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Taman opinnaytetyon tarkoituksena on tutkia tilitoimiston perustamisen ja ostami-
sen eroavaisuuksia ja kumpi tapa olisi parempi vaihtoehto. Ty6ssa tutkitaan yrityk-
sen perustamista ja omistajanvaihdosta omina otsikoina. Tyosséa ei kerrota lainkaan
itse prosesseista vaan keskitytaan tutkimaan markkinointia, asiakkaiden hankin-
taa/pitdmista, kilpailustrategiaa ja tilitoimistoalan tulevaisuutta. Lopuksi tarkoituk-
sena on valita tyon kirjoittajalle itselleen parempi tapa lahtea yrittajaksi ja selvittaa,
kumpi on kannattavampaa tassa taloudellisessa tilanteessa.

Opinnaytetyd on kehittdmishanke, ja sen teoriaosuus sisaltaa kuusi osiota. Ensim-
maisessa osassa kerrotaan johdanto tydhon ja mitd se tulee siséaltamaan. Toisessa
osiossa pureudutaan yrityksen perustamiseen ja tutkitaan, miten uuden yrityksen
markkinointi ja asiakkaiden hankinta pitéisi tehdé, ja myds SWOT-analyysi on oleel-
linen osa. Kolmannessa osiossa tutkitaan omistajanvaihdosta ja kuinka silloin kan-
nattaa hoitaa markkinointi ja kuinka saa pidettya asiakkaat. Osioon kuuluu myos
SWOT-analyysi. Neljannessa osiossa pohditaan ja kerrotaan kilpailustrategioista ja
kilpailueduista, kuinka saada oma yritys menestyvaksi. Viidennessa osiossa tutki-
taan tilitoimistoalan tulevaisuutta: mihin suuntaan ala on menossa, ja minkalainen
kilpailu alalla on? Viimeisessa osiossa on vuorossa oma pohdinta ja paatos siita,
kumpi tapa olisi toimivampi. Lahteina tyossa kaytettiin niin kirjallisia lahteita kuin in-
ternetlahteita.

Opinnaytetyon johtopaatoksina voi pitda sita, ettd perustaminen on tana paivana
helpompaa mutta siséltaa enemman riskeja. Kuitenkin omistajanvaihdoksessa on
omat ongelmansa ja se on vaikeampi tapa, silla siihen ei ole saatavilla apua niin
paljon ja oikean yrityksen ldytdminen voi olla hyvinkin vaikeaa. Opinnaytetyon tar-
koituksena on olla kattavana apuna tallaisessa tilanteessa olevalle henkildlle, joka
saa tyon avulla perspektiivia kumpaankin toteuttamiseen. Tyo on kattava ja hyodyl-
linen selvitys seka tilitoimiston perustamisen ettd ostamisen eroista.
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The purpose of this thesis is to study differences between establishing an account-
ing firm and buying one. The thesis studies the establishment of a company and
business transfer under separate headings. The thesis does not contain information
about how to establish a firm or to buy one. The idea is to focus on marketing, the
acquisition and keeping of customers, competition strategy, and the future of the
accounting sector. Finally, the purpose is to choose the best way for the author of
the thesis herself to start as an entrepreneur and to define which one is the most
profitable in the current economic situation.

The thesis is a development project, and the theory section contains six parts. The
first part is an introduction to the thesis and its content. The second part relates to
the establishment of the company and examines how a new company should im-
plement their marketing and how they can get customers. The SWOT analysis also
is an essential part. The third part is about business transfer and how marketing
should be taken care of during it and how it is possible to keep the customers. The
part also includes a SWOT analysis. The fourth part is about competitive strategies
and competitive advantages; how to make your own company successful. The fifth
part is about the future of the accounting sector and how much competition there is.
The last part is all about the author’'s own speculation and decision-making.

The fact that the establishment is easier today but involves more risks can be con-
sidered as a conclusion of the thesis. However, business transfer has its own prob-
lems and it is more difficult because there is not so much help available and it can
be very difficult to find the right company. The purpose of the thesis is to be com-
prehensive help for someone is in the same situation, to whom the thesis gives a
perspective to both options. The thesis is a comprehensive and useful report on the
differences between the establishment and the acquisition of an accounting firm.

Keywords: establishment of a business, business transfer
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Kaytetyt termit ja lyhenteet

Yrityksen perustaminen Yrityksen perustamisella tarkoitetaan oman yrityksen pe-

Omistajanvaihdos

rustamista alusta asti. Paikoin kaytetaan myas tilitoimis-
ton perustamista mutta tassa tyossa niilla tarkoitetaan

samaa asiaa.

Omistajanvaihdoksella tarkoitetaan samaa kuin yrityk-
sen ostamisella. Naita kahta termia kaytetaan tydssa se-
kaisin mutta ne tarkoittavat samaa asiaa ja ovat toistensa

synonyymeja.



1 JOHDANTO

Nykypaivana tilitoimiston perustaminen on tehty tietylla tapaa hyvin yksinker-
taiseksi. Siihen on helppo ryhtyd ja saada bisnes aikaiseksi, mutta ei se silti ole
ongelmatonta-, eika niin helppoa, kuin vaikuttaa. Vaikka perustaminen on arvostet-
tua ja siihen kannustetaan, nousee kokoajan pikku hiljaa rinnalle yritysosto eli omis-
tajanvaihdos. Omistajanvaihdos mielletddn joissain tapauksissa helpoksi tavaksi
tulla yrittdjaksi, mutta se ei pida paikkaansa. Omistajanvaihdos on hyvin monimut-

kainen ja pitk& prosessi, mutta myds paljon antava.

1.1 Tavoite ja lahteet

Tyon tavoitteena on selvittdd tutkimalla seka perustamista ettéd ostamista, kumpi
tapa olisi parempi lahdettaessa yrittajaksi tilitoimistoalalle. Lopuksi tarkoituksena on
selvittda ja tehda paatos, kumpi tapa olisi minulle itselleni ominaisempi. Opinnéyte-
tyossa el tarkastella lainkaan kuinka perustaminen tai ostaminen tapahtuu. Tavoit-
teeseen olisi tarkoituksena paasta tutkimalla markkinointia ja asiakkaiden hankin-
taa/pitamistd molempien tapojen kannalta. Perustamisessa otetaan selvaa tehok-
kaimmista markkinointikeinoista ja kuinka saada asiakkaita hyvin kilpailulla alalla.
Omistajanvaihdoksessa taas tutkitaan, kuinka yritysta kannattaa uudelleen markki-
noida vaihdoksen jalkeen ja milla keinoin asiakkaat saisi pysymaan yrityksella. Mo-
lemmista aiheista on myds tehty SWOT-analyysit helpottamaan tarkastelua. Opin-
naytety0 on kirjoitettu yleisesta nakokulmasta kayttden lahteina niin kirjallisuutta
kuin verkkol&hteitakin.

1.2 Rakenne

Opinnaytetyon rakenne on hyvin yksinkertainen ja selkea. Opinnadytetyd koostuu
kuudesta paaotsikosta. Johdannon jalkeen toisessa osissa tarkastellaan yrityksen
perustamista ja kolmannessa omistajanvaihdosta. Naissa molemmissa on keskitytty

vain omaan aiheeseen ja pyritty luomaan selva kuva, kuinka kummassakin tapauk-



sessa olisi hyva menetella. Neljannessa osiossa kasitellaan kilpailustrategiaa ja kil-
pailuetua, kuinka naiden avulla pystyy luomaan menestyneen yrityksen. Viiden-
nessa luvussa kasitellaan tilitoimistoalan tulevaisuutta ja sité kuinka se mahdolli-
sesti vaikuttaa kumpaakin tilanteeseen, on kyse sitten tilitoimiston perustamisesta
tai ostamisesta. Viimeisessa eli kuudennessa osiossa on vuorossa Kirjoittajan omaa

pohdintaa ja loppupaatokset.



2 YRITYKSEN PERUSTAMINEN

Tilitoimiston perustaminen on tana paivana jopa todella helppoa. Ei vaadita valtta-
mattéa alan kokemusta, eika suuria investointeja, koska tana paivana, sahkoinen ta-
loushallinto on nousussa ja periaatteessa tarvitaan vain tietokone, tulostin, kirjan-
pito-ohjelma ja puhelin. Kuitenkin Jylh&n, Paasion ja Strommerin (1997, 29-31) mu-
kaan yrityksen perustamisen lahtokohtana on liikeidea, jonka perusteella tehdaan
liketoimintasuunnitelma. Liiketoimintasuunnitelman avulla pystytdan hankkimaan
muun muassa rahoitusta ja vakuutuksia (Raatikainen 2011, 38). Sutinen ja Antikai-
nen (1998, 69) painottavat myos liikkeidean tarkeyttd. He sanovat vain kahden lii-
keidean kymmenesta olevan yleensd kannattavia. Liikeideaan kannattaa kayttaa
paljon aikaa ja suunnitella siitd valmiiksi toimiva. Kuitenkin nakisin, etta tilitoimisto-
alalla perustettaessa on se etu, ettd periaatteessa kaikilla on sama liikeidea ja erot
luodaan ammattitaidolla ja pienilla hienosaadailla tuotteissa/palveluissa. Itse olen
sitd mieltd, etta yritystd perustaessa on tarkead, ettd on tutustunut kyseiseen toi-
mialaan, on ottanut selvaa mita vaaditaan, minkalaisia kilpailijoita on, kuinka paljon
kilpailijoita on ja kuinka suuri vaihtuvuus alalla on. Kun yritysté lahtee perustamaan,
on tarkeda saada alalla jo pitemmaén aikaa olleelta samanlaiselta yritykseltéa neuvoa.
Raatikaisen (2011, 8) mukaan yrittajyys on Suomessa hyvin arvostettua ja siihen
panostetaan paljon. Muun muassa verkosta loytyy erilaisia verkkosivuja, joista saa

tietoja ja apua perustamisprosessissa.

Tilitoimistoa perustaessa tiedon ja avun hakeminen toiselta samanlaiselta yrityk-
seltd on helppoa, silla niitéd on yleensa ottaen joka kaupungissa useampi toimin-
nassa oleva. Jo alalla olevat yrittdjat pystyvat antamaan paljon sellaista tietoa, mita
jarjestot eivat pysty ja jopa ehka vinkkeja, mita kannattaa tehda toisin kuin he ovat
tehneet. Kuten aikaisemmassa kappaleessa jo mainitsinkin, on haaste luoda uu-
desta tilitoimistosta ainutlaatuinen, silla palveluita muokatessa taytyy ottaa huomi-
oon myos taloushallintoon liittyvat lait, jotka talloin luovat lisdhaasteita uudenlaisen
konseptin ja palveluiden luomiselle. Nakisin, etté varsinkin tassa tilanteessa toisen
yrittédjan vinkit olisivat varsinkin avuksi, etta tietdd mihin suuntaan kannattaa lahted
oman yrityksen kanssa. Itse olen sitd mielta, ettd alalla parjatakseen taytyy olla
myo6s kokemusta alalla tydskentelemisesta. Ei tilitoimiston tydtehtavia pysty suorit-

tamaan, jos ei ole kaytanndn kokemusta siitd, miten tyot tehdaén. Taytyy myos olla



halu alkaa yrittajaksi (Sutinen & Antikainen 1998, 26). Yrittjaksi tulemisen halu

juontaa usein miten juurensa siita, etta lahisuvussa on yrittgjia.

Yritysta perustettaessa on suuri etu siina, kun lahtee nollasta voi tehda juuri sellai-
sen, kun on suunnitellutkin. Perustamisoppaan (2014, 7-10) mukaan mitd van-
hempi ala kuten tilitoimistoalakin sitd varmemmat mahdollisuudet on onnistua silla
ei tarvitse tuoda markkinoille mitd&n uutta. Taytyy vain osata markkinoida omaa yri-
tysta oikein, etta tulee huomatuksi ja padsee mukaan markkinoille. Haasteena on
saada tehtya niin hyva markkinointisuunnitelma, etta saa asiakkaita ja vakiinnuttaa
asema alalla, jolla on paljon kilpailua. Tasséa edussa piilee kuitenkin suuri vaarakin,
silla kun ala on vanha ja suosittu, on siella my6s paljon kilpailijoita ja kilpailutilanne
yleensa pakottaa yrittdjat laittamaan alhaiset hinnat, mika johtaa todennékdisesti

siihen, etta ei pysty tekemaan niin paljon tuottoa.

2.1 Markkinointi

Raatikainen (2011, 46) kirjoittaa, etta ennen kuin voi aloittaa markkinoinnin taytyy
selvittdd muun muassa, keité asiakkaat tulee olemaan, miten heidét voisi tavoittaa,
miten asiakkaat saa pidettya (millaisilla keinoilla), pitda ottaa selvaa muiden yritys-
ten markkinointitavoista, tehda kunnon suunnitelma vahan pitemmalle ajalle seka
muistaa uudistaa markkinointia aika-ajoin. My6s Hesso (2013, 102) on sita mielta,
ettd markkinointia kannattaa suorittaa kahdella tapaa. Pitkalla aikavalilla ja kampan-
jan omaisesti tai puolivuosittain. Suuri apu markkinointisuunnitelmaa tehdessa on
markkinointitutkimuksista (Jylh&a, Paasio & Strommer 1997, 52). Tutkimuksien avulla
pystyy selvittamaan kohderyhmaéksi valittujen asiakkaiden tarpeet ja minkalaisia
tuotteita he haluavat. Markkinointia suunnitellessa on hyva muistaa, ettd mainonta
ei ole sama asia (Perustamisopas 2014, 17). Markkinoinnilla pyritd&n vaikuttamaan
ostajien ja asiakkaiden kayttaytymiseen, ja mainonnalla tavoitteena on vaikuttaa os-
topaatdkseen ja asiakkaiden mielikuvaan tuotteesta/palvelusta. Mainonta ei saa si-
saltdd vaaraa tietoa, vaan tiedon taytyy olla oikeaa ja ajantasaista, mikali haluaa

asiakkaan myds jatkossa pysyvan asiakkaana.



Hesson (2013, 100) mukaan markkinointi lahtee liikkeelle liiketoimintasuunnitel-
masta, jossa on mietitty jo perusteet siihen kuinka yritysta ja palveluita/tuotteita |ah-
detddn markkinoimaan. Taytyy olla hyvin pitkélle ja tarkasti mietityt tuotteet, kun yri-
tysté lahtee perustamaan. Mielestani on hyvin sanottu, ettd suurin osa toimitavoista
ja markkinointisuunnitelmista on oltava valmiina jo perustettaessa silla silloin, kun
on hyva suunnitelma pohjalla, on siitd helppo lahted muokkaamaan, jos huomaa

olevan tarvetta suunnitelmien muuttamiselle.

Yhtena tarkeimmista markkinoinnin vaiheista on markkinoiden ja myés asiakkaiden
segmentointi, josta voi sitten tehda valintoja miten edetd markkinoinnin kanssa
(Koski & Virtanen 2005, 51-53). Tasta jatkuen pystyy myds katsomaan, ettéd missa
segmentisséa on parhaat mahdollisuudet menestyéd, missa on vahinten kilpailua sekéa
missé on suurin markkinapotentiaali. Kun segmentointi on tehty hyvin, pystyy yritys
raataloimaan kaikille kohderyhmille omanlaisen mainonnan, joka toisi asiakkaita
juuri silta halutulta segmentiltd (Hesso 2013, 115). Markkinoiden segmentointi on
kannattavaa varsinkin silloin, kun mahdollisia asiakkaita on paljon ja ne pystytaan
helposti luokittelemaan eri luokkiin (Perustamisopas 2014, 18). Markkinointi on te-
hokkainta silloin, kun pystyy markkinoimaan vain valituille segmenteille. Koski ja Vir-
tanen (2005, 51-53) sanovat markkinoiden segmentoinnin tuovan jopa kilpailuetua
yritykselle. Kilpailuedun saaminen perustuu tietyn segmentin tyydyttamiseen. He
sanovat segmentointiin hyvana perustana olevan samat tekijat kuin ymparisto-ana-
lyysin tekemisessa eli muun muassa taloudelliset, tekniset ja poliittiset tekijat. He
kehottavat myds tutkimaan luodut segmentit myds niin, etta sielta 16ytyy se, misséa

on houkuttelevimmat asiakkaat, jotka pystyvat antamaan parhaimmat tuotot.

Jylha ym. (1997, 51) sanoo, etta jos kyseessa on asiakkaina yritykset ostavat ne
organisaationsa kayttoon ja myyvan yrityksen olisi hyva markkinoinnissa keskittya
niin siihen ostavaan yritykseen kuin ostavan yrityksen asiakkaisiinkin. Koski ja Vir-
tanen (s. 51) neuvovat B-to-B:ssa eli yritykselta yritykselle markkinoinnissa kaytta-
maan vain muutamia segmentointikriteerejd, jotka ovat toimiala, yrityksen koko ja
sijainti. Namé& segmenttikriteerit ovat varmasti hyvét ja tarpeelliset myos, kun haluaa
|&hted laajentamaan yritysta, joka on mahdollista tulevaisuudessa séhkoisen talous-

hallinnon avulla. Neuvo, jossa kannattaisi markkinoinnissa keskittyd myos asiakas-



yrityksen asiakkaisiin, on pateva neuvo, jos kyseessa olisi esimerkiksi jokin tukku-
like, josta vahittaiskaupat ostavat ja myyvat kuluttajille. Tilitoimistopalveluita myytéa-
essa ei ostavan yrityksen asiakkaat tieda tasta mitaan, eivatka he varmastikaan va-

litd miten taloushallinto hoidetaan, kunhan vain yritys on kannattava.

Jylha ym. (1997, 70) ovat sitd mieltd, etta eri markkinointitavat vaihtuvat usein ja
mik& on esimerkiksi talla hetkella hyva tapa markkinoida, ei ole sita valttamatta enaa
puolen vuoden kuluttua. Markkinoinnissa pitdd osata seurata niin sanotusti trendeja,
ettd osaa muuttaa myds omaa markkinointitapaa sellaiseksi mista asiakkaat juuri
silloin kiinnostuvat ja mitkd ovat suosittuja tapoja markkinoida. Hesso (2013, 100)
on samaa mielta ja lisda viela markkinoinnin olevan tana paivana hyvin kustannus-
tehokasta ja monella eri kanavalla tapahtuvaa markkinointia. Markkinoinnilla pyri-
tdan saamaan omat myyntitavoitteet toteutumaan sekd hankkimaan asiakkaita
(mts. 101). Markkinointi on myos yksi olennaisimmista osista strategian toteuttami-

sessa ja yrityksen tulevaisuuden kannalta.

Tana paivana suurimmaksi markkinointikikaksi muodostuu netin  hakukoneet
(Hesso 2013, 118). Hakukoneiden avulla yritys voi paasta hyvinkin nopeaa suuren
joukon tietoisuuteen ainoastaan vain maksamalla siita, ettd oma yritys tulee haku-
tuloksissa ensimmaiseksi tai, etta mainos tulee nékyviin haettaessa saman alan yri-
tyksia. Itse ainakin nakisin taman hyvin potentiaalisena tapana saada asiakkaita,
silla itse, kun lahden tutkimaan uutta asiaa tai etsimé&an jotain yritysta ensimmaisena
kaytan internetin hakukoneita ja siita sitten jatkan potentiaalisten vaihtoehtojen tut-
kimista. Toisena tarkeana seikkana nykypaivana Hesso mainitsee internetsivut. Jos
internetsivut ovat hyvin tehdyt, luo se heti asiakkaalle hyvan kuvan yrityksesta ja
mahdollisesti saavat mahdollisen asiakkaan tekemaan paatoksen heti (mts. 2013,
120). Hyvien sivujen pitaisi olla yksinkertaiset, selkeat ja informatiiviset. Niiden tulisi
my0s sisaltaa tietoa yrityksen historiasta, toimitavoista ja kyseisesta alasta. Myos
Perustamisopas (2014, 18-19) painottaa séhkdisen kanavien kaytt6d markkinoin-
nissa ja eritoten hakukoneita ja yrityksen omia internet sivuja. Hesson (2013, 122—
123) mielesta myds sosiaalinen media on hyva mainontavaline ja viela kaiken lisaksi
ilmainen. Sen avulla pystyisi mainostamaan monessa eri kanavassa ja tavoittamaan
paljon asiakkaita. Itse kuitenkin olen sit& mielta, etta tilitoimistoalalla sosiaalisen me-

dian kaytto ei ole niin suotavaa. Kyseessa on kuitenkin yritysten taloudelliset asiat,



enkd néae, etté yritykset lahtisivat ensimmaisené sosiaalisen median kautta hake-
maan itselleen tilitoimistoa. Sosiaalinen media voisi tilitoimistoalalla antaa jopa epé-
patevan kuvan yrityksesta. Itse hoitaisin oman tilitoimiston markkinoinnin muita kei-

noja kayttamalla.

2.2 Asiakkaiden hankinta

Jylha, Paasio ja Strommer (1997, 54) kirjoittavat asiakkaiden hankinnan alkavan
segmentoinnista. Segmentointi antaa perustan, etta pystyy tunnistamaan mita asi-
akkaat haluavat ja oma yritys pystyy tarjoamaan juuri oikeaa palvelua valituille asi-
akkaille. Myds Hesso (2013, 88) sanoo segmentoinnin olevan paras tytkalu asiak-
kaita hankkiessa. Perustamisoppaan (2014, 18) mukaan segmentoinnin avulla pys-
tyy selvittimaan myods sen asiakasryhmaén, joka toisi eniten voittoa ja tulosta yrityk-
selle ja johon nain ollen kannattaisi eniten panostaa. McKinsey ja Companyn (1999,
71) mielesta tarkeintd on segmentoinnin avulla 10ytdd maksuvalmiit ja tavoitetta-
vissa olevat asiakkaat, joista tietdd minkalaisia palveluita/tuotetta he ovat valmiita
ostamaan ja tarvitsevat. Jylha, Paasio ja Strommer (1997, 66) sanovat myos asia-
kaspalvelun laadun olevan merkittava osa uusien asiakkaiden saamisessa. Kun yri-
tys tarjoaa parempaa asiakaspalvelua kuin kilpailevat yritykset, lahtee siita asiak-
kaiden mukana sana leviamaan ja tama tuo yritykselle aina lisda kyselyita ja poten-
tiaalisia asiakkaita. Muiden innostamana yritykselle tulleet asiakkaat ovat varmasti
yritykselle hyvia asiakkaita, silla he todennékdisesti ovat jo valmiiksi sitd mita etsi-

taan.

Yrityksen tarjoamien palveluiden/tuotteiden tulee olla sellaisia, etté ne tarjoavat rat-
kaisuja markkinoilla oleviin ongelmiin ja etté niilla on merkitysta asiakkaille (McKin-
sey & Company 1999, 33). Tama tarkoittaa sita, etté yrityksen pitda osata kohdistaa
palvelu/tuote oikein asiakkaille, jotta heille tulisi tunne, ettd se on heita varten suun-
niteltu eikd vain kerrota kuinka hyvia ollaan. Tuodaan esille se mita hyotya siitd on
asiakkaalle. Tama antaa arvoa asiakkaalle ja helpottaa asiakkaiden saamista.
McKinsey ja Company (s. 34) sanovat, etta asiakkaan taytyy ymmartaa mita tarjo-
taan ja mitd etua siitd on heille. Jos tata e ymmarreta, ei asiakas osta palveluita/tuot-

teita.



Toiseksi tarkeéksi seikaksi nousee se, ettei kdyta samoja vanhoja myyntikikkoja
vaan keksii taysin uuden ja oman, joka kiinnittd& asiakkaiden huomion. Koska tili-
toimisto tarjoaa kirjanpito palveluita paaasiassa, on silloin asiakkaatkin yrityksia. Ku-
lutus asiakkaiden ja yritysasiakkaiden valilla on se ero, etta yritysasiakkaat eivat
osta henkilokohtaiseen kayttoéon ja talldin taytyy taas miettia oikea lahestymis- ja
myyntitapa (Jylha, Paasio & Strommer 1997, 51). Kun ostetaan yritykselle, on osto-
prosessi paljon monimuotoisempi ja siind on mukana useita henkil6itd tekemassa
ostopaatosta. Naissa tilanteissa voi paatoksiin menna pitkékin aika, etta yritys on
varma lbytaneensa juuri oikean palvelun. Jylh&n ym. (s. 51) mukaan asiakkaiden
mieltymysten ja tarpeiden selvittdminen on tarkeinta asiakkaiden saamisessa ja nii-
den pitdmisessa. Myds Hesso (2013, 91) sanoo, etta jos yritys loytaa valikoidun
segmentin oikeat tarpeet pystyy yritys vaikuttamaan suuriltakin osin asiakkaan os-

topaatokseen.

Paras apu naiden selvittdmiseen on pyytaa asiakkaalta palautetta palvelusta, sel-
vittda kilpailijoiden tilanne, minkalaisia asiakkaita heilla on ja minkalaisia palveluita
he tarjoavat niille. Kun on kyse yrityksesta, joka myy toisille yritykselle palveluita, on
silloin helpompaa tutkia mité yritys mahdollisesti tarvitsee (Jylha ym. 1997, 53). Yri-
tyksista pystyy onkimaan tietoa muun muassa internetista, vierailemalla yrityksessa
ja tekemalla kyselyitd. Talloin saa paremmin selville yrityksen toimintaympariston,
toiminnan laajuuden, mita alaa harjoittaa ja sen jalkeen pystyy kohdentamaan oike-

anlaisen palvelun juuri kyseiselle yritykselle.



2.3 SWOT-analyysi

Vahvuudet
Imago
Toimintastrategia

Perustamisen helppous

Heikkoudet

Ammattitaito

Varallisuus

Bisnesosaaminen

Mahdollisuudet

Sahkoinen taloushallinto

Markkinointi

Uhat

Kilpailu alalla

Markkina-aseman saa-

minen/luovuttaminen

e Asiakkaiden saanti

Taulukko 1 SWOT-analyysi: Yrityksen perustaminen

SWOT-analyysin avulla pyrin selvittamaan, minkalaiset nakymat olisivat tilitoimiston
perustamiselle. SWOT-analyysi on aina erilainen riippuen tekijasta eika siind ole
mahdollista saada samanlaisia analyyseja, vaikka kaikilla olisi samanlaiset tiedot.
SWOT-analyysi antaa pohjan ja suuntaviivoja tulevaisuuteen. Sen avulla pyritdan
selvittdmaan miten vahvuudet saisi kaytettyd hyvéaksi, miten heikkoudet voitaisiin
muuttaa vahvuuksiksi, miten mahdollisuuksia hyédynnettéisiin ja miten uhat pystyt-

taisiin valttamaan.

Vahvuuksia mielestéani perustettaessa on imago, toimintastrategia ja perustamisen
helppous. Imagon luen vahvuuksiin siksi, etté yritysta perustaessa pystyy luomaan
sellaisen kuin itse haluaa. Ennen perustamista imago taytyy miettia valmiiksi, etta
se on juuri oikeanlainen, kun lahdetd&n markkinoille. Jalkikateen imagon muuttami-

nen on hyvin hankalaa, silla ihmiset luovat hyvin nopeaa mielikuvan kaikesta uu-
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desta. Hyva imago on yksi avainasemassa olevista asioista, kun hankitaan asiak-
kaita. Toimintastrategiassa on hyvin samanlaiset perustelut kuin imagossa, mutta
se ei vain nay niin paljon asiakkaille. Toimintastrategian ollessa hyvé, nykyaikainen
ja toimiva on silloin helpompi lahtea rakentamaan omaa liiketoimintaa, kun tietaa
sen olevan ainutlaatuinen. Perustaessa omaa yritysta on hyva tutustua muiden yri-
tysten toimintastrategioihin, ettd pystyy tekem&&n omanlaisensa eika vain kopioi-
maan kenenkaan toisen ja tarjoamaan juuri samaa kuin muut. Tilitoimiston perusta-
minenhan on tana paivana helppoa, joten lasken sen vahvuudeksi. Kuitenkin juuri
helppous tekee siitd myds uhan silla kilpailu kasvaa, mutta itse nakisin sen enem-
man vahvuutena. Sitad kautta on perustamisen kynnys matala. Kun perustamiseen
ei vaadita paljon toimenpiteita, pystyy enemman keskittymaan muun muassa ima-
goon ja toimintastrategiaan ja kaikkeen muuhun ja talléin on mahdollista saada en-

tistd toimivampi kokonaisuus kasaan.

Heikkouksina yrityksen perustamisessa pidan ammattitaitoa, varallisuutta ja bis-
nesosaamista. Ammattitaito ei valttdmatta normaalisti kuuluisi heikkouksiin, mutta
tassa tilanteessa, kun kyseessa on yrityksen perustaminen ja ala jossa kilpailu on
todella kova, on syytd muistaa, etta taytyy olla kovan luokan ammattilainen, ettéa
selviytyy. Ei yritysta |ahdetd perustamaan silla mielelld, etta haluan kokeilla tata
alaa, vaikka en siita mitaan tieda. Kylla taytyy olla alalle sopiva koulutus ja tytkoke-
mustakin alalta, silla tana paivana pienimmat tilitoimistot ovat ynden hengen toimis-
toja, jolloin on helpoin saada voittoa aluksi, kun ei ole viela muita kustannuksia niin
paljon. Talloin taytyy osata tehda kaikki itse, eik& tdma onnistu ilman koulutusta tai
tyokokemusta. Samankaltainen on bisnesosaaminen. Sité ei ole valmiina, vaan se
taytyy oppia toisesta yrityksesta mielelladn niin, etta on ollut toisessa yrityksessa
mukana sen pydrittdmisessa ja ettd saa kuvan minkalaista yrityksen yllapitaminen
on. Bisnesosaamista ei suoda kaikille, mutta kovalla tydlla sen pystyy kylla oppi-
maan ja tulemaan itse huippuyrittajaksi. Sekd ammattitaito kirjanpitgjana etta bis-
nesosaaminen yrityksen pydrittdmisessa ovat molemmat avainasemassa yritysta
perustaessa. Nama kaksi heikkoutta, kun saa kd&annettya vahvuudeksi, on jo puoli-
matkassa menestykseen. Viimeisimpana heikkoutena néen varallisuuden. Vaikka
tilitoimiston perustamiseen ei tarvitse kovin paljon padomaa pitaa siihen silti osata

varautua tulevaisuudessa. Usein voidaan ajatella, etta kyllahan nyt yrityksen pystyn
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perustamaan, kun ei tarvitse hankintoja ynna muuta, mutta sitten ei ajatella tulevai-
suutta ollenkaan ja sita kuinka paastaan inmisten tietoisuuteen. Markkinointi esimer-
kiksi on suuri rahareika ja jos osaa tahan varautua heti alussa pitaisi yrityksenkin

olla kannattavampi heti alusta lahtien.

Mahdollisuuksia tilitoimiston perustamisessa ovat sahkoinen taloushallinto ja mark-
kinointi. Sahkoinen taloushallinto on uuden tilitoimiston suurin voimavara. Sen
avulla pystyy nostamaan oman yrityksen eri tasolle kuin muut ja tarjoamaan jotain
uutta annettavaa asiakkaille. S&dhkdinen taloushallinto on valttikortti, jolla saa hou-
kuteltua asiakkaita, jos vain osaa sen markkinoida oikein. Séahkéinen taloushallinto
on voimavara uudelle tilitoimistolle. Markkinointi taas on mahdollisuus, vaikka edel-
lisessa kappaleessa mainitsinkin, etta se on myos heikkous tavallaan. Kuitenkin, jos
on toimiva markkinointisuunnitelma, ja tietda mitd kannattaa markkinoida, on se
myOs suuri voimavara yritykselle. Hyva markkinointi voi kantaa yrityksen vaikka
kuinka pitkalle ja auttaa laajentumisessa. Hyvan markkinoinnin ansiosta asiakkaat
kiinnostuvat yrityksestd, vaikka eivat markkinoinnin perusteella tulisivatkaan lopulta
asiakkaiksi, mutta silla saadaan asiakkaiden huomio ja loppu on sitten kiinni muista

asioista.

Viimeisimpana analysoinnin kohteena ovat uhat. N&ihin kuuluu kilpailu, markkina-
aseman saaminen/luovuttaminen ja asiakkaiden saanti. Kuten myéhemmin opin-
naytetydssa tulee ilmi, on kilpailu tilitoimistoalalla hyvin kovaa. Nama kaikki kolme
uhkaa liittyvat juuri kilpailuun ja kuinka sen pystyisi valttamé&éan. Koska kilpailu on
kovaa, vaikeuttaa se asiakkaiden ja markkina-aseman saantia. Markkina-aseman
saanti on todella tarke&aa heti alussa, silla tilitoimisto alalla on helppo luovuttaa ja
lopettaa yrittaminen nimenomaan pienien alkukustannusten takia. Markkina-ase-
man saanti riippuu kaikista edella mainituista seikoista. Kaikki pitaa saada toimi-
maan kunnolla, etta pystyisi kilpailemaan jo alalla olleiden yritysten kanssa, joilla on
paikka markkinoilla. llman asiakkaita on taas luovuttaminen helpoin tie. Nama kaikki
uhat ovat siis valtettavissa, jos vain saa heikkoudet, vahvuudet ja mahdollisuudet

toimimaan oikein.
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3 OMISTAJANVAIHDOS

Immosen ja Lindgrenin (2013, 8) mukaan omistajanvaihdoksesta on kyse silloin kun
ostetaan valmis yritys. Omistajanvaihdos on Sutisen ja Antikaisen (1998, 83) mu-
kaan ollut suosituimmillaan 1980-luvun lopulla ja sen jalkeen hiipunut. Mutta tana
paivana Varamaen ym. (2013, 11) kertomana omistajanvaihdokset ovat taas nou-
sussa varsinkin mikro- ja pienien yritysten keskuudessa. Yleisesti ottaen myytavia
yrityksia 16ytyy enemman kuin ostavia yrityksille (Varamaki ym. 2013, 11). Sutinen
ja Antikainen (s. 83) sanovat omistajanvaihdoksen olevan hyvin vaikea projekti ja
suurimmat ongelmat ovat yleensa olleet asiakkaiden suhtautuminen, ongelmat hen-
kiloston kanssa ja kyseessa olevan alan yrityskulttuuri. He sanovat, etta usein miten
epaonnistuminen johtuisi siita, etta ei osata valita sellaista yritysta, jota pystyisi py6-
rittmaan vaan valitaan lilan suuri pala haukattavaksi ja ndin ollen ep&onnistutaan.
Laitinen ym. (2011, 11) kertovat joka toisen yrityskaupan onnistuvan. Yritys-Suomi
kuitenkin kannustaa uusia yrittgjia yrityksen ostoon silla he sanovat, etta yrityksen
ostaminen on jopa kolme kertaa turvallisempaa kuin kokonaan uuden perustami-

nen.

Omistajanvaihdoksen voi toteuttaa joko ostamalla pelkan liiketoiminnan tai osta-
malla koko yrityksen. Omistajanvaihdos on kyseessa myos silloin, kun jatketaan su-
vun yritysta, tallin yleensa vain puhutaan sukupolvenvaihdoksesta. Ostettaessa lii-
ketoiminta sisaltyy siihen ainoastaan liiketoiminta. Mukana ei tule mitédan laitteistoa
tai toimitiloja vaan ainoastaan liiketoiminta. Kun taas ostaa koko yrityksen, siirtyy
siina mukana kaikki mité yrityksessa on, muun muassa laitteet, liikeidea ja toimitilat,
uudelle omistajalle. Omistajanvaihdoksella pyritdéan nostamaan yrityksen arvoa asi-
akkaalle ja luomaan kilpailuetua yritykselle (Varaméki ym 2013, 19). Ohjeita "bis-
neksen” ostajalle -julkaisussa (2012, 4) avataan omistajanvaihdosta eri nakokul-
masta. Siind sanotaan, etta yrityksen ostossa on lopulta kyse siita miten yrityksen
ostaja pystyy parhaiten laittamaan toteuttamaan omat suunnitelmansa valmiissa yri-
tyksessa. Vaikka omistajanvaihdos vaatii suunnittelua ja harkintaa, ei silti kannata
lian kauan odotella ja pitkittdd vaihdoksen tekemista silla, pahimmassa tapauk-
sessa voi kayda niin, etta myyjdd ei enaa kiinnostakaan, jos asioita ei aleta heti
hoitamaan (Heinonen 2005, 28, 32).
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Yrityksen ostamista suunniteltaessa kannattaa aloittaa ajoissa ostettavan yrityksen
etsiminen. Varamaki ym. (2013, 19) kertoo, etta ostajan on tarkeaa valita sellainen
yritys, joka vastaa mahdollisimman pitkalle omaa visiota siitd minkalaisen haluaa
yrityksen tulevaisuudessa olevan. Vaihtoehtoisesti voi etsia sellaisen, jossa on hy-
vat kehittamismahdollisuudet: pystyy kehittdm&én seka tuotteita/palveluita etta liike-
toimintaa. Ohjeita "bisneksen” ostajalle -opas (2012, 7) kertoo hyvéaksi tavaksi [0ytaa
yritys, on luoda itselle kriteereita. Kriteereiden avulla ei niinkaan ldyda juuri sita oi-
keaa yritysta, jonka voisi ostaa vaan niiden avulla pyritdan karsimaan joukosta pois
ne, jotka eivat missdan nimessa tule kysymykseen. Omistajanvaihdosta ajatellaan
usein helpompana tapana ruveta yrittdjaksi. Tatd se voi osaksi olla, mutta kylla sii-

nakin on omat ongelmansa; se ei ole vain osto ja silla selva.

Varamaen ym. (2013, 19-20) mukaan omistajanvaihdokseen lahtiessa taytyy olla
yhtélailla tietoutta alasta kuin perustaessakin. Pitda tuntea ala mihin l&htee, olla
mahdolliset perustiedot/taidot ja rahoitus kunnossa. Lisaksi ostaessa on hyva olla
kokemusta johtamisesta, mielellaén alasta mille lahtee, mutta yleisesti ottaen johta-
miskokemus on eduksi ostaessa yritysta. Heidan mukaan taytyy olla hyva bisnes-
silm&a seka taito osata ennakoida taloudellisia ja juridisia ongelmia. He sanovat
mya0s, etta rahoitusta taytyy olla niin paljon, etta tarvittaessa pystyy tekem&én muu-
toksia ja kehittamaan yritysta. Valitessa sellaisen alan, jonka tuntee ennestéén ja
osaa toimia alalla, on yrityksen osto riskittomampéaa ja antaa paremmat mahdolli-

suudet onnistua (Ohjeita "bisneksen” ostajalle 2012, 4).

3.1 Markkinointi

Omistajanvaihdostilanteessa on suositeltavaa aloittaa markkinointi tavalla tai toi-
sella jo siind vaiheessa, kun asiasta ilmoitetaan niin henkiléstolle kuin asiakkaillekin
(Heinonen ym. 2005, 49). Tarkeaa on aloittaa hyvin pienella markkinoinnilla aluksi
ja kun tarkeimmille sidosryhmille on saatu kerrottua, voi markkinoinnin nakyvyytta
ja laajuutta suurentaa. Omistajanvaihdoksen ja muidenkin muutosten ollessa koko
ajan esilla, synnyttaa se positiivisen mielikuvan tapahtumista. Heinonen ym (s. 55)
painottavat kuitenkin markkinointisuunnitelman tarkeytta myds jo ennen kuin itse

omistajanvaihdos on tapahtunut. Markkinointisuunnitelma olisi hyva tehdé erikseen
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nykyisille asiakkaille ja uusille asiakkaille. Parhaimman markkinointisuunnitelman
saa aikaiseksi, kun sen tekemisen perustaa yrityksen menneisyyteen ja on sielta
tutkinut miten aikaisemmin on markkinoitu ja mita kannattaisi muuttaa uuteen mark-

kinointisuunnitelmaan ja markkinointitapoihin, jotta saataisiin mahdollisimman suuri

nakyvyys.

Heinonen ym. (2005, 43) sanovat hyvaksi markkinointikeinoksi sen, kun nykyiset
asiakkaat huomioidaan ja heille tehdaan asiat helpoksi, antaa se markkinoinnille
uutta arvoa, jollaista ei ole helppoa saada. Talloin nykyiset asiakkaat alkavat mah-
dollisesti kertoa muille kuinka hyvin asiat on hoidettu, mik& madaltaa muiden kyn-
nysta lahted esimerkiksi vaihtamaan tilitoimistoa uuteen ja tutustumaan muihinkin
vaihtoehtoihin. Itse miellan niin kutsutun puskaradion yhdeksi vahvimmista markki-
nointikeinoista. Kun ystava kertoo jostakin, mita on itse kokeillut ja on ollut tyytyvai-
nen, miksi en lahtisi itse koittamaan sitd samaa. Tilitoimistoalalla se on tietenkin
hiukan vaikeampaa, kun kyseessa on kuitenkin todennakaoisesti pitka asiakassuhde
jonkun toisen tilitoimiston kanssa ja yhtékkinen yrityksen kirjanpidon muuttaminen
toiseen yritykseen ei ole valttamatta niin helppo asia. Tilitoimistoa ei vaihdeta vain
koska tekee mieli. Siihen tarvitaan aina syy. Kuitenkin se antaa hyvan mielikuvan
kaikille, kun kuulee positiivista toisesta yrityksesta ja jaa varmasti mieleen. Jos jos-
kus sitten sattuu tulemaan ongelmatilanne jostain syysta oman tilitoimiston kanssa,

on silloin takaraivossa se eras toinen, josta on kuullut positiivista.

3.2 Asiakkaiden pitaminen

Asiakkaat on hyva ottaa huomioon jo silloin kun aletaan suunnitella omistajanvaih-
dosta (Heinonen ym. 2005, 43). Asiakkaiden suhteen taytyy olla hyvin varovarovai-
nen ja asian ilmoittaminen suositellaan suunnittelemaan seké ostajan, ettd vanhan
omistajan kesken mik& olisi oikea tapa tuoda asia julki. Nakisin tamé&n hyvinkin tar-
kednéa osana asiakkaiden pitdmisessa, silla vanha omistaja tietdd, mitd asiakkaat
haluavat ja tuntee heidat, mutta sitten taas uusi omistaja tuo mukaan tuoreita ideoita
ja uusia ndkdkulmia. Nama yhdistaessa voi muodostua todella hyvakin kombinaatio,

jolla saa asiakkaat kaikki pysymaan asiakkaina. Heinonen ym. sanovat sen olevan
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haastavinta ja kaikista eniten aikaa vievaa, etta uusi omistaja saa asiakkaiden luot-
tamuksen ja heidat pidettya yrityksella myds vaihdoksen jalkeen. Omistajanvaihdon
tilanteessa on tarked myos miettid, ettd haluaako sailyttaa kaikki jo yrityksella olevat
asiakkaat ja hankkia lisda vai tehda radikaaleja muutoksia (Varamaki ym. 2013, 35).
Heinonen ym. (2005, 42) on sitd mieltd, etta haastavinta on juuri asiakassuhteiden
siirtAminen seuraavalle omistajalle. TAma viela korostaa sita, ettd katsotaan tark-
kaan ovatko kaikki asiakkaat sellaisia, jotka halutaan myds tulevaisuudessa pitaa
asiakkaina. Voi esimerkiksi olla, etta kaikki eivat edes halua pysya asiakkaina ja
talldin taas mietitd&n haluaako yrittaja yrittda saada heidat jaamaan. Jylha, Paasio
ja Strommer (1997, 67) kertovat uuden asiakkaan hankkimisen vievan varoja aina-
kin viisi kertaa enemman kuin jo olevan asiakkaan pitaminen. Kuitenkin taytyy muis-
taa, etta kaikki asiakkaat ovat yhta tarkeita, jos pystyy tarjoamaan heille juuri sen,

mita he tarvitsevat.

Heinonen ym. (2005, 42) nakee tarkeaksi seikaksi asiakkaiden tutkimisessa ja siir-
tamisessa sen, etta sekd myyja etta ostaja muistavat vaihdoksen vaikuttavan moniin
osapuoliin ja ryhmiin, muun muassa asiakkaisiin, henkilokuntaan, rahoittajiin ja kil-
pailijoihin. Heinonen ym. my@s painottavat vanhan omistajan tarkeyttd omistajan-
vaihdoksessa. Vanhan omistajan avulla saa tarke&a tietoa asiakkaista, miten hei-
dan kanssa on parasta toimia, kilpailijoista kuinka heihin kannattaisi suhtautua ja
yleisesti ottaen koko yrityksesta mita hyvaa ja huonoa han on huomannut omana
omistaja-aikana. Tassa voi kuitenkin olla myds vaarana se, ettéa vanha omistaja jaa
liaksi mukaan toimintaan mika jarruttaa omistajanvaihdoksen toteutumista ja uuden
omistajan paasya johtoon. Heinonen ym. myos kannustavat uuden omistajan esit-
telemiseen ennakkoon asiakkaille, ettéd he saavat aikaa totuttautua ajatukseen uu-
desta omistajasta ja tutustua. Nain he pystyvat luomaan luottamussuhteen mika
mahdollistaa sen, ettd he varmemmin jaavat viela yrityksen asiakkaiksi (Heinonen
ym. 2005, 43). He nakevat hyvéaksi keinoksi muun muassa esimerkiksi esittelytilai-
suuden pitdmisen, jossa asiakkailla on mahdollisuus myds paasta henkilokohtai-
seen vuorovaikutukseen uuden omistajan kanssa. Taman jalkeen yrityksen kannat-
taa tuoda omistajanvaihdosta ja uutta omistajaa saanndllisesti esille. Itse ainakin
olen sita mielta, ettd jos vanhalta omistajalta saa apua kaikissa naissa esille ote-
tuissa asioissa, antaisi se yrittdjdna ja uutena omistajana sellaista turvallisuuden

tunnetta ja uskoa onnistumiseen.



3.3 SWOT-analyysi

Vahvuudet
Valmis kilpailustrategia
Asiakaskunta

Markkina-asema

Heikkoudet

Loytadako haluamansa

Onko vaihdos onnistunut

Bisnesosaaminen

Mahdollisuudet

Sahkoinen taloushallinto

Apu edelliseltd omista-

Uhat

Asiakkaat

Kilpailu
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jalta
e Sahkdinen taloushallinto

Taulukko 2 SWOT-analyysi: Omistajanvaihdos

Omistajanvaihdoksessa tulee SWOT-analyysissa paljon eroja esiin, mutta kuitenkin
paljon myds samaa on havaittavissa. Kun yrityksen perustamisessa vahvuudet koh-
dassa oli kilpailustrategia, on se omistajanvaihdoksessa myds mutta vain, se ero,
ettd se on silloin valmis kilpailustrategia. Valmis kilpailustrategia antaa edun tutus-
tua siihen ennalta ja oppia sen valmiiksi ennen kuin saa yritystoiminnan omaan hal-
tuunsa. Talléin pystyy heti aloittamaan kunnolla, eika tarvitse miettia ja soveltaa
strategiaa enaa vaan voi alkaa heti toteuttamaan sitéa. Kuitenkin strategia on hyva
ottaa tarkasteluun ja tehda joitakin muutoksia mika auttaa omistajan vaihduttua li-
sanakyvyyden luomiseen. Vahvuutena on my6s valmis asiakaskunta. Omistajan-
vaihdos tilanteessa on se etu, etta on asiakkaat valmiina ja pystyy jatkamaan yritys-
toimintaa heti, ja paasee tosi toimiin. Ei tarvitse hankkia asiakkaita, etta saa liiketoi-
minnan kayntiin vaan tarvitsee vain saada pidettyd jo valmiina olevat asiakkaat ja

pyrkid hankkimaan lisaa liiketoiminnan laajentamista varten. Jos osaa valita yrityk-
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sen oikein, on talloin silla valmis ja tukeva markkina-asema. Markkina-aseman me-
netysta tapahtuu harvoin, jos vain asiat hoituvat ja jatkuvat samalla lailla ja asiakkaat

huomaavat, ettd my6s uusi omistaja on luotettava ja tydnsa osaava.

Suurimmat heikkoudet omistajanvaihdostilanteessa ovat oikeanlaisen yrityksen |0y-
taminen ja omistajanvaihdoksen onnistuminen. Ennen kuin lahtee tekem&an omis-
tajanvaihdosta, on tarke&a loytaa, kuten jo aikaisemmin opinnaytetydssa on mai-
nittu, oikeanlainen yritys, joka vastaa omia ajatuksia siitd minkéalaisen haluaa yrityk-
sen imagon, kilpailustrategian ja toiminnan olevan. Se, etta I0ytaa oikeanlaisen yri-
tyksen, joka olisi mahdollisesti halukas myymaan toimintansa, helpottaa uutta yrit-
tajaa silla silloin siella on kaikki valmiina eikéd muutoksia tarvitse juurikaan tehda.
Jos ei l6yda juuri sopivaa, kaikki etuudet perustamiseen ndhden katoavat ja silloin
on samassa tilanteessa. Itse omistajanvaihdosprosessin onnistuminen vaikuttaa sii-
hen, kuinka yrityksen toiminta jatkuu. Pysyvatko asiakkaat, entd henkilokunta, ta-
pahtuuko muutoksia, haluavatko kaikki jatkaa uuden omistajan alaisuudessa. Siina
paljon kohtia, jotka voivat menna pieleen. Sen takia omistajanvaihdos kannattaakin

hoitaa huolella ja ajan kanssa.

Kuten perustamistilanteessa niin omistajanvaihdostilanteessa on mahdollisuutena
séhkdinen taloushallinto. Toiseksi mahdollisuudeksi nakisin edellisen omistajan
avun. Sahkoinen taloushallinto voi olla omistajanvaihdoksessa seka mahdollisuus
ettd uhka, johon palaamme myéhemmin. Todennakoéisesti tulee omistajanvaihdok-
sessa vastaan tilanne, jossa taytyy ruveta paivittdmaan ohjelmistoja ja toimitapoja.
Varsinkin kun tand paivana useimmat yritykset, jotka haluavat myyda liiketoimin-
tansa, ovat paatyneet siihen eldkeian takia, jolloin on selvaa, etta yritys on vanha ja
tarvitsee paivityksia toimitapoihin. Talléin se voi joko toimia yrittdjaa vastaan tai puo-
lesta. Tilanteessa on paljon etuja, pystyy hankkimaan asiakkaita laajemmalta alu-
eelta, uusia erilaisia asiakkaita ja auttaa vahentamaan kustannuksissa ja suurenta-
maan voittoa. S&hkdinen taloushallinto myés voi nayttaa niin yrityksen tyontekijéille
kuin asiakkaillekin, ettad kyseessa on toimiva muutos ja johdossa on yha péateva hen-
kil6. Edellisen omistajan avulla tarkoitan sita, ettd usein omistajanvaihdostilanteissa
uusi omistaja on mukana kuvioissa pitemman aikaa tutustumassa yritykseen ja nain

ollen saa varmasti kullanarvoisia neuvoja vanhalta omistajalta. Se on etulyonti-
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asema perustamiseen nahden, koska talléin on tarvittavat tiedot miten toimia jois-
sakin ongelma tilanteissa tai mitk& on parhaimmat toimintatavat juuri kyseiselle yri-

tykselle.

Uhkina omistajanvaihdostilanteessa ovat asiakkaat, ja kuten perustamistilanteessa-
kin kilpailu ja edellisessa kappaleessa jo mainittu sahkdinen taloushallinto. Vaikka
asiakkaat ovat jo valmiina, on se silti jollain tavalla uhka, koska asiakkaat voivat
peléastyd uuden omistajan tuloa ja tulevia muutoksia ja talloin eivat halua jatkaa enaa
yhteisty6td. Omistajanvaihdoksessa on oltava asiakkaiden suhteen hyvin varovai-
nen ja antaa asiakkaiden tottua tilanteeseen ja tutustua uuteen omistajaan, jos vain
mahdollista. Talldin asiakkaat saisivat luotua luottamussuhteen, eivatka valttamatta
lopettaisi yhteistydta omistajanvaihduttua. Aikaisemmin tydssa on tullut ilmi, etta ti-
litoimistoa ei vaihdeta usein, mika voi lieventaa asiakkaiden lahtemisen uhkaa. Kui-
tenkin nakisin sen silti vaarana, silla omistajanvaihdostilanteessa tapahtuu toimita-
voissa ja palveluissa aina jonkin asteisia muutoksia, mika ei valttamatta sovi kaikille
asiakkaille ja talléin he eivat nde muuta vaihtoehtoa, kuin vaihtaa tilitoimistoa. Kil-
pailu on aina uhka néain kilpaillulla alalla, vaikka kyseessa onkin jo alalla ollut yritys.
Samat asiat vaikuttavat aina, pitdd suoriutua paremmin kuin kilpailevat yritykset ja
vankistettua markkina-asemaa ja saada uusia asiakkaita. Viimeisimpana tarkaste-
lussa on sahkdinen taloushallinto uhkana. Nakisin, ettd se on uhka varsinkin siina,
saako pidettya kaikki asiakkaat. Monesti, jos kyseessa on vanha yritys, kuten omis-
tajanvaihdoksessa todennakoéisesti tulee olemaan, talléin usein myos asiakkaat
ovat olleet jo vuosikausia saman yrityksen kanssa yhteistydssa mika voi vaikeuttaa
sopeutumista uusiin tapoihin. Uusia tapoja on kuitenkin pakko ottaa kayttoéon, etta
yrityksen tulevaisuus olisi valoisa vaikka siind on uhkana joidenkin asiakkaiden me-
nettdminen. Ta&man uhan voi kuitenkin kaantaa hyodyksi tutustuttamalla vanhat asi-
akkaat tarpeeksi ajoissa uusiin tapoihin ja kertoa mita tulee tapahtumaan, eika vain

kertaheitolla tuo sita heidan tietoon. Taté asiaa kasitelladn enemman luvussa 5.
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4 KILPAILUSTRATEGIA JA KILPAILUETU

Uutta yritysta perustaessa tarkeaa on ottaa selvaa alasta ja luoda toimiva kilpailu-
strategia (Porter 1984, 23). Kilpailustrategian perustana on alan rakenne ja on tar-
ke&d& osata suhteuttaa oma yritys oman alansa ymparistéon. Porterin (1984, 24)
mukaan kaikkien toimialojen kilpailuun vaikuttavat aina samat tekijat, jotka ovat
mahdolliset uudet yritykset, asiakkaat, kilpailevat yritykset, toimittajat ja vaihtoehtoi-
set tuotteet. Tilitoimistoalalla on hyvin paljon kilpailua, joten hyva kilpailustrategia on
enemman kuin tarpeessa. Kilpailustrategian tarkoituksena on saada uudelle yrityk-
selle sellainen asema alalla, ettd siitd on helppo puolustautua kilpailua vastaan ja

sdilyttdd oma paikkansa (Porter 1984, 24).

Jotta voitaisiin saavuttaa pysyva ja toimiva asema omalle yritykselle, taytyy aina
tehda tarkka kilpailija-analyysi (Porter 1984, 73). Kilpailija-analyysi on tallGin hyvin
tarkea osa kilpailustrategiaa, mutta se on myds yksi vaikeimmista osista. Kilpailija-
analyysin tarkoituksena on selvittdd muiden yritysten paamaarat, strategiat, mita
yritys olettaa itsesta ja muista, valmiudet ja yrityksen reaktioprofiili. Tama olisi hyva
tehd& niin tuleville kuin alalla jo oleville yrityksille (Porter 1984, 75). Tallainen on
melkein mahdotonta suorittaa niinkin isolla alalla kuin tilitoimistoala on. Nain tarkkaa
analyysia ei pysty ikina tekemaan kaikista oman alan yrityksista, enka usko sen ole-
van tarpeellista, silla tilitoimistoalalla pystyy helposti selvittdmaan vain menemalla
yrityksen internet sivuille, etta kelle he tarjoavat palveluitaan ja mita palveluita. Jo
se antaa mielestani tarpeeksi tietoa ja apua siihen minkalaisen yrityksen itse perus-

taisi ja kannattaisi perustaa.

Jotta pystyisi saavuttamaan parhaan mahdollisen aseman ja pystyisi puolustamaan
sitd kilpailuvoimia vastaan, taytyy avuksi ottaa joku kolmesta Porterin mainitse-
masta lahestymistavasta joko hyokkaava tai puolustava toimi (s. 52), asemoitumi-
nen, tasapainoon vaikuttaminen tai muutoksen hyvaksikayttdminen. Naista paras
tilitoimistoalalle olisi muutoksen hyvaksikayttaminen. Muutoksen hyvaksikayttami-
sessa tarkoituksena on kartoittaa alan muuttuvuus ja kehitys ja talléin pystyy perus-
tamaan yrityksen heti kayttdamalla nykyaikaisinta tekniikkaa, joka talléin nostaisi jo
valmiiksi uuden yrityksen markkina-arvoa (Porter 1984, 53). Kahta muuta tapaa en

nakisi sopivana tilitoimistoalalle silla asemoitumisessa on tarkoituksena sovittaa
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oman yrityksen heikkoudet ja vahvuudet alan rakenteeseen ja tasapainoon vaikut-

tamisessa pyritdan selviytymaan kilpailuvoimista ja muuttamaan niiden syita.

Edellisessa kappaleessa kavimme lapi sita kuinka voi suojata omaa paikkaa kilpai-
luvoimia vastaan, nyt tarkastelussa on se, kuinka voimia apuna kayttaen pystyy aja-
maan kilpailevia yrityksia pois alalta. Porter (1984, 58-59) kertoo voimien kanssa
kaytettavista perusstrategioista, joita on kolme; kustannusjohtajuus, tuotteiden dif-
ferointi ja keskittyminen. Kun néista kolmesta valitsee yhden kaytt6on ja osaa so-
veltaa sita oikein paranevat mahdollisuudet kilpailijoihin ndhden huomattavasti. Por-
ter (1984, 59) kertoo, etta kustannusjohtajuudessa on yksinkertaisesti tarkoituksena
saada alhaisin kustannustaso, kun taas tuotteiden differoinnissa tarkoituksena on
luoda jotain uutta ja ainutlaatuista omalle alalle (s. 60) ja keskittymisessa pyritaan
keskittymaan, ettd saadaan kohdistettua palvelut ja tuotteet tiettyyn asiakasryh-

maan (s. 61).

Jos lahtee miettimaan, mika naista kolmesta sopisi tilitoimistoalalle, en nakisi kuin
yhden vaihtoehdon. Kustannusjohtajuus ja tuotteiden differointi olisivat mielestani
pois suljettuja silla tilitoimistoalalla ei kustannukset nouse niin korkealle, etta niilla
voisi alkaa pelaamaan ja tuotteiden differoinnissa ei juurikaan ole muokkausvaraa,
vaan kaikilla on aina se perustuote/palvelu, jota myydaan, silla tilitoimistoalallakin
on paljon lakeja, joita taytyy noudattaa. Ainostaan omalla ty6lla ja toimintatavoilla
pystyy tuomaan mukaan jotain erilaista, enka nakisi, etta niilla saisi tuotua niin paljon
ainutlaatuisuutta peliin, ettd tdméa strategia olisi oikea valinta. Kolmas ja viimeinen
jaljelle jaanyt strategia, keskittyminen, olisi mielestani ainut jarkeva ja toteuttavissa
oleva strategia tilitoimistoalalle. Kuten aikaisemminkin on tullut ilmi, tarkea vaihe ti-
litoimistoa perustaessa ja ostaessa on asiakkaiden segmentointi, etta tietdd mille

asiakasryhmalle lahdetaan palveluita myymaan ja muokkaamaan.

Porter (1984, 25-26) kertoo rakenneanalyysin olevan paras tyokalu, silla sita pystyy
kayttamaan perustana kaikkeen ja se on kayttokelpoinen jokaisessa maassa ja kai-
killa aloilla. Apuna Porter kayttaa viitta kilpailuvoimaa, jotka auttavat havaitsemaan
sen, etta onko alan kilpailu siirtynyt jopa oman alan ulkopuolelle ja onko havaitta-
vissa ulkopuolisia toimijoita, jotka voivat uhata omaa yritystd. Nama viisi kyseista

voimaa ovat samat kuin toimialan kilpailuun vaikuttavat tekijat ja lisdksi markkinoille
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tulo. Naiden voimien avulla pyritdan selvittamaan alan kannattavuus ja kilpailun in-
tensiivisyys. Vaikka yrityksella olisi alan paras tuote ja huipputekniikka kaytossa, se
ei silti kerro, onko toimiala kannattava. Tama selviaa ainoastaan yrityksen raken-
teesta (Porter 1985, 17).

Ostajat ovat yksi ehka tarkeinkin osa yrityksen menestymisen kannalta. Porter
(1984, 152) sanoo, ettd kannattaa ennen perustamista tarkkailla asiakkaita ja hei-
dan ostokayttaytymista ja valita sen perusteella asiakkaat omalle yritykselle. Peri-
aatteessa tama on toimiva ajatus ja taman avulla pystyisi lisédmaan segmentointia
ja loytaa potentiaalisimmat asiakkaat. Kuitenkin nakisin, etta tilitoimistoalalla asiak-
kaat ovat ennemminkin siiné tilanteessa, etta he valitsevat tilitoimiston ammattitai-
don ja ansioiden mukaan. Siina on kuitenkin kyse asiakkaan yrityksen kirjanpidosta
ja tarkeista dokumenteista. Ennemminkin tilitoimistot tarjoavat palveluita tietyille
asiakasryhmille, mutta asiakkaat paattavat kehen he luottavat ja keiden kanssa ha-
luavat tyoskennelld. Usein kuitenkin asiakassuhteet, jotka luodaan tilitoimiston

kanssa, ovat pitkaikaisia.

Yritysta perustaessa on aina esteita ja Porter on selvittanyt nama yleisimmat alalle
paasyn esteet. Suurimpana yleisesti on oman pddoman tarve, muita esteitd ovat
vaihtokustannukset, kuinka péésta jakelukanaviin, alan taloudellinen koko, kustan-
nusongelmat, jotka eivat riipu taloudellisesta koosta, politiikka, jota valtio noudattaa
ja tuotedifferointi (Porter 1984, 30-31). Naista ongelmista kuitenkin Porterin (s. 30)
mukaan suurin ongelma tilitoimistoalalla on tuotedifferointi. Selvennyksen vuoksi
tuotedifferointi tarkoittaa sita, etté jo alalla olevilla yrityksilla on jo markkina-asema
ja asiakaskunta, jolloin ne pakottavat uudet yritykset kayttamaan enemman resurs-
seja markkinointiin ja asiakkaiden hankintaan (Porter 1984, 29). Tasta johtuen aluksi
yritykset tuottavat tappiollista tulosta ja voi menna hyvin pitkdankin ennen kuin yri-
tyksen toiminta tasaantuu ja alkaa tuottaa voittoa. Toinen puoli on tietenkin, etta
tilanne ei tasaannu, jolloin yritys ei selvid ja joutuu lopettamaan. Porter (1984, 33)
vield mainitsee, ettd jos ei ole mitdan kokemusta alasta mille on lahtemassa, on

talloin kustannuksetkin suuremmat kuin alalta kokemusta omaavalla.

Itse nakisin Porterin olevan oikeassa, silla tilitoimistoalalla on kova kilpailu ja monet

yritykset ovat sellaisia, jotka ovat olleet alalla jo kauan. Uusia tilitoimistoja peruste-
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taan usein, mutta ne harvoin parjaavat jo paikkakunnalla oleville yrityksille. Perus-
taessa pitaisi olla valmiina jo asiakaskuntaa, etta saisi jalkaa oven vdliin ja sanaa
kiertamaan ja tata kautta vakituisen markkina-aseman. Olen sita mielta, etta varsin-
kin tilitoimistoalalla on turha edes yrittdd menestya, jos ei tieda asioista mitdan. Kylla
tilitoimistoa perustaessa vaaditaan alan koulutus ja kokemusta alalla ty6skentelysta
mielelladan myos johtaja tehtavista.

Porter (1984, 41-43) kertoo myds alalta pois paasemisen esteista. Jos nama ky-
seessa olevat esteet ovat korkeat, alalta pois paasemiseen vaikuttaa se koko alan
kannattavuuteen. Talloin yritykset eivat uskalla tai pysty luovuttamaan ja jaavat roik-
kumaan yritysmaailmaan ja laskevat siis koko alan kannattavuutta. Itse kylla kuiten-
Kin toisin esiin sellaisen seikan, etta tilitoimistoja lopettaa melko paljon, eika nain
ollen vaikuta alan kannattavuuteen. Nama Porterin mainitsemat alalta pois paase-

misen esteet ovat taloudelliset-, strategiset-, ja emotionaaliset esteet.

Kilpailustrategian soveltaminen omistajanvaihdostilanteessa on hyvin hankalaa,
silla silloin yrityksella on aina valmiina jo tietty strategia, jota noudatetaan. Ostaessa
strategian muutosta voi yrittdd tehda, mutta ainoastaan pienilla muutoksilla ja silla
varauksella, etta pysyvatko asiakkaat. Kuten Varaméaki ym. (2013, 19) sanovat, pi-
taéd pyrkia loytamaan sellainen yritys, jossa olisi jo valmiina sellainen liiketoiminta ja
strategia kuin itse haluaa sen olevan. Tallgin ei tarvitsisi tehda strategisia suunnitel-

mia vaan voi keskittyd muihin tehtaviin.

4.1 Kilpailuetu

Porterin (1985, 13-15) mukaan myds kilpailuedun ldytamisen perustana on kilpai-
lustrategia. Kilpailuetu on asiakkaille tuotettu arvo, kunhan se on suurempi kuin sii-
hen tarvittavat varat. Kilpailuetua on kahta erilaista kustannusjohtajuus/etu ja diffe-
rointi. Omaa kilpailuetua etsiessa ja luodessa olisi hyva yrittaa selvittdd myods mui-
den yritysten kilpailuetu. Kilpailuetua on kuitenkin vaikea huomata, silla se tarvitsee
paljon analysointia niin toiminnoista kuin yrityksen vuorovaikutuksestakin. Tallaista
analysoitaessa tarkeimpana perusvalineena on arvoketju (Porter 1985, 51). Arvo-
ketju on summa yrityksen eri toimintoja, jotka tehdaan tuotteen hyvaksi ennen kuin

se saadaan markkinoille eli arvoketju on kokonaisarvo (Porter 1985, 54-56).
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Porterin (1985, 56) mukaan arvoketju sisdltad arvotoiminnot ja katteen. Arvotoimin-
toja ovat kaikki yrityksen toiminnot ja kate on erotus kokonaisarvon ja valmistukseen
menneiden toimintojen valilla. Tutkimalla muiden yritysten arvoketjua ja vertaamalla
sitd oman yrityksen arvoketjuun, juuri naiden erojen avulla 16ytyy oma kilpailuetu (s.
57). Arvoketju jaetaan perustoimintoihin ja tukitoimintoihin. Perustoimia ovat tulo- ja
l&htblogistiikka, operaatiot, huolto ja myynti. Porterin (1985, 58) mukaan naista aina
jokin nousee tarkedmpéaan rooliin omaa kilpailuetua etsiessa. Itse nékisin sen tilitoi-
mistoalalla olevan myynti ja markkinointi. Tukitoimintoja ovat taas hankinta, teknii-
kan kehittdminen, voimavarojen hallinta ja yrityksen perusrakenne (Porter 1985,
59).

Miten sitten saa toisen kilpailueduista ja miten sen saa pysyvaksi. Kustannusedun
ideana on, etta siina kokonaiskustannukset ovat alhaisemmat kuin kilpailijoilla (Por-
ter 1985, 125). Porterin (1985, 127) mukaan kustannusedun voi saavuttaa joko saa-
telemalla kustannustekijoita tai uudistamalla arvoketjua tai jopa tekemalla naitd mo-
lempia. Tapa, jolla kustannusedusta saa pysyvan, liittyy alalle tulon esteisiin. Esteita
taytyy olla, ettd ne estavat muiden yritysten matkimisen, talléin kustannusedusta

saa pysyvan (Porter 1985, 142).

Porter (1985, 151) kertoo differoinnin tarkoittavan sita, etta yritys on ainutlaatuinen
asiakkaan nakodkulmasta jossakin asiassa. Jos yrityksen kilpailuetuna on differointi,
antaa se silloin mahdollisuudet pyytda korkeampaa hintaa palveluista (s. 152). Dif-
feroinnissa huono puoli on, etta sen toteuttaminen on todella kallista ja voi lopulta
koitua yrityksen kohtaloksi. Jos haluaa olla ainutlaatuinen, on siitd maksettava kova
hinta (s. 160). Porterin (1985, 195) mukaan differoinnista ainut keino saada pysyva
kustannusetu, on se, ettd asiakkaat ovat mieltaneet yrityksen arvokkaaksi jatkuvasti

ja se ei ole muiden yritysten matkittavissa.

Naita kilpailuetuja tarkastelemalla on aika vaikea ndhda kumpaakaan kaytettavan
tilitoimistoalalla. Kuten aikaisemminkin jo mainittu kustannukset alalla eivat ole suu-
ret misséaan tilanteessa, ja tuotteet ovat hyvin samankaltaiset, olisi ndiden kyseisten
kilpailuetujen kanssa vaikea toimia. Kuitenkin itse soveltaisin kilpailuetuna differoin-

tia tilitoimistoalan tulevaisuutta ajatellen, jota kasitellaan seuraavassa luvussa.
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Porter (1985, 247-248) neuvoo, etta aina ei kuitenkaan kannata yrittaa olla kaikkia
kilpailijoita parempi vaan etsia niin sanottuja hyvia kilpailijoita, joiden kassa voi so-
vussa jakaa markkinat ja yhdessa kilpailla niin sanottuja huonoja kilpailijoita vas-

taan.
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5 TILITOIMISTOALAN TULEVAISUUS

Tilitoimistoala on hyvin suuri ja kilpailu on silla kovaa. Esimerkiksi ainoastaan Hel-
singissa toiminnassa olevia tilitoimistoja vuonna 2009 oli 91 kappaletta ja vastaa-
vasti Seingjoella 11 kappaletta (Tilitoimistohaku, 2009). Ohjeita "bisneksen” osta-
jalle (2012, 11) oppaassa kerrotaan tilitoimistoja vuonna 2011 olleen kokomaassa
4000 kappaletta. Suomen virallisen tilaston (2013, 1) mukaan vuonna 2012 kaikkien
alojen yrityksia yhteensd suomessa oli 322 184 kappaletta ja tastd maarasta Am-
matilliseen, tieteelliseen ja tekniseen toimialaan kuului 33 700 yritysta, johon myos
tilitoimistoala kuuluu. Prosentteina se olisi 11,8 % koko toimialan yrityksista, jos tili-
toimistoja olisi myds vuonna 2012 4000 kappaletta. Mielestani se on suuri maara
prosentuaalisesti, ottaen huomioon minkélaisesta alasta on kysymys. Lahti ja Sal-
minen (2014, 30) arvioivat, ettéd sahkdisen taloushallinnon viela yleistyttya noin puo-
let tilitoimistoista katoavat.

VISMAgazinen (2014, 8) artikkelin mukaan tilitoimistoala on télla hetkella suuressa
muutoksessa. Tilitoimistoala on muuttumassa kokoajan enemman konsultoivaan
suuntaan, mika vahentaé konkreettista kirjanpitoa ja kaikki muuttuu pikkuhiljaa sah-
koiseksi. Lahden ja Salmisen (2014, 20-22) mukaan séhkdinen taloushallinto on
tehnyt tuloaan jo 1990-luvun lopusta, mutta on kuitenkin noussut loppujen lopuksi
yllattavan hitaasti. Lahti ja Salminen (2014, 28) kertovat myos, etta aikaisemmin
Suomea voitiin pitda edellakavijana sahkoisessa taloushallinnossa, mutta nyt vime
vuosina séhkodinen taloushallinnon yleistyminen on hidastunut ja Suomi on vahan
pudonnut kelkasta muuhun maailmaan néhden. Yksi selitys sille, miksi sahkoinen
taloushallinto ei ole noussut vield niin suureksi kuin ennustettu, on hyvien taloushal-

lintojarjestelmien vahyys (Lahti & Salminen, 30).

Asiakkaille ei riitd nykyaan enda vain kirjanpito ja tilinpaatds, vaan he haluavat neu-
voja muun muassa budjetoinnissa ja sijoituksissa (VISMAgazine 2014, 8.) Helanto,
Kaisaniemi, Koskinen, Kuntola ja Siivola (2013, 13) kertovat, etta sahkoisen talous-
hallinnon mukaan tulo antaisi tilitoimistoille mahdollisuuden muutokseen. Sahkoisen

taloushallinnon avulla pystyy muuttamaan firmaa enemman konsultoivaan suun-
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taan, mitd asiakkaat nykyaan haluavat myos. Helannon ym. (2013, 4) mukaan sah-
koinen taloushallinto myos helpottaisi tydtaakkaa ja antaisi tehokkaan tyGtavan sekéa

parantaisi asiakkaan ja tilitoimiston yhteisty6ta ja vuorovaikutusta.

Helanto ym. (2013, 12-14) lahtevat siitd ajatuksesta liikkeelle, etté vanhoilla systee-
meill& tehdessa joutuu kasittelem&&n samaa paperia useasti, josta koituu lisdmak-
sua yritykselle seka virheiden maaran lisaantyminen on todennakdista. Sahkoisen
taloushallinnon avulla vahentyisi tydmaara, pystyisi tarjoamaan laadukkaampaa tu-
losta ja tekeméan toitd tehokkaammin. He sanovat, ettd kaikessa saastyisi aikaa
varsinkin ostolaskujen tekemisessa ja ndiden lahettamisessé asiakkaille. Myds
Kurki, Lahtinen ja Lindfors (2011, 18-20) painottavat sita, ettd sahkdisen taloushal-
linnon ohjelmat mahdollistavat tiedon automaattisen siirtymisen kaikissa tapauk-
sissa, joka vahentdd huomattavasti tydmaaraa ja tydn teko nopeutuu. Sahkoisen
taloushallinnon myo6ta tulee eteen tilanne, jossa tyontekijdiden tarve vahenee, koska
monet toiminnot sujuvat sdhkoisessa taloushallinnossa automaattisesti (Lahti & Sal-
minen 2011, 27-28). Itse nden tdman mahdollisuutena, jos tilitoimiston perustaisi.
Ei tarvitse tyontekijoita ja kustannukset pienevat entisestaan, mika alentaisi kyn-

nysta perustaa oman tilitoimiston.

Kurki ym. (2011, 20) sanovat myo6s arkistoinnin tulevan yksinkertaisemmaksi, kun-
han vain siind noudatetaan kirjanpitolain maarayksia, etta kaikki asiat menevat lain
mukaan, eika siita tule ongelmia jatkossa. Arkistoinnissa sahkoisessa taloushallin-
nossa pystyy saastamaan paljon silla laki maaraéd ainoastaan, etta tasekirja taytyy
l6ytyd myOs paperisena versiona (Lahti & Salminen 2014, 200). Uskon, ettéa nain
osaksi my6s on. Mutta jos itse olisin asiakkaana tai vaikka yrityksen omistajana oli-
sin sitéd mieltd, etta kylla pitdd jotain perinteistakin olla. Mielestani kaikkea ei voi
laittaa séhkdisen taloushallinnon varaan. Vaikka nykyaan pystyy tekemaan var-
muuskopioita moneen eri paikkaan, esimerkiksi muistitikuille- ja korteille haluaisin
silti, ettd lapuista olisi heti saatavilla paperikopiot, jotka ovat sitten konkreettisesti

saatavilla jonkun vian/ongelman sattuessa.

Helanto ym. (2013, 14-15) toteavat, ettd sahkoisen taloushallinnon myéta myoés
tyoskentely muuttuu tasaisemmaksi. Ei tule enaa tyohuippuja esimerkiksi kuukau-

sien loppupuolelle, kun kaikki laskut ja muut ilmoitukset kirjautuvat suoraan oikeille
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osastoille, josta ne voidaan hoitaa saman tien eivatka tyot paase kertymaan. Kai-
kessa tassa on apuna kaikki internetissa toimivat pilvipalvelut, jotka helpottavat niin
tilitoimiston ja asiakkaan yhteydenpitoa kuin tyonjakoa tilitoimistossa. Naiden toi-
mien myo6ta yritys saisi myos lisdarvoa, koska aikaa menee vahemman sahkdisen
taloushallinnon avulla, joten pystyy lisddméaan esimerkiksi asiantuntijapalveluita,
joita asiakkaat tand paivand myos haluavat. Lisdarvoa asiakkaiden silmissa tuo
mya0s se, ettd raportit on heti saatavilla pilvipalveluiden ansiosta, eika tarvitse odo-

tella toimistolla postin saapumista (Helanto ym. 2013, 13).

Viranomaisille lahetettavat pakolliset lomakkeet on helppo poimia ja lahettaa, silla
séhkdisessa taloushallinnossa ne muodostuvat automaattisesti valmiiksi kaikista la-
hetetyisté ja saapuneista tiedoista (Helanto ym. 2013, 30-32). Asiakkaalle tama tar-
joaa myo6s edun kehittdd omaa yritysta, silla kaikki tiedot ja dokumentit on heti na-
kyvissa ja ajan tasalla seka yhteistyo asiakkaan ja tilitoimiston valilla helpottuu, kun
voi esimerkiksi puhelimen tai s&hkdpostin valitykselld vain olla yhteydessa, kun mo-

lemmat pystyvét katsomaan saman tiedon samanaikaisesti.

Sahkdisen taloushallinnon avulla pystyy laajentamaan asiakaskuntaa, kun ei tar-
vitse enéda olla samalla paikkakunnalla tai l&hialueella vaan voi ottaa asiakkaita eri
puolelta Suomea (Helanto ym. 2013, 20-21). Muualta Suomesta asiakkaiden saa-
minen helpottuu silla, etta pystyy suoraan kertomaan, etta tarjoaa ajan tasalla ole-
vaa palvelua ja suurimpana myyntivalttina se, etta sahkoéisen taloushallinnon avulla
pystyy ndkemaan oman yrityksen kaikki tiedot ja tilan reaaliaikaisina. Nama voivat
tarjota vaikka kuinka suuret mahdollisuudet yrityksen laajentamiseen. Itse ainakin

nakisin, ettd nimenomaan nailla myyntivalteilla saisi paljon asiakkaita.

Sahkdisen taloushallinto on myo6s ekologinen ratkaisu (Helanto ym. 2013, 17). Eko-
logisuutta lisda se, etté ei tarvitse matkustaa niin paljoa ja on eduksi myds yrittajalle,
ettd pystyy hoitamaan tarvittavat asiat missa vain kunhan on internet-yhteys. Toi-
saalta tama on hyva asia, yrittajalle jaa enemman aikaa omaan elamé&an, mutta
huonommassa tapauksessa taas talloin vie helpommin t6itd kotiin mika taas mie-
lestani ei ole hyva, yrittdjan oman terveyden ja hyvinvoinnin kannalta. Suurimmat
vaikeudet mita sdhkdiseen taloushallintoon siirtymisessa tulee esiin, on ohjelmisto-

jen vaihto (Helanto ym. 2013, 17). Toimintatapojen muuttaminen on vaikeaa, jos on
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tehty vuosikausia samalla lailla. Positiivista muutoksessa on kuitenkin, etté vuoro-
vaikutus asiakkaiden kanssa lisaantyy mikéa tekee tyostd mielekkddmpéaéa. Mieles-
tani ei valttamatta ole huono asia, etta tyontekijat joutuvat opettelemaan uuden ta-
van tehda tyonsa silla yrityksellda on varmasti myods asiakkaita, jotka eivat ole val-
miita séhkoiseen taloushallintoon vaan haluavat perinteisella tavalla hoitaa oman

taloushallintonsa.

Helanto ym. (2013, 18) kehottavat tutkimaan asiaa ennen kuin yritys paattaa vaih-
taako sahkdiseen taloushallintoon, ovatko asiakkaat siihen valmiita silla kaikki eivat
halua vaihtaa toimintatapoja. Tallaisessa tilanteessa itse tekisin silla tavalla, etta
pitaisin molemmat tavat jonkun aikaa. Osa uudelleen koulutettaisiin toimimaan séh-
koisen taloushallinnon parissa ja osa jaisi hoitamaan niitéa asiakkaita, jotka haluavat
perinteisen tavan. Tallainen tilanne kuitenkin tulee esiin vain omistajanvaihdostilan-
teessa, jossa pitda lahted kehittamaan yritysta tulevaisuutta ajatellen. Perustaessa
taas saa heti alusta asti tuoda esille, etta kaytetaan sahkoista taloushallintoa. Jos
perustaisi, ei kannattaisikaan lahted milladn muulla liikkeelle kuin séhkdisella talous-
hallinnolla. Muuten tulee jo muutaman vuoden sisélla tilanne eteen, etta laitteisto
pitaisi uusia ja opetella uudet toimitavat. Kuten aiemminkin jo totesin, itse pidan tar-
keana, etta tarkeista asiakirjoista on saatavilla myds paperiset versiot kaiken va-
ralta, pitaisi minun keksia kompromissi naiden kahden tavan valilla miten saisin it-

selleni kaikista toimivimman ratkaisun.

Helanto ym. (2013, 37—-38) painottavat erityisesti, ettd sahkoisen taloushallinnon an-
siosta tilitoimiston perustaminen ja yllapitdminen on todella edullista. Siihen ei vaa-
dita kalliita ja erilaisia koneita eika ohjelmistoja. Yhdella parjaa ja siita maksetaan
loppujen lopuksi vain siita maarasta kuinka paljon sita todella kaytetaan. Kuitenkaan
ihan taysin ilman lisdkustannuksia, ei tdssakaan paase. Kun kyseessa on sahkdinen
toimintatapa ja varsinkin kaytetd&n internetissé olevia pilvipalveluita, taytyy olla vi-
rustorjunnat kunnossa ja naihin suositellaankin kaytettavan paljon rahaa, ettd ne
eivat vain pettéisi. Kuitenkin Lahti ja Salminen (2014, 49) painottavat sitd, etta pilvi-
palveluiden avulla tilitoimistonkin pystyy pitdmaan toiminnassa hyvinkin pienilla va-

roilla.

Valmiilla tilitoimistolla on paljon mietittavaa sahkdisen taloushallinnon kokoajan tu-

lessa suositummaksi. Helanto ym. (2013, 61) sanovat, etta siirtymaajan pitéisi olla
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tarpeeksi suuri. Taytyy ajoissa ilmoittaa, ettéd on tarkoitus siirtyd kayttdmaan sah-
koista taloushallintoa. Talldin jo valmiina olevat asiakkaat pystyvét reagoimaan ja
mahdollisesti ottamaan selvaa mista on kyse ja kysella itse tilitoimistolta, kuinka
tama vaikuttaa kaikkeen. Mita aikaisemmin asian tuo asiakkaille esille sita pienempi
on mahdollisuus, ettéd heitd menettaisi. Nain asiakkaat pystyvat tekemaan paatok-
sen jatkavatko samassa tilitoimistossa vai vaihtavatko. Tassa vaiheessa myos tili-
toimisto voi ottaa asia kasiinsa siten, etta kertoisi vaikka jarjestavansa koulutuksia
sahkoisesta taloushallinnosta asiakkaille ja nain saisi ehka pidettya heidat parem-

min, kun saisivat konkreettista tietoa ja tutustua siihen (s. 55).

Asiakkaat, jotka haluavat sitten kuitenkin joka tapauksessa kaiken jalkeen vaihtaa
tilitoimistoa, niin kannattaa miettid, ettd kannattaako néité asiakkaita edes saada
jadmaan vai alkaako etsia uusia ja kehittaa tilitoimistoa kokonaan uuteen suuntaan.
(Varamaki ym. 2013, 35). Helanto ym (2013, 61) tuovat kuitenkin esille myos sen,
ettd asiakkaita, jotka haluavat pitda vanhan tavan eika siirtya sdhkdiseen taloushal-
lintoon my6s heitéa voidaan hoitaa. Toimintatavat ehka hiukan muuttuvat, mutta kui-

tenkin periaatteessa kaiken pystyy hoitamaan samalla lailla kuin ennenkin.

Lahti ja Salminen (2014, 31) ovat sita mielta, etta tilitoimistoista varsinkin pienet ovat
pulassa, kun ei valttamatta pystyta tarjoamaan niin nykyaikaista palvelua kuin isom-
mat toimistot, joilla on suuremmat resurssit toteuttaa muutoksia yrityksessa. Kuiten-
kin pienempia tilitoimistoja tarvitaan hoitamaan pienien yritysten kirjanpitoa. Suuret
tilitoimistot eivat halua esimerkiksi ammatinharjoittajia vaan etsivat vain suuria yri-
tyksia, jolloin pienet tilitoimistot palvelevat pienempia asiakasyrityksia. He kuitenkin
toteavat myos, etta toisaalta taas yrityksia lopettaa vahemman, kun sahkéinen ta-
loushallinto tulee, jos pienikin yritys pystyy vahentamaan tyontekijoita, jolloin kus-
tannukset siltéa osalta vahenisi ja pystyisi panostamaan nykyaikaisempiin menetel-
miin toimia. Tama tilanne kuitenkin olisi edessa, jos ostaisi yrityksen. Kaikesta tasta,
séahkdisen taloushallinnon tulemisesta heraa itselle kysymys, ettd kuinka kauan tili-
toimistoja en&é tarvitsee. Periaatteessahan yritykset voivat palkata itselleen vain
ammattitaitoisen kirjanpitajan, ostaa séhkoisen taloushallinnon ohjelmiston ja antaa
hanen tehda tyonsa eikd mitaan palveluita tarvitse ulkoistaa ja sdastaa siina ja ehka

saada sita kautta lisavoittoa kulujen pienemisen kautta. Yritysta perustettaessa ja
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ostaessa kannattaa miettia mihin suuntaan lahtee toimintaansa kehittaméaan. Al-
kaako tarjpamaan enemman konsultointi palveluita kirjanpidon liséksi, vai pitaytyyko
pelkassa kirjanpidon tekemisessa. Kuten aikaisemmin on tullut jo ilmi, on konsul-
tointi tdna paivana kysyttya ja sita halutaan tilitoimistoilta yha enemman. Ei ole pois
suljettu vaihtoehto perustaa ainoastaan konsultointiyritystd, joka olisi ainoastaan
neuvonantajana apua tarvitseville yrityksille. Silloin olisi hyvin nykyaikainen yritys

tilitoimistoalalla.
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6 OMA POHDINTA JA PAATOS

Olen aina ajatellut, ettéa en ikind tule olemaan yrittdja. Jotenkin se ei ole tuntunut
minulle sopivalta eika oikealta. Nyt kuitenkin opiskelujen edetessa ajatus yrittajyy-
desta on kypsynyt ja tulevaisuudessa voisi hyvinkin olla mahdollinen tapa paasta
tydelamaan. Ala minulle oli heti selva kun ensimmaisen kerran yrittajyytta edes ajat-
telin. Taman opinnaytetyon kirjoittaminen oli minulle itselle hyvin tarkeaa, etta saisin

kuvan siitd mita mahdollisesti olisi edessa ja mitd kannattaisi tehda jos tielle lahtisi.

En ollut juurikaan ajatellut toisen yrityksen ostamista vaan olin aina silla ajatuksella
likkeella, ettd jos joskus niin silloin kylla perustaisin. Tyota tehdessa olen huoman-
nut sekéa perustamisella ettéa ostamisella olevan todella paljon eroavaisuuksia, mutta
kuitenkin ne ovat jollain tavalla hyvin samankaltaisia. Perustaminen antaisi lahto-
kohdat toteuttaa itseaan heti alusta asti ja antaisi vapauden tehda ihan niin kuin
haluaisi. Ostamisessa taas olisi jollain tapaa sidottu sen yrityksen imagoon, toimita-
poihin ja muihin oleellisiin asioihin. Minulle olisi kuitenkin tarkeda saada toteuttaa
itseani ja saada kokeilla omia ideoita. Kun ostaa yrityksen onhan siinékin mahdolli-
suus laittaa kaikki uusiksi tuotteita, palveluita ja asiakkaita my6ten, mutta en née
siin& jarkea. Kuitenkin pohjalla on toimiva yritystoiminta, jos on osannut valita ostet-

tavan yrityksen oikein niin miksi sita sitten lahtisi muuttamaan toisenlaiseksi.

Tietenkin yritysta ostaessa aina taytyy jotain muutoksia tehda mutta ne ovat siiné
vaiheessa lahinna hienosaatoa ja yrityksen muokkaamista tulevaisuutta silmalla pi-
tden toimivammaksi. Kun yrityksen perustaa, on siina paljon suuria kompastuskivia,
joita voi tulla eteen ja tata varten pitda olla hyvin valmistautunut, omata hyva tuki-
verkosto ja oma henkilékohtainen kokemus pitaisi myos loytya. Kuten opinnayte-
tydssd on aiemmin todettu toisen yrityksen ostaminen ja sen jatkaminen on paljon
turvallisempaa kuin kokonaan uuden perustaminen. Itseédni ajatus yrityksen ostami-
sesta pelottaa ja tuntuu hyvin kaukaiselta, silla olen nuori enk& koe olevani valmis
niin isoihin haasteisiin viela. Toisaalta kuitenkin tulevaisuutta ajatellen se tuntuu taas
paremmalta vaihtoehdolta perustamiseen néahden, jos on vain saanut hankittua tar-

vittavan kokemuksen ja tietotaidon.
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Ensimmaisena pohdin perustamista omana valintanani. Kun ajattelee pelkkina ka-
sitteind perustamista ja ostamista, tuntuu perustaminen itselle paljon kiinnostavam-
malta. Siind saisi toteuttaa itsedadn ja jollain tapaa myos antaa itselle enemman
haasteita. Perustaminen tuntuisi senkin kannalta paremmalta, etta silloin ei olisi
padoman tarve niin suuri eika tarvitsi valttamaétta ottaa lainaa tai muuta rahoitusta.
Perustamisessa olisi kylla paljon tarvetta avulle, silla vaikka siita on kasitys miten se
tapahtuu ja periaatteessa tietaa mita tehda, vaatii se silti ammattilaisten apua niin
markkinoinnissa kuin itse perustamisessakin. Perustamisessa eniten minua houkut-
taisi se, ettd saisi suunnitella ja panostaa siihen mité asiakkaat nékevat ja tulevat
saamaan. Pidan tarkeimpana sité, etta asiakkaat saisivat hyvaa palvelua ja olisivat
valmiita suosittelemaan silloin myds muille. Jos ajattelee tulevaisuuden kannalta ti-
litoimistoa, nakisin perustamisen varmempana vaihtoehtona. Tilitoimistoala on nyt
suuressa muutoksessa ja sahkoinen taloushallinto asettaa haasteita varsinkin tili-
toimiston ostamiseen. Itse kuitenkin kokisin melkein olevani valmis perustamaan ti-
litoimiston ja koittamaan milta yrittajan elama tuntuu, mutta viela sité en voisi tehda

silla ensin taytyy hankkia edes jonkinlaista tytkokemusta alalta.

Ostaminen vaihtoehtona on mielenkiintoinen. Siihen tarvitsisi ihan erilaisen ajatte-
lutavan ja valmiudet. Ostamisessa pitéisi ottaa huomioon niin monta erilaista muut-
tujaa. Ostaminen tuntuu hyvalta vaihtoehdolta varsinkin siina mielessa, etta silloin
olisi jo alalla ja pystyisi melkeinpé suoraan vain hyddyntamaan ammattitaitoaan ja
tekemaan tyota mita haluaa. Suurin huolen aiheeni ostamisessa on kuitenkin tilitoi-
mistoalan tulevaisuus. Yleensa ottaen yritykset, joita voi ostaa, ovat vanhoja varsin-
Kin tdna paivana, kun suuret ikdluokat ovat jaamassa elakkeelle. Talldin edessa olisi
vaistamatta yrityksen uudistaminen ja sen tuomat ongelmat. Toisena huolena olisi
rahoitus. Olisinko valmis ottamaan niin suuria summia lainaa ja muuta rahoitusta,
etta saisin ostettua valmiin yrityksen. Kuitenkin ostoa ajatellessa tulee turvallisempi
olo.

Loppujen lopuksi uskoisin, etta nailla tiedoilla ja tyon tekemisen jalkeen valitsisin
kuitenkin perustamisen. Perustaminen tuntuu itselle varmemmalta vaihtoehdolta,
eika tarvitsisi niin paljon huolehtia rahoitusasioista. Saisi luoda alkujaan sellaisen
imagon ja toimitavat kuin itse haluaa, eika sopeutua toisen omiin. Suurimpana vai-

kuttaja on kuitenkin tilitoimistoalan tulevaisuus. Nakisin tilitoimistoalan muutoksen
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lopulta suurimpana markkinointivalttina silla silloin pystyy luomaan yrityksen, joka
voi toimia jopa koko suomen alueella ja silla pystyy tarjpamaan nopeaa, tdsmallista
ja tarkkaa kirjanpitoa. Sen avulla uskoisin, ettd saa yrityksen kannattamaan ja kaa-
vittua itselleni hyvan markkina-aseman, jossa sitten pysyisin. Pidan myds tarkeana,
etta kun itse perustaa, saa myos valita omat tydntekijat, jos niille on tarvetta ja nain
saa sellaisen henkilokunnan kuin itse haluaa ja joiden kanssa on hyva tehda toita.
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7 MARKKINAT OMALLE YRITYKSELLE

Omaa yritysta perustettaessa lahtisin liikkeelle ensin omalta paikkakunnalta, josta
sitten toiminnan vakaannuttua voisi lahtea laajentamaan ensin lahikuntiin ja lopulta
jopa ympari suomea. Finder.fi (2013) sivuston avulla limajoelta [6ytyi 14 tilitoimistoa
ja niiden kaikkien paatoimiala on kirjanpito ja toiminta on siihen painottunut. Yrityksia
joiden paatoimena on konsultointi, l6ytyi limajoelta kaikkiaan viisi kappaletta. Mel-
kein kaikissa kyseisissa yrityksissa on tyontekijoiden maara 1-4 henkil6a, joten ky-
seessa on aika pienia yrityksia. Kaikista yrityksista ei liikevaihtoa l10ytynyt, mutta
niista joista l0ytyi, oli se kaikissa valilla 0.0-.0.4 miljoonaa euroa. Vaikka Iimajoella
on paljon tilitoimistoja, olisin silti valmis perustamaan oman tiitoimistoni ensimmai-
sena sinne. Kuntien avainluvuissa limajoella (2014) oli kaiken kaikkiaan 961 yritysta
vuonna 2012, tahan on tietysti laskettu mukaan myads tilitoimistoalan yritykset. Kui-
tenkin yritysten maara paikkakunnan kokoon nadhden on mielesténi suuri ja tanéa

paivana limajoki on kasvava kunta, joten yrityksia tulee kokoajan lisaa.

Koska etsintdjen perusteella tilitoimistoalan yritykset ovat joko pelkastaan kirjanpi-
toa tai konsultointia, lahtisin itse perustamaan yrityksen, joka tarjoaisi kumpaakin
sopivassa suhteessa. Ajattelisin, etta etsisin itselleni kumppanin, jonka kanssa pys-
tyisi toteuttamaan suunnitelman. Toimivimpana ideana nakisin sen, etta toinen hoi-
taisi konsultoinnit ja toinen kirjanpidon nain pystyisi tarjpamaan monelle eri yrityk-
selle palveluita. Yrityksen markkinointi olisi helppo pohjata tahan monipuoliseen pal-
velutarjontaan. Kohderyhmaksi ottaisin limajoen yrityksista pienimpié ja kaikkein vii-
meisimpina perustettuja. Mitd vdhemman aikaa yritys on ollut pystyssa sen hel-
pompi on viela vaihtaa tilitoimistoa. Koska kilpailu on kovaa, panostaisin markkinoin-
nissa ensimmaisend, omiin internetsivuihin. Internetsivut tulisivat olemaan hyvin in-
formoivat ja kertoisi tarkan kuvauksen siita mité palveluita tarjotaan ja hinnat. Koska
kyseessa olisi kuitenkin suhteellisen pieni paikkakunta, nakisin hyvaksi tavaksi
myos lehtisilla mainostamisen ja esimerkiksi kauppoihin laitettavat mainokset ja il-
moitukset. Myos paikallislehteen laitettavan ilmoituksen avulla saisi varmasti yritys-
ten huomion. Lehtimainontaa kannattaa kuitenkin kayttaa harkiten silla kyseessa on
asiantuntijapalvelut, jolloin on tarkeintd henkilokohtainen myyntityo ja tuoda esille

omaa ammattitaitoa. Tarkeinta markkinoinnissa olisi tuoda esille ammattitaito, ny-
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kyaikaiset toimintatavat ja tarjottavien palveluiden laajuus. limajoella olevien yritys-
ten maaré tuo haastetta saada markkina-asemaa mutta ei kuitenkaan ole mahdo-
tonta. Kuten aikaisemmin mainitsin, on limajoki kasvava kunta ja uusia yrityksia pe-
rustetaan kokoajan. Kun kohderyhmaksi valitsee uudet yritykset, nakisin siind on-
nistumisen mahdollisuuden. Tietysti kauemmin alalla olleilla yrityksilla on etulyonti
asema kokemuksen puolesta, mutta itse nékisin sen kuitenkin etuna, etta on uusi ja
raikas yritys, joka pystyy tarjoamaan hyvinkin nykyaikaista ja kuitenkin ammattitai-
toista palvelua. Kuitenkin jos kohderyhmaksi ottaa paaasiassa uudet yritykset, ovat
nekin nykyaikaisia ja varmasti haluavat my6s muiden osa-alueiden toimivan uusim-
milla mahdollisilla toimitavoilla. Lisaksi uuden yrityksen asiakkaaksi saamista hel-
pottaa se, etta pystyisi tarjoamaan aluksi konsultointiapua yrityksen alkuvaiheissa.
Kun yritys on paassyt vauhtiin uskon, etta jatkossa markkinointiin riittéisi ainoastaan
omien internetsivujen kunnossa pitaminen ja omien asiakkaiden kertomat kokemuk-
set muille. Tietenkin jatkossa on aina valilla hyva tehda nakyvid markkinointikam-

panjoita ja nain nostaa nakyvyytta aina valilla.
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