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Taman opinndytetyon aiheena oli tehdd alustava liiketoimintasuunnitelma toimintan-
sa aloittaneelle maahantuontiyritykselle. Yritys on alun perin tarkoitettu sivutoimi-
seksi yritykseksi yrittajien palkkatyon ohella harjoitettavaksi. Opinndytetyon tavoit-
teena oli selvittaa liiketoimintasuunnitelman avulla, onko paatoimiseksi yrittajéksi
ryhtyminen kannattavaa. Liiketoimintasuunnitelman avulla kartoitettiin potentiaaliset
asiakkaat, markkinatilanne, mahdolliset heikkoudet seka miten yritystd voidaan ke-
hittad tulevaisuudessa.

Opinnaytetyon teoriaosuudessa kasiteltiin yrittdjyyttd Suomessa ja sen kehityssuun-
taa. Liséksi tarkasteltiin yrityksen perustamista, ja mistd on mahdollista saada apua,
miké&li yritystoiminnan alussa on vaikeuksia. Liiketoimintasuunnitelmassa pohdittiin
yritysta ja tdiman liikeideaa, osaamista seka tuotteita ja palveluita.

Alustavassa liiketoimintasuunnitelmassa kartoitettiin myos alustavasti yrityksen asi-
akkaat, markkinat ja kilpailijat. Liséksi tarkasteltiin maahantuontitoiminnan harjoit-
tamista ja markkinointia eli tarkasteltiin toimintaympéristdd kokonaisvaltaisesti.
Maahantuontitoiminta on jatkuvasti kasvava toimiala, sill& suuri osa edullisista hyo-
dyllisistd valttamattomyyksista tuodaan Suomen rajojen ulkopuolelta. Juuri tdmén
takia yritys on olemassa.

Valmistuneen opinndytetyon perusteella aiottua yritystoimintaa kannattaa harjoittaa
sen kannattavuuden vuoksi.
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The purpose of this thesis was to make a preliminary business plan to the company
which is operating in import business. The company was originally intended as a
secondary side job in addition to entrepreneurs current employment. The aim of this
thesis is to find out by way of business plan is there possibility to enter into full-time
entrepreneurs. By way of business plan surveys potential clients, market situation,
potential vulnerabilities and how could the company be developed in the future.

The theoretical part of the thesis dealt with entrepreneurship in Finland and trends, as
well as a founding a business and where it is possible to get help if any troubles are
encountered in the beginning. In the business plan, it is proceeded coherent with the
actual company’s business plan, which considers the company and its business idea,
know-how, as well as products and services.

The preliminary business plan also surveys preparatory customers, market situation
and competitors and import business handling as well as how to market this to cus-
tomers. In entirety thesis observed operational environment comprehensive. The im-
port business is continuously growing sector, as a large part of the useful necessities
are imported from outside the Finland; Reason for the company to exists is precisely
this.

According to the completed thesis the proposed business is profitable and should be
sustainable.
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1 JOHDANTO

Maamme tarvitsee yrittédjid, jotta talouden ja hyvinvointiyhteiskunnan pyoérat pyori-
vat. Yrittdminen on yhdistelmd unelmia, tavoitteita ja kovaa tyota. Uusi yrittdja tar-
vitsee kattavaa tietoa lainsdéddannostd, verotuksesta, kirjanpidosta, markkinoinnista,
rahoituksesta ja monista muista yritystointaan liittyvista asioista. Yrityksen perusta-

minen on suuri paatos, jossa yhdistyvat suuret asiat ja pienet yksityiskohdat

Liiketoimintasuunnitelman tarkoitus on ohjata yrityksen kasvua ja toimintaa oikealle
tielle. Liiketoimintasuunnitelman tehtdva on my6s kertoa avainasiat tarkeimmille yh-
teistyokumppaneille, kuten rahoittajille, mihin suuntaan yritystd ollaan viemassa.
Opinnaytetyon yritys toimii kansainvélisesti ja talloin haasteita on enemmaéan kuin
pelk&stadn kotimaan markkinoilla toimivalla yrityksell4. T&sta syysté oikea-aikaisesti
ja hyvin tuotettu liiketoimintasuunnitelma toimii tukena, kun yritys on tekemassa

vaikeita valintoja mihin suuntaan liiketoimintaa ollaan kehittdmassa.

Opinnaytetyon tarkoituksena oli kartoittaa jo olemassa olevan maahantuontiyrityksen
mahdollisuuksia laajentaa yritystoimintaansa seka laatia alustava liiketoimintasuun-
nitelma talle yritykselle. Kaytédn alustavan liiketoimintasuunnitelman rakennetta
opinndytetyoni pohjana, silla se on erinomainen lahtokohta mietittdessd yrityksen
perustamista ja siihen kuuluvia toimenpiteitd. Tarkastelen my0ds laajemmin joitakin
tarkedksi valitsemiani alustavan liiketoimintasuunnitelman osa-alueita ja syvennyn

niihin tarkemmin kuin alustava liiketoimintasuunnitelma vaatii.

Opinnaytetyén on Kkirjoittanut maahantuontiyrityksen perustaja, jonka primaarisena
tavoitteena on ollut kartoittaa yrityksen mahdollisuuksia liikelahjojen voimakkaasti
Kilpailuilla markkinoilla. Kuitenkin Suomessa on se tilanne, ettd kaikki ne toimialat,
jotka eivat ole luvanvaraisia ovat voimakkaasti kilpailtu osaksi siita syysta etta alalle

on helppo tulla, eikd muitakaan esteita paljoa ole viranomaisten toimesta asetettu.

Opinndytetydssd puhuttaessa “meistd” ja “meiddn yrityksestd” tarkoitetaan silld yri-

tyksen perustajaomistajia eli allekirjoittanutta sekd hanen veljeaan.



2 YRITTAJYYS SUOMESSA

Yrittajyytta pidetddn kansantalouden toiminnan perustana. Yrittdminen tarkoittaa uu-
sien toimintaorganisaatioiden, erityisesti liiketoiminnallisten yritysten, luomista vas-
tauksena havaittuihin mahdollisuuksiin tai puutteisiin markkinoilla. Nykypaivén
Suomessa yrittdminen on suosittu tyollistymisen muoto. Nuoren aikuisen miettiessa,
mit4 on aikeissa tehdd muutaman vuoden kuluttua, yrittdjand toimiminen tulee ky-
symykseen. Suomea ei pideta talla hetkelld kovinkaan yrittdjamyonteisenda maana,
mutta valtio tukee yrittajaksi ryhtymisté erilaisin tuin mm. starttirahan myontamisel-

l4. (Yritys-Suomen www-sivut 2013)

Yrittdjaksi ryhtyminen on merkittava paatds. Tulevan yrittdjan tulee arvioida realisti-
sesti muun muassa omat yrittdjdominaisuudet, taloudellinen tilanne ja yritysidean
menestymismahdollisuudet. Selvitettdva on myos erilaiset lakisdateiset velvoitteet,
joita yrityksen perustaminen vaatii. Yrittdmisen haasteita ja vaihtoehtoja pohtiessa
kannattaa hyodyntaé asiantuntija-apua. Neuvoja on saatavilla sekd yritysidean kehit-
tdmiseen toimivaksi liikeideaksi etta liiketoimintasuunnitelman tekemiseen ja kay-
tdnnon perustamistoimiin. Lisaksi yrittdjéksi aikovalle on tarjolla yrityksen perusta-
miseen liittyvad koulutusta ja tukea k&ynnistysvaiheen rahoitukseen. (Yritys-Suomen

www-sivut 2013)

2.1 Tie yrittajaksi

Suomessa on ollut suosittua perheyrittdjyys, joita ovat esim. Fazer, Paulig ja Kone.
Perheyrittdjyys todennékoisesti kumpuaa luottamuksesta. Yrittdjyydessa tulee luottaa
yhtiokumppaniin ja niihin joiden kanssa tulet tekemé&éan toitd. Perheyrittdjyyden vas-
takohtana pidetaan yksinyrittajyyttd, jossa yrittdja on yksin toimintansa luojana ja
hoitaa asiat itse. Nykyajan yritystoimintaa heijastaa franchising-yrittajyys, mika tar-
koittaa kahden itsendisen yrityksen sopimukseen pohjautuvaa pitkdaikaista yhteistyo-
t4. Siind franchising-antaja luovuttaa franchising-ottajalle oikeuden kéyttaa maksua
vastaan kehittdmaansa liikeideaa suunnittelemiensa ja valvomiensa toimintaohjeiden

mukaisesti. Yrittajaksi aikovalla, jolla ei ole omaa liiketoimintasuunnitelmaa on



franchising-yrittajyys hyva vaihtoehto valmiilla konseptilla. (Yritys-Suomen www-
sivut 2013)

Puhuttaessa sisdisesta ja ulkoisesta yrittajyydesté tarkoitetaan nailla sitd, ettd sisdinen
yrittdj& on toissd tyonantajalla ja hdnen yrittajyytensd perustuu enemman motivoin-
tiin ja tulospalkkaukseen, joten téssa tapauksessa ik&an kuin hanen panoksensa rat-
kaisee ansionsa. Ulkoinen yrittdjyys taas tarkoittaa yrityksen perustamiseen, hoitami-
seen ja omistamiseen. Ulkoiseen yrittdjyyteen liittyy esimerkiksi liikeidean suunnit-

telu, markkinointi, talouden suunnittelu. (Yritys-Helsingin www-sivut 2013)

2.2 Yrittajyyden maaritelmia

Suomessa on erikokoisia yrityksid, jotka ovat Suomelle voimavara. Yritykset voi-
daan jakaa neljaén eri suuruusluokkaan. Mikroyrityksella tarkoitetaan yritystd, jonka
palveluksessa on vahemmaén kuin 10 tydntekijéé ja jonka vuosiliikevaihto tai taseen
loppusumma on enintd&n 2 miljoonaa euroa seké joka tayttda yrityksen riippumatto-
muutta kuvaavat ja muut suositukseen sisaltyvat tunnusmerkit. Pienelld yrityksell&
tarkoitetaan yritystd, jonka palveluksessa on vahemman kuin 50 tyontekijaa, jonka
vuosiliikevaihto tai taseen loppusumma on enintdan 10 miljoonaa euroa. Pienella ja
keskisuurella yritykselld eli pk-yrityksell& tarkoitetaan yritystd, jonka palveluksessa
on vahemman kuin 250 tydntekijad, jonka vuosiliikevaihto on enintd&n 50 miljoonaa
euroa tai taseen loppusumma enintdan 43 miljoonaa euroa. Suurella yrityksella tar-
koitetaan sellaista yritystd, joka ei tayta edella mainittua pk-yrityksen maaritelmaa.

(Yritys-Suomen www-sivut 2013; Tilastokeskuksen www-sivut 2013)

Yritys on riippumaton mm. silloin, jos se ei omista 25 prosenttia tai enempéaa toisesta
yrityksestd tai 25 prosenttia tai enemman siité ei ole vélittdmasti yhden tai useamman
yksin tai yhdessé toimivan yrityksen tai julkisoikeudellisen yhteison hallinnassa erai-
t&4 poikkeuksia lukuun ottamatta. Yritystd voidaan kuitenkin pitd4 riippumattomana
yrityksend, vaikka 25 prosentin kynnysarvo saavutettaisiin tai ylitettéisiin, kun on
kyse tietyista sijoittajaluokista, esimerkiksi ns. bisnesenkeleistd. (Yritys-Suomen

www-sivut 2013; Tilastokeskuksen www-sivut 2013)



2.3 Yritysmuodot

Suomessa kéytdssé olevia yritysmuotoja ovat; toiminimi, avoin yhtié, kommandiitti-
yhtid, yksityinen tai julkinen osakeyhtio ja osuuskunta. Yritysmuodot eroavat toisis-
taan rakenteeltaan ja ominaisuuksiltaan, mutta muodot voidaan jakaa karkeasti kah-
teen: henkildyhtiot ja padomayhtiot. Yhtiomuodon valinta vaikuttaa olennaisesti yri-
tyksen tulevaan toimintaan ja sen onnistumiseen. Yritysta perustettaessa kannattaa
harkita, mika yritysmuoto on sopivin ja tarkoituksenmukaisin. Yritysmuodon valinta
on siis tehtdva tapaus-kohtaisesti. Harkinnassa on syytd huomioida erityisesti yhtio-
muotojen erilainen verokohtelu. Patentti- ja rekisterihallituksen yllapitaméan kauppa-
rekisteriin rekistergidaén vuosittain noin 30 000 uutta yritystd. Naistda enemmiston
muodostavat nykyisin osakeyhti6t ja yksityiset elinkeinonharjoittajat. (Keskuskaup-
pakamari 2011, 14-15)

2.3.1 Toiminimi

Yksityisend elinkeinonharjoittajana voi toimia luonnollinen henkil®, jolla on asuin-
paikka Euroopan talousalueella. Elinkeinonharjoittaja tekee kaikki sitoumuksensa ja
solmii kaikki sopimuksensa omalla nimell&&n. Nain ollen toiminimen harjoittaja on
vastuussa kaikella liikkeeseen kuuluvalla ja henkilokohtaisella omaisuudellaan. Toi-
minimen perustamiseen ei ole mééaritettyd minimipadomaa. Yksityinen elinkeinon-
harjoittaja on kuitenkin velvollinen ilmoittamaan kaupparekisteriin yritystoiminnas-
taan, jos toimintaa harjoitetaan erillisessa liiketilassa, liiketoiminta on luvanvaraista
tai kayttaa yritystoiminnassaan muita apulaisia kuin perheenjaseniaan. Toiminimen
perustaminen on yksinkertaisin yritysmuoto, joka on hallinnollisesti yksinkertaisin.
Yksityinen elinkeinonharjoittaja ei maksa itselleen palkkaa, vaan kaikki rahat jotka
han yritystoiminnastaan saa, ovat hdnen omiaan. Rahan nostot elinkeinonharjoittaja
tekee yksityisottoina. (Holopainen 2010, 23; Yrittdjien www-sivut 2013)

2.3.2 Avoin yhtio

Avoimen yhtion yhtiomiehié tulee olla vahintédan kaksi. Yhtiémiehet voivat olla joko

luonnollisia henkil6ité tai yhteis6ja kuten muita yhtioitd. Avoimessa yhtitssa ei ole
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pakollisia toimielimid, mutta avoimessa yhtidssé voi kuitenkin olla toimitusjohtaja,
hallitus ja yhtiobmiesten kokous, jos néist4 on sovittu yhtidsopimuksessa. Avoin yhtio
voidaan perustaa ilman rahapanosta, pelkkd yhtiomiesten tydpanos riittda. Jokaisella
yhtiomiehelld on oikeus edustaa yhtiota ja kirjoittaa sen toiminimi yhtién toimialaan
kuuluvissa asioissa. Oikeutta yhtion edustamiseen ja sen toiminimen Kirjoittamiseen
voidaan yhtiomiesten sopimuksella rajoittaa siten, ettd oikeus poistetaan tai molem-
pien kaikkien yhtidmiesten on Kirjoitettava nimi yhdessa. Jos yhtiomiesten lukumaa-
rd véhenee toiminnan aikana, jostain syysta yhteen eikd se vuoden kuluessa tasta
nouse vahintdén kahteen, yhtio katsotaan purkautuneeksi ja tdiman jélkeen avoimesta
yhtiosta tulee toiminimi. (Holopainen 2010, 24-26; Yrittajien www-sivut 2013)

2.3.3 Kommandiittiyhtio

Kommandiittiyhtio perustetaan Kirjallisella sopimuksella, jonka allekirjoittavat kaik-
ki osakkaat. Sopimus on lahes samanlainen kuin avoimessa yhtidssa. Lisdmaaraykset
koskevat danettoman yhtiomiehen panosta ja talle maksettavaa voitto-osuutta. Kom-
mandiittiyhtion yhtiomiehia tulee olla kaksi tai useampia, joista vahintd&dn yhden on
oltava vastuunalainen yhtiémies ja vahintaan yhden &aneton yhtiomies. Kommandiit-
tiyhtiossé ei ole pakollisia toimielimid, mutta niista voi avoimen yhtién tapaan sopia
erikseen. Kommandiittiyhtion erona on avoimeen yhtioon, ettd &anettomén yhtio-
miehen on suoritettava yhtiélle panos. Panoksen on oltava omaisuuspanos, tyopanos
ei riitd. Vastuualaisten yhtiomiesten yhtiépanoksesta ei tarvitse maarata yhtiosopi-
muksessa. Vastuunalaiselta yhtiomiehelta riittdd tyopanos. Kommandiittiyhtiossa ei
tilintarkastajia tarvitse valita, ellei lainsd&ddantd, kommandiittiyhtion yhtiGsopimus tai
yhtiomiehet niin edellyta. Jokaisella vastuunalaisella yhtiomiehell& on oikeus edustaa
yhtiota ja kirjoittaa sen toiminimi yhtion toimialaan kuuluvissa asioissa. Adnettémal-
I& yhtiomiehelld ei ilman eri valtuutusta ole oikeutta edustaa yhtiota eika hanella ole
kelpoisuutta ottaa vastaan yhtitlle osoitettua haastetta tai muuta tiedoksiantoa. (Ho-

lopainen 2010, 27; Yrittajien www-sivut 2013)
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2.3.4 Osakeyhti6

Osakeynhti6t voivat olla joko yksityisia tai julkisia. Julkisten osakeyhtididen osakkeet
noteerataan porssissa. Osakeyhtion vahimmaispddomat ovat yksityisessa 2 500 eu-
roa, kun julkisessa se on 80 000 euroa. Osakeyhtion voi perustaa yksi tai useampi
luonnollinen tai juridinen henkil6. Osakeyhtio perustetaan kirjallisella perustamisso-
pimuksella ja se allekirjoitetaan. Allekirjoituksella osakkeenomistaja merkitsee pe-
rustamissopimuksessa ilmenevan méarén osakkeita. Samoin johdon jéasenten ja tilin-
tarkastajien toimikausi ja tehtavéat alkavat perustamissopimuksen allekirjoittamisesta.

Osakkaat ovat vastuussa vain sijoitetulla padomalla. (Yrittajien www-sivut 2013)

Osakeyhtion toimielimid ovat yhtiokokous, hallitus ja toimitusjohtaja. Ylinta p&atos-
valtaa osakeyhtiossa kayttda osakkeenomistajien muodostama yhtiokokous. Osak-
keenomistajat kéyttavat paatosvaltaansa yhtiokokouksessa. Paatokset tehdaén annet-
tujen danten enemmistolld, jollei osakeyhtidlaissa tai yhtigjarjestyksessa toisin maa-
ratd. Yhtiokokous paattaa sille osakeyhtiolain mukaan kuuluvista asioista. Yhtiojar-
jestyksessé voidaan maarata, ettd yhtiokokous péaattada toimitusjohtajan ja hallituksen
yleistoimivaltaan kuuluvista asioista. Varsinainen yhtiokokous on pidettdava kuuden
kuukauden kuluessa tilikauden paattymisestd. Osakeyhtidssa ei tilintarkastajia tarvit-
se valita, ellei lainsaadanto tai osakeyhtion yhtidjarjestys edellytd valintaa. Osakeyh-
tié on hallinnollisesti raskaampi kokonaisuus kuin henkildyhtiot. Yrittajalla tulee olla
vahintdan kohtuulliset perustiedot osakeyhtidlaista harjoittaakseen télla yritysmuo-

dolla yritystoimintaa. (Holopainen 2010, 31-32; Yrittgjien www-sivut 2013)

2.3.5 Osuuskunta

”Osuuskunnan perustajia tulee olla vihintddn kolme. Osuuskunnan perustajat voivat
olla luonnollisia henkil6ita tai oikeushenkilditd. My6s ulkomaalainen voi toimia
osuuskunnan perustajana, asuinpaikalla tai kansalaisuudella ei perustamisen kannalta
ole merkitystd. VVajaavaltainen tai konkurssissa oleva ei voi olla osuuskunnan perus-
tajana. Osuuskunnan perustajan on tultava osuuskunnan jidseneksi.” (Holopainen

2010, 34)
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Osuuskunnalla on oltava hallitus, johon tulee kuulua véhintdan 3 jasentd, ellei osuus-
kunnan sadnnodissd méaarata toisin. Mikéli hallituksessa on vdhemman kuin kolme
jasentd, hallituksessa tulee olla véhintddn yksi varajdsen. Jasenten paattdmisvaltaa
kaikissa asioissa kéyttada osuuskunnan kokous. Osuuskunnan kokouksen sijasta paa-
tosvaltaa joko kaikissa tai joissakin asioissa kayttadd jasenten valitsema edustajisto.
Osuuskunnalla voi olla myds toimitusjohtaja, jos sddnndissa niin maarataan tai halli-
tus niin paattad. Toimitusjohtajan nimittdd osuuskunnan hallitus tai, jos sdédnndissa
niin maarataan, hallintoneuvosto tai osuuskunnan kokous. Osuuskunta paattaa itse
s&annoissadn osuusmaksun suuruudesta. Osuusmaksujen tulee olla kesken&én sa-
mansuuruiset. Kertyneet osuusmaksut muodostavat osuuspddoman. Osuuskunnassa
ei tilintarkastajia tarvitse valita, ellei lainsdadantd tai osuuskunnan saannét edellyta
valintaa. Osuuskuntalain mukaan hallitus edustaa osuuskuntaa ja kirjoittaa sen toimi-
nimen. Jos osuuskunnalla on toimitusjohtaja, hanella on oikeus edustaa osuuskuntaa
asiassa, joka kuuluu osuuskunnan péivittaiseen hallintoon. (Holopainen 2010, 35-37;

Yrittdjien www-sivut 2013)

2.4 Apua ja neuvoja Varsinais-Suomen alueella

Aloittavalla yrittajalla ei valttdamatta ole aina tarpeeksi tietotaitoa kaikista yritystoi-
minnan osa-alueista. Vaikka teoriassa yrityksen liikeidea olisikin erinomainen, saat-
taa yrittaja kuitenkin tarvita apua muutettaessa paperilta todelliseksi toimivaksi ko-
konaisuudeksi. Yrityksen rekister6imisen verohallintoon ja kaupparekisteriin saattaa
ilmetd joitain ongelmia, jolloin yrittdjan on hyvéa turvautua tarvittaessa ammattilais-

ten apuun, jotta saa itselleen toimivan ja tuottavan tulonl&hteen.

Aloittavilla yrityksilla on Varsinais-Suomessa hyvat mahdollisuudet saada laadukas-
ta neuvontaa eri instansseilta. Varsinais-Suomen elinkeino-, liikenne- ja ympéristo-
keskus (ELY-keskus) seka Turun Seudun Yrityspalvelukeskus Potkuri tarjoavat neu-
vontapalveluita yrityksen perustamista ja kehittdmistd koskevissa asioissa. ELY -
keskus tarjoaa myds rahoituspalveluita ja erilaisia tukia, kuten starttirahaa. (Elinkei-
no-, liikkenne- ja ymparistokeskuksen www-sivut 2013; Turun Seudun Yrityspalvelu-

keskus Potkurin www-sivut 2013)
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Finnvera tarjoaa rahoitusta yritystoiminnan alkuun, kasvuun ja kansainvélistymiseen
sek& viennin riskeiltd suojautumiseen. Finnvera vahvistaa suomalaisten yritysten
toimintaedellytyksia ja kilpailukykyé tarjoamalla lainoja, takauksia, padomasijoituk-
sia ja vientitakuita. Finnvera jakaa rahoitukseen sisaltyvaa riskia muiden rahoittajien

kanssa. (Finnveran www-sivut, 2013)

2.5 Elinkeino-, litkenne- ja ymparistokeskus

ELY-keskukset tukevat pk-yritysten perustamista, kasvua ja kehittymista tarjoamalla
neuvonta-, koulutus- ja kehittdmispalveluja seka rahoitusta. ELY-keskuksesta saa
neuvoja yrityksen perustamiseen, apua liikeidean arviointiin seka koulutusta yritys-
toiminnan aloittamiseen ja hallintaan. Myos yrityksen rekisterdintiin liittyvét asiat
voi hoitaa joko ELY-keskuksessa tai alueen yrityspalveluverkoston yhteisessa neu-
vontapisteessd. ELY-keskuksella on lisaksi palveluja yritystoiminnan kasvuun ja ke-
hittdmiseen, kuten kansainvalistymiseen, liiketoiminnan ja johtamistaitojen tehosta-
miseen, teknologian ja innovaatioiden kehittdmiseen, henkildston ammattitaidon pai-
vittdmiseen tai uusien tyontekijoiden kouluttamiseen. ELY-keskus voi osallistua
myaos kehittdmishankkeiden rahoitukseen. Rahoitustuki on harkinnanvaraista, ja tuen
suuruus vaihtelee hankkeen luonteen mukaan. (Elinkeino-, liikenne- ja ymparisto-

keskuksen www-sivut 2013)

2.6 Turun Seudun Yrityspalvelukeskus Potkuri

Yrityspalvelukeskus Potkuri tarjoaa alkavalle yrittajalle palveluita oman yritystoi-
minnan aloittamiseen liittyen. Potkurin henkilékunnan neuvontapalvelut ovat mak-
suttomia, joten rahallista kynnysta avunsaamiseen ei ole olemassa. Potkurin alkavan
yrittajan palveluihin kuuluvat muun muassa: alkavan yrittdjan henkilokohtainen neu-
vonta ja konsultointi, kaupparekisteripalvelut, ohjaus TE-toimiston palveluihin, kou-
lutuspalvelut, Varsinais-Suomen ELY-keskuksen palvelut sekd keksintdasiamiehen

palvelut. (Yrityspalvelukeskus Potkurin www-sivut 2013)

Potkurin sivuilta 16ytyy myos hyodyllisia ohjeita ja www-linkkejd, jotka antavat oh-

jeita yrityksen perustamiseen ja toiminnan yllapitdmiseen, kuten liiketoimintasuunni-
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telman laatimisohjeita, rahoituslaskelmaohjeita, toimitilojen sijaintiin ja valintaa liit-
tyvid ohjeita, tilitoimiston hankintaa varten ohjeita, verkkolaskutusohjeita seka start-

tirahan hakemiseen liittyvia ohjeita. (Yrityspalvelukeskus Potkurin www-sivut 2013)

Potkurin www-sivuilta 16ytyy myos tietoa perustayritys.fi-palvelusta, jossa voi luoda
oman yrityksen toiminimen tai osakeyhtion helposti Internetissa noin puolessa tun-
nissa: “Perustayritys.fi on ilmainen, helppo ja luotettava yrityksen perustamispalvelu
netissd. Perustayritys.fi laatii automaattisesti kaikki perustamisdokumentit seka
pankkien ja vakuutusyhtididen tarvitsemat asiakirjat virheettdmaésti voimassa olevien
lakien ja vaatimusten mukaisesti palveluun syotettyjen tietojen perusteella. Palvelua
kayttdmalla voi keskittyd yritystoimintaan kaavakkeiden tayton ja byrokratian si-
jaan.” (Yrityspalvelukeskus Potkurin www-sivut 2013; Perusta yritys www-sivut
2013)

Yrityksen perustamisen lahtokohtana ovat tulevan yrittdjan oma halu ja tahto. Ennen
yrityksen perustamista on syyta arvioida omia yrittajyyden syitd. Syyna voi olla esi-
merkiksi hyvan liikeidean l6ytdminen, perheyrityksen jatkaminen, oma siséinen polte
yrittdjyyteen, vuosien varrella karttunut erityisosaaminen, jonka hyodyt halutaan
muuttaa itselle hyddyksi tai yksinkertaisesti sattuma, joka tarjoaa yrittdmiseen erin-
omaisen mahdollisuuden. Taman liséksi on hyva arvioida yrittdmista myés oman
henkilokohtaisen elinpiirin kannalta, kuten perhetilanteen, henkil6kohtaisen talouden
sek& muiden eldménvaiheiden kannalta. (Keskuskauppakamari 2011, 4)

3 MAAHANTUONTITOIMINTA

Kansainviliseen liiketoimintaan ja kansainvéliseen kauppaan kohdistuu monenlaisia
muutospaineita. Pohjimmiltaan ndma muutokset ovat seurausta muutoksista yritys-

toiminnan ympadristosta. (Tuontiopas 2002, 7)

Maahantuonnilla tarkoitetaan toimintaa, jossa tuotteita ostetaan ja kuljetetaan maan

rajojen ulkopuolelta. Maahantuonti voi tapahtua EU:n alueelta tai sen ulkopuolelta ja
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sitd voivat harjoittaa sekd yritykset, ettd yksityishenkil6t. Maahantuoduista tuotteista
kannetaan tullia, sekd maksetaan arvonliséveroa, joiden suuruus maaraytyy tuottei-
den hankintahinnasta, kuljetuskustannuksista, tuontimaasta, seka mahdollisista tuon-
tikiintioista ja erityisehdoista. (Lindén 2009, 232-233)

3.1 Sopimustyyppi

Tyypillisin tuontisopimus on tavanomainen ostosopimus, jolla suomalainen yritys
ostaa ulkomaiselta yritykselta kertaluonteisella jérjestelyll& tietyn tavaran tai tavara-
erdn. Kansainvalisesséd sopimusoikeudellisessa kaytdnndssa péaasaantdnd on sopi-
musvapaus, jonka mukaan sopimusosapuolet voivat vapaasti méaaritella sopimuksen-
sa sisallon. Suurin osa yritysten sopimuksia koskevissa saannoksista on tahdonval-
taista oikeutta kuten myos useiden valtioiden ratifioima kansainvélinen kauppalaki.
(Tuontiopas 2002, 15-16)

3.2 Tuonti EU-alueelta

Euroopan yhteison alueella tavaroilla on yhteisbasema, mika tarkoittaa etta

tavaroita voi myyda vapaasti toiseen yhteisomaahan ilman tullirajoitteita. Tavara

saa yhteisbaseman kun se on valmistettu yhteison alueella, tai tuotu kolmannesta
maasta ja tullattu yhteison alueella. EU-alueen kauppa on edullisempaa, silla tulleja

ei tarvitse maksaa, mutta itse tuote on kalliimpaa. (Tuontiopas 2002, 65)

3.3 Tuonti EU-alueen ulkopuolelta

Tuonti EU-alueen ulkopuolelta ns. kolmansista maista on paljon rajoitetumpaa kuin
tuonti EU-alueen siséaltd. EU pyrkii suojaamaan yhteison yritysten intresseja asetta-
malla tuonnille rajoituksia. EU:n asettamat sdannokset koskevat jokaista EU:n ja-
senmaata, joten tuontitullit ovat samat jokaisessa EU:n jasenmaassa. Yrityksemme
tuo paasaantoisesti kaiken EU-alueen ulkopuolelta joka aiheuttaa sen, etta tuontitullit
tulevat maksamaan tuotteesta riippuen. Vastaavasti tuotteet ovat halvempia. Maahan-

tuotava tavara on aina tulliselvitettdva. Tavara on tullattava siinékin tapauksessa,
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vaikka tulliliittosopimuksen mukaan tuotteesta ei kanneta tullausmaksua. Tulli kui-
tenkin perii arvonlisdveron ja tilastoi tuonnin. Maahantuotu ja tullattu tavara saa liik-
kua tulliselvityksen jalkeen vapaasti Euroopan Unionin alueella. (Tuontiopas 2002,
65-75)

3.4 Tulli

Suomen Tullin mukaan tuontitoiminnassa tuonnilla tarkoitetaan tavaran tuomista
Suomeen Euroopan Unionin ulkopuolisesta maasta. Tavara on tulliselvitettava ennen
kuin sen saa ottaa kayttoon tai myyda eteenpdin. Tulli kantaa verot ja maksut sen
mukaan mika on tavaran tullinimike, alkupera ja tullausarvo. Maahantuonnin yhtey-
dessa kannettavia veroja ovat tavallisimmin tulli ja arvonlisdvero. Tavaroita tuotaes-
sa EU-maiden ulkopuolelta niistd kannetaan niin sanottu kolmansien maiden tulli.
Kyseista tariffien mukaista tullia kannetaan kolmansista maista tulevasta tavarasta
elleivét erindiset etuuskohtelut, tariffikiintiot tai tullisuspensiot alenna tai poista tul-
lia. Tullit ovat paédséantoisesti arvotulleja eli ne lasketaan prosenttiméarana tullausar-
vosta. Joistakin tavaroista kannetaan paljoustullia esimerkiksi painon tai kappalemaa-
ran perusteella. Tulli maaraytyy sen mukaan, mihin tullitariffinimikkeeseen tavara

luokitellaan. (Suomen Tullin www-sivut 2013)

3.5 Kuljetus ja huolinta

Tuontioppaan mukaan: ”Ulkomaankaupassa kuljetustapahtuma on yritykselle talou-
dellisesti paljon merkittdvampi kuin kotimaankaupassa”. Kuljetuskustannusten osuus
vaihtelee paljon kuljetettavien tuotteiden mukaan, mutta summat ovat kuitenkin sel-
kedsti suurempia kuin kotimaan kuljetuksessa. Fiksusti hoidetut kuljetukset saavat
aikaan saastod ja vahvistaa yrityksen kilpailuasemaa. Nykypéivana kaikki lahtee asi-
akkaan vaatimasta palvelutasosta, ts. mitd suuremmat vaatimukset, sitd kalliimpi on
yleensd kuljetusmuoto. Logistiikasta on tullut yha tarkedmpi kilpailutekija, silla mo-
net yritykset haluavat pienentdd omia varastointikustannuksiaan ja ottaa tavaraa vain
sen madran, mita tullaan tarvitsemaan keskeytymattoméan tuotantoon. Kuljetuksen
kestolla ja niiden kustannuksilla on oma merkityksensa kuljetustavan valinnassa.

Kuljetusajan pituuteen vaikuttavat mm. kuljetettavan erén suuruus, kuljetusyhteyksi-
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en tiheys ja luotettavuus, kuljetuskaluston laatu sek& késittelykertojen mééra. Kulje-
tuskustannuksia laskettaessa huomioon on otettava koko kuljetusketju alusta loppuun
aina siséisista kasittelykustannuksista jako rahtiin. (Tuontiopas 2002, 41-42)

3.6 Kuljetusmuodon valinta

Eri kuljetusmuotoja on mm. seuraavia: merikuljetus, autokuljetus, rautatiekuljetus,
yhdistetty kuljetus, lentokuljetus, posti ja kuriirikuljetus. Kaikissa ndisséa on omia hy-
vid ja huonoja puolia. Hyvina puolina yleensa on nopea kuljetus, edullisuus ja luotet-
tavuus. Huonoina puolina ovat yleensa néiden vastakohdat. Pohdittaessa kuljetus-
muotoa tuotteelle taytyy ajatella jarkevasti mitd ollaan tuomassa, silld suuri maara
tavaroita, jotka painavat paljon tulee tuoda, joko meriteitse tai rautatiekuljetuksena.
(Tuontiopas 2002, 42-43)

4 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA TOIMINNAN ALOITTAMISEN
APUNA

Alustava liiketoimintasuunnitelma on kirjallinen esitys, joka selittda liiketoiminnan
l&ahtokohdat ja tavoitteet yksityiskohtaisesti. Liiketoimintasuunnitelma myds selvittaa
yrityksen k&ynnistamisen, jatkamisen ja kehityksen. Suunnitelma auttaa yrittajaa kar-
toittamaan kaikki toiminnan osa-alueet, kuten pohtimaan vaihtoehtoja toiminnalle
sekd suunnittelemaan yrityksen kehitystd. (Uusyrityskeskuksen www-sivut 2013)
Laadittaessa yritykselle liiketoimintasuunnitelmaa siin& tulisi huomioida mm. yritta-
jan tausta ja osaaminen, liikeideamalli, yhtiomuoto ja toiminimi, markkinat ja kilpai-
lijat, riskianalyysi ja henkildstotarve, rahoituksen jarjestaminen, perustamislaskel-
mat, perustamisasiakirja seka arvio koko yrityshankkeesta ja tulevaisuuden visio.
(Raatikainen 2011, 181)

Alustavaa liiketoimintasuunnitelmaa laadittaessa yrittajan olisi hyva tarkastella omaa
yritystdan ulkopuolisen silmin ja tehdd suunnitelma niin tarkasti, etta joku ulkopuoli-

nen pystyisi tydskentelemaén yrityksessa yrittdjana tuloksellisesti. Téssa tapauksessa
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alustavasta liiketoimintasuunnitelmasta tulee tarkka ja oman yrityksen hyvét ja huo-
not puolet tulee huomattua paremmin, kuin yritykseen suhtautuisi subjektiivisemmin.
Ulkopuolisen on hyvin vaikea arvioida liiketoiminnan kannattavuutta, jos kunnolli-
nen liiketoimintasuunnitelma puuttuu. Ulkopuolinen, esim. pankin palveluneuvoja ei
voi tietdd, mistd lahtokohdista liikeidea on laadittu ja miten se on suunniteltu toteu-
tettavaksi, jos liiketoimintasuunnitelma on epdjohdonmukainen tai se puuttuu koko-

naan.

Alustavaa liiketoimintasuunnitelmaa laadittaessa on hyodyllista listata asioita, jotka
halutaan toteuttaa, mutta on myds tarkedd rajata pois ne asiat, joita ei aiota toteuttaa.
Helpoilla toimenpiteilld voi huomioida ja valttdd mahdollisia yritystoiminnan kom-
pastuskivia tulevaisuudessa, kuten markkinointi véaaralle segmentille tai tuotteen tai
palvelun tarjoaminen epaluotettavalle asiakkaalle. Alustavaa liiketoimintasuunnitel-
maa kannattaa hyodyntdd myos litketoiminnan alettua. Ohjesédnnén mukaan suunni-
telmaa olisi hyvé péivittda vahintaan puolen vuoden valein ja tarkastaa onko yritys
kehittyméssa suunniteltuun suuntaan. Liiketoimissa tapahtuu muutoksia, mutta sel-
ked ja hyvin tehty liiketoimintasuunnitelma auttaa yrittdjad vastaamaan paremmin

markkinoinnin muuttuviin tarpeisiin. (Uusyrityskeskuksen www-sivut 2013)

Liiketoimintasuunnitelmaan liittyva taloussuunnitelma taasen sisaltad suunnitelmat
muun muassa voittoon paasemiseksi, suunnitelman kustannuksista, kassavirtaennus-
teen ja myyntiennusteen. Taloussuunnitelman paatarkoitus on ehkaisté tappiokiertee-
seen joutumista, silla moni aloittava yritys kohtaa talouden karun todellisuuden siina
vaiheessa, kun rahaa menee alussa enemman kuin sitd tulee. Kassarahoituksen riitta-
vyyden varmistaminen ja rahoittajien kanssa neuvotteleminen on helpompaa riittavén

tarkan liiketoimintasuunnitelman avulla. (Uusyrityskeskuksen www-sivut 2013)

4.1 Oma yritys

Yrityksen nimed taytyy miettia huolella, silla ensivaikutelma yrityksesta on tarkea.
Yrityksen nimi luo mielikuvia asiakkaille ja onkin mietittdva, millaisen kuvan asiak-
kaat saavat yrityksesta sen nimen kautta ja mité yrittdja haluaa viestia asiakkaille yri-

tyksensé nimell4d. Hyvan nimen I6ytdminen ja sen rekisterdiminen on eittdmaton apu
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yrityksen ja sen tuotteiden tai palveluiden tunnetuksi tekemisessa ja myyntity(0ssé.
(Suomen Yrittajien www-sivut 2013)

Alustavaa liiketoimintasuunnitelmaa laadittaessa on mietittdva, misséa yrityksen toi-
mitilat sijaitsevat. On fiksua tehdd vertailua toimitilojen vuokratasojen suhteen ja
miettid, kuinka keskeiselld alueella yrityksen on toimialaansa nahden sijaittava, jotta
se voi maksimoida asiakasméaaransa. Yrityksen toimiala ratkaisee usein sen, onko
kannattavaa ottaa korkeampihintainen toimitila keskeiselté alueelta vai onko kannat-
tavampaa ottaa halvempi toimitila hieman syrjdisemmalta alueelta. Ndin ollen on
mietittdvd, missa yritystoiminta on kannattavinta ja onko sijainti asiakkaiden kannal-

ta ratkaisevaa. (Uusyrityskeskukset Suomi 2013)

Yrittdjan on myos hyva miettid, mitd tuotantovélineitd tarvitaan toiminnan pyoritté-
miseen sekd tuleeko tarvitsemaan tydvoimaa. Tapauksessa, jossa tydvoimaa tarvitaan
yrittdjan on hyva perehtya siihen, kuinka paljon tyontekija tulee maksamaan yrityk-
selle kaikkine kuluineen ja laskea, ettd tydntekijan tuottama voitto kattaa tyontekijas-

t& aiheutuvat kulut. (Uusyrityskeskukset Suomi 2013)

Yrittdjan aloittaessa toimintaa hdnen kannattaa miettid, millaisia mainosvalineita ja
myynninedistamistoimenpiteitd aiotaan kédyttdd. On hyvé pohtia kaikkien markki-
nointikanavien hyvét ja huonot puolet, jonka jalkeen valita yritykselle niist4 parhaat.
Markkinoinnin idea kuitenkin on, etté ei ole syytd mainostaa liian laaja-alaisesti. Ta-
pauksessa, jossa yrityksen asiakassegmentti on lahialue, niin ei ehka valtakunnallinen
sanomalehti ole paras vaihtoehto, joka usein on myds kallein. (Yritys Suomen www-
sivut 2013)

Kotisivujen julkaiseminen internetissa on katevé tapa lisatd yrityksen nakyvyytta.
Yrittdjan tulee kuitenkin miettid, minkalaiset kotisivut on ajateltu toteuttaa, silla
asiakas muodostaa mielikuvan yrityksesta sen kotisivujen kautta ja saattaa tehda os-
topéatoksen niiden perusteella. Verkko-osoitetta voi ja pitddkin mainostaa muissa
medioissa, kuten yrityshakemistoissa sekd kiinnittdméalld huomiota hakukoneopti-
mointiin. Hyvé ohjenuora verkkomainonnassa on se, ettd kaupallinen viestinta ei sai-
si hairitd vaan sen tulisi pikemminkin palvella kéyttajan tietotarpeita. (Opasmedia
2013)
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Liiketoimintaa aloitettaessa on muistettava yritystoimintaan kuuluvat vakuutukset ja
huomioitava, kattavatko vakuutukset toiminnan riskit. Yritys saattaa joutua korvaa-
maan suuriakin summia toiselle aiheuttamastaan vahingosta. Korvaus-vastuu aiheu-
tuu yleensa virheesté tyonsuorittamisessa tai suunnittelutydssa tai tyén organisointiin
ja valvontaan yrityksessa. Tapaturmia ei voi estdd, mutta tdmén kaltaisia tilanteita

varten yrittdjalla on hyva olla vastuuvakuutus. (LahiTapiolan www-sivut 2013)

Opinndytetyon yritys sijaitsee Varsinais-Suomessa, suuressa kaupungissa. Maahan-
tuontiyritys on perustettu vuonna 2013, joten kyseessé on uusi yritys. Yritys on pe-
rustettu sivutoimiseksi seké toimitilat sijaitsevat toisen yrittdjan kotona, mutta yritta-
jat ovat pohtineet onko yritykselld mahdollisuuksia laajentumiseen ja nain ollen yrit-
tajien padtoiminen tyd. Tutkimusongelmina ovat my6s uusien asiakkaiden hankinta
ja yrityksen markkinointi, silla kumpaankaan ei ole viel& panostettu. Opinnédytetyon
tavoitteena on antaa vaihtoehtoja sen suhteen, mitd mahdollisuuksia yrittajalla on tu-
levaisuuden kannalta, ja onko suunniteltu yritystoiminta kannattavaa. Otan huomioon
kaikki yritystd perustettaessa esiin nousevat oleellisimmat kysymykset ja yritan 16y-
t&a niihin parhaat mahdolliset vastaukset. Keskityn muun muassa yrityksen markki-
noinnin parantamiseen sekéa siihen, miten yritys voisi hankkia uusia asiakkaita kus-

tannustehokkaasti, mutta silti yrityksen imagoon sopivin keinoin.

4.2 Liikeidea

Oman yrityksen perustamisen ldhtokohtana on hyvéksi kehitelty liikeidea. Menesty-
minen edellyttad, ettd asiakkaat hyvaksyvat idean pohjalta toteutetun tuotteen tai pal-
velun. Kilpailu markkinoilla on kovaa, ja siksi useilla toimialoilla on nykyisin ylitar-
jontaa. Siksi liikeideaan perustuvan tuotteen, palvelun tai toimintatavan on oltava
Kilpailijoitaan parempi, tuottavampi ja omaperdisempi. Kansainvalistyminen liséa
kilpailua markkinoilla, mutta toisaalta se avaa yrittdjille uusia mahdollisuuksia.
(Keskuskauppakamari 2011, 3-4)

Liikeidealle ei ole olemassa yhtd ainoata oikeaa maarittelya. Kaikki ideat eivéat kui-

tenkaan ole liikeideoita. Liikeidean on kerrottava vahintddn kolme asiaa, jotta sitd
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voidaan pitdd litkeideana. Ensinnékin liikeidea kertoo asiakkaan ongelman tai tar-
peen. Asiakkaan ongelmana voi olla esimerkiksi se, ettei Suomessa voi ostaa jotain
tuotetta tai palvelua. Toiseksi liikeidea kertoo yrityksen ratkaisun asiakkaan ongel-
maan. Yrityksen ratkaisu voi olla esimerkiksi se, ettd yrittdja perustaa kaupan paik-
kaan, josta ei ole aiemmin voinut ostaa jotain tuotetta tai palvelua. Kolmanneksi lii-
keidea kertoo, miten ratkaisulla voi ansaita rahaa ts. ansaintamalli. Liikeidea ei ole
mainos, tekninen esittely tai pelkka loistava tuote. Alkavan yrittdjan on hyva pitaa
mielessd, ettd menestyva liikeidea perustuu tyytyvéiseen asiakkaaseen, ei pelkkaan
tuotteeseen. Tuote on vain yksi keino tyydyttad asiakkaan tarpeita. Taman liséksi tar-
vitaan paljon muutakin. Asiakas voi olla tyytyvainen hintaan, laatuun, uutuuteen, pa-
rempaan palveluun, toimintavarmuuteen, saatavuuteen, kokonaistoimitukseen, kesta-
vyyteen tai kaikkiin edellisiin. Asiakas tuo yritykselle rahaa ja tyytyvadinen asiakas
ostaa uudelleen. Suomessa alkavia yrittdjia on kritisoitu siitd, etta uudet yrittajat l&h-
tevéat rakentamaan liikeideaansa liian tuoteldhttisesti. Talloin asiakkaan tarpeen
huomioiminen liikeidean kehittelyssa usein unohtuu. Liikeidean ytimessa tulisi olla

lisdarvon tuottaminen asiakkaalle. (Keskuskauppakamari 2011, 8-9)

4.3 Osaaminen

Liikeidean toteuttaminen vaatii yrittdjan tai yrittdjien osaamista sekd alkupadomaa,
joita vaaditaan aloitusvaiheen investointeihin. Kuitenkin osaaminen on ratkaisevassa
asemassa yrityksen perustamisessa, silla se on yrityksen yksi Kilpailuvaltti. Toimin-
tamme kannalta keskeista on hallita maahantuontiprosessi. Olemme seuranneet omi-
en palkkatdidemme ohella maahantuontia, joten prosessinhallinta on yksi vahvuuk-
sistamme. Osaaminen korostuu, kun luodaan uusia asiakaskontakteja, jotka odottavat

meidén olevan luotettavia, asiantuntevia seka nopeita.

4.4 Asiakkaat

Asiakkaat ovat yrityksen tulonlahde. llman asiakkaita yritys ei voi toimia vaan asi-
akkaat ovat yrityksen elinehto. Asiakkaat taytyy segmentoida keille halutaan myyda
ja markkinoida tuotetta tai palvelua. Yrityksemme on segmentoinut asiakkaikseen
yritykset, jotka haluavat hankkia edullisia ja hyddyllisida mainos-, promootio- ja liike-



22

lahjoja. Rajanveto on tehty levealld sapluunalla, silla emme halua rajata ketaan ulko-
puolelle mahdollisesta asiakaskunnasta. Olemme kuitenkin tehneet paélinjauksia,
jota tulemme myotdileméan toiminnan kehittyessa. Asiakkaat ovat pienid ja kes-
Kisuuria yritysasiakkaita, jotka haluavat muistaa asiakkaitaan mainos- ja/tai profiili-

lahjalla. (Perustamisopas 2013, 8-9)

4.5 Markkinat

Toimialalla tarkoitetaan sitd alaa, jolla yritys toimii, tdssé tapauksessa liikelahja-alaa.
Liikelahja-alalla on paljon toimijoita eli kdytdnnossa vastassa on paljon kilpailua,
joka tarkoittaa myos, ettéd alalla on matalat voiton mahdollisuudet, silld yrittdjien on

pakko myyda halvemmalla kuin toinen. (Perustamisopas 2013, 10)

Yrityksemme on uusi, pieni ja kokematon toimija liikelahja-alalla. Olemme tehneet
kuitenkin markkinakartoitusta markkinoilla olevista yrityksistd, joita on Suomessa
satoja. Suomessa on 5-10 suurta toimijaa, jotka ovat onnistuneet brandd@méaan toi-
mintaansa. Markkinat Suomessa ovat vakaat ja tutkimamme jélkeen olemme I6yta-
neet tilaa kannattavalle liiketoiminnalle. Uuden yrityksen tulo jo ennestéan kilpailuil-
le markkinoille tarkoittaa, ettd tdman tulee tehda jotain uutta. Ajatuksemme on olla
aluksi ”markkinahairikko”, joka myy tuotteita viel& edullisemmin tuotteita kuin muut
jo halvalla myyvét yritykset. Tdmé& on mahdollista, silla yritys on aluksi sivu-
toiminen, jolloin meidan henkildkohtaiset tulomme eivét riipu yrityksen kannatta-
vuudesta. Nimed saavutettuamme meidan on mahdollista ryhtya paatoimisiksi yritta-

jiksi.

4.6 Kilpailijat

Suomessa kilpailutilanne on nykypdaivédna haasteellinen. Suomessa on muutama
isompi yritys, jotka harjoittavat liikelahjatoimintaa. Suomessa on myds satoja pienia
yrityksid, jotka koettavat Kilpailla asiakkaista. Seuraamme aktiivisesti yrityksemme
Kilpailijoiden mainostamista ja myynninedistamistoimenpiteitd. Tastd johdetusti
saamme kasityksen siitd, miten kilpailijat toimivat ja mahdollisesti ajattelevat toimin-

tansa kehittdmisestd. Ennestdan kilpaillulla alalla on vaikea pé&std alkuun, mutta
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”markkinahairikkd”-strategiallamme on mahdollista saada oma siivumme haastavalla

alalla.

4.7 Riskit

Kun ulkopuolinen rahoittaja arvioi yrityksen toimintaedellytyksid, tarkastellaan usein
yrityksen riskeja. Riski kuuluu luonnollisena osana liiketoimintaan. Riskeja on oltava
valmis ottamaan, jos aikoo menestya yritt4jadnd. Toiminta on riskitonta ainoastaan
silloin, kun p&&tds johtaa varmasti myonteiseen tulokseen. Liike-elaméssa tallainen
tilanne ei ole kaytanndssd mahdollinen. Riskienhallinnan tarkoitus on hallita riskeja
halutulla tasolla. Yrittdjéalle on tarkeaa ottaa itselleen sopivia riskejé ja sopiva méaara.
Riskien on oltava sellaisia, etta yritt4ja kykenee ne kantamaan mikali ne realisoitu-
vat. Kaikkia riskejé ei pid4 pyrki& poistamaan. Suurenkin riskin ottaminen voi olla
liike-eldmassa perusteltua, mikéli riskiin on varauduttu riittavasti. Riskienhallinnassa
ratkaisevaa on riskien tunnistaminen ja niiden hallinta. Suurissa ja kokeneissa yrityk-
sissé riskeihin kiinnitetddn yleensa enemméan huomiota kuin pienissa. Asian pitaisi
olla pdinvastoin. Pienen yrityksen ongelmana on usein riskienhallinnan keskittymi-
nen yhdelle henkil6lle. Riskienhallinnasta yrittajan on syyta hankkia ainakin perus-
tiedot ja tdman jalkeen mahdollisesti asiantuntija-apua. Kaytannénlaheistd apua yrit-
t4j& voi saada esimerkiksi yrittajajarjestoilta, vakuutusyhtidilta tai konsulteilta. Tyy-
pillinen yritykseen kohdistuva riski on liikeriski. Liikeriski on liikevoiton saamiseksi
otettu tietoinen riski. Esimerkiksi tuotteiden menekkiin liittyy aina epavarmuus siita,
miten kuluttajat ottavat tuotteen vastaan. Liikeriskin toteutumista voi olla myos esi-
merkiksi avainhenkildston irtisanoutuminen tai asiakkaan maksuhairi6. Liikeriskin
luonne riippuu paljon yrityksen toimialasta ja koosta. (Keskuskauppakamari 2011,
24)

Yhteistd on se, etté liikeriski jaa viime kadessa aina yrityksen omalle vastuulle. Va-
kuuttamalla yritys ei voi yleensa poistaa liikeriskida. Ulkopuoliselle rahoittajalle kor-
kea liikeriski voi nakyé esimerkiksi voimakkaana myynnin heilahteluna. VVoimakkaa-
seen myynnin heilahteluun yritys saattaa tarvita tavallista vahvemman taseen, jotta

riski olisi siedettavalla tasolla. (Keskuskauppakamari 2011, 25)
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Yrityksellamme ei ole fyysistd varastoa, jonne ostamme tuotteet, vaan toimitamme
tuotteet loppukayttajille tilausten mukaan. Nain ollen raha yrityksen kassassa on jat-
kuvasti likvidia eiké sitd ole sidottu materiaan, joka ei kuitenkaan ehké kéay kaupaksi.
Toimintamalli on lahes riskivapaa. Ainoa riski mika toimintaan liittyy on, etta tavara
ei vastaa tilattua tai se jad kokonaan saapumatta toimittajalta. Riskej& voidaan tosin
minimoida esimerkiksi PayPal-tilin kautta, jolloin raha siirtyy vasta, kun olemme

hyvaksyneet tavaran.

4.8 Markkinointi

Palvelujen markkinoinnin professorin Christian Gronroosin mukaan markkinointi on
lupausten johtamista. ”Sen avulla ennakoidaan asiakkaiden tarpeet ja tdytetdin ne
niin hyvin, ettd syntyy luottamussuhde. Tahan luottamukseen perustuu tuleva kau-
pankdynti.” Markkinointi on toisen ldhteen mukaan uusien asiakkaiden hankintaa
sekd kanta-asiakkaista huolehtimista. Asiakkaat paattavét viime kadessé onko tuote
tai palvelu hyva ostamalla sen. Asiakkaiden ja heidan tarpeidensa perusteellinen tun-
temus muodostaa perustan jokaisen yrityksen menestykselle. Markkinointi siis ei ole
pelkéstdan lupausten antamista, vaan lupausten tayttamista ja yrityksen johdolle ase-
tettava vaatimus: lupausten mahdollistamista. Yrityksella pitaa olla riittavat resurssit
tayttadkseen lupauksensa. Tama tarkoittaa sitd, ettd yrityksella tulee olla vaadittavat
koneet, kalusto, tavara ja riittavasti tyovoimaa sekd ndiden lisaksi tyontekijét tulisi
olla koulutettu tehtaviinsd. (Keskuskauppakamari 2011, 39-40; Savon Ammatti- ja
aikuisopiston www-sivut 2013; McKinsey & Co. 2000, 69)

Yrityksemme tulee keskittymadn sdhkopostimarkkinointiin, silla tdmé on nykyaikai-
nen ja tehokas tapa saada valitettyd mainosviestejé ajasta ja paikasta riippumatta mo-
nille tiedoksi. Pyrimme kehittdmaan toimintaamme benchmarkingilla, joka tarkoittaa
mallin ja opin hakemista huipulta, ts. yrityksestd, joka on jossain toiminnossa alansa
paras ja menestyvin. Idea ei ole benchmarkingissa matkia tai vakoilla kilpailijoita
vaan hakea mallia ja suuria linjoja toimintamme toteuttamiseen. (Bergstrom 1999,
24)
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4.8.1 Markkinointistrategia

”Strategia on valintojen tekemisti.” (Keskuskauppakamari 2011, 39) Strategia perus-
tuu siihen, ettd madritell&&n usein paperille siitd, mitd ryhdytaan tekemaan. Ydinajas-
tus on, etta rajataan asiat missa yritys on hyva ja mihin néin ollen kohdistetaan pa-
nokset. Strategiaa madriteltdessé on usein tapana rajata strategiaa pois sulkemalla, eli
maadritetddn mita yritys ei halua tehdé. Esimerkiksi korkeahintaisten tuotteiden kate-
goriassa oleva yritys paattaa, ettd se ei kilpaile hinnalla. N&in ollen se ei halua olla
edullinen. Strategia on korostaa laatua, ja hinta on yksi elementti viestittdmaan tata
asiaa. Markkinoinnissa strateginen paatés voi olla segmentointi. Tall& tarkoitetaan,
etta valitaan tiukasti rajattu kohderyhma, jota pystytaan palvelemaan paremmin kuin
yksik&an toinen yritys. (Keskuskauppakamari 2011, 39)

4.8.2 Tuote

Tuote tai palvelu on instrumentteja miksi joku tekee kauppaa yrityksen kanssa. Idea
on, etta yrityksen tarjoama on selked, kuten mitéd ja miksi tuotetaan ja tarjotaan seka
mihin hintaan. Millainen on pakkaus ja toimitus sek& jos tuote on monimutkainen,

miten mahdollinen neuvonta hoidetaan. (Perustamisopas 2013)

Toimintamme keskeisin ajatus on hyva tuote, jonka ympdrille rakennetaan muu ko-
konaisuus. Tuote voi olla k&dytdnndssé mitd tahansa, joka on sopiva antaa liike-, mai-
nos- tai promootiolahjaksi toista yritystd edustavalle henkildlle tai asiakkaalle. On-
nistunut kokonaisuus on, jossa tuote ja palvelu yhdistettdisiin, jolloin saadaan aikai-
seksi kokonaisvaltainen ratkaisu.

Pyrimme toiminnassamme myymadn tuotteita, jotka ovat soveltuvin osin omiaan
nostamaan yritysten profiilia naiden ostajina. Yrityksemme myymat tuotteet eivat ole
innovatiivisia, mutta tapa, jolla toteutamme myyntiprosessin on uudenlainen kuin
mitd aiemmin liikelahja-alalla on totuttu ndkemé&an. Perusedellytys myyntitoimek-
siannolle on asiakkaan tarpeen tunnistus, joka samalla kohtaa tarpeen ja hyddyn. Py-
rimme radtaloiméan kokonaisvaltaisen paketin lahjoja samaan pakettiin yli tuoterajo-

jen.
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4.8.3 Hinta

Yrityksen asemoinnin yhteydessd on jo alustavasti péatetty, miten tuotteet saadaan
erottumaan Kilpailijoiden samankaltaisista tuotteista. Hinnoittelu on tarked asemoin-
titekija joka osaltaan maarittdd yhtion tulevaisuutta. McKinsey & Co méérittelee jul-
kaisussaan mm. ettd hinnoittelussa pohditaan hinnan asettamista tuotteelle seka mité
hinnoittelu strategiaa kdytetddn. Loogisesti ajateltuna tuotteen hinta on se hinta, jon-
ka asiakas suostuu enimmilladn maksamaan tuotteesta. Kuitenkin yleisen késityksen
mukaan tuotteen hinta méaraytyy kustannusten mukaan ja siten ovat ristiriidassa
keskendan. Kustannukset tulee ottaa huomioon silld myyntihinnasta vahennetty kus-
tannukset saavat aikaan katteen eli voiton. Voitto-osuus vaihtelee myytavén tuotteen
mukaan, mutta yleisesti ottaen osuuden ovat liikelahja-alalla marginaalisia. Hinnoit-
telu strategia méaarittad yrityksen toimintaa silla tavoin, ettd aikooko yritys ns. penet-
roitua markkinoille vai onko aikeena kuoria kermat péalta (kermankuorintahinnoitte-
lu). Eroa néilld on se, ettd tunkeuduttaessa markkinoille tarjotaan tuotteita halvalla,
kun kermankuorintahinnoittelussa hintalapussa on korkea hinta. (McKinsey & Co,
76-77)

Yhtiéssamme olemme tehneet suunnitelman, ettd hinnoittelumalli on penetraatiohin-
noittelu siitd syysta, ettd liikelahja-alalla vallitsee kova kilpailu ja néin ollen uudet
toimijat eivat paase markkinoille kuin edullisten hintojen avulla. Tarjoamalla hyvia
tuotteita pienilla katteilla yrityksellamme on hyvat mahdollisuudet saada oma siivu
markkinoista, joskin alkuvaiheessa toimintaamme roolimme on ns. markkinahairik-
ko, joka tarjoaa polkuhintaan tuotteita, mutta saa nimed toiminnalleen. Olemme las-
keneet, ettd toiminta ei ole kovin kannattavaa alussa, mutta onnistuessamme olemme

saaneet toimintamme vakaalle pohjalle.

4.8.4 Jakelu

Tuotteen toimittaminen loppuasiakkaalle pitédd sisalladn merkittdvan markkinointi-
paatoksen. Jakelua pohdittaessa tdytyy ottaa huomioon, paljonko on asiakkaita ja
ovatko ne yrityksid vai yksityishenkil6itd, miten asiakkaat haluavat hankkia tuotteen,
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tarvitaanko tuotteen myynnissa henkilokohtaista opastusta sek& mihin hintaluokkaan
tuote kuuluu. (McKinsey & Co, 80)

Yhtiomme toimii tukkuliikkeend, mutta kuitenkin toimintamme perustuu siihen, etta
emme osta mitdén varastoon vaan hoidamme ikaan kuin agenttisopimuksilla kaikki
tilattavat tuotteet. Meilla on kontaktit sopimusvalmistajiin, joilta saamme tuotelistat
ja mallikappaleet, joita voimme esitelld asiakkaille. Talla tavalla meilld on mahdol-
lista pitad alhaisia hintoja, koska kaikki perustuu toiminnassamme on demand — peri-

aatteelle.

4.8.5 Markkinointiviestinta

Markkinointiviestinndssa on kyse tuotteiden esille tuomisesta. Tuote pitaa esitella ja
saattaa tietoisuuteen, jotta mahdolliset ostajat voisivat siitd kiinnostua. Jotta tuote
huomataan, tulee siitd antaa oleellisia tietoja sekd houkutella tilaamaan ja kéyttamaan
tuotetta. Viestintd on kuitenkin kallista, ja néin ollen tulee miettid tarkkaan, mita ka-
navia markkinointiin kdytetadan. (McKinsey & Co, 2000)

Panostamme markkinointiviestinndssamme suoramarkkinointiin sédhkdpostitse seké
puhelimitse. Nykyaikaiset metodit ovat edullisia kaytt4é ja tavoittaa mahdollisimman
suuren joukon kerralla. Asiakkaan kiinnostuessa tuotteesta olemme valmiita teke-
maan asiakaskdynteja esitelldksemme tuotetta heille ja kertomaan tdman ominai-

suuksista lisaa, jotta he voivat olla varmoja mita ovat ostamassa.

4.8.6 Asiakkaiden segmentointi

Tuotteella tai palvelulla pyritdan tayttamaan asiakkaan tarve mahdollisimman hyvin,
mutta samalla kustannustehokkaasti. Yleisesti ottaen ei ole jarkevad mukauttaa tuo-
tetta ja sen mainontaa kutakin asiakasta erikseen on jarkevaa lohkota asiakkaat ryh-
miin. Ajatuksena on, ett4 asiakkaat olisivat lohkoissa mahdollisimman yhdenmukai-
sia tarpeiltaan ja kooltaan. Tdman pohjalta yrityksen on helpompi laatia tuotesuunnit-
telu, hinnoittelu, mainonta ja jakelu. Asiakkaiden segmentoinnilla on kaksi merkitys-

t4: segmentointi méaérittaa tuotteen ulottuvilla olevat markkinat seké auttaa kullekin
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asiakasryhmalle raataloidyn ja tehokkaan markkinointistrategian. Segmentoinnilla
paastdan pureutumaan mm. demograafisiin tekijoihin, kuten yrityksen kokoon, toi-
mialaan ja sijaintiin seka tilannetekijoihin, kuten tarpeiden Kiireellisyyteen ja tilauk-
sen kokoihin ja méariin. Kun markkinat on jaettu segmentteihin, yrityksen on tehtdva
paatos, mihin segmenttiin fokusoidaan toiminta. Ajatus on, ettd kaikkia segmentteja
ei palvella vaan valitaan tuottavimmat lohkot, jotka tuottaa suurimman hyddyn yri-
tykselle. (McKinsey & Co, 72-74)

Toiminnassamme olemme keskittyneet tarjoamaan liikelahjoja pienen ja keskisuuren
yrityksen taitekohdassa oleville yrityksille, jotka ovat siind pisteessa, ettd heidan on
hyva tarjota yhteistyékumppaneilleen liike- ja promootiolahjoja liiketapaamisissa ja
messuilla. Kohderyhméamme on siten yli 25 henked tyollistavat yritykset, miké auttaa

meitd rajaamaan alle 25 henked tyollistavat yritykset pois segmentistimme.



4.8.7 Swot

29

Vahvuudet

Heikkoudet

— Kokemus maahantuontitoiminnasta

— Asiakaslahtoinen ajattelutapa

— Yhtiémiesten vahva keskinéinen luot-
tamus

— Kohtalainen budjetti

— Ei aiempaa kokemusta liikelahja-alalta
— Yritysidean testaaminen kaytannossa
— Toimintavarmuus

— Padoman rajallisuus

Mahdollisuudet

Uhat

— Talouden elpyminen ja kysynnén kasvu
— Edulliset hinnat mahdollistavat tuotteet
pientenkin yritysten saataville

— Mukautuvuus pienend yrityksena

— Toiminnan sakkaaminen
— Massasta erottautuminen
— Jakelutiet

— Ajan riittavyys

5 TAVOITTEET JAVISIOT

5.1 Yrityksen paatavoitteet

Yhtion paatavoite on toimia kestévélla pohjalla seka saada tunnettuutta jonkin ajan

kuluttua. Yhtio haluaa tarjota asiakkailleen parasta antia liikelahja-alalta kilpailuky-

kyisimpéén hintaan sek& yhtio haluaa tunnistaa asiakkaiden tarpeet ja toiveet. Yhtio

pyrkii kasvuun sekd jatkuvaan kehitykseen tuotevalikoiman suhteen. Yritys haluaa
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huomioida asiakkaidensa tarpeet. Yhtiossa tydskentelee suunnitelman tekohetkelld
yksi henkil6 yrittdjien liséksi, joten ei ole mahdotonta olettaa, ettd yhtio voisi tulevai-

suudessa tyollistaa yrittajien lisaksi muitakin.

Olemme linjanneet paatavoitteiksemme suurpiirteisesti ne seikat, joihin yhtiollamme
on mahdollisuus yltd4d. Emme tavoittele toiminnassamme tahtia vaan jarkiperaista

yritystoiminnan kehittdmistd seka tulevaisuuden leipaty6ta.

5.2 Liikevaihto ja tulos

Liiketoimintasuunnitelmassa osana on rahoitus- ja kannattavuuslaskelmat, jotka ovat

liitteend, mutta joita ei julkisteta liikesalaisuuden vuoksi.

Yhtiomme pyrkii kasvamaan hallitusti ja kustannustehokkaasti. Emme tavoittele
suurta ja nopeaa kasvua, vaan hillitysti etenevad kokonaisuutta, jota on mahdollista
kehittad jatkuvasti. Tuloksen tulee olla kuitenkin sill& tasolla, ettd toimintaa on jarke-
vaa jatkaa.

5.3 Yrityksen markkina-asema

Yrityksemme markkina-asema on télla hetkelld olematon, silla tulemme taysin uute-
na toimijana liikelahja-alalle. Kaytannossa vaatii paljon tyota, jotta yrityksemme pys-
tyy saavuttamaan jalansijaa nykyisilla markkinoilla. Toimintamme tulee perustu-
maan verkostoitumiseen ja luovaan markkinointiin, jolloin pystymme tuomaan uuden
tuulahduksen liikelahja-alalle. Harva tai tuskin kukaan ei saa valittémasti omaa sii-
vuaan markkinoilta aloittaessaan yritystoimintaa, mutta oma osaaminen ja kyvyt rat-
kaisevat lopullisen tuloksen. Toimimme pitk&janteisesti ja ennakkoluulottomasti, jol-

loin voimme pa&std kunnon portaita jatkuvasti ylospain.
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6 PAATELMAT JA POHDINTA

Opinnaytetyon tavoitteena oli laatia aloittavalle maahantuontiyritykselle liiketoimin-
tasuunnitelma ja kartoittaa sen perusteella yrityksen tulevaisuuden mahdollisuuksia
ja haasteita. Yrittajien osaamistaso maahantuontitoiminnassa on hyvalla tasolla, jota
kuitenkin taytyy yll&pitdd jatkuvasti eli seurata lakiuudistuksia sekd maahantuonti-
toimintaan liittyvia saddoksid. Yrityksen ei kannata viel& siirtya erillisiin toimitiloi-
hin toiminnan pienuuden vuoksi kustannusten seké sillé olettamalla ettei asiakasmaa-
ra kasvaisi riittavasti. Mikéli on tarve jarjestdd neuvottelutilaisuuksia, ne voidaan
suorittaa vuokra-tuissa tiloissa tai asiakkaan luona. Kotitoimisto voidaan nahda myos
mahdollisuutena silld yritt4jat voivat palvella joustavin tydajoin kotonaan, jolloin
kaikki asiakassuhteeseen liittyvét tiedot on nopeasti saatavilla. Yrityksen tuotteisiin
kuuluu useita erilaisia liikelahjoja eri hintakategorioissa, joista on mahdollisuus vali-

ta, haluaako tuotteita esim. messuille tai annettavaksi yhteistyokumppaneille.

Kun maahantuontiyrityksen toimisto toimii yrittdjan kotona tarkoittaa se myos sita,
etta yrittajat ovat aina tavoitettavissa, jolloin taytyy ajatella yrittdjien jaksamista.
Toistaiseksi maahantuontitoiminta on pienimuotoista, joten on mahdollista hoitaa
toimintaa iltaisin ja viikonloppuisin muutama tunti, jolla saadaan hoidettua Kriittiset

asiat.

Maahantuontiyrityksen vahvuus on sen varastointikustannukset. Ainakaan aloitus-
vaiheessa yritys ei osta varastoon tuotteita, jolloin ei synny varastointikustannuksia.
Yritys tilaa tilauksen saatuaan tuotteet sopimustoimittajilta EU-alueen ulkopuolelta,

mika vaikuttaa yrityksen toimintavalmiuteen.

Opinnaytety6 sujui mielestani hyvin, silld se tarjoaa kallisarvoista tietoa yrittéjille
yrityksen toimintaedellytyksistd. Koko opinndytetydprosessi oli mielesténi kiinnos-
tava ja huomasin kuinka tarked alustava liiketoimintasuunnitelma on yritykselle. Lii-
ketoimintasuunnitelma kiteyttad yrityksen toimintaedellytykset kilpailuilla markki-
noilla ja auttaa yritt4ji& hahmottamaan onko yritystoiminnan suunnittelussa vield pa-

rannettavaa sekéa voiko liiketoiminta olla todellisuudessa ndin kannattavaa.
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Nyt valmistunut liiketoimintasuunnitelma toiminnan aloittamisen apuna liikelahjojen
maahantuontiyrityksessd kuvaa yrityksen liiketoimintaa kokonaisuutena ja kertoo
siitd tarpeellisen informaation sidosryhmille. Yrittdjat hyotyvat suunnitelmasta, silla
se kokoaa yrityksen padajatukset ja tarkeét tiedot yhteen kokonaisuuteen.

Yrittajat ovat sopineet, ettd tdmén tyon pohjalta litketoimintasuunnitelmaa péivite-

td&n puolivuosittain tai jos akuutti tarve péivitykselle ilmenee.
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