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teen liiketoimintasuunnitelman laatimisesta, analyyseista ja toimialaa kuvaavia sah-
koisia lahteita. Opinnaytetydn viitekehys tehtiin lahteiden perusteella ja ennen tuotok-
sen laatimista kohdeyrityksen edustajaa haastateltiin, jotta tuotokseen valitut aiheet
saatiin vastaamaan kohdeyrityksen toiveita ja antimia tietoja.
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tekemaan kohdeyritykselle liiketoimintasuunnitelma, jossa kasitellaan sen kohdeyri-
tyksen toimintaa ja tapoja, joiden avulla yritys voi arvioida talouttaan. Kohdeyritys saa
opinnaytetydsta hyotya tulevaisuudessa, mutta yrityksen suunnitellessa toimintansa
laajentamista olisi hyva tehda uusi liiketoimintasuunnitelma, joka pitaa sisallaan
markkinointisuunnitelman.
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The purpose of the thesis was to create a clear and useful business plan for a small
accounting firm, with the aim of developing the target company’s operations, improv-
ing current processes, and providing the target company with new ideas and per-
spectives to examine its own operations. TopCounter Group Oy operates in the field
of accounting and financial management.

The thesis was conducted as a practice-based study, utilizing qualitative research.
The source material for the thesis consists of literature about business plan develop-
ment, analyses, and electronic sources describing the industry. The framework of the
thesis was built based on these sources, and prior to creating the end product, a rep-
resentative of the target company was interviewed to ensure that the selected topics
in the end product align with the target company’s preferences and the information
provided.

In the business plan prepared for the target company, the following areas were cov-
ered: the business idea, company operations, industry, competitors, analyses of the
company, financial factors, and tools for evaluating the company’s finances. Due to
the current needs of the target company, Due to the current needs of the target com-
pany, the business plan did not include a marketing plan, which was based on the
company’s resource constraints and its preferences.

As a result of the practical work, a business plan was developed for the target com-
pany that addresses current topics and the target company can use the plan as a tool
to improve its operations in the future. The thesis enabled the creation of a business
plan for the target company, which encompasses its operations and methods for
evaluating its finances. The target company will benefit from the thesis in the future,
but when planning to expand its operations, it would be advisable to create a new
business plan that includes a marketing plan.

Keywords: Business plan, business idea, accounting firm, accounting,
financial management
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1 Johdanto

1.1 Aihe ja tavoite

Opinnaytetydssa tehdaan kohdeyritykselle kattava liilketoimintasuunnitelma. Lii-
ketoimintasuunnitelma kiinnostaa kohdeyritysta, koska sen avulla voidaan tar-
kastella nykyista toimintaa ja suunnitella tulevaa, seka kohdeyritys saa ulkopuo-
lisen nékdkulmasta tehdyn objektiivisen liikketoimintasuunnitelman. Parhaim-
massa tapauksessa kohdeyritys pystyy kehittdmaan toimintaansa liiketoiminta-
suunnitelman avulla niin, ettd se saavuttaa liketoiminnan tehokkuutta saéstojen

tai lisaantyneen lilkkevaihdon muodossa.

TopCounter Group Oy tarjoaa kirjanpito-, palkanlaskenta-, maksuliikenne- ja
asiantuntijapalveluja. Yrityksen toiminta on kaynnistynyt vuonna 2016. Liiketoi-
mintasuunnitelma pitaa sisallaén yrityksen perustamiseen ja toimintaan liittyvia
asioita, erilaisia analyyseja, markkinointi- ja myyntikeinoja seka yrityksen ta-

loutta kasittelevia asioita.

Alalla toimivien tilitoimistojen yritystoiminnan harjoittamisen haasteellisuus joh-
tuu vallitsevan taloustilanteen liséksi myos alan sisdisesta kilpailusta. Alalla on
vaikea erottua kilpailijoista ja uusia asiakkuuksia ei ole mahdollista hankkia ta-
saisin valiajoin. Pienen tilitoimistoyrityksen on tehtava huomattavasti enemman
toitd varmistaakseen olemassaolonsa kilpaillessaan isompia yrityksia vastaan.
Liiketoimintasuunnitelmalla pyritdan lisddmaan kohdeyrityksen kilpailukykya
sekd nékyvyytta ja auttaa erottautumaan muista alan yrityksista. Hyvan tilitoi-
miston perustana toimii ammattitaitoisuus, asiakaslahtoisyys seka digitaalisuus.
Tilitoimistojen tyontekijdiden on oltava alansa ammattilaisia, jotka pitavat osaa-
misensa ajan tasalla niin taloushallintoasioissa kuin alati kehittyvassa sahkaoi-
sessa taloushallinnossa. Hyva henkilokohtainen palvelu, yhteystyokykyisyys ja

tasmallisyys ovat tarkeita piirteita alalla toimiessa.



1.2 Yrityksen esittely

TopCounter Group Oy on pieni tilitoimisto, jossa padomistajina toimivat Timo
Vuorela ja Margarita Karsanova, jotka myds muodostavat talla hetkella yrityk-
sen henkiléston. Yrityksen omistuksessa on mukana myos kaksi muuta henki-
|64, jotka ovat tukeneet yrityksen perustamista ja toimivat sijoittajina yrityk-
sessa. Heidan osuutensa yrityksen omistuksessa ovat pienemmat kuin paa-
omistajien. Kummallakin yrityksen tyontekijdista on kaupallisen alan koulutus,
joka on suuntautunut laskentatoimeen. (Vuorela 2023).

Yrityksen tyontekijat ovat tydskennelleet aikaisemmin samassa tilitoimistossa,
joista molemmat erindisista syista irtisanoutuivat. Yrityksen perustamisidea lahti
toiselta sijoittajalta, joka oli ollut jo aikaisemmin yhteydessa Margaritaan tilitoi-
miston ty6tehtavista. Yhdessa he paattivat perustaa tilitoimiston, johon tuli myo-
hemmin toinen sijoittaja mukaan. Timo Vuorelalla on alan ty6kokemusta yli
kymmenen vuotta ja Margaritalla vahan alle kymmenen vuotta. Kummallakaan
tyontekijalla ei ole aikaisempaa taustaa yrittdjyydesta tai yritystoiminnasta.
(Vuorela 2023).

Yritys tarjoaa asiakkaillensa heidéan toiveiden ja tarpeiden mukaisesti kirjanpito-,
palkanlaskenta-, maksuliikenne- ja asiakaspalveluja (TopCounter Group Oy).
Kirjanpitopalvelut sisaltavat juoksevan kuukausikirjanpidon, raportoinnin, arvoli-
saveroilmoitukset ja ennakkoveron muutoshakemukset, tilinpaatokset seka ve-

roilmoitukset. (Vuorela 2023).

Palkanlaskentapalveluihin kuuluu eri alojen palkanlaskentapalvelut ja tydehto-
sopimusten tulkinnan, palkkatieto- ja erillisiimoitukset tulosrekisteriin, palkan-
saajarekisterin yllapidon, palkkalaskelman |lahetys palkansaajalle. (Vuorela
2023).

Maksuliikennepalveluihin siséltyy osto- ja myyntireskontra, myyntilaskujen luonti
ja lahetys, ostolaskujen kierratys, maksatukset, verkkolaskutuspalvelut. Taman
lisdksi yritys tarjoaa myds asiantuntijapalveluita, kuten yritysmuodon valinta ja

yrityksen perustamisasiakirjat, yritysmuodon muutos- ja lopettamisilmoitukset,



aloittavien yrittajien neuvontapalvelut ja verotuksen konsultoinnin. (Vuorela
2023).

1.3 Opinnaytetydn aiheen valinta

Opinnaytetyon taustana toimii kohdeyrityksen tilannekartoitus ja yrityksen edus-
tajan haastattelut. Opinnaytetyon viitekehys perustuu kirjallisuuteen liiketoimin-
nan harjoittamisesta, yrityksen perustamisesta ja kohdeyrityksen toimialasta.
Opinnaytetyon aiheen valitseminen pohjautuu omiin aikaisempiin opintoihin,

tyoelamaan seka kiinnostuksen kohteisiin.

Liiketoimintasuunnitelma aiheena kiinnostaa, koska minulla on aikaisempaa ko-
kemusta yksityisyrittajyydesta seka koen alan tyétehtavat mielekkaina ja hyvana
vaihtoehtona, jos tulevaisuudessa haluaisin hakea lisékoulutusta ja suuntautua
kyseiselle alalle. Yrityksen valinta my6s vastaa omia opintojani ja koen tilitoimis-
ton alan ty6t kiinnostavina. Omat opintoni, aikaisempi tydokokemus seka koh-

deyrityksen toimiala antavat hyvan pohjan tyon toteuttamiselle.

2 Liiketoimintasuunnitelma

2.1 Liiketoimintasuunnitelman perusteet

Liiketoimintasuunnitelma on kirjallinen selvitys yrityksesta ja sen toiminnasta ko-
konaisuudessaan. Se laaditaan, jotta yritys pystyy analysoimaan, perustele-
maan ja tasmentamaan liikeideaansa. Liiketoimintasuunnitelma on yritykselle
tarkea tyokalu, jonka avulla voidaan kehittdéa yrityksen toimintaa kohti sen aset-
tamia tavoitteita. (Peltola 2015.)

Liiketoimintasuunnitelmassa arvioidaan yrityksen omaa ydinosaamista, menes-
tyksen avaimia, vahvuuksia ja heikkouksia, kilpailutilannetta markkinoilla sek&a

rahoituksen tarvetta. Naiden analyysien avulla pystytd&n luomaan markkinointi-
suunnitelma yritykselle seka yrityksen talouslukemia laskemalla pystytaan maa-

rittAmaan rahoitustarpeet, jotka toimivat perustana yrityksen kehittdmis-, markki-



nointi-, mainonta-, henkildsto-, koulutus-, ja rahoitustarpeille. Liiketoimintasuun-
nitelmalla voidaan antaa myds mahdollisille rahoittajille luotettava kuva yrityk-
sen toiminnasta, joka perustuu realistiseen liikeideaan ja menestymista vahvis-

tavaan liiketoimintasuunnitelmaan. (Pitkdmaki 2001.)

Ensisijaisesti liiketoimintasuunnitelma on tarkoitettu yrityksen kayttoon, jotta se
voi suunnitella, ohjata ja seurata toimintaansa (Meretniemi & Ylénen 2009). Lii-
ketoimintasuunnitelma vaaditaan my6s laina- tai tukipdatokseen yrityksen ha-
kiessa aloitusrahoitusta rahoituslaitoksilta kuten Finnvera, ELY-keskus tai
pankki (Holopainen 2022).

2.2 Liikeidea

Yrityksen perustaminen lahtee liikkeelle yrittajélle syntyneesta ideasta, jolla voi
ansaita rahaa, toteuttaa itseaan tekemalla jotain mielenkiintoista tai tarttua uu-
siin haasteisiin. Yritysidean syntytapoja on monia erilaisia. Se voi syntya sattu-
malta esimerkiksi jonkin keksinndn pohjalta, uuden toimintatavan myoéta, harras-
tusten tai vuosien pohdinnan tuloksena. Liikeidean syntyessé on hyva kuitenkin
pohtia toimintaymparistda ja menestymisen tekijoitd seka vertaamalla niita

omiin mahdollisuuksiin. (Peltola 2015.)

Liikeidea on yrityksen tapa toimia ja kilpailla markkinoilla. Sen on tarkoitus an-
taa kuva yrityksen toiminnasta vastaamalla muutamaan peruskysymykseen ku-
ten mita yritys tarjoaa, kenelle ja miten? Liikeidea mé&arittelee myos yrityksen
tarjoamat tuotteet tai palvelut, joita se asiakkailleen tarjoaa seka asiakaskunnan

ja heidan tarpeensa. (Suomi 2021. Mika lilkeidea on?)

Ennen yrityksen perustamista on syyta odottaa ja miettida, mitd yrityksen perus-
taminen konkreettisesti vaatii ja miten se tulee vaikuttamaan perustajan tulevai-
suuteen henkilokohtaisesti. Perustajan on hyva tehda taustatyota ja selvittéa
yrityksen perustamiseen ja yrittdjyyteen liittyvia asioita. Yritysideaa toteuttaessa
saattaa olla perustajalla useampikin idea, jolloin ne tulisi kirjata yl6s ja miettia
pidemmalle, jotta lopullisesta liikeideasta syntyisi selke& kokonaiskuva. Kaikkia



likeideoita ei valttamatta kuitenkaan kannata alkaa toteuttamaan samanaikai-
sesti vaan valita parhaimmat ideat, joiden perusteella yritysta lahdetaan perus-
tamaan. (Peltola 2015).

Taustatoiden ja yritysidean jalostamisen jalkeen alkaa yritysideasta kehittymaan
likeidea. Liikeidean merkitys on tarkeédsséa osassa yrityksen menestymisen kan-
nalta, se maarittelee yrityksen kannattavuuden ja auttaa suunnittelemaan yrityk-
sen toimintaa. Liikeidea toimii yrityksen perustana, joka tukee toteutettavissa
olevaa ideaa yrityksen perustamisesta ja se on hyddyllinen apuvaline toimivan
liketoimintasuunnitelman luomisessa. (Peltola 2015.) Yrityksen etsiessa rahoi-
tusta toiminnalleen on tarkeaa, etta liikeidea on esitetty selkeasti ja se on hyvin
suunniteltu. Sen on tarkoitus antaa mahdollisille rahoittajille kuva innostavasta,
mielenkiintoisesta, kunnianhimoisesta ja toteutettavissa olevasta liikeideasta,
jotta sijoittajille jaisi kuva siitd, millainen potentiaali yrityksella on tuottaa tulosta

heidan sijoittamalleen paaomalle. (Meretniemi & Ylénen 2009.)

2.3 Visio

Liikeidean lisaksi visio kuuluu yrityksen peruspilareihin ja sen tulisi tukea lii-
keideaa ja ohjata yrityksen toimintaa saavuttamaan sen asettamia tavoitteita.
Visiolla tarkoitetaan yrityksen ndkemysta siita, milté sen tulevaisuus nayttaa tie-
tyn ajanjakson kuluttua, esimerkiksi kahden, viiden tai useamman vuoden
paasta. Visio on pitkélle ajanjaksolle sijoittuva nakemys yrityksen tulevaisuu-
desta, jonka yritys haluaa toteuttaa. Vision ei tarvitse olla tarkka suunnitelma ja
se saa sisaltda epamaaraisia toiveita ja haaveita yrityksen tulevaisuuden suun-
nasta. Visio tarkentuu likketoimintasuunnitelman avulla, kun yrityksen liilketoimin-
taa arvioidaan. (PitkAmaki 2001, 87.)

Yrittdjan tulisi kuvailla visio mahdollisimman selkeasti, voimakkaasti, innosta-
vasti ja yksityiskohtaisesti, jotta yritys pystyy antamaan kuvan myds muille ta-
hoille, jotka ovat kiinnostuneita yrityksen toiminnasta. Vision tarkoitus on myos
antaa kuva nykyhetkesta, kehityssuunnasta, tulevaisuudesta ja luomaan toteut-

tamiskelpoisia, realistisia suunnitelmia. (Kamensky 2010.) Yrityksen asettamien



tavoitteiden tulisi olla samaan aikaan maltillisia ja toteutettavissa olevia tavoit-
teita, mutta myds kunnianhimoisia. Liian alhaiset tavoitteet eivat kannusta pa-
rantamaan yrityksen toimintaa, vaan tavoitteiden tulisi olla realistisia ja hyvin

suunniteltu, jotta ne olisi mahdollista saavuttaa. (Kamensky 2010.)

2.4 Yrityksen nimen synty

Yrityksen liikeidean valitsemisen ja sen toimivuuden varmistuttua, taytyy yritta-
jan keksiéa sopiva nimi yritykselle, jolla se erottuu muista yrityksista. Yrityksen ni-
men valintaan eniten vaikuttaa yritysmuodon valinta. On olemassa erilaisia lain-
saadantoja esimerkiksi, etta yksityisen elinkeinonharjoittajan nimessa ei saa olla
muun henkilén nimeé kuin yrityksen omistajan. Avoimen yhtién nimessa tulee
olla maininta "avoin yhti6é” ja kommandiittiyhtion nimessa tulee ilmeta yritys-
muoto tai lyhenne Ky. Laissa on myds saadetty, ettd yksityisen osakeyhtién ni-
messa tulee ilmeta "osakeyhti¢” tai sen lyhenne Oy, myds julkisen osakeyhtion
nimessa tulee olla “julkinen osakeyhtid” tai vastaava lyhenne Oyj. (Holopainen
2022, 65.)

Yrityksen nimi toimii ensimmaisend markkinoinnillisena kontaktina asiakkaalle,
joten sen tulisi antaa hyva kuva yrityksen toimialasta ja etta sen erottuvuus olisi
selkea saman toimialan yrityksista. Nimella on tarkea merkitys markkinoinnissa,
koska se antaa viestin yrityksesta ja luo mielikuvia ulkopuolisille tahoille. Onnis-
tunut nimi antaa asiakkaalle viestin yrityksen toiminnasta ja millainen yritys on
kyseessa. (Holopainen 2022.) Holopaisen teoksessa Yrityksen perustamisopas

(2022) on muutamia ohjeistuksia, jotka auttavat yrityksen nimen valinnassa.

Yksil6llinen nimi, joka erottuu muista yrityksista.
e Yrityksen nimi ei saa olla sekoitettavissa jo toiseen suojattuun nimeen.
e Tarpeeksi selkeasti erottua muista rekisterissa olevista yrityksista.

e Toimialan mukainen, koska se ei saa viitata toimintaan, joka ei liity yrityk-
seen. Nimi ei saa myoskaan olla hyvan tavan tai yleisen jarjestyksen
vastainen.



e Lyhyt ja selkea nimi, jotta se ja& helposti asiakkaiden mieleen.
e Luoda mieleenpainuva mielikuva markkinoille toiminnasta.

e Omaperainen, helposti adnnettavissa ja kirjoitettavissa. (Holopainen
2022, 65-66.)

Yrityksen nimella on merkitystd markkinoinnissa, koska se toimii osana yritys-
imagoa, joka muodostuu henkilostdn ja johdon toiminnan tuloksena. Yritysima-
golla tarkoitetaan esimerkiksi asiakkaille muodostuvasta kuvasta yrityksesta,
joka perustuu kokemukseen, kuullun tai jonkin muun tekijan tai mielipiteen pe-
rusteella tehdysta paatelmasta. Yrityksen nimeamisessa kannattaa olla kau-
konékdinen, koska vuosien varrella saattaa yrityksen toiminta tai tavoitteet
muuttua, jonka vuoksi liian yksityiskohtainen nimi saattaa johtaa harhaan ja ei
valttamatta vastaa toimintaa. Yrityksen laajentaessa toimintaansa kansainvali-
sille markkinoille tulisi miettia nimen kielivalintaa esimerkiksi englanniksi, jotta

se olisi kaytanndllinen ja ymmarrettavissa kansainvalisesti. (Peltola 2015.)

2.5 Liikeidean tarkastelu

Kun yrittajalle on selvinnyt idea siitéa, minkalaisen yrityksen hén perustaa, tulee
yrittajan tutkia ja arvioida ideoista tarkeimmat, jotta yritys pystyy erottelemaan
ideoiden joukosta yrityksen paatoimen maarittavat ideat. Liikeideaan varmistu-
essa yrittajan kannattaa liikeidean pohjalta esittaa itselleen kysymyksia kuten
"Mita?” "Kenelle” ja "Miten?”. Kysymysten avulla voidaan hahmottaa yrityksen

paatoimi, asiakaskunta ja kilpailijat. (Meretniemi & Yl6nen 2009.)

"Mita?”-kysymyksen tarkoituksena on vastata siihen mita tuotteita tai palveluita
yritys tarjoaa asiakkaalle. Yrityksen tuotteiden tai palveluiden on tarkoitus rat-
kaista asiakkaan tarpeeseen liittyvd ongelma, josta asiakas hyotyy. Kun ky-
seessé on tuote tai palvelu, joka on jo olemassa, taytyy yrityksen pyrkia erottu-
maan muista markkinoilla olevista tuotteista tai palveluista. Tuotteen tai palve-
lun on erotuttava kilpailijoista, jotta yritykselle on mahdollisuus parjata markki-
noilla. (Yritystulkki 2023.)



"Kenelle?”-kysymyksen esittamalla yrittaja maarittaa oman yrityksen asiakkaat,
joille tuote tai palvelu on tarkoitettu. Asiakkaat kannattaa segmentoida eri ryh-
miin, jotta yrityksen tarjoamat tuotteet tai palvelut pystyttaisiin suunnata sopi-
valle kohderyhmalle. Kohderyhmat voidaan jakaa esimerkiksi ian, sukupuolen,
sijainnin, kielen, yrityksen tyontekijamaaran tai likevaihdon mukaan. Kohderyh-
mien koolla on merkitys yrityksen myyntiin, silla pienen kohderyhmén heikkou-
tena on vahaiset myyntimahdollisuudet ja lilan suuren kohderyhman mieltymyk-

set saattavat erota toisistaan. (Yritystulkki 2023.)

"Miten?”-kysymyksella on tarkoitus pohtia yrityksen toimintatapoja ja vaikutusta
tuotteelle tai palvelulle. Yritysten valisen kilpailun ratkaisee useimmiten toiminta-
tapavalinnat, koska tuotteet tai palvelut ovat hyvin samankaltaisia. Taman
vuoksi oikein valitut tavat erottuu muista kilpailijoista, esimerkiksi hiilijalanjaljen
minimointi, toimitusvarmuus tai yrityksen imago. Yrittdjan kannattaa myos miet-
tia tyon tai palvelun tarjoamiseen tarvittavat tydvaiheet ja tyétunnit. Kartoitta-
malla tybntekemiseen tarvittavat tyokalut, tyovalineet, ohjelmistot ja laitteistot
yrittdjalle muodostuu kokonaisuus tuotteen tai palvelun prosessista, jolla se voi

hahmottaa yrityksen toiminallisuutta ja liikeidean toimivuutta. (Yritystulkki 2023.)

Yrityksen rajalliset voimavarat kuten tydvalineet, aika ja henkilostd maarittavat
rajat liikeidean laajuudelle. Alussa yrityksen kannattaa keskittya sen paatoimen
maarittavien palvelujen tarjoamiseen, koska liian laaja palvelutarjonta tuo lisaa
haasteita ja vaatii enemman resursseja. (Yritystulkki 2023.) Kun paatoimiseen
palveluun liittyvat voimavarat ovat selvilla on yrityksella mahdollisuus myéhem-
min laajentaa palvelutarjontaansa. Laajentaessa tulee kuitenkin huomioida re-
surssien kasvavat tarpeet, esimerkiksi riittaako henkildston aika uuden palvelun
tuottamiselle, pystyyko palvelun tuottamaan nykyisilla tyévalineilla tai onko yri-
tyksella varaa toteuttaa taloudellisesti tarvittavat toimenpiteet uuden palvelun

tarjoamiselle. (Hesso 2015.)



2.6 Henkilostd

Henkildston ydinosaaminen on yksi merkittavimmista tekijoista yrityksen menes-
tymisen kannalta toimialasta riippumatta. Ydinosaamisella tarkoitetaan tyonteki-
joiden koulutuksen, tietamyksen, osaamisen ja kokemuksen yhdistelmaa, joka
auttaa luomaan asiakkaille lisdarvoa yrityksen tuotteiden tai palveluiden oston ja
kayton yhteydessa. Yrityksen pyrkiessa kasvattamaan liiketoimintaansa, tulisi
valita potentiaalisten tyontekijoiden tai yhteistybkumppanien joukosta sellaisia
henkiloita, jotka pystyvat parempaan tai vahintadn samaan lisdarvonluontiin mi-
hin nykyiset tyontekijat pystyvat. Tallaisten tyontekijoiden tai yhtiockumppanien
l6ytaminen on hyvin haasteellista, jos toimialalla ei ole tarpeeksi ydinosaajia.
(Hesso 2015.)

2.6.1 Yhtibkumppanin valinta

Yhtiokumppanin valinnassa yrittajan tulisi miettia kenet han valitsee, silla ysta-
van valitseminen kumppaniksi sisaltdéd enemman riskeja kuin tydkaverin. Tyoka-
veriin muodostunut suhde painottuu enemman tydorientoinnin puolelle, jolloin
yrittdjan ei tarvitse mahdollisten kiistojen syntyessa pelata ystavyyden menetta-
mista. Myos yrityksen omistusosuudet kannattaa jakaa niin, toisella yhti6kump-
paneista on enemman osuuksia, jotta erimielisyyksien ilmaantuessa isomman
omistusosuuden omaavalla kumppanilla on lopullinen paatdsvalta. (Meretniemi
& Ylénen 2009.)

Kiistoja ja erimielisyyksia voidaan vahentaa valitsemalla yhtiokumppaniksi sel-
lainen henkil®, jonka ajatusmaailma vastaa yrityksen toteuttamaa lilkketoimintaa,
visiota ja arvoja sekéa sopimalla kirjallisesti etukateen yritykselle tarkeé&na pide-
tyisté asioista. Yhtiokumppanien kirjallisia sopimuksia voisi olla esimerkiksi ta-
loudellisten tavoitteiden asettaminen, tydnjako, tydpanos ja sitoutumisen. Pita-
mall& kirjallista muistiota sovituista asioista pystytaan valttymaan vaarinymmar-
ryksiltéa seka siitd mita on sovittu ja miten kukin muistaa sovitut asiat. (Meret-

niemi & Ylonen.)
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Yrityksen on mahdollista jakaa yrityksen tehtavét ja toiminnot erillisiin vastuualu-
eisiin osaamisen perusteella, jolloin se keventaa molempien yksittaista vas-
tuuta. Esimerkiksi toisen yhtiokumppanin sairastuessa koko yrityksen toiminta ei
pysahdy, toisin kuin yksinyrittdjana. Yhtiockumppanin ansiosta yrityksella on
mahdollisuus kasvattaa pddomaansa, joka luo yrityksen toiminalle lisd& uskotta-
vuutta sekd houkuttelee mahdollisia rahoittajia ja yhteistydkumppaneita. (Meret-

niemi & Yloénen).

2.6.2 Rekrytointi

Yrityksen harkitessa henkilostonmaaran kasvua olisi hyva harkita, ettd mita
tyontekijoiden tulisi osata, miten suuri tarve tyontekijoille on seka missa vai-
heessa minkakin verran tulisi palkata. Palkkaamisen yhteydessa on myds hyva
miettia tydsopimusten muotoa ja kestoa, esimerkiksi tarvitseeko yritys kokopai-
vaista vai osa-aikaista tyontekijaa seké onko kyseessa vakituinen vai maaraai-
kainen sopimus. Rekrytoidessa lisda tyontekijoita yrittdjan on myods hyva muis-
taa, millaista osaamista tyontekijaltd odotetaan ja miten suurella henkildstémaa-
ralla pystytaan toteuttamaan yrityksen tyotehtavat. (Meretniemi & Ylonen 2009.)

Henkildstba suunniteltaessa on myds hyva olla unohtamatta oppisopimustyon-
tekijoita ja harjoittelijoita. Yrityksella on mahdollista hankkia palkkatukea oppiso-
pimuksella otettavalle tyontekijdlle ja samalla se mahdollistaa tyontekijalle syn-
tyvaa patevyyttd ja kokemusta tyotehtavissa. Yrityksen harkitessa harjoittelijoi-
den kayttoa on silla mahdollista saastaa palkkakustannuksissa ja samalla kou-
luttaa harjoittelijoista mahdollisia tyontekijoita jatkoa ajatellen. Harjoitustyosta
syntyy harjoittelijalle tybkokemusta ja se voi toimia hyvana tyévaylana tyoela-
maan. Yrityksen pééatyessa oppisopimustyontekijan tai harjoittelijan hankintaan,
taytyy sen muistaa, ettd molemmat vaativat paljon aikaa perehdyttamiselle ja
opastamiselle, jolloin my6s yrityksen muilta tyontekijdiltd kuluu myos heidéan

omaa aikaansa. (Meretniemi & Yl6nen 2009.)
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2.7 Liiketoimintasuunnitelman laatiminen

Liiketoimintasuunnitelman laatimiselle on varattava riittavasti aikaa, silla se vaa-
tii yrittajalta runsaasti aikaa, huolellisuutta ja karsivallisyytta. Liiketoimintasuun-
nitelma on yrittajan kaymaa prosessia, joka perustuu yrittdjan saamaan ideaan,
jolla héan pyrkii ratkomaan hanen kohdanneeseen ongelmaansa. Prosessin yh-
teydessa yrittaja muodostaa kuvauksen idean synnyttamalle liikketoimintamah-
dollisuudelle ja sen tuottamalle taloudelliselle hy6dylle. Hyvin suunnitellussa lii-
ketoimintasuunnitelmassa yrittaja tunnistaa asiakkaiden ongelmat, kehittaa on-
gelmalle ratkaisun ja tarjoaa sen asiakkalille, jolla pyritaan luomaan lisdarvoa
asiakkaille ja yritykselle. Liiketoimintasuunnitelma toimii tarkeana tytkaluna yrit-
tajalle, koska ongelman ratkaisemisen liséksi yritys oppii sen omista toimin-
noista, yhteistyokumppaneilta, asiakkailta, markkinoilta ja kilpailijoilta. (Koski &
Virtanen 2005.)

Yrittajan on tarkea muistaa liiketoimintasuunnitelmaa laatiessa, etta suunni-
telma etenee jarjestelmallisesti selkeiden aiheiden sisaltdmana. Yrittajan tulisi
pyrkid luomaan suunnitelmasta mahdollisimman luettava, looginen ja kokonais-
valtainen, mutta kuitenkin mahdollisimman lyhyt. Liiketoimintasuunnitelmassa
tulisi kasitella ja analysoida tuote-, markkina- ja muut faktat, kriittiset oletukset
seka riskit ja niihin varautuminen. Suunnitelmassa myods kuvataan yrittajan
saama idea ja sen liiketoimintamahdollisuuden luoma lisdarvo ja hyoty seka ot-
taa huomioon todenmukaisesti yrityksen nykyiset ja tulevat ongelmat. (Koski &
Virtanen 2005.)

Selkealla ja luovalla ongelman ratkaisulla seka sen ratkaisun vaihtoehtojen ke-
hittelylla pyritdan houkutella mahdollisten sijoittajien ja yhteistyékumppaneiden
kiinnostus. Taman vuoksi yrityksen tulisi mietti& useampia tapoja ratkaista on-
gelma seka kayttaa tarvittaessa eri rahoitusvaihtoehtoja niiden kehittamiseksi.
Sijoittajille tarke&a tietoa on yrityksen millaisia omistusosuuksia ja voittomahdol-
lisuuksia heilla on. Sen vuoksi yrityksen tulisi pohtia rahoitusmahdollisuuksia,
joita yrityksen tahtotila ja tavoitteet pitkalti maarittelevat. (Koski & Virtanen
2005.)
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Liiketoimintasuunnitelman laatiminen saa olla vapaamuotoista, mutta siina tulisi

kasitella sisalléltaan oleellisia asioita yrityksesta kuten lilkkeidea, asiakkaat, tuot-

teet ja palvelut, riskit, strategiat, kilpailu ja muut keskeiset asiat (Yrittajat 2023).

Liiketoimintasuunnitelmaa laatiessa tulisi kumminkin valttaa epaselvia ja perus-

teettomia lausumia kuten myyntiennusteet, silla ne perustuvat yrityksen toivei-

siin eika faktoihin. Liséksi suunnitelmassa ei kannata kayttaa pitkia teknisia ku-

vauksia, jotka ovat ammattikielella kirjoitettu (Koski & Virtanen 2005). Alla on

esimerkki liiketoimintasuunnitelman sisallosta.

Kuva 1. Liiketoimintasuunnitelman siséllysluettelo (Peltola 2015).

Yrityksen nimi, logo ja toiminta-ajatus

Suunnitelman laatija/laatijat
Yrittdjan tausta ja osaaminen
Liikeidea liikeideamallin avulla
Yhtiébmuoto ja toiminimi
Markkinat ja kilpailijat

- asiakasanalyysi

- hinnoittelu

- markkinatuoteanalyysi

- kilpailijoiden arviointi

- yrityksen sijainti
Riskianalyysi ja henkiléstotarve
Laskelmat

- investointilaskelma

- kayttopaaomalaskelma

- rahoituslaskelma

- katetarpeen laskenta

- tulosennuste

- kassabudijetti

Perustamisasiakirjat

Arvio koko yrityshankkeesta ja visio tulevaisuudesta
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3 Analyysit liiketoimintasuunnitelman apuna

Analyysien merkitys on luoda yrittdjalle perusta strategioiden luomiselle ja to-
teuttamiselle, toiminnan uudistamiselle seka yrityksen ja toimintaympariston va-
lisesta vuorovaikutuksesta. Systemaattisella analysointity6lla yritys voi 16ytaa
ratkaisuja kehittda ja parantaa toimintaansa. Analyysien avulla kerataan arvo-
kasta tietoa yrityksen toiminnasta, nykytilasta, tulevaisuuden nakymista seka
asiakkaista, kilpailijoista ja koko toimintaymparistosta. (Kamensky 2010, 113—
115.)

Analyysit voidaan jakaa kahteen paaryhmaan, ympéaristdanalyyseihin ja sisai-
sen tehokkuuden analyyseihin. Sisainen analyysi kattaa yrityksen nykytilanteen
eli organisaation tehokkuuden, toimintojen ja prosessien nykytilanteen seka ta-
loudellisen tilanteen. Ymparistdanalyysit keskittyvat toimialan sisalla vaikuttaviin
tekijoihin kuten kilpailijat ja sidosryhmat. Analyysitydn suurimpana haasteena on
luoda hyva ja selkeé kokonaisnakemys. (Kamensky 2010, 115-116.)

3.1 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi on yksi kdytetyimmista tytkaluista strategisessa suunnittelussa
ja sitéd kaytetaan useimmiten yrityksen markkinointisuunnitelman tukena. Se kat-
taa kuvauksen markkinoiden koosta, asiakkaista, kasvupotentiaalista seka kil-
pailusta. Analyysin avulla selvitetaan yrityksen sisaiset vahvuudet ja heikkoudet
seka ulkoiset mahdollisuudet ja uhat. (Akerberg 2017.) SWOT-analyysin kirjai-
met muodostuvat englanninkielisista sanoista strengths (vahvuudet), weaknes-
ses (heikkoudet), opportunities (mahdollisuudet) ja threats (uhat). (Meretniemi &
Ylénen 2009.)

Analyysissa kannattaa aloittaa sisaisista tekijoista eli vahvuuksista ja heikkouk-
sista, joilla kartoitetaan yrityksen nykytilanne. Vahvuudet siséltavat niita osa-alu-
eita, joilla yritys erottuu kilpailijoista tai keskimaarin toimialalla toimivista yrityk-
sista tekemalla asiat mielestaan paremmin. Vahvuuksia voi olla esimerkiksi yri-
tyksen toimintamalli, yrittdjan kokemus, asiakkaiden tuntemus tai yrityksen tu-
loksentekokyky (Akerberg 2017.)
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Heikkouksilla tarkoitetaan yrityksen toimintaan liittyvid toimintatapoja, joissa yri-
tyksen pitéisi parantaa. Heikkouksia voi olla esimerkiksi yrityksen johtoraken-
teessa, henkildstonhallinnassa tai tytnjaossa. Heikkouksia voi todeta esimer-
kiksi vertaamalla yritysta toisen kilpailijan vahvuuksiin, mutta toimintaa ei kan-
nata kehittdd analyysin tietojen pohjalta vastaamaan toisia yrityksia, koska sil-
loin yritys ei enaé erottaudu tarpeeksi selkeésti muista kilpailijoista. (Akerberg
2017.)

Sisaisen tekijoiden jalkeen SWOT-analyysissa kasitellaan yrityksen toimiympa-
ristossa esiintyvat ulkoiset tekijat, jotka vaikuttavat yrityksen toimintaan. Mah-
dollisuuksilla tarkoitetaan yrityksen toimintaympariston osa-alueita, joilla yritys
pyrkii erottumaan kilpailijoistaan tai laajentamalla toimintaansa uusille markkina-
alueille. Mahdollisuuksia voi l0ytaa toimintaymparistosta esimerkiksi keksiméalla
uuden tuotteen tai palvelun, l[6ytamalla uuden tuottavan markkinaraon tai laa-

jentamalla toimintaa kokonaan uudelle toimialalle. (Akerberg 2017.)

Uhat ovat yritykseen vaikuttavia ulkopuolisia tekijoita, jonka vuoksi yritys ei
pysty vaikuttamaan niihin suoraan. Tiedostamalla toimintaan vaikuttavat uhat
yritys voi ennaltaehkaista ja varautua niihin mahdollisimman tehokkaasti. Ulkoi-
siin tekijoihin kuuluvilla uhilla tarkoitetaan esimerkiksi kilpailijoita ja toimiala ym-
paristossa vallitsevia olosuhteita, jotka luovat haasteita yrityksen lilkketoiminnan
harjoittamisessa. Uhkiin voidaan luokitelle esimerkiksi lakisd&teiset muutokset,
hintatason lasku, tydvoiman saatavuus tai kilpailijoiden markkina-asema. (Aker-
berg 2017.)

SWOT-analyysin idea ei ole pelkastaan luetella asioita yrityksen sisdisista ja ul-
koisista tekijoista, vaan sen on tarkoitus auttaa yritysta kehittdmaan toimenpide-
suunnitelmat, jolla voidaan tehda johtopaatoksia ja ratkaisuja. Ratkaisut SWOT-
analyysin pohjalta pitdé olla yhteensopivia strategian kanssa, jotta ne auttavat

yritysta saavuttamaan sen visiota. (Hesso 2015.)
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3.2 Ymparistoanalyysi

Ymparistdanalyysi tunnetaan myds nimella toimiala-analyysi ja silla tarkoitetaan
yrityksen ulkoiseen toimintaympéristoon liittyvien- ja vaikuttavien tekijoiden ana-
lysointia. Toimiala-analyysissa hankitaan tietoa muun muassa toimintaympaéris-
tosta, toimialasta ja yleisesta talouden kehityksesta. Toimintaymparistoon sisal-
tyy ulkoisen ympariston eli makroympariston lisaksi myos sisainen ymparisto el
mikroymparistod (Koski & Virtanen, 2005). Makroympariston vaikuttavat tekijat
ovat kaytettavissa olevat luonnonvarat seké taloudellinen, tekninen, demografi-
nen, poliittinen ja kulttuurinen ymparisto. "Yrityksen on pystyttava valitsemaan
ymparistdnsa, sopeutumaan siihen, muokkaamaan sita ja vaikuttamaan siihen”
(Kamensky 2010, 131.)

Luonnonvaroihin siséltyy uusiutuvat ja uusiutumattomat luonnonvarat, kuten
fossiiliset polttoaineet seka yleiset ymparistd ongelmat. Yritysten olisi hyva miet-
tia ratkaisuja ja vaihtoehtoja fossiilisten luonnonvarojen kaytdlle, silla niiden uu-
siutuminen ja rajallisuus voi aiheuttaa ongelmia yrityksen liiketoiminnassa.
(Koski 2005). Taloudellinen ymparisto sisaltaéd kaikki ne tekijat, jotka vaikuttavat
yrityksen liiketoiminnan menestymismahdollisuuksiin kuten alueen tulotaso,

kaytettavissa olevat tulot, talouden rakenne ja tyollisyys (Koski 2005).

Nykyteknologian ja tietoliikenteen kehittyminen on tehnyt toimintaympariston
analysoinnista entista tarkeampaa yrityksille, koska ne ovat mahdollistaneet yri-
tysten kayttamien ohjelmistojen tuomaa kilpailuetua seka helpottaneet kommu-
nikointia eri sidosryhmien kanssa. Yrityksen tulisi kartoittaa omat tekniset tar-

peet ja niiden tarjoavien toimittajien sijainti sek& saatavuus. (Koski 2005.)

Demograafisella ymparistolla tarkoitetaan vaestoon liittyvia muuttujia silla alu-
eella, jolla yritys toimii. Naita muuttujia ovat sukupuoli-, ika- ja koulutusjakauma
seka vaestbn maara, tiheys ja sijoittuminen. (Koski & Virtanen, 2005, 46.) De-
mograafisen ympariston selvittdminen auttaa yrityksen kohderyhmien valitsemi-
sessa (Koski 2005).
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Poliittinen ymparisto tarkoittaa maan tai alueen lainsdéadantda ja normistoa,
joilla on vaikutus yrityksen toimintaan. Yhteiskunnan normit ja jarjestelmat oh-
jaavat poliittista ymparistoa kuten lait ja asetukset seka poliittiset jarjestelmat,
joiden kautta niita sdadelldén. (Koski & Virtanen, 2005.) Yrityksen toimintaan
vaikuttaa esimerkiksi Suomen lainsdadannossa saadetty arvonlisévero seka Kir-

janpitovelvollisuus tietyissa yritysmuodoissa (Finlex 2023).

Kulttuurisen ympariston analysointi tarkoittaa eri maiden sosiaalisen rakenteen
ja kulttuurierojen vaikutusta liilketoimintaan. Kulttuuriymparistoon vaikuttavia te-
kijoita ovat esimerkiksi yhteiskunnan arvot, kasitykset asioiden tarkeysjarjestyk-
sestd, uskonto seka sosiaaliset normistot kuten ihmisten arvomaailma, jotka oh-
jaavat ihmisten kayttaytymista samalla tavoin kuin lait ja asetukset. (Koski
2005.)

3.3 Kilpailuanalyysit

Kilpailun tarkoitus on saada aikaan asioita, joka kehittaa ja vie organisaatioita,
yhteiskuntaa ja ihmisia eteenpain. Sen on tarkoitus pitaa organisaatiot ja ihmi-
set jatkuvasti liikkeesséa seka vaikuttaa eri voimavarojen ulottuvuuksiin esimer-
kiksi resursseihin, hintaan ja laatuun. Kilpailusta haasteellisen tekee jatkuva

kyky kehittaa resursseja, osaamista ja oman tehtavan suorittamista paremmin.
Kilpailulla on myds mahdollista antaa muutosvoimaa mutta, jos kilpailu on liian

kovaa niin se voi vasyttaa tai tuhota sen. (Kamensky 2010.)

Asiakaskunnan tuntemisen lisdksi yrityksen on tunnistettava myos kaikki kilpaili-
jansa eli toiset yritykset, jotka toimivat samalla toimialalla ja markkina-alueella.
Kilpailutilanteen selvittamisessa on myos tarke&& hahmottaa tulevaisuuden né-
kymia kuten uusia mahdollisuuksia, onko toimialle tulossa uusia yrittgjia ja miten
toimialan yritystoiminta kehittyy. Kilpailu- ja kilpailija-analyysissa pyritdan vas-

taamaan seuraaviin kysymyksiin:

e Mitka ovat kilpailevia yrityksia?

e Miten niiden myynti on kehittynyt viime vuosine?
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e Mitka ovat kilpailevien yritysten vahvat puolet?

e Mitkad ovat heikot puolet?

e Mihin suuntaan yritykset ovat kehittymassa?

e Onko alalle tulossa uusia yrityksia? Millaisia ne ovat?

e Mitka alalle tulijoiden vahvat ja heikot puolet?

e Miten kilpailu tulee kehittymaan lahivuosina?

e Mita johtopaatoksia edellisiin kysymyksiin saatujen vastausten pohjalta
pitaisi tehda? (Peltola 2015, 91.)

Yksi tunnetuimmista kilpailuanalyyseistéa on Michael E. Porterin laatima ana-
lyysi, jonka avulla voidaan selvittaa toimialan rakennetta ja sen luomaa potenti-
aalista kannattavuutta pitkalla aikavalilla. Analyysissa yritetaan miettia ratkai-
Suja, joilla yritys pystyy tehda paatoksia ja valintoja, miten kilpailijoiden asetta-
miin haasteisiin pystytdan vastaamaan. Porterin analyysin keskeisia kilpailuvoi-
mia ovat alalla jo olevat kilpailijat, mahdolliset uudet tulokkaat, korvaavat tuot-

teet, resurssit ja asiakkaat. (Koski & Virtanen 2005.)
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Kuva 2. Porterin kilpailuvoimat -malli (mukaillen Koski & Virtanen 2005).

Kilpaileminen alalla jo olevien yritysten kanssa edellyttaa usein palvelun tai
tuotteen erottumista kilpailijoiden tarjonnasta, jota yritys voi kayttaa kilpailukei-
nona. Erottuminen luo yritykselle tilaisuuksia nostaa palvelun tai tuotteen hinta-
tasoa, jotta se on viela kannattavaa muihin kilpailijoihin verrattuna. Hintakilpai-
lua on myds mahdollista kayttaa kilpailukeinona, jolloin yritys pyrkii vaikutta-

maan siihen kustannusjohtajuuden kautta.

Kilpaillessa mahdollisia uusia tulokkaita vastaan tulee yrityksen varautua ja
huomioida potentiaaliset alalle tulijat, joita vastaan yritys joutuu kilpailemaan.
Uusien tulokkaiden esteena ovat kuitenkin palvelun tai tuotteen monimutkai-

suus, suuret investoinnit tai kilpailijoiden jatkuva tuotekehitys.

Korvaavien tuotteiden kilpailussa on tarkeaa harjoittaa tuotekehitysta tarpeeksi
usein, vaikka yrityksella olisikin etulydntiasema markkinoilla. Syy tdhan on kil-
pailijoiden jatkuvasti kehittamat korvaavat ratkaisut jo olemassa oleville palve-

luille tai tuotteille.

Resursseilla tarkoitetaan tuotantotekijoité kuten rahoitus, raaka-aineet, ty6-

voima ja alihankkijat seka resurssien toimittajia ja saatavuutta. Pienten yritysten
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haasteeksi voi koitua resurssien saatavuus, esimerkiksi pienemmilla yrityksilla
maksuajat ja ehdot saattavat olla heikommat kuin isoilla yrityksilla, jolla on
yleensé luottotiedot ja maksuasiat kunnossa. Vaihtoehtoisesti myos raaka-aine
hankinnoissa saattaa syntya eroa kuten toimittajien vaatimat minimimaarat
raaka-aine ostoissa, jotka eivat valttamatta suosi pienyrittdjia ostamaan isoa

maaraa pieneen tarpeeseen.

Asiakkaiden osuus on keskeisin asia kilpailussa, koska mitd enemman tuotteet
ovat samankaltaisia kilpailijoiden kanssa, sitd enemman asiakkailla on varaa
valita palvelu tai tuote, jolloin yritykset joutuvat myymaan palveluita ja tuotteita

pienemmalla katteella (Koski & Virtanen, 2005).

4 Talouslaskelmat liiketoimintasuunnitelman tukena

Yrittgjalla on mahdollisuus laskea kassavarojen riittdvyys, jotta se pystyisi selvit-
tamaan tekeekd yritys tappiota, onko yrityksella mahdollista varaa kasvattaa toi-
mintaansa tai kayttaa varoja investoimalla tulevaisuuteen. Rahoituksen suunnit-
telussa yrittajan kannattaa huolellisesti kiinnittd& huomiota rahoitus- ja kassavir-
talaskelmiin. (Koski 2023.) "Laskuja ja palkkoja ei voi maksaa tilinpaatoksessa
nakyvilla voitoilla vaan ainoastaan taysin likvideilla kassavaroilla” (Koski 2023,
87).

Menestyvan liiketoiminnan harjoittaminen vaatii yrittajalta ja yrittajilta resurssien
kokoamis- ja yhdistamistaitoja, silla mita taitavammin yrittajat kayttavat yrityksen
ulkopuoliasia resursseja liiketoiminnan hyddyntamisessa sité todennakoisem-
min yritys menestyy tavoitteissaan. Resurssienhallinnassa yritykselle on téarke-
ampaa osata kontrolloida resursseja omiin tarpeisiinsa kuin omistaa niita. (Koski
& Virtanen 2005.)

Talous- ja rahoituslaskelmien avulla yrittajat saavat tarvittavat luvut, jotka osoit-
tavat miten hyvin he ovat onnistuneet kontrolloimaan resursseja tuotosten to-

teuttamiseksi seka mikd on tuotosten synnyttama taloudellinen arvo. Taloudelli-
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sen arvon on oltava tarpeeksi suuri, jotta yritystoiminta olisi kannattavaa. Yrityk-
sen on tarkoitus toiminnallaan tuottaa voittoa, jotta se voisi olla olemassa, laa-
jentua, kehittyd tai menestya. Yrittgjan tulee myos huomioida yritystoiminnan
harjoittamiseen tarvittavat aloitus kulut, koska pelkat yritystoiminnan pyorittami-
seen tarvittavat kulut eivat riitd antamaan riittavaa kokonaiskuvaa yrittdmisen

kaynnistamiseksi. (Koski & Virtanen 2005.)

4.1 Rahoituslaskelma

Yrityksen ollessa kirjanpitovelvollinen tarkoitetaan rahoituslaskelmalla tietyn-
laista laskelmaa tietyn tilikauden rahavirroista, joka pitaa sisallaan varojen han-
kinnan ja niiden kayton selvityksen eli toisin sanoen rahoituslaskelma laaditaan
tuloslaskelman ja taseen perusteella. Rahoituslaskelman ei valttamatta tarvitse
olla kirjanpitolain ja -asetuksien esittama laskelma, silla saannokset koskien
esittAmistapaa ovat jokseenkin yleisluonteisia, jolloin kirjanpitolautakunta on
paatynyt siihen, etta rahoituslaskelma voi poiketa esitetysta laskelmasta, kun-
han siitd saadaan oikea ja riittava kuva. (Koski 2023.) Yritysten tulee liittaa ra-
hoituslaskelma tilinpaatdkseen vain, jos kirjanpitovelvollinen on suuryritys tai
yleisen edun kannalta merkittava yhteiso (Finlex 2023, 3 luvun 1 §:n 1 momen-
tin 3 kohta).

Yrittajalla on mahdollisuus laatia rahoituslaskelma epésuoralla tai suoralla me-
netelmalla. Epasuora menetelmé on yleisesti esitetty kirjanpitolautakunnan
yleisohjeen mukaisesti ja se esitetaan yleensa tilinpaatoksen yhteydessa. Epa-
suoralla menetelmaélla voidaan tarkastella, miten tulorahoitus on yhteydessa ta-
seeseen, kayttbpaaomaan ja investointeihin. Rahoituslaskelman laatiminen on
kumminkin suositeltavaa yrityksille, vaikka se ei olekaan pakollista suurimmalle

osalle yrityksista. (Koski 2023.)

Suoralla menetelmalla tehdylla rahoituslaskelmalla kuten taulukko 1 voidaan
laskea kuukausittaisten toteutumatietojen liséksi ennusteita lahikuukausille. Ra-
hoituslaskelmassa suoralla menetelméalla saadaan tarkempi informaatio rahavir-

tojen tuloista ja menoista yrityksen eri toimintojen seurauksena. Molemmista
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menetelmista selviaa yritykselle kuitenkin sama lopputulos eli kuinka paljon yri-
tyksen pankkitililla ja kassassa on rahaa. Tarkeinta rahoituslaskelman menetel-
masta rijppumatta on, etta siita selvidd padkustannustekijat ja rahavirtojen huo-

miointi maksuperaisesti. (Koski 2023.)

4.2 Kassavirtalaskelma

Yrittajan tekemat valinnat ja paatokset, jotka liittyvat liiketoiminnan toimintaan ja
myyntiin voidaan kassavirtalaskelman avulla saada konkreettista tietoa hinnoit-
telu- ja myyntiratkaisuista rahallisessa muodossa seké selvitys yrityksen mah-
dollisesta kayttopaaoman tarpeesta. Kassavirtalaskelmaa laatiessa yrityksen
maksuvalmiuden selvittdmisessa kannattaa huomioida kuukausittainen aikasar-
jatarkastelu, jossa viimeisemman toteumakuukauden lisdksi on ennusteet seu-
raaville 3—11 kuukaudelle. Kassavirtalaskelmasta on yritykselle muutakin hy6tya
kuin pelkastaan varmistamaan yrityksen maksuvalmius. (Koski & Virtanen
2005.)

Kassavirtalaskelmaa voidaan kayttaa apuna yrityksen mahdollisten kasvutavoit-
teiden maarittamisessa ilman, etta siita yritykselle koituisi ongelmia maksuval-
miudessa. Esimerkiksi yrityksen halutessa lisata myyntid, joutuu yritys lisda-
maan myyntiin tarvittavia resursseja kuten henkiloston lisddminen, joka puoles-
taan aiheuttaa lyhyella aikavalilla lisaa kustannuksia, jolloin tulokset nakyvéat
vasta tulevina kuukausina. Liséksi yrityksen painottuessa tuotteiden myyntiin,
joutuu yritys varaamaan lisaa varasto tilaa ja raaka-ainahankintoja, joka vaikut-
taa kayttopaaomaan. Kassavirtalaskelman avulla voidaan arvioida, kuinka pal-
jon yrityksellda on mahdollista hy6dyntaa kayttopaddomaa henkiléston, investoin-
tien tai ostojen suhteen. Yrityksen kassavirtalaskelman loppusaldo maarittaa

yrityksen kasvuvauhdin. (Koski 2023.)
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Taulukko 1. Kassavirtalaskelma suoralla menetelmélla, sisaltden ennustekuu-

kaudet (Koski 2023).

Kassavirtalaskelma

Kuukausi

Tammi

Helmi

Maalis

jne.

Yht.

Toteuma

Toteuma

Ennuste

Ennuste

Alkusaldo

Kassaanmaksut (+)

Kassaanmaksut myynnisa (ilman ALV:a)

Muut kassaanmaksut (ilman ALKV:a)

Laskutetut ALV:t

Yhteensa

Kassastamaksut (-)

Ostot

Henkilokustannukset

Vuokrat

Markkinointi

Muut

Ostojen (sis. Investoinnit) ALV-maksut

Verottajalle tilitettava ALV

Yhteensa

Liiketoiminnan kassavirta

INVESTOINNIT (-)

Pdadoma- ja lainarahoitus

Osakepaidomasijoitukset (+)

Pddomalainat (+)

Lainat rahoituslaitoksilta (+)

Korot (- maksut / + saamiset)

Muut

Yhteensa

Kassan muutos

Loppusaldo

Kassavirtalaskelma auttaa yrittdjad tunnistamaan oman yrityksen tuotanto- ja

myyntiprosessin eli tuotteiden ja palveluiden myynnin, jolloin valitavoitteiden

asettaminen niille helpottuu huomattavasti. Kassavirtalaskelma toimii tarkedna

osana myynninohjausta, sillé ilman valitavoitteiden asettamista seka myyntia
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pyoérittavien voimien tai epatasaisen myynnin aiheuttamien tekijéiden tunnista-

mista, on yritys usein vaikeuksissa. (Koski 2023.)

Myynnissa parempaan tulokseen paasee tasaisella tahdilla, kuin pari kertaa
vuodessa tehdylla isolla myyntity6lla. Myyntityon tulokseen vaikuttaa esimer-
kiksi asiakkaiden ostokayttaytyminen ja paatoksenteot, silla valilla saattaa hei-
kommin menestyvien yritysten vaikea tunnistaa asiakkaita kuluttajamarkkinoilla
tai heidan ostokayttaytymisensa ja paatoksenteot ovat erilaisia. Valitavoitteiden
asettaminen seka niiden saavuttaminen yllapitaé yrityksen aktiivisuutta myyn-
nissa ja auttaa yrityksen olemaan niissa toiminnoissa mukana, joissa ollaan te-

kemisissa asiakkaiden kanssa. (Koski 2023.)

5 Markkinointi osana liiketoimintasuunnitelmaa

Yritystoiminnassa markkinointi pitda sisallaan ne toimenpiteet, joilla sailytetaan
olemassa olevat asiakkuudet ja huomioidaan uusia asiakkuuksia. Parhaimmil-
laan markkinointi on onnistunutta silloin kun, se herattda asiakkaissa ostohalua
yrityksen tarjoamille tuotteille tai palveluille, jotka tuottavat yritykselle tarpeeksi
tulovirtaa positiivisen tuloksen saavuttamiseksi. Yrityksen liikeidean perusteella
maaritetyt yrityksen toimintatavat, tuotteet ja asiakkaat ovat markkinointi suun-
nittelun oleellisimpia tarkastelu kohteita, joiden ymparille lahdetd&n markkinoin-
tia suunnittelemaan. Yrityksen imagon luominen on myos tarke&a osa markki-
nointia ja sen tavoite on saada kohdeasiakkaat kiinnostumaan oman yrityksen
tarjoamista tuotteista tai palveluista kilpailevien yritysten ylitse. (Meretniemi &
Ylénen 2009.)

Markkinoinnin suunnittelun tukena usein kaytetaan markkana-analyyseja, osto-
kayttaytymis- ja markkinatutkimuksia, joilla yritys saa hyodyllista informaatiota

toteuttaakseen markkinointisuunnitelmaa. Markkinointisuunnitelmassa yrityksen
tulisi mietti& huolella kohderyhman rajaaminen, jonka avulla yritys pystyy keskit-

tymaéan sen tarpeisiin. Suunnittelussa on myds tarkedd huomioida tuotteiden tai
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palveluiden hinnoittelu, johon vaikuttaa monet erilaiset tekijat kuten tuote- ja pal-

velukustannukset, tyon laatu ja kilpailu tilanne. (Meretniemi & Ylonen.)

5.1 Markkinoinnin tavoitteet

Markkinoinnin tarkeys liiketoiminnassa on suuri ja sen tarkoituksena on saada
yritykselle kerrytettya tarpeeksi tuottoa, jotta se olisi kannattavaa. Markkinoinnin
avulla pyritddn saavuttamaan liiketoiminalle asetetut tavoitteet, jotka vaikuttavat
my6s markkinointi tavoitteiden maarittdmisessa. Markkinointi tavoitteet ovat
suorassa yhteydessa liiketoiminta tavoitteisiin, ja niilla yritetddn saavuttaa sama
paamaara. Taman takia yrityksen olisi syyta miettia, miten markkinointia voi-
daan hyddyntaa liiketoiminta tavoitteiden saavuttamiseksi ja miten tavoitteet
saadaan toteutettua. (Folcan 2023.) Markkinoinnin yksi paéatavoitteista on saa-
vuttaa kohderyhman kiinnostus omaa yritysta kohtaan seka ostamaan sen tarjo-

amia tuotteita ja palveluita (Hesso 2015).

Markkinointi tavoitteiden asettaminen on tarkeaa silla pelkéat liikketoiminta tavoit-
teet eivat riitd luomaan tarpeeksi selkead markkinointisuunnitelmaa seka tavoit-
teiden mittaamista on vaikea toteuttaa, jolloin markkinoinnin toimivuudesta ei
synny kuvaa. Markkinatavoitteita tulisi pystyd mittaamaan eri keinoilla, etta yri-
tys pystyy keraamaan riittavasti tietoa markkinoinnin kannattavuudesta ja toimi-
vuudesta, jotta se pystyy kehittamaan markkinointiaan. Markkinointisuunnitel-
massa tulee ottaa huomioon jokin vertailukohta, mihin tuloksia voidaan verrata.
Analytiikan avulla yritys voi mahdollistaa markkinoinnin tavoitteiden mittaamisen

ja vertailla tuloksia. (Folcan 2023.)

Onnistuneella markkinoinnilla on yrityksella mahdollisuus erottautua kilpailijoista
ja parhaimmillaan saavuttaa kilpailuetu markkinoilla. Esimerkiksi hyvin toteute-
tulla markkinoinnilla yrityksen brandi tulee enemman tunnetuksi asiakkaiden
keskuudessa, jolloin yhteyksia muodostuu yrityksen haluamille kohderyhmille.

Markkinointiviestinalla yrityksen tuotteet ja palvelut saavat tunnettavuutta ny-
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kyisten asiakkaiden lisaksi myos potentiaalisten uusien asiakkaiden keskuu-
dessa, jolloin yrityksella on mahdollista kasvattaa liiketoimintaansa. (Folcan
2023.)

5.2 Markkinointiviestinta

Markkinointiviestintaa kaytetaan luomaan kysyntaa yrityksen haluamalle kohde-
ryhmalle ja silla pyritddn suostuttelemaan, informoimaan, vakuuttamaan asiak-
kaita tuotteista, palveluista ja miksi se on olemassa. Markkinointiviestinnén tu-
lee olla tarpeeksi selkda ja saada asiakas kiinnostumaan tuotteista tai palve-
luista esimerkiksi viestimalla millaisesta tuotteesta tai palvelusta on kyse, mita
hyotya tai iloa se tuo, mista niitd saa ja milla hinnalla. Markkinointiviestinnalla on
tarkoitus saada myds potentiaaliset asiakkaat tietoiseksi yrityksestd, sen tuot-
teista ja palveluista, jotta yritys pystyy kasvattamaan myyntidan ja sita myéten
liketoimintaansa. (Meretniemi & Ylonen 2009.) Markkinointiviestinté voidaan ja-
kaa eri osa-alueisiin kuten tiedotus- ja suhdetoiminta, mainonnan, myyntity6n ja

myynninedistamisen (Folcan 2023).

Mainonnan osuus markkinointiviestinnassa on jaettu suora- ja mediamainon-
taan. Suoramainonta on esimerkiksi verkkomobiilimainonta, mainoslehdet sekéa
sahkopostimarkkinointi eli kanta-asiakkaille luotu osoitteellinen mainonta. Me-
diamainontaan siséltyy radio- ja televisiomainonta sek& verkkomainonta, joista

suosituin ja kustannustehokkain tapa on somemainonta. (Folcan 2023.)

Myyntity6lla yritys tavoittelee tyytyvaisia asiakkuuksia ja pyrkii kehittamaan nii-
den asiakkuuksien kanssa tehtyyn pitkaaikaiseen yhteisty6hon. Myyntityd pitaa
sisallaan puhelin-, kentta- ja toimipaikkamyynnin. Myynnin edistamisella tarkoi-
tetaan kaikkia yrityksen toimenpiteita, jotka edistavat myyjien tahdonhalua ja
motivaatiota myyda yrityksen tarjoamia palveluita tai tuotteita. Myynnin edista-
miselle pyritdéan myds vaikuttamaan asiakkaiden ostohaluun ja lisddmaan niiden

mielenkiintoa yritysta kohtaan. (Folcan 2023.)
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Yrityksen pyrkiessa kehittdmé&an sen valisia suhteita sidosryhmien kanssa
markkinointiviestinnassa, voidaan puhua tiedotus- ja suhdetoiminnasta. Sen tar-
koituksena on antaa yrityksesta ja sen toiminnoista hyva mielikuva niin ulkoi-

sesti kuin sisaisestikin. (Folcan 2023.)

6 Toteutus jatuotos

6.1 Toteutus

Opinnaytetyon viitekehys toteutettiin kayttamalla lahteita, jotka perustuivat kirjal-
lisuuteen liiketoimintasuunnitelman laatimisesta ja liiketoimintasuunnitelman ai-
healueisiin liittyvista internet-lahteista. Opinnaytetyon viitekehys sisélsi paljon
lahteita, joissa kasiteltiin yleisesti liiketoimintasuunnitelman rakennetta ja sen
laatimista. Lahdeaineiston avulla sain selkean kuvan liiketoimintasuunnitelman

kokonaisuudesta ja, mita sen tulisi pitaa sisallaan.

Osa liiketoimintasuunnitelmaa kasittelevista lahteista olivat sisalléltdéan suppeita
tai liian yksityiskohtaisia, joka tuotti hankaluuksia tiedon l6ytamisessa ja kasitte-
lemisessa. Liiketoimintasuunnitelman osa-alueissa jouduin syventamaan tietoa
internet-lahteistd, jotta saisin tdydennettya liikketoimintasuunnitelmassa kaytavia

aihealueita ja muodostamaan toimivan kokonaisuuden.

Liiketoimintasuunnitelma on suhteellisen laaja aihe, silla sen yksittaisista osista
voidaan tehda laajoja analyyseja tai tutkimuksia. Opinnaytetyon aihealue rajat-
tiin haastattelemalla kohdeyrityksen edustajaa, jotta heidan tarpeensa ja toiveet
voitaisiin huomioida lilkketoimintasuunnitelman aihealueiden valinnassa ja etta

siité olisi mahdollisimman paljon hyodtya kohdeyrityksen toiminnalle.

Markkinointisuunnitelman jattaminen pois liikketoimintasuunnitelmasta tuotti
haasteita aihealueiden valinnassa, silla se on oleellinen ja téarkeé osa liiketoi-
mintasuunnitelmaa. Kohdeyrityksen haastattelujen avulla saatiin riittdvat perus-

telut markkinointisuunnitelman pois jattamiselle.
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6.2 Tuotoksen esittely ja arviointi

Tama opinnaytetyo toteutettiin toiminnallisena tyona, jonka tuotoksesta syntyi
kohdeyritykselle 20 sivun kokoinen liikketoimintasuunnitelma. Liiketoimintasuun-
nitelma siséaltaa konkreettisia tyokaluja, joiden avulla se pystyy tarkastelemaan
ja kehittamaan omaa toimintaansa tulevaisuudessa seka uusia nakokulmia ja
vinkkeja liiketoiminnan laajentamiseen. Tuotoksen liiketoimintasuunnitelma to-
teutettiin viitekehyksen aihealueiden pohjalta, jotta tuotoksesta saataisiin raken-
nettua toimiva kokonaisuus seké tuotoksen sisallossa otettiin huomioon koh-

deyrityksen toiveet ja tarpeet.

Tuotoksen eli liiketoimintasuunnitelman ensimmaisessa luvussa kasitellaan yri-
tyksen liikeideaa, yrityksen perustamistarvetta, imagoa, asiakkaita, palveluja ja
toimintaa. Toisessa luvussa esitetaan kohdeyrityksen nykyiset ja tulevaisuuden
tavoitteet. Kolmannessa luvussa kerrotaan kohdeyrityksen henkilostdsta ja hei-
dan taustoistaan. Neljas, viides ja kuudes luku sisaltavat erilaisia analyyseja,
kuten SWOT-analyysi, toimiala-analyysi ja kilpailija-analyysi. Liiketoimintasuun-
nitelman viimeisesséa luvussa kasitelladn kohdeyrityksen taloutta ja talouslaskel-
mien, kuten kassavirtalaskelman hyddyntamista kohdeyrityksen liilketoiminnan

suunnittelemisessa.

Mielestani sain tuotoksesta koottua kohdeyrityksen tarpeita vastaavan tyon,
joka on helposti ymmarrettavissa ja sisalléltaan aiheellisen. Tuotoksessa pyrin
erilaisilla kuvilla ja taulukoilla visualisoimaan ty6téni, jotta se ei olisi lilan raskas
lukuinen. Liiketoimintasuunnitelman pituus on mielestani sopiva, silla se pitaa
sisallaan kaikki oleelliset ja tarkeét asiat. Liiketoimintasuunnitelma toimii hyvana
pohjana kohdeyritykselle tulevaisuudessa, kun kohdeyritys suunnittelee liiketoi-
minnan laajentamista. Kohdeyritys voi paivittaa liikketoimintasuunnitelmaa omien
tarpeiden mukaisesti ja jatkossa liiketoimintasuunnitelman tulisi sisaltdd markki-

nointisuunnitelma.
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7 Johtopdaatokset

Opinnaytetydssa tehdyn viitekehyksen avulla pystyttiin valitsemaan kohdeyrityk-
sen kannalta oleelliset asiat sen liiketoimintasuunnitelman luomiseksi. Liiketoi-
mintasuunnitelma on aiheena todella laaja, koska sen sisaltamét yksittaiset osat
voidaan tehda laajempaa pohdintaa kayttden ja saada aikaan laajempia analyy-
seja ja tutkimuksia. Opinnaytetytssa kasiteltiin aiheita kohdeyrityksen tarpeiden
ja toiveiden perusteella seké se sisélsi tulevaisuuden kannalta muutamia tér-
keita osia, joita tulisi miettia yrityksen tulevaisuutta ajatellen. Esimerkiksi markki-
nointisuunnitelma jai kokonaan pois opinnaytetyosta, joka on merkittava osa lii-

ketoimintasuunnitelman laatimista.

Liiketoimintasuunnitelma on mahdollista toteuttaa laajalla kaavalla tai poimia
kohdeyritykselle tarkeat ja tarpeelliset asiat, jotta siitd saataisiin yritykselle juuri
sen nakoéinen suunnitelma, kuin yrityksen tarpeet ja toiveet vaativat. Suunnitel-
masta on saatava koostettua sellainen versio, joka luo lisdarvoa yritykselle ja
auttaa sitd kasvattamaan toimintaansa seka saamaan aikaan tuottoa yrityksen

toiminnalla.

Hyvin toteutetulla liiketoimintasuunnitelmalla saa yritys arvokkaan tyokalun tule-
vaisuuden suunnitellussa ja kehityksessa. Suunnitelman avulla yritys pystyy tar-
kastelemaan liikeidean vahvuuksia ja heikkouksia sekd hahmottamaan realisti-
sen kuvan siitd, miten se voi menestya kilpailulla omalla toimialallaan. Liiketoi-
mintasuunnitelmassa kaytettavien analyysien perusteella yritys voi saada pa-
remman kuvan markkinaolosuhteista, kilpailijoista ja taloudellisista tekijoista,
mika auttaa sita tunnistamaan potentiaaliset mahdollisuudet ja uhat. Suunni-
telma toimii hyvin tarkeéna tydkaluna, jonka avulla yritys voi seurata ja arvioida
talouttansa. Se auttaa sité tekeméaan yrityksen tietoihin perustuvia paatoksia ja
varmistamaan, etta toiminta on taloudellisesti kannattavaa. Tulevaisuudessa
tama tyokalu auttaa yritysta seuraamaan kehitysta, asettamaan tavoitteita ja te-

kemaan muutoksia suunnitelmiinsa tarvittaessa.
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Liiketoimintasuunnitelmassa on tarkeéa pitdd mielessa, etta yrityksen laajenta-
essa toimintaansa tulee sen harkita uuden liiketoimintasuunnitelman laatimista,
joka pitaa sisallaan kattavan markkinointisuunnitelman. llman markkinointisuun-
nitelmaa yrityksen on hyvin hankala laajentaa toimintaansa, silla ilman markki-
nointia ei yritys saavuta kohderyhmia tarpeeksi tehokkaasti tai kustannustehok-

kaalla tavalla.

Laajentamisen esteend yleensa on henkilostoresurssien puute, silla on vaikeaa
|oytaa tarpeeksi ammattitaitoista ja osaamiseltaan patevad henkiléa kovan kil-
pailun tai alan kovan kysynnan vuoksi. Mutta myds pienille yrityksille henkilésto
kustannukset ja budjetointi voi tuottaa ongelmia, silla uusien henkiléiden palk-
kaaminen ja kouluttaminen voi olla kallista. Sen vuoksi yrityksen olisi hyva miet-
tia kustannustehokkaita ratkaisuja henkiloston lisd&miseksi. Esimerkiksi harjoit-
telijoiden hyddyntaminen omassa toiminnassa saattaa koitua hyodylliseksi yri-
tykselle ja mahdollistaa kouluttamisen yrityksen tarpeiden perustein seka saas-

taa kustannuksissa huomattavasti.
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