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Tassa opinnaytetyossa on tutkittu millainen liiketoimintasuunnitelma olisi tarpeeksi kattava ja
onnistumisen kannalta suotuisa. Tutkimuksen tavoitteena on ollut pyrkia saamaan tarkeaa tie-
toa konkreettisen liiketoimintasuunnitelman rakentamisesta, juoman X lanseeraamiseksi Suo-
meen. Tutkimuksesta saadulla tiedolla rakennetaan liiketoimintasuunnitelma uudelle yrityk-
selle X. Tyo sisaltaa tietoa lilketoimintasuunnitelman laatimisesta seka perustettavan yrityk-

sen X liikketoimintasuunnitelman liitetiedostona.

Liiketoimintasuunnitelman huolellinen laatiminen on erittain tarkeaa, silla lilketoimintasuun-
nitelma antaa ohjeet yrityksen paivittaiselle toiminnalle. Liiketoimintasuunnitelmassa kay-
daan lapi kaikki ne toimet, joita yrityksen menestyksen varmistamista varten on tehtava. Lii-
ketoiminnan suunnittelun avulla yrittaja tutustuu ja pohtii syvallisemmin liiketoiminnan jo-

kaista osa-aluetta, jotta nahdaan liiketoiminnan kannattavuus.

Tutkimusmenetelmana kaytettiin laadullista eli kvalitatiivista menetelmaa. Tietoa kannatta-
van ja onnistumisen kannalta suotuisan liiketoimintasuunnitelman luomiseen kerattiin laaduk-
kaista lahteista. Haastattelemalla kerattiin tietoa uudelle yritykselle toimialalla toimivalta
yrittajalta, silla uuden yrityksen tavoitteena on nousta ajan saatossa Suomen suurimpien juo-

mateollisuuden maahantuojien joukkoon.

Tutkimuksen avulla rakennettu uuden yrityksen liiketoimintasuunnitelma ja tutkimuksessa
ilmi tullut tieto + tehdyt havainnot osoittivat, etta yritykselle X loytyy markkinarako ja mah-
dollisuus menestya Suomen markkinoilla. Liiketoiminnan kaynnistamisen prosessi on vireilla.
Kannattavan ja onnistumisen kannalta suotuisan liiketoimintasuunnitelman laatiminen oli osa
tata prosessia. Yrityksen kannattavuus taytyy kuitenkin arvioida uudelleen, kun liiketoiminta

saadaan kunnolla kaynnistettya.

Asiasanat: liiketoimintasuunnitelma, lanseeraus, yrittajyys
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In this thesis, what type of business plan would be comprehensive enough and favorable in
terms of success for a company. The objective was to obtain information about building a
concrete business plan to launch beverage X product in Finland. The results obtained from the
research are used to build the business plan for the new company X. The thesis contains
theory and useful information about preparing a business plan and the final version of the bu-

siness plan for company X to be established is included as an appendix.

Careful preparation of a business plan is very important, because it provides instructions for
the company 's daily operations. The business plan reviews all the actions that must be taken
to ensure the success of the company. With the help of business planning, the entrepreneur

understands every aspect of the business in order to see the profitability of the business.

The research method used was qualitive. Information about creating a profitable and success-
ful business plan was gathered from professional litterature. By interviewing, information was
collected for the new company from an active entrepreneur in the industry, as the goal of the

new company is to become one of the largest beverage importers in Finland.

The new business plan built with the help of research and the results revealed that there is a
market niche for company X and an opportunity to succeed in the Finnish market. The process
of starting the business is pending currently. Creating a profitable and successful business
plan was part of this process. However, the company 's profitability must be reassessed when

the business is properly launched.

Keywords: business plan, launching, entrepreneurship
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1 Johdanto

Liiketoimintasuunnitelma ja sen huolellinen laadinta on nykypaivan yrittajalle erittain tar-
keaa. Maailmantilanteen ja markkinatilanteen muuttuessa yrittajan on myos hyva ottaa huo-
mioon, etta entuudestaan valmista liiketoimintasuunnitelmaa tulisi paivittaa kuluvan ajanjak-
son mukaisesti. Huolellisessa suunnitelmassa yrittaja pureutuu yksityiskohtaisesti yrityksen lii-

yrityksen paivittaiselle toiminnalle raamit, joita tulisi seurata / noudattaa.

Taman opinnaytteen tavoitteena on kayda mahdollisimman kattavasti lapi liiketoimintasuun-
nitelman eri osa-alueita teoreettisen tietoperustan avulla ja siita ilmi tulleita asioita seka nii-
den ymmartamista, tullaan opinnaytteessa syventamaan laadullisen yrittajahaastattelun
kautta. Lopullinen tavoite on taten laatia realistinen, kattava ja kaiken kaikkiaan valmis liike-
toimintasuunnitelma juoman X lanseeraamiseksi Suomen markkina-alueelle toiminnallisena
tyona, pohjautuen tutkittuun tietoon ja haastattelusta koottuun tutkimusmateriaaliin. Tyon
varsinaisena tutkimuskysymyksena on toiminut: Millainen liiketoimintasuunnitelma juoman X

lanseeraamiseksi Suomeen olisi tarpeeksi kattava ja onnistumisen kannalta suotuisa?

Opinnaytetyon osana valmistunutta liiketoimintasuunnitelmaa tullaan hyodyntamaan uuden
yrityksen perustamisessa. Yrityksen paamaara on nousta ajan saatossa Suomen suurimpien
juomateollisuuden maahantuojien joukkoon ja tuoda maahan suuren potentiaalin omaavia
juomatuotteita, joita ei olla Suomen markkina-alueella aikaisemmin nahty. Tulevaa yritysta
on opinnaytetyon laadintahetkella jo ennestaan suunniteltu ja tavarantoimittaja on tiedossa,
mutta juridisia sopimuksia tuonnista ei ole allekirjoitettu, joten toimittajan nimi seka tuote
ovat tyossa salattuja. Opinnaytteessa kaytetaan kirjainta X toimittajan ja tuotteen kuvailussa
aiheiden arkaluontoisuuteen seka liikesalaisuuksiin vedoten. Yritys tullaan jalkauttamaan osa-

keyhtiona vuoden 2023 aikana, kun juridiset sopimukset ja neuvottelut on saatettu loppuun.



2  Liiketoimintasuunnitelma

Tassa opinnaytetyon osiossa perehdytaan teoreettisen viitekehyksen kautta miten yrityksen
liilketoimintasuunnitelma varsinaisesti laaditaan ja mita sen tulisi kaiken kaikkiaan sisaltaa,

jotta se on kayttokelpoinen seka kattava kokonaisuus.

Taulukossa 1 nahdaan kysymyksia, joiden pohjalta rakennetaan liiketoimintasuunnitelman tii-
vistelma ja naihin kysymyksiin tulisi loytya ytimekkaat vastaukset yrityksen valmistuneesta lii-
ketoimintasuunnitelmasta. Tiivistelman kysymyksien avulla on tarkoitus avata lukijalle ja yrit-

tajalle selkea kasitys siita mihin liiketoimintasuunnitelmalla pyritaan yritysmaailmassa.

1. Mita liiketoimintaa harjoitetaan?

2. Mika on liiketoimintamahdollisuus?

3. Mika yrityksen toiminnassa on ainutlaatuista, etta asiakkaiden kiinnostus sita koh-

taan heraa?

4. Keita yrityksen asiakkaat ovat tai tulevat olemaan ja mika on heidan kokema hyoty

yrityksen tuotteista tai palveluista?

5. Ketka ovat litketoiminnan harjoittajia? (yrittaja, yrityksen johto ja yrityksen avain-

henkilosto)

6. Milla markkinoilla yritys toimii ja mika on niiden koko seka kasvupotentiaali?

7. Millainen strategia yrityksella on? Markkinointistrategia? Hinnoittelustrategia? Tutki-

mus- ja kehittamistoiminnan strategia?

8. Millainen kilpailu yrityksen markkinoilla on? Keta kilpailijat ovat? Mika kilpailuetu

yrityksella on suhteessa muihin?

9. Yrityksen taloudellinen odotusarvo tulevaisuuteen katsottuna? (sisaltaen: myynnin

maara, kustannuslaskelma ja ennustettu voitto)

10. Yrityksen liiketoiminnan suurimmat riskitekijat ja kuinka niihin varaudutaan?

Taulukko 1: LT-suunnitelman 10 ydinkysymysta (Koski & Virtanen, 2005.)



2.1 Mika liiketoimintasuunnitelma on

Liiketoimintasuunnitelma tarkoittaa tulevan tai jo olemassa olevan yritystoiminnan suunnitel-
maa. Siina kaydaan lapi kaikki ne toimet, joita yrityksen menestyksen varmistamista varten
on tehtava. Perinteisesti liiketoimintasuunnitelmaa hyodynnetaan uutta yritysta perustetta-
essa. (Hesso 2013, 10.)

Liiketoimintasuunnitelma syventaa ja laajentaa yrityksen liikeideaa strategiaksi ja visioksi,

samalla arvio myos kilpailutilannetta, rahoitusta ja uhkia. (Puustinen 2006, 59-60.)

Liiketoimintasuunnitelma esittaa yhtenaisen dokumentoidun kuvailun yrityksen liiketoiminnan

mahdollisuudesta eli se kertoo lukijalleen:

1. Miksi mahdollisuus liiketoimintaan on olemassa
2. Millaiset ominaisuudet ja resurssit yrityksella on sen asettamiin paamaariin seka ta-
voitteisiin paasemiseksi

3. Miten yrityksen toiminnot organisoidaan, etta liiketoiminnan tavoitteet saavutetaan

Liiketoiminnan suunnittelun avulla yrittaja tutustuu ja pohtii syvallisemmin liiketoiminnan jo-
kaista osa-aluetta ettei fokus ole liialti keskittynyt esimerkiksi tarjottavan tuotteen tai palve-
lun ominaisuuksiin. Liiketoimintasuunnitelman osatarkoituksena on myos tarjota yrityksen si-
dosryhmille tarvittava selvitys liikeidean markkinakelpoisuudesta, jotta mm. tulevien yhteis-
tyomahdollisuuksien saaminen helpottuu. Yrityksen sidosryhmiin kuuluvat esimerkiksi erilaiset
rahoittajat ja rahoituslaitokset, jotka hyotyvat rahoituspaatosta tehdessaan liiketoiminta-
suunnitelmasta saadessaan siita selkean ja systemaattisen kasityksen yrityksen toiminnasta.
Uudet yritykset ja kasvuyritykset laativat lilketoimintasuunnitelman yleisesti varmistaakseen
toimintansa rahoituksen seka riittavien resurssien olemassaolon kannalta. Jo toiminnassa ole-
vat keskisuuret ja suuret yritykset kayttavat LT-suunnitelmaa yleisesti uusien tuotteiden, pal-

veluiden seka liiketoiminta-alueiden kehittamistyohon. (Koski & Virtanen 2005, 18-19.)
Hyvin laadittu liiketoimintasuunnitelma palvelee mm. seuraavia tarkoitusperia:

- Edellyttaa yrittajaa jarjestelmalliseen pohdintaan ja liiketoiminnassa oleellisen riitta-
van suuren markkinapotentiaalin varmistamiseen

- Paljastaa yrityksen puutteellisen osaamisen ja auttaa korjaamaan sen tehokkaasti

- Varmistaa tehokkaan toiminnan olennaisten asioiden kautta

- Eri osapuolten kesken yhteinen viestintavaline

- Kasittelee yleisesti yrityksen toiminnassa tarvittavat resurssit ja paljastaa mahdollis-
ten lisaresurssien tarpeellisuuden

- Testaa liiketoiminnan ennen varsinaista toteutusta

(Koski & Virtanen 2005, 23.)



1. Tuote- ja teknologia-analyysi
5
T
R -y
A i
T 3. Ympdristdanalyysi ;/ i
E
6 @
I
N 4, Markkina- ja kilpailija-analyysi wﬂfyp\
FEN '\w o
N \}@" Yrittdja, omistajat
LT ja yrityksen johto
\ 0 5. Resurssit
E /
R
A 6. Myyntiprosessi
T
I
| /
v 7. Kassavirtalaskelma,
I tuloslaskelma ja tase
N
: |
\ N

8. Rahoitus

Kuvio 1: Liiketoimintasuunnitelman rakentuminen (Koski & Virtanen 2005, 24.)

2.2 Liikeidea, toiminta-ajatus, visio ja arvot

Tuleva yrittaja hautoo pitkadn ajatuksia yrittajaksi ryhtymisesta. Idea on aluksi epamaarainen
ja jarjestymaton, mutta vahitellen kypsyy konkreettisiksi suunnitelmiksi ja laskelmiksi. Perus-
tamisidean kehittyminen toimivaksi liikeideaksi tapahtuu vahitellen, vaiheittain, tasmentyen
— voi vieda pitkankin ajan. On tarkeaa, etta yrityksen perustajalla on jo kaynnistamisvai-
heessa nakemys siita kuinka yritys menestyy ja miten ansaita rahaa yrityksellaan. Alussa lii-
keidea on yrittajalle tavoitekuva (tavoiteliikeidea), jonka kaynnistamisen myota rakennetaan
toimivan yrityksen liikeidea (EDITA 2006, 21). Jos halutaan saavuttaa jotain, pitaa tietaa sel-
keasti, mika on tavoite johon pyritaan. Yrittajalla tulee olla selkea kuva siita, mitka ovat yri-

tystoiminnan tavoitteet (Hesso 2016, 27).

Yrityksen toiminnan suunnittelu pohjautuu yritysideaan, jota analysoidaan suhteessa yrityksen
toimialaan ja sen toimintaymparistoon. Yrittdjien tulee tarkastella yritysideaa nojaten omiin

vahvuuksiin ja heikkouksiin seka ottamalla ulkopuoliset uhat ja mahdollisuudet huomioon.
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Tahan hyva keino on laatia SWOT-analyysi, joka mahdollistaa yritysidean tasmentamisen lii-
keideaksi. Kun liikeidea on saatu tasmennettya, voidaan siirtya rakentamaan yritykselle toi-
minta-ajatus, visio, arvot, strategia ja tavoitteet joihin pyritaan. (Alikoski, Hakonen & Viita-
salo 2013, 30. 46.)

Toiminta-ajatus (missio) on yrityksen ajatuksellinen perusta, joka luo toiminnalle suunnan.
Toiminta- ajatus vastaa kysymykseen: ’’Mita varten yritys on markkinoilla?’’. Toiminta-ajatus
maarittaa yritykselle sen tarkoituksen, tehtavan, luonteen seka mita aiotaan saavuttaa ja mi-
ten se onnistuu. Toiminta-ajatus helpottaa olemassaolollaan yrityksen viestimista'sen kaikille
sidosryhmille, kuten esimerkiksi. rahoittajille, asiakkaille ja tavarantoimittajille. Lisaksi se
luo litketoiminnan kannalta jatkuvuutta alati muuttuvassa toimintaymparistossa seka sovittaa
yhteen yrityksen sisaisia toimintoja (Wickham 2001). Toiminta-ajatuksen sisallys maarittyy yri-
tyksen visiosta, uskosta liiketoimintaa kohtaan ja yrityksen liiketoiminnan perusarvoista, joi-
den mukaan halutaan toimia. Toiminta-ajatus maarittelee mita asiakkaille tarjotaan (tuote
tai palvelu) ja kuinka asiakkaat tulevat hyotymaan tasta yrityksen tarjonnasta. Se vastaa sel-

keasti kysymykseen, miksi yrityksen on tarkoitus olla olemassa. (Koski & Virtanen 2005, 27.)

Liikeidea taas maarittelee sen, kuinka toiminta-ajatusta toteuttamalla ansaitaan rahaa ja saa-
daan aikaan kannattavaa toimintaa. Liikeidea on kuvaus yrityksen tavasta menestya valitulla
toiminta-alalla. Liikeidea sisaltaa kuvaukset markkinoista, tuotteista ja organisaation toimin-
tatavasta — kuvaa yrityksen vahvoja puolia kilpailijoihin nahden, eli suhteellista etua. Yrityk-
tyakseen. (EDITA 2006, 21-22) Yrityksen liikeidean tulisi olla ainutlaatuinen. Ainutlaatuinen
lilkkeidea luo perustan menestykselle. Sen osatekijoiden, kuten tarjottujen tuotteiden ja pal-
veluiden sekad'yrityksen toimintamallien tulisi olla toisilleen sopivia ja tasapainossa keske-

sen jalkeenkin. (Alikoski, Hakonen & Viitasalo 2013, 49)

Yrityksen liikeidea muodostuu kolmesta kysymyksesta:

Mita? = Yrityksen tuotteet ja/tai palvelut. Nama avataan niin selkeasti, etta potentiaalinen

asiakas ja rahoittaja ymmartavat niiden tuoman lisaarvopotentiaalin.

Miten? = Logiikka, jolla yritys saa tuotteet tai palvelut asiakkaiden tietoon ja markkinoille

myyntiin. Tassa maaritellaan alustavasti yrityksen strategia toiminnalle.

Kenelle? = Yrityksen asiakkaat selkeasti maariteltyna, etta erotutaan massasta. (Hesso 2013,
24-25.)



MARKKINAT TUOTTEET JA PALVELUT

-

ORGANISAATIO

Kuvio 2: Liikeidean osa-alueet (Holopainen 2006, 22.)

tarve/hyoty tavoiteimago
asiakkaalle

asiakkaat/ tuotteet/
asiakasryhmat palvelut

Kuvio 3: Liikeidean hahmottelu (Holopainen 2006, 33.)
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Visio on kuin unelma, joka ei toteudu omalla painollaan, vaan sen puolesta pitaa olla valmis
taistelemaan. Kaikki yritykset ovat jossain vaiheessa olleet vain ideoita. Visio konkretisoi,
mita ideasta voisi syntya'sen toteutuessa. Onnistumiseen vaaditaan joku, joka uskoo ideaan
absoluuttisesti ja pystyy myos siirtamaan uskon muihin ihmisiin (Lindberg 2016, 15-16). Yrityk-
sen menestyminen on lahtokohtaisesti unelmien saavuttamista. Unelma on tavoite, mihin py-
ritaan ja se on mahdollista saavuttaa seuraamalla liiketoimintasuunnitelmaa. (Hesso 2013, 10-
11.)

Visio nayttaa suunnan yrityksen toiminnan kannalta. Sen avulla saadaan maariteltya’ liiketoi-
minnan suhteen toivotut tavoitteet ja muotoiltua strategia. Visiossa kiinnitetaan nykypaivana’
yha enemman huomiota yhteiskunnalliseen vastuuseen, tarkastellen mm. humanistista vas-
tuunottamista seka ymparistovastuita ilmastonmuutoksen ehkaisemiseksi. Yrityksen visio tulisi
olla realistinen, oikeasuuntainen ja ennen kaikkea saavutettavissa oleva. Vaariin olettamuk-
siin ja fiktiiviseen tietoperustaan pohjautuva visio voi pahimmassa tapauksessa tuhota yrityk-
sen toiminnan, joten sita tulisi testata ja koetella ennen sen tuomista julki. (Koski & Virtanen
2005, 26.)

Edella mainitut yhteiskunnallinen vastuu ja ymparistollinen vastuu lukeutuvat yrityksen arvoi-
hin. Alikoski, Hakonen ja Viitasalo kuvailevat arvoja ”tienviitoiksi, jotka ohjaavat tekemista’
kohti visiota”. Arvoilla tarkoitetaan usein yrityksen yhteisen toiminnan pelisaantéja ja kun ar-
vot yhdistetaan yrityksen osaamiseen seka’asiantuntemukseen niin saadaan aikaiseksi kilpailu-
valtti. Tyypillisiin arvoihin lukeutuu mm. asiakastyytyvaisyys, tarjoaman laadukkuus ja luotet-
tavuus, henkildston hyvinvointi seka innovatiivinen toiminta. (Alikoski, Hakonen & Viitasalo
2013, 48.)

Strategia vastaa kysymykseen miten tavoiteltu tulevaisuuden tila (visio) saavutetaan. Strate-
gia on laaja alue, mutta nyt kasitellaan strategiaa yrittamisen nakokulmasta ja kontekstissa,
jossa joukko ihmisia pyritaan ohjaamaan kohti tavoitteita. Keskeisena ajatuksena on siis, etta’
yrityksessa tyoskentelevat ihmiset pystyvat toimimaan yrityksen tavoitteiden mukaisesti. Stra-
tegialla voidaan myos vaikuttaa henkilokunnan motivaatioon ja sitoutumiseen, houkutella li-
sad osaavia tyontekijoita, saada mediaa ja rahoittajia seka asiakkaita ja kuluttajia kiinnostu-
maan yrityksesta; Strategia toimii yrityksen keskeisena tyokaluna (Lindberg 2016, 14). Strate-
gia ohjaa yrityksen toimintaa. Strategia pyrkii rakentamaan sillan yrityksen nykytilan ja tule-
vaisuuden valille; liiketoiminnasta riippuen vahintaan vuodesta jopa kymmenien vuosien paa-
han. Strategia maaritellaan tarkasti lahitulevaisuuteen. Vuosien paahan ulottuvat tavoitteet
maaritellaan valjemmin tai vaihtoehtoisten skenaarioiden kautta. Teoreettisia strategiamal-
leja on useita. Yrityksella'voi eri tilanteissa olla kaytossa' monia malleja, ja toteutustavat ovat

yksityiskohtaisia. Strategian toteutumisen mittaaminen on oleellinen osa yrityksen toimintaa;



13

ainoastaan siten voidaan reagoida muutostarpeisiin. Strategiatyon tulisi olla joustavaa ja osal-
listaa yrityksen menestyksen kannalta oleelliset henkilot (Lindberg 2016, 45)

Yrityksella on kokonaisstrategia, joka kasittaa ulkoiset uhat ja mahdollisuudet seka yrityksen
sisaiset kehittamisalueet ja vahvuudet. Kokonaisstrategian lisaksi tarvitaan operatiivisia stra-
tegioita liiketoimintasuunnitelman paakohtiin kuten markkinointi-, logistiikka- ja rahoitusstra-
tegiat. Strategia vastaa kysymykseen, miten tavoiteltu tulevaisuuden (visio) saavutetaan
(Pyykko 2011, 225).

Strategia voi olla (Pyykko 2011, 225):

« Suunnitelma

« Juoni, jolla parannetaan asemia, johdetaan kilpailijoita harhaan tai valtetaan kilpailua

« Asema markkinoilla tai asiakkaiden mielissa’
« Nakokulma tai tapa tarkastella yritysta’

« Johtoajatuksen tai linjan maarittamista ja noudattamista

Asiakas

MYYNTI MARKKINA

Tarjonta KILPAILUETU Kilpailijat

Kuvio 4: Strateginen kolmiodraama (Pyykko 2011, 226-227.)
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Strategialla tavoitellaan kannattavaa kasvua — silla on kolme keskeista merkitysta:
1. Maarittaa missa bisneksessa ollaan ja mihin bisnekseen pitaisi paasta
2. Tuoda esiin kilpailuetu

3. Ottaa kantaa, miten asiakas-tarjonta -akselilla toimitaan

2.3 SWOT-analyysi

SWOT-analyysissa selvitetaan yrityksen vahvuudet ja heikkoudet seka tulevaisuuden mahdolli-
suudet ja uhat. SWOT-analyysin pohjalta tehdaan myos johtopaatoksia ja ratkaisuja. Yrityk-
sella pitaa olla valmiina strategia, ja SWOT-analyysi vie laatijaa kohti vision saavuttamista —
etta'laatija pystyy argumentoimaan jokaisen lisaarvoa tuovan funktion kohdalla, miten yrityk-

sen strategia siina’ nakyy (Hesso 2013, 68-69.)

Yrityshankkeesta tehdaan SWOT-analyysi. Vahvuudet ja heikkoudet ovat yrityksen sisaisia te-
kijoita, joita arvioidaan suhteessa kilpailijoihin. Mahdollisuudet ja uhat ovat taas ulkopuolisia,
tulevaisuudessa ennakoitavia ja nahtavissa olevia tekijoita. On syyta muistaa, etta sama te-

kija voi olla vahvuus ja heikkous seka mahdollisuus ja uhka (EDITA 2006, 56.)

SWOT-ANALYYSI

Sisdiset tekijat

VAHVUUDET HEIKKOUDET

Ulkoiset tekijat MAHDOLLISUUDET

Kuvio 5: SWOT-analyysi (Hesso 2013, 69.)
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2.4 Liiketoimintaympariston analysointi

Yrityksessa analysoidaan ulkoinen ja sisdainen ymparisto menestyksen mahdollistamiseksi. Or-
ganisaatiossa ollaan siis tietoisia yrityksen ulkoisen ja sisaisen ympariston vaatimuksista liike-
toiminnallisen menestyksen aikaansaamiseksi — huolellisella analyysilla ulkoisen ja sisaisen
ympariston tilasta saadaan tarkeaa tietoa strategian laadinnan ja toteuttamisen onnistu-
miseksi (Hesso 2013, 34-35).

Ulkoinen ymparisto

Ulkoisen ympariston analyysin tarkoitus on kartoittaa pelikentan tilanne yrityksen toimin-
taympaaristossa. Ulkoista ymparistoa analysoitaessa aloitetaan tarkastelu ns. suuren mitta-

kaavan markkinailmiosta. Suuren mittakaavan markkinailmioon kuuluu (Hesso 2013, 35):

e Poliittisen ympariston analysointi

e Taloudellisen ympariston analysointi
e Sosiaalisen ympariston vaikutukset

e Teknologisen ympariston vaikutukset

e Tietoisuus lainsaadannollisesta ymparistosta

Suuren mittakaavan markkinailmioiden analyysin jalkeen siirrytaan kilpailija- ja asiakastason
tarkasteluun. Kilpailuedun tavoittamiseksi on tarkeaa analysoida omat kilpailijat tarkasti — on
helpompaa laatia strategia, kun kilpailutilanne tunnetaan hyvin. Asiakasanalyysiin kuuluu toi-
mialan potentiaalisen kysynnan, todellisen kysynnan, kertaostosmaarien ja ostoskayttaytymi-
sen analysointi. Asiakasanalyysissa on myos tarkeaa selvittaa yrityksen liiketoiminnan kannalta
olennaisimman kohderyhman tarpeiden rakenne, silla pelisuunnitelman lopullisen toimivuu-
den maarittaa asiakas (Hesso 2013, 35 & 49)

Sisdinen ymparisto

Yrityksen sisainen ymparisto on yritys itse. Yritys muodostuu mm. ihmisista, jarjestelmista ja

fyysisista resursseista. Sisaisen ympariston analysoinnin osa-alueita ovat (Hesso 2013, 56):

Organisaation kokonaistehokkuutta mittaavat analyysit:

e rakenne

e resurssit

e ohjausjarjestelma
e palkitseminen

e johtaminen
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Toiminto- ja prosessikohtaiset analyysit:

¢ tuotteet
o palvelut
e markkinointi

e henkilostohallinta

Taloudelliset analyysit:

» tunnusluvut

» tuoteluvut

» asiakasluvut

o SBA-kohtaiset luvut

Sisaisen ympariston analyysissa pohditaan miten luodaan kilpailuetua ajatellen yrityksen sisai-
sia tekijoita. Kilpailuetua voi saada mm. osaajista, teknologiasta ja arvoketjun avulla. lhmi-
sen osaaminen voi vaikuttaa merkittavasti koko organisaation kilpailukykyyn. Yritykset voivat
perustaa kilpailuetunsa teknologiseen kehitykseen, silla digitaalinen markkinointi on kannat-
tavaa, kun ihmiset ovat oppineet asioimaan sahkoisesti. Yrityksen arvoketju taas visualisoi
erinomaisesti, miten hankita logistiikasta lahtien valmistettavan tuotteen lisaarvoa kasvatta-
vat ominaisuudet lisaantyvat. Kilpailuetua haetaan silla, etta pyritaan saamaan yrityksen jo-
kaiselle ostettavalle tuotteelle tai palvelulle enemman hyotya asiakkaalle kuin kustannuksia
(Hesso 2013, 55-63).

PESTEL-analyysi

PESTEL-analyysilla kartoitetaan muuttuvaa maailmaa, muutokseen vaikuttavia ymparistoteki-
joita, ja naiden vaikutusta yrityksen liiketoimintaan. PESTEL tulee sanoista: political,
economical, social, technological, environmental ja legal. PESTEL- analyysi ottaa huomioon
poliittiset-, taloudelliset-, sosiaaliset-, teknologiset-, ekologiset ja lainsaadannolliset muutok-
sentekijat (Palma.fi 2018.)

1. Poliittiset muutoksentekijat:
Miten hallinnolliset tekijat/muutokset vaikuttavat talouteen, liiketoiminnan harjoitta-

miseen, lainsaadantoon, verotukseen tai rajoitteisiin?

2. Taloudelliset muutoksentekijat:
Miten hallinnolliset tekijat/muutokset vaikuttavat talouteen, liiketoiminnan harjoitta-

miseen, lainsaadantoon, verotukseen tai rajoitteisiin?
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3. Sosiaaliset muutoksentekijat
Miten uskomukset ja asenteet vaikuttavat yhteiskuntaan ja markkinoihin (esim. tyo-

uraan, ostoskayttaytymiseen tai tietoisuuteen terveydesta)?

4. Teknologiset muutoksentekijat

Miten teknologinen kehitys ja innovaatiot vaikuttavat toimialaan?

5. Ekologiset muutoksentekijat
Miten ymparistotekijat/ilmastonmuutos vaikuttavat liiketoimintaan, raaka-aineiden

saatavuuteen ja hiilijalanjalkeen?

Miten hallinnolliset tekijat/muutokset vaikuttavat talouteen, liiketoiminnan harjoitta-

miseen, lainsaadantoon, verotukseen tai rajoitteisiin?

Sosiaaliset

tekijat

PESTEL

Teknologia Ymparisto Lainsaadanto

Kuvio 6: PESTEL (Palma.fi 2018.)
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2.5 Markkina- ja kilpailija-analyysi

1. Markkina-analyysi, markkinakartoitus, markkinatutkimus - mita termia kaytetaankaan,
tarkoittaa se, etta tutkitaan markkinaa ja yritetaan ymmartaa sita. Haetaan kuluttajien pre-
ferensseja, kulutustottumuksia seka toiminnan ja kayttaytymisen motiiveja. Tata tietoa kay-
tetaan sitten hyvaksi markkinoinnissa, myynnissa ja tuotekehityksessa (Roose, K. Taloustutki-
mus.fi 2018.)

Markkina-analyysi on olennainen osa markkinointisuunnitelmaa. Se tarjoaa tilannekuvan ny-
kyisesta markkinatilanteesta, ostokayttaytymisesta, markkinamuutoksista ja auttaa tunnista-
maan mahdollisuudet ja haasteet. Markkina-analyysin toteuttamiseksi yritysten on kerattava
tietoja kuluttajien demografisista tiedoista, mieltymyksista ja kulutustottumuksista. Naita
tietoja voidaan kerata kyselytutkimusten, kohderyhmien ja kuluttajatutkimusten avulla. Ana-
lyysissa tulee kayda lapi markkinan tilanne, koko, asiakkaat, ostokayttaytyminen, ostopotenti-

aali seka niiden muutokset (Markkinoinnintrendit.fi 2023.)

Hyvin tehty markkina-analyysi saastaa yrityksen aikaa ja budjettia: se osoittaa, kannattaako
toivotulle markkinalle lahtea ja jos kannattaa, niin milla kulmalla. Analyysin pohjalta saatu
tieto auttaa jakamaan resurssit ja ideat yrityksen projekteihin, joissa on eniten potentiaalia.
Laadukkaasti tehty markkina-analyysi auttaa vahvistamaan yrityksen markkina-asemaa oikeilla

toimilla (Meltwater.com 2021.)

Markkinat elavat ja liikkuvia osia riittaa. Aloittavan yrittajan pitaa tietaa kilpailijoiden hinta-
taso ja se, milla voi kilpailla. Lisaksi on syyta selvittaa seuraavia kysymyksia (Pyykko 2011,
228):

» Millaiset ihmiset muodostavat markkinan?

» Millaiset organisaatiot muodostavat markkinan?

» Mitka tekijat yhdistavat markkinan muodostavia ihmisia ja organisaatioita — vai yhdis-
taako mikaan?

« Millaisissa tilanteissa ostetaan?

e Minka ongelman ostaminen ratkaisee?

e Mika on markkinan koko — kasvaako vai hiipuuko?

« Onko markkinarakoa nahtavissa — ja jos on, onko raossa markkinaa?
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Markkina-analyysissa kerataan dataa eli tietoa eri lahteista, mitka voi olla (meltwater.com):

1. Julkisiin tietolahteisiin perustuvaa (Sekundaarista) tietoa mm. valtion raportit ja
tutkimukset, alakohtaiset tutkimukset, aikakausi- seka paivalehdet, televisio ja
radio, akateemiset tutkimukset ja lahteet, arvostelut seka online-artikkelit ja
case-esimerkit.

2. Laadullista (Kvalitatiivista) tietoa. Pyritaan ymmartamaan kohteen laatua, omi-
naisuuksia ja merkityksia kokonaisvaltaisesti.

3. Maarallista (Kvantitatiivista) tietoa. Data perustuu lukuihin — auttaa tulkitsemaan
asioita tilastojen ja numeroiden avulla. Myos kyselytutkimukset voivat olla maa-

rallista tietoa.

Tiedonkeruuta suunniteltaessa arvioidaan aina tarkkaan mika keruu menetelma on tavoittei-
den, laadun ja kustannusten kannalta paras vaihtoehto. Eri tiedonkeruu menetelmia ovat
(Stat.fi 2023.):

puhelinhaastattelu

kasvotusten tapahtuva haastattelu
postikysely

verkkokysely

U AN W N =

hallinnolliset aineistot ja rekisterit

2. Kilpailija-analyysi

Michael Porter on aikamme tunnetuimpia strategiaan liittyvien teorioiden kehittaja. Porter
esittaa kirjassaan: ’’Competitive Advantage’’ (1985) teorian kilpailuedun saavuttamisesta.
Mallin mukaan yrityksen asemoinnin tulee perustua tietoiseen valintaan hintajohtajuuden,
erikoistumisen ja asiakkaan tarpeiden keskittymisen valilla — muuten syntyy konflikteja, jotka
estavat yritysta toimimaan tehokkaasti. Mikali yritys valitsee oman asemansa naiden joukosta,
on mahdollista optimoida liiketoimintamalli tukemaan tata ja kaikkien toimintojen kesken
loytyy synergiaa. Valitsemalla rajallisen maaran toimintoja, joiden valilla on selkea synergia
toistensa ja ydinliiketoiminnan kanssa, yritys pystyy suojaamaan itseaan myos kilpailijoilta
(Lindberg 2016, 26-27)

Yrityksen on tarkeaa tietaa toimialansa kilpailutilanne ja pystya mukautumaan yllattaviin
muutoksiin markkinoilla. M. Porterin viiden voiman tyokalu toimii erinomaisesti apuna yrityk-

sen kilpailukyvyn seka toimialan kilpailutilanteen maarittamisessa (Hesso 2013, 46-49):



M. Porterin viiden voiman malli:

Uudet tulokkaat

Tavarantoimittajien
neuvotteluvoima

Asiakkaiden
neuvotteluvoima

Toimialan kilpailu

Kuvio 7: Viiden voiman malli -kuvio (Hesso 2013, 48.)

e Toimialan kilpailu

Toimialan kilpailu kohdassa pohditaan yrityksesi olemassa olevia kilpailijoita. Kuinka
suuria kilpailevat yritykset ovat? Kuinka vaativaa kilpailu on? Miten sinun yrityksesi
erottuu edukseen? Yrityksesi vaikutusvalta markkinoilla on rajallinen, mikali loytyy

paljon kilpailijoita, joilla on samanlainen tarjonta.

20
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e Asiakkaiden neuvotteluvoima

Asiakkaiden neuvotteluvoima kohdassa pohditaan kuinka helppoa asiakkaiden on ajaa
yrityksen hinnat alas. Tahan vaikuttaa kuinka paljon ostajia markkinoillasi on. Yksit-
taisella ostajalla on sita enemman vaikutusvaltaa tuotteen hintaan, mita vahemman

kysyntaa loytyy.

¢ Tavarantoimittajien neuvotteluvoima

Tavarantoimittajien neuvotteluvoima kohdassa pohditaan mista toimittajista yrityk-
sesi on riippuvainen, jotta saa tarvitsemansa resurssit. Mita enemman tavarantoimit-
tajalla on vaikutusvaltaa, sita korkeampaa hintaa he voivat pyytaa tuotteistaan. Ta-
man vuoksi on tarkeaa selvittaa kuinka monta tarjoajaa on markkinoilla ja onko tarjo-

ajan vaihtaminen vaikeaa.

e Substituuttituotteet ja -palvelut

Substituuttituotteet ja -palvelut kohdassa pohditaan yrityksesi tuotteen tai palvelun
tilalla kaytettavia tuotteita tai palveluita. Kuinka paljon substituutteja on markki-
noilla? Ostajien on helppo loytaa vaihtoehtoinen ratkaisu yrityksesi tarjontaan, mikali

korvaavia tuotteita ja palveluita on useita.

e Uudet tulokkaat toimialalla

Uudet tulokkaat kohdassa pohditaan yrityksia, jotka haluavat liittya markkinoillesi.
Onko toimialallesi tulossa potentiaalisesti uusia tulokkaita? On tarkeaa kiinnittaa huo-
miota alalle paasyn esteisiin: Mikali alalle on helppoa paasta, tama lisaa uusien yritys-
ten kilpailua samoilla markkinoilla. Mikali alalle paasy on vaikeaa, on suuremmat

mahdollisuudet, etta yrityksesi pitaa hyvan asemansa markkinoilla.

(Vahtera, 2023. Porterin viiden kilpailuvoiman malli.)

2.6  Asiakkaat ja segmentointi

Yrittajille on ensiarvoisen tarkeaa, etta yrityksen asiakaskunta tulee tuntea ja tunnistaa pe-
rinpohjaisesti. Tama voidaan konkreettisesti toteuttaa perustuen asiakas- ja markkinaselvi-
tyksiin, joiden pohjalta asiakkaat segmentoidaan yrityksen puolesta ryhmiin. Yrityksen asia-

kasryhmia ovat ainakin sen ydinasiakkaat ja mahdolliset muut sen segmentoimat asiakkaat.
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Segmentoinnin avulla markkinointia voidaan kohdentaa paremmin juuri niihin asiakkaisiin,

jotka ovat eniten potentiaalisia yrityksen liiketoiminnan kannalta.

Asiakassegmentoinnissa ydinkriteereita ryhmien muodostumisen suhteen ovat muun muassa:

- Asiakkaiden tulotaso, koulutustaso, ammatillinen suuntautuminen, sukupuoli, ika seka

perheellisyys ml. perheen koko tai perheettomyys

- Asiakkaiden ostokayttaytyminen, joka juontaa juurensa motiivista ostaa yrityksen tar-

joamaa tuotetta tai palvelua, ostomotiivi puolestaan perustuu asiakkaan elamantyy-

liin seka tarpeeseen

- Miten, missa ja milloin asiakkaat kuluttavat eli ostavat tuotteita seka palveluita

(Alikoski, Hakonen & Viitasalo 2013, 55.)

Asiakkaiden ryhmittelyn jalkeen markkinointi- ja kilpailukeinot tulisi kohdentaa asiakasryh-

mien mukaisesti eli yrityksen tulisi loytaa ne keinot, joilla vaikuttaa parhaiten kuluttajan suo-

tuisan ostopaatoksen syntyyn. Ideaali tilanne olisi, etta yritys parjaisi kilpailijoitaan parem-

min markkinoilla sen asiakasryhmia ja ostovolyymeja tarkasteltaessa. Keinoja menestykselle

kilpailussa asiakkaista ovat:

KESKEISET:

MUUT:

Tarjottu tuote / palvelu (maara, laadulli-

suus ja elinkaari)

Palvelu (arvostetuksi tulemisen tunne, tar-
peet huomioidaan, hyva kuuntelu, positiivi-

suus)

Tuotteen / palvelun lopullinen ostohinta
(perusteet hinnoittelulle, tarjottavat alen-

nukset ja maksuehdot)

Osaava ja ammattitaitoinen henkilosto (rek-
rytoinnin tarkkuus, kattava perehdytys, hen-

kiloston motivointi)

Tuotteen / palvelun saatavuus (mahdollisim-
man monipuoliset jakelukanavat, toimiva lo-
gistiikka)

Yrityksen verkostot ja niiden hyodyntaminen

asiakassuhteita rakentaessa

Toimiva asiakasviestinta (vaikuttavat ja
mieliin vetoavat mainokset, myynnin edis-

tys, tavoitettavuus, proaktiivisuus)

Verkkokaupan lisamyynti

Taulukko 2: Yrityksen kilpailukeinoja (Alikoski, Hakonen & Viitasalo 2013, 57-58.)
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Asiakasanalyysin voi tehda vastaten seuraaviin kysymyksiin (Holopainen & Levonen 2006, 44):

« Ketka ovat asiakkaat/asiakasryhmat?

« Minka asiakkaan tarpeen/ongelman tuotteemme tyydyttaa/ratkaisee?
« Miten tarpeet tyydytetaan talla hetkella?

« Esiintyyko ostouskollisuutta?

« Ostovoima/asiakas tai asiakasryhma? Kehitys tulevaisuudessa?

« Potentiaalisten asiakkaiden maaravalitulla markkina-alueella? Kehitys tulevaisuudessa?

« Kokonaisostovoima markkina-alueella? Kehitys tulevaisuudessa?
« Markkinoiden luonne (kasvavat, taantuvat ja vakaat)?

» Kuka tekee ostopaatoksen?

« Miten ostetaan?

« Mista ostetaan?

« Milloin ostetaan?

« Kuinka usein ostetaan?

« Johtopaatoksia?

2.7 Markkinointiviestinta

Markkinointiviestinta on yrityksen ulkoisiin sidosryhmiin kohdistuvaa viestintaa, jonka tavoit-
teena on saada aikaan kysyntaa (Vahtola 2020, 120). Markkinointiviestinnan avulla siis luo-
daan kysyntaa halutussa kohderyhmassa ja muutetaan kysynta rahaksi: ’’Markkinointi on in-
vestointi - ei kustannus, kun on aidosti, mita markkinoida’’. Yrityksen strategiatyyppi nakyy
markkinointiviestinnassa — on tarkeaa, etta’strategiatyyppi on huomioitu kaikessa markki-
nointiviestinnassa. Nain yrityksessa luodaan kysyntaa pelisuunnitelman mukaisesti ja oikea
kohderyhma huomioiden. Onkin siis tarkeaa ensin laatia pelisuunnittelma ja oikea kohde-
ryhma markkinoinnille (Hesso 2013, 114). Markkinoinnissa pohditaan yrityksen brandia, asia-
kassegmentteja, hinnoittelua, kampanjoita, massaviestintaa, tapahtumia ja kuinka erotutaan

kilpailijoista viestinnallisin keinoin (Lindberg 2016, 115).

Asiakkaan ymmartaminen ja asiakaskokemuksen hyodyntaminen on keskeinen osa markkinoin-
tia. Kuluttajilta pyritaan saamaan mahdollisimman paljon tietoa seuraamalla heidan ostoka-
ayttaytymistaan seka tiedustelemalla kuluttajilta suoraan heidan mieltymyksiaan ja toivei-
taan. Tiedustelemalla asiakkaiden mielipiteita, kommentteja ja ideoita siita, miten heita
voisi parhaalla mahdollisella tavalla palvella paremmin, saavuttaa todennakoisesti positiivisia
vaikutuksia. Mita useammin yritys onnistuu yllattamaan asiakkaansa positiivisesti, sita vah-

vempi asiakaskokemus todennakoisesti on (Vahtola 2020, 121)
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Markkinointiviestinnan muotoja (Hesso 2013, 114):

Mainonta (tiedottaminen). Mainonta on usein maksettua tavoitteellista tiedottamista, joka
pyritaan kohdistamaan mahdollisimman suureen ihmisjoukkoon. Tiedottaminen on maaratie-
toista toimintaa, jolla pyritaan vaikuttamaan yrityksen sidosryhmien mielikuviin yrityksesta

(Vahtola 2020, 120)

Suhdetoiminta. Suhdetoimintaa on kaikenlainen suhteiden hoitaminen yrityksen ulkopuolisiin
tahoihin. Suhdetoiminnan muotoja ovat esimerkiksi: vierailijoiden vastaanottaminen tutustu-
maan yritykseen, PR-tapahtumien jarjestaminen, hyvantekevaisyyteen osallistuminen, ilmai-

nen ostajaneuvonta ja yrittajan julkiset esiintymiset (osaavayrittaja.fi).

Myynninedistaminen. Myynninedistamista ovat esim. erilaiset hinnanalennukset ja kilpailut
(Vahtola 2020, 120)

Tarkeana uudenajan sahkoinen mainonta. Internet seka muiden sahkoisten viestimien kasvu
ovat tuoneet markkinointiviestintaan uusia muotoja: verkossa tapahtuva markkinointi (Vah-
tola 2020, 121)

N I
; fiten saada kysyntaa?
Tavoite R RERLE R

Viesti

Suhdatoiminta
Myynninedistaminan,

Sdhkbinen mainonta

Tiedottaminen
Mediat
Twitter,
Facebook
Youtubea,
nstagram
Tiktok

Kuvio 8: Markkinointiviestinnan toteutuksen hahmottaminen (Hesso 2013, 117.)
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Markkinointistrategia

Markkinointistrategia antaa paivittaiselle johtamiselle ja tekemiselle selkarangan, ja kohdis-
taa niukat resurssit sinne missa on paras tuotto. Strategian avulla tiedat, miten teet rahaa

enemman ja nopeammin (Puranen 2021.)

Markkinointistrategia sisaltaa markkinoinnin pyhan kolmion, eli STP-mallin. (segmentointi -
targetointi - positiointi) seka selkeat SMART-tavoitteet ja budjetin. Markkinointistrategian tu-

lee sisaltaa ammattijohtaja.fi sivuston mukaan seuraavat asiat:

1. Trendi? — Mitka on nousevat trendit toimialallasi?
Kuka? — Ketka ovat kohderyhmaa?

Mita? — Mitka ovat tavoitteet kohderyhman keskuudessa?

A ow N

Kuinka? — Miten aiomme voittaa?

Markkinointistrategia ei sisalla: tuotekehitysta, jakelukanavia, hinnoittelua tai markkinointi-
viestitaa. Nama kuuluvat taktiseen tekemiseen. Strategia ja taktinen tekeminen ovat kuiten-
kin vahvasti sidoksissa toisiinsa (Puranen 2021.) 4P-mallia kaytetaan apuna taktisen tekemisen
hahmottamisessa — 4P-mallin mukaan markkinointi koostuu niista tekijoista, joilla markki-

noija operoi, ja jotka ovat oman maaraysvallan piirissa (Pyykko 2011, 260):

4P-malli

e Itse tuote (product)
e hinta (price)
e kavana, keino tai paikka (place)

e viesti tai lupaus (promotion)

Ensin laaditaan markkinointistrategia, jonka jalkeen laaditaan markkinointisuunnitelma ja
vasta taman jalkeen valitaan markkinointitaktiikat, joilla saavutetaan SMART tavoitteet (Pura-
nen 2021.)
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Aseta tavoitteet numeroin ja
aikarajoille tarkat
paivaméarat

Aseta sellaisia tavoitteita,
jotka ovat mitattavissa

Aseta deadline

Tavoitteiden tulee olla
realistisia eli saavutettavissa
olevia

Ovatko asettamasi tavoitteet
liiketoimintasi kannalta
jarkevia?

Kuvio 9: SMART -tavoitteet (Lovidea, 2023.)

Klassissiin markkinoinnin lahestymistapoihin kuuluu AIDA-malli, joka perustuu (Pyykko 2011,
260):

e potentiaalisen asiakkaan huomion saamiseen (attention)
* kiinnostuksen herattamiseen (interest)
* halun vangitsemiseen tai ostomoodin aikaansaamiseen (desire)

e paatoksentekoon ja toimintaan (action)
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Action
Kuluttaja ostaa tuotetta

D Desire
Kuluttaja haluaa tuotteen

Interest
Tuote on heréttényt kuluttajassa mielenkiinnon

Attention
A Kuluttaja on huomannut tuotteen olemassaolon

Kuvio 10: AIDA-malli (Pyykko 2011, 260.)

Mainonta

Mainonnan avulla kohderyhma kiinnostuu yrityksesta seka sen tuotteista ja palveluista. Mai-
nonnan tulee puhutella kohderyhmaa. Mainonta voidaan jakaa mediamainontaan ja suoramai-
nontaan. Lisaksi mainostamisessa hyodynnetaan mainoslahjoja, messutapahtumatempauksia

ja toimipaikkamainontaa. (Hesso 2013, 115).

Mediamainonta:
e lehdet
e tv, radio

¢ ulko- ja lilkkennemainonta

e verkkomainonta

Suoramainonta:

e osoitteellista ja osoitteetonta

Sahkoinen markkinointi
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Hakukonemarkkinointi

On olemassa lukuisia internetin hakupalveluita — maailma on sahkoistynyt ja siksi hakupalve-
luissa nakyminen on yritykselle erittain tarkeaa. Hakukonemarkkinoinnilla yritys lisaa huomat-
tavasti nakyvyyttaan, silla tana paivana tietoa haetaan useimmiten Internetista. Mikali yrit-
taja haluaa nakya hakukoneissa, on tarkeaa panostaa yrityksen nettisivujen suunnitteluun
(Hesso 2013, 119).

Lista siita, mihin kannattaa kiinnittaa huomiota yrityksen nettisivuja tehdessa, jotta hakukone

nakyvyys parantuu (Hesso 2013, 119):

« yrityksen internetsivuston nimi on sama kuin hakusana

» yrityksen internetsivun haettavan palvelun nimi on sama kuin hakusana

* sivustot ovat haettavan tiedon nakokulmasta loogiset, ja sielta loytyy relevanttia
asiaa hakusanan aihepiirista

» viittauksia ja linkkeja sivustoon muilta sivustoilta

« internetsivujen otsikointi ja otsikkopalkit ovat samoja tai samankaltaisia kuin ha-
kusana

* hakusana ja sen eri muodot esiintyvat sivujen tekstissa tyylikkaasti ja selkeasti
toistumatta liikaa

* sivuston kuvaus, joka ilmoitetaan hakukonepalveluntarjoajalle, on ytimekas ja ku-

vaava hakusanan nakokulmasta

Hakusanamarkkinointi

Kun yrittaja maksaa nakyvyydesta hakukoneissa niin, etta yrityksen nettisivujen mainos on
kohderyhman silmien edessa heti ensimmaisten yritysten joukossa heidan etsiessaan palvelun-
tarjoajaa hakukoneista, puhutaan hakusanamarkkinoinnista. Hakusanamarkkinoinnista kiinnos-
tuneet yritykset voivat esimerkiksi kayttaa Googlen palvelua: ’’Google AdWords’’. Yrittaja
pystyy seuraamaan hakusanamarkkinoinnin tehokkuutta suoraan palveluun perustamansa tilin
avulla (Hesso 2013, 119).

Muita sahkoisen markkinoinnin palveluja (Hesso 2013, 121-122):

« Google Analytics
o Google places
* Mainoksia online

« Blogialustat
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Sosiaalinen media

Internet on taynna sosiaalisen median palveluita, joiden hyodyntaminen sahkoisessa markki-
noinnissa on edullista tai taysin ilmaista yrityksille. Hyvan pelisuunnitelman laatinut yrittaja
valitsee somekanavista kayttoonsa ne, jotka sopivat markkinointisuunnitelmaan. Somekanavat
eivat ole vain mainostamista varten vaan toimivat myos asiakkaiden informoimisen ja osallis-

tamisen kanavana (Hesso 2013, 122).

Sosiaalisen median kanavia:

o Twitter

« Facebook
o Tiktok

e Instagram

e Youtube

2.8 Yrityksen tavoitteet ja liiketoiminnan kehittaminen

Menestyva yritys edellyttaa jatkuvaa liiketoiminnan kehittamista. Liiketoimintastrategioiden
kilpailukykya pitaa jatkuvasti tarkastella ja kehittaa, silla kilpailu- ja markkinatilanne muut-
tuu koko ajan. Markkinatilanteen muuttuessa jopa vahvat ja pitkaan toimineet yritykset jou-
tuvat sopeutumaan ympariston muutokseen ja tarkastelemaan kilpailukykynsa toimivuutta uu-
delleen. Yritykset pyrkivat kehittamaan tuotteitaan ja palveluitaan niin, etta niita ostamalla
ja kayttamalla asiakkaat saavat merkittavaa lisaarvoa. Kehittamalla prosessejaan yritykset
pyrkivat saavuttamaan korkeampaa tehokkuutta ja kannattavampaa liiketoimintaa (Vahtola
2020, 76-77)

Jatkuvan liiketoiminnan kehittamisen tarkeytta tulee korostaa — siihen tulee rohkaista joh-
donmukaisesti ja loogisesti lapi koko organisaation, silla'kehittamisen aikaansaaminen ja lapi-
vieminen yrityksissa on usein haasteellista. Menestyva kehitysprosessi edellyttaa, etta koko
yrityksen henkilokunta ymmartaa projektin tavoitteet ja sitoutuu niihin. Jatkuva kehittami-
nen voi sisaltaa pienia muutoksia paivittaisessa tekemisessa seka suuria strategisia muutoksia,
jolloin koko yrityksen visiota ja missiota tarkastellaan uudelleen. Mita suurempi muutos on,

sita enemman se aiheuttaa vastareaktioita (Vahtola 2020, 77)

Johdonmukainen jatkuva kehittaminen edellyttaa toimivaa strategiaa. Systemaattinen toi-
minta ja hyvan suunnitelman rakentaminen helpottavat muutoksen lapivientia organisaa-
tiossa. Muutosta ei pida ikina tehda muutoksen takia, vaan muutoksen tulee perustua kulutta-
jan, henkilokunnan tai sidosryhmien aitoon tarpeeseen. Kaikkea ei voi eika kannata kehittaa

samanaikaisesti, mutta on tarkeaa tiedostaa mitka ovat yrityksen menestymisen kannalta
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keskeiset tekijat. On hyva pitaa mielessa, etta onnistumiset ja epaonnistumiset kuuluvat jat-
kuvaan kehittamiseen. Ilman riskeja ei synny myoskaan uusia merkittavia tuloksia — vastaan
tulevat ongelmat tulee kuitenkin ratkaista parhaalla mahdollisella tavalla. Menestyvat yrityk-
set hallitsevat myos ongelmatilanteet joustavasti ja ammattimaisesti. Menestyneimmat yri-
tykset eivat koskaan ole taysin tyytyvaisia vallitsevaan tilanteeseensa. Niiden fokus on kaiken
aikaa seuraavassa innovaatiossa seka seuraavassa suorituksen parantamisessa. Ne ymmartavat
miten tarkeaa jatkuva kehittaminen on liiketoiminnan kaikilla osa-alueilla. Silloinkin, kun lii-
ketoiminta menestyy ja asiat on hyvin, mietitaan miten asioita voisi tehda viela paremmin ja
mita voisi kehittaa edelleen (Vahtola 2020, 79 ja 81).

Liiketoiminnan kehittaminen vaatii toimialatuntemusta. Taman osaamisen perusteella tunnis-
tetaan potentiaaliset asiakkaat ja osataan arvioida heidan maksuhalukkuutensa. Liiketoimin-
nan kehityskohteita osataan priorisoida ja tuottamattomat kehitysideat tunnistetaan varhai-
sessa vaiheessa. Toimialatuntemuksen perusteella osataan rekrytoida asiantuntevia ihmisia ja

laatutaso saadaan pidettya korkeana. (Kasvumoottori.fi, 2023.)

2023):

« Mika on toimialan nykytila?
« Mitka ovat toimialan tarkeimmat haasteet?  Mika on toimialan tulevaisuuden nakyma?
« Mika on toimialan kilpailutilanne?

« Mita alalla tapahtuu kansainvalisella tasolla?

Liiketoiminnan kehittamisen kannalta myos verkostoituminen on tarkeaa. Hyvat ammatilliset
verkostot ovat yrittajalle erittain arvokkaita. Verkostojen avulla voi loytya asiakkaita seka yh-
teistyokumppaneita. Vahvat verkostot voivat myos tukea ja auttaa yrittajyyden haastavina

(llona.works, 2021.)

Teresa Heinamaa antaa Ilona.works verkkosivulla vinkkeja verkostoitumiseen:

1. Kay tapahtumissa

Erilaiset tapahtumat ovat hyva mahdollisuus tutustua uusiin ihmisiin. Mieti mista tapahtumista
hyodyt kaikista eniten, ja panosta siihen, etta olet tapahtuman aikana aktiivinen ja juttelet

ihmisille.
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2. Hyodynna sosiaalinen media

Parhaat kanavat itsellesi riippuvat toimialastasi ja tarpeistasi.

3. Testaa co-working tilaa

Nykyaan on tarjolla paljon erilaisia co-working tiloja, jotka ovat hyva vaihtoehto esimerkiksi

kotitoimistolle. Co-working tilat antavat luontevan tavan verkostojen laajentamiselle.

4, Liity sopiviin yhteisoihin

Yrittajayhteisoja loytyy paljon toimialojen mukaan, joihin kannattaa liittya.

5. Pida verkostojasi ylla

Varsinkin alkuun kannattaa keskittya pienempaan, mutta hyvaan verkostoon. Panosta niihin
kontakteihin, jotka ovat sinulle ja yrityksellesi arvokkaita. Aktiivisesti uusien kontaktien etsi-

misen lisaksi, tulee sinun myos yllapitaa olemassa olevaa verkostoasi.

nen. Tulee myos osata kehittaa ideoita, suunnitella yrityksen toimintaa ja johtaa alaisia. Yrit-
tajan tulee jatkuvasti kehittaa omaa ammattitaitoa, yllapitaa yrityksen kilpailukykya ja loy-

taa uusia ratkaisuja liiketoimintaan. (Suomi.fi, 2019.)

Menestyneen yrityksen rakentamisen tarkeita tekijoita (Vahtola 2020, 45):

« Ymmarra konseptin merkitys

« Innostus rakentaa menestystarina
« Rima korkealla, rohkeus

« Sitoutuminen, motivaatio

« Hyodynna huippuasiantuntijoita

« Seuraa asiakasta

« Vahva markkinoiden ja alan tuntemus

« Tutkimukset, paneelit

. Johdonmukainen tyo, karsivallisyytta

« Kova tyo! (’’Muutosagentti’’)
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Kaplanin ja Nortonin suljettu johtamisen malli, joka oppii ja mukautuu yrityksen ja markki-

noiden kehittyessa:

1. Missio, arvot, visio ja 2. Suunnittelu, tavoitteet
strateginen kehittaminen ja mittarit

6. Toiminnan muutokset & . .
ja tuottavuusanalyysi Strategiakehitysta

ja operatiivista 3. Organisaation
toimintaa ohjaavat valmiuksien kehittdminen
suunnitelmat

5. Toiminnan
seuraaminen ja
oppiminen

4. Operatiivisen
toiminnan suunnittelu

Toimintal!

Kuvio 11: Suljettu johtamisen malli (Lindberg 2016, 21.)

2.9 Talous ja rahoitus

1. Talous

Pitkalla aikavalilla vain kannattava yritys on kasvukelpoinen. On tarkeaa tietaa mita kuuluu
taloudellisesti terveen yrityksen kehittamisen perusteisiin. Taustalla on jatkuvasti pidettava
toimiva strategia ja kasitys siita, miten yritys aikoo luoda kilpailuetua (Hesso 2013, 154-155).
Kannattavan toiminnan edellytysten selvittamiseksi lasketaan myyntikatetarve, laaditaan
myynti- ja myyntikatebudjetit seka yhdistetaan ne tulosbudjetiksi. (Holopainen & Levonen
2006, 54).
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Myyntikatetarpeen laskeminen:

Tarve lasketaan yrityksen kannattavuuden ja kustannusten hallinnan nakokulmasta. Myynnin

kate on osuus myynnin maarasta, joka kattaa seka kiinteat kulut, etta myyntivoiton osuuden.
Myyntikatetarve lasketaan alla olevalla kaavalla:
Myyntikatetarve = Yrityksen kiinteat kulut + Toivottu voitto

Myynnin ja myyntikatteen budjetointi:

Tuotteet / palvelut Tuote 1 Tuote 2 Tuote 3 Tuote 4

Myyntituotot

-oikaisuerat

LIIKEVAIHTO

-aineet ja tarvikkeet (ilman alv)

-muuttuvat palkat + sivukulut

-muut muuttuvat kulut

= MYYNTIKATE

Myyntikate%

Taulukko 3: Myynnin + katteiden budjettimalli (Holopainen & Levonen 2006, 55.)

Tulosbudjetti:

Tulosbudjetti muodostuu useista eri budjeteista. Tulosbudjetti toimii yrittajalle ohjenuorana
ajatellen paatoksentekoa seka pitaa yrittajaa ajan tasalla yrityksen taloudellisesta suoritusky-
vysta. Tulosbudjetin tehtavana on tarjota kokonaisvaltainen kasitys odotetusta tuloksesta.

Seuraavalta sivulta loytyy esimerkki tulosbudjetin rungosta.
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Suunnittelukausi: 0K 00K = X0 000K

(1000 eurca)
MYYNTITUOTOT

- Myynnin olkaisuerat
= LIKEVAIHTC

Muutiuvat kustannukset:

= Aineet ja tarvikkeet

- Muuttuvat palkat sivukustannuksineen
= Muut muuttuvat kustannuksaet.

= MYYNTIKATE

Kiintedt kustannukset:

- Kiintedt palkat ja sivukustannukset

- Vuokrat

- Muut kiintedt kustannukset

= KAYTTOKATE 100%
- Korot ja muut rahoitukseen littyviat kustannukset

= RAHOITUSTULOS 100%

- Poistot / Lainojen lyhennykset

= TOIMINMNALLIMEN NETTOTULOS
+ = Muut tuotot £ kulut

= NETTOTULOS

Taulukko 4: Tulosbudjetti -malli (Holopainen & Levonen 2006, 55.)

Seuraavat asiat ovat tarkeita yrityksen taloussuunnitelmaa laadittaessa (Hesso 2013, 154-158):

e Tuote-, palvelu- ja yritystasolla toiminnan kannattavuuden pohtiminen. Tassa kohtaa
on hyva maarittaa kriittinen piste. Kriittinen piste kertoo seka tuote- etta yritysta-
solla, milloin yrityksen toiminta muuttuu kannattavaksi. Kriittisen pisteen laskelma
kertoo erinomaisesti, millainen on yrityksen tuote- ja palvelukohtainen kustannusra-
kenne. Laskelman pyorittely valmistaa tulosbudjetin laadintaan.

e Kun yrityksen kustannusrakenne ja paivakohtaisen tarvittavan laskutuksen maaré on
selvilla, siirrytaén tulosbudjetointiin.

e Tulosbudjetin avulla pystyy numeerisesti suunnittelemaan tulevan tilikauden liiketoi-
mintaa. Tulosbudjetin tulee olla joustava hahmotelma kannattavan liiketoiminnan to-

teuttamisesta — ei saa olla este liiketoiminnan kehittamiselle.
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Budjetointi

Yksi sisaisen laskentatoimen ja talousjohtamisen keskeinen tyovaline on budjetti, eli ra-
hamaarainen kuvaus yrityksen tulevaisuuden tavoitteista, joita pyritaan toteuttamaan.
Budjettia tulee pitaa tulevaisuuden tavoitteellisena toimintasuunnitelmana. Budjetointi-
prosessiin tulee aina liittaa budjettitarkkailu — seurataan budjetissa maariteltyjen tavoit-
teiden toteutumista seka analysoidaan mahdollisia toteuman ja suunnitelman valisia
eroja. Keskeisimmat budjetit ovat tulos- ja rahoitusbudjetti (Eklund & Kekkonen 2011,
147).

Useimmissa liiketoimintasuunnitelmapohjissa tulosbudjetit laaditaan tietyksi ennalta paa-
tetyksi kiinteaksi ajanjaksoksi, esimerkiksi vuodeksi kerrallaan. Tata kutsutaan kiinteaksi

budjetiksi. Lahestymistapa budjetointiin on usein nollapohjabudjetointi, jossa laskelmien
teko aloitetaan jokaisen tilikauden alussa ns. ’’tyhjalta poydalta’’. On kuitenkin olemassa
muitakin budjetointivaihtoehtoja, kuten rullaava budjetti, tarkistettava budjetti, liukuva

budjetti tai numeeriseen historiaan pohjautuva budjetti (Hesso 2013, 158-159).

¢ Rullaava budjetti sopii erinomaisesti yrittajalle, jonka liiketoiminta ja sen kasvu vaih-
telee paljon esimerkiksi rahoituksen saatavuuden suhteen. Budjettia viedaan jousta-
vasti eteenpain. Laaditaan budjetti esimerkiksi yksi vuosineljannes kerrallaan, koko-
naisen tilikauden sijaan.

e Tarkistettava budjetti muistuttaa rullaavaa budjettia, mutta tarkistettavan budjetin
laadinnassa tehdaan tilikauden alussa budjettiraamit. Laaditut budjettiraamit tarkis-
tetaan esimerkiksi vuosineljanneksittain, ja voidaan tarvittaessa tehda budjetointiin
muutoksia.

¢ Liukuvassa budjetissa kiinteat kulut budjetoidaan tilikauden alussa ja muuttuvat kulut
pitkin tilikautta yrityksen liiketoiminnan kehityksen mukaisesti.

¢ Budjetoinnin voi aloittaa tilikauden alussa edellisen vuoden lukujen pohjalta (histori-

aan pohjautuva budjetointi).
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Yrityksen budjetointi on prosessi, joka koostuu budjetin suunnittelu-, toteutus- ja tarkkailu-
tehtavista (Eklund & Kekkonen 2011, 148-150):

SUUNNITTELU BUDJETOINTI TOTEUTUS

Menneisyyden Tulevaisuuden o Henkildkohtaiset .
analysoint tavoitteet ey tavoitteet Toiminta
Seuranta,
analysointi ja
korjaus

Kuvio 12: Budjetointiprosessin tehtavat (Eklund & Kekkonen, 148.)

Kirjanpito

Kirjanpidon tehtava on kirjata yrityksen rahaliikenteen tapahtumat yhteen ja kirjanpitajat siis
seuraavat yrityksen taloutta saannollisin katsauksin. (Visma.fi, 2023) Kirjanpito on tarkea osa
yritystoimintaa. Kirjanpitoa kannattaa tehda'aina, silla'se helpottaa yrityksen taloussuunnit-
telua huomattavasti. Jokaisen yrittajan tulisi osata ainakin perusasiat kirjanpitoon liittyen.
Yrittaja voi itse hoitaa kirjanpidon, jos hanella on siihen aikaa. Yleisin tapa hoitaa kirjanpito
on kuitenkin ulkoistaa se tilitoimistolle — yrittajat ovat kuitenkin vastuussa oman yrityksensa’

kirjanpidosta.

Kirjanpitovelvollisuus ja yrityksen verotus perustuvat lakiin. Yrityksen toimintaa saatelevia
lakeja ovat mm. kirjanpitolaki, arvonlisaverolaki seka erilaiset tuloverolait. Yrityksen verotus
pohjautuu yrityksen kirjanpitoon. Kirjanpitoa varten kaikki tositteet eli yrityksen kuitit, las-
kut, myyntilaskut ja muut liiketapahtumia todentavat dokumentit tulee sailyttaa — tama on

tarkeaa esim. arvonlisaverovahennysta varten (Antila, K., Tilitoimisto Aly, 2023).
Verot

Yhteisoveroa eli toisin sanoen yhteison tuloveroa maksetaan osakeyhtion tuloksesta. Talla
hetkella yhteisoveron maara on 20 prosenttia. Osakeyhtion tulos saadaan selville vahenta-
malla yrityksen veronalaisista tuloista kaikki vahennyskelpoiset kulut. Yritystoiminnan tulok-

sesta maksetaan yhteisoveroa ennakkoon ja talloin puhutaan ennakkoverosta.
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Ennakkoveroa kerataan pitkin tilikautta. Paljonko veron maéra on, riippuu siita, mika on tili-

kautesi arvioitu tulos. (Yrityksen-perustaminen.net, 2023.)

Arvonlisaveroa maksellaan yleisesti kuukausittain valtiolle. Kirjanpitaja katsoo, paljonko ar-
vonlisaveroa on kertynyt ja sitten rahat siirretaan yrityksen tililta valtion kassaan. Arvonli-
savero tarkoittaa sita itseaan. Aina kun arvo lisadntyy, siita pitaa maksaa valtiolle arvonli-
saveroa. Jos tilikauden liikevaihto on alle 30 000 euroa, voi yritys hakea arvonlisaveron alara-
jahuojennusta, eli hakea yrityksesi maksamia arvonlisaveroja takaisin pieneen liikevaihtoosi
vedoten. Kaikki laskelmat tehdaan ilman alv:ia, silld’se on lapikulkuera. (Yrityksen-perustami-
nen.net, 2023.)

Liikevaihto ja tulos

vista peruskasitteista. Liikevaihto tarkoittaa sita rahamaaraa, jonka yritys ”vaihtaa” - eli
kuinka paljon rahaa yrittaja vaihtaa tuotteisiin tai palveluihin. Tama’tarkoittaa kaytannossa
esimerkiksi sita, etta yrittaja myy tuotteita ja veloittaa naista asiakkailtaan rahasummia.
Naista summista muodostuu yrityksen liikevaihto. Yritystoiminnan tuloksella puolestaan tar-
koitetaan sita summaa, joka jaa jaljelle, kun kaikista yrityksen tuloista vahennetaan kaikki
yrityksen menot. Se on summa, joka jaa yrityksen tilille esimerkiksi yhden tilikauden lopuksi.
(Norja,R , Ukko,fi, 2021.)

Tilikausi

Tilikaudella tarkoitetaan ajanjaksoa, jonka aikaisesta kirjanpidosta tehdaan yrityksen tilin-
paatos. Tilikauden pituudesta saadetaan kirjanpitolaissa. Lain mukaan tilikausi on 12 kuu-
kautta. Yhteison toimintaa aloitettaessa tilikausi voi olla myos lyhyempi kuin 12 kuukautta.
Tilinpaatos on laadittava vahintaan neljan kuukauden kuluessa tilikauden loppumisesta ja tar-
vittavat tilinpaatostiedot toimitettava eteenpain verotusta varten veroilmoituksen yhtey-
dessa. (Minilex.fi, 2023.)

Tilinp4&tds

lisuustilanteen. Se perustuu yrityksesi tilikauden kirjanpitoon, joten yrityksen tulee pitaa kir-
jaa jatkuvasti liiketapahtumien rahamaaraisista tiedoista. Tilinpaatos koostuu mm. seuraa-

vista asiakirjoista:

« Tuloslaskelma, joka kertoo yrityksesi tuloksen

. Tase, joka kuvaa yrityksesi taloudellista asemaa tilinpaatospaivana
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« Rahoituslaskelma

« Liitetiedot, joiden laajuus ja sisaltovaatimukset riippuvat yrityksesi koosta ja yhtiomuodosta

« Toimintakertomus (ei pakollinen, jos yrityksesi on pieni)
« Kirjanpito- ja aineistoluettelo

« Tilintarkastajan tilinpaatosmerkinta (ei pakollinen, jos yrityksesi on pieni)

2. Rahoitus

Yrityksen pitaa suunnitella, millaisia menoja ja kuinka paljon niita aiheutuu lahitulevaisuu-
dessa. Menojen kattamiseksi ja voitollisen tuloksen saamiseksi yritys tarvitsee rahoitusta. Yri-
tys voi saada rahoitusta kahdella tavalla: tulo- ja paaomarahoituksena (Eklund & Kekkonen
2011, 110-112):

e Tulorahoitus on tarkein rahan lahde. Tulorahoitus on tuotteiden myynnista asiakkailta
saatua tuloa. Silla pitaisi kattaa kaikki toiminnasta aiheutuvat juoksevat kustannukset
ja voitonjako yrityksen omistajille. Vieras paaoma eli laina pitaisi pystya lyhentamaan
korkokustannuksineen tulorahoituksella.

e Paaomarahoitusta yritys voi saada omistajilta tai ulkopuolisilta rahoittajilta. Omista-
jat sijoittavat rahaa yritykseen (oma paaoma) ja ulkopuoliset rahoittajat (vieras paa-
oma) ovat luotonantajia. Ulkopuoliset rahoittajat ovat tavallisesti pankkeja ja muita

rahoituslaitoksia.

Aloittavilla yrityksilla rahoitukseen liittyy kaksi keskeista teemaa: kassavirran hallinta ja kas-

vun rahoittaminen (Lindberg 2016, 77):

Kassavirran hallinta

Menot syntyvat aikaisemmin kuin tulot, joten tuotteen tai palvelun kehitys vaatii investoin-
teja. Vaikka yritykselle syntyy tuloja, tuotantoon liittyvat kustannukset eraantyvat yleensa
maksettavaksi ennen kuin asiakkaat maksavat palvelusta tai tuotteesta — mikali tata ei huo-
mioi, voi yritys ajautua konkurssiin. Yrityksen on kannattavaa maksaa menot mahdollisimman
myohaan, silla kaikki tulot on hyva saada mahdollisimman pian yrityksen sisaan. Taman takia
laskujen erapaivat ovat merkittavia — kannattaa maksaa laskut erapaivana, eli mahdollisim-

man myohaan. (Lindberg 2016, 77).

Kassavirtalaskelmia laatimalla voidaan havaita rahoituksen riittavyyden kannalta olennaiset
kohdat. Kassavirtalaskelmilla voidaan varmistaa yrityksen solvenssi, eli maksukykyisyys. Kas-

savirtalaskelmien teko aloitetaan merkitsemalla kassan tilanne tilikauden alussa.
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Kassavirtalaskelmien tekoa jatketaan kuukausitasolla, jolloin yrityksen likvidien varojen tilan-

netta pystytaan tarkastelemaan riittavan pienin aikavalein (Hesso 2013, 160).

Kuukausi 1. kuukausi
Kassa kauden alussa |
Kassaanmaksu

Yhteensa

Kassastamaksut

Yhteensa

Rahoitus

- lainojen lyhennykset

+ lainojen nostot

+ omistajien sijoitukset

- omistajien yksityisnostot

Kassa kauden lopussa

Taulukko 5: Kassavirtalaskelma, taulukko (Hesso 2013, 161.)
Kasvun rahoittaminen

Kun litketoimintaidea toimii ja kassavirtaa alkaa kertya ei voi viela huokaista helpotuksesta.
Tuotantoa tulisi kasvattaa, mutta kassavirta ei anna siihen suuria mahdollisuuksia — jatkoke-
hittaminen, laajentuminen ulkomaille, sahkoisten palveluiden kehittaminen, markkinointi ja
kasvavat henkilostokustannukset vaativat investointeja. Tarvitaan ulkopuolista rahoitusta.

Kasvun rahoittaminen on siis haaste (Lindberg 2016, 77.)
Yrityksen rahavirrat

Investoinnit vaativat rahaa, ja ne rahoitetaan yrityksen taloudellisen tilanteen ja strategian

mukaan joko tulorahoituksella tai yrityksen ulkopuolisen rahoituksen turvin (Hesso 2013, 160.)

Rahoituksen kannalta yritykseen sitoutuva paaoma jaetaan omaan paaomaan ja vieraaseen
padomaan. Omaan paaomaan kuuluu se mita on yrityksen kassassa, kuin myos julkisen sekto-
rin tuki, jota ei tarvitse maksaa takaisin. Vieras paaoma on rahaa, joka on maksettava takai-
sin korkojen kera. Kolmas paaoman lahde on yrityksen oma tulovirta liiketoiminnasta (Lind-
berg 2016, 79.)
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Juoksevat kassamenot

Oma padoma
Julkinen rahoitus : Voitonjako
. Investoinnit
Vieras paaoma
Paaoman palautukset
Tulovirrat

—

Kuvio 13: Yrityksen rahavirrat (Lindberg 2016, 79.)

Kannattavuuslaskelma:

Kannattavuuslaskelman tarkoituksena on osoittaa, kuinka paljon yrityksen myynnin on oltava,
jotta litketoimintasuunnitelma on kannattava ja yritys tuottaa omistajilleen voittoa. Yrityksen
kannattavuuden ja tuottavuuden laskeminen on erittain tarkeaa yrittajalle itselleen, kuin ul-

kopuolisillekin tahoille.

Yrittajan tulee tietad millaisessa tilanteessa yritys on, ja mitka ovat liiketoiminnan realiteetit
nyt ja tulevaisuudessa. Yrityksen ulkopuolisille tahoille kannattavuuslaskelma on valine todis-
taa, etta yrityksen liiketoiminta on kannattavaa, ja etta sen tukeminen joko yksityisin tai jul-

kisin varoin on hyva idea.

Kannattavuuslaskelman tekeminen:
1. Tulostavoitteen asettaminen
2. Kulujen ja tulojen laskeminen

3. Johtopaatokset toiminnan kannattavuudesta

(CapitalBox, 2022.)
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Tuloslaskelma:

Tuloslaskelma kertoo, millaisista erista yrityksen tulos on syntynyt tarkasteltavan jakson ai-
kana. Jakso voi olla esimerkiksi tilikauden mittainen jakso, kuten tilinpaatoksessa, jolloin tu-

loslaskelma kertoo tilikauden tapahtumista toiminnan kannattavuuden nakokulmasta.

Tuloslaskelmassa esitetaan:

« Liikevaihto

« Liikevoitto

« Rahoitustuotot ja -kulut

« Tilinpaatossiirrot « Tuloverot

(Visma.fi, 2023.)

Rahoitussuunnitelma:

Voi menna aikaa siihen, etta yrityksen liiketoiminta pystytadn rahoittamaan omalla tulorahoi-
tuksella. Tata ennen yritys voi pyoria esimerkiksi yrittajan oman padoman, yrityslainan seka’
sijoittajien padoman turvin. Siksi ennen yrityksen perustamista on hyva suunnitella tarkkaan
yrityksen rahan kayttoa. Kun pankki tai muu yritykseen rahaa lainaava tai sijoittava taho on

tietoinen yrityksen taloudellisesta suunnitelmasta, on yrityksen rahoitus helpompi jarjestaa.

Rahoitussuunnitelma on yritykselle todella tarkea tyokalu tulevaisuutta ajatellen. Rahoitus-
suunnitelma on yrityksen rahankayttoa ja hankkimista koskeva suunnitelma. Se auttaa yritysta’
ja sen ulkopuolisia tahoja ymmartamaan yrityksen taloudellista tilannetta nyt ja tulevaisuu-
dessa. Rahoitussuunnitelmassa tulee ilmeta mista yritys hankkii rahoitusta, kuinka paljon,
mita varten ja kuinka pitkaksi aikaa. Rahoitussuunnitelma on hyva tehda yrityksen alkuvai-

heessa liiketoimintasuunnitelman yhteydessa.

(CapitalBox, 2022.)
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Rahoitussuunnittelun muistilista (Edita 2006, 105):

e Valta ylivelkaantumista.

e Arvioi mahdollisimman tarkkaan yrityksen rahantarve (huomioi myos kustannustason
nousun vaikutukset).

e Arvioi realistisesti oman sijoituksen maaraa. Kuinka paljon olet valmis sijoittamaan
yritykseesi?

e Selvita yrityksen kaynnistamiseen mahdollisesti saatava avustusrahoitus.

e Kysy rahoitustarjouksia useammasta lahteesta (eri pankkiryhmittymat, vakuutusyhtiot
ja rahoitusyhtiot)

e Kayta useampaa rahoittajaa.

e Pida paarahoittaja selvilla yrityksesi kehityksesta. Lisarahoitusta tarvittaessa ota yh-
teytta rahoittajaan hyvissa ajoin.

e Pienenna riskejasi kayttamalla useampia erilaisia rahoitusmuotoja.

e Laadi kokonaissuunnitelma, johon on kirjattu arvioidut tulot ja menot.

3 Yrityshaastattelun toteutus ja tulokset

Opinnaytteessa kaytetaan laadullisen tutkimuksen menetelmia, joiden avulla pyritaan saa-
maan tietoa siita, millainen liiketoimintasuunnitelma juoman X lanseeraamiseksi Suomeen
olisi tarpeeksi kattava ja markkinalla onnistumisen kannalta suotuisa. Laadullisella tutkimuk-
sella seka yrittajahaastattelulla pyritaan selvittamaan kattavan ja onnistumisen kannalta suo-
tuisan liiketoimintasuunnitelman laatua, ominaisuuksia ja merkitysta kokonaisvaltaisesti, jo
olemassa olevasta kirjallisuudesta. Yrittajahaastattelussa kaytetyt lopulliset kysymykset ja
runko on rakennettu opinnaytteeseen koottua teoriaa apuna kayttaen seka lisaksi ajatellen
perustettavalle yritykselle olennaisia asioita. Kysymykset + runko loytyvat taman opinnayte-

tyon liiteosiosta.

Haastattelun avulla oli tarkoitus saada tietoa maahantuontiyrittajalta siita, millainen liiketoi-
mintasuunnitelma juoman x lanseeraamiseksi Suomeen olisi tarpeeksi kattava ja Suomen
markkinalla onnistumisen kannalta suotuisa uudelle maahantuontiyrittajalle. Haastattelu to-
teutettiin etayhteyden / kokouksen kautta. Koemme, etta haastattelu oli onnistunut ja
saimme yrittajalta hyvin lisatietoa tyomme tutkimuskysymysta ajatellen. Haastattelutilanne
kesti yhteensa noin. 30 minuutin ajan ja nauhoitimme kaydyn keskustelun. Kokosimme haas-
tattelun lopputuloksen aanitteesta seka paikan paalla tehtyjen havaintojen ja muistiinpano-

jen perusteella yhtenaiseksi + helppolukuiseksi kokonaisuudeksi:
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Haastattelu - Haastattelimme tata opinnaytetyota varten seka uuden yrityksen liiketoiminta-
suunnitelman laadintaprosessin tueksi, Shala Group Oy maahantuontiyrityksen toista perusta-
jajasenta Arber Shalaa. Han valikoitui ja suostui haastateltavaksi, koska han on tuttavamme
ja toimii alalla ennestaan. Shala Group Oy maahantuo Suomeen Frutomania -smoothieita Ko-
sovosta ja jakelee niita omatoimisesti K-kauppoihin. Haastattelukohteemme tuoma tuote on

siis tyypiltaan erittain lahella tuotettamme juoma X:aa.

Liiketoimintasuunnitelma ja sen huolellinen laadinta on uudelle maahantuontiyrittaja -tulok-
kaalle erittain tarkeaa. Haastatellun maahantuontiyrittajan mielesta toimiva LTS on ratkai-
seva tekija, jos yritys haluaa menestya uudella markkinalla. Koska yritys on uusi, joudutaan
suunnitelma laatimaan ja aloittamaan taysin nollista. Liiketoimintasuunnitelmaa on kuitenkin
suotavaa paivittaa / pitaa ajan tasalla saannollisin valiajoin eli aina, kun uusia juttuja seka
suunnitelmia tulee. Liiketoimintasuunnitelmassa maahantuontiyrittajalle olennaista on mark-
kinatuntemus eli yrittajien tulisi perehtya kohderyhmiin seka kuluttajien tottumuksiin tar-

peeksi laajasti ja kattavasti ennen uudelle markkinalle astumista.

Tarkeimpia asioita, joita uudessa liiketoimintaymparistossa toimiessa tulisi ottaa huomioon on
maahantuontiyrittaja Arber Shalan mukaan mm. kysynnan varmistaminen, aluekohtaiset erot
ostokayttaytymisessa/tottumuksissa, saatavuuden varmistaminen seka uusien + vanhojen asi-
akkaiden riittava huomiointi ja heidan toiveiden toteuttaminen parhaan mukaan. Kysynta var-
mistetaan huolellisen ja spesifin markkinointisuunnitelman avulla, jonka kautta luodaan ku-
luttajille selkea + positiivinen nakemys uudesta juomatuotteesta. Yrittaja miettii markkinoin-
nin strategiaa ja kanavia kohderyhmaan perehtymisen kautta. Aluekohtaiset erot myynnissa
huomataan kylla ajan saatossa, mutta lukuja on seurattava alusta saakka ja niiden analysoin-
nin kautta mahdollisesti kehitetaan alueellista liiketoimintaa/markkinointia/tuotetietoi-
suutta. Saatavuuden varmistaminen on oleellista, koska se on suorassa yhteydessa kuluttajan
mielikuvaan yrityksesta seka tarjotusta tuotteesta. Nykytrendi on, etta rajoitettu saatavuus
varmistaa asiakkaat seka ostohalut, mutta myynnin volyymi on hyvin pienta. Juomaa tulisi

olla aina saatavilla, koska se on arjen perustuote kuluttajille.
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Shala Group loysi oman Frutomania -tuotteensa sattuman kautta. Yrittajat ovat veljeksia ja
syntyperiltaan Kosovosta. Vieraillessaan kotimaassaan, he saivat kuulla perhetuttavaltaan
mahdollisuudesta vieda Frutomanian smoothie tuotteita Suomeen. Mahdollisuuden kuultuaan
veljekset testasivat tuotteen ja tykastyivat sithen. Taman jalkeen he alkoivat suunnitella
omaa litketoimintaa maahantuonnin saralla ja lopulta syntyi sopimus Frutomanian kanssa, kun
veljekset paattivat lopullisesti tarttua mahdollisuuteen. Arber avaa haastattelun aikana, etta
taan valilla + yhteinen kulttuuri ja kielitaito. Kommunikointi tapahtuu luonnollisesti suurim-
maksi osin sahkopostin tai puheluiden valityksella, mutta maahantuojat vierailee myos teh-
taalla vuosittain tutustumassa tuoteuutuuksiin seka hoitamassa hallinnollisia seikkoja valmis-

tajan kanssa.

Juoma-alan kehitys Suomessa vahittaiskaupan suhteen on haastatellun mielesta, etta uusia
tuotteita tulee jatkuvasti Suomen markkinoille, mutta tuotteet ovat hyvin samankaltaisia
toistensa kanssa. On mm. paljon eri cola -tuotteita ja paljon eri smoothie -tuotteita. Naissa
kaikissa on siis kuitenkin perusidea sama. Markkinoille tarvittaisiin nain ollen tuote, joka erot-
tuu muista ainakin maullaan seka ainesosiltaan. Kuluttajien keskuudessa vallitsee tana pai-
vana hyvinvoinnin trendi, joka ohjaa valitsemaan tuotteen sen terveellisyyden mukaan. Tama
on hyva ottaa huomioon markkinoinnin suunnittelussa seka omassa tuotetarjonnassa. Yrittajan
on kuitenkin hyva muistaa ettei lahde liikaa ns. "revittelemaan” omassa markkinoinnissa,
koska siita voi joskus tulla mainehaittoja. Tana paivana useat kuluttajat putoavat ansaan koh-
datessaan fiktiivista mainontaa, jossa uskotellaan tuotteen olevan terveellinen vaikka todelli-
suus on jotain aivan toista. Joten markkinoilla parjaamiseksi yrityksen tulee olla avoin tuot-
teestaan seka sen sisallosta kuluttajille, mutta samaan aikaan kuluttajien toiveiden tulee

tayttya ja tuotteen olla oikeasti terveellinen + koukuttavan hyvan makuinen.

Yrityksen toimintaa ohjaa usein arvot, joihin yrittajat itse uskovat seka valttamattomat arvot,
joita tulee noudattaa EU-saadoksiin perustuen. Yrittajan noudattaessa ennalta maaritettyja
arvoja eli toimimalla niiden mukaisesti, yleensa menestys seuraa perassa. Yrittajien tulee ny-
kypaivana toimia vastuullisesti, myos ymparistoa eli maapalloa ajatellen. Shala Group seuraa
maahantuojana EU:n asettamia standardeja ja kuljetuksen kannalta yrittaja kertoo, etta ny-
kyinen maailmantilanne huomioidaan suosimalla vahapaastoisempia kuljetusvaihtoehtoja mm.
tilaamalla tehtaalta isompia eria kerrallaan. Frutomanian arvoihin lukeutuu myos terveelli-
syys, lapinakyvyys seka tuoreus eli smoothieiden sisalto on 100% hedelmaa, ei lisattyja soke-
reita, ei variaineita eika sailontaaineita. Frutomanian tuotteet tulevat lasipulloissa eli my0s-
kaan ymparistolle haitallista muovia ei kayteta. Nama kaikki kuluttujaan suoraan vaikuttavat

seikat tukevat tuotteen myyntia ja markkinointia yrittajan nakokulmasta.



45

Kun tarjottu tuote on lahtokohtaisesti uudella markkina-alueella kuluttajille taysin tuntema-
ton, on yrittajan mielesta tarkeaa tuoda alkuun uudelle kohderyhmalle esiin USP eli unique
selling point = tuotteen hyoty kuluttajalle + kuinka erottuu muista / kilpailijoista. Markkinoin-
nissa painotetaan siis tuotteen / tuotteiden ainutlaatuisuutta. Frutomanian osalta yrittaja
kertoo, etta ainutlaatuisuus piilee heidan tarjoamissaan makuvaihtoehdoissa joista koostuu
monipuolinen valikoima eri smoothieita, joita ei olla ennen nahty Suomen markkinoilla. He
pyrkivat tuomaan esille monipuolisuutta kuluttajille, koska tama on heidan vahvuus kilpailijoi-

hin verrattuna.

Maahantuojilla liiketoimintamallit ovat usein hyvin samankaltaisia. Tehdaan kauppasopimus
tehtaan kanssa, sovitaan toimituksista ja toimituslausekkeista, tilataan saannollisesti suurem-
pia eria kuljetusyrityksen valityksella paaosin maanteitse Suomeen, tuotteiden saapuessa
nama kuljetetaan varastoon ja sielta jaetaan kauppoihin / kauppias hoitaa haun ja jakelun
loppukuluttajille itse. Tietty tassa on vaan ydinprosessi, jonka taustalla on muita yritykseen
liittyvia prosesseja ja paljon kirjanpitoa/dokumentointia. Naista ei voida kertoa niiden arka-

luontoisuuden vuoksi.
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4  Liiketoimintasuunnitelma: Yritys X

Laatimamme liiketoimintasuunnitelma yritykselle x ja juomalle x osoitti, etta yritykselle loy-
tyy markkinarako ja mahdollisuus menestya markkinoilla. Alalle on helppo paasta ja markki-
noilta loytyy paljon korvaavia tuotteita, mutta tuotteen (juoma x) ainutlaatuisuus tuo mah-
dollisuuden menestykselle. Toiminnan menestyminen on myos kiinni yrittajista, ja siita,
kuinka hyvin yritysidea saadaan toteutettua. Yrittajyys on kuitenkin meille luontevaa ja

meilta loytyy paljon yritystoimintaamme tukevia vahvuuksia.

Yrityksen taloussuunnitelma osoittaa, etta yrityksella on edellytykset aloittaa liiketoiminta.
Talouslaskelmilla pystyttiin toteamaan, etta yritystoiminta on kannattavaa. Kassavirtalas-
kelma ja kannattavuuslaskelma osoittaa, etta yritys on maksukykyinen; suoriutuu tilikauden
kuluista. Tuloslaskelma osoittaa, etta yritys tekee tulosta tilikauden aikana. Liiketoiminta-
suunnitelma siis osoitti yritysideallamme olevan hyva potentiaali: Pystyimme suunnitelman
laatimalla osoittamaan paperilla yrityksen kannattavuuden yrittajille itselleen ja yrittajat
pystyy suunnitelman avulla nyt osoittamaan sen myos ulkopuolisille tahoille. Lopullisesti kan-
nattavuuden nakee vasta liiketoiminnan kaynnistyttya, jolloin toiminnan kannattavuus tulee

arvioida uudelleen.

Totesimme, etta uudelle yritykselle liiketoimintasuunnitelman laatiminen kokonaisuutena on
haastava prosessi, kun lahdetaan liikkeelle aivan nollasta. Tutustuimme aiheeseen kuitenkin

paljon teorian avulla seka yrittajahaastattelulla, joten liiketoimintasuunnitelman laadinta su-
jui lopulta hyvin. Laadittu liiketoimintasuunnitelma loytyy liitteena sivulta 53. Liiketoiminta-

suunnitelmassa on yhteensa 17 sivua.
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5  Johtopaatokset ja pohdinta

Tutkimus antoi meille todella paljon hyodyllista tietoa siita, millainen liiketoimintasuunni-
telma olisi kannattava ja onnistumisen kannalta suotuisa juoman X lanseeraamiseksi Suo-
meen. Teoriaosuuden tekeminen antoi paljon tarkeaa tietoa siita, millainen on kannattava ja
onnistumisen kannalta suotuisa liiketoimintasuunnitelma. Teoriaosuuden laatiminen antoi
meille evaat laatia yritykselle X perusteellinen liiketoimintasuunnitelma, jossa kaydaan lapi
kaikki ne toimet, jotka ovat yrityksen menestymisen kannalta olennaiset. Toivottavasti
tyomme hyodyttaa tulevaisuudessa myos muita laatimaan toimivan liiketoimintasuunnitelman

ja menestymaan yrityksessaan.

Lisaksi ohjaavan opettajan, lahipiirin yrittajien ja tutun kirjanpitajan tuki auttoi meita selviy-
tymaan tyossamme eteenpain. Prosessi heratti paljon tuntemuksia yrittajyydesta; hyvia ja
huonoja. Prosessi sai meidat innostumaan yrityksen perustamisesta ja loi luottamusta myos
omaan henkilokohtaiseen tekemiseen. Nyt tiedamme ja olemme kiinnittaneet huomiota me-

nestyvan yrittajyyden reseptiin.

Toisaalta huomasimme miten paljon eri tekijoita menestynyt yrittaminen vaatii, ja miten pie-
nenkin asian huomiotta jattaminen voi kaataa koko toiminnan — yrittajyys on omalla taval-

laan aina riskin ottamista.



48

Lahteet

Painetut

Alikoski, R., Hakonen, M. & Viitasalo, J. 2013. Yritystoiminnan taitajaksi. Helsinki: Sanoma
Pro Oy.

Koski, T. & Virtanen, M. 2005. Tulos: Liiketoiminnan suunnittelulla menestykseen. Keuruu:
Otavan kirjapaino Oy.

Wickham, P. A. 2001. Strategic Entrepreneurship. Pearson Education Limited, Financial Ti-

mes, Prentice Hall.

Hesso, J. 2013. Hyva liiketoimintasuunnitelma. Helsinki: Kauppakamari.

Lindberg, P. 2016. Mita olisin halunnut tietaa liike-elamasta? Saarijarvi: Saarijarven Offset
Oy.

Pyykko, M. 2011. Minustako yrittaja? Helsinki: WSOYpro Oy.

Holopainen, T. & Levonen, A-L. 2006. Yrityksen perustajan opas - Silta yrittajyyteen. Helsinki:
Edita Prima Oy.

Eklund, I. & Kekkonen, H. 2011. Toiminnan kannattavuus. Helsinki: WSOYpro Oy.

Vahtola, M. 2020. Intohimona brandit. Jyvaskyla: Docendo Oy.

Sahkoiset

Vahtera, V. 2023. Porterin viiden kilpailuvoiman malli. Rahapedia. Viitattu 05.03.2023.

https://rahapedia.com/porterin-viiden-kilpailuvoiman-malli/

Meltwater. 2021. Miksi markkinatutkimusta kannattaa tehda? Viitattu 02.02.2023.

https://www.meltwater.com/fi/blog/markkinatutkimus

Roose, K. 2018. Markkina-analyysin sisafilee. Taloustutkimus. Viitattu 06.02.2023.

https://www.taloustutkimus.fi/ajankohtaista/blogi/markkina-analyysin-sisafilee.html

Suomen tilastokeskus. 2023. Tiedonkeruumenetelmat. Viitattu 14.01.2023.

https://www.stat.fi/keruu/menetelmat.html

Markkinoinnin trendit. 2023. Markkinoinnin suunnitelma & strategia. Viitattu 17.02.2023.

https://markkinoinnintrendit.fi/markkinointi-suunnitelma-strategia/



49

Osaava Yrittaja. 2021. Tiedotus- ja suhdetoiminta. Viitattu 23.03.2023. https://www.o0saa-

vayrittaja.fi/markkinointi/markkinointiviestinta/tiedotus-ja-suhdetoiminta

Puranen, T. 2021. Markkinointistrategia - mita sisaltaa ja miten laatia? Ammattijohtaja. Vii-
tattu 10.03.2023. https://ammattijohtaja.fi/markkinointistrategia/

Palma. 2018. PESTEL-analyysi. Viitattu 17.02.2023. http://palma.fi/palma-malli/kayttajalah-
toisyys/PESTEL-analyysi.pdf

Antila, K. 2023. Aloittavan yrityksen kirjanpito. Tilitoimisto Aly. Viitattu 02.04.2023.

https://tilitoimistoaly.com/aloittavan-yrityksen-kirjanpito/

CapitalBox. 2022. Yrityslainojen ABC - Miksi yritystoiminta kannattaa rahoittaa yrityslainalla?
Viitattu 08.04.2023. https://www.capitalbox.fi/blog/yritystoiminnan-rahoittaminen-yrityslai-

nalla

Kasvumoottori. 2023. Hyva toimialatuntemus vs. edellakavijyys. Viitattu 10.03.2023.

https://kasvumoottori.fi/hyva-toimialatuntemus-vs-edellakavijyys/

Kangasniemi, H. 2023. Nain vakuutat yritysten ostopaattajat sisaltojen avulla. Kubo Creative
Agency. Viitattu 25.03.2023. https://www.kubo.fi/nain-vakuutat-yritysten-ostopaattajat-si-

saltojen-avulla/

Heinamaa, T. 2021. Yrittajan verkostoituminen - 5 vinkkia verkostojen luomiseen. Ilona

Works. Viitattu 08.01.2023. https://ilona.works/yrittajyys/yrittajan-verkostoituminen/#/

Suomi.fi. 2019. Yrittajan taidot. Viitattu 20.02.2023. https://www.suomi.fi/yritykselle/yri-
tyksen-perustaminen/yritystoiminnan-suunnittelu/opas/olisiko-minusta-yrittajaksi/yrittajan-
taidot

Suominen, K. 2023. Markkinoinnin tavoitteiden asettaminen SMART -kriteerien avulla. Lovidea.
Viitattu 11.02.2023. https://lovidea.com/markkinoinnin-tavoitteiden-asettaminen-smart-kri-

teerien-avulla/

Visma.fi. 2023. Kirjanpito - mita tarkoittaa kirjanpito? Viitattu 05.04.2023.

https://www.visma.fi/epasseli/kirjanpidon-sanakirja/k/kirjanpito/

Yrityksen-perustaminen.net. 2023. Yrityksen verotus - Miten osakeyhtiota verotetaan? Viitattu

11.03.2023. https://yrityksen-perustaminen.net/yrityksen-verotus/

Norja, R. 2021. Liikevaihto - Mita liikevaihto tarkoittaa ja mita se kertoo yrityksesta? Ukko.fi.
Viitattu 08.01.2023. https://www.ukko.fi/yrittajyyskoulu/liikevaihto/



50

Minilex.fi. 2023. Mika on tilikausi? Viitattu 17.02.2023. https://www.minilex.fi/a/mik%C3%A4-
on-tilikausi

Visma.fi. 2023. Tuloslaskelma - Mika on tuloslaskelma? Viitattu 24.01.2023.

https://www.visma.fi/epasseli/kirjanpidon-sanakirja/t/tuloslaskelma/
Julkaisemattomat

Shala, A. 2023. Yrityshaastattelussa Shala Group Oy / Frutomania -smoothiet. Yrittajaa haas-
tateltu 21.04.2023.



51

Kuviot

Kuvio 1: Liiketoimintasuunnitelman rakentuminen (Koski & Virtanen 2005, 24.) ................. 9
Kuvio 2: Liikeidean osa-alueet (Holopainen 2006, 22.) ....uviiieiiieieeiieeereeinneeeeeanneeeennns 11
Kuvio 3: Liikeidean hahmottelu (Holopainen 2006, 33.) ..ccviiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeereeeenennnnnns 11
Kuvio 4: Strateginen kolmiodraama (Pyykko 2011, 226-227.) ceceuueeireiineeineiineeeeennnneeennns 13
Kuvio 5: SWOT-analyysi (HESSO 2013, 69.) ceuuuunniiieettiiiiieiiiiiiieneeeeeeeeseseasannnnnnnes 14
Kuvio 6: PESTEL (Palma.fi 2018, ). .ccuueneiieiit ittt et et e eeeeenae 17
Kuvio 7: Viiden voiman malli -kuvio (Hesso 2013, 48.) .eeiiiiiiiiiiiiiiiiiiieieieenaannnnns 20
Kuvio 8: Markkinointiviestinnan toteutuksen hahmottaminen (Hesso 2013, 117.) .............. 24
Kuvio 9: SMART -tavoitteet (Lovidea, 2023.) ciuviiiireeteetetiiieeieiiiiineeeeeeeeeeeeeeenannnnnns 26
Kuvio 10: AIDA-malli (PyYKKO 2011, 260.) ceuunieietteeeeeteeeeeaiiiiiseseeeeeeeeeeseesennnnnnnes 27
Kuvio 11: Suljettu johtamisen malli (Lindberg 2016, 21.) «.vvviiiiiiiiiiiiiiiieeerreeeeaannnnnns 32
Kuvio 12: Budjetointiprosessin tehtavat (Eklund & Kekkonen, 148.)......cccceviiiiiiiiiiiiinnnns 36
Kuvio 13: Yrityksen rahavirrat (Lindberg 2016, 79.) ...vviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeaeannnnns 40
Taulukot

Taulukko 1: LT-suunnitelman 10 ydinkysymysta (Koski & Virtanen, 2005.) ........ccccvvvveenn... 7
Taulukko 2: Yrityksen kilpailukeinoja (Alikoski, Hakonen & Viitasalo 2013, 57-58.)............ 22
Taulukko 3: Myynnin + katteiden budjettimalli (Holopainen & Levonen 2006, 55.) ............ 33
Taulukko 4: Tulosbudjetti -malli (Holopainen & Levonen 2006, 55.) ...ccovvviiiiiiiiinnnnnnnnnn 34

Taulukko 5: Kassavirtalaskelma, taulukko (HessO 2013, 161.) ccuvereiiieiiiiiiiiiiiiiiinnnnnnens 39



Liitteet

Liite 1: Haastattelukysymykset

-------------------------------------------------------------------------

Liite 2: Liiketoimintasuunnitelma juoman X lanseeraamiseksi Suomen markkina-alueelle

(Sivumaara: 17. Sisalto sumennettu yritysta suojaten.) .....ceeeiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieniiieeennns

52



Liite 1: Haastattelukysymykset

Haastattelukysymykset

1. Millaisena koet liiketoimintasuunnitelman merkityksen Suomessa aloittavalle
uudelle maahantuojalle?

2. Mitka ovat mielestasi tarkeimpia asioita, joihin aloittelevan maahantuontiyrittajan
tulisi ottaa huomioon uudessa liiketoimintaymparistossa?

3. Kuinka aloititte oman liikketoimintanne?

4. Millaisena naet juoma-alan kehityksen parin vuoden sisalla Suomessa?

5. Mitka ovat mielestasi alalla suurimmat uhat?

6. Miten EU-standardit, vastuullisuus ja ymparistéarvot nakyvat yrityksenne
toiminnassa?

7. Millaisia asioita otatte huomioon tuotemarkkinoinnissa, kun lahtokohtaisesti
tuotteenne on tuntematon kohderyhmalle / suomalaisille?

8. Kerro lyhyesti yrityksenne liiketoimintamallista, kuinka tuote paatyy tehtaalta

loppukuluttajalle?
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Liite 2: Liiketoimintasuunnitelma juoman X lanseeraamiseksi Suomen markkina-alueelle (Sivu-

maara: 17. Sisalto sumennettu yritysta suojaten.)

LUOTTAMUKSELLINEN / CONFIDENTIAL

Liiketoimintasuunnitelma Yritys X (yrityksen ja tuotteen
nimet salattu X -kirjaimen taakse)

YRITYKSEN PERUSTIETOJA 3
YRITYSIDEA 3
LIIKEIDEA 4
YRITYKSEN TUOTTEET JA HINNOITTELU 4
TOIMINTA-AJATUS 5
STRATEGIA 5
LOGISTIIKKA, JAKELUKANAVAT JA MYYNTI 6
SWOT-ANALYYSI 6
ULKOISEN TOIMINTAYMPARISTON ANALYSOIMINEN 7
MARKKINAKARTOITUS 8
KILPAILUTILANNE 9

ASIAKASANALYYSI (SEGMENTOINTI) 10



LUOTTAMUKSELLINEMN / CONFIDENTIAL

ASIAKKAIDEN TARPEIDEN KARTOITUS

MARKKINOINTIVIESTINTA

MARKKINOINTISTRATEGIA

TALOUSHALLINTO

BUDJETTI, 1. VUOSINEUANNES

KASSAVIRTALASKELMA

KANNATTAVUUSLASKELMA

TULOSLASKELMA

KEHITTAMISTOIMINTA

SALASSAPITOLAUSEKE

11

11

12

13

15

15

16

16

17
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