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1 Johdanto

Nuoresta tytosta lahtien olen ollut kiinnostunut pukeutumisesta ja vaatteista.
Kauniit vaatteet ja erilaiset materiaalit kiehtovat minua. Olen tutustunut hieman
my0s vaatteiden valmistukseen ja ompeluun. Sosiaalisen median myo6ta muodit
ja trendit ovat olleet osa jokapaivaista elamaa ja monen muun visuaalisen asian

ohella pukeutuminen ja vaatteet ovat minulle tarkeita asioita.

Opinnaytetyoni aiheena on liiketoimintasuunnitelma vaatealan yritykselle. Olen
jo vuosia miettinyt, etta haluan perustaa tulevaisuudessa oman yrityksen. Ide-
oita vuosien varrella on ollut monenlaisia. Ajatukset ja ideat ovat ajan kanssa
kehittyneet ja muuttuneet. Nyt olen siina pisteessa, etta tiedan vaatemerkin pe-

rustamisen olevan oma suurin unelmani.

Opinnaytetyoni on selvitystyd ja prosessin aikana tulen tutustumaan tarkemmin
liketoimintasuunnitelmaan, sen sisaltoon ja tekoprosessiin. Tavoitteenani on
tata kautta kasvattaa ymmarrysta oman liikketoiminnan suunnittelussa. Haluan
selvittaa, onko yritysideassani ainesta ja toivon tata kautta ymmartavani, mita
kaikkea viela vaaditaan, etta voisin tulevaisuudessa lanseerata oman yrityksen.
Opinnaytetyd koostuu kolmesta eri vaiheesta. Ensin avaan liiketoimintasuunni-
telmaan tarvittavaa teoriaa ja eri vaihtoehtoja liiketoimintasuunnitelman raken-
teelle. Taman jalkeen kasittelen tulevaisuuden yritykseni liiketoimintasuunnitel-

maa pohjaten liiketoimintasuunnitelman teoriaan.

2 Liiketoimintasuunnitelman tutkimustieto

2.1 Liikeidea

Liiketoimintasuunnitelma pitaa sisallaan paljon tarkeaa tietoa yrityksen toimin-
nasta ja toimintakentasta. Tassa osiossa kayn lapi naita asioita jopa hieman

laajemmin, mita lopulta tulen omassa liiketoimintasuunnitelmassani tassa



kohtaa tarvitsemaan. Kerron siis, mita liiketoimintasuunnitelmaan pitaisi sisallyt-
taa. Vaikka liiketoimintasuunnitelman malleja on paljon erilaisia, paasaantoisesti

ne kuitenkin sisaltavat samoja asioita.

Ensimmaisessa liiketoimintasuunnitelman kohdassa puhutaan yrityksen perus-
tiedoista. Yrityksen perustietoihin kuuluu monta asiaa. Esitellaan yrityksen yrit-
taja ja/tai tiimin nimet. Seuraavaksi avataan yrityksen alustavaa nimi-ideaa. Yri-
tyksen perustietoihin kuuluu myos yrityksen osoite, joka kirjataan suunnitel-
maan. Tassa osiossa mainitaan myos yrityksen paatoimiala, jolle se on pyrki-
massa. Viimeiseksi kerrotaan, minkalaisen yhtiomuodon tai toimintatavan yrit-

taja tai tiimi on valinnut. (Uusyrityskeskus 2024b.)

Osaamista kuvatessa pohditaan, kuinka hyvin yrittaja soveltuu yrittajaksi. Yritta-
jan osaamista avataan koulutuksen, tyokokemuksen ja muun kokemuksen pe-

rusteella. Vahvuuksista ja heikkouksista kannattaa tehda lista. Yrittajan osaami-
nen koostuu monesta eri asiasta, kuten esimerkiksi persoonasta, tiedoista ja tai-

doista seka henkisesta motivaatiosta ja kyvykkyydesta. (Laatikainen 2013, 17.)

Varsinaista liikeideaa ennen on aina yritysidea, joka kertoo liikeidean ja yrityk-
sen tarkoituksen. Liiketoiminnan perusajatuksen tulisi kayda ilmi valittdomasti yri-
tysideasta. Idea voi olla esimerkiksi jokin palvelu, tavara tai erityisosaamiseen
tai ammattitaitoon liittyva palvelu. Jonkin ongelman pohjalta voi myos syntya
idea. Alussa idea on vasta raakile ja se pitaa arvioida huolellisesti. Arvioinnin
jalkeen siita voidaan kehittad konkreettisempi lilkeidea. Uusyrityskeskukselta tai
oman seudun kehittdmisyhtiolta voi pyytaa apua. Yritysidea valttamatta ei tuo

mitaan uutta markkinoille, mutta se voi silti menestya. (Suomi.fi 2024a.)

Liikeidea kertoo yrityksen toiminta-ajatuksen. Siina tulee ilmi, miten yritys aikoo
tehda liiketoimintaa ja tulosta. Yrityksen menestystekijat kuvataan myds liikeide-
assa. Jotta muut voivat arvioida liikeideaasi, tulisi se kirjata mahdollisimman tar-
kasti. Liikeideaa on jatkossa helppo kehittda kuvauksen perusteella. (Viitala &
Jylha 2013, 42—43.)



Tuotteet, kilpailuedut ja asiakkaat tulee maaritella liikeideassa. Liikeidean yti-
messa on aina asiakkaan tarpeiden huomioiminen. Kuvauksessa tulee selvita,
miten asiakkaan tarpeet tyydytetaan. Kaikissa yrityksen toimissa, kuten tuot-
teissa, henkilostossa, toimintatavoissa ja tavoitellussa ulkoisessa kuvassa tulisi
iimeta harmonia ja yhtenaisyys. Jokaisen osa-alueen tulisi siis viestia samaa
tarkoitusta ja linjaa. Jos esimerkiksi henkildston toiminta ei vastaa samaa laa-
tua, johon pyritdan markkina- ja tuoteratkaisuilla, liikeidea ontuu. (Viitala & Jylha
2013, 42-43.)

2.2 Kilpailija-analyysi

Liike-idean yhteyteen voi tehda kilpailija-analyysin, jossa arvioidaan kilpailijoi-
den toimintaa. Se on apuvaline myos kilpailijoiden toiminnan ennakointiin. Ana-
lyysia tehdessa maaritellaan pahimmat kilpailijat. Kannattaa tutkia esimerkiksi
kilpailijoiden markkinointia. Mita keinoja he kayttavat yrityksensa markkinoin-
nissa? Hintatasoa olisi hyva tutkia, jotta nahdaan miten kilpailijat hinnoittelevat
tuotteensa. On hyva pohtia, miten heidan hintansa vertautuvat omiin tuotteisiin
tai palveluihin. Enta, miten Kilpailija-analyysin yritykset toimivat ja mitka ovat
heidan toimintatapansa? Kun tietoa on keratty tarpeeksi, tulisi niita peilata
omaan yritykseen. Naiden tietojen pohjalta voi sitten pyrkia loytamaan yrityksen
paikkaa markkinoilla. (Suomi.fi 2024b.)

Miksi kilpailija-analyysin tekeminen kannattaa? Analyysin avulla voidaan selvit-
taa pahimmat kilpailijat yritykselle ja tutkia niiden toimintatapoja. Kilpailijan vah-
vuudet, heikkoudet ja strategiset tavoitteet paljastuvat analyysin avulla. Nain

voidaan saada selville myds, miten kilpailijat reagoivat toisten yritysten tekemi-

siin niin toimialalla kun toimintaymparistonkin muutoksiin. (Suomi.fi 2024b.)

Kun kilpailijat tunnetaan, voidaan ennakoida heidan toimintaansa. Kilpailija-ana-
lyysin avulla pystytaan lIoytamaan myos omalle yritykselle paras tapa markki-
noilla menestymiseen. Markkinointia, toimintaa ja tuotteita on helpompi myos
suunnitella. Analyysin avulla pystytaan tunnistamaan yrityksen kehittamiskoh-

teet ja menestystekijat. Voidaan saastaa kustannuksissa, kun tehdaan kilpailija-



analyysi. Asiakastyytyvaisyys paranee, mika tarkoittaa sita, etta yrityksen kan-
nattavuus paranee. Erityisesti yrityksen perustamisvaiheessa analyysin tarkeys
korostuu, kun etsitdan yrityksen omaa paikkaa kilpailijoiden joukosta markki-
noilla. Kilpailijoiden jatkuva seuraaminen on tarkeaa, jotta jo saavutettu kilpai-
luetu pystytaan sailyttamaan. (Suomi.fi 2024b.)

Miten kilpailija-analyysi tehdaan? Kilpailija-analyysissa selvitetaan yrityksen
markkina-alueella toimivat kilpailijat. Niista hankitaan niin paljon tietoa kuin vain
mahdollista. Yritysten vuosikertomuksia, julkisia asiakaspalautteita seka tilin-
paatostietoja ja yrityksen verkkosivuja esimerkiksi voi kayttaa tietolahteena. Kil-
pailijat arvioidaan keratyn tiedon pohjalta. Yritysten markkinoinnin keinot, talou-
delliset ja muut resurssit seka markkina-asema, heikkoudet ja vahvuudet olisi
hyva selvittaa. Kilpailijoiden hintatasoon, palvelun laatuun ja tuotevalikoimiin,
tuotteiden ominaisuuksiin seka toimitusvarmuuteen tulisi perehtya kunnolla.
(Suomi.fi 2024b.)

Analyysissa tulleita havaintoja ja arvioita kilpailijoista peilataan omaan yrityk-
seen. Tata kautta pyritaan loytamaan markkinarako yritystoiminnalle. Yritetaan
loytaa keinoja, jotka auttavat erottumaan markkinoilla, jotta saadaan asiakkaat
kiinnostumaan yrityksen tuotteista ja palveluista kilpailijoiden sijaan. (Suomi.fi
2024b.)

2.3 Asiakkaat

Jos yritys ei saa asiakkaita, ei sita oikeastaan ole olemassa. Yrityksen asiakas
hankita alkaa jo ennen, kuin liiketoiminta edes kaynnistyy. Asiakkaiden hankita
on oma prosessinsa ja se tarvitsee huolellista taustatyota. Aluksi pitaa olla hyvin
selvillda millaisia myynti- ja asiakasmaaria liikeidean toteuttaminen vaatii. Asia-
kashankintakanavien ja kohderyhmien maarittdminen on tarkeaa. Liiketoimintaa
harjoittaessa pitaa olla karsivallinen, koska asiakkaat eivat todennakaisesti tule

saman tien. (Yrityksen-perustaminen.net. 2024a.)



Potentiaalisten asiakkaiden maarittely on tarkeaa. Yrityksen kannattaa luoda
ihanneasiakasprofiileja potentiaalisista asiakkaistaan. Heista, jotka ovat kaik-
kein kiinnostuneimpia yrityksen tuotteista ja palveluista. On tarkeaa tunnistaa
yrityksen kohderyhmat, jotta tiedetaan mitka ovat oikeat asiakkaanhankintaka-
navat. Hyvia kysymyksia asiakasprofiilien tekoon on esimerkiksi: (Yrityksen-pe-

rustaminen.net 2024a.)

- Kuka olisi potentiaalinen asiakas?

- Tehdaanko myyntia yritysasiakkaille vai yksityisille henkil6ille?

- Millainen olisi tyypillinen asiakas, joka olisi kilnnostunut yrityksen tuot-
teista?

- Mista asiakkaat I0ydetaan? Missa he viettavat aikaansa?

- Millaisia asioita kohderyhmalaiset miettivat ostopaatosta tehdessa?

- Ovatko he kiinnostuneita halvimmista hinnoista?

- Millaiset asiat vaikuttavat ostopaatoksen tekemiseen?

(Yrityksen-perustaminen.net 2024a.)

Yrityksen asiakkaat kannattaa jakaa erilaisiin asiakasryhmiin eli asiakasseg-
mentteihin. Ryhmat voivat esimerkiksi olla asiakkaiden sijaintiin, ostokayttayty-
miseen, ikdan, sukupuoleen tai demograafisiin tekijoihin liittyvia. Yritys saa seg-
mentoinnin avulla apua liiketoiminnallisiin paatoksiin ja asiakkaiden tarpeita
seka heidan mieltymyksiaan pystytaan ymmartamaan nain paljon paremmin.
MyoGs ostopersoonien luonti on helpompaa ja tarkempaa. Markkinoinnista saa-
daan tehtya tarkempaa ja kohdennetumpaa kun tiedetaan tarkemmat kohderyh-
mat. (Muutos Digital 2023.)

Asiakkaita pystytaan ymmartamaan paljon paremmin, kun heidat jaetaan eri
asiakasryhmiin. Valmista kaavaa asiakassegmenttien luomiseen ei ole. Muiden
yritysten asiakassegmentoinnin kopioiminen ei mydskaan ole jarkevaa, koska
jokainen asiakassegmentti maaraytyy jokaiselle yritykselle yksildllisesti ja yritys-
kohtaisesti. Hankittua dataa ja markkinatutkimusta tarvitaan asiakassegmen-

toinnin tekemiseen. (Muutos Digital 2023.)
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Segmentointi auttaa ja helpottaa yritystad markkinoinnissa ja myynnissa, kun se
on tehty oikealla tavalla. Samalla markkinoinnin ja myynnin suunnittelu helpot-
tuu. Myyntia tehdessa asiakkaiden ymmarrys on todella tarkeaa. Varsinkin uu-
delle yritykselle asiakassegmentointi on todella tarkeaa. Segmentoinnin avulla
voidaan parantaa myyntivolyymia, mutta siitd on apua myods asiakaskokemuk-

sen luomisessa. (Muutos Digital 2023.)

2.4 Tuotteet ja palvelut

Paasaantoisesti yrityksen paatarkoituksena on myyda jotakin. Tuotteet ja palve-
lut osio liiketoimintasuunnitelmassa kertoo, mita yritys myy. Tama kohta on tar-
kea myo0s rahoittajille, etta he tietavat mita yritys myy. Upmetrics blogikirjoituk-
sessa (2024) mainitaan 5W2H menetelma (Kuva 1), jossa kysytaan seitseman
kysymysta ja joiden avulla saadaan tarkempi kuvaus yrityksen tuotteista ja pal-
veluista. Kenelle, mita, milloin ja missa, miksi, miten seka miten paljon. (Upmet-
rics 2024.)

Kuka
(Who)

Miten paljon

(How much) 5 W’rz H

Miten

Kuva 1. 5W2H menetelma. (Upmetrics 2024.)
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Liiketoimintasuunnitelman tuotteet ja palvelut kohtaan olisi hyva kirjoittaa aina-
kin seuraavat asiat:
1. Kenelle tuotteet ja palvelut luodaan? Tassa kohdassa kuvataan myds yri-
tyksen ihanneasiakkaan tietoja.
2. Tuotteiden peruslahtokohtien kirjaus. Tuotteiden materiaalit, kustannuk-
set, ominaisuudet ja mitat.
3. Mihin tarkoitukseen tuotteet luodaan? Milloin asiakkaat kayttavat niita?
4. Onko jokin tietty paikka tai tilanne, jossa asiakkaat kayttaisivat tuotetta?
5. Minka takia asiakkaat kayttaisivat tuotetta? Mita hyotya asiakas saa tuot-
teesta?
6. Miten tuotetta kaytetdan? Onko tuotteessa kayttéohjeita?

7. Miten paljon tuotteita on tarkoitus kayttaa? (Upmetrics 2024.)

Johannes Hesso (2013) nayttaa kirjassaan kuvan, jossa nakyvat tuotteen ker-
rokset. Mielikuvatuote on ulommaisin ympyra ja se kuvastaa tuotteen takuuta ja
jalkimarkkinointia. Tuotteen alustavat osat taas kuvastavat yrityksen merkkia,
muotoilua ja tarvittaessa pakkausta. Ydintuote on sitten fyysinen tuote, jota yri-
tys myy. Kuvassa 2 esitetaan nama kerrokset. Tuotteiden kerrosten miettiminen
on tarkea osa tuotteen suunnittelua ja tama on myos hyva kirjata liiketoiminta-
suunnitelmaan. (Hesso 2013, 106-107.)

TUOTTEEN RARENTEEN MUODOSTUMINEN

Alustavat osat

Kuva 2. Tuotteen rakenteen muodostuminen. (Hesso 2013, 107.)
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2.5 Raha

Yrityksen perustamiseen tarvitaan aina rahaa. Yritystoiminnan perustamisen
hinta riippuu yritysmuodosta ja yrityksen liiketoiminnasta. Esimerkiksi yksinyrit-
taja, joka tekee toita kotoa kasin omalla tietokoneellaan, voi selvita hyvin pie-
nella budjetilla. Mikali kuitenkin perustetaan osakeyhtio ja heti alkuvaiheessa
tarvitaan investointeja ja tyontekijoita, on summa suurempi. (Yrityksen-perusta-
minen.net 2024b.) Perustamisvaiheessa kuluja tulee esimerkiksi yrityksen rekis-
terditymismaksusta, tarvittavista investoinneista ja kiinteista kustannuksista. In-
vestointeja ei tarvitse aina tehda, mutta niita voivat olla esimerkiksi toimitilat, ko-
neet ja laitteet tai ohjelmistot. Kiinteisiin kuluihin taas lasketaan yrittdjan oma
toimeentulo eli palkka, mahdolliset muut henkilostokulut ja esimerkiksi tilavuok-
rat. (Suomi.fi. 2024c.)

Kulut voivat olla isojakin aloitusvaiheessa ja jotta liiketoimintaa voidaan vakiin-
nuttaa se vie aikaa ja rahaa. On hyva tehda realistisia laskelmia, jotta tiedetaan,
miten paljon myyntia tarvitaan kattamaan liiketoiminnan pyorittdminen. Kannat-
tavuuslaskelma pitaa tehda joka tapauksessa, jos halutaan hakea starttirahaa.
Kannattavuuslaskelman esimerkkeja I0ytyy netista paljon. Esimerkiksi Uusyri-
tyskeskuksen sivuilta 16ytyy mallipohja. Yksinkertaisia pohjia 10ytyy paljon myos
Googlesta hakemalla. Jos yrityksen aloittaminen ja pyorittaminen vaatii paljon
rahaa, kannattaa panostaa kannattavuuslaskelman tekemiseen. (Yrityksen-pe-

rustaminen.net 2024b.)

2.6 Markkinointi

Liikevaihtoa ja myyntia saadaan maksavilta asiakkailta. Asiakkaiden tulee olla
tietoisia yrityksen tarjonnasta. Uuden yrityksen pitaa aloittaa myynti nollasta.

Aluksi uutta yritysta ei tunneta ja sen tuotteita ja palveluja ei tiedeta. Vaihtoeh-
toja ei voida arvioida, koska tunnettavuutta ei ole kertynyt, eika tuotteitta ei ole

kukaan viela ostanut. (Jarvinen & Kari 2017, 153.)



13

Jarvinen ja Kari (2017, 153) nostavat esiin vaitteen "hyva tuote myy itsensa”.
Se on kirjan mukaan vahingollisin vaite, jota voi esittaa. Vaite saattaa olla kui-
tenkin paikkaansa pitava tilanteissa, jossa on rakennettu tunnettavuutta tar-
peeksi ja jos ostopaatds on nopea. Tallaiset tuotteet ovat tyypillisesti nopeasti
likkuvaa kulutustavaraa tai elintarvikkeita ja niista kaytetaan nimitysta low invol-
vement product. Vaite ei kuitenkaan pida paikkaansa suurimman osan uusien
yritysten kohdalla. Edes tuotteelle, jolla on ylivoimainen arvolupaus, ei riita
pelkka tuotteen luominen, vaan tarvitaan myynnillisia ja markkinoinnillisia toi-

menpiteita. llman naita ei tuote voi menestya. (Jarvinen & Kari 2017, 153.)

Uutta yritysta perustettaessa joudutaan aloittamaan markkinointikin tyhjasta. Jo
pidempaan alalla olleet yritykset voivat hyodyntaa vanhoja markkinoinnin toi-
menpiteita, kun taas uuden yrityksen pitaa aloittaa tyhjalta poydalta. Samoja ka-
navia hyodyntavat Kilpailijat ja heidan markkinointikeinonsa ovat etu, koska
niista voidaan poimia kayttéon parhaimmat kikat. (Jarvinen & Kari 2017, 153—
154.)

Asiakkaiden hankkimista kannattaa visualisoida myyntia kuvastavana suppi-
lona. Suppilon kohdat ovat ylahaalta pain katsottuna tunnettavuus, kiinnostus,
ostaminen ja alimpana uskollisuus. Markkinointi- ja myyntitoimenpiteissa uu-
sissa yrityksissa tahdataan siihen, ettéd saadaan asiakkaat suppilossa alaspain.
Pohjalle asti kaikki potentiaalisetkaan asiakkaat eivat paase ja asiakkaita ka-
toaa matkan varrella. Asiakkaita ei saada suppilon pohjalle vain yksittaisilla
markkinointitoimenpiteilla, mutta nailla toimenpiteilla asiakas saadaan ohjattua
askel kerrallaan asiakkuutta kohti. (Jarvinen & Kari 2017, 154.)

Erityisesti asiakassuhteista ja heidan ostoprosesseistaan riippuu, missa kohtaa
he ovat myyntisuppilossa. Ostoprosessin eri vaiheet kuvataan hyvin Aalto-yli-
opiston Erik Pontikosken ja Jukka Partasen luomassa kuvassa 3. Markkinoinnin
toimenpiteita varten olisi hyddyllistd maaritella mitattavia tavoitteita eri ostopro-
sessin vaiheisiin. Vaiheet ovat |0ydettavissa oikeastaan kaikista tuotteista ja
palveluista. (Jarvinen & Kari 2017, 155.)



MYYNTISUPPILO

1. Kuinka varmistetaan yrityksen tunnettavuus?

2. Miten asiakas tietaa yrityksen olemassaolosta?

3. Miten asiakkaat saadaan kiinnostumaan
yrityksesta?

4, Miten asiakas saadaan ostamaan?

5. Kuinka saadaan varmistettua se ettd asiakas
tekee lopullisen ostopaatéksen?

6. Miten voidaan varmistaa asiakkaan uskollisuus

yritysté kohtaan?

7. Miten varmistetaan asiakkaan palaaminen ja

se ettd asiakas palaa ostamaan uudelleen?

Kuva 3. Myyntisuppilo (Jarvinen & Kari 2017, 154.)

Tunnettavuus: Asiakkaan pitaa olla tietoinen yrityksen olemassaolosta.

Kiinnostavuus: Tuotteen tai palvelun pitaa olla asiakkaan mielesta pa-

rempi kuin kilpailijan.

Ostaminen: Asiakkaan taytyy ostaa tuotteita tai palveluita tassa vai-

heessa.
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Uskollisuus: Lopullinen tavoite on saada asiakas palaamaan uudelleen ja

ostamaan uudelleen.
(Jarvinen & Kari 2017, 155.)

Kysymyksia markkinoinnin ja myynnin aloittamiseen:

Miten asiakas tietaa, etta yritys on olemassa?

Kuinka asiakas saadaan pysymaan asiakkaana?

Miten asiakas saadaan ostamaan?

Mita eri vaiheita ostoprosessissa on?

Kuinka asiakasta ohjataan eteenpain ostoprosessissa?

Minka verran asiakkaiden hankkiminen maksaa?

Kuinka tehda asiakashankinnasta halvempaa?

(Jarvinen & Kari 2017, 156.)
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Markkinointi on prosessi, joka jakautuu moneen eri muotoon. Toimenpiteita ja
kampanjoita on paljon ja erilaisia. Koska teknologia kehittyy koko ajan, markki-
nointiin syntyy koko ajan uusia keinoja. On uusia kanavia, ismeja ja tapoja, joi-
den avulla pyritaan loytamaan asiakkaat ja palvelemaan heita. Markkinointi on
muuttunut entistd monikanavaisemmaksi kehityksen myoéta. Siita on tullut jatku-
vaa monikanavaista ja monivalineista viestintaa asiakkaiden kanssa. Markki-
noinnin ei asiakkaan nakdkulmasta pitaisi olla tyrkyttamista, vaan hyodyllista
markkinointia. On siis todella tarkeaa, etta osataan |0ytaa oikeat keinot kohde-
ryhmien vaikuttamiseksi. (Bergstrom & Leppanen 2021, 33.)

Markkinointisuunnitelma on yrityksen suunnitelma markkinoinnin toteuttami-
seen. Siina kerrotaan, kuinka markkinointia toteutetaan ja mika sen maaritelty
ajanjakso on. Suunnitelmaan sisallytetdan monia asioita, kuten tehtavat: kuka
tekee mitakin ja milloin. Mitka ovat yrityksen tavoitteet markkinoinnille? Milla
markkinointia mitataan ja miten mittauksia seurataan ja tutkitaan? Mika on ta-
voiteltu kohderyhma, jolle markkinointia ryhdytaan tekemaan? Mika on suunni-
teltu budjetti? Kuka on vastuussa markkinoinnin onnistumisesta ja kuka tekee

tarpeelliset paatokset? (Popa 2021.)

Markkinointisuunnitelma sisaltda monia eri asioita, joiden yhteinen paamaara on
esimerkiksi brandin luominen tai myynnin kasvattaminen. Suunnitelmaan voi
kuulua pienia suunnitelmia seka konkreettisia toimenpiteita. Kaikki suunnitelmat
ja toimenpiteet kulkevat kohti yhteista paamaaraa. Markkinointisuunnitelman
tarkoituksena on auttaa yritysta jokaisen kampanjan luomisessa. Jokaisessa
kampanjassa mietitdan sen taktiikoita, jakelukanavia, ostajapersoonia seka
budjettia ja tarkoitusta. Markkinoinnin tekeminen helpottuu, kun kaikki tieto saa-
daan kasattua samaan paikkaan. Seurantaa voidaan tehda jatkuvasti ja nain
tiedetaan, mika toimii ja mika ei. Lisaksi tiedetaan, pysytaanko oikeilla raiteilla.
(Popa 2021.)
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2.7 Riskit

Uhat ja epavarmuustekijat ovat osa yritystoimintaa ja niita kutsutaan riskeiksi.
Riskeja on monenlaisia. Esimerkiksi yrittaja voi sairastua, jotakin voi menna rikki
ja huomioon on otettava myos se, etta yrittaja itse saattaa kuolla. Riskeihin voi
varautua hyvalla suunnittelulla, koska kokonaankaan niita ei saada poistettua.
(Alikoski ym. 2016, 139.) Riskien analysointi, niihin varautuminen ja niiden tun-
nistaminen on siis erittain tarkeaa, olipa kyseessa uusi tai vanhempi yritys. Yri-
tystoiminnassa esiintyvat riskit voidaan esimerkiksi jakaa liikeriskeihin ja vahin-
koriskeihin. (Hesso 2013, 168.)

Liikeriskit ovat riskeja, joita ilmenee, kun yritys toimii kilpailullisilla markkinoilla.
Kattavalla liiketoimintasuunnitelmalla voidaan minimoida riskeja, kun yrittaja on
tehnyt sen hyvin. Yrittajan tulee perehtya jokaiseen liiketoimintasuunnitelman
osa-alueeseen, koska se auttaa liikeriskien realisoitumisessa ja yrittaja saa tie-
don, mihin perehtya suunnitellessaan riskianalyysia. Liikeriskit vaihtelevat olo-

suhteiden muuttuessa. (Hesso 2013, 168.)

Esimerkkeja liikeriskeista:

- Asiakkailla saattaa iimeta maksuvaikeuksia, jonka seurauksena yritys ei
saa rahaa tililleen.

- Voi olla tilanteita, jolloin tavarantoimittajalla on vaikeuksia toimittaa tarvit-
tavia tuotteita.

- Yrityksen eldamankaaren aikana saattaa tulla tilanteita, jossa kannatta-
vuus romahtaa akillisesti.

- Kilpailijat saattavat tehda jotakin, joka vaikuttaa myds yrityksen toimin-
taan.

- Taloudellisessa ymparistdossa voi tapahtua asioita, jotka vaikuttavat yri-
tyksen toimintakykyyn.
(Hesso 2013, 169.)

Vahinkoriskeja taas ovat kaikki riskit, jotka jollakin tavalla liittyvat yrityksen toi-
minnan eri osa-alueisiin, kuten kaikenlaiset omaisuuteen kohdistuvat vahingot.

Yritykseen voi kohdistua rikollista toimintaa. Saattaa tulla myds tilanteita, jolloin
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yritys joutuu vahingonkorvaajaksi. Kaikenlaiset henkiloriskitkin luokitellaan va-
hinkoriskeiksi. Yrityksen pitaa siis varautua riskeihin. Riskit ovat osa yritystoi-
mintaa. Osa niista voidaan hoitaa itse, mutta osa riskeista on hyva siirtda mui-

den, kuten vakuutusyhtion vastuulle. (Hesso 2013, 169.)

2.8 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi on tyokalu, jota kaytetaan esimerkiksi yrityksen toiminnan tai
hankkeiden suunnitteluun. Analyysissa kaydaan lapi yrityksen sisaisia ja ulkoi-
sia asioita. (Yrityksen-perustaminen.net 2024c.) SWOT-analyysi eli toisinsanot-
tuna nelikenttaanalyysi on yksi suosituimmista analysointi tyokaluista. Analyysin
esitystavasta johtuen sita kutsutaan my6s SWOT-matriisiksi. Nelikenttaanalyysi
sanasta jo voi paatella, etta siina on nelja kenttaa ja nama jakautuvat sisaisiin ja

ulkoisiin seka positiivisiin ja negatiivisiin asioihin. (Holvi 2024.)

Positiiviset Negatiiviset

Sisdiset Vahvuudet Heikkoudet
(Strengts) (Weaknesses)

Ulkoiset Mahdollisuudet Uhat

(Opportunities) (Threats)

Kuva 4. SWOT-analyysi (Suomen Riskienhallintayhdistys 2024.)

Kuvassa 4 esitetaan nelikenttdanalyysin osiot. Sisadiseen analyysiin kuuluvat
vahvuuksien (Strengths) ja heikkouksien (Weaknesses) lapikaynti. Kun taas ul-
koisessa analyysissa mietitaan yrityksen toimintaan mahdollisesti liittyvia mah-

dollisuuksia (Opportunities) ja uhkia (Threats). Analyysin avulla ymmarretaan
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paremmin tavoitteiden saavuttamiseen liittyvia sisaisia ja ulkoisia tekijoita. (Yri-
tyksen-perustaminen.net 2024c.)

SWOT-analyysin tekeminen alkaa miettimalla sen tavoitetta. Tavoite kannattaa
olla selva, muuten analyysin tekeminen voi olla hyodytonta. Sen avulla voidaan
esimerkiksi tehda monenlaisia paatdksia. Sen avulla voidaan tutkia nykytilaa ja
tulevaisuutta. Liikeidean kehittamiseen SWOT on hyva tydkalu, koska heikkouk-
sien ja uhkien tunnistamisen jalkeen niihin voidaan vaikuttaa. Kun kootaan Kir-
jallinen yleiskuva tilanteesta, voidaan siihen helposti palata, kun on tarvetta.
(Omapaja 2022.)

Vahvuudet (Strengths) ovat sisaisia tekijoita, jotka vaikuttavat positiivisesti ta-
voitteiden saavuttamiseen (Yrityksen-perustaminen.net 2024c). Holvi sivuston
(2024) mukaan vahvuudet osio on tarkein SWOT-analyysia tehdessa. Liiketoi-
minta paasee alkuun, kun tiedetaan yrittajan vahvuudet. Yrittaja kayttaa vah-
vuuksiaan arjessa joka paiva. Niiden pitaa olla siis kunnolla tiedossa. Kun mieti-
taan SWOT-analyysia pidemmalle, voi muistakin osioista nousta uusia vahvuuk-
sia. Vahvuuksia voivat olla esimerkiksi vahva brandi, laadukas asiakaspalvelu ja

helposti markkinoitava tuote tai palvelu. (Holvi 2024.)

Heikkoudet (Weaknesses) ovat sisaisia tekijoita, jotka jollakin tavalla vaikuttavat
negatiivisesti tavoitteiden saavuttamiseen. Ne rajoittavat ja estavat jollakin ta-
valla yrityksen toimimista. (Yrityksen-perustaminen.net 2024c.) Heikkouksien
maarittaminen vaatii tarkempaa tarkastelua, kun vahvuuksien. Uutta liikeideaa
kehitettdessa voidaan miettia, millaisia resursseja 16ytyy. Mita taas puuttuu?
Onko esimerkiksi tarvetta jollekin tietylle erityisosaamiselle asiakkaiden kohtaa-
misessa? Rahoituksen puute ja tuotteiden tai palveluiden vaara hinnoittelu voi-
vat olla myos heikkouksia. Jos on pulaa tyontekijoista, voi senkin kirjata heik-
kouksiin. (Holvi 2024.)

Ulkoisiin tekijoihin lukeutuvat kaikki ulkopuolelta tulevat mahdollisuudet ja uhat.
Mahdollisuuksiin (Opportunities) luetaan kaikki asiat, joita voidaan hyddyntaa
yrityksen tavoitteiden saavuttamisessa. Markkinoilla voi tapahtua muutoksia,
joita yritys voi hyddyntaa. Teknologinen kehitys ja lainsdadannén muutokset

voivat olla mahdollisuuksia. (Yrityksen-perustaminen.net 2024c.)
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Mahdollisuudet on hyva tunnistaa, koska niista voi I0ytaa hyvia kasvun paikkoja.
Mita etuja yritys voi saada toimintaymparistostaan? Puuttuuko markkinoilta jo-

tain tuotteita tai palveluita, joita yritys voi tarjota? (Holvi 2024.)

Uhkia (Threats) ovat kaikki tekijat, joilla voi olla haitallisia vaikutuksia yrityksen
toimintaan ja tavoitteiden saavuttamiseen. Uhkia voi esimerkiksi olla erilaiset ta-
loudelliset tekijat tai kilpailun kiristyminen markkinoilla. Myos teknologiset muu-
tokset voivat olla uhka yrityksen toiminnalle. (Yrityksen-perustaminen.net
2024c.) Uhat pitaa saada selville, etta tiedetaan mihin varautua ja samalla saa-
daan todenmukainen kuva toimintaymparistosta. Uhkien vaikutukset yrityksen
toimintaan voidaan valttaa, kun ne ovat tiedossa. Kaikki ulkoapain tulevat teki-
jat, jotka luokitellaan uhkiksi voivat vaikuttaa yrityksen toimintaan merkittavasti.
(Holvi 2024.)

Kaikkiin kohtiin tulisi vastata mahdollisimman kattavasti. Kokonaiskuvaa saa
hahmotettua kuitenkin jo yksinkertaisilla listoilla. Yleisidea pitaisi nahda jo nope-
alla vilkaisulla, joten lyhyet virkkeetkin ovat hyvia. Viimeistelyssa jokaiseen koh-
taan kannattaa keskittya hyvin ja tarkastella mita on kirjoittanut. Kun jakaa osio
kerrallaan asiat tarkeysjarjestykseen, saa SWOT-analyysista selkeamman.
(Holvi 2024.)

3 Liiketoimintasuunnitelman tarkoitus ja rakenne

3.1 Liiketoimintasuunnitelman tarkoitus

Liiketoimintasuunnitelma toimii hyvana ja toimivana perustana jokaiselle yrityk-
selle. Jokaisen uuden yrittajan kannattaa tehda suunnitelma todella huolelli-
sesti, koska siina kiteytyy koko yrityksen tarkoitus. Liiketoimintasuunnitelma teh-
daan yrittajaa itseaan varten, mutta se on myds tarpeellinen silloin, kun haetaan
starttirahaa tai rahoitusta esimerkiksi sijoittajilta. Sita tarvitaan myos tukia ha-
kiessa. (Suomen Yrittajat 2024.)
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Liikeidean kaytannon toteutuksessa liiketoimintasuunnitelma auttaa hahmotta-
maan sita paremmin. Liiketoimintasuunnitelmasta kaytetaan lyhennetta LTS.
Riippuen siitd, miten suuret tavoitteet ovat, sitéa tarkemmin suunnitelma tulisi
laatia. Sen voi myds tehda suppeammin, jos on aloittava yrittaja. Tarkeaa kui-
tenkin olisi vastata kysymykseen, onko liikeidealla asiakkaita ja kysyntaa. Mita
huolellisemmin liiketoimintasuunnitelma on tehty, sitda vakaamman pohjan saa
myyntitavoitteiden saavuttamiseen. Suunnitelma toimii yrittajan tyokaluna koko

yrittajyyden ajan. (Suomen Yrittajat 2024.)

Liiketoimintasuunnitelman rakenne vaihtelee eri pohjien ja ohjeiden mukaan. Se
riippuu myos siita, tekeekd yksinkertaisen vai tarkan suunnitelman. Tassa koh-
taa avaan kolmea erilaista liiketoimintasuunnitelman rakennetta, joista valitsen
lopuksi yhden. Yksinkertainen suunnitelma on tarkoitettu aloittavalle yrittgjalle.
Suomen yrittajat sivustolla sanotaankin, etta talla voi tehda kevyen ja perusta-
misvaiheessa riittdvan suunnitelman (Suomen Yrittajat 2024). Toinen liiketoi-
mintasuunnitelma on myds tarkoitettu aloittavalle, mutta on kuitenkin laajempi.
Siina tehdaan esimerkiksi henkildstosuunnitelma, myynti ja markkinointisuunni-
telma, joita ei ensimmaisessa ole ollenkaan. Kolmas suunnitelma on kaikista

laajin ja tarkin.

Liiketoimintasuunnitelmaan tulee sisallyttaa erilaisia asioita. Kirjottamisen voisi
aloittaa kuvailemalla yrityksen liikeideaa esimerkiksi seuraavien apukysymysten
avulla: (Suomen Yrittajat 2024.)

- Mika yrityksen tarkoitus on?

- Tarjotaanko asiakkaalle palveluita vai joitakin tuotteita?

- Miten tuotteet hinnoitellaan?

- Mita hinnoittelussa pitaa ottaa huomioon ja mika vaikuttaa hintaan?

- Millaiselle markkinalle yritys on pyrkimassa?

- Ketka ovat kilpailijoita juuri silla markkinalla?

- Tuotekehityssuunnitelmaa on kannattavaa tehda.

- Tulee pohtia myds, onko tarvetta hankkia patentteja. (Suomen Yrittajat
2024.)
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Suomessa on viisi erilaista yritysmuotoa. Ne ovat osakeyhtid, toiminimi, osuus-
kunta sekd kommandiittiyhtio ja avoin yhtié. Yhtiomuoto tulee valita tarkasti ja
oikein perustein. (Laatikainen 2013, 7-8.) Yritys valitsee perustusvaiheessa yri-
tysmuodon, jonka perusteella toimintaa harjoitetaan. Tassa opinnaytetyossa ka-
sittelen osakeyhtio ja toiminimi yritysmuotoja. Tama siita syysta, etta olen ajatel-
lut aloittaa liiketoiminnan toiminimimuotoisena ja tulevaisuudessa mahdollisen

ja toivottavan kasvun myoéta vaihtaa yhtiomuodon osakeyhtioksi.

Yritysmuotoja on monenlaisia moneen eri tarpeeseen. Osakeyhtion toimintaa
sitoo osakeyhtidlaki. Se maarittaa paljolti osakeyhtion toimintaa. Kevyin mahdol-
linen yritysmuoto on yksityinen elinkeinoharjoittaja eli toiminimi. (Roth 2018, 95.)
Myds toiminimelle on olemassa Toiminimilaki, mutta se on kevyempi kuin osa-
keyhtiolaki (Finlex 2024). Kun ollaan valitsemassa yritysmuotoa pitaa ottaa huo-
mioon monta eri asiaa, kuten perustajien lukumaaraan ja paaomatarpeeseen,
vastuuseen, verotukseen seka paatoksen tekoon liittyvat kysymykset. (Holopai-
nen 2024, 19.)

Jos jossakin vaiheessa tulee tarve yritysmuodon muuttamiselle, se on mahdol-
lista. Toiminimiyrityksen voi siis muuttaa esimerkiksi osakeyhtioksi. Alussa yri-
tyksen toiminta voi olla pienimuotoista ja jos yrityksessa ei ole muita tyonteki-
joita kuin yrittaja itse, on viisainta aloittaa toiminta toiminimimuotoisena. Yritta-
jan itsensa on tarkea miettia asioita oman tarpeensa mukaan. Esimerkiksi apua

valintaan voi kysya uusyrityskeskukselta ja tilitoimistoilta. (Roth 2018, 95.)

Kuka tahansa Euroopan talousalueella pysyvasti toimiva henkil6 voi perustaa
toiminimen (Holopainen 2024, 24). Eri yritysmuodoissa on erilaisia perustamis-
muodollisuuksia, mutta toiminimiyrittajyydessa ei ole mitaan perustamismuodol-
lisuuksia ja siksi se on yksinkertaisin yrittdjyyden muoto. (Holopainen 2024, 40.)
Toiminimen yhtiomuodokseen yleensa valitsevat ammatinharjoittajat ja liikkeen-
harjoittajat. Talla yritysmuodolla toimivasta henkilosta kaytetaan nimitysta toimi-
nimiyrittaja. Toiminimiyrityksen voi perustaa vain yksi henkild. Yrittgja on vas-
tuussa yrityksestaan niin hyvassa kuin pahassakin henkilokohtaisesti koko
omaisuudellaan. (Roth 2018, 96.)
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Osakeyhtiota voi olla perustamassa yksi tai useampi henkild. Osakeyhtidlaissa
ei aseteta asuinpaikka tai kotipaikkavaatimuksia osakkeen omistajille tai perus-
tamissopimusta allekirjoittaville. (Holopainen 2024, 29.) Useimmille pienille kuin
suurillekin yhtidille osakeyhtid sopii yhtiomuodoksi. Kaikista velvoitteista, joita
yritystoiminnassa on, vastaa osakeyhti6 itse. Osakeyhtiéssa on perustajia eli
osakkaita, joista kukaan ei ole henkilokohtaisesti vastuussa yhtion toimista. Yh-
tidta perustettaessa laaditaan perustamiskirja, poytakirja perustamiskokouk-
sesta seka yhtiojarjestys. Kaikkien yksimielisella paatoksella osakeyhtio voi-
daan perustaa. (Alikoski, Hakonen & Viitasalo 2016, 53.)

Liiketoimintasuunnitelmia on paljon erilaisia ja kavinkin lapi erilaisia pohjia, kun
etsin lahde tiedostoja. Suunnitelman mallipohjia |0ytyy internetista valtavan pal-
jon ja tarkkaa tietoa niiden maarasta ei olekaan. Tata opinnaytetyota varten tu-
tustuin yli kymmeneen erilaiseen pohjaan ja lopulta paadyin niista naihin kol-
meen. Kaikissa on eroavaisuuksia sisallysluettelon otsikoiden kanssa, mutta lo-
pullinen tarkoitus on kuitenkin sama. Riippuen siita, missa vaiheessa yrityksen

toiminta on, on olemassa suppeampia ja laajempia suunnitelmia.

Valitsin seuraavat kolme erilaista liiketoimintasuunnitelma pohjaa, koska koin
etta ne eroavat toisistaan tarpeeksi. Kaksi ensimmaista liiketoimintasuunnitel-
maa on tarkoitettu aloittavalle liikketoiminnalle ja nekin ovat hyvin erilaiset sisal-
I6ltaan. Ensimmainen on hyvin suppea ja yksinkertainen pohja, jota voi kayttaa

liiketoiminnan alkuvaiheessa.

3.2 Rakenne-esimerkki 1

Suomen yrittajien sivun mukaan aloittava pienyrittaja paasee alkuun yksinkertai-
sellakin suunnitelmalla. Liiketoimintasuunnitelma voi olla hyvin vapaamuotoi-
nen. Aluksi voi kirjoittaa ranskalaisin viivoin, eika lauseiden tarvitse olla pitkia.
Ensimmaisessa kuviossa esittelen Suomen yrittdjien (kuva 5) liiketoimintasuun-
nitelman rakennevaihtoehdon. Naihin viiteen kohtaan kannattaa vastata hyvin.
(Suomen Yrittajat 2024.)
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LIIKETOIMINTA-
SUUNNITELMA .

. Liikeidea

. Asiakkaasi

. Tuotteesi ja palvelusi
ENRE

. Riskit

Kuva 5. Liiketoimintasuunnitelma, Suomen Yrittajat 2024

Ensimmaiseksi yrityksen liikeideaa avataan muutamalla lauseella. Mita, kenelle
ja miten myydaan? Tuotetta, potentiaalisia asiakkaita ja myyntitapoja kuvaillaan
siis lyhyesti. Tassa kohtaa niita ei avata enempaa, vaan niihin palataan myo-
hemmissa kohdissa uudelleen. Mietitadn myos sita, miten voi erottua muista sa-
malla markkinalla olevista yrityksista ja ketka ovat yrityksen kilpailijoita. Ensim-
maisessa kohdassa on viela hyva avata osaamista. Yrittajan oma osaaminen
on avainasemassa, koska liikeidea perustuu hyvin usein juuri tdhan. Olemassa
olevan osaamisen lisaksi voi pohtia, minkalaista osaamista tarvitaan lisaa. Asi-
akkaita on myos hyva pohtia etukateen, koska yrityksen asiakkaat ovat avain
yrityksen menestymiselle. Mietitaan, kuka on potentiaalinen asiakas ja kuinka
heidat 16ydetdan. (Suomen Yrittajat 2024.)

Yrityksessa tarkeaa on tietenkin tarjottava tuote tai palvelu. Liiketoimintasuunni-
telmassa on hyva miettia, onko yrityksen tuotteilla tai palveluilla kysyntaa mark-
kinalla. Enta onko markkinoilla jokin ongelma tai tarve, johon vastataan? Tuo-
tetta ja palvelua myymalla saadaan rahaa ja suunnitelmassa onkin hyva pohtia
jo sita, miten tuotteet ja palvelut hinnoitellaan ja mihin hinnoittelu perustuu. Voi

my0s pohtia, minkalaista myyntia tavoitellaan esimerkiksi kuukausitasolla. Sita
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voi hahmottaa asiakkaiden lukumaarina ja myytyina tuotteina. (Suomen Yrittajat
2024.)

Lopuksi pohditaan riskeja, jotka liittyvat aina liikketoiminnan harjoittamiseen. Mita
riskeja liilketoiminnassa on? Mita voi tapahtua, jos riskit toteutuvat? Jonkinlainen
varautumissuunnitelman luominen kannattaa aina. SWOT-analyysi on hyva tyo-
kalu riskien kartoittamisessa. SWOT-analyysissa mietitdan yrityksen sisaisia
vahvuuksia ja heikkouksia seka ulkoisia mahdollisuuksia ja uhkia. (Suomen Yrit-
tajat 2024.)

3.3 Rakenne-esimerkki 2

Liiketoimintasuunnitelman toinen rakenne-esimerkki on Yritystulkin luoma
pohja. Liiketoimintasuunnitelmapohja YT2 eli yritystulkin liiketoimintasuunni-
telma pohja 2 on tarkoitettu yrityksen perustamista suunnittelevalle ja pienimuo-
toisen likketoiminnan suunnitteluun se soveltuu parhaiten. Yrityksen tulevaa toi-
mintaa saadaan suunniteltua liiketoimintasuunnitelman avulla. (Yritystulkki
2024.)

LIKETOIMINTA-
SUUNNITELMA D

. Yrityksen ja yrittajien tiedot

. Liikeidea

. Myynti- ja
markkinointisuunnitelma

. Toteutussuunnitelma

. Henkilostosuunnitelma

. Taloussuunnitelma

. Riskien arviointi

. Paatavoitteet

Kuva 6. Liiketoimintoimintasuunnitelma, Yritystulkki 2024
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Yritystulkin liiketoimintasuunnitelmapohja (Kuva 6) alkaa siita, etta kerrotaan yri-
tyksen ja yrittajan tai yrittajien tiedot. Yrityksen nimivaihtoehdot, arvioitu perus-
tamisajankohta seka yhteyshenkildon nimi, puhelinnumero ja sdhkdpostiosoite.
Seuraavaksi siirrytaan yrittajan tietoihin. Tassa osiossa kerrotaan kunkin henki-
Ion nimi, asema tai tyotehtava yrityksessa, syntymaaika, prosentuaalinen omis-
tusosuus yrityksesta ja/tai rahallinen panos seka yrittajan kotiosoite. Yrittajan
osaamista koskevat tiedot ovat myds tarkeita. Niitd avataan tydkokemuksen ja
koulutuksen kautta. (Yritystulkki 2024.)

Osiossa kaksi kerrotaan yrityksen liikeideasta. Mita, miten ja kenelle? Kukin
kohta avataan lyhyesti. Yritystulkki sivustolta 16ytyy apua koko liiketoimintasuun-
nitelman tayttamiseen. Kerrotaan myds, mika on yrityksen toimiala. Mita tuot-
teita tai palveluita halutaan myyda. Liikeidean keskeinen tehtava on antaa yksi-
tyiskohtainen kuvaus siita, mita konkreettisia toimenpiteita yritystoimintaan liittyy

ja miten sita kaytanndssa toteutetaan. (Yritystulkki 2024.)

Seuraavaksi keskitytaan yrityksen myynti- ja markkinointisuunnitelmaan. Mika
on yrityksen arvioitu asiakasmaara ja maaritetty markkina-alue? Mika on tuot-
teen tai palvelun tarjonta- ja kysyntatilanne talla hetkella ja tulevaisuudessa?
Tehdaan myods asiakasselvitys taulukossa. Tuotteita tai palveluita pitaa myyda,
joten kerrotaan, miten se tapahtuu. Ketka ovat kilpailijoita? Yrityksen kilpailue-
tua arvioidaan tuotteiden tai palveluiden perusteella. Liiketoimintasuunnitelma
pohja antaa esimerkkeja valineista ja toimenpiteista markkinointisuunnitelman

tekoon. Mitka ovat yrityksen markkinointipanostukset? (Yritystulkki 2024.)

Toteutussuunnitelmassa kerrotaan yrityksen alkuvaiheen investoinneista. Miten
ja mista saadaan tarvittavat tarvikkeet tuotteiden ja palveluiden toteuttamiseen?
Tarvitaanko yritykselle esimerkiksi toimitiloja? Seuraavana vuorossa on yrityk-
sen henkildstésuunnitelman laatiminen. Mink& verran tyontekijoita tarvitaan vai
tarvitaanko lainkaan? Jos, niin millaisen henkildston yrittaja haluaa ymparilleen?
Tassa kohtaa voi myos pohtia mahdollisia tulevia rekrytointeja. (Yritystulkki
2024.)
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Taloussuunnitelman laatimiseen apuna on Yritystulkin luomat YT4, YTS tai YT6
taloussuunnitelmaohjelmat, joilla tehdaan kannattavuuslaskelmia. Liiketoiminta-
suunnitelmassa on hyva miettia, kuka hoitaa yrityksen taloushallintoon liittyvat
asiat. Miten seurataan yrityksen maksukykya ja kannattavuutta ja miten siita
huolehditaan? Taloussuunnitelmassa kaydaan lyhyesti lapi myds yrityksen ra-
hoitusta. Miten yrityksen toiminta rahoitetaan? Millaisen rahallisen panostuksen

yrittaja tai yrittajat laittavat yritykseen? (Yritystulkki 2024.)

Riskien arviointi on yritystoiminnan kannalta kriittista. Riskeihin voidaan varau-
tua erilaisilla vakuutuksilla ja sopimuksilla. Liiketoimintasuunnitelmassa mieti-
taan, mita riskeja yritystoiminnassa on ja millainen vaikutus niilla olisi, jos ne to-
teutuisivat? On omaisuus-, henkilo- seka tuoteriskeja ja muita, joihin pitaa va-
rautua. Lopuksi pohditaan viela yrityksen paatavoitteita. Missa halutaan olla 5
vuoden paasta? Mita halutaan saavuttaa? Millainen liikkevaihto ja markkina-
asema silloin voisi olla? Miten paljo tyontekijoita siihen mennessa on palkattu?
Yritystoiminnan olisi hyva olla tavoitteellista. Parempaan tulokseen paastaan,

kun suunnitellaan ja tavoitellaan. (Yritystulkki 2024.)

3.4 Rakenne-esimerkki 3

Kolmannessa ja viimeisessa liiketoimintasuunnitelman rakenne-esittelyssa ker-
ron Uusyrityskeskuksen luomasta pohjasta (Kuva 3). Taman pohjan tayttoon
I6ytyy ohjeet Uusyrityskeskuksen luomasta aloittavan yrittajan oppaasta (Uus-
yrityskeskus 2024a) seka heidan nettisivuiltaan. Liiketoimintasuunnitelma on
monelta osin yhtalainen Yritystulkin pohjan kanssa. Yrityksen ja yrittajan perus-
tiedot ja yritys- seka liikeidea avataan molemmissa heti suunnitelman alku-
osassa. Uusyrityskeskuksen pohjassa yrittajan oma osaaminen on eriytetty
omaksi osa-alueekseen. Perustelut naiden tietojen kirjaamiselle ovat kuitenkin
molemmissa yhtalaiset. Tassa pohjassa vain pyydetdan avaamaan osaamista

hieman laajemmin ja tarkemmin. (Uusyrityskeskus 2024b.)
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LIIKETOIMINTA-
SUUNNHELMXB

. Yrityksen perustiedot

. Liikeidean kuvaus

. Osaaminen

. SWOT-analyysi

. Tuotteet ja palvelut

. Asiakkaat

. Markkinat ja kilpailijat

. Myynti ja markkinointi

. Liilketoiminnan tavoitteet
10. Riskien hallinta

11. Oma yrityksesi

12. Taloushallinto ja sopimukset

1
2
3
4
5
6
7
8
g

Kuva 7. Liiketoimintasuunnitelma, Uusyrityskeskus 2024

Tasta eteenpain Uusyrityksen pohja (kuva 7) on tarkempi. Liiketoimintasuunni-
telmassa on omat kohtansa markkina-alueen selvitykselle, kilpailija-analyysille,
markkinoinnille ja asiakkaille. Markkina-aluetta mietitaan tietenkin maantieteelli-
selta nakokulmalta ja pohditaan, tahdataanko kotimaan markkinoille vai onko
potentiaalia myds kansainvalistya. Enta millainen markkinatilanne tuotteiden ja
palveluiden osalta toimialalla on? Kilpailijoita arvioitaessa neuvotaan valitse-
maan 3-5 tarkeinta kilpailijaa ja tutkimaan niita. Asiakkaiden ja markkinoinnin
osalta pohditaan sindnsa samoja asioita, kuin toisessakin esimerkissa, mutta
tassa pohjassa apukysymykset ohjaavat laajempaan selvitykseen. (Uusyritys-
keskus 2024b.)

Tassa esimerkissa SWOT-analyysi on ikaan kuin eriytetty riskien hallinnasta.
SWOT-analyysissa kerrotaan yrityksen sisaiset vahvuudet (strengths) ja heik-
koudet (weaknesses) seka ulkoiset mahdollisuudet (opportunities) ja uhat
(threats). SWOT-analyysin lisaksi riskienhallintaan paneudutaan viela erikseen.
Lisaksi avataan tuotteet ja palvelut eli pohditaan, minkalaista tarjontaa yrityk-
sella on. Minkalaista hinnoittelua on ajateltu ja mihin se perustuu? Lopuksi viela
kaydaan lapi liiketoiminnan tavoitteita ja kerrotaan yritykseen liittyvia muita tie-

toja. Minkalaiset toimitilat yritys tarvitsee ja missa se sijaitsee? Minkalaisia lupia
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yritystoiminta tarvitsee? Onko tarkoitus hakea starttirahaa ja millaisia ty6tto-

myys- ja vakuutusasioita tulee pohtia? (Uusyrityskeskus 2024b.)

4 Toteutus

4.1 Valittu liiketoimintasuunnitelman pohja

Koin vaikeaksi liiketoimintasuunnitelman pohjan valinnan. Vaihtoehtoja on niin
paljon, ettd hAmmennyin jo nilden maarasta ja erilaisuudesta. Suunnitelman voi
tehda suppeammin tai laajemmin riippuen liiketoiminnan suuruudesta ja siita, ol-
laanko liiketoimintaa vasta suunnittelemassa vai ollaanko siina vaiheessa, etta
yritysta aloitetaan perustamaan. Vai onko yritystoiminta jo olemassa olevaa lii-
ketoimintaa ja liiketoimintasuunnitelmaa pitaisi paivittaa? Suomen Yrittajat -si-
vun mukaan liiketoimintasuunnitelma voi olla vapaamuotoinen (Suomen Yrittajat
2024). Mainitsen asiasta ensimmaista liiketoimintasuunnitelman esimerkkia esi-
tellessa. Sitten on olemassa laajempia suunnitelmia kuten esittelemani liiketoi-

mintasuunnitelmien esimerkit 2. ja 3.

Yritystulkin YT2 liiketoimintasuunnitelman pohja (esimerkki 2) on tarkoitettu
aloittavalle yrittajalle, mutta Uusyrityskeskuksen pohja (esimerkki 3) on mieles-
tani kuitenkin selkedmpi ja kokonaisvaltaisempi. Minulla on olemassa yritysidea,
mutta kokonaiskuvan ja suunnitelmien osalta olen kuitenkin viela hyvin alkutai-
paleella. Lahdin aluksi ajatuksesta, etta kaytan Uusyrityskeskuksen pohjaa so-
veltuvin osin. Lopulta paadyin kuitenkin siihen, etta otan tassa kohtaa kayttoon
Suomen Yrittgjien vapaamman pohjan, joka oli esimerkeista ensimmainen.
Pohja antaa eniten tilaa ajatuksille ja luovuudelle, enka tassa kohtaa koe viela
tarvitsevani tarkempia analyyseja eri osa-alueista. Naiden vuoro on myohem-

min, kun liikeidea tarkentuu.
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4.2 Liikeidea

Tarkoituksena on perustaa yritys, jossa toimin itse yrittajana ja tavoitteena olisi
tyollistaa alkuvaiheessa vain itseni. Pidemman aikavalin tavoitteena olisi tyollis-
taa muitakin henkil6ita. Yrityksen paatoimialana tulee olemaan vaatteiden verk-
kokauppa. Yrityksen yhtiomuotona toimii ainakin aluksi toiminimiyrittajyys,
koska yrittajana toimin yksin. Niin kuin kohdassa 2. Liiketoimintasuunnitelman
tarkoitus ja rakenne -osiossa kerroin, yritysmuotoa voi vaihtaa, joten koen toimi-
nimella aloittamisen jarkevaksi. Kun yrityksen toiminta kasvaa, tulen vaihta-
maan yrityksen yritysmuodoksi osakeyhtion. Nimi ja brandays ovat viela ideointi

asteella, enka avaa niita tassa tydssa lainkaan.

Liiketoimintasuunnitelma on luotu aloittavalle vaatemerkille, joka myy laaduk-

kaita mutta jarkevanhintaisia vaatteita. Haluan tehda vaatteita, jotka kestavat ai-
kaa ja jotka ovat pitkakestoisia vuodesta toiseen eli haluan pysya pois pikamuo-
din parista. Aluksi vaatteita myytaisiin verkkokaupassa ja jos menestysta kertyy,

perustettaisiin kivijalkamyymala.

Yrittajyytta on tullut harjoiteltua oman toiminimen kautta seka osuuskuntayritta-
jana. Toiminimiyrittajyys on ollut kampaamoyrityksen sivutoimista pyorittdmista.
Osuuskuntayrittajana olen ollut Karelia-ammattikorkeakoulun Y-akatemiassa.

Osuuskuntaan kuuluu 8 henkil6a ja olemme tehneet erilaisia projekteja. Osasta
olemme saaneet tuottoa ja osasta emme. Olen toiminut yrittdjan jonkin aikaa.

Vaikka kokemusta ei viela ole kertynyt paljon, olen kuitenkin saanut kasityksen
toiminimi yrittajana toimimisesta ja sen vaatimuksista muun muassa kirjanpidol-

lisesti.

Vaatealan yrittajaksi minua ajaa se, etta olen erittain visuaalinen ihminen. Kuten
jo opinnaytetyon alussa kerroin, olen jo nuoresta asti pitanyt vaatteista ja muo-
dista. Varsinaista vaatetusalan koulutusta minulla ei ole ja se varmasti tulee
haastamaan monellakin tavoin. Olen kuitenkin tutustunut alaan median ja kirjal-
lisuuden kautta ja kaytannossa olen suunnitellut vaatteita vapaa-ajallani jo

usean vuoden ajan. Mieleni on tdynna erilaisia vaatemallistoja ja yksittaisia
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vaateideoita. Visuaalisuutta toteutan myos monella muulla tavalla ja olen kaynyt

muun muassa valokuvaus- ja kukkasidontakursseilla.

Yrittajaksi ryhtyminen haastaa minua valtavasti. On viela paljon asioita, joita en
ymmarra ja osaa, joten tulen tarvitsemaan paljon lisaa tietoa ja apua toiminnan
suunnitteluun. Lisaksi ala, jolle tahtaan, on haastava. Pohjatyd ja suunnittelu

taytyy tehda huolella, ettei ajaudu heti aluksi vaikeuksiin. Olen kuitenkin jo aloit-

tanut matkani tdman opinnaytetyon kautta.

4.3 Kilpailija-analyysi

Yrityksella on monia kilpailijoita kotimaassa ja niita 16ytyy paljon myds ulko-
mailta. Yrityksen pyrkimyksena on paasta pohjoismaiden tai Euroopan markki-
noille riippuen alan olosuhteista julkaisuaikana. Luen kilpailijoiksi kotimaiset
vaatemerkit, yksittaiset verkkokaupat ja verkkokaupat, jotka myyvat monien eri
merkkien vaatteita. Tassa otan tarkasteluun kaksi kilpailijaa eri aaripaista: koti-
maisen Andiatan ja kansainvalisesti tunnetun Hennes & Mauritzin eli H&M. Tut-
kin tassa kilpailija-analyysissa yritysten tuotteita ja keskityn pariin tiettyyn tuot-
teeseen. En talla kertaa syvenny kilpailija-analyysin muihin kohtiin, vaan teen

ne sitten kun koen tarpeelliseksi lahempana yritystoiminnan alkua.

Andiata on suomalainen naisten vaatemerkki. Yritys on perustettu vuonna 1986.
Andiata tunnetaan hyvin raataloidyista ja viimeistellyista kokonaisuuksista. An-
diatan tyyli on pohjoismaista minimalistia pariisilaisella naisellisuudella. Merkki
tarjoaa laadukkaita vaatteita moderneille naisille. (Andiata 2024a). Andiatan
vaatteet ovat siis hyvin klassisia ja ajattomia ja tasta syysta naen Andiatan kil-

pailijana omalle yritykselleni.

Andiatan hinnoittelu on kallimmasta paasta. Otetaan esimerkiksi siistit pellava-
housut ja pellavapaita. Andiatan pellavahousut maksavat 229 € (Andiata 2024b)
ja pellavapaita maksaa 199 € (Andiata 2024c). Hinnat ovat omalle budjetilleni

aivan liian kalliita. Tuotteet ovat varmasti todella laadukkaita ja huolellisesti
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tehtyja, koska hinnat ovat niin korkeat. En valitettavasti viela ole itse paassyt

kayttdmaan merkin vaatteita juuri siita syysta, etta niiden hinta ylittda budjettini.

Hennes & Mauritz eli H&M on toisen aaripaan vaatemerkki. Halusin tarkoituk-
sella tarkastella kahta eri daripaan yritysta. H&M on ruotsalainen vaatemerkki.
Yritys on perustettu vuonna 1947. (H&M Group 2024a). Merkin vaatteet ovat
niin sanottua nopeaa muotia, eli ’fast fashion”. H&M:n tarjonta on todella laaja
ja he myyvat monenlaisia vaatteita eri hinta- ja laatuluokissa. Tarjontaan ei vain

kuulu klassiset ja ajattomat vaatteet, joita tassa vertailen.

H&M merkin hinnoittelu on huomattavasti Andiatan hintoja halvempaa. lhan jo
siitakin syysta tuotteet eivat ole varmastikaan niin laadukkaita ja kestavia.
H&M:n pellavahousut maksavat 39,99 € (H&M Group 2024b.) ja pellavapaita
maksaa 24,95 € (H&M Group 2024c). Merkilla on my6és Premium -malliston
tuotteita, jotka ovat normaalia valikoimaa kalliimmat, mutta eivat yhta kalliit, kun
Andiatalla.

Toiveeni ja unelmani oma yritykseni tuotteiden hinnoittelulle olisi jostain An-
diatan ja H&M:n hintojen valista. En tieda vield onko se mahdollista ennen kuin
olen tehnyt laskelmia tuotteiden materiaali, valmistus ja toimitus kuluista seka
tutustunut muuten tuotteiden hinnoitteluun. Hinnoittelu voisi olla esimerkiksi pel-

lavahousuissa ja paidoissa noin 50-80 €.

4.4 Asiakkaat

Koen, etta olen luomassa vaatebrandia itselleni, koska vuosia olen etsinyt vaat-
teita omaan budjettiin tyyliin sopivaksi. Uskon, etta saman asian kanssa kamp-
pailevia naisia on Pohjoismaissa paljon. Potentiaalinen asiakasryhma on 20—
35-vuotiaat, mutta koska vaatteet tulevat olemaan hyvin klassisia ja ajattomia,

kaiken ikaiset aikuiset voivat niita kayttaa.

Asiakkaat tulevat I6ytamaan yrityksen paasaantoisesti sosiaalisen median eri

kanavilta, niin brandin omilta tileiltd kuin sponsoroiduista mainoksista. Olen
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pohtinut Tiktok- ja Instagram-tilien perustamista, koska koen, etta niissa kana-

vissa kohderyhmani viettaa eniten aikaa.

Ihanneasiakas 1 on 20-vuotias nuori nainen, joka asuu pienella paikkakunnalla.
Han opiskelee ja tekee osa-aikatoita. Han on muodista kiinnostunut ja vaatteita
rakastava. Ongelmana on, etta rahaa ei paljon ole, mutta tykkaa pukeutua tyy-
likkaasti ja mukavasti. Nainen ei haluaisi ostaa vaatteita fast fashion -merkeilta,

vaan vaalia laatua ja kestavyytta.

Ihanneasiakas 2 on 25-vuotias nainen, joka asuu paakaupunkiseudulla. Han
kay kokopaivatdissa ja rahaa on vahan enemman, kun ensimmaisella esimerk-
kiasiakkaalla. Han siis voi ostaa kalliimpiakin vaatteita, mutta ei haluaisi maksaa
laadukkaista perusvaatteista monia kymmenia tai satoja euroja. Hanelta l10ytyy
joitain kalliimpiakin vaatteita vaatekaapista, mutta han miettii, etta olisiko mah-
dollista |oytaa laadukkaita vaatteita edullisemmin. Asiakas on toissa alalla, jossa
on pukeuduttava tdihin siististi ja tyylikkaasti, joten tarvetta on vaatteille, jotka

menevat toissa ja vapaa ajalla.

Ihanneasiakas 3 on 30-vuotias nainen, joka asuu Keski-Suomessa. Opiskelija,
joka tekee osa-aika t6ita. Asiakas kokee valilla opiskelun raskaaksi ja tekee va-
hemman t6ita. Han kokee samoja tuntemuksia ensimmaisen asiakkaan kanssa,
etta rahaa ei ole hirveasti, mutta olisi kiva pukeutua tyylikkaasti. Jonkin verran
vaatevarastoa on kertynyt vuosien varrella jo vaatekaappiin. Han kuitenkin halu-
aisi vaatekaappiinsa vaatekaapin kulmakivia ja vaatteita, jotka menevat keske-

naan sulavasti yhteen.

Ihanneasiakas 4 on 35-vuotias perheen aiti, joka asuu omakotitalossa 1ta-Suo-
messa. Kokopaiva toita tekeva ja rahaa on reilusti enemman, kun kolmella
muulla ihanneasiakkaalla. Han tykkaa ostella kallimpia vaatteita ja niita onkin
jonkin verran jo vaatekaappiin kertynyt. Asiakas miettii kuitenkin, etta tarvit-
seeko mekosta maksaa 300 € jos sen voisi saada alle 100 €. Jos laatu olisi sa-
mantyyppista, miksi pitaisi maksaa monia satoja euroja, kun vahemmallakin

paasisi ja rahaa jaisi muuhunkin.
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Haluan nostaa myds ihanneasiakkaan 5 kohdeikaryhman ulkopuolelta. Asiakas
on 55-vuotias kerrostalossa asuva perheen aiti. Han on varakkaimmasta paasta
naista kaikista asiakkaista. Asiakas kay kokopaiva toissa. Koska asiakas asuu
kerrostaloasunnossa, ei tilaa ole paljon. Hanella on aikuisia lapsia, joille vaat-
teita jaetaan ja lainataan ja he ovat myos kiinnostuneita samatyyppisesta tyy-
listd. Asiakas on kohdeasiakas myods esimerkiksi Andiatalle, josta kerroin kilpai-
lija-analyysi kohdassa. Asiakas kuitenkin on kiinnostunut muunkin hintaluokan

vaatteista.

4.5 Tuotteet ja palvelut

Aluksi valikoima tulee olemaan suppea. Aloittaisin vaatekaapin perusvaatteista
eli kulmakivista. Valikoimaan kuuluisi kesamallisto ja siihen pellavahousuja, pai-
toja ja mekkoja. Mallistot eivat haviaisi vaan ne rakennettaisiin niin, etta ne jaisi-
vat kokoaikaiseen myyntiin. Rakentaisin siita eteenpain valikoimaa pikkuhiljaa,

kunhan tuotteiden kysynta kasvaa.

En halua, etta tuotteet olisivat yksittaisia mallistoja, jotka haviavat saatavilta,
kun era loppuu. Olen kokenut pettymyksen niin monta kertaa, kun olen 16ytanyt
todella hyvat pellavahousut ja seuraavana kesana samoja housuja ei ole enaa
saatavilla. Haluan luoda vaatekappaleita, jotka ovat tyylikkaita ja hienostuneita,
mutta monipuolisia ja kaytannallisia jokapaivaiseen kayttoon. Klassisia siluetteja
ja laadukkaita kankaita. Haluan, etta vaatteeni herattavat luottamusta ja antavat

naisille mahdollisuuden tuntea olonsa parhaaksi tilaisuudesta riippumatta.

4.6 Raha

Yritys tarvitsee rahoitusta yritystoiminnan kaynnistamiseen. Voisin hakea rahoi-
tusta esimerkiksi Draft-ohjelman kautta. Sita kautta saa rahoitusta ja yritysval-
mennusta (Draft 2024).
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Yrityksen markkinointi suuntautuu paasaantoisesti sosiaaliseen mediaan. Us-
kon, etta suurin osa asiakaskunnastani on siella. Aloittaisin ainakin Tiktok- ja In-
stagram-tilit, kun yrityksen pydrittaminen alkaisi, jotta saisin kerrytettya seuraa-
jia ennen julkaisua. Koen tarkeaksi sen, etta yrityksella olisi jo kiinnostuneita

seuraajia ennen brandin lanseeraamista.

Sivusin jo kilpailija-analyysi kohdassa tuotteiden hinnoittelusta. Tuotteiden hin-
noittelu ajatuksena on, etta voisin tarjota asiakkaille laadukkaita vaatteita jarke-
vaan hintaan. Andiata ja H&M ovat hintojen ja laadun kaksi aaripaata ja koen
etta yritykseni vaatteet voisiat olla niiden kahden valista. Andiatalla vaatteiden

hinnat alkaa noin 100 eurosta, kun taas H&M:n hinnat alkavat parista eurosta.

Tuotteiden hinnoitteluun vaikuttaa moni asia. Tuotteiden materiaali-, valmistus-
ja toimituskustannukset seka tehtaan valinta ja monet muut asiat vaikuttavat
hinnoitteluun. En tieda, onko toiveideni mukainen hinnoittelu mahdollista tassa

maailman ajassa, jossa kaikki laadukas ja merkkituote on kallista.

Koska en ole ajatellut valmistaa vaatteitani itse, ainakaan talla hetkella ei ole
tarvetta hankkia siihen tarkoitettuja koneita tai laitteita. Ohjelmistojen kanssa
onkin eri juttu, koska tarvitsen jonkin ohjelman, jolla voin tehda vaatteista tuote-
ohjeita tehtaille. Minun taytyy myds opetella kayttamaan ohjelmistoa joko itse tai
kustantaa itselleni koulutus. Kannattavuuslaskelman tekeminen on tarkea osa
liketoiminnan suunnittelua. En koe sita ajankohtaiseksi viela tassa kohtaa,
koska liiketoimintasuunnitelma on vasta suuntaa antava ja kaikki tarpeelliset

asiat eivat ole viela selvilla.

4.7 Riskit

Lahestyin riskien pohdintaa SWOT-analyysin kautta (kuva 8), johon kuvasin
mallin mukaisesti yrityksen sisaisia vahvuuksia ja heikkouksia seka ulkoisia
mahdollisuuksia ja uhkia. Yrittamiseen ylipaansa sisaltyy paljon riskeja. Uuden

yrityksen kohdalla suuri riski eli uhka liittyy jo siihen, ettd saanko oman brandin
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tunnettavuuden sille tasolle, etta riittdva massa asiakkaita |ahtee edes kokeile-

maan tuotetta. Tama vaatii rahaa, ty6ta ja aikaa.

Myytavien tuotteiden ostamiseen tai niiden teettamiseen liittyy aina laaturiski,
mika on ulkoinen uhka. Kun haluan myyda hyvan laatuisia tuotteita, on pystyt-
tava varmistamaan ostattavien ja/tai teetettavien tuotteiden korkea laatu. Laa-
dun valvonta on helpompaa, jos tuotteet pystytdan ostamaan kotimaasta. Jos
tuotteet teetetaan tai hankitaan ulkomailta, valvonta muuttuu selvasti vaikeam-
maksi. Kotimaasta hankittujen tuotteiden hinta on kuitenkin todennakdisesti kor-

keampi, kuin ulkomailta hankittu tuote.

Positiiviset Negatiiviset

Vahvuudet Heikkoudet

(Strengts) (Weaknesses)

Sisdiset Asiakasléheisyys, Uusi yritys, uusi yrittéja,
vaatteiden ajattomuus, tunnettavuuta ei ole,
vaatteet kayvat kaiken rahoitus
ikaisille

Mahdollisuudet Uhat

(Opportunities) (Threats)

Markkinoiden laajuus,
Kilpailijoita on paljon,
taloustilanne, sosiaalinen
media

Ulkoiset Markkinoiden laajuus,
ihmiset tarvitsevat
vaatteita, nykyajan
sosiaalinen media,

Kuva 8. Yrityksen SWOT-analyysi

Haluan etta yritykseni on Iahella asiakasta ja asiakkaiden on helppoa ottaa yh-
teytta matalalla kynnyksella. Haluan myos sosiaalisessa mediassa olla nakyvilla
niin, etta vastaan kysymyksiin ja olen asiakkaille helposti l1ahestyttava ja aktiivi-
nen. Tassa kohtaa yksityisyrittajyys on vahvuus, mutta mikali asiakasmassa
kasvaa, eika asiaan varauduta, muuttuu se nopeasti heikkoudeksi. Koen, etta
vaatteiden ajattomuus on vahvuus. Haluan, etta vaatteet kestavat ajan muutok-
sia ja pysyvat vaatekaapin kulmakivina vuodesta toiseen. Vahvuuden lisaksi

tasta saa myds kilpailuedun nykymaailmassa, jossa korostetaan tuotteiden
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kestavyytta. Vahvuudeksi kirjasin myos sen, etta vaatteet kayvat kaikenikaisille

ja nain ollen markkina ei ole kovinkaan rajattu.

Heikkoudeksi kirjasin uuden yrityksen ja uutena yrittgjana toimimisen. Uusi yri-
tys on heikkous, koska asiakkaat eivat tunne sita. Pitaa kayttaa paljon aikaa ja
rahaa markkinointiin, etta tunnettavuus kasvaa. Uutena yrittdjana koen paljon
heikkouksia. En osaa tehda kaikkia asioita, joten minun taytyy opetella paljon
uutta ja uskaltaa pyytaa apua. Yksityisyrittajana suurin yksittainen riski liittyy
henkiloriskeihin eli minuun yrittgjana. Jos sairastun tai jopa kuolen, tarkoittaa se
joka tilanteessa vahintaan katkosta asiakaspalveluun ja mahdollisesti toimituk-

siin. Riskienhallintaa tassa kohtaa voidaan toteuttaa esimerkiksi vakuutuksin.

Myds rahoituksen saaminen ja sen oikein kayttaminen voi olla seka heikkous
ettd uhka. Saadaanko rahoitusta riittavasti ja oikea-aikaisesti? Vastaan tulee
varmasti myas tilanteita, jolloin rahoja ei osata kayttaa oikein ja viisaasti ja ne

menevat hukkaan.

Markkinoiden laajuus on yksi mahdollisuus, koska siella tilaa on aina. Ihmiset
tarvitsevat vaatteita jokapaivaisessa elamassa, joten vaatetusalan yrityksia tar-
vitaan. Nykypaivana sosiaalisessa mediassa nakyvyytta saa oikeanlaisilla taktii-
koilla ja markkinoinnilla. Markkinoiden laajuus on myos uhka, koska tarjontaa on

paljon. Miten erotutaan kilpailijoista ja saadaan nakyvyytta?

Vaatetusalalla kilpailu on kovaa, koska yrityksia on todella paljon. Yritykselle tu-
lisi Ioytaa oma markkinarako, jotta voisi menestya hyvin. Taloustilanne suo-
messa ja maailmalla on vaikea. Kaikki kallistuu, mutta palkat eivat oikeastaan
nouse samassa suhteessa. Onko ihmisilla varaa ostaa kohtuuhintaista, mutta
laadukasta vaatetta? Saanko luotua yrityksestani sellaisen, etta se kiinnostaa

enemman kuin Kilpailijoiden yritykset?
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5 Pohdinta

Opinnaytetyon tekeminen oli raskasta koska kirjoittaminen ei luonnistu minulta
kovinkaan hyvin. Kirjoittamisen aikataulu oli todella tiukka koska aloitin kirjoitta-
misen maaliskuun lopussa ja palautan opinnaytetyoni toukokuun lopulla. Toi-
saalta koen taman tiukan aikataulun olleen itselleni hyva. Tarvitsen aikataulu-
tusta ja tiukkoja aikatauluja. Jos aikataulu olisi ollut esimerkiksi puoli vuotta, Kir-
joittaminen ei olisi ollut niin tehokasta. Nyt lyhyessa ajassa olen saanut kirjoitet-

tua todella paljon tekstia.

Mainitsinkin jo, etta kirjoittaminen on minulle vaikeaa. Ylipaataan koulunkaynti ja
opinnot ovat tuottaneet haasteita lapi elaman. Ammattikorkeakoulussa olen har-
joitellut kirjottamista todella paljon, etta tekstista on alkanut tulla jarkevan
oloista. Koen, etta nyt opinnaytetydssa olen paassyt toteuttamaan oppimaani.
Lahdetekstin muokkaaminen uudelleen on valilla tuottanut vaikeuksia mutta

niistakin on paasty yli.

Koen tarkeaksi, etta olen paassyt taman tyon kautta tutustumaan liiketoiminta-
suunnitelman perusideaan ja suunnitelmien vaihtoehtoisiin toteutustapoihin. Lo-
pulta, pitkdn harkinnan paatteeksi, valitsin toteutettavaksi lilkketoimintasuunnitel-
mapohjaksi Suomen Yrittgjien version. Kyseessa oli suppein vaihtoehto, mutta

koen, etta se antoi mahdollisuuden keskittya tassa kohtaa tarkeisiin asioihin.

Liiketoimintasuunnitelman teoriaosuudessa avasin joitakin kohtia laajemmin,
kuin mitd Suomen yrittdjien pohjassa varsinaisesti vaaditaan ja ajattelen, etta oli
tarkeaa tutustua aiheisiin syvemmin. Tasta tutustumistydsta on hyotya myo-
hemmassa vaiheessa, kun tulee ajankohtaiseksi laajentaa ja tarkentaa liiketoi-
mintasuunnitelmaa, muun muassa tarkempien analyysien kautta. Yritysideani
on vasta hyvin alkuvaiheessa ja opinnaytetyon tyostamisen aikana olen saanut
jalostaa ideaani hieman pidemmalle tavoitteideni mukaisesti. Olen samalla ym-
martanyt, mita kaikkea vaaditaan, etta voin paasta tassa pidemmalle ja aina sii-

hen saakka, etta saisin olla kaynnistamassa uutta liikketoimintaa.
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Opinnaytetyon viimeiset kaksi viikkoa olivat raskaita ja viimeinen viikonloppu
kaikista haastavin. Olen saanut paljon aikaan lyhyessa ajassa ja siita olen yl-
pead. Olen oppinut paljon kirjoittamisesta ja itsestani. Tiesin jo etukateen, etta

tarvitsen kirjoittamista varten hairidttoman tilan ja hiljaisuutta tai musiikkia.

Tulevaisuudessa tulen syventymaan yritysideaani syvemmin. Tulen opintojen ja
opinnaytetydn oppien myota syventymaan entista paremmin vaatetusalaan ja
yrittajyyteen. Yritysideani ei ole helppo, eika riskiton. Pyrin siihen, etta jonain
paivana saan yrityksen perustettua ja kannattamaan. Siihen voi kuitenkin
menna viela vuosia ja liikkeelle on Iahdettava pienesta. Opinnaytetydn tyostami-
sen myo6ta olen paatynyt siihen, etta tulen joka tapauksessa aloittamaan yritys-
toiminnan sivutoimisena paatyoni ohella. On toki viela mahdollista, ettei yritys-
ideaa lopulta koskaan toteuteta, mikali riskit ovat liian suuret ja yritykselle ei

|0ydy sopivaa markkinarakoa.
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