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Opinnaytetydn tavoitteena oli luoda suunnitelma pienyrittdjyyden aloittamiseen. Toiminnalli-
sessa tydssa tuotettiin konkreettisia asioita omalle tulevalle yritykselle; mietittiin yrittajaminan
intresseja, miksi tekija haluaa yrittajaksi seka vertailtiin eri yritysmuotojen vaihtoehtoja ja niiden
haittoja, riskeja seka hyotyja. Tyon tavoitteena oli antaa tekijalleen hyva aloitus pienyrittajyy-
teen, esimerkiksi miten eri yritysmuodot toimivat ja mitd on asiakassegmentointi.

Tybssa on hyddynnetty benchmarking-menetelmaa kilpailevien yrittdjien hinta- ja palvelutarjon-
nassa seka kaytettiin markkina-, tapaus- seka toimintatutkimusta. Tyossa vertailtiin muutamien
eri yritysmuotojen eroja ja saman kaltaisten yrittgjien tarjoamia palveluita seka mietittiin miten
erottua muista kilpailevista yrityksista.

Webropol-tydkalulla tehdyn asiakaskyselytutkimuksen tavoitteena oli selvittaa minka tyyppista
likuntaa ihmiset harrastavat, millaiset ovat vastaajan liikunnalliset tavoitteet ja miksi vastaaja ei
ole mahdollisesti aiemmin paassyt haluamiinsa tavoitteisiin. Tutkimuksella selvitettiin millaisesta
valmennuksesta vastaaja olisi mahdollisesti kiinnostunut, millainen olisi hyva hinta halutusta
palvelusta ja mika olisi maksimietaisyys paikkaan, missd ammattitaitoinen ohjaus tapahtuu.

Tydssa on havainnollistettu keinoja, miten tehda laadukasta asiakassegmentointia. Segmen-
toinnin jalkeen yrityksella on parempi ymmarrys asiakaskunnastaan, mika johtaa tehokkaam-
paan ja tarkoituksenmukaisempaan markkinointiin. Tyossa on selvitetty, millainen on hyva liike-
toimintasuunnitelma, mitka ovat liiketoimintasuunnitelman vaiheet ja miksi sellainen olisi hyva
olla jokaisella yrityksella. Liiketoimintasuunnitelma soveltuu kaytettavaksi tulevan yrityksen
suunnitteluun ja liikketoiminnan kehittdmiseen. Taman toiminnallisen opinnadytetydn ohessa on
laadittu liiketoimintasuunnitelma, mutta sita ei julkaista.

Asiasanat
Yrittajyys, liketoimintasuunnitelma, toimintatutkimus, asiakashankinta
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1 Johdanto

Taman tutkimuksen tarkoitus on luoda mahdollisimman hyva suunnitelma oman yrityksen perusta-
miseen. Taman suunnitelman voin siirtda kaytantéon, sitten kun sen aika koittaa. Liiketoiminta-
suunnitelman lisaksi tyéhon kuuluu benchmarking-menetelman kaytté mahdollisten kilpailevien yrit-
tdjien hinta- ja palvelutarjontavertailuun, kulujen laskentaan ja kannattavuuslaskelmiin seka yritys-

muotojen vertailuun.

Ukko.fi-sivuston artikkelin mukaan (2023) Suomessa toimii Tilastokeskuksen mukaan yhteensa
562 200 yritysta ja nama yrityksen tarjoavat tyopaikkoja yli 1,4 miljoonalle suomalaiselle. Pienyri-
tysten maara kasvaa koko ajan. 94 prosenttia yrityksista tyollistaa alle viisi henkilda. Yritysten mak-
samat yhteisdverot tuottavat valtion kassaan 8,5 miljardia euroa ja rahoittavat néin ollen hyvinvoin-

tiyhteiskuntaamme. (Timgren 2023.)

Yrittdjaksi haluaminen on edennyt siihen pisteeseen, ettéd on tehty toteuttavissa oleva liiketoiminta-
suunnitelma, kaytetty bencmarking-menetelmaa, perehdytty asiaan kuuluvaan kirjallisuuteen seka
tehty markkinatutkimusta kyselyn avulla. Liiketoimintasuunnitelman tekeminen on tavoite jo itses-
saan, mutta markkinoiden ja asiakaskunnan ymmartadminen, kasaaminen seka tietenkin palvelui-
den hinnoittelu sopivan hintaisiksi on tavoitteista suurin. Tassa opinnaytetyossa perehdytadn nai-
hin kayttdmalla apuna benchmarking-menetelmaa, Webropol-kyselypohjaa, oppimateriaaleja seka

kirjallisuutta.

On hyva kayda lapi miksi yrittdjyys kiinnostaa sek& miksi aikoo ja haluaa yrittajaksi. Yritysmuotoja
vertaillaan, mutta padasiassa keskitytaan vertailemaan yksityista elinkeinoharjoittajaa seka osake-
yhti6td, jotka ovat lahimpéna taman opinnaytetydn pienyrittdjyyssuunnitelmaa. Lopulta paadyttiin
tutkimaan kaikista yritysmuodoista eniten kuitenkin toiminimen hyotyja seka potentiaalisia riskeja.
Menetelminé tassa opinnaytetydssa kaytettiin markkinatutkimusta, tapaustutkimusta seka toiminta-
tutkimusta seka tein myds asiakassegmentointia. Myos paaasiakasryhmia pohdittiin, palveluiden
hinnoittelua seka yhteistyémahdollisuuksia. Lopussa kaydaan lapi mita liiketoimintasuunnitelma
pitda sisallaan ja miksi sellainen on jokaisen yrittdjan hyva tehda. Liiketoimintasuunnitelman vai-

heet ovat myds kerrottu.



2 Yrittdjdmindn omat intressit

Ei ole mitdan niin tarkeaa liikunnassa kuin se, ettd keho pystyy ja jaksaa, oli likuntamuoto mika ta-
hansa. Tulevan yrityksen tavoite on luoda yrittaja tarkeadksi asiakkaan toimintakyvyn yllapidossa,
vahvistaa heikkouksia, seka yllapitaa vahvuuksia. Kaikki liikunta lisda toimintakykya, mutta yrityk-
sen palvelut korostavan tata osa-aluetta liikunnassa. Asiakkaiden tavoite on 16ytaéa kultainen keski-
tie ravinnossa ja oppia huomioimaan mita on hyvinvoiva mieli ja mitka asiat tukevat palautumi-
sessa toista seka liikunnasta. Kyseessa olisi siis kokonaisvaltaista hyvinvointiohjausta. Liikunta-
alan yrittajan kannattaa olla kiinnostunut kehittdmaan itseaéan monipuolisesti likunnan saralla. Ol-
lakseen parempi ohjaaja, yrittdjan on hyva kayda lisékoulutuksia, kuten esim. ravintokoulutus, hie-
ronta- ja fysioterapiaopintoja seké muita erilaisia hyvinvointiin liittyvid koulutuksia. ltsensa kehitta-

minen lisdd omaa osaamista ja varmuutta seka pitdd mielenkiintoa ylla tydssani.

Suomalaisella kuntosaliketju Liikulla pystyy tyoskentelemaan vain Y-tunnuksella, jolloin yrittja saa
valmentaa omalla tyylill&, omien tuotteiden ja oman hinnaston mukaisesti. Liikku ei peri provi-
siomaksua valmennuksista, joten tulot jadvat laskutuksesta 100 % itselle. Vuosittain tapahtuvalla
2000 euron maksulla voi valmentaa niissé keskuksissa missa haluaa. (Liikku, n.d.). Monella kunto-
saliketjulla (esim. Sats Finland Oy, EasyFit, Fysioline Fressi Oy, Fitness24Seven) on kaytdssa
palkkaportaat; mitd enemman tekee ohjaustunteja, sitd ylemmalle palkkaportaalle nousee, mutta
tyota ei saa tehda yrittajana. Ole.fit-kuntosaliketjuilla personal trainer toimii yrittdjana ja taten las-
kuttaa aina kiinte&n hinnan kyseiselta ketjulta tekeméastaan tyosta. Liikuntakeskus Funilla personal
trainer toimii yrittdjana ja laskuttaa kiinteiden hintojen mukaan. Useilla kuntosaliketjuilla on asetettu

personal trainerille ohjaustavoitteet, jolla pyritddn pitamaan ohjaaja tydssaan.

Yrittajana toiminen antaa vapauden ja paatantavallan oman yrityksen asioista, mutta helppoa se ei
ole. On hankalaa vetda rajaa tyonteolle ja huomaamatta saattaa tehda t6itd koko hereilla oloajan.
Vapaa-ajan ja tydajan erottaminen olisi todella tarkeda tehda selvaksi. Yrittdja on itse vastuussa
omasta ajankaytostadn, epaonnistumisistaan ja tyonsa tuloksista. Yrittaja saa hinnoitella palvelun
haluamallaan tavalla, p&aattaé alennuksista, hintojen korotuksista ja ennen kaikkea palvelun sisal-
I6sta. Markkinointikanavan voi yrittdja paattaa myos itse. Joka paiva olisi hyva tehda jotain, mika
edistaa taloudellista kasvua. Siksi olisi hyva miettia ajoissa yrittajan vuosikello tulevine juhlapyhi-
neen ja mahdollisine kampanjoineen, pitaa niista kiinni ja tarkastella kriittisesti, tuottiko vuosikellon
suunnitelmat haluttua tulosta yritykselle. Yrittdja saa myos paattdd omat henkildkohtaiset tavoitteet

yritykselle ja tien, miten saavuttaa ne.



3 Miksi yrittajaksi

Yrittajyys antaa omalle yritykselle monta mahdollisuutta. Itsenédisena elinkeinonharjoittajana tai yrit-
tajan liilketoiminnan suuntaa voi halutessaan maaritella vapaasti, valikoiden téita ja tyétehtavia ja
niiden ajoittumista vuositasolla. Verraten normaaliin tuntipalkkaisen kuntosaliohjaajan tai personal
trainerin, yrittdjana toimiessaan pystyy itse maarittelemaan oman tarjonnan erilaisine pakettivaihto-
ehtoineen, huomioiden tuntiohjausten erilaiset muodot, monipuolistaen tarjontaa erilaisiin ryhma-
harjoittelumuotoihin, seka siséllyttamalla palveluita yksityisasiakkaiden lisaksi my@s tyéhyvinvointi-
palveluina yrityksille ja laajentamalla tarjontaa my®s ravintoneuvonnan ja mielen hyvinvointia tuke-

vien asioiden puolelle.

Olen kymmenvuotisen PT-urani aikana tydskennellyt viidell& kuntosaliketjulla ja saanut ndhda
mitka asiat toimivat ja missa olisi parantamisen varaa. Odotukseni yrittajand ovat hyvin maanléahei-
set, silla olenhan jo jokaisella edellisella kuntosalilla tavallaan toiminut yrittdjamuotoisesti ja tehnyt
asiakashankintaa itse. Nyt 0-sopimuksella tydskennellessani parjaan taloudellisesti hyvin, mutta
saan kuitenkin edistettyd koulutehtavia eteenpéin. Olen orientoitunut ja motivoitunut tyontekija ky-
seiselld sopimuksella. Sovin tapaamiset suoraan asiakkaan kanssa ja pidan itse huolen siita, etta
kalenterissa on tilaa vanhoille ja tutustumiskaynnin yhteydessé mahdollisille tuleville asiakkaille.
Ylemmalle portaalle riittda se, ettéd pdasen ketjun luomiin tavoitteisiin. Mik&li en siihen joskus
paase, se ei ole ongelma, koska kyseessa on edella mainittu 0-sopimus. Ajattelen, etta teen néaita
toita kuitenkin itselleni, enka ketjulle, jolla tydskentelen. Olen toiminut yrittdjahenkisesti menneet
vuodet, kuntosaliketjut ovat tarjonneet ainoastaan asiakaslistan mita soitella I1api seka tilan, missa
tavata ja harjoitella asiakkaan kanssa. Saan paljon kyselyita siita, miksen toimi liikunta-alan yritta-
jana ja nama kysymykset ovatkin ikdan kuin rohkaisseetkin minua tekemaan taman suunnitelman

pienyrittajaksi alkamisesta.



4 Yritysmuodon valinta

Yritysmuotoa vertaillessa ja valittaessa on hyva tarkastella useampia vaihtoehtoja, jotta Ioytyisi it-
selle sopivin yrittdjyyden muoto. Seuraavassa vertailussa on selvitetty yritysmuotojen plussat ja
miinukset. Tarkastelun kohteeksi on tassa tydssa rajattu toiminimi ja osakeyhtit, avoin yhtié seka

kevytyrittajyys.

Toiminimessa, eli yksityisena elinkeinoharjoittajana toimimisessa on vahan byrokratiaa, ja yrityksen
tulot ovat suoraan yrittdjan omaa tuloa. Toiminimen perustaminen ja lopettaminen on melko vaiva-
tonta, helppoa ja edullista. Perustaminen onnistuu sahkdisesti YTJ.fi-palvelussa ja maksaa 70 eu-
roa. Jos ei halua rekisteréida virallista ja kayttosuojattua yritysnimed, voi ryhtya yksityiseksi elinkei-
nonharjoittajaksi myos taysin ilmaiseksi internetin kautta ja harjoittaa toiminimiyrittajyytta omalla

nimella. (Kevytyrittajaksi 2023).

YRITYSMUOTO | PLUSSAT MIINUKSET
Toiminimi Vihin byrokratiaa Vastuussa liiketoiminnasta koko

varallisuudellaan

Yritvksen tulot ovat suoraan yriftdjan Tuloverojen arviointi ennakkoon

omaa tuloa voi olla hankalaa epasdinndllisten
tulojen vuoksi

Perustaminen ja lopettaminen melko Vastaa henkilokohtaisesti

vaivatonta, helppoa ja edullista yritystoiminnan veloista,
sitoumuksista ja velvoifteista

Yksinkertainen kirjanpito Ei voi saada tyottomyysetuuksia,
jos TE-toimisto tulkitsee
toiminnan paitoimiseksi

Laajennus aputoiminimeen Osakkaiden tai sijoittajien mukaan
ottaminen ei ole mahdollista
samalla lailla kuin muissa
yritvsmuodoissa

Helposti ymmarrettava verotus Toiminimiyrittdjille ei mydnneta
ldheskdin kaikkia vritystukia

Pakollisia kokoustamisia

povtikirjoineen ei vaadita

Yksitvisottoja voi tehda koska vaan

Mukaan voi palkata tvontekijoitd

Kuva 1 Toiminimen plussat ja miinukset (Osuuspankki, n.d.).

Osakeyhtion selkeé tavoite on hakea kasvua ja osakkaita on enemman kuin yksi. Osakeyhtio on
kuitenkin luottamusta ja arvostusta herattava yhtiomuoto ja my6s tunnetuin ja siihen on helppo ot-
taa mukaan uusia liikekumppaneita tai ulkopuolisia sijoittajia. Mukana olevat osakkaat vastaavat

yhtion veloista vain sijoittamallaan pagomapanoksella ja yhtidssa voidaankin jakaa omistajilleen



osinkoa palkanmaksun rinnalla. Vuonna 2019 lapimenneen lakiehdotuksen my6ta, ei osakeyhtion
perustamiseen tarvita enda alkupadomaa. Osakeyhtiossa voidaan jakaa osinkoja, seké tarjota
luontaisetuja, kuten auto- tai puhelinetu. (Osuuspankki, n.d.).

YRITYSMUOTO | PLUSSAT MIINUKSET
Osakeyhtio Haetaan kasvua Melko tyolds ja tarkoin saddelty
hallinto.
Osakkaita enemman kuin vksi Lopettaminen hankalaa
Luottamusta ja arvostusta herattava Kahdenkertainen kirjanpito
vhtidmuoto (tvolds)

Helppo ottaa mukaan uusia
litkekumppaneita tai ulkopuolisia
sijoittajia

Osakkaat vastaavat yhtion veloista vain
sijoittamallaan pddomapanoksella

Voi jakaa omistajilleen osinkoa
palkanmaksun rinnalla.

Alkupdiomaa ei perustamiseen nykyisin
tarvita

Voi jakaa osinkoja seka tarjota
luontoisetuja kuten auto- tai
puhelinedun.

Kuva 2 Osakeyhtion plussat ja miinukset (Osuuspankki, n.d.).

Mikali vahintdan kaksi yrittdjaa haluaa toimia yhdessé, voi yhtiomuodoksi valita avoimen yhtion.
Tassa yritysmuodossa pystyy jakamaan vastuuta ja kaikki yhtiomiehet voivat tehda paatoksia seka
varoja voi ottaa yhtiésta yksityisottoina. Avoin yhtioé on helppo perustaa, silla yrittdjilla ei tarvitse
olla perustamispaaomaa ja varoja voi ottaa yhtiosta yksityisottoina. Padoma on
yhtiokumppaneiden vapaasti kaytettavissa, mutta yhtiomiehet ovat yhteisvastuullisesti vastuussa
kaikista liiketoiminnan veloista ja velvollisuuksista. Yhtiokumppanit kannattaa valita tarkoin, silla
yhtiomuoto vaatii suurta keskindista luottamusta yhtiokumppaneilta, silla yhtiomiehet voivat
itsendisesti hallinnoida ja edustaa yhtiota. Avoimen yhtion voi perustaa kuka vain, mutta mukana

on oltava vahintdan yksi yhtibkumppani. (Osuuspankki, n.d.).



YRITYSMUOTO

PLUSSAT

MIINUKSET

Avoin yhtio

Suuri vapaus vhtion toiminnasta

Vaatii suurta keskindistd

sovittaessa luottamusta yhtickumppaneilta,
silld vhtidmiehet voivat itsendisesti
hallinnoida ja edustaa yvhtiota
Sopii yhtiokumppaneille, jotka haluavat | Yhtidomiehet ovat

jakaa vastuun

vhteisvastuullisesti vastuussa
kaikista litketoiminnan veloista ja
velvollisuuksista

Helppo perustaa, ei perustamispddomaa.

Voi perustaa kuka vain, mutta
mukana on oltava vahintdin yksi
vhtiokumppani.

Kaikki vhtiomiehet voivat tehda
paatoksid

Kaikki osakkaat vastaavat yhtion
toiminnasta vhteisvastuullisesti

Pdioma on vhtickumppaneiden vapaasti
kavtettdvissd

Varoja voi ottaa vhtidsta vksityisottoina

Kuva 3 Avoimen yhtion plussat ja miinukset (Osuuspankki, n.d.).

Kevytyrittdjyys on helpoin ja hopein tapa toimia pienyrittdjana. Yrittaja kayttaa valitsemaansa

laskutuspalvelua, jolloin kyseinen laskutuspalvelu ottaa valista pienen palkkion. Talla

kevytyrittajyydella on riskitonta ja vaivatonta kokeilla omaa yritysideaa ilman kirjanpitoon,

verotukseen ja viranomaisilmoituksiin liittyvaa byrokratiaa, silla laskutuspalvelu huolehtii

ennakonpidatyksen tekemisen ja ilmoittaa tiedot maksetuista palkoista verottajalle. Kevytyrittajana
toimiessa ei voi hakea starttirahaa. Toiminta lasketaan paatoimiseksi, jos vaadittu tyéméaara on TE-

toimiston mielesta niin suuri, ettei pysty ottamaan sen rinnalla vastaan kokoaikaty6td muualta.

Tienaamalla maaralla ei ole valia vaan siihen kaytetylla ajalla. Kevytyrittajan on hankittava YEL-

vakuutus mikali tyétulojen arvo on yli 9010,28 euroa vuodessa ja toiminta kestda vahintdan nelja

kuukautta. Kevytyrittdjalla ei ole kirjanpitovelvollisuutta. (Osuuspankki, n.d.).




vritvsideaa ja sen kannattavuutta

YRITYSMUOTO | PLUSSAT MIINUKSET
Kevytyrittdjyys | Laskutuspalvelun kayttd Laskutuspalvelu oftaa vilista
pienen palkkion
Joustava ja riskiton tapa testata omaa Ei myodnnetd starttirahaa

Ilman kirjanpitoon, verotukseen ja
viranomaisilmoituksiin liittyvai
byrokratiaa ja sdatimistd

Mitd enemmin tienaa, sitd isompi
on veroprosentti

Laskutuspalvelu huolehtii
ennakonpidatvksen tekemisesti ja
ilmoittaa tiedot maksetuista palkoista
eteenpdin verottajalle

Lasketaan pditoimiseksi, jos
vaadittu tyomaira on TE-toimiston
mielestd niin suuri, ettei pystyisi
ottamaan sen rinnalla vastaan

kokoaikaty6td muualta.
Tienesteilld ei ole vilii, vaan
pelkistiin tvon vaatimalla ajalla.
YEL-vakuutus on pakollinen,
mikali kriteerit tayttyvit.
Kevytyrittdjan on hankittava YEL,
mikali tydtulosi arvo on vli
0010,28 euroa vuodessa ja
toiminta kestdd min. 4 kk.

Ei ole kirjanpitovelvollisuutta

Aloituskustannukset ovat 0 euroa

Kuva 4 Kevytyrittdjyyden plussat ja miinukset (Osuuspankki, n.d.).

41 Miksi toiminimi

Tassa yritysmuodossa yrittdjat myyvat omaa osaamistaan ja kaytdssa on yksinkertainen kirjanpito.
Yrittajan on hyva muistaa, ettéd on vastuussa liikketoiminnasta koko varallisuudellaan ja tuloverojen
arviointi ennakkoon voi olla hankalaa epasaanndllisten tulojen vuoksi. (Osuuspankki, n.d.). Vaikka
toiminimiyrittdjana voin ulkoistaa kirjanpidon, on silti hyva ymmartaa perusasiat kirjanpidosta ja ve-
rotuksesta. Yksinkertaisimmillaan kirjanpito tarkoittaa sitd, etta kaikista yritystoimintaan liittyvista
tuloista ja menoista pidetaan kirjaa. Kun asiakas maksaa laskun tai yrittdja kayttaa rahaa yritys- tai
palvelutarvikkeisiin, tulee tasta tehd& merkinta kirjanpitoon. Kirjanpitoa tehdaan tilikausittain ja tili-
kauden kesto on normaalisti 12 kuukautta, mutta yritystoiminnan alussa tai lopussa se voi olla lyhy-
empi tai pidempi ajanjakso. Osakeyhtiolla on kdytossa kahdenkertainen kirjanpito, joka tarkoittaa
sitd, ettd yrityksen menot ja tulot kirjataan debit- ja credit-tileille. Talla tavalla varmistetaan kirjanpi-
don virheettdmyys ja se, etta kaikki tulee varmasti kirjattua. Kahdenkertainen kirjanpito on hieman

tyolaampi kuin yksinkertainen kirjanpito. (Kevytyrittajaksi, 2023).

Mikali tarkoitus on l&hte& toimimaan yrittdjana kevyesti mutta tosissaan, on toiminimi siina vai-
heessa paras vaihtoehto. Jos jossain vaiheessa tulisi tarve ottaa sijoittajia mukaan, olisi osakeyhtio

hyva vaihtoehto. Toiminimiyrittdja voi tulevaisuudessa laajentaa liiketoiminnan osa-aluetta



aputoiminimeen, mik& voisi olla esimerkiksi musiikki ja esittavat taiteet. Monet liilkunta- ja musiik-
kialalla harjoittavat téitaan toiminimella ja vain satunnaiset ovat valinneet yritysmuodokseen osake-
yhtion. Kevyesti liikkeelle lahtemiseen toiminimi sopii paremmin, koska osakeyhti6lla haetaan paa-
saantoisesti aina yrityksen kasvua. Vaikka osakeyhtio on luottamusta ja arvostusta herattava yhtio-
muoto, on siina myos tyolas ja tarkoin saadelty hallinto.

4.2 Toiminimen hyoddyt

Toiminimiyrittaja harjoittaa liiketoimintaa omissa nimissaan ja omalla y-tunnuksella. Verotus on toi-
minimiyrittdjan osalta helppo ymmartad; kaikki mitéa jaa yritystoiminnan kulujen jalkeen kateen, on
kyseisen vuoden verotettavaa tuloa. Yritystoiminnasta saatavat tulot verotetaan yhdessé muiden
mahdollisten tulojesi kanssa. Muita tuloja voivat olla esimerkiksi palkkatulot, mikali toimii sivutoimi-
sena toiminimiyrittajana. Ulkoistetun kirjanpidon kulut pysyvét osakeyhtitihin verrattuna pienem-
pind. Mikdan ei tietenkdan esta tekemasta kirjanpitoa itse, mutta siiné tapauksessa pitaa toki ope-
tella perusasiat esimerkiksi arvonlisdverotukseen liittyvista kaytannoista ja eri kulujen verovahen-
nyskelpoisuuksista. Toiminimiyrittdjana kirjanpidon lisdksi muukin pakollinen byrokratia ja hallinto
jaavat hyvin vahaiseksi. Pakollisia kokoustamisia poytékirjoineen ei vaadita. Toiminimen veroilmoi-
tus on toki hoidettava joka vuosi, mutta senkin voi jattaa kirjanpitajan harteille. Koska tahansa voi
ottaa toiminimen tililtd rahaa omaan kayttoon, tata kutsutaan yksityisotoksi. On hyva kuitenkin
muistaa jattaa riittdvasti rahaa sivuun verojen maksua varten. Taytyy myos tietaa se, etta palvelui-
den hintoihin siséltyva arvonlisaveron osuus ei ole omaa rahaa, vaan se tilitetdan eteenpain verot-
tajalle. Toiminimen lopettaminen on mydés hyvin yksinkertaista ja nopeaa. Netissa voi tehda mak-
suttoman lopettamisilmoituksen YTJ.fi-sivustolla. Lopettamisen jalkeen taytyy muistaa pitaa kirjan-
pitoaineistot sailéssa lain vaatiman ajan, taman voi hoitaa myds sahkoisesti. (Kevytyrittaksi, n.d.).
Yksityisen elinkeinoharjoittajan on hyva ostaa itselleen monenlaisia vakuutuksia. Kaikki yritystoi-

mintaan liittyvat vakuutukset ovat vahennyskelpoisia.

Kuka vain voi ryhtya yksityiseksi elinkeinonharjoittajaksi, silld perustamiseen tarvitaan yksi henkild,
eika aloittamiseen tarvita minimipddomaa. Toiminimiyrittdjyydessa ei tarvitse nimeta toimitusjohta-
jaa ja tilintarkastajia, ei tehda toiminnantarkastuksia eiké ole vuosibyrokratiaa. Osakeyhtit6n tarvi-
taan myds vain yksi perustaja. (Holopainen 2016). Mikali toiminimiyrittdjyyden aloitus ei sujuisikaan
niin hyvin kuin ajattelisin, voisin hakeutua palkkatdihin ja tehd& satunnaisesti toita toiminimella si-
vutoimisesti. Toiminimiyrittdjyyden perustamismuodollisuuksien kannalta ei ole merkityst&, onko
toiminta paa- vai sivutoimista. Lahtokohtainen ajatus on kuitenkin kaynnistaa toiminimiyrittajyys
paatoimisesti. Kaikkien yritysten on tehtava kaupparekisteriin perustamisilmoitus. Yritystoiminnan
(toiminimi), joka harjoittaa yritystoimintaa omassa asunnossaan ilman erillista elinkeinotoimintaa

varten hankittua pysyvaa liiketilaa ja yrityksen, joka ei ole palkannut perheen ulkopuolista
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tybvoimaa, ei tarvitse tehda perustamisilmoitusta kaupparekisteriin. llmoitus verohallintoon riittaa.
(Holopainen 2016).

4.3 Yrityksen potentiaaliset riskit

Maallikoiden ja asiantuntijoiden ero riskien hahmottamisessa on se, etta he huomioivat eri asioita.
Maallikoiden kohdalla havaitaan yleensa kolmenlaista arviota riippuen ihmisesta ja hanen paino-
tuksistaan: todennakoisyytta korostava arvio, todennakoéisyyden ja seuraukset huomioon ottava
arvio seka vain seurauksiin huomiota kiinnittévéa arvio. Asiantuntijat puolestaan arvioivat riskia huo-
mioiden seka riskin todennakdoisyyden ja seuraukset. Henkil6t, jotka korostavat riskin seurauksia,
kokevat riskit myds muita henkilodita vakavammaksi. He haluavat myds valttéda tunnistamansa riskit
siitdkin huolimatta, etta riskin toteutumistodennakaisyys olisi olematon. Henkil6t, jotka korostavat
riskin todennakoisyytta arvioinnissaan, huomaavat ymparillaédn usein vain pelottavia uhkia. He ei-
vat siis osaa arvioida naiden uhkien seurauksia. Kaikki riskit saattavat uhkakuvien vuoksi tuntua
pelottavilta ja ndma henkilot pyrkivatkin siksi valttamaan riskeja kaikin keinoin. (Juvonen ym.
2023).

Yritystoiminnan riskit voidaan jakaa esimerkiksi liike- ja vahinkoriskeihin. Hyvalla ja selkealla liike-
toimintasuunnitelmalla yrittdja minimoi liilkeriskien toteutumista. Liikeriski on luonteeltaan dynaami-
nen, eli vaihtelee olosuhteiden mukaan. Liikeriskeja voivat muun muassa olla asiakkaiden maksu-
vaikeudet, tavarantoimittajien toimitusvaikeudet, yrityksen kannattavuuden akillinen heikentyminen,
kilpailijoiden toimet seké taloudellisen ymparistdn tapahtumat. Vahinkoriskit tarkoittavat riskeja,
jotka realisoituessaan kohdistuvat johonkin yrityksen tiettyyn toiminnan osa-alueeseen. Naita ovat
esimerkiksi omaisuusvahingot, rikokset, keskeytys- ja riippuvuusvahingot, vahingonkorvausvaati-
mukset seka henkiloriskit. Riskeja nousee yritystoiminnassa aina ja niihin pitaa osata varautua. Yri-
tys voi kantaa osan riskeista itse, mutta osa riskeista voidaan siirtdd muiden vastuulle korvausta
vastaan. Henkiléstdn riskit ovat esimerkiksi sairastuminen, kilpailevan yrityksen perustaminen sa-
malle paikkakunnalle seka tydyhteisén ongelmat. Myynnissa olevien palveluiden riskeina voidaan
tunnistaa, ettd esimerkiksi palvelu ei vastaa asiakkaiden tarpeita tai palvelun laadussa on ongelma.
Samaan kategoriaan voidaan lisata myds brandiin liittyvat riskit, kuten sosiaalisen ja ympariston-
vastuun ongelmat. Lama on yrittdjélle riski, josta seuraa asiakaskato seka rahoituksen saatavuu-
den ja hinnan muutokset. Rahoitusmarkkinatilanteeseen saattaa tulla muutoksia, jolloin rahan hinta

muuttuu ja lainaraha on aikaisempaa kalliimpaa. (Hesso 2015).

Toiminimiyrittdja vastaa henkilokohtaisesti yritystoiminnan veloista, sitoumuksista ja velvoitteista,
joten tasta johtuen vastuu omasta taloudesta kasvaa. Yksityinen elinkeinoharjoittaja ei voi myos-
k&an saada tyottomyysetuuksia, jos TE-toimisto tulkitsee toiminnan paatoimiseksi. Sivutoiminen

yrittdja sen sijaan on oikeutettu soviteltuun tyéttémyysetuuteen. TE-palveluihin kannattaa olla
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yhteydessé hyvissa ajoin, jos kynnistda yritystoimintaa tyottomana tai on sivutoiminen toimi-
nimiyrittdja, jonka paatyon tulevaisuus nayttaa uhatulta. Uusien osakkaiden tai sijoittajien mukaan
ottaminen ei ole mahdollista samaan tapaan kuin osakeyhtigilla. Suurin osa yksityisista elinkeinon-
harjoittajista toimii yksin, mutta mukaan voi palkata tyontekijoitéa. Yleensa tama kertoo siita, etté lii-
ketoiminta on kasvamassa isompaan muotoon, esimerkiksi osakeyhtioon. Toiminimiyrittajille ei

myodnneta laheskaan kaikkia yritystukia. (Kevytyrittéjaksi, n.d.).
4.4 Riskin valttaminen

Jokaisella yrittajalla on oma henkilékohtainen riskinsietoprofiili ja tieto siitd, milta riskeilta suojaudu-
taan esimerkiksi vakuutusten avulla. Hyvalla tilannetajulla ja yrittajajarjestdjen seka joidenkin oppi-
laitosten mentoripalveluita hyodyntamalla voi valitdd monia aloittelevalle yrittajalle tyypillisia riskeja.
Riskeja valttadkseen yrittdjan kannattaa aina tarkistaa sopimukset lakimiehen kanssa sekd ymméar-
téa asiakkaan preferenssi ja siten minimoida reklamaatiot. Mahdolliset yritystoiminnan tilat kannat-
taa tarkastuttaa ammattilaisella ennen niiden kayttoonottoa esimerkiksi home-, tai muiden terveys-
ongelmien valttamiseksi seka konsultoida yrityksen toimialan liiton liilketoimintaa aloitettaessa. Yrit-
tdjan on hyva perehtya toimitilan paloturvallisuuteen seka kouluttautua erilaisten riskien realisoitu-
misia silméalla pitden sekad panostamalla hyvinvointiin, silla loppuun palaminen on todellinen riski
yrittdjalle. Riskeja kannattaa jakaa esimerkiksi kayttamalla useampaa tavarantoimittajaa, hankki-
malla useampi asiakas yhden ison asiakkaan sijaan seka jakaa toimintaa usealle paikkakunnalle,
mikali mahdollista. (Hesso 2015). Alla olevassa kuvassa nakyy kehitteilla olevan yrityksen SWOT-

analyysi.



-Tavoitella toimivaa kehoa

-Vanhat asiakkaat tietavat millaista ohjausta
saavat

-Yksilovalmennus suosittua

-Minulla on jotain mita kilpailevilla yrityksilla
ei ole

Yrittajan vahvuudet Yrittajan heikkoudet

- Hyvat sosiaaliset taidot - Loppuunpalamisen pelko

- Rajojen vetaminen -Rajojen vetaminen yrittajana
- Huomioivaa ja ihmislaheista ohjaamista -Liian halvat hinnat

- Kilpailukykyiset hinnat -Laiska somettaja

-Avun kysyminen -Erilaiset riskitekijat

-Halu ja tarve kehittya

- 1ka

Markkinoiden mahdollisuudet Markkinoiden uhat

- Paikallaan junnaaminen, kehitysta ei
tapahdu

- Tiedon soveltaminen kaytantoon

- Pitkaaikainen sairastuminen
-Hintojen nousu > asiakaskato
-Litkunnan merkityksen muuttuminen
-Erilaiset riskitekijat

Kuva 5 Oman yrityksen SWOT-analyysi

45 Starttiraha

12

Starttiraha on tarkoitettu turvaamaan minka tahansa yritysmuodon aloittelevan yrittdjan toimeentu-

loa toiminnan alkuvaiheessa, jolloin myyntia ja tuloa ei viela kerry niin paljon, etta pystyisi hoita-

maan pakolliset kulut. Vuonna 2024 starttirahaa maksetaan 37,21 euroa paivassa enintaan viidelta

arkipaivalta viikossa. Nain ollen tuen suuruus on n.740-800 euroa kuukaudessa. Starttirahaa voi

saada enintddn vuoden. Starttiraha on tuki eika laina, joten sita ei tarvitse maksaa takaisin. Sen voi

kayttaa parhaaksi katsomallaan tavalla, esim. asunnon vuokran maksuun tai ruokaostoksiin.

Starttirahan saamisen ehtoihin kuuluu, etta yritystoiminta on paatoimista, yrittajalla on riittavat val-

miudet kannattavaan liiketoimintaan, ei ole aloitettu paatoimista yrittajyytta ennen starttirahapéa-

toksen saapumista, eika yrittajalla ole oleellisia verovelkoja, maksuhairidita tai toimeentuloa ei ole

turvattu muilla tuloilla tai tuilla. Starttiraha ei saa myoskaan merkittavasti vaarentaa paikallista kil-

pailua, eli esimerkiksi samalta paikkakunnalta tai l&hialueelta 16ytyy jo useita muita yrityksia sa-
malla liikeidealla. Jokainen tapaus on kuitenkin tilannekohtainen. Mikéli yritykselle mydnnetaan

starttiraha, se voi mydhemmin hakea ensimmaiselle puolen vuoden starttirahajaksolle samanpi-

tuista jatkokautta. Jatkohakemus pitda tehda viimeistdan kuukautta ennen ensimmaisen puolivuo-

tiskauden paattymista. Starttiraha on henkilokohtaista veronalaista tuloa, eli se ei ole yritystoimin-

nan tuloa eika sité tarvitse kirjata yritysmuodon kirjanpitoon. (Kevytyrittdjaksi n.d.).



13

5 Menetelmat

Haaga-Helian Webropol-kyselytydkalulla tehdyssa tutkimuksessa oli tavoitteena selvittdd miten ih-
miset liikkuvat, ja mitk& ovat heidan liikunnalliset tavoitteensa. Kyselylla selvisi myés, millaista hin-
taa he olisivat valmiita maksamaan yksilo- ja ryhmaohjauksesta ja miten kauas he olisivat valmiita
tulemaan ammattilaisen ohjaukseen. Tutkimusmenetelmaksi valitun kvantitatiivisen kyselyn avulla
saatiin kiinnostavaa numeerisista ja tilastollisista dataa. Kysely toteutettiin Facebookissa. Kyselya

sai myos jakaa.

Webropol-kyselyn tulokset toivat tietoa siita, millaista valmennuspalvelua ihmiset haluavat ja millai-
sesta palvelusisallésta he olisivat valmiita maksamaan ja kuinka paljon. Myds ohjatun liikunnan si-
jainnin maksimietaisyys selvisi useilla vastauksilla. Jos tutkimuksellisuuden sijaan paatokset perus-
tuvat vain omiin kritiikittomiin nakemyksiin, vallitsevat uskomukset vaikuttavat paatdksiin eika asi-
oita pystyta tarkastelemaan puolueettomasti. (Ojasalo ym. 2014). Asiakastutkimusten tavoitteena
olisi hyva selvittdd esim. asiakaskokemuksia seka tyytyvaisyytta palveluihin tai tuotteisiin. TAman
saadun tiedon avulla yritys voi tehdd mahdollisia muutoksia palvelun siséltoon ja tavoitella jatkossa
parempaa asiakastyytyvaisyytta. Tutkimusten tavoite on myds selvittdd asiakkaiden tarpeet ja yrit-
tdd mahdollisimman hyvin vastata niihin. Saatuja tutkimustuloksia on hyva kayttaa yrityksen toimin-
nan arvioon ja kehittdmiseen. Asiakastutkimuksen jalkeen yrityksen tarjoamiin asiakaskokemuksiin
ja yleiseen liiketoimintaan voidaan tehda tutkimustuloksiin perustuvia konkreettisia parannuksia ja

kehittAmistoimenpiteitéd. (Haaga-Helia n.d.)
5.1 Markkinatutkimus

Kuten kirjassa Tutkimustyén menetelmat (Ojasalo ym. 2015). Todettiin, ettd tutkimuksellisuus ym-
marretddn usein lilan kapeasti. Se on paljon enemman kuin kysely- tai haastattelumenetelmalla to-
teutettu tutkimus. Tutkimuksellisuutta tarvitaan paljon tydeldmassa ja se ilmenee kehittdmistytssa
ennen kaikkea siten, ettd kehittdminen etenee jarjestelmallisesti, analyyttisesti ja kriittisesti. Tutki-
muksellisuus tarkoittaa sita, ettd omat paatdkset, ratkaisut ja tuotettu tieto rakentuvat jo olemassa

olevan tiedon paalle. KehittAmistydssa tulisi nakya teorian siirto kaytantoon.

Markkinatutkimus raataldidaan ja suunnitellaan yrityksen tarpeisiin sopivaksi. Tiedonkeruumenetel-
mana voidaan kayttaa yksilo- tai rynmahaastatteluja, puhelinhaastatteluja ja sahkopostikyselyja.
Tutkimus voidaan toteuttaa jatkuvana seurantana tai kertamittauksena, seka voi myos teetattaa

molempia tutkimustapoja paallekkain. (Haaga-Helia n.d.)

Oman yrityksen kehittdminen ja perustaminen on talla hetkella kehittamistyota parhaimmillaan.

Talla tyolla pyritdadn samaan omasta yrityksesta mahdollisimman monipuolinen ja laaja kuva
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tutustumalla toiminimen perustamiseen kokonaisvaltaisesti kirjallisuuden, haastattelujen, havain-
noinnin, benchmarking-menetelmén seka erilaisten tilastojen avulla. Tassé vaiheessa on hyva ym-
martaa tutkittavaa kohdetta pintaa syvemmalta ja huomioida siihen liittyvia ja vaikuttavia asioita.
On hyva myo6s miettia, miten saatuja tuloksia voi kayttdd apuna, kun suunnittelee toiminimen to-
teuttamista kaytannossa. Tarkeéksi muodostunutta markkinatutkimusta on toteutettu haastatellen
kasvotusten lahipiiri seka asiakkaita kysellen syité liikunnan harrastamiseen, tavoitteisiin, toiveisiin
seka miten tarkeédna vastaaja pitdd ohjauksen laatua. Noin viikon kestavassa markkinointitutkimuk-
sessa todettiin, ettd ohjauksen laatu on ylitse muiden tarkein asiaa ohjaajaa ja ohjauspaikkaa vali-
tessa.

5.2 Benchmarking

Benchmarking eli kansankielella vertaisarviointi, esikuva-arviointi seka tai vertaisanalyysi tarkoittaa
havainnointia ja hyvien ideoiden kirjaamista omiin muistiinpanoihin seké niiden vertaamista omaan
toimintaan. Benchmarkkauksen perusidea on toisilta oppiminen ja oman toiminnan kyseenalaista-
minen. Yrittdjaksi haluavan on hyva merkita koko ajan muistiin hyvia innovaatioita, joita voi myo-
hemmin omassa ty6ssaéan kayttad hyoddyksi joko suoraan tai soveltaa niitd omaan yrityksen me-

nestymisen eteen. (Oppariapu n.d.).

Jokaisen yrittdjan on hyva tuntea ja tunnistaa kilpailijansa ja tdhan toimintaa vertaisarviointi toimii
loistavana keinona, silla ilman ymmarrysta kilpailijoiden toiminnasta on oman yrityksen vaikea ra-
kentaa menestyvaa ja voittavaa strategiaan. Kokeneilta kilpailijoilta oppiminen auttaa kehittamaan
ja tarkentamaan omaa liiketoimintaa. Arvioinnin kohteena ovatkin usein omalla alallaan parhaiten
menestyneet yritykset. Benchmarkkausta voi hyvin kayttdd myds eri toimialojen yrityksien arvioin-
tiin, esimerkiksi oman tuotteen tai tarjonnan muokkaukseen, tydkalujen vaihtoon tai digitaalisen
markkinointiviestinnan kehittdmiseen. Vertaisarviointi etenee tutkimuksen eli datan keréamisen
kautta tulkintaan toisin sanoen datan ymmartamiseen ja viimeisena toimintaan, jossa viedaan ym-
marrys kaytantéon. Yleensa tutkimusvaiheen jalkeen on saatavilla paljon dataa ja tarvitaankin taito
tunnistaa tarkein data sek& analyyttista asennetta oikeansuuntaisten johtopaatelmien vetamiseksi.
Yrittajan on helppo hankkia dataa, kun kaytossé on asianmukaisia tytkaluja. Saadun tiedon luotet-
tavuutta voi parantaa, kun vertailun toteuttaa kahdella rinnakkaisella tytkalulla. Usein datan saa-
mainen on helppoa ja nopeaa, joten datan tulkintavaihe muodostuu benchmarkingin onnistumisen
kannalta tarkeaksi, silla lopputulokset vaikuttavat merkittavasti kaikkiin mydhempiin vaiheisiin ja
toimenpiteisiin. Siksi yrittajan on hyva kayttaa ylimaaraista aikaa datan pohtimiseen, oman ymmar-
ryksen syventamiseen, kehittamiskohteiden listaamiseen seka priorisointiin. Vertaisarviointi vie-

daan lopuksi paamaaratietoisesti kaytantoon. Viimeiseen osioon valitaan ensimmaiseksi kaikkein
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vaikuttavimmat toimet, kuten halutaanko esimerkiksi kehittda yrityksen nakyvyytta vai halutaanko
saada aikaan nopeita muutoksia. (Impio 2022).
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6 Kyselyn tulokset

Haaga-Helian tyokalun, Webropolin kautta tehty markkinatutkimus on teetatetty sosiaalisen median
Facebook-kanavassa. Vastauksia tuli 61, joista 79 % oli naisia, 20 % miehia ja 1 % ei halunnut ker-
toa sukupuoltaan. Vastaajista 35 henkilda sijoittui ialtddn 20—39-vuatiaisiin, 16 henkil6a oli 40-59-

vuotiaita, 9 henkiléa oli idltéan 60—79-vuotiaita ja yksi henkil® oli yli 80-vuotias.

Kyselyssé on selvitetty minka tyyppista liikuntaa vastaajat harrastavat talla hetkellda. Suurin osa
vastaajista harrastaa monipuolista liikuntaa, eli kay kavelylld, kuntosalilla, tanssii, vesiurheilee, voi-
mistelee, tekee pilatesta ja joogaa, hiihtaa, pyorailee, pelaa pallopeleja seka kay erilaisilla ryhmalii-
kuntatunneilla. Toisena kysymyksena selvitettiin likunnalliset tavoitteet. Vastaajista suurin osa ha-
luaa pitaa terveyttd seka hyvaa kuntoa ylla ja osa toivoo liikuntakyvyn sailyvyytta pitkélle eteen-
pain. Seuraavat asiat olivat myds vastaajille tarkeita tavoitteita: arjen menossa mukana pysyminen,
kunnon kohotus, painon pudotus, kestavyyskunnon yllapito, henkisen ja fyysisen terveyden edista-
minen, saada voimaa ja jaksamista lisd& arkeen, saada fyysinen ulkondké miellyttavaksi, likkumat-
tomuudesta johtuvien sairauksien kanssa parjgdminen, hyvan olon saaminen, ajan ldytaminen lii-

kuntaan sekad parempaan kuntoon paaseminen.

Seuraava kysymys kasitteli syita, miksi vastaaja ei ole paassyt tavoitteeseensa. Kuudestakymme-
nestayhdesta vastaajasta 58 oli vastannut tdhan kysymykseen. Selkedasti suurin syy miksei tavoit-
teeseen ollut paassyt oli laiskuus, saamattomuus ja ajanpuute. Tydn kuormittavuus koettiin myos
syyksi, ettei ole energiaa endé sen jalkeen lahtea likkumaan. Myo6s arjen aikataulut koettiin usein
haasteellisina. Joillakin oli myds pitka matka lahted harrastamaan mieleista lajia. Muutamat olivat
vastanneet, ettd olivat paasseet tavoitteeseensa, mutta tekevat arjessa liilkaa asioita samaan ai-

kaan, josta muodostuu kiire. Monet kokivat my6s huonon ravinnon olevan esteené tavoitteidensa

saavuttamisessa.
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Vastaukset

Paasta vield parempaan kuntoon. Kiinteytya ja lihaksia nakyviin.
Kolme kertaa viikossa salia 5 kertaa viikossa kevytta kavelya
Terveysliikuntaa, liikkuvuuden yllapito

Pitaisi olla paremmat, koronan sairastamisen jaljeen en ole vield paassyt kunnonkohotusta aloittamaan

I

Ettei tulisi painoa ja etta nivelreuma pysyisi paremmin kurissa, kun liilkkuu.
Toivoisin, ettei juokseminen olisi ikuisesti niin kamalaa

Pysya hyvassa kunnossa, olla voimakas, jaksaa tehda asioita ja ndyttaa fyysisesti hyvalta.
Pysya hyvassa kunnossa
Pysya tyokuntoisena

Sailyttaa liikuntakyky

P IR I

Tavoitteena on kasvattaa voimaa, pysya terveena ja voida hyvin.

Kuva 6 Vastaajien tavoitteet

Vastaajista 69 % olisi valmis maksamaan yksilévalmennuksesta, 38 % olisi valmis maksamaan pa-
rivalmennuksesta ja loput 66 % olisivat valmiita maksamaan pienryhmavalmennuksesta. Vastaajat

saivat valita useamman vaihtoehdon.

Minka tyyppisista lilkuntapalveluista olisit valmis maksamaan?
Vastaajien maara: 61, valittujen vastausten lukumaara: 105

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50% 55% 60% 65% 70%

Yksilévalmennus

Parivalmennus

Pienryhmavalmennus

Kuva 7 Minka tyyppisesta likuntapalvelusta vastaaja on valmis maksamaan

Vastaajista 40 % olisi kilnnostunut pienryhmévalmennuksesta, joka on suunnattu edustamalleen
sukupuolelle, 8 % ei ollut kiinnostunut kyseisesta palvelusta ja lopulle 52 %:lle ei ole valid, onko

pienryhmévalmennus suunnattu vain yhdelle sukupuolelle.
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Olisitko kiinnostunut pienryhmaohjauksesta, joka on suunnattu vain edustamallesi sukupuolellesi?
Vastaajien maara: 60

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50% 55%

Kylla

En

Ei ole valia

Kuva 8 Kiinnostus pienryhmavalmennuksesta, joka on suunnattu edustamalleen sukupuolelle

54 % vastaajista olisi valmiita maksamaan tunnin mittaisesta yksiléohjauksesta 40-50 euroa, 43 %
maksaisi 60-80 euroa ja 3 % maksaisi 80-100 euroa. Kukaan vastaajista ei olisi valmis maksa-

maan yli 100e tunnin mittaisesta yksildohjauksesta.

Paljonko olisit valmis maksamaan ammattilaisen 60 minuutin yksildohjauksesta?
Vastaajien maara: 60

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50% 55%
40-50e 54%
60-80e 43%
80-100e
yli 100e

Kuva 9 Hintakysely yksiléohjauksesta

Melkin puolet, 49 %, vastaajista, olisi valmiita maksamaan 20-30e tunnin mittaisesta ammattilaisen
ohjaamasta pienryhmavalmennuksesta. 36 % olisi valmiita maksamaan 30-40 euroa tunnilta, 13 %
40-50e ja 2 % 50-60 euroa. Kukaan vastaajista ei ole valmis maksamaan yli 70 euroa pienryhma-

valmennuksesta.
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Paljonko olisit valmis maksamaan ammattilaisen ohjaamasta 60 minuutin pienryhmavalmennuksesta? (vah.3 hlo)
Vastaajien maara: 61

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%

20-30e

30-40e

40-50e

50-60e

yli 70e

Kuva 10 Hintakysely pienryhmavalmennuksesta

Vastaajat saivat laittaa ohjauksen hinnan, ohjauksen sijainnin, ohjauksen laadun seka ryhméakoon
mieleiseensa tarkeysjarjestykseen. Ohjauksen laatu koetaan selkedasti tarkeimpana, silla 51 % vas-
taajista oli valinnut sen tarkeimmaksi tekijaksi. Ohjauksen hinta oli 34 %:n mielesté toiseksi tarkein
tekija, sijainti oli kolmanneksi tarkein tekija 43 %:n vastaajan mielesta ja viimeiseksi tarkein tekija
oli rynméakoko, jonka 75 % vastaajista oli valinnut viimeiselle sijalle.

Laita asiat mieleiseesi tarkeysjarjestykseen
Vastaajien maara: 61

Keskiarvo

( X @2 @3 o4

Kuva 11 Tarkeysjarjestys
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Seuraavaksi asiakkaat saivat vastata, mika on heille maksimietaisyys paikkaan, jossa paasee tree-
naamaan likunnan ammattilaisen ohjauksessa. Koska vastauksia tuli ympari Suomea, oli ndissa
aika tasaisia vastauksia. 15 prosentille maksimietaisyys on alle kolme kilometria, 23 prosentille se
on 4—7 kilometrid, 36%:lle 8-15 km, 13 prosentille 16-20km, kolmelle prosentille 21-35 kilometria ja

10% on valmis lahtemé&an yli 35 kilometrin paédhan ammattilaisen ohjaamalle tunnille.

Mika on sinulle maksimietédisyys paikkaan, jossa padset treenaamaan lilkunnan ammattilaisen ohjauksessa?
Vastaajien maara: 61

0% 2% 4% 6% 8% 10% 12% 14% 16% 18% 20% 22% 24% 26% 28% 30% 32% 34% 36%

Alle 3km
4-7Km

8-15km
16-20km
21-35km

yli 35km

Kuva 12 Maksimietaisyys paikkaan, missd ammattilaisen ohjaus tapahtuu

6.1 Tapaustutkimus

Koska tapaustutkimuksessa on olennaisinta I6ytaa se mika on merkittavintd oman tehtavan kan-
nalta, kokisin taman lahtokohtaisesti minulle sopivaksi tutkimusmenetelmaksi liittyen markkinatutki-
mukseen. Kehittdmisty6 tukeutuu aina teorioihin, metodeihin ja aiempiin tutkimuksiin, eika siina tar-
vitse noudattaa orjallisesti vanhoja saantgja vaan riittaa, ettad se on niista tietoinen. Kehittdmistytn
tavanomainen eteneminen alkaa alustavasta kehittamistehtavasta tai -ongelmasta, jonka jalkeen
iImiéon perehdytddn kaytannossa ja tehdaan teoriassa kehittamistehtavan taésmennys. Ennen ke-
hittdmisehdotuksia ja -malleja tapahtuu viela valissd empiirisen aineiston keruu ja analysointi eri
menetelmilld, kuten esim. haastattelu, kyselyt ja havainnot. Tapaustutkimuksessa kaytettaessa
monenlaisia menetelmid, saadaan aikaan syvallinen, monipuolinen ja kokonaisvaltainen kuva tut-
kittavasta tapauksesta. Kyseista tutkimusta voi tehda niin maarallisilla kuin laadullisilla menetel-

milla tai niitd yhdistelemalla. Eri tyylisid haastatteluja (avoin haastattelu, ryhmé&haastattelu,



21

teemahaastattelu) kaytetdan tiedonkeruussa siksi, etté tapaustutkimus liittyy tyypillisesti ihmisen
toiminnan tutkimiseen eri tilanteissa, jolloin tutkijat voivat kuvata ja selittda ilmiota. (Ojasalo ym.
2015).

6.2 Toimintatutkimus

Toimintatutkimus on nimeensa viittaavaa, osallistavaa tutkimusta. Talla pyritddn yhdessa ratkaise-
maan kaytanndn ongelmia ja saamaan aikaan muutosta. Siksi se sopii hyvin kehittamistydn lahes-
tymistavaksi. Tutkimuksella etsitaéan ratkaisuja kaytannén ongelmiin, jotka voivat olla teknisi&, sosi-
aalisia, eettisia tai tassa tapauksessa ammatillisia. Toimintatutkimuksen tavoitteena on ratkaista
yrityksessa ilmenevia kaytdnnon ongelmia ja samalla ammentaa uutta tietoa ja ymmarrysta tapah-
tuneesta, eli toisin sanoen ollaan kiinnostuneita siitd, miten asiat pitéisi olla, eika vain siitd, miten
ne ovat. Tutkimuksen tulisi tavoittaa tavalliset ihmiset ja heidan jokapaivainen toimintansa, jolloin
tutkimuksessa on voimakkaasti lasna kaytannoénlaheisyys. Eli on olennaista ottaa kaytanndissa toi-
mivat ihmiset mukaan aktiivisiksi osallisiksi tutkimukseen ja kehittdmistyéhon. Toimintatutkimus voi
kohdistua mihin vain, mik& koskettaa inmiseloa. Se muokkautuu hyvin tyémenetelmien kehittdmis-
tyohon, koska silla pyritdan uuden tyon tai toiminnan ymmartamiseen ja kehittdmiseen. Toiminta-

tutkimus mahdollistaa tutkimustulosten hyédyntamisen kaytannon tydelamassa.

Toimintatutkimuksen eteneminen alkaa tavoitteiden asettamisella. Taméan jalkeen selvitetdan lah-
deaineistosta, onko aiheesta tehty jo tutkimuksia ja tarvittaessa taméan jalkeen tarkennetaan kehit-
tamistehtavaa ja tavoitteita seka vahvistetaan projektisuunnitelmaa. Seuraava askel on siirtaa tutki-
mus kaytantoon, eli tutkia ja kokeilla millaisia kdaytannén mahdollisuuksia paamaarien saavutta-
miseksi on. Tasta saatu aineisto analysoidaan seka arvioidaan tehtyja asioita, muotoillaan ja tar-
kennetaan paamaéaaria, tehdaan kaytannon kokeiluja ja arvioidaan niita. Tutkimus koostuu siis
suunnittelusta, toiminnasta ja toiminnan arvioimisesta. Tutkimusaineistoa voidaan kerata kyselyilla,
haastatteluilla, aivoriihilla, ryhméakeskusteluilla ja havainnoilla. Toimintatutkimuksessa havainnoin-
tia pidetdan yhtena tehokkaimpana aineistonkeruutavoista. Menetelmien valintaan vaikuttavat ke-

hittdmiskohteen laajuus, tutkimushenkildsté ja sen rooli sek& kohdehenkilstd. (Ojasalo ym. 2015).

Toimintatutkimus on hyva valine yrityksen perustamiseen. Nain toimittaessa ensin havaitaan on-
gelma, tunnistetaan ja kartoitetaan se, jonka jalkeen tehd&éan tutkimussuunnitelma, jota lahdetdén
reflektoiden toteuttamaan. Suunnitelman toteuttamista havainnoidaan ja arvioidaan. Taméan poh-
jalta suunnitelmaa lahdetdan toteuttamaan, seuraamaan ja arvioidaan edelleen. Kierre jatkuu niin
kauan, ettd tavoitellut muutokset saavutetaan, tai todetaan niiden olevan saavuttamattomissa. (Jyr-

kama, n.d.)



toiminta

reflektointi parannettu
suunnitelma

suunnitelma

Kuva 13 Toimintatutkimuksen perusmalli (Jyrkédma, n.d.)
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7 Paaasiakasryhmat ja hinnoittelu

Paaasiakasryhman tutkimiseen ja yritysta kiinnostavien personal training-palveluiden hinnoittelun
selvittdmiseen voi kayttda esimerkiksi bencmarking-menetelmaa. Talla tyylilla voi tehda hintavertai-
lua ja tassa tapauksessa keskityttiin niihin palvelun tarjoajiin, jotka ohjaustyyliltdan koskettivat tule-
van pienyrittajan suunnitelmaa eniten. Oman yrityksen palveluhintoja miettiessa olisi hyva, etta
kuukausittainen laskutushinta kattaisi kaikki kulut mita yrityksen toiminnasta tulee. Liian alhainen
hinta ei tuo riittavasti rahaa yritykselle, kun taas lilan korkea hinta karkottaa mahdolliset asiakkaat

kilpailijalle.

Voidaan ajatella, ettd yrittdmien on jatkuvaa kehittamistyota, jolloin toimintatutkimus on oivallinen
keino kehittaa toimintaa eteenpéain. Koska toimintatutkimuksen tavoitteena on ratkaista yrityksessa
iimenevia ongelmia, sekd ammentaa uutta tietoa ja ymmarrysta tapahtuneesta, olisi yrittajan hyva
kayttaa paljon tallaista tutkimusmuotoa. Yrittdja ei saa olla kiinnostunut, miten asiat ovat vaan, mi-
ten asioiden tulisi olla. Kehittamisty® tukeutuu aina teorioihin, metodeihin sek& aiempiin tutkimuk-
siin ja naihin perehtymisen jalkeen ilmié6n tai ongelmaan perehdytdén kaytannossa. Kehittyakseen
yrittdjana tapaustutkimus on hyva tutkimusmuoto avoimilla haastatteluilla ja ryhmahaastatteluilla.
Maaréllisia tai laadullisia menetelmia pystyy myds kayttdmaan esimerkiksi asiakastyytyvaisyyden
selvittamiseen. Yrittdjana on hyva ymmartaa se, etta kehitettavaa on aina ja edella mainittu kuva
Jyrkamén toimintatutkimuksen perusmallista on siitd hyva esimerkki. Ensin havainnoidaan ja arvi-
oidaan, niiden pohjalta tehdd&n suunnitelma, jota lAhdetaan toteuttamaan sek& seuraamaan ja lo-
pulta arvioidaan. Sama kaava toistaa itseaan. (Jyrkdma n.d.) Yrityksen palveluiden hinnat olisi
hyva perustuva yrityksen kuukausikuluihin, seka siihen, etta yrittdja saisi itse my6s hieman voittoa.
Yrityksen toiminnan laajentuessa hintoihin tulee varmasti muutoksia suuntaan ja toiseen. Alla ole-

vassa kuvassa nakyy suuntaa antava arvio yrityksen kuukausittaisista menoista.
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KULUT HINTA €
Kirjanpito

kuukausittain 40-100
Yrittajan

elakevakuutus 300
Kertamaksu

kuntosalille

ohjaajalta 15-25
Kuukausimaksu

(Liikku) 170
YEL-vakuutus 166
Laskutusohjelma 10-20
Verkkosivut 20
Pankkipalvelut 20
Puhelin- ja

nettiliittyma 27
Yrittajajarjeston

jasenyys 12
Matkakulut 50
Auton kulut (vakuutus

ym.) 25
Muut tarvikkeet 80
YHTEENSA 870

Kuva 14 Suunnitteilla olevan yrityksen kuukausikulut
7.1 Kilpailevat yrittajat Pirkanmaalla

Tampereen liikuntatoimi tarjoaa monipuolisesti likuntaa maalla seké vedessa, tarjolla on liikuntaa
senioreille seka tyodikaisille. Tampereen kaupungilla on omat liikunnanohjaajat edella mainituissa
palveluissa, joten oman yrityksen palvelun tarjoaminen voi olla hieman nihkedé. Kohteeksi kannat-
taisi ottaa erilaiset yritykset ja tarjota naiden tyéntekijoille yrityksen palveluita. Koska kyseessa on
oma yritys, voi muokata myynnissa olevan paketin sisaltta ja hintaa juuri kyseisille yrityksille sopi-

viksi.

Internetisséa toimivan PT-pankin 39:std Pirkanmaan alueen personal trainereista yksikaan ei mai-
ninnut esittelytekstissaan toimintakyvyn yllapitoa. Vain terveyspalvelut seka fysioterapeutit tarjoa-
vat selkedmmin liilkuntaa, misséd painotetaan toimintakyvyn yllapitamista. Namakin palvelut ovat
suunnattu enimmakseen senioreille. Vertailuun on valittu Pirkanmaan alueelta 11 personal training-
yritysta. Hintahaitari oli todella laaja, joten laskelmista jatettiin pois yrittgjat, jotka tarjosivat palvelui-

taan opiskelijahinnoilla.
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PIRKANMAAN PT-HINNASTO HINTA
Yrittsjd 1 Yrittdjd 2 Yrittdjd 3 Yrittdja 4 Yrittdjd 5 Yrittdja 6 Yrittdjd 7 Yrittsjd 8 Yritt3jd O Yrittdja 1C Yrittaja 11

Henkilokohtainen ohjaus a 45-60min 95 99 63-73 69 85 75 89 110 50
Harjoitusohjelma, sis alkukartoitus ja 1 ohjat 250 150-255 100
PT-valmennus S tapaamista 330
PT-valmennus 10 tapaamista 990 441-512 648 850 850
PT-valmennus 20 tapaamista 1300 1600
PT-valmennus 30 tapaamista 1725
PT-valmennus 50 tapaamista 3750
Starttipaketti sis. 8 tapaamista, ravinto-
ohjeet, alku- ja lopputestit 680
3 kk:n valmennus sis.6 tapaamista 567 675 396 570
3 kk:n valmennus sis.12 tapaamista 837 885 1335 948
3 kk:n valmenns sis. 24 tapaamista 1197
3 kk:n valmennus sis. 3 tapaamista 477
6 kk:n vaimennus sis. 10 tapaamista 660
6 kk:n valmennus sis. 12 tapaamista 1410 1080
6 kk:n valmennus sis. 24 tapaamista 1776
12 kk:n valmennus sis. 12 tapaamista 1620
12 kk:n valmennus sis.24 tapaamista 2040
12 kk:n valmennus sis. 48 tapaamista 3120
Starttipaketti sis. 3 tapaamista, ruokaohjeet, 270e
treenisuunnitelma
Starttipaketti sis. 3 tapaamista ja
kuntosaliohjelman 227 213
Starttipaketti sis. 4 tapaamista,
kuntosaliohjelman ja ruokaohjeet 443
Etavalmennus 129¢e/kk 120e/kk
Pienryhma-/parivalmennus 35-40e/h/h
Ryhmé&vaimennus 10 tapaamista 150/hld
Ryhmé&valmennus 3kk/12 tapaamista 387/hl6
DUO-valmennus 5 tapaamista 156- 168/kk/h
181/hl6 16
DUO-valmennus 10 tapaamista 282-
327/hid 500/hid
Ravinto-ohjelma ja konsultaatio sis. 1
tapaaminen 199
Ruokaohjeima ja ravintoneuvonta 150 95

Kuva 15 Kilpailevien yrittdjien hintavertailu

Henkilékohtainen yksilétapaaminen ilman saliohjelmaa maksoi tunnilta alimmillaan 50 euroa ja kor-
keimmillaan 110 euroa. Valitsemieni personal trainereiden tarjoama keskihinta yhdelle tapaami-
selle oli 83 euroa. Palvelu, joka sisdltaa alkukartoituksen, harjoitusohjelman tekemisen seka tapaa-
misen, alkoi 100 euron hinnasta ja korkein hinta oli 250 euroa. Keskihinta talle palvelulle oli 189
euroa. Starttipaketti, joka sisaltda kolme tapaamista, ruokaohjeet seka treenisuunnitelman oli hin-
naltaan 270 euroa ja téllaisen palvelun valitsemistani yhdestatoista yksityisyrittajista tarjosi vain
yksi yrittgj 4. Kahdella yrittdjalla oli samanlainen palvelu ilman ruokaohjeita hintaan 227euroa ja

213 euroa.

Viiden kerran PT-valmennusta ei moni tarjonnut, mutta keskihinta télle oli 330 euroa. Sen sijaan
monilla oli 10 kerran tapaamispaketteja, jonka sai alimmallaan ostettua itselleen hintaan 441 euroa
ja korkeimmillaan 990 euroa, keskihinnan ollessa 715 euroa. Kahdenkymmenen kerran PT-val-
mennus oli hinnaltaan 1300—-1600 euroa. Kolmenkymmenen ja viidenkymmenen kerran paketteja
ei mydskaan ollut monella palveluissaan, mutta niiden hinta yhdella yrityksella oli 1725 euroa ja

3750 euroa. Kuukausien mittaisissa valmennusjaksoissa oli my6s paljon heittoa hinnoissa. Kolmen
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kuukauden valmennus, joka sisaltdd kuusi tapaamista oli alimmillaan 396 euroa ja korkeimmillaan
675 euroa, keskihinnan ollessa 552 euroa. Kolmen kuukauden valmennuksen, joka sisaltaa 12 ta-
paamista, keskihinnaksi muodostui 1001 euroa, alin hinta oli 837 euroa ja korkein 1335 euroa.
Puolen vuoden valmennus, johon kuuluu 12 tapaamista, oli hinnoiltaan 1080-1410 euroa. Sen si-
jaan saman mittainen valmennus, mutta 24 tapaamiskertaa nosti hintaa yhdella yrittajalla 1776 eu-
roon. Vain yksi yrittaja tarjosi vuoden mittaista valmennusta, johon sisaltyy 12 tapaamiskertaa hin-
taan 1620 euroa. Toinen yrittdja tarjosi vuoden mittaista palvelua 24 tapaamisella hintaan 2040 eu-
roa ja kolmas yrittdja tarjosi viela samaa palvelua, mutta 48 tapaamiskerralla, télle hintaa kertyi yh-
teensa 3120 euroa.

Vain yksi yrittdja valituista tarjosi "rajatonta” pienryhma- ja parivalmennusta tuntihintaan 35—40 eu-
roa henkiléa kohden. Toinen yrittdja tarjosi 10 kerran ryhmavalmennusta kokonaishintaan 150 eu-
roa/henkild ja kolmas tarjosi kolmen kuukauden kestoista siséltaen 12 tapaamiskertaa hintaan 387
euroa/henkild. Viiden kerran parivalmennus maksoi kahdella yrittajalla 156 euroa ja 168 eu-
roa/kk/hlé. Toiset kaksi yrittdjaa tarjosi 10 kerran parivalmennusta hintaan 282 euroa ja 500 eu-
roa/henkild.

7.2 Erottuminen kilpailevista yrityksista

Yrityksen on hyva erottua jollain tavalla muista saman kaltaisista yrityksista. Toimintakyvyn yllapi-
toa ajatellen kaikessa ohjauksessa tarvitsee tietenkin huomioida mahdolliset TULE-sairaudet sekéa
muut kehon toimintaa rajoittavat tekijat. PT-palvelua hankkiessaan asiakas ostaa kokonaisuutta,
eika pelkkd jumpan veto ole se mita asiakas valttaméatta haluaa tai tarvitsee. Asiakkaan keskeinen
tarve on saada luotettavaa ja kokonaisvaltaista palvelua. Monet onneksi tietavat, etta halvin hinta

harvoin tuo tuloksia, asiakkaan pitaa olla valmis maksamaan valmentajan ammattitaidosta.

Yrityksen asiakkaan olisi hyva saada huomioitua ja turvallista ohjausta. Jokainen tapaaminen on
personoitu asiakkaan tarpeisiin nahden. Ammattitaidon ja kokemusvuosien ansiosta on hyva pys-
tya muokkaamaan lennosta liikkeita asiakkaalle sopivaksi, niin ettd asiakas kokee saavansa rahoil-
leen vastinetta. Kun yrittdja valitsee kuntosalia missé alkaa ohjaamaan on esimerkiksi hyva, jos
alueella on helppo ja vaivaton pysakéintimahdollisuus tai sijainti on helposti saatavilla julkisen lii-
kenteen varrella. Inmiset arvostavat sita, ettd padsevat treenaamaan ammattilaisen ohjeistuksessa
klo 16 jalkeen tai viikonloppuisin. Yrittdjan aikataulujen keskittdminen iltapaivaan, iltaan seka vii-
konloppuihin on varmasti monelle ratkaiseva tekija. Kesalla ohjauksia tehdessa voi hyvin hy6dyn-

taa ulkokuntosaleja, kuntoportaita seka pururatoja.
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7.3 Asiakashankinta

Houkuttelevien tarjouksien luominen seka markkinointiviestinnan kohdistaminen oikealle kohderyh-
malle vaatii ymmarryksen asiakkaista seka heidan tarpeistaan. Samaan aikaan yrittajan on tarkeaa
huomioida nykyiset asiakkaat, jotta he pysyisivét palvelu kuluttajina ja mahdollisesti suosittelisivat
yrityksen toimintaa eteenpadin ja toisivat néin lisaa asiakkaita ja kysyntaa yritykselle. Asiakashan-
kinta on jatkuva prosessi yritystoiminnan kannattavuuden vuoksi, eika siina tule koskaan valmiiksi.
Se vaatii jatkuvaa panostusta ja kehittamista. Asiakashankinnan ensimmainen askel on kohderyh-
man maarittely, jotta yritys 10ytad etsimansa asiakkaat tehokkaasti. Yrityksen on selvitettava tarkal-
leen millaiset asiakkaat ovat potentiaalisia ja kilnnostuneita yrityksen tuotteista tai palveluista. Sy-
vdllisellda markkinatutkimuksella ja asiakasanalyysilla on jarkevaa varmistaa, etta myytava palvelu
todella vastaa olemassa olevaan kysyntaan. On myés hyva tunnistaa, millaisia asiakkaita yritys ha-
luaa tavoittaa ja mitk& ovat heidan tarpeensa. (Rantala 2023). Markkinointia tehdessa yrittajan pi-

taisi olla siella missa potentiaaliset asiakkaat ovat.
7.4 Yhteistyot

Yhteistyota olisi hyva tehda esimerkiksi urheiluliikkeiden kanssa, josta yrittdja ja ehk& myds asiak-
kaat saavat ostettua valineitd muutaman prosentin alennuksella. Yhteistydn myo6ta yritys antaisi
nakyvyytta kyseiselle urheiluliikkeelle. Yrittdja saisi ostettua tarvitsemansa valineet oman yrityksen

pyorittdmiseen tata kautta, esimerkkeind mainittakoon jumppamatot, kahvakuulat ja kuminauhat.

Mikali yrittajalla ei riita kapasiteetti kaiken tekemiseen, on hyva ottaa yhteistybkumppaniksi joku,
joka osaa tehda vaikuttajamarkkinointia. Kyseessa on mainonnan keino, jossa brandin viestin valit-
téda brandin sijaan sisalléntuottaja omalle yleisdlleen. Taman tarkoituksena on vaikuttaa tietyn koh-
deryhman asenteisiin, mielipiteisiin ja ostokayttaytymiseen. Vaikuttajien kayttaytyminen mahdollis-
taa yrityksen brandin viestin valittamisen kohderyhmalle heita kiinnostavan tarinan muodossa. Vai-
kuttajamarkkinoinnilla saadaan parhaat tulokset relevantilla pitkékestoisella tekemisella yhdistaen
aikaisempia tuloksia uuden suunnitteluun. Tuloksellinen tekeminen voidaan jakaa neljaan vaihee-
seen: tavoitteiden asettaminen, suunnittelu, toteutus seka tulokset ja oppiminen. Keskeinen me-
nestymisen elementti on suunnittelu ja se alkaa vaikuttajien valinnalla, tavoitteiden ja kohderyhman

pohjalta. (Vaikuttajamarkkinointi, 2020).
7.5 Asiakassegmentointi

Asiakassegmentointia tehdessé asiakkaat jaetaan useampaan toisistaan eroavaan ryhmaan yh-
teisten piirteiden, esim. ostokayttaytymisen perusteella. Segmentoinnissa voi hyddyntaa myos de-
mografiset tekijat, asuinalue, ammatti, perheetén/perheellinen ja kiinnostuksen kohteet. Paatavoit-

teena asiakassegmentointia tehdessa on saada kokonaisvaltainen ymmarrys omista asiakkaista.



28

Segmentoinnin jalkeen yritys tietdd mitk& arvot, asenteet ja tottumukset ohjaavat kaytosta. Nain
ollen yritys pystyy paremmin ymmartamaan asiakaskuntaa seka heidan tarpeitaan ja mieltymyksi-
aan, mika johtaa tehokkaampaan ja tarkoituksenmukaisempaan markkinointiin. Loppujen lopuksi
asiakassegmentointi perustuu markkinatutkimukseen ja keskusteluun asiakkaiden kanssa. Naiden

perusteella yritys pystyy jakamaan asiakaskuntansa useampaan ryhmaan. (Ketonen, 2022).

Onnistuneen asiakassegmentoinnin jalkeen voi l6ytaa uusia, tehokkaampia myyntitapoja seka uu-
sia liketoimintamahdollisuuksia. Sisallontuotannosta tulee selkeampaa ja helpompaa, kun tietda
millaiselle ryhmalle tekee markkinointia. Yrityksen tarjontaa pystyy kehittamaan ja vastaamaan en-
tistd paremmin asiakassegmenttien tarpeissa. Yrityksen kannattavuudelle on tarkeaa Idytaa eri
asiakassegmenteille toimivat ja tehokkaimmat markkinointikanavat, jolloin markkinointibudjettikaan
ei mene hukkaan. (Ketonen 2022). Asiakkaiden kuuntelu, palaute ja kehittAmisideat kannattaa pai-
naa mieleen, niista saattaa syntya hienoja liikeideoita. Asiakassegmentoinnin paallimmainen tar-

koitus on pitaa yritys menossa mukana seka huomioida ihmisten muuttuva kayttaytyminen.
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8 Liiketoimintasuunnitelman teoriatausta

Liiketoimintasuunnitelma (LTS) on tydkalu, johon kiteytetaan yrityksen koko liiketoiminta, eli ns. yri-
tyksen kasikirja. Liiketoimintasuunnitelman on tarkoitus auttaa mahdollisissa rahoitus- ja kumppa-
nuusneuvotteluissa, olla apuna myynnissa ja markkinoinnissa seka valttaa epaselvyyksia mm. lii-
kekumppaneiden kesken. LTS kertoo lukijalleen kaikki téarkeimmat yritysta ja yritystoimintaa koske-
vat tiedot. Liikeideassa on usein kyse yrittdjan osaamisesta, siksi liiketoimintasuunnitelmaan voi
kirjata lyhyesti myds mita tuleva yrittdja osaa jo nyt ja mitd osaamista tarvitsee lisda. Mita suurem-
pia tavoitteita kohti yritys pyrkii, sité tarkempi liiketoimintasuunnitelman pitaa olla. Liiketoiminta-
suunnitelmassa pitéisi pystya kuvaamaan toimintaymparistdd seka asiakasryhmia, mitka valitaan
potentiaalisiksi asiakkaiksi. Millaisia palveluita yritys tarjoaa; yksil6- vai ryhmavalmennusta, pys-
tyyko yrittdja osallistumaan jonkinlaisiin tapahtumapaiviin, millainen sisaltoé yksilo- ja ryhmavalmen-
nuksessa on, seka mink& mittaisia valmennukset ovat. Yrittdjan tarvitsisi tehda talouden nakokul-
man skannaus ja selvittdd benchmarking-menetelmalla mita palvelut maksavat muualla, millainen
on keskihinta, mita yksiléohjaukset maksavat yritysten ja seurojen kautta. Liiketoimintasuunnitel-
massa rakennetaan mallia ja keretaan tietoa seuraaviin vaiheisiin ajatellen hinnoittelua ja markki-
nointia. Yrittaja voi aina palata lukemaan liiketoimintasuunnitelmaa, eli toisin sanoen yrityksen "ka-

sikirjaa”. (Holvi, n.d.).

Hyvin tehty LTS huomioi kaiken tarpeellisen yrityksen lahtdkohtiin ndhden, siind ei harhailla liikaa
ja varaudutaan hyvissa ajoin, miten selvitdan potentiaalisista riskeista. Liiketoimintasuunnitelman
tarkein tehtava on osoittaa selkedasti, miten yrityksen palvelut antavat lisdarvoa yrityksen asiakkaille
sekd myos omistajalleen. Ymmarrettdessa liiketoimintasuunnitelman tavoitteet, perusperiaatteet ja
yleiset kasitteet yrittajan nakokulmasta, oman yrityksen ja liikeidean suunnittelu kirjallisessa muo-

dossa kay helposti. (Holvi, n.d.). Alla ndkyy, mitka ovat liiketoimintasuunnitelman vaiheet:

1. Liikeidea
-Kuvaillaan liikeideaa muutamalla lauseella
-Mit& tuotteita tai palveluita yritys tarjoaa, kenelle ja miten

-Kuinka erotutaan kilpailevista yrityksista

2. Asiakkaat ja liiketoimintaympaéaristo
-Pyritdén rajaamaan asiakaskunta
-Selvitetdan keitd asiakkaat ovat, mista heidat voi [0ytaa ja miten pdésee kontaktiin heidan

kanssaan
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Tuotteet ja palvelut
-Selvitetd&n millaista kysyntaa yrityksen tuotteelle tai palvelulle on
-Millaiseen tarpeeseen tai ongelmaan ne vastaavat

-Mietitdan myos mika on yrityksen erityisosaamista

Raha

-Milla kaikilla tavoilla yritys saa aikaan myyntié ja tuloja

-Kuinka hinnoitella tuotteet tai palvelut (on myos hyva tietda mihin hinnoittelu perustuu)
-Kuinka suurta myyntia tavoitellaan paivassa, viikossa, kuukaudessa tai vuodessa. Tata voi
hahmotella esimerkiksi myytyina tuotteina tai asiakkaiden lukumaarana

-Mitk& ovat kiinteita kuluja, seka millainen ansaintalogiikka yrityksella on

Riskit

-Millaisia riskeja liiketoimintaan liittyy seka mita niiden toteutumisesta voi seurata
-Kuinka yritys varautuu riskeihin

-Riskien kartoittamisessa voi kayttaa apuna esimerkiksi SWOT-analyysia, johon listataan

yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat

Kilpailijat
-Ketka ovat kilpailijoita ja mitk& ovat kilpailijoiden heikkoudet ja vahvuudet
-Selvitetdan kilpailijoiden hinnat

Liiketoiminnan tavoitteet
-Selvennetdaan mita lilketoiminta tavoittelee

-Onko yritys sivutoiminen vai kokoaikainen
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9 Loppupohdinta

Olen saanut paljon tietoa siita, miten eri yritysmuodot toimivat sekd ymmarran paremmin yrityksen
mahdolliset riskit, niiden ennakoinnin ja hallinnan. Kun oman yrityksen aika koittaa, kaytan tata
opinnaytety6ta pohjana. Olenhan kuitenkin kayttanyt tahan useita tunteja aikaa ja paneutunut mil-
laista yritystoimintaa voisin harjoittaa, minkalaista palvelua tarjoan, tehnyt hinnoittelun seka vertail-
lut kilpailevia yrityksia kesken&én. Vaittaisin, ettd yrityksen luominen on minulla teoriassa hallussa,
mutta kaytantdon siirtdmiseen liittyy viela monenlaisia epavarmuuksia. Vaihtoehtoja pitéisi punnita
tarkoin, esim. missa aloitan ohjaamisen, mika tulee lopulta halvimmaksi itselle ja asiakkaille, mika
kuntosali tarjoaa parhaimman hinnan seka tarvitsemani tilat, valineet ja laitteet. Paastékseni alkuun
yritykseni kanssa tarvitsisin jonkun, johon voin aina ottaa yhteytta, kun jokin mietityttda paatdksen-
tekovaiheissa. Ulkopuolinen mentori olisi hyva. Sellainen, joka jakaisi osaamistaan ja kokemustaan
seka hiljaista tietoa yritykseni menestymiseen.

Vaikka toimin nyt yrittdjahenkisesti, on taysin eri juttu tydéskennella omassa yrityksessa kuin ket-
julla, joka tarjoaa asiakaslistat soitettavaksi seka tilat, missa tydskennelld. Oma yritys tuo enem-
man vastuuta. ltseni tuntien minun tarvitsisi tehda ajoissa yrityksen vuosikello ja pitaa tiukasti kiinni
taatakseni yritykseni kehitys ja menestys. Yrityksen nakodkulmasta ajatellen, minun olisi hyvéa kayda

myos jonkinlainen markkinointikurssi.

Asiakassegmentoinnista sain paljon uutta tietoa. Opin, miten se vaikuttaa yritykseen kannattavasti
seka missa ja miten sita voi tehda. Uskoisin asiakassegmentoinnin olevan lopulta varsin mukavaa
ja antoisaa yrityksen menestymisen eteen. Olen nyt jo tydssani kuntosaliketjuilla muokannut teke-
mistani niin, etta se vastaa paremmin asiakkaiden tarpeisiin. Minulla on ollut kuntosaliketjuilla mo-
nenlaista ja -kuntoista asiakasta ja en voi tietenk&an kaikille teetattaa yrittgjaminani haluamaa toi-
minnallista harjoittelua, jossa kaytetaan paasaantoisesti levypainoja, kahvakuulia seké kehon
omaa painoa. Ihannetilanne olisi se, etta l6ytaisin ne asiakkaat, jotka ovat valmiita kokeilemaan

edella mainittuja valineité ja vahvistaakseen liikunnallisuuttaan talla tapaa.

Mielestani olen onnistunut siina, mitd l1ahdinkin tavoittelemaan taman tyon tekemisessa. Sain lisda
tietoa yrityksen perustamisesta, sen riskeistd sekd ndkemykseni omasta yrityksesta vahvistui. Olen
tehnyt jo liiketoimintasuunnitelman, mik& on ensimmainen askel kohti yrittajyytta, unelman jalkeen
tietysti. Starttirahaa olisi hyva hakea, koska sit& ei voi varmuudella saada riippuen erindisista
syista. Yhtiomuodoksi olen paattanyt toiminimen. Siita on helppo l&hteé laajentamaan muihin yhtio-
muotoihin, mikali sellainen tilanne jossain vaiheessa koittaa, etté pystyn esimerkiksi palkkaamaan
tyontekijan yritykselleni. TAman jalkeen vuorossa olisi yrityksen perustamisilmoitus seka yrittgjan
lupa-asioiden ja ilmoitusten teko. Naiden jalkeen taytyisi etsia yritykselle hyva kirjanpitgja, mikali en

halua ottaa riskia kirjanpidon laatimisesta itse. Yrityksen laskutus maksuaikoineen pitaa olla



mietittyn& ja kunnossa jo ensimmaisesté asiakkaasta lahtien, mutta laskutuksenkin voi ulkoistaa
laskutuspalveluilla. (Yrittajat, n.d.). Enda pitaisi vain paattaa milloin siirrén kaiken taman kaytan-

toon ja aloitan s&&nndllisen ja tuottoisan toiminnan kohti omaa polkua menestyvana yrittéjana.
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