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LAHTEET oottt e bbbt bt bbbttt s et s e

LITTEET
Liite 1 Liiketoimintasuunnitelma



1 JOHDANTO

Ihmiset kiinnittavat entistd enemman huomiota siihen, mitad pukevat paalleen. Muoti ja pukeu-
tuminen ovat monelle térkea osa elamaa, ja nykyaan moni jopa tienaa elantonsa muotiblogien
kautta. Vaikka verkkomyynti on viime aikoina kasvanut ja paljon tapahtuu nykyaan netissa,
ihmiset haluavat kuitenkin kayda paikan paalla sovittamassa ja ostamassa vaatteita. Mieles-
tamme Kokkolassa olisi viela tilaa yhdelle vaatekaupalle, joka myy laadukkaita ja muodikkaita

vaatteita hyvalla hinta-laatusuhteella.

Tulemme yrittdjasuvusta, joten yrittdjyys kiinnostaa ja oman yrityksen perustaminen tulevai-
suudessa voisi olla mahdollista. Kavimme koulussa opintojakson liiketoimintasuunnittelusta,
joka antoi hyvan pohjan liikketoimintasuunnitelman laatimiselle. Olemme kummatkin kiinnostu-
neita vaatteista ja muodista sek& seuraamme aktiivisesti, mitd muotimaailmassa tapahtuu. Lu-
emme kumpikin blogeja ja muotilehtida. Mielestamme oli helppo l6ytaa aihe opinnaytetydlle,

silla siind nama kummatkin ominaisuudet yhdistyvat.

Taman tyon tavoitteena on luoda mahdollisimman realistinen liiketoimintasuunnitelma vaatteita
myyvalle yritykselle. Tarkoitus olisi, etta tata liiketoimintasuunnitelmaa voitaisiin hyodyntaa tar-
peen vaatiessa tulevaisuudessa. Kaytamme apuna Keski-Pohjanmaan Uusyrityskeskuksen

Firmaxin luomaa liiketoimintasuunnitelmamallia.

Kaymme tassa tyossa lapi, mitd taytyy tietaa yritysta perustettaessa. Kerromme, mika on lii-
keidea, strategia seka toiminta-ajatus. Kasittelemme yritysmuotoja, rahoitusta ja rahan lahteita
seka riskeja ja niiden hallintaa. Kdymme lapi asioita yrityksen toimintaymparistosta ja sidos-
ryhmista. Kerromme miten yritys perustetaan ja mik& on liikketoimintasuunnitelma, seka kuinka
se toimii kaytdnnossa. Esittelemme eri liiketoimintasuunnitelmamalleja, joiden joukosta |0y-

simme omiin tarkoituksiimme parhaiten sopivan mallipohjan.

Kaymme l&pi vaatekaupan tilannetta Suomessa seka yrityksemme pahimpia kilpailijoita. Esit-
telemme liiketoimintasuunnitelman kohta kohdalta. Opinnéytetydn lopuksi liitteend 16ytyy opin-
naytetyon tarkein lopputulema eli oma liiketoimintasuunnitelma, joka on laadittu siten, etta se

olisi mahdollisimman valmis kaytettavaksi.



2 YRITTAJYYS JA YRITYSTOIMINTA

Kuka tahansa voi ryhtya yrittajaksi. Oman yrityksen perustamiseen voi olla monia eri syita.
Toiset ovat yrittdjid jo syntyessaan ja toiset ajautuvat yrittajiksi menettdessaan tyonsa, peries-
saan yrityksen tai huomatessaan, ettda oma tyo ei ole palkitsevaa. (Reuvid 2007, 7.) Yrittajyy-
teen on erilaisia motivoivia seikkoja, kuten mahdollisuus toteuttaa itsedan, mahdollisuus me-
nestya ja tehda tulosta seka mahdollisuus olla oman itsensa herra. (Alikoski, Viitasalo & Hako-
nen 2013, 16.)

2.1 Liikeidea ja strategia

Yrityksen perustaminen lahtee liikkeelle yritysideasta. Sita tarkastellaan omien vahvuuksien ja
heikkouksien pohjalta ja uhkien sek& mahdollisuuksien kannalta. Myéhemmin yritysidea jalos-

tuu, jonka jalkeen mietitdén yrityksen strategia, visio seka tavoitteet. (Alikoski ym. 2013, 30.)

Liikeideasta kay ilmi tiivistetysti, mité lilkketoimintasuunnitelmassa lukee. Se kiteyttaa liiketoi-
mintasuunnitelman kolmeen kysymykseen, jotka ovat mita, miten ja kenelle. (Hesso 2013, 24—
25.) Liikeidea luo perustan yrityksen menestymiselle. On tarkeéaa, ettad se kehittyy ja uudistuu

yrityksen perustamisen jalkeenkin. (Alikoski ym. 2013, 49.)

Liikeideassa tulee maarittdd, mitéa palveluita tai tuotteita yritys tuottaa, mika on tarkeaa kirjoittaa
selvasti, jotta seka rahoittaja etta potentiaalinen asiakas nékevét sen tuoman lisdarvon yrityk-
selle seka asiakkaalle. Toiseksi siita selviad, miten yritys pyrkii saamaan tuotteet tai palvelut
asiakkaan tietoon ja myydyksi, eli maaritella&n, mika strategia on kaiken takana. Viimeisena
siité pitaisi kayda ilmi, kenelle tuotteet tai palvelut ovat suunnattu siten, etta yritys erottuu mas-
sasta. (Hesso 2013, 24-25.)

Liikeidea on toiminta-ajatusta konkreettisempi, kdytannénléaheisempi ja laajempi kokonaisuus.
Liike-ideaa kirjoittaessaan yrittaja joutuu selvittamaan ajatustensa loogisuutta ja yhteensopi-
vuutta seka perustelemaan niité itselleen. Tata kautta likeidea toimii yrittajan oman kehitystyon
apuna. Liikeidealla on tarkea rooli myos rahoitusta haettaessa. Napakat, selkeasti mietityt ko-
konaisuudet, joista huomataan menestymisen mahdollisuudet vakuuttavat rahoittajat liikeidean
toimivuudesta. (Sutinen & Viklund 2005, 56.)



Strategia on suunnitelma, jolla yritys luo kilpailuetua asiakkaan huomiosta kilpaileviin muihin
yrityksiin. Liiketoimintasuunnitelmissa “strategia”- termia kayteta&n useissa erilaisissa merki-
tyksissa. Hesson mukaan joissakin liiketoimintasuunnitelman malleissa strategia viittaa tapaan
kasvaa tai pyrkia tuottavammaksi. Toisissa malleissa taas strategiaa ei kasitella ollenkaan,

vaan se on kuitattu liikeidean maarittelylla. (Hesso 2013, 77.)

Hesso (2013) maarittelee strategian olevan nippu kilpailuetua luovia tekij6ita johdettuna asiak-
kaalle lisdarvoa luovaksi systeemiksi. Se on pelisuunnitelma, jonka avulla organisaation eri
toimijat luovat yhdesséa asiakkaalle huippukokemuksia. Hyva strategia yhdistaa osaajat, lait-
teet, tilat ja muut resurssit pelin voittamiseksi. Visio kertoo, mihin yrityksessa pyritdén, arvot

kertovat pelisddnnoét ja strategia toimii pelisuunnitelmana. (Hesso 2013, 83.)

2.2  Visio jatoiminta-ajatus

Visio on selkeé kuva siité, mihin ollaan menossa. Siita kay ilmi, mita yritys haluaa saavuttaa ja
millainen se haluaa olla tulevaisuudessa. Visio on se tavoite ja paamaara, jota kohti pyritaan.
Vision tavoittelun pitaisi ndkya jokapaivaisessa tyonteossa. On tarkeaa selvittda tyontekijoille
miké& on yrityksen visio, jotta he tietdvat mihin pyrkia, ja kuinka he voivat omalla toiminnallaan
auttaa siihen paasyssa. (Hesso 2013, 27; Alikoski ym. 2013, 47.)

Visio on yrittajan kuvaus siitéa tulevaisuudesta, jota hén tavoittelee yritykselleen. Se kertoo yri-
tyksen paamaaran, mutta ei reittid sinne. Yrittgjalle visio on mielikuva yrityksen tulevaisuudesta
ja apuvéline sen saavuttamiseen. (Koski & Virtanen 2005, 26.) Liiketoiminnan visio auttaa yrit-
tajad maarittamaan yrityksensa tavoitteet ja ohjaa strategian prosessointia. Visio auttaa maa-
rittelemaan sidosryhmille tarkean toiminnan moraalin ja suhtautumisen sosiaaliseen vastuu-
seen. Visio auttaa myods tyontekijoiden rekrytoinnissa sekd motivoinnissa ja tukee yrittajaa it-
sedan. (Koski & Virtanen 2005, 26 [Wickham 2001]).

Vision hyddyt voidaan saavuttaa vain siina tapauksessa, etta visio on realistinen ja oikean-
suuntainen. Vaariin olettamuksiin ja tietoihin perustuva visio tuhoaa pahimmassa tapauksessa
koko yrityksen, tai ainakin ohjaa sitd vaaraan suuntaan. Siksi yrittdjan on tarkea testata visio-

taan ennen sen viestimista sidosryhmille. (Koski & Virtanen 2005, 26.)



Pienelle yritykselle visiointi on ajatteluvayld, joka johtaa yhteiseen ndkemykseen suunnasta,
johon mennaan. Vision voi parhaimmillaan ymmartaa olevan taustalla oleva kirjoittamaton
joukko toiveita, haluja ja haaveita. Osuva visio on yrityksen tarkeinta paddomaa, koska se ohjaa
valintoja ja johtaa oikeisiin ratkaisuihin. Vaaranlainen visio puolestaan tarkoittaa sita, etta yritys

menettaa kilpailukykyaan vaarilla valinnoillaan. (Pitkdméki 2000, 87.)

Toiminta-ajatus on yritystoiminnan peruslinjaus. Toiminta-ajatus kertoo syyn yrityksen olemas-
saololle tai sen perustamiselle. Paivittdisessa liiketoiminnassa toiminta-ajatukselle on eniten
kayttéa suurissa yrityksissa, joissa on useita organisaatiotasoja ylimman ja alimman tason va-
lissa. Toiminta-ajatus antaa uudelle tyontekijalle tiivistetyn kuvan kokonaisuudesta ja yrityksen
toimintafilosofiasta muutamalla sanalla. Toiminta-ajatuksella pidetddn myo6s huoli siitd, etta
tyontekijoilla ja yrityksen ulkopuolisilla sidosryhmilla on samanlainen kuva siita, mita yritys te-
kee ja miksi. Pienessé yrityksessa toiminta-ajatuksella ei ole samanlaista painoa, mutta sen
maarittelysta on kuitenkin hyétya. Se toimii liiketoimintasuunnitelman tiivistajana. (Sutinen &
Viklund 2005, 27.)

Yrityksen tarkoituksen ja tehtdvan maarittelysta kaytetddn myos termié missio. Suomeksi sita
Voisi sanoa toiminta-ajatukseksi. Se maarittelee yrityksen tarkoituksen ja tehtavéan, luonteen ja
sen, mitd yritys aikoo saavuttaa ja kuinka. (Koski & Virtanen 2005, 26 [Wickham 2001]).

Toiminta-ajatuksen kehittdminen tuo lisdarvoa yritykselle, auttaa sita erottautumaan kilpailijois-
taan ja selkeyttaa visiota. Liiketoiminnan kannalta toiminta-ajatuksessa on olennaisinta maari-
tella, mitka liiketoimintamahdollisuudet valitaan ja mitka hylataan. Toisin sanoen toiminta-aja-
tus kuvaa tiiviisti yrityksen liiketoimintamahdollisuuden ja sen, miten yritys tarttuu tdh&n mah-
dollisuuteen. Toiminta-ajatukseen kytkeytyvat myads yrityksen arvot ja normit, jotka méaarittele-

vat, miten toiminta-ajatus toteutetaan. (Koski & Virtanen 2005, 27.)

2.3  Yritysmuodot ja yritysmuodon valinta

Yritysmuotoja on viisi ja ne ovat yksityinen elinkeinonharjoittaja eli toiminimi, avoin yhtid, kom-

mandiittiyhti6, osakeyhtio sekd osuuskunta. Yritysmuodon valitsemiseen liittyvat monet eri te-
kijat ja siksi yrittajan olisi syyta tutustua yritysmuodon valintaan liittyviin kysymyksiin ja ilmen-



neisiin ongelmiin alan asiantuntijoiden kanssa. Naita eri tekijoita ovat ainakin perustajien luku-
maara, paaoman tarve, vastuu, toiminnan joustavuus, voitonjako seka yrityksen jatkuvuus ja

laajenemismahdollisuudet. (Yrityksen perustamisopas 2015, 22—-24.)

2.3.1 Yritysmuodot

Kuka tahansa luonnollinen henkild, jolla on pysyva asuinpaikka Euroopan talousalueella (ETA-
alue), voi toimia yksityisené elinkeinonharjoittajana eli perustaa toiminimen. Se sopii tilantei-
siin, joissa omistaja itse paattaa yrityksen asioista, toiminta perustuu yrittdjan omaan ammatti-
taitoon tai osaamiseen, eikd suurta padomaa tarvita. (Alikoski ym. 2013, 24; Yrityksen perus-
tamisopas 2015, 26.)

Avoimen yhtion perustamiseen tarvitaan vahintaan kaksi henkilda. Henkildina voivat olla seka
luonnolliset henkil6t etta juridiset henkilot, eli myds toinen yhtio. Yhtiéta perustettaessa laadi-
taan kirjallinen yhtiosopimus, jonka kaikki yhtiomiehet allekirjoittavat. Siita tulee kayda ilmi yh-
tion toimiala, yhtibmiesten yhti6on sijoittamat paaomapanokset, yhtiomiesten keskindinen
tyonjako sekd panoksen maara. Yhtiomiehet sijoittavat yritykseen pdaomapanoksen rahana
tai tavaroina. Tyopanoksen tai paaomapanoksen ei tarvitse olla yhta suuria. Yhtiomiehet tyds-
kentelevat yrityksessaan, ja toiminta yleensa perustuukin yhtiomiesten ammattitaitoon. Kulla-
kin yhtiomiehell& on avoimessa yhtiéssa samanlainen asema kuin toiminimen omistajalla. Ku-
kin yhtiomies edustaa yhti6ta ja on oikeutettu tekemaan paatoksia yhtion toimialaan ja tarkoi-
tukseen liittyvissa asioissa. Yhtiomiehet myds vastaavat koko omaisuudellaan yhtion veloista
omasta ja toistensa puolesta. (Kinkki, Hulkko & Méakinen 2001, 63-65.)

Kommandiittiyhtid eroaa avoimesta yhtiosta siing, ettéa sen jasenena on myoés aaneton yhtio-
mies. Jokaisessa kommandiittiyhtiossa taytyy olla ainakin yksi aaneton yhtiomies, jonka rooli
on toimia &anivallattomana rahoittajaosakkaana. Han sijoittaa yhti6on rahallisen panoksen ja
saa sopimuksen arvoisen korvauksen, jos yhtio tuottaa voittoa. Adnetén yhtiomies ei ole vas-
tuussa kommandiittiyhtion veloista. Han voi siis pahimmillaan vain havita sijoittamansa paa-
omapanoksen. (Sutinen & Viklund 2005, 79.)

Osakeyhtion voi perustaa yksi tai useampi luonnollinen tai juridinen henkild. Tassa juridisella

henkilolla tarkoitetaan esimerkiksi toista yritysta, saatiota, kuntaa tai valtiota. Osakeyhtiossa



osakkeenomistaja ei ole vastuussa yhtion sitoumuksista muuta kuin yritykseen sijoitetulla paa-
omalla. Tamé yhtiomuoto sopii keskisuurille ja suurille yrityksille, joissa tarvitaan pdaomaa.
Asioita paatettdessa ratkaisee osakkeiden kappalemaara, joita yhdella osakkaalla voi olla hal-
lussaan jopa satoja ellei tuhansia. Osakeyhti6lla pitda olla tilintarkastaja ja vuosittain tulee toi-
mittaa tilintarkastus ja tilinpaatdsasiakirjat Patentti- ja rekisterihallitukselle. Kun osakeyhti6 pe-
rustetaan, kdydaan lapi seuraavat vaiheet: perustamiskirjan laatiminen, yhtigjarjestyksen laa-
timinen, osakkeiden merkintd, perustamiskokouksen pitdminen, osakepadaoman maksaminen

seka yhtion kaupparekisteriin ilmoittaminen. (Raatikainen 2001, 56-57.)

Osuuskunta on yksi tiimiyrittdmisen muoto, ja sen perustamiseen tarvitaankin viisi henkilda.
Jos perustajina on yhteiso, perustajia tarvitaan kolme. Perustamisesta taytyy tehda kirjallinen
sopimus, johon on kirjattu osuuskunnan saannét. Niissa on mainittava osuuskunnan nimi, toi-
miala, kotipaikka, osuusmaksun suuruus ja suoritustapa seka -aika, tilinpaatospaiva, miten
osuuskunnan hallitus jarjestetdan, osuuskunnan varsinaisen kokouksen ajankohta ja kokouk-
seen kutsutapa. Kaikki jasenet ovat keskendéan tasavertaisia ja jokaisella jasenella on yksi
aani, riippumatta osuuksien maaran omistamisesta. Osuuskunnan jasenet maksavat liittyes-
saan jasenmaksun, ja mikali he eroavat osuuskunnasta he saavat sen takaisin. JAsenmaksu
on ikaan kuin korvaus eduista, joista osuuskunnan jasen voi hydtya. Osuuskunta on merkittéava

kaupparekisteriin toimiakseen. (Raatikainen 2001, 58.)

2.3.2 Yritysmuotojen vertailua

Jos yrityksen perustajia on yksi, on yksinkertaisinta perustaa toiminimi. Jos kuitenkin halutaan
valita rajoitetun taloudellisen vastuun yritysmuoto, kannattaa valita osuuskunta. Kun yrityksell&a
on vahintdan kaksi yhtiomiesta (perustajaa) ovat vaihtoehtoina henkildyhtiot, avoin yhtio ja
kommandiittiyhtio. Suuremman joukon perustaessa yritysta vaihtoehtona ovat osakeyhti6 tai
osuuskunta. Kuitenkin osakeyhtion voi perustaa myds yksin, jolloin yhtiossa on vain yksi osa-

kas. (Yrityksen perustamisopas 2015, 22.)

Paaoman tarpeen ollessa suhteellisen pieni kannattaa perustaa toiminimi. Avoin yhtio voidaan
perustaa pelkéan tydpanoksen varaan. Kommandiittiyhtiossa aanettoman yhtiémiehen on sijoi-

tettava yhtiobn omaisuuspanos, kun taas vastuunalaiselta yhtiomiehelta riittdd oma tyopanos.



Paljon paaomaa tarvitsevilla toimialoilla pdadytaan yleensa perustamaan osakeyhtio. Osake-
yhtion minimipddoma on yksityisessa osakeyhtiossa 2 500 euroa ja julkisessa osakeyhtitssa
80 000 euroa. Osuuskunnassa lakisdateistd minimipaaomavaatimusta ei ole, ja jokainen jasen

on velvoitettu ottamaan yhden osuuden. (Yrityksen perustamisopas 2015, 23.)

Yksityisessa toiminimessa yrittdja vastaa itse koko omaisuudellaan myds yrityksen veloista.
Avoimen yhtion yhtiomiehilla ja kommandiittiyhtion vastuunalaisilla yhtiomiehilla on vastaavan-
lainen vastuu. Osakeyhtion ja osuuskunnan osakkaat vastaavat vain sijoittamastaan paa-
omasta. Toiminimell& toimiessaan yrittaja tekee kaikki paatokset itse. Osuuskunnassa ja osa-
keyhtiossa byrokratiaan menee oma aikansa, kuitenkin voidaan valita toimitusjohtaja hoita-

maan jokapaivaisia asioita. (Yrityksen perustamisopas 2015, 23.)

Toiminimi on kaikkein huonoin yritysmuoto yrityksen jatkuvuuden kannalta. Hankala tilanne
syntyy esimerkiksi silloin, kun yrittdjaomistaja kuolee eika sukupolvenvaihdosta ole valmisteltu.
Osakeyhtiossa osakkaiden vaihtuminen ei vaikuta yrityksen olemassa oloon ja osakkeenomis-
taja voikin myyda osakkeet, ellei sita ole erikseen yhtidjarjestyksessa rajoitettu. Osuuskuntaan
voidaan ottaa lisdé jasenia ja siitd voi erota. Joustavan jasenyytensa vuoksi se eroaa muista

yritysmuodoista. (Yrityksen perustamisopas 2015, 24.)

Osakeyhtidssa voitonjako tapahtuu maksamalle osakkaille osakkeista osinkoa. Toiminimen
haltija saa kaikki voitot henkilokohtaisesti itselleen, mutta vastaa myds mahdollisesta tappiosta
yksin. Henkiloyhtidissa yhtiomiehet sopivat voiton ja tappion perusteista. Osuuskunnan netto-
varallisuus ja ylijaama jaavat osuuskunnalle. Sen tarkoituksena ei ole tuottaa voittoa vaan har-
joittaa taloudellista toimintaa jasentensa elinkeinon tukemiseksi. Ylijgamaa saa jakaa jasenille
ja osuuden omistajille vain, jos sddnndissa niin maarataan. (Yrityksen perustamisopas 2015,
24.)

2.4  Yritystoiminnan riskit

Yritystoiminnassa on voiton mahdollisuus. Yrityksesta voi saada takaisin enemman kuin siihen

on sijoittanut. TA&ma voiton mahdollisuus siséltad myos tappion vaaran, jota kutsutaan riskiksi.

Yritystoimintaan siséltyy monenlaisia riskeja kuten tulipalot, varkaudet, lakot, onnettomuudet,



vaaranlaiset tuotteet jne. Yrittdjan on oltava selvilla riskeista voidakseen suojautua niilta par-
haansa mukaan. Riskit voidaan jakaa esimerkiksi naihin neljgén eri rynméaan: liikeriski, vahin-
koriski, henkilériski ja rahoitusriski. (Kinkki ym. 2001, 157-158.)

Liikeriski tarkoittaa yritystoimintaan liittyvaa epavarmuutta. Helpoiten se nakyy tappiollisena
toimintana. Yritys tekee vaaranlaisia tuotteita tai ei ole I6ytanyt oikeita asiakkaita, jolloin asiak-
kaat eivat osta tuotteita ja syntyy tappiota. Liikeriski, eli yritysriski, on aina omistajan kannetta-
vana. Jos yritys tekee tappiota, voi omistaja jadda vaille omaa osuuttaan tai menettda koko
sijoituksensa, mikali yritys tekee konkurssin. Liikeriskid vastaan ei voi suojautua vakuutuksilla.
(Kinkki ym. 2001, 158.)

Liiketoimintasuunnitelman eri aihealueisiin hyvin perehtynyt yrityksen perustaja minimoi liikke-
riskin laatimalla kattavan liiketoimintasuunnitelman. Liikeriski on luonteeltaan dynaaminen, eli

vaihtelee eri olosuhteiden mukaan.

Tyypillisia liikeriskeja ovat:

asiakkaiden maksuvaikeudet

e tavarantoimittajien toimitusvaikeudet
e yrityksen kannattavuuden akillinen heikentyminen
e kilpailijoiden toimet

e taloudellisen ympariston tapahtumat. (Hesso 2013, 169.)

Vahinkoriski kasittaa tapahtumat, jotka syntyvat onnettomuuksien kautta. Naitd ovat esimer-
kiksi tulipalot, ilkivalta, murrot, luonnonmullistukset, ty6tapaturmat ja rikkoutumiset. Onnetto-
muuksien kautta syntyvat vahingot aiheuttavat taloudellisia menetyksid. Yritys voi suojautua

vahinkoriskeiltd vakuuttamalla toimintansa. (Kinkki ym. 2001, 159.)

Henkiloriskit kohdistuvat yrityksen henkilokuntaan. Naihin riskeihin kuuluvat esimerkiksi sairas-
tumiset, loukkaantumiset ja kuolemantapaukset. Myds henkilokunnan vaihtuvuus tai kilpailijalle
siirtyminen voivat aiheuttaa haittaa yritykselle. Henkilon siirtyessa toiseen yritykseen saattavat
hanen tyonsa jaada kesken, ja voi kestaa kauan ennen kuin toinen henkild oppii hédnen tyonsa.

Tybpaikkaa vaihtava henkild6 voi myds vieda tarkeitd asiakassuhteita, jos asiakkaat siirtyvat



hanen mukanaan. Osa henkilokuntaan kohdistuvista henkiloriskeista taytyy lain mukaan va-
kuuttaa. Naita vakuutuksia ovat tapaturmavakuutus, sairaskuluvakuutus, henkivakuutus ja ela-
kevakuutus. (Kinkki ym. 2001, 159.)

Rekrytointi, tydsopimus ja irtisanomistilanteet sisaltavéat henkiloriskeja. Rekrytoinnissa saate-
taan tehda virhe valitsemalla vaara henkild. Vaaria valintoja voidaan valttaa selvittamalla haki-
jan tyohistoria soittamalla edelliselle tyénantajalle. Tyésopimus on osattava tehda oikein, jotta
valtytaan virheilta, joista tyontekija voi myéhemmin hakea korvauksia. Myds irtisanominen on
osattava tehda oikein, koska laiton irtisanominen voi johtaa esimerkiksi vahingonkorvausvel-
vollisuuteen. (Ilmoniemi, Jarvensivu, Kylakallio, Parantainen & Siikavuo 2009, 365—-363.)

Rahoitusriskilla tarkoitetaan vieraaseen padomaan eli rahoitukseen liittyvaa riskia. Rahoitus-
riski on sitéd suurempi, mita enemman yrityksella on velkaa omaan pddomaan nahden. Velkaa
ottanut yritys on sitoutunut lainanlyhennyksiin ja koronmaksuihin. Pienikin myynnin lasku voi
johtaa rahoituskriisiin, jolloin yritys ei selvia lainanlyhennyksista ja koroista. (Kinkki ym. 2001,
160.

2.4.1 Riskinhallinta

Riskien kartoitus on oleellinen osa kasvuyrityksen toimintaa. Yrittajan taytyy tieta, mita riskeja
toiminta sisaltda, kuinka suuria ne ovat ja on osattava arvioida menetyksien suuruus, mikali
riskit toteutuvat. Vakuutettavissa olevat riskit kannattaa vakuuttaa, jos vakuutusmaksuihin me-
neva summa on selvilla ja se vaikuttaa kannattavalta. Jos vakuuttaminen ei vaikuta kannatta-
valta, tulee laatia varasuunnitelma, eli mitd voisi tehda toisin, jos riski uhkaa toteutua. llman
riskia yritystoiminnan tuotot jadvat pieniksi. Riskinotto ei ole uhkapelia, vaan riskien hallintaa
ja toimintaa omien varojen ja vakuuksien rajoissa. (Lehtonen 1999, 129.)

Yrityksen on selvitettava toimintaansa liittyvat riskit, koska ne saattavat vaarantaa koko yrityk-
sen toimeentulon. Aluksi riskit pitda tunnistaa, eli yritys laatii kattavan luettelon mahdollisista
riskeistd. Seuraavassa vaiheessa arvioidaan riskien toteutumismahdollisuus sek& mahdollisen
vahingon suuruus, jos riski toteutuu. Kun riskit on tunnistettu ja arvioitu, taytyy valita milla tavoin
niihin suhtaudutaan. Riskia voidaan mm. valttaa, se voidaan kantaa, se voidaan siirtaa toiselle

osapuolelle tai sita voidaan pienentaa. (Kinkki ym. 2001, 161.)
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Yritys voi suojautua riskeilta
e Vvalttamalla riskin

e pienentamalla riskia

e jakamalla riskin

e siirtamalla riskin

o taijattamalla riskin omalle vastuulleen. (Raatikainen 2001, 85.)

Riskin valttamisella tarkoitetaan, etta ei harjoiteta riskialtista toimintaa. Jos ollaan esimerkiksi
epavarmoja tulevan investoinnin kannattavuudesta, ei tehda sitéa ollenkaan. (Kinkki ym. 1995,
175.) Hesso (2013) neuvoo keinoja kriisien valttamiseen. Niitéd ovat mm. lakimiehen tarkistamat
sopimukset, asiakkaan preferenssien ymmartaminen seka liiketilojen tarkastaminen ammatti-
laisen avulla esim. homeongelmien varalta. Myos yrityksen toimialan liiton konsultointi olisi
hyodyllista. (Hesso 2013, 170-171.)

Yritystoiminnassa voi sattua niin pienia kuin suurempiakin onnettomuuksia. Siksi hyvassa lii-
ketoimintasuunnitelmassa on mietitty keinoja erilaisten riskien toteutumisen varalle. Henkil6s-
t6a voidaan kouluttaa toimimaan erilaisten riskitilanteiden sattuessa ja sisustamisessa ja tilojen
suunnittelussa taytyy ottaa huomioon myags riskitilanteet. (Hesso 2013, 171.) Riskeja pienen-
tamalla pyritdédn pienentamaan myos niiden toteutumisesta aiheutuvaa vahinkoa. Esimerkiksi
tulipalon aiheuttamaa vahinkoa voidaan pienentdd automaattisella sammutuslaitteistolla.
(Kinkki ym. 1995, 175.)

Riskin siirtdminen tapahtuu esimerkiksi vakuutussopimuksella, vuokrasopimuksella tai kaup-
pasopimuksella. Vakuutussopimuksen avulla yritys vakuuttaa esimerkiksi liiketilansa ja siirtda
siten vahingonkorvauksista huolehtimisen vakuutusyhtion vastuulle. Jos yritys toimii vuokrati-
loissa, voidaan vuokrasopimuksessa sopia, mista asioista vuokranantaja vastaa. Kauppaso-
pimuksella voidaan sopia, miten riski jakautuu kuljetusten aikana ostajan ja myyjan kesken.
(Kinkki ym. 1995, 177.) Riskid voidaan myos siirtdd esimerkiksi siirtamalla riskialtis toiminto
toisen yrityksen tehtavéaksi. Monet yritykset vuokraavat tyokoneita ostamisen sijaan tai kaytta-

vat alihankkijoita joissakin tytvaiheissa. (Raatikainen 2001, 85.)
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2.5 Yritystoiminnan rahoitus

Alkuvaiheessa olevan yrityksen talouteen liittyvien tekijoiden arviointi on tulevaisuuteen suun-
tautuvaa, silla yrityksella ei yleensa ole vakiintunutta taloushistoriaa, johon arvioinnin voisi pe-
rustaa (Koski & Virtanen 2005, 67). Rahoituksen suunnittelun tydkaluja ovat erilaiset budjetit.
Yrityksen koosta, tyypista ja toiminnasta riippuen rahoitussuunnittelun tyokalut ja toteutus vaih-
televat. Rahoitus voidaan budjetoida esimerkiksi 3—12 kuukauden rahoitusbudjettiin tai 1-3
kuukauden maksuvalmiusbudjettiin. Paivakohtaista rahoitusta hallitaan ns. kassabudjetin
avulla. Rahoitussuunnittelun perusongelma on yleensa tulojen arviointi. Asiakas saattaa mak-
saa laskunsa ennen erapaivaa tai sen jalkeen, ja siksi tulorahoitusta on vaikea arvioida. (Suti-
nen & Viklund 2005, 96.)

2.5.1 Rahoitustarve

Rahoitustarve syntyy siita, etta liiketoiminnassa syntyy menoja ennen tuloja. Rahoituksen suu-
ruus riippuu tulojen ja menojen valisesta ajasta ja yrityksen toiminnan volyymista. Mita pidempi
vali tulojen ja menojen valilla on tai mitd suurempi volyymi yrityksella on, sitd enemman tarvi-
taan rahoitusta eli kayttopddomaa. Rahoitusta voi tarvita myds investointeihin, joihin myos yri-
tyksen perustaminen lukeutuu. Yritys tarvitsee myos kayttbpaaomaa ja rahaa ostovelkojen ja
muiden velkojen hoitamiseen. Eteen voi tulla myoés muita ennakoimattomia tilanteita, joihin yri-
tys tarvitsee rahoitusta. (Sutinen & Viklund 2005, 96.)

2.5.2 Rahan lahteet

Tulorahoitus on yritykselle "luonnollinen” rahoituksen muoto. Tulorahoituksen hyva taso on
merkki yrityksen kannattavuudesta ja hallitusta kasvusta. Se on yrityksen itsensa aikaansaa-
maa rahaa. Tulorahoituksella katetaan investoinnit, mukaan lukien kayttdpadoma seka laino-
jen lyhennykset. Sen jalkeen selviad, onko lisdpdaoman tarvetta vai jadko sijoitusylijadmaa.
(Sutinen & Wiklund 2005, 98.)

Tulorahoitus on yrityksen tarkein rahoitusmuoto. Muut rahoitusmuodot vain auttavat tulorahoi-

tuksen muodostumista. Tulorahoitus syntyy, kun yrityksen kassaan tulee enemman rahaa, kuin
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sielta lahtee pois. Kassavirran ollessa positiivinen, kassaan jddneen erotuksen voi kayttaa esi-
merkiksi investointeihin tai velkojen maksuun. Mikali liiketoiminnan rahavirta ei riité kattamaan
investointeja, joutuu yritys turvautumaan vieraaseen paaomaan. Se tarkoittaa sita, etta yritys

ei ole rahoituksellisesti omavarainen. (Elo 2007.)

Paaoma jaetaan kahteen osaan, omaan pddomaan ja vieraaseen pddomaan. Oman paaoman
sijoittajien katsotaan juridisesti olevan yrityksen omistajia. Pienissa yrityksissd oman paaoman
sijoittajat ovat yleensa myos johtajina. Suurissa yrityksissa puolestaan johto ja omistus ovat
yleensa eriytyneet. Sijoittajien katsominen omistajiksi on ratkaisevaa, kun kasitellaan voiton-
jaon ja takaisinmaksun ehtoja. Voiton- ja takaisinmaksun osalta oman paaoman sijoittajat jaa-
vat etuoikeusjarjestyksessa viimeiseksi. Oma padoma on kuitenkin yleensa valttamatonta vie-
raan padoman hankkimisessa. Lainanantajat tutkivat yrityksen padomarakennetta ja myonta-
vat luottoa, jos heidan kriteeriensa mukaan yrityksen pddomarakenne kestaa lisavelkaantumi-
sen. (Sutinen & Wiklund 2005, 98.)

Omana paaomana sijoitettu raha on tarkoitettu jaamaan yritykseen maarittelemattomaksi
ajaksi. Sille ei ole maaréattya takaisinmaksuaikaa tai maarattya kayttotarkoitusta. Oma paaoma
on vieraaseen pddomaan verrattuna edullinen rahoitusmuoto, koska vieraaseen pddomaan
littyy ennalta maaratty takaisinmaksuaika. Usein vieraan paaoman lainaaja myos edellyttaa

lainaamalleen paaomalle tiettya kayttdtarkoitusta. (Sutinen & Wiklund 2005, 99.)

Oman padoman muodossa rahoitusta saadaan suoraan omistajilta tai padomamarkkinoiden
kautta. Myo6s kehitysyhtiot, riskisijoitusyhtitt ja yksityiset padomasijoittajat osallistuvat yrityksen
rahoitukseen oman pddoman ehdoin. Vahva pddomarakenne tarkoittaa runsasta oman paa-
oman maaraa suhteessa vieraaseen paddomaan. Se on sita tadrkedmpaa, mita riskialttimmassa
ymparistossa eletaan ja mita epavakaammat ajat ovat. Oma paaoma on puskuri, jolla suojau-
dutaan takaiskuja, kysynnén laskuja ja huonoja aikoja vastaan. Kova kilpailu hillitsee yrityksia
nostamasta hintoja paikatakseen tulonmenetyksia. PAdomarakenteeltaan vahvat yritykset kes-
tavat tappioita ja matalasuhdanteita paremmin kuin velkaiset yritykset. (Sutinen & Wiklund
2005, 98.)

Riskisijoittamista pieniin ja keskisuuriin yrityksiin oman paddoman muodossa kutsutaan venture
capital -toiminnaksi. Riskisijoittaja pyrkii mukanaolollaan ja ammattitaidollaan kasvattamaan

sijoituskohteensa arvoa. Riskisijoittamisen osa-alueet ovat sijoitettavan paaoman hankinta,
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kohdeyritysten etsinta, yritysten valinta ja sijoituksen tekeminen, aktiivinen osallistuminen yri-
tyksen kehittamiseen ja lopulta irtautuminen kohdeyrityksesta. Suomalaiset riskisijoittajat voi-
daan jakaa seuraaviin ryhmiin: julkiset, alueelliset tai kunnalliset, suuryrityssidonnaiset, pank-

kisidonnaiset, yksityiset ja bisnesenkelit eli yksityishenkil6t. (Sutinen & Wiklund 2005, 100.)

Vieras pddoma on velkaa. Yrityksessa kaytettava vieras pddoma jaetaan takaisinmaksuajan
mukaan kahteen ryhmaan: lyhytaikaiseen ja pitkdaikaiseen vieraaseen paaomaan. Lyhytaikai-
seen kuuluvat ostovelat, shekkitililuotot, tuonti- ja vientiluotot, yritystodistukset, notaarilainat ja
vekselit. Pitkdaikaiseen vieraaseen pddomaan puolestaan kuuluvat pankin velkakirjalainat,
TEL-takaisinlainaus, muut vakuutusyhtiéluotot, obligaatiolainat, debentuurilainat, vaihtovelka-
kirjat ja erityisrahoituslaitosten luotot kuten Finnveran myoéntamat lainat. (Sutinen & Wiklund
2005, 103.)

Finnvera on valtion omistama erityisrahoitusyhtio, jonka tehtaviin kuuluu edistad kotimaisten
yritysten toimintaa seka tukea vientia ja kansainvalistymista. Finnvera pyrkii tarjoamaan rahoi-
tustuotteita yrityksen eri vaiheisiin. Yhtié suuntaa luotto- ja takaisinmaksutoimintansa paaasi-
assa pienille ja keskisuurille yrityksille. Finnvera voi rahoittaa alkavia ja toiminnassa olevia yri-
tyksia kaikilta toimialoilta, paitsi maataloutta harjoittavia. Yrityksella tulee olla perustellut edel-
lytykset kannattavaan liikketoimintaan sadakseen lainaa Finnveralta. (Sutinen & Wiklund 2005,
114.)

Yritystoiminnan laajentaminen ja yrittdjan saama voitto ovat usein suuresti riippuvaisia vieraan
padoman saatavuudesta. Vieraan paaoman kayttdé on perusteltua silloin, kun silla saadaan
suurempi tuotto yrittajan sijoittamalle paddomalle kuin pelkastaan kayttamalla omaa padaomaa.
Kun tuotto lisaantyy, tata kutsutaan vieraan padoman vipuvaikutukseksi. Vipuvaikutus perus-
tuu siihen, ettd omalle paaomalle jaa koron ylittava osuus koko oman pddoman tuotosta. On
myads riski negatiiviseen vipuvaikutukseen, jolloin koko padoman tuoton alittaessa korkomenot

syntyy ylisuhteinen tappio. (Sutinen & Wiklund 2005, 103.)
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2.6 Yrityksen toimintaymparisto

Yrityksen toimintaymparistolla tarkoitetaan usein yrityksen ulkoista ymparist6a, mutta laajasti
kasiteltynd toimintaymparisto sisaltaa myads yrityksen sisdisen ympariston. Yrityksen mikroym-
paristoon kuuluvat kuluttajiin, yhteistydkumppaneihin ja kilpailijoihin liittyvat asiat. Kun taas
makroymparistoa kasitellessa ollaan kiinnostuneita vaestdn rakenteeseen liittyvista eli demo-
grafisista, taloudellisista, teknisista seka poliittisista ja lainsaadanndllisista suuntauksista. Mak-
roymparistoon kuuluvat kaytettavissa olevat luonnonvarat sekd demografinen, taloudellinen,
tekninen, poliittinen ja kulttuurinen ymparistd. Yrityksen toimintaympaéristd vaikuttaa keskei-

sesti sen toimintaan ja menestykseen. (Jylha & Viitala 2001, 42; Koski & Virtanen 2005, 46.)

Monet ymparistolliset tekijat ovat kriittisia liikketoiminnan onnistumisen kannalta. Naita tekijoita

ovat:

taloudelliset, poliittiset ja lainsaadanndlliset tekijat

e teknologiset tekijat

e kilpailulliset tekijat

e sosiaaliset ja kulttuuritekijat

e (globalisaatio

e eettiset ja ekologiset tekijat. (Jylha & Viitala 2001, 42).

Poliittista ympéristda ohjaavat yhteiskunnan normit ja jarjestelmét. Niitd ovat esimerkiksi lait,
asetukset ja ne poliittiset jarjestelmat, joiden kautta normistoja saaddetddn. (Koski & Virtanen
2005, 47.) Poliittinen ymparistd maaraytyy pitkalti kansallisen finanssipolitikan painopisteista.

Finanssipolitiikalla saadellaan valtion tuloja ja menoja. (Hesso 2013, 37).

Taloudellisen ympaériston mahdollisten kehityssuuntien arviointi on yksi tarkeimmista liiketoi-
mintaa suunnittelevan tehtavista. Se tarkoittaa erilaisten maailmantilojen ennustamista ja nii-
den mahdollista vaikutusta omaan yritykseen. Maailmantalous vaikuttaa my6s kotimaan mark-
kinoihin sektorista riippuen radikaalistikin. Hyvin tehty liiketoimintasuunnitelma kertoo ytimek-
k&asti, mita taloudellisen ympéariston mahdollisia ilmi6ita tulee huomioida harjoittaakseen me-

nestyksekasta liiketoimintaa. (Hesso 2013, 38.)
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Tekninen toimintaymparisto liittyy liiketoiminnan infrastruktuuritekijéihin. Nykyaan monilla liikke-
toiminnan osa-alueilla yritysten tietolikenneyhteydet ja tietotekniikan kayttdvalmiudet ovat rat-
kaisevia. (Koski & Virtanen 2005, 46). Teknologinen kehitys on tuonut paljon parannuksia asia-
kassuhteiden samoin kuin muidenkin yrityksen sidosryhmasuhteiden hoitamiseen. (Jylha & Vii-
tala 2001, 43). Teknologia on monen yrityksen kilpailuedun perusta. Yrityksen on strategiaa
suunnitellessaan tarkeaa analysoida oman kilpailuedun kannalta olennaisia asioita teknologi-
sessa ymparistossa. Kaikki teknologiset ilmiot eivat valttdmatté ole oleellisia strategian suun-
nittelun ndkdkulmasta, vaan on kiinnitettdva huomiota seikkoihin, jotka vaikuttavat tai mahdol-

lisesti vaikuttavat oman yrityksen, asiakkaan tai kilpailijan toimiin. (Hesso 2013, 43.)

Yritykset kilpailevat asiakkaiden ostovoimasta. Kilpailu perustuu siihen, kuinka asiakkaat ko-
kevat yrityksen tarjonnan paremmaksi verrattuna muihin yrityksiin. Kilpailua kdydaan myos tyo-
voimamarkkinoilla, joilla kilpaillaan parhaista osaajista. (Jylha & Viitala 2001, 44.) Kilpailuken-
tadn tuntemus on aarimmaisen tarkeaa yrittgjalle. Kilpailun luonne markkinoilla on muuttunut
suuresti menneista vuosista, joten menneen ajan esimerkkien pohjalta ennustaminen on epa-
loogista. Elamme hyperkilpailun aikaa, jolloin kilpailun muoto ja intensiteetti saattavat vaihtua
hyvin nopeasti. Yksi salassa kehitetty sovellus ja sen tehokas kaupallistaminen saattavat tehda
turhaksi perinteiset toimintatavat. (Hesso 2013, 46.)

Sosiaalisia tekijoita ovat vaestoon liittyvat asiat kuten ikarakenne, tulotaso, koulutustaso, ter-
veydentila ja kielet. Kulttuuritekijéihin puolestaan kuuluvat uskonto sek& kulttuurille tyypilliset
tavat, uskomukset, perusarvot ja tottumukset. (Jylha & Viitala 2001, 44.) Kulttuuriymparistéén
katsotaan kuuluvaksi sosiaaliset normistot, joiden taustalla on ihmisten arvomaailma, ja jotka
ohjaavat kayttaytymista lakien ja asetuksien tapaan. Siihen kuuluvat myods yhteiskunnan arvot,
kasitykset asioiden tarkeysjarjestyksestd, ihmisten kayttaytyminen seka uskonnot. (Koski &
Virtanen 2005, 47.)

Maailmantalouden nykyvaiheesta voidaan puhua globalisaation k&sitteen kautta. Globaalita-
lous on taloutta, joka toimii periaatteessa yhtena yksikkona reaaliajassa maapallon laajuisesti.
Tama uusi talousmuoto, rajaton maailmantalous, vaikuttaa suuresti yritysten toimintaan. Mark-
kinoiden laajeneminen maailmanlaajuisiksi merkitsee potentiaalisten asiakkaiden maaran li-
saantymistd, mutta samalla myd6s kilpailu kovenee. Kilpailu on intensiivisempaa ja ulottuu sy-

valle yhteiskuntien sisaan. Siind on monia osapuolia, se on verkostomaista ja uudella tavalla
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ihmisten valista. Tietokoneet ja puhelimien mobiilisovellukset ovat lisanneet globaalia kauppaa
merkittavasti. (Jylha & Viitala 2005, 44.)

Asiakkaat ja lainsdadantd pakottavat yritykset huomioimaan eettiset arvot entista paremmin.
Asiakkaat ovat alkaneet arvostaa tuotteita, jotka ovat eettisesti kestavia ja joiden valmistuk-
sessa saastetdan luontoa, eika kayteta lapsitydvoimaa tai elainkokeita. Yritysten on myds mie-
tittava, mitd yhteiskunnallisia asioita ne tukevat tai jattavat tukematta, seka valittava tarkoin

henkil6t, joita ne kayttavat markkinoinnissaan. (Jylha & Viitala 2005, 45.)

2.7  Yrityksen sidosryhmat

Sidosryhmia ovat yritys- ja ihmisryhmat, jotka ovat vuorovaikutuksessa yrityksen kanssa ja
joista sen toiminta on riippuvainen. Sidosryhmilla on vaikutusta yrityksen toimintaan ja paa-
toksentekoon. Sidosryhmiad ovat esimerkiksi tavarantoimittajat, asiakkaat, rahoittajat, omista-
jat, kunta, valtio, vuokranantaja sek& henkilokunta. Jotkut sidosryhmista ovat paivittain osana
yrityksen toimintaa ja toiset hieman etddmpana. Yritys tarvitsee jotakin sidosryhmalta saatavaa
resurssia, kuten tavaraa, rahaa tai tyota. Sidosryhmat taas haluavat panokselleen vastikkeet,
kuten tyontekijat palkkaa, omistajat osinkoa ja asiakkaat tuotteita. Sidosryhmaajattelun mukai-

sessa mallissa kaikki sidosryhmat saavat ja antavat jotakin. (Sutinen & Viklund 2005, 20.)

Sidosryhmiksi luetaan vain sellaiset ryhmat, jotka ovat mukana yrityksen toiminnassa. Ryhmat,
jotka toimivat samassa ymparistdssa, mutta eivat ole yritykseen sidoksissa, eivét ole sen si-
dosryhmiéa. Sidosryhmien toiminta yrityksen kanssa toimii vaihtokaupan periaatteella. Yritys
saa paaomia, tydpanoksia, raaka-aineita, tietoa, taitoa ja palveluita. Vastikkeeksi sidosryhmat
saavat yritykseltd palkkoja, veroja, tuotteita, korkoja ja osinkoja. Yrityksen sidosryhmille an-
tama vastike voi olla joko yrityksen tuloksesta riippumaton tai tuloksesta riippuva. Esimerkiksi
vuokra ja raaka-aineesta maksettava hinta ovat yleensa tuloksesta rippumattomia, kun taas

verot, voitto-osuudet ja voittopalkkiopalkat riippuvat tuloksesta. (Kinkki ym. 2001, 104.)

Yrityksen toiminta on sopimuksin perustuvaa yhteistoimintaa sidosryhmien kesken. Sopimuk-
sissa maaritelladn kunkin ryhmén panokset ja se milla ehdoilla yritys antaa vastikkeita. Rahoit-
tajien kanssa yritys tekee velkasopimuksen, jossa maaritellaan lainan suuruus, laina-aika, ko-

ron maara seka lainan vakuudet. Tyontekijoiden kanssa yritys tekee tydsopimuksen, jossa on
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maaritelty tydnkuva, palkka ja mahdolliset muut etuudet ja velvoitteet. Joissakin tilanteissa so-
pimukset ovat kuitenkin yksipuolisia. Esimerkiksi julkinen valta eli verottaja kerda yritykselta

veroja yksipuolisella sopimuksella. (Kinkki ym. 2001, 105.)

Yrityksen johdon tehtavana on edustaa eritysta ja tehda sopimuksia toimittajien, asiakkaiden,
rahoittajien, tyontekijoiden sekd mahdollisesti julkisen vallan ja kilpailijoiden kanssa. Johdon
tehtava on myos tasapainoilla sidosryhmien vaatimusten keskella siten, etta yrityksen toiminta
pystytddn turvaamaan. Henkilokunta on yrityksen voimavara. Yritys saa kayttdonsa henkilo-
kunnan tiedon, taidon ja kokemuksen. Etenkin palveluyrityksissa, joissa ollaan tiiviisti tekemi-
sissa asiakkaan kanssa, henkilokunnan ammattitaito usein ratkaisee, tuleeko asiakkaasta
kanta-asiakas vai satunnainen kavija. Motivoitunut tyéntekija on yleensa paras tyontekija. Mo-
tivoidakseen henkilékuntaa yritykset pyrkivat usein liséamaan tyon mielenkiintoisuutta huoleh-
timalla tyonkierrosta seké laatimaan tyontekijoille urasuunnitelmia. Tyonkierron ansiosta tyon-
tekijan sairastuessa hanelle on helpompi I6ytaa sijainen tydpaikan sisalta. (Kinkki ym. 2001,
110.)

Asiakkaiden luoma kysynta on edellytys yrityksen menestykselle. Yrityksen on tarkeaa loytaa
tuotteilleen oikeat asiakkaat tai luoda tuotteensa asiakkaiden tarpeiden mukaan. Asiakkaiden
ostopaatokset vaikuttavat siihen, mitka yritykset menestyvat ja mitka joutuvat lopettamaan toi-
mintansa. Yritys saa asiakkailta myos tarkeaa palautetta, jonka avulla yritys voi miettia tuotteen
oikeaa hintaa, laatua, markkinointia, jakeluteitd, huoltoa ja muita tuotteeseen liittyvia asioita.
Yritys kayttaa erilaisia kilpailukeinoja kilpaillessaan asiakkaista. Kilpailukeinoja ovat mm. itse

tuote, hinta, saatavuus ja mainonta. (Kinkki ym. 2001, 111.)

Tavarantoimittajia eli hankkijoita ovat henkil6t, yritykset ja yhteisot, jotka myyvat yritykselle eri-
laisia tuotantohyddykkeitéa. Tuotantohyddykkeitd ovat mm. raaka-aineet, koneet, laitteet, maa-
ja vesialueet, rakennukset, patentit, kayttdoikeudet seka palvelut. Palveluita voivat olla esimer-
kiksi siivous, vartiointi, kirjanpito ja lakipalvelut. Tavarantoimittajan toimitusvarmuus ja tuottei-
den korkea laatu ovat yritykselle tarkeita. Mikali tavarantoimittaja lopettaisi dkkindisesti tuottei-

den toimituksen, olisi yritykselle vaikeaa I6ytaa nopeasti uusi toimittaja. (Kinkki ym. 2001, 112.)

Yritykset osallistuvat yhteiskunnan yhteisten toimien rahoittamiseen maksamalla tulo- ja varal-
lisuusveroa. Liséksi yritykset maksavat verottajalle arvonlisdveron seka ennakonpidatykset ja
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sosiaaliturvamaksut palkoista. Yhteiskunta tarjoaa yrityksille paljon eri palveluja. Yritys saa pe-
ruskoulutettua henkilokuntaa sekd kayttoonsa yhteiskunnan rakentamia edullisia toimitiloja,
halleja tai tontteja. Yrityksen menestyminen on yhteiskunnalle tarkeaa, koska siten ihmiset

saavat tyopaikkoja ja maksavat puolestaan veroja. (Kinkki ym. 2001, 113.)
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3 MIKA ON LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

Tassa luvussa kaydaan lapi yrityksen perustamiseen liittyvid tarkeimpia vaiheita. Maaritte-
lemme myds, miké on liiketoimintasuunnitelma ja sen sisaltd, mitk& sen hyddyt ovat, seka ker-

romme sen laadinnasta ja rakenteesta.

3.1 Yrityksen perustaminen

Yritystoiminnan aloittamisen pitéisi perustua hyvaan liikeideaan. Yritystoiminnan aloittaminen
on sitéd helpompaa, mitd vahvempi yrittdjaasenne ja perustiedot perustajalla on yrittdjyyden
perusasioista. Yrittajakurssin kdyminen tai pienyrityksen palveluksessa oleminen on suotavaa,
jotta oppii ja nékee yrittajyytta. Yritysta ei tarvitse perustaa yksin, vaan sen voi perustaa yh-
dessa toisen kanssa. Yhteisen yrityksen perustamisessa on omat etunsa ja haittansa. Etuihin
kuuluvat suuremmat resurssit, kuten sijoitettava paadoma, osaaminen seka ideointi. Miinuspuo-
liin lukeutuvat mahdolliset vaikeudet paatoksenteossa ja voitonjaossa. Yhteisyrittdjyytta aloit-
taessa kannattaa kayttaa asianajajaa yhtiosopimuksen, yhtidjarjestyksen tai osakassopimuk-

sen laatimisessa. (Ilmoniemi ym. 2009, 55.)

Yritysta perustettaessa taytyy harkita, mika on sopivin toimintamuoto. Vaihtoehtoina on elin-
keinonharjoittajana toimiminen, kommandiittiyhtié, avoin yhti6é tai osakeyhtio. Yritystoiminta
voidaan aloittaa myds yrityskaupalla. Yrityskaupassa ostetaan jo toiminnassa oleva yritys tai
sen osia. Yrityskauppaa tehdessa kannattaa kayttaa apuna yrityskaupan asiantuntijaa, juristia
tai tilintarkastajaa tekemaan tai tarkistamaan kauppakirja. Muita mahdollisia tapoja aloittaa yrit-
tajyys ovat osakkuuden ostaminen, sukupolvenvaihdos ja franchising-yrittdjyys. (Ilmoniemi ym.
2009, 55-57.)

Yritystoiminnan aloittamiseen tarvitaan omaa ja vierasta pdaomaa. Rahoitustapoja ja muotoja
on useita erilaisia. Yrittaja sijoittaa yritykseen yleensa omaa paaomaa, joka on myos yleensa
ulkopuolisten rahoittajien vaatimus muun rahoituksen myontamiselle. Ulkopuolista rahoitusta
myontavat yleisimmin pankit. Yrittdja voi myos pyytaa padomasijoittajaa mukaan yritykseen,
jolloin sijoittaja sijoittaa yritykseen osakkeita vastaan. Aloittavalla yrityksella on myés mahdol-
lisuus hakea starttirahaa 18 ensimmaiselle kuukaudelle Tydvoimatoimistosta. (Ilmoniemi ym.
2009, 59-60.)
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Kaupparekisteriin taytyy tehdé perusilmoitus ennen yritystoiminnan aloittamista. Toiminnan
aloittamisesta on ilmoitettava myods veroviranomaisille. Rekisteri-ilmoitukset taytyy tehda viran-
omaisen vahvistamalla perustamisilmoituslomakkeella. Patentti- ja rekisterihallituksella on yh-
teinen yritystietojarjestelma Verohallinnon kanssa. Samalla ilmoituksella voi siis hakeutua
Kauppa- ja ennakonperintarekisteriin seka ilmoittautua arvonlisdverovelvolliseksi ja rekiste-

réidyksi tybnantajaksi. (Exfore)

Jokainen liike- ja ammattitoimintaa harjoittava on kirjanpitovelvollinen. Kirjanpidossa pitaa nou-
dattaa hyvaa kirjanpitotapaa. Yritysten taytyy pitaa kahdenkertaista kirjanpitoa, mutta amma-
tinharjoittajia tama ei koske. Tilikausi on normaalisti 12 kuukautta, paitsi toimintaa aloittaessa,
lopetettaessa tai tilinpaatoksen ajankohtaa muutettaessa kausi voi olla pidempi tai lyhempi

mutta enintaan 18 kk. (Ilmoniemi ym. 2009, 142.)

Yrityksen perustaminen on jarjestelmallista ja suunnitelmallista tydta. Yhtena tydkaluna toimii
liketoimintasuunnitelma, josta kerrotaan lisda seuraavassa alaluvussa, jossa kasitellaan liikke-

toimintasuunnitelman sisalt6a, hyotyja, laadintaa ja rakennetta.

3.2 Liiketoimintasuunnitelman sisalto

Yksinkertaisimmillaan liiketoimintasuunnitelmaa voidaan sanoa yrityksen liiketoimintaa ku-
vaavaksi dokumentiksi. Liiketoimintasuunnitelman maarittelyyn tulee lisaulottuvuutta sen si-
sallosta, laatijoista ja tarkoituksesta. Liiketoimintasuunnitelma voidaan maaritella yrityksen
johdon laatimaksi liiketoiminnan tai liiketoiminta-alueen kokonaiskuvaukseksi, jossa kerrotaan
liketoiminnan paamaarat, tavoitteet ja keinot pAdmaarien ja tavoitteiden saavuttamiseen.
Suunnitelma sovittaa liiketoiminnan osa-alueet yhteen toimivaksi kokonaisuudeksi. Liiketoi-
mintasuunnitelma kertoo, miksi liiketoimintamahdollisuus on olemassa, mink&laiset ominai-
suudet ja resurssit yrittajalla on tavoitteisiin paasemiseksi, ja miten toiminnat organisoidaan,

jotta saavutettaisiin tavoitteet. (Koski & Virtanen 2005, 18.)

Liiketoimintasuunnitelma on kirjallinen, tiivis kuvaus toiminnan kokonaisuudesta. Siita selviaa

yrityksen ydinosaaminen, menestystekijat, tulolahteet, strategia seka vahvuudet ja heikkoudet.
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Liiketoimintasuunnitelmaa tehdessa yritys joutuu miettiméaéan kaikkien osa-alueiden olemassa-
oloa ja tilaa. Siksi siitd hyotyy eniten yritys itse. Hyva liiketoimintasuunnitelma toimii perustana
tarkeille paatoksille kuten investoinneille, markkinoinnille, rahoitukselle, tuotannonjarjestelyille
seka koulutuksen ja henkilostoresurssien suunnittelulle. Kirjallinen liiketoimintasuunnitelma an-
taa hyvan kuvan rahoittajille yrityksen toiminnasta ja siita kay ilmi realistinen liikeidea.
(Pitkdmaki 2000, 9.)

3.3 Hyo6dyt

Liiketoimintasuunnitelmaa tarvitaan etenkin yrityksen perustamisvaihteessa. Se saa aloittavan
yrittdjan selvittamaan yrityksen lahtotilanteen ja tarkentamaan ajatuksia yrityksen menestymi-
sen varmistamiseksi. Siina selvitetdén, onko yrityksen tuotteella tai palvelulla todellinen liike-
toimintamahdollisuus. Liiketoimintasuunnitelma on kuvaus yrityksen markkinoinnista, toimin-
nasta, toimintaperiaatteista ja voimavaroista seka niiden kartuttamisesta. (Viitala & Jylha 2011,
60-61.)

Yritys varautuu tulevaisuuteen suunnittelun avulla. Liiketoiminnan suunnittelun paatarkoitus on
lisata yrityksen menestymisen mahdollisuutta. Liiketoimintasuunnitelman laatiminen on jatkuva
prosessi, eli kun suunnitelma on toimintaa aloittaessa tehty, sita pitaisi my6s toiminnan kehit-
tyessa paivittda. Suunnitelma voi auttaa ydinosaamisen oivaltamisessa ja siihen keskittymi-
sessd. Sen avulla voidaan nopeasti huomata lisaresurssitarpeet ja toiminnan heikot kohdat.
(Koski & Virtanen 2005, 20.)

Hyva liiketoimintasuunnitelma edellyttaa yrityksen perustajilta liikeidean jarjestelmallista miet-
timistd ja potentiaalisten markkinoiden varmistamista. Se my6s paljastaa puutteet osaami-
sessa ja auttaa korjaamaan ne tehokkaasti. Hyva liiketoimintasuunnitelma myés varmistaa
keskittymisen oikeisiin asioihin ja auttaa paatoksenteossa. Se toimii eri osapuolten viestinnan
valineena seka testaa liikketoiminnan ennen sen varsinaista toteuttamista. Myos yleiskuva yri-
tyksen resursseista tulee selville seka mahdolliset lisdresurssien tarpeet kayvat ilmi. (Koski &
Virtanen 2005, 23.)
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3.4 Laadinta ja rakenne

Liiketoimintasuunnitelma on tiivis kuvaus toiminnan kokonaisuudesta. Silla ei ole maarattya
pituutta, kunhan se sisaltaa oleellisen. Yrityksen koosta ja toiminnasta riippuen keskivertopi-
tuus on noin 15-sivuinen tiivistelma. Liiketoimintasuunnitelman laatimiseen ja yrityksen koko-
naisuuden hahmottamiseen on saatavissa erilaisia malleja. Yleissopivaa suunnittelun kehysta
on vaikea luoda, joten jokaisen yrityksen on noudatettava omaa lahestymis- ja tydskentelyta-

paansa ja tehtdva suunnitelmansa omista lahtokohdista kasin. (Pitkdmaki 2000, 13.)

Liiketoimintasuunnitelmasta tulisi kayda ilmi liikeidea. Liikeideassa kuvataan, mika tai mitk&
ovat yrityksen tuotteet ja mika on niiden hyoty asiakkaalle. Siita kayvat selville myds tarkeim-
mat asiakkaat, joille tuotteita tai palveluja tarjotaan. Liikeideassa kerrotaan myds, miten tuote-
taan, eli mik& on yrityksen toimintatapa. Lisaksi hyvassa liikeideassa on kuvattuna ansaintalo-
giikka, eli miten liikketoiminnalla ansaitaan, ja miksi asiakas tulisi ostamaan juuri meidéan yrityk-
seltamme. (Koski & Virtanen 2005, 12.)
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4 LIKETOIMINTASUUNNITELMAMALLIEN VERTAILUA

Erilaisia liiketoimintasuunnitelmamalleja on monia. Niissa kaikissa on kuitenkin sama perus-
ajatus ja niiden tarkoitus on auttaa yrityksen perustamisessa. Mallit eroavat hieman toisistaan
ja tassa luvussa kaydaan lapi muutamia malleja ja niiden eroavaisuuksia. Samalla selvitetaan,
mika liiketoimintasuunnitelmamalli olisi omalle suunnitelmallemme sopivin ja miksi. Vertailuun
otettiin Keski-Savon Uusyrityskeskus ry:n Walakky -malli, Keski-Pohjanmaan Uusyrityskeskuk-

sen Firmax- malli seka liiketoimintasuunnitelma.com -sivujen liiketoimintasuunnitelmamalli.

4.1 Walakky Keski-Savon Uusyrityskeskus ry

Walakky Keski-Savon Uusyrityskeskus ry:n sivuilla kerrotaan sen olevan perustettu vuonna
1998. Se tarjoaa maksutonta neuvonta-apua yrityksen perustamista harkitseville henkildille ja
aloittaville yrityksille. Se lupaa avata yhteyden kaikkien liiketoiminnan osa-alueiden asiantunti-
joihin. Siella voi selvittdéd oman yrityksen toteuttamiskelpoisuutta. Walakyn sivuilla kerrotaan
liketoimintasuunnitelman olevan tarpeellinen seka yrittajélle itselleen etta rahoittajalle. Se on
suunnitelma, jonka avulla saa jasenneltya ja selvennettya yrityksen kannattavuutta sekd mah-
dollisuuksia yrityksen menestymiselle. Sivuilta 10ytyy Waldkyn oma liiketoimintasuunnitelma-
malli, joka koostuu kuudesta osasta seka investointilaskelmasta ja alustavasta kannattavuus-

laskelmasta.

Seuraavat kohdat ovat peraisin Waldkyn liiketoimintasuunnitelmamallista. Ensimmaisessa
osassa kartoitetaan yrittdjdn omaa osaamista. Ensimmaisenda kysytdan, minkalainen tyokoke-
mus ja koulutus yrittdjalla on, sekd millaisia taitoja ja osaamisia yrittdjd omaa. Seuraavana
kysytaan yrittdjan heikkoja ja vahvoja puolia, seka mita taitoja taytyisi kehittaa ja kuinka. Toinen
osio kasittelee yrityksen tuotetta/palvelua. Tuote/palvelu taytyy ensin kuvata ja kertoa, mité
ainutlaatuista tai erityista siina on. Tuotteen tai palvelun heikkoudet kdydaan myos lapi. Tassa
osiossa joutuu todella miettimaan, miksi asiakas ostaisi tuotteen tai palvelun, kuinka asiakas

siita hyotyy, ja onko hinnoittelu oikea.

Kolmannessa osiossa kaydaan lapi asiakkaita ja markkinoita. Kuinka paljon asiakkaita on ja
missé he sijaitsevat? Keté itseasiassa he ovat ja mika on kohderyhma? Mitka ovat asiakkaiden
ostotottumukset ja kuka tekee ostopaatokset? Walakyn mukaan yrittajalle on tarkeaa tuntea
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asiakkaansa ja mita he tuotteessa arvostavat ja odottavat. Walakyn mukaan yrittdjan osaami-
nen, tuote seké asiakkaat muodostavat kokonaisuuden, jonka taytyy olla tasapainossa. Taman

ansiosta yritys muodostaa kilpailuetua ja tuote myy.

Neljannessa osiossa keskitytaan kilpailijoihin. Tassa taytyy miettia 3-5 pahinta kilpailijaa ja
kertoa minkalainen heidan tuote tai palvelu on, sek& kertoa niiden vahvuudet ja heikkoudet.
Pyydetadn myos kertomaan, miten kilpailijoiden tuotteet tai palvelut eroavat yrityksen omista

tuotteista, ja mita myynninedistamiskeinoja ja markkinointivalineita kilpailijat kayttavat.

Viidennessa osiossa pyydetddn kuvaamaan omaa yritysta. Missa yritys sijaitsee ja millaiset
ovat toimitilat? Tassa pyydetadn myods miettimaan, tarvitseeko yritys tydvoimaa tai tuotantova-
linteitd. Seuraavaksi pitdd kuvailla kaytettadvat mainosvalineet sekda myynninedistamiskeinot.

Lopuksi taytyy miettia, kattavatko vakuutukset kaikki toiminnan riskit.

Kuudes ja viimeinen osio koskee kirjanpitoa ja talouden suunnittelua. Walakyn mukaan kuiten-
kin yrittajan on viisainta itse keskittya yrityksen pydrittdmiseen ja antaa kirjanpito tilitoimiston
hoidettavaksi. Varsinkin tilinpaéatoksen suunnittelussa kannattaa kayttaa asiantuntijoiden apua.
Ensimmaisena taytyy kertoa, kuinka yritys aikoo hoitaa kirjanpidon ja tarvitaanko apua tilinpaa-
toksen suunnitteluun, budjetointiin tai johonkin muuhun. Tassa taytyy myos kuvailla, kuinka

aikoo suunnitella yrityksen toiminnan ja kuinka sité seurataan.

Investointilaskelman tarkoitus on kartoittaa rahan tarpeet seké rahan lahteet. Rahan tarpeet
kertoo, mita yritystoiminta maksaa, ja rahan lahteet kertoo, kuinka yritys aikoo rahoittaa taman
toiminnan. Rahan tarpeissa taytyy kertoa investoinnit, kayttépadoma 1-3 kuukaudelle (vuokrat
ja palkat) seka vaihto- ja rahoitusomaisuus, johon kuuluvat alkuvarasto ja kassa. Rahan lah-
teissa kerrotaan, mité ovat oma paaoma, lainapaaoma ja onko yritykselld muuta tulorahoitusta.
Kannattavuuslaskelmassa lasketaan, kuinka paljon yrityksen pitaisi myyda, etté se pystyy mak-
samaan kaikki liiketoiminnasta aiheutuvat kulut, ja etta yrittaja saa itselleen riittavasti tuloa ela-

miseen. Tama laskelma nayttaa siis, kannattaako yritysta edes perustaa.
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4.2  Firmaxi Keski-Pohjanmaan Uusyrityskeskus

Firmaxin nettisivut ovat monipuoliset ja sielta I6ytyy paljon oppaita ja apua yrityksen perusta-
miseen. Sivuilla voi myos tehdéd omalle yritykselle liiketoimintasuunnitelman. Sen tekemiseen
tarvitaan tunnukset, jotka saa Firmaxilta, joka my0s tarkastaa ja auttaa liiketoimintasuunnitel-

man tekemisessa.

Seuraavat kohdat on otettu Firmaxin liikketoimintasuunnitelmasta. Ensimmaéisessa kohdassa
kysytaan yrityksen perustietoja. Tahan kohtaan kirjoitetaan yrityksen liikeidea seka se syy,
miksi yritys on perustettu. Syina voivat olla henkilokohtaiset syyt, markkinasyyt tai muut syyt,

kuten halu tarttua tilaisuuteen tai tyottomyys.

Toisessa kohdassa kaydaan lapi yrityksen tuotteita tai palveluita. Ensin taytyy kuvata yrityksen
tuotteet tai palvelut mahdollisimman tarkasti lapi, jotta liiketoimintasuunnitelman lukija saa
mahdollisimman hyvan kasityksen niistd. Seuraavaksi kerrotaan, mika on tuotteen tai palvelun
asiakashyoty eli kuinka asiakas hyotyy niistd. Tassa kaydaan myds lapi, miten tuotetta tai pal-
velua kehitetaan jatkossa ja kuinka se toteutetaan. Seuraavaksi kaydaan lapi kaikki sopimuk-
set, luvat, patentit, mallisuojat ja muut, joita yritys tarvitsee. Taytyy selvittaa kaikki lait ja takuu-
ehdot omaan alaan liittyen. Viimeisena kysytdan vakuutusasiat omaan yritykseen ja yrittdjaan
littyen. Firmaxilla on omia vakuutusasiantuntijoita, joihin voi ottaa yhteytta taméan asian tii-

moilta.

Kolmannessa kohdassa pyydetaan arviota markkinoista. Keitéa ovat yrityksen asiakkaat ja mita
he painottavat ostopaatosta tehdessdan? Kerrotaan, ovatko he yritys- vai yksityisasiakkaita ja
onko yrittajalla jo valmis asiakasryhma. Seuraavaksi pyydetddn kertomaan yrityksen maantie-
teellinen markkina-alue. Sitten k&ydaan lapi kilpailutilannetta. Millainen se on yleisesti alalla
sekd omalla alueella? Mitk& ovat yrityksen oma kilpailuetu ja menestystekijat? Keita ovat pa-
himmat kilpailijat ja mitka ovat niiden edut ja haitat? Kuinka oma yritys aikoo erottua kilpaili-
joista? Lopuksi pyydetdan kuvailemaan tulevaisuuden nakymat, kysynta seka markkinamuu-
tokset. Miten aiotaan ottaa huomioon toimintaymparistossa tapahtuvat muutokset, ja mitd mah-

dollisuuksia tai riskeja ne aiheuttavat?
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Neljas kohta kasittelee markkinointi- ja myyntisuunnitelmaa. Ensin kuvaillaan markkinointikei-
noja, joihin kuuluvat mm. kuinka tavoittaa oma asiakasryhmé, miten hoitaa markkinointi perus-
tamisen jalkeen sekd markkinointisuunnitelman tekeminen ensimmaiselle kuukaudelle. Seu-
raavaksi kuvaillaan jakelutie/toimitustapa, eli miten asiakkaat saavat tuotteet. Viimeisena ker-
rotaan yrityksen mainonnasta ja myynninedistamisesta. Tassa kohdassa kerrotaan, mita kaik-

kia toimenpiteita tehdaan ja paljonko ne tulevat maksamaan.

Viidennessa kohdassa kaydaan lapi yrityksen toimipaikka, tilat ja tuotanto. Ensin kerrotaan,
mika on yrityksen sijainti seka sen edut ja haitat. Sitten kerrotaan yrityksen aukioloajat seka
ajankaytto, ja kuinka hoidetaan sairastapaukset ja pitddko tehtavia hoitaa myos liikkeen ollessa
suljettuna. Seuraava kohta on alihankkijat. Mitéd ostetaan ja keneltd sekd mita ovat kuljetuseh-
dot, tilausehdot seka maksuajat? Seuraavaksi kaydaan lapi laadunvarmistaminen. Miten var-
mistetaan, ettd tuotteet ovat laadukkaita? Otetaanko kaytt6on laatujarjestelma tai tehdaanko
asiakastyytyvaisyyskyselyita? Viimeisena ovat vuorossa tuotantoon liittyvat asiat, eli kuvaillaan

tuotteiden valmistamisprosessi.

Kuudes kohta kasittelee johtoa ja organisaatiota. Mik& on yrityksen yhtibmuoto ja nimi seka
keita kuuluu organisaatioon? Mik&a on yrityksen hallitus ja rakenne, ja miten omistusosuudet
menevat? Seuraavassa kohdassa kysytaan yrittdjan omaa osaamista ja mita siind olisi viela
kehitettavaa. Kysytaan myods, onko yrityksella muita tydntekijoita ja minkalainen palkka heilla

on? Pyydetaan vieléa kertomaan johdon ansioluettelo seka verkostot, joita voi hyodynt&a.

Seitseménnessa kohdassa kaydaan lapi taloudellisia ennusteita. Ensin kerrotaan miten kirjan-
pito ja tulosseuranta hoidetaan yrityksessa, ja sitten kaydaan lapi yrityksen investoinnit. Kerro-
taan, millainen on tuotteiden tai palvelujen hinnoittelu seka niiden kateprosentti, ja mitk& ovat
maksuehdot, maksutavat ja keskimaarainen osto per asiakas. Seuraavana on vuorossa ker-
toa, miten hoidetaan tavaroiden varastointiin ja ostoihin liittyvat asiat. Viimeisena pyydetaan
kertomaan, miten yrityksen toiminta aiotaan rahoittaa. Laskelmista tdhan kuuluvat viela inves-
tointilaskelma, laskennallinen liiketoimintaidean tarkastelu, kannattavuuslaskelma sekéa kassa-
virta-analyysi. Kahdeksas ja viimeinen kohta on SWOT-analyysi, jossa kerrotaan yrityksen

vahvuudet, heikkoudet, uhat sek&a mahdollisuudet.
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4.3 Liiketoimintasuunnitelma.com

Liiketoimintasuunnitelma.com sivustoa yllapitaa Helsingin Uusyrityskeskus, ja se on tarkoitettu
kaikille uusyrityskeskusten asiakkaille. Sivustolle voi tehda tunnukset, jotta liiketoimintasuun-
nitelman saa tallennettua. Liiketoimintasuunnitelmassa on monia tarkentavia ja avustavia ky-

symyksia.

Seuraavat kohdat on otettu liiketoimintasuunnitelma.com -sivuston liiketoimintasuunnitelma-
mallista. Ensimmaisesséa kohdassa kerrotaan yrityksen nimi seka yrittdjan osoitetiedot. Tassa
kohdassa on mahdollista tarkistaa, onko halutulle nimelle luotu jo nettisivu, ja jos nimi on va-
paa, nettisivun voi luoda liiketoimintasuunnitelmasta l6ytyvasta linkistd. Seuraavaksi kerrotaan

likeidean tiivistelma seka laaditaan yrityksen SWOT-analyysi.

Toisessa kohdassa kasitellaan yrittdjan osaamista, johon kuuluvat mm. tydkokemus, koulutus,
kielitaito seka harrastukset. On tarkeaa kuvailla omat vahvuudet ja heikkoudet ja kertoa, missa
on viela kehitettavaa ja kuinka sita voisi kehittdd. Kolmannessa kohdassa kaydaan lapi yrityk-
sen tuotteet tai palvelut. Tassa taytyy kertoa tarkeimmat tuotteet, hinnat ja niiden katerakenne.
Tuotteita taytyy ajatella ostajan ndkdkulmasta, silla silloin on helpompi kertoa, millainen tuote
on. Tuotteiden tarkempi kuvaus seké niiden vahvuudet ja perustelut niille kerrotaan tassa koh-

dassa.

Neljas kohta koskee asiakkaita ja markkinoita. Tassa taytyy miettia, keita ovat yrityksen asiak-
kaat sekd kohderyhma ja millaiset ostotottumukset heilla on. Missa he sijaitsevat, paljonko
heita on ja kuinka heidat voi tavoittaa? Maaritelladn 3-5 tarkeintéa asiakasryhmaa ja kuvaillaan
millaisia asiakkaita niihin kuuluu ja annetaan esimerkkiasiakas. Nain saadaan selville, mihin
asiakasryhméaan kannattaa eniten panostaa resursseja (aikaa ja rahaa) ja mikad ryhma on jar-
kevaa jattdd vahemmalle huomiolle. Maaritellaan lisaksi prosentteina, kuinka resurssit jakau-

tuvat ryhmien kesken.

Viides kohta kasittelee markkinoita ja kilpailijoita. Taytyy miettid, millainen markkinatilanne on
yrityksen toimialalla seka toiminta-alueella, ja kuvailla kysynnan ja tarjonnan suhdetta. Nime-
taan kolme pahinta kilpailijaa ja kuvataan niiden tuotteet/palvelut. Mitk& ovat kilpailijoiden vah-
vuudet ja heikkoudet omiin tuotteisiin nahden? Miten omat tuotteet eroavat kilpailijoiden tuot-

teista?
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Kuudennessa kohdassa analysoidaan omaa yritysta ja kerrotaan kaikki siihen liittyva tieto. Ta-
han kuuluvat esimerkiksi yrityksen liiketilat, nimi, yhtiomuoto, tuotantovéalineet, palkkaukset,
sopimukset seka mainokset. Kaydaan myaos lapi yrityksen kuluja yleisella tasolla. Seitseman-
nessé kohdassa keskitytaan kirjanpitoon. Kuka sen hoitaa ja miten? Kirjanpidosta tehdaan

alustava suunnitelma.

Liiketoimintasuunnitelmaan kuuluvat viela myés rahoituslaskelma, kannattavuuslaskelma ja
myyntilaskelma. Rahoituslaskelmassa kaydaan lapi rahan l&hteet, eli kuinka yritystoiminta aio-
taan rahoittaa, ja rahan tarve eli investoinnit, joita taytyy tehda yritystoiminnan kaynnista-
miseksi ja pyorittamiseksi. Kannattavuuslaskelmasta kay ilmi, mihin rahat menevat ja mika on
likevaihtotarve sekd myyntikatetarve, jotta kulut saataisiin katettua. Myyntilaskelmasta saa-

daan selville, mista raha tulee.

4.4 \Vertailua

Firmaxin liiketoimintasuunnitelma oli netissd ja siihen tarvitsi tunnukset, jotta suunnitelmaa
paasi katsomaan ja tallentamaan tietoja. Liiketoimintasuunnitelma.comin suunnitelmaa pystyi
tarkastelemaan ilman tunnuksia, mutta kun tiedot haluttiin tallentaa, taytyi sivustolle luoda tun-
nukset ja kirjautua sisdan. Walakyn liiketoimintasuunnitelma oli ladattava tiedosto, jonka sai
tulostettua ja eri kohtiin piti kirjoittaa tiedot k&sin. Naistéa helpompikayttoisia ovat mielestamme
netissa olevat liiketoimintasuunnitelmat. Tiedot sai tallennettua nettiin, joten suunnitelmaa pys-

tyi taydentdm&an misté vain, ja tiedot pysyivat salaisina koska olivat tunnusten takana.

Liiketoimintasuunnitelma.comin suunnitelmassa oli pohjustuksena video ja teksti, jotka kertoi-
vat mita mihinkin kohtaan kuului kirjoittaa. Tassa oli myos vinkkeja suunnitelman laatimiseen.
Walakyn liiketoimintasuunnitelmassa oli puolestaan joka kohdan alussa lyhyt teksti siitd, mita
aihe tarkoittaa ja kysymykset, joihin vastata. Firmaxin suunnitelmassa ei ollut pohjustusta ai-
heille, mutta kysymykset olivat tarkkoja ja perusteellisia. Walakyn laskelmat olivat aika sup-
peita, Firmaxin laskelmat olivat kaikkein kattavimpia, mutta myos Liiketoimintasuunitelma.co-

missa oli paljon laskelmia ja ne olivat tarkkoja.
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Wwalakyn liiketoimintasuunnitelmassa oli vain kuusi kohtaa ja se tuntui muutenkin aika suppe-
alta. Firmaxin suunnitelmassa oli kahdeksan kohtaa ja se vaikutti kaikkein tarkimmalta. Liike-
toimintasuunnitelma.comissa oli seitseman kohtaa, mutta se tuntui valilla sekavalta. Sivuilla
kuitenkin tarjottiin koko ajan apua ja pyydettiin ottamaan yhteytta tarpeen vaatiessa. Firmaxin
liketoimintasuunnitelman pystyi lahettamaan tarkistettavaksi seka organisaatiolla on useita
asiantuntijoita, joihin voi ottaa tarvittaessa yhteytta.

Valitsimme omaksi liiketoimintasuunnitelmamalliksemme Firmaxin pohjan, koska se oli jo en-
tuudestaan tuttu liketoimintasuunnittelun opintojaksolta. Se vaikutti helppolukuisammalta kuin

muut ja siin& oli hyvin kattavat ja tarkoituksenmukaiset kysymykset, joten se oli helppo tayttaa.
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5 VAATEKAUPAN TILANNE SUOMESSA

Kaupan alalla on ollut viime aikoina haasteita. Vuonna 2014 koko kaupan myynti supistui noin
prosentin. Erikoiskaupan liikevaihto supistui huomattavasti enemman. Alan myyntiin ovat vai-
kuttaneet ostovoiman supistuminen taantuman ja verotuksen kiristymisen vuoksi seka ulko-
mainen verkkokauppa, joka kilpailee kotimaisten erikoiskauppojen kanssa. Tilastokeskuksen
mukaan vaatteiden ja jalkineiden vahittaiskaupan myynti laski vuonna 2013 2,6 prosenttia ja
vuonna 2014 lasku voimistui 4 prosenttiin. Muotikaupan Liiton toimitusjohtaja Tuula Loikkasen
mukaan myymaléasiakkaiden méaaraa ovat vahentaneet myods kuluttajien keskeinen vertais-
kauppa sosiaalisessa mediassa seka vaatteiden kierratyksen, tuunaamisen ja itse tekemisen
tuleminen muotiin. (Honkaniemi 2015, 38-39.)

Jouni Wahalahden artikkelissa (2015) kerrotaan muotikaupan olevan laskussa jo viidetta
vuotta. Muotikaupan liitto kertoo yleisimmiksi syiksi myynnin laskulle taantuman tai saatilan.
Lampimat talvet vahentavat talvivaatteiden myyntia ja huonot kesékelit kesavaatteiden myyn-
tia. Wahalahti kritisoi naita syitd, silla han pitda suurimpana syyna verkkokauppaa myynnin
laskulle. Lopulta Tekstiili- ja muotialat TMA ry kertoi suomalaisten muotikauppojen suurimpia

kilpailijoita olevan kansainvaliset verkkokaupat. (Wahalahti 2015.)

Vuonna 2015 muotikauppa laski Suomessa 7,4 prosenttia. Se on suoraa seurausta kotimaisen
kysynnan supistumisesta ja venalaisturistien ostojen romahtamisesta. Verojen kiristymisella ja
tyottomyyden kasvulla on my6s vaikutuksensa tdhan. Vaikka Suomessa muotikauppojen
myynti on laskussa, muualla Euroopassa se on kaantynyt kasvuun. Tekstiili- ja muotialat TMA
ry:n toimitusjohtaja Velimatti Kankaanpaa sanoo, ettd kuluttajien ostoturvan huolehtimisesta
tulisi pitda huolta, kuten esimerkiksi Ruotsissa on tehty. Suomalaisten muotikauppojen kilpaili-
joina ovat ulkomaalaiset verkkokaupat. Ulkomaalaisten verkkokauppojen tyotekijoille ei usein-
kaan makseta kelloon sidonnaisia lisia, vaikka kauppa olisi auki 24 tuntia vuorokaudessa. Suo-
malaisten muotikauppojen heikkous taas ovat niin sanotut “kalliit tunnit”, joilta maksetaan ko-
rotettuja palkkoja. Suomessa myos liiketilojen vuokrat ovat korkeita ostopotentiaaliin nahden.
(MTV 2015.)

Kankaanpaa kertoo muotikaupan olleen laskussa jo useamman vuoden. Rennompi muoti suo-

sii urheilukauppojen valikoimaa, ja kuluttajien edullisemman muodin sekd alennusmyyntien
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suosiminen laskevat euromaaraista myyntia. Yleistynyt syyssaiden jatkuminen vuoden lop-
puun asti haittaa talvivaatteiden myyntia, eika joulukauppakaan saa valttamatta riittavasti pa-
rannettua tilannetta. Ulkomaalaisen muodin ja urheilun verkkokauppa kasvoi vuonna 2015 20
prosenttia. Ulkomaalaisen verkkomyynnin kasvu oli kuitenkin vain kymmenys myynnin arvon
laskusta, joten yksin sen takia kotimainen myynti ei pudonnut. Vuonna 2016 elintasokulutus,
kuten muoti, tulee karsimaan tulojen leikkauksista. Taantuman aikana varsinkin keskihintaisten
seka kalliiden vaatteiden myynti on laskenut. Myyntimaarien odotetaan kasvavan, mutta myyn-

nin arvo ei valttamatta nouse samassa suhteessa. (Kankaanpaa 2016.)

Merja Siirila kirjoittaa artikkelissaan (2015) taloustilanteen olevan suurempi syy myynnin las-
kuun kuin verkkokauppojen. Muotikaupan liiton toimitusjohtaja Tuula Loikkanen ei ole huolis-
saan, silla han ei usko verkkokaupan vievan kivijalkamyymaloiden asiakkaita. Han kertoo las-
kun syiné olevan taloustilanne, veropolitiikka, kuluttajien ostostottumisten hidas muuttuminen
seka kaytettavissa olevan rahan vaheneminen. Loikkasen mukaan edellisena vuonna vaate-
myynnista 7 % ostettiin verkosta, jolloin yli 90 % vielékin ostetaan kaupasta. (Siirila 2015.) Ar-

velemme etta verkko-ostamisen maara tulevina vuosina kasvaa voimakkaasti.

5.1 Kilpailu

Garlo-Melkas kertoo artikkelissaan verkkomyynnin kehityksen olevan vasta alussa muodinkin
osalta. Vuonna 2015 Suomen koko kuluttajakaupasta kahdeksan prosenttia oli verkossa, mutta
suuri murros on nyt kasilla, kun paivittaistavarakaupatkin siirtyvat verkkoon. Verkkokauppojen

ja sellaiseksi aikovien on siis syyta pysytella hereilla. (Garlo-Melkas)

Tuula Loikkasen mukaan verkkokaupan lisaksi muotikaupan kilpailijoita ovat tavaratalot. Ha-
nen mukaansa Suomessa ostetaan paljon vaatteita Anttilan ja Prisman kaltaisista tavarata-
loista muihin Euroopan maihin verrattuna. S- ja K-Ryhma seka muut isommat ketjut syovat
aika paljon markkinoita. Suomeen kaivattaisiin enemman valikoimaa massatuotannon sijaan.
Vaate- ja tekstiilipuolella Suomeen on kylla tullut pohjoismaisia ja espanjalaisia ketjuja, mutta

muita ketjuja ei niinkaan. (Keppola 2014.)
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Kenka- ja asusteliike Stiletto Oy:n omistaja Kimmo Maijala suosittelee verkkokaupan perusta-
mista muotialan liikkeille. Stileton asiakaskunta laajeni reippaasti verkkokaupan perustamisen

jalkeen ja liikkevaihto kasvoi kahtena vuotena lahes 30 prosenttia vuodessa. (Talvitie 2014.)

5.2 Kilpailu Kokkolassa

Kokkolan seutukunnassa naisten vaatteiden vahittaiskauppojen lukuméaéara on vaihdellut 5-7
valilla vuosina 2007-2013. Vuonna 2013 naisten vaatteiden vahittaiskauppoja oli 6. Vaattei-
den yleisvahittaiskauppojen lukumaara vaihteli 20-25 valilla vuosina 2007-2013 ja vuonna
2013 niita oli 25. (Keski-Pohjanmaan tilastoja.)

Kokkolaan on tullut useita suurempien vaatekauppojen ketjuliikkeita viime vuosina. BikBok
avasi ovensa viime syksyna ja sitd ennen taalla olivat jo Cubus, Gina Tricot, H&M, JC,
Mick’s, Seppala, Lindex seka KappAhl. Kilpaileminen naiden yritysten kanssa tulee olemaan

haastavaa. Ketjuliikkeiden lisdksi Kokkolasta I6ytyy useita muitakin vaatekauppoja.

Yrityksellemme pahimpia kilpailijoita ovat Aukia, Jim&Jill sekd JC. Nama yritykset ovat eniten
samankaltaisia suunnittelemamme yrityksen kanssa. Aukialla on laajat valikoimat, laadukkaat
merkit seka tuotteita monesta hintaryhmasta. Kohderyhma kyseisella yrityksella on laajempi
kuin me olemme kaavailleet ja tuotteita I0ytyy myds miehille. Asiakkaina kay myds vanhempia
henkiloita. Yritykselta [0ytyy myds kanta-asiakasohjelma, joka palkitsee uskollisia asiakkaita.
Jim & Jill:lta I16ytyy useita edullisia merkkeja seka tuotteita myds miehille. Silla on myo6s kay-
tossaan kanta-asiakasohjelma. JC:lta |0ytyy laadukkaita tuotemerkkeja, seka mm. lahkeiden-

lyhennyspalvelu farkkujen ostajille, laajat farkkuvalikoimat ja tuotteita myos miehille.
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6 OMA LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

Tassa luvussa kasittelemme liiketoimintasuunnitelmamme sisaltéa. Laadimme siis liiketoimin-
tasuunnitelman Uusyrityskeskus Firmaxin pohjaa kayttaen. Firmaxin liketoimintasuunnitelma-

pohjan rakenne on seuraavanlainen:

Perustiedot

Kuvaus tuotteista ja palvelusta
Markkinat

Myynti- ja markkinointisuunnitelma
Toimipaikka ja tilat

Johto ja organisaatio

Taloudelliset ennusteet
SWOT-analyysi

© N o g s~ w D PE

Seuraavaksi kerromme edelld mainituista osa-alueista oman liikeideamme pohjalta hieman

tarkemmin.

6.1 Perustiedot

Liikeideanamme on myyda vaatteita ja asusteita naisille Kokkolan keskustassa sijaitsevassa
likkeessa. Vaatevalikoima on laaja ja koostuu laatumerkeistd. Panostamme myo6s palveluun
ja tarjpamme mm. pukeutumisneuvontaa. Syita perustamiseen ovat halu toimia yrittdjana, kiin-

nostus muotiin seka voitontekomahdollisuus.

6.2 Kuvaus tuotteista ja palveluista

Myymme vaatteita ja asusteita naisille. Valikoimissamme on monia laatumerkkeja kuten Die-
sel, Tiger of Sweden, Vila, Noisy May sekd monia muita merkkeja. Tarjpamme myds pukeutu-
misneuvontaa likkeemme asiakkaille. Asiakkaat hyotyvat likkeessamme asioinnista saamalla
muodikkaita ja laadukkaita vaatteita. Lisdpalveluna tarjoamme ilmaista pukeutumisneuvontaa

ja mahdollisuuden jarjestaa pienelle porukalle iltaisin sopimuksen mukaan asiakasiltoja.
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Tulevaisuudessa kehitamme ja laajennamme mahdollisesti toimintaamme ja alamme myyda
tuotteita myds verkkokaupan valityksella. Harkitsemme myds kanta-asiakasjarjestelman pe-
rustamista. Jos asiakkaita riittda ja myyntia tulee hyvin, pidennamme aukioloaikoja ja palk-

kaamme tyontekijan.

Ennen toiminnan aloittamista pitaa hoitaa monia sopimusasioita. Vuokraamme liiketilan Kok-
kolan keskustasta, joten taytyy solmia vuokrasopimus. Tarvitsemme myos sahkésopimuksen,
vesisopimuksen seka puhelin- ja nettilittyman. Lisaksi taytyy hakeutua kaupparekisteriin ja en-
nakkoperintarekisteriin seka ilmoittautua arvonlisaverovelvolliseksi ja tyonantajarekisteriin.
Meidan taytyy solmia myos keskinainen yhtiosopimus. Tarvitsemme liiketilalle vakuutuksen

seka yrittajan elakevakuutuksen molemmille.

6.3 Markkinat

Asiakkainamme ovat yksityishenkilot. Kohderyhma ovat 20-40-vuotiaat naiset Kokkolan seu-
dulta. Asiakkaat vaativat tuotteilta laatua sekd hyvaa hinta-laatusuhdetta. Myds hyvé palvelu
on tarkeada. Valmiita asiakkaita ovat ystavat, tuttavat seka sukulaiset. Valmiit asiakkaat ostavat

arviolta n. 200—1000 euron arvosta tuotteita vuodessa per henkild.

Maantieteellinen markkina-alueemme on Keski-Pohjanmaa sek& eteldinen Pohjois-Pohjan-
maan alue. Mydhemmin mahdollisen verkkokaupan myéta markkina-alue laajenee. Emme

kuitenkaan suunnittele kansainvalisille markkinoille menoa.

Alueella on melko paljon vaatteita ja asusteita myyvia yrityksia. Kilpailuetumme ovat hyva pal-

velu, laadukkaat tuotteet, viihtyisa myymala sekd pukeutumisneuvontapalvelu.

Pahimmat kilpailijat ovat:

Aukia - laajat valikoimat, laadukkaat merkit. Kohderyhmé on laajempi kuin omassa liikkkees-
samme. Tuotteita on myds miehille ja asiakkaina kdy myos vanhempia henkildita.

Jim & Jill: Edullisia merkkeja, tuotteita myds miehille.

JC: Laadukkaita tuotemerkkeja, mm. lahkeidenlyhennyspalvelu farkkujen ostajille, laajat fark-

kuvalikoimat, tuotteita myds miehille.
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Toimintaymparistossa tulee varmasti tapahtumaan muutoksia. Verkkokauppa todennakoisesti
kasvaa entisestaan ja samalla kivijalkamyymaldiden myynti mahdollisesti pienenee ja kilpailu
kovenee. Kulutustottumukset saattavat myés muuttua ja asiakkaat haluavat ehka ekologisem-
pia tuotteita tai suosivat vertaiskauppaa uusien vaatteiden ostamisen sijaan. Kokkolaan saat-
taa myos tulla lisaa kilpailevia vaateliikkeitd. Pysydksemme mukana kehityksessa ja kilpailussa

perustamme nettisivut, joista voi tutkia valikoimaamme, ja mahdollisesti myds verkkokaupan.

6.4  Myynti- ja markkinointisuunnitelma

Markkinoinnissa aiomme hyddyntdaa suurimmaksi osaksi sosiaalista mediaa eli Facebookia,
Instagramia sek& Snapchatia. Kirjoitamme myds blogia. Sosiaalisen median hyddyntaminen
markkinoinnissa saastdd huomattavasti markkinointikustannuksia. Se tavoittaa helposti koh-
deryhman, eikd rajaa markkina-aluetta, vaan tuottamamme sisalt6 on jokaisen nahtavilla
asuinpaikasta huolimatta. Facebookissa jarjestettavilla arvonnoilla, joissa osallistujat tykkaa-
vat sivusta ja kuvasta osallistuakseen arvontaan, saa hyvin nakyvyytta. Perinteisistd medioista
hyddynnadmme Kokkola-lehted, johon laitamme ilmoituksen ennen avajaisia.

Alussa emme suunnittele kerdadvamme asiakasrekisteria, mutta myéhemmin esimerkiksi myy-
malassa jarjestettavien arvontojen tai asiakastyytyvaisyyskyselyiden yhteydessa voimme ke-

rata asiakasrekisterin mm. uutiskirjeiden l&hettamista varten.

Suunnittelemme itse yrityksemme yritysilmeen ja logon. Tilaamme nayteikkunaan teippaukset
alan yritykselta. Mahdolliset kayntikortit tai esitteet tulostamme itse. Suosimme sosiaalisessa
mediassa mainostamista, josta ei tule kuluja. Ennen avajaisia laitamme kuitenkin yhden mai-

noksen Kokkola-lehteen. Hinnaksi tulee n. 130€.

6.5 Toimipaikka ja tilat

Liikkeemme sijaitsee Kokkolan ydinkeskustassa. Alle kilometrin sateella ovat kauppakeskus
Chydenia ja useimmat keskustan vaateliikkeet. Sijainti on nakyva ja liike on helppo l0ytaa.
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Huonot puolet ovat etté keskustassa on kalliimpi liiketilan vuokra ja vieressa voi olla huomat-
tavasti edullisempi vaateliike.

Arkisin olemme auki 10-18 ja lauantaisin 10-16. Ty6vuoro alkaa 1/2 tuntia ennen liikkeen au-
keamista ja loppuu 1/2 tuntia sulkemisen jalkeen. Loma-aikoina tai sairastapauksissa ystava-
piirista 10ytyy tuuraajia. Kirjanpito jaa tehtavaksi aukioloaikojen ulkopuolella, samoin mahdolli-
sesti myds tilausten teko, jos liikkeessa on kiireista. Myods siivous suoritetaan aukioloaikojen

ulkopuolella.

6.6 Johto ja organisaatio

Yrityksemme nimi on Rajama. Ideoimme nimen yhdessa. Se on lyhyt, helppo ja persoonallisen
kuuloinen. Nimessa yhdistyvat etunimiemme sek& sukunimen ensimmaiset kirjaimet. Yhtio-
muodoksi valitsimme avoimen yhtion. Se on mielestdmme meille paras yhtiomuoto, koska osa-
keyhtiota perustettaessa on enemman byrokratiaa ja perustaminen on monimutkaisempaa.
Luotamme myds toisiimme, joten taloudellinen vastuu ei huoleta. Yrityksen organisaatioon
kuuluvat Janita Rautakoski ja Marika Rautakoski ja molempien omistusosuudet ovat 50 %.
Olemme jakaneet tehtavat ja vastuualueet. Marika Rautakoski hoitaa kirjanpidon. Janita Rau-
takoski tarjoaa pukeutumisneuvontaa ja huolehtii blogin kirjoittamisesta. Muut tyétehtavat hoi-

detaan tasapuolisesti.

Meilla molemmilla on tradenomin koulutus sekd kokemusta asiakaspalvelu- ja myyntitydsta.
Kokemusta |0ytyy myds siivouksesta, joten hoidamme itse myymalan siivouksen aukioloaiko-
jen ulkopuolella, ainakin alkuvaiheessa. Aluksi emme palkkaa ulkopuolisia tyontekijoita. Myo-
hemmin toiminnan mahdollisesti laajentuessa tyontekijdiden palkkaaminen on tarpeen. Lisa-

koulutus ei ole talla hetkella tarpeen, mutta saattaa tulla jossain vaiheessa ajankohtaiseksi.

6.7 Taloudelliset ennusteet

Hoidamme itse yrityksemme kirjanpidon, joten siita ei tarvitse tehda erikseen sopimuksia, eika

siita aiheudu erillisia kustannuksia.
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Alkuinvestointeina tarvitsemme myymalan puolelle: kassakoneen, maksupaatteen, myymala-
kalusteet mm. hyllyt, rekit, kassapodydan ja henkarit, alkuvaraston, hinnoittelijan sek& muita
myymalatarvikkeita.

Toimiston ja takatilojen puolelle tarvitsemme: tietokoneen, tulostimen, toimistotarvikkeita sekéa

keittiossa ja wc:ssa tarvittavia tarvikkeita.

Hinnoittelua suunnitellessamme seuraamme muiden liikkeiden hintoja. Yleensa maahantuoja
myo6s antaa ohjevahittaishinnan. Kateprosentti on tuotteesta riippuen 40-45%. Keskimaarai-
nen osto per asiakas on n. 40€. Arvio perustuu siihen, ettéd osa asiakkaista ostaa vain yhden
edullisen tuotteen ja osa ostaa useammalla satasella. Maksutapoina kayvéat useimmat maksu-
kortit tai kateinen. Alkuvarastoa hankimme n. 7000 €:lla. Varasto vaihtuu paaasiassa nelja ker-
taa vuodessa vuodenaikasesonkien mukaan. Lahes viikoittain tulee uusia tuotteita tai tayden-

nysta vanhoihin mallistoihin.

Sijoitamme molemmat 3000€ omaa paaomaa ja lopun rahoituksen hoidamme pankkilainalla.
Haemme myods starttirahaa, joka on n. 650€ kuukaudessa 18 ensimmaista kuukautta. Lainaa
haemme pankilta 40 000€. Laina-aika on 8 vuotta ja korko 2,2 %. Lainan lyhennys on siis yh-
teensa 490e/kk, josta koron osuus on 73€.

6.8 SWOT-analyysi

SWOT-analyysissa kaymme lapi likeideamme vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat.

Vahvuudet:

e Uusi yritys kiinnostaa asiakkaita

e Erilaisia vaatteita kuin muissa liikkeissa
e Mukava ja viihtyisa liiketila

e Ystavdlliset ja asiantuntevat myyjat

e Laadukkaat tuotteet
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Heikkoudet:
e Eivalmista asiakaskuntaa
e Kova kilpailu

e Korkeampi hintataso kuin monissa ketjuliikkeissa

Mahdollisuudet
e Pukeutumisneuvonta voi kiinnostaa monia asiakkaita
e Kun kyseessa ei ole ketjuliike, on paljon mahdollisuuksia tehda nopeita muutoksia ja kehit-

taa lilkketoimintaa.

Uhat:
e Yritystoiminta ei valttamatta I&hde liikkeelle oletusten mukaan.

e Verkkokauppa vie asiakkaita kivijalkamyymaloilta.
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7 YHTEENVETO JA POHDINTA

Opinnaytetyon aiheena oli laatia liiketoimintasuunnitelma vaatteita myyvaa yritysta varten. Lii-
ketoimintasuunnitelman laatiminen oli tuttua jo entuudestaan, koska olimme koulussa kasitel-
leet aihetta. Olimme myds kayttdneet aiemmin Uusyrityskeskus Firmaxin liiketoimintasuunni-
telmamallia, joten se oli luonteva valinta myds taman opinnaytetydn yhteytena laaditun suun-
nitelman pohjaksi. Myos yrityksen perustamiseen ja yritystoimintaan liittyvat asiat olivat paa-

piirteissaan tuttuja koulusta.

Idea aiheesta syntyi melko helposti, koska olemme kiinnostuneita seka yrittdjyydesta ettd muo-
dista. Tavoitteena oli luoda liiketoimintasuunnitelma, joka on realistinen ja valmis kaytettavaksi
my6hemmin. Mietimme mahdollisena aiheena myds asiakastyytyvaisyyskyselya, mutta liike-
toimintasuunnitelman laatiminen vaikutti kiinnostavammalta ja tarkoitukseemme sopivalta. Lii-
ketoimintasuunnitelmaa laatiessa tydsta tuli omannakoéinen, eika tarvinnut huomioida toimek-

siantajan mielipiteita tai nakemyksia liikaa.

Kokonaisuutena opinnaytetyon tekeminen oli melko helppoa, silla liiketoimintasuunnitelmasta
seka yrityksen perustamisesta I0ytyi runsaasti lahdekirjallisuutta. MyGs erilaisia liiketoiminta-
suunnitelman malleja I6ytyi helposti netistd. Ainoastaan vaatekaupan tilannetta kasittelevaan
lukuun oli haastavaa l6ytaa sopivia lahteita. Lopulta I6ysimme kirjastosta muutamia vaatealaa
kasittelevia lehtia, joissa kerrottiin vaatealan timéanhetkisesta tilanteesta. Liitteena olevan lii-
ketoimintasuunnitelman lukujen oikeellisuuden miettiminen oli my6és haastavaa, jotta niista

saataisiin mahdollisimman realistisia.

Kokonaisuutena olemme tyytyvaisia opinnaytetydhoén. Se on syventanyt tietdmystamme yritta-
jyydestd, ja se sai huomaamaan, kuinka paljon ty6ta hyvan ja toimivan lilketoimintasuunnitel-
man laatiminen vaatii. Huomasimme myads, etta paperilla hyvaltd nayttava lilkketoimintasuunni-
telma ei silti valttAmatta toimi kaytdnndssa. Yritysta perustaessa taytyy huomioida monia teki-
joitd. Esimerkiksi vaara sijainti tai huono markkinointi voi johtaa siihen, etta asiakkaat eivat

|6yda yritysta.

Kaymme molemmat t6iss4, joten se hieman hidasti ja toi haastetta opinnaytetyon tekemiseen.
Jos kirjoittamiselle ja l&hteiden etsimiselle olisi ollut enemman aikaa, opinnaytetydsta olisi tullut
varmasti laajempi. Opimme kuitenkin hyvin ajankayton hallintaa seka tehokasta tyoskentelya.
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Laatimamme liiketoimintasuunnitelma voisi toimia hyvin my6s kaytanndssa. Hyvina puolina
naemme, etta saisimme molemmat palkkatuloja ja kehittyisimme yrittdjind. Toimintaa olisi

my6s mahdollista lahtea kehittdmaan ja laajentamaan, jos se lahtisi hyvin liikkeelle.

Voiton osuus oli laskelmissamme erittdin pieni, n. 65 € vuodessa. Riskien uhka olisi suuri,
koska yllattaviin menoihin ei olisi varaa. Myyntikaan ei valttdmatta lahde oletustemme mukaan
yhta hyvin liikkeelle, joten saattaisimme tehda jopa tappiota ensimmaisina kuukausina. Tyon-
tekijoiden palkkaaminen laskelmiemme myynnilla ei olisi mahdollista, joten myynnin pitaisi ylit-
ta& odotuksemme reilusti, jotta voisimme palkata ulkopuolista tydvoimaa.

Tekisimme markkinatutkimuksen ennen liikketoiminnan aloittamista varmistaaksemme, etta
asiakkaita riittaisi ja kilpailulle olisi tarvetta. Markkinatutkimuksen pohjalta paattaisimme oli-
siko yrityksen perustaminen kannattavaa, vai liian suuri riski. Jos laskelmiemme mukainen

myynti nayttaisi mahdolliselta, voisi yrityksen perustaminen olla riskinottamisen arvoista.
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1 PERUSTIEDOT

1.1 Liikeidea

Liikeideana on myyda vaatteita ja asusteita naisille Kokkolan keskustassa sijaitsevassa liik-

keessa. Vaatevalikoima on laaja ja koostuu laatumerkeistd. Panostamme myo6s palveluun ja

tarjoamme mm. pukeutumisneuvontaa.

1.2 Syy perustamiseen

Syita perustamiseen ovat halu toimia yrittajand, kiinnostus muotiin seka voitontekomahdolli-

suus. Uskomme myos, etta asiakkaita riittda Kokkolan alueella ja uusi vaateliike on tervetullutta

vaihtelua. Oman yrityksen pydrittaminen tuo myds hyvaa tyékokemusta.



2 KUVAUS TUOTTEISTA JA PALVELUSTA

2.1 Kuvaus

Myymme vaatteita ja asusteita naisille. Valikoimissamme on monia laatumerkkeja kuten Die-
sel, Tiger of Sweden, Vila, Noisy May sek& monia muita merkkeja. Tarjoamme myds pukeutu-

misneuvontaa liikkeemme asiakkaille.

2.2 Tuotteen ja palvelun asiakashyoty

Asiakkaat saavat muodikkaita ja laadukkaita vaatteita. Lisdpalveluna tarjoamme ilmaista pu-
keutumisneuvontaa ja mahdollisuuden jarjestaa pienelle porukalle iltaisin sopimuksen mukaan

asiakasiltoja.

2.3 Palvelun ja tuotteen kehittdminen

Saatamme mydhemmin alkaa myyda tuotteita myds verkkokaupan valityksella. Harkitsemme
myo6s asiakasrekisterin keraamista ja kanta-asiakasjarjestelméan perustamista. Jos asiakkaita

riittdé ja myyntia tulee hyvin, pidennamme aukioloaikoja ja palkkaamme tyontekijan.

2.4 Sopimukset, takuuasiat ja vakuutukset

Tarvitsemme useita sopimuksia ennen liiketoiminnan aloittamista. Vuokraamme liiketilan Kok-
kolan keskustasta, joten taytyy solmia vuokrasopimus. Tarvitsemme myds sahkésopimuksen,
vesisopimuksen seké puhelin- ja internetliittyman. Lisaksi taytyy hakeutua Kaupparekisteriin ja
ennakkoperintarekisteriin seka ilmoittautua arvonlisaverovelvolliseksi ja tydtnantajarekisteriin.
Meidan taytyy solmia myos keskindinen yhtidsopimus. Tarvitsemme liiketilan vakuutuksen

seka yrittajan elakevakuutuksen molemmille.



3 ARVIO MARKKINOISTA

3.1 Asiakkaat

Asiakkainamme ovat yksityishenkilot. Kohderyhma ovat 20-40 vuotiaat naiset Kokkolan seu-
dulta. Asiakkaat vaativat tuotteilta laatua seka hyvaa hinta-laatusuhdetta. Myos hyva palvelu
on tarkeda. Valmiita asiakkaita ovat ystavat, tuttavat seka sukulaiset. Valmiit asiakkaat ostavat

arviolta 200€-1000€ arvosta tuotteita / henkil6 vuodessa.

3.2 Markkinoiden koko ja toiminta-alue

Oman yrityksen maantieteellinen markkina-alue on Keski-Pohjanmaa seka eteldisen Pohjois-
Pohjanmaan alue. Mydhemmin mahdollisen verkkokaupan myoéta markkina-alue laajenee.

Emme kuitenkaan suunnittele kansainvalisille markkinoille menoa.

3.3 Kilpailutilanne ja arvioitu oma kilpailuetu

Alueella on melko paljon vaatteita ja asusteita myyvia yrityksia. Kilpailuetumme ovat hyva pal-

velu, laadukkaat tuotteet, viihtyisd myymala sekd pukeutumisneuvontapalvelu.

Pahimmat kilpailijat ovat:

e Aukia - laajat valikoimat, laadukkaat merkit. Kohderyhma on laajempi kuin omassa liikkees-
samme. Tuotteita on myds miehille ja asiakkaina kay my6s vanhempia henkildita.

e Jim & Jill - Edullisia merkkeja, tuotteita myds miehille.

e JC - Laadukkaita tuotemerkkeja, mm. lahkeidenlyhennyspalvelu farkkujen ostajille, laajat

farkkuvalikoimat, tuotteita myos miehille.

3.4 Tulevaisuuden ndkymat, kysynta ja markkinamuutokset

Toimintaymparistdssa tulee varmasti tapahtumaan muutoksia. Verkkokauppa todennakoisesti

kasvaa entisestaan ja samalla kivijalkamyymaldiden myynti mahdollisesti pienenee ja kilpailu



kovenee. Kulutustottumukset saattavat my6s muuttua ja asiakkaat haluavat ehka ekologisem-
pia tuotteita tai suosivat vertaiskauppaa uusien vaatteiden ostamisen sijaan. Kokkolaan saat-
taa myos tulla lisda kilpailevia vaateliikkeitd. Pysyaksemme mukana kehityksessa ja kilpailussa

perustamme nettisivut, joista voi tutkia valikoimaamme, ja mahdollisesti myds verkkokaupan.



4 MYYNTI- JA MARKKINOINTISUUNNITELMA

4.1 Markkinointikeinot

Markkinoinnissa aiomme hyddyntd& suurimmaksi osaksi sosiaalista mediaa eli Facebookia,
Instagramia sek& Snapchatia. Kirjoitamme myds blogia. Sosiaalisen median hyddyntaminen
markkinoinnissa saastdad huomattavasti markkinointikustannuksia. Se tavoittaa helposti koh-
deryhman, eika rajaa markkina-aluetta vaan tuottamamme sisélto on jokaisen nahtavilla asuin-
paikasta huolimatta. Facebookissa jarjestdmme arvontoja, joissa osallistujat tykk&avat sivusta
ja kuvasta osallistuakseen arvontaan, mika saa hyvin nakyvyytta. Perinteisista medioista hyo-
dynnamme Kokkola-lehted, johon laitamme ilmoituksen ennen avajaisia. Alussa emme suun-
nittele keradvamme asiakasrekisteria, mutta mydhemmin esimerkiksi myymalassa jarjestetta-
vien arvontojen tai asiakastyytyvaisyyskyselyiden yhteydessa voimme kerata asiakasrekisterin

mm. uutiskirjeiden lahettamista varten.

4.2 Mainonta ja myynninedistdminen

Suunnittelemme itse yrityksemme yritysilmeen ja logon. Tilaamme nayteikkunaan teippaukset
alan yritykselta. Mahdolliset kayntikortit tai esitteet tulostamme itse. Suosimme sosiaalisessa
mediassa mainostamista, josta ei tule kuluja. Ennen avajaisia laitamme kuitenkin yhden mai-

noksen Kokkola-lehteen. Hinnaksi tulee n. 130€.



5 TOIMIPAIKKA, TILAT, TUOTANTO

5.1 Sijainti

Liikkeemme sijaitsee Kokkolan ydinkeskustassa. Entinen kirjakaupan liiketila Pitkansillanka-
dun ja Rantakadun risteyksessa olisi sopiva liikkeellemme. Alle kilometrin sateella ovat kaup-
pakeskus Chydenia ja useimmat keskustan vaateliikkeet.

Sijainnin edut: Nakyva sijainti, helppo loytaa.

Sijainnin haitat: Keskustassa kalliimpi liiketilan vuokra ja vieressa voi olla huomattavasti edul-
lisempi vaateliike.

5.2 Aukioloajat ja ajankaytto

Arkisin olemme auki 10-18 ja lauantaisin 10—16. Tydvuoro alkaa 1/2 tuntia ennen liikkeen au-

keamista ja loppuu 1/2 tuntia sulkemisen jalkeen. Loma-aikoina tai sairastapauksissa ystava-

piirista 10ytyy tuuraajia. Kirjanpito jaa tehtavaksi aukioloaikojen ulkopuolella, samoin mahdolli-

sesti myds tilausten teko, jos liikkeessé on kiireistd. My6s siivous suoritetaan aukioloaikojen

ulkopuolella.

5.3 Alihankkijat

Ostamme vaatteita eri merkkien maahantuojilta.

5.4 Laadunvarmistaminen

Teemme valilla asiakastyytyvaisyyskyselyja. Myymaldssamme on palautelaatikko ja palautetta

voi laittaa myds sahkdpostitse.



6 JOHTO JA ORGANISAATIO

6.1 Yhtiomuoto ja organisaatio

Yrityksemme nimi on Rajama. Ideoimme nimen yhdessa. Se on lyhyt, helppo ja persoonallisen
kuuloinen. Nimesséa yhdistyvat etunimiemme seka sukunimen ensimmaiset kirjaimet. Yhtio-
muodoksi valitsimme avoimen yhtion. Se on yrityksellemme paras yhtiomuoto, koska osake-
yhti6ta perustettaessa on enemman byrokratiaa ja perustaminen on monimutkaisempaa. Luo-

tamme mya0s toisimme, joten taloudellinen vastuu ei huoleta.

Yrityksen organisaatioon kuuluvat Janita Rautakoski ja Marika Rautakoski. Omistusosuudet
molemmilla ovat 50%. Marika Rautakoski hoitaa kirjanpidon. Janita Rautakoski tarjoaa pukeu-

tumisneuvontaa ja huolehtii blogin kirjoittamisesta. Muut tyotehtavét hoidetaan tasapuolisesti.

6.2 Tydvoima, osaaminen ja koulutustarve

Meilla molemmilla on tradenomin koulutus sekd kokemusta asiakaspalvelu- ja myyntity0sta.
Kokemusta l16ytyy myds siivouksesta, joten hoidamme itse myymalan siivouksen aukioloaiko-
jen ulkopuolella, ainakin alkuvaiheessa. Aluksi emme palkkaa ulkopuolisia tydntekijoitd. Myo-
hemmin toiminnan mahdollisesti laajentuessa tyontekijdiden palkkaaminen on tarpeen. Lisa-

koulutus ei ole talla hetkella tarpeen, mutta saattaa tulla jossain vaiheessa ajankohtaiseksi.



7 TALOUDELLISET ENNUSTEET

7.1 Kirjanpito ja tulosseuranta

Hoidamme itse yrityksemme kirjanpidon, joten siita ei tarvitse tehda erikseen sopimuksia, eika
siitd aiheudu erikseen kustannuksia. Olemme kayneet kumpikin kirjanpidon kursseja koulussa,

joten kirjanpidon taidot ovat hallussa.

7.2 Investoinnit

Alkuinvestointeina tarvitsemme myymalan puolelle kassakoneen, maksupaatteen, myymala-
kalusteet mm. hyllyt, rekit, sovituskopit ja peilit, kassapodydan, henkarit, alkuvaraston, hinnoit-
telijan sekd muita myymalatarvikkeita. Toimiston ja takatilojen puolelle tarvitsemme tietoko-

neen, tulostimen, toimistotarvikkeita seka keittiossa ja wc:ssa tarvittavia tarvikkeita.

7.3 Palveluiden ja tuotteiden hinnoittelu

Hinnoittelua suunnitellessa seuraamme muiden liikkeiden hintoja. Yleensa maahantuoja myos
antaa ohjevahittaishinnan. Kateprosentti on tuotteesta rippuen 40-45%. Se on yleinen kate-
prosentti vaatekaupan alalla. Keskimaarainen ostos per asiakas on n. 40€. Taman laskimme
miettimalla, ettd osa asiakkaista saattaa ostaa vain yhden topin hintaan 20€, kun taas tosaos-
taa ehka useammat farkut ja hinnaksi tulee yli 100€. Maksutapoina kayvat useimmat maksu-

kortit tai kateinen.

7.4 Ostotoiminta ja varastointi

Alkuvarastoa hankimme n. 7000€:lla. Varasto vaihtuu paaasiassa nelja kertaa vuodessa vuo-

denaikasesonkien mukaan. Lahes viikoittain tulee uusia tuotteita tai tdydennysta vanhoihin

mallistoihin.



7.5 Toiminnan rahoitus

Sijoitamme molemmat 3000€ omaa paaomaa ja lopun rahoituksen hoidamme pankkilainalla.
Haemme myos starttirahaa, joka on n. 650€ kuukaudessa 18 ensimmaista kuukautta. Lainaa
haemme pankilta 40 000€. Laina-aika on 8 vuotta ja korko 2,2%. Lainan lyhennys on siis yh-
teensa 490e/kk, josta koron osuus on 73€.

7.6 Investointilaskelma

Investoinnit: Suurin investointi alkuvaiheessa on myymalakalusteiden hankinta 10 000€. Avoi-
men yhtién perustamismenot ovat 240€. Tuotantovalineita emme tarvitse, koska myymme val-
miita tuotteita. Emme tarvitse myoskaan autoa. Toimistotarvikkeisiin menee 800€ sisaltaen tie-
tokoneen, tulostimen ja muita pieni& toimistotarvikkeita. Muita kuluja 200€:lla ovat keittioon ja
wc:hen tarvittavat tarvikkeet. Alkuvarastoa hankimme 7000€:lla ja pohjakassa on 800€. Alku-
mainontaan menee 430€, joka sisaltaa liiketilan teippaukset 300€ seka Kokkola-lehden mai-
noksen 130€.

Liiketilan vuokra on 1000€ kuukaudessa. Nostamme molemmat palkkaa 2000€ kuukaudessa.
Rahan lahteet: Sijoitamme omaa paaomaa yhteensa 6000€, haemme pankkilainaa 40 000€:lla

ja starttirahaa haemme 18 ensimmaiselle kuukaudelle, josta tulisi 11 700€.



TAULUKKO 1 Investointilaskelma
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RAHAN TARVE

INVESTOINNIT

erotus

Aineettomat hyddykkeet Perustamismenot 240€
Koneet ja kalusto Kalusteet 12 000€
Puhelin & tietoliikenne 360€
Liikeirtaimisto Toimistotarvikkeet 800€
Muut 200€
Investoinnit yhteensa 13 600€
KAYTTOPAAOMA 3 KK
Markkinointi Alkumainonta/esitteet 430€
Vuokrat Toimitilat/takuuvuokra 3 000€
Palkat Yrittdjan toimeentulot 12 000€
Vaihto- ja rahoitusomaisuus | Alkuvarasto 7 000€
Kassa 800€
Paaoman tarve yhteensa 36 830€
RAHAN LAHTEET
Oma paaoma Oma sijoitus rahana 6 000€
Lainapaaoma Pankkilaina 40 000€
Starttiraha 3 kk 1 950€
Rahan lahteet yhteensa 41 950€
Rahan lahteen ja tarpeen |5 120€
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7.7 Laskennallinen liikeidean tarkastelu ja pohdiskelua

Tulorahoituksemme tulee vaatteiden myynnista. Arvelemme myyvamme n. 190 000 € arvosta
vaatteita vuosittain. Laskelma perustuu siihen, etta likkeemme on keskimaarin 310 paivaa
vuodessa auki, kun on otettu huomioon, ettd pidamme liikkeemme sunnuntaisin kiinni seka
vahennetty mahdolliset arkipaiville osuvat juhlapyhat. Nain myyntia tulisi n. 700€ paivassa.
Muuttuvat kustannukset koostuvat myytéavien vaatteiden hankinnasta. Kiinteita kuluja ovat
omat palkkamme n. 48 000€ vuodessa. Yrittajan elakevakuutukseen menee yhteensa molem-
milta n. 6 400€ vuodessa. Tarvitsemme my0s liiketilan vakuutuksen, johon menee n. 300€
vuodessa. Vuokraan menee 12000 vuodessa ja sahkdon, veteen ja [ampddn arviolta 1200€.
Puhelin ja nettilittyman kuluihin olemme varanneet 360€ vuodessa. Markkinointiin ei mene
muita kuluja kuin teippaukset ennen toiminnan aloittamista seka yksi Kokkola-lehden mainos
ennen avajaisia. Muut markkinointikanavamme ovat ilmaisia. Siivoukseen seka aineisiin ja tar-
vikkeiden uusimiseen menee n. 120€ vuodessa ja siivoamisen hoidamme itse. Kirjanpidosta
ei aiheudu kuluja, koska huolehdimme itse siitéa. Lainan lyhennys on 5004€ vuodessa ja kor-
komenot 876€.



TAULUKKO 2 Kannattavuuslaskelma

TULOT Laji alv- % VUOSI
Vaatteiden myynti 24 217 000
Tulot yhteensa 217 000
Myynnin oikaisuerat Arvonlisdvero |42 000
Liikevaihto 175 000
MUUTTUVAT KU- |Vaatteiden hankinta 99 200
LUT
Muuttuvat kulut yhteensa 99 200
MYYNTIKATE 75 800
Myyntikateprosentti 43,31%
KIINTEAT KULUT |Yrittajan elakevakuutus 6 396€
Muut vakuutukset 300€
Tyontekijoiden palkat 48 000€
Vuokrat 12 000€
Sahko/vesi/lampo 1 200€
Puhelin & tietoliikenne 360€
Toimistokulut 48€
Markkinointi 432€
Puhtaanapito 120€
Kiinteat kulut yhteensé 68 856.00€
KAYTTOKATE 6 944
Kayttokateprosentti 3,97 %
POISTOT Koneet ja kalusto 1 000€
Yhteensa 1 000€
MUUT KULUT Korkokulut 876€
Yhteensa 876€
TULOS 18 455.10€
Lainojen lyhennys 5004€
NETTOVOITTO Per vuosi 64€
Per kuukausi 5,33€

12



13

8 SWOT-analyysi

e Vahvuudet

- Uusi yritys kiinnostaa asiakkaita.

- Erilaisia vaatteita kuin muissa liikkeissa.
- Mukava ja viihtyisa liiketila.

- Ystavalliset ja asiantuntevat myyjat.

- Laadukkaat tuotteet.

e Heikkoudet

- Eivalmista asiakaskuntaa.

- Kova kilpailu.

- Korkeampi hintataso kuin monissa ketjuliikkeissa.

e Mahdollisuudet

- Pukeutumisneuvonta voi kiinnostaa monia.

- Kun kyseessa ei ole ketjuliike, on paljon mahdollisuuksia tehd& nopeita muutoksia ja ke-
hittaa lilkketoimintaa.

e Uhat
- Yritystoiminta ei valttamatta lahde liikkeelle oletusten mukaan.
- Verkkokauppa vie asiakkaita kivijalkamyymaloilta.



