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1 Johdanto  

1.1 Tausta 

Opinnäytetyön aihe on liiketoimintasuunnitelma uudelle perustettavalle yritykselle, pe-

rustajana on opiskelija itse. Sain liikeidean noin kolme vuotta sitten, kun ryhdyin teke-

mään tietoliikennealan työpaikassani asiakkaille maksuttomia laiteasennuksia kotikäyn-

teinä. Ideaa olen kypsytellyt siis jo pitkän aikaa. Lisäksi olen arvioinut idean toimivuut-

ta peilaamalla sitä omiin arkipäivän työkokemuksiin, sekä haastattelemalla työssä koh-

taamiani yritysasiakkaita. 

1.2 Opinnäytetyön tavoitteet ja menetelmät 

Liikeideani on saanut lämpimän vastaanoton monelta eri tahoilta ja siksi päätinkin tehdä 

opinnäytetyönä liiketoimintasuunnitelman itselleni. Opinnäytetyössä keskitytään pää-

asiassa yrityksen perustamisen teoriaan, liiketoimintasuunnitelman sisältöön, sekä luo-

daan pohjaa mahdolliselle rahoituksen hakemiselle. Lisäksi opinnäytetyön tarkoituksena 

on selkeyttää liikeideaa itselleni. Kirjallisten lähteiden lisäksi työssä on käytetty apuna 

liiketoimintasuunnitelma.com -sivustoa talouslaskelmien hahmottamisessa, sekä ytj.fi -

sivustoa kilpailijakartoituksessa. Itse liiketoimintasuunnitelma-osuuden pohdinta perus-

tuu pääasiassa Finnveran julkaisemaan työkirjaan ”Miten laaditaan hyvä liiketoiminta-

suunnitelma.” Toivon, että opin työstäni, onko liikeidea toteuttamiskelpoinen. Opinnäy-

tetyö on toiminnallinen ja sen tuotos on liiketoimintasuunnitelma. 

2 Liiketoimintasuunnitelma ja sen sisältö 

Liiketoimintasuunnitelma on lähtöisin Amerikasta ja se on pähkinänkuoressa kirjallinen 

tiivistelmä yrityksestä ja sen toimista. Liiketoimintasuunnitelman pohjalta yritykselle 

saadaan luotua visio ja strategia. (Puustinen 2006, 59.) Yritystä perustettaessa on oleel-

lista, että yritykselle on laadittu liiketoimintasuunnitelma luomaan pohjaa kaikelle yri-

tyksen toiminnalle. Se on myös samalla yrityksen päivittäisten toimien tuki. (Suomen 

uusyrityskeskukset ry 2011, 4.) 

Liiketoimintasuunnitelman tarkoituksena on analysoida, perustella ja täsmentää aloitta-

van yrityksen liikeideaa. Se voi olla myös työkalu olemassa olevan yrityksen toiminnan 
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kehittämiseen. Liiketoimintasuunnitelma laaditaan siis yrittäjää itseään varten, mutta 

sillä on suuri merkitys myös rahoitusta haettaessa, oli sitten kyseessä pankkilaina, start-

tiraha tai muu tuki. (Meretniemi & Ylönen 2008, 24.)  

Yrityksen liiketoimintasuunnitelma on ensisijaisesti työkalu yrittäjää itseään varten. 

Suunnitelman perusteella yrittäjä voi tehdä helpommin strategisia päätöksiä. Liiketoi-

mintasuunnitelmasta voi peilata omaa toimintaansa. Peilaus paljastaa ajautumisen si-

vuun ja auttaa takaisin oikeille raiteille. Tämän takia kaikkien yritysten olisi hyvä päi-

vittää liiketoimintasuunnitelmaa kerran vuodessa. (Puustinen 2006, 60.) 

Liiketoimintasuunnitelma voi olla yksinkertainen tai yksityiskohtainen. Tärkeintä on, 

että yrittäjä itse ymmärtää sen sisällön. (Puustinen 2006, 60.) Liiketoimintasuunnitel-

man ajantasaisuudesta on hyötyä erityisesti silloin, kun yritystä esitellään ulkopuolisille, 

kuten asiakkaille, alihankkijoille ja rahoittajille. Hyvän liiketoimintasuunnitelman poh-

jalta tehty esitys osoittaa, että yritys on uskottava ja yrittäjä ammattilainen. Suunnitel-

man kokonaan puuttuminen vaikeuttaa varsinkin rahoituksen hakemista. (Puustinen 

2006, 60.) 

Liiketoimintasuunnitelma sisältää perinteisesti ainakin seuraavat osat: 

 tiivistelmä 

 markkina-analyysi 

 oman yrityksen kuvaus 

 rahoitussuunnitelma 

 riskianalyysi (Puustinen 2006, 61.) 

2.1 Tiivistelmä 

Tiivistelmässä kuvataan liiketoimintasuunnitelman keskeiset sisällöt. Tiivistelmä antaa 

kokonaiskuvan suunnitellun liiketoiminnan oleellisimmista asioista. Siinä esitellään 

yrityksen perustiedot, kuten nimi, sijainti ja toimiala. Tiivistelmässä esitetään yrityksen 

liikeidea, strategiat sekä kuvaus teknologiasta, tuotteista tai palveluista ja osaamisesta, 

ja siitä miten näillä saavutetaan kilpailuetu markkinoilla. Tiivistelmä sisältää yleensä 

myös lyhyen esittelyn markkinoista, yhtiön tavoittelemasta markkinaosuudesta sekä 

keinoista joilla siihen päästään. Muita eriteltäviä asioita tiivistelmässä voi olla taloudel-

liset ennusteet, yhteenveto tulosennusteista ja merkittävimmistä investoinneista sekä 
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suunnitelma investointien rahoittamiseksi. Tiivistelmän avulla on helppo pitää suunni-

telmasta lyhyt suullinen esitys, jossa kiteytetään suunnitelman keskeiset tekijät. (Kinkki 

& Isokangas 2003, 237.) 

2.2 Yritystoiminnan lähtökohdat 

Yrityksen perustajat ovat yleisimmin itseensä uskovia ja osaavia ihmisiä, jotka haluavat 

ottaa tulevaisuuden omiin käsiinsä ja ovat valmiita ottamaan riskejä. Etenkin oman per-

soonan merkitys on erittäin tärkeä. Tulevan yrittäjän kannattaa pohtia omia vahvuuksi-

aan ja ominaisuuksiaan, sekä harkita sopiiko yrittäjän elämäntapa juuri itselle. (Meret-

niemi & Ylönen 2008, 10.) 

Yrityksen toiminnan pohjana on yritysidea. Se kuvaa niitä asioita, joihin yrityksen synty 

ja olemassaolo perustuu. (Meretniemi & Ylönen 2008, 19.) Yritystoiminnan aloittami-

nen perustuu yrittäjän ideaan tai oivallukseen, joka on yrittäjän keksimä tilaisuus hyö-

dyntää markkinoita. Yritystoiminta voi kuitenkin pohjautua jo olemassa olevaan oival-

lukseen, jolloin hyödynnetään kysynnän voimakasta kasvua, tai suunnataan olemassa 

olevia ideoita uusille kohderyhmille. (Viitala & Jylhä 2004, 17.) 

Toimivan yrityksen lähtökohtatilanteen pääsisältönä on nykytilanteen analysointi. Tällä 

analyysillä pyritään löytämään yrityksen toiminnan vahvuudet ja heikkoudet sekä tun-

nistamaan erilaisia kehittämiskohteita. Yritystoiminnan lähtökohtatilanteessa kuvataan 

ja eritellään tuotteet tai palvelut sekä niiden tuottaminen ja markkinointi. Lähtökohtati-

lanne vastaa seuraaviin kysymyksiin: miten tuotteet hinnoitellaan? Miten myynti, tuote-

kehitys, tuotanto ja logistiikka sekä niiden yhteistoiminta organisoidaan? Lähtökohtati-

lanteen kuvaukset tulisi esittää koko toimintaketjun osalta aina tilauksesta tuotteen tai 

palvelun toimittamiseen asiakkaalle. (Kinkki & Isokangas 2003, 237.)  

Alkavan yrityksen lähtötilanteessa kuvataan yritysideaa ja sen syntymisen taustaa, sekä 

yrittäjän motiiveja yritystoiminnan aloittamiseksi. Olennaista on myös kuvata potentiaa-

lista asiakaskuntaa suunnitellun yritysidean pohjalta, yrittäjän omia tietoja, taitoja ja 

työkokemusta. Lisäksi tähän osaan on hyvä lisätä suunnitelmat rahoituksen hankkimi-

sen päälinjoista. (Kinkki & Isokangas 2003, 238.) 
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2.2.1 Liikeidea ja tuotteet 

Ennen toiminnan aloittamista yrittäjän on pystyttävä arvioimaan, voiko hänen liikeide-

ansa menestyä markkinoilla. Yritysidean perusta on, että joku on valmis maksamaan 

saadakseen itselleen yrityksen tarjoaman tuotteen tai palvelun. Keskeiset liikeidean osat 

ovat siis tuote tai palvelu sekä asiakas ja tuotteen tai palvelun ostaja. Idean toimivuutta 

on testattava tekemällä analyyseja ja kannattavuuslaskelmia. (Viitala & Jylhä 2004, 39.) 

Yrittäjä kehittelee yritysideansa liikeideaksi, joka on pohja koko liiketoimintasuunni-

telmalle. (Viitala & Jylhä 2004, 39.) Liikeidea kuvaa yrityksen menestystekijöitä. Sen 

taustalla ovat asiakkaat, tarpeet, tuotteet ja yrityksen kilpailuedut. Liikeidean tulee pe-

rustua asiakkaiden tarpeisiin ja siinä selvitetään, miten nämä tarpeet aiotaan tyydyttää. 

Liikeidean ydin on siinä, että yrityksen kaikki toiminta eli sen tuotteet, henkilöstö ja 

yrityksen tapa toimia markkinoilla sekä sen tavoittelema imago ovat yhtenäiset. Lii-

keidea ontuu, jos esimerkiksi henkilöstön toiminta ei vastaa sitä laatua, johon on pyritty. 

(Viitala & Jylhä 2004, 65.) 

Richard Normanin tiivisti yrityksen menestymisen kulmakivet kolmeen peruselement-

tiin, joista on tullut klassinen käsite liikeideasta. Yrityksen liikeidea on sitä kirkkaampi, 

mitä täsmällisemmin yritys kykenee määrittelemään toiminnassaan vastaukset seuraa-

viin kysymyksiin: 

 Kenelle halutaan myydä? 

 Mitä myydään? 

 Miten toimitaan? (Viitala & Jylhä 2004, 65.) 

Liikeidea kuvaa yrityksen vahvoja puolia kilpailijoihin verrattuna. Liikeidean tulisi si-

sältää jotain uutta samalla markkina-alueella toimiviin kilpailijoihin nähden. (edu.fi) 

Yritys- ja liikeideat ryhmitellään tuote-, valmistus-, palvelu-, markkina-, ja taitoideoi-

hin. Tuoteideassa on kyse keksinnöstä tai uudistuksesta, jolloin saadaan ainutlaatuinen 

tuote verrattuna kilpailijoiden tuotteisiin. Valmistusidea on yrittäjän kykyä toimia kil-

pailijoita tehokkaammin ja joustavammin. Markkinaideasta on kyse, kun markkinoilla 

havaitaan olevan jonkinlainen puute tai keksitään uusi käyttötapa jo olemassa oleville 

tuotteille. Palveluidea syntyy usein, kun löydetään tapa, miten asiakkaita voitaisiin pal-

vella paremmin. Tällöin yrityksen vahvuuksia voi olla esimerkiksi laatu, nopeus tai luo-

tettavuus, jolloin pystytään vastaamaan asiakkaiden tarpeisiin kilpailijoita paremmin. 
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Taitoidea perustuu yrittäjän henkilökohtaisiin taitoihin tai tietoihin. (Viitala & Jylhä 

2004, 18.) 

Liikeidean ei tarvitse olla loistava, omaperäinen tai ainutlaatuinen. Liikeidean ei tarvitse 

olla edes hyvä, vaan riittää kun se toimii. Hyvä liikeidea on usein myös yksinkertainen. 

Hyvällä idealla on mahdollista saavuttaa riittävä taloudellinen tulos kohtuullisilla pa-

noksilla. Edellytykset tälle paranevat, kun liikeidea säästää asiakkaan aikaa, vaivaa tai 

rahaa. Luovuus ja erikoistuminen ovat tyypillisesti kilpailuetuja. Ratkaisevan kilpai-

luedun voi saada myös laadusta, sijainnista, rahoituksesta, raaka-aineesta tai hinnoitte-

lusta. Yrityksen koko kilpailukyky voi perustua myös vain yrittäjän henkilökohtaisiin 

ominaisuuksiin, kuten palveluhaluun, joustavuuteen tai kekseliäisyyteen. (Puustinen 

2006, 41–42.) 

2.3 Toimintaympäristö ja sen kehitysnäkymät 

Yrityksen toimintaan vaikuttavat monet yrityksen ulkoisen ympäristön tekijät. Liike-

toimintasuunnitelmassa tulee hahmottaa näitä tekijöitä ja niiden mahdollisia muutoksia. 

Ulkoisesta toimintaympäristöstä voidaan eritellä laajempi makroympäristö, eli yhteis-

kunnallisen kehityksen taso ja yrityksen lähiympäristön kehityksen taso. Näiden pohjal-

ta voidaan tunnistaa toimintaympäristön kehityksestä mahdollisuuksia ja uhkia yrityk-

sen liiketoiminnalle. Puutteellinen markkinoiden analysointi voi johtaa helposti väärin 

asetettuihin tavoitteisiin ja strategioihin. (Kinkki & Isokangas 2003, 238.) Hyvän suun-

nittelun perustana on riittävä tietopohja yrityksen ympäristöstä ja sen kehityksestä. 

(Ruuska, M., Karjalainen, L., Johnsson, R. 2001, 52.) 

Yrityksen toimintaympäristöt jaetaan siis makroympäristöön ja lähiympäristöön. Mak-

roympäristö tarkoittaa markkinoilla vallitsevaa väestön rakennetta, taloudellisia, tekni-

siä, sekä poliittisia ja lainsäädännöllisiä suuntauksia. Lähiympäristö taas tarkoittaa ku-

luttajia, yhteistyökumppaneita ja kilpailijoita ja niihin liittyviä tekijöitä. Yrityksen toi-

mintaympäristöllä on keskeinen vaikutus yrityksen menestykseen. Toimintaympäristö 

saattaa poiketa suurestikin riippuen paikasta. Yrityksen tulee pystyä arvioimaan seuraa-

via eri tekijöitä ja analysoimaan niiden vaikutusta omaan toimialaansa ja siten liiketoi-

mintaansa: 

 taloudelliset, poliittiset ja lainsäädännölliset tekijät (työvoima-, raaka-aine- ja 

lopputuotemarkkinat, infrastruktuuri) 
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 teknologiset tekijät (informaation lisääntyminen, markkinoiden kansainvälis-

tyminen) 

 kilpailulliset tekijät (kilpailijoiden toiminta, kilpailutilanne) 

 sosiaaliset ja kulttuuritekijät (väestönrakenteet, kuten ikärakenne ja tulotaso) 

 globalisaatio (monikulttuurisuus, internet) 

 eettiset ja ekologiset tekijät (luonnon huomiointi, yhteisvastuu.) 

(Viitala & Jylhä 2004, 42–45.) 

Markkinatilannetta tutkailtaessa on olennaista perehtyä toiminta-alueen tilanteeseen, 

asiakaspotentiaaliin ja kilpailijoihin; etenkin heidän vahvuuksiin ja toimintatapoihin. 

Mikäli kyseisen toimialan markkinat ovat kasvussa, on myös uuden yrityksen aloitus 

helpompaa. Etenkin aloittavan yrittäjän on suotavaa tutustua markkinoilla jo oleviin 

yrityksiin, tuotteisiin, palveluihin ja hintoihin huolellisesti. (Meretniemi & Ylönen 

2008, 30.) 

Toimiala-analyysissä eritellään toimialan rakenteellisia tekijöitä: toimialan kokoa, alalla 

jo toimivien yritysten määrää, toimialan alueellista rakennetta sekä viime vuosien kehi-

tystä ja tulevaisuuden näkymiä. Toimialan kilpailutilannetta analysoidaan usein Porterin 

kilpailukenttämallin mukaan, jossa kuvataan eri pääryhmiä, jotka vaikuttavat toimialan 

kannattavuuteen yrityksen näkökulmasta. (Kinkki & Isokangas 2003, 240.) 

 

 

Kuvio 1. Porterin kilpailukenttämalli (Kinkki & Isokangas 2003, 241.) 

 

 Nykyiset kilpailijat: kuinka voimakasta kilpailu on toimialalla. 
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 Mahdolliset uudet tulokkaat: kuinka suuria uhkatekijöitä alalle mahdollisesti 

tulevat yritykset ovat. 

 Korvaavat tuotteet tai palvelut: kuinka suuri uhka nykyisten tuotteiden kor-

vaavista tuotteista on toimialan yrityksille. 

 Toimittajat: kuinka merkittävä neuvotteluvoima toimittajilla on arvoketjussa 

syntyvien voittojen jaossa. 

 Ostajat: kuinka merkittävä neuvotteluvoima asiakkailla on arvoketjussa synty-

vien voittojen jaossa. 

2.3.1 Yrityksen perustaminen 

Yrityksen omistajia ovat yrittäjät ja perustajaomistajat sekä mahdolliset sijoittajat. Yri-

tys saa omistajiltaan panokseksi yritysidean ja koko yrityksen elinajan pysyvää omaa 

pääomaa. Etenkin pienessä henkilöyhtiössä omistajat ovat mukana yrityksen jokapäiväi-

sessä toiminnassa ja päätöksenteossa, siksi pienyritys henkilöityy yrittäjäänsä ja on yrit-

täjänsä näköinen. (Viitala & Jylhä 2004, 39.) 

Kun yrityksellä on yritysidea, liikeidea, liiketoimintasuunnitelma ja pohjakassa, on seu-

raavana vuorossa käytännön perustamistoimet. Perustamistoimiin kuuluvat olennaisena 

osana yritysmuodon ja yrityksen nimen eli toiminimen valinta. (Puustinen 2006, 94.) 

Toiminimi yksilöi yrityksen ja erottaa sen muista, sillä kahdella eri yrityksellä ei voi 

olla samaa toiminimeä. Hyvä toiminimi kuvaa yrityksen toimintaa ja herättää asiakkais-

sa myönteisiä mielikuvia. Toiminimi voi olla yrittäjän nimen mukaan rakennettu tai se 

voi olla myös täysin itse keksitty. Yleensä toiminimestä käy ilmi yrityksen toimiala ja 

toimintapaikkakunta. Toiminimen tulee selvästi erottua rekisterissä jo olevista toimini-

mistä, milloin nimen keksimisessä tulee ottaa huomioon myös sekoitettavuussuoja. 

(Kinkki & Isokangas 2003, 257.) 

Toiminimen valitsemisen lisäksi tulee tehdä perustamisilmoitus Patentti- ja rekisterihal-

lituksen ylläpitämään kaupparekisteriin. Tiettyjen alojen yritykset joutuvat lisäksi toi-

mittamaan erilaisia ilmoituksia tai lupahakemuksia ko. alan viranomaisille. Yrityksen 

tulee miettiä, mikä yritysmuoto sopii juuri omaan liiketoimintaan parhaiten. Valintaan 

vaikuttavat yrittäjien määrä, toiminnan laajuus yrityksen ensimmäisinä vuosina, yrittä-

jän tai yrittäjien elämäntilanne, varallisuus, terveys, riskinottohalu sekä verotus. Yri-

tysmuodolla voidaan vaikuttaa myös yrityksen imagoon, mutta se asettaa myös erilaisia 

vaatimuksia tausta- ja paperitöille. (Puustinen 2006, 94.) 
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Yrityksen perustamiseen ei riitä vain yritysidean määrittely, yritysidean mahdollinen 

suojaus, toiminimen valinta sekä yrityksen rekisteröinti. Perustamiseen liittyy lisäksi 

yrityksestä riippuen useita käytännön toimia, joiden tarkoitus on luoda yrityksen toi-

minnan puitteet. Tällaisia käytännön toimia ovat esimerkiksi toimitilojen hankkiminen, 

sopimusten teko tavarantoimittajien kanssa, sähkö- ja vesisopimukset, mahdollisen työ-

voiman hankinta, työsopimukset sekä työntekijöiden lakisääteisten vakuutusturvien jär-

jestäminen. Yrittäjän on huolehdittava myös omasta vakuutusturvastaan ja kartoitettava 

itse yritystoimintaan liittyviä riskejä sekä vakuutettava yrityksen toiminnan jatkuvuutta 

uhkaavat riskit. Kaiken tämän lisäksi yrittäjä joutuu miettimään varsinkin alkuvaiheessa 

yrityksen toiminnan rahoitusta. (Kinkki & Isokangas 2003, 263.) 

2.3.2 Yritysmuodot 

Yritystä perustettaessa on syytä harkita, mikä olisi sopivin yritysmuoto juuri omalle 

liiketoiminnalle. Yritysmuoto vaikuttaa mm. mukana olevien henkilöiden taloudellisiin 

vastuisiin ja verotukseen. Yhtiömuotoa valittaessa kannattaa huomioida etenkin yrityk-

sen taloudelliset resurssit ja kuinka paljon rahoitusta yritys etenkin alussa tarvitsee. Va-

linnassa ensimmäinen askel on valita henkilöyhtiön ja pääomayhtiön välillä. (Meret-

niemi & Ylönen 2008, 40.) 

Yrityksen voi perustaa yksin tai ryhmässä riippuen yritysmuodosta. Yritystä yksin pe-

rustettaessa on päätöksenteko helpointa, sillä valta ja vastuut ovat jakautuneet ainoas-

taan yhdelle ihmiselle. (Puustinen 2006, 95.) Yritysmuodon valinnassa tulee huomioida 

perustajien lukumäärä, toiminnan laajuus, tarvittava pääoma, riskit ja päätöksenteko. 

(Meretniemi & Ylönen 2008, 40.) Yritysmuodot jaetaan siis henkilöyhtiöihin ja pää-

omayhtiöihin, jotka ovat eritelty tarkemmin alla. 

Yksityisyritys, eli yksityinen elinkeinoharjoittaja on helpoin, halvin ja yleisin yritys-

muoto. Yksityisyritys on henkilöyhtiö ja sen voi perustaa vain luonnollinen henkilö 

yksin. Yksityisyrityksen perustaminen vaatii elinkeinonharjoittamisen aloittamisen ja 

ilmoituksen kaupparekisteriin. Ilmoituksesta tulee ainakin käydä ilmi yrityksen toimi-

nimi, toimiala sekä yhteystiedot. Yritys samaistuu aina yrittäjään. Kirjanpidolla erote-

taan yrittäjän henkilökohtainen varallisuus yrityksen varallisuudesta. Yrittäjä on siten 

myös henkilökohtaisesti vastuussa yrityksen veloista. Yksityisyritys sopii parhaiten yri-

tysmuodoksi kun liiketoiminta on pienimuotoista. Yksityisyritys ei sovi sellaisille hen-
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kilöille, joiden liiketoimintaan liittyy suuria riskejä tai korkeita pääomavaatimuksia. 

(Puustinen 2006, 97–98.) 

Avoin yhtiö on yksityisyrityksen kaltainen henkilöyhtiö, joka vaatii kuitenkin vähintään 

kaksi perustajaa. Voitot jaetaan työpanosten mukaisessa suhteessa. (Puustinen 2006, 

98.) Avoin yhtiö sopii parhaiten pienen tai keskisuuren perheyhtiön yhtiömuodoksi. 

Avoimessa yhtiössä tulee olla kaksi tai useampia yhtiömiehiä eli osakkaita. Yhtiö syn-

tyy kirjallisella yhtiösopimuksella. Yhtiön pääoma on vapaasti yhtiömiesten päätettävis-

sä. Sovittaessa siihen voi osallistua ilman rahallista osuutta pelkällä työpanoksella. 

Avoimella yhtiöllä ei ole pakollisia toimielimiä, mutta sillä voi olla toimitusjohtaja ja 

hallitus. (Meretniemi & Ylönen 2008, 45.) Osakkaat vastaavat henkilökohtaisella omai-

suudellaan yhtiön veloista ja velvoitteista. Siksi avoimessa yhtiössä elintärkeää on yh-

tiömiesten keskinäinen luottamus. Oleellista on sopia varsinkin kirjallisesti yhtiön ni-

menkirjoitusoikeudesta. (Meretniemi & Ylönen 2008, 45.) Tilintarkastus on avoimessa 

yhtiössä pakollinen kerran vuodessa. (Puustinen 2006, 98.) 

Kommandiittiyhtiössä tulee olla vähintään yksi vastuunalainen yhtiömies ja yksi ääne-

tön yhtiömies. Vastuunalainen yhtiömies on se, joka vastaa yhtiön käytännön toimista. 

Hän myös tekee yhtiötä koskevat päätökset ja on ulospäin yhtiön edustaja. Vastuunalai-

nen yhtiömies vastaa yhtiön velvoitteista koko omaisuudellaan. Äänetön yhtiömies taas 

voi sijoittaa varoja yhtiöön ja on vastuussa yhtiön velvoitteista vain sijoittamallaan 

summalla. Äänetön yhtiömies voi olla yrityksessä töissä, mutta ei osallistu yrityksen 

hallintoon. Kommandiittiyhtiö syntyy kirjallisella sopimuksella. Se voi tulla kysymyk-

seen silloin, kun yrityksessä tarvitaan rahoitusta, mutta rahoittaja ei halua muulla tavalla 

osallistua yrityksen toimintaan. (Meretniemi & Ylönen 2008, 45.) Tilintarkastus on pa-

kollinen myös kommandiittiyhtiössä. (Puustinen 2006, 100.) 

Osakeyhtiö sopii sekä yksinyrittäjälle että tiimille. Osakeyhtiön perustaminen vaatii 

muihin yritysmuotoihin verrattuna enemmän pääomaa, vaivaa ja paperityötä. Osakeyh-

tiötä perustettaessa tulee laatia yhtiöjärjestys, pitää perustamiskokous, järjestää osakkei-

den merkintä, nimetä hallitus ja tilintarkastaja.  (Puustinen 2006, 100.) Osakeyhtiön voi 

perustaa yksi tai useampi henkilö tai oikeushenkilö. Yrityksellä voi olla myös osakkaita, 

jotka ovat mukana pelkästään sijoittajina. Tällaiset osakkaat eivät osallistu yrityksen 

toimintaan, mutta ovat mukana yhtiökokouksissa. (Meretniemi & Ylönen 2008, 51.) 

Osakeyhtiö on ainut yritysmuoto, joka erittelee selvästi yrityksen varat ja velat, sekä 

yrittäjän henkilökohtaisen talouden. Osakeyhtiö on siis melko riskitön vaihtoehto, sillä 
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siinä voi menettää vain sijoittamansa pääoman, ellei yrittäjä ole taannut yrityksen velko-

ja henkilökohtaisella omaisuudellaan. Osakeyhtiö on kannustavin yhtiömuoto, jos yri-

tystoiminta on erityisen laajaa tai tuottavaa. Menestyvän osakeyhtiön omistajan vero-

kohtelu on pääsääntöisesti lempeää. (Puustinen 2006, 100.) Yrittäjä voi nostaa osakeyh-

tiöstä sekä palkkatuloja että pääomatuloja, eli osinkoja. Osinkojen edullisempi verokoh-

telu tarjoaa mahdollisuuden verosuunnitteluun, jonka ansiosta menestyvä yrittäjä voi 

pitää verorasituksensa kohtuullisena. Kaikkien osakeyhtiöiden on vuosittain luovutetta-

va vähintään kopio tilinpäätöksestä kaupparekisteriin, jonka tiedot ovat julkisia. Tilin-

tarkastus on pakollinen. (Puustinen 2006, 101.) 

Osuuskunta on itsenäisten elinkeinonharjoittajien yhteenliittymä, joka kerää osuuden-

omistajien resurssit yhteen tekemään sellaisia asioita, joihin heidän voimansa eivät yk-

sin riittäisi. Yhteisresurssejaan osuuskunta voi hyödyntää vaikkapa markkinointiin tai 

yhteisiin hankintoihin. Osuuskunnassa voidaan myös jakaa työtä muodollisesti. Osuus-

kunnan pääasiallisena tavoitteena on jäsenten toiminnan tukeminen eikä välttämättä 

voiton tavoittelu. Yksittäisen jäsenen vastuu rajautuu hänen sijoittamaansa pääomaan. 

Jäsen saa korvauksen pääomalleen, mikäli osuuskunta tuottaa voittoa. (Puustinen. 2006, 

102.) Osuuskunnan perustamiseen vaaditaan yksi perustaja, joka voi olla luonnollinen 

henkilö, yhteisö, säätiöitä tai muu oikeushenkilö. Osuuskunta on helppo perustaa, koska 

sen osuuspääoman määrää ei ole ennalta säädetty. Osuuskunta perustetaan merkitsemäl-

lä se kaupparekisteriin. Myös osuuskuntaa koskee tilintarkastusvelvollisuus. Tilintarkas-

tajia tulee olla vähintään kaksi. (Meretniemi & Ylönen 2008, 48–49.) 

2.3.3 Asiakkaat 

Asiakkuus on asiakkaan ja yrityksen välisistä kohtaamisista muodostuva prosessi, joka 

alkaa asiakkaan tehdessä ensimmäisen ostoksensa yritykseen. Asiakkuuksissa keskeinen 

huomio kiinnittyy asiakaskokemuksiin, -tyytyväisyyteen, -uskollisuuteen ja -

kannattavuuteen. (Mäntynevä & Söderström 2002, 14.) 

Asiakkaiden erityistarpeiden tunnistaminen antaa perustan segmentoinnille. Segmen-

toinnilla tarkoitetaan kokonaismarkkinoiden jakamista toisistaan tiettyjen kriteerien 

perusteella erilaisiin ryhmiin. Jokaisessa ryhmässä kysyntä on samanlaista tai vaihtelu 

on hyvin vähäistä, mutta sen sijaan eri ryhmien välinen vaihtelu on suurta. Segmentoin-

nin toteuttamisessa käytetään tavallisesti rypäsanalyysia eli ne asiakkaat, joilla on sa-

manlaiset tarpeet ja vaatimukset, luokitellaan samaan ryhmään. Yritys käyttää segmen-



13(16) 

 

tointia, jotta se pystyy differoimaan eli erilaistamaan tuotteensa tai palvelunsa ja tarjoa-

maan sitä valitsemilleen kohderyhmille. (Viitala & Jylhä 2004, 69.) 

Segmentoinnin lähtökohtana on, että eri markkinoilla ja eri asiakkailla on erilaiset pe-

rusteet tekemilleen ostopäätöksille eri tilanteissa. Kaikille asiakkaille ei kannata mark-

kinoida samalla tavalla, vaan kohdistamalla markkinointia siitä saadaan taloudellisem-

paa ja tehokkaampaa. Yhä tärkeämpää on valita myös oikea aika, paikka ja kanava, jotta 

asiakkaalle lähetetään oikea viesti oikeassa kontekstissa. (zoined.com)  

Yrityksen menestyminen perustuu asiakkaiden tarpeiden tyydyttämiseen. Tuotteita ei 

kannata valmistaa, ellei joku ole kiinnostunut niistä ja tuo yritykselle myyntituloja. Ta-

vallisesti yritys valmistaa tuotteensa tai palvelunsa jollekin tietylle segmentille. Itse asi-

assa yrityksen tulisi aina tietää, kuka on potentiaalisin tuotteen ostaja, sillä silloin pysty-

tään kohdistamaan markkinointitoimet oikeaan suuntaan. Jotta asiakkaista voitaisiin 

pitää kiinni, on tärkeää panostaa asiakastyytyväisyyteen. Käytännössä tämä tarkoittaa 

jälkimarkkinointia, jolla pyritään varmistamaan, että asiakkaat todella ovat tyytyväisiä 

tuotteeseen ja tekevät myös seuraavat hankintansakin samasta yrityksestä. (Kinkki & 

Isokangas 2003, 72.) 

Yrittäjän tulee pohtia, ketkä ovat yrityksen tärkeimpiä asiakkaita ja asiakasryhmiä. Sen 

jälkeen tulee hahmottaa, millaisia yrityksen asiakkaat ovat, missä he sijaitsevat, mitkä 

heidän tarpeensa ovat ja miten heidät tavoittaa. Aloittavan yrityksen olisi hyvä tietää 

myös, miten asiakkaat suhtautuvat jo markkinoilla oleviin tuotteisiin. Asiakaskartoituk-

sen avulla yritys voi löytää ostovoimaltaan ja kulutustottumuksiltaan kannattavimmat 

asiakkaat, joihin markkinointi kohdistetaan. Kun asiakkaiden tyytyväisyydestä huoleh-

ditaan, saa yritys pitkäaikaisia kanta-asiakkaita. Nämä kanta-asiakkaat varmistavat yri-

tyksen jatkuvan perustulon. (Meretniemi & Ylönen 2008, 27.) 

Myytäessä tuotteita ja palveluja toisille yrityksille, voidaan tarpeet yleensä löytää talou-

dellisesta lähtökohdasta. Perustarve on pitää toiminta käynnissä, lisätä myyntiä ja vä-

hentää kustannuksia sekä säästää aikaa, vaivaa ja tuotantopanoksia. Kuitenkin yrityksis-

sä valintoja tekevät ihmiset, joiden omat tarpeet ja odotukset vaikuttavat ostopäätöksiin. 

(Ruuska, Karjalainen, Johnsson 2001, 60.) 
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Riippumatta siitä, mitä tuotteita ja millaisille asiakkaille yritys on myymässä, on yrityk-

sen toiminnan kannattavuuden ja menestymisen ehdoton edellytys tyytyväinen asiakas. 

(Kinkki & Isokangas 2003, 73.) 

2.3.4 Kilpailijat 

Yrittäjän tulee tutustua yrityksen pahimpiin kilpailijoihin ja heidän tuotteisiinsa, sekä 

arvioida heidän vahvuuksiaan ja heikkouksiaan. Lisäksi voidaan pohtia kilpailijoiden 

toimintatapoja, markkinaosuuksia, hinnoittelua, markkinointia ja muita heidän käyttä-

miään kilpailukeinoja. (Meretniemi & Ylönen 2008, 31.) 

Kilpailustrategialla pyritään saavuttamaan kilpailuetua markkinoilla. Kilpailustrategioi-

den valinnassa asiakkaan kokema arvo ja yrityksen osaaminen sekä voimavarat ovat 

tärkeitä lähtökohtia. Kilpailustrategian valintaan vaikuttaa myös nykyinen osaaminen ja 

avainhenkilöiden arvot. Michael Porterin mukaan yrityksellä on kolme vaihtoehtoista 

tapaa kilpailla saavuttaakseen kilpailuetua ja paremman kannattavuuden: 

 kustannusjohtajuus, jolla tarkoitetaan ylivertaista kustannustehokkuutta kilpaili-

joihin nähden 

 differointi, jolla tarkoitetaan tuotteiden tai palveluiden erilaistamista suhteessa 

kilpailijoiden tuotteisiin 

 fokusointi, jolloin keskitytään toiminnassa tarkoin rajattuun markkinasegment-

tiin.  

Kilpailustrategioita valittaessa on hyvä huomata, että kilpailustrategiat eivät ole täysin 

erilaisia ja, että ne eivät sulje toisiaan pois. (Kinkki & Isokangas 2003, 245.)  

Asiat joihin yritys voi itse vaikuttaa, ovat yrityksen kilpailukeinoja. Näillä vaikutetaan 

potentiaalisiin asiakkaisiin. Kilpailukeinot ovat: 

1. tuote 

2. hinta 

3. saatavuus kuluttajalle, eli yrityksen jakelupäätökset 

4. tiedottaminen asiakkaille, eli viestintä (Isokangas & Kinkki 2003, 198.) 
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2.3.5 Swot-analyysi 

Yhteenvetoanalyysin tarkoituksena on yhdistää yrityksen sisäisen ja ulkoisen toimin-

taympäristöjen tekijät. Tämän perusteella tehdään johtopäätöksiä, jotka ovat päämääri-

en, tavoitteiden ja yrityksen strategioitten määrittämisen perustana. Yksi suosittu ana-

lyysitapa on yrityksen vahvuuksien, heikkouksien, mahdollisuuksien ja uhkien analyysi, 

eli SWOT-analyysi. (Isokangas & Kinkki 2003, 242. Analyysin nimi muodostuu seu-

raavista englanninkielisistä sanoista: Strenghts, weaknesess, opportunities, threats. (Me-

retniemi & Ylönen 2008. 34.) SWOT-analyysissä eritellään yrityksen sisäisen toimin-

nan vahvuuksia ja heikkouksia, sekä ulkoisen toimintaympäristön mahdollisuuksia ja 

uhkia. (Isokangas & Kinkki 2003, 242.) 

SWOT-analyysin tulee johtaa realistisiin johtopäätöksiin sekä toimiin, jotka perustuvat 

liiketoimintasuunnitelman aikaisempien vaiheiden huolelliseen tekemiseen. (Isokangas 

& Kinkki 2003, 242.) SWOT-analyysi kuvataan yleensä nelikenttänä, jossa jokainen 

kirjain muodostaa yhteen laatikkoon oman lohkonsa. (Puustinen 2006, 69.) 

Esimerkki SWOT-analyysimallista, sekä johtopäätöksistä. 

 

Kuvio 2. Swot-analyysimalli. 

2.4 Markkinointi 

Markkinoinnilla tarkoitetaan yrityksen toimenpiteitä olemassa olevia ja tulevia asiakkai-

ta varten. Kun markkinointi on onnistunutta, asiakkaat ostavat yrityksen tuotteita ja pal-
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veluita herkemmin. Markkina-analyysit, markkinatutkimus ja ostokäyttäytymistutki-

mukset auttavat yritystä markkinointia suunnitellessa. Näiden toimenpiteiden tavoittee-

na on saada kohdeasiakkaat valitsemaan oman yrityksen tuotteet kilpailevien yritysten 

tuotteiden sijaan. Markkinoinnin tärkein osa-alue on myynti, joka yrittäjän tulisi hallita 

hyvin. Markkinointisuunnitelmaa laadittaessa tulisi kiinnittää huomiota kohderyhmän 

valintaan ja keskittyä siihen. Tärkeää on myös tuotteiden hinnoittelu, johon vaikuttavat 

useat erilaiset tekijät, kuten suoritettavan työn laatu, tuotteen arvo asiakkaalle, kustan-

nukset ja kilpailutilanne. (Meretniemi & Ylönen 2008, 114.) 

Yrityksen tulee tehdä myös jälkimarkkinointia, jolloin asiakasta autetaan itse ostotapah-

tuman jälkeen, jotta esiin tulleet ongelmat tai virheet hoidetaan mahdollisimman nope-

asti. Tällöin asiakkaan ostokokemus on todennäköisemmin positiivinen ja asiakastyyty-

väisyys säilyy korkeana. Tyytyväinen asiakas kertoo kokemuksistaan eteenpäin ja 

markkinoi samalla yritystä. Markkinointi tukee yrityskuvaa ja yrityskuva tukee markki-

nointia. (Puustinen 2004, 175.)  

Markkinointisuunnitelmassa esitetään yrityksen myyntitavoitteet ja se, miten ne suunni-

tellaan toteutettavaksi markkinoinnin näkökulmasta. Myyntitavoitteet voidaan jakaa eri 

asiakasryhmille, tuoteryhmille tai markkina-alueille. (Kinkki & Isokangas 2003, 246.) 

Keskeinen osa markkinointisuunnitelmaa on suunnitelma siitä, miten markkinoinnin 

kilpailukeinoja aiotaan kehittää valittujen strategioiden pohjalta. Viitekehyksenä voi-

daan tällöin käyttää seuraavia markkinoinnin kilpailukeinoja: tuote/palvelu, hinta, 

myyntikanavat ja viestintä. (Kinkki & Isokangas 2003, 246.) 

Yrittäjä voi analysoida yrityksen markkinointia asettamalla erilaisia määrällisiä tavoit-

teita, kuten:  

 myydyt kappalemäärät 

 myyntitulot 

 asiakasmäärä 

 markkinaosuus 

Yrittäjä voi analysoida yrityksen markkinointia myös asettamalla erilaisia laadullisia 

tavoitteita, kuten: 

 positiivinen mielikuva tuotteesta ja yrityksestä 
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 tunnettuuden parantaminen 

 myyntitoiminnan kehittäminen 

 asiakasuskollisuuden luominen (Meretniemi & Ylönen 2008, 115.) 

2.5 Yrityksen talous ja rahoitus 

Yrityksen liiketoimintasuunnitelmaan on sisällytettävä laskelma siitä, millaisia inves-

tointikustannuksia ja muita kuluja yritystoiminnan käynnistäminen edellyttää. Liiketoi-

mintasuunnitelmassa on myös otettava huomioon kannattavuuslaskelmat siitä, millaisel-

la tuotteiden tai palvelujen hinnoittelumallilla menot voidaan kattaa. Pääoman tarve 

yritystoimintaa käynnistettäessä on usein yllättävän suuri. Pääomaa tarvitaan kuluihin 

ennen toiminnan aloittamista, alkuinvestointeihin, käteisvaroiksi yritystoiminnan pyörit-

tämiseen sekä muihin ensimmäisten toimintakuukausien kuluihin ennen tulorahoituksen 

syntymistä. (Yrityssuomi.fi) 

Yrityksen sidosryhmistä erityisesti rahoittajat, yritystukien myöntäjät, mahdolliset si-

joittajat, asiakkaat ja tavarantoimittajat arvioivat yrityksiä niiden kannattavuuden, tuot-

tavuuden, vakavaraisuuden ja maksuvalmiuden perusteella. Nämä tekijät kertovat paljon 

yrityksen taloudellisesta suorituskyvystä. (Meretniemi & Ylönen 2008, 68.) 

Hyvä kannattavuus, riittävän korkea omavaraisuus ja hyvä maksuvalmius ovat menes-

tyvän yrityksen tunnusmerkkejä. Ne mahdollistavat yrityksen menestyksellisen toimin-

nan. (Viitala & Jylhä 2004, 121.) 

Kannattavuus tarkoittaa, että yrityksellä on tuloja enemmän kuin menoja. Kannattavuus 

on kaiken yritystoiminnan tavoite. Alkuvaiheessa, jolloin yrityksellä on usein normaalia 

enemmän investointeja ja muita kuluja maksettavana voi toimintakin olla tappiollista. 

Pitkän tähtäimellä toiminnan tulee kuitenkin olla kannattavaa, sillä se mahdollistaa koko 

yritystoiminnan jatkuvuuden. Yrittäjän tulee arvioida mahdollisimman laajasti yritys-

toiminnan aiheuttamat menot, jotta yritykselle ei tule ikäviä taloudellisia yllätyksiä. 

Kaikki yhteenlaskettu myynti kertoo, kuinka paljon vähintään tarvitaan myyntiä. Kan-

nattavuutta pyritään parantamaan myyntiä lisäämällä tai karsimalla yrityksen menoja. 

(Meretniemi & Ylönen 2008, 70.) Budjetoinnin avulla yritys voi seurata kannattavuut-

taan. Määräajoin toteutuneita lukuja verrataan suunniteltuun budjettiin. Poikkeamat ja 

niiden syyt tulee selvittää nopeasti. (Meretniemi & Ylönen 2008, 72.)  
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Maksuvalmius eli likviditeetti tarkoittaa yrityksen käytettävissä olevia varoja. Maksu-

valmiudesta tiedetään riittävätkö yrityksen varat menojen hoitamiseen. Likviditeetti voi 

huonontua jos oma yritys ei saa saataviaan tarpeeksi nopeasti ja tämän takia koko ra-

hankierto yrityksessä hidastuu. Siksi on tärkeää suunnitella rahoitusta etukäteen siten, 

että yritys pystyy suoriutumaan esimerkiksi ostolaskuista, palkoista ja veroista määrä-

päivinä. (Meretniemi & Ylönen 2008, 70.) 

Yrityksen tuottavuus tarkoittaa tuotosta suhteessa annettuun panokseen. Tuottavuus on 

suhdeluku, joka kertoo, kuinka tehokkaasti tuotantopanokset käytetään hyväksi. Hyvä 

tuottavuus ei tarkoita samaa, kuin kannattava toiminta. Yritys voi esimerkiksi arvioida 

asiakkaiden ostohalukkuuden väärin ja valmistaa tehokkaasti tuotteita, joita harva kui-

tenkaan ostaa. Tällöin yrityksen toiminta on tehokasta ja tuottavaa, mutta epäkannatta-

vaa koska tavarat jäävät varastoon. (Meretniemi & Ylönen 2008, 71.) 

Vakavaraisuus eli omavaraisuusaste kertoo yrityksen oman pääoman määrän suhteessa 

yrityksessä olevaan velkaan. Vakavaraisuus on keskeinen yrityksen taloudesta kertova 

tunnusluku, josta nähdään, kuinka suuri on yrityksen rahoitusriski. Mitä enemmän yri-

tyksellä on omaa pääomaa, sitä vakavaraisempi se on. Vakavarainen yritys kestää tap-

piollisia aikoja paremmin kuin yritys jolla on paljon lainaa. (Meretniemi & Ylönen 

2008, 71.) 

 

Kuvio 3. Yrityksen talouden tärkeät tekijät. (Meretniemi & Ylönen 2008, 69.) 

Taloussuunnitelmasta käy ilmi yrityksen talouden seuranta, raportointi ja niiden organi-

sointi. Tärkeää on myös osoittaa erilaisten ennusteiden avulla toimenpidesuunnitelmien 
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yhteydet yrityksen kannattavuuteen, maksuvalmiuden ja vakavaraisuuden kehitykseen. 

Tavallisimpia ennusteita ovat tulosbudjetti, tase-ennuste, kassavirtaennuste ja rahoitus-

budjetti. Hyvin laaditut taloussuunnitelmat lyhentävät yrityksen rahoituksen hankinta-

prosessia ja mahdollistavat myös varautumisen ennakkoon mahdollisiin kassakriiseihin. 

(Kinkki & Isokangas 2003, 248.) 

Yritystoiminnan käynnistäminen vaatii rahaa. Yritys voi saada varoja toimintaansa joko 

pääomarahoituksen yrityksen ulkopuolelta tai omista tuloista. Pääomarahoitus jakaantuu 

omarahoitukseen eli omistajien sijoittamaan rahaan sekä vierasrahoitukseen, kuten luot-

toihin ja avustuksiin. Mitä enemmän on omaa pääomaa, sitä helpompi on yrityksen 

käynnistysvaihe. (Viitala & Jylhä 2004, 145.)  

Rahoitustarve tulisi laskea perusteellisesti ennen yrityksen perustamista. Aloitusinves-

tointien lisäksi rahoituksen tulisi kattaa myös yrittäjän oma eläminen ja yritystoiminnan 

pyörittäminen mielellään 6-12 kuukautta toiminnan aloittamisesta. Yritykselle tulee 

kuluja heti, kun yrittäjä tekee päätöksen yrityksen perustamisesta. Ensimmäisiä tuloja 

sen sijaan joudutaan odottamaan mahdollisesti pitkäkin aika, tämän takia yrityksen alus-

sa rahoitussuunnitelman tulee olla huolella tehty. Perustamisvaiheessa investoinnit on 

rahoitettava pääomarahoituksella, sillä tulorahoitusta ei ole vielä kertynyt. Rahoitus-

suunnitelmaa laadittaessa on rahan riittävyyden lisäksi kiinnitettävä huomiota rahoituk-

sen hintaan. Ulkopuoliset rahoittajat arvioivat perustettavan yrityksen kannattavuutta ja 

yritystoimintaan liittyviä riskejä. Korko määräytyy monesti näistä tekijöistä. Rahoituk-

sen suunnittelussa on tärkeää selvittää, kuinka suuren lainamäärän vuotuiset korot ja 

lyhennykset yritys kykenee hoitamaan ennakoidulla tulorahoituksellaan. (Meretniemi & 

Ylönen 2008, 76.) Rahoitussuunnitelma tehdään käytännössä listaamalla kaikki tulot ja 

menot ja lopuksi lasketaan saldo. Rahoitussuunnitelma voidaan jakaa esimerkiksi vii-

teen osaan: 

 alkuinvestoinnit 

 kiinteät kustannukset 

 muuttuvat kustannukset 

 myyntikate 

 rahoituslaskelma  

Alkuinvestoinnit ovat kertaluontoisia ja niitä ovat esimerkiksi tilat, koneet, ohjelmistot 

sekä alkukassa. Kiinteisiin kustannuksiin lasketaan kuluerät, jotka pyörivät tasaisesti 
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firman myynnistä riippumatta. Niitä ovat palkat, markkinointi, auto, puhelin, vakuutuk-

set vuokrat ja lainojen korot. Muuttuvat kustannukset ovat toiminnan laajuudesta riip-

puvaisia kustannuksia, kuten valmistuskustannukset. Myyntiä ei voi etukäteen tietää, 

mutta kun lasketaan kiinteät ja muuttuvat kustannukset yhteen ja lisätään siihen haluttu 

kate, saadaan yrityksen myyntitarve. Myyntitarpeen perusteella voidaan laskea yksittäi-

sen tuotteen tai palvelun hinta. Lopuksi tehdään rahoituslaskelma. Rahoituslaskelmasta 

käy ilmi, paljonko tarvitaan pääomaa ja aikaa, jotta yritys pysyy toiminnassa voitolli-

seen tulokseen asti. (Puustinen 2006, 68–69.) 

Rahoitusta suunniteltaessa on hyvä pyrkiä etsimään kaikki mahdolliset omarahoituksen 

lähteet. Mitä suurempi oman rahoituksen osuus on, sitä helpommin löytyy myös ulko-

puolisia rahoittajia. Pankkilainoihin vaaditaan lähes poikkeuksetta vakuudet, jotka voi-

vat olla takauksia tai reaaliomaisuutta. Jos vakuuksia ei ole, mutta laina myönnetään 

silti, näkyy se todennäköisesti suurena korkoprosenttina. Pankit edellyttävät täsmällistä 

liiketoimintasuunnitelmaa laskelmineen ja lisäksi yrittäjän oman talouden tulee olla 

myös kunnossa.  Aloittavan yrityksen alkupääoman tarpeeseen, tarvittavien hankintojen 

tekemiseksi ja kulujen maksamiseksi on pk-yritysten mahdollista saada julkisilta tahoil-

ta rahallista avustusta, edullista lainaa tai takaus pankkilainaa varten. (Yrityssuomi.fi) 

Myös vakuutusyhtiöt myöntävät yritysrahoituksia ja vakuutusyhtiöiden rahoitustoiminta 

on hyvin samantyyppistä kuin pankkien. Julkisten neuvontaorganisaatioiden yritysneu-

vojat auttavat perustettavan yrityksen rahoituskysymyksissä. Esimerkiksi valtion omis-

tama Finnvera Oyj on yritystoimintaa ja alueellista kehitystä edistävä rahoituslaitos, 

joka parantaa yritysten rahoitusmahdollisuuksia erilaisin lainoin ja takauksin. Muita 

yleisiä rahoituksen lähteitä ovat Tekes eli Teknologian kehittämiskeskus, Sitra eli Suo-

men itsenäisyyden juhlarahasto, Keksintösäätiö ja työvoimatoimistojen starttiraha. (Me-

retniemi & Ylönen 2008, 79–80.) 

2.6 Riskit ja niiden hallinta 

Olennainen osa yrityksen toimintaa ovat riskit. Toimintaa harjoitetaan voiton tekemi-

seksi ja tämän kääntöpuoli on epäonnistumisen mahdollisuus. Riski merkitsee jonkin 

tapahtuman todennäköisyyttä, mutta riskit eivät aina ole vain esiintymistodennäköisyyt-

tä, vaan ratkaisevaa on myös tappion suuruus. (Kinkki & Isokangas 2003, 124.) 
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Riskit ovat yrityksen uhkatekijöitä, jotka voivat vaikuttaa kielteisesti laadittujen strate-

gioiden toteuttamiseen. Niitä on tärkeä tunnistaa ja eritellä. Yrittäjän tulee pystyä esit-

tämään, miten reagoidaan mahdollisiin toimintasuunnitelmasta poikkeaviin tulevaisuu-

den kehityskulkuihin, eli skenaarioihin. Riskejä pyritään tunnistamaan yrityksen koko 

toimintajärjestelmästä, jonka jälkeen esitetään riskienhallintakeinot, joilla riskejä joko 

pienennetään, siirretään toisen kannettavaksi tai poistetaan kokonaan. (Kinkki & Iso-

kangas 2003, 249.) 

Riskit voidaan jakaa vahinkoriskeihin ja liikeriskeihin. Vahinkoriskeihin liittyy aina 

tappionvaara ilman voiton mahdollisuutta ja niihin varaudutaan yleensä vakuutuksilla. 

Liikeriskit ovat osa yrityksen normaalia toimintaa. Liikeriski toteutuu kun yritys ei saa 

toimintaansa tarpeeksi kannattavaksi ja tekee tappiota. (Kinkki & Isokangas 2003, 124.) 

Riskienhallinta pyrkii ohjaamaan yrityksen toimintaa siten, että riskin toteutuminen on 

mahdollisimman epätodennäköistä tai että riskin toteutuessa taloudelliset vahingot jäisi-

vät mahdollisimman pieniksi. Riskienhallinnan vaiheet ovat riskien tunnistaminen, ris-

kien arviointi ja toimet riskien hallitsemiseksi. Riskien tunnistamisessa yritys käy läpi 

mahdolliset toimintaan liittyvät riskit. Jos riskiä ei tunnisteta, ei sitä vastaan voida 

myöskään suojautua. Tunnistamisen jälkeen riskeistä arvioidaan sekä sattumistodennä-

köisyys ja mahdollinen vahingon suuruus. Sattumistodennäköisyys perustuu usein tilas-

tolliseen todennäköisyyteen tai omiin kokemuksiin. Itse vahingon suuruutta arvioidaan 

rahallisen menetyksen suuruutena tai yleisesti merkityksenä yritykselle. Riskien tunnis-

tamisen ja arvioinnin perusteella päätetään riskeihin suhtautuminen yrityksessä. Suhtau-

tuminen tarkoittaa valittuja riskienhallinnan keinoja, näitä keinoja on: 

 välttäminen (ei oteta riskiä lainkaan) 

 pienentäminen (pienennetään riskiä suunnittelulla) 

 jakaminen (jaetaan riski toisen osapuolen kanssa) 

 kantaminen (otetaan tietoinen riski) 

 siirtäminen (siirretään riski toiselle osapuolelle sopimuksin) (Kinkki & Isokan-

gas 2003, 126.) 

Riskianalyysin edellytyksenä on riskien tunnistaminen. Riskit pitäisi pystyä kartoitta-

maan analyysein ennen riskin toteutumista. Tällöin pitäisi saada esiin myös riskejä, joi-

den olemassaolosta ei ole aikaisemmin tiedetty lainkaan. (Kinkki & Isokangas 2003, 

130.) 
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3 Liiketoimintasuunnitelma 

3.1 Tiivistelmä 

Liikeideana on tuottaa monipuolisia IT-palveluita pääasiassa itäsuomalaisille pienille ja 

keskisuurille yrityksille. Palveluihin kuuluvat tekninen tuki tietokoneisiin, tietoliiken-

neyhteyksiin ja mobiililaitteisiin liittyvissä asioissa, sekä muiden teknisten laitteiden 

tukipalvelut sovittaessa. Ideana on tuottaa palvelu, jonka avulla yrittäjä säästää aikaa ja 

vaivaa, kun hänen ei tarvitse itse käyttää resursseja esimerkiksi toimimattoman internet-

yhteyden vianetsintään ja vian korjaamiseen. Yritys tuottaa tarvittaessa aluksi palveluita 

myös yksityisasiakkaille, jotta tunnettuutta saadaan lisättyä mahdollisimman tehokkaas-

ti. Yksityisasiakkaan lähtökohta on yleisimmin omien tietojen ja taitojen puute tietoko-

neeseen liittyvässä ongelmassa, johon haetaan apua ulkopuolelta. Molemmissa asiakas-

ryhmissä yrityksen kilpailuetuja ovat tehokas ja huolellinen toteutus sekä asiakaspalve-

lun laatu. Yrityksen tietotekninen ja asiakaslähtöinen osaaminen perustuu laajaan tietou-

teen, jonka olen itse hankkinut runsaan kolmen vuoden aikana ICT-alalla asiakaspalve-

lu- ja myyntitehtävissä työskennellessäni. Käytännön työkokemuksen lisäksi omia tieto-

jani täydentävät yrityshallintoon suuntautuvat liiketalouden opintoni Karelia Ammatti-

korkeakoulussa. 

3.1.1 Liikeidea ja tuotteet 

Liikeideani on palveluidea. Kohtaan omassa työssäni päivittäin erilaisia asennustöitä ja 

muita avuntarpeita, sillä todella monet palvelut ovat nykyisin sähköisiä. Melkein jokai-

sessa kotitaloudessa ja yrityksessä on nykyisin ainakin yksi laite, jolla voi hoitaa esi-

merkiksi verkkopankin, sähköpostin ja muut asiointipalvelut. Lisäksi älypuhelimet ja 

tablet-tietokoneet yleistyvät koko ajan yksityisten ihmisten ja yritysten käytössä. Äly-

laitteiden hankkijat tarvitsevat usein jonkinlaisen alkuopastuksen tai henkilön, kuka voi 

neuvoa laitteiden käytössä ja samalla ratkoa eteen tulevia ongelmia. Yrityksen missio 

on tuottaa huolellista asiantuntevaa tämän päivän tietoteknistä osaamista loistavalla 

asiakaspalvelulla toimien tehokkaasti. 

Erilaisia palveluita tulevat olemaan asennukset, huoltotyöt, konsultointi, käytönopastus. 

Palveluiden hinnoittelu tulee olemaan kilpailukykyinen, sillä yrityksen kulurakenne on 

maltillinen. Palvelu laskutetaan tuntiveloituksena, ellei asiakkaan kanssa sovita erikseen 

kiinteää summaa. Kaikkien palveluiden pääidea on, että jos asian saa ratkaistua tehok-
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kaasti asiakaskäynnillä, niin silloin asiakkaiden laitteita ei tarvitse ottaa mukaan ja silti 

saadaan minimilaskutus aikaiseksi. Tällöin asiakas on tyytyväinen nopeasta palvelusta 

ja yritys saa sovitun minimitaksan. Mikäli ongelma vaatii enemmän työtä ja resursseja, 

otetaan asiakkaan laite mukaan ja siihen liittyvät ongelmat ratkaistaan sovitussa aikatau-

lussa.  

Tarkoituksena on saada vakioasiakkaita, jolloin laadun ensivaikutelma on kriittinen. Jos 

asiakkaan luottamus saavutetaan, niin lopputuloksena voi olla pitkä asiakassuhde, jol-

loin tullaan tuotteistamaan määräaikaisia huolenpitosopimuksia. Asiakas esimerkiksi 

maksaisi kiinteää palkkiota yritykselle joka kuukausi ja tämä kiinteä palkkio sisältäisi 

X-määrän asiakaskäyntejä tai työtunteja. Sopimuksen yli menevät tunnit veloitetaan 

ennalta sovitulla hinnalla. Kiinteää toimipaikkaa yrityksellä ei ainakaan alussa tule ole-

maan, sillä asennustyöt ovat yleensä paikasta riippumattomia ja ne voidaan tehdä joko 

suoraan asiakkaan yrityksen toimipisteessä tai asiakkaan kotona. Mikäli huoltotoimen-

pide vaatii laitteen mukaan ottamisen, voidaan itse työ suorittaa yrittäjän kotona. Jos 

taas yritystoiminta lähtee hyvin käyntiin ja yritykseen tarvitaan toinen työntekijä, niin 

silloin yritykselle hankitaan kiinteä toimipiste ja asiointiosoite. Tätä ei kuitenkaan eritel-

lä enempää vielä ensimmäisessä liiketoimintasuunnitelmassa. 

3.2 Toimintaympäristö ja sen kehitysnäkymät 

Yrityksen idea on tuottaa palveluita pääasiassa PK-yrityksille johon Joensuu ja Pohjois-

Karjala sopivat toimintaympäristöksi melko hyvin. Joensuussa on suuri määrä pieniä ja 

keskisuuria yrityksiä. Tekninen kehitys on sekä yrityksissä, että kotitalouksissa tasaan-

tunut älypuhelin buumin jälkeen. Laitteiden määrä kasvaa kuitenkin tasaisesti koko 

ajan, mikä lisää suoraan yritykselle asiakaspotentiaalia. Alla taulukossa on kuvattuna 

yrityskanta Joensuussa vuosina 2009–2012. Kuvaajasta nähdään, että yritysten määrä on 

hitaasti kasvava. Lisäksi tilastokeskuksen tekemän tutkimuksen mukaan tietokoneiden 

ja vastaavien laitteiden huolto- ja korjauspalveluita tarjoavia yrityksiä Pohjois-

Karjalassa on vuonna 2012 ollut 72 kpl. Tietokoneita on ollut vuonna 2013 käytössä 

kaikissa yli 10 henkilöä työllistävissä yrityksissä ja tietokoneiden käytön yleisyys on 

jatkuvassa kasvussa verrattuna edellisiin vuosiin. Lisäksi vastaavien palveluiden hinnat 

ovat olleet pienessä nousussa vuonna 2013. (Tilastokeskus.fi) 
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Kuvio 4. Yrityskanta, aloittaneiden ja lopettaneiden yritysten määrä (Tilastokeskus 

2013) 

Asiakaspotentiaalia on siis lukumäärältään runsaasti. Kun tätä lukumäärää suhteutetaan 

vastaavia palveluita tarjoavien yritysten lukumäärään ja huomioidaan vielä alan yleinen 

hintojen nousu, on toimintaedellytykset ICT-alan asennuksia tarjoavalle yritykselle hy-

vät. 

3.2.1 Omistus ja perustajat 

Yrityksen omistajana ja perustajana olen minä itse. Yhtiökumppani voi olla mahdolli-

nen yrityksen tulevaisuudessa, mutta tätä en koe välttämättömänä ainakaan alussa, sillä 

liiketoiminta tulee varmasti olemaan pienimuotoista. Yksin yritystoimintaa aloittaessa 

suurin etu on siinä, että koko päätösvalta on minulla itselläni ja yrityksestä myös tulee 

itseni näköinen. Varjopuoli yksinyrittäjyydelle voi olla jaksaminen ja totta kai yhtiö-

kumppani toisi myös omia näkemyksiään ja kehitysideoitaan yritystoimintaan. Mikäli 

asiakkuuksia tulee odotettua enemmän ja omat resurssit eivät riitä, tulee silloin hankkia 

työvoimaa. Työvoimaa hankkiessa tulee ottaa huomioon, että monesti pienyrityksessä 

osaomistajan työn laatu on parempi, kuin ulkopuolisen työntekijän. 
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3.2.2 Yritysmuoto 

Yritysmuodon valinnassa vaihtoehtoina olivat toiminimi ja osakeyhtiö. Toiminimi olisi 

aloittavalle yrittäjälle hyvä, sillä siinä voi keskittyä pelkästään itse yrityksen tuotteisiin 

tai palveluiden tuottamiseen. Varsinkin kun kyse on pienimuotoisesta toiminnasta, olisi 

toiminimi hyvä vaihtoehto. Lisäksi toiminimen saisi myöhemmin laajennettua muihin 

yritysmuotoihin.  Päädyin kuitenkin valitsemaan yritysmuodoksi osakeyhtiön, sillä tar-

koituksena on pääasiassa tuottaa palveluita toisille yrityksille, jolloin osakeyhtiö antaa 

yrityksestä toiminimeä ammattimaisemman imagon ja herättää luottamusta asiakkaissa. 

Lisäksi osakeyhtiö erittelee yrityksen ja yrittäjän varat selvästi, mikä sopii minulle pa-

remmin, sillä haluan pitää yrityselämän ja henkilökohtaisen elämän selvästi erillään 

toisistaan. Osakeyhtiön on myös minulle sopivan riskitön vaihtoehto, sillä jos yritystoi-

minta joudutaan ajamaan alas, niin tällöin yrittäjä ei häviä kuin jo menettämänsä sum-

man. Osakeyhtiön osakepääomaksi tulee minimi 2500 euroa. 

3.2.3 Asiakkaat 

Pääasiassa asiakassegmentti muodostuu siis pienyritysasiakkaista, mutta tarpeen mu-

kaan yritys tuottaa palveluita myös henkilöasiakkaille sopimuksen mukaan. Tämä var-

sinkin alussa, jolloin yrityksen tulee saada luotua tunnettuutta käytännössä keinolla mil-

lä hyvänsä. Tarkoitus on kuitenkin profiloitua yritysten suosimaksi asiantuntijaksi. Olen 

koonnut kolme mahdollista esimerkkitapausta perustuen työssäni saatuihin kokemuk-

siin. 

Esimerkkiasiakas 1. Muutaman henkilön työllistävässä pienyrityksen tietokoneessa on 

virus, tai kone muuten tukossa. Tässä tapauksessa tarjotaan palvelua, johon sisältyy ko-

neen puhdistus ja huolto. Tarve todetaan asiakaskäynnillä, jossa tehdään laitteen tilan 

kartoitus. Mikäli kyse on pienemmästä ongelmasta, jonka ratkaisu kestää puolesta tun-

nista tuntiin, voidaan se ratkaista paikanpäällä. Muussa tapauksessa viallinen laite ote-

taan mukaan ja ongelma ratkaistaan sovitun aikamääreen puitteissa. 

Esimerkkiasiakas 2. Asiakkaan internet-yhteys on poikki tai maksupääte ei toimi. 

Yleensä tällainen vika on asetusvika tai muu pieni ongelma ja ratkeaa paikanpäällä. 

Vika voi olla myös viallinen laite, jolloin tehdään uusien laitteiden tai yhteyksien tar-

peen kartoitus yhdessä asiakkaan kanssa. Kartoituksen jälkeen asiakkaalle hankintaan 

sovitut laitteet ja asennetaan toimintaan. 



26(16) 

 

Esimerkkiasiakas 3. Asiakas on hankkinut uuden tietokoneen, tabletin, tai muun lait-

teen. Yritys tarjoaa palveluna käyttöönottoasennuksen ja aloitusopastuksen tarvittaessa. 

Kaikissa tapauksissa panostetaan myös jälkihoitoon, eli asiakkaalle korostetaan, että ei 

ole olemassa niin suurta tai pientä ongelmaa, johon ei voisi kysyä yritykseltä apua. 

3.2.4 Kilpailijat 

Kilpailukartoitusta on tehty hakemalla mahdollisia kilpailevia yrityksiä yritys- ja yhteis-

tietojärjestelmästä sekä Patentti- ja rekisterihallituksen Virre-järjestelmästä. Lisäksi olen 

kiinnittänyt huomiota kaikenkokoisten IT-yritysten mainontaan Itä-Suomessa. Kilpaili-

joista on saanut hyvin tietoa myös oman työn kautta, sillä monet asiakkaani nykyisessä 

työssäni kertovat omia kokemuksiaan käytetyistä huolto- tai asennuspalveluista. 

Virre-järjestelmä löytää 15 yritystä hakusanalla ATK, joiden kotipaikkana on Joensuu. 

Näistä 15 yrityksestä 3kpl on osakeyhtiöitä. Hakusanalla IT- löytyy 5kpl Joensuulaisia 

yrityksiä, joista yksi tuottaa kutakuinkin identtisiä palveluita sekä yrityksille että yksi-

tyisille. (Virre.fi) 

Yrityksen pahimmat kilpailijat ovat isot toimijat, jotka ovat jo saaneet vakioasiakkaita 

ja näin vakiinnuttaneet paikkansa markkinoilla. Monesti tällaiset yritykset pystyvät tar-

joamaan kilpailukykyisempää loppuhintaa asiakkaalle ja ovat siksikin suosittuja. Isom-

pien yrityksien mahdollinen heikkous voi kuitenkin olla se, että itse asiakaspalvelu ja 

työn suorittaminen ei välttämättä ole kovinkaan asiakaslähtöistä ja yksilöityä. Näistä 

asioista saadaan toivottavasti kilpailuetua perustettavalle yritykselle. 

Vastaavia yrityksiä löytyy siis Joensuusta muutamia. Kuten jo mainittu, niin yrittäjien 

määrä Joensuussa on kuitenkin huomattava, joten markkinoilla on varmasti vielä tilaa.  
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3.2.5 Swot-analyysi 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kuvio 5. SWOT-analyysi. 

3.3 Markkinointi 

Markkinoinnissa on tarkoitus alussa hyödyntää henkilökohtaisia ja työni kautta saatuja 

suhteita. Yrittäjiin minulla on paljon kontakteja, sillä mm. Pohjois-Karjalan yrittäjät ry 

on siskoni yrityksen suurin asiakas ja minulla on paljon yrittäjäystäviä. Markkinointi 

tapahtuu aluksi pääasiassa kahden kanavan kautta. Ensimmäinen ja tärkein on sosiaali-

nen media. Yritykselle perustetaan oma Facebook-sivu, jotta ihmisille saadaan tieto 

yrityksen olemassaolosta ilmaiseksi. Toinen kanava on puskaradio, jossa hyödynnetään 

omia henkilökohtaisia suhteitani. Näihin sisältyvät jo mainitut yrittäjäkontaktit ja ny-

Vahvuudet: 

ICT-alan tietous 

Omat suhteet 

Asiakaspalvelun laatu 

Koulutus 

Yrittäjähenkisyys 

 

Heikkoudet: 

Kokemattomuus yrittäjyydestä 

 

 

Mahdollisuudet: 

Paljon yrityksiä Itä-Suomessa 

Vähän vastaavia toimijoita 

Alan nopea kehitys 

Uhat: 

Alalla jo olevat isommat toimijat 

Yksin aloittaminen ja jaksaminen 

Kannattamattomuus 
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kyinen työkaverini, joka toimii työpaikallamme yritysmyyjänä. Hän voisi jakaa yrityk-

sen käyntikortteja asiakkailleen ja suositella heille samalla yrityksen palveluita. Näillä 

markkinointikanavilla tavoitellaan kustannustehokasta markkinointia. Tulevaisuuden 

markkinointia varten on tarkoitus laatia markkinointisuunnitelma myöhemmin yritys-

toiminnan käynnistyttyä. 

3.4 Yrityksen talous 

Yrityksen perustamiskulut maksetaan yrittäjän omista säästöistä, tähän sisältyy osake-

yhtiön osakepääoma, joka tulee olemaan minimi 2500 euroa. Tarkoituksena on hakea 

starttirahaa työvoimatoimistolta ja apurahaa Finnveralta, jotta yrittäjä selviytyy omista 

henkilökohtaisista velvoitteistaan. Ulkopuoliselle rahoittajalle ei ainakaan näillä näky-

min ole tarvetta, jolloin oman pääoman osuus yrityksessä olisi sataprosenttinen. Menoja 

yrityksellä ei ole kovin paljoa, sillä kun ei ole kiinteää toimipistettä, niin ei ole vuokraa-

kaan maksettavana. Kiinteät kustannukset muodostuvat lähinnä yrityksen omista lait-

teista, matkapuhelinlaskuista ja kirjanpidosta. Yrityksen suurin muuttuva kustannus on 

polttoainekulut, joka on suoraan verrannollinen työn määrään. Aluksi liikkuminen ta-

pahtuu yrittäjän henkilökohtaisella autolla, jotta yrityksen hankintakulut minimoidaan, 

mutta myöhemmin tulee todennäköisesti tarpeelliseksi hankkia yritykselle oma paketti-

auto.  

Kassavirta yritykselle tulee suoraan asiakkailta ja yksityisasiakkaille maksutapa on kä-

teinen, näin vältetään mahdollinen laskutustyö ja mahdolliset perintätoimet, mikä mini-

moi kustannuksia. Laskutusta ei aktiivisesti tarjota yrityksillekään maksuvaihtoehdoksi, 

mutta mikäli asiakas haluaa työn laskulle, niin tällöin työhön lisätään laskutuslisä. Mää-

räaikaissopimusten maksutavaksi tarjotaan joko kertasummaa tai kuukausittain tapahtu-

vaa maksua. Taloushallinnon tehtävät ja kirjanpito ulkoistetaan tilitoimistolle, jolloin 

yrittäjälle itselleen jää enemmän aikaa itse työn ohella esimerkiksi asiakkuuksien hoi-

toon ja uusien asiakkuuksien hankkimiseen. 

3.5 Riskit 

Perustettavan yrityksen todennäköisin ja vakavin riski liikeriski seuraa,  jos liiketoimin-

ta ei lähdekään käyntiin toivotulla tavalla ja jää niin pieneksi, että koko toiminta on 

kannattamatonta. Tämä johtaa pahimmillaan koko yrityksen lopettamiseen. Muita huo-
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mioitavia liikeriskejä ovat virheellisesti segmentoidut asiakkaat, väärin tehdyt kannatta-

vuuslaskelmat ja esimerkiksi jokin virhe palvelussa, joka voi johtaa asiakkuuden menet-

tämiseen. Mikäli yrittäjä huomaa toiminnan olevan kannattamatonta pysyvästi, niin täl-

löin on tärkeää osata luovuttaa ja ajaa koko yritys alas. 

Mahdollisia vahinkoriskejä ovat kolari, laitteiden hajoaminen ja muut työtapaturmat. 

Etenkin henkilöriskit ovat kriittisiä yrityksen toiminnalle, sillä yrityksessä ei ole työs-

kentelemässä kuin yksi henkilö. Toteutuvasta henkilöriskistä, kuten vakavasta louk-

kaantumisesta tai kuolemasta seuraa todennäköisesti koko yritystoiminnan loppuminen.  

Liikeriskeihin varaudutaan tekemällä huolelliset riski-analyysit myöhemmässä vaihees-

sa, kun liiketoiminta on ensin saatu alkuun ja käytännöstä on saatu omaa kokemusta. 

Liikeriskeihin voi varautua parhaiten tekemällä huolelliset laskelmat myynnin ja rahoi-

tuksen tarpeesta. Perustettavan yrityksen rahoitusriski on pieni, sillä lainarahaa sillä ei 

tule ainakaan aluksi olemaan ollenkaan. Vahinkoriskeihin varaudutaan toimimalla huo-

lellisesti joka työvaiheessa. Lisäksi työvälineiden vakuuttaminen voi olla tarpeen, ellei 

haluta ottaa tietoista riskiä. 

Koko yrityksen toimimisen kannalta on olennaista analysoida toimintaa mahdollisim-

man laajasti, jolloin myös huomataan helpommin todennäköiset riskit ja niihin osataan 

myös varautua, oli sitten kyseessä väärin hinnoiteltu palvelu tai huonosti huollettu työ-

auto. Alla taulukko, josta käy ilmi aloitettavan yritystoiminnan riskejä. Riskin todennä-

köisyys 1-5, jossa 5 on suurin todennäköisyys ja riskin vakavuus 1-5, jossa 5 suurin 

vakavuus: 

 

Riski Todennäköisyys Vakavuus Toimenpide 

Epäonnistunut hin-

noittelu 

2 3 Huolelliset katelaskelmat, hintojen 

tarkistus 

Kolari, muut onnet-

tomuudet 

3 2 Varovaisuus, vakuuttaminen 
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Ammattitaito ei riitä 1 4 Jatkuva oppiminen ja kouluttautu-

minen 

Epäonnistunut 

markkinointi 

2 2 Uudelleen segmentointi, markki-

nointitutkimuksen tekeminen 

Oma jaksaminen 4 5 Töitä ei tuoda kotiin. Lisätyövoi-

man palkkaaminen ajoissa 

Tulot eivät kata ku-

luja 

3 4 Lisärahoitus, huolellinen talous-

suunnitelma 

Palvelun huono laa-

tu 

1 3 Laadunmittaus, asiakastyytyväi-

syyskyselyt, jatkuva kehitys 

Kuvio 6. Riskikartoitusta 

 

 

 

 

 

 

 

Kuvio 7. Riskimatriisi. (Tyoturva.fi) 



31(16) 

 

3.6 Laskelmia 

3.6.1 Rahoituslaskelma 

 

 

Kuvio 8. Rahoituslaskelma. (Liiketoimintasuunnitelma.com 2014) 
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3.6.2 Kannattavuuslaskelma 

 

Kuvio 9. Kannattavuuslaskelma. (Liiketoimintasuunnitelma.com 2014) 
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4 Yhteenveto 

Haave omasta yrityksestä on ollut minulla mielessä jo useita vuosia, joten kun aloin 

pohtimaan mahdollisia opinnäytetyön aiheita, oli looginen päätös tehdä liiketoiminta-

suunnitelma. Idea jalostui pääasiassa aineettomien palveluiden tuottamiseen yrityksille 

ja aiheen rajasin myöhemmin aloittavan yrityksen alustavaksi liiketoimintasuunnitel-

maksi. Tämän työn on tarkoitus olla liiketoimintasuunnitelman runko. Mikäli yritystoi-

minnan aloittaminen tulee ajankohtaiseksi, tulee liiketoimintasuunnitelmaa muokata 

ajan tasalle ja täydentää ainakin markkinointitutkimuksella. Laskelma osiot ovat suun-

taa-antavia ja eivät sisällä myyntilaskelmia, vaan myyntilaskelmat tehdään samalla kun 

lopullinen tuotteistus toteutetaan. 

Prosessina opinnäytetyöni oli hieman rikkonainen johtuen suuresta töiden määrästä. 

Saattoi kulua parhaimmillaan kuukausi, että en ole ajatellutkaan työtäni. Kun kirjoitta-

miseen tulee pitkiä välejä, on myös kirjoittamiseen orientoituminen vaikeampaa. Sitten 

kun vauhtiin pääsi, ei itse tekstin tuottamisessa ollut vaikeuksia. Tuotoksena liiketoi-

mintasuunnitelma on perimmäiseltä idealtaan minulle entuudestaan tuttu. Liiketoiminta-

suunnitelmaa oli mukava tehdä, siksi että sen laajuuden voi määrittää itse, jolloin suun-

nitelmasta tulee myös tekijänsä näköinen. Lopputulos on omasta mielestäni parempi 

kuin uskalsin odottaa. 

Viihdyn hyvin nykyisessä työssäni suuren teleoperaattorin myymälässä, jossa teen 

myynti- ja asiakaspalvelutyötä. Olen kuitenkin ollut samassa työssä melko pitkään ja 

yrityksessä etenemismahdollisuudet ovat rajoitetut. Etenemismahdollisuudet ovat nyt 

paremmat, sillä liiketoimintasuunnitelman myötä minulla on valmiudet aloittaa oma 

liiketoiminta turvallisemmin mielin. 
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