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THVISTELMA

Tama opinnaytetyod tarkastelee uuden liikeidean rakentamista
litketoimintasuunnitelmaksi. Ty0ll4 ei ole toimeksiantajaa, vaan teen
liiketoimintauunnitelman itselleni mahdollista tulevaisuuden yritystani varten.
Tyon tavoitteena on selvittdad mita tietoa liiketoimintasuunnitelmassa tulee olla

muun muassa liikeideasta, yrittajasté ja markkinoinnista.

Tyon teoriaosuudessa keskitytaan liikeideaa, liiketoimintasuunnitelmaan ja b-to-b-
palvelujen markkinointiin. Kerron mita liiketoimintasuunnitelmassa kuuluu olla,

mité on b-to-b-markkinointi ja mita liikeidea késitteend tarkoittaa.

Toiminnallisessa osassa kerroin oman, liitteend olevan,
liiketoimintasuunnitelmani rakentamisesta ja mita ongelmia kohtasin sité
tehdesséni. Suunnitelmassa on myds swot-analyysi omasta liikeideastani ja

markkinoinnin suunnittelua.
Ty0ssa selvisi, etté liiketoimintasuunnitelma on hyvin laaja ja sitd varten pitaa
miettid kaikki pienid yksityiskohtia myoten. B-to-b- palvelujen markkinoinnissa

painotettiin todella paljon palvelun laatuun ja sen merkitykseen.

Avainsanat: B-to-b-markkinointi, liikeidea, liiketoimintasuunnitelma.
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ABSTRACT

This thesis studies the process of creating a business plan from a new business
idea. The thesis does not have a client as I have created the business plan for a
possible company of my own in the future. The aim of this thesis is to find out
what information a business plan should include about the business idea, the

entrepreneur and marketing.

In the theory-section of the thesis | focus on the business idea, business plan and
on the b-to-b-marketing of services. | will describe what is required in a business
plan, what b-to-b-marketing is and the concept of a business idea.

In the practical-section | write about the creation of my own business plan, which
is in the appendices pages, and what kind of problems | faced during the making
of it. I also included a swot-analycis and planning of marketing in my business

plan

As the work progressed, | found out that a business plan is very broad in structure,
and that you need to think about every little detail when creating it. In marketing
of b-to-b-services the focus lied heavily on the quality of the service and its

relevance.

Keywords: B-to-b-marketing, business idea, business plan.
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1 JOHDANTO

Opinnaytetyoni aihe on tehda liiketoimintasuunnitelma itselleni. Haluaisin
perustaa yrityksen jossain vaiheessa jos vain tilanne sallii. Koska nama asiat ovat
oleellisia, kirjoitin litketoiminnan aloittamisesta ja halusin saada selville mit4
kaikkea tulee ottaa huomioon liiketoimintasuunnitelmaa tehdessa ja yritysta
perustettaessa. Keskityin liiketoimintasuunnitelmaan ja markkinointiin.
Alkuperainen lahtokohtani oli tehda pelkastaan markkinointisuunnitelma, mutta se
kuuluu litketoimintasuunnitelmaan joten laajensin rajaustani. Yritykseni on
palveluyritys joka tuottaa b-to-b-palvelua ravintoloille, jotka haluavat laajentaa
tuotevalikoimaansa rommien, viskien ja konjakkien osalta.

Yritysasiakkaalle palvelun toteutuminen nékyy kalliimpien alkoholijuomien
myynnin lisd&dntymisend ja imagon kehittymisend, mik& johtaa asiakasmé&aran
kasvuun ja sitd kautta edelleen myynnin lisdantymiseen. Loppuasiakkaalle
palvelutavoitteen toteutuminen nékyy parempana tuotevalikoimana,
mielenkiinnon herda@misend, yleisen tietamyksen lisdédntymisena ja vaihteluna

totuttuun ravintolakokemukseen.

Valitsin aiheen, koska olen itse kiinnostunut laadukkaista rommeista ja viskeistd,
mutta myds konjakit ovat herattaneet mielenkiintoani jo jonkin aikaa. Olen myds
tissa huomannut monien ravintoloiden valikoiman olevan hieman suppea kun on
kyse ndistd tuotteista. Laadukasta viinié saattaa I0ytyd, mutta esimerkiksi
rommeissa, viskeissa ja konjakeissa luotetaan usein yhteen tai kahteen niin
sanottuun varmaan merkkiin. Haluaisin lisata ravintoloiden valikoimia ja
tietoisuutta muistakin merkeisté joita voi suositella eteenpéin asiakkaalle. Myds
ajatus yrittdmisesta ei ole taysin vieras minulle, vaan olisin valmis jossain elaman

vaiheessa kokeilla siipiani yrittajana.

Rajasin tyoni koskemaan vain liiketoimintasuunnitelmaa ja markkinointia, silla ne
ovat kuitenkin hyvin térkeitd uuden yrityksen perustamisessa. Aloitan
opinnaytetyoni teoreettisilla kasitteilld ja etenen siitd toiminnalliseen osioon ja

lopuksi liitteend on varsinainen liiketoimintasuunnitelma.



2  MITA LIIKETOIMINTASUUNNITELMAAN KUULUU?

Yritykset tarvitsevat toimiaakseen suunnitelman. Kansainvéalinen toimintamalli
on, etté yrityksen tulevaisuuden toimintatavat tiivistetdan
liiketoimintasuunnitelmaksi. Yleensa liitetoimintasuunnitelma tehddén yrityksen
perustamisvaiheessa, mutta se kannattaa tehda myds mm. liiketoimintaa
uudistettaessa, rahoitusta haettaessa ja muutoksen yhteydessa. Yrityksen
perustamisvaiheessa liiketoimintasuunnitelma takaa selkedn rungon yrityksen
valintojen kirjaamiseen. Ongelmatilanteita voidaan selvittéa ja taten
ennaltaehkaisté jo suunnitelmavaiheessa. Liiketoimintasuunnitelmassa yritysta ja
sen toimintaa tarkastellaan kokonaisuutena ja suunnitelmassa tulee maarittaa
missa ollaan, mihin ollaan menossa ja eritoten miten sinne paastaan. (Kemppinen
2010, 6.)

Liiketoiminnan suunnittelun keskeisin merkitys on menestystekijéiden
kartoittaminen. Itse yrityksen kannalta on tarkedmpéa kokonaisuuden
miettiminen, kuin kirjallisen suunnitelman tekeminen. Kirjallinen suunnitelma
toimii lahinn& muistiona, mutta myds niin sanottuna takuupaperina sidosryhmiin
ja sijoittajiin pain. Liiketoimintasuunnitelman lahtékohtana on
markkinaympariston esimerkiksi asiakkaiden ostomotiivien arviointi. Yrityksen
tulee osata hyddyntad tietoa tuotteissaan ja palveluissaan niin, etté asiakkaiden
ostomotiivit tayttyvat. (Pitkdméaki 2000, 11-15.)

Vanhalan, Laukkasen ja Koskisen (2002, 71) mukaan yrityksen
liiketoimintasuunnitelma on kattava, jasennelty kuvaus yrityksen toiminnasta,
toimintaperiaatteista, mahdollisuuksista ja markkinoista. Varsinkin uudelle
yritykselle suunnitelman merkitys on erittéin suuri, koska uudella yrittajalla ei
valttamatta aina ole kokemusperéista tietoa ymparistosta, markkinoiden
toiminnasta tai oman edes oman toiminnan suuntaamisesta. Yrittdjan on myos
valmistauduttava esittdmaan ajatuksensa ja hankekokonaisuutensa useille

osapuolille, oman l&hipiirin liséksi rahoittajille ja yhteistyokumppaneille.



Nykyisin liiketoimintasuunnitelmien tekeminen on levinnyt Amerikasta muihin
maihin ja Suomessakin lukuisilla pienilla ja keskisuurilla yrityksilla on olemassa
oma liiketoimintasuunnitelma. Kattava liiketoimintasuunnitelma sisalta4 useita
kokonaisuuksia, joissa esitelldan yrityksen toiminnan perusulottuvuudet. (Vanhala
ym. 2002, 72.)

Yrityksen tulisi perustua tarkkoihin suunnitelmiin, sill& liian 16ysin perustein ja
ilman realistista suunnitelmaa perustetut yritykset kaatuvat helpommin kun
tarkkojen suunnitelmien ja laskelmien tukemana perustetut yritykset. (Lojander &
Suonpaa 2004, 27.)

Lojanderin ja Suonp&én (2004, 27.) mukaan liiketoimintasuunnitelma on
kirjallinen suunnitelma, joka muokkaa yritysidean elinkelpoiseksi liikeideaksi ja
siitd edelleen liiketoiminnaksi. Suunnitelma auttaa myos kartoittamaan mitka ovat
perustettavissa olevan yrityksen menestys- ja uhkatekijat. Sen tavoitteena on
jasentaa ja selvittaa yrityshankkeen kannattavuutta ja sen menestymisen
mahdollisuutta. Suunnitelma tehdaén yrittaj&é varten, mutta sen kautta myos

arvioidaan yrityksen toimintaa.

Hyvin tehty liiketoimintasuunnitelma siséltdd ensimmaisend yrityksen ja yrittajien
nimet. Liiketoimintasuunnitelmaan Kirjataan perustietoja yrityksestd, joka
perustetaan seka yrittajasta. Naihin kuuluu yrityksen nimi, toimiala, yhtiémuoto ja
sijainti. Perustajasta kerrotaan nimi tai nimet, koulutus sek& mahdollinen
tyokokemus yrityksen toimialalta, taloudelliset resurssit seka yrityksen
perustamisen syyt. Yrityksen nimeé kutsutaan toiminimeksi. Yrityksen nimen on
erotuttava muista toimialan yrityksista, sen tulisi olla myyva, lyhyt ja selked,
riittdvan omaperdinen, mutta se ei saa olla harhaanjohtava eik& hyvien tapojen
vastainen. Yrityksen toiminta perustuu aina huolella suunniteltuun liikeideaan,
joka pitdd myos mainita liiketoimintasuunnitelmassa. Yrityksen toiminnan pitdisi
jollain tavalla erota muista saman toimialan yrityksista. (Lojander & Suonpéé

2004, 29.) Liikeideasta lisad myohemmin.



Markkinointi on yrityksen toiminnasta ulospain ndkyvin osa, joten se on myos
yksi tarkeimmisté asioista, jotka pitdd mainita litketoimintasuunnitelmaa tehdessa.
Markkinoinnin keinoin yritys pyrkii vaikuttamaan tuotteidensa myyntiin. Hinta on
yrityksen kilpailukeinoista suoraan kannattavuuteen vaikuttava, silla liian
korkealla hinnalla tuotetta ei saada myytya ja liian alhaisella yrittajalle ei jaa
tuotteesta katetta. (Lojander & Suonpaa 2004, 30.) Markkinoinnistakin lisaa

myO6hemmin téssa tydssa.

Yritystoiminta vaatii aina rahaa, joten yrittajan on tehtavé
liiketoimintasuunnitelmaan tarkat selvitykset siitd, miten paljon padomaa tarvitaan
ja misté se hankitaan. Kokemukset ovat osoittaneet, ettd pddomaa kannattaa aina
olla hieman enemman kuin mita laskelmat osoittavat. Aloittavan yrityksen
vaikeimpia ongelmia on pd4doman ja varsinkin vakuuksien puute, sill4
tulorahoitusta ei vield ole. (Lojander & Suonpad 2004, 30.) Uudelle yrittajalle
tulee my6s kustannuksia jo suunnitteluvaiheessa. (McKinsey&Company 199, 24.)
Yrittdjan tulee selvittad kuinka paljon yritystoiminnan kaynnistamiseen ja
alkuvaiheen pyorittamiseen tarvitaan rahaa, mitd pakollisia kuluja on, mité
koneita, laitteita ja muita investointeja on tehtéva, kuinka paljon yrittdja itse voi
sijoittaa ja kuinka paljon tarvitaan/saadaan lainaa eri rahoituslahteista. Yrittajan
kannattaa pohtia mita ehdottomasti tarvitaan ja mité voidaan hankkia
myO6hemmin. Tdssa vaiheessa on hyvéa kéyda lapi yritystoimintaan liittyvat riskit
ja tehda riskikartoitus. Sen tekemiseen saa apua vakuutusyhtiolta. Varsinaisten
taloudellisten laskelmien tekemisessa kannattaa kéyttaa asiantuntijan apuja.
(Lojander & Suonpéa 2004, 31.)

Yrityksen toimintaympdristossa on useita jo liiketoimintasuunnitelmassa
huomioon otettavia asioita. Kilpailutilanne ja kysyntd ovat keskeisia yrityksen
menestykseen vaikuttavia tekijoita. Kilpailu on koventunut kaikilla aloilla kun
mukaan on tullut myos ulkomaisia yrityksia. Kilpailun kovenemisen myo6té
asiakkaiden vaatimukset ja vaihtoehdot ovat kasvaneet. Kilpailutilanteen
realistinen kartoitus on térkeaa liiketoimintasuunnitelmassa. Kysynnélla
tarkoitetaan tuotemé&érad mika kyseiselld paikkakunnalla myydaan tiettyna aikana.
Kysynt&én vaikuttavia tekijoita on asiakkaiden tulojen liséksi psykologiset ja

sosiaaliset vaikutukset. Asiakkaiden mieltymyksia on vaikea ennakoida, silla



muodit ja trendit muuttuvat entista nopeammin. Ymparistoanalyysissé on
perehdyttavd myos lainsdaddantoon. Yritys ei ole yhteiskunnasta irrallaan vaan sen
on seurattava yhteiskunnassa kaytavia keskusteluja ja otettava toiminnassaan
huomioon vallalla olevat arvot ja asenteet. Yritysté sitovat niin sanotut hyvat
liiketavat ja niiden vastainen tai muu toisen yrittajan kannalta sopimaton
menettely on kielletty yritystoiminnassa, kuten sopimuksen teossa ja
mainonnassa. Myos hallituksen ja eduskunnan toimintaa on seurattava, koska se,
minkalaista verotus- , tyollisyys-. ja talouspolitiikkaa harjoitetaan, vaikuttaa

yrityksen toimintaan. (Lojander & Suonpé&éd 2004, 31,32.)
Toimintaympéristéanalyysin jalkeen kannattaa laatia SWOT-analyysi. Se kertoo

selkedssa muodossa yrityksen menetymismahdollisuuksista. Analyysi laatidaan

yleensa seuraavaan malliin:

_|_ -

Sisainen 5 W
ymparista| Vahvuudet Heikkoudeat

Ukoinen 0 T
ymparistia | Mahdollisuudet Uhat

KUVIO 1. Swot nelikentta. (Wikipedia 2013)

Yrityksen vahvuudet ja heikkoudet ovat sen sisdisié tekijoita kun taas
mahdollisuudet ja uhat ovat yrityksen toimintaympéristoon ja tulevaisuuteen
liittyvid tekijoita. Yrityksen heikkouksia tai vahvuuksia voivat olla esimerkiksi
perustajien tai henkiloston osaaminen, koulutus ja ty6kokemus, sijainti,
liikepaikan vuokra ja tuotetarjonta. Toimintaymparistoon liittyvia
mahdollisuuksia tai uhkia voi olla kysynté ja kilpailu, lakimuutokset ja
teknologian kehitys. (Lojander & Suonpéa 2004, 33.)



Liiketoimintasuunnitelman tarkka sisalto ja painotus riippuvat osittain myos
yrityksestd, mité ollaan perustamassa. Esimerkiksi teollisuusyrityksen tulee
sisallyttda suunnitelmaan tuotannon kuvaus, jota ei palvelualan yritykselta tarvita.
(Lojander & Suonpéa 2004, 27.)

Liiketoimintasuunnitelma auttaa hahmottamaan yrityksen kokonaisuutta, silla se
pakottaa miettimaan kysyntaa, asiakkaita, kilpailua, tavoitteita,
toimintaperiaatteita ja taloudellisuutta. Toiminnan haasteet ja riskit voivat tulla
esille suunnitelmassa jo etukateen. Se on myds hyva tapa kertoa yrityksen
tulevasta toiminnasta esimerkiksi pankille ja vakuutusyhtiolle. Hyva
liiketoimintasuunnitelma on selked, tiivis, looginen, tehty omista lahtokohdista ja
siitd kdy ilmi perustajan oma ndkemys. Se myods ennakoi tulevaisuutta, on
asiallinen ja itsekriittinen eika se peittele riskeja vaan tunnistaa ne ja vaurautuu
nithin. (Lojander & Suonpé&a 2004, 33.)

Liiketoimintasuunnitelmaa laatiessa on tarkeaa pitda kokonaiskuva mielessa eika
tekertua yksityiskohtiin. On tarke&a punnita liikeidean riskejd, selvitettavé kuinka
vakavia ne ovat, varautua odottamattomiin tilanteisiin ja oppia hahmottamaan
erilaisia skenaarioita. Yrittajan pitaa jo suunnitelma vaiheessa tehdad monia
tarkeita paatoksia, kuten yrityksen tavoittelemat asiakassegmentit, palvelun tai
tuotteen hinnoittelu, yrityksen paras sijainti ja tuotannon hoitaminen.(McKinsey&
Company 1999, 23.)

Uusi yritys myos tarvitsee neuvoja muiltakin asiantuntijoilta kuin sijoittajilta,
kuten juristeilta, verotuksen asiantuntijoilta, markkinatutkijoilta ja
mainostoimistoilta. Yrityksen kannattaa myos ottaa yhteyttd mahdollisiin
asiakkaisiin kartoittaakseen markkinoiden laajuutta ja hankkia jarjestelmallisesti

tietoa myos kilpailijoista. (McKinsey& Company 1999, 24.)



3 MITA LIIKEIDEA JA B-TO-B-MARKKINOINTI PITAVAT
SISALLAAN?

3.1 Liikeidea ja sen nelja padakysymysta

Yrityksen toiminta perustuu aina tarkasti suunniteltuun liikeideaan. Yrityksen
toiminnan pitdisi jollain tavalla erota muista saman toimialan yrityksista, silla
monilla toimialoilla kilpailu on niin kovaa, joillekin aloille on jopa ylitarjontaa,
ettd uusien, tuttuja kaavoja noudattavien yritysten perustaminen ei ole
kannattavaa. Hyvaakin liikeideaa on kehitettdva jatkuvasti esimerkiksi
toimintaympariston muuttuessa myos liikeideaa pitéé kehittad tilannetta
vastaavaksi. (Lojander & Suonpaa 2004, 28.)

Useammat uudet yritysideat liittyvat laheisesti silhen ammattiin tai alaan, johon
yrittaja on itsensa kouluttanut tai josta hanell& on tydkokemusta. Usein toisen
palveluksessa oleminen ankkuroi yrittdjyysunelman todellisuuteen, mutta se voi
mya0s johtaa entisen tyfantajan kanssa Kilpailevan yrityksen perustamiseen. Tama
on yleisté etenkin silloin, kun yrittdja on vastentahtoisesti joutunut lahtemaan
aikaisemmasta tyOpaikastaan. Idea voi myos olla pitkan tuotekehittelyn tulos ja
parannus tai tdydennys entisen tydnantajan toimintaan, jolloin entisesta
tyGnantajasta voi tulla myds toimeksiantaja tai, varsinkin alkuvaiheessa,
padasiakas. (Vanhala ym. 2002, 68.) McKinsey & Company (1999, 30.) on samaa
mieltd siitd ettd useimpien omaperéisten ja menestyvien liikeideoiden kehittajilla
on jo useiden vuosien kokemus kyseiselta alalta. Idean kehittdminen liikeideaksi
vaatii syvallista tekniikan, asiakaskayttaytymisen tai alan tuntemusta. Yrityksen
liikeidea siis kokoaa yhteen ja tiivistad yritysidean ja yrityksen perustamisen
taustalla olevat ajatukset. Liikeidean yhtend tehtdvana on ilmaista keté yritys

palvelee, mité se tekee ja mihin tarkoituksiin se pyrkii. (Vanhala ym. 2002, 70.)

Liikeideassa vastataan neljdan kysymykseen, joista ensimmainen koskee tuotetta.
Mitd myyd&én ja mika on myytévan tuotteen hyoty asiakkaalle? Seuraavana on
kohderyhmé eli kenelle tuotetta myydaan? Liikeidean pitdd myos vastata siihen
miten ja mill& resursseilla tuotetta myydaan kuin myds yrityksen imagoa ja

asiakkaan palvelua koskeviin kysymyksiin. (Lojander & Suonpdd 2004, 28 ja 29.)



Liikeideassa ensimmaisend on mietittdva yrityksen tarjonta. Mitd asiakkaille
halutaan myydé, mita palveluita ja tavaroita sen tarjontaan kuuluu ja miten yritys
aikoo erottua kilpailijoista? Tarjontaa miettiessa yrityksen kannattaa miettié
kohderyhmé&ansa ja ottaa huomioon sen tarpeet. Yrityksen kannattaa tarjota vain
sellaisia tuotteita ja palveluja, josta asiakkaat ovat oikeasti valmiita maksamaan,
silla tuote on se asia, joka vaikuttaa todennékdisesti eniten yrityksen

menestymiseen. (Lojander & Suonpéaa 2004, 28.)

Toinen osa yrityksen liikeideaa on sen toimintatapa eli miten yritys toimii ja miten
yrityksen tulee suunnitella oma toimintansa saavuttaakseen asetetut tavoitteet.
Yrityksen pitéa suunnitella tuotantonsa, palvelumuotonsa, markkinoinnin ja
hinnoittelun. Esimerkiksi ravintolan pitaa paatta4 onko ravintolassa salaattipoyté
alkupalana vai tuodaanko poytiin esimerkiksi leipéé alkuun ja miten tuotteet
hinnoitellaan. Haluaako ravintola olla halpa, kallis vai keskihintainen, missa
ravintolaa mainostetaan, minkélaista osaamista henkil6stoltd vaaditaan ja miten

ravintolaa johdetaan. (Lojander & Suonpéé 2004, 28,29.)

Kun liikeideaa pohditaan on yksi tarkeimmisté asioista kenelle tuote on tarkoitettu
eli mika on kohderyhma tai segmentti. Kohderyhma tulee valita huolella ja tuntea
hyvin, jotta yritys voisi tyydyttad kohderyhman tarpeet. Yrityksen tulee tietda
misté ja minkalaisia tuotteita kohderyhma ostaa ja kuinka paljon heilld on
ostovoimaa. Kohderyhma vaikuttaa myos siihen minkalaista

markkinointiviestintaa yritys harjoittaa. (Lojander & Suonpéa 2004, 28,29.)

Neljas osa yrityksen liikeideaa on mink&laisen mielikuvan eli imagon yritys luo
itsestddn ja minkalaisen kuvan yritys haluaa luoda siita ja tuotteistaan. Onko
esimerkiksi ravintola erikoistunut jonkun tietyn maan perinteisiin ruokiin vai onko
esimerkiksi jokin tietty raaka-aine kuten kala ja mereneldvat ravintolan
erikoisuus? Imagoon voi vaikuttaa yrityksen sijainnilla, ulkon&ollg, ruokalistalla

ja henkilokunnan vaatetuksella. (Lojander & Suonpéaa 2004, 28,29.)

Liikeidea voidaan myds vuokrata franchising-sopimuksella. Se voi olla hyva

vaihtoehto esimerkiksi nuorelle yrittajélle tai yrittajaksi aikovalle. Tunnettuja



franchising-ketjuja on McDonald’s ja Kotipizza. Ennen sopimuksen tekemista
kannattaa kuitenkin perehtya tarkkaan sopimuksen sisaltoon. (Lojander &
Suonpéaé 2004, 28,29.)

Liikeidean ainutlaatuisuutta voidaan parantaa suojaamalla sita patenteilla,
tavaramerkkisuojilla, tekijanoikeuksilla, salassapitosopimuksilla tai tekemélla
yksinoikeuden takaavia topimuksia lilkekumppaneiden kanssa.

(McKinsey & Company 2000, 55.) Tama ei kuitenkaan ole tdssa opinndytetydssa
tarpeellista.

3.2 Business-to-business-palvelujen markkinointi

B-to-b-markkinoilla sek& myyjé ettd ostaja on jonkilainen yritys tai organisaatio.
Yritykset ostavat tuotteita ja palveluja yleensa kaytettavaksi muiden palvelujen tai
tuotteiden valmistukseen, joita tuotetaan kuluttajille tai muille organisaatioille. B-
to-b markkinoinnissa henkilékohtainen myynittyo on tarkeaa, silla ostotoiminta
on usein ammattimaista ja monimutkaista. Asiakkaalle toimitetaan raataloityja
palveluja tai ratkaisuja ja asiakassuhteet ja niiden sdilyttdminen on tarkeaa.
Kysynta b-to-b markkinoilla on usein vaihtelevaa ja epasaannollista, joten
yrittdjille on kovat paineet sovittaa tarjonta ja kysynta yhteen. (Ojasalo & Ojasalo
2010, 24.)

B-to-b markkinoinnilla ja kuluttajamarkkinoinnilla on tiettyj& yleisia eroja:
B-to-B-markkinoiti on yleensa maantieteellisesti keskittynyttd tietylle alueelle ja
silla on suhteellisen harvoja ostajia, mutta myods harvoja keskenéan kilpailevia
myyjid. Kun taas kuluttajamarkkinointi on maantieteellisesti hajautunut, joten
silloin on my6s paljon ostajia, mutta myos paljon kilpailevia myyjig, jotka
yrittavat erottua massasta paremmilla tuotteilla (Ojasalo & Ojasalo 2010, 25.)

B-to-b-markkinoinnissa tuotteet ovat myos mahdollisesti teknisesti
monimutkaisempita ja ne raataloidaan asiakkaiden tarpeita vastaaviksi. Palvelu,
toimitus ja saatavuus on hyvin tarkeitd koska tuotteet ja palvelut ostetaan yleensé

muuhun kuin henkilokohtaiseen kayttoon. Kuluttajamarkkinoinnissa tuotteet ovat



10

yleensa standardoituja ja niiden toimitus ja saatuvus ei ole niin tarkedssa asemassa
kuin b-to-b-markkinoinnissa. Tuotteet ostetaan yleensa henkilokohtaiseen
kayttoon. (Ojasalo & Ojasalo 2010, 25.)

B-to-b-markkinoinnissa ostajina on yleensé koulutettuja ammattilaisia ja
ostamiseen vaikuttavat useat eri organisaation tasot ja osastot, kun taas
kuluttajamarkkinoinnissa ostajat ovat yksiloita ja ostopaatokseen vaikuttavat mm.

ystavét ja perheenjasenet. (Ojasalo & Ojasalo 2010, 25.)

B-to-b:ssé tekninen asiantuntemus on arvokasta ja merkittava tiedonvaihto
osapuolten vélilla on henkil6kohtaista. Ostajan ja myyjan valille muodostuu
henkldsuhde ja vakaat ja pitkaaikaiset suhteet johtavat usein uskollisuuteen.
Kuluttajamarkkinoinnissa riittdd vahempi tekninen asiantunteminen,
henkildsuhteet ovat peroonattomia, muuttuvia ja lyhytaikaisia, mika ei kannusta
uskollisuuteen. (Ojasalo & Ojasalo 2010, 25.)

B-t-b-markkinoinnissa jakelukanavat ovat lyhyita ja suoria ja painopiste
henkilokohtaisessa myynnissd. Kuluttajamarkkinoinnissa jakelukanavat ovat
epasuoria ja niissa voi olla monia suhteita ja painopiste on mainonnassa. (Ojasalo
& Ojasalo 2010, 25.)

B-to-b-markkinoinnissa hinta on yleensa joko tarjouskilpailun tai monimutkaisen
ostoprosessin tulos. Kysynta on voimakkaasti vaihtelevaa, johdettua ja
epéjatkuvaa. Kuluttajamarkkinoinnissa hinta on usein listahinta ja kysynté on

suoraa ja véhemman vaihtelevaa. (Ojasalo & Ojasalo 2010, 25.)

Palveluita on jo kauan kuvattu niihin liittyvilla erityispiirteilld. Aineettomuus on
palvelujen merkittavin ominaispiirre. Palveluihin liittyy merkittvasti tuotannon ja
kulutuksen samanaikaisuus. Ero tavaroissa ja palvelussa on etté tavaroissa
toimitus on tarkeé hoitaa oikeaan aikaan ja oikeaan paikkaa, mutta palvelussa se
pitéd vield hoitaa oikealla tavalla. Palvelut ovat heterogeenisi eli vaihtelevia, silla
ne kulutetaan samalla kun ne tuotetaan. Palvelut vaihtelevat usein tilanteen
mukaan, eri asiakkaiden vélilla ja eri tilanteiden vélilla. Palvelujen tuottamiseen

tarvitaan aina ihmisié ja asiakas monesti osallistuu palvelun tuottamiseen. Ihmista
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ei voi “ohjelmoida” tuottamaan tietyn tasoista palvelua, kuten esimerkiksi kone
voidaan ohjelmoida tuottamaan samanlaista tavaraa monta kappaletta.
Katoavaisuuden takia palvelut ovat ainutlaatuisia, niita ei voi varastoida, joten
niiden kayttdmaton tuotantokapasiteetti on lopullisesti menetetty. (Ojasalo &
Ojasalo 2010, 26.)

Tavanmukainen markkinointi muodostuu massamarkkinoinnista, mainonnasta,
myynninedistamisestd, PR-ty0std, henkilokohtaisesta myyntityosta ja
hinnoittelusta. Palveluyrityksessé tarvitaan lisaksi vuorovaikutteista
markkinointia, joka tapahtuu silloin, kun asiakas on vuorovaikutuksessa yrityksen
kanssa palvelun tuotantovaiheessa. Vuorovaikutteiseen markkinointiin liittyy
esimerkiksi tyontekijan kyky palvella asiakasta tyydyttavalla tavalla ja muu
vuorovaikutus asiakkaan ja yrityksen resurssien valilla. Palveluprosessi ja siihen
liittyvat operaatiot tulisi siis olla kiinted osa markkinoinnin suunnittelua. (Ojasalo
& Ojasalo 2010, 29.)

Palvelujen markkinointi sisaltaa siis enemmaén erilaisia komponentteja kuin
tavaroiden markkinointi. Siin& tavallisesti kdytdssa markkinoinnin kilpailukeinot
eli niin sanotut 4 P:t4, jotka ovat tuote, saatavuus, markkinointiviestinta ja hinta.
Néita neljaa P:td onkin laajennettu sopimaan palvelujen markkinointiin, jolloin
puhutaan palvelujen markkinoinnin kilpailukeinoista, jotka siséltavat 3
lisdelementtid: Thmiset (people), prosessin (process) ja fyysiset tekijét ( physical
evidence). Jotkut puhuvat myoés palvelujen markkinoinnin 8 P:std, joka tuo
edellisiin vield yhden elementin ja se on tuottavuus ja laatu. Palvelun laatu ja
tuottavuus ovat verrannollisia toisiinsa eli laadun kasvattaminen lisaa
asiakastyytyvéisyyttd, mika taas yleensa vaatii lisdpanoksia, joista aiheutuvat
kustannukset saattavat nostaa hintaa. Hinnan nosto saattaa taas véhent&é kysyntéa.
On siis tarkedd 16ytaa laadun ja tuottavuuden valille tasapaino. (Ojasalo & Ojasalo
2010, 29.)

Palvelujan markkinointia on lahestytty myos Markkinointiin liittyvien lupausten
kannalta. Tarkastelemalla nditd lupauksia huomataan, ett4 palvelujen

markkinointiin kuuluu myds sisdinen markkinointi. (kuvio 2)
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7 .

Tyontekijat —— 00T asjakkaat

KUVIO 2. Palvelujen markkinoinnin kolmio ( Ojasalo & Ojasalo 2010, 31)

Mallissa on kolme osapuolta, jotka ovat yritys, asiakkaat ja tyontekijat tai
tekniikka. Yrityksen ja asiakkaan valilla tapahtuu ulkoista markkinointia,
yrityksen ja tyontekijoiden valilla tapahtuu sisaista markkinointia ja tyotekijoiden
ja asiakkaiden valilla tapahtuu vuorovaukutteista markkinointia. Ulkoista
markkinointia voi edustaa kuka tai miké tahansa, joka vain luo asiakkaalle
odotuksia tai antaa lupauksia tulevasta palvelusta ennen sen tuottamista. Ulkoista
markkinointia on erityisesti tavanomaiset markkinoinnin kilpailukeinot eli niin
sanotut 4 P:td. Sisdinen markkinointi tarkoittaa lahinna yrityksen omien
tyontekijoiden kouluttamista, etta he tuottaisivat hyvaa palvelua asiakkaille.
Sisdinen markkinointi koostuu johtamistoimista, joilla luodaa yritykseen tai
organisaatioon asiakasorientaatiotaa, pyritaan palkkaamaan hyvia tyotekijoita ja
tarkedmmin pitdmaan heidat organisaatiossa, moitivoimaan tyotekijoité,
kehittdmaan heidén osaamistaa ja pitdmaén heidat tyytyvaisena tydyhteisoon.
Vuorovaikutteinen markkinointi taas tarkoittaa asiakkaille annettujen lupausten
tayttymistd. Se tapahtuu asiakkaan ja tyontekijan vuorovaikutustilanteessa, jossa
palvelu tuotetaan ja kulutetaan samanaikaisesti. Asiakkaan tyytyvéisyyden
nakokulmasta vuorovaikutteinen markkinointi on tarkeintd. (Ojasalo & Ojasalo
2010, 31,32.)

Yksi, erityisesti B-to-B-palvelujen markkinoinnin vaiheiden kuvauksia on
Gronroosin esittelema kolmivaiheinen prosessi. Prosessin vaiheet ovat alkuvaihe,

hankintaprosessi ja kulutusprosessi. (Ojasalo & Ojasalo 2010, 32.)
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Alkuvaiheessa b-to-b-palveluja tarjoava yritys haluaa, ettd potentiaaliset asiakkaat
tunnistavat sen sellaisten palvelujen tuottajana, jota he saattaisivat tarvita.
Erottuakseen muista yrityksen on luotava houkutteleva imago eli mielikuva
yrityksestd. Jos imago on kovin huono b-to-b-palveluja tarjoavalla yrityksella on
henkilokohtaisella myyntity6lla ja mainonnalla hankala vaikuttaa asiaan. Jos
tallainen tilanne on, voidaan hyddyntéa tavanomaisia markkinoinnin keinoja. b-to-
b-palveluja tuottava yritys voi koittaa saada itsensa massamarkkinoinnin keinoilla
niiden yritysten listalle, joihin potentiaalinen asiakas on yhteydessa. Talloin
markkinoinnin keinona voisi toimia mainonta, menekinedistaminen ja PR. Yritys
voi myo0s heréattad asiakkaan mielenkiintoa henkil6kohtaisen myyntity6n avulla.
Potentiaalisia asikkaita voidaan esimerkiksi kutsua erilaisiiin tilausiin, joissa he
voivat tutustua palveluyritykseen, sen edustajiin ja tarjoamiin palveluihin.
Tietenkin palvelun hinta on ratkaisevaa kun yritadan herattdmaan potentiaalisen

asiakkaan mielenkiinto. (Ojasalo & Ojasalo 2010, 33.)

Hankintaprosessi vaiheessa potentiaalisen asiakkaan mielenkiinto pyritaén
muuttamaan toteutuneeksi myynniksi. Palveluyritys haluaa, etta ostava yritys
valitsisi heidat eikd muita vaihtoehtoisia palvelujen tarjoajia.
Hankintaprosessivaiheessa massamarkkinoinnilla ei ole enda hyotya.
Henkil6kohtainen myyntity0 saattaa sen sijaan muuttaa mielenkiinnon ostoksi.
Kun potentiaalinen asiakas ottaa yhteytta palveluyritykseen, han on jo
kiinnostunut yrityksesté eli alkuvaihen on jo mennyt ja hankintaprosessivaihe on
alkanut. Asiakas on téssa vaiheessa tekemisissa yrityksen mahdollisten
myyntihenkildiden kanssa. Sen lisaksi han on tekemisissd muun henkilékunnan,
teknisten laitteiden ja jarjestelmien ja yrityksen fyysisten puitteiden kuten
sijainnin kanssa. Nama kaikki vaikuttavat myyntity6hon ja sitd kautta asiakkaan
ostopaatokseen. (Ojasal & Ojasalo 2010, 34.)

Kulutusprosessin tarkoituksena on varmistaa tuotteen tai palvelun
uudelleenmyynti. Tavoitteena on kehittéa jatkuva asiakassuhde ja vahvistaa
imagoa. Markkinointi ei siis ole ohi kun palvelu on myyty asiakkaalle vaan
markkinoinnin tulee ottaa vastuuta ennen kaikkea siitd, mita asiakkaalle tapahtuu
ostopdatoksen jalkeen ja miten hantd palvellaan. Palveluyrityksen on tuotettava

asiakkaan tarpeita, myos piilevié tarpeita, vastaavaa palvelua, jotta saadaan



14

uusintaostoja ja synnytetdan pitk&aikainen asiakassuhde. Massamarkkinoinnilla
tai henkilokohtaisella myyntity6lla ei ole juuri merkitysta tassé vaiheessa, mutta
henkilokohtaisen vuorovaikutuksen hallinta ja palveluprosessin lopputulos ovat
tarkedssé asemassa palvelun onnistumisen kannalta. (Ojasalo & Ojasalo 2010,
34.)

3.3 Asiakasuhteisiin pohjautuva markkinointi

Asiakassuhteiden luominen ja yll&pitaminen ovat yksi merkittdvimmista
litketoiminnan kannattavuuden tekijoista b-to-b-palveluissa ja ndille markkinoille
onkin tyypillista pitk&aikaisten asiakassuhteiden muodostuminen. B-to-b-
palveluja tuottavalle yritykselle onkin elintarkeda kyeta hankkimaan uusia
asiakkaita, mutta erityisesti sailyttdmaan ja kehittdméan vanhoja asiakassuhteita.
Asiakasuhteisiin pohjautuvalla markkinoinnilla on monta maaritelmad, mutta
yleensé ne korostavat pitkaaikaisten ja kannattavien suhteiden rakentamista,
vahvistamista ja yllapitdmista. Markkinoinnin Kirjallisuudessa suhdemarkkinointi-
termin (relationship-marketing) esitteli ensimmaisté kertaa palvelututkija Leonard
Berry. Berryn mukaan suhdemarkkinoinnissa tavoitteena on rakentaa ja yll&pitaa
sitoutuneista ja kannattavista asiakkaista koostuvaa asiakaspohjaa ja siihen
kaytetaan asiakkaiden houkuttelua, asiakassuhteessa pitamista ja asiakassuhteiden
vahvistamista. (Ojasalo & Ojasalo 2010, 121.)

Gronroosin maaritelmén mukaan taas asiakassuhteisiin pereustuvan
markkinoinnin tavoitteena on tunnistaa, luoda, pitaa yll& ja vahvistaa suhteita
asiakkaiden kanssa niin, ettd kaikkien osapuolten taloudellisia ja muita muuttujia
koskevat tavoitteet tayttyvat. Sekd Berryn ettd Goonroosin maaritelmét
asiakassuhteiden jotamisesta ovat luonteeltaan kokonaisvaltaisia ja strategisia

l&hestymistapoja. (Ojasalo & Ojasalo 2010, 122.)

Oikein valituista ja johdetuista asiakkassuhteista on hyotya sekd myyvalle
yritykselle, ettd asiakkaalle. Tarkeimmat myyjélle koituvat potentiaaliset hyodyt

ovat kannattavuuden kasvu, lisdéntyneet ostot, pienentyneet kustannukset,
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ilmainen asiakkaiden suosituksiin perustuva markkinointi sek& asiakkaiden
vahentynyt hintaherkkyys. (Ojasalo & Ojasalo 2010, 126.)

Tutkimuksen mukaan yrityksen koko asiakaskunnan kannattavuus muuttuu, kun
uskollisten asiakkaiden méé&ré kasvaa. Tutkimuksessa havaittiin, etta kun
uskollisten asiakkaiden mééaré kasvaa 5%, kannattavuus kasvaa 35-95% .
Tutkimus tehtiin eri toimialoilla. Useilla eri toimialoilla on huomattu, etta
asiakassuhteen ostavalla osapuolella on taipumus kéyttda rahaa enemmén vuosi
vuodelta suhteessa tapahtuviin ostoihin ja oppiessaan tuntemaan myyvén
yrityksen asiakas yleensa keskittd4 ostonsa siihen yritykseen joten ostot
lisadntyvat. (Ojasalo & Ojasalo 2010, 127.)

Pitké&t asiakassuhteet ovat hyddyllisia koska ne pienentavét kustannuksia. Uusien
asiakkaiden hankkimiseen liittyy monia erilaisia kustannuksia, joita syntyy
myyntitydstd, mainonnasta seké asiakkan tutustumiseen kuluvasta ajasta.
Tyytyvéiset asiakkaat kertovat mielellddn muille potentiaalisille asiakkaille
saamistaan hyvista kokemuksista. Talla tavalla he toimivat myyvan yrityksen
ilmaisena markkinointina. Erityisesti tilanteissa jossa myyva yritys on vaikeasti
arvioitavissa ennen ostoa asiakkaat kyselevat muiden asiakkaiden mielipiteita ja
kokemuksia. B-to-b-markkinoilla téllaset referenssit ja kuulopuheet ovat hyvin
merkittdvassa asemassa ja tarkeitd myyvélle yritykselle. Muilta asiakkailta saatu
positiivinen referenssi vaikuttaa usein paljon tehokkaammin asiakkaan
ostopaatokseen kuin myyntihenkilon vakuuttelu tai maksettu mainos. (Ojasalo &
Ojasalo 2010, 128.)

On my0s havaittu, ettd asiakkaan herkkyys vaihtaa hinnan takia nykyinen
toimittaja toiseen véhenee sitd mukaan, kun asiakassuhde kasvaa ja kehittyy.
Usein ensimmaisell& ostokerralla asiakkaalle annetaan niin sanottu
tutustumistarjous ja tallaista ensimmaisen ostokerran alennusta ei tarvitse antaa
my6hemmin tai siitd voidaan jattaytya asteittain. Asiakassuhteen ollessa muuten
tyydyttava, riski asiakkaan menettdmisesta hinnan korotuksen takia pienenee
asiakassuhteen syventyessa. (Ojasalo & Ojasalo 2010, 128.)

Asiakassuhteisiin liittyy myos myyvéan yritykseen kohdistuvia riskeja. Yritys voi

jaada huonoon asemaan oman edun tavoittelussa, jolloin on mahdollista etta yritys
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jaa vaille riittdvia kustannussastojé ja suhteeseen tehtyja investointeja vastaavia
tuottoja. Yritys saattaa myds sitoutua tiettyyn asiakkaaseen ja sulkea samalla
toinen mahdollisesti paremman asiakkaan ulkopuolelle ja sitd kautta havidvan.
Yritys voi mahdollisesti ymmartdd myos asiakassuhteen vaarin ja siten

epéonnistua molemminpuolisen tyytyvaisyyden saavuttamisessa. (Ojasalo &
Ojasalo 2010, 133.)
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4  LIKETOIMINTASUUNNITELMAN RAKENTAMINEN

4.1 Oma liikeideani

Liikeideani on yritys, joka tarjoaa b-to-b-palvelua ravintoloille, jotka haluavat
lagjentaa juomavalikoimaansa. Liikeideaan kuuluu asiakkaiden kouluttaminen ja
maistatuspalvelut. Yritykseni myy ja markkinoi ravintoloille uusia merkkeja
viskejd, konjakkeja ja rommeja. Maistatustilaisuudessa kouluttaisin yrityksen
tyontekijoita tuotteiden ominaisuuksista ja siitd miten he voivat myydé niitéa
eteenpdin asiakkailleen. Yritykseni tarjoaa myos tarvittavat yhteydet uusien
tuotteiden hankkimiseen. Yritys toimii [&hinnd Lansi-Suomen alueella. Aloitan
yrityksen mainostamisen ensin Turusta, silla se on kotikaupunkini ja sielld minun
on helppo kulkea markkinoimassa yritystani. Tarkoitukseni on kuitenkin laajentaa

toimintaa pikkuhiljaa muualle L&nsi-Suomeen.

Tuotteina on alkoholijuomat, rommit, viskit ja konjakit, jotka eivat valttamaétta ole
niin tunnettuja ravintoloiden valikoimassa, mutta laadultaan vahintaankin yhta
hyvia. Viskeista yksi esimerkki hyvana merkkind, Highland Park-viskit.
Tutustuin tdhan merkkiin koulussa ja olen ihmetellyt, miksi en ole tdrméannyt
sithen ravintoloissa. Rommeista mieleeni tulee Dominikaanisesta tasavallasta
oleva Matusalem. Sité en kylla ole 16ytanyt Alkon valikoimasta, mutta eikfhén se
jossain vaiheessa sinnekin paéady. Mielestani monissa ravintoloissa on kyseessa
olevien juomien valikoimassa parantamisen varaa. Ravintolat luottavat tiettyihin
varmoihin merkkeihin eivatka halua kokeilla uusia tuotteita. En vaita kuitenkaan
ettd nykyisissé tuotteissa olisi jotain vikaa, niit4 vain 16ytyy jokaisesta
ravintolasta. Yritykseni idea on myydé ravintoloille laadukaitta tuotteita, joita
niill4 ei vield ole. Tarkoituksena ei siis ole myyda tuttuja tuotteita, vaan tuoda
ravintoloille tutuksi tuntemattomampiakin merkkejé ja saada ravintolat
kiinnostumaan niiden ottamisesta valikoimaansa. Yritykseni erottuu Kilpailijoista

sill, etté se ei myy laadukaita viineja vaan muita alkoholijuomia.

Kohderyhména yrityksellani ravintolat joiden oma asiakasryhma on

kokeilunhaluista. Kohderyhmé&na on seké yksityiset ravintolat etta ketjuravintolat.
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Jotta kohderyhma ei olisi liian laaja olen rajannut sen koskemaan finedining-
ravintoloita. Ravintolat haluavat lissdmyyntid ja parantaa laatuaan ja imagoaan.
Hankkimalla lisad juomavalikoimaa ravintolat parantavat statustaan muihin
nahden. Lisdarvoa asiakkaalle tuo uudistuneen ja muista ravintoloista
poikkeavan valikoiman lisaksi tyotekijoiden tuntemus tuotteista. Minua ainakin
harmittaa toissé jos asiakkaat kysyvat esimerkiksi viineista tai muista juomista
enka osaa vastata asiakkaalle mitéan, koska minua ei ole ohjeistettu tuotteista.
Asiakas myos tuntee samalla tavalla jos tarjoilija ei osaa kertoa tuotteesta mitaan.
Sen takia on maistatus-ja koulutustilaisuuksia, jotta myos tarjoilijat voivat kertoa
tuotteista oman mielipiteensé ja vahan tuotteiden mausta, kotimaasta ja
valmistuksesta. Se tuo myos asiakkaalle hyvan kokemuksen, kun tarjoilija tietada

mista puhuu.

Yritykseni olisi toiminimi joten tekisin t0itd yksin tai mahdollisen litkekumppanin
kanssa. Kayttéisin yritykseni markkinoinnissa mahdollisimman paljon sosiaalista
mediaa ja sahkoisia kanavia. Tietenkin kavisin ihan itse mahdollisimman paljon
paikan paalla ravintoloissa markkinoimassa yrityksié ja tekemassé tarjouksia
maistatus- ja markkinointi- tilaisuuksista. Maistatuksia ja tuotekoulutuksia pidéan

myos itse.

4.2 Markkinoinnin suunnittelu

Koska b-to-b-markkinointi on yleensa keskittynyt tietylle maantieteelliselle
alueelle niin myo6s tdman yrityksen markkinointi ja toiminta keskittyy L&nsi-
Suomen alueelle, joka sekin on aika laaja alue yhdelle yritt4jélle tai kahdellekin
yrittdjalle. Palvelu, toimitus ja saatavuus ovat ravintoloille hyvin tarkeit4 ja niin
kuin muissakin b-to-b-palvelujen markkinoinnissa siihen taytyy erityisesti
panostaa. Ravintolan tuotteet ovat menossa asiakkaille, joten miké&én ravintola ei
osta tuotteita eika palveluja yritykseltd, joka ei toimita tuotteita aikataulussa tai jos
tuotteiden saatavuudessa on ongelmia. Palvelualalla tiedetddn mitd on hyva

palvelu, joten se sen laatuun pitd4d myo6s panostaa.
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Myytavé tuote tdytyy myds tuntea hyvin, silla b-to-b- markkinoinnissa tuotteen
tuntemus on ja asiakkaan ja myyjan vélinen tiedonvaihto tarkedd. Yrityksen
asiakkaat ovat alansa ammattilaisia ja osaavat kysya kiperia kysymyksia ja
saattavat itsekin tietdad tuotteista paljonkin. Tuotetuntemuksen ja henkil6kohtaisen
myyntityon taytyy olla hyvassé kunnossa, jotta myyjén ja ostajan vélille
muodostuu pitk&aikainen ja uskollinen suhde. Pitk&aikaiset asiakassuhteet ovat
tarked asia yritykseni menestymisen kannalta. Tuotteen hyva tunteminen on myds
avainasemassa yrityksen vuorovaikutteisen markkinoinnin kannalta, silla se on
palvelualalla hyvin tarked markkinoinnin keino. Vuorovaikutteinen markkinointi
tapahtuu silloin kun ollaan vuorovaikutuksessa asiakkaan kanssa eli tassé
tapauksessa maistatustilaisuuksissa. Yritykseni tarkein markkinoinnin keino on
juuri tuo vuorovaikutteinen markkinointi ja padasia on asiakkaille annettujen

lupausten tayttamista.

Palvelun hintaan vaikuttaa se, mita tuotetta asiakas haluaa. Esimerkiksi rommin ja
viskin hinnat voivat vaihdella ja asiakas voi itse valita useamman tuotteen
maistatustilanteeseen jos haluaa. Myos se, kuinka monta maistatus- ja

koulutustilaisuuteen osallistuu vaikuttaa hintaan.

Luotettavan tai muista erottuvan imagon rakentaminen on uudelle yrittajalle
hankalaa varsinkin kun ei ole kokemusta yrittdmisesta ja muutenkin tyokokemusta
on rajallisesti. Vaikka imagon luominen on tirkedd ja se houkuttelee asiakkaita
tassa yrityksessa luodaan imagoa samalla kun kasvatetaan yritysta eika yriteta
tehda sita ensin. Massamarkkinointi kuten mainonta ja PR ovat hyvia tapoja lisata
tietoisuutta omasta yrityksestd, mutta varsinkin lehdissa mainostaminen voi olla
hidasta eika yhtd tuotteliasta joten padpaino mainonnassa on sosiaalisessa
mediassa kuten Facebookissa, Twitterissa ja LinkedIn:ssé. Asiakkaiden
mielenkiintoa herételldin my6s henkilokohtaisella ovelta-ovelle”-tyylisella
myyntity6ll4, jarjestamalla tilaisuuksia tai osallistumalla tilaisuuksiin kuten
erilaisiin messuihin, missa mainostetaan uutta palvelua johon on kutsuttu
potentiaalisia asiakkaita. Kun asiakkaat on saatu kiinnostumaan ja ostamaan
palvelu, taytyy palvelu toteuttaa niin hyvin ettd asiakas haluaa ostaa yrityksen
palvelua uudestaan, miké taas vahvistaa yrityksen imagoa ja luo kestéavia

asiakassuhteita.
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Tassa liikeideassa on uusien asiakassuhteiden luominen hyvin tarkeda
menestyksen kannalta, koska myytavat tuotteet ovat kuitenkin suhteellisen
rajalliset. Tarkoituksena on I0ytéa koko ajan uusia ravintoloita, jotka haluavat
uudistaa valikoimaansa ja parantamaan imagoaan. Toisaalta my6s vanhojen
asiakassuhteiden sailyttdminen on tarkeaa silla jotkut ravintolat voivat haluta
kokeilla uusia tuotteita tai kouluttaa tyontekijoitaan ostetuista tuotteista tietyn
valiajoin ja on tarkead, ettd he pysyvat uskollisina. Tutkimuksessakin oli todettu,
ettd asiakassuhteen ollessa vahva ja uskollinen asiakas epatodennakdisemmin
vaihtaa palvelun tuottajaa esimerkiksi hinnan takia. Tietenkin viskejd, rommeja ja
konjakkeja tulee koko ajan uusia, joten nailla olemassa oleville asiakkaille taytyy
muistaa paivittaa ja myyda alan uusia tuulahduksia. Minun taytyy kuitenkin
muistaa tdhan ajatukseen kohdistuvia riskej, silla saatan menettad paremman
asiakkaan vain koska haluan pitdd vanhan asiakkaan tyytyvaisend ja saatan sita
kautta itse jaada haviolle. Taytyy tunnistaa, koska on aika peréaantya jonkun

asiakkaan luota kohti uusia tuulia.

4.3 Liiketoimintasuunnitelman rakentaminen

Liiketoimintasuunnitelman tekeminen on ainakin minulle hyvin tarkeaa, silla olen
uusi yrittaja ja minulla ei ehké ole kovin vahvaa kokemusperdista tietoa
toimintaymparistosta, markkinoiden toiminnasta tai oman toiminnan
suuntaamisesta. Olisi myds hyva saada mukaan joku litkekumppani jakamaan
vastuuta, mutta myds tuomaan omaa ndkemystéan yritykseen. Suunnitelman pitaa
olla selked, jotta saisin toisen ihmisen vakuutettua liikeidean toimivuudesta. Myos
mahdollisten rahoittajien kannalta suunnitelman pitéa olla hyva ja selked.
Haluaisin myos, etté yritykseni pérjaa pitkalle joten liiketoimintasuunnitelmassa
pitaé nékya tarkat laskelmat ja suunnitelmat. Jotta saisin
liiketoimintasuunnitelmasta mahdollisimman selkedn ja jasennellyn ajattelin
kayttaa pohjan rakentamiseen jotain kirjalahdettd mik& minulla on ollut
teoreettisin osuuden tekemisessékin. Tall& tavalla saan jasenneltyd suunnitelman

selkeésti, enka menetd punaista lankaa kesken kaiken.
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Liiketoimintasuunnitelmassa on ensimmaéisena yrityksen nimi, jonka pitéisi olla
houkutteleva. Sen pitéisi liittya jotenkin myytévéana oleviin tuotteisiin ja
palveluun. Haluan yritykselleni jonkin englanninkielisen nimen silld mielesténi se
on vaikuttavampi kuin suomenkielinen. Rommit, viskit ja konjakit tuovat mieleen
tietynlaisen herresmies-klubin ja knallipdiset miehet polttamassa sikaria. Haluan
yrityksen nimen ja logon viestivan samaa tunnelmaa, mutta niin etta tulee selvéksi
ettd myos naiset voivat olla kiinnostuneita talldisista juomista eivatkéd vian miehet.
Gentlemen’s Drinks oli ensimmadinen idea yrityksen nimeksi, mutta pelkéén ettad
se voi olla litan harhaanjohtava, enka tiedd, onko se kovin omaperéinenkaan. Sen

nimen kuitenkin valitsin liittend olevaan liiketoimintasuunnitelmaan

Niin kuin jo edelld on mainittu yritys on b-to-b-palveluja tuottava yritys, jonka
asiakkaana ovat finedining-ravintolat. Toimiala on melko suppea, joten jossain
vaiheessa, jos yrityksell& on tarpeeksi resursseja, toimintaa voi laajentaa
koskemaan my®os baareja. Yrityseni on toiminimi ja se toimii Lansi-Suomen
alueella. Yrityksellani ei ole siis tiettyd toimistoa tai konttoria, vaan matkustan

itse asiakkaiden luo maistatus ja koulutustilaisuuksiin.

Perustajana yrityksessa olen mind, Henna Syysmaéki. Olen tuleva restonomi ja
minulla on kokemusta ravintola-alalta talla hetkell& noin kaksi vuotta, mutta
toivottavasti yrityksen perustamisvaiheessa kokemusta on karttunut paljon
enemman ja monipuolisemmin. Olen toiminut hotellivirkalijana ja tarjoilijana,
mutta tarjoilusta on enemmaéan kokemusta. Taloudellisia resursseja minulla ei ole,
joten rahoituksen ldytaminen on todennakdisesti suurin este ja hidaste yrityksen
perustamiseen. Minun taytyy kerdtd omaa padomaa jonkin verran, ennen kuin
haen ulkopuolista rahoitusta. Haluan perustaa yrityksen koska olen kiinnostunut
aiheesta ja haluan saada muutkin ihmiset kiinnostumaan ja tuoda suomalaisille
tietoisuuteen, ettd on muitakin rommeja, viskejé ja konjakkeja kuin ne mitd useista
ravintoloista tall& hetkelld 16ytyy. Uskon, ett& saan ravintolat kiinnostumaan
valikoimansa parantamisesta. Minusta myds tuntuu ettd minun on tarkoitettu tehda
jotain muutakin elamallani kuin olla tarjoilijana ja koska koulutukseni
periaatteessa antaa valmiudet perustaa yritys niin miksi en kokeilisi siipidni siind

saralla. Kuitenkin omaa yritysta johtaessa saa paattaa itse kaikesta mité tekee ja se
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tuo vapauden tunnetta. Tietenkin minua pelottaa jos yritykseni ei menestykaan,
mutta joskus eldmassé on otettava riskejd, ettd voi padsta eteenpain.

Liiketoiminnan aloittaminen vaatii rahaa joten minun on keréttava itse
alkup&doma jostain tai ottaa lainaa pankista tai etsié rahoittajia yritykselleni.
Luulen ettd tallg yrityksell& kest&4 jonkin aikaa, etta se alkaa tuottaa hedelmaa
joten rahoituksen suunnittelun pitaa olla hyvin tarkkaa. Myos mahdolliset
rahoittajat haluavat nahda hyvin tarkat suunnitelmat miten heidan rahojaan
kaytettaan joten jos haluan saada rahoittajien tuen ei suunnitelmassa saa olla
porsaanreikid. Pa&doman ajattelin hankkia tekemaélla tyota ja sdastamalla. Uudelle
yrittdjélle, kuten minulle padoman ja vakuuksien hankkiminen on varmasti
hankalinta liiketoiminnan aloittamisessa, silla tulorahoitusta ei tietenkaan viela
ole. Rahoitusta tarvitaan ainakin yrityksen nettisivujen tekemiseen sill4 en osaa
itse tehda sellaisia, jotka olisivat nayttavat ja houkuttelisivat viipymaan sivuilla
pidempéaéan. Tarvitsen myds auton, jotta voin matkustaa muille paikkakunnille
tapaamaan asiakkaita ja tekemaan myynityota. Myytavien tuotteiden hankitaan
tarvitsen myos rahaa, silla en voi pitdd maistatus- ja koulutustilaisuuksia ellei
minulla ole mitd&n mitd maistella ja myyda. Mainostaminen ei mydskaan ole
ilmaista, jos haluaa olla ndkyvasti esilla, mutta Facebookin ja LinkedIn:n kautta
nakyyvyyden hakemiseen en tarvitse rahoitusta, silla pystyn tekemaan sen itse.
Olen taysin kokematon taloudellisten laskelmien tekemisessa joten minun
kannattaa kdantya siind asiassa ammattilaisen puoleen, koska siind asiassa ei saa

epaonnistua.

Kilpailutilanteen kartoitukseen tarvitaan tietoa mahdollisista kilpailijoista ja
potentiaalisista asiakkaista ja myos heidén eli ravintoloiden asiakkaista. Talla
hetkell& on trendiké&sté juoda erilaisia juomia, eiké pelkastaan niité tiettyja, ja
kokeilla uusia makueldmyksid myds juoman puolella. T&man trendin myota
asiakkaat vaativat ravintoloilta enemman valikoimaa ja ravintoloiden tietenkin
pitéé tayttad vaatimukset jos haluavat séilyttaad asiakkaansa. Kilpailijana néen
tietenkin muut samantyyliset yrittdjat, kuten sellaiset, jotka tekevét jo maistatus
palvelua. Toisaalta myds monilla ravintoloilla on omat viinipruuvit, mutta minun
yritykseni ei viinid myykaan joten en nakisi tata kilpailuna. Potentiaalisia

asiakkaita on kaikki finedining-paikat esimerkiksi Turussa Pinella, Sergio’s,
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Stefan’s Steakhouse, Mami, Smor, Turun kellariravintola, Hus Lindman ja Tinta.
(eat.fi. 2013) Myos lainasaddantdon on perehdyttéva ja tdssé tapauksessa kun on

kyse alkoholin myymisesta ja tarjoilusta on alkoholilainsaadéanto oltava hallussa ja

annikeluluvat kohdallaan. Lainsaadéanndllisissa asioissa tarkistan todennakdisesti

tietoni lakiamiheltd, silla huonosti hoidetut lakiasiat voivat johtaa ongelmiin jos

niissé on jotain puutteita.

Swot-analyysin tekemiseen on olemassa pohjia, jotka auttavat paljon. Swot-

analyysissa siis listataan yrityksen vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja

uhkia.

SISAINEN YMPARISTO

ULKOINEN YMPARISTO

+
VAHVUUDET

S

Mahdollisuus matkustaa,
silld omaa litketilaa ei ole
Restonomi-koulutus
Kiinnostus alasta

MAHDOLLISUUDET

0

Liikeidean ainutlaatuisuus
Vastaavanlaisia yrityksia el
ole tullut vastaan
s Jatkuvasti kehittyva

sosiaalinen media

HEIKKOUDET

W

¢ Kokemuksenialalta on
vahaista

* Tuotteiden ja kontaktien
hankkiminen, jokavie aikaa

UHAT

T

¢ Jatkuvasti muuttuva
lainsdadantd
* Ravintoloiden rajoitettu
maara
*+ Saako litketoiminnasta
elannon?

Minun yrityksessani vahvuuksia olisi se, ettd minulla ei ole tietty4 toimistoa tai

liiketilaa vaan pystyn matkustamaan ympadri Suomea ja jarjestaméaén maistatus-ja

koulutustilaisuuksia asiakkaiden toimitiloissa. Toinen vahvuus on tuleva

koulutukseni. Tuleehan minusta restonomi eli ravintola-alan ammattilainen, joten

tama ala on intohimoni. Heikkouksia on talla hetkellda oma kokemukseni alalta,

sill4 olen vield nuori ja kokemus on ja&nyt véhaiseksi, mutta kyll& sekin karttuu

ajan myoté. Suurena heikkoutena koen myds sen ettd ennen kuin voin hankkia
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asiakkaita minun on hankittava myytévét tuotteet tai yhteystiedot, jotta ravintolat
voivat tilata suoraan maahantuojalta haluamansa tuotteet. Talldisten kontaktien
hankkimiseen menee todella kauan aikaa joten minun taytyy aloitta heti.
Liiketoimintasuunnitelmaa tehdessa kohtasin erdéseen ongelmaan, jota en ollu
ajatellut aikaisemmin. Ongelmana on tuotteiden hankkiminen, joihin minulla on

olemassa muutama ratkaisu.

Yksi vaihtoehto on, ettd hankin myytavat tuotteet itse esimerkiksi suoraan
maahantuojalta tai tilaisin tuottajalta. Ongelma siind on se etta silloin myds minun
on saatava myytyéa kaikki ostamani tuotteet, jotta en jaisi tappiolle. Se myods
tarkoittaisi oman valikoimani suppeutta, koska ei olisi kannattavaa ostaa isoa
valikoimaa tuotteita polyttyméan. Kannattavaa olisi ostaa kaikki tuotteet yhdeltéa
maahantuojalta tai tuottajalta, jotta saisi jotain paljousalennuksia, mutta se taas
tarkoisi sitg, ettd valikoimaa ei voisi lisata ja mahdollisesti en saisi valikoimaan
niitd tuotteita mita haluaisin. Saattaa my®os olla, ettd yhdella maahantuojalla ei ole
seka viskid, konjakkia ettd rommia eli joutuisin taas karsimaan valikoimaa. Se taas
veisi pohjan koko yritykseltd. Toisaalta voihan se olla etta I0ytéisin hyvan
maahantuojan, jolla on kattava valikoima kaikkia juomia, joten voisin kayttaa
hanen palveluitaan. Toinen vaihtoehto on ostaa kaikki tuotteet erikseen joten
saisin itse valita oman valikoimani. VVoisin ostaa vahan kerrallaan useaa eri
merkkid ja tilata lisad sitd mukaa kun niitd menee tai olla tilaamatta. Tallaisella
ratkaisulla toimitusajat olisivat kuitenkin pidemmat, jos tuote sattuu minulta
loppumaan ja minun pitéisi todennakdisesti vuokrata varastotila tuotteiden
séilyttamiseen. Toisaalta eihan tallaiset vakevat alkoholijuomat mene vanhaksi,
joten Kiiretté tuotteiden myymiseen ei ole. Tdmé vaihtoehto olisi ehkd minun
kannaltani kaikista jarkevin ja yksinkertaisin, sill4 tdssa ei ole turhia vélik&si& ja
asiakasuskollisuus on vahvempaa eli silloin tdma olisi minulle kannattavin

vaihtoehto jos vaan saan ostamani tuotteet myytyé ja yritykseni menestymaan.

Toinen vaihtoehto olisi se, ettd markkinoisin palveluani myo6s alkoholijuomien
tuottajille tai maahantuojille, ja he olisivat myds asiakkaitani. Min& markkinoisin
heidan tuotteitaan ravintoloille ja kouluttaisin ravintolan tyontekijoita tuotteisiin ja
ravintolat tilaisivat kauttani tuotteita. T&ssa tuottajat saisivat markkinointi ja

myynninedistamispalvelua ja ravintolat saisivat koulutusta tuntemattomimmista
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tuotteista. Mind pystyisin ottaamaan monta maahantuojaa tai tuottajaa
asiakkakseni enka olisi taysin yhden varassa. Tassa ratkaisussa pitéé vain olla
tarkkana, etté en putoa pois yhtalostd. Minun pitda varmistaa, etta ravintolat ja
maahantuojat haluavat kayttaa palveluitani eivétka rupea toimimaan keskenaan.
Tietenkin ravintoloille on helppoa tilata tuotteet kauttani silla minulla on
yhteystiedot ja kontaktit kaikkiin asiakkaisiin ja ravintolayrittdjien ei tarvitse itse
vaivautua etsimaan niité ja tekemaan tilauksia heiltd. Maahantujojien ja tuottajien
ei myoskaan tarvitse itse lahted markkinoimaan itse&én ravintoloihin vaan mina
hoidan sen. Ongelma tdssa on, ettd miten rahastan tuottajia ja miten ravintoloita.
Ravintolat tietenkin maksavat koulutuksesta, maistatustilaisuuksista ja tilatuista
tuotteista, mutta mité tuottajat tai maahantuojat maksavat tuotteiden
markkinoinnista. Tama on ehka suurin ongelma, miten rahavirran saa kulkemaan
vaivattomasti ja mahdollisimman harvan valikaden kautta. Tasséa voisi olla paras
ratkaisu se, etta tuottajat laskuttavat minua tilattavista tuotteista ja miné laskutan
ravintoloita sitten tuotteista ja lisédn oman palveluni hinnan, mutta mita tuottajalle

maksaa se ettd markkinoin heidén tuotettaan, siti en ole viela ratkaissut.

Kolmas ja minun kannaltani ehk& huonoin vaihtoehto on hyvin edellisen
kaltainen, mutta tdssa ravintolat tilaavat suoraan tuotteensa maahantuojalta ja
mina vain tarjoan heille tarvittavat yhteydet. Tuottajat maksavat siis minulle
tuotteidensa markkinoinnista. Tassa rahan kulkeminen on myds ongelma, sill&
tietenkin ravintolat maksavat maistatus-ja koulutuspalvelusta minulle, mutta
tilattavat tuotteet maksetaan tuottajalle tai maahantuojalle. Ongelmana tassakin
on, mita tuottaja maksaa markkinoinnista. Tassa suuri heikkous on
asiakasuhtteiden uskollisuus. Miten saisin asiakkaat ostamaan palveluani
uudestaan jos he ostavat tuotteen suoraan maahantuojalta? Uusien tuotteiden
markkinointikaan ei t&ssé oikein auta silla saavathan ravintolat tiedon uusista
tuotteista suoraan tuottajaltakin eli minut on helppo pudottaa pois tassa mallissa.
Olisin vain ylimaardinen valikasi. Tassa mallissa pyritaan etsiméaan koko ajan

uusia asiakkaita, sill& asiakasuskollisuus on todennékdisesti hyvin olematonta.

Mahdollisuutena nékisin liikeidean ainutlaatuisuuden. En ole térmannyt
vastaavaan aikaisemmin ja jos vastaavanlaisia yrityksid on, ne toimivat jossain

muualla tai mainostavat huonosti itsestdan. Myds markkinointiin liittyvana
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mahdollisuutena néen jatkuvasti kehittyvén sosiaalisen median. Monilla
ravintoiloilla on jo kotisivut, joilta nakee ruokalistan, aukioloajat ja muuta, mutta
monet ravintolat alkavat saada nakyvyytta myds muualla sosiaalisessa mediassa.
Usealla ravintolalla on esimerkiksi facebook-sivut ja ne voi myos arvioida ja
jattad kommentteja niista Eat.fi-sivustolla. Toisaalta uhkana kokisin jatkuvat
muutokset lainsdadanndssé koskien varsinkin alkoholilainsdadéantoa. Yksi huolen
aihe on myos se, etté ravintoloita on suhteellisen véhén eli toimialueen pitaa olla
suhteellisen laaja yhdelle ihmiselle ja voi tietenkaan kaikki ravintolat eivat osta
palvelua joten huolenaiheena on voinko jaata kokopaivaiseksi yrittajaksi vai
joudunko pitdmaéns en sivutoimena ja tyoskentelemaén toisessa paikassa sen

rinnalla.
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5 OMAN PROSESSIN KUVAUS

Aluksi minulla oli tassa liikeideassa kumppani, mutta lopuksi héneen ei oikein
saanut yhteyttd ja sitten han totesi, ettd ei ainakaan talla hetkella voi olla mukana
lilkeidean kehittamisessa. Ideana oli siis etté teen opinndytetydn mahdollisesta
tulevasta yrityksestamme, mutta hén jéi kelkasta pois hyvin alkuvaiheessa joten
paatin, hénen luvallaan tietenkin, jatkaa yksin. Han on hyvin innovatiivinen
ihminen joten siind vaiheessa, kun etsin liikekumppania toivon hénen harkitsevan

uudelleen liikeideaamme.

Opinnaytetyoni aloittaminen oli jostain syysta hyvin hankalaa. En oikein tiennyt
mista aloittaa. Aloitin kuitenkin tekemalla pohjan opinnéytetydlleni, jonka jélkeen
tein johdantoa, jossa yritin hieman jasentad itselleni mitd minun pitaa tehdéd. Kun
teoreettiset késitteet olivat selvillg, oli helppo jatkaa teoriaosuuden tekemisella.
Katsoin muista samantyylisistd opinndytetdistd mita lahteita he ovat kaytténeet ja
etsin minun aiheeseeni parhaiten sopivat aineistot ja kirjoitin niiden pohjalta oman
teoriani. Teoriaosuuden tekemiseen meni yllattdvan kauan, miké oli tdysin omaa
syytéani, sill4 en saanut itsestani revittyé tarpeeksi sen tekemiseen aikataulun
mukaisesti. Tein ensin hieman tekstia kaikkiin osioihin, mutta en ollut tyytyvéinen
niihin joten lisasin kaikkiin muutaman sivun tekstid mitéd 16ysin kirjoista. Sen
jalkeen jatkoin johdantoa opettajan ohjeita mukaillen ja aloitin toiminnallisen

osuuden tekemisen.

Toiminnallisessa osuudessa miné kirjoitin teoriaosuuteni pohjalta miten asiat
k&ytanndssa menisivat ja valotan hieman yritystani. Kerron myds miten toimin,
kun olen perustamassa yritysta ihan oikeasti. Aloitin liikeidean selvittdmiselld,
koska se on kuitenkin se idea, mista liiketoiminta aloitetaan. Sen jalkeen jatoin
liiketoiminnan asiakkaalle ndkyvimpaan toimintaan eli markkinointiin ja miten
markkinoin tulevaa yritystani. Kun olin saanut namé kaksi tehtyé oli varsinaisen
liiketoimintasuunnitelman vuoro. Kerroin suunnitelmassa yrityksen nimesta,
itsestani ja ja swot-analyysin siséltda. Kerroin myos yrityksen kohderyhmasté ja

potentiaalisista asiakkaista ainakin Turun seudulla.
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Ajattelin yritykseni liikeideaa oikein kunnolla ja mieleeni juolahti ongelma, jota
en ollut tajunnut aikaisemmin. Puin ongelmaa toiminnallisessa osassa ja kerroin
mahdollisista ratkaisuista ja mitké olivat minun mielesta parhaimmat ratkaisut ja

minun ja yritykseni menestykseni kannalta heikoimmat ratkaisut.
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6 OPINNAYTETYONIJOHTOPAATOKSET

Opinnaytetyoni tarkoituksena oli selvittdd mita liiketoimintasuunnitelmaan,
kuuluu,miten se tehdaan ja mitd on b-to-b-markkinointi. Sain selville, etta
liiketoimintasuunnitelmaan kuuluu paljon sisélt64 ja se on joka yrityksella
tietenkin erilainen. Kaikki litketoimintaan liittyvét asiat taytyy miettia hyvin
tarkkaan jo suunnitelmavaiheessa, jotta yllatyksilta valtyttaisiin.
Liiketoimintasuunnitelmaan tulee kirjata perustajan tai perustajien tiedotn kuten
nimi, koulutus ja rahalliset resurssit. Liiketoiminnasta suunnitelmaan tulee kirjata
mm. nimi, kohderyhmd, yrityksen sijainti, mahdolliset hankinnat ja
rahoitussuunnitelma. Myads riskien kartoitus ja analysoiminen on tarkeda hyvan
liiketoiminnan kannalta. Liiketoimintasuunnitelma toimii 1&hinnd muistiona
yrittajalle, mutta myods hyvéana vakuutena mahdollisille rahoittajille ja
litkekumppaneille. Myos alakohtaisesti suunnitelmat eroavat paljon, silla tietyilla
aloilla joillain asioilla on isompi merkitys kuin toisilla. Myds ulkopuolista ja
ammattilais-apua kannattaa pyytaa liiketoimintasuunnitelman tekemiseen
varsinkin rahoituspuolen ja lakiasioiden miettimiseen. B-to-b-markkinoinnissa
henkilokohtaisen myyntity6ll& on suuri merkitys uskollisten asiakassuhteilen
luomiseksi. Kysyntd markkinoilla on usein epasaannéllista ja vaihtelevaa, joten

yrittdjien taytyy sovittaa kysynta ja tarjonta yhteen.

Liiketoimintasuunnitelman laatiminen on myos hyvin tarked yrittdjan kannalta,
silla sitd tekemalla yrittdja joutuu oikeasti miettimaan yrityksensa vahvuuksia ja
heikkouksia. Suunnitelmaa tehdessé&én yrittdja saattaa huomata kuinka hankalaa ja
monimutkaista se on ja kuinka paljon asioita pit&& oikeasti ottaa huomioon. Jotkut
saattavat jopa luovuttaa yrittdmisen suhteen jos tajuavat kuinka hankala tai jopa
mahdoton liikeidea on. Minun kohdallani alkoi néyttaa silté etta yrityksen
perustaminen t&ll& hetkell& on liian haastellista, silla ensin minun pitaa luoda
kaikki kontaktit ja 10ytaa rahoituskeino yritykselleni, ettd voin rakentaa
minkaanlaista liiketoimintaa. My6s suunnitelmaani pitaa tarkentaa ja
litketoiminnan ongelmiin pitaisi 16ytaa ratkaisu ennen liiketoiminnan aloittamista.
Mutta onneksi minulla on vahva pohja siitd mité liiketoimintasuunnitelma pit&a

sisallaan sitten, kun yrityksen perustaminen on taas ajankohtaista.
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Kehittdmisehdotuksena suunnitelmaa voisi tyostaé viel4 rohkeammaksi ja
rahoitusasoita kannattaa pohtia myads, silla raha on ratkaisevin osa koko
lilketoimintaa. Jatkotutkimuksena olisi tarked4 tehda markkinatutkimus

litketoiminnalleni, jossa selvitetadn olisiko liikeideallani tarpeeksi asiakkaita.
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LITTEET

LIIKETOIMINTASUUNNITELMA
GENTLEMEN’S DRINKS

1. PERUSTIEDOT YRITYKSESTA

Nimi:

Toimiala:

Toiminta-ajatus:

Toimialue:

Sijainti:

Gentlemen’s Drinks

Ravintoloiden juomatarjonnan kehittdminen myynti-ja
maistatuspalvelun kautta

Parantaa ravintoloiden juomavalikoimaa laadukkailla r
rommeilla, konjakeilla ja viskeill.

Lansi-Suomen alue

Turku

2. PERUSTIEDOT YRITTAJASTA

Nimi:
Koulutus ja
tyokokemus
Motiivit:

Henna Syysméki

Ylioppilas 2010, Restonomi 2013

Tyokokemusta alalla 3 vuotta

Haluan kokea eldmasséani jotain muutakin kuin olla
tOissé jollekin. Haluan tehda tyota itselleni ja nahda
mihin omat rahkeet riittavat. Haluan olla kehittdméssa
ravintoloiden imagoa ja parantamassa myyntia

paremmalla tuotevalikoimalla



3. YRITYSHANKKEEN KUVAUS

Tarve ja hyoty asiakkaalle

Ravintola ostaa yritykseni palveluja koska haluaa parantaa imagoaan tarjoamalla
monipuolista valikoima ja sit4 kautta parantaa myyntidan. Ravintolan ei tarvitse
myoskaan itse kouluttaa tyontekijoitdédn myymaan tuotetta vaan
maistatustilausuuksissa tyotekijoita koulutetaan tuotteiden valmistuksesta,

ominausuuksista ja miten tuotetta kannattaa myyda.

Kohderyhmé

Asikkaana Gentlemen’s Drinks:11d on fine-dining-ravintolat Lansi-Suomen
alueella. Yritykseni padpaikkana on Turku joten aloitan toimintani sieltd ja
laajennan toimintaani koko ajan suuremmalle alueelle. Kohderyhmana
yrityksellani ravintolat joiden oma asiakasryhma on kokeilunhaluista.
Kohderyhména on seka yksityiset ravintolat, ettd ketjuravintolat. Jotta
kohderyhm ei olisi liian laaja olen rajannut sen koskemaan fine-dining-

ravintoloita. Ravintolat haluavat lisédmyyntia ja parantaa laatuaan ja imagoaan

Imago

Yritykseni tarkein periaate on luotettava ja tasmallinen palvelu, jota ravintolat
arvostavat. Muiden ravintoloiden arvostus auttaa myds imagon rakentamisesssa
ja tavoitteenani onkin kehittyd koko ajan, jotta voisin vastata parhaiten
asiakkaiden tarpeisiin. Luotettavan tai muista erottuvan imagon rakentaminen on
uudelle yrittajalle hankalaa varsinkin kun ei ole kokemusta yrittdmisesté ja
muutenkin tyokokemusta on rajallisesti. Vaikka imagon luominen on tarkeaa ja se
houkuttelee asiakkaita tassé yrityksessé luodaan imagoa samalla kun kasvatetaan

yritysta eika yritetd tehda sita ensin.



Tuotteet ja palvelut

Yritykseni tarjoaa ravintoloille myynti-ja maistatuspalvelua. Yritykseni tuotteita

on erilaiset rommit, viskit ja konjakit, kuten Matusalem-rommit ja Highland Park

viskit. Tuotteet ovat nimeomaan sellaisia tuotteita, mitka eivéat ole kovin

tunnettuja ravintoloiden valikoimissa, mutta ovat kuitenkin hyvélaatuisia ja

varmasti niin sanottujen harrastajien keskuudessa arvossaan.

Yritykseni tapa toimia

Yrityksen toiminnan motto:

Tyypillista yrityksen toiminnalle:

Markkinointi ja tuotekehitys:

Hinta;

ldheisyys, tuotteiden tuominen
asiakkaille, jotta asiakkaiden ei tarvitse
l&hted tuotteiden perdan.
Asiakaslahtdisyys, asiakkaan luo
meneminen, kouluttaminen ja
tuotetietoisuus.

Yrityksen markkinointi hoituu p&éasiassa
sosiaalisessa mediassa ja hyvien
kokemusten kautta muille ravintoloille.
Tuotteita myydaan ja etsitddn koko ajan
lisaa joita voi myyda uusille, mutta myos
vanhoille asiakkaille. Jos joku ravintola
on kiinnostunut tietystd merkista, sille
myydadn saman merkin uusia tuotteita.
Hinta riippuu siitd kuinka monta henkil6&
osallistuu maistatustilaisuuteen ja kuinka
montaa eri juomaa haluaa maistella.
Hintaan vaikuttaa myos tuotteiden hina,
sill& tuotteiden hintahaarukka voi olla
aika suuri. Palvelukin on raatl6itya
jokaiselle asiakkaalle erikseen joten

hintakin vaihtelee.



Talous ja hallinto:

Yrityksen voimavarat ja resurssit

Fyysiset:

Henkiset:

Taloudelliset:

Hoidan itse tyon tekemisen,
markkinoinnin ja laskutuksen.
Kirjanpidon olen paattanyt ulkoistaa

ammattilaiselle.

Auto, jolla voi kulkea asiakkaiden luo eli
sen pitéisi olla suhteellisen iso, jotta
sithen mahtuu materiaali mita
maistatustilaisuuksiin tarvitsee. Toimisto
olisi my0s tarpeellinen, jotta kodista ei
tule miss&én vaiheessa toimistoa ja kodin
ja tyon pystyy jollain tavalla
erottelemaan. Tuotteet tarvitsevat myos
varastotilan, missa niita voi séilyttaa
turvassa. Maistatukset tapahtuvat
asiakkaiden toimitiloissa kuitenkin eli
toimiston ei tarvitse olla iso vaan se voi
olla hyvinkin pelkistetty.

Perustajalla olisi hyvé olla vuosia
tyokokemusta alalta ja mielestani tama
on aika vaativaa tehdéa yksin joten olis
hyva saada yritykseen yhtickumppani,
joka toisi kenties uutta ndkemysta ja

perspektiivia asioihin.

Minulla ei ole mink&&nlaista pddomaa
talla hetkelld, joten jos perustaisin
yrityksen juuri nyt tarvitsisin pankista
lainaa ja tarvitsisin my0s rahoittajia.

Rahoituksen suunnitteluun olen ajatellut



kayttad ammattilaisen apua, silla en
halua, ettd mikdan menee siind suhteessa

vaarin.

4. MARKKINAPOHJAISET PERUSTELUT YRITYKSEN PERUSTAMISELLE

Tallaista b-to-b-palvelua ei ole kovinkaan montaa tai en ole aikasemmin kuullut
tai nahnyt tallaista yritystd. Viinimaistatusta on ja monella ravintolalla on oma
viinipruuvi, mutta en ole aikaisemmin kohdannut talldista yritystd missa myydéén
muuta kuin viinid. Sen takia yritykseni on helpompi paéastd markkinoille ja saada

asiakkaita silla emme varasta keneltdk&an muulta yritykseltéd asiakkaita.

Talla hetkelld on myds tilanne ettd ravintola-asiakkaista on tullut entistéa
vaativampia ja valikoivampia ja he haluavat ravintoloilta entistd enemman.
Yritykseni palvelun kautta ravintola saa asiakkailtaa parempia arvosteluja hyvan
valikoiman ja tuotetietoisuuden valossa, joten ravintoloiden maine paranee.
Yrityksellani on my6s hyva mahdollisuus laajentua parhaassa tapauksessa koko
Suomen alueelle tai vaikka kohderyhmaén laajentaminen koskemaan eyksityisia

henkildité ei ole mahdoton ajatus. Yritykseni on siis muuntautumiskykyinen.

5. PERUSTAJASTA JOHTUVAT SYYT YRITYKSEN PERUSTAMISELLE

Tall& hetkelld minulla ei ole kovinkaan paljon kokemusta, silla olen hyvin nuori,
mutta uskon liikeideani olevan kannattava ja saavan asiakkaita. Ennen yrityksen
perustamista minun pitaa 10ytéé yhtiokumppani ja saada hieman kokemusta
tyoeldmaéssa. Kuitenkin uskon, ettd nuoren ikéni takia minulla riitt4d innostusta ja
energiaa myyda yritykseni palveluita ja tehdé toita aherasti yrityksen
menestymisen puolesta. Toisaalta valmistun juuri koulusta, joten kaikki mita

koulussa opetettiin johtamisesta ja yritystoiminnasta on tuoreessa muistissani.



6. SWOT-ANALYYSI

Vahvuudet ja heikkoudet

Yritykseni vahvuuksia on, ettd min& en ole sidottuna yhteen paikkaan. Vaikka
minulla olisikin toimisto, tyoni on silti asiakkaiden luokse menemista ja lilkkuvaa
eli en olisi vain toimistossa tietokoneen &aressa vaan pystyn matkustamaan
ympari Suomea jarjestdmassa maistatustilaisuuksia asiakkaiden toimitiloissa.
Pidan my0s tulevaa koulutusta vahvuutetani, sill& minusta kuitenkin tulee
restonomi eli ravintola-alan ammattilainen joten innostus tata alaa kohtaa on suuri
ja aion kuitenkin luoda urani talla alalla. Koen myags, ettd myymani tuotteet ovat
yritykseni vahvuus, silla en tosiaan tiedd kovin montaa yritystd, joka jarjestaisi

samanlaisia myynti-ja maistatuspalvelua ravintoloille tai yksityishenkilGille.

Heikkouksia on talla hetkella oma kokemukseni alalta, silla olen vield nuori ja
kokemus on jaanyt vahaiseksi, mutta kylla sekin karttuu ajan my6td. Suurena
heikkoutena koen myos sen ettd ennen kuin voin hankkia asiakkaita minun on
hankittava myytavét tuotteet tai yhteystiedot, jotta ravintolat voivat tilata suoraan
maahantuojalta haluamansa tuotteet. Talldisten kontaktien hankkimiseen menee
todella kauan aikaa joten minun taytyy aloitta heti. Liiketoimintasuunnitelmaa
tehdessé kohtasin eradseen ongelmaan, jota en ollu ajatellut aikaisemmin.
Ongelmana on tuotteiden hankkiminen, joihin minulla on olemassa muutama

ratkaisu.

Yksi vaihtoehto on, ettd hankin myytavat tuotteet itse esimerkiksi suoraan
maahantuojalta tai tilaisin tuottajalta. Ongelma siiné on se etta silloin myds minun
on saatava myytya kaikki ostamani tuotteet, jotta en jaisi tappiolle. se myos
tarkoittaisi oman valikoimani suppeutta koska ei olisi kannattavaa ostaa isoa
valikoimaa tuotteita polyttymaan. Kannattavaa olisi ostaa kaikki tuotteet yhdelta
maahantuojalta tai tuottajalta, jotta saisi jotain paljousalennuksia, mutta se taas
tarkoisi sitg, ettd valikoimaa ei voisi lisata ja mahdollisesti en saisi valikoimaan
niita tuotteita mit4 haluaisin. Saattaa myos olla, ettd yhdelld maahantuojalla ei ole

seka viskid, konjakkia ettd rommia eli joutuisin taas karsimaan valikoimaa. Se taas



veisi pohjan koko yritykseltd. Toisaalta voihan se olla ettd I0ytéisin hyvan
maahantuojan, jolla on kattava valikoima kaikkia juomia, joten voisin kayttaa
hanen palveluitaan. Toinen vaihtoehto on ostaa kaikki tuotteet erikseen joten
saisin itse valita oman valikoimani. VVoisin ostaa vahan kerrallaan useaa eri
merkkia ja tilata lisad sitd mukaa kun niitd menee tai olla tilaamatta. Tallaisella
ratkaisulla toimitusajat olisivat kuitenkin pidemmat jos tuote sattuu minulta
loppumaan ja minun pitéisi todennakdisesti vuokrata varastotila tuotteiden
séilyttamiseen. Toisaalta eihan tallaiset vakevat alkoholijuomat mene vanhaksi,
joten mitdan kauhee kiirettd tuotteiden myymiseen ei ole. Tama vaihtoehto olisi
ehk& minun kannaltani kaikista jarkevin ja yksinkertaisin, sill& t4ssa ei ole turhia
valikasia ja asiakasuskollisuus on vahvempaa eli silloin tdma olisi minulle
kannattavin vaihtoehto jos vaan saan ostamani tuotteet myytya ja yritykseni

menestymaan.

Toinen vaihtoehto olisi se, ettd markkinoisin palveluani myos alkoholijuomien
tuottajille tai maahantuojille ja he olisivat myos asiakkaitani. Mind markkinoisin
heidén tuotteitaan ravintoloille ja kouluttaisin ravintolan tyontekijoita tuotteisiin ja
ravintolat tilaisivat kauttani tuotteita. Téssé tuottajat saisivat markkinointi ja
myynninedistamispalvelua ja ravintolat saisivat koulutusta tuntemattomimmista
tuotteista. Mind pystyisin ottaa monta maahantuojaa tai tuottajaa asiakkakseni
enka olisi taysin yhden varassa. T&ss4 ratkaisussa pitaa vain olla tarkkana, etta en
putoa pois yhtalostad. Minun pitdd varmistaa, etta ravintolat ja maahantuojat
haluavat kayttaa palveluitani eivatka rupea toimimaan keskenaén. Tietenkin
ravintoloille on helppoa tilata tuotteet kauttani silla minulla on yhteystiedot ja
kontaktit kaikkiin asiakkaisiin ja ravintolayrittdjien ei tarvitse itse vaivautua
etsimé&an niitd ja tekemadn tilauksia heiltd. Maahantujojien ja tuottajien ei
mydskéan tarvitse itse ldhted markkinoimaan itsedén ravintoloihin vaan mina
hoidan sen. Ongelma téssé on ettd miten rahastan tuottajia ja miten ravintoloita.
Ravintolat tietenkin maksavat koulutuksesta, maistatustilaisuuksista ja tilatuista
tuotteista, mutta mitd tuottajat tai maahantuojat maksavat tuotteiden
markkinoinnista. T&mé& on ehk& suurin ongelma miten rahavirran saa kulkemaan
vaivattomasti ja mahdollisimman harvan valik&den kautta. Tassé voisi olla paras

ratkaisu se, etté tuottajat laskuttavat minua tilattavista tuotteista ja mind laskutan



ravintoloita sitten tuotteista ja lisaédn oman palveluni hinnan, mutta mité tuottajalle

maksaa se ettd markkinoin heidén tuotettaan, sitd en ole viela ratkaissut.

Kolmas ja minun kannaltani ehk& huonoin vaihtoehto on hyvin edellisen
kaltainen, mutta tdssa ravintolat tilaavat suoraan tuotteensa maahantuojalta ja
mind vain tarjoan heille tarvittavat yhteydet. Tuottajat maksavat siis minulle
tuotteidensa markkinoinnista. Tassa rahan kulkeminen on myds ongelma, silla
tietenkin ravintolat maksavat maistatus-ja koulutuspalvelusta minulle, mutta
tilattavat tuotteet maksetaan tuottajalle tai maahantuojalle. Ongelmana téssakin on
mitd tuottaja maksaa markkinoinnista. Tassa suuri heikkous on asiakasuhtteiden
uskollisuus. Miten saisin asiakkaat ostamaan palveluani uudestaan jos he ostavat
tuotteen suoraan maahantuojalta? Uusien tuotteiden markkinointikaan ei tassa
oikein auta silla saavathan ravintolat tiedon uusista tuotteista suoraan
tuottajaltakin eli minut on helppo pudottaa pois tdssa mallissa. Olisin vain
yliméaarainen vélikasi. Tassa mallissa pyritdaan etsiméan koko ajan uusia

asiakkaita, silla asiakasuskollisuus on todennakaisesti hyvin olematonta.

Uhat ja mahdollisudet

Mahdollisuutena nékisin liikeidean ainutlaatuisuuden. En ole térmannyt
vastaavaan aikaisemmin ja jos vastaavanlaisia yrityksia on, ne toimivat jossain
muualla tai mainostavat huonosti itsestdan. Myds markkinointiin liittyvana
mahdollisuutena nden jatkuvasti kehittyvén sosiaalisen median. Monilla
ravintoiloilla on jo kotisivut, joilta nékee ruokalistan, aukioloajat ja muuta, mutta
monet ravintolat alkavat saada nakyvyytta myds muualla sosiaalisessa mediassa.
Usealla ravintolalla on esimerkiksi facebook-sivut ja ne voi myos arvioida ja
jattdd kommentteja niista Eat.fi-sivustolla. Toisaalta uhkana kokisin jatkuvat
muutokset lainsdéddanndssé koskien varsinkin alkoholilainsdadantoé. Yksi huolen
aihe on myos se, ettd ravintoloita on suhteellisen v&hén eli toimialueen pitad olla
suhteellisen laaja yhdelle ihmiselle ja voi tietenk&an kaikki ravintolat eivat osta
palvelua joten huolenaiheena on voinko jaata kokopaivaiseksi yrittdjaksi vai

joudunko pitdmaan yritykseni vain sivullisena bisneksend ja kéydéa tdissé sen



rinnalla. Se saattaa olla ehka liiankin aikaa vievéé joten se olisi minun kannaltani

huonoin vaihtoehto.

7. MARKKINOINTI

Koska b-to-b-markkinointi on yleensa keskittynyt tietylle maantieteelliselle
alueelle niin myds taman yrityksen markkinointi ja toiminta keskittyy Lansi-
Suomen alueelle. Alue on hyvin iso useallekin yrittgjalle saati sitten yhdelle,
mutta koska fine-dining ravintoloita ei ole kovinkaan monta yhdessa kaupungissa
alueen pitaa olla riittavén iso. Palvelu, toimitus ja saatavuus ovat ravintoloille
erityisesti hyvin tarkeitd ja siihen taytyy panostaa todella paljon. Ravintolan
tuotteet ovat menossa asiakkaille, joten tuotteiden saatavuudessa tai toimituksessa
ei saa olla ongelmia tai yritykseni menettéd asiakkaan. Koska asiakasyritys on

myos palveluyritys, palvelun laatuun on panostettava.

Myytavé tuote tdytyy myos tuntea hyvin, jotta yritykseni pystyy kouluttamaan
ravintolan tyotekijoitd myymaan tuotteita hyvin ja luottavaisesti. Yrityksen
asiakkaat ovat alansa ammattilaisia ja osaavat kysya kiperia kysymyksia ja
saattavat itsekin tietda tuotteista paljonkin. Tavoitteena on pitké&aikainen ja
uskollinen asiakassuhde, joten tuotetuntemus ja henkil6kohtainen myyntity6 on
oltava mallillaan. Pitk&aikaiset asiakassuhteet ovat tarked asia yritykseni
menstymisen kannalta. Tuotteen hyva tunteminen on myds avainasemassa
yrityksen vuorovaikutteisen markkinoinnin kannalta. Vuorovaikutteista
markkinointia tapahtuu maistatustilaisuuksissa, jolloin ollaan vuorovaikutuksessa
asiakkaan kanssa. Yritykseni tarkein markkinoinnin keino on juuri tuo
vuorovaikutteinen markkinointi ja padasia on asiakkaille annettujen lupausten

tayttamista.

Palvelun hintaan vaikuttaa se mité tuotetta asiakas haluaa. Esimerkiksi rommin ja
viskin hinnat voivat vaihdella ja asiakas voi itse valita useamman tuotteen
maistatustilanteeseen jos haluaa. Myos se kuinka monta maistatus- ja

koulutustilaisuuteen osallistuu vaikuttaa hintaan.



Massamarkkinointi kuten mainonta ja PR ovat hyvié tapoja lisaté tietoisuutta
omasta yrityksesta, mutta varsinkin lehdissd mainostaminen voi olla hidasta eiké
yhtd tuotteliasta joten péd&paino mainonnassa on sosiaalisessa mediassa kuten
Facebookissa, Twitterissa ja LinkedIn:ssa. Asiakkaiden mielenkiintoa herétellaan
myo0s henkilokohtaisella ”ovelta-ovelle”-tyylisella myyntity6ll&. Yritykseni
kannattaa jarjestaé tilaisuuksia tai osallistua tilaisuuksiin kuten erilaisiin
messuihin, missd mainostetaan uutta palvelua johon on kutsuttu potentiaalisia
asiakkaita. Kun asiakkaat on saatu kiinnostumaan ja ostamaan palvelu taytyy
palvelu toteuttaa niin hyvin ettd asiakas haluaa ostaa yrityksen palvelua uudestaan,

mika taas vahvistaa yrityksen imagoa ja luo kestavia asiakassuhteita.

Tassa liikeideassa on uusien asiakassuhteiden luominen hyvin tarkeéda
menestyksen kannalta koska myytavét tuotteet ovat kuitenkin suhteellisen
rajalliset. Tarkoituksena on I6ytaa koko ajan uusia ravintoloita, jotka haluavat
uudistaa valikoimaansa ja parantamaan imagoaan. Toisaalta my6s vanhojen
asiakassuhteiden sdilyttdminen on tarkeda silla jotkut ravintolat voivat haluta
kokeilla uusia tuotteita tai kouluttaa tyontekijoitdan ostetuista tuotteista tietyn
valiajoin ja on tarkeaa ettd he pysyvat uskollisina. Tietenkin viskeja, rommeja ja
konjakkeja tulee koko ajan uusia, joten nailla olemassa oleville asiakkaille taytyy
muistaa paivittada ja myyda alan uusia tuulahduksia. Minun taytyy kuitenkin
muistaa tdhan ajatukseen kohdistuvia riskej, silla saatan menettad paremman
asiakkaan vain koska haluan pitad vanhan asiakkaan tyytyvaisené ja saatan sita
kautta itse jaada haviolle. Taytyy osata tunnistaa koska tietty asiakassuhde ei ole

enad kannattava, jolloin on aika siirtyé eteenpdin.

8. YHTEENVETO JA JOHTOPAATOKSET

Olen perustamassa b-to-palveluyritysta ensimmaisend Turun alueelle, mutta siita
laajennan alueeksi koko Lénsi-Suomen. Kohderyhménéni on ravintolat, jotka
haluavat parantaa rommi, konjakki ja viskivalikoimaansa ja sita kautta parantaa

imagoaan muihin ravintoloihin ndhden, mika taasen auttaa myynninedistamisessa.



Hankkeen onnistumista puoltavat se, etté kilpailua on vahan koska vastaavanlaisia
yrityksia ei ole alueellani. Olen myds alan ammattilainen ja yritykseni
onnistumista puoltaa myds oma kiinnostukseni aiheesta ja haluni kehittyéd koko
ajan.Hankeen onnistumista voi uhata rahoituksen puute ja oman tyokokemukseni
vahaisyys. Toisaalta myds oma riskin ottamisen pelko saattaa uhata yritykseni

perustamista.

Olen péaattanyt, etta yrityksen perustaminen ei viel& tassé elamantilanteessa ole
ajankohtaista vaan kerdén ensin omaa padomaa ja kokemusta alalta, kunnes

yrityksen perustaminen ei ole niin suuri riski.



