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Aiheena tässä opinnäytetyössä oli tehdä liiketoimintasuunnitelma toimeksian-
tajayritykselle. Toimeksiantajayritys oli tamperelainen Team TerveysTakomo 
Oy. Liiketoimintasuunnitelman on tarkoitus olla yrityksen apuna etenkin silloin, 
kun yritys haluaa tehdä päätöksiä ja kehittää tai laajentaa liiketoimintaansa. 
Liiketoimintasuunnitelman luomisessa otettiin huomioon myös yrittäjien ajatuk-
set.  
 
Opinnäytetyö pitää sisällään teoriaosuuden ja toiminnallisen osuuden, eli liike-
toimintasuunnitelman. Teoriaosuus kertoo perusteellisesti sen, mitä liiketoi-
mintasuunnitelma käsitteenä tarkoittaa, mihin sitä tarvitaan ja mitä sellainen 
sisältää. Toiminnallinen osuus koostuu opinnäytetyön lopputuotteesta, eli toi-
meksiantajayritykselle laaditusta liiketoimintasuunnitelmasta. Teoriaosuus 
pohjautuu laadukkaisiin ja ajantasaisiin lähteisiin, kuten kirjoihin ja internetsi-
vustoihin.  
 
Opinnäytetyössä ajatuksena oli muodostaa arvio toimeksiantajayrityksen lii-
keideasta, strategiasta, toimintaympäristöstä, kilpailusta, taloudesta, markki-
noinnista ja riskienhallinnasta siten, että arvio muodostuu lopulliseksi liiketoi-
mintasuunnitelmaksi. Opinnäytetyöongelma oli se, ettei toimeksiantajalla ollut 
vielä liiketoiminasuunnitelmaa.  
 
Tulos, joka kyettiin luomaan tällä opinnäytetyöllä, oli sellainen liiketoiminta-
suunnitelma, jota toimeksiantajayritys voi laajasti hyödyntää. Liiketoiminta-
suunnitelmasta on yritykselle apua, kun sen tulee tehdä päätöksiä, kehittää 
liiketoimintaa tai laajentua. Tällä opinnäytetyöllä pystyttiin lisäksi kiteyttämään 
toimeksiantajayrityksen strategia, visio ja liikeidea.  
 
Avainsanat: Liiketoimintasuunnitelma, Liikeidea, Yrittäjyys, Terveydenhuolto 
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Abstract 
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The topic of this thesis was to create a business plan for the client company. 
The client company in question was Team TerveysTakomo Oy, based in Tam-
pere. The purpose of the business plan is to assist the company, especially 
when it comes to making decisions and developing or expanding its opera-
tions. The creation of the business plan also took into consideration the 
thoughts of the entrepreneurs. 
 
The thesis consists of a theoretical part and a practical part, i.e., the business 
plan. The theoretical part thoroughly explains what a business plan as a con-
cept means, why it is needed, and what it includes. The practical part com-
prises the product of the thesis – the business plan prepared for the client 
company. The theoretical part is based on high-quality and up-to-date sources 
such as books and websites. 
 
The idea in the thesis was to form an assessment of the client company's busi-
ness concept, strategy, operating environment, competition, finances, market-
ing, and risk management in a way that the assessment becomes the final 
business plan. The problem addressed in the thesis was that the client did not 
have a business plan yet. 
 
The outcome achieved through this thesis was a comprehensive business plan 
that the client company can extensively utilize. The business plan serves as a 
valuable tool for the company when making decisions, developing its business, 
or expanding. Additionally, this thesis was able to succinctly articulate the cli-
ent company's strategy, vision, and business concept. 
 
Keywords: Business Plan, Business Idea, Entrepreneurship, Healthcare 
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1 JOHDANTO 

Tämä on Satakunnan ammattikorkeakoulun liiketalouden tutkinto-ohjelman 

opinnäytetyö, jossa on laadittu liiketoimintasuunnitelma Team TerveysTakomo 

Oy -nimiselle terveydenhuoltoalan yritykselle. Yritys on suomalainen ja sen ko-

tipaikka on Tampere. Yrityksen pääasiallinen toimiala on Terveydenhuolto. 

(Finder.fi, 2023.) Yrityksen asiakkaita ovat terveydenhuollon ammattilaisten 

kouluttajat sekä koulutuksissa käyvät asiakkaat ja alan asiantuntijoista koos-

tuva valmentajien verkosto ja heidän asiakkaansa, jotka ovat kiinnostuneita 

psyykkisestä valmennuksesta ja hyvinvoinnista. Koulutuksia on tarjolla esi-

merkiksi koulutetuille hierojille, fysioterapeuteille, osteopaateille ja naprapaa-

teille. (TerveysTakomo, 2023.) 

 

Aihe tuli suoraan toimeksiantona yritykseltä itseltään. Tunnen yrityksen työn-

tekijöitä henkilökohtaisesti, joten yhteistyön aloittaminen oli sujuvaa. Yritys on  

aloittanut toimintansa virallisesti vuonna 2023 ja heidän tavoitteenaan on kas-

vattaa ja laajentaa toimintaa. Tästä syystä liiketoiminasuunnitelmalle ilmaantui 

tarve.  

 

Nykyään on entistä tärkeämpää laatia vahva liiketoimintasuunnitelma ja ana-

lysoida yrityksen mahdollisuuksia ja uhkia. Tämä on välttämätöntä, jotta yritys 

voi menestyä haastavassa maailmantilanteessa erityisesti silloin, kun maail-

manlaajuisten kriisien vaikutukset ulottuvat myös sen toimintaan. Yhdessä yri-

tyksen kanssa laadittu liiketoimintasuunnitelma toimii tehokkaana työkaluna 

toiminnan kehittämisessä ja tarjoaa selkeät suuntaviivat kasvun tukemiseksi. 

Liiketoimintasuunnitelma on myös välttämätön, sillä yrityksellä ei ole aiemmin 

ollut tällaista suunnitelmaa. 

 

Liiketoimintasuunnitelma on tarpeellinen yritykselle eri vaiheissa. Sen tärkeys 

korostuu varsinkin perustamisen ensimmäisissä vaiheissa. Jotta esimerkiksi 

rahoittaja tai viranomainen, joka myöntää starttirahan, kykenevät tekemään 

päätöksen, tarvitsevat he kirjallisen kuvauksen liikeideasta sekä liiketoiminta-

suunnitelman. Liiketoimintasuunnitelma näyttää, että palvelulla tai tuotteella 
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on olemassa varsinainen liiketoimintamahdollisuus. (Viitala & Jylhä, 2013, s. 

44.) 

 

Työn päämääränä oli muodostaa mahdollisimman kattava ja selkeä liiketoi-

mintasuunnitelma yritykselle. Liiketoimintasuunnitelma toimii yrittäjän tukena 

liiketoiminnan eri vaiheissa. Laadukas liiketoimintasuunnitelma tarjoaa välittö-

mästi tarkan kuvan yrityksen visiosta ja strategiasta. Se myös helpottaa lainan, 

starttirahan tai muiden mahdollisten tukien hankkimista, toimii jatkuvasti yrityk-

sen suuntaviittoina koko prosessin ajan ja on osa toiminnan kehittämistä. 

 

Opinnäytetyöni on toiminnallinen kokonaisuus, joka koostuu teoriaosuudesta 

ja käytännön toteutuksesta. Teoriaosuuden pohjana on liiketoimintasuunnitel-

maa käsittelevä kirjallisuus, dokumentit sekä erilaiset internetlähteet. Teoria-

osuus toimii myös perustana työn käytännön osuudelle, joka keskittyy liiketoi-

mintasuunnitelman laatimiseen Team TerveysTakomo Oy:lle.  
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2 OPINNÄYTETYÖONGELMA JA TEOREETTINEN VIITEKEHYS  

Tässä luvussa käsitellään opinnäytetyöongelmaa sekä käydään läpi teoreetti-

nen viitekehys.  

2.1 Opinnäytetyöongelma 

Opinnäytetyöongelma on toimeksiantajayrityksen Team TerveysTakomo Oy:n 

liiketoimintasuunnitelman puuttuminen. Työssä on tarkoitus ratkaista ongelma 

siten, että ensin tutkitaan, mitä liiketoimintasuunnitelma tarkoittaa ja mitä se 

pitää sisällään. Lisäksi tutkitaan, millaisia asioita on hyvässä ja nykyaikaisessa 

liiketoimintasuunnitelmassa. Tutkinnan pohjalta tehdään liiketoimintasuunni-

telma toimeksiantajayritys Team TerveysTakomo Oy:n tarpeisiin sopivaksi. 

Työn tutkimuskysymyksenä voidaan täten pitää seuraavaa: Kuinka liiketoimin-

tasuunnitelmaa voidaan optimaalisesti soveltaa terveydenhuoltoalan verkko-

kaupassa, ottaen huomioon liikeidea, strategia, toimintaympäristö, kilpailu, ta-

lous, markkinointi ja riskienhallinta? 

2.2 Teoreettinen viitekehys 

Kun kerätään teoreettista viitekehystä, joudutaan valitsemaan ne teoriat ja tut-

kimukset, jotka otetaan omaan työhön. Tutkimusten, joiden katsotaan sopivan 

yleiseksi ohjenuoraksi, on oltava oleellisia suhteessa omaan tutkimusongel-

maan. Teoreettisen sekä empiirisen osan välillä tulee olla yhteys, joka on tiivis. 

(Kananen, 2019, s. 97.)  

 

Opinnäytetyön aihe on liiketoimintasuunnitelma. Tässä opinnäytetyössä tul-

laan teorian osalta käsittelemään liikeideaa, strategiaa, toimintaympäristöä, 

kilpailua, taloutta, markkinointia ja riskienhallintaa. Teoriaosa pohjautuu opin-

näytetyön teoreettisen viitekehykseen ja lopullinen työn tuotos eli liiketoiminta-

suunnitelma pohjautuu työn teoriaosaan.  
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Opinnäytetyön teoreettinen viitekehyksen on lisäksi tarkoitus auttaa ymmärtä-

mään liiketoimintasuunnitelman eri osa-alueiden välisiä yhteyksiä ja erilaisia 

tekijöitä, jotka vaikuttavat yrityksen toimintaan ja menestykseen. 
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3 TUTKIMUSMENETELMÄ 

Työssä käytettävä tutkimusmenetelmä on kvalitatiivinen. Laadullisen, eli kva-

litatiivisen tutkimuksen katsotaan pyrkivän ratkaisemaan ongelman siten, että 

se vastaa kysymykseen ”Mistä tässä on kyse?”. Käytännössä tämän voidaan 

katsoa tarkoittavan tilannetta, jossa tutkimuksen alla olevaa ilmiötä tai ilmiöön 

vaikuttavia asioita ei tiedetä. Tutkimuksen nimenomainen tarkoitus on selvit-

tää, toisin sanoen raamittaa ilmiötä. (Kananen, 2019, s. 25.) 

 

Laadullisen tutkimusmenetelmän katsotaan empiirisellä tasolla vastaavan sel-

laisiin kysymyksiin, kuten miten ja mitä (Vilkka, 2021, s. 58). Tutkimusaineis-

tona laadullisessa tutkimuksessa voidaan käyttää valokuvia, mainoksia, arkis-

tomateriaaleja, ammatti- ja sanomalehtiä, kouluaineita, kirjoitelmia, elämän-

kertoja, kirjeitä, päiväkirjoja, dokumenttiaineistoja, monimediatuotteita, teksti-

aineistoja ja esineitä (Vilkka, 2021, s. 99). Kun tutkimuskohde ja tutkittu mate-

riaali ovat toisilleen sopivia eikä teorianmuodostamiseen ole päässyt vaikutta-

maan sellaiset tekijät, jotka ovat satunnaisia tai epäolennaisia, voidaan laadul-

lisella tutkimusmenetelmällä luotuun tutkimukseen luottaa. Tutkimuksen luo-

tettavuutta tulee tutkijan toimesta arvioida kaikkien hänen tekemänsä valinto-

jen jälkeen, eli luotettavuutta arvioidaan käytännössä kokoajan suhteutettuna 

teoriaan. (Vilkka, 2021, s. 158.) 

 

Kyseessä on tapaustutkimus. Tapaustutkimuksella on monta nimeä. Yhteistä 

näille nimille on, että tapausta kohti aineistoa on runsaasti. Tapauksia katso-

taan lisäksi tarkasteltavaksi niiden tavallisessa asiayhteydessä. Määritelmien 

suuri määrä puoltaa myös sitä, että tapaustutkimuksen katsotaan olevan 

muuntautumiskykyinen sekä joustava tutkimusstrategia, jonka katsotaan 

muuntuvan erilaisiin tutkimusympäristöihin oikeanlaiseksi. Robert Yin määri-

telmän mukaan tapaustutkimus tarkoittaa empiiristä tutkimusta, jossa syvän 

tarkastelun kohteena on ajankohtainen ilmiö sen todenmukaisessa olosuh-

teessa. Tapaustutkimus tutkimusstrategiana tarkoittaa ilmiön katsontaa sen 

omassa tavallisessa kontekstissa hyödyntäen monia tietolähteitä. Tavoite, 
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joka tapaustutkimuksella on, tuo teorian kosketukseen empirian kanssa. 

(Puusa ym., 2020, s. 200.) 

 

Yhteenvetona teoriaan pohjaten voidaan todeta, että tapaustutkimuksen 

avulla selvitän tekijät, jotka vaikuttavat toimeksiantajayrityksen menestykseen 

ja miten tekijöihin voidaan vaikuttaa liiketoimintasuunnitelman avulla. Tutki-

muksen pohjalta voidaan tunnistaa mm. toimialan trendit, asiakkaiden tarpeet 

ja kilpailijoiden vahvuudet ja heikkoudet. Tämä tieto auttaa minua suunnittele-

maan liiketoimintasuunnitelman, joka vastaa toimeksiantajan tarpeita ja tavoit-

teita. Tapaustutkimusta voidaan myös hyödyntää liiketoimintasuunnitelman ar-

vioinnissa. Kun suunnitelma on laadittu, sitä voidaan verrata tutkittuun tapauk-

seen ja arvioida, miten hyvin suunnitelma vastaa toimeksiantajayrityksen tar-

peita. Tämä auttaa tunnistamaan suunnitelman vahvuudet ja heikkoudet ja te-

kemään tarvittavia muutoksia ennen sen esittämistä toimeksiantajalle. 
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4 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA 

4.1 Liiketoimintasuunnitelma 

Liiketoimintasuunnitelma, eli LTS, tarjoaa kattavan näkymän liikeidean ympä-

rille ja ohjaa käytännön toteuttamisessa. Mitä mittavampia päämääriä kohti 

edetään, sitä yksityiskohtaisemmin on laadittava liiketoimintasuunnitelma. 

Suunnitelmassa voidaan esimerkiksi harkita myynti- ja markkinointistrategi-

oita, suunnitella tuotteiden hinnoittelumalleja, tarkastella tuotannon resurssien 

tilannetta, kehittää henkilöstöasioita sekä tehdä riskiarvioita. (Yrittäjät, n.d.) 

 

Liiketoimintasuunnitelma on usein mittava dokumentti, joka käsittää usean si-

vun katsauksen yrityksen liiketoimintaa muovaavista tekijöistä ja menestyste-

kijöistä. Monesti liiketoimintasuunnitelman laatimisessa prosessi on merkittä-

vämpi kuin itse päämäärä. Suunnitellessaan tekijä oppii sekä harjoittaa kriit-

tistä pohdintaa niistä tekijöistä, jotka voivat joko edistää yrityksen menestystä 

tai mahdollisesti aiheuttaa sen tuhoutumisen tulevaisuudessa. (Hesso, 2015, 

s. 24.) 

 

Yritykselle on monenlaisia etuja liiketoimintasuunnitelman laatimisesta, sillä 

suunnitelmalla on useita rooleja. Liiketoimintasuunnitelma muodostaa merkit-

tävän osan johtamistyökalupakista, koska se vaatii tiettyä määrämuotoisuutta 

ja loogista tavoitteiden käsittelyä. Laadukkaasti laadittuna se on myös hyvin 

perusteellinen. (Åkerberg, 2017, s. 59.) 

 

Liiketoimintasuunnitelman muodon voi valita monipuolisesti. Se voi näyttää 

melko tavanomaiselta tai visuaalisesti viimeistellyltä. Riippumatta siitä, millai-

nen muoto on valittu, liiketoimintasuunnitelman on ilmettävä selvästi yrityksen 

tavoitteet, niiden toteuttamissuunnitelma ja lopputulos, kun tavoitteet on saa-

vutettu. (Åkerberg, 2017, s. 59.) 
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Tasokkaan liiketoimintasuunnitelman luominen on ehdottomasti yksi niistä asi-

oista, johon kyetään omilla toimilla merkittävästi vaikuttamaan. On ilmeistä, 

että kun rahoituksen niukkuus ajaa yrityksen lähelle selvitystilaa, tämän tilan-

teen taustalla on ollut pitkäkestoinen liiketoimintojen suunnittelun ja johtamisen 

laiminlyönti. Yksi tehokkaan johtamisen keskeisimmistä ominaisuuksista on 

huolehtia ajoissa niistä merkittävistä asioista, jotka kuitenkin jossain vaiheessa 

on välttämättä hoidettava. (Åkerberg, 2017, s. 60.) 

4.2 Liiketoimintasuunnitelman osat 

Liiketoimintasuunnitelmasta on käytävä ilmi, mitkä ovat yrityksen päämäärät, 

miten ne on tarkoitus saavuttaa ja millainen yritys on, kun päämääriin on 

päästy. Liiketoimintasuunnitelmassa tulee olla kuvaus niistä tavoitteista, jotka 

vaikuttavat yrityksen suorituskykyyn. Sen tulee olla kirjattu yhteenveto niistä 

päämääristä, joita yritys tavoittelee, ja siitä, millaisia resursseja tarvitaan näi-

den päämäärien saavuttamiseksi. (Åkerberg, 2017, s. 59-60.) 

 

Laadukkaasti työstetty liiketoimintasuunnitelma heijastelee tekijänsä visiota 

siitä, miten kilpailijat voitetaan tulevaisuudessa ja miten asiakkaalle tuodaan 

lisäarvoa sellaisilla tavoilla, joiden matkiminen on haastavaa. Se on tarkasti 

laadittu asiakirja, joka pääpiirteittäin jaettuna sisältää tavoitteen asettamisen, 

analyysiosion ja suunnitelmaosion. (Hesso, 2015, s. 10.)  

 

Yrityksen perustamisvaiheessa riittävän liiketoimintasuunnitelman pystyy 

usein tekemään siten, että vastaa tarkasti seuraaviin kysymyksiin.  

 

1. Liikeidea, kerro liikeideastasi lyhyesti. Minkälaisia tuotteita ja palveluita 

aiot myydä ja kenelle? Miten myynti tapahtuu? 

2. Asiakkaat, keitä he ovat? Miten aiot kontaktoida asiakkaitasi? 

3. Tuotteet ja palvelut, onko niille olemassa kysyntää? Ratkaisevatko ne 

jonkin oikean ongelman tai tarpeen? 
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4. Raha, miten aiot tehdä myyntiä ja samalla rahaa yrityksellesi? Tuottei-

den ja palveluiden hinnoittelu? Mihin perustat hinnoittelun ja kuinka suu-

ria myyntimäärien tulisi olla määrätyillä ajanjaksoilla.  

5. Riskit, liittyykö liiketoimintaasi riskejä? Miten seuraat riskien toteutu-

mista tai varaudut riskeihin?  

 

Liiketoimintasuunnitelmaan voidaan kirjata nykyinen yrittäjän osaaminen sekä 

tulevaisuuden osaamistarpeet. Mikäli yrityksen perustamisessa on mukana 

kokonainen tiimi, voidaan koko tiimin osaaminen ja tulevaisuuden osaamistar-

peet niin ikään kirjata liiketoimintasuunnitelmaan. (Yrittäjät, n.d.) 

4.3 Liikeidea 

Liikeidea tiivistää kattavammankin liiketoimintasuunnitelman ydinkohdat. Käy-

tännössä liikeidea kertoo mitä ovat ne tuotteet ja palvelut, joita yritys aikoo 

myydä tai tehdä. Potentiaalisen asiakkaan ja rahoittajan tulee pystyä hahmot-

tamaan lisäarvo sekä asiakkaalle että yritykselle. Lisäksi liikeidea kertoo sen, 

miten yritys aikoo tehdä tuotteet ja palvelut asiakkaalle näkyväksi ja ostoval-

miiksi. Toisin sanoen luodaan ensivaiheen suunnitelma yrityksen strategiaksi, 

eli toimintatavaksi. Liikeidea kertoo myös, kenelle yritys aikoo tuotteita ja pal-

veluita myydä. Asiakkaat, joita yrityksellä on, tulee määrittää niin, että yritys 

kykenee erottautumaan joukosta. (Hesso, 2015, s. 24-25.) 

 

Liikeidean avulla annetaan rahoittajalle tietoa siitä, mitä liiketoimintasuunni-

telma tulee pitämään sisällään. Liikeidean avulla voi viestiä esimerkiksi suu-

ressa organisaatiossa oman yksikön toiminnan perusperiaatteista alaisille. Yk-

sikön tuoreen strategian eroa aiempaan voidaan havainnollistaa koko henkilö-

kunnalle asettamalla uusi ja vanha liikeidea näkyviin niin, että ne ovat vierek-

käin. (Hesso, 2015, s. 25.) Liikeidean potentiaalia voi testata kyselemällä siitä 

asiakkailta. Sellainen idea, minkä voidaan katsoa olevan hyvä yrittäjän sekä 

hänen kaveriensa mielestä, kannattaa testata sellaisilla asiakkailla, jotka olisi-

vat yritykselle potentiaalisia. Tämä testaus kannattaa tehdä ennen kuin aloittaa 

markkinoimisen ja perustamiskustannusten maksamisen. (Yrittäjät, n.d.) 
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Brändi muodostaa merkittävän yhteisen tekijän liikeidean ja asiakkaiden vä-

lille. Asiakkaille luotu arvo on yksi brändin tärkeimmistä tehtävistä. Brändi muo-

dostaa yrityksen identiteetin keskiössä olevan arvontuottajan, ja henkilöstö 

työskentelee päivittäin sen puolesta. Markkinoiden voidaan katsoa arvostavan 

brändiä minkä lisäksi se myös tuottaa arvoa eri asiakasryhmille. (Vierula, 

2021, s. 178.) 

 

Yrittäjän tulee miettiä, mikä tekee juuri hänen yrityksestään uniikin ja erottaa 

sen kilpailijoistaan. Tunteiden herääminen ja asiakkaan valinnan kohdistumi-

nen yrittäjän yritykseen ovat asioita, joita brändi parhaassa tapauksessa luo. 

(Heinistö, 2021.) Esimerkiksi Lovia erikoistuu design-asusteiden suunnitteluun 

ja myyntiin ainutlaatuisella liikeidealla: se valmistaa laadukkaita design-tuot-

teita käyttäen ylijäämämateriaaleja ja muutoin hylättyjä resursseja. Toisin kuin 

useimmilla muilla brändeillä, Lovian käyttäjälle arvo ei johdu siitä, miten yritys 

heijastaa imagoa muille, vaan siitä, millainen filosofia vaikuttaa tuotteen perus-

tana. (Vierula, 2021, s. 120.) 

 

Jokainen yrittäjä rakentaa oman persoonallisen tyylinsä ja kuvansa, joka hei-

jastuu heidän tunnettuuteensa. Yrityksen mainetta parhaiten kuvaa se, miten 

ihmiset keskustelevat siitä silloin, kun yrittäjä ei itse ole läsnä. Brändi toimii 

välineenä yrityksen imagon ja kuvan rakentamiseen. Brändin muodostumista 

ohjaa se, millaisia mielikuvia potentiaalisilla asiakasryhmillä on yrityksestä ja 

yrityksen toiminnasta. Brändilupaukset täytetään harjoittamalla liiketoimintaa, 

joka luo tyytyväisyyttä asiakkaissa. Brändin luominen yrityksessä aloitetaan 

liiketoiminnan tarkemmasta määrittämisestä: Mitä palveluja tarjoat, kenelle 

suuntaudut ja millaisista arvoista asiakkaat ovat valmiita maksamaan sinulle? 

(Heinistö, 2021.) 

4.4 Strategia 

Yrityksen strategia muodostaa sen ytimen, ja sen merkitys on viime vuosina 

korostunut entisestään. Strategia antaa ikään kuin vastauksen siihen, millä ta-

voin yritys suunnittelee saavuttavansa menestystä tulevina vuosina. Strategia 
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täytyy selittää niin, että kuka tahansa ymmärtää; yksinkertaisesti ja vaivatto-

masti. Jokaisen, joka yrityksessä työskentelee, tulee kyetä omaksumaan yri-

tyksen strategia täysin. Strategian katsotaan pitävän sisällään tiedon siitä, mi-

ten ja mistä syystä muutoksia yrityksen nykytilanteeseen tullaan tekemään. 

Äärimmäisen tärkeään rooliin nousevat perustelut ja jokaisen osapuolen tulee 

olla perillä syy-seuraussuhteista. (Sutinen, 2022.) 

 

Strategiakirjallisuudessa esiintyy erilaisia strategiaan liittyviä vaihtoehtoja. 

Nämä vaihtoehdot perustuvat ulkoisen- tai sisäisen ympäristön muuttumiseen. 

Organisaation kilpailuedun katsotaan olevan riippuvainen siitä, millainen sen 

pelikenttä ja pelikentän koostumus on. Vahvan kilpailuedun saavuttamiseksi 

tulee molempia mainittuja tekijöitä käyttää tehokkaasti. Kilpailuedulle kyetään 

luomaan pohjaa analysoimalla asioita liiketoimintasuunnitelmassa. Yhdistettä-

essä erilaisia kilpailuetuun liittyviä asioita yhdeksi suunnitelmaksi, syntyy stra-

tegia. Strategiaa hyödyntäen lähdetään kohden visiota. (Hesso, 2015, s. 78.) 

 

Organisaatio tavoittelee kilpailuetua strategiallansa. Organisaatio taistelee 

muita vastaavanlaisia organisaatioita vastaan saadakseen kilpailuetua, joka 

houkuttelisi asiakkaita. Strategialla voi olla liiketoimintasuunnitelmissa monen-

laisia merkityksiä. On olemassa esimerkiksi sellaisia liiketoimintasuunnitelmia, 

joissa strategialla viitataan kasvuun tai sellaiseen tapaan toimia, jolla toimintaa 

saadaan tuottavammaksi. Lisäksi on olemassa sellaisia liiketoimintasuunnitel-

mia, joissa strategian käsittely jää olemattomaksi ja sen käytännössä katso-

taan sisältyvän liikeideaan. (Hesso, 2015, s. 79.) 

 

Strategia selkeytetään monesti siten, että tehdään tarkkoja toimia ja ratkaisuja, 

joiden uskotaan tuovan tulosta tulevaisuudessa etenkin silloin, kun tilanne 

markkinalla kiristyy. Jotkut yritykset eivät vieläkään selkeytä strategiaansa tar-

kastelematta, millaiseksi niiden toimiala todennäköisesti muotoutuu seuraavan 

3-5 vuoden aikana. Tällaisen tiedon puuttuessa on strategiasta jäljellä vain lu-

ettelo arvauksista. (Sekki & Niemi, 2016, s. 21.) 
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4.5 Toimintaympäristö 

Yritysten tulee olla tietoisia siitä, mitä niiden ympärillä tapahtuu sekä nykyhet-

kessä että tulevaisuudessa. Liiketoimintaympäristö viittaa kaikkiin niihin teki-

jöihin, joilla on vaikutusta yritykseen yrityksen ulkopuolelta ja joita yrityksen on 

syytä huomioida. Yritykset eivät kykene muuttamaan ulkoista toimintaympäris-

töä, joten yritysten tulee toimia niillä ehdoilla, joita ulkoinen toimintaympäristö 

asettaa. Liiketoimintaympäristön jatkuva muutos kuitenkin aiheuttaa haasteita 

yrityksille. Yritysten tulee ymmärtää muutosten vaikutukset ja mukauttaa toi-

minta vastaamaan muuttuvan toimintaympäristön asettamia edellytyksiä. Kun 

tutkitaan liiketoimintaympäristöä, kyetään saamaan hyötyä tulevaisuuden 

mahdollisuuksista sekä varautumaan uhkatekijöihin. (Osaava yrittäjä, 2021a.) 

 

Analyysit, joita tehdään toimintaympäristöstä ja kilpailijoista sekä  niiden lisäksi 

erilaiset hahmotelmat tulevaisuuden näkymistä ovat tavallisesti tärkeä osa kil-

pailuedun etsimisprosessia. Isompien yritysten toiminnan eteenpäin viemi-

sessä nämä laajemmat ja pitkäjänteisemmät näkökulmat nousevat erityisen 

tärkeiksi. (Vierula, 2021, s. 90.) Analyysin, joka tehdään ulkoisesta ympäris-

töstä, tavoitteena on tarkastella kilpailukentän tilannetta siinä toimintaympäris-

tössä, jossa yritys toimii. Tiimin rakenne sekä välineistö saadaan selville sisäi-

sen ympäristön analyysin avulla. Toimintaympäristön uhkiin sekä mahdolli-

suuksiin vastaaminen on asia, jota yrityksessä tulee analysoida. Yrityksen 

strategiaa suunniteltaessa tulee siinä käyttää pohjana niin ulkoisen kuin sisäi-

senkin ympäristön analyysia. (Hesso, 2015, s. 61.) 

 

Sellaiset tekijät, kuten toimiala, markkinat, kysyntä, kilpailutilanne, sidosryh-

mät, julkinen valta, tekniikassa tapahtuva kehitys, väestö, arvot, asenteet, ja 

globaali ympäristö muodostavat sen liiketoimintaympäristön, jossa yritys toimii 

(Osaava yrittäjä, 2021a). Mikäli yritys haluaa pärjätä usein muuttuvassa toi-

mintaympäristössä, tulee sen kyetä ylittämään asiakkaan odotukset niin tuo-

tetta kuin palveluakin kohtaan. Kun yhdistetään sisäisen ja ulkoisen ympäris-

tön tuntemus toimivaan strategiaan, on yrityksellä parempi mahdollisuus 

saada asiakkaiden huomio. (Hesso, 2012, s. 12.) Sen lisäksi, että yrityksen 

tulee järjestelmällisesti analysoida kohderyhmä sekä kilpailijat, tulee yrityksen 
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suorittaa samanlainen analyysi myös sen toimintaympäristölle (Hesso, 2012, 

s. 15.) 

4.6 Kilpailu 

Vain harvoin yrityksen katsotaan olevan markkinoilla yksin. Kysyntä jakautuu 

myös muiden kilpailevien yritysten kesken. Toimintaympäristön yhtenä tär-

keimmistä tekijöistä voidaan pitää kilpailua. Vaikka markkinalla olisi kysyntää, 

ei sitä välttämättä riitä kaikille saman alan toimijoille, koska kilpailu on niin ko-

vaa. Etenkin kilpailutilanteen ollessa tiukka, tulee uudella yrityksellä olla voi-

makkaat kilpailuedut, jotta se pystyy murtautumaan markkinoille. (Osaava yrit-

täjä, 2023.) 

 

Yrityksen tulee olla tietoinen siitä, minkälaisella kentällä se toimii ja mitkä ovat 

ne yritykset, joiden kanssa se kilpailee asiakkaista. Kun kilpailua analysoidaan, 

on merkityksellistä tunnistaa sellaiset yritykset, joiden katsotaan haastavan 

asiakkaan silmissä sen organisaation, joka strategiaa laatii. Markkinakilpailun 

rakenteen ymmärtämisen jälkeen on kriittistä paikantaa ne yritykset, jotka to-

teuttavat samankaltaista strategiaa ja näin ollen rakentavat kilpailuetunsa sa-

moille tekijöille. (Hesso, 2012, s. 46.) 

 

Toimivan yrityksen kannalta kilpailuetu edustaa kattavinta, konkreettisinta ja 

strategisesti merkittävintä suuntausta. On haastavaa saavuttaa toimialan kon-

septi- tai markkinajohtajuus ilman kilpailuetuun perustuvaa näkökulmaa, joka 

mahdollistaa konsepti- tai markkinajohtajuuden vakiinnuttamisen. Yritykset, 

jotka hyödyntävät automaattista markkinointia, kilpailevat ulospäin suuntautu-

van viestinnän avulla, sillä useimmilla niistä ei ole selkeää etua strategisesti 

harkittuna. Jos tällainen lähestymistapa olisi viestinnän perustana, yritys voisi 

suunnata investointinsa viestinnän laatuun sen sijaan, että korostaisi pelkäs-

tään viestinnän määrää. (Vierula, 2021, s. 228.) 

 

Markkinoilla, joilla vallitsee vapaaseen kilpailuun perustuva dynamiikka, yrityk-

set harjoittavat toimintaansa riippumatta toisistaan ja pyrkivät houkuttelemaan 
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kuluttajia. Yksinkertaisemmin ilmaistuna vapailla markkinoilla jokainen yritys 

kokee kilpailun paineet. Kun kilpailu on tehokasta, se luo yrityksille kilpailulli-

sen ympäristön, joka puolestaan tarjoaa lukuisia etuja kuluttajille, kuten edulli-

semmat hinnat, parantuneen laadun ja laajemmat valinnanmahdollisuudet. 

(Euroopan unionin julkaisutoimisto, 2017.) 

4.7 Talous 

Yrityksen elinehtona voidaan pitää hyväkuntoista taloutta. Mikäli yritys kuluttaa 

enemmän mitä se tuottaa, ei yrityksellä ole edellytyksiä pysyä pitkään pinnalla. 

Taloudessa esiintyvät ongelmat ovat useasti merkkejä hädästä. Taloudellisten 

ongelmien esiintyessä tulee yrityksen ryhtyä ratkaisemaan ongelmia tai teke-

mään toiminnasta parempaa. Yrityksen kokonaisvaltaiseen johtamistyöhön 

saadaan merkittäviä työkaluja tiedosta, joka on taloudellista. Liiketoiminnan 

menestyksekäs jatkumo taloudellisesti sekä elinkykyisyys kyetään parhaiten 

takaamaan talousjohtamisella. Kaikkien niiden toimien, joita yritys tekee saa-

vuttaakseen taloudelliset päämääränsä, yhteinen nimittäjä on talousohjaus. 

(Viitala & Jylhä, 2013, s. 258.) 

 

Mikäli yritys haluaa pysyä elinkykyisenä, tulee sen kiinnittää huomioita neljään 

tavoitteeseen, jotka ovat taloudellisia. Ensimmäinen neljästä tavoitteesta on 

kannattavuus, eli yrityksen myynnistä saatavien tulojen tulee peittää yrityksen 

menot, lainoihin menevät lyhennykset sekä mahdollinen voitonjako. Toinen ta-

voite on tuottavuus, eli yrityksessä tapahtuvan sisäisen toiminnan pitää olla 

tehokkaalla tasolla. Niistä tuotannontekijöistä, joita katsotaan uhrattavaksi, tu-

lisi kyetä saamaan luotua erittäin runsaasti suoritteita. Kyseessä on ikään kuin 

panos-tuotos-ajattelu. Lisäksi toimintaprosessin tulisi olla sellainen, että se 

pystyy tuottamaan sellaista lisäarvoa, joka houkuttelee asiakkaita. Kolmas ta-

voite on maksukykyisyys, eli yrityksen tulee olla likvidi. Tämä tarkoittaa, että 

yrityksellä tulee aina olla tarpeeksi rahaa, jotta se pystyy hoitamaan kustan-

nukset. Neljäs tavoite on vakavaraisuus. Yrityksen pääomarakenteen tulee 

olla kunnossa. Siitä pääomasta, jota käytetään, suurimman osan pitää olla 
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omaa pääomaa ja pienimmän osan vierasta pääomaa. Vieraalla pääomalla 

tarkoitetaan siis velkarahaa. (Viitala & Jylhä, 2013, s. 258.) 

 

Voittoa tuottava liiketoiminta on kannattavaa. Kun puhutaan pitkästä aikavä-

listä, tulee yrityksen liiketoiminnan olla kannattavaa. Lyhyellä aikavälillä satun-

nainen tuote tai liiketoimintaan kuuluva alue voi olla sellainen, ettei se juuri 

silloin kannata. Tallainen on useasti tyypillistä etenkin silloin, kun aloitetaan 

uudenlaista liiketoimintaa. Kriisiajat kuuluvat toisinaan myös yrityksen toimin-

taan ja silloin yrityksen toiminta voi olla tappiollista. Tällainen tilanne tulee ky-

seeseen muun muassa silloin, kun uusia tuotteita tuodaan markkinoille ja sil-

loin, kun saneeraus tai kehittäminen eivät ole vielä saaneet aikaan tulosta tuo-

ton muodossa. (Viitala & Jylhä, 2013, s. 258.) 

 

Tuloslaskelma antaa selvityksen siitä, mistä osa-alueista yrityksen tai muun 

yhteisön tulos muodostui tarkasteltavana ajanjaksona. Kausi saattaa olla joko 

juoksevan kirjanpidon kuukausittainen aikajakso, toisella tapaa valittu ajan-

jakso tai tilikauden pituinen jakso, esimerkiksi tilinpäätöksessä. Tuloslaskelma 

valottaa tilikauden tapahtumia toiminnan kannattavuuden näkökulmasta kat-

sottuna. (Visma, 2023.) 

 

Liiketoiminnan pitäminen kannattavana kokonaisvaltaisesti on haaste. Sellai-

nen tuote tai toiminta, joka ei kannata, tulee osata lopettaa ajoissa. Lisäksi 

tulee osata nähdä se, koska voidaan kehittää kannattavaksi sellainen toiminta, 

joka ei kannata. Ympäristötekijät ovat niitä tekijöitä yrityksessä tapahtuvan 

oman toiminnan lisäksi, joista kannattava liiketoiminta riippuu. Vähennettä-

essä siis tuotoista kustannukset saadaan tulokseksi voitto. Tämä kaavaa mit-

taa käytännössä kannattavuutta. Yritys tarvitsee toisin sanoen riittävästi ka-

tetta ja tämä on huomioitava palvelua tai tuotetta hinnoiteltaessa. Vähennettä-

essä tuotteen myyntihinnasta ne kustannukset, jotka syntyvät valmistettaessa 

tuotetta, saadaan tulokseksi kate, eli katetuotto. Tämä kaava mittaa käytän-

nössä katetuottoa. (Viitala & Jylhä, 2013, s. 258-259.) 

 

Yrityksessä tulee päättää se, miten kannattavuutta halutaan seurata. On ole-

massa joitain tunnuslukuja, jotka monesti kerrotaan raporteissa ja jotka 
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kertovat yrityksen kannattavuudesta. Näitä tunnuslukuja ovat myyntikatepro-

sentti, käyttökateprosentti, liikevoittoprosentti sekä sijoitetun pääoman tuotto-

prosentti. (Viitala & Jylhä, 2013, s. 261.) 

 

Myyntikateprosentin katsotaan kertovan sen, miten paljon liikevaihdosta jää, 

kun siitä vähennetään tuotteiden valmistamisesta aiheutuneet muuttuvat kus-

tannukset. Jääneellä osalla pyritään peittämään jäljelle jääviä kuluja. Myynti-

kateprosentti lasketaan 100 x (myyntikate / liikevaihto). Käyttökateprosentti 

taas kertoo, miten paljon liikevaihdosta jää voitonjakoon, veroihin, korkoihin ja 

poistoihin. Käyttökateprosentti lasketaan 100 x (käyttökate / liikevaihto). Liike-

voittoprosentti kertoo, miten paljon liikevaihdosta jää omistajille, veroihin ja ra-

hoittajille. Liikevoittoprosentti lasketaan 100 x (liikevoitto / liikevaihto). Voitto-

prosentista voidaan tulkita se osuus, jonka liiketoiminta on tuottanut voittoa 

omistajilleen tilikaudessa. Voittoprosentti lasketaan 100 x (tilikauden voitto / 

tappio) / liikevaihto. Sijoitetun pääoman tuottoprosentin taas katsotaan kerto-

van, minkälaisen koron yrityksessä tapahtuva toiminta on saanut tuotettua 

niille varoille, jotka yritykseen on sijoitettu. Sijoitetun pääoman tuottoprosentti 

lasketaan liikevoitto / (taseen loppusumma – korottomat velat). (Viitala & Jylhä, 

2013, s. 261.) 

 

Kun pääomaa määritetään, tulee erottaa kiinteän pääoman vaatimukset sekä 

käyttöpääomaan kohdistuvat vaatimukset. Kiinteä pääoma rahoitetaan mo-

nesti pidempiaikaisilla lainoilla ja käyttöpääoma rahoitetaan monesti käyttölai-

noilla, kauppaluotoilla, luottokorttivelalla tai muilla vastaavilla lyhytaikaisilla lai-

noilla. Liiketoimintasuunnitelmassa tulee lisäksi huomioida rahoituksen osalta 

myös se, että lainat ovat turvattu tarvittaessa ja rahaa on riittävästi silloin, kun 

sitä oikeasti tarvitsee. (Swanson, 2017, s. 38.) 
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5 MARKKINOINTI 

Markkinoinnilla herätetään kohderyhmän kiinnostus. Tarkkaan laadittu liiketoi-

mintasuunnitelma mahdollistaa markkinoinnin suunnittelun ja toteutuksen, 

joka resonoi kohderyhmän kanssa ja synnyttää heissä kysyntää. Tehokas ny-

kyaikainen markkinointi hyödyntää useita kanavia samanaikaisesti ja on teho-

kasta kustannusnäkökulmasta katsottuna. Se on suunniteltu keskustelemaan  

kohderyhmän kanssa  ja herättämään tunteita kohderyhmässä. (Hesso, 2015, 

s. 104.) 

 

Jokaista sellaista toimenpidettä, jolla pyritään vaikuttamaan asiakkaan osto-

päätökseen, kutsutaan markkinoinniksi. Markkinointi ei rajoitu ainoastaan mai-

nontaan ja myyntiin, vaan se edustaa huolellisesti suunniteltua kokonaisuutta 

erilaisista asiakaslähtöisistä toiminnoista. Markkinointi perustuu asiakkaiden 

tarpeiden syvälliseen ymmärtämiseen ja niiden tyydyttämiseen kilpailijoita te-

hokkaammin. Yrityksen tuotteiden tulee houkutella asiakkaita ostamaan ne. 

Tuotteiden on oltava kilpailijoista erottuvia ja vastattava asiakkaiden tarpeisiin 

ja mieltymyksiin. Lisäksi niiden hinnoittelun on oltava kilpailukykyinen suh-

teessa muiden markkinoilla olevien tuotteiden hintoihin ja asiakkaiden odotuk-

siin. Tuotteiden on oltava vaivattomasti saatavilla ostajille, ja niiden ominaisuu-

det on viestittävä ostajille tehokkaasti markkinointiviestinnän avulla. Samalla 

on varmistettava, että ostajat saavat tarvittavat tiedot tuotteiden olemassa-

olosta ja houkuttelevista piirteistä. (Osaava yrittäjä, 2021d.) 

 

Ulkoisille sidosryhmille muodostuva mielikuva yrityksestä ja sen tuotteista, eli 

imago, on merkittävä tekijä yrityksen menestyksessä. Yrityskuvamarkkinoinnin 

tavoitteena on aktiivisesti tehdä ja ylläpitää haluttua imagoa. Markkinoinnin ta-

voitteena on kehittää tuotteita vastaamaan asiakkaiden tarpeisiin, mutta po-

tentiaaliset asiakkaat eivät aina ole tietoisia tarpeestaan kyseiseen tuottee-

seen. Markkinoinnin yksi tehtävistä onkin pyrkiä herättämään asiakkaalle 

tarve, jotta asiakas kiinnostuisi tuotteesta. Markkinoinnin rooli on siksi myös 

herättää asiakkaan tiedostamaton tarve ja herättää kiinnostus tuotetta koh-

taan. Pienyrityksen markkinoinnissa keskeistä on oman asiakaskunnan 
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paikantaminen sekä se, että asiakkaan tarpeet kyetään tunnistamaan. Mikäli 

yrityksen olemassaolo ei ole potentiaalisille asiakkaille tiedossa, vaikka sen 

tarjoamat tuotteet olisivat erinomaisia, myynti saattaa jäädä vähäiseksi. 

(Osaava yrittäjä, 2021d.) 

5.1 Markkinointisuunnitelma 

Yrityksen tulee tehdä markkinointisuunnitelma. Markkinointisuunnitelmaan kir-

jataan arvot ja lupaukset liittyen siihen, miten asiakkaan luottamus saavute-

taan sekä miten palveluita tai tuotteita myydään. Lisäksi markkinointisuunni-

telmasta tulee käydä ilmi, miten yritys tulee markkinointinsa toteuttamaan. (Vii-

tala & Jylhä, 2013, s. 46.) Markkinointistrategia on erittäin tärkeä, koska se 

kattaa kaikki markkinoinnin osa-alueet mukaan lukien myynninedistämispää-

tökset, tuotepäätökset, jakelupäätökset, tuotteiden saaminen kohdemarkki-

noille ja hinnoittelupäätökset (Swanson, 2017, s. 44–45). 

5.2 Markkinoinnin peruskilpailukeinot 

Tekijät, joiden katsotaan vaikuttavan asiakkaan tekemään ostopäätökseen 

ovat saatavuus, hinnoittelu ja tuotteen tarjoamat ominaisuudet. Asiakkaan on 

myös oltava tietoinen edellä mainituista, jotta hän voi tehdä itselleen hyvän 

valinnan. 4P mallin mukaan markkinoinnin kilpailukeinoina voidaankin pitää 

tuotetta (product), hintaa (price), saatavuutta (place) sekä markkinointiviestin-

tää (promotion). Eri asiakkailla on erilaisia prioriteetteja näiden tekijöiden suh-

teen. Siksi eri yritykset korostavat näitä markkinoinnin kilpailukeinoja eri tavoin, 

ottaen huomioon asiakaskohderyhmänsä odotukset. (Osaava yrittäjä, 2021b.) 

4P malli, eli niin kutsuttu Kotlerin malli on ollut markkinoinnin ja ostokäyttäyty-

misen pohjalla jo melkein 50 vuoden ajan. 7P malli onkin uudempi versio 4P 

mallista. 7P malli tuo mukanaan perinteisen 4P malliin sisältyvien asioiden li-

säksi ihmiset (people), prosessit (processes) sekä fyysisen ympäristön (physi-

cal enviroment). (Kananen, 2018, s. 14.) 
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Product (tuote), joka voi nykyään olla myös palvelu, on suunniteltu vastaa-

maan asiakkaan tarpeisiin tai haluihin. Onkin tärkeää, että tuotteelle tai palve-

lulle on aina olemassa kysyntää. Siksi yrityksen on tarjottava kohderyhmälleen 

houkuttelevia vaihtoehtoja. Price (hinta) vaikuttaa yrityksen liiketoiminnan tun-

nuslukuihin, ja se voi olla merkittävä kilpailukeino muihin yrityksiin nähden. Ta-

voitteena on luonnollisesti löytää täydellisin hintataso, eli sellainen hinta, joka 

vastaa markkinoiden valmiutta maksaa tuotteesta. Place (saatavuus) kattaa 

tuotteen tai palvelun reitin valmistusvaiheesta asiakkaalle ja sisältää täten 

myös myyntipaikat sekä internetkaupat. Periaatteessa tavoitteena on varmis-

taa, että tuote on asiakkaan saavutettavissa mahdollisimman helposti. (Huttu-

nen, 2021.) 

 

Promotion (markkinointiviestintä) on sellaista viestintää, jonka katsotaan koh-

distuvan ulospäin. Myynnin kasvattaminen tai digitaalinen markkinointi on 

markkinointiviestintää. Process (prosessi) taas kertoo jokaisesta sellaisesta 

organisaation prosessista, jonka katsotaan olevan osa palvelun tai tuotteen 

matkaa asiakkaan haltuun.  Jokainen prosessi, jota yritys toteuttaa, tulisi olla 

luonteeltaan sujuva sekä yrityksen, että asiakkaan kannalta. People (ihmiset) 

ovat sekä yrityksen työntekijät, että yrityksen asiakkaat. Ideana on, että sekä 

asiakkaat että työntekijät voivat kukin tahollaan kehittää yrityksen markkinoin-

tia. Tästä esimerkkinä tyytyväinen asiakas, joka suosittelee organisaatiota 

myös tuttavilleen tai tyytyväinen työntekijä, joka antaa työnantajastaan hyvää 

palautetta somessa. Physical evidence (fyysinen todiste) on tärkeä asia raken-

nettaessa luottamusta palvelun ja asiakkaan välille. Fyysinen todiste voi ilmen-

tyä esimerkiksi esitteissä, videoissa tai muissa vastaavissa välineissä, joiden 

avulla kyetään vahvistamaan asiakkaan luottoa hänen tekemäänsä ostok-

seen. (Huttunen, 2021.) Alla olevat kuvat havainnollistavat markkinoinnin 4P- 

ja 7P-mallit. 
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Kuva 1. 4P-malli Kotlerin mukaan (Kananen, 2018, s. 13). 
 

 

Kuva 2. Markkinoinnin 7P-malli (Ikonen, 2022). 

5.3 Markkinointiviestintä 

Markkinointiviestintä kohdistuu yrityksestä ulospäin ja sen tavoitteena on kas-

vattaa yrityksen myyntiä joko välillisesti tai suoraan. Markkinointiviestinnän 

kautta pyritään luomaan yritykselle nimeä ja positiivista yrityskuvaa samalla 

kun välitetään tietoa yrityksestä, sen tarjoamista tuotteista, tuotteiden hinnoista 

sekä tuotteiden saatavuudesta. Tiedotustoiminta, suhdetoiminta, myynnin ke-

hittäminen, myyntityö sekä mainostaminen ovat markkinointiviestintää. Asiak-

kaalla pitää olla hyvä mielikuva sekä tuotteesta, mutta myös yrityksestä, jotta 

kauppa voisi syntyä ja tuotteesta saataisiin paras mahdollinen hinta. Asiakasta 

ohjataan ostoa kohti askel askeleelta käyttäen hyväksi markkinointiviestintää. 

Aluksi kohderyhmälle tulee tehdä yritys tutuksi, jotta ostokynnys alentuisi. 

(Osaava yrittäjä, 2021c.) 

5.4 Digimarkkinointi markkinointiviestinnän keinona 

Digitaalisten markkinointikanavien käyttöä voidaan pitää suunnitelmallisena ja 

ennakkoluulottomana. Niin b-to-b kuin b-to-c markkinoilla on tärkeää vaikuttaa 

sosiaalisessa mediassa. Sähköisessä maailmassa reagoidaan nopeasti ja 
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sähköiseen maailmaan liittyvät ilmiöt kyetään muuttamaan markkinointiin liit-

tyviksi mahdollisuuksiksi hyvin ajantasaisesti. (Hesso, 2015, s. 104.) Tavallista 

mainontaa, esimerkiksi printti-, tv- tai radiomainontaa pidetään nykyään men-

neen ajan mainontana. Tämä johtuu siitä, että ne ovat digitalisoituneessa maa-

ilmassa huonoja ja hieman staattisia, kun puhutaan tulosten mitattavuudesta. 

Digimarkkinointia tehtäessä kyetään markkinoinnista aiheutuvaa vaikutusta 

mittamaan ajantasaisesti. Nykyään markkinointi kyetään osoittamaan todella 

tarkkaan juuri sille kohderyhmälle, jolle halutaan. Myös kyseisen kohderyhmän 

reagoivuutta kyetään mittaamaan ajantasaisesti. (Kananen, 2018, s. 13.) 

 

Lähes jokaisella kuluttajalla on nykyään internet kokoajan mukanaan. Yhä 

suurempi osuus ihmisten ajasta kuluu verkossa. Onkin luontaista, että verkko 

toimii usean kuluttajan ja organisaation kanavana, kun puhutaan jokapäiväi-

sestä asioinnista. 95 % alle 55-vuotiasta tulee käyttäneeksi internetiä joka 

päivä. Käytön voidaan todeta laskevan, kun ikä kasvaa. Tästä huolimatta kor-

keammissa ikäluokissa käyttöpenetraatiossa voidaan kuitenkin todeta kasva-

van jatkuvasti. Väestöstä 79 % käyttää internetiä silloin, kun he haluavat etsiä 

tietoa palveluista tai tuotteista. Katsottaessa siis tilastoja voidaan todeta täten 

se, että yritysten ei kannata nykyään vähätellä sosiaalisen median ja verkon 

roolia. Yritysten on oltava verkossa. (Kananen, 2018, s. 14.) 

 

Pandemian aikana sosiaalisen median käyttäminen on noussut 21 %. Sosiaa-

lisen median lisäksi myös muunlaiset digitaaliset alustat ja kanavat kasvattivat 

suosiotaan. Tuotteiden ja palveluiden hankinta tiedonhakemisen lisäksi ovat 

esimerkiksi asioita, joihin digitaalista alustaa käytetään. (Komulainen, 2023, s. 

10.) Suurin hyöty, jota digimarkkinoinnista saadaan, onkin juuri asiakkaaseen 

luotu vuorovaikutus. Sosiaalisen median käyttö kasvattaa yrityksen näkyvyyttä 

ja tekee siitä helpommin saavutettavan asiakkaille. Samalla, kun luodaan yh-

teyksiä kohderyhmiin, avarretaan markkinoita ja edesautetaan yrityksen kas-

vua. Digitaalisen markkinoinnin tarjoamaa asiakasymmärrystä hyödyntäen 

kyetään avaamaan ovia uusille innovaatioille, laajentamaan liiketoimintaa ja 

vahvistamaan kilpailukykyä. (Komulainen, 2023, s. 27.)  
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Alla oleva kuva havainnollistaa sen, miten yrityksen hyötyvät digitaalisesta 

markkinoinnista. Digitaalinen markkinointi tuo esimerkiksi lähes joka toiselle 

uusia asiakkaita. 

 

Kuva 3. Miksi valita digitaalinen markkinointi? Organisaatiot ovat hyötyneet 
digitaalisesta markkinoinnista erityisesti asiakkaiden tehokkaassa tavoittami-
sessa. (Komulainen, 2023, s. 28.) 
 

Menestyminen markkinoilla vaatii huomion kiinnittämistä asiakkaaseen, hänen 

toiveisiinsa ja tarpeisiinsa, tarkkaavaista havainnointia siitä, mikä herättää hä-

nen kiinnostuksensa ja vastaamista hänen odotuksiinsa. Seuraamalla keskus-

teluja eri sosiaalisen median kanavissa ja asiaan liittyvissä ryhmissä voi hank-

kia oivalluksia asiakkaiden tarpeista. Ei vain ilmeiset tarpeet, vaan myös kysy-

mykset voivat paljastaa piileviä tarpeita ja trendejä, jotka kiinnostavat koh-

deyleisöä. Digitaalisista kanavista voi poimia vihjeitä siitä, mitä avainsanoja 

asiakkaat käyttävät etsiessään tietoa verkosta. Joitain maksuttomia työkaluja 

hyödyntämällä voi aloittaa matkan, vaikka inertnetsisältöä ei vielä ole. Oman 

verkkosivuston ja sosiaalisen median kanavien kävijätiedot antavat arvokasta 

tietoa mahdollisista asiakkaista. (Komulainen, 2023, s. 34.) 

 

Asiakasta kyetään kuuntelemaan digitaalisissa kanavissa esimerkiksi näillä 

välineillä: 

 

• Hanki avainsanoja tutustumalla työkaluihin, kuten Keyword Planner ja 

Keyword Everywhere, jotka esittävät korkeimmin haetut avainsanat ja 

niiden hakumäärät. 

• Google Trends antaa ajantasaista tietoa siitä, mitkä avainsanat ovat 

tällä hetkellä suosittuja, missä maantieteellisillä alueilla ne ovat 
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kysyttyjä ja millaisia ovat näiden avainsanojen aikasidonnaiset trendit 

sesonkiajat sekä trendit.  

• Facebook-ryhmiin liittymällä kykenet osallistumaan keskusteluun ja 

myös seuramaan sitä aktiivisesti.  

• Selaa verkko-ostosalueita, blogeja ja arvostelusivustoja, kuten Ver-

taa.fi, blogit.fi, Amazon ja foorumit, jotka liittyvät omaan teemaasi. Sel-

vitä, millaista tietoa haetaan ja millaiset ominaisuudet nousevat arvos-

tetuimmiksi.  

• Ole yhteydessä yleisöösi kysymällä suoraan postauksissasi tai luomalla 

kysely yrityksesi sivulla Facebookissa tai Instagram-stoorissa. Näin voit 

kerätä suoraa palautetta ja tietää, mitä yleisösi ajattelee. 

• Hyödynnä Google Analyticsia seurataksesi dataa, jota yrityksesi inter-

netsivut tuottavat. Näin saat tietoa kävijöidesi kiinnostuksen kohteista ja 

siitä, mitä kautta he yrityksesi internetsivuille päätyvät.  

• Hyödynnä somekanaviesi analytiikkatyökaluja saadaksesi kävijöidesi 

demografista informaatiota siitä, mihin aikaan he ovat paikalla sosiaali-

sessa mediassa. 

• Tarkkaile, mikä sisältö saa eniten positiivista palautetta ja jakoa. Analy-

soi myös, minkälainen sisältö herättää eniten kiinnostusta erilaisiin ai-

koihin vuorokaudesta. (Komulainen, 2023, s. 34-35.)  
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Alla oleva kuva havainnollistaa toimialoittain sen, miten yritykset ovat käyttä-

neet sosiaalista mediaa. 

 

Kuva 4. Yritysten käyttämät sosiaaliset mediat vuonna 2021 (Tilastokeskus, 
2021.) 
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6 RISKIENHALLINTA 

Yritystoimintaan liittyvät vaarat voivat ilmetä moninaisina, kuten liiketoiminta-, 

sopimus-, vastuu-, tietoturva-, tuote-, ympäristö-, keskeytys- ja rikollisuusris-

keinä. Vaaroja voidaan myös luokitella strategisiin, taloudellisiin ja operatiivi-

siin riskeihin, samoin kuin vahinkoriskeihin. Omaisuus-, toiminta- ja henkilöris-

kit taas muodostavat riskejä, jotka ovat vahingollisia. Esimerkiksi vakuuttami-

sella kyetään hallitsemaan riskejä siten, että riskit luovutetaan vakuutusyhtiön 

vastuulle. (Uusyrityskeskus, n.d.) 

 

Riskienhallinta alkaa harkitsemalla, millaisia vahinkoja yritykselle ja yrittäjälle 

voi todellisuudessa tapahtua. Tämän jälkeen on tarpeen pohtia, millaisilla toi-

menpiteillä riskejä voi lieventää. Ne riskit, joita ei voi itse hallita, voivat olla 

järkevää siirtää vakuuttamalla ne vakuutusyhtiön vastuulle. On tärkeää harkita 

vahinkoihin varautumista kolmella tasolla: yrittäjän henkilökohtainen talous, 

yrityksen talous ja itse liiketoiminnan jatkuvuus. Jokaiseen näistä tasoista on 

kehitettävä suunnitelma, joka ottaa huomioon myös äärimmäisen tilanteen, eli 

katastrofin. (Havia, 2022.) 

6.1 Strategiset riskit 

Organisaation pitkän aikavälin strategiset tavoitteet saattavat altistua riskeille, 

jotka luokitellaan strategisiksi riskeiksi. Ajoittain käytetään termiä liiketoiminta-

riski synonyyminä strategiselle riskille. Strategiset riskit liittyvät niihin epävar-

moihin tekijöihin, jotka ovat osa strategista päätöksentekoa. Organisaation 

päätöksentekoon vaikuttavien tavoitteiden kattaessa esimerkiksi seuraavat 

viisi vuotta, tähän ajanjaksoon liittyy useita sisäisiä ja ulkoisia tekijöitä, jotka 

ovat epävarmoja. Nämä tekijät voivat erikseen tai yhdessä luoda tilanteen, 

jossa organisaatiolle asetetut tavoitteet jäävät saavuttamatta. (Ilmonen ym., 

2022, s. 61-62.) 

 

Strategiset riskit, jotka juontuvat ulkoisista tekijöistä, voivat liittyä monipuoli-

sesti esimerkiksi kilpailijoiden toimiin tai sellaisiin muutoksiin, joiden katsotaan 
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tapahtuvaksi liiketoimintaympäristössä. Lisäksi ne voivat kytkeytyä asiakas-

käyttäytymisen ja asiakastarpeiden muutoksiin, alaa muokkaaviin asioihin ku-

ten lainsäädäntöön ja teknologiaan sekä huonoihin muutoksiin, jotka tapahtu-

vat makrotaloudessa. Myös tärkeiden raaka-aineiden ja perustarvikkeiden 

suuret hintaan vaikuttavat muutokset ovat sellaisia strategisia riskejä, jotka 

juontuvat ulkoisista tekijöistä. (Ilmonen ym., 2022, s. 62.) 

 

Sisäiset strategiset riskit taas saattavat kytkeytyä monenlaisiin tekijöihin, kuten 

strategian toteutuksen huonoon menestykseen. On mahdollista, että yrityksen 

kehitykseen liittyvä portfolio ei täytä strategisten tavoitteiden vaatimuksia. Or-

ganisaatiossa saattaa olla tilanne, jossa panostetaan sellaisiin asioihin, joiden 

ei katsota olevan merkityksellisiä strategian kannalta. Kehitykseen liittyvät 

hankkeet saattavat lisäksi epäonnistua siitäkin huolimatta, että niillä yritettäi-

siin saavuttaa strategiset tavoitteet. Äärimmillään tilanne voi olla sellainen, 

ettei organisaatiolla ole kyvykkyyttä ja osaamista niillä osa-alueilla, jotka stra-

tegisesti ovat tärkeimpiä. Voi myös olla niin, ettei organisaatio edes tiedä, että 

tällaiset asiat puuttuvat tai niissä on vajausta.  Organisaatio saattaa myös olla 

täysin kykenemätön tunnistamaan niitä tarpeita, joita sen asiakkailla on, eikä 

siten pysty muokkaamaan toimintaansa näiden tarpeiden mukaisesti. (Ilmonen 

ym., 2022, s. 62.) 

 

Tietyissä tilanteissa sisäisten ja ulkoisten strategiariskien yhteisvaikutuksesta 

voi tapahtua niin, että ulkoiset asiat, kuten kysyntä, kokevat äkillisen muutok-

sen eikä organisaatiolle asetettu strategia pysty muuntumaan tähän muutok-

seen riittävän nopeasti. Organisaatio saattaa olla tehnyt suuria investointeja, 

kuten laite- ja tehdashankintoja, vastatakseen aikaisempaan kysyntään. Muut-

tuneessa tilanteessa näille investoinneille ei kuitenkaan olekaan enää tarvetta. 

(Ilmonen ym., 2022, s. 62.) 

6.2 Operatiiviset riskit 

Operatiiviset riskit liittyvät yrityksen arkipäivän toimintoihin ja voivat aiheuttaa 

välittömiä tai välillisiä haittoja sekä riskejä maineelle. Nämä vaarat voivat 
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johtua sisäisiin prosesseihin, henkilöstöön, järjestelmiin tai ulkoisiin tapahtu-

miin liittyvistä ongelmista. Joissakin yrityksen sisäisistä toiminnallisista ris-

keistä on merkittävästi yhteneväisyyksiä niihin liittyvien strategisten riskien 

kanssa. Sisäiset operatiiviset riskit organisaatiossa ja organisaation johtami-

sessa voivat käsittää esimerkiksi epäonnistuneen prosessien hallinnan tai 

epäonnistuneen kehitystyön. Lisäksi huono prosessi liittyen päätöksentekoon 

tai ylipäätään kyky suunnitella tulevia päätöksiä voivat olla sisäisiä operatiivisia 

riskejä. Myös konkreettisten tavoitteiden luomisesta tai päätösten vahvistami-

sesta sekä eturistiriidoista juontuvat epäonnistumiset muodostavat sisäisiä 

operatiivisia riskejä organisaation toiminnalle. (Ilmonen ym., 2022, s. 62-63.) 

 

Sisäisten ja ulkoisten riskien reuna-alueella huomioitavia tekijöitä ovat sellaiset 

riskit, joiden katsotaan liittyvän ulkopuolisiin palveluntuottajiin. Tällainen riski 

voi olla esimerkiksi toimittajan huono taitotaso, osaamisen kehittämiseen liitty-

vät asiat tai pystymättömyys johtaa riittävän hyvin eri palveluntuottajia. Usein 

keskeisimpiä operatiivisia riskejä ovat sellaiset, jotka liittyvät liiketoiminnan 

keskeytymiseen. Liiketoiminnan keskeytyminen saattaa johtua mistä tahansa 

sellaisen resurssin puutteesta, jonka katsotaan olevan liiketoiminnan kannalta 

oleellinen. Edellä mainittu riski konkretisoituu esimerkiksi silloin, kun työnteki-

jät menevät lakkoon, verkkoyhteys katkeilee, tulipalo aiheuttaa tuhoa tuotan-

nossa tai merkittävin tavaraa toimittava taho tekee konkurssin. (Ilmonen ym., 

2022, s. 63.) 

 

Operatiivisia riskejä, joiden katsotaan liittyvän kannattavuuteen, ovat materi-

aaliin tai työntekijöihin liittyvät hintariskit, merkittävimpien perustuotteiden hin-

noittelu, hinnoitteluun liittyvä epävakaa tilanne ja riskit, joiden katsotaan liitty-

vän kysyntään. Mikäli kiinteät kustannukset eivät jousta ja ovat valmiiksi kor-

kealla tasolla, saattaa kannattavuuteen liittyvä riski käydä toteen, kun volyymi 

menee alaspäin ja kysyntä putoaa. (Ilmonen ym., 2022, s. 63.) 

 

Positiivisena esimerkkinä esimerkiksi operatiivisen johtamiseen on tilanne, 

jossa toimintaan liittyvät tavoitteet saadaan johdetuiksi korkeamman asteen 

tavoitteista. Tavoitteet on selviä ja niitä voidaan mitata. Lisäksi niiden avulla 

kyetään seuraamaan sekä valvomaan toimintaa. Negatiivinen esimerkki 
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operatiivisesta johtamisesta jonka seurauksena jokin operatiivisista riskeistä 

voi konkretisoitua, taas on tilanne, jossa toiminnalle ei ole aseteltu tavoitteita. 

Tavoitteita ei ole myöskään kuvailtu minkä lisäksi ne ovat epäselviä eikä niitä 

kyetä mittamaan. Tällainen tilanne ei mahdollista tarpeellista toiminnan seu-

rantaa ja valvomista. (Suomen Riskienhallintayhdistys, 2012-2024.) 

6.3 Vahinkoriskit 

Vahinkoriskejä ovat työterveys- ja työturvallisuusriskit, henkilöriskit, ympäris-

töriskit, vahingoittumisriskit, luonnonkatastrofeihin liittyvät riskit ja toimialan tur-

vallisuuteen liittyvät riskit (Ilmonen ym., 2013, s. 65). Vahinkoriskit ovatkin ris-

kejä, jotka usein parhaiten tunnetaan. Työaikana tapahtuviin onnettomuuksiin, 

huonontuneeseen kykyyn tehdä töitä tai kokonaisvaltaisesti kaikkien työnteki-

jöiden huonontuneeseen kykyyn tehdä töitä liitetään usein tavallisimman va-

hinkoriskin käsite. Vahinkoriskejä, jotka kytkeytyvät henkilöturvallisuuteen, 

ovat esimerkiksi henkilöstön vajaukseen tai soveltuvuuteen kytkeytyvät riskit. 

Jatkuvat työhön saapumatta jättämiset, työmatkariskit, avaintyöntekijöiden 

menetys ja uskottomuus työnantajaa kohtaan ovat myös henkilöturvallisuu-

teen liittyviä vahinkoriskejä. (Ilmonen ym., 2022, s. 66.) 

 

Vahinkoriskit viittaavat yrityksen ulkopuolelta tuleviin odottamattomiin tapahtu-

miin, jotka voivat aiheuttaa haittaa tai vahinkoa yritykselle. Monesti vahinkoris-

kit tiedostetaan, mutta niiden toteutumisen ajankohta voi olla ennalta arvaa-

maton. Onkin tärkeää arvioida näiden riskien todennäköisyyttä. (Bisnes.fi, 

2018-2024.) Vakuutusyhtiöiden harjoittamalla vahingontorjuntatyöllä on vuosi-

kymmenten aikana saavutettu merkittäviä tuloksia yhteiskunnallisesti. Esimer-

kiksi palo- ja murtovahingot ovat määrällisesti pienentyneet merkittävästi va-

kuutusyhtiöiden harjoittaman vahingontorjuntatyön ansiosta. (Suomen Ris-

kienhallintayhdistys, 2012-2024c.) 
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6.4 Taloudelliset riskit 

Taloudelliset riskit ovat niitä, joiden katsotaan liittyvän niihin riskeihin, jotka 

ovat vaaraksi organisaation rahaprosesseille. Yrityksen taloudelliset riskit voi-

vat ilmetä maksuvalmiuteen liittyen, esimerkiksi tilanteessa, jossa yrityksen 

velkojat eivät pysty täyttämään sitoumuksiaan samalla kun organisaation oma 

varallisuus on hankalasti realisoitavissa eikä se siten ole helposti käytettävissä 

yrityksen omien velkojen maksamiseen. Korkoriskien taas katsotaan viittaavan 

siihen, että korot nousevat ja samaan aikaan organisaation rahoituskulut nou-

sevat niin ikään. Vastaavasti organisaation pidempiaikaisten investointien reilu 

arvo voi merkittävästi vähentyä, kun korot laskevat. (Ilmonen ym., 2022, s. 64.) 

 

Kun organisaatio toimii sellaisessa ympäristössä, joka on kansainvälinen, 

saattavat valuuttariskit vaarantaa organisaation eri toimia. Niiden luottojen, 

jotka ovat toisen maan valuutassa, määrä voi nousta tai saatavien osuus taas 

pudota suuresti, mikäli toisen maan valuutan arvon katsotaan muuttuvan pal-

jon suhteutettuna siihen, mikä on organisaation kirjanpitovaluutta. Luottoriskit 

sisältyvät vastapuoliriskeihin ja liittyvät tilanteeseen, jossa luoton saaja saattaa 

olla kykenemätön suorittamaan luoton takaisinmaksua tai luoton koron takai-

sinmaksua määrätyllä summalla eräpäivänä. Muut vastapuoliriskit kytkeytyvät 

siihen, miten eri yritysten kanssa tehtyjen sopimusten osapuolet kykenevät ja 

haluavat täyttää velvoitteensa sovittuna ajankohtana. (Ilmonen ym., 2022, s. 

65.) 

 

Taloudellisia riskejä ovat myös maariskit. Esimerkiksi toisen valtion lakiin teh-

dyistä odottamattomista muutoksista johtuvat riskit voivat aiheuttaa haasteita, 

erityisesti kun ne vaikuttavat kielteisesti yrityksen ennalta arvioituun verokoh-

teluun tai pääomaan kohdistuviin vaatimuksiin. Esimerkiksi vastapuoli- ja maa-

riskeistä voidaan nostaa sanktiot, joita länsimaiden katsotaan langettaneen 

Venäjän valtiolle lähimenneisyydessä. Lisäksi taloudellisia riskejä voivat ai-

heuttaa myös organisaatioon kohdistuva odottamaton verokohtelu sen asuin-

maassa, pääomarakenne sekä talousraportointiin ja kirjanpitoon liittyvät vaati-

mukset. On mahdollista, että talousraportointi olisi esimerkiksi luotu väärien 

tunnuslukujen pohjalta. (Ilmonen ym., 2022, s. 65.) 
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Positiivisena esimerkkinä maksuvalmiuteen liittyen voidaan nostaa tilanne, 

jossa yrityksellä on suunnitelma maksuvalmiuden hallintaan. Tämä suunni-

telma perustuu validiin talousraportointiin. Kun varoja sijoitetaan, otetaan huo-

mioon yrityksen erilaisten velvoitteiden ajoitus ja myös käteistä on saatavilla, 

mikäli odottamattomia tarpeita ilmenisi. Velkoihin kytkeytyvät korot ja vasta-

puolen uskollisuus on otettu huomioon, kun varoja on lähdetty sijoittamaan. 

Korkojen huomioinnilla kyetään turvaamaan yritystä siten tilanteelta, jossa kor-

kotasot alkaisivat muuttua. Yllättävien kulujen ilmaantumisen varalta yrityk-

sellä on lisäksi jo neuvoteltuja rahoitukseen liittyviä ratkaisuja. (Suomen Ris-

kienhallintayhdistys, 2012-2024b.) 

 

Negatiivisena esimerkkinä maksuvalmiuteen liittyen voidaan nostaa tilanne, 

jossa maksuvalmiuden hallintaan ilmaantuu haasteita, koska maksukyvyn hal-

lintaa ei ole suunniteltu tarpeeksi. Tällöin yritys joutuu tekemään hätäisiä rat-

kaisuita, mikä aiheuttaa kustannusten kasvua. Erääntyviä maksusitoumuksia 

ei ole otettu huomioon tarpeeksi, kun ylimääräisiä rahavaroja on lähdetty si-

joittamaan. Syy edellä mainittuun saattaa olla esimerkiksi se, että on haluttu 

voimakkaasti vain laadukasta tuottoa koroille, eikä rahoja saada takaisin käyt-

töön tarpeeksi nopeasti. Lisäksi vastapuolen kyvystä suorittaa velvoitteensa ei 

ole otettu riittävän hyvin selvää. (Suomen Riskienhallintayhdistys, 2012-

2024b.) 

6.5 Riskienhallintaprosessi 

Riskienhallinnassa keskeinen periaate on, että aluksi riskit tulee tunnistaa, sit-

ten arvioida sekä arvottaa ja loppujen lopuksi miettiä, mitä toimenpiteitä tulisi 

kohdentaa millekin riskille. Riskien jaottelu riskilajeihin edistää riskien tunnis-

tamista ja samalla syventää ymmärrystä niiden välillä vallitsevista suhteista. 

Tyyppi ja lähde ovat asioita, joiden mukaan riskejä kyetään jakamaan. Eräs 

tapa luokitella riskejä on jakaa ne strategisiin, operatiivisiin, taloudellisiin ja va-

hinkoriskeihin. Vahinkoriskejä on yleensä helpoin hahmottaa, koska ne liittyvät 

tuttuihin ja suhteellisen selkeisiin uhkiin. Vahinkoriskejä kyetään lisäksi 
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vaivattomasti hallitsemaan ottamalla vakuutukset avuksi. (Ilmonen ym., 2022, 

s. 100.)  

 

Välittömien ja välillisten riskien arvioinnin huomioiminen saattaa luoda lisää 

arvoa riskienhallintaan liittyvään työhön. Organisoinnin näkökulmasta on kes-

keistä päättää fokus samoin kuin määritellä, kuka on vastuussa itse työstä ja 

kenen katsotaan omistavan riskit. Riskienhallintaan liittyvän prosessin tavoit-

teena on syventää riskiymmärrystä mahdollistamalla toimien suunnittelu ja 

päätökset riskien kontrolloimiseksi. Näin voidaan panna toimeen määrätyt toi-

met tärkeimpien riskien osalta. Järjestelmällisessä riskienhallintaan liittyvässä 

prosessissa riskianalyysin ja riskien tuntemisen funktio on luoda käsitys siitä, 

miten riskejä kannattaisi ottaa hallintaan. (Ilmonen ym., 2022, s. 102.) 

 

Riskit tulee tunnistaa, jotta niille voidaan luoda hallintatoimia ja panna hallinta-

toimet toteen. Riskin siirtäminen sekä omat toimenpiteet liittyen riskienhallin-

taan ovat asioita, joihin riskienhallintatoimet voidaan pääsääntöisesti jakaa. 

Pääsääntöisesti organisaation omat keinot hallita riskejä ovat niitä, joilla riskejä 

tulisi pystyä kontrolloimaan. Organisaation omien keinojen ollessa riittämättö-

miä, voidaan jotkut riskeistä luovuttaa eri sopimusosapuolille, finanssilaitok-

sille tai vakuutusyrityksille. Alla oleva kuva havainnollistaa riskienhallintapää-

tökseen vaikuttavat asiat. (Ilmonen ym., 2022, s. 102.) 

 

 

Kuva 5. Riskienhallintapäätös (Ilmonen ym., 2022, s. 102). 
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Hallinta ja siirto ovat asioita, joihin riskienhallintaan liittyvät toimenpiteet jae-

taan. Toimenpiteiden suunnittelun pääperiaate on, että ensin vähennetään to-

dennäköisyyttä sekä seuraamuksia, joita riskiin kohdistuu. Toissijaisena vaih-

toehtona harkitaan jääneen riskiosuuden siirtämistä ulkopuoliselle taholle. (Il-

monen ym., 2022, s. 102.) 

 

Kaikkiin vaaroihin ei välttämättä voi tai niihin ei ehkä ole järkevää suunnata 

riskienhallintatoimia, ja siksi on olennaista tarkastella ja suunnata riskienhal-

lintatoimenpiteitä ensisijaisesti organisaation kaikkein pahimpiin riskeihin. Tär-

keää on tunnistaa oleelliset riskit. Oleelliset riskit muuttuvat liiketoimintakohtai-

sesti. Kriittisillä riskeillä viitataan esimerkiksi suurimpiin taloudellisiin vaikutuk-

siin johtaviin riskeihin, organisaation strategiaa uhkaaviin merkittäviin riskeihin, 

tai niin kutsuttuihin nollasietoriskeihin, kuten riskeihin, jotka asettavat vaaraan 

henkilöturvallisuuden. Kriittisten riskien kokonaisvaltainen kontrollointi tai hillit-

seminen ei ehkä ole optimaalisin pyrkimys riskienhallinnassa. Tavoitteena olisi 

toteuttaa riittävän vakaa riskienhallinta organisaation riskinsietokyvyn rajoissa, 

huomioiden kuluerä- ja etuanalyysi. (Ilmonen ym., 2022, s. 102.) 

 

Riskienhallintaprosessin ytimessä on sisäisten sekä ulkoisten taustatekijöiden 

kuvaus. Taustatekijöissä konkretisoidaan ne asiat ja ympäristötekijät, joiden 

katsotaan vaikuttavan yritykseen ja ohjaava riskienhallintaprosessin käytän-

nön toteutusta. Taustatekijöiden on oltava senkaltaisessa muodossa, että nii-

den avulla kyetään ymmärtämään ympäristöä, jossa organisaatio toimii. Ris-

kienhallintaprosessin keskeisenä tavoitteena on avustaa yritystä havaitse-

maan mahdolliset uhkatekijät sen tavoitteille. Lisäksi prosessin tarkoitus on 

avustaa organisaation toimivaa johtoa syvällisessä analyysissa tunnistettujen 

riskien sekä niiden vaikutusten suhteen. Prosessi myös antaa johdolle eväät 

tehdä päätöksiä arvioinnin perusteella ja valita riskikohtaisesti sopivimmat 

kontrollointikeinot. (Suomen Riskienhallintayhdistys, 2012-2024a.) 

 

Organisaation hallitus on se, joka viimeisenä kantaa vastuun riskienhallin-

nasta. Mikäli riskienhallinta katsotaan jätetyksi kokonaan huomioitta, on mah-

dollista, että hallitukseen kuuluvien henkilöiden henkilökohtaiselle vastuulle tu-

lee mahdolliset aiheutuneet korvaukset. Organisaation vastuu vahingoista 
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jaetaan yleisesti kahdenlaiseen asemaan: vahingon katsotaan aiheutuneen 

organisaation sopimusosapuolelle, jolloin kyseessä katsotaan olevan sopi-

musperusteisen korvausvastuun. Vahinko voi aiheutua myös muille kuin sopi-

musosapuolille ja tällöin kyseessä katsotaan olevan sopimuksenulkoisen kor-

vausvastuun. Riskienkontrollointikeinot ja perusteet vastuulle pohjautuvat sii-

hen, että tuleeko kyseeseen vastuu, joka perustuu sopimukseen vai vastuu, 

joka ei perustu sopimukseen. (Juvonen, 2014, s. 108.) 

 

Riskienhallinnan sulauttaminen organisaation strategiaan ja riskienhallinnan 

käytäntöjen vieminen osaksi organisaation viikoittaisia toimia on merkityksel-

listä, mikäli organisaatio haluaa menestyä. Voidaan jopa nähdä, että riskien-

hallinta on hyvissä kantimissa, mutta siitä huolimatta matkaa on vielä reilusti, 

jotta myös työntekijöiden asenne saadaan muutettua riskienhallinnan kannalta 

positiiviseksi. Huonojen tai organisaation toimia estävien tapahtumien puuttu-

essa voidaan todeta, että on saatu luotua korkealuokkainen toteutuma riskien-

hallinnalle. Silloin kun riskienhallintaa mittaavat parametrit näyttävät positii-

vista toteutumaa, tulee se antaa tiedoksi sekä työntekijöille, että ulkopuolisille. 

Ulkopuolisille tiedottamalla kyetään käyttämään hyödyksi mahdollinen imago-

reaktio. (Juvonen, 2014, s. 167.) 

6.6 SWOT-analyysi 

SWOT-analyysi on nelikenttäjärjestelmä (kuva 6), jota voidaan hyödyntää 

muun muassa silloin, kun tehdään organisaation strategiaa (Ilmonen ym., 

2022, s. 188). SWOT-analyysi on lisäksi yksi keinoista, joilla riskejä kyetään 

tunnistamaan. Analyysi paljastaa liikeidean, organisaation ja yritystoimijan 

vahvuudet (strenghts), heikkoudet (weaknesses), mahdollisuudet (opportuni-

ties) ja uhat (threats). (Uusyrityskeskus, n.d.) Organisaation vallitseva tilanne 

eli vahvuudet ja heikkoudet sekä toimintakentällä tapahtuvat muutokset eli 

mahdollisuudet ja uhat ovat pohja SWOT-analyysille. Edellä mainittuja asioita 

tarkastellaan SWOT-analyysissä yhdessä. (Juvonen, 2014, s. 39.) Analyysin 

avulla kyetään näkemään, mitä tapoja olisi kehittää vahvuuksia tai eliminoida 
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heikkouksia. Myös mahdollisuuksien hyväksikäyttö ja uhkien estäminen hel-

pottuvat analyysin avulla. (Uusyrityskeskus, n.d.) 

 

Kun liiketoimintaa suunnitellaan, pohditaan yrityksen runkomaisia muuttujia ja 

tarkastellaan potentiaalisia kumppanuuksia, alihankintoja sekä liiketoiminta-

siirtoja. Edellä mainittuja toimintoja ratkaistessa tarkastellaan konkreettisesti 

liiketoiminnalle aiheutuvia riskitekijöitä. Tähän voidaan hyödyntää SWOT-ana-

lyysiä. (Ilmonen ym., 2022, s. 46.) SWOT-analyysiä voidaan pitää kokonaisar-

viona, joka luo tarkan yleiskuvan organisaation tilasta huomioiden strategiset 

valinnat. Laadukkaan SWOT-analyysin laatiminen edellyttää useita muitakin 

analyysejä, joiden katsotaan liittyvän organisaation voimavaroihin ja siihen ym-

päristöön, jossa organisaatio toimii. Organisaation toimintaympäristö tulee tun-

tea läpikotaisin, jotta SWOT-analyysi kyetään tekemään oikealla tavalla. (Vuo-

rinen & Huikkola, 2023, s. 97.) 

 

SWOT-analyysin tulisi nostaa näkyviin muutama tärkeä asia, mihin organisaa-

tion johdon olisi tarkoituksenmukaista paneutua. Mikäli päätetään luetella ta-

vallista suurempi määrä eri seikkoja tai jättää huomioitta organisaatiokohtaiset 

tarkat esiselvitykset, saattaa SWOT-analyysi lopulta sisältää vain kliseitä tai 

perusasioita. Itse tarkoitus SWOT-analyysillä onkin saada aikaan analyysi ja 

sitten analyysiin pohjautuvat valinnat ja suunnitelmat sille, miten aiotaan toi-

mia. Ne asiat ovat hyvin yksilöllisiä, joita SWOT-analyysiin valitaan. Jotkin asi-

oista voivat olla niin vahvuuksia, kuin heikkouksiakin. Kahvinvalmistus, joka 

tapahtuu kehittyvissä maissa, voisi olla esimerkki sellaisesta asiasta, jonka 

katsotaan olevan samalla sekä positiivinen, että negatiivinen. (Vuorinen & 

Huikkola, 2023, s. 97-98.) 

 

 

Kuva 6. Perusrunkoinen SWOT-analyysi (Vuorinen & Huikkola, 2023, s. 98). 
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7 LIIKETOIMINTASUUNNITELMAN TOTEUTUS 

Aloin työstämään liiketoimintasuunnitelmaa marraskuussa 2023. Ensin tutus-

tuin aiheesta löytyvään kirjallisuuteen sekä internetsivustoihin. Kävin myös 

jonkin verran keskustelua yrittäjä-ystävieni kanssa siitä, mitä liiketoimintasuun-

nitelma käytännössä tarkoittaa. Tarkan tutustumisen jälkeen valitsin ne lähteet 

kriittisesti, joita aioin työn teoriaosassa käyttää. Teoriaosuutta aloin kirjoitta-

maan marraskuussa 2023.  

 

Liiketoimintasuunnitelman runkona toimi ne asiat, jotka myös työn teoria-

osassa käytiin tarkasti läpi. Poimin teoriaosuuksien yksityiskohdista liiketoi-

mintasuunnitelmaan myös sellaisia asioita, jotka sopivat siihen soveltuvin osin. 

Tein toimeksiantajayrityksestä myös SWOT-analyysin, jota käytin hyödykseni 

liiketoimintasuunnitelmassa. Halusin rakentaa toimivan ja tarpeeksi yksinker-

taisen liiketoimintasuunnitelman toimeksiantajayrityksen tarpeisiin.  

 

Kuuntelin tietenkin myös toimeksiantajayritys Team TerveysTakomo Oy:n 

omistajayrittäjien ajatuksia siitä, mitä he haluaisivat liiketoimintasuunnitelman 

sisältävän. Esittelin heille työn teoriaosaa ja kerroin, että liiketoimintasuunni-

telman runko voisi muodostua tästä. He pitivät ajatusta varsin hyvänä. Lisäksi 

sain heiltä yrityskohtaisia tietoja, joita tarvitsin liiketoimintasuunnitelman eri 

osissa.  

7.1 Työn eteneminen 

Perehdyttyäni lähdemateriaaleihin, aloin työstää teoriaosuutta. Tein yksinker-

taisen sisällysluettelon, jonka pohjalta myös teoriaosuus lopulta syntyi. Sisäl-

lysluettelo muuttui moneen otteeseen kirjottamisen aikana. Lisäsin työhön kir-

joittamisen aikana joitain asioita, joita en ollut ennen varsinaista kirjoitusvai-

hetta vielä ajatellutkaan. Poistin työstä myös asioita, jotka eivät mielestäni ol-

leet riittävän merkityksellisiä työn tarkoituksen kannalta. Kokonaisuus hahmot-

tui minulle paremmin vasta, kun olin oikeasti aloittanut kirjoitusvaiheen. 
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Teoria syntyi lopulta kirjallisuus- ja internetlähteiden pohjalta. Lähteet olivat 

suurimmaksi osaksi suomen kielellä. Teoriaosuuden ollessa lähes valmiin-

maa, pidin työstä väliseminaarin. Väliseminaarissa työtäni arvioivat opinnäyte-

työohjaajani Satakunnan ammattikorkeakoulusta sekä opponenttina toiminut 

opiskelija Satakunnan ammattikorkeakoulusta. Sain heiltä palautetta, jonka 

pohjalta pyrin suorittamaan korjauksia siihenastiseen työhöni.  

 

Varsinainen liiketoimintasuunnitelman tein vasta, kun työn teoriaosuus oli val-

mis. Varsinainen liiketoimintasuunnitelma oli lopulta helppo tehdä, koska sen 

runko muodostui lähes suoraan työn teoriaosuudesta. Lisäksi kuten aiemmin 

mainittua, yrityksen omistajayrittäjät olivat toimittaneet minulle muun muassa 

yrityksen business canvasin sekä tiedot henkilöstöstä ja näitä tietoja hyödynsin 

rakentaessani liiketoimintasuunitelmaa. Pyrin luomaan liiketoimintasuunnitel-

man teoriasta oppimani perusteella siten, että siinä on yritystoiminnan kan-

nalta keskeisimmät asiat soveltuvin osin. Liiketoimintasuunnitelmasta kyetään 

esimerkiksi selkeästi toteamaan liikeidea sekä sen uhat ja mahdollisuudet.  

7.2 Terveyspalvelut internetissä yleisesti 

Team TerveysTakomo Oy tarjoaa erikoiskoulutuksia terveydenhuollon ammat-

tilaisille, kuten hierojille, fysioterapeuteille, osteopaateille ja naprapaateille. 

Tämä on innovatiivinen ja kohdennettu lähestymistapa, joka voi vastata ter-

veydenhuollon ammattilaisten kasvavaan tarpeeseen jatkokoulutukselle ja eri-

koistumiselle. Koulutusten tavoitteena on antaa ammattilaisille uusia taitoja ja 

tietoa, jotta he voivat kehittyä alallaan ja tarjota asiakkailleen vieläkin parempia 

tapoja suorittaa hoitoa. 

  

Tutkimani perusteella voin todeta, että internet tarjoaa laajan kirjon terveyden-

huoltoon liittyviä palveluita, mutta niiden toteutustavat ja kohdentuminen voivat 

vaihdella. Täysin vastaavaa konseptia Team TerveysTakomo Oy:n kanssa ei 

tutkimani perusteella ole vielä olemassa. Tätä mieltä ovat myös Team Ter-

veysTakomo Oy:n omistajayrittäjät. Vaikka internetistä löytyy useita hyvinvoin-

tiin ja terveydenhuoltoon liittyviä palveluita, Team TerveysTakomo Oy erottuu 
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joukosta tarjoamalla ainutlaatuista asiantuntemusta ja koulutusta juuri tiettyjen 

terveydenhuollon ammattiryhmien tarpeisiin. Yrityksen erikoistuminen hiero-

jien, fysioterapeuttien, osteopaattien ja naprapaattien koulutuksiin tekee siitä 

poikkeuksellisen ja vastaa täsmällisesti näiden ammattilaisten tarpeisiin. 

 

Yhteenvetona voin todeta, että Team TerveysTakomo Oy on vahvasti erikois-

tunut terveydenhuollon koulutuspalveluihin ja tuo markkinoille konseptin, jolle 

on ja tulee olemaan kysyntää.  

7.3 Toimeksiantajayritys Team TerveysTakomo Oy:n tiedot 

Vuonna 2022 perustettu Team Terveystakomo Oy on osakeyhtiö, joka on re-

kisteröity Tampereelle ja keskittyy pääasiassa terveydenhuoltoon. Yhtiön joh-

totehtävissä toimii Janne Ilari Hovi. Yrityksen yhtiömuoto on osakeyhtiö. (Fin-

der.fi, 2023.) Yritys on hyvinvointikauppa, joka on erikoistunut painonhallin-

taan, psyykkiseen valmennukseen ja koulutuksiin. (TerveysTakomo, 2023.) 

 

Kuten aiemmin mainittua, yrityksen liiketoiminta keskittyy tällä hetkellä vain 

koulutuksiin, mutta heidän on tulevaisuudessa tarkoitus laajentaa toimintaa ja 

alkaa myydä enemmän hyvinvointiin- ja terveyteen liittyviä palveluita. Tällä 

hetkellä yrityksen palveluita tarjoaa kahdeksan ammattilaista, jotka järjestävät 

koulutuksia Tampereella yrityksen tiloissa. Ammattilaiset toimivat ammatinhar-

joittajaidealla, eli he eivät ole yrityksen palkkalistoilla. Omistajia yrityksessä on 

kolme. Liikeidean mukaan yritys tarjoaa tällä hetkellä terveydenhuollon am-

mattilaisten erikoisosaamista lisääviä koulutuksia. Koulutusten toteutus tapah-

tuu myymällä ne ensin heidän omasta verkkokaupastaan ja sen jälkeen järjes-

tämällä koulutus yrityksen omissa tiloissa Tampereella tai verkkokoulutuk-

sena. Yritys tarjoaa koulutuksia koulutetuille hierojille, fysioterapeuteille, os-

teopaateille, naprapaateille ja muille Valviran rekisterissä oleville ammattilai-

sille.  
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8 JOHTOPÄÄTÖKSET 

Tavoite opinnäytetyölläni oli laatia liiketoimintasuunnitelma Team TerveysTa-

komo Oy:lle. Jotta kykenin laatimaan kyseisen suunnitelman, tuli minun päästä 

perille siitä, liiketoimintasuunnitelma sisältää. Myös liiketoimintasuunnitelman 

sisältöön liittyvän teorian omaksuminen oli tärkeä osa tätä prosessia. Mietties-

säni sitä, miten prosessi lopulta onnistui, voin todeta, että minulla on nyt sub-

stanssiosaaminen toimivan liiketoimintasuunnitelman luomista varten sekä yri-

tykselle luotu liiketoimintasuunnitelma. Sain täten työn tavoitteen täytettyä. Kir-

jallisuus oli isossa osassa, kun kirjoitin teoriaosuutta. Lisäksi internetistä löytyi 

paljon yrittäjyyteen liittyvää validia materiaalia.  

 

Opinnäytetyöni toteuttaminen sisälsi kvalitatiivisen tutkimusmenetelmän käy-

tön, erityisesti tapaustutkimuksen. Nämä menetelmät osoittautuivat oleel-

liseksi liiketoimintasuunnitelman laatimisen yhteydessä. Tapaustutkimus mah-

dollisti syvällisen ymmärryksen Team TerveysTakomo Oy:n liiketoiminnasta. 

Analysoin toimeksiantajayrityksen tilannetta, tavoitteita ja haasteita huolelli-

sesti, kävin keskustelua yrityksen edustajien kanssa sekä tutustuin yrityksen 

historiatietoihin. Tapaustutkimus tarjosi kontekstin, joka auttoi hahmottamaan 

liiketoimintasuunnitelman keskeiset näkökohdat ja vaikutukset. 

 

Kvalitatiivinen tutkimus mahdollisti myös syvällisen ymmärryksen yrittäjyyteen 

liittyvistä tekijöistä ja toimintaympäristöstä. Osana tutkimusprosessia sain ar-

vokasta tietoa siitä, miten toimeksiantajayrityksen edustajat näkivät liiketoimin-

tansa tulevaisuuden, millaisia haasteita he odottivat kohtaavansa ja mitä mah-

dollisuuksia he havaitsivat. Tämä tieto monipuolisti liiketoimintasuunnitelman 

sisältöä ja teki siitä vielä laaja-alaisemman. 

 

Tutkimuksen avulla pystyin esimerkiksi arvioimaan, miten yrityksen omistajat 

suhtautuivat teknologian nopeaan kehitykseen ja siihen liittyviin mahdollisuuk-

siin. Heidän näkemyksensä auttoivat hahmottamaan, miten yritys voisi hyö-

dyntää uusia teknologisia ratkaisuja tulevaisuudessa, erityisesti 
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terveydenhuollon koulutuksissa. Näistä esimerkkinä muun muassa verkossa 

toteutettavat koulutukset.  

 

Prosessina liiketoimintasuunnitelman tekeminen oli toisinaan raskas, mutta 

hyvin opettavainen. Olen itse kiinnostunut myös yrittäjistä ja yrittäjyydestä, jo-

ten koin tämän itsenikin kannalta tärkeäksi oppimatkaksi. On myös merkityk-

sellistä, kun näen oman työni jäljen ja tässä prosessissa tuo jälki oli lopputuot-

teena syntynyt liiketoimintasuunnitelma. Syntynyttä liiketoimintasuunnitelmaa 

pystytään lisäksi tulevaisuudessa hyödyntämään, joten tehdystä työstä on lo-

pulta myös konkreettista hyötyä.  

 

Nyt ymmärrän, että yritystä perustettaessa liiketoimintasuunnitelma on lähes 

välttämätön. Liiketoimintasuunnitelmasta niin rahoittaja kuin yrittäjä itsekin ky-

kenevät heti näkemään, onko liiketoiminnalla edellytyksiä onnistua ja mitkä te-

kijät sitä mahdollisesti uhkaavat. Liiketoimintasuunnitelman avulla mahdollisiin 

ongelmiin ja uhkiin kyetään puuttumaan riittävän ajoissa. 

 

Toimeksiantajayritys kykenee nyt suoraan valmiista suunnitelmasta näke-

mään liiketoimintansa kannalta tärkeimmät asiat ja kehittämään tarvittaessa 

toimintaa niiden mukaan. Yrityksen liikeidea on pätevä ja täysin vastaavia kon-

septeja ei ole, joten yritys täyttää tyhjiön markkinoilla, mutta sen täytyy koko-

ajan tarkkailla toimintaympäristöään ja skaalata toimintaansa mahdollisesti 

muuttuvan kilpailutilanteen mukaan. Lisäksi toiminnan tulee säilyä kannatta-

vana, jotta edellytyksiä liiketoiminnan jatkumolle ja kasvamiselle olisi.  

 

Liiketoimintasuunnitelmaa tehdessä mietin paljon myös sitä, minkälaisia haas-

teita yrityksen liiketoiminta voisi joutua kohtamaan. Tulevaisuuden haasteet 

terveydenhuollon koulutuksiin ja psyykkisen hyvinvoinnin palveluihin erikoistu-

neelle verkkokaupalle voivat olla moninaisia ja vaativia. Jatkuva terveyden-

huollon alalla tapahtuva kehitys ja muutokset voivat asettaa paineita päivittää 

koulutussisältöjä ja -materiaaleja säännöllisesti. Uusien hoitomenetelmien, 

teknologisten innovaatioiden ja tutkimustulosten integrointi koulutuksiin voi olla 

aikaa vievää ja resursseja vaativaa.  
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Teknologian pikainen kehitys voi vaikuttaa liiketoiminnan toimintaympäristöön. 

Esimerkiksi tekoälyyn ja virtuaalitodellisuuteen perustuvat koulutusmenetel-

mät voivat nousta esiin, ja yrityksen on oltava valmis hyödyntämään näitä 

mahdollisuuksia pysyäkseen kilpailukykyisenä. Team TerveysTakomo Oy:n 

on oltava joustava, innovatiivinen ja valmis mukautumaan nopeasti muuttu-

vaan toimintaympäristöön vastatakseen tulevaisuuden haasteisiin. Riittääkö 

yrityksen osaaminen ja henkilöstöresurssi lopulta myös siihen, koska yrityksen 

omistajat eivät pyöritä yritystä ainakaan vielä päätoimisesti, vaan heidän aikaa 

kuluu muuhunkin toimintaan. 

 

Jo pelkästään liiketoimintasuunnitelman SWOT-analyysiä arvioimalla voivat 

yritys ja sen edustajat varautua ennalta siihen, mitä tulevaisuus voi tuoda tul-

lessaan. Yrityksen edustajat ovat pitkän linjan yrittäjiä ja terveydenhuollon am-

mattilaisia ja he ovat täysin varmoja siitä, että tällaiselle konseptille kuitenkin 

riittää kysyntää. Tähän uskon itsekin, mutta se tulee vaatimaan sitä, että yritys 

ei saa jäädä kehityksestä jälkeen. Verkosta löytyy paljon hyvinvointia myyviä 

toimijoita ja joku voi kopioida Team TerveysTakomo Oy:n liikeidean, joten var-

paillaan olisi jatkuvasti oltava sen suhteen, mitä markkinoilla tapahtuu. 

 

Opinnäytetyöni oli noin kolmen kuukauden mittainen prosessi ja jouduin muu-

tamaan otteeseen venyttämään alkuperäistä aikataulua. Työskentelin täysi-

päiväisesti Verohallinnolla samaan aikaan, kun tein opinnäytetyötä, joten aikaa 

oli toisinaan hyvin rajallisesti käytössä. Sain kuitenkin aikaan sen, mitä halusin. 

Toimeksiantaja oli tyytyväinen lopputulokseen ja lopputulos täytti eettiset peri-

aatteet.  

 

Tähän opinnäytetyöhön kuuluu olennaisena osana lopputuotteena syn-

tynyt liiketoimintasuunnitelma Team TerveysTakomo Oy:lle. Liiketoimin-

tasuunnitelma sisältää kuitenkin liikesalaisuuksia ja täten sitä ei tuoda 

julkisesti näkyviin tämän opinnäytetyön liitteenä.  
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