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Yrittajalla on vapaus tehda asiat haluamallaanliaya haluamanaan ajankohtana. Tra-
denomin opinnot antoivat rohkeutta suunnitellatgijiiksi ryhtymista, silla opinnoissa
kasiteltiin monipuolisesti yrittajalle tarkeitd aga monesta eri nakdkulmasta. Nakokul-
mia tarjoiltiin yritys- ja alv-verotuksesta markkimtiin seka sosiaalisen median kaytta-
miseen, visuaalisesta ilmaisusta yritystoiminndmgmiseen, unohtamatta kommunikaa-
tiotaitoja seka englannin ja ruotsin kielten tatk&yjoita tarvitaan toimittaessa kansain-
valisilla ja pohjoismaisilla markkinoilla. Opinndtydssa kartoitettiin, mita kaikkea yri-
tystoiminnan kaynnistamiseksi tulee tehda, jotteetoiminnan aloittaminen on huolella
pohjustettua.

Opinnaytetyon tuloksena valmistui aloittavalle kogyntiyritykselle liiketoiminta- ja
markkinointisuunnitelmat. Yrityksen toiminta-ajatagntyi havaitusta puutteesta mark-
kinoilla ja jalostui laskelmien jalkeen perinteigemyymalasta kotikutsuperiaatteella toi-
mivaksi yritykseksi. Toimintaa tukee voimakkaastida verkkokauppa. Opinnaytetytn
littein& olevat yrityksen liiketoiminta- ja markhkointisuunnitelmat ovat luottamuksel-
lista, ei-julkista aineistoa.

Yritystoiminnan suunnitteleminen on kuin ohjaisviea myrskyavalla merella. Yksi aja-
tus johtaa toiseen ja pian huomaakin pohdintojevkgena kaantavansa suuntaa ja aloit-
tavansa suunnittelun uudelleen tai ainakin toiskdtebkohdasta. On ollut ilo huomata,
ettd myrskyssé purjehtiminen on avartanut ajattgluskdokulmia, jolloin suunnitelmia
on hiottu oikeaan suuntaan. Osana markkinointisiseinman laatimista suoritettiin kyse-
lytutkimus asiakkaiden ostokayttaytymisesta ja rédagtosta myytavien tuotteiden ja
palveluiden alalla toimintatavan muokkaamiseksalkdshiden toiveita vastaavaksi.

Asiasanatliiketoiminnan aloittaminel liiketoimintasuunnitelma, markkinoit



ABSTRACT
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UITTO, PAIVI:
Planning the Business of a Starting Home Sales @agnp
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A dream to work when and how | want and to worketach the targets defined by myself
is now one step closer. The business administratiaties have encouraged me to take
some concrete steps towards the dream. Entreprahatmosphere combined with the
subjects that gave versatile viewpoints made isipbes to think of and plan a business of
my own while studying. This bachelor’s thesis diémes the actions that should be done
when planning to set up a company, and to ensatebtisiness will be successful from
the very beginning.

The thesis includes a business plan and a markplargfor the starting company that
operates as a home sales company. The busines®idba company arose during the
years of observing the customers in the shops.nQutie process of the thesis, when
working on the plans and budget calculations, diea iof a traditional shop changed to an
idea to operate as a home sales company. The bagifan and the marketing plan are
the company’s confidential material and not pulgin this thesis.

Planning the business of my own company has beentamesting journey. When one
idea seems to ruin the whole concept, a new idpaap and turns the thinking into a
new and fresh direction. It has been delightfuhtdice that the process has expanded
thinking and innovating.

As part of creating the marketing plan, a surveg ae@nducted on the purchasing behav-
ior of the potential customers of my products aewvises, in order to make the needed
changes.

Key words: to start business, business plan, marcket
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1 JOHDANTO

Kiinnostukseni yrittdjaksi ryhtymiseen on kasvapikkuhiljaa parin viime vuoden ai-
kana, siksi lopputydni luonteva aihe oli perehtyitygtoiminnan kaynnistamisen valmis-
telun vaatimiin toimenpiteisiin. Pohdin tassa opiytetydssa, millainen yrittdjan tulee
olla ja millaista on toimia yrittdjana seka millessa toimintaymparistdssa yritys toimii.
Liiketoimintaympariston analysointi ja sen vaikuers arviointi omaan lilkketoimintaan
on ollut keskeinen alue pohdinnoissa, yhtena térkestd, miten asiakkaat tavoitetaan ja
miten hyodyntd& markkinoinnin keinoja oman liikket@inan, tuotteiden ja palvelun
esille tuomiseksi kilpailluilla markkinoilla. Liikimiminta- ja markkinointisuunnitelmien
laatiminen yritykselleni muodosti keskeisen osampg@ytetydstéani ja ne kattoivat laa-
jasti juuri ne osa-alueet, joita aloittavan yriftdjtulee pohtia yritystoimintaa aloittaes-
saan. Opinnaytetyon liitteind olevat yrityksendiigiminta- ja markkinointisuunnitelmat

ovat luottamuksellista, ei-julkista aineistoa.

Yritysmuodon valintaan ei tdssa opinnaytetytsséadtantaa, vaan lyhyesti kuvataan,
mité yrityksen rekisterdimiseksi tulee tehda. Mlawdelvaéd on perustaa osakeyhtiomuo-
toinen yritys. Yritysmuodolla ei asiakkaan nakdkabta juuri ole vaikutusta siihen, mista
han tuotteen ostaa, vaan siihen vaikuttaa itse facden muodostama kokonaisuus kaik-
kine lisukkeineen. Koska yritykseni liiketoimintan duotteiden ja yksiléllisen palvelun
myyntid, ei tavallinen kivijalkakauppa ollut minelsopiva vaihtoehto, vaan haluan tuoda
palvelun l&helle asiakkaita ja sen vuoksi kotimygmittys on valintani. Palvelukonseptiini
kuuluu tuotteen muokkaaminen asiakkaan toiveitaraeita vastaavaksi, sen vuoksi ko-

tikutsut ovat hyva myynti- ja esittelykanava.

Opinnaytetyon teoreettinen viitekehys koostuu yssn perustamiseen seka liikketoimin-
nan ja markkinoinnin suunnitteluun liittyvasta kifjsuudesta ja muista ajankohtaisista

lahteistd. Muita lahteita ovat esimerkiksi verkkasitot uusyrityskeskus.fi ja yrittajat.fi.



2 YRITTAJA

2.1 Yrittajan maaritelma

Meilla jokaisella on kasitys siita, mika tai kuka writtaja. Maaritelma voi kuitenkin olla
erilainen riippuen kenen nakdkulmasta asiaa kaasotérittaja on henkild, joka yksin tai
yhdessd muiden kanssa harjoittaa liiketoimintagykgessa, jonka tavoitteena on voitto

ja toimintaan liittyy riskin ottaminen (Perustamiss alkavalle yrittajalle 2016).

Verotusnakokulmasta ratkaistavaksi tulee kysymy&, nko tydsta, tehtavasta tai pal-
veluksesta maksettu vastike palkkaa vai tyokonauEyOnantajan tulee toimittaa pal-
kasta ennakonpidatys ja maksaa muun muassa tygarastsiaaliturvamaksu ja palkan-
saajalle tama on veronalaista ansiotuloa. Tyokds@sta ei toimiteta ennakonpidatysta,
jos sen saaja on ennakkoperintarekisterissa elotadn yrittdjaksi. Edella mainittuja asi-
oita tulee palkan tai tyokorvauksen maksajan pohtiaen vastikkeen suorittamista.

(www.vero.fi.)

Tyo6ttomyysturvajarjestelmassa kaytetty yrittajarantélma ei aina ole yhteneva muussa
lainsaadannossa kaytettyjen maaritelmien kanssemelBgksi yrittajyyteen liittyvat
omistussuhteen prosenttiosuudet ovat tyottomyyataissa ja yrittajan elakelaeissa eri-

suuruiset. (Yleinen ty6ttoémyyskassa.)

Tyottomyysturvan kannalta yrittéjaksi katsotaankikén joka
- tekee ansioty6téa olematta tydsuhteessa
- on YEL-vakuutettu
- on TyEL-vakuutettu (osaomistaja/perheenjasen) ja
perheensa omistaa vahintddn 30 prosenttia tai
— tyoskentelee yrityksessa, josta hanen perhe@ssadrkiksi puoliso) omistaa
vahintaan 50 prosenttia.
Omistusosuutta laskettaessa otetaan huomioon n@filignen omistaminen toisten yri-
tysten ja yhteistjen kautta. Omistamiseen rinnaatetisaksi muu vastaava maaraysvalta

yrityksessa. (Perustamisopas alkavalle yritta2026.)
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Yrittajan elakelain 2 luku, 38 maarittelee yritigéhenkilon, joka tekee ansiotyota ole-
matta tydsuhteessa tai virka- tai muussa julkisailledlisessa toimisuhteessa seka

Yrittajana pidetaan avoimen yhtion yhtiomiestantaiun yhteison tai yhty-
méan sellaista osakasta tai yhtiomiestd, joka okiliohtaisessa vastuussa
yhteison tai yhtymén velvoitteista ja sitoumuksista

Yrittajand pidetddn myos osakeyhtiéssa johtavassmassa tyoskentele-
vaa osakasta tai muussa yhteisossé johtavassasssetyidskentelevaa hen-
kilo&, jos:

1) osakeyhtion osakas omistaa yksin yli 30 prosenthtion osakepaa-
omasta tai hanella on yksin yli 30 prosenttia yintidakkeiden tuottamasta
aanimaarasta;

2) osakeyhtion osakas omistaa yhdessa perheemgasérkanssa yli 50 pro-
senttia yhtion osakepaaomasta tai heilla on yhddsS8 prosenttia yhtion
osakkeiden tuottamasta adnimaarasta, tai

3) muussa yhteisdssa johtavassa asemassa tydskétitehenkilolla on 1
tai 2 kohdassa tarkoitettua vastaava maaraamisyratiésossa.
(Yrittajan elakelaki, 2 luku, 38)

Yrittdja harjoittaa itsenaista taloudellista toit@ia organisoitumalla juridiseen muotoon
ja tavoitellakseen taloudellista hyotya eli yritiég jaettavaa voittoa. Taloudellinen hyoty

voi tarkoittaa esimerkiksi kustannusten saastoédiain jakamista. (Villa 2013, 9.)

2.2 Yrittdjan ominaisuudet

Yrittajaksi ryhtyvalta vaaditaan samoja ominaisuakgiin missa muussa tydssa tahansa.
Yrittajat.fi -sivustolla kuvaillaan, etta yrittdjéon oltava rohkea ja h&nen on kyettava ja
haluttava ottaa riskeja, jotka ovat hallittaviskséksi yrittajan tulee olla tdsmallinen,
ulospainsuuntautunut ja yhteistyokykyinen. Namaraisuudet ovat tarkeita etenkin yh-
teistyOkumppaneiden ja asiakkaiden kanssa toinsgtaeSitkeys, paineensietokyky ja
usko omaan yritysideaan kantavat yrittajaa vaikemaikoina, jatkaa Yrittajat.fi -sivusto

yrittdjan ominaisuuksien luetteloa.

Jokaisen on mahdollista hankkia yrittdjan tarvitaetiedot ja taidot. Tarkeinta yrittami-
sessé ovat oma tahto ja hyva liikeidea. Yrittajérsponallisuuspiirteitd ovat esimerkiksi:
* Suoriutumismotivaatio, josta viestivat esimerkiksnnikkyys, vastuuntunto ja

hyva itsetunto.
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* Innovatiivisuus voi ilmeta esimerkiksi siten, etbémii tilanteissa luovasti tai te-
kee asioita tavanomaisesta poikkeavalla tavalla.

» Riskinottohalukkuus on kykya sietdd epavarmuuttaedkiksi ajanhallinnan ja
jaksamiseen liittyvissé asioissa. Riskien ottamisige kuitenkin olla hallittua.

» Itsenaisyys ilmenee esimerkiksi paatosten teossaajyrittaja usein vastaa yksin.

(Www.yrityssuomi.fi.)



3 YRITYS

3.1 Yrityksen strategia liiketoiminnan perustana

Yrityksen strategia on pelisuunnitelma. Tarkemmig@mniteltynéd se on pelisuunnitelma,
jonka avulla organisaation eri toimijat luovat ykdé asiakkaalle huippukokemuksia.
Strategiavaihtoehtoja on kaksi eli kustannusjohisjuai fokusstrategia. Kustannusjoh-
tajuusstrategiaa noudattavassa yrityksessa on mituirkaikki kustannuksia aiheuttavat
tekijat, jolloin kilpailuetua pyritdan saavuttamalainnan tai saadun katteen tuottamilla
eduilla. Fokusstrategia puolestaan keskittyy sijmiten asiakas hyotyy usein kilpaili-

joita kallimman yrityksen tuotteita tai palveluitstaessaan. (Hesso 2015, 78-85.)

Yrityksen strategiaa ei kaikissa liiketoimintasuiteimapohjissa kasitella lainkaan, vaan
se kasitellaan liikeidean maarittelylla. Strateggaraa saatetaan kayttdda myods muissa
merkityksissa eri liiketoimintasuunnitelmissa, esrkiksi viittaamassa tapaan kasvaa tai
tapaan pyrkia tuottavammaksi. (Hesso 2015, 791yksen johtoryhman sisaisissa stra-
tegisissa keskusteluissa jaetaan ajatuksia tutesistintaviivoista ja tehdaan paatoksia
koko yritysta koskevista asioista. Johtoryhmanaedind on maarittaa yrityksen yhteisen
tyoskentelyn fokus. (Ristikangas & Rinne 2014, SRhtoryhman on myoés huolehdit-
tava, etta fokus viestitaan koko henkildstolle ngti& muutkin osaavat ohjata huomionsa

oikeisiin asioihin (Ristikangas & Rinne 2014, 73).

3.2 Yrityksen sidosryhmat

Yritystoiminta on mahdollista vain toimivan sidobmgaverkoston avulla. Sidosryhmét
voidaan jakaa karkeasti yrityksen sisaisiin ja igko sidosryhmiin. Seuraavassa tarkas-

tellaan yleisesti merkityksellisimpid sidosryhmidttgjan nakokulmasta.

Asiakkaat, asiakaskeskeisyys ja lisaarvon tuottamamsiakkaille nousevat yritysten toi-
mintakertomuksissa ja juhlapuheissa tarkeaan roddiennaista on, etta yritys pystyy
my0Os vastaamaan asiakkaiden odotuksiin kaikessartoassaan. Usein asiakkaisiin liit-
tyva vastuunjako on yrityksessa hajautettuna, ijpplessiakaskokemuksen luominen on

jokaisen organisaation jdsenen vastuulla. Kun jghtoé sitoutuu toimimaan asiakaslu-
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pausten mukaisesti nayttaen esimerkkia muille,ragpsyhyvalla tiella luomassa kulttuu-
ria ja toimintatapoja, joilla asiakaan kokemuksistaataan jatkuvasti palautetta. Palaut-
teen keraaminen ja analysoiminen on jatkuvan asgsakdeen hoitamisen ydin. (Risti-
kangas & Rinne 2014, 76-78.) Asiakas ei ole kormnwosallistuu oman asiakaskoke-

muksensa luomiseen (Fischer & Vainio 2014).

Henkildston merkitys yrityksen voimavarana on toigehlapuheiden aihe (Ristikangas
& Rinne 2014, 80). Johtoryhmén tulee huolehtidisitta jokainen tyontekijd ymmartaa
yrityksen strategiaviestin. Henkiloston ja yksigm tyontekijan tulee tietdd, miten hdnen
paivittdinen tehtavansa tukee yrityksen strategig@utumista ja tavoitteiden saavutta-
mista. Se synnyttdd h&nessa positiivista tunnegexseja vahvistaa toimintakykya ja si-
ten synnyttaa positiivisen asiakaskokemuksen. Taamezgia luo yhteisollisyytta ja kol-
lektiivista tahtotilaa saada aikaiseksi yhdessdinotnemman. Jokainen henkil6 tunnistaa
oman osuutensa, mutta tiedostaa myds muiden osyadieaan asiakaskokemuksen syn-
nyttdmisessa. (Fischer & Vainio 2014.) Fischenfit& alla olevassa kuvassa, miten joh-
taminen vaikuttaa henkiloston kayttaytymiseentadumiseen, mika taas vaikuttaa tyo-

ilmapiirin kautta asiakkaan kokemukseen yrityksaotteista ja palvelusta.

Kyse on kokemuksen johtamisesta

Tyoyhteisokokemus Asiakaskokemus

« Yksil63 arvostava johtaminen Asiakas kokee:
* Hanet huomioidaan ja pidetaan

* Merkityksellinen tyo
yhteytta

* Positiivisesti poikkeava o _ o
vuorovaikutus - > positiivinen * Hantd kuunnellaan ja pyritadn

iimapiiri ymmartamaan hanen tilanteensa
* Lupaukset pidetddn ja tyon laatu

* Yksikoiden valinen yhteistyo
on korkea

toimii (sisdinen laatu)

* Yksilo kokee ammatillista * Han haluaa tulla takaisin

identiteettid, pystyvyyttd, * Han kertoo muille
osaamista, sinnikkyyttad ja kokemuksistaan
optimismia

® Merja Fischer 2014

KUVIO 1. Kokemuksen johtaminen (Fischer 2014)
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Tavarantoimittajien ja alihankkijoiden rooli yritgkn tuotantoketjussa on merkittava. Se
etta valittujen yhteistydbkumppaneiden toimintatapataa yrityksen arvoja, esimerkiksi
ymparistdasioiden suhteen, on yrityksen kilpailukykin kannalta merkittdvaa huomi-
oida. Yhteisty0o ja pelisaantojen sopiminen tuovifdailuetua molemmille osapuolille.
(Teknologiateollisuus.fi.) Viranomaisten ja julkisgallan rooli voi olla yritykselle, toi-
mialasta riippuen, erittdin merkittava. Erilaisgpé-asiat ja maaraykset, esimerkiksi toi-
mitilojen rakentamiseen ja varustamiseen liittywaaraykset, tulee huomioida yritystoi-
minnassa ja toiminnan k&ynnistamisvaiheessa. (Renisopas alkavalle yrittgjalle 2016,
33))

Sidosryhmista kilpailijoita ja rahoittajia kasi@in tarkemmin tdman opinnaytetyon
mydhemmissa kappaleissa. Mainittakoon kuitenkitd kpailijoita voi hy6dyntaa yri-
tystoiminnassa; esimerkiksi sijoittumalla lahelldpé&ilijoita voidaan ohjata enemmaéan
asiakasvirtoja alueelle tai vaikkapa yhteismaindarsaadaan aikaan suurempaa naky-
vyyttd saman alan toimijoiden kesken. Edella maijgh sidosryhmien liséksi yrityksella
on useita muita yhteistydkumppaneita ja suhteithjn yrityksen toiminta vaikuttaa tai

jotka omalla toiminnallaan vaikuttavat yritykserindintaan (Teknologiateollisuus.fi).

» Omistajat w

P
Asiakkaat + Sijoittajat
« 202N \ >
» 4
Henkildsto !Rahomajat
F | P / A
¥V |
Tutkimus- ! Ammatti-
|altokf.t-l _ — t:;tct

¥

k|
Toimittajat _ / N Kansalais-

- / o jarjestot
. <«
A { e

—-—
Lahiyhteisd " Media
- e " L
Viranomaiset”

KUVIO 2. Yrityksen keskeisimmat sidosryhmat (Tekogibteollisuus.fi)
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3.3 Yritysmuodon valinta

Yrittdjan kannalta yritysmuodon valintaan vaikudiayritysmuodon helppous ja hallin-
non yksinkertaisuus. Asiakkaiden kannalta yritysdulla ei ole suurta merkitysta. Jos
ajatus on pitaa lilkketoiminta pienend, toiminimivaivattomin vaihtoehto. Mikali yritys-

toiminnan tavoitteet ovat suuremmat kuin vain it$gdllistaminen, osakeyhtion perus-
taminen voi olla jarkevaa. Yritysmuodon valintakugttaa vastuisiin, paatoksen tekoon,

voitonjakoon ja verotuksellisiin asioihin yritykses (Leppanen 2013, 145-146.)

Yritysmuodon valinta vaikuttaa siihen, miten ynjdé taytyy hoitaa oma taloutensa ja
miten se asia kussakin yhtiomuodossa voidaan sakdi) Toiminimessé, avoimessa yh-
tiossa ja kommandiittiyhtiossa yrittdja voi nostayksesta rahaa yksityisottoina, eiké
yritykselle koidu kovinkaan suuria sosiaalikulujittaja maksaa henkilokohtaiset ve-
ronsa yritystoiminnassa syntyneesta tuloksest@sakeyhtiossa raha otetaan yrityksesta
palkkana, jolloin yritykselle aiheutuu sosiaalikjalutai verottomina korvauksina tai osin-
koina. Jos yrittdja tarvitsee oman taloutensa hogaen paljon rahaa kuukaudessa, voi
osakeyhtiomuotoinen yritys olla verovaikutuksiltaaallis ratkaisu. (Alikoski, Hakonen

& Viitasalo 2013, 23-24.)

Yksityinen elinkeinonharjoittaja harjoittaa toimmella liike- tai ammattitoimintaa ja si-
joittaa yritykseen pddomaa. Yrityksen voitto kaeatyrityksen paddomaa ja tappio pie-
nentaa. Yrityksen sitoumuksista vastaa yrittdjackoknaisuudellaan, ei vain sijoitetulla
omaisuudella. (Tomperi 2011, 111.) Osakeyhtion kasakeivat vastaa henkilokohtai-
sella omaisuudellaan yhtion velvoitteista, eikakasayksin voi tehda yhtitta koskevia
sitoumuksia. Paatosvalta on osakkailla yhtiokokegka. Oma p&édoma jakautuu sidot-
tuun ja vapaaseen omaan padomaan. Vapaa oma paaacmigojaannos edellisilta tili-
kausilta ja taman tilikauden voitto tai tappio, riwoidaan kayttda osingonjakoon. Yh-
tiokokous paattda osinkojen jakamisesta hallitukesityksen perusteella. (Tomperi
2011, 118-122))

Patentti ja rekisterihallituksen kaupparekisteBh kesékuuta 2016 merkityista yritys-
muodoista suosituimmat ovat osakeyhtit (266 21pjkplksityinen elinkeinonharjoittaja
(218 652 kpl), seuraavina kommandiittiyhtio (33 43%) ja avoin yhtio (11 731 kpl).
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3.4 Yrityksen perustamisen vaiheet ja toimenpiteet

Kun liike-idea on kirkastunut ja sitd on pohdiskethuiden kanssa, ehka kokeiltukin
idean toimivuutta lahipiirilla, on aika tarkentagyynti- ja kannattavuuslaskelmia seka
miettia rahoituksen jarjestamista. Seuraavaksiika @hda yrityksen perustamistoimet,
johon lomakkeet ja malliasiakirjat 10ytyvat Yrityg yhteisotietojarjestelmén verkkosi-
vuilta www.ytj.fi. Joillekin toimialoille tarvitaaryhteiskunnan, ympariston ja kuluttajien
vuoksi lupa eli toiminta voi olla luvanvaraista &ita pitda vahintdén ilmoittaa viran-

omaisille. (Perustamisopas alkavalle yrittdjalla @033.)

Yritysmuodon valinta vaikuttaa siihen, mita lomaitkga asiakirjoja yrityksen rekiste-
réimiseksi tarvitaan. Jos harjoitetaan ammattiatylsena elinkeinonharjoittajana eli toi-
minimell&, ei perustamisasiakirjaa tarvita vaarupgmisilmoituslomake Y3 ja henkilo-
tietolomake -asiakirjat tarvitaan rekisterdintiatea. Henkildyhtion (avoimen yhtion tai
kommandiittiyhtion) perustamiseksi tarvitaan vahin kaksi yhtiomiesta, jotka ovat teh-
neet kirjallisen yhtisopimuksen, minka liséksiteitdvana ovat perustamisilmoituslo-
makeY2 ja henkilotietolomake. (Perustamisopas alkavaliggjalle 2016, 10-11.) Pa-
tentti- ja rekisterihallituksen verkkosivuilta wwpvh.fiffi/kaupparekisteri.html 16ytyvat
tarkat kaytannon ohjeet eri yritysmuotojen, mydakeyhtion, jota kasitelladn seuraa-

vissa kappaleissa tarkemmin, rekisteréimiseksi.

Osakeyhtion rekisterdimiseksi tarvittavat asiakigeat perustamissopimus, yhtidjarjes-
tys ja perustamisilmoituslomake Y1 seka liitelomdkj@ henkilttietolomake. Osakeyh-

tion perustamisilmoitus on tehtava kolmen kuukaukiglnessa perustamissopimuksen
allekirjoittamisesta. (Perustamisopas alkavall&ajélle 2016, 11.) Osakeyhtion perus-
tamisen nelja vaihetta ovat perustamissopimuksatimaen, osakkeiden merkitsemi-

nen, osakkeiden maksaminen ja yhtion rekisterdimkepparekisteriin. Perustamisso-
pimuksessa sovitaan mm. yrityksen organisoimisesa&eyhtioksi, osakkeiden jakautu-
misesta osakkeenomistajien valilla ja yhtion hadiatinten nimittamisesta. Osakeyhtitta
ei voida perustaa suullisella sopimuksella. Osatiégtperustamissopimuksessa on mai-
nittava sopimuksen paiva, kaikki osakkeenomistgakunkin merkitsemat osakkeet,

osakkeesta yhtidlle maksettava maara, osakkeenuaiitks yhtion hallituksen jasenet ja

yhtion tilintarkastajat. (Villa 2013, 216-217.)
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Osakkeiden merkitseminen tapahtuu yleensa perustsapimuksen allekirjoituksella.

Jos merkinta tehdaan erilliseen merkintalistaaim, Insta liitetddn perustamissopimuk-
seen. Osakkeiden maksamisen rahamaara ja makss@ikaan perustamissopimuk-
sessa. Maksu suoritetaan yhtion pankissa tai ladttiisessa olevalle tilille, ei kateisena.
Maksu voidaan, jos perustamissopimuksessa on gpsiibrittaa rahan sijaan kokonaan
tai osittain muulla omaisuudella eli apportilla. ggsttimaksulla on oltava vahintadan mak-
sua vastaava taloudellinen arvo yhtidlle. Mahdelirapporttiomaisuus on yksilditava

myds perustamissopimuksessa. (Villa 2013, 219-221.)

Yrityksen voi ilmoittaa samalla Y-lomakkeella kagppkisteriin ja Verohallinnon en-
nakkoperinta-, tydantaja- ja arvonlisaverovelvediisrekistereihin (Perustamisopas al-
kavalle yrittajalle 2016, 10). Henkilo tai yritymka harjoittaa elinkeinotoimintaa, rekis-
terdidaan Verohallinnon ennakkoperintarekisteinnakkoperintarekisteriin paasee,
jos yrityksella tai yrityksen vastuuhenkilgilla @e laiminlydnteja verotuksessa. (Pe-
rustamisopas alkavalle yrittgjalle 2016, 49.) ArsAvero on kulutusvero, jonka myyja
siséllyttaa eli laskee mukaan tavaran tai palvetlygntihintaan. Arvonlisaverovelvolli-
sia ovat kaikki, jotka liiketoiminnan muodossa b#tavat tavaroiden tai palvelujen
myyntid. Palvelun myyntid on esimerkiksi tarjoilégnsultointi- ja kuljetuspalvelu.

(Perustamisopas alkavalle yrittajalle 2016, 50.)

3.5 Yrityksen nimi ja rekisterdinti

Yrityksen nimen, toiminimen, suunnittelemiseen kattaa kayttaa aikaa. Itse voi tehda
ennakkotutkimusta kartoittamalla esimerkiksi, omndkenttisia toiminimia jo rekisteraity.
Jos haluaa yrityksen toiminimen myos verkkotunnkkseon hyva tarkistaa verkkotun-
nuksenkin saatavuus jo nimen suunnitteluvaiheesba/& toiminimi on iskeva, se jaa
helposti mieleen ja se tukee yrityksen liiketoiragt Yrityksen nimeé on parasta kayttaa
aina vain rekisteriin merkityssd muodossa. Naialdsiat seka sopimus- ja yhteistyo-

kumppanit I6ytavat yrityksen helposti. (Patenttirgkisterihallitus.)

Varsinainen nimitutkimus tehdaan kaupparekistenssia perustamisilmoituksen jatta-
misen jalkeen. Nimitutkimus on osa ilmoituksen Ka$ya, eikéd Kaupparekisteri voi etu-
kateen vahvistaa, onko ehdotettu nimi rekister@ti Yrityksen nimea ei siis kannata

painattaa esim. mainoskyltteihin tai kirjelomakkeisennen kuin nimi on rekistergity
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kaupparekisteriin. Perustamisilmoituksessa on milistdoilmoittaa yritykselle kolme ni-
mivaihtoehtoa, suosituimmuusjarjestyksessa. Naissgimmainen hyvaksyttavissa oleva
nimi rekisteréidaan suoraan, jos perustamissopieaga tai yhtiosopimuksessa on hy-

vaksytty useita nimivaihtoehtoja. (Patentti- jaisédrihallitus.)

3.6 Yritystoiminnan tuet

Starttirahan tarkoitus on turvata yrittajan toimeedmsilta ajalta, kun yritystoiminta kayn-
nistyy ja vakiintuu. Starttirahaa voi saada, jogysi kokoaikaiseksi yrittajaksi palkka-
tyosta, opiskelijasta, kotitydsta tai tyottomagi@inhakijasta. Starttirahan saamisen edel-
lytyksen& on toteuttamiskelpoisen idean lisakses#&, hakijalla on oltava muun muassa
yrittdjakoulutusta tai -kokemusta ja etta yritystoita arvioidaan kannattavaksi. Yritys-
toiminta tulee kaynnistaa vasta starttirahapaatoksamisen jalkeen, ei ennen sita. TE-
toimisto paattda starttirahan myontamisesta ja hoiomuun muassa alan yritysten kil-
pailutilanteen ja uuden yritystoiminnan tarpeerkkakunnalla. (TE-palvelut.fi) Jos yri-
tystoimintaa kokeilee sivutoimisesti, paasaantdises myonneta starttirahaa (Ensi-

metri.fi).

Yritystoiminnan aloittamiseen ja kehittdmiseen geidia olevat tuet ovat valtaosin alue-
poliittisia ja niiden suuruus maaraytyy yritykseraantieteellisen sijainnin perusteella.
Paikallisten Tyovoima- ja elinkeinokeskusten (TEesten) yritysosastot palvelevat
yritysten perustamisessa, laajentamisessa ja &stigeéssa omalla alueellaan. Mahdolli-
suus on saada esimerkiksi investointitukea kaytt#isausinvestointeihin, PK-yrityksen

kehittamistukea tuotannon, tuotteiden, liikkeengtai markkinoinnin kehittdAmishank-

keisiin tai vaikkapa kansainvalistymistukea, jokatarkoitettu vientitoimintaansa aloit-

taville tai vahvistaville PK-yrityksille, joilla omiittavat edellytykset menestykselliseen
vientitoimintaan. Tukien liséksi TE-keskukset taijat monipuolisia asiantuntija- ja neu-
vontapalveluja, jopa maksuttomana. (Yritystoiminhaet, Yrittajat.fi/Lapin-yrittajat/yli-

tornio.)
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4 LIKETOIMINTASUUNNITELMA

Liiketoimintasuunnitelma on kirjallinen suunnitelngétyksen liiketoiminnasta, ja siina
kuvataan, miten liikeidean toteutus tehdaan kayiés#. Se on yksityiskohtainen ja ajal-
lisesti rajattu tuotos, joka sisaltdd myods pidemmidavalin paamaarat ja tavoitteet, tu-
losbudjetin sek& rahoitus- ja kassalaskelman. taik@ntasuunnitelma toimii yrittgjan
omana suunnitteluvalineend, mutta myds esimerkéisrantoimittajien, likekumppa-
nien ja rahoittajien kanssa kaytavissa neuvottsduiseuvottelutyokaluna, jonka avulla
yrittéja voi todistaa yrityksen elinkelpoisuude@p@as yrittdjaksi Suomeen 2011, 10; Pe-

rustamisopas alkavalle yrittgjalle 2016, 13.)

Liiketoimintasuunnitelman laatiminen on toki tarkpeosessi yrittajaksi ryhtymisessa,
mutta suunnitelmat ovat vain paperia ja laskelmausteita niin kauan kuin toiminta on
pyorahtanyt edes jossain maarin kayntiin. Ennéetidiimintasuunnitelman pitkaan kes-
tavad hiomista kannattaisi laatia yritykselle k&gtimissuunnitelma, joka on konkreet-
tinen ja ohjaa aloittavaa yrittdjad ajattelemaanitas joita varsinaisessa liiketoiminta-
suunnitelmassa syvennetaan. Moni-yrittdja ja yakéuluttaja Ollis Leppasen (2013,
174-176) yritystoiminnan kaynnistamissuunnitelmattitlee asioita, joita yrityksen
kaynnistamisen aloittamiseksi kannattaa pohtidyisasti pidan osiosta, jossa pitaa miet-

tid eteen tulevia seuraavia konkreettisia kaytaraskeleita.

4.1 Liike-idea, toiminta-ajatus, visio ja arvot

Liikeidea vastaa kysymyksiin, mitéa yritys tekeen&be se myy ja miten tdma kaikki
tapahtuu (Opas yrittajaksi Suomeen 2011, 9). Ld&aion ainutlaatuinen, mutta sen voi
kehittdd markkinoilla olevasta liikeideasta esiniesklisddmalla omaa erityisosaamis-
taan siihen (Alikoski ym. 2016, 49). Liikeidea kaotyrityksen muille sidosryhmille, esi-
merkiksi rahoittajille, mita liiketoimintasuunniteh kasittelee eli se kiteyttda pidemman-

kin liiketoimintasuunnitelman muutamaan lauseegékasso 2015, 24-25).

Toiminta-ajatus kiteyttaa yrityksen toiminnan tatk&sen eli sen, miksi yritys on ole-
massa (Opas yrittdjaksi Suomeen 2011, 48). Yritykserustamisopas jatkaa méaaritel-
maa siten, ettd toiminta-ajatus on yrittdjan pémjals seka tiivistys siita, mit on aiko-

mus tehda.
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Visio kertoo, mita yritys haluaa saavuttaa ja nmka se haluaa olla tulevaisuudessa.
Aloittavan yrityksen visiona voi olla esimerkikgkietoiminnan vakiinnuttaminen. (Ali-
koski ym. 2013, 47).

Arvot ohjaavat tekemista kohti visiota ja arvoiterkoitetaan myds yhteisen toiminnan
pelisaantoja yrityksessa (Hamalainen, Kiiras, Karkéki & Pakkanen 2016, 48). Hesso
(2015) korostaa arvojen noudattamisen tarkeyttgkgen tiimihengen kehittymisen li-

saksi myos kilpailijoiden ja muiden sidosryhmieroksi, silla arvojen noudattamatta jat-
tdminen saattaa kostautua, koska yritysten arvogemattamista tarkkaillaan jatkuvasti
ja sosiaalisen median aikana tieto levidaa nopehgiintekijat edustavat yritystaan ja esi-
merkiksi avoimesta tyOpaikasta ja yrityksesta mokite hyvaa kertova tyontekija on pa-

rasta mainosta. (Hesso 2015, 28-29.)

4.2 Liiketoiminnan analysointi

Liikeideaa voi kokeilla alkuun pienilla markkinall Nain saa kerattya suoraa palautetta
tuotteista ja palvelusta, joten ennen suurempiastointeja voi vield muokata liikeideaa
toimivammaksi ja siihen suuntaan, mitd markkinoilalutaan. Samanaikaisesti koe-
markkinoinnin kanssa voi edeta tarkempien analyygidaskelmien kanssa seka tarken-
taa rahoituksen tarvetta ja arvioida riskeja ekih@lmista. Yksi vaihtoehto on kokeilla
yrittajyytta sivutoimisesti, esimerkiksi jos on pahsaaja, opiskelija tai toiminta on kau-

siluontoista (Ensimetri).

Ulkoisten ja sisaisten ymparistdjen huolellinenlgsainti mahdollistaa yrityksen menes-
tymisen, kun mahdollisuudet on hyvaksikaytetty ff@tueliminoitu. Ulkoiseen ympaéris-
toon kuuluvat mm. poliittinen, taloudellinen, sadiaen ja teknologinen ymparisto,
joissa yritys toimii. Ulkoisiin tekijoihin kuuluu gos kilpailija-analyysi, ja se on tassa
opinnaytetydssa nostettu omaksi otsikokseen, kks&a sen merkittavana oman yritys-
toimintani kannalta. Poliittiset paatokset EU-,tieltai kuntatasolla vaikuttavat esimer-
kiksi tybehtosopimuksiin ja yrityksen maksamienojen maaraan. Yrityksen taloudelli-
nen tilanne voi olla riippuvainen yleisesta taldasteesta, esimerkiksi raju talouden not-
kahdus naapurivaltiossa, joka on yrityksen padasal markkina-alue, voi olla kohtalo-

kas. Sosiaalinen ympaéristd, vaikkapa alueen vadsski-ika tai lapsien maara alueella,
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on jatkuvassa muutoksessa. Sosiaalisen ympéarigtipsainnissa myos vastuullinen ku-
luttaminen on yksi merkittava tutkittava ilmio jailuttaa yrityksen asiakkaiden osto-
kayttaytymiseen. Teknologisen ympariston nopeattoksaet, esimerkkina alypuhelimet
ja tablet-tietokoneet, ovat tarjonneet niita kayitté asiakkaille kaytdn helppoutta ja siten
mahdollistaneet joillekin yrityksille kilpailuetugiHesso 2013, 34-43.)

Yrityksen sisaisesta ymparistosta tarkeimmat dvaiset, jarjestelmat ja fyysiset resurs-
sit. Inmiset eli osaajat, erityisesti tietovalttasaloilla, ovat yrityksen merkittavin kilpai-
luetu. Yritykset pyrkivat pitam&an kiinni osaagianh ja houkuttamaan uusia osaajia esi-
merkiksi luomalla viihtyisat tydskentely- ja orgaaatiokulttuurit. Konkreettisia keinoja
tybnantajamielikuvan parantamiseen ovat erilaisgifikaatit tai esimerkiksi Great Place
to work —kilpailut. Jarjestelmien, sovellusten jgithlisaation kehittyminen viimeisina
vuosina on auttanut monia yrityksia saamaan kiljgdila, mutta teknologian nopea mo-

nistettavuus tuo kilpailijat nopeasti mukaan saentdkolle (Hesso 2013, 61-65.)
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4.2.1 Markkina-analyysi

Varsinkin jos yritystoiminnan toteuttaminen vagiéljon rahallista panostusta, on hyva
varmistaa ennen investointien tekemistd, ettaeiletion olemassa markkinat. Aloittava
yrittaja todennakaoisesti kohtaa ensimmaiset asmtkkankilokohtaisella kontaktilla. En-
simmaisend yritys tarvitsee toimiakseen asiakkdiakeita toki ovat myos idea, raha,
tyontekijat, nettisivut ym., mutta ilman asiakkaéaole yritysta. Ensimmaisilta asiak-
kailta saa palautetta, jotta osaa tehda oikeahuslijkkeet tulevaisuuteen. Jotta saatu pa-
laute on hyodyllista toiminnan kehittamiseksi, pitzarmistaa, etté asiakas kuuluu oike-
aan kohderyhmé&an, on potentiaalinen asiakas jd&ttélla on verkostoja, joille hén voi

suositella tuotetta. (Leppénen 2013, 91-93.)

Markkinatutkimus on yksi tapa hankkia tietoa markista seka asiakkaiden tarpeista ja
mielipiteista. Tiedon hankinnassa voi hyddyntaa snantien elinkeinopalveluja ja Ti-
lastokeskusta, jos asiakkaat ovat yksityishenllotritysasiakkaista voi hankkia tietoa
esimerkiksi ELY-keskuksesta, yrittdjajarjestoista Ratentti- ja rekisterihallituksesta.
Sahkdposti- tai verkkokyselyn tekemiseen on nykyddis tarjolla ilmaisia sahkoisia
tyokaluja. Tarkeaa on selvittaa, onko liikeideafi@anestymisen mahdollisuuksia ja asi-
akkaita:

» Ketka ovat mahdollisia asiakkaita?

» Paljonko heita on valitsemallani alueella?

* Millaisiin ryhmiin (segmentteihin) asiakkaat voidagmkaa?

* Miten tavoitan asiakkaat?

» Paljonko asiakkaat ovat valmiita maksamaan tudtides palvelusta?

* Miksi asiakas ostaisi mieluummin minun yritykseit&uain kilpailijalta?

(Perustamisopas alkavalle yrittajélle 2016, 19)

Asiakas- ja markkinaselvitysten perusteella maéiide yrityksen ydinasiakkaat ja muut
mahdolliset asiakassegmentit, joihin markkinoirdhdistetaan ehka hieman erilaisena.
Segmentteja voi olla erilaisia perustuen asuinaieee, tulotasoon, koulutukseen, am-
mattiin, sukupuoleen, ikdan, perheen kokoon ymk@ski ym. 2013, 55.) Tallaisia taus-
tatekijoitd on usein helppo kayttaa maariteltdessakasryhmia, koska taustatekijoista
on saatavilla tilastoja. Nama eivat kuitenkaan &e@ao suoraan asiakkaiden kayttayty-

misestd, vaan asiakkaat voivat olla arvaamattdasismerkiksi vanhempi henkil® voi olla
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hyvin kiinnostunut uusimmasta teknologiasta taiskelija voi tinkid ruoasta saastaak-
seen design-tuotteen hankintaan. Ostamiseen \ailaitinyos elamantapatekijat eli esi-
merkiksi, mitd medioita asiakas seuraa, mitd htaeasnissa viettaa vapaa-aikaa, miten
matkustaa ym. (Hamalainen ym. 2016, 92-95.)

Asiakasselvitysten ja -segmentoinnin lisdksi setéi&in yrityksen toimintaympéristo,
mm. millainen kysynta- ja kilpailutilanne alueetia ja miten yhteiskunnalliset asiat vai-
kuttavat yrityksen toimintaan. Kysynta on se mapmika ostajat ostavat maarattyna ai-
kana yrityksen toiminta-alueella. Ostopaéatokseeeckminen, jolla on tarpeita, toiveita
ja mielipiteitd. Kysynnan tarkka ennustaminen aukahdistamaan markkinointiviestin-
nan oikein vastaamaan ostajan tarpeita ja toiy@issten saamaan mahdollisimman suu-
ren osan kysynnasta ja mahdollisimman paljon mgyitysyntaéa voi olla vaikea ennus-
taa, koska siihen vaikuttavat mm. suhdanteet, itesesongit ja muoti. (Hamalainen ym.
2016, 79-81.)

4.2.2 SWOT

Yleisesti kaytetty yritystoiminnan analysoinnin kgdu on nelikentta- eli SWOT-ana-
lyysi. Lyhennys tulee neljasta sanasta Strengthbyyudet), Weaknesses (heikkoudet),
Opportunities (mahdollisuudet) ja Threats (uhat)k@ski, Hakonen ja Viitasalo (2013)
tarkentavat, ettd SWOT-analyysin avulla pyritd&ridimaan yritystoiminnan vahvuudet
ja vahvistamaan niita seka toisaalta tunnistetaaat dieikkoudet ja korjataan niita. Vah-
vuudet ja heikkoudet ovat yrityksen siséisia agi@tpohdintoja. Uusien mahdollisuuk-
sien Idytaminen ja niiden hy6dyntaminen vaikkamgdatamalla ja kehittamalla toimin-
taa voidaan kaantaa yrityksen vahvuudeksi tuleugisssa. Havaittuja uhkia pyritaan va-
hentdmaan ja poistamaan. Mahdollisuudet ja uhat ynviyksen ulkopuolisia asioita.
(Alikoski ym. 2013, 44-45.)

4.2.3 Rahoitus

Osana liiketoimintasuunnitelmaa tehdaéan erilasliaudellisia laskelmia. Hyvin suunni-

tellut ja perustellut rahoituslaskelmat auttavakopluolisen rahoituksen saamisessa.
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Finnvera voi toimia osittaisena takaajana (ns. takaus), jolloin rahoitus pankista voi

jarjestya luontevasti (Finnvera.fi).

Yritt4ja sijoittaa usein omia rahojaan yritystoit@an ennalta maaraamattémaksi ajaksi.
Oman paaoman sijoittajille yritys maksaa mydhemkuorkoa tai osinkoja, jos yritys
tuottaa voittoa. Aloittavan yrittdjan vieraan pad&ommahoitusratkaisuja, lainaa, tarjoavat
mm. pankit, vakuutusyhtiot ja Finnvera. Lainattinsna maksetaan takaisin sovitun ajan
kuluessa ja sille maksetaan korkoa. Yritys voi sa@g&lmerkiksi perustamis- tai laajenta-
misvaiheen kuluihin erilaisia tukia ja avustukgigta yleensa ei tarvitse maksaa takaisin.
Tukia ja avustuksia voi tiedustella ELY-keskuksig#dikoski ym. 2013, 117-119.)

Paaomasijoittaja, esimerkiksi business-enkelidgéigmasijoitusyhtio, voi sijoittaa yrityk-
seen rahaa omistusosuutta vastaan. Tallaiseruggeih ehdot maaritelladn osakassopi-
muksessa. Joukkorahoitus on myo6s kasvava rahoittsmesimerkiksi ennakkomyyn-

tiin perustuva joukkorahoitus. (Perustamisopas\ahie yrittajalle 2016, 28.)

Maaseutualueilla voi saada perustamis- tai investokea ELY-keskuksesta. Jos yrittdja
saa starttirahaa, ei perustamistukea myonnetastaenistuki on tarkoitettu esimerkiksi
tuotekehityshankkeisiin, tuotannon pilotointiin, rkidnointisuunnitelman laatimiseen
tai muihin konsultointi- tai asiantuntijapalveluihiinvestointitukea voi saada esimerkiksi
tuotantotilojen hankkimiseen, uusien koneiden hatalan tai aineettomiin investointei-

hin. (Perustamisopas alkavalle yrittajalle 2016, E29Y-keskus/rahoitus.)

4.2.4 Riskit

Riski on vahingon mahdollisuus. Lahes kaikki rishitat ihmisten aiheuttamia ja siksi
niihin voidaan vaikuttaa ja varautua ja niiltd vadch suojautua. Riskeissa on kyse arki-
paivan asioista. Riskeihin tulee kiinnittdd huorajattteivat ne paase yllattdmaan. Pie-
netkin hairiét voivat kaynnistaa tapahtumaketjuka uhkaa koko yrityksen toimintaa.
(http://www.pk-rh.fi/.) Yritystoiminnan riskit voiat olla liike-, henkil6-, sopimus-, vas-
tuu-, tieto-, ymparisto-, keskeytys-, rikos- jaqradkeja (Perustamisopas alkavalle yritta-
jalle 2016).
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Riskienhallinnalla tarkoitetaan kaikkea yrityksessétavaa toimintaa riskien ja niista ai-
heutuvien vahinkojen vahentamiseksi. Riskienhallion tilanteiden arviointia, suunnit-
telua ja kaytannon tekoja, joihin kukin henkilost@sen osallistuu omassa roolissaan.
Hyva riskienhallinta on luonteeltaan ennakoivagtoista, suunnitelmallista ja jarjestel-
mallista. Riskeja otetaan usein myos tietoisestigekiten, esimerkiksi ajan ja vaivan
saastamiseksi. Riski voi liiketoiminnassa olla mygighdollisuus. Yritystoiminta edellyt-

taa jarkevaa riskien ottamista. (http://www.pk-it).f

Yritystoiminnan elinkaaren eri vaiheissa on riskitlimnan kannalta erityisesti huomioi-
tavia asioita. Yritystoiminnan k&ynnistamisvaiheess mietittava ja kartoitettava, miten
yritystoiminnan toimintaedellytykset varmistetaan rietittdva, millaisia henkiloston
rekrytointiin liittyvat riskit ovat. Kaynnistamiswaeessa liikkeidean SWOT-analyysi kan-
nattaa tehda huolella. Suomen riskienhallinnanssoilia 10ytyy néitéa pohdintoja ja ana-
lyyseja varten tietokortteja, joita voi kayttadkrenhallinnan tydvalineina.
(http://www.pk-rh.fil.)

4.3 Kilpailija-analyysi

Yrityksen tulee tietad, mitk& yritykset kilpailevaamojen asiakkaiden huomiosta ja
ajasta. Kilpailun muodot ja luonne ovat muuttunestmerkiksi uusi sovellus ja sen no-
pea kaupallistaminen voi mullistaa markkinat jaieiset toimintatavat. Kilpailija-ana-
lyysin tarkoitus on loytaa ne yritykset, jotka touat samalla strategialla kuin oma yritys.
(Hesso 2013, 48-49.)

Yrityksella on ns. ydinkilpailijoita, jotka ovat sB&n alan yrittdjia ja kilpailevat samoista
asiakkaista, esimerkiksi kaksi urheiluliikettd. Veikilpailijoiksi voidaan kutsua yrityk-
sia, jotka toimivat eri toimialalla mutta tayttaagtiakkaiden samankaltaisia tarpeita. Esi-
merkkeja tarvekilpailijoista ovat elokuvateatteriijkuntakeskus, jotka kilpailevat asiak-

kaan vapaa-ajasta. (Hamalainen ym. 2016, 83.)

Kilpailijat voidaan luokitella erilaisten rooliervalla. Markkinajohtaja on usein alueen
suurin toimija, imagoltaan hyva ja suunnannayttajille. Haastajan roolissa toimiva
yritys toimii hyokkaavasti ja haluaa markkinajolatajpaikalle usein keinona voimakas

markkinointi. Jaljittelijat seuraavat muiden viit@imaa tieta, kilpailevat halvalla hinnalla
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ja ovat yleensa hidasliikkeisia. Erikoistujat etgiwmat asiakkaansa, joille kohdistavat
markkinoinnin seka tarjoavat laatua, palvelua jasjavuutta. (Hamalainen ym. 2016,
84.)

Kilpailijat analysoidaan tarkasti, silla halutagtéa heidan kilpailuetunsa perusta, jolloin
omaa strategiaa voidaan hioa paremmaksi (Hessq 368L3WOT-analyysi on yksi tyo-
kalu, jota voi kayttaa myos kilpailijoiden analysnissa, jolloin jokaisesta kilpailijasta

tehdadan oma analyysinsa.

4.4 Markkinoinnin keinot

Kilpailijoiden tuntemisen liséksi tulee tuntea omaityksen toiminta ja tuotteet pysty-
akseen palvelemaan asiakasta. Ja pystyakseengrahash asiakasta taytyy tuntea hanen
tarpeensa. Markkinoinnin peruskilpailukeinoina péden "neljaa P:t&”, jotka ovat Pro-
duct (tuote), Price (hinta), Place (saatavuusygar®tion (markkinointiviestinta). "Vii-
des P” onkin People (ihmiset) eli yrityksen hengiti) joka on avainasemassa erityisesti

palvelualoilla. (Hamaldainen ym. 2016, 124-125.)

4.4.1 Tuote

Tuote on tarkein kilpailukeino. Ellei ole tuotetts, ole myytavaa. Tuote voi olla myds
palvelu ja tuotteella saatetaan tarkoittaa vaikklapleonaista tapahtumaa, esimerkkina
Asuntomessut. Tuote voi olla kerroksellinen ja rake erilaisista asioista kuten mieli-
kuvista, pakkauksesta, designista, neuvonnastdlphaia, takuusta, vakuutuksesta ym.,
talloin tuotetta voidaan kutsua tuotekokonaisuuddisn asiakaspalvelija tuntee oman
tuotteensa ja asiakkaansa, han voi painottaagsiakkaalle merkityksellisia asioita tuot-

teen osalta. (Hamalainen ym.2016, 124-126.)

Tuotteen ja palvelun ominaisuuksien muokkaamisiiwtavuudeksi kutsutaan bran-
daykseksi. Brandi voi olla ihminen, tuote, palvgduplue, maa, kyla tai kaupunki. Brandi
on tuotteen faktojen ja taustojen paketoimista laawasti ja ainutlaatuisesti niin, etta
jokainen yksityiskohta viestintaa myoten on migtitTarkoitus on herattaa asiakkaan

kiinnostus ja muuttaa kasityksia. (Sounio 2010,221-24.)
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4.4.2 Hinta

Oikea hinta tuotteesta on se, jonka asiakas onivaiith maksamaan. Asiakas pitaa hin-
taa tuotteen laadun osoituksena, vaikka han enksen tieda, mista kaikesta hinta muo-
dostuu. Tuotteen kalleus saattaa toisaalta ragoitiatteen myyntia tai toisaalta houku-
tella asiakkaita, joille hinta ei ole ensisijairestoperuste. Hintaan vaikuttavista tekijoista
kysyntd, tuotteen haluttavuus mahdollisten ostgpianissa, on lahtékohta hinnan maa-
raytymiselle. Jos oma tuote on onnistuttu erilaistan kilpailijoiden tuotteista, hinnoit-
telu on talléin vapaampaa, muuten on mukailtavadenhintoja. Julkisen vallan p&atok-
set, esimerkiksi arvonlisévero, vaikuttavat tuaitédntaa nostavasti. Tuotteen ominai-
suudet, vaikkapa ensiluokkaiset raaka-aineet, mashantaa. Kustannukset muodostavat
hinnan alarajan ja myynnista saatavilla tuotoillasaatava katettua kustannukset ja saa-
tava voittoa yritykselle. Ylarajan hinnalle muodmsse, paljonko asiakas on valmis mak-
samaan. (Hamalainen ym. 2016, 138-140.)

Kustannukset e Tuk(])i’;ttzen Julkinen valta

Tuotteen Yrityksen

ominaisuudet tavoitteet

KUVIO 3. Tuotteen hintaan vaikuttavia tekijoita (falainen ym. 2016, 139)
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4.4.3 Saatavuus

Saatavuus on sita, ettd asiakas tietaa, kuinkgkgen tavoittaa, ja asioinnin vaivattomuus
on tarkeaa. Tuotteita tulee olla myds saatavillaiteen saatavuus varmistetaan rakenta-
malla toimiva ketju tuotteen valmistuspaikasta nipaikan kautta asiakkaalle. Palve-
luiden tuotanto ja myynti tapahtuvat usein samasskassa. (Hamalainen ym. 2016,
147.)

Aiemmin liikkeen tai toimipaikan l&heisyys oli aBitipaikan valintaan vaikuttava tekija,
nyt melkein kaikki ne palvelut ovat saatavilla veska, joita sinne pystytaan siirtdmaan.
Yrityksen on tiedotettava itsestaan seka pidetyéndystiedot ja verkkosivut ajan tasalla.
Asiakkaiden yhteydenottoihin on vastattava viivigteatta ja sosiaalisen median kanavia
on seurattava aktiivisesti. Verkkokauppa on ainairma, myos ulkomaiset verkkokau-
pat. Saatavuus on siis paaroolissa, kun ostamanéunotteen saaminen vaikkapa koti-
ovelle on tehty helpoksi. Helpoksi tulee tehda miikuminen ostopaikassa, olipa se
sitten myymala tai verkkokauppa. Asiakaspalvel§aatavuus verkkokaupassa on helppo
toteuttaa chat-palvelulla. Tuotteet ovat houkuttedti esilla ja helposti klikattavissa os-
toskoriin. Sen lisaksi tuote- ja hintatiedot ovatin rakennetussa verkkokaupassa hel-
posti l6ydettavissa. Verkkokaupassakin saattasskston paatya tuotteita, joita ei ole
ajatellut ostavansa. Verkkokaupassa tarkeaa on rogtissten maksamisen helppous.
(Hamalainen ym. 2016, 151-154.)

4.4.4 Markkinointiviestinta

Kohtaamme paivittain kymmenia tuhansia markkineiesteja, mutta vain harva niista
jaa mieleen. Markkinointia voi opiskella ja mark&innin voi maaritella useillakin eri
tavoilla, mutta ennen kaikkea markkinointi vaagikallusta heittaytya ja tehda asiat toisin

kuin muut, se jaa asiakkaiden mieleen. (Sounio 26&058.)

Asiakkaat tulevat usein ostopaikkaan markkinoiettinnan houkuttelemina, joten asia-
kaspalvelijan on tiedettava, mika on saanut asiafKakkeelle. Markkinointiviestinta
kertoo organisaatiosta, sen tuotteista ja hinnoistikuttaa asenteisiin ja muokkaa mieli-

kuvia, heréattdd ostohalua, pitaa ylla asiakasdahjaiaktivoi asiakkaita. (Hamalainen
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ym. 2016, 156-158.) Asiakkaat haluavat yksisuuataismiainonnan sijaan vuorovaiku-
tusta brandin kanssa ja tulla jopa tunnustetuik&nthin faneina. He haluavat olla yrityk-
sen brandin tekijoita, vaikka eivat tyoskentelek#ébityksessa. Markkinointiviestintaa
tulisi kehittéaa siten, ettéd se antaa tilaa ja nigté kuluttajille ja heidan tunteilleen.
(Sounio 2010, 29.)

4.5 Asiakkaiden tavoittaminen

Kappaleessa 4.2.1 todettiin asiakkaiden segmenioalavan tarkeaa, jotta markkinoin-
tiviestinté voidaan kohdentaa niille asiakasryhepiibtka halutaan tavoittaa. Tarjoamalla
kaikille kaikkea ei puhutella ketaan, joten asialegsnentit tulisikin valita jo liikeideaa

maariteltdessa (Hamalainen ym. 2016, 110).

Aloittavalla yrityksella ei viela ole paljoa asiakka, joten keskittyminen asiakashankin-
taan on yksi tarkeimmista tehtavista. Hamalainen (2016) kuvaavat, etta yrityksen tu-
lee mainostaa itseaan ja tuotteitaan hankkiaksesia asiakkaita. Markkinoinnissa tulee
olla jotain, mika saa uuden asiakkaan kokeilemadysya ja tuotetta. Keinona voi olla

esimerkiksi tutustumistarjous, jolla saadaan asidkbustumaan tuotteeseen. Talléin on
hetki lunastaa annetut lupaukset, jotta asiakadasemtulemaan takaisin ja kertomaan

muillekin tuotteesta. (Hamalainen ym. 2016, 119.)

Onnistunut asiakaskokemus niin perinteisissa kasawkuin uusissa digitaalisissa kana-
vissakin asioivilla palkitsee yritysta liikkevaihdiml Digitalisoituminen on muuttanut asia-

kaskokemuksen jakamista ystavien ja l&hipiirin legskraman paivan "puskaradio” toi-

mii siis tehokkaasti esimerkiksi Facebookissa.t@iius mité tahansa, voi vahinko olla

merkittava yrityksen ja sen brandin ndkdkulmadtdefius 2015.)

Asiakas voi ohjautua yrityksen verkkokauppaan estiégn ennalta maariteltyjen hakusa-
nojen avulla. Filenius (2015) maarittelee digitsaii asiakaskokemuksen syntyvan asi-
akkaan kayttdessa digitaalisesti tuotettua palv&hasittaakseen halutun toiminnon, esi-
merkiksi tuotteen ostamisen. Epaonnistunut sivuktyiettéavyys voi pilata asiakasko-

kemuksen. Usein sivustojen kehitysprosessin alkeesisa eteen voi tulla asioita, joita
ei aiemmin ole tunnistettu, mutta ratkaisemallagdmzt voidaan ostajien luottamus pa-

lauttaa, kun ostokokemus seuraavalla kerralla oanppi. Nain myos asiakasuskollisuus
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kasvaa ja asiakkaat ovat aktiivisia suosittelemaaluelua, kun oma kokemus on kerta

kerralta positiivisempi. (Filenius 2015.)

Sosiaalinen media on aloittavalle yrittdjalle kustastehokas tapa tavoittaa potentiaalisia
asiakkaita. Yrityksen ei tarvitse nakya kaikissadassa, joten on syyta selvittaa, mita
kanavia potentiaaliset asiakkaat suosivat ja kiggksitten vain niihin. Sosiaalista mediaa
ei pida kayttaa mainontakanavana, vaan ennen miagtintakanavana. Parhaimmillaan
siella voisi olla yrityksesta ja sen tuotteista thyibavaa tai viihdyttavaa sisaltoa, jota asi-

akkaidenkin on mukavaa seurata. (Perustamisopasadl& yrittajalle 2016, 22.)
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5 MARKKINOINTISUUNNITELMA

Liiketoimintasuunnitelmapohjat kattavat usein mya@a markkinointisuunnitelmasta,
mutta siitd huolimatta tai juuri siksi erilliserrkan markkinointisuunnitelman tekeminen
on hyddyllista yritykselle, koska markkinointi ke kési kadessa liiketoiminnan rin-
nalla. Edella tAman opinnaytetydn kappaleessa #Markkina-analyysi kasiteltiin, miten
kartoitetaan, onko tuotteelle tai palvelulle kysydtmillaisia asiakkaat ovat ja miten asi-
akkaita voi segmentoida. Kappaleessa 4.4 MarkkmniReinot kasiteltiin markkinoin-
nin keinoja tuotteen lahtokohdista. Asiakaspalaeelijuotetuntemus, tuotteen hinnoittelu,
tuotteen saatavuus ja tuotteesta annettu mieléeéa jaarkkinointiviestinta tuovat kilpai-
luetua kilpailijoihin n&hden, unohtamatta sitd ket ettd asiakkaat haluavat jopa olla

mukana luomassa yrityksen ja tuotteen brandia.

Markkinointisuunnitelma on kirjallinen tuotos, jokakoaa yhteen, miten tuotetaan arvoa
asiakkaille ja sidosryhmille, analysoidaan markiden ja asiakkaiden nykytilaa, mieti-
taan markkinoinnin tavoitteet ja strategiat sekéemne toteutetaan, seka arvioidaan ja
kontrolloidaan toimia, joilla paatetyt tavoitteetasvutetaan. Markkinointisuunnitelma on
liiketoimintasuunnitelmaa yksityiskohtaisempi kusatulevan vuoden markkinoinnilli-
sista strategioista ja niiden toteutuksesta. Manddkitisuunnitelma voi olla laadittu koko
yritykselle, mutta myos jollekin osa-alueelle, kuteiotteelle tai maantieteelliselle alu-
eelle. (Wood 2013, 4-6.)

Markkinoinnin suunnittelun prosessin ensimmainein@an nykytilan analysointi. Ny-
kytilan analysointi kattaa yrityksen siséisen teitaymparistén, kuten organisaation,
kaytettavissa olevien resurssien, tuotteiden, dikeeiden, menestyksen edellytystekijoi-
den ja mahdollisten varoitusmerkkien tarkastelumkkiaointisuunnitelman perustaksi
(Wood 2013, 32). Sisdisen toimintaympariston arafsa keskitytaan yrityksen vah-
vuuksiin ja heikkouksiin. Ulkoisen toimintaympadst kuten poliittisen, taloudellisen,
sosiaalisen, teknologisen ja ekologisen toimintagmgpon tarkastelussa keskitytdén
mahdollisuuksiin ja uhkiin, joita ymparéiva ulkomeoimintaymparistd tarjoaa. Nama
vaikuttavat valittuihin markkinoinnillisiin paatoks. (Wood 2013, 36.)

Markkinoiden ja asiakkaiden tarpeiden analysoimijaesen tuloksena tarpeiden ymmaéar-

taminen on toinen osa-alue markkinoinnin suunniigdsessissa. Markkinat muuttuvat
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muun muassa edella mainittujen toimintaymparistdagpahtuvien muutosten vuoksi,

markkinat ovat erilaisia eri alueilla ja erilaissamalla alueella sijaitsevien asiakkaiden
kesken. (Wood 2013, 48.) Kun tiedetaan, millaisgpeet markkina-alueen asiakkailla
on, voidaan kolmantena osa-alueena segmentoidekaatajoilla on samanlaiset tarpeet
ja tavat seka tarjota heille kohdennettuja tuatgitnadin tehostaa markkinointia (Wood
2013, 71).

Neljas osa-alue markkinoinnin suunnittelussa onrittada, missa yritys haluaa olla tule-
vaisuudessa ja miten sinne markkinoinnin keinogsp@éan. Tarkat tavoitteet, joita mark-
kinointisuunnitelmassa asetetaan, riippuvat muuassa nykytilanteesta, toimintaympa-
ristollisista asioista ja asiakkaista, joita tagtiéan. Tavoitteiden tulee olla aikarajallisia,
laskettavissa olevia, realistisia, mutta haastaglg samassa linjassa yrityksen muiden
tavoitteiden kanssa. (Wood 2013, 93-94.) Kilpa#dusslviytyakseen tulee tuotteen olla
kunnossa, silla asiakkaat ovat tietoisia kilpaitign tarjonnasta, ja ovat siksi vaativia,
koska vaihtoehtoja on runsaasti tarjolla, jotetyisen tuotteen arvo maaraytyy sen omi-
naisuuksien, lisdpalveluiden, laadun, suunnittghakkauksen ja brandin mukaan. Tuot-
teen markkinointistrategian ja —ohjelman seka brasdunnittelu on markkinointisuun-
nitelman viides osa-alue. (Wood 2013, 108, 120.JKdaointisuunnitelman viimeinen
osa-alue on valita mittarit, joiden avulla voidasurata ja kontrolloida tulosten toteutu-
mista (Wood 2013, 214).
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KUVIO 4. Markkinoinnin suunnittelun prosessi (Wo2a13)

Markkinointisuunnitelma kuvaa yrityksen nykytilaa favoitteita seka erittelee ne toi-
menpiteet, joilla kasvu tai tavoitteet pyritddn\agtamaan. Markkinointisuunnitelman
avulla huolehditaan, ettd markkinointi kohdistetagkein, tehdyt toimenpiteet ovat te-
hokkaita ja tavoitteiden toteutumista voidaan seuemnalta méaaritettyjen tavoitteiden

mukaisesti. Suunnitelman tarkoitus on palvellayjsen koko liiketoimintaa. Siksi sen

siséltd noudattelee samaa linjaa kuin yrityksen thkinwstrategiavalinnat, joita liiketoi-

mintasuunnitelmassa tarkennetaan.
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6 POHDINTA

Opinnaytetyoni tarkoituksena oli liiketoimintasuutefman ja markkinointisuunnitelman
laatimisen avulla kartoittaa ja jasentda ajatuks@man yritystoiminnan kaynnista-
miseksi. Liiketoimintasuunnitelmaa, erityisesti sa@skelmia, tehdessé havahduin siihen,
kuinka paljon myyntia yrityksella tulee olla, et@iminnan tulot kattaisivat esimerkiksi
kiinteat kulut, joita esimerkiksi liikehuoneistogt tuotteiden varastoinnista aiheutuu.
Tama huomio olikin romahduttaa koko toiminta-ajaterk ja kariuttaa samalla ajatukseni
lopputydna tehtavasta liiketoimintasuunnitelmad®atkaisuna eteen tupsahti ajatus ko-
timyyntiperiaatteella toimivasta yrityksesta, jo#atallaisia kuluja juurikaan ole. Kulut
ovat muussa kohdassa tuloslaskelmaa, mutta ndumrdeeltaan muuttuvia, joten liike-

idea muovautui kotimyyntiyritystoiminnan ymparille.

Opinnaytetyon teoreettisen viitekehyksen rakenteksisja myos oman liiketoiminta-
suunnitelman ja markkinointisuunnitelman pohdiskebarten, luin ja l18ysin paljon hy-
vaa kirjallisuutta seka paljon mielenkiintoisia kieosivuja ympari maailmaa. Varsinai-
sen opinnaytetyoni tarkoituksena oli saada aikaangtettavan yrityksen liiketoiminta-
suunnitelma ja markkinointisuunnitelma, kartoitts@ki laajasti mahdollisuutta yritystoi-
minnan kaynnistamiseksi ja selvittaakseni sen kiawautta. Opinnaytetyon liitteiné
olevat yrityksen liiketoiminta- ja markkinointisunitelmat ovat luottamuksellista, ei-jul-

kista aineistoa.

On hienoa havaita, ettd molemmat aikaansaadut galmat todellakin palvelevat minua
jo ennen yrityksen varsinaisen toiminnan aloittaanidliinin on helppo paivittaé ideoita
ja ajatuksia seka tarkentaa niiden laskelmia, Kerretulee toimintaan vaikuttavia asi-
oita. Markkinoita ja asiakkaiden ndkemyksia tarlkegtim asiakaskyselyll&, joka toteutet-
tiin Google Forms —asiakaskyselytytkalulla. Brarglay selkea yksi asia, jota tulee viela

tarkemmin tutkia ja pohtia. Brandini tulee olla utshva!
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