Ohje lilketoimintasuunnitelmaan
+ taytettava pohja
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Litketoimintasuunnitelman
laatiminen

Litketoimintasuunnitelma on hyodyllinen aloittavalle itsensa tyollistajalle, silla se auttaa
pohtimaan ja kyseenalaistamaan liiketoiminnan kannattavuutta ja paljastaa usein
toiminnassa kohtia, joita kannattaa hioa ja korjata.

Tayttamalla seuraavilta sivuilta loytyvan suunnitelmapohjan, saat luotua itsellesi
lilketoimintasuunnitelman, joka on hyva pitaa aina kasilla! Mieti ensin seuraavia kohtia
lilketoimintasi kannalta, ja siirry sitten kysymyksiin.

Voit tayttaa pohjan, muokata sita ja lisata valmiin suunnitelmasi esimerkiksi
starttirahahakemuksen liitteeksi. Tama pohja sopii kaikille aloittaville itsensa tyollistajille,
yritysmuotoon katsomatta!

1. Oma osaamiseni

ltsensa tyollistaminen onnistuu silloin, kun sinulla on osaamista, josta joku voisi olla valmis
maksamaan. Jatkuvasti kehittyvassa yhteiskunnassa ihmisten tarpeet muuttuvat ja
kehittyvat, joten tarjottavien palveluidenkin taytyy kehittya vastaamaan kysyntaa. Iltsensa
tyollistajan on siis tarkeaa kehittaa omaa osaamistaan jatkuvasti pysyakseen kilpailussa
mukana. Kaikkea el valttamatta tarvitse tehda itse; jokainen hyva itsensa tyollistaja tarvitsee
toisten ammattilaisten apua. Rakentajakaan on tuskin tehnyt itse vasaraansa ja naulojaan,
eika ruokalahetti korjaa aina omaa pyoraansa.

2. Palveluni

ltsensa tyollistava myy usein omaa osaamistaan palveluna. Ehka sinulla on jo selkea ajatus
siita, mita alat tehda tai ehka viela mietit, mika taidoistasi olisi myymisen arvoinen. Aloita
valkka miettimalla perusongelmaa, jonka osaamisesi ratkaisee.

Perusongelma: Juhlapuku on jaanyt suureksi, mutta henkilo x el halua ostaa uutta. Han
haluaisi, etta pukua pienennettaisiin, mutta el osaa itse tehda siistia jalkea.

Ratkaisu: Taidokas ompelupalvelu. Taman lisaksi on hyva miettia, mitka ovat ne vahvuudet,
joilla lyot kilpailijasi. Mietl, mita erityista juuri sinun palvelussasi on, ja miksi asiakkaat
valitsisivat sinut ennen muita.

3. Kohderyhmani

Aloita perusongelmasta ja lahde miettimaan, kenella mahdollisesti voisi olla ongelma ja
miksi.

Perusongelma: Juhlapuku on lilan suuri ja henkilo x haluaa pienentaa sita.

Syy, miksi henkilo x tarvitsee palvelun avukseen: Hanella ei ole osaamista ja aikaa ommella
Itse Jjuhlapukuaan pienemmaksi, koska han ei ole lahjakas kasitoissa, han el omista oikeita
valineita ja hanella on kiire.

Mahdollisia tilanteita, jossa tallainen ongelma ilmaantuu: Juhlakausina erityisesti
haasesongin alkaan morsiamet tarvitsevat ompelijaa haapuvun oikeaan mitoittamiseen.
Vanhojen tanssien aikaan on havaittavissa samankaltaista ongelmaa.

Sinun kannattaa luoda askeisen esimerkin mukaan useampi asiakasmalli erilaisista
potentiaalisista asiakasryhmista perusongelmasta aloittaen.

4. Millaista Rysyntaa palvelulleni on ja millaisia Rilpailijoita markkinoilta
loytyy?

Joku hyvin todennakoisesti harjoittaa jo samaa toimintaa, jonka sina olet aikeissa aloittaa.
Taman vuoksi kohtaat siis kilpailua markkinoilla, eli joudut kilpailemaan asiakkaista toisten
Itsensa tyollistajien kanssa. On siis tarkeaa tietaa kaikki mahdollinen kilpailussa
parjaamisen mahdollistamiseksi.

Pohdi seuraavan sivun kysymyksia, ja suunnittele palvelusi vastaamaan naihin haasteisiin!

5. Onko toimintani kannattavaa ja tarvitsenko varoja toimintani
aloittamiseen?

Sinun kannattaa harkita ndita asioita ennen kuin taytat seuraavan sivun: Teenko tata
toimintaa paa- val sivutoimisesti? Onko minulla muita tuloja? Paljonko tarvitsen
kuukaudessa rahaa varmistaakseni toimeentuloni? Onko minulla jo tarvittavat tyovalineet?
Jaako minulle jarkeva tuntipalkka pakollisten menojen, kuten verojen ja vakuutusten
jalkeen? Paljonko tarvitsen asiakkaita paastakseni tavoitteeseeni? Kayta hinnoitteluapunasi
tulolaskuriamme.

Toivottavasti olet myos tutustunut hinnoitteluoppaaseemme!

Vinkki: Mahdolliset hankinnat, joita tarvitset tyon tekemiseen, voit vahentaa kevytyrittajana
tulonhankkimismenoina henkilokohtaisessa verotuksessasi - y-tunnuksellisena yrittajana
volit taas tehda vahennykset lisaamalla kulut kirjanpitoosi.



https://extra.ukko.fi/tools/salary-calculator
https://www.ukko.fi/yrittajyyskoulu-etusivu/kevytyrittajan-hinnoitteluopas/

1. Oma osaamiseni

Mika on minun taitoni? Mitka ovat vahvuuteni itseni tyollistamisessa?

Millainen on kehityssuunnitelmani? Mitka ovat heikkouteni itseni tyollistamisessa?

Onko olemassa joitain Roulutuksia, joita haluaisin kayda? Tarvitsenko apuja joihinkin toimintani osa-alueisiin?




2. Palveluni

Mika on perusongelma, joka potentiaalisella asiakkaallasi on? Voit kirjata Mita mahdollisia heikkouksia palvelussani on?
useamman.

Q
Mika on ratkaisuni tahan perusongelmaan? Onko palveluni todella myymisen arvoinen?

Mita ainutlaatuista ja Rilpailijoista eroavaa palveluni tarjoaa?




3. Kohderyhmani

Millainen voisi olla syy, jonka vuoksi henRilo voisi tarvita palveluani?

Paljonko heilla on ostovoimaa eli paljonko he ovat valmiita maksamaan
palveluni Raltaisesta tyosta?

Millaisiin asioihin he mahdollisesti perustavat ostopaatoksensa?




4. Kysynta ja kilpailu

Millaisella markkina-alueella haluan toimia? Millaisia markRinointitoimenpiteita Rilpailijani tekevat?

Paljonko alueella on mahdollisia ostajia ja millainen on heidan Mieti, Ruinka voisit lyoda nama Rilpailijat
ostokykynsa? Kayta esimerRiksi apunasi valmiiden RyselytutkRimusten
tuloksia tai suorita oma Ryselytutkimuksesi.

Listaa tietamasi palveluntarjoajat toiminta-alueellasi. Nosta heista
suurimmat Rilpailijasi ja asettele heidat palkintopallille. Kirjaa heidan
vahvuutensa ylos. Enta mitka ovat heidan heikkouksiaan?




5. Kannattavuus ja varat

Millainen on sopiva hinta tyolleni? Kuinka monta asiakasta tarvitsen paastakseni tavoitteeseeni tietylla
ajanjaksolla?

Mita kuluja tyon tekemiseen liittyy?

Paljonko rahaa kaytan markkinointiin?
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Myynti- ja
markkinointi-
suunnitelma

Hyvaa tyota! Nyt kun sinulla on liiketoimintasuunnitelma, voit jatkaa
asiakashankinnan ensimmaiseen steppiin: markkinointisuunnitelmaan.
Se pistaa sinut pohtimaan, miten saat palvelusi tunnetuksi
potentiaalisille asiakkaille.

Markkinointisuunnitelmaan kuuluu myos selvitys siita, miten lyot
kilpailijat luomalla parhaan mielikuvan palvelustasi.

Jatka tasta itsenaisen yrittajan markkinointioppaan pariin!



https://www.ukko.fi/kevytyrittajyys/lataa-kevytyrittajan-markkinointiopas/

