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1 Johdanto 

Suomessa on alkuvuonna 2015 perustettu 3 600 yritystä Uusyrityskeskuksien 

avulla. Jokainen näistä yrityksistä on laatinut liiketoimintasuunnitelman, jota 

tarvitaan starttirahan hakemiseksi. (Pettersson 2015.) Liiketoimintasuunni-

telma on tärkeässä osassa yritystä suunniteltaessa ja perustettaessa, mutta 

sitä tarvitaan myös olemassa olevien yritysten kehittämiseen ja uudistami-

seen. Suunnitelman laatiminen vaatii aikaa, tarkkaa ja laajaa tiedonkeruuta ja 

olennaisimpien asioiden kirjaamista ylös. Yrittäjän on tärkeää hioa liikeideansa 

niin, että se tuottaa tulosta ja menestyy tämän päivän hektisillä markkinoilla. 

Liiketoimintasuunnitelmaa tarvitaan sekä omien ajatusten selkeyttämiseksi 

että rahoituksen hakemiseksi. Suunnitelma myös toimii työkaluna yritystoimin-

nan pyörittämisessä. 

Liiketoimintasuunnitelmia on laadittu jo vuosikymmenien ajan, ja sekä proses-

sia että sisältöä on tutkittu ja muokattu tarpeiden mukaan. Aiemmin Suomen 

yhteiskunta on pyörinyt kysynnän ja tarjonnan perusteella, tuotteita on tuotu 

markkinoille asiakkaiden tarpeisiin ja tarpeita on luotu sinne, missä niitä ei ole 

aiemmin ollut. Siten myös liiketoimintasuunnitelmat ovat painottaneet tuottei-

den ja palveluiden kehittämistä ja tuottamista. Nykyään kauppojen hyllyt pur-

suavat tavaraa, palveluita pystytään räätälöimään asiakkaan tarpeiden mu-

kaan ja toimialojen rajat ovat hämärtyneet. Myös liiketoimintasuunnitelmien 

tarpeellisuus ja sisältö ovat muuttuneet tuotekehityspainotteisesta asiakasläh-

töisiksi, ja yritykset pyrkivät ratkaisemaan asiakkaidensa ongelmia. Vanhojen 

liiketoimintasuunnitelmien rinnalle on kehitetty erilaisia menetelmiä suunnitella 

yritystoimintaa ja esimerkiksi start up -yritysten määrä on kasvanut vuosien ai-

kana ja luonut uuden trendin yrityksen perustamisessa. 
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Liiketoimintasuunnitelmaa laadittaessa on muistettava, kenelle suunnitelmaa 

laaditaan. Useimmiten suunnitelma toimii työkaluna liikeideaa suunniteltaessa 

ja jäsenneltäessä. Se myös testaa liikeidean toimivuuden paperilla. Kuitenkin 

suunnitelmaa tarvitaan myös rahoitusta haettaessa, on rahoitus sitten yksi-

tyistä tai julkista. Tämä opinnäytetyö keskittyy erityisesti liiketoimintasuunnitel-

maan, joka on laadittu sidosryhmiä varten. Koska suunnitelma toimii viestintä-

välineenä esimerkiksi pankin tai Finnveran kanssa, on tärkeää panostaa suun-

nitelman ulkonäköön ja sisältöön. Suunnitelma on usein ensimmäinen asia, 

joka esittelee liikeideaa ja yrityksen toimintatapoja, ja vasta tämän jälkeen yrit-

täjä itse pääsee keskustelemaan ideastaan ja yrityksestään. 

Liiketoimintasuunnitelmasta on kirjoitettu paljon. Ulkomailta virtaa tällä hetkellä 

paljon uusia ajatuksia ja mielipiteitä aina suunnitelman ulkonäöstä sen sisäl-

töön ja painotuksiin. Start up -kulttuuri on kehittänyt uusia tapoja jäsentää ja 

esitellä omaa liikeideaansa, ja tämä on muuttamassa suunnitelmaprosessia 

tämän päivän vaatimuksiin sopivaksi. Yritysten pitää kehittyä ja luovia oikeaan 

suuntaan koko ajan muuttuvassa markkinakentässä. Globalisaatio ja markki-

noiden laajentuminen ovat luoneet haasteita, joihin ketterät ja oppivat yritykset 

pystyvät vastaamaan. Liiketoimintasuunnitelma on hyvä työkalu olemassa ole-

ville yrityksille suunnitella ja kehittää omaa toimintaansa. 

Tärkeää on tietää, mitä sidosryhmät haluavat tietää yritysideasta ja suunnitel-

masta. Tämän opinnäytetyön tavoitteena on selvittää asiantuntijoilta, mikä 

suunnitelmassa on oleellista ja mihin yrittäjän kannattaa panostaa. Mitkä ovat 

hyvän liiketoimintasuunnitelman kriteerit? 
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2 Tutkimusasetelma 

Keväällä 2015 laadittiin myöhemmin perustettavalle yritykselle liiketoiminta-

suunnitelma. Prosessin aikana huomattiin, että laatimisprosessia pitää tutkia 

syvällisemmin ja saada esiin eri asiantuntijoiden mielipiteitä suunnitelman si-

sällöstä ja tarkkuudesta. Perustajat halusi myös selventää, mitä asioita liiketoi-

mintasuunnitelmassa on hyvä painottaa ja mitkä asiat nykyään ovat vähem-

piarvoisia. Myös näkökulman saamista suunnitelmaan pidettiin tärkeänä. 

Koska yritystä ei ole vielä perustettu, mutta se on kuitenkin aloittamassa pilot-

tivuottaan syksyllä 2015, perustajat kokivat, että tehtyä liiketoimintasuunnitel-

maa pitää kehittää toimivammaksi ja samalla kehittää liikeideaa. Kuitenkin on-

gelmaksi on muodostunut, etteivät yrityksen perustajat tarkalleen tiedä, mitä 

liiketoimintasuunnitelman pitäisi sisältää ja millä näkökulmalla suunnitelmaa 

tulisi laatia. He ovat tutustuneet erilaisiin suunnitelmanlaatimistyökaluihin ja 

saaneet tietoa ja apua Uusyrityskeskukselta. Kuitenkin tietoa on valtavasti, 

mikä on saanut perustajat hämilleen. 

Seuraavassa esitellään tutkimusongelma ja tutkimuskysymykset sekä se, mi-

ten tätä ongelmaa tullaan tutkimaan. 

2.1 Tutkimusongelma ja -kysymys 

Liiketoimintasuunnitelma on tärkeä dokumentti ja työkalu yrittäjälle. Suunnitel-

man avulla yrittäjä pystyy jäsentämään ajatuksiaan ja testaamaan liikeidean 

toimivuutta. Tämän lisäksi suunnitelma toimii viestintävälineenä eri sidosryh-

mien kanssa. Suunnitelman laatimisprosessin aikana yrittäjä tutustuu syvälli-

sesti ideaansa, olemassa oleviin markkinoihin ja kilpailijoihin sekä potentiaali-

siin asiakkaisiin. 
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Laatimisprosessista ja liiketoimintasuunnitelmista on kirjoitettu paljon, kuten 

Osterwalderin Business Model Generator ja Hesson Hyvä liiketoimintasuunni-

telma. Eri yhteisöt, asiantuntijat ja neuvontapalvelut ovat julkaisseet materiaa-

lia suunnitelman sisällöstä ja rakenteesta sekä valmiita pohjia, joille yrittäjä voi 

hahmotella ideaansa. Internetistä löytyy paljon eri yhteisöjen julkaisemia ohjel-

mia, joiden avulla yrittäjä voi tarkastella liiketoimintasuunnitelmaansa. Muun 

muassa Yritys-Suomi ja Liiketoimintasuunnitelma.fi tarjoavat suunnitelmapoh-

jia virtuaalisesti. 

Eri sidosryhmät tarkastelevat liiketoimintasuunnitelmaa erilaisista näkökul-

mista. Kirjat, oppaat ja internetsivut antavat erilaista tietoa ja painottavat eri 

asioita suunnitelman sisällöstä ja rakenteesta. On jopa herännyt keskustelua 

liiketoimintasuunnitelman tarpeellisuudesta. Leppäsen (2013, 13) mielestä 

liian varhain laadittu suunnitelma saattaa antaa väärän mielikuvan liikeideasta 

ja yrityksen markkinoista. Kuitenkin suunnitelmaa tarvitaan esimerkiksi startti-

rahan hakemiseen. Aloittavan yrittäjän onkin vaikea sisäistää, mitä asioita eri 

sidosryhmät arvostavat liiketoimintasuunnitelmassa. 

Tutkimusongelmaksi nouseekin se, ettei ole olemassa selkeää ymmärrystä 

siitä, mitä eri sidosryhmän jäsenet tarkastelevat liiketoimintasuunnitelmassa. 

Mitä asioita, ominaisuuksia tai kriteereitä esimerkiksi business-enkelit arvosta-

vat hyvässä suunnitelmassa? Onko olemassa yhteneväisiä asioita, esimer-

kiksi kassavirtalaskelmia, joita jokainen sidosryhmästä pitää tärkeänä? Näiden 

kysymysten pohjalta nousevat seuraavat tutkimuskysymykset: 

1. Mitä tietoja ja asioita eri sidosryhmät pitävät tärkeinä hyvässä liiketoi-

mintasuunnitelmassa? 

2. Millaisen listan voi laatia hyvistä liiketoimintasuunnitelman kritee-

reistä? 
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Tutkimuksen tavoitteena on selvittää hyvän liiketoimintasuunnitelman kriteerit. 

Erilaisten kirjallisten lähteiden ja haastattelujen avulla pyritään tutkimaan liike-

toimintasuunnitelmaa erilaisista näkökulmista. Näistä näkökulmista kasataan 

lista niistä asioista ja ominaisuuksista, joista rakentuu yrittäjälle ja sidosryh-

mille mahdollisimman toimiva ja selkeä työkalu. 

2.2 Tutkimusote, tiedon keruu ja analysointi 

Tutkimusotteeksi on valittu kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimusote, koska tut-

kimus pyrkii syvälliseen näkemykseen liiketoimintasuunnitelman sisällöstä ja 

rakenteesta (Kananen 2014, 16–17). Jokainen liiketoimintasuunnitelma on yk-

silöllinen, eri toimialoilla painotettaan eri sisällöllisiä asioita ja eri sidosryhmän 

jäsenet tarkastelevat eri asioita liiketoimintasuunnitelmassa. Siksi liiketoiminta-

suunnitelman sisältöä pyritään tutkimaan ymmärrettävästi ja kokonaisvaltai-

sesti. Tutkimus pyrkii kuvaamaan, ymmärtämään ja lopuksi antamaan tulkin-

nan liiketoimintasuunnitelman sisällön kriteereistä listan muodossa (Kananen 

2014, 18). 

Teoreettisessa viitekehyksessä aineistoa kerätään kirjallisuudesta, oppaista ja 

videojulkaisuista. Tutkimus pyrkii tarkastelemaan liiketoimintasuunnitelman si-

sältöä mahdollisimman monesta näkökulmasta, ja siksi aineistoa kerätään 

sekä vanhemmasta kirjallisuudesta että lähivuosina julkaistuista videoista ja 

kirjallisuudesta. Tieteelliset julkaisut täydentävät saatua viitekehystä ja antavat 

lisänäkökulmaa aiheeseen. 

Tiedonkeruu toteutetaan teemahaastattelun avulla. Haastattelu on joustava 

menetelmä, jossa ollaan suorassa yhteydessä haastateltavan kanssa ja jossa 

tutkijalla on mahdollisuus suunnata tiedonhankintaa varsinaisessa haastattelu-

tilanteessa. Teemahaastattelu on puolistrukturoitu ja vastaukset eivät ole si-
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dottuina vastausvaihtoehtoihin, vaan haastateltava kertoo omat näkemyk-

sensä omin sanoin. Haastattelu tulee etenemään viitekehyksestä kerättyjen 

teemojen varassa. (Hirsjärvi & Hurme 2000, 34, 47–48.) 

Tiedonkeruusta saatu aineisto puretaan tekstitiedostoiksi, joita on helppo koo-

data ja joista on helppo luokitella teemat omiksi kokonaisuuksiksi. Aineiston 

analyysi alkaa jo haastattelutilanteissa, kun pyritään etsimään havaintoja ilmi-

öiden useudesta ja toistuvuudesta. Tämän avulla voidaan kohdistaa haastat-

telujen teemoja esiin nousseisiin asioihin. Saatua aineistoa luokitellaan, tiivis-

tetään ja selvennetään, ja siitä tulkitaan merkityksiä. Tämän avulla aineisto 

muutetaan narratiiviseen eli kertomukselliseen muotoon. (Hirsjärvi & Hurme 

2000, 136–137, 141.) 

3 Liiketoimintasuunnitelma 

Tässä luvussa käsitellään liiketoimintasuunnitelman ulkonäköä ja sisältöä tar-

kemmin. Sisällön tarkasteluun on valittu kolme tärkeää osa-aluetta: liikeidea, 

toimintaympäristö ja talouslaskelmat. Nämä osa-alueet löytyvät jokaisesta lii-

ketoimintasuunnitelmasta, oli se kirjoitettu isolle tuotantoyritykselle tai pienelle 

asiantuntijapalveluyritykselle. Pois on jätetty esimerkiksi markkinoinnin ja 

myynnin suunnittelu, koska nämä poikkeavat merkittävästi toisistaan toimia-

lasta riippuen. 

3.1 Liiketoimintasuunnitelman merkitys 

Liiketoimintasuunnitelma on tiivistetty kirjallinen esitys yrityksen toiminnan ko-

konaisuudesta. Siitä tulee ilmi yrityksen ydinosaaminen, tulonlähteet, strategia 

ja menestystekijät. Hyvä liiketoimintasuunnitelma osoittaa ne tekijät, joiden 

avulla yritys rakentaa toimintansa ja joiden kautta se menestyy. Suunnitelma 
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toimii työkaluna, jonka avulla yrittäjä pystyy hallitsemaan kokonaisuutta. Sen 

avulla määritellään yrityksen markkina-asema, resurssitarpeet sekä vahvuudet 

ja heikkoudet. Resurssitarpeita on erilaisia, esimerkiksi henkilöstö, rahoitus ja 

markkinointi. Suunnitelma voi toimia myös perustana päätöksen tekemiselle. 

(Pitkämäki 2000, 9–10.) 

Pitkämäen (2000) mukaan hyvä suunnitelma antaa sidosryhmille luotettavan 

kuvan yrityksen toiminnasta. Pelkkä suullinen esitys ei välttämättä vakuuta ra-

hoittajaa, vaan huolellisesti laadittu suunnitelma, joka sisältää realistisen lii-

keidean ja menestystekijät, voi antaa uskottavamman kuvan yrityksestä.  (Mts. 

9–10.) 

Suunnitelma on aina tehtävä omista lähtökohdista. Ei ole olemassa yhtä ai-

noaa mallia, jonka pohjalle jokainen yritys voi laatia oman liiketoimintasuunni-

telmansa. Yrityksen on suunnitelmaa tehtäessä noudatettava omia lähesty-

mis- ja työskentelytapojansa. Suunnitelman voi tehdä systemaattisesti, mutta 

eri osa-alueisiin joutuu palaamaan takaisin suunnitelman laatimisen edetessä. 

(Pitkämäki 2000, 13–14.) 

Blackwellin (2008) mukaan suunnitelman tulee olla selkeä, tiivis, loogisesti 

etenevä ja todenmukainen. Lauserakenteet kannattaa pitää lyhyinä ja sel-

keinä, ja käsitellä yksi asia kerrallaan. Adjektiiveja kannattaa käyttää maltilli-

sesti ja jaotella teksti kappaleisiin. Suunnitelmasta on löydyttävä vain oleelliset 

asiat. (Mts. 5–6.) 

Avainkysymyksiä liiketoimintasuunnitelman laatijalle ovat seuraavat (Finch 

2010, 2): 

• Mitä varten suunnitelma laaditaan? 

• Kenelle suunnitelma on ja mitä heiltä halutaan? 
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Näitä kysymyksiä kannattaa miettiä, ennen kuin alkaa kirjoittamaan liiketoi-

mintasuunnitelmaa. Halutaanko, että henkilö, joka lukee suunnitelman, ha-

luaa sijoittaa yritykseen tai alkaa osakkaaksi? Vai haetaanko suunnitelmalla 

tukea tai apurahaa? Suunnitelma voidaan kirjoittaa myös avuksi yritystoimin-

nan pyörittämiseen. (Finch 2010, 2.) 

3.2 Suunnitelman runko 

Ensimmäinen asia, joka yrittäjän kannattaa tehdä, on jäsentää liiketoiminta-

suunnitelman runko. On mietittävä pääotsikot ja tärkeimmät pääkohdat niin, 

että suunnitelma etenee loogisesti. Tällöin voidaan siirtää eri osioita paikasta 

toiseen, jotta suunnitelman luettavuus ja tarinallisuus paranee. (Finch 2010, 

17.) 

Hyvä esimerkkirakenne liiketoimintasuunnitelmalle on seuraava (Perustamis-

opas alkavalle yrittäjälle 2015, 12–13): 

• liikeidean kuvaus 

• osaamisen kuvaus 

• tuotteen kuvaus 

• asiakkaat ja asiakkaiden tarpeet 

• toimiala ja kilpailutilanne 

• markkinat 

• markkinointi ja mainonta 

• riskit 

• immateriaalioikeudet 
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• talouslaskelmat. 

Tällaista rungon rakennetta ei kuitenkaan tarvitse täysin seurata, vaan kannat-

taa laatia oman näköinen ja vakuuttava suunnitelma (Finch 2010, 19). 

Yleisesti suunnitelma sisältää paljon yksityiskohtia. Esimerkiksi erilaiset rapor-

tit, tarkemmat laskelmat ja tekniset kuvaukset voidaan lisätä suunnitelman lop-

puun liitteeksi. Mutta jos haluaa korostaa tai selittää suunnitelmassa jotakin 

tiettyä asiaa, voidaan yksityiskohta lisätä tiivistettynä suunnitelmaan. Tässä on 

muistettava pitää tiivistelmä selkeänä ja järkevän pituisena. (Finch 2010, 20–

21.) 

Vaihtoehtoisesti liiketoimintaa voi mallintaa Alex Osterwalderin kehittämän Bu-

siness Model Canvasin avulla (ks. kuvio 1). Tämä ”liiketoimintakangas” voi-

daan laatia yhdelle A4-arkille, ja siitä selviää liiketoimintamalli kokonaisuudes-

saan. Kangas koostuu yhdeksästä laatikosta, jotka kuvaavat perustietoja lii-

keideasta. Kankaalle merkitään asiakaskohderyhmät ja se, mitä arvoa asiakas 

saa tai minkä ongelman tuote tai palvelu ratkaisee, miten asiakkaat tavoite-

taan ja miten asiakassuhdetta ylläpidetään. Näiden lisäksi kankaalle tulevat 

verkostot, yrityksen resurssit, tärkeimmät tehtävät liiketoiminnan ylläpitä-

miseksi sekä tulo- ja kustannusrakenteet. Kankaan täyttämisen voi aloittaa 

joko asiakaskohderyhmästä, asiakashyödystä tai yrityksen resurssien kautta. 

(Leppänen 2013, 128–130; Business Model Canvas Explained n. d.) 

 

Yhteistyö-

kumppanit ja 

verkostot 

Tärkeimmät 

tehtävät 

Asiakas-

hyödyt 

Asiakassuh-

teen ylläpito 

Asiakas-

kohderyhmät 
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Avain-resurs-

sit 

Myynti- ja 

jakelukanavat 

Kulurakenne Tulolähteet 

Kuvio 1. Business Model Canvas (Business Model Canvas Explained n. d.) 

3.3 Liikeidea 

Liikeidea on kuvaus siitä, miten yritys aikoo menestyä ja miten se ansaitsee 

rahaa. Liikeidea kertoo, mitä tuotteita, palveluita tai näiden yhdistelmää se ai-

koo tarjota, keitä sen asiakkaat ovat ja millä markkinoilla yritys aikoo toimia 

sekä miten yritys on järjestänyt organisaationsa, johtamisensa ja toimintamal-

linsa. Kuviossa 2 on jäsennelty, miten kaikki nämä osa-alueet vaikuttavat toi-

siinsa. (Holopainen 2015, 12–14.) 
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Kuvio 2. Liikeidean osatekijöiden vaikutus toisiinsa (Holopainen 2015, muo-

kattu) 

Liikeidea siis vastaa kolmeen tärkeään kysymykseen: mitä, kenelle ja miten. 

Se myös kuvaa yrityksen toimintatapoja. Vaikka tuote tai palvelu olisi saman-

tapainen kuin kilpailijalla, juuri toimintatapa erottaa oman yrityksen kilpaili-

joista. Oma yritys voi käyttää tuotteen valmistuksessa alihankkijoita, kun kil-

pailija valmistaa tuotteen itse. Liikeideaa mietittäessä kannattaa myös miettiä 

omat ylivoimatekijät, jotka ovat ne asiat, jotka tarjoavat hyötyä asiakkaalle. 

(Liiketoimintasuunnitelma: Liikeidea (ohje) 2014.) 

Liikeidealla on monta tapaa syntyä. Yrityksen voi ostaa, tai yrittäjä voi jatkaa 

perheyritystään. Myös valmiita liikeideoita voi ostaa tai perustaa franchising-

yrityksen. Idea voi tulla koulutuksen, ammatillisen osaamisen tai harrastuksen 

kautta. Yrittäjä saattaa huomata selkeän markkinaraon tai tehdä hyvän keksin-

nön, jonka perusteella voi aloittaa yrityksen. Yrittäminen voi olla omatahtoista 

tai pakon sanelemaa. Työttömyys, asuinpaikkakunnan vaihto tai ajautuminen 

yrittäjyyteen ovat pakon sanelemia tilanteita yrittäjyyteen. (Raatikainen 2011, 

23–26.) 

Useimmat liikeideat pohjautuvat tiedolle, taidolle ja kokemukselle, joka on ker-

tynyt aiemmasta työstä tai harrastuksesta. Luovuutta voi käyttää mahdolli-

suuksien tunnistamiseen ja tätä kautta kehittää hyvä liikeidea. Luovuus on 

avain innovaatioon, joka on taas avain menestyvälle liikeidealle. Boltonin ja 

Thompsonin (2000) mukaan on olemassa kolme tapaa lähestyä innovaatiota: 

1. tunnista ongelma ja etsi ratkaisu 

2. tunnista ratkaisu ja etsi ongelma 

3. tunnista tarve ja etsi ratkaisu. (Burns 2011, 125, 127.) 
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Raatikaisen (2011) mukaan liikeidea syntyy ajatuksesta tai ideasta. Tästä se 

kehittyy yritysideaksi, josta se jalostuu liikeideaksi. Liiketoimintasuunnitelman 

tehtävänä onkin analysoida liikeideaa. Liikeideamalli toimii hahmotelmatyöka-

luna, jonka avulla voidaan jäsentää yrityksen olemassaolon edellytykset, asi-

akkaiden ja markkinoiden tarpeiden tyydyttäminen ja se, millaiseen mieliku-

vaan yritys pyrkii. Yrittäjän pitää tuntea asiakkaansa ja markkinat, missä hän 

toimii, ja tietää, mihin tarpeisiin yrityksen tuottamat tuotteet ja palvelut vastaa-

vat. (Mts. 38–39.) 

 

Kuvio 3. Liikeideamalli (Raatikainen 2011, 39, muokattu) 
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Hyvän liikeidean tunnusmerkit 

Leppäsen (2013, 71–73) mukaan hyvän liikeidean ei tarvitse olla mikään ku-

ningasidea. Hänen mielestään menestyvä idea jalostuu tekemisen kautta, 

kunhan vain aloittaa yrityksensä omalla jutullaan. 

Keskinkertaiset ja tavalliset ideat kantavat pisimmälle, koska 

• ne ovat yksinkertaisia 

• ne ovat helppoja toteuttaa 

• ne eivät vaadi paljon pääomaa ja eivätkä suuria kiinteitä kustannuksia 

• niiden toiminta kasvaa myynnin kautta 

• niiden toiminta on monistettavissa (Leppänen 2013, 71–73). 

Liljeroosin (2013) mukaan idean validointi ja kolmen askeleen seuraaminen 

takaavat paremmin menestymisen kuin pelkkä idean suora toteuttaminen. Hä-

nen esittämänsä kolme askelta ovat seuraavat: 

1. ideointi 

2. ideoiden validointi 

3. ensimmäisten asiakkaiden hankinta. 

Listaamalla kaikki ideat, joista osa voi olla vieraitakin, ja suodattamalla listasta 

parhaimmat yrittäjälle jää testaamista varten parhaimmat ideat. Liljeroosinkin 

(2013) mukaan ”tylsät” ja perinteisten alojen ideat ovat olleet parhaimpia ja 

menestyneimpiä. Ideoiden validoinnissa pyritään saamaan mahdollisimman 

suuri todennäköisyys sille, että valitsemasi liikeidea tulee tuottamaan sinulle 

rahaa. Käytännössä tämä tarkoittaa sitä, että jokaisen idean rinnalle kuvataan 
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asiakas, joka olisi valmis ja halukas maksamaan tuotteesta tai palvelusta. 

Myös oman motivaation ja taitojen ja tietojen arviointi on tärkeää jokaisen 

idean kohdalla. Tämän jälkeen jäljelle jääneistä ideoista kannattaa keskustella 

potentiaalisten asiakkaiden tai samalla toimialalla toimivien yrittäjien kanssa. 

Keskustelujen kautta selviää, onko idealla kysyntää. Tämän jälkeen ideoista 

karsiutuu kaikista tuottavin ja menestyvin idea, joka kannattaa kehittää lii-

keideaksi. 

Must to Have -liikeidea perustuu ajatukseen, jossa tuote tai palvelu kehitetään 

asiakaslähtöisesti. Idea kehitetään tarpeeksi suuren olemassa olevan ongel-

man ympärille. Ratkaisun tulee olla helposti testattavissa, ymmärrettävissä ja 

jollakin tavalla uniikki, mutta kuitenkin niin, että asiakkaat ymmärtävät sen 

funktion ja hyödyn. Ongelman tulee olla tarpeeksi suuri, jotta asiakaskunta 

olisi laaja ja jotta he olisivat halukkaita maksamaan ongelman ratkaisemisesta 

ja valmiita sitoutumaan tuotteeseen tai palveluun niin, että sitä ostetaan jat-

kossakin. (Johansson n. d.) 

3.4 Toimintaympäristö ja markkinat 

Liiketoimintasuunnitelmaa tehtäessä yrittäjän pitää tutustua yrityksen toimialan 

toimintaympäristöön. Tämä vie aikaa erityisesti ensimmäistä liiketoimintasuun-

nitelmaa laadittaessa, mutta antaa paljon tietoa markkinoista ja kilpailijoista. 

(Pitkämäki 2000, 20.) 

Toimialaan kuuluvat kaikki ulkopuoliset tekijät, jotka vaikuttavat yritykseen. 

Näitä ovat muun muassa kilpailijat, markkinat, julkisen vallan toimenpiteet ja 

asiakkaat. Nämä tekijät on otettava huomioon liiketoimintaa suunniteltaessa. 

Yritys toimii ympäristönsä ehdoilla, ja haasteelliseksi toiminnan tekee se, ettei 

ympäristöään voi paljoakaan muuttaa ja se on muutoksessa koko ajan. (Yri-

tyksen toimintaympäristö n. d.) 
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Toimintaympäristön arvioinnista on löydyttävä olennaisimmat vaikuttajat. Näitä 

vaikutustekijöistä ovat toimialan luonne, menestymisen edellytykset ja sidos-

ryhmien vaikutukset. Toimialan luonne kuvailee toimialan tyypillisiä toimintata-

poja, kuten ihmisten välisiä suhteita, muutoksia, uhkia ja mahdollisuuksia. Me-

nestymisen edellytykset kuvaavat kilpailutekijöitä, joita tarvitaan yritystoimin-

nan onnistumiseen. Sidosryhmien vaikutukset kertovat verkoston laajuudesta 

ja luonteesta sekä siitä, miten verkostot auttavat yritystä menestymään. (Pit-

kämäki 2000, 22.) 

Leppäsen (2013) mukaan on tärkeämpää tietää, mikä on yrityksen markkina 

kuin se, millä toimialalla yritys toimii. Jos yrittäjä miettii pelkän oman toi-

mialansa kilpailijoita, hän tuo toimialalle tyypillisiä toimintatapoja eikä huomioi 

asiakkaan tarpeita. Yrittäjä voi tunkea jo olemassa oleville markkinoille, luoda 

täysin uuden markkinan tai tunnistaa olemassa olevalla markkinalla jonkin 

asiakasryhmän tai asian, jota ei ole aiemmin markkinoilla huomioitu. (Mts. 94–

95.) 

Tunne asiakkaasi 

Jotta yritystoiminta olisi kannattavaa, markkinoilla pitää olla kysyntää tuotteelle 

tai palvelulle. Sen on tyydytettävä asiakkaan tarpeet, ratkaistava jokin asiak-

kaan ongelma tai tuotava arvoa asiakkaalle. Tämän lisäksi tuotteen pitää olla 

tunnettu ja löydettävissä ja asiakas on vakuutettava tuotteen ominaisuuksista. 

Yrittäjän on hyvä tietää asiakkaan ostomotiivit ja muokattava tuote tai palvelu 

sen mukaan. (Burns 2011, 145.) 

Seuraava kysymyslista auttaa yrittäjää saamaan tietoa omasta toiminnastaan 

markkinoilla (Burns 2011, 145): 

• Kuka ostaa tuotteen/palvelun? 

• Miksi ostaa tuotteen/palvelun? 
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• Minkä tarpeen tuote/palvelu tyydyttää? 

• Miten asiakas tavoitetaan? 

• Mitkä ovat jakelukanavat? 

• Onko markkina uusi vai jo olemassa oleva? 

• Onko markkina nouseva vai laskeva? 

• Kuinka suuri markkina on? 

• Onko markkinoilla joitakin rajoituksia? 

• Onko markkinoilla kilpailijoita, ja jos on, niin miksi asiakas ostaa juuri 

sinun yritykseltäsi? 

• Onko tuote/palvelu jollakin tavalla ainutlaatuinen? 

• Onko markkina keskittynyt vai hajautunut? 

Liiketoimintasuunnitelmaa laadittaessa on aina otettava huomioon asiakas. 

Hän on se, joka tuo rahaa yritykselle ja on valmis ostamaan yrityksen tuotteita 

tai palveluita. Asiakasta analysoitaessa ei saa tehdä olettamuksia, vaan täytyy 

tutustua mahdollisiin asiakkaisiin ja asiakasryhmiin. (Leppänen 2013, 93.) On 

myös tiedettävä, kuinka monta asiakasta tarvitaan ja kuinka paljon he ovat 

valmiita maksamaan tuotteista tai palveluista, jotta yritys tuottaisi edes nollatu-

loksen (Virratvuori 2006, 48). 

Tarkasti määritelty asiakaskohderyhmä helpottaa markkinoinnin ja myyntityön 

suunnittelua ja toteutusta. Aiemmin asiakasryhmiä on jaoteltu demografisten 

tekijöiden, kuten iän, sukupuolen tai asuinpaikan mukaan, mutta nykyään glo-

balisoitumisen myötä asiakkaita jaetaan enemmän mieltymysten, käyttäytymi-

sen ja asenteiden mukaan. Siksi onkin tärkeää tietää, millainen on yrityksen 
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ihanneasiakas. Erilaisilla kysymyspattereilla voidaan selvittää ihanneasiak-

kaan tapoja, mieltymyksiä, arvoja ja ostopäätöskriteerejä. On myös mietittävä 

asiakkaan kokemaa ongelmaa ja sitä, miten yritys pystyy vastaamaan tähän 

ongelmaan. (Leppänen 2013, 97–104.) 

 

Tunne kilpailijasi 

Liiketoimintasuunnitelmaa laatiessa on tutustuttava toimialalla toimiviin yrityk-

siin ja tunnistettava tärkeimmät kilpailijat markkina-alueella. Tämän avulla voi 

selvittää, onko markkinoille tulossa uusia yrityksiä, ja miten toimiala kehittyy. 

(Raatikainen 2011, 91.) Kilpailutilanteen arvioinnin avulla yritys voi hahmottaa 

oman yrityksen aseman markkinassa. Arviointi selvittää lisäksi toimialan kes-

keisiä menestymisen edellytyksiä. Eli arvioinnin avulla yritys voi myös hahmot-

taa niitä kilpailutekijöitä, joita tarvitaan yrityksen menestymiseen. (Pitkämäki 

2000, 39.) 

Kilpailuanalyysin avulla voi selvittää toimialan kehitystä. Se auttaa hahmotta-

maan kilpailutilannetta ja omaa sijoittumista markkinassa. Analyysin avulla 

selvitetään tärkeimpien kilpailijoiden myynnin kehitystä vähintään kolmen vii-

meisen vuoden aikana, vahvuuksia ja heikkouksia sekä mihin suuntaan kilpai-

lijan toiminta on mahdollisesti kehittymässä. (Raatikainen 2011, 91.) 

Pitkämäen (2000) mukaan on olemassa kaksi kilpailun perusulottuvuutta. 

Isoilla ja johtavassa markkina-asemassa olevilla yrityksillä on absoluuttinen 

kilpailuetu, jossa tuotetaan tuotteita tai palveluita suurella volyymilla ja tämän 

kautta voidaan tarjota halvempia hintoja. Johtoasemassa olevilla yrityksillä on 

laaja työyhteisö, jossa löytyy erityisosaamista, ja siksi pystytään tarjoamaan 

monipuolisia palveluja asiakkaille. Toinen kilpailuetu on suhteellinen kilpai-
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luetu. Tätä kilpailuetua käyttävät hyväkseen pienet yritykset, jotka voivat tar-

jota räätälöityjä ja erityisiä tuotteita tai palveluita asiakkailleen. Pienet yritykset 

yleensä käyttävät hyväkseen suurten yritysten katvealueita ja pystyvät toimi-

maan tietyn palvelun tai tuotteen asiantuntijoina ja tuottajina. (Mts. 39.) 

Tarkkailemalla kilpailevia yrityksiä oppii tunnistamaan niiden menestysteki-

jöitä. Suunniteltaessa omaa yritystoimintaa voidaan ottaa oppia kilpailijoiden 

toiminnasta ja soveltaa heidän menestystekijöitään omaan toimintaan. Tark-

kailu ohjaa yritystä rakentumaan kilpailukykyiseksi. On tärkeää valita todellisia 

kilpailijoita, jotka ovat samankokoisia kuin oma yritys ja jotka ovat menesty-

neitä omassa toimintaympäristössään. Suurten ketjuyrityksien toiminta ei vas-

taa pienten yritysten toimintaa, vaikka ne toimivat samalla alalla. On myös 

hyvä tarkkailla toimialan ulkopuolisia yrityksiä, koska niistä voi saada hyviä toi-

mintamalleja, joita voi soveltaa omaan toimintaan. (Pitkämäki 2000, 42–43.) 

Kilpailua tarkasteltaessa on muistettava, etteivät kilpailijat ole pelkästään kil-

pailijoita ja asiakkaat kilpailun kohteina. Yritykset myös kilpailevat hyvistä suh-

teista muiden sidosryhmien kanssa. Kilpailijat ovat myös yhteistyökumppa-

neita, joiden kanssa luodaan toimialan imagoa. Kaikki yritykset, jotka toimivat 

samalla toimialalla, vaikuttavat toimialan kehitykseen. (Pitkämäki 2000, 39, 

42–43.) 

3.5 Talouslaskelmat 

Hyvässä liiketoimintasuunnitelmassa on liikeidea esitetty numeroilla. Suunni-

telma sisältää erilaisia laskelmia ja budjetteja, joiden avulla selvitetään raha-

virtoja ja osoitetaan ideoiden ja eurojen välinen yhteys. Jotta yritys olisi todelli-

suudessa kannattava, pitää laskelmienkin olla kannattavia ja arviot kuluista 

kannattaa aina laskea yläkanttiin. (Raatikainen 2011, 138.) 
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Kassavirtalaskelma auttaa hahmottamaan yrityksen rahavirtoja ja kehitystä tu-

levina vuosina (Finch 2010, 75). Laskelmaa tarvitaan pankkia ja muita rahoit-

tajia varten. Heidän on tiedettävä, millä aikataululla ja minkälaisella korolla he 

voivat olettaa saavansa takaisin lainaamansa rahan. (Blackwell 2008, 17.) 

Tarkasti mietitty laskelma auttaa yrittäjää kirkastamaan omaa liikeideaansa. 

Erilaisilla luvuilla tehdyt laskelmat antavat erilaisia näkökulmia ja tällä tavalla 

saattaa löytyä oikea lähestymistapa aloittaa yritystoiminta. Laskelmaa ei kan-

nata hävittää yrityksen perustamisen jälkeen, vaan sitä voidaan käyttää suun-

taa-antavana budjettina, joka auttaa hahmottamaan yrityksen kehittymistä 

käytännössä. (Blackwell 2008, 18.) 

Rahoituslaskelma kertoo rahan tarpeet ja lähteet yrityksen alussa. Siihen kirja-

taan kaikki investoinnit, kuten tuotantovälineet, alkuvarasto ja muut perusta-

miskulut sekä käyttöpääoma, joka kannattaa olla kolmen kuukauden kiinteät 

kulut, jotka yrittäjä joutuu maksamaan myynnistä riippumatta. Tämän lisäksi 

laskelmaan kirjataan lähteet, jotka kattavat investoinnista syntyvät kulut. Ra-

han lähteitä voivat olla oma sijoitettava pääoma, apporttiomaisuus, laina, yri-

tystuki tai vieras sijoitettava pääoma. (Perustamisopas alkavalle yrittäjälle 

2015, 13.) 

Ansaintalogiikka 

Ansaintalogiikka kertoo, miten yritys aikoo tehdä voittoa. Se voi olla suunni-

telma tai malli, joka kuvaa ansaintalähteet sekä hinnoittelu- ja kustannusra-

kenteet. Ansaintalogiikka kertoo, tuleeko voittoa suoraan myynnistä vai myyn-

nin ympärille rakennetuista palveluista tai tuotteista. (Nieminen 2009, 1–4.) 

Tuottavuus tarkoittaa tuotetun tuotteen tai palvelun suhdetta tarvittuun panok-

seen. Hyvä tuottavuus ei tarkoita sitä, että yritystoiminta olisi kannattavaa tai 

menestynyttä. Strategisesti on saatettu valita tuotantoon vääriä tuotteita tai 



 22 
 
 
 
 

 

palveluita, jotka eivät myy tarpeeksi. Tuottavuutta voidaan mitata esimerkiksi 

myynti per työpäivä tai asiakaskontaktien määrä per työpäivä. Sitä voidaan 

parantaa joko pienentämällä panosta tai suurentamalla tulosta. (Raatikainen 

2011, 130.) 

Kriittinen piste 

Kriittinen piste eli nollatulos tarkoittaa sitä myyntimäärää, joka tarvitaan, jotta 

yritys kattaisi kaikki kulunsa. Yritys ei siis nollatuloksella tee voittoa tai tap-

piota. Kriittinen piste lasketaan myyntikatteen ja katetuoton avulla. Katetuoton 

laskentakaava on seuraava: 

Myyntituotot 

– Muuttuvat kustannukset 

= Myyntikate 

– Kiinteät kustannukset 

= Tulos 

Nollatulosta voidaan analysoida joko myynnin euromäärällä tai kappalemää-

rällä: 

Kriittinen piste (euroina) = kiinteät kulut / katetuottoprosentti x 100 

Kriittinen piste (kappalemääränä) = kriittinen piste (euroina) / yhden tuot-

teen myyntihinta (euroa/kpl) 

(Blackwell 2008, 28–29; Raatikainen 2011, 88, 134.) 

Kannattavuuslaskelma auttaa arvioimaan kriittisen pisteen katerakennelmaa. 

Laskelman avulla voidaan analysoida myyntitavoitteen realistisuutta ja sitä, 
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kuinka suuren muutoksen hinnan muutos saa aikaan tulosennusteeseen. Las-

kelma auttaa myös miettimään katteen ja myyntihinnan suhdetta myyntimää-

rään. (Perustamisopas alkavalle yrittäjälle 2015, 14.) 

4 Tutkimuksen tulokset 

Tässä luvussa käsitellään haastatteluista saatuja tuloksia. Luku esittelee, mi-

ten tutkimusta on tehty, keitä haastateltavat henkilöt olivat ja haastateltavien 

näkemyksiä teemoittain. Teemat on johdettu viitekehyksen aineistosta, joten 

tulokset mukailevat jonkin verran liiketoimintalukua. 

4.1 Haastattelujen toteutus 

Haastattelut suoritettiin elo-syyskuussa 2015. Ensimmäiseksi haastateltavaksi 

valittiin Uusyrityskeskuksen toimitusjohtaja Sakari Oikarinen, koska hän on 

työnsä kautta tekemisissä päivittäin aloittavien yrittäjien kanssa ja auttaa heitä 

laatimaan liiketoimintasuunnitelmia. Hän joutuu työnsä takia myös tarkastele-

maan liiketoimintasuunnitelmien muutoksia, painotuksia ja sisältöjä uusien nä-

kökulmien kautta. Koska muut haastateltavat valitaan lumipallo-otannalla, pyy-

dettiin Oikarista suosittelemaan mielestään sopivia asiantuntijoita seuraaviksi 

haastateltaviksi. Lumipallo-otanta on luotettava tapa saada haastateltaviksi 

juuri ne henkilöt, jotka ovat keskeisiä asiantuntijoita tutkimusongelman kan-

nalta (Hirsjärvi & Hurme 2000, 60). 

Jokainen haastattelu kesti noin 30 minuuttia, koska tämän ajan katsottiin ole-

van riittävä tarpeellisten tietojen saamiseksi. Haastateltavat pysyivät tarkasti 

annetuissa aiheissa, ja keskustelut eivät rönsyilleet aiheen ulkopuolelle. Tämä 

aikahaarukka myös vaikutti aineiston purkamiseen ja analysointiin positiivi-
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sesti. Jokaiselta haastateltavalta myös pyydettiin lupa julkaista heidän ni-

mensä tässä opinnäytetyössä. Yksi haastateltavista halusi pysyä anonyyminä, 

joten hänen nimeään tai yrityksen nimeä ei kerrota tässä opinnäytetyössä. 

Haastattelut jaettiin teemoihin viitekehyksestä saatujen hypoteesien mukaan. 

Nämä teemat ovat seuraavat: 

• suunnitelman ulkonäkö ja runko 

• liikeidean kuvaus 

• toimintaympäristön, asiakkaan ja kilpailijan kuvaus 

• ansaintalogiikan kuvaus 

• talouslaskelmien laajuus ja tarkkuus. 

Nämä teemat nousivat vahvoina esille, ja näihin haluttiin saada tarkempaa tie-

toa ja näkökulmaa, koska ne ovat hyvin olennainen osa liiketoimintasuunnitel-

maa ja ratkaisevat paljon, miten suunnitelmaa tulisi laatia. Haastatteluissa 

käytettiin myös apuna tarkentavia kysymyksiä, jotka nousivat esiin haastatte-

lun aikana. 

Ensimmäisena haastateltiin Uusyrityskeskuksen toimitusjohtajaa Sakari Oika-

rista. Hänellä on yli 20 vuoden kokemus liiketoimintasuunnitelmien laatimi-

sesta ja sparraamisesta. Tämä lisäksi hän on toiminut liikkeenjohdon konsul-

tointitehtävissä niin suuryrityksissä kuin pk-yrityksissäkin. Hän on myös val-

mentanut johtajia ja ohjannut yritysten hallitusten jäseniä. 

Oikarisen suosittelemana haastateltiin myös Suomen Yrityskehitys Oy:n se-

nior adviseria Marko Sorria ja rahoittajan edustajaa, joka halusi jäädä anonyy-

miksi. Sorrilla on yli 10 vuoden kokemus yritysten liiketoimintasuunnitelmien 

laatimisesta ja yritystoiminnan käynnistämisestä. Hän on sparrannut yrityksiä, 
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toiminut pääomasijoittajana ja tehnyt yhteistyötä pääomasijoitusyrityksen 

kanssa. Rahoittajan edustaja taas on toiminut alalla 5 vuotta ja hän on pääasi-

allisesti arvioinut pienten aloittavien yritysten liiketoimintasuunnitelmia. 

4.2 Suunnitelman ulkonäkö 

Haastateltavien kanssa keskusteltiin liiketoimintasuunnitelman ulkonäöstä ja 

sen merkityksestä liikeidean esittämiseen ja vakuuttavuuteen. Tavallisen 

Word-pohjan lisäksi haastateltavilta kysyttiin mielipidettä Osterwalderin kehit-

tämästä Business Model Canvasista ja muista mahdollisista esitystavoista, joi-

hin he ovat törmänneet tai joita he ovat käyttäneet uransa aikana. 

Oikarisen mukaan nykyään käytetyt liiketoimintasuunnitelmamallit ovat peräi-

sin 80-luvulta, jolloin yrityksiä on perustettu herättämään asiakkaiden tarpeita 

ja tuottamaan tuotteita tyydyttämään näitä tarpeita. Hänen mukaansa suunni-

telmat ovat hyvin hierarkkisia ja kaksiulotteisia. Oikarinen kiteyttää asian seu-

raavasti: 

Ja siinä on hankala säilyttää sitä punaista lankaa, kun tänä päivänä tää 

liiketoiminta on entistä ja yrittäjyys entistä niin kun holistisempi kokonais-

valtaisempi asia.  

Oikarinen käyttää työssään paljon Business Model Canvasia tai Start Up Lean 

Canvasia, jotka auttavat hänen mielestään suunnitelman laatijaa ymmärtä-

mään, mitä hän on lähdössä tekemään. Yrittäjät eivät kuitenkaan käytä näitä 

suunnittelumalleja, koska rahoittajat ja muut viranomaiset haluavat mieluum-

min perinteisesti laaditun liiketoimintasuunnitelman. 

Myös Sorri käyttää työssään Business Model Canvasia. Hänen mielestään se 

ei kuitenkaan taivu kaikkiin yritysideoihin ja liiketoimintoihin. Sorri esittääkin, 

että paras liiketoimintasuunnitelma on Power Point -muodossa, jolloin esille 
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tulee vain oleellinen ja suunnitelma on helposti muokattavissa. Hän korostaa, 

että liiketoimintasuunnitelman, on se missä muodossa tahansa, pitää olla no-

peasti muutettavissa ja päivitettävissä. Hän näkee ongelmana sen, ettei laadit-

tua suunnitelmaa hyödynnetä yritystoiminnan kehittyessä ja tiedon lisäänty-

essä. 

Rahoittajan edustaja suosii työssään valmiille pohjalle tai Word-tiedostoon laa-

dittua liiketoimintasuunnitelmaa. Siten hän pystyy ajan kanssa perehtymään 

suunnitelmaan, toimialaan ja taustatietoihin. Rahoitusneuvotteluissa voidaan 

edustajan mukaan käyttää Power Point -esitystä, johon on nostettu esille pää-

kohdat liiketoimintasuunnitelmasta. Näissä neuvotteluissa yrittäjä voi myös 

suullisesti täydentää tai tarkentaa puuttuvia tietoja. Business Model Canvasin 

hän kuitenkin näkee enemmänkin yrittäjän omana työkaluna, jonka avulla yrit-

täjä voi kehittää yritystoimintaa ja saada uusia ajatuksia yrityksen kehittämi-

seen. 

Kaikkien haastateltavien mielestä liiketoimintasuunnitelman tulee olla selkeä 

ja tiivis paketti, johon on kirjattu tärkeimmät ydinasiat yritystoiminnasta. Tär-

keää ei ole se, missä muodossa liiketoimintaa esitellään, vaan se, että tausta-

työ on tehty huolellisesti ja suunnitelmaan on kirjattu vain oleelliset asiat. Tar-

kemmat laskelmat, tutkimustulokset ja toimintakuviot kannattaa yhdistää liit-

teinä liiketoimintasuunnitelmaan. Erilaiset mallit, kuten Business Model Can-

vas ja Yritys Suomen liiketoimintasuunnitelmapohja, nähdään enemminkin 

yrittäjän työkaluina, jotka auttavat jäsentämään ideaa ja herättää uusia ajatuk-

sia. 

4.3 Liikeidean kuvaus 

Liikeidean kuvaus on liiketoimintasuunnitelman ydin. Tärkeimmät kysymykset, 

joihin yrittäjän on vastattava, ovat mitä, kenelle ja miten. Mitä tuotetta tai pal-

velua tarjotaan, keitä ovat yrityksen asiakkaat ja miten tuotetta tai palvelua 
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tuotetaan ja miten asiakas tavoitetaan? Nämä peruskysymykset voivat olla hy-

vinkin monisyisiä, mutta niihin vastaaminen on tärkeää. Kuinka laajasti ja onko 

jotain muuta huomioon otettavaa liikeideaa mietittäessä?  

Sorri lisäisi peruskysymyksiin vielä kysymyksen miksi. Mikä on intohimo pyö-

rittää juuri sellaista yritystä? Tämän lisäksi on tiedostettava, kenelle liiketoi-

mintasuunnitelma laaditaan, mikä on se kohdeyleisö, jolle liiketoimintaa esitel-

lään. Liiketoimintasuunnitelmassa tulee painottaa erilaisia asioita eri sidosryh-

mien jäsenille. Pääomasijoittajille on tärkeää tietää, miten he hyötyvät talou-

dellisesti ja miten he pääsevät eroon yrityksestä eli ns. exit skenaario pitää 

esitellä. Julkinen rahoittaja taas tarkastelee yrityksen yhteiskunnallista ja sosi-

aalista vaikutusta, esimerkiksi kuinka paljon työpaikkoja yritys synnyttää alu-

eelle. Heille on myös tärkeää tietää, miten yrittäjän omarahoitusosuus järjeste-

tään. Mahdollisten yhteistyökumppaneiden ja ydintiimin on tärkeää tietää, 

mitkä ovat yrityksen lähtökohdat ja miten uusi yritys hyödyttää mahdollisesti 

kumppaneiden omaa liiketoimintaa. 

Rahoittajan edustajan mielestä liikeidean kuvauksen kannattaa olla napakka, 

ja siitä tulee löytyä oleellisimmat asiat. Kuvaukseen ei kannata kirjata yksityis-

kohtia liian syvällisesti, mutta on kuitenkin hyvä avata liikeideaa sen verran, 

että ulkopuolinenkin ymmärtää, mitä ollaan tekemässä. Edustaja kuitenkin 

nostaa tärkeämmäksi asiakastarpeen kuvauksen. Yrittäjän on tärkeää tietää, 

mitä tarpeita markkinoilla on olemassa ja osattava kertoa, miten yrityksen 

tuote tai palvelu tyydyttää tarpeen ja tuo lisäarvoa asiakkaalle. 

Oikarinenkin korostaa, että liikeidean kuvaus on koko liiketoimintasuunnitel-

man ydin. Suunnitelmassa tulee kiteyttää mahdollisimman tarkasti, mitä tarjo-

taan ja kenelle. Liikeideaa tulee myös perustella hyvin, missä auttaa hyvin 

tehty taustatyö. Arvioiden ja esitettyjen tietojen ei tule perustua uskomuksiin 

vaan faktoihin. Oikarinen esittääkin, että yrittäjyydessä on ripaus intoa ja idea-

lismia, jotka perustuvat faktoihin. 



 28 
 
 
 
 

 

Yhteenvetona voidaan siis sanoa, että liikeidea kannattaa esittää napakasti ja 

ymmärrettävästi. On tärkeää tutustua markkinoihin ja asiakkaisiin ja kertoa, 

mitä hyötyä tai arvoa oma liikeidea antaa asiakkaalle. Tämä arvonlisäys toimii 

pitkälti kilpailuetuna muihin samalla markkinalla operoiviin yrityksiin nähden. 

Oikarinen esitti hyvän esimerkin:  

Jos ottaa vaikkapa esimerkin hinnoittelun näkövinkkelistä, että paljon on 

vaikutusta sillä, että mistä ihminen joutuu luopumaan, jos jonkun uuden 

palvelun kuukausihinta on vaikka 29,90, niin mistä omassa kotitalou-

dessa on valmis luopumaan, mihin mä suhteutan sitä hintaa, ja sillon se 

voi olla, että mä kilpailen jonkun maksullisen tv-kanavapaketin kanssa, 

vaikka mä tarjoisin sille kotitalkkaripalvelua. 

Yrittäjän on myös tiedostettava omat motiivinsa yrityksen perustamiseksi. Vas-

taaminen Sorrin esittämään kysymykseen miksi selventää paljon sekä yrittä-

jälle itselleen että sidosryhmille niistä motiiveista ja intohimoista, jotka saavat 

yrittäjän ottamaan riskin ja aloittamaan yritystoiminnan. 

4.4 Toimintaympäristön kuvaus 

Haastateltavien kanssa keskusteltiin myös toimintaympäristön ja siihen kuulu-

vien kilpailijoiden ja asiakkaiden merkityksestä ja tärkeydestä liiketoiminta-

suunnitelmassa. Tässä tutkimuksessa keskityttiin erityisesti asiakaskohderyh-

mien ymmärtämiseen ja kilpailijoiden tuntemiseen. Jätimme pois esimerkiksi 

tavarantoimittajat ja muut yhteistyökumppanit, koska viitekehyksessä on myös 

keskitytty enemmän asiakkaiden ja kilpailijoiden tuntemiseen. 

Sorri korostaa asiakaslähtöisyyden tärkeyttä toimintaympäristöä tarkastelta-

essa. Yrittäjän on tärkeä tietää, mitä asiakas on valmis maksamaan tarjotusta 

tuotteesta tai palvelusta ja onko näitä asiakkaita tarpeeksi pitämään yritystoi-

mintaa yllä. On aina huomioitava, että asiakkaalla on rajallinen määrä euroja 
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ja hänelle pitää pystyä osoittamaan se arvo, jonka tuote tai palvelu antaa osta-

jalleen. Asiakas kuitenkin joutuu luopumaan jostain muusta valitessaan. Sorri 

kiteyttää asian seuraavasti: Aina on kuitenkin vaihtoehtoja samalle euron käy-

tölle. Sorri esittääkin, että näitä asioita tutkimalla voi löytyä asiakassegmentti 

ja tarpeeksi suuri markkina. 

Rahoittajan edustaja ei näe huonona asiana, jos yrittäjä on tutustunut asiak-

kaisiinsa etukäteen. Hän suosittelee keskustelua potentiaalisten asiakkaiden 

kanssa ja mahdollista ennakkomyyntiä. Tämän avulla yritys saa tietoa kysyn-

nän laajuudesta ja vahvistaa asemaansa markkinoilla jo alusta lähtien. 

Rahoittajan edustajan mukaan on tärkeää tuntea toimialan tunnusluvut, kuten 

myynti- ja käyttökate sekä raaka-ainekäyttö, ja tietää, miten saman toimialan 

muilla yrityksillä menee. Hän korostaa erityisesti tunnuslukujen tietämystä, 

koska rahoittajan näkökulmasta on vakuuttavampaa, jos luvut ovat realistisia 

ja verrattavissa vastaaviin lukuihin muissa yrityksissä. Jos luvut eroavat paljon 

vastaavista luvuista, täytyy yrittäjän perustella eroavuus vakuuttavasti. Tun-

nuslukujen tietämys myös osoittaa yrittäjän tehneen perusteellista taustatyötä 

liiketoimintasuunnitelmansa eteen. 

Oikarisen mielestä yrittäjän ei pitäisi keskittyä kuvaamaan toimialaa vaan 

markkinaa ja asiakaskysyntää. Hän kuvailee, kuinka markkinat ja liiketoiminta-

suunnitelmien laatiminen on 80-luvulla ollut hyvin resurssilähtöistä ja kysyn-

nän kehityksen perusteista, koska tuotteista ja palveluista ei ole ollut tuolloin 

ylitarjontaa. Ylitarjonnan ja markkinoiden muuttuessa suunnitelman laatiminen 

on kehittynyt enemmän kilpailun ja sen, miten yritys pärjää yhä kasvavassa 

kilpailutilanteessa, kuvailemiseksi. Nykyään yhteiskunta on muuttunut yksilöä 

ja yksilöllisiä ratkaisuja arvostavaksi, jolloin yritykset ovat keskittyneet etsi-

mään niche-alueita eli markkinarakoja. Tästä johtuen toimialojen rajat ovat hä-

märtyneet ja yritykset toimivat yli toimialarajojen tarjotessaan asiakkailleen 

mahdollisimman räätälöityjä ja spesifejä ratkaisuja. 
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Oikarinen myös esittää, että jos liiketoimintasuunnitelma tehdään markki-

naymmärryksen pohjalta eikä toimialan pohjalta, niin ei ole olemassa toimiala-

kohtaista kilpailua. Itseasiassa mikään yritys ei ole kilpailija. Tai kaikki yritykset 

ovat kilpailijoita. Hänenkin mukaansa asiakkailla on rajallinen määrä rahaa, 

jolloin kilpailu syntyy siitä, miten asiakas käyttää rahaansa ja mistä hän luo-

puu, jotta ostaisi juuri tämän yrityksen tuottaman palvelun tai tuotteen. Erot-

tautumistekijät pitää miettiä asiakaslähtöisesti eli on tiedettävä ihmisten kulu-

tus- ja käyttökokemukset ja rakennettava palvelu sen mukaan toimialarajojen 

yli. 

Sorrin mielestä taas kilpailijoita on analysoitava ja kilpailuanalyysiä tehtävä. 

Se, että tunnistaa lähimmät kilpailijat markkinoilta ja ketkä on mahdollisesti tu-

lossa samalle markkinalle ja mitkä ovat asiakkaasta kilpailevat vaihtoehdot, 

antaa paremman kuvan yrityksestä. Yrittäjän on tunnistettava kilpailijavaihto-

ehdot ja omat vahvuudet niihin verrattuna. On myös tunnistettava, miten 

myyntityötä tehdään ja saadaan tyytyväiset asiakkaat muutettua pitkäaikaisiksi 

asiakkuuksiksi. 

Rahoittajan edustaja näkee tärkeänä, että tuntee lähimmät kilpailijansa ja tie-

tää, miten he ovat menestyneet. On myös tärkeää peilata omia tuotteitaan tai 

palveluitaan kilpailijan tuotteisiin tai palveluihin ja nähdä omat eroavuudet kil-

pailijoista. Näistä eroavuuksista voi löytyä kilpailuetu, kuten tiimin erityisosaa-

minen. 

Asiakaslähtöisyys on avaintekijä yrityksen menestymiselle ja hyvässä liiketoi-

mintasuunnitelmassa tämä on huomioitu erityisen tarkasti. Yrittäjän on tunnet-

tava asiakkaansa, heidän tapansa ostaa ja mitä asioita he arvostavat tuot-

teissa tai palveluissa. Yrityksen on hyvä jalkautua asiakaskenttään mahdolli-

simman varhaisessa vaiheessa, ja tutustua asiakkaan arvomaailmaan. Yrittä-

jän on myös tärkeää tietää markkina-alansa, missä hän toimii. Tunnusluvut ja 

kilpailijoiden menestymistekijät on tärkeää huomioida omaa yritystoimintaa 
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suunniteltaessa. Vaikka haastateltavat olivat eri mieltä kilpailusta ja toimia-

lasta, tärkeämmäksi asiaksi nousi asiakashyöty, niin yrittäjän on kuitenkin 

huomioitava nämä asiat liiketoimintasuunnitelmaa laatiessaan. 

4.5 Talouslaskelmien laajuus ja tarkkuus 

Haastateltavilta kysyttiin mielipidettä, kuinka pitkäaikaisia laskelmia tulisi tehdä 

ja sitä, minkälaiset laskelmat ovat vakuuttavia. Erityisesti keskustelussa tie-

dusteltiin kolmen vuoden kassavirtalaskelmaa ja onko mahdollista laatia edes 

realistista laskelmaa niin pitkälle ajalle. 

Rahoittajan edustaja painottaa kriittisen pisteen laskemista ja lähivuoteen kes-

kittymistä. Hänen mukaansa on olemassa niin paljon muuttuvia ja epävarmoja 

tekijöitä, jotka vaikuttavat yrityksen toimintaa, että on melko mahdotonta suun-

nitella yritystoimintaa kovin monen vuoden päähän. Yrittäjän kuitenkin kannat-

taa hieman hahmotella tulevaisuuttaan, mutta ensisijaisesti keskittyä ensim-

mäiseen vuoteen. Rahoittajan edustaja sanoo, että kannattaa keskittyä kriitti-

seen pisteeseen ja onko se realistista saavuttaa. Kulurakenteen avulla hah-

mottaa, kuinka paljon myynnin tulisi olla, ja miten kriittinen piste saavutetaan. 

Oikarinen sanoo laskelmista seuraavaa: Sanotaanko näin, että itse edustan, 

että on parempi laskee suurin piirtein oikein kuin tarkasti pieleen. Yrittäjän on 

siis tiedettävä toimialansa tunnusluvut ja ymmärrettävä ansaintalogiikka ja 

markkinarealiteetit. Kolmen vuoden laskelmat ovat Oikarisen mielestä enem-

mänkin strategisia linjauksia, kuten aikooko yritys kasvaa ja miten mahdollinen 

kasvu aiotaan toteuttaa. 

Sorri esittää kolmen vuoden laskelmille vaihtoehdoksi kahden vuoden laskel-

mia, joista tehdään kolme eri skenaariota. Yksi skenaario on inhorealistinen, 

eli myyntiä ei ole tarpeeksi ja tuotekehityskulut ovat suuremmat kuin ajateltiin. 
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Toinen skenaario on ylipositiivinen, eli myyntiä tulee enemmän ja yritystoimin-

taa pitää laajentaa ja kasvattaa. Kolmas skenaario on näiden kahden väli-

muoto ja se pyritään pitämään hyvin realistisena. Sorrin mielestä kolmen vuo-

den arvio on kuitenkin enemmänkin arvausta kuin tietoa. 

Rahoittajan edustaja näkee kassavirtalaskelmat enemmän yrittäjän työkaluna 

kuin rahoitusta haettaessa toimivana laskelmana. Kassavirtalaskelma tai kas-

sabudjetti auttaa yrittäjää hahmottamaan yrityksen tulot ja menot kuukausi ta-

solla ja budjetista näkee, miten kassa käyttäytyy vuoden aikana. Erityisesti yri-

tykset, joilla on projektimaista toimintaa, jossa projekti kestää 6 kuukautta ja 

maksu saadaan vasta tämän jälkeen, kassabudjetti auttaa hahmottamaan pro-

jektin aikaiset kulut. 

Laskelmia ei kannata laatia kovin monelle vuodelle, vaan mieluummin keskit-

tyä ensimmäisiin vuosiin. Yrittäjä voi laatia useampi laskelmia, jotka auttavat 

hahmottamaan realistiset luvut, jotka on mahdollista saavuttaa. Myös kriittisen 

pisteen laskeminen on tärkeää, koska se osoittaa sen, onko yritystoiminta 

kannattavaa, ja miten myynnin on kehityttävä, jotta yritys kattaisi kaikki ku-

lunsa. Tuloslaskelma kertoo yrityksen vuoden liikevaihdon, mutta kassavirta-

laskelma tai kassabudjetti keskittyy kuukausittaiseen liikevaihtoon. 

Ansaintalogiikan kuvaus 

Ansaintalogiikka on tärkeä osa liiketoimintasuunnitelmaa eli miten rahaa tulee 

ja mihin sitä kuluu ja kuinka paljon yritys tekee voittoa. Haastateltavilta kysyt-

tiinkin, miten he arvottavat ansaintalogiikan ja kannattaako benchmarkata eli 

vertailla ja huomioida muiden yritysten toimintatapoja. 

Sorri nostaa ansaintalogiikan korkealle. Hänen työssään Suomen Yrityskehi-

tys Oy:ssä asiakkaita autetaan sparraamaan liiketoimintasuunnitelmiaan ja 
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ansaintalogiikka on ensimmäisten aiheiden joukossa. Yrittäjän on tärkeää tie-

tää, mistä rahaa tulee, mihin sitä menee ja ketä on mukana arvoketjussa. 

Sorri käyttää apuna vastaavanlaisten yritysten suunnitelmia, joista yrittäjä voi 

nähdä, miten malliyrityksen yritystoiminta on kehittynyt suunnitelmaan näh-

den. Sorri kuitenkin korostaa, ettei yritys voi luoda mitään uutta, jos se matkii 

toisten yritysten toimintamalleja. Tärkeää kuitenkin on se, että laskelmat ovat 

mahdollisimman realistisia ja perustuvat toimialalla oleviin peruslukuihin. 

Oikarisen mielestä taas benchmarkkaus ja keskustelu muiden saman alan 

yrittäjien kanssa ovat todella tärkeitä aloittavalle yrittäjälle. Yrittäjän on hel-

pompi löytää oikeat toimintamallit, kun hän on tutustunut muiden yritysten toi-

mintaan ja tiedostaa asiakkaiden ostotavat. 

Ansaintalogiikkaa suunniteltaessa kannattaa ottaa mallia toisista yrityksistä, 

mutta ei kuitenkaan kannata täysin matkia toisen yrityksen toimintamallia. Jos 

kopioi toisen yrityksen ansaintalogiikan, ei pysty luomaan uusia toimintatapoja 

omassa yrityksessä tai toimialalle. Yrittäjän kannattaa ottaa yhteyttä muihin 

yrittäjiin ja keskustella heidän kanssaan, mikä tapa toimia on ollut menestyk-

sekästä. 

5 Johtopäätökset 

Haastateltaviksi valikoitui lumipallo-otannan avulla asiantuntijoita, jotka ovat jo 

useamman vuoden ajan auttaneet ja arvioineet erilaisia liiketoimintasuunnitel-

mia. Heillä on työnsä kautta vahvat mielipiteet siitä, millainen liiketoiminta-

suunnitelma on hyvä sidosryhmän näkökulmasta. Haastateltavat ovat eri si-

dosryhmien edustajia, ja osa heistä on keskittynyt sparraamaan aloittavan yrit-
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täjän liikeideaa ja auttanut yrittäjää laatimaan liiketoimintasuunnitelman rahoit-

tajan edustajia varten. Osa haastateltavista taas on rahoittajan edustajia, jol-

loin he tarkastelevat liiketoimintasuunnitelmia erilaisesta näkökulmasta. 

Uusyrityskeskuksen toimitusjohtaja Sakari Oikarinen oli ensimmäinen haasta-

teltava ja muiden asiantuntijoiden suosittelija. Hänellä on monen vuoden koke-

mus liiketoimintasuunnitelmien laatimisesta ja sparraamisesta, joten hän pys-

tyi antamaan monipuolista ja syvällistä tietoa liiketoimintasuunnitelman sisäl-

löstä. Hänen suosittelemat muut haastateltavat olivat Suomen Yrityskehitys 

Oy:n senior adviser Marko Sorri ja rahoittajan edustaja. Sorrilla on kokemusta 

sekä liiketoiminnan sparrauksesta ja liiketoimintasuunnitelmien laatimisesta ja 

myös kokemusta pääomarahoittajan näkökulmasta sijoittajana. Hän antoi hy-

vin vahvan näkemyksen siitä, miten kannattaa valmistautua rahoittajan koh-

taamiseen ja mitä pääomarahoittaja arvostaa liiketoimintasuunnitelmassa. Ra-

hoittajan edustaja taas on tutkinut liiketoimintasuunnitelmia rahoittajan näkö-

kulmasta, joten hänen näkemyksensä ja ajatuksensa antoivat tärkeää lisäar-

voa opinnäytetyölle. 

Liiketoimintasuunnitelman muoto ja ulkonäkö jakoivat haastateltavien mielipi-

teitä. Rahoittajan edustaja suosii perinteisiä malleja, kuten Word-tiedostoon 

laadittua tai jollekin valmiille pohjalle laadittua suunnitelmaa, kun taas sparraa-

jien mielestä tiiviimpi malli on parempi. Kuitenkin kaikkien mielestä siisti ja tii-

vis paketti on parempi kuin laaja ja yksityiskohtainen suunnitelma. 

Business Model Canvas jakoi myös hieman mielipiteitä. Kaikki haastateltavat 

pitivät sitä hyvänä työkaluna, jonka avulla voi liikeideaa tutkia monipuolisesti. 

Se herättää oikeita kysymyksiä, joihin yrittäjän on pystyttävä vastaamaan. 

Tämä malli ei kuitenkaan toimi kaikilla liikeideoilla tai liiketoiminnoilla ja se ei 

rahoittajan mielestä korvaa perinteistä liiketoimintasuunnitelmaa tai välttä-

mättä anna lisäarvoa suunnitelmalle, mutta ei myöskään ole haitaksi esimer-

kiksi liitteenä. 



 35 
 
 
 
 

 

Tärkeintä ei kuitenkaan ole se, missä muodossa liikeidea esitellään. Haasta-

teltavat arvostivat suunnitelmissa tiivistä ja loogista rakennetta, jossa esitel-

lään liikeidea ulkopuolisille selkeästi ja ymmärrettävästi. Tarkemmat laskel-

mat, suunnitelmat ja mallinnukset voidaan ottaa suunnitelmaan mukaan liit-

teinä. 

Liikeidea on tärkein osa liiketoimintasuunnitelmassa. Sen kuvauksen pitää olla 

ymmärrettävä ja napakka ja sen on vastattava neljään kysymykseen: mitä, ke-

nelle, miten ja miksi. Yrittäjän on myös osattava perustella liikeidean realisti-

suutta. Ilman kunnollisia perusteluja liikeidea ei ole vakuuttava. Liiketoiminta-

suunnitelmassa on myös tultava esille, mitä arvoa yrityksen tuote tai palvelu 

antaa asiakkaalle ja miksi hänen kannattaa ostaa juuri siltä yritykseltä. 

Liikeidean jälkeen tärkeimmäksi asiaksi nousi asiakaslähtöisyys ja –hyöty. 

Nämä ovat yritystoimintaa suunniteltaessa tärkeitä asioita, joihin yrittäjän tulisi 

paneutua mahdollisimman varhaisessa vaiheessa. Keskustelu asiakkaan 

kanssa tuotteen tai palvelun eduista antaa yrittäjälle tärkeää tietoa asiakas-

kunnan suuruudesta ja arvoista. 

Yrittäjän on myös tärkeää ymmärtää toimintaympäristön toimintatapoja ja tun-

nuslukuja. Hyvässä liiketoimintasuunnitelmassa on kilpailijat toimiala huomi-

oitu realistisesti. Erityisesti kannattaa verrata omaa asemaa muihin toimijoihin 

nähden ja löytää omat kilpailuedut kilpailijoihin. Myös isot poikkeavuudet pitää 

osata perustella, koska tunnusluvut ja toimintatavat ovat hyvin samanlaisia sa-

malla toimialalla. 

Talouslaskelmissa kannattaa keskittyä kahteen ensimmäiseen vuoteen, eikä 

suunnitella yritystoimintaa kovinkaan pitkälle. Yhteiskunta ja yritystoiminta 

ovat nykyään nopeasti muuttuvia, ja voi olla mahdotonta suunnitella yritystoi-
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mintaa kovin pitkäaikaiseksi. Siksi on tärkeää keskittyä ensimmäiseen vuo-

teen ja miten yritystoiminta kehittyy sen aikana. Kriittinen piste kannattaa las-

kea, ja tarkastella, onko yritystoiminta realistista ja toteutettavissa. 

Ansaintalogiikka kannattaa miettiä jo varhaisessa vaiheessa. Yrittäjä voi tutus-

tus toisten yritysten tapaan toimia ja kehittää niistä tavoista oman tavan pyörit-

tää yritystä. Ja toimintatapoja kannattaa tarkastella muiltakin toimialoilta, eikä 

vain omalta toimialalta, koska uusia ajatuksia saattaa kehittyä yhdistämällä eri 

toimialojen tapoja. 

Haastattelujen pohjalta on laadittu lista kriteereistä (kts liite lista kriteereistä), 

jotka tekevät liiketoimintasuunnitelmasta hyvän. Lista on laadittu selkeäksi sa-

nalistaksi, jossa kaikki kohdat on perusteltu. Kriteerit toimivat jokaisessa liike-

toimintasuunnitelmassa, mutta on huomioitava, että eri toimialojen liiketoimin-

tasuunnitelmissa on painotettu eri asioita. 

6 Pohdinta 

Liiketoimintasuunnitelman laatimisprosessi voi olla hyvinkin pitkäaikainen ja 

vaativa tehtävä. Yrittäjän on etsittävä tietoa useasta eri lähteestä, mietittävä 

monia liikeideaan ja suunnitelmaan vaikuttavia asioita ja harkittava erilaisia 

mahdollisuuksia. Tämän lisäksi yrittäjän pitäisi tietää, minkälainen liiketoimin-

tasuunnitelma on sidosryhmän edustajien mielestä vakuuttava. 

Tämä opinnäytetyö on keskittynyt tutkimaan sidosryhmien ajatuksia hyvästä 

liiketoimintasuunnitelmasta. Tämä pyrkii vastaamaan yrittäjän mielessä pyöri-

viin kysymyksiin, kuten miten laajalti liikeideaa kannattaa esitellä, millaisia las-

kelmia tulee tehdä ja miten tärkeää on ymmärtää asiakkaiden käyttäytymistä 

markkinoilla. 
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Opinnäytetyön tavoitteena oli laatia lista kriteereistä, joita sidosryhmät arvos-

tavat. Tarkoituksena oli tutkia, mitä asioita ja ominaisuuksia asiantuntijat pitä-

vät tärkeinä hyvin laaditussa liiketoimintasuunnitelmassa ja voiko näitä ominai-

suuksia laatia listaksi. Tutkimus suoritettiin kvalitatiivisella tutkimusotteella, 

joka toimii parhaiten ilmiötä pyrittäessä ilmiön ymmärtämiseen ja syvällisem-

pään näkemykseen siitä. 

Tulokset osoittivat, että on mahdollista laatia lista näistä kriteereistä (kts liite 

lista kriteereistä). Itse asiassa oli yllättävää, kuinka samaa mieltä asiantuntijat 

olivat liiketoimintasuunnitelmasta. Tärkeintä ovat suunnitelman lähtökohdat, 

taustatietojen huolellinen keruu ja ydinasioiden ymmärrettävä esittäminen. Lii-

keidea, asiakas- ja markkinaymmärrys sekä huolelliset laskelmat ovat liiketoi-

mintasuunnitelman tärkeimmät osa-alueet. Tärkeää on myös esittää yrittäjän 

omat motiivit lähteä perustamaan yritystä. Suunnitelman esittämismuodolla ei 

ole niin suurta merkitystä asiantuntijoiden mielestä. 

Opinnäytetyössä onnistuttiin ja myös epäonnistuttiin näkemysten laajuudessa. 

Onnistuminen tulee siitä, että pieniä vivahteita löydettiin sekä viitekehystä että 

tutkimusta tehtäessä. Mutta nämä vivahde-erot eivät kuitenkaan ole valtavia. 

Vaikka suunnitelmaa laadittaisiin yhteistyökumppaneille tai pääomarahoitta-

jille, suunnitelman sisältö pysyy hyvin samanlaisena ja ainoastaan painotus on 

vain hieman erilainen. Jokaisesta suunnitelmasta on löydyttävä yrittäjän ja tii-

min osaaminen, liikeidean kuvaus, asiakas- ja markkina-analyysit sekä talous-

laskelmat. Ero on siinä, miten esimerkiksi talouslaskelmat kannattaa laatia sen 

mukaan kenelle liikeideaa lähdetään esittelemään. 

Vasta tämän työn prosessin aikana löytyi näkökulma, jota alettiin käyttämään 

opinnäytetyötä tehtäessä. Tämä vaikutti tutkimuksen tekemiseen niin, että lu-

kija voi harhaluuloisesti ajatella, että liiketoimintasuunnitelmaa on tutkittu sekä 

yrittäjän omasta näkökulmasta että sidosryhmien näkökulmasta. Liiketoiminta-

suunnitelma on kuitenkin hyvin ainutlaatuinen ja henkilökohtainen asia, jota 
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määrittelevät yleisesti tiedossa olevat asiat. Tutkimusta hankaloitti se, ettei 

yhtä tiettyä mallia voi käyttää jokaiselle liikeidealle. Tämän takia opinnäytetyö 

onkin hyvin pinnallinen ja vain perusasioita käsittelevä. Esimerkiksi parturi-

kampaamon liiketoimintasuunnitelma on hyvin erilainen kuin biotehtaan liike-

toimintasuunnitelma. 

Opinnäytetyön validiteetti eli tutkimuksen pätevyys on riittävä yleisesti liiketoi-

mintasuunnitelmaa tutkittaessa, mutta riittämätön tarkkoja sisällöllisiä asioita 

tarkasteltaessa. Tämä johtuu juuri siitä, ettei yksi suunnitelmamalli toimi jokai-

sella toimialalla. Jotta opinnäytetyöstä olisi saanut validiteetiltaan hyvän, olisi 

tutkimuksessa pitänyt keskittyä vain yhteen tai kahteen toimialaan ja esimer-

kiksi vertailla näiden toimialojen liiketoimintasuunnitelmien rakenteita ja sisäl-

töä. 

Reliabiliteetti eli tutkimuksen luotettavuus on hyvä tässä opinnäytetyössä. Vii-

tekehyksessä on käytetty erilaisia lähteitä ja näkökulmia, jotka antavat opin-

näytetyölle syvyyttä. Osassa lähteitä luotettavuus voi olla kiisteltävissä, mutta 

näitä lähteitä on käytetty enemminkin lisäämään tutkimukseen näkökulmia 

kuin ehdotonta faktaa. Varsinainen tutkimus on tehty teemahaastatteluna, jol-

loin tutkija on vaikuttanut haastattelun kulkuun ja täten myös haastateltaviin. 

He eivät voineet täysin omaehtoisesti kertoa mielipidettään liiketoimintasuun-

nitelmasta, vaan heitä ohjattiin pysymään ennalta laadituissa teemoissa. Tut-

kimus on kuitenkin luotettava, koska tutkija ei ole itse vaikuttanut haastatelta-

vien valintaan muuten kuin ensimmäisen haastateltavan kohdalla. 

Tutkimuksessa saavutettiin saturaatio eli vastauksien toistuvuus. Asiantuntijat 

olivat monessa asiassa hyvinkin paljon samaa mieltä, vaikka eriävyyksiäkin il-

meni. Myös vastaavuus teoreettisen viitekehyksen kanssa oli ilmeistä. Haasta-

teltavat olivat monesti samaa mieltä teoriassa esitettyjen hypoteesien kanssa 

ja heillä on kuitenkin käytännönkin kokemusta liiketoimintasuunnitelmista. 
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Opinnäytetyön tuloksia voidaan käyttää hyvin pinnallisesti ja avustavasti. Ne 

eivät ole kiistattomia totuuksia liiketoimintasuunnitelmasta, vaan jokainen yrit-

täjä ja liiketoimintasuunnitelman laatija tekee sellaisen suunnitelman, jonka 

kokee toimivaksi omalle liikeidealleen. Tulokset kuitenkin ovat suuntaa-anta-

via, ja niitä voidaan hyödyntää suunnitelmaa laadittaessa. Tämä voi helpottaa 

yrittäjää, joka miettii, mitä asioita pitäisi kirjata suunnitelmaan, jotta se vakuut-

taisi rahoittajan tai yhteistyökumppanin. 

Tutkimusta voitaisiin kehittää niin, että tutkittaisiin valittujen toimialojen liiketoi-

mintasuunnitelmia ja sitä, asiat korostuvat milläkin toimialalla. Myös vertailu 

toimialojen välillä voisi tuoda lisää tietoa ja ymmärrystä liiketoimintasuunnitel-

man laatijalle. Myös vertailu laadittujen liiketoimintasuunnitelmien ja toteutu-

neiden käytäntöjen välillä voisi tuoda lisää tietoa ja ymmärrystä liiketoiminta-

suunnitelmiin ja niiden tarkasteluun. Tätä voisi toteuttaa uudehkossa yrityk-

sessä, jossa on laadittu kattava suunnitelma. Yritystoiminnan kehittymistä voi-

taisiin verrata laadittuun suunnitelmaan ja tehdä havaintoja muutoksista.  
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Liitteet 

Lista kriteereistä 

Tiivis Liiketoimintasuunnitelmaan on kirjattu oleelliset ja merkityk-

selliset asiat, jotka selittävät liikeideaa ja yritystoimintaa 

niin, että ulkopuolinen saa selkeän käsityksen yrityksestä. 

Yksityiskohtaiset kaaviot, tekniset selitykset ja tutkimustu-

lokset voidaan liittää liitteeksi. 

Loogisuus Liiketoimintasuunnitelma on kirjoitettu loogisesti ja ymmär-

rettävästi. Sisältö etenee suunnitellusti ja järkevästi. 

Liikeidea Liikeidea on kuvailtu napakasti ja selkeästi niin, että ulko-

puolinen lukija ymmärtää sen yleisesti. Liikeidean kuvauk-

sessa tulisi vastata neljään kysymykseen: mitä, kenelle, mi-

ten ja miksi. 

Asiakashyöty Liiketoimintasuunnitelmassa on kuvailtu tuotteen tai palve-

lun antama hyöty asiakkaalleen. On hyvä kertoa, minkä asi-

akkaan ongelman tuote tai palvelu ratkaisee ja kuinka moni 

asiakas on valmis maksamaan tuotteesta tai palvelusta. 

Asiakaslähtöisyys Yritystoimintaa on suunniteltu asiakaslähtöisesti. Yritys on 

kontaktoinut potentiaalisia asiakkaita ja testannut ideaansa 

heillä. Tätä kautta yritys on saanut tietoa asiakaskunnan 

laajuudesta, tarpeesta ja hinnoittelusta. 

Ansaintalogiikka Liiketoimintasuunnitelmassa on esitetty, miten yritys aikoo 

tehdä rahaa ja mihin yritys käyttää rahaa. Yritys voi ottaa 

selvää samalla toimialalla toimivien muiden yritysten toimin-

tatavoista ja tunnusluvuista. 
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Toimiala Yrityksen on oltava tietoinen kilpailijoistaan, asiakkaistaan 

ja toimialan kehittymisestä ja muutoksista. 

Tunnusluvut Liiketoimintasuunnitelman laskelmissa on käytetty realisti-

sia tunnuslukuja, jotka ovat yhteydessä toimialalla käytettyi-

hin tunnuslukuihin. Poikkeavat luvut pitää pystyä perustele-

maan. Myös kilpailijoiden luvut ja kehitys on tiedettävä. 

Talouslaskelmat Talouslaskelmat osoittavat yrityksen menestymisen edelly-

tykset ja ne on hyvä tehdä mahdollisimman realistisesti ja 

pohjautuen tunnuslukuihin. Vuoden tai kahden vuoden las-

kelmat ovat realistisesti suunniteltavissa, mutta on hyvä 

myös suunnitella yrityksen pitkäaikaistakin kehittymistä. 

Liiketoimintasuunnitelman muokattavuus 

 Liiketoimintasuunnitelma kannattaa laatia niin, että sitä on 

helppo seurata ja päivittää uusien tietojen myötä. 
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