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Taman opinnaytetydn tavoitteena oli toteutuskelpoinen liiketoimintasuunnitelma perustetta-
valle kauneushoitolalle Etela-Pohjanmaalle Kristiinankaupunkiin. Tyd on tutkimustyyppinen
tyd, jonka avulla tutkitaan ja arvioidaan mahdollisimman objektiivisesti liikeidean toimivuutta
ja suunnitellun toiminnan kannattavuutta ja mahdollisuuksia.

Tyon avulla on pyritty kartoittamaan mahdollisimman tarkasti kauneudenhoitoalan markkinat
ja kilpailijat alueella, seka toiminnan kannattavuuden edellytykset. Maaseutualueen haas-
teet on pyritty tunnistamaan ja suunnittelemaan liiketoiminta naiden erityispiirteiden mukai-
sesti.

Tyo sisaltaa viitekehykseen pohjautuvan teoriaosuuden, seka konkreettisen tuotoksen, lii-
ketoimintasuunnitelman. Viitekehyksena on kaytetty monipuolisesti liiketalouden kirjalli-
suutta, erilaisia verkkojulkaisuja seka opinnaytetyontekijan omia kokemuksia yrittajyydesta
ja kauneudenhoitoalasta.

Liiketoimintasuunnitelmassa on kayty lapi yksityiskohtaisesti yritystoiminnan aloittamiseen
liittyvat vaiheet osakeyhtion perustamisesta asiakassegmentointiin. Laskelmien avulla sel-
vitetdan budjetointi ja alkuinvestoinnit, seka luodaan ennuste ensimmaisen vuoden tulok-
sesta. Tyon avulla on saavutettu hyva kuva liikeideasta ja sen mahdollisuuksista kannatta-
vaan liikketoimintaan.

Avainsanat liiketoimintasuunnitelma, kauneudenhoitoala, kannattavuus
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The purpose of this thesis was to prepare a workable business plan for an established
beauty salon in Kristiinankaupunki, South Ostrobothnia. The paper is a study based thesis
which is used to study and evaluate the viability of the business idea and the profitability and
the potential of the proposed activity as objectively as possible.

The aim of the study was to identify the beauty care market and competitors in the area as
closely as possible, as well as the prerequisites for profitability.

Challenges in countryside areas have been identified and business planning has been de-
signed to meet these specificities.

The thesis includes theoretical section based on the framework, as well as a concrete output,
the business plan. The frame of reference has been the versatile use of business literature,
various online publications and the author’s own experience in entrepreneurship and beauty
business.

The business plan includes all the steps involved in starting a business from establishing to
customer segmentation. The calculations are used to determine budgeting and upfront in-
vestments, as well as to generate a forecast for the first year’s financial result. The study
has provided a good understanding of the business idea and its potential for a profitable
business.

Keywords business plan, beauty care business, profitability
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1 Johdanto

Opinnaytety® kasittelee kauneushoitolan perustamista Eteld-Pohjanmaalle Kristiinan-
kaupunkiin. Tyo on tutkimustyyppinen tyo, jonka tarkoituksena on saada hyva kuva yri-
tystoiminnasta ja liikeidean kannattavuudesta. Ty0 sisaltaa lahtokohtien esittelyn ja ai-
heen kasittelyn viitekehykseen pohjautuen. Lopussa annetaan arvio liiketoimintasuunni-

telman kannattavuudesta liiketalouden nakokulmasta.

Kristiinankaupunki on erds Suomen muuttotappiokunnista. Vaeston maara on ollut viime
vuosina hienoisessa laskussa ja elakelaisten maara vaestossa kasvaa. Yrittajyydella on
ollut perinteisesti vahvat juuret Pohjanmaalla. Yrittdjyys on hyva tapa tyollistaa itsensa
alueella, jossa tydpaikkoja on vahan. Tana paivana yrittajyytta tuetaan kansallisella ta-

solla ja tukitoimet painottuvat maaseutualueelle.

Opinnaytetyossa kasitelladn kauneushoitolan perustamista yleisesti hyvaksyttyjen liike-
toimintasuunnitelmamallien mukaisesti. Liiketoimintasuunnitelman tekemiseen on kay-
tetty runsaasti erilaisia lahteita ja liiketalouden alan kirjallisuutta seka erilaisia yritystuki-

palveluiden verkkoaineistoja ja tydkaluja.

Tyon teoriaosuus kasittelee yrittajyyden eri osa-alueita yleisella tasolla, mutta ottaa myds
huomioon kauneudenhoitoalan ja Etela-pohjanmaan alueen ominaispiirteet. Liiketoimin-
tasuunnitelma sisaltaa tiiviin katsauksen yrittajyyteen, yrityksen perustamisen vaiheisiin,

markkinointiin ja talouden suunnitteluun.

Henkildkohtaisesti aihe kiinnostaa minua, silld olen eldamantilanteessa, jossa etsin am-
matillista identiteettiani seka harkitsen liikketoimintani jatkamista ja suuntaa. Minulla on
talld hetkelld noin kymmenen vuoden kokemus yrittdjyydestad usealla eri toimialalta,
myos kauneudenhoitoalalla. Uskon, etta yrittajaksi oppii parhaiten yrittamalla. Usein kuu-
lee sanottavan, ettd vasta konkurssin tehnyt yrittaja on oikea yrittdja. Ehka se ei ole kui-

tenkaan aivan valttamatonta.

Oman yrittdjan urani aikana olen tutustunut useisiin yrittajiin ja kuullut monenlaisia tari-
noita. Yrittajyyteen ja ehka erityisesti naisyrittajyyteen liittyy paljon unelmia. Naisille tyy-
pilliset yritykset, kuten kauneushoitolat, kampaamot ja kahvilat, ovat usein pienid yhden
ihmisen yrityksia. Pienen yrityksen saaminen kannattavaksi on usein kovan tyon takana.
Uskon, etta usein hiukan paremmalla suunnittelulla olisi mahdollista saastya monilta ika-

vilta yllatyksilta.
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Tyon ensisijainen tavoite on ollut selvittda, onko liiketoiminnasta mahdollista saada kan-
nattavaa. Mitka asiat kannattavuuteen vaikuttavat ja mita liilketoimintaa suunniteltaessa
tulee ottaa huomioon. Ty0 sisaltda paatelmat ja yhteenvedon, jossa annetaan suunnitel-

maan ja laskelmiin perustuva arvio lilkketoimintasuunnitelman toteutuskelpoisuudesta.

2 Yrittajyys

Yrittaja hallinnoi yksin tai yhdessa muiden kanssa liiketoimintaa taloudellisen tuloksen
saavuttamiseksi. Yritys tavoittelee toiminnallaan voittoa ja yrittaja kantaa aina jollain ta-
valla riskin toiminnan tappiosta. Yrittajyys on hyva tapa tyollistaa itsensa ja sisaltaa pal-
jon positiivisia puolia, kuten vapauden toteuttaa itsedadn sekd mahdollisuudet hyviin an-

sioihin. Yrittajyyden k&antépuoli on epavarmuus ja riski taloudellisista menetyksista.

Edellytyksia yrittajyyteen ovat alan ammattitaito, yritystoiminnan ymmartaminen, talous-
asioiden hallinta, alkupaaoma ja halu ja kiinnostus toimia yrittajana. Tietyista persoonal-
lisuuden piirteistd on myds hydtya yrittdjyydessa. Naita ovat jarjestelmallisyys, oma-aloit-
teisuus, rohkeus, halu kehittya seka hyva stressinsietokyky. Kokemuksen mukaan yrit-
tajissa ja yrittajyydessa toistuu kyky keskittda huomio 10 prosentin onnistumisenmahdol-
lisuuksiin ja sivuuttaa 90 prosenttia riskeista. Yrittaja ei kai koskaan voi olla taysin realisti.

Muuten suurin osa yrityksista jaisi perustamatta.

Hyvin tehty mahdollisimman realistinen liiketoimintasuunnitelma on kuitenkin liiketoimin-
nan aloittamisen edellytys. Liiketoimintasuunnitelma tehdaan ennen kaikkea yritysta var-
ten, mutta myds sidosryhmat, kuten rahoittajat, vaativat usein liiketoimintasuunnitelmaan
rahoitushakemusten liitteeksi. Liiketoimintasuunnitelma voidaan nahda polkuna nykyhet-
kesta tulevaisuuteen. Kun polku ja valietapit ovat etukateen suunniteltuja, matkasta tulee

joutuisampi ja eksymisilta voidaan parhaassa tapauksessa valttya.

3 Kauneudenhoitoala

Kauneudenhoitoala keskittyy kauneuden sailyttdmiseen ja kohentamiseen seka pyrkii li-
sdamaan ihmisen henkista ja fyysistéd hyvinvointia. Kosmetologit hoitavat asiakkaitten
ihoa, jalkoja ja kasia kosmeettisten tuotteitten ja laitteitten avulla. Kosmetologit ehostavat

ja tekevat myos dekoratiivisia hoitoja, kuten ripsienpidennyksia ja kynsimuotoiluja.
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Kosmetologin ammatissa kosmetologeja tydskentelee tuote-esittelijoind, kosmetiikka-
myyijina ja kouluttajina. Tyypillisesti kosmetologi suuntautuu jollekin edella mainituista

osa-alueista.

Kauneudenhoitoalan perustutkinto on toisen asteen tutkinto, jonka suorittamiseen me-
nee keskimaarin 1,5 - 3 vuotta. Koulutuksen hyvaksytysti suorittanut saa kayttad ammat-
tinimiketta kosmetologi. Kauneudenhoitoalan peruskoulutusta jarjestavat useat seka yk-

sityiset, etta julkiset keskiasteen koulut Suomessa. (Ammattinetti.)

Suurin osa kosmetologeista tydskentelee yksityisyrittdjina, jolloin ansiotaso maaraytyy
liketoiminnan kannattavuuden mukaan. Alan palkkaty6t keskittyvat enimmakseen maa-
hantuontiyrityksiin ja opetus- ja koulutustehtaviin. Kosmetologin keskipalkka Oikotieverk-

kosivuston palkkavertailun mukaan on 2 450 euroa kuukaudessa. (Oikotie 2019.)

Kosmetologien tyOpisteet sijoittautuvat kylpyl6ihin, hoitolaitoksiin ja isompiin kauneus-
keskuksiin. Yksi tyypillinen tapa aloittaa toimiminen kosmetologiyrittdjana on toimia
vuokratuolilla itsenaisend yrittdjana prosenttisopimuksella toisen yrittajan tiloissa. Kos-
metologeilla ei ole omaa tydehtosopimusta, joten alalla kdytetdan yleisesti hiusalan palk-

kataulukkoa.

Kosmetologille on tarjolla runsaasti lisa- ja tdydennyskouluttautumismahdollisuuksia.
Kosmetiikkatuotesarjojen ja laitteitten maahantuojien jarjestamat lisdkoulutukset ovat
oleellinen osa kosmetologin ammatillista osaamista. Lisa- ja jatkokoulutuksia on mm.

kansainvalinen Cidesco-tutkinto, ekokosmetologi ja Estenomi (AMK).

4 Talouden nakymat

Suomen talouden ennustetaan yha kasvavan, vaikka arvioita on muutettu aikaisempaa
varovaisimmiksi. Vaikka kasvua edelleen tapahtuu, luottamus talouteen on heikentynyt.
Kotitalouksien kaytettavissa olevat tulot ovat kuitenkin kasvaneet ja lisdantynyt osto-
voima nakyy kulutuksessa. Tyodllisyyden arvioidaan edelleen kasvavan maltillisesti.
Vuonna 2021 tydllisyysasteen arvioidaan nousevan 73 prosenttiin. (Suomenpankki
2019.)

Kauneuden- ja hyvinvointialan talouden ndkymat ovat positiivisia. Useat seikat viittaavat
kauneudenhoitopalvelujen kysynnan lisdantymiseen. Ulkonakovaatimusten kasvu ja hy-

vinvoinnin ja rentoutumisen arvostuksen lisddntyminen kasvattavat kauneudenhoito- ja
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hyvinvointipalvelujen kysyntaa. Ihmiset haluavat pysya huolitellun ja nuorekkaan nakoi-

sena kaiken ikaisina ja omaan hyvinvointiin ollaan valmiita sijoittamaan.

Palvelujen kysynta on kasvanut viime vuosina ja on jo ylittanyt tavaroitten kysynnan.
Helsingin sanomien artikkelin mukaan vuoden 2019 ensimmaisella neljanneksella pal-
veluihin on kaytetty 17,1 miljardia euroa, kun taas tavaraa on ostettu 12,6 miljardilla eu-
rolla. Ihmiset panostavat tana paivana ennen kaikkea eldmanlaatuun ja kokemuksiin.
Investoinnit omaan hyvinvointiin katsotaan hyvaksytyksi tavaksi kuluttaa. Tama ei kui-
tenkaan valttamatta tarkoita, ettd mista tahansa ollaan valmiita maksamaan. Kuluttaja

haluaa rahoilleen yhta lailla vastinetta. (Helsingin sanomat 2019.)

Alueelliset talouden nakymat ovat melko hyvat. Perustettava hoitola sijoittuu Kristiinan-
kaupunkiin. Kristiinankaupunki luetaan Suupohjan rannikkoseudun yritysalueeseen. Yri-
tysalueeseen kuuluu Kristiinankaupungin lisaksi Kaskinen ja Narpio. Alueen tyottomyys
oli vuoden 2017 lopussa Ty6- ja elinkeinoministerion yritysbarometrin mukaan 5,2 pro-

senttia.

Tilastot nayttavat yleisesti parempaa taloudellista tasoa aikaisempaan verrattuna. Alu-
eelle tyypillinen piirre on suuri mikro- ja pienyritysten maara vaestoon nahden. Alueen
haasteita ovat tyoikaisten maaran vaheneminen seka osaavan tydvoiman saaminen yri-
tyksiin. Kevaan 2018 yritysbarometrissd Suupohjan rannikkoseudun suhdannakymat ar-
vioitiin kuitenkin positiivisiksi. Tilastokeskuksen tietojen mukaan yrityskanta on pysynyt

tasaisena viime vuodet. (Ty6-ja elinkeinoministerié 2018, 303.)

5 Yhtion perustamisen vaiheet

On iso paatos ryhtya yrittajaksi. Usein paatosta kypsytelladn jonkin aikaa ja liikeidea
muotoutuu valmiiksi suunnitelmaksi. Itse yrityksen perustaminen on helpottunut viime

vuosina. Paasaantoisesti sen voi hoitaa kokonaan verkossa.

Yritysta perustettaessa ensimmainen vaihe on yhtiomuodon valinta. Yhtidmuoto maarit-
taa sen millaisia perustamistoimenpiteita yhtién perustaminen vaatii. Yhtiomuodoksi va-
litaan tassa liiketoimintasuunnitelmassa osakeyhtid. Valinta perustuu ennen kaikkea
kokemukseen yrittajyydesta eri yhtiomuodoilla. Osakeyhtioé on yrittdjalle turvallinen ja
ulkopuolisen rahoituksen saaminen on usein helpompaa kuin henkildyhtidissa. Osake-
yhtidn perustamista on nykypaivana helpotettu, eika osakeyhti6lla ole enaa vahimmais-

padomaa.
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Osakeyhtid syntyy tekemalla perustamisilmoitus Kaupparekisteriin. Samalla voi myds re-
kisterditya Verohallinnon rekistereihin. Hallituksen jasenten minimimaara on kaksi luon-
nollista taysi-ikaista henkiloa, joilla on suomalainen sosiaaliturvatunnus. Toinen jasenista
voi olla hallituksen varajasen ilman nimenkirjoitusoikeutta ja paatdsvaltaa. Osakeyhtion

perustaminen maksaa 275 euroa. (Patentti- ja rekisterihallitus 2019.)

Osakeyhtidlla on myos oltava pankkitili. Pankkitili yhtion nimiin tulee avata suomalai-

seen talletuspankkiin tai ulkomaisen luottolaitoksen Suomessa toimivaan sivukonttoriin.
Tassa liikketoimintasuunnitelmassa perustettavan yrityksen tili avataan aluksi Holvipank-
kiin. Holvipankki on pankki, jossa ei ole kuukausimaksuja. Myohemmin toiminnan vakiin-

tuessa eri pankkien ominaisuuksia voidaan arvioida ja palveluja kilpailuttaa. (Holvi 2019.)

6 Liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelma on ennen kaikkea tyOkalu, jonka avulla kuvataan liikeideaa,
sen toteuttamisen eri vaiheita, pyritddn ennakoimaan haasteita ja arvioimaan mahdolli-
simman hyvin yrityksen tulevaisuutta, mahdollisuuksia ja kannattavuutta. Liiketoiminta-
suunnitelman ehka tarkein tehtava on auttaa yrittajaa arvioimaan mahdollisimman ob-

jektiivisesti liikeidean kannattavuutta pitkalla aikavalilla.

Liiketoimintasuunnitelma vastaa kysymykseen mita, miten ja kenelle. Liiketoimintasuun-
nitelman tekemisen prosessin voidaan ajatella olevan jopa tarkedmpi kun lopullisen tuo-
toksen. Liiketoiminta suunnitelmaa tehtaessa yritys tai yrittaja joutuvat vaistamatta pun-
nitsemaan ja arvioimaan Kkriittisesti yrityksen menestystekijoitéd ja mahdollisia riskeja.
(Hesso 2015, 24.)

Liikeidea on idea tai ajatus siitd milla tavalla yritystoimintaa harjoitetaan. Liikeidea voi
syntya sattumalta tai pitkdn pohdinnan tuloksena. (Peltola 2015,39.) Liikeideana perus-
tettavalla yrityksella on tarjota asiakkaille tehokkaita tuloksia tuovia hoitolahoitoja ja am-
matti-ihonhoitotuotteita, joita ei saa paasaantoisesti esimerkiksi verkosta tilaamalla. Hoi-
tolan tarjoamia hoitoja ja tuotteita ei ole saatavilla muualta lahialueelta. Hoitolassa asia-
kasta opastetaan ja neuvotaan kaikessa kauneudenhoitoon liittyvissa asioissa ja yrityk-
sen yhteistyoverkostot ovat asiakkaitten kaytettavissa. Perustettava kauneushoitola si-

joittuu Kristiinankaupungin keskustaan vuokraliiketilaan.
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Kohderyhmana ovat Kristiinankaupungin ja lahialueitten eri-ikdiset naiset seka heidan
perheensa. Esimerkkiasiakas on 48-vuotias pankkitoimihenkild, joka asuu omakotita-
lossa, on avioliitossa ja pariskunnalla on kaksi teini-ikaista lasta. Esimerkkiasiakas omis-
taa koiran. Han harrastaa lenkkeilya ystavattariensa ja koiran kanssa. Aidinkieleltéaén
han on ruotsinkielinen, mutta puhuu hyvaa suomea. Han seuraa muotia ja nayttaa mie-

lellaan nuorekkaalta luonnollisella tavalla.

Toimintatapa on yrityksen tapa harjoittaa liiketoimintaa. Perustettavan yrityksen toimin-
tatapa on solmia pitkaaikaisia asiakassuhteita tarjoamalla asiakkaille kustannustehok-

kaita tuloksia tuovia hoitoja ja auttaa heitd sailyttamaan sekd parantamaan hyvinvointia.

Visio kertoo mihin yrityksessa pyritdan. Yrityksen visio on saavuttaa vakiintunut ja us-
kollinen asiakaskunta, joka on motivoitunut hoitoihin ja sitoutunut hoitolaan. Yritys haluaa
lunastaa asiakkaitten arvostuksen Kristiinankaupungin laadukkaimpana kauneushoito-

lana.

Arvot ovat niitd pelisdantoja ja sisaisia ohjeita, joiden avulla yritys pyrkii tavoitteisiinsa.
Perustettavan yrityksen arvoja ovat todelliset tulokset ja tehokkuus, ammattitaito, asia-

kaslahtdisyys, luotettavuus ja laatu.

Strategiaa voidaan kuvata yrityksen Iahestymistapana. Strategiassa yritys valitsee ne
keinot, milla arvioi parhaiten parjaavansa kilpailussa ja tavoittamalla ja tayttamalla asi-

akkaidensa odotukset ja toiveet. Perusstrategioita on Kamenskyn mukaan kolme:

o Kustannusjohtajuus
¢ Differointi

e Fokus eli keskittaminen

(Kamensky 2004, 225.)

Perustettavan yrityksen strategia on fokusoivaa. Fokusoivassa strategiassa yritys suun-
tautuu kapea-alaiselle markkina- tai tuotesegmentille. Sosiaalisen ympariston muutokset
ja kulutuskayttaytymisen murros luovat hyvan pohjan fokusoivalle strategialle. Nykypai-
van asiakkaat osaavat arvostaa kohdennettua lisdarvoa. Fokusoituvien palvelujen avulla
asiakas hyotyy mahdollisesti kilpailijoita kallimman palvelun tai tuotteen ostamisesta,
eika esimerkiksi hinta ole maarittava tekija ostopaatdsta tehtdessa. Fokusoituvassa stra-

tegiassa yritys sitoutuu tayttdmaan asiakaslupauksensa. (Hesso 2015, 82-83.)
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Yritys on erikoistunut tarjoamaan kohderyhmansa asiakkaille sarjahoitoihin perustuvia
tuloksia tuovia hoitolahoitoja ja kotona kaytettavaa ammattikosmetiikkaa hoitojen tueksi.
Kysyntaa luodaan tarjoamalla valitulle kohderyhmalle hoitoja ja tuotteita, joita ei ole ai-

kaisemmin ollut alueella saatavilla.

7 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi lienee yksi tunnetuimmista synteesianalyyseista. Synteesianalyysit ovat
kokoavia analyysitekniikoita. Synteesianalyyseja on useita ja niistd kaytetyin on SWOT-
analyysi. SWOT-analyysi on professori Albert Humphreyn 50 — 60 luvulla kehittdma ne-
likenttdanalyysi ja sita kaytetaan laajasti kuvaamaan erilaisia prosesseja, muodosta-
maan suunnitelmia seka helpottamaan paatdksentekoa liike-elamassa ja sen ulkopuo-
lella (Kamensky 2004, 191).

SWOT-analyysin avulla selvitetaan, analysoidaan ja visualisoidaan yrityksen vahvuudet
(strenghts), heikkoudet (weaknesses), mahdollisuudet (opportunities) ja uhat (threats).
SWOT-analyysi osoittaa tiivistetysti yrityksen edella mainitut tekijat ja naiden tekijéiden
suhteet toisiinsa. SWOT-analyysia voidaan kayttaa minka tahansa toiminnan, hankkeen

tai projektin suunnitteluun.

Yrityksen sisaistd ymparistda kuvaavat vahvuudet ja heikkoudet. Ulkoista ymparistda
kuvaavat mahdollisuudet ja uhat. Hyva SWOT -analyysi ei ole pelkka lista edella maini-
tuista tekijoista, vaan sisaltad myos ratkaisuehdotuksia analyysin pohjalta. SWOT-ana-
lyysi toimii yrityksen apuna strategisessa suunnittelussa ja auttaa yritysta valitsemaan

ne keinot, joiden avulla se paase tavoitteeseensa. (Hesso 2015, 72.)

Toimiva SWOT-analyysi mukautuu yrityksen liiketoimintaan ja helpottaa strategian ja po-
sitioinnin hahmottamista yhdella vilkaisulla. Helppoudestaan huolimatta hyvan SWOT-
analyysin tekeminen sisaltda haasteita. Kamensky listaa kirjassaan Strateginen analyysi

SWOT-analyysille tyypilliset sudenkuopat seuraavanlaisesti:

e Todellinen ympariston ja yritysten tuntemus puuttuu
o Vertailuperustana ei ole todellinen kilpailutilanne
o Todellista kritiikkia ei haluta tai uskalleta esittaa

e Syntyy liian yleista, ymparipydreata sanahelinda
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o Johtopaatdksia ja toimenpide-ehdotuksia ei tehda, tai jos niita tehdaan, ne eivat

perustu SWOT-tekij6ihin

(Kamensky 2004, 191.)

Mahdollisista haasteistaan huolimatta SWOT-analyysi on varsin hyddyllinen tydkalu,

eika liene sattumaa ettd se on eras maailman eniten kaytetyistd analyysimenetelmista.

Niin kuin monessa muussakin tyokalussa, oleellista on, ettd saatua tietoa hydédynnetaan

kaytannon toiminnassa. Kun merkittavimmat sisaisia ja ulkoisia ymparistoja kuvaavat te-

kijat on saatu nimettya on tarkeaa, ettd vahvuuksien kasvattamiseksi ja heikkouksien

vahentamiseksi on olemassa korjausehdotuksia.

Kuviossa 1. on esitetty SWOT-analyysin avulla yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mah-

dollisuudet ja uhat.

S = Vahvuudet

e Uusi konsepti
o Kokemus ja ammattitaito

o Kontaktit ja suhteet alalla

W = Heikkoudet

e Uusi toimija

o Kontaktien puute kaupun-
gissa

e Heikko ruotsinkielentaito

o Yksinyrittajyys

O = Mahdollisuudet

e Vakiintunut asema
e Laajentaa tarjontaa

e Myyda liiketoiminta

T = Uhat

e Taloudellinen taantuma
e Korkotason nousu
e Muuttotappio

e Yrittdjan terveysongelmat

Kuvio 1. SWOT-analyysi



7.1 Vahvuudet

Yritys tuo kokonaan uuden kauneushoitolakonseptin alueelle. Tarjottavilla hoidoilla ja
tuotesarjoilla ei ole ennestaan kilpailua 100 kilometrin sateelld. Yrittajan vahva ammatti-
taito ja kokemus yrittgjyydesta kauneudenhoitoalalla antavat hyvan kilpailuedun alueen

muihin kauneushoitoloihin nahden.

Laheiset kontaktit ja suhteet alan muihin toimijoihin seka maahantuojiin, ovat merkittavia
tekijoitd kauneudenhoitoalalla. Verkostoituminen ja yhteistydkumppanit koko liiketoimin-

nan kentalla ovat tarkea voimavara erityisesti yksinyrittajalle.

Toimenpiteet vahvuuksien vahvistamiseen ovat seuraavanlaisia. Uusia palveluita ja tuot-
teita tulee markkinoida nakyvasti ja korostaa viestinnassa naiden ainutlaatuisuutta alu-
eella, sekd hyvaa menestysta ja suosiota muualla Suomessa ja maailmalla. Yrittdjan
asiantuntijuutta kannattaa tuoda esille ja kayttda monipuolisesti referensseja markkinoin-

tiviestinnassa.

Uusia verkostoja etsimalld ja vanhoja aktivoimalla on mahdollista lisata ja yllapitaa po-

tentiaalisten yhteistydkumppaneiden maaraa.

7.2 Heikkoudet

Uusi toimijuus on samalla myds heikkous. Pienilla paikkakunnilla on usein vakiintuneet
toimijat ja toimintamallit. Yritykset ovat toimineet usein pitkdan ja asiakaskunnat vakiin-
tuneet. Paikallisten ihmisten luottamuksen ja arvostuksen lunastaminen uutena yrityk-

sena voi vieda hetken aikaa.

Uutena asukkaana yrittdjan omat sosiaaliset verkostot ovat myds viela varsin suppeat.
Tama voi omalta osaltaan vaikeuttaa oikeiden kontaktien tunnistamista. Useimmissa pie-
nissa kaupungeissa uusia asukkaita muuttaa kaupunkiin suhteellisen vahan, eika uusiin

ihmisiin tutustuminen ole valttamatta kovin luontevaa.

Kristiinankaupunki on kaksikielinen ja pieni enemmistd vaestdsta on ruotsinkielisia. Kie-
likysymyksistd saattaa joskus muodostua isojakin periaatekysymyksia ja siitd syysta

heikko ruotsin kielen taito voi muodostua haasteeksi.
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Yksinyrittdjyyden voidaan katsoa myds olevan heikkous. Vastuunjakamisen mahdolli-
suuksia ei juurikaan ole ja yhden ihmisen tyépanoksen varassa oleva toiminta on haa-

voittuvaista.

Ratkaisuna heikkouksiin ja uuden toimijan paadsemiseksi osaksi kaupungin toimintaa ja
like-elamaa voidaan edesauttaa liittymalla esimerkiksi paikallisiin yrittajajarjestoihin.
Osallistuminen erilaisiin tapahtumiin lisda tunnettuutta ja helpottaa integroitumista yhtei-

s60n seka yrittajana, ettd yksityisena yhteison jasenena.

Ruotsin kielen perusteiden kertaaminen ja mieleen palauttaminen kielikurssien avulla
seka ruotsin kielen rohkea kayttdminen vahvistaa kielitaitoa ja osoittaa ymparistolle pai-

kallisen kulttuurin arvostusta.

Yksinyrittajyyden uhkia voidaan yrittdd minimoida pitamalla aikataulut riittavan valjina ja
varautumalla mahdollisuuksien mukaan odottamattomiin tilanteisiin kuten sairastumisiin.

Omiin voimavaroihin on syyta suhtautua realistisesti.

7.3 Mahdollisuudet

Yritykselld on mahdollisuus vakiinnuttaa asemaansa kaupungin tunnetuimpana ja par-
haana kauneushoitolana. Yritys voi tulevaisuudessa laajentaa tarjontaa eri yhteistyo-
kumppanien kanssa edelleen hoitoihin, mitd alueella ei ole ennestaan tarjolla, kuten
muun muassa suosiotaan kasvattaviin pistoshoitoihin. Tulevaisuudessa soveltuvana

ajankohtana liiketoiminta on mahdollista myyda voitolla.

Ratkaisuna mahdollisuuksiin ovat tehokas ja onnistunut markkinointiviestinta seka tyy-
tyvaiset asiakkaat. Tama yhdessa luovat yritykselle positiivista tunnettuutta ja auttavat

yritysta erottumaan kilpailijoista alueen parhaana ja laadukkaimpana kauneushoitolana.

Aktiivinen verkostojen yllapitdminen potentiaalisten yhteistydkumppanien kanssa mah-
dollistaa jatkossa palvelujen laajentamisen. Maaratietoinen konseptin luominen ja kan-
nattavan liiketoiminnan rakentaminen mahdollistaa jatkossa yrityksen myymisen ja hy-

van tuoton saamisen yrityskaupasta.
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7.4 Uhat

Taloudellinen taantuma ja korkotasojen nousu ovat aina yritystoiminnan riskeja. Talou-
dellisesta taantumasta puhutaan silloin, kun talouden suhdannevaihtelun matalasuh-
danne jatkuu normaalivaihtelua pitempaan. Pitkdan jatkuneen matalan korkotason
nousu on jossain vaiheessa todennakdista. Kristiinankaupunki on muuttotappiokunta ja
eldkeikaisen vaestdn maara kasvaa. Uhkana voidaan pitdd myos yrittajan akillisten ter-

veysongelmien mahdollisuutta.

Ratkaisuna taloudellisia uhkia vastaan voidaan pyrkia pitdmaan ulkoisen paaoman
maara maltillisena ja varautumalla korkopuskurilla korkotasojen nousua vastaan. Alueen
muuttotappioihin ja vaeston elakditymista voi ennakoida kehittdmalla ja suunnittelemalla

enemman ikaantyville suunnattuja palveluita.

8 Ympariston analyysi

Yrityksen tulee olla tietoinen ja ymmartaa ulkoista toimintaymparistéaan. Ymparistdana-
lyysien avulla voidaan tarkastella yrityksen toimintaan vaikuttavia taloudellisia, poliittisia,
kulttuurisia tai teknologisia tekijoita. Makrotason ympariston tunteminen on tarkea osa

fokusoituvaa strategiaa.

Suupohjan alueeseen kuuluvat Kristiinankaupunki, Isojoki, Karijoki ja Merikarvia. Kristii-
nankaupungin vakiluku 6 594. Kristiinankaupungin keskustataajamassa asuu noin 2 700
asukasta. Kaupunki on kaksikielinen ja vaestosta hiukan yli puolet puhuvat aidinkiele-
naan ruotsia. Alueen tyollisyysaste on hyva, 75 prosenttia (koko maa 70 prosenttia). Va-
hintdan keskiasteen tutkinnon suorittaneita on 62,5 prosenttia ja korkea-asteen tutkinnon

22,4 prosenttia. Yli 65 vuotiaitten osuus on 29,9 prosenttia. (Tilastokeskus.)

Kilpailija-analyysi on tarkea osa liiketoimintasuunnitelmaa. Kilpailijoitten tunnistaminen
ja arviointi omasta sijoittumisesta suhteessa kilpailijoihin on oleellinen tieto liiketoimin-

taymparistoa kartoitettaessa.

Eras tydkalu oman aseman kartoittamaan suhteessa kilpailijoihin on Michael Porterin
viiden voiman tyokalu. Viiden kilpailuvoiman malli on analyysimenetelma, joka keskittyy

viiteen alalla toimivaan kilpailuvoimaan. Kilpailuvoimia ovat:



e Tulokkaiden voima

e Toimittajien voima

e Ostajien voima

e Korvaavien tuotteiden voima

¢ NyKkyisten kilpailijoiden voima

Kuviossa 1. on esitetty viiden voiman tyokalun malli.

Uusien toimijoiden
muodostama uhka

|

Toimittajien
neuvotteluvoima

|

Jo toimivien yritysten
valinen kilpailu

12

| ¢

1

QOstajien
neuvotteluvoima

Korvaavien tuotteiden
tai palveluiden
muodostama uhka

Kuvio 2. M. Porterin Viiden voiman tydkalu (Vuorinen 2013, 55).

Alueen kilpailijoita tarkastellessa Kristiinankaupungista on 16ydettavissa ennestaan kaksi

kauneushoitolaa. Kilpailevien hoitoloiden yritysprofiili vaikuttaa hyvin erilaiselta kuin lii-

ketoimintasuunnitelman mukaisen kauneushoitolan. Molemmat hoitolat sijaitsevat kes-

kusta-alueen ulkopuolella ja ainakin toinen saattaa osoitteesta paatellen olla kotihoitola.

Kummallakaan kilpailevista hoitoloista ei ole verkkosivua, joten ndiden tarjoamien palve-

luiden arvioiminen on hankalaa. Sen informaation avulla, mika hoitoloista on esimerkiksi

sosiaalisen median avulla saatavissa, voidaan olettaa, etta hoitolat palvelevat eri asia-

kaskuntaa eivatka varsinaisesti kilpaile samoilla tekijoilla kuin perustettava kauneushoi-

tola.
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Tarkasteltaessa kilpailijoita laajemmalta alueelta, otetaan huomioon myds isompien kau-
punkien, kuten Vaasan ja Seindjoen kauneushoitolat. Kristiinankaupungissa ei ole en-
nestdan ollut mahdollisuutta tehokkaisiin kauneushoitolapalveluihin. Koska kuitenkin
kohderyhmaan sopivia potentiaalisia asukkaita asuu kaupungissa, voidaan olettaa, etta
he ovat kayttaneet edelld mainittujen I&himpien isojen kaupunkien kauneushoitoloiden

palveluita.

Perustettavassa hoitolassa myynnissa oleva ammattikosmetiikka on saatavilla ainoas-
taan valtuutetusta kauneushoitolasta ja tuotevalmistaja on maailmanlaajuisesti kieltanyt
naiden verkkokaupan. Tama on selked kilpailuetu mahdollista kilpailijaa, eli verkkokaup-

pavastaan.

Yrityksen kayttoon tarvitaan liiketila. Liiketila voidaan joko ostaa tai vuokrata. Tyypillisesti
pieni yritys vuokraa toimitilan. Kauneushoitola perustetaan vuokratilaan lahelle Kristii-
nankaupungin keskustaa. Tiloja on todennakdisesti paljon vapaana, mutta niita ei valtta-
matta ilmoiteta avoimesti. Paikallisen kiinteistovalittajan apu voi olla tarpeen sopivan tilan
etsimisessa. Nelidhintoja on vaikea arvioida tarkasti, mutta perustuen Idhikaupunkien
hintatasoon talouslaskelmissa varaudutaan noin 500 euron kuukausivuokraan. Toimiti-
lan on taytettava paikallisen viranomaisen edellyttamat vaatimuksen. Vaatimukset vaih-

televat hiukan alueittain.

Ymparistdanalyysissa tulee ottaa myds huomioon tarvittavat luvat ja toimintaa saatelevat
lait. Kaikkea yhteiskunnan toimintaa saatelee Suomen laki. Yritystoimintaa osakeyhti-

Ossa saatelee osakeyhtidlaki. (Osakeyhtidlaki 2006, 5 §)

Kauneudenhoitoalaa saatelee lisaksi lahinna toimitilaan liittyvat sdadokset. Saadokset
ovat alueellisia ja niitéa valvoo Valvira ja Aluehallintovirasto. Ohjeet terveyden- ja kauneu-
denhoitoon tarkoitettujen huoneistojen suunnitteluun 16ytyvat paikallisesta terveyden-

suojeluohjeistuksesta. (Terveydensuojelu 2018.)

Kauneushoitola vaatii luvan toimiakseen. Terveydensuojelulain mukainen ilmoitus on
tehtava vahintdan 30 vuorokautta ennen toiminnan aloittamista. limoituksen liitteeksi tar-
vitaan pohjapiirros, ilmavaihtosuunnitelma, kalustesuunnitelma, talonyhtién lupa ja sel-
vitys rakennusvalvonnallisesta kayttotarkoituksesta ja lupatilanteesta. limoituksen pe-
rusteella toimitilat tarkastetaan ja ilmoituksesta tehdaan paatés. Paatdksessa voidaan
antaa terveyshaittojen ehkaisemiseksi tarpeellisia maarayksid. Toiminnan lopettami-

sesta tulisi myds ilmoittaa terveystarkastajalle. (Terveydensuojelu 2018.)
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Tilaan liittyvia erityisia vaatimuksia ovat:

e Huoneisto on rakennuspiirustuksissa likehuoneistoksi merkitty. Huoneiston sei-
nat, lattia ja kalusteet ovat helposti puhdistettavia.

o Lattiapinta-alaa on 5 nelidmetria tydpaikkaa kohden.

¢ lImanvaihto on riittava.

e Valaistus on riittava

Lisaksi tyossa kaytettavista kemikaaleista on huolehdittava asianmukaisesti. Valineitten
huollolle on varattava riittdva erillinen tila ja siivous- ja wc tilat on jarjestettava ohjeiden

mukaisesti. (Terveydensuojelu 2018.)

Tietosuoja-asetus eli GDPR on EU:n yleinen tietosuoja-asetus. Asetus tuli voimaan
25.5.2018 ja se koskee kaikkia henkildtietoja tallentavia organisaatioita ja yrityksia

EU:ssa. (Tietosuojauudistus 2018.)

9 Markkinointisuunnitelma

Markkinointisuunnitelma on useimmalle aloittelijalle liikketoimintasuunnitelman tarkein
osa (Hesso 2015, 6.) Hyvin suunniteltua markkinointisuunnitelmaa voidaan pitaa pitkalle
tehtynd. Monella suomalaisella on edelleen vastahakoinen asenne myymiseen. Tahan
on helppo samaistua. Hyvan markkinointisuunnitelman avulla myymisesta tulee myds

vaivattomampaa.

Markkinointiajattelu on kehittynyt paljon viime vuosina kilpailun, tarjonnan ja asiakkaiden
ostotottumusten myo6ta. Tuotantosuuntautuneesta ajattelusta on siirrytty yhteisolliseen
ajatteluun. Tuotanto- eli valmistussuuntainen ajattelu oli vallallaan 1900- luvun alkupuo-
lella, jolloin I&hes kaikesta oli pulaa. Markkinointia ei juurikaan tarvinnut miettia, silla

kaikki mita saatiin tuotettua, meni kaupaksi. Tarvetta tuotekehitykseen ei tuolloin ollut.

Pikkuhiljaa markkinointiajattelussa on siirrytty yha enemman asiakaslahtoiseen ajatte-
luun. Asiakaslahtdisyyteen on tullut lisda elementteja, kuten sidosryhmien merkitys, vas-
tuullisuuskysymykset, sekd markkinoinnin vuorovaikutteisuus (Bergstrom & Leppanen
2015, 9-17.)

Markkinoinnin perimmainen tavoite on herattda kohderyhman mielenkiinto, saada aikaan

ostospaatds ja lopulta tyytyvainen asiakas. Tahan suurin osa liiketoiminnasta perustuu.



15

Onnistunut markkinointi herattda tunteita ja puhuttelee kohderyhmaa. Erilaiset digitaali-
set markkinointikanavat ovat helpottaneet nykypaivana mainonnan kohdentamista.
Markkinointisuunnitelmasta voidaan puhua Hesson mukaan enemminkin markkinoinnin

toimeenpano-ohjelmana. (Hesso 2015,104.)

Markkinointia tulisi aina katsoa kokonaisvaltaisena asiakkuuksien hallintana. Mahdolli-
simman suuri asiakastyytyvaisyys on ainoa keino pysyvien asiakassuhteiden luomiselle
ja sailyttamiselle. (Leino 2018.) Asiakkuuksien hallinta pitaisi olla jollain tasolla sisallytet-

tyna yrityksen arvoihin.

Markkinointitoimenpiteiden tarkoitus on aina tuoton lisaantyminen pitkalla aikavalilla.
Tama tulisi ottaa huomioon kaikissa lilkketoiminnan eri vaiheissa. Tarkasteltaessa asiaa
asiakkaana esimerkiksi kahviloissa, joissa on kaytdssa kahvipassi, tulisi asiakaspalvelu-
henkilostd opastaa ymmartamaan, ettei kanta-asiakkuusohjelman tavoitteena ole vahtia
saako asiakas leimansa kahvista vai teesta. Leimakortin ainoa taloudellinen vaikutus lii-
ketoiminnalle nakyy asiakastyytyvaisyydessa. Hyva markkinointisuunnitelma rakenne-
taan strategiseksi eli vuositasolle ja operatiiviseksi, eli kausitasolle. Markkinointisuunni-

telmissa oleellinen osa on aina tulosten arviointi. (Leino 2018.)

Markkinoinninsuunnittelun apuna voidaan kayttda erilaisia markkinointitutkimuksia ja
analyyseja. Soveltuvimmat tyokalut valitaan yrityksen tarpeiden mukaisesti. Markkinatut-
kimusten ja analyysien tarkoituksena on aina konkreettinen hyoty kaytannon toimin-

nassa. Saavutetun tiedon perusteella markkinointia saadaan kohdennettua tarkemmin.

Asiakasanalyysin tarkoituksena on saa tietoa asiakkaitten tarpeista ja arvostuksista. Li-
saarvo on tarve, minka tyydyttdmiseksi asiakas on valmis ostamaan tuotteita ja palve-
luita. Tieto toimii pohjana strategialle, miten valittuja asiakasryhmia lahestytaan. Perin-
teisessa asiakasryhmittelyssa asiakkaat jaotellaan asiakassuhteen vaiheen perusteella.
(Bergstrom & Leppanen 2015, 403.)

e Potentiaalinen asiakas
e Satunnainen asiakas
¢ Kanta-asiakas

e Entinen asiakas
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| Erciostajat, satunnaksasiakiaat I

Karta-astakkapt I -

Kuvio 3. Perinteinen asiakasryhmittely ja asiakassuhteen kehittyminen. (Bergstrom & Leppanen
2015, 431.)

Asiakasryhmittelyn tavoite on kohdentaa markkinointi kullekin asiakasryhmalle optimaa-
liseksi. Tarkeimpia asiakasryhmista ovat kanta-asiakkaat. Entiset asiakkaat ovat kaik-
kein vaikeimpia ja kalleimpia saada jalleen ostajaksi. Tasta syysta yritykselld on oltava
strategia myds kielteisten asiakaspalautteiden kasittelemiseen. Onnistuneesti hoidettu

kielteinen asiakaspalautetilanne voi kaantya varsin tuottoisaksi asiakkuudeksi.

Asiakassuhteen alkuun eli ensivaiheeseen on syyta panostaa, silld kokemukset ensios-
tovaiheessa maarittadvat sen, tuleeko asiakkaasta kanta-asiakas. Kuviossa 3. esitetdan

potentiaalisen asiakkaan siirtyminen uloimmalta renkaalta kohti avainasiakkuutta.

Jotta asiakasryhmittelya voidaan tehda, tarvitaan tietoa asiakkaan tarpeista, toiveista ja
ostokayttaytymisesta. Tietoa on mahdollista keratad mm. kysely- ja haastattelututkimus-
ten avulla. Asiakaskayttaytymista voidaan myos arvioida. Arvioinnissa apuna voidaan
kayttaa mm. sosioekonomisia tekijoita, kuten ika ja asumismuoto. Nykyisten asiakkaitten

asiakaskayttaytymisesta on helppo saada tietoa asiakasrekistereista ja tilastoista.

Ryhmittelyn perusteena voidaan kayttaa:

e viimeista ostoajankohtaa: milloin asiakas ostaa yritykselta tai miten usein tiettya
tuotetta ostetaan

e ostotiheys: miten usein asiakas ostaa yritykselta tai miten usein tiettya tuotetta
ostetaan

e ostomaaraa: miten paljon asiakas ostaa rahallisesti ja maarallisesti
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e ostokohdetta: mista tuoteryhmista asiakas ostaa ja mita yksittaista tuotetta oste-

taan

(Bergstrom & Leppanen 2015, 432.)

Ehka merkittavin ryhmittelyperuste on asiakkuuden arvo yritykselle. Asiakkuuden arvoa
voidaan mitata usealla tavalla. Asiakkuuden arvo maarittyy asiakastulojen ja asiakas-
kustannusten erotuksesta. Tuottoja ja kustannuksia voidaan seurata vuosittain tai koko
asiakkuuden ajalta. Joitain arvotekijoita, kuten suositteluarvo, voi olla vaikeaa mitata.

Kuitenkin suosittelun arvo voi olla fokusoivassa strategiassa merkittava.

Asiakassegmentointi on yritystoiminnan peruskasitteita. Jotta tuotteita tai palveluja voi-
daan markkinoida ja myyda, tarvitaan potentiaalisista asiakkaista tietoa. Asiakasseg-
mentoinnin avulla pyritdan selvittamaan kuka hyotyy yrityksen tuotteesta tai palveluista.
Kun hyétyja on selvilla, voidaan asiakkaalle viestia kuinka tuote tai palvelu vastaa hanen
tarpeisiinsa. Segmentoinnin avulla rajataan myds osa asiakaskunnasta markkinointitoi-

menpiteiden ulkopuolelle.

Kun asiakassegmentit on valittu, voidaan markkinointitoimenpiteen valita vastaamaan
asiakkaiden tarpeita ja motiiveja. Tarpeiden ja motiivien lisaksi asiakkaan ostokayttayty-
miseen vaikuttaa asiakkaan ostokyky. Ostokyvylla tarkoitetaan asiakkaan kaytettavissa
olevia resursseja seka mahdollisuuksia mm. luotonsaantiin. Ostokykyyn vaikuttaa myos
kuluttajan kaytettavissa oleva aika. Myds saastyvasta ajasta joudutaan usein maksa-

maan hiukan kalliimpi hinta.

Segmentoinnin keskeisia tekijoita ovat:

e Demografiset tekijat
e Psykografiset tekijat
o Kayttaytymistekijat

e Geografiset tekijat

(Bergstrom & Leppanen 2015, 94-96.)

Nykypaivan kuluttaja arvostaa hyvaa saatavuutta. Verkko-ostamisen aikakaudella asi-

akkaan pitaa olla mahdollista ostaa tuote tai palvelu juuri silla hetkelld, kun asiakas kiin-
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nostuu siita ja niin sanottu ostoikkuna on auki. Tassa toimivat parhaiten verkkoajanva-
raus ja kayttajaystavallinen verkkokauppa. Yrityksen kotisivujen tulee olla laadukkaat ja
informatiiviset. Ajanvaraus- ja kassajarjestelmaksi valitaan kauneudenhoitoalan suurin
toimija Timma. Timmasta on mahdollista saada myds asiakasrekisteri ja markkinointityo-

kaluja muun muassa asiakaskirjeitten lahettamiseen. (Timma 2019.)

Laadukkaat kotisivut ovat my0s oleellinen osa hyvaa saatavuutta. Kaiken kaikkiaan var-
mistetaan, etta sijainnin opasteet ovat kaikissa yrityksen viestinnanvalineissa hyvat, yh-
teystiedot oikein ja ettd yhteydenottoihin vastataan viipymatta. Automaattiviesti seka
sahkdpostissa ettd puhelimessa, jossa kerrotaan, ettd viesti on tullut perille ja ettd siihen

palataan viimeistaan seuraavana paivana, on hyvaa ja ilmaista palvelua.

HoitotyGrauha vaatii usein sen, ettei puhelimaan paase vastaamaan heti. Puhelinsoitto-
jen osalta hyvid perusperiaatteita ovat esimerkiksi takaisinsoitto heti seuraavan mahdol-
lisuuden tullen ja sdhkoposteihin vastaaminen viimeistdan seuraavana aukiolopaivana.
Hyvaa saatavuutta on myods hinnoittelun 18ytyminen aina helposti palveluitten ja tuotteit-

ten yhteydessa.

Ostokayttaytymisella tarkoitetaan koko sitd prosessia, mika ostamiseen liittyy, milla pe-
rusteella asiakas valitsee ostettavat tuotteet ja palvelut ja missa ja miten ostaminen ta-
pahtuu. Ostoprosessi on ketju jonka etenemista voidaan tarkastella erilaisten teorioiden

keinoin. Hankintatapaan vaikuttavat asiakas, tehtava hankinta, paikka seka aika.

Ostokayttaytyminen on muuttunut paljon viimeisimpien vuosien aikana. Digitalisaation
lisdantyminen ja verkkokaupan rajahdysmainen kasvu ovat saaneet aikaa merkittavim-
mat muutokset. Muuttunut ostokayttaytyminen vaikuttaa myos yritysten markkinoinnin

suunnitteluun ja onnistumiseen.

Yksi suurin yksittainen ostokayttaytymiseen vaikuttava tekija on asiakkaan lahes rajatto-
mat mahdollisuudet hankkia tietoa, vertailla tuotteita tai palveluja ja lukea muiden asiak-
kaiden kayttajakokemuksia. Asiakkaasta on tullut ostotapahtuman entista aktiivisempi
osapuoli. Usein asiakas on tehnyt jo ostopaatoksen ennen kohtaamista myynnin kanssa.
(Ahvenainen 2014.)

Asiakkaan aktiivinen rooli ostotapahtumassa voidaan nahda varsin tervetulleena kehi-

tyssuuntana. Ville Tolvanen kirjoittaa blogissaan kuinka liiketoiminta helpottui, kun han
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paatti lopettaa myymisen. Tolvanen kuvaa, kuinka osaamisen nayttdminen lahinna verk-
koymparistdissa toi lisda kiinnostusta hanen tarjoamiinsa palveluihin aikaisempaa paljon

vahemmalla vaivalla. (Tolvanen 2013.)

Tyypillisia ostotapahtumia voidaan tarkastella monella tapaa. Ostotapahtumaan johtavat
ennen kaikkea asiakkaan tarpeet ja motiivit. Siihen, miten myyja pystyy vastaamaan os-
tajan tarpeisiin ja motiiveihin, vaikuttavat ympariston olosuhteet ja yrittdjan ominaisuudet.
Asiakkaan ostokyky antaa lopulliset reunaehdot kuluttamiselle. Ostokykyyn vaikuttaa os-
tajan varojen lisaksi asiakkaan kaytettavissa oleva aika. Jos aikaa on vahan, asiakas

joutuu yleensa tyytymaan hiukan kalliimpaan hintaan.

Ostopaatos tehdaan yleensa tunteella, mutta asiakas haluaa perustella sen itselleen jar-
jelld. Markkinointia suunnitellessa on hyva tiedostaa asiakkaan seka jarki ettd tunnepi-

toiset ostomotiivit. Usein motiivi on sekoitus molempia.

Erilaiset ostotilanteet maarittdvat ostoprosessin eri vaiheet. Rutiiniostotilanteessa asia-
kas ostaa rutinoituneesti vanhasta tottumuksesta. Usein ostetaan samoja tuotteita saan-
nollisesti ja ostaminen tapahtuu automaattisesti. Tunteilla ei ole suurta merkitysta rutiini-

ostoissa.

Jonkin verran harkitussa ostossa aikaa vertailuun kaytetaan hiukan enemman. Jonkin
verran harkittuja ostoja ei tehda paivittain, mutta niiden harkintaan kaytetdan kuitenkin

suhteellisen vahan aikaa. Tallaisia ostoksia voivat olla esimerkiksi vaatteet.

Harkittuun ostoon kuluttaja kayttaa paljon aikaa. Asiakas hankkii tietoa, vertailee eri tuot-
teita ja hintoja ja kay lapi koko ostoprosessin. Harkittu osto sisaltaa asiakkaalle riskin ja
siitd syysta siihen suhtaudutaan vakavasti ja paatdoksen tekoon kaytetdan aikaa. Kuvi-

ossa 3. on kuvattu ostoprosessin eteneminen vaiheittain.
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Kuvio 3. Kuluttajan ostoprossin vaiheet. (Bergstrom & Leppanen 2015, 121.)

10 Markkinointiviestinta

Markkinointi on eras yrityksen tarkeimmista kilpailukeinoista, todennakdisesti tarkein.
Markkinointi on pitkantahtaimen toimintaa johon sisaltyy ihmisten tarpeiden selvittami-
nen ja parhaiden keinojen I6ytaminen tarpeiden tyydyttdmiseksi. Parhaimmillaan mark-

kinointi ymmartaa kohderyhmiaan niin hyvin ettei myyntia juurikaan tarvita.

Yrityksen strategiatyyppi tulee ottaa huomioon markkinointiviestintaa suunniteltaessa.
Nain tavoitetaan oikea kohderyhma (Digimarkkinointi 2016). Yrityksen strategia on foku-
soituvaa, joten markkinointiviestintd rakennetaan sen pohjalta. Koska yritys on pieni ja
resurssit rajalliset, markkinointiviestinnan keinot pyritdan valitsemaan niin, ettd markki-

nointiviestinta olisi mahdollisimman kustannustehokasta.

Digitaalinen markkinointiviestinta on epailematta nykypaivana tehokkain markkinointi-
viestinnan keino pienyritykselle. Digitaalisen markkinointiviestinnan ylivoimaisia etuja

ovat mahdollisuus suunnata viestinta etukateen tarkasti valituille kohderyhmille.
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Digitaalisessa markkinointiviestinnassa on oleellista yhdistaa eri markkinointikanavia. Eri
ostoprosessin vaiheissa toimivat eri kanavat. Naita yhdistelemalla saadaan aikaan mi-

tattava kokonaisuus, joka kattaa koko ostoprosessin. (Digimarkkinointi 2016.)

Tarkeimpana digitaalisena markkinointiviestinnan kanavana voidaan pitaa yrityksen ko-
tisivuja. Informatiiviset ja laadukkaat kotisivut ovat saatavilla asiakkaille ympari vuoro-
kauden suhteellisen pienella yllapitovaivalla. Kotisivuihin sisaltyy nykypaivana myos pal-

jon muutakin, muun muassa ajanvaraus, blogi tai verkkokauppa.

Kotisivujen tueksi Google Adwords on hyva palvelu. Google Adwordsin kautta on mah-
dollista tavoittaa ne asiakkaat, jotka jo aktiivisesti etsivat palveluita. Kotisivut, joilta I0yty-
vat vaivattomasti ratkaisut asiakkaiden tarpeisiin, ovat arvokasta pddomaa yritykselle ja

niihin on syyta panostaa.

Sosiaalisen median kanavista kaytetyimpia ovat edelleen instagram ja facebook. Sosi-
aalisen median markkinointia suunniteltaessa on hyva muistaa, ettd kanavissa tulee olla
aktiivinen. Sosiaalinen media vaatii aikaa. Sivusto, jossa viimeinen julkaisu on usean
kuukauden takaa, ei vakuuta asiakasta. Sosiaalinen media on nimensa mukaisesti ver-
kossa tapahtuvaa sosiaalista vuorovaikutusta. Sosiaalisen median eduksi voidaan eh-

dottomasti lukea edullisuus tai jopa ilmaisuus.

Referenssien on todettu olevan fokusoituvassa strategiassa tehokas markkinointivaline.
(Hesso 2015, 106). Positiivisista asiakaskokemuksista voidaan kertoa kotisivuilla ja ku-
vagalleriaan on mahdollista lisata ennen ja jalkeen kuvia asiakkaiden luvalla. Ajanva-
rausjarjestelmd Timmasta ja Facebookista 16ytyvat asiakasarvioinnit tahtiasteikoilla.
Avoimen asiakasarvioinnin riski on aina aiheeton negatiivinen arviointi ja siihen on syyta

varautua kriisiviestintasuunnitelman avulla.

Tiedotus ja suhdetoiminnan eli PR:n avulla pyritdan luomaan ja yllapitdmaan myonteisia
yhteyksia sidosryhmien valilla. Suhdetoiminnalla luodaan tietoisesti mydnteistéd kuvaa
yrityksesta ja pyritdan vaikuttamaan imagoon. Ulkoisia tiedotusvalineita ovat julkiset tie-
dotusvalineet, kuten lehdistd ja ndkyvat sosiaalisen median henkil6t. Ulkoista PR:84 ovat

myos eri yhteistydkumppanit, kuten tavarantoimittajat ja alihankkijat.

Jotta markkinointiviestinnén toimenpiteiden onnistumisesta voidaan saada tietoa, sita
taytyy seurata. Markkinoinnin mittareilla mitataan markkinointiaktiviteettien ja yrityksen

tavoitteiden suhdetta. Saadun informaation pohjalta voidaan tehda jatkosuunnitelmia ja
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korjata mahdollisia puutteita. Tuloksia seurataan sdanndllisesti esimerkiksi kuukausit-

tain. MyOs tavoitteet tulee olla selvilla tuloksia mitattaessa.

ROI eli Return on Investment on yleisesti kaytetty mittari markkinoinnissa. ROI tarkoittaa
rahamaaraa mika palaa yritykseen tehdyista investoinneista. ROl soveltuu erinomaisesti
muun muassa lyhytaikaisten mainoskampanjoiden seurantaan, silld silloin lukuja on
helppo verrata aikaisempiin. 500 prosentin katsotaan olevan ROI laskennassa hyva tuot-
toprosentti. Tuottoprosentissa otetaan huomioon varsinaisten markkinointikulujen lisaksi
syntyvat sivukulut. Esimerkiksi 1000 euron kampanijalla tulisi edellda mainitulla laskenta-

tavalla saavuttaa 5000 euron lisdmyynti. (Kontiokari 2017.)

11 Taloussuunnitelma

Yhtién toiminnan tarkoituksena on tuottaa voittoa osakkeenomistajille, jollei yhtidjarjes-

tyksessa maarata toisin. (Osakeyhtidlaki 2006, §.)

Liiketoiminnan tulee olla kannattavaa. Tuottojen on oltava kuluja suuremmat pitkalla ai-
kavalilla. Toiminnan taloudellisuus voidaan yksinkertaisuudessaan mitata, taloudellisuus
on yhta kuin tuotot miinus kustannukset. Ennen yritystoiminnan aloittamista on tarkeaa
tehda tarkat laskelmat yrityksen kuluista ja maariteltava tarvittava myynti niin, etta toi-

minta on kannattavaa. (Peltola 2015, 131.)

Rahoitus on yritystoiminnan edellytys. Liiketoiminnan aloittaminen vaatii aina rahoituk-
sen. Yrityksen rahoitus jaetaan tulo- ja padomarahoitukseen. Tulorahoituksella tarkoite-
taan myynnista saatavaa tuloa. Paadomarahoitusmuotoja ovat omapaaoma ja vieraspaa-
oma. Yleensa yrityksen rahoitus koostuu molemmista. Vieras padoma on lainaa jolla on
takaisin maksuvelvollisuus ja josta maksetaan luotonantajalla korkoa. Vieras paaoma
jaetaan lyhytaikaisiin, jolloin laina maksetaan takaisin vuoden sisélla ja pitkaaikaisiin joi-

den maksuaika on yli vuoden.

Yritys tarvitsee yrityksen kaynnistysvaiheessa rahaa kayttbomaisuuden hankintaan. Pu-
hutaan alkuinvestoinneista ja kayttbomaisuudesta. Kayttbomaisuutta ovat mm. koneet,
laitteet ja toimitilat. Yrityksen tulee olla my6s varautunut 2-3 kk kayttopaaomaan. Kayt-
topaaoma ovat yrityksen toiminnasta syntyvat kulut. Kayttdpaaomakuluja ovat mm.

vuokrat, raaka-ainehankinnat, palkat, vakuutukset ja muut vastaavat kulut.
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Oma paaoma on yritykseen usein yrittajan itsensa sijoittamia varoja tai omaisuutta. Oma
paaoma on se summa mink3 yrittdjan on oltava valmis menettdmaan. Voiton mahdolli-
suuteen yritystoiminnassa sisaltyy aina riskeja. Omapaaomarahoituksen maaraksi las-

kelmassa arvioidaan 27 850 euroa.

Vieras paaoma on useimmiten lainaa. Lainaa voi saada pankeilta tai muun muassa
Finnveralta. Aloittavan yrityksen voi usein olla vaikea saada lainaa pankista. Kiinteaa
omaisuutta ei yleensa ole viela kertynyt ja pankit vaativat paadsaantoisesti sita lainan va-
kuudeksi. Paras vaihtoehto pienyrittdjalle on t&dnd paivana Finnvera laina. Lainaa voi
hakea uusi tai jo toiminnassa oleva yritys. Lainalla voidaan rahoittaa kaikkia toimialoja
lukuun ottamatta varsinaista maatilataloutta, metsataloutta tai rakennusliiketoiminnan

perustajaurakointia. Lainan minimimaara on 30 000 euroa. (Finnvera 2018.)

Yritystukia Suomessa myontaa ELY-keskus. ELY-keskukselta on mahdollista hakea tu-
kea liiketoiminnan perustamiseen. Yritystuet ovat alueperusteisia ja Etela-Pohjanmaa
kuuluu aluejaossa maaseudun yritystukien piiriin. Perustamistukea voidaan mydntaa
uuden yritystoiminnan aloittamiseen 5 000 — 35 000 euroa. Edellytyksia tuen saamiseksi
ovat lilketoiminta- ja toimenpidesuunnitelman esittdminen. Lisaksi yrityksen tulee antaa

paaasiallinen toimeentulo vahintdan yhdelle henkildlle. (ELY-keskus 2017.)

Perustamistukea voidaan myontaa:

e palveluiden, asiantuntijoiden ja konsulttien palveluihin

e kayttdbomaisuuden pienhankintoihin enintéan 2500 euroa

Investointituella tuetaan uusien koneiden ja laitteiden hankintaa 20 prosentilla. (ELY-

keskus 2017.) Laskelmissa yritystuen maaraksi arvioidaan 10 000 euroa.

12 Talouslaskelmat

Liiketoiminnasta syntyy aina kuluja. Hyva taloudenhoito vaatii tietoa ja laskelmia. Yrityk-
sen ja henkilokohtaisen taloudenhoidon valilla on paljon yhtalaisyyksia. Yksinkertaisim-
millaan se asioitten ja lukujen kirjaamista ja laskemista. Taloudenhallintaan ja laskelmien

tekemiseen on olemassa erilaisia ilmaisia ohjelmia.
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Yrityksella on yleensa kirjanpitaja tai tilitoimisto hoitamassa talousasioita, mutta yrittgjan
on myos kyettava itse tekemaan laskelmia ja tulkitsemaan lukuja. Etenkin alkuvai-
heessa, ennen kun yritystoiminta on kaynnistynyt, joutuu yrittgja usein tekemaan laskel-

mat itse.

Yritystoiminnan aloittaminen vaatii alkupddomaa. Osakeyhtion vahimmaisalkupaaoman
2 500 euroa poistuminen vuonna 2019 ei juurikaan vaikuta alkupddoman tarpeeseen.
Perustamiskuluja on alussa paljon ja tulot tulevat viiveelld. Paddoman tarve vaihtelee toi-
mialoittain. Erityisesti kalliin kaluston hankintaan tarvitaan paaomaa. Taulukossa 1. on

esitetty alkupddoman tarve perustettavalle kauneushoitolalle.

Taulukko 1. Alkupadoma

Oma paaoma
Omistajan sijoittama raha 27 875
Vieraspadoma
Finnveran laina 30 000
ELY-keskuksen tuki 10 000
Yhteensa 67 875

Yritykseen sijoitetulla alkupaaomalla katetaan alkuinvestoinnit. Alkuinvestoinnit on teh-
tava, ennen kuin yritykseen alkaa kertya tulorahoitusta. Riittava varautuminen alkuinves-
tointeihin on edellytys koko liiketoimintasuunnitelman onnistumiselle. Kauneudenhoito-
ala ja erityisesti laitehoitoihin keskittyva kauneushoitola vaativat suuret alkuinvestoinnit.

Taulukossa 2. on eritelty aloittavan yrityksen alkuinvestoinnit.



Taulukko 2. Alkuinvestoinnit

Osakeyhtion perustaminen 275
Liiketilan takuuvuokra ja ensimmaisen kuun vuokra 2000
Liiketilan pintaremontti 1 000
Alkumarkkinointi 3 000
Kayttbomaisuus, laitteet

LPG 27 000
Hifu 15 000
Environ imeytyslaite 5000
Dermapen 2000
Kayttoomaisuus kalusteet

Hoitotuoli 1000
Tietokone 1000
Vastaanottotiski 500
Muut pienkalusteet 500
Raaka-ainevarasto 1000
Kayttokate 2 kk 8 600
Yhteensa 67 875
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Kayttbpadoman tarpeen merkitys on suuri etenkin yrityksen alkuvaiheessa. Kayttopaa-

omalla tarkoitetaan rahamaara3, joka sitoutuu yritystoimintaan, ennen kuin sita palautuu

kassaan myynneista. Alkuvaiheessa kayttdpadomaa kuluu enemman mm. markkinoin-

tiin ja alennuskampanjoihin. Taulukosta 3. selviaa arvio kayttpadoman tarpeesta. Eras

yleisesti kaytetyista kayttbpddoman rahoitustarpeen hallintakeinoista on luotollinen

pankkitili. Luotollinen tili antaa joustoa kassavirtoihin ja tasaa ostojen ja tulojen vaihtelu-

valeja. (Yritystulkki.)



Taulukko 3. Kayttdpaddoma

Muuttuvat kustannukset

Palkat 2000
YEL 500
Raaka-aineet 300
Kiinteat kustannukset

Vuokra 500
Markkinointi 200
Vakuutukset 80
Ajanvaraus 25
Puhelin ja internet 25
Kirjanpito 80
Lehdet 20
Séhko 30
Lainanlyhennys 465
Lainankorot 3% 75
Yhteensa 4 300
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Katetarpeella tai myyntikatetarpeella tarkoitetaan sitd kuinka paljon myyntia on synnyt-

tava, etta yrityksen tulos on nolla. Laskentatapoja on useita ja niiden hyédynnettavyys

vaihtelee yrityskohtaisesti ja toimialoittain. Yrityksen kulurakenne maarittaa sen millainen

katetarvelaskelma soveltuu parhaiten yrityksen tarpeisiin.

Katetarpeella on katettava kaikki yritystoiminnasta syntyneet kustannukset. Yksinkertai-

simmillaan katetarve saadaan laskemalla yhteen yrityksen poistot (vahintaan lainojen

lyhennysten suuruinen summa) ja muut liiketoiminnan kulut. Katetarve lasketaan

yleensa vuosittain.

Katetarpeeseen voidaan lisata yrityksen katetuottotavoite. Katetuotetavoite vaihtelee

hiukan toimialoittain. Tassa yksinkertaisessa laskelmassa katetuottotavoitetta ei ole li-

satty. Taulukossa 4. on pelkistetty kuvaus katepddoman tarpeesta.
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Taulukko 4. Katepadoma

Poistot 5 580
Kayttopagoma 51 600

Katetarve per vuosi | 57 180

Hinnoittelu on tarked osa talouslaskelmien tekemista. Hinnoittelu vaikuttaa suoraan yri-
tyksen kannattavuuteen ja onnistunut hinnoittelu on likketoiminnan peruspilareista. Hin-
noittelussa tulee ottaa huomioon kaytetty tydaika ja tydssa kaytettavat resurssit. Resurs-
seja ovat kaikki tilat, laitteet ja raaka-aineet, mista syntyy yritykselle kuluja. Ensimmainen
vaihe on kustannusrakenteen selvittdminen. Mita kuluja liiketoiminnasta syntyy. Koska
liketoiminnan tarkoitus on tuottaa yritykselle voittoa, pelkka kulujen kattaminen ei viela

riitd kannattavan yrityksen toimintaan. (Peltola 2015, 87.)

Hinta on oltava houkutteleva myds asiakkaalle niin, ettd yritys parjaa kilpailussa. Alalla
vallitseva kilpailutilanne vaikuttaa hinnoitteluun asettamalla yleisen hintatason. Tassa lii-
ketoimintasuunnitelmassa palvelulla ei alueella kilpailijaa. Hinta sdadetadan yleisen alan
hintatason perusteella hyodyntaen yrittajan aikaisempaa kokemusta. Vaikka alueella ei
ole varsinaista kilpailua tarjotusta palvelusta, ostaja vertailee hintoja. Ostospaatds teh-
daan usein tunteella, mutta haluaa asiakas perustella sen itselleen jarjella. Merkittavasti

poikkeava hintataso koetaan helposti epareiluksi.

Hinta on viesti asiakkaalle aina myds yrityksen strategiasta. Pelkalla hinnalla kilpailu ei
anna yrityksesta erityisen positiivista kuvaa. Edullisen hinnan sanotaan olevan huonoin

kilpailukeino, silla aina 16ytyy joku, joka voi myyda halvemmalla. (Yrittajat)

Liiketoimintasuunnitelman laskelmissa paadyttiin kayttdmaan tuntihinnoittelua. Asiak-
kaalta veloitettavan hoidon tuntihinnaksi maaritelladn 60 euroa. Lukuun paastiin vertai-
lemalla vastaavia hoitoja tarjoavien hoitoloitten hintatasoa muualla Suomessa ja laske-

malla naiden keskiarvo.

Kaytettavissa olevien tyotuntien maarana kaytetaan tyontekijan kuukausitydtuntimaaraa
180 tuntia kertomalla se 0,7:11a. TAma siita syysta etta yrittdjan kaytdssa oleva aika on
pienempi kun tyontekijan. Yrittajalta kuluu paljon ylimaaraista aikaa tyon ulkopuolisten
asioitten hoitamiseen. (Yritystulkki.) Ensimmaisen vuoden tulossuunnitelmassa kayte-
taan 50 prosentin toiminta-astetta. Seuraavina vuosina liikevaihdon kasvua voidaan saa-

vuttaa mm. toiminta-asteen lisdamisella.
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Tulossuunnitelma on ennuste tulevalle vuodelle. Tulossuunnitelma on kooste koko yri-
tyksen talouden suunnitelmista. Tulossuunnitelma auttaa ennakoimaan ja varautumaan
kuluihin ja mahdollisiin tuleviin tappioihin. (Peltola 2015,139.) Taulukosta 5. selviaa etta

ensimmaisen vuoden tulos nayttaa negatiiviselta.

Taulukko 5. Tulossuunnitelma 1.vuodelle

Myyntitulot 45 360
Alennukset 5% 2 268
Liikevaihto 43 932
Muuttuvat kulut

Palkat 24 000
YEL 6 000
Raaka-aineet 3 600
Myyntikate 10 332
Kiinteat kulut

Vuokra 6 000
Markkinointi 2400
Vakuutukset 960
Ajanvaraus 300
Puhelin ja internet 300
Kirjanpito 960
Lehdet 240
Séhko 360
Kayttokate -828
Lainan lyhennys 5 580
Lainan korot 3% 900
Tulos -7 668

13 Pohdintaa

Moni pienyrittaja hyotyisi ajatuksella ja huolellisesti tehdysta liiketoimintasuunnitelmasta.
Niita tehdaan kylla, mutta epailen, etta joskus niiden tekemisen suurimpana motiivina on
velvollisuudet jotain ulkopuolista, kuten rahoittajaa kohtaan. Liiketoimintasuunnitelma tu-
lisi my6s tehda oikeassa kokoluokassa niin, ettd se aidosti palvelisi kyseista yritysta silla

toimialalla, jolla se operoi.
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Lahdin rakentamaan liiketoimintasuunnitelmaa omista nakodkulmistani, asioista, jotka
kiinnostavat minua henkilékohtaisesti ja niista palveluista, laitteista ja hoidoista, joita itse
haluaisin tehda. Liiketoiminnan suunnittelemisessa on ollut vahvasti Iasna omat kiinnos-
tukseni kohteet. Uskon, ettd monet pienet, erityisesti yhden naisen yritykset lahtevat liik-
keelle samoista lahtokohdista. Olen joskus ajatellut, ettd me naiset suhtaudumme yrityk-
siimme kuten lapsiimme. Haluamme hoitava niita ja meidan on vaikea nahda niiden heik-

kouksia ja puutteita.

Luovuttaminen ja luopuminen yrityksesta tuntuu usein mahdottomalta ajatukselta siina-
kin vaiheessa, kun on selvasti nahtavissa, etta toiminta ei ole liiketaloudellisessa mie-
lessad kannattavaa. Liiketaloudellisesta ndkdkulmasta I&htdkohta on vaara. Myds epaon-
nistumisiin suhtaudutaan usein turhan ankarasti. Tosiasia on, ettd suuri osa yrityksista

lakkaa toimimasta muutaman vuoden sisalla aloittamisesta.

Yrittdmiseen liittyy myos liiketoiminnan lisaksi kuitenkin toinen arvo ja se on itsensa to-
teuttamisen merkitys. Elamantilanteesta riippuen kaikille kannattava liiketoiminta siind
mielessa, kuin se yleisesti kasitetdan, ei ole valttamatonta. Uskon, etta on olemassa ih-
misia, jotka ovat onnellisimpia toimiessaan yrittdjina. Jos ihmisen ekonominen tilanne
sallii yrittdmisen ja itsensa tyollistamisen mielekkaiden tehtavien parissa ilman varsi-
naista taloudellista menestysta, on se yhta lailla arvokas asia seka yksilon ettd yhteis-

kunnan nakokulmasta.

Riippumatta siita, onko liiketoiminnan kaynnistamisen ensisijaisena motiivina taloudelli-
nen menestys vai itsensa toteuttaminen, tulevan yrittajan on syyta olla tietoinen omista
resursseistaan, tavoitteistaan ja mahdollisuuksistaan. Nain on helpompi valttya tarpeet-

tomilta pettymyksilta ja saavuttaa sen, mita yrittajyydella tavoittelee.

Omalla kohdallani uskon tavoittaneeni ne kaksi maarittavaa arvoa, joiden perusteella
pyrin rakentamaan ammatillista tulevaisuuttani. Nama arvot ovat vapaus ja innostava
tekeminen. Kokemukseni perusteella kykenen jo kuitenkin arvioimaan realistisesti myos
ne riskitekijat, jotka voivat olla uhkana hyvinvoinnille. Tavoitteenani on tulevaisuudessa
rakentaa pienimuotoisesti kannattavaa liiketoimintaa ilman suuria kiinteitad kuluja ja ris-

keja.
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14 Yhteenveto

Opinnaytetydon mukainen liiketoimintasuunnitelma on kunnianhimoinen hanke laaduk-
kaan kauneushoitolan perustamisesta pienelle paikkakunnalle, joka karsii muuttotappi-
osta. Liiketointasuunnitelmassa kaydaan lapi liiketoiminnan kaynnistdmisen vaiheet ja

arvioidaan perustamisen mahdollisuuksia Etela-Pohjanmaalle Kristiinankaupunkiin.

Kristiinankaupungissa, kuten monessa muussakin kaupungissa Suomessa, vaesto
ikaantyy ja elakelaisten maara kasvaa. Maansisainen muuttoliike on huolestuttanut jo

pitkdan aluetutkijoita ihmisten muuttaessa téiden perdssad muutamiin kasvukeskuksiin.

Yrityksia ja yrittajyytta kaivattaisiinkin kipedasti alueilla, jossa tydpaikkoja on vahan. Yh-
taldé on hankala, silla potentiaalisten asiakkaitten maara vahenee samalla, kun vaki muut-

taa pois ja syntyvyys laskee.

Suomessa yrittajyyttd maaseudulla pyritdan tukemaan yhteiskunnan puolelta erilaisilla
toimenpiteilla, kuten yritystuilla ja kehityshankkeilla. Suurimpana ongelmana maaseu-

dulla on kuitenkin tydikaisten vaestdon maaran pitkdan jatkunut supistuminen.

Vaikka alueella ei ole kilpailua vastaavanlaisista palveluista, on potentiaalisen asiakas-
kunnan maara kokonaisuudessaan pieni. On hyvin haasteellista luoda kysyntaa ympa-

ristdssa, jossa ihmisia on ennestdan vahan ja maara on vahenemaan pain.

Fokusoituva strategia tassa kontekstissa on vaara valinta. Fokusoiva strategia vaatii sen,
ettd potentiaalista asiakaskuntaa on lahtokohtaisesti paljon. On vaikea keskittya kape-

aan markkina — tai tuoteryhmaan, kun koko vakiluku on kokonaismaaraltaan pieni.

Laskelmista on helposti ndhtavissa, ettd ensimmaisen vuoden tulos on tappiollinen. Lii-
ketoiminnasta on vaikea tai Iahes mahdotonta saada taloudellisesti kannattavaa. Yh-
dessa suuret kiinteat kulut ja yhden ihmisen tydpanos ovat kannattavuuden kannalta
vaarallinen yhdistelma. Mahdollisuudet kasvattaa katetta ovat hyvin rajalliset. Tunteja ei
synny vuorokauteen lisaa, eika asiakkaiden maksukyvyssa tai -halussa ole useinkaan

kovin suurta kasvunvaraa.
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Liiketoimintasuunnitelmassa on olemassa myos hyvia elementteja. Liiketoimintasuunni-
telma kasittelee tiivistetysti, mutta kattavasti, yrityksen perustamisen vaiheet ja kauneu-
denhoitoalan oleellisimmat osa-alueet. Valitut Iahteet antavat ajantasaista, kaytannonla-

heista ja relevanttia tietoa kauneudenhoitoalasta ja pienyrittajyydesta.

Markkinointisuunnitelma on pienelle yritykselle hyvin mietitty ja realistinen. Laskelmissa
on otettu huomioon erilaiset yritystoiminnan kaynnistamiseen liittyvat taloudelliset edel-
lytykset. Laskelmien perusteella voidaan kuitenkin todeta, etta liiketoimintasuunnitelma

on hyva arvioida uudelleen ja tarkistaa sekd kulurakenne etta sijainti.
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