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LIIKETOIMINNAN KASVUMAHDOLLISUUDET

— Jalkahoitola HoOyhenen kevein askelin -mikroyrityksen liiketoiminnan
kehittdminen

Taman opinnaytetydn aiheena on Salossa toimivan Jalkahoitola Hoéyhenen kevein askelin -
mikroyrityksen liiketoiminnan kehittdminen. Yritys on aloitellut toimintaansa vasta vuoden ajan,
eika yrittdja pysty vastaamaan kysyntaan halutulla tavalla. Tavoitteena on kasvattaa yrityksen
liketoimintaa ja luoda nykytila-arvion pohjalta kehittdmismahdollisuuksia yrityksen toiminnan
muokkaamiseksi. Tydssa kasitellaan sita, kuinka yritys voi kasvattaa liiketoimintaansa toimivan
liketoimintasuunnitelman sekd& segmentoinnin, brandayksen, tuotteistamisen ja markkinoinnin
avulla.

Suomalaiset arvostavat yrittdjyyttd entistdkin enemman ja suhtautuvat yrittdjiin positiivisesti.
Yrittajien onnistuminen ei ole muilta pois, vaan sen sijaan yrittdjien vaurastuminen ajaa koko
yhteiskunnan etua. Tydn aineistona on kaytetty yrittajyyteen ja liiketoimintaan liittyvia kirja- ja
internetlahteita. Niiden lisdksi tyd pohjautuu yrittdjahaastatteluun, jonka perusteella on luotu
nykytila-arvio SWOT-analyysin avulla seka lista kehityskodista, joita parantamalla liiketoiminta
olisi tuottavaa ja sujuvaa.

Tulosten perusteella yrityksella on realistiset kasvumahdollisuudet, ja tassa tydssa tehdyt
analysoinnit ja ratkaisuehdotukset toimivat hyvand pohjana alkavalle liiketoiminnalle.
Esimerkkiyrityksen vahvuuksia ovat yrittdjan ammattitaito ja palava halu kehittya yrittdjana, ja
koska kyseessa on nuori yritys, ovat kaikki ovet avoinna. Yrityksella on mahdollisuus luoda vahva
brandi ja tavoittaa lisda asiakkaita, mutta se vaatii my0s riskeja, kuten uuden kokeilemista. Tassa
tydssd tehdyt analysoinnit ja ratkaisuehdotukset toimivat hyvana pohjana alkavalle
liketoiminnalle.
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BUSINESS GROWTH OPPORTUNITIES

- Pedicure company Hdyhenen kevein askelin — Business development of a
micro-enterprise

The subject of this thesis is the development of the micro-enterprise pedicure company Héyhenen
kevein askelin in Salo. The company has only been in business for about a year and for now it
has been more like customers knocking on the door in the hope of service and the clientele is
mainly elderly.

The entrepreneur’s wish is to start developing the company’s operations more in the direction of
other wellbeing treatments and hoping to reach a different customer base. The aim is to grow the
company’s business and on the basis of the current status assessment, create development
opportunities to modify the company’s operations. The thesis is about how a company can grow
its business through a viable business plan as well as segmentation, branding, productization and
marketing.

A new company prepares to go through a life cycle model, in which the company goes through
different stages from starting a business through risks and successes to the end of the cycle.
Finns value entrepreneurship even more and have a positive attitude towards entrepreneurs. The
success of entrepreneurs is not excluded from others but drives the interests of society as a
whole.

One of the most important starting points for a successful business is a business plan. The
business plan serves as a company manual that facilitates the management, planning and
monitoring of business operations. The business plan includes the company's business idea,
expertise, product and service information, as well as information about the industry, marketing,
risks and opportunities to develop in the industry. A business plan can be utilized in the planning
phase of a company, but it also serves as an aid to an existing company when the goal is to grow
the company’s business.

The strengths of an example company are the professionalism of the entrepreneur and the
burning desire to develop as an entrepreneur, and because it is a young company, all the doors
are open. A company has the opportunity to create a strong brand and reach more customers,
but it also requires risks such as trying a new one. The analyzes and solution proposals made in
this work serve as a good basis for starting a business.

KEYWORDS:

branding, business plan, entrepreneurship, marketing, micro-enterprise, productization,
segmentation
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1 JOHDANTO

Tassa opinnadytetydssa etsitdan keinoja, joilla voidaan kehittda pienen ja tuoreen mik-
royrityksen liiketoimintaa ja saada kasvatettua sen asiakaskuntaa. Tallaisia keinoja ovat
esimerkiksi markkinointi, tuotteistaminen ja nettikaupan perustaminen, asiakaskunnan
segmentointi, muu liiketoiminta, kuten tilanvuokrauspalvelut ja yrittdjan kouluttautumi-
nen. Aihe on ajankohtainen, silla yrittajyyden suosio on edelleen kasvussa Suomessa ja

suurin osa yrityksista on alle viiden hengen mikroyrityksia.

Esimerkkiyrityksena toimii Salossa sijaitseva Jalkahoitola Hoyhenen kevein askelin. Jal-
kahoitola Hoyhenen kevein askelin on yrittdja Merita Gustafssonin paatoiminen tulon-
lahde, ja talla hetkelld toiminta on suunnattu I&hinnd vanhemmalle vaestdlle. Tyon teo-
riaosuuksissa tutustutaan yrittdjyyteen ja avataan tydn keskeisten kasitteiden, kuten
markkinoinnin ja tuotteistamisen, merkitykseen seka perehdytaan tarkemmin liiketoimin-

tasuunnitelman luomiseen.

Yrittaja on kertonut yhdeksi kehityskohdaksi hankaluuksia tuottavan ajanvarauksen, silla
vaikka ajanvarausjarjestelma loytyy, eivat vanhemmat asiakkaat |0yda sen pariin ja ajan-
varauksia tehddan myds puhelimitse. Nykyaikana asioiden oletetaan tapahtuvan ne-
tissa, ja tarkoituksena onkin 10ytaa keinoja, kuinka ajanvarausta voitaisiin kehittaa, jotta
tyo ei kavisi yksinyrittajalle liian kuormittavaksi. Lisaksi tavoitteena on saada enemman
hyvatuloisia keski-ikaisia asiakkaita ja muuttaa toimintaa enemman hemmotteluhoitojen

suuntaan.

Tiedonhankinnassa on pyritty monipuolisesti etsimaan aiheeseen soveltuvia kirja- ja in-
ternetlahteita. Osa aineistosta on keratty yrittdjahaastattelulla, jonka perusteella on luotu
nykytila-arvio seka lista kehityskodista, joita parantamalla liiketoiminta olisi tuottavaa ja

sujuvaa.

Saatujen tulosten perusteella yrityksella on realistiset kasvumahdollisuudet. Kasvun saa-
vuttaminen edellyttda kuitenkin tdmanhetkisten toimintatapojen muuttamista ja riskinot-

toja.
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2 YRITTAJYYS SUOMESSA

2.1 Yrittajyys

Poissulkien maa-, metsa- ja kalatalous Suomessa toimii talla hetkella 292 377 yritysta
(Tilastokeskus & Yritysrekisteri 2019), jotka tydllistavat 1,5 miljoonaa ihmistd (Suomen
Yrittajat 2021.)

Suomalaisten suhtautuminen yrittdjyyteen on ollut jopa hieman synkkaa; yrittajat raata-
vat ilman lomia, ja jos epaonnistuu, ei ulospaasya nay (Nieminen 2017). Viela kymme-
nenkin vuotta sitten monet suhtautuivat varauksella yrittdjien vaurastumiseen. Nykyaan
suomalaisten suhtautumisesta yrittajyyteen on kuitenkin tullut myénteisempaa (ks. kuvio
1). Yrittdjiin luotetaan entistd enemman, ja enemmistd katsookin, ettd Suomen tulisi olla
maana yrittajaystavallisempi. Yrittdjyydessa on aina riskinsa, mutta nykyaan yrittajien
vaurastumiseen suhtaudutaan aiempaa myodnteisemmin eika yrittdjien onnistuminen ole
muilta pois, vaan painvastoin yrittajien vaurastuminen my6ta samalla nousee muidenkin
elintaso (Haavisto 2020.)
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Mikali maassamme suhtauduttaisiin mydnteisemmin yrittamiseen, siita
hydtyisi koko yhteiskunta (%)
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Kuvio 1. Mikali maassamme suhtauduttaisiin mydnteisemmin yrittamiseen, siita hyotyisi
koko yhteiskunta (%) (Haavisto 2020).

Ty6- ja elinkeinoministerion mukaan tarkeimpina yritystoiminnan kannalta voidaan pitaa
yrityksen kolmea ensimmaista vuotta, jotka nayttavat suunnan yrityksen kohtalolle. Tana
aikana lahes kolmasosa yrityksista lopettaa, ja viiden vuoden paasta enaa noin puolet
on toiminnassa. Yrityksen alkutaival eli kriittisin henkiinjadmisen startup-vaihe kestaa
keskimaarin noin 4 vuotta. (Aho & Kaivo-oja 2014, 13.) Luvussa 2.3 perehdytaan tar-
kemmin yrityksen elinkaarimalliin ja sen vaiheisiin, jotka tahtaavat siihen, etta yritystoi-

minta olisi kannattavaa.
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Miten yrittdjyyteen sitten paadytaan? Yrittajaksi ryhtymiseen vaikuttavat niin henkilén
ominaisuudet kuin tausta- ja tilannetekijat. Paasaantdisesti voidaan ajatella, etta yritta-
jaksi sopii henkild, joka on tavoiteorientoitunut, ottaa vastuun omista paatoksistaan eika
pida rutiininomaisista tehtavista. Yrittdjilta 16ytyy uskallusta ottaa riskeja ja asiantunte-
musta tietylta alalta sen verran, ettd he ovat valmiita perustamaan oman toiminimen tai
yrityksen. Usein yrittdjien suvusta |0ytyy jo muitakin yrittajia, eli yrittdjahenkisyys kulkee
suvussa. Lisaksi yksildon ymparistotekijat, kuten tyéttémyys tai muut elamanmuutokset,

voivat edesauttaa yrittajaksi ryhtymista. (Kunnari 2019.)

2.2 Mikroyritykset ja itsensatydllistajat

Enemmistd Suomen yrityksistd on mikroyrityksia, silla alle 10 tyéntekijan yritykset ovat
mikroyrityksia ja niitd on talla hetkella 271 851 eli 93 prosenttia kaikista yrityksista (Suo-
men Yrittajat 2021). Tallaisilla pienyrityksilla on suhteellisen pieni osuus markkinoista,
joilla ne toimivat, joten niiden mahdollisuudet vaikuttaa tuotteiden tai palveluiden hintoi-
hin tai myytyihin maariin ovat rajalliset. Mikroyritysten omistajat ovat mukana yrityksen
toiminnassa omalla henkilékohtaisella panoksellaan, mika edellyttda omistajan aktiivista
osallistumista yrityksen toimintaan. Samalla pienen yrityksen omistajalla on enemman

vapautta tehda itsenaisesti yrityksen toimintaan liittyvia ratkaisuja. (Tainio 1992, 28.)

Eniten vapautta yrityksen paatdksenteossa on tietysti yksinyrittdjilla. Yrittajista 68 pro-
senttia on yksinyrittdjia. (Suomen Yrittajat 2021.) Yrittajan elakelaki (22.12.2006/1272)
maarittelee yrittdjaksi henkildn, joka tekee ansioty6ta olematta tydsuhteessa tai virka- tai
muussa julkisoikeudellisessa toimisuhteessa. Yksinyrittajat eli itsensatyollistajat kattavat
ne ammatinharjoittamisen tai elinkeinoharjoittamisen muodot, joissa yrittaja tydskentelee
yksin. Yksinyrittajat voivat harjoittaa yritystoimintaa esimerkiksi toiminimen kautta tai pe-

rustaa kommandiitti- tai osakeyhtion. (Kunnari 2019.)

Itsensatydllistdjat voidaan jakaa neljaan luokkaan: yksinyrittdjat, ammatinharjoittajat,
freelancerit ja apurahansaajat. Vaikka yrittdjahenkisyyden kasvuun suhtaudutaankin
Suomessa positiivisesti, on itsensatydllistajien maaran kasvussa myos negatiivisia puo-
lia. Sellaiset tilanteet, joissa palkkaty6ta ei ole saatavilla, voivat ajaa ihmisia pakkoyritta-
jyyteen, jolloin yrittdja edelleen mieluummin olisi palkkatdissa, jos sellaisia vain olisi tar-
jolla, eikd tdma valttamattd ole paras lahtékohta yrittajyydelle. limiéssa on kuitenkin
enemman myoénteisia piirteita, silla itsensatydllistajat nahdaan innovatiivisuuden, kokei-

lunhalun ja rohkeuden lahettilaind. Taman liséksi kasvun arvioidaan nostavan Suomen
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tyollisyyttd, mika olisi enenevissa maarin lahtdisin itsensatyollistdjien seka pien- ja mik-

royritysten toimesta. (Kunnari 2019.)

Itsensatydllistdminen mahdollistaa sen, ettd tydn ei tarvitse olla ihmisen persoonasta
erillinen elaman osa, vaan tila, jossa subjektiviteetti ja persoona rakentuvat. Subjektivoi-
tumisella tarkoitetaan jalkiteollista tyota, joka on riippuvainen tekijansa subjektiviteetista
ja joka ei ole objektoitavissa koneisiin tai ulkoa ohjattuihin byrokraattisiin sdantdéihin. Sub-
jektivoituminen on myos sita, etta ihmisen aito persoona, kyvyt ja taidot ovat keskeisessa
merkityksessa myos tyonteossa. Yksinyrittdminen tarjoaa mahdollisuuksia itsensa to-
teuttamiseen, ja ihanteellinen ty6 kasitetaankin sellaisena, jossa yksild padsee kehitta-

maan itsedan ja kykyjaan. (Kunnari 2019.)

2.3 Yrityksen elinkaari

Tuore yritys valmistuu kdymaan lapi elinkaarimallin, johon sisaltyy jaksollisia vaiheita,
kuten yrityksen perustaminen, kasvu, kypsyysvaihe tai jopa taantuminen. Usein tama
toteutuu Churchillin ja Lewisin perinteisen elinkaarimallin mukaisesti, joka sisaltda seu-
raavat vaiheet: syntyvaihe, eloonjaaminen, menestymisvaihe ja luopuminen tai menes-
tymisvaihe ja kasvu, nopea kasvu seka kypsyysvaihe (ks. kuva 1). On mahdollista, etta
jokin vaihe toistetaan tai etta yritys epaonnistuu jossain vaiheessa, joten malli ei kuiten-
kaan toteudu samanlaisena jokaisen yrityksen kohdalla, vaan jokaisella on oma elinkaa-
rimallinsa. (Aho & Kaivo-oja 2014, 11-12.)
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Vaihe 1 Vaihe 2 Vaihe 3 Vaihe 4 Vaihe 5
Synty Eloonjaaminen  Menestys Nopea kasvu Kypsyminen
Luopuminen
tai kasvu
Koko
Hajonta
Kom-
pleksisuu
Iso
Pieni
Nuori Kypsa

Organisaation ika

Kuva 1. S-kehityskayra. Yrityksen kehitysvaiheet Churchillin ja Lewisin (1983) elinkaari-
mallissa (Aho & Kaivo-Oja 2014).

Yrityksen syntyvaihe on omistajan vastuulla, ja tarkeinta on, etta yritys pysyy hengissa
ja toimintakykyisenad. Syntyvaiheessa yritys luo pohjan toiminnalleen, joten on tarkeaa
kiinnittdad huomiota asiakashankintaan seka riittdvaan palveluiden ja tavaroiden tarjon-
taan. Tassa vaiheessa investoidaan liiketilaan ja muihin valineisiin sekd pidetdan mie-
lessa mahdollisesti kasvava kysynta ja se miten siihen vastataan esimerkiksi laajenta-
malla tuotevalikoimaa. Syntyvaiheen on tarkoitus mahdollistaa yrityksen kehittyminen
niin sanotun yrityksen kuolemanlaakson” yli; jos nain ei kay, yritys joko lopetetaan kan-

nattamattomana tai myydaan. (Aho & Kaivo-oja 2014, 12—13.)

Mikali yritys selvida elinkaarimallin seuraavaan vaiheeseen eli eloonjaamisvaiheeseen,
sille on muodostunut selkea liikeidea, jonka ymparille voidaan rakentaa yritysstrategia,
ja asiakaskanta on vakiintunut. Eloonjaamisvaiheessa keskitytdan myyntiin ja markki-
nointiin seka ylipaataan siihen, onko toiminta kannattavaa eli tuoko myyntituottojen ja

kulujen suhde yritykselle voittoa vai ei. Tassa "survival’-vaiheessa on edelleen kyse siita,
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onnistuuko yritys 16ytamaan paikkansa toimialallaan ja kykeneekd se kasvattamaan toi-

mintaansa riittdvaksi markkinoilla toimimiseen. (Aho & Kaivo-oja 2014, 13.)

Elinkaarimallin seuraava vaihe eli menestysvaihe seka luopuminen tai kasvu mahdollis-
taa yrityksen toimimisen markkinoilla, tuotteet tunnetaan ja toiminta on taloudellisesti
kannattavaa. Omistajalla on tdssa vaiheessa kaksi vaihtoehtoa: kasvattaa toimintaansa
entisestaan tai luopua yrityksesta. Menestysvaiheen ja kasvun vaihtoehdossa omistaja
ottaa tietoisen riskin ja hankkii mahdollisesti lisdd padomaa lainarahoituksella. Tassa
vaiheessa palkataan usein myos lisda henkildkuntaa. Jos riskinotto kannattaa, yritys siir-
tyy seuraavaan vaiheeseen. Se voi kuitenkin palata myds takaisin eloonjaamisvaihee-
seen tai se voidaan paatya myymaan tai ajamaan konkurssiin. (Aho & Kaivo-oja 2014,
14.)

Yrityksen kasvuvaihe saattaa kestda vuosia. Nopea kasvu saattaa koitua kohtaloksi
my0Os esimerkiksi sen takia, ettd kassavirtaa ei valvota riittdvasti. Myds johtajan pate-
vyytta mitataan kasvuvaiheiden aikana, ja yritys saattaa kohdata tilanteen, jolloin omis-
tajan on mydnnettadva omat rajoittuneet liikkkeenjohtamiskykynsa. Kypsymisvaiheessa
yrityksen taytyykin kiinnittda erityistd huomiota strategiseen suunnitteluun, budjetointiin,
tavoitejohtajuuteen ja kustannusseurantaan, jotta liikketoiminta on sujuvaa. Tassa vai-
heessa yrityksella on koon tuomia etuja puolellaan sekd mahdollisuus nousta markkina-
johtajaksi. Jos johto ei kuitenkaan ole riittavan pateva tai riskeja ei oteta tarpeeksi, siirtyy

yritys kangistusvaiheeseen ja liiketoiminta loppuu. (Aho & Kaivo-oja 2014, 15.)

Tyo6ssa kasitelty elinkaarimalli on suuntaa antava, ja sita onkin kritisoitu siita, mita yrityk-
selle tapahtuu, jos se poikkeaa teorian mukaisesta suoraviivaisesta kehityksesta. Kui-
tenkin selvaa on, etta jotta yritys voi kehittyd suuremmaksi, tulee sen olla valmis kohtaa-
maan yllattavia tilanteita ja selvita niistd. Seuraava luku kasittelee liiketoimintasuunnitel-
maa, joka on yksi tarkeimmista |ahtokohdista menestyvalle yritystoiminnalle. Yritys, jolla
ei ole selkeda liiketoimintasuunnitelmaa, kohtaa toiminnassaan vastoinkdymisia eika
tahdo paasta kasvuun toisin kuin yritykset, joiden peruspilarit ovat alusta alkaen selvilla.
(Aho & Kaivo-oja 2014, 16.)
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3 LIKETOIMINTASUUNNITELMA

Menestyva liiketoiminta pohjautuu liiketoimintasuunnitelmaan, joka on kirjallinen esitys
yrityksen liiketoiminnasta ja joka kertoo, miten liikeidea otetaan kayttdon kaytannossa.
Toimiva liiketoimintasuunnitelma on ikdan kuin yrityksen ohjekirja, joka helpottaa yritys-
toiminnan ohjaamista, suunnittelua ja seuraamista. Liiketoimintasuunnitelmaa voidaan
hyédyntaa tydkaluna suunniteltaessa yrityksen perustamista, mutta se toimii myoés jo
kaytdssa olevan yrityksen apuna, kun tavoitteena on kasvattaa yrityksen liiketoimintaa.
(Manty 2018.)

Hyva liiketoimintasuunnitelma auttaa yrittajaa tekemaan myds ulkopuolisille tarkan kasi-
tyksen yrityksen toiminnasta, kannattavuudesta ja tulevaisuuden nakymista esim. rahoit-
tajia varten (Suomen Uusyrityskeskus ry 2021). Liiketoimintasuunnitelmassa olennaista
on kertoa lyhyesti ja ytimekkaasti yritysta ja sen toimintaa koskevat keskeiset tiedot, oma
osaaminen seka tulevaisuuden suunnitelmat. Suomen Uusyrityskeskuksen sivuilla liike-

toimintasuunnitelman esimerkkirakenne sisaltaa seuraavat 13 kohtaa kysymyksineen.

Ensimmaisena tulee yrityksen perustiedot: yrittdjan ja/tai tiimin jdsenten nimet, yrityksen
alustava nimi seka osoite, paatoimiala, yhtiomuoto tai toimintatapa. Toisena liikeidean
kuvaus eli mita tuotteita tai palveluita yritys myy, keitd asiakkaat ovat ja miten myynti
tapahtuu. Naitd seuraa oman osaamisen kuvailu, esimerkiksi onko yrittajalla aiempaa
kokemusta yrittajyydesta, mika on yrittdjan koulutustausta tai muu osaaminen, joka tu-
kee yrittdjaksi 1ahtemista juuri talle alalle. Hyva keino kdyda lapi omaa osaamista on
SWOT-analyysi — sen avulla on helppo tarkastella omia vahvuuksia ja heikkouksia seka
mahdollisuuksia ja my6s uhkia, joita yrittdjana tulee kohtaamaan. (Suomen Uusyritys-
keskus 2021.)

Seuraavaksi tuodaan ilmi yrityksen tarjoamat tuotteet ja palvelut, eli mita tuotteita tai pal-
veluja tarjotaan ja mihin hintaan. Enta mihin hinnoittelu perustuu tai miten suurta myyntia
tavoitellaan. Myynti kannattaa miettia esimerkiksi euroina, asiakkaiden lukumaarana,
tuotteiden kappalemaarana tai palveluiden tuntimaarana. Olennaista on pohtia myds asi-

akkaita, eli kenelle myydaan. (Suomen Uusyrityskeskus 2021.)

Liiketoimintasuunnitelmassa tulee miettia myds markkinointa ja kilpailijoita, kuten aikut-
taako yritys B2B (business to business) vai B2C (business to customers) -markkinoilla

ja missa ne sijaitsevat. Toimiiko yritys Suomen markkinoilla vai onko silla kansainvalista
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potentiaalia. On hyva miettia, millainen markkinatilanne eli tuotteiden ja palvelujen ky-
synta ja tarjonta toimialalla on ja mitkd kehitysndkymat niilld on. Myo6s konkreettista
myyntia ja markkinointia tulee suunnitella eli miten asiakkaat 16ytavat tuotteen tai palve-

lun pariin. (Suomen Uusyrityskeskus 2021.)

Liiketoimintasuunnitelmasta ilmenee myds liiketoiminnan tavoitteet, eli minkalaisia konk-
reettisia tavoitteita yrityksen toiminnalla on liittyen esim. liikkevaihtoon ja henkilésto- ja
asiakasmaaraan seuraavien vuosien aikana. Myds riskien lapikayminen jo liiketoiminta-
suunnitelmassa auttaa yrittdjaa varautumaan siihen, mita kaikkea voi tapahtua ja enna-
koimaan kuinka todennakdisesti riskit toteutuvat ja mitd seurauksia niilla voi olla. (Suo-

men Uusyrityskeskus 2021.)

Naiden lisaksi liiketoimintasuunnitelmassa voidaan miettia, mihin tulee investoida, jotta
toiminta saadaan aloitettua ja palkataanko tydntekijoita tai alihankkijoita hoitamaan jotain
osa-aluetta. Tarkeda on myds olla kartalla siita, tarvitaanko lupia tai muita viranomaisil-
moituksia. Liiketoimintasuunnitelmasta ilmenee myds kirjanpitoon ja laskutukseen liitty-
vat jarjestelyt sekd laskelmat, jotka sisaltavat rahoituslaskelman, kannattavuuslaskel-
man, myyntilaskelman ja kassavirtalaskelman. Tekstiosio ja laskelmat muodostavat yh-

dessa yrityksen liiketoimintasuunnitelman. (Suomen Uusyrityskeskus 2021.)

Jotta yritys voi luoda likketoimintasuunnitelman, tulee yrityksella olla selkea liikeidea. Lii-
keidea kertoo, mita tuotteita tai palveluja se tarjoaa ja miten ne tuotetaan, toimitetaan ja
myydaan ja kenelle, jotta yritys tuottaisi tuloja. Useimmiten liikeidea pohjautuu johonkin
jo voimassa olevaan ideaan, joka toteutetaan uudella tavalla tai markkina-alueella. Tay-
sin uusi liikeidea tuo mukanaan huomattavasti suuremman riskin, mutta joskus se voi
kannattaa. (Manty 2018.)

Liikeidea ei ole kiveen kirjoitettu, vaan liikeideaa ja liiketoimintasuunnitelmaa tulee kehit-
taa jatkuvasti (Lehtonen 2020). Liikeideaa kehittdessa tulee kiinnittdad huomiota sen on-
gelmakohtiin ja ideaa on testattava kaytanndssa, jotta voidaan muodostaa kattava kasi-
tys sen kannattavuudesta. Kun ongelmat on ratkaistu, on testattava taas uudestaan. Lii-
keideaa testattaessa ulkopuolinen apu on tarpeen, silla yrittdja ei valttamatta itse nae

ongelmakohtia, joihin tarttua. (Manty 2018.)

Lisaksi on mietittava keinoja, joilla yritys voi erottua alan kilpailevista yrityksista. Tallaisia
keinoja voivat olla esimerkiksi palvelujen ja tuotteiden tai asiakkaiden rajaaminen, josta
kerrotaan enemman seuraavassa luvussa. Parhaimmillaan liikeidea tarjoaa ratkaisun jo-

honkin markkinoilla iimenneeseen ongelmaan. (Manty 2018.)

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Wilma Reiman



15

4 LIIKETOIMINNAN KASVUMAHDOLLISUUDET

4.1 Orgaaninen kasvustrategia

Kun yritys pyrkii kasvattamaan liiketoimintaansa, onnistuu se parhaiten luomalla siihen
laadittu suunnitelma eli kasvustrategia. Strategioita on erilaisia ja niitd voidaan tarkas-
tella eri ndkdkulmista sen mukaan, mitka tavoitteet laaditulla strategialla on. Yrityksen on
hyva valita yksi ndkdkulma, jota se painottaa strategiassaan, kuten osaamis- tai asia-
kaslahtoisyys. (Ollikkala 2018.)

Orgaanisella kasvustrategialla tarkoitetaan sita, kun yrityksen tavoitteena on kasvattaa
toimintaansa ilman yritysjarjestelyita tai yritysostoja. Tallaisia keinoja voivat olla tuottei-
den, palveluiden ja toimintatapojen kehittdminen tai verkostointi. Jotta orgaanista kasvua
voi tapahtua, tulee yrityksella olla toimiva strategia ja kilpailuetu. Paatokset tulevaisuu-
desta tehdaan siten, etta yritys pystyy saavuttamaan kilpailuedun myds tulevaisuudessa.
Toimivassa orgaanisessa kasvustrategiassa niin asiakkaat, tyontekijat, yrityksen sidos-

ryhmat kuin omistajatkin hyotyvat. (Ollikkala 2018.)

4.2 Segmentointi

Segmentoinnilla tarkoitetaan yrityksen kokonaismarkkinoiden jakamista erilaisiin ryh-
miin. Kuten esimerkiksi asiakkaat pyritdan ryhmittelemaan omiksi segmenteikseen, jon-
kin heita yhdistavien tekijdéiden mukaan. Segmentoimalla asiakkaat yritys kykenee lahes-
tymaan asiakkaitaan samalla tavalla, kohdistamaan resursseja niiden perusteella seka

mahdollistamaan yksil6llisen palvelun kohdentamisen asiakkaille. (Osterholm 2009.)

Asiakassegmentoinnin lahtékohtana on asiakkaiden arvostukset ja erilaiset tarpeet. Yri-
tyksen tulee valita sopivimmat asiakasryhmat, silla kaikkien tarpeita ei pysty mitenkaan
tyydyttamaan. Mita tarkemmin asiakasprofiilit luodaan, sen paremmin yritys saa kohden-
nettua markkinoinnin niin, ettd asiakas paatyy tekemaan lopullisen ostopaatdksen. (Aal-
tonen 2015.)

Segmentointikriteereind voidaan kayttda demografisia tekijoita, kuten asiakkaiden ika,
sukupuoli, asuinpaikka, koulutus, ammatti, varallisuus tai elinvaihe. Sen lisaksi voidaan

kayttdd eldmantyylikriteereitd, joita ovat esimerkiksi asiakkaiden persoonallisuus,
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harrastukset tai muut kiinnostuksen kohteet. Lisaksi yrityksen on tarpeen analysoida ky-
syntaan vaikuttavia tekijoita seka niita piirteita ostokayttaytymisessa, jotka selittavat alan
kysyntda. On tarkeaa, etta yritys valitsee kriteerit, joiden avulla voidaan selittda eroja

ostokayttaytymisessa eri asiakassegmentteihin kuuluvien valilla. (Aaltonen 2015.)

4.3 Tuotteistaminen ja brandays

Tuotteistamisen Iahtdékohtana on luoda tehdysta tydsta myynti-, markkinointi- ja toimitus-
kelpoinen palvelutuote. Hyvin tuotteistetun palvelun Iahtékohtana on aina asiakas, ja sen
kuluttaminen on asiakkaille vaivatonta. Kun tarjottu sisaltdé on mietitty loppuun asti, on
myyjan helppo kiteyttda asiakkaalle siitd saatu hyoty. Lisaksi toiminta on sujuvampaa,

kun palvelu on helposti monistettavissa. (Koski 2014.)

Tuotteistamisessa tarkeinta on miettia, milla yritys eroaa kilpailijoista, kuinka palvelu on
paketoitu sopivaksi asiakkaalle ja kuinka saada riskin tunne poistettua. Taten asiakkaan
on helpompi tutustua palveluun ja verrata sita kilpailijoiden vastaaviin. Tuotteistaminen
toimii apuna palvelun rakenteen ja prosessin selkeyttamisessa, silld tavoitteena on
saada aikaan palvelu, joka asiakkaan on helppo kasittaa ja jolla asiakkaan ongelma saa-
daan ratkaistua. (Koski 2014.)

Tuotteistamisen aikana palvelu nimetaan, hinnoitellaan ja toimitussisalté vakiintuu. Tuot-
teistaminen on yrityksen kannalta darimmaisen tarkea osa-alue yrityksen toiminnassa,
jolla varmistetaan asiakastyytyvaisyys ja palvelun laatu. Laadunvarmistuksen kannalta

tuotteistaminen voidaan nahda prosessina, joka ei koskaan valmistu. (Koski 2014.)

Tuotteistaminen jaetaan sisdiseen ja ulkoiseen tuotteistukseen sen mukaan, mika nakyy
ulospain asiakkaalle. Yrityksen toimintaa koskeva sisdinen tuotteistaminen ei nimensa
mukaisesti ndy ulospain, mutta ulkoinen tuotteistaminen tarkoittaa kaikkea sita, mika na-
kyy asiakkaalle. Sisadisen tuotteistamisen lahtokohtana on tehostaa yrityksen markki-
noinnissa, suunnittelussa ja myynnissa jo olevia tapoja toimia tai luoda kokonaan uusia,
se on kykya tehda. Se pitaa sisallaan esimerkiksi asiakassegmentoinnin ja markkinapo-
tentiaalin tutkimisen seka sen, kuinka pitkalle palvelua ollaan valmiita raataldimaan asi-
akkaan ehdoilla. Taman jalkeen kaynnistyy ulkoinen tuotteistaminen eli mahdollisuus
myyda. Ulkoinen tuotteistaminen kasittda kaiken asiakkaalle nakyvan, kuten palveluku-
vauksen ja mainokset, esitteet ja somepaivitykset sekd muun palvelun nakyvaksi teke-

van materiaalin, hinnat seka toimitusehdot. (Koski 2014.)
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Kuinka sitten rakentaa brandi tuotteiden ja palveluiden ymparille? Brandin luomiseen liit-
tyy kuva siita, minkalaisena yritys haluaa kuluttajien kokevan sen ja kuinka erottua kil-
pailijoista. Onnistunut brandi tuo lisdarvoa yrityksen tarjoamille palveluille verrattuna mui-

hin toimialalla kilpaileviin tuotteisiin. (Koski 2014.)

Brandin rakentaminen koostuu eri vaiheista, jotka ovat brandiin liittyvat analyysit, tunnet-
tuuden luominen, haluttujen ominaisuuksien liittdminen mielikuvaan tuotteesta tai palve-
lusta, ostamisen aikaansaaminen ja lopulta brandiuskollisuuden saavuttaminen. Kun yri-
tys on ensin tehnyt asiakassegmentoinnin, voidaan brandaysta vieda eteenpain. Yksi
prosessin tarkeistd osa-alueista on markkinointi, koska sen avulla tuotteesta voidaan

saada menestyva ja houkutteleva. (Laakso 2004, 84.)

4 .4 Markkinointi

Markkinointi ndhdaan usein pelkkdana mainontana, kuten televisio-, radio- ja lehtimainok-
sina tai kampanjamuotoisena markkinointina, jota tehdaan vain silloin talldin. Todellisuu-
dessa markkinointi on paljon muutakin. Kuuluisa markkinoinnin professori Philip Kotler
kuvailee markkinointia seuraavalla tavalla: "Markkinointi on sosiaalinen prosessi, jonka
kautta yksilot ja ryhmat tyydyttavat tarpeitaan ja halujaan vaihtamalla tuotteita ja luomalla

arvoa muiden kanssa.” (Ruokolainen 2018.)

Markkinoinnilla tarkoitetaan siis oikeastaan asiakkaan jokaista kosketuspistetta yrityk-
seen. Markkinointi vaatii suunnittelua, ja se kattaa perinteisen mainonnan ohella myds
esimerkiksi asiakkaiden tarpeiden ennakoimisen, kysynnan kartoittamisen, viestinnan,

asiakaskohtaamiset ja markkinan tyydyttdmisen. (Ruokolainen 2018.)

Markkinointisuunnitelman avulla valmistaudutaan tulevaan ja pyritdan vaikuttamaan ta-
pahtumien kulkuun niin, ettd yritys menestyy tulevaisuudessa mahdollisimman hyvin.
Suunnittelun Iahtékohtana on yrityksen tarjoamat tuotteet ja palvelut (tuotteistaminen),
maaritellyt kohderyhmat (segmentointi), haluttu tavoitemielikuva (brandi) seka naihin liit-
tyvat toimenpiteet. Markkinointia ohjaavat yrityksen tavoitteet, arvot ja asiakaslahtdisyys.
(Halkonen 2013.)

Somemarkkinointi eli yrityksen markkinointi sosiaalisen median eri kanavissa on nyky-
paivana yksi tarkeimmista markkinoinnin osa-alueista. Seikkaileminen someviidakossa

saattaa ainakin alkuun aiheuttaa hammennysta yrittajissa. Jokaisella yritykselld on omat
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intressinsa ja tarpeet, joten kaikkea ei tarvitse kuitenkaan osata hallita heti. (Suomen
Yrittajat 2018.)

Mitd somessa sitten tehdaan ja miksi se on niin tarkeda? Lapin Yrittdjiin kuuluvan pako-
pelifarmi Farm Escapen toinen yrittaja Liisa Koivisto kertoo oman nakemyksensa: "Some
tarkoittaa meille paitsi tehokkaampaa markkinointia, myds parempaa vuorovaikutusta
yrityksen ja asiakkaiden kesken. Somessa viestittelemme asiakkaidemme kanssa, rek-
rytoimme ja teemme tuotekehitystd somen kautta saadun asiakaspalautteen perus-
teella”. (Suomen Yrittgjat 2018.)

Eri sosiaalisen median kanavia, joita voidaan hyédyntda markkinoinnissa, ovat esimer-
kiksi Facebook, Instagram ja Snapchat, joista jokainen tavoittaa hieman erilaisen kohde-
ryhman. Naissa kanavissa voidaan luoda pysyvampaa sisaltda tai 24 tunnissa katoavia
matalamman kynnyksen paivityksia. Kaiken kaikkiaan sisallon merkityksellisyys painaa
enemman kuin sen maara. "Haluan some-julkaisumme ilahduttavan tai yllattavan, niin

ettd seuraajille tulee hyva fiilis”, Koivisto selittda. (Suomen Yrittajat 2018.)

Enta miten yritys saa hiottua somemarkkinoinnin huippuunsa? Onnistunut somemarkki-
nointi on saanndllista, ja se on kohdennettu oikein halutulle kohderyhmalle. Tarkeaa on
siis valita sopivat kanavat ja paivittaa niitd sdanndllisesti. Mitdan kiveen kirjoitettua maa-
raa ei ole, mutta esimerkiksi kerran paivassa voisi olla sopiva rytmi. Liséksi tulee miettia
sisaltéa, eli mitd postauksella tahdotaan saavuttaa ja miksi asiakkaat haluavat nahda
juuri kyseisen sisallén? Kannattaa pitdd myds kilpailijoiden sisalléntuotantoa silmalla,

jotta voi erottua muista somemarkkinoijista ja menestya paremmin. (von Kigelgen 2020.)
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5 JALKAHOITOLA HOYHENEN KEVEIN ASKELIN

Taman opinnaytetydn kehittdmiskohteena on Salon Halikossa sijaitseva Jalkahoitola
Hoéyhenen kevein askelin. Tassa luvussa kuvataan yritysta ja perehdytdan tarkemmin
sen toimintatapoihin ja ongelmakohtiin, jonka jalkeen pohditaan yrityksen vahvuuksia,
heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia. Lopuksi on koottu yhteen ratkaisuehdotuksia, joi-
den avulla yritystoiminnasta saadaan toimivampaa ja joita niin esimerkkiyritys kuin muut-

kin aloittelevat yrittdjat voivat hyddyntaa etsiessaan keinoja liikketoiminnan kehittdamiseen.

5.1 Yrityksen esittely

Jalkahoidon ammattitutkinnon suorittanut lahihoitaja ja yrittaja Merita Gustafsson palve-
lee asiakkaita liikehuoneistossa Puistokujalla Halikossa seka tekee koti-, tydpaikka- ja
laitoskaynteja Salon lahikuntien alueella. Yritys toimii terveydenhuoltoalalla, ja sen yh-
tidmuotona on yksityinen elinkeinonharjoitus. Hoitola on avoinna sopimuksen mukaan.

(H6yhenen kevein askelin 2021.)

Jalkahoitola Hoyhenen kevein askelin tarjoaa terveydenhoidollisia jalkahoitoja ja hem-
motteluhoitoja. Hoidot on suunnattu kaikenikaisille, mutta talla hetkelld enemmistd hoi-
doista keskittyy yrittdjan koti- ja laitoskaynteihin ja suuntautuu vanhemmalle vaestolle.
(Gustafsson 2021.)

Taulukko 1. Yritys tarjoaa talla hetkella taulukossa lueteltuja hoitoja

Perusteellinen jalkojenhoito 53e / n. | Kuumakivihieronta

60min - Jaloille +15e jalkahoidon yhtey-
- Lakkaus ja kynsilakka 7e dessa

Vaativampi jalkojenhoito 63e / n. 60min - Kokovartalolle 70e / n. 90min

Tasmahoito 25e / max 30 min Yritinyyttihieronta kokovartalolle 70e /

Hemmottelevat jalkahoidot 65e / n. 90min | 90min
Parafiinihoito jalkahoidon yhteydessa Kasien kynsien leikkaus jalkahoidon yh-
- Jalat +15e tai jalat ja kddet +30e / | teydessa 10e
n. 120 min Verrutop syylanhoito jalkojenhoidon yh-
teydessa 30e

Magnesium jalkahoito 65e
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Hoitojen lisaksi toimipisteeltd voi ostaa mukaan Footlogix — jalkahoitotuotteita (Héyhe-

nen kevein askelin 2021.)

Yrityksella on kotisivut (ks. kuva 2), jotka on valmistanut Webbipiste. Hoitoja voi varata
niin puhelimitse kuin yrityksen kotisivujen ajanvarausjarjestelman kautta. Kotisivujen li-

saksi yrityksella on Facebook-sivut. (Héyhenen kevein askelin 2021.)

Jalhahsitsla Highenen kevein.asheling Hinnasto  Kuvagalleria  Ajanvaraus O
| B

Terveydelliset jalkahoidot ja
hemmotteluhoidot jalkahoitolasta Salon
Halikossa

Jalkahoitola Salo auttaa jalkojamme kannatteles

JALAT PEHMEAKS!
FOOTLOGIX"-HOIDOLLA

Kuva 2. Yrityksen kotisivujen ulkoasu (Héyhenen kevein askelin 2021).

Oman yritystoimintansa liséksi yrittdja vuokraa toimitilaa vybdhyketerapeutin kayttdon
20h/vko. Vuokraamalla tilaa silloin kun se on vapaana yrittdja mahdollistaa sen, etta saa
vuokratuloja, joilla maksaa suurimman osan tilan lainanlyhennyksesta. Lisaksi toimitilan
aulassa tyéskentelee oman aikataulunsa puitteissa yrittajan tuttu rakennekynsien tekija,
mutta yrittdja toivoo, etta tilaa saataisiin hyddynnettya entistdkin enemman, ja han haa-
veileekin tilanvuokrauksesta laajemmalla mittakaavalla. (M. Gustafsson, henkildkohtai-
nen tiedonanto 22.2.2021.)

Yrittajan tavoite on saada liiketoiminta halutuille raiteille 4,5 vuoden kuluessa, jolloin tila

olisi kokonaan maksettu. Toiveena on saada kehitettyd liikketoimintaa enemman
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hemmotteluhoitojen suuntaan. 4,5 vuoden tavoitteeseen kuuluu kolme paakohtaa:
enemman asiakkaita, vahemman kotikdynteja ja ammattitaitoista apua auttamaan yk-
sinyrittdjaa esimerkiksi markkinoinnissa. Naiden liséksi on tarkoitus pohtia jo mainitun
tilanvuokrauksen uusia mahdollisuuksia, saada ajanvarauksesta sujuvampaa seka miet-
tia tuotteistamista, lisdmyyntia ja mahdollista nettikaupan perustamista. (M. Gustafsson,
henkilokohtainen tiedonanto 22.2.2021.)

5.2 Ongelmakohdat

Yksinyrittdjan arki on Kiireista, ja etenkin kun tydssa joutuu ajamaan paikasta toiseen, ei
aika riitd kuin valttamattdmyyksiin. Keskustellessa yrittdjan kanssa, esiin nousi asioita,
joihin yrittaja toivoo muutosta. Seuraavana luvassa on listattuna yrityksen padongelma-
kohdat.

1. Ajanvaraus

Talla hetkella varauksia on mahdollista tehda yrityksen kotisivuilta 16ytyvan varausjarjes-
telman kautta (ks. kuvat 3 ja 4) tai soittamalla suoraan yrittajalle. Tallin yrittajan on itse
mentava puhelun paatyttya varausjarjestelmaan tekemaan varaus asiakkaan puolesta,
jotta asiakkaan valitsema aika saadaan pois vapaiden joukosta. (M. Gustafsson, henki-
I6kohtainen tiedonanto 22.2.2021.)
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Olet [ampimasti
tervetullut
jalkahoitoon!

Lampimasti tervetuloa terveydenhuollon
ammattilaisen hoitoon isompien ja pienempien
jalkavaivojen kanssa. Myds terveet jalat ovat

tervetulleita yllapitamaan hyvaa jalkaterveytta.

Hoyhenen kevein askelin
Puistokuja 4 as 2,
24800 Halikko

Y-tunnus 1807058-4

Merita Gustafsson

Sahkoposti: merita.gustafsson@gmail.com
Puhelinnumero: +358 407327957

Soita 040 732 7957 tai napsauta alla olevaa linkkia
paastaksesi varaamaan ajan hoitoon. Huomioithan,
ettd en vastaa hoitojen aikana puhelimeen mutta

pyrin soittamaan mahdollisimman pian takaisin.

Varaa aika hoitoon!

Kuva 3. Yrittaja Merita Gustafsson toivottaa asiakkaat [ampimasti tervetulleeksi jalkahoi-
toon ajanvarauksen etusivulla (Héyhenen kevein askelin 2021).
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J % /’] .E z H g {e -v .
Merita Gustafsssn o
040 732 7957

Palvelu

Valitse palvelukategoria

vartalohoidot

Muut palvelut

Kuva 4. Ajanvarausjarjestelman etusivu (Hoyhenen kevein askelin 2021).

Tassa on kuitenkin vaarana se, ettéd joku muu ehtii ennen varaamaan saman ajan va-
rausjarjestelmasta, ja yrittdja kertoo, etta nain on joskus kaynytkin. Nykyinen jarjestelma
aiheuttaa tdman ongelman lisaksi ylimaaraista tyota yrittajalle, silla hanen tulee olla val-
mis vastaamaan puhelimeen, ja jos puhelu osuu esimerkiksi ajomatkalle, ei han valtta-
matta saa heti merkittya aikaa varausjarjestelmaan, josta voi sitten koitua edella mainit-

tuja ongelmia tai unohduksia. (M. Gustafsson, henkilokohtainen tiedonanto 22.2.2021.)

Koska yritys on avoinna vain sopimuksen mukaan, kayvat etenkin ikdihmiset kolkuttele-
massa oven takana palvelun toivossa. Tama ei tietenkaan ole paras mahdollinen tilanne,
vaan otollisinta olisi, etta yrityksella olisi sdanndlliset aukioloajat, joiden puitteissa palve-

lua on saatavilla. (M. Gustafsson, henkilékohtainen tiedonanto 22.2.2021.)
2. Markkinointi

Yksinyrittdjan aika ei riitd kunnollisen markkinoinnin yllapitdmiseen, silla hanen oma ai-
kansa kuluu asiakaskayntien parissa ja auton ratissa, kun han siirtyy kohteista toiseen.
Minimaalisella markkinoinnilla vuorovaikutus asiakkaiden kanssa jaa vahaiseksi, mika
taas tuo ongelmia esimerkiksi asiakaspysyvyyteen. Yrityksella ei ole markkinointisuun-

nitelmaa eikd Facebookia lukuun ottamatta muita kanavia, joissa markkinoida palveluja.
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Mydskaan yrittdjan oma ammattitaito ei riitéd siind maarin markkinointiasioiden hoitami-

seen, mita han toivoisi. (M. Gustafsson, henkilokohtainen tiedonanto 22.2.2021.)
3. Asiakaskunta

Yrityksen asiakaskunta keskittyy talla hetkella paaosin ikdihmisiin. Yrittaja kertoo laitos-
kayntien olevan mieluisia ja tuottavia, silla talléin pystyy hoitamaan monta asiakasta sa-
malla kertaa. Kotikaynnit han taas kokee kuormittavina, sillda ne vievat paljon aikaa ja
etenkin nyt korona-aikana vuorovaikutus asiakkaan kanssa on ollut vaikeaa, silla asiak-
kaan kotona taytyy noudattaa tiettyja rajoituksia. Yrittdja toivoo, ettad saisi tavoitettua
enemman keski-idssa olevia asiakkaita, joilla on tarvetta hemmotteluhoitoihin ja jotka
ovat valmiita maksamaan saamastaan palvelusta. (M. Gustafsson, henkilékohtainen tie-
donanto 22.2.2021.)

4. Tyhjan toimitilan hyédyntaminen aukioloaikojen ulkopuolella

Toimitila ei ole yrittdjan kaytdssa kaikkina viikonpaiving tai vuorokauden aikoina, joten
talléin se vain seisoo tyhjanpanttina. Yrittdjan ajatuksena onkin saada vuokrattua toimi-
tilaa muuhun kayttéon, esimerkiksi iltaisin tai sunnuntaisin, kun siella ei tydskentele ke-
taan. (M. Gustafsson, henkildkohtainen tiedonanto 22.2.2021.)

5.3 Pohdinta

Taman tyén pohdintaosiossa kaydaan lapi yrityksen vahvuuksia, heikkouksia, mahdolli-
suuksia ja uhkia. Lopuksi on koottu yhteen ratkaisuehdotuksia, joilla ongelmakohtia saa-

taisiin ratkaistua.

5.3.1 SWOT-analyysi

Lyhenne SWOT tulee englanninkielisista sanoista strenghts (vahvuudet), weaknesses
(heikkoudet), opportunities (mahdollisuudet) ja threats (uhat). SWOT-analyysi koostuu
siis neljasta osa-alueesta eli positiivisista vahvuuksista ja mahdollisuuksista seka nega-
tiivisista heikkouksista ja uhista. Naiden perusteella on helpompaa tarkastella ilmiéta mo-
nipuolisesti seka tehda kehittdmispaatoksia. Vahvuuksia tulee vahvistaa, heikkoudet
korjata, mahdollisuudet hyédyntaa ja uhkiin tulee varautua valoisan tulevaisuuden var-

mistamiseksi. (Schooley 2019.)
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Alla nakyvasta SWOT-analyysista (Kuvio 2) ilmenee, mita asioita pidan Jalkahoitolan
vahvuuksina, heikkouksina, mahdollisuuksina ja uhkina liiketoiminnan ja sen kehittymi-

sen kannalta.

VAHVUUDET HEIKKOUDET

Yrittdjan ammattitaito ja halukkuus | Puutteet markkinointiosaamisessa
kehittya Vanhanaikaiset toimintatavat

Jo vakiintuneet asiakassuhteet Ajanpuute

Toimitila Selkean suunnitelman puuttuminen
MAHDOLLISUUDET UHAT

Jatkokouluttautuminen Kilpailu toimialalla

Tyontekijoiden palkkaaminen Heikkeneva taloustilanne
Toiminnan laajeneminen Tyontekijdiden saatavuus
Toimintatapojen automatisointi

Kuvio 2. Nakemys yrityksen vahvuuksista, heikkouksista, mahdollisuuksista ja uhista

SWOT-analyysin muodossa.

Yrityksen vahvuuksia ovat yrityksen sisaiset tekijat, joihin yrittaja pystyy itse vaikutta-
maan ja joiden varaan yritystoiminta perustuu. Jalkahoitolan vahvuuksia ovat yrittdjan
ammattitaito ja halukkuus kehittya entisestaan. Yrittdjan innokkuus ja halu kehittaa liike-
toimintaa ovat kaiken a ja 0. Taman liséksi vahvuuksina voidaan nahda jo vakiintuneet
asiakassuhteet, seka toimitila, joka sijaitsee hyvalla sijainnilla, on helposti saavutetta-
vissa ja jota voidaan hyédyntdaa myods muuhun kayttéén. On tarkeaa keskittya vahvuuk-

siin ja rakentaa toimintaa niiden asioiden ymparille, jotka on jo todettu toimiviksi.

Heikkoudet, joihin yrittajan tulee puuttua ja pyrkia korjaamaan ovat puutteet markkinoin-
tiosaamisessa, vanhanaikaiset toimintatavat seka yksinkertaisesti se, etta yksinyrittajan
aika ei riitd kaikkeen. Ajanpuute vaikuttaa siihen, ettd vaikka ideoita on, ei niitd ehdita
toteuttaa. Lisaksi yritykselta on puuttunut selkea ja konkreettinen toimintasuunnitelma el
mitd lahdetaan toteuttamaan ensimmaisena ja mitka ovat ne askeleet, joita ottamalla
yritystoiminnasta tulisi entistakin toimivampaa. Selkean suunnitelman avulla on helpompi

lahtea liikkeelle ja alkaa toteuttaa muutoksia kohta kohdalta, jotta paastaan eteenpain.

Yrityksella on mielestani hyvat mahdollisuudet kehittaa toimintaansa haluttuun suuntaan.

Yrittdjan jatkokouluttautuminen mahdollistaa uusien palveluiden kayttdonottoa, mika
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taas houkuttelee uudenlaisia asiakkaita ja edesauttaa toiminnan laajentumisessa. Tyon-
tekijdiden palkkaaminen ja toimintojen automatisointi jattaa yrittajalle enemman aikaa
omiin tdihin sekd mahdollisuuksien mukaan suunnitteluun ja toiminnan kehittamiseen,
mika voi jatkossa tarkoittaa entistdkin ammattitaitoista ja yksil6llista palvelua seka kas-

vavaa kassavirtaa.

Uhkina naen kovan kilpailun kauneus- ja hyvinvointialalla, seka yleisesti heikkenevan
taloustilanteen, joka vaikuttaa ihmisten rahankayttoon ja palveluiden hankintaan. Lisaksi

osaavia tydntekijoita voi olla hankala 16ytaa.

5.3.2 Ratkaisuehdotukset

Tyo6n viimeinen luku kasittelee omia ajatuksiani siitd, kuinka ongelmakohtia voitaisi 1a-
hestya ja lahtea ratkomaan. Ratkaisuehdotukset ovat suuntaa antavia, ja niitd voidaan
tarkastella myos yleisind ohjeina aloittelevalle yrittjalle. Lisaksi olen pohtinut riskeja,

joita osa ratkaisuehdotuksista voi tuoda.
1. Ajanvaraus

Ajanvarauksessa kaytettava erillinen puhelin, joka on kaytdssa tiettyna aikana paivasta,
jolloin yrittajalla on aikaa vastata soittoihin ja kirjata ajat yl6s. Muulloin kaytdssa vastaaja,
josta ilmenee, milloin ajanvaraaminen on mahdollista ja miten ajan saa varattua katevasti
suoraan ajanvarausjarjestelmasta. Tama vahentaa unohduksien riskia, kuitenkin tuoden
uuden riskin siita, vaikuttaako toimintatapa asiakasmaaraan positiivisesti vai negatiivi-
sesti riippuen siita, kuinka hyvin asiakkaat l16ytavat ajanvarausjarjestelman pariin, jos ai-

kaa ei heti saa varattua puhelimitse.

Toinen vaihtoehto on palkata ajanvarauksesta vastaava henkild, joka on tavoitettavissa
myds puhelimitse haluttuna ajankohtana. Nettiajanvarauksen ja puhelinvarausten lisaksi
kaytdssa voisi olla myds muissa sosiaalisen median kanavissa tapahtuva ajanvaraus,
joka on sisallytetty yritystilin somekanavalle kuten Instagramiin tai Facebookiin. Laajen-
tamalla ajanvarausmahdollisuuksia voidaan tavoittaa enemman haluttua asiakasryhmaa

ja nayttaa olevansa halukas toteuttamaan vaivatonta yhteistyota.
2. Markkinointi

Markkinointivastaavan palkkaaminen tai markkinoinnin jarjestdminen alihankkijan kautta

eli etsitddn sopiva henkild hoitamaan yrityksen markkinointia. Yrittdja kertaa
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markkinointivastaavan kanssa kohta kohdalta luvussa 3 esitetyt kohdat ja he yhdessa
paattavat kuinka suunnitelmaa lahdetdan toteuttamaan. Markkinointivastaava tekee
markkinointisuunnitelman, jolla tdhdataan haluttua visiota kohti. Taman lisaksi yritykselle
luodaan ulkoasu, jota hyddynnetdan mainonnassa ja muussa yritykseen liittyvassa toi-

minnassa.
3. Asiakaskunta

Asiakaskuntaa pyritdan laajentamaan ja keskittdmaan halutulla tavalla keskittymalla sa-
malla tavoitteeseen siita, ettad kotikaynteja vahennetaan, laitoshoidot pysyvat ja ne hoi-
detaan resurssitehokkaasti, niin etta ne tuottavat. Tama tulee toteuttaa suunnittelemalla,
aikatauluttamalla, tuotteistamisella ja oikeanlaisella hinnoittelulla sekd keskittymalla yri-
tyksen palvelutarjontaan ja siihen kenelle palvelut on tarkoitettu. Yritys pyrkii tavoitta-
maan halutun kohderyhman, mika tapahtuu markkinoimalla palveluja eri kanavissa tietty

kohderyhma mielessa, verkostoitumalla ja kohtaamalla esim. tapahtumien merkeissa.
4. Toimitilan hyédyntaminen muuhun kayttéon

Toimitilaa voisi hyddyntaa aukioloaikojen ulkopuolella vuokraamalla tilaa iltakayttéén.
Tasta yritys saisi vuokratuloja ja pystyisi mahdollisesti jarjestdd myds omia tilaisuuksia.
Tallaisia voisi olla esim. hemmottelupaketti polttariporukalle, joka sisaltaisi jalkakylvyn,
kuumakivihieronnan tulevalle morsiamelle ja tuotelahjan. Liséksi paivina, jolloin toimitila
on kokonaan vapaana, voisi tilaa kayttdd muihin teemapaiviin, kuten valokuvaukseen
esim. hadkuvaukset tai muut juhlakuvaukset yhdistettynd muuhun liiketoimintaan erilai-
sina raataloityind paketteina. Tallaiset ideat vaativat kuitenkin suunnittelua, yrittajan
omaa aktiivisuutta ja sitoutuneisuutta seka valmiuden ottaa riskeja. Lahtemalla rohkeasti
kokeilemaan eri vaihtoehtoja saadaan lopulta selville mika toimii ja mika taas ei ole kan-

nattavaa.
5. Muut

Lisaksi tulee miettia tuotteistamista (ks. luku 4.3) seka mahdollista lisdmyyntia seka net-
tikaupan perustamista. Mitka olisivat sellaisia tuotteita, joita yritys voisi myyda palvelu-

jensa ohessa tai kokonaan toiminnasta irtonaisena osana nettikaupan avulla?
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6 YHTEENVETO

Tiedon hankkiminen ty6tani varten ja sen koostaminen yhdeksi kokonaisuudeksi on ollut
mielenkiintoinen prosessi. Yrittdjyys ylipaataan seka yrityksen perustaminen ja liiketoi-
minnan kehittdminen on ollut itselleni taysin vierasta alaa, mutta koska yrittajahenkisyys
ja luovat tavat tyéskennella ovat kasvava trendi, oli aiheen ajankohtaisuudenkin vuoksi

kiinnostavaa perehtya siihen tarkemmin.

Tyo6stani kdy ilmi asiat, joihin yrittdjan on perehdyttava aloittaessaan liiketoimintaa. On
lukuisia tapoja kehittaa liiketoimintaa, eika niistd mikaan ole kiveen kirjoitettu. Jokainen
yritys kay vaiheet Iapi omalla tavallaan ja joskus on vain otettava riskeja, jotta tietda mika

toimii ja mika ei.

Esimerkkitapaukseni Jalkahoitola Héyhenen kevein askelin on vasta alkutaipaleellaan ja
yrittdjan ammattitaidon sekd innokkaan asenteen mydéta silld on hyvat mahdollisuudet
menestya alalla. Tyoni antaa hyvan pohjan mista lahtea liikkeelle ja keskittymalla korjaa-
maan ongelmakohtia seka loytamalla osaavaa apua ymparilleen on yrityksella kaikki

ovet avoinna.

Innolla jadan odottamaan tulevaa ja Jalkahoitolan kehitysta seuraavina vuosina. Aihe he-
rattda myos lisdkysymyksia ja jatkotutkimuksena voitaisi miettia esimerkiksi sita, kannat-
taako yhden alan yritykset enaa vai tuleeko yrittdjan hallita montaa eri tuotetta tai palve-

lua menestyakseen?
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