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Tämän opinnäytetyön tavoite on luoda toimiva, realistinen sekä vakaa 
liiketoimintasuunnitelma peliyhteisöyritykselle. Lisäksi teoriassa on koottu lukijalle tärkeitä 

elementtejä liiketoimintasuunnitelman laatimiseen. Liiketoimintasuunnitelma ja laskelmat ovat 
salattu liikesalaisuuksien vuoksi. Peliyhteisöyritys on ollut suunnitelmana jo jonkin aikaa. 

Tässä opinnäytetyössä päästään työstämään ajatuksentasolla ollutta yritysideaa toimivaan 
muotoon. 

Tämä on toiminnallinen opinnäytetyö. Työtä on laadittu kronologisesti vaihe vaiheelta. 

Teorian laatimiseen käytettiin laajasti erilaista kirjallisuutta ja artikkeleita. Itse tuotoksessa on 
käytetty alku hahmotteluun ajatuskarttaa ja teorian ohjeistusta liiketoimintasuunnitelman 

laatimisesta.  

Teoria osuudesta saatiin aikaan lukijaa informoiva kokonaisuus, jota voidaan käyttää apuna 
oikean yrityksen suunnittelussa. Työstä tulee selkeästi ilmi, mitä tarvitaan toimivan 

liiketoimintasuunnitelman laatimiseen. Itse liiketoimintasuunnitelmasta tuli toimiva, realistinen 
ja vakaa. 

  

 

1 Asiasanat: Peliyhteisöyritys, Pelitapahtumat, Liiketoimintasuunnitelma 
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The goal of this thesis is to create a functional, realistic and stable business plan for a 
gaming community company. In addition, in theory, important elements for drawing up a 

business plan are compiled for the reader. The business plan and calculations are encrypted 
due to trade secrets. A gaming community company has been in the plan for quite some 

time. In this thesis, we get to work on a business idea that has been at the level of thought 
into a functional form. 

This is a functional thesis. The work has been prepared chronologically step by step. A wide 

variety of literature and articles were used to formulate the theory. The output itself uses a 
mind map and theoretical guidance on how to draw up a business plan. 

The theory of the part was created to inform the reader and can be used to help design a real 
company. The work clearly shows what is needed to draw up a functional business plan. The 
business plan itself became functional, realistic and stable. 

 

1 Keywords: Gaming community company, gaming events, business plan 
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1 JOHDANTO 

1.1 Opinnäytetyön lähtötilanne 

Opinnäytetyön kirjoittajana toimii seinäjokelainen 23-vuotias yritystahtoinen korkeakouluopis-

kelija. Kokemusta liiketoimintasuunnitelmien kirjoittamisesta löytyy jo hyvin. Video- ja lautape-

lit ovat olleet lähellä sydäntä lähes koko elämän. Tästä ja ympäristöllisistä syistä luodaan lii-

ketoimintasuunnitelma peliyhteisöyritykselle, jonka perimmäinen tarkoitus on luoda yhteisö ja 

yhdistää pelaajia. Yritystä on suunniteltu ajatustasolla, mutta mitään ei ole aiemmin kirjoitettu 

paperille. Yritystoiminta on tarkoitus aloittaa kokoaikaisena elämäntilateen salliessa. 

1.2 Toiminnallisen opinnäytetyön aihe ja toteutus 

Opinnäytetyön aiheena ovat liiketoimintasuunnitelman (LTS) kirjoittaminen ja toimialakat-

saus. Liiketoimintasuunnitelmasta kerrotaan, mitä olisi hyvä olla jokaisessa LTS:ssä ja mitä 

työkaluja voidaan käyttää hyväksi. 

Tämä on toiminnallinen opinnäytetyö. Tämä tarkoittaa työtä, jonka tarkoitus on ohjeistaa, 

opastaa ja järjestää (Saastamoinen ym., 2018, s.2). Siinä käytetään ammatillista osaamista 

jonkin uuden luomiseen. Tällä demonstroidaan opiskelijan valitseman aihealueen tuntemista. 

Teoriaosiossa käydään liiketoimintasuunnitelman suurimmat ja tärkeimmät osiot. Siinä on py-

ritty käymään kaikki tarpeellinen, kuitenkin joitain asioita saattaa puuttua. Osioon on myös si-

sällytetty muutamia hyödyllisiä työkaluja, joita käydään vielä läpi omassa alaotsikossa. Toi-

nen teoria osio on toimialakatsaus, jossa käydään läpi toimialan tilanne. Lisäksi siinä käy-

dään hieman läpi ammatillista teoriaa tapahtumien järjestämisen ja hyvän peliyhteisön osalta. 

Itse toteutus, eli liiketoimintasuunnitelma ja siihen liittyvät laskelmat löytyvät liitteistä. Nämä 

liitteet (liitteet 2 ja 3) ovat salattuja liikesalaisuuksien vuoksi.  

1.3 Tavoitteet 

Tavoitteena on laatia liiketoimintasuunnitelma toteutus kelpoisesti ja realistisesti. Yritystä on 

tarkoitus suunnitella kannattavaksi ja riskejä sietäväksi muuttuvassa ympäristössä. Liiketoi-

minnasta kehitetään uudenlainen ratkaisu yhteisön rakentamiseen ja tapahtumien 
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järjestämiseen. Tärkeitä kysymyksiä ovat esimerkiksi; Millaiset ovat alan markkinat? Millaisia 

riskejä ja uhkia alalta tai maantieteelliseltä alueelta löytyy? Mitä mahdollisuuksia löytyy? 

Onko yritystoiminta kokonaisuutena kannattavaa? 
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2 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA 

2.1 Mikä on liiketoimintasuunnitelma 

Yrityksen perustaminen ei ole haastavaa, mutta sen kannattavuuden turvaamiseksi  on laadit-

tava toimiva liiketoimintasuunnitelma (Laitinen, 2020). Hyvät laskelmat ja tulevaisuuden 

suunnittelu auttaa torjumaan epämiellyttäviä tilanteita kuten yli- ja alikuormittumiset, velkakrii-

sit sekä pahimmassa tapauksessa konkurssin. 

Liiketoimintasuunnitelma (LTS) on paljon käytetty työkalu rahoitus- ja yrittäjyyskoulutus tar-

koituksessa (Hesso, 2015, s.10). LTS:n päämäärä selventää yritystä suunnittelevalle, kuinka 

yritys toteutetaan käytännössä ja mitä vahvuuksia sekä uhkia siihen liittyy. Suunnitelman ke-

hittyessä tulee ilmi, mikä toimii ja mikä ei todellakaan toimi. Lopulta liiketoimintasuunnitel-

massa on tärkeämpää matka eikä lopputulos (mts. 24). 

Liiketoimintasuunnitelmaa laatiessa on otettava huomioon erilaisia ympäristöjä, jotka vaikut-

tavat yritykseen sekä itse yrittäjään. Tällaisia ovat esimerkiksi sisäinen, ulkoinen sekä tekno-

loginen ympäristö. Tärkeintä on ymmärtää, millainen ympäristö on ja mitä vaikutuksia sillä on 

yritykseen tulevaisuudessa. 

LTS:llä on arvoa yrityksen perustamisen jälkeen (Laitinen, 2020). Sillä kuvataan vaikeina het-

kinä oikeaa suuntaa ja sen tarkoitus on muistuttaa yrittäjää siitä, mitä yrityksen pitäisi tehdä. 

Se muistuttaa arvoista ja visiosta, jotka ovat johtaneet yrityksen perustamiseen. Sitä käyte-

tään yrityksen johtamiseen kuin käyttöohjetta monimutkaiseen laitteeseen. 

Liiketoimintasuunnitelmasta on tultava jossain kohtaa esiin yrityksen yritysmuoto. Tärkeää on 

valita yritysmuoto vasta sitten, kun sen tarpeet ovat selkeät (Suomi.fi, i.a.). Yritysmuodot 

eroavat reippaasti toisistaan verotuksessa sekä hallinnon rakenteessa ja helppoudessa. 

Myös vastuu on ihan erilainen jokaisessa. Vaihtoehdot ovat osakeyhtiö, osuuskunta, toimi-

nimi, avoin yhtiö ja kommandiittiyhtiö. Tämä valinta on tehtävä tarkasti, koska yritysmuodon 

vaihtaminen on haastavaa, jos jopa mahdotonta. Joissain tapauksissa, esimerkiksi alkuun on 

hyvä perustaa toiminimi ja yrityksen kasvaessa muuttaa muoto osakeyhtiöksi. 
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2.2 Rakenne 

Liiketoimintasuunnitelma voi olla hyvinkin pitkä, mutta on pidettävä huolta, että se on nope-

asti silmäiltävissä. Tähän tähdätään lukemista helpottavilla elementeillä. Tällaisia ovat mm. 

tiivistelmät ja Business Model Canvas. Myös helposti luettava teksti edesauttaa lukijaa ym-

märtämään nopeasti, mistä on kyse. 

Liiketoimintasuunnitelmalle olennaisia osia ovat (Laitinen, 2020): 

− Tiivistelmä 

− Liikeidea 

− Visio, Missio sekä Lähtötilanne 

− SWOT-analyysi 

− Rahoituslaskelma ja kannattavuuslaskelma 

− Kohderyhmä 

− Kilpailija-analyysi 

− Markkinointisuunnitelma 

− Riskianalyysi 

Edellä mainittujen lisäksi liiketoimintasuunnitelmaa laatiessa eteen tulee paljon muitakin pie-

nempiä asioita, joita on otettava huomioon. Tällaisia ovat mm. lupien kartoitus, arvot ja käy-

tännön suunnittelu. 

 

2.2.1 Liikeidea 

Tiivistettynä liikeidea kertoo mitä, miten ja kenelle (Hesso, 2015, s.24). Mitä tuotteita ja/tai 

palveluita yritys tarjoaa, millä logiikalla ne saadaan asiakkaan ostettavaksi ja massasta ero-

teltuna yrityksen asiakkaat. Liikeidea osioon kaikki avattuna selkeästi niin, että vaihtoehtojen 

massan joukosta löytyy selkeä punainen lanka. Kuitenkin itse liikeideasta on laadittava yhden 

virkkeen mittainen, joka kuvastaa yrityksen toiminnan lyhyesti ja ytimekkäästi. 

Liikeidea on tärkeä osio nopeaan silmäilyyn etenkin rahoittajalle (Hesso, 2015, s.25). Se toi-

mii myös kommunikaatio välineenä organisaation sisällä, sillä sen avulla alaiset tietävät 

työnsä oikean suunnan.  
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2.2.2 Visio, missio sekä lähtötilanne 

Hesson (2015, s.26) mukaan ”Jos halutaan saavuttaa jotain, pitää tietää selkeästi, mikä on 

tavoite, johon pyritään”. Näiden sanojen johdattelemana kerrotaan yrityksen perustamiseen 

johtavista tekijöistä liiketoimintasuunnitelmassa. Tällaisia ovat lähtötilanne, visio sekä missio. 

Visio on selkeä tavoite, joka esitetään yleisölle yleensä lyhyesti ja selkeästi. Laitisen (2020) 

mukaan visio on yrityksen tavoite ainakin seuraavaksi viideksi vuodeksi. Visio voi olla esimer-

kiksi markkinointiin, tulokseen, työllistämiseen tai yrityksen kokoon keskittyvä. Esimerkiksi 

Hesson (2015, s.27) sanoin jääkiekkojoukkueella voi olla visio vaikkapa sm-liigaan nousu. 

Tämän saavuttamisessa esiintyy käytännössä aina ongelmia, joita varten luodaan suunnitel-

mia ja riskianalyysejä.  

Vision keskeisimmät kysymykset ovat: 

− Mitä haluat yrityksen olevan? 

− Kuinka se näkyy liiketoiminnassa? 

− Millainen on aikataulu näiden toteutumiseen? 

Missio on suunnan antaja yritystoiminnassa. Se kertoo päivittäisessä toiminnassa, mitä kuu-

luisi tehdä, että kykenisimme toteuttamaan vision. Mission on oltava lyhyt ja ytimekäs, kuten 

vision. Siinä voidaan käyttää yksittäisiä verbejä lueteltuna tai vaikkapa lyhyt ohjeistava lause. 

Luettavuus ja ymmärrettävyys on kuitenkin pidettävänä hyvänä eli rakenne on oltava koko-

nainen virke. 

Mission tärkeimmät kysymykset ovat: 

− Kuinka päästään tavoitteeseen? 

− Miten halutaan sen näkyvän jokapäiväisessä työssä? 

Lähtötilanne on tärkeää laatia ennen visiota ja missiota. Mielestäni yrittäjän on tunnistettava 

yrityksen tai yritysidean ja itsensä tämänhetkinen tilanne, että kykenee suunnittelemaan rea-

listisen vision ja sitä kautta mission. Esimerkiksi aloittavalle start up elintarvikekaupalle ei ole 

realistista valita visioksi ”Maailman johtavin ruokakauppa ketju”. Lähtötilanteella löydetään 

myös liiketoimintasuunnitelman muihin osa-alueisiin tärkeitä osia.  
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Lähtötilanteen tärkeimpiä kysymyksiä ovat (Laitinen, 2020): 

− Mikä motivoi yrittäjyyteen? 

− Mitkä ovat vahvuudet? 

− Millaiset ovat koulutus sekä työkokemus? 

− Millainen verkosto on? 

2.2.3 SWOT-analyysi 

SWOT lyhenne tulee sanoista Strengths (vahvuudet), Weaknesses (heikkoudet), Opportuni-

ties (mahdollisuudet) ja Threats (uhat). SWOT-analyysi on monipuolinen työväline liiketoimin-

tasuunnitelmaa sekä liikeideaa työstäessä. Sitä voi käyttää esimerkiksi strategisen kilpailija-

analyysin työstämiseen (Laitinen, 2020). Parhaan hyödyn SWOTista saa, kun tekee erilliset 

analyysit yrityksestä ja itsestään. Silloin on helpompaa suunnitella yritystä, kun on kirjoittanut 

itsensä selvästi paperille työntekijänä vahvuuksineen ja heikkouksineen. 

Vahvuudet vastaavat kysymykseen, missä olet tai yrityksesi on hyvä ja vahva verrattuna 

massaan. Heikkoudet puolestaan ovat sama käänteisenä. Mahdollisuudet kertovat voimava-

roista, joita saisit käytettyä esimerkiksi jokin vahva asiakaskunta tai sijoittaja. Uhat ovat mah-

dollisia liiketoimintaa uhkaavia tekijöitä, kuten tuotteiden saanti ongelmat tai asiakas kunnan 

äkillinen väheneminen. Jokaiseen kohtaan löytyy tarkentavia kysymyksiä erilaisista SWOT-

analyysi työkaluista. Tällaisia löytyy mm. Ukko.fi ja Yrittäjät.fi sivuilta. Työkalu voidaan toteut-

taa esimerkiksi taulukkona. 

SWOT-analyysillä tutustutaan itseen ja yritykseen. Kun tiedetään, mitkä ovat vahvuuksia ja 

heikkouksia itsellä, voidaan suunnitella, mitä yritys voi tarjota (Kenton, 2023). Tämä vahvis-

tuu etenkin silloin, jos olet yrityksesi ainoa työntekijä. Yrityksen ja heikkoudet ovat puolestaan 

muuttuva osa, joita vahvistetaan ja heikennetään sen mukaan, mitä yksilöllisemmäksi yritystä 

viedään. Esimerkiksi mitä tarkempi asiakaskunta, sitä haastavampaa niitä on saavuttaa, 

mutta helpompi kohdistaa markkinointi ja tuotteet. Jos puolestaan asiakaskunta on laaja, asi-

akkaita löytyy paljon, mutta tuotteet ovat haastavampia kohdistaa oikeille asiakkaille. 
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2.2.4 Rahoituslaskelma ja kannattavuuslaskelma 

Hesson (2015, s.167) mukaan ”Pitkällä aikavälillä vain kannattava yritys on kasvukelpoinen”. 

Tämän vuoksi jokaisen yrityksen suositellaan laittamaan laskelmat kuntoon. Hyviä laskelmia 

ovat ainakin kriittinen piste, budjetti- ja investointilaskelma sekä kassavirtalaskelma.  

Kannattavuuslaskelmat kokonaisuudessaan ovat tärkeä työkalu etenkin ennakoinnin ja rahoi-

tuksen hankinnassa. Rahoittaja näkee sen avulla konkreettisesti, mistä raha tulee ja paljonko 

sitä kuluu sekä paljonko rahoitusta tarvitaan alkutaipaleella. Ennakoinnin  näkökulmasta las-

kelmat kertovat, paljonko on tehtävä tulosta, että pysytään vielä vuosien päästä kasvu suun-

nassa.  

Kirjanpidon osalta kannattaa harkita vahvasti ulkoistamista ja yleensä kaikki suosittelevatkin 

sitä.  Holopaisen (2022, s.207) sanoin ”Kaikki liiketoimintaa tai ammattitoimintaa harjoittavat 

ovat kirjanpitovelvollisia”. Ulkoistamalla ehkäistään vahinkoja, joissa kirjanpitoa ei tehdä lain-

kaan tai on vajaata. 

Rahoitus on tärkeä osa yrityksen toimintaa. Saatavilla on paljon erilaisia mahdollisuuksia esi-

merkiksi lainoihin. Holopaisen (2022, s.238) mukaan yrittäjän on kuitenkin hyvä sijoittaa 

omaa pääomaa yritykseensä, koska se herättää rahoittajissa luottamusta yritysideaa koh-

taan. Holopainen jatkaa hyvän määrän olevan jopa 20 % kokonaistarpeesta. Rahoitusta kan-

nattaa hakea tarpeeksi heti alussa, mutta ei liikaa. 

2.2.5 Asiakaskartoitus  

Palveluiden ja tuotteiden myynnin eristämiseksi on tärkeää kohdistaa tietyille asiakkaille ja 

tarvittaessa jakaa asiakkaat kohderyhmiin. Kohderyhmiin jakamista kutsutaan segmentoin-

niksi. Hesson (2015, s.93) mukaan ”Segmentointiprosessi alkaa yrityksen markkina-alueen 

kysynnän ja ostokäyttäytymisen tutkimuksella”. Keskeisimpiä kohteita tutkimuksessa ovat 

markkinan koko ja rakenne, ostokäyttäytyminen sekä segmentointikriteerit.  

Markkinan koko ja rakenne vastaa esimerkiksi kysymyksiin, minkä kokoinen  talous, kuinka 

monta ja tulotaso (Hesso, 2015, s.93). Ostokäyttäytyminen vastaa kysymyksiin, mikä on tyy-

pillinen segmentin valitsema ostokokemus, mitkä ovat siihen vaikuttavia tekijöitä, minkälainen 

on itse ostaja ja kuinka paljon yleensä ostaja on valmis kuluttamaan rahaa tai aikaa 
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ostokseen. Lopulta luoduista segmenteistä kehitetään kohderyhmät ja suunnitellaan niihin 

soveltuva asiakaspolku sekä markkinakohdistus. 

Esimerkkinä toimii korkeakouluopiskelija asiakassegmenttinä: opiskelija, ei oletettavasti tee 

suuria ostoksia, määrä on suuri, tulotaso on pieni, oletettavasti ostaa enemmän nuoremmalle 

sukupolvelle tarkoitettuja asioita, arvostaa kestävää tulevaisuutta ja ekologisuutta sekä 

enemmistön uskotaan asuvan pienessä asunnossa tai solussa. Hesson (2015, s.93) kirjassa 

segmentointi esimerkkinä toimii terveydenhuoltoalan yritys. Yrityksen asiakkaat on jaettu kah-

teen eri segmenttiin: Työikäiset ja eläkeläiset. Kaikissa yrityksissä on mahdollista segmen-

toida asiakkaat jonkin piirteen, esimerkiksi iän, työtilanteen, ostovoiman, sijainnin, sukupuo-

len, tyylin tai harrastuksen mukaan. 

2.2.6 Kilpailija-analyysi 

Yritystä suunniteltaessa voidaan joutua tilanteeseen, jossa oma yritys alkaa näyttämään jol-

tain toiselta yritykseltä. Kilpailija-analyysi on olennainen työkalu asian hallitsemiseen. Kilpaili-

jat sekä kilpailun luonne on hyvä hahmottaa jo liiketoimintasuunnitelmaa laatiessa (Hesso, 

2015, s.48). Kilpailu on muuttunut entistä epäloogisemmaksi ja siksi siihen varautuminen etu-

käteen on kriittisempää kuin koskaan. 

Liiketoimintasuunnitelmassa käsiteltävät markkina- ja kilpailija-analyysit edistävät kilpai-

luedun löytämistä (Hesso, 2015, s.78). Yrityksen on tiedettävä sen pelikenttä ja kanssakilpai-

lijat (mts. 48). Lisäksi on opeteltava kilpailemaan tuloksellisesti ja vastuullisesti muita yrityksiä 

vastaan. 

Kilpailijasta on analysoitava (Hesso, 2015, s.50) ainakin: 

− Mihin kilpailija kykenee? 

− Miten hän toimii? 

− Missä yritys vaikuttaa? 

− Mihin kilpailija pyrkii? 
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2.2.7 Markkinointisuunnitelma 

Markkinointisuunnitelma on laaja osio, jonka voi jopa tehdä omana tiedostona. Siihen kuulu-

vat esimerkiksi brändi ja some-suunnitelma. Myös brändi kannattaa rakentaa omaan tiedos-

toon, jolloin on helppoa ja nopeaa palata oman yrityksen logoihin, väreihin ja muihin graafisiin 

piirteisiin. 

Markkinointisuunnitelman voi tehdä monella eri tapaa, mutta tärkeintä on  rakentaa sen runko 

palvelemaan yrityksen tarpeita (Yliselä, 2022). Hyvä aikaväli suunnitelmalle on nykyaika ja 

lähitulevaisuus (n. 1 vuosi). Liian pitkälle suunnittelulla voi olla negatiivisia vaikutuksia asia-

kaskuntaan, koska maailma muuttuu jatkuvasti eikä samat asiat välttämättä tehoa tulevaisuu-

dessa. On myös muistettava, että markkinointia suunnitellaan asiakkaita varten, joten on 

otettava näiden näkökanta huomioon lähes jokaisessa asiassa. 

Markkinoinnin tehtävänä on kasvattaa liiketoimintaa parantamalla tulosta, brändiä sekä asia-

kaskuntaa (Yliselä, 2022). Jos markkinointia ei suunnitella, sitä on vaikeampi mitata. Tällai-

sessa tapauksessa markkinointi on täyttä kaaosta eikä virheisiin tule parannuksia. Tärkeintä 

on suunnitella hyvin ja pitää suunnitelmasta kiinni itse tekemisessä. 

Markkinointia kannattaa suunnitella tarkemmin joka kuukaudelle. Tähän sopiva työkalu on 

markkinoinnin vuosikello (Remes, 2022). Markkinoinnin visualisointi helpottaa ajattelua. Vuo-

sikelloon suunnitellaan jokaisen kuukauden tärkeimmät ja ajankohtaisimmat tavoitteet ja 

kampanjat. Lisäksi siihen merkataan erilaiset markkinointi tapahtumat. Vuosikelloa täydenne-

tään aina vuoden mittaan ja aikataulua tarkennetaan aikojen varmistuessa. Kaiken lisäksi se 

on todella hyvä työkalu yrityksen sisäiseen viestintään. 

Tärkeitä pienempiä kokonaisuuksia markkinoinnissa ovat verkkosivut, brändi ja some-suunni-

telma. Brändi ei ole vain nimi ja slogan vaan se on paljon enemmän, esimerkiksi miltä yritys 

haluaa toimintansa näyttävän sekä asiakkailleen että ulkopuolisille (yrittäjät.fi, i.a). Asiat, jotka 

toimivat brändissä elävät koko ajan. Tällä hetkellä hyviä huomioon otettavia arvoja brändissä 

ovat ekologisuus, ihmisarvot ja rauhan tukeminen. Kun mietitään brändiä niin sanoman ta-

solla kuin näkyvien elementtien tasolla, on ajateltava asiakkaan näkökulmasta. Mitä sanoisit 

yrityksestä kavereille, jos olisit sen asiakkaana? Avainsanoja brändiin ovat yrityksen nimi ja 

slogan, visuaalinen ilme, yrityksen äänensävy sekä asiakaskohtaamisten brändityö. 
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Verkkosivut eivät itsessään kuulu liiketoimintasuunnitelmaan , mutta lähes jokaisen täyspäi-

väisen yrittäjän olisi ne hyvä tehdä. Niistä on hyvä mainita markkinointi suunnitelmassa, jos 

on jo valmiina tai aikoo luoda sellaiset. Verkkosivut ovat hyvä markkinointi paikka, josta asi-

akkaat saavat tarvitsemansa tiedot. Niiden luontiin löytyy paljon ohjeita, ohjelmistoja ja yrityk-

siä, joista on varmasti apua. 

Jos ja kun yritykselle luodaan sosiaalisen median kanava tai useampi, on hyvä luoda some-

suunnitelma. Suunnitelmassa käydään läpi ylläpidosta vastaavat henkilöt, mitä, miten, ke-

nelle, miksi ja milloin julkaisuja tehdään (Seppälä, 2016). Täydellinen työkalu tähän on vuosi-

kello, jossa suunnitellaan kuukausikohtaisesti, milloin mitäkin tehdään ja kuka tekee. Vuosi-

kellon lisäksi Viestintä-Pirittan pyöreä some-strategia (kuvio 1) on täydellinen työkalu some 

suunnitelman rakentamiseen. Siinä käydään läpi tärkeimmät kysymykset. 

 

 

Kuvio 1. Somestrategia (Viestintä-Piritta, 2016). 

2.2.8 Riskit ja niiltä turvautuminen 

Riskeiltä on turvauduttava, koska riskejä on aina. Olipa se sitten pieni alkava yritys tai suur-

yritys, aina on tärkeää tunnistaa riskit ja kuinka niiltä varaudutaan (Hesso, 2015, s.180). Ris-

kien osalta historia toistaa itseään, mutta uudella tavalla. Vuonna 2008 talouskriisi vei paljon 

vakaalla talouspohjalla toimivia yrityksiä, koska riskeihin ei ollut varauduttu tarvittavan hyvin. 
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Riskianalyysiä tehdessä voidaan käyttää apuna erilaisia taulukoita, mutta niistä tehokkain on 

riskimatriisiksi kutsuttu todennäköisyyden ja vaikutuksen kaava (Valtionvarainministeriö, 

2017). Kaavassa on käytössä kaksi akselia, jotka ovat pysty ja vaaka akselit. Pystyakselilla 

mittarina toimii riskin todennäköisyys eli kuinka suurella mahdollisuudella riski toteutuu . 

Vaaka akselilla toimii riskin vaikutusvoima eli kuinka pahaa jälkeä riski voi aiheuttaa. Valtio-

varainministeriön riskienhallinnan ohjeessa on apuja kyseisen työkalun käyttöön. Nopea kat-

saus ohjeeseen löytyy kuvioista 2 ja 3. 

 

Kuvio 2. Riskimatriisin tarkasteluopas (Valtionvarainministeriö, 2017, s.7). 

 

Kuvio 3. Riskimatriisi (Valtionvarainministeriö, 2017, s.7). 

Riskien varautumiseen voidaan käyttää myös toisenlaista menetelmää joko sellaisenaan tai 

lisänä riskimatriisille. Riskit jaetaan neljään luokkaan: strategiset riskit, taloudelliset riskit, 

operatiiviset riskit ja vahinkoriskit (Lähitapiola, i.a.). Strategiset riskit ovat yrityksen pitkäaikai-

siin tavoitteisiin esimerkiksi kasvuun vaikuttavia tekijöitä. Taloudelliset riskit ovat nimensä 

mukaisesti talouteen vaikuttavia uhkia. Operatiiviset riskit ovat henkilöstöstä, prosesseista tai 

järjestelmistä aiheutuvia riskejä. Vahinkoriskit ovat esimerkiksi omaisuuteen, tietoturvaan/-

suojaan, ympäristöön tai henkilöihin kohdistuvia riskejä. Näihin kaikkiin neljään osa-aluee-

seen vaikuttava sekä sisäiset että ulkoiset tekijät. Sisäisiä tekijöitä voivat olla esimerkiksi 
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sairastuminen ja velkaantuminen, kun taas ulkoiset voivat olla esimerkiksi varkaus tai luon-

nonkatastrofi. Myös näistä voidaan laatia kuvion (kuvio 4) mukainen taulukko.   

Riskeiltä on turvauduttava kattavasti. Niihin voidaan varautua erinäisillä vakuutuksilla (OP, 

i.a.). Vakuutukset voivat koskea käytännössä mitä tahansa asiaa yrityksessä, mutta ainakin 

tärkeitä ovat laina-, eläke-, irtaimisto-, oikeusturva-, omais- ja sairausvakuutukset. Lopulta va-

kuutusyhtiöiltä löytyy kattava määrä eri vakuutuksia, mutta jokaisella yrityksellä on omat tar-

peensa.  

Hyvällä suunnittelulla voidaan estää katastrofit. Riskeiltä voidaan turvautua myös hyvällä 

suunnittelulla ja erilaisia työkaluja hyödyntämällä (Uusyrityskeskus, 2023, s.35). Tällaisia työ-

kaluja ovat nimenomaan rikianalyysit, SWOT-analyysit sekä PESTE-analyysi. Näiden avulla 

varaudutaan tulevaan ja tiedetään, kuinka ja milloin ennakoida tuleva uhka tai vahinko. 

PESTE-analyysissä käydään läpi yrityksestä riippumattomia ulkopuolisia tekijöitä, jotka vai-

kuttavat jollain tasolla yritystoimintaan. Lyhenne PESTE tai PESTEL tulee sanoista political 

(poliittiset tekijät), economic (taloudelliset tekijät), social (sosiaaliset ja kulttuuriset tekijät), 

Kuvio 4. Riskien neljä luokkaa (Lähitapiola, i.a.). 
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technological (teknologiset tekijät), environmental (ympäristötekijät) ja vaihtoehtoisesti (PES-

TEL) Legal (laki tekijät). 

2.2.9 Tärkeitä työkaluja ja oppaita 

Yritystä suunnitellessa ja kehittäessä löydät paljon apuja verkosta erilaisista oppaista ja työ-

kaluista. Tässä alaluvussa kokoan lyhyesti uusia ja  

Tässä on listattuna muutama hyvä verkkosivu, josta löytää paljon apuja: 

− Uusyrityskeskus.fi 

− Yrittäjät.fi 

− Suomi.fi 

− Eri pankki ja vakuutus sivustot (esim. OP, Lähitapiola, Nordea, Fennia, Pohjola) 

− PRH.fi 

− Viestintä-Piritta 

Uusyrityskeskuksen sivuilta löytyy paljon apuja yrityksen perustamiseen. Löytyy kursseja, op-

paita sekä pohjia eri tarkoituksiin. Näistä pohjista tärkeimmät ovat liiketoimintasuunnitelma 

sekä Rahoitus- ja kannattavuuslaskelmat. 

Yrittäjät.fi sivu on hyvin samankaltainen, kuin uusyrityskeskus. Näitä kahta voisi sanoa jopa 

kilpailijoiksi. Parhaimman lopputuloksen saa, kun käyttää molempia yhdessä. Tällöin saa-

daan molempien sivustojen näkökulmat asioihin. 

Suomi.fi ja PRH (Patentti- ja rekisterihallitus) sivustoilta voidaan hakea lakiin liittyvää yritys-

osaamista. Tällaiset ovat esimerkiksi verotus, asiakirja ja toimiala kohtaiset asiat. Molem-

mista löytyy paljon tietoa, jota kannattaa jokaisen aloittavan yrittäjän tarkastella. 

Pankkien ja vakuutusten sivuilta löytää paljon rahoitusta ja riskienhallintaa koskevia apuja. 

Pankit avustavat lainojen hankinnassa ja yritystilin luomisessa. Vakuuttajat puolestaan tur-

vaavat omaisuutta tai yritystoimintaa. Nämä kaksi saattavat auttaa tapauskohtaisesti joissain 

muissakin asioissa. 

Viestintä-Piritta ja samankaltaiset sivustot kuten myynninmaailma, ovat yrityksiä, jotka myy-

vät markkinoinnin tuotteita. Näiden yritysten verkkosivuilla on usein myös paljon apua 

https://uusyrityskeskus.fi/
https://www.yrittajat.fi/
https://www.suomi.fi/yritykselle
https://www.op.fi/yritykset
https://www.lahitapiola.fi/yritys
https://www.nordea.fi/yritysasiakkaat/
https://www.fennia.fi/etusivu-yritys
https://www.op.fi/yritykset/vakuutukset
https://www.prh.fi/fi/index.html
https://viestintapiritta.fi/materiaalit/
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markkinointiin. Hyvä esimerkki on Viestintä-Piritan markkinointiympyrä, josta kerrottiin aiem-

min tässä teoksessa. 

Hyviä aiemmin mainittuja työkaluja ovat SWOT, PESTE, riskianalyysi, markkinoinnin vuosi-

kello, riskimatriisi ja laskelma taulukot. Muita käteviä apuja ovat mm. Liiketoimintasuunni-

telma pohjat. Näiden lisäksi verkkoa selaamalla löytää loputtomasti erilaisia ohjeita ja konsul-

taatio palveluita eri yrityksille ja yleisesti yrittäjille. 
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3 TOIMIALA KATSAUS 

3.1 Toimialan tilanne 

Tarkasteltavina toimialoina toimivat muualla luokittelematon huvi- ja virkistystoiminta sekä 

messujen ja kongressien järjestäminen. Tarkemmin suunniteltava yritys toimii pelialalla, 

lauta- ja videopelialalla. 

Toimialan alueellinen tilanne Etelä-Pohjanmaalla on alhainen, sillä sen rakenne keskittyy 

enemmän suurempiin kaupunkeihin. Peliala muutenkin keskittyy enemmän valmistajiin ja 

markkinoijiin kuin peliyhteisö ja tapahtumiin. Pelitapahtumia Seinäjoen alueella en ole itse 

nähnyt kuin muutaman. Tämä viittaa siihen, että olisi korkea aika kehittää kyseistä toimialaa 

paikallisesti. 

Maailman laajuisesti koko peliala on suurimmillaan Aasiassa (Statista, 2023). Toisella sijalla 

oleskelevat Amerikat ja Eurooppa sijoittuu vasta kolmanneksi. Pienin osuus toimialasta löytyy 

Afrikasta ja Australiasta, jotka ovat vain alle kymmenesosa Euroopan osuudesta. Tästä voi-

daan tehdä johtopäätöksiä, että peliala on hyvin vahvasti jakautunutta vaurauden ja kulttuurin 

piirissä. Esimerkiksi Aasiassa johtavin maa väkilukuun nähden on Japani, koska heiltä löytyy 

vaurautta ja kulttuurista löytyy paljon peleihin viittaavia piirteitä.  

Suomessa peliala on ollut pienessä nousussa pienillä alamäillä vuodesta 2015 (Statista, 

2022). Tätä ennen pelialan liikevaihto on kasvanut hurjaa vauhtia, lähes kaksinkertaistunut 

vuodessa. Työllisyyteen nähden, Suomessa työllistyy joka vuosi kiihtyvästi enemmän ihmisiä 

pelialalle. Näiden tilastojen myötä peliala on tärkeä osa Suomen tulevaisuutta. 

Tulevaisuudessa kaikilla edellä mainituilla alueilla peliala tulee kasvamaan kolmessa vuo-

dessa keskimäärin kahdeksan prosenttia. Tästä päätellen tapahtuma-alakin tulee kasvamaan 

uusille alueille. Etelä-Pohjanmaa on vielä hyvin hiljainen alue, mutta vuosien päästä sieltä 

löytyy varmasti paljon tapahtumia pelialaan koskien. 

Pelitapahtumat Suomessa ovat saamassa parempaa jalansijaa. Tästä huolehtii Suomen suu-

rin pelitapahtuma Assembly (Assembly, i.a.). Vierailijoita tapahtumassa on käy keskimäärin 

30 tuhatta. Tapahtumassa on aina suuri LAN alue, johon mahtuu parhaimmillaan tuhansia 

pelaajia yhtäaikaisesti. 
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3.2 Hyvä peliyhteisö 

Yhteisölle tärkeää on, että sen jäsenet viihtyvät ja tuntevat kuuluvansa johonkin suurempaan. 

Sama koskee myös peliyhteisöjä. Peliyhteisön tarkoitus on koota samanhenkisiä ihmisiä viet-

tämään aikaa keskenään ja oppimaan toisiltaan uutta. Tällaista voisi hyvin verrata työyhtei-

söön sovelletusti.  

Sarkkisen (2019) mukaan sosiaalista tukea on tarjolla. Yhteisössä olisi tärkeää tarjota kaikille 

tukea ja turvaa niin yksityiselämässä kuin yhteisön toiminnassakin. Peliyhteisössä tämä on 

tärkeää, sillä suurin osa tulee viettämään vapaa-aikaansa yhteisön tiloihin, tapahtumiin tai 

verkkosivuille ja tärkein huomioon otettava asia on sosiaalinen tuki. Tukea antamalla voidaan 

taata jokaisen viihtyminen juuri omana itsenään yhteisössä. 

Sarkkisen (2019) mukaan työyhteisössä on tärkeää johtaminen. Tämä pätee myös peliyhtei-

söön, mutta eri tavalla. Peliyhteisössä johtamisella tarkoitetaan suunnitelmallisuutta, jolloin 

uudet mielenkiintoiset asiat eivät lopu kesken sekä kuria, joka takaa tasa-arvon ja viihtyisyy-

den yhteisössä.  

Sarkkinen (2019) painottaa yhteisten pelisääntöjen roolia. Ne ovat todella kriittiset, sillä jokai-

sen täytyy puhaltaa yhteen hiileen yhteisön toimivuuden takaamiseksi. Jos joku alkaa käyt-

täytymään vastoin sääntöjä, alkaa varmasti moni muukin. On keksittävä tarkat, mutta helposti 

noudatettavat yhteisön pelisäännöt, joita noudattamalla kaikilla on aina mukavaa. 

Lyhyesti koottuna hyvä peliyhteisö on henkinen joukko, jossa kaikki jäsenet viihtyvät. Jokai-

sella on oma roolinsa johtajasta uuteen jäseneen ja tätä hierarkiaa noudattamalla eettisesti 

voidaan ylläpitää jotain, mitä jokainen jäsen on halunnut. 

3.3 Pelitapahtuman järjestäminen 

Suomessa on yleisesti hurja määrä erilaisia tapahtumia vuodessa. Rakastetaan festivaaleja, 

kesäjuhlia, konsertteja, seminaareja ja talkoovoimin toteutettuja kyläjuhlia (Catani, 2017). 

Vuoden mittaan Suomesta löytyy kaikenlaista niin turisteille kuin paikallisillekin. Suomalaiset 

ovat tapahtuma kansaa. 
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Pelitapahtumia koko suomen laajuisesti on suhteellisen paljon. Yleensä ne painottuvat enem-

män LAN pelaamisen puolelle, mutta myös perinteisiä messuja löytyy. Ne myös painottuvat 

alueellisesti enemmän Etelä-Suomeen. Etelä-Pohjanmaan alueelle kaivataan varmasti enem-

män tämän alan tapahtumia, jossa pelaajat ja yrittäjät pääsevät kehittämään itseään. 

Mutta millainen on hyvä pelitapahtuma ja mitä sen järjestämiseen tarvitaan? On hyvä aloittaa 

pohtimalla tapahtuman järjestämiseen johtaneita syitä sekä lähtökohtia, tarkoitusta ja tavoit-

teita (Niiranen V. & Niiranen, H., 2020, s.6). Lopulta on ajateltava tapahtumaa elämyksenä 

kaikille osallistujille sekä järjestäjille ja laatia suunnitelma sen mukaan. Lopulta jokainen ta-

pahtuma on projekti, joka vaatii hyvää suunnittelua, toteutusta, hallintaa ja johtamista. 

Tapahtuma kannattaa suunnitella hyvin ja ajoissa. Jos kyseessä on suurempi tapahtuma, on 

hyvä laatia hieman suurempi suunnitelma ja projekti pohja. Tapahtumalle on nimettävä ta-

pahtumapäällikkö, joka toimii samalla projekti päällikkönä. Kyseinen henkilö on vastuu henki-

lönä sekä suunnittelussa että itse toteutuksessa. Yksinkertaisen tapahtuman suunnittelu voi-

daan kuitenkin toteuttaa seuraavilla kohdilla: Tapahtuman tiedot, kuvaus, markkinointi, toteu-

tus, talous sekä mitä tapahtuman jälkeen. 
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4 JOHTOPÄÄTÖKSET JA POHDINTA 

Opinnäytetyön tavoitteena oli antaa lukijalle selkeä käsitys liiketoimintasuunnitelman raken-

teesta sekä sisällöstä. Toimialakatsauksessa oli tavoitteena saada selventävä kuva toimialan 

tilanteesta Etelä-Pohjanmaan alueella sekä selventää lukijalle suunnitellun yrityksen toimia-

laa. Itse toteutuksessa tavoite oli laatia toimiva ja realistinen liiketoimintasuunnitelma peliyh-

teisöyritykselle. Yritys oli myös tarkoitus suunnitella kestäväksi eli erilaisia riskejä sietäväksi.  

Lukijalle koottiin teoria osuuteen tärkeitä asioita liiketoimintasuunnitelman laatimisesta. Tär-

keimmät painopisteet olivat rakenteessa ja työkaluissa, joita voidaan käyttää yritystä kehittä-

essä. Teoria on onnistunut ja siitä selviää lukijalle tärkeimmät asiat. Lisäksi on annettu ohjeita 

lisätietojen hankkimiseen.  

Toimialakatsauksen puolella esiintyi ongelmia. Suurin ongelma oli, että kohdeyrityksen toi-

miala oli hyvin moninainen ja epäselkeä. Kilpailijoiden toimialat vaihtelivat hyvin vahvasti 

kioskista viihdealan yrityksiin, vaikka toiminta olisi samankaltaista. Muuten toimialakatsaus 

onnistui hyvin lukijaa informoivasti. 

Toteutusta lähdettiin viemään suunnitteille ajatuskartan avulla. Tehtiin ajatuskarttaan pääotsi-

koiksi eri liiketoimintasuunnitelman alueet, kuten palvelut ja tuotteet, tulot ja menot sekä asia-

kaskohderyhmät. Näiden alle lähdettiin kirjoittamaan yrityksestä tarkemmin tietoa. Ajatuskart-

taan oli helppo korjata ongelmia ja luoda luonnosta. Käytössä ollut työkalu on nimeltään Miro 

ja löytyy selaimesta hakemalla. Ajatuskartasta havainnollistava kuva liitteessä 1. Itse kirjoi-

tusta tehtiin tarkasti suunnitellen. Liiketoiminta suunnitelma ei ole koskaan valmis, mutta sen 

hyväksi saamiseen täytyy tehdä se ainakin kolme kertaa. Tämä piti paikkaansa ainakin tä-

män työn kohdalla. Suunnitelma on käyty kolmeen otteeseen läpi ajatuksen kanssa ja tekstiä 

muokkaamalla paremmaksi.  

Johdannossa esitettyjä keskeisiä kysymyksiä ovat Millaiset ovat alan markkinat? Millaisia ris-

kejä ja uhkia alalta tai maantieteelliseltä alueelta löytyy? Mitä mahdollisuuksia löytyy? Onko 

yritystoiminta kokonaisuutena kannattavaa? Alan markkinat ovat vielä kehittymässä. Riski ja 

samaan aikaan mahdollisuus on teknologian nopea kehitys. Tämä aiheuttaa laitteiston no-

pean muuttamisen ja täten taloudellisen iskun, mutta tuo myös uusia mahdollisuuksia palve-

luihin. Yritystoiminta todettiin laskelmissa hyvin kannattavaksi, sillä keskinkertaisella asiakas-

määrällä saavutettiin jo kriittinen piste. 
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