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1 JOHDANTO 

 

Liiketoimintasuunnitelma on yrityksen perustamisen tärkeä lähtökohta. Liiketoimintasuun-

nitelmassa esitellään yritys kohta kohdalta, jolloin toiminta-ajatus selkenee usein myös 

yrittäjälle itselleen. Liiketoimintasuunnitelmasta käytän tässä opinnäytetyössä lyhennettä 

lts. Opinnäytetyössäni käyn läpi liiketoimintasuunnitelman pääkohdittain. Tein keväällä 

2019 liiketoimintasuunnitelman Cami Saloselle, joka aloitti tuolloin parturi-kampaajan työt 

toiminimellä ja tätä liiketoimintasuunnitelmaa käytän esimerkkinä tässä opinnäytetyössä, 

suorat lainaukset liiketoimintasuunnitelmasta kursivoituna kappaleen lopussa. Opinnäyte-

työkseni aihe valikoitui, koska tehdessäni Salosen liiketoimintasuunnitelmaa huomasin mo-

nia sellaisia kohtia, jotka Salonen näkee hyvin eri näkökulmasta, kuin minä. Näkökulma-

eroja tuli siitä, mitkä kohdat liiketoimintasuunnitelmassa ovat tärkeimpiä ja mitä ei niin tar-

kasti tarvitse käydä läpi. Salonen ajattelee asioista hyvin yrittäjälähtöisesti ja minä taas tra-

denomikoulutukseni kautta. Toivonkin, että Salonen sai uusia tapoja ajatella liiketoimintaa, 

koska minulle itselleni ainakin liiketoiminnasta tuli tämän projektin myötä paljon käytän-

nönläheisempää ja ymmärrykseni yrittäjiä kohtaan parani.  

 

Opinnäytetyön aiheeksi tuli liiketoimintasuunnitelma, koska se on lähtökohta yrityksen pyö-

rittämiseen ja yrittäjän lisäksi myös työntekijän on tärkeä ymmärtää yrityksen tavoitteet ja 

liikeidea. Cami Saloselle tekemäni liiketoimintasuunnitelma on mielestäni hyvä esimerkki 

pienyrittäjän liiketoimintasuunnitelmasta, koska siitä huomaa, että toiminimelläkin työsken-

televän yrittäjän on tärkeä huomioida kaikki liiketoimintasuunnitelman kohdat, vaikkakin 

osa kohdista tuntuu olevan kaukana pienyrittäjän maailmasta. Liiketoimintasuunnitelma on 

tärkeä yrityksen liikeidean selkeyttämiseksi ja sitä tarvitaan esim. pankissa, jos yritykselle 

haetaan lainaa tai yritykselle haetaan starttirahaa. Saloselle liiketoimintasuunnitelma sel-

keytti tulevaisuudessa asiakkuuksien tärkeyttä. Salosen liiketoiminnalle asiakkaiden sitout-

taminen on erittäin tärkeää ja siihen hän pyrkii asiakaspalvelutilanteisiin panostamalla ja 

kouluttautumalla koko ajan lisää, myös trendien seuraaminen on tässä tärkeää.  

 

Minulle opinnäytetyöni tekeminen syvensi ennestään liiketoimintasuunnitelman pohjaa ja 

Salosen kanssa työskentely opetti liittämään teorian käytäntöön.   
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2 YRITTÄJYYS 

 

Suomessa on yli 350 000 yritystä, joista yli 95 prosenttia on pk-yrityksiä (SVT: Yritysten 

rakenne- ja tilinpäätöstilasto. 2017). Tilastokeskus määrittelee pk-yrityksen yrityksiksi, joi-

den palveluksessa on vähemmän kuin 250 työntekijää ja liikevaihto jää vuosittain alle 

50:een miljoonaan euroon. Pienien ja keskisuurtenyritysten ero määritetään siten, että 

pienyrityksessä on alle 50 työntekijää ja vuosittainen liikevaihto jää kymmeneen miljoo-

naan euroon. Suuryrityksiä Suomessa on vain murto-osa, noin 600 yritystä.  

 

Suomen yrityksistä suurin osa toimii maa-, metsä- ja kalataloudessa (21,3%). Seuraavaksi 

suurimmat toimialat ovat tukku- ja vähittäiskauppa, moottoriajoneuvojen ja moottoripyö-

rien korjaus (11,5%), rakentaminen (11,3%) ja ammatillinen, tieteellinen ja tekninen toi-

minta (10,1%), muut toimialat ovat selvästi pienempiä. Yritysten sekä yritysten henkilös-

tön maksamilla verovaroilla on suuri merkitys valtiontaloudelle sekä julkisille palveluille, 

noin 80 prosenttia julkisen sektorin tuloista muodostuu näistä. Yrityksillä ei ole merkitystä 

pelkästään niiden tuottamien varojen takia, vaan yritykset ovat innovaatioiden kannalta 

elinehto Suomelle. Yritysten on pakko kehittää toimintaansa koko ajan ja asiakkaat vaati-

vat yrityksiltä jatkuvasti uusia tuotteita/palveluita.  Tällä hetkellä kovin paine yrityksille tu-

lee asiakkaiden kasvavan ilmastotietouden vuoksi. Asiakkaat haluavat olla ekologisia 

omassa elämässään ja vaativat sitä myös yrityksiltä ja nykyään onkin helppo saada tietoa 

tuotteen alkuperästä ja siitä, miten tuotteen ympäristövaikutukset on huomioitu koko tuot-

teen tekoprosessin ajan. Ekologisuuden tavoittelu auttaa koko maapalloa tavoitteessa säi-

lyttää elinympäristömme nykyisen kaltaisena, mutta samalla se auttaa valtiontaloutta, 

koska ennen kaikkea Suomessa innovaatiot ja tuotekehittely ovat edellä muuta maailmaa. 

Suomen kaltaisessa pienessä maassa myös ulkomailta tulevat tuotteet ovat elinehto hinta-

tason aisoissa pysymiseksi, jos Suomessa yritettäisiin tuottaa kaikki elintarvikkeet itse, olisi 

hintataso paljon korkeampi kuin nykyisellään. Massatuotanto on monessa tuotteessa tär-

keää ja Suomessa tarvittavien tuotteiden määrät ovat maailmanlaajuisesti ajateltuna niin 

pieniä ettei katetta saataisi ilman kansainvälistä kauppaa. 

 

2.1 YHTIÖMUODOT 

 

Ennen yrittäjäksi ryhtymistä henkilön on hyvä käydä läpi myös omat ominaisuutensa, jotka 

kantavat häntä yrittäjyyden tiellä. Henkilön omat ominaisuudet, tuotteen/palvelun ohella 

määrittelevät pitkälti sen, millaista yhtiömuotoa henkilön kannattaa lähteä hakemaan. Omi-

naisuuksilla on merkitystä myös siinä, kannattaako henkilön lähteä yrittäjäksi yksin vai tii-

missä. Yrittäjällä on paljon vastuita ja aloittelevan yrittäjän saattaakin yllättää mm. talous-

hallinnon asiat, esim. laskutus ja kirjanpito. 
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2.1.1 TOIMINIMI 

 

Toiminimen perustaminen on yksityiselle henkilölle helpoin tapa ryhtyä yrittäjäksi. Toimini-

men perustaminen ei vaadi alkupääomaa eikä kirjallisia sopimuksia. Liiketoimintasuunni-

telma on kuitenkin järkevää tehdä myös toiminimen perustamisen yhteydessä. Yrittäjä voi 

käyttää liiketoimintasuunnitelmaa työkaluna yrityksen kehittämisessä sekä esim. pankissa 

lainan haun yhteydessä. Liiketoimintasuunnitelma auttaa selkeyttämään omia näkemyksiä 

yrityksestä ja sen mahdollisuuksista sekä yleisestä tilanteesta. Toiminimen perustaminen 

on edullista ja helppoa, mutta on muistettava, että toiminimellä toimiva yrittäjä eli elinkei-

nonharjoittaja on myös yksin vastuussa yrityksen tappiosta, joskin myös voitot yrittäjä saa 

tällöin itselleen. Toiminimellä toimiminen helpottaa ja nopeuttaa päätöksentekoa yrityk-

seen liittyvissä asioissa. Elinkeinonharjoittajana voi toimia henkilö, joka asuu Euroopan ta-

lousalueella eli ETA-alueella. Elinkeinonharjoittaja ei voi maksaa itselleen palkkaa, vaan 

hän hoitaa palkkansa yksityisottoina, jotka on tehtävä hyvän kirjanpidon säännösten mu-

kaisesti. 

 

Toiminimen alla toimimisesta käy hyvin esimerkkinä parturi-kampaajat, joita myös tässä 

opinnäytetyössä on käsitelty. Parturi-kampaajia voidaan sanoa myös liikkeenharjoittajaksi. 

Liikkeenharjoittajalla on kiinteä toimipaikka ja usein myös palkattuja työntekijöitä. Toimini-

men alla voivat olla myös ammatinharjoittajat, jotka useimmiten toimivat yksin ja ilman 

toimipaikkaa. Saloselle on ollut yrittäjyyden alusta asti selvänä se, ettei kampaamoalalla 

pysty tienaamaa kunnolla työntekijänä, vaan yrittäjyys on ainoa vaihtoehto, jos haluaa siitä 

oikeasti elinkeinon. 

 

”Yritysmuodoksi on valikoitunut toiminimi, koska se on riittävä. Toiminimen hyvinä puolina 

on sen helppous ja päätöksenteon nopeus sekä mahdollisuus yksityisyrittäjyyteen. Toimini-

men perustamista tukee myös itsensä brändääminen, mikä on parturi-kampaajana oleel-

lista, jotta asiakkuudet laajenevat ja vakiintuu.” (Salosen lts 2019) 
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2.1.2 AVOIN YHTIÖ 

 

Avoimessa yhtiössä on vähintään kaksi yhtiömiestä, useimmiten ay perustetaan perheen-

jäsenten kesken, sillä avoin yhtiö vaatii hyvää luottamusta ja yhtiömiesten sitoutumista yh-

teisiin tavoitteisiin. Avoimessa yhtiössä yhtiömiehet vastaavat yrityksestä kaikella omaisuu-

dellaan yhteisvastuullisesti. Avointa yhtiötä perustettaessa kirjallista sopimusta ei tarvita, 

kuitenkin sopimuksen tekeminen on suotavaa, sillä se selkeyttää kaikkien yhtiömiesten ym-

märrystä vastuista ja velvollisuuksista. Yhtiösopimuksessa sovitaan myös mm. voiton ja 

tappion jakamisen perusteista. Toisin kuin toiminimen alla toimiessa avoin yhtiö voi mak-

saa yhtiömiehille palkkaa, mutta myös yksityisottoja voidaan tehdä. Kirjanpito on hoidet-

tava kuukausittain ja siinä on oltava myös tilintarkastajat, jotka tarkastavat kirjanpidon oi-

keellisuuden. Tilintarkastajat voivat myös olla tärkeä apu yhtiömiehille taloushallinnon asi-

oissa.  

 

2.1.3 KOMMANDIITTIYHTIÖ 

 

Kommandiittiyhtiö (Ky) eroaa avoimesta yhtiöstä vain vähän. Kommandiittiyhtiössä on kah-

denlaisia yhtiömiehiä, vastuunalainen ja äänetön. Kommandiittiyhtiön vastuunalainen yh-

tiömies tarkoittaa, että hän tekee yhtiössä päätökset ja on vastuussa niistä. Vastuunalai-

nen yhtiömies vastaa yhtiöstä koko omaisuudellaan. Äänetön yhtiömies taas on sijoittaja, 

jolla ei ole päätöksentekovaltaa eikä oikeutta edustaa yritystä. Hän vastaa yrityksestä aino-

astaan sijoittamallaan pääomalla.  Kommandiittiyhtiössä voi olla useitakin yhtiömiehiä, 

mutta vähintään kaksi. Vastuunalaisten yhtiömiesten välillä on oltava hyvä luottamus ja 

hyvät kommunikaatiotaidot, jotta yhtiön toiminta sujuu ongelmitta. Kommandiittiyhtiöitä 

ovat monet franchising-yritykset sekä muut ketjuyritykset. 

 

2.1.4 OSAKEYHTIÖ 

 

Osakeyhtiö on Suomessa yleisin yrittämisen muoto. Osakeyhtiön perustamiseen tarvittiin 

aiemmin 2500 euron suuruinen vähimmäisosakepääoma, mutta 1.7.2019 vähimmäispää-

omavaatimus poistui. Osakeyhtiön perustamiseen vaaditaan perustamissopimus, johon on 

kirjattava yhtiön perustiedot mm. hallituksen jäsenet ja tilintarkastajat, kun perustamisso-

pimus allekirjoitetaan alkaa myös tilintarkastajien ja hallituksen toimikausi. Perustamissopi-

muksessa ilmoitetaan myös osakeyhtiön osakkeiden määrä ja merkintähinta. Osakeyhtiö 

on jaettava vähintään kolmeen osakkeeseen ja niihin sijoitettu pääoma on ainoa, josta 

osakas on vastuussa. Osakeyhtiön voi perustaa niin yksityishenkilöt, kuin järjestöt/säätiöt 

tai vaikka kunnatkin. Perustamissopimuksen liitteeksi tulee liittää yhtiöjärjestys, johon voi 

halutessaan lisätä kohtia, esim. lunastusmerkinnän. 
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Kuvio 1. Yritysmuodot Suomessa 2.7.2019 (Patentti- ja rekisterihallitus) 

 

2.2 YRITTÄJÄN OMINAISUUDET JA YRITTÄJÄTYYPIT 

 

Richard St.John on tutkinut menestyksen syitä 7 vuoden ajan. Hän listaa 8 tärkeintä omi-

naisuutta menestykseen (Richard St.John, 8 Reasons of Success. 2005): 

• intohimo, ”passion” 

• työn tekeminen, ”work” 

• osaaminen, ”good” 

• keskittyminen, ”focus” 

• puskeminen, ”push” 

• tarjoaminen, oikeiden kanavien löytäminen, ”serve” 

• ideat, ”ideas” 

• sisu, ”persist” 

 

Näitä ominaisuuksia on helppo löytää jokaisesta menestyneestä yrittäjästä, mutta myös 

yrittäjätyypeissä on eroja eivätkä kaikki ominaisuudet välttämättä ole kaikissa menestyjissä 

yhtä vahvoja. Leena Raatikainen listaa erilaisia yrittäjätyyppejä kirjassaan ”ammattiosaa-

jasta yrittäjäksi” (2014), näihin yrittäjätyyppeihin onkin helppoa liittää St.Johnin listaamat 

ominaisuudet. Raatikainen kirjoittaa ammattimiesyrittäjästä, jonka hän sanoo olevan am-

mattitaitoinen, mutta ei kovin koulutettu. Hän tuntee osaavansa alansa paremmin kuin 

44 %

35 %

14 %

4 %

2 %

1 %

Yritysjakauma

Osakeyhtiö

Yksityinen
elinkeinonharjoittaja

Asunto-osakeyhtiö

Kommandiittiyhtiö

Avoin yhtiö

muut
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muut ja saa tyydytyksen työstään ei niinkään havittele suurta voittoa. Ammattimiesyrittä-

jän tärkeimmät ominaisuudet ovatkin intohimo, työn tekeminen, osaaminen, keskittymi-

nen, puskeminen vaikeiden hetkien läpi, oikeiden kanavien löytäminen ja sisu. Seuraavana 

Raatikainen listaa käsityöläisyrittäjät, jolla hän tarkoittaa yrittäjää, jolle työn laatu ja osaa-

minen ovat ensiarvoisen tärkeitä. Useimmiten käsityöläisyrittäjät ovat yksinyrittäjiä, jotka 

pyrkivät luomaan uutta ja etsimään uusia mahdollisuuksia, myös hänelle tyydytys omasta 

työstä on tärkeämpää, kuin suuret voitot. Käsityöläisyrittäjän ominaisuuksia ovatkin into-

himo, työn tekeminen, osaaminen, puskeminen, oikeiden kanavien löytäminen tuot-

teille/palveluille, ideat ja sisu.  

 

Raatikaisen nimeämä ”perinteinen yrittäjä”, liikemiestyyppi pitääkin voittoa tärkeänä ja 

osallistuu itse tuotteiden valmistukseen vain vähän, jos ollenkaan. Liikemiestyypin yritys on 

suurempi, kuin edellisillä ja yrityksen laajentaminen kuuluu yritystoimintaan. Hänellä ei ole 

niinkään intohimoa tuotetta/palvelua kohtaan, vaan intohimo näkyy menestymisen vaalimi-

sesta. Liikemiestyypin ominaisuuksiin kuuluu keskittyminen, puskeminen, tarjoaminen ja 

puskeminen. Toimitusjohtajatyyppisellä yrittäjällä on samat ominaisuudet, kuin liikemies-

tyypilläkin, mutta hakee toiminnoilleen myös ulkopuolista tunnustusta. Hän on usein aktii-

vinen luottamustehtävissä ja hänellä on hyvät johtamistaidot. Toimitusjohtajatyypin yritys 

on usein suuri ja hän hakee yrityksen laajenemista aktiivisesti.  

 

2.3 SWOT 

 

Yhtiön perustamista mietittäessä on hyvä käyttää apuna erilaisia työkaluja, jotta henkilölle 

itselleen on selvää, millaisissa asioissa on hyvä ja missä on parannettavaa. Henkilön on 

hyvä kirjata selvätkin ominaisuutensa ylös, koska se selkeyttää myös sitä, missä asioissa 

on hyvä hakea apua ulkopuoliselta ja mihin omat tiedot ja taidot riittävät. SWOT -analyysi 

on yksin käytetyimmistä ja yksinkertaisimmista työkaluista, kun analysoidaan yksilön/yri-

tyksen ominaisuuksia. Swot -analyysissa käydään läpi yksilön henkilökohtaiset ominaisuu-

det sekä ulkoisen ympäristön tuomat uhat ja mahdollisuudet. SWOT -analyysi voi yksinker-

taisimmillaan olla neljään osaan jaettu paperi, johon aletaan listata yrityksen ominaisuuksia 

eri kohtiin paperia. SWOT -analyysissä on tärkeää kirjoittaa ylös mahdollisimman paljon 

ominaisuuksia, jotta niitä on helpompi alkaa työstää ja niistä tulee selkeämpiä. Analyysiin 

listataan yrityksen sisäisiä ominaisuuksia, vahvuuksia ja heikkouksia. Vahvuuksiin voi kuu-

lua esim. osaava henkilökunta, tuotteen/palvelun uniikit ominaisuudet, jotka erottavat yri-

tyksen muista samanlaisista. Heikkouksiin voidaan listata esim. asiat, joita kilpailijat teke-

vät paremmin, kilpailijoiden valmis asiakaskunta tai vähäinen alkupääoma (resurssit). Ul-

koisiin asioihin kirjataan yrityksen mahdollisuudet ja uhat. Mahdollisuuksia voivat olla mm. 
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kilpailun puute alalla/alueella tai tuotteen/palvelun kysynnän kasvu. Uhkatekijöitä yrityk-

selle ovat esim. lakimuutokset tai asiakaskunnan asennemuutokset tuotetta/palvelua koh-

taan, tähän esimerkkinä ilmastonmuutos ja sen torjumiseen pyrkivät lakimuutokset ja eko-

logisen ajattelun lisääntyminen, kierrätystalouden kasvaminen. Swot -analyysin tärkein anti 

on selkeyttää yrityksen ominaisuudet, jotta yritystä pystytään kehittämään eteenpäin ja 

huomataan vahvuudet ja mahdollisuudet, jolloin niitä pystytään hyödyntämään mahdolli-

simman paljon. 

 

 

Esimerkkikuva. PK-RH -riskienhallinta 

 

 

” Olen ollut yrittäjä raudoitusalalla vuodesta 2013 lähtien, joten yrittäminen itsessään on 

minulle tuttua. Parturi-kampaajana minulle aiheuttaa eniten haasteita asiakaspohjan kar-

tuttaminen ja hyvän maineen saaminen. Minulla on yhteys kirjanpitoyritykseen raudoitus-

yritykseni kautta ja saan sieltä apua ja kirjanpidon kokonaisuudessaan…Hiusstudio Sunin 

tiloissa toimiminen mahdollistaa asiakkuuksien hankinnan ilman mainonnan kuluja ja aut-

taa saamaan kontakteja tarvittaviin kolmansiin osapuoliin, esim. tukkuihin. ” (Salosen lts 

2019) 
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3 LIIKEIDEA 

 

”Toimin vuokrapenkkipaikalla Hiusstudio Sunin tiloissa kesäkuusta 2019 lähtien. Tavoit-

teeni vuokrapenkkipaikalla on kartuttaa asiakaspohjaa ja saada kokemusta alalta. En ta-

voittele ensimmäisenä vuotena niinkään taloudellista suurta voittoa vaan kokemusta ja 

asiakaskuntaa. Pidemmällä tähtäimellä tavoitteeni on kehittyä hiusmuotoilun puolella ja 

päästä tekemään sitä pääasiallisesti, mutta kuitenkin pystyä palvelemaan varsinkin alussa 

kaikkia asiakkaita mahdollisimman monipuolisesti. Vuokrapenkkipaikan kautta saan valmiin 

konseptin, josta on helppo aloittaa. Valmis konsepti mahdollistaa minulle valmiin hinnoitte-

lun ja saan mahdollisuuden nähdä, mikä alalla on kannattavaa ja millaista kysyntää palve-

luilla oikeasti on. Alkupääomaa tarvitsen ainoastaan värivaraston hankintaan, joten lainaa 

en elinkeinonharjoittamiseen tällä hetkellä tarvitse.” (Salosen lts 2019) 

 

Yritysidea voi syntyä mm. harrastuksesta, keksinnöstä tai vaikka ulkomaan matkan yhtey-

dessä voi syntyä idea uudenlaisesta ravintolakonseptista. Jos yritysideasta halutaan toi-

miva yritys, täytyy yritysideasta jatkojalostaa liikeidea. Liikeidea vastaa neljään kysymyk-

seen, kenelle, mitä, miten, miksi. Liikeidea on hyvä silloin, kun se pystytään selittämään 

alle viidessä minuutissa ymmärrettävästi sellaiselle henkilölle, joka ei tiedä ideasta ennen 

sitä mitään. Liikeidea on yritykselle tärkeä ja sitä onkin syytä pohtia myös yrityksen ollessa 

jo pyörimässä. Yrityksen on tärkeää katsoa tulevaisuuteen eikä pysähtyä tähän hetkeen. 

Heikinheimo (2014) kehottaakin yrityksiä käymään syvällistä pohdintaa yrityksen tulevai-

suudesta ja kysymään jo alkuvaiheessa, onko tuotteella/palvelulla tulevaisuutta ja jos, niin 

missä muodossa.  

 

Erityisesti tuotteita koskeva kysymys on tulevaisuudessa teknologian kehitys ja sen tuomat 

muutokset. Toiminimellä toimivan parturi-kampaajan kohdalla tulevaisuuden muutokset 

kohdistuvat ennen kaikkea ajanvarausjärjestelmiin sekä maksutapoihin. Parturi-kampaajan 

on myös palvelunsa puolesta oltava koko ajan hermolla trendeistä ja muista mahdollisesti 

parturi-kampaajan toimintoihin liitettävistä ylimääräisistä palveluista, kuuluuko palveluihin 

mahdollisesti henkilön stailausta tai muuta kokonaisvaltaisempaa palvelua, on hyvä miet-

tiä. Salonen kirjaakin liiketoimintasuunnitelmassaan, että tiedostaa ajan hermolla olemisen 

tärkeyden ja nostaa esille hiustatuoinnit, joihin haluaa tulevaisuuden trendinä kouluttau-

tua. 
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” Parturi-kampaajana olen monipuolinen ja pystyn vastaamaan asiakkaiden tarpeisiin, 

mutta haluan ennen kaikkea erottua muotoilussa ja tulla siinä tunnustetuksi. Hiusstudio 

Sunin avulla pääsen keräämään ns. itselleni sopivaa asiakaspohjaa ja olenkin onnistunut 

siinä jo ennen varsinaisen elinkeinonharjoittamisen alkua työharjoittelujen kautta. Tärkeim-

pänä tavoitteenani on kasvattaa alan ammattitaitoa ja pysyä erilaisten trendien mukana 

myös kouluttamalla itseäni koko ajan lisää.” (Salosen lts 2019) 

 

Liikeidean kysymystä kenelle, on myös hyvä pohtia laajasti. Liikeideaa tehdessä segmen-

toidaan asiakaskunta, tällä tarkoitetaan sitä, kenelle tuote/palvelu pyritään myymään. Seg-

mentointi on hyvä tehdä tarkkaan, jotta markkinointi pystytään myös kohdentamaan oi-

kein. Asiakaskunnan tiukka rajaaminen on hyväksi nimenomaan markkinoinnin tehokkuu-

den takaamiseksi, jottei resursseja laiteta turhaan vääriin markkinointikanaviin, vaan mai-

nonnan huomaisi juuri se yleisö, jolle se on kohdennettu. Segmentointi, vaikka se olisi tiuk-

kaan rajattu, ei missään nimessä tarkoita, ettei palvelua/tuotetta myytäisi myös rajauksen 

ulkopuolella olevalle asiakaskunnalle. Yrittäjän on ymmärrettävä erot segmentoitujen asia-

kaskuntien välillä ja erojen vaikutukset niin mainontaan kuin esim. palvelun saatavuuteen. 

Ajatellaan, että Salosen asiakassegmentti olisi ainoastaan Neulamäen liikuntarajoittei-

set/julkisilla yhteyksillä liikkuvat henkilöt, tällöin palvelun tavoitettavuus on tärkein asia. 

Neulamäessä liikkeen sijainti on hyvä, koska tien toisella puolella on tukiasuntoja ja neula-

mäen tori on aivan vieressä, myös julkiset kulkevat sadan metrin päässä. Jos taas segmen-

toitu asiakaskunta olisi trendikäs nuoriso, olisi tärkein asia hyvä sosiaalisen median näky-

vyys ja hienot mallikuvat ja suosittelijat. Nuorison ollessa segmenttinä, olisi myös hyvä, jos 

liiketilat olisivat rennon oloiset ja palvelut painottuisivat edullisiin palveluihin esim. leik-

kauksiin ja hiustatuointeihin, joiden kustannukset ovat ainoastaan henkilötyötunteja. 

 

Miten kysymykseen kuuluu tuotteen jakelukanavien hahmottaminen sekä yrityksen tukitoi-

mintojen hallinta. Liiketoimintasuunnitelmassa on tärkeää pohtia jo ennen yrityksen perus-

tamista, miten esim. tuotehankinnat tehdään. Mistä tuotteet ostetaan ja miten tarvittavat 

hankinnat tehdään. Jos kyseessä on tuotteen myynti, on mietittävä myös se, miten tuote 

saadaan kuluttajalle. Tuleeko väliin vielä jälleenmyyjä vai lähteekö tuote suoraan yrittäjältä 

asiakkaalle. Yrityksen tukitoimintoihin kuuluvat mm. kirjanpito ja tuotteiden valmistukseen 

käytettyien koneiden huolto.  
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Miksi? Miksi asiakas valitsee juuri tämän tuotteen/palvelun? Yrittäjän on syytä pohtia kysy-

mystä, sillä se on juuri se mainonnan valtti, joka asiakkaan on sisäistettävä. Markkinoilla 

on paljon samankaltaisia tuotteita eikä pelkästään hinnalla ole hyvä ryhtyä kilpailemaan 

vaan valttina on käytettävä asiakkaalle luotua mielikuvaa yrityksestä tai sen arvoista. Tuot-

teesta syntyvä mielikuva voi olla esim. luotettavuus, laatu tai helppous. Yritys luo mainon-

nalla mielikuvaa niin yrityksestä kuin tuotteestakin ja tällöin on hyvä valita vain muutama 

ominaisuus, joita asiakkaalle kerrotaan. Tuotteen ominaisuuksia on hyvä miettiä eri näkö-

kulmista ja valita tarkkaan, mitä ominaisuutta halutaan tuoda eniten esille. Hinta on omi-

naisuus, jota on etenkin jälleenmyyjän kautta myytäessä hankalaa mainostaa. Hinta on 

myös hankala ominaisuutena senkin vuoksi, että monesti ajatellaan, että halpa on yhtä 

kuin huono laatuinen. Onko tuotteen mainontaan sitten järkevää liittää mitään sellaista 

ominaisuutta, minkä jälkikaiku voi olla myös negatiivista? 

 

 

Salosen liikeidea on selkeä. 

Kenelle? Nuorille ja trendikkäille. 

Mitä? Hiusmuotoilupalveluita, hiustatuointeja. 

Miten? Hiusstudio Sunin tiloissa. 

Miksi? Hiusmuotoilu on koko ajan kasvava itsensä hemmottelun muoto. Yksilöt haluavat 

hemmottelua ja ovat valmiita panostamaan omaan hyvinvointiinsa sekä ulkonäköönsä. Sa-

lonen on uusi, nuori yrittäjä, jolla on tuore koulutus ja hän on ennen kaikkea avoin uusille 

muoti-ilmiöille.
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3.1 Tuote/palvelu 

 

Tuote/palvelu on yrityksen lähtökohta, jota hiomalla yritys voi menestyä. Tuotteella/palvelulla voi-

daan sitouttaa asiakas, jolloin yrityksen toiminnasta saadaan vakaampaa ja mahdollisesti pidempi 

aikaista. Henrietta Aarnikoivu sanookin kirjassaan Onnistu asiakaspalvelussa (2005), että yrityksen 

näkökulmasta hintakilpailu on usein kestämätöntä ja nimenomaan asiakkaan sitouttaminen palve-

luelämyksillä on paras keino turvata yrityksen jatkuvuus. Aarnikoivu tekeekin selväksi sen, että asia-

kaskeskeisyys ja palvelukulttuuri eivät välttämättä kulje käsi kädessä, vaan usein yrityksissä asiakas-

palvelu on omana osionaan ja jää asiakasrajapintaan eikä palvelukeskeisyyttä pidetä tärkeänä yhtei-

senä arvona. Salosen yrityksen tapauksessa palvelu on tärkein keino kasvattaa ja sitouttaa asiakkaat 

ja siinä onnistuminen hänen tapauksessaan on kiinni pelkästään hänestä itsestään. Pienyrityksessä 

palvelukulttuurin syntyminen onkin helpompaa kuin suuryrityksessä, koska usein pienyrityksen kai-

kissa portaissa ollaan tekemisissä myös asiakkaiden kanssa. Pienyritysten tulisikin panostaa jokaisen 

henkilökunnan asiakaspalvelutaitoihin esim. erilaisilla koulutuksilla, jolloin jokainen oppii ymmärtä-

mään asiakaspalvelun tärkeyden ja nykypäivän odotukset palveluilta kuluttajan näkökulmasta. Usein 

asiakaspalvelun tärkeyttä pidetään itsestään selvänä, mutta yrityksen sisällä ei kuitenkaan ole ym-

märrystä, miten oma toiminta vaikuttaa asiakassuhteisiin ja näyttäytyy ulospäin. 

 

“Haluan elinkeinonharjoittajana olla normaalin asiakkaan saatavilla, mikä tarkoittaa, että tarjoamani 

palvelut ja tuotteet ovat kohtuuhintaisia. Parturi-kampaajana haluan ottaa käyttööni tuoteperheen, 

joka on edullinen ja helposti saatavilla. Tuoteperheen valintaan liittyy niin ilmastokysymykset kuin 

kotimaisuuskin. Olen valinnut käyttööni Sim -sarjan tuotteet, joka on suomalainen ja erittäin laadu-

kas merkki. Sarjan valintaan vaikutti olennaisesti myös se, että tuotteet ovat hajusteettomia, jolloin 

ne sopivat hajusteallergikoille eivätkä aiheuta myöskään minulle itselleni niin suurta riskiä saada ha-

justeallergiaa tulevaisuudessa.” (Salosen lts 2019) 

 

3.2 Osaaminen 

 

Raatikaisen (2010) mainitsemille yrittäjätyypeille, ”ammattimiesyrittäjä” ja ”käsityöläisyrittäjä”, osaa-

minen on tärkein osa yrityksen pyörittämistä. Heidän yrityksensä pyörivät pelkästään heidän omien 

taitojensa ja osaamisen avulla ja se on myös heidän tärkein markkinointivalttinsa. Isoissa yrityksissä 

osaamista on monesta eri alueesta ja osaaminen jakautuu eri henkilöille, jolloin osaaminen on 

yleensä yksityiskohtaista tietoa omasta osaamisalueesta eikä oma osaaminen välttämättä tarkoita, 

että henkilö pystyisi itsekseen tuottamaan yrityksen myymän palvelun/tuotteen. Esimerkkinä voitai-

siin käyttää mitä tahansa isoa yritystä, joka valmistaa jotain tuotetta. Yrityksen toimitusjohtajalla on 

valtavasti tietoa ja osaamista yrityksen pyörittämisen kannalta oleellisista kanavista ja johtamisesta, 

kun taas tuotantolinjalla olevalla henkilöllä on ymmärrystä siitä, mitkä komponentit ovat tuotteen 

kannalta tärkeitä ja miten tuotantoa kannattaisi kehittää. Nämä työntekijät ovat omilla osa-alueillaan 

erittäin tärkeitä, mutta luultavasti toimitusjohtaja ei osaa itsekseen valmistaa tuotetta eikä tuotanto-

linjan henkilöllä olisi tarvittavaa osaamista yrityksen kasvun ja vakauden turvaamiseen, kuitenkin 

molempien osa-alueiden toimiminen on yrityksen kannalta elinehto. Salosen toiminimen kannatta-
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vuuden kannalta taas elinehtona on pelkästään hänen itsensä osaaminen ja taitojen jatkuva kehittä-

minen. Salonen vastaa itse koko yrityksen pyörimisestä ja hänen täytyy tietää laajalti muustakin kuin 

vain itse palvelun tuottamisesta.  

 

” Palvelun tuottajana pyrin vastaamaan asiakkaan tarpeisiin itselleni määrittelemieni standardien 

mukaisesti. Parturi-kampaajana minun on tärkeää tietää omat vahvuuteni ja rajoitukseni alallani. 

Haluan tarjota asiakkaalleni ainoastaan parasta ja jos tiedän, etten pysty vastaamaan asiakkaan toi-

veisiin kerron siitä suoraan. Palvelutilanteen aikana pyrin lukemaan asiakasta mahdollisimman hyvin 

ja tarjoamaan hänelle sellaisen kokemuksen, kuin asiakas haluaa. On siis muistettava, että jokainen 

asiakas on yksilö ja kohdeltava häntä sen mukaisesti. Palvelutilanteen aikana käyttämiäni tuotteita 

voin esitellä siinä samalla ja tarjota mahdollisuuden ostaa tuotteita myös mukaan kotiin. Palveluti-

lanne loppuu kohdallani vasta, kun asiakas astuu ovesta ulos, joten koko asiakkaan käynti on tärkeä. 

Haluan, että asiakkaan on helppo olla palvelutilanteessa, joten pyrin mahdollistamaan sen eri tavoin. 

Selkeimpiä tapoja helppoon asiakaskohtaamiseen on palvelun hinnan kilpailukykyisyys, yksilöllinen 

kohtaaminen sekä oman ammattitaitoni esiin tuominen. Parturi-kampaajana asiakaskohtaamiset 

ovat erittäin tärkeässä roolissa asiakkaan sitouttamisessa, ja tämä on minulle alkuun tärkeintä.” (Sa-

losen lts 2019) 
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4 MENOT JA TULOT 

 

Tässä opinnäytetyössä käydään kustannuslaskelmat läpi pintapuolisesti eikä niitä avata suuremmin, 

kuitenkin jo yritystä perustettaessa on tärkeää laskea yrityksen tuloja ja menoja. Kustannuslas-

kelma-arvio on yksi osa yrityksen perustamista ja siihen riittää, kun pystyy arvioimaan yrityksen kiin-

teät ja muuttuvat menot suurpiirteisesti. Kustannuslaskelmalla saadaan käsitys yrityksen tulevasta 

hinnoittelusta sekä se antaa käsityksen siitä, tarvitseeko yritys perustamisvaiheessa lainaa, jotta toi-

minta saadaan käyntiin. Kustannuslaskelmassa huomioidaan myös verotuksen ja palkkauksen kautta 

tulevat menot.  

 

4.1 Verotus 

 

Yrityksen arvonlisäverokanta riippuu yrityksen toimialasta. Suomessa yleinen verokanta palveluille ja 

tuotteille on 24%, on olemassa myös toimialan/tuotteen mukaan alennettuja verokantoja. Palveluja 

tuottavilla yrityksillä verokanta voi olla alennettu tai jopa kokonaan poistettu. Palveluistaan arvonli-

säveroa eivät maksa esim. hierojat ja terveydenhuoltoa tuottavat yritykset, lisäksi kirjoista tai lääk-

keistä maksetaan alennetun verokannan mukainen alv (10%), mutta mm. parturi-kampaajilla vero-

kanta on normaali 24%. Parturi-kampaajilla oli kokeilussa alennettu verotus, joka lisäsikin parturi-

kampaajien määrää, mutta kokeilu lopetettiin vuonna 2012, jolloin verokanta muutettiin sen aikai-

seen yleiseen verokantaan (23%). Verokantojen lisäksi on olemassa käänteinen verotus, jolloin ve-

rokanta pysyy muuttumattomana, mutta maksaja ei olekaan palvelun tuottaja vaan ostaja. Kääntei-

sessä verotuksessa vastuu arvonlisäveron maksamisesta jää palvelun ostajalle ja tämän tulee olla 

selvästi ilmoitettu laskussa: ”ostajan käännetty verovelvollisuus (AVL 8 c §)”. Yrityksen tuloista mak-

setaan aina tuloksesta riippuvainen vero.  

Yritykset maksavat arvonlisäveron toteutuneen laskutuksen mukaisesti aina kuukauden 12. päivä 

kahden kuukauden viiveellä. Maksettava arvonlisävero lasketaan alla olevan kuvan mukaisesti. 

 

 

Kuva 1. arvonlisäveron laskentatapa (Selander Oy) 
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4.2 Kustannuslaskelma 

 

Kustannuslaskelmaan kuuluu useita eri osioita, joiden avulla saadaan laskettua yrityksen kannatta-

vuuteen liittyviä tekijöitä. Kannattavuuslaskelmaan tarvitaan yrityksen perus menot ja tulot, palkka-

kustannukset ja erinäiset kiinteät ja muuttuvat kulut. Alla oleva kuva avaa menojen ja tulojen suh-

dannetta sekä sitä, mitä lukuja tämä suhdanne sisältää. Yritystä perustettaessa on tärkeintä hah-

mottaa, paljonko rahaa tarvitaan yrityksen pyörittämiseen ja onko yrityksellä tarvetta ulkopuoliselle 

rahoitukselle. Alla oleva kannattavuuslaskelman pohja tmi Cami Saloselle on hieman harhaanjoh-

tava, sillä tuntipalkkaan ei oikeasti tässä sisälly sotu menot, vaan ne kuuluvat vakuutuskustannusten 

alle. Vakuutuskustannuksiin kuuluvat siis Yel -menot, tapaturma- sekä vastuuvakuutus, siksi myös 

tuntipalkka on pystyttä laskelmassa kirjaamaan lähes toden mukaisena.  

 

Myyntituotot tmi Cami Saloselle on laskettu siten, että on arvioitu montako asiakasta työpäivän ai-

kana, pystytään palvelemaan ja millaisen palvelun asiakas ostaa. Työpäivän aikana Salosen on arvi-

oitu työskentelevän kahdeksan tuntia, jonka aikana hän pystyy toteuttamaan keskimäärin kaksi hius-

ten leikkausta ja kaksi hiusten värjäystä. Myyntituotot on kerrottu 11:llä, koska yrittäjän työhyvin-

voinnin kannalta yrittäjän ajatellaan pitävän kuukauden loman vuoden aikana. Myyntituotoista laske-

taan, kuten jo edellä käytiin läpi, myös arvonlisävero eli parturi-kampaajan tapauksessa 24%, kun 

ALV on vähennetty myyntituotoista, saadaan liikevaihdon suuruus. Liikevaihdosta vähennetään 

muuttuvat kulut, jolloin saadaan laskettua yrityksen myyntikate, eli se summa, jota voidaan jo aja-

tella toiminimen tulona. Parturi-kampaajan muuttuvat kulut ovat pääosin hiusvärien ja muiden tuot-

teiden menekkiä, kuitenkin esim. hiustenkuivaaja tms. voidaan joutua vuoden aikana vaihtamaan 

uuteen, jolloin myös tämä on muuttuva kulu. Usealla toimialalla myyntikate pystytään laskemaan jo 

ennalta tarkemmin, mutta palvelualalla tämä on mahdotonta, koska kustannukset ovat riippuvaisia 

asiakkaista. 

 

Henkilöstökuluja yrityksellä on toimialasta riippumatta ja etenkin palvelualalla nämä kulut ovat suh-

teessa suuria. Tmi Cami Salosen henkilöstökulut koostuvat Salosen omasta tuntipalkasta, tässä on 

hyvä huomioida ao. kuvan harhaanjohtava laskentakaava. Toiminimellä tuntipalkka on suoraan kor-

reloiva yrityksen tulokseen. Sotu -kerrointa voidaan hyödyntää muussa kuin toiminimi yrityksessä. 

Sotu -kerroin tarkoittaa yksinkertaisesti sitä, että paljonko yritys maksaa työntekijälle palkkaa teh-

dystä työstä ja paljonko maksetusta palkasta maksetaan sosiaalikustannuksia, niin työntekijän kuin 

yrityksenkin puolelta. Esimerkkinä otetaan osakeyhtiö, jossa työntekijöitä on viisi, henkilöstökuluja 

on 30 000 ja palkkakuluja 71 000, tällöin sotu -kerroin voidaan laskea olevan 1,62. Näin saadaan 

suuntaa antava kustannus yhden tekijän osalta. Kun palkkakatekin on vähennetty jää vähennettä-

väksi enää kiinteät kulut, näitä ovat esim. vuokra ja vakuutukset, myös sähkö- ja vesimaksut, mikäli 

sellaisia on erikseen maksettavana. 
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Kuva 2. kannattavuuslaskelma tmi Cami Salonen 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kannattavuuslaskelma
€ %

Myyntituotot 74 800 124,0 % Työkustannukset:
  -Alv 14 477 24,0 %

Liikevaihto 60 323 100 % Tuntipalkka 15 €/h

  - Muuttuvat kulut 15 400 sis.sotu

Myyntikate 44 923 74,5 %

 - Henkilöstökulut 26 400 43,8 % Tunnit

Palkkakate 18 523 30,7 % Tyontek. 1 1760 h

 -Kiinteät kulut yhteensä 16 180 27 % Tyontek. 2 h

0 % Tyontek. 3 h

Vuokra 7 440 12 % h

Energia 0 0 % h

Markkinointi 480 1 % h

Hallinto 420 1 % h

Vakuutukset 3 640 6 % h

0 % h

0 % h

Sekalaiset 4 200 7 % h

Poistot 0 % h

Käyttökate 2 343 3,9 % Yht 1760,0 h
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5 MARKKINOINTI 

 

Markkinointi on muuttunut paljon viime vuosikymmeninä ja ennen kaikkea markkinointikanavat ovat 

muuttuneet. Markkinointikanavina vielä muutama vuosikymmen sitten käytettiin pääasiassa televi-

siota ja lehtimainontaa, nyt suurena osana yritysten markkinointistrategiaa on nettimainonta ja en-

nen kaikkea kohdennettu sosiaalinen media. Kohdennettu markkinointi on kaikissa markkinoinnin 

kanavissa tehokkain keino. 

 

Petri Parvinen Aalto -yliopistosta kertoo luennollaan Myynnin verkkokurssilla (2019), että asiakkaan 

osallistaminen on tärkein markkinointikeino. Parvinen sanoo, että vuoden 2007 jälkeen asiakkaiden 

osallistamisesta on tullut erittäin tärkeää. Ennen vuotta 2007 yritysten markkinointikeinot olivat hy-

vin rajallisesti käytössä ja tehokkainta markkinointia oli yrityksen hyvä itsetunto, joka puoltaa asiak-

kaita valitsemaan tuotteen/palvelun vain sen takia, koska yritys kertoo, että se on paras. Markki-

nointia, jossa yritys tekee vain pakolliset toimen piteet saadakseen tuotteensa/palvelunsa näkyviin 

kutsutaan nimellä markkinaorientaatio ja tämä markkinointikeino oli valloillaan 90 -luvulta 200 -lu-

vun alkuun. Tällainen markkinointistrategia on kuitenkin hyvin haavoittuva, sillä kaikki yritykset pää-

sevät käsiksi samoihin asiakastietoihin ja heillä kaikilla on sama markkinadata käytössään, esim. 

etuohjelmat.  

 

Osallistava markkinointi voi tarkoittaa niinkin pientä asiaa, että asiakkaan tullessa liikkeeseen, jo-

kaista asiakasta tervehditään yksilöllisesti eri tavoin. Osallistavat yritykset voivat antaa asiakkaalle 

erilaisia mahdollisuuksia vaikuttaa valmiiseen tuotteeseen/palveluun. Matkatoimistot ovat usein osal-

listavia yrityksiä ja tarjoavat asiakkaalle mahdollisuuden muokata haluttua palvelua, esim. matkan 

kestoa tai kohdehotellia. Liikeidean yhteydessä on mietitty kenelle tuotetta/palvelua halutaan koh-

dentaa, segmentoinnista onkin hyötyä ennen kaikkea kannattavan markkinoinnin saavuttamiseksi.  

Kohdennetusta mainonnasta Parvinen (2019) antaa esimerkkinä katsastusasemien käytännön lähet-

tää asiakkaille mainos ennen auton katsastusajankohtaa. Katsastusmainokseen katsastuskonttori saa 

helposti kerättyä auton yksilökohtaiset tiedot mm. katsastuksen ajankohta tai se, tarvitaanko pääs-

tömittauksia tms. näin konttori pystyy jo suoraan mainoksessaan esittämään myös katsastuksen hin-

nan, jolloin asiakkaan on helppo hoitaa katsastus. Tällaisesta kohdennetusta mainonnasta asiak-

kaalle jää mielikuva siitä, että myös katsastus toimenpiteenä tapahtuu helposti ja yksilöllisesti, koska 

yksilölliset tiedot on jo mainonnassa tuotu esiin. 

 

Salonen voi hyödyntää omia asiakkuuksiaan kohdentaen mainontaansa suoraan asiakkailleen ja pyr-

kiä saamaan mainettaan heidän kauttaan eteenpäin muille samanhenkisille. 

”Elinkeinonharjoittamista tukevia asioita ovat mm. valmis asiakaspohja ja nuoret asiakkaat. Tulevai-

suudessa asiakaspohjaa on helpompi laajentaa, koska asiakkaat ovat pääasiassa nuoria ja trendeistä 

kiinnostuneita. Minun on tarkoitus syventää omaa osaamistani trendikkäisiin uutuuksiin mm. hiusta-

tuointeihin, joihin Kuopiossa ei ole tällä hetkellä monia osaajia. Vahvuuksiani parturi-kampaajana 

ovat nimenomaan hiustenmuotoilu ja halu oppia uusia muotoilutyylejä ja pysyä niissä trendin har-

jalla.” (Salosen lts 2019) 
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5.1 Asiakkuussuhteet 

 

Aloittelevan yrityksen ajatusmaailma on usein sellainen, että tuotetta/palvelua myydään alkuun hal-

valla, jotta saataisiin asiakkaita/näkyvyyttä mahdollisimman paljon. Yritystä perustettaessa olisi kui-

tenkin tärkeä ymmärtää, ettei edes yrityksen alkutaipaleella tuotetta/palvelua myydä liian halvalla.  

Yrityksen on tulevaisuudessa vaikea perustella jo olemassa olevalle asiakkaalle, miksi hinta samasta 

tuotteesta/palvelusta on nykyään korkeampi ja jo alkuun yrityksestä voi tulla vaikutelma, ettei 

tuote/palvelu ole yhtä tasokas kuin toisen yrityksen kalliimpi samanlainen tuote/palvelu. Yrityksen 

hintastrategia on asiakkuuksien suhteen tärkeä harkittava asia. Asiakkaita voidaan sitouttaa mm. 

aiemmin jo ilmi tulleilla asiakasetuohjelmilla, joihin on helppo sisällyttää myös houkuttelevia tarjouk-

sia tai esim. ylimääräinen tuote/ilmainen palvelu kaupan päälle, esim. sarjakortti kampaamoon. Lii-

ketoimintasuunnitelmassakin on hyvä käydä läpi tulevaisuuden suunnitelmia asiakkuusien säilyttämi-

seen ja hankintaan. 

 

”Olen hankkinut työssäoppimiseni aikana asiakkaita ja tätä pohjaa tulen käyttämään kesän 2019 ai-

kana. Tulen hyödyntämään Hiusstudio Sunin asiakaspohjaa niin paljon kuin mahdollista. Tulevaisuu-

dessa teen uuden liiketoimintasuunnitelman, jos tilanteeni muuttuu esim. muuton takia. Liiketoimin-

tasuunnitelman päivittäminen on kuitenkin joka vuotinen asia, johon tulen panostamaan. Ensimmäi-

senä vuotena olen tyytyväinen Hiusstudio Sunin kautta saamiini asiakkuuksiin ja tule panostamaan 

niihin sekä saamaani alan kokemukseen ja kokeneemman alan yrittäjän tukeen.” (Salosen lts 2019) 
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6 POHDINTA 

 

Salosen liiketoimintasuunnitelma on hyvin suppea kuvaus liiketoimintasuunnitelmasta, mutta antaa 

kuitenkin hyvän esimerkin riittävästä toiminimen liiketoimintasuunnitelmasta. Salosen liiketoiminta-

suunnitelma on tehty yrittäjälle, joka toimii toiminimellä ja on jo kartuttanut asiakaskuntaa entuu-

destaan. Salosta yrittäjänä toimimisessa tukee toisen yrittäjän valmiit liiketilat ja sitä kautta tulevat 

uudet asiakassuhteet, myös markkinointi on pääasiassa toisen yrittäjän vastuulla. Salosen liiketoi-

mintasuunnitelma on tehty selkeyttämään hänen tulevaisuuttaan parturi-kampaajana, miten hänen 

täytyy kehittyä ja miten hän saa asiakaskunnan sitoutettua sekä millaiset toimenpiteet esim. markki-

noinnin kannalta on hänen tehtävissään. Salosen täytyy päivittää liiketointasuunnitelma heti, jos hän 

aikoo siirtyä toiseen toimipisteeseen. Hänen on selvitettävä uuden toimipisteen vaikutus asiakaskun-

taan, sillä nykyisellään asiakaskuntaan kuuluu omien asiakkaiden lisäksi myös Hiusstudio Sunin ns. 

valmista asiakaskuntaa.  

 

Salosen kohdalla kannattavuuslaskelmaa ei heti keväällä 2019 tehty, koska kaikkia lukuja ei vielä 

ollut saatavilla. Laskelmat on tehty hieman jälkijättöisesti, mutta nämä laskelmat ovat nyt tarkem-

mat kuin arviot olisivat olleet. Salonen on toiminut osakeyhtiössä yrittäjänä vuodesta 2013 lähtien. 

Salonen oli liiketoimintasuunnitelmaa tehdessä yllättynyt siitä, miten eri näkökulmasta suunnitelma 

tehtiin verrattuna osakeyhtiön liiketoimintasuunnitelmaan. Toiminimen liiketoimintasuunnitelmaa 

tehdessä Salonen joutui keskittymään asiakkuuksiin ja asiakaskunnan hankintaan eri tavalla, kuin 

osakeyhtiön kanssa ja tämä avasi hänen silmiään liiketoiminnalle tällä toimialalla. Salosen liiketoi-

mintasuunnitelma korostaa asiakkaiden tärkeyttä liiketoiminnan kannalta ja liiketoiminta onkin riip-

puvainen Salosen hyvästä maineesta ja ammattitaidosta. Salonen oli tyytyväinen tehtyyn liiketoimin-

tasuunnitelmaan ja uusiin näkökulmiin, joita pystyin tuomaan esille tai avaamaan lisää. Uudet näkö-

kulmat olivat Saloselle hyvin tervetulleita ja hän otti ne vastaan mielenkiinnolla, tämä piirre onkin 

yrittäjälle elinehto, jotta toimintaa pystyy uudistamaan.  
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