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Tassa opinndytetyodssa tehdaan liiketoimintasuunnitelma kauneudenhoitoalan yrityk-
selle. Opinnayteton tarkoituksena on luoda litketoimintasuunnitelma sek& selvitta,
olisiko liiketoiminta kannattavaa.

Tyon teoriaosuudessa kasitelladn kauneudenhoitoalaa yleisesti, kerrotaan sen kilpai-
lutilanteesta ja kasitelladn alan nykytilannetta ja tulevaisuutta.

Teoriaosuudessa késitelladn myos yrittdjyyttd. Aluksi kerrotaan yleisesti yrittajyy-
destd seké yrittdjyydesta Suomessa. Lisaksi kasitellaan yrittajaksi ryhtymista ja poh-
ditaan eri syitd, miksi ihmiset aloittavat yrityksen. Lopuksi kerrotaan vield yrityksen
perustamisesta.

Liiketoimintasuunnitelma toteutetaan Business Model Canvaksen avulla. Tyodssé
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tettavan yrityksen kannalta.
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The purpose of this thesis is to create a business plan for company in beauty industry
and find out whether the business would be profitable.

In the theory part of this thesis beauty industry is first explained generally. Also
competition, the current situation and the future of the industry is explored.

The second theory part is about entrepreneurship. First it is explained generally, and
then there is general narration of entrepreneurship in Finland. Also different reasons
to become entrepreneur are explained and lastly there is explanation on how to start a
business in Finland.

The business start-up plan is executed with help of Business Model Canvas. All of
the building blocks of the canvas are walked through first generally and then in terms
of the start-up business.

Lastly there are finance calculations for finances needed for investments, profitability
and sales.
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1 JOHDANTO

Taman opinnaytetydn aiheena on liiketoimintasuunnitelma kauneudenhoitoalan yri-
tykselle. Toimeksiantajana on ystdvani, joka on koulutukseltaan meikkaaja-
maskeeraja ja kynsiteknologi, ja hén tydskentelee talla hetkelld vuokratuolissa.
Opinnaytetyon tarkoituksena on muodostaa hénelle liiketoimintasuunnitelma, jota
hyvaksikayttden han voisi tulevaisuudessa perustaa oman yrityksen. Liséksi tarkoi-

tuksena olisi selvittdd, kuinka kannattavaa yritystoiminta olisi.

Opinnaytetyon aiheen sain keskustellessani ystévani kanssa hanen tydstaan ja vuok-
ratuolissa olon haitoista. Han kertoi kiinnostuksestaan olla tulevaisuudessa yrittdja ja
han innostui ajatuksesta, etté voisin auttaa hanté luomalla liiketoimintasuunitelman ja
tekemallda samalla opinnaytetyoni. Liiketoimintasuunnitelma kiinnosti itsedni opin-
naytetyon aiheena, koska sen avulla saisin yhdistettyd monia eri liiketoiminnan osa-

alueita, syventaa jo osaamiani asioita ja oppia myos uutta.

Paadyimme toimeksiantajan kanssa tulokseen, etta liiketoimintasuunnitelmaan ote-
taan aluksi mukaan vain meikkaus ja maskeeraus hanen osaamisalueistaan, ja kynsi-
teknologin osuus otetaan mahdollisesti vasta myohemmin mukaan liiketoimintaan.
Tahan paadyttiin, koska paatimme aloittaa liiketoiminnan niin, ettei yrityksella ole
lainkaan kivijalkamyymél&a, vaan toiminta tehddén verkkokauppa-muodossa. Asia-
kas voi tallgin tilata toimeksiantajan omaan kotiinsa, jossa sitten palvelu suoritetaan.
Rakennekynsien tekoon tarvitaan kuitenkin sen verran laitteita, etta niita olisi vaikea

kuljettaa mukana.

Opinndytety6 alkaa teoriaosuudella, jossa kerrotaan ensin yleisesti kauneudenhoito-
alasta ja sen jalkeen syvennytaan vield tarkemmin meikkaukseen ja maskeeraukseen.
Toimialakuvauksessa kerrotaan yleisesti kauneudenhoitoalasta ja kasitellddn muun

muassa alan nykytilannetta sek& tulevaisuutta.

Teoriaosuudessa kasitellddn myos yrittdjyytté yleisesti. Kerron yleisesti yrittdjyydes-

t4 Suomessa, lisaksi pohditaan, miten yrittdjaksi ylipdansa ryhdytdén ja kerrotaan



yrityksen perustamisen vaiheista kdyttden apuna mm. Uusyrityskeskuksien perusta-
misopasta.

Itse liiketoimintasuunnitelman teen kayttaen hyddyksi Alex Osterwalderin ja kump-
paneiden Business Model Canvasia. Kerron ensin yleisesti, mistd tdssd mallissa on
kyse ja kéyn sen jalkeen lapi mallin eri rakennuspalikat ja kerron samalla miten so-

velsin niita toimeksiantajan liiketoimintasuunnitelmaan.

Liséksi loppuun tehddan vield erilaisia talouslaskelmia, joissa pohditaan yrityksen
rahoitustarvetta, lasketaan kannattavuutta ja hinnoittelua.

Opinnaytetyon tavoitteena on luoda valmis liiketoimintasuunnitelma toimeksiantajal-

le, jonka avulla han voi my6hemmin perustaa yrityksen.



2 TOIMIALAKUVAUS

2.1 Yleistad kauneudenhoitoalasta

Kauneudenhoitoalan palvelut keskittyvét ihmisen ulkondakdén, muun muassa hiuksiin
ja ithoon. TyOvoimalaitoksen alakuvauksen mukaan “kauneudenhoitoalan tarkoitus
on edistda asiakkaiden hyvinvointia ja vahvistaa heidan persoonallista identiteetti-
aan”. Kauneudenhoidon palveluntarjoajia ovat esimerkiksi meikkaajat, maskeerajat,

kosmetologit ja parturi-kampaajat. (TE-palveluiden www-sivut 2015)

Kauneudenhoitoalan ammattilaiset voivat tydskennella toisen palveluksessa, vuokra-
tuoliyrittdjina tai yksityisyrittdjind. He voivat tehdd itse hoitotyon liséksi toita alan
myynti-, markkinointi- ja myynninedistdmistehtévissa, seka tuote-esittelijoind, kou-
luttajina, ammattiopettajina ja neuvontatehtavissa. Kauneudenhoitoalan ammattilaisia
Ioytyy myods esimerkiksi elokuva- ja valokuvausalalta. Ala on sijoittunut moniin
paikkoihin, omien liikkeiden liséksi kauneudenhoitoalaa voi olla esimerkiksi kylpy-
I6issd, palvelutaloissa tai tavarataloissa. Lisdksi palvelut voivat sijoittua suoraan asi-

akkaan kotiin. (Parturi-kampaamo- ja kauneudenhoitopalvelut 2012)

Palveluiden tuottajien lisdksi myos tavarantoimittajia 16ytyy paljon. Monet alan am-
mattilaiset myyvét seké tavaroita etta palveluita. (Suomen kosmetologien yhdistyk-

sen www-sivut 2015)

Kauneudenhoitoalalle on useita eri koulutuksia, esimerkiksi kauneudenhoitoalan pe-
rustutkinto ja hiusalan perustutkinto. Alalta 16ytyy myds paljon yksityisia kouluja ja

lisdksi ammattiin voi valmistua oppisopimuskoulutuksella.

Opinnaytetyon toimeksiantaja tydskentelee meikkaaja-maskeerajana. Maskeerajan
tehtdvané on tuottaa maskeerauspalveluja esimerkiksi elokuviin, televisioon tai teat-
teriin. Muita paikkoja, joissa maskeeraja voi tydskennelld ovat erilaiset lehtikuvauk-
set ja muotindytokset. Lisaksi meikkaaja-maskeeraja tekee erilaisia meikkauksia,

esimerkiksi arkimeikkeja tai hddmeikkeja.



Maskeerajalta vaaditaan laajaa tietdmysté eri aikakausista sek& vahvaa taiteellista
nakemystd. Laaja yleissivistys on myos tarpeen sekd tuotteiden tuntemus. Maskee-
rajalle voi tulla eteen esimerkiksi eri aikakausille sijoittuvien néytelmien nayttelijoi-
den maskeeraus, jolloin hdnen on tiedettdva tarkkaan millainen naamiointitapa on
oikea juuri kyseiselle aikakaudelle. T&man takia maskeerajan on tarkeéé hallita my6s
historiaa ja opiskeltava jatkuvasti. Muotitietoisuus ja valpas seuraaminen, mita yh-

teiskunnassa tapahtuu ja toimia sen mukaan ovat myos tarkeitd ominaisuuksia.

Meikkaaja-maskeerajan tyd on erittdin sosiaalista ja se vaati tulemista toimeen eri-
laisten ihmisten kanssa ja kykya ottaa vastaan erilaisia johtamistyylejd, joihin omia

nakemyksiaan tulisi soveltaa. Myos kritiikkid on osattava ottaa vastaan.

Tyo voi olla my6s fyysisesti rankkaa, pdivat voivat venyd yomyohalle asti esimer-
kiksi TV-kuvauksissa. Myos iltaisin ja viikonloppuisin on tydskenneltava. Tuki- ja
liikuntaelimet ovat jatkuvasti rasituksen alla, silla tyd on suurimmaksi osin seisoma-

tyota.

Maskeerajille ei ole julkista koulutusta, vaan koulutusta alalle saa yksityisiltd koulut-
tajilta. Maskeerajat eivat yleensa tydskentele muiden alaisina, vaan suurin osa on jo-

ko yrittéjia tai freelancereita. (Ammattinetin www-sivut. 2015.)

2.2 Kilpailu

Kauneudenhoitoalalla kilpailu on kovaa. Tilastokeskuksen mukaan vuonna 2013
kauneudenhoitoalalla toimi 3130 yritysta. (Tilastokeskuksen www-sivut. 2015.)

Toimeksiantajan yritys tullaan perustamaan Turkuun ja myos sielld kilpailu on ko-
vaa. Turun seutuoppaan mukaan Turun alueella on yhteensa 111 yritysta, jotka tar-
joavat kauneudenhoidon palveluita. Tdma luku siséltdd parturikampaamot, kosmeto-
logit, meikkituotteiden myyjat yms. Kun hakua rajattiin kauneushoitoloihin, tuli yri-
tyksia 46 kappaletta. Kun hauksi tarkennettiin vield maskeerauspaulveluja tarjovia
yrityksid, 16ytyi niitd yhteensa seitsemén kappaletta. Alalla on siis erittdin kova kil-

pailu ja monet kauneushoitoloista tarjoavat monipuolisesti erilaisia palveluja meik-



kauksesta ihonhoitoon. Yksikdan ndista yrityksista ei tarjonnut kuitenkaan suoranai-
sesti palveluita suoraan asiakkaan kotiin, vaan kaikilta 16ytyi kivijalkamyymalat.

(Turun seutuoppaan www-sivut. 2015.)

2.3 Toimialan nykytilanne ja tulevaisuus

Kauneudenhoitoalan tulevaisuus nayttdd hyvélta. Ihmiset kiinnittdvat yha enemman
huomiota ulkondkdon ja tietoisuus itsensa hoidattamisesta kasvaa koko ajan. Liséksi
edustavuuden ja henkisen hyvinvoinnin merkitys on kasvanut, mika tarkoittaa myos
ihmisten olevan valmiita kayttdam&an enemmaén rahaa eri hoitoihin ja tuotteisiin.
Myos véeston ikaantymiselld on positiivinen vaikutus kauneudenhoitoalaan, silla
ikaantyneilld ihmisilla on yleensa enemmaén varallisuutta ja halua kayttadé palveluita.
Yritykset monipuolistuvat entisestddn ja kauneudenhoitoalan monien eri ammattien
rinnakkaisosaaminen on hyoédyksi. Myos yhteistyo eri ammattilaisten kanssa lisaén-

tyy jatkuvasti. (Ammattinetin www-sivut 2015)

Kaunedenhoitoala laajenee koko ajan ja asiakkaiden vaatimukset kasvavat. Perus
ihonhoito- ja hiuspalveluiden lisaksi erilaiset kynsipalvelut ja esimerkiksi tekoruske-
tukset kasvattavat jatkuvasti suosiotaan. Myos asiakaspalvelun laatu ja monipuolinen
tarjonta kasvattavat merkitystdédn. Monet ihmiset ajattelevatkin kauneudenhoitoa het-
ken pakona nykyisesta tietoyhteiskunnasta, oli sitten kyseessd luksustuotteen kaytto

tai paiva kylpylassa. (Franchisehelpin www-sivut 2015)

Alan kansainvélistyminen luo mahdollisuuksia myds ulkomailla tyGskentelylle. Li-
séksi alan jatkuva kehitys vaatii ammattilaisilta jatkuvaa kouluttautumista ja tietojen

paivittamista.

Internetin kdytdon kasvamisen mydtd ihmisten muotitietoisuuden lisadntyminen aset-
taa paineita olla ajan tasalla eri trendeistd, muodista ja ihmisten ostokdyttaytymisesta.
Ihmiset ottavat yha enemmén mallia kansainvélisistd ilmidista tiedonkulun kehitty-
misen myo6td. My0s asiakaskunta laajenee, esimerkiksi miehet ovat alkaneet kayttaa

kauneudenhoitoalan palveluita yha enemman.
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3 YRITTAJYYS

Kauneudenhoitoalalla yrittdjyys on yleistd. Ty0paikkoja on melko vahan ja suurin
osa tyoskentelee joko vuokratuolissa tai yrittdjand. Esimerkiksi tdiman opinnaytetyon
kirjoittamishetkella hetkella tyévoimatoimiston sivuilla on Varsinais-Suomen alueel-
la 41 avointa tyOpaikkaa kauneudenhoitoalalla. Kun tyOpaikkoja alkoi tarkastele-
maan tarkemmin, niistd suurin osa haki vuokratuoliyrittdjid. 41 avoimesta paikasta

vain viidessa haettiin palkkatyontekijoita. (TE-palveluiden www-sivut 2016)

Business Dictionary méaérittelee yrittdjyyden kyvyksi ja haluksi kehittda, organisoida
ja hallita yrityshanketta riskien kanssa tehddkseen tuottoa. Yrittdjyyshenkeéd kuvail-
laan innovatiivisuudella ja riskinottokyvylla ja se on tarked osa valtion kykya menes-
tyd muuttuvassa ja kasvavassa kilpailuyhteiskunnassa. (Businessdictionaryn www-
sivut 2016)

Yritystoiminta on olennainen osa yhteiskuntaa ja elinkeinoelamé&a. Yritykset joko
luovat uutta tai kehittavat vanhoja jo olemassaolevia asioita paremmaksi. Kansa saa
niiden avulla tuotteita ja palveluita, ne ovat osa yhteiskunnan perusrakennetta ja li-
séksi ne luovat tyopaikkoja. Yrityksen perustana on hyvé liikeidea ja maksavat asi-
akkaat. Perustaja, mahdollisuus ja tarvittavat resurssit ovat yrittdjyyden kolme perus-
tekijaa. (Viitala & Jylha 2008, 10-11.)

Yrityksen menestyminen ja voiton tuottaminen on yritystoiminnan tavoite. Yrittajalla
pitdd olla taitoa tehdd toiminnasta kannattavaa, eli toimintaan liittyvéat riskit pitaa
tunnistaa ja niihin pitada pystya varautumaan. Yrittdjyydessa pitaa hyodyntdd ammat-

titaitoaan, osaamistaan ja sosiaalisia taitoja. (Perustamisopas 2016)

3.1 Yrittajyys Suomessa

Tilastokeskuksen mukaan Suomessa oli vuonna 2013 yhteensa 354 081 yritysta. Yri-

tykset tyollistivat noin 1,4 miljoonaa henkil6a ja liikevaihto oli 394 miljardia. 94,6%
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kaikista yrityksista tyollisti 0-9 henkil6d, 4,5% yrityksista tyollistad 10-49 henkil6a
ja 0,9% tyollistad yli 50 henkilod. (Tilastokeskuksen www-sivut 2015)

Viitalan ja Jylhdn mukaan yrittdjyyden arvostus on noussut Suomessa paljon, ja se
alettiin nahda tarke&na voimana varsinkin 90-luvun laman jalkeen. Tydpaikkojen vé-
hyyden takia yha useammat nakivat itsensa tyollistamisen varteenotettavana vaihto-
ehtona. Teollisuuden rakennemuutoksilla oli myds suuri vaikutus yrittajyyden lisaan-
tymiselle seka teknologian kehittyminen avasi véylan aivan uusille liiketoiminta-
mahdollisuuksille. (Viitala & Jylha 2008, 11.)

Viimeisen kymmenen vuoden aikana yrittdjyytta on pyritty korostamaan julkisen val-
lan toimesta. Tastd esimerkkeja ovat erilaiset kehitysohjelmat, tukimuodot ja pk-
yritystoimintaan suuntautuva tutkimustoiminta. Yhteiskunta on kohdistanut toimet
yrittajyyden edistamiseksi erityisesti nuoriin. Korkeasti koulutettujen ryhtymista yrit-
tajiksi on pyritty edistamaan ja siina onkin tapahtunut muutoksia esimerkiksi yritys-
ten ja korkeakoulujen yhteistyon lisdéntyessa. Liséksi on tarjottu yrittajyysvalmen-

nusta ja yrityshautomopalveluita. (Viitala & Jylha 2008, 16-17.)

Yrittdjien verkkosivujen mukaan mielenkiinto yrittajyytta kohtaan Suomessa on talla
hetkell& nousussa erityisesti nuorten osalta. Tahan pidetdan syyna muiden suomalais-
ten nuorten ja yritysten nousua kuuluisuuteen sekad tyopaikkojen véhyyttd huonon
taloustilanteen takia, joka innostaa nuoria aloittamaan oman yrityksen. (Yrittajien

www-sivut 2015.)

Suomessa on suuri ero yrittajyydessd miesten ja naisten vélilla, ja miesten yritta-
jyysaktiivisuus onkin ollut jopa 2,5 kertainen naisiin verrattuna. Téssa on kuitenkin
tulossa muutosta, silld jopa 40% uusista yrityksistdd on naisten perustamia. (Viitala
& Jylha 2008, 18-19.)

3.2 Yrittajaksi ryhtyminen

Yrittdjaksi ryhtymiselle on monta eri syyta. Yrittdjaksi voi ryhtyd omasta halusta ja

unelmasta johtuen, saadakseen toimentuloa, pakottavista syité ja yrittajaksi voi myoés
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ajautua. Joillekin yrittdjyys voi tulla jo syntymaésta l&htien, esimerkiksi omat van-
hemmat ovat yrittdjid. Joku taas voi haluta tyon kautta saadun kokemuksen jélkeen
kokeilla itse yrittajyyttd. Toinen voi kokea, ettd yrittdjand saa toteuttaa itseddn
enemman. Joillain ei taas ole muita vaihtoehtoja tyollistydkseen kuin alkamalla itse

yrittajéksi, ja tasta kaytetddn myos termiéd pakkoyrittajyys.

Yrittdjyyteen vetdvia tekijoitd on sekd myonteisia etta Kielteisia. Myonteisia edelly-
tyksid ovat esimerkiksi yhteiskunnan luomat yrittdjaneuvonnat, koulutukset ja rahal-
linen tuki sek& yhteiskunnan positiivinen asenne yrittajyytta kohtaan. Kielteisia teki-
JOIté ovat tyottomyyden uhka, huono tyoviihtyvyys, etenemismahdollisuuksien puute

ja sosiaalisesti heikko asema.

Yrittdjyystutkimuksissa onkin erotettu mahdollisuusyrittdjyys, johon hakeudutaan
omasta tahdosta ja aktiivisesti, sekd pakkoyrittdjyys/vastentahtoinen yrittdjyys, jossa
voi olla tilanne, jolloin esimerkiksi palkkatyota ei ole ollut tarjolla, ja ainoa tapa tyol-
listyd on oman tydn myyminen, tai esimerkiksi tydnantaja ei ole jatkanut tydsuhdetta,
mutta on kuitenkin valmis ostamaan saman tyon yrittajatyond. (Yrittajien www-sivut
2015.)

Suurin osa kauneudenhoidonalalla olevista ammattilaisista on itsensatyéllistajia. Ti-
lastokeskuksen tekeman tutkimuksen mukaan vuonna 2013 Suomessa oli 152 000
itsensatyollistdjad, eli noin kuusi prosenttia tydikéisistd. Tutkimukseen osallistuneista
24% oli palvelualan tydntekijaammattilaisia, johon myds kauneudenhoitoala kuuluu.
Itsensa tyodllistavien madra on kuitenkin kasvussa, ja se on esimerkiksi kaksinkertais-
tunut vuosien 1993 ja 2003 vélilla. (Parnanen & Sutela 2014, 17-28)

Ennen kuin teollinen tuotanto ja palkkatydsuhteet yleistyivat, itsensa tyollistdminen
oli yleistd Suomessa. Itsensa tydllistajia olivat esimerkiksi pientilalliset, hevosmie-
het, metsurit, muurarit, kirvesmiehet sekd palveluntuottajat, esimerkiksi siivoojat,
ompelijat, sepat ja kotiapulaiset. Itsensd tydllistaminen loi pohjan tydnantajan ja
tyontekijan sopimuksiin pohjautuvalle tydlle. Hyvinvointivaltion kehittyesséd enem-
mén itsensd tyollistdminen vaheni merkittavasti ja se rajautui vain tietyille aloille.

Nyt itsensa tyollistdminen on lahtenyt taas uuteen nousuun perustuen tuotantoraken-
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teiden muuttumiseen ja palkkaty6éhon perustuvien sopimuksellisten jarjestelmien
purkautumiseen.

Palvelutyon itsensé tyollistajien maarén kasvua on perusteltu suurien palvelujen tuot-
tavien organisaatioiden jarjestamiselld tyot ja tuotantoketjut mikroyritysten avulla.
Ulkoistaminen yksityisille yrityksille tapahtuu jopa julkisen sektorin toimesta, ja na-

ma yritykset sitten taas ostavat tyévoiman itsensé tyollistdjilta. (Koistinen, 2015.)

3.3 Yrityksen perustaminen

3.3.1 Perustamisen alkuvaiheet

Yritys voi olla joko taysin uusi liikeidea tai jo valmiin liikeidean toteuttaminen uu-
della ja kilpailukykyisemmalla tavalla. Liséksi yrittajaksi on mahdollista ryhtya
hankkimalla jo olemassaoleva yritys. Yritysta perustettaessa olisi tarke&a aluksi miet-
tid omaa osaamistaan ja pohtia, miten sité voi hyddyntda. Toimintaa ei pitaisi hajoit-

taa aluksi liikaa, vaan ennemmin keskittya juuri silhen omaan osaamisalueeseen.

YRITYKSEN PERUSTAMINEN

Testaa ja kirjaa liikeideasi: mita, kenelle, miten?

Tee liiketoimintasuunnitelma seki rahoitus-,
kannattavuus- ja myyntilaskelmat.

Selvita yritystoiminnan luvanvaraisuus. Mah-
dolliset luvat voidaan myéntaa vasta, kun yritys
on rekisterdity ja silla on Y-tunnus.

Etsi liiketoimintaasi varten sopivat toimitilat.

Jarjesta yrityksen rahoitus. Huom. Jos haet start-
tirahaa, yritystoimintaa ei saa aloittaa ennen kuin
TE-toimisto on tehnyt paitéksen starttirahasta.

Valitse yritysmuoto ja toiminimi.

Tee perustamisasiakirjat ja perustamisilmoitus.
Ohjeet ilmoittamiseen, lomakkeet ja malliasiakirjat,

Ks. Yritys- ja yhieisttietojarjestelma www.ytj.fi.

Osakeyhtitn perustamisilmoituksen (ja perustami-
sen) voit tehd3 joko sihkobisesti tai paperilomak-
keella, muiden yritysmuotojen ilmoitukset paperilo-
makkeilla. Osakeyhtit ja osuuskunta voivat tehda
perustamisasiakirjat kayttamalla www.ytj.fi-sivuilla
olevaa perustamispakettia, jos niille riittda vakio-
muotoiset perustamisasiakirjat.

Voit ilmoittaa samalla Y-lomakkeella yrityksen
kaupparekisteriin ja Verohallinnon ennakkoperin-
ta-, tybantaja- ja arvonlisdverovelvollisten rekiste-
reihin. Yksityinen elinkeinonharjoittaja, avoin yhtié
ja kommandiittiyhtié voi antaa samalla perusta-
misilmoituslomakkeella tiedot my&s ennakon-
maaraamista varten.

Huom. Henkildiden yksilGintitiedot ilmoitetaan
kaupparekisteriin erityiselld henkildtietolomakkeella.

Kuva 1. Yriyksen perustaminen (Perustamisopas 2016.)
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Yrityksen perustaminen alkaa liikeidealla. Liikeideasta selvidd, mitd yritys myy seka
miten ja kenelle se myy. Ideaa tulisi tarkastella ennen kaikkea asiakkaan nakokul-
masta ja miettid, onko yritykselle olemassa asiakkaita, jotka ovat valmiita maksa-
maan tuotteesta. Lisaksi liikeidean pitd4 olla toteuttamiskelpoinen, yrittdjan pitaa
tuntea alaa ja tietda, mitd tekee. Myos toimialan kilpailutilannetta kannattaa pohtia.

Idea voi perustua yrittdjan kokemukseen tai esimerkiksi keksintoon.

Yrityksen perustamiseen vaaditaan liiketoimintasuunnitelma, joka on nimensa mu-
kaan kirjallinen suunnitelma, jossa kuvataan yrityksen liiketoimintaa. Liiketoiminta-
suunnitelma kertoo liikeidean toteuttamisesta kaytdnndssa, siind otetaan huomioon
mm. yrityksen asiakkaat, riskit, kannattavuus, rahoitus ja markkinointi. Suunnitelma
auttaa seka yrittajaa itseddn yrityksen perustamisessa etta toimii apuvalineend rahoi-
tuksen saamiseksi. Esimerkiksi TE-toimiston starttirahan ja ELY-keskuksen yritystu-
en myontamiset vaativat liiketoimintasuunnitelman. Liiketoimintasuunnitelmasta on
my0s apua yritysta pyorittdessa ja sitd kannattaakin sen takia paivittaa tasaisin vé-
liajoin. Liiketoimintasuunitelmia on erilaisia ja niihin on olemassa erilaisia valmiita
pohjia. Esimerkiksi vaihtoehto perinteiselle liiketoimintasuunnitelmalle on Business
Model Canvas, jota myos itse kaytdn taman opinnaytetyon liiketoimintasuunnitelman

tekoon.

Riskienhallinta on tarke&& ottaa huomioon yritystd perustettaessa, silla yritystoimin-
taan liittyy monia eri vahingon mahdollisuuksia. Kun riskit tunnistaa, niin niihin voi
varautua. Riskienhallinnan tulisi olla jarjestelmallista ja ennakoivaa. Erilaisia riskeja

voivat olla esimerkiksi henkiloriskit, tuoteriskit tai ymparistoriskit.

Riskejd voi analysoida esimerkiksi SWOT-analyysin avulla. SWOT-analyysi on
hyodyllinen valine esimerkiksi yrityksen hankkeiden tai projektien suunnittelussa.
Siind analysoidaan kyseisen asian sisdiset vahvuudet ja heikkoudet sekd ulkoiset
mahdollisuudet ja uhat. Analyysin avulla voidaan pohtia tapoja kéyttada vahvuuksia
hyvéksi, heikkouksien muuttamista vahvuuksiksi, tulevaisuuden mahdollisuuksien

hyédyntamisté ja uhkien valttamista.
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Markkinatilanne pitdd myo0s selvittdd ennen yrityksen perustamista. Toiminta-
alueella pitéisi olla riittavasti potentiaalisia asiakkaita eika litkaa kilpailua. Kilpaili-
joita on hyva tutkia, jotta pystyy tunnistamaan heidan vahvuudet ja heikkoudet. Asi-
akkaista ja kilpailutilanteesta voi ottaa selvaa esimerkiksi markkinatutkimuksen avul-
la. MyGs myyntitaitoja kannattaa kehittadd, silld jokainen yrittdja joutuu tekemadn

myyntity06té ja sen avulla saadaan asiakkaita.

Markkinatilannetta selvitettdessa saadaan myos selville, miten tuotetta kannattaa
markkinoida. Markkinointiin siséltyy kaikki eri toimenpiteet, joilla saadaan aikaan
myyntid. Markkinointisuunnitelussa voi kéyttaa esimerkiksi markkinointimix tyoka-

lua, joka koostuu tuotteesta, hinnasta, sijainnista ja myynnin edistamisesté.

Yrityksen alkuvaiheessa erilaisia sopimuksia solmitaan paljon ja ne pitéisi kaikki
tehda kirjallisina. Sopimuksia tarvitaan esimerkiksi litkehuoneiston vuokraamiseen ja

leasing-sopimuksia kayttdomaisuuden pitkaaikaiseen vuokraukseen.

Yrityksen perustamiseen tarvitaan rahoitusta. Ensin pitaé selvittd rahoituksen tarve,
mika tehd&an yleensd liiketoimintasuunnitelman yhteydessa. Kun rahoituksen tarve
on selvitetty, pitdisi selvittaa rahoituksen lahteitd. Rahan lahteitd ovat oma p&aoma,
vieras pdaoma, padomasijoitukset ja julkinen rahoitus. Joissain tapauksissa on myds

mahdollista saada starttirahaa tydvoimatoimistolta.

Jotkut toimialat Suomessa vaativat luvan ja joistain toiminnoista pitaa taas tehda il-
moitus viranomaisille. Ennen yrityksen perustamista pitaa siis ottaa selvaa, mita eri
lupia yritykselle pitdd mahdollisesti hankkia. Lupia tarvitaan esimerkiksi sosiaali- ja
terveysalalla seka elintarvikealalla. Kauneushoitoala vaatii terveydensuojelulain 13
8:n mukaisen ilmoituksen toiminnan aloittamisesta. (Perustamisopas 2016.)

3.3.2 Yritysmuodon valinta



Yksityinen elinkeinon-
harjoittaja (toiminimi)

* Liikkeenharjoittaja
* Ammatinharjoittaja

Perustamisasiakirjat:
Ei tarvita erillistd perus-
tamisasiakirjaa. (Elinkei-
nolupa tarvittaessa)

Perustamisilmoitus-
lomake Y3 ja henkil&-
tietolomake

Henkiloyhtiot

* Avoin yhti
* Kommandiittiyhtio (Ky)

Perustamisasiakirjat:
* Yhtiésopimus
(Elinkeinolupa
tarvittaessa)

Perustamisilmoitus-
lomake Y2 ja henkil&-
tietolomake

Perustamisilmoitus on
annettava 3 kk:n Kulu-
essa yhtidsopimuksen
allekirjoittamisesta.

Osakeyhtid

* Yksityinen (Oy)
* Julkinen (Oyj)

Perustamisasiakirjat:

* Perustamissopimus

* Yhtiojarjestys

* Tarvittaessa hallituk-
sen kokouksen poytakirja
(hallituksen kokouksessa
valittu hallituksen puheen-
johtaja, prokuristi, edus-
tamiseen oikeutettu tai
otettu esim. aputoiminimi)
(Elinkeinolupa tarvittaessa)

Perustamisilmoituslomake
¥1 ja liitelomake 1
seka henkilétietolomake
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Osuuskunta

Perustamisasiakirjat:

* Perustamissopimus

¢ Dsuuskunnan saannét
* Tarvittaessa hallituk-
sen kokouksen pdytakir-
ja (hallituksen kokouk-
sessa valittu hallituksen
puheenjohtaja, prokuristi,
edustamiseen oikeutettu
tai otettu esim. aputoimi-
nirmi)

(Elinkeinolupa tarvittaessa)

Perustamisilmoituslo-
make Y1 ja litelomake 2
sekad henkildtietolomake

Perustamisilmoitus on annettava 3 kk:n kuluessa
perustamissopimuksen allekirjoittamisesta.

Kuva 2. Yritysmuodot (Perustamisopas 2016)

Yrityksen perustamiseen liittyy myods yritysmuodon valinta (kuva 2). Eri yritysmuo-
toja ovat yksityinen elinkeinonharjoittaja (toiminimi), henkildyhtiot (avoin yhtio ja
kommandiittiyhtio), osakeyhtid (yksityinen ja julkinen), osuuskunta ja ulkomaisen
yhtion sivuliike. Yritysmuodon valintaan vaikuttavia tekijoita ovat kuinka monta pe-
rustajaa yrityksella on, kuinka paljon yritys tarvitsee pddomaa ja sen saatavuus, yri-
tyksen vastuut ja paatoksenteko, kuinka joustavaa ja jatkuvaa toiminta on, rahoitta-
jien suhtautuminen, miten voitot jaetaan ja tappiot katetaan sekd verotus. (Perusta-

misopas 2016)

Yksityinen elinkeinoharjoittaja eli toiminimiyrittdja tekee kaikki sopimukset ja si-
toumukset omalla nimelldan. Yritysta ei ole eritelty omaksi oikeushenkilokseen, vaan
yrittdja vastaa kaikista sitoumuksistaan omalla henkildkohtaisella omaisuudellaan,
eikd yrittdjan oma omaisuus siis eroa yrityksesta muuten kuin kirjanpidollisesti. Vas-

taavasti han saa nostaa tarvittaessa yrityksesta varoja.

Toiminimen perustamiseen riittdd pelkka ilmoitus kaupparekisteriin. Perustamisil-
moitus pitda tehdd, jos yrittdja harjoittaa luvanvaraista liiketoimintaa, toimii omasta

asunnosta erillisessa pysyvassa toimitilassa tai kdyttad muita apulaisia kuin perheen-
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jasenid. llmoitus kannattaa kuitenkin tehdd, vaikka ndma ehdot eivat tayttyisikéaan,
jotta yrittdja voi varmistaa yksinoikeuteen kyseiselld nimelld toimimisella.

Avoimessa yhtidssé on kaksi tai useampaa yhtiomiestd, yhtiomies voi olla téysival-
tainen luonnollinen henkild tai oikeushenkild. Lisdksi avoimessa yhtitssa tulee olla
taloudellinen ajallisesti jatkuva tarkoitus. Avoimessa yhtidssé tehddan yhtidsopimus,
jossa sovitaan toiminnan tavoitteista ja yhtiomiesten vastuista. Kaikki yhtiomiehet
allekirjoittavat sopimuksen ja saavat siitd kopiot. Yritys syntyy sopimuksen teon jal-

keen ja lisaksi on tehtéva vield ilmoitus kaupparekisteriin.

Avoimen yhtién padoma muodistuu yhtiémiesten sijoittamista rahallisista panoksista,
tavaroista tai tydpanoksesta. Kaikkien yhtiémiesten ei tarvitse asettaa samaa maaraa

panosta, mutta kaikki yhtioon sijoitetut panokset ovat yhtiomiesten kaytettavissa.

Jokaisella yhtiomiehelld on oikeus paattad itsendisesti yrityksen asioista. Yrityksen
toimialan ulkopuolisiin asioihin vaaditaan kaikkien yhtiomiesten suostumus. Yhti6-
miehet ovat vastuussa yrityksen veloista henkilokohtaisesti. Velkoja voi perié kenelta
tahansa yhtiomiehelt& riippumatta siitd, kuinka paljon he ovat sijoittaneet yritykseen.

Kommandiittiyhtiossa tehdéan avoimen yhtion tapaan ensin yhtidsopimus ja tehdaan
ilmoitus kaupparekisteriin. Yhtiomiehilld on samat oikeudet ja vastuut yrtystad koh-
taan kuin avoimessakin yhtiossd. Kommandiittiyhtié poikkeaa avoimesta yhtiosta
silla, ettd siind voi olla daanettomia yhtiomiehia, jotka sijoittavat yhtioon rahaa ja saa-
vat sille tuottoa, mutta eivét ole mukana yhtion toiminnassa eiké ole vastuussa yhtion

velvotteista.

Osakeyhtid on yleisin Suomessa kaytetty yritysmuoto. Se on itsendinen oikeushenki-
10, joka vastaa omista velvoitteistaan. Se on pddomayhti6 ja osakkaat ovat vastuussa
vain sijoittamallaan pddomapanoksella. Vahimmaisosakepddoma osakeyhtiota perus-
tettaessa on 2500 euroa. Osake voidaan maksaa rahalla tai osittain muulla omaisuu-
della. Osakeyhti0 perustetaan tekemalld perustamissopimus, joka sisaltdd myds yh-
tiojarjestyksen. Osakeyhtio pitaa rekisterdidd kaupparekisteriin. Kun rekisteréiminen

on tehty, siit4 syntyy oikeushenkild.
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Osakeyhtion hallinnon toimielimid ovat yhtiokokous, hallitus ja toimitusjohtaja. Yh-
tibkokous on osakkeenomistajien muodostama ja se noudattaa yrityksessa ylint4 p&a-
tosvaltaa. Asiat ratkaistaan yleensa enemmistépaatosella. Hallituksella on taas yleis-
toimivalta, eli he voivat paattaa asioista, jotka eivat kuulu lain mukaan yhtiokokouk-
sen paatettaviksi. Hallitukseen valitaan yhdesté viiteen jasentd yhtiokokouksen toi-
mesta. Haluettaessa hallitus valitsee vield toimitusjohtajan, joka vastaa yhtion kirjan-
pidon lainmukaisuudesta ja varainhoidon luotettavasta jérjestelystd. Osakeyhtion voi-
tonjako perustuu viimeisimman tilikauden vahvistettuun taseeseen.

Osuuskunnalla ei ole kiinted4 osuuspdédomaa, se vaihtelee jasenmadrasta riippuen.
Osuuskunnassa osuuskunnan jasenet kayttavat hyvaksi osuuskunnan tarjoamia palve-
luita. Jaseneksi voi liittyd kuka tahansa osuuskunnan saannoista riippuen. Osuuskun-
nan sadtely on melko samanlaista kuin osakeyhtidssé. Se perustetaan tekemalld pe-
rustamissopimus ja tekemalld rekisterdinti. Osuuskunnan jdsenet ovat vastuussa
osuuskunnan velvoitteista vain sijoittamansa summan verran. (Yrittajien www-sivut
2014)

3.3.3 Yritystoiminnan aloittaminen

Aloittavan yrittdjan pitaa rekisteroitya kaupparekisteriin. Samalla ilmoituksella voi
my0s ilmoittautua ennakkoperintéarekisteriin, tydnantajarekisteriin ja arvonlisavero-
velvollisten rekisteriin. Nama kaikki ovat Verohallinnon rekistereitd. Kun yrityksen

perustamisilmoitus on yritys- ja yhteiso-tietojarjestelmssa, saa yritys Y-tunnuksen.

YRITYSTOIMINNAN ALOITTAMINEN Jéarjesta oma (yrittijén) tyoterveyshuoltosi
(vapaaehtoinen)
Jirjesta kirjanpito. Valitse tilitoimisto.
Ota yrittdjan tarvitsemat vapaaehtoiset vakuu-
Ota yrittijén elikevakuutus YEL 6 kk:n tukset kuten yritt4jan vapaahtoinen tybajan va-

kuluessa yritystoiminnan aloittamisesta. kuutus, oikeusturvavakuutus ja vastuuvakuutus.

Liity jaseneksi yrittajan tysttdmyyskassaan Tee ennakkoverohakemus Verohallinnolle (jos
3 kk:n kuluessa yritystoiminnan aloittamisesta. ei ole jo tehty perustamisiimoitusiomakkeella).

Kuva 3. Yritystoiminnan aloittaminen (Perustamisopas 2016)
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Yritystd perustettaessa pitdd ottaa myds huomioon Kirjanpidon jarjestaminen. Kaikki
yritykset ovat kirjanpitovelvollisia. Yrittdja voi joko hoitaa kirjanpidon itse tai ul-
koistaa sen tilitoimistolle. Yrittdja on kuitenkin vastuussa myos tilitoimiston tekeméan
kirjanpidon oikeudellisuudesta ja siksi yrittdjan olisikin hyva hallita v&hintaan ta-

loushallinnon perusasiat.

Ennen kuin yritys perustetaan, pitéisi ottaa selvad, mita vakuutuksia yritys tarvitsee.
Riskien arviointi kannattaa tehd&d yhdessa vakuutusyhtion kanssa. Ainoa pakollinen
vakuutus yrittdjalle on YEL-vakuutus. Tadman lisaksi erilaisia vapaaehtoisia vakuu-
tuksia ovat tapaturmavakuutus, keskeytysvakuutus, vastuuvakuutus ja oikeusturva-

vakuutus.

Jos yritys tarvitsee tyontekijoitd, yrittdjan kannattaa selvittad, mitd kaikkea tyosuh-
teen solmiminen vaatii ja mité eri velvollisuuksia tydnantajalla on tydntekijaa koh-

taan.

Ymparistovastuu kuuluu myos jokaiselle yrittdjalle ja ympéristasiat olisikin hyva
ottaa huomioon heti yritystoimintaa aloitettaessa. Eri toimialoille on eri ymparistola-
keja ja sadadoksia, jotka tulisi selvittdd. Myds oman paikkakunnan jatehuoltoméaara-
yksiin olisi hyvé tutustua. Tuottajalla on myds velvollisuus jérjestaa tuotteista synty-
vien jatteiden jatehuolto, ja tdméa koskee myods pakkauksia. (Perustamisopas 2016)

4 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

Liiketoimintasuunnitelma toimeksiantoyritykselle tehdain hyddyntden Business Mo-
del Canvas:ta. Business Model Canvas on Alexander Osterwalderin ja kumppanien
luoma taulukkomallinen véline, jonka avulla voi luoda uusia tai kehittdd jo olemassa
olevia liiketoimintamalleja. Se kasittelee yrityksen arvot, infrakstuurin, asiakkaat ja
talouden. Business Model Canvas koostuu yhdeksasta eri rakennuspalikasta, joiden

avulla selvitetddn yrityksen vahvuudet. Namé kyseiset yhdeksan osiota ovat arvolu-
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paus, asiakassegmentit, arvolupaus, jakelukanavat, asiakassuhteet, myyntitulot,

avainresurssit, avaintoiminnot, yhteistyokumppanit ja kulut.

Key w7 | Key i }’J"h'" - iy Customer Customer f
Pariners -g.‘ﬂ Activities & rOpas eI | Relationships rd Segmenis I
! Act 8 - —F — & .
ey "y “hannels -
Key \ Channel
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Kuva 4. Business Model Canvas

Business Model Canvas on tapa katsoa yritysté visuaalisemmin (kuva 4). Vain yhdel-
I& sivulla on nakyvilla koko yritystoiminta. Malli on suunniteltu niin, ettd vasemmal-
la puolella on kyse enemman tuotteesta ja se puoli on enemman yrittdjan kontrolloi-
tavissa. Mallin oikea puoli taas késittelee markkinoita, joita yrittajan ei ole niin help-
po kontrolloida. Mallin tarkoituksena on nadyttaa yritystoiminta konseptissa, jonka
kaikki voivat ymmartad. Malli toimii hyvin esimerksi tulostettuna suurelle paperille,
jolloin isompi ryhma henkil6ita pystyy Kirjoittamaan siihen omia nédkemyksiaan.
(Osterwalder & Pigneur 2009, 15, 42.)

Paadyin kayttdmaan Business Model Canvasia case-yrityksen liiketoimintasuunni-
telman pohjana perinteisen liiketoimintasuunnitelman sijaan, koska koin sen itselleni
helpommaksi hahmottaa koko yrityksen toiminnan. Koin sen myos helpommaksi ta-
vaksi ndyttadd suunnitelmaa tyon toimeksiantajalle. Han pystyi ndkemé&éan heti yrityk-

sen toiminnan ja helposti tuomaan esille myds omia ideoitaan.
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4.1  Arvolupaus

Business Model Canvasin ensimmainen rakennuspalikka on arvolupaus, jolla tarkoi-
tetaan tavaraa tai palvelua, joka muodostaa arvoa tietylle asiakassegmentille. Arvo-
lupaus joko ratkaisee ongelman tai tyydyttaa tarpeen. Se on syy, jonka vuoksi asiak-
kaat valitsevat juuri tietyn yrityksen jonkun toisen sijaan. Arvolupaus vastaa kysy-

mykseen, mitd myydaan.

Arvot voivat olla maarallisié, esimerkiksi hinnoittelu tai palvelun nopeus, tai laadul-
lisia, esimerkiksi design tai kuluttajakokemus. (Osterwalder & Pigneur 2009, 22-
25.)

Value
Proposition

-~
- Laadukas,
asiakasldhtdinen palvelu

- Ei kivijalkamyymalaa,
palvelut tilataan kotiin
verkkokaupan kautta

- Hinnoittelu

* erikoistarjoukset

* 10 kerran kortti

* opiskelija-alennukset

- Asiakkaiden pitdminen
lapi heidan elamansa ->
valmistujaiset, haat,
ristidiset yms.

Kuva 6. Arvolupaus

Case yrityksen arvolupaus on laadukas ja asiakaslahtdinen palvelu. Erilaisia kauneu-
denhoitoalan yrityksid on olemassa pilvin pimein, joten erottuminen massasta on

melko vaikeaa. Siksi yrityksen pitadkin laadukkaalla tyolla ja hyvélla asiakaspalve-
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lulla pyrkid luomaan kestévia asiakassuhteita. Hyvét asiakassuhteet ovat erittdin tar-

keitd yrityksen maineen kannalta.

Yritys erottuu kilpailijoistaan silld, ettei silla ole ainakaan aluksi omaa Kivijalka-
myymalda. Tarjottavat meikkaus- ja maskeerauspalvelut ovat kuitenkin helposti saa-
tavilla, silla asiakkaat voivat tilata toimeksiantajan nettisivujen kautta suoraan kotiin-
sa yrityksen verkkosivujen kautta. Ihmiset ovat nykypdivana kiireisia ja kun palvelun
saa tilattua suoraan kotiin, eika tarvitse lahted minnekaan sita varten, saattaa olla yksi

syy, jonka takia asiakkaat valitsevat juuri tdman yrityksen.

Hinnoittelua saadaan Kilpailukykyiseksi erikoistarjouksien avulla, esimerkiksi opis-
kelija-asiakkaille tarjotaan opiskelija-alennusta ja pyritaan pitaméan heidat asiakkai-
na myos valmistumisen jélkeen. Tavoitteena on pitdéd asiakkaat lapi heidén eldman
eri merkkipaalujen, esim. vanhojen tanssit, valmistujaisjuhlat, haat jne. Erikoistar-
jouksia voi olla myods ryhmille, esimerksi maskeeraus teatteriesityksiin, yrityksien
virkistyspéiville yms. Lisaksi voidaan tarjota kymmenen kerran kortteja ja lahjakort-

teja.

Meikkituotteiden laatuun pitdd myos painostaa. Tuotteita valittaessa pitdisi ottaa
huomioon laadun liséksi myds, miten ne on valmistettu ja varmistaa, ettei niité ole
esimerkiksi testattu elaimill&. Lisaksi voisi tarjota myds mahdollisuutta tehdd meik-

kauksia asiakkaan omilla tuotteilla.

Tulevaisuudessa yrityksen toimintaan voidaan lisatd meikkaus- ja maskeerauspalve-
lun lisaksi myos erilaisten kauneudenhoitotuotteiden myynti. Yrittaja myos kouluttaa
itseddn jatkuvasti, tulevaisuudessa voisi olla myds mahdollista tarjota esimerkiksi

kampauksia meikkien lisaksi.

4.2  Asiakassegmentti

Seuraava rakennuspalikka mallissa on asiakassegmentti, jossa kasitellaan eri henkilot
ja yhtiot, jotka yritys haluaa tavoittaa ja joille tuotteita halutaan tarjota. Parhaimman

asiakaspalvelun takaamiseksi asiakkaat pitdisi jakaa eri segmentteihin eri tarpeiden ja
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kayttadytymismallien mukaan. Yrityksen pitdd paattdd, mitd segmenttejd se haluaa
palvella ja mitk4 taas kannattaa jattdd huomioimatta ja tdmd auttaa ymmaéartamaan

tarkemmin asiakkaiden tarpeita.

Asiakkaat ovat eri segmenteissé esimerkiksi kun heidat tavoittaa eri kanavien kautta,
he vaativat erilaista asiakassuhdetta tai he haluavat maksaa eri asioista. Massamark-
kinoille pyrkiva yritys ei valttamatta keskity eri asiakassegmentteihin, vaan pyrkii
tarjoamaan tuotetta kaikille. Toisessa déripaassa on taas yritykset, jotka keskittyvat
vain yhteen tiettyyn segmenttiin ja luovat tuotteensa ja palvelunsa raataloityna juuri
tatd segmenttié varten. Jotkut yritykset taas tarjoavat palveluja useille eri segmenteil-
le ja talloin erilaisia palveluita ja tuotteita on erilailla tarjolla eri asiakassegmenteille.
(Osterwalder & Pigneur 2009, 20-21.)

Customer [)
Segments ) T

- Varsinais-Suomalaiset

- TyOssakayvat naiset
* palvelun laatu,
asiakaspalvelu

* maksukykyisia

* suuri asikakasryhma

- Opiskelijat

* palvelun laatu, hinta

* yoivat jatkaa asiakkuutta
valmistumisen jalkeen

- Yritykset

* mallitoimistot, teatterit,
tapahtumajarjestdjat yms.
* tyon laatu + hinnoittelu

Kuva 5. Asiakassegmentti

Case-yrityksen asiakassegmentiksi maéariteltiin toimeksiantajan kanssa keskustelun
jalkeen aluksi Varsinais-Suomessa asuvat tyossékayvét naiset ja opiskelijat seka yri-

tysasiakkaat.
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Ensimmaisen ja samalla suurimman asiakassegmentin muodostavat tydssékayvét
naiset. Heille tarkeint4 on panostaa ennen kaikkea palvelun laatuun ja hyvéén asia-
kaspalveluun. Heilta 16ytyy maksukykya ja he myos kayttavét paljon kauneudenhoi-

toalan palveluita.

Toiseksi asiakassegmentiksi madriteltiin opiskelijat. Heille palvelun laatu ja asiakas-
palvelun taso on myos tarkedd, mutta lisaksi hinta on heille tarkedd, koska opiskeli-
joiden maksukyky ei ole niin hyva kuin tyossakéayvien. Yritys kuitenkin haluaa pa-
nostaa myos opiskelija asiakkasiin, koska asiakassuhdetta halutaan jatkaa lapi henki-
I6iden eldman. Opiskelijoiden ostaessa yritykselta esimerkiksi meikin vanhojen tans-
seihin, voivat he myohemmin haluta saman palvelun myds valmistujaisiinsa ja

haihinsa, sekd muihin eri elamén vaiheisiin.

Kolmanneksi asiakassegmentiksi madriteltiin vield yritysasiakkaat. N&it4 voivat olla
esimerkiksi meikkauspalveluille mallitoimistot ja maskeerauspalveluille esimerkiksi
teatterit, elokuvat tai erilaiset tapahtumajarjestajat. Myos yrityksille tydn laadun pitaa
olla hyvad, mutta hinnoittelun on oltava myos kilpailukykyinen. Maksutapa on myos
erilainen, yleensa yritykset haluavat maksaa laskulla.

Koska yrittdja asuu Turussa, keskitytadn kaikissa asiakassegmenteissa Varsinais-

Suomen alueeseen.

4.3 Kanavat

Kanavat on rakennuspalikka, jonka avulla méaaritetd&n, miten yritys kommunikoi ja
tavoittaa asiakassegmenttinsa toimittaakseen heille arvolupauksensa. Kanavilla tavoi-
tetaan asiakkaat ja niiden avulla muun muassa saadaan lisaa nakyvyytta yritykselle,
saadaan asiakkaat ostamaan tuotteita, viedddn arvolupaus asiakkaalle ja annetaan
palvelua myds ostotapahtuman jalkeen. Kanavat voivat olla omia tai yhteistyokump-

paneiden.

Kanavat voidaan jakaa viiteen eri vaiheeseen. Ensimmainen vaihe on tietoisuus ja

sen avulla mietitddn, miten yritys saadaan asiakkaiden tietouteen. Toinen vaihe on
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arviointi, joka kertoo, miten asiakkaat voivat arvioida yrityksen arvolupauksen.
Kolmas vaihe on ostotapahtuma, miten asiakkaat pystyvét ostamaan yrityksen tarjo-
amia tuotteita. Neljas vaihe on jakelu, eli miten tuotteet toimitetaan asiakkaille. Vii-
des vaihe on jalkipalvelu, miten asiakkaille tarjotaan tukea viel& myyntitapahtuman
jalkeen. (Osterwalder & Pigneur 2009, 26-27.)

Channels Ny, )
b ol 4
- Sosiaalinen media:w
Facebook, Instragram,
Twitter, Youtube
- Aluemainostus
- Verkkosivut

Kuva 7. Kanavat

Case yritykselle tarked kanava lissdméaén asiakkaiden tietoisuutta on Facebook. Fa-
cebookia kaytetaan yrityksen markkinointiin, sen avulla saadaan yritystd ihmisten
tietouteen. Facebook-sivulla jarjestetdaan erilaisia kampanjoita, esimerkiksi tietyn
tykkdysmaaran jalkeen arvotaan yksi ilmainen meikkaus. Muita sosiaalisen median
kanavia, kuten Instagramia, jossa julkaistaan kuvia tehdyista toistd, ja Twitteria kay-
tetddn myos hyodyksi. Lisaksi Youtubeen voi lisata erilaisia lyhyita meikkitutoriaale-

ja.

Toisena markkinointikanavana kaytetdan alueellista mainostusta, laittamalla perintei-
sid mainoksia kauppojen ilmoitustauluille ja paikallislehtiin. Lisaksi painetaan kayn-
tikortteja, joita voi sitten helposti jakaa hyville kontakteille. Naiden lisdksi vield yksi
tarked kanava on puskaradio, eli tarjoamalla hyvéa palvelua jo olemassaoleville asi-
akkaille, toivotaan heid&n tdmdn innostamana suosittelemaan yritystd myos heidén

tutuilleen. Erilaisia meikkikutsuja voi myos jarjestdd suuremmille ryhmille.
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Hakukonendkyvyys on myos tarkeéd, yritys pitdisi saada mahdollisimman helposti
nékyville, kun ihmiset hakevat kauneudenhoitopalveluita verkossa. Hakukonenaky-
vyydelld tarkoitetaan sivustojen esiintymistd hakukoneiden hakutuloksissa. Hyvalla
nakyvyydella tarkoitetaan kaytannossa, ettd sivusto on nakyvilla hakukoneen tulok-
sissa jo ensimmaisell& sivulla, jolloin kavijat I0ytavat sen paremmin kuin jos se 16y-

tyisi vasta esimerkiksi neljannelté sivulta. (Viljakainen ym 2008, 14.)

Asiakkaiden suorittama arviointi toteutuu sekd Facebook-sivujen ettd yrityksen
omien verkkosivujen kautta. Niihin laitetaan kaikki tarvittavat hinnoittelutiedot, ku-
via jo tehdyista t0ista sekd mahdollisia palautteita vanhoilta asiakkailta.

Toimeksiantajan yritykselle ei aluksi perusteta lainkaan Kivijalkamyymaélaa, vaan
tarkein kanava on yrityksen kotisivut. Sivuilta 10ytyy kaikki tieto yrityksesta ja sen
tarjoamista palveluista, seka verkkokauppa, josta tapahtuu ostotapahtuma. Verkko-
kaupassa asiakas valitsee haluamansa palvelun ja ajankohdan sen suorittamiselle.
Toinen vaihtoehto palvelun saamiseksi on puhelinsoitto yrittdjélle ja varauksen teko

sitd kautta.

Jakelu tapahtuu yrittdjan toimesta, eli han ilmestyy ostotapahtuman jalkeen asiak-

kaan valitsemaan paikkaan sovittuna ajankohtana ja suorittaa palvelun.

4.4  Asiakassuhteet

Asiakassuhteilla tarkoitetaan minkalainen suhde yrityksell& on tiettyihin asiakasseg-
mentteihin. Asiakassuhteet voivat olla mita vain henkil6kohtaisen tai automatisoin-
nin vélilla ja niiden motivaattoreina ovat asiakashankinnat, asiakkaiden pitaminen ja

myynnin lisédminen. (Osterwalder & Pigneur 2009, 28-29.)



27

Customer (™ )
Relationships /

- Henkilokohtainen, laheinen
suhde

- Asiakastyytyvaisyyskyselyt

Kuva 8. Asiakassuhteet

Case-yrityksessé asiakassuhteet pyritaan pitamaan erittdin henkilokohtaisina ja lahei-
sind. Palveluita tarjotaan juuri kyseisen asiakkaan tarpeiden ja toiveiden mukaan.
Asiakastyytyvaisyys on erittain tarkedd ja samat asiakkaat halutaan pitadé pitkaan.
Asiakassuhde kehittyy syvemmaksi, mita pidempi suhde on ja télldin opitaan tunte-
maan juuri tdmén kyseisen asiakkaan tarpeet. Palvelut pyritdan réataléimaan juuri

kyseisen asiakkaan tarpeiden mukaan.

Asiakastyytyvdisyyttd mitataan tasaisin valein tehtévilla asiakastyytyvéiskyselyilla.
Liséksi verkkosivuille laitetaan palautelomake, jonka avulla asiakkaat saavat helposti
annettua palautetta ja mahdollisia parannusehdotuksia yrityksen toiminnasta, tyon
laadusta ja tarjottavista palveluista.

Uusien asiakkaiden hankinta on tarkedd, mutta pitdd myds huomioida, ettd tehdessa
esimerkiksi erilaisia tarjouksia uusille asiakkaille, my6s vanhat asiakkaat pit4é ottaa

huomioon.

4.5 Myyntitulot

Myyntitulot kertovat rahasta, jota yritys saa eri asiakassegmenteiltd. Myyntitulojen

saamiseksi yrityksen pitdd miettid, miten jokainen asiakassegmentti on valmis mak-
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samaan ja taten yritys voi luoda useampia myyntituloja eri asiakassegmentilta.
Myyntitulot voivat olla kertaluontoisia tai jatkuvia.

Myyntitulon luomiselle on erilaisia tapoja. Yleisin niista on fyysisen tuotteen myynti,
esimerkiksi kirjakauppa myy asiakkaalle kirjan. Myyntituloja voi saada myos kéyt-
tokustannuksista, eli asiakas maksaa tuotteesta sitd mukaa kun kéyttaa sitd. Jos taas
asiakkaalle myydaan jatkuvaa palvelua, silloin kaytetaan tilausmaksuja. Myyntituloja
voi saada my6s antamalla tuote asiakkaalle véliaikaiseen kayttoon, esimerkiksi vuok-
raus tai leasing. Lisensoimalla taas annetaan asiakkaan kayttaa tuotetta lisenssimak-
suja vastaan. Lisaksi valityspalkkiot ovat yksi tapa saada myyntituloja, esimerkiksi
luottokorttiyhtiot kayttavat tata tapaa. Lisaksi mainostamisen avulla voi saada tuloja

ja esimerkiksi monet mediayhtitt saavat paljon myyntituloja mainoksista.

Myyntituloilla voi olla erilaisia hinnoittelutapoja. Hinnoittelu voi olla joko kiinteaa
tai vaihtuvaa. Kiinteét hinnat voivat olla listahintoja, jolloin jokaisella arvolupauksen
tuotteella ja palvelulla on oma madritelty kiinted hinta. Kiinted hinta voi my®os riip-
pua tuotteen laadusta. Liséksi sen voi méérittad eri asiakassegmenteille. Yksi vaihto-
ehto kiinteille hinnoille on ma&rasta riippuva, eli hinta mééraytyy ostetun maarén

mukaan.

Hinnat voivat myods vaihdella markkinoiden mukaan. Neuvottelussa hinta neuvotel-
laan yrittdjan ja asiakkaan kesken ja saatu hinta on riippuvainen osapuolten neuvotte-
lutaidoista. Hinta voi my®s perustua tuotteen saatavuuteen, esimerkiksi lentoliput
ovat halvempia, kun niitd on saatavilla paljon ja tulevat aina kalliimmaksi mita
enemman Kyseiselle lennolle on ostettu lippuja. Hinta voi myos vaihdella sen hetki-
sen kysynnén ja tarjonnan mukaan. Tastd on esimerkkind huutokauppa, talléin hinta
madritellddn asiakkaiden Kkilpailevien tarjousten kesken. (Osterwalder & Pigneur
2009, 30-33.)
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Revenue - Kertaluontoinen tulo: esim. hadmeikki, valmistujais- -
Streams meikki .
- Kiintea hinnoittelu, alennuksia esim. kymmenen kerran kortilla ja \_}J
opiskelija-alennuksilla
- Yritysasikkaiden kanssa hinnoista neuvotellaan
- Matkakulut laskutetaan asiakkailta

--5----'i

'

Kuva 9. Myyntitulot

Case-yrityksen myyntitulot koostuvat sen tarjoamista meikkaus- ja maskeerauspalve-
luista. Suurin osa palveluista on kertaluontoisia, esimerkiksi hdameikki tai valmistu-
jaismeikki. Naille maaritellaan tietty kiintea hinta, esimerkiksi hadmeikki maksaisi

60 euroa.

Hinnoittelu on Kkiintedd, mutta erilaisia erikoistarjouksia tullaan tarjoamaan. Asiak-
kaille voidaan tarjota esimerkiksi 10 kerran korttia arkimeikkiin, jolloin kerrat ovat
edullisempia kuin yksittadisen meikin osto. Liséksi opiskelija-asiakkaille voi tarjota
tiettyd alennusprosenttia kaikista tuotteista ja hyvalla asiakaspalvelulla pyrkié siihen,

etta opiskelijat jatkavat asiakkuuttaan vield valmistumisensa jalkeenkin.

Yritysasiakkaiden kanssa kaytetddn enemman neuvottelua. Heille annetaan yrityksen
tilauksesta riippuen juuri sille raataloity tarjous ja tastd voidaan vield sen jéalkeen

neuvotella.

Matkakuluista laskutetaan myos asiakkailta. Matkakulut laskutetaan aluksi kilomet-
rikorvauksina, joihin sisallytetddn myo6s auton kayttokulut. Jos laskutus kilometri-
korvauksina osoittautuu hankalaksi, voidaan tapaa muuttaa myéhemmin esimerkiksi

laskuttamalla aina joku tietty kiinted summa matkakuluista.

Muita tuloja voisi saada esimerkiksi laittamalla mainoksia kotisivuille. Tulevaisuu-
dessa toimintaan voidaan ottaa myds muokkaan meikkien ja meikkausvalineiden

myynnin.
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4.6 Avainresurssit

Avainresursseilla tarkoitetaan tarkeimpié resursseja, joilla yritys voi toimia. Resurs-
sien avulla yritys pystyy tuottamaan arvolupauksen, tavoittaa markkinat, yllapitaa
asiakassuhteita ja saada myyntituloja. Avainresurssit voivat olla fyysisia, taloudelli-
sia, alyllisia tai ihmisié ja ne voivat olla yrityksen itsensd omistamia, vuokraamia tai

yhteistyokumppaneilta hankittuja.

Fyysisia avainresursseja ovat tuotantotarvikkeet, rakennukset, ajoneuvot, systeemit ja
jakelukanavat. Alyllisia resursseja taas ovat brandi, oma tietamys, patentit, yhteis-
tyokumppanuudet ja asiakastietokannat. HenkilOresursseja tarvitsee jokainen yritys,
mutta joillekin henkilostd on oleellinen osa yritystoimintaa. Myo6s taloudellisia re-
sursseja tarvitaan ja joillekin yrityksille saatavilla oleva rahavirta on koko yritystoi-
minnan edellytys. (Osterwalder & Pigneur 2009, 34-35.)

Key ..ﬁ'ﬂf
Resources e
 Yrittaja itse N
- Meikit, meikkausvalineet
- Auto
- Verkkosivut

- Tietokone, puhelin
- Taloudelliset resurssit

Kuva 10. Avainresurssit

Case-yrityksen téarkein seka &lyllinen- ettd henkilGavainresurssi on yritt4ja itse ja héa-
nen tietonsa ja taitonsa. Yritt4ja on kaynyt alan koulutuksen ja liséksi taitoa on ker-
tynyt tyokokemuksella. Yrittdjan taytyy kuitenkin kouluttautu jatkuvasti. Han on
saanut myos hyvaa valmennusta yrittajyydelle tyoskennellessdén vuokratuolissa, jo-
ka on jo itsessaan tietynlaista yrittajyytta. Yrityksessa ei ole muita henkiléresursseja
kuin yrittdja itse, tulevaisuudessa yritystoiminnan laajentuessa myos tyontekijoiden

palkkaaminen voisi olla yksi mahdollisuus.
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Yrityksen fyysisia avainresursseja ovat meikit ja meikkausvalineet. N&issa laatu on
erittdin tarkedd ja toimeksiantajalla onkin tassa tietty merkki, joiden tuotteita yrittaja
kayttdd. Tarkedd on myds ottaa huomioon, miten tuote on valmistettu ja etta sité ei
ole esimerkiksi testattu eldimille. Lis&ksi auto on tarked fyysinen avainresurssi, jonka
avulla yrittaja paéasee kulkemaan asiakkaiden luokse. Muita fyysisid avainresursseja

ovat tietokone, maksupéélaite ja puhelin.

Yrityksen verkkosivut ja sen sisalla oleva verkkokauppa on térke& resurssi, jonka
avulla yritys tavoittaa asiakkaansa ja asiakkaat pystyvat ostamaan palveluita. Verk-
kosivua on térked pitad koko ajan ajantasalla ja suorittaa tarvittavia huoltotoimenpi-

teitd, jos sen toiminnassa on jotain haittatekijoita.

Taloudelliset resurssit yrityksen aloittamiseen ovat padasiassa yrittdjan omat sééstot.
Yritystoiminta aloitetaan melko pienesti ja yrittdjalla on jo valmiiksi suurin osa tar-
vikkeista, joiden avulla palvelut voidaan suorittaa, joten aloittamiseen ei tarvita mi-

t&an suuria investointeja.

4.7  Avaintoiminnot

Avaintoiminnoilla tarkoitetaan tarkeimpid asioita, joita yrityksen pitda tehda toimiak-
seen. Avaintoiminnot voidaan luokitella tuottamiseen, ongelmanratkaisuun ja naky-
vyyteen. Tuottamisella tarkoitetaan laadukkaiden tai suuren maarén tuotteiden suun-
nittelua, valmistamista ja jakelua. Ongelmanratkaisussa taas pyritddn kehittdmaan
asiakkaalle uudenlaisia ratkaisuja heiddn ongelmaansa. Né&kyvyyden ollessa avain-
toiminto, yritysten pitdd panostaa verkostoonsa ja kanaviinsa. (Osterwalder &
Pigneur 2009, 36-37.)



32

Key %
Activities b 1,,
- Laadukas tyo ja

asiakaspalvelu

- Trendien seuraaminen

- Taitojen yllapito,
koulutukset

- Verkkosivujen luominen ja
yllapito

Kuva 11. Avaintoiminnot

Case-yrityksen térkein avaintoiminto on laadukas ty0 ja asiakaspalvelu. Palvelun tu-
lisi aina onnistua ja olla asiakkaan toiveiden mukainen. On tarkedd myos seurata eri
trendeja ja olla tietoinen niistd ja tarvittaessa suositella niitd asiakkaille. Omien taito-
jen yllapitod on vélttdmatonta ja lisaksi on hyva kdyda usein lisakoulutuksissa ja ke-

hittdd koko ajan omaa osaamistaan.

Verkkosivujen tekeminen on térked avaintoiminto yritystoiminnan kaynnistamiseksi.
Verkkosivujen luominen ulkoistetaan jollekin toiselle toimittajalle, silla yrittdjan
omat taidot eivat riitd niiden luomiseen. Toinen vaihtoehto on ostaa joku palvelu,

jonka avulla verkkosivut pystyy luomaan itse helposti.

Verkkosivujen perustamisen jalkeen niiden yllapito ovat tarkeita avaintoimintoja.
Niiden pité4 olla koko ajan ajantasalla, jotta asiakkaat saavat késiinsé oikeat ja paivi-
tetyt tiedot. My0s sosiaalisen medina paivitys on erittdin tarkedd. Facebook- ja In-
stagram -paivitysten avulla muistutetaan asiakkaita yrityksen olemassaolosta ja hera-

tetd&n mielenkiintoa esimerkiksi erilaisten tarjousten avulla.
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4.8 Yhteistydkumppanit

Y hteistyokumppaneita ovat toimittajat ja partnerit. Yritykset tekevét yhteistyota op-
timoidakseen liiketoimintamallejaan, vahentaakseen riskejé tai hankkiakseen resurs-
seja. Eri yhteistydbkumppanuuksia voi olla strateginen yhteistyo seké kilpailijoiden tai
aivan eri toimialoilla olevien yritysten kanssa, yhteisty6t uuden liiketoiminnan kehit-

tdmiseksi ja ostaja-toimittaja suhde.

Syyt yhteistydkumppanuuksien luomisiksi voidaan jakaa kolmeen eri kategoriaan.
Ensimmainen syy on yritystoiminnan optimointi. Yrityksen ei ole jarkevaa omistaa
kaikkia resurssejaan ja suorittaa kaikkia toimintoja itse ja siksi toimintoja pyritdan

optimoimaan ulkoistamalla toimintoja.

Toinen syy yhteistyokumppanuuksille on riskien vahentdminen. Esimerkiksi kilpai-
levat yritykset voivat tehdd yhteisty6td yhdelld alueella ja samanaikaisesti kilpailla

toisella.

Kolmantena syyné on tiettyjen resurssien ja toimintojen hankinta. Harvat yrityksen
suorittavat itse kaikkia toimintojaan, vaan esimerkiksi valmistus tai myynti voidaan

siirtd4 jollekin toiselle yritykselle. (Osterwalder & Pigneur 2009, 38-39.)
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Key T 7
Partners -

- Meikkitoimittaja

- Verkkosivujen luoja

- Kouluttajat

- Muut paikalliset yritykset
- Pankki

- Tulevaisuudessa yhteistyd

esim. parturi-kampaamon
kanssa?

Kuva 12. Yhteistydkumppanit

Case-yrityksen yhteistydkumppaneita ovat meikkiyritys, josta tilataan kaikki tarvit-
tavat tuotteet palveluiden suorittamista varten. Myohemmaéssd vaiheessa on myos
suunnitteilla laajentaa yhteistyotd ja alkaa myymaan meikkituotteita case-yrityksen
omassa verkkokaupassa ja liséksi tuotteita voisi myyda suoraan asiakkaille asiakas-

tapaamisten yhteydessa.

Verkkosivujen luomiseen tarvitaan myos yhteistyokumppani, silla toimeksiantajan
omat taidot eivt riitd niiden rakentamiseen. Sivuston paivittdmisen han voi kuitenkin
suorittaa itse. Verkkosivujen tekijan apua tarvitaan kuitenkin esimerkiksi teknisten

ongelmien yhteydessa.

Lisdksi toimeksiantajan tarkea yhteistyokumppani on yritys, jossa han kévi koulutuk-
sensa kauneudenhoitoalalle. Kyseisen yrityksen kautta saa myos erilaisia lisdkoulu-

tuksia, joiden avulla yrittdja pystyy jatkuvasti paivittdmaan taitojaan ja tietojaan.
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Muut paikalliset yritykset ja henkil0t ovat hyvid yhteistyokumppaneita. Lisaksi esi-
merkiksi erilaiset blogit ovat hyva markkinointitapa nykyaikana, joten yhteisty6 jon-

kun suositun bloggaajan kanssa voisi olla hyvéksi.

Pankki on myo0s tarked yhteistyokumppani, yritykselle tarvitaan tili, josta maksetaan
toimittajille ja jonne mahdollisesti laskulla maksavat asiakkaat voivat tehdd maksu-

suorituksen. Lisdksi pankin kanssa voi neuvotella tarvittaessa lainasta.

Tulevaisuudessa yritys voisi tehda yhteyttd myds muiden kauneudenhoitoalan yritta-
jien kanssa, esimerkiksi kampaajan, jolloin asiakkaille voisi tarjota meik-

kaus+kampauspakettia.

4.9 Kulurakenne

Kulurakenne kertoo kaikki kulut, jotka muodostuvat yritystoiminnasta. Arvon tuot-
taminen ja jakelu, asiakassuhteiden yllapito ja myyntitulojen saaminen tekevat kaikki
my0s kuluja. Kulut on helppo laskea, kun avainresurssit, avaintoiminnot ja yhteis-

tybkumppanit on madritelty.

Jokainen yritys pyrkii pitdmaan kulut mahdollisimman alhaisina. Joillekin yrityksille
pienet kulut ovat kuitenkin tarkedmpié kuin toisille ja yrityksen voidaankin jakaa

halpaa hintaa tavoitteleviin ja laatua tavoitteleviin.

Kuluja on erilaisia. Kiintedt kustannukset pysyvét aina samoina, eivatka riipu yrityk-
sen sen hetkisestd tuotannosta. Esimerkiksi vuokra on kiinted kustannus. Muutuvat
kulut taas vaihtelevat yrityksen tuotannon mukaan. Tuotannon kasvaessa suurem-

maksi voi myds kuluja saada pienemmiksi. (Osterwalder & Pigneur 2009, 40-41.)
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Cost - Meikit ja meikkausvalineiden ostot :
Structure - Matkakulut ~ !
- Verkkosivujen yllapito, markkinointi, taloushallinto
- Ei tyontekijoita eika vuokrakuluja
- Toimistokulut, korjauskulut, vakuutukset

Kuva 13. Kulurakenne

Yrityksen kulut muodostuvat suurimmaksi osin meikkien ja meikkausvalineiden os-
toista sekd matkakuluista. Muita kuluja muodostavat verkkosivujen yllapito, markKki-
nointi ja taloushallinto. Markkinointikulut pyritdan pitdmaan pienina alkumainonnan
jalkeen ja suurin osa markkinoinnista keskittyy enemmaén sosiaaliseen mediaan. Kir-

janpito ulkoistetaan tilitoimistolle, joten siitd kertyy myos kuluja.

Toimistokuluja tulee jonkun verran. Esimerkiksi yritysasiakkaille voi joutua lahetta-
maan laskuja ja ndille pitdd ostaa kirjekuoria ja paperia. Korjauskuluja voi tulla esi-
merkiksi auton tai tietokoneen hajotessa. My0s erilaisia vakuutusmaksuja pitdd mak-

saa. Liséksi puhelimesta ja internetista tulee kuluja.

Yrityksen kulut eivat ole kovinkaan suuria aluksi. Yrityksella ei tule olemaan lain-
kaan tyontekijoitd, joten palkkakuluja ei muodostu. Tulevaisuudessa myos tyonteki-
joiden ottaminen voi olla mahdollista, jos yritystoiminta laajenee riittavasti. Myods-
kaan kiinteda liiketilaa ei hankita toiminnan alussa, vaan kaikki liiketoiminta tapah-

tuu verkkokaupassa ja asiakkaiden maarittdméssa paikassa.

5 LASKELMAT

5.1 Rahoituslaskelma

Oleellinen osa yrityksen perustamista on rahoituksen tarpeen selvittdminen ja sen

hankkiminen. Tarkeda olisi sijoittaa yritykseen ensin omaa paddomaa ja aluksi onkin
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I6ydettava kaikki omat rahoituksen lahteet. T&man jalkeen on myds helpompi saada
ulkopuolista rahoitusta.

Rahoituslaskelman tarkoituksena on selvittaa yrityksen alkuvaiheen hankinnat ja nii-
hin tarvittava pddoma, joiden avulla toiminnan pystyy aloittamaan. (Yritys-Suomen

www-sivut 2015)

Case yrityksen rahoituslaskelman mallina kaytettiin Uusyrityskeskuksen ja Perusta-
misoppaan investointi- ja rahoituslaskelmamalleja. Laskelma koostuu kahdesta osas-
ta, rahan tarpeesta ja rahan l&dhteestd. Rahan tarve koostuu investoinneista, 3 kuukau-

den kayttdpdaomasta seké vaihto- ja rahoitusomaisuudesta.

RAHAN TARVE

INVESTOINNIT perustamisilmoitus 110
asiantuntijapalkkiot 5000
verkkosivut 5000
koulutus 0
tuotantovalineet 1000
laiteasennukset 0
atk 500
auto 0
puhelin/internet 0
toimintotarvikkeet 200
apporttiomaisuus 11500
auto 5000
atk 400
tuotanto 1000
puhelin 100
koulutus 5000

KAYTTOPAAOMA 3kk markkinointi 700
materiaali 200
alkumainonta 500
vuokrat 0
palkat 0
yrittdjan palkka 4500

VAIHTO-JA

RAHOITUSOMAISUUS alkuvarasto 0
kassareservi 500

RAHAN TARVE YHTEENSA 24010
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Taulukko 1. Rahoituslaskelma, rahan tarve

Investointeihin rahaa yrityksen perustamisvaiheessa tarvitaan yrityksen perustamis-
ilmoitukseen. Lisaksi asiantuntijapalkkioihin merkittiin osuus, jonka avulla peruste-

taan yritykselle verkkosivut.

Tuotantovalineisiin merkattiin meikkivalineiden ja meikkien osuus. Eri meikkausva-
lineet, jota yritt4ja tarvitsee ovat siveltimet, ripsien taivuttimet, meikkisienet, meik-
kikappa, meikkipakki ja tekoripset. Lisaksi yrittdj4 tarvitsee erilaisia meikkaustuot-
teita, muun muassa pohjustusaineet, luomivarit, ripsivarit, liimat, maskeerausvarit,
huulipunat ja meikkikynét. Yrittdjan mukaan esimerkiksi erilaisia siveltimia tarvitaan
noin 15 kappaletta ja niiden hinta voi vaihdella 20-60 euron valilla riippuen laadusta.
Yrittajalla nditd on jo ennestddn melko paljon, joten lisdinvestoinniksi merkittiin
1000 euroa.

Rahaa tarvitaan myos atk- ja kassajarjestelmiin, tietokone ja tulostin laskujen tulos-
tusta varten sekd maksupaalaite korttimaksuja varten. Tietokone yrittajalta 16ytyy jo
ennestéan, mutta tulostin pitéda hankkia. Rahan tarpeeksi merkattiin 500 euroa. Lis&k-

si rahoitustarvetta merkittiin toimistotarvikkeisiin 200 euroa.

Aporttiomaisuudella tarkoitetaan muuna kuin rahana yritykseen laitettua omaisuutta.
Yrittdjalta 10ytyy jo ennestdédn auto, tietokone ja meikkausvélineitd. Ndma ovat kaik-
Ki kdytettyjd, joten arvo pyrittiin madrittdimaan sen mukaan. Lisdksi tdhan laitettiin
yrittdjan kayma koulutus, joka on jo maksettu. Aporttiomaisuuden osuudeksi tuli yh-

teensa 11500 euroa.

Kéyttopddomassa rahan tarvetta merkattiin markkinointikuluihin ja alkumainontaan.
Rahaa tarvitaan muun muassa mainosten painamiseen ja lehti-ilmoituksiin seka
kéyntikortteihin. Yrittdjan omaan toimeentuloon merkattiin rahantarpeeksi 1500 eu-
roa kuukaudessa, eli kolmelle kuukaudelle tarvittaisiin 4500 euroa. Vuokrarahoituk-
selle yritykselle ei ole aluksi tarvetta, koska kiintead toimitilaa ei ole.

Vaihto- ja rahoitusomaisuuten merkittiin vield kuinka paljon varastoa sek& kassaa

yritykselld pitdisi olla toiminnan alkaessa. Varastoon ei nyt varattu lainkaan rahaa,
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silld aluksi yrittaja tarvitsee vain meikkaustarvikkeita palveluiden myyntin ja ne on
jo merkitty tuotantovalineeisiin. Kassareserviksi merkattiin 500 euroa. Yhteensa yri-

tyksen rahoituksen tarpeeksi tuli 24 010 euroa.

RAHAN LAHTEET

OMA PAAOMA | osakepiioma 0
omat sijoitukset 4000
apporttiomaisuus | 11500
osakaslaina

LAINAPAAOMA | pankkilaina 8510
Finnveran laina
muu laina

RAHAN LAHTEET YHTEENSA 24010

Taulukko 2. Rahoituslaskelma, rahan lahteet

Rahan tarpeen jalkeen merkitddn vield rahan lahteet. Rahan lahteiden loppusumaksi
pitéisi saada sama summa, kuin rahan tarpeissa on. Ne jaetaan omaan pddomaan ja

lainapadomaan.

Omaa padomaa yrittaja sijoittaa vield rahana 4000 euroa. Lisdksi apporttiomaisuuten
merkattiin jo aiemmin lasketut 11500 euroa. Yhteenséd omaa padomaa yritykseen tul-
ki 15500 euroa, eli loput 8510 euroa pitdisi saada lainapddomana. Nd&méa merkattiin
pankkilainaan.

5.2 Kannattavuuslaskelma

Kannattavuuslaskelmalla selvitetdan yrityksen myyntitavoite. Siihen merkitadn omat
tulotavoitteet ja selvitetddn mahdollisten kulujen avulla, kuinka paljon myyntia pitéi-
si olla tulotavoitteen saavuttamiseksi. Yritystoiminnan ollessa kannattavaa tulot kat-
tavat menot sekd eldmisen ja muut tarpeet. Lisaksi lopussa myyntitavoite jaetaan vie-

I& kuukausi-, paivéa- ja tuntitasolle.

Kannattavuuslaskelmassa sovelsin myds Uusyrityskeskuksen ja Perustamisoppaan
kannattavuuslaskentapohjia. Naiden lisaksi kaytin apuna myo6s Liiketoimintasuunni-

telma.com:n pohjaa. Kannattavuuslaskennassa lasketaan yhteen kayttOkatetarve ja
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kiintedt kulut ja niiden summasta saadaan myyntikatetarve. Téhan lisataan viel& ostot

ja arvonlisévero, ja tulokseksi saadaan kokonaismyynnin tarve.

kk VUosi
=TAVOITETULOS 1800 21600
+lainojen lyhennys Laina-aika 5v 142 1702
maara 8510
=TULOT VEROJEN JALKEEN 1942 23302
+verot | 25 % | 647| 7767
=RAHOITUSTARVE 2589 31069
+lainojen korot | 5%| 35| 426
=KAYTTOKATETARVE 2625 31495
+kiinteat kulut
+YEL 23,60 % 337 4050
Alennus 22 %
Vuosityotulo 22000
+muut vakuutukset 50 600
+toimitilakulut 0 0
+korjaukset 50 600
+viestintakulut 70 840
+kirjanpito 200 2400
+toimistokulut 50 600
+matkakulut 200 2400
+markkinointi 20 240
+koulutus, lehdet 50 600
+muut kulut 50 600
+kiinteat kulut yhteensa 1077 12930
=MYYNTIKATETARVE 3702 44425
+ostot | Kate% | 90%|  a11] 493
=LIIKEVAIHTOTARVE 4113 49361
+alv | 24%| 987| 11847
=KOKONAISMYYNTI/LASKUTUSTARVE 5101 61207

Taulukko 3. Kannattavuuslaskelma.

Laskelmaan madritettin ensin tavoitetulos nettoméardisend, summaksi paatettiin lait-

taa 1800 euroa. Tahan lisattiin aikaisemmin rahoituslaskelmassa laskettu lainan maa-

r4 8150 euroa, jonka laina-ajaksi méaariteltiin viisi vuotta, jolloin lyhennys olisi kuu-

kaudessa 142 euroa. Taméan jalkeen liséttiin verot, veroprosentiksi arvioitiin 25%.

Verot listtiin tuloihin, josta saatiin rahoitustarve. Tahan vield lisatiin lainojen korot,
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jonka jalkeen saatiin kayttOkatetarve. Lainojen koroksi madriteltiin 5%, jonka perus-
teella laskettiin kuukautisen vahennyksen olevan 35 euroa.

Seuraavaksi laskettiin Kiinteiden kulujen méara. Ensimmaisend laskettiin yrittajan
elakemaksun YEL:n maard. Vuonna 2016 alle 53-vuotiaan YEL-maksu on 23,6 pro-
senttia. Uusi yrittdja saa myos alennusta 22 prosenttia ensimmaiselta 48 kuukaudelta.
(Perustamisopas 2016.) Tyotuloiksi madriteltiin 22000 euroa ja nédiden perusteella

YEL maksun maaraksi kuukaudessa saatiin 337 euroa.

Kiinteisiin kuluihin mé&ariteltiin myds muiden vakuutusten summa. Muihin vakuu-
tuksiin voi kuulua esimerkiksi auton vakuutus. Toimitilakulut jatettiin nollaksi, koska
toimitilaa ei aluksi ole. Erilaisiin korjauskuluihin varattiin 50 euroa kuukaudessa,
tdhéan voi kuulua esimerkiksi atk-laitteiden korjaus. Viestintdkuluihin sisaltyvét puhe-

linkulut ja internet-kulut ja niille summaksi méaéritettiin 70 euroa kuukaudessa.

Kirjanpitokuluiksi arvioitiin 200 euroa kuukaudessa, Kirjanpito tullaan ulkoistamaan
tilitoimistolle. Lis&ksi muihin toimistokuluihin varattiin 50 euroa kuukaudessa. Ta-
han sisaltyvat esimerkiksi postitusmaksut, kirjekuoret ja paperit. Matkakulut laskute-
taan suurimmaksi osin asiakkailta, mutta liséksi niille varattiin vield 200 euroa kuu-
kaudessa tapauksiin, jossa niista ei laskuteta. Markkinointiin laitettiin vain 20 euroa
kuukaudessa, silla alkumarkkinointiin panostetaan yritystoiminnan kaynnistdmisessa
ja tdman jalkeen luotetaan enemmaén sanan kiertdmiseen. Lisdksi 50 euroa varattiin

koulutuksiin ja lehtiin sekda muihin kuluihin, esimerkiksi jasenmaksuihin.

Kiinteiden kulujen summa lisattiin taman jalkeen kéayttétarpeeseen ja tastd summasta
muodostui myyntikatetarve. Tahan lisattiin ostot ja tdssa kateprosentiksi méérittettiin
90%. Ostoihin siséltyy meikkitarvikkeet seka matkakulut.

Kun ostot liséttiin myyntikatetarpeeseen, saatiin liikevaihtotarve. Téhan liséttiin vield
arvonlisévero 24%, jolloin lopulliseksi tulokseksi saatiin kokonaismyyntitarve 5101
kuukaudessa eli 61207 vuodessa.



Veroton |Sis. Alv.
Kuukausilaskutustavoite | kk/v 11 4487 5564
Paivalaskutustavoite pv/kk 21 214 265
Tuntilaskutustavoite h/pv 6 36 44

Taulukko 4. Kannatuslaskelma 2
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Ei ole kuitenkaan realistista, ettd yrittaja tydskentelee 12 kuukautta vuodessa, vaan

olisi hyva varata vield loma-aikaa ainakin yksi kuukausi. Kuukausilaskutustavoite

jaettiin siis 11 kuukaudella, jolloin tavoitteeksi tuli 5564 euroa. Paivélaskutustavoi-

tetta laskiessa tyopdivien madra viikossa viisi paivéa ja talléin summaksi tuli 265 eu-

roa. Viimeiseksi laskettiin viela tuntilaskutustavoite. Laskutettavien tuntien méaaraksi

paivassa madritettiin 6, jolloin summaksi tuli 44 euroa.

5.3 Muyyntilaskelma

Myyntilaskelma kertoo, miten myynti jakautuu eri tuotteisiin. Myyntilaskelmassa

kaytin myos Perustamisoppaan pohjaa ja lisaksi otin vaikutteita Liiketoimintasuunni-

telma.com:n pohjasta.

Myyntilaskelma (kuukausi)

Kasvo- | Erikois-

Hadmeikki | Arkimeikki | Juhlameikki | maalaus | maskeeraus | Ryhmameikki
Myyntihinta 60 30 40 30 70 400
Kulut 5 3 4 3 6 30
Kate 55 27 36 27 64 370
Myyntimaara 3 25 28 21 20 3
Kokonaismyynti 180 750 1120 630 1400 1200
Kokonaisostot 15 75 112 63 120 90
Liikevaihto (Alv 0%) 5280
Kulut yhteensa 475
Myyntikate yh-
teensa 4805
Myyntikatetarve 11kk 4039
Erotus 766
Erotus% 84 %

Taulukko 5. Myyntilaskelma.
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Tuoteryhmiksi méaritettiin hadmeikki, arkimeikki, juhlameikki, kasvomaalaus, eri-
koismaskeeraus ja ryhméameikki. Kulut merkattiin yrittdjan arvion mukaan, kuinka
paljon kukin meikkaus suurinpiirtein maksaa yrittdjalle. Hinnat eivat sisalla arvonli-

saveroa.

Haameikkien maaraksi arvioitiin keskimadrin kolme kappaletta kuukaudessa. Tdma
on kuitenkin kausiluonteista, eli oletettavaa on, ettd kesélla hdadmeikkien mé&aré on
huomattavasti suurempi kuin talvella. Samoin juhlameikkien mééara esimerkiksi pik-
kujoulukautena on suurempi. Arkimeikkien, juhlameikkien, kasvomaalausten ja eri-
koismaskeerausten maaraksi méaaritettiin aluksi 20-30 kappaletta kuukaudessa, eli
noin yksi paivassa. Lisaksi merkittiin vield ryhméameikki, eli esimerkiksi yritykselle
tai suuremmalle ryhmélle tehty meikki. Hinnaksi arvioitiin 400 euroa, mutta tdma
vaihtelee ryhman koon mukaan. Mé&araksi laitettiin aluksi vain 3 kappaletta kuukau-

dessa, mutta ndiden maaréaa pyritddn nostamaan.

Liikevaihtoa kuukaudessa tulisi ndiden laskelmien mukaan 5280 euroa, josta ostojen
osuus on 475 euroa. Myyntikate on t&llgin 4805 euroa. Aiemmin lasketun kannatta-
vuuslaskelman mukaan myyntikatetarve vuodessa on 44425 euroa ja kun se jaetaan
11 kuukaudelle, tulee kuukauden myyntikatetarpeeksi 4039 euroa. Myynti siis ylit-

taisi tarvittavan méaaran.

6 JOHTOPAATOKSET

Opinndytetyon tarkoituksena oli luoda liiketoimintasuunnitelma aloittavalle kauneu-
denhoitoalan yrittajalle. Tarkoituksena oli myos selvittdd, olisiko yritystoiminta kan-

nattavaa.

Liiketoimintasuunnitelman pohjaksi valittiin Business Model Canvas. Canvaksen
avulla liiketoiminta saatiin kiteytettyd hyvin pieneen ja helposti ymméarrettavéan pa-
kettiin. Yritystoimintaa pystyttiin arvioimaan monelta eri kantilta ja se kuvaa hyvin

yrityksen runkoa.
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Business Model Canvas ei ota kuitenkaan huomioon ihan kaikkia asioita, esimerkiksi
Kilpailijoita ei késitell& siind lainkaan, vaan lisdksi pitdisi tehda vield erillinen kilpai-
lija-analyysi. Lisaksi liiketoiminnan mahdollisia riskejd ja niiden ehkéisyja ei tassé
mallissa kasitelty lainkaan, eli suunnitelman liksaksi olisi hyva tehda viela esimer-
kiksi SWOT analyysi. Eli vaikka Business Model Canvas antaa hyvéan ldhtékohdan
yrityksen suunnittelemiseen, ei se kuitenkaan riitd yksinaan liiketoimintasuunnitel-

mana, vaan sité on tdydennettava.

Lisaksi tulevalle yritykselle tehtiin kannattavuus- rahoitus- ja myyntilaskelmat. Nii-
den avulla selvitettiin millaisia eri rahoitustarpeita yritykselld on ja kuinka paljon
myyntia pitaisi olla, etta yritystoiminta olisi kannattavaa. Myyntilaskelmassa otettiin
vield huomioon eri tuoteryhmaét ja laskettiin, kuinka paljon kutakin pitdisi myyda.
Lopputuloksesta tuli realistinen ja sellainen, joka yrittdjan on mahdollista saavuttaa,

joten yritystoiminta olisi kannattavaa.

Toimeksiantaja oli tyytyvainen saatuun liiketoimintasuunnitelmaan. Han piti verkko-
kauppaideasta ja koki sen hyvaksi tavaksi aloittaa oma yritys. Hanelle tuli myds esiin
suunnitelmasta monia asioita, joita han ei ollut osannut edes ajatella yrityksen perus-

tamisesta. Toimeksiantaja piti tehtyja laskelmia realistisina ja mahdollisina saavuttaa.

Kaikenkaikkiaan toimeksiantaja sai tyostd kelpo apuvalineen yrityksen perustami-

seen tulevaisuudessa.
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