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Opinndytetyon toimeksiantajana oli vasta toimintansa aloittanut ”Kakkufirma”, joka sijaitsee pienelld
paikkakunnalla. Opinnédytetyon tarkoituksena oli tehdd yritykselle liiketoimintasuunnitelma.
Liiketoimintasuunnitelman tueksi tehtiin kyselytutkimus oman paikkakunnan asukkaille, jossa
kysyttiin, kokevatko he tarpeelliseksi omalla paikkakunnallaan yrityksen, josta voi ostaa leivonnaisia
etukéateen tilaamalla.

Opinndytetyon tavoitteena oli selvittda yrityksen kannattavuutta erilaisilla laskelmilla, pohdinnoilla ja
kyselytutkimuksella. Tavoitteena oli saada lisatukea yrityksen alkutaipaleelle ja keratd arvokasta tietoa
yritystoiminnan kasvua varten.

Teoriaosuudessa kasiteltiin kvantitatiivista tutkimusta ja liiketoimintasuunnitelman eri osia, kuten
yritysideaa, yrittdjaiominaisuuksia, toimintaymparistd, visiota, tavoitteita, strategiaa, markkinointia,
tuotantoa ja tuotteita, itse yritystd, rahoitusta ja riskejd. Tutkimus suoritettiin kvantitatiivisena
tutkimuksena, tarkemmin informatiivisena kyselytutkimuksena. Kysely tehtiin paikkakuntalaisille
jalkautumalla keskustassa sijaitsevaan ruokakauppaan.

Liiketoimintasuunnitelmasta saatiin laaja ja perinpohjainen kokonaisuus, joka siséltdd erilaisia
yritystoiminnan laskelmia ja pohdintoja. Opinnéytetyon tuloksilla ja laskelmilla yritt4j& sai tarkeda
tietoa siitd, kuinka kannattavaa yritystoiminta on. Kyselytutkimuksen vastausprosentti oli 47 prosenttia,
joka oli hyva tulos. Tutkimustulosten perusteella paikkakunnalla oli tarvetta sellaiselle yritykselle, josta
asiakas voi tilata etukateen leivonnaisia. Tutkimuksen avulla saatiin myos tietdd paikkakuntalaisten
ostokayttaytymisestd, nakemyksista seka siitd, millainen oli sen hetken tilanne alan yritysten suhteen
paikkakunnalla ja mitd ominaisuuksia pidettiin yrityksessa tarkeind. Tuloksia hyddyntden yrittdja pystyi
muovaamaan omaa yritystadan menestyksen polulle. Osa opinnaytety6sté on salattu.
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The bachelor’s thesis was commissioned by “Kakkufirma” which started operations a while ago. The
company is situated in a small municipality. The purpose of the thesis was to make a business plan for
the company. The business plan was supported by a survey among the residents of the locality. The
residents were asked if they felt that they needed in their own locality a new company where they can
order pastries from.

The aim of the thesis was to find out the profitability of the company through various calculations,
discussions and questionnaires. The objective was to get additional support in the first leg of the
company and to gather valuable information for business growth.

The theory part of the thesis discusses quantitative research and different parts of a business plan, such
as business idea and entrepreneurial characteristics, operating environment, vision, goals, strategy,
marketing, production and products, business of the company, finance and risks. The study was
performed as a quantitative study and more precisely as an informative study for local people in the
grocery store that is in the centre.

The business plan became an extensive and thorough wholeness, which includes a variety of
calculations and reasonings of entrepreneurship. With the help of the results and calculations of the
thesis the entrepreneur received important information on how profitable the business is. The survey
response rate was 47 per cent, which was a good result. Based on the results of the research, there was
a need for a company where customers can order pastries from. The study made it possible to understand
the purchasing behaviours of the locals. The study also gave views of the situation of pre-order cake
companies at the moment and what features were considered important in the company. Using the
results, the entrepreneur was able to shape her own company to the path of success. The thesis is partly
confidential.
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1 JOHDANTO

Opinnéaytetyon toimeksiantajana on vasta yritystoimintansa aloittanut yritys. Opinndytetyon tarkoituk-
sena on selvittaa tilausleivontapalveluyrityksen kannattavuutta ja tarpeellisuutta pienelld paikkakun-
nalla. Kannattavuutta selvitetdan liiketoimintasuunnitelman laskelmilla ja pohdinnoilla. Kyselytutki-
muksella haetaan tukea liiketoimintasuunnitelmaan ja itse liiketoimintaan. Liiketoimintasuunnitelman
tarkoituksena on tehda kokonaisvaltainen suunnitelma yrityksen toiminnasta. Siind pohditaan ja analy-
soidaan yrityksen liikeideaa useasta eri ndkokulmasta. Suunnitelma laaditaan yrittaja4 varten, jonka
avulla voidaan hahmottaa yrityksen toimintaa ja sen suuntaa tulevaisuudessa. Opinndytetyon tuloksilla
ja laskelmilla yrittdja saa tietoa siitd, kuinka yritystoiminnan harjoittamisesta saadaan kannattavaa. Ta-

voitteena on tukea yrityksen alkutaivalta ja antaa arvokasta tietoa yritystoiminnan toimintaan ja kasvuun.

Opinndytetyon teoreettisessa osuudessa kasitelldén kvantitatiivista tutkimusta ja siihen liittyvié osioita,
erityisesti kyselytutkimusta, seké liiketoimintasuunnitelman eri vaiheita yritys “Kakkufirman” nakokul-
masta. Liiketoimintasuunnitelma tehdaan paasaantoisesti yrittdjan tamén hetkisen toiminnan pohjalta, ja
lisdksi suunnitelmassa mietitddn mahdollisia muutoksia tulevaisuudessa. Liiketoimintasuunnitelmassa
késitellaan yritysideaa, yrittdjaominaisuuksia, toimintaympéristod, visiota, tavoitteita, strategiaa, mark-
kinointia, tuotantoa ja tuotteita, itse yritysta, rahoitusta ja riskeja. Liiketoimintasuunnitelman alalukuihin
liitetddn “Kakkufirman” litketoimintasuunnitelma, jonka osiot ovat julkaistussa tydssa salaisia, koska ne

ovat luottamuksellista tietoa.

Teoriaosuuksien ja liiketoimintasuunnitelman laatimisen jalkeen tehdaan kyselylomakkeet toteutettavaa
kyselytutkimusta varten. Toteutettava tutkimus on kvantitatiivinen eli mééarallinen tutkimus, joka toteu-
tetaan informatiivisena kyselytutkimuksena jalkautumalla paikkakunnan keskustaan ruokakaupan au-
laan. Kyselylomakkeeseen laaditaan yksinkertaisia kysymyksid, joissa kysytdan perustietojen liséksi ko-
kevatko vastaajat tilauskakkuyrityksen tarpeelliseksi omalla paikkakunnalla. Tutkimuksessa selvitetdén
myos vastaajien ostokayttaytymistd, ndkemyksia siitd, millainen on sen hetken tilanne yrityksista, joista
voi tilata ennakkoon leivonnaisia ja mitd ominaisuuksia pidetdan tarkeind tdman kaltaisissa yrityksissé.
Jotta vastausprosentti saataisiin riittdvéaksi, kannustimena on arvonta, jossa on palkintona yritt4jan lei-
poma kinuskikermakakku. Jokaiselle kyselyyn osallistuneella on myés mahdollisuus pistdd suu make-

aksi tarjolla olevilla makeisilla.



Kyselytutkimuksen jalkeen on aika analysoida tutkimuksen tulokset ja pohtia, onko palvelulle tarvetta
paikkakuntalaisten mielesté. Yrityksen toimintaa pohditaan myos taloudellisesta ndkokulmasta, jota tar-

kastellaan laaditun liiketoimintasuunnitelman avulla.

Opinnaytetyon merkittdvimmaét lahdekirjallisuudet ovat Hakasen Pk-yritysten strategiaty®. Menestyste-
kijoina tieto, luovuus ja oppiminen, Hesson Hyvé liiketoimintasuunnitelma, Hirsjarvi, Remes & Saja-
vaaran Tutki ja kirjoita, Koski & Virtasen Tulos. Liiketoiminnan suunnittelulla menestykseen, Lojander
& Suonpéan Firma. Kéytannon yritystoiminta. Meretniemi & Yloésen Yrityksen perustajan kasikirja,
Mantyneva, Heinonen, & Wrangen Markkinointitutkimus, Viitala & Jylhdn Liiketoimintaosaaminen.
Menestyvan yritystoiminnan perusta, Vilkan Tutki ja kehitd sek& Tutki ja mittaa.



2 KVANTITATHVINEN TUTKIMUS

Tassa luvussa kasitelladn hieman tarkemmin kvantitatiivista tutkimusta ja sen késitteita. Liiketoiminta-
suunnitelmaan haetaan tukea kyselytutkimuksella, joka tehdaan paikkakunnan asukkaille informatiivi-

sena kyselytutkimuksena.

Kvantitatiivinen tutkimus on méérallinen tutkimusmenetelma, jolloin maaritell&&n mitattavia, testattavia
tai jollakin muulla tavoin numeerisessa muodossa ilmaistavia muuttujia. Maarallisessa tutkimuksessa
kaytetddn hyvaksi tilastollisia menetelmid. Kysymykset ovat maardmuotisia tai sellaisessa muodossa,
ettd niitd kyetddn késittelemaan tilastollisesti. Kysymykset ovat lyhyita, selkeita ja yksiselitteisid, jotka
tekevat tutkimusaineiston yhdenmukaisemmaksi. (Méantyneva, Heinonen & Wrange 2003, 31-32.) Maa-
réllisen tutkimuksen avulla haetaan vastauksia kysymyksiin kuinka paljon, miten usein ja kuinka moni.
Tutkimuksella selvitetddn mitattavien ominaisuuksien vélisia suhteita ja eroja. Maarélliselld tutkimuk-
sella kuvataan, kartoitetaan, selitetdén, vertaillaan tai ennustetaan asioita, ominaisuuksia ja ilmidit,
jotka liittyvéat ihmisiin ja luontoon. (Vilkka 2015, 13-19.)

2.1 Peruskasitteet

Tutkimuksen késitteiden valinnassa ja méérittelyssa on otettava huomioon muutamia seikkoja. Tutkija
maéadrittelee mitk& ovat tarkeimmat peruskésitteet eli teoreettiset kasitteet tehtdvassd tutkimuksessa.
Aluksi selvitetadn, mista nakokulmasta tutkittavaa asiaa tarkastellaan. On myds hyva miettid, onko muita
tarpeellisia kasitteita, joita olisi hyva huomioida. Usein nama liittyvat kaytannon asioihin. Omakohtaisen
harkinnan mukaan voi myos lainata toisten tutkimusten kasitteitd. On erittéin tarkeaa, etta tutkija ym-

maértad peruskasitteet syvasti ja monitahoisesti. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2014, 157.)

2.1.1 Kenttatutkimus

Kenttatutkimusten avulla kerédtdan usein aineistoa tutkimuksiin. Kenttatutkimuksen aineistot voidaan
ker&ta muun muassa kyselytutkimuksella, joita voivat olla henkilokohtaiset kyselyt, puhelinhaastattelut,

postikyselyt ja internetkyselyt. Kyselytutkimuksia ovat myds paneelit, omnibus-tutkimukset,



inventaariot, testit, koeasetelmat, mallit, simulaatiot, epaviralliset l&hteet sek& laadulliset lahteet. Laa-
dullisia lahteitd ovat syvahaastattelut, fokusryhmét ja havainnointi. (Mantyneva ym. 2003, 32—33.)

2.1.2 Validiteetti ja reliabiliteetti

Tutkimuksen arviointikriteereja ovat muun muassa validiteetti ja reliabiliteetti. Validiteetti eli patevyys
on tutkimusmenetelmén kykya mitata juuri sitd, mita silld on tarkoituskin mitata. Validiteetti on hyva,
miké&li operationaalinen ja teoreettinen méaaritelmé ovat yhdenmukaiset. Validiteetin laskeminen on
helppoa, kun sitd mitataan todelliseen tietoon. Valitettavasti usein on niin, ettei mittauksista riippuma-
tonta tietoa ole kaytettdvissa. Tutkimuksen raportoinnissa kuvaillaan ja perustellaan niin tarkasti kuin
vain on mahdollista tehdyt valinnat ja painotetaan tulosten suhteuttamista teorian viitekehykseen. (Méan-
tyneva ym. 2003, 34.) Mikali halutaan pateva tutkimus, pitdisi vélttaa systemaattisia virheitd. Tutkimus-
kysymyksid laadittaessa pitéisi miettid tarkoin kysymysten muodot, jotta véltyttaisiin vaarinymmarryk-
siltd. Tutkittava voi tulkita kysymyksen toisin kuin tutkija on tarkoittanut. (Vilkka 2015, 193.)

Reliabiliteetti kuuluu erityisesti kvantitatiiviseen tutkimukseen. Reliabiliteetti tarkoittaa luotettavuutta
eli tutkimusmenetelmallg ja kaytetyilla mittareilla on kyky saavuttaa luotettavia tuloksia. Mittari tai mit-
taustoimitus on reliaabeli silloin, kun se antaa samoja tuloksia jokaisella mittauskerralla. (Méntyneva
ym. 2003, 34.) Toisin sanoen reliaabeli tutkimus on toistettavissa. Kun esimerkiksi kaksi tutkijaa saa-

vuttaa samat tulokset, tutkimus on reliaabeli (Hirsjarvi ym. 2014, 231).

2.1.3 Objektiivisuus

Objektiivisuudella tarkoitetaan tutkijan puolueettomuutta (Vilkka 2007, 13). Kun tehd&an tutkimusta,
tavoitteena on saada aikaiseksi mahdollisimman puolueeton tutkimusprosessi ja -tulokset. Objektiivisen
tutkimuksen saamiseen auttaa, kun tutkijalla ja tutkittavalla on etdinen suhde toisiinsa. Tutkimusta to-
teutettaessa tutkijan ei tulisi vaikuttaa kyselyssa saatuihin vastauksiin ja tuloksiin. Etéisyys tutkittavaan
séilyy, koska tutkittavat esiintyvét tutkimuksessa numeroarvoina. Suuren tutkimusaineiston ansiosta,

yksittdinen henkild ei voi vaikuttaa tutkijaan persoonana. (Vilkka 2007, 16.)



2.2 Otanta ja otos

Otanta tarkoittaa tutkimuksessa tapaa, jolla otos kerédtddn perusjoukosta. Otos koostuu havaintoyksi-
koista ja kokonaiskuva koko kohderyhmasta saadaan otoksella eli valitulla perusjoukolla. Toisin sanoen
otos edustaa perusjoukkoa. (Vilkka 2007, 52.) Otoksella siis saadaan kokonaiskuva koko perusjoukosta.
Otos edustaa jokaisen perusjoukkoon kuuluvan ominaisuuksia ja ilmenemistapoja. Tama tarkoittaa sité,
ettd periaatteessa jokaisella joka kuuluu perusjoukkoon pitéisi saada mahdollisuus paasta otokseen.
Vaikka tutkija maarittelisi perusjoukon perusteellisesti, saattaa kdydéa niin, ettei havaintoyksikoita tavoi-
teta toivotusti. Otoskoon maérittelemiseen on annettu ohjeeksi, ettd luotettavammat tulokset saadaan
aikaiseksi, kun otos on suuri. Pienell& otoksella tulokset ovat epéluotettavampia. Jos on useita tulokseen
vaikuttavia tekijoitd, tarvitaan isompi otoskoko. Tahankin on annettu ohje eli tarvitaan isompi otoskoko,
mikali perusjoukko on suuri. (Vilkka 2007, 56-57.)

Jotta saadaan onnistunut tutkimus, on otoksella ja sen luotettavuudella suuri merkitys. Tutkimukseen
poimitun perusjoukon otos edustaa koko perusjoukkoa. Tasta syysta valittu otos tulee olla edustava, ettei
saada vaaraa kuvaa perusjoukosta. Otoksesta ei saada yleensé taydellista eli kaikki otokseen valitut eivat
vastaa kyselyyn. Tutkijan on huomioitava tdmé, kun hén tekee padtelmét perusjoukosta. Usein tutkimus-
aineiston kerddmiseen kaytettavissa oleva raha ja aika saattavat vaikuttaa otoskoon méérittelyssa. Pitdisi
kuitenkin muistaa, ettd vaara otos ei anna oikeaa kuvaa perusjoukosta ja tastd syysta aineisto ja siita

tehdyt johtopaatokset voivat olla harhaanjohtavia. (Mantyneva ym. 2003, 38-40.)

Otantamenetelmid on useita. Menetelmid voivat olla kokonaisotanta, yksinkertainen satunnaisotanta,
systemaattinen otanta, ositettu otanta tai ryvasotanta. Suurissa tutkimusaineistoissa suositaan otantame-
netelmid, koska silloin on mahdollisuus saéastaa kokonaiskustannuksissa. Valitun perusjoukon koko vai-
kuttaa siihen kaytetd&nko kokonaisotantaa vai valitaanko tutkimukseen edustava otos. Kokonaisotantaa,
joka ei sindnsa ole otantamenetelmd, suositaan silloin, kun tutkimusaineisto on pieni eli havaintoyksi-
koiden maara ja4 alle sadan. Monimutkaisempia otantamenetelmié kéytetaan yleensa silloin, kun tutki-
musaineisto on suuri. (Vilkka 2007, 52.)

Yksinkertaisessa satunnaisotannassa tutkittavien ominaisuudet ja ilmenemistavat eivat vaihtele. Tutkit-
tavat henkilot valitaan tutkimukseen sattumanvaraisesti ja arpomalla. Systemaattista otantaa kaytetaan
silloin, kun perusjoukko ei ole tdsméllisesti tiedossa. Tdma menetelma sopii sellaiselle perusjoukolle,
joka on ominaisuuksien perusteella satunnaisessa jarjestyksessa ja joukossa ei ole jaksottaista vaihtelua.

N&itd ovat muun muassa asiakasrekisterit, jotka ovat aakkosjarjestyksessa nimen mukaan. TallGin



rekisterissa olevien ihmisten mielipiteitd, uskomuksia tai kasityksia ei voi ennalta tietda. Ositettu otanta
sopii tutkimukseen, jossa perusjoukko on ominaisuuksiltaan ja ilmenemiskeinoiltaan melko hajanainen.
Tutkimusmenetelmaa kéaytetaan sellaiseen tutkimukseen, jossa perusjoukko on jo jakautunut ryhmiin tai
siihen kuuluu marginaaliryhmid. Otannassa huomioidaan ryhmien suhteellinen koko. Tdmén menetel-
maén tarkoituksena on varmistaa, etta pienet ryhmét saavat edustuksen otoksessa. Ryvasotannan tutki-
muskohteita ovat usein luonnolliset ryhmadt, joita ovat esimerkiksi koululuokat, organisaatiot, kotitalou-
det tai jopa kaupunginosat. Talla tutkimusmenetelmalla sadstetdén niin aikaa kuin rahaakin. Ryvésotan-
nan ryppéaat valitaan satunnaisesti tai jarjestelméllisesti. Valituille ryppéille on mahdollista tehd& koko-
naistutkimus tai voidaan tehd4 otanta muiden otantamenetelmien mukaan. Ryvasotannassa havaintoyk-
sikodiden poiminta tehd&d&n monivaiheisesti, joka tarkoittaa sitg, ettd isommista kokonaisuuksista edetdan
pienempiin kokonaisuuksiin. (Vilkka 2007, 52-55.)

2.3 Kyselytutkimus

Kyselytutkimus on yksi menetelmé kerata aineistoa tutkimukseen (Hirsjarvi ym. 2014, 193). Kyselytut-
kimuksessa kysymykset on muotoiltu vakioiksi. Kyselyyn osallistujat vastaavat samoihin kysymyksiin
samassa jarjestyksessd ja samalla tavalla. Informoidussa kyselyssa tutkija kohtaa perusjoukkoon kuulu-
vat tutkimuksen aikana. Néin tapahtuu, kun tutkimuksen tekija jakaa kyselylomakkeet vastaajille tai kun
hén noutaa kyselylomakkeita vastaajilta. Kun tutkija tapaa vastaajat, han kertoo tutkimuksen tarkoituk-
sen ja tavoitteet. (Vilkka 2007, 29.) Tutkija voi kéyda tyopaikoilla, messuilla, kouluissa, harrastuspai-
koissa, eli sellaisissa paikoissa, joissa suunniteltu kohdejoukko on tavoitettavissa. Informoidussa kyse-
lyssé on etuna, etta tutkittava saa henkilokohtaisesti tietoa ja apua lomakkeen tayttamisesta ja tukimusta

koskevissa kysymyksissa. (Hirsjarvi ym. 2014, 196-197.)

Kyselytutkimuksen etuna on laaja tutkimusaineisto, johon on helppo saada osallistujia seké heilta voi-
daan kysya useita asioita. Menetelmén avulla saastetdan aikaa ja vaivaa. Kysely voidaan toimittaa isol-
lekin joukolle vastattavaksi. Huolellisesti suunnitellulla lomakkeella nopeutetaan aineiston purkua ja
késittelyd. Kyselytutkimuksessa on myos heikkouksia. Usein tutkimuksen aineistosta ajatellaan, ettd se
on pinnallista ja tutkimuksen teoreettinen osuus on vaatimatonta. Tutkija ei voi tietd4 kuinka vakavasti
kyselyyn osallistuja vastaa. Onko vastauksiin vastattu huolellisesti ja rehellisesti. Kysymykset voidaan
ymmartaa vaarin, vaikka tutkija olisikin mielestddn onnistunut vastausvaihtoehtojen antamisessa. Tut-
kija el voi mydskaan tietdd kuinka hyvin vastaaja on perilld asiasta, josta kysytaddn. Vastaajakato voi
nousta isoksi. (Hirsjarvi ym. 2014, 195.)



3 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

Tassa luvussa késitellaén liiketoimintasuunnitelmaa yleisesti ja yritys ”Kakkufirman” nakokulmasta.
Luvussa pohditaan liikeideaa, yrittdjdominaisuuksia, toimintaymparistod, visiota, tavoitetta, strategiaa,
markkinointia, tuotantoa, taloutta ja riskeja. Liiketoimintasuunnitelman alaluvuissa on ”Kakkufirman”
liiketoimintasuunnitelma, jonka osiot ovat julkisessa versiossa salaisia, koska ne sisaltavéat luottamuk-

sellista tietoa.

Liiketoimintasuunnitelman tarkoituksena on tehdd kokonaisvaltainen suunnitelma yrityksen toimin-
nasta. Siind pohditaan ja analysoidaan yrityksen liikeideaa useasta eri nakdkulmasta. Suunnitelma laa-
ditaan erityisesti itse yrittajaa varten, jonka avulla hahmotetaan yrityksen toimintaa ja sen suuntaa tule-
vaisuudessa, mutta my0s rahoittajia varten, kun haetaan yritystoiminnalle esimerkiksi pankkilainaa tai
tukia. (Meretniemi & Yloénen 2009, 24.) Perusteellisen liiketoimintasuunnitelman avulla ulkopuolinen
rahoittaja voi arvioida helposti yrityksen toimintaa ja tehda rahoituspaatdksen. Suunnittelu on avain lii-

ketoiminnan menestykseen. (Bangs 2001, 2, 115.)

Liiketoimintasuunnitelman merkitysté ei voi korostaa liikaa. Yritysta tarkastelemalla voi tunnistaa heik-
koudet ja vahvuudet, tarpeet, joita muuten saattaa jattdd huomioimatta. Suunnitelman avulla voidaan
havaita mahdollisuudet riittavan aikaisin ja aloittaa suunnittelu, jolla voi parhaiten saavuttaa liiketoimin-
tatavoitteet. Liiketoimintasuunnitelma auttaa nakemaan ongelmat ennen kuin ne kasvavat liian isoiksi.
Liiketoimintasuunnitelma auttaa valttdmaan joitakin ongelmia ja sen avulla voidaan valttaa liiketoimin-

nan epaonnistuminen. (Bangs 2001, 1-2.)

Liiketoimintasuunnitelmaan Kirjataan liiketoimintaan vaikuttavia tekijoita ja kulmakivid, jotka voivat
vaikuttaa yrityksen menestykseen. Liiketoimintasuunnitelma saattaa olla useita kymmenié sivuja pitka.
Liiketoimintasuunnitelman suunnittelemisessa ja tekemisessa on myds se hyva puoli, ettd samalla tulee
mietittyd kriittisia tekijoita, jotka voivat tulla tulevaisuudessa vastaan ja pahimmassa tapauksessa tuhota
koko yrityksen. (Hesso 2015, 24.) Liiketoimintasuunnitelman tarkalla suunnittelulla varaudutaan tule-
vaisuuteen ja tarkoituksena on mahdollistaa yrityksen menestyminen. Ei riit4, etta liiketoimintasuunni-
telma tehdaédn vain yritystoiminnan kaynnistyessd, vaan suunnitelman tekeminen on jatkuva prosessi.

Sit4 tdydennetéan ja kehitetddn yritystoiminnan muuttuessa. (Koski & Virtanen 2005, 20.)



Yrityksen perustamisessa ja rakentamisessa yrittdja ottaa vastuun kehityksesta ja johtamisesta, kuten
myo0s riskeistd ja palkkioista. Monet yritykset eivat selvid, koska yritysten omistajat eivét tee tehokasta
suunnitelmaa. Liiketoimintasuunnitelmassa keskitytaan tarkeisiin huolenaiheisiin ja niiden vaikutuksista
liiketoiminnan onnistumiseen. Menestys vaatii kovaa tyotd ja huolellista suunnittelua. Liiketoiminta-
suunnitelma on omistajan etenemissuunnitelma onnistuneelle yritystoiminnalle. Se on tavoitteiden ja
toiveiden Kirjattu suunnitelma, se on kompassi ja antaa suuntaviivat suunnitellulle yritystoiminnalle. Se
on nykyinen ja futuristinen yrityskuva. Liiketoimintasuunnitelman avulla omistaja voi toteuttaa objek-
tilvisen, Kkriittisen ja tunteettoman katsauksen liiketoiminnan kokonaisuuteen. Liiketoimintasuunnitel-
man laatiminen pakottaa omistajan arvioimaan Kilpailua ja luomaan kilpailukykyisi& vaihtoehtoja ja
etuja. (Haag 2013, 19-20.)

3.1 Liikeidea ja yrittajaominaisuuksien pohdinta

Liiketoimintasuunnitelmassa maéritellaan liikeidea, jossa vastataan kysymyksiin mitd, miten ja kenelle.
Liikeidea kiteyttad, mitéd liiketoimintasuunnitelma on. (Hesso 2015, 25.) Mité-kysymyksella maaritel-
l4&n mitd tuotteita tai palveluita tarjotaan. Miten-kysymyksella kerrotaan, kuinka tuotteita tai palveluita
myydadn, tuotetaan ja toimitetaan yrityksen asiakkaille. Kenelle-kysymys méarittelee yrityksen asiak-
kaat. (Meretniemi ym. 2009, 19.) Yrittajaksi voi ryhtya melkein kuka vain. Lahtokohta yrittajyydelle on
hyva liikeidea, ilman sitd on vaikea aloittaa yritystoimintaa. Lisaksi tarvitaan ammattiosaamista, liike-
toimintaosaamista sekd tuntemusta siitd toimialasta ja kilpailutilanteesta, johon aiotaan ryhtya. (Studen-
tum 2016.)

Yrittdjaksi aikovalla pitad olla kova halu ja tahto olla yrittdja ja menestya siind. Hanen on oltava rohkea
ja kyettava ottamaan riskejé ja niiden pitaa olla hallittavissa. Tarkeitd yrittdjan ominaisuuksia ovat myos
yhteistyokyky, ulospéinsuuntautuneisuus ja tasméllisyys asiakassuhteissa ja yhteistyokumppaneiden
kanssa. Aivan varmasti jokaisella yrittdjall& on jossakin vaiheessa vaikeita aikoja, joillakin voi olla niitd
enemman kuin toisilla, mutta jokaisen tulee olla sitked ja uskoa vahvasti omaan yritysideaan. Lis&ksi

hé&nelld tulee olla hyva paineensietokyky. (Yrittdjat.)

Koska yrittdjyys lahtee liikeideasta, liikeidean tulee pystya vastaamaan kolmeen kysymykseen. Ensiksi
kysytddn saako yrittdja aikaan jotain merkityksellistd? Tahan tarvitaan yrittajalta ponnisteluita. llman
ponnisteluita/toimintaa mitaan ei tapahdu. Yrittajalla pitad olla jotain mitd myyda. Yrittajé tarvitsee

kaikki kaytettavissa olevat resurssit, jotka ovat muun muassa kumppanit, osaamiset, kokemukset,



suhteet, vaivaa ja tyotéd seka rahaa. Toinen kysymys kuuluu, kuka ostaa minulta? Kun joku ostaa yritta-
jalta tuotteen/palvelun, ensimmainen haaste on toteutunut, on saatu jotain aikaan. Toisin sanoen pitaa
olla jotain mitd myyda ja siihen tarvitaan kauppaa. Yritykseen pitéa tulla koko ajan rahaa jostakin. Aloit-
tavalla yrityksella on heti kuluja, vaikka mitéén ei olisikaan vield myyty. Kulut juokseva, vaikka kassa-
virtaa ei vield ole. Ent4 onko tdma kannattavaa? Kannattavuus tulee pystya perustelemaan numeroilla.
Yrittajalla pitad olla enemman tuloja kuin menoja. On selvéd, ettd ei ole liiketoimintaa, jos ei ole katetta.

Totuus kuitenkin on, ettd harva yritys on kannattavaa heti toiminnan alettua. (Pyykkd 2011.)

Omia yrittdjaominaisuuksia on hyvé pohtia perusteellisesti. Kannattaa mietti&, sopiiko yrittdminen it-
selle, 10ytyyko tarvittavia ominaisuuksia ja tahtoa, jotta yritystoiminta saisi hyvat ldhtokohdat. Yritta-
jyyteen ja sen onnistumiseen vaikuttavat myos ulkoiset tekijat. (Meretniemi ym. 2009, 10.) Tassa liike-

toimintasuunnitelmassa keskitytaan yrittdjan osaamiseen ja tahtotilaan.

Mielesténi tarkeimpi& yrittdjan ominaisuuksia ovat ahkeruus, oma-aloitteisuus, joustavuus, itseluotta-
mus, halu kehittyd, luovuus, uskaliaisuus, kyky tehda valintoja, neuvokkuus ja yrittdmisen perustiedot
tulisi olla hallussa. Yrittdja tarvitsee ammattitaitoa, halua itsendiseen tydskentelyyn, halua ottaa vastuuta
ja kykya tehdd tuloksellista ty6téd. Yrittdjana on mahdollisuus toteuttaa itsedan ja menestyé taloudelli-
sesti. Yrittdjalla on vastuu omasta tekemisestaén ja hénelld on itsendinen péaatoksenteko.

3.1.1 ”?Kakkufirman” liikeidea

Tama alaluku sisaltaa luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinnaytetyon julkisesta versiosta.
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Tama alaluku sisaltad luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinndytetyon julkisesta versiosta.

3.1.2 ”Kakkufirman” asiakkaat ja tuotteet

Tama alaluku sisaltaa luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinndytetyon julkisesta versiosta.



3.1.3 ”Kakkufirman” yrittdjaominaisuuksien pohdinta

Tama alaluku sisaltaa luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinndytetyon julkisesta versiosta.
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Tama alaluku siséltaa luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinnaytetyon julkisesta versiosta.
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Tama alaluku siséltaa luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinnaytetyon julkisesta versiosta.

3.2 Toimintaympariston analysointi

Toimintaympéristoanalyysissa tutkitaan yrityksen ulkoista toimintaymparistda ja samojen toimialojen
toimintaa. Analyysin tarkoituksena on saada tietoa esimerkiksi toimintaympéristostd, toimialasta ja
yleensékin taloudellisesta suunnasta, joita voidaan tulkita muidenkin analyysien avulla, kuten PEST-
analyysilla. (Koski ym. 2005, 25.)

Kysyntaan vaikuttava tekija on paikkakuntalaisten ostovoima. Myos tottumuksilla on vaikutusta kysyn-
taan. Osaamisella, tuotteella ja asiakkailla muodostetaan tasapainoinen kokonaisuus. Kun edellda mai-
nittu kokonaisuus on kunnossa, yritys saavuttaa kilpailuetua muihin kilpailijoihin ndhden. Kilpailukyvyn
perusedellytyksid on tuntea markkinoiden kysynnan mééréé ja rakennetta. Tarvitaan tietoa kuinka suuret
ovat harjoitettavan toimialan kokonaismarkkinat ja kuinka ne jakautuvat asiakasryhmiin, tuoteryhmiin

ja markkina-alueisiin. (Karleman 2010, 16-17.)

Palkansaajien ansioiden noustessa myos ostovoima kasvaa. Tilastokeskuksen mukaan palkansaajien an-
siot ovat nousseet vuoden 2017 kolmannella neljanneksella 0,2 prosenttia edellisen vuoden vastaavaan
ajankohtaan verrattuna. Liséksi reaaliansiot ovat laskeneet 0,4 prosenttia vuoden 2016 kolmanteen nel-
jannekseen verrattuna. Tilastokeskuksen ennakkotietojen mukaan palkansaajien nimellisansiot ovat ko-
honneet vuoden 2016 loka—joulukuusta vuoden 2017 vastaavan ajanjaksoon yksityiselld puolella 0,6
prosenttia, valtiolla laskua oli 0,8 prosentti ja kunta-alalla oli my6s laskua 1,0 prosenttia. (Findikaattori
2018.) Kuvio 2 osoittaa, ettd suomalaisten ostovoima on ollut kasvusuuntainen, jolla on positiivista vai-

kutusta myos yrittajille.
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KUVIO 2. Palkkojen kehitys (mukaillen Findikaattori 2018)

On hienoa ndhda, etta pitkd lama ja koko Suomea ravisuttava talousahdinko on jadmassa historiaan.

Palkat ovat selvasti noususuunnassa ja timé& on mielesténi erittain hyva uutinen erityisesti pienyrittéjille,

joiden tulo on erityisen riippuvainen paikkakunnan asukkaiden ostovoimasta.

3.2.1 ”’Kakkufirman” toimintaympiriston Kilpailijat

Tama alaluku sisaltaa luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinnaytetyon julkisesta versiosta.
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Tama alaluku sisaltaa luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinnaytetyon julkisesta versiosta.
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Tama alaluku siséltaa luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinnaytetyon julkisesta versiosta.

3.2.2 ”Kakkufirman” toimintaympiriston viestorakenne

Tama alaluku sisaltaa luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinnaytetyon julkisesta versiosta.
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Tama alaluku siséltaa luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinnaytetyon julkisesta versiosta.
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Tama alaluku sisaltad luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinnaytetyon julkisesta versiosta.

3.3 Visio, tavoite ja strategia

Taman osion tehtavand on méaéritella ja valita yrityksen tavoitteet, strategia ja visio. Yhtena osana poh-
dintaa on SWOT-analyysi, jossa kuvataan vahvuuksia (S), heikkouksia (W), mahdollisuuksia (O) ja uh-
katekijoita (T). SWOT-analyysi on yleinen véline, jolla arvioidaan yritysté kriittisesti. (Meretniemi ym.
2009, 34.) SWOT-analyysi on jasennelty prosessi, jossa tarkastellaan siséisia ja ulkoisia ymparistoja ja
tunnistetaan sisdiset vahvuudet ja heikkoudet seka organisaation ulkoiset mahdollisuudet ja uhat. SWOT
on apuvéline, joka auttaa selviytymaan paivittéisista haasteista ja nakemaan suuremman kuvan yritys-
toiminnasta. (Bangs 2001, 50.)

Tulevaisuuden suunnittelu on osa yrityksen toimintaa. Toimintaa voidaan suunnitella viideksi tai jopa
kymmeneksi vuodeksi eteenpdin. Yrittdjan tulisi ajatella miten tehdyt ratkaisut vaikuttavat yritykseen
pitkalla tahtaimelld. llman pitkan tdhtdimen suunnitelmaa yrityksen toiminta ja tulevaisuus voi jopa olla
vaarassa. Tulisi méaritelld visio, joka on tulevaisuuden ndkyma4 tai kuva. Tdma antaa yrityksen toimin-
nalle suunnan. Pitkan tahtaimen suunnittelua kutsutaan strategiaksi. Strategia siséltaa tavoitteet ja keinot
niiden saavuttamiseksi. Strategia antaa toiminnalle suunnan. Strategialla hallitaan toimintaympaéristoa ja

pyritddn ennakoimaan tulevia muutoksia. (Lojander & Suonpéaa 2005, 41.)

Visiolla yrittdja viestii, mita yritys haluaa saavuttaa. Sen avulla kerrotaan yrityksen padmaaré, ei sita
kuinka se saavutetaan. Yrittajalle visio on nédkemys yrityksen tulevaisuudesta ja keino saavuttaa se.
(Koski ym. 2005, 26.) Menestyvalla yritykselld on visio, joka innostaa ja kannustaa koko henkildstoa
eteenpdin. Vision kysymyssana on miksi. Vision avulla yritys saa toimintaansa sisaltéa ja oikean suun-
nan. Sen avulla pystytaan arvioimaan, kehittdmaén osaamista ja maarittelema&n muutoksia, joita tapah-
tuu jatkuvasti kehittyvassd maailmassa. Visio voi muuttua matkan varrella, eika sen ei tarvitse olla sama
ikuisesti. Visio jaa unelmaksi, ellei ole riittdv&n voimakasta tahtoa toteuttaa visiota. Yritykselld on aina

jonkinlainen mielikuva, millainen sen halutaan olevan tulevaisuudessa. (Hakanen 2004, 61-63.)
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Yrityksissa ja organisaatioissa luodaan tavoitteita. Se on osa yritystoimintaa. Ihmiset pyrkivat aina jon-
nekin, niin myo6s yritystoiminnassa. Ennen tavoitteet olivat paasaantoisesti taloudellisia johtamisvéli-
neitd, mutta nykyadn tavoitekasite voidaan maéaritella monin eri tavoin. Ensimmaisend on mielikuva,
joka suuntaa huomiota. Silla tulisi maaritelld tulos ja suunta. Toiseksi tavoite on haluttu tulos tietylla
alueella, se on tahtotila. Kolmanneksi tavoitteella selvennetddn, mita henkil6ltd/yritykselt4 odotetaan.
(Hakanen 2004, 131.)

Tavoitteita on helppo asettaa, mutta niiden saavuttamiseen pitad tehda toitd. Ne eivat synny itsestaan.
Hyvin laadituilla tavoitteilla saadaan ohjattua toimintaa ja mielenkiintoa oikeaan suuntaan. Tavoitteiden
tulee olla realistisia, ei lilan haastavia, toteutumista tulee seurata, tavoitteita ei saa olla liikaa eika tavoit-
teet saa olla keskendan ristiriidassa. Tavoite tulisi madaritella tarkasti. Méaéritellaan lahtétilanne ja loppu-
tulos. Madritelladn myos aika ja minka puitteissa tavoitteeseen paastaan. Tavoitteena tulisi olla nykyti-
lanteen parantaminen, liséksi tavoitteet tulisi olla tavoitettavissa ja realistisia. Pitad olla rohkea, mutta ei
tyhma. Pitdisi voida uskoa tavoitteisiin. (Hakanen 2004, 131, 133.)

Tavoite rakennetaan viidesta osasta. Maarittelyosassa kerrotaan, mika on toiminnan kohdealue. Toimin-
taosassa kerrotaan, mink& suuntaista toimintaa halutaan. Mittarilla méaritelladn, mill4 toimintaa mita-
taan. Tavoitetasolla kerrotaan mille tasolle toimintaa halutaan viedd. Voidaan myos kertoa nykytaso.
Rajaavalla osalla maaritellaédn mitké& ovat toiminnan rajoitukset, eli aika ja resurssit. (Hakanen 2004,
134.)

Strategiassa vastataan kysymykseen, miten toimitaan. Strategian avulla kerrotaan, miten yritys kilpailee,
kuinka se selviytyy muihin kilpailijoihin ndhden ja missa liiketoiminnassa se on mukana. (Koski ym.
2005, 35.) Strategia on suunnitelma, jolla luodaan kilpailuetua suhteessa asiakkaan huomiosta kisaileviin
organisaatioihin. Strategisen pelisuunnitelman avulla organisaation toimijat luovat yhdessé asiakkaalle
huippukokemuksia. Hyvélla strategialla yhdistetddn osaajia, laitteita, tiloja sekd muita resursseja. Visi-
olla kerrotaan peliséannét ja strategialla pelisuunnitelma. Strategialla kerrotaan, kuinka paihitamme kil-
pailijat ja padrjddmme haastavassa markkinatilanteessa. (Hesso 2015, 78-85.) Jotta yrityksen visio toteu-

tuisi, taytyy miettid strategia, jolla haluttu suunta ja pddmaara saadaan toteutettua (Pyykko 2011, 225).



3.3.1 ”Kakkufirman” SWOT-analyysi

Tama alaluku sisaltaa luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinnaytetyon julkisesta versiosta.

3.3.2 ?Kakkufirman” visio

Tama alaluku siséltaé luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinndytetyon julkisesta versiosta.
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Tama alaluku sisaltad luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinndytetyon julkisesta versiosta.

3.3.3 ?Kakkufirman” tavoite

Tama alaluku sisaltaa luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinnaytetyon julkisesta versiosta.

3.3.4 ”Kakkufirman” strategia

Tama alaluku sisaltaa luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinndytetyon julkisesta versiosta.
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Tama alaluku siséltaa luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinnaytetyon julkisesta versiosta.

3.4 Markkinointi

Aloittavan yrittdjan on mietittdva, kuinka tavoitetaan potentiaaliset asiakkaat, saadaan heidéat kiinnostu-
maan yrityksen tarjoamista tuotteista ja tekemaan ostoksia. Yrittajan pitad suunnitella erilaisia markki-
nointitoimenpiteitd. Markkinointiin vaikuttaa keinot, jolla tavoitetaan asiakkaat ja maaritetty markki-
nointibudjetti. Valitettavan usein uusi yrittdja ei sijoita alkumarkkinointiin riittavasti rahaa. Yrityksen
nékyvyys on ensiarvoisen tarkead, jotta yritys padsee ihmisten tietoisuuteen. Vaikka alkumarkkinointiin
kuluu paljon rahaa, se maksaa itsensé takaisin ajan kanssa. Markkinointitoimenpiteitd on kolmenlaisia:
suoramainontaa, joita ovat muun muassa esitteet, erilaiset kuvastot, internet ja markkinointikirjeet, tie-
dottamista, joita ovat esimerkiksi markkinointi lehdissd, televisiossa, radiossa ja internetissd, seka naky-
mismarkkinointi, joita ovat muun muassa yrityksen logo, yrityksen nimi ja ulko- ja liikennemainonta.

Yritys saa nakyvyytta myos jakamalla kdyntikortteja. (Raatikainen 2012, 94-95.)

Markkinoinnissa on nelja kilpailukeinoa: tuote, hinta, saatavuus ja viestintd. Yrityksen tuote on naista
neljasta kilpailukeinoista tarkein. Muut kilpailukeinot ovat riippuvaisia tuotteesta. Yrityksella ei kannata
olla liian laaja tuotevalikoima, vaan yrittdjan kannattaa miettia valikoimat ja tuotelajitelmat tarkoin,
koska liian isolla valikoimalla yrityksell& pit4da olla iso pddoma. Tuotteen hinta puolestaan vaikuttaa
kannattavuuteen. Tasta syysté tuotteiden hinnat kannattaa miettia tarkoin. Liian matalilla hinnoilla yritys
ei saa riittavasti katetta toiminnalleen, kun taas liian korkeilla hinnoilla ei synny kauppoja. Erityisesti
uudet asiakkaat muodostavat késityksensa yrityksesta hintojen mukaan. Hinta on helpommin ymmarret-
tava arvo, kun taas laatu on mielikuva tuotteesta. Ostopaatts tehdaén usein hinnan ja laadun vélisestéd
suhteesta. Toisin sanoen asiakkaat etsivat tuotteita joiden hinta-laatusuhde on kohdillaan. Saatavuus
puolestaan tarkoittaa, ettd tuote on oikeaan aikaan oikeassa paikassa. Ulkoinen saatavuus tarkoittaa
muun muassa yrityksen aukioloaikoja ja liikkeen sijaintia, kun taas siséinen saatavuus tarkoittaa kuinka
tuotteet on sijoitettu liikkeeseen, kuinka tuotteiden sijainnit on opastettu sekd muita liikkeen siséll& néh-
tavid asioita. Viestinnalld pyritadan tavoittamaan ja tiedottamaan yrityksesta ja tarjolla olevista tuotteista.
Markkinointiviestintdd ovat mainonta, henkilokohtainen myyntiprosessi, myynninedistdminen ja suhde-
toiminta. Kaikki ndmaé nelja kilpailukeinoa muodostavat markkinoinnin kokonaisuuden. Asiakassuhteen

eri vaiheissa voidaan enemman painotta jotakin ndista kilpailukeinoista. (Lojander ym. 2005, 30.)
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Markkinointisuunnitelmalla varmistetaan, ettd yritys tekee markkinointitoimenpiteensa mahdollisim-
man tehokkaasti. Pita4 olla liikkeelld oikeaan aikaan ja paikkaan. Arvioidaan nykytila, mietitaan tavoit-

teet ja pohditaan milla toimenpiteilld saadaan kasvua aikaan. (Markkinointisuunnitelma.)

Markkinointisuunnitelmaa olisi myds hyva seurata. Onko tehty oikeita ratkaisuja ja mitd muuta voisi
tehdd? Seurannalla nghdaan, missa on onnistuttu ja milla alueilla olisi parantamisen varaa. Apuna Vvoisi
kayttaa esimerkiksi laskentataulukkoa, johon kirjataan kaikki markkinointitoimenpiteet, aikataulut, vas-
tuuhenkil6t ja markkinointiin menevét kulut. (Markkinointisuunnitelma.) Aloittavalle yritykselle on
suuri haaste padsta asiakaskunnan tietoisuuteen. Tehokas markkinointi ja ndkyvyys ovat tarked osa yri-

tystoimintaa.

3.4.1 ”?Kakkufirman” markkinointi

Tama alaluku sisaltaa luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinndytetydn julkisesta versiosta.
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3.4.2 ”Kakkufirman” markkinointi perinteisin keinoin

Tama alaluku sisaltaa luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinndytetyon julkisesta versiosta.

3.4.3 ”Kakkufirman” markkinointi verkkoympiéristossa

Tama alaluku sisaltaa luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinnaytetyon julkisesta versiosta.

3.5 Tuotanto, tuotekehys, henkil4sto ja organisointi

Yritystoiminta perustuu siihen, ettd yrityksella on myytavané jokin tuote tai palvelu, jolle on kysynt&a.

On mahdollista, ettd aloittava yritt4ja saattaa menestyé jonkin aikaa hyvin pelkéastadn myymalla yhta
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hyvaa tuotetta, mutta usein tuotteen tai palvelun elinkaari j&a lyhyeksi, joten yrityksen pité4 olla inno-
vatiivinen ja hakea jatkuvasti uusia tuotteita ja ideoita, joiden kysyntd olisi mielellddn suurempi kuin
muilla Kilpailijoilla. Yrityksen koolla ei ole vélid vaan jokaisen yrityksen on pysyttdva teknologisen
kehityksen, raaka-aineiden ja muiden materiaalien uusiutumisen seké erityisesti asiakastarpeiden muu-
tosten mukana. Tuotekehitys on ajan saatossa muuttunut hektisemmaéksi, koska trendit ja sesongit ovat
lyhyemmat. T&sté syysta yritysten tuotekehitys, innovatiivisuus ja tehokas suunnittelu ovat saaneet mer-
kittdvan rooliin yritystoiminnassa. Néihin paneutumalla yritys saavuttaa kustannustehokkuutta, laadun
parantumista, asiakastyytyvaisyytta ja kilpailuetua. (Viitala & Jylhd 2013, 146.)

On selvaa, ettd menestyvan yrityksen takana ovat yrityksessa tydskentelevat ihmiset. Osaava ja hyvin-
voiva henkil6std ovat osa toimivaa tydyhteiséa. Henkildston palkkaaminen, hyvinvointi ja kehittdminen
ovat lahes yhté tarkeita kuin esimerkiksi tuotantoteknologia tai markkinointi. (Viitala ym. 2013, 216.)
Organisoinnilla tarkoitetaan paatoksia, kuinka yritystoimintaa toteutetaan. Missa tehdaan, mita tehdaan,
milla tehdaén ja tehddankd kaikki itse vai teetetddnko tuotteita tai palveluja jollakin muulla yrityksella.
Kun naihin kysymyksiin 16ytyy vastaukset, saadaan yritystoiminnalle sisaltd, muoto ja rakenne. (Viitala
ym. 2013, 189.)

3.5.1 ”Kakkufirman” tuotanto ja tuotekehys

Tama alaluku sisaltaa luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinndytetyon julkisesta versiosta.

3.5.2 ”Kakkufirman” henkildsto ja organisointi

Tama alaluku sisaltaa luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinnaytetyon julkisesta versiosta.
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Tama alaluku siséltaa luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinnaytetyon julkisesta versiosta.

3.6 Talous ja rahan tarve

Yritystoiminnan alussa ja yrityksen kasvaessa saatetaan tarvita lisdd pddomaa. Valttamatta yrityksen
tuottamat voitot eivat riitd, jolloin on mietittdvd muita keinoja. Rahoitusta saatetaan tarvita esimerkiksi
tiloihin, laitteisiin ja tarvikkeisiin tai lisdrahoitusta tarvitaan muihin yritystoiminnan kuluihin kuten palk-
koihin, laskuihin, korkoihin, lainanlyhennyksiin. Rahoituksen l&hteité voivat olla pankit, rahoitusyhtiot,
riskirahoittajat, julkiset rahoitusorganisaatiot tai jopa yrittdjan omaiset ja ystavéat. Vieraasta padomasta
ei ole kovin kauaa hydtya, joten on syyta miettia tarkkaan ennen rahoituksen hakemista, mika on realis-
tinen takaisinmaksusuunnitelma, mitk& vakuudet rahoittaja vaatii, kuinka nopeasti asiakkailta alkaa ker-
tyé tulorahoitusta ja mika on lainan korkotaso lainanottohetkelld. Aloittava yrittdja voi myos hakea eri-
laisia avustuksia ja erityisrahoitusta. Tyévoimahallinto voi myontaa yrittajalle starttirahaa ja yrittaja voi
hakea myds riskirahoitusta, lainoja sekd investointi- ja kaynnistystukia TE-keskukselta, Finnvera
Oyj:lt4, Sitralta, Tekesilta ja Keksintosaatiolta. (Viitala ym. 2013, 53-54.)

Yritystoiminnan lahtékohtana on tuottaa niin, ettd kaikki kulut saadaan katettua. Tuottamaton yritys ei
voi pysya kovin kauaa pystyssd, joten yrityksen elinehto on terve talous. Talouden kehitysté ja kannat-
tavuutta kannattaa seurata tarkoin. Tavoitteena on, ettd toimintaa on riittavasti, jolloin myyntituloilla
saadaan katettua kaikki kulut ja myyntituloista tulisi jaada kulujen jalkeen tilille ainakin sen verran yli,
ettd yritys on maksukykyinen tilanteessa kuin tilanteessa. Vakavaraisella yrityksella tulisi oman paa-

oman méaara on suurempi kuin vieraan pddoman maara. (Viitala ym. 2013, 306.)

Liiketoiminnan kannattavuus voidaan pelkistetysti laskea, paljonko yritykselle j&& voittoa, kun tuotosta
on vahennetty kustannukset. Tuotteiden hinnoittelulla on suuri vaikutus yrityksen kannattavuuteen.
Tasté syysta yrittdjan pitdd miettid tarkasti, ettd hinta on oikealla tasolla ja saavuttaa tavoitteen mukaisen
kannattavuuden ja kasvuvauhdin. Tuotteen hinnoittelussa pit4dé ottaa huomioon tuotteen kustannukset,
kysynté ja kilpailijoiden tuotteiden hinnat. Yritt4j& voi hakea erilaistumisella lisdarvoa tuotteilleen, jol-
loin tuotteen hintaa voidaan nostaa. Varsinkin elintarviketeollisuudessa kannattavuutta voidaan parantaa
myytéavan tuotteen kokoa pienentamalla. Myynnissa olevan tuotteen hinta pysyy samana, kokoa pienen-
netadn, jolloin tuotantokustannukset laskevat. Tuotteen oikealla hinnoittelulla yritykselle j&& riittavésti

katetta. Tuotteen Kkatetuotto saadaan véhentamélld tuotteen myyntihinnasta tuotteen valmistuksen
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kustannukset. Katetuotolla yrityksen pitaa pystya kattamaan kiinteitd kustannuksia. (Viitala ym. 2013,
307-308.)

Liiketoiminnan kannattavuuslukuja voidaan tarkastella usealla tapaa. Edell& mainittujen tapojen lisaksi
voidaan laskea kriittisen piste (KUVIO 6). Laskelman avulla ndhd&éan, milloin yritystoiminta muuttuu
tuottavaksi. Kriittiselld pisteelld kyetédén selvittdmaan tuotteen tai yrityksen kulurakenne. (Hesso 2015,
167.) Kriittisessé pisteessa myyntituotot ja kokonaiskustannukset ovat samansuuruiset eli laskelma ker-
too kuinka paljon pitad olla myyntid, jotta kustannukset saadaan maksettua. Kriittinen piste on kiinteét
kustannukset jaettuna katetuottoprosentilla, jakotulos kerrotaan sadalla. Kuukausittaisen myynnin Kriit-
tinen piste kappalemaérissa lasketaan kiinteét kulut kuukaudessa jaettuna katetuotolla. (Saaranen, Kolt-
tola & P6s6 2014, 39.)

Kustannukset (€)

e |

Muuttuvat kustan-
nukset

Kriittinen piste

Kiinteat kustan-
nukset

Liikevaihto

KUVIO 6. Kriittinen piste (mukaillen Hesso 2015, 168)

Yritys itse paattad miten seuraa kannattavuutta. Kuitenkin muutamat tunnusluvut ovat vakiintuneet laa-
jasti ja niit4 k&ytetaan yrityksen raporteissa kuten liiketoimintasuunnitelmassa. Kannattavuuden tunnus-
lukuja jo mainittujen lisdksi muun muassa katetuottoprosentti, kayttokateprosentti, liikevoittoprosentti

ja ROI (sijoitetun pd&doman tuottoprosentti). (Viitala ym. 2013, 309.)

Minimiliikevaihtolaskelmassa selvitetddn paljonko yritykselld pitaa olla myyntid, jotta toiminnalle saa-
daan nollatulos. Minimiliikevaihtolaskelma voidaan kirjata tuloslaskelman tavoin, mutta kirjaaminen

tehdaan kaanteisessa jarjestyksessa eli tulos kirjataan laskeman alkuun. (Raatikainen 2012, 134.)
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Taman opinndytetyon liiketoimintasuunnitelman laskelmiin on laskettu minimiliikevaihto, kannatta-
vuuslaskelma, jossa tavoitellaan yrittdjalle haluttua tulosta, katetuottolaskelmat euroina ja prosentteina,

kriittinen piste, kuukausittainen myynti ja myyntikatteet tietyille tuotteille.

Kannattavuuden seurannan laskukaavat ovat alla viela tiivistettyné:
Katetuotto (€) = myyntituotto — muuttuvat kustannukset
Tulos = katetuotto (€) — Kiinteédt kustannukset
Katetuotto% = (katetuotto (€) + myyntituotto) x 100%
Kriittinen piste (€) = (kiintedt kustannukset + katetuotto%) x 100
Kriittinen piste (kpl) = kiintedt kustannukset + katetuotto (€/kpl). (Saaranen ym. 2014, 31,
38-39))

3.6.1 ”Kakkufirman” talous ja rahan tarve

Tama alaluku sisaltaa luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinnaytetyon julkisesta versiosta.
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Tama alaluku sisaltad luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinndytetyon julkisesta versiosta.

3.6.2 ?Kakkufirman” rahan lahteet

Tama alaluku sisaltaa luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinndytetyon julkisesta versiosta.

3.6.3 ”Kakkufirman” minimiliikevaihto ja tulosennuste

Tama alaluku sisaltaa luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinnaytetyon julkisesta versiosta.
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Tama alaluku sisaltad luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinndytetyon julkisesta versiosta.
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Tama alaluku sisaltad luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinnaytetyon julkisesta versiosta.
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Tama alaluku siséltaa luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinnaytetyon julkisesta versiosta.

3.7 Riskien arviointi

Riskien arviointi, tunnistaminen ja niihin varautuminen on oleellinen osa liiketoimintasuunnitelmaa.
Yrityksen koolla ei ole merkitysta tai saatikka silld, onko aloitteleva yrittdja. Epavarmoina aikoina ris-
kianalyysin tehneet yritykset kykenevat toimimaan kuten on suunniteltu, vaikka olosuhteet ovat vaikeita.
Riskien arvioinnilla minimoidaan riskien vaikutukset yritykseen. (Hesso 2015, 180.) Tassa liiketoimin-
tasuunnitelmassa tarkastellaan henkiloriskejd, liikeriskejd, sopimus- ja vastuuriskejd, keskeytysriskeja,
palo- ja ympaéristoriskeja. Ndama ovat riskeja, jotka ovat todellisia riskejé toimeksiantoyrityksen liiketoi-

minnan kannalta.
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3.7.1 Henkilo- ja liikeriskit

Henkiloriskit ovat operatiivisia riskeja ja liikeriskit ovat taloudellisia riskeja. Koska tdssa opinndyte-
ty0dssd on kyseessa pieni yritys, henkil6riskit korostuvat. Tdma siksi, ettd toiminta on usein yhden ihmi-
sen vastuulla. Henkil6riskeissa riskit kohdistuvat itse henkil0stoon tai henkilOsto aiheuttaa yritykselle
riskejd, jotka vaarantavat toimintaa. Henkilostd voi muun muassa vasya, uupua tai sairastua. VVoi tapah-
tua onnettomuus, tahaton inhimillinen virhe tai tietovuoto. Henkil6riskind on myds ammattitaidon van-
heneminen. Liséksi voi tapahtua henkilostén aiheuttamia vahinkoja. (Suomen riskienhallintayhdistys
2018.) Todennakoisesti tamén yrityksen kohdalla kyse olisi tahattomasta vahingosta, koska yritysta pyo-
rittada aluksi vain yksi henkild. Virheitd ja erheitd tapahtuu todennékoisesti kaikille, mutta onkin tarkeda

huomata virheet ajoissa ennen kuin tapahtuu vakavia vahinkoja.

Koska yritys on uusi, aivan varmasti yrittajalla kuluu paljon aikaa yrityksen hoitamiseen. Tdma voi joh-
taa toiden kasaantumiseen, vasymiseen ja tyduupumukseen. Nailtd voidaan vélttyd hyvéalla ajankayton
hallinnalla. Seuraavaksi muutama tapa, jolla ajankayton hallintaan voidaan vaikuttaa: ty6t suunnitellaan
sopivalla aikataululla ja resursseilla, valttaméalla yksin tyoskentelyd, seuraamalla toité ja ajankayttoa
sekd keskustelemalla s&&nndllisesti, miten tyot sujuvat. Naiden lisdksi tulisi olla selkedt pelisdannét,
mitka asiat ovat julkisia tai mité asiakirjoja asiakkaalle saa luovuttaa. N&in véltytdan tahattomilta tieto-
vuodoilta. (Suomen riskienhallintayhdistys 2018.) On myds mahdollista, etta yksi yrityksen riskeista on

osaamisen puute. Téhan voisi 16ytya apua ja tukea yrittajan lisdkoulutuksilla.

Riskien ottaminen on olennainen osa yritystoimintaa. Jokaisen yrityksen tulee ottaa riskejd, jotta yritys
voisi menestya. Liikeriskit liittyvat markkinointiin, henkildstoon, kysyntaan, tuotantoon ja kustannuk-
siin. Yrityksellda on mahdollisuus joko onnistua ja tehda voittoa tai sitten epaonnistua, jolloin toiminta
on tappiollista. Toisin sanoen liikeriski on tietoisesti otettu riski. Liiketoiminnan riskej& voidaan analy-
soida nelikenttaanalyysilla, SWOT-analyysilla. Nelikentdssa arvioidaan yrityksen vahvuudet, heikkou-
det, mahdollisuudet ja uhat. (Suomen riskienhallintayhdistys 2018.)

Suomen Riskienhallintayhdistyksen internetsivuilta 16ytyy luettelo, jossa on liikeriskin hallinnan 10 k&s-
kyd. Ensimmaisend listassa on, etta yrityksen avainhenkil®sté tulee huolehtia ja toisessa kohdassa keho-
tetaan tekeméan kirjallisia sopimuksia. Seuraavassa kohdassa listassa kehotetaan varautumaan vahinko-
jen varalle ja selvittdméan séannollisesti alihankkijoiden ja asiakkaiden luottokelpoisuus. Taytyy myds
muistaa vaalia hyvia liikesuhteita ja perehtyd alan lainsaadantdon ja standardeihin. Yrittdjan kannattaa

hyodyntéé ulkopuolisten asiantuntijoiden tarjoamia palveluja. Tallaisia ovat esimerkiksi tilitoimistot,
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yrittajajarjestot ja mainostoimistot. Yrittajan on pidettava kiinni sopimuksista ja aikatauluista seké tehda
asiat paremmin kuin kilpailijat. Yrityksen on my6s muistettava suojata yrityksen tiedot ja osaaminen.
(Suomen riskienhallintayhdistys 2018.)

Mikali yritykselld ei ole omaa pddomaa, rahoitus tapahtuu usein lainarahalla. Vieras pddoma on aina
riski yritykselle ja ovat rasitteena. Lainan ottaminen on usein valttdmatontd, jotta yritystoimintaa voi
edes aloittaa. Lainan kulut ovat rasite yritystoiminnassa, mutta se on tietoinen riski, jota pitada hallita.

(Suomen riskienhallintayhdistys 2018.)

3.7.2 Sopimus- ja vastuuriskit

On erittain tarkeéa turvata yrityksen toiminta tekemalld sopimukset oikein. Kun sopimus on tehty asi-
anmukaisesti, silla selkeytetd&n sopimuskumppanien vélisia tehtévia, oikeuksia ja velvollisuuksia. Li-
séksi kunnollisella sopimuksella parannetaan yhteisty6té ja autetaan vahentamaan ongelmia. Yrittajan
on erittdin tarkeda tuntea ja hallita sopimuksiin, sopimiseen ja vastuisiin liittyvat ongelmat ja riskit. Yri-
tys voi kokea suuria ongelmia ja taloudellisia menetyksid, jos vastuuvahinko tai sopimusriski toteutuu.
Yritystoimintaa ja sen taloutta voivat horjuttaa muun muassa sopimussakot, vahingonkorvaukset, mie-
lipide-erot, viivastyskorot ja saamatta jaaneet tuotot. Hyvilla sopimuksilla néita edella mainittuja riskeja

voidaan vahentda. (Suomen riskienhallintayhdistys 2018.)

3.7.3 Keskeytysriskit

Yrityksen, erityisesti pienen yrityksen, haaste on varmistaa yritystoiminnan hairiéttomyys ja turvata toi-
minnan varmuus. Pienilla yrityksilla ei ole suurta pd&domaa ja lyhytaikainen tulojen hairi6 saattaa aiheut-
taa yritykselle suuriakin vaikeuksia. Esimerkkind voisi olla yrityksen kodinkoneiden rikkoutuminen.
Kuinka yritys varautuu tammaisen riskin varalle, jotta yritystoiminta ei keskeytyisi? Keskeytyksen vai-
kutuksia voi olla useita. Né&it4 voivat olla esimerkiksi rikkoutuneen laitteen korjauskustannukset, yli-
maéardaisia kustannuksia, jotta keskeytysaika olisi lyhyempi tai kun toiminta kdynnistyy keskeytyksen
jalkeen. Myaos liiallinen riskinotto kiireessé voi aiheuttaa vahinkoa. Tulot saattavat myos keskeytyd, kun
toiminta keskeytyy pitkaksi aikaa. Asiakassuhteet voivat karsia, jolloin ne voivat huonontua tai péaattya.

Lisdksi yleinen maine saattaa huonontua. (Suomen riskienhallintayhdistys 2018.)
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Yrityksen pitdisi miettia kuinka keskeytysriskeja voisi véhentédé. Vahennystapoja on useita, kuten esi-
merkiksi yrittajan kannattaa miettia mika voisi yleisimmin aiheuttaa keskeytyksié. Olisi hyva tutkia mika
on tuotannon ja asiakasprojektien kriittinen polku. Eli kriittisen polun ketjussa ovat ty6vaiheet, jossa
yhden tyovaiheen loputtua alkaa seuraava tyovaihe. Ketjujen tulisi olla mahdollisimman lyhyité ja jar-
jestelmista tulisi tehdd mahdollisimman riskittdmié. Yrityksen kannattaa myos tehdd ennakoivaa kun-
nossapitoa, niin laitteissa kuin alihankintasuhteissa. On myos hyva seurata mahdollisia hairiota. Pieni
héirié ongelmasta voi olla seuraavalla kerralla vakavampi eli kannattaa selvittaa hairididen syyt ja hoitaa
asia kuntoon. Keskeytysvakuutuksella turvataan toimintaa. Kaiken tamaén lisaksi kannattaa tehdé riski-
analyyseja. (Suomen riskienhallintayhdistys 2018.) Mielestani aina kannattaa varautua pahimpaan, joten

varasuunnitelmia olisi hyva olla.

3.7.4 Palo- ja ymparistoriskit

Paloriski voi olla hyvin mahdollinen ja aiheuttaa suurenkin onnettomuuden. Riskien tunnistamisen jél-
keen paloriskia voidaan pienentda. Paloriskia voidaan hillita pitamalla toimitilat jarjestyksessa ja siis-
tind. Paloturvallisuus on tarkeda pienessakin toiminnassa. Yrityksen ymparistoriski voi olla seurausta
huonosti suunnitellusta ja toteutetusta sdhkotydsta aiheutunut tulipalo, joka aiheuttaa ymparistolle ym-
paristovahinkoja. (Suomen riskienhallintayhdistys 2018.) Yrityksen Keittiossa on paljon erilaisia ko-
neita, jotka voivat aiheuttaa rikkoutuessaan vaaran. Jokin kone voi aiheuttaa tulipalon mennessaan oi-
kosulkuun, joten paloriskia voi pienentaa kayttaméalla ehjia koneita. Palon syttymisen varalta, olisi hyva

sijoittaa tyotilan lahettyville alkusammutuskalustoa kuten sammutuspeite ja sammutuspullo.

3.7.5 Keskeisia riskien hallintatapoja

Riskien hallintatapoja ovat pienentdminen, vélttdminen, jakaminen, siirtdminen ja omalla vastuulla pi-
tdminen. Pienentdmisessa on tarkoitus estédé vahingon toteutuminen tai seurausten pienentdminen. Ris-
kien pienentdminen on yksi tarkeimmista riskien hallintatavoista. Mikali kay niin, ettd riskié ei voida
valttad, yritetddn pienentad riskin vahingot mahdollisimman vahaiseksi. Yleensa riskeja voidaan pienen-
tdd, mutta vastaan saattaa tulla tilanne, jolloin riskin pienentdminen ei ole taloudellisesti kannattavaa.
Riskien valttamisessa yritys pyrkii valttdmaan toimia, jotka liittyvét toimintaan, henkiloén tai omaisuu-

teen, jotka lisdavat riskid. Riskin valttdminen on yritykselle usein taloudellinen rasite, joten yrityksen
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kannattaa miettid tarkoin kustannusten ja saavutettavien hyotyjen valisia suhteita. (Juvonen, Kosken-
syrja, Kuhanen, Ojala, Pentti, Porvari & Talala 2014, 23-28.)

Riskien jakamisessa esimerkiksi yrityksen tuotteita valmistetaan useammassa toimipaikassa. Talléin yri-
tetadn pienentdd vahinkojen maarad muun muassa tulipalon sattuessa. Jakaminen on merkittéva riskien
hallintatapa. Tarkoituksena on torjua yksipuolisuudesta johtuvia riskeja. Riskien siirtdmisell& voidaan
esimerkiksi siirtaa riskit toisen osapuolen hoidettavaksi. Tama tarkoittaa sitd, etta yritys siirtda esimer-
Kiksi riskeja sisaltdvéda omaisuutta tai toimiaan alihankkijalle. Vakuutusten ottaminen on myaos riskien
siirtdmistd. Riskien omalla vastuulla pitdminen saattaa olla usein tiedostamatonta, mutta my®os tietoista
toimintaa. Yleisesti syyt ovat taloudellisia. Useasti riskit ovat toistuvia, joten on taloudellisempaa pitéa
riskit omalla vastuulla. Tallaisia riskejad ovat muun muassa kuljetuksesta aiheutuneet vauriot, ilkivallat

ja rikkoutumiset. (Juvonen ym. 2014, 23-28.)
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4 TUTKIMUKSEN TEKEMINEN

Tassa luvussa kasitelladn opinnédytetyodssa tehtavaa tutkimusta. Luvussa kasitellaan tehdyn tutkimuksen
tutkimusongelmaa, tavoitteita, tutkimusmenetelmaa, lomakkeen laatimista, kuinka tutkimus toteutetaan

ja tutkimuksen luotettavuutta.

4.1 Tutkimusongelma ja tavoitteet

Tutkimusongelmana on, millaisena paikkakuntalaiset nékevat tilauskakkuyrityksen palvelutilanteen
talla hetkella heidan kunnassaan, onko heidan mielestaan tarvetta uudelle yritykselle, josta voi tilata
etuké&teen leivonnaisia ja muita tarjottavia sekd ovatko he aiemmin kdyttaneet tdman tyyppisia palveluja.
Toteutettavalla tutkimuksella on tarkoitus tukea opinndytetydssa tehtavéa liiketoimintasuunnitelmaa,
joka tehdaan vasta toimintansa aloittaneelle yrittajalle. Lisaksi yrittaja saa arvokasta tietoa paikkakunta-
laisten toiveista ja ajatuksista, mihin suuntaan toimintaa kannattaa kehittaa ja mitd he pitavat tarkeina

taméan kaltaisessa yritystoiminnassa.

4.2 Tutkimusmenetelma

Tutkimus on kvantitatiivinen eli maarallinen tutkimus, joka toteutetaan informatiivisena kyselytutki-
muksena jalkautumalla paikkakunnan keskustassa sijaitsevaan ruokakauppaan. Valitulla tutkimusmene-
telmalla tavoitetaan parhaiten kaiken ikaisia paikkakuntalaisia. Internetkyselylla ei tavoiteta valttamétta
esimerkiksi ikaantyvia ihmisié ja postin kautta lahetettavia lomakkeita ei ehka taytetd ja palauteta seka
tutkimuksesta koituvat kustannukset kasvaisivat liikaa postimaksujen vuoksi. Informatiivisella kysely-
tutkimuksella voidaan kertoa henkilokohtaisesti ja tarkemmin miksi tutkimus tehdaén ja vastaajia voi-

daan auttaa valittomasti, mikéali vastaaja tarvitsee apua lomakkeen taytossa.

4.3 Lomakkeen laatiminen

Tarkoin suunnitellulla ja laaditulla lomakkeella taataan tutkimuksen onnistuminen. Kyselylomakkeessa

voidaan kayttad kolmenlaisia kysymyksid. Avoimissa kysymyksissé esitetddn kysymys ja vastaaja
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vastaa kysymykseen omin sanoin lomakkeeseen jatettyyn tyhjaén tilaan. Monivalintakysymyksissé on
numeroidut vastausvaihtoehdot, joista vastaaja valitsee omat vastauksensa. Strukturoidun kysymyksen
ja avoimen kysymyksen vélimuodossa on sek& monivalintakysymys etta avoin kysymys, jolloin tutkit-
tava voi kirjoittaa vastaukseksi oman vaihtoehdon, jota ei mainita monivalinnassa. Skaaloihin perustu-
vassa kysymyksessé esitetdan vaittdmia vélille samaa tai eri mieltd, joista vastaaja valitsee l1ahinn& ole-
van vdittdaman. Kyselylomake voi siséltdd kaikkia nditd kysymysmuotoja. (Hirsjarvi ym. 2014, 198—
200.)

Taman opinnaytetyon tutkimuksen kyselylomakkeessa on monivalintakysymyksié ja avoimia kysymyk-
sid. Osa kysymyksistd on monivalintakysymyksen ja avoimen kysymyksen yhdistelmia. jotta kyselyyn
osallistuva voi tdydentad kysymystd omin sanoin. Kyselyn lopuksi kysytdaan avoimella kysymyksella
mité ideoita ja toiveita tutkimukseen osallistuvalla on uudelle yritykselle. Kyselylomakkeeseen laaditaan
yksinkertaisia kysymyksid, joissa kysytdan perustietojen liséksi kokevatko he tilauskakkuyrityksen tar-
peelliseksi omalla paikkakunnalla. Tutkimuksessa selvitetddn myos vastaajien ostokayttdytymistd, né-
kemyksia millainen on sen hetken tilanne yrityksistd, joista voi tilata ennakkoon leivonnaisia ja mita

ominaisuuksia pidetdan tarkeind tdaman kaltaisissa yrityksissa. (LIITE 1.)

Kyselylomaketta tehdessé pohdin kysymysten muotoja ja erityisesti kysymyksié 8 ja 11, ovatko ne toi-
siaan kumoavia kysymyksia tai ovatko ne ristiriidassa keskenaan. Pohdintaani sain apua toimeksianta-
jalta ja opiskelukaverilta, jotka olivat sitd mieltd, ettd kysymykset ovat hyvid, eivéatka kumoa toisiaan tai
ole ristiriidassa keskenddn. Toimeksiantajan hyvéksyttya kyselylomakkeen kokonaisuudessaan oli aika
tehda kyselytutkimus.

4.4 Tutkimuksen toteuttaminen

Tutkimuksen suunnitteluvaiheessa pohdin, kenelle tutkimus suunnataan, kuinka monta ihmisté pitdisi
tavoittaa ja miten saan heidéat tavoitettua. Pohdinnan tuloksena paadyin, ettd tutkimuksen perusjoukko
on paikkakunnan kaikki taysi-ikéiset eli 18—-100-vuotiaat, joita on yhteensa 2 451 vuoden 2016 tilaston
mukaan (KUVIO 4). Ala-ikdiset eivét ole tyypillisimpié asiakkaita tdman tyyppisessa yrityksessa, mutta
haastattelijan on vaikea arvioida vastaajien iké&a, on kyselylomakkeen ikdkysymyksen ensimmaéisessa
kohdassa ik&jakauma 15-24-vuotiaat. Perusotoksesta valitaan edustava otos, koska kaikkia perusotok-
seen kuuluvia on mahdoton tavoittaa. Mielesténi 100 on riittava ja realistinen maaré otokseksi. Suoritan

informatiivisen kyselytutkimuksen perjantaina 16.3.2018 kello 10.00 eteenpdin jalkautumalla
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paikkakunnan ruokakauppaan lahelle kassoja. Oletettavasti tavoitan vanhempaa iké&luokkaa olevat paik-
kakuntalaiset padsaantoisesti aamupaivasté ja iltapaivalla kaupassa kayvat erityisesti perheelliset ja tyos-
sakayvat henkilot. Jokaiselle tutkimukseen osallistuvalle tarjotaan mahdollisuus osallistua arvontaan,
jossa arvotaan yksi 15 hengen kinuskikermakakku. Lisaksi jokainen osallistuja saa kiitokseksi ottaa

karkkia esilla olevasta karkkikorista.

4.5 Tutkimuksen luotettavuus

Tutkimus on reliaabeli, koska tutkimuksen toistaminen antaisi l&hestulkoon samat tulokset, vaikka toi-
nen taho tekisi kyselyn samasta aiheesta samalle paikkakunnalle. Toisin sanoen tehty tutkimus on tois-

tettavissa.

Tutkimus on mielesténi validi, koska se mittaa juuri sitd mitd sen oli tarkoitus mitata. Kysymykset muo-
toiltiin mahdollisimman selkeiksi, jotta ei tapahtuisi vaarinkasityksia. Kysymykset myos tukivat toisiaan
eli seuraavalla kysymyksella saatiin tarkentavaa tietoa aiemmin kysyttyyn kysymykseen. Validiuteen
vaikuttaa hieman kyselylomakkeen kysymys 7, joka tuotti epéselvyytta neljélle tutkittavalle. Kysymyk-
seen pyydettiin vastaamaan vain, jos kysymykseen 4 vastasi ei. He vastasivat tdhan kysymykseen,
vaikka olivat vastanneet kysymykseen 4 kylla. Naiden vastaajien osalta kysymyksen 7 vastaukset jatet-
tiin huomioimatta tulosten yhteenvedossa, koska vaarinymmarrys ei ole oleellinen virhe tutkimuksessa.
Néiden epéselvyyksien lisaksi yhdessé vastauslomakkeessa oli valittu molemmat vastausvaihtoehdot
kysymyksessa 11, jossa kysyttiin, onko vastaaja tyytyvainen tdman hetkiseen leivonnaisten tarjontaan
paikkakunnalla. Merkinnan tarkoitus jaa epaselvéksi, joten vastausta ei huomioitu yhteenvedossa. Tar-
koin mietityilld kysymyksilla ja niihin saaduilla vastauksilla yrittdja sai arvokasta tietoa, joita han tar-

vitsee oman yritystoimintansa kehittdmisessa.

Tutkimus on objektiivinen, koska tutkija on puolueeton tehtyyn tutkimukseen. Opinnéytety0 ja siihen
kuuluva tutkimus tehd&én toimeksiantona, joten tutkimuksen tekija on riippumaton. Tutkija ei vaikuta
kyselya tehdessa tutkittavan tutkimusvastauksiin ja tuloksiin. N&in ollen tutkijalla ja tutkittavalla on
etdinen suhde toisiinsa ja jokainen vastaaja saa omassa rauhassa tayttad lomaketta. Ainoastaan kyselyyn
osallistujan kysyessa jotain, tutkija keskustelee tutkittavan kanssa. Tuloksia tulkittaessa ei synny vaarin-
ymmarryksid ja etdisyys tutkittavaan séilyy, koska suurin osa kysymyksista ovat monivalintakysymyk-

Sid ja tutkittavat esiintyvat tutkimuksessa numeroarvoina.
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Tutkimus on mielesténi luotettava, koska vastausprosentti oli 47 %. Saaduilla tuloksilla saadaan hyva
kuva paikkakuntalaisten ostokayttaytymisestd, toiveista ja ajatuksista millainen paikkakunnan palvelu-

tarjonta on talla hetkelld leivonnaisten tilausmahdollisuuden suhteen.
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5 TULOKSET

Tassa osiossa kdydaan lapi tehdyn kyselytutkimuksen tuloksia. Jokaisen kysymyksen vastaajien luku-
maarid kaydaan lapi, prosenttiosuuksia ja avoimien kysymyksien vastauksia. Tein kyselytutkimuksen
perjantaina 16.3.2018 klo 10.00-17.30 paikkakunnan ruokakaupassa. Pitkan paivan paatteeksi kyselyyn
vastasi 47 paikkakuntalaista. VVastausprosentti on 47 %, joka on mielesténi ihan hyva, vaikka haaveilin
saavani pysaytettya lahelle sata ihmistd. Paljon oli vakea liikkeella ja kieltaytyjien yleinen vastaus oli,
ettd on kiire, pitéisi olla vaimo mukana tai leivon kaiken itse. Paljon oli myos heitd, jotka kiireell&d me-
nivat ohi ilman katsekontaktia, jotta heité ei pyséytettdisi. Muutama kertoi suullisesti, ett4 heidan mie-
lestaén yritykselle on tarvetta, mutta eivét jouda osallistua tutkimukseen. llokseni oli myds heitd, jotka
tulivat itse kysymaén, mita mina teen. Valilla kaupassa oli erittain paljon asiakkaita enk& millaén kyen-

nyt kohtaamaan jokaista ohikulkijaa. Tuolloin olisi ollut tarvetta toiselle tutkijalle.

5.1 Taustakysymykset

Taustakysymyksilla, jotka olivat kyselylomakkeen alussa, kysyttiin vastaajien sukupuoli, ika ja kuinka
monta henkilda heidén talouteensa kuuluu. Kyselyyn vastaajista naisia oli 39 eli 83 % ja miehia puoles-
taan 8 eli 17 % kaikista vastaajista. (KUVIO 7).

Vastaajien sukupuolijakauma
Mies
17 %

Nainen
83 %

= Nainen = Mies

KUVIO 7. Vastaajien sukupuolijakauma

Tutkimuksen sukupuolijakauma oli ennalta arvattavissa. Yleisesti naiset hoitavat juhlien ja muiden ta-

pahtumien jarjestelyt ja vastaavat tarjottavista herkuista. Tata késitystd tukee myds monen ja varsinkin
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hieman vanhemman miehen kommentti, etté pitdisi olla vaimo mukana tai eivat osaa vastata tdhan ai-

heeseen.

Ikékysymykseen vastasi myods kaikki kyselyyn osallistuneet eli 47 henkil6a. Eniten vastaajia oli ikaryh-
masta 35-49, heité oli 42,55 % kaikista vastanneista. lkaryhmén 50—64-vuotiaat olivat myos aktiivisia
osallistumaan kyselyyn, heitd oli 27,66 % vastaajista. Yli 65-vuotiaita oli 14,89 %. Viimeisimpina, mutta
ei vahadisimpind, 25-34-vuotiaita oli 10,64 % ja 15-24-vuotiaita oli 4,26 %. (KUVIO 8.) Tutkimuksen
tuloksesta voi mielestani paatelld, ettd 35-64-vuotiaat ovat aktiivisimpia ottamaan kantaa asioihin. Ja

ehk& myo0s sen, etta juuri heidan ikaisia tdmé tutkimus koskettaa eniten.

Vastaajien ik&jakauma
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20 14,89
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KUVIO 8. Vastaajien ik&jakauma

Viimeisessé taustakysymyksessa kysyttiin, kuinka monta henkil6a heidan talouteensa kuuluu. Tahankin
kysymykseen vastasivat kaikki kyselyyn osallistuneet eli 47 henkil6a. Suurin osa oli 1-2 henkildn ta-
louksia, 48,94 % kaikista vastaajista. 3—4 henkilon talouksia oli 31,91 % kaikista vastaajista. Vastan-
neista 5 tai enemmaén olevia talouksia oli 19,15 %. (KUVIO 9.)

60 Vastaaajien talouksien koot
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KUVIO 9. Vastaajien talouksien koot
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5.2 Tutkimuskysymykset

Tutkimuskysymysten avulla aloitteleva yrittdja sai tietoa paikkakuntalaisten ostokayttaytymisesta, na-
kemyksista millainen on télla hetkelld tdmén kaltaisten yritysten tilanne omalla paikkakunnalla, mita
ominaisuuksia pidetaddn yrityksessa tarkeind ja ndhdaanko uutta tilauskakkuyritysté tarpeellisena. Tu-
loksia hyddyntden yrittaja pystyy muovaamaan omaa yritystdan menestyksen polulle.

5.2.1 Leivonnaisten ostaminen aiemmin
Kysymyksessé 4 haluttiin tietdd, onko vastaaja koskaan ostanut/tilannut valmiita leivonnaisia esimer-

kiksi juhliin. Tahankin kysymykseen vastasivat kaikki osallistujat eli 47 vastaajaa. Vastaajista 80,85 %
vastasi kylla ja 19,15 % vastasi ei. (KUVIO 10.)

Oletko koskaan ostanut/tilannut valmiita
leivonnaisia esimerkiksi juhliin?

100
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60
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40
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KUVIO 10. Kuinka moni vastaajista on ostanut/tilannut valmiita leivonnaisia

Kyselyn mukaan suurin osa vastaajista on aiemmin ostanut/tilannut valmiita leivonnaisia juhliin tai jo-
honkin muuhun tarkoitukseen. Tdémé tukee késitystani, ettd valmiiden leivonnaisten hankkiminen on
hyvin yleistd. Talla tavoin helpotetaan esimerkiksi juhlien jérjestelyja. On hyv4, etté kieltavasti vastan-

neitakin tavoitettiin, koska on myos niitg, jotka haluavat tehdd kaiken itse.



44

5.2.2 Kuinka usein ostetaan/tilataan leivonnaisia

Kysymyksessé 5 kysyttiin, kuinka usein vastaaja on ostanut/tilannut leivonnaisia viimeisen vuoden ai-
kana. Kysymykseen saatiin 35 vastausta. Vastaajista 48,57 % oli ostanut 2—3 kertaa. 40 % vastaajista oli
ostanut kerran ja useammin oli ostanut 11,43 % kaikista vastaajista. (KUVIO 11.) Tulosten perusteella
leivonnaiset hankitaan ulkopuoliselta tuottajalta padsaantoisesti 1-3 kertaa vuodessa. Hyvalla markki-
noinnilla ja nédkyvyydella tilanne saadaan vahintdan pysymadn samana tai jopa lisédméaéan useampaan

kertaan vuodessa.

Kuinka usein olet ostanut/tilannut leivonnaisia viimeisen
vuoden aikana?

11%

= Kerran = 2-3 kertaa Useammin

KUVIO 11. Kuinka usein vastaajat ovat ostaneet/tilanneet leivonnaisia viimeisen vuoden aikana

5.2.3 Juhlat ja tilaisuudet, joihin ostetaan/tilataan leivonnaisia

Kysymyksessa 6 haluttiin tietdd tarkemmin, millaisiin juhliin vastaaja on ostanut/tilannut leivonnaisia.
Usea vastaaja oli valinnut useamman kohdan, yhteensé 52 valintaa. Syntymaépaiville oli tilattu eniten,
48,08 % kaikista vaihtoehdoista. Vastausten perusteella valmistujaisjuhlat olivat toiseksi suosituin juhla,
johon oli ostettu/tilattu leivonnaisia, 25 % kaikista vastaajista. Vastaajista 21,15 % ilmoitti oston/tilauk-
sen kohteen olevan jokin muu kuin luetellut tilausuudet. Vastaajista 5,77 % oli ostanut/tilannut leivon-
naisia haihin. Kohtaan hautajaiset ei tullut yhtédéan valintaa. (KUVIO 12.) Kyselyn mukaan syntymapai-
ville ostetaan/tilataan yleisimmin leivonnaisia. T&ma tulos on yrittdjan ndkdkulmasta oikein hyva, koska

syntymaépdivajuhlia jarjestetddn ympari vuoden eli tilauksia tehd&an tasaiseen tahtiin. Kun taas
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valmistujaisia juhlitaan yleensé pari kertaa vuodessa eli kevaalla ja loppuvuodesta sekd hdiden sesonki-
aika on kesdkuukausina. Sesonkijuhlat ovat oikein hyva tulonlahde yrittajalle, mutta tuloja tulee naista

tapahtumista vain tiettyina aikoina vuodessa, liséksi sesonkiaika kuormittaa yrittdjaa eniten.

Millaisiin juhliin olet ostanut/tilannut leivonnaisia?

Jokin muu I 21,15
Valmistujaisjuhlat [ IREEEEE 25,00
Syntymépaivat  [INEG— /8,08
Hautajaiset = 0,00
Haat [N 5,77

0 10 20 30 40 50 60
%

KUVIO 12. Juhlia, joihin vastaajat ovat ostaneet/tilanneet leivonnaisia

Vaihtoehtoon jokin muu tuli useita vastauksia. Mainittiin aitienpdivé, isanpéaiva, ristidiset/kastejuhlat,
rippijuhlat, laiskuus leipomiseen, muuten vain ja ihan viikonlopuksi. Téhan kohtaan vastanneista suosi-
tuin oli ristidiset. Myos ristidisié/ kastejuhlia, kuten aiemmin mainittuja syntymapaivid, juhlitaan ympéri

vuoden, joka takaa yrittajalle tilauksia tasaisesti koko ajan.

5.2.4 Ostaminen/tilaaminen seuraavan vuoden aikana

Kysymyksessd 7 haluttiin tietdd heiltd, jotka vastasivat kysymykseen 4 ei, onko mahdollista, etta vas-
taaja, joka ei ole ennen ostanut/tilannut valmiita leivonnaisia esimerkiksi juhliin, ostaisi/tilaisi seuraavan
vuoden aikana valmiita leivonnaisia. Téhan kysymykseen tuli 14 vastausta, joista 50 % oli sitd mieltd,
ettd voisi ostaa ja 50 % oli sitd mieltd, etteivat tule ostamaan/tilaamaan seuraavan vuoden aikana valmiita
leivonnaisia. (KUVIO 13.)

Kyselyn mukaan kysymykseen 4 kieltavasti vastanneissa on prosentuaalisesti hyva mééra potentiaalisia

asiakkaita. Niitd ovat he, jotka vastasivat tdhan kysymykseen myontévasti. Yrittdjan tulisi 16ytaa keinot,
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kuinka n&ma mahdolliset asiakkaat tavoitetaan. Yrittajan tulisi myos miettid 10ytyisiko keinoja, joilla

kieltavasti vastanneet tekisivat ostoksia tilauskakkuyrityksesta.

Mikali et ole aiemmin ostanut/tilannut leivonnaisia,
ostatko seuraavan vuoden aikana?

50 % 50 %

= Kylla =Ei

KUVIO 13. Vastaajat, jotka eivat ole aiemmin ostaneet/tilanneet leivonnaisia, ostavatko seuraavan vuo-

den aikana

5.2.5 Uuden yrityksen tarve

Kysymyksessé 8 kysyttiin, onko vastaajan mielestd paikkakunnalla tarvetta uudelle yritykselle, josta voi
tilata erilaisia leivonnaisia. Kysymykseen vastasi 42 henkilod. Kyselyyn osallistuneiden mukaan téllai-
selle yritykselle on selvasti tarvetta. Nain vastasi 78,57 % kaikista vastaajista. Kun taas 19,05 % kertoi,
ettd uudelle yritykselle ei ole tarvetta. Vastaajista 2,38 % olivat itse lisdnneet kysymyksen kohdalle kol-

mannen vaihtoehdon ’ei osaa sanoa” tai ”ehka”. (KUVIO 14.)

Onko mielestési paikkakunnalla tarvetta uudelle yritykselle,
josta voisi tilata erilaisia leivonnaisia?
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KUVIO 14. Uuden yrityksen tarve
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Koska kyselyyn vastaajat olivat itse kirjoittaneet vaihtoehdoiksi ei osaa sanoa” ja “ehka”, olisi loma-
ketta suunnitellessa pitdnyt mietti&, olisiko pitdnyt antaa vastaajille mahdollisuus ilmaista tdmakin vaih-
toehto. Kylla ja ei ovat selkeitd &aripaita ja timan kysymyksen kohdalla mielestdni myds epavarmuus

on ihan ymmarrettavaa.

5.2.6 Palveluominaisuuksien tarkeys

Kysymyksessé 9 on lueteltu useita palveluominaisuuksia, joista haluttiin tiet4d, kuinka tarkeind vastaajat
pitivat niita leivonnaisten tilausyrityksen palveluissa. Sijaintiin vastanneista 30,56 % oli sitd mielta, etta
sijainti on erittain tarked. 25 % vastaajista piti sijaintia tarkednd. Vastaajista 27,78 % maaritteli, etta
sijainti on melko tarkeé ja 16,67 % vastaajista ei pida sijaintia kovinkaan tarkednd. Hintaa piti erittéin
tarkedna 28,95 % kaikista vastaajista, tarkeand 42,11 %, melko tarkeané 26,32 % ja ei kovinkaan tar-
keénd 2,63 %. Laatuun vastanneet olivat selvasti sitd mieltg, ettd laatu on erittdin tarke& ominaisuus, néin
vastasi 71,05 % kaikista vastaajista. Loput vastaajista eli 28,95 % maarittelivat laadun tarkedksi. Palvelu
nahtiin myos erittdin tarkeané ja tarkednd ominaisuutena yrityksessa. Erittain tarkeana piti 55,26 % vas-
taajista ja 44,74 % piti tata tarkednd. Monipuolista tarjontaa piti erittéin tarkeédna 29,73 % kaikista vas-
taajista, tarkeénd 56,76 % ja melko tarkednd 13,51 %. Kuljetuspalvelun tarpeellisuudesta oltiin montaa
mieltd. Palvelua piti erittdin tarkeana 17,65 %, kaikista vastaajista, tarkednd ja myds melko tarkedna
26,47 %, ei kovinkaan tarkedna 23,53 % seké 5,88 % vastaajista oli sita mielta, ettei kuljetuspalvelu ole
ollenkaan tarked. (KUVIO 15.)

Kuinka tarkeita ovat mielestasi seuraavat asiat leivonnaisten
tilausyrityksen palveluissa?
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KUVIO 15. Ominaisuuksien tarkeys
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Sijaintiin antoi ndkemyksensa yhteensé 36 vastaajaa. Hintaan, laatuun ja palveluun antoivat 38 vastaajaa
oman nakemyksensa. Monipuolisen tarjonnan tarkeyteen otti kantaa yhteenséa 37 vastaajaa ja kuljetus-
palveluun 34 vastaajaa. Kyselyn mukaan hinta, laatu ja palvelu nousivat ominaisuuksiksi, joita asiakkaat
arvioivat ja arvostivat eniten. Erityisesti laatu ja palvelu ovat ominaisuuksia, joihin yrittdjan kannattaa

panostaa erityisen paljon.

5.2.7 Tilauskanavat

Kysymyksesséd 10 kysyttiin mité tilauskanavaa vastaaja tahtoisi kayttaa tilatessaan leivonnaisia. Tahan
kysymykseen sai valita useamman vaihtoehdon ja vaihtoehtoja valittiin yhteensa 93. Suosituin tapa oli
selvasti soittaminen, 35,48 % kaikista vastaajista oli tatd mieltd. Sahkdpostia kéayttaisi 20,43 % kaikista
vastaajista, liikkeessa kaymaélla tekisi tilauksia 18,28 %, tekstiviestilla 15,05 % ja verkkokaupan véli-
tykselld 10,75 %. Jollakin muulla tavalla ei tullut yhtd&n vastausta. (KUVIO 16.) Tulosten perusteella
asiakkaat haluavat kéyttaa perinteisia tilauskanavia, mutta tuloksista huomaa myaos sen, ettd uudemman

aikaiset menetelmét saavat kannatusta.

Mité tilauskanavaa tahtoisit k&yttaa tilatessasi leivonnaisia?
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KUVIO 16. Mieluisat tilauskanavat
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5.2.8 Tyytyvaisyys taméan hetkiseen tarjontaan

Kysymyksessé 11 tiedusteltiin, onko vastaaja tyytyvainen tdmanhetkiseen leivonnaisten tarjontaan paik-
kakunnalla. Téahan kysymykseen vastasi yhteensa 43 kyselyyn osallistujaa. Vastaajista 72 % on tyyty-
vaisid tarjontaan ja 28 % eivét ole tyytyvdisid. (KUVIO 17.)

Oletko tyytyvainen tdmén hetkiseen leivonnaisten
tarjontaan paikkakunnalla?

sKylld = Ei

KUVIO 17. Tyytyvaisyys tamén hetkiseen leivonnaisten tarjontaan paikkakunnalla

Taman kyselytuloksen mukaan paikkakunnan asukkaat ovat paasaantoisesti tyytyvaisia leivonnaisten
tarjontaan. Parannettavaa kuitenkin on jonkin verran. T&td ongelmaa avaa onneksi seuraava kysymys,

jota kysyttiin kyselyyn osallistujilta.

5.2.9 Tyytymattomyyden syita

Mikali vastaaja ei ollut tyytyvainen leivonnaisten tarjontaan, hénta pyydettiin vastaamaan kysymykseen
12, jossa haluttiin tietad syitd miksi han ei ole tyytyvdinen. Kysymys oli avoin kysymys, johon vastasi
11 kyselyyn osallistunutta. Osa tdiman kysymyksen vastauksista eivat suoranaisesti vastaa annettuun ky-
symykseen. Ne ovat joka tapauksessa arvokasta tietoa, jotka yritt4ja kannattaa huomioida oman yrityk-
sen toiminnassa. Vastanneiden mielestd paikkakunnalla oleva tarjonta on vahaisté eivétka yritykset vas-
taajien mielestd markkinoi tarpeeksi, jotta niista edes tiedettéisiin tai voitaisiin tavoittaa. Lisaksi vastaa-
jien mielesta yritysten yhteystiedot puuttuvat ja markkinointi saattaa olla vain Facebookin varassa. Po-

tentiaaliset asiakkaat jadvat tavoittamatta, mikali luotetaan siihen, ettd kaikki ovat esimerkiksi
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Facebookin kayttajia. Erds vastaaja kertoo tilaavansa tuotteita toisella paikkakunnalla olevasta yrityk-
sesté. Vastauksissa kerrottiin myds, ettd yritys X on ainoa ja se ei vastaajan mielesta riitg, liséksi kyseisen
yrityksen tuotteet ovat liian teollisia”. Ongelmaksi koetaan myds, ettd kilpailevan yrityksen myyntihyl-
lyilté leivonnaiset loppuvat nopeasti. Vastaajan mielesté pitéisi olla riittdvan aikaisin liikkeelld, jotta
saisi ostettua tuotteita. Tahan kysymykseen oli myds kommentoitu, ettd aikataulut ovat kiireisia eika ole
aikaa palvella.

5.3 Toiveita ja ajatuksia yrittajalle

Kysymyksessd 13 vastaaja sai kirjoittaa vapaasti toiveita ja ajatuksia yrityksestd, josta voi etukateen
tilaamalla ostaa erilaisia leivonnaisia. Tahan kohtaan vastasi 14 kyselyyn osallistunutta. Kysymykseen
vastanneet antoivat arvokkaita toiveita ja ajatuksia yrittajalle. Vastauksissa toivottiin maidottomia, glu-
teenittomia ja laktoosittomia tuotteita eli erityisruokavaliot haluttaisiin ottaa huomioon. Vastaajien mie-
lesta kysyntaa erityisruokavaliotuotteista olisi ihan varmasti. Toiveena oli myds mahdollisuus vaikuttaa
koristeluun esimerkiksi lasten teemasynttareihin ja perustarjonnan liséksi toivottiin mahdollisuutta tilata
toiveiden mukaisia leivonnaisia. Hyvin monet toivoivat tavallisia suolaisia ja makeita leivonnaisia seké

erilaisia kakkuja ja kauniita tuotteita.

Eradn vastaajan mielestd yrityksen pitaisi toimia laajalla, jotta yrittdja saisi laajan asiakaskunnan. Hén
mainitsee myos, ettd imagon luominen on térkedd, jotta asiakas l0ytéisi ja my0s toisi asiakkaita. Pari
vastaajaa toivoi kuvastoa, josta voisi katsella valmiita tarjottavia. Verkkokauppaa pidettéisiin kivana
uutuutena ja toivottiin astioiden vuokrauspalvelua. Tilauksiin haluttiin lyhytta toimitusaikaa, jopa sa-
malle paivalle, kun leivonnaisia tarjottaisiin. Yrittajalle toivotettiin onnea yritystoimintaan ja pidettiin

hyvéna ajatuksena, ettei aina kaikkea tarvitse itse osata tai joutaa tehda.
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6 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Opinnéaytetyon toimeksiantajana on vasta yritystoimintansa aloittanut yritys. Opinndytetyon tarkoituk-
sena on selvittaa tilausleivontapalveluyrityksen kannattavuutta ja tarpeellisuutta pienelld paikkakun-
nalla. Opinndytetyon tavoitteena on tukea yrityksen alkutaivalta ja antaa arvokasta tietoa yritystoimin-
nan kasvuun. Opinndytetyon tavoitteena on saada selvyys yrityksen kannattavuudesta liiketoimintasuun-
nitelman laskelmilla ja pohdinnoilla seka liiketoimintaan haetaan tukea kyselytutkimuksella. Opinndy-
tetyon tuloksilla ja laskelmilla yrittdja saa tietoa, miten yritystoiminnan harjoittamisesta saadaan kan-

nattavaa.

Jotta yrittdja saisi riittavasti tietoa yritystoimintaansa varten, tein liiketoimintasuunnitelman tdman het-
kisen toiminnan perusteella, kuitenkin hieman tulevaa silmalla pitden. Liiketoimintasuunnitelman tueksi
tein my0s kvantitatiivisen tutkimuksen, jossa tiedusteltiin paikkakuntalaisilta heidén ostokayttaytymisté,
nakemyksisté siita, millainen oli sen hetken yritysten tilanne, josta voi tilata etukéteen leivonnaisia seka

mit& ominaisuuksia pidettiin yrityksessé tarkeina ja kokevatko he uuden yrityksen tarpeelliseksi.

6.1 Johtopéatokset ”Kakkufirman” liiketoimintasuunnitelmasta

Liiketoimintasuunnitelmaan saatiin laaja ja perinpohjainen kattaus erilaisia laskelmia ja pohdintoja yri-
tyksen toiminnasta. Opinndytetyon tuloksilla ja laskelmilla yrittdja sai tarkeéa tietoa siitd, kuinka kan-
nattavaa yritystoiminta on ja mité vaaditaan, ettd toiminta tuottaisi riittavasti tulosta. Liiketoimintasuun-
nitelman ansiosta "Kakkufirmalla” on nyt selked strategia, jolla tavoitellaan yrityksen visiota. Liiketoi-
mintasuunnitelmaan kirjattu liikeidea antaa selkedn kuvan yrityksen toiminnasta, kuten mité yritys myy,
kenelle tuotteita myydaan ja kuinka tuotteet valmistetaan. SWOT-analyysi on yrittdjan tarked tyokalu ja
yrittdjan kannattaa pitaa se ajantasaisena ja miettid, kuinka heikkoudet ja uhat kdannetdan vahvuuksiin

ja mahdollisuuksiin.

Internetista 16ytyvilla yrittdjatesteilld aloittava, ja miksei myds vanhempikin yrittaja, saa hyvin perus-
teellisen analyysin annettujen vastausten perusteella. Tdman opinndytetyon toimeksiantaja teki Yritys-
Suomen testin ja hdnen mukaan tulokset kuvasivat hyvin hdnen ominaisuuksia useilla eri osa-alueilla.
Mielesténi testit tuovat varmuutta yritystoimintaan ja antavat selkean kuvan yrittajan osaamisesta ja tah-

totilasta. Tuloksissa ilmeni myds mihin osa-alueisiin tarvitaan lisdd koulutusta tai tarkempaa
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perehtymisté. Tuloksia hanen kannattaakin miettié ajatuksella ja pohtia miten voisi omaa osaamista pa-
rantaa. Liiketoimintasuunnitelman toimintaymparistdanalyysin avulla kartoitin paikkakunnan ja sen 1a-
hikuntien kilpailijoita. Vaikka yrityksia loytyi useita, kartoittaminen oli hieman haastavaa. Valitettavan
monesta yrityksesta ei [0ytynyt kuin perustiedot, jotka on ilmoitettu viranomaisille. Harvoilla yrityksilla
oli kotisivuja tai vastaavia, joista saisi enemman tietoa. Epdilen, ettd toimeksiantajayrityksella on mui-
takin Kilpailijoita, heitd ei vain 16ydy internetista. Toimintaympariston kartoittamisen yhteydessa tein
hintavertailua Etela-Suomen hintoihin ja tdman alueen yritysten hintoihin. Jatkossakin yrittajan kannat-
taa seurata lahialueen kilpailijoiden toimintaa ja hintakehitysta, jotta pysyisi markkinakilpailussa mu-
kana. Olen sitd mielti, ettd ”Kakkufirman” kannattaa suunnata markkinointia tehokkaasti myos lahipaik-

kakunnille, varsinkin, kun oman paikkakunnan véestGrakenne on ennusteiden mukaan laskusuuntainen.

Liiketoimintasuunnitelmassa mietitin tarkoin myos yrityksen taloudellisia lukuja, kuten minimiliike-
vaihtoa ja kannattavuutta. Laskelmista yrittaja nakee toiminnan kiintedt ja muuttuvat kustannukset ja
kuinka paljon vaaditaan myyntid, jotta kaikki kulut saadaan katettua. Kannattavuuslaskelman ansiosta
yrittdja hahmottaa toimintaansa euroissa ja myos sen, kuinka paljon vaaditaan ty6td, jotta yritystoiminta
tuottaisi yrittajélle itselleen palkkaa. Laskin myos yrittdjan toiveesta useille tuotteille katetuottoja ja

myyntikatteita, jotta ndhdaén, kuinka paljon tuottoa vaaditaan kaikkien kulujen kattamiseksi.

Liiketoimintasuunnitelman lopuksi kévin lapi erilaisia riskeja, jotka ovat mahdollisia toimeksiantajayri-
tyksessd. Mielestani on hyvin tarkead, ettd yrittaja tunnistaa kaikki riskit, joita yritystoiminta voi koh-
data. Arvioinnin ansiosta yrittdja kykenee varautumaan mahdollisiin takaiskuihin. Mielesténi yksinyrit-
tajalla on suuri riski uupua, joten on erittdin tarkeéé, ettd han huolehtii omasta hyvinvoinnistaan. Uupu-
minen voi johtaa sairastumiseen, jolloin tilausten valmistaminen kay ylivoimaiseksi. Vaikka yrittajan
arki on hyvin hektisté ja varsinkin tdman yrityksen kohdalla kiireisinté aikaa ovat sesonkiajat ja aamuyon
tunnit, omaa hyvinvointia ei saisi unohtaa. Tyo estymisen varalta yrittajéalla olisi hyva olla jonkinlainen

varasuunnitelma kuka voisi hoitaa tilaukset, mikali itse yrittdj4 on estynyt.

6.2 Johtopiitokset "Kakkufirman” kvantitatiivisesta tutkimuksesta

Tutkimuksella sain mielestani vahvaa tukea liiketoimintasuunnitelmaan, kuten oli tarkoitus. Kyselytut-
kimuksen vastausprosentti oli 47 prosenttia, joka oli hyva tulos. Ensiksikin tutkimustulosten perusteella
yritykselle, josta asiakas voi tilata etukateen leivonnaisia, oli selvéa tarvetta. Kaikista vastaajista lahes

80 % oli tatd mieltd. Tutkimuksen avulla saatiin myos tietdd paikkakuntalaisten ostokéyttaytymistd,
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nakemyksia millainen oli sen hetken yritysten tilanne, josta voi tilata etukateen leivonnaisia ja mita omi-
naisuuksia pidettiin yrityksessa tarkeind. Tuloksia hyodyntéen yrittdja pystyy ohjaamaan omaa yritys-

tddn menestykseen.

Tutkimuksen perusteella paikkakunnan asukkaat hyddyntévat mielellaan sellaisen yrityksen palveluja,
josta voi tilata leivonnaisia. Lisaksi tutkimuksen avulla saatiin tietad, etta sellaisetkin henkil6t, jotka
eivat ole aiemmin tilanneet valmiita leivonnaisia, olisivat valmiita ostamaan niit& seuraavan vuoden ai-
kana. Nain vastasivat 50 % kyseiseen kysymykseen vastanneista. Kun tarkemmin pohtii tdhéan kysymyk-
seen vastanneita, heissé voi olla niit4, joilla saattaa olla seuraavan vuoden aikana tiedossa isot juhlat,
johon he tarvitsevat apua. Joukossa voi olla myos sellaisia, jotka haluaisivat tilata, kunhan vain saisivat
tietoa mista voi tilata leivoksia eli markkinointiin tulisi panostaa enemman. Yrittajalta vaaditaan tark-
kaan mietittya markkinointia, jotta kaikki mahdolliset asiakkaat tavoitetaan ja saadaan tekeméan tilauk-

sia.

Tutkimuksessa selvisi myos, ettd asiakkaat arvostavat laatua ja palvelua erittdin paljon. Myds monipuo-
lisella tarjonnalla ja hinnoilla on asiakkaille merkitystd. Mielestani ominaisuuksien tarkeyksien tulok-
sista yritt4ja voi miettid omaa yritystoimintaansa. Mihin kannattaa panostaa ja mitkd ominaisuudet eivéat
ole niin tarkeit, ettd niihin kannattaisi kéyttaa liikaa resursseja. Tutkimuksessa selvisi mygs, etté asiak-
kaat haluavat kéayttaa paasaantoisesti perinteisia tilauskanavia, mutta mielestani yrittaja voisi pohtia oli-
siko tulevaisuudessa mahdollista hyddyntaa esimerkiksi verkkokaupan tarjoamaa mahdollisuutta. Verk-
kokauppoja ei ole kakkujen tilaamista varten kovinkaan paljoa yrityksen toimialueella, joten se voisi
olla yritykselle oiva markkinarako. Digitaalisuus on vahvassa kasvussa ja se voisi ihan hyvin ulottua

mya0s toimeksiantajayritykseen.

Kyselyn viimeisiin avoimiin kysymyksiin tuli hyvin vastauksia, joista kavin hyvin selvéksi, ettd mark-
kinointiin ja tarjonnan monipuolisuuteen haluttiin parannusta, kuten erikoisruokavalioihin toivottiin pa-
rempaa tarjontaa. Tutkimustuloksista voi selvasti péaatelld, ettd talla hetkelld olemassa olevat yrittajat
eivét panosta tarpeeksi markkinointiin, koska heidan palvelut eivat ole paikkakuntalaisille kovin tuttuja.
Perinteiset suolaiset ja makeat ovat vastaajien mielesté suosittuja, mutta toivottiin myds mahdollisuutta
vaikuttaa tilaukseen erilaisten teemojen mukaan. Mielestani tdma l1&hinna tarkoittaa kakkujen koristele-

mista teeman mukaisesti.

Yhteenvetona voisi sanoa, ettd toimeksiantajayrityksen haasteena on I0ytdd markkinointikeinot, jotta

jokainen mahdollinen asiakas saadaan houkuteltua tilaamaan tuotteita. Pelkka Facebook-markkinointi
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ei riit, tarvitaan muitakin keinoja, kuten lehtimainonta ja nakyvyys erilaisissa tapahtumissa, joita jar-
jestetaan yrityksen toimialueella seka toimivat kotisivut. Nayttéavilla ja herkullisilla tuotteilla seka erin-

omaisella palvelulla yritykselld on oivat mahdollisuudet menestya.

6.3 Pohdinta kokonaisuudesta

Tata opinndytetyota oli erittdin mielenkiintoista tehd&. Aloitin tyoni syksylla hieman eri nakdkulmasta
kuin mitd tastd loppujen lopuksi tuli. Tarkoitus oli tutkia ja pohtia yritystoimintaa oman yrityksen pe-
rustamisen nakokulmasta. Loppuvuodesta paikkakunnan yritystoiminta vilkastui huomattavasti kysei-
sell& toimialalla, joten jouduin pohtimaan ty6lleni uutta suuntaa. Vaihdanko aiheen johonkin muuhun
vai otanko yhteyttd vasta toimintansa aloittaneeseen yrittdjaén. Koska alkuperéinen aihe oli hyvin lahell&
omaa intohimoani eli leipomista, p&atin ottaa yhteytta yrittdjaén alkuvuodesta ja sain opinndytety6hon

toimeksiantajan.

”Kakkufirmalla” oli tarvetta litketoimintasuunnitelmalle ja kyselytutkimuksen avulla yritys sai tietdd
mit4 mieltd paikkakuntalaiset ovat uudesta yrityksestd, josta voi tilata etukédteen leivonnaisia. Paikka-
kuntalaisille tehdyll& tutkimuksella saatiin tarkeitd tietoja eika yrittajan tarvitse jattaa asioita arvailujen
varaan. Oli siis oikein hyva, ettd opinnaytetyon yksi osa oli kyselytutkimus paikkakuntalaisille. Opin-
naytetyo6lla saatiin mielestani paljon vastauksia liiketoiminnan kannattavuuteen ja kuinka yrittajan kan-

nattaisi harjoittaa toimintaansa.

Aloitin opinnaytetydn rakentamisen teoriaosuuksien kirjoittamisella, koska mielesténi teoreettiseen
osuuteen perusteellisella perehtymisella saisin hyvéan pohjan liiketoimintasuunnitelman laatimiseen ja
tutkimuksen tekemiseen. Mielesténi valittu eteneminen onnistui oikein hyvin. Erityisesti tutkimuksen
tekeminen oli minulle uutta enka halunnut toteuttaa tutkimusta ennen kuin perehdyin teoriaan tarkem-

min.

Koko opinnéytetydprosessi antoi minulle paljon: opin kuinka tehd&an perusteellinen liiketoimintasuun-
nitelma, jossa on monenlaisia kannattavuuslaskelmia, sain toteuttaa mielenkiintoisen tutkimuksen ja eri-
tyisesti tutkimuksen tekeminen jalkautumalla ihmisten keskuuteen oli innostava ja hyvin opettavainen.
Oli mielenkiintoista niin sanotusti lukea ihmisia: ovatko he halukkaita osallistumaan tutkimukseen. Ih-
misten kehonkielen lukemista, katsekontaktin ottamista ja onnistumisen iloa, koska niinkin moni halusi

osallistua tutkimukseeni. Uskon, ettd tdytekakun arvonnalla oli paljon vaikutusta ihmisten
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osallistumiseen. Epéilen, etta ilman arvontaa osallistumismaéra olisi jaanyt paljon pienemmaéksi. Tutki-
muksen tulosten purkaminen oli hauskaa ja tulosten kirjaaminen opinndytety6hon oli nopeasti suoritettu

Excelin avulla.
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KYSELY TILAUSKAKKUYRITYKSEN TARPEELLISUUDESTA

Tassa kyselytutkimuksessa selvitetdan, onko pienelld paikkakunnalla tarvetta uudelle yritykselle, josta
voi etukateen tilaamalla ostaa mm. taytekakkuja, voileipédkakkuja, piirakoita, kakkujen koristeita eli 1a-
hes kaikkea mité tarjoillaan juhlissa ja muissa tapahtumissa. Kyselytutkimus on osa opinnaytetyota, jo-
hon sinua pyydetddn osallistumaan. Kyselytutkimuksen tarkoituksena on kerata tarkoin valitulta jou-
kolta vastauksia samoihin kysymyksiin. Kaikki vastaukset kasitellaan luottamuksella ja nimettémasti.
Kaikkien yhteystietonsa jattaneiden kesken arvotaan 15 hengen kinuskikermakakku.

Kiitos etukateen vastauksistasi.
Johanna Virta

Tradenomiopiskelija, ALIS15K
Centria-ammattikorkeakoulu
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Kyselylomake

Taustatietoja vastaajasta, kysymykset 1-3:

1. Sukupuoli?

(1 Nainen
1 Mies

2. l1ka?

15-24
25-34
35-49
50-64
Yli 65

O o o o o

3. Kuinka monta henkilda talouteesi kuuluu?

(1 1-2 henkil6a
(1 3-4 henkil6a

(] 5 tai enemman

4. Oletko koskaan ostanut/tilannut valmiita leivonnaisia esimerkiksi juhliin?

1 Kylla
] Ei

Jos vastasit kysymykseen 4 KYLLA, vastaa kysymyksiin 5-6. Muussa tapauksessa siirry kysymykseen
1.
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5. Kuinka usein olet ostanut/tilannut leivonnaisia viimeisen vuoden aikana?

1 Kerran
[] 2-3 kertaa

(] Useammin

6. Millaisiin juhliin olet ostanut/tilannut leivonnaisia? (\Voit valita useamman kohdan)

Haat
Hautajaiset
Syntymapaéivét

Valmistujaisjuhlat

O o O o o

Jokin muu, mika

7. Mikali vastasit kysymykseen 4 El, onko mahdollista, ettd tulevaisuudessa ostaisit/tilaisit leivonnaisia

esimerkiksi juhliin seuraavan vuoden aikana?

1 Kylla
1 Ei

8. Onko mielestasi paikkakunnalla tarvetta uudelle yritykselle, josta voisi tilata erilaisia leivonnaisia?

1 Kylla
] Ei

Jos vastasit kysymykseen 8 KYLLA, vastaa kysymyksiin 9-10. Muussa tapauksessa siirry kysymykseen
11.
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9. Kuinka téarkeitd ovat mielestési seuraavat asiat leivonnaisten tilausyrityksen palveluissa?

Ympyroi vastauksesi asteikolla 1-5.

Erittain Tarkea Melko Ei kovinkaan Ei ollenkaan
tarkea tarkea tarkea tarkea
Sijainti: 5 4 3 2 1
Hinnat 5 4 3 2 1
Laatu 5 4 3 2 1
Palvelu 5 4 3 2 1
Monipuolinen tarjonta 5 4 3 2 1
Kuljetuspalvelu 5 4 3 2 1

10. Mita tilauskanavaa tahtoisit kayttaa tilatessasi leivonnaisia? (voit valita useamman vaihtoehdon)

Soittamalla

Sahkdpostilla/kotisivujen yhteydenottolomakkeella
Tekstiviestilla/muulla viestittelysovelluksella esim. WhatsApp
Verkkokaupan vélityksella

Liikkeessa

I I e A O O O

Jollakin muulla tapaa. Milla?

11. Oletko tyytyvainen tdimanhetkiseen leivonnaisten tarjontaan paikkakunnalla?

1 Kylla
] Ei

12. Mikali vastasit kysymykseen 11 El, voisitko kertoa miksi et ole tyytyvdinen?
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13. Lopuksi voit kirjoittaa vapaasti toiveita/ajatuksia yrityksestd, josta voi etukéteen tilaamalla ostaa

erilaisia leivonnaisia.

Kiitos viel& kerran vastauksistasi. Jos tahdot osallistua taytekakun arvontaan, ole hyva ja jété arvontali-
pukkeeseen nimesi ja puhelinnumerosi. Onnea arvontaan.
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Tama liite sisaltad luottamuksellista tietoa ja on siksi poistettu opinndytetyon julkisesta versiosta.



