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tykselle Kokkolaan, joka voitaisiin myos perustaa laaditun suunnitelman pohjalta.

Teoriaosuudessa kaytettiin paljon Centrian koulutuskirjaston materiaalia, mutta myos kay-
tettdvissa olevia e-kirjastoja ja sieltd 10ytyvia e-kirjoja. Liiketoimintasuunnitelma tehtiin
uusyrityskeskus Firmaxin litketoimintasuunnitelmapohjalla, joka osoittautui hyvéksi ja
selkeéksi. Sen pohjalta oli my6s helppoa tehda tarvittavat laskelmat tyohon.

Ty0 koostuu teoriaosuudesta, jossa kaydaan lapi yrittajyytta ja yritystoimintaa, liiketoimin-
tasuunnittelua, itse kuntosalin liiketoimintasuunnittelun taustaa seka lopuksi yhteenvetoa ja
pohdintaa. Liitteena I0ytyy varsinainen liiketoimintasuunnitelma, joka koostuu yrityksen
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The aim of this thesis was to create a business plan for a fictional gym company in Kokko-
la which could, however, become a real company based on the plan.

A lot of Centria library material was used in theoretical part but also e-libraries and e-
books from there. The business plan was made using Firmax business plan model, which
proved out to be good and clear. From its basis it was also easy to make the necessary cal-
culations to work.

This thesis consists of a theoretical part, which covers entrepreneurship and business, busi-
ness plan, background of the business plan for this gym company and last summary and
reflection. Attached is a real business plan, which consists of the company's basic infor-
mation, description, market research and services analysis, sales and marketing plan, the
company's operations and human resources information, management and organization,
economic forecasts, as well as a SWOT analysis. In the end can also be found a summary
of the plan.

The aim was to build a comprehensive theoretical part of the entrepreneurship on the basis
of business planning literature that would support the actual business plan.
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1 JOHDANTO

Liikunta ja hyvinvointi ovat asioita, jotka nykyaén ovat lahellda ihmisten sydamié. Yha enene-
vissd maarin suomalaiset innostuvat litkkumaan ja pistdam&an omat eldméntapansa taysin re-
monttiin, tarkoitti se sitten lenkkipoluille suuntaamista, ryhméliikuntatunneilla hikoilemista tai
salikortin hankkimista. Nyt jos koskaan kuntosaleilla on ruuhkaa ja syy I6ytyy osin myés me-
diasta. Televisiosta tulee yhd enemmaén dieettiohjelmia, netissd ei voi vélttyd kisitteeltd fit-
ness” ja nykyiset kauneusihanteet sekd michilld ettd naisilla ovat siirtyneet solakoista varta-
loista vahvoihin ja lihaksikkaisiin vartaloihin. Kuntosaleilla kdy siis kuhina ja kilpailu on alal-

la kovaa.

Taman tyon tarkoituksena on luoda mahdollisimman realistinen liiketoimintasuunnitelma
omalle kuntosaliyritykselle Kokkolaan niin, ettd suunnitelmaa voisi kayttdd oikeaa yritysta
perustettaessa, ja sitd mukaa perehtya asioihin, joita aloittavan yrittdjan on otettava huomioon
perustaessaan yritysta. Liiketoimintasuunnitelma on térked tehdd ennen yritystoiminnan aloit-

tamista, silla siitd on hyotya seka aloittaessa etté yritysta pyorittéessa.

Syy, miksi valitsin liiketoimintasuunnitelman ja juuri kuntosalin opinnaytetyoni aiheeksi, 10y-
tyy omasta kiinnostuksesta salitoimintaa ja liikuntaa kohtaan. Joitakin vuosia olen pyorinyt
kuntosaliymparistoissa asiakkaan roolissa, enka itse salin pyorittdmisesta tieda juurikaan, mut-
ta mielenkiinto ja innostus aihetta kohtaan motivoivat minua. Olisi hienoa yhdist&a tarkeé har-
rastus seké tyd. Kuten alussa jo mainitsin, kuntosaleilla kdy kuhina nykyisen fitness-buumin ja
erilaisten liikuntatrendien vuoksi ja Kilpailu on kovaa eri salien valilla, mutta uskon vahvasti
ettd tdna paivana ei ole vaikeaa I0ytdd omaa asiakaskuntaa — siihen tarvitaan oikeat valineet,
asenne seka yrittelidisyyttad. Tarkeintd on pohtia sitd, kannattaako perustaa kuntosali vai kun-
tokeskus, joka tarjoaa kuntosalipalvelujen lisdksi myds ryhmaéliikuntamahdollisuuksia. Oma

tyoni perehtyy kuitenkin pelké&n kuntosalin perustamiseen.

Olen koulutustaipaleeni aikana tehnyt liiketoimintasuunnitelmia seka edellisessa koulussa etté

nykyisessd, ja koin tdman olevan mielenkiintoinen ja haastavakin aihe opinnéytetyon aiheeksi.



Kéyn tyossani aluksi luvussa 2 lapi yrittdjyyteen liittyvid asioita, pohdin strategiaa ja visiota,
lilkeideaa seka perehdyn eri yritysmuotoihin unohtamatta analyysejé ja yhta tarkeint asiaa -
rahoitusta. Ennen varsinaista liiketoimintasuunnitelman tekemistd paneudun luvuissa 3 ja 4
liiketoimintasuunnittelun teoriaan, tarpeisiin ja taustaan. Lopuksi liitteend 10ytyy valmis liike-
toimintasuunnitelma omalle kuntosaliyritykselleni, jonka pitdisi olla valmis kdytettavéksi to-

dellisessa yrityksen perustamistilanteessa.



2 YRITTAJYYSJA YRITYSTOIMINTA

Yritystoimintaa on ollut olemassa niin kauan kuin kauppaakin on kayty. Aika ja kulttuuri ovat
kuitenkin vaikuttaneet yrittdamisen muotoihin, toimintatapoihin seké laillisen ja laittoman toi-
minnan rajoihin. Yrittdmisen perusperiaatteet ja keskeisimmét lainalaisuudet ovat pysyneet
samanlaisina ajasta ja kulttuurista toiseen. Itse yrittajyys sanana — siina tarkoituksessa kuin se
nykyddn ymmarretddn — on kehittynyt vasta paljon myéhemmin kuin itse toiminta. Richard
Cantillo -nimiseen henkildon on liitetty sana yrittdjyys ensimmaisen kerran Ranskassa jo
1750-luvulla. Silloin yrittaja-termilla ymmarrettiin 10ytoretkeilijad, mutta my6hemmin termi
tdsmentyi siihen merkitykseen, joka silla nykyaan on. (Kinkki, Hulkko & Makinen 2001, 9.)

Yrittajyyden monipuolisen suosimisen tulisi kuulua yhteiskunnan tehtaviin, sill yritykset kuu-
luvat keskeisend osana yhteiskuntaamme. Yhteiskunnalliset muutosvoimat, kuten arvojen
muuttuminen, heijastuvat yritysten toiminnassa. Tamén vuoksi yrityksilla on omat oikeutensa
sekd velvollisuutensa yhteiskunnassa, silld ne osallistuvat vaihdantaan omalta osaltaan ja nii-

den toiminta vaikuttaa suoranaisesti elinymparistomme tilaan. (Koiranen 1993, 55.)

Kaiken yritystoiminnan lahtékohtana pidetaan asiakkaiden luomaa kysyntaa. Tama tarkoittaa
sitd, ettd yrityksen tuotteille on aina 16ydyttavé asiakkaita. Jotta yritys voisi menestya, on etu-
kateen pystyttava selvittamadn, millaisella toiminnalla l16ydettaisiin riittdvasti kysyntéa. Tal-
16in yrityksen tarkednd tehtavanad on maarittad toiminnalleen liikeidea. (Kinkki ym. 2001, 13.)

2.1 Liikeidea ja strategia

Liikeideaa edeltdd yrittdjan omaan oivallukseen pohjautuva yritysidea. Sita voidaan kutsua
lahtolaukaukseksi, jonka avulla voidaan k&ynnistda uusi liiketoiminta. Kun yritysideaa kehite-
tdan eteenpdin ja suunnitellaan tarkemmin, siitd syntyvét liikeidea sekd liiketoimintasuunni-

telma. Ennen varsinaisen yritystoiminnan aloittamista yrittdjan tulee arvioida, kantaako hanen



ideansa pitkalle, tavoittaako se asiakkaita riittdvasti ja onko se riittdvan vahva selviytymaén
Kilpailussa. (Viitala & Jylh& 2013, 33.)

Useissa tapauksissa liiketoimintasuunnitelmarungoista 16ytyy liikeidean maarittdminen. Pi-
dempikin liiketoimintasuunnitelma voidaan kiteytta liikeidean avulla muutamaan tehokkaa-
seen lauseeseen. Liikeidean tulee vastata kysymyksiin mitd, miten ja kenelle. On tarke&a kuva-
ta liikeidea mahdollisimman tarkkaan, silla se mahdollistaa muiden arviointimahdollisuudet
ideaa kohtaan ja idean kehittdmisen jatkossa kuvauksen perusteella. (Hesso 2013, 24-25; Vii-
tala & Jylha 2013, 37).

Liikeideassa tulee maaritella yrityksen tuotteet, eli mité tuotteita tai palveluita tuotetaan erilai-
sille asiakkaille. Toiseksi maaritelladn Kilpailuedut, eli kuinka yrityksessa toimitaan, kuinka
toimintaa johdetaan ja kuinka asiakaspalvelu toteutetaan sekd kolmantena asiakkaat, eli kenel-
le ja mihin tarpeeseen tuotteita tai palveluita myydaan. Mychemmin liikeideaan on siséllytetty
myos neljas nakdkulma, imago eli mielikuva. Asiakkaiden tarpeet ovat kuitenkin aina lahto-
kohta liikeidealle, ja tavoitteena on selvittdd, miten nditd tarpeita lahdetdan tyydyttamaan.
(Viitala & Jylha 2013, 37.)

Strategia on asia, jota tarvitsevat kaikki, eivatka strategiat koske pelkéstdén suurten organisaa-
tioiden ylintd johtoa. Koska yritys tarvitsee itselleen toimintaa ohjaavia ja suuntaa nayttavia
tavoitteita pitkalle aikavélille, tarvitsee yritys siis myos strategiaa. Td&ma tarkoittaa sité, etta
jokaiselta yritykseltd myos loytyy strategia. Strategiaa ei ole vélttdmatta mietitty perin pohjin,
eikd sitd ole dokumentoitu paperille, mutta jokaisella yrityksella on kuitenkin perusidea jota
noudatetaan toiminnassa. (Kostamo 2001, 28; Vilkkumaa 2007, 69.)

Késitteend strategia on erittdin laaja-alainen ja monimuotoinen. Né&iden ominaisuuksiensa
vuoksi strategiaa on lahestulkoon mahdotonta kiteyttdd yhteen méaritelmaan. Strategia voitai-
siin kuitenkin maaritelld niin, ettd se on yrityksen tietoisesti tekemid valintoja koko ajan kehit-
tyvéssa toimintaymparistossa, jotka liittyvat pitk&n ajanjakson perusratkaisuihin ja tavoittei-
siin. (Kamensky 2014, 18; Vilkkumaa 2007, 70.)



Strategiasta ei voida sanoa, ettd se olisi pelkastadn kuvausta yrityksen toiminnasta, silla se on
vahvasti myds kuvausta siitd, milld tavoin yritys haluaa erottautua muista, milla tavoin vedo-
taan asiakkaisiin ja kuinka voidaan toimia mahdollisimman kannattavasti. Tarkeimpié strate-
gian piirteita ovat tulevaisuussuuntautuneisuus, asiakassuhteet seka suhteet kilpailijoihin ja

kannattavuuden seka jatkuvuuden turvaaminen. (Viitala & Jylhd 2013, 51.)

Toimintaympériston huolellinen analysointi on tirkeé osa strategian méaérittelya. Jos asiakkai-
den ja kilpailijoiden hyvéa tuntemusta ei ole, ei menestykseen johtavaa strategiaa voida tehdé.
Tuntematon tulevaisuus on kuitenkin haasteena ympariston ymmaértadmisen suhteen, eiké alati
muuttuvassa maailmassa ole helppoa tehdd hyvid ja kestévid strategioita. Hyvan strategian
tulisi olla haasteellinen, tavoitteellinen ja innovatiivinen, mutta silti toteutettavissa oleva. Siita
pitdisi kdyda ilmi toiminnan kulmakivet, jotka auttavat menestyméan ja erottumaan Kilpaili-
joista. Hyva strategia antaa selkedt suuntaviivat yrityksen kaikilla osilla ja tasoilla, joita seura-
ta. (Viitala & Jylha 2013, 53.)

2.2 Visio

Maailma ja ymparist6 muuttuvat jatkuvaan tahtiin, mika johtaa yrityksissa siihen, ettd toimin-
taymparistda on nykyéaan aina vain haasteellisempaa analysoida. Kaikkiin tuleviin tilanteisiin
toimintaymparistossa ei pystytd mitenk&an varautumaan. Tdman vuoksi pysyva ja suuntaviivat
antava madrite, visio, on tirked yritykselle, silld ilman sitd yritys vain “leijailee ympariinsi”

ajankohdan virtausten seké tuulenpuuskien mukana, vailla padmaaraa. (Hakanen 2004, 61.)

Visio on arvoperusteinen ja ulottuu pitkalle aikavalille, aivan kuten strategia. Se voidaan kuva-
ta nakemyksena siitd tulevaisuuden kuvasta, jonka halutaan toteutuvan tulevaisuudessa ja pi-
demmélla aikavélilla. Viime vuosikymmenind tehtyjen tutkimusten mukaan on paadytty tulok-
seen, jonka mukaan selked ja voimakas visio on yksi keskeisimmistd menestystekijoista orga-

nisaatiossa. (Kamensky 2014, 82.)



On olemassa kolme erilaista tarkastelutasoa, joille vision hyddyt voidaan lahted jaottelemaan.
Ensimmaisen ja ylimman tason hyoty on auttaa yritystd menestyméan tulevaisuudessa. Visiota
voidaan pitaa tarkeimpané ja jopa vaikeimpana johtamisen vélineend, sill& se antaa paasuun-
nan yrityksen kaikelle toiminnalle pitkaksi ajaksi. Toisen tason hydty on ohjata toimintaa koh-
ti visiota toiminta-ajatuksen seké arvojen perusteella. Tamé konkretisoi sen, millainen menes-
tys yritykselld on mielessa pidemmalld, esimerkiksi 10-20 vuoden aikavalilla. Kolmannen
tason hyoty ja tehtavé on viimeisend arvioida sitd, milla tavalla visio hyddyttaa strategista ark-

Kitehtuuria suunnittelu- ja toteutusvaiheessa. (Kamensky 2014, 85.)

Kova ty0, seka yksilon ettd tiimin huippusuoritukset ja hyva johtaminen takaavat sen, etta vi-
sion saavuttaminen on mahdollista. Yritystoimintaa voidaan verrata urheiluun, silla kummas-
sakin matkalla kohti visiota voi eteen tulla koettelevia haasteita. Vision saavuttaminen edellyt-
taékin organisaatiolta kovaa tyotd, hyvéan strategian seka kourallisen onnea. (Hesso 2013, 27—
28.)

2.3 Analyysit

Yrityksen tekemat analyysit ovat kuin Kivijalka, jonka paalle voidaan lahted rakentamaan me-
nestyksellista liiketoimintaa. Analyyseja voidaan pitaa tavoitteiden, strategioiden seké toimen-
piteiden valinnan perustana. Tdman vuoksi on ensisijaisen tarke&dé oppia tuntemaan oma ym-
péristonsa seka lahtotilanteensa, sekd ndiden kahden valinen vuorovaikutus. On tiedostettava,
mistd on lahdetty, missa ollaan talld hetkellad ja mik& tarkeintd, on tiedettdvd minne ollaan
matkalla. On hyva pitdd mielessa myds se, ettd tdman paivan vahvuus saattaa olla jo huomen-
na heikkous. (Kamensky 2014, 120.)

Analyysit jaetaan aina kahteen eri padryhmaén, joita ovat ymparistdanalyysit ja siséisen te-
hokkuuden analyysit. Ympéristdanalyysit voidaan jakaa vield erikseen kahteen eri pdaryh-
mé&én: kansantalouden analyyseihin eli makroanalyyseihin sek& yritystason analyyseihin, joita

usein kutsutaan myos toimiala-analyyseiksi. (Kamensky 2014, 121; 136.)



Toimintaympéristd koostuu monista erilaisista tekijoistd. Tarkeintd on lahted tutkimaan kes-
keisimmat kehitys- ja muutossuunnat yrityksen toiminnan kannalta. Toimintaymparistoon
vaikuttavia tekijoita jaotellaan erikseen poliittisiin, taloudellisiin, sosiaalisiin, teknologisiin ja
ekologisiin tekijoihin. Ennen kaikkea néiden tulevaa kehitystd on hyva analysoida yrityksen
omien toimintaedellytyksien kannalta. (Vilkkumaa 2007, 110.)

Kun ryhdytédén analysoimaan ulkoista ympaéristod, kannattaa tarkastelu aloittaa suuren mitta-
kaavan markkinailmioista. Tassa apuna voidaan kayttdd tunnettua PESTE-analyysid. Se on
apumenetelma, jolla voidaan selvittdd organisaation poliittisia, ekonomisia, sosiaalisia, tekno-
logisia ja ekologisia tekijoitd sek& organisaation tulevaisuutta. (Hesso 2013, 35; Careprise
SeAMK.)

Poliittisia tekijoita voivat olla esimerkiksi lainsdddannon kehitys, sdénnostely, tukitoimenpi-
teet, veropolitiikan kehitys, poliittiset asenteet ja kansainvéliset asenteet. Poliittiset tekijat vai-
kuttavat usein yritysten toimintaedellytyksiin paljon, seké lyhyilla ettd pitkilla aikavaleilla.
Yrityksen on hyvéa pohtia eri toimenpiteiden vaikutuksia omaan toimintaansa. Mité tapahtuu
esimerkiksi EU:n ja vapaakaupan laajentuessa tai supistuessa tai verotuksen kehittyessa?
(Kamensky 2014, 137; Vilkkumaa 2007, 111.)

Suuri merkitys on taloudellisilla eli ekonomisilla tekijoilla. Olemassa oleva talousymparistd
on se, jossa yritykset tahoillaan toimivat ja talousymparistossé tapahtuvat muutokset vaikutta-
vat suuresti yritysten toimintaan ja toimintaedellytyksiin. Talouden kannalta on pohdittava,
miten asiakkaiden ostopotentiaalin kehittyminen, padomamarkkinoiden kehittyminen vapaam-
paan tai tiukempaan suuntaan, suhdannevaihtelut tai esimerkiksi mahdollinen eri tasojen in-

flaatio vaikuttavat yrityksen toimintaan. (Vilkkumaa 2007, 111.)

Sosiaaliset tekijat ovat niita tekijoitd, jotka voivat joko vahvistaa tai heikentéa yritystoiminnal-
le rakennettua pohjaa, kivijalkaa. Niit4 pohtiessa tulee esiin kohtia, joihin voidaan l&hted vai-
kuttamaan, tai kohtia, joihin kannattaa ottaa véhintdénkin kantaa. Sosiaalisista tekijoistd kan-
nattaa pohtia, millainen yrityksen suhtautuminen on esimerkiksi eettisten ja moraalisten aja-

tusten kehittymiseen, asiakkaiden ostoperusteiden muuttumiseen, tyontekijoitd koskevan suo-



jelun kehittymiseen, halutun vapaa-ajan kasvuun tai kuluttajansuojan kehitykseen. (Vilkkumaa
2007, 111-112))

Muutaman viimeisimman vuosisadan aikana jokaisen elaméd on muuttunut teknologian kehi-
tyksen myo6td. Varmaa on se, ettd teknologian kehitys ei ole lopussa tai jadméssa sille tasolle,
jolla se téall& hetkell&d on. Teknologinen kehitys jatkuu ja tulee jatkumaan edelleen, muuttaes-
saan samalla eldmisté ja tyon tekemistd, seké niiden sisaltoa tulevienkin vuosikymmenten ai-
kana. Koska teknologisten tekijoiden vaikutusta ei voida valttda, yrityksissd on hyvé pohtia,
miten toimintaan vaikuttavat esimerkiksi automaatioiden- tai tietotekniikan uusiminen, tieto-

litkenteen jatkuva kehitys tai muu mahdollinen kehittyva teknologia. (Vilkkumaa 2007, 112.)

Viimeisimpana ovat ekologiset tekijat, eli elinymparisto tai elonkehaan liittyvét asiat. Ne vai-
kuttavat kaukaisilta asioilta yrityksen pohtiessa omaa strategiaansa, mika on taysin ymmarret-
tavéaa, mutta toisaalta sitd voisi usein verrata paan tyontdmiseen pensaaseen. Yrityksen olisi
tarkedd ymmartaa ja huomata, ettd yritys toimii symbioosissa ymparisténsa kanssa, myos eko-
logisen ymparistonsd. On hyva myds muistaa, ettei ekologia tarkoita pelkastaan paperinkierra-
tysta tai roskien lajittelua, ja ottaa huomioon miten toimintaan vaikuttavat esimerkiksi ympé-
ristéajattelun kehitys, paastdjen kuriin saamiseksi tehdyt vaatimukset ja niiden lisd&dntyminen,

liikenteen jatkuva kehitys tai ilmaston muutos. (Vilkkumaa 2007, 112.)

Toimiala-analyysit ovat hyvin keskeinen kohde ymparistdanalyyseissa. Kun péaatoimijoita, eli
asiakkaita, toimijoita ja Kilpailijoita, analysoidaan, yrityksen on otettava myds huomioon ei-
asiakkaat, ei-toimittajat seka ei-kilpailijat, mutta myos potentiaaliset kilpailijat. Siksi analysoi-
taessa on oltava erittdin huolellinen. Toimiala-analysointikohteisiin kuuluvat seuraavaksi kési-

teltdvat kysyntaanalyysit, asiakasanalyysit seka kilpailuanalyysit. (Kamensky 2014, 138.)

Kysyntéanalyysien tarkoituksena on l&hted selvittdmé&éan markkinoiden kokoa ja kasvuvauhtia.
Jotta saadaan riittdvan tdsmallinen kuva, kysyntdanalyysit on tehtdva monissa tapauksissa
myos liiketoiminta-alueen alasegmenteille sekd tuotteittain ettd markkinoittain. Kokonaisky-
synnén taydellinen ja tdsmallinen arviointi ei ole helppoa ja yleisin virhe on kokonaiskysynnéan

arviointi liian pieneksi. Usein kdy néin: ei tunneta tdysin kokonaismarkkinoita, mutta oma



markkinaosuus on arvioitu liian suureksi. Tdman virhearvion vuoksi myos kokonaismarkkinat

saatetaan toisaalta arvioida liian pieneksi. (Kamensky 2014, 138-139.)

Yrityksen todellinen sekd ainoa tulosyksikko ovat asiakkaat. Kun kyseesséd on liiketoimintaa
harjoittava yritys, tdima sanonta konkretisoituu, sill4 asiakkaat tuovat yritykselle yleensa kaikki
tulot. Asiakasanalyysi perustuu neljadn eri osaan, joista etsitdan kehityssuunnat pidemmélle
aikavdlille. (Kamensky 2014, 142; Vilkkumaa 2007, 113.)

Ensimmaisend osana on asiakastietdmys. Kun yritykselld on tietdmys asiakkaista ja asiakkuu-
den sisallostd, se on suuri mahdollisuus yritykselle. On tunnettava muun muassa asiakkaan
ostoperusteet ja -perustelut, asiakaskohderyhmaan kuuluvat asiakkaat ja esimerkiksi se, miten
omat kilpailuedut eroavat Kilpailijoiden kilpailueduista, jotka annetaan asiakkaille. Tietdmysta
on kehitettdva nykyisista asiakkaista myos aikaisempiin asiakkaisiin sek& potentiaalisiin asi-
akkaisiin. Toisena osana on asiakaskannattavuus. Asiakaskannattavuus on sitd, etta asiakkaat
hoidetaan niin hyvin, ettd ainakin lahes kaikki ovat kannattavia. Jos joku asiakkaista ei ole
kannattava, ovat kannattamattoman asiakkaan tappiot kannattavien asiakkaiden harteilla.
(Vilkkumaa 2007, 114.)

Kolmas osa on asiakkuusvoima, joka tarkoittaa yhden asiakkaan neuvottelu- tai vaikutusvoi-
maa. Yrityksen toimiala, koko, asiakkaiden méaara sekd muut tekijat vaikuttavat asiakkuus-
voimaan. Tarkeintd on, ettd yritys tietdd asiakkuusvoiman ja ettd se paattadd, kuinka suuren
asiakkuusvoiman se haluaa tarjota asiakkaillensa. Jos asiakkuusvoima on suuri, se saattaa ai-
heuttaa liiketoimintariskin. Kuten monia muitakin asioita, myos asiakkuusvoiman kayttoa tu-

lee ajatella pidemman strategisen ajanjakson ajalle. (Vilkkumaa 2007, 118.)

Neljas ja viimeinen osa ovat asiakaspotentiaalit. Kokonaispotentiaalit muodostuvat asiakas-
kohderyhmien asiakkaiden kéyttamastd rahamé&arasta yrityksen tuotteisiin tai palveluihin tie-
tyn ajan kuluessa, yleensd vuodessa. Asiakaspotentiaali kertoo kokonaiskysynndn suuruuden
yrityksen tuotteista ja palveluista. Tdma on ehdottoman tarkea tieto yritykselle. Yritys on aina
se, joka valitsee oman kohderyhmaénsa ja siind samalla valitaan myos kokonaiskysynta. (Vilk-
kumaa 2007, 118.)
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Seuraavana analyysikohteena ovat kilpailija-analyysit. Kilpailua voidaan kutsua dynaamiseksi
voimaksi, joka auttaa yhteiskunnan, organisaatioiden ja ihmisten kehittdmisessa, seka vie niita
eteenpdin. Jotta ihmiset ja organisaatiot pysyisivéat koko ajan liikkeessd, on oltava jatkuvasti
myos kilpailua. Kilpailu vaikuttaa myos resursseihin, laatuun sek& hintaan. (Kamensky 2014,
155.)

Olennainen merkitys Kilpailija-analyysilla on saada tietoa asiakkaiden suhtautumisesta alan
toimintaan ja sen tuotteisiin, sek& palveluihin, joita ala tuottaa. Ohessa yritys saa tietoa siitd,
mité asiakkaat pitavat arvossaan ja millaista kilpailuetua, hyotya ja arvoa eri toimijat antavat
asiakkaille. Oppimistarkoitus on aina kilpailija-analyysin lahtokohta, eikd sen tarkoituksena
ole tuoda esiin omaa loistokkuutta, vaan tuoda esiin mahdollisimman noyrasti sen, ettd on

mahdollista my6s oppia Kilpailijoilta. (Vilkkumaa 2007, 120.)

Kilpailija-analyysi sisaltad ensimmaisena Kilpailijoiden peruskartoituksen, eli selvitetdan kil-
pailijat yleisella tasolla. Perustiedot ovat hyodyksi ja niiden avulla yritys pystyy selvittdmaan
Kilpailijoidensa perusrakenteen sekd voimavarat. Seuraavana selvitetdan Kilpailijoiden toimin-
nan olennaisin sisalté. Tam& perustuu toimipaikkoihin ja niiden lukuma&raan, toimintayksi-
kdihin ja niiden sijaintiin, tekemiseen, henkiloston osaamiseen ja liiketoimintalogiikkaan. Ta-
man perussisallon avulla saadaan tietaa kilpailijan tekemisistd, sen toiminnasta seka tulevai-
suuden suunnitelmista. (Vilkkumaa 2007, 122.)

Kolmantena selvitetadn kilpailijoiden taloudelliset voimavarat. Talla tavoin 16ydetaan voima-
varat, jotka kilpailijan talous antaa tulevaan Kilpailuun. Taman jalkeen tulee tehda asiakaskoh-
deryhmén tasmentaminen, ellei sita ole aiemmin tehty. Yrityksen on selvitettava kilpailijoiden
asiakaskohderyhmét ja niiden sisdltd. Tahan tutkimukseen on hyvé kayttda aikaa ja vaivaa
kunnolla. (Vilkkumaa 2007, 123.)

Taman jalkeen kilpailija-analyysissé on vuorossa tuotteiden ja palveluiden selvittdminen, mis-
sé taustana toimivat asiakaskohderyhmét. Selvitetdan, mika on todellinen sisalto ja mitka tuot-
teet ja palvelut on tarkoitettu kullekin kohderyhmélle. Samalla voidaan selvittad myos yrityk-
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sen tuotteiden ja palveluiden eroavaisuudet verrattuna kilpailijoihin. Edelleen yrityksen tulee
tietad kilpailijoiden antama kilpailuetu, hyoty tai arvo asiakkaille, eli pohtia miksi asiakas os-
taa juuri kilpailijoiden tuotteita tai palveluita. (Vilkkumaa 2007, 123.)

Kaksi viimeistd kohtaa ovat selvittdd ensin kilpailijoiden strategioiden olennaiset siséllot ja
viimeisend tehdd kaikista kohdista yhteenveto, johon puristetaan kilpailijoiden keskeiset tule-
vaisuudet yrityksen ja sen kilpailun kannalta. Kaikki tdmé tulee tehda aina oppimismielessé,
silla analyysin avulla opitaan omasta toiminnasta. Kilpailija-analyysin tekoon vaaditaan aikaa
ja voimavaroja, minké takia se tehdaan usein heikosti ja huonolla menestyksella. Siksi siihen
kannattaa panostaa ja muistaa, ettd suurin merkitys piilee oppimisprosessissa ja mahdollisuuk-
sissa. (Vilkkumaa 2007, 123-124.)

2.4 Yritysmuodot ja yritysmuodon valinta

Jokaisella aloittavalla yritykselld on edessaan tehtdvé, jossa valitaan omalle liiketoiminnalle
yritysmuoto, eli toisin sanoen valitaan tietyt oikeudelliset kehykset, joiden sisassé yritys har-
joittaa toimintaansa. (Kinkki ym. 2001, 56.)

Yleensd yrittdjan on mahdollista valita yhtiomuotonsa vapaasti, mutta poikkeuksen tekevat
erdat olemassa olevat ohjesaantoiset elinkeinot. Yhtigitd on olemassa yhteensa viisi ja ne jae-
taan erikseen henkilo- ja pddomayhtioihin. Henkildyhtidihin kuuluvat avoin yhtio, komman-
diittiyhtio seké yksityinen elinkeinoharjoittaja eli toiminimi. Padomayhtidita ovat osakeyhtid
ja osuuskunta. Henkiloyhtiot ja pddomayhtidt eroavat toisistaan siing, ettd henkildyhtioissa
yrityksen velvoitteista on vastuussa yrittaja itse, kun padomayrityksissa vastuu on itse yrityk-
sella. (Villa 2013, 22; Lojander & Suonpéa 2005, 34.)

Koska yrittajalld on valittavanaan vaihtoehtoisia yritysmuotoja toiminnalleen, on muistettava
ettd valinnalla on kauaskantoisia seurauksia. On monia tapoja, joilla eri yritysmuodot eroavat

toisistaan, ja tdman vuoksi on otettava useita eri tekijoitd huomioon. Valintaan vaikuttavat
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usein yrityksen koko ja toiminnan laajuus, padoman tarve, yritystoiminnan riskit, voitonjako,

verotus seka luotettavuus eli toisin sanoen imago. (Lojander & Suonpad 2005, 34.)

Yksityisend elinkeinonharjoittajana, eli toiminimen alaisena, voi toimia vain yksityishenkilo,
joka asuu Euroopan talousalueella (ETA). Yksityiset elinkeinonharjoittajat jaetaan erikseen
liikkeen- ja ammatinharjoittajiin. Kumpikin naista tyoskentelee itsendisesti ja omaan lukuunsa.
Riskinalaisen pddoman méaard, jonka liikkeenharjoittaja sijoittaa toimintaansa, on useimmiten
suurempi kuin ammatinharjoittajalla ja liikkeenharjoittajilla on usein enemmaén vierasta tyo-

voimaa palveluksessaan kuin ammatinharjoittajalla. (Holopainen & Levonen 2003, 205.)

Toiminimed pidetddn helpoimpana, nopeimpana ja halvimpana yritysmuotona perustaa. Kai-
Kista parhaiten kyseinen yhtiomuoto soveltuu tilanteeseen, jossa yksi henkilo aikoo harjoittaa
ammatti- tai liiketoimintaa. Toiminimi onkin hyvé valinta henkil6lle, joka haluaa harjoittaa
toimintaa esimerkiksi oman palkkatyonsé ohessa. (Lojander & Suonpéa 2005, 34.)

Yrityksen talous tulee pitaé erillaan yrittjan yksityisesta taloudesta, vaikkakin han vastaa ko-
ko henkilokohtaisella omaisuudellaan yrityksen sitoumuksista. Yritykselld on siis omat tulot ja
menot, varat ja velat, eikd niit4 saa sekoittaa yrittajan tuloihin ja menoihin tai varoihin ja vel-
koihin. Nama kaksi pidetaan erillaan kirjanpidon avulla ja liikkeenharjoittajan tulee pitaa kah-
denkertaista kirjanpitoa. Ammatinharjoittajalle riittda kuitenkin suppeampi kirjanpito. (Kinkki
ym. 2001, 57.)

Kaikki voitto, mita yksityisliike tuottaa toiminnallaan, on kokonaisuudessaan yrittajan ominai-
suutta. Tuotettu tappio on vastaavasti myos yrittajan itsensé katettavissa. P4domapanos, jonka
omistaja on yritykseensa laittanut, kasvaa voiton myd6té ja tappion myota pddoma vahenee.
Mité palkkaan tulee, yksityisliikkeessa yrityksen omistaja ei saa palkkaa tehdysté tyosta. Pal-
kan sijaan yrittdjalla on kuitenkin mahdollisuus nostaa varoja yrityksestd omaan, yksityiseen

talouteensa. Téllaiset nostot vahentévat padomaa. (Kinkki ym. 2001, 58.)

Avointa yhti6td perustettaessa yhtiomiehid (perustajia) on oltava véahintédan kaksi ja vahintaan
yhdelld néista henkil6istd on oltava asuinpaikka Euroopan talousalueella (ETA). Kuten yksi-
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tyiset elinkeinonharjoittajat, myds avoimen yhtion yhtiomiehet vastaavat yrityksessé tehdyista
sitoumuksista, myos niistd, jotka muut yhtiomiehet ovat omalla tahollaan tehneet. Tata vastuu-
ta kutsutaan yhteisvastuulliseksi eli solidaariseksi vastuuksi, eli jokainen vastaa koko velasta.
Koska avoimen yhtién yhtiomiehet voivat jokainen tahollaan hoitaa yhtion asioita yksin, edel-
Iyttad se suurta luottamusta yhtiomiesten valilla. (Holopainen & Levonen 2003, 207; Lojander
& Suonpad 2005, 34.)

Kirjallinen yhtiésopimus on laadittava yhtiota perustettaessa, ja siitd on I0ydyttava jokaisen
yhtiomiehen allekirjoitus. Sopimuksessa mééritelldadn toimiala, yhtidon sijoitetut pddomapa-
nokset (jotka voivat olla rahaa tai myos tavaraa, eivatka valttaméatta keskendan yhté suuria),
keskinainen tydnjako seka tyopanoksen méaara yhtiomiesten valilla. Yhtid syntyy silloin, kun
paatds yhtion perustamisestakin syntyy ja yhtio ilmoitetaan kaupparekisteriin. (Kinkki ym.
2001, 58-59.)

Yhtion edustamisoikeutta ja toiminimen Kirjoittamista voidaan rajoittaa yhtiomiesten omalla
sopimuksella. Yhtiomiehilld on talléin oikeus joko poistaa kirjoittamisoikeus joltakin yhtio-
mieheltd kokonaan ja kahdelle tai useammalle yhtiomiehelle voidaan antaa yhteinen oikeus
Kirjoittaa yhtion toiminimi. Yhtidmiesten oikeutta tarkistaa Kirjanpito ja saada tietoa yhtion

toiminnasta ei voida vahentéa edes yhtiésopimuksella. (Lojander & Suonpéa 2005, 34-35.)

Avoin yhtio — eikd myosk&an toiminimi — ei ole erillinen verovelvollinen. Tulos, jonka yhtio
tekee, verotetaan suoraan yhtiomiesten tulona, eli yrityksen ei itse tarvitse maksaa veroja ol-
lenkaan. Yhtidsopimuksessa on méaaratty voitonjako ja sen mukaan jaetaan verotettava tulo
yhtiomiesten kesken. (Kinkki ym. 2001, 60.)

Kommandiittiyhtiossa yhtiomiehid — eli perustajia — tulee olla kaksi tai useampi ja ndista va-
hintddn yhden on oltava vastuunalainen yhtiomies. Vastuunalaisella yhtiomiehell& tulee olla
myo6s asuinpaikka ETA-alueella, mutta danettomilta yhtiomiehilta ei edellytetd samaa. Vas-
tuunalainen yhtidmies on vastuussa yrityksestd koko omaisuudellaan, mutta &&netén yhtiomies

vastaavasti vain padomalla, jonka on yritykseen sijoittanut, eikd hanella ole myoskaan oikeutta
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osallistua yrityksen pé&&toksentekoon. Han on siis yrityksessd mukana lahinn& ulkopuolisena
rahoittajana. (Kinkki ym. 2001, 63.)

Toisin kuin avoimessa yhtidossa, kommandiittiyhtion syntyminen edellyttda yhtiésopimuksen
tekemistd, eiké pelkka paatos riitd yhtion syntyyn. Vastuunalaisten yhtimiesten verottaminen
tapahtuu kuten avoimen yhtion verotuksessa ja ddneton yhtiomies saa myds veronalaisen tu-
lonosuuden. Osuuden suuruus riippuu siitd, kuinka suuren osuuden h&n on nostanut yhtion
voitoista voitonjakoa koskevan yhtidsopimuksen mukaisesti. (Holopainen & Levonen 2003,
213; Kinkki ym. 2001, 63.)

Sopivin kommandiittiyhti6 on silloin, kun kaikki yhtimiehet eivét ole yhta innokkaita osallis-
tumaan yhtion paivittdiseen toimintaan, mutta koetaan ettd yhtio tarvitsee lisérahoitusta. Téal-
16in kaikkien ei tarvitse myoskaan olla velkavastuussa yhtiosté ja sen velvoitteista henkilokoh-
taisesti. (Lojander & Suonpaa 2005, 35.)

Osakeyhtion perustamiseen vaaditaan yksi tai useampi luonnollinen henkild tai oikeushenkil6.
Perustajista vahintdén puolella tulee olla asuinpaikka ETA-alueella, oikeushenkilon tapaukses-
sa my0s kotipaikka. Jos henkilo on vajaavaltainen tai mahdollisesti konkurssissa, ei hanella

ole oikeutta olla osakeyhtion perustajana. (Holopainen & Levonen 2003, 218.)

Osakeyhtioitd on olemassa seké julkisia ettd yksityisid. Ainoastaan julkisten osakeyhtitiden
osakkeet voivat olla mukana julkisessa kaupank&ynnissa, toisin kuin yksityisten. Peruspééa-
oma, eli osakepdaoma, tulee olla suuruudeltaan 80 000 euroa julkisissa osakeyhtifissa ja va-
hintdan 2 500 euroa yksityisissa. Aiemmin yksityisten osakeyhtididen osakepdédoman tuli olla
vahintdan 8 000 euroa, mutta se muuttui 2 500 euroon osakeyhtidlain muuttuessa heindkuussa
2006. (Kinkki ym. 2001, 66; OYL 21.7.2006/624, § 3.)

Osakeyhtio syntyy, kun osakkeenomistajat laativat perustamissopimuksen, jonka tulee olla
kirjallinen, ja allekirjoittavat sen. Allekirjoituksen merkitys on se, ettd osakkeenomistaja mer-
Kitsee nédin sen maaran osakkeita, joka ilmenee perustamissopimuksesta. Kun sopimus on alle-

Kirjoitettu, alkaa samalla johdon seka tilintarkastajien tehtévét ja toimikausi. Perustamissopi-
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muksesta on aina I0ydyttava paivamaard, osakkeenomistajat ja heidan merkitsemanséd osak-
keet, hinta joka osakkeesta maksetaan yhtitlle, maksuaika, hallituksen jasenet sekd tilintarkas-
tajat. (Suomen Yrittgjat 2014.)

Yhtion sitoumuksista osakkailla on vastuu vain sen padoman verran, minka he ovat sijoittaneet
yhtioon. Oikeuksia osakkeenomistajilla on muun muassa saada yhtiolta perinteinen osakekirja,
joka on arvopaperi, ja sen tarkoituksena on todistaa osakasoikeudet, jotka osakkaalla on. Paa-
séantoisesti kaikilla osakkeenomistajilla on kuitenkin samanlaiset oikeudet toisiinsa nahden.
Yksi oikeuksista on esimerkiksi paatantdvallan k&ytté yhtion kokouksissa ja oikeus osinkoon
yhtion voitosta. (Holopainen & Levonen 2003, 220; Kinkki ym. 2001, 67.)

Henkildyhtididen paatoksenteko ei ole yhta sidottua ja valvonta ei ole yhtd tehokasta kuin
osakeyhtioissa. Osakeyhtidissa on erillisié tiettyja lakisaateisid hallintoelimid, jotka hoitavat
yhtion asioita, toisin kuin henkildyhtigissa, joissa omistajilla on vapaa paatosvalta yhtion asi-
oista. Vain hallintoelinten kautta osakkeenomistajilla on mahdollisuus vaikuttaa paatoksente-

koon ja yhtién toimintaan. (Kinkki ym. 2001, 70.)

Viimeisend yhtiomuotona on osuuskunta, jonka tarkoituksena on tukea sen jaseniston talou-
denpitoa tai elinkeinoa. Tukeminen tapahtuu niin, ettd osuuskunta tarjoaa palveluita joita jase-
net kayttavat hyvékseen. Saantely osuuskunnassa on hyvin samankaltaista kuin osakeyhtiossa.
(Suomen Yrittgjat 2014.)

Perustajia osuuskunnassa tulee olla vahintaan kolme, ja perustajat voivat olla joko luonnollisia
henkildita tai oikeushenkilditd. Asuinpaikka tai kansalaisuus ei osuuskunnan perustamiseen
vaikuta, joten perustajana voi toimia hyvin myos ulkomaalainen henkild. Kuitenkaan vajaaval-

tainen tai konkurssissa oleva ei voi toimia perustajana. (Holopainen & Levonen 2003, 238.)

Henkilokohtaista vastuuta osuuskunnan sitoumuksista ei jésenilld paasaantoisesti ole. Si-
toumuksista, jotka on tehty ennen rekisterdintid osuuskunnan nimissé, vastaavat tekijat omasta

ja toistensa puolesta henkilokohtaisesti. Osuuskunnan perustajat ja samanaikaisesti jasenet
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laativat sadnnot osuuskunnalle sekd perustamissopimuksen, jonka jasenet allekirjoittavat.
(Kinkki ym. 2001, 76; Verohallinto 2014.)

Osuuskuntaan liittyessd jasenet maksavat osuusmaksun, joka muodostaa peruspdédoman eli
osuuspéédoman. Kun jasenyys osuuskunnassa péattyy, paattyy myos osuusmaksun maksamisen
velvollisuus. Jasenelld on oikeus saada maksamansa osuusmaksu takaisin ja ellei s&annoissa
ole toisin méaaratty, maksu on maksettava jasenelle vuoden kuluttua tilikauden paattymisesta.
(Kinkki ym. 2001, 76-77; Suomen Yrittajat 2014.)

2.5 Aloittavan yrityksen rahoituksen suunnittelu

Keskeisin tekija yrityksen toiminnassa on raha. Rahalla mitataan kannattavuutta ja rahan lop-
puessa on toiminnan lopettaminen edessd. Kun yritystd perustetaan, joudutaan maksamaan
rekisterdinti- ja perustamiskustannukset seka mahdolliset liittymismaksut puhelin-, sahko- ja
vesilaitoksille. Mahdollisia rahareikia ovat myos vuokraennakot toimitiloista. Toiminnan al-
kuvaiheilla yrityksella ei kuitenkaan ole asiakkailta saatavia myyntituloja, mutta kaikki mak-
sut olisi silti hoidettava. Tdma johtaa yrityksen padoman vajaukseen. (Kinkki ym. 2001, 84.)

Koska asiakkailta saadut myyntitulot ovat yrityksen toiminnan perusta, eiké aloitusvaiheessa
valttamatta useinkaan ole tarpeeksi myyntituloja kattamaan toiminnasta aiheutuvia menoja, on
yrityksen hankittava usein pddomaa jostain muualta. Tallaista pddomaa voi yritykseen tulla
joko sijoitettuna padomana omistajien sijoituksina (oma paaoma) tai vaihtoehtoisesti sijoituk-
sina lainanantajilta (vieras padoma). Itse padoman saaminen yrityksen kayttoon ei ole itsetar-
koitus, vaan saadun pddoman tavoitteena on saada se tuottamaan enemman kuin sen antajalle
maksetaan korvausta. (Kinkki ym. 2001, 86; 93.)

Oma pddoma on omistajien yritykseen sijoittamaa padomaa, joka on nimenomaisesti siirretty
yritykseen toimintaa aloitettaessa. Yrityksen ndkodkulmasta katsottuna pad&doma on sijoitettu
yritykseen ilman aikamadreitd, eika sijoituksella ole tdssa tapauksessa maarattyé takaisinmak-
suaikaa tai kayttotarkoitusta. Etu omassa pddomassa on sijoituksen pitkdaikaisuus ja se, etta
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omalle pddomalle maaraytyy maksettavia korvauksia yrityksen tuloksen perusteella. (Kinkki
ym. 2001, 93.)

Yrityksen on turvauduttava lainarahoitukseen eli vieraaseen pddomaan siind tapauksessa, jos
tulorahoitus on riittdmaton tai oma padédoma on kallista, tai sit4 ei ole saatavilla. Toisin kuin
oma paaoma, vieras padoma on yrityksessa kaytettavissa tietyn madréajan ja lainalle on etuka-
teen sovittu korvaus, korko. Maarédamisvaltaa ei vieraan padoman sijoittaja yritykseen saa, jos
yritys hoitaa lyhennykset seké& koronmaksut kuten on etukateen sovittu. (Kinkki ym. 2001, 95—
96.)

Takaisinmaksuajan perusteella vieras pddoma voidaan jakaa kahteen eri ryhméén: lyhyt- ja
pitkdaikaiseen vieraaseen pddomaan. Jos laina on maksettava vuoden kuluessa tarkasteluhet-
kestd, se on lyhytaikainen, mutta muussa tapauksessa laina on pitk&aikainen. Jakoperusteella
on merkitysta katsottaessa yrityksen maksuvalmiutta. (Kinkki ym. 2001, 96.)

Vierasta rahoitusta on mahdollista saada myds esimerkiksi Finnvera Oyj:lté, jonka toiminta-
alueena on koko Suomi. Se pyrkii edistdméan ja kehittdmaan juuri suomalaisten yritysten toi-
mintaa, kansainvalistymisté seka vientid, mutta myos toteuttaa lainojen, takauksien ja vientita-
kuiden avulla aluepoliittisia tavoitteita. Finnvera toimii lahinnd yhteistydssa muiden rahoitta-

jien kanssa ja on enemmankin tdydentava rahoittaja. (Holopainen & Levonen 2003, 117-118.)

Kun rahoitusta hankitaan, on muistettava ettd pelkka rahan saatavilla olo ei riitd, vaan se tay-
tyy suhteuttaa sen kayttotarpeeseen. Vierasta padomaa hankittaessa on pidettdva mielessd, etta
siihen liittyy aina takaisinmaksuvelvollisuus sekd korkojen maksuvelvollisuus sopimuksen
mukaan. Rahoituksen suunnittelussa on myds aina tavoitteena taloudellisuus. (Kinkki ym.
2001, 89 ; 97.)
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3 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

Liiketoimintasuunnitelma voidaan kaikista yksinkertaisimmin kuvata yrityksen dokumentiksi,
joka kuvaa yrityksen liiketoimintaa. Laatijat, sisaltd ja tarkoitus antavat suunnitelman maéarit-
telylle lisaulottuvuutta. Tarkemmin suunnitelma voidaan madaritella yrityksen johdon laati-
maksi toiminta-alueen kokonaiskuvaukseksi, josta 16ytyvét kuvattuna liiketoiminnan padmaa-
rat, tavoitteet seka ne keinot, joilla lahdetdén saavuttamaan padamaaéria ja tavoitteita. Suunni-
telmasta k&y ilmi miksi on olemassa liiketoimintamahdollisuus, minkélaisia resursseja ja omi-
naisuuksia yrittdjalta 16ytyy tavoitteisiin padsemiseksi ja miten toimintoja organisoidaan, jotta

liiketoiminnalliset tavoitteet saavutetaan. (Koski & Virtanen 2005, 18.)

3.1 Liiketoimintasuunnitelman hyodyt

Liiketoimintasuunnitelman hyddyntamistd on kéytetty perinteisesti uuden yrityksen perusta-
misen suunnitteluvaiheessa ja suunnittelun avulla yrityksen on mahdollista varautua tulevai-
suuteen. Yrityksen nakokulmasta péatarkoituksena liiketoiminnan suunnittelulla on siis lisata
mahdollisuutta menestyd. Suunnitelma voi toimia myos loistavana apuvélineend, jonka avulla
havaitaan muutoksia, pystytddn reagoimaan niihin ja pystytaan keskittymaan olennaiseen. Sen
avulla voidaan 16ytaa yrityksen heikot kohdat ja tunnistaa liséresurssitarpeet. (Hesso 2013, 10;
Koski & Virtanen 2005, 20.)

Aloittavan yrittdjan nakokulmasta suunnitelman avulla voidaan hankkia kéayttéon liiketoimin-
nassa tarvittavia resursseja, joita voivat olla erityisesti rahoitus, mutta myds henkilostd. Liike-
toimintasuunnitelma tukee myads yrityksen investointipaatoksia seka yrityksen toimintoja mo-
nin eri tavoin. Avaintekijoiden perusteellinen analysointi on tarkeda liiketoimintasuunnitel-
massa ja se toimii tarkistuslistana tarkeimmille avaintekijoille ja tiivistdd toimintokohtaisia

suunnitelmia yhdeksi isommaksi kokonaisuudeksi. (Koski & Virtanen 2005, 20-21.)
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3.2 Liiketoimintasuunnitelman laadinta

Liiketoimintasuunnitelman ollessa hyva, se kertoo kuinka yrityksen on tarkoitus tehda rahaa.
Se ei tarkoita pelkéstddn kirjallista ”sepustusta” yrityksen strategiasta, vaan se on myos doku-
mentti, josta 10ytyvét sekd laskelmat ettd taulukot tulevaisuuden liiketoiminnan rakenteesta.
(Hesso 2013, 12.)

Pelkastaan rahoituksen hakemista varten liiketoimintasuunnitelmaa ei tulisi laatia, vaikka pit-
kalti rahoittajat ovat sitd vaatineet yrittdjilt4. Ensisijaisesti suunnitelman laatiminen on kuiten-
Kin tarkoitettu yrittdjaa itseddn varten, sekd avuksi yrityksen johtamiseen. Jos suunnitelma
laaditaan pelkéstaan rahoittajien tarpeisiin, voi suunnitelmasta tulla aivan liian optimistinen.
Jos liiketoimintasuunnitelma on liian optimistinen, se ei ole tarpeeksi hyva tyokalu kéytetta-

vaksi litketoiminnan kaynnistamiseen ja kehittdmiseen. (Koski & Virtanen 2005, 22-23.)

Liiketoimintasuunnitelmaa laatiessa tulee yritysta sekéd sen ympéristoa tarkkailla suurempana
kokonaisuutena. Riippuen liiketoiminnan luonteesta, korostuu yrityksissd usein jokin tietty
osa-alue. Teollisuusyrityksissé se voi olla esimerkiksi tuotanto ja palvelualan yrityksissé vaik-
kapa yrityskuva tai mainonta. Tdma ei ole huono asia, mutta olisi hyva muistaa, etta tarkeiden
alueiden kehittdmisen ei tule tapahtua toisten kustannuksella. Jokaisella yksittaisella toiminnan
lohkolla on joukko térkeité asioita, joista taytyy muodostaa omat toimintalinjat. Jotta ne vai-
kuttaisivat yhdensuuntaisesti, ratkaisut on koottava loogiseksi kokonaisuudeksi. (Ruuska, Kar-
jalainen & Johnsson 2001, 7.)

Liiketoimintasuunnitelmien yksi usein toistuva puute on se, ettd ne jaavat usein nykyisen toi-
minnan kuvauksiksi. Suunnittelussa pitdisi aina hahmottaa myds, minne ollaan matkalla ja
miten sinne paastaan. Tamén vuoksi liiketoimintasuunnitelman ajallisen tdhtdimen tulisi olla
kolmesta viiteen vuotta. Sopivin aikavéli riippuu kuitenkin aina yrityksen tilanteesta, koosta
sekd toimialasta. Suunnitelman tarkoituksena ndiltd osin on asettaa yritykselle tavoitteita ja
esittdd kasitys muutosten laadusta, suunnasta ja nopeudesta yritysjohdon nakékulmasta. Pitka-

janteisyyttad tarvitaan nopeasti muuttuvassa toimintaympéristossd, koska strategiset valinnat
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sekd merkittavimmat investoinnit ja niiden vaikutukset ulottuvat yleensa vuosien p&&han.
(Ruuska ym. 2001, 7-8.)

Usein suunnitelmista tulee pelkki& unelmia ja haaveita, vaikka niiden tulisi aina olla toteutta-
miskelpoisia. Syyna voi olla arvioinnin puute omista voimavaroista, liilan optimistiset odotuk-
set esimerkiksi asiakkaista ja niiden kiinnostuksesta tai kilpailijoiden sek& niiden vahvuuksien
aliarvioinnista. Taman vuoksi suunnittelussa on kaytettava kriittisesti oman toiminnan ja re-

surssien analysointia seka markkinatiedon hankintaa. (Ruuska ym. 2001, 8.)

Liiketoimintasuunnitelmaa ei ole tarkoitus tehda arkistoihin polyttyméén, vaan sen tulee olla
toimiva seké yrityksen toimintaa ohjaava tyokalu. Sen tulee mitata liiketoiminnan edistymista
yrityksen eri osa-alueilla, mutta myos varoittaa sisaisista seké ulkoisista vaaroista ja vaikeuk-
sista. Kun vélitavoitteita saavutetaan, on niiden tarkkailu olennainen osa eri osa-alueiden edis-
tymisen mittaamista. HyOtyna tarkkailussa ja mittaamisessa on se, ettd resurssit, jotka toimin-

taan voidaan kayttaa, voidaan kohdentaa aina uudelleen. (Koski & Virtanen 2005, 21.)

3.3 Liiketoimintasuunnitelman rakenne

Suunnitelman tekeminen ei ole rakettitiedettd, vaikka se onkin jarjestelmallinen ja analyytti-
nen prosessi. Rakenne eldd paljolti sen mukaan, mihin tarkoitukseen suunnitelma tehd&an.
Rakenteeseen vaikuttavat myods paljon yrityksen toimiala seka kehitysvaihe. Tyhjentdvaa ku-
vausta rakenteesta ei siis ndiden tekijoiden vuoksi voida antaa. Suunnitelmalle ei voida myds-
kaan maaratad mitaan tiettya optimaalista pituutta. Oli suunnitelmassa sivuja sitten kymmenen
tai kaksikymmentd, siitd tulee 16ytyd kaikki oleellinen informaatio. Yli kolmenkymmenen
sivun pituiset liiketoimintasuunnitelmat voivat olla raskaita lukea, mutta usein suunnitelmaa
on vaikea lahted supistamaan alle kolmenkymmenen sivun pituiseksi. (Koski & Virtanen
2005, 23.)

Liiketoimintasuunnitelman laatiminen helpottaa liiketoiminnan aloittamista, se jésentdad ja

selventda yritystoimintaan liittyvé& kannattavuutta sekd mahdollisuuksia menestyda markki-
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noilla. Se auttaa myds tekemaén ideoista mahdollisimman toteuttamiskelpoisia sekd toimenpi-
teistd tuottavia. Suunnitelma koostuu litketoiminnasta itsestaan, seka sen tavoitteista ja 1ahto-
kohdista. Sitd ei voida kuitenkaan pitaa vain kuvauksena liikeideasta, silla se on myds toimin-
tasuunnitelma, joka kertoo, kuinka liikeideaa aiotaan toteuttaa kéytanndssa. (llmoniemi, Jar-

vensivu, Kyldkallio, Parantainen & Siikavuo 2009, 51.)

Osa-alueita, joista liiketoimintasuunnitelma perinteisesti koostuu, ovat yrityksen lahtétilanne,
markkinat ja kilpailutilanne, yrityksen tavoitteet ja strategiat, yrityksen eri toimintojen jérjeste-
Iyt ja kehittdmissuunnitelmat, taloudelliset laskelmat seka tulevaisuuden riskien ja mahdolli-
suuksien arviointi. (Ilmoniemi ym. 2009, 51.)

3.4 Liiketoimintasuunnitelman sisalto

Liiketoimintasuunnitelman rakentumisessa suurena apuna on strateginen suunnittelu. Strategi-
sen suunnittelun pohjana taas on yrityksen kaksi tarkedaa elementtid, visio ja toiminta-ajatus.
Liiketoimintaa k&ynnistettdessa on luonnollisesti mietittdvd, mihin liiketoiminnalla halutaan
ldhted pyrkimadan (visio) ja mika yrityksen olemassaolon tarkoituksena on ja mika tehtava yri-
tyksellad on (toiminta-ajatus). Aloittavan yrityksen on suositeltavaa analysoida yrityksen tar-

koitusta seké tulevaisuuden tavoitteita huolellisesti. (Koski & Virtanen 2005, 26.)

Visio kertoo yrityksen pddméaaran, muttei sitd kuinka pdadmaéaaré saavutetaan. Yrittajélle visio
toimii tyokaluna tulevaisuuden saavuttamiseen. Toiminta-ajatus taas maéaarittelee yrityksen
olemassaolon tarkoituksen seka tehtavan, mutta myos yrityksen aikomukset saavuttaa jotakin
ja miten se aiotaan saavuttaa. Toiminta-ajatuksen kehittdminen luo lisarvoa yritykselle ja se
auttaa selkeyttdmadn samalla visiota. Toisin sanoen, toiminta-ajatus on kuvaus yrityksen liike-
toimintamahdollisuudesta ja siitd, kuinka yritys tarttuu mahdollisuuteen. Myds yrityksen arvot
ja normit ovat tarked osa toiminta-ajatusta, ja ne maadrittelevétkin toiminta-ajatuksen toteutus-
tavan. (Koski & Virtanen 2005, 26-27.)
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Yrityksen arvot ovat ne ohjenuorat, jotka osoittavat hyvéna ja suositeltavana pidettavan kayt-
taytymisen ja tekemisen, ja muodostavat toiminnan tarkeimmat periaatteet. Niiden tehtavéna
on osoittaa toivottu kayttaytymismalli yrityksen koko henkildstélle ja kaikille omille toimijoil-
le. Arvojen valitsemisperiaate on se, ettd niiden on hyva olla voimassa pidemmén aikaa, jopa
kymmenia vuosia, ja kaikkien toimijoiden tulee hyvaksyéa ne. Arvojen méara on myos hyva
pitaa suhteellisen pienend, kolme tai nelja arvoa riitta jo varsin hyvin yritykselle. (Vilkkumaa
2007, 79.)

Liikeidea on térked osa liiketoimintasuunnitelmaa ja se vastaa yksinkertaisesti kysymyksiin
mitd, kenelle ja miten, eli lyhyt kuvaus siitd, miksi yritys on olemassa. Neljantena osa-alueena
on myoéhemmin lisdtty imago eli yrityskuva, joka kuvaa mielikuvaa, jonka yritys haluaa syn-
nyttdd omissa sidosryhmissaén, erityisesti omissa asiakkaissaan. Liikeideassa kuvataan yrityk-
sen tarjoamia tuotteita tai palveluita seka sitd, mitd varten yritys sekd sen tuotteet tai palvelut
on tehty. Liikeideasta 16ytyy my0s asiakasryhman méaérittely ja se milla tavoin yritystoimintaa
on tarkoitus harjoittaa. (Ilmoniemi ym. 2009, 52; Kinkki ym. 2001, 37.)

Kysyntd, jonka asiakkaat luovat, on yrityksen menestymisen edellytys. Yrityksen on l6ydetta-
va omille tuotteilleen tai palveluilleen oikeat asiakkaat tai vaihtoehtoisesti luotava omat tuot-

teensa tai palvelunsa asiakkaiden kysynnan ja tarpeen mukaan. (Kinkki ym. 2001, 111.)

Yrityksen mahdolliset asiakkaat, joita voivat olla esimerkiksi toiset yritykset tai yhteisot ja
miehet tai naiset, kuvataan liiketoimintasuunnitelmassa. Yrityksen myydessa tuotteita useille
asiakasryhmille, on hyva miettia kaikista tarkein ryhma yrityksen kannalta, eli ne asiakkaat,
jotka tarvitsevat eniten yrityksen tuotteita tai palveluita. Suunnitelmassa tarkastellaan asiak-
kaiden osalta sité, paljonko asiakkaat ovat valmiita maksamaan yrityksen tuotteista tai palve-
luista, ja tekevatko ne yrityksestd kannattavan. Ratkaisevinta liiketoiminnan kannalta on aina
se, kuinka moni on valmis maksamaan yrityksen tuotteista tai palveluista ja kuinka moni niita

oikeasti tarvitsee. (Ilmoniemi ym. 2009, 52.)

Asiakaskohderyhmaé valittaessa on tarkeété tarkastella asiaa helikopterindkdkulmasta ja pit-
kalla aikajanteelld, mika mahdollistaa rohkeuden ja idean siséistdmisen kasvun. Rohkeudesta
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voidaan péésté oivallukseen, ettd jonkin asiakasryhmén ulkopuolelle jattdminen ei valttamatta
tarkoita sitd, ettei sen ryhman kanssa voida tehdéd kauppaa, mutta yritys ei vain rakenna tuottei-

taan tai palveluitaan juuri nditd asiakkaita varten. (Vilkkumaa 2007, 86.)

Samalla kun yritys valitsee asiakaskohderyhmdaansa, on sen etsittava ja I0ydettdva oma kilpai-
luetunsa. Kilpailuetu mééritellaan liiketoimintasuunnitelmassa ja se on tekij&, joka on erilainen
kuin kilpailevilla yrityksill4, kun toteutetaan asiakkaiden toiveet, tarpeet sekd odotukset ja
josta asiakas haluaa maksaa riittdvan paljon. Téllaisia kilpailuetuja voivat olla esimerkiksi
hinta, laatu, palvelu, toimitustapa tai maksuehdot. Kilpailuedun valinta on kuitenkin yksi yri-
tysten vaikeimmista ratkaisuista ja avuksi voidaan ottaa kysymys “Miksi asiakkaan kannattaisi
ostaa juuri meidan tuotteemme/palvelumme Kilpailevan yrityksen tuotteiden/palveluiden si-
jaan?”. (Vilkkumaa 2007, 94; Ilmoniemi ym. 2009, 53.)

Tarked osa litketoimintasuunnitelmaa on kilpailija-analyysi, jossa maaritelladn yrityksen kil-
pailijat, eli keitd ja minkalaisia ovat ne yritykset, joiden toiminta painottuu samalle markkina-
alueelle ja jotka tarjoavat ratkaisuja samojen asiakkaiden ongelmiin. Olennainen merkitys Kil-
pailija-analyysin tekemisell& on se, ettd saadaan tietdd, milla tavalla asiakkaat suhtautuvat alan
toimintaan seka sen tuottamiin palveluihin tai tuotteisiin. (Ilmoniemi ym. 2009, 52; Vilkkumaa
2007, 120.)

Liiketoimintasuunnitelman osana on yrityksen tuotteiden tai palveluiden kuvailu, seka arvioin-
ti niiden heikkouksista ja vahvuuksista verrattuna kilpailijoiden tuotteisiin tai palveluihin.
Osaksi tuotteiden ja palveluiden méaérittamistd kuuluu myos niiden hinnoittelu. (IImoniemi
ym. 2009, 53.)

Yrityksen tuote muodostuu joko tavarasta tai palvelusta tai se voi myds olla niiden yhdistelma
tai muu hyodyke, jolla yritys voi tyydyttédé asiakkaiden tarpeen tai ratkaista heidan ongelmi-
aan. Tarpeiden tyydytyksen ja ongelmien ratkaisun tulee olla l&htékohtana yrityksen pohtiessa
tuotteiden tai palveluiden sisélt6d. Tuotteiden tai palveluiden kehitys tapahtuu aina asiakas-
kohderyhmén tai -ryhmien tarpeiden toteuttamiseksi ja ongelmien ratkaisemiseksi. (Vilkku-
maa 2007, 99.)
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Yrityksen on madriteltdvd myynti- ja markkinointisuunnitelma, eli k&ytdnnossa se, kuinka
tuotetta tai palvelua myydaan, miten potentiaaliset eli mahdolliset asiakkaat saavat parhaiten
tietoa yrityksesta ja mitd markkinointikeinoja yritys aikoo kéyttdd. Mahdollisuuksina on esi-
merkiksi kayttaad henkil6kohtaista myyntia, mainoksia, erilaisia painotuotteita seka lehtiartik-
keleita. Yritystd perustettaessa on erityisen hyva pohtia kaikista tehokkaimpia vaihtoehtoja
sekd samaan aikaan edullisimpia markkinointikeinoja tavoittaakseen asiakkaita. Myynnin
osalta taas méaritella&n miten ja missa asiakkaita tavoitetaan. Mahdollisia tilaisuuksia ja paik-
koja voivat olla esimerkiksi Internet, erilaiset messut, verkostot seka puhelin- tai postimyynti.
(llmoniemi ym. 2009, 53.)

Liiketoimintasuunnitelman yhtend osana on myos yrityksen tulosbudjetin méaérittely. Se osoit-
taa arvioidun tuloksen yrityksen budjettikaudelta, vaikkapa ensimmaisen toimintavuoden osal-
ta. Budjettia méaaritettdessa on suotavaa huomioida, ettd kaikki yrityksen kulut ja tuotot on
otettu huomioon. Jarkevintd budjetoinnissa on arvioida kuluja aina hieman ylakanttiin, silla
kuluissa tulee usein yllatyksia vastaan. Liikevaihto-odotukset taas suositellaan asetettavaksi
hieman alakanttiin, silla usein myytyjen tuotteiden tai palveluiden maaraa yliarvioidaan, ja on
muistettava, ettd liiketoiminnan alkuvaiheessa myynti on usein odotettua pienempad. Yritys-
toiminnan kannalta laskelmat ovat erityisen tarkeitd, silla alkuun hienolta kuulostanut idea voi
kaatua laskelmien tekovaiheessa, kun havaitaan ettd toiminta on kannattamatonta. Budjetoin-
nissa on jarkevad kysyd aina apua ammattilaisilta, esimerkiksi yritysneuvojalta. (Ilmoniemi
ym. 2009, 53.)

Tulevaisuuden hallinta siséltaa yrityksissa aina epavarmuustekijoita ja riskeja riippumatta sii-
t4, kuinka suuria otetut riskit ovat ja kuinka tietoisesti niitd otetaan. Kun tehdaan riskianalyy-
sid, on térkedtd kartoittaa liiketoiminnan tarkeimmat ja suurimmat riskitekijat kiinnittdmalla
huomiota varsinkin kahteen eri seikkaan: kuinka merkittava riskin toteutuminen olisi ja kuinka
todennakadisesti riski toteutuu. (Kamensky 2014, 334.)

Vahvuuksien, heikkouksien, uhkien ja mahdollisuuksien arvioinnin apuna voidaan kayttaa

SWOT-analyysié. Lyhenne tulee suoraan englanninkielisistd termeistd Strenghts eli vahvuu-
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det, Weaknesses eli heikkoudet, Opportunities eli mahdollisuudet sekd Threats eli uhat. Ky-
seinen analyysi laaditaan monesti liikeidean sekd toiminta-ajatuksen laatimisen yhteydessa.
Hyo6tya analyysistd on esimerkiksi haluttaessa vahvistaa heikoiksi arvioituja ominaisuuksia,

pyrittdessa kayttamaan hyvéksi mahdollisuuksia, ja kun halutaan estéé riskien ja uhkakuvien
toteutumista. (Kinkki ym. 2001, 32-33.)



26

4 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA KUNTOSALIYRITYKSELLE

Taman liiketoimintasuunnitelman tarkoituksena on ollut laatia mahdollisimman péteva ja oi-
keassa yrityksen perustamistilanteessa kéytettdvissd oleva suunnitelma kuntosaliyritykselle

Kokkolaan. Yritys on kuitenkin tassa tapauksessa fiktiivinen.

4.1 Tausta, tarpeet ja tavoitteet

Ajatus liiketoimintasuunnitelman tekemisesta kuntosaliyritysta varten lahti liikkeelle nykyajan
hyvinvointibuumista, joka on jokunen vuosi sitten iskenyt itseenikin. Taustana on puhtaasti
oma mielenkiinto ja kiinnostus kuntosalitoimintaa kohtaan, sek& mahdollisuus toimia jonakin

paivana mahdollisesti kyseisella alalla, yhdistden samalla oma harrastus seka tyonteko.

Puhdasta faktaa ei 10ydy siitd, mik& alkujaan synnytti suomalaisissa suuren innostuksen liikun-
taa kohtaan, mutta viime vuosien aikana fitneksest4 on tullut maailmanlaajuinen ilmié. Nyky-
aan treenivaatteita voi ostaa lahestulkoon mista tahansa kaupasta ja se ihminen on suositumpi
joka viettda aikaansa salilla hikoillen, kuin se joka polttaa tupakkaa ja nauttii alkoholia. Ter-
veelliset elaméntavat ovat tietenkin pelk&stdan hyvastd, mutta voiko tassakin piill& jotakin
pahaa? (Virmavirta 2015.)

Fitness sanana aiheuttaa karkkaita keskusteluja mediassa. Se on kuitenkin lajina hyvin aari-
paéhén viety harrastus ja eroaa huomattavasti perinteisestd kunnon parantamisesta tai painon
pudottamisesta ja painojen nostelusta. Se on kuitenkin asia, joka on saanut yha useammat ih-
miset ihailemaan Kiinteitd ja treenattuja vartaloita, miké taas on johtanut kuntosalijasenyyksien
kasvuun ja ihmisten kiinnostukseen syodda terveellisemmin, kdyda salilla ja palkata jopa am-
mattilainen tukemaan omaa edistymisté tavoitteissa. En usko ettd aiemmin personal trainereil-

la olisi ollut niin paljon vienti&, kuin nykyaan.

Internet on pullollaan hyvinvointi- ja liikuntablogeja. Se on enemman saantd kuin poikkeus

ettd innostutaan terveellisesta ruoasta, litkkunnasta ja hyvinvoinnista ja lopulta perustetaan blo-
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gi, silla halutaan jakaa omia oppeja ja tietdmysta muille. N&ita blogeja 16ytyy varmasti laidasta
laitaan ja eri blogeilla on eri maara lukijoita, mutta sité kautta ei ole vaikeaa edes huomata sité

suosiota ja ihmisten kiinnostusta oppia liikunnasta ja oikeanlaisesta ruokavaliosta uutta.

Toinen sosiaalisen median kanava mist4 tdmén liikunta- ja kuntosali-innostuksen voi huomata,
on kuvapalvelu Instagram. Ihmiset julkaisevat omilla tileilla&n paivittdin valtavasti kuvia kun-
tosaleilta, lenkkipoluilta, omista ruoka-annoksistaan, omista vartaloistaan ja uusista treenivaat-
teistaan. Instagram on pullollaan naisia ja miehid, joilla on miljoonia seuraajia ympéri maail-
maa, ihan vain sen takia, ettd he ovat valinneet sohvan ja television sijaan kuntosalin ja sipsi-
pussin sijaan kasvikset ja hedelméat. Totuus on se, ettd tallainen buumi on paalla, eik sille ndy

edes loppua.

Haluan omalla tyollani korostaa kuitenkin sit4, ettd terveellisyys ja hyvinvointi ennen kaikkea.
Fitnessbuumi on ulkoné&kokeskeinen ilmi6é, enemman kuin ettd keskityttaisiin vain oman kro-
pan hyvinvointiin. Siind missa ennen tytot ja pojat lakkasivat syomasta jotta saavuttaisivat
langanlaihan vartalon, nykyaan syomattomyys on vaihtunut saleilla ja lenkkipoluilla huhkimi-
seen ja proteiinipitoisten juomien nauttimiseen. On hyva muistaa, ettd kaikkien ei tarvitse kui-
tenkaan nayttaa siltd, miltad nykyaikana melkein jokaiselta vaaditaan ulkon&dllisesti. (Virma-
virta 2015). Ennen kaikkea toivon sitd, ettd ihmiset ymmartaisivat kuunnella omaa kroppaansa
ja lilkkkua oman jaksamisensa mukaan. Ei sen mukaan, etté salilla on pakko kayda, koska muu-

ten ihminen mielletdén laiskaksi ja saamattomaksi.

Yritystoimintaa ennalta suunnitellakseni lahdettiin laatimaan kuntosaliyritykselle liiketoimin-
tasuunnitelma ja pohjana kaytettiin Keski-Pohjanmaan Uusyrityskeskus Firmaxin helppokayt-
toista liiketoimintasuunnitelmapohjaa. Tarkoituksena oli koko ajan laatia mahdollisimman
realistinen, kdytettavissa oleva ja kattava suunnitelma, josta I6ytvat kaikki tarkedt padkohdat.
Varsinaista liiketoimintasuunnitelmaa edelsi teoriaosuuden Kirjoitus ja materiaalien lapikay-

minen aiheeseen liittyen.

Paallimmainen tavoite tdmén tyén avulla oli oppia ymmartdmaan yritystoimintaa, sek& oppia

teorian ja itse tekemisen kautta kehittdmé&an mahdollisimman hyva liiketoimintasuunnitelma.
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Pyrkimyksené oli saada kerattyé riittdvd maara luotettavaa materiaalia, jonka avulla voisi 1ah-
ted laatimaan suunnitelmaa. Tavoitteena oli my0s laatia sellainen suunnitelma, joka kertoisi

ulkopuoliselle  henkildlle kaiken tarpeellisen selkedsti kirjoitettuna ja laadittuna.

4.2 Firmaxi — mika ja miksi?

Firmaxi on Keski-Pohjanmaan Uusyrityskeskus, joka sijaitsee Kokkolan keskustassa, Yritysta-
lo Evaldissa. Firmaxi on yritys, joka tarjoaa ensisijaisesti aloittaville yrittdjille ja yrityksen
perustamista harkitseville ilmaista neuvontaa perustamiseen liittyvissé asioissa. (Kosek.)

Firmaxin kotisivuilta [0ytyy liiketoimintasuunnitelmapohja, johon yrityksen perustamista
suunnitteleva henkild voi rakentaa oman liiketoimintasuunnitelmansa. Valitsin itse kyseisen
pohjan omalle liiketoimintasuunnitelmalleni, silla aiemmin koulussa kaydylla liiketoiminta-
suunnittelun kurssilla saimme ryhmissa tehtévéksi tehda omat suunnitelmat ja kdaytimme sil-
loin Firmaxin suunnitelmapohjaa. Minulla oli tallessa vield tunnukset kyseiseen palveluun ja

paatin, ettd voisin hyodyntdd myos téssa opinnaytetydssani Firmaxia.

Suunnitelman pohja on Firmaxissa mielesténi selkeé ja helppo tayttaa seka kayttda. Se etenee
jarjestelmallisesti ja se sisaltda kaikki tarkeat kohdat, jotka tulee ottaa huomioon suunnitelmaa
tehdessd. Laskelmia tehdessé rungosta l10ytyvat selkeat laskelmapohjat, joihin taytyy itse sel-
vittaa kaikki tarvittavat luvut ja johon ne on helppo sijoittaa oikeille paikoilleen. Seuraavassa

kerron enemman Firmaxin suunnitelmarungosta.

4.3 Firmaxin ja oman kuntosalini litketoimintasuunnitelman rakenne

Ensimmainen kohta liiketoimintasuunnitelmassa on tayttda yrityksen perustiedot. N&ihin pe-

rustietoihin kuuluvat téssa tapauksessa liikeidea eli omassa tilanteessani kuntosali ja kuntosa-

lipalvelut, yhtiomuoto, oma osaaminen ja mahdollisesti jokin tietty erikoisosaaminen seka syy
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perustamiseen. Naité syitd voivat olla omat henkilokohtaiset syyt esimerkiksi halu, sitoutunei-
suus, halu ottaa riskia tai halu tehd& rahaa.

Toisena kohtana on kuvaus yrityksen tuotteista tai palveluista. Téhdn kohtaan taytetaan en-
simmaéisend mahdollisimman tarkasti kaikki yrityksen tarjoamat tuotteet tai palvelut niin, ettd
lukija saisi parhaan mahdollisen kasityksen niistd. Toiseksi taytyy miettia kayttotarkoitusta ja
sitd, miksi ja miten asiakkaat hy6tyvat juuri minun yritykseni palveluista ja tuotteista. Kol-
manneksi tulee miettia sitd, miten aion yrittdjana pysya ajan tasalla kuntosalimaailmassa, eli
mista voin hankkia lisé4 tietoa ja missa voin mahdollisesti kouluttautua lisad. Omistuksellises-
sa asemassa kirjataan ylos kaikki mahdolliset sopimukset, vakuutustarpeet seké lupa- ja lain-

sédadantoasiat. Viimeisena kirjataan ylos viisi parasta myyntiargumenttia.

Kolmas paakohta on markkinatutkimus ja -analyysi. Tassa kohdassa kdydaan lapi yrityksen
asiakkaat ja pohditaan muun muassa sitd, mitd asioita asiakkaat mahdollisesti painottavat teh-
dessadn ostopaatoksensd. Asiakkaiden lisaksi mietitdédn markkinoiden kokoa ja muutoksia
markkinoissa sekd tehd&an arvio omista markkinoista: huomioiden muutokset véestdssa tai
vaikkapa kulutustottumuksissa. Naiden lisaksi mietitdén kilpailijoita ja listataan kolme suurin-
ta kilpailijaa ja naiden vahvuudet sek& heikkoudet.

Neljannessa kohdassa péastaan myynti- ja markkinointisuunnitelmaan. Téssa neljannessa koh-
dassa tehd&an suunnitelmia siitd, kuinka asiakkaisiin otetaan henkil6kohtaisesti yhteyttd jo
ennen kuin yritys on avattu, mietitddn omia hinnoitteluperusteita sekd pohditaan omia myyn-

ninedistamistaktiikoita.

Viides kohta koskee toimipaikkaa, tiloja, ostoja ja henkilostoa. Téassa kohdassa kerrotaan yri-
tyksen sijainnista: paikkakunta, mita etuja ja haittoja sijainnista on seka etéisyys keskeisim-
misté paikoista. Sen liséksi luetellaan investointikohteita seké eritelld&n, paljonko rahaa menee
mihinkin kohteeseen. Pureudutaan myos esimerkiksi aukioloaikoihin sekd ostotoimintaan ja

henkilostoon. Henkilostokohdassa kerrotaan palkka-asioista ja tydehtosopimuksista.
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Kuudennessa kohdassa kaydaan lapi johto ja muu organisaatio. Kerrotaan organisaatioon kuu-
luvat henkil6t, sen rakenne, tehtavét seka vastuualueet. Sen lisaksi pohditaan omia asiantunti-

javerkostoja ja henkil@ita, joilta saa apua seka neuvoja yrittamiseen liittyen.

Seitsemannessé kohdassa siirrytdankin numeroihin, eli taloudellisiin ennusteisiin. Aluksi kéy-
daan lapi kirjanpitoa ja tulosseurantaa, sitten kirjataan alkuinvestoinnit ja niiden rahoitus, jon-
ka jalkeen tehdadn laskennallinen liikeidean tarkastelu. Naiden jélkeen siirrytdén kannatta-

vuuslaskelmiin sekd kassavirta-analyysiin.

Viimeinen - muttei vahdinen - kohta on tarked SWOT-analyysi. SWOT-analyysi koostuu yri-
tyksen vahvuuksista, heikkouksista, mahdollisuuksista seka uhista. Jokaiseen kohtaan pohdi-
taan ensin yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet seka uhat, mutta sen lisdksi myos
se miten vahvuuksia ja mahdollisuuksia voidaan vield vahvistaa ja kayttad hyvéksi, ja miten
heikkouksia ja uhkia voidaan ehkaisté ja miten heikkouksista voidaankin tehda vahvuuksia.
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S YHTEENVETO JA POHDINTAA

Opinnaytetyon aiheena oli liiketoimintasuunnitelma kuntosaliyritystd varten. Aihe oli ajatuk-
sissani helposti lahestyttava, sillda olimme aiemmin tehneet koulussa suunnitelmia ja oikeas-
taan liiketoimintasuunnittelu oli tuttu aihe jo edellisestd koulustani, kauppaopistosta. Kun
pohdin mink& yrityksen suunnitelman tekisin, mieleen tuli automaattisesti kuntosali, oman
harrastuksen ja mielenkiinnon pohjalta. Vaikken ikind ole miettinyt yrittdjaksi ryhtymista,
saati kuntosaliyrittajaksi, tdmé oli mielenkiintoinen aihe. Aihe oli my6s siind mielessa hyva,
etta Kirjallisuutta I0ytyi paljon niin yritt4jyydesta kuin suunnitelmista. Teoriaosuuden kokoa-

minen olikin ehka se helpoin osuus, jos sitd helpoksi voi kutsua.

Omasta mielesta teoriaosuus lahti rakentumaan melko selkeésti ja selkeéksi, kun sité kirjalli-
suuden avulla suunnitteli. Yllattavankin hankalaksi osuudeksi muodostui tiedon karsiminen,
eli mita uskallan jattaa pois ja haluanko jattaa jotakin pois. Oli kuitenkin koko ajan pidettéava
mielessa se, etta liika on liikaa, eika kukaan jaksa lukea valtavan pitkaa opinnaytetyotd, joka
vain jatkuu ja jatkuu. Takaraivossa jyskytti myos tieto siitd, ettd itse suunnitelma, joka loytyy
liitteend, lisaa tyon pituutta omalta osaltaan ja on térked osa tata ty6td. Siksi oli vain rankalla
kadella karsittava teoriaa ja paatettdva, mika on tarkedad paatya tyohon ja mika ei niin tarkeéa.

Uskon etta teoriaosuudesta tuli kuitenkin tarpeeksi informatiivinen ja kattava.

Itse suunnitelman siséltd alkoi rakentua Firmaxin liiketoimintasuunnitelman pohjalta. Olimme
kayttdneet Firmaxia aiemmin liiketoimintasuunnittelun kurssilla, joten se oli tuttu ja hyvéksi
koettu pohja. Oli yksinkertaista lahtea liikkeelle ensin yrityksen perustiedoista ja kertoa hie-
man liikeideasta, omasta yhtiomuodosta, osaamisesta ja tietenkin myos siitd, mitka ovat syyt

juuri télle yritysidealle.

Palveluiden kuvailut, markkinatutkimukset ja -analyysit seka erilaiset markkinointi- ja myyn-
tisuunnitelmat menivat vield jokseenkin kivutta ja niiden pohtiminen oli ihan mukavaa. Olin
tiennyt jo alusta asti, ettd laskelmien tekeminen voi tuottaa vaikeuksia ja niinh&n ne t&ssa ta-

pauksessa myods hieman tuottivat. llman mink&annakaoista kokemusta rahoituksesta tai ilman
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kokemusperadisté tietdmysté yrittdjien maailmasta, oli haasteellista l&hted rakentamaan realisti-
sia ja jarkevia laskelmia. Kaytin kuitenkin paljon Internetia hyddykseni, enka halunnut luovut-

taa, ja viimein niita lukuja alkoikin ilmestya hyvaa tahtia tietokoneen naytolle.

Ensimmainen versio oli oikeastaan todella pahasti tappiollinen ja ymmarsin itsekin, ettei sel-
laista suunnitelmaa voisi tosieldméssa ikind esittdd vakavissaan, mutta ei mydsk&&n omassa
tilanteessani. Otin opikseni virheista ja tein aika paljon korjauksia tiettyihin osa-alueisiin, jois-
sa oli selvasti hakuammuntaa lukujen suhteen. Korjaukset tuottivatkin tulosta, silla suunnitel-

ma naytti huomattavasti jarkevammalta ja paastiin voiton puolelle.

Kaiken kaikkiaan olen erittain tyytyvainen siitd, etta valitsin juuri tdmén opinnaytetyon ai-
heekseni. En tule varmastikaan koskaan perustamaan oikeaa yritysté, silla yrittajyys ei ole ihan
ominta alaa, mutta tdman tyon myota paasin perehtymaan todella hyvin yrittdmisen maailmaan
teorian kautta. Kuten aiemmin sanoin, minulla oli myos kokemusta suunnitelmien tekemisesta
aiemmin, mutta en usko, ettd koskaan siihen olisi pitdnyt pureutua nain tarkasti kuin talla ker-

taa.

Taman liiketoimintasuunnitelman mukaan yritykseni tuottaisi voittoa, eli se voisi jopa teorias-
sa onnistua. Tavoitteenani oli alun perinkin saada aikaan mahdollisimman toimiva suunnitel-
ma ja uskon, ettd sain sellaisen aikaan. Opin tekemisen aikana sen, ettei yrityksen perustami-
nen ole mikaan yksinkertaisin asia. On tiedettdva paljon asioita eri osa-alueista ja on oltava
“kartalla”, silld ei mitddn voi ldhted tekemaédn puolitosissaan. Yrittdjyyttd on haluttava ja yri-

tyksen eteen on tehtava paljon toita, jotta se toimii.

Lopputuloksena voidaan sanoa, etta olen tyytyvéinen siihen, mité sain aikaan. Sain omasta
mielestani hyvén teoriapohjan aikaiseksi ja vaikkei suunnitelmani ole taydellinen, voisi siita
ldhted oikeasti vaikka harkitsemaan kuntosalin perustamista. Ja vaikka aiemmin sanoin, ettei

minusta varmasti koskaan tulee yrittdjdd, niin koskaan ei kannata sanoa “ei koskaan”.



33

LAHTEET

Careprise. PESTE-analyysi. Www-dokumentti. Saatavissa:
http://careprise.seamk.fi/fi/Etusivu/Mallitehtavat/PESTE-analyysi. Luettu 13.5.2015.

Hakanen, M. 2004. Pk-yrityksen strategiaty®. Menestystekijoina tieto, luovuus ja oppiminen.
Helsinki: Multiprint Oy.

Hesso, J. 2013. Hyva liiketoimintasuunnitelma. Vantaa: Hansaprint Oy.

Holopainen, T. & Levonen, A-L. 2006. Yrityksen perustajan opas. Helsinki: Edita.

[Imoniemi, M., Jarvensivu, P., Kyldkallio, K., Parantainen, J. & Siikavuo, J. 2009. Uuden yrit-

tajan kasikirja. Helsinki: Kariston Kirjapaino Oy.

Kamensky, M. 2014. Strateginen johtaminen. Menestyksen timantti. 4. tarkistettu painos. Hel-
sinki: Talentum Media Oy.

Kinkki, S. & Hulkko, P. & Mékinen, I. 2001. Yritystoiminta. Porvoo: WS Bookwell Oy.

Koiranen, M. 1993. Ole yritt4j4. Ulkoinen ja sisainen yrittajyys. Tampere: TT-Kustannustieto.

Kosek. Perusta yritys. Www-dokumentti. http://www.kosek.fi/Kosek.aspx?id=7&p1=3&p2=7.
Luettu 27.5.2015

Koski, T. & Virtanen, M. 2005. TULOS. Liiketoiminnan suunnittelulla menestykseen. Keu-

ruu: Otavan Kirjapaino Oy.

Kostamo, E. 2001. Huippustrategiat. Mitd voimme niistd oppia? Helsinki: Talentum Media
Oy.


http://careprise.seamk.fi/fi/Etusivu/Mallitehtavat/PESTE-analyysi
http://www.kosek.fi/Kosek.aspx?id=7&p1=3&p2=7

34

Lojander, T. & Suonpéd, J. 2005. FIRMA. Kaytannon yritystoiminta. Helsinki: Kustannusosa-
keyhtig Otava.

Osakeyhtiolaki. 21.7.2006/624. Saatavissa:
www.finlex.fi/fi/laki/ajantasa/2006/20060624#L IP3. Luettu 22.11.2015.

Ruuska, M., Karjalainen, L. & Johnsson, R. 2001. Miten laaditaan hyva liiketoimintasuunni-

telma, business plan. Kuopio: Finnvera.

Suomen Yrittdjat. 2014. Osakeyhtion perustamistoimet ja yhtiomuodon saantely. Www-
dokumentti. Saatavissa:

http://www.yrittajat.fi/fi-Fl/minustakoyrittaja/perustamistoimet/osakeyhtio/ Luettu 23.11.2015

Suomen Yrittajat. 2014. Osuuskunta. Www-dokumentti. Saatavissa:
http://www.yrittajat.fi/fi-Fl/minustakoyrittaja/perustamistoimet/osuuskunta/ Luettu 23.11.2015

Verohallinto. 2014. Yrityksen perustaminen — osakeyhtié ja osuuskunta. Www-dokumentti.
Saatavissa:

https://www.vero.fi/fi-FI/Yritys ja_yhteisoasiakkaat/Osakeyhtio ja_osuuskunta/Perustaminen
Luettu 14.5.2015

Viitala, R. & Jylhd, E. 2013. Liiketoimintaosaaminen. Menestyvén yritystoiminnan perusta.
Helsinki: Edita.

Vilkkumaa, M. 2007. Viisas yritys. Jyvaskylda: Gummerus Kirjapaino Oy.

Villa, S. 2013. Henkildyhtiot ja osakeyhtit 2013. 4., uudistettu painos. Helsinki: Talentun
Media Oy.

Virmavirta, M. 2015. Né&kokulma: Fitnessbuumi saa tuntemaan itsensa riittamattomaksi.

Www-dokumentti. Saatavissa;


http://www.finlex.fi/fi/laki/ajantasa/2006/20060624#LIP3
http://www.yrittajat.fi/fi-FI/minustakoyrittaja/perustamistoimet/osakeyhtio/
http://www.yrittajat.fi/fi-FI/minustakoyrittaja/perustamistoimet/osuuskunta/
https://www.vero.fi/fi-FI/Yritys_ja_yhteisoasiakkaat/Osakeyhtio_ja_osuuskunta/Perustaminen

35

http://vle.fi/uutiset/nakokulma fitnessbuumi saa tuntemaan itsensa riittamattomaksi/845850
0 Luettu 28.11.2015



http://yle.fi/uutiset/nakokulma_fitnessbuumi_saa_tuntemaan_itsensa_riittamattomaksi/8458500
http://yle.fi/uutiset/nakokulma_fitnessbuumi_saa_tuntemaan_itsensa_riittamattomaksi/8458500

LIITE 1/1

Jenna Liedes

KUNTOSALIYRITYKSEN LIIKETOIMINTASUUNNITELMA




SISALLYS

1 PERUSTIEDOT
1.1 Liikeidea — milla tehd&aan rahaa
1.2 Yhtiémuoto — mikéa ja miksi?
1.3 Osaaminen — oma erikoisosaaminen
1.4 Syy perustamiseen

2 KUVAUS TUOTTEISTA TAI PALVELUISTA
2.1 Kuvaus
2.2 Kayttotarkoitus — hyoty asiakkaalle
2.3 Tuotekehitys
2.4 Omistuksellinen asema

3 MARKKINATUTKIMUS JA - ANALYYSI
3.1 Asiakkaat
3.2 Markkinoiden koko ja muutokset
3.3 Kilpailutilanne — kolme suurinta kilpailijaa
3.4 Arvio markkinoista ja ymparistossa tapahtuvat muutokset

4 MYYNTI- JA MARKKINOINTISUUNNITELMA
4.1 Markkinoinnin yleisstrategia
4.2 Hinnoittelu
4.3 Myynninedistaminen

5 TOIMIPAIKKA, TILAT, TUOTANTO, OSTOT JA HENKILOSTO
5.1 Sijainti
5.2 Toimitilat ja tuotantoinvestoinnit
5.3 Aukioloajat
5.4 Tybvoima

6 JOHTO JA ORGANISAATIO
6.1 Organisaatio
6.2 Asiantuntijat ja konsultit

7 TALOUDELLISET ENNUSTEET
7.1 Kirjanpito ja tulosseuranta
7.2 Alkuinvestoinnit ja niiden rahoitus
7.3 Laskennallinen liikeidean tarkastelu

o O1 01 01 O1 AW wWwww NF,RFPPFPPE

0o 00N~

10
10
10
11
11

13
13
13

15
15
15
17



8 SWOT-ANALYYSI
8.1 Vahvuudet
8.2 Heikkoudet
8.3 Mahdollisuudet
8.4 Uhat

9 YHTEENVETO JA POHDINTA
TAULUKOT

TAULUKKO 1. Rahantarvelaskelma
TAULUKKO 2. Kannattavuuslaskelma

19
19
19
19
19

20

16
17



1 PERUSTIEDOT

1.1 Liikeidea — milla tehdaan rahaa

Kuntosaliyritys, joka tarjoaa kuntosalipalveluita liitkunnasta kiinnostuville asiakkaille.

1.2 Yhtiémuoto — mika ja miksi?

Valitsin yhtiomuodoksi toiminimen. Se on helposti ja nopeasti perustettavissa ja vaatii melko
vahan byrokratiaa. Verotus on yksinkertaisempaa kuin esimerkiksi osakeyhtidssa, perustamis-
kustannukset eivat huimaa pééaté ja kirjanpidon osalta yksinkertainen riittdd. Huono puoli totta
kai on se, ettd vastaisin henkildkohtaisella omaisuudellani koko yrityksestd, mutta plussat voit-

tavat tdssd tapauksessa miinuspuolet.

Toiminimen voi myos vaihtaa ajan kuluessa osakeyhtitksi, jos kokee ettd on parempi siirtya

toiminimesta toiseen yhtiomuotoon.

1.3 Osaaminen — oma erikoisosaaminen

Minulta 16ytyy itse opittua tietoa seké taitoa siitd, miten kuntosalilla voi harrastaa liikuntaa ja
parantaa lihaskuntoa jarkevasti. Tykk&an lukea paljon netista kuntosaliin liittyvié asioita ja sita
mukaa oppia niistd itsekin ja ndit4 oppeja voisi siirtaa sitten asiakkaille eteenpéin. Ylipdansa

mya0s innostus liikuntaa kohtaan on hyvin vahva.

Asiakaspalvelu on tuttua hommaa ja olen sité tehnytkin tdssa jo jokusen vuoden verran mm.
Prismassa seké vaatekaupoissa. Tiedén siis kuinka asiakkaita kohdellaan ja palvellaan, ja us-
kon ettd kokemuksen karttuminen on tehnyt minusta hyvén asiakaspalvelijan.

Halu oppia koko ajan uutta sek& kehittyd on myos ns. "osaamista”, jota tdaménkaltaisessa pro-
jektissa tarvitaan. Olen kdynyt myds aiemmin kauppaopiston, jossa olen kaynyt yrittdjyytta
lavitse, kuten myds ammattikorkeakoulussa on ollut paljon yrittdjyysopintoja.



1.4 Syy perustamiseen

Nykyaikana ihmiset liikkuvat hirveésti ja moniin on iskenyt hyvinvointibuumi, mika on johta-
nut ihmisryntéyksiin kuntosaleille ja lenkkipoluille. Thmiset haluavat pitda itsestddn huolta
kehittamalla omaa lihaskuntoaan ja hyvinvointiaan kuntosaleilla. Lahtokohtaisesti uskon, etta
kuntosalilla parjaisi talla hetkella markkinoilla, silla asiakkaita on joka 1aht6on. Alan nakymat

siis vaikuttavat hyvilta.

Toiseksi oma kiinnostus itse kuntosalilla kuntoilemista kohtaan ja muiden opastaminen kunto-
salin maailmaan sai tdméan idean kyteméaén padssé. Samalla totta kai myos mahdollisuus tehda

rahaa, kehittya ja yhdistaa tyo ja harrastus, olisi loistavaa.



2 KUVAUS TUOTTEISTA TAI PALVELUISTA
2.1 Kuvaus

Oma kuntosalini tarjoaisi ensinnékin totta kai perinteisia kuntosalipalveluja. Asiakas voi tulla
kuntosalille, maksaa siité, ettd padsee kayttaméaan kuntosalin tiloja ja laitteita seka painoja ja
kehittdmadn omaa kuntoaan. Asiakkaiden kaytdssa olisi siis kaikki painot sek& laitteet, joita

kuntosalilta I0ytyisi ja sen lisaksi totta kai suihku- ja pukuhuonetilat.

Kuntosalilla olisi mahdollista my6s maksaa ekstraa pt-palveluista eli personal trainer -
palveluista. Asiakas voisi halutessaan maksaa siitd, ettd koulutettu personal trainer tekisi tree-
niohjelman tai ruokaohjelman — tai vaikka molemmat. Viela lisdmaksusta voidaan mukaan
yhdistdaa myos treeniohjelma seké ohjelman lapikaynti salin puolella yhdesséa personal traine-

rin kanssa.

2.2 Kayttotarkoitus — hyoty asiakkaalle

Asiakkaat hyotyisivat palveluistani niin, ettd heidan kuntonsa paranisi, hyvinvointinsa lisaan-
tyisi, mahdollisesti ylimaaraiset kilot lahtisivat karisemaan, jos he aloittaisivat kuntosalilla
kaynnin, ja kaiken kaikkiaan heilla olisi parempi olla liikkumisen jéalkeen, seka fyysisesti etta

henkisesti, ja tasta itselld on omakohtaista kokemusta paljonkin.

Personal trainerin hyddyntdminen auttaisi asiakkaita paremmin alkuun ja saamaan paremmin
tuloksia aikaan, kun on joku tsemppaamassa jaksamaan ja tekeméaan kaiken aina taysilla lop-

puun.

2.3 Tuotekehitys

Internet suorastaan pursuaa tietoa kuntosaleihin ja yrittdjyyteen liittyen, joten hyvin paljon

tietoa 16ytyy ja saa, kun nékee hieman aikaa ja vaivaa ja etsii tietoa sdannéllisesti Internetista.
Toiseksi kaikki alan kirjat seké lehdet ovat hyodyllista tietoa pullollaan.



Erilaisissa yrittdjyyskoulutuksissa kéynti ja itsensé kehittdminen totta kai kuuluisi yrittajyy-
teen ja myo6s kuntosaliohjaajille ja tydntekijoille jarjestetaén erilaisia koulutuksia, joihin halu-

aisin osallistua seka laittaa tyontekijani osallistumaan.

2.4 Omistuksellinen asema

Yritykseni tarvitsee vuokrasopimuksen vuokratusta toimitilasta, josta tulee 16ytya peseytymis-
ja pukeutumistilat, itse kuntosalitilat, juomavesipiste ja erilliset kdymalat sek& miehille etta

naisille, ja toimitilaan vesi- ja sahkdsopimuksen.

Toiminnasta on tehtava ilmoitus terveydensuojelulain mukaisesti. IImoitukseen tarvitaan poh-

japiirros, ilmavaihtosuunnitelma, kalustesuunnitelma ja selvitys omasta lupatilanteesta.

Kaikkien laitteiden, mitd kuntosalilta 10ytyy, on sovellettava turvallisuus- ja kemikaaliviras-
ton, Tukes, tarkastuslistojen mukaisia ohjeita. Salilta on myds I6ydyttava valvonta ja seinalta

taytyy l0ytya vikailmoituslista ja huoltomiehen nimi sek& puhelinnumero.

Vakuutuksia tarvitaan itselleni YEL eli yrittajan eldkevakuutus, ja koska palkkaan tyontekijoi-
t4, on heidat vakuutettava tyontekijan elakelain mukaisesti. Néiden lisdksi on otettava tapa-
turmavakuutukset, kiinteiston vakuutukset, oikeusturvavakuutukset, omaisuusvakuutukset

seka vastuuvakuutukset.



3 MARKKINATUTKIMUS JA -ANALYYSI
3.1 Asiakkaat

Yritykseni tulevia asiakkaita ovat ihmiset, jotka haluavat péastéd keskelle hyvaa fiilista tree-
naamaan itsensa kuntoon, sopivalla hinnalla ja turvallisesti. Asiakkaiksi tervetulleita ovat nai-

set ja miehet, teini-idsta ylospain.

Asiakkaat painottavat varmasti puskaradion kautta kuultuja asioita koskien salia ja saavat
vinkki& ystavilta seka tuttavilta muutenkin. Hinta ja tunnelma ratkaisevat myos sen, tulevatko

asiakkaat juuri minun salilleni.

Valmiita asiakkaita voivat olla esimerkiksi omat ystévani tai perheenjaseneni sekd muut tutta-

vani, jotka haluavat tukea minua ja alkaisivat kdyda minun kuntosalillani.

3.2 Markkinoiden koko ja muutokset

Sali sijaitsisi Kokkolassa, enk& aio lahted siitd mitenkddn laajentumaan tai kehittymaan laa-
jemmalle alueelle tai alalle. Pa4asialliset asiakkaat tulisivat varmasti Kokkolasta ja l&hialueil-
ta, mutta eivat kuitenkaan kovin monien kilometrien paéasta, silla eri alueilla on jo omia kunto-
saleja. Syy tahén on se, ettd on turha lahteé hirveéasti laajentamaan, silla kaupungeista l0ytyy jo
niin monia kuntosaleja, ettd on jarkevinta keskittyd yhteen kuntosaliin ja yrittd4 saada se me-

nestymaan taalla.

3.3 Kilpailutilanne — kolme suurinta kilpailijaa

Kuntokeskus ROK - Tietty asiakaskunta, mukavat tilat Anttilan liikerakennuksen kellarissa,
erittdin mukava ja asiantunteva henkilokunta, sopivat hinnat, kaikki tarpeelliset laitteet ja nii-
den lisdksi vield kattavat Les Millsin-ryhmaéliikuntatunnit. Sijainti on myos keskeinen ja sinne
on helppo paastd. Miinuksia ovat huonot aukioloajat niille, joilla ei ole avainta, jolla péasee

salille joka paiva klo 5-23.



SportsClub — Siell&kin on jo tietty asiakaskunta, modernit tilat ja 10ytyy myos naisten sali seka
lapsiparkki ja samassa yhteydessd on my0s keilarata. Salilla on osaava henkilokunta ja ryhmé-
liikuntatunnit. Sama kuin ROKissa, keskeinen hyva sijainti kauppakeskus Chydeniassa. Mii-

nuksena ovat kalliit hinnat.

Easyfit — Tassé sama kuin edellisissg, eli salilla on vakiintunut asiakaskunta. EasyFitilla on
erittdin edulliset kuukausihinnat, joten hintojen puolesta se voittaa monet muut paikalliset kun-
tosalit. Sijainti on hieman huono, silla sali sijaitsee Heinolankaaressa. Tosin sijainti on siella

péin asuville hyva.

3.4 Arvio markkinoista ja ymparistossa tapahtuvat muutokset

Kuntosaliyrityksill4 on kovaa kilpailua, varsinkin kun otetaan huomioon Kokkolan kokoinen
kaupunki, jossa on jo ennestd&dn monia kuntosaleja. Tdman vuoksi on totta kai aina otettava
huomioon se, miten Kilpailijat saattavat kehittda toimintaansa meita paremmaksi ja sitten taas
miettid, miten lahtee itse kehittdmaan toimintaa. Se voi liittya vaikkapa uudempiin salilaittei-

siin tai ylipaansé salin viihtyvyyteen tai vaikkapa laajennukseen.

Uskon vahvasti siihen, ettd kun alun perin pidan salini hinnat jarkevina ja asiallisina, eivét
kulutustottumukset tai vaikkapa heikkeneva taloustilanne vaikuta hirveésti omaan yritykseeni.
Ihmiset kuitenkin tarvitsevat harrastuksia ja haluavat pitdd kunnostaan huolta. Ja jos he pitavét

minun salistani, he myods kayvat sielld ja maksavat siita.



4 MYYNTI JA MARKKINOINTISUUNNITELMA
4.1 Markkinoinnin yleisstrategia

Ennen kuin toiminta aloitetaan, suunnitelmissa olisi menn& Kokkolan keskustaan henkilékoh-
taisesti avustavan tyontekijan tai avuliaan ystavén kanssa jakamaan esitteita pian avattavasta
kuntosalista ja néin toisimme esille sité, ettd kohta Kokkolaan avataan uusi kuntosali. Samalla
ihmiset saisivat mukaansa arvontalipukkeen, jolla he voisivat halutessaan osallistua kahden
kuukauden ilmaiseen salijasenyyteen. Tama loisi omasta mielesténi ihmisille sellaisen mieli-
kuvan, ettd me henkilokohtaisesti olemme markkinoimassa uutta kuntosalia ja toivotamme

kaikki tervetulleiksi testaamaan.

Facebook-sivujen perustaminen olisi toinen térked asia, silla nykyaikana melkein jokaisen
pystyy tavoittamaan Facebookilla. Sivujen avulla voisi kutsua ihmisid tykkaamaan salini si-
vuista, joiden kautta he saisivat informaatiota salista ja sen avajaisista. My0s sivulla voitaisiin
jarjestdd samankaltainen arvonta. Sosiaalisessa mediassa on muutenkin helppo kutsua kaverei-
ta ja tuttuja tykkédamaan sivuista ja he taas pystyvat kutsumaan omia kavereitaan ja niin edel-

leen.

Muualla sosiaalisessa mediassa olisi hyva myds tuoda itsedan julki, esimerkiksi Instagramissa
luomalla omat tunnukset kuvapalveluun, ja toinen hyva paikka voisi olla Twitter, muttei valt-
tdmatta heti perustamisvaiheessa. Twitter ei valttdméttd ole vield niin jarin tuttu palvelu suo-

malaisille.

Ystévien ja sukulaisten hyddyntdminen pitdisi ottaa myos kayttoon, silla heidan kauttaan sana
voisi levité todella pitkallekin. Yksi ystdva saattaa kertoa uudesta avattavasta salista kahdelle
omalle ystavélleen, jotka todenné&kdisesti kertovat siitd taas eteenpdin omille ystévilleen ja

perheenjésenilleen. Néin saisi sanan kiertdamé&én nopeasti.

Kun kuntosalin avajaiset olisi saatu pidettyd, voisi vastaanottotiskille laittaa pinkan kyselylap-
puja, joihin asiakkaat voisivat halutessaan vastata, mit4d mieltd he ovat uudesta kuntosalista,

hinta-laatu suhteesta sek& muista pienistd ja suurista seikoista, verrattuna vaikkapa muihin



saleihin, joissa he ovat aiemmin asioineet. Ndin saataisiin heti alussa tietoa asiakkaiden mieli-

piteista salista ja voitaisiin heti alkaa miettid, voitaisiinko jotain pienid muutoksia tehda alussa.

4.2 Hinnoittelu

Salilla voi maksaa seka kortilla ettd kateiselld, mutta jos haluaa pidempiaikaisen salijasenyy-
den, se veloitetaan suoraan asiakkaan tililtd kerran kuussa sovittuna péivand, ja sitd varten
tehdaan erikseen sopimukset. Talldin asiakkaan ei tarvitse muistaa maksaa jasenyytté erikseen.

T&han pitaa tehdé sitten suoramaksuveloitussopimukset.

Kuukausijasenyyden hinnaksi olen ajatellut alustavasti 60 euroa, vaikka se onkin jokseenkin
korkea hinta. Syy tdhan on se, ettd kyseessa on kuitenkin uusi yritys, ja tuloja on saatava juu-
rikin naista kuukausijasenyyksisté seké kertakdynneisté. Liian alhaisia hintoja ei voida asettaa,
muuten yritys ei pysty maksamaan muita menoja ollenkaan. Kertaké&yntien hinnaksi olen aset-
tanut 10 euroa. Naita hintoja aion kuitenkin laskea siiné vaiheessa kun koen, etté se on turval-

lista ja jarkevaa.

Personal trainer-palveluiden hinnat ovat 75 euroa tunnin treenistd. Treeniohjelma ilman yh-

teistd treenia maksaa 52 euroa ja ruokavalio maksaa saman verran, 52 euroa.

4.2 Myynninedistaminen

MEDIANAKYVYYS:

Alkuun on térkead, ettd kuntosali on nakyvilla mediassa. Tdman vuoksi olen ajatellut lehti-
mainoksia sek& mahdollisuuksien mukaan suoramarkkinointiesitteitd, jotka jaettaisiin jokai-
seen talouteen. Esitteestd kavisi ilmi avajaispdiva, mité kaikkea avajaisissa on mukana, kunto-
salista pieni informaatiopaketti ja esitteessa toivotettaisiin asiakkaat tervetulleeksi kokeile-

maan uutta trendikasté salia. Avajaisissa tutustumiskaynti olisi totta kai ilmaista.



Lehtimainoksia haluaisin Kokkola-lehteen sekd Keski-Pohjanmaa-lehteen. Avajaisten alla
olisi pari mainosta per lehti, jonka jalkeen n. kerran kahdessa kuussa kummassakin lehdessa,

niin kauan kuin nakisin, etta lehtimainoksia tarvitaan.

PAINOTUOTTEET:
Esitteita painettaisiin aluksi, jotta niit4 voitaisiin jakaa kaupungilla kayskenteleville ihmisille.

Salia varten suunniteltaisiin myos logo, joka Ioytyisi néista esitteista.

LIIKETILAN NAKYVYYS:
Liiketilan edustalta 16ytyvat aina aukioloaikoina sténdit, joissa vaihtelevat aina erilaiset mai-

nokset ja joista nakyvat myos aukioloajat.

VERKKOMARKKINOINTI:

Ensin perustetaan Facebook-sivut, joista ihmiset voivat tykkailla halutessaan ja taten saada
ensin tietoa mm. avajaisista ja sen jalkeen saliin liittyvista ajankohtaisista asioista. Facebookin
lisaksi tehdaan verkkosivut, eli salin omat kotisivut. Kotisivuilta 16ytvat aukioloajat, tietoa
henkil6kunnasta, hinnastot, kuvia, uutisia, mahdollisuus ottaa yhteytta vaikkapa personal trai-
nereihin ja paljon muuta hyodyllista tietoa. Jossain vaiheessa sosiaalisesta mediasta voitaisiin
ottaa kayttoon esim. kuvapalvelu Instagram, jossa voitaisiin jakaa kuvia salista ja henkilékun-

nasta sekd muita motivaatiokuvia.
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5 TOIMIPAIKKA, TILAT, TUOTANTO, OSTOT JA HENKILOSTO
5.1 Sijainti

Sali sijaitsee Kokkolassa, mika on sinénsa etu. Kyseessd on sopivan kokoinen kaupunki, jossa
on urheilullisia asukkaita, mutta toisaalta Kokkolasta I0ytyy jo melko monta kuntosalia, joilla
on omat asiakkaansa ja paljon tarjontaa, joten voi olla vaikeaa perustaa uutta kuntosalia taas

muiden keskelle.

En halua saliani ihan keskustaan, silla sielta 16ytyy jo parikin melko menestyvéé salia: Kunto-
keskus ROK ja Chydenian SportsClub. Toisaalta Heinolankaaren suunnaltakin 10ytyvéat Actili-
fe ja Easyfit.

5.2 Toimitilat ja tuotantoinvestoinnit

Toimitilat tulee remontoida alkuvaiheessa, jotta niista saadaan kuntosalille sopivat tilat toimia.
Taman remontin hintarajaksi asetan maksimissaan 10 000 euroa, jolla toivon saavani salista

kunnollisen.

Aion ostaa kaikki kuntosalilaitteet. Rahaa tulee kulumaan seuraaviin laitteisiin:
e Smith-laite
e 2 X levypainotelineitd
e Yla- seka alatalja
e Mutkatanko
e Jumppapallo
e 3 x levytankosarjoja
o Kyykkyteline
e Painonnostosetti
e Hauis- ja ojentajalaite
e 2 X juoksumatto
o Kuntopyora

e 2 X crosstrainer
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e Jalan ojennus ja jalan koukistus-laitteet
o Vatsapenkki

e Saadettavat kahvakuulat

o 4 x penkkeja

o Jalkaprassi/hack

e Kasipainosarja

e 5 X mattoja

Tutkin laitteita www.omasali.fi sivuilta ja laskin, ett laitteisiin tulisi uppoamaan noin 25 000

euroa. Investoitava summa on kuitenkin karkea arvio.

Kuntosalilaitteiden lisaksi tarvitsen vastaanottoon tiskin, tietokoneen, maksupééatteen, kassa-
jarjestelman ja kirjautumisjarjestelman jasenille. N&iden liséksi tarvitsen viel& toimistotilaan
erikseen tietokoneen, tyopoydan, ty6tuolin, hyllyjé ja toimistotarvikkeita. Vastaanottoon seké

toimistoon tarvitaan myos tyopuhelimet.

Itse salille taytyy hankkia kulkujarjestelmé seka halyttimet.

5.3 Aukioloajat

Kuntosalini olisi auki maanantaista sunnuntaihin, eli jokaisena viikonpéivand. Ma-pe aukiolo-
ajat olisivat 9.00-20.00 ja viikonloppuna 9.00-19.00.

5.4 Ty6évoima

Aion itse totta kai tyoskennelld yrityksessd, 1ahinné asiakaspalvelun puolella sekd toimiston
puolella hoitamassa asioita. Sen lisaksi tarvitsen palkkalistoilleni alustavasti yhden personal
trainer-koulutuksen kayneen patevéan henkilon, joka voi hoitaa personal trainer-palveluja ha-
luavia asiakkaita. Jossain vaiheessa haluan itsekin kdyda pt-koulutuksen, jolloin yrityksesséni

olisi kaksi patevaé personal traineria.


http://www.omasali.fi/
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Sen lisdksi haluaisin toihin asiakaspalvelu- ja vastaanottotehtéviin sekd mahdollisuuksien mu-
kaan neuvomaan ihmisié salin puolella vield pari ihmist4, jotka olisivat innokkaita ja valmiita
my06s hoitamaan markkinointitehtavia seka toimistotditda yhdessa minun kanssani. Uskon etta
alkuun parjaisimme nailla tyontekijoilla ja myéhemmin, kun olisi paremmat mahdollisuudet,
voisi tyontekijoitakin palkata lisdé. Yrityksessani kuitenkin on se hyvé puoli tyontekijoiden
kannalta, ettei ole ryhmaliikuntaa, mihin pitéisi taas palkata erikseen lisaa tyontekijoita.
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6 JOHTO JA ORGANISAATIO
6.1 Organisaatio

Organisaation johdossa toimin mind itse. Vastuualueitani ovat yrityksen kehityksen seuranta
sekd pysyminen ajan tasalla siitd, mihin suuntaan ollaan menossa ja kuinka paljon tuloja yritys
tuottaa. Tehtdvani on my6s lyhent&é lainaa, rekrytoida tyontekijoité, pitada huolta etta palkat
maksetaan tyontekijoille, pitdd kuntosali kunnossa ja viihtyisana seké hoitaa erinaisié toimisto-
toitd, esimerkiksi markkinointia ja sosiaalisen median péivitysta. Yrittdjana olen siis vastuussa
kaikesta ja kaikista. Siina vaiheessa kun paatén lahted myds opiskelemaan personal trainerin
ammattia itselleni, tulee vastuualueelleni my0s asiakkaiden treeniohjelmien ja ruokaohjelmien

tekeminen.

Haluan palkata yritykseeni henkilon, jolla on jo personal trainerin koulutus ja patevyys val-
miina, ja joka on valmis tulemaan yritykseeni téihin hoitamaan personal trainerin toit4. Hanen
vastuualueensa on selkeéstikin asiakkaissa, kunto-ohjelmissa, yhteisissa treenikerroissa asiak-
kaiden kanssa ja ruokavalioiden tekemisissd. Han siis keskittyy taysin omaan osaamisaluee-

seensa.

Naiden lisaksi haluan, ettd yritykseeni tulee alustavasti yksi henkil6, joka toimii “oikeana ké-
tendni”. Héneltd vaadin asiakaspalvelualttiutta ja halua auttaa minua markkinoinnissa, sosiaa-
lisessa mediassa ja kykya toimia salin vastaanotossa ja palvella asiakkaita parhaalla mahdolli-
sella tavalla. My0s haneltd vaadin jonkin verran tietotaitoa koskien salilla treenaamista, sill&
hanenkin taytyy pystyd auttamaan asiakkaita salin puolella esimerkiksi laitteiden kanssa, jos
joku kaipaa apua. Treenitaustaa taytyy I0ytya ja haluan jokaisen tyontekijan olevan innostunut

liikunnasta ja sen tuomasta hyvinvoinnista.
6.2 Asiantuntijat ja konsultit
Olen itse ollut jo vuosia asiakkaana Kuntokeskus ROKissa ja uskon, etté sieltd suunnalta saan

varmasti tukea ja asiantuntijoiden vinkkeja. Sen liséksi tunnen ihmisi4, jotka tietdvat treenaa-

misesta paljonkin, ja heiddn asiantuntijuuttaan voin hyodynt&a. Sen liséksi lahipiirissani toimii
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yritt4ji& ja onnekseni myos personal trainereita, joilta saan varmasti kultaakin kalliimpia vink-
keja seké yritysta, yrittajyytta ettd treenaamista koskevissa kysymyksissa. Onneksi on olemas-
sa myos Internet ja sosiaalinen media, josta I0yt&a aina ihan varmasti tukea tallaisissa tilanteis-

sa ja tietad, ettd koskaan ei ole yksin.
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7 TALOUDELLISET ENNUSTEET
7.1 Kirjanpito ja tulosseuranta

Kirjanpidon ja taloushallinnon hoitaa ulkopuolinen toimija. Olen ammattikorkeakoulussa
opiskellut vuoden verran taloushallinnon oppiaineita, mutta vaihdoin suuntaumaa, silla koin
etta kirjanpito ja taloushallinto eivat ole minun alaani, eivatkd kuulu kiinnostusalueeseeni.
Taman vuoksi haluan taloushallinnon ammattilaisen hoitamaan yritykseni Kirjanpidon, jotta
kaikki sujuu jouhevasti ja luvut ovat kunnossa. Talléin voin olla luottavaisin mielin, kun tie-

dan, etta Kirjanpito on ammattilaisten kasissa.

Yhteistyon tulee olla vaivatonta. Haluan luoda ehdottoman hyvén yhteyden kirjanpitajaan niin,
ettd aina kun tulee jotakin kysyttavaa liittyen verotuksiin tai muihin kirjanpidollisiin seikkoi-
hin, voin ottaa yhteytta kirjanpitajaan, joka mielellaén vastaa kysymyksiin ja kertoo rehellises-

ti, mik& asian laita on aina milloinkin. Luottamuksen taytyy olla molemminpuolista.

Yritys on yrittajalle kuin lapsi, minka vuoksi haluankin pysya alinomaa ajan tasalla yrityksen
tilanteesta ndin taloushallinnon ja kirjanpidon kannalta. Haluankin siis kuukausittain olla te-
kemisissa kirjanpitdjan kanssa ja saada tietoa tarkeimmisté luvuista ja ohjeita, mit4 kannattaisi

ja mitd ei kannata tehda.
7.2 Alkuinvestoinnit ja niiden rahoitus
Laina on se tarkein sana tdssa vaiheessa. Pankkilainaa olen ajatellut ottaa 50 000 euroa, jos se

on mahdollista ja itse olen ajatellut sijoittaa 5 000 euroa. Seuraavaksi erittelen hieman lukuja,

jotka olen syottanyt Firmaxin liiketoimintasuunnittelupohjaan.



TAULUKKO 1. Rahantarvelaskelma
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RAHAN TARVE

INVESTOINNIT

Aineettomat hyddykkeet Perustamismenot 75€
Koneet ja kalusto Tuotantovélineet/atk 2500 €
Kalusteet (kuntosalivélineet) 25000 €
Puh, fax 400 €
Liikeirtaimisto Toimistotarvikkeet 500 €
Muut
e remontti 10 000 €
e kalusteet (tiskit, tyopdydat, | 2 500 €
hyllyt ym.)
KAYTTOPAAOMA 1 KK | Alkumainonta / esitteet 2000 €
Vuokrat Toimitiloista / takuuvuokra 1100 €
Palkat Tyontekijoiden palkat 3000 €
PAAOMAN TARVE YHT. 47075 €
RAHAN LAHTEET
Oma paaoma Oma sijoitus rahana 5000 €
Lainapadoma Pankkilaina 50 000 €
RAHAN LAHTEET YHT. 50 000 €
Rahan l&hteiden ja tarpeen erotus 7925¢€

Edellisesta taulukosta voidaan ndhd&, kuinka paljon rahaa tulen tarvitsemaan yrityksen perus-

tamisvaiheessa eri menoihin. 50 000 euron pankkilainalla ja 5 000 euron omalla sijoituksella

kattaisin yritykselleni atk-vélineitd, kalusteet kuntosalille, toimistotarvikkeita, kalusteita mm.

vastaanottoon ja toimistoon sekd remontin, jonka tarvitsen tulevalle liiketilalle. Naiden liséksi

rahaa menisi alkumainontaan, jotta yritys saadaan heti nakyville, mutta myds ensimmaiseen

vuokraan seké palkkoihin.
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Pankkilainalle tarvitaan vakuuksia. Omalla kohdallani olen ajatellut laittaa vakuudeksi kaikki
kuntosalivélineet sekd muun irtaimiston, johon aion investoida, mutta myds pyytaa takaajia
omalle lainalleni, jotta pankki voi olla varma, ettd laina maksetaan takaisin, tapahtuipa mita

tahansa.

7.3 Laskennallinen liikeidean tarkastelu

Edellisessé taulukossa listasin alkuinvestointikohteita ja rahan tarvetta, sek& sitd, mist4 aion

rahaa saada. Seuraavassa listaan tuloja ja menoja, ettd nahdaén, milté liikeidea nayttdd nume-

roina tulojen ja menojen kannalta. Onko toiminta voitollista vai tappiollista.

TAULUKKO 2. Kannattavuuslaskelma

1. vuosi
TULOT Laji alv- % euro
Kuukausijésenyydet 10 % 33480¢€
Kertamaksut 10 % 19 160 €
PT-palvelut 24 % 88 128 €
TULOT YHTEENSA 140 768 €
Myynnin oikaisuerat Arvonlisdvero | 21 842,49 €
Liikevaihto 118 925.51 €
MUUTTUVAT KULUT | Laji
Kuntosalitarvikkeet/laitteet 5000 €
MUUTTUVAT KULUT 5000 €
YHT.
MYYNTIKATE 11392551 €
Kiinteat kulut Yrittdjan eldkevakuutus 2165€
Muut vakuutukset 480 €
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Tyontekijoiden palkat 36 000 €
Palkkojen sivukulut 7 876 €
Vuokrat 13200 €
Sahko/vesi/lampd 500 €
Puhelin/internet 500 €
Kirjanpito 200 €
Toimistokulut 500 €
Markkinointi 8000 €
KIINTEAT KULUT YHT. 69 421 €
Kayttokate 44 504.51 €
Muut kulut Korkokulut 1008 €
MUUT KULUT YHT. 6 661 €
Tulos ennen veroja 37 843.51
Verot 24 % 9082.44 €
Lainojen lyhennys 6 000 €
NETTOVOITTO per vuosi 27 057.35 €
per kk 225478 €

Kuten taulukosta nahdaan, yrityksen toiminta tulisi néilla luvuilla ja laskelmilla tuottamaan

puhdasta voittoa jopa yli 20 000 euroa ensimmaisena vuonna. Kuntosalin jasen- seka kerta-

maksut ovat hyvin karkeasti laskettu ja mietitty, silla varmoja ei voida olla asiakasmaarista.

Ensimmaéisen vuoden palkat on laskettu niin, ettd niitd voidaan jatkossa nostaa ja tullaankin

nostamaan, kun siihen on mahdollisuus.

Markkinointiin haluttiin kayttaa suhteellisen paljon rahaa, silld on tarkeéa etta yritystd markki-

noidaan ja sitd mukaa saadaan lisa4 asiakkaita, ja sitd mukaa taas voidaan palkata uusia tyon-

tekijoita sek& nostaa vanhojen tyontekijoiden palkkoja. Mitd enemmaén yritys alkaa tuottaa

rahaa, sitd suuremmat mahdollisuudet on my6s investoida uusiin ja parempiin kuntosalilaittei-

siin ja alentaa my6s hinnastoa asiakasystavallisemmaksi.
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8 SWOT-ANALYYSI
8.1 Vahvuudet

Yrittdjan nuoruus, innokkuus, jaksaminen ja suuri usko siihen, ettd oma idea on hyva.

Palveluilla on paljon kysyntaa.

Tuoretta tietoa yrittdjyydestd ammattikorkeakoulussa opiskelun vuoksi.

Kiinnostus kuntosalitoimintaa ja hyvinvointibuumia kohtaan

8.2 Heikkoudet

Ei ole aikaisempaa kokemusta yrittdjyydestd, eika siis sellaista kdytdnnon tietotaitoa,
joka auttaisi huomattavasti.

e Ei l6ydy koulutusta — vield — liikunta-alalle, eli kaikki opittu tieto tai taito on netista ja

muilta asiasta tietaviltad kuultua. Luottavatko ihmiset siis?
e Pelkastaan kuntosali, ei ollenkaan ryhmaliikuntamahdollisuutta.

e Nuoruus = naiivius?

8.3 Mahdollisuudet

e Perustaa sellainen kuntosali Kokkolaan, jossa asiakkaiden maard kasvaa koko ajan,
tunnelma on loistava ja paikka on niin viihtyis4, etta ihmiset haluavat kayda juuri mi-

nun salillani ja suosittelevat sitd muillekin.

o Kehittya eteenpdin ja ehké jossain vaiheessa kuntosalista tulisi kuntokeskus.

8.4 Uhat

e Vaikeudet rahoituksen kanssa.

e Paljon kilpailijoita Kokkolassa, eli tulevatko asiakkaat salilleni, 10ydankd kuitenkaan

omaa asiakaskuntaa.

e Toimitilojen tai tyontekijoiden vahingoittuminen tai erilaiset tapaturmat
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9 YHTEENVETO JA POHDINTA

Alun perin suunnitelmani laskelmat aiheuttivat pdénvaivaa silta osin, ettd ne nayttivat rei-
lusti miinusta. Olin siis vahvasti tappion puolella, eikd mikaan yritys voi lahted menesty-
maan, jos tiedet&dén jo suunnitteluvaiheessa, ettd miinukselle mennéén ja kovaa. Lahdin sen
jalkeen kuitenkin laskemaan eri osioita uudestaan, jotta lopputuloksesta tulisi jarkevampi
seka realistisempi. Joitakin liian suuria kuluja realistisesti pienentamaéll& tehtiin jo ihmeité
ja viimein numerot laskelmien lopussa alkoivat nayttéa silta, ettd paasisin suunnitelmani

kanssa voiton puolelle.

Suunnitelman muita osioita oli melko yksinkertaista lahtea tayttamaan, silla niihin ei tar-
vinnut saada numeroita tai lukuja, piti vain tietdd mita haluan yrityksellani saavuttaa ja mi-
t& haluan tehd&. Helppoa sekaén ei ole, silla suunnitelman tekemisessé taytyy olla tarkkana
ja vaikka tédssé tilanteessa en ole oikeasti yritystd perustamassa, “ei hommaa voi heittd

leikiksi”.

En usko, ettd laskelmani ovat taydellisia, mutta yritin tehdd niistd mahdollisimman hyvat.
Kéytin paljon Internetid apunani, jotta luvuista tulisi realistisia ja lopputulos olisi sellainen,
ettd sen voisi oikeasti esittda oikeassa elamassé. Kirjoitusosioissa kéytin aikaa siihen, etta
kertoisin kaiken olennaisen ja etta suunnitelmasta tulisi kokonaisuutena vakuuttava. Uskon

ettd sain kerrottua sen, mit4 suunnitelmassa pitéakin kertoa.

Yrityksen perustaminen ei ole mikaan helppo asia. Se voi vaikuttaa helpolta, mutta suun-
nitteluty® vaatii valtavasti aikaa ja vaivaa. Se, ettd haluaisin oikeasti juuri nyt perustaa ta-
mankaltaisen yrityksen, olisi varmasti tuonut valtavasti lisaa tehoja omaan tydskentelyyni,
sill& silloin mukana olisi ollut ajatus omasta urasta ja yrityksesta. Siihen nédhden ettd tdma
oli fiktiivinen ty0, olenkin tyytyvainen itseeni ja siihen, mitd olen saanut aikaiseksi kaik-
kien ndiden péivien ja tuntien aikana. Vaikka valilla tuottikin hankaluuksia, en siltik&an

luovuttanut.



