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Opinnaytetyon tavoitteena on tehda opas aloittavan pienyrittajan liketoimintasuun-
nitelman tekoa varten. Kaytan esimerkkind oman tulevan yrtiykseni liiketoiminta-
suunnitelmaa. Yritykseni tulee olemaan pieni naistenvaateputiikki ja verkkokauppa
Dea. Olen valinnut opinnaytetyolleni toiminnallisen l1ahestymistavan. Syy toiminnalli-
sen lahestymistavan valintaan oli se, etta halusin tehdé tulevalle vaateputiikilleni
liiketoimintasuunnitelman.

Teoriaosuudessa luon pohjaa liikketoimintasuunnitelman laatimiseen tekemalla op-
paan, jossa vastaan itseani askarruttaviin ongelmakokonaisuuksiin ja selvitan liike-
toimintasuunnitelmaan liittyvia kasitteitd. Nivon toiminnallisen osan (liiketoiminta-
suunnitelmani) teoriaosan yhteyteen, jotta teoria saa valittémasti kaytannon vasti-
neen. Ongelmakokonaisuuksia, joita ratkon ovat liketoimintasuunnitelman rakenta-
misen vaiheet, liikeidea, yritysmuoto, yrityksen toimintaymparist®, toimialan kehitys,
yrityksen tavoitteet, resurssit, visio, markkinointi, yrityksen talous, riskienhallinta ja
SWOT-analyysi ja sen rakentaminen.

Nama teoriaosan alueet tukevat liiketoimintasuunnitelman tekemista. Liiketoiminta-
suunnitelman toteutus seuraa teoriaosion teemojen mukana lapi tyon. Tuloksena on
koottu tietopaketti, joka auttaa minua yritykseni perustamisessa.

Lahtein& olen kayttanyt tarkoituksella useita internet-lahteité tiedon tuoreuden var-
mistamiseksi. Tulevalle yrittdjalle 16ytyy internetista paljon hyodyllisté tietoa yrityksen
perustamisesta, joten lahdeluetteloni toimii hyvin vinkkina siitd, mista tuota tietoa
tulevan yrittaja voi alkaa etsia.

Avainsana(t) Liiketoimintasuunnitelma, yrittajyys
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The goal of my thesis is to make a guide for a starting entrepreneur to make a busi-
ness plan. My example case is my own future company. My company will going to
be a small clothing store and an internet store for women, Dea. | have chosen a
functional approach for my thesis. The reason for choosing a functional approach is
that | wanted to make a business plan for my future company.

In the theory part | will make base for the business plan by making a guide where |
create answers to problem areas that have puzzled me and | will explain terms re-
lated to the topic. | will incorporate the functional part (my business plan) to the theo-
ry part so that the theory will have an immediate practical answer. Problem areas
that | will solve are the structural phases of building a business plan, business con-
cept, operational environment of the business, sector’s development, company’s
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package that will help me to start my company.

| have used many internet sources on purpose to ensure that the information is up to
date. There is a lot of useful information available on the internet for a future entre-
preneur, so my list of sources is a good place where a future entrepreneur can start
looking for that information.
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1. JOHDANTO

Opinnaytetyoni aiheena on liiketoimintasuunnitelmaopas. Tavoitteeni on laa-
tia tietopaketti, joka tukee liiketoimintasuunnitelman laatimista. Tehtavana on
saada riittava tietopohja likketoimintasuunnitelmaan kuuluvista kasitteista,
jotta liiketoimintasuunnitelmaa tehtéaessa kasitteet ja toimintatavat ovat selvil-
l&. Koska yrityksen perustamisessa on paljon eri nakdkohtia ja laajoja suunni-
telmia yrityksen toimialasta riippuen, rajaan tyoni teoriaosan tiedot oman toi-

mialani, vaatetusalan, yrityksen liiketoimintasuunnitelmaa palvelevaksi.

Idea liilketoimintasuunnitelman laatimisesta ja tietopaketin luomisesta tuli mi-
nulle omasta tarpeestani. Perustan valmistuttuani vaateputiikin ja verkkokau-
pan Dea. Liiketoimintasuunnitelmaa laatiessani paatin laajentaa tyén toimin-

nalliseksi opinnaytetyoksi.

Teoriaosiossa kayn lapi ongelmakohtia yrityksen perustamisesta ja liiketoi-
mintasuunnitelman laatimisesta. Liiketoimintasuunnitelmani toimii esimerkki-
na ja kulkee teoriaosan mukana koko tyon lapi. Teoriaosio tukee ja neuvoo
toteutuksen etenemista. Teoriaosiossa kasittelen ongelmakokonaisuuksina
likeideaa, yritysmuotoa, yrityksen toimintaympariston kehitysnakymia, toimi-
alan kehitysta, yrityksen paatavoitteita, resursseja, yrityksen tulevaisuuden
visiota, markkinointia, verkkokaupun perustamista, henkilost6a, yrityksen ta-

loutta ja lopuksi annan tietoja swot-analyysin teosta.



2. YRITYKSEN PERUSTAMISEN LAHTOKOHDAT

2.1 Lahtokohtatilanne

Yrityksen perustaminen on monivaiheinen ja tarkkuutta vaativa prosessi.
Suunnittelu kuuluu kaikilla osa-alueilla olennaisesti prosessiin. Ensimaiseksi
on kartoitettava lahtkohtatilanne. On tiedettava syyt yrityksen perustami-
seen. On oltava liikeidea, joka on tarpeeksi vahva ja ainutlaatuinen kantaak-
seen koko yrityksen perustamisprosessin ja yrityksen perustamisen jalkeen.
Liséksi on hyva tuntea itsensa ja testata muutamilla kysymyksilla, kuten liit-
teessa 1, omat |ahtdkohdat yrittajyyteen.

Liiketoimintasuunnitelman rakentaminen alkaa liikeideasta. Tulevalla yrittajal-
l& on vahva liikeidea, josta voisi tulla hanen elinkeinonsa. Miksi liikeideasta
kannattaa tehda liiketoimintasuunnitelma? Liikeidea yksistaan ei kanna yri-
tystd perustaessa. Tulevat haasteet on hyva listata ja kysymyksiin on syyta
saada vastaukset. Liiketoimintasuunnitelma antaa ohjenuoran koko yrityksen
toimille. Siihen laaditaan toimintamallit ja periaatteet, jotka ovat yrityksen
kulmakivia koko sen toiminnan ajan. Liiketoimintasuunnitelmaa voi muuttaa
jos yrityksen toiminta kehittyy uuteen suuntaan. liman liiketoimintasuunnitel-
maa eri mydskaan voida kunnolla arvioida yrityksen kannattavuutta, jos ei ole

pohjatietoja yrityksen lahtokohdista eika tavoitteista.

Yrityksen toiminta-ajatus on Ilyhyt kuvaus siitd miksi yritys aiotaan perustaa.
Liikeidea puolestaan on kuvaus yrityksen perusideasta, siitd mika saa yrityk-
sen eroamaan kilpailijoistaan ja menestymaan. Liikeidea siséltdd kuvaukset
markkinoista, tuotteista tai palveluista ja yrityksen tulevista toimintatavoista.
Liikeidean tulisi sisaltaa jotain uutta kilpailijoihin verrattuna tai jokin uusi keino
saada vanha tuote tai palvelu erikoiseksi ja houkuttavaksi. (EDU.fi 2011)

Mit& yritysmuotoja on ja mik& on sopivin juuri kyseiselle aloittavalle yrityksel-
le? Yritysmuotoja ovat toiminimi, avoin yhtio, kommandiittiyhtio ja osakeyhtid.
Toiminimessa yrittdja on yksin vastuussa tekemistdan sitoumuksista ja solmii
sopimukset omalla nimelladn. Toiminimessa yrittdja vastaa kaikesta yksin
kaikella likkeeseen kuuluvalla ja henkilokohtaisella omaisuudellaan. (Yritta-
jat.fi 2011)
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Avoin yhtio syntyy, kun kaksi tai useampi yhtiomies sopii yrityksen perusta-
misesta. He ovat kaikki vastuussa yrityksesta sijoittamallaan padomalla ja
tyopanoksellaan. Yksi yhtiomies ei voi perustaa avointa yhtiota. Yhtio voi toi-
mia enintddn vuoden avoimena yhtibna, jos osakkaiden lukum&ard myo-
hemmin laskee yhteen. Kommandiittiyhtiossa sopimus on lahes samanlainen
kuin avoimessa yhtiossa. Sen eroavaisuus avoimeen yhtioon nadhden koskee
aanettbman yhtiomiehen panosta ja téalle maksettavaa voitto-osuutta. Osake-
yhtié on yleisin yhtiomuodoista. Se on niinsanottu padomayhtio, jossa osak-
keenomistajat vastaavat yrityksesta vain sijoittamallaan padomapanoksella ei
tyopanoksella. (Yrittajat.fi 2011)

Seuraavassa esittelen Toiminimi Dean toiminta-ajatuksen ja liikeidean, seka

perustiedot yrityksesta etté perustajasta.

Yrityksen perustiedot

Nimi Toiminimi Dea

Toimitilat Vaateliike ja verkkokauppa
Sijainti Kajaani

Toimiala Vaatetusala

Perustajatiedot

Nimi Mirva Soikkeli

Koulutus/tutkinto Tradenomi

Tyokokemus Laajasti erialojen kesatyokokemuksia
Yrittajakokemus Perhepiirissa yrittajyytta

Harrastustoiminta Yhdistyksessa toiminta, tietokoneet, muoti
Yrittamisen motiivit Halu perustaa jotain omaa, jonka menestyminen

on kiinni itsesta ja omasta kunnianhimosta ja
ahkeruudesta. Halu tydllistaa itse itsensa ja
mabhdollisesti muitakin. Halu parantaa kotiseu-
dun taloutta ja tyollisyytta.




Toiminta-ajatus

Toiminimi Dean toiminta-ajatuksena on myyda
naisten muotivaatteita Kajaanin keskustassa
sijaitsevassa liiketilassa. Asiakas ryhmé&né ovat
hyvin toimeentulevat naiset, 30-60 ikdvuoden
valilta, Kajaanin ja ymparistékuntien alueelta,
seka ulkomailta ja kotimaasta tulevat turistit. Dea
pyrkii vahvaan paikallisten asiakkaiden osuuteen
ostovoimassa.

Toiminnallaan Dea pyrkii saamaan aikaan kehit-
tyvan ja kannattavan liiketoiminnan naisten
merkkivaatteiden markkinoilla. Asiakkaille yritys
pyrkii luomaan varteenotettavia, laadukkaita ja
kilpailukykyisia vaihtoehtoja heidan kysynnan ja
tarpeiden mukaan. Tama edellyttdd asiakkaiden
ongelmien tunnistamista ja ratkaisemista, asia-
kaskontaktien tehokkuutta, asiakkaiden kuunte-
lemista ja markkinoiden tulevien tarpeiden enna-
koimista.

Dean tuotevalikoima perustuu tuotteiden merkin
lisdksi niiden kaytanndllisyyteen, mika kasvattaa
tuotteiden arvoa ja kysyntaa. Liséksi tuote myy-
daan asiakkaalle erittéin hyvalla asiakaspalvelul-
la, mika lisaa tuotteen kysyntaa. Yrityksen toi-
minnassa erilaisten riskien hallinta on huomioitu
hyvin. Dean tulevaisuuden visioihin kuuluu yh-
teistyon lisddminen eri tavarantoimittajien kans-
sa ja sita kautta tuotevalikoiman monipuolista-
minen. Toiminnan tulee olla kannattavaa ja nou-
susuhdanteista, jotta tavoitteet saavutettaisiin.

Yrityksen tavoitteena on ensimmaisen toiminta-
vuoden jalkeen kasvattaa tuottoa 8 % vuodessa
viiden vuoden ajan. Kyseisen ajanjakson jalkeen
tavoitteena on saada toiminta vakaaksi. Yrityk-
sen tekee kilpailukykyiseksi erikoistuminen asi-
akkaiden tarpeisiin, merkki tuotteisiin ja help-
poon saatavuuteen.




Liikeidea

Palvelu suunnataan 30-60 vuotiaille muotitietoi-
sille naisille Tuotteena on tyylikkaita merkkivaat-
teita, jotka sopivat ty0hon ja vapaa-aikaan. Tuot-
teet ovat laadukkaita ja tunnettuja merkkeja,
mutta yritys eroaa muista vastaavista laaduk-
kaalla asiakaspalvelulla.

Yrityksen asiakkaat ovat hyvin toimeentulevia ja
haluavat pukeutumisellaan osoittaa sen. Heidan
tarpeensa on loytaa laadukkaat merkkivaatteet
ja saada hyvaa palvelua, hinnasta tinkiméat-
ta.Yrityksen imago on luksus ja erikoistavara
liike.

Asiakaskunnan valikoituessa hintojen perusteel-
la suppeaksi on tarkeaa tavoittaa asiakkaat kes-
keisella sijainnilla ja hyvalla asiakaspalvelulla.
Asiakkaita houkutellaan nettisivuilla ja lehti-
mainoksilla.

Hinnoittelu tapahtuu tuotteen ostohinnan ja pal-
velun laadun yhteissummasta. Hinnoittelu antaa
yrtiykselle imagon luksustuote kaupasta.
Kajaani on keskisuuri kaupunki, jossa on vajaa
40 000 asukasta. Markkinat ovat pienemmét
kuin isommissa kaupungeissa, mutta samalla
kilpailu on merkittavasti suppeampaa. Taysin
samalla konseptilla toimivaa myymalaa ei ole
kajaanissa, mutta vastaavanlaisia on muutama.
Pahaksi nama muutamat kilpailijat tekvat se, etta
ne ovat osa suurta ketjua, jolloin ne pystyva kil-
pailemaan asiakkaista hinnoillaan ja toimitiloil-
laan. Kilpailukeinoni talla alueella on ainutlaatui-
nen asiakaspalvelu. En ole Kajaanissa muissa
myymaloissa tormannyt kaavailemaani asiakas-
palvelusuhtautumiseen, joten siten yritykseni
poikkeaa kilpailijoistaan.

Yrityksen voimavaroihin kuuluu nuori, ahkera,
asiakaspalvelutaitoinen ja myyntihenkinen yritta-
ja. taloudelliset voimavarat ovat suppeat, koska
lainattua paddomaa joudutaan kayttamaan yrityk-
sen perustamiseen. Mutta yrityksen kehitysna-
kymien valossa lainattu padoma saadaan pian
maksettua pois ja yritys padsee toimimaan va-
kaalla pohjalla.

Perustanyritykseni talle alueelle, koska haluan
tukea kotiseutuni yrittajyytta ja tyollisyytta. Alu-
eelle on lahitulevaisuudessa syntymdassa paljon




yrtiyksia, joten alueen kehitysnakymat ovat hy-
vat. Toimialan kehitysndkymaét ovat hyvat vaikka
kyse onkin luksustuotteista. Jos talous taantuu ja
asiakkaat lakkaavat ostamasta luksustuotteita,
on yrityksen konseptia helppo muuntaa perus-
vaateliikkeksi. se antaa hyvan lahtokohdan yrti-
ykselle.

Yritysmuoto Toiminimi

Yrittajasta ja yrityksesta annetaan perustiedot. Toiminta-ajatus on lyhyt kuva-
us yrityksen toiminta-ajatuksesta. Liikeideassa annetaan laajempi kuvaus
yrityksen toiminnasta ja liikeideasta, seké liikeidean toteutuvuudesta kaytan-

nossa.

2.2 Toimintaympariston kehitysnakymat

Taloudellisen kehityksen seuraaminen on téarkeda, koska se vaikuttaa seka
kysyntaan etta hintaan. Myods kuluttajien ostokykyyn vaikuttava elintason
nousu tai lasku vaikuttaa kuluttajien ostokykyyn ja samalla myo6s tuotteiden
kysyntaan. Kansantalouden heilahtelut korko- ja inflaatiotasolla vaikuttavat
my0s yrityksen toimintaan. Poliittinen ymparistd, yleinen ilmapiiri ja paattajien
asenteet yritystoimintaa kohtaan ovat my6s vaikuttavia tekijoita yrityksen toi-
minnassa. Lainsdadantoon saattaa tulla muutoksia ymparistonsuojelun, ku-
luttajasuojan, tyoturvallisuuden tai muun vastaavan osalta, ja nama vaikutta-

vat niin kuluttajien kuin yritysten toimintaan

Monet sosiaaliset tekijat vaikuttavat tuotteiden ja palveluiden kysyntaan. So-
siaalisessa ymparistéssa yritystoimintaan vaikuttavia seikkoja ovat muun
muassa kulutustottumusten muutokset, vaestérakenteen kehitys ja kuluttajien
lisaantynyt vapaa-aika. Teknologian kehitys vaikuttaa yrityksen toimintaan.
Tietoliikennetekniikan kehitys on esimerkki tallaisesta teknologian vaikutuk-
sesta. Se on nopeasti kehittyva tekniikka, joka vaikuttaa olennaisesti yrityk-
sen tiedonsiirron nopeuteen, markkinointiin ja asiakaspalvelun tasoon. Myds
korvaavien tuotteiden kehittyminen, esimerkiksi ladkebisneksessa, voi vaikut-
taa tuotteiden kysyntdan ja sita kautta yrityksen hyvinvointiin. (Ammattiwiki
2011)
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Potenttiaalisten asiakkaiden ja markkinoiden arviointi on vaikeaa, mutta tar-
peellista. Sen avulla voidaan etukateen hahmottaa yrityksen toimintaperiaat-
teita, tuotteiden yksildintia ja markkinointisuunnitelmaa. Paras tapa arvioida
potentiaalista asiakasryhm&a on miettia yrityksen visiota. On syyta miettia
millainen asiakasryhma kiinnostuu yrityksen tuotteista ja palvelusta seka sita
ettd, millainen asiakasryhma loytaa liiketilan seka pitdd ymparistosta ja palve-

lusta niin paljon, ettd ostaa tuotteen.

2.3 Lahiympariston kilpailu

Miten arvioida lahiympariston kilpailijat. Onko pahin kilpailija iso ketju vai sa-
maan asiaan erikoistunut pienyritys. Lahiympariston kilpailijoiden arviointi on
taysin riippuvaista toimialasta. Kilpailuun saattaa vaikuttaa kilpailevan yrityk-
sen sijainti ja koko, mutta suurin tekija on myyko liike samoja tuotteita ja mi-

ten houkutteleva tuo kilpailijan like on omaan yrtitykseen verrattuna.

Otetaan esimerkki yritykseksi urheiluvaline liike. Sen pitaa liikketoimintaa aloit-
taessaan arvioida lahiympariston kilpailu. Vaikka sen seinanaapurissa olisi
paras leipomo koko kaupungissa, ei tuo kyseinen naapuri ole kilpailija. Pain-
vastoin se saattaa tuoda asiakkaat myds urheiluvéline liikkeeseen. Kun taas
viiden kilometrin paasta urheilulikkeestamme on suuri sekatavarakauppa,
jossa on hyvin varusteltu urheiluosasto. Tuo osasto toimii samalla toimialalla
ja myy samoja tuotteita. Se osasto on urheiluvalineliikkeemme suuri kilpailija,
vaikka se sijaitsee kaukana yrityksestamme ja se on osa aivan erilaista yri-

tysta.

2.4 Kaytannon perustamistoimet

Kaytannon peustamistoimista huomion arvoisia ovat yrityksen nimen rekiste-
réiminen, pankkitilin avaaminen, perustamisasiakirjojen laadinta ja perusta-
misilmoitus, luvat ja ilmoitukset, kirjanpidon ja tilintarkastajan jarjestaminen.
Kannattaa ottaa huomioon myas liiketilojen hankkimisen jarjestelyt ja logistii-

kan jarjestelyt seka yrityksen ymparistovastuu. (Yritys-Suomi 2011)
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Yrityksen nimen rekisterodinnissa taytyy huomioida etta nimi on yksilollinen ja
erottuu muista rekisterissa olevista toiminimista. Nimen oikein kirjoitus ja so-
veltuvuus Internet sivustoksi on myoés hyva huomioida. Nimi voidaan rekiste-
roida perusilmoitus lomakkeella kaupparekisteriin. Rekisterdinnilla taataan
yrityksen nimen yksinoikeus. Pankkitilin avaamisessa huomioitava siihen tar-
vittavat asiakirjat. Tarvitaan kaupparekisteriote, jaljennés yrityksen paattavan
elimen poytakirjasta, jossa on tehty paatos tilin avaamisesta, Selvitys maksu-
likenteen suuruusluokasta, selvitys yrityksen toiminnan laadusta ja tilin kayt-
tajien tiedot. Rekisterbimattomalle ja ulkomaiselle yritykselle tarvitaan viela

naiden lisksi muita selvityksia. (Yritys-Suomi 2011)

Kun laaditaan perustamisasiakirjoja ja perustamisilmoitusta, on huomioitava
yhtibmuoto. Yksityinen elinkeinoharjoittaja ei tarvitse perustamissopimuksia

aloittaessaan yritystoimintaansa. Avoimessayhtiossa taytyy tehda yhtiosopi-
mus samoin kuin kommandiittiyhtiossa. Osuuskuntien ja osakeyhtididen pe-
rustamisasiakirjojen laadinta on jo monimutkaisempaa, jotta juridius syntyy.

Perustamisilmoitus on yrityksen ilmoittamista kaupparekisteriin. Perusilmoi-

tuksessa on tehtava ilmpoitus verohallinnolle. Lomakkeet ovat yhteiset kum-
mallekin taholle.(Yritys-Suomi 2011)

Hankkiessa lupia on huomioitava toimiala. Jotukt elinkeinonharjoittajat tarvit-
sevat toiminnalleen luvat. Lupia tarvitsevat elintarvikehuoneistot, ladkkeiden
valmistus ja jakelu, alkoholijuomien valmistus ja maahantuonti ja keinotekois-
ten lannoitusaineiden valmistus seka siementavarakauppa. Lupia voidaan
tarvita elinkeinon kdynnistamiseen, varsinaisen elinkeinonharjoittamiseen ja

ammattitaitovaatimukseen.(Yritys-Suomi 2011)

Tilintarkastusta ja kirjanpitoa suunniteltaessa on huomioitava yrityksen koko.
Pienten yritysten ei tarvitse valita itselleen tilintarkastajaa, mutta jotta tilinpaa-
tos pysyy riittdvana on tilntarkastaja hyva valita yrtiykselle. Tilitarkastajan on
oltava Keskuskauppakamarin hyvaksyma. Kaikilla yrityksilla on kirjanpitovel-
vollisuus. Sen voi joko hoitaa yrityksen sisalla tai ulkoistaa kirjanpitoyrityksel-
le. (Yritys-Suomi 2011)
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Liiketila on tila joka on hankittu erikseen yrityksen liikketoiminnan harjoittamis-
ta varten. Liiketilojen hankinnassa taytyy ottaa huomioon tarve: missa ovat
asiakkaata, onko kannattavampaa ostaa liiketila vai vuokrata ja kuinka suu-
relle liiketilalle on tarvetta. Liiketilaa vuokratessa on tehtava sopimus vuok-
ranantajan ja yrityksen valilla. liiketilojen ostossa kiinteistdvalitys yleensa

huolehtii kauppakirjojen laatimisesta. (Yritys-Suomi 2011)

Yrityksen ympaéristovastuu on tarkea suunnittelun kohde. Yrityksen ymparis-
tovaikutusta voi suunnitella muunmuassa Tavatoiden oikeaoppisella hankin-
nalla ja varastoinnilla ja kunnollisella jate huollolla. Tuotteiden hankintavai-
heessa voi varmistaa, etté tuotteet ovat ymparistdystavallisia. Jos yritys itse
valmistaa tuotetta on sen valmistuksessa kaytettavat kemikaalit varastoitava
huolella. Jokainen yritys voi huolehtia pakkaustarvikkeiden oikeanlaisesta
kierratyksesta. (Yritys-Suomi 2011)
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3. YRITYKSEN KEHITYS

3.1 Toimialan kehitys

Yrityksen kehitys on riippuvainen toimialan kehityksesta. Miten arvioida toi-
mialan kehitys, paikkakunnalla, valtakunnallisesti? Miten vaikuttaa yleinen
taloudellinen nakyma Suomessa? Miten arvioida juuri oman toimialan kehi-
tys? Taméan arvioimiseen on syyta olla perehtynyt taloudellisiin nakymiin ja
tietad oman lahiympariston kehityksesta, seka osata realisitisesti arvioida
riskeja naiden kehityksessa. Toimiala voi kehittya kaikista ennustuksista huo-
limatta mihin suuntaan tahansa, mutta paras ennuste toimialan kehityksesta
on sen menneisyys. Mita uhkia toimiala voisi kokea, mitka ovat sen mahdolli-
suudet? Onko toimialan kehitys ollut noususuhdanteista vai onko sen kasvu

hidastunut? Miten yleinen talouden tila on toimialaasi vaikuttanut?

Vaatetusalan kannalta on huomioitava, ettd kyseessa on erikoiskauppa. Eri-
koiskauppa on herkempi suhdannevaihteluille. Tilastokeskuksen kaupan toi-
mialakatsauksen 2011 mukaan myynti on jatkunut vuoden 2010 lopun tapaan
suotuisana. Kaikilla kaupan aloilla liikevaihto on parantunut vuoden 2010
saman vuosineljanneksen luvuista. (Tilastokeskus 2011) Taméa antaa myon-
teisen lahtokohdan erikoiskaupan alalle ja positiivisen [&htokohdan oman yri-

tykseni perustamiselle.

3.2 Kysynta ja asiakkaat

Miten arvioida kysyntdd ja miten mitata tarvetta potentiaalisille asiakkaille?
Kysynnan termina voi maaritella silla tuotteiden maaralla, jonka asiakkaat
ovat valmiita ostamaan yrityksen asettamalla hinnalla. Miten arvioidaan
oman tuotteen tai palvelun tarpeellisuus ja tuleva tarpeellisuus? Asiakkaan
tarpeet ovat nykyisin kaiken lahtokohta. Yrityksen on pyrittava tayttdmaan
asiakkaan tarpeet ja siten saavuttamaan oman perimmaisen tavoitteensa.
(Nettipartiolaiset ry 2011)
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Tuotteen tai palvelun tarpeellisuus ja tuleva tarpeellisuus on syytd miettia
asiakkaan nakokulmasta. Yrittaja itse ja hanen lahipiirinsa voivat pohtia olisi-
ko tuote tai palvelu heille itselleen asiakkaina tarpeellinen. Olisiko tuote tai
palvelu sellainen, mihin sijoittaisi rahaa talouden heilahteluista huolimatta?
Hyva keino tarpeellisuuden selvittamiseen on tehda asiakaskysely erilaisten

asiakasryhmien keskuudessa.

Mista tietd& potentiaalisen asiakasryhman ja miten heidét tavoittaa. Asiakas
on henkil®, joka ostaa tuotteen tai palvelun seka suorittaa siita sovitun mak-
sun. Hyva asiakaspalvelun tason voi yrittaja itse yritykselleen maaritella.
Yleisesti hyvaksytyt normit ovat tassa rajoituksina. Yleisesti hyva asiakaspal-
velu on huomioonottavaa, ystavallista ja asiallista. Siitd voi yrittdja itse miettia
haluaako vieda ajatusta pitemmalle vai keskittddko resursseja tuotteisiin ja

niiden saatavuuteen tai kenties markkinointiin.

3.3 Tavoitteet, tuotteet ja palvelut

Yrityksen tavoitteita voivat olla tuotteiden kiertokulkuun satsaaminen, palve-
lun hiominen hyvaksi kilpailukeinoksi ja paivittaisten toimintatapojen kartoitus.
Miten nuo tavoitteet saadaan toteutumaan? Niiden toteutusta edesauttaa
edelld mainittujen asioiden tuntemus. Seuraavassa kerron eri keinoja yrityk-

sen tavoitteiden toteutukseen.

Tuotekehitys on erés keino toteuttaa yrityksen tavoitteita. Mika on tuotekehi-
tys? Tuotteiden ja palvelujen kehittamisella turvataan yrityksen elinkelpoisuus
tanaan ja tulevaisuudessa. Tuotekehitysta pitd& suorittaa jatkuvasti ja tavoit-
teet mielessa pitaen. Tuotekehityssuunnitelmalla luodaan kuva miten tuotetta
uudistetaan vastaamaan markkinoilla tapahtuvaa kehitysta. Tulevia tuotepa-
rannuksia varten arvioidaan nykyisten tuotteiden jaljell& oleva houkuttelevuus
ja kysynta. On hyva tietdd miten kauan toimialalla yleensa tuotteiden houkut-
televuus sailyy. (EDU.fi 2011)

Palvelun kehitys on hyva keino yrtiykselle tavoitteiden saavuttamiseen. Miten

yritys pystyy palvelulla erottautumaan kilpailijoista? Mik& on omalle toimialalle
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hyvaa palvelua ja miksi palveluprosessi kannattaa pohtia liiketoimintasuunni-
telmassa. Palvelu kilpailukeinona on erittéin voimakas. Se saattaa olla ainoa
asia koko yrityksessa, joka erottaa sen kilpailijoistaa. Esimerkiksi kampaamo-
jen toiminta ajatukset ja tuotteet ovat melkein toistensa kopioita. Ainoa asia
joka erottaa ne toisistaan on palvelun laatu ja osaaminen.Palveluprosessiiin
kuuluu olennaisesti asiakastarpeen tunnistamien. Kun asiakas saadaan
markkinoinnin avulla yritykseen, on tarkeaa tunnistaa mita asiakas hakee ja
miten asiakas haluaa tuotteen tai palvelun jota hakee. Tassd asiassa on

oman yritykseni toimialalla suuria kulttuurisia eroja.

Palveluprosessissa on tarkeaa myos palvelukokonaisuuden suunnittelu. Mita
tapahtuu, kun asiakas tulee sisdén, miten héanta palvellaan ja miten hoide-
taan asiakassuhteen viimeistely kaupanteon jalkeen, jotta asiakas tulee yri-
tykseen uudestaan. Palveluprosessissa on syyta miettia miten ty6 suorite-
taan, miten hoidetaan tyon laadunvalvonta, viimeistellaanko ty6 raportoimalla

vai kaytetdanko viimeistely keinoina esimerkiksi asiakaspalautekyselya

3.4 Tapa toimia

Yrityksen tavoitteiden toteutuskeino on suorassa suhteessa yrityksen toimin-
tatapoihin. Miksi yrityksen pitdé miettia paivittaiset toimintatapansa tai pi-
temman tahtdimen toimintatapaansa? Toimintatapoja, joita kannattaa pohtia
liketoimintasuunnitelmassa, ovat esimerkiksi paivittainen palveluprosessi,
liketilan udistukset, rahan kaytto ja kirjanpito, logistiset asiat, markkinointi,

asiakassuhteiden yllapito ja uusasiakas hankinta.

Yrityksen toimintatapa on sitd miten yritys toimii paivittain. Se millaiset arviot
silla on. Miten se toimii paastékseen tavoitteisiinsa, miten se hoitaa asiakas-
palvelun ja miten se seuraa asiakaspalvelun tasoa. Millainen on sen rahan-
kaytto ja logistiset ratkaisut. Millainen on henkilostopolitiikka ja miten markki-
nointia hoidetaan. Ylipaataan kaikki mita kuuluu siihen etté yritys saa asiak-

kaalle tuotteen tai palvelun ja saa asiakkaalta maksun siita.
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Yrityksen rahan kayttéssa on perusperiaattena, ettd kassassa oltava rahaa ja
oman paaoman oltava riittavaa. Taloudellinen tilanne voidaan selvittaa esi-
merkiksi tekemalla laskelma myyntioprosessin, hinnoittelustrategian ja re-
surssitarpeen pohjalta. Yrityksen talouden suunnittelua kéasittelen omassa

luvussaan.

Logistiikan suunnittelu kuuluu olennaisena osana yrityksen tapaan toimia.
Logistiikkaan sisaltyy tuotteiden- ja rahavirtojen hallinta. Se on kaytannossa
sitd, miten tuote saadaan yritykselle, miten se sdailytetdan ja miten se hoide-
taan asiakkaalle. Siihen kuuluu muun muassa jakelu, kuljetukset, ostotoimin-

ta seka tietohallinto; toiminnanohjausjarjestelmat.

Asiakassuhteiden yllapitoon kuuluu uusasiakashankinta, asiakaspalvelu,
asiakassuhteen kehittaminen ja asiakassuhteen paattaminen. Uusasia-
kashankinta on yrityksen elinkelpoisuuden peruspilari. Asiakkaita taytyy
hankkia, jotta paasisi alkuun alkuun ja menestyisi myéhemmin. Yritykselle
uusasiakashankinta ja olemassa olevien asiakassuhteiden hoito ovat perus-

pilareita.

Seuraavaksi esitdn miten toimintatapasuunnitelma voitaisiin tehda liikketoimin-

tasuunnitelmaan.

Tapa toimia Toiminimi Dea harjoittaa liiketoimintaa myymalla
naisten muotivaatteita. Liiketoiminta on suunnattu
seka suomalaisille etta ulkomaalaisille turisteille ja
Kajaanin alueen asukkaille. Yrityksen toiminnassa
korostuu ammattitaito, asiakkaan huomioiminen,
eettisyys, ymparistoystavallisyys seka laadukkaat
ja kaytannolliset tuotteet. Kovasta kilpailusta huo-
limatta Dea uskoo mahdollisuuksiinsa.

Yrityksen mainonta hoidetaan kaupunki- ja maa-
kuntalehdissa seka netissa. Lisaksi liiketilojen
edustalla on nayttava "standi”. Julkisuutta yrityk-
selle saadaan myods messuvierailuilla. Alennus-
myynneista ilmoitetaan huomiota herattavalla
mainonnalla niin myymalassa kuin lehdissakin.
Dea panostaa joulumarkkinointiin ja sesonki alen-
nusmyynteihin suurella volyymilla. Eras markki-
nointi tapa on jarjestéa muotinéytoksia yhteistyos-
sa muiden paikallisten yritysten kanssa. Vali-
koimien ja lajitelmien valinta tapahtuu kysynnén ja
tarpeen mukaan
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Tuotteiden hinnoitteluun vaikuttaa tuotteiden al-
kupera, valmistus, kohderyhma, verot, kustannuk-
set, laatu, kilpailutilanne ja kysynta. Dea kayttaa
hinnan alennuksia tuotteista, mitk& poistuvat vali-
koimasta. Liséksi Dea houkuttelee opiskelija ja
elakelaisasiakkaita 10% alennuksella.

Deassa paivittdiset myymalatyot hoidetaan yritys-
toiminnan alussa yrittajan itsensa voimin. Myyma-
|& on auki normaalisti 10.00 - 18.00. Sesonki ai-
koina apuna on ekstratyontekijoita, jolloin myos
aukioloajat ovat pidemmat. Ekstratyontekijat ovat
yleensa alan opiskelijoita, jotka suorittavat yrityk-
sessa koulunsa tydharjoittelua tai tydmarkkina-
tuella palkattuja tyéelama harjoittelijoita. Tarvitta-
essa Dea kayttaa rekrytointiin vuokratyofirman
palveluksia.

Tuotteet tilataan kysynnan ja menekin mukaan
niin, etta tuotteita on saatavilla koko ajan. Koppe-
lolla on toimitilojen yhteydessa pieni taukotila, jota
kaytetaan varaston omaisena sailytystila-
na.Taukotilaa on myds hyddynnetty pienena toi-
mistotilana. Kaikki yritykseen tilatut tuotteet pyri-
td&n saamaan asiakkaiden ulottuville myymalati-
laan.

Tavarat kuljetetaan yritykseen postitse tai rahdilla.
Joskus tavaraerat ovat pienid, jolloin tavarat hae-
taan itse tai ostetaan suoraan messuilta. Yrittaja
hoitaa itse yrityksen palvelut ja hallinnointi ty6t ja
verkkokaupan yllapidon omalta tietokoneeltaan.
Markkinointi tapahtuu yhteistyoné esimerkiksi sa-
nomalehti julkaisijoiden kanssa.

Yrityksen kaytdnnon toimintatapaa voi suunnitella tdman mallin mukaan tai
toimintatapasuunnitelmasta voi tehda omien tarpeiden mukaan. p&éaasia on,
ettd toimintatavat esittavat selkeasti ja kattavasti ja niitd voi suoraan soveltaa

kaytantéon heti yritystoimintaan ryhtyessa.
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3.5 Resurssit ja visio

Mitka ovat yrityksen tai yrittajan fyysiset, taloudelliset ja henkiset resurssit?
Fyysisia resursseja voivat olla fyysinen tuki ja fyysinen tuote. Fyysista tukea
on kaikki mika liitty palvelun tuottamiseen Fyysinen tuote on se, mika jaéa asi-
akkaalle palveluprosessista. Nailla resursseilla tulee olla keskenaan kiintea
vuorovaikutus hyvan asiakaspalvelun tuottamiseksi. Yrityksen taloudelliset
resurssit arvioidaan laskemalla myyntikate (katetuotto), joka saadaan vahen-
tamalla yrityksen myyntituloista kiinte&t ja muuttuvat kustannukset. Yrityksen
ja yrittdjan henkiset resurssit on hyva arvioida tekemalla swot-analyysi. Hen-
Kisia resursseja ovat muunmuassa osaaminen ja koulutus seka motivaatio ja

jaksaminen. Swot- analyysia kasittelen myohemmin tassa tyossa.

Seuraavaksi annan esimerkin yrityksen tai yrittajan resurssien arvioinnista.

Resurssit

Henkiset Fyysiset Taloudelliset

Yrittajalla on sopiva o

ammatti alalle seka kiin- Toiminnan alussa Dea
nostus alaa kohtaan. | pe oo iketilat | o o oraoa Pad-
H&anen luonteenpiirteen- Kaiaanin keskustasta omaa pankista, omaa
sé, kuten sosiaalisuus ja | o © | paédomaa ja starttirahaa
asiakaspalveluhenkisyys TE-keskukselta

on eduksi

Visiota on yrityksen tulevaisuuden ndkyméa. Sen avulla pyritddn luomaan yrit-
tajalle seka tyontekijoille tulevaisuudenkuva, joka auttaa yritysta arki toimin-
nassa. Visio on sita, mita yritys haluaa saavuttaa. Ilman visiota yrityksen pyo-
rittAmisen tyomaaralla ei ole merkitysta. Visio on myds osa yrityksen strate-
giaprosessia. Strategia on yhteista tietoa yrityksen toimintatavoista ja tavoit-
teista. Henkildstd on hyva saada mukaan visiointiin, koska se tekee yrtyksen
strategiasta yhteisen tavoitteen. Siten koko yrityksen vaki tietdd missd men-

naan ja mita halutaan tulevaisuudelta.

Strategialla kuvataan yrityksen kayttaytymista. Yleensa yrityksen johto maa-
rittdd perusstrategian, jota muut noudattavat. Strategian valinta on yrityksen
suunnitteluvaiheessa yhta tarkedssa roolissa kuin liikeidean kehittdminen.
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Miten muuten liikeidean toteutumiseen padastaisiin. Jos strategia on valittu
vaarin, eivat hyvatkaan toimenpiteet auta pelastamaan kokonaisuutta.
(EDU.fi 2011)

Yrityksen visiota voi pohtia esimerkiksi suraavanlaisesti.

Visio Visio 3 vuoden p&dhan:

Dea pyrkii saavuttamaan asiakkaiden mielessa luo-
tettavan, ammattitaitoisen, asiakkaiden toiveita ja
tarpeita arvostavan kuvan. Lisaksi Dea toivoo yri-
tyksensa tulleen tutuksi paikallisille asukkaille. Pyri-
tddn siihen, ettd asiakkaat tuntisivat saaneensa
rahoillensa vastinetta.

Dea pyrkii siihen, etta yrityksen sidosryhmat pitavat
yritysta luotettavana ja kannattavana yhteistyo-
kumppanina.

Yrittdja itse toivoo yritystoiminnan olevan kannatta-
vaa ja vakavaraista.Lainattu pAdoma olisi ainakin
suurimmalta osin maksettu takaisin ja yrtiys olis
"omillaan”. Yrittajalle on erittain tarkeda millaisen
kuvan asiakkaat yrityksesta saavat. Sosiaalisena
paamaarana yrittaja itse néakee, etta tyollistaa ulko-
puolisia henkil6itd mahdollisesti vakinaisesti. Mah-
dolliset laajennustoimenpiteet alkavat olla ajankoh-
taisia yrittdjan nakdkulmasta, jolloin on uuden liike-
toimintasuunnitelman teon aika.

Vision suunnittelu on haastavaa, koska tulevaisuus on epavarmaa. Mutta
realistinen visio yrityksen toiminnasta seuraavan viiden vuoden sisélla auttaa
hahmottamaan yrittjalle, mitd han yrityksellen haluaa ja auttaa myds sel-

keyttdmaan liilkeidean syntya.
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4. YRITYKSEN TOIMINTAMALLI JA PERUSRATKAISUT

4.1 Verkkokauppa

Yritystoiminnan harjoittamiseksi yrittaja tai yrittajat perustavat usein yhtion,
jonka puitteissa ja nimissa yritystoimintaa harjoitetaan. Yrityksella voi olla
erilaisia toimintamalleja ja puitteita, jotka tarvitsevat erilaisia liketoiminnallisia
ratkaisuja, joissain tapauksissa jopa taysin erin liiketoimintastrategian. Tasta
esimerkkind kaytdn oman yritykseni ratkaisua, jossa samalla yrityksella on

seka fyysinen liiketila, myymala, seka verkkokauppa.

Sahkadinen liiketoiminta antaa mahdollisuuksia aivan uudenlaisille ja yritys-
ideoille. Verkkoliiketoiminta voi olla joillekin toimijoille myds vaihtoehto kayn-
nistaa taysin uusi liiketoiminta. Uutta liiketoimintaa suunnittelevan yrityksen
kannattaa pohtia, miten se voisi sahkdisten keinojen avulla luoda itselleen
markkinoita. Jos yritys on jo pitkaan toiminut markkinoilla, se voi ehka kasvat-
taa markkinaosuuksiaan verkkoliiketoiminnan avulla. Kun yritys pohtii sahkoi-
sen kauppapaikan pystyttamista, se miettii varmasti aluksi, miten se rakenne-
taan ja miten sen saa tehtya kannattavaksi. Olennaisia kysymyksia voivat
olla muun muassa; miten asiakkaat maksavat ostoksensa? Mistéa kauppapai-
kan rakentaminen kannattaa aloittaa? Millainen kayttoliittyman pitaisi olla?
Mita yritykseni voi tehda ja mita ulkoistaa? Miten hoidan jakelulogistiikan?
(Koskinen 2004, 37-41)
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Markkinointi Laskutus

ja asiakkuuksien hoi-

to
Tilauksien Valmistus Tuote-
vastaanotto tieto-

hallinta

Tuotteen tai palvelun jakelu

Kuvio 1. Verkkokauppapaikka (Vrt. Koskinen 2004, 87)

Oheisessa kuviossa (kuvio 1.) Koskinen selvittdd verkkokaupan kokonaisuu-
tena. Kokonaisuuteen kuuluvat osa-alueet ovat markkinointi ja asiakkuuksien
hoito, miten se aiotaan verkkokaupassa jarjestda. Kokonaisuuteen kuuluu
my0s laskutus, tilauksien vastaanotto, valmistus ja tuotetieto hallinta. Ja li-
saksi se miten yritys hoitaa tuotteen tai palvelun jakelun. Yrityksen kannattaa
ajatella verkkokauppaa omana palvelukokonaisuutena, jossa pelataan eri
saanndilla, kuin fyysisessa asiakaspalvelupisteessa. Siksi yrtiyksen kannat-
taa luoda verkkokaupalleen omat asiakas segmentit, markkionointisuunnitel-
mat suunnitelmat kaytdnnon toteutuksesta, siitd miten tuote kaytannossa

saadaan asiakkaalle ja miten yritys saa tuotteestaan maksun.

Asiakkaalla on monia syita valita verkkokauppa ostosten tekemiseen. Asia-
kas arvostaa helppoa ostamista, vaivatonta ja luotettavaa maksamista, tava-
ran saamista kotiovelle ja edullista hintaa. Siksi verkkokauppapaikan perus-
tamisen keskeisin syy on, etta sen kautta asiakas voi ostaa yrityksen palve-
luita tai tuotteita kellon ympari seitsemana paivana viikossa. Verkkokaupan
aukiolo ei maksa yritykselle lahesk&an niin paljon kuin kuin myymalan au-
kiolo. Siita syysta tuon kustannussaaston voi yleensa suoraan siirtda naky-
maan verkkokaupan tuotteiden hintoihin. Siten yritys myos kasvattaa lilkevoit-

toaan verrattain pienemmilla kustannuksilla. (Koskinen 2004, 92-93
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Kaytannossa yrityksen pitaa verkkokauppapaikan perustamiseksi laatia ensin
suunnitelma toimitustavoista ja —ehdoista, maksuehdoista ja —tavoista, onko
kyse jatkuvasta tai toistuvasta toimituksesta, jos on niin miten kauan sopimus
kestaa. suunnitelma kannattaa tehda, koska nama asiat pitaa tiedottaa myos
asiakkaalle kaupantekohetkella. asiakkaalle pitdad myods ilmoittaa tuotteen
takuu ja huoltoehdot. Verkkokaupan omistaman yrityksen pitaa laatia henkil-
rekisterista rekisteriseloste. Hanen on syyta kertoa avoimesti mihin asiakas-
rekisterin tietoja kayttdd. Verkkokaupan sivuilla pitd& kertoa yrtiyksen nimi,
|&hiosoite, puhelinnumero ja yrtiystunnus. (Koskinen 2004, 102-104)

Verkkokauppaan kannattaa valita maksutavoista sellaiset, mitkd on luonte-
vinta asiakkaalle. Maksutapoja ovat postiennakko, lasku postissa, lasku sah-
kopostissa, pankkipainonappi tai luottokortti. Toimituksen onnistumisen mitta-
rina on se saako asiakas oikean tuotteen, tuleeko tuote oikealla tavalla oike-
aan paikkaan, onko hinta sovitun mukainen ja onko laatu hyva. Verkkokaup-
papaikkana toimii yleensa yrityksen www-sivut, eli domain. Fi-loppuiset tun-
nukset myontad Viestintavirasto. Hakuohjeet I6ytyvét viraston verkkopalve-
lusta www.ficora.fi. (Koskinen 2004, 116-122)

Tietoturva asiat on myos huomioitava verkkokauppaa perustettaessa.. Tieto-
turvaongelmia voi tulla esimerkiksi siitd, etta viesteja luetaan tai kuunnellaan,
palvelimelle murtaudutaan, henkilékunta puhuu sivu suunsa tai tydhuoneisiin
paasee kenenkddn huomaamatta. Tietoturva riskeja voi minimoida virustor-
junnalla, palomuurilla, salasanoilla, viestien kryptauksella, henkilokunnan

ohjeistuksella ja varmuuskopioinnilla. (Koskinen 2004, 284)

Yrittdjan taytyy pohtia pomia tai tyontekijoidensa kykyja miettissdan kaytan-
non jarjestelyja verkkokauppapaikan perustamiseen. Jos yrityksen resurssit
tai osaaminen ei riitd nettisivujen tekoon, yllapitoon, asiakasrekisterin yllapi-
toon, asiakassuhteiden hoitoon eikd muihin verkkokaupan kaytannon toimiin,
niin silloin yritys voi harkita ettd ulkoistaa tiettyjen osa-alueiden hoidon. Se
tietysti tekee yritykselle ylimaaraisid kustannuksia, mutta hyvin tehty ja toimi-

va sivu maksaa itsensa takaisin.
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4.2 Fyysinen liiketila

Miten organisoidaan varsinainen liiketila tukemaan yrityksen menestysta?
Mita investointeja liiketila vaatii ja miten se palvelee tulevia asiakkaita? Miten
paljon alkavan yrityksen kannattaa investoida liiketilaan ja miten liiketilan si-

jainti vaikuttaa kilpailukeinona markkinoilla?

Naitd kysymyksid kannattaa miettia yrityksen perustamisen suunnittelun al-
kuvaiheessa, koska ne ovat suurten investointien kysymyksia. Jos yritys voi
taata asiakkaiden tulon muilla keinoilla, ei se kannata maksaa suuria summia
kaupunkinsa kalleimmilta liiketilojen sijainneilta. Suuria investointeja vaatii
yleensa aloittavalta yritykselta se, etta liiketila kunnostetaan palvelemaan
yrityksen tavoitteita. Lisaksi liiketilan vaatimat laitteisto kustannukset vaativat

aloittavalta yritykselta suuria investointeja.

Liiketilalla tarkoitetaan tilaa, joka on hankittu erikseen yrityksen liiketoiminnan
harjoittamista varten. Liiketilojen hankinnassa on huomion arvoista yrtiyksen
tarve. Se missa asiakkaat ovat, onko kannattavampaa ostaa liiketila vai vuok-
rata ja miten suurelle liiketilalle on tarvetta. Liiketilaa vuokratessa on tehtava
sopimus vuokranantajan ja yrityksen valilla. Liiketilojen ostossa kiinteistovali-
tys yleensa huolehtii kauppakirjojen laatimisesta. (Yritys-Suomi 2011)

4.3 Henkilosto

Miten suunnitella henkiloston tarve alkavalle yritykselle On otettava huomi-
oon yrityksen koko, miten paljon taloudellisia resursseja henkiléston palkka-
ukseen voidaan kayttaa ja miten isoon henkiléstéon on tarvetta. Henkilostén
rekrytointi ja henkiloston tarpeen arviointi on tarkeaa, koska palkka kustan-
nukset ja muut menot kasvattavat yrityksen kiinteitd kustannuksia ja sita

kautta nakyvat suorassa suhteessa tuotteiden ja palveluiden hintoihin.

Miten huolehditaan henkiléston riittavastd osaamisesta ja sen osaamisen
kehityksesta. Mik& on rekrytoinnin rooli, enta koulutusten rooli? Rekrytoinnin
merkitys korostuu, kun arvioidaan palkattavan koulutustaustoja ja palkkatoi-
vomuksia. Kaikkein korkeimmin koulutettu asiantuntija ei saata olla aloittaval-

le yritykselle viisain p&atos, koska palkkavaatimukset ovat suorassa suhtees-
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sa koulutuksen tasoon. Jos tyotehtavaan voidaan kouluttaa yrityksen sisalla
ja tarkeintd on asiakaspalvelun taso, kannattaa rekrytointi paatokset tehda

yrittajan itsensa laatimilla kriteereilla.

Millaisessa roolissa pitaisi henkildston tydmotivaation ja palkkauksen olla ja
milla muilla keinoin voi pitéaa ylla henkildstén tydmotivaatiota ja jaksamista.
Henkildston tydmotivaatio ja se yllapito on tarkeaa, koska uuden henkildston
rekrytointi on aikaa ja resursseja tuhlaavaa toimintaa. Jos henkildsté on tyon-
sa osaavaa ja aikaansaavaa, kannattaa palkkauksen ja tydmotivaation yllapi-

tavien kannustinten olla sen mukaiset.

Henkiloston asianmukainen johtaminen voi olla merkittava tekija yrityksen
menestyksessa. Paraskaan palvelukonseptin omaava yritys ei ei menesty,
jos tyontekija on tyly asiakkaalle. Ja tytpaikkaansa pettynyt ihminen ei sitou-
du tayspainoisesti yrityksen kehittdmiseen. Yrityksessa ei voi syntyd uusia
tuotteita tai toimintatapoja, jos henkilostd ei ole niitd motivoitunut kehitta-
maan. (Viitala 2007, 8)

4.4 Talous, rahoitus ja paaoman tarve

Miten yrityksen talous kannattaa suunnitella? Miten laskea myyntitavoitteet ja
miten tuotteet kannattaa hinnoitella. Yrityksen taloudelliset resurssit voi arvi-
oida muun muassa laskemalla myyntikate, joka saadaan vahentamalla yri-
tyksen myyntitulosta muuttuvat ja kiinteat kustannukset. Sana kate viittaa
siihen, etta esimerkiksi kayttokateprosentti kertoo, kuinka suuri osa liikevaih-
dosta ja& kattamaan muita kuluja. Kannattaa arvioida sijoitetun p&&oman
tuottoprosentti, oman padaoman tuottoaste, koko paaoman tuottoaste ja oma-

varaisuusaste. Niiden laskemiseen |0ytyy paljon tietoa eri lahteista.

Miten kartoittaa alkupddoman tarve? Yrityksen kannattavuus, vakavaraisuus
ja maksuvalmius ovat keskeisia menestymiseen vaikuttavia asioita. Liiketoi-
mintasuunnitelmaa laadittaessa on selvitettava, mitka tekijat ovat johtaneet
nykyiseen tilanteeseen. Alkupadoman kartoittamisen voi aloittaa laskemalla
paljonko yritys tarvitsee rahaa raaka-aineiden hankintaan, tyontekijaiden

palkkoihin, tuotteiden varastointiin ja markkinoinnin kustannuksiin.
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Alkavan yrityksen tulisi liittda liiketoimintasuunnitelmaan kassabudjetti. Tama
kuvaa yrityksen maksuvalmiutta. Erityisesti kannattaa Kkiinnittdd huomiota
suunnitelmaan, jossa ilmenee milloin lainattu pddoma saadaan maksettua
takaisin ja yritys on omillaan. Yrityksen talousseurannan kannalta on olen-
nainen asia, miten taloushallinto ja seuranta on organisoitu. Liiketoiminta-
suunnitelmassa on syyta miettia miten talouden tilannetta seurataan. (EDU.fi
2011)

Paljonko pitda olla omaa padomaa. Oman paaoman tarve riippuu aloittavan
yrityksen kokonaispddoman tarpeesta ja siita kuinka paljon yrittaja on valmis
ottamaan riskialtista vierasta padaomaa; lainaa. Miten voi saada vierasta paa-
omaa? Erilaisia keinoja ovat muun muassa lainat ja sijoittajat. Vieraaseen
padomaan liittyy riskit, koska lainattu padoma on makseltava takaisin ja sijoi-

tettu padaoma olisi saatava tuottamaan.

Vierasta pddomaa ovat erilaiset ostovelat, pankin luotto, rahoitusyhtididen ja
pankkien lainat. Yrityksen perustamiseen tarvittavia kustannuksia voi myds
rahoittaa erilaisilla yritystuilla ja avustuksilla. Tukia mydntavat muunmuasssa
Finnvera, TEKES ja TE-keskus. (Opetushallitus 2011) Kela myéntaa aloitta-
valle yrittajélle kuukausittaista avustusta, startti-rahaa, jos yrittaja on ennen
yritystoimintansa aloittamista ty6ton tydnhakija tydvoimatoimistossa.

Vieraan paaoman suuruudesta riippumatta yrityksen on hyva tehda liiketoi-
mintasuunnitelmassaan selke&a arvio tai suunnitelma siitd, milloin lainattu
paaoma saadaan maksettua. Lainaa voi saada erilaisista rahoitusyhtidista.
Sijoittajat ovat myos keino saada vierasta pddomaa. Pdaoman, jonka he an-
tavat ovat sijoittajan omalla vastuulla. Yrittdjan on liiketoimintasuunnitelmas-
saan huomioitava sijoittajien antaman panoksen ja tehtava suunnitelma siita,

miten saada sijoittajien panos kannattamaan.
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Seuraavassa olen laatinut Toiminimi Dean rahoitussuunnitelman esimerkkina

siitd, miten rahoitusta voi ryhtya lilkketoimintasuunnitelmaan toteuttamaan.

Rahoitus

Padomantarve:

koneet, kalusto: 10 000€
Tavaravarasto: 40 000€
alkukassa

ja muut kulut

(ensimaiset 3kk): 10 000€

yhteensa: 60 000€

Rahoitussuunnitelma:

Oma rahoitus: 30 000€

(Saastot, Oma padoma)
velkarahoitus: 30 000€ + 5 900€
Sampopankin laina + starttiraha (10kk)

Kannattavuuslaskelma:

Tavoitetulos: 24 000€

(sis. yrittdjan palkka 2000€/kk)
Lainojen lyhennykset: 500€

Korot vieraasta paaomasta:1400€

= Kayttokatetarve: 25 900€

Toiminnan kiinteat kulut:
Palkat+kulut: 48 000€
Vuokra: 10 000€

Sahko+vesi: 500€
Markkinointi: 20 000

Yrittajan elkevakuutus: 2970€
muut vakuutukset: 1000€

=Myyntikatetarve: 108 370€

Toiminnan muuttuvat kulut
(ostot ja rahdit): 100 000€

=Liikevaihto: 208 370€
+ ALV 22%: 45 841€

Kokonaismyynti: 254 211€

Rahoitussuunnitelmaan kannattaa pohtia alustavasti alkupgdaoman tarve ja

se miten alkupadoma saadaan kasaan. Lisaksi onn hyva arvioida liikertoi-

minnan kannattavuutta kannattavuuslaskelman avulla.
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4.5 Riskienhallinta

Liiketoimintasuunnitelman toteutumista vaikeuttavien riskitekijoiden arvioimi-
nen on tarkeaa, jotta suunnitelma olisi mahdollisimman realistinen. Liiketoi-
mintasuunnitelma kannattaa kayda lapi kohta kohdalta kriittisesti ja arvioida
toteutumista uhkaavat tekijat. Samalla voidaan pohtia, miten mahdollisten
riskien toteutumiseen voidaan varautua. Riskeja analysoitaessa on huomioi-
tava riskien seurannaisvahingot. Vélilliset vaikutukset saattavat olla suurem-
mat kuin itse vahinko. Esimerkiksi ravintola suljetaan valiaikaisesti terveysvi-
ranomaisten toimesta. Vaikka ravintola saisi luvan jatkaa ja hygieniaosaami-
nen paranisi, niin tuon toimen vaikutuksesta yrityksen imago karsii peruutta-

mattomasti.

Liike- ja vahinkoriskien arvioimisen jalkeen selviteta&an, miten riskit hallitaan
parhaiten. Riskin hallinta perustuu siihen, etté riskien toteutuminen on mah-
dollisimman epatodennakoista ja etta jos ne toteutuisi niin taloudelliset va-
hingot jaavat vahaisiksi. Riskinhallintakeinon valintaan vaikuttavat eri keino-
jen aiheuttaman kustannukset. Jos riskin ehkaisy maksaa yritykselle enem-
man kuin sen toteutuessa tulevat kustannukset, ei kannata riskid ehkaista.
Kaikesta huolimatta riskin tiedostaminen ja sen kustannusten arviointi on silti
hyodyllista tehda. (EDU.fi 2011)

Erilaisia pk-yrtiysten riskeja ovat muunmuassa ymparistoriski kuten kemikaa-
lit ja jatteet, tietoriskit kuten tietovuodot ja tuoteriskit kuten tuoteidean joutu-
minen kilpailijalle. Rikitekijoita ovat myds sopimus-ja vastuuriskit kuten sopi-
mustulkinta ongelmat, rikosriskit ja paloriskit. Myds liikeriskit kuten investoin-
nit ja henkiloriskit kuten tydhyvinvointi ovat huomioonotettavia riskitekijoita.
(PK-RH 2011)
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Seuraavassa esittelen Toiminimi Dean riskianalyysin.

Riskit Dean merkittava riski kohdistuu toimitiloihin. Toimi-
tilojen kunnon menetys esimerkiksi tulipalossa joh-
taisi vahintaan toiminnan keskeytymiseen. Toimen-
piteet toimitiloja koskevan riskin riskienhallinta toi-
menpiteeksi Deassa kaytetddn vastuun siirtamista
vakuutusyhtidlle ottamalla vakuutus tuhojen varalle.
Dean taytyy ottaa huomioon riskina rikollinen toi-
minta taskuvarkauden nékokulmasta, silla siita voi
koitua suuret havikit. Havikkiin on Deassa varau-
duttu tuotteisiin sijoitettavilla halytyslaitteilla.

Yrittajalla on henkildkohtainen riski yrityksen toi-
minnasta. Yksityisyrittdja on yksin vastuussa yri-
tyksen veloista, néin ollen ulkopuolinen rahoitus
sekd mahdolliset yritystoiminnan keskeytykset ovat
riskeja, jotka yrittgja kantaa itse. Riskina on myos
avainhenkilon eli yrittdjan jaksaminen, motivointi ja
terveys. Jotta valtyttaisiin yrittdjan vasymiselta ja
stressiltd Dean tulisi tehd& sopimus henkildstoa
vuokraavan yrityksen kanssa.

Deassa osa riskeisté siirretaan vakuutusyhtidille,
osa riskeista kannetaan itse turvajarjestelmien
avulla ja osa riskeista yrittajan taytyy itse henkilo-
kohtaisesti kantaa. Pienyritys Dean merkittavimmat
riskit kohdistuvat avainhenkiléon eli yrittajaan, toi-
mitiloihin ja yritystoiminnan kannattavuuteen ja ris-
kit ndiden kohdalla ovat hallinnassa edella mainittu-
jen toimenpiteiden avulla.

Riskeja kartoittaessa on hyva eritella yrityksen fyysisiin tiloihin ja yrittdjaan
itseensé kohdistuvat riskit. Liséksi riskianalyysissa voi pohtia riskienhallinta ja
ehkaisykeinoja.
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5. MARKKINOINTI JA VIESTINTA

5.1 Hyva markkinointi

Mitd on hyva markkinointi. Markkinoinnin kulmakivid ovat hinnoittelu, myynti-
kanavat ja viestintd. Markkinointikanavia voivat olla www, suoramainonta,
lehti-, televisio- ja myymalamainonta. Markkinoinnin tarkoitus on luoda kuva
yrityksesta asiakkaalle ja sité kautta voittoa yritykselle. Markkinointi on paljon
muutakin kuin mainontaa ja myyntia. Markkinointi tdhtaa uusien asiakkaiden

hankintaan tai nykyisten asiakkaiden tyytyvaisyyden parantamiseen.

Seuraavassa on esimerkki toiminimi Dean asiakaskohderyhmien jaottelusta.

Asiakaskohderyhmat

Asiakkaat Valikoima- ja lajitelmapaatoksiin vaikuttavat erityis-

/asiakasryhmat tarpeet

ulkomaiset turistit kansainvaliset palvelu eri kie- |ammattitaito/
ohjeistukset lilla tuotetuntemus
myymalassa ja

verkkosivuilla
kotimaiset turistit ja | tuotteiden kdy- |Laadukas asia-

Kajaanin alueen tannollisyys kaspalvelu

asukkaat

naiset naisille vaatteet | Tybasut ja vapaa-ajanasut
(segmentointi peruste | ja asusteet asusteet ja asusteet

ika ja kayttotarkoitus)

Asiakaskohderyhmat jaotellaan paasegmentteihin. sen jalkeen segmentteja
voi analysoide segmenttejen erikoistarpeiden perusteella. Niiden perusteella

voidaan miettid yrityksen palveluja ja valikoimaa.

Markkinoinnin peruskilpailukeinona ovat tuote, hinta, jakelu ja viestinta. Tuote
on se asia jota yrtiys tarjoaa asiakkaalleen, my6s palvelut on yrtiyksen tuote.
Hinta on kilpailukeino kaytettdessd muunmuassa alennuksia ja maksuehtoja.

Jakelu kilpailukeinona on sitd, miten tuotteet ja palvelut ovat saatavilla tai
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miten ne saadaan asiakkaalle. Viestinta kilpailukeinona on sitd miten yritys

tiedottaa asiakkaita tarjoamistaan tuotteista. (Anttila—Iltanen 1993,21)

5.2 Miten organisoidaan

Miten markkinointi kannattaa organisoida, miten paljon aloittavan yrityksen
kannattaa markkinointiin investoida ja miten paljon aikaa siihen kayttaa?
Markkinoinnin organisoinnissa kannattaa huomioida yrityksen markkinoinnin
tarve. Mihin markkinoinnilla pyritdan; tunnettavuuteen, myynnin edistamiseen
tai kenties tiedottamiseen. Markkinointia suunnitellessa kannattaa ottaa
huomioon myo6s investoinnit ja se minka kuvan haluaa yrityksestd antaa.
Esimerkiksi kallis tv-mainonta saattaa joillekin yritykselle olla avain asemassa
markkinoinnissa, mutta saattaa pienelle yritykselle olla turha investointi pai-

kallisen tunnettavuuden kannalta.

Markkinoinnin organisoinnin edellytyksen voidaan pitaa etté ihmiset tarvitse-
vat tai haluavat tuotetta, potentiaalisilla asiakkailla taytyy olla kyky sekéa halu
maksaa tuote. Kun nama lahtokohdat on kartoitettu siirtyd seuraavaan vai-
heeseen, segmentointiin. Segmentoinnilla tarkoitetaan sita ettd potentialiset
asiakkaat jaetaan ryhmiin, joilla on yhteisia tarpeita tai jotka reagoivat mark-

kinointiin samantapaisesti. (Anttila—lltanen 1993, 93-96)

Kun asiakasryhmat on tunnistettu voidaan valita erilaisia keinoja kayttaa
markkinoinnin kilpailukeinoja eri asiakassegmenteille. On tarke&d tunnistaa
asiakassegmentit, jotka reagoivat hinnoitteluun, kuten alennusmyynteihin, ja
kohdentaa markkinointi juuri tuolle asiakassegmentille. Tai tunnistaa asia-

kassegmentit, joille tuote on ylipaataan saatavilla.
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Seuraavassa annan esimerkin markkinointistrategian laatimisesta.

Ympariston ja
tulevaisuuden
tarjoamat

Markkinointistrategia

Vahvuudet

Dea tahtaa monipuoliseen, laa-
dukkaaseen ja kilpailijoihin nah-
den erilaistettuun tuotevalikoi-
maan

Heikkoudet

Tuotedifferointi han-
kalaa, silla Kajaanin
alueella on monta
vaatealan yritysta.

Mahdollisuudet

Laajennus, jonka
my6ta tuotevali-
koima kasvaa ja
nain ollen on
mahdollista kas-
vattaa tuotediffe-

Hyddynné

Hyddyntéa jo olemassa olevia
tuotteita.

Dea toimii sponsorina erilaisissa
tapahtumissa paikkakunnalla ja
tuo néain esille yritystoimintaansa.

Korjaa/kehita

Dea haluaa kehittaa
tuotevalikoimaansa.
Yritys haluaa tuoda
uutuuksia tuotemark-
kinoille ja ottaa riske-
ja tuotevalikoimia

rointia kilpailijoi- valittaessa
hin nahden.
Uhkatekijat Varaudu/ennakoi Torju/valta

Riittavatkod Dealla
varat ja muuttuu-
ko kilpailutilanne

Dea varautuu myynnin vahenemi-
seen ja taloustilanteen muuttumi-
seen. Lisaksi Dea varautuu ky-
synnan vaihteluihin ja kilpailutilan-
teen muuttumi-
seen.Varautumiskeinona tuoteva-
likoiman muuttaminen, henkil6s-
ton vahentadminen ja lainatun
paaoman pikainen pois maksami-
nen.

Dea pyrkii pysymaan
liketoimintaa koske-
vissa paatoksissa
kohtuuden rajoissa,
jotta yrityksen toimin-
ta pysyisi vakaana.

Markkinointistrategian teossa on oleellista olla selvilla yrityksen vahvuudet ja

heikkoudet. On syyta tietaa mihin pyritddn, mihin pitda varautua ja mita pitaa

valttaa.

5.3 Hinnoittelu

Seuraavaksi kerron hinnoittelusta markkinoinnin kilpailukeinona. Miten tuot-

teet on syyta hinnoitella? Hinta koostuu yleensa tuotteen hankintahinnasta ja

palvelun kuluista. Hinta tarkoittaa hyotdykkeelle asetettua rahallista arvoa.
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Hinnat maaraytyvat markkinoilla kysynnan ja tarjonnan mukaan. Harkittu hin-
noittelu houkuttelee asiakkaita. Hinnan ei tarvitse olla edullisempi kuin kilpaili-
joiden hinnan. Yrityksen taytyy kuitenkin selittdd hinnan taso esimerkiksi

poikkeuksellisen hyvalla palvelun tasolla.

Hinta on vaikuttava tekija koko yrityksen kannattavuuteen katetuoton kautta.
Hinta markkinoinnin kilpailukeinona voi olla helpoin seké vaikein. Hinnoittelul-
la voi joko laskea alennuksilla ja saada helposti yritykselle liséa asiakkaita.
Yrityksen taytyy kuitenkin pitda kannattavuus toivotulla tasolla, joten yritys voi
helposti hinnoitella itsensa ulos markkinoilta. Hinnan kayttdé markkinointikei-
nona voi johtaa hintasotaan samaa tuotetta myyvien yritysten kanssa, mika
saattaa johtaa siihen, ettd asiakkaat jaavat odottamaan halvempaa hintaa,
eivatka tee lainkaan ostosta. siksi hintaa ei avoimesti kayteta kilpailukeinona.
(Anttila—Iltanen 1993, 173-174)

5.4 Myyntikanavat ja viestinta

Seuraavassa kerron myyntikanavista markkinoinnin kilpailukeinoina. Erilaiset
myyntikanavat kuten televisio, internet ja suoramainonta ovat hyva markki-
noinnin kilpailukeino. Mainonnan laajuutta ja investointeja siihen kannattaa
kuitenkin harkita tarkkaan. Onko pienen aloittavan yrityksen jarkevaa inves-
toida laajaan mainontaan, jos asiakaskunta paaosin koostuu pienesta paikal-
lisesta ryhméasta. Tai onko suurenkaan yrityksen jarkevaa investoida koko
yrityksensa markkinointiin, kun yritys voi kohdentaa markkinointinsa yhteen

tahtituotteeseen.

Markkinointiviestintd on yrityksen sidosryhmiin kohdistuvaa viestintaa, jonka
tarkoituksena on saada aikaan kysyntda. Markkinointiviestintd on yksi mark-
kinoinnin kilpailukeinoista. Markkinointiviestinnassa kerrotaan tuotteiden tai
palveluiden ominaisuuksista, saatavuudesta ja hinnasta. Markkinointiviestin-
nasséa pyritaan antamaan tietoa tuotteen olemassaolosta, nimesta, ominais-
piirteistd, hinnasta ja saatavuudesta, mika lisda tuotteen tunnettavuutta (Ant-
tila—lltanen 1993, 245)

Markkinointiviestintastrategian luominen siséaltdaa tarkan kuvauksen kohde-

ryhmista, joita markkinoinnilla yritetdan tavoittaa, padsanoman, eli tuotteen


http://fi.wikipedia.org/wiki/Markkinointi
http://fi.wikipedia.org/wiki/Markkinointi
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lupauksen ja sen perustelut seka suunnitelman toimenpiteista, jolla markki-

nointiviestinta toiteutetaan. Strategia sisaltda myods mahdolliset luovat ratkai-

sut, jotka on johdettu padsanomasta eri valineille teemoineen ja savyineen,

markkinonintiviestinnan ajankohdan, markkinointiviestinnan hintasuunnitel-

man ja mitoituksen (vastaako tavoitteita). (Anttila—lltanen 1993, 246-247)

Tassa on esimerkki markkinointisuunnitelman teosta.

Markkinointi

Alustava markkinointisuunnitelma. Tuote on naisten
merkkivaatteet, hyva asiakaspalvelu on erinomai-
nen markkinointikeino tyytyvaisten asiakkaiden le-
vittdman sanan vuoksi.

Tuotteen saatavuus maksimoidaan hyvalla myyma-
lan sijainnilla ja verkkokaupalla, jossa tuote saa-
daan asiakkaan kotiovelle.Asiakastyytyvaisyys
varmistetaan palvelun laadulla ja asiakastyytyvéai-
syyskyselyilla.

Yritystd markkinoidaan paikallisissa lehdissa,
myymaléan edessa olevassa standissa ja netis-
sa.Yrittaja hoitaa yrityksen markkinointiviestinnan ja
PR:n. Yrityksen hintataso on korkea, tuotteen ja
palvelun laadun vuoksi, miké jo itsessaan muodos-
taa tietyn asiakaskunnan.

Hinnoittelu markkinointikeinona hoidetaan
10%opiskelija ja elékelaisalennuksil-
la.alennusmyynteja tulee normaali sesonki alen-
nusmyyntiaikoihin uudenvuoden tienoilla ja juhan-
nuksen jalkeen. Myds ajoittaisia varaston tyhjennys
alennusmyynteja voidaan jarjestaa.

Markkinointisuunnitelman teossa olen ottanut huomioon tuotteen, markki-

nointikanavat seka hinnoittelun.




6. SWOT-ANALYYSI

6.1 Rakenne
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Taulukko 1. SWOT-analyysi (Vrt. Yritys-Suomi 2011)

Vahvuudet Heikkoudet

Sijainti Sijainti

Taloudellinen asema Investoinnit
Tuotteet/palvelut Tuotteet/palvelut
Yrityskuva Yrityskuva
Asiakassuhteet Asiakassuhteet

Markkinat Markkinat (tilanne huono)
Yrityksen koko Yrityksen koko
Yhteysverkosto Yhteysverkosto
Informaatiokanavat Informaatiokanavat
Omistus Omistus

Strateginen osaaminen Strateginen osaamisen puute
Henkilosto Henkilosto
Toimitusvarmuus Toimitusvarmuus
Mahdollisuudet Uhat

Kysynnan kehitys Kysynnan kehitys
Lainsdadanto Lainsdadanto

Toimialan keihtysnakymat Toimialan keihtysnakymat
Kilpailu Kilpailu

Markkinoissa tapahtuvat muutokset | Markkinoissa tapahtuvat muutokset
Tybvoima Tybvoiman puute

Tegnologian kehitys
Henkilostokysymykset

Yrityskuva

Uudet tuotteet

Asiakkaiden neuvotteluvoiman muu-
tokset

Lahialueiden tilanne
Kansantaloudellinen tilanne

Yleinen mielipide

Tegnologian kehitys
Henkilostokysymykset

Yrityskuva

Uudet tuotteet

Asiakkaiden neuvotteluvoiman muu-
tokset

Lahialueiden tilanne
Kansantaloudellinen tilanne

Yleinen mielipide
Sodat/kriisit/katastrofit

Swot on nelikenttamenetelmad, jota kaytetdan strategian laatimisessa. Se on

tyokalu yrityksen suunnittelussa. SWOT-analyysin kohteena voi olla jonkin

yrityksen toiminta koko laajudessaan tai jonkin tuotteen tai palvelun asema ja

kilpailukyky. Kaavion vasempaan puoliskoon kuvataan myonteiset ja oikeaan

puoliskoon negatiiviset asiat. Kaavion alapuoliskoon kuvataan yrityksen ul-

koiset ja ylapuoliskoon sisaiset asiat.
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Taman jalkeen SWOT-analyysin pohjalta voidaan tehda paatelmia, miten
vahvuuksia voidaan kayttda hyvaksi, miten heikkoudet muutetaan vahvuuk-
siksi, miten tulevaisuuden mahdollisuuksia hyédynnetaan ja miten uhat vélte-
taan. SWOT- analyysi auttaa yritystd hahmottamaan itsensa ja parantamaan

asemaansa.

6.2 Vahvuudet/Heikkoudet

Vahvuudet ovat yrityksesta lahtoisin, kun mietitdéaan yrityksen ominaispiirtei-
ta, rakenteita ja toimintatapoja. Vahvuudet voi kartoittaa helposti miettimalla
sita mika yrityksessé toimii ja mik& on hyvaéa. Vaatimattomuus ja liioittelu ei
kannata tehtaessa tallaista itsearviointia, koska silloin ei tunnisteta vahvuuk-
sia eika heikkouksia, eika kehitysta voi tapahtua.Heikkoudet ovat myos yri-
tyksesta itsestaan lahtoisin. Yrityksessa voi olla jokin este tuloksien syntymi-
selle. Heikkouksia kartoittaessa taytyy miettia mika ei toimintatavassa toimi.
Heikkoudet eivat kuitenkaan ole henkilokohtaisia. Yksi ihminen ei voi olla jar-
ruttamassa yrtiyksen menestystd, kyse on silloin huonosta henkilostéhallin-

nosta ja rekrytoinnista. (OK-opintokeskus 2011)

Yrityksella ja yrittgjalla on liiketoimintaa aloittaessaan erilaisia vahvuuksia ja
heikkouksia esimerkiksi kilpailjoiden suhteen. Niita voivat olla muun muassa
yrityskuva, asiakassuhteet, markkinat, yrityksen koko, yhteysverkosto seka
henkilostd. Yrityskuva voi olla vahvuus, jos se on positiivinen. Potentiaalisilla
asiakkailla on jo hyva ennakkokasitys tuotteista ja palveluista, seka yrittajalla
itsellaan on vahva verkosto ja hyva maine. Yrityskuva voi olla samalla heik-

kous mikali tuote tai palvelu on jostain syysta saanut huonon maineen.

Yrityksen koko voi olla heikkous tai vahvuus riippuen siitd onko se oikein
suunniteltu. Jos yritys l&htee tarpeestaan riippumatta lilan suurella budijetilla,
organisaatiolla ja henkilostdlla liikkeelle, se on aikaisessa vaiheessa vaikeuk-
sissa. Jos taas yritys lahtee kysyntaan nahden liian pienilla puitteilla liikkeel-
le, sen pitdé olla samantien mukautumassa laajennuksiin ja investoida niihin.
Yhteysverkoston ja henkiloston vahvuudet ja heikkoudet méaaraytyvat niiden
saatavuuden tasosta. Yhteysverkosto on suuri vahvuus, jos se on riittavan

laaja ja vakaalla pohjalla. Ja henkil6sto voi olla suuri vahvuus, jos se on oi-
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kein mitoitettu ja aikaansaava. Henkilosto voi olla heikkous, jos se on vain iso

meno yritykselle ilman kunnon tyépanosta.

6.3 Mahdollisuudet/Uhat

Mahdollisuudet tulevat vahvuuksista poiketen yrtiyksen ulkopuolelta. Yrityk-
sen mahdollisuuksiin vaikuttaa muunmuassa erilaiset vaestotrendit, yhteis-
kunnallinen ja taloudellinen kehitys seka teknologian kehitys. Uhat ovat riske-
j&, joihin voi varautua tai joita tulisi valttaa. Uhat tulevat yrityksen ulkopuolel-
ta. Samat asiat, jotka voivat antaa mahdollisuuksia, voivat aiheutta myos uh-
kia.Riskienhallinnalla kartoitetaan yrityksen suorat uhat ja myos seurataan

niita asioita, joista voi kehittya uhkia. (OK-opintokeskus 2011)

Yrittdjan on myos hyva kartoittaa realistisesti tulevan lilkketoimintansa mahdol-
lisuudet ja uhat. Niité voivat olla muunmuassa kysynnan kehitys, kilpailu, tyo-
voima, lahialueiden tilanne, kansantaloudellinen tilanne ja yleinen mielipide
Kysynnéan kehitys voi olla mahdollisuus yrityksen kasvulle, mikali se kysynta
kasvaa. Nuo mahdollisuudet voivat johtaa yrityksen laajentamiseen ja toimin-
nan kehittamiseen. Kysynta voi kehittyd myos toiseen suuntaan, mika tuo
yritykselle suuren uhan. Kysynnéan puute voi johtaa yritystoiminnan loppumi-

seen.

Kilpailu on yritykselle sekd uhka ettd mahdollisuus. Uhka se on siten, etta
kova kilpailu vie potentiaaliset asiakkaat. Kilpailun voi myés nahda mahdolli-
suutena. Terve kilpailuhenki parantaa yrityksen toimintaa, koska sen taytyy
kiinnittdd huomio tuotteiden ja palvelun tasoon. Tydvoiman puute ja saata-
vuus ovat yritykselle joko uhka tai mahdollisuus. Yleinen mielipide, lahialuei-
den tilanne; vaestdn kasvu ja liikkuvuus ja kansantaloudellinen tilanne; ylei-
nen kansantalouden kehitys vaikuttavat myds yrityksen selviytymismahdolli-

suuksiin.
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Swot analyysia voi alkaa rakentamaan esimerkiksi seuraavalla tavalla.

SWOT

Vahvuudet:

Heikkoudet:

Hyvalla asiakaspalvelulla luodaan
kestava asiakassuhteet

Kajaanin pienuudesta huolimatta
markkinat ovat hyvéat, koska ympa-
ryskunnat ja turistit muodostavat
osan asiakaskunnasta

Yrityksen koko on siitéa hyva, etta
yrittéja voi tarvittaessa myos itse
pyorittda koko liiketoimintaa ja saas-
taa tarvittaessa henkildstokustan-
nuksissa

Kajaanin kokoisessa yhteistssa
pienyrittajat haluavat pitdé hyvaa
verkostoa keskenaan

Yrittdja omistaa yrityksen kokonai-
suudessaan ja keraa voittoa vain
itselleen

Henkildsto tullaan valitsemaan seka
ammattitaitonsa etta hyvan persoo-
nan takia

Tuotteet ovat kalliita luksus esineita,
joiden kysynta romahtaa talouden
taantuman tai laman aikana

Markkinat ovat pienet ja asiakaskun-
ta valikoitua

Yrittajan vastuu koko yrtiyksen toi-
minnasta: jaksaminen

Suhteiden ja verkoston luomisen
hankaluus

Yrittaja yksin vastuussa myos yrityk-
sen tappiosta
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Mahdollisuudet:

Uhat:

Kysynnan kehityksessa ovat talou-
den suhdanteet hyvin oleellisia ja
taysin yrittajasta riippumattomia. Hy-
valla markkinoinnilla, tuotteiden uu-
distamisella ja hyvalla palvelulla ky-
syntaa voidaan pitdd kaynnissa ta-
loudellisesta tilanteesta huolimatta

Vaatealan kehitysnakymat ovat hy-
vat, koska ihmisten tieoisuus muo-
dista ja merkkivaatteista on kasvanut
ja halu omistaa nita samassa suh-
teessa

Kilpailu koostuu suurista ketjuista,
joiden tuotevalikoima ja palvelu eivat
ole Dean tasoa

Ammattitaitoisen tyévoiman saata-
vuus riippuu kunnan paattgjien toi-
mista kunnan kehityksen suhteen
Yrityskuvan luominen jo alkuvai-
heessa halutunlaiseksi tuo hyvia
mahdollisuuksia tulevalle kehitystyol-
le

Uudet tuotteet tuovat uutta asiakas-
kuntaa ja pitavat vanhan asiakas-
kunnan mielenkiinnon ylla

Kajaanin suotuisa tydnantajien maa-
ran kasvu tuo positiivista kuvaa myos
Dean toiminnan kasvulle

Talouden kehitys ja uusi lama saat-
tavat olla jo oven takana ja lama is-
kee rankimmin pienyrittajiin

Merkkivaateliike pienessa kaupun-
gissa saattaa olla lilan erikoinen po-
tentiaalisten asiakkaiden silmissa —
onko kysynta yliarvioitu

Kilpailijat ovat suuria ketjuja, joilla on
suuren yrityksen edut takanaan ja
joita ei talouden heilahtelut hetkauta

Ammattitaitoisen tyévoiman saata-
vuus riippuu kunnan paattgjien toi-
mista kunnan kehityksen suhteen

Positiivisen yrityskuvan luomisen
epaonnistuminen

Uusien tuotteiden markkinoimisen
epaonnistuminen

Kajaanin alueen suurien tybantajien
puute. Miten kaupunki toipuu tulevai-
suudessa suuren tydllistajan havia-
misesta

Lainsaadanndén muuttuminen yritys-
elaman vastaiseksi

Liiketiloihin, varastoon ja muihin fyy-
sisiin resursseihin tapahtuvat vahin-
got

Esimerkissé oleva Toiminimi Dean SWOT-analyysi antaa kuvaa siitd mita
asioita voi analyysia tehtdessé ottaa huomioon.
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7. POHDINTA

Liiketoimintasuunnitelmaani laatiessa tuli eteeni monia ongelma-alueita, joi-
hin tarvitsin vastauksia. Opinnaytetydssani pyrin ottamaan selvaa naista asi-
oista ja pyrin loytdmaan vastuukset itseani askarruttaviin asioihin. Liiketoimin-
taa aloittaessa ja liiketoimintaa suunniteltaessa minulla ei ollut kasitysta kai-
kista kaytannon yksityiskohdista ja luvista, joita yrityksen perustamiseen liit-
tyy. Tata tyota tehdessani olen 16ytanyt vastaukset moniin niihin asioihin, joita
olen pohtinut. Niihin kuuluu liikeidean ja toiminta-ajatuksen luominen, yrityk-
sen perustamisen kaytannon toimenpiteet, verkkokauppapaikan perustami-
seen liittyva teoria seké& markkinointi- etta riskienhallintasuunnitelman teko.

Yrityksen perustamistavoitteeni on taman tyén myota paassyt seuraavaan
vaiheeseen ja pian olen valmis ottamaan viimeisenkin askeleen yrittdjyytta
kohti. Tavoitteena oli luoda tiivis tietopaketti liketoimintasuunnitelman laati-
misesta, eli liketoimintasuunnitelma opas. Mielestani onnistuin tuossa tavoit-
teessa. Ongelmakohtien rajaus ei ollut yksinkertaista, koska erilaisia yrityksia
on liikkaa, jotta voisi vastata kaikkiin tulevaa yrittaja& askarruttaviin kysymyk-
siin. Rajasin tyoni vain omaa toimialaani koskeviin tietoihin ja itseani tulevana

yrtittajana askarruttaviin kysymyeksiin.

Taman tyon tavoitteena on antaa muillekin yritystoimintaa suunnitteleville
joitakin hyvia vinkkeja, vaikka opinnaytetydni on tehty omia tarpeitani palve-
levaksi. Tyota tehdessani huomasin, etta liiketoimintasuunnitelman teko on
prosessi, jota voisi hioa loputtomiin, mutta jotta yrittajyys ei jaisi vain unel-
maksi on suunnitelman teko lopetettava ja ryhdyttava kaytannén toimenpitei-

siin.
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YRITTAJYYSARVIOINTI

Onko sinusta yritajaksi
1. Oletko aloitekykyinen?

2. Miten suhtaudut muihin
ihmisiin?

3. Kykenetk® johtamaan mui-
ta?

4. Pystytkd ottamaan vastuu-
ta?

5. Millainen on jarjestelykyky-
Si?

6. Oletko hyvéa tydntekija?
7. Osaatko tehda paatoksia?

8. Voivatko ihmiset luottaa
siihen mitad sanot?

9. Kestatko tydn loppuun
saakka?

10. Millainen on terveytesi?

Liite 1
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