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1 Johdanto

Taman opinnaytetyon aihe on liiketoimintasuunnitelma, jonka toimeksiantajana
toimii Paraskit Oy. Opinnaytetyd on Karelia-ammattikorkeakoulun liiketalouden
koulutusohjelman opinnayte, jossa kuvaan toimeksiantajayrityksen liiketoimin-
taa. Yrittdja saa liiketoimintasuunnitelmasta kirjallisen dokumentin, koska sel-
laista ei ole tehty yrityksen historian aikana, ja yrittdja halusi toiminnastaan kir-
jallisen kuvauksen. Toimeksianto on mielenkiintoinen, koska olen seurannut
Paraskitin toimintaa sivusta koko elamani ajan ja lisdksi minua kiinnostaa lei-

pomoteollisuus ja myyntityd eri vaiheineen.

Paraskit Oy on perustettu Nurmeksessa vuonna 1995 ja sen toimiala on leipo-
motuotteiden vahittaiskauppa. Yritys myy ja markkinoi Leipomon leipomotuottei-
ta yritysasiakkaille kauppoihin. Yritys tyollistaa kaksi yrittajaé. Leipomoteollisuus
on kovasti kilpailtu ala ja nykyhetken yleinen taloustilanne luo paineita myyda
tuotteet edullisesti. Kilpailua ja haasteita kotimaiselle leipomoteollisuudelle tuo
myo6s ulkomaiset koneella tehtavéat raakapakastetuotteet. Kilpailun ollessa ko-
vaa, on myds myyntitydn oltava tehokasta tiedostaen markkinamuutokset ajan-

hermolla.

Opinnaytetyon teoriaosuuteen kuuluu liiketoimintasuunnitelman osa-alueiden
kéasitteleminen, jotta valmista liiketoimintasuunnitelmaa on helpompi lukea ja
ymmartaa asioiden laajempi merkitys. Liiketoimintasuunnitelman osa-alueisiin
kuuluvat liikeidean yleiskuvaus, reaaliprosessin kuvas, tuotteet, asiakkaat, hin-
noittelu, markkinointi, myynti, kilpailu ja riskit. Tavoitteena on tehda mahdolli-
simman selkea ja kayttokelpoinen liiketoimintasuunnitelma, jota voi hyédyntaa
nykyhetkessa ja tulevaisuuden suunnittelemisessa. Liiketoimintasuunnitelman
tekeminen on ajankohtaista, koska yrittajan jdddessa elakkeelle viiden vuoden
kuluessa leipomon on suunniteltava myyntitoimintaa uudelleen. Tydssa pyrin

luomaan yritykselle uusia innovaatioita.



Valmis liiketoimintasuunnitelma on ty6ssa liitteena. Liiketoimintasuunnitelma pi-
taa sisallaan salaista tietoa yrityksen toimintaan liittyen, joten sitd ei julkaista
julkisesti. Tieto on hyvin yksityiskohtaista, joten toimeksiantajan pyynnosta liite
jatetaan julkaisematta.

Kehittamistydn merkitys on lisdantynyt, koska toimintaympéristd muuttuu entista
nopeammin ja yrityksen on pysyttava mukana kilpailussa, tai oltava sen edella-
kavijana. Menestyjayritykselle on luontaista, ettd ne pystyvat arvioimaan nykyti-
lan ja tulevaisuuden muutosndkyman varautumalla muutoksiin ennakoiden.
Parhaimmillaan yritys toimii itse kehitystoiminnan kérkipaassa, jolloin yritys on
kilpailijoita edella. Tama mahdollistaa uusia liiketoimintamalleja. (Ojasalo, Moi-
lanen & Ritalahti 2015, 13.)

Ojasalo, Moilanen & Ritalahti (2015, 12) ovat yhdessa todenneet, etta yritys
hyotyy kehittamistydsta usein eri tavoin Jatkuvan kehittdmisen avulla yritys voi

esimerkiksi

¢ saada aikaan kasvua ja parantaa tulosta

e keksia uusia liiketoimintamalleja, tuotteita ja palveluita

¢ rakentaa monipuolisempia suhdeverkostoja

e oppia ennakoimaan tulevaisuuden muutoksia ja kysynnan vaihtelui-
ta

¢ tehostaa toimintaansa kehittamalla prosesseja

¢ ymmartaa asiakkaiden mieltymyksen muutos

¢ |0ytaa uusia asiakkaita, kohderyhmia ja kansainvalistya

¢ ratkaista olemassa olevia ongelmia, |6ytaa niihin ratkaisu

Kehittamistyd on usein prosessi, joka kulkeutuu vaiheittain eteenpéin. Kehitta-
mistyd prosessin avulla tehtynd auttaa hallitsemaan kokonaisuutta, koska pro-
sessi etenee vaiheittain, jolloin tiedetaan mitd pitaa tehda ennen seuraavaa vai-
hetta. Kehittamistyd on mahdollista toteuttaa muutostyon prosessina, joka
etenee suunnittelusta toteutuksen kautta arviointiin. Suunnitteluvaiheessa selvi-
tetaan kehittdmishaaste, tavoite ja suunnitelma siitd, kuinka tavoitteeseen paas-

taan. Toteutusvaiheeseen kuuluu itse tyon toteuttaminen eli muutosprosessi.



Arvioinnissa huomioidaan muutostyén onnistuminen. (Ojasalo ym. 2015, 22-
23.)

Teen opinaytetydn prosessimaisesti, koska se on tyypillistd kehittamistydlle.
Seuraava kuvio esittaa kehittamisprosessin etenemisen vaiheittain (Ojasalo ym.
2015, 24).

*Opinnadytetyd
sLiiketoimintasuunnitelma Paraskit Oy:lle

1. Kehittdmiskohteen
tunnistaminen

eParaskitin toimintaan tutustuminen

2. Kehittamiskohteeseen o . :
*Opinndytetydn suunnittelua

perehtyminen

sToiminnassa olevalle yritykselle liiketoimintasuunnitelman

3. Kehittamistehtdvan tekeminen

maarittaminen ja rajaaminen

sTeoriatietoa liiketoimintasuunnitelmasta
4. Tietoperusta ja |lahestymistapa

eKehittamisprosessin tekeminen yhteistydssa yrittdjan kanssa
*Opinnanytetyon julkistaminen

5. Kehittamishankkeen
toteuttaminen ja julkistaminen

*Opinndytetydn arviointi
SE Glalla =g ol e = 1= 1816 ] sLiiketoimintasuunnitelma yrittéjélle

Kuvio 1. Kehittdmisprosessin kulku

Kehittamistydn ensimmaisessa vaiheessa etsitdan mielekas kehittdmiskohde ja
maaritetddn alustava tavoite. Kehittamisty® voidaan tehda yrityksen toimeksi-
annosta, joten kehittAmistyota tehdessa on tarkeaa perehtya yrityksen toimin-
tamalleihin. (Ojasalo ym. 2015, 26.) Sain liiketoimintasuunnitelman tekemisen
toimeksiantona Paraskit Oy:lt4, joten aihe on mielenkiintoinen opinnaytetyon te-
kemisen kannalta. Tavoitteena on tehda hyva liiketoimintasuunnitelma, jota yri-
tys voi hyddyntaa nykyhetken toiminnan tehostamisessa, seké jatkossa tulevai-

suuden suunnittelussa.



Toisen vaiheen luonteeseen kuuluu kehittamiskohteeseen perehtyminen yksi-
tyiskohtaisemmin, jonka liséksi aiheesta hankitaan lisatietoa. Ennen kehittdmis-
tyon aloittamista on tarkeéa tuntea kehittamisen kohde. (Ojasalo ym. 2015, 28.)
Kirjallisuuteen perehtyminen kannattaa aloittaa jo alkuvaiheessa, koska se aut-
taa projektin yleiskuvaa hahmottaessa, seka luo suuntaa tyolle (Hirsjarvi, Re-
mes & Sajavaara 2015, 110).Taustatiedon tutkiminen on aarimmaisen tarkeas-
sa asiassa, hyvan lopputuloksen kannalta. Perehdyin erilaisiin
liketoimintasuunnitelman malleihin ja sisaltdihin, joiden pohjalta suunnittelin
opinnaytetyon tekemista kehittamisprosessina. Tunnen Paraskit Oy:n historian
hyvin, joten se helpottaa kehittamisprosessin tekemista. Olen seurannut Paras-
kitin toimintaa aina, joten tiesin ennakkoon hyvin sen, kuinka yritys toimii. Toi-
mialan ymmarrysta on kertynyt siind méaarin, ettd tyon aloittaminen oli varsin

luontevaa.

Kehittamistehtavassa maaritetddn kehittdmisella tahdattdvaan lopputulokseen
eli mihin silla pyritaan (Ojasalo ym. 2015, 32). Tutkimusongelma ratkaisemises-
sa auttaa selkeasti ennalta maaritelty ja rajattu aihe (Hirsjarvi ym. 2015, 126).
Taman kehittdamistyon tarkoitus on luoda liiketoimintasuunnitelma, jota yritys voi
hyodyntaa liikketoimintaa harjoittaessaan. Pyrin siihen, etta liiketoimintasuunni-
telma on selkeé ja hyddynnettavissa. Kehittamiskohteen rajasin valmiin liiketoi-
mintasuunnitelman tekemiseen. Pyrin I16ytdm&&an uusia kehittamisideoita yrityk-

selle.

Aihealueen hyva tunteminen on tarkeaa kehittamistyon lopputuloksen kannalta.
Vaiheessa neljd muodostetaan tietoperusta. Tietoperusta muodostetaan ko-
koamalla yhteen kehittdmistydsséa tarvittava oleellinen tieto. Tietoperustassa
kuvataan keskeiset teoriat ja ne toimivat viestinnan pohjana. (Ojasalo ym. 2015,
34). Kokosin tyota varten oleelliset tiedot kirjoista, internetista ja yrittajaa haas-

tatelemalla.

Toteutin kehittdmishankkeen prosessin mukaisesti, pyrkien tuottamaan uusia
innovaatioita. Valmis opinnaytetyo julkaistaan ja yrittaja saa itselleen opinnayte-

tyon teoriaosuuden, seka valmiin liiketoimintasuunnitelman.



Kehittamistydn viimeinen vaihe on arviointi. Arviointia ja ohjausta tehdaan koko
tyon ajan, koska sen on tarkoitus ohjata tydskentelya ja toimia palautteena.
Loppuarvioinnin tarkoituksena on osoittaa se, kuinka kehittdmistydssa on onnis-
tuttu. (Ojasalo ym. 2015, 47.) Kehittamisprosessin tuloksena syntyvan valmiin
opinnaytetydn arvioi tyota ohjaava opettaja. Valmiin liikketoimintasuunnitelman

kayn yrittdjan kanssa lapi kuunnellen hanen mielipiteensa tyodsta.

2 Liiketoimintasuunnitelman maaritelma

Liiketoimintasuunnitelma toimii yrityksen ohjekirjana, jota tarvitaan yritystoimin-
nan aloittamisessa ja kehittdmisessa. Sen avulla yrittdja hahmottaa ja organisoi
toiminaan, pohtien samalla kannattavuutta. Aloittavan yrityksen on syyta huo-
mioida yrityksen perustamisesta syntyvat investointikulut, sekd laskea tulevia
saannollisia kuluja ennakoiden. Naita ovat palkanmaksu, vuokranmaksu, myyn-
ti- ja markkinointikustannukset, puhelin, auto, vakuutukset ja tuotantokustan-
nukset tuotteista, eli kuluja joita yritystoiminnalla pitéisi pystya kattamaan. Liike-
toimintasuunnitelmaan kuuluu kannattavuuslaskelmat, jotta tiedetddn tuotteiden
ja palveluiden hinnoittelumalli, joka kattaa menot. Liiketoimintasuunnitelman
avulla yritys voi saada rahoitusta, koska rahoittajat vaativat liiketoimintasuunni-

telmaa, ettéd he voivat arvioida toimintaedellytyksia. (Yritys-Suomi 2016.)

Liiketoimintasuunnitelman keskeiseen sisaltoon kuuluu:

e Liikeidea eli mita, miten ja kenelle myyt.

e Vahvuudet eli yrittdjdn osaaminen, koulutus, toimialatuntemus ja moti-
vaatio.

e Tuotteet ja tarjottavat palvelut, jossa huomioidaan kilpailuymparisto, laa-
tu, kilpailuetu, hinta ja kate.

e Asiakkaat ja markkinat, ostokayttaytyminen, tavoittaminen, maara, mark-
kinatilanne alalla, kysynta, tarjonta, kilpailijat ja yleinen taloustilanne.

¢ Rahoitus, investoinnit, pAdoman tarve ja rahoituksen saatavuus.
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e Laskelmat, kannattavuuslaskelma, myyntikatteen tarve ja hinnoittelu

Liiketoimintasuunnitelmaa pitaa paivittda ja kehittaa toiminnan edetessa. Liike-
toiminnan kasvaessa muutokset liiketoimintasuunnitelmaan kannattaa tehda Kir-
jallisesti, ettd tiedot pysyvét ajan tasalla. Liiketoimintasuunnitelma on tydkalu,

jota hyodynnetéaéan kaikin mahdollisin keinoin. (Yritys-Suomi 2016.)

Yritys koostuu useista toiminnoista, jotka ovat kytkoksissa toinen toiseensa.
Keskeiset toimintakokonaisuudet ovat hallinto, tuotanto, tuotekehitys, rahoitus ja
markkinointi. Menestyékseen yrityksen on kehitettava osa-alueita yndenmukai-
sesti liittden toiminnot toisiinsa. Liiketoimintasuunnitelmassa kuvataan yrityksen
liketoiminta, lahtokohdat ja tavoitteet. Liiketoimintasuunnitelma on tyokalu yri-
tyksen kehittdmiselle, jossa kuvataan yrityksen tila nykyhetkesta tulevaisuuteen.
Yleisesti katsoen toimintaa suunnitellaan kaksi-kolme vuotta eteenpain. Kuvios-

sa 2. havainnollistan kytkokset. (Liiketoimintasuunnitelma 2016.)

Hallinnolliset
toimet

Myynti ja
markkinointi

Tuotekehitys

Kuvio 2. Yrityksen toiminnot. (Liiketoimintasuunnitelma 2016.)

Liiketoimintasuunnitelmasta on useita hyotyja yritykselle, koska sen avulla toi-
mintaa voidaan suunnitella, jakaa ajatukset sidosryhmille ja hakea rahoitusta.
Laatiessa suunnitelmaa joutuu miettimaan yritystoimintaa kokonaisuudessaan
kaikki osa-alueet huomioiden. Hyva liikketoimintasuunnitelma on selkeé ja siina

on keskitytty olennaiseen. Yrityksen koosta riippuen hyva ja selkeén likketoimin-
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tasuunnitelman pituus on yleensa 10-30 sivua. Tiivis suunnitelma on johdonmu-
kainen ja siina on yrittajan nakemys ja ennakointia tulevaisuudesta. (Liiketoimin-

tasuunnitelma 2016.)

2.1 Liikeidea

Liikeidea kuvaa yrityksen tavan tehda liiketoimintaa ja tulosta. Jokaisella yrityk-
sella on omanlaisensa liikeidea. Liikeidea kuvataan tarkasti, jotta sen arvioimi-
nen ja kehittdminen on jatkossa mahdollista. Liikeideassa yritys kuvaa omat
tuotteet ja palvelut, asiakkaat, seka kilpailuedut. Tarkedd on selvittdd, kuinka
asiakkaiden tarpeet saadaan tyydytettya omalla toiminnalla, koska liikeidea pe-
rustuu asiakastarpeisiin. Yrityksen toiminnan taytyy olla kokonaisuudessaan yh-
tenaista, jotta hyva likkeidea toimii myds kaytannossa. (Viitala & Jylh& 2014, 42.)
Usein ongelmien loytaminen ja niitd aiheuttavat syyt on vaikeampaa huomata,

kuin ratkaista ne. (Hougaard 2005, 9.)

Hyvassa liikeideassa tiivistyvat kolme asiaa: mita, miten ja kenelle, seka imago.
Yrityksen tuotteet ja palvelut liittyvat mita-kysymykseen, koska siind selvidd mita
on tarkoitus myyda. Henkilostonakékulma tulee ilmi miten-kysymyksessa, koska
siind huomioidaan henkiléston osaaminen, oma toiminta ja organisaation joh-
taminen, seka prosessit. Asiakasnakdkulma tulee esille kenelle-kysymykseen
vastattaessa, koska siind pohditaan asiakastarpeita tuotteiden ja palveluiden
osalta. Nykyisin liikeideassa pohditaan myds imagon tarkeyttd, koska sen mer-

kitys on kasvanut asiakkaan valitessaan tuote. (Viitala ym. 2014, 42-43.)

Toimiva liikeidea muodostuu markkinoinnin ja tuotannon yhteensopivuudesta.
Yritys analysoi siséista ja ulkoista toimintaymparisttéa, koska se auttaa toimin-
nan suunnittelemisessa. Sisaiseen analyysiin kuuluvat osaaminen, laitteet,
padoma ja suhdeverkosto. Ulkoisessa analyysissa huomioidaan markkinat, ky-
synta ja kilpailutilanne. Liikeideaa pohtiessa yritys miettii tuotteen ja palvelun ai-
nutlaatuisuutta, asiakkaita, trendeja, markkina-aluetta, seké& organisaation toi-
mintaa. Toimintaympariston analysointi kannattaa tehd&a huolellisesti, koska
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nain saadaan selvitettya kilpailutilanne ja markkinoiden kyllaisyys. (Viitala ym.
2014, 44.))

2.2 Toiminta-ajatus, arvot ja visio

Toiminta-ajatus eli missio on peruste yrityksen toiminnalle, kiteyttden yrityksen
toiminnan ja olemassa olon. Toiminta-ajatus kulkee yrityksen toiminnan mukana
koko yrityksen toiminta-ajan. Toiminta-ajatus motivoi omistajia ja henkilost6a
kehittamaan toimintaa, seka auttaa visioon paasemisessa. (Hyppanen 2013,
49.) Strategia on suunnitelma, jolla pyritdan paamaaraan, eli haluttuun visioon
(Keranen & Grangvist 2013, 2-4). Organisaation toiminta-ajatus voi olla laaduk-

kaiden tuotteiden tuottaminen edullisesti.

Arvoista ilmenee yrityksen toimintaperiaate. Arvojen merkitys on suuri yrityksen
johtamisen kannalta. Arvot voivat muuttua, jos toiminnassa tapahtuu suuria ja
merkittavia muutoksia, mutta normaalisti ne ovat pysyvia. Arvojen maarittelyssa
huomioidaan niiden toimivuus kokonaisvaltaisesti. Arvojen todellinen luonne il-
menee vaikeissa tilanteissa. Yrityksen arvot liittyvat usein asiakkaisiin, henkilo-
kuntaan, tuotteisiin tai tulokseen. Arvojen taytyisi olla organisaation itse valitse-
mia, jolloin niiden huomioiminen toteutuu paremmin liiketoiminnassa.
(Hyppanen 2013, 49-50.)

Vision tarkoittaa tavoitetilaa yrityksen tulevaisuuteen. Vision odotetaan toteutu-
van tulevaisuudessa pidemmalla ajanjaksolla, joten se ohjaa toimintaa. Visio on
parhaimmillaan selke&, vakuuttava ja todenmukainen, jolloin se kannustaa koko
organisaatiota toiminnan kehittdmiseen. Vision on tarkoitus vedota tunteisiin ja
jarkeen, joten yrityksen taytyy valilla tarkastaa sen vaikuttavuus pitkan ajanjak-
son vuoksi. (Hyppanen 2013, 50)

Organisaation aloittaessa strategiaprosessia, sen taytyy ensin selvittaa sisaisia
ja ulkoisia sidoksia. Ulkoisilla sidoksilla tarkoitetaan toimialaa, markkinoita ja

kilpailijoita. Sisdiset sidokset ovat yrityksen omia toimintoja, kompetenssia ja ta-
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loudellista kykya. Molemmat sidokset analysoidaan, jotta tehokkaan strategia-
prosessin suorittaminen olisi mahdollista. Strategian suunnittelussa voi kayttaa
tasapainotettua tuloskorttia, johon sisaltyy talous-, asiakas-, prosessi- ja henki-
|6stonakokulma. Tuloskortissa huomioidaan nykyhetken ja tulevaisuuden lisaksi

myo6s menneisyys (Hyppanen 2013, 52-54.)

Talous
-Tavoite
-Mittari

Asiakas ORGANISAATIO Prosessi

-Tavoite -Visio -Tavoite
-Mittari -Strategia -Mittarit

Innovatiiv
isuus

-Tavoite
-Mittari

Kuvio 3. Tasapainotettu tuloskortti.

Kuviossa 3. on mallinnettu tasapainotettu tuloskortti, jonka tarkoitus on kuvata
yrityksen suunnitelma tavoitteineen. Mittaristoa kaytetdan tavoitejohtamisen
aputyokaluna. Tuloskortti luodaan tukemaan yrityksen tavoitteiden saavuttamis-
ta.

2.3 Osaaminen

Yrityksen johtajalta odotetaan tunteiden hallitsemista ja niiden tiedostamista,

korkeaa motivaatiota ja muiden huomioon ottamisen kykya. Lisaksi oma jaksa-
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minen on tiedostettava. Yrittdjan rooliin kuuluu johtaminen, ongelmanratkaisu ja
mallin nayttdminen (Hyppanen 2013, 13-28). Yrittdjan tieto, taito ja tahto muo-
dostavat keskeisen osaamisen kolmion, jonka kaikkia osa-alueita hyodynnetaan

yritystoiminnassa.

Yrittajan taytyy huolehtia myds omasta jaksamisestaan osana tyohyvinvointia.
Tyohyvinvointiin vaikuttavat useat tekijat siséisesti ja ulkoisesti. Kokonaisuuteen
kuuluu tydyhteisbn hyvinvointi, johtaminen, arvostus, palkitseminen, tyén haas-
teet ja raskaus, terveydentila ja voimavarat. Ty6hyvinvointia lisaa tydon mielek-
kyys terveessa ja rakentavassa ilmapiirissa. Hyvinvoiva yrittaja saa aikaan pa-
rempaa tulosta ja asiakastyytyvaisyyttd, jonka vaikutuksena tapaturmat ja
tyytymattomyys vahenevat. Yrittdja saattaa tyoskennellda yhtédjaksoisesti pitkia-
kin aikoja, jos varsinaista tydaikaa ei ole. Jaksamisen kannalta huomioidaan oi-
keudenmukaisuus, palkka, oman itsensd motivointi, ilmapiirin avoimuus ja yksi-
tyiselaman yhdistaminen tybelamaan. Tyohyvinvointiin liittyy TYKY-toiminta el
tyokyvyn yllapitaminen, jota lisdd oma ammatillinen osaaminen, koulutus, ter-
veys, arvot ja asenne. (Hyppanen 2013, 165-168.)

Tiedolla yrittdja osaa suorittaa perustehtavan, velvoitteet, suunnitelmat ja oi-
keudet. Taidon avulla organisoidaan, kehitetdén ja hoidetaan erityistilanteet.
Tahdolla rakennetaan tulevaisuutta ja parannetaan nykyhetke&a. (Hyppanen
2013, 101))

2.4 SWOT-analyysi

SWOT analyysi on nelikenttdanalyysi, jota voi hyddyntaa lilketoimintaa suunni-
tellessa. SWOT- lyhenne tulee sanoista strengths, weaknesses, opportunities ja
threats eli vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. SWOT analyysin
avulla voidaan tiivistetysti esittda yrityksen asema suhteessa markkinoihin. Yrit-
tdja kuvaa taulukoihin omat vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat.
(Uusyrityskeskus 2007-2011.)

Vahvuudet kohdassa kasitellaan yrityksen osaaminen liiketoiminta-alalta, jolla
se toimii, seka yrittajan tai yrittdjien henkilokohtainen osaaminen. Osaaminen
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voi muodostua koulutuksella, hyvalla tydkokemuksella, harrastusten tai tietotai-
don ja suhteiden kautta. Vahvuudet kohtaan kirjataan myos esimerkiksi hyvat ja
laadukkaat tuotteet, hyva liiketoimintapaikan sijainti, suuri asiakaskunta, nopea
reagointikyky markkinoilla ja hyva maine. (Nuoret Yrittajat, YritysHelsinki & Ope-
tus.tv. 2016.)

Heikkoudet sarakkeeseen merkitddn yrittdjan ja yrityksen heikkoudet, kuten
koulutuksen puutteellisuus tai kokemattomuus yrittdjana. Heikkoutena voi olla
myds liian pienet resurssit yrityksen kehitykseen, pieni tuotevalikoima, huono
johtamiskulttuuri, huono markkinatuntemus, vahainen rahoitus, lainsaadannosta
seuraavat velvoitteet luvanvaraisissa erikoistuotteissa, yrittajalla ei ole suhteita,
huono tydévoiman saatavuus tai vaikeasti tuotettavat erikoistuotteet. (Nuoret Yrit-
tajat, YritysHelsinki & Opetus.tv. 2016.)

Mahdollisuuksia voivat olla visio ja suunnitelmat tulevaisuuteen. Tulevaisuuden
nakyma voi olla mahdollisuus, jos ennalta tiedetd&n kysynnan muutos markki-
noilla joka aiheuttaa lisakysyntaa tuotteille. Mahdollisuuksiin luetaan myoés ty6-
voiman palkkaaminen osa-aikaisesta kokoaikaiseksi, laajentaa yritystoimintaa
toiseen toimipisteeseen, paikkakunnille tai ulkomaille, laajentaa yritystoiminta
ketjutoiminnaksi tai tehda omista huipputuotteista oma bréandi. Mahdollisuudet
voivat olla havaittuja tavoitteita, joihin yritys pyrkii. Mahdollisuudet pitda pyrkia
hyodyntamaan tehokkaasti liiketoimintaa toteuttaessa. (Nuoret Yrittdjat, Yritys-
Helsinki & Opetus.tv. 2016.)

Uhka voi kohdistua suoraan yrittdjaan tai yritykseen. Uhkana voi olla heikko ta-
loustilanne, kova kilpailu alalla, tuotteiden hintataso markkinoilla, huono liike-
toimintapaikan sijainti, lama, valuuttakurssimuutokset, rahoituksen vaikea saa-
tavuus, toimitilojen vuokranantaja lopettaa sopimukset ja yleiset sopimusriskit.
Globalisaation tullessa markkinoille tulee uusia Kilpailijoita, jotka voivat tuoda
mukanaan halpatuotteita edulliseen hintaan samalle markkinalle. Tuotteet eivat
ole valttamatta niin laadukkaita, mutta hinnan ollessa alhainen yha useampi ku-
luttaja ostaa edullisen vaihtoehdon. SWOT analyysia kaytetaan yrityksen sisais-
ten asioiden kehittamisessa. (Nuoret Yrittajat, YritysHelsinki & Opetus.tv. 2016.)
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Kuviossa 4. on esitetty selkeda SWOT-analyysimalli (Rikoksentorjuntaneuvosto

2013).
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Kuvio 4. SWOT-analyysi

SWOT-analyysia tehdessa yrittajan kannattaa kayda nelikentta huolellisesti lapi.

Toiminnan kehittdmisen kannalta huomioi vahvuutesi hyédyntamalla ja vahvis-

tamalla niitd. Heikkouksia ei voi kokonaan poistaa, mutta korjaa l6ydetyt heik-

koudet jolloin niiden merkitys pienenee. Mahdollisuuksista hyotyy koko yritys,

joten kayta resurssit tehokkaasti niiden liittAmisessa liiketoimintaan. Uhat voivat

olla ennalta-arvaamattomia tai tiedostettuja. Suunnittele toimintaa hyvin varau-

tumalla uhkiin, joihin voit vaikuttaa.
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3 Tuote

Yritystoiminnan perustana on tuote, jota halutaan ostaa. Hyva tuote on erilainen
ja parempi kuin kilpailijoiden vastine. Menestyakseen yrityksen on vastattava
muutoksen ja haasteisiin. (Viitala ym. 2014, 146.) ldeoiden huomaaminen, jois-
sa on todellista kaupallista potentiaalia, on haasteellista. Yrittdjat voivat pohtia
asiaa tuotteen hyodyllisyyden, erilaisuuden, hinnan ja bisnesmallin mukaisesti,
jotta paatoksia osataan tehda viisaasti. Markkinoille pitéisi pystya luomaan uu-
sia innovaatioita ja asiakasryhmia, eikd vain keskittya kasvattamaan nykyisia
asiakkaita. (Chan Kim & Mauborgne 2000, 3-6.)

"Tuotteeseen kilpailukeinona (tuotemix) kuuluvat lajitelma ja valikoima, tuote-
suunnittelu, tuotteen ominaisuudet ja laatu, nimi, malli seka pakkaus” (Vahva-
selka 2009, 183).

Tuotteen kilpailukeinojen yhdistelmaa kutsutaan nimell& tuotemix. Tuote voi olla
fyysinen tavara tai palvelu ja tuotteen tarkoitus on tyydyttda asiakkaan tarve.
Tuote on mahdollista kuvata kerroksittain. Ydintuote on se, mitd ollaan osta-
massa kuvaten tarvetta. Lisdetuja ovat esimerkiksi takuu ja laatu, joiden avulla
tuote erottautuu kilpailijoista. Kokonaisuudessaan tekijoistd muodostuu toimin-
nallinen tuote. (Vahvaselk& 2009, 183.)

Palvelutuotteen luonteeseen kuuluu ydinpalvelu, lisdpalvelu, seka tukipalvelu.
Ydinpalvelussa asiakas ostaa tarvitsemansa palvelun eli tyydyttaa tarpeensa.
Lisapalvelu voi olla saatavuutta tai muuta palvelua, joka on valttAmatonta palve-
lun tuottamisessa. Tukipalvelut ovat keino erottautua markkinoilla kilpailijoistaan

eli naita voivat olla kustomointi tai kanta-asiakas edut. (Vahvaselka 2009, 183.)

Tuotedifferoinnilla yritys erilaistaa tuotteensa kilpailijoiden tuotteista. Differoinnil-
la voidaan hakea laatua, makua tai toimipaikan sijaintiin perustuvaa erilaista-

mista, jolloin myds kuluttajat tietavat eron. Differointi voi olla myds keinotekois-
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ta, jossa kuluttajat uskovat tuotteen ollessa erilaisia, vaikka ne olisivatkin konk-

reettisesti taysin sama tuote. (Miettinen, Linnosmaa & Kannisto 2010, 133.)

Markkinoilla voi olla myynnissa useita vaihtoehtoistuotteita, jolloin yritys hyotyy
tuotteen erilaistamisesta. Kun myytavat tuotteet ovat taysin samanlaisia, kulut-
taja valitsee edullisemman eli yritykset kilpailevat asiakkaista edullisella hinnal-
la, jolloin kalliit tuotteet eivéat kay kaupaksi. Hintaa voidaan nostaa tuotteen eri-
laistamisella, jolloin asiakas maksaa tuotteesta mielelladn enemman. Tuotteen
erilaistamisen hyoty tulee, jos asiakas kokee saavansa siita arvoa eli he pitavat
tuotetta parempana kuin edullisempia vaihtoehtoja. Tuotteen erotessa huomat-
tavasti toisista tuotteista, asiakas ei miella sitd enaa korvaavaksi tuotteeksi, jol-
loin hyddyke kilpailee uusista asiakkaista uusilla markkinoilla. (Miettinen ym.
2010, 133.)

Tavaramerkkien avulla yritykset erottautuvat kilpailijoista, joten tavoitteena voi
olla merkkitavaran kehittdminen. Yritys pyrkii luomaan mielikuvia tuotteesta, jo-
ka vetoaa asiakkaisiin. Kuluttajat valitsevat tuotteen usein arvojensa mukaisesti.
Yritys voi madaltaa ostamiseen vaikuttavia tekijoitd mielikuvatekijoilla, joita ovat
nimi ja merkki. (Vahvaselka 2009, 184.)

Brandilla identifioidaan tuotteet tai palvelut erilaistaen ne kilpailijoiden tuotteista
ja palveluista. Tarkoituksena on luoda helposti tunnistettava tuote, josta syntyy
positiivisia mielikuvia. Brandi voi olla esimerkiksi nimi tai merkki, johon kuluttajat
yhdistavat laadun, tunnistettavuuden ja arvon. Brandin avulla yrityksen luovat

kysyntda markkinoille saaden asiakasuskollisuutta. (Vahvaselka 2009, 186.)

Yritys voi pyrkid luomaan brandin tuotteesta, tuoteryhmasta tai itse yrityksesta.
Tuoteryhméabrandi on hyva vaihtoehto, jos yritykselld on useita tuoteryhmia, jot-
ka liittyvat toisiinsa. Tuotebrandin kehittdminen huomioidaan, mikali tuotteet
poikkeavat toisistaan tai jos tuote on jo kehittynyt brandiksi. Brandi syntyy kulut-
tajien mielessa, joten markkinoinnissa kannattaa huomioida media, sponsorointi
ja tapahtumat. (Vahvaselka 2009, 188-189.)
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3.1 Bostonin matriisi

Portfolioita tehdessa hyvana tytkaluna toimii Bostonin matriisi, johon voidaan
kuvata strategiset bisnesalueet tai yksittaiset projektit tai tuotteet. Bostonin mat-
riisi on Boston Consulting Groupin nelikenttdanalyysi, jossa kuvataan yrityksen
tuotteiden sijoittumista markkinoiden kasvunopeuden ja suhteellisen markkina-
osuuden muodostamassa nelikentassa. Tuote luokitellaan nelikenttdén kysy-

mysmerkiksi, tahdeksi, koiraksi tai lypsylehméksi. (Maunula & Raiko 2010,11.)

Suhteellinen markkinaosuus

Tahdet Kysymysmerkit

Suuri

Markkinoiden
Kasvunopeus

Lypsylehmat Rakkikoirat

Kuvio 5. Bostonin matriisi. (Mikkonen 2013).

Kuvion 5. mukaisesti tdhtien markkinaosuus on suuri nopeasti kasvavilla mark-
kinoilla. Tuote on suosittu ja siitd saadaan hyva kate. Tahtituotteita on yrityksel-
l& vain vahan ja ne ovatkin usein klassikoita. Lypsylehmien markkinaosuus on
suuri, mutta markkinan kasvunopeus pieni. Tuote on kannattava suuren myyn-
nin vuoksi. Rakkikoiran markkinaosuus, sekd markkinan kasvunopeus on pieni,
joten tuotteen myyntiaikaa voi lisatd kasvojenkohotuksella hetkeksi, mutta
myynti kannattaa lopettaa sen jalkeen kokonaan, jolloin tilalle tuodaan parem-
man katteen omaava tuote. Kysymysmerkkien markkinaosuus on pieni, mutta

markkinoiden kasvunopeus suuri, jolloin tuotteen markkinointia on lisattava
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myynnin lisddmiseksi. Tuotetta voi jatkokehittdd, mutta se vaatii yritykselta re-
sursseja. (Mikkonen 2013.)

3.2 Tuotekehitys

Tuotekehityksella yritys uudistaa toimintaansa kehittdmalla tuotteita paremmiksi
tai poistamalla tuotteen valikoimastaan. Yritys voi organisoida tuotekehityksen
omaksi toiminnoksi, koska se vaatii resursseja. Tuotekehityksen tarkoituksena
on kehittdd tuote vastaamaan mieltymyksia ja parantaa vanhoja tuotteita. Tuo-
tekehitys on erityisen nopeaa elintarvikealalla, jossa trendien vaikutus tulee sel-
keasti ilmi. Uutuuksien voidaan mainostaa olevan terveellisempia ja luontaisesti
tehtyja. Tuotekehityksella yritys voi parantaa kustannustehokkuutta, laatua,
asiakastyytyvaisyytta ja omaa kilpailuetua. (Viitala ym. 2014, 146.)

Palvelualoilla kehittaminen on tarkeaa asiakastyytyvaisyyden vuoksi. Tuotekehi-
tyksen avulla markkinoilta saadaan asiakkaita, koska entiset asiakkaat ostavat
uudistetun tuotteen mielelladn. Tuotekehityksen rooleihin kuuluu vanhan tuot-
teen markkinointi uusille asiakkaille, nykyisille asiakkaille kehitetdan uusia tuot-
teita, sekad uusi tuote uusille asiakkaille. Kehitykseen liittyy olennaisesti innovaa-
tiot. Innovaatioprosessi etenee ideasta toteutukseen ja arvon luomiseen.
Innovaatio voi olla tuoteinnovaatio tai palveluinnovaatio. (Viitala ym. 2014,
148.)

Yrityksen noudattaessa laatujarjestelmaa saadaan useita hyotyja. Hyodyt ilme-
nevat koko yrityksen toiminnassa kuten tuotteiden laadussa, palvelualttiudessa,
tuloksessa, asiakastyytyvaisyydessa ja sidosryhma yhteistyossa. Jatkuvan ke-
hittamisen luonteeseen kuuluu tavoitteen asettaminen, toimenpidesuunnittelu ja
kaytantdon vieminen, onnistumisen mittaaminen, sek& arviointi ja parantami-
nen. (Hyppanen 2013, 98.)



21

4 Asiakas

Yritys tarvitsee asiakkaita menestyakseen kilpailussa. Asiakashallintajarjestel-
ma voi olla yrityksen strateginen valinta, jolloin se nakyy yrityksen toimintata-
voissa kuten asiakasseurannassa ja suunnittelussa. Yrityksen pitaa pystya an-
tamaan asiakkaalle arvoa ja liittdd asiakaslahtdisyys koko toimintaketjuun, jonka
seurauksena huomio Kiinnittyy myo6s asiakasjohtamiseen. (Viitala ym. 2014,
74)).

Asiakaslahtoisyyden perustana on asiakastarpeiden tunnistaminen, joka tapah-
tuu tutustumalla toimintaymparistoon, koska yritysten pitdd reagoida muutok-
seen ennakoivasti. Proaktiivinen eli ennakoiva toimintatapa antaa yritykselle kil-
pailuedun kilpailijoihin nahden, koska kysyttdessa asiakkailta heidan tarpeitaan
saadaan vastauksena se, mitéa tarvitaan. Valmiin tuotteen tullessa markkinoille

asiakkaat haluavat jo erilaisen tuotteen. (Viitala ym. 2014, 75-76.)

Yrittagjan taytyy huomioida toiminnassaan myos asiakaskannattavuus eli asiak-
kuuden kannattavuutta siitd saatavien tuottojen ja silhen menevien kulujen valil-
l&. Toimintatapojen muutoksella voidaan kehittdéa kustannustehokkaita malleja,
jotka vastaavat tarpeisiin tuoden samalla saastéd. Toimintatapojen taytyy olla
yhtenevia organisaation toiminnassa. Yrityksen sisdiset kehityskeskustelut ja
organisaation verkostoituminen voivat toimia tyOkaluina toiminnan kehittamisel-
le. (Hyppé&nen 2013, 95-96.)

Ostokayttaytyminen ohjaa kuluttajaa paatoksen tekemisessé, seka yrityksen ta-
paa toimia vastatakseen tarpeeseen. Ostokayttdytyminen ohjaa miten, mita ja
mista ostetaan. Ostokayttaytymiseen vaikuttavia tekijoita ovat arsykkeet, kuten
markkinointi, taloudellinen tilanne, sek& henkilén ominaisuudet. Kuluttajan tar-
peet ja motiivit vaikuttavat ostokayttaytymiseen, jonka vuoksi yrityksen on tuo-
tava markkinoille tuotteita, joista luodaan markkinoinnin avulla mielikuvissa tar-

peellisia tuotteita. (Bergstrom & Leppanen 2013, 100-101.)
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Ostokayttaytymiseen vaikuttaa demografiset-, psykologiset- ja sosiaaliset teki-
jat. Naistd muodostuu elamantyyli, joka ohjaa ostokayttaytymista kohti ostopro-
sessia ja ostopaatosta. Demografiset tekijat vaikuttavat ostokayttaytymiseen
eniten, jonka vuoksi kuluttajien ostokayttaytymista analysoitaessa huomio kan-
nattaa kiinnittaa erityisesti demografisiin tekijéihin. Asiakaskohderyhman demo-
grafisia tekijoitéa ovat esimerkiksi ika ja ikarakenne, sukupuoli, siviilisaaty, asuin-
paikka ja asuinmuoto, perheen elinvaihe ja koko, seka tulot ja ammatti.
(Bergstrom ym. 2013, 102-104.)

Psykologiset- ja sosiaaliset tekijat vaikuttavat ostokayttaytymiseen myds paal-
lekkain, koska kaytokseen vaikuttaa myos vuorovaikutus. Psykologisia tekijoita
ovat tarpeet, motiivit, arvot ja asenne, seka innovatiivisuus. (Bergstrom ym.
2013, 105). Sosiaaliset tekijat liittyvat yksilon elamantyyliin, jolloin huomio kiin-
nittyy ryhmiin, joissa kuluttaja toimii seka siitd aiheutuvia vaikutuksia ostokayt-
taytymiseen. Sosiaalisia tekijoitd ovat esimerkiksi perhe, harrastukset, ystavat,
arvostukset, yhteisot, kulttuuri ja sosiaaliluokka. (Bergstrom ym. 2013, 116-
117.)

5 Hinnoittelu

Yrityksen taytyy maaritella hinta oikein, jotta se voi parjata kilpailussa. Yritys
maarittelee suoritteen tuottamiskustannukset, jonka avulla hinta maaritelladn
kattamaan tuottamisesta syntyneet kustannukset, huomioiden kannattavuuden
ja kilpailukyvyn. Tavoitehinta asetetaan sellaiseksi, jolla yritys parjaa kilpailussa
ja paasee taloudelliseen tavoitteeseensa. Hinnoittelumallina voi kayttaa kustan-
nuksiin perustuvaa kustannusperusteista hinnoittelu menetelmé&é, markkinoiden
yleiseen hintatasoon perustuvaa markkinahintaperusteista menetelmaa tai kan-
nattavuuteen perustuvaa kannattavuusperusteista menetelmaa. Yritys valitsee
hinnoittelumenetelmékseen omalle suoritteelleen sopivimman vaihtoehdon.
(Neilimo & Uusi-Rauva 2012, 185.)
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Markkinaperusteinen hinta-asetanta perustuu markkinoiden hintatasoon. Ylei-
nen hintataso huomioiden maaritetaan hinnalle ylaraja. Markkinahinta on ikaan
kuin ohjehinta. Hinnoittelumalli k&y hyvin tuotteille, jonka vastineita kilpailijoilta
on jo markkinoilla, koska hinnoilla on valmiiksi viitehinnat. Tuotteet ovat usein
osto- ja valmistusmaariltdan suuria, kuten elintarvikkeita. (Neilimo ym. 2012,
191))

Kustannusperusteinen hinnoittelumalli perustuu tuottamiskustannuksiin. Myynti-
hinnan on ylitettdava tuottamiskustannukset, jonka lisdksi siihen sisallytetdan
kannattavuustavoite. Kustannusperusteinen hinnoittelumalli sopii erityisesti yksi-
I6llisten tuotteiden hintaa maaritellessd. Kustannusperusteista hintaa maaritel-
lessa apuna kaytetaan kate- tai omakustannushinnoittelu menetelmaa. Kate-
tuottohinnoittelussa hinnassa huomioidaan muuttuva yksikkokustannus, johon
lisatdan tavoitteellinen katetuotto kattamaan kiinteitd kustannuksia ja voittoa.
Hinta maaraytyy niin, etta se kattaa kaikki muuttuvat kustannukset ja mielellaan
ainakin osan kiinteistd kustannuksista. Omakustannushinnoittelussa hinta poh-
jautuu omakustannusarvoon ja siihen lisdtdan kate voittoa varten. Omakustan-
nushinnoittelussa hinta kattaa kustannukset, seka tuo voittoa. Myyntihinta muo-
dostuu siis kokonaiskustannusten avulla. Kustannus- ja markkinaperusteisten
hinnoittelumallien erossa korostuu hinnoittelun huomion kiinnittdminen kustan-
nuksiin tai markkinahintaan. (Neilimo ym. 2012, 191-192.)

Tuotteelle voidaan laskea kustannusperainen myyntihinta tavoitekustannuslas-
kennan avulla, jossa tuotteen omakustannusarvoon lisataan tavoitevoitto. Var-
sinainen hinnoittelu ei kuitenkaan ole nain helppoa, koska hintaan vaikuttaa ul-
koinen kilpailukykyinen markkinahintataso. Markkinahinnan tullessa ulkoa,
tuotteen tulos maaraytyy markkinahinnan ja tuotteen kustannusten erotuksena,
jolloin riskina on hinnan painuminen lilan alhaiseksi. Tavoitekustannushinnoitte-
lussa hinnoittelun lahtokohtana on tuotteen ulkoinen markkinahinta. Tavoitekus-
tannuslaskennan lasketaan niin, etté ulkoisesta markkinahinnasta véahennetaan
tavoitevoitto, jolloin saadaan selville tavoitekustannus. Mikéali tuotteen toteutu-
neet kustannukset ylittavat tavoitekustannustason, kustannuksia on saatava

pienennettyd. (Neilimo ym. 2012, 137.)
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Hintapaatokset kuuluvat yrityksen strategiseen johtamiseen. Hintaa maarittaes-
sa huomioidaan suoritteen tekemisesta syntyvat kustannukset ja vastaavan
tuotteen hintataso markkinoilla, koska tiedon avulla selvitetaan hintataso, mika
on mahdollista saavuttaa. Hinta maaritellaan niin, etté se vastaa yrityksen hinta-

tavoitteisiin ja haluttu katetaso saavutetaan. (Neilimo ym. 2012, 185.)

Hinnoittelulla voidaan tavoitella uusia markkinaosuuksia tai torjua kilpailijoita.
Tuotteen hintaan vaikuttaa se, onko tuote vakiotuote, osittain omaleimainen tuo-
te vai kokonaan omaleimainen tuote. Hinnoittelussa on useita erilaisia lahesty-

mistapoja, esimerkiksi seuraavanlaisia:

¢ hinnan alentaminen tai hinnan korottaminen

e hinnan erilaistaminen eli differointi (kausivaihtelut, alueet, asiakkaan os-
tokyky jne.)

e mielikuvahinnoittelu (1,90 € / 2,10 € tai laadun korostaminen)

e oligopoli- ja monopolihinnoittelu

e sopimuksiin perustuva hinnoittelu

¢ Kkilpailijoiden pois ajaminen markkinoilta

e laatu-, premium hinnoittelu

e polkumyyntihinnoittelu

Hintaa maaritellessa lahestymistavasta riippumatta, on huomioitava kustannuk-
set, markkinahinta ja tavoitteet. (Neilimo ym. 2012, 185-186.)

Yrityksen kehittdessa uuden tuotteen tai tuotemallin markkinoille, silla voi olla
mahdollisuuksia hinnoitella tuote kalliiksi. Markkinatilannetta on kuitenkin seu-
rattava, koska kilpailijat pyrkivat tuomaan markkinoille vastaavia tuotteita saa-
dakseen osuutensa markkinoista. Tilanteeseen vaikuttaa markkinoiden oletettu

kasvuvauhti. (Bergstrom ym. 2013, 88.)
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6 Myynti ja markkinointi

Markkinoinnin tarkoituksena on luoda kysyntda. Markkinointiin kuuluu markki-
nointiohjelmien suunnitteleminen ja toteuttaminen, joiden avulla luodaan kysyn-
taa, kilpailuetuja, markkinoidaan tuotteita- ja palveluita ja tuodaan arvoa asiak-
kaalle. Markkinointiohjelmaan kuuluu eri toimenpiteiden yhdistaminen
kokonaisuudeksi, jota kutsutaan kilpailukeinojen yhdistamiseksi. Kilpailukeinot
voidaan jakaa McCarthyn tekeman mallin mukaisesti, jota kutsutaan 4P:n mark-
kinointimix malliksi. (Vahvaselka 2009, 180.)

Markkinointimix 4
P.
Tuote (Product) Hinta (Price) | Viestinta (Promotion) | Saavutettavuus
(Place)
-Valikoimat -Listahinta -Myynninedistaminen | -Kanavat
-Laatu -Alennus -Mainonta -Kattavuus
-Suunnittelu -Osamaksu -Myyntivoima -Lajitelma
-Ominaisuudet -Maksuajat -Suhdemarkkinointi -Sijainti
-Nimi -Maksuehdot -Varasto
-Koko -Kuljetus
-Takuu -Palvelu

Kuvio 6. McCarthyn kehittama markkinointimix.
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Yrityksen pitaa pyrkia luomaan tuote, joka vastaa kokonaisuudeltaan markki-
nointimixin osa-alueita. Hyvan tuotteen ominaisuuksien liséksi myds viestinta ja
saavutettavuus on huomioitava. Laadukas tuote markkinoi itse itsedén kulutta-
jien keskuudessa. "Markkinoinnin kulmakivia ovat tuote, hinta, saatavuus,

markkinointiviestinta ja asiakassuhdety®” (Viitala ym. 2014, 98).

6.1 Organisaatiot ostajana

Organisaatiossa ostoprosessi on samankaltainen kuin kuluttajien henkilokohtai-
nen ostoprosessi. Organisaatioiden ostaminen on systemaattista, joten osto-
prosessin vaiheistaminen on helpompaa. Ostavan organisaation paattksente-
ossa vaikuttavia tekijoitd ovat tuotteen ominaisuudet ja kokonaisuus, luotettava
toimitus ja saatavuus, myyjan luotettavuus ja avoimuus, hintataso ja ketju eh-
dot, laatu ja oston jalkeiset palvelut. (Bergstrom ym. 2013, 147-149.) Kuviossa

7. on esiteltynd ostoprosessin kulku paapiirteittain.

Tarpeen havaitseminen

Ostolahde ja info

Arvioiminen

Ostopaatoksen
tekeminen

Kokemus ja arviointi

Uusintaosto Suosittelu Toimittajan vaihto

Kuvio 7. Organisaatio ostajana (Bergstrom ym. 2013, 149).



27

6.2 Markkinointiviestinta

Markkinoinnin haasteena on tiedostamattomien eli piilevien tarpeiden I6ytami-
nen. Emootiotarve voi olla tunnepohjainen, jolloin sen tiedostaminen on haasta-
vaa markkinoinnin kannalta. Markkinoinnilla heratelladn kuluttajien mielenkiintoa
tuotteita kohtaan korostamalla ominaisuuksia. (Bergstrom ym. 2013, 106.) Mai-
nontastrategiaan kuuluu viisi tarkedaa kohtaa, joita ovat tavoite, kohderyhma, pe-

ruslupaus, lisdvaittama ja tuotteen persoona. (Vahvaselka 2009, 233).

Mainosvélineeksi valitaan valine, jonka avulla kohderyhma tavoitetaan taloudel-
lisesti ja tehokkaasti. Mainosmuotona voi olla media- tai suoramainonta tai

myynninedistaminen ohjelmineen. (Vahvaselka 2009, 235).

Internetmainonta on tehokasta, koska se toimii nopeasti, se on muokattavissa,
jonka liséksi se toimii vuorovaikutteisesti. Verkkomainontaa voi tehda bannereil-
la tai pop-up mainosikkunoilla. Promootiosivustolla voidaan mainostaa uutta
tuotetta kampanjan ajan, kun tuotteelle halutaan suuri nakyvyys. Hakuko-
nemarkkinoinnin avulla saadaan nostettua hakutulosten maaraa, koska ne nos-
tavat haetun asian hakulistan karkijoukkoon. (Vahvaselka 2009, 236). Lisaksi
kuluttajien siirtyessa yha enemman internettiin, kannattaa mainontaa tehda

my0s sosiaalisessa mediassa, kuten Facebookissa.

Myynninedistdmisella avustetaan henkil6kohtaista myyntity6ta, jonka lisaksi se
tukee mainontaa, suhde- ja tiedotustoimintaa. Kohderyhmé&na ovat myyntihenki-
16t, jakelutie ja kuluttajat. Myynninedistamisen tavoite on myyda tuote jakelupor-
taalle, kauppaan ja kuluttajalle. Myynninedistamisohjelmilla rakennetaan positii-
vista tuotekuvaa, joka lisdd kiinnostavuutta tuotteeseen. Myynninedistdminen
jakelutiehen kohdennettuna voi olla esimerkiksi tuotekoulutus, myyntikilpailu,
messut, tuote-esittely, esitteet ja esittelyaineistot. Myynninedistdminen kulutta-
jiin kohdennettuna voi olla esimerkiksi maistiainen, alennus, arvonta tai nayte.
Kuluttajien mielenkiintoa heratelladn ostamaan uusia tai jo myynnissa olevia
tuotteita. (Vahvaselka 2009, 240-241).

Tiedotus- ja suhdetoiminnalla pyritadn aikaansaamaan korkea luottamus yritys-
ta kohtaan. Tarkoituksena on luoda tunnettavuutta, seka lisatd myonteista ilma-
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piiria yritysta kohtaan. Suhdetoiminnan kohderyhmia ovat henkilékunta ja ulkoi-
set sidosryhmat. Keinoina kaytetddn henkilokohtaista viestintaa, jolla pyritaan
luomaan vaikutus. Suhteiden lisdksi keinoina kaytetaan kirjallista viestintaa, si-
dosryhmatapahtumia, liikelahjoja, sponsorointia ja lobbausta. Tiedotustoimin-
nassa kaytetddn apuna mediaa, joka auttaa laajan nakyvyyden tavoittamisessa.
(Vahvaselka 2009, 242).

6.3 Logistiikka

Logistiikalla tarkoitetaan materiaalivirran siirtamista asiakkaalle, tavoitteenaan
mahdollisimman tehokas materiaalin ja palveluiden siirto koko toimitusketjussa.
Logistiikkastrategia kannattaa suunnitella hyvin osana yrityksen toimintaa, kos-
ka ketjussa tapahtuvat pysadhdykset eivat lisda tuotteen arvoa, jonka lisaksi ne
tuovat lisédkustannuksia. Logistiikan suunnittelulla pyritddn poistamaan arvoa
laskevat vaiheet. (Viitala ym. 2014, 160.)

Toimitusketju on yritystoiminnan keskeisimpiin kuuluvia asioita. Sen tuloksena
asiakas saa tuotteen tai palvelun sovitusti. Toimitusketjuun kuuluu erilaiset toi-
minnot, kuten hankintatoimi, valmistus, kuljetus ja rahansiirto. Toimitusketju kul-
kee siis raaka-aine tuottajista aina loppuasiakkaalle saakka. Toimitusketjun hal-
linnassa huomioidaan kilpailukyky, tehokkuus, kannattavuus, avoimuus ja
tiedon valitys. Ketjun osat, joita ei ole kannattavaa tehda itse, suositellaan ul-
koistettavaksi. (Viitala ym. 2014, 156-157.)

7 Kilpailu

Kilpailu on yrityksen tarkeimpid toimintaympariston tekijoita, koska kysyntaa ta-
soittaa kilpailevat yritykset samalla toimialalla. Tuotteella voi olla kova kysynta,
mutta useiden yritysten tarjotessa vastaavaa tuotetta, kysynta ei riita jokaisen

yrityksen tuotteelle. Yrityksen on oltava ajan hermolla seuraten ymparoivia
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markkinoita, jotta markkinamuutokseen voidaan reagoida mahdollisimman no-

peasti ja tehokkaasti. (Perustietoa Yrittajalle 2016.)

Porterin viiden kilpailuvoiman mukaan toimialalla, jolla markkinakannattavuus
on hyva, on odotettavissa kilpailun lisaantymista. Uudet yritykset pyrkivat mark-
kinoille, jolloin Kkilpailu muuttuu. Alalle tulon esteena voi olla suuret kustannuk-
set, menot, lainsaadanto tai myytavat tuotteet ja niiden valmistamiseen tarvitta-
va tekniikka. Mikéli alalle tulemiseen ei ole esteita, markkinoilla olevien yritysten
on huomioitava suunnitelmissaan mahdollinen kilpailu, joka seuraa uusista kil-
pailijoista. Markkinoilla tapahtuvan kilpailun lisdksi myds potentiaalinen kilpailu

voi vaikuttaa hintatason alhaalla pitamisessa. (Miettinen ym. 2010, 131-132.)

Yritys ei voi palvella markkinoilla jokaista, vaan sen on l6ydettavd oma markki-
narako, johon se voi erikoistua. Yrityksen pitaisi lIoytaa markkinoilta asiakas-
ryhma, jonka tarpeisiin se pystyy vastaamaan. Markkinapotentiaali selvitetddn
usein uutuustuotteella, ja silla tarkoitetaan suurinta ostajien maaraa. (Bergstrom
ym. 2013, 81.)

Kilpailun luonne voi olla rauhallista tai aggressiivista. Yrityksen kannattaa tehda
kilpailijaseurantaa, jossa maaritetaan vaarallisimmat kilpailijat. Tietoa kannattaa
kerata jarjestelmallisesti ja mahdollisimman paljon, koska tietoa hyodyntamalla
yritys voi luoda omaa kilpailuetua muihin ndhden. Kilpailijoista kannattaa selvit-
taa lukumaara, sijainti, liikevaihto, tuotteet, asiakasryhmat, kilpailuedut, vahvuu-
det ja heikkoudet. (Perustietoa Yrittjalle 2016.) Tuotteella, jolla on suuri mark-
kinapotentiaali, yrityksen kannattaa kayttdd resursseja sen edelleen

kehittdmiseen. (Bergstrom ym. 2013, 82).

Kilpailun luonteeseen vaikuttaa yritysten lukumaaréa alalla. Kun markkinoilla on
useita toimijoita, voi kuluttajat tehdé valintoja eri valmistajien hyddykkeiden valil-
l&. Yritykset kilpailevat asiakkaista kovasti, ja kilpailukeinona voi olla esimerkiksi
hinta, laatu tai tuotteen ominaisuudet. Kilpailuun vaikuttaa myos yritysten mark-
kinaosuudet, joten onkin mahdollista, ettd markkinoilla toimivista yrityksista
muutama suurin toimija ohjaa toimintaa ja hinnoittelua. Suuret markkinajohtaja

yritykset pystyvéat hinnoittelemaan tuotteen hinnan alhaisemmaksi suuren vo-
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lyymin vuoksi kuin pienet haastajat, koska kyseessa on mittakaavaetu. (Mietti-
nen ym. 2010, 131.)

Yrityksen kilpailuetu voi olla taloudellinen, toiminnallinen tai imagollinen. Talou-
dellinen kilpailuetu tarkoittaa, etté yritys voi kilpailla hinnalla. Etu voi muodostua
alhaisista kustannuksista tai tehokkaasta toiminnasta. Toiminnallinen kilpailuetu
liittyy tuoteominaisuuksiin. Tuote voi olla laadukkaampi, tehokkaampi tai muotoi-
lultaan parempi kuin kilpailijoiden vastineet. Imagollinen etu syntyy ostajien mie-
likuvista, jos yritys tai tuotemerkki vaikuttaa ensisijaisesti tuotteen valintaan.
Michael E. Porterin kilpailuetumalli on saavuttanut suosion ja sitd kaytetdan

edelleenkin paljon. (Bergstrom ym. 2013, 87-88.)

Potentiaaliset
tulokkaat

-Uhka

Hankkijat Yritysten kilpailu Asiakkaat

-Neuvottelu- - Alalla tapahtuva -Neuvottelu-
asema kilpailu TEETE

Korvaavat
tuotteet

-Uhka

Kuvio 8. Porterin kilpailumalli.

Porterin kilpailumallissa toimialarakenne ja kilpailuvoimat vaikuttavat yrityksen
kilpailuasemaan. Kilpailuvoimia ovat markkinatulokkaat, olemassa olevat vaih-

toehtoiset tuotteet, hankkijat sekd asiakaskunta. (Bergstrom ym. 2013, 88.)

Porterin kilpailustrategian mukaan yritys voi keskittyd kustannusjohtajuuteen,
erilaistamiseen tai keskittymiseen pohjautuvilla strategioilla. Kustannusjohtajuu-
den mukaan yrityksella on matalat yksikkokustannukset, jolloin tuotteiden hinnat

ovat alhaisia. Erilaistamiseen markkinoille tuodaan tuotteita, joiden ominaisuuk-
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sia asiakkaat arvostavat eniten, hinnasta valittamatta. Keskittymisessa yritys
myy pienelle segmentille tuotteita edullisesti, tai tuotteet ovat yksiléllisia. Yrityk-
sen menestymiseen riittdd oikean markkinaraon loytdminen, jossa ei ole suurta
kilpailua. (Bergstrom ym. 2013, 88-89.)

8 Riskit

Yritystoimintaa liittyy useita erityyppisia riskeja, jotka voivat nayttaytya taloudel-
lisena, toiminnallisena tai turvallisuuteen liittyvana. Johtamistydn yksi tarkeimpia
asioita on riskienhallinta, koska sen avulla huolehditaan yrityksen jatkuvuudesta
ja tuloksen teko kyvysta. (Viitala ym. 2014, 340.) Riskit voidaan jakaa operatiivi-
siin, taloudellisiin ja vahinkoriskeihin (Suomen riskienhallintayhdistys 2013).

Viitala ym. (2014, 340) esittaman kuvion 9. mukaisesti, riskienhallinta kannattaa

tehda seuraavassa jarjestyksessa

1.
Tunnista
ja arvioi

4. Seuraa 2. Hallinta
ja kehita keinot

3.
Varaudu

vahinkoo
n

Kuvio 9. Riskienhallinta.
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Riskienhallinta taytyy nahda kokonaisuutena, jolloin se liitetdan strategian, toi-
mintojen ja talouden alueisiin. Riskienhallinnan tavoitteena on yritystoiminnan
jatkuvuuden varmistaminen, sekd omaisuuden, henkildiden ja tiedon turvaami-
nen. Riskienhallinta on paivittaista yritystoiminnan hoitamista, koska hyvin hoi-
dettu riskihallinta tukee kannattavuuden lisaksi myos yritykseen tehtyja sijoituk-
sia. (Viitala ym. 2014, 340-341.) Kaytannossa riskienhallintaan tarvitaan
mukaan myo6s henkilokunnan panos, jotta toimintaymparistossa tapahtuvat
muutokset osataan huomioida osana riskienhallintaa (Suomen Riskienhallin-
tayhdistys ry 2013).

Riskeihin pitaisi osata varautua tunnistamalla ne, jonka jalkeen riskin todenna-
koisyytta voidaan arvioida. Riskien hallinnassa etsitdan keinoja riskin poistami-
selle, valttamiselle tai pienentamiselle. Ep&varmuustekijdiden hallintakeinojen
jalkeen voidaan tehda suunnitelma mahdollisesti tapahtuvalle riskille. Riskien
todennakoisyytta ja toteutumista on seurattava koko ajan, koska jokaista riskia
ei voi poistaa, eika kaikkia tunnisteta. Uusia haasteita riskienhallintaan tuovat
uudet liiketoimintamallit, ulkoistaminen ja laaja-alainen verkostoituminen. (Viita-
la ym. 2014, 340.)

8.1 Operatiiviset riskit

Operatiivisia riskeja ovat henkild, tieto, tuote ja projektiriskit. Operatiiviset riskit
littyvat pdaivittaiseen toimintaan, joka voi aiheutua johtamisen puutteellisuudes-
ta, henkilokunnan tekemisesta tai yrityksesta riijppumattomista tapahtumista.

Operatiivinen riski voi nayttaytya valittémasti. (Viitala ym. 2014, 342.)

Henkildriskit voivat liittyda osaamiseen, tydsuhteeseen, tydkyvyn yllapitoon tai
avainhenkildihin. Henkiloriskit kohdistuvat yrityksen henkilostoon, ja pienessa
yrityksessa henkildriskien vaikutus on merkittava. Yrityksen avainhenkil6on
kohdistuvasta riskistd voi seurata pahoja haittavaikutuksia yritystoiminnalle.
(Suomen riskienhallintayhdistys 2013.)

Tietoriskit liittyvat kriittiseen tietoon, kuten tuotteisiin ja projekteihin. Tarkeita tie-

toja ovat asiakastiedot, tuotekehitys ja tulevaisuuden suunnitelmat. Tietoriskien
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hallinnalle ominaista on johtaminen, toimintatavat, henkiléston toiminta ja tiedon
suojaaminen. (Suomen riskienhallintayhdistys 2013.) Tietoriski voi olla vaaran
tiedon levittaminen, virheellinen tieto, varastettu tieto tai tiedon katoaminen, jo-

hon voi varautua varmistustallennuksilla (Viitala ym. 2014, 343.)

Tuotteisiin liittyvia riskeja voivat olla tuotekehitys- ja ideat, tuotanto, myyntiriskit.
Tuoteriskeihin voi varautua tuotteen suojaamisella, koska tuote on voi olla yri-
tyksen menestyksen kulmakivi. (Suomen riskienhallintayhdistys 2013.) Tuote-
riski voi ilmetad tuotevahinkona eli viallisena tuotteena, suunnittelussa tapahtu-
neesta virheestd tai esimerkiksi tuotteen kopioinnilla, jolloin loukataan
tuoteoikeuksia. (Viitala ym. 2014, 343).

Projektiriski voi olla kehitysprojekti- tai toimitusprojektiriski. Projektiriskin hallin-
nalle ominaista on todenmukaiset lupaukset, toimitusajat ja sopimukset. (Suo-
men riskienhallintayhdistys 2013.) Projektiriski voi ilmeta myds riippuvuusriskind
yrityksen ollessa riippuvainen jostakin ulkoisesta sidosryhmasta, kuten toisesta

yrityksesta, tavarantoimittajasta tai alihankkijasta (Viitala ym. 2014, 344).

8.2 Taloudelliset riskit

Taloudellisia riskeja ovat liikeriskit, sopimus- ja vastuuriskit, asiakkaan maksu-
kyvyttdmyys, luottotappio, liikevaihdon jaaminen liian alhaiseksi, kustannusten
toteutuminen odotettua korkeampana, seké sukupolvenvaihdosriskit.

Liikeriskit, jotka ovat osa suuri osa liiketoimintaa ja ne liittyvat usein paatoksien
tekemiseen. Liikeriskeihin sisaltyy rahoitus, kustannus, henkiléstd, myynti ja
tuotantoriskit. Liikeriskeja voi hallita sopimuksilla, tiedon suojaamisella, luotto-
kelpoisuuden tarkistamisella ja hyddyntamalla erilaisia asiantuntijapalveluita.
(Suomen riskienhallintayhdistys 2013.) Rahoitusriskit syntyvéat, mikali rahaa ei
saada riittavasti tai jos yrityksen vakuutukset eivat ole kunnossa, tai ne puuttu-
vat kokonaan. (Vahvaselka 2009, 309).

Sopimus- ja vastuuriskeihin kuuluu sopimukset, vastuu, ehdot, prosessi ja tul-

kinta. Riskia voi hallita kirjallisilla ja lainmukaisilla sopimuksilla, vahingonkor-
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vauksilla ja sopimussakoilla. (Suomen riskienhallintayhdistys 2013.) Sopimus-
ten noudattamatta jattdmisesta ja sopimussakoista voi yritykselle seurata erityi-

sen pahoja taloudellisia vaikeuksia (Viitala ym. 2014, 340).

Sukupolvenvaihdosriskeja voidaan katsoa taloudellisista ja yritykseen liittyvista
tekijoista. Sukupolvenvaihdosriskiin liittyy yrittdjan oma rooli, suhteet, koulutus
ja osaaminen. (Suomen riskienhallintayhdistys 2013.) Sukupolvenvaihdokseen
voi liittya myOds osaamispddomariski, jos yrityksen toiminta pohjautuu yrittajan
kokemukseen (Viitala ym. 2014, 343).

8.3 Vahinkoriskit

Vahinkoriskeja on keskeytys-, palo-, rikos- ja ymparistoriskit.

Keskeytysriski on haasteena etenkin pienille yrityksille, koska likeymparistd uu-
distuu nopeasti, jolloin pienen yrityksen voi olla haastavaa vastata kilpailuun.
Toiminnan varmuus lisada yrityksen toiminnan jatkumista. (Suomen riskienhallin-
tayhdistys 2013.) Pienen yrityksen on reagoitava nopeasti markkinamuutoksiin

riskin valttdmisen vuoksi.

Paloriskit voivat kohdistua yrityksen tuotantotiloihin, varastoon tai laitteisiin. Tu-
lipalo voi lahtea sahkdviasta tai tuhopoltosta. Paloriskeja voidaan hallita jarjes-
tykselld, turvalaitteilla ja valvonnalla. (Suomen riskienhallintayhdistys 2013.)
Riskia voidaan pienentda varautumalla siihen siirtamalla valmiit tuotteet toiseen

varastoon tai jakaa riskia hyvalla vakuutuksella.

Rikosriskit kohdistuvat yritykseen tai henkildst6on. Riskia voi hallita turvalaitteil-
la, valvonnalla ja turvallisuusohjeilla. (Suomen riskienhallintayhdistys 2013.) Ri-
kosriskeja ei voi valttdd kokonaan, mutta hyvin ohjeistettu henkilékunta osaa
toimia oikein rikosriskin tapahtuessa. Toimitiloihin voi asentaa lukituslaitteita ku-

lun estamiseksi.

Ymparistoriski tarkoittaa ympéaristoon tapahtuneita vahinkoja, jotka voivat olla

seurausta vaarin kasittelyistd kemikaaleista tai tyoskentelytavoista (Viitala ym.
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2014, 340). Ymparistoriskit syntyvat siis usein yrityksen omasta virheellisesta
toiminnasta. Ymparistoriskeja on kemikaalit, jatteet ja paéastot niiden levitessa
luontoon. Yrityksen on huomioitava raaka-aineet, kierratys ja vastuu ymparis-

tosta. (Suomen riskienhallintayhdistys 2013.)

9 Talous

Yritysten toimintaympéaristd on ollut muutoksessa viime vuosina, kun kansainva-
linen kilpailu lisdantyy, tuote- ja palvelumarkkinoiden saéantely muuttuu ja samal-
la kehittyy uusia markkinoita. Muutokset ja nopea teknologian kehittyminen on
tehnyt tulevaisuuden ennakoinnista entistd haastavampaa. Muutoksen seu-
rauksena yritykset joutuvat uudelleen arvioimaan menestystekijoitaan ja suunni-
telmiaan. Yritysten on oltava entista tehokkaampia vastaamaan muuttuvaan ku-
luttajakayttaytymiseen joustavuuden ja oman erikoisosaamisen avulla.
Menestymisessé auttaa toimintamalli, joka suuntautuu asiakkaaseen, seka laa-

dun huomioiminen tuotannosta aina palveluun saakka. (Neilimo ym. 2012, 12.)

Liiketoimintastrategia suunnitellaan yleenséd kolmesta viiteen vuoteen ohjaa-
maan toimintaa, seka lisaksi pitkd ajan suunnitelman, jonka pituus on yli viisi
vuotta. Lyhyen tahtaimen suunnitelma laaditaan pitkan tahtaimen suunnitelman
pohjalta, ja se keskittyy seuraavaan vuoteen. Liséksi kalenterivuoden ollessa ti-
livuosi, voidaan toimintasuunnitelma budjetteineen tehda jo syksylla. Yritykset
pyrkivat suunnittelemaan toimintaa vuosiksi eteenpéin, koska se auttaa yritysta
kokonaisuuksien hahmottamiseen ja toiminnan ohjaamiseen. Tulevaisuuden
ennakointi on vaikeaa ja markkinamuutokset voivat tapahtua nopeasti, joten
suunnitelmien toteutumista taytyy arvioida vahintaan puolivuosittain. Arvioinnis-
sa huomioidaan toteutunut suunnitelma, sek&a mahdollisesti muuttuneet organi-
saation sisdiset- ja ulkoiset tekijat, jonka jalkeen suunnitelmaa voidaan muokata
uudenlaiseksi. (Hyppanen 2013, 58-59.)

Talousjohtaminen tarkoittaa yrityksen johtamista kohti sen taloudellisia tavoittei-

ta. Toimintasuunnitelman toteuttamisen jalkeen talouslukuja taytyy arvioida ja
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eroja analysoida. (Neilimo ym. 2012, 10-11.) Toimintasuunnitelman avulla laadi-
taan budjetti eli taloussuunnitelma. Budjetti suunnitellaan koko yrityksen seu-
raavan vuoden tuloille ja menoille, ja sen tavoitteet esitetaan numeerisesti. Bud-
jettia luodessa pohditaan keinot strategisten tavoitteiden saavuttamiseksi,
joiden avulla pyritdéan takaamaan yrityksen kannattavuus vuositasolla. Budje-
tointi toimii tydkaluna, jolla ohjataan toimintaa ja seurantaa. (Hyppanen 2013,
59.)

Yritykset tarvitsevat rahoitusta esimerkiksi toimitiloihin, koneisiin ja valineisiin,
seka liiketoiminnan harjoittamiseen kuten varastojen yllapitoon ja kassavaroihin.
(Viitala ym. 2014, 388). Rahoitus on mahdollista jarjestaa useista lahteista, ku-
ten itseltd, pankeilta tai rahoitusyhtititd. Rahoituksen suunnittelussa huomioi-
daan pdaarahoittajan rahoituksen osuus, korkotaso, vakuudet, takaisinmaksu-

suunnitelma, seka tulorahoituksen alkamisen nopeus. (Viitala ym. 2014, 54.)

Rahoituksen saamiseksi yrittajan on tehtava laskelmia menoista ja tuloista. Ra-
hoituslaskelman avulla selvitetaan hankintatarpeet, etta yritys voi toimia. Kan-
nattavuuslaskelman avulla hahmotetaan yrityksen myyntitavoite. Rahoitus- ja
kannattavuuslaskemia tarvitaan, koska niiden avulla voidaan arvioida taloudel-
lista kannattavuutta. Laskelmien avulla voidaan varmistua siitd, toimiiko yritys

realistisella pohjalla. (Yritys-Suomi 2016.)

Rahoituslaskelmien avulla yrittja voi tarkastella toiminnan kannattavuutta ja to-
denmukaisuutta. Rahoituslaskelmaan sisaltyy hankinnat ja kulut, joita ei saada
katettua myyntituotoilla. Rahoituslaskelmassa huomioidaan esimerkiksi palkat ja
vuokrat ja laskelmaan merkitddn myds lainan maara. Kannattavuuslaskelmalla
hahmotetaan myyntitavoitteita, jossa selvitetddn myynnin méaaran tarve tietylle
ajanjaksolle, jotta toiminnalla saadaan katettua kulut. Kannattavuuslaskelmalla
saadaan selvitettya, kuinka paljon myyntia taytyy tehda tiettyn& aikana tietylla
hinnalla, jotta toiminta on kannattavaa kattaen kulut ja tuottaen voittoa. Rahoi-
tuksen saamisen edellytyksena on realistinen rahoitus- ja kannattavuuslaskel-
ma. (Yritys-Suomi 2016.)

Yritys voi saada lainaa toiminnan kehittdmiseen. Lainaa voidaan kayttaa inves-

tointeihin, kuten laitteisiin tai toimitiloihin, kayttépaaomatarpeiden rahoittami-
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seen tai yritysjarjestelyihin. Laina pitda maksaa takaisin, jonka lisaksi edellytyk-

sena on taloudellisten laskelmien tekeminen. (Yritys-Suomi 2016.)

Investoinneissa yritys sijoittaa rahaa kohteeseen, jota aikoo kehittaa. Investointi
voidaan maaritella niin, ettd se koskee menoja, jotka ovat suuria rahamaaral-
taan ja tulolle on pitka odottamisaika. Pitka sitoutumisaika lisda investoinnista
aiheutuvaa riskia. Investoinnin pitda sopia yrityksen strategiaan ja tulevaisuu-
den suunnitelmiin, koska niiden merkitysta taloudellisesti ei voi vahéatella. Inves-
toinnin epaonnistuessa koko yrityksen liiketoiminta on vaarassa loppua. (Neili-
mo ym. 2012, 206.)

Hyvassa investointisuunnitelmassa maaritetdan seuraavat asiat:

e Investointitarve

e tavoitteiden maarittdminen

o kartoitetaan ideoita ja vertaillaan investointivaihtoehtoja
e tehdaan investointilaskelmia

e huomioidaan pddomantarve ja rahoituksen jarjestaminen
e huomioidaan riskit

e lopulliset paatokset

e edetdan suunnitelmallisesti eteenpain ja seurataan toteutumista

Investointeja voidaan rahoittaa vieraalla- tai omalla padomalla, tulorahoituksella,
seka avustuksilla ja yritystuella. (Neilimo ym. 2012, 208-209.)

Yrityksella voi olla useita budjetteja, jota kutsutaan kokonaisuudessaan budijetti-
jarjestelméksi. Paabudjetteja on tulos- ja rahoitusbudjetit. Tulosbudjetista selvi-
aa kannattavuustavoite ja se kootaan suoriteperusteiden eli menojen ja tulojen
mukaisesti, joita voivat olla esimerkiksi myynti, osto- ja investointibudjetti. Suori-
teperusteessa myynti kirjataan tuloksi heti kun tuote myydaan, rippumatta mak-
suajankohdasta. Rahoitusbudjetti on maksuperusteinen, jonka avulla turvataan
yrityksen maksuvalmius. Maksuperuste tarkoittaa sita, ettd myynti kirjataan kir-

janpitoon silloin kun rahat saadaan yritykselle. Budjetointi toimii yrityksen koko-
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naisuuden ohjauksen apuvalineena. Budjetointiprosessiin kuuluu sen laatimi-

nen, vertailu, valinta ja tarkkailu. (Neilimo ym. 2012, 230.)

Budjettisuunnittelun perustana toimii toimintavaihtoehtojen tunteminen. Budjetin
suunnittelussa huomioidaan laskennalliset seuraukset ja kuvataan tavoite tulos.
Oheisessa kuvassa esitetddn budjetoinnin laatimista kokonaisuudessaan. (Nei-
limo ym. 2012, 232.)

Toiminnan kuvaus

Laskennalliset

Toimintaohjelma seuraukset

Toiminnan perusta Toimintaohje Tavoitetulos

Kuvio 10. Budjetin laatiminen.

Yritys hyotyy budjetoinnista laajamittaisesti. Budjetoinnin avulla yritys etenee
suunnitelmallisesti kohti taloudellisia tavoitteita selkeyttaen yrityksen toimintaa,
luoden keskustelupintoja ja toimien informaation pohjana toiminnan kehittami-
seen. Lisdksi budjetti motivoi yrittdjad tavoitteiden saavuttamisessa. (Neilimo
ym. 2012, 235.)

Budjettikauden ollessa 12 kuukautta, se voidaan jaksottaa lyhyemmiksi osiksi,
joita ovat kuukausi, neljannesvuosi ja puolivuosijaksot. Budjetointia seurataan
kuukausitasolla tarkastelemalla toteutunutta ja tavoitesuunnitelmaa. (Hyppéanen
2013, 59.) Budjetin osittaminen ja jatkuva seuranta mahdollistavat toimintamuu-

tosten liséksi havaitsemaan ongelmia.

Suunnitellusta budjetista huolimatta, budjettipoikkeamien syntyminen on mah-
dollista. Poikkeaman syyna voi olla heikosti laadittu budjettisuunnitelma, joka ei
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vastaa toimintaa todellisuudessa tai se on epérealistinen toiminnan kannalta.
Liséksi poikkeamia voi aiheutua toimintaympariston muutoksen seurauksena tai

vaarinarviointina. (Neilimo ym. 2012, 245.)

Yrittajan kannattaa kayttad ammattitaitoista kirjanpitajaa, jolloin yrittaja voi kes-
kittyd omaan ydinosaamiseensa, koska nain toimittuna yritys sdastaa resursse-
ja, sekad rahaa. Yrityksen kannattaa kilpailuttaa tilitoimistot huomioiden omat
tarpeet. Yrittdjan kannattaa kuitenkin tehda itse osaamisensa mukaan paivara-
portit ja laskutukset. (Nuoret Yrittajat ym. 2016.)

Yrittdja voi seurata toiminnan kehitysta erilaisista tietolahteista. Sisaisia tietolah-
teitd ovat kirjanpito, tunnusluvut kuten liikevaihto, kannattavuus, sijoitetun paa-
oman tuotto ja omavaraisuusaste, myyntiraportit seka asiakastiedot ja palaut-
teet. (Bergstrom ym. 2013, 96.)

10 Toimintaympaéristo

Yrityksella on liiketoimintaympaéristd, joka vaikuttaa yrityksen toimintaan ulkoi-
sesti sekéd sisaisesti. Liiketoimintaymparistoon kuluu poliittinen, taloudellinen,
sosiaalinen ja teknologinen ymparistd, jonka voi ilmaista my6és PESTE-
analyysind. Yrityksen taytyy nahda liiketoimintaymparisté kokonaisuutena, jol-
loin se ulottautuu yrityksen ulkopuolelle luoden uusia resursseja, kilpailua ja ky-
syntda. (Yvi 2012.) Toimintaymparistd voi poiketa maan sisaisesti suuriakin
maaria esimerkiksi kilpailun tai trendien suhteen. Kilpailu voi olla alueellisesti
kovempaa Lansi-Suomessa kuin Pohjois-Suomessa, jonka liséksi trendit vaih-
tuvat alueittain. Lisdksi kulutustottumusten muutokset vaihtelevat alueittain

maan sisalla. (Viitala ym. 2014, 44.)
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10.1 Taloudellinen ymparisto

Yrityksen taloudelliseen ymparistoon kuuluvat ostovoiman kehitys eli yleinen ta-
louskasvu, suhdanteet, rahamarkkinatilanne, inflaatio, tydévoiman ja politiikan
kehitys (Yvi 2012). Talouden kehitys ja tilanne vaikuttavat tuotteiden kysyntaan
ja hintaan. Yrityksen toiminnan kannalta on tarkea tietaa, onko tuotannontekijoi-
den hintoihin tulossa muutoksia, joihin voi ennakoiden varautua. Korkotason
muutos ja inflaatio voivat vaikuttaa kysyntaa, joten asia on hyva selvittdd suun-
nitelmia tehdessa. Elintason nousu vaikuttaa mydnteisesti ostokykyyn seka ky-

syntaan. (Markkinointisuunnitelma 2016.)

10.2  Sosiaalinen ymparisto

Asiakastarpeiden muuttuessa yrityksen on reagoitava nopeasti muuttuvaan toi-
mintaymparistéon. Yrityksen on seurattava ymparoivia markkinoita, ja reagoita-
va nopeasti ymparilla tapahtuvaan muutokseen. Muutos taytyy omaksua ja sii-
hen on vastattava kilpailussa mukana pysyakseen. (Ojasalo ym. 2015, 13.)
Sosiaaliseen ymparistoon kuuluu vaestérakenne, sosiaalinen rakenne, tulojen

jakautuminen, kulutustottumukset ja arvot, seké asenteet (Yvi 2012).

10.3 Teknologinen ymparisto

Teknologiseen ymparistoon siséltyy raaka-aineita, myyntia, markkinointia, jake-
lua, valmistusteknologiaa ja tuotantoa (Yvi 2012). Toimintaympariston muutok-
set ovat tana paivana erittain nopeita. Yritysten verkostoituminen, digitalisaatio,
tuotantolaitteiden kehittyminen ja globalisaatio muokkaavat toimintaa, johon on
reagoitava péarjatdkseen kilpailussa. Yritystoiminnassa tiedon méara kasvaa ja
sen oikeanlainen hallinta, seka kayttaminen on tarkeéssa roolissa kilpailussa
mukana pysymisessa. Yrityksen pitda osata poimia itselleen merkittava tieto el
tasmatieto. Tasmatieto palvelee yrityksen omaa toimintaa, koska se on merkit-
tavaa tietoa toiminnan kannalta. Kiristyvassa kilpailussa uusi tieto auttaa kehit-

tamaan uusia tuotteita ja vastaamaan paremmin asiakastarpeisiin. Muutoksen
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ollessa nopeaa, tulevaisuutta on yha vaikeampi ennakoida, joten yrityksen on

reagoitava nopeasti ja tehokkaasti muutokseen. (Ojasalo ym. 2015, 13.)

10.4  Poliittinen ympaéristo

Poliittisella ymparistolla tarkoitetaan valtio hallintoa, veropolitiikkaa, sosiaalipoli-
tiikkaa, koti- ja ulkomaankaupan sdannotksia ja kansainvalistd lainsdadantdoa
(Yvi 2012). Poliittiset paatokset voivat vaikuttaa yritystoimintaan useilla eri ta-
voilla, ja asenne yritystoimintaan nayttaytyy usein poliittisissa paatoksissa. Lii-
ketoimintasuunnitelmaa tehdessa kannattaa huomioida myo6s lainsdaddannén
muutostilanteet. Muutoksia voi olla tydturvallisuuteen liittyvat muutokset, ympa-
ristbsaannokset, tuoteturvallisuusmuutos tai kuluttajien suojeluun liittyvat lain-

saadannon muutokset. (Liiketoimintasuunnitelma 2016.)

11 Toimialamuutos

Kiristyvassa kilpailussa toimialojen muutokset nakyvat entista selkeammin yri-
tystoiminnassa. Yritysten on huomioitava muutoksen merkitys suunnitellessaan
tulevaisuutta. Toimialamuutos voi vaikuttaa yritykseen niin paljon, etta yrityksis-
sa on tehtava uusia strategisia linjauksia.

11.1 Leipomoalan toimialamuutos

Leipomoalalla haasteena on kannattavuus, koska kotimaisten leipomotuotteiden
kysynta on laskussa. Kysynnan hidastumiseen on vaikuttanut ulkomaiset tuot-
teet, hintakilpailu, kuluttajien mieltymys muutokset korvaaviin tuotteisin ja ylei-
sen taloustilanteen seurauksena ostovoiman heikentyminen. Kilpailutilanne alal-
la on kova, joten pienten leipomoiden on erikoistuttava pysyakseen mukana

kilpailussa. Pienten ja keskisuurten leipomoiden kilpailutekijoind ovat erikois-
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tuotteet, paikallisuus ja tuoreus, kun suuret leipomot keskittyvat tehokkuuteen ja

alhaisempiin hintoihin. (Tyo- ja elinkeinoministerio 2015.)

Leipomotuotteiden myyntiin vaikuttaa yleinen ruoan kulutussuuntaus ja uudet
vaatimukset kuluttajilta. Kaupoissa lisaantyneet paistopisteet lisdavat suosio-
taan, kun samanaikaisesti pakatut tuotteet kayvat huonommin kaupaksi. Liséksi
tuotteiden ulkomailta tuominen on kovassa kasvussa. Leipomoteollisuus on
suomessa merkittava tyollistgja, koska ala tydllistaa noin 8000 henkilba. (Tyo- ja
elinkeinoministerié 2015.)

Paistopistetuotteiden ja raakapakasteiden myynti on kasvanut vauhdilla. Leipo-
moala on murroksessa, joten yrityksiltd odotetaan enemman muutoskykya.
Raakapakasteista valtaosa on ulkomailta tuotua, mutta nyt tarjolle on tullut
my0Os kotimaisia vaihtoehtoja. Pakastetuotteiden sailymisen vuoksi yritysten on
helpompi globalisoitua. Paistopisteiden lisaksi haasteita ovat tuoneet kauppojen
omat tuotemerkit ja edullinen hintataso. Ihmisten hintamielikuva on muuttunut
kauppojen tehdessé suuria hinnanmuutoksia ja alennuksia elintarvikkeisiin, jol-
loin edullinen tuote saa enemman arvoa. (Hyryla 2015, 71.) Kauppoihin on en-
tistd vaikeampi saada myytya tuotteita hintakilpailun vuoksi, mutta laadukas ko-

timainen kasintehty tuote kiinnostaa kuluttajia (Kukkonen 2016).

Menestymisen kannalta kotimaisten yritysten on erikoistuttava, tehtdva enem-
man yhteistyota seka alihankintaa. Kilpailussa mukana pysyakseen yritysten pi-
taa uudistua, erikoistua ja vastata kuluttajien kysyntadn. Menekkia pyritdan li-
sdadmaan uudistamalla tuotteita, pakkauksia ja korostamalla kotimaisuutta,
tuoretta, seka paikallisuutta. Kuluttaja-asiakkaat ostavat tuotteita usein trendien
mukaisesti, joita ovat talla hetkella terveelliset ja hyvinvointia lisaavat tuotteet.
Lisaksi kuluttajat vaativat myds laktoosittomia, luomu ja gluteenittomia tuotteita.
Tuotekehityksen pitéisi ottaa huomioon myds nuoret, koska heidan suosimansa

valipalat vievat osan leipomomarkkinoilta. (Hyryla 2015, 72-73.)

Kilpailun ollessa kovaa, korostuu myds kustannustehokkuus. Teknologian avul-
la uusia tuotteita voidaan valmistaa entista tehokkaammin ja edullisemmin. Uu-
den teknologian katsotaan olevan kehyssuuntana alan muutokseen, koska sen

avulla my6s tuotteiden laatu ja tuottavuus paranevat. Digitalisaatiota pitaisi hyo-
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dyntda enemman markkinoinnissa, kuten internetissa ja sosiaalisessa mediassa
ajankohtaisen kuluttajatiedon selvittamiseksi. Yritysten pitda hahmottaa koko-
naisuus tehokkaammin ja osata hallita sita. Osaamisen puolelta kehittamista
lOytyy tuotteistamisessa ja asiakkaiden muuttuvissa kulutustottumuksissa. Liit-
teessa 1. on Leena Hyrylan tekema toimialan SWOT-analyysi leipomoteollisuu-
desta ty6- ja elinkeinoministeridlle syksylta 2015. Olennaista on huomata, etta
vahvuuksissa mainitaan leivAn keskeinen asema ruokakulttuurissa, jatkuva ke-
hitystyd, korkeatasoinen ja tehokas tuotanto. Mahdollisuuksina ndhdaan erikois-
tuminen, trendit, terveellisyys ja hyvinvointi, jotka ovat mediassa esilla paivittain.
Onkin hyvin todennakdista, etta leipomotuotteet [6ytyvat jatkossakin ruokapoy-
dista, silla tuotteita pyritddn kehittdmaan. Uhkana ndhdéaan mm. leipomotuottei-
den lisdantynyt ulkomaantuonti, kova kilpailutilanne ja lisdantyneet paistopisteet
kaupoissa. (Hyryla 2015, 74-75.)

Toimialan muuttuessa nopeimman palautteen yritys saa markkinakentaltd suo-
raan asiakkailta, jonka lisédksi muutosta voi seurata ammatti- ja yleislehdista,
tuotehakemistoista, messuilta, internetista ja julkaisusarjoista.

11.2  Myyntitydn muutos

Leipomo- ja myyntitoimiala on muuttunut viimeisen vuosikymmenen aikana var-
sin paljon. Teknologian kehittyminen, asiakaslahtdisyys ja hintakilpailu ovat luo-
neet toimialalle uusia haasteita, joiden huomioiminen yritystoiminnan suunnitte-
lussa taytyy ottaa huomioon. Markkinatilanteen seuraaminen ja siihen

reagoiminen auttaa yritysta parjaamaan kovenemassa kilpailussa.

Myyntityd on vaikuttamista, jossa on tavoitteena siirtdd innostus asiakkaaseen.
Myyjan tehtavana on loytda ratkaisu asiakkaan ongelmaan, jolloin kumpikin
osapuoli on tyytyvainen lopputulokseen. Asiakassuhteiden merkitys on lisaanty-
nyt voimakkaasti viime vuosina, koska tyytyvdinen asiakas on yritykselle kus-
tannustehokas. Myyntitydssa muutos nékyy myos siten, ettd yritykset pitavat
asiakkaistaan entistd parempaa huolta. Itse myyntityd on muuttunut viime vuo-
sina merkittavasti, koska asiakkaat ovat vaativampia, haluten parannuksia tuot-
teisiin. (Juntunen 2013, 13-14.)
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Myyntitydbn katsotaan perustuvan vuorovaikuttamiseen, josta syntyy arvostus.
Myyntity6ta tehdaan lahtékohtaisesti asiakasta ajatelleen, jolloin vaikuttamisen
taito nousee esille. Hyva asiakassuhdeluottamus tuo yritykselle pitk&aikaisia
asiakkaita, joten luottamuksen rakentaminen on tarkeda. Nykyisin myyjat katso-
taan osaksi tiimid, joten tiimiajattelu on saanut uudenlaisen merkityksen. (Jun-
tunen 2013, 15.)

Myyntiprosessit muuttuvat tulevaisuudessa yhd enemman teknologian kehitty-
misen lisdksi myds myynnin johtamisessa. Yritykset verkostoituvat vahvemmin,
joka luo monimuotoisuutta muuttaen arvoketjua. Tyé on muuttunut avoimeksi,
joka tuo mukanaan uudenlaisen haasteen. Hyvalla myyjalla taytyy olla laaja-
alainen tietamys ja nadkemys asioista, koska yksityiskohtien tietamys on vain
osa myyntia. Reagointi -ja ratkaisukyky on osa laajempaa kokonaisuutta. Teho-
kas reagointikyky on tarpeen tahdin muuttuessa nopeammaksi ja tyon projekti-

luontoisemmaksi. (Juntunen 2013, 28-29.)

12 Tulokset ja johtopaatokset

Liiketoimintasuunnitelma on tydkalu muutamaksi vuodeksi eteenpain, ja tyo aut-
toi havaitsemaan toiminnassa tarvittavia muutoksia suunnitellessa liiketoimintaa
eteenpéin. Opinnadytetydn tekeminen auttoi itseani, seka yrittdjdd hahmotta-
maan uudelleen toiminnan kokonaiskuva. Opinnaytety6ta tehdessa keskustelin
yrittdjan kanssa muutamista toimintaan liittyvista asioita, joita pohtimalla asioihin
tuli uusia nakoékulmia. Toiminnan kehittdmisen kannalta joskus on hyva miettia
omaa toimintaa uusien nakdkulmien vuoksi, ettei pysahdy katsomaan liikkaa pai-

kalleen.

Aloitin pohtimaan opinnaytetyon aihetta kesalla 2015. Aihetta miettiessani kuu-
lin, ettd Paraskit Oy haluaisi kirjallisen liikketoimintasuunnitelman. Idea kehittyi
mielessa talveen 2016, jolloin sain liiketoimintasuunnitelman tekemista toimek-
siannon. Tyo lahti etenemaan hyvaa vauhtia korkean motivaationi vuoksi, koska
halusin tehda lilketalouden opinnot nopeasti valmiiksi.
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Kevaalla 2016 aloitin keradmaan laajalti teoria materiaaleja liiketoimintasuunni-
telmasta, seka perehdyin Paraskitin toimintaan. Suunnittelin yhdessa toimeksi-
antajan kanssa liiketoimintasuunnitelmaa valmiiseen internetista I0ytyvaan poh-
jaan liiketoimintasuunnitelma.com  sivustolla.  Kirjoitin ~ samanaikaisesti
teoriamateriaaleja ja koostin niistd hyvaa kokonaisuutta. Haasteena koin tyon
rakenteen, koska alussa minulle oli epaselvaa tyon jarjestys. Selvitin rakennetta
internetista 16ytyvilla materiaaleilla, jonka jalkeen sain idean kiinni ja ty6 lahti
etenemé&an uudelleen. Vaikeuksien jalkeen tydlle syntyi selkeé& runko, jota muo-

toilin tarpeen vaatiessa uudelleen.

Ty6 eteni luotettavasti ja pienid haasteita lukuun ottamatta aikataulun mukaises-
ti, koska tein tyon esivalmistelut hyvin. Aikataulutukseni auttoi tyon tekemises-
s4, koska rytmitin tekemisen osaksi paivittaista toimintaa. Selkean rytmin vuoksi
pystyin keskittyma&éan opinnaytetyon sisaltéon, ja nain ollen valmiista tydsta tuli
omasta mielestd hyva. Opinnaytetydta tehdessa sain kattavan kokonaiskuvan

Paraskitin liiketoiminnasta, jonka seurauksena tyon tekeminen oli mielekasta.

Tuotepuolella olisi kehittamisen paikkoja, koska asiakkaiden mieltymykset
muuttuvat nopeasti, ja kilpailussa parjatakseen yrityksen pitaa olla markkinoilla
luomassa kysyntdd ensimmaisten joukossa. Toimialalla tapahtuvat muutokset
ovat paaosin seurausta teknologian kehittymisestd, seka asiakkaiden maku-
mieltymysmuutoksesta. Tuotepuolella tuotteita voi erilaistaa enemman kilpaili-
joista erottautuakseen. Tuotekehityksen tarkeytta ei pida vahatellda, vaan se on

huomioitava osana tulevaisuuden suunnitelmia.

Asiakaslahtoisyys on erittdin tarkeassa asemassa asiakastarpeiden tunnistami-
sessa, joka taytyy osata huomioida myds markkinoinnissa. Ostokayttaytymista
tutkimalla markkinointia voi vieda alueittain eteenpdin, joka lisdd myyntid. Osto-
kayttaytyminen vaihtelee laajasti eri puolilla suomea. Hinnoittelussa huomio tuli-
si kiinnittaa markkinoiden hintatasoon, koska elintarvikemarkkinat ovat kovasti
kilpaillut, sek& varsin laaja-alaiset. Valtaosa tuotteista on differoituja, joten se
auttaa kilpailussa pysymisessa. Differointi pitaisi muistaa myods markkinoinnissa

ja mainonnassa, koska silla voi selittda tuotteen kovemman hintatason.
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Toimiala on kovasti kilpailtu, joten haasteita riittdd tulevaisuudessa yha enem-
man. Porterin teorian toimialan rakenne ja omat kilpailuvoimat vaikuttavat kilpai-
luasemaan, joten kokonaisuuden hahmottamisella ja toimintoja yhdistelemalla
voidaan luoda uusia menestystekijoita.

Riskeja tutkiessa |0ytyi muutamia riskeja, joihin taytyy varautua ennaltaeh-
kaisevasti. Kaikkiin riskeihin ei voi kuitenkaan varautua, joten riskien kartoitta-
misesta on hyttya. Osaan l0ydetyista riskeistd havahduttiin valittdmasti, jolloin
riskid saatiin pienennettya tai siirrettya.

Talous ja budjetointi osioiden tekeminen oli haastavaa, koska yritys ei tarvitse
rahoitusta ja tiedon saaminen yrittjaltd oli vaikeaa. Rahoitus- ja 3 vuoden tu-

lossuunnitelma tekeminen osoittautui nain ollen mahdottomaksi.

Liiketoimintasuunnitelman ja teorian avulla luotu opinnaytetyd on selked, jota
yrittdja voi kayttaa hyodyksi nykyhetken tarkastelussa, seka tulevaisuuden

suunnitelmissaan.
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8 Toimialan SWOT-analyysi

Vahvuudet ‘ Heikkoudet

+ Monipuolinen ja monimuotoinen + Suurin osa yrityksia pienia
leipomoteollisuus Keskimaarin vaatimaton kannattavuus
Perheyrittajyys ja kansainvalistyneet Liiketoiminta- ja markkinointiosaamisen
suuryritykset heikkous kansallisesti ja kansainvalisesti
Paikallisuus, rikkaan leipakulttuurin Pienet kotimarkkinat

yllapitaminen Korkeat tyovoimakustannukset
Suhteellisen vakaat markkinat, leivan Pienet valmistus- ja toimitussarjat/maarat
keskeinen asema ruokakulttuurissa Saantely

Ammattitaitoinen henkilésto, Vahainen kokemus ja kiinnostus
osaavan tydvoiman saatavuus, kansainvalistymisesta
kouluttautumismahdollisuudet + Ylikapasiteetti ns. perustuotteissa
Osaaminen; kaura-, ruis- ja taysjyvatuotteet,
hapankorput, erikoisruokavaliot, ravitsemus,
pakasteleivonta, gluteenittomuus
Korkeatasoinen, tehokas tuotanto ja
hygienia, ruokaturvallisuus ja vastuullisuus
Kattavat leipomotuotevalikoimat, ml.
uutuustarjonta ja sesonkituotteet

Jatkuva toimintojen ja tuotteiden kehitystyo
Toimivat logistiset jarjestelmat ja kylmaketjut
Kotimaiset raaka-aineet, hyva vesi

Mahdollisuudet | Unat

+ Muutokset kuluttajien elamantavoissa, + Lisaantynyt leipomotuotteiden tuonti ja kirea
kulutuksessa ja valinnoissa kilpailutilanne
+ Enkoistuminen, uusien lisaarvotuotteiden + Luontaisen kasvu puute
kehittaminen + Kaupan vahva neuvotieluasema ja kaupan
+ Digitaalisuus, myds kuluttajatiedon omat merkit
hyddyntamisessa + Myymalaleivonta ja paistopisteiden
+ Kansainvalistyminen ja vienti erikoistuotteilla, lisd&éntyminen
pakastevienti + Kuluttajien kayttaytymisen muutokset, kuten
+ Kotimaisuuden arvostus seka lahi- ja valipalaistuminen

Korvaavien tuotteiden lisaantyva tarjonta
Kustannusten nousu
Omistaja- ja sukupolvenvaihdokset

luomuruuan kysynnan kasvu
Teknologiciden ja innovaatioiden
hyadyntaminen, tuotekehitys

Trendit, kuten terveellisyys ja hyvinvointi,
helppokayttoisyys, luonnollisuus,
gastronomia, kestéava kehitys ja vastuullisuus
Yhteistyo ja verkostoituminen, alihankinta
myds muille toimialoille, uudet toimintamaillit
Uudistuminen, palvelujen lisdaminen,
HoReCa -kaupan kasvu

Viestinnan kehittaminen ja brandaaminen,
kuluttajasuhteen vahvistaminen

Kuvio 11. Toimialan SWOT-analyysi. (Ty0- ja elinkeinoministerié 2015.)
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