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Taman opinnaytetyon tarkoituksena on selvittad, mité aloittavan kasityoyrityksen liikketoi-
mintasuunnitelman tekeminen vaatii. Kirjoittajan on itse tarkoitus avata makramee-teknii-
kalla tehtyja koruja ja asusteita myyva verkkokauppa, joten valmistuva liiketoimintasuunni-
telma tulee hdnen omaan kayttéonsa. Opinnaytetydn aihe on rajattu koskemaan liiketoi-
mintasuunnitelman tekemista, tyossa ei siis perehdyta laajemmin yrittajyytta tai verkkokau-
pan avaamista koskeviin kysymyksiin.

Jokainen toimiva yritys tarvitsee menestyvan liiketoiminnan pohjalle huolella mietityn liike-
toimintasuunnitelman, joka voi kaikilla yrityksilla olla erilainen. Tassa opinnaytetytssa kes-
kitytddn pieneen luovan alan yritykseen, ja liiketoimintasuunnitelman pohja on valittu tallai-
sen yrityksen tarpeiden mukaan.

Opinnaytetydssa pohditaan myods analyysien tarkeytta, markkinoiden laajuutta, markkinoin-
nin tarkeytta seka tuotteiden hinnoittelua.

Opinnaytetyd tehdaan produktina, eli sen lopputuotteena syntyy valmis lilkketoimintasuunni-
telma, jota ei liikesalaisuuksiin vedoten julkaista tdmén opinnaytetyon liitteena. Tasta huoli-
matta opinnaytetydssa on paljon vinkkeja ja pohdintaa kasityoyrittajyytta harkitseville.
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1 Johdanto

Taman opinnéaytetydn aiheena on liiketoimintasuunnitelman tekeminen aloittavalle kasi-
tyoyritykselle. Lopullisen liiketoimintasuunnitelman pohjalta kirjoittaja voi perustaa yrityk-

sensé ja aloittaa verkkokaupan rakentamisen.

Tama opinnaytetyd on toiminnallinen eli produkti, joka koostuu kahdesta osasta: tyon tie-
toperustasta seka empiirisesta osasta, jonka tuotoksena syntyy valmis liiketoimintasuunni-

telma aloittavan yrityksen tarpeisiin.

Liiketoimintasuunnitelman mallin valinnassa painotetaan sita, etta se sopii pienelle, luovaa
tyota tekevalle yritykselle. Nain suunnitelmaan ei tule sisallytettya liian raskasta tietoa, jota

ei yhden hengen yrityksessa tarvita.

Alan, asiakkaiden ja kilpailijoiden analysointi antaa tarke&a tietoa mahdollisista haasteista

jotka on hyva ottaa huomioon liiketoimintasuunnitelmaa tehdessa.

Toimiva markkinointistrategia on vaatimuksena menestyvalle yritykselle, joten sen raken-
tamista on pohdittu monelta kantilta. Lisaksi erilaiset laskelmat seka tuotteiden hinnoitte-
lun etté yrityksen kulujen suhteen tulee tehda mahdollisimman tarkkaan, jotta nahdaan,

onko yritystoiminta kannattavaa.

Tavoitteet

Taman tyon tavoitteena on tehda liiketoimintasuunnitelma makramee-tekniikalla tehtyja
kasitoita myyvalle verkkokaupalle. Makramee on vanha kasityotekniikka, jossa solmujen

avulla tehdéén langasta tai narusta erilaisia muotoja ja pintoja.

Valmiin liikketoimintasuunnitelman pohjalta kirjoittaja voi perustaa yrityksensa ja alkaa sen
jalkeen rakentamaan verkkokauppaa, jonka on tarkoitus aloittaa toimintansa kevaalla
2020. Tavoitteena on luoda niin kattava liiketoimintasuunnitelma, etta kirjoittaja voi sen
pohjalta suoraan ryhtya perustamaan yritysta, eika aikaa tarvitse enda kayttaa varsinaisen

suunnitelman miettimiseen.



Tietoperusta pohjautuu ajantasaiseen tietoon pienyrittdjyydesta, verkkokaupoista ja kasi-
tyoyrittamisesta, ja niiden perusteella liiketoimintasuunnitelma on muokattu kirjoittajan tar-
peiden mukaiseksi. Tavoitteena on alan oppaiden ja muiden lahteiden avustuksella [0ytaa
omalle perustettavalle yritykselle paras liiketoimintasuunnitelmamalli. Lisaksi kirjoittaja
pyrkii antamaan vinkkeja ja ohjeita my6s muille kasitydyritysta perustaville.



2 Liiketoimintasuunnitelma

Jokainen menestyva yritys tarvitsee taakseen huolella suunnitellun ja toteutetun liiketoi-
mintasuunnitelman. Tassé luvussa pohditaan, mink&lainen on paras liikketoimintasuunnitel-

man malli kirjoittajan tarpeisiin.

2.1.1 Hyodyt

Liiketoimintasuunnitelman suurin hyoty ei ole varsinaisessa kirjoitetussa suunnitelmassa,
vaan siina, etta asioita on mietitty perusteellisesti. Kun asiat on suunniteltu kunnolla, ne
tulevat etukateen mietityiksi, jolloin odottamattomien yllatysten mahdollisuus vahenee.

(Osaava yrittdja 2019a.)

Kirjoittajan tavoitteena on kayttaa talvi 2019-2020 verkkokaupan ulkoasun suunnitteluun ja
demo-version tekemiseen ja avata kauppa kevaalla 2020. Jotta tdssa aikataulussa pysy-
taan, tulee liikketoimintasuunnitelmassa miettia mahdollisimman hyvin yrityksen toiminta,

jolloin sen pohjalta on helppo alkaa verkkokaupan rakennustoihin.

Liiketoimintasuunnitelmaan kuuluu olennaisena osana taloudelliset laskelmat, joiden
avulla se antaa kasityksen yrityksen kannattavuudesta ja tulevaisuuden nakymista. Se
my06s auttaa yrittdjad saamaan kasityksen siitd, kannattaako suunniteltua yritysta perustaa
vai ei. Se auttaa paljastamaan omat heikkoudet tiedoissa ja taidoissa, jolloin naihin voi pa-

remmin varautua. (Osaava yrittaja 2019a.)

Kirjoittajan tapauksessa laskelmilla on erittéin tarkea rooli yritystoiminnan kannattavuuden
arvioimisessa. Kirjoittajan tavoitteena on jossain vaiheessa jaada pois paivatoista ja elaa
taysipaivaisena yrittdjana, ja laskelmat antavat jonkinlaista arviota siita, milla aikataululla

tama olisi mahdollista.

2.1.2 Sisélto

Liiketoimintasuunnitelman sisalto vaihtelee sen mukaan, tehdaanké se aloittavalle vai jo
olemassa olevalle yritykselle. Aloittavan yrityksen liiketoimintasuunnitelmassa kuvataan
mm. perustiedot yrityksesta ja sen perustajista, toimiala, markkinat, kysynta ja kilpailu, yri-
tyksen toiminta-ajatus ja liikeidea, yritysmuoto, markkinointi, tavoitteet ja tulevaisuuden vi-
siot seka yritystoimintaan kohdistuvat riskit. Taman lisaksi esitetaan perusteluja sille, miksi
suunniteltu yritys kannattaa perustaa. Naiden liséksi mukaan liitetaan laskelmat, joista sel-

vidd pddoman tarve, mista lahteista tarvittava rahoitus saadaan, millainen on suunnitellun



yrityksen kannattavuus ja kuinka paljon myyntia tarvitaan kannattavuuden saavutta-
miseksi. (Osaava yrittdja 2019a.)

Liiketoimintasuunnitelman tekoon on olemassa monenlaisia mallipohjia, ja kirjoittaja on
valinnut pohjaksi Uusyrityskeskuksen esimerkkirakenteen hieman sitd muunnellen, jotta
se sopii mahdollisimman hyvin kirjoittajan tarpeisiin. Uusyrityskeskuksen mallin mukai-
sessa liilketoimintasuunnitelmassa on osiot 1. Liikeidean kuvaus 2.0saamisen kuvaus 3.
Tuotteen kuvaus 4. Asiakkaat ja asiakkaiden tarpeet 5. Toimiala ja kilpailutilanne 6. Mark-
kinoiden laajuus 7. Markkinointi ja mainonta 8. Riskit 9. Aineettomat oikeudet 10. Laskel-
mat. (Uusyrityskeskus 2019, 17.)

Liiketoimintasuunnitelman pitaa olla kattava, mutta ei liian laaja, jotta siité ei tule ylimalkai-
nen tai lian monimutkainen, jolloin asioita voi olla hankala hahmottaa. Liian suppeassa
taas ei ole valttamatta osattu ottaa huomioon kaikkea olennaista ja tarkeitéa asioita on voi-

nut jaada pois. (Osaava yrittdja 2019a.)

2.1.3 Toiminta-ajatus

Yrityksen liiketoiminnan suunnittelu lahtee toiminta-ajatuksen maarittelysta. Se on yritys-
toiminnan ajatuksellinen perusta ja maarittelee yrityksen toiminnan tarkoituksen. Sita kan-
nattaa pohtia huolellisesti, silla kaiken yrityksen toiminnan on oltava toiminta-ajatuksen

mukaista. (Osaava yrittdja 2019b.)

Kirjoittaja haluaa painottaa omassa toiminta-ajatuksessaan sitd, etta tuotteet ovat laadu-
kasta kasity6td, seuraavat ajan trendeja ja tuovat kantajalleen itsevarmuutta ja iloa pai-
vaan. Toiminta-ajatus on hyva kiteyttaa yhteen virkkeeseen ja sen tulee olla sellainen, etta

lukija saa valittdomasti kuvan siita, mita yritys tarjoaa.

2.1.4 Liikeidea

Liikeidea vastaa kysymyksiin kenelle, mita, miten ja miksi. Se on toiminta-ajatusta laa-
jempi ja yksityiskohtaisempi suunnitelma tulevasta yritystoiminnasta. Se siis kertoo, miten

toiminta-ajatusta kaytannossa toteutetaan.

Se kertoo, millaisia asiakkaita yritys tavoittelee, millaisia tuotteita yritys asiakkailleen tar-
joaa seka millaisen mielikuvan yritys haluaa itsestdén antaa ulkopuolisille ja miten tAma

haluttu yrityskuva saadaan aikaan. Naiden lisaksi liikeideassa kerrotaan miten yritys kay-
tannossa toimii ja mitk& ovat yrityksen kilpailuvaltit, joiden vuoksi asiakas ostaa yrityksen

tuotteen kilpailijoiden tuotteen asemasta. (Osaava yrittdja 2019c.)



2.1.5 Yhtidmuoto

Kirjoittajan yritystoiminta keskittyy k&sintehtyjen makramee-korvakorujen ja -asusteiden
tekemiseen ja myymiseen verkkokaupassa. Kirjoittaja tekee kaikki tuotteet itse, joten jar-
kevin yritysmuoto on toiminimi. Kirjoittaja toimii ammatinharjoittajana, silla hanella ei tule

olemaan liiketilaa eiké palkattuja tyontekijoita.

Yrityksen nimen keksimisen ja toimialan maarittelyn jalkeen toiminimen perustaminen on
nopeaa ja edullista. Perustamisilmoitus taytetdan netissa ja hinta 60€ maksetaan ilmoituk-

sen allekirjoittamisen jalkeen. (Patentti- ja rekisterihallitus, 2019.)

Toiminimi sopii kirjoittajalle erinomaisesti myds siksi, ettd hén ei ole aloittamassa paatoi-
misena yrittdjana, vaan tulee ainakin alussa pyorittamaan verkkokauppaansa sivutydona
paivatyonsa ohessa. Vahainen byrokratia ja yksinkertaiset verotuskuviot helpottavat yri-
tyksen pydrittamista ja antavat mahdollisuuden keskittya olennaiseen, tassa tapauksessa

kasitdiden tekemiseen.

Vaikka toiminimi on kevyt yhtiomuoto, se mahdollistaa kuitenkin kunnollisen kaupankayn-
nin. Yksityishenkilona voi ostaa ja myyda vain pienissa maarin, mutta yrityksen alla pie-
nesté sivubisneksesta voi kasvattaa jattilaisen. Toiminimiyrittdmiseen liittyvia kuluja ja

hankintoja voi my6s vahentaa verotuksessa. (Yrityksen perustaminen 2019.)



3 Analyysit

Analyysit antavat yrittgjalle tarke&aa tietoa muun muassa yrityksen kannattavuudesta, mah-
dollisista haasteista seka kilpailutilanteesta.

3.1 Resurssit

Kirjoittajan tapauksessa tarkeimpia resursseja ovat taidot, aika ja paikka. Naita analysoi-
malla ndhdaén, kuinka realistista ja kannattavaa kirjoittajan on toimia yrittajana.

Taidoissa tulee ottaa huomioon jatkuva kehitys itse kasityotekniikan osalta, samoin kuin
taidot yrityksen markkinoinnissa seké verkkosivujen yllapitdmisessa. Yritys haluaa luoda
mielikuvan laadukkaasta ja ammattitaitoisesta tydsta, joten yrittdjan taitojen pitda olla sen
mukaiset. Ne asiat, joihin omat resurssit eivat riitd, kannattaa hoitaa ammattilaisen
kanssa. Esimerkiksi yrityksen visuaalinen ilme, graafinen suunnittelu seka valokuvaus
ovat sellaisia asioita, joita yrittdjan voi olla hankala toteuttaa itse ammattimaisesti. Nain
luodaan myos yhteisty6ta muiden yrittdjien kanssa, mika saattaa vaikuttaa positiivisesti

yrityskuvaan.

Aika ja paikka pitdd myos ottaa huomioon, silla kirjoittajan on tarkoitus kayda paivatoissa
yrityksen pyorittamisen ohella. Yritystoimintaa harjoitetaan kotoa kéasin, joten materiaaleja

ja tydskentelya varten tulee olla oma huone tai muu vain yritystoimintaa varten varattu tila.

3.2 Asiakkaat

Asiakkaan ajatusten ymmartaminen ja segmentoiminen tarkasti auttaa markkinoinnin
suunnittelussa ja sen toimivuudessa. Kirjoittajan tapauksessa asiakkaat voi karkeasti ja-
kaa kahteen paaryhmaan. Heihin, jotka pitdvat makramee-koruista, ja heihin, jotka pitavat

mista tahansa nayttavista kasintehdyista koruista.

Liiketoimintasuunnitelmassa naita molempia ryhmia tarkastellaan lahemmin ja kiinnitetaan

huomiota siihen, millainen markkinointi sopii naille kohderyhmille.

Liiketoiminnan eri tavoitteilla voi olla eri asiakasryhmét, mutta yrityskuvan ja sen visuaali-

sen ilmeen pitdaisi kuitenkin sopia kaikille ryhmille.



3.3 Toimiala

Taitoliitto valitsi makrameen Vuoden kasityotekniikaksi 2017 eiké sen suosiossa ole naky-
nyt hidastumisen merkkeja. (Taitoliitto 2019.) Se on nyt noussut uuteen suosioon 1970-
luvun jalkeen, jolloin makrameesta viimeksi intoiltiin. Nyt makrameeta yhdistetaan moder-

niin tyyliin ja sisustukseen ja se on saavuttanut nuorempien kasityoharrastajien suosion.

Toimialalla on télla hetkell& paljon kilpailua etenkin ulkomailla Instagramissa ja Etsyssa,
jossa moni myy makramee-tekniikalla tehtyja sisustustuotteita ja koruja. Taysin koruihin
keskittyvaa verkkokauppaa ei kuitenkaan ole, ja perustettavan yrityksen onkin tarkoitus
keskittya tahan suhteellisen tarkasti rajattuun kategoriaan.

Keskittymalla tahan tarkasti rajattuun kategoriaan, eli nicheen, voi helposti erottautua
muista ja luoda omanlaisensa tyylin. Niche tarkoittaa kapeammin méaariteltya markkina-
aluetta tai tarvetta laajemman markkinasegmentin sisalla. Sen léytdminen on valttdma-
tonta, jotta tuotteet voidaan ra&taldida vastaamaan kyseisen nichen erityistarpeita ja

markkinointi kohdistettua oikeille henkildille. (Accelerando 2020.)

Toimialan suurin suosio saattaa hiipua lahivuosina ja kirjoittaja on valmistautunut tadhan
siten, ettd mallisto pidetaan jatkuvasti uusiutuvana ja trendien mukaisena, jolloin makra-

meen sekaan voidaan sekoittaa myds eri tyyleja ja kasityotekniikoita.

3.4 Kilpailijat

Mik&éan yritys on harvoin markkinoilla yksin. Kilpailua voi olla paljonkin ja on tarkeaa erot-
tua joukosta. Taman takia on tarkeaa maarittaa yrityksen tarkeimmat kilpailijat eli ns.
avainkilpailijat. Mitd enemman yrityksella on tietoja kilpailijoistaan ja mita jarjestelmalli-
semmin se tietoa keraa, sita paremmin se pystyy luomaan kilpailijoistaan erottuvan kilpai-
luedun. (Osaava yrittaja 2019d.)

Liiketoimintasuunnitelmaan on valittu kolme keskeisté kilpailijaa Suomesta ja ulkomailta,

joita on analysoitu seuraavan kaavion mukaan:



Yritys Kilpailija 1 Kilpailija 2 Kilpailija 3

Vahvuudet

Heikkoudet

Tarkeimmat kilpailu-
valtit

Asiakkaat

Muuta

Hintataso

Maa

Kilpailijoiksi on valittu makramee-yrityksia, joilla kaikilla on kuitenkin omanlaisensa tyyli ja
erilainen kohdeyleiso.



4 Markkinoiden laajuus

Tassé luvussa esitellaan kasitoita myyvan verkkokaupan markkinoita Suomessa ja ulko-
mailla seka tarkastellaan ihmisten ostotottumuksia verkossa.

4.1 Verkkokauppa

Paytrailin julkaiseman raportin mukaan verkkokauppa jatkaa nopeaa kasvuaan Suomessa
ja kasvaa huomattavasti nopeammin kuin muu talous. Tama tarkoittaa sita, ettéa niilla yri-
tyksilla, jotka onnistuvat digitalisoimaan liiketoimintansa ja luomaan hyvan asiakaskoke-

muksen verkossa, on parhaat edellytykset menestya tulevaisuudessa. (Postnord 2018, 4.)

Vuonna 2018 Suomen verkkokaupan liikevaihdon arvioitiin olevan 12,2 miljardia euroa,
miké& on 18 prosenttia enemman kuin vuonna 2017. Suomalaiset siis todella pitdvét ostos-

ten tekemisesté verkossa. (Postnord 2018, 7.)

Suomalaisten kulutus jakautuu kolmeen paaryhmaan: matkailu (47%), tavarat (36%) ja
palvelut (17%). (Paytrail 2018, 8.) Tavaroiden osuus 36 prosenttia tarkoittaa arvoltaan yli
4,4 miljardia euroa. Suomalaiset ostavat erityisesti vaatteita, kenkia ja asusteita ja vuonna
2018 yli puolet (53%) suomalaisista kuluttajista osti naita verkkokaupasta. Vuonna 2017
luku oli 50 prosenttia. (Paytrail 2018, 16.) Suomalaiset siis mielellaadn uusivat vaate- ja

asustevarastojaan verkossa.

Maksutapana verkkopankki on edelleen ykkénen (70%), mutta korttimaksu on kirinyt ra-
koa umpeen kovaa vauhtia, vuonna 2018 verkkomaksamisessaan sita oli kayttanyt 59
prosenttia. Kolmantena on laskulla maksaminen (37%) jota usein suositaan sen takia, etta

tuotteen voi maksaa vasta sen saatuaan. (Paytrail 2018, 25.)

Se, miten suomalaiset oikeasti maksavat verkko-ostoksensa, on eri asia kuin se, miten he
sen mieluiten maksaisivat. Raportti kertoo karkikolmikosta I6ytyvan kuitenkin samat mak-
sutavat verkkopankki (39%), korttimaksu (24%) ja lasku (16%). (Paytrail 2018, 27.)

4.2 Kasityomarkkinat ja -messut

Suomessa jarjestetaan paljon seka pienia etta isoja kasity6tapahtumia, jotka ovat kasi-

tyoyrittdjille tarkeitd paikkoja nédkyvyyden ja myynnin kannalta. Suurimpia messuja ovat



Suomen Kédentaidot Tampereella, Kadentaitomessut eri paikkakunnilla seka erilaiset jou-
lun aikaan sijoittuvat myyjaiset ja markkinat eri puolilla Suomea. Jos yrittaja perustaa liike-
toimintansa messumyyntiin verkkokaupan sijaan, 10ytyy Suomesta lahes joka viikolle joku

paikka missa voi tuotteitaan myyda.

Messujen hyvé puoli on siing, etté usein niilla asiakaskunta on erilaista kuin verkkokau-
passa. Nyt perustettavan yrityksen tuotteet on suunnattu nuorille naisille, jotka loytavat
tuotteet verkkokaupasta Instagramin kautta. Messuilla usein kdy vanhempia asiakkaita,
jotka eivat muuten olisi koskaan loytaneet yrityksen tuotteita. Tampereella jarjestettavilla
Suomen Kéadentaidot -messuilla on vuosittain n. 50 000 kavijaa, jotka kaikki on kiinnostu-
neita kasintehdyista tuotteista. (Kadentaidot 2020.)
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5 Markkinointi ja mainonta

Tassé luvussa mietitdan yrityksen markkinointia ja mainontaa, mitké keinot sopivat parhai-

ten kasityoyrittajalle ja mihin on rahallisesti kannattavaa panostaa.

5.1 Sosiaalinen media

Useimmille yrityksille sosiaalisen median markkinointi on arkipédivaa. Uusia kanavia tulee
jatkuvasti lisda ja niista voi olla hankala hahmottaa mitka ovat omalle yritykselle kannatta-
vimmat. Toimiva somemarkkinointi tarvitsee taakseen strategian, jonka avulla yritys ete-

nee kohti paamaaraéansa. (Digimarkkinointi 2020a.)

Sosiaalisen median strategiasta tulisi 16ytya vahintddn seuraavat kuusi asiaa:

- ostajapersoonat
- tavoitteet
- kanavat
- myyntiputki
- kilpailijat
- julkaisusuunnitelma
Suunnitelmassa voi olla paljon muutakin, mutta ndma asiat ovat valttdamattémia toimivan

sosiaalisen median strategian rakentamiseksi. (Digimarkkinointi 2020b.)

Yrittdja on paattanyt keskittya aluksi vain yhteen sosiaalisen median kanavaan, Instagra-
miin. Instagram on visuaalinen somekanava ja palvelee hyvin yrittdjan tarpeita. Brandi pe-
rustuu paljolti kauniisiin ja laadukkaisiin kuviin, vuorovaikutukseen seuraajien kanssa seké

yrittdjgelaman nayttamiseen.

5.2 Vaikuttajamarkkinointi

Vaikuttajamarkkinointi on tehokas tapa tavoittaa yrityksen kannalta keskeiset kohderyh-
mat ja vaikuttaa heidan asenteisiinsa, tietoihinsa tai ostokayttaytymiseensa. Sen voima
perustuu siihen, etta tutulta ihmiselta saatu suositus tai arvostelu vaikuttaa mielipitei-

siimme paljon enemman kuin yritysten oma markkinointiviestinta. (PING Helsinki 2020.)
Perustettavan yrityksen tarkoituksiin paras vaikuttaja olisi Instagramissa toimiva, laaduk-

kaita kuvia ja siséltdja jakava nuori nainen, jolla on boheemi ja trendikas tyyli ja olemassa

oleva yleiso.
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Onnistunut vaikuttajamarkkinointi edellyttad win-win-win -asetelmaa, jossa hyotyvat seka
vaikuttaja, yritys ettd yleiso. Tasta syysta oikean vaikuttajan valitseminen on tarkeaa. Oi-
kea vaikuttaja mm. tuntee yrityksen tuotteen/palvelun tai on siitd aidosti kilnnostunut, on
yleisonséa keskuudessa tunnustettu mielipidevaikuttaja sek& on luonteeltaan yhteistyoha-
luinen ja -kykyinen. (PING Helsinki 2020.)

5.3 Markkinoinnin vuosikello

Tama tytkalu on ensiarvoisen tarkea yrityksen markkinointia suunniteltaessa. Se auttaa
saanndllisend pysymisessa, ennakoinnissa ja pitkan tahtaimen suunnittelussa. Se varmis-
taa sen, ettd somekanavat pysyvat hengissa lomakaudellakin ja se antaa hyvaa tukea

vuodelle asetettujen tavoitteiden saavuttamiselle. (Markkinointiakatemia 2020.)

Kyseessa on siis suunnitelma, mista nédkee nopealla vilkaisulla kaikki paivat, teemat ja ai-
heet, joista ihan ehdottomasti pitda saada joku postaus ulos. Kaikkia maailman juhlapaivia
ei kannata suunnitelmaan kirjata, vaan pelkastaan yrityksen kannalta olennaisimmat. Ko-
ruja myyvan kasityodyrityksen kannalta naita tapahtumia ovat esim. ystavanpaiva, kesan
valmistujaiset, hddkausi ja joulunalusaika. Suunnitelma antaa siis raamit siihen, mihin ta-
pahtumiin ja paiviin vuoden aikana tullaan panostamaan ja minkalaisella kampanjalla. Tar-
kemman suunnitelman voi tehda paivatasolla aina vaikka kuukausi tai vuosineljannes ker-

rallaan.
Yksinkertaisimmillaan markkinoinnin vuosikello voi olla esim. pelkkd Google Sheet, johon

on merkitty koko vuoden tarkeat paivamaarat ja suunnitelma mita silloin postataan. Voit

myo6s kayttaa ympyramallia, josta nakee konkreettisesti vuoden kulun (kuva 1).
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Kuva 1. Markkinoinnin vuosikello (Suomen Digimarkkinointi Oy 2020)
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6 Laskelmat

Tassa luvussa kaydaan lapi oikean hinnoittelun tarkeytta kannattavan liiketoiminnan kan-
nalta.

6.1 Oikea hinta

Tuotteiden hinnoittelu on varsinkin kasityoyrittijélle vaikeaa. Suuri osa kasityoyrittdjista
hinnoittelee tuotteensa liian edullisiksi, jolloin tekeminen ei ole kestavalla pohjalla. Jos
tuotteet ovat lilan edullisia, ei yritys pysy kauan pystyssa. Talléin ei myodskaan ole varaa
maksaa markkinoinnista ja lisdksi asiakkaiden mielikuva yrityksesta saattaa olla huono.
Tuotteiden hinnoittelu keskitasolle aiheuttaa sen, etta yrityksella ei ole tarpeeksi rahaa
kasvaa, vaan se joutuu jatkuvasti vain tekemaén tuotteita ja myymaan niita samaa tahtia.
Rahaa tarvitaan lisaa, jotta sitd myos pystyisi tekemaan lisaa. Liian korkea hinnoittelu taas

voi karkottaa asiakkaat. (Creative Hive Co 2020.)

Perustettavan yrityksen tapauksessa hinnoittelu on tarkedssa asemassa, silla yrittaja ha-
luaa erottua harrastelijoiden joukosta. Tarpeeksi korkea hinta antaa yrittajélle paitsi mah-
dollisuuden kasvattaa ja kehittaa toimintaansa, myos uskottavuutta ja mielikuvan laaduk-

kaasta tekemisesta.

6.2 Tuotteiden hinnoittelumalli

Vaikka tuotteiden hinnoittelu on vaikeaa, on siihen kuitenkin olemassa erilaisia kaavoja.
Tahan liikketoimintasuunnitelmaan valittu kaava takaa yrittajalle riittavan toimeentulon,

mutta ei kuitenkaan nosta hintoja lilan korkeiksi kuluttajaa ajatellen.

Supplies + Your Time = Item Cost
Iltem Cost x Markup (between 2.0 — 2.5 or more) = Wholesale Price
Wholesale Price x Markup = Retail Price

Tassa Creative Hiven kaavassa on laskettu tuotteelle seka tukkumyynti- etta vahittais-
myyntihinta. Perustettavan yrityksen on tarkoitus lahtdkohtaisesti myyda tuotteita vain
omasta verkkokaupastaan, mutta tuotteiden hinta on hyva laskea niin korkeaksi, etta jos
tukkumyynti esim. muille liikkeille joskus tulee ajankohtaiseksi, niin hinnassa on silti tar-

peeksi katetta yrittajalle. (Creative Hive Co 2020.)
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Alla on laskettu hinta kuvitteelliselle tuotteelle, jonka tekemiseen menee 15 minuuttia, ma-
teriaalit maksavat 1€, yrittajan tuntipalkka on 20€ ja voittomarginaali on 2.

1€ + 5€ = 6€ (tuotteen tekemiseen menevat kulut)
6€ x 2 = 12€ (tukkuhinta)

12€ x 2 =24€ (vahittaismyyntihinta ilman alvia)

Voittomarginaali on usein 2-2,5 ja se maaraa voiton. Silla maksetaan mm. materiaalit, tar-
vikkeet, kursseille osallistumiset, apulaisten palkkaaminen seka uudet tietokoneohjelmat.

Voittomarginaali voi olla paljon suurempikin, jos vain kohdemarkkinat sen kestavat.
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7 Pohdinta

Taman opinnaytetyon tekeminen antoi kirjoittajalle laajan kuvan siita, mita kasityoyrityksen
perustaminen vaatii. Liikketoimintasuunnitelma on paljon muutakin kuin kevytta pohdintaa

siitd, miltd haluaisi yrityksensa nayttavan.

Kirjoittaja kaytti paljon aikaa hyvan liiketoimintasuunnitelmapohjan l6ytamiseen, koska
monet mallit vaikuttivat yksityisyrittajan tarpeisiin liian monimutkaisilta. Valittu mallipohja
sopi hyvin kirjoittajan tarpeisiin, eik& suunnitelmasta tullut liian yksityiskohtaista tai ras-

kasta.

Monista verkkokauppaan myyntiin tulevista koruista on tehty koeversiota ja valokuvauk-
sessa on paasty hyvaan alkuun. Alun perin tavoitteena oli perustaa yritys ja avata verkko-
kauppa kevaalla 2020, mutta suunnitelmiin on tullut hieman muutosta. Kirjoittaja odottaa
perheenlisaysta syntyvaksi loppukesasta, joten yrityksen perustamista on paatetty lykata
alkuvuoteen 2021, jolloin yritystoiminnasta ei tarvitse heti pitd& pidempaa taukoa. Tuote-
suunnittelu, tuotekuvat, verkkosivujen rakentaminen ja markkinoinnin valmistelu on tarkoi-
tus tehda valmiiksi jo aitiysvapaan aikana, mutta itse yrityksen perustaminen siirtyy nain

ollen myéhemmaksi.

Opinnaytetydn mya6ta kirjoittajalle jai sellainen kuva, etta kasityoyrittajana on mahdollista
tienata elantonsa, mutta se vaatii kovaa ty6ta ja jatkuvaa ajan hermolla olemista. Yrittajyy-
dessa kirjoittajaa kiehtoo oman itsenséa pomona oleminen, jatkuva kehittyminen seka luo-

mistyo.

Kilpailija-analyysia tehdessa muiden tdiden ja menestyksen nakeminen antoi uskoa kirjoit-

tajalle, etta han pystyy myts samaan.
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