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liketoiminnan kaynnistamisen asiantuntijalle. Opinnaytetyon tutkimuskysy-
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ABSTRACT

The purpose of this work is to create a business plan for a new company. The
client for this project is a new business in the beauty industry. The prepared
business plan will be used for launching the business and seeking financing.

The theoretical framework of this thesis is based on the business plan and
business financing, including various funding options. The chapter on the
business plan explains what a business plan is and its different components.
The finance section covers the company's financial aspects and financing
alternatives.

The thesis is conducted as a qualitative study, involving data collection
through semi-structured interviews and document analysis. The interview is
conducted with an expert in launching new businesses. The research
questions of the thesis include inquiries into what constitutes a good business
plan and what financing options are available to startup companies.

As the result of the thesis, a complete business plan was produced for the
startup in the beauty and wellness industry. The business plan was crafted
based on the information gathered during the thesis and tailored to the client's
needs. The final business plan is a confidential document.

Based on the thesis findings, it can be concluded that a business plan serves
as the foundation of a company and provides guidance for its operations. A
good business plan is realistic and truthful, clearly outlining what, for whom,
how, and how it differentiates from competitors. There are several financing
options available for start-up companies, depending on the nature of the
business, financial needs, and other circumstances. Common financing
options include self-funding or personal capital, investments from family and
friends, bank loans, investors, various grants, and crowdfunding.

Keywords: business plan, start-up company, financing, qualitative research
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1 JOHDANTO

Tama opinnaytetyon tavoitteena on laatia liikketoimintasuunnitelma aloittavalle
kauneudenhoitoalan yritykselle yritystoiminnan perustamisen tueksi ja rahoi-
tuksen hankkimista varten. Liiketoimintasuunnitelma toimii yrityksen
kompassina ja perustana. Se ei ainoastaan ohjaa yrityksen paivittaista
toimintaa, vaan my0s auttaa yrityksen perustajia hahmottamaan, miten he
voivat erottua kilpailijoistaan ja saavuttaa menestysta. Toisaalta
rahoitusvaihtoehdot ovat valttamattomia resursseja, jotka mahdollistavat
yrityksen alkutaipaleen ja laajentumisen. Aloittavalle kauneudenhoitoalan
yritykselle rahoituksen saaminen voi olla haasteellista, mutta monipuoliset
vaihtoehdot ovat saatavilla.

Taman tyon toimeksiantajina toimivat kaksi valmistuvaa kosmetologia, jotka
haluavat tyollistaa itsensa perustamalla oman kauneudenhoitoalan yrityksen
Lahteen. Toimeksiantajat haluavat pysya nimettomina. Toimeksiantajien ta-
voitteena on kaynnistaa yritystoiminta valmistuttuaan ja |0ydettyaan sopivan
liketilan. Toimeksiantajat tulevat valmistumaan opinnaytetyon tekemisen ai-

kana.

Opinnaytetyon tutkimuskysymyksena on, millainen on hyva lilkketoimintasuun-
nitelma. Tama kysymys auttaa ymmartamaan, mita tekijoita tulee ottaa
huomioon suunnitelmaa laatiessa ja miten se voi tukea yrityksen menestysta.
Toissijaisena tutkimuskysymyksena on, millaisia rahoitusvaihtoehtoja aloitta-
valle yritykselle on. Tama kysymys auttaa tunnistamaan erilaiset
rahoitusinstrumentit ja -Iahteet, jotka voivat olla hyodyksi liiketoiminnan
kasvattamisessa ja kehittamisessa. Opinnaytetyon viitekehys koostuu kah-
desta paaluvusta. Ensimmainen luku kasittelee liiketoimintasuunnitelman teo-
riaa. Luvussa kaydaan lapi, mika on liiketoimintasuunnitelma ja mita se pitaa
sisallaan. Toinen paaluku kasittelee yrityksenrahoitusta, mista se koostuu ja
mita rahoitusvaihtoehtoja aloittavalle yritykselle on.

Tutkimustulosten pohjalta pyrin tarjoamaan kaytannollisia ohjeita ja
suosituksia niille, jotka harkitsevat yrityksen perustamista tai joilla on jo
aloittava yritys ja tarve laatia tai paivittaa liikketoimintasuunnitelmaansa seka
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hankkia tarvittavaa rahoitusta. Hyvin laadittu liiketoimintasuunnitelma ja
oikeanlainen rahoitusratkaisu voivat olla kriittisia tekijoita aloittavan yrityksen

menestyksen varmistamisessa.

Tama tyo keskittyy kasittelemaan liiketoimintasuunnitelmaa, sen rakennetta ja
sisaltoa seka aloittavan yrityksen rahoitusvaihtoehtoja. Opinnaytetyon ulko-
puolelle rajataan kaikki muu yritystoiminnan kaynnistamiseen liittyvat asiat ku-
ten yritysmuodon valinta. Opinnaytetyossa ei myoskaan paneuduta kauneu-
denhoitoalaan. Yritystoiminnan kaynnistamiseen liittyvat asiat kuten yritys-
muodon valinta seka kauneudenhoitoalaan paneutuminen ovat olennaisia asi-
oita toiminnan kaynnistamiseksi, mutta niihin syventyminen ei auta vastaa-

maan tutkimuskysymykseen.

Tyo toteutetaan laadullisena tutkimuksena. Tutkimuksessa hyodynnetaan teo-
reettista viitekehysta, joka perustuu analysoitavaan aineistoon, joka koostuu
dokumenttianalyysista seka toimeksiantajien ja aiheeseen liittyvan asiantunti-
jan haastattelusta. Tutkimusmenetelma valikoitui tutkimusongelman perus-
teella. Tutkimusongelma on laadultaan sellainen, etta sen selvittamiseksi par-
haiten soveltuu laadullinen tutkimusmenetelma. Tyon tutkimusosuus keraa yh-
teen aineiston ja tulokset seka niiden pohjalta tehdyt johtopaatokset. Lopuksi

arvioidaan opinnaytetyon prosessia ja kootaan yhteenveto tyosta.

2 LIKETOIMINTASUUNNITELMA

Liiketoimintasuunnitelma yksinkertaisimmillaan on liiketoimintaa kuvaava do-
kumentti. Liiketoimintasuunnitelmaa voisi kuvata seuraavasti: Liiketoiminta-
suunnitelma on yrityksen perustajien laatima kokonaiskuvaus, jossa selvite-
taan likketoiminnan suunta ja tavoitteet seka ne tavat, joilla haluttu lopputulos
saavutetaan. (Koski & Virtanen 2005, 19.)

2.1 Yleista liiketoimintasuunnitelmasta

Liiketoimintasuunnitelmalla tarkoitetaan aloittavan tai jo olemassa olevan yri-
tyksen suunnitelmaa. Liiketoimintasuunnitelma on toimiva kasikirja niin yritta-
jyyden opetuksessa kuin esimerkiksi rahoituksen hakemisessakin. (Hesso

2015, 10-24.) Yrityksia perustetaan ilman varsinaista suunnitelmaa, ja talloin

se saattaa kostautua mm. korkeampina liiketoiminnan kustannuksina seka niin
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ettei keskityta liiketoiminannan kannalta oleellisiin asioihin (Haag 2020, 20).
Liiketoimintasuunnitelma on tuotos yrityksen liiketoimintaan vaikuttavista teki-
jOista ja menestyksen avaimista. Hyvassa liiketoimintasuunnitelmassa on teki-
jan nakemys siita, kuinka voittaa kilpailijat seka, kuinka tuotetaan lisdarvoa
asiakkaille tai, mika voi pahimmassa tapauksessa tuhota liiketoiminnan.
(Hesso 2015, 10-24.)

Liiketoimintasuunnitelma symboloi uuden markkinatalouden visiota ja lahesty-
mistapaa, joka perustuu taloudellisten mahdollisuuksien tunnistamiseen ja

hyddyntamiseen. Liiketoimintasuunnitelma on yksi kaytetyimmista tyokaluista
taloudellisten mahdollisuuksien hyodyntamiseksi ja siihen on olemassa monia

erilaisia lahestymistapoja. (Ciucescu 2016.)

Liiketoimintasuunnitelmaa voisi ajatella yrityksen tavoitekarttana, joka tukee
kulkemaan kohti asettamia paamaaria ja auttaa paattajia tekemaan kannatta-
via ratkaisuja. Liiketoimintasuunnitelma ei ole vain kasa paperia, vaan ajatus
on, ettd suunnitelma elaa yrityksen toiminnan mukaan ja sita paivitetaan ajan
kuluessa vastaamaan uusia tavoitteita. Usein kuitenkin liiketoimintasuunni-
telma jaa paivittamatta vaikka siita olisi hyotya yritykselle. (Mannila 2022.)
Myds Akerbergin (2017, 60-62) mukaan yrityksen liiketoimintasuunnitelmaa
tulisi paivittaa saannollisesti, silla ala kuin ala sisaltaa toimintaan liittyvia muu-
toksia. Liiketoimintasuunnitelmaa pitaa pystya tarkastelemaan kriittisesti. Lii-
ketoimintasuunnitelma on nykyajan tyokalu, joka on kehitetty kayttamalla ko-
kemuksia ja saavutuksia realistisen liiketoiminnan suunnitteluun. Sen tavoit-
teena on edullisin ja toimivin suunnitelma sen valilla, mitd halutaan ja mita yri-

tys voi tehda. (Ciucescu 2016.)

Ciucescun (2016) mukaan liiketoimintasuunnitelman perustetehtavia on olla
tehokas viestintavaline, ideoiden siirron valine, suunnitelmaehdotus erityisesti
rahoittajille, johtamisen tyokalu, viitekehys johtamistehtavien suorittamisessa,
liketoimintojen koordinointi, johdonmukaisten ennusteiden kehittaminen seka
mittaus- ja valvontatoiminto. Liiketoimintasuunnitelma mahdollistaa arvioinnin,
saatujen tulosten jatkuvan vertailun tavoitteisiin ja talta pohjalta oikeiden paa-
tosten tekemisen seka rahoitustarpeiden maarittelyn.
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2.2 Liiketoimintasuunnitelman sisalto

Liiketoimintasuunnitelmaa tarvitsee etenkin yrityksen perustamisvaiheessa,
mutta myos muissa eri yhteyksissa. Liiketoimintasuunnitelmassa selvitetaan
yrityksen liikeidea, liiketoimintamalli seka yrityksen paamaarat ja tavoitteet. Lii-
ketoimintasuunnitelmalla osoitetaan, etta toiminnalla on todellinen mahdolli-
suus kannattavaan liikketoimintaan. (Viitala & Jylha 2013, 44.) Liiketoiminta-
suunnitelmassa tulisi kertoa yrittajan osaamisesta, asiakkaista, toimialan kil-
pailutilanteesta ja yritystoimintaan liittyvista riskeista. Liiketoiminasuunnitelma
auttaa yrittajaa kirkastamaan liikkeideansa. (Mannila 2022.) Liiketoimintasuun-
nitelmasta l0ytyy erilaisia runkoja ja versioita, mutta kaikissa suunnitelmissa
tulisi vastata kysymyksiin mita, miten ja kenelle. Mita tuotteita tai palveluita yri-
tys tarjoaa? Miten yritys aikoo saada tuotteet tai palvelut asiakkaan tietoon ja
maarittaa yritykselle strategia? Kenelle eli maaritella yrityksen asiakkaat seka
keinot, joilla yritys erottuu muista kilpailijoista? (Hesso 2015, 24.)

Liiketoimintasuunnitelmassa nahdaan tiivistelma liikeideasta, joka sisaltaa yk-
sityiskohtia toiminnallisista ja taloudellisista keinoista, mahdollisuuksista,
markkinointistrategian seka yrittajan taidot ja johtamiskyvyn. Liiketoiminta-
suunnitelmassa kerrotaan myos, mihin suuntaan yritys on menossa, mitka
ovat sen tavoitteet, mihin halutaan paasta ja erityisesti ne keinot, joilla tavoit-
teet saavutetaan. Liiketoimintasuunnitelma on dokumentti, joka sisaltaa tavoit-
teet ja niiden saavuttamisen tavat seka asetettujen tavoitteiden saavuttami-
seen tarvittavat resurssit ja joka on kehitetty liketoiminnan ohjaamiseksi mark-
kina-asemaan ja voittoon. (Ciucescu 2016.) Liiketoiminta suunnitelman tulisi-
kin olla lapinakyva silta osin, etta osa-alueet ja niihin vaikuttavat tekijat ovat

yhteydessa toisiinsa ja ovat helposti ymmarrettavissa (Akberg 2017, 62).

Holopaisen (2023, 13—14) mukaan liiketoimintasuunnitelma voisi pitaa sisal-
laan seuraavat kokonaisuudet: yrityksen perustiedot eli nimi, sijainti, yritys-
muoto, toimiala, jolla toimitaan, toiminta-ajatus seka perustajien tiedot, kuvaus
tuotteista ja palveluista, kuvaus asiakkaista ja asiakkaiden tarpeista, selvitys
markkinoista ja kilpailijoista, kuvaus yrityksen tavasta toimia seka yrityksen
voimavaroista ja riskeista, selvitys kuinka yrityksen taloushallinto ja kirjanpito

hoidetaan, laskelmat, SWOT-analyysi ja tiivistelma.
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Hesson (2015,5) mielesta hyvassa liiketoimintasuunnitelmassa tulisi olla selvi-
tettyna liikeidea, yrityksen visio ja arvot, ymparistdanalyysi, yrityksen strategia,
asiakkaat eli segmentointi, kohderyhma ja ostokayttaytyminen, markkinoinnin
toteutus, myynti, tuotanto ja henkil0sto, yrityksen kannattavuus ja laskelmat
seka riskit.

Blackwellin (2004, 6) mukaan liiketoimintasuunnitelman tulisi noudattaa loo-
gista kaavaa ja pitaa sisallaan seuraavat osa-alueet: lyhyt selvitys tavoitteista,
markkinatilanteenarviointi, taidot, tieto ja kokemus, jonka yrittaja tuo, tuotteet
ja palvelut seka niiden lisaarvo asiakkaille, keinot yrityksen perustamiseksi,
pitkan aikavalin suunnitelma, taloudelliset tavoitteet, rahoitussuunnitelma seka

tarvittaessa yrityksen historia.

Haagin (2013, 21) mukaan liiketoimintasuunnitelma voisi sisaltaa kansilehden
tilvistelman, sisallysluettelon, yrityksen kuvauksen ja historian, liiketoiminnan
rakenteen, palvelukuvauksen ja tuotekuvauksen, markkina-analyysin ja strate-
gian, kuvauksen toiminnoista, kuvauksen johtamisesta seka taloudelliset tie-

dot ja ennusteen.

2.3 Yrityksen perustiedot ja liikeidea

Yrityksen perustietoihin kuuluu, mika on yrityksen nimi, missa se sijaitsee ja
mika on yritysmuoto. Perustietoihin kuuluu myds, ketka yrityksen perustavat,
mika on paatoimiala ja toiminta-ajatus. (Holopainen 2023, 13.)

Kaikki yritystoiminta alkaa liikeideasta. Liikeidea kertoo yksinkertaisuudessaan
mita, kenelle ja miten. Mitka ovat niita tekijoita, miten yritys aikoo menestya.
(Holopainen 2023, 12.) Liikeidean perusajatukseen mita, kenelle ja miten on
lisatty neljas kulmakivi: imago. Imago vaikuttaa asiakkaiden ostopaatokseen ja
siten myos yrityksen kilpailukykyyn. (Viitala & Jylha 2013, 37.) Liikeidea kertoo
yrityksen perimmaisen tarkoituksen ja ilman ideaa yritystoiminnalla ei ole
suuntaa ja yrittaminen melko mahdotonta. (Jarvinen & Kari 2020, 66.) Lii-
keidea tulee kertomaan jo heti alkuun liiketoimintasuunnitelmaa lukevalle, mita
suunnitelma tulee kasittelemaan. Liikeidea kannattaa kertoa mahdollisimman
tarkkaan ja selkeasti, jotta ulkopuolinenkin voi arvioida sita. Tarkasti kirjattua
likeideaa on tulevaisuudessa helpompi kehittda eteenpain. Yrityksen kaiken
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toiminnan kuten tuotteen, palveluiden ja henkilokunnan tulisi olla yhtenevat ja
viestia samaa. (Viitala & Jylha 2013, 37.)

Liikeidea tulisi kuvailla mahdollisimman selkeasti ja tarkasti, mita on se tuote
tai palvelu, jota yritys tarjoaa? Mita asiakkaiden tarpeita tuote tai palvelu tyy-
dyttaa? Mita uutta liikeideassa on? Kerrotaan, miten saadaan tuotteet tai pal-
velut asiakkaan tietoon ja ostettavaksi. Miksi juuri tama, tuote tai palvelu kiin-
nostaa asiakkaita? Selvitetaan, kenelle tuotteet tai palvelut myydaan. (Hesso
2015, 24; Uusyrityskeskus 2020, 19.)

2.4 \Visio ja arvot ja tavoitteet

Liikeidean syntymisen jalkeen maaritetaan yrityksen visiot ja arvot. Visio ja ar-
vot ovat yksinkertaisia ja selkeita kuvauksia yrityksen toiminnasta ja tulevai-
suuden tavoitteista seka paamaarista, jotka antavat suuntaviivat yrityksen toi-
minnalle. (Alikoski ym. 2016, 46.)

Visio on yrittgjan kuva siita, millainen yrityksen tulevaisuus on ja mitka ovat
paamaarat, jotka halutaan saavuttaa. Visio ei kuitenkaan kerro niita keinoja,
miten paamaara saavutetaan. (Koski & Virtanen 2005, 26.) Kun halutaan saa-
vuttaa jotain, on tiedettava tavoite, mita kohti kuljetaan. Yrittajalla voi olla sel-
kea kuva mita tehdaan ja mihin suuntaan ollaan menossa. Tyontekijat, asiak-
kaat ja rahoittajat eivat sita tieda, jollei tavoitteita olla selkeasti kerrottu ja
avattu. Visio on tavoite ja paamaara, joka halutaan saavuttaa ja jonka eteen
toita tehdaan. Matkalla kohti visiota on aina ongelmia ja sita varten on oltava
hyva strategia, jotta visio saavutetaan. (Hesso 2015, 27-28.)

Arvot ovat yrityksen suuntaviivat. Visiota kohti kuljettaessa, tulee matka kulkea
arvoista kiinni pitaen. Arvojen noudattaminen on tarkeaa henkildkunnan, asi-
akkaiden, ulkoisten sidosryhmien ja kilpailijoiden kannalta. Yritykset ovat koko
ajan suurennuslasin alla ja tarkkailussa toteutuvatko yrityksen arvot liiketoi-
minnassa. Arvojen noudattamatta jattaminen vahingoittaa liiketoimintaa ja voi
olla yritystoiminnan loppu. Arvoja tarkkaillaan ja noudattamatta jattaminen
saadaan nopeasti suuren joukon tietoon esimerkiksi sosiaalisen median

avulla. (Hesso 2015, 29.) Yrityksen arvojen ja ammattitaidon yhdistyminen luo
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yritykselle kilpailuvaltin. Yrityksen yleisia arvoja ovat usein asiakastyytyvai-
syys, tuotteiden ja palvelujen laadukkuus, yhteiskunta- ja ymparistdvastuun to-
teuttaminen, henkilokunnan hyvinvoinnista ja koulutuksesta huolehtiminen

seka innovatiivisuus ja kehittaminen. (Alikoski ym. 2016, 49.)

Yrityksen vision ja liikkeidean avulla pystytaan asettamaan selkeat tavoitteet.
Tavoitteet ovat yritystoiminnan punainen lanka. Tavoitteet sisaltavat kaytan-
nontoimet, joilla varmistetaan yrityksen menestys ja tuloksen teko. (Alikoski
ym. 2016, 47.)

2.5 Yrityksen palvelut ja tuotteet

Yrityksen tuotteella ja palvelulla tarkoitetaan tuotetta tai palvelua mita yritys
myy ja mita asiakas ostaa (Alikoski ym. 2016, 65). Tuote ja palvelut on yrityk-
sen keskeisin kilpailukeino. Tuote on ostettava ja kulutettava markkinoitava
hyodyke, jonka tarkoituksena on tuottaa asiakkaalle lisaarvoa ja tyydyttaa tar-
peet. (Bergstrom & Leppanen 2018, 173.) Tuotteen ja palvelun rakenne eroa-
vat toisistaan huomattavasti. Tuote on fyysinen hyddyke kuten kirja ja palvelu

on taas esimerkiksi kirjallisuuskurssi.

Tuote voidaan jakaa kolmeen osaan. Tuotteen kolme eri osaa on ydintuote, li-
saetu ja mielikuvatuote. Tuotteen ydin on asiakkaan ostama tuote. Ydintuot-
teeseen voidaan tarjota lisdetuja ja mielikuvatuotteella tuotetaan asiakkaalle
erilaisten markkinointiratkaisujen avulla tuote houkuttelevaksi. Esimerkiksi
ydintuote voi olla auto. Lisaetu olisi talldin esimerkiksi huolto tai lisatarvikkeet
ja mielikuvatuote olisi esimerkiksi vari ja muotoilu. (Alikoski ym. 2016, 65.)

Kerroksellisuus patee myos palveluihin ja silloin puhutaan ydin palvelusta
seka lisa- ja tukipalvelusta. Ydinpalvelu on palvelu, jonka takia yritys on ole-
massa, lisapalvelu on ydinpalvelun valttamaton osa ja tukipalvelulla tuotetaan

etu Kilpailijoihin. (Bergstrom & Leppanen 2018, 180.)

Liiketoimintasuunnitelmassa tuotteen ja palvelunkuvauksen on tarkoitus tehda
kattava selvitys mita yritys tarjoaa. Luetella tuotteiden tai palvelujen edut kil-
pailijoihin nahden. (Haag 2020, 22.) Liiketoimintasuunnitelmaan tulisi laittaa
nakyviin tuotteen kerroksiin liittyva kohta ja se onkin tarkea osa markkinoinnin
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toimenpiteiden suunnittelua. Tuotteen tai palvelun kerrostuksen hyva suunnit-
telu vaikuttaa paljon siihen, kuinka tuote tai palvelu otetaan vastaan ja kuinka
paljon se tuottaa lisdarvoa. (Hesso 2015, 101.)

Arvolupaus on yrityksen kaikki tuotteet ja palvelut ja niiden tuoma hyoty. Hyva
ja tehokas arvolupaus kertoo asiakkaalle, miten yritys ratkaisee asiakkaan on-
gelman ja miksi asiakkaan kannattaa ostaa tama tuote tai palvelu yritykselta.
(Jarvinen & Kari 2020, 74.)

Hinta on tuotteen tai palvelun ohella tarkea kilpailukeino. Hinnan avulla taa-
taan yrityksen kannattavuus ja taloudellinen menestys. Hinnoittelun Iahtokoh-
tana pidetaan kustannuksia eli mita tuote tai palvelu maksaa yrittajalle, mutta
hinnoittelussa tulee kuitenkin huomioida monia muita tekijoita kuten liiketoi-
minnan tavoitteet, kilpailutilanne ja asiakkaiden kokema arvo. (Bergstrom &
Leppanen 2018, 233.) Hinta kertoo yrityksen palvelun tai tuotteen sisallosta,
laadusta ja tuloksista (Apunen 2020, 165). Hinta luo asiakkaalle mielikuvan
yrityksesta ja sen imagosta seka tuotteista tai palveluista. Asiakas odottaa kal-
liimmalta hinnalta enemman kuin edullisemmalta hinnalta. (Alikoski ym. 2016,
66.)

Yritykset miettivat tuotteen tai palvelun hintaa kilpailukeinona ja sita pitaa suh-
teuttaa koko ajan markkinatilanteeseen pyrkien kuitenkin mahdollisimman
suureen voittoon. Hinnalla pyritdan saamaan tyytyvaiseksi kaikki osapuolet
kuten asiakas ja yritys. (Alikoski ym. 2016, 68.) Hinnoittelu onkin yksi tarkea
osa kokonaismarkkinointistrategiaa ja on usein asiakkaille tarkea valinta kri-
teeri (Viitala & Jylha 2013, 96).

Tuotteen tai hinnoittelun maarittelyssa yritys voi paattaa mihin tekijoihin valitut
hinnat perustuvat. Hinnoittelumenetelmia ovat katetuottohinnoittelu, omakus-

tannusperusteinen hinnoittelu ja markkinapohjainen hinnoittelu. (Hesso 2015,

101.)

Tunnetuin hinnoittelumenetelma on katetuottohinnoittelu eli kustannusperus-
teinen hinnoittelu. Tassa menetelmassa kaytetaan apuna katetuottolaskel-
maa. (Bergstrom & Leppanen 2018, 241.) Myyntihinta saadaan, kun kateta-
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voitteeseen lisataan kustannukset mitka tuotteen tuottamisesta tai valmistuk-
sesta syntyy. (Alikoski ym. 2016, 69). Tavoite on, etta myytavalle tuotteelle tai
palvelulle asetettu hinta kattaisi valmistuksesta tai tuottamisesta aiheutuvat
kustannukset eli muuttuvat kustannukset. Katetavoitteesta vahennetaan kiin-
teat kustannukset ja jaljelle jadva osuus on voittoa. (Hesso 2015, 114.)
Omakustannusperusteisella hinnoittelulla halutaan, etta tuotteen tai palvelun
hinta kattaa kaikki sen valittomasti aiheuttavat kustannukset seka oman osuu-
tensa valillisista kustannuksista (Bergstrom & Leppanen 2018, 243). Kaikki
nama kustannukset kohdistetaan tuotteelle ja lisatadan hintaan viela haluttu
voittomarginaali ja verot ja nain saadaan tuotteelle ulosmyyntihinta (Hesso
2015, 114).

Uuden ajattelumallin mukaan hinta ei ole vain se, joka kattaa tuotteesta tai
palvelusta syntyvat kulut ja tuottaa halutun katteen, vaan sopiva hinta on se
minka kuluttaja on valmis maksamaan tarvitsemastaan tuotteesta. Myos tassa
hinnoittelussa on selvaa, etta hinnan taytyy kattaa myos kustannukset. Hinta
maaraytyy siis markkinoiden hintatason perusteella. Hintaan vaikuttavat mo-
net tekijat, joita taytyy tarkastella kuten tuote, kysynnan ja tarjonnan valinen
suhde, kohderyhma seka kilpailutilanne. (Bergstrom & Leppanen 2018, 244.)

2.6 Asiakkaat

Yrityksen tulee aina olla tietoinen siitd, ketka ovat yrityksen asiakkaita. Kun
tunnetaan omat asiakkaat, voidaan kohdistaa markkinointi oikealle kohderyh-
malle. (Alikoski ym. 2016, 31.) On tarkeaa, etta valitussa kohderyhmissa on
kiinnostusta ja sita kautta syntyy lisdarvokokemuksia (Hesso 2015, 93). Mark-
kinoinnin Iahtokohtana on asiakas ja yrityksen tulee tuntea asiakkaidensa os-
topaatoksiin vaikuttavat tekijat (Bergstrom & Leppanen 2018, 244).

Asiakaskayttaytyminen ohjaa mita ja mista ostetaan, milla perusteella asiakas
tekee valintoja seka, mitka seikat vaikuttavat asiakastyytyvaisyyteen. Asiakas-
kayttaytymista ohjaavat ulkopuoliset arsykkeet ja asiakkaan omat ominaisuu-
det. Asiakkaan ostokayttaytyminen ilmenee monenlaisina valintoina, tapoina
ja tottumuksina, miten he toimivat ostotilanteissa ja miksi? Saadakseen mark-

kinoille toimivan ja halutun tuotteen on yrityksen tunnettava asiakkaansa.
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(Bergstrom & Leppanen, 2018, 92—93.) Kuluttaja asiakaskayttaytymista oh-
jaavat tarpeet ja motiivit. Ostopaatos syntyy monen vaiheen summana ja paa-
tOkseen tekemiseen vaikuttavia tekijoita ovat demografiset, psykologiset seka
sosiaaliset tekijat. (Hesso 2015, 95.) Asiakaskayttaytyminen on perusta seg-
mentoinnille eli asiakasryhmittelylle (Bergstrom & Leppanen,2018, 92).

Monet tekijat vaikuttavat yksittaisten kuluttajien asiakaskayttaytymiseen ja os-
topaatoksen tekemiseen. Kayttaytymista ohjaavat eri tekijat kuten elinpiiri,
maailmantilanne, yhteiskunta seka markkinoivien yritysten toimet. Ostajien os-
tohaluun ja kykyyn vaikuttavat myos ostajan henkilokohtaiset ominaisuudet.
Tama ilmenee ostajien lopullisissa valinta paatoksissa. Asiakaskayttaytymi-
seen tekijat voidaan luokitella demografisiin, psykologisiin ja sosiaalisiin teki-
joihin. (Bergstrom & Leppanen 2018, 93—94.)

Segmentointi eli asiakasryhmittely on markkinoinnin yksi vanhimmista perus-
kasitteista (Bergstrom & Leppanen 2018, 132). Segmentti on asiakasryhma,
jolla on vahintaan yksi yhteinen tekija tai piirre. Yhteista nimittajaa kutsustaan
segmentointikriteeriksi. (Hesso 2015, 92.) Segmentointi keskenaan samankal-
taisiin, mutta kuitenkin toisistaan selvasti erilaisiin ryhmiin, on tie luoda asiak-
kaille erilaisia kokemuksia (Lyotana & Kortesuo 2011, 4,2). Lahtokohta seg-
mentoinnille on asiakkaiden erilaiset tarpeet ja arvotuksenkohteet seka erilai-
set tavat toimia. Yrityksen ei tulisi yrittaa tyydyttaa kaikkien tarpeita vaan 10y-
taa ne asiakasryhmat, jotka ovat yritykselle tarkeita. On tarkeaa, etta valitun
kohderyhman sisalla on kiinnostuneita ja siella syntyy lisaarvonkokemuksia.
Segmentointi on toisistaan erilaisten asiakasryhmien etsimista ja valitsemista.
Valitun asiakasryhman tarpeet ja arvot on tunnettava ja hyddynnettava asia-
kas ymmarrysta, jotta pystytaan tyydyttamaan ne kilpailijaa paremmin. (Berg-
strom & Leppanen. 2018, 132—133.)

Segmentoinnin tavoitteena on jakaa samankaltaiset asiakkaat pienempiin ryh-
miin, jotta voidaan kohdistaa kullekin segmentille omat tavoitteet (Korkiakoski
2023, 116). Asiakkaat jaetaan eri segmentteihin, jonkin tietyn segmenttikritee-
rin mukaan esimerkiksi jonkin erityispiirteen, tarpeiden tai halujen mukaan.

Segmentin eli asiakasryhman voi muodostaa yhdesta tai suuresta joukosta



16

kuluttajia. (Wood 2004, 16.) Ryhmien sisalla segmenttien tulisi olla mahdolli-
simman samankaltaisia, kun taas eri segmenttien eron tulisi olla mahdollisim-

man iso.

Segmentoinnin paatyttya yritys valitsee itselleen strategian nakdkulmasta so-
pivimman kohderyhman tai kohderyhmat. Valitulle kohderyhmalle luodaan so-
pivaa markkinointia ja nain luodaan kysyntaa. Tata toimenpidetta kutsutaan ni-
mella postinoinniksi. Kysynta muuttuu kassavirraksi ja nain yritys luo lisaar-

vonkokemuksia valitsemassa kohderyhmassa. (Hesso 2015, 95.)

2.7 Strategia

Strategia voidaan maaritella esimerkiksi, etta strategian avulla yritys hallitsee
niin sisaisia kuin ulkoisia tekijoita ja niiden valisia vuorovaikutussuhteita niin,
etta asetetut tavoitteet tullaan saavuttamaan. (Kamensky 2015, 2.1). Toisen
maaritelman mukaan strategian sanotaan olevan yrityksen suunta ja valitun
suunnan maarittelemat pelisaannot, paatokset ja menetelmat toimintaymparis-
tossa (Viitala & Jylha 2013, 52).

Strategia yhdistaa kilpailuedut suunnitelmaksi, jonka avulla saavutetaan ha-
luttu visio (Hesso 2015, 78). Strategialla tarkoitetaan periaatteita, joiden avulla
yritys menestyy markkinoilla ja luo kilpailuetua. Strategia on toiminnan suun-
taaja. (Viitala & Jylha 2013, 52.) Strateginen paatoksenteko on liiketoiminnan
menestymisen perusta. Strategia ohjaa liiketoimintaa ja hyva strategia johtaa
hyvaan ja menestyvaan liiketoimintaa. (Koski &Virtanen 2005, 34.) Kilpailuti-
lanteessa olevalle yritykselle strategia on olemassaolon ja hengissa pysymi-
sen elin ehto. Kilpailussa on pystyttava parjaamaan ja pitaa olla kyky erottau-
tua joukosta. (Kamensky 2014, 16.)

Strategian lahtokohtana on yrityksen toiminta-ajatus. Toiminta-ajatuksessa
maaritelldan, miksi yritys on olemassa? Yritystoimintaa ei ole ilman asiakkaita
ja siksi toiminta-ajatuksen tulisi my0s sisaltaa asiakaskunnan eli keta varten
yritys on olemassa. (Koski &Virtanen 2005, 34.) Strateginen suunnittelu koh-
dentuu erityisesti kolmeen liikeidean osa-alueeseen mita kenelle ja miksi,

mutta pitaa myos usein sisallaan muitakin asioita (Viitala & Jylha 2013, 52).
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Strategia kuvaa missa liiketoiminnassa yritys on mukana ja, mitka ovat yrityk-
sen kilpailukeinot? Strategia kertoo myds, miten yritys suoriutuu ja miten se
suoriutuu kilpailijoihinsa nahden? (Koski &Virtanen 2005, 35.)

Strategia-ajattelun suurimpia ajattelijoita on Henry Mintzberg. Mintzbergin mu-
kaan strategian tulisi sisaltaa seuraavat nakokulmat: strategia on suunnitelma,
joka voi olla yksityiskohtainen tai yleisella tasolla ja se on ajattelu- ja paatos-
prosessi, jonka lopputulos on suunnitelma. Strategia on juoni, jonka avulla sel-
vitdan vaikeistakin tilanteista. Strategia on suunnitelma, joka muotoutuu ajan
kuluessa yrityksen tapojen ja tiedostamattomien tapojen mukaan. Strategia
kertoo yrityksen markkina-aseman suhteessa kilpailijoihin ja toimintaymparis-
toon ja strategia on kasitys siitd mita tehdaan ja miten edetaan. (Viitala &
Jylha 2013, 52-53.)

Liiketoiminnan strategian sisalto sisaltaa paatokset siita mita tuotteita tai pal-
veluita tarjotaan, keita ovat yrityksen asiakkaat seka mitka ovat yrityksen kil-
pailuedut (Koski &Virtanen 2005, 35). Yksinkertaisimmillaan strategia kertoo
yrityksessa, miten toteutetaan yrityksen talous, markkinointi, palveluntuotanto,
henkilostohallinto, it ja johtaminen. Strategian kulmakivet siirretaan liiketoimin-
tasuunnitelman eri osiin ja onkin oikein taytettyna strategian toteuttamisen va-
line. (Hesso 2015, 86.)

2.8 Ymparistoanalyysi

Ymparistolla, jossa yritys toimii, on vaikutus myos yrityksen menestykseen.
Yrityksen sisainen ja ulkoinen ymparistd muokkaa liiketoimintaa ja tasta
syysta on tarkeaa analysoida ymparisto, jotta tiedetdan mita paatoksia tulisi
tehda. Ymparistoanalyysi on tyokalu, jonka avulla voidaan ymmartaa menes-
tystekijat ja mahdolliset puutteet. (Pestle Analysis 2021.)

Ymparistoanalyysi kasittaa yrityksen ulkoisen toimintaympariston ja liiketoi-
mintaan liittyvien toimialojen tarkastelun. Yrityksen kannattaa tutkia huolelli-
sesti toimintaymparisto, jossa aikoo liiketoimintaa harjoittaa. Liiketoiminta-
suunnitelmaan tuleekin siis hankkia tietoa omasta ja tavoitemarkkinoiden toi-
mialasta. Tietoa hankitaan toimialasta, toimintaymparistosta ja taloudellisesta
kehityksesta. (Koski &Virtanen 2005, 47.) Toimintaymparistoon tutustuminen
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antaa pohjan yritysidean kehittamiselle. Muutokset toimintaymparistdssa voi-
vat olla nopeita, mutta niitd voidaan ennakoida, kun keskitytaan tekemiseen ja
suhtaudutaan kriittisesti oleellisiin asioihin. (Alikoski ym. 2016, 30.)

Yritys toimii aina samassa toimintaymparistossa kysynnan ja kilpailun kanssa.
Yrityksen on seurattava koko ajan, mita ymparistossa tapahtuu, miten tuotteet
ja kysynta muuttuu seka, mihin suuntaan kehitys menee? Yrityksen tulee
my0s olla ajan tasalla trendeista kuten vari ja mallit. (Alikoski ym. 2016, 30—
31.)

Liiketoimintasuunnitelmassa yrityksen toimintaymparistolla tarkoitetaan mak-
roymparistda eli ulkoista ymparistoa. Laajasti katseltuna toimintaymparisto ka-
sittda myos yrityksen mikroympariston eli sisaisen ympariston. (Koski &Virta-
nen 2005, 47.) Yrityksen ulkoisessa seka sisaisessa toimintaymparistossa
ovat myos yrityksen kilpailutekijat, joita hyddyntamalla luodaan lisaarvo asiak-
kaille (Hesso 2015, 35). Makroymparistolla tarkoitetaan niita tekijoita, jotka
muodostavat yrityksen ympariston ja joiden kehitykseen tai muutoksiin ei voi
vaikuttaa. Mikroymparistolla tarkoitetaan niita tekijoita, jotka ovat yritysta ja
sen toimintaa lahella ja joihin yritys pystyy vaikuttamaan. (Bergstrom & Leppa-
nen. 2018, 36.)

Makroymparisto tarkoittaa laajempia markkinoilla vallitsevia tekijoita seka lain-
saadanndllisia piirteitd. Makroymparistoon kuuluvat taloudellinen, poliittinen,
teknologinen, ekologinen, demografinen ja kulttuurinen ymparisto. (Bergstrom
& Leppanen. 2018, 36.)

Taloudellinen ymparisto tarkoittaa ostovoimaa, eli ostajien maksukykya. Koko-
naisostovoimaan vaikuttavat taloudenkasvu ja tuottavuus seka varallisuus- tai
koyhyysaste. (Bergstrom & Leppanen. 2018, 38.) Taloudellinen ymparisto kat-
taa kaikki ne ulkoiset tekijat, jotka vaikuttavat liketoiminnan menestysmahdol-
lisuuksiin kuten ostajien tulot, alueen talouden rakenne ja tyollisyys (Koski &
Virtanen 2005, 46). Liiketoimintasuunnitelmaa laatiessa yksi tarkeimpia ana-
lyyseja on taloudellisen ympariston mahdolliset kehitys suunnat. Taloudelli-
seen ymparistoon vaikuttaa moni eri asia kuten maailmantalous ja toimiala,
jossa yritys toimii. Taloudellisen ympariston analyysia tulisi tehda myos kohde-
markkinatasolla. (Hesso 2015, 40.)
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Poliittisen ympariston analyysi on kuvaus alueen lainsaadannosta, joka vaikut-
taa yrityksen toimintaa (Koski & Virtanen 2005, 46). Poliittinen ymparistd on
hallituksen ja eduskunnan seka muiden yhteiskunnallisten paattajien toimin-
taa, jonka avulla yritysten paatoksen tekoa saadetaan ja ohjataan lainsaadan-
nolla (Bergstrom & Leppanen. 2018, 40). Poliittinen ymparistd saatelee yritta-
jien toimintamahdollisuuksia muun muassa verotuksen ja talouspolitiikan-
kautta (Viitala & Jylha 2013, 39).

Teknologinen ymparisto vaikuttaa yrityksen markkinointi paatoksiin. Teknolo-
gia luo koko ajan uusia mahdollisuuksia toiminnan kehittamiseksi ja toisaalta
se myoOs havittdaa menetelmia ja toimintatapoja. (Bergstrom & Leppanen 2018,
42.) Teknologisen toimintaymparistd analysointi voi auttaa saavuttamaan kil-
pailuetua hyddyntamalla teknologiaa (Hesso 2015, 23). Uusi teknologia auttaa
saamaan mahdollisuuksia globaaleilla markkinoilla, mutta osaamisen kehitta-
misesta kaydaan kilpajuoksua (Viitala & Jylha 2013, 39).

Markkinat muodostuvat ihmisista, joten markkinoija on kiinnostunut markkina-
alueensa ihmisista. Demografisella ymparistolla tarkoitetaan vaestoon liittyvia
tekijoita. Naita tekijoita ovat muun muassa maara, maantieteellinen jakauma,
ika, sukupuoli ja koulutusjakauma. Naita tietoja tutkiessa voidaan myds selvit-
taa vaestomaaran kehitysta. (Bergstrom & Leppanen. 2018, 44.)

Ekologinen ymparisto on luonto ja sen hyvinvointi. Ekologiseen ymparistoon
kuuluu maankaytto, luonnonvarat, luonnon varjeleminen, ilmasto, vesistot, jat-
teet ja melu. Ekologiset tekijat ohjaavat aina vain enemman yritysten markki-
nointi toimia. (Bergstrom & Leppanen. 2018, 45—46.) Yritykset joutuvat tarkas-
telemaan toimintaansa ekologisesta nakokulmasta ja ekologiset lahtokohdat
on huomioitava yrityksen toimintatavoissa. Asiakkaat vaativat myos yrityksilta
eettista kestavyytta toiminnaltaan. Arvostuksen mittareina ovat ymparistoysta-
valliset toimintatavat ja lapsitydvoimasta seka elainkokeista kieltaytyminen.
(Viitala & Jylha 2013, 41.)
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Kulttuurisen ympariston analysointi on eri maiden sosiaalisen rakenteen ja
kulttuurierojen liiketoimintaan vaikutuksen tarkastelua. Kulttuuriseen ymparis-
toon kuuluu uskonto, uskomukset, perusarvot, tavat ja tottumukset (Koski &
Virtanen 2005, 46). Ihmiset omaksuvat maailmankuvan, joka maarittelee hei-
dan suhtautumistaan asioihin kuten itseensa ja toisiin. Arvot vaikuttavat osto-
kayttaytymiseen ja ihmiset luovat kasityksensa yrityksista yrityksen arvojen
mukaan. (Bergstrom & Leppanen. 2018, 45-46.)

Mikroymparistd koostuu yrityksen lahiymparistosta ja sen eri toiminnoista ku-
ten asiakkaat, kilpailijat, muut sidosryhmat esimerkiksi rahoitusorganisaatiot ja
yhteistyokumppaneista (Koski & Virtanen 2005, 47). Sisaisen toimintaymparis-
ton analyysin on tarkoitus selvittaa rakenne ja varusteet, joilla ulkoisessa toi-
mintaymparistdssa toimitaan. Kun sisainen toimintaymparistd on analysoitu,
tiedetaan mihin tulee panostaa, jotta saadaan synnytettya kilpailuetua. (Hesso
2015, 62.)

2.9 Kilpailu, kilpailija analyysi ja asiakasanalyysi

Yritykset eivat yleensa toimi markkinoilla yksin ja kilpailu onkin yksi tarkeim-
mista ymparistotekijoista. Kilpailun ollessa kovaa markkinoilla ei ole sijaa uu-
sille yrityksille, ellei etua muihin markkinoilla toimiviin yrityksiin I0ydy. (Berg-
strom & Leppanen. 2018, 68.) Yrityksen on tunnettava kilpailijansa ja kuinka
ne toimivat markkinoilla ja pyrittava tunnistamaan kilpailijoidensa heikkoudet ja
vahvuudet (Alikoski ym. 2016, 33). Liiketoimintaa suunniteltaessa on kerattava
paljon tietoa kilpailusta, jotta voidaan tehda valintoja ja paatoksia, miten yritys
aikoo kilpailla ja selviytya voittajana (Koski & Virtanen 2005, 54).

Kilpailuanalyysilla kuvataan sita, kuinka paljon yrityksella on kilpailijoita ja
mika on yleinen kilpailutilanne? On tarkeaa, etta kuvataan myos nykyisen Kkil-
pailun lisaksi potentiaaliset kilpailijat eli ne tahot, jotka ovat mahdollisesti kiin-
nostuneita pyrkimaan samoille markkinoille. (Koski & Virtanen 2005, 54.)
Kilpailutilannetta analysoitaessa voidaan esimerkiksi perehtya, kuinka paljon
markkinoilla on todellisia kilpailijoita, millainen on kilpailijoiden valikoima,
minka kokoisia yrityksia l0ytyy kilpailijoista ja mika on kilpailijoiden sijainti, mil-
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laisia on kilpailijoiden asiakkaat, mitka ovat kilpailijoiden vahvuudet ja heikkou-
det, mita keinoja kilpailijat kayttavat markkinoinnissa ja mika on kilpailijoiden

asema markkinoilla. (Alikoski ym. 2016, 33)

Yrityksen tulee tietaa pelikentta milla toimitaan ja mitka yritykset kilpailevat
asiakkaan huomiosta. Kilpailutilannetta tarkasteltaessa voidaan tyokaluna
kayttaa Porterin kilpailumallia. (Hesso 2015, 49.) Porterin kilpailumallin avulla
pyritaan selvittamaan toimialan rakennetta ja sen avulla toimialan synnytta-
maa kannattavuutta. Porterin mukaan keskeisimpia kilpailuvoimia on kilpailu jo
alalla olevien yritysten kanssa, kilpailu mahdollisien uusien tulokkaiden
kanssa, kilpailu vastaavia uusia tuotteita vastaan, kilpailu resursseista seka

asiakkaat. Nama kilpailuvoimat esitetdan kuvassa 1. (Koski & Virtanen 2005,
55.)

Kuva 1. Porterin kilpailumalli (Bergstrom & Leppanen 2018, 74)

Mallin avulla voidaan hakea vahvistusta omaan asemaansa yritysten
valisessa kilpailussa seka voidaan tuottaa tietoa kilpailijoiden strategisesta
toiminnasta, esimerkiksi miten kilpailija toimii, kun muutoksia tapahtuu yrityk-
sen toimintaymparistdssa tai toimialalla (Porter 2006, 47-50). Tydkalun avulla
voidaan tehda erilaisia kilpailutilanteen muutokseen liittyvia suunnitelmia. Por-
terin mallin avulla voidaan esimerkiksi havainnollistaa teknologian kehityksen

vaikutuksia uusiin tulokkaisiin. (Hesso 2015, 50.)
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Asiakkaat ovat yrityksen ainut seka tarkein tulolahde ja kaikki liiketoimintaa
harjoittavat yritykset saavat tulonsa asiakkailta (Kamensky 2014, 101). Asiak-
kailla on tarve, jonka tyydyttamiseen ostetaan tuote tai palvelu. Asiakasana-
lyysiin kuuluu potentiaalisen kysynnan seka todellisen kysynnan analysointi ja
kertaostomaarien ja asiakkaan ostokayttaytymisen analysointi. Asiakkaat
maarittavat onko strategia toimiva. Hyva strategia luo lisdarvoa asiakkaille ja
sita kautta asiakastyytyvaisyytta. (Hesso 2015, 51.)

Toimiala ja markkina-analyysi tulisi arvioida, onko markkinoilla riittavasti
potentiaalisia asiakkaita, joilla on tarpeita jotka eivat ole viela taysin tyydytty-
neet ja, onko yritykselld mahdollisuus I16ytda oma paikkansa nyKkyisilla markki-
noilla. (Sandberg 2019, 109-110.) Kilpailijat ja asiakkaat on syyta tuntea tai
epaonnistumisen riski kasvaa huomattavasti. Nain ollen tuotteita tai palveluita
ei kannata rakentaa olemattomalle asiakaspohjalle. Liiketoiminnan kannatta-
vuuden takaamiseksi on tarkeaa huomioida, etta asiakasryhma voi olla liian
pieni, jotta se tukisi menestyvaa toimintaa, joten siksi on tulisi varmistaa, etta
markkinoilla on riittdva maara potentiaalisia asiakkaita. (Jarvinen & Kari 2022,
72-73.)

2.10 SWOT-analyysi

Nelikenttaanalyysi eli SWOT-analyysi on yritystoiminnan analysointimene-
telma. SWOT-analyysi on yksinkertainen ja yleinen menetelma. Analyysi ker-
too liikeidean, yrittajan ja yrityksen vahvuudet (strengths), heikkoudet
(weaknesses), mahdollisuudet (opportunities), ja uhat (threats). (Uusyrityskes-
kus 2020, 23.) Nimi SWOT-analyysi tulee ylla mainituista englannin kielen sa-
noista. Analyysin avulla voidaan tarkastella niin yrityksen ulkoisia kuin sisaisia
tekijoita samanaikaisesti. (Viitala & Jylha 2013, 43.) Analyysi rakennetaan yri-
tysidean ja toimintaympariston tarkastelun pohjalta. SWOT-analyysi soveltuu
likeidean tasmentamiseen, kehittamiseen ja suunnitteluun. Menetelma mah-
dollistaa liikeidean yksityiskohtaisen rakentamisen. (Alikoski ym. 2016, 41.)
SWOT-analyysin perustana pidetaan kattavaa markkina-analyysia markkinoi-
den koosta, kasvupotentiaalista, asiakkaista ja kilpailusta tuotteiden, palvelu-
tarjonnan ja maineen osalta (Akerberg 2017, 63).
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SWOT-analyysin avulla arvioidaan yrityksen voimavaroja seka toimintaympa-
riston kehitysta seka pyritaan Ioytamaan ja hyddyntamaan uusia keinoja, joilla
voidaan kehittaa tai laajentaa omaa likketoimintaa tekemalla niista yrityksen
vahvuuksia. Menetelman avulla pyritaan poistamaan liiketoimintaan liittyvia
uhkia ja tehda niiden varalle suunnitelman. (Alikoski ym. 2016, 41; Viitala &
Jylha 2013, 43.) Menetelman suurimpana hyotyna pidetaan keskustelua,
jonka avulla nostetaan esiin asioita ja dokumentoidaan ne. Analyysi voidaan
tehda vuosittain esimerkiksi koko yrityksesta tai vain, jostain liiketoiminnan
osasta. Analyysista tarkeaa myos tehda johtopaatoksia ja tarvittavia toimia
pelkkien vahvuuksien, heikkouksien mahdollisuuksien ja uhkien listaamisen li-
saksi. (Viitala & Jylha 2013, 43.)

SWOT-analyysissa asiat kirjataan nelikenttaan kuvan 2 mukaisesti. Vahvuu-
det-laatikkoon kuvataan yrityksen vahvuudet, jonka avulla yritys menestyy.
Esimerkkeja nostettavista asioista ovat muun muassa tuotteet, asiakassuh-
teet, henkiloston ammattitaito, sijainti seka tilat. Heikkoudet-laatikkoon kuvail-
laan kehittamiskohteita, joista pyritaan tekemaan vahvuuksia. Tanne kannat-
taa nostaa esiin muun muassa tuotteiden hinta ja kannattavuus, markkinoinnin
ja liiketoiminnan osaamisen puute seka talouden suunnittelun ja seurannan
puute. Mahdollisuudet-laatikkoon kuvataan mahdollisuuksia, kuinka paranne-
taan liiketoimintaa. Esiin nostettavia asioita voisi olla esimerkiksi alihankinta ja
toimintojen ulkoistaminen, markkinat ja kansainvalistymisen mahdollisuus, yri-
tystenvaliset yhteistyon ja verkostoitumisen kehittaminen, tietotekniikan hyo-
dyntadminen ja ymparistoasiat. Viimeiseen laatikkoon kuvataan yrityksen uhat
kuten kysynnan vaheneminen, kiristyva kilpailu ja ammattitoisen tydvoiman
saanti. (Alikoski ym. 2016, 42.)
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Akerbergin (2017, 64) mukaan SWOT-analyysia laadittaessa tulisi ottaa huo-
mioon seuraavat asia: realistisuus kuvaillessasi vahvuuksia ja heikkouksia, on
pidettava selkea ero nykytilanteen ja tavoitellun tilanteen valilla, vahvuuksien
ja heikkouksien kuvaus tulee olla selkea ja konkreettinen ja pitaa arvailut ja
spekulaatiot poissa, yksinkertaisuus ja selkeys ovat valttia analyyseissa seka
pitda muistaa, etta absoluuttista tietoa ei ole olemassa.

2.11 Markkinointi ja markkinointisuunnitelma

Markkinointi on yrityksen tarkea menestystekija ja keino. Markkinointi toteuttaa
yrityksen liikeideaa vastaamalla kysymykseen, miten, jolloin yrityksen on pe-
rehdyttava liikkeideanmukaiseen markkinointi sisaltoon ja toimittava sen mu-
kaan. (Alikoski ym. 2016, 62.) Huolella tehdyn liiketoimintasuunnitelma avulla
voidaan toteuttaa kohdennettua markkinointia ja herattaa kysyntaa tietyissa
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kohderyhmissa. Nykyaikainen markkinointi on monikanavaista ja kustannuste-
hokasta ja digitaalisia markkinointikanavia kaytetaan ennakkoluulottomasti ja
suunnitelmallisesti. (Hesso 2015, 105.)

Markkinointi on tapa ajatella ja toimia eli seka strategia etta taktiikka. Markki-
nointi on nykyaikaisessa liiketoiminnassa keskeisessa roolissa, jolloin asiakas-
lahtdinen markkinointi ajattelu ohjaa useimpia ratkaisuja ja paatoksia. Markki-
nointi suunnittelu voidaan jakaa kahteen ryhmaan: strateginen markkinoin-
tiajattelu eli arvontuottaminen asiakkaille, muille sidosryhmille ja yritykselle it-
selleen seka markkinointimix eli taktiset toimenpiteet. Markkinointimixilla tar-
koitetaan markkinoinnin kilpailukeinojen yhdistamista. Naita kilpailukeinoja

ovat tuotetarjooma, hinta ja saatavuus. (Bergstrom & Leppanen. 2018, 18.)

Yrityksen tehtavana on ennen kaikkea luoda tuote tai palvelu, jolle on kysyn-
taa ja, jonka asiakas haluaa ostaa. Yrityksen pitaa tuoda tuote tai palvelu asi-
akkaiden tietoisuuteen ja saataville. Markkinoinnin tehtavana on antaa tietoa.
Markkinointi voidaankin maaritella seuraavasti: ” Markkinointi on vastuullinen,
suhteisiin ja yhteisollisyyteen pohjautuva ajattelu- ja toimintatapa, jonka avulla
luodaan myyva, kilpailukykyinen ja eriosapuolille arvoa tuottava tarjooma vuo-
rovaikutteisesti toimien.” (Bergstrom & Leppanen. 2018, 21-22.) Markkinoin-
nin tavoite on tehda yrityksen palvelut ja tuotteet tunnetuksi, luoda positiivinen
mielikuvan, tyydyttaa asiakkaiden tarpeet, luoda pysyvia asiakassuhteita seka
turvata yrityksen talous ja kasvattaa liiketoimintaa (Alikoski ym. 2016, 62).

Markkinointisuunnittelu tehdaan yrityksen liikeideassa ja strategiassa maaritel-
tyjen tavoitteiden pohjalta ja markkinointitoimenpiteet suunnitellaan niiden pe-
rusteella. (Bergstrom & Leppanen. 2018, 28.) Markkinointisuunnittelu voidaan
jakaa kahteen tasoon. Nama tasot ovat strateginen taso ja operatiivinen taso.
Strategisella tasolla markkinointisuunnitelma tehdaan pitkalle aikavalille esi-
merkiksi vuodeksi ja operatiivisella tasolla markkinointisuunnitelma tehdaan ly-
hyemmalle aikavalille esimerkiksi kampanjat kevat ja syksy. (Hesso 2015,
107.) Markkinointitoimenpiteet suunnitellaan usein vuodeksi kerrallaan ja tuo-
tetaan naista suunnitelluista toimenpiteista markkinointisuunnitelma. Suunni-
telma koostuu analyyseista, asetetuista paamaarista, kohderyhmista, toiminta-
suunnitelmista ja seurantamittareista. (Bergstrom & Leppanen. 2018, 28.)
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Markkinointisuunnitelmassa maaritellaan tavoitteet, joihin markkinoinnilla halu-
taan paasta. Suunnitelmaan kirjataan myos ne kaikki konkreettiset toimenpi-
teet, joilla tavoitteisiin aiotaan paasta. (Bergstrom & Leppanen. 2018, 30-31.)
Suunnitelmassa kuvata siis se, milla tavalla palvelut tai tuotteet ovat tarkoitus
myyda ja levittaa, tavat, joilla tuotteet tai palvelut myydaan, kuinka loppukayt-
tajille toteutetaan mainostaminen eri kanavissa, seka kaikki muut menetelmat,
joita markkinoinnissa kaytetaan. (Sandberg 2019, 115-116.) Toimenpiteet voi-
vat olla kokoaikaisia tai kertaluontoisia esimerkiksi verkkosivujen yllapito ja
saanndllinen viestinta sosiaalisessa mediassa tai kertaluontoinen kampanja

tai tapahtuma (Bergstrom & Leppanen. 2018, 31-32).

Uusi yritys joutuu suunnittelemaan koko markkinoinnin alusta asti tyhjasta ja
siksi kilpailijoihin ja samoja kanavia hyodyntavien markkinoinnintiin kannattaa
tutustua ja niin sanotusti hyddyntaa rusinat markkinointipullista (Jarvinen &
Kari 2020, 124).

2.12 Riskit ja niihin varautuminen

Yritystoimintaan liittyy aina riskeja. Riskit voidaan jakaa kahteen osaan: liike-
ja vahinkoriskit. Liikeriskeihin ei voi varautua vakuutuksilla, silla se sisaltaa
aina voiton tai tappion mahdollisuuden ja vahinkoriskeihin taas voidaan varau-
tua vakuutuksilla. (Alikoski ym. 2016, 140.) Riskeja ei voi koskaan eliminoida
kokonaan, mutta niiden tunnistamisella riskeja voidaan hallita. Riskien toteutu-
essa ne voivat olla este tavoitteiden saavuttamiselle tai ne voivat vaarantaa,
jopa koko yritystoiminnan. (Ratsula 2016, 107.) Riskeihin tulee aina varautua.
Osan riskeista yritys voi kantaa itse ja osan riskeista voi siirtda muiden vas-

tuulle korvausta vastaa (Hesso 2015, 182).

Liikeriskit ovat aina olemassa kilpailevilla markkinoilla. Kattavalla liiketoiminta-
suunnitelmalla voidaan minimoida liikeriskien realisoitumista. Yleisia liiketoi-
minnan riskeja sisaltavat asiakkaiden maksuvaikeudet, tavarantoimittajien toi-
mitushaasteet, nopea kannattavuuden heikkeneminen, kilpailijoiden strategi-
set liikkeet ja taloudellisen ympariston muutokset. (Hesso 2015, 182.)
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Vahinkoriskeja ovat riskit, jotka realisoituessaan kohdistuvat, johonkin tiettyyn
osa-alueeseen. Liiketoimintasuunnitelman ollessa huolellisesti tehty on yrityk-
sella suurin piirtein tieto siita, mitka ovat riskin realisoitumisen todennakoisyys
ja, mika on sen vaikutus liiketoimintaan. Riskit voidaan jaotella vahinkoriskei-
hin seuraavasti: omaisuusvauriot, rikolliset tapahtumat, toiminnan keskeytymi-
set ja riippuvuusvaikutukset, vahingonkorvausvaatimukset seka henkilostoon
liittyvat riskit. (Hesso 2015, 182.)

Riskienhallinta on yksi osa johtamisty6ta. Riskienhallinnan tarkoituksena on
taata liiketoiminnan jatkuvuus ja kannattavuus samalla kun huolehditaan hen-
kiloston turvallisuudesta ja hyvinvoinnista. Tama edellyttaa ennakointia seka
suunnitelmallista ja jarjestelmallista toimintaa. (Viitala & Jylha 2013, 286.) Ris-
kien hallinalla ja riskien pienentamiseen liittyvilla toimenpiteilla pyritaan turvaa-
maan henkiloston tydllisyys ja yrittajan ansaintamahdollisuus. Mikali yrityk-
sessa tapahtuu jokin vahinko, menetettavaa on kaikilla sidosryhmilla. (Alikoski
ym. 2016, 142.) Riskienhallinta voidaan jakaa kolmeen osa-alueesta: riskien

tunnistaminen, analysointi ja hallintakeinot (Viitala & Jylha 2013, 287).

Riskien tunnistamisen paatarkoitus on havaita tapahtumia ja tilanteita, jotka
voivat vaikuttaa liiketoimintaan. Riskit tunnistetaan ja ryhmitelladn mahdolliset
yrityksen toimintaan liittyvat riskit. (Viitala & Jylha 2013, 287.) Riskitekijat tulee
huomioida ydinprosessien nakokulmasta kattaen tuotteet, palvelut, asiakkaat,
tuotanto, henkilosto, markkinointikanavat, markkinat ja niin edelleen. Riskien
tunnistaminen on jatkuva prosessi, silla ulkoiset tekijat kuten teknologia ja ta-

lous olosuhteet muuttuvat koko ajan. (Ratsula 2016, 110.)

Riskien analysoinnissa vastataan kysymyksiin, mika on riskin toteutumisen to-
dennakaisyys ja mika on toteutuneen riskin vaikutus (Ratsula 2016, 112).
Riski analyysi kertoo myos, mitka riskit ovat toteutuessaan liikketoiminalle kal-
liita ja niista kannattaa maksaa, jolloin saadaan ne siirrettya jonkin muun ta-
hon maksettavaksi esimerkiksi vakuutusyhtio. (Hesso 2015, 182.) Riskien vai-
kutusten analysointiin kaytetaan erilaisia menetelmia. Esimerkki menetel-
masta on esimerkiksi omaisuus vahinkojen arviointiin sopiva juurisyyanalyysi
tai kustannus-hyotyanalyysi. Naissa analyyseissa verrataan riskin kokonais-
vaikutusta riskin ottamisen hyotyihin. (Viitala & Jylha 2013, 286.)
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Tehokas riskienhallinta vaatii hyvaa suunnittelua. Suunnitelmia laatiessa tulee
ottaa huomioon eri sidosryhmien asettamat vaatimukset kuten lainsaadanto.
(Alikoski ym. 2016, 142.) Riskienhallintasuunnitelmassa riskit otetaan huomi-
oon niin pitkalle kuin se vain on mahdollista ja kannattavaa. Merkittavia riskeja
pyritdan hallitsemaan ja hallinta keino valitaan riskin merkittavyyden mukaan.
Riskien hallinnassa kaytetaan usein eri menetelmien yhdistelmaa. (Viitala &
Jylha 2013, 286.)

Riskien hallintakeinoina voidaan kayttaa seuraavia menetelmia: riskin valtta-
minen, riskin pienentaminen, riskin jakaminen ja riskin siirtaminen. Riskia voi-
daan pienentaa esimerkiksi kouluttautumalla tai perehtymalla paloturvallisuu-
teen. Riskia voidaan jakaa esimerkiksi hankkimalla useampi tavarantoimittaja
tai toimia useammalla paikkakunnalla. Riskia voidaan myo0s siirtaa esimerkiksi
ottamalla vakuutus. (Hesso 2015, 183—-185.) Riski voidaan myo6s kantaa eli ot-
taa omalle vastuulle esimerkiksi valvontakameran sijaan otetaan vastaan pieni
havikki vuosittain (Alikoski ym. 2016, 143).

2.13 Yrityksen kannattavuus ja laskelmat

Terve talous on yrityksen elinehto, eikd mikaan yritys pysy hengissa, mikali se
kuluttaa enemman kuin tuottaa. Kannattava liiketoiminta tuottaa voittoa ja yri-
tyksen onkin pitkalla aikavalilla aina tuotettava voittoa, vaikka lyhyella aikava-
lilla jokin osa-alue ei olisi kannattavaa. Uuden liikketoiminnan aloittaessa tapah-
tuukin usein nain. Yksi liketoiminnan haasteista onkin pitaa liiketoiminta kan-
nattavana ja tarpeen tullen osata lopettaa myos toiminta, mikali se ei ole kan-
nattavaa. (Viitala & Jylha 2013, 258.) Liiketoimintasuunnitelman kannattavuu-
den selvittamisen ja laskelmien avulla pyritaan varmistamaan hyva taloudelli-
nen perusta ja voiton tuotto. Nakokulmana pidetaan koko ajan yrityksen stra-
tegia ja se, kuinka tuotetaan lisaarvoa asiakkaille. (Hesso 2015, 167.)

Kannattavuuden laskennan kannalta tarkeaa on maarittaa toiminnan kriittinen
piste katetuottolaskennan avulla. Kriittinen piste kertoo, koska tuotot ovat yhta
suuret kuin kustannukset. Laskureita kayttamalla oppii maarittamaan liiketoi-
minnan kulurakenteen. (Viitala & Jylha 2013, 261; Hesso 2015, 167.) Lasku-

reita avuksi kayttaen voidaan laskea myds paivittainen kulutaakka ja mita tar-
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vitaan, jotta paivittainen kulutaakka saadaan katettua. Kuluja voidaan vahen-
taa sielta mista mahdollista, mikali se on yrityksen strategian mukaista.
(Hesso 2015, 167.)

Liiketoimintasuunnitelmaan sisaltyvat erilaiset laskelmat, joiden avulla hahmo-
tetaan hinnoittelua ja myyntitavoitteita ja sita, mista yrityksen kaikki kulut syn-
tyvat. Naita laskelmia ovat rahoitus-, kannattavuus- ja myyntilaskelmat
(Uusiyrityskeskus 2022, 28). Oli yrityksen koko tai yhtiomuoto mika vaan, liike-
toimintasuunnitelmassa tulisi selvittaa vahintaan ensimmaisen tilikauden liike-
vaihto ja voitto. Selvityksesta tulisi myos ilmeta, kuinka lyhytaikaiset lainat
maksetaan pois ja, mita taloudellisia tavoitteita ja odotuksia on tuleville tilikau-
sille. (Blackwell 2004, 12-13.)

Kannattavuuslaskelman avulla voidaan selvittaa, millaiseen liikkevaihtoon tulisi
vahintaan pyrkia. Laskelmaan merkitaan tavoitetulos ja kaikki liiketoiminnasta
aiheutuvat kustannukset kuten verot ja kiinteat kulut. Myyntilaskelman avulla
voidaan hahmottaa, kuinka paljon tuotteita tai palveluita tulisi myyda, jotta tulot
kattavat kulut. Tuloslaskelma on taas esimerkki arvio yrityksen liiketoiminnan
tulojen kehityksesta. (Uusyrityskeskus 2022, 29.)

Laskelmien tarkoituksena on selvittaa taloudelliset tarpeet, selvittaa mihin va-
roja kaytetaan, selvittaa taloudellinen kehittyminen muutamaksi tilikaudeksi ja
kertoa, kuinka yritys toiminnalla tuotetaan voittoa yrittgjille ja sijoittajille. Las-
kelmat ovat yksi liikketoimintasuunnitelman tarkeimmista osioista, joka kiinnos-
taa kaikkia lukijoita. Laskelmien tulee siis olla realistisia ja huolella taytettyja.
(Sandberg 2019, 120-123.) Liiketoimintasuunnitelman laskelmilla selvitetaan
muun muassa, kuinka paljon toiminnan kaynnistaminen maksaa, kuinka toi-
minta rahoitetaan, kuinka suuret ovat toiminnan kulut, kuinka paljon myyntia
tarvitaan ja kuinka paljon kayttdpaaomaa vaaditaan alkuvaiheen menoihin.
(Uusyrityskesku 2022, 28.)

Budjetointilaskelmat ovat hyva tyokalu tuottojen ja kustannusten hallintaan ja
seurantaan. Yrityksen ei ole pakko laatia budjetteja. Budjeteille ei ole myds-
kaan tiettya maaramuotoa, joten yritys voi tehda budjetistaan oman nakodisen
budjetin tiettyjen periaatteiden mukaan. (Alikoski ym. 2016, 127.) Budjetointi



30

on vaikeaa, silla mukana on paljon muuttujia ja siita syysta myos virheita. Pit-
kan aikavalin budjetit usein aliarvioidaan ja lyhyen aikavalin budjetit yliarvioi-
daan, joten taytyy pohtia voiko budjetteihin luottaa. (Akerberg 2017, 40.)
Tulosbudjetin avulla suunnitellaan tulevien tilikausien toimintaa numeerisesti.
Se ei saa olla liiketoiminnalle este vaan suunnitelma, jonka avulla toteutetaan
kannattavaa liiketoimintaa (Hesso 2015, 171). Tulosbudijetilla ilmaistaan yrityk-
sen budjetoitu tulos. Budjetissa huomioidaan myyntituotot, muuttuvat ja kiin-
teat kustannukset seka tulostavoite. (Alikoski ym. 2016, 127.) Useimmissa lii-
ketoimintasuunnitelma pohjissa tulosbudjetti laaditaan ennalta maaritellylle
kiintealle ajanjaksolle. Usein se laaditaan vuodeksi kerrallaan. (Hesso 2015,
171.)

Kassavirtalaskelmien avulla tehdaan investoineille pohja, joilla voidaan kas-
vattaa liiketoimintaa. Laskelmien avulla varmistetaan, etta havaitaan oleelliset
kohdat rahojen riittavyyden kannalta. (Hesso 2015, 173.) Kassabudjetilla il-
maistaan yrityksen rahavirrat ja luvut kirjataan arvonlisaverollisina lukuina (Ali-
koski 2016, 131). Kassabudjetissa nakyy arvio yrityksen tulevan kassan tilan-
teesta. Kassabudjetti on maksuperusteinen, joten kustannukset kirjataan bud-
jettiin, kun varsinainen maksu tapahtuu. Kassabudjetin laatiminen alkaa maa-
rittelemalla kassavarojen tilanne tilikauden alkuvaiheessa ja laatimista jatke-
taan kuukausitasolla. Talloin varojentilannetta pystytaan tarkistamaan riittavin
aikavalein. (Hesso 2015, 173.)

Kannattavuuden mittaamista varten on kehitetty useita eri tunnuslukuja, joista
jokainen on mittaa kannattavuutta eri nakdkulmasta. Yritys paattaa, kuinka
kannattavuutta seurataan ja milla mittareilla. Tyypillisimpia tunnuslukuja on
myyntikateprosentti, kayttokateprosentti, liikevoittoprosentti, koko paaoman
tuottoprosentti, oman paaoman tuottoprosentti ja sijoitetun padoman tuotto-
prosentti. Liikevoittoprosentti mittaa kannattavuutta vain tuloslaskelman nako-
kulmasta ja muut tunnusluvut suhteutetaan taseen padoma lahteisiin. (Viitala
& Jylha 2013, 258; Jormakka ym. 2021, 141.)

Yrityksen kannattavuutta voidaan lisata kasvattamalla tuloja esimerkiksi kehit-
tamalla arvolupausta, kanavia, tuotetta, palvelua tai asiakassuhdetta, jonka
seurauksena hintaa voidaan perustellusti kasvattaa. Toisaalta taas kannatta-
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vuutta voidaan my0s kasvattaa karsimalla kuluja esimerkiksi edullisimmilla re-
sursseilla tai kumppanuuksilla hintaa voidaan laskea ja myyda kilpailijoita
enemman. (Jarvinen & Kari 2022, 95.)

3 YRITYSTOIMINNAN RAHOITTAMINEN

Yrityksen tavoite on aina tuottaa voittoa yrityksen omistajille ja sijoittajille. Yri-
tyksen perustajilla on liikeidea. Liikeidean toteuttamiseksi yrityksen perustajat
sijoittavat rahaa perustettavaan yritykseen. Perustajilla itselldan ei usein ole
kaikkea tarvittavaa varallisuutta, joten alkupadomaa on haettava ulkopuolisilta
lahteilta. (Niskanen & Niskanen 2016, 8-9.)

Yritystoiminnan kaynnistamiseen ja investointeihin tarvitaan aina rahaa. Raha-
maaran suuruus riippuu liikeideasta ja toimialasta. Yrityksen rahoitus koostuu
yleensa kolmesta eri |ahteesta: oma raha eli omapaaoma, laina eli vieras paa-

oma ja mahdolliset avustukset. (Uusyrityskeskus 2022, 34.)

3.1 Rahoituksen tarve

Yritysta perustettaessa syntyy jo usein erilaisia kuluja, vaikka myyntituloja el
tulorahoitusta ei ole viela kertynyt. Rahaa kuitenkin tarvitaan useisiin eri asioi-
hin. Naista kustannuksista tehdaan rahantarvelaskelma. (Alikoski ym. 2016,
121.) Rahoitustarpeen suuruus ja se, mista raha tulee, selviaa liikketoiminta-
suunnitelmaa varten tehdylla rahoitus- ja tuloslaskelmalla. (Uusyrityskeskus
2020, 29). Rahoitusta tarvitaan muun muassa omaan paaomaan, kayttbomai-
suuteen kuten tiloihin, koneisiin, valineisiin ja toiminnan pyorittamiseen vaati-
miin rahoihin kuten palkat, laskut yms. Rahoitus saadaan usein yrittajilta it-
selta, lahipiirista, pankeilta, rahoitusyhtioilta, riskirahoittajilta ja julkisilta rahoi-
tusorganisaatioilta. (Viitala & Jylha 2013, 47.)

Rahoituslaskelma on selvitys, kuinka paljon yrityksen toiminnan kaynnistami-
nen maksaa ja suunnitelman, kuinka toiminta rahoitetaan. Rahoituslaskelmaa
laatiessa mietitaan, mitka ovat valttamattomia ja tarpeellisia hankintoja, kuinka
paljon kaytetdan paaomaa, jotta selvitdan ensimmaisista kuukausista, kuinka

paljon sijoitetaan omaa rahaa ja kuinka paljon tarvitaan vierasta paaomaa?
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(Uusiyrityskeskus 2022, 29.) Yrityksen investointeihin ja yrityksen kaynnista-
misesta muodostuva rahamaara on kokonaisrahamaara, jonka yritys tarvitsee

toimintansa aloittamiseen. (Alikoski ym. 2016, 121.)

Rahoituksen tarpeen arvioinnin kannalta tarkeita seikkoja mietittavaksi ovat
muun muassa: kuinka pian yritys alkaa tuottamaan tulorahoitusta eli asiak-
kailta saatavia tuloja, kuinka suuren osan rahoituksesta yritys saa paarahoitta-
jalta eli pankilta, mika on rahoituksen korkotaso eli miten rahoittaja suhtautuu
liikeriskiin, mika on lainan takaisinmaksu suunnitelma ja minkalaiset vakuudet
rahoittaja haluaa? (Viitala & Jylha 2013, 47.)

Yrittajan itsensa sijoittama paaoma on tarkeaa, silla se antaa rahoittajille us-
kottavuutta yritysta kohtaa. Usein halutaan, etta yrittajan itsensa sijoittama
osuus olisi vahintaan 20 % koko paaomantarpeesta. (Holopainen 2022, 246.)

3.2 Rahoitusvaihtoehdot

Yritystoimintaa aloittaessa on tehtava heti kaksi tarkeaa paatosta. Ensimmai-
nen niista on investointipaatos eli paatos liikketoiminnassa tarvittavista pitkavai-
kutteisista kayttbomaisuuksista kuten tilat ja koneet. Toinen on rahoituspaa-
tos, jolla ratkaistaan milld nama investointipaatokset hoidetaan. (Niskanen &
Niskanen 2016, 28.)

Oma paaoma voidaan jakaa kahteen osaan sisainen ja ulkoinen oma paa-
oma. Ulkoinen oma paaoma on hankittu osakkeita myymalla tai perustajien si-
joituksilla ja sisdinen oma paaoma on tulorahoitusta eli liiketoiminnasta saa-
tuja voittoja. Oman paaoman sijoitus antaa sijoittajalle aanioikeuden, mutta
konkurssitilanteessa sijoittaja on huonoimmassa asemassa. Voitonjaossa si-
joittajalle maksetaan voittoa vain, jos yrityksella on vapaana omaa paaomaa
jaljella pakollisten vahennysten jalkeen, mutta mikali yritys on voitolla voivat
osingot olla merkittavat. (Knupfer & Puttonen 2018, 32-34.)

Vieras paaoma hankitaan tavallisimmin lainana eri raha- ja luottolaitoksilta.
Lainaa myontava osapuoli, kuten rahoituslaitos, saattaa edellyttaa vakuutta
antamalleen lainalle ja samalla perii korkokustannuksia lainasta. Vieras paa-
oma hyodyttaa yritysta vain sovitun ajan. (Viitala & Jylha 2013, 47.) Vieraan
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paaoman antajilla ei ole aanioikeutta, konkurssin kohdalla etuoikeusasemassa
ja takaisin maksu hoidetaan sopimuksen mukaan. (Knupfer & Puttonen 2018,
34.)

Suomessa ylivoimaisesti yleisin vieraan paaoman lahde on pankkilaina. Va-
kuutusyhtio ovat myos olleet Suomessa yksi merkittava lainan myontgja, 1a-
hinna tydelakemaksujen takaisinlainauksessa, mutta myds muissa sijoituslai-
noissa. Pankkien ja rahoituslaitosten lisaksi luottoa myontavat valtion ja kun-
tien erityisrahoituslaitokset esimerkkina Finnvera Oyj ja TEKES. Edella maini-
tuilla on suuri merkitys etenkin pienille aloittaville yrityksille. (Niskanen & Nis-
kanen 2016, 28.)

Lainan antajat vaativat usein vakuuksia lainaa vastaa tai omavelkaista ta-
kausta. Vakuus on usein, jokin haluttu prosentti osuus lainan kokonaismaa-
rasta. Mikali yritys ei kykene maksamaan velkaa, vastaa velallinen lainasta
kuin omastaan ja tata tarkoittaa omavelkainen takaus. Laite- ja kone hankin-
toja voidaan hankkia leasingilla tai investointirahoitussopimuksella. Yleisimpia
kaytettavia viitekorkoja ovat Eurobor-- ja pankkien omat prime-korot. (Holopai
nen 2022, 246.)

Tulorahoituksen jalkeen parhain rahoitusmuoto on erilaiset avustukset. Avus-
tuksia ei tarvitse maksaa takaisin. Avustukset tulevat tyypillisesti julkisilta ra-
hoittajilta kuten Tekes, ELY-keskus, TE-toimisto sek& Euroopan unioni. Avus-
tuksilla pyritaan toteuttamaan tyollisyys- ja elinkeinopolitikkaa. (Jarvinen &
Kari 2022, 138.)

Merkittavimpia aloittavan yrityksen eritysrahoitusmuotoja ovat Finnvera ja yri-
tyksen kehittamislaina seka erilaiset avustukset kuten starttiraha. Aloittavat
yritykset voivat hakea riskirahoitusta, erilaisia lainoja ja investointi- ja kaynnis-
tystukia TE-keskuksilta, Finnveralta, Sitralta, Tekesilta ja keksintosaatiolta.
(Viitala & Jylha 2013, 27.)

Yritys voi hakea my0s erilaisia rahoituksia kuten julkinen de minimis- tuki. De
minimis- tuki on vahamerkityksellinen tuki, jota voidaan kohdistaa yhteensa
enintaan 200 000 euroa kuluvan verovuoden aikana seka kahden edellisen

verovuoden aikana. Osakepaaomasijoituksia tekee myos moni taho kuten
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Finnvera, Business Finland, padomasijoittajat seka bisnesenkelit. Kuvassa 3.
on kuvattu erilaisia vaihtoehtoja lainoille ja avustuksille erilaisiin kayttotarkoi-
tuksiin. (Holopainen 2022, 248.)

ELY-keskus Finnvera Finnvera Finnvera
Business Finland
Paaomasijoittajat
Bisnesenkelit
joukkorahoittajat

TE-toimisto Finnvera Finnvera Finnvera
Business Finland
Paaomasijoittajat
Bisnesenkelit

joukkorahoittajat
ELY-keskus Finnvera Finnvera Finnvera
Business Finland  Business Finland Business Finland

Paaomasijoittajat

Bisnesenkelit

joukkorahoittajat
ELY-keskus Finnvera Finnvera Finnvera
Business Finland  Business Finland Business Finland

Paaomasijoittajat

Bisnesenkelit
joukkorahoittajat

Kuva 3. Rahoitus- ja avustusmuotoja (Holopainen 2022, 247)

Starttiraha on harkinnanvarainen tuki paatoimiseksi yrittajaksi aloittavalle
kaynnistys- ja vakiintumisvaiheeseen. Starttirahaa voidaan my6s myontaa yrit-
tajalle, joka aikoo laajentaa aiemmin aloittaman sivutoimisen yritystoiminnan
paatoimiseksi yritystoiminnaksi. Starttiraha on peruspaivarahan suuruinen ja
on yrittdjalle henkildkohtaista verotettavaa tuloa. Starttirahaa voidaan myontaa
enintdan 12 kuukaudeksi ja sita voidaan maksaa useammalle samassa yrityk-

sessa toimivalle yrittajalle. (Uusyrityskeskus 2020, 26.)

TE-toimisto myontaa starttirahan yrittajalle toimeentulon turvaamiseksi. Tukea
voidaan myontaa, mikali seuraavat ehdot tayttyvat: hakija on ty6ton tyonha-
kija, yrittaja siirtyy esimerkiksi palkkatyosta tai opiskelusta taysipaivaiseksi yrit-
tajaksi tai sivutoimiselle yrittajalle, joka laajentaa yritystoiminnan paatoi-
miseksi. Starttirahan saamiseksi yrittajalla tulee olla riittdvat valmiudet yritys-
toimintaa varten ja yritystoiminnan tulee olla paatoimista ja edellytykset kan-
nattavaan likketoimintaan. (Holopainen 2022, 269.)
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Starttirahan myontamisen esteena on, jos aiottu yritystoiminta turvaa yrittajan
kohtuulliseen toimeentulon, starttirahan koetaan vaaristavan samalla toi-
mialalla olevien kilpailua, yritys on aloittanut jo toiminnan ennen starttirahan
myontamista tai starttirahaa hakeva henkilo, on laiminlyonyt lakisaateisia mak-
suja kuten veroja. Starttirahaa ei makseta, mikali hakeva henkil6 saa samalta
ajalta palkkatuloa muusta kuin yritystoimintaan liittyvasta tyosta, julkista tukea
omiin palkkakuluihin tai tyottomyysetuutta. (Holopainen 2022, 269.)

Laina myonnetaan usein yrittgjan omasta tai rahoituslaitokselta. Lainattu paa-
oma maksetaan aina takaisin korkojen kanssa. Lainoihin usein liittyy myos
henkilokotainen riski. Yrityksen kaynnistamiseen liittyvat lainat eroavat toisis-
taan kayttotarkoituksen, vakuuksien, laina-aikojen ja korkotason suhteen.
Pankki todennakoisesti vaatii reaalivakuuksia tai vahintaankin henkilota-
kausta. Pankit ovat myos hyvin tarkkoja riskien suhteen. (Jarvinen & Kari
2022, 138.)

Paaomasijoittaminen on yksi rahoitusvaihtoehto aloittavalle yritykselle. Paa-
omasijoittajat sijoittavat julkisesti noteeraamattomiin yrityksiin, joilla on kehitys-
mahdollisuuksia. My0s vaihtovelkakirjalainat ja muut lainat voivat olla vaihto-
ehto. Sijoitukset vaihtelevat usein 100 000 euron ja 5 miljoonan valilla, mutta
isommatkin summat voivat olla mahdollisia. (Holopainen 2022, 275.) Sijoittajat
maksavat osakkeista yritykselle ja yritys voi kayttaa rahaa aivan kuten muita-
kin kassavaroja. Sijoittajat odottavat saavansa sijoitukselleen tuottoa osinko-
jen tai yrityskaupan kautta. (Jarvinen & Kari 2022, 136.) Padomasijoittajien ei
ole tarkoitus olla pysyvia omistajia, vaan tarkoituksena on irtautua yrityksesta
sovitun suunnitelman mukaan. Paaomasijoitus sopii yrityksille, joiden tavoit-
teena on voimakkaat kasvutavoitteet tai mahdollisuudet seka tuotteella tai pal-

velulla tulee olla selkea kilpailuetu. (Holopainen 2022, 275.)

Enkelisijoittaminen eli bisnesenkelisijoittaminen on yksityishenkiloiden tekemia
sijoituksia listaamattomiin yhtidihin. Bisnesenkelit ovat usein kokeneita liike-
elaman henkildita, jotka usein myds haluavat osallistua paatoksen tekoon.
Tyypillisimmin sijoitussummat vaihtelet 10 000 euron ja 150 000 euron valilla.

Sijoittajat antavat usein myds omaa osaamistaan rahallisen sijoituksen lisaksi.
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FiBAN ry eli Finnish Business Angel Network on Suomessa toimivien enkelisi-
joittajien yhdistys. Yhdistyksella on noin 700 jasenta. (Holopainen 2022, 275.)
FiBANin mukaan suomalaisten enkelisijoittajien mediaani sijoitus on 20 000
euroa, jota vastaan on saatu 2 %:n mediaaniomistus. Enkelisijoittamisen 10y-
taminen on yleensa henkilokohtaista myyntityota, ja sijoittaja 10ytyy usein
omien verkostojen kautta. (Jarvinen & Kari 2022, 136.)

Joukkorahoitus on rahoitusmuoto, jolla haetaan rahoitusta suurelta yleisolta
palvelualustojen kautta pienind summina. Hyvia liikeideoita ja aloittavia yrityk-
sia on paljon markkinoilla ja rahoitusta voi olla vaikea saada ja silloin joukkora-
hoitus voi olla hyva vaihtoehto. Joukkorahoituksen tarkoitus on edistaa pien-
ten seka keskisuurten aloittavien yritysten rahoituksen saatavuutta. Rahoitus-
kampanjan avulla voidaan myos markkinoida yritysta ja saada ja kayttaa kam-
panjaa tyOkaluna asiakashankintaan. Joukkorahoitus sopii erityisesti kuluttaja
tuotteiden lanseeraukseen tai aloittavien startup-yrityksien rahoitukseen. Yri-
tykselle sopivia joukkorahoitusmuotoja ovat osake- ja lainapohjainen seka
vastikepohjainen ennakkomyyntiinperustuva joukkorahoitus. (Holopainen
2022, 278.)

ELY-keskus myontaa yritysten kehittamisavustuksia. Avustuksia myonnetaan
hankkeille, jotka tavoittelevat kasvua ja uudistumista, kansainvalistymista, in-
novatiivisia toimia, osaamisen vahvistamista, tuottavuutta, digitaalista liiketoi-
mintaa, iimastonmuutokseen sopeutumista, hiilineutraaliutta edistamista tai
energiatehokkuutta ja materiaalien saastoa. Avustusta voidaan myontaa enin-
taan 7 miljoonaa kerrallaan. Avustus on harkinnanvaraista ja sitd myonnetaan
pk-yrityksille, jossa tyoskentelee alle 250 henkilda, liikevaihto on enintaan 50
milj. euroa. ja yritys ei saa omistaa yli 25 % yrityksesta, joka luokitellaan suu-
reksi. Edellytyksena avustukseen on, etta liiketoiminnan tulee olla kannattavaa
ja avustus tulee kayttaa toimiin, jolla kehitetaan kilpailukykya. (Holopainen
2022, 250.)

Finnvera tarjoaa taloudellista tukea lilkketoiminnan aloittamiseen, kasvattami-
seen ja laajentamiseen kansainvalisille markkinoille, ja se tarjoaa my0s osit-
taista takuuta pankkilainoille. Alkutakaus on tarkoitettu kotimaisille aloittaville
yrityksille tai rekisterdidylle toiminimille. Pankki, josta lainaa haetaan, tekee
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yrittajan puolesta takaus hakemuksen Finnveralle. Takaus osuus voi olla enin-
taan 80 % ja yhdelle yritykselle alkutakausten summa voi olla enintdan 160
000 euroa. Finnveralta on saatavissa my0s Finnvera- ja Pk-takaus. Finnvera
myontaa myos erilaisia lainoja kuten yrittajalaina. Yrittajalaina on yrittajan hen-
kilokohtainen laina. Lainan vahimmaismaara on 20 000 euroa ja sita voidaan
myontaa samanaikaisesti usealla saman yrityksen perustajalle tai osakkaalle.
Finnveralta on tarjolla erilaisia lainoja. Kaikkia lainoja voi hakea Finnveran
verkkosivujen kautta. Lainan hakemiseen tarvitsee liiketoimintasuunnitelman

ja tulossuunnitelman. (Holopainen 2022, 259-260.)

Business Finland tarjoaa erilaisia palveluja kuten asiantuntemusta, neuvontaa
ja verkostopalveluja seka innovaatiorahoitusta kansainvalistymiseen ja kas-
vuun. Rahoituksille on erilaisia kriteereja ja rahoitus maksetaan jalkikateen to-
teutuneista kustannuksista, mutta joissain tapauksissa rahoitusta voi saada
etukateen. Tarjolla on erilaisia rahoituksia tietyilla kriteereilla. (Holopainen
2022, 261.)

4 TOIMEKSIANTAJAN ESITTELY

Taman tyon toimeksiantajana toimii kaksi yksityista henkiloa, jotka aikovat pe-
rustaa kauneusalan yrityksen kahdestaan. Toimeksiantajat ovat toimeksian-
non hetkella opiskelleet yksityisessa kosmetologikoulussa, aikomuksenaan
perustaa oma yritys valmistumisen jalkeen. Toimeksiantajien toiveena oli
saada liiketoimintasuunnitelma yrityksen rahoituksen hankkimiseen seka
avuksi liiketoiminnan kaynnistamiseen. Toimeksiantajat halusivat myos tietoa

mahdollisista rahoitusvaihtoehdoista.

Toimeksiantajat aikovat perustaa yrityksensa Lahden keskustaan tai sen |a-
heisyyteen. Perustettava yhtio tulee olemaan osakeyhtio. Tulevien yrittajien
valmistuttua aloittavat he heti toimitilan etsinnan ja yritystoiminnan kaynnista-

misen ja tarkoituksena on tyollistda kumpikin yrittaja tayspaivaisesti.

Toimeksiantajat opiskelevat arvostetussa yksityisessa kosmetologikoulussa ja
ovat koko opiskelun ajan keranneet tyokokemusta kaytannon tyosta. Toimek-
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siantajat ovat my0Os verkostoituneet opintojen aikana ja luoneet asiakaskon-
takteja tulevaa yritystaan ajatellen. Kummaltakaan toimeksiantajalla ei ole ai-

kaisempaa yrittajataustaa, mutta koulutus antaa myos valmiudet yrittdmiseen.

Kauneudenhoitopalveluita on runsaasti Lahdesta. Talla hetkella toimialalle
ryhtyva yrittaja ei tarvitse koulutusta, minka seurauksena tekijoita on paljon.
Keskustan alueella on useita liikkeita ja lisaksi tarjolla on toiminimitekijaita run-
saasti. Toiminimitekijat ovat usein keskittyneet yhteen tai kahteen palveluun.
Toimeksiantajien yksi kilpailueduista onkin arvostetun koulun koulutus ja koke-

mus, jota koulu tarjoaa.

Toimeksiantajille lopputuotos eli liiketoimintasuunnitelma on erityisen tarkea,
silla sen avulla he aikovat hakea rahoitusta yritykselleen. Liiketoimintasuunni-
telma tulee myos olemaa apuvaline toimintaa aloittaessa ja kehittaessa. Toi-
meksiantajilla on tavoite kasvattaa yritystoimintaa lahivuosien aikana ja tarkoi-
tuksena myds tydllistaa itsensa lisaksi useampia henkiloita.

5 TUTKIMUSMENETELMAT JA TUTKIMUSAINEISTO

Tassa luvussa kerrotaan tutkimusmenetelmasta, jota tyossa kaytettiin seka
kuinka aineistoa hankittiin ja miten se analysoitiin. Tutkimus toteutettiin kvalita-
tilvisena eli laadullisena tutkimuksena. Teoreettinen osa sisaltaa tietoa laadul-
lisesta tutkimuksesta, kun taas aineisto hankittiin haastattelujen ja olemassa

olevien aineistojen seka asiakirjojen tutkimisen kautta.

5.1 Laadullinen tutkimusmenetelma

Laadulliset tutkimusmenetelmat tunnetaan pehmeina menetelmina. Laadul-
lista menetelmaa maaritelldan usein vertaamalla, sita kvantitatiiviseen eli maa-
ralliseen tutkimukseen. (Eskola & Suoranta 1998, 11.) Tutkimusmenetelmat
eivat valttamatta ole keskenaan vastakkaisia tai taysin poissulkevia. Keskei-
nen ero tutkimusmenetelmien valilla on se, ettd maarallinen tutkimus perustuu

oletukseen, etta kohde on riippumaton teoriasta ja tutkijasta. (Puusa ym, 73.)

Laadullisen tutkimusotteen keskeinen idea on liikkkua empiirisista havainnoista

ja ilmidista kohti yleisempaa tason teoriaa. Laadullisen tutkimuksen tarkoitus
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on saavuttaa ymmarrysta, tehda tulkintoja ja mahdollisesti kehittda malleja ka-
siteltavista ilmidista. (Pitkaranta 2014, 27.) Laadullisen tutkimuksen tulokset
tuotetaan tekstimuodossa ja tutkimuksen tavoitteet ovat kuvailevia. Laadulli-
sen tutkimuksen tavoitteet voivat vaihdella. Laadullisen tutkimuksen paamaa-
rana voi olla esimerkiksi tiedon keraaminen, ilmion kuvaaminen, ymmarryksen
syventaminen, ilmion tarkastelu, ilmion tulkinta, teoreettisesti merkityksellisten
tulkintojen kehittaminen tai olemassa olevan tiedon kyseenalaistaminen.
(Puusa ym. 2020, 73.)

Tarkea piirre laadullisessa tutkimuksessa on sen keskittyminen subjektiivisten
kokemusten ja ndkemysten tarkasteluun. Taman vuoksi laadullisen tutkimuk-
sen luotettavuutta on aiemmin asetettu kyseenalaiseksi. Laadulliselle tutki-
mukselle ominaista on lahestya tutkimuskohdetta sen luonnollisissa olosuh-
teissa, keskittya tarkastelemaan yksittaisia tapauksia. (Puusa ym. 2020, 57,
73.) Tutkimuksen erottuva piirre on, etta sen paamaarana ei ole totuuden 10y-
taminen tutkittavasta aiheesta, vaan pikemminkin tarkoituksena on tarjota tul-
kintojen avulla uutta nakdkulmaa tai ymmarrysta, jota ei voi suoraan havaita.
Tulkinnat, joita ei voi valittdmasti havainnoida, ovat arvoituksia ja tutkimuksen

tavoitteena on ratkaista nama arvoitukset. (Vilkka 2021, 95-96.)

Laadullisen tutkimuksen lahtokohtana on tutkimusongelma. Tutkimusongelma
maarittelee, millaista aineistoa kerataan ja millaisia menetelmia kaytetaan.
(Hirsjarvi & Hurme 2022, 12—-13.) Tutkimuksessa on tarkasteltava teorian, em-
pirian ja kaytannonyhteytta. Teoria on keskeisessa osassa laadullista tutki-
musta ja tutkijan tuleekin perehtya aineistoon huolellisesti, silla tutkimuspohja
rakennetaan sen varaa. Teoria on aina aineistonkeruun perusta. (Puusa ym.
2020, 56, 80.)

Yleinen nimitys laadulliselle tutkimukselle on case-tutkimus eli tapaustutkimus.
Tapaustutkimus on empiriaan eli kaytannon havainnointiin perustuva tutkimus.
Tutkimuksessa kaytetaan rajatussa ymparistossa hankittua monipuolista ja eri
tavoin haettua tietoa. Tapaustutkimus ei pyri yleistettavyyteen. (Pitkaranta
2014, 29-30.)

Tutkimusongelmaksi nousi, millainen on hyva liiketoimintasuunnitelma ja tois-

sijaiseksi ongelmaksi, millaisia rahoitusvaihtoehtoja on aloittavalle yritykselle?
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Tutkimusmenetelmana on kaytetty laadullista tutkimusta. Tutkimusmenetelma
valikoitui tutkimusongelman perusteella. Tutkimusongelma on laadultaan sel-
lainen, etta sen selvittamiseksi parhaiten soveltuu laadullinen tutkimusmene-
telma. Laadullinen tutkimus tarjoaa mahdollisuuden syvalliseen ja laaja-alai-
seen ymmarrykseen siita, mika tekee liiketoimintasuunnitelmasta tehokkaan ja
toimivan. Laadullinen tutkimus mahdollistaa myos esimerkiksi asiantuntijoiden,

nakemysten hyodyntamisen. Tama auttaa saamaan arvokasta tietoa.

5.2 Aineiston hankinta

Yksinkertaisimmillaan laadullisella aineistolla viitataan tekstiin, joka voi olla pe-
raisin tutkijasta tai olla riippumaton siita (Eskola & Suoranta 1998, 12). Laadul-
lisessa tutkimuksessa tiedonkeraamiselle on useita menetelmia ja koska tutki-
muksessa keskitytaan tarkastelemaan yksittaisia tapauksia, suositellaan ih-
mista tiedonkeruun instrumentiksi. Laadulliselle tutkimukselle olennaista ta-
voittaa ihmisten nakdkulma, tulee silloin suosia menetelmia, joissa nakokulmat
ja aani paasee esille. (Puusa ym. 2020, 83.) Tiedonkeruun yleisimpia menetel-
mia ovat haastattelut, kyselyt, havainnointi ja erilaisten asiakirjojen hyodynta-
minen. Menetelmia voidaan soveltaa joustavasti yksinaan, erikseen tai yhdis-

telemalla niita tarpeen mukaan. (Pitkaranta 2014, 90.)

Tutkimuksessa ei aina tarvita uuden tiedon keraamista. Usein jarkevinta voi
olla hyddyntaa olemassa olevaa sekundaariaineistoa sen sijaan, etta luodaan
kokonaan uutta aineistoa. Sekundaariaineistoksi katsotaan esimerkiksi aiem-
pien tutkimusten aineistot, erilaiset tilastot, henkilokohtaiset asiakirjat kuten
paivakirjat ja kirjeet, organisaatioiden dokumentit kuten poytakirjat seka jouk-
kotiedotusvalineiden ja kulttuurin tuotteet, kuten aikakauslehdet, radio- ja TV-
ohjelmat, elokuvat ja kirjat. (Eskola & Suoranta 1998, 85.) Valmiita dokument-
teja kaytettaessa, tulee erityisesti kiinnittaa huomiota aineiston sopivuuteen ja
olla kriittinen kaytettavan aineiston suhteen. (Metsamuuronen 2000, 46.)

Haastattelu on yksi kaytetyimmista menetelmista tutkimus-ja kehitystyossa.
Haastattelulla saadaan hankittua usein nopeasti syvallista tietoa aiheesta.
Haastattelun tehtavana on asioiden selventaminen ja syventaminen. Haastat-

telu menetelmia on erilaisia ja menetelma kannattaakin valita ajatellen aihetta.



41

(Ojasalo ym. 2014, 106-107.) Vilkan (2021, 99) mukaan laadullisen tutkimuk-
sen tutkimushaastattelu muotoja ovat lomakehaastattelu, teemahaastattelu ja
avoin haastattelu. Haastattelut tehdaan usein yksiloille, mutta on sovelletta-

vissa pari tai ryhmahaastatteluksi.

Haastattelu voidaan ymmartaa keskusteluksi, joka on suunniteltu saavutta-
maan tietyt tavoitteet. Keskustelu tapahtuu tutkijan aloitteesta ja on tutkijan
johdattelemaa. Haastattelun avulla on tarkoitus kerata sellaista aineistoa, jolla
on mahdollista tehda johtopaatoksia tutkimusongelmasta. (Puusa ym. 2020,
99.) Haastattelu on monipuolinen menetelma ja soveltuu eri tutkimuskonteks-
teihin. Se toteutetaan vuorovaikutuksessa, ja se tarjoaa tutkijalle mahdollisuu-
den ohjata tietojen keruuta seka paljastaa vastaajien motiiveja ja ajatuspro-
sesseja. (Hirsjarvi & Hurme 2022, 32.) Haastattelija voi myos pyytaa selitta-
maan tai tarkentamaan vastausta. Parhaimmillaan tutkija paasee kasiksi
haastateltavan ajatuksiin, mieltymyksiin, mielihaluihin, odotuksiin ja kokemuk-
siin. Tutkija paasee myds kasiksi ei-kielelliseen viestintaan kuten eleet, iimeet
ja katse kontakti. (Puusa ym. 2020, 99-102.)

Haastattelun tekeminen edellyttaa tekijaltaan taitoa ja kokemusta seka luotta-
mus haastattelijan ja haastateltavan valilla on tarkeaa. Haastattelijan tulisi
pystya luomaan luotettava ilmapiiri ja motivoida haastateltavaa osallistumaan
keskusteluun. (Puusa ym. 2020, 102—-105.) Haastattelijalle tarked ominaisuus
on neutraalisuus eli hanen tulisi olla puolueeton. Tutkimushaastattelusta,
haastattelun lIahtokodista ja tavoista on paljon erilaisia ohjeita. Haastattelu on
vuorovaikutus tilanne ja on mahdotonta pitaytya kaikissa etukateisohjeistuk-
sissa. (Hyvarinen ym. 2017, 52-58.)

Haastattelu kannattaa valita menetelmaksi, kun halutaan korostaa sita, etta ih-
minen on subjekti tutkimustilanteessa ja halutaan antaa hanelle mahdollisuus

tuoda esiin omin sanoin itsedaan koskevia asioita, tutkimuksen aiheena on va-

han kartoitettu tai tutkimaton alue, halutaan syventaa saatavaa tietoa tai halu-
taan tutkia arkoja tai vaikeita aiheita on haastattelu hyva menetelma naita var-
ten. (Hirsjarvi & Hurme 2022, 32.)



42

Puolistrukturoitua haastattelua kutsutaan myos nimella teemahaastattelu. Me-
netelmasta puhuttaessa, osa kirjoittajista puhuu lomakehaastattelun ja struktu-
roimattoman haastattelun valimuodosta. Mitaan yhta tiettya maaritelmaa ei
tasta menetelmasta ole. Puolistrukturoidulle haastattelulle on ominaista, etta
jokin nakokulma on ennalta valittu, mutta ei kuitenkaan kaikkia, aihe kohden-
netaan tiettyihin aihealueisiin ja, etta haastateltavat ovat kokeneet tietynlaisen
tilanteen. (Hirsjarvi & Hurme 2022, 46—47.) Strukturoidun ja puolistrukturoidun
haastattelun erona on, etta tutkija laatii kysymykset ennalta teoriaan nojaten ja
kysymysten maara ja jarjestys on vakio ja strukturoidussa haastattelussa vas-
tausvaihtoehdot ovat valmiiksi annettuja (Puusa ym. 2020, 105).

Haastattelu suunnataan tutkittavien henkildiden subjektiivisiin kokemuksiin.
Puolistrukturoitua haastattelua voidaankin kuvata seuraavasti: kysymysten
muoto on kaikille sama, mutta kysymysten jarjestysta voidaan vaihdella, vas-
tauksia ei ole sidottu vastaus vaihtoehtoihin ja kysymykset on ennalta maa-
ratty mutta sana muotoja voi vaihdella. (Hirsjarvi & Hurme 2022, 46-47.) Puo-
listrukturoitu haastattelu on usein vapaampaa ja se saattaakin nostaa esiin
asioita mita tutkija ei ehka osannut ottaa huomioon kysymyksia laatiessa.
Etuna puolistrukturoidussa haastattelussa on, etta vastaajilta saadaan nake-
mykset tutkimuksen keskeisiin asioihin vastaajan itse sanoittamana ja voidaan
tarkentaa ja syventaa kysymyksia vastauksiin perustuen. (Puusa ym. 2022,
105; Tuomi & Sarajarvi 2018, 65.)

Kysymyksilla on sanottu olevan kaksi tehtavaa: temaattinen ja dynaaminen.
Temaattiset kysymykset ohjaavat haastattelun paaaiheeseen ja tutkimuksen
teoreettiseen osaan. Dynaamisuus taas puolestaan edistaa myonteista vuoro-
vaikutusta, pitaa ylla keskustelua ja motivoi haastateltavaa jakamaan koke-
muksiaan ja tunteita. Kysymysten tuleekin olla helposti ymmarrettavia, lyhyita,
avoimia ja niissa tulisi valttaa akateemista kielenkayttoa. (Hirsjarvi & Hurme
2022, 109.)

Kysymyksia laatiessa tulisi pitda mielessa, millaista ainestoa haluaa kerata ja,
mita silla tekee. Haastateltavalle tulisi antaa tilaa vastata ja kysymykset, joihin
voi vastata kylla tai ei rajoittavat haastateltavan tilaa. Vaikka suljetut kysymyk-
set tuntuisivatkin hyvilta lammittely kysymyksilta, voi se johtaa siihen, etta



43

haastateltava on vaikea saada vastaamaan myohemmin avoimemmin. Haas-
tattelu kannattaa siis aloittaa heti avoimilla kysymyksilla kuten kertoisitko, mil-
lainen on tyollisyys tilanteesi? (Hyvarinen ym. 2017, 19.) Haastattelukysymyk-
set voidaan luokitella eri tyyppeihin. Tyyppeja ovat avauskysymykset, jatkoky-
symykset, lisakysymykset, tarkentavat kysymykset, suorat kysymykset, epa-
suorat kysymykset, organisoivat kysymykset, hiljaisuus ja tulkitsevat kysymyk-
set. (Hirsjarvi & Hurme 2022, 109.) Hirsjarven ym. (2022, 109) mukaan kysy-
mysten laadinnassa kannattaa valttda kysymyksia, jotka ovat epaselvia tai
epatasmallisia, kaksi tai kolme kysymysta on aina parempi kuin yksi epaselva
kysymys, ala kayta kysymyksissa kielteisia termeja.

Tiedonkeraysmenetelmana tutkimukseen valikoitui puolistrukturoitu haastat-
telu ja lisaksi aineistoa kerattiin valmiista aineistoista ja dokumenteista. Doku-
menttianalyysissa kaytetty aineisto muodostuu teoriaosuudessa kaytetysta ai-

neistosta seka erilaisista aiheeseen liittyvista www-sivuista.

Haastattelu mahdollistaa vuorovaikutuksen ja keskustelun asiantuntijoiden
kanssa. Tama syventaa ymmarrysta ja auttaa selvittamaan tutkimusongel-
maa. Haastattelu tarjoaa myos mahdollisuuden saada tietoa henkilokohtai-
sista kokemuksista ja nakemyksista liiketoimintasuunnitelmista seka rahoitus-
vaihtoehdoista. Haastattelulla voi lisaksi taydentaa dokumenttianalyysin tuot-
tamaa tietoa ja auttaa syventamaan analyysia ja tasta syysta valikoitui mene-
telmaksi.

Haastattelut kaytiin kasvokkain seka Teamsin valityksella. Tyota varten on
haastateltu toimeksiantajia seka Lahden seudun kehitys Ladec Oy:n asiantun-
tijaa. Lisaksi aineistoa hankittiin hyddyntamalla olemassa olevia asiakirjoja,

mukaan lukien alan kirjallisuutta ja artikkeleita.

Haastattelu Ladec Oy:n asiantuntijan kanssa kaytiin Teamsin kautta. Haastat-
telu nauhoitettiin haastateltavan luvalla. Haastattelu kesti noin 30 minuuttia.
Haastattelu toimeksiantajien kanssa kaytiin kasvokkain. Haastattelu sujui hy-
vin ja ilmapiiri oli avoin. Haastattelu kysymykset Iahetin etukateen Ladec Oy:n
asiantuntijalle, silla palvelut ovat hyvin ruuhkautuneet ja haastatteluun oli va-
rattu vain tietty aika, minka puitteissa haastattelu tuli saada. Lisdkysymyksia ei

esitetty vaan asiantuntija antoi vastaukset kysymyksiin varatun ajan puitteissa.
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Haastattelun kysymykset laadittiin tukien tutkimuksen viitekehysta ja tutkimus-
ongelmia. Kysymysten (liite 1) teemoina oli liiketoimintasuunnitelma ja rahoi-
tus. Haastateltavaksi valikoitui Ladec Oy:n asiantuntija. Ladec Oy auttaa ja
neuvoo Lahdenseudulla aloittavia yrittajia. Asiantuntijalla |0ytyy siis tietoa liike-
toimintasuunnitelmasta seka rahoitukseen liittyvista asioista ja tasta syysta va-
likoitui haastateltavaksi. Haastattelukysymykset on laadittu miettien tutkimus-
ongelmaa. Kysymykset ovat valikoitu niin, etta ne vastaisivat mahdollisimman

hyvin tutkimusongelmiin.

Toimeksiantajien haastattelu tapahtui kasvokkain. Haastattelun avulla selvitet-
tiin raamit tydlle ja rahoitustarpeelle. Haastattelu suoritettiin teemoittain. (Liite
2) Haastattelu sujui hyvin ja ilmapiiri oli mielekas. Teemat oli mietitty etuka-

teen niin, etta saatiin tarvittava tieto tyon tyostamiseen.

Valmiita tutkimukseen soveltuvia dokumentteja 10ytyi paljon. Tutkimukseen on
keratty tietoa muun muassa yritysten ja eri tahojen verkkosivuilta kuten
Uusiyrityskeskuksen verkkosivuilta perustamisopas aloittavalle yrittajalle,
Finnveran verkkosivuilta seka yrittajat.fi verkkosivuilta. Dokumenttianalyysissa
kaytetty tutkimusaineisto on peraisin Kaakkois-Suomen ammattikorkeakoulun
kirjastosta. Aineisto valikoitui sen mukaan, mista sai mahdollisimman syval-
lista tietoa, jolla pystyi vastaamaan kattavasti tutkimusongelmaan. Aineistoa
kaytiin runsaasti 1api, jotta oikeanlainen materiaali I0ydettiin.

5.3 Aineiston analysointi

Aineiston keruun jalkeen aineisto tulee purkaa. Tutkijalla on valittavanaan
kaksi tapaa puhtaaksikirjoitus eli litterointi koko haastatteludialogista tai se voi-
daan tehda valikoiden. Yleisin tapa on litteroida koko haastatteludialogi nau-
hoista. Litteroinnista ei ole yksiselitteisia ohjeita litteroinnin tarkkuudesta.
(Hirsjarvi & Hurme 2022, 147.)

Aineiston analyysin tarkoituksena on koota mielekas kokonaisuus, jotta voi-
daan tuottaa mahdollisimman rikas ja perusteltu tulkinta johtopaatoksineen
tutkittavasta ilmiosta. Analyysin tekeminen on osien analysointia ja synteesin

laatimista niista. Analyysi vaiheessa aineistoa yleensa eritellaan, tiivistetaan ja
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luokitellaan, kun taas synteesissa luodaan aineistosta kokonaiskuva ja esite-
taan tutkimuskohde uudesta nakokulmasta. Kaytannon toteutukseen kuuluu
monia vaiheita kuten: analyysiyksikon valinta, aineistoon tutustuminen, aineis-
ton pelkistaminen, aineiston kategorisointi ja teemoittelu seka tulkinta. (Puusa
ym. 2022, 143-144.)

Laadulliselle aineistolle tunnusomainen menetelma on luokittelu, joka on tie-
tylla tavalla tulkitsemista. Luokittelulla tarkoitetaan analyysiyksikdiden ryhmit-
telemista ennalta paatettyihin kategorioihin. Luokittelua pidetaan yksinkertai-
simpana menetelmana. (Puusa ym. 2022, 148.) Yksinkertaisimmillaan aineis-
tosta maaritellaan luokkia ja lasketaan, montako kertaa kukin luokka esiintyy
aineistossa. Tama voidaan esittaa taulukkona. Teemoittelu voi olla luokittelun
kaltaista, mutta painottuu, mitad mistakin teemasta on sanottu. Lukumaaran
merkitys riippuu laadullisen tutkimuksen perinteesta. Kyse on yksinkertaisim-
millaan aineiston pilkkomisesta ja ryhmittelysta erilaisten aihepiirien mukaan.
Nain pystytaan vertailemaan tiettyjen teemojen esiintymista aineistossa. Tyy-
pittelyssa aineisto ryhmitetaan tietyiksi tyypeiksi. Eri teemojen sisalta voidaan
esimerkiksi etsia nakemyksille yhteisia ominaisuuksia ja muodostetaan naista
yhteisista nakemyksista yleistys eli tyyppiesimerkki. Tyypittely on joukko tietyn
teeman nakemyksia, joka tiivistetaan yleistykseksi. (Tuomi & Sarajarvi 2018,
79.)

Sisallonanalyysi on perusanalyysimenetelma, jota voidaan kayttaa kaikissa
laadullisen tutkimuksen perinteissa. Menetelmaa voidaan pitaa yksittaisena
metodina tai teoreettisena viitekehyksena. Sen avulla voidaan tehda monen-
laisia eri tutkimuksia. (Pitkaranta 2014, 100.) Useat muut eri nimilla kulkevat
menetelmat perustuvatkin tavalla tai toisella sisallonanalyysiin. Karkeasti ja-
oteltuna laadullisen tutkimuksen analyysi voidaan jakaa kahtia. Toista rynmaa
ohjaa tyypillisesti teoreettinen tai epistemologinen asema ja toinen ryhma on
ne analyysimuodot, joita ei ohjaa jokin teoria tai epistemologia. Sisallonana-
lyysi kuuluu jalkimmaisena mainittuun ryhmaan. Sisallonanalyysilla voidaan
analysoida haastatteluja systemaattisesti ja objektiivisesti. Menetelmalla yrite-
taan saada tutkittavasta ilmiosta tiivistetty ja yleisessa muodossa oleva ku-
vaus. (Tuomi & Sarajarvi 2018, 78, 88.)
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Teemahaastattelusta aineistoa kertyy usein runsaasti. Vaikka haastateltavien
maara olisi pienehkd, ei se tarkoita etta, aineistoa olisi vahan. Mita syvempaa
haastattelijan ja haastateltavan valinen keskustelu on ollut, sita rikkaampaa on
materiaali saadusta haastattelusta. Analyysi tapa tulisi miettia jo heti alkuun
ennen haastatteluja. Kun analyysipata on valmiiksi mietitty, voidaan sita kayt-
taa ohjeistajana haastattelun ja sen purkamisen suunnittelussa. (Hirsjarvi &
Hurme 2022, 142.)

Haastattelu litteroitiin dokumenttimuotoon heti haastattelun jalkeisena pai-
vana, jotta haastattelu on hyvassa muistissa. Litteroinnista jatettiin pois haas-
tateltavan aanenpainot ja eleet, silla ne eivat olleet oleellisia haastattelun si-
sallon eika tutkimusongelman kannalta. Litteroitua materiaalia tuli useampi

Sivu.

Haastattelu analysoitiin sisallonanalyysin avulla pitden mielessa tutkimuson-
gelman. Litteroitu materiaali kaytiin useamman kerran 1api etsien oleellinen
tieto tutkimusongelman kannalta. Materiaalista karsittiin epaolennainen sisaltd
pois. Karsittavaa ei juuri ollut, silla kysymykset olivat lahetetty etukateen ja
vastaukset olivat ytimekkaita ja vastasivat kysymykseen. Oleellisen tiedon 10y-
dyttya aineistosta muodostettiin erilaisia teemoja ja luokkia. Analysoinnissa
apuna kaytettyja teemoja olivat liiketoimintasuunnitelman ja liiketoimintasuun-
nitelman eri osa-alueet, rahoitus ja sen eri osat seka eri rahoitusvaihtoehdot.
Analyysissa keskityttiin tutkimusongelman kannalta oleelliseen sisaltoon. Luo-
kittelun ja teemoittelun jalkeen materiaali saatiin tiivimpaan muotoon, jolloin
analyysi on helpompi tehda. Tyon teoreettinen viitekehys toimii analyysin

apuna.

Sisallonanalyysi oli sopiva analyysimenetelma, silla haastattelukysymyksissa
ja valmiissa dokumenteissa toistui samankaltaiset teemat ja aiheet. Sisalto on

jasennelty ja jaettu eri teemoihin ja aiheisiin.

Dokumenttianalyysissa hankittuun aineistoon perehdyttiin tutkimusongelman
nakokulmasta keskittyen tarvittavaan ja keskeiseen tietoon. Aineistoon pereh-
tymalla on tuotettu teoriaosuus. Kaytetty aineisto on jasennelty ja jaettu eri
teemoihin. Analysoinnin apuna kaytettavia teemoja ovat olleet liiketoiminta-

suunnitelman ja liiketoimintasuunnitelman eri osa-alueet, rahoitus ja sen eri
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osat seka eri rahoitusvaihtoehdot. Analysoidusta aineistosta on tehty tyon joh-
topaatokset. Aineisto on valittu perehtymalla huolellisesti aineistoon ja valittu
oleellinen aineisto, jolla voidaan vastata tutkimusongelmiin parhaalla mahdolli-

sella tavalla.

6 TULOKSET

Tassa luvussa kuvataan opinnaytetyon tutkimuksen tuloksia. Tulokset on ke-
ratty haastattelulla ja dokumenttianalyysilla. Ensimmaiseen alalukuun on ku-
vattu tulokset, jotka kasittelevat liiketoimintasuunnitelmaa. Toiseen alalukuun

on kuvattu tulokset, jotka kasittelevat rahoitusta.

6.1 Liiketoimintasuunnitelma

Dokumenttianalyysin tulos

Liiketoimintasuunnitelma toimii yritystoiminnan perustana ja kompassina. Lii-
ketoimintasuunnitelma tulisi laatia ennen yritystoiminnan kaynnistamista ja sita
tulisi paivittaa aktiivisesti. Liiketoimintasuunnitelma tulisi laatia aina yrittajalle
itselleen ja toissijaisesti sita voi kayttaa rahoittajia varten. Liiketoimintasuunni-
telma auttaa aloittavaa yrittajaa selkeyttamaan liikeideansa paperille, mita teh-
daan, miten tehdaan ja kenelle.

Liiketoimintasuunnitelman tulisi olla realistinen ja rehellinen, jolloin suunnitel-

maa laatiessa tulee selvitettya asioita, joita ei olisi muuten selvittanyt. Liiketoi-
mintasuunnitelma mahdollistaa liikketoiminnan kokonaisvaltaisen tarkastelun ja
auttaa paatoksen teossa yritystoimintaa kaynnistaessa seka tulevaisuudessa.
Liiketoimintasuunnitelma kertoo yrityksen toiminnan laajuuden ja kannattavuu-

den.

Hyva liiketoimintasuunnitelma on realistinen ja lapinakyva ja koostuu monesta
eri osa-alueesta. Se on kattava kokonaisuus, jossa selviaa mita, miten ja ke-
nelle. Ei ole yhta oikeaa tapaa tehda lilkketoimintasuunnitelmaa, vaan liiketoi-
mintasuunnitelma on vapaamuotoinen asiakirja. Liiketoimintasuunnitelmaa
varten |0ytyy useita erilaisia valmiita pohjia, mutta useimmat ovat tehty laatijan
nakokulmasta eika valttamatta palvele kayttajaa sellaisenaan. Liiketoiminta-



48

suunnitelma kannattaakin raataldida omaan toimintaan soveltuvaksi. Suunni-
telman ulkoasulla ei ole merkitysta, vaan sisaltd on ratkaisevassa osassa.
Suunnitelmasta tulee 16ytya kaikki keskeinen tieto yrityksesta ja yrityksen toi-
minnasta niin, etta ulkopuolinen henkild ymmartaa mista on kyse. Hyvassa lii-
ketoimintasuunnitelmassa kaydaan lapi seuraavat asiat: liikeidean kuvaus,
tuote ja/tai palvelut, markkinatilanne, kilpailijat, asiakkaat, yrityksen heikkoudet

ja vahvuudet, seka rahoitus, budjetointi ja laskelmat.

Hyva liikketoimintasuunnitelma on realistinen ja siina tulisi ottaa huomioon ly-
hyen seka pitkan aikavalin tavoitteet. Suunnitelmaa voidaan kayttaa oman toi-
minnan suunnitteluun ja se auttaa hahmottamaan liiketoiminnan suunnan
seka tarjoaa suuntaviivoja tulevaisuuden paatoksissa. Tasta syysta suunni-
telma ei ole vain aloittavan yrityksen tyokalu ja suunnitelman paivitys on tar-

keaa.

Haastatteluaineiston tulos

Liiketoimintasuunnitelmaa laatiessa liikeidean tulisi olla kirkas eli mita teen,
kenelle, ja kuinka sen toteutan seka, mika on erottuvuustekijani muihin verrat-
tuna? Liiketoimintasuunnitelman tulisi tehda rehellisesti ja itselleen, silla se to-
dennakdisesti pakottaa selvittamaan asioita, joita ei ole viela tehty. Liikeide-
assa pitaa varmistaa, etta idealle on maksukykyisia asiakkaita riittavasti. Liike-
toimintasuunnitelma on yksi keino varmistaa, etta syntynyt idea ei ole vain

keksijansa paassa, vaan etta sille on riittavasti kysyntaa markkinoilla.

Liiketoimintasuunnitelma on erityisesti yrittajaa itseaan varten oleva suunni-
telma. Iso osa tekee sen muita varten, kuten rahoittajia varten tai koska on
pakko, mutta silloin se ei palvele oikealla tavalla. Kun liikeidean kirkastaa ja

varmistaa, ettd omilla hinnoilla palvelulle on riittavasti kysyntaa, on jo pitkalla.

Hyva liikketoimintasuunnitelma on kattava kokonaisuus lilkketoiminnan keskei-
sista tiedoista. Suunnitelmasta on selkeasti luettavissa mita, kenelle ja miten
seka, milla erotutaan kilpailijoista? On myo0s erittain tarkeaa tunnistaa kaikki
kustannukset, etta hinnoittelu on tehty oikein alusta alkaen. On myds yhta

hyva paatos jattaa idea toteuttamatta, jos numerot selkeasti osoittavat, ettei

kannata.
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6.2 Rahoitus

Dokumenttianalyysin tulos

Aloittavan yrityksen rahoituksen hankkimiseen on useita eri vaihtoehtoja. Ra-
hoitusvaihtoehdot riippuvat liiketoimintasi luonteesta, rahoitustarpeestasi ja
muista olosuhteista. Yleisempia rahoitus vaihtoehtoja ovat omarahoitus eli
omat varat ja lahipiirin varat, lainarahat kuten pankit, sijoittajat, erilaiset avus-
tukset seka joukkorahoitukset.

Rahoituksen tarpeen maarittaa usein omanpaaoman maara eli kuinka paljon
yrittajalla on varoja sijoittaa omaan toimintaan. Rahoituksen koostumus voi
vaihdella suuresti liiketoiminnan koosta, toimialasta ja rahoitustarpeista. Yri-
tyksen tulee suunnitella ja harkita huolellisesti, mitka rahoituslahteet ovat par-
haiten soveltuvia liiketoiminnan tarpeisiin, ja tehda huolellista taloussuunnitte-

lua.

Suomessa ylivoimaisesti yleisin vieraanpadoman lahde on pankkilaina. Pank-
kien ja rahoituslaitosten lisaksi luottoa myontavat valtion ja kuntien erityisra-
hoituslaitokset esimerkkina Finnvera Oyj ja TEKES. Tulorahoituksen jalkeen
parhain rahoitusmuoto on erilaiset avustukset. Avustukset tulevat tyypillisesti
julkisilta rahoittajilta kuten Tekes, ELY-keskus, TE-toimisto seka Euroopan

unioni. Yleisin avustus aloittavalle yrittajalle on starttiraha.

Haastatteluaineiston tulos

Yritystoimintaa kaynnistaessa tulisi huomioida riittava alkurahoitus ja jos toi-
minta on kovin sesonkiluonteista, niin on hyva olla riittdva puskuri hiljaisempiin
ajankohtiin. Mikali yritys tarvitsee alussa isompia investointeja, olisi hyva, etta
omaa rahoitusta 16ytyy. Toiminnan alussa menot ovat varmoja, mutta tulot

epavarmoja, joten yrittajan tulisi huomioida riittava alkukassa.

Lainarahoitusta haetaan yleisimmin pankista, mutta on olemassa myds muita

lainarahoituksen myontajia. Mikali yrittajalla itsellaan ei ole riittavia vakuuksia
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lainarahoitukseen, niin Finnverasta on mahdollisuus hakea lisavakuuksia. Oi-
kein kovaan kasvuun pyrkivat liikeideat tarvitsevat yleensa alussa rahoitusta
my0s ulkopuolisilta sijoittajilta. Aloittavalle yritykselle on saatavilla erilaisia
avustuksia. Tunnetuin avustus alkavalle yrittajalle on henkilokohtainen startti-
raha, joka on tarkoitettu taysipaivaiselle yrittajalle. ELY-keskuksella on tukia
yrityksille, jotka tahtaavat toiminnan kehittamiseen ja kasvuun. Business Fin-
landilla on rahoitusratkaisuja, jos yritys tahtaa kansainvalisille markkinoille.
Perinteisten rahoitusvaylien lisaksi, saattaa olla esim. yrityksen toimialaan tai
sijaintiin liittyvia, yleensa satunnaisia rahoitusmahdollisuuksia. On oleellista ot-
taa huomioon, etta kullakin rahoitusvaihtoehdolla on omat vahvuutensa ja

heikkoutensa, ja niiden soveltuvuus voi vaihdella alueittain ja toimialoittain.

Yrityksen tarkein rahoituksen lahde on kuitenkin tulorahoitus, eli asiakkailta tu-
leva raha. Aloittavan yrityksen tulisi varmistaa etta, itse liiketoiminta eli tulora-

hoitus on riittavaa mahdollisimman nopeasti.

Kauneudenhoitoalan yrittajan rahoitusvaihtoehdot ovat paasaantoisesti oma-
rahoitus ja pankkirahoitus. Starttirahaa ei usein myonneta kauneudenhoi-
toalan yrittgjille. Myonto riippuu alueellisista linjauksista.

7 JOHTOPAATOKSET

Tassa luvussa kaydaan lapi johtopaatoksia, joita voidaan tutkimuksen perus-
teella tehda. Johtopaatoksissa yhdistetaan tutkimusten tuloksia ja teoriaa.
Johtopaatoksissa otetaan huomioon tutkimuskysymykset. Tutkimuskysymyk-
set olivat seuraavat: millainen on hyva liiketoimintasuunnitelma? Millaisia ra-
hoitus vaihtoehtoja on aloittavalle yritykselle? Tutkimuskysymyksien asettami-
sen tarkoituksena on hankkia olennaista ja merkityksellista tietoa liiketoiminta-
suunnitelman valmistelun ja rahoitusvaihtoehtojen kannalta. Tassa luvussa

my0s arvioidaan tutkimuksen luotettavuutta.

7.1 Hyva liiketoimintasuunnitelma

Voidaan todeta, etta liiketoimintasuunnitelma on yrityksen perusta ja antaa
suuntaviivoja toiminalle sekd auttaa my0s tulevaisuudessa paatosten teossa.

Liiketoimintasuunnitelma tulisi tehda ennen yritystoiminnan kaynnistamista ja
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sita tulisi paivittaa saanndllisesti. Mannilan (2022) mukaan liiketoimintasuunni-
telma ei ole vain kasa paperia, vaan tavoitekartta, joka auttaa tekemaan kan-
nattavia paatoksi. Akerberg (2017, 60—-62) painottaa myds, etta yrityksen liike-
toimintasuunnitelmaa tulisi paivittaa saannollisesti, silla ala kuin ala sisaltaa

toimintaan liittyvia muutoksia.

Toimeksiantajalle liiketoimintasuunnitelma on tehty ennen liikketoiminnan aloi-

tusta ja tarkoituksena paivittaa sita saanndllisin valiajoin.

Liiketoimintasuunnitelma on vapaamuotoinen asiakirja, jonka sisaltd on ratkai-
sevassa osassa. Laatiessa liiketoimintasuunnitelmaa voidaan hyodyntaa val-
miita pohjia, mutta muokata sita omiin tarpeisiin sopivaksi. Hesson (2015, 11)
mukaan liiketoimintasuunnitelmaa varten I0ytyy erilaisia pohjia, mutta niista
usein on nahtavissa laatijan nakokulma. Toiset pohjat paneutuvat laskelmiin ja
toiset esimerkiksi yrittajan ominaisuuksiin. Yrittajan tulisi valita omiin tarpeisiin

sopiva.

Toimeksiantajalle tehdyssa lilkketoimintasuunnitelmassa on kaytetty opinnayte-
tyontekijan kurssilta saamaa liikketoimintasuunnitelma pohjaa, jota on muokattu
toimeksiantajan tarpeisiin sopivaksi. Liiketoimintasuunnitelama sisaltaa yrityk-
sen perustiedot ja liiketoiminnan kuvauksen, visio ja arvot, yrityksen palvelut ja
tuotteet, asiakkaat, kaupallistaminen ja markkinointi, yrityksen toimintaympa-
risto, yrityksen ydinhenkilot ja verkostot, talouden suunnittelu ja kirjanpito, ris-
kit ja niihin varautuminen seka tiivistelman. Laskelmissa on kaytetty valmiita

laskentataulukkoja, jotka ovat saatu Lahden seudun kehitys Ladec Oy:lta.

Voidaan todeta, etta hyva liiketoimintasuunnitelma on realistinen ja todenmu-
kainen kokonaisuus, josta kay ilmi selkeasti mita, kenelle ja miten seka, milla
erotutaan kilpailijoista? Liiketoimintasuunnitelman tulisi olla lapinakyva ja hel-
posti luettavissa. Hesson (2015, 24) mukaan liiketoimintasuunnitelmassa vas-
tataan seuraaviin keskeisiin kysymyksiin: mita tuotteita tai palveluita yritys tar-
joaa, miten se markkinoi tuotteitaan tai palveluitaan ja millainen on yrityksen
strategia? Samoin on tarkeaa maaritella, ketka ovat yrityksen asiakkaita niin,
ettd yritys erottuu kilpailijoistaan. Akerberg (2017, 62) huomauttaa, ett liike-
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toimintasuunnitelman tulisikin olla Iapinakyva silta osin, etta osa-alueet ja nii-
hin vaikuttavat tekijat ovat yhteydessa toisiinsa ja ovat helposti ymmarretta-

vissa.

Hyvassa suunnitelmassa perehdytaan liikeidean kuvaukseen, tuotteisiin ja/tai
palveluihin, markkinatilanteeseen, kilpailijoihin, asiakkaisiin, yrityksen heik-
kouksiin ja vahvuuksiin, seka rahoitukseen, budjetointiin ja laskelmiin. Holo-
paisen (2023, 13—14) mukaan lilkketoimintasuunnitelmaan sisaltyy seuraavat
elementit: yrityksen perustiedot kuten nimi, sijainti, yritysmuoto, toimiala ja toi-
minta-ajatus. Lisaksi suunnitelma sisaltaa tiedot perustajista, hankkeen ku-
vaus, mukaan lukien tarjottavat tuotteet ja palvelut, asiakkaiden segmentoin-
nin ja heidan tarpeidensa, markkina-analyysin ja kilpailijat. Muita osia ovat toi-
mintatapa, voimavarat ja riskit, taloudellinen kirjanpito ja suunnittelu, taloudelli-

set laskelmat, SWOT-analyysi seka tiivistelma.

Toimeksiantajan liiketoimintasuunnitelmassa on keskitytty erityisesti yrityksen
erottavuuteen kilpailijoista, yrittajien ammattitaitoon seka laadukkaaseen pal-
veluun. Kauneudenhoitoala on hyvin kilpailtu ja siksi yrittajien ammattitaito ja
palvelunlaatu seka kilpailijoista erotettavuus on ydin asemassa kannattavassa
liketoiminnassa. Liiketoimintasuunnitelmaan on tehty kilpailija-analyysi alueen
johtavimmista yrityksista, seka kerrottu yrittajien ammattitaidosta ja arvok-
kaasta koulutuksesta. Liiketoimintasuunnitelmaan laadittiin my6s kattava
SWOT-analyysi.

Liiketoimintasuunnitelma tulee tehda ensisijaisesti yrittajalle itselleen ja vasta
toissijaisesti rahoittajia varten. Liiketoimintasuunnitelma auttaa kirkastamaan
likeidean ja selvittamaan asioita, joita ei ole aikaisemmin ymmartanyt selvit-
taa. Suunnitelman tulisi olla helposti luottava ja yritystoiminnasta mitaan tieta-
maton ymmartaa, mista on kyse suunnitelmaa lukiessaan. Liiketoimintasuun-
nitelman tulee olla todenmukainen. Mannilan (2022) mukaan liiketoiminasuun-
nitelma auttaa yrittajaa selkeyttamaan liikeideansa. Liiketoimintasuunnitelma
on toimiva kasikirja niin yrittajyyden opetuksessa kuin esimerkiksi rahoituksen
hakemisessa. (Hesso 2015, 10-24.) Yrityksia perustetaan ilman varsinaista
suunnitelmaa ja talldin se saattaa kostautua mm. korkeampina liiketoiminnan
kustannuksina seka ei keskityta liikketoiminannan kannalta oleellisiin asioihin
(Haag 2020, 20).
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Toimeksiantajien liiketoimintasuunnitelma on tehty ensisijaisesti yrittajille itsel-
leen, mutta myos rahoituksen hankkimista varten. Liiketoimintasuunnitelma on
kattava kokonaisuus, joka on helposti luettavissa. Liiketoimintasuunnitelmaa
on naytetty asiantuntijoille ja saanut kehuja selkeasta seka kattavasta selvityk-
sesta. Rahoitusta on myds haettu suunnitelman avulla ja rahoitus myonnettiin
yrittajille. Kehittamisehdotuksena toimeksiantajille jatkoon on paivittaa liiketoi-
mintasuunnitelmaan saanndallisin valiajoin, jotta suunnitelma palvelee yritysta

tulevaisuudessa myos mahdollisimman hyvin.

7.2 Aloittavan yrityksen rahoitusvaihtoehdot

Voidaan todeta, etta aloittavan yrityksen rahoituksen hankkimiseen on useita
eri vaihtoehtoja. Rahoituksen tarpeen maarittda usein oman paaoman maara.
Rahoituksen koostumus voi vaihdella suuresti toimialoittain. Liiketoiminnan ra-
hoitus tulee suunnitella ja harkita huolellisesti, mitka rahoituslahteet ovat par-
haiten soveltuvia liiketoiminnan tarpeisiin. Rahoitusvaihtoehdot riippuvat liike-
toiminnan luonteesta, rahoitustarpeestasi ja muista olosuhteista. Yleisempia
rahoitus vaihtoehtoja ovat omarahoitus eli omat varat ja lahipiirin varat, laina-
rahat kuten pankit, sijoittajat, erilaiset avustukset seka joukkorahoitukset.
Uusyrityskeskuksen (2022, 34) mukaan yritystoiminnan kaynnistamiseen ja in-
vestointeihin tarvitaan aina rahaa. Rahamaaran suuruus riippuu liikeideasta ja
toimialasta. Yrityksen rahoitus koostuu yleensa kolmesta eri lahteesta: oma-
raha eli oma paaoma, laina eli vieras paaoma ja mahdolliset avustukset. Yrit-
tajan itsensa sijoittama paaoma on tarkeaa, silla se antaa rahoittajille uskotta-
vuutta yritysta kohtaa. Usein halutaan, etta yrittajan itsensa sijoittama osuus

olisi vahintaan 20 % koko paaomantarpeesta. (Holopainen 2022, 246.)

Liiketoimintasuunnitelmassa kartoitimme toimeksiantajalle rahoituslaskelman,
minka mukaan rahoituksentarve on maaritelty. Toimeksiantajalla on omara-
haa, jonka aikovat sijoittaa toimintaan lisaksi tarvitaan vierasta padomaa yri-
tyksen kaynnistamiseen alkuinvestointeihin ja alun turvaamiseen. Starttirahaa
ei yleensa myonneta kauneudenhoitoalan yrittajille, mutta toimeksiantajat lait-
tavat myos hakemuksen mahdollisesta starttirahasta. Toimeksiantajat hakevat

my0s Finnveralta takausta vieraan padoman lainaa varten.
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Aloittavalle yritykselle on erilaisia rahoitusvaihtoehtoja. Yleisin vieraanpaa-
oman lahde on pankkilaina. Erityisrahoituslaitokset esimerkkina Finnvera Oyj
ja TEKES myodntavat myos erilaisin kriteerein luottoa. Rahoitusvaihtoehtona
on myos erilaiset avustukset. Avustukset tulevat tyypillisesti julkisilta rahoitta-
jilta. Yleisin avustus aloittavalle yrittajalle on starttiraha. Niskanen ym. (2016,
28) mukaan suomessa ylivoimaisesti yleisin vieraan padoman lahde on pank-
kilaina. Vakuutusyhtio ovat myos olleet Suomessa yksi merkittava lainan
myontaja, 1ahinna tyoelakemaksujen takaisinlainauksessa, mutta myos
muissa sijoituslainoissa. Pankkien ja rahoituslaitosten lisaksi luottoa myonta-
vat valtion ja kuntien erityisrahoituslaitokset esimerkkina Finnvera Oyj ja TE-
KES. Edella mainituilla on suuri merkitys etenkin pienille aloittaville yrityksille.

Toimeksiantaja hakee rahoitusta pankista seka Finnveralta takausta sita var-
ten. Kauneudenhoitoalan yrittgjille rahoitusmuodot ovat yleisimmin oma raha
ja pankkilaina. Yleensa kauneudenhoitoalan yrittajille ei myonneta starttirahaa.

Paatos perustuu alueellisiin linjauksiin ja liittyy kilpailuun.

Opinnaytetyon lopputuotoksena laadittiin liikketoimintasuunnitelma aloittavalle
kauneudenhoitoalan yritykselle. Opinnaytetyoprossin ohella laadittiin liiketoi-
mintasuunnitelman pohja vastaamaan toimeksiantaja yrityksen tarpeita ja pro-
sessin edetessa taytettiin suunnitelmaa ja lopputuotoksena syntyi valmis liike-
toimintasuunnitelma. Liiketoimintasuunnitelman tarkoituksena oli auttaa yritta-

jia kaynnistamaan liiketoiminta seka hakemaan tarvittavaa rahoitusta.

Lopputuotoksena syntyi valmis liiketoimintasuunnitelma. Prosessin loppusuo-
ralla yrittajat ovat hyddyntaneet lopputuotoksena valmistunutta liiketoiminta-

suunnitelmaa ja perustaneet osakeyhtion seka hakeneet pankista tarvittavaa
rahoitusta ja Finnveran takausta. Rahoituksesta ja takauksesta saatiin myon-

tava paatos. Nain ollen voidaan todeta, etta tyon tavoitteet on saavutettu.

7.3 Luotettavuuden arviointi

Tutkimustoiminnassa pyritaan virheiden valttamiseen, minka vuoksi yksittais-
ten tutkimusten yhteydessa arvioidaan tutkimuksen luotettavuutta. Laadullisen
tutkimuksen luotettavuuden arvioinnista ei I0ydy yhta oikeaa tapaa. (Tuomi &
Sarajarvi 2009, 118-122.) Laadullisessa tutkimuksessa keskeinen tekija on
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tutkija itse, ja taman vuoksi luotettavuuden arvioinnilla on merkitysta koko tut-
kimusprosessia. (Eskola & Suoranta 1998, 152.) Tutkimuksen luotettavuutta
arvioitaessa validius ja reliaabelius ovat keskeisia kasitteita, mutta eivat kui-
tenkaan sovellu sellaisenaan laadullisen tutkimuksen luotettavuuden arvioin-
nin mittareiksi. (Puusa ym. 2022, 170.)

Laadullista tutkimusta on tarkea arvioida kokonaisuutena ja sisallon tulisi olla
suhteessa toisiinsa. Luotettavuuden arvioinnissa on olennaista selittaa luki-
jalle, mita tarkasti ottaen tutkitaan ja miksi, miksi tutkimus on merkityksellinen
tutkijalle, kuinka aineisto on keratty, valintaperusteet tiedonantajille, tutkimuk-
sen aikataulu, analyysimenetelmat ja johtopaatosten pohjalta tehtyjen paatel-
mien prosessi. Samoin on tarpeen perustella, miksi tutkimus on eettisesti kes-
tavaa ja luotettavaa, seka miten aineisto on keratty ja analysoitu?

(Tuomi & Sarajarvi 2009, 122.)

Laadullisen tutkimuksen luotettavuus voidaan kiteyttaa kolmeen kasitteeseen.
Nama kasitteet ovat uskottavuus, luotettavuus ja eettisyys. Uskottavuudella
viitataan siihen, miten tutkimusta lukevat muut tutkijat, tutkimuksen kohteena
olevat henkil6t ja niin sanottu suuri yleiso hyvaksyvat tutkimustulokset tosiksi
ja luottavat siihen, etta aineisto on keratty asianmukaisesti ja analysoitu huo-
lellisesti. Luotettavuudella tarkoitetaan sita, etta tutkija onnistuu vakuuttamaan
lukijan uskottavin perusteluin ammattitaidostaan kayttaa oikeanlaisia menetel-
mia tutkimusongelman rataisemiseksi. Eettisyydella tarkoitetaan taas sita, etta
tutkija on noudattanut kaikkia eettisia periaatteita tutkimuksen jokaisessa vai-
heessa. (Puusa ym. 2022, 168.)

Luotettavuuden arviointikriteerit on credibility, transferability, dependability ja
confirmability. Credibility vastaa uskottavuutta ja vastaavuutta. Vastaako tutki-
jan tekema kasitteellistaminen ja tulkinta tutkittavien kasityksia, onko tutkimus
luotettava, jonka osatekijoita ovat totuusarvo, sovellettavuus pysyvyys ja neut-
raalius ja vastaavatko tutkijan tuottamat rekonstruktiot tutkittavien todellisuu-
desta alkuperaisia konstruktioita? Transferability siirrettavyys eli, ovatko tulok-
set siirrettavissa toiseen kontekstiin tietyin ehdoin ulkopuoliseen vastaavaan
kontekstiin? Dependability kuvaa luotettavuutta, tutkimustilanteen arviointia,

varmuutta ja riippuvuutta. Ulkopuolinen henkild tarkastaa tutkimusprosessin
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toteutumista. Tutkijan tulee ottaa huomioon ulkoisia vaihteluja aiheuttavat teki-
jat seka tutkimuksesta ja ilmiosta itsestaan johtuvat tekijat. Tutkimus tulee olla
toteutettu tieteellisen tutkimuksen toteuttamista ohjaavin yleisin periaattein.
Confirmability vakiintuneisuus eli ulkopuolisen henkilon tulee arvioida tutki-
muksen tuotokset mm. aineiston, 160ydokset, tulkinnat ja suositukset. (Tuomi &
Sarajarvi 2018, 121-122.)

Tassa tutkimuksessa on pyritty noudattamaan korkeita luotettavuusstandar-
deja ja tieteellisen tutkimuksen parhaita kaytantoja. Tutkimuksen kohde ja
keskeiset tutkimuskysymykset on selitetty selkeasti tdssa opinnaytetyossa.
Teoriaosuuteen on merkitty selkeasti oikeaoppiset lahdeviittaukset alkuperai-
seen tietoon seka kaikki tyossa kaytetyt lahteet |0ytyvat asianmukaisesti 1ah-
deluettelosta.

Tasta tutkimuksesta voidaan todeta, etta haastateltavia olisi voinut olla enem-
man. Nyt haastateltavia oli yksi asiantuntija. Haastateltavissa olisi voinut olla
lisaksi esimerkiksi jonkin rahoituslaitoksen asiantuntija. Nain olisi voitu saada
lisasyvyytta tutkittavaan aiheeseen. Mikali kuitenkin tutkitaan asiaa saturaation
nakokulmasta, olisivatko lisdhaastattelut tuoneet tutkimukseen lisaarvoa tai
uutta tietoa? Haastattelu kysymykset olivat avoimia kysymyksia ja olivat hel-
posti ymmarrettavissa ja mahdollistivat laajan vastaamisen. Haastattelutallen-
teet on asianmukaisesti tallennettu, litteroitu ja kasitelty noudattaen ammatti-
korkeakoulun ja tutkimusetiikan vaatimuksia. Tutkimuksessa hyddynnetyt
asiakirjat ovat peraisin julkisista lahteista. Nain voidaan varmistaa, etta tutki-
muksen eettiset vaatimukset on taytetty.

Teoriaosuudesta tuli melko kattava. Teoriaosuudessa on kaytetty monipuoli-
sesti erilaisia kirjoja ja dokumentteja. Aineisto on ollut monipuolista ja ajanta-
saista tutkimuskysymysten kannalta. Tutkimuskysymykset ja lopputuotos eivat
edellyttaneet monipuolisempaa aineistoa. Mikali aineistoa olisi kuitenkin ollut
runsaammin olisi tieto voinut olla syvallisempaa. Rahoitukseen liittyva teoria-
osuus jai pintapuolisemmaksi. Rahoitusrakennetta ja vaihtoehtoja olisi voinut
kayda syvallisemmin ja monipuolisemmin, mutta rahoitusvaihtoehtojen kartoit-
tamisen kannalta se ei ollut tarpeellista. Tutkimuskysymyksen kannalta toi-
meksiantajalle sopivat vaihtoehdot tuli kuitenkin kartoitettua ja niita on pyritty

tarkastelemaan riittavalla tavalla.
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Tutkimusaineistoa kertyi kuitenkin runsaasti, niin ettd haastattelusta saadut
vastaukset toistivat dokumenttianalyysin avulla saatuja tuloksi. Tutkimuksen
vaiheet ovat kuvattu ja raportoitu asianmukaisesti. Tyohon valitut menetelmat
tukivat tavoitteisiin paasya seka niiden avulla vastattiin tutkimuskysymyeksiin.

Taman opinnaytetyon tulokset ovat siirrettavissa. Tietyt valinnat ovat tehty toi-
meksiantaja yrityksen nakokulmasta, mutta tulokset ovat kuitenkin yleistetta-
vissa aloittavalle yritykselle.

OpinnaytetyOprosessin aikana tutustuttiin muihin tutkimuksiin aiheesta kuten
muihin opinnaytetoihin, jonka avulla vahvistettiin sita, etta on keskitytty oikei-
siin aihepiireihin. Tydssa omat tulkinnat on pyritty pitamaan minimissa ja kes-
kitytty saatuihin tuloksiin ja verrattu niita teoriaan.

Tyohon valitut menetelmat on tuotu esiin selkeasti ja perustellusti. Ennen
opinnaytetyon aloitusta suoritettiin valmistavat kurssit opinnaytetyoprosessin
aloitusta varten. Kurssien avulla on tutustuttu eri menetelmiin ja valinnut tutki-
mukseeni tutkimuskysymysten kannalta parhaimmat tiedonkeruu- ja analy-

sointimenetelméat.

8 LOPUKSI

Opinnaytety0 oli itselleni iso ja haastava projekti, mutta silti opettavainen ko-
kemus. Opinnaytety6 alkoi 2023 kevaalla toimeksiantajan hankinnalla seka
suunnitelman ja aikataulun tekemisella. Aikataulu oli ajoitettu niin, etta valmis-
tun 2023 joulukuussa. Aluksi tuntui, etta tyo ei valmistu aikataulussa, mutta
loppua kohden sain runsaasti kirjoitusintoa ja tyo valmistui aikataulussa. Olen
hyvin tyytyvainen omaan panokseeni ja ylpea siita, etta tyon sain saatettua
loppuun aikataulussa.

Tyoni toimeksiantaja on siskoni, joka on aloittamassa liikekumppaninsa
kanssa yritystoimintaa. Tyota motivoi tehda, kun tiesi mika arvo silla on toi-
meksiantajalle. Koen, etta sain paljon hyotya tyosta, silla minusta tulee kysei-
sen yrityksen kirjanpitaja ja se, etta olen ollut osana perustamisprojektia, on

iso etu, mutta myos motivoinut prosessissa.
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Taaksepain katsoessa olisi prosessissa ollut paljon mahdollisuuksia perehtya
liketoimintaa edesauttaviin osa-alueisiin kuten segmentointi, mutta jotta yritys-
toiminta saatiin kaynnistettya, oli liketoimintasuunnitelma siihen valttamaton jo

rahoituksen saannin kannalta.

Mielestani tutkimuskysymyksiin saatiin riittavat vastaukset, jotta sain parhaan
mahdollisen lopputuotoksen toimeksiantajalle. Aineistoa olisi voitu kerata
enemman ja tieto olisi voinut olla syvallisempaa, mutta tutkimuskysymyksiin

vastaamisen kannalta se oli kuitenkin riittava.

Tyosta isoin hyoty oli ehdottomasti toimeksiantajille. Toimeksiantajat saivat
valmiin liiketoimintasuunnitelman seka laskemat. Naiden avulla toimeksianta-
jat perustivat osakeyhtion ja hakivat rahoitusta. Rahoituksesta toimeksiantajat
saivat myoOnteisen paatoksen. Minulle tyosta oli myos iso hyoty. Olen aina olut
kiinnostunut yritystoiminasta ja nain paasin lahemmaksi aihetta. Minusta tulee
myOs kyseisen yrityksen kirjanpitaja, joten tama auttoi minua myos paase-
maan sisaan liiketoimintaa ja tavoitteisiin. Aloitan kirjanpitajana toimimisen toi-

minimella, mutta ehkapa laajennan tasta myohemmin omaan yritystoimintaan.

Rahoituksen myontaja seka Lahden seudun kehitys Ladec Oy:n toimesta on
luettu liiketoimintasuunnitelma ja suunnitelma on saanut hyvaa palautetta sen

perusteellisuudesta.

Ongelmakohdaksi oli tulla haastattelun saatavuus. Lahden seudun kehitys La-
dec Oy:ssa oli todella ruuhkainen aika ja haastattelu oli vaikea saada jarjestet-
tya. Alkuperaisen suunnitelman mukaan toissijaisen tutkimuskysymyksen oli
tarkoitus liittyd segmentointiin, mutta ajan puutteen vuoksi aihe vaihtui rahoi-
tukseen. Rahoitus aiheena tuki myos toimeksiantajien tarvetta silla, heilla oli
tarve rahoituksen kartoitukselle. Omaksi ongelmakseni muodostui tyon aloitta-
misen ja hahmottamisen vaikeus. Oli vaikea tarttua tyohon, kun ei ollut viela

selkeaa kuvaa itsella, miten tyo tulisi hoitaa.

Jatkotutkimuksen mahdollisuuksia on useita. Voidaan tutkia tarkemmin, jotain

toista osaa liikketoimintasuunnitelmasta kuten toimintaympariston analyysi tai
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asiakkaat. Voidaan myos perehtya enemman rahoitusvaihtoehtoihin ja kartoit-
taa kayttotarkoitukset seka kriteerit. Tutkimuksen voisi myos tehda liiketoimin-
tasuunnitelman hyodyista pitkalla aikavalilla.

Kokonaisuudessaan ty0 oli haastava, antoisa ja opettava. Opinnaytetyon ta-
voitteet saavutettiin ja tyd on myos hyddynnettavissa muille aloittaville yrityk-
sille liiketoimintasuunnitelma laatiessa. Pidan tyota ja tuotosta onnistuneena.

Mina ja toimeksiantajat olemme hyvin tyytyvaisia lopputulokseen.



60

LAHTEET

Alikoski, R., Hakonen, M. & Viitasalo, J. Yritystoiminnan taitajaksi. 7. painos.
Helsinki: Sanoma Pro Oy.

Apunen, A. 2020. Haastajasta hittipalveluksi. Tuotteista ideastasi menestyja.
Helsinki: Alma Talent Oy. E-kirja. Saatavissa: https://kaakkuri.finna.fi/ [viitattu
20.8.2023].

Bergstrom, S. & Leppanen, A. 2018. Yrityksen asiakasmarkkinointi 2018. 16.—
18. painos. Helsinki: Edita Publishing Oy.

Blackwell, E. 2004. How to prepare a business plan. Uudistettu 4. painos
Lontoo: Ko- gan Page. E-Kirja. Saatavissa: https://kaakkuri.finna.fi/ [viitattu
15.8.2023].

Ciucescu, N. 2016. Business Plan - Management tool of the entrepre-
neur. Studies and Scientific Researches. Economics Edition (University of
Bacau). Saatavissa: https://kaakkuri.finna.fi/ [viitattu 21.7.2023].

Eskola, J. & Suoranta, J. 1998. Johdatus laadulliseen tutkimukseen. Tampere:
Vastapaino. E-kirja. Saatavissa: https://kaakkuri.finna.fi/ [viitattu 25.9.2023].

Haag, A. B. 2013. Writing a Successful Business Plan: An Overview.
Workplace health & safety, 1, 19—29. doi:10.3928/21650799- 20121221-53

Hesso, J. 2015. Hyva liiketoimintasuunnitelma. 2. painos. Helsinki: Kauppaka-
mari. E-kirja. Saatavissa: https://kaakkuri.finna.fi/ [viitattu 21.7.2023].

Hirsjarvi, S. & Hurme, H. 2022. Tutkimushaastattelu: teemahaastattelun teoria
ja kaytanto. 2.painos. Helsinki: Gaudeamus. E-kirja. Saatavissa: https://kaak-
kuri.finna.fi/ [viitattu 25.9.2023].

Holopainen, T. 2023. Yrityksen perustamisopas: Kaytannon perustamistoimet.
Hyvinkaa: Asiatieto Oy. E-kirja. Saatavissa: https://kaakkuri.finna.fi/ [viitattu
14.8.2023].

Hyvarinen, M., Nikander, P., Ruusuvuori, J. & Aho, A. L. 2017. Tutkimushaas-
tattelun kasikirja. Tampere: Vastapaino. E-kirja. Saatavissa: https://kaak-
kuri.finna.fi/ [Viitattu 30.9.2023].

Jormakka, R., Koivusalo, K., Lappalainen, J., Niskanen, M. 2021. Laskenta-
toimi. 7.painos. Helsinki: Edita. E-kirja. Saatavissa: https://kaakkuri.finna.fi/
[viitattu 10.9.2023].

Jarvinen, M. & Kari, M. 2020. Yrita, erehdy, onnistu: helppo opas yrittajyyteen.
Helsinki: Kustannusosakeyhtio Otava. E-kirja. Saatavissa: https://kaak-
kuri.finna.fi/ [viitattu 15.8.2023].

Kamensky, M. 2014. Strateginen johtaminen: menestyksen timantti. Helsinki:
Talentum. E-kirja. Saatavissa: https://kaakkuri.finna.fi/ [viitattu 8.9.2023].




61

Kamensky, M. 2015. Menestyksen timantti: strategia, johtaminen, osaaminen,
vuorovaikutus. Helsinki: Talentum. E-kirja. Saatavissa: https://kaakkuri.finna.fi/
[viitattu 22.8.2023].

Kndpfer, S. & Puttonen, V. Moderni rahoitus. 2018. 10. painos. Helsinki: Alma.
E-kirja. Saatavissa: https://kaakkuri.finna.fi/ [viittattu 20.9].

Korkiakoski, K. 2023. Huomisen asiakas. Helsinki: Kauppakamari. E-kirja.
Saatavissa: https://kaakkuri.finna.fi/ [viitattu: 20.8.2023].

Koski, T. & Virtanen, M. 2005. Tulos: Liiketoiminnan suunnittelulla menestyk-
seen. Helsinki: Otava. E-kirja. Saatavissa: https://kaakkuri.finna.fi/ [viitattu
21.8.2023].

Loytana, J. & Kortesuo, K. 2011. Asiakaskokemus: palvelubisneksesta koke-
musbisnekseen. Helsinki: Talentum. E-kirja. Saatavissa: https://kaak-
kuri.finna.fi/ [viitattu 22.8.2023].

Mannila, M., ammattikorkeakoulu, S. & Sciences, S. U. 0. A. 2022. Liiketoimin-
tasuunnitelma on johtamistybkalu. Seinajoen ammattikorkeakoulu. Saata-
vissa: https://www.theseus.fi/ [viitattu 22.7.2023].

Niskanen, J. & Niskanen, M. 2016. Yritysrahoitus. 7.—8.painos. Helsinki: Edita.
E-kirja. Saatavissa: https://kaakkuri.finna.fi/ [viitattu 20.9.2023].

Ojasalo, K., Moilanen, T. & Ritalahti, J. 2015. Kehittdmistydonmenetelmat — Uu-
denlaista osaamista liiketoimintaan. 3.—4. painos. Helsinki: Sanoma Pro. E-
kirja. Saatavissa: https://kaakkuri.finna.fi/ [viitattu 30.9.4.2023].

Pestle analysis. 2021. What is environmental analysis?. WWW-dokumentti.
Saatavissa: https://pestleanalysis.com/ [viitattu 30.8.2023].

Pitkamaki, Ari 2000. Pk-yrityksen liiketoimintasuunnitelma. Helsinki: Kauppa-
kaari.

Pitkaranta, A. 2014. Laadullinen tutkimus opinnaytetyona : tyokirja
ammattikorkeakouluun. Jokioinen: e-Oppi. E-kirja. Saatavissa: https://kaak-
kuri.finna.fi/ [viitattu 25.9.2023].

Porter, M. 2006. Kansakunnan kilpailuetu. 2. painos. Helsinki: Talentum.
Puusa, A., Juuti, P. & Aalto, |. 2020. Laadullisen tutkimuksen nakokulmat ja
menetelmat. Helsinki: Gaudeamus. E-kirja. Saatavissa: https://kaak-
kuri.finna.fi/ [viitattu 25.9.2023].

Ratsula, N. 2016. Yrityksen sisdinen valvonta. 2.painos. Helsinki: Edita Pub-
lishing Oy. E-kirja. Saatavissa: https://kaakkuri.finna.fi/ [viitattu 8.9.2023].

Sandberg, W. 2019. Writing Business Plans. Teoksessa Clippinger, D. 2019.
Business report guides: Research reports and business plans. Business Ex-
pert Press. Saatavissa: https://kaakkuri.finna.fi/ [viitattu 1.9.2023].




62

Tuomi, J. & Sarajarvi, A. 2018. Laadullinen tutkimus ja sisallonanalyysi. Hel-
sinki: Tammi. E-kirja. Saatavissa: https://kaakkuri.finna.fi/ [Viitattu 30.9.2023].

Uusyrityskeskus. 2020. Perustamisopas alkavalle yrittajalle. PDF-dokumentti.
Saatavissa: https://www.uusyrityskeskus.fi/

Uusyrityskeskus. 2022. Perustamisopas alkavalle yrittajalle. PDF-dokumentti.
Saatavissa: https://uusyrityskeskus.fi/

Viitala, R. & Jylha, E. 2013. Liiketoimintaosaaminen: menestyvan yritystoimin-
nan perusta. 6. painos. Helsinki: Edita. E-kirja. Saatavissa: https://kaak-
kuri.finna.fi/ [viitattu 21.7.2023].

Vilkka, H. 2021. Tutki ja kehita. 5.painos. Jyvaskyla: PS-kustannus. E-kirja.
Saatavissa: https://kaakkuri.finna.fi/ [viitattu 25.9.2023].

Wood, M. 2004. Marketing Planning: Principles into practice. Edinburgh: Pear-
son Education Limited.

Akerberg, P. 2017. Budjetointi 2020-luvulla. Helsinki: Alma. E-kirja. Saata-
vissa: https://kaakkuri.finna.fi/ [viitattu 1.8.2023].




Liite 1/1

Haastattelu kysymykset.

Haastattelu on puolistrukturoitu haastattelu, jonka avulla pyritaan selvittamaan
tutkimusongelmia, millainen on hyva liiketoiminta suunnitelma ja millaisia ra-

hoitusvaihtoehtoja on aloittavalle yrittajalle.

Mita palveluita tarjoatte aloittavalle yritykselle?

Onko asiakkainanne ollut kauneudenhoitoalan yrityksia?

Liiketoimintasuunnitelma:

Mita tulee ottaa huomioon liiketoimintasuunnitelmaa laatiessa?

Mita ominaisuuksia tarvitaan hyvaan liiketoimintasuunnitelmaan?

Miksi liiketoimintasuunnitelma kannattaa tehda?

Mita vinkkeja antaisit liiketoimintasuunnitelmaa tekevalle?

Mita aloittavan kauneudenhoitoalan yrityksen tulisi kiinnittdd huomiota liiketoi-

mintasuunnitelmaa laatiessa?



Rahoitus

Mita aloittavan yrityksen tulisi huomioida rahoitusta suunniteltaessa?

Millaisia avustuksia on saatavilla aloittavalle yritykselle?

Millaisia rahoitusvaihtoehtoja on saatavilla aloittavalle yrittajalle?

Mita kauneudenhoitolan yrittgjan tulisi huomioida rahoitusta mietittaessa?

Millaisia rahoitusvaihtoehtoja tai avustuksia suosittelisit kauneudenhoitoalan

yrittajalle?

Mita vinkkeja haluaisit antaa aloittavalle yrittajalle?
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Toimeksiantajien haastattelu teemat lilkketoimintasuunnitelmaa varten. Haas-
tattelun avulla kartoitetaan tyolle raamit.

Haastatteluteemat:
Yrityksen perustiedot
likeidea

strategia
toimintaymparisto
palvelut

asiakkaat

yrityksen visiot ja arvot
markkinointi

riskit
taloudensuunnittelu
rahoitus ja rahoituksen maara

rahoituksen lahteet



