ja 30 §, liitteeksi kopio vuokrasopimuksesta) yhteis6 tai uskonnollinen yhdyskunta (AVL 12.1 §) I:I
I:I alkaen, pvm CI alkaen, pvm vKievy: 5PV RKUYVY)
Ulkomaalainen elinkeinonharjoittaja (AVL 12.2 §) Ulkomainen kaukomyynti (AVL 63 a §) Alkutuottaja hakeutuu arvonlisaverovelvolliseksi
alkaen, pvm I:I alkaen, pvm |:| alkaen, pvm

Yritys ei ole arvonlisdverovelvollinen (perustele tarkemmin sivulla 4 kohdassa lisitietoja)

” — ) Yleishyddyllisen yhteisdn / uskonnollisen yh-

[] vanainen toiminta ALV 3 § [] Rrahoituspalvelut ALV 41 § dyskunnan arvonlisaveroton toiminta ALV 4-5 §
Terveyden- ja sairaanhoitopalvelut

EI ALV 34 § D Vakuutuspalvelut ALV 44 § l:] Muu veroton toiminta, mika?

I:I Esiintymispalkkiot tai tekijanoikeus-

EI Sosiaalihuoltopalvelut ALV 37 § korvaukset ALV 45 §

I:I Koulutuspalvelut ALV 39 § D Kiinteiston luovutukset ALV 27 §

Vakuutusmaksuverovelvollisuutta koskevat tiedot

Yritys ilmoittautuu vakuutusmaksuverovelvolliseksi
|:I alkaen, pvm

Kirjanpidon muoto
_I:I yhdenkertainen kirjanpito D kahdenkertainen kirjanpito

Palkanmaksua koskevat tiedot

Yritys ilmoittautuu saanndllisesti palkkoja maksavaksi tyénantajaksi Yritys ilmoittautuu merity6tuloa maksavaksi tyénantajaksi

[:, alkaen, pvm alkaen, pvm

Oma-aloitteisten verojen ilmoitus- ja maksujaksoa koskevat tiedot (Tayta kohta vain, jos toiminnan aloittamisvuoden liikevaihto on 50 000
euroa tai vahemman ja yritys haluaa neljannesvuoden tai vuoden pituisen ilmoitus- ja maksujakson. Lisatietoja on tayttéohjeen sivuilla 12-13)

Kuluvan kalenterivuoden liikevaihto (Liikevaihtoon luetaan kaikki yrityksen Suomessa ja ulkomailla tapahtuva myynti)
euroa

Jos yritys haluaa lyhyemman ilmoitus- ja maksujakson kuin mihin liikevaihto oikeuttaisi, rastita ilmoitus- ja maksujakson pituus

D 1kk D neljannesvuosi

Alkutuottajan ja/tai taide-esineen tekijan ilmoitus- ja maksujakso arvonlisdverotuksessa
(Tayta tama kohta vain, jos haluatte muun kuin kalenterivuoden pituisen ilmoitus- ja maksujakson, kts. tayttéopas.)

Haluttu ilmoitus- ja maksujakson pituus

EI 1 kk EI neljannesvuosi

YTJ 1003 12.2013 Veroviranomaisen kappale, sivu 3 (4)
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TEnnakkoperintﬁrekisteriin hakeutuva tayttaa

Yritys hakeutuu ennakkoperintarekisteriin (EPL 25 §)

alkaen, pvm

Ennakkoveroa varten tarvittavat tiedot

Ensimmaisen tilikauden arvioitu liikevaihto Ensimmaisen tilikauden arvioitu verotettava tulo

euroa euroa

Elinkeinonharjoittajan muut tulot kalenterivuonna (Jos maksajia on useita, tayttakaa erillinen ennakkoveron hakemuslomake.)

euroa

Lisatietoja

YTJ 1003 12.2013 I = Veroviranomaisen kappale, sivu 4 (4) [N
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eXperto

yrityspalvelut

Yritystoiminnan tarkeat tukipalvelut
tehokkaasti, luotettavasti ja vaivattomasti

Experto Yrityspalvelut on perustettu auttamaan kaikenkokoisia yrityksic
pdivitt&isissé toimisto- ja viestintGtehtavissa. Saat osaavan tyontekijan
hoitamaan yrityksesi ruuhkahuiput ja kasautuneet tydt sekd tarvittaessa
osaamista vaativampiinkin projekteihin. Saat tydntekijén heti kéyttdosi ja
sadastat kuluissa. Voit keskittyd rauhassa ydinosaamiseesi.

= Assistenttipalvelut
e laskutus, asiakasrekisterit, kokous- ja matkajdrjestelyt
¢ tiedonhaku, teht&vien organisointi, asiakasyhteydet

= Viestintd

e oikoluvut, puhtaaksikirjoitukset, tietojen syottaminen ~
e fiedotteet, www-sivujen paivitykset, sGhkdpostilikenteen hoito p
® Tapahtumat ja messut \\

« asiakastilaisuudet ja koulutukset
¢ messujarjestelyt ja messuosastotydskentely

" Projektit ;
e kyselyt, tutkimukset ja analyysit ‘ g ‘

e rekrytoinneissa avustaminen z -
~,

= Assistenttipaketit ja sijaispalvelut
¢ oma assistentti: valitse tarvitsemasi madara tydtunteja / kk
etatydnd tai yrityksesi tiloissa
¢ lyhyet sihteerin ja assistentin sijaisuudet kuten sairauslomat ja vuosilomat.

OTA YHTEYTTA!

Karoliina Juurinen
puh. 044 524 3209

experto yrityspalvelut

TEHOKAS, LUOTETTAVA, VAIVATON

karoliina.juurinen@experto.fi
www.experto.fi
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eXperto
YRITYSPALVELUT
Tarvitsetko valiaikaista
@ ® @ ®
tai ulkoistettua toimistoapua?
Experto Yrityspalvelut avustaa muun muassa ruuhkahuipuissa, toimisto- ja viestintateh-
tavissa, projekteissa seka purkaa kasautuneet tyot. Vaivattomasti ja sopimuksen mukaan.
Maksa vain tehdysta tyosta ja keskity rauhassa ydinosaamiseesi.
Experto Yrityspalvelujen kautta saat
B Toimisto- ja sihteeripalvelut seka taloushallinnon avustavat tyot
o laskutus, kuittien ja tositteiden kasittely, laskujen maksaminen
o rekistereiden ylldpito, tilastojen ja raporttien laatiminen, tiedonhaku
o kokous- ja matkajarjestelyt
B Viestintatehtavat
(o) oikoluvut, puhtaaksikirjoitukset, tietojen syéttaminen
o tiedotteet, www-sivujen paivitykset ja kehitys o
o liikkekirjeet, sahkopostit, sosiaalinen media
B Tapahtumat ja messut
o asiakastilaisuuksien jarjestaminen ja organisointi
o messujdrjestelyt ja messuosastotydskentely
o koulutusten jarjestaminen
B Projektit -
o kyselyt, tutkimukset ja analyysit
o rekrytoinneissa avustaminen
o yritysten muutostilanteet

B Assistenttipaketit ja sijaispalvelut

o oma assistentti -palvelu: valitse tarvitsemasi maara tyotunteja / kk
o lyhyet sihteerin ja assistentin sijaisuudet kuten sairauslomat

KYSY LISAA!
Karoliina Juurinen, puh. 044 52 43 209

BEDTA VRDITVEDA I V/ED | 1T
JERTO YRITYSPALVELUI

TEHOKAS, LUOTETTAVA JA RISKITON VAIHTOEHTO WWW.EXPERTO.FI INFO@EXPERTO.FI




Viestintavirasto
Kommunikationsverket
Finnish Communications
Regulatory Authority

PL/ PB / P.O. Box 313
FI-00180 HELSINKI
HELSINGFORS
FINLAND

(M

Karoliina Juurinen
Kannistonpolku 9
01700 Vantaa
FI

Paatos fi-verkkotunnuksen myéntamisesta
Hyva vastaanottaja

Verkkotunnus experto.fi on myénnetty.

Verkkotunnuksen haltija: Karoliina Juurinen

Viimeinen voimassaolopédiva: 26.05.2017

Valtuutusavain: UGN

Tarvitset valtuutusavainta, jos haluat

26.05.2014

e muuttaa verkkotunnuksen tietoja fi-verkkotunnuspalvelussa tai

e vaihtaa palveluntarjoajaa.

Ilmoita muuttuneet yhteystiedot.
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Haltija voi menettda verkkotunnuksensa, jos tiedot ovat vanhentuneita tai virheellisid. Paivita
yhteystiedot verkkotunnuspalvelussa www.domain.fi. Toiminto vaatii kirjautumisen sisaan.

Liitteena ei ole valitusosoitusta, koska verkkotunnus on myénnetty hakemuksen mukaisesti ja
hakija on ainoa asianosainen. _Sé&ilytd tdmé padtos huolellisesti.

Ystavallisin terveisin

Viestintavirasto
Verkkotunnukset
Asiakaspalvelu

Puh. 0295 390 200
Sahkoposti: domain@ficora.fi
www.domain.fi

Viestintavirasto PL 313
Kommunikationsverket 00180

Finnish Communications Itamerenkatu 3 A
Regulatory Authority Helsinki

PB 313, FI-00180
Helsingfors, Finland
Ostersjégatan 3 A
Helsingfors, Finland

P.O. Box 313, FI-00180
Helsinki, Finland
Itamerenkatu 3 A
Helsinki, Finland

1804 GeGih1

925071
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Tasekirja 31.12.2015 (salainen)






