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1 JOHDANTO

Liiketoimintasuunnitelma on kirjallinen suunnitelma yrityksen liikeideasta ja sen
toteuttamista varten vaaditut toiminnot. Liiketoimintasuunnitelmassa kaydaan
lapi myos yrityksen lahtokohdat ja ominaisuudet, asiakkaat, kilpailijat, riskit seka
kannattavuuslaskelmat. Suunnitelman avulla yritys pystyy suunnittelemaan tule-
via toimenpiteitaan ja paatoksiaan seka ennakoimaan tulevaa esimerkiksi ennal-
taehkaisemalla mahdollisia riskeja. Liiketoimintasuunnitelma hyodyttaa yritysta
muutenkin kuin vain tuomalla helpotusta paatoksiin, silla se kertoo mahdollisille
rahoittajille ja likekumppaneille yrityksen ideoista ja toimista kokonaiskuvan.
(Suomi.fi 2021b.)

Opinnaytetyon aiheeni suunnittelin pohjautuen tydelamaani, silla halusin tehda
tyon aiheesta, josta on minulle hyotya opiskelujeni seka tulevaisuuden tyonteon
kannalta. Tarkeaa opinnaytetydssani on myos se, ettd se voi hyoddyttaa muita
opiskelijoita tai yrittajaksi haluavia henkil6ita tulevaisuudessa. Tyon perusidea on
kayda lapi perusteellisesti liiketoimintasuunnitelman ja kannattavuuslaskelman
sisaltoa seka perehtya yrittajyyteen. Tutkimuksessa syvennytaan tarvittavien tut-
kimustulosten saavuttamiseksi yrityksen liiketoimintaymparistoon seka muihin

yrityksen henkilokohtaisiin vaikuttaviin tekijoihin.

Kuten aiemmin mainittua, tyo ja tutkimus pohjautuvat omaan yrittajyyteeni. Opin-
naytetyon ja tutkimuksen tietoperustan keraamista tukevat aiemmat opintoni am-
mattikorkeakoulun ensimmaisen vuoden aikana, kun perustimme kurssilla mui-
den opiskelijoiden kanssa osakeyhtion. Kurssilla laadimme yrityksellemme tarvit-
tavat asiakirjat, kuten liiketoimintasuunnitelman, jossa hyddynnettiin esimerkiksi
SWOT-analyysia ja Business Model Canvasia ja joka sisalsi monipuolisesti ana-

lysointia muun muassa ymparistotekijoista ja riskeista.

Ammattikorkeakoulun opinnot seka sen tarjoamat kurssit ovat vahvistaneet opis-
kelijana, ihmisena seka alan tulevana ammattilaisena henkilokohtaisia valmiuk-
siani alkaa yrittajaksi. Opinnot ovat tukeneet merkityksellisesti seka tyon teoreet-
tisia osioita etta tyossa toteutettavan liiketoimintasuunnitelman ja sen tutkimustu-

loksien analysointia. Naiden asioiden lisaksi opinnot ovat myos paasyyna siihen,



miksi olen alkanut yrittajaksi ja jonka ansiosta olen saanut itselleni henkilokohtai-
sesti tydelamalahtoisen opinnaytetyon aiheen.

1.1 Opinnaytetyon tavoitteet ja rajaus

Opinnaytetyon aiheena on laatia liikketoimintasuunnitelma yritykselle X kayttaen
tietoperustaa. Yrityksella ei ole entuudestaan liiketoimintasuunnitelmaa eika kan-

nattavuuslaskelmaa, joten aihe on ajankohtainen seka tarpeellinen.

Tutkimuksen lopputuloksen kannalta on ensiarvoisen tarkeaa tunnistaa tutkimus-
ongelma, jonka pohjalta laaditaan ja rajataan tutkimuskysymykset (Liukko & Pert-
tula 2021). Oikeiden tutkimuskysymysten kysyminen on tarkeaa, koska tutkimus-
toiminnalla pyritaan lisddmaan tietoa ja kayttamaan tietoa kaytanndssa (Tilasto-
keskus 2021). Kun tutkimuskysymys on selkea ja yksikasitteinen, se tuottaa in-
formaatiota, joka on tutkimuksen tavoitteena (Metsamuuronen 2006, 23). Liike-
toimintasuunnitelman keskeisimpana sisaltona tullaan tutkimaan, onko yrityksen
X liiketoiminta kannattavaa, onko yrityksen palveluille kysyntaa kyseisilla markki-
noilla seka milla eri keinoilla yritys pystyy erottumaan kilpailijoistaan, jotka tuotta-
vat saman tyyppisia tai samanlaisia palveluita. Opinnaytetyon tutkimustuloksilla
halutaan tuoda yritykselle tietoisuuteen heidan liiketoiminnan kannattavuutensa,
voimavaransa ja kehittamiskohteensa seka mahdolliset toimet, joita he voivat

suorittaa liiketoimintansa ja -vaihtonsa parantamiseksi tulevaisuuden kannalta.

1.2 Tutkimusmenetelma ja sen perustelut

Opinnaytetyossa tehdaan liikketoimintasuunnitelma yritykselle X. Tyo on tutkimus,
jolla pyritaan auttamaan yritysta X suunnittelemaan liiketoimintaansa jatkossa.
Edella mainittujen perusteella tyon teoreettinen osuus on toteutettu laadullisena
eli kvalitatiivisena tutkimuksena, silla tyon tehtdvana on kasvattaa ymmarrysta,
tuottaa mallinnuksia seikoista seka antaa merkitysta asioille (Pitkaranta 2014,
13). Opinnaytetyon lopputuloksena syntyy teorian pohjalta ja sen ymparille ra-
kennettu laadukas ja realistinen liiketoimintasuunnitelma, joka tulee suoraan tyo-

elamassa kayttoon, taman vuoksi tyd on myos osittain toiminnallinen.



Tutkimusmenetelmien avulla tutkija analysoi kerattya aineistoa. Aineiston analy-
soimisella saadaan vastaukset tutkimuskysymyksiin ja tutkimusongelmaan. Kva-
litatiivinen eli laadullinen tutkimusmenetelma pyrkii ymmartamaan tutkittavia ilmi-
0ita, joista monet ovat vaikutuksia ihmisten paatoksista, ja tulkitsemaan niita.
Laadullisen tutkimusotteen aineistonkeruussa tulisi pyrkia monipuolisuuteen, ja
niité voivat olla esimerkiksi haastattelut, observointi, tutkijan omat muistiinpanot
seka erilaiset asiakirjat tutkittavaan aiheeseen liittyen. Miten jokin ilmio vaikuttaa
tai liittyy ymparistdonsa, on ensiarvoisen tarkeaa myohemmin tehtaville johtopaa-
toksille, ja tasta puhutaan nimella tilannesidonnaisuus. Tilannemerkitykset ovat
tarkeita, silla mikali niitd ei ymmarra, voi tapahtua vaarinkasityksia tutkimuksen

paatteeksi tehtavassa analyysissa. (Pitkaranta 2014, 27-28, 73-74.)

Toimintatutkimuksen paapiirteita ovat suora seka kaytannollinen yhteys tyo- tai
toimintatilanteeseen. Tutkimusotteena toiminnallisuus tarjoaa ongelmanratkaisu-
tilanteisiin seka uusiin kehittamishankkeisiin systemaattisen ratkaisun. Kyseinen
tutkimusote vaatii tutkijalta tilanteen ja siihen vaikuttavien tekijoiden tulkitsemista.
Toimintatutkimusta varten voidaan kerata aineistoa lukuisilla eri keinoilla, kuten

havainnoimalla tai haastattelulla. (Pitkaranta 2014, 115-116.)

Opinnaytetyota varten kerattava aineisto on toteutettu monipuolisesti tietokirjalli-
suutta, artikkeleita seka verkkolahteita hyodyntamalla. Kauneudenhoitoalan ol-
lessa laaja ja sisaltaessaan kaiken kauneuteen liittyvan, ei opinnaytetyohon ke-
rattavaa aineistoa I0ydy teoreettisesti kirjallisuudesta tai verkkolahteesta. Toi-
mialan kartoitusta tehdessa on hyddynnetty tekijan omia kokemuksia neljan vuo-
den ajalta alalta seka kollegan avustuksella, joka on toiminut alan parissa seitse-

man vuotta.
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2 YRITTAJYYS

Kuka tahansa voi alkaa yrittgjaksi riippumatta henkilon taustoista tai piirteista,
mutta mita yrittajyys on ja kuinka yrittajan omat luonteenpiirteet ja ominaisuudet
vaikuttavat yritystoimintaan ja sen menestykseen? Kuinka mitataan ihmisen so-
veltuvuus yrittajaksi? Naitd ominaisuuksia ja asioita yrittajaksi ryhtyvan tulisi tut-
kiskella itsensa kanssa, silla hanta ei kukaan ole haastattelemassa ja arvioi-
massa hanen puolestaan, toisin kuin tyosuhteeseen ruvettaessa tehdaan (Jarvi-
nen & Kari 2017, 28). Tassa luvussa kaydaan lapi lyhyesti ja ytimekkaasti yritta-
jyyden eri muotoja seka perusteellisesti lapi itse yrittajyytta.

Uusi yritys pohjautuu tietoon, joka on vain harvojen saatavilla. Toisin sanoen jo-
kainen, jolla on tietotaitoa tai liiketoimintaidea, voi perustaa yrityksen. Pelkka tieto
ja liikeidea eivat kuitenkaan aina ole riittavia yrityksen perustamisessa, jonka
vuoksi vain osa ihmisista, joilta kyseiset asiat I0ytyvat, paatyvat yrittajiksi. Tata
tutkijat ovat tutkineet ja selittaneet eroavilla kognitiivisilla ominaisuuksilla, jotka
ovat kytkoksissa liikketoimintamahdollisuuksien tunnistamiseen. Inmisten kyky yh-
distaa tietoa ja jo olemassa olevia kasitteita uusiksi liikeideoiksi vaihtelee: tilan-
teissa, joissa muut ihmiset nakevat riskeja, kokenut yrittaja nakee usein mahdol-
lisuuksia. Edella mainittuun asiaan vaikuttaa se, etta yrittajat ovat vahemman alt-
tiita taipumaan kontrafaktuaaliseen tapaan ajatella, toisin sanoen jossitteluun.
(Jarvinen & Kari 2017, 22-25.)

Yrittgjilla on havaittu keskivertoihmista enemman vahvempia luonteenpiirteita ja
ominaisuuksia, joita ovat muun muassa itsevarmuus, kykya sietaa epavarmuutta
seka stressia, sitkeytta ja uskoa kykyyn vaikuttaa oman elamansa tapahtumiin.
Uusien yrityksien perustajat eli yrittajat ovat tyypillisesti optimisteja, silla he koke-
vat todennakdisyytensa menestymiseen olevan paremmat kuin muilla samalla
toimialalla toimivilla yrityksilla. Yrittajan optimismissa on kuitenkin hyvat ja huonot
puolensa. Sen ansiosta yrittdja uskoo mahdollisuuksiinsa menestya liikeideansa
toteuttamalla, kuitenkin, mikali yrittgjaltd puuttuu taito kriittisesti arvioida ideaan
littyvaa tietoaan, mahdollisuus saattaa olla houkuttelevampaa kuin se realisti-
sesti onkaan. (Jarvinen & Kari 2017, 26-28.)
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Yrittajan vahvoja ominaisuuksia eivat ole pelkastaan henkilokohtaiset taidot ja
tieto, joita hanelta 16ytyy juuri silla hetkella. Olennaista on, kykeneeko yrittaja ke-
hittamaan itseaan ja oppimaan tarvittavia taitoja ja tietoja riittavan nopeasti. Yrit-
tajyyden vahvoja ominaisuuksia ja luonteenpiirteita ovat edella mainittujen lisaksi
my0s itsenaisyys, innovatiivisuus, kunnianhimo, riskinottokyky seka ulospain-
suuntautuneisuus. Nama eivat ole kuitenkaan vaatimuksia, jotta ihminen voi ryh-
tya yrittajaksi ja perustaa yritys, eivatka pelkastaan piirteet ja ominaisuudet tee
ihmisesta yrittajaa. Toimialat asettavat vaatimuksia yrittajan persoonallisuuspiir-
teille, esimerkiksi perhepaivahoitajana olisi hyva olla ulospainsuuntautunut, kun
taas markkinointialalla innovatiivisuus on yrityksen asiakkaille, yrittajalle ja yrityk-
selle hyodyksi. (Suomi.fi, 2019a.)

Yrittajyys on muutakin kuin vain tiettyjen ominaisuuksien ja piirteiden omaami-
nen. Yrityksen pyorittdmiseen tarvitaan tietotaitoa johtamisen, taloushallinnon
seka markkinoinnin parissa. (Uusyrityskeskus 2021.) liman kyseisia taitoja toden-

nakoisyydet yrityksen menestykseen ovat todella pienet.

Yrityksen toiminta vaatii muutakin kuin vain liiketaloudelliset taidot seka yrittajan
ominaisuudet ja piirteet, mikali han tyoskentelee itse palveluidensa parissa. Yrit-
tajalla tulee olla mita luultavammin myods ammattitaitoa toimialalla, jonka parissa
yritys toimii. (Uusyrityskeskus 2021.) Minkalainen olisi tayden palvelun kauneus-
hoitola, jos yrittaja ei ole kosmetologi tai hankkinut minkaanlaista ammattiosaa-
mista kauneudenhoitoalalla? Toki yrittdja pystyy palkkaamaan itselleen tyonteki-
joita yhden tai useamman hoitamaan palveluiden tuottamisen, mutta yrittajana ja
yrityksen johtajana olisi hyva tietaa toimialasta ja siihen kuuluvista muuttuvista
tekijoista, kuten palveluista, laista tai kilpailijoista.
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3 YRITYKSEN OIKEUDELLISET MUODOT

Ennen yrityksen perustamista tulee pohtia yritysmuotoon vaikuttavia tekijoita,
naita ovat perustajien lukumaara, vastuu, paaoma, toiminnan joustavuus, yrityk-
sen jatkuvuus ja laajenemismahdollisuudet seka voitonjako (Holopainen 2018,
20-22). Tassa luvussa kaydaan lapi yrityksen oikeudellisia muotoja.

Yksin yrittajaksi paatyvan on helpointa perustaa toiminimi eli ryhtya yksityiseksi
elinkeinoharjoittajaksi. Yksityisesta elinkeinoharjoittajasta kaytetaan usein puhe-
kielessa sanaa toiminimi, joka tarkoittaa lainsaadannossa yrityksen nimea riippu-
matta yhtiomuodosta (Suomen yrittgjat 2019b). Yksityinen elinkeinoharjoittaja
edustaa yritysmuodossa itse yritystaan seka paattaa itse yrityksen asioista. Yrit-
taja voi halutessaan nimeta yritykselleen edustajan eli prokuristin. Yrityksen pe-
rustaminen tapahtuu ilmoituksella kaupparekisteriin sahkoisella tai paperisella il-
moituslomakkeella (Suomen yrittajat 2019b.) Yksityisen elinkeinoharjoittajan ve-
rotus perustuu tuloveroon, tassa tapauksessa yrittajan liiketoiminnan tulokseen.
Yrittajan pitaa arvioida ensimmaisen vuoden tuloarvio, johon ennakkoveron suu-
ruus perustuu. Ennakkoveron lisaksi yrittajan tulee maksaa arvonlisaveroa pal-

veluistaan ja tuotteistaan. (Go Accountor 2021b.)

Kevyempi vaihtoehto elinkeinoharjoittajalle yrittgjana on kevytyrittajyys. Kevytyrit-
taja termina tarkoittaa laskutuspalveluiden asiakkaita, eika se ole lainsaadannon
tuntema termi. Kevytyrittgja tyollistaa itsensa laskuttamalla tyotaan ilman yritysta
verkossa laskutuspalveluiden kautta. Laskutuspalvelut laskuttavat kevytyrittgjan
puolesta asiakkaita ja hoitavat seka pidattavat asiakkaan maksamasta summasta
vero osuuden, arvonlisaveron ja lakisaateiset maksut, joita voivat olla sosiaalitur-
vamaksu seka tapaturmavakuutusmaksu. YEL-vakuutus eli yrittajan elakevakuu-
tus on myOs kevytyrittgjille pakollinen, mikali kriteerit vakuutuksen ottamiseen
tayttyvat. (Go Accountor 2021a.) Tyodtulon ylittdessa vuodessa vahintaan
8063,57 € on YEL-velvollinen (llmarinen 2021). Muita kriteereita ovat liiketoimin-
nan jatkuminen yhtajaksoisesti vahintaan neljan kuukauden ajan seka yrittajan
ollessa 18—67-vuotias (Go Accountor 2021).
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Avoimen yhtion perustajia eli yhtiomiehia pitaa olla vahintaan kaksi, mutta mikali
yhtiomiesten lukumaara laskee yhdeksi toiminnan aikana eika se nouse siita ku-
luvan vuoden aikana, yhtid purkaantuu. Yhtiomiehena voi toimia seka henkilot
ettd muut yhtidt. Avoimen yhtion perustamisen edellytyksena on, etta vahintaan
yhdella yhtiomiehella tulee olla asuinpaikka tai kotipaikka ETA-alueella, ja mikali
nain ei ole, tulee kaikille yhtiomiehille hakea Patentti- ja rekisterihallituksen lupa.
Mikali yhtioon nimetaan toimitusjohtaja, hanet taytyy ilmoittaa kaupparekisteriin.
Avoimen yhtidn perustamiseen ei tarvita paaomaa. Yhtion edustusoikeus on jo-
kaisella yhtiomiehella tasavertaisesti, mikali yhtiomiehet eivat erikseen sovi edus-
tusoikeuksien rajoittamisesta. Prokuristi voidaan nimeta avoimessa yhtiossa vain
kaikkien yhtiomiesten suostumuksella. Avoimella yhtidlla tulee olla edustaja,
jonka kotipaikka sijaitsee Suomessa. Mikali yhtion yhtiomies, toimitusjohtaja tai
prokuristi on merkitty kaupparekisteriin, ei erillista edustajaa tarvitse ilmoittaa
kaupparekisteriin. (Holopainen 2018, 25-26.)

Kommandiittiyhtion perustamiseen tarvitaan vahintaan kaksi yhtiomiesta, joista
vahintaan yhden pitaa olla vastuunalainen ja vahintdan yhden aaneton yhtiomies.
Kommandiittiyhtion perustajia voivat olla henkil6t tai yhtiot. Vahintaan yhden yh-
tiomiehen asuinpaikka tai kotipaikka tulee sijaita ETA-alueella, muutoin yhtiomie-
hille jotka eivat ole ETA-alueelta, tulee hakea lupa Patentti- ja rekisterihallituk-
selta. Yhtion aanettomien yhtiomiesten asuin- ja kotipaikan ei tarvitse sijaita ETA-
alueella. Pakollisia toimielimia kommandiittiyhtiossa ei tarvitse olla, mutta sovi-
tusti yhtiolle voidaan nimeta toimitusjohtaja, hallitus seka yhtiomiesten kokoukset.
Yhtion toimitusjohtaja tulee ilmoittaa kaupparekisteriin. Kommandiittiyhtiota voi-
vat edustaa kaikki yhtimiehet, jotka toimivat vastuunalaisena yhtiémiehena. Aa-
nettomilla yhtiomiehilla ei ole edustusoikeutta, ellei heita ole valtuutettu kyseiseen
asemaan. Yhtion edustusoikeutta voidaan rajoittaa sovitusti. (Holopainen 2018,
27-29.)

Osakeyhtiota perustettaessa tulee perustajia olla yksi tai useampi henkilo tai oi-
keushenkild. Osakeyhtiossa osakkeenomistajille tai perustamissopimuksen alle-
kirjoittavalle ei ole vaatimuksena asuin- tai kotipaikkaa. Nain ollen my6s ETA-
alueen ulkopuolelta oleva henkil6 voi toimia perustajaosakkaana. Osakeyhtiossa
on oltava hallitus toimielimena, ja haluttaessa yhtioon voidaan nimeta myaos toi-

mitusjohtaja ja hallintoneuvosto. Yhtion hallituksessa tulee olla vahintaan yksi ja
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enintaan viisi jasenta, ellei toisin maarata yhtiojarjestyksessa. Hallituksen jase-
nena ei kuitenkaan voi toimia oikeushenkild, alaikainen tai henkilo jolle on maa-
ratty edunvalvoja, jonka toimintakelpoisuus on rajoitettua, on konkurssissa tai lii-
ketoimintakiellossa. Mikali hallituksessa on enemman kuin yksi jasen, on hallituk-
sen valittava puheenjohtaja. Vahintaan yhden hallituksen jasenen seka varajase-
nen tulee asua ETA-alueella, ellei Patentti- ja rekistelihallitus ole myontanyt yhti-
Olle lupaa poiketa menettelytavassa. Hallituksen vastuulla on huolehtia yhtion
hallinnosta ja sen toiminnasta seka yhtion kirjanpidon ja varainhoidon kelvollisista
jarjestelyista. (Holopainen 2018, 29-30.)

Yhtiokokouksissa osakkeen omistajat kayttavat paatosvaltaansa. Yhtion paatok-
set tehdaan annettujen aanten enemmistolla. Yhtiokokouksessa saa aanestaa
edustamiensa osakkeiden koko aanimaaralla, ellei toisin ole maaratty yhtidjarjes-
tyksessa. Yhtiokokouksessa paatetaan asioista, jotka ovat sille maaratty osake-
yhtiolain mukaan. Yhtiokokous on pidettava kuuden kuukauden kuluttua tilikau-
den paattymisen jalkeen. Yhtiokokouksessa paatettavia asioita ovat tilinpaatok-
sen vahvistaminen, taseen osoittaman voiton kayttaminen, vastuuvapaus halli-
tuksen jasenille, hallintoneuvoston jasenille ja toimitusjohtajalle, hallituksen ja
hallintoneuvoston jasenten ja tilintarkastajan valinta seka muut yhtidjarjestyk-
sessa maaratyt kasiteltavat asiat. Yhtiokokousta ei tarvita, mikali osakkeen omis-
tajat paattavat yksimielisena kokoukseen kuuluvasta asiasta. Paatés on kirjat-
tava, numeroitava, paivattava ja allekirjoitettava. (Holopainen 2018, 30-32.)

Osakeyhtidita edustaa hallitus. Yhtioita voi edustaa myos toimitusjohtaja hallituk-
sen antamien ohjeiden ja maarayksien mukaisesti. Yhtiojarjestyksessa voidaan
maarata edustajaksi myos puheenjohtaja seka hallituksen jasenet, mutta hallituk-
sen jasenet voivat edustaa yhtiota vain vahintaan kahden ollessa yhdessa. Osa-
keyhtiossa prokuran antaa hallitus nimetylle henkilolle. Prokuralla voi edustaa yri-
tysta yksin, mutta edustusoikeutta voidaan rajoittaa niin, etta prokuristi edustaa
yhtiota ainoastaan yhdessa siihen oikeutetun henkilon kanssa. (Holopainen
2018, 33.)

Henkiloyhtiot eli avoin yhtio seka kommandiittiyhtid ovat juridisesti oikeushenki-
I6ita (Minilex 2021). Henkiloyhtioiden lisaksi itsenaisia oikeushenkiloita ovat myos
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osakeyhtiot. Yhtioiden ollessa itsenaisia oikeushenkiloita, yhtiomiehet seka osa-
keomistajat eivat kanna yrityksista henkilokohtaista vastuuta esimerkiksi yrityk-
sen lainoista. (Yrita.fi 2021.)

Osuuskunnan perustamisessa asuinpaikalla tai kansalaisuudella ei ole merki-
tysta. Perustajia tulee olla yksi tai useampi henkilo tai oikeushenkild. Perustajan
tai perustajien on tultava osuuskunnan jaseneksi. Jasenmaara on vaihtuva ja ja-
senyys on henkilokohtainen ellei osuuskunnan saanndissa toisin maarata.
Osuuskunnan ainoa pakollinen toimielin on hallitus. Jollei toisin maarata hallituk-
sessa tulee olla yhdesta viiteen jasenta, mikali hallituksessa on vahemman kuin
kolme jasenta, tulee hallituksessa olla vahintaan yksi varajasen. Hallitukselle on
valittava puheenjohtaja, mikali jasenia on enemman kuin yksi. Hallituksen jasenet
valitsee osuuskunnan kokous, ellei sdanndissa maarata valinnan kuuluvan hal-
lintoneuvostolle. Muut toimielimien oikeudelliset ja lainmukaiset saannot patevat
samalla tavalla osuuskuntaan kuin osakeyhtioonkin. Ainoana poikkeuksena on
osuuskunnan kokouksessa kaytettavien aanten maara, silla jokaisella jasenella
on vain yksi aani, ellei yhtion saannoissa toisin maarata. (Holopainen 2018, 33—
35.)

Osuuskunnalla ei ole minimipaaomavaatimusta, mutta osuuskuntaa perustetta-
essa tulee perustamissopimukseen merkitd osuuspadaomaan merkintahinta.
Merkintahinta on osuuskunnalle maksettava maara yrityksen osuudesta. Osuus-
kunnassa ei tarvitse nimeta tilintarkastajia, jollei osuuskunnan saannoét tai tilintar-
kastuslaki edellyta sitd. Osuuskunnassa tulee kuitenkin olla toiminnantarkastaja,
jonka osuuskunnankokous valitsee, mikali osuuskunnassa ei ole tilintarkastajaa
ja saannoissa ei toisin maarata. Mikali osuuskunnalla on tilintarkastaja, toimin-
nantarkastajan valinnasta paatetdan osuuskunnan kokouksessa aanestamalla.
Toiminnantarkastajia ollessa vain yksi, tulee valita vahintaan yksi sijainen toimin-
nantarkastajalle. Osuuskunnan edustamisoikeus ja prokuran menettelytavat toi-
mii samalla tavalla kuin osakeyhtion edustamisoikeus ja prokuran menettelytavat.
(Holopainen 2018, 35-38.)
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4 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA JA SEN KESKEISIN SISALTO

Liiketoimintasuunnitelmaa on perinteisesti hyodynnetty suunnitellessa uuden yri-
tyksen perustamista, mutta se toimii myos jo olemassa olevan yrityksen hakiessa
esimerkiksi rahoitusta laajentaessaan liiketoimintaansa (Hesso 2013, 10). Liike-
toiminnan huolellinen suunnittelu mahdollistaa liiketoiminnan tehokkuuden, silla
se tukee ja helpottaa tulevaisuudessa paatoksien tekoa varsinkin, kun markkinat
ja toimintaymparistot muuttuvat lahes jatkuvasti. Liiketoiminnassa on monta eri
vaikuttavaa osa-aluetta, jotka tulee suunnitella ja toteuttaa hyvin. Osa-alueet vai-
kuttavat toisiinsa, ja nain ollen kokonaisuus ratkaisee. (Koski & Virtanen 2005, 8,
20.) Tassa luvussa kaydaan lapi liiketoimintasuunnitelman keskeista sisaltoa.

4.1 Liikeidea, visiot ja arvot

Liikeidea vastaa kolmeen kysymykseen: mita palveluita tai tuotteita yritys tuottaa,
miten palvelut ja tuotteet saadaan asiakkaille tietoon ja myytya seka kenelle pal-
velut ja tuotteet kohdistuu. Liikeideaa on mahdollista tulevaisuudessa muokata ja
laajentaa asiakkaiden kysynnan lisaantyessa, esimerkiksi lisamyyntituotteilla.
(Hesso 2013, 25-26.)

Yrityksella on tarkeaa olla visio tulevasta, tavoite jota kohti yritys pyrkii. Kun yri-
tyksella on tavoitteita, niin on helpompi luoda strategia, jolla pyritdan saavutta-
maan tavoitteet. Usein yrittajalla on selkea visio yritystoiminnalle, mutta on tar-
keaa kertoa visioistaan selkeasti my0Os asiakkailleen ja tyontekijoilleen. Mikali yrit-
taja ei ole avannut yrityksen visiota esimerkiksi tyontekijoilleen, vaikeuttaa se yh-
teista tyoskentelya tavoitteiden saavuttamiseksi. (Hesso 2013, 27-28.)

Yrityksen arvot ovat suuressa roolissa yrityksen visiota kohti pyrkiessa. Yrityksen
arvot ja niiden kertominen ovat tarkeassa roolissa niin yrityksen sisaisen yhteis-
hengen ja asiakasvirran osalta kuin myos kilpailijoiden ja muiden ulkoisten sidos-
ryhmien osalta. Arvojen noudattamatta jattaminen voi olla kohtalokasta, silla asi-
akkaat seka kilpailijat tarkkailevat jatkuvasti yrityksen arvojen toteutumista. Se
saattaa johtaa jopa tyontekijapulaan, puhumattakaan asiakasvirran vahenemi-
sesta. Ei ole siis tarkeaa vain luoda arvoja ja kertoa niista konkreettisia esimerk-
keja, vaan on tarkeda myos pitaa arvoistaan kiinni. (Hesso 2013, 28-29.)
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4.2 Toimintaymparisto

Yrityksen toimintaymparistossa on muuttuvia tekijoita, jotka on tarkeaa tunnistaa
(Patentti- ja rekisterihallitus 2016). Toimintaymparistda analysoidessa kaydaan
lapi monta osa-aluetta. Toimintaymparistd koostuu ulkoisesta ja sisaisesta ym-
paristosta. Toimintaympariston tutkiminen on tarkeaa, jotta yritys tietda millai-
sessa ymparistossa se toimii, ja millaisia vaikuttavia tekijoita toimintaymparisto
sisaltaa. Etenkin kansainvalisille markkinoille suuntaavan yrityksen on tarkeaa

tehda toimintaymparistoanalyysi. (Koski & Virtanen 2005, 46.)

Ulkoista ymparistoa tarkkaillessa tulee ottaa huomioon poliittiset, taloudelliset,
sosiaaliset, teknologiset, kulttuurilliset ja lainsaadanndlliset tekijat (Koski & Virta-
nen 2005, 46-47). Naiden lisaksi yrityksen toimintaymparistossa vaikuttaa myos
kilpailijat ja kilpailu, asiakkaat ja luonnonvarat (Hesso 2013, 35-52).

Poliittisen ympariston tapahtumat heijastuvat liiketoimintaan ja luovat uusia liike-
toimintamahdollisuuksia. Poliittinen ymparistd vaikuttaa yritystoimintaan esimer-
kiksi finanssipolitiikalla, jolla sdadellaan valtion tuloja ja menoja. Finanssipolitiik-
kaan kuuluvat myos verojen saately, tulonsiirrot seka julkisen sektorin investoin-
nit. Taloudellista ymparistda on hyva tarkkailla laajasti, on syyta seurata niin maa-
ilmantaloutta kuin kotimaan talouttakin. Maailmantalous vaikuttaa jatkuvasti koti-
maan markkinoihin, vaikutuksen suuruus nakyy eli toimialoilla eri voimakkuutena.
Maailmantalouden ja kotimaan talouden lisaksi yrityksen taytyy tarkkailla myo6s
kohdemarkkinoitaan, eli kunnallistaloutta seka taloudellisia tapahtumia alueittain.
Yrityksen sosiaalinen ymparistd on jatkuvasti muuttuva ja alueittain vaihteleva.
Sosiaalista ymparistda on haastava tarkkailla ja analysoida, ja yrityksen on tar-
keaa valita toimialueeseensa perustuen tarkeimmat tarkkailtavat kriteerit. Sosi-
aalista ymparistd tarkkaillessa, kriteereita voivat olla muun muassa tulotasot,
koulutustasot, asumistyylit, alueen asukastiheys tai vaeston keski-ika. Maailman
digitalisoituessa yrityksen teknologista ymparistda on syyta seurata jatkuvasti.
Teknologia luo kilpailuetuja, ja sen tarkeys yritystoiminnan kannalta vaihtelee toi-
mialoittain. Teknologista ymparistoa analysoitaessa on tarkeaa ottaa huomioon
ne teknologiset ilmidt, jotka vaikuttavat tai joiden vaikutus saattaa olla olennaista
oman tai kilpailijan yritystoiminnan seka asiakkaiden kannalta. Valtion lainsaa-
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danto maarittelee ja vaikuttaa liiketoimintaa jokaisella toimialalla. Yrityksen pe-
rustamis- ja kehittamisvaiheessa on tarkeaa ottaa selvaa tulevien toimintojen lu-
vanvaraisuudet seka mahdollisesti niihin vaikuttavat lakimuutokset. (Hesso 2013,
36-46.) Esimerkiksi kauneudenhoitoalalla vaikuttavat lakimuutokset lahitulevai-
suudessa tayteainehoitojen suhteen, Suomen lainsaadantd ei velvoita tay-
teainehoitajalle terveydenhuollon ammattia, vaikka tayteainehoidoissa tehdaan
pistoksia ihon alle. Yha useampi tayteainekouluttaja on kuitenkin nykypaivana
asettanut koulutuksiinsa kriteeriksi, etta koulutukseen osallistujan tulee olla ter-
veydenhuollon ammattilainen. Kauneudenhoitoalalla seurataan jatkuvasti, tu-
leeko kyseiseen asiaan muutos myoOs lainsdadanndllisesti, silla monella tay-
teainehoitajista ei ole terveydenhuollon ammattia. (Kiira 2021.) Kulttuurillisia ym-
paristotekijoita ovat erilaiset sosiaaliset rakenteet ja kulttuurierot. Naita ovat
muun muassa sosiaaliset normit, ihmisten arvomaailma, yhteiskunnan arvot, ka-
sitykset asioiden priorisoinnista, uskonnot seka ihmisten kayttaytyminen. Nama
vaikuttavat yrityksen asiakassuhteisiin, organisaatioiden valisiin suhteisiin ja |a-
hestymistapoihin seka organisaation tyokulttuuriin. (Hesso 2013, 47.)

Yrityksen sisainen toimintaymparistd muodostuu yrityksesta itsestaan. Sisainen
toimintaymparistd muodostuu organisaation ihmisista, fyysisistd resursseista
seka jarjestelmista. Sisaisen toimintaympariston analysointi jaetaan kolmeen osi-
oon, joita ovat organisaation tehokkuutta mittaavat, toiminto- ja prosessikohtaiset
seka taloudelliset analyysit. Kaikki nama pitavat sisallaan yrityksen sisaiseen toi-
mintaymparistoon vaikuttavat tekijat, joita ovat muun muassa resurssit, johtami-
nen, tyoyhteiso, henkilostohallinto, tuotteet ja palvelut seka yrityksen tuottoluvut.
(Hesso 2013, 56.)

4.3 Strategia

Jokaisella yrityksella on visio eli tavoite, jota kohti he pyrkivat, esimerkiksi kan-
sainvalistyminen. Tavoitteita kohti pyrkiessa yrityksella tulee olla strategia, jonka
avulla he pyrkivat tavoitteisiin. Strategisia ja operatiivisia paatoksia on johtajana
tehtava, jotta yrityksella olisi mahdollisuus menestya. Strategialla tarkoitetaan yri-
tyksen toimintoja ja toimenpiteita, joita yrityksen taytyy suorittaa paastakseen ta-
voitteisiinsa. Yrityksen strategian osa-alueita ovat markkina-, kilpailu- seka tuote-

ja palvelustrategiat. Strategia sisaltaa paatoksia perustuen siihen, keita yrityksen
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asiakkaat ovat, millainen tuote- ja palveluvalikoima yrityksella on seka millaiset
kilpailuedut yrityksella on toimialan ja toimintaymparistonsa markkinoilla. Yrityk-
sen on tarkeaa pohtia visiotaan ennen strategian luomista, silla eri tavoitteille on
erilaiset strategiset toiminnot. (Koski & Virtanen 2005, 34-37.) Kansainvalisille
markkinoille tahtaavaan yrityksen on vaikea saavuttaa tavoitteitaan kasvuun tah-
taavalla strategialla, silla kasvava yritys ei automaattisesti tarkoita kansainvalis-

tyvaa yritysta.

4.4 Kilpailijat, asiakassegmentointi ja SWOT-analyysi

Kilpailijoiden seka kilpailukentan tunteminen on tarkeaa yrittajalle, yritykselle
seka tyontekijoille varsinkin nykypaivana. Toimintaymparistd muuttuu jatkuvasti,
myas kilpailijoiden osalta. Yritykselle kilpailija on sellainen toimija, joka voittaa tai
uskottavasti haastaa yritysta asiakkaan nakokulmasta. Kilpailijoita tarkastelta-
essa ja analysoitaessa on tarkeaa tunnistaa kilpailijat, jotka todellisuudessa kil-
pailevat saman asiakassegmentin huomiosta. Toimialan kilpailijoiden tarkaste-
lussa hyva tyokalu on M. Porterin viiden voiman tyokalu. Tyokalu muodostuu vii-
desta osa-alueesta, joita ovat uudet tulokkaat toimialalla, asiakkaiden ja tavaran-
toimittajien neuvotteluvoima, toimialan kilpailu seka substituuttituotteet ja -palve-
lut. Asiakaspalvelun myota on helppo tunnistaa kilpailijoiden tarjonta ja toiminta-
tavat, silla asiakaspalvelussa ollaan vuorovaikutuksissa asiakkaiden kanssa,
jotka ovat olleet tekemisissa kilpailijoiden kanssa. Asiakaspalvelun vuorovaiku-
tuksen myo6ta on helpompaa tunnistaa asiakaskayttaytymista seka tulevaisuuden
preferenssit, esimerkiksi palautteiden ja reklamaatioiden kautta. (Hesso 2013,
46-48.)

Kenelle yrityksen tuotteet ja palvelut on suunnattu? Kaikki eivat ole kiinnostuneita
valttamatta tarjonnasta, joita yrityksella on tarjota. Taman vuoksi on tarkeaa tun-
nistaa ja segmentoida kohderyhmat, jotka kokevat tuotteet ja palvelut arvokkaiksi
ja joille lahdetaan rakentamaan lisdarvokokemuksia. Segmentointi tarkoittaa toi-
menpiteita, joilla asiakaskunta jaetaan erilaisiin ryhmiin. Yksi asiakasryhma tar-
koittaa asiakassegmenttia. Asiakassegmentointi perustuu yrityksen markkina-
alueen kysyntaan ja ostokayttaytymiseen: minka kokoinen markkina-alue on ja

millainen rakenne markkina-alueella on, millaisia tunnuspiirteitd markkina-alueen



20

ostokayttaytymisella on ja millaiset kriteerit ja nakemykset yrityksella on segmen-
teista ja asiakkaista. Kriteerit vaihtelevat riippuen siita, koostuuko yrityksen asi-
akkaat kuluttajista vai yritysasiakkaista. Kummankin asiakasryhman kriteereita
ovat demografiset, elamantyyli- ja asiakassuhde-kriteerit. Kuluttajamarkkinoilla
demografisia kriteereitd ovat muun muassa ika, sukupuoli ja koulutus, kun taas
yritysmarkkinoilla ne ovat toimiala, liikevaihto, henkiloston maara seka toimipis-
teiden valimatka. Elamantyyli-kriteereja tarkasteltaessa, kuluttajamarkkinoilla
niité ovat esimerkiksi asenteet, kiinnostukset ja harrastukset, kun taas yritysmark-
kinoilla niita ovat arvot ja yrityksen toimintatavat. Asiakassuhde-kriteerit patevat
niin kuluttajamarkkinoilla kuin yritysmarkkinoilla samalla tavalla, niitda ovat muun
muassa ostotiheys, ostomaara ja ostouskollisuus. Segmentoinnin paatteeksi yri-
tyksen tulee tarkastella segmentteja seka yrityksen strategiaa. Yrityksen tulee
valita kohderyhma tai -ryhmat, jotka ovat optimaalisimpia yrityksen strategian
kannalta. (Hesso 2013, 88-90.)

Yrityksen sisaisen kyvykkyyden ja resurssien seka yrityksen ulkopuolisten teki-
joiden tuottamien uhkien ja mahdollisuuksien analysointiin kaytetaan SWOT-ana-
lyysia. SWOT-analyysi kuvataan yleensa nelikenttaisena taulukkona, jossa kay-
daan lapi yrityksen vahvuudet, mahdollisuudet, heikkoudet seka uhat. Vahvuudet
ja heikkoudet kasittelevat yrityksen sisaisia voimavaroja, osaamista ja puutteita.
Mahdollisuudet ja uhat sisaltavat yrityksen ulkoiset toiminta- ja kilpailuymparis-
ton. SWOT-analyysi mahdollistaa yritykselle tarkkailla, kuinka voidaan hyodyntaa
analyysin tuloksia toiminnan kehittymisessa. Kun yrityksen vahvuudet, heikkou-
det, mahdollisuudet ja uhat on tunnistettu, on niita helpompi hyédyntaa, vahvistaa
ja torjua seka mahdollisuuksiin tarttua. (Koski & Virtanen 2005, 49-48.)

4.5 Markkinointi

Markkinointi on yritys- ja liiketoiminnassa keskeinen kasite ja toiminto. Markki-
nointi sisaltaa asioita ja toimenpiteita aina liikeidean suunnittelusta asiakaskoh-
taamisten jalkihoitoon saakka. Yrityksen on tarkeaa luoda systemaattinen ja or-
ganisoitu markkinointisuunnitelma, strategia jolla markkinointia Iahdetaan toteut-
tamaan. Markkinoinnilla pyritaan saamaan yrityksen tarjoamista tuotteista ja pal-
veluista haluttavia seka herattamaan asiakkaan kiinnostus niita kohtaan. Markki-

noinnin tulee vastata markkinoitavaa tuotetta tai palvelua mahdollisimman hyvin,
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jotta asiakkaan odotuksiin pystytaan vastaamaan. Ylimarkkinointi luo pettymyksia
asiakkaille. (Korkeamaki & Pulkkinen & Selinheimo 2000, 70, 76.)

Markkinoinnin tapoja on tuotantosuuntainen, myyntisuuntainen, kysyntasuuntai-
nen ja asiakassuuntainen tapa seka asiakassuhde markkinointi. Tuotantosuun-
taisessa tavassa yrityksen markkinoinnilla ei ole niin suurta merkitysta kuin tuo-
tannolla, silla yrityksen tuottamat tuotteet tai palvelut ovat vahaisia markkinoilla.
Myyntisuuntaisessa tavassa on keskitytty aggressiiviseen menettelytapaan mai-
nonnan ja myyntitydn osalta. Asiakas puhutaan ostamaan, eli hanelle luodaan
tarve hankintaan ja hanet johdatellaan uskoon, ettd han tarvitsee kyseista tuo-
tetta tai palvelua, joka johtaa tuotteen tai palvelun ostoon. Kriittisten asiakkaiden
kohdalla on hyva menetella kysyntasuuntaisella tavalla, jossa yrityksen sisainen
ajattelutapa on ulkoistettu asiakkaille. Asiakkaiden tarpeet ja toiveet vaihtelevat
ja kehittyvat jatkuvasti, ja asiakkaiden kysynnan perusteella suunnitellaan yrityk-
sen tuotantoa. Kysyntasuuntaisessa tavassa on kuitenkin riskinsa, silla potenti-
aalisilla ja kriittisilla asiakkailla vaihtelee yksilOllisesti mielipiteet ja -halut. Yrityk-
sen yrittaessa miellyttda asiakkaiden erilaisia haluja ja mieltymyksia pyrkimalla
luomaan tuote tai palvelu yhtenaisesti, voi vaarana olla ettei se loppujen lopuksi
miellytd enaa ketaan. Asiakassuuntainen tapa tarkoittaa sita, etta yritys pyrkii
suunnittelemaan ja tuottamaan monipuolisesti erilaisia ja erihintaisia tuotteita ja
palveluita jokaiselle asiakkaalle yksilollisesti sopivaksi. Asiakassuhdemarkki-
nointi tapana pyrkii yllapitamaan suhdetta asiakkaaseen henkilokohtaisella ta-
valla, jolloin lupaisten tayttyminen ja luottamuksen sailyminen ovat suuressa roo-
lissa. (Korkeamaki ym, 2000, 72-75.)

4.6 Riskienhallinta

Jokaisella yrittajalla ja yritysmuodolla on riskeja liiketoiminnassa riippumatta siita,
onko yrittaja ja yritys aloittava vai pitkaan toiminut jo. Riskien tunnistaminen, nii-
den analysointi ja niihin valmistautuminen on tarkeaa, ja tulisi sisaltya jokaisen
yrityksen liiketoimintasuunnitelmaan. Perusteellisesti tehty riskien tunnistaminen
ja niiden ehkaisy seka minimoiminen helpottaa yrityksen toimintaa ja toimintojen
paattamista vaikeissa olosuhteissa. (Hesso 2013, 168—-169.)
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Riskeja on monenlaisia, joista yleisimmat ovat liikeriskit seka vahinkoriskit. Naita
ovat muun muassa tavarantoimittajien toimitusvaikeudet, asiakkaiden maksuvai-
keudet, kilpailijoiden toimet, taloudellisen ympariston muutokset, omaisuusvahin-
got, rikokset ja henkiloriskit. Riskeja on yrityksen seka liiketoiminnan jokaisessa
osa-alueessa, henkiloston osalta riskeja voivat olla sairastuminen tai muut tyoyh-
teison ongelmat, myytavissa riskeina voi olla, ettei tuote tai palvelu vastaa asiak-
kaan odotuksia, markkinatilannetta pohdittaessa riskina voi olla lama seka talou-
dellisen ja rahoituksen kannalta 16ytyy myos riskeja, kuten korkojen nousu tai va-
luutan arvojen nousut ja laskut. Joihinkin riskeihin voidaan valmistautua vakuu-
tuksilla, mutta ei kaikkiin riskeihin ole olemassa vakuutuksia. Riippuen riskeista,
voidaan niita jakaa esimerkiksi toimimalla useamman tavarantoimittajan kanssa
tai myymalla useammalle asiakkaalle kuin vain yhdelle isolle asiakkaalle. (Hesso
2013, 169-172.)

4.7 Yrityksen talous ja rahoitus

Yritystoiminnan on oltava kannattavaa, jotta yritys voi olla olemassa. Yritystoimin-
nan alussa on kustannuksia esimerkiksi investointien suhteen, jotka taytyy jollain
tapaa rahoittaa. Yrityksen taloutta ja rahoitusta suunnitellessa on siis hyva ottaa
huomioon alkuvaiheen kustannukset, joiden avulla liiketoiminta saadaan liik-
keelle, jotta yritys voi tehda tulosta. (Koski & Virtanen 2005, 68.)

Alkavan yrityksen rahoitustarpeeseen pohjautuen muodostetaan kassavirtalas-
kelma, jolla kuvataan yrityksen tulevat ja lahtevat kassavirrat. Kassavirtalaskel-
malla saadaan laadittua tuloslaskelma- ja tase-ennusteet. Kassavirtalaskelman
osoittaessa rahoituksen tarpeen olevan odotettua suurempaa, tulee yritykselle
laatia rahoituksen suunnittelua ja yrityksen arvonmaaritys. (Koski & Virtanen
2005, 68.)

Taloutta ja rahoitusta suunnitellessa taytyy ottaa huomioon kayttbomaisuusinves-
toinnit seka kayttopadoman tarve. Kayttbomaisuusinvestointeja voivat olla toimi-
tilat, kalusto, irtaimisto tai sisustus. Investoinnit ovat erilaisia, ja niihin vaikuttaa
yrityksen tarpeet seka toimiala. Kayttbomaisuutta on kaikki sellainen aineellinen
tai aineeton omaisuus, joka on pysyvaa ja liiketoiminnan harjoittamisen kannalta

tarvittavaa. Kayttopaaoman tarpeita ovat esimerkiksi raaka-ainekustannukset ja
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palkat. Kayttopaaoman tarvetta lisdavat tarvittavat varastot, keskenerainen tuo-
tanto, myyntisaamiset seka kateinen ja pankkitilit. Yrityksen varastot ja kesken-
erainen tuotanto sitoo yrityksen kayttopaaomaa raaka-aineiden, tuotannossa ole-
vien tuotteiden seka varastossa valmiiksi olevien tuotteiden osalta. Yritys on kus-
tantanut kaikki edella mainitut toiminnot ja tuotteet, ja niistd saadaan tulosta
vasta, kun yritys saa myytya ne eteenpain asiakkaille. Kayttopaaomaa sitoo myos
myyntisaamiset eli asiakkaille tarjottu maksuaika tuotteista tai palveluista, johon
voi vaikuttaa lyhentamalla maksuaika mahdollisimman lyhyeksi. (Koski & Virta-
nen 2005, 68-72.)

Tuloslaskelma kertoo yrityksen kannattavuudesta. Tuloslaskelmassa yrityksen
tuotot ja kulut jaksotetaan samalle tilikaudelle kun ne ovat tapahtuneet. Tuottojen
seka kulujen maksujen ajankohdalla ei ole merkitysta jaksottamisen kannalta.
Tuloslaskelma voidaan tehda kahdella tapaa, kululajipohjaisena tai toimintopoh-
jaisena. Yrityksen varallisuutta kuvastaa tase. Tase on jaettu kahteen osaan: vas-
taavat ja vastattavat. Vastaavien puolelle kootaan yrityksen varat kuten aineelli-
set hyodykkeet ja myyntisaamiset ja vastattavien puolelle rahoitukset. Tuloslas-
kelma- ja tase-ennusteet on syyta olla tehtyna 3-5 vuodelle liiketoimintasuunni-
telmaan. (Koski & Virtanen 2005, 79-82.)

Yrittajalle talouden tukemiseksi tarkoitettu starttiraha auttaa yrityksen alkuvai-
heessa. Starttiraha on tarkoitettu elannoksi, jonka vuoksi se on veronalaista tu-
loa. Starttirahan saamisen edellytyksena on hyvin ja huolellisesti suunniteltu lii-
ketoimintasuunnitelma seka kannattavuuslaskelma. Hakemus tehdaan Tyo- ja
elinkeinotoimistolle verkossa tai lomakkeella, jonka liitteeksi laitetaan yrityksen
liketoimintasuunnitelma ja kannattavuuslaskelma. (Suomen Yrittajat 2021.)
Starttirahan muita edellytyksia ovat paatoiminen yrittgjyys, riittavat valmiudet
suunniteltuun yritystoimintaan, mahdollisuudet kannattavaan yritystoiminnan jat-
kumiseen, tarpeellisuus toimeentulon kannalta seka yritystoiminnan aloittaminen

starttirahan myontamisen jalkeen. (Tyo- ja elinkeinopalvelut 2021.)

Finnvera on Suomen valtion omistama erityisrahoittaja sekd Suomen virallinen
vientitakuulaitos ECA. Finnvera tarjoaa yritystoiminnan aloitukseen, kasvuun ja

laajentumiseen, kansainvalistymiseen seka viennin riskeilta suojautumiseen ra-
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hoitusta. (Finnvera 2021.) Finnveran rahoitusmuotoja ovat alkutakaus, yrittaja-
laina, Finnvera-laina, siltarahoitus seka lainat ja takaukset kansainvalistymiseen.
Finnveran alkutakaus on tarkoitettu aloittavalle henkildoomistusyritykselle, joka on
ollut kaupparekisterissa enintdan kolme vuotta merkittyna. Alkutakauksen tarkoi-
tuksena on taata pankille enintaan 80 prosenttia yrityksen lainan osuudesta. Lai-
nan takaus myonnetaan enintaan 80 000€ lainalle. Yrittajalaina on tarkoitettu yri-
tykselle, jonka tarvitsee tehda investointeja, mutta myyntituloja ei ole. Yrittajalai-
nan tarkoitus on taydentaa yrityksen padomaa. Lainan suuruus voi olla enintaan
100 000€ ja se on henkilokohtainen. Finnvera-laina, jolla voidaan rahoittaa erilai-
sia rakennus-, kone- ja laiteinvestointeja tai taydentaa yrityksen kayttopaaomaa.
Rahoitusta voi hakea my0s yrityksen alkuvaiheeseen tai laajennus- ja kehittamis-
hankkeisiin. Siltarahoitus tarkoittaa Finnveran myontamaa kayttopaaomalainaa,
jonka Finnvera myontaa sen jalkeen, kun yritys on saanut myonteisen avustus-
paatoksen Ely-keskukselta tai Tekesiltda. Lainan maara voi olla enintaan 70 %
myonnetyn avustuksen maarasta, mutta Tekesin myontamista lainoista enintaan
500 000€. Kansainvalistymiseen tarkoitettua lainaa tai takausta voi saada suo-
malainen yritys, jonka liiketoiminta tapahtuu ulkomailla. (Holopainen 2018, 212—
213.)
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5 LIKETOIMINTASUUNNITELMA YRITYKSELLE X

5.1 Lahtokohdat

Yrittajalla ei ole ammatillista koulutusta kauneudenhoitoalalle. Mielenkiinto tuo-
tettaviin palveluihin herasi ammattikoulun aikoihin, kun yrittaja opiskeli terveyden-
huollon ammattilaiseksi. Yrittaja kaytti itse tuolloin palveluja, joita han tuottaa tana
paivana, ja jonka kautta han innostui alasta. Palveluja yrittajalle tuottanut ystava,
joka opiskeli kauneudenhoitoalalla, tarjosi paljon teoreettista tietoa palvelusta ja
sen tarjoamista hyodyista. Valmistumisen jalkeen kesalla yrittaja kouluttautui rip-
sienpidennysten pariin. Ammattikoulusta lahihoitajaksi valmistunut yrittaja lahti
hakemaan itselleen koulutusta liiketalouden alalle ammattikorkeakoulusta kiin-
nostuksen herattya yrittgjyytta kohtaan. Opintojen ohella yrittaja kokeili 4H- seka

kevytyrittajyytta, tarjoten ripsienpidennyspalveluita.

Yrittajan opinnot olivat siina vaiheessa, ettei opiskelua suoritettu enaa lahiope-
tuksessa, joten yrittaja muutti takaisin kotikaupunkiinsa ja opiskeli palkkatyon
ohella. Palvelujen tuottaminen kotipaikkakunnalla ei tuntunut muuton aikana
ajankohtaiselta, silla paikkakunnalla oli paljon kilpailua alalla. Palkkatyon ede-
tessa, kysynta ripsienpidennyksille kasvoi ja kohdistui yrittajaan, vaikkei han tar-
jonnut kyseisia palveluita. Palkkatyo oli maaraaikainen, ja tasta lahti yrittgjan idea
perustaa toiminimi ja alkaa tuottamaan palveluitaan kokopaivaisena palkkatyon
loputtua kyseisen paikkakunnan vahentyneen tarjonnan vuoksi.

5.2 Liikeidea ja palveluiden kuvaus

Yrityksen X liikeideana on tuottaa kuluttajille ripsienpidennys- seka muita kau-
neudenhoitopalveluita. Yrityksen paaasiallinen palvelu on ripsienpidennysten
laitto seka niiden huoltaminen, ja oheispalveluna yritys tarjoaa luonnonripsien tai-
vuttamista, kulmakarvojen laminointia seka niiden kestovarjaysta. Yrityksen rip-
sienpidennyspalvelut voidaan jakaa kolmeen kategoriaan, joista jokainen jaetaan
viela kolmeen kategoriaan. Paakategoriat ovat volyymi ripsienpidennykset, hyb-
ridi ripsienpidennykset seka klassiset ripsienpidennykset. Jokaisella paakatego-
rialla on alakategorioina laitto, huolto seka pikahuolto. (Kuvio 1)
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Volyymi, hybridi ja klassiset ripsienpidennykset eroavat toisistaan tekotavalla
seka lopputuloksella. Volyymit ovat nayttavimmat pidennykset, hybridit ovat ke-
vennetyt versiot volyymeista seka klassiset ovat luonnollisimmat pidennykset.
Volyymi ripsienpidennykset tarjoavat palveluna laajimmat vaihtoehdot asiak-
kaalle lopputuloksen kannalta, silla siihen kaytettavat pidennyskuidut ovat muo-
kattavissa halutun lopputuloksen saamiseksi. Lopputulos voi olla nain ollen luon-
nollisen kevyet tai nayttavat ja tuuheat. Alakategoriat laitto, huolto seka pika-
huolto maaraytyvat asiakkaan tarpeiden lahtokohtiin. Mikali asiakas valitsee pal-
veluksi laiton, asiakkaalla ei ole valmiiksi ripsienpidennyksia asennettuna, jolloin
palvelu suoritetaan laittona. Ripsienpidennyksien huolto on palvelu asiakkaille,
joilla on olemassa jo ripsienpidennykset, mutta ne tarvitsevat huoltoa, kun ripset
uusiutuvat ja edellisessa huollossa tai laitossa asennetut kuidut tippuvat. Pika-
huolto-palvelu on tarkoitettu asiakkaille, joiden ripsienpidennykset eivat ole viela
huollon tarpeessa, mutta haluavat pidennysten taydennysta syysta tai toisesta,

esimerkiksi juhlia varten.

Kuvio 1. Yrityksen X paapalveluiden kategoriointi

Ripsienpidennyspalveluissa on tarkeaa asiakkaan lojaalius, silla palvelut ovat jat-
kuvia niin kauan kuin asiakas paattaa haluavansa yllapitaa ripsienpidennyksia.
Lojaalius tassa tapauksessa merkitsee sita, etta asiakas palaa huoltamaan rip-
sienpidennyksensa samalle tekijalle, eika vaihda tekijaa. Tahan vaikuttaa palve-
lun tarjoajan ammattitaito, motivaatio tyoskentelyaan kohtaan seka asiakkaan
kanssa kommunikointi halutun lopputuloksen ja siihen toteutettavien kriteerien

arviointi ja perustelut.

Onheispalveluna ripsienpidennysten rinnalle yritys tarjoaa ripsien taivutusta, kul-
makarvojen laminointia seka ripsien ja kulmakarvojen kestovarjaysta. Ripsienpi-
dennyksien laadun takaamiseksi on tarkeaa, etta palvelun tuottaja on ammatti-
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taitoinen, mutta se ei itsessaan riita. Pidennysten laatuun vaikuttaa myos asiak-
kaan kotihoito palvelun jalkeen, jonka tarkein hoito-ohje on ripsienpidennysten
pesu paivittain hygienian seka pidennysten laadun ja nayttavyyden kannalta. Ta-
man vuoksi yritys tarjoaa palveluiden lisaksi myds kotihoitotuotteena ripsienpi-
dennyksille tarkoitettuja pesuvaahtoja. Pesuvaahdot eivat ole yrityksen omaa

tuotantoa, vaan yritys toimii tuotteen jalleenmyyjana.

5.3 Arvot, tavoitteet ja strategia

Yrityksen arvoihin vaikuttaa paljon yrittdjan henkilokohtaiset arvot niin yksityisela-
massa kuin liike-elamassa. Yrittajan omia tarkeimpiin arvoihin kuuluvat tasa-arvo,
kunnioitus seka luonto. Naihin juontuvat yrityksen arvot tasa-arvo, yksilollisesti
asiakkaan kohtaaminen, ensisijaisen laadun ja palveluiden tarjoaminen seka kes-

tava kehitys.

Yrityksen tavoitteena on tarjota asiakkailleen palveluja ja tuotteita pohjautuen
aina uusimpaan tietotaitoon seka ensiluokkaista asiakaspalvelua. Edella maini-
tuilla tavoitteilla ja keinoilla pystytaan saavuttamaan asiakaskunnan seka liiketu-
loksen kasvua, jonka myota yritystoimintaa on mahdollista laajentaa. Yrityksen
toimipiste sijaitsee talla hetkella yrittajan kotona, ja yrityksen tavoitteisiin lukeutuu

likkeen perustaminen.

Tavoitteisiin paaseminen vaatii toimintojen toteuttamisen ja tietotaidon lisaksi ar-
vojen kiinni pitamista seka arvolupauksien toteuttamista. Yrittdja on kunnianhi-
moinen tyonsa suhteen, ja haastaa itsedan kehittamaan tietotaitojaan, eika tyydy
jo opittuihin asioihin. Yrittaja on innokas kouluttautumaan yllapitaakseen seka
taydentadkseen ammattitaitoaan. Yrittdjan ominaisuuksiin kuuluvat ulospain-
suuntautuneisuus, ihmislaheisyys, myotatunto seka hyvat inmistuntemustaidot,
jonka vuoksi yrittaja on luonnostaan todella asiakaspalveluhenkinen. Yrittaja ko-
kee edella mainittujen asioiden olevan vahvuus kilpailun osalta alalla seka mark-

kina-alueella, jolla han toimii.
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5.4 Yritysmuoto ja omistus

Yritys X:n yritysmuoto on yksityinen elinkeinoharjoittaja. Yrityksen toimialaluoki-
tus on 96022 kauneudenhoitopalvelut. Yritysmuodoksi on valittu yksityinen elin-
keinoharjoittaja, silla yritysta oli perustamassa vain yksi henkilo. Yritysmuodon
valintaan vaikuttivat yrityksen perustamisen vaivattomuus seka helppous vero-
tuksen ja palkannoston suhteen. Yrittgja tyoskentelee kokopaivaisesti yrittajana,
joten on kannattavampaa toimia yksityisena elinkeinoharjoittajana kuin kevytyrit-
tajana. Yksityisena elinkeinoharjoittajana yrittaja saa investoinneistaan ALV-va-
hennykset, toisin kuin kevytyrittaja. Kevytyrittajana toimiessa laskutuspalvelut ve-
loittavat palvelumaksua, joka on prosentuaalinen summa eika kiintea. Toisin sa-
noen, mitd enemman kevytyrittdjana tienaat, sita enemman laskutuspalvelut ot-
tavat maksua. Yksityisena elinkeinoharjoittajana yrittaja on palkannut itselleen
kirjanpitgjan hoitamaan kirjanpitoa yhdessa yrittajan kanssa, ja kirjanpitaja las-
kuttaa palveluistaan tuntipalkkaisena. Koska yrittajan tositteiden maara yhta kuu-
kautta kohden ovat todella pienet, kirjanpitajan laskutussumma on ollut tahan asti
kiintea.

Yksityisena elinkeinoharjoittaja luetaan yritysmuodoksi, mutta yritys ei ole itse-
nainen oikeushenkild. Yksityisena elinkeinoharjoittajana yrittaja on vastuussa toi-

minnasta henkilokohtaisesti.

5.5 Liiketoimintamalli

Yrityksen liiketoimintamallin kuvaamisessa on kaytetty hyodyksi tyokalua Busi-
ness Model Canvasia eli BMC:ta. BMC esitetaan yleensa taulukkomuodossa.
Taulukossa kuvattavat elementit ovat tarkeimmat liikekumppanit, tarkeimmat toi-
minnot, tarkeimmat resurssit, arvolupaus, asiakassuhteet, kanavat, asiakasseg-

mentit, kustannusrakenne seka tulovirrat. (GoFore, 2016.)

Yritys X:n liiketoimintamallin havainnollistamisen avuksi on luotu BMC-malli,
jossa on kayty lapi aiemmin mainitut elementit (Kuvio 2). Elementteihin syvenny-
taan tarkemmin BMC-taulukon jalkeen.



Tarkeimmat
kumppanit

- Kouluttajat

- Alan kollegat

- Tilitoimisto

- Markkinointituotteita
tuottava firma

- Vakuutustoimisto

- Maahantuojat

- Maksupalvelun
tarjoaja Zettle

- Mahdolliset rahoittajat

- Ajanvarausjarjestelma

- Kirjanpitosovellus

- Tulevaisuudessa
toimitilan vuokraaja

Tarkeimmat
toiminnot

- Myynti
- Laadukkaan palvelun

tuottaminen

- Markkinointi

- Asiakaspalvelu

- Kouluttautuminen

- Trendien seuraaminen
- Asiakasmaarien ja

palaavien asiakkaiden
seuranta

- Tybvélineseuranta- ja

tilaaminen

- Kirjanpito
- Asiakaspalautteiden

keraaminen ja niiden
analysoiminen

Tarkeimmat resurssit

- Toimitila
- Tydskentelyvalineet
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Arvolupaus

Palvelut tuovat
esteettisesti arkeen
helpotusta ja nopeu-
tusta.

Palvelut ovat laaduk-
kaita ja kaytettavat seka
myytavat tuotteet ensi-
luokkaisia.

Palveluiden tarjoaminen
tasa-arvoisesti ja
yksilollisesti.

Palveluiden tuottaminen
ja tuotteiden myyminen
ajankohtaisimmalla
ammattitaidolla.

Asiakassuhteet

- Puhelin

- Sahkoposti

- Facebook messenger
- Instagram direct

- Somekanavat

LELEVET

- Sosiaalinen media

- Omat sometilit

- Facebook-ryhmat
- Kampanjat
- Arvonnat

Asiakassegmentit

Yrityksen asiakkaita
ovat henkil6t, jotka
WEVEVEIER CE S E
eheytysta arkeen.

Asiakkaat on segmen-
toitu seuraavasti:

Uudet asiakkaat:
Asiakas, joka ei ole
aiemmin kayttanyt
yrityksen palveluja ja
tuotteita.

Vakituiset asiakkaat:
Asiakkaat, jotka kayt-
tavat yrityksen pal-
veluita ja tuotteita
saannollisesti

Satunnaiset asiakkaat:
Asiakkaat, jotka kayt-
tavat yrityksen palve-
luja ja tuotteita satun-
naisesti, esimerkiksi

vain erityistilaisuuksia
varten.

Kulurakenne
- Tybvélinekustannukset
- Palkat
- Maksupalvelukulut
- Sahko- ja vesikulut
- Puhelinkulut
- Ajanvarausjarjestelméakulut
- Kirjanpitosovelluskulut

Tulovirrat

- Vakuutukset - Palvelut

- Verot - Tuotteet

- Kirjanpitokulut - Lahjakortit
- Markkinointikulut

- Internetkulut

- Muut investointikulut

Kuvio 2. Yrityksen X Business Model Canvas -maaritelma

5.5.1 Asiakkuuteen liittyvat asiat BMC:ssa

Yrityksen X asiakaskunta koostuu paasaantoisesti naisista. Naisten ikgjakauma
vaihtelee padasiassa 15-60 -vuotiaiden valilla, satunnaiset asiakkaat ovat yli 60-
vuotiaita. Asiakassegmentointi pohjautuu seka yrityksen kohtaamaan etta ylei-
sesti toimialan asiakaskayttaytymiseen. Yrityksen asiakassegmentit ovat uudet

asiakkaat, vakituiset asiakkaat seka satunnaiset asiakkaat.

Uudet asiakkaat ovat niita asiakkaita, jotka eivat ole aiemmin kayttaneet yrityksen
tarjoamia palveluita tai tuotteita. Uusia asiakkaita voivat olla asiakkaat, jotka eivat
ole koskaan kokeilleet yrityksen tarjoamia palveluita muiden yrityksien asiakkaina
tai asiakkaat, joille yrityksen tuottamat palvelut ja tuotteet ovat tuttuja, mutta

syysta tai toisesta he ovat paattaneet valita palveluntarjoajaa.

Vakituisia asiakkaita ovat asiakkaat, jotka kayttavat yrityksen palveluja ja tuotteita
saannollisesti. Vakituiset asiakkaat ovat paattaneet haluavansa jatkaa palvelun
kayttoa ja sen tuomia etuuksia. Vakituiset eli palaavat asiakkaat ovat niita asiak-

kaita, jotka ovat tyytyvaisia palveluista ja tuotteista, ja ovat lojaaleja yritykselle.
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Satunnaisiksi asiakkaiksi kutsutaan niita asiakkaita, jotka eivat kayta yrityksen
tuottamia palveluita saanndllisesti. Satunnaiset asiakkaat myos harvemmin kayt-
tavat yrityksen tarjoamia tuotteita, silla tuotteiden tarkoitus on tdydentaa asiak-
kaan palvelua, ja jos palvelun kaytto ei ole jatkuvaa, asiakkaat eivat koe tuottei-
den hyodyttavan heita. Satunnaiset asiakkaat voivat olla asiakkaita, jotka halua-
vat kayttaa palveluita esimerkiksi vain erityistilaisuuksia varten tai jotka eivat ole
lojaaleja asiakkaita yritykselle. Satunnaisten asiakkaiden lojaaliuuden puuttumi-
nen voi johtua monista syista, jonka vuoksi asiakkaat kayttavat palveluita esimer-
kiksi saannodllisesti, mutta he vaihtelevat palveluntarjoajaa.

Yritys X yllapitaa ja luo uusia asiakassuhteita kayttaen sosiaalista mediaa. Yrityk-
sella on kaytdossaan Facebook-sivu seka Instagram-tili, joissa yritys hoitaa palve-
luidensa ja tuotteidensa mainontaa. Edella mainitut sosiaaliset mediat tarjoavat
markkinoinnin lisaksi yritykselle ja asiakkaille mahdollisuuden kommunikaatioon.
Seka Facebookissa etta Instagramissa on mahdollisuus lahettaa viestia yrityk-
selle, ja yritys pystyy vastaamaan asiakkaan viestiin. Vuonna 2012 verkkoyhteiso
Facebook osti kuvapalvelu Instagramin. Facebookin ja Instagramin ollessa sa-
man omistajuuden alla, yrityksen on helpompi hallinnoida sosiaalisen median
kautta tulleihin viesteihin yhdella sovelluksella. Yrityksella on kaytdossaan Busi-
ness Suite -sovellus, joka tarjoaa yritykselle seka facebookin etta instagramin
kautta tulleiden ilmoitusten hallinnoimista seka viestien kasittelya ja niihin vastaa-
mista. Yrityksen asiakkailla on mahdollisuus ottaa yhteytta yritykseen myds
WhatsApp -sovelluksella. Yritys on aktivoinut kayttoonsa WhatsApp Business -
sovelluksen, joka on suunniteltu pienyrityksille. Sovellus tarjoaa asiakkaiden
kanssa kommunikoinnin lisaksi yrityksille mahdollisuuden esitella palveluita ja
tuotteita katalogin avulla. Yrityksen sosiaalisesta mediasta |0ytyvat tarvittavat tie-
dot yhteydenottoja varten seka sosiaaliseen mediaan on laitettu suoria linkkeja

esimerkiksi ajo-ohjeiden seka nettiajanvarausjarjestelman suhteen.

Jotkut asiakkaista kokevat helpommaksi, vaivattomammaksi ja nopeammaksi ta-
vaksi kayttaa ajanvarausjarjestelmaa, jolloin kommunikointia ajanvarauksen
osalta ei tarvita viestien valityksella. Yrityksella X on kaytossaan Vellon tarjoama
nettiajanvarausjarjestelma, jonka avulla yritys pystyy organisoimaan kaytettavaa

tydaikaa, ajanvarauksia seka asiakastietoja helposti ja tehokkaasti. Ajanvaraus-
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jarjestelma on ilmainen tietyin kriteerein, mutta Yritys X:lla on kaytéssaan mak-
sullinen versio, joka mahdollistaa seka asiakkaan etta yrityksen tarpeiden toteu-

tumisen.

Yrityksen arvolupaukset asiakkaille ovat yksilollisen toiveen mukainen eettisyy-
den eheytys, tasa-arvo, asiakkaan kohtaaminen yksilOllisesti seka jatkuva laadun
ensiluokkaisuus myytavissa tuotteissa seka palveluissa ja niissa kaytetyissa tuot-
teissa. Yritys tarjoaa palvelujaan tasa-arvoisesti, rippumatta asiakkaan sukupuo-
lesta, etnisesta taustasta, iasta ja niin edelleen. Tasa-arvo nakyy myos yksilolli-
sesti asiakkaan kohtaamisessa, yritys kohtaa kaikki asiakkaansa aina tasa-arvoi-
sesti, ei ole olemassa parempia ja huonompia asiakkaita. Yksilollisesti asiakkaat
kohdataan heidat huomioiden toiveiden seka tarpeiden suhteen, seka mahdolli-
sesti tarjoamalla normaalista poikkeavaa helpotusta palvelun suorittamiseksi, ku-

ten taukojen pitaminen tai mukavuuden lisaaminen tyynyilla.

Edella mainittujen arvolupausten lisaksi yrityksen arvolupauksiin kuuluu annettu-
jen arvolupausten toteuttaminen ja niista kiinnipitaminen. Kaikki yritykset eivat
kiinnita huomiota arvolupaustensa toteuttamiseen, mutta Yritys X:n arvoihin ne

kuuluvat.

5.5.2 Taloudellinen ngkemys BMC:n mukaan

Yrityksen X tulonlahteena on yrityksen tuottamat palvelut seka tarjoamat tuotteet.
Yrityksella on tarkoituksena tilata lahjakortteja valikoimaansa, joka lisaa yrityksen

myyntia eri muodossa.

Asiakkaan maksama summa yritykselle maaraytyy halutun palvelun mukaan.
Ripsienpidennyspalvelujen ohelle asiakas voi halutessaan varata myos lisapal-
veluita, joita ovat kulmakarvojen laminointi seka niiden kestovarjays. liman rip-
sienpidennyspalvelua asiakkaalla on mahdollisuus varata aika pelkalle lisapalve-
lulle, joka toimii kyseisessa tilanteessa paapalveluna. Edullisinta asiakkaan na-
kOkulmasta on varata aika useammalle palvelulle kerrallaan, kuin varata jokai-
selle palvelulle oma erillinen aika. Tasta hyotyy myos yritys, silla useamman pal-

velun suorittaminen on aina tulonlahdetta.
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Tarkeimmat resurssit Yrityksen X kannalta ovat toimitilat seka tyoskentelyvalineet
ja -kalusteet. Yritystoiminnan harjoittaminen tapahtuu paikassa Y, ja on yrityksen
seka asiakkaan edun mukaista, etta palvelu suoritetaan toimitilassa. Yrityksen X
toimitila sijaitsee yrittajan asunnossa, jossa on erillinen tyoskentelytila liiketoimin-
taa varten. Palvelun toteuttamiseen tarvitaan tyoskentelyvalineita ja -kalusteita,
joita ovat muun muassa hoitosanky ja tyyny asiakkaalle, tyovalo tarkan tyon

vuoksi seka muut tyoskentelyvalineet ja materiaalit, kuten ripsienpidennyskuidut.

Yritys X:n tarkeimpia toimintoja ovat laadukkaan palvelun tuottaminen, markki-
nointi, asiakaspalvelu, kouluttautuminen, trendien seuranta, asiakasmaarien ja
palaavien asiakkaiden seuranta, tyovalineseuranta ja tilaaminen, kirjanpito seka
asiakaspalautteiden kerays ja analysointi. Edella mainituilla toiminnoilla pyritaan
maksimoimaan Yrityksen X tarkeinta toimintoa, myyntia. Tarkeimmat toiminnot
vaikuttavat yritykseen ja sen liiketoimintaan itsenaisella toimellaan, mutta toimin-
not peilautuvat ja vaikuttavat toisiinsa ja nain ollen toimintojen yhteisvaikuttavat
yritykseen. Yrityksen tarkeimmilla toiminnoilla toteutetaan esimerkiksi myos ar-
volupauksia asiakkaille ja yrityksen arvoja, strategiaa seka visiota kohti etene-

mista.

Tarkeimpia kumppaneja Yritykselle X ovat eri toimijat, joita ovat kouluttajat, kol-
legat, palveluntarjoajat, maahantuojat seka tulevaisuudessa mahdollinen toimiti-
lan vuokraaja. Henkilokohtaisen ja alan ammattitaidon kehittdmisen osalta on tar-
keaa tehda yhteistyota alan kouluttajien ja kollegoiden kanssa. Osa kouluttajista
ja kollegoista toimivat myds tyovalineiden maahantuojina. Markkinoinnin osalta
on tarkeaa loytaa yrityksen tarpeisiin vastaava markkinointituotteita tuottava yri-
tys ja yllapitaa suhdetta heidan kanssaan. Laadukkaan markkinoinnin toteutta-
minen on huomattavasti helpompaa, kun kumppanina on yritys, joka tuottaa yri-
tyksen tarvitsemia tuotteita ja jonka kanssa yrityksen on helppo kommunikoida
tarpeistaan ja ideoistaan. Yrityksen X myynnin kannalta tarkeat kumppanit ovat
palveluntarjoajat Zettle seka nettiajanvarausjarjestelma Vello. Vello mahdollistaa
ja helpottaa asiakaskunnan kasvua seka Zettlen avulla yrityksen on helpompi tar-
jota laajemmin maksuvaihtoehtoja asiakkailleen. Itse yritystoiminnan osalta tar-
keat kumppanit ovat tilitoimisto, vakuutustoimisto, kirjanpitosovellus seka mah-

dolliset rahoittajat.
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Yrityksen kulurakenne koostuu paaosin palveluntarjoajista, yrityksen taloudelli-
sista menoista, tyovaline ja -kalusteinvestoinneista seka muista liiketoiminnan
harjoittamisen kannalta tarkeista kuluista, joita ovat esimerkiksi internet, puhelin-
kulut seka sahkokulut. Kustannusrakenne voidaan jakaa kiinteisiin ja muuttuviin
kuluihin, esimerkiksi ajanvarausjarjestelman kulut ovat kiinteat kun taas sahko-

kulut ovat muuttuvat.

5.5.3 Yrityksen markkinointikanavat

Yritys X:n tarkein kanava on internet ja sen tarjoama sosiaalinen media. Yritys
kayttaa sosiaalista mediaa Facebookissa, Instagramissa, YouTubessa seka Pin-
terestissa. Facebook ja Instagram ovat yrityksen tarkeimmat sosiaalisen median
kanavat, silla yrityksen markkinointi ja asiakkaiden kontaktoiminen tapahtuu ky-
seisilla kanavilla. Facebook ja Instagram mahdollistavat myds yrittajan verkostoi-
tumisen esimerkiksi Facebook ryhmissa, jotka on perustettu samalla alalla toimi-
vien henkiloiden vertaistueksi.

Youtubea ja Pinterestia yrittaja kayttaa yritystoimintansa innovointiin. Yrittajalla
on tietty visio yrityksen ulkonadsta seka toimintatavoista, tasta huolimatta vaikut-
teita ja ideoita omaan visioon pystyy keraamaan ymparistosta. Youtube ja Pinter-
est tarjoavat kanavina yrittgjalle mahdollisuuden nahda erilaisia toimintatapoja,
jotka saattavat olla esimerkiksi toimivampia, katevampia tai esteettisesti silmaa
miellyttavampia yrittajan nykyisiin toimintoihin ja ratkaisuihin verrattuna, ja nain

ollen yrittaja pystyy kehittdmaan visiotaan haluttuun suuntaan.

Yritys tarjoaa asiakkailleen mahdollisuuden varata palveluilleen ajan verkossa
Vellon nettiajanvarausjarjestelmassa. Vello tarjoaa yritysasiakkailleen maksupal-
velua seka tavan myyda lahjakortteja verkossa. Yritys X ei kayta Vellon maksu-
palveluja eika lahjakorttien myyntimahdollisuutta verkossa, silla palveluiden kulut
ovat kohtalaisen suuret verrattuna maksupalveluun Zettle, jota yritys kayttaa ny-

kypaivana.

Yritykselle on tarkeaa ymmartaa asiakaskayttaytymista ja asiakkaiden toiveita,
kehittaa yrityksen liiketoimintaa ja palveluita seka sailyttaa asiakastyytyvaisyys.
Edella mainittujen asioiden toteuttamista varten yritys keraa asiakaspalautetta
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Microsoft Forms -kyselyilla. Asiakaspalautekyselyt yritys toteuttaa sosiaalisessa
mediassa Facebookissa ja Instagramissa upotetun linkin kautta.

5.6 Toimialan erityispiirteet ja kilpailijakartoitus

Yrityksen X toimialueella on nelja kilpailevaa yritysta, jotka tarjoavat samoja pal-
veluja kuin Yritys X. Kilpailijat ovat parturi-kampaamoita tai kauneushoitoloita, jol-
loin ripsienpidennykset palveluna ovat kilpailijoilla sivupalveluna. Kilpailuetuna
Yrityksella X kilpailijoihinsa verrattuna on se, etta Yritys X tarjoaa paapalvelui-
naan ripsienpidennyksia, ja on niihin erikoistunut ja syventynyt. Ripsienpidennyk-
set lajitellaan kauneudenhoitoalaan kuuluvaksi, jolloin ajatellaan usein vain kau-
neushoitoloiden ja kosmetologien tarjoavan palveluita. Ripsienpidennysten pariin
voi kuitenkin kuka tahansa kouluttautua, aikaisempaa kokemusta alalta ei vaa-
dita. Nykypaivana asiakkaat suosivat ripsienpidennyksien suhteen ammattilaisia,
jotka ovat keskittyneet palvelutarjonnallaan ripsienpidennyksiin, silla harva kos-
metologi tai parturi-kampaaja yllapitaa ammattitaitoaan paivittavilla koulutuksilla.
Ripsiteknikkona tyoskentely vaatii mielenkiintoa alaa kohtaan seka halua oppia
ja kehittaa itseaan jatkuvasti, jolloin ripsiteknikko kouluttautuu ja paivittaa tietotai-
toaan herkemmin kuin alan ammattilaiset, joilla palvelutarjonta keskittyy muihin

kauneudenhoitopalveluihin.

Yleisesti toimialan kilpailu on kovaa, varsinkin alalle kouluttautumiseen lisaanty-
neen mielenkiinnon vuoksi. Alan ammattilaiset voidaan jakaa kolmeen kategori-
aan: vanhat ammattilaiset, paivittavat ammattilaiset seka aloittelevat ammattilai-
set. Vanhoja ammattilaisia ovat niita, jotka ovat kayneet koulutuksen monta
vuotta, joskus jopa yli kymmenen vuotta sitten katsottuna nykypaivasta. Vanhat
ammattilaiset eivat taten pysty tarjoamaan asiakkailleen parasta mahdollista tie-
totaitoa palvelun suorittamiseksi, tiedostavat asiakkaat reagoivat tilanteeseen
helpommin kuin tiedostamattomat. Paivittavat ammattilaiset ovat niita ammattilai-
sia, jotka ovat kayneet koulutukset palveluihin, mutta ensimmaisen koulutuksen
ajankohta ei ole relevantti nykypaivan osalta palvelua suorittaessa, silla ammat-
tilainen paivittaa tietotaitoaan jatkuvasti. Ainoa, miten vanha tai kokenut ammat-
tilainen eroaa aloittelevasta ammattilaisesta on tyokokemus. Aloittelevat ammat-
tilaiset ovat niita, jotka ovat vasta kayneet koulutuksen palveluun, mutta eivat
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ammattitaidollaan valttamatta ylta viela sille tasolle, etta pystyisi kannattavasti

harjoittamaan liiketoimintaa.

Mikali tyokeikkoja ulkopaikkakunnille ei oteta huomioon, alalla toimivien yrityksien
palvelut sijoittuvat useimmiten yrityksen kotipaikkakunnalla sijaitsevaan liiketi-
laan. TyOkeikkojenkin osalta yritystoiminta perustuu liiketilaan. Ei ole siis valia
tekeeko yritys keikkatoita ulkopaikkakunnalle vai tarjoaako yritys palveluitaan
vain paikallisesti, silla kilpailijakartoitus tehdaan sen perusteella, missa yritys vai-
kuttaa. Alalla kilpailutaso yltaa internettiin vain kouluttajien ja maahantuojien
osalta, ei niinkaan itse palveluntuottajien osalta, silla palvelut suoritetaan fyysi-
sesti. Nain ollen Yrityksen X kilpailijakartoitus on toteutettu tarkkailemalla samalla

paikkakunnalla toimivia kilpailijoita (Taulukko 1).

Taulukko 1. Yrityksen X tarkeimmat kilpailijat

VAHVUUDET

HEIKKOUDET

KILPAILIJA 1

¢ Vakaa asiakaskunta

o Liiketila keskustassa

¢ Laaja palveluvalikoima
o Koulutukset palveluihin
e Tunnettavuus

o Kotisivut

¢ Sosiaalinen media

o Hakukoneen nayttama

¢ Sosiaaliset mediat ristiriidassa
¢ Passiivinen markkinointi

¢ Asiakaspalvelulaatu

e Tietotaidon paivityksen puute

. Tyoémotivaation puute
kohtaisesti

¢ Imago palvelukohtaisesti
o Ei nettiajanvarausta
e Suppea portfolio

palvelu-

¢ Nettiajanvaraus
o Hakukoneen nayttama

KILPAILIJA 2 o Liiketila e Passiivinen markkinointi
¢ Laaja palveluvalikoima e Suppea portfolio
¢ Sosiaalinen media ¢ Hintakilpailutus, alihinnoitellut palvelut
o Hakukoneen nayttama o Ei nettiajanvarausta
o Ei tietoja yrityksesta, yrittajasta tai koulutuksista
KILPAILIJA 3 ¢ Vakaa asiakaskunta e Passiivinen markkinointi
o Liiketila keskustassa o Tietotaidon paivityksen puute
e Tunnettavuus ¢ Koulutuksistaan kertominen
o Pitka liiketoiminta
. Laaja palveluvalikoima
(yrittdjana kosmetologi)
¢ Nettiajanvaraus
¢ Sosiaalinen media
e Hakukoneen nayttama
KILPAILIJA 4 o Liike keskustassa o Kotisivuja paivitetty viimeksi
e Tunnettavuus vuonna 2013
« Sosiaalinen media . Kotisivujen ja nettiajanvarauk-
« Aktiivinen markkinointi ol ouute selkeyden — Ja esteetlisyy-
s L"aaja .palveluvalikoima . Hinnoittelu alueeseen nahden
(yrittdjana kosmetologi) korkea

o Koulutuksistaan kertominen
o Asiakasvirta vahaista
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Taulukossa 1 on vertailtu Yrityksen X neljaa tarkeinta kilpailijaa huomioiden pal-
velukilpailutus. Kilpailijoita tarkkailtaessa ei keskityta liikevaihtoon tai muihin ta-
loudellisiin ominaisuuksiin. Kilpailijoista suurin on kilpailija 1, silla muut kilpailijat
eivat palveluntarjonnallaan kilpaile Yrityksen X kanssa samalla tavalla kuin kilpai-
lija 1. Kilpailija 2 keskittyy palveluillaan samoihin palveluihin Yrityksen X kanssa,
mutta yrityksen markkinointi, portfolio seka yleinen aktiivisuus on suppeampaa
kuin kilpailija 1. Kilpailijaa 1 ja Kilpailijaa 2 vertailtaessa, Kilpailijalla 1 on enem-
man tunnettavuutta ja nakyvyytta, seka Kilpailija 1 on panostanut Kilpailijaa 2
enemman yrityksen tietoisuuteen tuomisen, vaikkei kumpikaan yritys ole saan-
nollisen aktiivinen sosiaalisessa mediassa tai markkinoinnin suhteen. Kilpailija 1
on rakentanut toiminnallaan yritykselleen melko kehnon imagon asiakaspalvelu-

laadun seka osan tarjottavan palvelun osalta.

5.7 SWOT-analyysi

Yritys X:n toiminnan ja toimintojen suunnittelussa kaytetaan apuna SWOT-ana-
lyysitaulukkoa (Taulukko 2). SWOT-analyysissa tarkastellaan yrityksen sisaista
ja ulkoista toimintaymparistoa. Analyysi koostuu yrityksen vahvuuksista , mah-
dollisuuksista, heikkouksista ja uhista. (Viitala, Jylha, 2013, 43.)
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Taulukko 2. Yritys X:n SWOT-analyysi

VAHVUUDET
Asiakaspalveluun panostaminen
Jatkuva kouluttautuminen ja tiedon
keruu seka trendien seuranta -
ajankohtainen ammattitaito
Laaja valikoima palveluja
Asiakaslahtdinen tybote:

- Nettiajanvarausjarjestelma

- Useita maksumahdollisuuksia

- Vaihtelevat aukioloajat asiakkaiden
tarpeiden mukaan

Suhteita yrittdjien ja asiakkaiden
keskuudessa

MAHDOLLISUUDET

Kasvava toimiala, kysynta palveluil-
le seka kilpailu

Palveluiden laajentaminen koulu-
tusten myo6ta esimerkiksi:

- Megavolyymi ripsienpidennykset

- Kannattava tayteainekoulutus-
mahdollisuus yrittajan lahihoitaja-
ammatin vuoksi

- Microblading

Toiminnan laajentuminen toimitilan
osalta seka yhteistydémahdolli-
suuksien vuoksi esimerkiksi keikka-
tyo6t toiselle paikkakunnalle

HEIKKOUDET

Aloittava yrittaja

Ei aiempaa kokemusta
yrittajyydesta

Ei virallista liiketilaa

Yritystoiminnan aloitus ilman
saastoja

Kilpailijat

Tunnettavuus vahaista kun liiketilaa
ei ole nakyvilla muiden liikkeiden
tapaan

Yrityksen imago asiakkaiden kes-
kuudessa

Asiakaskunnan kasvattaminen

Mielenkiinnon kasvu alalle koulut-
tautumiseen

Asiakkaiden tavoitettavuus
markkinoinnilla

Yrityksen X ehdottomia vahvuuksia ovat asiakaspalveluun panostaminen seka
asiakaslahtoinen tydote. Yritys on laajentanut palvelujaan asiakaspalautteista
saatujen tietojen pohjalta seka aukioloajat mukautuvat asiakkaiden sen hetkisten
tarpeiden mukaan. Asiakaslahtoisyys nakyvat myos asiakkaiden asioimisen hel-
pottaminen tarjoamalla asiakkaalle mahdollisuuden varata halutulle palvelulle
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aika nettiajanvarausjarjestelmalla seka yrityksella on useita maksumahdollisuuk-
sia. Yrittgjan suuren itsensa kehittamishalun vuoksi yritys pystyy tarjoamaan asi-

akkailleen palveluitaan ajankohtaisimmalla tiedolla ja ammattitaidolla.

Yrityksen X toimiala mahdollistaa yritykselle lukuisia mahdollisuuksia liiketoimin-
nan ja palveluiden laajentumiselle. Toimiala on kasvava, ja koulutusmahdollisuu-
det ja kouluttajakunta kasvavat jatkuvasti. Kouluttautumisen myota palveluiden
laadun lisaksi itse palvelut lisdaantyvat, ja nain ollen asiakaskunnan ja myynnin
kasvun mahdollisuus maksimoituu, kun asiakkaiden kysynta kauneudenhoitopal-
veluiden parissa kasvaa. Yrittgjan aikaisempi ammatti sosiaali- ja terveysalalla
mahdollistaa palveluihin kouluttautumisen, jossa ollaan tekemisissa ihmisen ana-
tomian kanssa. Talla hetkella moni, joka on kouluttautunut kyseisiin palveluihin,
on ammatiltaan kosmetologi, jonka patevyys ei mahdollisesti paivittyvan lain
myata riita palveluiden tarjoamiseen. Kouluttautumismahdollisuudet tuovat yrityk-
selle kilpailuetua muun muassa laajan palvelutarjonnan ja paivittyneen tiedon
vuoksi. Toimiala mahdollistaa paljon kollegoiden valisia yhteistydokumppanuuk-
sia, jolloin yrityksella on mahdollisuus tehda keikkatyota toiselle paikkakunnalle.

Jokaisen yrityksen uhkana on saman toimialan kilpailijat, ja niin patee myos tas-
sakin tapauksessa. Yrityksen ollessa aloitteleva, on asiakaskunnan ja tunnetta-
vuuden kasvattamisen epaonnistuminen uhkana kannattavalle yritystoiminnalle.
Kilpailijoiden lisaantyminen on yleista toimialalla, silla halu ja mielenkiinto alalle
kouluttautumiseen kasvaa jatkuvasti. Useat alalle kouluttautuneet eivat kuiten-
kaan aina paady tekemaan kyseisia toita syysta tai toisesta. Yritys vastaa kilpai-
lijoihin ja niiden kasvuun vahvuudellaan jatkuvalla kouluttautumisella ja asiakas-
palveluun panostamisella. Yrityksella X ei ole liiketilaa eika aloittavalla yrittajalla
ole aiempaa kokemusta yrittajyydesta. Tasapainoina yrityksen heikkouksiin ovat
ajankohtainen ammattitaito seka vertaistuki alan kollegoilta ja muilta yrittajilta.

5.8 Riskit ja niiden hallinta

Yritys X on vasta perustettu yritys, jonka vuoksi yrityksen riskeihin kuuluu se, ettei
yrityksen toiminta ole kannattavaa ja se tuottaa tappiota. Yritys on tehnyt silma-
maaraista kartoitusta kilpailijoiden, toimialan seka toimintaympariston osalta seka

yritys on perustettu suuren kysynnan vuoksi, mutta yritystoiminnasta puhuttaessa
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on aina riski, ettei liikketoiminta ole kannattavaa. Liiketoiminnan kannattavuuteen
yritys voi vaikuttaa toiminnallaan markkinoimalla saanndllisesti ja tehokkaasti,
tarjoamalla palveluita tarkalla ja ammattitaitoisella tyOotteella, laadukkaalla asia-
kaspalvelulla seka yleisesti yrityksen aktiivisella olemuksellaan asiakasvirran
maaraan, joka on olennainen asia yrityksen kannattavuuden osalta. Yrityksen
taytyy tehda taman lisaksi myos laskelmia investoinneistaan ja muista menoista,

jotta liiketoiminnan kannattavuutta pystytaan tarkkailemaan etu- ja jalkikateen.

Yrityksen X suurin vahinkoriski on asiakkaalle syntynyt terveysriski tai -haitta, silla
palvelu suoritetaan asiakkaan silmien valittomassa laheisyydessa aineilla, jotka
ovat ihon kanssa kosketuksiin tai silmiin joutuessaan haitallisia tai jopa vaaralli-
sia. Yritys X on vakuuttanut palveluntarjontansa ja lilkketoimintansa vastuuvakuu-
tuksella. Palvelussa kaytettava ripsiliima paastaa limahaoyryja, joille jatkuvasti alt-
tiina oleminen on ihmisen terveydelle haitallista, ja nain ollen palveluntarjoaja al-
tistaa itsensa tyokyvyttomyydelle kyseisen palvelun osalta. Yrityksen X paapal-
veluiden ollessa ripsienpidennykset, karsisi yrittaja tyokyvyttomyydestaan mah-
dollisesti niin, etta yritystoiminta jouduttaisiin lopettamaan. Yrittdja vahentaa ris-
keja tyokyvyttomyytensa osalta suojautumalla limahoyryja vastaan niille tarkoi-
tetuilla tuotteilla ja menetelmilla, jotka koulutuksissa kaydaan lapi seka puhdista-

malla sdannollisesti tydskentelytilan ilmaa ilmanpuhdistimella.

Yritys X tarvitsee tarjoamiensa palvelujen tuottamiseen tyovalineita ja -aineita,
jotka sisaltavat erilaisia kemikaaleja. Tuoteriskien ennaltaehkaisyssa yritys kayt-
taa koulutuksissa saamaansa tietoa tyovalineiden ja -aineiden ainesosien analy-
sointiin. Yritys kayttaa toiminnassaan vain tuotteita, jotka ovat CE-sertifioituja.
Tuotteen ollessa CLP-luokiteltu, yritys tutkii luokituksen vakavuuden. Ripsiliimat
ovat usein CLP-luokiteltuja, kuuluen vaarakategoriaan 1, silla ne voivat olla hen-
gitysteita herkistavat vaarin kaytettaessa.
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6 KANNATTAVUUSLASKELMA

Yrityksen X liiketoiminnan kannattavuuden analysoinnissa on kaytetty hyodyksi
rahoituslaskelmaa, kannattavuuslaskelmaa seka tuloslaskelman ennustetta. Ra-
hoituslaskelmassa on keskitytty yrityksen kiinteisiin kustannuksiin kuukausittain,
jotta nahdaan paljon yritys tarvitsee mahdollisesti vierasta paaomaa. Kannatta-
vuuslaskelma auttaa yritysta analysoimaan kulujen maaran ja myyntitavoitteen ja
hinnoittelua, jotta kulut saadaan katettua ja tuottoa tehtya. Yrityksen X tuloslas-
kelman ennuste on luotu yrityksen kolmelle ensimmaiselle toimintavuodelle. Yri-
tyksen liikevaihdon kasvu on odotettavissa yrityksen laajentaessaan palveluitaan
vuosien varrella. Liikkevaihdon kasvaessa yrittajan on mahdollista nostaa enem-

man palkkaa, jolloin henkilostokulut kasvavat.

6.1 Rahoitus- ja kannattavuuslaskelma

Koska Yritys X on jo olemassa, on rahoituslaskelma tehty menneita investointeja
ja perustamiskuluja hyodyntaen. Rahoituslaskelma olisi pitanyt tehda jo ennen
yrityksen perustamista, mutta tassa tilanteessa rahoituslaskelma nayttaa yrityk-
selle, olisiko yritys tarvinnut vierasta paaomaa yrityksen perustamisvaiheessa.
Rahoituslaskelman mukaan yrityksella ei ole ollut tarvetta vieraaseen paaomaan,
silla alkuinvestoinnit ja kayttopaaoman tarve kuukaudessa ovat 1346 euroa ja
yrityksen oma paaoman suuruus on 1800 euroa. Rahoituslaskelman luvut on ja-

sennelty auki tarkemmin liitteessa 1.

Kannattavuuslaskelma on laskettu tavoitetulokseen pohjautuen. Tavoitetulok-
sena on kaytetty yritykselle jaava kayttokate kulujen ja verovahennyksien jalkeen.
Kannattavuuslaskelmassa tarkastellaan arvioituja kayttokatteita, kiinteita kuluja
seka niiden pohjalta laskettuja arvioita kokonaismyynnin suhteen kuukausi- ja

vuositasolla.

Kannattavuuslaskelmasta pystytaan nakemaan, etta yrityksen vuosilaskutusta-
voite on pyoristettyna 25 500 euroa, joka on kuukausitasolla noin 2000 euroa.
Kannattavuuslaskelma sisaltaa myyntitavoitetaulukon, joka antaa yritykselle
suuntaa hinnoittelun suhteen ja jonka avulla yritys pystyy tarkkailemaan, onko
yrityksen tarjoamat palvelut hinnallisesti tarpeeksi kannattavia, jotta tavoitteet
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saavutetaan. Kannattavuuslaskelman sisaltamat luvut ja laskelmat nakyvat liit-

teessa 2.

6.2 Tuloslaskelman ennuste

Yrityksen X tuloslaskelman ennuste on luotu yrityksen ensimmaiselle kolmelle
vuodelle. Tuloslaskelman ennusteessa on hyoddynnetty yritykselle luotuja rahoi-
tus- ja kannattavuuslaskelmia. Ennusteen avulla yritys nakee liiketoiminnan kan-
nattavuus- ja tulosarviot Iahivuosina, ja pystyy seurailemaan toimintansa aikana
tavoitteiden toteutumista. Mikali tavoitteita ei olla saavutettu, yritys pystyy reagoi-
maan nopeammin liiketoimintaan toimilla, joilla pyritdan paasemaan tavoitteisiin

kiinni.

Tuloslaskelman ennusteessa tulee ilmi, etta yrityksen liikevaihto ja myyntituotot
kasvavat kahden ensimmaisen vuoden aikana hitaasti, mutta jo kolmannella tili-
kaudella myyntituotot ovat tuplaantuneet ensimmaiseen vuoteen nahden. Liike-
toiminnan kehittyessa yrityksen tarjoama palvelutarjonta kasvaa, jonka myota ku-
lut kasvavat. Yrityksen palvelujen ollessa oikein hinnoiteltuja, ei palvelujen tar-
joamiseen kuluvat raaka-aineet ole suuria kustannuksia. Yrityksen X tuloslaskel-
man ennuste on esitetty liitteessa 3.
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7 POHDINTA

ltsensa tyollistaminen yrittajana on kokoaikaista ja kokopaivaista tyota, varsinkin
mita tulee aloittelevaan yksityiseen elinkeinoharjoittajaan. Tie yrittdjana on ki-
vista, mutta yrittajan oma panos ja valinnat seka yritystoiminnan etta henkilokoh-
taisen elaman osalta voivat pehmittaa yrittajyyden tieta. Riskien ottaminen ja siita
seuraava epavarmuus voivat olla stressaavia, puhumattakaan paatoksen teosta
tilanteessa kuin tilanteessa. Taman vuoksi yrittajyys ei sovi kaikille, ja itsensa tut-
kistelu korostuukin viimeistaan siina vaiheessa, kun henkild lahtee pohtimaan
yrittajyytta tosissaan itsensa tyollistamiseksi. Yrittajaksi lahtiessa on tarkeaa, etta
yrittajalla on alan tuntemusta ja koulutusta seka haluja kehittaa itseaan yritystoi-

minnan kannattavuuden osalta.

Yrityksen perustaminen kauneudenhoitoalalle on haastavaa alan nopean kehi-
tyksen ja muuttuvien tekijoiden vuoksi. Haasteellisuus riippuu myds taysin siita,
milla alueella yritys toimii. On selvaa, etta alan yrityksien kilpailu on huomattavasti
kovempaa paakaupunkiseudulla kuin savolaisessa kaupungissa, jonka vakiluku
on reilu 20 000. Yrittajyys ilman kokemusta on haasteellista itsessaan jo, varsin-
kin alkuvaiheessa, kun yrittaja opettelee yrityksen eri prosessien hoitoa. Taman
lisaksi yrittajan tulisi seurata alan kehittymista ja kouluttautua pitaakseen ammat-
titaitonsa ajankohtaisena ja seurata kilpailijoita. Kyse on siis todella aikaa vie-
vasta, stressaavasta ja haastavasta tyosta, joka on aika ajoin myos palkitsevaa.
Yrittajan tyoarkea helpottaa merkittavasti liiketoimintasuunnitelma, joka sisaltaa
huolella suunnitellut ja toteutetut rahoitus- ja kannattavuuslaskelmat seka tulos-
laskelman ennuste. Nain yrittgja pystyy tarkkailemaan jatkuvasti liiketoimintansa
kannattavuutta, kun hanella on konkreettisesti kasissaan tavoiteluvut, joita han

voi vertailla oman yritystoiminnan myyntiraportteihin.

Opinnaytetyon yksi keskeisimmista tavoitteista oli selvittaa, onko yrityksen X lii-
ketoiminta kannattavaa yrityksen toimimalla alueella. Kilpailijakartoitusta tarkkail-
taessa pystytaan huomaamaan, etta yritys pystyy kilpailemaan asiakkaista kehit-
tyvan ammattitaidon, innovatiivisuuden seka tyomotivaation ansiosta. Yrittaja ko-
kee kauneudenhoitoalan ammattitaidon lisaksi hyotyvansa liiketalouden opin-

noistaan ammattikorkeakoulussa, jossa opintojen sisaltoon kuuluivat asioita, joita
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yrittaja on pystynyt hyddyntamaan omassa tydelamassaan. Kannattavuuslaskel-
mien mukaan yrityksen liiketoiminta on kannattavaa ja sen kannattavuus tulee
kasvamaan lahivuosina. Kannattavuuslaskelmat eivat kuitenkaan takaa kannat-
tavuuden toteutumista, vaan sen eteen yrittajan on tehtava oikeita paatoksia ja
toimia. Tyon lopputulos on toivottu tulos, jonka myodta yrittaja paasee toteutta-
maan ja kehittamaan yritystoimintaansa ja itseaan yrittajana tavoitteitaan kohti

apunaan laadittu liiketoimintasuunnitelma ja kannattavuuslaskelmat.

Opinnaytetyon aineistonkeruuta vaikeutti Yrityksen X toimiala. Kauneudenhoito-
ala toimialana on todella laaja, ja se pitaa sisallaan lukuisia palveluja, joita tuot-
tavat kosmetologit, manikyristit ja pedikyristit. Yritys X tarjoaa ripsienpidennys-
palveluita eika yrittaja ole ammatiltaan mikaan edella mainituista, silla ripsienpi-
dennyksiin kouluttautuessa ei tarvitse olla esimerkiksi kosmetologi ja kyseiseen
palveluun voi kouluttautua kuka vain. Ripsienpidennykset toimialana ei ole kovin
tunnettu, ellei kuulu itse henkilokohtaisesti toimialan piireihin ripsiteknikkona. Pit-
kaan ja aktiivisesti alalla seka palveluiden parissa tyoskentelevilla henkildilla seka
kouluttajilla on laaja tietoperusta useamman vuoden ajalta toimialasta ja sen ti-
lanteesta, joka harvoin paatyy ulkopuolisten tietoisuuteen. Nain ollen ulkopuoli-
sen roolista on vaikeaa toteuttaa toimialan kartoitusta ripsienpidennykset keskei-
sena sisaltona. Seuraavaksi olisi tarkeaa lahtea tutkimaan ja kartoittamaan rip-
sienpidennyksia yhtena osa-alueena kauneudenhoitoalalla, silla kysynta ja kiin-

nostus palveluiden pariin on kasvussa ja sen my6ta myos toimiala kasvaa ja

yleistyy.
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