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Idea opinnaytetyohon syntyi omasta halusta lahtea viela joskus yrittajaksi. Opin-
naytetyon toimeksiantajana toimi pienyrittajia seka yrittajaksi pyrkivia palveleva
JES Tools. Tyon tavoitteena oli tuoda ilmi yrittajyydesta haaveilevien seka enin-
taan vuoden verran yrittaneiden kokemia haasteita seka halukkuutta lisakoulut-
tamiseen, minka pohjalta toimeksiantajayritys voi kehittaa palveluitaan. Tyon tar-
koituksena oli taten kvantitatiivista kyselytutkimusta hyodyntaen selvittaa yritta-
jaksi haluavien pelkoja ja haasteita, seka heidan mahdollista halua kayttaa re-
sursseja itsensa ja yrityksensa kehitystyohon. Tarkoituksena oli luoda informatii-
vinen ty0, josta yrittgjyydesta haaveilevat saavat rohkeutta ja olennaista tietoa
yrityksen perustamiseen.

Opinnaytetyon teoreettisessa viitekehyksessa tarkastellaan yrittajyytta yleisesti
Suomessa, minka jalkeen kaydaan lapi aloittavan yrittdjan kannalta oleellisia asi-
oita ikdan kuin tarkastuslistan omaisesti. Tyon empiirinen osuus toteutettiin maa-
rallisena kyselytutkimuksena, jossa oli myos avoimia kysymyksia tulosten syven-
tamiseksi. Tutkimus toteutettiin anonyymisti verkkokyselyna, ja sita jaettiin
useissa yrittgjille suunnatuissa Facebook-ryhmissa, eri koulutuskanavissa ja
omassa seka toimeksiantajan sosiaalisen median kanavissa. Vastauksia kyse-
lyyn kertyi yhteensa 138 kappaletta, mutta kaikki naista eivat tulleet tutkimuksen
kohderyhmalta, joten lopulta tydssa hyddynnettiin 111 vastausta. Aineistoa ana-
lysointiin tilasto-ohjelman avulla.

Tutkimustuloksista ilmeni suurimman osan vastaajista olevan mahdollisesti val-
miita kehittdamaan toimintaa maksullisen kurssin avulla. Tutkimuksen avulla saa-
tiin myos selville, etta yleisin vastaaja olisi valmis kayttamaan itsensa kouluttami-
seen 1-2 tuntia viikossa, ja maksaisi tallaisesta kurssista 100 euroa. Kaikkein
haastavimmaksi yrittajyydessa koettiin asiakashankinta, yritystoiminnan aloitta-
minen, verotus seka taloudellinen epavarmuus. Avointen kysymysten myota saa-
tiin myos paljon vinkkeja yrittajayhteison houkuttelevuuden lisdamiseen. Tulokset
vastasivat teoreettisessa viitekehyksessa lapi kaytyja asioita.
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The idea for this thesis came from writer’'s own desire to become an entrepreneur
one day. This thesis was commissioned by JES Tools that helps small entrepre-
neurs as well as those who would like to become entrepreneurs. The purpose of
the thesis was to identify the challenges experienced by those who dream of en-
trepreneurship and who have been self-employed for a year or less and their
desire for further education. Based on it, the client company can develop its ser-
vices.

The objective was to encourage those who are dreaming of entrepreneurship and
help them understand the issues involved in starting a business. The purpose of
this thesis was to identify the fears and challenges of those who want to become
entrepreneurs, and their potential willingness to use resources to develop them-
selves and their businesses. The purpose was likewise to create an informative
thesis which could help those who dream about starting a business.

The theoretical section focuses on entrepreneurship in Finland, followed by a
checklist of the essentials for a new entrepreneur. The empirical part was carried
out as a quantitative survey which was shared in several industry Facebook
groups and other channels. Altogether 138 people responded to the online sur-
vey, but only 111 were in the target group, so the results were analyzed based
on their responses. The data was analyzed by using a statistical software.

The survey showed that majority of participants were potentially willing to educate
themselves on a paid course. The survey revealed that the most common re-
spondent would be willing to spend 1-2 hours per a week for education and would
pay a maximum of 100 € for a course. The most challenging aspects of entrepre-
neurship were customer acquisition, starting a business, taxation and financial
uncertainty. The open-ended questions also provided many tips on how to make
the entrepreneurial community more attractive.
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1 JOHDANTO

Yrittajyys kasvattaa suosiotaan jatkuvasti, ja yha useammat pohtivat sita vaihto-
ehtona palkkatoille. Esimerkiksi Opiskelijasta yrittajaksi -tutkimuksessa (2019, 7)
opiskelijat kertoivat yrittdjahalukkuuden syntyneen mahdollisuudesta paattaa it-
senaisesti tyosta, yrittajyyden arvostuksesta, tyon palkitsevuudesta seka mah-
dollisuudesta toteuttaa itsedaan. Monille juuri yrittdjyyden tuoma vapaus ja sen
mahdollistama paatantavalta omasta elamasta on avainsyy yrittajaksi lahtemi-

seen.

Vuonna 2020 Suomessa oli 368 949 yritysta, kun ei huomioida maa-, metsa- eika
kalatalouksia. Naista mikroyrityksia eli alle kymmenen hengen yrityksia oli 94 %,
kun taas yli 250 hengen suuryrityksia oli vain 0,2 %. Yritykset tyOllistivat yhteensa
1,5 miljoonaa henkea. (Tilastokeskus 2021.). Yrittajien keski-iké on korkea; reilu
kolmannes (35 %) yrittajista on 55—74-vuotiaita, kun taas alle 35-vuotiaita yrittgjia
on vain 15 % yrittajista. (Sutela & Parnanen 2018, 19-20) Ikarakenteen vuoksi
Suomessa jaa monia tuhansia yrittajia elakkeelle pian, joten uusia yrittajia tarvi-
taan tayttamaan yrityskatoa ja jatkamaan elakoityvien yritystoimintaa (Peltola
2015, 11).

Vuonna 2021 perustettiin yli 40 000 yritysta, kun vastaava luku vuonna 2020 oli
vajaat 38 500 (Patentti- ja rekisterihallitus 2022.) Yrittajat Suomessa -tutkimuk-
sen (2017) mukaan enemmisto paatyy yrittajaksi omasta halusta tai ikaan kuin
sattumalta eteen tulleeseen tilanteeseen tarttumalla, jolloin yrittajyys on nayttay-
tynyt varteenotettavalta vaihtoehdolta (Sutela & Parnanen 2018, 43-44.7)

11 Tyon tausta, tavoitteet ja rakenne

Aihe opinnaytetydhon syntyi omasta kiinnostuksesta lahtea viela jokin paiva yrit-
tajaksi. Osin on tuntunut, ettei yrittgjyydesta tieda paljoa, kun ei ole syntynyt yrit-
tajaperheeseen. Kun Laitinen (2015, 40) tutki eraan korkeakoulun liiketalouden
opiskelijoiden nakdkulmia yrittajyyteen, yli kaksi kolmasosaa (70 % vastaajista
olisi halunnut tietaa mita tulee ottaa huomioon yritysta aloittaessa ja kuinka saada

likeideasta toimiva yritys, mutta my6s noin kolme neljasosaa halusi tietaa kuinka
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yritystoiminta aloitetaan. Tasta inspiroituneena halusin tutkia nimenomaan yritta-
jaksi aikovia ja heidan pelkoja, minka myo6ta opinnaytetyoni tarjoaisi neuvoja seka
vertaistukea yrittajyydesta haaveileville. Yrittajyydesta ei ole tehty paljoa opinnay-
tetdita, joten aihe on senkin puolesta tervetullut.

Tyon tavoitteena on tuoda ilmi yrittajyydesta haaveilevien seka enintaan vuoden
verran yrittaneiden kokemia haasteita, mutta myos heidan halukkuuttansa lisa-
kouluttautumiseen. Vastausten pohjalta toimeksiantajayritys voi kehittaa palvelu-
tarjontaansa, ja tutkittavat puolestaan saavat lievitettya pelkojaan. Tyon tarkoi-
tuksena on taten kvantitatiivista verkkokyselytutkimusta hyodyntaen selvittaa yrit-
tajaksi haluavien pelkoja ja haasteita, seka heidan mahdollista halua kayttaa re-
sursseja itsensa ja yrityksensa kehitystyohon. Kysely toteutettiin kvantitatiivisena,
koska kvalitatiivinen tutkimus ei olisi ollut yhta hyodyllinen toimeksiantajayrityk-
selle heilta jo I6ytyvan tiedon takia. Tutkimusta tullaan jakamaan erilaisissa sosi-
aalisen median kanavissa. Tutkimuksen kohderyhmaa ovat yrittajyydesta haavei-
levat seka enintaan vuoden verran yrittajana toimineet. Tarkoituksena on luoda
informatiivinen tyo, josta yrittajyydesta haaveilevat saavat rohkeutta ja olennaista
tietoa yrityksen perustamiseen. Naita asioita lahdetaan selvittamaan seuraavien

tutkimuskysymysten avulla:

e Mitka ovat yrittajaksi aikovan suurimmat haasteet ja pelot?
e Ovatko yrittajiksi aikovat valmiita kayttamaan aikaa ja rahaa lisakouluttau-

tumiseen?

Luvussa kaksi kdaydaan lapi yrittajyyttd Suomessa seka henkildiden valmiutta Iah-
tea yrittajaksi. Kun oma soveltuvuus yrittajaksi on todettu, kdydaan luvussa kolme
lapi asioita, joita tulee pohtia ennen yrityksen perustamista. Luku kolme toimii
myOs eraanlaisena tarkistuslistana yrittajyyteen. Teoreettinen osuus on laaja,
jotta kenenkaan yrittajaksi lahteminen ei jaisi ainakaan tiedonpuutteesta kiinni.
Teoreettisesta osasta on koostettu tiivistetty tarkistuslista, joka on helppo ottaa
itselle talteen. Tama produkti 10ytyy liitteesta 2. Neljas luku on empiirista osaa,
jossa kerrotaan tarkemmin tutkimusmenetelmasta ja kyselylomakkeesta, suorite-
taan kyselytutkimus seka analysoitu siitéa saadut tulokset. Tulosten analysoinnin

tueksi on luotu visuaalisia kuvioita havainnollistamaan tuloksia.



1.2

Toimeksiantajan esittely

Opinnaytetyon toimeksiantajana toimii JES Tools, jonka missiona on mullistaa
tapa menestya yrittdjana. JES Toolsin takana seisovat kolme yrittajaa, jotka ha-
luavat tarjota yrittajille ja yrittajaksi haluaville tyokaluja, joiden avulla luoda me-
nestysta omalla tyylilla ja nauttia matkasta. He uskovat, etta kun yrittaja keskittyy
vain kaikkein tarkeimpaan, menestys rakentuu siina samalla. Oikeiden tyokalujen
myata yrittaja voi paremmin, elama on vapaampaa ja liiketoiminta tuloksekkaam-

paa ilman loppuun palamista tai vuosia kestavaa jahkailua. (JES Tools n.d.b.)

JES Tools tarjoaa erilaisia yksittain ostettavia boxeja yritystoiminnan tueksi,
mutta myos Menesty yrittajana -jasenyyden, jonka voi ostaa vuodeksi tai kuukau-
deksi kerrallaan. Naiden lisaksi JES Toolsin sivuilta I0ytyy kaikille avoin keskus-
teluryhma, jossa voi kysya apua tai keskustella ajankohtaisista asioista. (JES
Tools n.d.a.) Menesty yrittajana -jasenyys puolestaan sisaltaa kaikki JES Toolsin
digituotteet, eli muun muassa kaikki boxit, tyokirjat, valmispohjat, yhteison ja me-
nestyneiden yrittajien vinkkeja, minka lisaksi jasenille jarjestetaan inspiroivia ta-
pahtumia ja he paasevat myos mentorointiryhmaan. Jasenyys on rakennettu eri-

tyisesti seuraavia osa-alueita silmalla pitaen:

1. voimavarat, jotta yrittaja jaksaa kulkea kohti tavoitteitaan
2. kannattavuus, jotta yritystoiminta on kannattavaa
3. toimintatavat, jotta voi kehittya yrittajana.

JES Toolsin vaki kehottaa sijoittamaan omaan ja yrityksen kehittymiseen, silla
jasenmaksun saa hyvassa tapauksessa itselleen moninkertaisena takaisin uu-

sien oivallusten kera. (JES Tools n.d.c.)



2 YRITTAJYYS

Yrittajyys ei tarkoita vain yrityksen omistamista, vaan yrittajyys on myos ajattelu-
ja toimintatapa. Oma yritys on merkki ulkoisesta yrittajyydesta, kun taas sisainen
yrittajyys tarkoittaa yksilon yrittajamaista toimintatapaa, jolloin on halua kehittaa
itsea ja tyOnantajaorganisaatiota jatkuvasti seka tyoskennella ratkaisukeskei-
sesti. Tallainen innovatiivinen asenne ja toiminta parantavat useasti tyontekijan
omaa motivaatiota, mutta saa myos paljon kiitosta tyonantajalta. (Peltola 2015,
16-19.) Sisaista yrittajyytta yllapitaakseen tyontekijoita haastetaan ratkaisemaan
ongelmia itse, eika heille tarjota valmiita vastauksia. Tarkeaa on myos osoittaa
luottamusta heita kohtaan antamalla vastuuta tyotehtavissa seka vapautta omien
tyoaikojen ja -tapojen maarittamiseen. (Huttunen 2020.) Omaehtoinen yrittajyys
puolestaan tarkoittaa kokonaisvaltaista yrittajamaista asennetta, ja se edellyttaa
halua vaikuttaa omaan tulevaisuuteen seka vastuunottoa omasta toiminnasta
(YES-verkosto n.d).

Yrittajyyden tavoitteena on tuottava liiketoiminta, jota voi olla jo olemassa olevien
tarpeiden tyydyttaminen tai tarpeellisten palveluiden tarjoaminen. Yrittajyyden
avulla voi myos rakentaa itselleen mieluisan arjen valitsemalla mieluisimmat tyo-
tehtavat tarjolla olevasta vaihtoehdoista. Perusyrittamiseksi katsotaan perintei-
nen elinkeinoharjoittaminen seka yksityisyrittaminen, joille yhteista on tunnettu
toimiala ja markkina, ja joiden kayttaytyminen on jo tiedossa. Tallaiset yritykset
perustetaan usein pankista saatavan yrityslainan ja starttirahan avulla. Perusyrit-
tamisen lisaksi on innovaatioyrityksia, jolloin innovaation myéta syntyy uudenlai-
nen tarve ja markkina, joita ei ole ennen ollut, tai vaihtoehtoisesti voidaan myos
ratkaista ongelma kilpailijoita paremmin luomalla uniikki ratkaisu tai konsepti. In-
novaatioyritysten liiketoiminta ja kehitystyo vaatii usein yrityslainan lisaksi myos
yksityisrahoittajia. Riskit ovat suuret, mutta niin ovat mahdollisuudetkin. (Holvi
n.d.)
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21 Miksi yrittaa?

Viime kadessa motivaatiotekijat yrittajaksi lahtemisessa ovat henkilokohtaisia ja
subjektiivisia, vaikka itse edellytykset olisivat objektiivisesti arvioitavissa (Jarvi-
nen & Kari 2017, 31). Kdydaanpa naita hieman lapi. Yksiselitteisin syy on raha,
jonka voi jakaa kahteen eri nakokulmaan: toimeentuloon ja vaurastumiseen. Toi-
meentuloa voidaan tarkastella esimerkiksi luovien alojen yksinyrittajien eli esi-
merkiksi valokuvaajien, esiintyjien ja suunnittelijoiden nakokulmasta. He toden-
nakoisimmin yrittavat, koska tyonantajat eivat pysty tarjoamaan heille kokopai-
vaista tyota, mutta samaan aikaan heidan on haastavaa taistella tydnantajia vas-
taan, jos tyo edellyttaa kalliita laitteita, isoa myyntitiimia tai vuosien asiakassuh-
teita. Jos taas yrityksen perustaminen on mielessa vain koska oman alan t6ita ei
ole 16ytynyt, kannattaa harkita erittain tarkkaan, sillda ehka asiakkaita ei vain ole
riittavasti. Vaurastuminen onkin mielenkiintoisempi tavoite, silla vain harva yk-
sinyrittaja pystyy tuntuvasti vaurastumaan. Kasvuyritykset houkuttelevat ostajia
ja kannattavat osakeyhtiot maksavat osinkoja, mutta menestystarinoiden taus-
talla onkin usein tiimi, joka on tavoitellut nimenomaan kasvua ja onnistunut ajoi-
tuksessa seka toteutuksessa taydellisesti. Rahaa tarkeampaa monille yrittajille
ovat omat valinnat niin tavoitteiden, tyotovereiden kuin tyotapojen parissa, mutta
my0Os vapaus ja vastuu itselleen. Yhtena motivaatiotekijana nahdaan myos maa-
ilman ja kulutuskaytantéjen muuttaminen, mutta siihen tarvitaan yrityksen lisaksi
maksavia asiakkaita, jotta yrittaminen olisi visaampaa kuin jarjestotoiminnassa
mukana oleminen. Viimeisimpana, mutta yhtena merkittavimpana motivaatioteki-
jana toimii intohimo, jota rinnastetaan suoraan yritystoiminnassa onnistumiseen.
(Jarvinen & Kari 2017, 31-36).

Yrittajaksi voi paatya eri asetelmien johdattelemana. Yhtena asetelmana toimivat
vahvat taustatekijat, jolloin yrittdjien tapa elaa ja tyollistaa itsensa on tullut tutuksi
perheessa tai lahipiirissa toimivien yrittgjien kautta, ja taten yrittajyys on ollut luon-
tainen valinta. (Rajala 2020, 43.) Tallaisia henkiloita Lehti, Rope ja Pyykko (2007,
13) kutsuvat yrittajaksi syntyneiksi, ja heihin lukeutuu myos henkildt, jotka eivat
ole syntyneet yrittajaperheeseen, mutta joilla on ollut sisainen polte yrittajyyteen
ja halu lahtea yrittajaksi niin pian kuin mahdollista. Toisena asetelmana toimivat
jonkin henkilotekijan eli kiinnostuksen kohteen, yksilollisen ominaisuuden tai
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osaamisen myota yrittajaksi ajautuneet, joista esimerkkina toimii syntyneen inno-
vaation toteuttaminen tai harrastuksen pohjalta yrittajaksi Iahteminen (Lehti ym.
2007, 17; Rajala 2020, 43.) Rajala (2020, 43) jakaa yrittajaksi ajautuneet henki-
IGtekijoiden lisaksi elamantilanteeseen liittyviin tekijoihin, jotka edistavat matkaa
kohti yrittajyytta joko innoittaen tai pakottaen siihen. Pakkoyrittajyydessa elaman-
tilanne tai tyot eivat jata vaihtoehtoja, jolloin ainoana ratkaisuna nahdaan yritta-
jyys (Rajala 2020, 45). Lehti ym. (2007, 19) listaavat yrittajaksi joutuneiden syiksi
muun muassa ikarasismin tyopaikoilla, asuinpaikkakunnalla sopivien téiden puut-
tumisen ja luovien alojen hankalan tyotilanteen, jolloin irtonaisia toita on taloudel-
lisesti kannattavampaa tehda yrittdjana. Vaikka pakkoyrittajyys luokin negatiivi-

sen mielikuvan, se saattaa olla hyvakin kdanne elamassa. (Rajala 2020, 45.).

Yha enenevissa maarin ihmiset haluavat lahtea yrittgjiksi, ja yhtena syyna tahan
voidaan pitdd nuorempien sukupolvien halua vaikuttaa tyon tekemiseen ja sisal-
toon. Toinen syy on tietoinen suuntautuminen yrittajyyteen esimerkiksi kouluttau-
tumalla yrittajyysopinnoilla, seuraamalla ajankohtaisia asioita ja valmentamalla
itseaan monilla tavoin tietdmatta sen tarkempaa suuntaa tulevaisuuden yrityk-
selle. Tata nakokulmaa tukevat myos lisaantyneet oppilaitosten tarjoamat yritta-
jyysopinnot, joista osassa niista voi perustaa jopa oikealla rahalla toimivan yrityk-
sen. (Rajala 2020, 45.)

2.2 Minustako yrittaja?

Joka vuosi monet inmiset jattavat palkkatyonsa ryhtyakseen yrittajiksi - jotkut on-
nistuneesti, toiset epaonnistuneesti. Yrittajaksi lahtemiseen motivoi usein halu
paattaa omasta tulevaisuudesta ja halu olla itsensa pomo, mutta yrittgjaksi ha-
luavan tulee myos tiedostaa yrittajyyden mukana tulevat vastuut, silla kaoottista
tilannetta ei kukaan yrittajan puolesta korjaa. (Lesonsky 2004, 12—-15.) Pitkan lin-
jan yrittaja ja yrityssparraaja Katja Rajala (2020, 44) listaa motivaatiotekijoiksi
palkkatyosta irrottautumiseen aidon halun tehda asioita paremmin ja tuottaa pa-
rempia palveluita. Vastuu ja sitoutuminen on kuitenkin paljon laaja-alaisempaa
yrittdjana kuin tyontekijana, eika yrittgja voi irtisanoa itseaan yrityksestaan, vaan
talloin yritys on lopetettava tai myytava (Rajala 2020, 50).
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Yrittajyytta harkitessa tulee pohtia, millaisen yrityksen haluaa ja millaiseksi itse
haluaa tai ei halua muuttua matkalla. Yrittajyys tulee vaistamatta muuttamaan
yrittdjaa suuntaan tai toiseen, vaikka yritys olisi tehty oman arvopohjan mukai-
sesti. Taydellista yhtalaisyytta omien ja yrityksen arvojen valille ei valttamatta saa
luotua, mutta arvot eivat missaan nimessa voi olla taysin ristiriidassa, silla ihmiset
harvoin pystyvat myymaan menestyksekkaasti sellaista, johon eivat itse usko tai
jollaista eivat koe oikeudenmukaiseksi. (Pyykko 2011, 75, 77-79).

Yrittajana toimimiseen ja yrittajyyteen liitetaan usein tietynlaisia ominaisuuksia,
kuten rohkeus, sinnikkyys, kunnianhimo, innostuneisuus, sitoutuneisuus, ratkai-
sukeskeisyys ja itseohjautuvuus. Yhdelta ihmiseltd ei tarvitse l0ytya kaikkia
edelld mainittuja luonteenpiirteita, vaan tarkeinta on tiedostaa itsesta Ioytyvat
vahvuudet yrittajana toimimiseen ja kehittda niita, joita uskoo tarvitsevansa
omassa yritystoiminnassaan. (Stahlberg 2021, 56-57, 189) Rajalan (2020, 47)
mukaan oleellista onkin 10ytaa sopiva toimiala ja kehittaa sellainen yritys, jossa
pystyy hyodyntamaan mahdollisimman paljon omia vahvuuksia. Heikkouksia
puolestaan voi paikata ostamalla puuttuvaa osaamista, tai esimerkiksi huonon
muistin tueksi voi kirjoittaa muistilappuja. Tulee myos muistaa, etta kukaan ei
osaa kaikkea. Epaonnistumiset opettavat mita tarvitaan menestykseen, eika epa-
onnistumisia auta pelata, koska niilta ei voi valttya. (Morris 2008, 4-5.) Yrittaja-
uran aikana tulee todennakoisesti kohtaamaan huonoimman seka parhaimman
version itsestaan, molemmat aaripaat mahdollisesti jopa saman paivan aikana
(Priestley 2018, 4).

Yrittajyys vaatii aikaa ja omistautumista seka vahvaa uskoa omaan ideaan mui-
den yrittdessa horjuttaa sita. Yrittdjan on siedettava epavarmuutta ja samanaikai-
sesti uskottava omaan tekemiseen niin paljon, ettei epailevien tai kateellisten
kommentit horjuta toimintaa. Epavarmuus kuitenkin kuuluu liiketoiminnan harjoit-
tamiseen, ja yritystoiminnan myo6ta saattaa herata taysin uudenlaisia pelkoja,
jotka voivat liittya esimerkiksi omaan maineeseen, jaksamiseen tai toimeentu-
loon. (Rajala 2020, 154; Stahlberg 2021, 166, 189.) Toita saatetaan tehda keski-
maarin 50 tuntia viikossa, vaikka yrittajana ei tyotunteja lasketa eika lomaa kai-
kissa tapauksissa pideta. (Stahlberg 2021, 56-57, 189.) Noin neljannes yksinyrit-
tajakyselyyn (2019, 3) vastanneista ilmoitti tekevansa keskimaarin yli 50 tuntia

viikossa toita, mika osoittaa edeltavan vaitteen todeksi. Yksinyrittajakyselyn
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(2019, 19) perusteella myos yli nelja viikkoa lomaa pitavia ja alle viikon verran

lomailevia on sama maara, eli joka viides vastaajista.

Rajala (2020, 48) kertookin yrittajien tuskailevan riittamattoman ajan kanssa, kun
tyopaivien ja arjen askareiden jalkeen ei jaa aikaa muulle. Yrittgjien tyoaikaa ei
ole lainsdadannossa maaritetty, ja yrittgjan tyoaika tarkoittaakin jokaisella yritta-
jalla eri asiaa. Monet yrittajat tekevat myos iltaisin ja viikonloppuisin toita, ja tyot
ovat puheenaiheena kavereiden seka puolison kanssa keskustellessa. Talldin
toihin kaytetty aika kasvaa huomaamatta valtavaksi, ja se alkaa helposti vaikut-
tamaan muihin elaman osa-alueisiin. (Lehti, Rope & Pyykko 2007, 24). Lesonsky
(2004, 13) lisaa yrittajyyden olevan haastavaa myos ilman lahipiirin eli perheen
tukea ja ymmarrysta, silla yrittajan taytyy joskus tehda ajallisia uhrauksia liiketoi-
minnan menestymisen eteen. Perheen tuen merkitysta puoltaa myos yrittaja ja
vaikuttaja Sara Parikka (2021, 125), joka kertoo, ettei olisi uskaltanut |ahtea yrit-

tajaksi ilman laheisten kannustusta ja tukea.

Jaaskelainen (2015, 12) listaakin hieman karjistetysti yrittamisen tarkoittavan
stressia, kiiretta, yksinaisia o6ita, taloudellista ahdinkoa, voimattomuutta, pelkoa,
kipua ja valtavaa vasymysta. Peraan han kuitenkin kirjoittaa yrittdmisen voivan
olla kokemuksena elaman pahin painajainen tai upein elamys, riippuen vain siita,
miten hyvin onnistuu. Yrittajaksi ei kannata lahtea ajatuksella, ettd Suomessa ri-
kastuu helposti yrittajana, vaan yrittajyys kannattaa, koska se on ainoa tapa ottaa

vastuuta itsesta, perheesta seka tulevaisuudesta. (Jaaskelainen 2015, 13, 248.)

Yrittajat Suomessa -tutkimuksesta (2017) selvisi yrittajia huolestuttavan oma jak-
saminen, kun toita oli likaa mutta aikaa oli vahan (Sutela & Parnanen 2017, 56).
Yrittajan tyotehtavat ovat monipuoliset eika yrittgjille ole maaritelty toimenkuvaa
lainsdadanndssa, mika kaytannossa tarkoittaa yrittajalle kuuluvan yrityksen
kaikki tehtavat, ellei joitain toimia ole ulkoistettu tai palkattu tyontekijoita niita hoi-
tamaan. Yrittajan paatehtavana on kuitenkin saada yritys menestymaan, joten
tulee miettia, mihin kaikkeen yrittdjan energiaa ja aikaa kannattaa kayttaa par-
haan lopputuloksen saamiseksi. Pienyrittgjat 1ahtokohtaisesti palkkaavat ensim-
maisen tyontekijan silloin, kun yrittdjan oma aika tai osaaminen ei riita tyotehta-

vien suorittamiseen (Lehti ym. 2007, 23.)
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Innostus ja tekemisen polte, tai liika ty0 ja jatkuva yrityksen puolesta uhrautumi-
nen saattavat polttaa yrittajan loppuun, jolloin hyvasta itsensa johtamisesta olisi
ollut apua (Lehti ym. 2007, 25). Kaiken perustana toimii yrittajan itsetuntemus, on
tunnistettava omat heikkoudet ja vahvuudet, kuin myds oma osaaminen ja se,
mihin tarvitsee hankkia lisaapua. Yrittajan hyvinvointi heijastuukin suoraan yrityk-
sen toimintaan niin hyvassa kuin pahassa, ja toisinaan on hyva pysahtya pohti-
maan omia arvoja ja asettamaan rajoja elaman eri roolien valille. Yrittajalla ei ole
pomoa, jonka puoleen kaantya tyotaakan ollessa liian iso, vaan yrittdjan on vain
jaksettava. Sairaslomiakaan ei niin vain pideta yksityiselaman isoista kriiseista
huolimatta, silla tyot on hoidettava. (Rajala 2020, 49-50.) Tata tukee myos yk-
sinyrittajakyselyn (2019) tulokset, joiden mukaan vain viidennes (26 %) yksinyrit-
tajista ei ollut harjoittanut yritystoimintaa sairaana viimeisen vuoden aikana. Pien-
yrittdja joutuukin usein palkkaamaan sijaisen itselleen, tai puolestaan itse toimia
sijaisena tyontekijoilleen heidan ollessa lomalla tai sairauslomalla (Lehti ym.
2007, 25). Yksinyrittajakyselyssa (2019) kuitenkin selvisi, ettei kolme neljasosalla
(74 %) vastaajista ollut tiedossa ketaan sijaista oman sairauden ajaksi.

MyoOskaan yrittajan vuosilomia ei saatele mikaan laki, vaan yrittajalla on vapaus
paattaa milloin ja miten pitkan loman han pitaa, mutta tarkeinta yrittajan jaksami-
sen kannalta on, ettd lomaa tulee pidettya (Lehti ym. 2007, 25). Yritystoiminta
syokin herkasti henkilokohtaista elamaa. Kun yrityksella on iso kasvuvauhti kayn-
nissa tai vastoinkaymisia kertyy kasoittain, ei yrittajalla jaa aikaa eika voimia yk-
sityiselaman yllapitoon ja omaan hyvinvointiin. (Rajala 2020, 49, 213-214.) On
kuitenkin muistettava, etta rohkeutta on myontaa tarvitsevansa apua. Avun pyy-
taminen ei tee yrittajasta yhtaan huonompaa tai heikompaa, kaikilla on omat yk-
silOlliset rajat, eika yrittdjankaan tarvitse yrittaa tai jaksaa maaraansa enempaa.

2.21 Yksin vai yhdessa?

Yksi tarkeimmista paatoksista yrittajaksi lahtemisessa on, yrittaako yksin vai yh-
dessa. Jos paatyy naista jalkimmaiseen, seuraa toinen tarkea kysymys: kenesta
yhtiokumppani? (Jarvinen & Kari 2017, 39). Rajala (2020, 45) ohjeistaa miettiman
tarkkaan, mika sopii itselle ja millainen kokoonpano sopii edistamaan omaa lii-
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keideaa. Yksin yrittamista voi harkita, jos oma osaaminen, verkostot ja taloudel-
linen paaoma ovat riittavia liiketoiminnan kaynnistamiseen, muussa tapauksessa
yhteisyrittajyys voi olla hyva vaihtoehto. Yksinyrittajien ei tarvitse neuvotella tuot-
tojen tai tyotehtavien jaosta eika paatoksenteosta, mutta kaikesta vastaaminen
saattaa kostautua hankalissa tilanteissa, kun ei ole ketaan kokemassa asioita
samalla tavalla. Yhtibkumppanin kanssa voi sen sijaan jakaa surut ja ilot, ja ver-
taistuki auttaa etenemaan monissa haastavissa tilanteissa. Tarkein nakokulma
asiaan loytyy kuitenkin omista tavoista ja tarpeista, silla monet tyoskentelevat
mieluummin yhdessa kuin yksin, jolloin ideat lentelevat helpommin eika suuria
paatoksia tarvitse tehda yksin. (Jarvinen & Kari 2017, 40—42.)

Kuka sitten on sopiva yhtiokumppani? Luova yrittaja Laura Paananen (2019) ver-
taa yhtiokumppanin lIoytamista puolison I6ytamiseen, silla molemmat ovat haas-
tavia loytaa. Jotkut kokevat yksinyrittamisen liian raskaaksi ja haluavat ehdotto-
masti rinnalleen yhtickumppanin, joka voi olla niin perheenjasen, kaveri, kump-
pani, tuttu tai tuntematonkin (Rajala 2020, 45). Ystavat ja perheenjasenet mita
todennakoisemmin jakavat samat arvot ja asenteet, joten he ovat myds sitoutu-
neempia, mika ilmenee toisen tyon arvostuksena, tiimin vakautena seka nope-
ampina paatoksina (Jarvinen & Kari 2017, 43). On kuitenkin hyva tiedostaa, ett-
eivat kumppani tai hyva ystava valttamatta ole parhaita vaihtoehtoja yhtiokump-
paniksi, vaikkakin joillekin sellainen jarjestely sopii hyvin (Rajala 2020, 45.) Paa-
nanen (2019) varoittaakin ystavyyden usein muuttuvan yhteisen yrityksen myota,
ja etenkin yhteisen ajan toiden ulkopuolella vahenevan. Riskina on myos ysta-
vyyden menettaminen, jos palautekulttuuri ei ole avointa ja virheita annetaan hel-

pommin anteeksi, minka myo6ta yrityksella alkaa menna huonosti (Litonjua 2020).

Perustajajasenten samankaltaisuus voi olla myos taakka, silla samat sosiaaliset
verkostot ja vastaavanlainen osaaminen eivat rikastuta tydymparistéa samalla
tavalla kuin esimerkiksi tuntemattoman kanssa yrittaminen. Vaikka tuntematto-
mista koostuva tiimi tekee paatoksia mahdollisesti hitaammin, se tasoittaa yksi-
Ididen eroavaisuuksia ja antaa tilaa uusille mahdollisuuksille. Kaikkein tarkeinta
yhtiokumppanien valinnassa on kuitenkin toimivat henkilokemiat ja yhteinen toi-
mintakulttuuri, ilman niita ei yritysta kannata perustaa. Yhtiokumppanin soveltu-

vuutta voi testata liikeideaa kehittdessa ja testatessa seka ensimmaista asiakasta
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hankkiessa ennen yrityksen perustamista. Jos testausvaiheessa tulee jo konflik-
teja, niita tulee vaistamatta eteen myos yrityksen perustamisen jalkeen. On myos
pidettava mielessa pahin mahdollinen skenaario, jossa riitautuminen yhtiokump-
panin kanssa johtaa yrityksen ja ystavien, mahdollisesti my6s oman omaisuuden
menettamiseen. (Jarvinen & Kari 2017, 43—44.)

Yhteisyrittajyydessa on mietittava kuinka maarittad omistusosuudet, silla 50/50-
periaatteella paatoksenteko voi koitua hankalaksi, jos omistajat ovat eri mielta
jostakin asiasta. Asiaa ei myoskaan helpota 49/51-omistussuhde, silla riitatilan-
teessa toinen jyraa mielipiteellaan omistusoikeuden myoéta tulleen paatoksente-
kovallan avulla, ja loppupeleissa se jattaa toiseen omistajaan henkisen jaljen. Ta-
ten roolit tuleekin jakaa niin, etta toisella on esimerkiksi vetajan ja uusien asioiden
kehittajan rooli, kun taas toinen voi hoitaa toimistotya6t ja taloushallinnon, ja huo-
lehtii terveesta skeptisyydesta siten, ettd maanlaheinen arkirealismi pysyy paa-
tOksenteossa mukana. (Lehti, Rope & Pyykko 2007, 103—104.) Yhteisyrittajyy-
dessa onkin erittain tarkeaa kayda lapi kaikkien roolit, vastuut ja valtuudet, kuin
my0Os odotukset yritystoiminnalle, jotta kaikilla on yhteinen paamaara. Heti alkuun
on suositeltavaa tehda selkeat osakassopimukset, silla se on varmin tapa valttaa
osakkaiden valiset riidat. (Pyykko 2011, 24; Rajala 2020, 46.) Osakassopimuk-
sen sisaltéa on avattu osakeyhtiota kasittelevassa kappaleessa 2.3 .4.

23 Yritysmuodot

Yksi tarkeimmista paatoksista yrittajaksi lahtiessa on yritysmuodon valinta. Se
vaikuttaa verotukseen, mutta myos henkilokohtaiseen vastuuseen, vaadittavaan
paperitydon maaraan seka mahdollisuuteen nostaa yrityksesta rahaa omaan kayt-
toon. Yritysmuodon valinta on taten tehtava viisaasti omat tarpeet huomioiden.
Yritysmuotoa on mahdollista vaihtaa tilanteiden muuttuessa. (Lesonsky 2004,
118.) Seuraavaksi kaydaan lapi eri yritysmuodot ja niiden tarkeimpia eroavai-

suuksia.

2.3.1 Kevytyrittajyys
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Kevytyrittajyys on uusi, joustava tydmuoto, joka mahdollistaa yrittajamaisen toi-
minnan helposti ilman toiminimea, ja usein myds ilman y-tunnusta. Kevytyrittaja
laskuttaa tekemastaan tyosta yksityishenkilong, ja ty0 sopii esimerkiksi palkka-
tyon oheen. Kevytyrittajyys ei kuitenkaan sovi esimerkiksi tavaralla kaytavaan

kauppaan tai suuria investointeja vaativaan yritystoimintaan. (Nordea n.d.)

Parikka (2020, 131) toteaa kevytyrittdjyyden olevan riskiton tapa testata lii-
keideaa ja sen kannattavuutta. Kevytyrittajyys ei itseasiassa edes ole varsinai-
sesti yritysmuoto, mutta se sopii erityisesti oman osaamisen myyntiin ja on jous-
tava vaihtoehto yrityksen perustamiselle. Kevytyrittajyys voikin toimia polkuna
varsinaiseen yrittajyyteen. Kevytyrittdja on palkansaajan ja yrittajan valimaas-
tossa tarjoamalla palvelun ja tekealla tydon, mutta valitsemansa laskutuspalvelu
lahettaa laskun ja huolehtii muut selvitykset ja tilitykset. Kevytyrittgjan ei siis tar-
vitse murehtia laskutuksesta, veroilmoituksista, vakuutuksista eika kirjanpidosta,
vaan voi keskittya itse palvelun tuottamiseen ja myyntiin. Joillakin kevytyrittgjilla
on Y-tunnus, mutta kaupparekisteriin ei yritysta merkita. (Rajala 2020, 18-19).

Kaytannossa siis kevytyrittaja tekee tarjoamansa tyon, kirjaa sen laskutuspalve-
lun sivuille ja laatii laskun asiakkaalle. Asiakkaan maksusuorituksen jalkeen ke-
vytyrittajalle tilitetaan palkka, josta laskutuspalvelu on pidattanyt ennakonpidatyk-
sen eli verojen osuuden, sosiaaliturvamaksun ja muut lakisaateiset maksut seka
mahdollisen tapaturmavakuutusmaksun. Naiden lisaksi laskutuspalvelu vahen-
taa viela oman osuutensa, joka on useimmiten noin viisi prosenttia laskun arvon-
lisaverottomasta summasta. Laskutuspalveluissa on kuitenkin eroja, joten niihin

tulee tutustua huolella ennen lopullista valintaa. (Accountor 2021b.)

Kevytyrittajyys sopii mainiosti sivutoimiseen liiketoimintaan, oman yritysidean
testaamiseen tai tilanteeseen, jossa tyOkeikkoja tulee satunnaisesti. Toimi-
nimiyrittajyytta kannattaa kuitenkin lahtea harkitsemaan, jos tyota on tarjolla
saanndllisesti, silla toiminimiyrittajyyden rahanarvoiset edut nakyvat nopeasti.
(Accountor 2021b.)

2.3.2 Yksityinen elinkeinonharjoittaja eli toiminimi
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Helppo, nopea ja edullinen tapa alkaa yrittajaksi on toiminimen perustaminen, el
yksityiseksi elinkeinonharjoittajaksi lahteminen. Toiminimi on Suomen suosituin
tapa alkaa yrittajaksi, ja se sopii niin sivu- kuin paatoimisellekin yrittajalle. Toimi-
nimiyrittajyytta kannattaa harkita, mikali liiketoiminta perustuu p&aosin vain
omaan tyopanoksen, paaomaa ei tarvita paljoa yritystoiminnan starttaamiseen,
yrittaminen on pienehk6a eika suunnitelmissa ole yritystoiminnan laajenemista
l&hiaikoina. Yritysmuodon vaihtaminen osakeyhtioksi onnistuu kuitenkin helposti,
mutta muutosta ei kannata tehda ilman todellista tarvetta, silla toiminimi on vero-
tuksellisesti edullisempi keino yrittaa. (Accountor 2021c.) Toiminimiyrittgjana voi
tehda erilaisia vahennyksia, jotka pienentavat verotettavaa tulosta. Vahennetta-
via kuluja ovat muun muassa yrittajavahennys, tydelakevakuutus, autokulut, tyo-
matkakulut, edustusmenot, tyotilan vuokra ja tydhuonevahennys, poistot seka
pienhankinnat (Vero 2020).

Toiminimiyrittajan on liityttava kaupparekisteriin, jos liiketoiminta on luvanvaraista
eli siihen tarvitaan edes yksi viranomaislupa, liiketoiminta vaatii erillisen liiketilan
tai tyontekijoita oman perheen ulkopuolelta. Vaikka mikaan edella mainituista ei
toteutuisi, toiminimen rekisterdiminen ja sille nimisuojan saaminen edellyttavaa
kaupparekisteri-ilmoitusta. Rekisteroimisen myota kukaan ei pysty rekisteroi-
maan omaa yritystaan vastaavan nimiseksi. (Accountor 2021c.) Toiminimen pe-
rustamisilmoitus kaupparekisteriin kustantaa 60 euroa sahkoisesti tehtyna, pape-
risena puolestaan 115 euroa (Patentti- ja rekisterihallitus 2022).

Toiminimiyrittaja ei voi maksaa palkkaa itselleen, vaan tekee yksityisottoja, eli
ottaa rahaa toiminimen tililtd omaan kayttoon. Yksityisottoja ei merkita kirjanpi-
toon eivatka ne ole tilikauden kuluja, minka myo6ta ne eivat vaikuta myoskaan
toiminimen verotettavaan yritystuloon. Ottoja tehdessa on kuitenkin huomioitava
yrityksen maksukyky, silla rahaa on jaatava myos tulevien maksujen ja verojen
maksamiseen. (Yrita.fi 2022b.)
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2.3.3 Avoin yhtio ja kommandiittiyhtio

Kevyimmat yritysmuodot toiminimen jalkeen ovat avoin yhtio (AY) ja kommandiit-
tiyhtio (KY), jotka molemmat ovat henkiloyhtioita, mutta eroavat toiminimesta eri-
tyisesti siten, etta perustajia taytyy olla enemman kuin yksi (Yrita.fi 2022c). Yhti-
Oiden perustamiseen siis vaaditaan vahintaan kaksi yhtiomiesta, joiden yhtidso-
pimukseen liiketoiminta perustuu. Yhtiomiehina voivat toimia luonnollisten henki-
I6iden lisaksi myos yhteisot, kuten muut yritykset, mitka kaikki henkilokohtaisella
omaisuudellaan vastaavat seka omasta etta muiden yhtiomiesten puolesta yhtion
veloista. (Yrityksen perustaminen.net n.d.) Erona naissa yhtidissa on se, etta
kommandiittiyhtiossa toinen perustaja on aaneton yhtiomies, joka ei lahtokohtai-
sesti osallistu paatoksentekoon eika vastaa henkilokohtaisesti yhtion veloista ja
sitoumuksista muutoin kuin yritykseen sijoittamallaan varallisuudella, toisin kuin
vastuunalainen yhtidmies, joka kaytannossa hallinnoi yritysta ja on vastuussa sen
veloista koko omaisuudellaan. (Yrita.fi 2022c.) Kommandiittiyhtion etu onkin juuri
aanettoman yhtiomiehen rooli, joka mahdollistaa yritykseen sijoittamisen ilman
vastuuta yrityksesta, ja taten kommandiittiyhtio on hyva yritysmuoto silloin, kun
liketoiminta on pienta, mutta sijoittajalle on tarvetta. Molemmat yhtiomuodot so-
pivat puolison tai perheenjasenten kanssa perustettavaksi, mutta avoimen yhtion
miinuspuolena on, ettei omaa osuutta voi myyda eteenpain. (Laitinen, Kopakkala
& Kylmala 2020.)

Koska avoimessa yhtiossa kaikki yhtiomiehet ja kommandiittiyhtiossa vastuun-
alaiset yhtiomiehet ovat vastuussa myos toisten yhtiomiesten tekemista si-
toumuksista, kasvaa yhtiomiesten rahallinen henkilokohtainen riski. Taten naiden
yhtididen perustaminen vaatii suurta luottamusta ja vankkaa yhteisty6ta, eika
edes yhtiosta eroaminen vapauta yhtiomiesaikana syntyneista vastuista. Siksi
kannattaakin aina tehda huolella maaritelty yhtiosopimus, joka maarittaa kunkin
vastuut ja velvoitteet. (Yrita.fi 2022c; Yrityksen perustaminen.net n.d.)

Seka avoimessa yhtiossa etta kommandiittiyhtiossa on mahdollista nostaa itselle
palkkaa tai tehda yksityisottoja, verollisesti jarkevin tapa tulee laskea tapauskoh-
taisesti (Suomi.fi 2021b). Yhtididen rekisterdiminen tulee tehda paperilomakkeilla

ja on hieman kallimpaa kuin toiminimen rekister6iminen, mutta on silti maltilliset
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240 euroa (Patentti- ja rekisterihallitus 2022). Avoin yhti6 ei tarvitse alkupaa-
omaa, eika kommandiittiyhtiollekaan ole maaritelty vahimmaispaaomaa, mutta
aanettoman yhtiomiehen tulee sijoittaa yritykseen yhtiosopimuksessa maaritelty
rahamaara. (Suomi.fi 2021b.)

2.3.4 Osakeyhtio

Osakeyhtion perustaminen vaatii tiettyjen asioiden ymmartamista, mutta se on
siltikin Suomen yleisin yritysmuoto. Toiminimia perustetaan vuosittain maaralli-
sesti enemman, mutta niita myos lopetetaan osakeyhtidita enemman. Osakeyhtio
koostuu nimensa mukaan osakkeista, joiden mukaan yhtion omistus jakaantuu,
ja juuri siksi se sopii myos usean omistajan yritysmuodoksi. Osakeyhtio voi olla
Oy eli yksityinen, jolloin osakkeista ei kdyda avointa kauppaa tai Oyj eli julkinen,
jolloin kuka tahansa -myos yritys- voi ostaa osakkeita ja tulla kyseisen yhtion
omistajaksi. (Yrita.fi 2022a.) Osakeyhtion suosio perustuukin osin siihen, etta
omistus, riskit seka paatantavalta ovat osakkeiden avulla jaettavissa (Keskinai-
nen tyoelakevakuutusyhtio Varma 2020).

Osakeyhtio on siis hyva valinta, kun perustajia on useampi kuin yksi, yrityksella
on tydntekijoita tai aikeena on toiminnan laajentaminen ulkomaille, silla ulkomailla
osakeyhtidita arvostetaan ja pidetaan luotettavana. Osakeyhtion voi perustaa
myos yksin, mutta talldin laki vaatii hallitukseen vahintaan yhden varajasenen,
vaikkakin varajasen vaaditaan aina silloin, kun hallitukseen kuuluu alle kolme ja-
senta. Toiminimiyrittajyydesta eroten osakeyhtiossa yrittgjan ja yrityksen talous
on erilla toisistaan, jolloin yrittaja voi siirtaa taloudellista vastuuta itseltaan yrityk-
selle, koska yrittaja vastaa toiminnastaan vain osakkeisiin kayttamalla paaomalla
eika omaisuudellaan. (OP-media n.d.)

Osakeyhtido syntyy kaupparekisteriin rekisterditymalla. Rekisteroitymista varten
on tehtava perustamisilmoitus, johon liitetaan yhtiojarjestys. Naiden lisaksi osa-
kassopimus kannattaa tehda, vaikka se ei pakollinen olekaan. (Uusyrityskeskus
n.d.a). Verkossa perustamisilmoituksen tekeminen maksaa 240 euroa, kun taas
paperi-ilmoituksena 380 euroa (Patentti- ja rekisterihallitus 2022). Vuodesta 2019

alkaen on osakeyhtion voinut perustaa taysin ilman osakepaaomaa, eika taten
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osakepaaomalla ole enda vahimmaismaaraa. Y-tunnuksen saa yrityksen rekiste-
roinnin jalkeen ja on siten valmis toteuttamaan liiketoimintaa. (Keskinainen tyo-

elakevakuutusyhtio Varma 2020).

Osakassopimus kannattaa tehda, kun yhtidssa on enemman kuin yksi osakkeen-
omistaja ja etenkin, jos omistussuhde on 50/50. Osakassopimus on sopimusoi-
keudellinen asiakirja, jossa voidaan sopia yhtion omistuksesta, rahoituksesta,
tyon- ja voitonjaosta, kilpailukiellosta, osakkaiden taloudellisista eduista, osakkei-
den kohtalosta omistajan irtaantumistilanteessa tai kuolemantapauksessa ja niin
edelleen. (Holopainen, E. 2021, 46; Uusyrityskeskus n.d.a) Osakassopimusta
voidaan tarvittaessa muuttaa, mutta perustamisvaiheen yhteydessa huolellisesti
laadittu sopimus on varmin keino valttaa osakkaiden riitoja ja varmistaa, etta
kaikki toimivat samoin saannadin yrityksen hyvaksi (Yritysporssi n.d.a) Sopimus
on haastava tehda, silla sen pitaisi toimia niin yrityksen alkutaipaleella kuin myo6s
myohemmin yhtion elinkaaren aikana, ja usein sen laatimiseen onkin suositelta-

vaa kayttaa asianajajaa apuna (Silen 2020).

Osakkaat voivat maksaa itselleen palkkaa, osinkoa ja luontoisetuja, mutta osin-
koa voi maksaa vain yhtion jakokelpoisista varoista, eika se saa vaarantaa yhtion
maksukykya. Maksettu palkka, luontoisedut ja muut ansiotulot taytyy ilmoittaa tu-
lorekisteriin, kuin myOs verovapaat ja veronalaiset kustannusten korvaukset.
Osingon, tai osingon ja palkan nostaminen saattaa olla edullisempaa yrittajalle
kuin pelkan palkan, koska listaamattoman yhtion osinkotuotot verotetaan paa-
omatuloveroprosentin mukaan, ja jos jaettavan osingon maara on yli kahdeksan
prosenttia yrityksen nettovarallisuudesta, osingon veronalainen osuus verotetaan
ansiotulona. (Suomen Yrittajat n.d.d.) Parikka (2021, 133) kehottaakin jo osake-
yhtion perustamisvaiheessa konsultoimaan kirjanpitajaa, silla he osaavat auttaa

verosuunnittelussa ja kirjanpidossa tarpeen vaatiessa.

2.3.5 Osuuskunta

Osuuskunta sopii yritysmuodoksi silloin, kun jasenet eivat halua ottaa taloudel-
lista riskia, tyopanos vaihtelee, jasenten liikkkuvuus on suurta tai jasenet haluavat

pysya ansiosidonnaisen paivarahaoikeuden piirissa, mutta talldin yhtidéssa tule
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olla vahintaan seitseman jasenta. Kynnys osuuskuntaan liittymiseen on matala,
sillda vain osuusmaksu vaaditaan, eivatka jasenet ole henkilokohtaisessa vas-
tuussa osuuskunnan velvoitteista ja yhtiosta voi erota kirjallisella ilmoituksella.
(Yritystulkki n.d.) Jasen vastaa osuuskunnan velvoitteista vain osuuskuntaan si-
joittamallaan rahasummalla eli osuusmaksulla, jonka maksamisen jalkeen paa-
see hyddyntamaan osuuskunnan tuottamia tai hankkimia palveluita. Osuuskun-

nan omistaa ja paatosvaltaa kayttaa jasenet. (Suomen yrittajat n.d.c.)

Yhtiomuotona osuuskunta on Suomen harvinaisin, vaikkakin suurin osa suoma-
laisista on jonkin osuuskunnan, esimerkiksi osuuspankin tai osuuskaupan jasen.
Osuuskunnan tarkoituksena on tarjota palveluita jasenilleen, minka lisaksi silla
voidaan pyrkia saamaan tuottoa jasenille, mutta tavoite voi olla yhteiskunnalli-
nenkin. (Bisnes.fi n.d.) Osuuskunnan voi perustaa yksi tai useampi henkilo, saa-
tio, yhteiso tai muu oikeushenkild, ja useimmiten osuuskunnassa onkin useampi
perustaja. Kaikkia osakkaita ei kuitenkaan valttamatta mielleta yrittajiksi. Osuus-
kunta on monilla tavoin samankaltainen kuin osakeyhtio, eika sen perustamiseen
tarvita alkupaaomaa. (Suomen yrittajat n.d.c.) Perustamisilmoitusta ei osuuskun-
nan ole mahdollista tehda sahkdisena, vaan se tulee tehda paperisena hintaan
380 euroa. (Patentti- ja rekisterihallitus 2022)
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3 YRITYSTOIMINNAN ALOITTAMINEN

Yrittajyyspaatds on ensimmainen riski, jonka jokainen yrittajaksi lahteva kohtaa,
ja taman paatoksen tekemiseen kuluu joillakin useita vuosia (Rajala 202, 152).
Monilla on halua lahtea yrittajaksi, mutta uskomukset ja odotukset tulevasta vai-
kuttavat paatoksentekoon (Pyykko 2011, 70; Jaaskelainen 2015, 248). Yrittajyys
sisaltaa enemman riskeja kuin palkkatyo, ja tasta syysta monilla ei riita uskallus
lahtea yrittajaksi. Pelkona voi olla epaonnistuminen, konkurssi, siita koituva ha-
pea ja elaman kdoyhyys. Maaraansa enempaa yrittajyyteen ei kuitenkaan voi val-
mistautua, on vain uskallettava hypata, silla ilman hyppya ei voi tietaa kantavatko
siivet yrittajana. (Rajala 2020, 152-153, 202.) Ennen yrityksen perustamista ei
voi tietaa kaikesta kaikkea, mutta kun epavarmuudesta huolimatta paattaa yrit-
taa, on lopputulemana joko onnistuminen tai epaonnistuminen. liman yrittamista

ei kuitenkaan voi onnistua. (Jarvinen & Kari 2017, 56.)

Taysipaivaisen yrittdmisen sijaan voi harkita myos sivutoimista yrittajyytta palk-
katyon ohella. Digitaalisen markkinoinnin pioneerit Katja Presnal sekd Candice
Brathwaite (2021, 33) rohkaisevat kuitenkin lahtemaan kokopaivaiseksi yritta-
jaksi, silla palkkatyosta ja sivutoimisesta yrittamisesta ansaitun rahan voisi an-
saita vahemmallakin ajalla. Jatkuva kiireellisen elaman ihannointi ja ympari vuo-
rokauden sosiaalisessa mediassa myyvat ja samalla palkkatyota tekevat yrittajat
luovat painetta muillekin toimia nain, vaikka todellisuudessa voisi kayttaa tydajan
tehokkaammin ja samalla ansaita enemman rahaa (Presnal & Brathwaite 2021,
33).

Tehokkuuteen liittyy myds eraanlainen perfektionismi, nimittain asioiden pitkitty-
minen johtuu usein taydellisyyteen pyrkimisesta, kun asetetaan suuria vaatimuk-
sia eika koskaan saada aikaan valmista Tehdaan tuntikausia tyota ja korjauksia,
koska mikaan aiemmista ei ole ollut riittdvan hyva. Ensin etsitdan parasta lii-
keideaa, sitten luodaan taydellista prototyyppia. Sen jalkeen hiotaan taydellista
myyntipuhetta yhteistydkumppaneille ja sijoittajille, ja lopulta saadaan muka tay-
dellinen tuote kasiin, mutta olisiko vahempikin riittanyt? Kaikesta ei edes tule tay-
dellista, vaikka kuinka yrittaisi. Ennemmin tai myohemmin olisi ymmarrettava lait-

taa tyOlle piste ja lakata hiomasta yksityiskohtia, silla taydellisyydentavoittelu es-
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taa viemasta asioita loppuun. Emme voi tehda kaikkea 100-prosenttisen taydelli-
sesti. 80 % ei ole riittavan hyva, vaan se on tie menestykseen. 80 % on saavu-
tettavissa oleva tavoite, jolloin saa aikaan valmista ja tuottavuus kasvaa, jolloin

asioissa paasee eteenpain. (Stordalen 2019, 33, 38-39, 44-45.)

3.1 Liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelma on yrityksen suunniteltua toimintaa kuvaava doku-
mentti, joka oikein kaytettyna kulkee mukana koko liiketoiminnan alkuvaiheen.
Liiketoimintasuunnitelma tehdaan siis itselle ohjenuoraksi ja selkeyttajaksi, mutta
myo0s sijoittajatahoille, lainanantajille seka viranomaisille eri avustuksia haetta-
essa. (Rihtamo 2019, 1.) Liiketoimintasuunnitelma on usein edellytys rahoituksen
saamiseksi, ja se vaaditaan my0s starttirahahakemukseen. Vaikka aikomuksena
ei ole tehda vaikutusta rahoittajiin, kannattaa suunnitelma silti tehda, silla se aut-
taa tarkastelemaan toimintaa eri nakokulmista ja minimoi riskeja. (Laitinen 2021.)

Liiketoimintasuunnitelma kokoaa yhteen tiedostoon kuvauksen liikeideasta ja yri-
tyksen toimintaedellytyksista (Laitinen 2021). Kaytannossa yrittaja siis kertoo kai-
ken siita, mitd han on myymassa, kenelle han on myymassa, milla resursseilla
han aikoo kaiken taman tehda, seka antaa taloudellisen arvion siita, miten tama
kaikki onnistuu (Rihtamo 2019, 1). Viime vuosina myos Business Model Canvas
-niminen tyokalu on nostanut suosiotaan liiketoiminnan suunnittelussa, ja se on-
kin useimmiten yksinkertainen tiivistelma liiketoimintasuunnitelmasta. Perintei-
nen liiketoimintasuunnitelma saattaa tuntua ajan haaskaukselta, mutta maksaa
itsensa takaisin yritystoiminnan kaynnistyttya. (Laitinen 2021.) Yrityksen perusta-
minen on helppoa, mutta sen kannattavaksi saaminen voi vaatia paljonkin ty6ta,
joten liiketoimintasuunnitelma kannattaa tehda huolella. Suomessa on monia yrit-
tajille suunnattuja neuvontapalveluita, jotka auttavat yritystoiminnan kaynnistami-
sessa ja arvioivat liiketoimintasuunnitelmia. (Rajala 2017, 17.) Kuviossa 1 nakyy
liketoimintasuunnitelmaan kuuluvia osa-alueita apukysymyksineen, minka mu-

kaisesti asioita kdydaan lapi seuraavissa kappaleissa.
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« Katetuottolaskelma * Mita, kenelle, miksi ja » Mitk& ovat edellytykset
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« Kannattavuuslaskenta « Mita verkostoja ja apuja on
* Myyntilaskelma saatavilla?
Liikeidean Osaamisen
kuvaus ja
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kuvaus
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~~—

Liiketoimintasuunnitelma
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« Kuinka todennékaisia nama riskit « Mita arvoa se tuottaa

ovat? .
i asiakkaalle ?
S SNQTEnahye / | \ » Minka hintainen?
Markkinointi Asiakkaat
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Lo -
mihin intaan? « Mllainen on tyypillinen asiakas?
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« Milta toimialan tulevaisuus likeidea ratkaisee?
nayttaa?

KUVIO 1. Liiketoimintasuunnitelman paapointit apukysymyksineen. (mukaillen
Rihtamo 2019, 7; Laitinen 2021)

Liikeidea, miten keksia?

Koko yritystoiminnan ydin on liikeidea, joka voi pohjautua esimerkiksi omaan am-
mattiin, harrastukseen tai osaamiseen, jonka kaupallistamisessa nakee potenti-
aalia kannattavaksi liiketoiminnaksi (Stahlberg 2021, 35). Hyva yritysidea perus-
tuu yrittajan osaamiseen seka markkinoiden kysyntaan, ja tarjoaakin yleensa rat-
kaisun johonkin ongelmaan tai tarpeeseen. Idea voi olla yksinkertainen, mutta
sen toteuttamisen tulisi olla sen verran uniikki, ettei sita helposti voi kopioida.
Muussa tapauksessa kannattaa ideaa viela hioa. (Presnal & Brathwaite 2021, 74,
81; Uusyrityskeskus 2022.)

Vaikka taysin uuden liikeidean keksiminen olisikin hienoa, se ei kuitenkaan ole
edellytys menestymiselle. (Liljeroos n.d.) Uusyrityskeskus (2022) myds varoittaa
uuden idean sisaltavan usein eniten riskeja ja sille rahoituksen saaminen saattaa

olla aluksi vaikeaa. Sen lisaksi, etta voi keksia jotain aivan uutta, voi keksia myos
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uuden tavan tehda jo keksittyja asioita (Stahlberg 2021, 36). Jo keksittyja liikeide-
oita kannattaa katsoa eri nakokulmista, silla saman idean ymparille pystyy mah-
dollisesti rakentamaan uudenlaisen liiketoimintamallin, tai sita voi tarjota taysin
eri kohderyhmalle kuin muut tai itse edes aluksi ajatteli, ja juuri omannakoisen
kohderyhman Idytaminen onkin tarkeaa. (Presnal & Brathwaite 2021, 78, 87.)

Kestavan liiketoimintamallin 16ytaminen vaatii usein idean testaamista ja kehitta-
mista palautteen pohjalta (Jarvinen & Kari 2017, 81). Liikeideaa kehittaessa on
hyva huomioida kaikki mielipiteet, mutta ei kuitenkaan auta luottaa sokeasti kaik-
keen mita ihmiset sanoo, eika perhetta tai ystavia kannata pitaa tarkeimpana tie-
donlahteena3, silla he eivat valttamatta uskalla antaa asianmukaista ja rakentavaa
palautetta, ja saattavat olla jopa liiankin kriittisia (Presnal & Brathwaite 2021, 84—
85). Myos Rajala (2020, 202) varoittaa juuri lahipiirista 10ytyvan ne ideoiden alas
ampujat, jolloin on itse pyrittava Ioytamaan puolueettomia nakokulmia. Omaa
ideaa tulee muistaa tarkastella aina ulkopuolisen kriittisin silmin, koska tuotteen
tai palvelun tulee olla sellainen, josta myds muut ovat valmiita maksamaa ja siksi
likeideaa on oltava valmis muokkaaman asiakkaiden kysynnan ja tarpeiden mu-
kaan. (Uusyrityskeskus 2022.) llman perinpohjaista testausta ja kehittamista voi

yritys tulla perustetuksi vaarien olettamusten varaan (Jarvinen & Kari 2017, 81).

Olipa yritysidea millainen tahansa, tulee paasta kiinni sen ytimeen ja pitaa se
kirkkaana mielessa lainoja ja muita tukitoimia haettaessa. Yritysidean kirkasta-
miseksi on ideaa tarkea pyoritella monesta suunnasta, silla mita syvemmalle yri-
tysidean ytimeen paasee, sita parempi. Taman vuoksi omista ajatuksista kannat-
taa keskustella eri tahojen, eli esimerkiksi potentiaalisten asiakkaiden, yritysneu-
vojien ja aihepiirin asiantuntijoiden kanssa. (Stahlberg 2021, 35, 37; Liljeroos
n.d.) Jos aikeena on perustaa yritys, jolla on esimerkiksi fyysinen, vakituinen
kauppapaikka, kannattaa omaa ajattelua avartaakseen keskustella sellaisten yrit-
tajien kanssa, joilla on myoskin fyysinen liiketila, silla heillda on varmasti paljon
tietoa ja hyvia vinkkeja, joita ei valttamatta olisi tullut edes ajatelleeksi (Pyykko
2011, 35).

Mikali minkaanlaista liikeideaa ei viela ole, voi sita lahted pohtimaan arjessa ar-
syttavien ja aikaa vievien asioiden pohjalta tai tekemalla kyselytutkimuksen pie-

nelle kohderyhmalle jostain heita koskevasta asiasta ja suurimmista haasteista
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sen ymparilla. ldea voi syntya myds tutkimalla olemassa olevia tydymparistoja:
kuinka tehda tyosta tehokkaampaa, kuinka saada tyontekijoista parempia ja si-
toutuneempia, miten saada tuotteita tarjolle eri markkinoille, voisiko tuotetta tai
palvelua kehittaa paremmaksi tai voisiko jotakin prosessia kayttaa myos toisella
toimialalla? Trendeja analysoimalla ja nopealla toiminnalla voi myoskin rakentaa
liketoimintaa pinnalla olevia tuotteita ja palveluita tarjoamalla. (Huber 2018.) Pel-
kastaan trendikkaan alan I6ytaminen ei kuitenkaan kanna pitkalle, vaan yrittajaksi
pyrkivan on valittava oman osaamisen ja intohimon mukainen ala, silla naita mo-

lempia tullaan koettelemaan yrittdjapolun aikana (Rajala 2020, 202).

Jotta yrityksen voi taata menestyvan myos pitkalla tulevaisuudessa, tulee maari-
tella pitkan aikavalin visio eli se realistinen tavoite, joka yrityksen on toivottavaa
saavuttaa. Visio on perinteisesti monen vuoden paassa oleva tavoite, joka muis-
tuttaa paivittain suunnasta ja siita, miksi tehda paljon téita. (Presnal & Brathwaite
2021, 90.) Laitinen (2021) kehottaa muotoilemaan vision yhteen yksinkertaiseen
ja selkeaan virkkeeseen, joka on helppo muistaa ja ymmartaa, silla sen tulisi tulla
selkarangasta heti kysyttaessa. Siina missa visio kuvaa tulevaisuutta, missio ku-
vaa nykytilaa (Presnal & Brathwaite 2021, 90). Yritysjohtaja Tero Puranen (2021)
kertoo mission olevan ikaan kuin yksinkertainen toiminta-ajatus, eli vastaa kysy-

myksiin miksi yritys on olemassa ja mika on yrityksen voimassaolon syy.

Yrityksen toiminta-ajatusta lahdetdan laajentamaan mita, kuka ja miten -kysy-
myksilla. Mitd-kysymys maarittaa tarjoaman, eli mita tuotteita tai palveluja on tar-
koitus myyda. Kysymyksella kenelle maaritellaan kohderyhma, kenelle tuotetta
tai palvelua myydaan? Kun kohderyhma on maaritelty, voi suunnitella tarkemmin
minkalaisia tuotteita tai palveluja kannattaa tarjota, mihin hintaan ja minka kana-
vien kautta. (Presnal & Brathwaite 2021, 90-91.) Miten-kysymyksella puolestaan
maaritellaan yrityksen strategiaa: miten tavoitteet, idean paamaarat ja lopulta
my0s visio saavutetaan? Miten kaikki toteutetaan? (Pyykko 2011, 43.) Kysymys
auttaa valitsemaan parhaat tavat toimia yrityksen arvojen mukaisesti, silla joka-
paivaisen toiminnan tulisi vieda kohti pitkaaikaisia tavoitteita. Paatoksenteko on
helppoa, kun paatokset tekee arvomaailman huomioon ottaen ja pitaa tavoitteet
kirkkaana mielessa. Kun miksi, mita ja kuka -kysymyksiin on huolella maaritetty

vastaukset, on helpompaa arvioida idean potentiaali. Ne auttavat luomaan myos
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etenemissuunnitelman ja avaimet menestykseen. (Presnal & Brathwaite 2021,
90-92).

3.2.1 Muut vaihtoehdot

Yrittajaksi voi ryhtya perustamalla uuden yrityksen, mutta myds ostamalla ole-
massa olevan yrityksen tai lahtemalla osakkaaksi yritykseen (Rajala 2020, 17).
Oman liikeidean kehittaminen erottautuvaksi saattaa olla haastavaa, ja valmiin
yrityskonseptin edut puhuvat puolestaan (Pyykko 2011, 27). Tasta johtuen yritta-
jyydesta haaveilevan kannattaa harkita yrityksen ostamista, silla se on paljon ris-
kittdmampi vaihtoehto verrattuna uuden yrityksen perustamiseen (Koivikko 2017;
Yritysporssi n.d.b). Finnveran rahoituspaallikon Elisa Sipposen (2017) mukaan
Finnveran tilastojen (2011-2017) perusteella omistajaa vaihtaneista yrityksista

on yha 81,5 prosenttia toiminnassa viiden vuoden jalkeen.

Talla hetkella on paljon myynnissa olevia yrityksia, koska suuret ikaluokat jaavat
elakkeelle, eika yrityksille aina I0ydy jatkajaa perhepiirista eika yritysta valtta-
matta haluta lopettaa. (Rajala 2020, 17.) Mika Kuismanen, Petri Malinen &
Sampo Seppanen (2022) ovat Suomen Yrittajien, Finnvera Oyj:n seka tyo- ja
elinkeinoministerion edustajina tuottaneet yhteisesti raportin, jonka PK-yritysba-
rometrin mukaan omistajanvaihdos on kahden seuraavan vuoden aikana suun-
nitteilla 15 % yrityksista, mika kaytannossa tarkoittaa noin 40 000 pienta ja kes-
kisuurta yritysta (Kuismanen, Malinen & Seppanen 2022, 40). Uusyrityskeskus
(2022) kuitenkin muistuttaa, etta vaikka valmiin yrityksen mukana tulee usein asi-
akkaita ja sen myo6ta liikevaihtoa, mikaan ei esta heita siirtymasta muiden tuottei-
den tai palvelujen aareen. Oletettavasti kuitenkin kassavirtaa on heti ensimmai-
sesta paivasta alkaen, ja tulevan kassavirran ennustaminen on helpompaa, kun
tietaa miten yrityksella on aiemmin mennyt. Ostettua yritysta paasee myos kehit-
tamaan nopeasti omaan suuntaan, kun toimintamalli ja kassavirta ovat jo ole-

massa, eika yrityksen alkuvaiheisiin mene aikaa. (Yritysporssi n.d.b.)

Franchising-yrittajyys on myoskin potentiaalinen vaihtoehto, jolloin kehitetty, tes-
tattu ja menestynyt konsepti on vain sopimuksen paassa. (Uusyrityskeskus
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2022). Franchising-yrittajyys tai muutoin onnistuneeksi osoittautunut ketjukon-
septi tuo mukanaan valmiita rakenteita seka parhaita kaytantgja ja toimintamal-
leja. Huomionarvoista kuitenkin on, ettei tietyssa paikassa menestyva konsepti
valttamatta menesty suoraan toisaalla. Ketjuyrittajilla on kuitenkin usein etua uus-
asiakashankinnassa, silla potentiaaliset asiakkaat saattavat tuntea hyvamainei-
sen yrityksen jo entuudestaan, kun taas uuden yrityksen taytyy aloittaa kaikki nol-
lasta. Harkitessa ketjuyrittajyytta tulee selvittaa yrityksen kateperustaa, pelisaan-
toja, kysyntaa, voitonjakoa ja monia muita asioita, ei siis auta suin pain lahtea
valmiin idean peraan tutustumatta alaan ja yrityksen toimintaan ollenkaan.
(Pyykké 2011, 27-30.)

3.3 Osaamisen ja resurssien kuvaus

Liikeidea perustuu usein yrittajan osaamiseen, ja yrityksen tarkein resurssi onkin
yrittaja itse, mika tarkoittaa sita, etta yrittajan taytyy niin fyysisesti kuin henkises-
tikin voida hyvin (Jaaskelainen 2015, 137). Rihtamo (2019, 7) kehottaa liiketoi-
mintasuunnitelmaa tehdessa pohtimaan omasta koulutus- ja tyOhistoriasta seka
osaamisesta koostuvaa yhdistelmaa, joka luo edellytykset perustettavan yrityk-
sen menestymiselle. Uusyrityskeskus (2022) suosittelee tunnistamaan kuitenkin
myos kehittamista vaativat osa-alueet. Maailman parhaat yrittajatiedot eivat ni-
mittain takaa maailman parasta yritystoimintaa. Usein yrittajalla on sellaista si-
salto- ja substanssitietoa tai alan erityisosaamista, josta koko liikketoiminnassa on
kyse, mutta vastaavasti kuitenkin liikketoiminta- tai yritysosaaminen on heikompi
alue. Tallaisissa tilanteissa tulee pohtia missa maarin yrittajavalmiuksia kannat-
taa lahtea vahvistamaan tai puolestaan missa maarin erityisosaamista tulee sy-
ventaa. Joitakin asioita, kuten kirjanpidon voi ja usein myds kannattaa ulkoistaa,
kun taas strateginen puoli on haastavaa, ellei jopa mahdotonta ulkoistaa. (Pyykko
2011, 62-63.)

Yrittajilla on usein alan tutkinto suoritettu, mutta sen lisaksi tarvitaan ajanmu-
kaista tietoa seka nakemysta ja kokemusta alalta. Esimerkiksi asiantuntija ei voi
ikina olla taysin valmis, mutta tyokokemuksen ja koulutuksen kautta saatu tieta-
mys riittda pohjaksi. Sen paalle voi opiskella jatkuvasti uutta tarpeellista tietoa, ja



3.4

30

menestydkseen onkin jatkuvasti laajennettava asiantuntijuutta. (Stahlerg 2021,
43.)

Tutkinnon puute ei mydskaan tarkoita, etteikd voisi menestya yrittajana, Suo-
messa on monia menestyvia kouluttautumattomia yrittgjia. Kouluttautuminen kui-
tenkin edesauttaa menestymista ja luo joillekin asiakkaille luotettavuutta, silla eri-
tyisesti vanhemmat ikaluokat arvostavat kaytya korkeakoulututkintoa ja pitavat
sita eraana statusarvona. Koulutus tarjoaa myos analyyttista tukea intuition li-
saksi ja systematisoi tiedonhakua, eika talla tarkoiteta vain korkeakoulututkintoa.
(Sekki & Niemi 2016, 30.) Yrittajille on tarjolla paljon erilaisia koulutusvaylia kor-
keakoulujen ulkopuolella esimerkiksi erilaisten kurssien merkeissa, eika niiden
merkitysta kannata aliarvioida. Pienellakin osaamisen paivittamisella tai kehitta-
misella voi olla yllattdvan suuri positiivinen vaikutus liike-elamassa. (Sekki &
Niemi 2016, 30-31; Rajala 2020, 18)

Osaamisen lisaksi verkostot ovat tarkeita, ja Parikka (2021,138) rohkaiseekin lait-
tamaan viestia alan huipuille ja pyytamaan heita kahville tai lounaalle, silla mita
enemman on tietoa ja ymmarrysta alasta, sitd parempi mahdollisuus on onnistua.
Useimmat yrittajat kertovat mielellaan urastaan ja auttavat muita eteenpain, mah-
dollisesti jopa mentoroivat (Parikka 2021, 138). Verkostojen luominen vaatii ai-
kaa, mutta verkostoihin kannattaa panostaa. Verkostoja kannattaa luoda myds
yli toimialojen, silla monesti uudet ideat ja mahdollisuudet avautuvat eri osaajien
yhteistyolla. (Rajala 2020, 142.) Monipuolisesta verkostosta I0ytyy helposti apua
tilanteeseen kuin tilanteeseen, ja yhteistyot voivat tarkoittaa lisamyyntia, resurs-
sien jakoa tai jopa uusia liiketoimintamahdollisuuksia (Sekki & Niemi 2016, 261;
Stahlberg 2021, 105). Yhteistoista kannattaa aina laatia huolellisesti sopimus ja
allekirjoittaa se vasta, kun kaikki sopimuskohdat on ymmarretty (Parikka 2021,
143).

Tuotteen tai palvelun kuvaus ja hinnoittelu

Yrittajalla itsellaan saattaa olla selkea kuva palvelustaan, mutta sisallon rajaami-

sen tulee olla selkead myos asiakkaalle. Monesti ei ymmarreta tai muisteta avata

kaikkea, mita palveluun kuuluu, ja sitten ihmetellaan, kun ei myyntia tule. Yrittajan
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tulee siis rajata huolella tuotteeseen tai palveluun kuuluvat ja kuulumattomat
asiat, ja tehda ne selvaksi myos asiakkaille. On myos hyva kertoa mita lisaarvoa
kyseinen palvelu tai tuote tuo asiakkaalle seka mita ainutlaatuista tai erinomaista
siina on. Naiden lisaksi kannattaa pohtia tarjoaman heikkouksia, silla niiden tun-
nistaminen on erittain tarkeaa etenkin sijoittajien nakokulmasta. (Rihtamo 2019,
7.)

Arvolupaus on yrityksen lupaus arvosta, jonka sen palvelu tai tuote tuottaa asi-
akkaalle. Hyva arvolupaus kertoo, kenelle tuote tai palvelu on suunnattu, ja miksi
heidan tulisi ostaa palvelu tai tuote juuri kyseiselta yritykselta. Mita merkittavam-
masta hyodysta on kyse, sita kiinnostuneempia asiakkaat ovat. On kuitenkin pi-
dettava huoli, etta tuotteet ja palvelut todella tayttavat annetun arvolupauksen.
Arvolupausta voidaan kutsua myds hissipuheeksi, jolloin sen on oltava tarpeeksi
laaja kertomaan yritystoiminnasta, mutta tarpeeksi tiivis kerrottavaksi muutaman

kerrosvalin hissimatkalla. (Jarvinen & Kari 2017, 92, 96.)

Yksi aloittavan yrittajan tarkeimmista ja vaikeimmista paatoksista on oman tyon
hinnoitteleminen (Heinamaa 2021). Yleinen virhe on alihinnoittelu, jonka myo6ta
yritystoiminta saattaa aluksi tuntua menestyksekkaalta, mutta tyomaara on val-
tava verrattuna saman tuloluokan kilpailijoihin, jotka ovat osanneet hinnoitella
tyonsa oikein (Jaaskelainen 2015, 18.) Hintoja on myds vaikea lahtea nosta-
maan, jos ne on aluksi asetettu reilusti riman alle (Stahlberg 2021, 44—45). Siksi
on tarkeaa asettaa hinnat heti asianmukaiselle tasolle, ja talloin on myos varaa
tehda esimerkiksi tarjouskampanjoita, joilla laskea hintaa hetkellisesti alaspain
(Heinamaa 2021; Stahlberg 2021, 45). Alennuksien kanssa on kuitenkin oltava

tarkkana, silla ne pienentavat suoraan yrittajan katetta (Olshin 2019).

Presnal & Brathwaite (2021, 101) vinkkaavat alle viiden prosentin hintamuutosten
olevan lahes huomaamattomia, joten jos hinnannousulle tulee tarve esimerkiksi
kokemuksen karttuessa tai suuren kysynnan myota, on parempi nostaa hintoja
hiljalleen kuin kerralla kunnolla. Olshin (2019) suosittelee myos nostamaan hin-
toja vuosittain indeksikorotuksen (2—3 %) mukaisesti, jottei yrittajan tulo pienene
vuosittain. Hinnat tarkoittavat kuitenkin muutakin kuin pelkkia numeroita, silla hin-
noittelutapa on myos heijastus yrityksen identiteetista. Hinnoittelustrategian tu-

leekin olla harkittu ja tietoinen valinta, jossa huomioidaan yrityksen identiteetti,
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brandi seka taloudellinen vakaus. (Heaslip 2021) Hintaa pidetaan yhtena tarkeim-
mista laatusignaaleista, silla mita kalliimpi tuote on, sita laadukkaampi sen olete-

taan olevan (Jaaskelainen 2015, 61).

Hinnoittelua aletaan miettimaan yritystoiminnan kulujen kautta. Yritys voi tehda
voittoa vain, kun kaikki kulut on laskettu ja myyntihintaan on lisatty sopivan ko-
koinen kate, joten laskutushintojen tulee sisaltaa kaikki liiketoiminnan kulut. (Hei-
namaa 2021.) Kuluihin tulee huomioida tuotteen tai palvelun tuottamiseen vaa-
dittujen materiaalien ja ajankayton lisaksi kaikki erilaiset sivukulut, joita ovat
muun muassa vakuutukset, elakemaksut, toimitilan vuokra, hankinnat, markki-
nointi, matkakulut seka tietenkin verot. Kulujen lisaksi tulee miettia sopivan ko-
koinen kate, jolla kustantaa kouluttautuminen ja sairastuminen, mutta myos nor-

maali elaminen niin arjessa kuin lomallakin (Heinamaa 2021; Koivupuro 2021.)

Asiantuntijapalvelun hinnoittelu onkin sitten mutkikkaampaa, koska ei ole tuotan-
tokustannuksia huomioitavana, vaan talloin tietopaaomalle tulee maarittaa hinta.
Aloittelevat yrittajat eivat yleensa luota paljoa omiin taitoihinsa, ja siksi laittavat
edulliset hinnat. Asiantuntijapalvelua ostavat ovat kuitenkin usein varsin hintatie-
toisia ja aistivat liian alhaiset hinnat epavarmuutena, minka myota asiakkaat py-
syvat poissa. Oikean hinnan maarittamiseksi on suositeltavaa vertailla lahella
olevien palveluntarjoajien hintoja, ja heilta voi saada my0s osviittaa tuotteistami-
seen. (Stahlberg 2021, 44—-45.) Sekki ja Niemi (2016, 150) kuitenkin huomautta-
vat, ettei omia hintoja voi perustaa vain kilpailijoiden hintoihin, vaan yrittdjan on
tunnettava omien tuotteiden katerakenne. Asiantuntijapalveluita tarjotessa on
huomioitava my0s itsenainen aika, joka menee asiakkaaseen tapaamisen ulko-
puolella. Jos asiakas ostaa esimerkiksi kolmen tunnin konsultaation, saattaa to-
dellinen tydaika olla viisi tuntia. (Stahlberg 2021, 46.) Asiakasta ei kuitenkaan
valttamatta kiinnosta kuinka monta tuntia yrittajalta kuluu, vaan miten yrittaja rat-
kaisee asiakkaan ongelman ja mita arvoa se luo. Kaytanndssa tama tarkoittaa
sita, etta jos yrittaja on taitava tydssaan ja tyon arvon pystyy perustelemaan hy-
vin, voi rohkeasti pyytad korkeampaa hintaa, koska asiakas maksaa enemmin
lisdarvosta kuin toisen henkilon tyotunneista. (Koivupuro 2021.) Asiantuntijapal-
velua tarjoavan on taten tunnistettava, mita asiakas pitaa tarkeana ja kuinka pal-

jon tdma on palvelusta valmis maksamaan (Stahlberg 2021, 46-47).



33

Koivupuro (2021) nostaa esimerkiksi yrittajan, joka tarjoaa asiantuntijatyona verk-
kosivujen luomista. Verkkosivujen avulla tavoittaa uusia asiakkaita, ne tukevat
myyntia ja taten kasvattavat asiakasyrityksen tulosta. Talloin yritysasiakas saa
huomattavaa lisaarvoa yritykselleen, ja tyota tarjoavalla yrittgjalla on perusteet
korkeammalle hinnoittelulle. (Koivupuro 2021.) Sanotaan, etta hinta on sopiva,
kun seka asiakas etta palveluntarjoaja ovat siihen tyytyvaisia (Ohlsin 2019; Stahl-
berg 2021, 47).

3.5 Asiakkaat

Asiakkaiden hankinta aloitetaan miettimalla omaa unelma-asiakasta ja keinoja
hanenlaisten sitouttamiseksi (Parikka 2021, 137). Todennakdisesti jo liikeideaa
keksittaessa on mielessa jonkinlainen ihanneasiakas, mutta sen huolellinen maa-
rittely auttaa luomaan brandin, kehittdmaan tuotteita seka oivaltamaan sopivat
markkinointitavat ja -kanavat kohdeyleisolle. (Presnal & Brathwaite 2021, 157—-
158). Kun tuotetta tai palvelua on kehitetty nimenomaan unelma-asiakasta aja-
tellen, on heita myos helpompi saada asiakkaaksi ja siksi mita tarkemmin
unelma-asiakkaan pystyy maarittelemaan, sita parempi. (Brooks 2019; Altschuler
2021).

Jos ihanneasiakkaana toimii yritys, voi ihanneprofiilia 1ahted rakentamaan esi-
merkiksi asiakasyrityksen koon, toimialan, tyontekijoiden maaran ja vaestoraken-
teen, sijainnin, liikevaihdon, toimialan ja tarjonnan nakokulmasta. (Altschuler
2021.) Yksityishenkilon toimiessa ihanneasiakkaana, profiilia lahdetdan muodos-
tamaan demografisten tekijoiden pohjalta, eli esimerkiksi sukupuolen, ian, koulu-
tuksen, siviilisdadyn ja lasten lukumaaran pohjalta, mutta myods psykografisten
tekijoiden avulla, jolloin pohditaan ihanneasiakkaan asenteita, mielenkiinnonkoh-
teita, arvoja ja elamantapaa. (Fulmer 2021.) Kuinka tarkkaan asiakasryhma tulisi
sitten rajata”? Maksavien asiakkaiden maara voi jaada lilan pieneksi, jos asiakas-
ryhma rajataan lilan tarkasti, mutta liian valjasti rajattu segmentti puolestaan joh-
taa helposti arvolupaukseen, joka puhuttelee vahan kaikkia, mutta ei ketaan riit-
tavasti (Jarvinen & Kari 2017, 89). Edes maailman paras idea tai tuote ei myy,
jos asiakkaalla ei ole kiinnostusta tai rahaa maksaa siita (Pyykko 2011, 34).
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Erityisesti yrittajyyden alkutaipaleella yritys henkilOityy herkasti yrittajaan, ja siksi
ensimmaisen asiakkaan saaminen voi olla hankalaa (Pyykko 2011, 324; Parikka
2021, 137). Tata puoltaa myos yrityskonsultti ja yrittgja Janne Jaaskelainen
(2015, 17-18) ja jatkaa, etta tyota saa tehda melko paljon ennen ensimmaisen
laskun kirjoittamista. Yritys Iahteekin heti alusta alkaen parempaan suuntaan, jos
tiedossa on ensimmaisen laskun maksaja. Ensimmainen asiakas maarittelee
myos pitkalti yrityksen suunnan, silla ensimmaisen asiakkaan pohjalta syntyy
tapa palvella seuraavia asiakkaita. (Jaaskelainen 2015, 17-18.) Kun sukulaiset
ja parhaat kaverit eli niin sanotusti testiasiakkaat on hyodynnetty, on aika I16ytaa
ensimmaiset ulkopuoliset asiakkaat (Papinniemi & Pohjanmaa 2021).

Juuri maaritelty ihanneasiakas auttaa maarittelemaan paikat, joissa kohderyh-
man potentiaaliset asiakkaat liikkuvat, nimittain sosiaaliseen mediaan julkaistu
ilmoitus omasta yritystoiminnasta harvoin riittaa, vaan tarvitaan suoraa yhteyden-
ottoa kaupan saamiseksi. (Papinniemi & Pohjanmaa 2021.) Parikka (2021, 137)
suositteleekin seuraamaan erilaisia sosiaalisen median kanavia ja tileja havaitak-
seen parannusehdotuksia ja tarjotakseen ratkaisuja suoraan, silla kaikki yrittajat
tai yritysten tyontekijat eivat valttamatta ehdi itse pohtia kaikkia mahdollisuuksia.
Valmiiseen ideaan on helppo tarttua, ja kun tyo tehdaan hyvin, saattaa syntya
pidempiaikainenkin yhteistyo (Parikka 201, 137). Lahestya voi esimerkiksi Face-
bookissa, Instagramissa tai Linkedlnissa viestilla, henkilGille soittamalla, laitta-
malla sdhkopostia tai kaupungilla nahdessa hihasta nykaisemalla. Koska uudella
yrityksella ei viela ole arvosteluja nahtavilla, tulee yrittajan myyntitilanteessa
osoittaa tuntevansa palvelunsa tai tuotteensa, ja niistd on osattava kertoa mah-
dollisimman paljon asiantuntevasti. (Papinniemi & Pohjanmaa 2021.) Parikka
(2021, 137) suositteleekin kirjoittamaan etukateen ylos projektiin liittyvia tarkeita

asioita, jolloin kovan jannityksen alla tarkeat asiat eivat paase unohtumaan.

Kun asiakkaita lopulta saa, ei asiakassuhteita auta pitaa itsestaanselvyytena,
vaan suhteita tulee myos yllapitaa esimerkiksi pienilld muistamisilla. Asiakkaiden
saaminen tuo mukaan tietysti myOs asiakaspalautteet, joiden seassa on vaista-
matta kritiikkiakin. Tarkeinta kuitenkin on tilanteen hoitaminen asianmukaisella

tavalla siten, etta asiakkaalle jaa hyva kuva yrityksesta. (Parikka 2021, 53, 140—
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141.) Kaikki yrittajat tulevat kohtaamaan kritiikkia uransa aikana, joten siihen kan-
nattaa varautua jo etukateen. Vaikka kritiikki voi tuntua aluksi pahalta, kannattaa

siitd oppia ja yrittaa kaantaa se voitoksi. (Sykes 2017.)

3.6 Toimiala ja kilpailu

Yrittajan tulee kertoa liiketoimintasuunnitelmassaan toimialansa nakymista ja kil-
pailusta osoittaakseen ymmartaneensa toimintansa. Markkinat ja kysynta muut-
tuvat koko ajan, ja siksi toimialan tulevaisuutta tulee tarkastella lyhyella seka pit-
kalla aikavalilla; riittaako toimialalle kysyntaa viela vuosien paasta, vai tulisiko toi-
mintaa mukauttaa? (Rihtamo 2019, 7.) Yrittajan tehtava on pysya ajan tasalla
alalla tapahtuvista muutoksista, kuten teknologiamuutoksista tai uusista saadok-
sista, ettei liikeidea ikaan kuin vanhene tai rahantulo lopu yllattaen (Jaaskelainen
2015, 20).

Tarkea osa yrityksen perustamista on kilpailijakartoitus, jossa otetaan selvaa kil-
pailijoista seka heidan heikkouksista ja vahvuuksista (Rihntamo 2019, 7, Presnal
& Brathwaite 2021, 86). Yli 20 vuotta yrittajana toiminut ja muita yrittajia aktiivi-
sesti tukeva Janne Puurunen (2022, 14:12) kuitenkin varoittaa ajattelemasta
kaikkia hiemankaan samankaltaisia toimijoita kilpailijoina. Esimerkiksi kaikki au-
totyypit eivat kilpaile keskenaan, silla urheiluauto ja maastoauto vastaavat eri tar-
peisiin ja niilla on eri kohderyhma. (Puurunen 2022, 14:25). Jaaskelainen (2015,
32) avartaa, ettei kilpailijoiden tarvitse olla taysin samankaltaisia oman yrityksen
kanssa, silla kilpailijoita voi I0ytya jopa eri alalta. Esimerkiksi elokuvavuokraamoi-
den pahimpia kilpailijoita eivat ole elokuvateatterit, vaan erilaiset suoratoisto- ja
verkkopalvelut (Jaaskelainen 2015,32).

Menestyneiden kilpailijoiden kohdalla on syyta miettia menestyksen syita, ja mita
he tekevat erityisen hyvin, kun taas vahemman menestyneiden kohdalla on hyva
pohtia parannusehdotuksia heidan toiminnallensa, ja poimia samalla hyvia vink-
keja omaan liiketoimintaan. Kartoittamalla muiden toimintaa on helpompi varmis-

taa oman yrityksen erottautuminen kilpailijoista. (Presnal & Brathwaite 2021, 86).
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Presnal ja brathwaite (2021, 67) vinkkaavat luvussa 3.8. kaytavan SWOT-ana-
lyysin olevan hyva apu erottautumistekijoiden tunnistamiseen, silla analyysissa
verrataan itsed ja liikeideaa toimintaymparistoon. Erottautuminen ei aina riipu ra-
hasta, vaan useimmiten kekselidisyydesta. Erottautua voi esimerkiksi erikoisella
logolla tai mieleenpainuvalla arvolupauksella. Myos iskeva slogan, ovelat mai-
noskampanjat, pakkauksen ulkomuoto ja toimivuus seka lisdarvopalvelut ovat hy-
via erottautumiskeinoja. Vaikka lisdarvopalvelut ovat nykyaan arkipaivaa monille
yrityksille, tuo esimerkiksi taloyhtiosta 16ytyva yhteiskayttoauto merkittavaa lisa-
arvoa ihmisille, jotka eivat autoa omista. (Sekki & Niemi 2016, 74-76.)

Asiakkaalle luotava arvo voidaan karkeasti jakaa neljaan kategoriaan — taloudel-
liseen, toiminnalliseen, symboliseen seka emotionaaliseen arvoon. Ensimmainen
naista on hintakeskeinen, jolloin tavoitellaan mahdollisimman pienta taloudellista
uhrausta asiakkaalta eli tarjotaan edullisinta hintaa kilpailijoihin verrattuna. Kilpai-
lunakokulmasta kuitenkin helpoin kopioitava arvo on juuri taloudellinen. Toimin-
nallinen arvo muodostuu asiakkaan saastaman ajan ja vaivan myota, mutta asi-
akkaan tulee myos lahtokohtaisesti saada haluamansa laatutason tuote. Toimin-
nallinen arvo on helposti kopioitavissa, sita on usein myos vaikea yllapitaa tai
jalostaa suuremmaksi. Toiminnallista arvoa luovat esimerkiksi ensiluokkaiset au-
tot. Symbolinen arvo korostaa yhteenkuuluvuuden tunnetta muiden palvelun tai
tuotteen kayttajien kanssa, ja liittyy usein mielikuviin tai brandeihin. Oleellista on-
kin yrityksen edustamien asioiden merkitys asiakkaalle ja se, toimiiko asiakas ar-
vojensa mukaisesti seka millaisen mielikuvan han tahtoo luoda itsestaan. Emo-
tionaalinen arvo puolestaan perustuu asiakaskokemukseen, sen luomaan mieli-
hyvaan ja personointiin. Tama arvo toimii kilpailuetuna merkityksellisten koke-
musten ja odotusten ylittdmisen myota. (Loytana & Korkiakoski 2014, 18-21; Pe-
ralahti 2020; Rintamaki 2021.) Useimmiten asiakkaan perimmaista syyta yrityk-
sen valinnalle ei voi tietaa, mutta rohkeasti kysymalla sekin saattaa selvita. (Jaas-
keldinen 2015, 19-20.)

3.7 Markkinointi ja myynti

Monille yrittajille markkinointi on iso kompastuskivi, etenkin jos siita ei ole min-

kaanlaista kokemusta entuudestaan. Potentiaaliset asiakkaat eivat kuitenkaan
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tieda yrityksen olemassaolosta tai sen palveluista ilman markkinointia, jonka
avulla lisataan tietoisuutta ja houkuttelevuutta yritykselle. (Stahlberg 2021, 131.)
Tietoisuus ei tosin tarkoita suoraan kaupantekoa, vaan myods arvolupauksen tu-
lee puhutella ostajaa. Jos arvolupaus ja asiakkaan tarve kohtaavat, on kaupan-
teko todennakoisempaa. (Jarvinen & Kari 2017, 92.)

Brandayksen ja markkinoinnin perusta on yrityksen nimi. Nimen tulee erottua
muista ja sen tulisi jaada helposti mieleen. (Makila 2018). Nimea pohtiessa on
my0Os hyva varmistaa samalla nimella olevan verkko-osoitteen eli domain-tunnuk-
sen olevan vapaana, silla yrityksen on suotavaa I6ytya tutulla nimella kaikista
mahdollisista kanavista. Jos yrityksen viestinnassa ja markkinoinnissa kaytetaan
muuta kuin rekisterditya nimea, joku muu saattaa rekisterdida taman kutsumani-

men itselleen, jolloin sen kayttd on lopetettava. (Kovalainen 2018.)

Nykypaivana verkkosivut ja sosiaalinen media ovat avainasemassa nakyvyyden
takaamiseksi, eika niiden tarkeytta voi korostaa liikaa. Monet paattavat vilkaista
esimerkiksi yrityksen Instagramiin ennen kuin menevat yrityksen verkkosivuille,
eika yrityksen kotisivut enaa valttamatta ole se ensimmainen paikka, josta yritysta
kaydaan katsomassa (Parikka 2021, 120.) Sosiaalista mediaa kannattaa hyodyn-
taa myos ennakkomarkkinoinnissa, eli markkinoinnissa, jota tehdaan jo ennen

kuin yritystoiminta on varsinaisesti edes kaynnistynyt (Ahola 2019).

Palveluiden haku on siirtynyt oikeastaan kokonaan verkkoon, joten toimivat ja
informatiiviset kotisivut ovat erittain tarkeat. Sivujen analytiikkaa on hyva ymmar-
taa, jotta sivuista saadaan toimivat. Tyokalujen avulla on mahdollista selvittaa
mista asiakkaat tulevat, kauanko he sivuilla viihtyvat ja missa siella liikkuvat.
(Waltari 2021.) Jaaskelainen (2015, 39) suosittelee my0s yritysblogia osaksi net-
tisivuja, nimittain blogin avulla on helppo markkinoida yrityksen palveluja ja osaa-
mista. Jotta ihmiset I0ytavat uuden yrityksen tai sen sivut internetin syovereista,
on hakukoneoptimoinnin oltava kunnossa. Hakukoneoptimoinnilla Google nostaa
yrityksen verkkosivut korkealle oikeilla hakusanoilla haettaessa. Tama kuitenkin
vie aikaa, ja uuden yrityksen on saatava asiakkaita jo ennen hyvaa Google-na-
kyvyytta. (Suojanen n.d.) Yksi merkittavista asioista on myas liiketilan sijainti, mi-
kali yritystoiminta liiketilan vaatii. Liikepaikka kannattaa etsia hyvin kulkuyhteyk-
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sien paasta lahelta potentiaalisia asiakkaita. Kun liiketila on hankittu, kyltti liiketi-
lan edessa ja valotaulu tai ikkunateippaukset lisaavat nakyvyytta paljon. (Ahola
2019.)

Loppupeleissa markkinointitapoja ja -kanavia on valtavasti eika kaikkia tarvitse
hyoddyntaa, vaan kannattaa keskittya niihin alustoihin, joita oma asiakaskunta
kayttaa. Talloin kannattaa keskittya luomaan niille kanaville mielenkiintoista ja
houkuttelevaa sisaltoa, joita on myds helppo jakaa, jolloin paivitykset parhaim-
massa tapauksessa lahtevat leviamaan tuoden uusia potentiaalisia asiakkaita
vaikutuspiiriin. Sosiaalisen median voima on monille aloitteleville yrittajille kullan
arvoista, ja se on myos kustannustehokas tapa tuoda omaa yritysta esille. Kek-
seliaat kampanjat eri kanavissa voivat olla jopa ratkaisevassa roolissa asiakkuuk-
sien suhteen. Kun asiakaskunnan tarpeet tunnistaa, on heidat helpompi I6ytaa ja
tehda heihin vaikutus. (Stahlberg 2021, 132.) Jos kohderyhmana on vanhempi
vaesto, sosiaalisen median sijasta kannattanee markkinoida lehdissa ja esimer-
kiksi radiossa. Etenkin paikallislehdet tekevat mielellaan juttuja paikallisista yri-
tyksista, ja mainoslehtiset on helppo tiputtaa postilaatikoihin tai vieda kauppojen
tai urheilukeskusten ilmoitusseinille, kunhan lupa on kysytty. Naiden lisaksi ei
auta unohtaa kayntikortteja, messuja, puskaradiota tai painettuja tyoasuja. (Ahola
2019.)

Sosiaalisessa mediassa on myos varjopuolensa, nimittain siella asiat leviavat
hetkessa ja maineen voi menettaa silmanrapayksessa. Yrittaja tekee tyota mai-
neellaan, ja hyvan maineen rakentaminen on vaikeaa, joten sita ei halua pilata.
(Pyykko 2011, 324; Sekki & Niemi 2016, 272.) Yrittajan kannattaakin seurata kir-
joittelua toiminnastaan ja tarvittaessa puuttua asiaan ajoissa, jolloin vahinko saa-
daan minimoitua. Mainintojen seuraamiseen on olemassa myds tyokalu, joka la-
hettaa sahkopostiin tiedon maininnasta lahes reaaliajassa. (Sekki & Niemi 2016,
272.)

Markkinoinnin avuksi on hyva luoda markkinointikalenteri, jolloin budjetti ja tarvit-
tava aika on helpommin hahmotettavissa. Markkinointikalenteriin voi merkita esi-
merkiksi yhden blogikirjoituksen viikkoon, yhden kuukausittaisen uutiskirjeen,
200 euroa maksettua mainontaa kuukaudessa seka kolme erikoistapahtumaa
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vuoteen. Erikoistapahtumia voivat olla esimerkiksi messut ja seminaarit. (Jaas-
keldainen 2015, 41-42.) Markkinointisuunnitelma auttaa varautumaan hyvissa
ajoin myo0s tuleviin sesonkeihin ja suunnittelemaan niihin sopivaa mainontaa etu-
kateen (Waltari 2021). Pienyritysten markkinointikustannuksia voi miettia yrityk-
sen liikevaihdon myota. Kovaa kasvua hakevien yritysten markkinointibudjetti
saattaa olla jopa 10 % vuosittaisesta liikevaihdosta, mutta pienten ja keskisuurien

yritysten tyypillinen investointi on noin 2-5 % valilla. (Waltari 2021)

Markkinointi on onnistunut, kun asiakas on halukas ostamaan. Uusasiakashan-
kintaan vaaditaan enemman myyntityota kuin vanhoille asiakkaille, joten asiakas-
suhteita tulee myos yllapitaa. Uusasiakashankinta on kuitenkin valttamaton vaihe
yrityksen elinkaaressa. (Jaaskelainen 2015, 52.) Uuden asiakkaan lahestyessa
yritysta voidaan olla melkein varmoja, etta asiakkaalla on jo joitakin valillisia koh-
taamisia ja mielikuvia yrityksesta, koska asiakkaat ovat kulkeneet ostopolusta jo
suurimman osan ennen kuin kohtaavat yrityksen myyjan (Loytana & Korkiakoski
2014, 105). B2B-myynnissa myyntitilanne voi tapahtuma suorana tilauksena, asi-
akkaan tarjouspyyntona tai yrityksen tarjouksena. (Jaaskelainen 2015, 52).

Aloittavana yrittajana kannattaa muistaa, ettei asiakkaan ensimmainen kielteinen
vastaus ole ehdoton ei. Usein ei tarkoittaakin oikeasti ehka, jos tilanne muuttuu,
jolloin yrittdjan on selvitettava miten tilanteen tulisi muuttua. Kun asiakas antaa
ymmartaa, etta paatos on melkein tehty, kannattaa viela yhden kerran yrittaa vai-
kuttaa paatokseen. Kaupanteon ollessa kesken on tarkeaa pitaa oma yritys asi-
akkaan mielessa, ja pyytaa asiakasta esimerkiksi lounaalle taman varmista-
miseksi. (Jaaskelainen 205, 65-66.) Asiat kannattaa tehda helpoksi asiakkaalle,
eli tarjoa selkeita kokonaisuuksia ja kiinteitd summia, seka kerro avoimesti mita
millakin hinnalla saa. Tarkeaa on myos vakuuttaa asiakas juuri omasta ammatti-
taidosta ja kiinnostuksesta tehda yhteistyota. (Parikka 2021, 140-141.)

Asiakkaat arvostavat yrityksia, joissa aidosti ajatellaan heidan parasta esimer-
kiksi suosittelemalla toisen yrityksen palveluita tai hyvaksi havaittuja tyokaluja
vastaamaan muihin asiakkaan ongelmiin ja haasteisiin, vaikka suositteleva yritys
ei siita suoraan hyotyisikaan. Tallainen toiminta lisaa asiakkaan luottamusta suo-
sittelevaan yritykseen ja halua tehda yhteistyota kyseisen yrityksen kanssa vas-
taisuudessakin. (Jaaskelainen 2015, 18-20.)
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3.8 Riskit

Yrityksen perustamiseen liittyy aina riski. Yrittgja sijoittaa uuteen liiketoimin-
taansa suuren maaran omaa aikaa ja rahaa tietamatta etukateen, tuleeko saa-
maan naita sijoituksia koskaan yrityksesta takaisin. (Stahlberg 2021, 166.) Aloit-
tavan yrittajan on hyva pohtia kuvaako turvallisuudenhakuisuus vai riskirajoilla
elaminen enemman omaa persoonaa. Riskinottokyvyn lisaksi tulee pohtia riskien
kantokykya. Joskus kantokyvyn ajatellaan olevan paljon todellista suurempi, jol-
loin totuus valkenee vasta asioiden ollessa jo huonosti. (Rajala 2020, 153-154.)

Jarvinen ja Kari (2017, 49) puolestaan korostavat perustajan riskiottokyvyn sijaan
kykya riskinhallintaan. Kykya tunnistaa riskit, nilden todennakdisyys ja toteutues-
saan niiden vaikutukset. Riskeja ei niin vain hyvaksya, vaan kannattaa pohtia
voisiko riskeja jakaa tai siirtaa, tai onko olemassa keinoja niiden pienentamiseen.
On myos pohdittava kayvatko riskit liian suuriksi suunnitellulla perustajatiimilla,
silla liiallinen riskinotto halvaannuttaa yrittajan. Talloin yrittaja alkaa valttelemaan
riskeja sen sijaan, etta kohtaisi ne uudelle yritykselle ominaisella tavalla. Talloin
ajatusmaailmaa ohjaa pelko ja puolestaan mahdollisuudet unohtuvat. (Jarvinen
& Kari 2017, 49-50.) Myos Rajala (2020, 155) suosittelee ennaltaehkaiseman
riskeja kayttaden apuna riskianalyysia, ja muistuttaa ennakoinnin olevan tarkeaa

myos myohemmissa yritystoiminnan vaiheissa.

Yritystoiminnan luonteesta ja yritysmuodosta riippuen riskien maara ja suuruus
vaihtelevat, mutta monta asiaa voidaan ennaltaehkaista ja ratkaista ennakoi-
malla. (Rajala 2020, 155.) Morris (2008, 131) suosittelee lahestymaan riskeja jar-

jestelmallisesti seuraavasti:

1. tunnista riskit

2. arvioi niita laadullisesta ja maarallisesta nakokulmasta

3. keskity niihin, jotka toteutuessaan suurentavat kustannuksia tai huononta-
vat toimintakykya

4. vahenna naiden riskien todennakoisyytta

5. vahenna naiden riskin vaikutuksia riskien toteutumisen varalle

6. laadi toipumissuunnitelma riskien toteutumisen jalkeiselle ajalle.
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Yritystoiminnan riskeja ovat muun muassa liike-, sopimus-, vastuu-, tuote-, ym-
paristo, tietoturva- ja rikosriskit. Riskit voidaan jakaa myos taloudellisiin, strategi-
siin ja operatiivisiin riskeihin seka vahinkoriskeihin. Vahinkoriskit tarkoittavat
omaisuus-, henkilo- ja toimintariskeja. (Uusyrityskeskus 2022.) Yksi riskienhallin-
nan keino on vakuuttaminen, mutta kaikkea ei voi vakuuttaa, joten muitakin kei-
noja on loydettava (Morris 2008, 133; Rajala 2020, 154). Konkreettisia esimerk-
keja eri tasoisista riskeista on merkittavan asiakkaan menettaminen, henkilokun-
nan jasenen irtisanoutuminen tai menehtyminen, koko yritystoiminnan keskeyty-
minen IT-vian vuoksi, varastetuksi tuleminen, liiketilan tai varaston tuhoutuminen
tulipalossa (Morris 2008, 132). Rajala (2020, 154) kuitenkin muistuttaa, ettei kaik-
keen voi mitenkaan varautua, eivatka yrittajat mitenkaan voineet ennustaa esi-
merkiksi koronaviruksen aiheuttamaa poikkeustilaa, minka myota monet yritykset

joutuivat ongelmiin ja jopa lopettamaan yritystoimintansa.

Yksi tehokkaimmista ja yksinkertaisimmista menetelmista yrityksen arvioinnin
avuksi on nelikenttaanalyysi eli SWOT-analyysi, joka on kokoelma yrityksen vah-
vuuksista (strenghts), heikkouksista (weaknesses), mahdollisuuksista (oppor-
tunities) seka uhista (threats) (Schooley 2021). SWOT-analyysi sopii erityisesti
yritystoiminnan perustamiseen ja kasvattamiseen. Sita on suositeltavaa paivittaa
myds myohemmin, silla tilanteet muuttuvat, ja siten myos liiketoimintaa saattaa
olla tarpeen mukauttaa (Schooley 2021). Analyysia kaytetaan myos paatoksen-
teon valineena ja apuna strategisten suunnitelmien tekemiseen (Speth 2015, 1).
Analyysi nayttaa tarkeimmat alueet, joilla yritys toimii optimaalisesti, mutta myos
toiminnot, jotka vaativat mukauttamista. Sen avulla voi |0ytaa tapoja parantaa tai
poistaa yrityksen heikkouksia ja puolestaan hyodyntaa sen vahvuuksia (Schooley
2021; Presnal & Brathwaite 2021, 94).

Kuvion 2 mukaisesti analyysi laaditaan yleensa neljaan sarakkeeseen jaettuun
taulukkoon, jossa kukin vaikuttava elementti luetellaan vertailua varten (Schooley
2021). Nelikentan ylaosan vahvuudet (S) ja heikkoudet (W) viittaavat sisaisiin te-
kijoihin, jotka ovat kaytettavissa olevia resursseja ja kokemuksia, joita yritys voi
hallita (Speth 2015, 24; Presnal & Brathwaite 2021, 93). Esimerkkina sisaisista
tekijoista mainittakoon taloudelliset ja fyysiset resurssit, henkilostéresurssit, im-
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materiaalioikeudet ja nykyiset prosessit (Schooley 2021). Ulkoiset tekijat eli mah-
dollisuudet (O) ja uhat (T) puolestaan ovat asioita, joita ei yleensa itse voi hallita,
kuten markkina- ja taloustilanne, muuttuvat asiakastarpeet, kilpailuymparisto
seka erilaiset saantelyt. (Speth 2015, 24; Schooley 2021).

S = vahvuudet W = heikkoudet

- Missa olet erityisen hyva?
- Mika on liilkeidean vahvuus?
- Miten tarjpama on parempi

kuin muilla?

- Missé olisi kehittamisen varaa?
- Mik& on liikeidean heikko kohta?
- Mitd kilpailijat tekevit paremmin?

SWOT-
ANALYYSI

-Kuinka voisit hyddyntaa
esimerkiksi verkostojasi?
- Miten voisit hyotyd markkinatilanteesta
- Mita uusia innovaatioita yrityksesi voisi
tuoda markkinoille?

- Mité haasteita yrityksesi

toimintaympéristissa on?

- Miké voi vahingoittaa liketoimintaasi?
- Mik& on oma jaksamisesi?

T =uhat

KUVIO 2. SWOT-analyysi (mukaillen Speth 2015, 4-5; Uusyrityskeskus 2022)

Kun SWOT-analyysi on taytetty huolellisesti ja kaikki sisaiset seka ulkoiset tekijat
on tunnistettu, alkaa paatoksentekovaihe. (Speth 2015, 17). Analyysin pohjalta
tulee laatia strategioita, jotka nopeuttavat paatoksentekoa. Strategioiden on
my0s tarkoitus keskittya vahvuuksien ja mahdollisuuksien hyodyntamiseen heik-
kouksien ja uhkien voittamiseksi. (Schooley 2021.)

3.9 Rahoitus

Liiketoimintasuunnitelman laskelmien avulla selvitetddn muun muassa kuinka
paljon yritystoiminnan kaynnistaminen maksaa, paljonko toiminnasta syntyy ku-
luja seka miten rahoittaa liiketoimintaa. Taten liikketoimintasuunnitelmaan sisaltyy
ainakin myynti- rahoitus- ja kannattavuuslaskelmat. Rahoituslaskelmassa huomi-
oidaan kaikki yrityksen perustamiseen vaadittavat investoinnit ja kayttomenot.
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Rahalahteiden on katettava rahoitustarpeet, joten vieraalle padomalle eli esimer-
kiksi pankkilainalle voi tulla tarve. Kannattavuuslaskelmalla puolestaan selvite-
taan tavoitemyynnin suuruus, jotta yritystoiminta on kannattavaa. Myyntilaskel-
massa tarkennetaan kannattavuuslaskelman minimilaskutavoitetta jakamalla se
eri tuotteiden ja asiakkaiden kesken. Ja jotta pankkitililla on aina rahaa laskujen
maksamiseen, hyddynnetaan kassavirtalaskelmaa. (Uusyrityskeskus 2022)

Yrittajan on varmistettava yrityksen rahoitus perustamis- ja kaynnistamisvaihee-
seen omalla paaomalla tai ulkopuolisella rahoituksella (ELY-keskus n.d.). Rahoi-
tusta yritykselle voi hakea pankeilta, rahoitus- ja vakuutusyhtioilta seka muilta ra-
hoittajilta. Jos yritykselta puuttuu pankin edellyttamia vakuuksia, voi Finnveran
osittainen alkutakaus olla ratkaisu rahoituksen saamiseen. Tarvittaessa voi hyo-
dyntaa myos paaomasijoittajia ja enkelisijoittajia rahoittajina seka asiantuntijoina.
(Suomi.fi 2021a.)

Aloittavan yrittajan on mahdollista saada myos erilaisia tukia, joiden tarkoituk-
sena on turvata toimeentuloa ja siten mahdollistaa yrittgjaksi lahteminen. Tukien
saamiseen vaikuttavat muun muassa toimiala seka yrityksen sijainti, silla tietyn-
laisissa toimintaymparistoissa voi olla jo useita samaa liikkeideaa hyddyntavia tai
samoja tuotteita myyvia yrityksia, eika esimerkiksi starttiraha saa aiheutua kilpai-
luetua. Mikali toimintaymparistona on maaseutu, voi hakea maaseudun yritysra-
hoitusta, jolla tuetaan maaseudun elinvoimaa lisaavia yrityksia ja investointeja.
(Accountor 2021a.) Naiden lisaksi erilaisia tukia ja avustuksia myontavat muun
muassa ELY-keskus ja Business Finland (suomi.fi 2021a). Kun yritystoiminta on
lahtenyt liikkeelle ja apukasille tulee tarve, voi hakea palkkatukea tyontekijan
palkkakulujen kattamiseen. (Accountor 2021a.)

3.9.1 Starttiraha

Starttiraha on aloittavalle yrittgjalle tarkoitettu toimeentulotuki yritystoiminnan
kaynnistamisen ja vakiinnuttamisen ajalle. Starttiraha ei taten ole varsinainen ra-
hoituslahde, ja se maksetaan yrittajan omalle tilille. Tuki on tarkoitettu vain yritta-
jan omiin elinkustannuksiin ja on ennakonpidatyksen alaista verotettavaa tuloa.

Tuen myontaa Tyo- ja elinkeinotoimisto eli TE-palvelut, josta tukea on haettava
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hyvissa ajoin ennen yritystoiminnan aloittamista, silla tuen edellytyksena on yri-
tystoiminnan aloittaminen vasta tuen myontamisen jalkeen. (Eisto 2019.)

Starttirahan maara vuonna 2021 on 33,78 € paivalta ja sitd maksetaan vain niilta
paivilta, kun yrittgja tyoskentelee yrityksessaan, kuitenkin enintaan viidelta pai-
valta kalenterivilkkossa. Tuki myonnetaan kuudeksi kuukaudeksi kerrallaan, nor-
maalisti enimmaiskeston ollessa 12 kuukautta. Koronapandemian vuoksi enim-
maiskestoa on pidennetty valiaikaisesti 18 kuukauteen, jolloin tukea voi saada
koko ajaksi, mikali siihen on koronapandemiasta johtuva syy ja yritys on aloitettu
vuonna 2020 starttirahaa hyodyntaen. Tuen jatkohakemus tulee jattaa TE-toimis-
tolle ennen edellisen jakson paattymista. Enimmaiskestoa koskeva lakimuutos
on voimassa 31.12.2021 asti, eivatka vuonna 2021 aloittaneet yrittajat kuulu pi-
dennetyn starttirahakauden piiriin. (TE-palvelut n.d.d.)

Tukea voidaan myontaa sivutoimiyrittajalle, joka laajentaa yritystoiminnan paa-
toimiseksi tai henkildlle, joka ryhtyy paatoimiseksi yrittajaksi esimerkiksi opiske-
lun tai palkkatyon jalkeen. Myos ty6ton tyonhakija voi saada starttirahaa lahties-
saan yrittajaksi. Ennen tuen myontamista TE-toimisto pohtii myo6s yrittajaksi ha-
luavan valmiuksia ryhtya yrittajaksi, yrityksen mahdollisuuksia kannattavaan toi-
mintaan seka tuen tarpeellisuutta yrittajan toimeentulon kannalta. Starttirahaa ei
myonneta, mikali kyseessa on jokin muu kuin paatoiminen yrittajyys, yritystoi-
minta on aloitettu ennen paatosta starttirahan myontamisesta, yritystoiminnan ar-
vioidaan tarjoavan kohtuullista toimeentuloa heti yrityksen alkutaipaleella tai yrit-
tajaksi haluava saa jo jotain muuta toimeentuloa takaavaa etuutta. (Eisto 2019;
TE-palvelut n.d.d)

3.9.2 Palkkatuki

Kun yritystoiminta on lahtenyt kayntiin, saattaa tulla tarve palkata ensimmainen
tyontekija. Vuokatyoyrityksen, toiminimen tai laskutuspalvelun kautta tyoskente-
levat henkilot ovat tietysti vaihtoehto, mutta oman tyontekijan palkkaamiseen
kannustaa palkkatuki, jota voi hakea kustannuksia pienentamaan. (Accountor
2021a.) Myos palkkatukea haetaan TE-toimistosta, ja se on tarkoitettu sellaisten
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tyottomien tyonhakijoiden tyollistamiseksi, joilla on puutteita ammatillisessa osaa-
misessa, tyonhakijalla on vamma tai sairaus mika hankaloittaa tyontekoa tai tyon-
hakija on yli 60-vuotias ja ollut tyottomana vahintaan vuoden. Tuki maksetaan
tyonantajalle ja on veronalaista tuloa. (TE-palvelut n.d.b.; TE-palvelut n.d.c.)
Palkkatuen maara on enimmilldan 30-50 % palkkauskustannuksista riippuen
palkkatuen myontamisen syysta, ja tukea voi saada enintdan vuoden ajalle (TE-

palvelut n.d.a)

My06s oppisopimuskoulutuksella voi 16ytaa ensimmaisen tyontekijan yritykseen,
ja myos tahan tarkoitukseen saa palkkatukea. Koska oppisopimusten kestot vaih-
televat, niin tekee myoOs palkkatuki. Tukea voi saada koko jaksolle, jos aiemmin
mainitut ehdot tayttyvat. Oppisopimuskoulutuksessa palkkatukiprosentit ovat sa-
mat kuin muillakin tuen avulla rekrytoiduilla, jos tuki on myonnetty tyottomyyden
takia, mutta ensimmaisen vuoden jalkeen palkkatukea saa enintaan 30 %. Mikali
palkkaamisen taustalla on vamma tai sairaus, tuki voi olla jopa 50 % palkkakus-
tannuksista koko oppisopimusjakson ajan. (Accountor 2021a.)

3.10 Luvat ja ilmoitukset

Yritysta perustaessa on selvitettava huolellisesti tarvittavat luvat, ilmoitukset ja
rekisteroinnit. Joillakin toimialoilla on erityisia velvoitteita, nimittain jotkin ilmoituk-
set tulee tehda saanndllisesti tai uusia tietyn ajan kuluttua, mutta kaikki kuitenkin
riippuu yrityksen toimialasta. (Suomi.fi n.d.a.) Suomessa on elinkeinovapaus, eli
elinkeinon harjoittaminen ei yleensa edellyta viranomaisen lupaa. Jotkin elinkei-
not on kuitenkin saadetty luvanvaraisiksi, joten oman alan luvanvaraisuus tulee

selvittda aina ennen yrityksen perustamista. (Uusyrityskeskus n.d.b.)

Luvanvaraiset elinkeinot ovat sellaisia, joita on haluttu saannella laeilla ja valvoa
eri viranomaisten toimesta yleisen turvallisuuden takaamiseksi (Norja 2021). Lu-
villa varmistetaan, etta yrittajat ovat alansa ammattilaisia ja suorittaneet tarvitta-
vat patevyydet. Tiettyjen toimialojen yrittgjia seka yrityksia myos valvotaan jatku-
vasti palvelun tai tuotteiden laadun seka turvallisuuden varmistamiseksi. Luvan-
varaisia elinkeinoja ovat muun muassa lahes kaikki terveydenhuollon toimialat,

ajoneuvon katsastus ja korjaus, alkoholin anniskelu ja myynti, asianajopalvelut,
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vartiointipalvelut ja niin edelleen. Oman toimialan luvanvaraisuus kannattaa tar-

kistaa Suomi.fi-palvelusta (Koskinen 2017; Norja 2021).

Luvanvaraista elinkeinoa harjoittaakseen on saatava lupa yritystoimintaan ja il-
moitettava myonnetysta luvasta kaupparekisteriin — ilman lupaa ei luvanvaraista
elinkeinotoimintaa voi harjoittaa. (Koskinen 2017.) Kun luvat hakee jo ennen yri-
tyksen perustamista, menee tieto myonnetyista luvista kaupparekisteriin il-
maiseksi perustamisilmoituksen liitteena. Jos luvan hakee vasta yrityksen perus-
tamisen jalkeen, tulee ne lisata jalkikateen kaupparekisteriin, mista koituu lisa-
maksuja. (Norja 2021.) Lupien hakeminen on usein maksullista, ja niita myonta-
vat eri viranomaiset toimialasta riippuen. Joillakin aloilla saatetaan vaatia usean
eri viranomaisen lupa, silla esimerkiksi ravintolatoiminnassa tarvitaan muun mu-
assa hygienia- ja anniskelupassi, alkoholin anniskelulupa seka ilmoitukset pelas-
tuslaitokselle, terveystarkastajalle ja rakennusvalvontaan. (Uusyrityskeskus
n.d.b)

lImoituksenvaraisessa elinkeinotoiminnassa tulee tehda viranomaisille ilmoitus
elinkeinotoiminnan aloittamisesta, vaikka varsinaista lupaa siihen ei vaadittaisi-
kaan. lImoitusvelvollisuus on muun muassa laakareilla, fysioterapeuteilla, kiin-
teistonvalittajilla, kauneudenhoitoalalla seka matkailu- ja ravintola-alalla. (Koski-
nen 2017.)

Jokaisen yrittajan on otettava huomioon my6s immateriaalioikeudet (Immaterial
Property Rights, IPR). Jos yritystoiminnassa kaytetaan tekijanoikeuden suojaa-
maa aineistoa, eli soitetaan esimerkiksi taustamusiikkia asiakastiloissa, tarvitaan
siihen asianmukainen lupa, jonka tarve perustuu tekijanoikeuslakiin. (Suomen
Yrittajat n.d.b.) Luvan saaminen edellyttaa yleensa kaytannossa tietyn maksun

suorittamista oikeudenhaltijalle (Koskinen 2017).

3.11 llmoitus kaupparekisteriin ja verottajalle

Perustamisilmoituksessa ilmoitetaan yrityksen nimi, aputoiminimet, kotipaikka,

rekisterointi, yhteystiedot, paatoimiala seka tilikausi. Yhteystietoja tayttadessa

kannattaa pitaa mielessa, etta tiedot ovat julkisia, eli esimerkiksi puhelinnumeroa
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tai sahkopostia ei kannata ilmoitukseen syo6ttaa, ellei halua jatkuvia yhteydenot-
toja erilaisilta myyjilta. Taten yhteystietoihin onkin suositeltavaa laittaa vain pos-
tiosoite. Lomakkeella on erikseen lisatietojen antaja -kohta, johon voi laittaa myos
tarkempia tietoja, silla taman kohdan tiedot paatyvat vain viranomaisten kayttoon.
Tilikausi on yleisimmin kalenterivuosi, silla my6s verottaja toimii kalenterivuoden
mukaisesti. (Rihtamo 2019.)

Perustamisilmoituksen yhteydessa voi hakeutua Verohallinnon yllapitamiin rekis-
tereihin (Verohallinto 2021a). Esimerkiksi kaupparekisteri on virallinen ja julkinen
rekisteri Suomen yrityksista (Heinamaa 2020). Muista rekistereista poiketen
kaupparekisteriin rekisterdityminen on maksullista, ja hinta vaihtelee yritysmuo-
dosta riippuen, kuten yritysmuotoja kasittelevassa kappaleessa 2.3 todettiin.
(Suomi.fi 2021c). Useimmiten kaupparekisteriin liittyminen on pakollista, mutta
poikkeuksen tekevat toiminimiyrittajat, jotka eivat harjoita luvanvaraista toimintaa,
palkkaa tyontekijoita tai tarvitse erillista liiketilaa. Kaikkien toiminimiyrittajienkin
on kuitenkin suositeltavaa liittya kaupparekisteriin tiettyjen etujen, kuten yrityksen
nimen suojauksen seka rekisterin tuoman uskottavuuden saamiseksi. (Heinamaa
2020.)

Ennakonperintarekisteriin kuuluminen puolestaan kertoo, etta yritys on hoitanut
verovelvoitteensa eli sille kuuluvat verot oikein ja ajallaan. Verohallinto voi siis
poistaa yrityksen rekisterista, jos laiminlyd verojen maksua tai toimii vilpillisesti
ilmoituksissa. Ennakonperintarekisteriin kuuluminen on myo6s kotitalousvahen-
nyksen edellytys, ja rekisteriin kuuluessa ei asiakkaan tarvitse toimittaa ennakon-
pidatysta, vaan talloin yrittaja hoitaa verojen maksun ennakkoveroina eli tulove-
roina. (Verohallinto 2021b.)

My0s arvonlisaverorekisteriin on liityttava, jos liikevaihto ylittaa 15 000 euroa (Ve-
rohallinto 2021b). Tama tarkoittaa sita, etta alle 15 000 euron vuosittaista liike-
vaihtoa tekeva yrittaja voi laskuttaa asiakasta ilman arvonlisaveroa. Yli 15 000
euron vuosittaisella liikevaihdolla tulee kuitenkin olla alv-rekisterissa, mutta alle
30 000 euron liikevaihdolla on oikeutettu arvonlisaveron alarajahuojennukseen,
jolloin y-tunnuksella varustettu yrittaja saa puolet maksetuista arvonlisaveroista
takaisin. (Accountor 2021b.) Arvonlisaverorekisteriin kuuluessa voi liiketoimintaa

varten tehdyista hankinnoista vahentaa arvonlisaveron (Verohallinto 2021b).
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TyoOnantajarekisteriin puolestaan tulee ilmoittautua, jos toimii sdannollisena tyon-
antajana. Yritys ei ole saanndllinen tydnantaja, jos palveluksessa on vain yksi
tyontekija tai enintaan viisi tyontekijaa, joiden tydsuhde kestaa alle kalenterivuo-
den. (Verohallinto 2021a.)

3.12 Vakuutukset ja tyottomyysturva

Yrittajan on huolehdittava elakevakuutuksen seka muiden yritystoimintansa vaa-
timien vakuutusten ottamisesta (Koskinen 2017). Pakollinen vakuutus itsensa
tyollistajalle on yrittdjan elakevakuutus eli YEL-vakuutus, jonka ennakonpidatys-
prosenttiin sisaltyy myoOs sairausvakuutusmaksu, joten sita ei tarvitse erikseen
maksaa. Vakuutusmaksu maksetaan veron mukana verottajalle. Tyoelakevakuu-
tus turvaa toimeentulon tyottomyyden, ikdantymisen ja liiketoiminnan vahenty-
essa tai paattyessa sairauden takia. Joillakin aloilla on YEL-vakuutuksen lisaksi
muita pakollisia vakuutuksia. (Kaasinen 2021) Mikali yrittaja toimii tydnantajana,
on pakollisena my0s tyontekijan elakevakuutus eli TyEL-vakuutus seka tyotapa-
turmavakuutus (Keskinainen tyoelakevakuutusyhtio Varma 2021).

Pakollisissa vakuutuksissa korvaukset ovat yleensa elinikaisia, kun taas vapaa-
ehtoisissa korvaus maksetaan usein kertaluontoisesti tai korvausaika on lyhyt.
Vapaaehtoiset vakuutukset taydentavat lakisaateista turvaa, ja niilla voi suojata
joko yritysta tai itseaan erilaisilta riskeilta. (Keskinainen tyoelakevakuutusyhtio
Varma 2021.) Kaasinen (2021) listaa vapaaehtoisia vakuutuksia olevan henkilo-
vakuutukset niin yrittajalle kuin tyontekijoille, vastuuvakuutus, omaisuusvakuu-
tus, oikeusturvavakuutus kuin keskeytysvakuutuskin. Holopainen Erkka (2021)
suosittelee yrittajan tapaturmavakuutusta, koska yrittajalle sattunut tapaturma voi
laittaa yritystoiminnan tauolle. Jos sattuneen tapaturman takia joutuu sairauslo-
malle, saa suurempaa paivarahaa kuin YEL:in perusteella maksettava paivaraha,
tai jos kay erittain huonosti eika toihin voi enaa palata, saa tapaturmaelaketta
(Holopainen, E. 2021).

Holopainen Erkka (2021) suosittelee myos yrityksen vastuu- ja oikeusturvava-

kuutusta. Vastuuvakuutus korvaa toiselle tapahtuneen vahingon, ja vastuuvakuu-
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tuksen edellyttaminen asiakkaan toimesta onkin yleista esimerkiksi rakennus-
alalla, koska talloin vahingon sattuessa yritys pystyy vastaamaan aiheuttamis-
taan vahingoista. Oikeusturvavakuutus puolestaan tukee riita- ja rikostilanteissa,
jolloin vakuutus korvaa asianajo- ja oikeudenkayntikuluja. (Holopainen, E. 2021.)

Riskien minimoimiseksi on hyva liittya myos yrittajille suunnattuun tyottomyys-
kassaan heti kun YEL-tyotulot ylittavat maaritellyn alarajan, joka vuonna 2022 on
13 573 euroa. Tyottomaksi jaadessa YEL-tyotulo ratkaisee kassasta saatavan
ansiopaivarahan suuruuden. Kassaan kuuluminen ei kuitenkaan ole pakollista,
tyottomyysetuutta saa myos Kelasta. (Keskinainen Elakevakuutusyhtio limarinen
2022.)
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4 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS

Tassa luvussa kaydaan lapi tydon empiirinen osa. Aluksi tarkastellaan tutkimus-
menetelman valintaa seka kyselylomakkeen luontia ja tutkimuksen toteutusta-
paa, minka jalkeen analysoidaan tutkimustuloksia. Tutkimustulosten analysoin-

nin tueksi on luotu kuvioita, jotka havainnollistava saatuja lukuja.

4.1 Tutkimusmenetelma

Kun tutkimusongelma on ilmennyt, paatetaan sen pohjalta tutkimusprosessin tut-
kimusote eli lahestymistapa, jolla tyo kirjoitetaan. Tutkimusotteen perusjaottelu
menee laadullisen eli kvalitatiivisen seka maarallisen eli kvantitatiivisen jaon mu-
kaan. Valinta on perusteltava, jolloin kirjoittaja osoittaa hallitsevansa tutkimuspro-
sessin vaiheet. (Kananen 2015, 66—67.) Kvalitatiivisessa tutkimuksessa otanta
on pieni, ja sen avulla pyritaan ymmartamaan tutkimuskohteiden kayttaytymisen
ja paatosten syita esimerkiksi haastatteluja kayttamalla. Kvantitatiivista tutki-
musta voidaan puolestaan kutsua myos tilastolliseksi tutkimukseksi, jolla selvite-
taan lukumaariin ja prosenttiosuuksiin liittyvia kysymyksia, ja silla saadaan usein
kartoitettua nykytilanne. Se edellyttaa riittdvan suurta otosta yleistamisen vuoksi,
ja tutkimus toteutetaan useimmiten kyselyna, jota on helppo jakaa otokseen kuu-
luville. (Heikkila 2017, 15, 17.)

Tama tutkimus on toteutettu maarallisena eli kvantitatiivisena tutkimuksena,
koska tarkoituksena on selvittaa yleisimpia yrittajyydesta haaveilevien kokemia
haasteita ja esteita yrittajaksi lahtemisessa. Pyrkimyksena on siis selvittaa, mitka
ovat yleisimpia pelkoja asiaan liittyen, eikd niinkaan paneutua syihin naiden pel-
kojen takana. Osin paatokseen vaikutti myos toimeksiantajayritys, nimittain laa-
dullisen tutkimuksen tuoma lisdarvo olisi jaanyt minimaaliseksi heilta jo 16ytyvan

tiedon takia.

Kananen (2015, 199) kertoo teoreettisen osan ohjaavan empiiristd osaa. Teo-
reettisena viitekehyksena voidaan pitaa aineistoa, joka on jo aiemmin tutkittavan
asian tiimoilta kirjoitettu. Viitekehysta kirjoittaessa on siis perehdyttava laajasti

aiempiin tietolahteisiin, ja aiempia tutkimustuloksia kannattaakin hyddyntaa myos
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omien tutkimustuloksien tukena, se nimittain lisaa tehdyn tutkimuksen luotetta-
vuutta. (Kananen, 199-200.) Luotettavuutta kuvataan kahdella kasitteella, validi-
teetilla ja reliabiliteetilla. Validiteetti kuvaa sita, onko tutkimuksessa onnistuttu
mittaamaan sita mita oli tarkoituskin mitata. Validiteetti varmistetaan huolellisella
suunnittelulla ja tiedonkeruulla. Kyselytutkimuksissa tahan vaikuttaa onnistunei-
den kysymysten maarittaminen, eli voidaanko naiden kysymysten avulla saada
tutkimusongelma ratkaistua. Reliabiliteetilla puolestaan mitataan kykya tuottaa
ei-sattumanvaraisia tuloksia, eli reliabiliteettia voidaan mitata toistettavilla tutki-
muksilla, ja jos tulokset ovat samankaltaisia, ovat tulokset reliaabeleja. Luotetta-
vuuden kannalta on tarkeaa, etta otos on tarpeeksi suuri ja edustava, vastauksia
on paljon ja kysymykset kattavat kokonaisuudessaan tutkimusongelman asioita.
(Heikkila 2017, 27, 176-178.)

4.2 Kyselylomakkeen luonti ja toteutus

Kysymyksia ja vastausvaihtoehtoja suunnitellessa on tiedettava mihin ongel-
maan halutaan vastauksia ja kuinka tarkkoja vastausten tulisi olla, nimittain sa-
maa asiaa voidaan kysya monella eri tavalla ja eri tarkkuudella. (Heikkila 2017,
45). Kysymystyyppeja on kaksi: avoin ja suljettu eli strukturoitu kysymys. Avoi-
messa kysymyksessa ei ole vastausvaihtoehtoja, vaan vastaaja voi vapaasti kir-
joittaa haluamansa vastauksen. Strukturoiduissa kysymyksissa puolestaan on
vastausvaihtoehdot, ja vastaaja valitsee niista sopivimman. (Kananen 2015,
203-204.) Heikkila (2017, 49) lisaa viela strukturoidun kysymyksen olevan diko-
tominen, jos vastausvaihtoehtoja on vain kaksi, kun taas monivalintakysymys on
kyseessa silloin, kun vastaaja voi valita useita vaihtoehtoja. Sekamuotoisissa ky-
symyksissa on yhdistetty edella mainitut kaksi kysymystyyppia, jolloin useimmi-
ten vastausvaihtoehtoihin lisataan myos Muu, mikg? Talloin vastaajalla on mah-
dollisuus vastata jotakin vastausvaihtoehtojen ulkopuolelta. (Heikkila 2017, 50.)

Tama kyselytutkimus tehtiin Tampereen ammattikorkeakoulun E-lomakejarjestel-
malla, koska sielta vastaukset oli mahdollista siirtaa suoraan IBM SPSS statistics
28 -ohjelmaan, jolloin kasittelyvirheiden mahdollisuutta saatiin pienennettya. Lo-
makkeen kysymykset muodostetiin teoreettisen osan pohjalta. Kyselylomake si-
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salsi enimmakseen sekamuotoisia kysymyksia, mutta myos strukturoituja moni-
valintakysymyksia. Sekamuotoisia kysymyksia oli paljon, koska yrittajyys on laaja
aihe, ja osin syiden ymmartaminenkin tuli kyseeseen. Kysely oli jaettu neljaan
osaan liitteen 1 mukaisesti. Ensimmaisessa osassa kartoitettiin vastaajan taus-
tatietoja, toisessa osassa puolestaan selvitettiin vastaajien kokemia haasteita
yrittajyyden alkutaipaleella, ja kolmannessa osassa selvitettiin vastaajien mielen-
kiintoa kehittaa itseaan hyddyntaen maksullisia kursseja. Neljannessa osiossa oli
yksi avoin kysymys, jossa pyydettiin palautetta kyselysta tai vaihtoehtoisesti sai
kertoa omia ajatuksia yrittajyydesta ja kannustaa yrittajaksi aikovia.

Haasteita koskeva ensimmainen monivalintakysymyskokonaisuus oli toteutettu
kayttaen Likertin 5-portaista jarjestysasteikkoa. Likertin asteikko on yleisesti kay-
tetty asenneasteikko, jossa vastausaaripaina toimivat useimmiten "taysin samaa
mieltd” seka "taysin eri mielta”. (Heikkila 2017, 51.) Vastausvaihtoehtona oli myds
"en osaa sanoa / en ole viela miettinyt asiaa”, koska yrittajyydesta haaveilevat
eivat valttamatta olleet ottaneet viela askeleita kohti yrittajyytta. Tiedossa kuiten-
kin oli myos Heikkilan (2017, 49) huomioima haitta tallaisessa vastausvaihtoeh-
dossa, nimittain vaihtoehto "en osaa sanoa” voi houkutella, jos vastaaja ei jaksa
miettia asiaa tai haluaa paasta nopeasti kyselysta eroon. Kyselylomakkeen joita-
kin kysymyksia oli selkeytetty sulkeilla liitteen 1 mukaisesti, ja yksityiskohtaisempi

lapikaynti 16ytyy taman tyon teoriaosuudesta.

Kyselya jaettiin monipuolisesti eri verkkokanavissa, jotta kysely tavoittaisi mah-
dollisimman laajan otannan ympari Suomea. Kyselyyn haluttiin vastauksia yritta-
jyydesta haaveilevilta seka enintaan vuoden verran yrittaneilta. Kyselya levitettiin
kahdessatoista yrittgjille suunnatussa Facebook-ryhmassa, muutamissa eri kou-
lutuskanavissa seka omissa ja toimeksiantajan sosiaalisen median kanavissa.
Facebook-ryhmissa julkaisemiseen oli aina pyydetty lupa yllapidolta. Suurin
ryhma oli Naisyrittgjat, johon kuuluu 63 tuhatta jasenta. Kyselyn kohderyhma
osoittautui haastavaksi saavuttaa, ja vastauksia tuli lopulta 138 kappaletta. Ky-
selyn levittamisen mahdollisuutta kysyttiin myds muutamilta suurilta kohderyh-
man kanssa toimivilta yrityksilta ja yhdistyksilta, mutta tuloksetta.
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4.3 Vastaajien taustatiedot

Ensimmaisessa kyselylomakkeen vaiheessa kysyttiin vastaajien taustatietoja,
koska helpot kysymykset alussa herattavat mielenkiintoa kyselya kohtaan. (Heik-
kila 2017, 47.) Ensimmaisena kartoitettiin vastaajien yrittdjakokemusta. Kuviosta
3 voidaan huomata, etta vajaa viidennes (18 %) kyselyyn vastanneista eivat ol-
leet kohderyhmaa, eika taten heidan vastauksiansa huomioida tulosten analy-
soinnissa. Positiivista oli, etta yrittajyydesta haaveilevia seka enintdan vuoden

verran yrittaneita oli lahes saman verran (42 % ja 38 %).

Olen
Toiminut yrittdjéna enintaan
.vuoden
[ Yrittdjyydesti haaveileva
B Toiminut yrittdj&na yli vuoden
[CJEntinen yrittaja

KUVIO 3. Vastaaijien yrittdjakokemus (N=138)

Kun vastauksissa huomioidaan vain kyselyn kohderyhmaan kuuluvat, on vastaa-
jia yhteensa 111. Kuvion 4 mukaan naista reilu kolmannes (35 %) oli idltdan 26—
35-vuotiaita, ja kaikkinensa yli puolet (64 %) vastaajista oli alle 35-vuotiaita. Vain
vajaa kymmenes (9 %) vastaajista oli yli 46-vuotiaita, eika yli 65-vuotiaita vastaa-
jia ollut yhtakaan, vaikka myos heidan ikaryhmallensa oli oma vastausvaihtoehto.
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Vastaajien ikdjakauma

40

Vastaajien maara

18-25 26-35 36-45 46-55

Ikd vuosina

KUVIO 4. Vastaajien ikdjakauma (N=111)

Seuraavana kyselyssa kartoitettiin mahdollista yrittajyytta tukevaa koulutustaus-
taa. Kuvion 5 mukaisesti suurimmalla osalla (68 %) vastaajista oli kaytyna jokin
tallainen koulutus tai kurssi, kun taas noin kolmannes (31 %) vastaajista ei aina-
kaan toistaiseksi ollut kouluttautunut yrittajyytta tukevalla tavalla. Kuten kappa-
leessa 3.3. todettiin, ei koulutus tarkoita automaattisesti korkeakoulua, vaan
myo0s yrittdjille suunnatut kurssit ovat merkittdvia oman ammattitaidon lisaa-
miseksi (Sekki & Niemi 2016, 30-31), ja siksi myds kurssit ovat siséllytettyna ta-
han kysymykseen.
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Olen kaynyt jonkin koulutuksen
tai kurssin, mika tukee yrittajaksi
lahtemista

WKylia
B En

[JEn osaa sanoa

KUVIO 5. Vastaajien yrittajyytta tukeva koulutustausta (N=111)

Kuvio 6 puolestaan osoittaa jo yrittajaksi lahteneiden, mutta enintaan vuoden ver-
ran yrittdneiden vastaajien yritysmuodot. Yli puolet (57 %) vastaajista olivat toi-
minimiyrittajia, kun taas joka neljannella (24 %) oli osakeyhtid. Kevytyrittajia oli
reilu kymmenes (12 %) vastaajista, mika osoittaa kevytyrittdjyyden olevan var-
teenotettava vaihtoehto yrittajyydesta haaveileville. Tata tukee myos Kevytyritta-
jyys-kyselyn (2021) tulos, joka kertoo yli 1000 kevytyrittdjasta jopa kolmanneksen
(31 %) olevan melko uusia, eli alle puoli vuotta kevytyrittdjana toimineita. Vas-
tauksista pienin osuus (7 %) tuli osuuskuntaan kuuluvilta. Kysely ei tavoittanut
yhtakaan yrittdjaa kommandiittiyhtiosta eika avoimesta yhtiosta.
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Enintadn vuoden verran yrittdneiden vastaajien yritysmuoto

40

Vastaajien lukumaéra

Toiminimi Osakeyhtid Kevytyrittaja Osuuskunta
Yritysmuoto

KUVIO 6. Enintdan vuoden verran yrittdneiden vastaajien yritysmuoto (N=58)

Koetut haasteet

Kyselyn toisessa osassa selvitettiin haasteita yrittdjyyden alkutaipaleella. Osa
aloitettiin Likertin asteikkoa hyodyntaen 25 vaitteen kokonaisuudella. Kaikissa
vaittamissa oli sama vastausasteikko, joten useampia vaitteita on yhdistetty seu-
raaviin kuvioihin. Kuviosta 7 voidaan heti huomata vastaajien kokeneen asiakkai-
den hankinnan kaikista hankalimmaksi asiaksi. Taysin samaa mielta vaitteen
kanssa oli jopa yli puolet (53 %) kaikista vastaaijista, ja noin joka neljas (23 %) oli
jokseenkin samaa mielta, eli kaikkinensa nelja viidesosaa (76 %) vastaajista piti
asiakashankintaa haastavana. Eri mielta tai jokseenkin eri mieltd oli vain joka

seitsemas (14 %).

Kahden prosenttiyksikon kokonaiserolla toiseksi haastavimmaksi asiaksi osoit-
tautui tiedon puute yritystoiminnan aloittamisesta. Taman vaitteen kanssa taysin
samaa mielta tai jokseenkin samaa mielta oli selva enemmist6 (73 %) vastaajista.
Vain noin joka viides (15 %) koki tietotason olevan tai olleen riittava yrityksen

perustamiseen, koska olivat asiasta jokseenkin tai taysin eri mielta.
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Kolme viidesosaa (61 %) koki itsensa altistamisen kritiikille vaikeaksi, kun taas

joka kolmannes vastaajista (27 %) ei kokenut kritiikkia ongelmalliseksi. Kuten

kappaleessa 3.5. todettiin, ei kritiikilta voi valttya, joten sen saamiseen kannattaa

jo asennoitua ja nahda kritiikit enemminkin mahdollisuutena. Joka kymmenes (11

%) vastaaja jai vastausvaihtoehtojen valiin, ja on iimeisesti tietoinen tulevasta kri-

tiikista, mutta sen saaminen ei herata erityisia tunteita.

Viiden osatekijan haasteellisuus

60%

50%

40%

30%

Osuus vastaajista

20%

10%

0%

M Taysin samaa mieltd
M Jokseenkin samaa mieltd
[ Silta valilta
M Jokseenkin eri mielta
M Taysin eri mieltd
En osaa sanoa/En ole
viela miettinyt asiaa

Tunnistaa Tietdd, miten  YmmAartaa, etten Altistaa itsensd  Asiakkaiden
sovinko aloittaa koskaan ole 100 mahdolliselle saaminen
yrittéjaksi % valmis kritiikille (mista, miten?)

Haasteellista yrittdjaksi lahtemisessa on / oli

KUVIO 7. Vastaajien kokema haasteellisuus viiden osatekijan osalta (N=111)

Yrityksen aloittamiseen liittyva vaite keskeneraisyyden hyvaksymisesta on myos

ollut samaistuttava, silla myos sen kanssa jokseenkin tai taysin samaa mielta on

ollut yli puolet (55 %) vastaajista, mutta kuitenkin samaan aikaan kolmannes (33

%) vastaajista ei ole kokenut asiaa ongelmalliseksi. Tama vaite kerasi myos ku-

viossa 7 esiintyvista osatekijoista eniten (5 %) en osaa sanoa / en ole vieléd miet-

tinyt asiaa -vastauksia. Kaikki eivat valttamatta ole miettineet asiaa talta kantilta,

tai yrittajyydesta haaveilevat ovat saattaneet jaada suunnitteluvaiheeseen jumiin

toimimisen sijaan kuten Rajala (2020) varoitti kolmannessa kappaleessa.

Tasaisimmin vastaukset jakautuivat, kun selvitettiin haasteita tunnistaa vastaa-

jien soveltuvuutta yrittajiksi. Adripdavastaukset eivét olleet kovin suosittuja, nimit-

tain vildennes vastaajista (19 %) oli taysin varmoja soveltuvuudestaan yrittajaksi,



58

kun taas joka kymmenes (10 %) koki asian erittain haastavana. Jokseenkin haas-
teelliseksi asian koki neljannes (26 %), mutta suurin piirtein sama maara (30 %)
vastaajia koki asian myos jokseenkin helpoksi. Reilu kymmenes vastaajista (13

%) jai naiden valimaastoon.

Seuraavissa osatekijoissa vastaukset jakautuivat paljon tasaisemmin. Haasta-
vimmaksi kuviossa 8 erottuu epavarmuus omista taidoista, nimittain reilu kolman-
nes (35 %) samaistui epavarmuuteen taysin, ja reilu neljasosa (28 %) samaistui
jokseenkin, eli yhteensa kolme viidesosaa (63 %) vastaajista ei jossakin maarin
luottanut taitoihinsa. Joka neljas (24 %) kuitenkin uskoi taysin tai jokseenkin tai-
toihinsa. Yli puolet (59 %) vastaajista pitivat myos kilpailijoista erottautumista vai-
keana, ja taysin tai jokseenkin eri mielta oli vain viidennes (19 %) vastaajista.

Toiminnan ideoimisen koki helpoksi hieman alle puolet (44 %) vastaajista, kun
taas reilu kolmannes (35 %) on kokenut ideointiprosessin haastavaksi. Viidennes
(20 %) vastaajista koki ideoinnin neutraaliksi. Toinen hyvin tasaisesti mielipiteita
jakanut vaite oli itsensa johtamisen haasteellisuus. Viidesosa vastaajista oli joko
taysin samaa mielta (21 %) tai jokseenkin erimielta (19 %) asiasta, mutta joka
viides (21 %) reagoi myos neutraalisti. Eniten tutkittavat kokivat itsensa johtami-
sen olevan jokseenkin vaikeaa (28 %), ja vain reilu kymmenes (13 %) koki taman
helpoksi.
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KUVIO 8. Vastaajien kokema haasteellisuus viiden osatekijan osalta (N=111)

Myds vaite myynti- ja markkinointikanavien valinnan haasteellisuudesta markki-
noinnissa jakoi mielipiteitd hyvinkin tasaisesti. Suurin osa (27 %) vastasi ole-
vansa jokseenkin eri mieltd, mutta vain neljan prosenttiyksikon erolla toiseksi
suurin (23 %) aanijakauma meni jokseenkin samaa mielta olleille. Joka viidennes
puolestaan oli tdysin samaa mielta (21 %) tai koki asian neutraalisti (20 %). Aino-
astaan pieni osa (5 %) koki kanavavalinnat helpoiksi. Taten haastavaksi tai edes
osin haastavaksi kanavien valinnan koki l&hes puolet (44 %). Kappaleessa 3.7.
todettiinkin kanavavaihtoehtoja olevan valtavasti ja kaytiin lapi oman asiakasryh-

man tuntemisen merkitysta kanavavalinnoissa.

Kuviossa 9 vahiten samaistuttava vaite oli likeidean keksimisen vaikeus, nimit-
tain jopa kaksi kolmasosaa (65 %) sanoi sen olleen edes jokseenkin helppoa, ja
vain joka neljas (24 %) vastaajista on kokenut sen kanssa jonkinlaisia haasteita.
Liikeidean puuttuminen on kuitenkin pahimmillaan este yrittajaksi lahtemisessa,

ja siksi sen keksimista ja vaihtoehtoisia keinoja on kasitelty kappaleessa 3.2.
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KUVIO 9. Vastaajien kokema haasteellisuus viiden osatekijan osalta (N=111)

Liikeideasta paastaan sujuvasti seuraavaan vaittamaan, joka koski liiketoiminta-
suunnitelman tekemista, ja onpa taman opinnaytetyon runkokin tehty pitkalti tu-
kemaan liiketoimintasuunnitelman tekoa. Tama vaite kerasi eniten en osaa sanoa
tai en ole vield miettinyt asiaa -vastauksia (11 %). Noin neljannes (25 %) oli ko-
kenut lilketoimintasuunnitelman tekemisen jokseenkin haastavaksi, mutta miltei
sama maara vastaajia (23 %) oli ollut myos jokseenkin eri mielta asiasta. Haas-
tavaksi liiketoimintasuunnitelman teon koki reilu kymmenes (15 %), kun taas hel-
poksi alta kymmenes (8 %). Mikali suunnitelman teko tuntuu haastavalta, on apua

tarjolla kattavasti eri palveluissa, kuten kappaleessa 3.1. kavi ilmi.

Kaikkein tasaisimmin aanet jakautuivat maailmantilanteen epavarmuuden koh-
dalla. Kysymys oli hyvinkin ajankohtainen, koska maailmalla oli jo jonkin aikaa
pyorinyt pandemia, joka myos Suomessa laittoi monia yrittgjia lopettamaan toi-
mintansa tai keksimaan uusia tapoja toteuttaa liikketoimintaa. Nelja viidesosaa (81
%) vastauksista jakautui tasaisesti samaa mielta (20 %), jokseenkin samaa mielta
(22 %), jokseenkin eri mielta (23 %) ja taysin eri mielta (16 %) vastanneiden kes-
ken. Loppu viidesosa (19 %) jakaantui silta valilta (17 %) ja en osaa sanoa tai en
ole viela miettinyt asiaa (2 %) vastauksiin. Kolmen prosenttiyksikon erolla vas-
taajista suurin osa (44 %) kallistui taysin tai jokseenkin samaa mielta -vaittamiin,

eli kokivat maailmantilanteen epavarmuuden jossakin maarin haasteelliseksi.
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Tuotteen tai palvelun hinnoittelu puolestaan jakoi taas aania, nimittain yli puolet
(57 %) sanoivat sen olleen vaikeaa. Jokseenkin eri mielta vaitteen kanssa oli vii-
dennes (20 %) vastaajista, ja helpoksi hinnoittelun koki vain alle kymmenes (7
%). Haastavimmaksi osoittautui liiketoiminnan rahoittaminen, nimittain kaksi vii-
desosaa (40 %) oli vaitteen kanssa taysin samaa mielta, ja neljannes (23 %) jon-
kin verran samaa mielta, eli yhteensa jopa reilut kolme viidesosaa (63 %) ovat
kamppailleet rahoituksen kanssa. Vaikuttaisi silta, etta rahoitusvaihtoehtoja ja -
esimerkkeja voisi olla esilla enemman, nimittain vain reilu viidennes (22 %) oli

vaitteen kanssa edes jonkin verran eri mielta.

Kun kuviossa 8 vajaa kaksi kolmasosaa (63 %) olivat kokeneet rahoituksen haas-
tavaksi, on myos kuviossa 10 esiintyva vaite rahoituslaskelmien haasteellisuu-
desta ollut hyvinkin samaistuttava yli puolelle (55 %) vastaajista. Vahemman vai-
keaksi rahoituslaskelmien teon oli kokenut vain viidennes (19 %) vastaajista, ja

kantaansa ei osannut sanoa noin kymmenes (12 %) vastaajista.

Kaikkein haastavimmaksi kuviossa 9 osoittautui kuitenkin taloudellisen epavar-
muuden hyvaksyminen, mika lahes vaistamatta on edessa uudella yrittajalla.
Jopa reilu kolmannes (37 %) vastaajista oli tdysin samaa mielta vaitteen kanssa,
ja kaikkinensa yli kolme viidesosaa (64 %) pitaa taloudellisen epavarmuuden hy-
vaksymista jollakin tasolla vaikeana. Viidennes (18 %) koki asian neutraaliksi, ja

sama maara (18 %) koki tdman olevan helppoa.
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KUVIO 10. Vastaajien kokema haasteellisuus viiden osatekijan osalta (N=111)

My6s myynti osoittautui hankalaksi, nimittdin hieman alta kolme viidesosaa (58
%) sanoi sen olevan haastavaa (26 %) tai jokseenkin haastavaa (32 %). Jok-
seenkin eri mieltd asiasta oli reilu kymmenes (14 %), mutta helpoksi kokivat vain
harvat (3 %). Markkinoinnin suunnittelu ja toteuttaminen puolestaan osoittautui
haastavaksi noin neljannekselle (23 %), ja jokseenkin haastavaa se oli hieman
alta kolmannekselle (29 %). Tahan liittyen tuli myds tarkentava kommentti, jossa
sanottiin erityisesti kaikkien sosiaalisen median kanavien aloittamisen ja niiden
linkittamisen olevan haastavaa. Jokseenkin eri mieltd markkinoinnin haasteelli-
suudesta oli viidennes (22 %) vastaajista, ja vain pieni osa (3 %) koki markkinoin-
nin helpoksi. Segmentointi on puolestaan koettu helpoksi, nimittdin joka kolmas
(31 %) oli jokseenkin eri mieltd segmentoinnin haasteellisuudesta, ja reilu kym-
menes (13 %) taysin eri mielta. Erittdin haasteelliseksi segmentoinnin koki reilu
kymmenes (14 %) ja jokseenkin haastavaksi noin joka viidennes (18 %).

Ylivoimaisesti haasteellisimmaksi kuviossa 11 osoittautui epaonnistumisen
pelko. Tahan samaistui taysin yli puolet (53 %) ja jokseenkin joka neljas (25 %)
vastaajista eli kaikkinensa yli kolme neljasosaa (78 %) vastaajista. Tama vaite

kerasi yhdessa kuviosta 6 10ytyvan vaitteen kanssa keskeneraisyydesta vahiten
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siltd valilta -vastauksia, nimittain vain alle kymmenes (7 %) paatyi tahan vaihto-
ehtoon. Jokseenkin eri mielta vaitteesta oli vain kymmenes (11 %) vastaajista, ja

taysin eri mielta oli vain harvat (4 %) vastaajista.

Yli puolet vastaajista (55 %) kokivat myos vakuutusasiat hankaliksi, kun taas jok-
seenkin eri mielta oli alta viidennes (18 %). Helpoksi vakuutusasiat koki vain pieni
osa (3 %). Alle kymmenes (7 %) ei osannut ottaa kantaa tai eivat olleet viela
ehtineet miettia asiaa.

Verkostojen puuttuminen mietitytti hieman alta puolia (45 %) vastaajista, kun taas
joka kolmas (34 %) vastaajista ei kokenut tuen, kannustuksen tai sparrauksen
puuttumista vaikeana asiana. vastaajista myos kommentoi, etta vaikka verkostot

olisivat kunnossa, on niita vaikea hyodyntaa ilman hyvaksikayton tunnetta.
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KUVIO 11. Vastaajien kokema haasteellisuus viiden osatekijan osalta (N=111)

Verotuksen ymmartaminen osoittautui myos hyvinkin haasteelliseksi, nimittain
kaksi vildesosaa (41 %) vastaajista sanoi olevansa vaitteen kanssa taysin samaa
mielta. Jokseenkin samaa meilta oli reilu neljannes (27 %) vastaajista, kun taas
jokseenkin eri mielta haasteellisuudesta oli vajaa neljannes (23 %). Helppoa ve-
rotusasiat olivat alle kymmenykselle (7 %) vastaajista.
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Vaitepatteristossa viimeisena oli vaite yritysmuodon valitsemisen haasteellisuu-
desta, johon neljannes (25 %) vastaajista samastui edes jonkin verran. Jokseen-
kin tai taysin eri mielta vaitteen kanssa oli yli puolet (58 %). Kuten yritysmuotoja
kasittelevassa kappaleessa 2.3 todettiin, voi yritysmuotoa vaihtaa, joten siita ei
auta stressata liikaa.

Lopussa oli viela jokin muu, mik& -kohta, johon oli mahdollista kertoa haastavaksi
koetusta asiasta. Osa naista vastauksista kaytiin 1api kuvioissa esiintyvien vait-
teiden ohella, mutta lisaksi eras vastaaja koki ongelmia sopivan liiketilan 16ytami-
sesta. Harmillista on, etta toisinaan hyvia liiketiloja ei meinaa |0ytya, mutta naihin
ei harmillisesti voi vaikuttaa itse. MyOs byrokratian ymmartaminen ja kirjanpidon
itse tekeminen koettiin haasteellisiksi, ja niihin toivottiin apuja.

Kyselytutkimuksessa pyydettiin jokaista vastaajaa valitsemaan myos nelja vai-
keinta ja nelja helpointa asiaa yrittajyyden alkutaipaleella. Naiden pohjalta luodut
kuviot saattavat hieman erota toisistaan vastausvaihtoehtojen osalta, koska ku-
vioissa ei nay tilan optimoinnin vuoksi vaihtoehtoja, joita kukaan ei valinnut. Mo-

lemmissa kysymyksissa oli kuitenkin tarjolla samat vastausvaihtoehdot.

Kuviossa 12 nakyy, mitka asiat yrittajyydesta haaveilevat kokivat eniten haasteel-
liseksi. Miltei puolet (43 %) naista kertoivat, etteivat ole viela ottaneet askelia kohti
yrittajyytta, vaan ovat edelleen ajatuksen tasolla. Kun tama jatetaan huomiotta,
oli yrittajaksi aikovien mielesta aloittaminen (57 %), asiakashankinta (36 %), lii-
ketoiminnan rahoittaminen (26 %) seka taloudellisen epavarmuuden sietaminen
(25 %) vaikeimmaksi koettuja asioita. Naiden perassa tuli kilpailijoista erottautu-
minen (23 %), itsensa johtaminen (19 %) seka hinnoittelu (17 %).
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KUVIO 12. Yrittajyydesta haaveilevien vaikeimmiksi kokemat asiat (N=53)

Tulokset eroavat hieman Suomen yrittajien seka Opiskelun ja koulutuksen tutki-
mussaatio Otuksen Opiskelijasta yrittajaksi -tutkimuksen (2019, 9—10) tuloksista,
koska korkeakouluopiskelijat olivat kokeneet suurimmaksi esteeksi yrittajyydelle
taloudelliset riskit (77 %), kun taas tassa tutkimuksessa tama koettiin vasta vii-
denneksi haastavimmaksi asiaksi. Viela suurempi ero tulee kuitenkin liikeidean
keksimisen kohdalla, koska opiskelijat olivat maarittaneet sen kolmanneksi suu-
rimmaksi (66 %) esteeksi, kun taas taman tutkimuksen vastaajien keskuudessa
se oli ollut yksia helpoimpia asioita, ja olikin taten vasta 14. vaikeimpana (8 %)
listalla. Tutkimuksissa on kuitenkin ollut erilaiset kohderyhmat, joten tulokset eivat

ole suoraan verrannollisia.

Vastaavasti asiaa kysyttiin myos yrittgjilta, jotka ovat toimineet yrittgjina enintaan
vuoden verran. Kuviosta 13 huomataan valittomasti tuloksien jakaantuneen pal-
jon tasaisemmin kuin yrittajaksi aikovilla. Yrittajat kokivat selvasti haastavim-
maksi asiakashankinnan (57 %), jota seurasi verotus (47 %), markkinointi (33 %)
seka taloudellinen epavarmuus (33 %). Taten ainoastaan asiakashankinta oli ko-
ettu molemmissa ryhmissa yhdeksi haastavimmista asioista yrittajyyden alkutai-

paleella.
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KUVIO 13. Alle vuoden verran yrittdneiden haasteellisimmaksi kokemat asiat.
(N=58)

Kun yhdistetaan alle vuoden verran yrittaneiden seka yrittajyydesta haaveilevien
tulokset, syntyy kuvion 14 mukainen vastausjakauma. Tasta on nopeasti nahta-
villa, etta kaikkein hankalimmaksi koettiin asiakashankinta, silla sen valitsi miltei
puolet (47 %) vastaajista. Toiseksi haasteellisimmaksi (40 %) kaikkien toimesta
koettiin aloittaminen, vaikka se ei jo yrittdjana toimineiden listauksessa kovin kor-
kealle noussut, mutta yrittajyydesta haaveilevilla se puolestaan oli kaikkein vai-
keimmaksi valittu. Verotus oli kolmanneksi haastavin (32 %), ja neljdnneksi vai-

keimmaksi asiaksi (29 %) oli koettu taloudellisen epavarmuuden hyvaksyminen.
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Kaikkien mielestd haastavinta oli
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KUVIO 14. Yhteenveto molempien vastaajaryhmien tuloksista (N=111)

Kun vaikeimmiksi koetut asiat oli selvitetty, tutkittin seuraavaksi helpoimmaksi
koettuja asioita. Kaikkein helpoimmiksi asioiksi yrittajana toimineet kokivat kuvion
15 mukaisesti liikeidean keksimisen (57 %), toiminnan ideoinnin (53 %), yritys-
muodon valitsemisen (50 %) seka aloittamisen (33 %), vaikkakin edeltavan ku-
vion mukaan aloittaminen oli ollut yksi haastavimmista asioista noin joka neljan-
nen (28 %) mielesta. Viidenneksi haastavimmaksi on koettu itsensa johtaminen
(24 %) ja kuudentena on hinnoittelu (17 %).
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KUVIO 15. Alle vuoden verran yrittdneiden helpoimmaksi kokemat asiat (N=58)

Kuviosta 16 puolestaan huomataan jalleen kolmanneksen (33 %) yrittajyydesta
haaveilevista kertoneen, etteivat ole viela edistaneet matkaansa yrittajana, vaan
yrittajyys on ollut ajatuksen tasolla. Mikali tata vastausvaihtoehtoa ei huomioida,
ovat yrittajaksi aikovat kokeneet helpoimmaksi ideoinnin (43 %), kanavien valin-
nan (32 %), yritysmuodon valitsemisen (26 %) seka liikeidean keksimisen (25 %).
Viidentend my®ds yrittajaksi aikovilla oli itsensa johtaminen (17 %), mutta kuuden-

tena yrittajistd poiketen markkinointi (11 %).
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Yrittdjyydesti haaveilevien mielesta helpointa oli
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KUVIO 16. Yrittajiksi pyrkivien helpoimmaksi kokemat osa-alueet (N=53)

Kun kyselyyn vastanneiden vastaukset kootaan yhteen kuvioon kuvion 17 mukai-
sesti, voidaan tutkittavien todeta kokeneen ylivoimaisesti helpoimmaksi toimin-
nan ideoinnin (49 %). Tata seurasivat liikeidean keksiminen (41 %) seka yritys-
muodon valitseminen (39 %). Neljantena oli kanavien valinta (23 %), mutta siihen

oli jo monen prosenttiyksikon ero verrattuna helpoimmaksi koettuihin asioihin.
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KUVIO 17. Yhteenveto molempien vastaajaryhmien tuloksista (N=111)
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Haasteet-osion viimeisella kysymyksella selvitettiin, voisivatko valmislomakkeet
ja -pohjat helpottaa tyota yritystoiminnan alkutaipaleella. Kuvion 18 mukaisesti
kaksi viidesosaa (41 %) vastaajista koki valmislomakkeiden auttavan jossakin
vaiheessa. Reilu kymmenes (14 %) koki ndiden mahdollisesti helpottavan tyo6ta,
kun taas reilu kolmannes (34 %) ei osannut ottaa kantaa asiaan. Kysymyksen
ohessa oli avoin kentta, johon oli mahdollista kertoa milloin lomakkeista tai poh-
jista on tai olisi ollut hyotya. Jopa 17 henkil6a kirjoitti avoimeen kenttaan liiketoi-
mintasuunnitelmapohjan olevan hyodyllinen, mutta myos erilaiset rahoitus- ja
kannattavuuslaskelmat kerasivat vastauksia. ldean jasentelyyn ja oman kirjanpi-
don tekemiseen hyodynnettavat pohjat olisivat myos tulleet tarpeeseen. Useat
sanoivat myos kaiken avun tulevan tarpeeseen, silla alkumetreilla ollaan hyvin

epavarmoja omasta tekemisesta ja siita, etta kaikki tarvittava on tullut huomioitua.
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KUVIO 18. Valmislomakkeiden ja -pohjien mahdollinen hyddyntdminen (N=111)
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4.5 Kouluttautuminen ja kehittaminen

Kyselyn viimeisessa osassa kartoitettiin vastaajien halua itsensa kouluttamiseen
niin ajallisesti kuin rahallisestikin toimeksiantajayrityksen nakokulmasta. Ensim-
maisessa kysymyksessa selvitettiin tutkittavien kiinnostusta kurssiin, jossa kasi-
teltaisiin yrittajyyden asioita laajasti, ja samalla pystyisi verkostoitumaan sa-
massa tilanteessa olevien kurssilaisten kanssa. Kuviosta 19 nahdaan, etta kurs-
sille voisi olla kysyntaa, nimittain neljannes (25 %) vastaajista ilmaisi kiinnostuk-
sensa, ja kaksi viildesosaa (41 %) kertoi mahdollisesti olevansa kiinnostunut. Kiel-

teisen vastauksen suoraan antoi vajaa kolmannes (29 %) vastaajista.

Kielteisen vastauksen antaneet perustelivat valintaa ilmaisen tiedon olemassa-
ololla, eli he eivat nahneet tarpeelliseksi maksaa tiedosta, kun sita voi itsekin etsia
tai kayda yrittajyyden ammattitutkinnon. Ne, jotka olisivat kurssista valmiita mak-
samaan, toivoivat personoitua lapikaymista seka todellista syventymista aihee-
seen. Taman kuitenkin jotkut nakivat ongelmana, ja toivoivat tallaisen kurssin ole-
van suunnattu jollekin tietylle alalle, jotta todellinen aiheeseen syventyminen on
mahdollista. Toiminnan toivottiin olevan myos ohjattua ja kaytannodllista, mika
voisi toteutua esimerkiksi perustamalla yritykset osana kurssia, jolloin saisi jatku-
vasti ajankohtaista neuvoa seka tukea. Jotkut kuitenkin kokivat tallaiselle kurssille
osallistumisen kynnyksen liian korkeaksi kokemuksen puutteen vuoksi, vaikka

samaan aikaan kurssin uskotaan tuovan varmuutta tekemiseen.
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Olisitko (ollut) valmis maksamaan kurssista, jossa yrittdjyyden aiheita kdytdisiin
tarkemmin Iapi ja samalla verkostoituisit samassa tilanteessa olevien kanssa?

KUVIO 19. Kiinnostus yleisesti yrittajyytta koskevaan kurssiin (N=111)

Taman jalkeen lahdettiin selvittdmaan kiinnostusta spesifimmeille kursseille, joita
voisivat olla yrittajyyteen liittyvien unelmien tukeminen ja edistaminen, asiakas-
hankinta sekd maksetun markkinoinnin perusteet. Kuviosta 20 nahdaan ehka-
vastauksen olleen melko suosittu, jolloin kannanotto asiaan on riippuvainen kurs-
sin hinnasta, sisallosta tai aikataulusta. Naista hinta nayttaa olleen vaikuttavin
tekija valinnassa. Jopa kaksi kolmasosaa (63 %) vastaajista voisi olla kiinnostu-
nut kurssista, jossa tuettaisiin ja edistettaisiin yrittajyyteen liittyvia unelmia, jos
hinta ja kurssisisaltd vastaisivat odotuksia. Kielteisen vastaukseen (11 %) perus-
teluna oli muun muassa se, etta yritystoiminnan aloittaminen vaatii paljon inves-
tointeja seka perustamiskuluja ilman kurssejakin. Myos omalla selkealla visiolla

perusteltiin valintaa, silla avulle ei nahda tarvetta.

Eniten selkeaa kiinnostusta heratti kurssi asiakashankintaan liittyen, silla hieman
alle viidennes (17 %) ilmoitti olevansa kiinnostunut. TAman lisaksi reilu puolet (53
%) vastaajista ilmoitti mahdollisesti olevansa kiinnostunut, riippuen kuitenkin
kurssin hinnasta tai sisallosta. Tallaiselta kurssilta toivottiin neuvoja tietynlaisten
yritysten asiakashankintaan, eika kaikkea yleistaen. Toiveena oli my6s nimen-

omaan sellaiset kokemuksen tuomat vinkit, jollaisia ei verkosta [0ydy.
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Olisitko (ollut) kiinnostunut maksullisesta kurssista,

KUVIO 20. Kiinnostus erilaisia kursseja kohtaan (N=111)

Selkeasti vahiten kiinnostusta kerasi maksetun markkinoinnin perusteet, nimittain
hieman alle kolmannes (28 %) kertoi, ettei ole kiinnostunut kyseisesta kurssista.
Tata useammat perustelivat aiheen ajankohdattomuudella, mutta jalleen myos
hinnalla, kun ilmaiseksikin tietoa on saatavilla. Samaan aikaan miltei kolme vii-
desosaa (58 %) voisi olla kiinnostunut kurssista sisallosta tai hinnasta riippuen.

Suoraan kiinnostuksensa ilmaisi vajaa kymmenes (7 %).

Kun erilaisiin kursseihin liittyva kiinnostus oli saatu kartoitettua, lahdettiin selvit-
tamaan, paljonko kursseista oltaisiin valmiita maksamaan. Kuviosta 21 selviaa,
etta suurin vastauskertyma tuli sadan euron kohdalle, mika tarkoittaa reilu neljan-
neksen (28 %) vastaajista pitdvan sadan euron hintarajaa maksimina. Alta nel-
jannes (23 %) piti puolestaan 200 euroa hintakattona, kun taas yli 200 euroa oli
valmiita maksamaan viidennes (19 %) kysymykseen vastanneista. Huomionar-
voista kuitenkin on, etta enintdan 50 euroa olisi valmis maksamaan myoskin vii-
dennes (19 %) vastaajista. Alhaista hintaa perusteltiin uuden yrityksen tuottamat-
tomuudella ja kustannustehokkailla valinnoilla. Hinta kuitenkin koettiin vaikeaksi
arvioida, koska ei ollut tarkempaa tietoa kurssin sisallosta, laajuudesta tai muus-
takaan. Mita enemman personoitua sisaltda ja henkilokohtaista apua olisi tarjolla,

sitd enemman kurssista oltaisiin valmiita maksamaan.
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Jos vastasit johonkin edellisista "kylla" tai "ehka", niin kuinka paljon olisit (ollut
valmis enintaan maksamaan, kun kaikki materiaali olisi vuoden kaytettavissasi

KUVIO 21. Rahallinen panostus kurssille (N=99)

Seuraavaksi tutkittiin, kuinka paljon vastaajat olisivat valmiita kayttdmaan ai-
kaansa itsensa ja yrityksensa kehittamiseen viikossa kuvion 22 mukaisilla tulok-
silla. Suurin osa, eli lahes puolet (43 %) olisivat valmiita kdyttamaan 1-2 tuntia,
ja vain muutamat (2 %) alle tunnin viikossa. Myds 3—4 tuntia viikossa kerasi kan-
natusta hieman vajaa kolmannekselta (29 %) vastaajista, kun taas 4-5 tuntia olisi
valmiita kayttamaan enaa reilu kymmenes (13 %) vastaajista. Joka kymmenes
(10 %) olisi valmis kayttamaan yli kuusi tuntia itsensa ja yrityksen kehittamiseen.
Osa vastaajista toivoi kurssin olevan johdettu ja laittoi siksi alhaisen tuntimaaran,
ettd varmasti ehtisi osallistumaan kaikkeen. Ajanpuutteeseen vedoten muutamat
olivat my0s jattaneet ilmaisematta mielipiteensa aiempiin kysymyksiin, koska ei-

vat halua maksaa kursseista, joihin eivat ehtisi perehtymaan kunnolla.
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(ollut) valmis kayttamaan aikaa kurssiin viikossa?

KUVIO 22. Ajallinen panostus kurssiin viikossa (N=99)

Viimeisimpana selvitettiin yrittajien kuulumista johonkin yrittajayhteisoon, koska
kuten todettu aiemmin, ovat verkostot merkittavassa roolissa yrittajilla. Kyselyyn
vastanneista kuitenkin vain alle neljannes (21 %) oli osana jotakin maksullista
yhteis6a, mika tarkoittaa, ettei yli kolme neljasosaa (79 %) ole osana yhteisda

kuvion 23 mukaan.

Kysymyksen ohessa oli kohta, johon sai kertoa mika saisi liittymaan maksulliseen
verkostoon. Vastauksissa korostui edun saaminen uusien asiakkaiden tai yhteis-
tyokumppaneiden muodossa, ja tieto siita, ettd yhteiso todella maksaisi itsensa
takaisin. Taman myo6ta myos saman tyyliset yrittgjat yhteisdssa lisaisivat intoa
littya mukaan, koska talldin asioihin pystyisi samaistumaan helpommin, ja myos
saamaan seka antamaan vertaistukea. Tama ei kuitenkaan poista toivetta men-
toreista seka aktiivisesta yllapitajasta. Naiden lisaksi yhteison tulisi olla laaja seka
laadukas, eli siella tulisi olla my6s vaikutusvaltaisia ihmisia mukana. Yhteisoja
tulisi my6s markkinoida ja tuoda selkeasti esille hyodyt verkostoon kuulumisesta.
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KUVIO 23. Jo yrittavien vastaajien kuuluminen yhteisdihin (N=58)

Kyselylomakkeen lopussa oli vield avoin kentta, johon sai kirjoittaa palautetta tai
vaikka kannustusviesteja yrittajyydesta haaveileville. Eras kirjoitti suurimman es-
teen yrittajaksi lahtemiseen olevan uskalluksen ja itseluottamuksen puute, ja siksi
vaikka tietoa on yleisella tasolla saatavilla valtavasti, voisi yrityksen aloittamiseen
littyva step by step -kurssi tulla tarpeeseen. Tata puolsi vastaaja, joka nakisi yrit-
tajyyskurssin toimivan hyvin samankaltaisesti kuin koulussa toimitaan, eli olisi va-
litavoitteita, joissa tehdyista suunnitelmista ja toiminnasta saisi rehellista mutta
kannustavaa palautetta. Useammat toivoivat myos erilaisia toimialoittain olevia
ryhmia, koska talloin saisi tietoa juuri itsed koskevista asioista, eika tallaisista
spesifimpia kursseja tahdo I6ytya. Kursseihin liittyen tuli myds kehitysidea, nimit-
tain markkinointiin ja myyntiin liittyvia kursseja on tarjolla valtavasti, mutta esi-
merkiksi kirjanpidon tiiviskurssille seka kerralla ostettavalle ohjelmalle tai pohjalle
olisi varmasti kysyntaa, mutta tallaista ei ole tarjolla. Kirjanpidon ymmartaminen
voisi auttaa myods oman taloudellisen tilanteen hallintaan, silla tatakin kammok-
suttiin ja osin myds pelattin pandemian keskella. Tiivistettyna vapaan kentan
kannustukset voisi tiivistaa siten, etta vaikka pelottaakin, aina kannattaa yrittaa,

silla ilman yrittdmista ei voi onnistua.
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5 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Johtopaatokset

Opinnaytetyon tuli vastata kysymyksiin yrittajaksi lahtevien haasteista ja peloista,
seka halusta kayttaa aikaa ja rahaa itsensa seka yrityksensa kehittamiseen.
OpinnaytetyOn empiirisena osana tehty kyselytutkimus kerasi 111 analysoita-
vaksi soveltuvaa vastausta, joiden pohjalta tutkimusongelma vaoitiin ratkaista. ky-
selyyn vastanneiden ikdjakauma erosi taysin johdannossa todetusta yrittgjien ika-
hajonnasta. Yrittajat Suomessa -tutkimuksen mukaan vuonna 2017 suurin ika-
ryhma on ollut 55-74-vuotiaat (35 %) ja puolestaan alle 35-vuotiaita oli reilu kym-
menes (15 %) (Sutela & Parnanen 2018,19-20), kun taas tassa tutkimuksessa
yli 55-vuotiaita oli vain 2 % vastaajista, ja alle 35-vuotiaita puolestaan selkea
enemmisto kahdella kolmasosalla (64 %) vastaajista. Vastaajien iat eroavat rei-
lusti myos Yrittajyystutkimuksesta (2021), jossa eniten vastaajia asettui 45-55-
ikavuoden valiin. Luvut eivat tietenkaan ole taysin verrattavissa, koska tama tut-
kimus kattoi niin yrittajyydestd haaveilevat kuin myos enintadan vuoden verran
yrittaneet, kun taas nuo aiemmat tutkimukset koski kaikkia yrittgjia. Jo pelkastaan
tutkimuksen ikarakenne osoittaa, etta yrittajyys kiinnostaa nuorta vaestoa. Vas-
taajista yli kaksi kolmasosaa (66 %) olivat kayneet jonkin yrittajyytta tukevan kurs-
sin tai koulutuksen, joten vastaus korreloi taysin yksinyrittajakyselyn (2019) vas-
taajiin, joista yli puolet (53 %) oli korkeakoulututkinnon kayneita.

Yrittajyyskyselyn (2021) perusteella yrittajat kokevat vaikeimmiksi asiakashankin-
nan ja myyntityon, mutta myods markkinoinnin seka oman tuotteen tai palvelun
tuotteistamisen. Taman opinnaytetyon tutkimuksessa puolestaan selvisi, etta
haasteellisimmaksi yrittajyydesta haaveilevat seka enintaan vuoden verran yrit-
tajana toimineet kokivat asiakashankinnan, aloittamisen ylipaansa, verotuksen
seka taloudellisen epavarmuuden hyvaksymisen. Taten ainoastaan asiakashan-
kinta korostui molemmissa tutkimuksissa, mutta se oli molemmissa koettu kaik-
kein vaikeimmaksi asiaksi, mika vahvistaa monien yrittajien painivan asiakashan-
kinnan kanssa. Aloittamisen tueksi puolestaan tein tarkistuslistan, joka 10ytyy 2.
litteesta. Produktin voi esimerkiksi tulostaa jaakapin oveen, josta tehtavalistaa
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on helppo katsoa. Produkti tehtiin laajan teoreettisen osan tueksi, jolloin teoreet-
tiseen osaan voi tarvittaessa palata, mutta tarkistuslista toimii muistuttajana tar-

keimmista asioista yrittajyyden alkuvaiheessa.

Toisena tehtavana oli selvittaa kohderyhman halua kayttaa resurssejaan itsensa
seka yrityksensa kehittamiseen. Naita koskevat kysymykset eivat olleet kyse-
lyssa pakollisia, mutta siltikin lahes kaikki vastasivat niihin. Yli puolet vastaajista
kertoivat olevansa kiinnostuneita maksullisista kursseista sisallosta riippuen. Sel-
visi myo0s, etta yli puolet vastaajista olisivat valmiita maksamaan itsensa koulut-
tamisesta alle 200 euroa, vaikka kaikki koulutusmateriaali olisi vuoden ajan va-
paasti kaytettavissa. Vastausta ei kuitenkaan voida pitaa absoluuttisena totuu-
tena, silla hinnan arviointi osoittautui hankalaksi ilman tarkempaa tietoa siita, mita
silla rahalla oikeastaan saisi. Kun selvitettiin ajallista panostusta, oli savelet sel-
keampia. Lahes puolet olisivat valmiita kayttdmaan 1-2 tuntia kouluttautumiseen
viilkossa, mutta joka kolmas vastasi 3—4 tunnin oleva sopiva maara ajankaytan-

nollisesti.

Jos kyselylomakkeen suosituimpien vastausten pohjalta luotaisiin yleistettava
profiili yrittajyyden alkutaipaleella olevasta henkil6sta, olisi han 26—35-vuotias toi-
minimiyrittajyydesta haaveileva. Han olisi kaynyt jonkin koulutuksen tai kurssin,
joka tukee yrittajaksi lahtemista, mutta olisi silti mahdollisesti valmis kehittdmaan
itseaan seka yritystaan lisaksi maksullisella kurssilla, joka veisi aikaa 1-2 tuntia
viikossa ja maksaisi enintaan 100 euroa. Haastavimmaksi han kokisi yritystoi-
minnan aloittamisen, asiakashankinnan, verotuksen seka taloudellisen epavar-
muuden hyvaksymisen. Taman takia kurssivalinnaksi osoittautuisi asiakashan-

kinnan kurssi.

Pohdinta ja itsearviointi

Opinnaytetyoprojekti osoittautui aikaa vievaksi ja osin haastavaksikin projektiksi,
joka oli opettavainen etenkin ajanhallinnan seka itseni johtamisen nakokulmasta.
Ymmarsin, etta voin nyt kokeilla milta tuntuu yrittgjan vapaus sen suhteen, ettei
kukaan ole maaraamassa tyoaikoja tai kertomassa mita pitaa tehda, vaan kaikki

on itseni varassa. Tassa olisi ollut parantamisen varaa, nimittain tyon valmiiksi
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saattaminen kesti lopulta todella pitkaan. Oivalsin projektin aikana, etta yrittajat
tosiaan voivat tehda toita yota vasten, jos tyo luistaa paremmin ilta-aikaan kuin
aamulla, eli kaikkien ei tarvitse olla tehokkaimmillaan aamukahdeksalta. Taman

ajatuksen oivaltaminen vauhditti tyon edistamista.

Projektin alkuvaiheen huono suunnittelu kostautui tyon edetessa, jolloin hyvin
tehdysta opinnaytetyosuunnitelmasta olisi varmasti ollut apua. Aihepiirin rajausta
olisi kannattanut miettia viela, mutta toisaalta taman tyyppisia tutkimuksia en 10y-
tanyt yhta tutkimusta enempaa, ja siinakin tutkittiin hieman eri asioita paljon sup-
peammin. Teoreettisen viitekehyksen myo6ta sain kuitenkin kattavan tietopaketin
yrittajyyteen, ja onnekseni olin I6ytanyt paljon tuoretta kirjallisuutta, joka lisasi teo-
rian luotettavuutta. Lahteina toimivat paaasiassa alle viisi vuotta vanhat teokset.
Tassakin ajassa yrittajyyden eri muodot ovat ottaneet valtavia harppauksia
eteenpain, joten ajankohtaisten teosten I0ytaminen oli tarkeaa.

Empiirisen osan kyselytutkimuksen tekoa olisi kannattanut jattaa myohaisem-
malle, nimittain tein kyselylomakkeen koko projektin alkuvaiheessa, jolloin mi-
nulla ei viela ollut taytta kasitysta tulevasta opinnaytetyosta. Jo heti alkukartoitus-
kysymyksissa tekisin nyt muutoksen koulutuksesta ja kursseista kysyttaessa, ni-
mittain tama maaritelma olisi tullut kirjoittaa auki, eika jattaa taysin vastaajan
maariteltavaksi. Heti taman jalkeen selvitetaan yritysmuotoa, jossa olisi tullut an-
taa mahdollisuus valita useampi vaihtoehto, nimittain tuoreellakin yrittajalla voi
olla useampi yritys. Alkukartoituksessa olisi kannattanut kysya myos onko toi-
minta paatoimista vai sivutoimista, nimittain tamakin vaikuttaa koettuihin haastei-
siin ja pelkoihin. Naiden lisaksi inhimillinen virhe oli tapahtunut vastausvaihtoeh-
tojen maarittamisessa, kun selvitettiin vastaajien ajankaytollista investointia it-

sensa lisakouluttamiseen, silla vastausvalit olivat erehdyksessa eri kokoisia.

Tutkimustuloksissa osin yllatti maailmantilanteen epavarmuuden vaikutus, nimit-
tain aanet jakautuivat hyvin tasaisesti taman kysymyksen kohdalla. Vastauksiin
varmastikin vaikutti jo pitkdan yritysten toimintaa vaikeuttanut koronatilanne, jo-
ten vastaukset olisivat voineet olla hyvinkin erilaiset muutama vuosi sitten. Maa-
ilmantilanteet kuitenkin muuttuvat jatkuvasti, ja jos nyt taman pohdinnan kirjoitus-

hetkella olisi lahdetty toteuttamaan tutkimusta, olisi vastaukset varmastikin olleet
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jalleen erilaiset, nimittdin Euroopassa kaynnissa olevan sodan myoéta raaka-ai-
neiden ja tuotantotarvikkeiden saatavuus heikkenee. Kyselyyn vastanneiden ika-
jakauma ei varsinaisesti yllattanyt, mutta oli hienoa huomata nuorten kiinnostuk-

sen yrittajyytta kohtaan olevan korkea.

Tutkimus ja tulosten analysointi toteutettiin hyvan tieteellisen kaytannon mukai-
sesti puolueettomasti ja luottamuksellisesti. Validiteettia pyrittiin luomaan tarkoin
maaritellyilla kysymyksilla, joiden avulla tutkimusongelma selvisi. Kysely ei kui-
tenkaan ollut taysin validi, nimittain kevytyrittajat eivat kohtaa toiminnassaan sa-
moja velvoitteita kuin muut yrittajat. Kevytyrittajat haluttiin kuitenkin ottaa tutki-
mukseen mukaan, koska kevytyrittajyys yleistyy jatkuvasti. Tutkimustuloksia ver-
rattiin aiemmin tehtyihin tutkimuksiin reliabiliteetin varmistamiseksi. Tulokset ei-
vat kuitenkaan taysin vastanneet, koska taman opinnaytetyon kohderyhma oli
laajempi, jolloin tietynlainen vastaajaporukka ei paassyt ohjailemaan vastauksia.

Saatujen tulosten pohjalta voitiin vastata tutkimusongelmiin, joten kyselylomake
oli onnistunut. Vastauksia voidaan hyodyntaa aloittelevien yrittajien auttamisessa
ja tukemisessa suuren muutoksen edessa. Avoimet vastaukset antoivat arvo-
kasta lisatietoa kipeisiin kohtiin, ja naiden pohjalta on helppoa lahtea rakenta-
maan esimerkiksi aloittaville yrittajille suunnattua kurssia, kun tiedossa on han-

kalimmaksi koetut asiat.

Tyon ja projektin sisalto elivat matkan varrella. Kaikkinensa olen tyytyvainen opin-
naytetyohon, vaikka tavoitteenani ei ollut tehda siita sadan sivun mittaista. Tasta
syysta myos kvantitatiivisen tutkimuksen tueksi suunniteltu muutamien tuoreiden
yrittajien haastattelu laadullisen nakdkulman lisaamiseksi oli jatettava pois, koska

tama olisi venyttanyt opinnaytetyota tarpeettoman pitkaksi.

Pettynyt olen kyselytutkimuksen alhaiseen vastaajamaaraan, mutta vaikka kysely
saavutti todella monia ihmisia, vain harvat vaivautuivat vastaamaan. Jonkin ar-
vonnan jarjestaminen vastaajien kesken olisi saattanut lisata vastausmotivaa-
tiota. Ymmarran kuitenkin, etta otoksen rajaaminen yrittajyydesta haaveileviin ja
enintaan vuoden verran yrittaneisiin oli tiukka rajaus, ja nain jalkikateen ajateltuna
olisi yrittaneiden rajan voinut asettaa kahden vuoden kohdalle, jolloin kohdatut

haasteet olisivat varmasti viela olleet kirkkaana mielessa. Pienta vastaajamaaraa
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kuitenkin onneksi kompensoi useat kommentit, joita oli jatetty avoimiin laatikoihin,
joten sain mukaan myds laadullista nakdkulmaa ja asioita sai tarkennettua. Tut-
kimus osoitti, etta yrittajaksi aikovat kokevat tarvitsevansa apua joidenkin osa-
alueiden ymmartamiseen, ja jotkut kokivat myos koko alkuprosessin ajan saata-
villa olevan tuen olevan tarkeaa. Uskon, etta toimeksiantajayritys sai taten arvo-

kasta tietoa kurssien ja yhteison kehittamiseen.

Jatkotutkimusaiheita yrittajyyteen liittyen voisi olla erilaisista lisakoulutuksista ja -
kursseista tai yrittajayhteisoista saadun konkreettisen hyddyn todentaminen. Toi-
nen mielenkiintoinen voisi olla toiminnallinen opinnayte, jonka produktina syntyisi
uuden yrittajan asiakashankintaa ohjeistava kirjanen. Tama siksi, etta asiakas-
hankinta koettiin tassa tutkimuksessa kahdella eri tavalla mitattuna haastavim-
maksi asiaksi. Tata opinnaytetyota puolestaan voisi toistaa esimerkiksi 1-4
vuotta yrittaneilla ja taas 4-8 vuotta yrittaneilla, jolloin haasteiden kehittymista

yrittajyystaipaleen aikana voisi seurata.
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LITTEET

Liite 1. Kyselylomake

Yrittdjaksi lahtemisen haasteet

Hei kaikki yrittdjdksi haluavat tai enintddn vuoden verran yrittdjand toimineet!

Kyselyn tavoitteena on kartoittaa yrittijiaksi pyrkivien haasteita ja hidasteita matkalla kohti yrittdjyytti. Kyselylld pyritidn myds
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selvittdmaan, kuinka paljon yrittdjdksi haluavat ovat valmiita panostamaan itsensd lisikouluttamiseen. Olen Noora Savonen Tampereen
ammattikorkeakoulusta ja toteutan kyselyn osana liiketalouden opintojen lopputyté JES Toolsin toimiessa toimeksiantajana. JES Toolsin

missiona on mullistaa tapa menestyd yrittdjand.

Kyselyyn vastaaminen kestdd noin 5-10 minuuttia. Toivon, ettd kiyt kysymykset ajatuksella lipi ja vastaat niihin rehellisesti. Tulokset
kisitelldan anonyymisti kokonaistuloksina. Huomioithan, ettd jos olet yrittdjyydestd haaveileva, vastaat nykytilanteen mukaan ja jos

olet jo yrittdjd, vastaat kysymyksiin takautuvasti.

Kysymyksia liittyen tutkimukseen voit laittaa sdhképostilla osoitteeseen noora.savonen@tuni.fi.

Lammin kiitos jo etukdteen kyselyyn kdyttimaistdsi ajasta, arvostan vastaustasi.

Taustatiedot

Olen * --Valitse tésté-—
lkd * --Valitse t&sté-—
Olen kaynyt jonkin --Valitse tasta—

koulutuksen tai kurssin,
mika tukee yrittdjaksi
lahtemisti *

Yritysmuoto Kevytyrittaja

Haasteet

Haasteellista yrittdjaksi lihtemisessd on/oli
* tunnistaa, sovinko yrittijiksi

* tietdd, miten aloittaa

* ymmiirtid, etten koskaan ole 100 % valmis

* altistaa itsensd mahdolliselle kritiikille

* asiakkaiden saaminen (mistd, miten?)

v

A
v

Samaa mieltd

Jma vaina
Jokseenkin eri mielta

Taysin eri mieltd

En osaa sanoa / en ole vield miettinyt asiaa
Samaa mieltd

Jokseenkin samaa mieltd

Siltd valilta

Jokseenkin eri mieltd

Taysin eri mieltd

En osaa sanoa / en ole vield miettinyt asiaa
Samaa mieltd

Jokseenkin samaa mieltid

Siltd valiltd

Jokseenkin eri mieltd

Taysin eri mielta

En osaa sanoa / en ole vield miettinyt asiaa
Samaa mieltd

Jokseenkin samaa mieltd

Silta vililta

Jokseenkin eri mieltd

Taysin eri mieltd

En osaa sanoa / en ole vield miettinyt asiaa
Samaa mieltd

Jokseenkin samaa mieltd

Silta vililta



* epionnistumisen pelko

* epivarmuus omista taidoista

* ideoida toimintaa

* itsensi johtaminen (ajankiytts, jaksaminen...)

* kanavien ja alustojen valinta (myyntiin ja markkinointiin)

* kilpailijoista erottautuminen

* liiketoiminnan rahoittaminen (miten?)

* liiketoimintasuunnitelman tekeminen

* tuotteen/palvelun hinnoittelu

* liikeidean keksiminen

* maailmantilanteen epdvarmuus (pandemiat, kriisit...)

Jokseenkin eri mieltd

Taysin eri mielta

En osaa sanoa / en ole vield miettinyt asiaa
Samaa mieltd

Jokseenkin samaa mieltd

Silta vililta

Jokseenkin eri mielta

Taysin eri mieltd

En osaa sanoa / en ole vield miettinyt asiaa
Samaa mieltd

Jokseenkin samaa mieltd

Silta valilta

Jokseenkin eri mielta

Taysin eri mieltd

En osaa sanoa/ en ole vield miettinyt asiaa
Samaa mieltd

Jokseenkin samaa mielta

Silta valilta

Jokseenkin eri mieltd

Taysin eri mielta

En osaa sanoa/ en ole vield miettinyt asiaa
Samaa mieltd

Jokseenkin samaa mielti

Silta vililta

Jokseenkin eri mieltd

Taysin eri mielta

En osaa sanoa / en ole vield miettinyt asiaa
Samaa mieltd

Jokseenkin samaa mieltd

Siltd vililta

Jokseenkin eri mielta

Tdysin eri mieltd

En osaa sanoa / en ole vield miettinyt asiaa
Samaa mieltd

Jokseenkin samaa mieltd

Siltd valilta

Jokseenkin eri mieltd

Taysin eri mieltd

En osaa sanoa / en ole vield miettinyt asiaa
Samaa mieltd

Jokseenkin samaa mieltd

Silta vililta

Jokseenkin eri mieltd

Taysin eri mieltd

En osaa sanoa / en ole vield miettinyt asiaa
Samaa mieltd

Jokseenkin samaa mieltd

Silta vililta

Jokseenkin eri mieltd

Taysin eri mieltd

En osaa sanoa / en ole vield miettinyt asiaa
Samaa mieltd

Jokseenkin samaa mieltd

Siltd wvaliltd

Jokseenkin eri mielti

Taysin eri mieltd

En osaa sanoa / en ole vield miettinyt asiaa
Samaa mieltd

Jokseenkin samaa mieltd

Siltd valilta

Jokseenkin eri mieltd

Taysin eri mielta

En osaa sanoa / en ole vield miettinyt asiaa
Samaa mieltd

Jokseenkin samaa mieltd

Silta vililta



Jokseenkin eri mielta

Taysin eri mieltd

En osaa sanoa / en ole vield miettinyt asiaa
* markkinoinnin suunnittelu ja toteuttaminen ' Samaa mieltd

Jokseenkin samaa mieltd

Siltd valilta

Jokseenkin eri mieltd

Taysin eri mieltd

En osaa sanoa / en ole vield miettinyt asiaa
* myynti ) Samaa mieltd

Jokseenkin samaa mieltd

Siltd vililta

Jokseenkin eri mieltd

Taysin eri mieltd

En osaa sanoa / en ole vield miettinyt asiaa
* rahoituslaskelmien tekeminen ' Samaa mieltd

Jokseenkin samaa mieltid

Silta valilta

Jokseenkin eri mieltd

Taysin eri mielta

En osaa sanoa / en ole vield miettinyt asiaa
* segmentointi (kenelle palvelua/tuotetta myydiin?) ~ Samaa mieltd

Jokseenkin samaa mieltd

Silta vélilta

Jokseenkin eri mielta

Taysin eri mieltd

En osaa sanoa / en ole vield miettinyt asiaa
* taloudellisen epidvarmuuden hyviksyminen ' Samaa mieltd

Jokseenkin samaa mieltd

Siltd valilta

Jokseenkin eri mielta

Taysin eri mieltd

En osaa sanoa / en ole vield miettinyt asiaa
* vakuutukset (mitd, miksi ja mist4?) ) Samaa mieltd

Jokseenkin samaa mieltd

Siltd valilta

Jokseenkin eri mielti

Taysin eri mieltd

En osaa sanoa / en ole vield miettinyt asiaa
* verkoston puuttuminen (tuki, kannustus, sparraus) ) Samaa mieltd

Jokseenkin samaa mieltd

Silta vililta

Jokseenkin eri mieltd

Taysin eri mielta

En osaa sanoa / en ole vield miettinyt asiaa
* verotuksen ymmartiminen ~) Samaa mieltd

Jokseenkin samaa mieltd

Siltd valilta

Jokseenkin eri mielti

Taysin eri mieltd

En osaa sanoa / en ole vield miettinyt asiaa
* yritysmuodon valitseminen ) Samaa mieltd

Jokseenkin samaa mieltd

Siltd valilta

Jokseenkin eri mielta

Taysin eri mieltd

En osaa sanoa / en ole vield miettinyt asiaa

Jokin muu, mika?

Vaikeinta yrittdjyyden alkutaipaleella on/oli (valitse enintdin neljd) *

Aloittaminen

Asiakkaiden hankinta
Erottautuminen kilpailijoista
Hinnoittelu

Ideointi

Itsensd johtaminen



Kanavien valinta

Liikeidean keksiminen
Liiketoiminnan rahoittaminen
Liiketoimintasuunnitelman teko
Markkinointi

Myynti

Riskien kartoitus

Taloudellinen epdvarmuus
Vakuutusasiat

Verotus

Verkostoiden luominen
Yritysmuodon valitseminen
Yrittdjyys on vield ajatuksen tasolla, en ole vield edistdnyt matkaani yrittdjana
En osaa sanca

Helpointa yrittdjyyden alkutaipaleella on/oli (valitse enintidn nelji) *

Aloittaminen

Asiakkaiden hankinta
Erottautuminen kilpailijoista
Hinnoittelu

Ideointi

Itsensd johtaminen

Kanavien valinta

Liikeidean keksiminen
Liiketoiminnan rahoittaminen
Liiketoimintasuunnitelman teko
Markkinointi

Myynti

Riskien kartoitus

Taloudellinen epdvarmuus
Vakuutusasiat

Verotus

Verkostoiden luominen
Yritysmuodon valitseminen
Yrittdjyys on vield ajatuksen tasolla, en ole vield edistdnyt matkaani yrittdjana
En osaa sanoa

Kokisitko / koitko valmislomakkeiden tai -pohjien auttavan sinua jossakin vaiheessa?
* Kylla
Ehka
En
En osaa sanoa

Jos vastasit "kylld" tai "ehk&", milloin olisit kokenut valmislomakkeen- tai
pohjan hyodylliseksi?

Kouluttautuminen

Olisitko (tai olisitko ollut) valmis maksamaan kurssista, jossa yrittdjyyden aiheita kdytiisiin tarkemmin ldpi ja samalla verkostoituisit
samassa tilanteessa olevien kanssa?

* Kylla
Ehki
En
En osaa sanoa

Perustele halutessasi

Olisitko (tai olisitko ollut) kiinnostunut maksullisesta kurssista,
* jossa edistettidisiin ja tuettaisiin unelmiesi toteutumista? Kylla
Ehk3, riippuen hinnasta
Ehka, riippuen siséllsta
Ehka, riippuen aikataulusta
En
En osaa sanoa

Perustele halutessasi

* jonka aiheena asiakkaiden hankinta? Kylla
Ehki, riippuen hinnasta
Ehk, riippuen sisillosta
Ehk3, riippuen aikataulusta
En
En osaa sanoa



Perustele halutessasi

* jonka aiheena maksetun markkinoinnin perusteet? O Kylla
~ Ehk&, riippuen hinnasta
Ehkd, riippuen sisillostd
Ehkd, riippuen aikataulusta
En
En osaa sanoa

Perustele halutessasi

Jos vastasit johonkin edellisistd "kylld" tai "ehk&", niin kuinka paljon olisit (ollut) valmis maksamaan, jos kaikki materiaali (videat,
tietoiskut, tehtévit, viestittelyalusta yms) olisi vuoden kaytettévissési?
~ max 50 €

max 100 €

max 150 €

max 200 €

max 250 €

max 300 €

max 350 €

max 400 €

yli 400 €

Perustele halutessasi

~Jos vastasit johonkin edellisista "kyll4" tai "ehk&", niin kuinka paljon olisit (ollut) valmis kiyttimain aikaa kurssiin viikossa?
alle tunnin

1-2 tuntia

3-4 tuntia

4-5 tuntia

6-7 tuntia

7-8 tuntia

8-10 tuntia

yli 10 tuntia

En osaa sanoa

Perustele halutessasi

rOletko osana jotakin maksullista yhteisod, joka koostuu muista yrittdjista?
* O Kylla
O En

Jos vastasit en, mika saisi sinut liittymdin osaksi yhteisda?

Vapaa sana

Voit antaa palautetta

kyselysta tai kertoa, jos

jokin tarked ndkokulma jai P
huomiotta. Voit myds

vapaasti kertoa mietteitd

yrittdjyydesti tai tsempata

yrittdjastd haaveilevia

ldhtemddn kohti unelmia.

Tietojen lahetys

Tallenna

Iso kiitos vastauksesta ja antoisaa loppuvuotta!
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Liite 2. Aloittavan yrittajan tarkistuslista

Tarkistuslista

Oma soveltuminen yrittdjdksi
Yritysidean jalostaminen litkeideaksi
Liiketoimintasuunnitelma
Yhtidmuodon valitseminen
Tarvittavat laskelmat
Starttirahahakemus

Muu rahoitus

Luvanvaraisuus

Yrityksen nimi
Kaupparekisteri-ilmoitus
Ilmoitus verottajalle

Vakuutukset ja tyottédmyysturva

Tarvittaessa toimitila ja kirjanpitdja



