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KUVIOT
KUVIO 1. Suunnittelukello mukaillen



1 JOHDANTO

Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli toimivan liiketoimintasuunnitelma toteuttaminen aloitta-
valle kasitybalan tuotteita myyvalle verkkokaupalle. Paatavoite tytssa oli tutkia yrityksen
liketoiminnallisia mahdollisuuksia ja avata teorian avulla niin itse yrittdjyytta kuin verkkokauppa-
toimintaa. Liiketoimintasuunnitelmassa paamaarana oli toteuttaa yritystoiminnan tukena perusta-
misvaiheessa toimiva kokonaisuus, jotta yrityksella on vakaa pohja liiketoiminnan tulevaisuutta

varten.

Liiketoimintasuunnitelma on tarkoitettu opinnaytetyontekijan omaan kayttoon, ja se on tarked osa
niin liikkeidean konkretisoimiseksi kuin selkean yritystoiminnan rakentamiseksi. Tyon sisalté koos-
tuu teoreettisesta osuudesta ja liiketoimintasuunnitelmasta, joka on opinnaytetyén toiminnallinen

OoSsuus.

Teorian yrittajyytta kasittelevan osion tarkoituksena oli pureutua eri aiheisiin, joita yrityksen aloi-
tusvaiheessa taytyy tutkia. Yritysmuodot tuovat esille eri mahdollisuudet ja velvollisuudet, joita
jokainen niistd tuo mukanaan. Rahoitus on yleinen huolenaihe aloitusvaiheessa, joten tyéhén on

koottu erilaisia mahdollisuuksia yritystoiminnan talouden suunnitteluun.

Liiketoimintasuunnitelman laatiminen on vahvasti suositeltua jokaiselle uutta yritysta suunnittele-
valle henkildlle. Sen tarkoituksena on koota kaikki informaatio yrityksen perustiedoista tavoitteisiin
ja rahoituskeinoihin, jotta ennen sen perustamista yritystoiminnan paamaarat, mahdollisuudet ja
riskit ovat selkedsti nahtavilla. Kun kerataan kattavasti tietoa ja asetetaan tietyt linjaukset
yritystoiminnalle, menestymiselle ja ennakoitavissa olevien riskien valttamiselle on parhaat

mahdolliset puitteet.



2  YRITTAJYYS

Yha enemman ty6lta haetaan mielekkyytta ja haastetta, joita yrittdjyys tarjoaa. Yritystoiminta aloi-
tetaan usein vahitellen pienena tai keskisuurena yrityksena eli niin sanottuna pk-yrityksena. (Kal-
lio, Ripatti & Tanni 2008, 20-21.) Suomen kansantalouden kannalta pk-yritykset ovat erittain tar-
keita, silla vuoden 2020 alkupuolella ainakin 250 henkil6a palkkaavia suuryrityksia oli 655 kappa-
letta eli noin 0,2 % kaikista yrityksista. Loput 99,8 % olivat pk-yrityksia ja niista yli suurin osa on

mikroyrityksia, jotka tyéllistavat alle 10 henkilda. (Yrittajat 2020.)

2.1 Yritysmuodot

Yksityisena yrittajana tydskentely toiminimeda kayttaen tarkoittaa, etta yritys tyollistaa yrittajan ja
han panostaa oman pd&doman yritystoimintaan. Toiminimi on helppo ja kustannustehokas siirty-
miskeino yrittajyyteen, ja se on hyva yrittdjyysmuoto, jos yritystoiminta tapahtuu muun palkkatoi-
men kanssa yhdistettyna. Kaikki vastuu paatbksenteosta ja muusta toiminnasta on yrittajan, mika
tarkoittaa yrittdjyyden tuomien riskien, varsinkin rahallisen vastuun, olevan myos yrittajalla. Yritys-
toimintaan kaytdssa oleva varallisuus nahdaan lain silmissa yrittdjan henkilékohtaisina varoina,
josta pidetaan erillista kirjanpitoa. Elinkeinonharjoittaja ei voi toiminimen alla tydskennellessaan
itse nostaa palkkaa, vaan yritystoiminnan kautta saatu kokonaistulos katsotaan verotettavaksi pal-
kaksi. (Kallio, Ripatti & Tanni 2008, 46.)

Kaksi tai useampi henkild pystyvat muodostamaan avoimen yhtion, ja niin luonnolliset henkil6t
kuin oikeushenkilt voivat toimia perustajina. Avoin yritys tuo yhtiomiehet toimimaan saman yri-
tyksen nimissa, vaikka kaytannossa yhtiomiehet operoivat kuten yksityiset elinkeinonharjoittajat.
Yhtiobmiesten valinen ymmarrys ja saman paamaaran tavoittelu tarkoittavat, etta yleensa avoimen
yhtién perustavat kollegat, perheenjasenet tai muut entuudestaan tutut henkil6ét. Yhtiomiehet ovat
samassa asemassa keskendan ja voivat tehda yritysta koskevia paatoksia itsenaisesti, ellei muu-

ten ole perustusvaiheessa sovittu. Yleisesti ottaen perustusvaiheessa on kannustettavaa tehda



yhtiésopimus, jossa selvennetédan yhtiomiesten toimintavaltuuksia oikeustoimien, kuten lainan, te-
koon yrityksen nimissa ja maaritellaan voitonjako yritysmiesten kesken. (Kallio, Ripatti & Tanni
2008, 47.)

Kommandiittiyhti6 on mahdollista muodostaa, jos on ainakin yksi vastuunalainen ja &anetén yh-
tiomies. Vastuunalainen yhtiomies kantaa samalaisen vastuun paatoksenteosta ja on loppujen
lopuksi velvollinen vastamaan kommandiittiyhtiosta yksityisella omaisuudellaan. Aaneton yhtio-
mies sijoittaa varallisuuttaan yhtion paaomaan ja saa sopimuksessa maaritellyn osan yhtion voi-
toista. Kommandiittiyhtion kaytannon toiminnassa aanettomalla yhtiomiehella ei ole vaikutusval-
taa ja han vastaa mahdollisissa toimintasuhdanteiden vaihteluissa yritykseen sijoittamallaan sum-
malla. Yrityksen saama tulos verotetaan yhtiomiesten tulona kuten avoimen yhtion kohdalla. (Kal-
lio ym. 2008, 51-52.)

Osakeyhtidsta puhutaan padomayhtioénd, koska sen omistajat sijoittavat tietyn padomapanoksen
yhtioon ja vastaavat sijoitetun summan verran yhtion velvoitteista. Yhtiossé paatoksen teosta ei
vastaa tietty henkilo vaan yhtiokokous, hallitus ja toimitusjohtaja ovat toimielimia yhtion sisalla.
Osakeyhtidon perustaminen vaatii perustamiskirjan, johon merkitaan yhtion osakkeet, osakkaat ja
heidan panoksensa yhtion hallinnossa. Jokainen osakas saa aanen yhtiokokouksissa ja useim-

miten enemmistopaatos ratkaisee yhtiokokouksen paatettavissa olevat asiat. (Yrittajat 2019.)

Franchising-yrittdjyydessa itsenaiselle yrittajalle luovutetaan lupa kayttaa franchising-ketjulta saa-
tua liikeideaa toiminnassaan. Yleensa franchising-ottaja on velvollinen antamaan sopimuksessa
sovitun osan saamistaan tuloista ketjulle. Itsenainen yrittaja saa kuitenkin ketjulta vastapalveluksi
tukea liikketoiminnan toteuttamiseen toimintavalmiin liikekonseptin lisdksi. Esimerkiksi R-kioski on
yksi toiminnassa oleva franchising-ketju Suomessa. (Kallio ym. 2008, 62.)



2.2 Rahoitus

Kaikki yritykset tavoittelevat toiminnallaan kannattavuutta, jossa tulot ylittavat sen luomiseen kay-
tetyt menot. Menoja kuitenkin tulee jo aloitusvaiheessa, kun yrityksella ei ole minkaanlaisia myyn-
tia yrityksen ulkopuolella. Yksi useimmiten kéytetty rahoituskeino on, ettd yrittaja itse panostaa
varoja toiminnan aloitusta varten. Tiettyjen yritysmuotojen perustamiseen, kuten yksityisen osa-

keyhtitn, vaaditaan tietty alkupadoma sen perustajilta. (Kallio, Ripatti & Tanni 2008, 31.)

Ulkopuolisten lainojen hankinta esimerkiksi pankilta on yksi rahoitusvaihtoehto. Laina taytyy
kuitenkin maksaa takaisin korkoineen, joten on tarkeda selvittaa, ylittddkd saatu hyoty pitkalla
aikatahtaimella lainan asettaman rahallisen ja henkisen taakan. Lainan mydntamista varten ja yri-
tyksen vakaan rahallisen aseman takaamiseksi ainakin 30 prosenttia sen rahoituksesta tulisi koos-
tua yrittdjdn omasta paaomasta. Yrittgjan on mahdollista hakea liiketoimintaa varten lyhyt- tai
pitkadaikaista vierasta paaomaan, mutta usein yrityksen aloitusinvestointeihin haetaan pitkaai-
kaista lainarahaa. Sen tunnusmerkkeja ovat pidempi takaisinmaksuaika ja pienempi korko.
Useimmiten pitkaaikaista lainaa haetaan yrityksen suuriin investointeihin. kuten koneistoon, ja sen
myontamiseksi tarvitaan tavallisesti takaisinmaksukyvystéa puhuvia vakuuksia. (Kallio ym. 2008,
31-32)

Starttiraha on Suomen valtion kautta myonnettavissa oleva tuki yrittgjalle, joka aloittaa uutena
paatoimisena yrittdjana. Paatos starttirahan saamisesta on oltava ennen yritystoiminnan virallista
alkamista, joten alkavan yrittajan kannattaa olla jo suunnitteluvaiheessa yhteydessa TE-toimiston
listietoa tarjoavaan Yritys-Suomi-puhelinpalveluun ja aloittaa starttirahan hakemisprosessi
ajoissa. Yleensa starttirahaa myonnetaan kuudesta kuukaudesta vuoden mittaiselle aikavalille,
mutta koronapandemian tuomien muutoksien my6téa sita on mahdollista saada enintdan kahdek-
salletoista kuukaudelle. Taman korkeintaan kuuden kuukauden pidennetyn tuen tarkoitus oli tuoda
jatkotukea sellaisten yrittajien arkeen, joihin kyseinen tilanne oli vaikuttanut haitallisesti yritystoi-

minnan alkaessa tai sen vakiinnuttamisessa. (TE-palvelut 2020.)

Suomen valtion omistama rahoitusyhtio Finnvera Oyj tarjoaa normaalisti pienille ja keskisuurille
yrityksille rahoitusmuotoja, kuten lainoja, takauksia, pddomasijoituksia ja vientitakuita. Yhtion tar-

koitus on avustaa suomalaista yritystoimintaa, vientia ja kansainvalistymista edella mainittujen



rahoituskeinojen voimin. Yrittaja voi liikketoiminnan aloitusvaiheessa hakea rahoitusyhti6lta
pientakausta, jossa Finnvera Oyj ja pankki tekevat sopimuksen ja yhtio takaa korkeintaan 75
prosenttia yrityksen luotosta, tai korkeintaan 85 000 euroa. (Kallio, Ripatti & Tanni 2008, 37.) Ehka
kaikista tunnetuin yhtion tarjoamista lainoista on niin kutsuttu Finnvera-laina, joka on tarkoitettu
investointeihin ja muihin kayttdpddomatarpeisiin. Se on vahintaéan 50 000 euron laina, ja
normaalisti kyseinen laina on yksi osa pankissa tehtyd kokonaisrahoitussuunnitelmaa. Finnvera-
lainaa voi hakea niin aloittava kuin jo toiminnassa oleva yritys, ja laina-aika on 3—15 vuotta. (Finn-
vera 2020.)

2.3 Strateginen suunnittelu

Strategia ohjaa asetettujen tavoitteiden saavuttamisessa, ja sen tekemisessa on tarkeaa huomi-
oida yrityksen taméanhetkinen tilanne seka toimintaymparistd ja muiden yrityksen sidosryhmien
odotukset. Toimialalla tapahtuvat muutokset, esimerkiksi kansainvalistyminen ja asiakkaiden os-
totapojen muutokset, tarkoittavat sitd, ettd menestyminen vaatii jatkuvaa strategista kehitysta.
Edellisen vuoden strategia ei valttamatta toimi seuraavana vuonna yhta tehokkaasti. Onnistunut
strategia kannustaa mukautumaan ja kehittamaan yrityksen toimintamalleja sekd kannustaa hen-

kilokuntaa uuden oppimiseen, taitojen kehittamiseen ja innovatiivisuuteen. (Hannus 2009, 3-6.)

Niin kutsutussa klassisessa strategiassa painopiste on kaikkien uusien toimintatapojen ja proses-
sien suunnittelussa ennen niiden kayttéonottoa. Hannus (2009) kuvailee kirjassaan taman paivan
yrittdjyyden johtamiseen ja organisaation kehitykseen sopivan paremmin oppivan Sstrategian,
jossa klassisesta strategiasta yhdistyy suunnitelmallisuus kokeilevan strategian eri elementteihin.
Kaytantoon otettaessa toimiva oppiva strategia ohjaa yrityksen tavoitteisiin ilman jaykkaa raken-
netta, jotta mahdollistetaan nopea reagointikyky yhtakkisissa muutostilanteissa. Pikainen muutos-
kyky sallii ajan tasalla pysymisen teknologian avulla nopeasti muuttuvassa ja kansainvalisty-

neessa toimintaymparistéssa. (Hannus 2009, 11-18.)



2.4 Markkinointi

Markkinoinnin paatehtava on auttaa saavuttamaan ja yllapitdmaan yrityksen haluttua markkina-
asemaa. Liiketoiminalliset tavoitteet ja markkinointi ovat tiivistii kytkoksissa toisiinsa, silla
markkinointi toimii viestintakeinona uusien asiakkaiden saamiseen, yllapitaa ja tiedottaa nykyista
asiakaskuntaa tuotevalikoimasta ja sen muutoksista. Useimmat yritykset nykyaan rakentavat
markkinointiin tarinan, jonka tarkoituksena on herattaa tunteita ja vaikuttaa silla tavalla asiakkaan
ostokayttaytymiseen. Markkinointia on mahdollista ajatella vuorovaikutuskeinona yrityksen ja

asiakkaiden valilla, ja se pyrkii rakentamaan pitkaaikaisen asiakassuhteen. (Vanhatapio 2019.)

2.4.1 Sisaltoémarkkinointi

Sisaltomarkkinoinnilla on monta méaaritelmaa, mutta kirjassaan Rummukainen, Hakola ja Hiila
(2019) maarittelevat sen asiakkaiden haluihin ja tarpeisiin suunnatuksi, digitaliseksi markkinointi-
viestinnaksi. Viestinndssa on ensisijaisesti ajateltava, mika pitaa asiakaskunnan kiinnostuksen
siséllollisesti yrityksen viestinnassa. Keskeisinta sisalttmarkkinoinnissa on lisdarvon tuominen
kohderyhmalle, eika siina niinkdan keskitytd omien tuotteiden tai palvelujen myymiseen.
Lisdarvoa sisaltomarkkinoinnissa tuo esimerkiksi kohderyhméan viihdyttdminen, neuvominen tai
inspiroiminen. Sisaltomarkkinointi auttaa yritystéa olemaan kohderyhman kayttamissa digitaalisen
mediankanavissa ja heidan tietoisuudessansa, mika auttaa luomaan brandia, rakentamaan luot-
tamusta ja auttaa heita valitsemaan oman yrityksen ostopaatosta tehdessa. (Rummukainen ym.
2019, 32-34.)

Varsinkin eri sosiaalisen median kanavissa asiakkaan oma kayttdytyminen ja kiinnostuksen
kohteet maarittelevat sen, mitd he ndkevat ja mita heille suositellaan. Pitkgjanteisen ja suunnitel-
lun sisaltomarkkinoinnin pddmaarand on erottua kilpailijoista ja nousta haluttujen asiakkaiden
sisaltosyotteisiin digialustalla tuotetun viestinn&n perusteella. Kohderyhmén tunteminen auttaa
luomaan sisalt6a, joka puhuttelee heita ja yllapitaa kiinnostusta yritykseen. Nykyaan lahes kaikilla
yrityksilla on jonkinlaiset verkkosivut ja sosiaalisen median kanava kaytdssd, mutta usein niiden

|bydettavyyteen ja sisaltoon ei ole panostettu. Siséltomarkkinoinnin avulla on mahdollista saada



nakyvyyttd halutun asiakaskunnan keskuudessa, kun kiinnostava ja puhutteleva sisaltd saa

seuraaja eri kanavissa. (Rummukainen ym. 2019, 46-59.)

2.4.2 Siséaltostrategia

Sisaltomarkkinointi on aikaa vieva prosessi, joka on toimivuuden takia tarke&a toteuttaa suunni-
telman mukaan. Rummukainen, Hakola ja Hiila (2019) jakoivat kirjassaan siséaltostrategian suun-
nittelun kuuteen osa-alueeseen toimivuuden mahdollistamiseksi: 1. Tavoitteet ja mittarit, 2. Asia-
kaspersoonat ja ostopolut, 3. Ydintarina ja sisaltotyypit, 4. Raportointi- ja analyysimallit, 5. Kana-
vien roolitus ja sisallonjakelumalli, ja 6. Toimitusprosessi ja sisaltotiimin roolit. Kuten kaikissa hy-
vissa strategioissa, ensimmaiseksi on tarkeaa asettaa tavoitteet strategian onnistumiseksi ja mit-
tarit, jolla seurataan niiden toteutumista. Kun edelld mainitut asiat ovat selvina, taytyy suurem-
massa tiimissa miettia asiakaspersoonallisuuksien asiakasdemografisia piirteitd, kuten taustoja ja
harrastuksia, jotka ovat ohjaamassa heidan ostokayttaytymistaan. Samalla on mahdollista 10ytaa
ne eri digikanavat, esimerkiksi blogit tai keskustelupalstat, joiden kautta asiakkaan ostopolku muo-
dostuu. Se auttaa hahmottamaan ja luomaan kanavien kokonaisuuden, johon sisaltd luodaan.
(Rummukainen ym. 2019, 72-81.)

Sisallon suunnittelua varten taytyy I6ytdad ydintarina, joka kertoo yrityksen perustuksen syyn ja
kuvaa, mihin se on menossa. Yhtenainen viesti jokaisessa kanavassa vinkkiartikkeleista
mainosvideoihin auttaa luomaan vahvan bréandin, josta asiakkaat ja muut sidosryhmat saavat
vahvan mielikuvan. Sisaltotyyppi tarkoittaa samanlaisten elementtien, kuten tekstin muodon ja
tyylin, viemista aiheesta toiseen, jotta saadaan samanlaisia datapisteita sisallon vaikutuksesta
kohderyhmaan. Kun sisaltotyyppi pysyy samana ja valtetaan irrallista siséltod, sisaltviestin
toimivuutta on mahdollista arvioida. Siséltostrategian asetetut mittarit tuottavat dataa, jonka
paatarkoituksena on auttaa kaytdssa olevien toimintojen kehitysta aina parempaan suuntaan.
Kehityskeinojen |dytdminen vaatii keratyn datan tulkintaa raporttien ja analyysien avulla. (Rum-
mukainen ym. 2019, 103-124.)



Siséltdstrategian onnistumisen kannalta on tarkeaa loytaa ne kanavat, joissa on mahdollista
tavoittaa haluttu asiakaskunta. Taman takia kanavien roolittaminen ja sisallénjakelumallin huomi-
oiminen priorisoimalla ja panostamalla oman kohderyhméan kaytossa oleviin kanaviin eniten on
kannattavaa. Viimeisena vaiheena sisaltostrategiassa ovat toimitusprosessi ja sisaltotiimin rooli,
jossa paatavoite on lahestya sisaltomarkkinointia ennemmin kohderyhméaa kiinnostavan sisallén
julkisijana kuin tuotetta asiakkaalle mainostavana yrityksend. Sisallén tuotannosta vastaava
sisalt6tiimi vastaa uuden ja ajan tasalla olevan tiedon julkaisusta toimitusprosessin mukaan, joka
itsessaan on toimintaprosessi uusien ideoiden kayttbonottoa varten. (Rummukainen ym. 2019,
125-143.)



3 VERKKOKAUPPA

Teknologian kehittyminen ja muutokset ihmisten kayttaytymisessa ovat nostaneet verkkokauppo-
jen asemaa yrityksien menestyksessa kuluneen vuosikymmenen aikana. Jotta verkkokauppa kas-
vaa organisaatiolle merkittavaksi liiketoimintaratkaisuksi, taytyy osata ennakoida tulevia muutok-
sia asiakaskayttaytymisessa ja kehittdd verkkokauppaa ja sen eri osa-alueita uusia ratkaisuja ha-
vaiten. Asiakaskunnasta riippumatta verkkokauppa auttaa niin myynnissa kuin asiakaskohtaami-
sissa. (Hallavo 2013, 11-15.) Verkkokauppa on lisamyyntikanavan lisaksi oiva tapa markkinoida
kivijalkamyymalan tuotevalikoimaa kuluttajille, jotka haluavat saada Internetin valityksella lisaa in-
formaatiota (Yrittajat 2018).

Verkkokaupoista on nykyaan mahdollista l6ytda tuotteita ja palveluita laidasta laitaan, mutta
varsinkin erikoistuotteet kayvat kaupaksi kuluttajille Internetin valityksella. Yha useampi kuluttaja
hankkii verkkokaupasta tuotteita tai palveluja matkapuhelimella eika tietokoneella. Teknologian
kehityksien silmalla pitaminen on tarkeaa, jotta verkkokauppa toimii kunnolla muutoksista
huolimatta ja asiakas saa vaivattoman kokemuksen jokaisella kayttokerralla. (Havuméki & Ja-
ranka 2014, 10-11.)

3.1 Perustamisvaihe

Liiketoiminnan laajentaminen on paamaara verkkokaupan avaamisessa, ja sen perustaminen on
aikaa vieva projekti, jossa on tarkeda ensimmaisena selvittda lahtétilanne, visio ja missio seka
maaritella liikeidea. Mikéli verkkokauppa on laajennusta jo toiminnassa olevalle organisaatiolle,
on tarkedaa huomioida olemassa olevat paatokset esimerkiksi organisaation visiosta ja liikeideasta.
Niiden pohjatietojen kanssa on integroitava verkkokaupan omat strategia ja tavoitteet, jotka maa-
rittelevat sen toiminnalliset pAdmaéarat ja aseman organisaation laajemmassa toimintakokonai-
suudessa. (Havumaki & Jaranka 2014, 50.)
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Verkkokauppatoiminnassa on tarjolla laajasti mahdollisuuksia, koska se voi olla yritykselta toiselle
eli B2B, yritykselta kuluttajalle eli B2C tai jopa kuluttajalta toiselle kuluttajalle eli C2C tapahtuvaa
kaupankayntid. Monesti verkkokauppaa ajateltaessa keskitytdéan ainoastaan itse myyntii ja sen
prosesseihin, vaikka menestyminen vaatii muutakin kuin myyntiprosessin kohdalla toimivan sivus-
ton. Ensisijaisesti taytyy ymmartaa omien asiakkaiden ostokayttaytymista ja pysya ajan tasalla
niiden muutoksista, jotta tuotteiden ja verkkopalvelun kehittaminen vastaa heidén odotuksiaan.
Parhaimpia keinoja tdh&n on yrityksen ja asiakkaiden valinen vuorovaikutus, jotta yllapidetaan
yrityksen markkinaosuutta kilpailun ollessa kovaa verkossa muiden yritysten kanssa. (Hallavo
2013, 19-21.)

3.1.1 Suunnittelukello

Tarkasti tehty suunnitelma auttaa luomaan erilaisista ideoista ja ajatuksista toimivan kokonaisuu-
den, joka pysyy samassa linjassa yrityksen sisaisen ja ulkoisen viestinnédn kanssa. Verkkokaupan
perustamisprosessin helpottamiseksi on luotu monia erilaisia malleja, mutta Havumaki ja Jaranka
(2014) avaavat kirjassaan suunnittelukelloksi (KUVIO 1) kutsuttua mallia. Sen onnistunut
kayttaminen helpottaa verkkokauppatoiminnassa niin lyhyen kuin pitkdn aikavalin tavoitteiden

saavuttamisen. (Havumaki & Jaranka 2014, 57.)

Lihtékohta-
analyysit ﬁ
Seuranta
' Strateginen
luominen
Markkinoinnin
toteutus ‘
‘ Tavoitteiden
ikataulu ja asettaminen
budjetointi

" Markkinoinnin
toimintachjelma

KUVIO 1. Suunnittelukello (mukaillen Havumaki & Jaranka 2014, 57.)
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Suunnittelukellon keskitssa on liikeidea, jonka tarkka maarittdminen auttaa lIoytdmaan yrityksen
kilpailuedut ja muut menestystekijat eli ne asiat, joiden takia asiakaskunta valitsee juuri tAman
yrityksen. Lahtokohta-analyysilla tarkoitetaan prosessin alussa tehtavaa tutkimusta yrityksen toi-
mintaymparistostd, kuten markkina- ja kilpailutilanteesta, ja selvitetdan kaytdssa olevat resurssit.
Yrityksen, joka laajentaa toimintaansa verkkokauppaan, on huomioitava valmiina oleva visio,
imago, tuotteet ja asiakaskunta. Sen takia perusteellinen kuva lahtékohdasta on tarkea, jotta toi-
minta pysyy yhtenéaisena verkkokaupan ja muun viestinnan valilla. (Havumaki & Jaranka 2014,
57-61.)

Lahtokohta-analyysi on perusta, jolle rakennetaan pidempiaikainen strategia, joka antaa kuvan
verkkokaupan asemasta yrityksessa. Verkkokaupan taytyy vastata yrityksen tarpeita ja ne tarpeet
vaihtelevat yrityksesta toiseen, joten verkkokauppa tehtavana voi olla esimerkiksi herattaa toimin-
nalla mielenkiintoa ja ohjata asiakkaat yrityksen kivijalkamyymalaan. Tavoitteet olisi hyva jakaa
maarallisiin, kuten linkkien klikkausmaaraan, tiedusteluihin tai myyntimaaraan, ja laadullisiin, ku-

ten asiakastyytyvaisyys tai tunnettavuus, tavoitteisiin. (Havumaki & Jaranka 2014, 57-68.)

3.1.2 Verkkokauppajateknologia

Verkkokauppaan on vahvasti kytkoksissa teknologia, ja verkkokauppaa on helppoa ajatella tek-
nologisena kerroksena, joka kytkee yrityksen kaytdssa olevat jarjestelmat moniin internetissa toi-
miviin palvelukanaviin. Kaikkea teknologista ohjelmistoa ei ole mahdollista raataloida yrityksen
olemassa oleviin jarjestelmiin, joten silloin kannattaa tutkia kolmansien osapuolien tarjoamaa ja
etsia ratkaisuja esimerkiksi analytiikkaan ja tietojen kasittelyyn valmiiksi tuotetuista jarjestelmista.
Kaikista tarkeinta verkkokauppa-alustan pohdinnassa on sen joustava integroiminen olemassa
oleviin sisaisiin kaytantotapoihin ja -prosesseihin. Se mahdollistaa verkkokaupan huolettoman
hallintakyvyn yrityksen siséllg, jotta masterdatan ja muiden palvelukanavien, kuten kassajarjestel-

man, kasittely ei vie turhia resursseja yritykselta. (Hallavo 2013, 118-121).
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3.2 Monikanavainen asiakaskohtaaminen

Nykydadn monikanavainen asiakaskohtaaminen on tarked osa verkkokaupan toimintaa, silla
asiakkaat ovat paivittain lahikontaktissa monissa erilaisissa kanavissa. Verkkokaupan kannalta
tarkeimmiksi kanaviksi voidaan ajatella esimerkiksi sosiaalinen media, sdhkdposti, puhelinpalve-
lut, mainonta ja yrityksen verkkosivut. Koska asiakas voi kohdata yrityksen eri kanavien kautta,
viestinnan pitdisi seurata valmiiksi asetettua linjaa ja pystya sitd kautta antamaan asiakkaalle
selkeén ja yhtenaisen kuvan yhtion toimintatavoista. (Havumaki & Jaranka 2014, 102.)

Internetissa kaikki on kuluttajan valinnasta kiinni, ja useimmilla aloilla kilpailijoita on runsaasti niin
kotimaisia kuin kansainvalisia. Enaa ei riita, etta yrityksella on verkkokaupassa hyvéa valikoima ja
oikein hinnoiteltu tuote. Taytyy keskittyd pohtimaan, miksi kuluttaja valitsee yrityksen tuotteen, ja
pykia loytamaan keinoja, joilla luodaan lisdarvoa kuluttajalle. Sen takia verkkokauppaa perustet-
taessa ja kehitettdessa on tarkeaa tuntea yrityksen asiakaskunta kiinnittaen erityisesti huomiota

heidan ostokayttaytymisensa. (Hallavo 2013,19-31.)

Monikanavaisuuden yllapito vie aikaa ja resursseja. Sen takia on erityisen tarkeaa loytaa ne eri
kanavat, jotka ovat oman kohderyhman kaytossa. (Hallavo 2013,19-31.) Yrityksen on hyva olla
mukana keskustelussa niilla alustoilla, joissa oma kohderyhméa |0ytdd tietoa yrityksesta.
Useimmiten ostopdatokseen vaikuttavat niin muiden verkkokaupan asiakkaiden jakamat
kommentit kuin suositukset. Kohderyhman kayttavien kanavien kautta yhtio pystyy tarjpamaan
kattavan asiakaspalvelukokemuksen, koska asiakas voi lahettdd viestid ja muuta palautetta
haluamallaan tavalla aina séhkopostista kayttamaansa sosiaalisen median palveluun. (Havumaki
& Jaranka 2014, 102-105.)

3.3 Logistiikka

Logistiikan hallinta on tarkea osa kaikkien yritysten toimintaa, mutta varsinkin verkkokaupan

toiminnassa sen sujuvuus yksi on menestymisen velvoite. Logistiikka siséltdd kaiken raaka-aine-

hankinnoista valmiin tuotteen toimittamisen asiakkaiden kasiin. Menestynyt logistiikan hoitaminen



13

yrityksessé auttaa saastamaan rahaa, kun esimerkiksi raaka-ainekuljetukset toteutetaan taydella
lastilla ja montaa eri kuljetusta ei tarvita. My6s kuluttajilla voi olla erilaisia ennakko-odotuksia, silla
useimmat suuret verkkokaupat toimittavat tuotteet viikon sisalla tilauksen tekemisesta. Tuotteen
nopea toimitus kuluttajalle voidaan katsoa verkkokaupoissa kilpailuetuna, kun taas myohéainen
toimitus logistiikan toteuttamisessa kohdattujen haasteiden takia voi antaa negatiivisen kuvan yri-
tyksesta. (Kallio ym. 2008, 107.)

3.4 Maksutavat

Verkkotoiminnassa on monia erilaisia maksuvaihtoehtoja, ja monesti verkkokaupassa asiakkaalle
on tarjolla pari eri maksutapavaihtoehtoa, josta saa valita mieluisimman omaan tilanteeseen. En-
nakkomaksu on yksi yleisin vaihtoehto, jossa verkkomaksuvalittdjan, kuten Paytrailin, kautta tuote
maksetaan heti suoraan tilinsiirtona omasta pankista ja verkkokauppa saa tiedon onnistuneesta
maksusuorituksesta hetimmiten. Maksaminen vastaanotettaessa tapahtuu tuotetta haettaessa
esimerkiksi myymalasta tai noutopisteesta, jolloin tuote luovutetaan maksutapahtuman onnistut-
tua. Korttimaksu voi tapahtua joko credit- tai debit-kortilla. Ostajalla on oikeus vaatia korttimaksua
takaisin verkkokaupalta ja jopa omalta luottokorttiyhtiolta, mikali yritys ei toimita ostettua tuotetta.
Kun maksutapana on lasku tai osamaksu, verkkokauppa on vastuullinen luottoriskista, ja tama on
yleinen kaytantd B2B-kaupankaynnissa. Osamaksu on kuitenkin mahdollista nykyaan B2C-kau-
pankaynnissa. Useimmiten siina kaytetaan rahoitusyhtiomallia, jossa yritys myy saatavan sum-
man rahoitusyhtidlle ja saa rahansa, eli lopullinen laskutus asiakkaalle tapahtuu rahoitusyhtion
puolelta. (Havumaéki & Jaranka 2014, 121-122.)

3.5 Tietoturvastandardit korttimaksualalla

PCI DSS -vaatimukset koskevat koko korttimaksualaa. Ne ovat tietoturvastandardien kokoelma,
jonka seuraamisen tarkoituksena on varmistaa jokaisen yrityksen kasittelevan korttimaksutietoja
samalla tavalla ja kuluttajan kortilla maksaminen voi tapahtua huoletta. Valmiiksi laadittujen stan-

dardien seuraamisen tavoitteena on rakentaa luotettavuutta kuluttajien keskuudessa, mistéa kaikki
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verkkokaupat ja muut verkkomyyjat hyotyvat. Naiden standardien takana ovat suuret korttiyhti6t
Visa, MasterCard, American Express, JCB ja Discover. (Bambora 2020 [PCI Security Standards
Coucil 2020].)

Jokainen yritys, joka toiminnassaan kasittelee korttimaksutapahtumia, on velvollinen noudatta-
maan PCI DSS -vaatimuksia. PCI DSS koostuu kuudesta yleistavoitteesta: Jarjestelmien jatkuva
yllapito ja suojaus, saatujen korttitietojen suojaus, heikkouksien havaitseminen ja korjaus sé&an-
nollisesti, korttitietojen eristdminen ja niitd nékevien kayttdjien seuranta, verkon testaaminen ja
valvonta, tietoturvakaytannon asettaminen ja yllapito. Edella mainittujen tavoitteiden saavutta-
miseksi on kaksitoista kaytannon toimintatapaa, joita korttimaksua kaytavien yritysten taytyy nou-
dattaa toiminnassaan, ja ne ohjaavat tavoitteisiin paasya. PCI DSS -vaatimuksien tayttamista yri-
tyksen sisélla seurataan joka vuosi, kun yrityksen on raportoitava omalle maksuratkaisuntarjo-
ajalle ja raportointitapaan vaikuttaa korttitapahtumien maara. Yritysten taytyy myds toteuttaa nel-
jAnnesvuosittain hyvaksytyn tietoturvatarkistajan haavoittuvaisuustarkastuksen. (PCl Security
Standards Coucil 2020.)

Verkkokauppa on vastuussa ostajan tunnistamisesta, kun maksutapana on korttimaksu. Jos tun-
nistamista ei ole tehty tarpeeksi huolellisesti ja yrityksen tuote ostetaan varastetulla kortilla, yri-
tystd voidaan pitaa vastuullisena tapahtuneesta ja pitaa korvausvelvollisena luottokorttiyhtidlle.
(ECC-net 2019.)

3.6 Lainsaadanto

Etamyynniksi luetaan sellainen kaupankaynti, jossa myyja ja tuotteiden ostaja eivat ole samaan
aikaan paikan paalla vaan kauppa ja markkinointi tapahtuvat puhelimella, s&@hkdpostilla tai muilla
mahdollisilla viestintavalineilla. Verkkokauppatoiminnassa sovelletaan Suomessa Kuluttajansuo-
jalaissa olevia sdanndksia etamyynnista, kun kyseessa on kuluttajalle myyva yritys. Toisaalta
verkossa tapahtuvaa C2C-kaupankayntia kasittelevat erilaiset sadnnokset esimerkiksi tuotteen
palautuksessa, joten kuluttajan taytyy olla tarkkana ostaessaan verkossa ja tutkia, onko myyva

osapuoli yritys vai kuluttaja. (Kilpailu- ja kuluttajavirasto 2014.)
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Jo ennen myyntisopimuksen tekemista on tiettyja asioita, joita verkkokaupan sivulta taytyy olla
kuluttajan nahtavilla. Naita ovat esimerkiksi elinkeinonharjoittajan yhteystiedot, myytavan hyodyk-
keen hinta tai tieto mista se koostuu, sopimuksen tekemiseen liittyvat kulut, maksu, toimitus ja
muut sopimuksen tayttéon tarvittavat tiedot. Lisaksi kuluttajan nahtavilla on oltava ennen sopi-
muksen tekemista peruuttamisoikeudet ja niiden kustannukset seka tarvittaessa kuvaus digitaali-
sen sisallon toimivuudesta ja yhteensopivuudesta niin perusteellisesti kuin yrittdjan voidaan olet-

taa tietavan asiasta. (Kuluttajansuojalaki, 9 8.)

Sopimuksen teon jalkeen etamyynnissa kuluttajalle taytyy toimittaa sopimusvahvistus, joka
yleensa verkkokauppojen kohdalla tapahtuu sahkopostitse. Sopimuksen taytyy ennen kaikkea toi-
mittaa pysyvalla tavalla. Sopimusvahvistuksessa taytyy tulla esille kaikki asiat, jotka taytyi infor-
moida ennen sen tekemista, ja lisdksi sen mukana taytyy olla palautusohje ja -lomake. Seuraten
neuvottua palautusohjetta kuluttajalla on 14 vuorokauden peruutusoikeus palvelusopimuksen tai
muun digitaalisen sopimuksen, kuten puhelinliittyman, tekemisesta, toimitetun tavan vastaanotta-
misesta tai ensimmaisen eran saamisesta, mikali kyseessa on saannollinen hyddykkeen toimitus.
(Kuluttajansuojalaki, 12 §; 14 8.)
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4 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

Aloitin opinnaytetyon suunnittelua kesan 2020 alussa, mutta ajatus yrittajyydesta on ollut mieles-
sani jo kauan aikaa. Se oli yksi syy, jonka takia tein paatoksen liiketalouden koulutusohjelman
opintojen aloittamisesta. Liikeidea kasityOpaketteja myyvasta verkkokaupasta tuli mieleeni vuo-
den 2018 syksynda, kun innostukseni neulomista kohtaan kasvoi entisestaan. Haluan vieda lii-
keideaani eteenpain, ja liiketoimintasuunnitelman kautta minun on mahdollista syventya yritystoi-

minnan eri osa-alueisiin sekda hahmottaa sen kaytannon toteutusta.

Rakenne tahan liiketoimintasuunnitelmaan on koottu tuomalla yhtendisia elementteja eri liikketoi-
mintasuunnitelmapohjista, jotta tyd on tarpeeksi kattava. Suunnitelmaan on koottu aloittavan
yrityksen perustiedot, kuten toimiala ja yritysmuoto, jotka pitad ilmoittaa kaupparekisteriin ja
verohallinnolle perustusvaiheessa. Myds yritystoiminnan tutkiminen, kohderyhmén |dytaminen ja
yrityksen mahdolliset riskitekijat ovat kasittelysséa toiminnan kartoittamiseksi.

4.1 Yrityksen perustiedot

Perustettava verkkokauppa tarjoaa kuluttajille valmiita k&sityopaketteja ja muita kasitdihin liittyvia
tuotteita langoista puikkoihin. Kotipaikka on Kokkola. Vaikka kyseessa on kasity6tarvikkeita myyva
verkkokauppa, toimialueena on alkuvaiheessa Suomi. Toimialaltaan yritys on (47512) Lankojen
ja kasityotarvikkeiden vahittaiskauppa. Yrityksen omistus on Roosa Niemella ja toiminta tapahtuu

omistajan omasta kodista kasin, eika yrityksella ole muita liiketiloja.

4.1.1 Yritysmuoto

Toiminimen alla tapahtuva yritystoiminta on paras vaihtoehto verkkokauppatoiminalle tassa tilan-

teessa, kun tyollistettdvand on ainoastaan yrittaja. Koska yritystoiminta aloitetaan niin sanotusti
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nollasta ja vuosiliikevaihdon arvioidaan olevan suhteellisen pieni ja kiinteiden kustannusten arvi-
oidaan olevan samankaltaiset, toiminimi on parasvaihtoehto. Yritysmuodon vaihtaminen on mah-

dollista mydhemmin, kun yritystoiminta on vakiintunut ja tilanne on muuttunut erilaiseksi.

4.1.2 Liikeidea

Yrityksen liikeideana on tarjota verkossa kuluttajille valmiita kasitydpaketteja, jotta aloittelija tai
konkari voi huoletta siirtyd uuden projektin pariin. Koska kasityopaketissa on eri vaikeustasoja,
sen voi myos ostaa lahjaksi. Kasityopaketit on suunnattu niin aloittelijoille, jotka ovat kiinnostuneet
neulomisen aloittamisesta tai ovat vasta aloittaneet, kuin konkareille, jotka tietavat mita tekevét ja
haluavat uuden, helposti aloitettavan projektin.

Paketti sisaltaa kaiken tarvittavan uuden tyon aloittamiseen: ohjeen, langat ja puikot. Yritys erottuu
kuluttajille tuotteiden kohdalla uniikkien, verkkokauppaa varten suunniteltujen ohjeiden kautta.
Painopisteen&d on myds kotimaisuus, silla tuotevalikoimaan valitaan Suomessa tuotettuja lanka-
vaihtoehtoja. Verkkokauppa mahdollistaa tuotteiden olevan tehokkaasti kaikkien kiinnostuneiden

ulottuvilla.

4.1.3 Visio

Tulevaisuuden visiona on, etté yritys nousee kuluttajien arvostamaksi kasityotarvikkeita myyvaksi
verkkokaupaksi Suomessa. Tarkeda on se, etta kuluttajat tuntevat yrityksen luotettavaksi ja laa-
dukkaita tuotteita myyvaksi verkkokaupaksi. Niin luodaan takaisin palaava asiakaskunta. Taman
saavuttamiseksi myytavat tuotteet valitaan huolella, ja asiakaskohtaamisien sujuvuuteen panos-

tetaan.
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4.1.4 Syy perustamiselle

Neulominen ja k&sityéinnostus yleensakin on kasvanut viime vuosien aikana, mutta varsinkin ny-
kyinen kansainvalinen tilanne on nostanut sen erittain puhutuksi aiheeksi. Yleensa henkilot ilman
suurempaa kokemusta kasitdiden tekemisesta ajattelevat neulomisen olevan haastavaa ja ensim-
maista tyota aloittaessa kaikki on uutta, joten se voi tuntua vaikealta. Selkeiden ohjeiden ja val-
miiksi saatujen tarvikkeiden avulla aloittelijan on mahdollista paasta karryille, jotta k&dentaito ke-
hittyy.

4.2 Markkinat

Todella monet yritykset ovat seuranneet nykyista asiakaskayttaytymista ja siirtdneet valikoimiaan
verkkokauppoihin. Lankojen ja kasityotarvikkeiden vahittédiskauppaan erikoistuneita verkkokaup-
poja on paljon, eteenkin jos huomioidaan kansainvalisesti toimivat organisaatiot. Suurimmat koti-
maiset kilpailijat, jotka myyvéat samankaltaisia kasityopaketteja, ovat Koukuttava, Lankamaailma
ja Taito Shop. Pienena toimijana aloittavan verkkokaupan on mahdollista luoda yhtenainen ja
asiakaslahtoinen palvelu heti alusta alkaen, koska jokaisen paatoksien ja viestinnan takana seisoo
yrittdja. Vahvuudeksi nousevat myos kotimaisuus ja ekologisuus. Ongelmaksi verkkokauppatoi-
minnassa voidaan katsoa osa-aikaisuus, kun yritystoimintaa pyoritetdan muun palkallisen ty6
ohessa. Ajan riittamisesta tulee haasteellista yritystoiminnan kasvaessa, varsinkin kun yritystoi-
minta paasee kunnolla vauhtiin ja vastaa maaraltaan kokopaivatyota. Sen takia taytyy pyrkia hah-

mottamaan se piste, jossa yrittaja siirtyy verkkokauppatydn pariin tayspaivaisesti.

4.2.1 Toimintaympariston kehitys

Yritystoimintaan vaikuttavat erittdin paljon toimintaymparistéssa tapahtuvat muutokset. Ostokayt-

taytymiseen voivat vaikuttaa niin poliittiset, taloudelliset, sosiaaliset, teknologiset kuin ekologiset

tekijat. Puheet ilmastonmuutoksesta ja maapallon ekologisesta kantokyvysta ovat vaikuttaneet
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yritysten tuotevalikoimiin, koska kuluttajat haluavat olla ekologisia ja ostaa luontoystavallisia tuot-
teita. Tama on myos nakynyt kasityotarvikkeiden toimialalla, silla kuluttajat haluavat kayttaa kes-
tavia luonnonkuituja neuleissaan ja valttaa tuotannossa luontoa kuormittavia lankamateriaaleja.
Yrityksen toiminnassa on tarkeaa tarkkailla tallaisia toimintaymparistba eteenpéin vievia kehityk-
sia ja huomioida ne omassa toiminnassa. Taman voi kaytanndssa toteuttaa kayttamalla verkko-

kauppatuotteiden paketoinnissa muovia ekologisempia vaihtoehtoja, kuten kartonkia.

4.2.2 Kehityssuunnat

Kun kyseessé on verkkokauppa, verkkosivujen kehittamiseen on tarkeda panostaa. Monet kulut-
tajat tekevat tilauksia ja ovat muutenkin verkossa kannykalla, joten verkkokaupan sivujen pitaa
pystyd mukautumaan eri teknologisiin alustoihin ja toimia sujuvasti aina tietokoneesta kannykkaan
asti. My0s visuaalisesti verkkosivujen ulkonaon taytyy pysya ajan tasalla, jotta kuluttaja on vakuut-

tunut yrityksen olevan toiminnassa ja luotettava.

4.2.3 Riskit

Kaikenlaiseen yritystoimintaan sisaltyy riskeja, ja usein sanotaan, ettd ilman niitd ei ole mahdol-
lista menestya. On kuitenkin yrityksen sisaisia riskitekijoita, joiden hahmottaminen etukateen voi
auttaa tilanteen tulessa kohdalle. Toiminimen alla toimiva yhden hengen yritys on aina kiinni yh-
den henkilon tydpanoksessa, jonka seurauksena sairastumiset voivat vaikuttaa erittain negatiivi-
sesti liiketoimintaan. Sellaisessa vaiheessa on hyva olla valmiiksi henkil®, joka voi ottaa ohjat ka-
siin parantumiseen asti tai ilmoittaa asiakkaille mahdollisista my6h&stymisista.

Riskitekija on myos yritystoiminnassa kaytettavien ohjelmistojen vanhentuminen, joka voi aiheut-
taa kaikenlaisia ongelmia. Yksi tapa myds valttaa sellaisia tilanteita on ottaa ajoissa selvaa tek-
nologiamuutoksista, jotka voivat vaikuttaa kaytdssa olevien ohjelmistojen toimivuuteen. Taloudel-
lisia riskeja on tietenkin se, etta yritystoiminta ei saa tarpeeksi asiakkaita ja toiminta ei kannata

rahallisesti. Taloudellisen tilanteen silmall&pitdminen yritystoiminnan alusta asti on tarkea tapa
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tilanteen valttamiseen. Rahan laittaminen sivuun on myds suositeltavaa niin sanotusti pahan pai-

van varalle, mikali yllattavia hankintoja tarvitaan, kuten ohjelmiston kohdalla.

Myds ulkoiset toimintaympariston muutokset voivat tuoda mukanaan yllattavia riskitekijoita. Ta-
loudellisen tilanteen heikentyminen niin Suomessa kuin kansainvalisesti vahentaa asiakkaiden
ostohalua. Sellaisessa tilanteessa taytyy varmistaa paras mahdollinen asiakaspalvelu jokaisen
asiakkaan kohdalla, jotta he pysyvat osana asiakaskuntaa tulevaisuudessa talouden muutoksista
huolimatta. Poliittisella tasolla tapahtuvat yrittajyytta koskevat lainsdddannon muutokset voivat
tuoda yllattavia vaikeuksia, mutta osa-aikainen yritystoiminta tarjoaa sellaisessa tilanteessa tur-
vaverkon. Sivutoimisuus tarkoittaa yrittajalla olevan palkkatyd, joka auttaa rahallisesti vaikeissa
tilanteissa. Teknologinen kehitys menee koko ajan eteenpdin, ja verkossa toimivan yrityksen ris-
kina on jaada kehityksessa jalkeen, mikali tapatuvat muutokset vaikuttavat verkkosivujen toimi-
vuuteen. Taman valttdmiseksi yrittdjan taytyy pysya ajan tasalla ja oppia teknologisen kehityksen
mukana, jotta eteenpain menneitd uusia asioita on mahdollista integroida verkkokaupan sivus-

toon.
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4.2.4 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi toimii apuna yritystoiminnan vahvuuksien ja mahdollisten riskien hahmottami-
sessa tulevaisuutta ajatellen. Sisaisen ympariston heikkouksien valttamiseksi on tarkeaa etsia hy-
vissa ajoin hintaluokkaan sopivia suomalaisia valmistajia, ja tehda pidemman aikavalin suunni-
telma tietotaidon yllapitoa varten. Ulkoisen ympariston riskeja ohjelmistojen muutoksien osalta on
mahdollista vahent& pysymalla ajan tasalla muutoksista ja testaamalla verkkosivujen toimivuutta,
jotta tarvittava yllapito on mahdollista toteuttaa nopeasti. Akillisia kansainvalisia muutoksia, kuten
koronaviruksen luoma poikkeustilanne, on mahdotonta ennakoida, mutta rahallinen varautuminen

mahdollisiin muutoksiin auttaa yritystoiminnan jatkuvan huonojen aikojen ohi.

VAHVUUDET

HEIKKOUDET

Kotimaisesti tuotettu valikoima.
Laadukkaat tuotteet.
Asiakaspalveluun panostetaan, jotta
luodaan positiivinen asiakaspalvelu-
kokemus.

Jatkuva kehitys verkkosivuissa, asia-
kaspalvelussa ja tuotevalikoimassa.
Yrittjan liiketalouden koulutusohjel-

masta saatu tietotaito.

Aikaisempaa kokemusta yrittajyy-
desté ei ole.

Kotimaiset tuotteet ovat usein vahan
hintavampia kuin ulkomaiset tuotteet.
Teknologisen tietotaidon jatkuva ke-
hittdminen on aikaa vievaa sivutoimi-

selle yrittajalle.

MAHDOLLISUUDET

UHAT

Vision toteuttaminen.

Uskollisen asiakaskunnan rakentami-
nen.

Laajentaminen kansainvaliseen verk-
kokauppatoimintaan.

Useamman ihmisen tyollistaminen.

Ohjelmistomuutokset asiakkaan tek-
nologiassa voivat heikentaa verkko-

kaupan toimintakykya ja jattda nega-
tiivisen kuvan.

Kannattavuuden heikentyminen yht-

akkisesti kansainvalisen toimintaym-

pariston muutoksien seurauksena.
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4.3 Tuotteet ja tuoteryhmat

Ideana tuotevalikoimassa on, etté se koostuu kotimaisista tuotteista ja niin vahennetaan hiilijalan-
jalked. Tuotevalikoimassa pyritaan tarjoamaan asiakkaille niin sanottuja perustuotteita, esimer-
kiksi lankojen kohdalla se tarkoittaa jokaisen merkin mallistoon kuuluvia vakiovareja ja hieman
sesongin mukaan Kiertavia tuotteita. Kasityopakettien siséltoon kuuluvat ohje, langat ja puikot
seka tarvittaessa pyoropuikko. Padasia paketissa on kuitenkin se, etté siihen kuuluvat kaikki oh-
jeen toteuttamiseen vaadittavista tarvikkeista. Vaikeustasoja paketeissa on kolme: helppo, keski-
vaikea ja vaikea. Helpoimmat on suunnattu aloittelijoille ja vaikeat kokeneemmille neulojille. Tuo-
tevalikoimaan kuuluvat kasityopaketit, kotimaiset langat, sukkapuikot, pydrdpuikot ja virkkuu-
koukut.

Kasityopaketin ohje on joko yhteen isompaan projektiin tai helpon kohdalla pariin pienempéaan,
jotka luovat kokonaisuuden, kuten lapaset ja huivi. Tuotevalikoimaan kuuluvissa kasitytpake-
teissa on tietyt mallistot, jotka pysyvat verkkokaupassa ja ainoastaan niiden langat voivat vaih-
della. Yksi lanka paketeissa on perusvarid, kuten beige tai valkoinen, kun taas toinen kera vaih-
telee trendivareja seuraten. Tarjolla olevista kéasityopaketeista pari on sesongin mukana muuttu-
vaa, eli kesalle ne vaihtuvat kevyemmiksi ja talvella projektissa tahdataan lampimampaan loppu-

tuotteeseen.

Ekologisuus on tarkeé osa tata paivaa, ja se on jotain, mihin jokaisen on tarkeaa tahdata toimin-
nassaan. Myos yrityksen toiminnassa se on tarkea paamaara. Sen takia muovin kayttamista pyri-
tdan mahdollisuuksien mukaan valttamaan ja uusien, kierratettdvien pakkausmateriaalien kayt-

t66n panostetaan.



4.4 Taloussuunnitelma

4.4.1 Investointilaskelma

Aineelliset investoinnit
Maa-alueet ja rakennukset

Koneet, laitteet ja kalusteet

Aineettomat investoinnit
Kayttolisenssit
Ohjelmistot

Muut luonteiset kulut

Investoinnit yhteensa

Kayttopaaoma
Ensimmaisien kuukausien kulut
Aloituksen markkinointibudijetti

Kayttbpaaoma yhteensa
Investoinnit ja kayttdpddoma yhteensa
Padaoma - oma rahoitus

- yhteiskunnan tuki

- lainattava rahaméaara

Paaoma kokonaisuudessa

400 €

100€
490 €
300 €
1290 €

250 €

50 €

300 €

1590 €

1590 €

1590 €

23



4.4.2 Kannattavuuslaskelma

TAVOITETULOS (NETTO)

+ Lainojen lyhennys

= TULOT ENNEN VEROJA

+ Verot 24 %

= RAHOITUSTARVE (BR. TULOT)

+ Yrityslainojen korot

KAYTTOKATETARVE

+ Kiinteat kulut (ilman ALV)
- YEL 18,80 % ty6tulo 300 €
- Puhelin
- Kirjanpito
- Verkkokauppa maksuvaihtoehdon
tarjoaja (PayTrail)
- Markkinointi

KIINTEATKULUT YHTEENSA

MYYNTIKATETARVE

+Ostot (ilman ALV)
= LIIKEVAIHTO

+ Arvonlisavero 24%

= KOKONAISMYYNTI

Kuukaudessa
300 €

0

300 €

95 €

395 €

0

395 €

5€

20 €

90 €

59 €
10 €

125 €

578 €

200 €
778 €

187 €

965 €
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Vuodessa
3600 €

0

3600 €
1137 €
4737 €

0

4737 €

56 €

240 €

1080 €

708 €
120 €

1496 €

6 941 €

2400 €
9341€

2242 €

11 583 €
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Kuukausilaskutustavoite

kuukausien maéara / vuodessa 12 965 €
Paivalaskutustavoite
paivien maara / kk 29 34€

45 Markkinointi

Usein ajatellaan, etta verkkokaupat eivat itsessaan tarvitse markkinointi. Kilpailijoita on kuitenkin
niin kotimaisia kuin kansainvalisia jokaisella alalla ja ne havittelevat samoja asiakkaita. Sen takia
on erityisen tarked&d panostaa markkinointiin, jotta erotutaan joukosta. Suurin osa ihmisista
Suomessa kayttaa nykyaan verkkoa jossain maarin paivittain, joten markkinoinnin keskittdminen

sosiaalisen median kanaviin on jarkevin vaihtoehto pienelld, aloittavalla yrityksella.

Lasn&olo sosiaalisessa mediassa on tarke&a, jotta pysytaan kuluttajien mielessa. Kommunikaatio
ja asiakkaiden kysymyksiin vastaaminen onnistuu parhaiten, kun yritys on taysin lasna valituissa
kanavissa. Se myos takaa, ettei resursseista ohi kiitavin, aika, mene hukkaan sisallén luomiseen

sellaisiin kanaviin, joissa omat kohderyhmat eivét ole.

4.5.1 Kohderyhma

Verkkokaupan kohderyhmé&an kuuluvat taysi-ikéaiset naispuoliset kuluttajat, jotka ovat ialtéan 25—

45-vuotiaita. Kohderyhmaa kuitenkin yhdistaa kiinnostus omien kadentaitojen kasvattamisesta ja

kasitdiden parissa tyoskentely.
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45.2 Markkinointikanavat

Yksi jarkeva markkinointikanava verkkokaupalle on Facebook. Monet kayttavat sita paivittain ja
siella on k&sitdihin keskittyneita ryhmi, joita kayttavat kohderyhméaan kuuluvat henkilot. Maksetun
markkinoinnin lisdksi yrityksen on mahdollista julkaista erilaisia paivityksia uusista tuotteista, in-
formoida asiakkaita muutoksista ja olla lasnd seuraajien arjessa. Julkaisut Facebookissa voivat
aloittaa keskusteluja oman yleison keskuudessa. Facebookin avulla on my6s helppoa seurata
klikkauksia ja oman markkinoinnin tehokkuutta web-analytiikan avulla. Silloin on mahdollista tehda
muutoksia, mikali markkinointi sisélto ei alkuvaiheessa ollut oikein kohdennuttua asiakaskuntaan

nahden.

Instagram puolestaan tarjoaa visuaalisesti kiinnostavan alustan yrityksen tuotteiden esille tuomi-
seen ja asiakaskunnan tavoittamiseen. Koska se on todella visuaalinen alusta, sinne on mahdol-
lista luoda mukaansatempaavia kuvia tuotteista ja kasityopakettien kohdalla lopullisesta tydsta.
Yrityksille on sivustolla tarjolla tyokaluja, joiden avulla oma kohderyhmé&n tavoittamiseen liittyvéaa
analytiikkaa on helppo selvittaa.
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5 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Yrittajyys on kiehtonut minua jo pidemman aikaa ja se on yksi syy siihen, miksi aloin opiskelemaan
liketoiminnan koulutusohjelmaa ammattikorkeakoulussa. Liiketoimintasuunnitelman tekeminen
auttoi tuomaan liikkeidean yritystoimintakokonaisuudeksi, jonka hyédyntdminen tulevaisuudessa
on mahdollista. Tietenkin olin jo aikaisemmin pohtinut, kuinka yritys voisi onnistua liikeideani poh-
jalta. Kuitenkin kaiken laittaminen yl6s ja ylimaaraisen poisjattaminen auttoi luomaan seurattavan

konseptin liiketoiminnalle.

Liiketoimintasuunnitelman toteuttaminen tuntui minulle helpolta, koska olin opintojeni kautta paas-
syt kokeilemaan sellaisen toteuttamista jo aikaisemmin. Paasin siis hyddyntamaan koulutuksen
kautta saatua tietotaitoa lapi koko suunnitteluprosessin ajan. En l6ytanyt valmista liiketoiminta-
suunnitelmapohjaa, johon olin taysin tyytyvainen. Kokosin nakemieni esimerkkipohjien kautta

rakenteen liilketoimintasuunnitelmalle, joka tuntui minusta jarkevimmalta tilanteeseen nahden.

Yritystoiminnan perustietojen kokoaminen osoittautui mielenkiintoiseksi projektiksi, koska jo
oikean toimialan l6ytamiseen vaadittiin tutkimista ja selkeda kuvaa tulevasta yritystoiminnasta.
Paadyin rajaamaan lankojen ja kasityotarvikkeiden vahittdiskaupan yrityksen toimialaksi, jotta
verkkokaupan tuotevalikoima pysyy selkednd. Visiota tosin ei tarvinnut kauaa aikaa miettia, silla
kuluttajien arvostamaksi kasityotarvikkeita myyvaksi verkkokaupaksi nouseminen tuntui heti oike-

alta paamaaralta yritystoiminnalle.

Verkkokaupan positiivinen puoli on se, etté suuren asiakaskunnan tavoittaminen on mahdollista.
Tama kuitenkin tarkoittaa kilpailijoita olevan alalla kuin alalla. Yrittajana toiminen tuo monia riskeja,
mutta yhden henkil6n yrityksessa ainoastaan sairastuminenkin voi mahdollisesti tuoda liiketoimin-
taan haasteita. Erilaisten riskitekijdiden huomaaminen liiketoimintasuunnitelmaa tehdessa auttaa
potentiaalisten riskien ehkaisyn tai ainakin niiden vaikutuksien lieventamisen ennakoitavissa

olevien tilanteiden kohdalla. Kaikkea ei kuitenkaan voi ennakoida, ja se taytyy hyvaksya.
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Kaikista aikaa vievin, mutta myos palkitsevin, osuus opinnaytety6ta oli syventya verkkokaupan
taloutta kasittelevaan puoleen. Tein verkkokaupalle investointilaskelman ja kannattavuuslaskel-
man, joiden halusin olla mahdollisimman realistiset. Liiketoiminta kasityotarvikeverkkokaupassa
on mahdollista sivutoimisena yrittdjana ja alkaessa olisi hyva, ettd muu palkallinen ty6 tuo rahal-
lista turvaa arkeen. Kun asiakaskuntaa on rakennettu ja liiketoiminta on paassyt kunnolla vauhtiin,
hyppy tayspaivaisen yrittajan arkeen on tehtava. Yrittdja kantaa kuitenkin suuren riskin taloudelli-
sesti, ja jos asiakkaat eivat 10yda verkkokauppaan, liikketoiminta ei voi onnistua. Pitéaa siis huomi-
oida, etta markkinointiin taytyy panostaa oman kohderyhman tavoittamiseksi.
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6 YHTEENVETO

Yritystoiminta tarjoaa mahdollisuuden omien ideoiden toteuttamiseen ja vapaat kadet paatoksien
tekoon, jollaista ei saa muille palkallisena tydskennellessd. Suomessa on monia eri yritysmuotoja,
joista on mahdollista valita omaan liikeideaan ja tilanteeseen sopivin. Myés monia erilaisia rahoi-
tuskeinoja on tarjolla, joilla kannustetaan suomalaisia omien liikeideoiden konkretisoimiseen ja
esimerkiksi starttiraha on yksi niista. Taytyy kuitenkin muistaa luoda liiketoimintaa ohjaavat stra-
tegia, jonka seuraaminen yritystoiminnassa auttaa yllapitamaan taloudellista vakautta ja saavut-

tamaan halutut tavoitteet.

Teknologian kehityksen ja kuluttajien ostokayttaytymisen muutoksen seurauksena verkkokaupat
ovat nousseet tarkeiksi osaksi yritystoimintaa, jolla on mahdollista saada lisamyyntia ja tarjota
lisatietoa etsiville asiakkaille selke& kuva kivijalkamyymalan valikoimasta. Jotta verkkokaupasta
tulee integroitu osa lilketoimintaa, taytyy selvittdd tamanhetkinen tilanne, visio ja arvot. Edella mai-
nittujen perustietojen ymparille rakennettu strategia auttaa luomaan yhtenaisen palvelukokonai-
suuden, jossa monikanavaisen asiakaskohtaamisen taataan antavan kuluttajalle yhtendinen kuva

yrityksesta sen viestinnan ollessa samankaltaista jokaisessa eri kanavassa.

Taman opinnaytetydn toteuttaminen on nayttanyt, kuinka paljon tietoa opintojen aikana oli tullut
sisdistettya ja ohjasi minut oppimaan uutta tietoa varsinkin verkkokauppojen toiminnasta yrittajyy-
den nakokulmasta. Kokonaisuudessaan olen tyytyvainen liikketoimintasuunnitelmaan. Yrittajyys pi-
taa sisallaan paljon erilaisia riskeja ja huolettavimmat niistd ovat taloudellisia. Uskon kuitenkin
laatimani liiketoimintasuunnitelman olevan toteutettavissa ja rahallisten riskien olevan suhteellisen
minimaaliset, koska verkkokauppatoiminta ei vaadi suuria investointeja kuten rakennuksia tai
maa-alueita. Rahoitus on mahdollista toteuttaa yrittdjan liikketoimintaan panostamalla paaomalla,

eika suuria lainoja tarvitse ottaa.
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