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Opinnäytetyön tavoitteena on päivittää toimeksiantajayrityksen vuoden 2013 
liiketoimintasuunnitelma ajantasaiseksi. Yrityksen vanha liiketoimintasuunni-
telma tarvitsee päivittämistä, sillä se on kymmenen vuotta vanha ja siinä on 
vanhentuneita tietoja yrityksen toiminnasta. Päivitetty liiketoimintasuunnitelma 
on toimeksiantajayritykselle tarpeellinen, sillä sen avulla sekä itse yritys että 
mahdolliset muut toimijat saavat selkeän yleiskuvan yrityksestä ja sen toimin-
nasta. 
 
Opinnäytetyössä tutkittiin yritystä, sen tietoja ja toimintatapoja. Tietoa kerättiin 
esimerkiksi tutkimalla vanhaa liiketoimintasuunnitelmaa ja vertaamalla sen tie-
toja nykyisiin tietoihin, tarkastelemalla erilaisia yritykseen ja sen toimintaan liit-
tyviä dokumentteja sekä haastattelemalla yrityksen osakasta. Opinnäyte-
työssä käytettiin myös empiriaa eli henkilökohtaista havainnointia. 
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suunnitelma. Toimeksiantajayritys sai opinnäytetyöstä käyttöönsä uuden ja 
ajantasaisen liiketoimintasuunnitelman. Uuden liiketoimintasuunnitelman 
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ABSTRACT 
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The goal of the thesis is to update the business of the principal company from 
the year 2013 up to date. The old business plan of the company needs the 
update because it is ten years old, and it has outdated information of the com-
pany’s operations. The updated business plan is necessary for the company 
because with the new business plan both the company itself and possible other 
actors get a clear overview of the company and its operations. 
 
The thesis researched the company, its information, and procedures. Infor-
mation was collected for example by researching the old business plan and 
comparing its information to the current information, examining different docu-
ments related to the company and its operations and interviewing the owner of 
the company. The thesis also included empiricism, which is often called as 
personal observation. 
 
The thesis resulted in two parts: thesis report and the new business plan. The 
principal company received a new and up-to-date business plan from the the-
sis process. With the new business plan, the company can follow its own op-
erations better and aim to new goals. 
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1 JOHDANTO 

Tämän opinnäytetyön aihepiirinä on yrityksen liiketoimintasuunnitelma ja ta-

voitteena on toimeksiantajayrityksen liiketoimintasuunnitelman päivittäminen 

ajantasaiseksi. Opinnäytetyön toimeksiantaja on Sat-Electric Oy, joka on säh-

köasennusta, -urakointia, -kunnossapitoa ja -suunnittelua tarjoava yritys. 

 

Liiketoimintasuunnitelman avulla saadaan selkeästi ja kattavasti selville yrityk-

sen koko liiketoiminta, yritystoiminnan kannattavuus sekä yrityksen menesty-

misen mahdollisuudet ja tulevaisuuden näkymät. Myös esimerkiksi osakkaat, 

mahdolliset rahoittajat sekä asiantuntijat saavat liiketoimintasuunnitelman 

avulla kattavan tiedon yrityksen toiminnasta. Kattavan liiketoimintasuunnitel-

man avulla yrityksen toimintaa on helppo kehittää ja varmistua siitä, että yri-

tyksen toiminnassa on otettu huomioon kaikki siihen kuuluvat asiat. 

 

Opinnäytetyön tavoitteena on päivittää toimeksiantajayrityksen vuonna 2013 

tehty liiketoimintasuunnitelma ajantasaiseksi. Opinnäytetyön tavoitteena on 

myös samalla selvittää, ovatko liiketoimintasuunnitelmassa olevat tiedot oi-

keita ja tarpeeksi kattavia. 

 

Toimeksiantajayritys toivoo, että opinnäytetyön tuloksena syntyisi liiketoimin-

tasuunnitelma, jota yritys voi jatkossa käyttää ja hyödyntää toiminnassaan. 

Toimeksiantajalla ei ole vaatimuksia siitä, minkälainen liiketoimintasuunnitel-

masta pitäisi tulla tai mitä mallia sen tulisi noudattaa. Opiskelija on saanut va-

paat kädet liiketoimintasuunnitelman päivittämiseen ja liiketoimintasuunnitel-

man ulkoisiin seikkoihin.  
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2 TOIMEKSIANTAJA 

Opinnäytetyön toimeksiantaja on Sat-Electric Oy, jonka toimiala on yleisesti 

sanottuna sähköasennuksen toimiala. Siihen kuuluu esimerkiksi sähköura-

kointi, -suunnittelu sekä teollisuuden sähkön kunnossapito. Yritys on perus-

tettu vuonna 2001 ja yrityksen tarjoamia sähköpalveluita ovat urakointi, suun-

nittelu, kylmätekniikka, automaatio sekä tarvikkeet ja niiden myynti. Tarvikkei-

den myynti tapahtuu myymälässä, joka sijaitsee yrityksen toimipaikassa. Yri-

tyksen toimipaikka sijaitsee Kokemäellä, mutta yrityksen pääasiallisena toimi-

alueena on koko Satakunta. (Sat-Electric, 2020.) Yrityksessä työskentelee yh-

teensä 33 henkilöä joulukuussa 2023. Sat-Electric Oy:n päätöksenteosta vas-

taa yrityksen hallitus. Yrityksellä ei ole nimettyä toimitusjohtajaa. 

 

Opinnäytetyössä päivitetään toimeksiantajayrityksen liiketoimintasuunnitelma, 

joka on laadittu 10 vuotta sitten. Liiketoimintasuunnitelma kaipaa päivittämistä, 

sillä siinä on vanhentuneita tietoja yrityksen toiminnasta ja liiketoimintaympä-

ristöstä. Liiketoimintasuunnitelman tietojen päivittämisen avulla saadaan myös 

tietoa siitä, onko yrityksen toiminta kehittynyt vuosien aikana odotusten mukai-

sesti ja onko yritys saavuttanut vanhassa liiketoimintasuunnitelmassa kuvaillut 

tavoitteet. 

3 OPINNÄYTETYÖN TAVOITE JA MENETELMÄT 

3.1 Tavoite 

Opinnäytetyön tavoitteena on tuottaa toimeksiantajalle päivitetty ja ajantasai-

sia tietoja sisältävä liiketoimintasuunnitelma. Toimeksiantaja saa työstä käyt-

töönsä uuden liiketoimintasuunnitelman. Opinnäytetyön ja uuden liiketoiminta-

suunnitelman avulla toimeksiantajayrityksen johto saa ajantasaista tietoa esi-

merkiksi yrityksen tavoitteisiin ja kehittämiseen sekä myyntiin ja markkinointiin. 

Ajantasaisella liiketoimintasuunnitelmalla mahdolliset rahoittajat, 
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yhteistyökumppanit ja uudet osakkaat saavat selkeästi ja kattavasti tietoa toi-

meksiantajan toiminnasta. 

 

Opinnäytetyössä syntyy kaksi osaa: liiketoimintasuunnitelma toimeksiantajalle 

sekä opinnäytetyön raportti. Raportista selviää esimerkiksi se, miten päivitetyn 

liiketoimintasuunnitelman tiedot on saatu, mitä tietoja on päivitetty ja miksi tie-

dot on päivitetty. Raportissa on myös vertailtu nykyisen ja uuden liiketoiminta-

suunnitelman tietoja toisiinsa. 

 

Opinnäytetyössä tutkitaan, mitkä ovat ne tiedot, jotka tarvitaan toimeksianta-

jayrityksen liiketoimintasuunnitelman päivittämistä varten. Opinnäytetyön tut-

kimuskysymykset liittyvät niihin asioihin, jotka yrityksen nykyisestä tilasta tulee 

selvittää liiketoimintasuunnitelman päivittämiseksi, eli esimerkiksi henkilöstön 

määrä, toimitilat, liiketoiminnalliset luvut sekä yrityksen tämänhetkiset tavoit-

teet ja tulevaisuuden näkymät. 

3.2 Toteutustapa  

Opinnäytetyön toteutustapa on toiminnallinen opinnäytetyö, sillä toimeksian-

taja saa opinnäytetyöstä konkreettisen, päivitetyn liiketoimintasuunnitelman. 

Toiminnallisen opinnäytetyön lähtökohtana on tehtävä, johon opinnäytetyön 

avulla etsitään ratkaisua. Tässä tapauksessa opinnäytetyön lähtökohtana on 

vanhentuneita tietoja sisältävä liiketoimintasuunnitelma, johon etsitään ratkai-

sua. Ratkaisu on liiketoimintasuunnitelman päivittäminen ajantasaiseksi. Opin-

näytetyön toteutustapa on toiminnallinen myös siksi, että opinnäytetyö on työ-

elämälähtöinen, sillä on ulkopuolinen toimeksiantaja ja sen tuloksena syntyy 

konkreettinen tuotos eli liiketoimintasuunnitelma. Opinnäytetyön raportissa on 

toiminnallinen osuus eli työn valmistusvaiheet eriteltynä ja selostettuna rapor-

tissa. (Satakunnan ammattikorkeakoulu, n.d.) 

 

Toiminnallisessa opinnäytetyössä lopputulos saavutetaan yhdessä esimer-

kiksi muiden ammattilaisten, asiakkaiden tai käyttäjien kanssa. Näin pystytään 

hyödyntämään kaikkien osapuolten tietoja ja osaamista opinnäytetyön 
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tavoitteeseen pääsemisessä. Toiminnallisen opinnäytetyön prosessissa siis 

hyödynnetään kaikkien osapuolten näkökulmia asiaan. (Kostamo, Airaksinen 

& Vilkka, 2022.) Tätä opinnäytetyötä on tehty yhdessä toimeksiantajayrityksen 

yhden osakkaan kanssa, sillä hänen kanssaan on keskusteltu opinnäytetyöstä 

ja häntä on haastateltu opinnäytetyötä varten. 

3.3 Tutkimusmenetelmät 

Opinnäytetöiden tutkimusmenetelmät jaetaan kvalitatiivisiin eli laadullisiin ja 

kvantitatiivisiin eli määrällisiin. Laadullinen tutkimus tarkoittaa sitä, että tutki-

musaineistot ovat kooltaan pienempiä ja aineistossa keskitytään enemmän 

laatuun kuin sen määrään. Määrällinen tutkimus tarkoittaa sitä, että tutkimuk-

sen aineistot ovat kooltaan laajoja ja aineistot pohjautuvat numeroihin. (Tutki-

jan ABC, 2015.) Tässä opinnäytetyössä käytetään sekä laadullisia että mää-

rällisiä tutkimusmenetelmiä. Tämä opinnäytetyö on luonteeltaan kehittämistyö, 

sillä työn tuloksena syntyy kehittyneempi versio toimeksiantajayrityksen van-

hasta liiketoimintasuunnitelmasta. Opinnäytetyössä on mukana myös tutki-

muksellisuutta, joka tukee opinnäytetyön tavoitteeseen eli päivitettyyn liiketoi-

mintasuunnitelmaan pääsemistä.  

 

Opinnäytetyö vaatii paljon tietoa toimeksiantajayrityksen toiminnasta. Työssä 

hyödynnetään myös vanhan liiketoimintasuunnitelman tietoja päivitettyä ver-

siota varten. Tietoa kerätään esimerkiksi tutkimalla vanhaa liiketoimintasuun-

nitelmaa, haastattelemalla yrityksen osakasta sekä tarkastelemalla erilaisia 

yritykseen ja sen toimintaan liittyviä dokumentteja. Tietoa kerätään myös hen-

kilökohtaisen havainnoinnin avulla. Kerätty tieto analysoidaan sisällöllisesti, 

sillä se on enemmän laadullista kuin määrällistä. Päivitettyä liiketoimintasuun-

nitelmaa varten tarvitaan kuitenkin myös numeerista tietoa esimerkiksi yrityk-

sen talouteen liittyen. 

 

Yksi opinnäytetyössä käytettävistä tutkimusmenetelmistä on haastattelu. 

Haastattelun avulla saatetaan saada laajempia vastauksia kysymyksiin kuin 

esimerkiksi kyselylomakkeen avulla. Haastattelun avulla saatu tieto on laajaa, 
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monitahoista sekä perusteltua. (Hirsjärvi & Hurme, 2022.) Opinnäytetyössä 

haastatellaan yrityksen toimihenkilöistä yhtä yrityksen osakasta, Marja Vente-

lää, joka vastaa myös yrityksen taloushallinnosta ja muista yleisistä toimintaan 

liittyvistä asioista. Hän on myös laatinut yrityksen vanhan liiketoimintasuunni-

telman. Haastattelulla pyritään saamaan laadullista tietoa esimerkiksi yrityk-

sen henkilöstöstä, asiakkaista, kilpailijoista sekä tavoitteista ja tulevaisuu-

desta. Haastattelun vastaukset muokataan sellaiseen muotoon, joka soveltuu 

opinnäytetyöhön ja liiketoimintasuunnitelmaan.  

4 TEORIATAUSTA 

Liiketoimintasuunnitelma on tulevan tai jo olemassa olevan yrityksen toimin-

nan suunnitelmaa. Liiketoimintasuunnitelmassa on käyty läpi kaikki ne asiat, 

joita yritys tarvitsee menestyäkseen. Liiketoimintasuunnitelmia on erilaisia, 

esimerkiksi laskelmapainotteisia tai yrittäjän ominaisuuksiin ja kykyihin painot-

tuvia suunnitelmia. Liiketoimintasuunnitelmasta selviää, minkälaisia mahdolli-

suuksia sekä uhkia yritystoiminnalla on. Liiketoimintasuunnitelman avulla saa-

daan myös visio siitä, miten yritys voi vastata alan kilpailuun sekä luoda asiak-

kaille lisäarvoa sellaisella tavalla, joka muiden on vaikea kopioida. Hyvä liike-

toimintasuunnitelma vastaa siis kysymykseen siitä, miten yritys aikoo menes-

tyä. (Hesso, 2015, s. 10–13.) 

 

Yrityksen liiketoimintaympäristö koostuu kaikista niistä asioista, jotka vaikutta-

vat yritykseen ulkopuolelta ja jotka yrityksen on otettava toiminnassaan huo-

mioon. Yrityksen täytyy toimia ulkoisen toimintaympäristön ehdoilla, koska yri-

tys ei itse voi vaikuttaa jatkuvasti muuttuvaan toimintaympäristöönsä. Yrityk-

sen liiketoimintaympäristö ja sen muutokset täytyy ottaa huomioon yrityksen 

liiketoimintasuunnitelmassa. Liiketoimintaympäristö koostuu esimerkiksi toi-

mialasta, markkinoista, kysynnästä, kilpailusta, sidosryhmistä, julkisen vallan 

toimenpiteistä, tekniikan kehityksestä, väestötekijöistä, vallitsevista arvoista 

sekä asenteista ja kansainvälisestä ympäristöstä. (Yritystoiminta, 2021.) 
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Opinnäytetyössä syntyvän liiketoimintasuunnitelman näkökulma on toimeksi-

antajayrityksen näkökulma, sillä liiketoimintasuunnitelma tehdään toimeksian-

tajayritykselle ja yrityksen käyttöön. Opinnäytetyön teoria koostuu liiketoimin-

tasuunnitelman teoriasta ja siitä, minkälaista teoriaa liiketoimintasuunnitelman 

eri kohtien laatimiseen tarvitaan. Teorian sekä vanhan liiketoimintasuunnitel-

man pohjalta laaditaan uusi, päivitetty liiketoimintasuunnitelma toimeksianta-

jayritykselle. 

 

Liiketoimintasuunnitelman formaattia ei päädytty päivittämisen yhteydessä 

vaihtamaan kokonaan, vaan se pysyi melko samanlaisena. Liiketoimintasuun-

nitelman päivityksen yhteydessä vanhasta liiketoimintasuunnitelmasta jätettiin 

pois turhia tietoja, joita liiketoimintasuunnitelmassa ei tarvita ja lisättiin, jotka 

ovat hyödyllisiä. Vanhan liiketoimintasuunnitelman ulkoasu muutettiin eri-

laiseksi lisäämällä esimerkiksi yrityksen logo ja värejä. Opinnäytetyötä työstet-

tiin vanhan liiketoimintasuunnitelman mukaan eli edettiin vanhan liiketoiminta-

suunnitelman mukaisesti ja muutettiin tarvittaessa tietoja ajantasaisiksi. Opin-

näytetyön raporttiosa etenee niin, että ensin kerrotaan liiketoimintasuunnitel-

man osan teoriaosuus. Sen jälkeen kerrotaan toimeksiantajayrityksen tietoja 

käsiteltävänä olevasta liiketoimintasuunnitelman osasta. 

 

Toimeksiantajayrityksen ajantasaiset tiedot on saatu esimerkiksi havainnoi-

malla yrityksen toimintaa ja toimintatapoja henkilökohtaisesti ja vertaamalla 

vanhan liiketoimintasuunnitelman tietoja ajantasaisiin tietoihin. Opinnäytetyön 

luku viisi etenee siis niin sanotun vetoketjurakenteen mukaisesti. Tämä tarkoit-

taa sitä, että liiketoimintasuunnitelman sisältö avautuu lukijalle lukemisen ede-

tessä ja samalla liiketoimintasuunnitelman rakenne avautuu teorian sekä 

muun tiedon ja havainnoinnin avulla kohta kohdalta alkaen liiketoimintasuun-

nitelman ensimmäisestä luvusta päättyen liiketoimintasuunnitelman viimei-

seen lukuun. Opinnäytetyössä liiketoimintasuunnitelman sisältöä kerrotaan 

vuorotellen teorian ja empirian eli henkilökohtaisen havainnoinnin avulla. 
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5 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA 

5.1 Yrityksen perustiedot 

Liiketoimintasuunnitelman ensimmäinen luku käsittelee yrityksen perustietoja. 

Yrityksen perustiedoista kerrotaan yrityksen nimi, osoite, kotipaikka, y-tunnus, 

yhtiömuoto sekä perustamisvuosi. Perustietojen avulla liiketoimintasuunnitel-

man lukija saa selkeästi oleelliset tiedot yrityksestä heti suunnitelman alussa. 

Perustiedot ovat muuttuneet vanhan liiketoimintasuunnitelman tiedoista, sillä 

henkilöstöä on enemmän ja toimipaikan sijainti on muuttumassa. 

5.2 Yrityksen vaiheet 

Tässä liiketoimintasuunnitelman luvussa käsitellään toimeksiantajayrityksen 

historiaa, nykytilannetta sekä kehittämistarpeita ja tavoitteita. Historiasta ker-

rotaan muun muassa milloin ja miten yritys on perustettu, millainen omistaja-

pohja sillä oli alussa, miten omistajapohja on vuosien aikana kehittynyt, miten 

yritys on vuosien aikana kasvanut esimerkiksi henkilöstön suhteen, millaisissa 

toimitiloissa yritys on toiminut sekä millaisia vaiheita yrityksellä on ollut esimer-

kiksi työtilanteen suhteen. Nykytilanteesta kerrotaan esimerkiksi henkilöstön 

määrä, toimitilojen tilanne, työtilanne, yrityksen tarjoamat palvelut, toimialue 

sekä yleinen kuvaus yrityksen nykyisestä tilanteesta. 

 

Tulevaisuuden kehittämistarpeista ja tavoitteista kerrotaan kehittämistarpeet 

ja mitä niiden suhteen voitaisiin tehdä sekä tavoitteet selkeästi ja yksinkertai-

sesti ja miten tavoitteet voitaisiin saavuttaa. Yrityksen vaiheet kaipaavat van-

hassa liiketoimintasuunnitelmassa päivittämistä, sillä yrityksen nykytilanne on 

erilainen kuin 10 vuotta sitten. Myös tulevaisuuden kehittämistarpeet ja tavoit-

teet ovat saattaneet muuttua sekä niitä on saatettu jo saavuttaa tässä vai-

heessa yrityksen toimintaa.  
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5.3 Toimintaympäristö 

Tämä luku liiketoimintasuunnitelmassa käsittelee toimeksiantajayrityksen toi-

mintaympäristöä eli niitä asioita, joiden parissa yritys toimii ja jotka vaikuttavat 

yrityksen toimintaan. Tässä liiketoimintasuunnitelman luvussa käsitellään siis 

toimeksiantajayrityksen toimialaa, markkinoita ja kysyntää, kilpailua, sidosryh-

miä sekä muita ympäristötekijöitä.  

5.3.1 Toimiala 

Toimeksiantajayrityksen toimiala on sähköasennus. Sähköasennuksen toi-

mialaan kuuluvat talonrakentamiseen ja maa- sekä vesirakentamiseen liittyvät 

sähköisten varusteiden, laitteiden ja järjestelmien asennukset. Tarkemmin sa-

nottuna yrityksen toimialaluokitus on TOL 43210. Yrityksen toimiala luokitel-

laan yrityksen pääasiallisen toiminnan perusteella. (Tilastokeskus, n.d.) Toi-

mialasta kerrotaan liiketoimintasuunnitelmassa se, mitä sähköasennuksen toi-

mialaan kuuluu, miten toimiala on vuosien aikana kehittynyt, minkälaiset tule-

vaisuuden näkymät toimialla ovat kasvun ja kehityksen suhteen sekä miten 

sähköasennuksen toimintaa säädellään ja valvotaan Suomessa.  

5.3.2 Markkinat ja kysyntä 

Markkinoiden ja kysynnän luvussa liiketoimintasuunnitelmassa kerrotaan asi-

oista, jotka liittyvät olennaisesti toimeksiantajayrityksen ja muiden yritysten vä-

liseen toimintaan. Tämä luku kertoo myös toimeksiantajayrityksen ja kulutta-

jien välisestä toiminnasta ja sen vaikutuksista. Luvussa kerrotaan yrityksen toi-

minta-alueesta, asiakkaiden tarpeista, yksityis- ja yritysasiakkaista sekä suh-

dannevaihteluista.  

 

Yrityksen toiminta-alue tarkoittaa sitä aluetta, jolla yritys palvelee ja harjoittaa 

liiketoimintaansa, eli tarjoaa tuotteitaan ja palveluitaan. Toimeksiantajayrityk-

sen pääasiallinen toiminta-alue on Satakunta. Toiminta-alue on tarpeeksi 

laaja, sillä yrityksellä on riittävästi töitä ja kysyntää. Toiminta-alueen 
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rajaaminen tiettyyn maakuntaan rajaa samalla myös kilpailijoita pois yrityksen 

toiminnasta, mutta samalla kilpailu on ankarampaa rajatun toiminta-alueen si-

sällä. 

 

Toimeksiantajayrityksellä olisi myös mahdollisuus laajentaa toimintaansa 

maantieteellisesti suuremmalle alueelle, mutta se tarkoittaisi myös resurssien 

lisäämistä. Tällöin henkilöstöä, lähinnä sähköasentajia, täytyisi palkata lisää. 

Tästä aiheutuisi yritykselle lisäkustannuksia, mutta samalla yritys saisi lisätu-

loja uusista asiakkaista ja urakoista toiminta-alueen laajentuessa suurem-

maksi. Näin ajateltuna alueellinen laajentaminen olisi kannattava toimi yrityk-

sen laajentumisen näkökulmasta. 

 

Asiakasryhmiä toimeksiantajayrityksellä on erilaisia ja yrityksen pitää pystyä 

vastaamaan jokaisen asiakasryhmän tarpeeseen asiakasryhmän vaatimalla 

tavalla. Näin yrityksen toiminta on jatkuvaa ja kannattavaa. Liiketoimintasuun-

nitelmassa tarkastellaan asiakasryhmistä tarkemmin yksityis- ja yritysasiak-

kaita. Yksityisasiakkaiden kohteet ovat yleensä pienempiä kuin yritysasiakkai-

den. Kohteet ovat esimerkiksi omakotitaloja, asuntoja tai mökkejä, joita raken-

netaan, remontoidaan tai ne vaativat korjausta sähköihin. Yksityisasiakkaat ar-

vostavat järkevää hinnoittelua sekä palvelun nopeaa saatavuutta. Myös asen-

tajan luotettavuus, ammattitaito ja asiakaspalveluhenkisyys vaikuttavat suu-

resti asiakkaiden kokemukseen saamastaan palvelusta. Kun nämä asiat ovat 

kunnossa ja toteutuvat työtä tehtäessä, yritys saattaa saada aiemmin tilan-

neilta asiakkailta lisää tilaustöitä tai he saattavat suositella yritystä muille. 

 

Yritysasiakkaiden kohteet ovat keskenään erilaisia. Pienemmillä yrityksillä on 

yleensä pienempiä asennustöitä, kun taas isommilla saattaa olla suuriakin ura-

koita tarjottavana. Kaikki yritysasiakkaatkin arvostavat ammattitaitoa, aikatau-

lussa pysymistä sekä sitä, että työt tehdään huolellisesti ja kunnolla. Yritysasi-

akkaatkin arvostavat asentajien kokemusta alan töistä sekä ystävällisyyttä työ-

mailla. Varsinkin suuremmat teollisuusuusyritysasiakkaat arvostavat palvelun 

nopeaa saatavuutta ja valmiutta reagoida yllättäviin tilanteisiin ja hälytyksiin. 

Tällöin hinta ei välttämättä ole yrityksille ratkaiseva tekijä, vaan palvelun no-

peus ja saatavuus. 
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Suhdannevaihtelut tarkoittavat taloudellisen kasvun vaihtelua (Elinkeinoelä-

män Keskusliitto, 2023). Esimerkiksi rakennusalan suhdannevaihtelut vaikut-

tavat toimeksiantajayrityksen toimintaan, sillä kun rakennusalan talous kasvaa 

eli rakennetaan enemmän, myös sähköalan yrityksen palveluita tarvitaan. Sa-

moin jos rakennusalan talous pienenee ja rakennetaan vähemmän, sähköalan 

palveluidenkin tarve laskee. Toisaalta sähköalan yrityksen palveluita tarvitaan 

suhdannevaihteluista huolimatta jatkuvasti, sillä jos uusia hankintoja ei tehdä, 

vanhoja korjataan toimiviksi. Myös vuodenajat ja erilaiset trendit vaikuttavat 

sähköyrityksen palveluihin ja niiden kysyntään, sillä esimerkiksi kesällä mök-

keilijät aktivoituvat ja mökeillä saattaa olla talven jälkeen tarvetta erilaisille kor-

jaustöille. 

5.3.3 Kilpailu 

Kilpailusta kerrotaan liiketoimintasuunnitelmassa se, millaista kilpailu sähkö-

asennuksen toimialalla on yleisesti, millaisia yrityksen suurimmat kilpailijayri-

tykset ovat ja millä tavoilla yritys pystyy vastaamaan kilpailuun ja pärjäämään 

kilpailussa muiden saman alan yrityksien kanssa.  

 

Kilpailu on edellytys toimiville markkinoille, koska kilpailu varmistaa sen, että 

yksittäiset toimijat eivät pääse sanelemaan tuotteiden ja palveluiden hintoja. 

Kilpailu myös kannustaa etsimään uusia tapoja tuottaa paremmin kuluttajien 

mieltymyksiä ja tarpeita vastaavia tuotteita ja palveluita sekä pienentämään 

tuotannosta aiheutuvia kustannuksia. Kilpailua sisältävillä markkinoilla yritys-

ten täytyy panostaa innovaatiolliseen toimintaan, jotta ne voisivat saada kilpai-

luetua suhteessa muihin yrityksiin. Kilpailun vuoksi tehottomat yritykset ja ku-

luttajien tarpeisiin vastaamattomat tuotteet ja palvelut poistuvat markkinoilta, 

sillä niiden tilalle tulee uusia, parempia vaihtoehtoja. Tasapuolisen kilpailun 

vuoksi myös yhteiskunnallinen oikeudenmukaisuus toteutuu, sillä tasapuoli-

nen kilpailu ehkäisee sitä, että yritykset hyötyisivät muiden kustannuksella. 

Menestyminen oikeudenmukaisesti toimivilla markkinoilla perustuu yritysten 

osaamiseen ja onnistumiseen. Kilpailua kuitenkin rajoitetaan monilla erilaisilla 
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tekijöillä, esimerkiksi julkisen sektorin toimet saattavat joko vähentää tai lisätä 

yritysten välistä kilpailua. (Karjalainen, 2019, s. 7.) 

 

Toimeksiantajayrityksen vanhassa liiketoimintasuunnitelmassa kerrotaan siitä, 

että yrityksen toimialalla kilpailu on melko terveellä ja hyvällä pohjalla sekä 

siitä, että yritys on saavuttanut hyvän ja vankan aseman Kokemäellä ja sen 

lähialueilla. Yrityksen työtilanteen pohjalta voidaan sanoa, että nykytilantee-

seen verrattuna toimialan kilpailu on edelleen melko terveellä ja hyvällä poh-

jalla, eikä toimeksiantajayrityksen hyvä ja vankka asema Kokemäellä ja sen 

lähialueilla ole muuttunut vuosien aikana huonompaan suuntaan.  

 

Vanhassa liiketoimintasuunnitelmassa on myös maininta siitä, että yritys on 

kasvanut tasaisesti viimeisten vuosien aikana, eikä yrityksen kasvulle ole nä-

kymässä loppua tai hiipumista. Tälläkään hetkellä yrityksen toiminnan kasvulle 

ei ole yrityksen työtilanteen kannalta näkyvissä loppua tai hiipumista ainakaan 

lähivuosien aikana. Yrityksellä on kilpailijoita niin Kokemäellä kuin muuallakin 

Satakunnassa. Kilpailuun yritys pystyy vastaamaan esimerkiksi monipuolisuu-

tensa kautta, muun muassa sähköasennuspalveluiden, tarvikemyymälän, au-

tomaatiosuunnittelun, kylmälaite- sekä paloilmoitinasennusten avulla. 

 

Toimeksiantajayrityksellä on ainakin kahdenlaisia kilpailijoita: sähköasennusta 

harjoittavia yrityksiä sekä sähkötarvikkeita myyviä yrityksiä, sillä toimeksianta-

jayrityksen palveluihin kuuluvat muiden palveluiden lisäksi sähköasennus ja 

sähkötarvikkeiden myynti. Yrityksen palveluiden monipuolisuus on kilpailuetu, 

koska asiakas saa yritykseltä sekä sähkötarvikkeet että -asennuksen. Saman 

paikkakunnan kilpailijoita toimeksiantajayrityksellä on ainakin viisi. Merkittäviä 

eroja toimeksiantajayrityksen ja paikallisten kilpailijoiden palveluissa ei ole. 

Kaikkien kilpailijoiden palveluihin kuuluvat heidän nettisivujensa mukaan aina-

kin sähköasennukset, mutta joidenkin kilpailijoiden palveluihin kuuluvat sähkö-

asennuksen lisäksi esimerkiksi sähkösuunnittelu, sähköautomaatio, teollisuu-

den kunnossapito sekä ilmalämpöpumppujen asennus- ja huoltotyöt. 

 

Eri paikkakunnalla sijaitsevia kilpailijayrityksiä toimeksiantajayrityksellä on ai-

nakin kuusi ja ne sijaitsevat Porissa, Huittisissa sekä Noormarkussa. Näiden 
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kilpailijoiden palveluihin kuuluvat heidän nettisivujensa mukaan esimerkiksi 

sähköasennukset, huolto- ja korjauspalvelut, tarvikemyynti, sähkösuunnittelu, 

aurinkosähkö, ilmalämpöpumput sekä kunnossapito. Näillä kilpailijoilla on 

myös palveluita, joita ei ole toimeksiantajayrityksellä. Näitä palveluita ovat esi-

merkiksi kameravalvonta, hälytysjärjestelmät sekä ATK- ja antenniverkot. 

 

Sähköasennuksen toimialan kilpailusta ja kilpailevista yrityksistä toimeksianta-

jayritys saa tietoa Ventelän (2023) mukaan esimerkiksi Sähkö- ja teleurakoit-

sijaliitolta, joka tekee sivuilleen seurantaraportteja toimialasta. Asiakastieto Oy 

tuottaa monipuolista tietoa kaikista yrityksistä sekä tuottaa myös erilaisia ra-

portteja yritysten toiminnasta. Satakunnan alueen paikallislehdet antavat tie-

toa maakunnan yrityksistä sekä sähköalan lehdet antavat myös tietoa kilpaili-

joista ja muista yrityksistä. Myös paikkakunnan ja lähialueiden ihmisiltä ja asi-

akkailta sekä itse havainnoimalla yrityksen työntekijät saavat tietoa muista yri-

tyksistä ja myös kilpailijoista. 

5.3.4 Sidosryhmät 

Sidosryhmistä käydään läpi toimeksiantajayritykseen liittyvät sidosryhmät ja 

se, millä tavalla yritys on yhteydessä sidosryhmiinsä. Sidosryhmiä ovat kaikki 

ne osapuolet, joiden kanssa yritys on vuorovaikutuksessa, jotka vaikuttavat 

yrityksen toimintaan ja joihin yrityksen toiminta vaikuttaa (Tieteen termipankki, 

2023.) Toimeksiantajayrityksellä on hyvin monta erilaista sidosryhmää, muun 

muassa asiakkaat, alihankkijat, autoalan yritykset, atk-tuki, jätehuolto ja sii-

vouspalvelu, katsastuspalvelut, lehdet ja markkinointiviestinnän yritykset, op-

pilaitokset ja muut koulutuksia tarjoavat yritykset, rahoitusyhtiöt, tavarantoimit-

tajat, tilitoimisto sekä vakuutusyhtiöt. Muita sidosryhmiä ovat esimerkiksi, säh-

köyhtiö, lahjatavarayritykset, painotalot sekä kaupat. Jokaisella sidosryhmällä 

on erilainen suhde yritykseen ja vaikutus sen toimintaan. 



19 
 

5.3.5 Muut ulkoiset ympäristötekijät 

Muilla ulkoisilla ympäristötekijöillä tarkoitetaan esimerkiksi taloudellisia, poliit-

tisia, teknologisia ja sosiaalisia tekijöitä. Tässä liiketoimintasuunnitelman lu-

vussa käydään läpi toimeksiantajayritykseen ja sen toimintaan liittyvää julkista 

valtaa ja sen toimenpiteitä, talouden yleistä tilannetta, väestöä sekä tekniikkaa 

ja teknologiaa. Luvussa käydään läpi näiden asioiden kehitystä yleisesti sekä 

niiden vaikutuksia yrityksen toimintaan. Julkisen vallan vaikutus yrityksen toi-

mintaan näkyy esimerkiksi verotuksen ja erilaisten määräysten ja säädösten 

kautta. Esimerkiksi ilmastonmuutos saa aikaan määräyksiä, joiden avulla säh-

könkulutusta yritetään vähentää. Nämä määräykset saattavat aiheuttaa toi-

menpiteitä yrityksen toiminnassa esimerkiksi siinä, millaisia sähkölamppuja ja 

-tarvikkeita asentajat käyttävät ja mitä yrityksen tarvikemyymälässä myydään. 

 

Talouden yleinen kehitys vaikuttaa yrityksen toimintaan siten, että talouden 

nousukausina investoidaan ja rakennetaan enemmän, jolloin töitä on enem-

män sähköalan yrityksillekin, kun taas laskukausina tilanne on päinvastainen. 

Tällä hetkellä maailmantalouden kasvu on heikentymässä ja kasvun tulevai-

suuden näkymät ovat heikot. Talouden tilaan ei ole odotettavissa käännettä 

parempaan suuntaan ainakaan vuodelle 2023. Talouden kasvun näkymiä las-

kevat alas reaalitulojen vähentyminen ja korkojen nouseminen, minkä takia 

ostovoima on heikentynyt ja heikkenee edelleen. (Valtiovarainministeriö, 2023, 

s. 8.) Yleisesti ottaen voidaan tämän perusteella sanoa, että esimerkiksi ra-

kentamisen toimialalla talouden tila ei ole kohentumassa lähivuosien aikana 

sen nykyisestä tilasta, mutta tämä ei vielä ole näkynyt toimeksiantajayrityksen 

toiminnassa.  

 

Väestön ikääntymisellä on myös vaikutuksensa toimeksiantajayrityksen toi-

mintaan. Vanheneva väestö kuluttaa eri tavalla kuin nuorempi väestö ja esi-

merkiksi verkkokaupat muuttavat väestön ostokäyttäytymistä. Toimeksianta-

jayrityksellä ei ainakaan vielä ole toiminnassaan verkkokauppamyyntiä. Verk-

kokaupan käyttöönoton mahdollisuutta kannattaisi tulevaisuudessa ehkä har-

kita, sillä verkkokaupat ja niiden käyttö yleistyvät koko ajan. Toisaalta esimer-

kiksi vanhempi väestö ja sähkötarvikkeista vähän tietävät ihmiset kaipaavat 
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tarvikeostojen yhteydessä asiantuntevaa ja ammattitaitoista palvelua, koska 

haluavat olla varmoja siitä, ostavatko he oikeita ja tarvitsemiaan tarvikkeita. 

Yrityksen tarvikemyymälä toimii tällä hetkellä tarpeeksi hyvin, joten verkkokau-

pan käyttöönotto ei ole vielä ajankohtainen.  

 

Tekniikan ja teknologian kehitys on jatkuvaa ja todella nopeaa tällä hetkellä. 

Yritysten täytyy pysyä kehityksessä mukana, jos haluaa edelleen pysyä mark-

kinoilla. Toimeksiantajayrityksessä tekniikan ja teknologian kehitys liittyy niin 

toimihenkilöiden kuin asentajienkin tekemään työhön. Toimihenkilöiden täytyy 

pysyä esimerkiksi yrityksessä käytettävän ohjelmiston päivityksistä ja uusista 

ominaisuuksista ajan tasalla ja osata käyttää ohjelmistoa päivitysten jälkeen-

kin. Asentajien täytyy opetella käyttämään työssään tarpeen vaatiessa uusia 

työkaluja tai -menetelmiä, jotka ovat kehittyneempiä kuin aikaisemmat. 

5.4 Toiminta-ajatus ja liikeidea 

Tässä liiketoimintasuunnitelman luvussa kerrotaan tarkemmin siitä, mikä on 

toimeksiantajayrityksen toiminta-ajatus ja liikeidea. Toiminta-ajatuksen avulla 

kerrotaan selkeästi se, mitä yritys tarjoaa ja kenelle ja sen perusteella raken-

netaan yrityksen toiminta. Toiminta-ajatus on tiivistetty, konkreettinen ja sel-

keä, josta selviää oleellinen tieto yrityksestä ja sen toiminnasta. 

 

Liikeidea kertoo sen, mitä yritys tekee ja kenelle yritys myy, miten edellä mai-

nitut asiat toteutetaan sekä millä markkinoilla yritys toimii. Liikeidean avulla 

voidaan esimerkiksi kertoa, mitä asiakkaiden tarpeita yrityksen tuotteet tyydyt-

tävät, mitä uutta yrityksen liikeideassa on verrattuna kilpailijoihin sekä miksi 

asiakkaat olisivat kiinnostuneita juuri tämän yrityksen tuotteista. Liikeidea vas-

taa siis kysymyksiin: mitä, kenelle ja miten? (Holopainen & Kallama, 2020, s. 

16–19.) Liikeideasta kerrotaan liiketoimintasuunnitelmassa esimerkiksi se, 

mitkä ovat yrityksen tuotteet ja palvelut sekä kerrotaan niistä enemmän ja yk-

sityiskohtaisemmin. Tässä luvussa saattaa olla myös tietoja liiketoimintasuun-

nitelman muista luvuista, mutta tämän luvun ideana on antaa selkeä ja 
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kompakti kuva toimeksiantajayrityksen liikeideasta, jolloin lukijan on helppo 

ymmärtää yrityksen liikeidea. 

 

Ventelän (2023) mukaan toimeksiantajayrityksen pääasiallinen toiminta-ajatus 

on tarjota asiakkaille eli yksityistalouksille, yrityksille sekä teollisuudelle säh-

köistysalan palvelut ammattitaidolla ja sähköalan säädöksiä noudattaen. Toi-

minta-ajatukseen sisältyy myös yrityksen tarjoamat laadukkaat sähkötarvik-

keet, turvallisuus, laitteiden toimivuus sekä mukavuustekijät. Ventelän mukaan 

yrityksen liikeidea on sähköasennukset, teollisuuden kunnossapito, sähkö- ja 

automaatiosuunnittelu sekä ohjelmointityöt. Liikeideaan kuuluvat hänen mu-

kaansa myös paloilmoitinliiketyöt, aurinkopaneelit ja ilmalämpöpumput sekä 

tarvikemyynti ja asiakkaiden konsultointi. Yrityksen palveluita tarjotaan yksi-

tyistalouksille, yrityksille, teollisuusyrityksille, taloyhtiöille, kunnille sekä kau-

pungeille. Yritys toteuttaa palvelut Ventelän mukaan suunnittelupalavereilla 

yhdessä asiakkaiden kanssa, työskentelemällä asiakkaiden tiloissa ja koh-

teissa sekä huomioimalla asiakkaiden tarpeet, turvallisuustekijät sekä ympä-

ristöarvot, kaikki edellä mainitut asiat järkevästi toteuttaen. 

5.5 SWOT-analyysi 

SWOT-analyysissä on kerrottu yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuu-

det ja uhat. Liiketoimintasuunnitelmassa käytetty SWOT-analyysi käsittelee 

toimeksiantajayrityksen toimintaa kokonaisuudessaan. SWOT-analyysissä on 

tarkasteltu yrityksen nykytilaa ja sisäisiä asioita sekä tulevaisuutta ja ulkoisia 

asioita. Analyysissä tulee esille yrityksen positiiviset sekä negatiiviset asiat. 

Analyysin pohjalta mietitään, miten yrityksen vahvuuksia voisi hyödyntää, mi-

ten heikkouksia voisi poistaa, miten mahdollisuuksia voisi käyttää hyödyksi ja 

miten uhkia voisi ehkäistä. (Holopainen & Kallama, 2020, s. 23.) 

5.5.1 SWOT-analyysin johtopäätökset 

Liiketoimintasuunnitelmassa on SWOT-analyysin jälkeen osio johtopäätök-

sille. Siinä on tarkasteltu analyysin kohtia ja mietitty niille ratkaisuja, joilla 
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toimeksiantajayrityksen toimintaa voitaisiin kehittää. Vahvuuksista on kerrottu, 

miten niitä voisi hyödyntää ja kehittää yrityksen toiminnassa. Yrityksellä on jo 

tällä hetkellä vakiintunut asiakaspohja sekä vankka ammattitaito ja alan koke-

mus, joita hyödyntämällä yritys voisi saada uusia asiakkaita ja töitä. Markki-

noinnissa yrityksen kannattaisi tuoda esille palveluidensa monipuolisuus ja 

laajalla alueella toimiminen. Muutto uusiin toimitiloihin loppuvuoden 2023 sekä 

alkuvuoden 2024 aikana antaa yrityksestä uudenlaisen, ammattimaisemman 

ja huolitellumman kuvan. Uusista toimitiloista myös toimistolla työskentelevät 

työntekijät saavat lisää työviihtyvyyttä ja -motivaatiota. Joustavuus, toimiva 

työterveyshuolto sekä ilmaiset liikuntamahdollisuudet lisäävät työntekijöiden 

työmotivaatiota, joka heijastuu työn laatuun positiivisella tavalla. Työntekijöi-

den laaja ikäjakauma mahdollistaa erilaisten tietojen ja taitojen jakamisen 

työntekijöiden keskuudessa. Hyvät tunnusluvut sekä lainsäädännön ja muiden 

säännösten noudattaminen vaikuttavat positiivisesti esimerkiksi uusien asiak-

kaiden ja yhteistyökumppaneiden saamisessa. 

 

Heikkouksista on kerrottu, millä keinoilla ne voitaisiin muuttaa toimeksianta-

jayrityksen vahvuuksiksi. Yrityksen vielä melko heikko tunnettuus saataisiin 

kasvamaan esimerkiksi panostamalla enemmän markkinointiin lehdissä sekä 

internet-mainonnassa. Sosiaaliseen mediaan panostaminen lisäisi yrityksen 

löydettävyyttä ja tunnettuutta asiakkaiden ja muiden yritysten keskuudessa. 

Informaation kulku täytyisi saada yrityksen sisällä paremmaksi ja sujuvam-

maksi, jotta tiedot päätyisivät oikeille henkilöille ja vältyttäisiin esimerkiksi vää-

rinymmärryksiltä. Yrityksen eri osa-alueiden osaamista voisi kehittää koulutta-

malla henkilöstöä koulutuksien ja kurssien avulla. Näin työntekijöiden osaami-

nen ja tietämys alasta olisivat kunnossa, jolloin myös yrityksen luotettavuus ja 

asiantuntijuus nousisi. Tuurausjärjestelmän osalta esimerkiksi lomien ajaksi 

yritykseen tarvittaisiin selkeä järjestelmä, sillä esimerkiksi myymälävastaavalla 

ei tällä hetkellä ole tuuraajaa, joten tarvikemyymälä on myymälävastaavan lo-

mien ajan suljettuna.  

 

Mahdollisuuksista on kerrottu, millä tavalla toimeksiantajayritys voisi hyötyä 

niistä mahdollisimman paljon. Yrityksen toimiala itsessään on mahdollisuus, 

sillä sähköalan palveluiden tarve ei ole heikentymässä, koska niitä tarvitaan 
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jatkuvasti. Yrityksellä on mahdollisuus myös laajentaa alueellisesti suurem-

malle alueelle, mutta laajentumista varten yritys tarvitsisi lisää työntekijöitä. 

Uudet yritysasiakkaat toisivat lisää töitä yritykselle ja sitä kautta myös lisää 

tunnettuutta. Teknologian kehittyminen tuo uusia mahdollisuuksia esimerkiksi 

työtapoihin ja -tarvikkeisiin. Yrityksen kansainvälinen nimi tuo mahdollisuuksia 

esimerkiksi suurempiin urakoihin, sillä se antaa yrityksestä ammattimaisem-

man kuvan muille yrityksille ja toimijoille.  

 

Uhkien osalta on kerrottu, millä tavalla toimeksiantajayritys voisi vastata uhkiin 

ja miten niitä voisi ehkäistä syntymästä. Kilpailijoiden sekä sähköalan uusien 

ja isojen yritysten uhkaan yritys voisi vastata esimerkiksi hinnoittelun tai aika-

taulutuksen keinoin. Tämä tarkoittaisi halvempaa hinnoittelua kuin kilpailijoilla, 

mutta kuitenkin kannattavalla tavalla. Aikataulutuksen suhteen voisi yrittää lu-

vata nopeampia aikatauluja kuin kilpailijat, mutta kuitenkin niin, että aikataulut 

ovat toteutettavissa. Taloudellisten suhdanteiden ja hintojen yleisen nousun 

uhkiin yritys ei voi itse vaikuttaa, mutta ennakoinnin ja riskien minimoinnin 

avulla uhkaa voidaan pienentää. Yrityskauppojen ja konkurssien takia yritys 

saattaisi menettää asiakkaita ja yhteistyökumppaneita. Tämän uhan ehkäise-

miseksi yritys voisi tutustua tarkasti asiakkaisiinsa ja yhteistyökumppaneihinsa 

ja niiden taloudellisiin tilanteisiin, jotta menetyksiltä vältyttäisiin. Yrityskaupat 

ja konkurssit eivät kuitenkaan ole täysin ennustettavissa, mutta ennakoimalla 

ja miettimällä mahdollisia tilanteita minimoidaan asiakkaiden ja yhteistyökump-

paneiden menetyksen uhkaa. Työntekijöiden lähtöön liittyvää uhkaa yritys 

voisi ehkäistä tarjoamalla mahdollisimman hyvät työolosuhteet työntekijöille ja 

pitämällä työntekijöiden hyvinvoinnista mahdollisimman hyvää huolta. 
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5.5.2 SWOT-kaavio 

Taulukko 1. Yrityksen SWOT-kaavio 

Vahvuudet (sisäiset) Heikkoudet (sisäiset) 

 

- Ammattitaito ja kokemus 

- Vakiintunut asiakaspohja 

- Sijainti ja uudet toimitilat 

- Toimiminen laajalla alueella 

- Palveluiden monipuolisuus 

- Hyvät tunnusluvut 

- Työyhteisön hyvä yhteishenki, työ-

moraali ja joustavuus 

- Työterveyshuolto ja muut edut 

- Lainsäädännön ym. muiden sää-

dösten noudattaminen 

- Henkilöstön ikäjakauma (20–60 v.) 

 

 

- Tunnettuus 

- Huono informaation kulku 

- Eri osa-alueiden kehittäminen 

- Tuurausjärjestelmän puutteellisuus 

- Aktiivisen myyntityön puute 

- Markkinoinnin puute 

- Tarvikevaraston kirjanpito 

- Vähäinen henkilöstö suhteessa 

työmäärään 

- Vanhoihin toimintatapoihin jämäh-

täminen 

- Aikataulujen venyminen  

Mahdollisuudet (ulkoiset) Uhat (ulkoiset) 

 

- Sähköalan palveluiden jatkuva tarve 

- Uudisrakentaminen 

- Huolto- ja kunnossapitotöiden li-

sääntyminen 

- Toiminnan laajentuminen uusille 

alueille 

- Toiminnan laajentuminen uusille toi-

mialoille 

- Uudet yritysasiakkaat 

- Teknologian kehittyminen 

- Maine ja imago 

- Kansainvälinen nimi 

- Turvallisuustarpeiden lisääntyminen 

 

 

- Kilpailijat 

- Alan uudet ja isot yritykset 

- Taloudelliset suhdanteet 

- Hintojen yleinen nousu 

- Yrityskaupat ja konkurssit 

- Ammattitaitoisen työvoiman saanti 

tarvittaessa 

- Työntekijöiden eläköityminen tai 

poistuminen 

- Työntekijöiden vaihtuvuus ja sitou-

tumattomuus 

- Työntekijöiden työmotivaatio 

- Urakoiden hinnoittelu 

 

5.6 Markkinointi 

Markkinoinnista kerrotaan liiketoimintasuunnitelmassa esimerkiksi se, miten 

markkinointi on toimeksiantajayrityksessä järjestetty, millaisia yrityksen tuot-

teet ovat kilpailukeinoina, millaisia yrityksen tuotteiden ja palveluiden saata-

vuudet ovat, millaista yrityksen markkinointiviestintä on, miten yrityksessä on 

hoidettu asiakassuhdemarkkinointi sekä miten markkinoinnin tuloksia seura-

taan yrityksessä.  
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Markkinoinnin tarkoituksena on lisätä yrityksen myyntiä ja sen onnistumista. 

Myynnin onnistuminen ja määrä määrittävät yrityksen kasvutahdin ja siten yri-

tyksen menestymisen vauhdin. Markkinoinnin strategia on yrityksen pitkän ai-

kavälin suunnitelma siitä, miten yritys saavuttaa markkinoinnille asetetut ta-

voitteet samalla kun yrityksen liiketoimintaympäristö muuttuu. Markkinoinnin 

strategia voidaan jakaa kolmeen osa-alueeseen: tavoitteiden asettaminen, kil-

pailuedun määrittäminen sekä arvolupaus ja arvonluonti. Markkinoinnin tavoit-

teet asetetaan sen mukaan, minkälainen rooli markkinoinnilla on yrityksen lii-

ketoiminnassa. Markkinoinnin tavoitteiden saavuttaminen edellyttää yritykseltä 

kilpailuetua. Kilpailuetu voidaan määrittää seuraavan kysymyksen avulla: mi-

ten yritys pystyy vastaamaan asiakastarpeisiinsa sellaisella tavalla, johon kil-

pailijoilla ei ole kompetenssia vastata? Saadakseen selville kilpailuedun yrityk-

sen täytyy hankkia perusteellista ymmärrystä asiakastarpeista sekä sellaisista 

tekijöistä, joiden avulla yritys erottuu kilpailijoistaan. (Lahtinen, Pulkka, Karja-

luoto, & Mero, 2022, s. 8–12.) 

 

Yrityksen arvolupauksen määrittäminen kertoo, millaista arvoa yritys tarjoaa 

asiakkaalle ja miksi asiakkaan kannattaisi valita juuri se yritys kilpailijoiden si-

jasta. Arvolupauksen lunastamista varten yrityksen täytyy määrittää arvon-

luontistrategia, jonka avulla arvolupauksen asiakkaalle luomat odotukset pys-

tytään lunastamaan. Tätä varten täytyy ymmärtää asiakkaiden tarpeet ja halut. 

Yrityksen asiakaskuntaa täytyy tutkia ja analysoida, jotta asiakaskunta voidaan 

jakaa segmentteihin eli osiin spesifeiden ominaisuuksien avulla ja kohdistaa 

tietynlaista markkinointia tietynlaisille segmenteille. Yrityksen kyky vastata ar-

volupauksen luomiin odotuksiin määrittää asiakaskokemuksen. Asiakaskoke-

mus määrittää markkinoinnin onnistumisen eli sen, antaako markkinointi yri-

tyksen toimintaan lisää arvoa uusien asiakkaiden, lisämyynnin, suositteluiden 

sekä pidempien asiakkuuksien avulla. Yritykselle syntyy lisäarvoa, kun asia-

kasprosessin tuloksena on tyytyväiset ja uskolliset asiakkaat. (Lahtinen, 

Pulkka, Karjaluoto, & Mero, 2022, s. 12–32.) 
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5.6.1 Markkinoinnin osa-alueet 

Markkinoinnin osa-alueita ovat myynti ja sen edistäminen, asiakasviestintä ja 

brändin muodostaminen, asiakassuhteiden hallitseminen, asiakasymmärrys 

sekä sen eteenpäin jakaminen ja hyödyntäminen yrityksessä sekä arvon tuot-

taminen asiakkaille. Markkinointia työstetään analyysin, suunnittelun, toteutuk-

sen ja seurannan avulla. Analyysissa analysoidaan yritys, sen toimiala, asiak-

kaat, kilpailu, teknologia sekä toimintaympäristö. Suunnittelussa valitaan koh-

demarkkinat sekä laaditaan suunnitelma siitä, millaista arvoa yritys aikoo luoda 

asiakkailleen. Toteutuksessa päätetään, miten suunnittelussa mietityt suunni-

telmat toteutetaan käytännössä. Toteutuksessa markkinointi siirtyy käytäntöön 

ja aletaan markkinoimaan kunnolla. Seurannassa arvioidaan yrityksen saavut-

tamia tuloksia markkinoinnissa suhteessa niihin tavoitteisiin, jotka on asetettu 

aiemmin sekä reagoidaan tuloksiin niiden vaatimalla tavalla. (Lahtinen, Pulkka, 

Karjaluoto, & Mero, 2022, s. 11–37.) 

 

Markkinoinnissa on myös tärkeä seurata yrityksen liiketoimintaympäristöä, 

joka muuttuu jatkuvasti. Liiketoimintaympäristön muutosten seuraaminen on 

tärkeää, jotta muutoksiin voidaan reagoida mahdollisimman nopeasti niiden 

vaatimalla tavalla. Muutoksia voi tapahtua esimerkiksi asiakkaissa, kilpailu-

kentässä, teknologiassa sekä sääntelyssä. (Lahtinen, Pulkka, Karjaluoto, & 

Mero, 2022, s. 11–37.) Toimeksiantajayrityksessä markkinointiin ei ole panos-

tettu vanhan liiketoimintasuunnitelman mukaan kovin suuresti, mutta yritys on 

silti melko tunnettu Kokemäellä ja sen lähialueilla. Tälläkään hetkellä yritys ei 

ole panostanut markkinointiin suuresti, mutta yrityksen tunnettuus ei ole kui-

tenkaan laskenut. 

5.6.2 Internetmarkkinointi 

Digimarkkinointi on nykyään yleisempää ja tehokkaampaa kuin muu markki-

nointi, koska digitalisaatio ja digitaaliset viestintäkanavat ovat nykypäivänä vä-

estön käytössä päivittäin. Toimeksiantajayritys on tällä hetkellä panostanut 

enemmän esimerkiksi ilmoituksiin ja mainoksiin sanomalehdissä ja muissa 

alueen mainoslehtisissä. Yritys on myös osallistunut erilaisten järjestöjen 
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toimintaan tukemalla niitä rahallisesti erilaisten kannatusilmoitusten ja maksu-

jen avulla. Näin yritys on saanut esimerkiksi mainoksensa järjestön lehteen, 

seura-asuun tai jollain muulla tavalla saanut yrityksen nimen näkyville. Yrityk-

sellä on myös käytössään Google-mainonnan palvelu, jolloin yrityksen nimi tu-

lee esille paremmin esimerkiksi Google-hauissa.  

 

Toimeksiantajayritys voisi panostaa enemmän sosiaaliseen mediaan ja sen 

ylläpitoon. Yrityksellä on hyvät ja ammattimaiset internetsivut sekä Facebook-

sivut. Päivittämällä esimerkiksi Facebook-sivuja useammin, asiakkaat saisivat 

yrityksestä ajantasaisia tietoja. LinkedIn olisi hyvä lisä yrityksen markkinointiin. 

LinkedInin avulla yritys saisi toiminnalleen näkyvyyttä helposti. Työntekijät voi-

sivat lisätä yrityksen työpaikakseen, mikä lisäisi yrityksen näkyvyyttä ja tunnet-

tuutta. LinkedIn on kasvattanut paljon suosiotaan yritys- ja työmaailmassa, 

jonka vuoksi toimeksiantajayrityksenkin kannattaisi tehdä LinkedIn-sivut ja ak-

tivoitua muiltakin osin sosiaalisen median puolella.  

5.6.3 Kilpailukeino 

Yrityksen toiminnasta täytyy löytyä jokin kilpailukeino, jonka avulla yritys pärjää 

kilpailijoille. Kilpailukeinon avulla yritys saa jatkuvuutta ja menestystä toimin-

nalleen eli sen avulla yritys pystyy markkinoimaan itseään. Kilpailukeinon 

avulla yritys pystyy erottautumaan kilpailijoista, ja kilpailijoita paremman kilpai-

lukeinon vuoksi asiakkaat valitsevat juuri sen yrityksen tuotteet tai palvelut. 

Erilaiset asiakkaat arvostavat eri kilpailuetua, joten kilpailuedun täytyy olla sel-

lainen, joka olisi mahdollisimman monen asiakkaan mielestä parempi kuin kil-

pailijoiden. (Peltola, Neilimo, Mitronen, & Kuusela, 2022, s. 179.) Toimeksian-

tajayrityksen kilpailukeino on sen tarjoama, sillä yritys tarjoaa monipuolisesti 

erilaisia palveluita erilaisille asiakkaille.  

 

Jotta yritys erottautuisi kilpailijoista positiivisesti, sen on luotava itselleen toi-

mintamalli, jota kutsutaan konseptiksi. Konseptissa on määritelty yksityiskoh-

taisesti yrityksen valikoima, kauppapaikka, myymälätyyppi, asiakaskohderyh-

mät, palvelun tyyppi, markkinointitavat ja mainonta, yrityksen brändi sekä 



28 
 

näiden asioiden taustalla olevat hankinnan ja logistiikan arvoketju sekä muut 

tukipalvelut. Konsepti muuttuu koko ajan, koska yrityksen liiketoimintaympä-

ristökin muuttuu jatkuvasti ja asiakkaat valitsevat mieluummin nykyaikaisen kil-

pailuedun ja sen omaavan yrityksen. Konsepti kertoo yrityksen liiketoiminta-

mallin, jonka avulla rakennetaan kilpailijoita parempi kilpailukeino. (Peltola, 

Neilimo, Mitronen, & Kuusela, 2022, s. 179.)  

 

Toimeksiantajayrityksen konseptissa valikoima on yrityksen palvelut ja tuot-

teet, eli esimerkiksi sähköasennukset, sähkösuunnittelu, ohjelmointi- ja käyt-

töönottotyöt sekä sähkötarvikkeiden myynti. Kauppapaikka on Kokemäki, 

jossa sijaitsee yrityksen toimisto ja myymälä. Myymälätyyppi on fyysinen osto-

paikka, verkkokauppaa toimeksiantajayrityksellä ei ole. Asiakaskohderyhmät 

ovat yksityis- ja yritysasiakkaat. Yrityksen palvelutyyppi henkilökohtainen pal-

velu. Markkinointitavat ja mainonta keskittyvät tällä hetkellä lähinnä lehdissä 

oleviin mainoksiin.  

5.6.4 Saatavuus 

Saatavuuden perustehtävänä on luoda edellytykset sille, että asiakkaiden tar-

peet tulevat tyydytettyä. Saatavuuden avulla voidaan varmistaa, että tuote tai 

palvelu on asiakkaiden saatavilla niin, että ostaminen on helppoa. Ostamisen 

helppous myös tuottaa asiakkaalle arvoa ja hyötyä. Yrityksen tuotteiden ja pal-

veluiden täytyy vastata markkinoiden vaatimuksia, ne täytyy hinnoitella oikein 

ja tuotteiden ja palveluiden täytyy olla asiakkaan saatavilla hänen haluamas-

saan paikassa silloin, kun hän niitä tarvitsee. Jos saatavuus on hyvä, asiakkaat 

saavat tuotteen tai palvelun oikeaan aikaan, oikeassa paikassa, helposti ja toi-

mivasti. (Bergström & Leppänen, 2021, kohta 4.4. Saatavuus kilpailukeinona.) 

 

Toimeksiantajayrityksen saatavuuteen liittyvät tiedot, eli esimerkiksi se, mitkä 

ovat myymälän aukioloajat, mitä palveluja yritys tarjoaa sekä yrityksen yhteys-

tiedot asiakas löytää helposti yrityksen nettisivuilta. Yrityksen kotisivuilta löytyy 

siis tietoa tuotteista ja palveluista sekä toimiston ja tarvikemyymälän aukiolo-

ajat. Sivuilta löytyy myös puhelinnumerot toimistoon, tarvikemyyntiin, 
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tarjouslaskentaan, projektijohtoon, sähkösuunnitteluun sekä automaatiosuun-

nitteluun. Kotisivuilla on myös palautesivu, jonka avulla asiakkaiden on helppo 

antaa palautetta tai ottaa yhteyttä yritykseen. Sivuilta löytyy myös yrityksen 

osoite sekä selkeät tiedot siitä, miten yritykseen voi ottaa yhteyttä. Yrityksen 

kotisivut ovat selkeät, modernit ja antavat yrityksestä ammattitaitoisen kuvan.  

 

Saatavuusratkaisuihin liittyy myös se, miten yrityksen myymälän tuotteet myy-

dään asiakkaille, mikä yrityksen sijainti on sekä miten yrityksessä on opasteita. 

Toimeksiantajayritys myy tuotteet itse niiden loppukäyttäjille joko siten, että 

asiakas noutaa ja ostaa tuotteet suoraan liikkeestä tai sitten asentaja toimittaa 

tuotteet asennustyön yhteydessä asiakkaalle. Jos asiakkaan haluamia tuot-

teita ei ole suoraan tarvikemyymälän hyllyssä, tuotteet tilataan asiakkaalle ja 

ne saapuvat parhaimmassa tapauksessa asiakkaan noudettavaksi jo seuraa-

vana päivänä. Tavanomaisten tuotteiden toimituksissa ei yleensä ole suuria 

viiveitä, erikoisempien tuotteiden toimitus saattaa kestää hieman kauemmin.  

 

Pori-Helsinki välinen valtatie on noin kilometrin päässä ja juna-asema on noin 

500 metrin päässä toimeksiantajayrityksen uudesta toimipisteestä, joten yri-

tyksen sijainti on saatavuuden kannalta hyvä, sillä yritys on melko keskeisellä 

paikalla. Toimipisteessä on selkeät puolet tarvikemyymälälle ja konttorille. Toi-

mipisteessä asiakas myös ohjataan tarvittaessa oikeaan paikkaan tai oikean 

henkilön luokse asiakkaan tarvitseman palvelun mukaan.  

5.6.5 Markkinointiviestintä 

Markkinointiviestinnän avulla tehdään yritys ja sen tarjoama näkyväksi. Mark-

kinointiviestinnän merkitys on suuri, kun yrityksestä luodaan mielikuvaa. Mark-

kinointiviestinnällä on myös merkitystä ostojen toteutumisessa. Markkinointi-

viestinnän avulla luodaan tunnettuutta ja yrityskuvaa, annetaan tietoa tuot-

teista, hinnoista ja ostopaikoista sekä pyritään vaikuttamaan kysyntään ja yl-

läpitämään suhteita asiakkaisiin. Tärkeimpiä markkinointiviestinnän muotoja 

ovat mainonta sekä henkilökohtainen myyntityö. Näitä täydentävät myynnin-

edistäminen sekä tiedotus- ja suhdetoiminta. Yrityksen markkinointiviestintä 
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pitää ensiksi hahmottaa kokonaisuutena koko yrityksen näkökulmasta ja tehdä 

päälinjoja, joiden avulla tehdään päätöksiä markkinointiviestinnästä. Sen jäl-

keen täytyy miettiä, mitä viestintää yritys tarvitsee ja miten tämä voitaisiin käy-

tännössä toteuttaa. Tämä voi tarkoittaa esimerkiksi yhtenäistä visuaalista il-

mettä yrityksen kotisivuille tai mainostuotteille. Jatkuvan markkinointiviestin-

nän lisäksi yritys tarvitsee myös lyhytaikaista kampanjointia, esimerkiksi eri 

vuodenaikojen ja sesonkien mukaan. (Bergström & Leppänen, 2021, kohta 5 

Markkinointiviestintä kilpailukeinona.) 

 

Markkinointiviestintää toteutetaan käytännössä monin eri tavoin, esimerkiksi 

mainonnan eri muodoilla ja keinoilla tai myynnin edistämistä tukevilla tapahtu-

milla. Yrityksen täytyy osata valita oikeat viestintäkeinot ja -kanavat oikeille 

kohderyhmille, jotta markkinointiviestintä olisi mahdollisimman tehokasta. Jos 

viestinnässä käytetään montaa eri markkinoinnin keinoa ja kanavaa eri koh-

deryhmille, on tärkeä muistaa, että markkinointiviestintä on aina samansuun-

taista ja kertoo samaa sanomaa markkinoinnin keinosta ja kanavasta sekä 

kohderyhmästä huolimatta. Näin markkinointiviestintä on mahdollisimman sel-

keää eikä aiheuta asiakkaissa hämmennystä toisistaan poikkeavien tietojen 

takia. (Bergström & Leppänen, 2021, kohta 5 Markkinointiviestintä kilpailukei-

nona.) 

 

Toimeksiantajayrityksessä markkinointiviestinnän päätavoite on vanhan liike-

toimintasuunnitelman mukaan lisätä yrityksen tunnettuutta Kokemäellä ja Sa-

takunnan alueella. Mainonta ei ole ainakaan vielä ollut kovin suunnitelmallista 

yrityksessä, mutta yritys on tällä hetkellä tunnettu ainakin Kokemäellä ja sen 

lähialueilla. Ventelän (2023) mukaan yrityksen logo ja värit vaihdettiin muu-

tama vuosi sitten, ja uudistusten avulla yrityksen kotisivuista on saatu selkeät 

ja yhteensopivat esimerkiksi yrityksen mainostavaroiden kanssa. Mainostava-

roita ovat esimerkiksi yrityksen logolla ja väreillä varustetut kynät, kalenterit, 

lippalakit ja t-paidat. Myös yrityksen toimipaikassa on ulkomainokset ja yrityk-

sen autoissa on teippaukset yrityksen logosta ja kuvaus siitä, mitä yritys tekee. 

 

Toimeksiantajayrityksen henkilökunta viestii joka päivä asiakkaiden kanssa 

muun muassa suunnittelupalavereissa, asennustöissä, tarvikemyynnissä sekä 
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puhelimitse esimerkiksi työtilausten, hintatiedusteluiden sekä laskutukseen liit-

tyvien asioiden kautta. Näin ollen asiakkaan näkökulmasta henkilökunnan po-

sitiivinen ja ammattitaitoinen viestintä edistävät omalta osaltaan yrityksen 

markkinointiviestintää, ja tämä onkin tällä hetkellä yrityksen tärkein markki-

nointiviestinnän keino. 

 

Yrityksen täytyy tuntea asiakkaansa, kuunneltava heitä ja oltava vuorovaiku-

tuksessa heidän kanssaan, jotta asiakassuhteita voidaan luoda, ylläpitää ja 

hyödyntää yrityksen toiminnassa. Asiakassuhdemarkkinoinnissa voidaan hyö-

dyntää yrityksen tarjoaman ja markkinointiviestinnän muokkaamista ja koh-

dentamista erilaisena eri asiakassegmenteille ja yksittäisille asiakkaillekin. 

Näin asiakassuhdemarkkinointi on tehokkaampaa ja asiakas saa juuri oikean-

laista palvelua hänen tarpeisiinsa. Kaikkea asiakassuhdemarkkinointia ei kui-

tenkaan ole tehokasta yksilöllistää, jos asiakasryhmän tarpeet ovat hyvin sa-

mankaltaiset. Heille yrityksen sama tarjoama antaa mieluisen lopputuloksen ja 

heille voidaan markkinoida ja viestiä samalla tavalla. Asiakassuhdemarkki-

noinnissa on tärkeää, että asiakkaalle luodaan merkityksellinen kokemus tuot-

teesta tai palvelusta, jolloin asiakas haluaa jatkaa asiakkuuttaan kyseisen yri-

tyksen kanssa. (Bergström & Leppänen, 2021, kohta 6 Asiakkuuksien hallinta.) 

 

Pitkäaikaisten asiakassuhteiden luomisessa ja ylläpitämisessä tuotteiden ja 

palvelun laatu on tärkeämpää kuin hinta. Pitkäaikaiset asiakkaat saattavat olla 

halukkaampia maksamaan tuotteista ja etenkin palvelusta hieman enemmän 

kuin kertaluonteinen asiakas. Tyytyväiset asiakkaat saattavat suositella yri-

tystä sekä sen tuotteita ja palveluita eteenpäin muille, eli ikään kuin markki-

noida yrityksen puolesta. Asiakassuhdemarkkinoinnissa ensimmäinen askel 

on asiakkaan ymmärtäminen. Tämä tehdään esimerkiksi asiakasanalyysien ja 

asiakasryhmittelyn avulla. Sen jälkeen määritetään tavoitteet ja strategiat asia-

kasryhmittäin. Näiden perusteella tehdään asiakkuuksienhallintasuunnitelma. 

Viimeinen vaihe on asiakkuuksien toteutus ja seuranta esimerkiksi myynnin, 

kannattavuuden sekä asiakkaan tyytyväisyyden ja uskollisuuden kannalta. 

(Bergström & Leppänen, 2021, kohta 6 Asiakkuuksien hallinta.) 
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Toimeksiantajayrityksessä asiakassuhdemarkkinointi on keskittynyt lähinnä 

paikallisiin ja lähialueen asiakkaisiin. Monet asiakkaat ovat yrityksen sisällä 

tunnettuja ja asiakkaat tuntevat yrityksen työntekijöitä. Sähkösuunnittelija voi 

saada asiakkaan ostamaan myös tarvittavat tarvikkeet ja asennuspalvelun yri-

tykseltä, jolloin asiakkaan on helppo ottaa kerralla koko paketti. Tämä lisää 

palvelun helppoutta ja saatavuutta asiakkaalle, jolloin hän saa positiivisen ko-

kemuksen yrityksestä ja saattaa tulevaisuudessakin ostaa yrityksen tuotteita 

tai palveluita. Tällöin asiakassuhdemarkkinointi on onnistunutta ja yritys on 

saanut uuden, ehkä jopa pitkäaikaisenkin asiakkaan. 

 

Asiakassuhteita saattaa syntyä myös muun muassa henkilöstön palkkauksen 

yhteydessä, kaikin puolin onnistuneiden asennuksien yhteydessä sekä asian-

tuntevan tarvikemyynnin yhteydessä. Asiakkaalle täytyy olla rehellinen esimer-

kiksi siitä, mikä työn aikataulu tulee olemaan ja mikä työn hinta on. Pitkäaikai-

sia ja tunnettuja asiakkaita palvellaan myös silloin, kun tarvikemyymälä on 

kiinni, jotta heillä olisi kuunneltu ja autettu olo. Palvelun luotettavuus, jousta-

vuus ja ammattitaito ovat asiakassuhteiden jatkuvuuden kannalta kaikkein tär-

keimpiä asioita. 

5.7 Tuotteet ja palvelut 

Tässä osassa liiketoimintasuunnitelmaa käydään läpi toimeksiantajayrityksen 

tuotteet ja palvelut. Tuotteet ja palvelut esitellään liiketoimintasuunnitelmassa 

selkeästi ja eritellysti. Tässä luvussa käydään läpi myös toimeksiantajayrityk-

sen tuotekehitys ja tuotteiden nykytila sekä tuotteiden ja palveluiden hinnoit-

telu.  

5.7.1 Tuotteet 

Tuote on hyödyke eli tavara tai palvelu, josta luodaan markkinoinnin avulla 

arvioitava, ostettava tai kulutettava kokonaisuus. Tuotteen tavoitteena on, että 

asiakkaat saisivat tuotteesta arvoa heidän tarpeensa, odotuksensa ja mieliha-

lunsa huomioon ottaen. Tuote rakennetaan kilpailukeinoksi määrittelemällä 
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ensin yrityksen liikeidea ja strategia eli se, mitä yrityksen kohderyhmille tarjo-

taan. Liikeidean perusteella määritellään yrityksen tuotepolitiikka eli ne keinot, 

joita tuotteeseen sovelletaan. Tuotepolitiikka on perustana yrityksen tarjoa-

malle eli lajitelma- ja valikoimapäätöksille sekä tuotekokonaisuudelle. Tuote-

kehitys ja tuotteistaminen ovat osa tarjoaman määrittelyä ja suunnittelua. 

(Bergström & Leppänen, 2021, kohta 4.2 Tuote ja tarjooma kilpailukeinona.) 

 

Toimeksiantajayrityksen tuotemyymälässä myydään esimerkiksi tuotanto-

hyödykkeitä. Tuotantohyödykkeet ovat sellaisia tavaroita, joita myydään edel-

leen tai käytetään, jotta saadaan aikaan lopputuotteita tai mahdollistetaan tuo-

tanto (Bergström & Leppänen, 2021, kohta 4.2 Tuote ja tarjooma kilpailukei-

nona). Sähkötarvikkeiden avulla saadaan aikaan lopputuotteita, eli esimerkiksi 

toimiva valaistus tai kodinkone ja mahdollistetaan sähköä tarvitsevien laittei-

den toimiminen.  

 

Toimeksiantajayrityksen pääasiallinen myytävä tuote on sähköasennus, joka 

on palvelutuote. Palvelutuotteet tuotetaan yhdessä asiakkaan kanssa ja niiden 

avulla ostaja ja tuottaja eli myyjä luovat yhdessä arvoa ja hyötyä. Palvelutuot-

teiden kanssa on tärkeää, että asiakkaan ja myyjän välinen vuorovaikutus on 

sujuvaa ja selkeää molempiin suuntiin. Eri asiakastyypit arvostavat palvelussa 

eri asioita. Esimerkiksi pitkäaikaiset asiakkaat osaavat arvostaa enemmän jo 

aikaisemmin hyväksi kokemaansa palvelun laatua kuin hintaa. Kertaluontei-

sille asiakkaille hinta saattaa olla merkittävämpi ostopäätöksen kannalta kuin 

palvelun laatu, mutta yleensä hyvä ja asiantunteva asiakaspalvelu saattaa olla 

vaikuttavassa roolissa asiakkaan ostopäätöksen kannalta. (Bergström & Lep-

pänen, 2021, kohta Palvelutuotteiden erityispiirteet.) 

5.7.2 Hinnoittelu 

Hinnoittelun tehtävänä on selvittää tuotteelle tai palvelulle hinta, jolla yrityksen 

voitto saadaan maksimoitua tai muut tavoitteet saavutettua. Hinnoittelu aloite-

taan sillä, että määritellään se ongelma tai kysymys, johon hinnoittelun laske-

misella haetaan vastausta. Kyseessä voi olla esimerkiksi tuotteen tai palvelun 
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hinnoittelu, tuote- tai palveluvalikoiman lisäämiseen tai vähentämiseen liittyvä 

hinnoittelu tai toiminnan ulkoistamisen hinnoittelu. Erilaisiin hinnoitteluun liitty-

viin päätöksiin tarvitaan erilaiset laskelmat, jotka toimivat juuri tietynlaisiin hin-

noittelupäätöksiin. (Ikäheimo, Malmi & Walden, 2019, s. 170–172.) 

 

Hinnoitteluprosessin alkuvaiheessa ongelman luonteen määrittelyn jälkeen 

täytyy miettiä, mitkä ovat vaihtoehdot hinnoittelussa sekä tarkasteltavan asian 

aikataulu. Aikataulu määrittää sen, mitkä kustannukset vaikuttavat päätöksen-

tekoon. Esimerkiksi pidemmän ajan päätöksissä melkein kaikki kustannukset 

voidaan määritellä muuttuviksi, jolloin ne pitäisi huomioida laskelmissa. Näiden 

asioiden määrittelyn jälkeen voidaan laskea erilaisia laskelmia, joista valitaan 

taloudellisesti parhain. Laskelmien ulkopuolelle jää paljon eri tekijöitä, esimer-

kiksi strategisia, juridisia, ekologisia tai riskeihin liittyviä tekijöitä. Nämä tekijät 

määrittelevät lopulta sen, mitä yrityksen täytyy käytännössä tehdä. Laskelmiin 

täytyy sisällyttää sellaiset tuotot ja kustannukset, jotka ovat päätöksen kan-

nalta olennaisia. Tämä tarkoittaa sellaisia tuottoja ja kustannuksia, jotka muut-

tuvat, kun päätös tehdään. (Ikäheimo, Malmi & Walden, 2019, s. 170–172.) 

 

Minimihinta on se hinta, joka myytävästä asiasta tulisi saada, jotta se ei tuot-

taisi tappiota. Minimihinta saadaan käsittelemällä kustannusten osalta vain 

muuttuvat kustannukset, esimerkiksi tavaran osto- ja kuljetuskustannukset. 

Minimihintaan lisätään kaikki yrityksen toiminnan muut kustannukset, jolloin 

saadaan kunkin tuotteen tai palvelun täyskatteellinen omakustannushinta. 

Hinnoittelulla on yleisesti kolme päämenetelmää: kustannuspohjainen hinnoit-

telu, markkinalähtöinen hinnoittelu sekä asiakkaan vaihtoehdot. Kustannus-

pohjainen hinnoittelu perustuu kustannusten selvittämiseen. Kun tiedetään 

kustannukset, niiden päälle lisätään tavoiteltu kate. Markkinalähtöinen hinnoit-

telu perustuu kilpailutilanteeseen eli yrityksen aiemmilla kustannuksilla ei ole 

merkitystä hinnoittelussa, vaan hinta määräytyy annetun mukaisesti. Kustan-

nuksilla on vaikutusta siihen, miten yritys tuottaa voittoa annetulla hintatasolla. 

Markkinalähtöinen hinnoittelu sopii, kun tuotteet tai palvelut eivät eroa oleelli-

sesti kilpailijoiden vastaavista tuotteista tai palveluista. Asiakkaan vaihtoehtoi-

hin perustuvassa hinnoittelussa yrityksen täytyy miettiä, mitä asiakas maksaisi 

sellaisesta tuotteesta, josta ei löydy suoraan kilpailevaa vastinetta, sillä ei ole 
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markkinahintaa eikä kustannuksiin perustuva hinnoittelu ole sopiva vaihtoehto. 

(Ikäheimo, Malmi & Walden, 2019, s. 171–172.) 

 

Toimeksiantajayrityksen vanhan liiketoimintasuunnitelman mukaan sähkötar-

vikkeiden hinnoittelu tapahtuu niin, että tuotteen ostonettohinta kerrotaan tie-

tyllä kertoimella ja siten saadaan vähittäisostohinta asiakkaalle. Tästä vähit-

täisostohinnasta vähennetään asiakasryhmän mukainen alennusprosentti ja 

kate määräytyy sen mukaisesti. Yrityksen hinnoittelu sähkötarvikkeiden suh-

teen tapahtuu edelleen edellä kuvatun mukaisesti. Tukkureiden hinnastot ovat 

näkyvissä yrityksen käyttämässä ohjelmistossa. Hinnastot päivitetään kerran 

kuussa ja ohjelma valitsee halvimman hinnan vaihtoehdoista.  

 

Toimeksiantajayrityksen asennustöiden hinnaston mukaan asennusten tunti-

veloitushinnat on jaoteltu perusasennuksiin, kylmälaiteasennuksiin ja -huoltoi-

hin, paloilmoitinasennuksiin, sähkösuunnittelutöihin, automaation suunnittelu- 

ja käyttöönottotöihin, asennusvalvontaan sekä paloilmoitinliiketöihin ja paloil-

moitinasennuksiin. Näillä kaikilla töillä on eri tuntiveloitushinta. Ylityöt laskute-

taan tiettyjen kertoimien mukaan ja matkakorvaukset laskutetaan joko kilomet-

reinä tai matkakorvauksena. Joidenkin yritysten kanssa tehdään erillinen so-

pimus tuntiveloitushinnasta tai kiinteä kokonaishinta tehtävästä työstä. Yrityk-

sessä työskentelevien tarjouslaskijoiden tehtävänä on esimerkiksi hinnoitella 

yrityksen urakat ja laskea muillekin töille tarjouksia. Maksutapana yrityksellä 

on yritysasiakkaiden kanssa käytössä pääsääntöisesti lasku. Myös yksityis-

henkilöiden kanssa asennustöiden maksutapana on useimmiten lasku. Tarvi-

kemyymälässä maksutapoina ovat kortti- ja käteismaksu, tarvittaessa tarvike-

ostotkin saa laskulle. 

5.7.3 Tuotekehitys 

Tuotekehityksen tavoitteena on yleisesti kehittää tuotteita paremmiksi ja kan-

nattavammiksi yrityksen talouden kannalta. Tuotekehityksen avulla voidaan 

yrittää kehittää jo olemassa olevaa tai kokonaan uutta tuotetta. Kehitettävä 

tuote voi olla joko fyysinen tuote tai palvelu. Vanhan liiketoimintasuunnitelman 
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mukaan tuotekehitys toimeksiantajayrityksessä on hyvän palvelun ylläpitoa, 

ammattitaidon ylläpitämistä koulutuksen avulla sekä henkilöstön motivointia. 

Tuotekehitys liittyy toimeksiantajayrityksessä siis lähinnä palvelutuotteiden ke-

hittämiseen. Tämä tarkoittaa sitä, että esimerkiksi sähköasennuksia pyritään 

jatkuvasti kehittämään henkilöstön kouluttamisella, motivoinnilla sekä pitä-

mällä yllä hyvää asiakaspalvelun laatua. Sähköasennuksissa käytettäviä työ-

kaluja pyritään päivittämään ja käyttämään nykyaikaisia työvälineitä. Näin työn 

jälki pysyy hyvänä ja työtapaturmilta vältytään välineiden ollessa moderneja ja 

toimivia. Myös tarvikemyymälän tarjontaa täytyy päivittää ajantasaiseksi ja 

myydä nykyaikaisia tuotteita. Toisaalta myös vanhempia tuotteita täytyy olla 

hyllyssä esimerkiksi vanhempien sähkölaitteiden korjausta varten. 

5.8 Hankinnat 

Tässä osassa käsitellään se, miten toimeksiantajayrityksen hankintatoiminta 

on järjestetty. Hankinnoista kerrotaan se, minkälainen merkitys hankintatoi-

minnalla on, miten hankinnat toteutetaan sekä miten hankintatoimintaa voitai-

siin kehittää. Hankintojen yhteydessä kerrotaan myös yrityksen alihankin-

noista ja vuokratyövoiman käytöstä sekä niihin liittyvistä toimista. 

 

Hankinta tarkoittaa yrityksen ulkoisten resurssien hallitsemista niin, että kaikki 

tarvittavat tuotteet ja palvelut sekä niiden saatavuus on turvattu. Nämä tuotteet 

ja palvelut ovat keskiössä yrityksen toimintojen pyörittämisen, ylläpitämisen, 

johtamisen ja kehittämisen suhteen. Hankinta ja siihen liittyvät toimet varmis-

tavat sen, että yrityksen ydintoiminnot ovat sujuvia eivätkä keskeydy. Käytän-

nössä hankintaa on kaikki se, mistä yritys saa laskuja ulkopuolisilta toimijoilta. 

Hankinnasta voidaan myös käyttää nimitystä osto, joka on selkeämmin ym-

märrettävissä. (Nieminen, 2016, kohta 1.2 Mitä on hankinta?) 

 

Hankinnat ovat merkittävässä ja keskeisessä roolissa yrityksen kilpailukyvyn 

kannalta. Hankintoja ei tehdä pelkästään silloin, kun yrityksessä on tarve jolle-

kin tuotteelle tai palvelulle. Hankinnat ovat avainasemassa silloin, kun yrityk-

sessä mietitään ja suunnitellaan edellytyksiä tulevaisuuden liiketoiminnan ja 
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kilpailukyvyn suhteen. Tämä tarkoittaa sitä, että hankintoja ja toimittajia mieti-

tään etukäteen ja valitaan vaihtoehdoista parhaat esimerkiksi hinnoittelun, toi-

mitusaikojen ja kotimaisuuden perusteella. Näin hankinnat olisivat mahdolli-

simman kannattavia pidemmällä aikavälillä yrityksen liiketoiminnan ja kilpailu-

kyvyn suhteen. Kun hankintojen osuus yrityksen menoista kasvaa yhä suu-

remmaksi, yritys on yhä riippuvaisempi toimittajistaan. Tämä yrityksen riippu-

vuus toimittajista voidaan nähdä positiivisena, molempia osapuolia hyödyttä-

vänä yhteistyönä. Hyvän ja toimivan yhteistyön avulla turvataan tuotteiden tai 

palveluiden saatavuus yrityksessä sekä toimittajayrityksen toiminnan jatkumi-

nen. (Nieminen, 2016, kohta Kilpailukykyä ja riskinhallintaa.) Hyvä ja toimiva 

yhteistyö saattaa myös olla pitkäaikainen ja kestävä, jolloin yrityksen ei tarvitse 

tuhlata resursseja uusien toimittajien etsimiseen. 

5.8.1 Hankintaprosessi 

Hankinta voidaan toteuttaa perinteisen hankintaprosessin mukaan, jonka vai-

heita ovat tarpeen määrittely, toimittajan valinta, sopimuksen tekeminen, tilaa-

minen, toimitusvalvonta sekä arviointi ja seuranta. Hankintaprosessi ei ole aina 

samanlainen, vaan prosessiin vaikuttavat esimerkiksi hankinnan ominaisuu-

det, arvo, toimittajat sekä riskin taso. Hankintaprosessi auttaa hankintojen to-

teuttamisessa ja selkeyttää hankintoja sekä niiden kanssa toimimista. Hankin-

taprosessin käynnistäjinä toimivat liiketoiminnan tarpeet ja vaatimukset. Han-

kintaprosessin vaiheet ovat yhteydessä toisiinsa, sillä edellisen vaiheen pää-

tökset ja tulokset vaikuttavat seuraavien vaiheiden onnistumiseen. Hankinta-

prosessin eri toimijat, vastuut sekä valtuudet täytyy määritellä selkeästi, jotta 

hankinta saadaan suoritettua loppuun onnistuneesti ilman vastoinkäymisiä. 

(Nieminen, 2016, kohta 3 Hankintaprosessi.) 

 

Hankintatoiminnan näkökulmasta menestyvään liiketoimintaan tarvitaan aina-

kin hyvät toimittajat ja toimiva hankintaprosessi. Hankintatoimintaa voidaan ke-

hittää esimerkiksi tarkastelemalla hankinnan kustannuksia kokonaisuudes-

saan eli miettiä, saisiko kustannuksia jollakin tavalla alennettua. Hankintatoi-

mintaa voidaan myös kehittää tarkastelemalla hankintaprosessia ja sen eri 
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vaiheita eli miettiä, saadaanko prosessista jollakin tavalla toimivampi ja tehok-

kaampi. (Nieminen, 2016, kohta 4.2 Prosessin kehittäminen.) 

 

Prosessin kehittämisen ensimmäinen vaihe on prosessin nykytilan tutkiminen 

ja kuvaaminen. Usein pelkkä nykytilan tutkiminen ja hahmottaminen auttavat 

prosessin kokonaisuuden kehittämisessä. Prosessin kehittämisessä on tär-

keää yksinkertaistaa prosessi, jotta se on selkeä ja tehokas eikä virheitä synny 

niin helposti. Prosessia voidaan kehittää myös poistamalla siitä kaikki turhat 

asiat. Turhaa on tässä tapauksessa kaikki se, mikä ei tuota asiakkaalle lisäar-

voa. Eli hankintaprosessissa tehdään vain kaikki se, mitä tarvitaan ja silloin 

kun tarvitaan. Hankintatoiminnan näkökulmasta hankintaprosessin kehittämi-

sessä täytyy tarkastella hankintojen tilaus-toimitus-ketjua kokonaisuudessaan. 

Kehittämisen tavoitteena olisi hyvä olla prosessien kehittäminen jopa organi-

saatiorajojen yli. (Nieminen, 2016, kohta 4.2 Prosessin kehittäminen.) 

 

Toimeksiantajayrityksessä hankinnoista on yrityksen työnjaon mukaan vas-

tuussa projekti- ja työnjohtajat pääosin sekä myös tarjouslaskenta-, säh-

kösuunnittelu- ja automaatiosuunnitteluvastaavat omilta osiltaan. Tarvikemyy-

mälän hankinnoista vastuussa on myymälävastaava, joka huolehtii siitä, että 

myymälässä on saatavilla kaikki tarvittavat tuotteet. 

5.8.2 Yrityksen ulkopuolinen työvoima 

Yrityksen ulkopuolinen työvoima voi olla esimerkiksi alihankintaa tai vuokra-

työtä. Alihankinta tarkoittaa tuotannon tai palvelujen ostamista yrityksen ulko-

puolelta. Alihankkijan työntekijät työskentelevät alihankkijan johdon ja valvon-

nan alaisina, vaikka työ tehtäisiin tosiasiassa työn tilaajan tiloissa. Kun käyte-

tään ulkopuolista työvoimaa, täytyy miettiä, onko työ alihankintaa vai käyte-

täänkö vuokrattua työvoimaa. Rajanveto alihankinnan ja vuokratun työvoiman 

välillä on tärkeä esimerkiksi osapuolten vastuiden, työsuhteessa sovellettavien 

ehtojen sekä työehtosopimusten rajausten määrittelemisen ja noudattamisen 

kannalta. Eri lait ja työehtosopimukset sisältävät ulkopuolista työvoimaa kos-

kevia säännöksiä, joita tulee noudattaa. Yksinkertaisesti rajaten 
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alihankinnassa yritys ostaa tietyn palvelun tai jonkin muun työkokonaisuuden 

tai työn lopputuloksen, kun taas vuokratun työvoiman käytössä yritys ostaa 

henkilötyön. (Hanni, Kettunen & Tähtinen, 2022, s. 69–70.) 

 

Alihankintaa käytettäessä työntekijät työskentelevät heidän oman työnanta-

jansa johdon ja valvonnan alaisina. Alihankinnassa työn tilaaja ei siis käytä 

direktio- eli työnjohto-oikeutta työntekijöihin. Vuokratyössä työnantajan direk-

tio-oikeus siirtyy käyttäjäyritykselle. Alihankintaa käytettäessä työn tilaaja voi 

valvoa, että työnteko on asian- ja sopimuksenmukaista sekä antaa työn teke-

miseen liittyviä ohjeita tietyissä määrin. Tilaajalla ei kuitenkaan ole oikeutta 

johtaa työtä ja sen suorittamista tai valvontaa välittömästi, sillä tämä vastuu 

pysyy alihankintayrityksellä. (Hanni, Kettunen & Tähtinen, 2022, s. 69–70.) 

 

Vuokratyön käyttö tarkoittaa tilannetta, jossa työntekijän työnantaja eli vuokra-

yritys siirtää työntekijän toisen yrityksen eli käyttäjäyrityksen käyttöön. Siirtoon 

tarvitaan työntekijän suostumus. Vuokratyöntekijä työskentelee vuokrayrityk-

sen kirjoilla, mutta työn suorittaminen on käyttäjäyrityksen hyväksi. Vuokratyön 

käytössä on yhteensä kolme osapuolta: vuokrayritys, joka on vuokrannut työn-

tekijän, työntekijän palvelua käyttävä käyttäjäyritys sekä työntekijä. Työnteki-

jällä on siis sopimus työnantajansa eli vuokrayrityksen kanssa ja vuokrayrityk-

sellä sekä käyttäjäyrityksellä on sopimus työvoiman vuokrauksesta. Vuokra-

yritys, joka toimii työnantajana työntekijälle, vastaa työnantajavelvoitteista 

pääosin, esimerkiksi palkanmaksusta, lakisääteisestä työterveyshuollosta, 

työaika- ja vuosilomakirjanpidosta, lakisääteisistä vakuutuksista, työsuhteen 

päättämisestä ja työtodistuksesta. Käyttäjäyrityksellä on oikeus johtaa ja val-

voa työntekijän työntekoa. Käyttäjäyritys myös huolehtii niistä velvollisuuk-

sista, jotka liittyvät työn tekemiseen ja järjestelyihin välittömästi. On tärkeää, 

että sopimukseen kirjataan tarkasti sekä vastuualueet että niiden jakautumi-

nen. (Hanni, Kettunen & Tähtinen, 2022, s. 72–73.) 

 

Toimeksiantajayritys käyttää töissään sopimusten mukaan alihankkijoita, 

koska omat työntekijät eivät riitä kaikkiin töihin. Tämä on ollut vaivaton ja hyvä 

keino saada lisää työvoimaa ja työllistää myös alihankkijoita. Alihankintaa käy-

tettäessä ei tarvitse palkata lisää omia työntekijöitä, varsinkaan jos työvoiman 
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tarve on lyhytaikaista. Vuokratyövoimaa toimeksiantajayritys on käyttänyt hie-

man, etenkin suurimmissa projekteissa. 

5.9 Tuotanto 

Tuotannosta kerrotaan liiketoimintasuunnitelmassa tuotantopuitteista ja tuo-

tantokapasiteetista, tuotantoprosessista, tuotannon kehittämisestä, investoin-

neista sekä laadunvarmistuksesta. Tuotantopuitteista kerrotaan esimerkiksi 

toimeksiantajayrityksen toimitiloista tarkemmin. Tuotantokapasiteetista kerro-

taan yrityksen nykyinen tuotantokapasiteetti sekä tulevaisuuden tuotantokapa-

siteetin näkymät. Tuotantoprosessin kohdalla kerrotaan esimerkiksi tarvike-

myynnin prosessi, suunnittelun ja asennuksen prosessi. 

 

Tuotantoon kuuluvat kaikki ne vaiheet, jotka sisältyvät siihen, että tuote tai pal-

velu saadaan asiakkaalle. Palvelutuotannossa, eli esimerkiksi toimeksianta-

jayrityksen tapauksessa sähköpalveluiden tuotannossa, ei pysty vakioimaan 

kaikkia palveluita. Tämä johtuu siitä, että asiakas on aina mukana palvelutuo-

tannossa ja jos jokin asia käy yhdelle asiakkaalle, se ei välttämättä käy toiselle 

asiakkaalle samanlaisena. Palvelutuotanto on hyvä kilpailuedun lähde, sillä 

sitä kilpailijoiden on vaikea täysin kopioida, koska se syntyy yrityksen oman 

henkilökunnan ja osaamisen pohjalta. Palvelutuotannossa on tärkeää ymmär-

tää asiakkaat ja heidän tarpeensa mahdollisimman hyvin sekä ottaa asiakas 

mukaan prosessiin. Asiakkaiden tarpeet saattavat esimerkiksi muuttua kesken 

prosessin ja muutoksiin on osattava reagoida nopeasti ja ymmärtävästi. Näin 

saadaan myös syvennettyä ja lujitettua suhdetta asiakkaaseen, jolloin asia-

kassuhteesta saattaa tulla pitkäaikainen. (Hesso, 2015, s. 154–156.) 

5.9.1 Tuotantopuitteet ja -kapasiteetti 

Tuotantopuitteet ovat ne tilat, joissa tuotanto tapahtuu. Toimeksiantajayrityk-

sen toimitilat ovat havainnointini mukaan tarpeeksi suuret ja riittävät yrityksen 

tarpeeseen. Toimitilarakennuksessa on toimisto, myymälä sekä tarvikeva-

rasto. Toimitilojen sijainti on hyvä, sillä toimitilat ovat lähellä rautatieasemaa 
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sekä Pori-Helsinki välistä valtatietä, ja Kokemäen keskustasta matkaa toimiti-

loille on noin 3 kilometriä. Yrityksen edellä kuvatut uudet toimitilat valmistuivat 

vuoden 2023 lopulla, koska vanhat tilat alkoivat olemaan liian pienet yrityksen 

toimintaa varten. Uusi toimitila on kooltaan suurempi ja ulkonäöltään moder-

nimpi kuin vanha. Uuden toimitilan parkkipaikka on suurempi, joten asiakkai-

den ja työntekijöiden autot mahtuvat paremmin pysäköimään pihalle sekä kul-

jetusyritysten autoilla on enemmän tilaa liikkua piha-alueella. Yrityksellä on 

tällä hetkellä 13 autoa, joita asentajat käyttävät matkatakseen työkohteisiin.  

 

Toimeksiantajayrityksen tuotantokapasiteetti, eli asentajien lukumäärä on vuo-

den 2023 lopulla 25 henkilöä. Tämä määrä riittää tämänhetkiseen työtilantee-

seen. Lähivuosina saatetaan tarvita vielä lisää työntekijöitä, mutta tulevai-

suutta on mahdoton ennustaa. Toimeksiantajayrityksen tuotantokapasiteetti 

on täysin hyödynnetty, sillä kaikilla työntekijöillä on töitä. 

5.9.2 Tuotantoprosessi 

Tuotantoprosessi on sarja toimenpiteitä ja vaiheita, joiden täytyy toteutua, jotta 

asiakkaalle saadaan prosessin lopputuote. Toimeksiantajayrityksen tuotan-

nossa on ainakin kaksi prosessia: sähköasennuksen palveluprosessi sekä 

sähkötarvikkeiden myyntiprosessi. Kun asiakas tarvitsee sähköasennusta tai -

suunnittelua, hän tekee yritykselle työtilauksen. Tilaus voidaan tehdä joko pu-

helimitse tai kasvotusten. Asiakkaan tilaukselle avataan yrityksen järjestel-

mään työmääräin, johon kirjataan asiakkaan yhteystiedot sekä työkohteen se-

lostus. Työ pyritään hoitamaan mahdollisimman pian riippuen työtilanteesta. 

Työnjohtaja hoitaa työtilauksen etenemistä ja lähettää asentajan tekemään 

työn. Työmääräimelle kirjataan tuntityö, joka työhön on asentajalta mennyt 

sekä mahdolliset tarvikkeet, joita työn tekemiseen on tarvittu. Näistä muodos-

tuu tilauksen loppuhinta, joka laskutetaan asiakkaalta yrityksen järjestelmän 

kautta. 

 

Asentajien tulee käyttää päivän työaika mahdollisimman tehokkaasti ja järke-

västi hyödyksi. Kauempana ja samalla suunnalla sijaitsevat kohteet pyritään 
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ajoittamaan samalle päivälle, jotta ajomatkoihin ei kuluisi ylimääräistä aikaa 

eikä syntyisi ylimääräisiä kustannuksia. Pienemmät ja lähellä sijaitsevat asen-

nustyöt tehdään suurempien lomassa ja yleensä niiden jälkeen, kun aikaa on 

jäljellä. Hiljaisempina päivinä yksi asentaja voi kiertää työkohteita työpäivän 

aikana. Asentajat saattavat joutua palaamaan työmaalta yrityksen toimipai-

kalle hakemaan lisää tarvikkeita, mutta asentajien täytyy hoitaa tämä järke-

västi ja työaikaa hukkaamatta. Tuotannon suunnittelu ja toteutus on työnjoh-

don vastuulla, vaikka asentajat toimivatkin itsenäisesti. Kun tuotanto suunni-

tellaan ja toteutetaan hyvin ja tehokkaasti, pysytään aikataulussa eikä tule li-

säkustannuksia aikataulujen viivästymisestä.  

 

Sähkötarvikkeiden myyntiprosessi alkaa yleensä siitä, että asiakas tulee tarvi-

kemyymälään ja selvittää myyjän kanssa tuotetarpeensa, jollei asiakkaalla ole 

jo valmiiksi tiedossa mitä hän tarvitsee. Asiakas saattaa myös soittaa tarvike-

myyjälle, selvittää puhelimessa asiansa ja tulla puhelun perusteella ostamaan 

tuotteet myymälästä. Jollei asiakkaan tarvitsemaa tuotetta löydy tarvikemyy-

mälästä, myyjä tilaa tuotteen ja asiakas voi noutaa sen myöhemmin. Asiakas 

voi maksaa ostoksensa paikan päällä myymälässä tai halutessaan ottaa tuot-

teet laskulle, joka voidaan lähettää hänelle sähköpostilla tai kotiin paperisena. 

5.9.3 Tuotannon kehittäminen 

Tuotantoa voidaan kehittää esimerkiksi digitalisaation avulla. Tämä tarkoittaisi 

esimerkiksi mobiilisovelluksien tai muun vastaavien käyttöönottoa. Mobiiliso-

velluksen avulla asentajat voisivat esimerkiksi merkata heti työtunnit ja tarvik-

keet työmääräimelle. Työmääräimelle merkatut tunnit ja tarvikkeet olisi helppo 

siirtää eteenpäin suoraan laskutukseen. Mobiilisovelluksen käyttöönotto vaa-

tisi resursseja, mutta pitkällä aikavälillä sovelluksen käytöllä olisi myös talou-

dellista etua ja aikaa säästyisi muuhun työskentelyyn esimerkiksi palkanlas-

kennan ja laskutuksen suhteen. Jos yrityksen henkilökunta, lähinnä asentajien 

lukumäärä, kasvaa vielä, yrityksen täytyy tuotantoa ja asentajia varten hankkia 

lisää pakettiautoja sekä työkaluja, jotta sähköpalveluiden tuotanto toimii 
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sujuvasti. Uusia toimitiloja yrityksen ei tarvitse miettiä, koska loppuvuodesta 

2023 valmistuneet toimitilat ovat kapasiteetiltaan hyvät ja riittävät vielä kauan.  

5.9.4 Investoinnit 

Investoinnit ovat hankintoja, joita tehdään, jotta yrityksen toiminta olisi tulevai-

suudessa tuottavampaa. Investointien tavoitteena on tuottojen saaminen pit-

källä aikavälillä eli investointiprosessi kokonaisuudessaan on kestoltaan 

yleensä pitkä. Varsinkin suurta investointia saatetaan suunnitella aluksi kauan 

ja investoinnista saatavat tuotot ja vaikutukset saattavat yltää jopa monen 

kymmenen vuoden päähän. Investointien vaikutukset ovat yleensä myös laa-

jat, eli esimerkiksi yksittäiset investoinnit vaikuttavat muihin, myöhemmin teh-

täviin investointeihin. Investoinneilla on yleensä vaikutuksia yrityksen koko toi-

mintaan ja niihin sidotaan usein suuri pääoma. Pääomaa voidaan sijoittaa in-

vestoinnissa moniin eri kohteisiin, esimerkiksi laitteisiin, kiinteistöihin, varastoi-

hin ja ohjelmistoihin. Näistä taas vapautuu pääomaa, kun investointi alkaa 

tuottaa. Investoinnit ovat luonteeltaan epävarmoja, koska tulevaisuus on aina 

epävarmaa eikä sitä voi ennustaa, joten myöskään investoinnin onnistuvuutta 

ja lopputulosta ei voi etukäteen ennustaa. (Ikäheimo, Malmi & Walden, 2019, 

s. 174–175.) On siis tärkeää, että yritys seuraa investointiensa tilannetta koko 

ajan ja reagoi muutoksiin niiden vaatimalla tavalla.  

 

Investointeja on erilaisia ja niitä voidaan tarkastella eri näkökulmista. Inves-

tointeja voidaan jaotella esimerkiksi siten, mikä on niiden tehtävä yrityksessä. 

Investoinnit voivat olla lakisääteisiä tai muuten pakollisia, jotka yritys on vel-

voitettu tekemään. Pakollisia investointeja voivat olla esimerkiksi turvallisuu-

teen tai ympäristöön liittyvät investoinnit. Investoinnit voivat olla myös korvaus-

investointeja. Tässä tapauksessa aiemmin tehty investointi, esimerkiksi lait-

teisto, täytyy korvata uudemmalla tuotannon jatkuvuuden säilyttämiseksi. Yri-

tyksen toimintaa pystytään myös tällöin tehostamaan, kun korvataan vanha 

teknologia tai toimintatapa nykyaikaisemmalla. Investoinnit voivat olla myös 

kustannuksia säästäviä investointeja. Tällöin investointien tavoitteena on 

saada aikaan kustannussäästöjä yrityksen toimintaan esimerkiksi korvaamalla 
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henkilökuntaa koneilla tai korvaamalla vanha laite uudella ja kustannuksiltaan 

pienemmällä laitteella. (Ikäheimo, Malmi & Walden, 2019, s. 176.) 

 

Investoinnit voivat olla luonteeltaan myös sellaisia, että niiden avulla voitaisiin 

vastata yrityksen nykyisten tuotteiden kysynnän kasvamiseen. Kysynnän 

kasvu saattaa johtua esimerkiksi siitä, että kysyntä markkinoilla kasvaa ylei-

sesti tai yritys siirtyy uusille markkinoille. Nämä investoinnit ovat esimerkiksi 

uusi tuotantokone tai muu tuotannon kasvattamiseen liittyvä investointi. Inves-

toinnit voivat olla myös sellaisia, jotka liittyvät yrityksen uusiin tuotteisiin. Täl-

laiset investoinnit voivat olla esimerkiksi uusien tuotteiden kehittämiseen ja tut-

kimukseen liittyviä ja myöhemmässä vaiheessa tuotantokapasiteettiin ja tuot-

teen markkinointiin liittyviä. (Ikäheimo, Malmi & Walden, 2019, s. 176.) 

 

Investoinnit voidaan vieläkin jaotella aineellisiin ja aineettomiin investointeihin. 

Aineelliset investoinnit ovat investointeja, jotka liittyvät konkreettisiin asioihin, 

esimerkiksi yrityksen kiinteistöihin, koneisiin tai laitteisiin. Aineettomat inves-

toinnit ovat esimerkiksi patentteja, ohjelmistokehitystyötä, toiminnanohjausjär-

jestelmiä sekä tutkimus- ja tuotekehityshankkeita. (Ikäheimo, Malmi & Walden, 

2019, s. 177.) Aineettomat investoinnit eivät siis ole niin konkreettisia ja näky-

viä kuin aineelliset investoinnit, mutta aineettomilla investoinneilla on tärkeä 

merkitys yrityksen toiminnan ja toimivuuden kannalta. 

 

Toimeksiantajayrityksen vanhan liiketoimintasuunnitelman mukaan investoin-

teja ovat vuosien aikana olleet esimerkiksi hallin kylmän puolen muuttaminen 

lämpimäksi valmistustilaksi, kameravalvontajärjestelmän asentaminen, park-

kialueen asfaltoiminen sekä autojen hankkiminen. Investointeja on rahoitettu 

pankkilainojen avulla sekä maksamalla kulut kerralla pois. Muita investointeja 

Ventelän (2023) mukaan ovat vuosien aikana olleet esimerkiksi autot, erikois-

työkalut, trukki varastoon sekä kontit ja työkopit. Uusimmista investoinneista 

suurin on hänen mukaansa uusi toimitila, sen remonttikulut, kalusteet sekä si-

säisen viestinnän näyttökokonaisuudet. Isoja investointeja ei hänen mukaansa 

ole tällä hetkellä tiedossa. 
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5.9.5 Laadunvarmistus 

Laadunvarmistuksen avulla varmistetaan, että tuotteiden ja palveluiden laatu 

on tarpeeksi hyvällä tasolla. Toimeksiantajayrityksen vanhan liiketoiminta-

suunnitelman mukaan asiakkailta saatu palaute ja pysyvät asiakassuhteet an-

tavat tietoa yrityksen palvelun laadusta. Näiden avulla palvelua voidaan kehit-

tää laadultaan paremmaksi. Vanhassa liiketoimintasuunnitelmassa on mai-

ninta, että laatukäsikirja tullaan laatimaan tulevaisuudessa, ja vuonna 2023 

toimeksiantajayritykselle on laadittu laatukäsikirja yhden työntekijän toimesta. 

Laatukäsikirja sisältää yrityksen toiminnasta yleisiä suuntaviivoja ja toiminta-

malleja. Laatukäsikirjan tavoitteena on kertoa siitä, millainen on yrityksen laa-

tuajattelu, yrityksen toimintamallit sekä laadunhallinta yleisellä tasolla. Laa-

dunvarmistuksen avulla voidaan saavuttaa korkea asiakastyytyväisyys sekä 

työturvallinen toimiminen työpaikalla lakien ja asetusten mukaisesti.  

5.10 Henkilöstö 

Tässä liiketoimintasuunnitelman luvussa kerrotaan yrityksen johdosta ja orga-

nisaatiosta, henkilöstön rakenteesta, henkilöstön kehittämisestä sekä henki-

löstön hyvinvoinnista ja työkyvyn ylläpidosta. 

 

Yrityksen henkilöstö koostuu usein työntekijöistä, jotka ovat osaajia ja ydin-

osaajia. Työntekijöiden täytyy olla myös motivoituneita ja yrityksen parasta 

ajattelevia. Ydinosaajien työpanoksella asiakas saa juuri sellaista lisäarvoa 

palvelulle tai tuotteelle, jota yritys lupaa asiakkaan saavan. Osaajan työpanos 

on yritykselle myös tärkeä, sillä osaaja tekee työnsä hyvin ja moitteettomasti, 

mutta ydinosaajalla on vielä osaajaa paremmat valmiudet työhön. Ydinosaa-

jalla voi olla esimerkiksi jokin tietty koulutus tai ominaisuus, jonka avulla yritys 

saa tarjottua asiakkaille lisäarvoa. Hyvien työntekijöiden löytäminen ja sitout-

taminen yrityksen toimintaan on vaikeaa, sillä etenkin hyvät työntekijät saatta-

vat etsiä aktiivisesti uusia, heille parempia työpaikkoja. Yrityksen täytyy henki-

löstöä etsiessään ja palkatessaan miettiä, millaista osaamista yritys tarvitsee 

toimintaansa varten, jotta se pystyy pärjäämään kilpailussa sekä luomaan asi-

akkaille lupaamaansa lisäarvoa. (Hesso, 2015, s. 158–162.) 
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Toimeksiantajayrityksen yritysmuoto on osakeyhtiö ja sillä on hallitus, johon 

kuuluu 3 jäsentä. Hallituksen tehtävänä on pyrkiä rakentamaan kestävä kilpai-

luetu ja sen saavuttaminen vaatii myös muutoksia ja uusiutumista. Hallituksen 

tärkein tehtävä on seurata yrityksen taloutta ja maksuvalmiutta. Hallituksen 

haastavin tehtävä on osata vastata yrityksen kohtaamiin muutoksiin. Yrityksen 

menestymisen kannalta tärkeintä on pitää mielessä tulevaisuus ja myös yrityk-

sen senhetkiset asiat ja mahdolliset ongelmat. Hallituksella on parhaimmassa 

tapauksessa monenlaista osaamista yrityksen johtamisesta käytännönlähei-

seen työntekoon. Näin hallitus osaa esimerkiksi ajatella työntekijöiden näkö-

kulmasta asioita. (Eloranta, 2018, s. 18.) 

 

Hallituksen konkreettisiin tehtäviin kuuluvat muun muassa toimialan ja sen 

muutoksien seuraaminen, päätösten tekeminen sekä henkilöstön kanssa vuo-

rovaikutuksessa oleminen. Hallituksen tehtäviin kuuluu myös rekrytointiin, 

koulutuksiin, uralla etenemisiin ja muuhun yrityksen osaamisen kehittämiseen 

liittyvät asiat. Hyvän johtajuuden merkitys on suuri jokaisessa yrityksessä. Hy-

vän johtajuuden avulla henkilöstön työmotivaatio sekä työpaikan ilmapiiri ovat 

parempia, jolloin työntekijöiden lähtö yrityksestä on epätodennäköisempää. 

Osakeyhtiölain mukaan hallituksella on yleistoimivalta yrityksen hallinnosta ja 

sen toiminnan asianmukaisesta järjestämisestä. (Eloranta, 2018, s. 18–29.) 

Toimeksiantajayrityksellä ei ole nimettyä toimitusjohtajaa. Hallituksen jäsenillä 

on omistuksessa eri määrä osakkeita, ja äänet jakautuvat kokouksissa osake-

määrien mukaisesti.  

5.10.1 Henkilöstön kehittäminen 

Yrityksen kannattaa kehittää henkilöstöään, jotta henkilöstön tiedot ja taidot 

ovat kunnossa. Yritys voi esimerkiksi kouluttaa henkilöstöään erilaisten koulu-

tusten ja seminaarien avulla. Näin henkilöstö voi saada esimerkiksi pätevyy-

den uuteen työhön yrityksessä, jota hän ei ole ennen joko osannut tai saanut 

tehdä ilman oikeaa koulutusta ja lupaa. Yritys voi kouluttaa henkilöstöään 

myös esimerkiksi ensiapukurssilla ja muilla turvallisuuskursseilla, jotka ovat 
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hyödyllisiä, jos työpaikalla sattuu jokin vaaratilanne. Ventelän mukaan yrityk-

sessä järjestetään ensiapukoulutus joka kolmas vuosi, koska työnantajalla on 

velvollisuus huolehtia ensiapuvalmiudesta työturvallisuuslain perusteella. Täl-

löin henkilöstö osaa toimia oikein ja voidaan ehkäistä vakavia vahinkoja. Hen-

kilöstön kouluttamisesta koituu yritykselle kustannuksia, mutta pitkällä aikavä-

lillä tarkasteltuna kouluttaminen on kannattavaa yrityksen toiminnan kannalta, 

sillä työntekijöiden osaaminen on arvokasta yritykselle. (Ventelä, 2023.) Myös 

yrityksen sisäinen tiedon jakaminen on tärkeää, sillä niin sanottu ”hiljainen 

tieto” siirtyy eteenpäin vain keskustelemalla. Näin ehkäistään tietokatkoksia ja 

työntekijöiden mahdollisten työpaikanvaihdosten tai poismenojen tapahtuessa 

tiedot ovat tallessa muillakin työntekijöillä.  

5.10.2 Työkyky ja sen ylläpito 

Työkyky tarkoittaa yksinkertaistettuna yksilön kykyä hankkia työllä toimeentu-

lonsa. Työntekijä on työkykyinen, jos työntekijä suoriutuu työstään ja palautuu 

työpäivästä taukojen, viikonloppujen ja lomien aikana riittävästi siten, että hyvä 

työkyky säilyy. Työkyvyn vastakohta on työkyvyttömyys, jota pyritään ehkäise-

mään terveellisellä ja turvallisella työelämällä. Jos työkyvyttömyyttä kuitenkin 

jostain syystä esiintyy, työkykyä pyritään palauttamaan ja tukemaan erilaisin 

keinoin niin itse työntekijän kuin työnantajankin toimesta. Yrityksen toiminnalla 

on merkittävä rooli työkyvyttömyyden ennaltaehkäisyssä ja työkyvyn tukemi-

sessa ja ylläpitämisessä. Työpaikalla on tärkeää, että työn kuormitus ja työym-

päristö ovat sellaisia, että työkyky pysyy hyvänä. (Forma, 2023, s. 34–35.) 

 

Sairauspoissaolot voivat liittyä esimerkiksi kausittaisiin sairauksiin, mutta jos 

työntekijä on toistuvasti ja pitkittyneesti poissa töistä, on se merkki mahdolli-

selle tuen tarpeelle. Tällainen tuki voi olla esimerkiksi ammatillista kuntoutusta 

työntekijälle. Työkyvyttömyys voi olla myös määräaikaista esimerkiksi sairas-

tumisen tai tapaturman takia. Osatyökykyisyydessä on kyse siitä, että työkyky 

on alentunut osittain. Tässä tapauksessa työntekijän työaikaa voidaan vähen-

tää tai työtehtävät voidaan vaihtaa häntä vähemmän kuormittaviin, jolloin työn-

tekoa voi kuitenkin jatkaa työkyvyn mukaisesti. Työntekijä on työkyvytön ja jää 
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työkyvyttömyyseläkkeelle, jos hän ei kykene ansiotyöhön ollenkaan. Työkyvyt-

tömyyseläke voi olla osittaista tai määräaikaista. (Forma, 2023, s. 35.) 

 

Yrityksen kannattaa ylläpitää työntekijöidensä työkykyä erilaisilla toimilla. Hyvä 

ja toimiva työterveyshuolto on tärkeä asia työkyvyn ylläpitämisessä. Hyvä työ-

terveyshuolto on sellainen, johon työntekijän on helppo ottaa yhteyttä matalalla 

kynnyksellä ja palvelu on työntekijän saatavilla nopeasti ja mutkattomasti. Näin 

esimerkiksi työntekijöiden pienetkin vaivat tulevat hoidetuiksi ajallaan eivätkä 

pääse pahenemaan ajan kuluessa ja aiheuttamaan pidempiä sairaslomia ja 

poissaoloja töistä. Toimeksiantajayritys ylläpitää työntekijöidensä työkykyä 

esimerkiksi tarjoamalla mahdollisuuden käydä hierojalla, kuntosalilla tai uima-

hallissa yrityksen maksuun. Tämä ylläpitää työntekijöiden fyysistä hyvinvoin-

tia, joka taas auttaa ylläpitämään työntekijöiden työkykyä. 

 

Työpaikalla voidaan järjestää myös esimerkiksi kerran vuodessa työhyvin-

vointi- tai työkykypäivä eli virkistäytymispäivä. Tällaisen päivän avulla työnte-

kijöiden työkykyä ja -hyvinvointia pyritään parantamaan ja ylläpitämään erilais-

ten aktiviteettien avulla. Aktiviteetit järjestetään yleensä muualla kuin yrityksen 

omissa tiloissa ja aktiviteetit voivat olla esimerkiksi liikunnallisia tai päättelyky-

kyä vaativia. Aktiviteetit vaativat usein tiimityötä, eli tällaisen päivän tavoitteena 

on myös ryhmäyttää työntekijöitä sekä saada kohennettua ryhmähenkeä. 

Myös työpaikan ilmapiirillä on tärkeä rooli työhyvinvoinnissa. Ihanteellisin työ-

ilmapiiri olisi sellainen, että kaikilla työntekijöillä olisi mukava ja helppo olla työ-

paikalla. Jos työpaikalla esiintyy työpaikkakiusaamista, olisi siihen puututtava 

välittömästi ja ehkäistävä työpaikkakiusaamisen syntymistä. Hyvä työilmapiiri 

vaikuttaa positiivisesti työntekijöiden henkiseen hyvinvointiin ja auttaa sitä 

kautta jaksamaan paremmin töissä. 

 

Toimeksiantajayrityksessä on Ventelän mukaan työturvallisuuspäällikkö, työ-

suojeluvaltuutettu ja -toimikunta. Näiden valitsemiseen järjestetään joka toinen 

vuosi työsuojeluvaalit. Heidän tehtävänään on opastaa työntekijöitä työturval-

lisuuteen liittyvissä asioissa. Työturvallisuuspäällikkö on vastuussa työpaikan 

työturvallisuudesta ja varmistaa omalta osaltaan, että työtapaturmia ei pääse 

tapahtumaan. (Ventelä, 2023.) Työnantajan tulee antaa työntekijöille 
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asianmukaiset työvaatteet. Työvaatetukseen kuuluu sähköasentajilla muun 

muassa turvakengät, kypärä ja tarvittaessa suojalasit sekä työhousut ja -takki 

tai haalarit. Oikein käytettyinä asianmukaiset työvarusteet ehkäisevät vakavia 

työtapaturmia. Työtapaturman sattuessa siitä pitää tehdä asianmukaiset ra-

portit eteenpäin esimerkiksi sairauslomaa ja työtapaturmavakuutusta varten. 

Asentajilla täytyy olla myös voimassa oleva työturvallisuuskortti. 

5.11 Riskit 

Tässä liiketoimintasuunnitelman luvussa kerrotaan toimeksiantajayritykseen 

liittyvistä riskeistä. Riskeistä kerrotaan liiketoimintasuunnitelmassa riskienhal-

lintaperiaatteista, yritykseen kohdistuvista riskeistä eriteltyinä, riskeihin varau-

tumisesta sekä yrityksen vakuutuksista. Riskit ovat yrityksen toimintaan koh-

distuvia negatiivisia uhkia. Yrityksen on osattava varautua riskeihin, jotta yri-

tyksen toiminta pysyy vakaana ja toiminnalla on mahdollisuus kasvaa ilman 

suuria takaiskuja.  

5.11.1 Riskienhallinta 

Riskienhallinta on yritystoiminnan häiriöttömyyden ja jatkuvuuden varmista-

mista. Riskienhallintaan liittyy myös ihmisten, omaisuuden, tiedon, maineen ja 

ympäristön turvaamista. Kokonaisvaltaisessa riskienhallinnassa pyritään hal-

litsemaan laajasti koko organisaatiota koskettavia riskejä. Riskienhallinta on 

yrityksessä toimivinta ja tehokkainta, kun yrityksen kaikki työntekijät osallistu-

vat siihen ja tekevät omalta osaltaan kaiken mahdollisen riskien hallitse-

miseksi. Riskienhallinta on luonteeltaan ennakoivaa, suunnitelmallista sekä 

järjestelmällistä toimintaa, jonka avulla voidaan vähentää riskejä sekä välttää 

niistä aiheutuvia vahinkoja. Riskienhallinta voidaan jakaa kolmeen osa-aluee-

seen: riskien tunnistaminen, riskien analysointi ja riskienhallintakeinojen mää-

rittely. (Viitala & Jylhä, 2019, kohta Yritystoiminnan riskienhallinta.) 

 

Riskienhallinnan prosessi alkaa tunnistamalla ja ryhmittelemällä riskit, jotka 

ovat mahdollisia yrityksen toimintaan liittyen. Riskejä voidaan tunnistaa 
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erilaisilla menetelmillä, joita ovat esimerkiksi tarkistuslistat tai asiantuntijoiden 

tarkastukset. Riskit voidaan ryhmitellä niiden luonteen mukaan seuraavanlai-

siin ryhmiin: henkilö-, liike-, omaisuus-, rikos-, tuote-, tieto-, ympäristö-, sekä 

sopimus- ja vastuuriskit. Riskit voidaan ryhmitellä myös strategisiin eli liiketoi-

minnallisiin, taloudellisiin, operatiivisiin ja vahinkoriskeihin. Strategisia riskejä 

ovat esimerkiksi äkilliset muutokset markkinoilla, taloudellisia ovat esimerkiksi 

rahoitusvaikeudet tai sopimusrikkomukset, operatiivisia ovat esimerkiksi viat 

tietojärjestelmissä sekä ongelmat laadussa ja ilmapiirissä ja vahinkoriskejä 

ovat esimerkiksi tulipalo, vahingot kuljetuksessa, tietovuodot sekä ympäristö-

riskit. (Viitala & Jylhä, 2019, kohta Riskien tunnistaminen.) 

 

Yrityksellä saattaa olla ihmisiin sitoutunutta osaamista eli osaamispääomaa. 

Osaamispääomaan liittyvät riskit voidaan jakaa kahteen pääkategoriaan, jotka 

ovat yrityksen toiminnalle arvokas tieto sekä ihmiset, joiden osaaminen on 

pääosin hiljaista tietoa ja osaamista. Ensimmäinen kategoria liittyy tietoriskiin, 

jossa tieto tai tietojärjestelmä ei ole käytettävissä, se on muuttunutta tai vir-

heellistä, se on hävinnyt tai joutunut vääriin käsiin. Toinen kategoria liittyy yri-

tyksen osaajien toimintakyvyn heikkenemiseen, työuupumukseen, luovuuden 

menettämiseen sekä heidän lähtöönsä yrityksestä. Näistä koituu yrityksen toi-

mintaan katkoksia ja virheitä, jotka liittyvät erilaisiin yrityksessä käynnissä ole-

viin prosesseihin. (Viitala & Jylhä, 2019, kohta Riskien tunnistaminen.) 

 

Henkilöriskeihin liittyvät myös työsuhderiskit, joita ovat esimerkiksi epäonnis-

tunut rekrytointi, henkilöstön vaihtuvuus, työyhteisön ristiriidat, työympäris-

tössä olevat mahdolliset terveyttä tai turvallisuutta uhkaavat tekijät sekä työ-

paikalla joko henkilöstöön tai yrityksen omaisuuteen liittyvät vahingonteot. Ym-

päristöriskit ovat vahinkoja, jotka aiheutuvat liiketoiminnan mahdollisesta toi-

minnasta ympäristölle. Ympäristöriskejä ovat esimerkiksi vaarallisten aineiden 

virheellinen käsittely tai tuotannon tekninen häiriö. Nämä riskit kohdistuvat ih-

misten terveyteen, elin- tai työympäristöön sekä muihin eliöihin ja fyysiseen 

ympäristöön. (Viitala & Jylhä, 2019, kohta Riskien tunnistaminen.) 

 

Riskien tunnistamisen jälkeen analysoidaan riskit. Riskianalyysin tarkoituk-

sena on ymmärtää riskin luonne ja määritellä riskin taso. Näin saadaan selville 
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riskien todennäköisyys ja esiintymistiheys sekä voidaan arvioida riskien toteu-

tumisen mahdollisia seuraamuksia. Riskianalyysissä voidaan analysoida esi-

merkiksi riskityyppejä, riskien toteutumisesta seuranneita vaikutuksia eli vahin-

koja ja tappioita, syitä riskin toteutumiselle, riskienhallintatoimenpiteitä sekä 

uusia riskienhallintatoimenpiteitä kustannuksineen, riskien merkittävyyttä, ris-

kien riippuvuussuhteita sekä riskien historiaa, jos kyseessä on ennemminkin 

havaittu riski. Riskianalyysin perusteella voidaan päättää, mitä riskejä yritys 

ottaa ja mitä riskienhallintakeinoja niihin käytetään. Päätöksessä otetaan huo-

mioon taloudellinen vaikutus sekä riskin toteutumisen todennäköisyys. (Viitala 

& Jylhä, 2019, kohta Riskien analysointi.) 

 

Vanhan liiketoimintasuunnitelman mukaan ainakin taloudellisten riskien hal-

linta toimeksiantajayrityksessä edellyttää yrityksen hallitukselta ja taloushallin-

non vastaavalta henkilöltä jatkuvaa taloudellisen tilanteen seurantaa ja enna-

kointia. Myös työtilanteeseen liittyviä riskejä voidaan hallita seuraamalla ja en-

nakoimalla työtilannetta. Nämä pitävät edelleen paikkaansa, sillä näitä riskejä 

voidaan parhaiten hallita seuraamalla ja ennakoimalla. Riskejä on vanhan lii-

ketoimintasuunnitelman mukaan otettu maltilla ja miettimällä huolellisesti tule-

vaisuutta, mikä myös pitää edelleen paikkansa yrityksessä. Ventelän (2023) 

mukaan riskejä kartoitetaan myös yhteistyössä työterveyshuollon kanssa. 

Työterveyshuollon toimintasuunnitelman avulla saadaan tietoa terveyteen liit-

tyvistä riskeistä ja toimintatapoja niiden minimoimiseksi. 

5.11.2 Riskeihin varautuminen 

Yritys voi varautua riskeihin esimerkiksi seuraavien keinojen avulla: riskin vält-

täminen, pienentäminen, jakaminen sekä siirtäminen. Yritys voi välttää riskejä 

esimerkiksi tarkastuttamalla erilaiset sopimukset, ymmärtämällä asiakkaan 

preferenssit ja näin minimoimalla reklamaatiot sekä tarkastuttamalla tilat am-

mattilaisen avulla ennen niiden käyttöä esimerkiksi terveyttä uhkaavien ongel-

mien ja riskien välttämiseksi. Yritys voi pienentää riskejä esimerkiksi koulutta-

malla henkilökuntaa, panostamalla tiedon kulkuun yrityksen sisällä ehkäisten 

näin esimerkiksi väärinymmärryksiä sekä pitämällä huolta työntekijöiden 
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hyvinvoinnista. Riskejä voidaan jakaa esimerkiksi valitsemalla useampi tava-

rantoimittaja, hankkimalla useampi asiakas parin ison sijasta sekä jakamalla 

yrityksen toimintaa usealle paikkakunnalle. Yritys voi siirtää riskejä esimerkiksi 

ulkoistamalla jonkin yrityksen osa-alueen ulkopuolisen tahon hoidettavaksi. 

Myös vakuutuksien avulla voidaan siirtää riskejä. Yrityksen täytyy tietää riskin-

sietokykynsä sekä yrityksen oman alan ominaispiirteet, jotta se voi välttää ris-

kejä ja määritellä sen, missä määrin yrityksen kannattaa siirtää riskejään va-

kuutusyhtiön hoidettavaksi. (Hesso, 2015, s. 182–185.) 

5.11.3 Vakuutukset 

Vakuutuksen avulla yritys voi turvata jonkin riskin alaiset asiat. Yritys tekee 

vakuutuksenantajan kanssa sopimuksen vakuutuksesta ja suorittaa vakuutuk-

sesta vakuutusmaksun vakuutuksenantajalle. Vakuutussopimuksessa osa-

puolet sopivat siitä, millaisen vahingon tai minkä osan vahingon aiheuttamista 

taloudellisista tappioista vakuutuksenantaja korvaa riskin toteutuessa eli va-

hingon sattuessa. Vakuutukset voivat olla joko vapaaehtoisesti hankittuja tai 

lakisääteisiä, pakollisia vakuutuksia. (Rantala & Kivisaari, 2020, kohta 2.2.1 

Vakuutus käsitteenä.) 

 

Vakuutuksilla on erilaisia ominaisuuksia, kuten sattumanvaraisuus. Tämä tar-

koittaa sitä, että ennalta ei voida tietää, toteutuuko riski, jota varten vakuutus 

on otettu ja kuinka suurena riski toteutuu. Riskin toteutuminen ei myöskään 

saa riippua vakuutuksenottajasta, eli vakuutuksenottaja ei saa toteuttaa riskiä 

tahallaan ja saada siitä korvausta. Toinen vakuutuksen ominaisuus on vahin-

gonmahdollisuus. Tämä tarkoittaa sitä, että vakuutus koskee vain ennalta so-

vittua korvausta mahdollisen vahingon sattuessa ja korvaus edellyttää sitä, 

että vahinko tapahtuu sellaisin ehdoin, jotka oikeuttavat vakuutuksenottajan 

korvauksen saantiin. Kolmas ominaisuus on vakuutusmaksun ja riskin keski-

näinen vastaavuus. Tämä tarkoittaa sitä, että vakuutusmaksun tulee olla riit-

tävä suuruudeltaan riskiä vastaava. Neljäs ominaisuus on se, että vakuutuk-

senantaja tekee samanlaisen vakuutussopimuksen usean eri vakuutuksenot-

tajan kanssa. Tällöin samanlainen järjestely koskee useita riskejä ja 
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vakuutuksenottajia samanlaisesti. Viides ominaisuus on se, että vakuutukseen 

kuuluu erillinen subjekti. Tämä tarkoittaa sitä, että vakuutuksenantajan täytyy 

olla vakuutuksenottajasta riippumaton, erillinen subjekti. Yleensä vakuutuksen 

ottaa riskin alainen henkilö tai yritys itse, mutta vakuutus voidaan ottaa myös 

niin sanotun ”kolmannen osapuolen” hyväksi. Esimerkiksi työnantaja ottaa 

työntekijöillensä eläkevakuutuksen, jolloin työnantaja on vakuutuksenottaja. 

(Rantala & Kivisaari, 2020, kohta 2.2.2 Vakuutuksen ominaisuuksia.)  

 

Toimeksiantajayrityksellä on erilaisia vakuutuksia. Jotkut vakuutuksista ovat 

lakisääteisiä, jotkut vapaaehtoisia. Ventelän (2023) mukaan yrityksen vakuu-

tuksia ovat esimerkiksi ajoneuvovakuutukset, tapaturma- ja ryhmähenkivakuu-

tus, vapaa-ajan tapaturmavakuutus, työkykyvakuutus henkilöstölle, yksilölli-

nen yritysturva sekä yritysvakuutus, johon sisältyy omaisuus, toiminnan jatku-

vuus, vahingonkorvaus, oikeudenkäynnin kustannukset sekä kuljetukset. Yri-

tys kilpailuttaa vakuutusyhtiöitä tarpeen tullen. 

5.12 Talous 

Toimeksiantajayrityksen taloudesta kerrotaan tässä liiketoimintasuunnitelman 

luvussa esimerkiksi yrityksen kannattavuudesta ja maksuvalmiudesta, talou-

dellisesta kasvusta sekä taloushallinnosta ja talouden seurannasta. Opinnäy-

tetyössä kerrotaan myös tunnusluvuista yleisesti, jonka avulla lukija saa yleis-

katsauksen yrityksien taloudellisen tilanteen seuraamisesta ja analysoinnista. 

5.12.1 Tunnusluvut 

Yleisesti käytössä olevia yrityksen toiminnan mittareita ovat esimerkiksi henki-

löstön määrä, liikevaihto sekä taseen loppusumma. Näiden mukaan yritykset 

jaotellaan pieniin, keskisuuriin ja suuriin yrityksiin. Tunnuslukujen avulla saa-

daan tietoa yrityksen tilinpäätöksestä ja taloudellisesta tilanteesta sekä pysty-

tään seuraamaan yrityksen taloudellista kehitystä. Tunnuslukuja voidaan las-

kea yrityksen tilinpäätöksen pohjalta ja ne mahdollistavat vertailun toisiin yri-

tyksiin. Vertailua voidaan tehdä niin, että eri toimialoilla toimivia ja kooltaan 
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vaihtelevia yrityksiä vertaillaan keskenään. Tunnuslukujen arvioinnissa ote-

taan huomioon useampi tunnusluku kerrallaan sekä yrityksen strategia ja toi-

miala. Tunnuslukujen laskemiseksi oikaistaan tilinpäätös, eli esimerkiksi pois-

tetaan joitain kertaluonteisia eriä, jotta tunnusluvut ovat yritysten välillä vertai-

lukelpoisia ja ajantasaisia. Tunnusluvut voidaan jakaa kolmeen eri pääryh-

mään: kannattavuuden, maksuvalmiuden ja vakavaraisuuden tunnusluvut. 

(Järvenpää, Länsiluoto, Partanen & Pellinen, 2017, s. 316.) 

 

Kannattavuuden tunnuslukujen avulla saadaan tietoa yrityksen taloudellisesta 

tehokkuudesta. Yksi kannattavuuden tunnusluku on käyttökateprosentti, joka 

on yrityksen tulos ennen korkoja, veroja, poistoja ja velan lyhennyksiä. (Jär-

venpää, Länsiluoto, Partanen & Pellinen, 2017, s. 317.) Käyttökate lasketaan 

seuraavanlaisesti: 

100 x Todellinen käyttökate 

Liiketoiminnan tuotot yhteensä 
 

Toinen kannattavuuden tunnusluku on sijoitetun pääoman tuottoprosentti. Si-

joitetun pääoman tuottoprosentti kertoo yrityksen kannattavuudesta suhteessa 

sen käyttämiin resursseihin ja pääomaan. (Järvenpää, Länsiluoto, Partanen & 

Pellinen, 2017, s. 320.) Sijoitetun pääoman tuottoprosentti on Ventelän (2023) 

mukaan yleispätevin kannattavuuden mittari ja se soveltuu hyvin myös eri toi-

mialojen vertailuun. Sijoitetun pääoman tuottoprosentti lasketaan seuraavan-

laisella kaavalla: 

100 x (Nettotulos + Rahoituskulut + Verot) 

Sijoitettu pääoma keskimäärin tilikaudella 
 

Maksuvalmiuden keskeisiä tunnuslukuja ovat quick ratio ja current ratio. Erona 

näiden lukujen välillä on se, miten maksuvalmiuden arvioinnin perustana ole-

vat varat on määritelty. Quick ratiossa perustana on rahoitusomaisuus ja cur-

rent ratiossa huomioon otetaan myös vaihto-omaisuus. Rahoitusomaisuus 

koostuu rahoista ja pankkisaamisista, myyntisaamisista, lainasaamisista, en-

nakkomaksuista, siirtosaamisista sekä muista rahoitusvaroista. Vaihto-omai-

suus koostuu sellaisenaan tai jalostettaviksi myytävistä hyödykkeistä. Quick 

ration tulkinta on seuraavanlainen: yli 1 on hyvä, 0,5–1 on tyydyttävä ja alle 
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0,5 on heikko. (Järvenpää, Länsiluoto, Partanen & Pellinen, 2017, s. 320.) 

Quick ratio lasketaan seuraavanlaisesti: 

Rahoitusomaisuus - Osatuloutuksen saamiset 

Lyhytaikainen vieras pääoma - Lyhytaikaiset saadut ennakot 

 
 

Current ration tulkinta on seuraavanlainen: yli 2 on hyvä, 1–2 on tyydyttävä ja 

alle 1 on heikko (Järvenpää, Länsiluoto, Partanen & Pellinen, 2017, s. 321). 

Current ratio lasketaan seuraavanlaisesti: 

Rahoitusomaisuus + Vaihto-omaisuus 

Lyhytaikainen vieras pääoma  
 

Vakavaraisuuden keskeisin tunnusluku on omavaraisuusaste. Omavaraisuus-

aste liittyy oman ja vieraan pääoman väliseen suhteeseen. Omavaraisuusas-

teen avulla suhteutetaan oma pääoma koko pääomaan. Omavaraisuusasteen 

tulkinta on seuraavanlainen: yli 40 % on hyvä, 20–40 % on tyydyttävä ja alle 

20 % on heikko. (Järvenpää, Länsiluoto, Partanen & Pellinen, 2017, s. 321.) 

Omavaraisuusaste lasketaan seuraavanlaisesti: 

100 x Oikaistu oma pääoma 

Oikaistu taseen loppusumma - saadut ennakot 
 

Vanhassa liiketoimintasuunnitelmassa on käytetty toimeksiantajayrityksen ta-

loudellisen tilanteen ja toiminnan tunnuslukuina ainakin sijoitetun pääoman 

tuottoprosenttia, omavaraisuusastetta sekä quick ratiota ja current ratiota. Uu-

dessa liiketoimintasuunnitelmassa tullaan käyttämään Ventelän (2023) toivei-

den mukaisesti edellä kuvattuja käyttökateprosenttia, sijoitetun pääoman tuot-

toprosenttia, quick ja current ratiota sekä omavaraisuusastetta. 

5.12.2 Kannattavuus 

Kannattavuus tarkoittaa tuottojen ja kustannusten erotusta sekä kykyä tuottaa 

voittoa suhteessa yrityksen kustannuksiin ja liikevaihtoon. Kannattavuus on 

yrityksen menestymisen kannalta yksi tärkeimmistä asioista. Sitä voidaan pa-

rantaa esimerkiksi myyntihinnalla, yksikkökustannuksilla, kokonaiskustannuk-

silla tai myyntimäärällä. Kannattavuutta voidaan mitata kahdella tavalla: 
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absoluuttisesti ja suhteellisesti. Absoluuttisesti mitattaessa käytetään raha-

määräisiä mittareita, kuten esimerkiksi myyntikatetta tai liikevoittoa. Absoluut-

tisten mittareiden avulla on vaikea vertailla erikokoisia yrityksiä, sillä esimer-

kiksi suuremmalla yrityksellä täytyy olla rahamääräisesti parempi käyttökate 

kuin pienemmällä yksittäisellä saman alan yrityksellä. Suhteellisesti kannatta-

vuutta tarkastellaan suhteessa myyntiin tai sijoitettuun pääomaan. Suhteelli-

sen kannattavuuden mittareita ovat esimerkiksi myyntikateprosentti, liikevoit-

toprosentti ja sijoitetun pääoman tuottoprosentti. Suhteellisten mittareiden 

avulla voidaan vertailla erikokoisia yrityksiä. Kannattavuus on pitkän aikavälin 

tavoite sekä yritystoiminnan päätavoite. (Järvenpää, Länsiluoto, Partanen & 

Pellinen, 2017, s. 65–66.) 

 

Kriittisen pisteen avulla selviää, missä kohtaa yrityksen toiminta muuttuu kan-

nattavaksi sekä tuote- että yritystasolla. Kriittisen pisteen avulla voi myös sel-

vittää, millainen tuotteen tai yrityksen kulurakenne on. Sen avulla saa myös 

selville, millainen kuukausi- tai vuosiliikevaihto sekä tunti- ja päivälaskutus tar-

vitaan kulujen kattamiseen. Kriittisen pisteen avulla voi kokeilla, miten kiinteät 

ja muuttuvat kulut sekä niiden vaihtelu vaikuttavat yrityksen kannattavuuteen. 

(Hesso, 2015, s. 167–169.) 

5.12.3 Maksuvalmius 

Maksuvalmius tarkoittaa yrityksen valmiutta suoriutua maksuistaan. Maksuval-

mius on lyhyen aikavälin tavoite, sillä yrityksen on aina pystyttävä suoriutu-

maan maksuistaan. Maksuvalmiutta mitataan eri tunnusluvuilla, esimerkiksi 

current tai quick ratiolla. Näiden tunnuslukujen avulla pystytään helposti ver-

tailemaan rahaksi muutettavan omaisuuden riittävyyttä suhteessa lyhytaikai-

seen vieraaseen pääomaan. (Järvenpää, Länsiluoto, Partanen & Pellinen, 

2017, s. 66–67.) 

 

Yritys on maksukyvytön, kun se ei kykene maksamaan maksujaan käytettä-

vissä ja saatavissa olevan rahoituksen avulla. Käytännössä yrityksen maksu-

kyvyttömyys ilmenee maksuhäiriöinä ja -viiveinä. Maksukyvyttömissä 
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yrityksissä esiintyy tutkimusten mukaan yleensä nämä tekijät: heikko vakava-

raisuus ja tulorahoitus sekä vähäiset likvidit varat suhteessa lyhytaikaiseen 

vieraaseen pääomaan. (Laitinen & Laitinen, 2014, s. 10–109.) Jos yritys on 

tilanteessa, jossa maksukyvyn menettäminen on mahdollinen ja uhka yrityk-

sen toiminnalle, tilannetta voi yrittää parantaa muutamin eri keinoin. Yritys voi 

esimerkiksi tarkastella ja tehostaa kassavirran hallintaa, lyhentää myyntisaa-

tavien maksuaikoja tai neuvotella pidempiä maksuaikoja ostolaskuille.  

 

Vanhan liiketoimintasuunnitelman mukaan laskutuksen ja maksusaamisten tu-

lee olla jatkuvaa ja suuria pakollisia menoeriä täytyy osata ennakoida sekä 

varautua niihin. Nämä asiat ovat tärkeitä, jotta maksuvalmius pysyy koko ajan 

hyvänä, eikä yrityksestä tule maksukyvytöntä. Ventelän (2023) mukaan yrityk-

sen maksuvalmiutta seurataan esimerkiksi hallituksen kokouksissa sekä päi-

vittäisten raha-asioiden avulla. 

5.12.4 Taloudellinen kasvu 

Taloudellisen kasvun edellytys on tuotannontekijöiden määrän lisääntyminen. 

Tuotannontekijöiden määrän lisääntymiseen vaikuttavat työnteon, pääoman ja 

henkisen pääoman määrä sekä teknologian kehitys. Henkinen pääoma on ih-

misiin sitoutunutta tietoa. Teknologia tarkoittaa tässä tapauksessa niitä tietoja 

ja ideoita siitä, miten tuotannontekijöistä saadaan lopputuotteita. Teknologia 

on tietoa, joka on yrityksessä kaikkien käytettävissä ja henkinen pääoma on 

sitoutunut yhteen työntekijään. Teknologian kehitys taas tarkoittaa tässä ta-

pauksessa sitä, että samalla määrällä tuotannontekijöitä saadaan joko enem-

män tai laadultaan parempia lopputuotteita tai kokonaan uusia tuotteita. Erilai-

silla investoinneilla saadaan työn tuottavuutta kasvuun, sillä mitä enemmän on 

työvälineitä, sitä enemmän saadaan aikaan. Myös koulutuksella saadaan ai-

kaan työn tuottavuutta, sillä työntekijöiden hyvällä osaamisella saadaan pa-

rempaa ja monipuolisempaa työn jälkeä. (Pohjola, 2019, s. 164–168.) Talou-

delliseen kasvuun vaikuttaa myös kysyntä eli se, kuinka paljon yrityksen tuot-

teita ja palveluita halutaan. Jos kysyntää on paljon, tuotannontekijöitä tarvitaan 

lisää ja yrityksen liikevaihtokin kasvaa. 
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Vanhan liiketoimintasuunnitelman mukaan toimeksiantajayrityksen liikevaihto 

on vuonna 2013 ja sitä edeltävinä kolmena vuonna kasvanut tasaisesti. Silloi-

nen kasvutavoite on ollut, että liikevaihto ylittäisi miljoonan euron rajan. Ven-

telän (2023) mukaan liikevaihdon kasvutavoite on ylittynyt helposti. Hänen mu-

kaansa liikevaihto on kasvanut esimerkiksi viimeiset viisi vuotta tasaisesti ja 

viimeksi päättyneellä tilikaudella huomattavasti. Yrityksen talouden nykytila 

onkin hänen mukaansa erinomainen ja liikevaihdon odotetaan edelleen kas-

vavan. Myös yrityksen maksuvalmius on ollut hänen mukaansa koko tilikauden 

ajan erinomainen. 

5.12.5 Talouden seuranta 

Toimeksiantajayrityksen taloutta seurataan vanhan liiketoimintasuunnitelman 

mukaan lukemalla yrityksen tuloslaskelmaa ja taloutta sekä tarkkailemalla 

pankkitilin saldon lukemia. Tilinpäätöksen yhteydessä yritys on saanut tietoa 

tunnusluvuista sekä tilintarkastuksen jälkeen on saatu raportti, joka antaa tie-

toa siitä, miten yrityksen taloutta on hoidettu. Ventelän (2023) mukaan hallituk-

sen kokouksissa käydään läpi tuloslaskelmat ja taseet, maksuvalmius, työti-

lanne sekä tilanne yleisesti ja ennakoidaan tulevaa. Ventelän mukaan toimi-

henkilöpalavereissa käydään läpi työtilanne, tulevat ja laskennan alla olevat 

urakat sekä työntekijäresurssit. Hänen mukaansa yrityksen käyttämän ohjel-

miston ostoreskontrasta näkee kassavirtaennusteen talouden seurantaa var-

ten, kun kaikki tarpeelliset tiedot on tallennettu. Hänen mukaansa tilitoimisto 

tekee yrityksen lopullisen kirjanpidon ja laskelmat tarvittaessa sekä laskuttaja 

seuraa myyntisaatavia ja perii niitä tarvittaessa. 

5.13 Tulevaisuus 

Liiketoimintasuunnitelman viimeinen luku käsittelee toimeksiantajayrityksen 

tulevaisuutta. Tulevaisuudesta käydään läpi toimeksiantajayrityksen tulevai-

suuden näkymät, visio, tavoitteet ja strategiat. 
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5.13.1 Tulevaisuuden näkymät  

Vuonna 2013 toimeksiantajayrityksen liiketoimintasuunnitelmassa on kuvattu, 

mitä yritykselle tulee tulevaisuudessa tapahtumaan. Vanhassa liiketoiminta-

suunnitelmassa on esimerkiksi sanottu, että yritys tulee kasvamaan maltilli-

sesti ja saamaan lisää asiakkaita, niin yritys- kuin yksityisasiakkaitakin. Kilpai-

lijoista on sanottu, että uusia alan toimijoita tulee samalle alueelle, mutta ne 

eivät ole välitön uhka, sillä yrityksen asema on vakiintunut hyvin alueella. Toi-

minta-alueen on kuvattu laajenevan Harjavallan ja Eurajoen suuntaan ja kun-

tasektorilla yritys tulee tarjoamaan enemmän töitä. Liikevaihdon on ennustettu 

ylittävän miljoonan euron rajapyykin. Vanhassa liiketoimintasuunnitelmassa 

uhkien on ennustettu olevan esimerkiksi tärkeiden yritysasiakkaiden toiminnan 

loppuminen tai sähkötöiden keskittäminen suurille rakennusyrityksille. Yrityk-

sen henkilökunnan on ennustettu kasvavan ja toiminnan laajenevan myös uu-

sille toimialoille ja tarviketarjonnan monipuolistuvan. 

 

Ventelän mukaan yrityksen tulevaisuuden näkymät ovat tällä hetkellä sellaiset, 

että töitä tulee riittämään tulevaisuudessakin. Hänen mukaansa esimerkiksi 

mahdolliset uudet tehtaat ja tuotantolaitokset lähialueilla tuottavat lisää töitä ja 

kunnossapitotöitä riittää aina. Toisaalta rakennusalan talouden lasku saattaa 

vaikuttaa negatiivisesti tulevaisuuden työtilanteeseen. Hänen mukaansa myös 

niin sanottuja vihreitä arvoja ja ekologisuutta arvostetaan vielä enemmän tule-

vaisuudessa, joten siihen kannattaisi panostaa ja edistää vihreämpää tulevai-

suutta yrityksen omalta osalta. (Ventelä, 2023.) 

5.13.2 Visio 

Toimeksiantajayrityksen vanhassa liiketoimintasuunnitelmassa on laadittu 

vuonna 2013 visio, jossa on seitsemän kohtaa. Yrityksen tavoitteena on ollut 

toteuttaa ne vuoteen 2018 mennessä. Ensimmäinen kohta on henkilöstö. Ta-

voitteena on ollut, että henkilöstöön kuuluisi 16 työntekijää. Tämä visio on to-

teutunut, sillä henkilöstöä on vuoden 2023 lopussa 33 työntekijää. Toinen 

kohta on tuotteet, joka tavoitteena on ollut nykyisten tuotteiden lisäksi lvi-tuot-

teet. Tämä visio on toteutunut, sillä Ventelän (2023) mukaan yrityksen 
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tarjontaan kuuluvat tällä hetkellä muun muassa ilmalämpöpumput, aurinkopa-

neelit, kuituhitsaukset ja paloilmoitintyöt. Kolmas kohta on liikevaihto, jonka ta-

voitteena on ollut 1 500 000 euroa. Tämä visio on Ventelän mukaan toteutu-

nut, sillä liikevaihto on ylittänyt tavoitteen reilusti. 

 

Neljäs kohta on toimitilat, joiden tavoitteena on ollut hallin laajennus ja muun 

muassa sosiaalitilojen saneeraus. Tämä visio on Ventelän (2023) mukaan to-

teutunut, sillä hallia on laajennettu ja uudet, isommat toimitilat ovat valmistu-

neet vuoden 2023 lopulla. Viides kohta on piha-alue, jonka tavoite on ollut 

parkkialueen asfaltointi. Tämä visio on toteutunut, sillä parkkialue on asfaltoitu. 

Kuudes kohta on imago, jonka tavoitteena on ollut, että yritys olisi paikkakun-

nan suurin, tunnetuin ja monipuolisin yritys. Ventelän mukaan tämä visio on 

toteutunut, sillä yritys on vakiinnuttanut asemansa paikkakunnalla ja on paik-

kakunnan suurin sähköurakointiyritys. Seitsemäs kohta on muut asiat, jonka 

tavoitteena on ollut, että yritys olisi haluttu ja arvostettu työpaikka, jossa asiat 

hoidetaan esimerkillisesti. Tämä visio on Ventelän mukaan toteutunut, sillä yri-

tys on työpaikkana arvostettu ja haluttu ja asiat hoidetaan mahdollisimman esi-

merkillisesti. 

 

Uusi visio on Ventelän mukaan seuraavanlainen: pysyä edelleen paikkakun-

nan suurimpana yrityksenä, lisätä tunnettuutta laajemmin Satakunnassa, 

saada verkostoitumisen kautta lisää työmahdollisuuksia, palkata lisää toimi-

henkilöitä sekä asentajia, siirtää painopiste asiakkaissa enemmän teollisuus-

yrityksiin kuin yksityisasiakkaisiin sekä panostaa laatuun (Ventelä, 2023). 

5.13.3 Strategia 

Toimeksiantajayrityksen strategia vuonna 2013 vanhan liiketoimintasuunnitel-

man mukaan on ollut seuraavanlainen: Yrityksen strategia on tehdä ammatti-

taitoista suunnittelu- ja sähköasennustyötä sekä myydä laadukkaita sähkötar-

vikkeita sekä yritys- että yksityisasiakkaille. Näin tarkoituksena on luoda asia-

kastyytyväisyyttä turvaamalla laitteiden toimivuus, luoda turvallisuutta ja mu-

kavuutta. Toimeksiantajayrityksen uusi strategia vuonna 2023 on Ventelän 
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(2023) mukaan seuraavanlainen: Yrityksen strategia on asiakkaiden laadukas 

palveleminen sekä laadukkaiden sähkötarvikkeiden tarjoaminen asiakastyyty-

väisyys, laitteiden toimivuus, turvallisuus sekä mukavuus mielessä pitäen. 

Strategiaan kuuluu myös henkilöstön koulutus tarpeiden ja standardien mu-

kaan, henkilöstön työkykyyn ja hyvinvointiin panostaminen esimerkiksi työter-

veyshuollon ja työhyvinvointipäivien avulla sekä hyvän työilmapiirin ylläpitämi-

nen työpaikalla. Strategia pitää sisällään myös imagon parantamisen muun 

muassa uusilla, asianmukaisilla toimitiloilla sekä toimihenkilö- ja kuukausipa-

laverien pitäminen koko henkilöstölle seurantaa, resursseja sekä informaation 

jakoa varten. 

5.13.4 Tavoitteet 

Vanhassa liiketoimintasuunnitelmassa on kuvattu vuonna 2013 asetetut tavoit-

teet. Ensimmäinen tavoite liittyy yrityksen taloudelliseen kannattavuuteen ja 

kasvuun. Tavoitteiksi asetettiin, että kannattavuus olisi 20 prosenttia liikevaih-

dosta ja liikevaihto olisi noin 10 prosenttia suurempi kuin edellisen vuoden lii-

kevaihto. Ventelän (2023) mukaan tämä tavoite saavutettiin. Toinen tavoite liit-

tyy asiakkaisiin. Tavoitteena oli tehdä esimerkiksi asiakastyytyväisyyskyselyjä 

ja näiden tulosten perusteella asettaa tavoite asiakastyytyväisyydelle ja saada 

se kasvuun. Asiakastyytyväisyyskyselyjä ei Ventelän mukaan tehty.  

 

Kolmas vanhan liiketoimintasuunnitelman tavoite liittyy yrityksen toimintaan eli 

laatuun. Laatua voitaisiin vanhan liiketoimintasuunnitelman mukaan mitata 

tuotteen tai palvelun laatuvirheiden määrällä ja tulosten perusteella miettiä, 

ovatko virheiden syyt ulkoisia tekijöitä vai yrityksen omasta toiminnasta johtu-

via. Tämän perusteella suunniteltaisiin mahdolliset korjaustoimenpiteet ja pa-

rannettaisiin laatua. Laatuun on edelleenkin Ventelän (2023) mukaan panos-

tettu niin tarvikkeiden kuin työnkin osalta. Neljäs tavoite liittyy henkilöstöön ja 

osaamiseen eli työilmapiiriin ja koulutukseen. Suunnitelmana oli vanhan liike-

toimintasuunnitelman mukaan tehdä henkilöstölle tyytyväisyyskyselyitä kehi-

tyskeskustelujen ohessa sekä tehdä taulukko henkilöstön koulutustasosta. 

Näistä saatavien tulosten perusteella asetettaisiin tavoitteet ja pyrittäisiin 
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parantamaan työilmapiiriä ja koulutustasoa. Tällaista kyselyä ei Ventelän mu-

kaan tehty, mutta henkilöstön koulutustaso ja työilmapiiri ovat hyvällä tasolla. 

 

Uusina tavoitteina on Ventelän mukaan esimerkiksi jatkaa taloudellista kasvua 

edelleen ja panostaa työn laatuun. Nämä tarkoittavat hänen mukaansa sitä, 

että töitä riittää tulevaisuudessakin hyvin ja työn laatuun eli esimerkiksi työvä-

lineisiin ja -tekniikoihin kiinnitetään entistä enemmän huomiota ja pyritään pa-

rantamaan niitä entisestään. (Ventelä, 2023.) 

6 JOHTOPÄÄTÖKSET 

Opinnäytetyön loppukommentit toimeksiantajan puolesta antoi Marja Ventelä. 

Hänen mielestään päivitetty liiketoimintasuunnitelma on laadittu mielenkiintoi-

sesti, se on helppolukuinen ja etenee loogisesti. Opinnäytetyön raporttiosan 

eri osioissa on hänen mukaansa kerrottu hyvin, mitä käsitelty asia tarkoittaa ja 

mitä näkökohtia siinä pitää ottaa huomioon eli hänen mukaansa henkilö en-

simmäistä kertaa lukiessaan ymmärtää asian osan kokonaisuudesta ja sen 

tarkoituksen. Hänen mukaansa myös lähteitä on työssä käytetty monipuoli-

sesti ja ne ovat luotettavia. Hänen mukaansa koska liiketoimintasuunnitelma 

on päivitetty versio vanhasta, viittaukset vanhaan suunnitelmaan näyttivät sel-

keästi, kuinka asiat ovat kymmenessä vuodessa muuttuneet ja miten yrityksen 

kehittäminen on mennyt oikeaan suuntaan. Opinnäytetyössä on hänen mu-

kaansa pohdittu ja kommentoitu sekä annettu uusia näkökantoja asioiden to-

teuttamiselle ja tavoitteiden saavuttamiselle. 

 

Omasta mielestäni toimeksiantajayritys saa tästä opinnäytetyöstä käyttöönsä 

kattavan liiketoimintasuunnitelman, jonka avulla on helppo seurata yrityksen 

toimintaa ja kehitystä. Uusi liiketoimintasuunnitelma julkaistaan toimeksianta-

jayrityksen käyttöön PDF-muodossa ja se on ulkonäöltään modernimpi ja sel-

keämpi, sekä sisältää ajankohtaisia tietoja yrityksen toiminnasta. Kehittämis-

ehdotuksena tämän työn pohjalta ehdottaisin, että toimeksiantajayritys ottaisi 
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päivitetystä liiketoimintasuunnitelmasta uusia toimintatapoja käyttöönsä ja pyr-

kisi tavoittelemaan liiketoimintasuunnitelmassa mainittuja tulevaisuuden näky-

miä, visiota ja tavoitteita. Omasta mielestäni ainakin uusia, nykyaikaisempia 

toimintatapoja voisi ottaa käyttöön yrityksen toiminnassa ja saada siltä osin 

yrityksen toimintaa sujuvammaksi ja toimivammaksi. Toisena kehittämisehdo-

tuksena ehdottaisin, että liiketoimintasuunnitelman tavoitteet käytäisiin läpi 

esimerkiksi 5 vuoden välein, jolloin pystyttäisiin seuraamaan tavoitteiden on-

nistumista ja tarvittaessa laatimaan uusia tavoitteita yrityksen toiminnalle. Van-

hasta liiketoimintasuunnitelmasta on tehty vuonna 2014 liiketoimintasuunnitel-

man toteuttamista ja toteutumista kuvaava selvitys. Kolmantena kehittämiseh-

dotuksena ehdottaisin, että tästäkin liiketoimintasuunnitelmasta tehtäisiin sa-

manlainen selvitys esimerkiksi vuoden kuluttua, jossa kuvattaisiin, miten eri 

tavoitteet on saavutettu ja mitä eri kehittämiskohteiden eteen on tehty.  
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