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Opinnaytetyon tarkoitus oli laatia toimiva liiketoimintasuunnitelma kauneushoitolalle. Opin-
naytetyo tehtiin toimeksiantona kevaalld valmistuvalle kosmetologiopiskelijalle. Kauneus-
hoitola suunniteltiin perustettavaksi Varsinais-Suomeen muutaman vuoden kuluttua.

Aineistona kaytettiin kirjallisuutta yrityksen perustamisesta ja liiketoimintasuunnitelman
tekemisesta seka alan sahkdgisia lahteita. Markkinointitutkimus toteutettiin Internetista saa-
tavien tietojen ja toimeksiantajan haastattelun perusteella. Empiirinen osuus tehtiin haas-
tattelemalla toimeksiantajaa, jotta tulevan yrittdjan nakemykset ja toivomukset voitiin
huomioida. Saatujen tietojen pohjalta luctiin liikeidea, strategia ja liiketoiminnan kaytan-
non toimenpiteet.

Liiketoimintasuunnitelmassa esitelldan muun muassa liiketoiminnan tavoitteet, keinot,
tuotteet, palvelut ja kannattavuus. Liiketoimintasuunnitelmaa varten kehiteltiin sopiva lii-
keidea, analysoitiin toimintaymparistéa ja kilpailijoita, laadittiin markkinointisuunnitelma,
rahoituslaskelmat ja riskikartoitus. Toiminta aloitetaan toiminimelld vuokratuolista, mutta
oma liiketila hankitaan my6hemmin.

Tarkastelemalla Suomen talouteen ja yrittdjyyteen liittyvia tietoja selvisi, ettd talous taan-
tui vuonna 2009 ja on nyt hitaassa nousussa. Ennusteiden mukaan muutaman vuoden
kuluttua voisi olla suotuisa aika perustaa uusi yritys. Kauneushoitolapalveluiden kysynta on
kasvanut huomattavasti 2000-luvulla ja palveluille tulee olemaan kysyntaa jatkossakin —
erityisesti tyburaansa lopettavassa ikaryhmassa.

Toimeksiantaja tulee hytdyntdmaan opinndytetyota perustaessaan yritystd. Markkina-
analyysi ja rahoituslaskelmat vaativat paivitysta ennen toiminnan kaynnistamista. Tulevalla
yrittajalla on hyvat mahdollisuudet onnistua liiketoiminnassaan.
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The purpose of this thesis was to lay a functioning business plan for a beauty salon. The
thesis was commissioned by a cosmetologist student who will graduate this spring. The
beauty salon was designed to be established in Southwest Finland in a couple of years.

The material included literature about establishing a company and drawing up a business
plan as well as electronic sources. Market analysis was carried out using available informa-
tion on the Internet and data from the client interview. The empirical part was conducted
by interviewing the client, so that the future entrepreneur’s views and wishes would be
taken into account. The business idea, strategy and practical measures of the business
were created on the basis of the received data.

The business plan includes the presentation of business objectives, methods, products,
services and profitability. The business plan required making a suitable business idea, ana-
lyzing the business environment and competitors, drawing up a marketing plan and finan-
cial calculations and mapping risks. The business will be launched immediately by renting
a chair but the business premises will be acquired later.

The data related to the Finnish economy and entrepreneurship in Finland showed that the
economy declined in 2009 but is now slowly climbing. According to forecasts, it could be a
favorable time to found a new company in a few years. The demand for beauty salon ser-
vices has increased significantly in the 21* century and there will be demand for these
services in the future, especially in the age group that is retiring.

The client will exploit this thesis when setting up the company. The market analysis and
financial calculations require updating prior to launching the business. The future entre-
preneur has a good chance to succeed in business.

Keywords business plan, beauty care, business idea
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1 Johdanto

1.1 Aiheen kuvaus

Opinnaytetyon aiheena on liiketoimintasuunnitelman laatiminen kauneushoitolalle. Lii-
ketoimintasuunnitelma tulee Varsinais-Suomesta kosmetologiksi valmistuvalle naiselle,
jolle oman yrityksen perustaminen tulee ajankohtaiseksi lahitulevaisuudessa. Toimek-
siantaja halutaan pitada anonyyming, joten hdneen viitataan ldhde- ja tekstiviitteissa

tulevana yrittajana.

Kauneudenhoitoalan tavoitteena on ihmisten ihon ja hiusten hyvinvoinnista huolehtimi-
nen. Tulevaisuudessa paino siirtyy enemman kokonaisvaltaisen kauneuden, terveyden
ja hyvinvoinnin ylldpitoon ja edistémiseen. Kauneudenhoitoala jakautuu kolmeen alaan:
kosmetologiseen hoitotydhon, parturi-kampaamopalveluihin ja maskeeraukseen. (Kau-
neudenhoitoala. 2008.)

Toimeksiantajan ammatillisen suuntautumisen vuoksi téssa opinndytetydssa keskity-
taan kosmetologiseen hoitotydhdn. Tallaisen kauneushoitolan palveluihin voi kuulua
esimerkiksi kasvo-, kasi- ja jalkahoidot, ripsien pidennys, kulmien ja ripsien varjays,
vahaus ja rakennekynsien teko. Opinndytetydssa kehiteltiin liikeidea, jonka suunnitte-
lussa tuli erityisesti huomioida palveluntarjonta, koska kilpailu alalla on kovaa. Opinndy-
tetydn rakenteen suunnittelussa kaytettiin Finnveran tekemaa liiketoimintasuunnitel-

man perusrunkoa (Liiketoimintasuunnitelma. 2001).

1.2 Tavoite ja tarkoitus

Opinnaytetyon tavoite on tehda toimiva liiketoimintasuunnitelma kauneushoitolalle.
Opinnaytety6 on kehittdmishanke, jonka teoreettiseen viitekehykseen kuuluu teoria
liiketoimintasuunnitelman laatimisesta, liiketoiminnan suunnitteleminen seké kauneu-
denhoitoalan ja Suomen taloudellisen tilanteen kuvaaminen. Kehittamisty6 tarkoittaa
tydeldmalahtoista hankkeen kehittamista. Kehittamistyéta voidaan hyoédyntaa liiketoi-
minnassa uusien toimintamallien, tuotteiden, palveluiden tai tyokulttuurin jalostamises-

sa. (Ojasalo & Moilanen & Ritalahti 2009, 15.) Opinndytetyona kehittémishanke on



toimintaa, jossa luodaan uusi toimintatapa esimerkiksi organisaatioon, tydyhteis6on tai
tydskentelytapoihin. Kehittdmishanke voi olla my6s kaytantdjen kehittdmista tai suun-
nittelua. (Opinnaytetyon eri tyypit.)

Liiketoimintasuunnitelma on dokumentti, jolla kuvataan liiketoimintaa. Siina esitellaan
yrityksen perustajat ja suunnitelman sisaltd, joka koostuu yrityksen padamaarista, ta-
voitteista ja keinoista. Liiketoimintasuunnitelmassa kuvaillaan yrityksen palvelut ja tuot-
teet, pohditaan toiminnan kannattavuutta ja yrittdjan resursseja. (Koski & Virtanen
2005, 18.) Opinnadytetyon tuotos on suunniteltu niin, etta liiketoiminta perustettaisiin
Varsinais-Suomessa sijaitsevaan Laitilan kaupunkiin. Kosmetologi tulee tydskentele-
maan itsendisena yrittajana ilman palkkatyolaisia. Kauneudenhoitoalan voimakkaan
kilpailun vuoksi opinnaytetydssa on ehdotettu, ettd yritystoiminta aloitettaisiin niin kut-
sutusta vuokratuolista. Sen ideana olisi kartuttaa asiakaskuntaa, harjoitella yrittajyytta

ja saada kokemusta kosmetologin tydsta.

Kauneudenhoitoalan vuokratuoliyrittajat tydskentelevat yleensa toiminimelld alivuokra-
laisena toisen yrittdjan tiloissa. Vuokratuoliyrittdja maksaa tilan ja laitteiden kaytdsta
vuokraa, mutta voi hankkia tarvikkeensa joko itse tai vuokranantajan kanssa. Vuokra-
lainen maksaa muun muassa yrittdjaelaketta ja muita yrittdjan kustannuksia. (Ammatti-
laishaastattelu: Kampaaja. 2005.) Tama yritystoiminta aloitetaan vuokratuolista, mutta
opinndytetydssa keskitytddn muutaman vuoden padhan, jolloin perustetaan oma liike.
Toisin sanoen yritys perustetaan heti, mutta oma liiketila hankitaan myéhemmin. Opin-
naytetydn varsinaiset laskelmat ja liiketoimintasuunnitelma on tehty omalle yritystoi-
minnalle, joka voitaisiin aloittaa esimerkiksi kolmen vuoden kuluttua vuokratuolitoimin-

nan aloittamisesta.

1.3 Tydn rakenne

Aluksi opinnaytetydssa perehdytadn kauneudenhoitoalaan, koska se antaa paremman
lahtokohdan liiketoimintasuunnitelman laatimiselle. Tietamys kauneudenhoitoalasta,
alan yrittajyydesta ja kehitysndakymista ovat keskeisid, kun suunnitellaan liiketoiminnan
eri osia ja tehddan kannattavuuslaskelmia. Opinndytetydssa tehdaan lyhyt katsaus
Suomen ja hyvinvointipalveluiden talouden kehitykseen sen vuoksi, ettd nahtdisiin
kuinka suotuisa taman hetkinen taloustilanne on uuden yrityksen perustamiselle. Sa-



malla selviad, miten paljon uusia kauneushoitoloita on perustettu ldhiaikoina ja miten
niiden liikevaihto on kehittynyt. Ennen varsinaiseen liiketoimintasuunnitelmaan keskit-
tymista selvitetadn, millaisia ominaisuuksia yrittdjalla tulee olla. Kriteerien pohjalta ana-
lysoidaan toimeksiantajan sopivuutta yrittajaksi. Liiketoimintasuunnitelmassa kasitel-
ldan tulevan kauneushoitolan toimintamallit, tehdaan markkina-analyysi ja selvitetaan
kauneushoitolalle sopivimmat kdytannon ratkaisut. Yritys tarvitsee toimintamalleja,
kuten liikeideaa, toiminta-ajatusta, visiota, arvoja ja strategiaa, kehykseksi, koska toi-
mintamallit ovat yrityksen Kkilpailukeinojen perusta. Toimintamallit ndyttavat suunnan,
johon yrityksen on tahdattava.

Markkinoilla menestymisen edellytyksend on selvittad, millaiseen toimintaymparistoon
yritys on menossa. Sen vuoksi opinndytetydssa selvitettiin Laitilan kaupunkia koskevia
faktoja. Lisaksi opinndytetydssa tehtiin Kkilpailija-analyysi, jotta yrittaja tietaisi, keta
hanella on vastassa. Yritysta perustettaessa tehdaan erilaisia kdytannon asioita, kuten
valitaan sopiva yhtiomuoto, keksitadan yritykselle nimi, etsitddn toimitilat ja valitaan
vakuutukset. Lisdksi yrittdjan pitdd tehda erilaisia ilmoituksia ja toimialan mukaan
hankkia mahdollisesti joitain lupia, ennen kuin yritystoimintaa saa laillisesti aloittaa.
Sen vuoksi opinnaytetydssa on selvitetty, mita ilmoitusvelvollisuuksia valittu yhtiomuoto

ja toimiala aiheuttavat.

Markkinointisuunnitelma on tarkea osa yrityksen perustamista, koska asiakkaat pitaa
saada kiinnostumaan uudesta liiketoiminnasta. Ennen markkinointikeinojen valitsemista
asiakkaat segmentoitiin, jotta osattiin valita sopivat markkinointikeinot. Markkinointi-
keinoina kaytettiin muun muassa hinnoittelua, palveluiden konkretisointia ja erilaisia
markkinointikanavia. Taloussuunnitelmalla selvitettiin, olisiko téllainen liiketoiminta
kannattavaa, miten liiketoiminta rahoitetaan, kuka hoitaa kirjanpidon ja mita veroseu-
raamuksia yritystoiminnasta syntyy. Yritystoiminnan riskit kartoitettiin, jotta niilté osat-
taisiin valttyd. Lopuksi tehtiin SWOT-analyysi, joka havainnollistaa yhteenvedonomai-
sesti tulevan yrittajan ja yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. Ta-
man pohjalta voidaan lopuksi arvioida liiketoimintaa kokonaisuutena ja sitd, kannattaa-

ko liiketoimintaa perustaa.



2 Kauneudenhoitoala

2.1 Kosmetologi ammattina

Kauneudenhoitoala keskittyy ihmisten ihon ja hiusten hyvinvointiin seka yleiseen kau-
neuden ja terveyden yllapitoon. Kauneudenhoitoala jakautuu kolmeen ammattikuntaan
eli kosmetologeihin, parturi-kampaajiin ja maskeeraajiin. Kosmetologi on henkild, joka
on suorittanut kauneudenhoitoalan perustutkinnon. Se on toisen asteen ammatillinen
perustutkinto. Kosmetologi voi laajentaa osaamistaan kosmetologin erikoisammattitut-
kinnolla. Ammattikorkeakoulutasoisiin opintoihin voi jatkaa estenomi-tutkinnolla. (Kau-
neudenhoitoala. 2008.) Estenomin ammatillinen osaaminen ja asiantuntijuus jakautu-
vat kolmeen osa-alueeseen, jotka ovat kauneudenhoitoalan osaaminen, palveluosaa-
minen ja alan kokonaisvaltainen hallinta (Parkkonen 2008, 6). Tassa opinndytety®ssa
keskitytdan vain kosmetologin ty6hon, silla liiketoimintasuunnitelma tulee kauneushoi-
tolalle, jossa kosmetologin tyd on padosassa.

Kosmetologit tydllistyvat yrittdjind ja toisen palveluksessa. Kosmetologit voivat tyds-
kennelld yhdessa esimerkiksi parturi-kampaajien, maskeeraajien, jalkahoitajien ja aro-
ma- ja vybhyketerapeuttien kanssa. Kosmetologit toimivat paaasiassa kauneudenhoito-
alan liikkeissa, mutta myds esimerkiksi kylpyl6issa, sairaaloissa, palvelutaloissa, tavara-
taloissa ja risteilyaluksissa. Kosmetologit voivat myds myyda ja esitella tuotteita, mark-
kinoida, konsultoida, kouluttaa, toimia ammattiopettajina ja neuvontatehtavissa. (Kau-
neudenhoitoala. 2008.)

Kosmetologien palveluntarjontaan kuuluu muun muassa kasvo-, kasi-, jalka- ja kehon-
hoidot seka ehostus eli esimerkiksi kaunistava kosmetiikka. Hoitoihin hyddynnetaan
asiakkaan tarpeen mukaan erilaisia ihon- ja kehonhoitoon kehitettyja tuotteita ja laittei-
ta. Eniten tehdaan kasvohoitoja, kuten ihon puhdistusta, hdyrytystd, hierontaa ja naa-
mioita. Kasihoidot sisaltavat kynsien hoitoa ja koristamista seka kasien kevytta hieron-
taa. Jalkoja hoidetaan hieromalla, ja niiden kovettumia poistetaan liottamalla ja peh-
mentamalla. Kehonhoitoja on monenlaisia, esimerkiksi koko vartalon ihonhoito tai sellu-
liittihoito. Muita palveluita ovat muun muassa ripsien ja kulmien kestovarjays, korvien

rei “itys seka erikoishoidot, kuten lymfa-, vyohyke- tai aromaterapia. (Kosmetologi.)



Hoitojen lisaksi kauneuteen ja terveyteen vaikuttavat terveelliset elédmantavat, joissa
kosmetologit voivat opastaa asiakkaitaan. Kosmetologit tekevat vari- ja tyyli-
analyyseja, jonka pohjalta he neuvovat asiakasta vdrien kaytdssa ja sopivan tyylin
luomisessa. Asiakkaille tehtdvien hoitojen ja neuvonnan lisdksi kosmetologit opastavat
sopivien kotihoitotuotteiden valinnassa. Kauneudenhoitoala on asiakaspainotteinen,
mutta tydhon liittyy myds tydskentelya laitteiden kanssa. Sen vuoksi hyvista viestinta-,
vuorovaikutus- ja asiakaspalvelutaidoista seka vahvasta ammattitaidosta on hyo6tya
tyollistymisessa ja tyéeldmassa. (Kauneudenhoitoala. 2008.)

2.2 Kauneushoitolayrittajyys

Vuonna 2011 Suomen Kosmetologien Yhdistyksessa oli noin 3 400 jasenta. Heista noin
1 200 tydskenteli hoitolayrittajana. Kosmetologit tydllistyvat hyvin liikkeen- tai amma-
tinharjoittajina, mutta toisen palveluksessa tydpaikkoja on niukasti. Todenndkdisesti
tilanne tulee pysymaan muuttumattomana. Ala ty6llistda jatkossakin kysynnan mukaan.
Ihmiset ovat kiinnostuneita ulkonakénsa hoitamisesta, hyvinvoinnistaan ja edustavuu-

destaan tydelamassa. (Kauneudenhoitoala. 2008.)

Kauneushoitolayrittdjana voi toimia joko kokonaan omassa yrityksessa tai toisen ali-
vuokralaisena. Vuokratuoliyrittajyys voisi sopia esimerkiksi vastavalmistuneelle kosme-
tologille, joka hankkii omaa asiakaskuntaa ja haluaa tukea tyohodnsa kokeneemmalta
kollegalta. Alivuokralainen maksaa vuokraa tilojen kdytdsta joko kuukausittain tai vuok-
ra suoritetaan maaratyista viikonpaivista. (Ammattilaishaastattelu: Kosmetologi. 2005.)
Tama pienentad samalla yrityksen aloituskustannuksia, kun vuokralainen saa kayttaa

toisen yrittajan kalusteita ja laitteita.

Oman kauneushoitolan aloituskustannukset ovat 16 000-25 000 euron luokkaa (Kau-
neudenhoitoala. 2008). Koneiden, kalusteiden ja tarvikkeiden osuus on tastd summasta
noin 10 000 euroa. Kaytetyt valineet saattavat olla halvempia. Kauneushoitolaan tarvi-
taan asiakkaan hoitotuoli ja hoitajan tuoli, hdyrylaite ja erilaisia instrumentteja ihon
puhdistukseen seka jalkojen ja kasien hoitoon. Hoitoihin tarvitaan paljon lakanoita ja
pyyhkeitd, joita pestaan jatkuvasti. Halvempia tarvikkeita, kuten pinsetteja, kasvosienia
ja erilaisia siveltimid, tarvitaan useita, koska niita pitaa olla riittdvasti puhtaina ja desin-

fioituna. Kertakayttdvalineista tarvitaan esimerkiksi kasvopaperia, talouspaperia, pum-



pulia ja pumpulipuikkoja. Kosmetiikkaa pitaa olla saatavissa hoitolatydhon ja myyntiin.
(Ammattilaishaastattelu: Kosmetologi. 2005.)

Kosmetologin tyd on kaupallinen ja kasitydmdinen palveluala (Kauneudenhoitoala.
2008). Sen vuoksi kosmetologin on hallittava hoitojen liséksi palveluidensa myynti ja
markkinointi. Markkinointiin kuuluu liiketilan somistaminen ja toiminnasta tiedottami-
nen. Kosmetologin tyéhdn kuuluu lisaksi siivousta, kuten pyykkien ja valineiden pesu,
desinfiointi ja sterilointi. Liiketila tulee myds pitda siistind. (Ammattilaishaastattelu:
Kosmetologi. 2005.) Talousasioista pitdaa huolehtia. Tata varten yrittaja voi ulkoistaa
kirjanpitonsa tai tehda sen itse. Yrittdjan kannattaa olla tietoinen yrityksen taloudesta,
jotta han osaisi suunnitella yrityksen toimintaa ja omaa henkildkohtaista talouttaan

paremmin.

Hyvinvointipalveluita hyddynnetadn vaihtelevasti vuoden aikana. Sen vuoksi on hyva
huomioida, miten tyévoimaa voitaisiin kayttda joustavasti eri aikoina. Heindkuu on hil-
jaista, koska se on suomalaisten suosima lomakuukausi. Kauneudenhoitoalalla ja partu-
ri-kampaamoissa alkuvuosi on myods hiljainen. Lopputalvesta liikuntapalveluille on pal-
jon kysyntda. Kevaallad ja pikkujoulun aikaan kauneudenhoitopalvelut ovat haluttuja.
(Niskanen & Virtanen 2007.)
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Kuvio 1. Hyvinvointipalveluiden kdyttd vuoden sisdlla keskimadrin vuosina 2000-2006 (Palvelu-
alojen toimialakatsaus IV/2006. 2007).



Paivan aikana asiakkaita tulee lahinnd aamulla ja illalla. Paivalla asiakkaiden valilld on
vapaata. Liiketoimintaa aloittaessa voi menna viikkoja niin, etta on yksi asiakas viikos-
sa. Tahan vaikuttaa myds hoitolan sijainti ja hoitovalikoima. (Ammattilaishaastattelu:
Kosmetologi. 2005.) Kuviossa 1 palveluiden kayttéa mitataan vuosiliikevaihdon muu-
toksella. Kauneudenhoitopalveluiden kdyttd on 7 prosentissa alimmillaan tammi- ja
helmikuussa. Kauneudenhoitopalveluiden kayttdé kasvaa kevaan mittaan ja on huipus-
saan toukokuussa lahes 10 prosentissa. Heindkuun jalkeen kauneudenhoitopalveluiden
kysynta lahtee uuteen nousuun ja vylittda joulukuussa 10 prosenttia. Parturi-
kampaamoiden kysynta on hieman tasaisempaa ja vaihtelee hieman 8 prosentin mo-
lemmin puolin. Liikuntapalveluiden kysynta heilahtelee alle 6 prosentista 11 prosenttiin.

2.3 Alan kehitysndakymat

Ihmisten kiinnostus itsensa hoitamiseen lisdantyy, joten kauneudenhoitoalan palvelujen
kysyntd kasvaa. Palvelut todenndkdisesti muuttuvat ja monipuolistuvat hieman. Kau-
neushoitolat lisdavat tarjontaansa erikoistuneita ja laadukkaita kauneudenhoitopalvelui-
ta. Osaaminen siirtyy pelkasta ihonhoidosta ihmisen kokonaisvaltaisen terveyden hoi-
toon. Alan tarjoamien projektiluontoisten koulutusten maara kasvaa. Moniosaaminen
onnistutaan saavuttamaan eri kauneudenhoitoalojen ja asiantuntijoiden ammattitaidon
yhdistamiselld. Verkostoituminen mahdollisesti lisdantyy esimerkiksi koulutusverkkojen

ja ostotoiminnan kautta seka Internetissa. (Kauneudenhoitoala. 2008.)

Asiakkaiden tarpeita huomioiden olisi mielekasta tarjota mahdollisimman monipuolisia
palveluita samassa toimipisteessa. Aukioloaikojen olisi oltava laajat, mutta erityisesti
ilta- ja viikonloppuajoille on kysyntaa. Kauneushoitoloiden on asemoitava palvelunsa,
jotta ne pysyisivat kilpailukykyisind. Ammattilaisten on jatkuvasti pdivitettdva osaamis-
taan erilaisten koulutusten avulla. Alalle tehddan tutkimus- ja kehitystyota, jota am-
mattikorkeakoulututkinto tulee todennakéisesti kasvattamaan. Kauneudenhoitoala kan-
sainvalistyy, mika toisaalta avaa tydllistymismahdollisuuksia ulkomaille. Samalla kieli-
taidon vaatimukset kasvavat, jotta ammattilaiset voisivat seurata alan suuntauksia kan-

sainvalisella tasolla. (Kauneudenhoitoala. 2008.)



3 Suomen talouden vaikutus yrittajyyteen

3.1 Suomen talouden kehitys

Suomen talouden kehitysta tarkastellaan aikavalilla 2008—2012. Taloutta tutkitaan brut-
tokansantuotteen (BKT), tydllisyyden, inflaation, ostovoiman ja kulutustottumusten
kautta. Lopuksi tehdaan katsaus vuoden 2013 talousennusteeseen. BKT mittaa koko-
naistuotantoa, joka saadaan laskemalla eri tuotantoyksikdiden arvonlisdt yhteen (Talo-
ussanakirja: BKT). Kuluttajahintaindeksi kertoo niiden tavaroiden ja palveluiden hinto-
jen prosentuaalisen muutoksen, joita kotitaloudet ostavat. Hintojen kehitys havaitaan
vertaamalla muita vuosia perusvuoteen. (Taloussanakirja: Kuluttajahintaindeksi.)

Taulukko 1. Kansantalouden kehitys 2008—-2012 (Hallituksen esitys eduskunnalle. 2011, 18).

2008  2009* 2010%  2011%*F  2012%*

Bruttokansantuote kiyvin hinnoin. mrd. euroa 185.7 1733 1803 191.5 2002
Bruttokansantuote, madrin muutos, % 1.0 -8.2 36 35 1.8
Tyottdmyysaste, % 0.4 8.2 8.4 1.9 7.6
Tyollisyysaste, % 70.6 68.3 67.8 68.6 69,2
Kuluttajahintaindeksi, muutos, % 41 0.0 1.2 35 3.3

Taulukosta 1 nahdaan, ettéd vuonna 2008 Suomen talous kasvoi yhden prosentin, mut-
ta talouskehitys hidastui niin, ettd vuonna 2009 BKT oli —8,2 %. Talous lahti uudelleen
nousuun vuonna 2010, jolloin talous kasvoi 3,6 %. Nakymat talle vuodelle olivat hyvat,
mutta rahoitusmarkkinoille muodostui epavarmuutta tulevasta talouskehityksesta. Epa-
varmuutta aiheuttivat tietyt euroalueen maat, joiden edellytykset selviytya velvoitteis-
taan olivat huonontuneet. Nama tapahtumat vaikuttivat vuoden 2011 talouskehityk-
seen heikentavasti. Vuoden 2012 BKT:n oletetaan jaavan 1,8 %:iin muun muassa kan-
sainvalisen talouskasvun hidastumisen, investointien vahenemisen ja yksityisen kulu-

tuksen pienenemisen vuoksi. (Hallituksen esitys eduskunnalle. 2011, 17-18.)

Ty6ttdmyys on ollut laskussa vuoden 2010 jalkeen. Vuonna 2010 ty6ttdmyys oli 8,4 %,
ja sen ennustetaan laskevan 7,6 %:iin vuoteen 2012 mennessa. Tyoéllisyyden kasvuun
vaikutti palveluiden ja rakentamisen tuotannon kasvu. Tydllisyys oli 67,8 % vuonna
2010, ja sen odotetaan nousevan 69,2 %:iin vuonna 2012. Teollisuuden tydllisyys pie-

neni, mutta palvelualan tydllisyyden arvioidaan kasvavan, mikd mahdollistaa hitaan



tyollisyyden kasvun. Tyoéllisyyden kasvusta huolimatta, kasvu ei riitd nousemaan vuo-
den 2008 tasolle aikaan ennen finanssikriisia, jolloin tydllisyys oli 70,6 %. (Hallituksen
esitys eduskunnalle. 2011, 18.)

Kuluttajahintaindeksin muutos eli inflaatio on ollut 4,1 % vuonna 2008, mutta se laski
0 %:iin vuonna 2009 ja lahti hitaasti nousemaan 1,2 %:iin vuonna 2010. Sittemmin
inflaatio kasvoi yli 3 %:in ja sen ennustetaan jaavan 3,3 %:iin vuonna 2012. Ulkomai-
nen hintakehitys ja veroperusteisiin tehdyt muutokset aiheuttivat inflaation kasvun.
(Hallituksen esitys eduskunnalle. 2011, 19.) Nopea inflaation nousu heikensi keskipalk-
kaisten tyontekijéiden ostovoimaa vuonna 2011. Kuitenkin palkansaajien yhteenlasket-
tu ostovoima parani 1 %. Palkansaajien yhteenlasketun ostovoiman odotetaan kasva-
van vain 0,1 % vuonna 2012, koska palkkojen ennustetaan nousevan inflaation kanssa

lahes yhta paljon. (Tulo- ja kustannuskehityksen selvitystoimikunta. 2012.)

Kuviosta 2 ilmenee, etta kotitalouksien reaalitulot ovat olleet noin 5 % tasolla vuonna
2004. Reaalitulojen kasvu on heilahdellut paljon ja oli alle 2 % vuonna 2011. Tydllisyy-
den maara on ollut viime vuosina melko vakaa, joten tulot kasvavat palkkojen noustes-
sa. Vuonna 2012 tulojen kasvun ennustetaan jaavan alle 3 %, koska palkkatulojen
kasvu hidastuu. Tulojen kasvun odotetaan nousevan vuonna 2013. (Talouden nakymat
vuosina 2011-2013. 2011, 28.)

Yksityinen kulutus oli melko korkealla eli noin 4 % vuosina 2004—-2007. Yksityinen kulu-
tus laski rajusti vuonna 2008 paatyen —3 %:iin vuonna 2009. Samoihin aikoihin kotita-
louksien saastamisaste oli yli 4 %, mika on korkein tulos noin 20 vuoteen. Vuonna
2010 kulutus Iahti uuteen nousuun. Saastamisaste laski alle 2 % vuonna 2011, jolloin
kulutus nousi noin 3 %:iin. Vuonna 2013 sadstamisasteen ennustetaan olevan noin 1
%. Saastamisasteen on laskettava, koska yksityinen kulutus kasvaa nopeammin kuin
kotitalouksien kaytettavissa olevat reaalitulot. (Talouden nakymat vuosina 2011-2013.
2011, 28.)
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Kotitalouksien® kaytettavissa olevat tulot, kulutus ja saastaminen

mm Saastamisaste
- Kotitalouksien kaytettavissa olevat reaalituiot**
% - Yksityinen kuiutus**
6
4
2
-
: E —
-2
-4
2004 2006 2008 2010 2012

* Kotitaloudet ja kotitalouksia palvelevat voittoa tavoittelemattomat yhteisot.
** Prosenttimuutos edellisesta vuodesta.
Lahteet: Tilastokeskus ja Suomen Pankki.

Kuvio 2. Kotitalouksien kaytettavissa olevat tulot, kulutus ja sadstéminen (Tilastokeskus, teok-
sessa Talouden nakymat vuosina 2011-2013. 2011, 28).

Nordean mukaan euroalueen velkakriisin aiheuttaman epavarmuuden vuoksi euroalu-
een talous on taantumassa. Tama vaikuttaa myds Suomeen, minka johdosta Suomen
talous hidastuu vuonna 2012. Suomen tavaravienti kohdistuu paaasiassa Eurooppaan,
minka tahden Suomen vientiteollisuus karsii euroalueen ongelmista. Muualla maailmas-
sa kauppa on nousujohteista. Sen vuoksi taantumasta ei tule syva ja se jaa myds ajalli-
sesti lyhyeksi. Vuoteen 2013 mennesséa talouden odotetaan nousevan 1,5 % kasvuun.
(Sorjonen 2011.)

3.2 Hyvinvointipalveluiden talouskehitys

Palvelualojen kehityksessa tarkastellaan yleisesti palvelualojen kannattavuutta, hyvin-
vointipalveluiden maaran kehitystd, liikevaihdon muutosta sekd palveluiden kdayton
vaihtelua. Kuviosta 3 nahdaan, etta palvelusektorin kannattavuus on ollut muihin suu-
riin sektoreihin eli tehdasteollisuuteen ja rakentamiseen verrattuna huomattavasti kan-

nattavampaa vuodesta 1975 vuoteen 2010. 2000-luvulla palvelualojen kannattavuus on
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heilahdellut 10 prosentista 13 prosenttiin. Vastaavasti tehdasteollisuuden kannattavuus

on ollut 4-13 prosenttia ja rakentamisen noin 3-9 prosenttia.

Toimialojen kannattavuus

—Tehdasteollisuus —Rakentaminen Palvelut

Ny

_2 1 1 1 1
19752 1980 1985 1990 1995 2000 2005 2010
Toimintaylijagama/tuotos
Lahde: Tilastokeskus.

N\

Kuvio 3. Toimialojen kannattavuus (Tilastokeskus, teoksessa Talouden nékymat vuosina 2011-
2013. 2011, 25).

Hyvinvointipalveluihin keskittyneitd yrityksia on perustettu paljon ainakin 2000-luvun
ensimmaisella puoliskolla (kuvio 4). Uusien yritysten syntyyn ovat vaikuttaneet elinta-
son nousu, ihmisten kiinnostus omaa hyvinvointiaan kohtaan seka maksukykyiset suu-
ret ikaluokat (Niskanen & Virtanen 2007). Tilastokeskuksen mukaan ikaantyvien maara
Suomessa kasvaa. Vuonna 2010 yli 65-vuotiaiden osuus vaestdsta oli noin 18 prosent-
tia, kun vuonna 2020 tdman ryhman osuus arvioidaan olevan 23 prosenttia. Ikaryhman
kehitysta voidaan verrata 15-64-vuotiaiden ryhmadan, jonka maara oli 66 prosenttia
vuonna 2010 ja maaran ennustetaan olevan 60 prosenttia vuonna 2020. Vaestén 0-14-

vuotiaiden osuus tulee pysymaan noin 15-16 prosentissa. (Vaestd. 2009.)
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Lukum aaran vuosimuutos, %

2000 200 2002 2003 2004 2005

Parturit ja kampaamot (TOL 93021)
W Urheiluun liittyvéin toiminnan yritykset (TOL 926)
B Kauneushoitolat (TOL 93022)

| Ahde: Tilastokeskus

Kuvio 4. Hyvinvointipalvelualan yritysten maaran kehitys 2000-2005 (Palvelualojen toimialakat-
saus IV/2006. 2007).

Kuviosta 4 havaitaan, etta vuosien 2000—-2005 valilld on perustettu eniten kauneushoi-
toloita, silla niiden maara on noussut 5 prosentista lahes 11 prosenttiin. Parturikam-
paamoiden maara on kasvanut alle 2 prosentista noin 2,5 prosenttiin. Kasvu on ollut
vahaistd, koska parturi-kampaamoita oli saatavilla jo laajasti eli seitsenkertaisesti kau-
neushoitoloihin nahden (Niskanen & Virtanen 2007). Urheiluun liittyva toiminta on puo-

lestaan laskenut merkittavasti 7 prosentista 3 prosenttiin.
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Parturit ja kampaamot (TOL 93021)
—— Urheiluun liittyva toiminta (TOL 926)
— Kauneudenhoitopahvelut (TOL 93022) Lahde: Tilastokeskus

Kuvio 5. Hyvinvointipalveluiden liikevaihdon kehitys 2001-2006 (Palvelualojen toimialakatsaus
1V/2006. 2007).
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Kauneushoitolat ja parturi-kampaamot ovat padosin yhden ihmisen yrityksia ja liikunta-
palveluiden parissa tydskentelee keskimddrin kolme ihmista (Niskanen & Virtanen
2007). Kuviosta 5 nahdaan, ettéd kauneudenhoito- ja liikkuntapalveluiden liikevaihto on
kaksinkertaistunut 2000-luvun ensimmaiselld puoliskolla. Kauneudenhoitopalveluiden
liikevaihto on kasvanut 5 prosentista lahes 25 prosenttiin vuosina 2001-2006. Samassa
ajassa liikuntapalveluiden liikevaihto on noussut 5 prosentista noin 17 prosenttiin. Par-
turi-kampaamoiden liikevaihto on pysynyt noin 5-9 prosentissa.

4 Soveltuvuus yrittajaksi

Yrittdjan ominaisuuksien merkitys korostuu pk-yrityksissa. Joissain tapauksissa luon-
teenpiirteilld on jopa enemman merkitystd kuin ammattitaidolla ja kokemuksella. Yritta-
jan on oltava ahkera, paattavadinen, peraanantamaton, rohkea, joustava ja kunnianhi-
moinen. Hanelld on oltava hyva stressinsieto- organisointi- ja ongelmienratkaisukyky.
Lisdksi tarvitaan viestintataitoja seka osaamista muun muassa markkinoinnista, kirjan-
pidosta, verotuksesta ja sopimusasioista. Yrittajaa kuvataan lukemattomilla adjektiiveil-
la ja ominaisuuksilla, eikéd kukaan tayta kaikkia kriteereitd. Tietyilla toimialoilla toiset
ominaisuudet ovat tarkeampia kuin toiset, jotta yrittdja menestyisi. Kun yritystoiminta
kasvaa tiettyyn pisteeseen, yrittdjan ammatillinen osaaminen astuu suurempaan rooliin
kuin hanen henkilékohtaiset ominaisuutensa. (Cartwright 2008; Meretniemi & Yl6nen
2009, 10-11).

Luonteenpiirteiden lisaksi yrittajélla on oltava valmius tehda pitkia tyopaivia. Yrittajan
on annettava tydpanokseen kaikkensa, kun palkansaajana riittaa, etta suoriutuu hyvin
omista tehtdvistaan. Erityisesti vaikeina aikoina paattavaisyyden ja peraanantamatto-
muuden merkitys korostuu. Silloin yrittdjan on sitouduttava laatimaansa strategiaan.
(Cartwright 2008.) Yrittajan taustan, elamantilanteen ja henkilétekijoéiden on sovittava
yhteen, jotta yritystoiminnan perustaminen onnistuisi. Taustalla voi olla osaamista
koulutuksen tai tydkokemuksen kautta, tuttuja roolimalleja tai lapsuudenperhe, jolla on
ollut yritys. Aiemmin mainituista henkilotekijoistd yrityksen toimialalle tarkeimmat on
omattava. Eldmantilanne on liséksi huomioitava. (Raatikainen 2011, 42.) Elamantilan-

teessa huomionarvoista on muun muassa sen hetkinen taloudellinen tilanne ja erityi-
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sesti perhe-eldman sovittaminen yhteen yrittajyyden kanssa. Yrittajalla pitaa olla lisaksi
valmius paivittaa koulutusta ja mahdollisesti laajentaa ja yllapitaa kielitaitoa.

Toimeksiantajan soveltuvuutta kauneudenhoitoalan yrittajaksi puoltaa se, ettda han on
rauhallinen, asiakaslahtbinen ja ystavallinen. Tydssa ollaan tiiviissa asiakaskontaktissa,
joten on tarkedd, ettd asiakas tuntee olonsa hyvaksi. Tuleva yrittdja on taiteellinen ja
hanelld on hyvat kddentaidot. Kauneudenhoito on kasitydmainen ala, jossa pikkutark-
kuus ja luovuus ovat toisinaan valttamattomid. Esimerkiksi irtoripsien laitto vaatii tark-
kuutta ja ehostus nakemysta varienkdytosta ja niiden yhteen sommittelusta. Tuleva
yrittdja tulee yrittadjaperheestd, joten han tuntee yrittdjaelamaa ja tietda, mita se vaatii.

5 Liiketoimintasuunnitelma

5.1 Liiketoimintasuunnitelman periaatteet

Liiketoimintasuunnitelma on kirjallinen dokumentti, jossa esitelldan yritys ja sen toimin-
ta. Yrittaja voi kayttaa liiketoimintasuunnitelmaa omana tydkalunaan, jonka avulla han
arvioi liikeideaa, tekee paatoksia ja kehittda toimintaa. Liiketoimintasuunnitelma voi-
daan esitella asiakkaille, rahoittajille ja muille sidosryhmille. Dokumentissa kasitelldan
yrityksen visio ja strategia seka toteutus resurssien, tavoitteiden ja menetelmien poh-
jalta. Suunnitelmassa on huomioitava lisaksi markkinat, kilpailijat, rahoitus ja uhat.
(Puustinen 2006, 59-60; Raatikainen 2011, 42.)

Liiketoimintasuunnitelma voi koostua esimerkiksi tiivistelmastd, markkina-analyysista,
yrityksen kuvauksesta, rahoitussuunnitelmasta ja riskianalyysista. Tiivistelma sisallyte-
taan liikketoimintasuunnitelman alkuun kansilehden ja sisdllysluettelon kanssa. Tiivistel-
man tarkoitus on herattaa lukijan kiinnostus, minka vuoksi siihen laitetaan vain oleelli-
nen. Naitd asioita ovat esimerkiksi yrityksen perustiedot, kuten yritysmuoto, toimipaik-
ka, tulevaisuus, yrittajan osaaminen ja kokemus, liikeidea, kilpailuedut, yrityksen omis-
tuspohja, rahoitustarve seka lyhyt analyysi markkinoista. (Puustinen 2006, 61-62.)

Liiketoimintasuunnitelman muita osia kasitelldan seuraavissa luvuissa.
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Liiketoimintasuunnitelmaa tulisi pdivittaa sitéa mukaan, kun yritys kehittyy. Ajantasaisel-
la suunnitelmalla pystytdan havaitsemaan muutokset ja reagoimaan niihin, mika auttaa
yrityksen heikkouksien parantamisessa. Suunnitelma helpottaa my®s ydinosaamisen
tunnistamisessa ja siirtda ndin yrittdjan huomion oikeisiin kohteisiin. Aloittava yrittdja
keskittyy resurssien kasaamiseen, kuten rahoitukseen ja henkilostén palkkaamiseen.
Liiketoimintasuunnitelmassa eri osa-alueille laaditaan tavoitteet, jotka aikataulutetaan.
Tama auttaa samalla riskien hallinnassa, silla eri tapahtumien todenndkdisyys punni-
taan ja laaditaan suunnitelmat eri tilanteiden varalle. Valmista liiketoimintasuunnitel-
maa kdytetaan valitavoitteiden mittaamiseen ja mahdollisesti toiminnan korjaamiseen.
(Koski & Virtanen 2005, 20-21.)

Kauneushoitolan perustaminen
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‘ | A
. -
S e Vakuutukset
Yrityksen . oitus Pankkiasist
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Kuvio 6. Prosessikaavio kauneushoitolan perustamisesta.

Liitteessa 1 on prosessikaavio (kuvio 6), jossa on havainnollistettu missa jarjestyksessa
liiketoimintasuunnitelman eri toimenpiteet tulisi tehdd, kun perustetaan kauneushoito-
laa. Tydkalu on tarkoitettu tulevan yrittajan avuksi, kun han tekee yrityksen perustami-
seen liittyvia toimia. Seuraamalla prosessikaaviota, asiat tulee hoidettua oikeassa jar-

jestyksessa, jottei yrittdja sulje pois esimerkiksi starttirahan saamisen mahdollisuutta
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tai unohda vaadittuja ilmoitusasioita. Prosessikaaviossa kasitelldan rahoituksen hank-
kiminen, yrityksen rekisterdinti, liiketilan hakeminen, markkinointi ja hankinnat. Naiden

toimien jalkeen voidaan kaynnistaa liiketoiminta

5.2 Toimintamallit

5.2.1 Liikeidea

Liikeidea on yritysideasta kehitelty kuvaus yrityksen toiminnasta. Yritysidea on laajempi
kasitys siitd, mihin yrityksen synty ja olemassaolo tukeutuu. Liikeidea selittaa tarkasti,
mitd, kenelle ja miten. Liikeidea siis madrittelee tarjottavat tuotteet ja palvelut, poten-
tiaaliset asiakasryhmat ja tavan, jolla palvelu tai tuote tuotetaan, toimitetaan ja myy-
daan asiakkaalle. Liikeidean avulla saadaan menestyva ja kannattava yritys. Samalla
likeidea auttaa toiminnan suunnittelussa ja ohjaa toimintaa. (Meretniemi & Yl6nen
2009, 19.)

Liikeideamallia (kuvio 7) voidaan hyoddyntaa yritystoiminnan kokonaisuuden hahmotta-
misessa. Kuviossa on aiemmalle mitd, kenelle, miten -ajattelun liséksi imago eli mieli-
kuva yrityksesta seka asiakkaan tarve tai hyoty. Yrityksen hyoty asiakkaalle on yrityk-
sen olemassaolon syy. Yritysimago muodostetaan asiakkaiden mukaan, sillad asiakkaille
halutaan antaa mielikuva, joka vetda puoleensa tiettyja asiakasryhmid. Taman vuoksi
on tarkeda tuntea omat asiakkaansa ja tavoitettava heidat. Toimintatapoihin kuuluu
esimerkiksi markkinointi, tuotanto, henkildsto ja taloushallinto. (Raatikainen 2011, 39.)

Kuvio 7 havainnollistaa, etté kauneushoitolan palveluita tarvitaan ensisijaisesti, koska
ymparistd on muuttunut ulkondkdkeskeisemmaksi ja ihmiset haluavat antaa itsestaan
edustavan vaikutelman. Ihmiset haluavat lisaksi hemmotella itseddn, jolloin he sallivat
niin sanotusti ylimadrdiset menoerat. Hoitoja saatetaan tarvita myds terveyssyiden

vuoksi esimerkiksi aknen hoitoon ja ndin arpien ehkaisyyn.

Ehdotan, etta kauneushoitolan imagolla haluttaisiin viestittda asiakaskeskeisyytta, laa-
tua, joustavuutta ja kiireettdmyytta. Hoitoja ei tietenkaan voida suorittaa ilman asia-
kaskontaktia, mutta tarkoituksena olisi olla myds henkisesti mukana palvelussa. Tyon
on oltava laadukasta, jotta asiakas haluaa tulla kauneushoitolaan kerta toisensa jal-
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keen. Joustavuus on olennaista, kun asiakkaat yrittdvat sovittaa hoitoaikoja kalente-

reihinsa. Asiakkaat tulevat hoitolaan hemmoteltaviksi, joten kiireisenakin aikana asiak-

kaalle tulisi pystya luomaan illuusio kiireettémasta ymparistosta.

Tarve/ hyodty
asiakkaalle
« hoidot ja ehostukset
arkeen ja juhlaan
« hemmottelua
»ymparistin muodos-
\ tama ulkondkipaine

e

Imago
= asiakaskeskeinen
* laadukas tyd
= joustava palvelu
= kiireetdn ymparistd

Tuotteet ja palvelut

Asiakasryhmat
= ulkondkdtietoiset = ihonhoito
nuoret naiset = hieronta
« varakkaammat keski- = ripsien pidennykset ja
ikdiset naiset varjdys
* pienimuotoisesti = sokerointi
miehet ja vanhukset * lahjakortti

viikonloppuisin

Toimintatavat
= aukiolo ajanvarauksella, myds iltaisin ja

* hoidot kauneushoitolan tiloissa, mutta myas
asiakkaan luona esimerkiksi naistenilta

» asiakasrekisterin pitdminen

»yhteistyd esimerkiksi parturi-kampaamon kanssa )

Kuvio 7. Kauneushoitolan liikeideamalli (mukaillen Raatikainen 2011, 39).

Kauneushoitolan palveluntarjontaan kuuluisi kasvo-, kasi- ja jalkahoitoja (kuvio 7).

Kasvohoitoja on erilaisia, kuten tavallinen ihonpuhdistus ja taydellinen kasvohoito eli

ihonpuhdistuksen lisaksi jokin erityishoito asiakkaan tarpeiden perusteella. Jalkahoitoja

tarjotaan tunnin ja puolentoista tunnin mittaisina. Hoitolassa tehtaisiin myds vartalohoi-

toja, kuten kuumakivihierontaa, ripsien ja kulmien varjaystd, ripsien pidennysta seka

karvanpoistoa sokeroimalla. Laitehoitoihin sisaltyisi timanttihiontaa ja ultradanipuhdis-

tusta. Palveluihin mahdollisesti lisatdan rakennekynsien teko ja ehostus. Ehostus koos-

tuisi arki- ja juhlameikin tekemista ja meikkaamisen opastuksesta. Juhlameikkid voi-

daan tarvita esimerkiksi haihin. (Tuleva yrittaja 2012.)
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Kauneushoitola kayttdisi eri tuotesarjoista kahta eri sarjaa myyntiin ja hoitoihin. Kal-
liimpana vaihtoehtona olisi Sothys ja edullisempana olisi Ella Baché. Ella Bachéta kay-
tettdisiin asiakkaiden vartalo- ja kasihoitoihin. Jalkahoitoihin kaytettdisiin Camillen 60 -
tuotteita. Ripsien pidennykset tehtaisiin JB lashes -tuotteilla, ripsien ja kulmien varjayk-
set Refectocil-tuotteilla. Sokerointiin hyddynnettaisiin Pandhy’sia. Mahdollisiin meikkei-
hin kaytettaisiin Artdecoa ja kynsiin Alessandroa. (Tuleva yrittdja 2012.)

Hoitolan kannattaa differoida palvelunsa, koska kilpailua on paljon. Tuleva yrittaja voisi
erikoistua esimerkiksi hierontaan, joka on hanen vahvuutensa. Hoidot tehdaan paaasi-
assa kauneushoitolan tiloissa, mutta ehdotan, etta tilauksesta kosmetologi voisi menna
asiakkaan tiloihin esimerkiksi naisteniltaan. Tasta veloitettaisiin palveluiden hinnan li-
saksi matkakustannukset. Asiakkaan tiloissa voidaan tehda esimerkiksi kasvonaamioita,
meikkeja, ripsien varjdystd ja muuta vastaavaa, jota varten ei tarvita suuria laitteita

mukaan.

Asiakasryhmiin kuuluu itsestdan huolehtivat ihmiset. Hoitoja ostavat padasiassa naiset,
mutta miehille voidaan markkinoida parranajoa ja jalkahoitoja. Nuorille naisille voidaan
suunnata erityisesti puhdistavia kasvohoitoja, irtoripsien kiinnitysta seka kulmien muo-
toilua ja varjdysta. Varakkaammille keski-ikdisille naisille voidaan kohdentaa esimerkiksi
kiinteyttavia kasvohoitoja, ripsien ja kulmien varjdysta seka jalkahoitoja. Kauneushoito-
lalta voi ostaa myos lahjakortteja, jolloin asiakkaana ei olekaan valttamatta asiakas-

segmenttiin kuuluva henkil®.

Kauneushoitola aloittaa toimintansa vuokratuolista. Oman liikkeen perustamisen jal-
keen liike on auki ajanvarauksella arkisin, viikonloppuisin ja iltaisin. Yrittdja pitaa asia-
kasrekisteria, josta selvida asiakkaalle tehdyt hoidot ja hoidon tulos. N&in yrittdja osaa
ennalta varautua hoitoihin ja vertailla tuloksia. Sen pohjalta kosmetologi voi esimerkiksi
vaihtaa hoitoa asiakkaalle sopivampaan hoitoon, ellei aiempi hoito tuottanut taysin toi-
vottua tulosta. Rekisteriin voidaan kirjata my6s asiakkaan mahdolliset menot esimer-
kiksi lomat, koska silloin yrittdja muistaa kysya miten loma meni ja asiakas kokee, etta
han on tarked (Tuleva yrittdja 2012). Kauneushoitola voitaisiin perustaa joko omaan
liiketilaansa tai esimerkiksi parturi-kampaamon yhteyteen.
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5.2.2 Toiminta-ajatus

Toiminta-ajatus on yrityksen olemassaolon syy ja kertoo, milla toimialalla se kilpailee.
Toiminta-ajatuksen on pystyttdva ohjaamaan toimintaa, koska téman ajatuksen vuoksi
yritys on syntynyt. Toiminta-ajatus on suhteellisen pysyva, ja hyva toiminta-ajatus sai-
lyy yrityksen koko elinajan. Se ei kuitenkaan tarkoita sitd, ettei yritys voisi vaihtaa toi-
minta-ajatustaan havaitessaan paremman, mutta loistavana toiminta-ajatusta voidaan
pitaa silloin, kun se kestaa ilman tarvetta vaihtaa toiseen. Tallainen idea kannustaa
jatkuvaan kehitykseen ja saa tavoittelemaan jotain, jota ei voi ehka kokonaan edes
saavuttaa. (Kamensky 2008, 71-72; Missio ja visio.)

Tarkeaa on ottaa huomioon toimialan rajaus, nakdkulma toimialan maarittelylle ja mi-
ten sidosryhmat, kuten asiakkaat, omistaja ja henkilostd huomioidaan. Toiminta-
ajatuksessa pitdisi voida yhdistaa jarki ja tunne. Toimialaa voi rajata esimerkiksi tuot-
teiden, teknologian, asiakkaiden, tarpeiden, markkinoiden ja oman osaamisen avulla.
Suppea toiminta-ajatus ohjaa toimintaa hyvin, mutta sitd pitda paivittda usein ja mah-
dollisuudet ja uhat saattavat jaada huomaamatta. Suppean toiminta-ajatuksen on olta-
va riittdvan tarkka, ettei se rajoita toimintaa. Liian laaja toiminta-ajatus on kyvytdn
ohjaamaan toimintaa. Toiminta-ajatuksen onnistumiseksi henkildstén ja johtajien pitaa
tuntea toiminta-ajatus ja noudattaa sitd. Kun henkildsté kokee tekevansa jotain arvo-
kasta, se jaksaa tahdata korkealle ja kehittaa toimintaa. (Kamensky 2008, 71-73; Mis-
sio ja visio.) Kauneushoitolan toiminta-ajatuksena on auttaa asiakasta saavuttamaan
kokonaisvaltainen kauneus, terveys ja hyvinvointi. Asiakkaan halutaan rentoutuvan ja

nauttivan hoidoista.

5.2.3 Visio

Visio on yrityksen tulevaisuudenkuva. Visio nayttaa tavoitetilan, jollaiseksi yritys halu-
taan muuttaa. Tavoitteessa halutaan olla yleensa noin kolmesta viiteen vuoden kulut-
tua. Vision on tarkoitus ohjata yrityksen toimintaa, jolloin se johtaa haluttuihin tulok-
siin. Selked, innostava visio voi liiketoimintasuunnitelman osana parantaa mahdolli-
suuksia saada esimerkiksi rahoitusta aloittelevalle liiketoiminnalle (Meretniemi & Ylénen
2009, 29). Epasopiva visio voi johtaa kilpailukyvyn menettéamiseen. (Pitkamaki 2000,
86—-87; Visiosta kaytantdon. 2007.)
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Visio auttaa ymmartamaan tarkeimpia ymparistbmuutoksia, mika selkiyttaa vision ja
strategian valista suhdetta. Samalla se laittaa asiat tarkeysjarjestykseen ja auttaa ajoit-
tamaan toimenpiteet sopivaan hetkeen. Visio auttaa lI6ytamaan sopivimmat kilpailustra-
tegiat. Hyvalla visiolla strategiat saadaan toteutettua, koska se saa yrityksen kaikki
tyotekijat sitoutumaan strategiaan, siirtda huomion olennaiseen ja vakuuttaa sidosryh-
mid. (Kamensky 2008, 86—87.)

Kauneushoitolalsabella
Laadukasta hoitoa

Kuvio 8. Kauneushoitola Isabellan visio.

Vision tulee olla konkreettinen, jotta sité voidaan noudattaa. Aikarajan asettaminen
helpottaa huomaamaan millaisia muutoksia visiolla on saatu aikaan, ja silloin muutok-
set ovat myds mitattavissa. Tavoitteen on oltava selked suunnanndyttdja ja sen on
luotava edellytyksia menestyvalle liiketoiminnalle. Tavoite pitda asettaa korkealle, mut-
ta kuitenkin niin, ettd se on saavutettavissa. (Visiosta kaytantédn. 2007.) Kauneushoi-
tolan visio on vuokratuolitoiminnan aikana tulla tunnetuksi Laitilan alueella ja koota
riittdva asiakaskunta. Kauneushoitola haluaa erottua laadulla (kuvio 8). Téman saavu-
tettuaan noin kahden tai kolmen vuoden kuluttua kauneushoitola siirretdéan omaan
liiketilaan. Kauneushoitolan visio on tietad asiakkaan tarpeet ja tayttda ne alueen par-

haalla laadulla.

5.2.4 Arvot

Arvot ovat periaatteita, jotka ohjaavat toimintaa. Arvot ovat pysyvia ja riippumattomia
ajasta ja paikasta. Organisaatiolle arvot ovat sisdisesti oleellisia, siksi ne maardytyvat
yrityksen sisalta eikd ulkoa. On erittdin tarkeda, etta yrityksen johto ja henkildsté nou-
dattaa asetettuja arvoja. Perusarvoja on 2—10, yleensa nelja. Arvot on laitettava tarke-
ysjarjestykseen, koska niitd on useita. Arvoja noudatetaan, vaikka siita olisi hetkellisesti
haittaa tai vaikka niiden noudattamatta jattamisesta olisi hetkellisesti hydtya. Arvot
valitaan niin, ettd ne sopivat yhteen yrityksen strategian, toiminta-ajatuksen ja vision
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kanssa. Eniten kaytettyja arvoja ovat asiakaslahtoisyys, kehittyminen, yksilén kunnioit-

taminen, tuloksellisuus ja yhteistyd. (Kamensky 2008, 78—79; Missio ja visio.)

Kauneushoitolan arvoihin kuuluvat
e asiakaslahtoisyys
e asiakkaan arvostaminen
e asiantuntijuus
e luotettavuus
e ympariston viihtyvyys

e laadukas hoito

Kuten edellda on mainittu, asiakaslahtdisyys on tarkedd, koska hoitoty6ssa ollaan tiiviis-
sa asiakaskontaktissa. Huono palvelu tarkoittaa asiakkaiden lahjoittamista kilpailijalle.
Asiakkaan halutaan tuntevan itsensa arvokkaaksi. Asiakkaan halutaan kokevan, etta
han ansaitsee hemmottelua ja tuntee itsensa kauniiksi ja terveeksi. Palvelut suunnitel-
laan asiakkaan mukaan niin, etta asiakas saa siita itselleen parhaan hyodyn. Asiakkai-
den ansiosta yritystoiminta on olemassa, joten asiakkaan etu on yrityksen etu. Kosme-
tologin asiantuntijuus on toiminnan menestyksen tae. Asiakkaiden halutaan luottavan
yrittdjan asiantuntijuuteen ja taitoihin. Viihtyisa ymparistd on osa palvelukokonaisuutta.
Rentouttavassa ymparistdssa asiakas voi nauttia hoidoista ja tuntea itsensa virkisty-
neeksi ldhtiessaan. Laadukas hoito on keskeinen arvo, mutta myds tdman kauneushoi-

tolan tarkea kilpailutekija. (Tuleva yrittaja 2012.)

5.2.5 Strategia

Strategia kasitteena tarkoittaa yrityksen punaista lankaa tai juonta. Strategia kertoo,
miten yrityksen nykytilasta paasee tavoitetilaan. Strategia on pitkan aikavalin suunni-
telma. Yleensa se tahtaa tavoitteensa noin kolmesta viiteen vuoden paahan. (Strategi-
an kasitteestd.) Strategiaa tarvitaan kilpailun vuoksi, koska suunnitelmallisella toimin-

nalla yritys voi parjatéa markkinoilla (Kamensky 2008, 17).

Sopivan strategian luominen edellyttdad, ettd ensin tutustutaan tulevan yrityksen toimi-
alaan ja ymparistdn olosuhteisiin. Kilpailija-analyysilla arvioidaan kilpailijoiden vahvuu-
det ja heikkoudet. Saatujen tietojen pohjalta on mahdollista tehda strategia, jolla on
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selkea kilpailuetu. Toisin sanoen ympariston rakenne maarittelee yrityksen strategian.
Tyypillisesti yritys voi saada kilpailuetua, jos sen palvelut eroavat muiden palveluista,
jolloin hinnat ovat korkeat tai silloin, jos yritys kayttaa alhaisia hintoja. (Kim & Mau-
borgne 2009.)

Strategiaa tarvitaan ympariston rakenteen lisdksi toimintaympariston muutosten hallit-
semiseen. Ymparistoa voi hallita sopeutumalla siina tapahtuviin muutoksiin. Tama edel-
lyttaa, etta tapahtuvia muutoksia on seurattava ja seurauksia on analysoitava ja ennen
kaikkea omaa toimintaa on muutettava ympariston muutosten mukana. Muita keinoja
ymparistdn hallitsemiseen on ympariston muokkaaminen ja siihen vaikuttaminen seka
oman toimintaymparistdn valitseminen. Yritykset voivat muun muassa luoda asiakkaille
tarpeen seka vaikuttaa kilpailijoiden ja viranomaisten toimintaan. Ne tekevat valintoja
koskien tuotteita, markkinoita ja kilpailulajia. Tallaisella aktiivisella ja aloitteellisella ta-

valla yritys voi luoda oman tulevaisuutensa. (Kamensky 2008, 19-20.)

Yrityksen ulkoisen ymparistdn lisdksi sen sisdiselld ymparistolld on vaikutus yrityksen
menestykseen. Yrityksen omistajien, johdon ja tydntekijdiden tulee olla samoilla linjoilla
muutostarpeista. Osaamisen pitda pysya sopivalla tasolla, silla toisinaan uutta osaamis-
ta tarvitaan nopeammin kuin sitd pystytaan hankkimaan. Lyhyen tahtdimen tulosten
saavuttamisen ohella toiminnan pitkdjanteisyys yrityksen tulevaisuuden takaamiseksi

on arvokasta. (Kamensky 2008, 21.)

Ennen varsinaisen yrityksen perustamista, sen strategiaan kuuluu asiakaskunnan ja
kokemuksen hankkiminen vuokratuolilla. Kilpailijoista on tarkoitus erottua laadulla ja
tarjoamalla asiakkaiden eniten haluamia palveluita asiakaskeskeisessa ja kiireettomassa
ymparistdssa. Yrittdjan oman osaamisen vuoksi yrityksen kannattaisi erikoistua hieron-
taan, jotta palvelut poikkeaisivat kilpailijoista jonkin verran. Yrittaja kdy saanndllisesti
koulutuksissa laadun yllapitamiseksi ja jotta kaytetyt tekniikat olisivat tata paivaa. Hie-

rontaa kannattaisi mahdollisesti opiskella syvemmin.

Yritys toimii keskustassa yrittdjan asunnosta erillisessa liiketilassa ja mahdollisuuksien
mukaan yhteistydssa parturi-kampaamon kanssa. Kilpailijat toimivat l1dhinna kotonaan,
joten erillisen liiketilan toivotaan miellyttavan asiakasta siksi, ettei asiakkaan tarvitse
tulla toisen kotiin. Lisdksi keskustassa voi hoitaa samalla kdaynnilla kaikki muut mahdol-
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liset ostokset ja asioinnit. Yritys halutaan pitda auki asiakkaan tarpeiden mukaan, mika
onnistuu helposti ajanvarauksella. Erillisessa liiketilassa tydskentelevilld on padosin ly-
hyet aukioloajat, mika on etu talle yritykselle. Kauneushoitolan strategiaan kuuluu li-
saksi markkinointiin keskittyminen. Yritykselle perustetaan ehdottomasti Internet-sivut
ja Facebook-tili. Naita ei ole kuin muutamalla kilpailijalla, mika on hyva kilpailuetu. Li-
saksi yrityksen palvelut konkretisoidaan asiakkaille, jolloin palveluiden ostokynnys pie-

nenee. Taman on huomannut ainoastaan yksi tutkimani kilpailija.

5.3 Markkina-analyysi

Markkina-analyysilla selvitetaan tulevan yrityksen toimialan tilanne ja kilpailijat. Liike-
toimintasuunnitelma kannattaa aloittaa tallaisesta laajasta kokonaisuudesta, jotta nah-
daan, onko toimialalla tilaa uudelle yritykselle. Markkina-analyysissa arvioidaan toimi-
ala, asiakkaat, kilpailijat, toimintaymparistd ja markkinoille tuloa rajoittavat esteet, ja
se aloitetaan toimialan kuvauksella. Toimialasta esitelldadn koko, rakenne, kannatta-
vuus, kasvu ja kausivaihtelu. Alan trendit ja tulevaisuudenndkymat on hyva lisata.
Markkinoille tuloa rajoittavia esteita voivat olla esimerkiksi suuret alkuinvestoinnit, kon-
servatiiviset asiakkaat, vaikea hintakilpailu tai alalla jo olevien yritysten luja ja vakaa
markkina-asema. (Puustinen 2006, 62—-64.) Toimialaa on esitelty tarkemmin luvuissa
kauneushoitolayrittdjyys, alan kehitysnakymat ja hyvinvointipalveluiden talouskehitys.
Laitilaan perustettavan kauneushoitolan markkinoille tuloa hankaloittaa kilpailijoiden

paljous.

5.3.1 Toimintaymparisto

Yrityksen toimintaymparistd koostuu sen makroymparistdsta. Ulkoiseen eli makroympa-
ristddn kuuluu demografinen, taloudellinen, tekninen, poliittinen ja kulttuurinen ympa-
ristd. Asiakaskunnan kannalta demografinen ymparistd on tarkea tekija, silla se kertoo
alueen vaestoon liittyvat muuttujat. Demografisia tekijoita ovat esimerkiksi vaestdn
maara ja tiheys, ikd-, sukupuoli- ja koulutusjakauma ja vaestdn sijoittuminen. Taloudel-
liset muuttujat vaikuttavat liiketoiminnan menestykseen. Talouteen vaikuttavat muuttu-
jat, kuten alueen tulotaso, tydllisyys, talouden rakenne ja kdytettdvissa olevat rahat.
Tekniset tekijat koskevat tietoliikenneyhteyksia ja tietotekniikan kayttévalmiutta. Poliit-

tinen ymparistd vaikuttaa lainsaadantdéon ja normistoon. Kulttuurinen ymparisté muo-
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dostuu maan sosiaalisesta rakenteesta. Lisaksi kulttuurien valiset erot voivat vaikuttaa
liketoimintaan. Sosiaaliset normistot, yhteiskunnan arvot, ihmisten kayttaytyminen,
uskonto ja kasitys asioiden tarkeysjdrjestyksesta sisdltyvat kulttuuriymparistdoon.
(Koski & Virtanen 2005, 46—47.)

Kauneushoitola perustettaisiin Laitilaan. Laitila on pieni noin 8440 asukkaan kaupunki.
Vuonna 2010 valtaosa vaestosta (66,2 %) oli 15—-64-vuotiaita. Vastaavasti alle 15-
vuotiaiden osuus oli 16,6 prosenttia ja yli 65-vuotiaiden osuus 20,8 prosenttia. Laitilas-
sa vaestd on suomenkielistd, joten ruotsinkielisid ja ulkomaalaisia on hyvin vahan. Kes-
kiasteen tutkinnon suorittaneita on 61,1 prosenttia ja korkea-asteen tutkinnon suorit-
taneita on 18,3 prosenttia. (Laitila.)

Valtionveronalaisten tulojen eli ansio- ja padaomatulojen maara oli Laitilassa 21 504
euroa tulonsaajaa kohti vuonna 2009. Koko maassa tulot olivat 24 657 euroa. Vuonna
2010 Laitilassa asuvista 18—74-vuotiaista 61,9 prosenttia oli tydssakayvia. Vuoden 2009
lopussa tydssakayvista 71,2 % tyoskenteli Laitilassa. Laitilassa tyoskentelevat olivat
padasiassa palvelujen (50,1 %) ja jalostuksen (38,5 %) tydpaikoissa vuonna 2009.
Yritystoimipaikkoja oli 892. Tydéttémien osuus oli vuoden 2010 lopussa 7,3 %, kun tyot-
tdmyysaste oli koko maan laajuudella 10,3 %. Eldkeldisia oli 27,4 %, kun Suomen ta-
solla heita oli 23,7 %. (Laitila.)

Vaikka Laitila on rauhallinen pieni kaupunki, sinne on hyvat kulkuyhteydet ymparGivista
suuremmista kaupungeista, kuten Raumalta ja Uudestakaupungista. Turkuun ja Poriin
ei mydskaan ole kovin pitkd matka. (Tuleva yrittdja 2012.) Matkaa Turusta tulee 60 ja
Porista 80 kilometrid, joten sielld asuvat saattaisivat tulla kauneushoitolaan samalla,
kun tulevat Laitilaan esimerkiksi tapaamaan sukulaisiaan. Muista kaupungeista saatet-
taisiin tulla myos siksi, ettd Laitilassa hintataso on edullisempi (Tuleva yrittaja 2012).

5.3.2 Kilpailija-analyysi

Markkinoilta I6ytyy suoria ja epasuoria kilpailijoita. Olennaista on, miten yrityksen tulisi
suhtautua kilpailuun, miten se hankkii kilpailuetua ja milla keinoilla kilpailija voitetaan.
Yrittdja voi myds pohtia, millaisen mielikuvan han haluaa antaa kilpailusta sidosryhmil-
le. Kilpailija-analyysilla selvitetdan, miten paljon yrityksellda on kilpailijoita ja mika on
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kilpailun luonne. (Koski & Virtanen 2005, 53-54.) Kilpailijoita voidaan arvioida niiden
strategian, tuotteiden, kannattavuuden ja markkina-aseman perusteella. Kilpailijoiden
tuotteista ja palveluista kannattaa huomioida laatu, markkinointi ja maine. Kilpailijoiden
toimintaa voi tarkkailla niiden Internet-sivujen kautta, kaymalla kilpailijan messuosas-
tolla tai keskustelemalla asiakkaiden kanssa. Kilpailijoiden palveluita ja tuotteita kan-
nattaa kokeilla, mikali se on mahdollista. Kilpailijoista voi listata vahvuudet ja heikkou-
det, mika auttaa uutta yritysta markkinoille tulossa, kun tiedetdaan mihin tulisi panos-
taa. (Puustinen 2006, 47, 63.)

Laitilassa on suhteellisen paljon suoraa kilpailua, silld sielld on yli 12 kauneushoitolaa
(kuvio 9). Epasuoraa kilpailua tuovat alueen useat parturi-kampaamot, jotka saattavat
tarjota myds kauneushoitolan palveluita, kuten rakennekynsien tekoa. Uuden kauneus-
hoitolan etuna on se, ettd muut kosmetologit tydskentelevat padasiassa kotonaan ei-
vatka aivan keskustassa. Niiden palveluntarjonta on osittain suppeampi kuin mité hoi-
toihin suunnitelluissa tiloissa on mahdollista toteuttaa. Kauneushoitola perustetaan
monista kilpailijoista eroavasti vuokratilaan Laitilan keskustaan muiden palveluiden |a-
heisyyteen.

Yritys T'I';:g:“ w;:llit;;ﬁ Palvelut Aukiolo-aika

Hyvinvointikeskus Poukanvile Internet-sivut Yi5 Hyvinvointi mm. Arkisin 8-16
Facebook kosmetologiset tydt [La 8-15

Kauneushoitola Jaanika Internet-sivut 1 Kosmetologiset tydt |Ajanvarauksela
MNeaMoora Oy Facebook 1 Kosmetologiset tydt [Arkisin 11-17
Kosmetologinen hoitola ja myymala La 9-13
Launonen Leena Irene Tmi Internet-sivut 1 Kosmetologiset tydt |Ajanvarauksela
Kynsihuone Internet-sivut 1 Kynnet ja meikit Ajanvarauksela
Kaisa Holopainen Tmi Fonecta Finder 1 Kosmetologiset tydt -
Unelmien Tayttymys Marjo Nurmi |Kauppalehti 1 mm. tuotemyynti -
Kosmetologi Jaana Suomala Kauppalehti 1 Kosmetologiset tydt -
Kauneushuone Hanna-Mari Taloussanomat 1 Kosmetologiset tydt -
Kosmetologinen Hoitola Kauppalehti 1 Kosmetologiset tydt -
Laitilan Kauneuspilkku
Kosmetologinen Hoitola AlexSandra |Fonecta 1 Kosmetologiset tydt -
Kauneushoitola Tuula Eniro 1 Kosmetologiset tydt |Arkisin 9-17
Parturi-kampaamo Fonecta Kosmetologiset tydt -
Kauneushoitola Iime Kampaamotoiminta -
Uusi kipaiija kesala 2012 Tuleva yrittaja 1 Kynnet ja meikit -

Kuvio 9. Kauneushoitolan kilpailijoita Laitilan alueella.




26

Uuden kauneushoitolan kilpailuetuna ovat Internet-sivut ja sosiaalisen median kaytto,
koska monet muut alueen kauneushoitolat eivat niita hyddynna (kuvio 9). Laitilan Ter-
veyskodin Hyvinvointikeskus Poukanville, Kauneushoitola Jaanika, NeaNoora Oy Kos-
metologinen hoitola ja myymala ovat esimerkkeja uuden kauneushoitolan kilpailijoista.
Mahdollisesti epasuoraa kilpailua tuo Kynsihuone Iina Laine, koska tama yritys tekee
ainoastaan rakennekynsid ja ehostusta (Laine 2009a). Opinnaytetydn kohdeyritys ei
valttamatta ota noita palveluita tarjontaansa, joten kilpailu olisi epasuoraa.

Uusi kauneushoitola perustettaisiin joko Kasitien Yrityskeskukseen tai Laitilan Porttiin.
Kaikki edelld mainitut kilpailijat sijaitsevat ldhes samassa pisteessa vain kilometrin
padssa Kasitien Yrityskeskuksesta. Nuo kilpailijat ovat puolestaan hyvin lahelld Laitilan
Porttia. Kasitien Yrityskeskuksessa tosin palvelee jo Kauneushuone Hanna-Mari. Kes-
kuksen muita yrityksia ovat muun muassa lounaskahvila, Laserkeskus Oy, henkilosto-
vuokrausfirma ja metallialan yritys. Laitilan Portissa on muun muassa Tiimari, Laitilan

Kuntokeskus ja Hammaslaakari Kaisu Salonen.

Laitilan Portin laheisyydessa on lisaksi useita muita yrityksia, kuten R-kioski, Laitilan
Puhelin, Matkahuolto, Vapaa Valinta, Ravintola Kukonkulma ja apteekki. Kasitien Yri-
tyskeskuksen sijainnin etuna on valtateiden Iaheisyys ja sikali keskeinen sijainti. Laitilan
Portti on enemman taajamassa, jonne paikallisten asiakkaiden on helppo tulla. Laitilan
Portin Iahelta I6ytyvat myos muut palvelut, joten asiakkaat voivat hoitaa muut asiansa
samalla, kun kdyvat hoitolassa. Ulkopaikkakuntalaisten voisi olla vaivattomampi menna

Kasitien Yrityskeskukseen.

Poukanvillelld on todella laaja palveluvalikoima. Yritys tarjoaa kosmetologisten palve-
luiden lisdksi kuntoilu- ja urheilupalveluita, tyéhyvinvointipalveluita, pitopalvelua ja juh-
latilan vuokrausta seka terapiapalveluita. Poukanville on avoinna arkisin kahdeksasta
neljdan ja lauantaisin kahdeksasta kolmeen. Asiakkaat padsevat aamulla hoitoihin,
mutteivat illalla, jolloin useimmilla on vapaata. (Hemmottelu.) Poukanvillen Internet-
sivuilla on kattava hinnasto ja hintataso vastaa hyvin alueen markkinahintoja (Palvelu-
hinnasto). Asiakas saa saman katon alla useat tarvitsemansa palvelut halutessaan sa-
malla kaynnilld. Hyvinvointikeskus vaikuttaa suurelta paikalta ja ainakin osittain he ovat
kohdentaneet palvelunsa ryhmille.
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Poukanvillessa tytskentelee useita henkildita, joten heidan heikkoutensa on se, etta
asiakasta ei valttamattd hoida aina sama kosmetologi. Koska hoidot tehdaan tiiviissa
asiakaskontaktissa, asiakkaan kannalta on mukavampi, etta hoitaja on joka kerta sama.
Silloin hoitaja tietdd etukateen asiakkaan tarpeet ja sopivat hoidot. Ndin asiakkaan ei
tarvitse aina erikseen selittda kaynnin luonnetta. Poukanvillelld on Facebook-tili, jossa
he tekevat tarjouksia ja ilmoittavat kampanjoista (Hyvinvointikeskus Poukanville).

Kauneushoitola Jaanikalla on erittain yksinkertaiset Internet-sivut, joista selviaa ainoas-
taan hinnasto ja yhteystiedot. Kauneushoitola Jaanika toimii kotioloissa. Sen tarjoamat
palvelut kilpailevat suoraan uuden kauneushoitolan kanssa. (Kauneutta ja Hyvinvoin-
tia.) NeaNoora Oy Kosmetologinen hoitola ja myymala tarjoaa kosmetologisia palvelui-
ta, mutta myy myds koruja. Se markkinoi itseadn Facebook-tilin valityksella ja ilmoittaa
sen hetkisista tarjouksista, kampanjoista ja uutuustuotteista. NeaNoora Oy sijaitsee
Laitilan keskustassa, mutta on auki arkisin ainoastaan yhdestdatoista viiteen iltapaivalla
ja lauantaisin yhdeksasta yhteen. (NeaNoora Oy.) Yleensa asiakkaat pddsevat kau-
neushoitolaan arkisin aikaisin aamulla ja illalla téiden jalkeen. Tama yritys on Kiinni

juuri tuolloin.

Kynsihuone Iina Laine tuo epdsuoraa kilpailua. Yritys omaa kuitenkin kattavat Internet-
sivut, joissa se muun muassa konkretisoi palvelujaan taidokkaasti (Laine 2009b). Se
kilpailee erityisesti nuorista naisista, jotka priorisoivat mita palveluita he kokevat tarvit-
sevansa. Toisaalta Kynsihuoneen hinnat ovat melko korkeat, jolloin asiakkaat saattavat
kallistua muiden palveluntarjoajien puoleen (Laine 2009c). Markkinoille on tulossa ke-
salld uusi kilpailija, joka tulee tydskentelemdan kotonaan. Hoitola sijaitsee Kasitien 13-
heisyydessa ja tarjoaa palveluinaan ehostusta ja rakennekynsien tekoa (Tuleva yrittaja

2012). Tama yritys tuo epasuoraa kilpailua.

5.4 Kaytannon ratkaisut

5.4.1 Yhtidbmuoto

Yhtiomuoto tulee valita tarkkaan, koska eri yhtiomuodot vaikuttavat moniin seikkoihin.
Naitd tekijoitd ovat yrittajien maara, elamantilanne, taloudelliset vastuut, toiminnan

laajuus, varallisuus, terveys, osallistuminen paatdksentekoon, verotus, riskinottohalu ja
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yrityksen lopettamistapa. Yhtidmuodot jakautuvat henkildyrityksiin ja paaomayrityksiin,
joista toiminimi, avoin yhtid ja kommandiittiyhtié ovat henkildyrityksid. Osakeyhtid ja
osuuskunta ovat padomayrityksia. Henkilo- ja padomayritysten suurin ero on se, etta
vastuu veloista on henkildyrityksen omistajalle henkilékohtainen. Padgomayritysten on
lisdksi helpompi saada ulkopuolista rahoitusta. Toiminimen ja osakeyhtidn voi perustaa
yksin, mutta avoin yhtié, kommandiittiyhtio tai osuuskunta voi tulla kyseeseen, jos yri-
tyksen perustajia on useita. (Puustinen 2006, 94; Meretniemi & Ylénen 2009, 40-41;
Kinkki & Isokangas 2003, 182, 187.) Tassa opinndytetytssa kasitelladn vain toiminimea
ja osakeyhtiétd, koska nama yhtiomuodot mahdollistavat yrityksen perustamisen yksin,
kuten tassa tapauksessa tehdaan.

Toiminimen eli yksityisliikkeen perustaminen on nopeaa, helppoa ja halpaa, minka
vuoksi enemmistd perustettavista yrityksista tehdaankin toiminimiksi. Toiminimen pe-
rustajan on oltava luonnollinen henkild, ja hanesta tulee joko elinkeinon-, ammatin- tai
likkeenharjoittaja. Kaupparekisteriin tehdaan ilmoitus toiminimen perustamisesta, ja
juridisesti yritys on perustettu, kun varsinainen toiminta aloitetaan. Kaupparekisteriin
ilmoitetaan toiminimen nimi, toimiala ja yhteystiedot. IImoitusta ei valttdmatta tarvitse
tehda, mutta silla voi suojata toiminimen. IImoitus vaaditaan, kun toiminta on luvanva-
raista, yrittajalld on asunnostaan erillinen toimitila tai yrittajan lisaksi yrityksessa tyos-
kentelee muu kuin aviopuoliso. Toiminimelld ei lakisaateisesti tarvitse olla paaomaa
eika silla ole tilintarkastusvelvollisuutta. Yritykselta vaaditaan vain kirjanpito, joka erot-
taa yrittdjan ja yrityksen talouden toisistaan. Yrittdja on toiminimesta vastuussa henki-
I6kohtaisesti koko omaisuudellaan. (Puustinen 2006, 94, 97; Meretniemi & Yl6nen
2009, 42-43.)

Yksityisliikkeessa voi tyoskennelld yksin tai perheen kanssa, ja sinne voi palkata ty6n-
tekijoita. Yrittdja saa varoja yksityisottoina. Puolisolle palkka maksetaan ty6panoksen
mukaisessa suhteessa. Yrittajaa verotetaan ansiotuloveroprosentin mukaan, mutta han
saa tehda vahennyksia yritystoiminnan kuluista. Veroprosentin noustessa toistuvasti yli
30 prosentin osakeyhtiosta tulee halvempi vaihtoehto, jolloin yhtidmuoto on mahdollis-
ta vaihtaa. Osakeyhtié on kannattavampi ratkaisu myds silloin, jos liiketoimintaan liittyy
riskeja ja suuria padaomavaatimuksia. Toiminimet ovat usein yksinkertaisia liiketoimia,
kuten ompelimoja, kampaamoja, suutareita ja asianajotoimistoja, joissa toiminta poh-

jautuu yrittdjan osaamiseen. (Puustinen 2006, 97-98; Meretniemi & Ylénen 2009, 42.)
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Osakeyhtion perustamisen syyna on usein suuri padoman tarve. Yhtion paamaara on
tuottaa voittoa osakkeenomistajille. Osakeyhti6lla voi olla yksi tai useampi perustaja, ja
loput osakkaista ovat sijoittajia. Osakeyhtion perustaminen edellyttaa vahintaan 2500
euron osakepadaomaa. Maksuvalineiksi kdyvat raha ja omaisuus, kuten koneet ja lait-
teet. Osakeyhtit erottaa yrittdjan ja yrityksen varat ja velat toisistaan, jolloin yrittdja on
vastuussa ainoastaan panostamastaan padaomasta. (Meretniemi & Ylénen 2009, 50—
52.)

Toiminimen perustaminen on tassa vaiheessa jarkevinta, koska kauneushoitolan perus-
taminen ei vaadi paljon padaomia. Toiminimi on hyva ratkaisu myds verotuksellisesti,
koska tuotot ovat ainakin aluksi sen verran pienid, ettei osakeyhtiétd kannata nyt pe-
rustaa verotuksellisista syista. Opinndytetyd suunnitellaan toiminimelle. Mikali yritys-
toiminta laajenee esimerkiksi muihin kaupunkeihin tai kansainvalisesti, niin yritysmuo-

don vaihtaminen osakeyhtidksi olisi aiheellista.

5.4.2 Yrityksen nimi

Toiminimi tarkoittaa virallisesti yrityksen nimed, mutta myds yksityista elinkeinonhar-
joittajaa. Tehokas nimi erottuu muista, on selked, omaperainen, myyva ja helppo muis-
taa. Nimi on osa yrityksen markkinointia, silla se sisaltéa viestin esimerkiksi yrityksen
laadusta, toiminnasta ja tunnelmasta. Patentti- ja rekisterihallitus eli PRH hyvaksyy
nimen, joka sitten rekisterdidaan kaupparekisteriin. Nimen on oltava hyvantavan mu-
kainen eikd se saa olla harhaanjohtava. PRH tarkistaa myods yritysmuodon tunnuksen,
nimen yksil6llisyyden, erottuvuuden, sekoitettavuuden toiseen toiminimeen ja sekoitet-

tavuuden toisen henkilén sukunimeen. (Meretniemi & Ylénen 2009, 128.)

Toiminimeen liittyy laheisesti yrityksen logo, joka on yrityksen nimen kirjoitusasu. Lii-
kemerkki tarkoittaa nimeen liittyvaa graafista kokonaisuutta. Graafiseen ilmeeseen voi
kuulua yritystoimintaa kuvaava symboli, kuva tai muu kuvio. Logon ja liikemerkin
suunnittelu voi olla jarkevaa teetdttda graafisen alan ammattilaisilla, koska logo on
hyvin olennainen osa yrityksen markkinointia. Se on yrityksen keino erottua markkinoil-
la olevista kilpailijoista. (Puustinen 2006, 110; Raatikainen 2011, 78.)
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Ennen liilkemerkin suunnittelua kannattaa tarkistaa onko yritykselle suunniteltu nimi jo
jonkun toisen kaytdssa. Se onnistuu esimerkiksi PRH:n nimihakupalvelusta (Nimihaku).
Tuleva yrittdja haaveili yrityksen nimen olevan Kauneushoitola Kleopatra. Nimi on kui-
tenkin jo kaytossa. Nimi voisi viestittaa laatua ja ylellisyytta, joten vaihtoehtoiseksi ni-
meksi ehdotetaan antiikin Kreikan tai Rooman jumalattaren nimed. Nimen voisi keksia
my&s kuninkaallisista nimista tai Valimeren maan, kuten italian kielesta. Ehdotan ni-
meksi Kauneushoitola Isabella, joka olisi kuninkaallisen nimen ja italian sanan yhdis-
telmd. Bella tarkoittaa kaunista italian kielelld, joten se olisi sopiva kauneushoitolalle.
Nimihakupalvelun mukaan nimi on vapaa, mutta asia tarkistetaan PRH:ssa yrityksen
rekisterdinnin yhteydessa.

Nimen luomisen jdlkeen luodaan liikemerkki. Liikemerkin teettdminen on melko kallista
ja maksaa useita satoja euroja. Esimerkiksi Arco Logo Design pyytaa logon suunnitte-
lusta 349 euroa, jolloin 23 prosentin arvolisaverolla hinta on 429,27 euroa (Hinnasto.
2011). Yrittdja joutuu pohtimaan, onko han valmis maksamaan logosta vai olisiko ha-

nelld tai jollakin tutulla taitoja luoda lilkkemerkki ja yrityksen varimaailma.

5.4.3 Toimitilat

Yritys voi kayttda joko omia tai vuokrattuja tiloja. Toimitilojen valinnassa kaksi kes-
keisintd tekijaa ovat sijainti ja hinta. Tilan tulee vastata yrityksen tarpeita kdytanndssa,
mutta myds kustannukset pitda pystya kattamaan. Vuokratut tilat saattavat olla kalliita,
ja sen vuoksi tilan valinta on avainasemassa yrityksen selviytymisen kannalta. Tiloja voi
saada valmiina tai niita voidaan joutua kunnostamaan, jotta ne vastaisivat paremmin
yrityksen imagoa. Yrityksen toimipiste kannattaa sijoittaa kaupunkiin tai taajamaan, jos

sen asiakaskuntaan kuuluvat kuluttaja-asiakkaat. (Puustinen 2006, 66, 153.)

Hyvan saatavuuden vuoksi asiakkailla tulee olla hyvat liikenneyhteydet yrityksen toimi-
paikkaan. Sijainnin tulisi olla vilkasliikenteinen, alueen imagon tulisi sopia yrityksen
imagoon ja alueen vaestdn ika- ja ammattirakenteen tulisi tukea yrityksen toimintaa.
Toimitilat kannattaa lisdksi valita paikasta, jossa ympardivien yritysten toiminta tuo
asiakkaita omaan yritykseen. (Puustinen 2006, 153—-154.) Esimerkiksi kylpyléan kanssa
samoissa toimitiloissa sijaitseva kauneushoitola voi houkutella enemman asiakkaita

kuin kauneushoitola yksinaan.
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Pienen yrityksen on edullisinta vuokrata tilat. Aivan keskustassa hinnat ovat korkealla,
mutta keskusten laitamilla hinnat putoavat huomattavasti. Vuokrasopimus tehdaan
kirjallisesti. Vuokra-aika saattaa olla pitka esimerkiksi kolmesta viiteen vuotta, joten
sopimus tulee tehda huolellisesti. Maardaikaista sopimusta ei voi irtisanoa, joten ennen
vuokraamista pitaa varmistua siita, etta yritykselld on tilaa kasvaa. Toistaiseksi voimas-
sa olevan sopimuksen kanssa tata ongelmaa ei tule. Vuokran lisaksi kustannuksiin lisa-
taan vuokravakuus. (Puustinen 2006, 156—158.)

Kauneushoitola perustettaisiin joko Kasitien Yrityskeskuksen tiloihin tai Laitilan Porttiin.
Kasitien Yrityskeskuksen sijainti on melko keskeinen, ja sielld on vapaita liiketiloja saa-
tavilla. Asiakkaiden on helppo tulla Kasitien Yrityskeskukseen, koska se sijaitsee ison
tien varrella ja kaupungin keskelld. Paikallisille se on ldhelld ja ulkopaikkakuntalaiset
|6ytavat sinne helposti. Kasitien Yrityskeskuksessa on tarjolla 22—-29 neliémetrin kokoi-
sia tiloja, joista talla hetkella on vapaana yksi 29 nelidmetrin tila. Tilojen arvonlisdvero-

ton vuokrahinta on kahdeksan euroa neliélta. (Toimitilat ja tontit yrityksille.)

Vapaana olevan 29 nelidmetrin tilan vuokrahinnaksi muodostuisi 285,36 euroa kuukau-
dessa, jos arvonlisdvero on 23 prosenttia. Vuokratuolin vastaava kuukausihinta vaihte-
lee 300—-600 euroon (Tuleva yrittdja 2012). Laitilan Portti sijaitsee aivan Laitilan kes-
kustassa, joten hinnat saattavat olla hieman korkeammat. Talla sijainnilla saattaa olla
my&s hankalampi 16ytaa vapaata vuokratilaa. Sen vuoksi tassa opinndytetydssa olete-

taan, etta liike perustettaisiin Kasitien Yrityskeskukseen.

5.4.4 Laitteet ja tarvikkeet

Kauneushoitolaan tarvitaan erilaisia kalusteita, koneita, laitteita ja instrumentteja. Tu-
levalta yrittdjalta 16ytyy valmiiksi jo suurin osa instrumenteista, kuten komedorauta,
naamiosiveltimia, meikkisiveltimid, jalkahoitoihin viiloja, metallinen jalkaraspi, erilaisia
kynsileikkureita, appelsiinitikku, kouruteran varsi ja tavallinen veitsen varsi. Kertakayt-
tétarvikkeista 16ytyy valmiina muun muassa essuja, hanskoja seka allaspusseja jalka-
hoitoihin. Lisdksi tarvitaan pesu- ja desinfiointiaineita. (Tuleva yrittdja 2012.) Vuokra-

tuolitoimintaa varten olevat tarvikkeet ovat siis valmiina.
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Omaa liikettd varten olisi tehtava laite- ja kalustehankintoja. Kauneushoitolaan tarvi-
taan esimerkiksi hoitotuoli asiakkaalle ja satulatuoli kosmetologille. Hoitolaitteista tarvi-
taan kuumailmasterilaattori, jalkapora ja timanttihionta-laite. Pyyhkeiden ja lakanoiden
pesuun tarvitaan pesukone. Kauneushoitolan sisustamiseen ja tavaroiden sdilyttamista
varten pitad hankkia hyllykk6ja, sohva, vastaanottotiski, pdytia, matto, verhoja ja
mahdollisia muita kalusteita. Hoitoja varten on hankittava pyyhkeitd ja mahdollisesti
paarilakanoita. (Tuleva yrittdja 2012.) Toimitilan siisteydestd huolehtimiseen tarvitaan
lisdksi siivoustarvikkeita, kuten imuri, moppi ja muita pesuvalineitd. Yrityksen asioiden

hoitamiseen tarvitaan esimerkiksi tietokone, tulostin, puhelin ja maksupaatelaite.

Liitteesta 4 I6ytyy hinnasto laitteista, kalusteista ja ostettavista palveluista. Hoitoihin
kaytettavat laitteet hankitaan mahdollisuuksien mukaan kadytettynd. Muutoin laitteet
ostetaan Suomen Hoitolatukku Oy:lta. Tarvikkeet ja aineet hankitaan maahantuojilta.
Ella Baché ja Camillen 60-tuotesarjoja maahantuo Rohdos-Ala ja Sothys -tuotesarjaa

maahantuo Eurocosmetics. (Tuleva yrittdja 2012.)

5.4.5 Luvat ja ilmoitukset

Yrityksen tulee tehda perustamisilmoitus Patentti- ja rekisterihallitukseen tai TE-
keskukseen, mikdli yritystoiminta on luvanvaraista. Samaan kaupparekisteri-
ilmoitukseen voi merkita liittymisen ennakkoperintarekisteriin, arvolisaverovelvolliseksi
ja rekisterditya tyonantajaksi. (Meretniemi & Ylénen 2009, 130; Yksityisen elinkeinon-
harjoittajan perustamisilmoitus. 2011.) Kaupparekisteriin ilmoitetaan yrityksen toimiala.
IImoitusta tehdessa kannattaa valita kaikki toimialat, joilla yritys voi toimia, silla yritys
ei saa toimia ilmoittamiensa toimialojen ulkopuolella. Muutosten tekeminen on maksul-
lista. Nimi on hyva rekisterdida, koska silloin yrittdja saa yksinoikeuden yrityksen ni-
meen. Yrityksen omistamat kiinteistét ja arvopaperit voi myds merkita. (Puustinen
2006, 112.)

Rekisterdinnin yhteydessa yritys saa Y-tunnuksen ja kaupparekisteriotteen, joka on
todistus yrityksen olemassaolosta. Toiminimen perustamiseksi riittda sen rekisterdinti
ennen liiketoiminnan kdynnistamista. Rekisterdinti tulee maksaa viimeistaan ilmoitusta
jatettdessa. (Meretniemi & Ylonen 2009, 130-131.) Toiminimen rekisterdinti maksaa 75

euroa (Yksityisen elinkeinonharjoittajan perustamisilmoitus. 2011). Yrityksen voi rekis-
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terdida helposti Internetissa esimerkiksi Perustayritys.fi-sivustolla, jossa lomakkeen
tayttaminen on ohjattua ja nain virheiden mahdollisuus on hyvin pieni. Samalla tuleva
yrittdja saa hoidettua vakuutus- ja pankkiasiat kuntoon. (Perusta yritys.)

Osa yrityksistd on velvollisia hakemaan luvan toiminnalleen. Kauneushoitolat ovat ter-
veydensuojelulain 13 §:n nojalla velvollisia tekemaan kirjallisen ilmoituksen terveystar-
kastajalle. Ilmoitus on tehtava ennen toiminnan aloittamista, koska terveystarkastajan
on tarkastettava ja hyvaksyttava toimitilat ennen niiden kayttéonottoa. (Ilmoitus partu-
rin, kampaamon ja kauneushoitolan perustamisesta.) Opinndytetydn kohdeyrityksen
tulee tehda ilmoitus Laitilan ymparistéterveydenhuoltoon.

5.4.6 Vakuutus- ja pankkiasiat

Yrittdja tarvitsee pakollisia ja vapaaehtoisia vakuutuksia yritykselle, itselleen ja mahdol-
lisille tydntekijoille. Vapaavalintaiset vakuutukset valitaan liiketoiminnan vaatimusten
perusteella. Pakolliset vakuutukset on hankittava, mutta vapaaehtoisia on harkittava
tarkkaan. Yritykselle hankittavia vakuutuksia ovat vahinkovakuutus, vastuuvakuutus,
tuotevastuuvakuutus, keskeytysvakuutus ja oikeusturvavakuutus. Yrittdjaa varten on
yrittdjan elakevakuutus (YEL), henkivakuutus, tyéttémyysvakuutus, tapaturmavakuutus
ja sairasvakuutus. Tydntekijdlle otettavia vakuutuksia ovat tydeldkevakuutus (TyEL eli
tyontekijan eldkelaki), ryhmahenkivakuutus, tapaturmavakuutus, sairasvakuutus ja
tyottdmyysvakuutus. (Meretniemi & Ylénen 2009, 88—-89.) Kauneushoitolassa tyosken-

telee ainoastaan yrittdja, joten tyontekijan vakuutuksia ei kasitella syvemmin.

YEL-vakuutus on yksityisyrittajalle ainut pakollinen, koska hanelld ei ole tydntekijoita.
YEL-vakuutus maksaa vuonna 2012 alle 53-vuotiaille 22,5 prosenttia ty6tuloista ja yli
53-vuotiaille 23,85 prosenttia. Ensimmaista yritystdan perustava saa vakuutuksesta 25
prosentin alennuksen. (YEL-maksu.) YEL-vakuutus on verotuksessa kokonaan vahen-
nyskelpoinen. Vapaaehtoisten vakuutusten hinta muodostuu paaasiassa yritystoimin-
nan riskin mukaan. Esimerkiksi tapaturmavakuutus kattaa tapaturmasuojan vuorokau-
den ympari ja on toimistotydntekijalle halvempi kuin rakennusmiehelle. (Meretniemi &
Ylénen 2009, 92, 94; Puustinen 2006, 143.)
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Yrittajan sosiaaliturva on riippuvainen YEL-maksuista. YEL-maksun suuruuden voi paat-
taa itse, koska yrittajalld maksu tulee ty6tulon mukaan. Mita suurempi maksu, sita
enemman yrittdja saa sairauspdivarahaa sairastuessaan. Yritystoiminnan alussa yrittaja
voi halutessaan maksaa vahemman, mutta sen taso kannattaa nostaa, jotta siita olisi
turvaa tarvittaessa. Maksuilla on vaikutusta myos ty6ttémyysturvaan, aitiys- ja isyys-
paivarahaan ja elaketurvaan. (Puustinen 2006, 250, 252.)

Kauneushoitolan on huolehdittava pakollisesta YEL-vakuutuksesta, joka tulisi maksa-
maan 16,86 prosenttia tyotuloista. Lisdaksi kannattaisi hankkia yrittdjalle tapaturmava-
kuutus, oikeusturvavakuutus, toiminnan vastuuvakuutus, irtaimistovakuutus ja tyotto-
myysturvaa. Yrittdjan tapaturmavakuutus kattaa ty6- ja vapaa-ajalla sattuneet vahin-
got. Tapaturmavakuutus on hyva olla olemassa, jotta yrittdja padasee tapaturman sat-
tuessa nopeasti hoitoon ja sen ansiosta nopeasti takaisin téihin. Oikeusturvavakuutus
tulee ottaa jo ennen yrityksen perustamista, koska silloin vakuutus kattaa kaikki yrityk-
sen nimissa tehdyt sopimukset, kuten liiketilan vuokrasopimuksen. Mahdollisten erimie-

lisyyksien ilmaantuessa yrittdjan on helpompi hankkia lakimiesapua.

Asiakastydssa pitaa ehdottomasti olla toiminnan vastuuvakuutus asiakkaiden reklamaa-
tioiden varalta. Kiinteistdn vuokranantaja todenndkdisesti vaatii vuokrasopimuksen al-
lekirjoittamisen yhteydessa todistusta irtaimistovakuutuksesta, joka kattaa liikehuoneis-
ton kalustolle sattuneet vahingot, jotka ovat vuokranantajan omaisuutta. Samalla va-
kuutuksella yrittdja saa vakuutettua omat irtaimistonsa. Vakuutusyhtididen kaytannét
vaihtelevat, joten yrittdjan on syyta kilpailuttaa vakuutusyhtitiden tarjoukset ja valita

niista itselleen sopivin.

Suomen Yrittajdin Tyoéttomyyskassan (SYT) jasenend yrittdja saa itselleen ty6ttomyys-
turvaa. Kassan jaseneksi paasee, kun yrittdjan YEL-ty6tulo on vahintdan 8520 euroa
vuodessa. Tyottdmyyspdivarahan saaminen edellyttda, etta yrittdja on ollut SYT:n ja-
sen 18 kuukautta ja samalla toiminut yrittéjand. Paivarahan saamista voi nopeuttaa
vaihtamalla jasenyyden palkansaajalle tarkoitetusta tydttomyyskassasta SYT-kassaan
kuukauden sisalla yritystoiminnan aloittamisesta. Nain yrittdja saa jasenaikahyvitysta ja
paivarahaoikeuden jo 12 kuukauden jadlkeen. (Ajankohtaista yrittdjan tyottomyystur-
vassa. 2012.) Tuleva yrittdja voi oman harkintansa mukaan ottaa myds henkivakuutuk-

sen ja sairasvakuutuksen.
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Yrityksen tulee valita pankki, jonka kanssa hoitaa maksuliikenne. Yritys tarvitsee aina-
kin pankkitilin ja mahdollisesti lainaa. Yrittdja tarvitsee myds maksupaatteen, joita tar-
joavat useat eri yritykset. Pankkien palvelumaksuja kannattaa vertailla, mikali maksulii-
kennetta on paljon, koska pankki perii tietyn veloituksen jokaisesta asiakkaan suoritta-
masta maksusta. Viitenumerolla maksettu lasku on perinteisesti huomattavasti kalliimpi
kuin maksupaatteelld suoritettu maksu. (Puustinen 2006, 144-145.)

Maksupaatteen hankintaa tulee harkita vakavasti, mikali paivan aikana suoritetaan
useita maksuja. Maksupdatteen voi vuokrata, ja vuokra on usein maaraaikainen esi-
merkiksi kahden vuoden sopimus. Muutoin perinteinen lasku voi tulla kannattavam-
maksi. Yrittajan pitda siis muistaa avata yritykselle pankkitili, hankkia maksupaatelaite
esimerkiksi Pointilta tai Luottokunnalta ja laskupohjat saa ladattua ilmaiseksi Internetis-
ta tai tehtya itse. Laskuun voi liittaa yrityksen logon, jolloin siitd tulee yhdenmukainen

yrityksen ulkoasun kanssa.

6 Markkinointisuunnitelma

6.1 Markkinoinnin tavoitteet

Markkinointi koostuu toimenpiteistd, jotka kohdistetaan yrityksen nykyisille ja tuleville
asiakkaille, jotta asiakkaat toisivat tulovirtaa ostamalla sen palveluita ja tuotteita.
Markkinointiviestintda kaytetdan tuotteista ja palveluista tiedottamiseen, asiakkaiden
vakuuttamiseen ja suostutteluun. Tarkein osa-alue on kohderyhman valitseminen. (Me-
retniemi & Yldénen 2009, 114.) Yritys voi kayttdaa kilpailukeinonaan tuotteita, hintaa,
saatavuutta ja mainontaa. Nailla tekij6illa voidaan kilpailla, koska naihin seikkoihin yri-
tys voi paatoksillagn vaikuttaa. Myds henkilostolla ja yrityksen toimintatavoilla voi vai-
kuttaa asiakkaan saamaan mielikuvaan yrityksestd. Naistd kuudesta tekijasta koostuu
markkinointimix eli kilpailukeinojen yhdistelma, joka koostetaan yrityksen kokonais-
suunnitelman pohjalta. Yhdistelman avulla saadaan valittua paras mahdollinen asiakas-
ryhma ja kannattava toiminta. (Kinkki & Isokangas 2003, 198-199.)

Yrityksen tulee kiinnittdd huomiota markkinointiviestintdan, kuten suoramainontaan,

tiedottamiseen ja nakymismainontaan. Suoramainontaa ovat esitteet, myyntikirjeet,
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hinnastot ja kuvastot. Tiedottamiseen kuuluu esimerkiksi lehti-ilmoitus ja Internet-
sivut. Lisaksi yrityksen kannattaa tehdd nimestaan ja logostaan tunnettu. Henkildkun-
nan tapa viestia asiakkaille, palvelun miellyttavyys ja asiakkaan positiivinen yllattami-
nen vaikuttavat asiakkaan saamaan kokemukseen. Asiakkaan luomaan mielikuvaan
vaikuttaa myo6s palveluymparistd, kuten asiakaspalvelutilat ja niiden viihtyvyys, toimi-
vuus ja siisteys. Palveluprosessin on lisaksi toimittava joustavasti. (Raatikainen 2011,
94-95.)

6.2 Asiakkaat

Asiakkaat tulee segmentoida eli ryhmitelld ian, arvojen ja ostokdyttaytymisen mukaan
(Puustinen 2006, 63). Yrittdjan pitda tunnistaa asiakkaansa, jotta han tietda kenelta
yritys saa myyntituloja ja kenelle toimintaa pitéd markkinoida. Kerran hankitut asiak-
kaat halutaan pitaa yrityksen asiakkaina. Palveluprosessin tulee miellyttad asiakasta, ja
jalkimarkkinointia voidaan hyddyntaa asiakassuhteen yllapitémiseen. Yrityksen on ke-
rattdva markkinapalautetta eli tietoa kilpailijoista, asiakkaiden mielipiteistd, asenteista
ja ostotottumuksista. Palaute auttaa vertailemaan omaa yritysta kilpailijoihin ja nadin

yritys pystyy tayttamaan asiakkaansa tarpeet. (Kinkki & Isokangas 2003, 72.)

Asiakasanalyysilla pohditaan asiakkaiden ostomotiiveja ja etsitdan yritykselle sopivat
asiakasryhmat. Asiakkaat segmentoidaan sen mukaan, kenen tarpeet yritys uskoo tayt-
tavansa. (Pitkdmaki 2000, 51.) Asiakkaiden ostopadtds voi riippua esimerkiksi rahasta
tai laadusta ja tarkasta harkinnasta tai hetken mielijohteesta. Asiakkaiden tarpeet tulee
listata ja huomioida my6s ne tarpeet, joita ei vield ole taytetty. (Puustinen 2006, 63.)

Tuotteet ja palvelut differoidaan eli erilaistetaan. Kullekin ryhmalle tarjotaan segmentin
tarpeita tayttdvia tuotteita. Tama auttaa yritysta myynnissa ja jakelussa seka saamaan
kilpailuetua. Asiakkaat voidaan segmentoida demografisten, taloudellisten, psykologis-
ten ja sosiaalisten muuttujien pohjalta. Kuluttaja-asiakkaiden valintaan vaikuttaa siten
esimerkiksi ika, sukupuoli, ostovoima, ammatti ja koulutus. Muodostuneista asiakas-
segmenteista valitaan yrityksen kannalta parhaat, silla eri segmentit eroavat toisistaan
tuotto-odotuksen, kustannusten ja riskien perusteella. (Koski & Virtanen 2005, 51-52.)
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Tuleva yrittdja haluaisi keskittyd nuorten ja keski-ikaisten ihmisten hoitoihin tarjoten
liikeidea-luvussa mainittuja palveluita ja tuotteita (Tuleva yrittdja 2012). Sen vuoksi
ehdotan, etta tuleva yrittdja segmentoisi palvelunsa seuraavasti. Kauneushoitolan paa-
paino on 15-65-vuotiaiden naisten segmentissa. Jonkin verran palveluita on tarjolla
my6s vanhuksille ja miehille. Nuorille naisille tarjotaan padasiassa kasvohoitoja, ripsien
ja kulmien varjaysta, ripsien pidennysta ja karvanpoistoa sokeroimalla. Mikali kauneus-
hoitola paatyy tarjoamaan rakennekynsien tekoa ja meikkausta, niin rakennekynnet on
suunnattu enimmakseen alle 40-vuotiaille naisille. Meikkaus puolestaan on segmentoitu
kaikille naisille, niin arkeen kuin juhlaan. Nuorten naisten ostovoima on tyypillisesti hei-
kompi, minka vuoksi hoitolalla on kdytdssa Ella Bachén tuotteet, jotka ovat hieman

edullisemmat.

Nuoret naiset tulevat hoitoihin enemman hoitamaan esimerkiksi kasvojen ihoa tai muu-
ten ehostamaan ulkonakdaan. Heikomman ostovoiman vuoksi nuoret naiset panostavat
heille tarkeimpiin asioihin, kuten ihon hyvaan kuntoon, kauniisiin kynsiin tai viimeistel-
tyyn ulkondkdon. Esimerkiksi ripsien ja kulmien varjdys tai ripsien pidennys nopeutta-
vat laittautumista aamuisin. Kesdisin puolestaan on ihanaa, jos ei tarvitse kayttaa

meikkia vaan heratessaan on valmiiksi laittautuneen nakdinen.

Yli 40-vuotiaille naisille on periaatteessa tarjolla samat palvelut kuin nuoremmillekin,
mutta taman ryhman asiakkaat tulevat enemman myos kasi- ja jalkahoitoihin. Kasihoito
sisaltda hieronnan ja kynsien laiton, jossa pehmennetaan kasien iho ja siistitdan kyn-
net. Heille on suunnattu erilaiset kasvohoidot kuin nuoremmille. Ihon ohentuessa iho
tarvitsee enemman kiinteytysta kuin syvapuhdistusta. Toimistotydssa olevat ja muuten
selkaa rasittavaa tyota tekevat tulevat myds enemman hierontoihin. Kauneushoitolalla
on kaytossa Sothys-tuotesarja niille asiakkaille, joilla on parempi ostovoima. Vanhukset
kaipaavat enimmakseen jalkahoitoja, mutta voivat haluta tulla myds esimerkiksi hieron-
taan rentouttamaan selkad. Miehille on tarjolla Iahinna parranajoa, mutta hekin saatta-
vat kaivata hierontaa ja ihonhoitoa. Vaikka kauneushoitola palvelee vanhuksia ja mie-
hid tarvittaessa, sen markkinointi on kohdennettu 15-65-vuotiaille naisille.
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6.3 Hinnoittelu

Tuotteiden ja palveluiden hinnoittelun pohjana voi kayttaa kolmea eri periaatetta. Yri-
tys voi hybddyntada kustannusperusteista katetuottohinnoittelua, kilpailijaperusteista
markkinahinnoittelua tai asiakkaan hyétyyn tai kokemaan arvoon perustuvaa hinnoitte-
lua. Tuote- ja markkinastrategia vaikuttaa hinnoitteluperusteen valitsemiseen. Eri asia-
kassegmenteille suunnataan tiettyja tuotteita, joten eri tuotteet voi hinnoitella my6s
sen mukaan, mita kukin asiakasryhma olisi palveluista valmis maksamaan. Hinnan on
vahintaan katettava kustannukset ja enimmilldan hinta voi olla niin paljon, kuin asiakas
on valmis maksamaan. Matala hinta tarkoittaa suuria volyymeja ja korkea hinta hyvaa
katetta. (Koski & Virtanen 2005, 64-65.)

Hinta voi olla korkea, alhainen, erilaistettu, raataloity tai niin sanotusti reilu. Hinnat
voivat olla korkeita silloin, kun tuote on laadukas. Asiakasryhma on todenndkoisesti
kapea ja heilla on hyva maksukyky. Tama strategia vaatii tunnettuutta, kun kyseessa
on tavallinen hyddyke. Strategia toimii myos jos tuote on laadukas ja silla ei ole vertai-
lukohtaa. Alhainen hinta voidaan asettaa, kun volyymi on suuri. Strategia saattaa vies-
tia asiakkaille huonosta laadusta. Markkinoille voidaan lahtea matalilla hinnoilla, mutta
niité voi olla vaikea myéhemmin nostaa sopivalle tasolle. Hinnat voidaan erilaistaa, jol-
loin sisdanvetotuotteet vaikuttavat edullisilta ja muilla tuotteilla tehddan varsinainen
tulos. Raataldity hinta sopii tilanteeseen, jossa asiakas esimerkiksi tietaa kilpailijoiden
hintatason, jolloin yritys laskee oman hintansa alle tdaman. Innokkaalle asiakkaalle ei
puolestaan anneta alennusta. Reilua hintaa hyédynnetdan, kun asiakas tietda miten

hinta muodostuu tai muuten tuntee yleisen hintatason. (Puustinen 2006, 167-170.)

Vuokratuolilla ollessaan yrittdja voi joutua kdyttdmaan vuokraemannan tai -isannan
hintoja, mutta voi siind tapauksessa esimerkiksi antaa alennusta kanta-asiakkaalle.
Omassa liikkeessaan yrittaja kayttaa erilaistettua hinnoittelua, jolloin sisddanvetotuottei-
na kaytetdaan intialaista padhierontaa ja ripsien laittoa. Nama palvelut on valittu sen
vuoksi, etta yrittajalle ei koidu naista juurikaan kustannuksia, mutta asiakas saa naista
palveluista lisdarvoa. Muut palvelut hinnoitellaan hieman yli markkinoiden, koska tar-
koituksena on kilpailla laadulla. Korkea laatu saadaan pidettya tarjoamalla vain muu-
tamia palveluita, jotka yrittaja hallitsee erinomaisesti.
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6.4 Eri markkinointikanavia

Markkinointia on suoraa ja epasuoraa. Suoralla markkinoinnilla voidaan esimerkiksi
kasvattaa yhden palvelun tai tuotteen kysyntada. Epdsuoralla markkinoinnilla lisataan
asiakkaiden tietoisuutta yrityksesta ja parannetaan yrityksen imagoa. (Meretniemi &
Ylénen 2009, 120.) Kauneushoitolalle sopivimpia markkinointikanavia ovat Internet,
lehti-ilmoitukset, erilaiset painotuotteet ja liikkeessa olevat mainokset.

Kauneushoitolan kannattaa ehdottomasti perustaa omat Internet-sivut. Nykyaan lahes
kaikki kayttavat Internetia tiedonhaussa ikaryhmasta riippumatta. Sivuille tulee laittaa
ainakin esittely kosmetologin ammattitaidosta, palveluista ja tuotteista seka hinnasto ja
yhteystiedot. Kosmetologin hoitoihin padsee ajanvarauksella, joten ajanvarauksen hel-
pottamiseksi ja asiakkaan ostokynnyksen madaltamiseksi Internet-sivuille voisi laittaa
ajanvarauskalenterin. Asiakas nakee kalenterista vapaana olevat ajat ja voi varata siita
itselleen sopivan. Ajanvarauksesta lahtee sahkodpostiin tieto seka asiakkaalle ettd kos-
metologiyrittajalle. Palvelun hinta on tyypillisesti noin 20 euroa kuukaudessa. Esimer-
kiksi Sonera tarjoaa yrityksille palvelun, johon kuuluu kotisivut ja ajanvarauskalenteri
hintaan 19 euroa kuukaudessa (Kontakti. 2012).

Puhelinajanvarausta ei kannata kuitenkaan sulkea pois, silla asiakas saattaa tarvita
opastusta siing, millainen hoito sopisi hanelle. Asiakkaan on liséksi mahdoton arvioida
hoidon aikaa ainakaan erikoispalveluissa. Asiakas voi haluta my6s ostaa lahjakortin
toiselle, jolloin osa asiakkaista haluaa mieluummin soittaa kuin tilata sen Internetista.
Ajanvarauskalenteria voisi hyddyntaa palveluihin, jotka ovat toiminnaltaan ja ajallisesti
asiakkaalle selkeat. Esimerkiksi kuumakivihieronta, ripsien ja kulmien varjays seka so-
kerointi ovat palveluita, joissa ei ole suurempia huomioon otettavia asiakaskohtaisia
seikkoja. Monimutkaisempiin palveluihin, kuten kasvohoitoihin voisi varata ajan puhe-
limitse. Ndin kosmetologi paasee keskustelemaan asiakkaan kanssa hanen yksilollisista
tarpeistaan. Ajanvarauskalenteriin tulisi laittaa "“muuta huomioitavaa” -laatikko palvelun
varauksen yhteyteen. Asiakkaalla saattaa olla esimerkiksi variaineallergia, josta kosme-

tologin taytyy olla tietoinen asiakkaan saapuessa.

Internet-sivuista tulee tehdd ammattimaiset ja tyylikkaat, koska sivut antavat yritykses-
td ensivaikutelman. Tiedoltaan suppeat ja ulkoasultaan alkeelliset sivut viestittavat

huonoa laatua ja tiedonpuutetta myds varsinaisessa palvelussa. Internet-sivut on
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suunnattu kaikille asiakkaille, mutta yritys saattaisi saavuttaa nuoret naiset myds sosi-
aalisen median avulla. Tahan esimerkiksi Facebook olisi sopiva ratkaisu. Facebook on
nopeasti kasvanut sosiaalinen media, jolla oli helmikuussa 2012 noin 845 miljoonaa
kayttajaa (10 kiinnostavaa faktaa Facebookin listautumisannista. 2012). Yritys voisi
laittaa Facebookiin palvelukohtaisia tarjouksia ja erilaisia kampanjoita esimerkiksi jou-
lun alla, kevaalla valmistujaisten aikaan, aitien- ja isanpaivand, naistenpdivana ja ysta-
vanpadivana. Tietoa kauneushoitolasta levitetaan muille Facebookin kayttdjille yrittajan

omien ystavien kautta.

Paikallis- ja aluelehtiin, kuten Laitilan Sanomiin ja Uudenkaupungin Sanomiin, voisi lait-
taa pienen lehti-ilmoituksen. Lehtid lukevat enemman aikuiset ja vanhukset kuin nuoret
aikuiset. Ilmoitukseen voi laittaa esimerkiksi yrityksen nimen, logon ja yhteystiedot.
Lehti-ilmoittelussa kannattaa varautua toistamaan ilmoitusta useampaan kertaan. Tois-
tamisen vuoksi ilmoitteluun tulee hintaa, joten paikallislehti on edullisempi vaihtoehto
kuin valtakunnallinen lehti. Paikallislehden etuna on my0s se, ettd se saavuttaa valta-

kunnallista lehted paremmin kauneushoitolan kohderyhmat.

Yrittaja voi tehda ja teettda erilaisia painotuotteita, kuten lentolehtisia, suoramarkki-
nointikirjeita, esitteitd ja kayntikortteja. Lentolehtiset ovat edullinen ratkaisu ja ne voi-
daan tulostaa yrityksen tulostimella. Niita voi kiinnittdd esimerkiksi muiden liikkeiden
ilmoitustauluille ja lyhtypylvaisiin. Suoramarkkinointikirjeilld saavutetaan helposti suuri
joukko ihmisia. My6s nama on helppo tuottaa itse, mutta niiden sisaltdon tulee kiinnit-
taa erityistd huomiota. Suoramarkkinointikirjeiden ongelmana on se, etta kirje saattaa
menna mainospostin mukana lehtienkeraykseen ennen kuin sitd on edes katsottu. Liik-
keeseen pitda hankkia esitteitd. Odotushuoneessa asiakkaat voivat tutustua erilaisiin
palveluihin ja tuotteisiin. Kosmetologi voi jakaa myo6s kayntikortteja. Niita voidaan hy6-
dyntaa jo vuokratuolitoiminnan aikana. Esitteista ja kayntikorteista saa nayttdvampia,
kun ne teetetdaan painossa.

Kauneushoitola itsessadn toimii mainoksena. Liikkeen ikkunaan laitetaan teipit, joista
nakyy nimi ja logo. Liikkeen sisustus ja koristelu viestittavat myods yrityksen imagoa.
Odotustilaan tulee esimerkiksi sohvat, poyta ja aikakausilehtia. Tuotehyllyn avulla liik-
keessa asioiville asiakkaille voi mainostaa myytdvia tuotteita. Toimintaa aloittaessaan
kauneushoitolan yrittaja tekee avajaistarjouksia, jotta asiakkaat kiinnostuisivat uudesta
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hoitolasta. Yrittdja voisi myds pitaa tuote-esittelyiltoja ja esimerkiksi ihonhoidonopas-
tustapahtumia eri kohderyhmille. Tapahtumia voitaisiin jarjestda kauneushoitolassa tai
kotioloissa. Kauneushoitola saattaisi kerdtd kokonaan uusia asiakkaita ja osa saattaisi

vaihtaa palveluntarjoajaa.

6.5 Palvelujen konkretisointi

Markkinointia voidaan kayttéad myos palveluiden konkretisointiin, jolla voidaan pienen-
taa asiakkaan riskintunnetta ostaa palvelu juuri omalta yritykselta (Koskelainen 2008).
Palveluita kuvaavat muun muassa Internet-sivut, esitteet, hinnasto, kuvat hoitotilan-
teesta seka hoitojen ennen ja jalkeen kuvat. Internet sivuille voisi laittaa blogin, jossa
kosmetologi kertoo uutuustuotteista ja uusista hoidoista. Epaselvimmista hoidoista voisi
laittaa jonkin kuvauksen siitd mita se pitaa sisallaan. Esimerkiksi kasvohoitoja on erilai-
sia, joten asiakasta voi kiinnostaa mika olisi hanelle sopivin vaihtoehto ja mika sen lo-

pullinen hinta tulisi olemaan.

Palveluita ja tuotteita kannattaa kuvata niiden teknisten ominaisuuksien lisaksi mieliku-
villa (Koskelainen 2008). Jalkahoidosta voi kertoa esimerkiksi milla hoito tehdaan ja
mita tuotteita siihen kdytetdan. Mielikuva kuitenkin ratkaisee, kun yrittdja selostaa
kayttavansa aromaattisia tuoksuja ja ettd lopputuloksena asiakas saa silkkiset jalat.
Tuote ja palvelukuvauksessa on hyva korostaa asiakashyotyja ja tietyistéd palveluista
voidaan tarjota takuu (Koskelainen 2008). Esimerkiksi rakennekynsille voisi antaa vii-

kon takuun, jolloin kynnet korjataan ilmaiseksi, jos ne hajoavat.

Liiketilan ja kosmetologin ulkoasu vaikuttavat myoés yrityksen imagoon. Kosmetologilla
kannattaa olla tyGvaate, jolloin han ndyttaa paljon ammattimaisemmalta kuin tavallisis-
sa vaatteissa. Liiketilan pitaa sisustuksellisesti vastata mielikuvaa, joka yrityksesta halu-
taan antaa. Tilat on myds pidettava siistind, mikd antaa huolitellun kuvan. Yrittdjan
asiantuntemus ja koulutus lisaavat asiakkaan luottamusta palvelun onnistumiseen. Ai-
kataulussa pysyminen ja puhelimeen vastaaminen lisadvat asiakkaan tyytyvaisyytta.
(Parantainen 2007, 50 teoksessa Koskelainen 2008.)
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7 Taloussuunnitelma

7.1 Liikeidean kannattavuus

Yrityksen pitaa olla kannattava ja vakavarainen ja silla tulee olla riittdva maksuvalmius.
Kannattavuus tarkoittaa sita, etta yritys tuottaa voittoa, jolloin tulojen osuus on suu-
rempi kuin menojen. Vakavaraisella yrityksella on tarpeeksi omaa padaomaa suhteessa
vieraaseen paaomaan, joten se pystyy maksamaan lainan lyhennykset ja korot. Vaka-
varaisuuden lasku voi aiheuttaa rahoitusriskin. Kun vakavaraisuus on hyva, yrityksen
kannattavuus voi olla hetkellisesti huono ja yritys kestaa tappioita. Maksuvalmius kuvaa
yrityksen kykya selviytya lyhytaikaisista menoista. (Meretniemi & YIénen 2009, 70-71.)

Yrityksen kannattavuus voidaan ratkaista tekemalla erilaisia laskuja. Rahoitussuunni-
telmassa lasketaan, olisiko yrityksen toiminta kannattavaa ja paljonko toiminnan kdyn-
nistdminen tulisi maksamaan. Rahoitussuunnitelmasta selviaa myds, milloin yritys alkaa
tuottaa voittoa. Taman laskelman avulla yrittdja voi hakea ulkopuolista rahoitusta. Al-
kuinvestointeihin menee eniten rahaa, mutta toiminnan vakiinnuttaminen ja tuotteiden
ja palveluiden kehittdminenkin maksaa. Pienyrityksilla suurimmat erat koskevat vuok-
ria, irtaimistoa ja tietotekniikkaa. Rahoitussuunnitelma lasketaan periaatteella tulot
miinus menot. Laskelmassa tulee huomioida alkuinvestoinnit, kiintedt kustannukset,
muuttuvat kustannukset, myyntiennuste ja rahoitustarvelaskelma. (Puustinen 2006,
67-68.)

Yritystoiminnan alussa on huomioitava alkuinvestoinnit ja kayttdpadoman tarve. Inves-
toinnit koskevat tyypillisesti kayttbomaisuutta, kuten toimitiloja, koneita ja laitteita,
erilaista irtaimistoa, sisustusta ja tarvittavia kassavaroja (Liite 2, mukaillen Raatikainen
2011, 140). Nama ovat enimmakseen kertaluontoisia erid. Lisaksi kustannuksia aiheu-
tuu muun muassa yrityksen perustamisesta, vakuutuksista ja markkinointimateriaalin
tuottamisesta. Kiinteitd kustannuksia ovat ne, jotka eivat ole riippuvaisia myynnista.
Naita kuluja ovat palkat, markkinointi, auto, puhelin, vakuutukset, sahko, vesi, vuokrat
seka lainojen korot ja kuoletukset. Muuttuvat kustannukset muuttuvat tuotannon mu-
kaan. Naitd ovat esimerkiksi raaka-aineet ja markkinointi. (Koski & Virtanen 2005, 68;
Puustinen 2006, 68—69.)
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Kayttdpadaoman tarve tarkoittaa lyhytaikaista rahoitustarvetta (Liite 3, mukaillen Raati-
kainen 2011, 141). Jo ennen kuin yritys saa tuloja, rahaa tarvitaan esimerkiksi raaka-
ainekustannuksiin ja palkkoihin. Naistda syntyy kustannuskertymia, jotka yrityksen on
rahoitettava omalla tai vieraalla padaomalla ennen kuin asiakkaalta saadaan maksu.
Alkuvaiheessa olisi syyta varata kayttdpaaomaa kahden tai kolmen kuukauden menoi-
hin, koska kasvaessaan yritys tarvitsee enemman kayttdpadaomaa. Tallaisessa tilantees-
sa yritystoiminnan tulot harvemmin yksin riittavat kattamaan lisdantyneitda menoja.
Investoinneista ja kdyttdpadaoman tarpeesta syntyy rahoitustarve (Liite 4, mukaillen
Raatikainen 2011, 142), jonka pohjalta tehdaan kassavirtalaskelma. (Koski & Virtanen
2005, 69, 71-72.)

Rahoitustarvelaskelmasta selvidd paaoman maara ja aika, joka tarvitaan ennen voitolli-
sen tuloksen saamista. Tassa listataan padoman kayttokohteet seka yrityksen vaiheet,
joissa tarvitaan lisda padgomaa. (Puustinen 2006, 68.) Kassavirtalaskelman merkitys on
pitéd huolta kassavarojen riittdvyydesta (Liite 6, mukaillen Meretniemi & Ylénen 2009,
38). Silld voidaan arvioida kustannusten maksimimaara, joka ei vaaranna yrityksen
maksuvalmiutta. Kassavirtalaskelmalla voidaan siis selvittdd yrityksen optimaalinen
kasvunopeus ja myynnin kriittinen piste eli myytavien tuotteiden maara, jolla kustan-
nukset voidaan kattaa. Kassavirtalaskelman perusteella madritetdan tuloslaskelma- ja
tase-ennusteet (Liite 7, mukaillen Koski & Virtanen 2005, 81-82), koska tdma mene-
telma perustuu suunnitelmiin, ja se huomioi seka kustannukset ettd ajallisen viiveen
ennen tulojen saamista. Tuloslaskelma- ja tase-ennuste kannattaa tehda ainakin en-
simmaiselle vuodelle. (Koski & Virtanen 2005, 6869, 78-79, 82.)

Palveluista ja tuotteista on hyva laskea myyntikatetarve eli myynti- ja ostohinnan vali-
nen erotus, koska katteella maksetaan toiminnan kustannukset ja yrittajan palkka (Liite
5, mukaillen Raatikainen 2011, 143). Yrityksen nollatuloksen avulla saadaan laskettua
myyntikatetarve. Nollatulos tarkoittaa sitd, ettd yritys saa maksettua kulut, muttei saa
voittoa. Myyntikatetarve voidaan laskea vaihtamalla tuloslaskelman jarjestys padinvas-
taiseksi. Minimitulostavoitteeseen lisatéaan poistot, jolloin saadaan rahoitustulostarve.
Siihen lisataan lainan korot ja verot, josta saadaan kayttdkatetarve. Tahan viela lisa-
taan toiminnan kiinteat kulut, vuokrat seka kiintedt palkat, jolloin saadaan minimimyyn-
tikatetarve. Kun minimimyyntikatetarpeesta vahennetdan kayttokatetarve, saadaan
myyntikatetarve. (Raatikainen 2011, 134.)
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Tulevan yrittdjan voisi olla hyva tietdaa myos tarvittava asiakasmaara. Sen voi ratkaista
jakamalla liikevaihdon palvelun keskimaaraisella hinnalla. Palvelun hinnan keskiarvoksi
arvioidaan 35 euroa, joten kun 50 000 euroa jaetaan 35 eurolla, tulokseksi saadaan,
etta kauneushoitolaan tulisi saada 1429 asiakasta vuosittain. Taman madran voi jakaa
tyopaivilla, jolloin selvidaa paivittdinen asiakastarve. Tuleva yrittdja tydskentelee ideaali-
tilassa 11 kuukautta vuodessa. Jos oletetaan, ettd kuukaudessa on 21 tydpaivaa, niin
vuosittainen asiakkaiden maara jaetaan 231 paivalla. Siten selvida, etta hoitolassa tulisi
kdyda paivittdin noin kuusi asiakasta.

7.2 Rahoitus

Yritystoiminnan kaynnistéminen vaatii rahaa. Voi vieda kauankin, ettd yritys toimii paa-
osin tulorahoituksella. Harvoilla on riittdvasti omaa padaomaa yritystoiminnan perusta-
miseen, joten rahaa voi pyytda Tekesilta eli Teknologian kehittdmiskeskukselta, Sitralta
eli Suomen itsendisyyden juhlarahastolta, Finnvera Oyj:Itd, TE-keskuksilta eli Tyo- ja
elinkeinokeskuksilta, tydvoimatoimistoilta, pankeilta tai vakuutusyhti6iltd. Rahoitusta
haettaessa pitaa esittdd hyvin laadittu liiketoimintasuunnitelma ja todenmukaiset kan-
nattavuuslaskelmat. Riittdva omarahoitusosuus auttaa rahoituksen saamisessa. (Meret-
niemi & Ylénen 2009, 76, 86.) Kauneushoitolalle mahdollista ulkopuolista rahoitusta
kannattaa hakea Finnveralta tai tyévoimatoimistoilta. Finnvera Oyj on valtion erityisra-
hoitusyhtié (Meretniemi & Ylonen 2009, 80). Sen mydntamista lainoista naisyrittdjalai-
na ja pienlaina ovat sopivimmat. Tydvoimatoimistoilta anottava starttirahaa on myoés

varteenotettava vaihtoehto.

Naisyrittajalaina voidaan myontaa yritykselle, jolla on naisjohtaja ja jossa naiset ovat
enemmistdosakkaina. Yrityksessa saa tyoskennelld korkeintaan viisi henkiléa. Toiminta
on voitu jo aloittaa, mika ei ole este lainan saamiselle. Lainaa voidaan mydntaa 35 000
euroon saakka. Se voidaan antaa kerralla tai erissa. Naisyrittdjalainan nostaminen ei
estd muun Finnveran rahoituksen tai starttirahan saamista. Laina on tarkoitettu liike-
toiminnan kone- ja laiteinvestointeihin, kdayttdépadomatarpeisiin, yrityksen kehittémiseen
seka aloittamis- ja laajennushankkeisiin. (Naisyrittajalaina.)

Finnveran pienlaina mydnnetaan naisyrittajalainan tapaan yritykselle, jossa tydskente-

lee enintaan viisi henkiléa. Toiminta on voitu aloittaa ennen lainan anomista. Edellytyk-
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sena on, etta yrityksen perustaja tyollistaa itsensa liiketoiminnan avulla. Lainan suuruus
ja kayttdkohde ovat samat kuin naisyrittajdlainassa, eikd tama lainamuoto sulje pois

Finnveran muuta rahoitusta tai starttirahaa. (Pienlaina.)

Starttirahaa voivat hakea ty6ttomat tydnhakijat seka palkkatydldiset ja opiskelijat, jotka
siirtyvat kokopaivaisesti yrittajiksi. Starttirahalla halutaan tukea uuden yrityksen synty-
mistd. Starttiraha voidaan myontaa enintaan 18 kuukauden ajan. Tuen mydntamisesta
paattaa tyo- ja elinkeinotoimisto. Tuen on tarkoitus taata yrittdjan elanto silla aikaa,
kun yritystoimintaa perustetaan ja vakiinnutetaan. Ty6- ja elinkeinotoimisto varmistaa,
etta yrittajyys sopii starttirahan hakijalle. Se myds edellyttad, etta hakijalla on yrittaja-
kokemusta tai -koulutus ja etta yrittaja tarvitsee tukea toimeentuloaan varten. Yrityk-
sella tulee olla mahdollisuus kannattavaan liiketoimintaan, eika sita ole saanut aloittaa
ennen tuen myéntamista. Starttirahan perustuki on 25,74 euroa paivassa ja lisdosa on
enintddn 60 prosenttia perustuesta tyo- ja elinkeinotoimiston paatdksen mukaan.
(Starttiraha. Aloittavan yrittdjan tuki. 2012.)

Ennen toiminnan aloittamista kauneushoitolan kannattaa anoa naisyrittajalainaa yrityk-
sen nimelld ilman, ettd se on rekisterdity. Sen jalkeen anotaan starttirahaa, koska tyo-
voimatoimisto voi haluta rahoitusyhtion lausunnon ennen tuen mydéntamista. (Starttira-
ha. 2011.) Ndin menetellen voidaan nopeuttaa prosessia. Kun paatds tuen myoéntami-
sesta on saatu, kauneushoitola voidaan rekisterdida kaupparekisteriin. Kauneushoitola
tarvitsee 3595 euroa lainaa toiminnan kdynnistamiseen. Mikdli paatds starttirahan
myontamisesta on myonteinen, voi olla, ettei kauneushoitolan tarvitse anoa muuta
lainaa. Mahdollista lisdrahoitusta kannattaa lédhted hakemaan ensisijaisesti Finnveran
naisyrittajalainasta, koska taman lainan korko on tyypillisesti pienempi kuin pienlainan

korko.

7.3 \Verotus

Toiminimen verotuksessa on huomioitava tuloverotus, ennakkoverot ja arvonlisaverot.
Yritykselle on hankittava verotili, jonne merkitdan maksettavat verot (Verotili. 2011).
Toiminimed verotetaan padgoma- ja ansiotulon mukaan. Verotettava tulos saadaan va-
hentamalla kulut tuotoista. Mahdolliset tappiot vahennetdan tasta summasta, jolloin
saadaan verotettava yritystulo. Padomatulo-osuudeksi maaritellddn yleensa 20 prosen-
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tin vuotuinen tuotto edellisen vuoden nettovarallisuudesta paitsi aloittavilla yrittajilla
saman vuoden nettovarallisuudesta. Yrittdja voi halutessaan madrata padomatulo-
osuudeksi 10 prosenttia tai nolla prosenttia nettovarallisuudesta. Padomatuloa verote-
taan 30 prosentilla vuonna 2012. Ansiotulon osuus on yritystulon ja paaomatulo-
osuuden erotus. Ansiotuloja koskee progressiivinen verotus, jolloin yrityksen ansiotulot
voidaan lisata yrittdjan muihin mahdollisiin ansiotuloihin kuten palkkatuloihin. (Tulove-
rotus - liikkeen- tai ammatinharjoittaja. 2012.)

Yrityksen suorittamat ennakkoverot maaraytyvat ennakkoperintarekisteri-ilmoituksen
perusteella. Kauneushoitolan edun mukaista on kuulua ennakkoperintarekisteriin, koska
silloin asiakkaan ei tarvitse maksaa ennakonpidatysta. (Ennakkoperintarekisteri. 2010.)
Toiminimen tuloja verotetaan ennakonpidatykselld. Ennakkoverot maksetaan tilikauden
alussa sen mukaan, minka veron Verohallinto on maarannyt. Ennakkoverot pyritdan
arvioimaan mahdollisimman hyvin vastaamaan veroa, joka maksettaisiin verotettavasta
tuloksesta. Veron madraamiseen Verohallinto kdyttda yleensa pohjana edellistéd vero-
vuotta. Aloittava yrittdja puolestaan ilmoittaa Verohallinnolle arvioimansa tuloksen
madran, jonka perusteella ennakkovero maksetaan. Ennakkoverossa on huomioitu
kaikki mahdolliset yrittdjan verovuoden tulot ja verovahennykset. (Ennakkoverot - liik-
keen- tai ammatinharjoittaja. 2010.)

Liiketoimintaa harjoittavat henkil6t ovat arvonlisaverovelvollisia. Arvonlisavero eli kulu-
tusvero sisdllytetéan tavaroiden ja palveluiden myyntihintaan. Asiakas maksaa veron
yrittdjdlle ostaessaan palvelun tai tuotteen, ja yrittdja valittda veron valtiolle. Koska
kuluttajat maksavat arvonlisaveron, yrittdja saa vahentda sen verotuksessa. Edellytyk-
send on, etta tavara tai palvelu on ostettu toiselta arvonlisaverovelvolliselta. Yrittajan
on rekisterdidyttava arvonlisaverovelvolliseksi, mikali liikevaihto on tilikauden eli 12
kuukauden aikana yli 8 500 euroa. Arvonlisaveron yleinen verokanta on 23 prosenttia,
joka koskee myds kauneushoitolan palveluita ja tuotteita. (Arvonlisaverotus. 2012.)

Liiketoiminnan menoista saa tehda vahennyksia verotuksessa. Vahennyksien tarkoitus
on pienentda yrityksen verotettavaa tuloa. Verottajan ohjeen mukaan yrittdja saa va-
hentdda muun muassa tulonhankkimisesta johtuneet menot, markkinointikulut, likkeen
perustamismenot, puolet edustuskuluista, tydmarkkinajarjestdjen jasenmaksut ja liike-
tilan vuokran. Kauneushoitolan kohdalla vahennyksia saa tehda myds arvonlisaverosta,
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YEL-maksuista, kaluston ja laitteiden poistoista seka mahdollisista autokuluista (Puusti-
nen 2006, 234, 236). Kirjanpidon tositteista tulee ilmetd selkedsti menojen tarkoitus,
jotta vahennykset saa tehda (Meretniemi & Yl6nen 2009, 60-61).

7.4 Kirjanpito

Yritykset ovat lain mukaan velvollisia pitdmaan kirjanpitoa. Kirjanpitoa kaytetaan muun
muassa taloudellisen tilanteen kartoittamiseen, kannattavuuden ja vakavaraisuuden
tarkasteluun seka yrityksen maksettavien verojen laskemiseen. Tilitoimistoilta voi pyy-
taa tarjouksia, joista selvida palvelun sisaltd, hinta ja miten hinta maaraytyy. Kirjanpi-
don laskutusperusteena voidaan kayttaa tositteiden ja vientien lukumaaraa, tybtunteja
tai kuukausiveloitusta. Palveluun sisaltyy yleensa kirjanpidon lisaksi kuukausittain saa-
tava tuloslaskelma ja tase. Pdivakirja, paakirja, veroilmoituksen tekeminen ja tilinpaa-
téstietojen toimittaminen verottajalle laskutetaan usein erikseen. (Meretniemi & Yl6nen
2009, 140, 142-143.) Kirjanpito kannattaa ulkoistaa tilitoimistoille, koska se vapauttaa
yrittdjan keskittymaan toimintansa kannalta kriittisempiin asioihin. Tulevalla yrittajalla
ei myoskaan talla hetkelld ole tarvittavaa talousosaamista, minka vuoksi ulkoistaminen

vaikuttaa parhaalta vaihtoehdolta.

Kauneushoitola voisi ulkoistaa kirjanpitonsa esimerkiksi Laitilan Tilikiinteistd Oy:lle tai
Raumalla sijaitsevalle Tilitoimisto Finansia Oy:lle tai Heikkilan Tilitoimisto Oy:lle (Loyda
auktorisoitu tilitoimisto). Muita tilitoimistoja 16ytyy esimerkiksi Taloushallintoliiton Inter-
net-sivuilta. Tilitoimistot on sikali helppo kilpailuttaa, koska palvelun voi ostaa mista-
pain Suomea haluaa. Tilitoimistoon voi olla yhteydessa sdahkdpostin, postin ja puheli-
men valitykselld, joten vdlimatkalla ei ole merkitystd. Tarjousten liséksi kannattaa var-
mistua siitd, ettd yhteistyd kirjanpitajan kanssa toimii (Meretniemi & Ylénen 2009,
142). Kirjanpitajan pitda esimerkiksi olla joustavasti tavoitettavissa ja hanen kanssaan
pitaa olla helppo keskustella.

Padkaupunkiseudulla kirjanpidon hinta vaihtelee noin 40 eurosta 150 euroon riippuen
tositteiden kuukausittaisesta madrasta. Alle 50 tositteen kuukausiveloitus on noin 40—
80 euroa ja alle 100 tositteen 60—-150 euroa. (Tilitoimistojen hintavertailut. 2011.)
Opinnaytetytssa ei oteta tarkemmin kantaa valittavaan tilitoimistoon, silla toimeksian-
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taja tekee varsinaisen valinnan perustaessaan yritysta. Vaikka yrittaja ulkoistaisi kirjan-
pidon, hanen tulee ymmartaa kirjanpidon perusteet.

8 Riskit

Yritystoimintaan liittyy riskien ottaminen. Erilaiset riskityypit tulee tunnistaa, jotta niilta
voidaan valttya. Riskeja voidaan luokitella vahinko-, liike-, rahoitus-, henkild-, omai-
suus-, keskeytys-, vastuu-, ymparistd-, kuljetus-, tieto- ja yhteiskunnallisiksi riskeiksi.
Vahinkoriskit ovat vakuutettavia riskeja, joiden sattuessa tappio on aina vahingollinen.
Taman riskin tapauksessa voittoa ei saada, vaikkei riskia tapahtuisikaan. Liikeriski kos-
kee yrityksen toimintaa eli sitd, ettd yritys tuottaa riittavasti, sen toiminta hiipuu tai
tuottoa ei saada ollenkaan. Riskin ytimessa on asiakkaiden puute. Liikeriskeja on tekni-
sid, sosiaalisia, taloudellisia ja poliittisia. (Kinkki & Isokangas 2003, 124, 126.) Liikeris-
kit voivat yleisesti koskea ongelmia tekniikan kanssa, kannattavuutta, toimitusten myo-
hastymista, kilpailijoita, lakkoa, inflaatiota, kaupparajoituksia, poliittisia riskejd, asiakas-
luottoja ja takauksia (Raatikainen 2011, 102).

Rahoitusriski syntyy yrityksen padomarakenteen perusteella. Mitd enemman yrityksella
on omaa padomaa, sitéd pienempi riski. Vieraaseen padomaan liittyy riski korkojen ja
lyhennysten maksamisesta ajallaan. Henkiloriski voi olla tyypiltdan vahinko- tai liikeris-
ki. Avainasemassa olevia tyontekijoitéa voi olla lisdksi vaikea korvata. Tallainen henkild
voi sairastua, vammautua tai kuolla. Tydntekija voi menna kilpailijalle toéihin ja vieda
osaamisen mukanaan. Yritys saattaa palkata vaaran henkildn, joka aiheuttaa yritykselle
haittaa. Henkildkunnan tietamattdmyys ja osaamisen puute ovat myoés henkildriskeja.
(Kinkki & Isokangas 2003, 124-125.)

Omaisuusriski liittyy yrityksen omaisuuden vaurioitumiseen, tuhoutumiseen tai ka-
toamiseen. Vaaran voi aiheuttaa esimerkiksi tulipalo ja savuvaurio, vesivahinko, rikkou-
tuminen, tuuli, salamanisku, akilliset lampdtilan vaihtelut ja homevauriot. Omaisuusris-
kiin voi liittya myos rikollinen toiminta, kuten murto, varkaus ja ilkivalta. Keskeytysriski
voi aiheutua omaisuusriskistd tai ongelmista asiakkaan tai alihankkijan liiketoimissa.
Vastuuriski syntyy vahingonkorvausvelvollisuudesta. Yritys voi joutua vastuuseen toi-

minnastaan, tuotteistaan tai ymparistdostd. Maaperan, ilman ja veden saastuminen,
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joka aiheutuu yrityksen toiminnasta, aiheuttaa ymparistoriskin. Vahinko on voinut olla
dkillinen tai se on voinut syntya pitkan ajan kuluessa. (Kinkki & Isokangas 2003, 125-
126.)

Kuljetusriski perustuu informaatio- ja materiaalivirtojen saapumisena perille ehjana,
ajallaan, oikeaan paikkaan oikeamaardisena ja -laatuisena. Kyseessa voi olla yrityksen
lahettamat toimitukset tai yritykselle tulevat toimitukset. Informaatio virtoihin kohdistu-
vat luonnonilmididen, teknisten vikojen, tietovuotojen ja vahingontekojen esimerkiksi
virusten aiheuttamat vahingot luovat tietoriskin. Yhteiskunnallisia riskeja aiheuttavat
viranomaisten paatokset ja lainsaadannén muutokset. Esimerkiksi verotusta koskevat
muutokset ja liittyminen EU:hun vaativat yritykseltd mukautumista uuteen tilanteeseen.
(Kinkki & Isokangas 2003, 126.)

Riskien hallinta auttaa yrityksia selviytymaan erilaisista tilanteista. Riskit on tunnistetta-
va, arvioitava ja toimet niiden hallitsemiseksi on suunniteltava. Riskin todennakdisyytta
voi arvioida oman kokemuksen pohjalta tai aiheesta voidaan hakea tilastoja. Lisaksi
arvioidaan menetyksen laajuutta, jonka toteutunut riski aiheuttaa. Seuraavaksi on valit-
tava keinot riskien hallitsemiseksi. Riskeiltd voidaan suojautua valttamalla, jolloin riskia
ei oteta. Esimerkiksi sellaiselle asiakkaalle ei myyda, jolla on maksuvaikeuksia. Riskid
voidaan pienentda esimerkiksi ottamalla varmuuskopiot tiedostoista ja riskia voidaan
jakaa eri osapuolten kesken. Yrityksella kannattaa olla esimerkiksi toinen tavarantoimit-
taja varalla, jos toiselta loppuvat tuotteet kesken. Riski voidaan siirtéa toiselle osapuo-
lelle, yleensa vakuutusyhtitlle, mutta myos esimerkiksi alihankkija voi suorittaa riskialt-
tiit tehtavat. Viimeisena suojautumiskeinona on jattaa riski yritykselle. Yritys voi va-
kuuttaa auton vain pakollisella liikennevakuutuksella, jolloin vakuutus kattaa ulkopuoli-
sille aiheutuneet vahingot, mutta ajoneuvoon kohdistuva vastuu jaa yritykselle. (Kinkki
& Isokangas 2003, 126—-127; Raatikainen 2011, 106-107.)

Kuvio 10 havainnollistaa riskit ja suojautumiskeinot, jotka kauneushoitolayrittdjan tulee
ottaa huomioon. Taloudellinen liikeriski liittyy kilpailijoiden vahvaan asemaan, joka ai-
heuttaisi asiakkaiden puutteen. Taman valttamiseksi kauneushoitola panostaa asiakas-
suhteiden luomiseen ja tarvittaessa lisdd mainontaa. Toisaalta maailman taloudellinen
tilanne voisi kadntya akisti rajuun laskuun, mika saisi asiakkaat priorisoimaan asioiden

tarkeytta ja karsimaan kaikkia mahdollisia menoja. Ylimaaraiset hemmottelut ovat sel-
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laisessa tilanteessa ensimmaisia, joista luovutaan. Siind tapauksessa yrittdjan tulee olla

valmis muuttamaan yritystoiminnan konseptia vastaamaan asiakkaiden tarpeita.

Sosiaalinen liikeriski liittyy yrittajan virhearviointiin asiakkaiden tarpeista. Asiakkaat
eivat valttamatta olisikaan valmiita maksamaan yrityksen tarjoamista palveluista, jolloin
yrityksen olisi analysoitava asiakkaiden tarpeet ja muutettava konseptia. Tekninen liike-
riski voisi aiheutua tarpeettomien palveluiden tarjoamisesta, jolloin kaikkien palveluiden
laatu karsisi. Talle yritykselle laatu on avainasemassa, joten yrittdjan on oltava ajan

tasalla ja tarjota vain kysytyimpia palveluita.

Riskityyppi

Riski

Suojautumiskeinot

Taloudellinen

Kilpailjoiden vahva asema -
asiakkaiden puute
Talouden fasku, asikkkaat
karsivat menoja

Asiakassuhteiden luominen,
mainonnan lisdys
Konseptin muuttaminen

Liikeriskit |Sosiaalinen

Asiakkaat eivdt ole valmiita
maksarmaan ulkondkinsd
huolehtimisesta

Konseptin muuttaminen

Tekninen Likaz palveluita ja katu kdrsi Tarjotaan vain kysytyimpid
pahveluita
Akilisid menaja, Lisikina
Rahoitusriskit huono tulovirta Menoien karsiminen

Orraisuusriskit

Murto, varkaus,
vesivahinko, tulipalo

Irtaimisto- ja kinteistdvakuutus
huolto ja sammutusvilineet

Tavarantoimitus vivastoyy

Ritttavasti tarvikkeita varastossa

Keskeytysriskit
Hoitovirhe, korvausvastuu Koulutuksen panittaminen

Vastuuriskit Huolelisuus

Tietorickit A5.|a ka 5t|e1;n] E!ITI 1.1unta minen Tietajen suojaus
asiakasrekisteristd

e Yrittdjan sairastuminen tai Tapaturma- ja sairasvakuutus

HenkilGriskit _ i

loukkaanturninen Tydttomyyskassan jasenyys

Kuvio 10. Kauneushoitolan riskit.

Vaikka padomarakenne olisi kunnossa, akilliset menot ja huono tulovirta saattavat ai-
heuttaa rahoitusriskin (kuvio 10). Se on melko epatodennakdista, koska yritystoimin-
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nan aloituskustannukset ovat melko pienet. Jos ndin kuitenkin kavisi, yritys voisi ensisi-
jaisesti karsia kaikkia mahdollisia menoja ja tarvittaessa ottaa lisdlainaa. Vahinkoriski-
en, kuten vesivahinkojen ja tulipalon, ja omaisuusriskien varalta hankitaan vakuutuksia.
Kauneushoitola vakuuttaa irtaimiston ja vuokranantaja vakuuttaa kiinteiston. Vesiva-
hingoilta voidaan valttya saanndllisella huollolla ja tulipalon varalta liikkeessa on sam-

mutusvalineet.

Keskeytysriskin saattaisi aiheuttaa tavarantoimituksen viivastyminen. Pienessa liiketoi-
minnassa tarvikkeita on melko vahan, joten on melko epatodenndkdista, etta tarvik-
keista olisi pula. Hatatapauksessa yrittdja voisi ostaa tarvitsemansa maaran tarvikkeita
muualta, odottaessaan toimitusta. Tallaiselta riskilta voidaan valttya pitémalla riittavasti
tavaraa varastossa. Hoitovirhe voi aiheuttaa vastuuriskin ja korvausvelvollisuuden. Hoi-
tovirheiltd voidaan valttya huolellisuudella ja paivittdmalld koulutusta. Kosmetologi on
henkilétietolain lain 32 §:n nojalla velvollinen suojaamaan henkilétiedot ja 33 §:n nojal-
la vaitiolovelvollinen (Henkil6tietolaki 1999, 7 luku 32—-33 §). Asiakastietojen vuotami-
nen asiakasrekisterista synnyttaa tietoriskin. Riskiltd voidaan suojautua hyvalla tieto-

turvajarjestelmalla.

Henkiloriski koskee yrittajaa itseaan. Hanella on omat vakuutuksensa tapaturmien ja
sairastumisien varalta seka jasenyys tyottomyyskassaan. Henkiloriski voi olla myds se,
ettei yrittajyys sopisikaan tulevalle yrittajdlle. Mikali syyna on perheen ja yrittajyyden
yhteensovittaminen, ongelma on mahdollista ratkaista aikataulutuksella. Elleivat henki-
|6kohtaiset ominaisuudet sovi yrittdjyyteen, niin yrittdja voi joko opetella tarvittavia
taitoja ja kouluttautua lisaa. Viimeisena vaihtoehtona yrittaja voi myyda yrityksensa tai

hakea konkurssia.

9 SWOT-analyysi

SWOT-analyysia voidaan hyddyntda esimerkiksi liikeidean ja toimintaympariston arvi-
oinnissa. SWOT tarkoittaa vahvuuksia (strengths), heikkouksia (weaknesses), mahdolli-
suuksia (opportunities) ja uhkia (threats). Nelikentta sisaltda vahvuudet ja heikkoudet,
jotka ovat yrityksen sisdisid, nykyisyydessa tapahtuvia asioita. Mahdollisuudet ja uhat

ovat ulkoisia, tulevaisuudessa tapahtuvia tekijoitd, koska niiden toteutumisesta ei ole
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varmuutta. SWOT-analyysissa tulee huomioida seka yrityksen etta yrittdjan ominaisuu-
det. SWOT-analyysi on hyva tapa paattaa liiketoimintasuunnitelma, jos tiivistelma on
suunnitelman alussa. (Puustinen 2006, 69; Meretniemi & Ylénen 2009, 34.)

Vahvuudet Heikkoudet
» Paivitetty koulutus * Ei kokemusta kosmetologin
- Sijainti keskustassa tydsta tai yrittajyydesta
= Tydn laatu * Epavarmuus
- Markkinointi/ viestinta * Talousosaaminen

= Aukioloajat asiakkaiden
tarpeiden mukaan
= Asiakasl3htdisyys

Mahdollisuudet Uhat
» Laitilassa "kaikki tuntee = Kilpailijoilla on kokemusta
kaikki" - tuttuja asiakkaiksi * Kilpailijoilla on samat
= Erikoisturninen asiakastuttavat
hierontapalveluihin = Kilpailijoiden likkeet
laajemmin sijaitsevatldhella ja niita on
* Suurten ikaluokkien useita
huomioiminen = Ajankaytdnhallinta

* Verkostoituminen
kilpailijoiden kanssa

Kuvio 11. Kauneushoitolan SWOT-analyysi.

Kauneushoitolan vahvuuksiin (kuvio 11) kuuluu yrittdjan paivitetty koulutus. Laitilassa
olevat kilpailijat ovat olleet alalla kauemmin, joten he ovat olleet korkeintaan yksittai-
sissa koulutustapahtumissa. Kauneushoitolalla on hyva sijainti keskeisessa paikassa,
jonne asiakkaiden on helppo tulla. Yritys pyrkii erottumaan laadulla pitden kuitenkin
hinnat kohtuullisina. Kilpailijat eivat keskita voimavarojaan markkinointiin, vaan luotta-
vat siihen, etta hankitut asiakkaat tulevat liikkeeseen uudestaan ja uudestaan. Uuden
kauneushoitolan etuna on erityisesti Internet-sivujen ja Facebookin hyddyntaminen.
Yrittajan henkildkohtainen viestintdosaaminen ja asiakaslahtdisyys ovat hanen vah-
vuuksiaan. Tama hoitola on lisdksi auki asiakkaiden tarpeen mukaan eika ainoastaan

tiettyyn aikaan paivasta.
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Heikkouksiin kuuluu yrittdjan kokemattomuus yrittajana ja kosmetologina, mika aiheut-
taa uudessa yrittdjassa epavarmuutta. Tulevalta yrittdjalta puuttuu tarvittava talous-
osaaminen, joten on hanen etujensa mukaista ulkoistaa kirjanpito, mista aiheutuu lisaa
kustannuksia. Uuden kauneushoitolan mahdollisuuksiin kuuluu pieni paikkakunta, jossa
kaikki tuntee kaikki. Asiakkaiksi voisi saada aluksi yrittdjan tuttuja, joilta tieto yritystoi-
minnasta levidisi muillekin. Yrittajan vahvuuksiin kuuluu hierontaosaaminen, joten ha-
nelld olisi erinomainen mahdollisuus painottaa kauneushoitolassaan hierontapalveluita
ja ndin erottua Kkilpailijoista. Yrittdja voisi myds huomata maksukykyiset suuret ikaluo-
kat, jotka parantavat yrityksen kannattavuutta. Kilpailijoista voi uhan sijaan tehda
kumppaneita verkostoitumalla heidan kanssaan.

Kilpailijat itsessaan ovat uhka ja erityisesti heidan kokemuksensa alalta. Lisaksi kilpaili-
jat sijaitsevat hyvin lahelld uutta kauneushoitolaa. Samalla, kun pieni paikkakunta on
mahdollisuus, se on myds uhka. Kilpailijoilla on ainakin osittain samat tutut kuin uudel-
la yrittdjalld, joten on asiakkaista kiinni kuinka uskollisesti he kayttavat niiden kauneus-
hoitoloiden palveluita, joissa ovat kayneet aiemmin. Yrittdjan tulee huomata ajankay-
tdén hallinta. Se voi olla joku uhka tai mahdollisuus. Mikali asiakkaita on aamulla ja illal-
la, niin paivalla aika pitdisi hyddyntaa jotenkin. Kyseessa on uhka, jos aika menee
"haaskuun”, mutta vapaa-aika keskipaivalla voi olla myds mahdollisuus esimerkiksi ke-

hittaa liiketoimintaa.

10 Loppupaatelmat

10.1 Yhteenveto

Liiketoimintasuunnitelman laatiminen oli tarkeaa tulevalle yrittajalle, koska suunnitel-
maa tarvittiin liilkeidean toimivuuden arviointiin. Liiketoimintasuunnitelman avulla tuleva
yrittdja voi myds hakea rahoitusta ja tehda paatoksia, kun yritys perustetaan. Opinnay-
tetydssa arvioitiin tulevan yrittdjan sopivuutta yrittajaksi, mika antaa yrittajalle var-
muutta yrityksen perustamiseen ja tuo esille mahdolliset kehitystarpeet. Kauneudenhoi-
toalalla toimijan on oltava rauhallinen ja asiakaspalveluhaluinen, mitka ovat tulevan
yrittdjan vahvuuksia. Kosmetologin pitda hoitojen lisdksi hallita myynti, markkinointi ja

viestinta.
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Opinnaytetytssa kasiteltiin liiketoimintasuunnitelman kaikki kauneushoitolan kannalta
merkitykselliset osa-alueet. Liiketoiminnalle kehitettiin toimintamallit, joiden mukaan
yritys tulee toimimaan. Yritysmuodoksi ehdotetaan yksityisliikettd, koska tuotot ovat
ainakin aluksi melko pienia eika suuria paaomia tarvita. Mydhemmin voidaan tarvittaes-
sa harkita yhtidmuodon muuttamista osakeyhtioksi. Yksityisliikkeen perustaminen edel-
lyttaa yrityksen rekisterdimista kaupparekisteriin. Kauneushoitolat ovat lisaksi velvollisia
tekemaan kirjallisen ilmoituksen kunnan terveysviranomaiselle ennen toiminnan aloit-

tamista.

Yritykselle pohdittiin vaihtoehtoista nimed, koska toimeksiantajan suosikki on jo kay-
tossa. Toimitiloiksi mietittiin Kasitien Yrityskeskuksen tiloja, mutta yhta hyvin yritys
saatetaan perustaa Laitilan Porttiin. Tarvittavista laitteista hintavimmat hankitaan kay-
tettyind. Muut laitteet ostetaan Suomen Hoitolatukusta ja aineet suoraan niiden maa-
hantuojilta Eurocosmeticsilta ja Rohdos-Alalta. Yrittdjalle ja yritykselle pitda hankkia
lisaksi pakollisia ja vapaaehtoisia vakuutuksia seka pankkitili ja maksupadte. Tulevan
yrittdjan tehtavaksi jaa kilpailuttaa eri vakuutusyhtiét ja valita yritykselle sopiva pankki.

Pankki, vakuutus, ja veroasiat voi hoitaa yrityksen rekisterdinnin yhteydessa.

Tulevan yrityksen markkinointi huomioidaan hyvin, silld alueen muilla toimijoilla mark-
kinointi on vahaistda. Kauneushoitolalle perustetaan muun muassa Internet-sivut ja pal-
veluita konkretisoidaan, jotta asiakkaiden kynnys ostaa palveluita olisi matalampi. Tu-
leva yrittdaja toimii vuokratuolilla jo ennen opinndytetydssa suunnitellun yrityksen pe-
rustamista, joten hanellda on jo jonkin verran asiakaskuntaa, kun oma yritys peruste-

taan.

Yritykselle haetaan rahoitusta ensisijaisesti tydvoimatoimistolta. Starttiraha-paatdksen
jalkeen rahoitusta anotaan liséd Finnveran naisyrittajalainasta, koska talla tavalla yritys
saa rahoitusta mahdollisimman edullisesti. Kirjanpidon voi hoitaa itse tai sen voi ulkois-
taa tilitoimistolle. Opinndytetydssa ehdotettiin, etta kirjanpito ulkoistettaisiin, koska
tulevalla yrittdjalla ei ole tarvittavaa talousosaamista ja ulkoistaminen vapauttaa yritta-
jan tekemaan muita liiketoiminnan vaatimia tehtdavia. Opinndytetyon lopussa kasiteltiin
kauneushoitolan riskeja, jotka ovat valtettavissa tehdyilld suunnitelmilla. Viimeisena
lukuna kasiteltiin SWOT-analyysi, jotta liikeidean kokonaisuus hahmottuisi.
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10.2 Johtopaatdkset

Opinndytetytssa tutkittiin kauneudenhoitoalaa, Suomen talouden kehitysta ja hyvin-
vointipalveluiden kehitysta. Sen pohjalta paateltiin, ettd vaikka kauneudenhoitoalan
yrittdja tekee tyota usein yksin, han voi yhdistda voimavaransa esimerkiksi parturi-
kampaajan kanssa. Ehdotan, etta tuleva yrittaja tekisi yhteisty6ta muiden Laitilan alu-
een kauneudenhoitoalan yrittdjien kanssa parantaakseen erikoisosaamisen markkinoin-
tia. Esimerkiksi tuleva yrittaja voisi suositella tiettyd parturi-kampaajaa ja vastaavasti
parturi-kampaaja voisi suositella tulevan yrittajan palveluita. Talousselvityksen mukaan,
Suomen taloudella meni hyvin ennen vuoden 2009 taantumaa. Sen jdlkeen talous on
ollut hitaassa nousussa, joten muutaman vuoden paasta voisi olla turvallista perustaa
yritys. Vahva talous takaa asiakkaiden maksukyvyn, jolloin asiakkaat kuluttavat enem-
man kuin saastavat. Palvelualojen kannattavuus nayttdisi lisaksi pysyvan muita aloja

parempana niin nousu- kuin laskusuhdanteessa.

Hyvinvointipalveluiden katsauksesta selvisi, ettd kauneushoitoloiden maara on kasvanut
rajahdysmaisesti 2000-luvulla, mutta ndiden palveluiden kysynta on edelleen kasvussa.
Valitettavasti tieto koskee lahinna 2000-luvun ensimmaistd puoliskoa, koska kauneu-
denhoitoalasta ei ollut saatavilla tuoreempia tilastoja. Palveluiden kysynnén kasvuun
vaikuttivat erityisesti maksukykyiset suuret ikdluokat, mutta myds yleisesti ihmisten
kiinnostuksen lisaantyminen omaan hyvinvointiinsa. Laitilassa on lisdksi Suomen laa-
juudella mitattuna suhteellisen paljon eldkeldisia. Sen vuoksi ehdotan, etta tuleva yrit-
taja ottaisi ikaantyvat ihmiset huomioon asiakassegmentoinnissaan. Talla hetkella elak-
keelle jaavien ihmisten maara on suuri, heilld on kiinnostusta itsensa hoitamiseen ja
taloudellinen tilanne myds sallii hoitopalveluiden hyddyntamisen. Siksi suuria ikaluokkia
ei kannata sulkea pois, vaan heille tulisi sesgmentoida omat palvelunsa. Tulevan yritta-

jan vahvuus on hieronta, jonka uskoisin tuottavan kysyntaa idkkadmmassa vaestossa.

Hyvinvointipalveluiden ja kauneudenhoitoalan tarkastelusta selvidga myds, etta palvelui-
den kayttd on kausiluontoista. Viikonpaivilla ja vuorokaudenajoilla on myds merkitysta.
Kauneushoitolan palveluiden kysynté on alimmillaan tammi-helmikuussa ja heindkuus-
sa. Kysynta on huipussaan touko- ja joulukuussa. Arkisin asiakkaita on eniten aamuisin
ja iltaisin. Viikonlopputoéita kannattaa ehdottomasti tehdd, koska siihen aikaan viikosta

ihmisilla on eniten vapaata.
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Ongelma ei ole kysynnan huiput, vaan hiljaiset valiajat. Tulevan yrittdjan kannattaa
kayttda aika edukseen ja mahdollisesti yrittda vahentaa kausiluontoista vaihtelua tar-
joamalla taydentdvia palveluita hiljaisina aikoina. Keskipaivalld, kun on rauhallista, yrit-
taja voisi kehittaa liiketoimintaansa tai omaa osaamistaan. Yrittaja voisi esimerkiksi
tehostaa ja parannella markkinointia, siivota ja somistella liiketilaa tai lisata talous-
osaamistaan. Yrittaja voisi toki hoitaa kirjanpidon myos hiljaisina aikoina, mikali han

hankkisi ensin riittdvan osaamisen.

Kauneushoitola perustetaan muutaman vuoden paasta. Sen vuoksi talous ja yleinen
hintataso ehtivat vielda muuttumaan. Tasta johtuen nykyiset laskelmat ja markkina-
analyysi tulee paivittaa. Tata liiketoimintasuunnitelmaa pystyy hyvin kayttamaan poh-
jana, kun asia on ajankohtainen. Kauneushoitoloiden tila vaikuttaa melko vakaalta,
joten suurimman muutoksen aiheuttanee uusien kilpailijoiden ilmaantuminen markki-
noille. Laitilan taloudellisen tilan muutoksia, kuten tyéllisyytta ja yritysten maaran muu-

toksia, ja vaestdn muutoksia, kuten ikarakennetta, kannattaa seurata.

Laskelmien tiedot ovat osittain tarkoista lahteistd, mutta jotkut hinnat ovat arvioita.
Tama vadristaa laskelmien tuloksia jonkin verran. Lisaksi kaytettdvista toimitiloista ei
ole vield varmuutta ja se tulee vaikuttamaan vuokraan. Laskelmien toteutuminen on
kokonaisuutena mahdollista, silla tuleva yrittdja aloittaa toimintansa vuokratuolista. Sen
vuoksi yrittdjalla on asiakkaita alusta asti, ja ensimmadinen toimintavuosi voi hyvin olla
positiivinen. Liikevaihdon maaraa pitaa tosin kasvattaa seuraavina vuosina, koska muu-
toin tulot jaavat melko pieniksi. Internetissa on esimerkiksi Uusyrityskeskuksen ja Yri-
tys-Suomen sivuilla saatavilla erilaisia ohjelmia, joiden avulla yrittdja voi tehda tulevaa
yritystadn koskevia laskelmia (Liiketoimintasuunnitelma ja yrityslaskelmat. 2011.; Séh-
kdinen tydkalu liiketoimintasuunnitelman laatimiseen). Nain toimeksiantaja voi muun

muassa tarkistaa padseeko eri laskentatavoilla samoihin tuloksiin.

Markkina-analyysi oli kokonaisuutena melko suppea tiedon haastavan saatavuuden
vuoksi. Tutkimus tehtiin Iahinnd Internet-haun avulla. Tietoa saatiin hieman myds toi-
meksiantajalta. Tuleva yrittdja voisi hydtya laajemman tutkimuksen tekemisesta sitten,
kun yritystd Iahdetaan perustamaan. Tuleva yrittaja voisi esimerkiksi kierrella kilpailijoi-
den liikkeissa, kysella tuttavilta kauneushoitoloiden palveluista tai antaa markkina-
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analyysin kokonaan jonkin siihen erikoistuneen yrityksen hoidettavaksi. Toimintaympa-
ristdn eli Laitilan kaupungin taloudellista tilannetta tulisi myds selvittaa kattavammin.

10.3 Opinnaytetyon arviointi ja oma oppiminen

Reliabiliteetilla mitataan tutkimuksen luotettavuutta. Tarkoitus olisi saada ei-
sattumanvaraisia tuloksia. Reliaabeli tutkimustulos tarkoittaa, etta tutkimus on muiden
tutkijoiden toistettavissa niin, ettd muut paasevat samoihin tutkimustuloksiin. (Tutki-
muksen reliabiliteetti.) Validiteetti tarkoittaa tutkimuksen patevyytta ja luotettavuutta.
Se kertoo kuinka hyvin tutkimus on mitannut tutkittua tekijaa. Tutkimus on validi, jos
tutkimuksen tulokset vastaavat vallalla olevaa teoriaa. (Tutkimuksen validiteetti.) Tassa
opinndytetydssa ei tehty varsinaista tutkimusta, vaan selvitettiin keskeisia kysymyksia
eri lahteiden avulla. Sen vuoksi reliabiliteetin arvioinnin kohteena on lahteiden luotetta-
vuus. Validiteettia arvioidaan sen perusteella, voisiko toinen vastaavan liiketoiminta-

suunnitelman laatija paasta samoihin tuloksiin.

Liiketoimintasuunnitelmasta oli saatavilla runsaasti kirjallisuutta ja tietoutta. Kirjaldhteet
ovat luotettavia, koska teokset ovat alan ammattilaisten tekemid. Tietoa on tdydennet-
ty Internet-sivuilta saatavalla tiedolla. Lahteiden luotettavuuteen on kiinnitetty huomio-
ta, jonka vuoksi lahteina on kaytetty esimerkiksi verohallinnon ja eri jarjestéjen, kuten
Yritys-Suomen ja Uusyrityskeskusten Internet-sivuja. Esimerkiksi tieto rahoituksen jar-
jestamisesta on haettu suoraan rahoittajien sivuilta, kuten Finnveran ja Tyo- ja elinkei-
noministerion Internet-sivuilta. Samaa periaatetta on kaytetty myds muun tiedon selvit-
tdmisessa. Opinndytetydhon on haettu mahdollisimman tuoretta tietoa, mutta joissain
tapauksissa ajantasaista tietoa ei ollut saatavissa. Esimerkiksi kauneudenhoitoalan

kannattavuuden ja Laitilan taloudellisen tilan selvittaminen oli haastavaa.

Mielestani tulos on melko validi. Laitilaan perustetaan kesalla 2012 uusi kauneushoito-
la, joten sen perusteella voisi olettaa, etta toinenkin tutkija on padssyt samoihin tulok-
siin. Toisin sanoen kauneushoitolan perustaminen Laitilaan on kannattavaa. Laskelmien
osalta tulokset voivat vaihdella hieman sen perusteella, mita laitteita perustettavaan
kauneushoitolaan hankitaan ja mihin yritys perustetaan. Liikevaihto on my6s arvio,
jonka vuoksi tilikauden tulos voi olla laskelmien pohjalta eri. Lisdksi tama liiketoiminta
aloitetaan niin, etta yrittajalla on jo asiakaskuntaa. Sen vuoksi tulovirtaa on alusta asti,
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kun tilanne voisi olla myds niin, ettei asiakkaita ole ensimmaisiin viikkoihin juuri yhtaan.
Ensimmainen toimintavuosi olisi todenndkoisesti tappiollinen, jos asiakaskuntaa alettai-

siin kerata vasta toimintaa aloitettaessa.

Opinnaytetytn tavoitteet toteutuivat, silla lopputulokseksi saatiin toteutuskelpoinen
liiketoimintasuunnitelma kauneushoitolalle, jossa liikeidea ja suunnitelman eri osa-
alueet ovat valmiiksi hiotut. Yhteistyon tekeminen tulevan yrittdjan kanssa oli haasteel-
lista, koska valimatkasta johtuen yhteenkaan henkildkohtaiseen tapaamiseen ei ollut
mahdollisuutta. Kaikki asiointi on tapahtunut puhelimen, sahkdpostin ja Facebookiin
valityksella, mika puolestaan edellytti selkedad kysymysten asettelua. Kaikesta huolimat-
ta tulevan yrittdjan kanssa kdydyt haastattelut onnistuivat hyvin, ja niista saatiin tarkei-

ta osia opinndytetydhon.

Liiketoimintasuunnitelman tekeminen selkiytti yrityksen perustamisprosessin ymmarta-
mista ja erityisen havainnollistavaa oli prosessikaavion (Liite 1) piirtdminen. Prosessi-
kaavio helpottaa myds tulevaa yrittdjaa tiedostamaan missa jarjestyksessa asiat kan-
nattaa hoitaa. Tulevaa yrittdjaa varten tehtiin kooste lilketoimintasuunnitelmasta (Liite
8) muistilistatyyppisesti. Sen on tarkoitus nopeuttaa liiketoimintasuunnitelman lukemis-
ta ja toimia “ostoslistana”, kun yritysta perustetaan. Koostetta liiketoimintasuunnitel-
masta tuleva yrittdja voi kayttad myods rahoitusta hakiessa. Yrityksen perustamisen
ajallista kestoa ei ole huomioitu, koska se on hyvin riippuvainen viranomaisten toimin-

nan nopeudesta ja tulevan yrittdjan omasta toiminnasta.

Liiketoimintasuunnitelmaa oli mielekasta tehda, koska opinndytetydn kohteena oli to-
dellinen toimeksianto. Opinndytety6 on antanut pohjan my6s mahdollisen oman yrityk-
sen perustamiseen. Mahdolliseksi yrityksen laajentamissuunnitelmaksi ehdotan ikdaihmi-
sille tarjottavia kotikdynteja. Tassa vaiheessa tuleva yrittdja haluaa yritykselle tilat ko-
din ulkopuolelta. Toiminnan voisi siirtdd oman kodin yhteydessa olevaan liiketilaan,
kun yrittdja on saanut vakiintuneen asiakaskunnan. Silloin olisi mahdollista laajentaa
palveluita asiakkaiden kotiin. Tulevalle yrittajalle suosittelen yhteisty6ta Laitilan kau-
pungin, paikallisten seurojen ja jdrjestdjen kanssa, kuten veteraanijarjestdjen kanssa.
Yhteisty® kaupungin kanssa helpottaa yritystoimintaa. Seurojen ja jarjestéjen kanssa
tehdylla yhteistydlla yrittdja voi laajentaa ja yllapitaa asiakaskuntaansa.
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Prosessikaavio kauneushoitolan perustamisesta
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Investointilaskelma

Liiketila

Korjaus ja muutostyot

Koneet ja laitteet

Tietckone ja cheislaitteet
Tietokone ja nayttd
Tulostin
Fuhelin

Hoitotuali

Satulatuocli

Timanttihionta ja ultraddnipuhdistus -laite

Kuumailmasterilaattori
Jalkapora

Pesukone

Imuri

Irtaimisto ja sisustus

Vastaanottotiski

Sohva

Hyllykkdja

Apupdyta

Sisustus (matot, verhot)
Slivoustarvikkeita
Pyyhkeita
Paarilakanoita

Muita tarvikkeita

Yhteensa

Kustannusylitysvaraus 5-10 %

Hintaf €

119
70
1000

1000
100

&

70

350

28

bhogwwe

Tiedot

HF Pro 3400

Epson Stylus Monit.
Mokia C2-01
kaytettyna
kaytettyna
kaytettyna
kaytettyna
kaytettyna
kaytettyna
kaytettyna

kaytettyna
kaytettyna
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Kayttopaaoman tarve

Vuokrat

Palkat

Yhteensd

Yrityksen perustamiskustannukset

Toiminimen rekisterdinti

Markkinointi

Internet-sivut + ajanvarauskalenteri
Lehti-ilmoitukset

Esittest

Kayntikortit

lkkunateippaukset

Liiketilan vuckra 2 kuukaudelta
Vuokravakuus

Yksityisotot

Yleiset kustannukset 2 kuukaudelta

Puhelin- ja Internetliittyma
Internet
Puhelin

Maksupdatelaite

S&hkd

Vakuutukset

YEL-vakuutus

E¥T-kassa

Kirjanpito

Kustannusylitysvaraus 5-10 %

Hintaf €

75

197
8B
29

200

571
571

2000

74
74
&6
90
g3

333
19
50

500

Tiedot

100 kpl
500 kpl, sis. toimituksen
teipit+ asennus

2kk

24 ki, 24 Mbit/s

24 ki, 2500 min, 300 kpl
36 ki, 930 ADSL

yksityisotot 12000/v.
yksityisotot 12000/v.
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Rahoitustarvelaskelma ja hinnasto kustannuksista

Investoinnit 45588|Omat s8astot
Kayttopadoma 4557 | Avustukset
Kustannusylitysvaraus Lainat rahoitusyhtigilta

Hinta/ € Tarjoaja Lihde

alv 23 %
Toiminimen rekisterdinti 75,00 |PRH Yksityisen elinkeinonharjoittajan

perustamisilmoitus. 2011.

Internet-sivut + ajanvarauskalenteri 19,00|Sonera Kontakti. 2012,
Laitilan Sanomat 42,07(1,14 pmm + alv Tehosta toimintaa.
Uudenkaupungin Sanomat 56,46(1,53 pmm + alv IImoitushinnat.
Esitteet 80,45|WhyPrint Taittamaton esite.
Kayntikortit 28,85|LogiPrint Kayntikortit.
Liiketilan vuokra 285,36|Kasitien Yrityskeskus | Toimitilat ja tontit yrityksille.
Internet 36,78 |Elisa Internet-yhteydet.
Puhelinliittyma 36,78|Elisa Liitbymat.
Maksupaatelaite 33,10|Luottokunta Vuokraa maksupaate. 2010.
Tietokone ja nayttd 499,90 |Verkkokauppa Tuote 22400,
Tulostin 119,00|Gigantti Epson Stylus S¥445W monitoimilaite. 2012.
Puhelin 69,50|Elisa Puhelimet.
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Myyntikatetarve
[Myyntikatetarve/ 1.vuosi |
euroa
Minimitulostavoite 20000]
Lainojen lyhennykset 713 |Nai5yrittéij.’ilaina 3595 €, 5 v. tasalyhennys
Rahoitustulostarve 20719
Lainojen korot ] 83 |Lainan korko EB6 + 1,25 %
Kiyttokatetarve 20802
Vuokrat 3424
Yksityisotot 12000
Sivukulut [YEL) 1996
Muut kiinteat kulut
Markkinointi 514
Vakuutukset 500
Puhelin 441
S3hka 240
Internet 441
Internet-sivut 228
Maksupditelaite 397
S5¥T-kassa 115
Kirjanpito 600
Muut kiintedt kulut yhteens3 3176
Myyntikatetarve yhteensa 20597




Kassavirtalaskelma

Kassaanmaksut
Alkukassa

Oma padoma
Lainat

Muu rahoitus
Myynti
Yhteensd

Kassastamaksut
Yuckra

O=stot

Koneet ja kalustest
Yksityisotot

YEL

SYT

Sahko
Lainanlyhennykset
Korot

Korjaus ja muutostydt
Markkinointi
Puhielin, Internet, maksupaate
Vakuutus

Verot

Yhteensd

1]
2000
3595
S000

SO000
&0595

3424
2000
4588
12000
1996
115
540
719
B3
400
742
1280
S00
4471
33359

—

Koneet ja kalusteet

Koneet ja laitteet 2000
Pienhankinnat 2588
Yhteens3 4588
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Tulos- ja tase-ennusteet

Tulosennuste euroa
Liikevaihto 50000
Ostot 2000
Markkinointi 742
Henkildstokulut 14111
Vakuutukset 500
Vuokrat 3424
Poistot ja arvonalentumiset (75 %) 1500
Pienhankinnat 2588
Lilketoiminnan muut kulut 2220
= Liiketulos 22915
Rahoituskulut (korot) 83
= Voitto/ tappio ennen veroja 22831
Verot [ 2971 G
Tilikauden tulos 17860
Ansiotulo 22831,11
Valtio
16100 eurosta  Alaraja 8
6731,11 6,50 % 437,52 445,52
Kunnallisvero 18 % 4109,60
Kirkollisvero 1,00 % 228,31
Sairasvakuutuksen maksut 0,82 % 187,22
Ansiotulojen verot ja maksut yhteensa 4570,65
Padomatulovero 0
Maksettavaa yhteensd 4970,65
Tase-ennuste
Vastaavaa Vastattavaa
Pysyvit vastaavat Oma pddoma
Koneet ja kalusteet (25 %) 500|0Omat sijoitukset 2000
Avustukset 5000
Tilikauden tulos 17860
Vaihtuvat vastaavat Vieras pddoma
Loppukassa 27236|Pitkaaikainen 2876
Vastaavaa yhteensa 27736|Vastattavaa yhteensa 27736
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Liiketoimintasuunnitelman kooste

1 Liikeidea

Kosmetologi, tuleva yrittdja, perustaa Kauneushoitola Isabellan Laitilan kaupunkiin.
Yritys palvelee padasiassa nuoria ja keski-ikdisia naisia omassa liiketilassa.

2 Visio, toiminta-ajatus ja arvot

e Kauneushoitolan visio on vuokratuolitoiminnan aikana tulla tunnetuksi Laitilan
alueella. Kauneushoitola Isabella tarjoaa laadukasta hoitoa.
e Kauneushoitolan toiminta-ajatuksena on saada asiakas kokemaan rentouttava
ja nautinnollinen, kokonaisvaltainen hyvinvointi.
e Kauneushoitolan arvoihin kuuluvat
» asiakaslahtdisyys
» asiakkaan arvostaminen
= asiantuntijuus
» |uotettavuus
» ympariston viihtyvyys
» laadukas hoito.

3 Strategia
e Asiakaskuntaa ja kokemusta hankitaan aluksi vuokratuolilla.
¢ Kilpailijoista on tarkoitus erottua laadulla.
e Yrittdja kay saanndllisesti koulutuksissa.
¢ Yhteisty6ta tehddan muiden kauneudenhoitoalan yrittdjien kanssa, kuten partu-

ri-kampaajien kanssa.

Aukioloajat maaraytyvat asiakaslahtoisesti.
e Markkinointiin keskitytaan.

e Internet-sivut ja Facebook-tili perustetaan.

4 Palvelut ja tuotteet

Kasvo-, kasi- ja jalkahoidot

Vartalohoidot, kuten kuumakivihieronta
Hieronta

Ripsien ja kulmien varjays

Ripsien pidennys

Karvanpoisto sokeroimalla

Myytavat tuotesarjat: Sothys ja Ella Baché
Asiakasiltojen jarjestaminen



5 Kilpailijat

Kuviossa on esitetty Laitilan alueen kilpailijat.
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Yritys T'I';:H:" tv;:-llitsﬁiéi Palvelut Aukiolo-aika

Hyvinvointikeskus Poukanvile Internet-sivut Yi 5 Hyvinvaointi mm. Arkisin 8-16
Facebook kosmetologiset tydt [La 8-15

Kauneushoitola Jaanika Internet-sivut 1 Kosmetologiset tydt |Ajanvarauksela
NeaMoora Oy Facebook 1 Kosmetologiset tydt |Arkisin 11-17
Kosmetologinen hoitola ja myymals La 9-13
Launonen Leena Irene Tmi Internet-sivut 1 Kosmetologiset tydt |Ajanvarauksela
Kynshuone Internet-sivut 1 Kynnet ja meikit Ajanvarauksela
Kaisa Holopainen Tmi Fonecta Finder 1 Kosmetologiset tydt -
Unelmien Tayttymys Marjo Nurmi |Kauppalehti 1 mm. tuotemyynti -
Kosmetologi Jaana Suomala Kauppalehti 1 Kosmetologiset tydt -
Kauneushuone Hanna-Mari Taloussanomat 1 Kosmetologiset tydt -
Kosmetologinen Hoitola Kauppalehti 1 Kosmetologiset tydt -
Laitilan Kauneuspilkku
Kosmetologinen Hoitola AlexSandra |Fonecta 1 Kosmetologiset tydt -
Kauneushoitola Tuula Eniro 1 Kosmetologiset tydt |Arkisin 9-17
Parturi-kampaamo Fonecta ? Kosmetologiset tydt -
Kauneushoitola Ime Kampaamotoiminta -
Uusi kilpailja kesala 2012 Tuleva yrittaja 1 Kynnet ja meikit -

6 Kaytannon ratkaisut

e Perustetaan toiminimi: Kauneushoitola Isabella

Liiketilan hankinta

= Kasitien Yrityskeskus, vapaana 29 m? tila, vuokra 8 €/m?
= Laitilan Portti, ei vapaata liiketilaa

kastaja tulee tekemaan tarkastuksen ennen toiminnan aloittamista
e Vakuutukset: tapaturmavakuutus, oikeusturvavakuutus, toiminnan vastuuva-
kuutus ja irtaimistovakuutus seka liittyminen Suomen Yrittajdin Ty6ttdmyyskas-

san jaseneksi

e Pankkiasiat: pankkitili ja maksupaate

7 Markkinointisuunnitelma

7.1 Asiakkaat
e Nuoret naiset
o Keski-ikaiset naiset
e Miehet
e Ikadihmiset

Muut hankinnat: laitteet, tarvikkeet, kalusteet yms., katso erillinen liite
Yrityksen rekisterdinti: ilmoitus kaupparekisteriin
Veroasiat: ennakonpidatysrekisteri, rekisterdityminen arvolisaverovelvolliseksi
IImoitukset Laitilan kaupungin ymparistéterveydenhuoltoon, josta terveystar-
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7.2 Hinnoittelu
e Erilaistettua hinnoittelua, jolloin siséanvetotuotteina kdytetadn esimerkiksi intia-
laista padhierontaa ja ripsien laittoa
e Muut palvelut hinnoitellaan laadun vuoksi hieman yli markkinoiden

7.3 Markkinointikanavat

Internet, puhelin ja ajanvarauskalenteri

Facebook

Paikallis- ja aluelehdet

Painotuotteet: suoramarkkinointikirje, lentolehtinen, esite, kdyntikortti
Ikkunateipit

Tuote-esittelyillat

7.4 Palvelujen konkretisointi
e Palveluiden havainnollistaminen ja niiden kuvaaminen mielikuvilla

8 Taloussuunnitelma

8.1 Liikeidean kannattavuus
e Kannattavuuslaskelmat liitteissa

8.2 Rahoitus
e Starttiraha: perustuki 25,74 euroa/pdiva enintdan 18 kuukautta
e Finnveran naisyrittdjdlaina
e Oma padoma

8.3 Verotus
e Ennakonpidatys
e Tulovero
o Alv

8.4 Kirjanpito
e Ulkoistetaan tilitoimistolle
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9 Riskit
Liiketoiminnan riskit on kuvattu kuviossa.
Riskityyppi Riski Suocjautumiskeinot
Taloudelinen Kipailjoiden vahva aserma - Aciakassuhteiden luorminen,

asigkkaiden puute
Talouden fasku, asiakkaat
karsivat menoja

mainonnan lisdys
Konseptin muuttaminen

Liikeriskit |Sosiaalinen

Asiakkaat eivdt ole valmiita
maksarmaan ulkondkinsi
huolehtimisesta

Konseptin muuttaminen

Tekninen Likaz palveluita ja latu kdrsi Tarjotaan vain kysytyimpid
pahlveluita
Akilisid menaija, Lisilina
Rahoitusriskit huono tulovirca Menaoien karsiminen

Orraisuusriskit

Murto, varkaus,
vesivahinko, tulipalo

Irtaimisto- ja kinteistdvakuutus
huolto ja sammutusvilineet

Tavarantoimitus vivdstyy

Rifttdvasti tarvikkeita varastossa

Keskeytysriskit
Hoitovirhe, korvausvastuu Koulutuksen panittaminen

Vastuuriskit Huolelisuus

Tietoriskit A5.|a ka 5t|e1.:|:|] E'.'ITI ui.unta minen Tietajen suojaus
asiakasrekisteristd

S Yrittdjan sairastuminen tai Tapaturma- ja sairasvakuutus

Henkildriskit i e

loukkaanturninen Tydttimyyskassan jasenyys




10. SWOT-analyysi

Vahvuudet

= Paivitetty koulutus

= Sijainti keskustassa

= Tydn laatu

= Markkinointi/ viestintd

= Aukioloajat asiakkaiden
tarpeiden mukaan

= Asiakasldhtdisyys

Heikkoudet

* Ei kokemusta kosmetologin
tydsta tai yrittajyydesta

* Epavarmuus

* Talousosaaminen

Mahdollisuudet

+ Laitilassa "kaikki tuntee
kaikki” - tuttuja asiakkaiksi
* Erikoisturminen
hierontapalveluihin
laajemmin

« Suurten ikaluokkien
huomioiminen

» Verkostoituminen
kilpailijoiden kanssa

Uhat

* Kilpailijoilla on kokemusta
* Kilpailijoilla on samat
asiakastuttavat

* Kilpailijoiden liikkeet
sijaitsevatlahella ja niita on
useita

* Ajankaytinhallinta

11. Paivitetyt laskelmat

e Tulosbudijetti
e Kassabudijetti
e Tasebudjetti
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