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ja liikeideaa voitaisiin testata. Tyon lopputulokseksi toivottiin relevanttia tytkalua, jonka
avulla liikeidea voidaan esitella potentiaalisille rahoittajille.

Taman tyon laatimiseen kaytettiin laadullista eli kvalitatiivista tutkimusmenetelmaa. Pohjan
ty6lle muodosti alan liiketoimintasuunnitelman laatimista koskeva kirjallisuus. Tyo on teo-
riapainotteinen toiminnallista osuutta lukuun ottamatta.

Taman tyodn tuloksena syntyi liiketoimintasuunnitelma. Tydssa keratyn teorian pohjalta laa-
dittu liilketoimintasuunnitelma on kayttokelpoinen tydkalu lahdettdessa esittelemaan lii-
keideaa mahdollisille rahoittajille. Tyon toteutusprosessi paljasti yrityksen aloittamiseen liit-
tyvia asioita, joita ei olisi osattu ilman liiketoimintasuunnitelman laatimista ottaa huomioon.
Tybn pohjalta havaittiin, ettd toimiva yritys voidaan perustaa ilman liiketoimintasuunnitel-
maakin, mutta sen hyodyllisyytta yrittdjalle ei voida vahatella.
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The purpose of this thesis was to examine if a new entrepreneur needs a business plan.
Additionally the idea was to find out what kind of elements is better to include into a good
business plan and what should leave out of it. The aim was to present the common mistakes
that usually are made with business plans. The objective of the functional part of this thesis
was to create a business plan for a starting entrepreneur, in order to clear one’s plans and
to test the business idea. The final result was hoped a relevant tool that allows business
idea to be presented to potential financiers.

The research method of this thesis was qualitative. The literature concerning of creating a
business plan shaped a basis of this thesis. The thesis is theory-oriented with the exception
of its functional part.

The throughput of this thesis was a business plan. The business plan that was created in
the basis of the theory gathered during this thesis, is a practical tool when presenting the
business idea to the possible investors. The implementation-process of this thesis revealed
facts about starting a business that could not have been taken into consideration without
creating a business plan. On the basis of this thesis it was found that the operating company
can be set up without a business plan, but its usefulness of the entrepreneur cannot be
underestimated.
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1 Johdanto

1.1 Johdatus aiheeseen ja tutkimuksen perustelu

Tyon kirjoittaja oli ennen tydn aloittamista tormannyt liikketoimintasuunnitelmaan useas-
sakin eri yhteydessa. Jopa tutkintoon, johon taman tutkimuksen tekeminen liittyy, on
siséllytetty perusopintoina kurssi, jonka toisena osiona kasiteltiin ja laadittiin liiketoimin-
tasuunnitelma. Usein keskeisimmaksi syyksi laatia liketoimintasuunnitelma painotettiin,
etta se laaditaan rahoittajaa varten. Enté tilanne, jossa yrityksen perustamiseen ei tarvita
ulkopuolista rahoitusta? Téallainen tilanne voi olla vaikka konsultointiyrityksella. Konsul-
tointiyrityksen ei tarvitse hankkia suuria varastoja, eika valttamatta edes toimitiloja. Yrit-
taja voi ainakin alkuun hoitaa yritystoimintaansa kotoaan kasin seka kaymalla konsultoi-
massa asiakasyrityksissa. Yrittaja tarvitsee mahdollisesti tietokoneen, tietoliikenneyhtey-
det seka kulkuvélineen, jolla liikkua asiakkaiden luokse, mutta nekin I6ytyvat useimmalta
yrittdjaksi aikovalta henkiloltd omasta takaa. Mihin liiketoimintasuunnitelmaa silloin tar-
vitaan? Kaikki eivat edes ole hyvia kirjaamaan ajatuksiaan paperille. Pilaako huonosti
laadittu liiketoimintasuunnitelma silloin mahdollisuudet yritystaan perustavalta yrittajalta?
Voiko yrittdja talléin vakuuttaa rahoittajat pelkastaan kertomalla heille suullisesti liiketoi-

minnan aloittamista koskevista suunnitelmistaan?

Liiketoimintasuunnitelman tarkeyttd tunnutaan painotettavan, kun puhutaan uuden yri-
tystoiminnan suunnittelemisesta. On yleinen kasitys, etta vahintaénkin sijoittajat haluavat
nahda yrittdjan suunnitelmat paperilla ennen kuin tekevat paatdksen ottaako riski ja lah-
teakd tukemaan yrittajan toimintaa taloudellisesti. Taman opinnaytetytn tarkoituksena
on selvittda tarvitaanko liikketoimintasuunnitelmaa. Ja mikali sellainen tarvitaan, selvite-
taan miksi se tarvitaan ja kenen tarpeita se palvelee. Tydssa tutkitaan myods miten laadi-
taan hyva ja toimiva liikketoimintasuunnitelma. Millaisia asioita liiketoimintasuunnitel-
massa tulisi tuoda esille ja mita jattaa pois? Minkalaista taustaty6ta itse suunnitelmaa
varten yrittdjan olisi hyva tehda? Mitk& ovat yleiset virheet, jotka toistuvat liiketoiminta-
suunnitelmissa? Liiketoimintasuunnitelman laatimista tutkittaessa keskitytdan lahinna
aloittavan yrityksen toiminnan suunnittelemiseen ja siihen onko liiketoimintasuunnitelma
tarpeen laatia. Tyon toiminnallisessa osuudessa laaditaan liilketoimintasuunnitelma aloit-
tavalle yritykselle, joten aloittavan yrityksen nakokulma on looginen valinta liiketoiminta-

suunnitelman tarkastelemiselle.



1.2 Tyon tavoitteet

Taman opinnaytetydn ensisijainen tavoite on auttaa aloittavaa yrittdjaa suunnittelemaan
tulevaa liiketoimintaansa. Tyon toivotaan myos selkeyttavan sen kirjoittajan yritysta kos-
kevia suunnitelmia. Tavoitteena on myos selvittaa tarvitseeko aloittava yrittaja liiketoi-
mintasuunnitelman, silla lahes kaikki yrityksen perustamista kasittelevat teokset koros-
tavat sen tarkeyttd. On olemassa kuitenkin nakdkantoja, joiden mukaan liiketoiminta-
suunnitelman voi unohtaa ja sen sijaan kannattaa keskittya olennaisempiin asioihin.
Vaikka liiketoimintasuunnitelman tarpeellisuutta kohtaan kohdistuukin kritiikkia, on tasséa
tydssa paatetty tehda liiketoimintasuunnitelma, jotta yrittdjan idea saataisiin paperille ja
sen toteuttamiskelpoisuutta voitaisiin arvioida. Liséksi tyon tekija toivoo, etta liketoimin-
tasuunnitelman laatimisen myota liikeideaa saadaan testattua. Tyon paapaino on liike-
toimintasuunnitelman laatimisen perusteissa. Mutta siihen haluttiin tuoda myés toinen
nakokulma, jotta lukijalle muodostuisi kasitys, ettei liiketoimintasuunnitelma ole pakolli-
nen tyokalu yritystoimintaa aloitettaessa. Maailmassa on paljon toimivia yrityksia, joilla
ei ole liiketoimintasuunnitelmaa. Tydssa kerrotaan millaisia osoita liiketoimintasuunnitel-
maan kannattaisi sisallyttdd ja mita asioita niissa kannattaisi mahdollisesti kertoa.
Tybssa kerrotaan myds mita liiketoimintasuunnitelmasta kannattaa jattaa pois. Lisaksi
tydssa pyritaan selvittamaan mitkd ovat liikketoimintasuunnitelmassa yleisesti tehtavat

virheet.

Tyon tavoitteena on maairitella lukijalle liiketoimintasuunnitelmaan ja yrityksen perusta-
miseen liittyvia peruskasitteitd. Liiketoimintasuunnitelmia ei laadittaisi ilman yrittdjia -
joista suurissa yrityksissa kaytetaan termia omistajat - ja siksi tamén tyon aiheita kasitel-
ladn paaasiallisesti yrittdjan nakokulmasta ja erityisesti aloittavan yrittajan perspektii-
vista. Liiketoimintasuunnitelma voidaan myds laatia jo olemassa olevalle yritykselle, mi-

kali silté sellainen puuttuu tai halutessaan vain organisaation valitulle osalle.

Tyon toiminnallisessa osuudessa laaditaan liiketoimintasuunnitelma aloittavalle yrityk-
selle. Apuna liiketoiminnan laatimisessa hyddynnetdan tyén teoriaosuudessa kasiteltyja
asioita. Liiketoimintasuunnitelman laatimisen taustalla on selvittda onko idea yrityksen
perustamisesta milldan tavalla toteutuskelpoinen ja onko kaikki tarvittavat asiat osattu
ottaa huomioon toimintaa suunnitellessa. Samalla pyritddn saamaan selville onko liike-

toimintasuunnitelman kirjoittamisesta paperille hyotya.



Samasta aiheesta on laadittu paljon t6ita aiemminkin, joten siltd kannalta katseltuna aihe
ei ole kovin omaperéinen. Uutta tassa tydssa on kuitenkin se, etta siind on keskitytty
erityisesti itse liiketoimintasuunnitelman kirjoittamiseen. Tekijan tutkimista aiemmin val-
mistuneista toista ei 10ytynyt myoskaan kritiikkia liiketoimintasuunnitelmaa kohtaan. Ai-
raksinen ja Vilkka mainitsevat ihmisten kokevan uudeksi tiedoksi vain sellaisen, jota ei
viela 16ydy maailmasta. He kuitenkin ovat sitd mieltd, ettéd uutena tietona voidaan pitaéa
myd6s muotoa, johon tuotos luodaan persoonallisella tavalla. Sellaisen muotoon saatettu
tuotos avaa toiselle ammattilaiselle uusia nakokulmia toteuttaa kyseinen asia. (Airaksi-
nen & Vilkka 2003, 69.) Toista perustettavan yrityksen kaltaista yritysta ei kuitenkaan ole

viela olemassa, joten toiminnalliselta osuudeltaan tydsta tulee varmasti yksiléllinen.

1.3 Tyo6n eteneminen ja metodit

Tama toiminnallinen opinnaytety6 toteutetaan laadullisena eli kvalitatiivisena tutkimuk-
sena. Tyon viitekehyksena kaytetaan kirjallisuutta, joka kasittelee liiketoiminnan suunnit-
telua ja perustamista. Ty0 on teoriapainotteinen toiminnallista osuutta lukuun ottamatta.
Toisessa luvussa kasitellaén sitd miksi liiketoimintasuunnitelma kannattaa laatia, mutta
my0s sité onko se lainkaan tarpeellinen aloittavalle yrittgjalle. Samalla maaritelladn mita

tarkoitetaan liikketoimintasuunnitelmalla ja keta varten sen laaditaan.

Kolmannessa luvussa kaydaan lapi liketoimintasuunnitelman osiot, sekd kuvataan mita
kussakin osiossa tulisi tuoda ilmi. Liiketoimintasuunnitelman rakenteeseen on otettu osi-
oita usean eri kirjoittajan teoksesta, jotta rakenteen kuvauksesta tulisi tarpeeksi kattava.
Luvun lopussa kerrotaan, etta liiketoimintasuunnitelman laatimisen apuna voi kayttaa
sitd varten kehiteltyja ohjelmistoja, mutta muistutetaan myds, etta ohjelman kayttdon liit-

tyy riskeja.

Neljas luku kasittelee yleisimpié virheita, jotka yrittdjat toistavat liketoimintaansa koske-
via suunnitelmia tehdesséaéan. Luku kertoo myos mitké asiat tulisi jattaa liiketoimintasuun-
nitelman ulkopuolelle tai ainakin vahemmalle huomiolle.

Tyon viidennessa ja viimeisessa osiossa esitellaan millaisia johtop&éatoksia tyota teh-
dessa on tehty. Pohdintaosiossa analysoidaan myds miten tyolle asetetut tavoitteet tayt-

tyivat. Liséksi kerrotaan millaisia asioita teosta tyostaessa tuli esille.



Tyon toiminnallisessa osiossa kirjoitetaan liilketoimintasuunnitelma aloittavan yrityksen
toiminnan suunnittelun ja rahoituksen hakemisen tueksi. Tarkoituksena on saada yrityk-
sen perustamista koskevat suunnitelmat paperille, jotta niité voidaan testata ja ne mah-
dollisesti saataisiin jAsenneltya loogiseen muotoon.

Tyon raportointiosion viimeisessa luvussa kuvataan liiketoiminnan suunnitteluprosessia
seka teoriaosuuden kirjoittamista. Lisaksi luvussa on kerrottuna kirjoittajan tutkimuksen
perusteella tekemat johtopaatdkset. Ihan lopuksi kirjoittaja arvioi omaa onnistumistaan
tydn kirjoittamisessa. Varsinainen liiketoimintasuunnitelma on liitteend, joka kuitenkin on

salainen.

2 Liiketoimintasuunnitelma

2.1 Liiketoimintasuunnitelma vai ei?

Tuntuu, etta liiketoimintasuunnitelman roolia korostetaan yritysta perustettaessa lahes
kaikissa liiketoiminnan perustamista kasittelevissa teoksissa. Siksi suuremman roolin
tassa tydssa saavat argumentit liketoimintasuunnitelman puolesta. Tassa osassa kerro-
taan mika on liiketoimintasuunnitelma ja mika on liikeidea. Selvitetddn myos mita hyotya
liketoimintasuunnitelma tuo aloittavalle yrittdjalle ja perusteluja sen puolesta. Koska on
kuitenkin olemassa paljon yrityksia, joilla ei ole lainkaan liiketoimintasuunnitelmaa, ker-
rotaan tassa kappaleessa myots miksi liiketoimintasuunnitelma ei kuitenkaan aina ole

tarpeellinen, etenkaan yritystoimintaa aloitettaessa.

2.2  Miksi lilketoimintasuunnitelma

Raha pydrittaa yritysmaailmaa. Tarvitaan myds verta, hikea, kyynelia, paattavaisyytta,
sydanta ja aareton lista muita liikke-elaman iskusanoja, jotka ovat tarkeita aloittavalle yrit-
tajalle, mutta raha on elinehto. Rahan avulla yrittaja voi testata liiketoiminnan ymmarta-
mystaan, rahan puute pakottaa heidat miettimaan mita olisi voinut olla. (Sharma 1999,
113-114.)

Jotta liikeidea voitaisiin siirtda suunnitteluhuoneesta tositoimiin, taloudellisille resurs-
seille tulee esitella tapa, jolla idean lapivienti aiotaan toteuttaa. Tastd muodostuu kuiten-

kin keha yrittgjalle. Yrittaja aikoo aloittaa yrityksen tarkoituksenaan tehda rahaa, mutta



yleensa ensin tarvitaan huomattava summa rahaa, jotta pallo saataisiin pyérimaan.
(Sharma 1999, 114.)

Jotta yrittajan toiveet ja unelmat eivat heti murskautuisi, tulee muistaa ettd henkilokoh-
taisen varallisuuden puute ei tarkoita tuhoa uudelle yritykselle. Yritystoiminta taytyy vain
rahoittaa lainarahoituksella ja tdsséa vaiheessa kuvioihin mukaan tulee liiketoimintasuun-
nitelma. Virallisen liiketoimintasuunnitelman esittelya pidetaankin nykyisin normaalina
menettelyna haettaessa taloudellista tukea yleisimmista aloittavia yrittdjia rahoittavista
lahteista. (Sharma 1999, 114.)

Pankit, riskisijoittajat ja yksityiset sijoittajat haluavat ndhda yrityksen paperilla. He halua-
vat selkedn kuvan mita yritys yrittdd saada aikaan, miksi se menestyy, ketka ovat kilpai-
lijoita, miten on tarkoitus markkinoida tuotetta tai palvelua ja kuka johtaa yritysta.
(Sharma 1999, 114.)

Liiketoimintasuunnitelman avulla ulkomaailmalle voi kertoa kaiken yrityksesta. On ihan
sama kenen kanssa asioi, suunnitelma on valmiiksi tehty kuvaus, joka tukee yrittdjan
tekemia vaittamia. Suunnitelma astuu kuvioihin, kun ollaan tekemisissa seuraavien ih-
misten kanssa:

1. Tavarantoimittajat, jotka pidentéavat yrittdjan luottoa ja tarjoavat maksuehtoja
Jakelijat, jotka haluavat lisata yrittdjan tuotteet tai palvelut heidan riveihinsa
Isot asiakkaat, jotka toivovat luovansa pitk&aikaiset likesuhteet yrittdjan kanssa
Johtajat tai muut neuvonantajat, jotka haluavat tarjota tukeaan yrittajalle
Ulkopuoliset konsultit, joilta yrittaja kysyy apua
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Pankinjohtajat, jotka paattavat joko lainata tai olla lainaamatta yrittajalle rahaa
7. Sijoittajat, joita kiinnostaa sijoittaa yritykseen

Kaikille edellda mainituilla henkil6illa on omat motiivinsa haluta lisda tietoa yrittajasta ja

kaikkia kiinnostaa ehkd suunnitelman eri osat. Hyvin laadittu liiketoimintasuunnitelma

tyydyttaa kaikkien naiden ryhmien tarpeet ja tekee yrityksestd vahvemman toimijan.

(Barrow & ym. 2010, 12.)

Pitkdmaen mielesta liikketoimintasuunnitelmaa laatiessa voi tulla esille huomiotta ja&neita
asioita. Liiketoiminnan kokonaisuuden ja liikeidean toteutumisen kannalta merkityksettt-
mat tyot saattavat olla korostettuna paivittaisissa tyétehtavissa. Sen sijaan jotkut merkit-
tavatkin toiminnot saattavat jddda vaille niiden tarvitsemaa huomiota. Lisdksi haja-

naisuus muuttuu paamaaratietoiseksi tekemiseksi, kun jokaiselle osa-alueelle saadaan



maariteltya toiminnan tarkoitusta taydentavat tavoitteet. (Pitkdmaki 2000, 10.) Roaring-
Lion -nimisen energiajuomayrityksen perustajan, Sean Hackneyn kokemukset liiketoi-
mintasuunnitelman tekemisesta vakuuttavat hénet seka liiketoimintasuunnitelman hyo-
dyistd, etta sen rajoituksista. Hanen mielestaan lilkketoimintasuunnitelman Kirjoittaminen
tyonsi h&nta kohti yrityksen perustamista, kun hanella ei ollut aikomusta sita tehda. Mutta
han myontaa, ettéa suunnitelma ei ollut Iahellek&an niin tehokas, mité tulee yrityksen mah-
dollisesti kohtaamien riskien ja mahdollisuuksien tunnistamiseen ja maarittamiseen.
(Henricks 2008, 95.)

2.3 Onko suunnitelma todella tarpeen

Koski ja Virtanen ovat sitéa mielta, ettd yksinkertaistettuna liiketoiminta on rahan ansait-
semista ja siksi yrittdjan ei tulisi tuhlata aikaansa suunnitelman kirjoittamiseen, mikali
han voi samaan aikaan olla myymassa ja kerddméassa yritykselleen kassavirtaa (Koski
& Virtanen 2005, 103). Ollis Leppé&nen on kirjoittanut teoksen nimelté Liiketoimintasuun-
nitelma roskakoriin! Jo teoksen kansilehti tuo hyvin esiin hanen nékdkantansa, silla siina
han kehottaa, etta lukijan tulisi hylata "paperilta maistuvat suunnitelmat ja kuningasidean
jahtaaminen”. Han mielestaan liiketoimintasuunnitelma johtaa yrittajyyttéd suunnittelevan
henkilon ajatukset vaaraan suuntaan. Hanen mukaansa useimmiten suunnitelmat laadi-
taan vain rahoittajia varten, eika sille valttaméatta 16ydy lainkaan myohempaa kayttoa.
Han pitaa liiketoimintasuunnitelman laatimista vain ajan ja hermojen tuhlaamisena. (Lep-
panen 2013, 13.)

Rahoittajat ovat kiinnostuneita vain siita, etta yrittaja on tosissaan ja pystyy toiminnallaan
maksamaan mahdolliset lainansa takaisin. Liian aikainen yrityksen liiketoimintasuunni-
telman hiominen voi luoda harhaisen kuvan yrittajan bisneksista. Arvauksiin ja oletta-
muksiin perustuvia markkinoita ja talouslukuja siséltava liikketoimintasuunnitelma on vain

mielikuvituksen tuotetta. (Leppé&nen 2013, 13-14.)

Leppéanen toteaa, etta yrittamisen asiantuntijoina itsedan pitavat vaittavat hyvan idean
kantavan ja takaavan yrityksen menestyksen. Han on kuitenkin eri mielta perustaen vait-
teensa siihen, etta yrittamiseen tarvitaan itsensa likoon laittamista, eika oikea yritysidea
takaa liilketoiminnan onnistumista. Usein yrittdjyyttd suunnittelevat nojaavat liiaksi yritys-

ideaansa. (Leppénen 2013, 22.)



Idea ei kuitenkaan tee toita yrittdjan puolesta. Hyvan idean avulla kiinnostus saattaa he-
rata, mutta jonkun on myytava, pakattava, toimitettava, johdettava ja laskutettava. Vas-
toinkaymisten ilmaantuessa tarvitaan jotain muuta kuin idea pitdm&an henkea ja taiste-
lutahtoa ylla. Vastuu tekemisistaan ja tuloksistaan on yrittgjalla, eika niitd voi ulkoistaa
yritysidealle. Leppéasen mukaan pa&asia on oma tahto yrittda. Vaitteensa han perustaa
sellaisten yrittgjien tarinoihin, jotka ovat menestyneet eri liiketoiminnan aloilla. Vain har-
voin yrityksen pitkdjanteisen toiminnan taustalta 16ytyy heti alussa l6ydetty kuningasidea,
mutta sen sijaan siella on aina yrittaja tukenaan selkea tahtotila ja halu yrittamiseen.
(Leppanen 2013, 22.)

Leppasen mielesta kuningasidean metsastaminen on suurin este yritystoiminnan kayn-
nistamiselle. Vaikka onkin kivaa pohtia erilaisia liikeideoita, ohjaavat ne ajattelua vaa-
raan suuntaan. Kaikki lahtee siitd, ettd yrittdja tietaa ja tunnistaa omat vahvuutensa ja

tahtotilansa, jonka jalkeen voi keskittya bisnekseen. (Leppanen 2013, 22.)

Kun yrittéja perustaa yritysta, tulee han térmaamaan tahoihin, jotka haluaisivat nahda
liketoimintasuunnitelman. Yritysten kanssa toimiville asiantuntijoille ja konsulteille perin-
teinen liikketoimintasuunnitelma on tyokalu, jonka avulla he ymmartavat paremmin mité
yrittaja on tekemassa. Samalla asiantuntijat ja konsultit saavat selville onko yrittdja suun-
nitelmiensa kanssa tosissaan. Todennakdisimmin liikketoimintasuunnitelman haluaisivat
nahda starttirahapaatosta tekeva yritysneuvoja, pankin lainapaatosta tekeva virkailija,
Finnveran yritystutkija ja mahdollinen ulkopuolinen rahoittaja tai sijoittaja. He pitavat lii-
ketoimintasuunnitelmaa termind, jota ovat tottuneet tytssdan kayttamaan. Yrittaja voi
kuitenkin hyvin kertoa k&ynnistyssuunnitelmaa apuna kayttden mita suunnitelmalta odo-
tetaan. Kaynnistamissuunnitelman yrittaja laatii itsedan varten ja kaikki muutkin suunni-
telmat kannattaa laatia sita silmalla pitden, eika tuhlaten aikaa turhien juttujen sepustuk-
seen vain rahankiilto silmissa. Kun paasee sinuiksi oman juttunsa kanssa, on sen ulko-

puolisille esitteleminenkin uskottavaa. (Lepp&nen 2013, 136.)

Leppanen ei kuitenkaan tyrmaa taysin ideaa liiketoimintasuunnitelman laatimisesta. Ha-
nen mielestaan sen aika tulee my6hemmin, mutta alussa on oleellista, etta yrittaja tietaa
mitk& ovat ensimmaiset askeleet ja mitk& asiat tulee hoitaa kuntoon, jotta toiminta voi-
daan aloittaa. Usein alkuun voi riittaa yksinkertainen kaynnistymissuunnitelma. Yrityksen
vaatiessa isoja investointeja tai padomia voi yrittdja laatia seuraavaksi pidemman tahtai-

men suunnitelmia ja laskelmia. (Leppanen 2013, 17.) Sen sijaan hanen mielestaan liike-



toimintasuunnitelman laatimisen aika on, kun yrittdja tietd& missa bisneksessa on ja pys-
tyy tarkastelemaan yrityksensa toimintaa muutaman vuoden aikajénteella (Leppénen
2013, 14).

Pitkaaikainen yrittajyyden tutkija William Bygrave tutki vuonna 2006 kuinka paljon pa-
remmin muodollisen liiketoimintasuunnitelman kirjoittaneet yrittajat parjasivat verrattuna
niihin yrittgjiin, jotka eivat kirjoittaneet liiketoimintasuunnitelmaa. Han myontaa, ettei tut-
kimuksessa Ioytynyt eroa. Toisin sanoen Bygrave tiiminsa kanssa totesi, etta liiketoimin-
tasuunnitelman laatineet aloittavat yrittijat eivat menestyneet paremmin kuin yrittgjat,

jotka aloittivat yritystoiminnan ilman liikketoimintasuunnitelmaa. (Henricks 2008, 94.)

Toisen tutkimuksen mukaan kuitenkin liiketoimintasuunnitelman laatimisen ja sen aloit-
taako yrittdja oikeasti liiketoiminnan valilla vallitsee mydnteinen riippuvuus. Yrittdjat oi-
keasti aloittivat liiketoiminnan kaksi ja puoli kertaa useammin, kuin yrittajat, jotka eivat
laatineet liiketoimintasuunnitelmaa. Taman syyna on se, etta ihmiset, jotka Kirjoittavat
liketoimintasuunnitelman, tekevat enemman asioita. Ja enemman tekeminen, kuten
markkinatutkimukset ja valmistelevat projektit kasvattavat mahdollisuuksia yrittajan lapi-
viennille. (Henricks 2008, 94.)

2.4  Mikéa on liiketoimintasuunnitelma

Useimmat ihmisista kayvat lapi elaméaénsa suunnitellen. He suunnittelevat vaikka palaa-
vansa Yyliopistoon tai lahtevansa lomalle. Mutta miksi ihmiset suunnittelevat niin paljon?
Yksinkertaisesti ei voida ennustaa mita tulee tapahtumaan, joten miksi vaivautua? Kaikki
kuitenkin tietavat, etta huominen on erilainen kuin tama péaiva ja tama paiva ei ole sa-
manlainen kuin eilinen. Noiden erilaisuuksien suunnitteleminen on yksi tapa siirtya
eteenpdin ja kohdata asiat, jotka ovat tuntemattomia tai epavarmoja. Suunnittelu on sel-

viytymisstrategia. (Barrow & Peterson & Tiffany 2010, 9.)

Yritykset tekevat liiketoimintasuunnitelmia samoista syista. Suunnittelu on keino kehittaa
menestymisen todennakoisyyksia jatkuvasti muuttuvassa liikke-elamassa. Liiketoiminta-
suunnitelmat eivat tietenkaan takaa mitaan. Liiketoiminnan suunnittelu ei ole tiede, joka
antaa oikeat ja vaarat vastaukset tulevasta. Mutta liiketoiminnan suunnittelu on prosessi,
joka valmistelee yrittdjaa siihen mita tuleman pitdd. Ja liiketoiminnan suunnittelu lisda
todennakdisyyttd, etta kun sen aika koittaa, kyseinen yritys on oikeassa paikassa oike-

aan aikaan. (Barrow & ym. 2010, 9.)



Pieni yritys tarvitsee lilkketoimintasuunnitelmaa eniten. Jos omistaa jo tai johtaa pienté
yritysta, tietaa olevansa "jack-or-jill-of-all-trades”. Termilla tarkoitetaan henkil6a, joka yrit-
ta& oppia kaikesta jotain, mutta luopuu samalla mahdollisuudesta tulla erityisosaajaksi
missaan. Henkilon aika ei meinaa riittdd edes paivittaisten askareiden hoitamiseen, pu-
humattakaan ensi viikon, ensi kuun tai ensi vuoden suunnittelusta. Mutta jos pyorittaa

pienyritysta, ei ole varaa olla suunnittelematta. (Barrow & ym. 2010, 11.)

Suuryrityksen haparoidessa silla yleensa on taloudellisia resursseja ratkaista ongelmat
ja paasta takaisin jaloilleen. Jos resurssit ovat rajalliset, yksittdinen virhe, kuten vaikka
tuotteen kysynnan liioittelu tai maksuaikojen aliarvioiminen voi tarkoittaa loppua kaikelle
sille mihin on investoinut ja minka eteen on tyéskennellyt kovasti. Liiketoimintasuunni-
telma osoittaa monia uhkia, varoittaen vaaroista ja esteistd, joita edessa on, jotta voi
valttaa sellaiset karikot. Kannattaa muistaa, etta kaksi kolmesta uudesta yrityksesta lo-
petetaan niiden kahden tai kolmen ensimmaisen elinvuotensa aikana. (Barrow & ym.
2010, 11))

Sharma kuvaa liiketoimintasuunnitelma kartaksi, joka opastaa askel askeleelta lapi yri-
tyksen perustamisprosessin. Hyva kartta luo selkean ja ytimekkaan tien, jota seurata.
(Sharma 1999, 113.) Suurissa yrityksessa liiketoiminta pitaa sisallaan paljon toiminto-
kohtaisia suunnitelmia, kuten markkinointisuunnitelmia ja investointisuunnitelmia. Pie-
nissa ja keskisuurissa yrityksissa toiminnot eivat valttamatta ole selkeésti eriytyneet ja
kaytettavissa voi olla toimintokohtaisia resursseja sen verran vahan, etta toimintokoh-
taisten suunnitelmien laatiminen ei onnistu, eikd se ole tarpeenkaan. Kuitenkin koko lii-
ketoimintaa koskevia suunnitelmia tarvitaan kaikissa yrityksissa, vaikka suunnitelmaa ei
dokumentoitaisikaan eli tehtéisi liiketoimintasuunnitelman muotoon. Koska usein kuiten-
kin liiketoiminnan suunnittelu kirjataan liiketoimintasuunnitelmaksi, kdydaan siksi liiketoi-
minnan suunnitteluprosessia lapi liiketoimintasuunnitelman avulla. (Koski & Virtanen
2005, 18.)

Koski yksinkertaistaa liiketoimintasuunnitelman yrityksen liiketoimintaa kuvaavaksi do-
kumentiksi. Yritystasolla liiketoimintasuunnitelma kuvaa yritysta, sen tuotteita ja palve-
luita ja sita miten liikketoiminnasta saadaan kannattavaa. (Koski 2005, 18.) Liiketoiminta-
suunnitelma voi olla monikymmensivuinenkin tuotos yrityksen liiketoimintaan vaikutta-
vista tekijoista ja yrityksen menestystekijoista. Joskus kuulee sanottavan, etté itse matka

on paamaaraa tarkeampi. Liiketoimintasuunnitelmaan voidaan jossain méaarin ajatella
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patevan saman fraasin. Liiketoimintasuunnitelman laatija oppii suunnitellessaan ja jou-
tuu miettimaan kriittisesti paperilla tekijoita, jotka voivat tulevaisuudessa nostaa yrityksen
menestykseen tai painvastoin tuhota sen. (Hesso 2013, 24.) Liiketoimintasuunnitelma
laaditaankin ensisijaisesti yrittajaa itsedan varten. Se toimii apuna paitsi suunnitellessa
ja ohjatessa, myos seuratessa yrityksen toimintaa. (Meretniemi & Ylonen 2009, 24.)
Suunnitteluvaiheessa liiketoiminta laitetaan sellaiseen muotoon, ettéd se helpottaa yritta-
jaa ottamaan huomioon kaikki liiketoiminnan edellytykset ja valttamaan virhearviointeja.
Suunnittelu avaa yrittdjan katsetta huomioimaan kaikki liiketoiminnan osa-alueet, eika
vain esimerkiksi tarjottavan tuoteinnovaation ominaisuudet. Liiketoimintasuunnitelman
tulisi selvittaa yrityksen sidosryhmille idean markkinakelpoisuus. Suunnitelma kertoo tu-
leville yhteistydkumppaneille yrityksen tarkoituksen ja aiotun kehityssuunnan. N&in yh-

teistydmahdollisuudet on helpompi kartoittaa. (Koski & Virtanen 2005, 19.)

Laajuudeltaan liiketoimintasuunnitelma voi olla vain yrittdjan paassa oleva suunnitelma
tai varsin laaja ja perusteellinen tutkimus- ja selvitystyéhan perustuva kirjallinen materi-
aali (Liikeidea 2009). Liikesuunnitelman mitta ei tarvitse olla sataa sivua, vaan yrittaja voi
itse suunnitella sen laajuuden ja painopistealueet vastaamaan omia tarpeitaan (Ty6- ja
elinkeinoministerid). Bygrave jopa suosittelee liketoimintasuunnitelma typistamista mah-
dollisimman lyhyeksi, todeten, ettd mita lynempi se on, sitd paremmat mahdollisuudet
silla on tulla luetuksi. Samoin h&n korostaa, etté liiketoimintasuunnitelman tulisi ennem-
min olla varikkaita esittelydioja napparissa kansissa, kuin paksu pinkka valkoista pape-
ria. Digitaaliset diat on helpompi toimittaa hajallaan olevalle yleisdlle séhkdpostin kautta
tai esitella suurelle ryhmalle. Vaikka liiketoimintasuunnitelmalle ei olekaan olemassa
maarattya pituutta, suosittelee Bygrave maksimipituudeksi 20 sivua, mutta mieluummin
vahemman. Yhdelle sivulle ei mydskaéan kannata laittaa kovin paljon tietoa, vain padkoh-
dat, eika enempaa kuin kuusi tai kahdeksan rivia dialle. (Henricks 2008, 95.) Usein se
myds on yrityksen luottamuksellista aineistoa, eika sita luovuteta ulkopuolisille. (Lii-
keidea 2009.) Liiketoimintasuunnitelma, joka on laadittu yrityksen perustamista varten,
ei ole ikuinen. Se paivittyy, kehittyy ja kasvaa samaa yhdessa liiketoiminnan kanssa.

(Ty6- ja elinkeinoministerif.)

3 Liiketoimintasuunnitelman tyéstaminen

3.1 Suunnitelman sisalto ja tiivistelméa
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Kaikki liiketoimintasuunnitelmat eroavat ehdotetun tuotteen tai palvelun suhteen, mutta
liketoiminnan suunnittelun odotetaan kuitenkin seuraavan tiettyja raameja. (Sharma
1999, 115). Liiketoimintasuunnitelmat eroavat myos tyylin tai formaatin suhteen, mutta
Sharman mukaan mahdolliset sijoittajat odottavat sen kuitenkin pitavan sisallaan seu-
raavat olennaiset elementit:

e *kansilehti

e *nimilehti

o *gisdllysluettelo

o *yhteenveto

o *yrityksen tunnuslause

e *luettelo johdosta ja henkilokunnasta

e *markkinatutkimus

e *palvelukuvaus

o *kilpailukatsaus

¢ *taloudelliset suunnitelmat

o *iitteet, joihin siséltyvét ansioluettelo ja/tai sanasto
(Sharma 1999. 122.)
Lahes kaikissa teoksissa ja oppaissa otsikoidaan ja jaotellaan liiketoimintasuunnitelma
hieman eri tavoin. Jylhan ja Viitalan mukaan liiketoimintasuunnitelman runko voisi sisal-
tda seuraavat kappaleet: yhteenveto, markkinatilanne ja sen nakymat, yrityksen paa-
maarat ja tavoitteet, strategia, markkinointisuunnitelma, tuotekehityssuunnitelma, tuo-
tantosuunnitelma, organisaatio ja henkilostd, riskien arviointi ja hallintakeinot, talous-
suunnitelma, rahoitusesitys ja liitteitd. (Jylha & Viitala 2013, 52.) Alla on kuvattu auki
tarkemmin mita kustakin kappaleesta tulisi 16ytyd. MacKinsey ja Company taas lisaisivat
runkoon oman kappaleen liikeideasta. (MacKinsey & Company 2001, 32.) Naissa lah-
teissa ei SWOT-analyysia ole listattu omaksi kappaleekseen, vaan sita on kaytetty en-
nemminkin suunnittelun pohjana. Tassa tydssa se on kuitenkin haluttu nostaa omaksi
kappaleekseen. Sahlman liiketoimintasuunnitelman rajauksessa sen runko taas jaetaan
seuraavin valiotsikoin: ihmiset, mahdollisuus, tausta ja riskit sek& palkkio. H&n kuitenkin
korostaa, ettéa tAméan rungon seuraaminen ei takaa voittokaavaa, jollaista jotkut kirjat ja
ohjelmistot nykyisin mainostavat. (Harvard Business Review on Entrepreneurship 1999,
32))

Tiivistelmé& kasittelee kaikkea, mika liiketoimintasuunnitelmassa on tarkead. Se on
enemman, kuin yksinkertainen johdanto; se on koko suunnitelma, mutta vain lyhempi.

(Barrow & ym. 2010, 15-16.) Tiivistelman tarkoituksena on antaa yleiskatsaus ja kertoa
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lukijalle kaikki olennainen liiketoimintasuunnitelmasta. Sen vuoksi tiivistelman tulisi olla
selked ja ymmarrettava. Liiketoimintasuunnitelman muissa osissa yrittéja kertoo tarkem-
min tiivistelmassa mainituista asioista ja antaa yksityiskohtaisempaa teknisempdaa tietoa.
On huomattava, etta muiden osien tulisi olla yhtenevainen tiivistelmén kanssa, eika niihin
kannata sisallyttaa ristiriitaista tietoa tai tiivistelmassa mainitsemattomia olennaisia asi-
oita. (MacKinsey & Company 2001, 51.)

Tiivistelman pituus on vain sivu tai kaksi ja se pitaisi kirjoittaa vasta, kun koko suunni-
telma on valmis (MacKinsey & Company 2001, 51). Kahden sivun mittaisen liiketoimin-
tasuunnitelman laatiminen on usein vaikeampaa ja aikaa syova tehtava kuin kahden-
kymmenen sivun mittaisen yksityiskohtaisen kuvauksen tekeminen. Aikaa vievaa siita
tekee se, etta liiketoiminnan sisallon tiivistamiseen tarvitaan toisenlaista ajattelua. Tiivis-
telmaa laatiessa yrittajan tulee ottaa huomioon lukija ja varmistaa rakenteen selkeys ja
ymmarrettavyys seka yksinkertainen kieli ja nopeasti luettavuus. Usein, kun ihmiset lu-
kevat suunnitelmaa, ei heidan tarvitse lukea pidemmalle kuin tiivistelma (Barrow & ym.
2010, 15-16). Jos lukija kuitenkin lukee selkeasti laaditetun yhteenvedon, lukee hén to-
dennakdisimmin koko liiketoimintasuunnitelman. (MacKinsey & Company 2001, 51.)

Tiivistelmasta on hyo6tya, koska siita kay selville suunnitelmassa esitettévat ajatukset ja
se muodostaa pohjan selkedlle ja tiiviille viestinndlle. Se toimii apuvalineend, kun yrittaja
haluaa pitaa lyhyen suullisen esityksen, jossa han kay lapi kaikki suunnitelman paakoh-
dat muutamassa minuutissa. (MacKinsey & Company 2001, 51.)

3.2 Liiketoiminnan suunnittelu

3.2.1 Liikeidea

Liiketoimintasuunnitelmaan liittyy aina likeidean maarittdminen. Liikeidean avulla pitka-
kin liiketoimintasuunnitelma saadaan tiivistettyda muutamaan lauseeseen vastaamalla ky-

symyksiin: mitd, miten ja kenelle. (Hesso 2013, 24-25.)

Liikeidea selvittdad mika on yrityksen oma ja erityinen tapa harjoittaa toiminta-ajatuksen
mukaista liiketoimintaa ja tehda tulosta. Se myods kertoo yrityksen menestystekijat. Lii-
keidean tarkka kirfjaaminen on téarkeaa, silla vain siten muut voivat sitd arvioida. Kuvaus

myds luo perustan liikeidean helpolle kehittamiselle jatkossa. (Jylha & Viitala 2013, 42.)
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Liikeideasta esimerkiksi rahoittaja nékee heti mita liiketoimintasuunnitelma tulee kasitte-
lemaéan. Sen avulla yrittdja voi kommunikoida isossa organisaatiossa alaisilleen oman
yrityksensé toiminnan perustan, eli tuotteen tai palvelun, pelisuunnitelman sek& asiak-
kaat. Myds esimerkiksi uusi strategia on helppo visualisoida koko henkilokunnalle esit-
tamalla uusi ja vanha liikeidea vierekkain. (Hesso 2013, 25.)

Yrityksen asiakkaat, tuotteet ja kilpailuedut selviavat liikeideasta. Asiakkaan tarpeet ovat
aina liikeidean perustana ja liikeidea kuvaa miten ndma tarpeet aiotaan tyydyttaa. Kaiken
yrityksen toiminnan, tuotteiden, henkiléston, toimintatavan ja tavoitellun ulkoisen kuvan
tulisi olla sopusoinnussa keskendan ja viestid samaa. Jos esimerkiksi henkildston toi-
minta ei vastaa sité laatua, johon tuote- ja markkinaratkaisulla pyritdén, on liikeideassa
heikkous. (Jylha & Viitala 2013, 42.)
Yleensa liikeideassa on kolme osaa:

o *Kenelle halutaan myyda

o *Mitd myyd&an

o *Miten toimitaan (Liikeidea 2009.)
Mydhemmin liikeidean kasitteeseen on otettu mukaan imago, silla se on ratkaiseva vai-
kutin asiakkaiden tehdessa ostopaatosta ja kilpailussa menestymiselle. (Jylha & Viitala
2013, 43))

Vaikka liikeideaan liittyy mahdollisuus tehda rahaa, ei silla aluksi ole kaupallista arvoa.
Useimmat liikeideat ovat olemassa abstraktissa muodossa, usein sen keksijan tai rahoit-
tajan mielessa, eivatka kaikki likeideat paady tuottaviksi, tuntuvat ne kuinka loistavilta
hyvansa. Jotta liikeidean mahdollisuudet markkinoilla, seké innovatiivisuus ja kayttokel-
poisuus selvidisivat, taytyy sen vakuuttavuus testata. Lupaavalla liikeidealla taytyy sen
tayttdd seuraavat ominaisuudet

o *merkityksellinen

e *innovatiivinen

e *uniikki

o *selked fokus

e *kannattava pitkalla aikavalilla
Liikeidean hyvaksyttavyys ja tuottavuus riippuu pitkalle siita kuinka innovatiivinen idea
on. Innovatiivisuudella tarkoitetaan tavanomaisen tuotannon tai jakelukanavien kaytta-
mista, joita ei ole juurikaan aiemmin omaksuttu. Jopa koko liiketoimintamalli voi olla in-

novatiivinen. (Martins.)
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MacKinseyn mukaan liikeidean tulisi tayttaa asiakkaan tarve, olla innovatiivinen ja ainut-
laatuinen. Liikeidealla tulisi myds olla selke& kohde ja sen tulisi olla kannattava pitkalla
aikavalilla. (MacKinsey 2001, 27.) Terho Puustisen mielesta taas liikeidean ei tarvitse
olla mullistava, omaperainen, uusi eikd edes valttamatta hyva. Hanen mukaansa riittaa,
etta liikeidea toimii. Jo olemassa olevia tuotteita tai palveluita voi kehittda siten, etta nii-
den vetovoima sailyy tai idean voi kopioida jostain, kunhan ei arsyta idean alkuperaista
keksijaa. Usea menestyva yrittdja kertoo lainanneensa idean ulkomailta ja suuri osa yrit-
tajista soveltaakin vanhaa, esimerkkina vaikka muurari, nuohooja, kukkakauppias tai ro-

muyrittdja. (Puustinen 2006, 39.)

Liikeidea tarvitsee kaverikseen tuotteen tai useampia. On eduksi, mikali tuote erottuu jo
olemassa olevista. Markkinoille tuleva tuote voi olla kilpailevia tuotteita kallimpi ja pa-
rempi tai yhta hyva ja reilusti halvempi. Usein tuttujen tuotteiden edelleen kehittaminen
koetaan helpommaksi, kuin taysin uusien asioiden lanseeraaminen ja myds riskit ovat
pienemmat. Yrittajan kannattaa miettia, mikd on hanen yrityksensa paatuote, mutta
my0s mitk& tuotteet tasapainottaisivat liiketoimintaa, jos paatuotteita menee valilla huo-
nommin kaupaksi. (Puustinen 2006, 39.)

Aina ei tarvita muuta kuin, etté yrittaja vain lahtee markkinoille mukaan. Tall6in asiakkaat
tulevailoisiksi, vaikka itse tuote ei muuttuisi miksik&éan, jos se vain onnistuu tyydyttamaan
jonkun tarpeen tai tulee lahemmaksi. Liikeideana voi toimia kiva tuote tai miellyttava pal-
velu, mutta sen ei tarvitse olla asiakkaan veret seisauttava. Tavanomainen tuote toimii
hyvin, jos kysynta ylittda tarjonnan. Erityisesti megatrendien alkuvaiheessa syntyy tallai-
sia tilanteita, kun trendin mukaan voi hypata, vaikka ei keksisikaan sitd ensimmaisten
joukossa. (Puustinen 2006, 40.)

Puustisen mukaan hyva liikeidea on yksinkertainen ja sellainen, joka tekee mahdolliseksi
saavuttaa hyvéan taloudellisen tuloksen kohtuullisella panostamisella. Asiakkaan aikaa,
vaivaa tai rahaa saastavalla liikeidealla on hyvat edellytykset saavuttaa tdma tavoite.
Asiakkaan arvostaessa kayttamaansa palvelua tai tuotetta han ei kiukuttele niin paljon

rahasta ja idea toimii. (Puustinen 2006, 41.)

Ihmisten kayttaytymista mullistavia liikeideoita Puustinen pitdd nerokkaimpina. Sellaiset
ratkovat haastavia ongelmia ja tuovat unelmat, joita on pidetty saavuttamattomina jokai-

sen ulottuville. Voi olla, etta ne tulevat luoneeksi kokonaan uusia tarpeita, joista ihmiset
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eivat edes ole osanneet haaveilla. Mullistavat liikeideat ovat kuluttajan odotukset reip-
paasti ylittavid ja monesti jotain muuta kuin uusi tuote tai palvelu. Toimiva yhdistelma on
halpa hinta ja hyva laatu. Esimerkiksi vanha tuote uuden, yllattavan jakelukanavan kautta

toimitettuna voi toimia menestyvan liikeidean pohjana. (Puustinen 2006, 43-44.)

Mullistaviin keksintéihin liittyy yrittdjan kannalta suurimmat mahdollisuudet, mutta myoés
suurimmat haasteet ja riskit. Mikali yrittaja aikoo tehda tuotteen, jota asiakas ei viela
ymmarra tarvitsevansa, kysytaan yrittajaltd nakemysta ja rohkeutta. Konservatiivisten
kuluttajien on kyseenalaistettava perinteinen ajattelu ja kayttaytyminen ja sama on
edessa rahoittajilla. Rahoitusta ei valttaméatta saada vain siitd syysta, etta rahoittaja ei
ymmarra liikeideaan liittyvaa mahdollisuutta. Siksi mullistavien tuotteiden lanseeraus
vaatii paljon enemmaéan padomaa kuin vanhojen ja suosittujen tuotteiden parannetut ver-
siot. Suuret ponnistukset kuitenkin kannattavat, silla lapimurtoja tapahtuu jatkuvasti ja

menestyjat palkitaan ylenpalttisesti. (Puustinen 2006, 45.)

3.2.2 Strategia

Kun yrittdja perustaa yrityksen, tekee han strategiaty6ta. Yksi strategian maaritelma on,
ettd se on strategisia paatoksia, rohkeita riskin siséltavia avauksia ja aloitteita. Riskin
sisaltavaksi avaukseksi luetaankin yrityksen perustamispaatts. (Jylhad & Viitala 2010,
69.)

Kun yritystoiminnassa puhutaan strategiasta, on kyse yrityksen toimintaan liittyvista pe-
riaatteista, joiden varassa se aikoo menestya asiakasmarkkinoilla ja selviytya kilpailussa.
Strategiaty6ta on strategian maarittely eli luominen ja sen toteuttaminen. Se tarkoittaa
paatoksen tekemistd koskien investointeja, tuotekehitystd, verkostoja ja yhteistydsuh-
teita. Naitd koskevia strategiapaatoksia tehdaan perinteisesti yrityksen perustamisvai-
heessa, seka toiminnan jatkuessa. Yrittajan taytyy myds paattdd miten strategia toteute-
taan, jotta han varmistuu siita, etta yrityksessa tehdaan asiat oikein.

Strateginen kasitteisto pitda sisallaén paljon kasitteita, eivatka kaikki yritykset hyédynna
koko valikoimaa. Keskeisimpiin kasitteisiin kuuluvat arvot, toiminta-ajatus tai perusteh-
tava tai missio, visio, paamaarat ja tavoitteet seka strateginen asemointi. (Jylha & Viitala
2010, 69.)

Strategian perustana ovat ymparistod koskevat analyysit ja arviot omista voimavaroista.

Se heijastelee paitsi toimialan markkina- ja kilpailutilannetta, myos yrittdjan nakemysta
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omasta tavastaan toimia. Strategialle tarkeimmat piirteet pitavat sisallaan tulevaisuuteen
suuntautumisen, jatkuvuuden ja kannattavuuden turvaamisen seka suhteen asiakkaisiin
ja kilpailijoihin. Kaikilla yrityksilla on strategia, osalla yrityksista se on laadittu tietoisesti
ja osalla se on olemassa tiedostamatta toimivana. Suurissa yrityksissa strategia on ana-
lysoidun, suunnitellun ja dokumentoidun liikketoimintamallin muodossa. (Jylha & Viitala
2010, 71.)

Strategia voidaan jakaa kolmeen tasoon; yritysstrategia, liketoimintastrategia ja toimin-
nallinen eli operatiivisen tason strategia. Yritysstrategian tarkoituksen on selvittaa missa
liketoiminnassa halutaan olla mukana ja paatetaan liiketoiminta-alueiden valinnasta ja
niista luopumisesta. Liiketoimintastrategiassa tarkastellaan yleensa kilpailua seka kilpai-
luedun rakentamista ja yllapitdmista eli kilpailukyvyn varmistamista. (Jylhd & Viitala
2010, 71.) Liiketoimintastrategia esitellaén liiketoimintasuunnitelmassa (Jylha & Viitala
2013, 60). Kilpailuedulla tarkoitetaan yrityksen ylivoimaista paremmuutta kilpailijoihin
nahden. Operatiivisia strategioita tehdaan, jotta voitaisiin toteuttaa kilpailustrategiaa. Nii-
hin lukeutuvat esimerkiksi markkinointistrategia, asiakaspalvelustrategia, tutkimus- ja ke-
hitysstrategia ja tuotantostrategia. (Jylha & Viitala 2010, 71.)

Karkeasti jaettuna on kaksi eri tapaa lahted liikkeelle strategian suunnittelussa. Ensim-
maisessa tavassa tutkitaan markkinoita ja etsitdan sieltd optimaalinen mahdollisuus, jo-
hon tarttumalla menestys yritetdan varmistaa. Yrityksen organisaatio suunnitellaan sel-
laiseksi, etta valittu strategia voidaan toteuttaa. Tassa tavassa korostuu jarjestelmallinen
ja mekaaninen paattksenteko, jossa maadritellaan tavoitteet, puretaan ne osatavoittei-
siin, etsitdan vaihtoehtoisia keinoja niiden toteuttamiseksi ja arvioidaan ne, tehddan va-
linnat, toteutetaan, arvioidaan taas ja viimeiseksi tehdaan vaadittavat korjaukset. (Jylha
& Viitala 2010, 71-72.)

Toisessa lahestymistavassa lahdet&an liikkeelle selvittdmalla yrityksen resurssit ja mah-
dollisuudet ja maaritellaan sitten strategia niiden varaan. TAssa strategiassa paaosassa
on omien kyvykkyyksien hyddyntdminen, mutta myds ympariston mahdollisuudet huo-
mioidaan. Pelkistettynd, mikali lahdetaan liikkeelle tAman vaihtoehdon avulla, tulee ensin
selvittaa, mita yrityksella on, mité yrityksessa pystytdén tekemé&én ja miten voimavarat
voitaisiin suunnata siten, etta yrityksen menestys varmistetaan. Pohjana on osaaminen
ja sen yllapitdminen ja strategiat rakentuvat toiminnan ja oppimisen my6ta. (Jylha & Vii-
tala 2010, 72.)
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Usein yrityksen strategia rakentuu ndiden kahden ldhestymistavan vdlille. On tavallista,
etta yrityksen olemassa olevat resurssit, ennen kaikkea osaaminen maarittda voimak-
kaasti yrityksen olemassa olemista ja yritys pyrkii pitamaéan niista kiinni. Yhtaalla toimiala
ja markkinat rajaavat, mita yrityksen kannattaa tarjota markkinoille. Yritysten on pystyt-
tava muuttamaan strategioitaan joustavasti ja innovatiivisesti tarpeen vaatiessa ripeasti,
koska usein markkinat ovat epdvakaat. TAman vuoksi yritykset ovat alkaneet mieltaa
strategiatyon prosessina, jossa maaritellaéan ydinkyvykkyyksia, jotka tuottavat asiakkaille
lisdarvoa mahdollisimman joustavasti ja monitahoisesti. Yrityksen toimintaympariston ja
yrityksen resurssit huomioivia apuvalineita strategiatyoskentelyyn ovat esimerkiksi elin-
kaarianalyysi ja SWOT-analyysi. (Jylha & Viitala 2010, 72.)

Hyvén strategian tunnistaa siitd, ettd se on tavoitteellinen ja innovatiivinen. Strategiassa
on selkedsti kuvattuna toiminnan kulmakivet, joiden varassa yritys menestyy ja erottuu
kilpailijoistaan. (Jylha & Viitala, 2013, 62). Hyvaan strategiaan perustuva yritys voi selvita
epaselvasta ja huonosta johtamisesta, mutta monimutkainen hallintajarjestelma ja orga-
nisaatiorakenne eivat kompensoi huonoa strategiaa. (Harvard Business Review on Ent-
repreneurship 1999, 10.)

Yritysstrategiakappale yhdistaa kaiken mita yrittaja tietaa liiketoimintaymparistostaan ja
omasta yrityksestdan luodakseen suunnitelmansa tulevaisuudesta (Barrow & ym.
2010,17). Taman kappaleen laatiminen vie aikaa, kun kartoitetaan perusstrategiat liike-
toiminnan tarkeimpien osien kanssa toimiessa, mukaan lukien toimiala, markkinat ja kil-
pailu. Kerrotaan miksi strategia on oikea yrityksen tilanteeseen. Kuvaillaan kuinka stra-
tegia toimii tulevaisuudessa. Viimeiseksi osoitetaan erityisesti mita yrityksen tulisi tehda

varmistaakseen strategian menestyminen. (Barrow & ym. 2010, 18.)

Kaikki tietavat, etta tulevaisuus on epavarma, joten yrittajan tulisi myos kertoa milla tapaa
like-elama tanaan on erilainen kuin tulevaisuudessa. Listataan vaihtoehtoisia mahdolli-
suuksia ja jokaisessa tapauksessa kuvaillaan, mita yritys aikoo tehda ennakoidakseen

muutokset ja hyodyntaédkseen mahdollisuudet. (Barrow & ym. 2010, 18.)

3.2.3 Yrityksen paamaaéarat ja tavoitteet

Mikali halutaan saavuttaa jotain, on tiedettava selkeasti tavoite, johon pyritdan. Yrittdjan
mielikuva paamaarasta voi olla hyvin selked, mutta asiakas ja tyontekijat eivat tieda sita,
ellei yritystoiminnan tavoitetta ole selkedasti kerrottu auki. (Hesso 2013, 27.) Visio kertoo

millainen yrityksen tulevaisuus on kolmen, viiden tai kymmenen vuoden paasta. Se pitaa
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sisélladn my6ds nadkemyksen yrittdjdn omasta tulevaisuudesta. (Meretniemi & Ylonen
2009, 29.) Visio selvittaa yrityksen pyrkimyksien paaméaaran. Se on jokapéaivaiselle tyon-
teolle voimaa antava tavoite. Matkalla kohti visiota tulee eteen haasteita. Budjetti on riit-
tamaton, osaamisen taso ei mahdollista vision saavuttamista ja kilpailijat kehittyvat aina-
kin samalla tahdilla. Vision saavuttamiseksi tarvitaan kovaa tyota, hyva strategia eli pe-
lisuunnitelma ja vahan onnea. (Hesso 2013, 27.)

Vision luomisen aika on, kun on varmistettu mahdollisimman moni tavoin liikeidean toi-
mivuus ja sen todelliset mahdollisuudet markkinoilla. Tavoittelemansa tulevaisuus kan-
nattaa yrittaa kuvitella omassa mielessaan niin innostavasti, selkedasti ja yksityiskohtai-
sesti kuin mahdollista. Silloin on helppo kertoa siitéd muillekin mielenkiintoisella tavalla ja
vakuuttavasti. Selkea visio tukee hyvin tehtya liikketoimintasuunnitelmaa neuvotteluissa
erityisesti silloin, jos tarvitaan tavallista enemman rahoitusta. (Meretniemi & Yldénen
2009, 29.)

3.3 Markkinoinnin suunnittelu

3.3.1 Markkinatilanne ja sen nakymat

Hyvin toteutettu markkina-analyysi nopeuttaa kannattavan liiketoiminnan aloittamista.
Markkina-analyysista yrittajan tulisi tehda oikeat ja objektiiviset johtopaatokset ja sovel-
taa niita liiketoimintaansa. Tarkeinta on tutkia markkinoiden koko, rakenne ja tulevaisuu-
den trendit. Naiden avulla yrittaja voi muodostaa kuvan siitd, vastaavatko markkinat ylei-
sesti yrityksen odotuksia ja tavoitteita. Jos markkinoiden suunta on pienemaéan pain tai
kehitystrendit nayttavat epaedullisille yrityksen tavoitteiden toteuttamisen kannalta, tar-
vitaan yrittdjalta pateva selvitys, jotta olisi kannattavaa panostaa aloittaakseen toiminnan
kyseessa olevilla markkinoilla. Mikali markkinatilanne nayttaa painvastaiselle, kannattaa

yrittajan kehittada liikketoimintasuunnitelmaa nopeasti. (Markkina-analyysi.)

Markkinoiden rakenneselvityksen osia ovat jakelutiet, asiakkaat ja heidan paatoksente-
koprosessinsa, markkinoiden keskittyminen, tarvittavat sivupalvelut, markkinoiden ja-
kautuminen julkiseen ja yksityiseen sektoriin. Esimerkiksi rakennusalalla tulee tietéda
kuka tekee ostopaatdksen: suunnittelutoimisto, konsultti, urakoitsija, arkkitehti vai raken-

nuttaja. Yrittajalla tulee olla selva kuva markkinoiden rakenteesta, jotta han voi arvioida



19

omia mahdollisuuksiaan toimia markkinoiden vaatimalla tavalla ja keskittyd panosta-
maan oikeisiin asioihin. On myds mahdollista valita painvastainen strategia ja kayttaa
sita kilpailuvalttina. (Markkina-analyysi.) Barrowin ja kumppaneiden mielesta yrittajan tu-
lisi kiinnittaa erityista huomiota siihen, miten toimiala toimii. He suosittelevat kuvaamaan
paaasiallisia liiketoimintajoukkoja, jotka toimivat toimialalla, kuten myds toimialan kes-
keisia suhteita, jotka todellisuudessa ratkaisevat miten liiketoimintaa tehdaan. (Barrow &
ym. 2010, 17.)

Markkinoiden nykytilan tunteminen on tarke&aé, mutta viela olennaisempaa on saada sel-
ville tulevaisuuden trendit ja seurata niita. Tulevaisuuden trendit ratkaisevat usein toimin-
nan kehityksen, mutta niiden selvittdminen on makkina-analyysin vaikein tehtava. (Mark-

kina-analyysi.)

3.3.2 Kilpailija-analyysi

Lahes kaikilla yrityksilla on vastassaan kilpailijoita huolimatta makkinoista. Kilpailussa
menestyakseen yrityksen tulee selvittéda ketké ovat markkinoiden tarkeimpia toimijoita,
mika naiden markkinaosuus on, miten ne toimiva ja mitka ovat niiden vahvuudet ja heik-
koudet. Lisdksi yrittajan tulisi arvioida voiko markkinoille tulla mahdollisesti lisda kilpaili-
joita, miten nopeasti ne pystyvéat tulemaan markkinoille ja mika vaikutus niilla on yrityksen

menestykseen. (MacKinsey & Company 2001, 71.)

Nykyisten suoranaisten kilpailijoiden ohella yrityksen kannattaa huomioida my6s korvaa-
vien tuotteiden valmistajat. Korvaavista tuotteista eli substituuteista asiakkaan saama
hy6ty on sama, mutta tapa vain eroaa. Kilpailijoita ei pida koskaan pitaa vain negatiivi-
sena asiana, silla ne voivat tarjota myds mahdollisuuksia. Esimerkiksi joskus yritys kan-

nattaa myyda kilpailijalle sen sijaan, etta se listautuisi porssiin.

Yrittdjan kannattaa analysoida kilpailijoiden vahvuuksia ja heikkouksia seka heidan stra-
tegioitaan. TAmMA auttaa yrittdjad asemoimaan oman yrityksensa sijaintia markkinoilla ja
teravoittdmaan omaa strategiaansa. Myds oikean hintatason ja kilpailuetujen maaritta-
mista tehtdessa yrittgjalle on hyotyd, kun han on analysoinut kilpailijansa toimintaa tar-

kasti. (Markkina-analyysi.)

Yrittdjan suunnitellessa oman yrityksensa toimintaa, voi apuna kayttaa Kkilpailijoiden

markkinointimenetelmia- ja budjetteja. Nykyisin on tarjolla paljon helposti saatavaa tietoa
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jopa yritysten asiakkaista ja projekteista. Tietoja voi etsid esimerkiksi yritysten kotisi-
vuilta, vuosikertomuksista, tilinpaatoksistd, toimialaliittojen julkaisuista, tilastokeskuk-
sesta ja lehtiartikkeleista. Myos verkostoitumista kannattaa hytdyntaéd. Toimialatapaa-
misista, kuten alan messuilta yrittéja voi saada tietoa alalla toimivista yrityksista. Yrittajan
ei tarvitse aina tehda tietojen kerdaémista salaisesti, silla kilpailija ystavana on hyoddylli-
sempi kuin vihollisena. Lisaksi kilpailijoita tarkkailemalla yrittéja saa tietoja markkinoiden

kehityssuunnasta. (Markkina-analyysi.)

3.3.3 Asiakkaat ja asiakassegmentointi

Erityisesti business to business -liiketoiminnassa potentiaalisten asiakkaiden segmen-
tointi luo perustan toiminnalle. Segmentoinnilla tarkoitetaan asiakkaiden luokittelua eri
ryhmiin olennaisin perustein. Segmentointi tuo yrittajan tydskentelyyn johdonmukai-
suutta, mutta ilman segmentointia yrityksen asiakaspohjasta voi muodostua liian kapea.
Yksityisen ja julkisen puolen asiakkaat segmentoidaan yleensa erikseen. (Markkina-
analyysi.)

3.3.4 Markkinatutkimus ja tuotetestit

Kun analysoidaan markkinoiden kokoa, kannattaa yrittdjan huomata, etta jo olemassa
olevien ja taysin uusien markkinoiden vélilla on ero. Mikali yrityksen tarkoituksena on
tuoda markkinoille parannettu versio jo tarjolla olevasta tuotteesta, voi yrittdja arvioida
markkinoiden kokoa melko luotettavasti. Naitakin tietoja voi etsia muun muassa ammat-
tijulkaisuista, viranomaisilta ja toimialajarjestoilta, jolloin I6ydettavaa tietoa voidaan pitaa
melko luotettavana. Yrittdjan kannattaa kuitenkin vield tarkastaa tietojen luotettavuus.
(MacKinsey & Company 2001, 69.)

Yrittdjan suunnitellessa kokonaan uuden tuotteen tai palvelun tuomista markkinoille, on
markkinoiden koon arviointi vaikeampaa. Tall6in yrittaja voi johtaa arvion mahdollisten
asiakkaiden lukumaarén perusteella. Tarvitsemaansa informaatiota yrittdja hankkia te-
kemalld suppean markkinointitutkimuksen tai haastattelemalla alan asiantuntijoita tai to-

dennakdisimpia asiakkaita. (MacKinsey & Company 2001, 69.)

Asiakkaiden mielipiteita tuotteista ja palveluista selvitetdan markkinatutkimuksella ja tuo-

tetesteilld. Kysytddn esimerkiksi ostaisivatko he tuotteen tai palvelun, mika on oikea
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hinta, laatutaso tai myyva pakkausdesign. N&in yrittaja saa selville myds oman tuot-
teensa tai palvelunsa potentiaalin tai muutostarpeet. Mikali pyrkii ulkomaisille markki-
noille, taytyy testaaminen tehda kohdemarkkinalla. Asiakkaiden kulutus- ja ostotottumuk-
set vaihtelevat maittain ja jopa eri kaupunkien valilla. Kansainvalisille markkinoille aiot-
taessa kannattaa tehda myos nimen testaaminen, silla nimen merkitys saattaa muuttua

aivan toiseksi kielen vaihtuessa. (Markkina-analyysi.)

Yrityksen en kannata jattad markkinatutkimusta tekematta. Sellaiseen on varaa vain hy-
vin suurilla yrityksilla, joilla on pddoma ja resursseja muuttaa kulutustottumuksia ja jotka
eivat halua sopeuttaa tuotteitaan paikallisesti. Esimerkiksi kenkien myyminen maahan,
jossa ei kayteta lainkaan kenkia, on perinteinen esimerkki markkinatutkimuksen teke-
matta jattdmisestad. Innovatiivinen yrittdja lahtisi myymaan kenkia téllaiseen maahan,

mutta se voisi tulla hyvin kalliiksi. (Markkina-analyysi.)

3.3.5 Muita markkinoihin vaikuttavia tekijoita

Myds maan lait ja maaraykset, jotka vaikuttavat tuotteiden tai palveluiden myyntiin, tulee
selvittda. Toisinaan muutokset lainsaadanndssa voivat avata mahdollisuuksia uusille yri-
tyksille. Yrittdjan kannattaa selvittdd myos media ja muut vaikutuskanavat, silla siitd on
hyotya markkinatiedon saamisessa sekéa oman markkinoinnin suunnittelemisessa. Mark-
kinoiden tunteminen lisda yrittdjan uskottavuutta myyntitilanteessa. Mikali yrittgjalla on
selked ja oikea kasitys Kilpailijoistaan, meneillaan olevista trendeista ja markkinoiden ke-
hityksesta, on hanen helpompi l6ytaa oikeat argumentit myyntitilanteessa. (Markkina-

analyysi.)

Erilaiset analyysit liittyvat kiintedsti yritystoiminnan perustamisvaiheen suunnitteluun.
Yrityksen siséista tehokkuutta selvitetaan kartoittamalla kaytettavissa olevat resurssit,
esimerkiksi osaaminen, paaoma, tydvoima, tilat, koneet ja laitteet, asiakas- toimittaja ja
muu suhdeverkosto. Toimintaymparisto on toinen tarke& analyysien kohde. Kun tehdaan
arvioita siitd, mietitd&dn markkinoihin, kysyntaan, kilpailuun ja yleisiin yhteiskunnallisiin

makrotekijoihin seka ymparoéivaan luontoon liittyvia asioita.

3.3.6  Markkinointisuunnitelma
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Kaikkien yritysten olennaisin tehtdva on tayttaa asiakkaiden tarpeet. Markkinointi rinnas-
tetaan usein myyntiin tai mainontaan, mutta ndma ovat vain konkreettisia markkinoin-
tiajatuksen toteuttamiskeinoja. Markkinoinnin kasite on erittéin laaja ja yritystoiminnan,
oli se sitten tutkimus- ja tuotekehitysta, tuotantoa, taloushallintoa, myynti&, asiakassuh-
teiden hoitamista - tulee sen aina vastata kahteen kysymykseen: Mitd hyotya kyseessa
oleva toiminto tuo asiakkaalle ja mita etua se tuo yritykselle kilpailijoihin nahden?
(MacKinsey & Company 2001, 67.)

MacKinsey mainitsee markkinointisuunnitelman yhdeksi liiketoimintasuunnitelman tér-
keimmista osista. Sijoittajat taytyy saada vakuuttuneiksi, etté liikeidealle on markkinat,
joita voidaan palvella kannattavasti. Sijoittavat haluavat olla varmoja siitd, etta yrityksen
kasvupotentiaalia koskevat odotukset toteutuvat. Liiketoimintasuunnitelmaan kirjattavan
markkinointisuunnitelman ei tarvitse olla taydellinen. Olennaisinta on selked maarittele-
minen millaisia ovat odotetut markkinat, mika on yrityksen hinnoittelustrategia ja kuinka

jakelu jarjestetaan. (MacKinsey & Company 2001, 67.)

Aiemmin tassa teoksessa kéasiteltin jo markkina-analyysia omana kappaleenaan.
MacKinsey kuitenkin jasentdd markkina-analyysin osaksi markkinointisuunnitelmaa.
Muut osat ovat kohdemarkkinoiden maaritys, markkinointistrategian laadinta ja asiakas-

suhteiden hallinta. (MacKinsey & Company 2001, 68.)

3.3.7 Kohdemarkkinoiden valinta

Yrittajan kannalta olisi olennaista tunnistaa kokonaismarkkinoilta yrityksen kannalta kiin-
nostavat eli maksuvalmiit ja helposti tavoitettavat asiakkaat. Tallaiset asiakkaat ovat val-
miita maksamaan yrityksen tuotteista ja palveluista, koska he saavat niiden ostamisesta
suurimman hyddyn. Markkinointikielella kyseessa on kohdemarkkinoiden valinnasta ja

niiden tunnuspiirteiden maarittamisesta. (MacKinsey & Company 2001, 71.)

Markkinointisuunnitelmaan yrittdjan on hyva laatia arvio kokonaismarkkinoista, kohde-
markkinoista ja markkinaosuudesta, sekd ndiden kehityksesta tulevaisuudessa. Markki-
nointisuunnitelman tulisi vastata neljaan kysymykseen.

*Keté asiakkaat tai asiakasryhmét ovat?

*Mitka asiakkaista tai asiakasryhmista ovat yrityksen kannalta taloudellisesti kiinnosta-
via?

*Milla tavoin yritys pystyy erottumaan kilpailijoistaan eli asemoitumaan kohdeasiak-

kaidensa keskuudessa?
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*Kuinka suuren markkinaosuuden ja myynnin ndiden asiakkaiden keskuudessa yritys voi

saavuttaa? (MacKinsey & Company 2001, 72.)

3.3.8 Markkinointistrategia

Markkinointistrategian avulla yrittaja selvittda ne yrityksen toimenpiteet, joilla yritys aikoo
saavuttaa markkinointisuunnitelmassa asetetut tavoitteet. Markkinointitoimenpiteet na-
kee jaettavan neljg&n rynmaan 4P-mallin mukaan, jotka ovat tuote, hinta, jakelu ja mark-
kinointiviestinta. (MacKinsey & Company 2001, 75.)

Tuoteosio kertoo mita ominaisuuksia tuotteella tulisi olla tayttaakseen merkittdvimmat
asiakastarpeet. Taman myo6ta yrittaja joutuu usein miettimaan pitaisiko kaikille segmen-
teille tarjota vakiotuotteita vai mukauttaa tuotetta eri segmenttien tarpeita vastaavaksi.
Hintaryhma selvittdd minkéa hinnan yritys voi asettaa tuotteelle ja mita yritys pyrkii saa-

vuttamaan hinnoittelustrategialla. (MacKinsey & Company 2001, 76.)

Tuotteelle voidaan asettaa korkein mahdollinen hinta, jonka asiakas on valmis maksa-
maan. Hinnoittelustrategian yrittaja valitsee sen mukaan haluaako hén tunkeutua mark-
kinoille nopeasti edullisella hinnalla jolloin kyseesséa on penetraatiostrategia. Mikali yrit-
taja pyrkii saamaan jo alkuvaiheessa parhaan mahdollisen tuoton, on kyseesséa kerman-

kuorintahinnoittelu. (MacKinsey & Company 2001, 76-77.)

Tapa, jolla yrittdja toimittaa tuotteen tai palvelun loppuasiakkaalle, on merkittava mark-
kinointipaatts. Jakelukanavaa suunnitellessa yrittaja voi miettia esimerkiksi mahdollisten
asiakkaiden maarda, ovatko asiakkaat yrityksia vai yksityishenkil6itd, miten asiakkaat
haluavat tuotteen tai palvelun, tarvitaanko tuotteen myynnissd henkilokohtaista opas-
tusta ja mihin hintaluokkaan tuote kuuluu. Yrittaja voi kayttaa jakelukanavana vahittais-
myymalditd, ulkopuolisia agentteja, franchising-yrittdjia, tukkuliikkeitd, omia myyntipis-
teitd, omia myyntiedustajia, puhelinpalvelukeskuksia tai internetia. (MacKinsey & Com-
pany 2001, 79-81.)

Yrittdjan taytyy saada tuotteen olemassa oleminen mahdollisen asiakkaiden tietoisuu-
teen ennen kuin he voivat kiinnostua siita. Tuotteen pitaa tulla huomatuksi ja siksi yritta-
jan tulee antaa mahdollisille asiakkaille tietoja siitd, houkutella kayttAmaan sita ja herat-
taé luottamusta siihen. Tuotteen edut taytyy kertoa asiakkaille ja saada heidat vakuuttu-

maan, etté tuote tyydyttda heidan tarpeensa kilpailijoiden tuotetta paremmin. Yritys voi
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tavoitella asiakkaiden huomiota perinteisella mainonnalla, suoramarkkinoinnilla, suhde-
toiminnalla, nayttelyilla ja messuilla, sponsoroimalla ja asiakaskaynneilla. (MacKinsey &
Company 2001, 81-82.)

3.3.9 Asiakassuhteiden hallinta

Perustaessa yritysta yrittdja luonnollisesti keskittyy uusien asiakkaiden hankintaan. Mi-
kali uusien asiakkaiden hankinta on kallista, kannattaa miettia myos milla tulevia asia-
kassuhteita hoidetaan. Asiakassuhteen yllapito niin, etta asiakkaat myos pysyvat yrityk-
sen tuotteiden tai palveluiden kayttdjind, on osa asiakassuhteen hallintaa. Jos yrittaja
onnistuu asiakashallinnassa, luo se uskollisia asiakkaita, jotka suosittelevat yrityksen
tuotteita tai palveluluja eteenpéin. Asiakassuhteen hallintaan kuuluu myds kannattavien
ja kannattamattomien asiakkaiden erottaminen. Tunnistamisen jalkeen yrittaja voi suun-
nitella ja toteuttaa toimenpiteet pitdakseen kannattavat asiakkaat ja kehittaékseen kan-
nattamattomista asiakkaista tuottavampia. Usein kannattamattomat asiakkaat ovat pieni
yrityksen resursseja myyntituottoja enemman kuluttava ryhma. Yksi tapa saada kannat-
tamattomista asiakkaista kannattavia on nostaa hintoja ja vahentaa niihin panostettuja
myyntiresursseja. (MacKinsey & Company 2001, 83.)

3.4 Toiminnan suunnittelu

3.4.1 Toimintasuunnitelma

Barrow ja kumppanit kirjoittaisivat liiketoimintasuunnitelmaan oman kappaleen, jonka ni-
meaisivat toimintasuunnitelmaksi. Se selostaa miten yrittdjan on tarkoitus toteuttaa liike-
toimintasuunnitelma. Tassa kappaleessa tulisi osoittaa esitellyt muutokset johtamisessa
tai organisaatiossa itsessaan, esimerkiksi uudet toimintaperiaatteet ja menettelytavat,
jotka yrittdja odottaa pantavan toimeen. Tahan tulisi myos sisallyttaa kaikki tdydentavat
taidot, joita yrittaja, yrityksen johtajat tai tyontekijat ehka tarvitsevat saattaakseen suun-
nitelman toimintaan. Viimeiseksi yrittdja kertoo vahéan miten aikoo saada aikaan kiinnos-
tusta uutta liiketoimintasuunnitelmaa kohtaan yrityksen sisalla siten, etta luo kulttuurin,
joka tukee mita yrittdja aikoo saada aikaan. Vain siten yrittdja voi olla varma, etta liike-
toimintasuunnitelma menestyy. (Barrow & ym. 2010, 19.) MacKinsey sisallyttaisi liike-
toimintasuunnitelmaan oman kappaleensa organisaation ja henkiloston kuvauksesta.

Jylha ja Viitala jakaisivat toimintasuunnitelmaa viela pienimmiksi kokonaisuuksiksi,
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joissa kerrottaisiin tuotekehityksesté ja tuotannosta omissa kappaleissaan. NAma tieten-

kin vain siiné tapauksessa, etté yrityksessa on omaa tuotekehittelya ja tuotantoa.

3.4.2 Organisaatio ja henkilost6

Yrittajan tulee suunnitella sisdiseen organisointiin liittyvia seikkoja. Mikali yrittaja aloitte-
lee toimintaansa, ei monimutkainen kaavio koko organisaatiosta ole oleellinen. Selkea
vastuunjako ja yksinkertaisen organisaatiorakenteen suunnittelu ovat MacKinseyn mie-
lesta tarkeampaa. Yksinkertaisen organisaatiorakenteen tasot voivat sisaltaa vain toimi-
tusjohtajan, toimintojen johtajat ja henkiloston. Yrittdja voi antaa tarkemman organisaa-
tionrakenteen rakentua liikketoiminnan vaatimusten mukaan. Organisaation tulisi olla
joustava ja pystya sopeutumaan uusiin olosuhteisiin, joten aloittelevan yrittdjan kannat-
taa valmistautua muuttamaan organisaatiotaan useita kertoja ensimmaisten toiminta-

vuosien aikana. (MacKinsey & Company 2001, 88.)

Mikali yrittdja suunnittelee yrityksensa kasvavan nopeasti, on henkildstdtarpeita hyva
suunnitella jarjestelmallisesti. Kasvun myota pitaa rekrytoida uutta henkildstoa ja lisaksi
uudelle henkiléstolle pitéda selvittdd organisaatio ja heidat tulee kouluttaa tehtaviinsa.
Jopa suuren ty6ttomyyden aikana voi olla vaikeaa 16ytaa patevaa asiantuntijahenkiléstoa
ja yrittdja voi joutua houkuttelemaan hyvia tyéntekijoita tulevilta Kilpailijoiltaan. Rekrytoin-
teihin yrittdjan kannattaa varautua ajoissa, silla joskus kilpailijoiden tyontekijoille voi olla

asetettu useiden kuukausien karenssiaikoja. (MacKinsey & Company 2001, 89.)

3.4.3 Tuotekehityssuunnitelma

Tuotekehityssuunnitelman tarkoituksena on turvata yrityksen sailyminen elinkelpoisena
tulevaisuudessa. Tuotekehitys on jatkuvaa ja tavoitteellista ty6ta. Tuotekehityssuunni-
telma kertoo miten yritys on varautunut siihen, etta tuotteiston uusiutuu vastaamaan

markkinoilla tapahtuvaa kehitysta. (Kehittdmissuunnitelmat. )

Elinkaariajattelu liittyy kiintedsti tuotekehitykseen. Suunnitellakseen yrityksen tuotteiden
tulevia tuoteparannuksia ja tunnistaakseen tuotteiden kehittdmistarpeen, voidaan yrityk-
sessé arvioida nykyisten tuotteiden jaljella oleva elinika. Talléin yrityksen tulee tietaa toi-
mialan normaalipituinen elinkaari ja millainen elinkaaren tulevaisuudessa tapahtuva ke-

hitys on. Yrityksen on myds oltava ns. ajan hermolla tekniikan kehittymisen, uusien
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raaka-aineiden ja tuotteille asetettavien vaatimusten suhteen, mitka taas luovat uusia

haasteita tuotekehitystoiminnalle. (Kehittdmissuunnitelmat. )

Yrityksessa voidaan tehda tuotekehitystoimintaa jatkuvasti tai projektiluonteisesti. Usein
tuotteen kehittdminen on projektiluonteinen tapahtuma, joka jakautuu eri vaiheisiin. Tuo-
tekehitystyohon liittyy myds kehiteltyjen tuotteiden patentointi ja mallisuojaus. Jos yrityk-
sellda on omia patentoituja ja suojattuja tuotteita, voi yrittdja hyddyntaa naita myos mark-

kinoinnissa.

3.4.4 Tuotantosuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelman nakékulmasta tuotantoa pidetddn valineena yrityksen koko-
naistavoitteiden saavuttamiselle. Tuotantosuunnitelman tarkoituksena on selvittaa milla
tavalla yrityksen tuotanto tulisi organisoida, jotta yritys pystyisi saavuttamaan sille ase-

tetut myyntitavoitteet. (Kehittamissuunnitelma.)

Tuotantosuunnitelmaan liittyvat laheisesti keskeiset tuotannon ké&sitteet: kapasiteetti,
kayttdaste ja lapimenoaika. Tuotannon suunnitteluun liittyy myos keskeisesti seuraavana
kuvatut periaatteet. Yrityksen tuotantomaara tulisi saada suureksi, koska tuotteen yksik-
kokustannukset pienenevéat tuotantomaarén kasvaessa. Lapimenoajan kanssa yrityksen
taas tulisi pyrkia mahdollisimman lyhyeen aikaan, jotta tuotantoon ajallisesti sitoutuva
paaoma olisi pienempi ja toimitusaika nopeampi. Yrittdjan kannattaa pyrkia sitomaan
materiaaleihin ja pddomaan mahdollisimman vahan pd&domaa toteuttaen ns. JOT -peri-
aatetta. (Kehittdmissuunnitelma.) JOT -periaatteella tarkoitetaan materiaalihankintaperi-
aatetta ja — jarjestelmaad, jolloin yrityksen valivarastot olisivat mahdollisimman pienet ja
odotusajat mahdollisimman lyhyet, kun tytkappaleet tuodaan pienissa erissa suoraan
tydasemille. Talloin yrittdja huomioi toiminnan paaomien kierron nopeuden merkityksen

yrityksen kannattavuuteen. (Taloussanakirja.)

Liséksi yrityksen laitteisiin ja tiloihin sitoman p&d&oman mé&éra tulisi minimoida omista-
malla niitd mahdollisimman vahan tai hankkimalla ne kayttdon mahdollisimman pienin
kustannuksin. Yritykselle on vain etua, mikali tuotannosta kehitellaan mahdollisimman
asiakasohjautuva, jolloin tuotannon aloitteet l&htisivat asiakkaiden ilmoittamista tar-
peista. Jotta yrityksen resurssit tulisivat hyddynnettya mahdollisimman hyvin, kannattaa
yrittajan pyrkia saamaan kaytettavissa oleva tuotantokapasiteetti kayttoon maksimaali-
sella teholla. Mikali yrityksen tuotanto on tuotteiltaan ja maaraltddn mahdollisimman

joustavaa, pystyy yritys sopeuttamaan sen vastaamaan paremmin myynnin ja tuotteiden
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vaihteluita. Lisaksi tydvoiman kaytt6 yrityksessa suunniteltaisiin kehittamalla alihankin-
taa siten, etta joustaisi optimaalisesti myynnin heilahteluita mukaillen. (Kehittamissuun-

nitelma.)

3.5 Talouden suunnittelu

3.5.1 Taloussuunnitelma

On totta, ettd nama paperit eivat ole luettavaa, jotka herattavat vilkkainta kiinnostusta,
mutta ihmiset, jotka ovat kiinnostuneita yrittajan tasta liiketoiminnan osa-alueesta, odot-
tavat ndkevansa ne (Barrow & ym. 2010, 18). Aloittavalla yrittajalla on mietittdvanaan
kolme tarkeaa rahoitukseen liittyvaa kysymysta. Ensimmainen tehtéava on arvioida rahoi-
tussuunnitelman avulla paljonko yrityksen kaynnistaminen ja menestyksellinen yritystoi-
minnan kehittdminen sitoo pddomaa. Toisena yrittdjan tulee miettid paljonko yrityksen
pdivittdisen toiminnan hoitamiseen tarvitaan rahaa, jotta lyhytaikaiset velat ja muut mak-
sut pystytaan maksamaan. Kolmas asia on miettid mista tarvittavat rahat hankitaan.
Useimmiten yrityksen perustajilta ei 16ydy riittavasti rahoja, joten heidan taytyy loytaa
sijoittajat, jotka jarjestavat lopun rahoituksen. (MacKinsey & Company 2001, 103.)

Jotta yrittajalle ei tulisi maksuvalmiusongelmia, tulee hanen tietdd milloin ja miten saada
tarvitessaan rahaa. Uuden yrityksen kassavirta on negatiivinen, koska kustannukset syn-
tyvat ennen tuottoja. Negatiivinen kassavirta muuttuu positiiviseksi, kun yrittdjan yrityk-
sen saamat maksut ovat yhta suuret kuin hanen yrityksesta ulos maksamat laskut. Tassa
kohden yritys saavuttaa kassavirran kriittisen pisteen ja pistetta edeltdva negatiivinen
kassavirta on rahoitettava etukateen. Mikali yrittaja arvioi yritykselle syntyvéan yhteensa
miljoonan euron suuruisen negatiivisen kassavirran, tulee yrittdjan varmistaa, ettd hanen
kaytettavissdan on vahintaankin sen verran rahoitusta ennen toiminnan kaynnistamista.
Muutoin yrittdja yrityksineen on nopeasti maksuvaikeuksissa. (MacKinsey & Company
2001, 104.)

Olennaisia yrityksen liiketoiminnan tilannetta kuvaavia lukuja ovat liikketoiminnan tulos,
kassavirran kehitys seka tulevien pddomatarpeiden suuruus. Yrittdjan tulisi aina olla sel-
villa naista yrityksensa taloudellista tilannetta selvittavista luvuista. Liiketoimintasuunni-

telmaan yrittdjan kannattaa liittda tietoja yrityksen tulevasta taloudellisesta kehityksesta
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seka alustava rahoitussuunnitelma. Tarkkoja rahoituslaskelmia ei tarvitse liiketoiminta-
suunnitelmaan sisallyttaa, koska ennusteet ovat alustavia uuden yrityksen kohdalla. Am-
mattisijoittajiin voi kuitenkin tehda vaikutuksen muutamalla tarkkaan harkitulla tunnuslu-
vulla. Rahoitustarpeen liséksi liiketoimintasuunnitelman olisi hyvéa selvittaa paljonko yri-
tys todennakdisesti tuottaa voittoa liiketoiminnan vakiinnuttua. Rahoittajia kiinnostaa
my06s ennusteiden taustalla olevat tarkeimmat oletukset. (MacKinsey & Company 2001,
105.)

Liséksi yrittajan olisi hyva tehda saanndllisista kuluista arviot, kuten esimerkiksi palkat,
vuokrat, markkinointikustannukset, puhelinlaskut, toimistotarpeet, vakuutukset, tuottei-
den tuotantokustannukset ja muut mahdolliset kulut, joiden kattamiseen tarvitaan saan-
ndllisia tuloja. Kannattavuuslaskemien avulla voi huomioida millaisella tuotteiden tai pal-

veluiden hinnoittelumallilla menot pystytaan kattamaan. (Ty6- ja elinkeinoministerid.)

Tarjoamalla sijoittajille edelld mainitut tiedot yrittdja varmistaa, etté sijoittajat saavat ka-
sityksen yrityksen arvioimien tunnuslukujen jarkevyydestd ja uskottavuudesta. Nama tie-
dot myds vaikuttavat siihen onko projekti sijoittajien mielestd houkuttelevana ja riskin
ottamisen arvoisena. Lisdksi yrittdjan on aiheellista sisallyttaa rahoitussuunnitelmaan
kassavirtalaskelma, tuloslaskelma ja tase. Nama kannattaa laatia 3-5 seuraavaksi vuo-
deksi ja ainakin vuodeksi kriittisen pisteen saavuttamisen jalkeen. Yritystadan koskevat
ensimmaisen kahden vuoden ennusteet yrittajan tulisi laatia neljannesvuosittain tai kuu-
kausittain ja loput vuositasolla. On syyta huolehtia, ettd lukujen pohjana ovat harkitut
oletukset, joista olennaisimmat mainitaan liiketoimintasuunnitelmassa. (MacKinsey &
Company 2001, 105.)

3.5.2 Rahoitusesitys

Kun yrittgja on selvittdnyt, paljonko ha&n tarvitsee yritystaan varten pddomaa, taytyy ha-
nen seuraavaksi miettia mistéd paaoma hankitaan. Useimmiten kaikkea padomaa ei tar-
vita yrityksen kayttoon heti, koska tarve jakautuu yritystoiminnan eri kehitysvaiheisiin.
Yrittdja voi saada pddoma yrityksen kayttoon useammasta kuin yhdesté eri lahteesta.
Rahoituksessa kaytetaan termeja oman padoman tai vieraan paaoman ehtoinen rahoi-
tus. Omalla padomalla tarkoitetaan perustajien omaa tai muiden sijoittajaomistajien va-
roja, jotka on sijoitettu yritykseen osakepddoman muodossa. Osakepaaomalle makse-

taan yrityksen harkinnan mukaan korvausta osinkoina olettaen, etta yritys on siihen pys-
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tyva voitollisen liilketoiminnan seurauksena. Vieraalla padomalla taas tarkoitetaan korol-
lista lainaa, joka yrityksen on maksettava lainanantajalle takaisin. On hyvin tavallista,
ettd yrittdjan taytyy esittdéd lainanantajalle jonkinlainen vakuus pddoma vastaan, kuten
esimerkiksi kiinnitys. Lainanantajat voivat myds pyrkia varmistamaan lainaamansa péa-
oman takaisinmaksua vakuuksia osittain tai kokonaan korvaavilla kovenanteilla eli laina-

sopimukseen liitettavilla erityisehdoilla. (MacKinsey & Company 2001, 106.)

3.6 Riskien arviointi ja hallintakeinot

Yrittdjan toiminnassa on turvallisuuteen, talouteen ja toimintaan liittyvia uhkia ja epavar-
muustekijoita (Jylha & Viitala 2013, 340). Riskilla tarkoitetaan toimijalle jotain ei-toivottua
tapahtumaa. Liike-elamasséa se tarkoittaa yleensa jonkin asteista tappion tai menettami-
sen uhkaa. (Sutinen & Viklund 2005, 145.) Yrityksen toiminnasta kay selville millaisiin
riskeihin yrittdja on valmis. Esimerkiksi yrittajan halu kasvattaa ja uudistaa liikketoimin-
taansa kertoo yrittajan riskinottokyvysta. Myos rahoituspaatoksia tehdessaan yrittaja jou-
tuu arvioimaan riskeja, kuten esimerkiksi paattaessaan haluaako kiinnittdéd oman omai-

suutensa lainojen vakuudeksi. (Jylha & Viitala 2013, 340.)

Mikali yrittaja kuvaa riskit liiketoimintasuunnitelmassaan, sijoittajille tulee mielikuva, etta
yrittdja on miettinyt liikeideaa perinpohjaisesti, eivatka suunnitelmat perustu liian optimis-
tisiin arvioihin. Kun riskeja on tarkasteltu perusteellisesti ja avoimesti, paranee sijoitta-
jien luottamus yritykseen. Jos riskit jatetaan liikketoimintasuunnitelman ulkopuolelle, si-
joittajien taytyy tehda arvionsa omien kokemusten pohjalta ja he saattavat arvioida suun-
nitelmaa erittdin ankarasti tai jopa hylata sen taysin. Yrittajan kannattaa kuitenkin valttaa
lian pessimistista suhtautumista ja antamasta riskeille liikaa tilaa liiketoimintasuunnitel-

massa. (MacKinsey & Company 2001, 123.)

Ollakseen mielekasta yritysten riskien arvioinnin taytyisi kaikkien riskien osalta kyeta ar-
vioimaan riskin toteutumisen eli realisoitumisen rahalliset vaikutukset. Riskienhallinta
tarkoittaa kaikkia toimenpiteita, joilla yritys pyrkii minimoimaan riskit ja niista aiheutuvat
kustannukset. (Sutinen & Viklund 2005, 145.) Yritystoimintaan liittyy riski, eik& sita voida
koskaan taysin eliminoida. Yrittdja voi kuitenkin pienentaa sita tekemalla paatoksentekoa
tukevaa suunnittelemaa, maarittelemalla tavoitteet ja paamaarat seka tarkkailemalla toi-
minnan tehokkuutta ja tuloksia. Liiketoiminnan mahdollisuuksiin tarttumisessakin on
kyse riskienhallinnasta. (Jylha & Viitala 2013, 340-341.)
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Riskienhallinta voidaan jakaa kolmeen osaan, riskien tunnistaminen, riskien analysointi
ja riskinhallintakeinojen maarittely. Riskien tunnistamisessa yrittdja pyrkii tunnistamaan,
mita voi tapahtua tai mita sellaisia tilanteita yritys voi kohdata, jotka vaikuttavat yrityksen
tavoitteiden saavuttamiseen. Ensin yrittdja tunnistaa ja ryhmittelee yrityksenséa toimin-
taan liittyvat mahdolliset riskit. Kriittisinta riskienhallintaprosessissa on tunnistamisvai-
heen kattavuus ja onnistuminen, koska tunnistamattomiin riskeihin ei voida varautua.
Yrityksen pitkén aikavélin tavoitteisiin liittyvat riskit ovat strategisia riskeja, esimerkiksi
teknologiariski tai asiakaskayttaytymisen muutokset. Operatiiviset riskit koskevat yrityk-
sen paivittaisia toimintoja. Operatiivisia riskeja ovat esimerkiksi yrityksen tietojarjestel-
miin, tuotantoprosesseihin tai kehitysprojekteihin liittyvat riskit. Yrityksen rahaprosessiin
liittyvat riskit ja sopimusriskit ovat esimerkki taloudellisista riskeista. Vahinkoriskin yritta-
jalle aiheuttaa esimerkiksi tyoterveyteen ja -suojeluun liittyvét riskit, ymparistoriskit, tuli-
paloriskit, kuljetusvahinkoriskit, luonnontapahtumariskit seka toimitila- ja tietohallintotur-
vallisuusriskit. (Jylha & Viitala 2013, 342.)

Lisaksi yrityksissa, jotka toimivat ainutlaatuisen tiedon ja osaamisen varassa, on hieman
erilainen riski. Esimerkiksi asiantuntemusta myyvan konsulttiyrityksen ainoa omistama
arvokas pddoma on ihmisiin sitoutunut osaaminen. Osaamispaaoman riskit kategorioi-
daan kahteen ryhmaén, yrityksen toiminnalle arvokkaaseen tietoon liittyva riski ja henki-
|6osaamiseen liittyva riski. (Jylh& & Viitala 2013, 342-343.)

Tietoriskilla tarkoitetaan yritykselle toiminnalle arvokasta tietoa, joka ulkopuolisiin kasiin
joutuessaan aiheuttaisi vahinkoa yrityksen toiminnalle ja menestymiselle. Tallaista tietoa
on asiakirjoissa, sopimuksissa, ohjeissa, suunnitelmissa ja muissa paperidokumenteissa
seka tietojarjestelmien sisaltavassa tiedossa. Mikali tarvittava tieto tai tietojarjestelma ei
ole yrityksen kaytettavissa tai tieto on muuttunut tai vaaristynyt, havinnyt tai joutunut vaa-
riin k&siin, on kyseessa tietoriski. Tahan liittyy myds tyon tekeminen muualla kuin yrityk-
sen omissa tiloissa, jolloin yrityksen tiedot voivat olla suojaamattomina helposti ulkopuo-
listen saatavilla. (Jylh&a & Viitala 2013, 342.)

Ihmisten osaaminen on p&aaosin niin sanotusti hiljaista. Erityisesti pienissé ja keskisuu-
rissa yrityksissa osaajien lahteminen yrityksesta tai heidan toimintakykynséa heikkenemi-
nen tuottavat pahimmassa tapauksessa vakavia katkoksia ja virheitéd asiakaspalvelu- ja
muihin prosesseihin. Myds ihmisen tydssa vasyminen ja uupuminen ja sen myo6ta heidan

menettdma luova kyky on yritykselle riski. (Jylha & Viitala 2013, 343.)
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Riskianalyysia tehdesséan yrittdja selvittaa todennakoisyytta ja vahinkotiheytta riskeille
seka arvioi riskien toteutumisen mahdollisia seurauksia. Vaikutuksien arvioimisessa
avuksi yrittajalle on olemassa erilaisia menetelmia, kuten esimerkiksi omaisuusvahinko-
jen arvioimiseen sopiva juurisyyanalyysi tai kustannus-hyoty-analyysi. Kustannus-hyoty-
analyysissa riskin toteutumisen kokonaisvaikutusta verrataan riskin ottamisesta koituviin
hyotyihin. (Jylha & Viitala 2013, 344.)

Yrittaja joutuu hyvaksymaan, etta yrityksen toimintaan liittyy riskeja, joille ei voi tai ei
kannata tehda mitdan erityisia riskinhallintatoimenpiteita. Yrittdjan ottaessa riskin, hyvak-
syy han riskin olemassaolon. Mikali kyseessa on pienet usein toistuvat vahingot, joista
ei aiheudu yritykselle suuria kustannuksia eikéa haittaa liiketoiminnan jatkuvuudelle, ka-
sitelladn ne useimmiten normaaleina toiminnan kuluina. Esimerkiksi astioiden rikkoutu-
minen ravintolayrityksessa on tallainen riski yritykselle. Yrittdjan tulisikin ottaa huomioon
yrityksen riskit ja turvallisuutta uhkaavat asiat riskinhallintasuunnitelmassaan sikali, kuin
se on mahdollista, jarkevaa ja kannattavaa. Voi olla, ettéa riskin todenndkoisyys ja sen
aiheuttamat kustannukset tulevat yrittdjalle pienemmiksi kuin tarvittavien turvallisuustoi-

menpiteiden aiheuttamat kustannukset. (Jylha & Viitala 2013, 345.)

Yrittdjan kannattaa pyrkia hallitsemaan merkittavia liiketoimintaa uhkaavia ja taloudelli-
sesti suuria riskeja. Keinot, joilla riskeja hallitaan, tulisi valita riskin merkittavyys huomi-
oiden. Yrittdja voi myds kayttaa eri hallintakeinojen yhdistelmaa varautuessaan riskeihin.
Riskeja voidaan hallita valttamalla, pienentamalld, siirtamalla, ottamalla ja varautumalla.
(Jylh&a & Viitala 2013, 344.)

Yrittéja voi poistaa riskin aiheuttaman prosessin tai toiminnon yrityksesta tai jattamalla
tekematta asian, johon riski liittyy ja ndin valttaa riskin. Esimerkiksi yrittaen paattaessa
olla ryhtymaétta liian riskipitoiseen toimintaan, valttdd han riskin. Pienentamalla riskin to-
denndkdisyytta tai sen seurauksia pienentaa yrittaja riskid. Yrityksessé voidaan pienen-
taa riskid esimerkiksi murtohalyttimilla, lukoilla, kaltereilla tai muilla laitteilla. Riskin siir-
taminen tapahtuu sopimuksella kokonaan tai osittain toisen osapuolen kannettavaksi.
Esimerkiksi vakuuttamalla voidaan riski siirtdad, mutta siirtAmisesta huolimatta yrityksissa
varaudutaan niihin ja pyritddn minimoimaan niita kaikin kaytettavissa olevin tavoin.
(Jylh&a & Viitala 2013, 345-346.) Vakuuttaminen kuuluukin riskinhallintaan. Vakuutusyh-
tididen riskinhallinnan asiantuntijoiden tehtéviin kuulu my6s asiakkaiden riskien kartoit-
taminen ja ne tarjoavat asiantuntijapalveluita ratkaisuvaihtoehtoihin. (Sutinen & Viklund

2005, 145.) Vaikka yrittajalla ei olisi mahdollisuutta vaikuttaa riskiin, voi han kuitenkin
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varautua siihen esimerkiksi sijoittamalla sammutusvalineita yrityksen tiloihin. Yrittdja va-
rautuu riskiin myds suunnittelemalla yrityksensa toiminnan jatkuvuutta. (Jylha & Viitala
2013, 345.)

Vuonna 2012 on julkaistu suomenkielinen kansainvélinen riskienhallintastandardi yritys-
ten riskihallinnan avuksi. Standardi soveltuu kaiken kokoisten organisaatioiden riskien-
hallinnan kehittamiseen, ja sen avulla yritys voi luoda prosessimaisen tavan tunnistaa,
hallita ja ottaa tietoisia riskeja. (Jylha & Viitala 2013, 346.)

3.6.1 SWOT-analyysi

Ulkomaalaisissa liiketoimintasuunnitelmissa yleensa SWOT-analyysi sisaltyy johonkin
muuhun kappaleeseen. Suomalaisessa liiketoimintasuunnitelmassa se on usein omana
kappaleenaan, joten tasta syysta se on tassakin tydssa nostettu omaksi kappaleekseen.
Vuorisen mukaan SWOT-analyysi on erédénlainen kokoava analyysi. Se on tydkalu,
jonka tulisi luoda selkeé& kokonaiskuva yrityksen tilanteesta, jotta se tukisi yrityksen stra-
tegisia valintoja. Jotta analyysista tulisi hyva, pitdd sen taustaksi tehdé lukuisia yrityksen
resursseihin ja toimintaympéaristoon liittyvia osa-analyyseja. Jos organisaatiota ja sen
toimintaymparistta ei tunneta syvallisesti, ei analyysia voida laatia kunnolla. SWOT-ana-
lyysin avulla esiin pitéisi nousta pari keskeisinta teemaa, jotta yrityksen johto voi keskittya
niihin. Mikali analyysiin valitaan liian paljon asioita tai jatetdan yrityskohtaiset ja perus-
teelliset pohjaty6t tekeméttd, on tuloksena vain latteuksia ja itsestaanselvyyksia sisal-
tava luettelo. (Vuorinen 2013, 64.)

SWOT-analyysi pitaa sisallaan vahvuudet, heikkoudet, jotka ovat yrityksen sisdisia asi-
oita sekd mahdollisuudet ja uhat, jotka ovat yrityksen toimintaymparistdon liittyvia tee-
moja (Vuorinen 2013, 64). SWOT-analyysi huolella laadittuna on erittain tehokas tydkalu,
josta voi olla apua yritysta perustettaessa. Se kattaa yksityiskohdat markkinoista, tiedot
kilpailijoista ja mik& erottaa yrittdjan liikketoiminnan niista. Nykypaivan markkinatilanteen
huomioon ottaen riskianalyysi on hyva idea ja se voidaan jakaa seuraaviin osioihin; ta-
loudelliset ja poliittiset riskit, laki- ja saaddsriskit, fyysiset riskit, ammatilliset riskit, lea-

singriskit ja markkinariskit. (Mackerman 2012.)

SWOT-analyysia voidaan kayttaa apuna likeidean muotoilemisessa, seka yrityksen jat-
kuvassa kehittdmisessa eri tilanteissa. Tarkoituksena on tehda tilannearvioita suunnitel-
mien ja paatosten tekemisen pohjaksi. Analyysi mahdollistaa, etta yrittaja voi tarkastella

samaan aikaan yrityksen ulkopuolisia voimia ja yrityksen sisdaisia tekijoita. Siina tutkitaan
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yrityksen voimavaroja seka yrityksen toimintaympariston kehitysta ja piirteitd. Asiat mer-
kitaan nelikenttd&n. Merkittavin hyoty menetelmassa on syntyva keskustelu, jonka avulla
asioita nostetaan nakyville, tdsmennetaan ja dokumentoidaan. Analyysin tuotoksena
tehdaan toimenpidemaarittely, joka korostaa ja vahvistaa yrityksen vahvuuksia ja pyrkii
omalla toiminnallaan ja strategioilla kaantamaan heikkoudet ja ympéristossa olevat uhat
mahdollisuuksiksi. Periaatteena on, etta uhat on tunnistettava, jotta ne voidaan mini-

moida ja niiden varalta laaditaan myds varasuunnitelmia (Jylha & Viitala 2013, 49-50.)

Yrittajan tulisi tehda analyysin vahvuuksien, heikkouksien, uhkien ja mahdollisuuksien
kirjaamisen jalkeen johtopaatoksia. Mikali yrittdja on tunnistanut heikkouksiaan, mutta
toimintaymparistosta nayttaisi ilmestyvéan selkeitd merkkeja mahdollisuuksista, on jarke-
vaa ryhtya toimenpiteisiin heikkouksien korjaamiseksi. Vastaavasti, jos yrittdja tunnistaa
ideansa vahvuudet ja markkinoilla tuntuisi olevan mahdollisuuksia, on luontevaa edeta
vahvuuksien voimalla eteenpdin. Tarkastellessa heikkouksia ja ympariston uhkia ristik-
kain, voidaan tunnistaa ja varoa sudenkuoppia. SWOT-analyysin avulla yrityksen huo-
mio kohdistuu oikeisiin asioihin. (Jylha & Viitala 2013, 50.)

SWOT-analyysista on olemassa myds kahdeksankenttéinen versio, joka on nelikent-
taistd versiotaan monipuolisempi ja helpottaa strategian viemistda kaytantéon. Sen
ideana on tuoda selkeammin selville miten vahvuudet ja heikkoudet otetaan huomioon
suhteessa mahdollisuuksiin ja uhkiin. Kahdeksankenttiisessa versiossa luodaan ensin
nelikenttdinen versio ja tehdaan sitten valintoja ja toimintasuunnitelmia neljan teeman
osalta. Tall6in huomioidaan:

Milla tapaa yritys saa parhaimman hyddyn irti menestystekijoistdan eli vahvuuksistaan
ympariston tarjpamissa mahdollisuuksissa

Millaisilla keinoilla yritys voi hallita uhkia kayttaen apunaan vahvuuksiansa

Miten yritys muokkaa heikkouksiaan siten, ettd ne sopivat paremmin ympariston tarjo-
amiin mahdollisuuksiin

Kuinka yritys ennakoi toimintaansa mahdollisten heikkouksien ja uhkien yhdessé luo-
missa kriisitilanteissa

Miettimalla edella mainittuja asioita yritys pystyy luomaan seka aggressiivisuuteen ja
hyokkaavyyteen ettd puolustautumiseen ja suojautumiseen perustuvia strategisia suun-
nitelmia. Kahdeksankenttaisen mallin toinen nimi on TOWS-matriisi. (Vuorinen 2013, 64-
65.) SWOT- analyysia kaytetdan paljon, mutta useimmiten se mielletdan pelkaksi stra-

tegiatyOkaluksi. Analyysia varten taytyy tehda pohjaty6td, jotta se ei jaa pinnalliseksi. Ei
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riitd, ettd asiat listataan, vaan tavoitteeksi tulisi ottaa strategisten valintojen tekeminen

seka toimintasuunnitelman laatiminen analyysin pohjalta. (Vuorinen 2013, 67-68.)

SWOT-analyysi on kokoava analyysi ja ennen sen laatimista olisi hyva tehda useita pie-
nempia analyyseja esimerkiksi toimintaymparistostaéan, toimialastaan ja omista resurs-
seistaan. Kun tallaisia analyyseja tehdaan etukateen, paranee SWOT-analyysin osuma-
tarkkuus. Esimerkiksi yrittdja voi kayda asioimassa kilpailijoiden liikkeissa tai kysya ny-
kyisiltd asiakkailta heidan toiveitaan. Tallaiset osa-analyysit vaihtelevat tilanteen mukaan
ja auttavat I6ytdmaan SWOT-analyysiin mahdollisimman todenmukaista sisaltéa. (Vuo-
rinen 2013, 68.)

3.7 Ohjelmisto suunnittelun apuna

Ohjelmiston avulla kaikki liiketoimintasuunnitelman osiot saadaan keréttya yhteen ja
muutettua Kiillotetuksi tulostusvalmiiksi dokumentiksi. Useimmat ohjelmisto mahdollista-
vat grafiikan, kuten taulukoiden lisddmisen suunnitelmaan tarjoten samalla yleisélle hel-
pon tavan ndhda yhdella silmayksella mité kirjoitetussa dokumentissa on kuvailtu. (Bar-
row & ym. 2010, 13.)

Liiketoimintasuunnitelman laatimiseen kaytettavat ohjelmistot voivat kuitenkin saada
suunnitelman tekemisen nayttdmaan vahan liian helpolle. Ohjelmistot kaikkine hienouk-
sineen saattavat hdmata aloittelijaa siten, ettd h&an tahattomasti laiminlyo vakavan ura-
kan luoda ja Kkirjoittaa tehokas suunnitelma. Parhain suunnitteluohjelmisto ohjaa lapi
suunnittelun tarkeiden kohtien ja pitaa silmalla sanoja, ilmauksia ja kappaleita, mutta ei

ajattele valmiiksi. Vakava ajatusty® on tehtava itse. (Barrow & ym. 2010, 13.)

3.8 Liiketoimintasuunnitelman karikot

Suunnitteleminen ei ole helppoa. Loppujen lopuksi ei ole olemassa oikeita tai vaaria vas-
tauksia, eikd mikaan voi olla taattua. Mutta suunnitteluprosessi jattaa vaistamatta yrityk-
sesi paremmin valmistautuneena kohtaamaan epavarman tulevaisuuden. (Barrow & ym.
2010, 377.)
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Vaikka liiketoimintasuunnitelma ei ehka ratkaisekaan yrittgjan kaikkia ongelmia, voi siita
olla apua. Suunnitteleminen tekee yrittdjasta paremman johtajan. Se tekee myags liike-
toiminnastasi, oli se sitten suurta tai pientd, kilpailukykyisemman ja varmemmin menes-
tyvan pitkalla tahtaimella. (Barrow & ym. 2010, 377.) Liiketoimintasuunnitelmalle on maa-
ritelty asiat, joiden kuvaus siita pitaisi [0yty&, kuten strategiat, asiakkaat, kilpailu ja muut
keskeiset elementit. Kadytdnntn kokemusten my6td on myds huomattu, etté voidaan laa-
tia myo0s lista asioista, joita liiketoimintasuunnitelmaan ei tulisi kirjata. Pitkat tekniset ku-
vaukset, joissa on teknista ammattikieltd, tulisi jattda pois suunnitelmasta. Johtoryhmén

kuvauksessa tulisi kayttaa henkildiden nimia. (Koski & Virtanen 2005, 103.)

Monesti etenkin opiskelijat laativat suunnitelmia, joissa he toteavat toimivansa yhteis-
tydssa markkinajohtajien ja vastaavien suurten organisaatioiden kanssa. Ei tulisi kuiten-
kaan uskoa yhteistydsopimuksen olemassa oloon ennen kuin rahat on saatu tai sopimus
allekirjoitettu. Liiketoimintasuunnitelmassa ei tule olla olemattomia referensseja ilman
selkeda nakemysta liiketoiminnan tai yrityksen tulevaisuudesta. Usein lilketoimintasuun-
nitelmien tekemisessa on kaytetty paljon energiaa ja tilaa numeroiden esittamiseen se
sijaan, etta olisi kiinnitetty enemman huomiota muuhun informaatioon, joka on vahintaan

yhta tarkeda arvioitaessa suunnitelmaa. (Koski & Virtanen 2005, 103.)

Myo6s Sahlmanin mukaan usein numeroihin tuhlataan liikaa mustetta, mutta antaudutaan
lian vahan tietoon, jolla on merkitysta alykkaille sijoittajille. Han kuitenkin korostaa, etta
numeroita ei suinkaan pida jattda kokonaan pois liikketoimintasuunnitelmasta. Numeroi-
den pitdisi vain olla sellaisessa liiketoimintamallin muodossa, josta selvida onko yrittaja
miettinyt avaintekijat, jotka johtavat hankkeen onnistumiseen tai epaonnistumiseen. Lii-
ketoimintamallista tulisi myds kayda ilmi milloin liiketoiminta alkaa tuottaa ja viela tarke-
ampana milloin kassavirta muuttuu positiiviseksi. (Harvard Business Review on Entrep-
reneurship 1999, 31.)

3.8.1 Arvojen ja visioiden sivuuttaminen

Ei ole mitdan virkistavampaa, kuin hyppays asioiden keskipisteeseen. Yrittdjan sormet
syyhyavat paasta listaamaan tuotteitaan ja palveluitaan, tarttumaan mahdollisuuksiin,
jotka ovat ihan nenén edessa ja nujertamaan kilpailijat yksi kerrallaan. Tama tilanne on
like-elaman versio maailmanpyo6rakyydista, eika sen jannittavyytta voi kieltdd; ylamakia,
alamakia, serpentiinimutkia. Mutta maailmanpydrat paattyvat juuri sinne misté alkavatkin

-ja niin pysahtyy yrityskin, ellei yrittaja peraanny ja kayta vahan aikaa arvoihin ja visioihin,
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jotka asettavat hanet oikeaan suuntaan. (Barrow & ym. 2010, 377-378.) Yrityksen arvot
ja visiot ovat muistuttamassa yrittajad mihin suuntaan han haluaa menna ja miksi tulla.
Yhdessa namé arvot ovat yrittajan liikke-elaman kompassi, joten han ei halua aloittaa
matkaansa ilman niita. (Barrow & ym. 2010, 378.)

3.8.2 Asiakkaan uudelleen arvioiminen

Kaikki tietavat kliseen, "Asiakas on aina oikeassa.” Se ei ole klisee turhaan. Yrittaapa
tyydyttaa yksittaista asiakasta kasvokkain tai yrittaapa selvittdd mita koko markkinaseg-
mentti tarvitsee ja toivoo, jaa yrittdjaltd huomaamatta mita asiakkaat kertovat, ja se on
yrittajan omalla vastuulla..(Barrow & ym. 2010, 378.) Tama ajatus tuntuu niin itsestaan
selvélle, etta sita ei edes melkein kannata toistaa. Mutta yllattavaa on miten monet yri-
tykset lahestyvat markkinapaikkaa "Me tiedamme kylla mita etsit” -asenteella. Yrittajan
tulee vain muistaa, etta jos et kuuntele asiakastasi, joku kilpailijoistasi tekee sen. (Barrow
& ym. 2010, 378.)

3.8.3 Kilpailijoiden aliarvioiminen

Joskus vain uppoutuu niin tydskentelemaan oman tuotteensa tai palvelunsa kanssa, etta
unohtaa muut fiksut ihmiset, jotka yrittavat kehittda ja markkinoida samaa tuotetta tai
palvelua. Mitd kilpailevampi toimiala on, sen fiksumpia kilpailijat ovat ja sitd enemman
niita nayttaa olevan. (Barrow & ym. 2010, 378.) Kilpailijoiden tarkkaileminen on ihan yhta
tarkeaa kuin asiakkaiden kuunteleminenkin. Loppujen lopuksi, jos yrittdja haluaa pysya
muita onnekkaampana, taytyy tietdaa mita he aikovat. Mitd enemman kilpailijoista tietaa,
sitd enemman on kaytettavissa milla lydda heidat heidan pelissaan. (Barrow & ym. 2010,
378.)

3.8.4 Omien vahvuuksien huomiotta jattaminen

Miksi ruoho aina nayttaa vihnreammalta toisen yrityksen puutarhassa? Se ei yleensa ole
yhtdén vihnreampaa, kun paasee lahemmaksi ja tarkastelee paremmin, tietenkaan. Mutta
on todella houkuttelevaa ajatella likemaailmassa, etté toisilla yrityksilla on kaikki vas-
taukset, parempi tapa tehda asioita, oikea lahestymistapa. (Barrow & ym. 2010, 378.)
Kilpailijoilta voi aina oppia, siité ei ole epailysta. Mutta se mika toimii yhdella kilpailijalla,

ei valttamatta ole paras tapa tehda asioita. Joten yrittaja ei saa unohtaa luetteloida oman
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yrityksen uniikkeja vahvuuksia ja kayttaa niitd omaksi eduksi markkinapaikalla. (Barrow
& ym. 2010, 379.)

3.8.5 Budjettiin liittyvat ongelmat

Yrityksen budjetin laatiminen on yksi kriittisimmista askelista liiketoiminnan suunnittelu-
prosessissa. Budjetti on loppujen lopuksi se, missa yrittdja tekee kaikki todella isot paa-
tokset kuinka paljon rahaa kaytetdan ja mihin se kaytetaan. Yrittdjan budietilla on iso
rooli paatettaessa mita yritys aikoo tehda kuukausiksi ja vuosiksi eteenpéain. (Barrow &
ym. 2010, 379.) Budjettia ei pida koskaan mieltaa liiketoimintasuunnitelmaksi. Keskeista
suunnitelmassa on kaikki ty®, jonka yrittaja tekee etukateen ennen kuin alkaa laatia bud-
jettia ensimmaisena. Kaikki se tutkimus yrittdjan toimialasta, asiakkaista, kilpailijoista ja
yrittajasta itsestaén tekee hanen taloudellisista paattksista oikeita paatoksia - niita, jotka
johtavat yrityksen lahemmaksi yrittdjan suurempaa liiketoiminnan paamaaraa. (Barrow
& ym. 2010, 379.) Jos suunnitelmatekstissd on epaselvyyksia ja perusteettomuuksia,
tulee ulkopuoliselle kuva asiantuntemattomuudesta. Tasta syysta kannattaa jattaa suun-
nitelmasta pois epéaselvét ja perusteettomat lausumat. Esimerkiksi toiveisiin eika tosiasi-
oihin perustuva myyntiennuste on tallainen. (Koski & Virtanen 2005, 103.)

3.8.6 Perustellun riskin valtteleminen

Jotkut ihmiset hyppaavat lentokoneesta, toiset eivat aja edes isolla pyoralla. Jotkut ha-
luavat lydda vetoa talosta, toisille on vaikeaa ostaa edes lottokuponkia. Ei ole valia milta
riski tuntuu, mikaan ei ole riskitdnta, erityisesti taman paivan kilpailevassa markkinaym-
paristossa. (Barrow & ym. 2010, 379.) Liike-elama tarkoittaa riskin ottamista ja liiketoi-
minnan suunnittelu on yksi tapa hallita noita riskeja. Rohkeiden liike-elaman liikkeiden
tekemista ei kannata valtella- kun kotitehtavét on tehty, riskit arvioitu ja tietédd, etté se on

jarkeva askel ottaa. (Barrow & ym. 2010, 379.)

3.8.7 Ulkopuolisten ndkdkulmien vaheksyminen

Kenellak&an ei ole oikeita vastauksia. Joten ei ole vali& kuinka suuri tai pieni yritys on,
yrittajan ei kannata laatia liiketoimintasuunnitelmaa ihan yksin. Vaikka yrittaja pyorittaisi
bisnesta yksin, kannattaa suunnitteluprosessiin ottaa mukaan ihmisia joihin luottaa - tai
ainakin tarkastella mita on tehnyt ja tarjonnut ulkopuolisesta nakdkulmasta. Jos yritys on

isompi, kannattaa suunnitteluprosessiin ottaa ihmisid eri ndkékulmineen niin monta kuin
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mahdollista. Mitd useamman nakokulman saa, sitd vahvempi liiketoimintasuunnitel-
masta tulee. (Barrow & ym. 2010, 379-380.) Myds yrityksen tarkasteleminen kilpailijan
silmin voi auttaa. Tasta ndkokulmasta voi joskus |0ytéaé lisdarvoa asiakkaalle, jota yrittaja
ei edes tiennyt tuottavansa ja tuloksena voi olla vaihtoehtoisia pitk&n tahtdimen keinoja
kilpailla markkinoilla. (Barrow & ym. 2010, 17.)

3.8.8 Muutoksen pelkaaminen

Suomessa on valtavat maarat kaappihuovuttajia ja pdytalaatikkokeksijoita, joista uusien
ideoiden ja tuotteiden kehittely harrastukseksi ja yrittdjyyskurssien kdyminen on kivaa
mielenkiinnosta, mutta juttujen toteuttamiseen tarvitaan kaapista ulos tuleminen. Yritta-
jyydessa onkin kyse pelon voittamisesta. Kun ottaa ensimmaista askelta, tulisi tuntea
ottavansa oikeaa askelta. llman etta laittaa itsensa likoon, ei yrittdminen voi onnistua.
Kaikki paatyvat tekeméaan muutoksia elamassaan. (Leppanen 2013, 43.) Joskus meille
ei anneta paljon valinnanvaraa asiassa ja jos taytyisi valita, useimmat meisté tekisi samat
asiat, kuin olemme aina tehneet, etenkin jos olemme oikein hyvia heille. Yritykset eivat
tassé juuri eroa. Ei ole helppoa muuttaa tapaansa toimia yrityksessa tai sellaista liiketoi-
mintaa, jota tekee ja muutos on erityisen vaikea, jos menestyy. Mutta hyva liiketoiminta-
suunnitelma varoittaa yrittdjaa muutoksista, joita yrityksen tulisi tehdé ennen kuin yrittdja
on pakotettu tekemaan ne - muutoksia, joiden ansiosta voit olla vastaanottavaisempi
asiakkaille, kilpailevampi, tehokkaampi ja menestyksekkdampi. (Barrow & ym. 2010,
380.)

3.8.9 Motivoinnin ja palkitsemisen unohtaminen

Liiketoimintasuunnitelmasta ei ole hyotya, jos sitd ei koskaan saada ulos yrittdjan paasta
tai sivulta. Yrittgjan yrityksen luonnos pitd& muokata kaikkien yrityksen ihmisten pyrki-
myksiksi ja toiminnaksi - ja sen taytyy olla kaikkien niiden mielesta jarkeva (Barrow &
ym. 2010, 380.) Yrittdjan tulee liittda strategia visioonsa; liittda visio yrityksen missioon;
littd& missio padamaariin ja tavoitteisiin, joita han asettaa. Sitten kaikki néama suunnitel-
man palaset taytyy liittdd tapaan, jolla yrittdja motivoi ja palkitsee ihmisia ymparil-
laan.(Barrow & ym. 2010, 380.)

3.8.10 Muita ongelmia
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Liiketoimintasuunnitelman ei pida olla liian monimutkainen. Itseasiassa, mitd monimut-
kaisempi on, sen herkemmin siihen tulee virheitd. Samoin kasvaa mahdollisuus, etta
henkil®, jonka toivot lainaavaan rahaa, ei ehkd ymmarra suunnitelmaa. (Mackerman
2012))

4 Case-yrityksen liiketoimintasuunnitelman laadinta

Liiketoimintasuunnitelma rakennettiin kooten omia tarpeita vastaava paletti taman tyon
teoriaosiossa kuvatuista elementeistd. Luonnollisesti siihen ei siséllytetty esimerkiksi
tuotekehityssuunnitelmaa tai tuotantosuunnitelmaa, silla yrityksen nykyisiin suunnitel-
miin ei kuulu omien tuotteiden suunnittelu, kehitteleminen tai valmistaminen. Niin ikaéan
organisaatiota kuvaavaa kappaletta ei liketoimintasuunnitelmaan Kkirjoitettu, silla yritys
muodostuu kahdesta yrittdjasta, jotka hoitavat kaikki yrityksen toiminnot.

Liiketoimintasuunnitelman laatiminen aloitettiin yrityksen perustietojen kertomisella,
joista tulevan yrityksen nimi on kerrottu ensimmaisend. Yrityksen omistajat ovat taman
tydn kirjoittaja yhdessa puolisonsa kanssa. Yhtiomuodoksi yritykselle valittiin toiminimi,
silla ensimmaisind vuosina arvioidun tuloksen perusteella yrityksen tulos nayttad sen
verran pienelle, etta se tuntui verotuksellisista syista jarkevimmilta vaihtoehdolta. Lisaksi
toiminimi vaatii raportoinniltaan huomattavasti vahemman, kuin esimerkiksi osakeyhtio.
Mydhemmin yrityksen vakiinnuttaessa asemaansa ja saadessaan sijaa markkinoilta tul-
laan sen yhtiomuoto muuttamaan osakeyhtioksi. Yritystoiminnan aikataulusta kerrottiin,
ettd tarjouspyynnoét tavarantoimittajille on jo lahetetty. Varsinainen yritystoiminta kayn-
nistetaan rahoituksen jarjestyttya. Yrittgjilla on mahdollisuus ennen rahoittajien 16yty-
mista ja varsinaisen yritystoiminnan alkamista testata lilkketoimintaansa ja esimerkiksi
sen markkinointia vapaaehtoistoiminnan muodossa alan yhdistyksen alaisuudessa toi-

mimalla.

Yrityksen liikeideaa ja pitkan tahtdimen tavoitteita kuvaava luku aloitettiin liikeidean ku-
vaamisella. Liikeidean maaritteleminen oli suhteellisen helppoa, silla se oli jo selke&na
kirjoittajan mielessa. Liikeideassa kuvattiin mita, milla tavalla ja kenelle yrityksen tuotteita
ja palveluita markkinoidaan. Ensin liikeideassa kuvattiin mitd yrityksen markkinoimilla
tuotteilla tarkoitetaan ja etta idea sai alkunsa alun perin vapaaehtoistoiminnaksi aiotusta

suunnitelmasta. Lisaksi liikeidean taustalla on tavoite edistda markkinoitavien tuotteiden
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yleistd tunnettavuutta ja kohentaa niiden mainetta. Naiden jalkeen liiketoimintasuunnitel-
massa kuvattiin tarkemmin yrityksen edustamat tuotteet, seka potentiaaliset asiakkaat.
Seuraavana kuvattiin miksi asiakas ostaisi yrityksen tuotteita ja mitd hén siita hyotyisi.
Varsinaista strategian kuvausta liiketoimintasuunnitelmaan ei tehty silla otsakkeella,
mutta sisalloltaan strategiaa vastaavaa informaatiota kerrottiin luvun lopussa. Siiné se-
lostettiin viela miten yritys aikoo k&ytdnndssé toimia tehdakseen tulosta ja mita keinoja

se aikoo kayttad saavuttaakseen asiakkaiden luottamuksen.

Tuotteista ja palveluista kertova luku aloitettiin tuotteiden tarkemmalla kuvauksella. Var-
sinaisia tuotteita 16ytyy eri mallien liséksi eri materiaaleista valmistettuina, seka erikokoi-
sille kayttajille oman kokoisensa tuotteet. Liséksi varsinaisten tuotteiden lisdksi kerraottiin,
ettd tuotevalikoimaa taydentavat tuotteiden ymparille kehitellyt oheistuotteet. Oheistuot-
teet yritys aikoo ottaa valikoimiinsa vasta myéhemmin, mahdollisesti seuraavalla tilikau-
della. Seuraavaksi avattiin viela tarkemmin liikeideassa jo hiukan kuvattuja tuotteiden ja
palveluiden tuomia hyoty asiakkaille. Hydtyja on niin paljon, ettei niita voi yhdella tai kah-
della lauseella avata. Hy6tyjen kuvaamisen pohjana kaytettiin alan kirjallisuuteen liitty-
vaa materiaalia. Luvun viimeinen kappale k&sitteli yrityksen saamaa kokonaisratkaisua,

mikali han paatyy valitsemaan kyseisen yrityksen tuotteet ja palvelut.

Liiketoimintasuunnitelmassa kasiteltiin markkinatilannetta kertoen yrityksen asiakasryh-
mat. Markkinakehityksesta kirjoitettiin oma kappaleensa, johon liittyi arvio, milla tavalla
markkinat tulevat seuraavina vuosina kehittymaan. Markkinakehityksen pohjaksi ei 16y-
tynyt mitaan kirjoitettua tietoa, vaan kasitys markkinoiden kehittymisesta luotiin kirjoitta-
jan kokemuksen ja alan yritysten toimintaan perehtyneisyyden perusteella. Markkinoita
kuvaavassa luvussa kerrottiin myos tulevan yrittajan kasitys siitd millainen on yrityksen

asiakkaan tyypillinen ostoprosessi.

Kilpailija-analyysia tehdessaan kirjoittaja tutustui yrityksen kilpailijoihin internetin kautta,
asioimalla paikan paalla kilpailijoiden yrityksissa, tutustumalla heidan messuosas-
toihinsa, sekd keraamalla tietoa yhdistyksen kautta. Kerattyjen tietojen perusteella listat-
tiin yrityksen kolme tarkeinta kilpailijaa ja kerrottiin niiden toiminnasta. Lisaksi kuvattiin
naiden vahvuuksia ja heikkouksia. Kilpailija-analyysin perusteella saatuja tietoja, erityi-
sesti kilpailijoiden heikkouksia ja vahvuuksia kirjoittaja voi hydodyntdd oman yrityksensa
liketoiminnassa. Lisaksi markkinatilannetta kuvaavassa luvussa kerrottiin viel& millaista
markkinaosuutta yritys tavoittelee alan markkinoilta ja mita keinoja yritys aikoo tavoitellun

markkinaosuuden saavuttamiseksi kayttaa.
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Yrityksen myynnista ja markkinoinnista kertovassa luvussa kuvattiin mit& markkinointi-
keinoja yritys aikoo kayttda. Siina lueteltiin yrityksen kayttdon suunnitellut markkinointi-
kanavat. Lisaksi luvussa kerrottiin, milla tavalla yritys aikoo erottua markkinoinnin avulla
kilpailijoista, seka tarkeimméat myyntiargumentit. Kirjoittaja mainitsi viela markkinointiin
varattavan summan. Tarkempi markkinointiin kuukausittain varattu summa selviaa yri-
tyksen tuloslaskelma-arviosta. Tama osio oli tydn kaikista haastavin osa, silla kirjoittaja
ei ole perehtynyt kovin hyvin markkinointiin aiheena. Liséksi kunnollisen markkinatutki-
muksen seka markkinointisuunnitelman laatimisesta olisi saanut tehtyd kokonaan oman
opinnaytetyonsa, joten taman tydn raamit loppuisivat kesken, jos siihen alettaisiin kovin
perinpohjaisesti syventyméaén. Siihen paneutuminen olisi vaatinut myds alan viitekehyk-
seen tarkempaa syventymista. Siksi kattava markkinatutkimus ja markkinointisuunni-
telma tullaankin teettamaan mythemmin oppilastyténa markkinointialalle suuntautuneen

opiskelijan toimesta.

Yritykseen ei tarvitse sen toiminnan alussa palkata ulkopuolista henkilokuntaa, joten
henkilostéresursseja kasittelevasta kappaleesta muodostui melko Iyhyt. Yrityksen orga-
nisaatiorakenne on siis varsin matala ja erityinen organisaation kuvaamista kasitteleva
kappale olisikin ollut tdysin turha liikketoimintasuunnitelmaan siséllytettyna. Kirjoittaja ker-
too kuitenkin, ettd jotkut toiminnot, kuten verkkosivujen laadinta ja markkinointisuunni-
telma tullaan ostamaan yrityksen ulkopuolisilta toimijoilta. Kirjanpito hoituu kirjoittajan

toimesta, eikd sen ostamiseen tarvitse budjettiin varata omaa kulueraansa.

Taloutta kasittelevan luvun liitteeksi laadittiin tuloslaskelma ja kassavirtalaskelma, jotta
nahtdisiin mika on yrityksen tavoiteltu tulos seka milloin kassavirta muuttuu negatiivi-
sesta positiiviseksi. Laskelmien perustana olivat yrittdjan arviot mahdollisesta tulevasta
likevaihdosta. Arvioit kirjoittaja joutui tekem&én puhtaasti mututuntumalla, vaikka tallai-
siin oletuksiin pohjautuvat laskelmat kannattaisikin liiketoimintasuunnitelman ulkopuo-
lelle. Perusteeksi ei vain 10ytynyt mitddn varsinaista faktaa ja oletettavasti mahdolliset
rahoittajat kuitenkin haluavat ndhda jonkinlaisia laskelmia, joten sen vuoksi tdma osa
liketoimintasuunnitelmaa paadyttiin toteuttamaan talla tavalla. Alan toimialatiedoissa ei
ole eriteltyind kyseisten tuotteiden osuutta koko markkinaosuudesta, joten niiden osuu-
den arvioiminen taytyisi tehda taysin arvaamalla. Kilpailijoiden tuotevalikoimaan kuuluu
paljon muitakin tuotteita, ja siksi on vaikea arvioida osuutta, joka kilpailijoiden liikkevaih-
dosta muodostuu kyseessa olevien tuotteiden myynnista. Kulut sen sijaan pystyttiin suu-

rin piirtein arvioimaan, ja ne esiteltiinkin tuloslaskelmassa ja kuvattiin viela auki taloutta
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koskevassa kappaleessa. Kassavirtalaskelma laadittiin kuukausitasolla ja senkin myyn-

tia koskevat luvut perustuivat samoihin arvailuihin.

Liiketoimintasuunnitelman viimeiseen lukuun laadittin SWOT-analyysi kayttaen kahdek-
sankenttdmallia. Taulukkoon luetteloitiin kirjoittajan kasitys yrityksen keskeisimmista
vahvuuksista ja heikkouksista, sek& miten yritys aikoo hyddyntdd vahvuudet menestys-
tekijoind, seka kaantaa heikkoudet vahvuuksiksi. Nama ovat asioita, joihin yritys voi itse
vaikuttaa. Alemmaksi taulukkoon laadittiin luettelot yrityksen ulkoisista mahdollisuuksista
ja uhista. Naiden syntyyn yritys ei voi itse vaikuttaa, mutta taulukkoon kuvattiin, milla
tapaa uhkia voidaan hallinta ja miten voidaan ennakolta varautua mahdolliseen kriisiti-

lanteeseen.

Luvun viimeisessa kappaleessa kasiteltiin yrityksen perustamiseen ja toimintaan liittyvia
riskejd. Kuten kaikissa muissakin yrityksessa, myos tassa jo yrityksen perustaminen on
riski itselldadn. Perustaessaan uuden yrityksen kirjoittaja ottaa riskin. Seuraava riski liittyy
rahoitukseen, mikali riittavaa rahoitusta ei yrityksen toiminnan tueksi 10ydy, taytyy yritta-
jan muuttaa suunnitelmiaan. Tata riskia yrittaja voi kuitenkin minimoida laatimalla mah-
dollisimman hyvan liiketoimintasuunnitelman, joka vakuuttaa rahoittajat siita, etta kysei-
sessaé yrityksessa on potentiaalia ja siihen kannattaa sijoittaa. On olemassa myads riski,
ettd tavarantoimittajat eivat pysty toimittamaan tilattuja tuotteita. Yrityksen ja tavarantoi-
mittajien valilla kaytetdan yritystd, joka valvoo, ettd tavarantoimittaja toimittaa tuotteet
yrityksen tilaamat tuotteet.

Yksi yrityksen riskitekija on, etta tavoiteltua myyntia ei saavutetakaan, eiké yrityksesta
nain ollen saada kannattavaa. Téhan varaudutaan kuitenkin tekeméall&a mahdollisimman
hyva markkinatutkimus ja markkinointisuunnitelma, seka luomalla niin hyva yritysimago,
ettd se houkuttelee asiakkaita ostamaan. Vahinkoriskeja ovat se, ettd myymaléassa sat-
tuu vesivahinko, tulipalo tai varkaus. Vesivahingon riskié ei voida poistaa, mutta se voi-
daan siirtda ottamalla vakuutus, samoin on tilanne tulipaloriskin kanssa. Kumpaakin ris-
kia voidaan pienentda pitdmalla huolta, etta myymalan vesiliitannat ja -putket ovat kun-
nossa, seké varaamalla myymalatilaan asianmukaiset alkusammutusvalineet. Varkau-
den mahdollisuutta voidaan pienentdd valvontajarjestelmilla seka siirtdd vakuuttamalla
varasto. Pitkdn aikavalin riski on, ettd asiakaskayttdytymisessa tapahtuu muutos, esi-

merkiksi asiakkaat lakkaavatkin tdysin ostamasta uusia tuotteita, vaan hankkivat kaiken
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kaytettynad. Tahan voidaan kuitenkin varautua huolellisesti seuraamalla maailman tapah-
tumia ja tarkkailemalla asiakkaiden ostokayttaytymista. Liséksi kirjoittaja aikoo perehtyé

kansainvaliseen riskinhallintastandardiin ja soveltaa sitd omassa yritystoiminnassaan.

5 Pohdintaa

5.1 Teoriaosuus

Taméan tutkimuksen kanssa alkuun padaseminen jai sen kirjoittajalta viimetippaan. Mie-
lenkiintoista aihetta ei meinannut millaan I6ytyd, kunnes oli jo aika palauttaa alustava
tutkimussuunnitelma. Senkin jalkeen Kkirjoittajan jo aloitettua tutkimuksen tydstédmisen
yhdesta aiheesta, vaihtui aihe viela kertaalleen ja tutkimussuunnitelmat piti laatia uudel-

leen.

Kun tutkimuksen tekemisessa paastiin viimein vauhtiin, oli teoriaosuuden kirjoittaminen
suhteellisen helppoa, vaikka se ja etenkin lahteiden etsiminen veikin yllattavan kauan
aikaa. Lahteita I6ytyi kuitenkin monipuolisesti, eivatka kaikki olleet ikivanhoja, mita kir-
joittaja aluksi pelkasi. Tyossa kaytettyja teorialahteitd 10ytyi nettiartikkeleina, e-kirjoina
seka painettuina teoksina. Osa teoksista oli kirjoitettu englannin kielella, miké loi oman
mukavan haasteensa teoriaosuuden kirjoittamiseen. Tyon kirjoittaja on tyytyvainen, etta
englanninkieliset teokset toivat vahan kansainvalisempaéa naktkulmaa tyohon. Airaksi-
sen ja Vilkan mukaan opiskelijat kokevat raportin kirjoittamisen pakkopullana (Airaksinen
& Vilkka 2003, 67). Taméan tydn kohdalla tilanne ei ollut nain, vaan kirjoittaja nautti tekstin

tuottamisesta ja se tuntui hyvin luontevalta.

Teoriaosuudessa on kerrottu, mik& on liiketoimintasuunnitelma ja miksi sen kannatta
tehda. Teoriaosuuteen loytyi myds kirjoittajan toivomaa kritiikkid liiketoimintasuunnitel-
maa kohtaan. Tydssa avattiin millaisia kappaleita liiketoimintasuunnitelmaan kannattaa
sisalloltaan kirjoittaa, seka kuvattiin asiat, jotka siitd kannattaa jattda pois. Lisaksi tyon
teoriaosuuteen loydettiin sudenkuoppia, jotka toistuvat useimmissa liiketoimintasuunni-

telmissa.

5.2  Tulokset ja johtopaatokset
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Tama tutkimuksen tydstadminen sai kirjoittajan pohtimaan liikketoimintasuunnitelman téar-
keyttd monelta eri kantilta. Kirjoittaja on aikanaan perustanut yrityksen ilman, etta liike-
toimintasuunnitelmaa laadittiin. Yritys tuotti kesésesongin aikana sen verran, etta opin-
tolainaa ei talvella opiskellessa tarvinnut ottaa. Olisiko yritys voinut tuottaa paremmin,
mikali liiketoiminnan pohjalle olisi laadittu kunnon suunnitelmat? Kenties se olisi ainakin

tehnyt toiminnasta suunnitelmallisempaa ja tavoitteellisempaa.

Se on kuitenkin selvad, etta tata tutkimusta tehdessa yrittdjan yrityksen perustamiseen
liittyvat suunnitelmat ovat muuttuneet konkreettisemmiksi. Tutkimuksen laatiminen on
pakottanut Kirjoittajan miettimaan lilkeideaansa paitsi tietoisesti, mutta myos alitajunnas-
saan. Ahaa-elamys voikin tulla vaikka kesken ruoanlaiton. Yritysta koskevat ajatukset ja
suunnitelmat ovat nyt konkreettisempia, samoin nakemys siitéa millaista taustaty6ta tay-
tyy vield tehda ja miten liiketoimintasuunnitelmaa voi jalostaa ennen kuin se esitellaéan

sijoittajille.

Taman tyon kirjoittaja on Ollis Leppasen kanssa samaa mieltd, ettd hienosti kirjoitettua
suunnitelmaa tarkeampéaa on into yrittaa. Yritysmaailmaan tunnutaan kaipaavan ideoita
ja innovatiivisuutta peraankuulutetaan. Jopa tdman tutkimuksen arviointikriteereihin kuu-
luu innovatiivisuus. Kuten teoriaosuudessa todettiin, aina liikkeidean ei tarvitse olla uusi
ja innovatiivinen. Vanha ja kopioitu liikkeideakin voi toimia, kunhan asioita mietitdén ja
suunnitellaan. Ja suomalaiseen yrityskulttuurin voi sopiakin paremmin tapa, jossa koros-
tetaan enemman suomalaista sisua ja synnynnaista halua tehda ahkerasti t6ita asetta-
mansa paamaaran eteen. Liikeideasta liikkeelle l&hteva yritystoiminnan suunnittelu sopii
ehkd paremmin amerikkalaiseen kulttuuriin, misté se on l&htdisinkin. Siell& tunnutaan
keskustelevan ja suunnittelevan enemmaéan, Suomessa taas on totuttu tarttumaan harkaa

sarvista ja tarttumaan suoraan toimeen sen kummemmin turhia keskustelematta.

Kirjoittaja ei voi kuitenkaan kiistda, etteikd liiketoimintasuunnitelmasta voisi olla apua,
kun yrittaja harkitsee yrittdjaksi ryhtymista. Varmasti liiketoimintasuunnitelman laatimi-
nen ainakin jossain muotoa on hyddyksi yritystd perustettaessa. Tydssa todettiin, etta
tutkimuksen mukaan liikketoimintasuunnitelman tehneet henkil6t perustivat useammin yri-
tyksen, kuin henkil6t, jotka eivat liketoimintasuunnitelmaa laatineet. TAma tuntuukin erit-
tain loogiselle. Liiketoimintasuunnitelmaansa laatiessa henkild tekee ponnisteluja lii-
keideansa eteen. Tehtyaan jo tallaisia ponnisteluja, miksi han ei veisi likeideaansa kay-

tantoon, mikali liiketoimintasuunnitelma saa sen nayttdmaan kannattavalta ja mahdolli-
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nen tarvittava rahoitus seka muut resurssit tayttyvat? Sama patee myos painvastoin. Mi-
kali yrittajalla ei ole mielenkiintoa eika halua ponnistella suunnitelmansa eteen, onko han
todella valmis ponnistelemaan yrityksensakaan eteen?

Kokonaisuutena tama opinnaytetyo oli hyddyllinen ja sen laatiminen oli kirjoittajalle opet-
tavainen, joskin erittain kuormittava prosessi. Hyvan etukateissuunnittelun térkeys sel-
keni tyon laatijalle kantapaan kautta. Tydn myéta kirjoittajalle herasi kuitenkin monta li-

sdaajatusta ja ideaa, joita voidaan mahdollisesti jatkaa seuraavassa tutkimustydssa.

5.3 Tavoitteiden saavuttaminen ja arviointi

Taman tyon tavoitteena oli selvittéaa tarvitaanko liikketoimintasuunnitelmaa. Siihen saatiin
vastaus, joten tama tavoite tayttyi. Konkreettisena tavoitteena tyélle oli luoda liiketoimin-
tasuunnitelma, jonka kanssa aloitteleva yrittdja voi lahtea hakemaan rahoitusta. Toimin-
nallisessa osuudessa laadittiin liiketoimintasuunnitelma, joten sekin tavoite tuli saavute-
tuksi. Toiveena oli myos, etta liikeidea ja siihen liittyvat ajatukset selkiytyisivat liikketoimin-
tasuunnitelman laatimisen myo6ta. Liikeidea lahti liikkeelle taméan tydn kirjoittajan harras-
tustoiminnasta, sekéd aiemmasta suunnitelmasta harjoittaa kyseista toimintaa vapaaeh-
toisena. Sittemmin kirjoittaja kuitenkin herési pohtimaan, ettd miksei yhdistyksen edista-

maéa toimintaa voisi edistéad myos harjoittamalla liiketoimintaa.

Liiketoimintasuunnitelman Kirjoittaminen osoittautui odotettua vaikeammaksi ja tyélaam-
maksi. Oli monimutkaisempaa jasennella ajatuksiaan kirjoitettuun muotoon, kuin Kirjoit-
taja oli ajatellut. Liiketoimintasuunnitelman laatiminen vei my6s huomattavasti enemman
aikaa, kuin sille oli alun perin varattu. Erityisesti paénvaivaa kirjoittajalle tuotti markki-
noinnin suunnittelu, koska siita kirjoittajalla ei ole kokemusta, eika koulutusta muutamia
tutkinnon vaatimia peruskursseja lukuun ottamatta. Toinen haasteellinen kohta oli talou-
den arvioiminen. Yrityksen toiminnan aiheuttamat kulut pystytaan kylla arvioimaan melko
tarkastikin, mutta tuottoja sen sijaan on hyvin vaikeaa ennustaa. Yrityksen edustamat
tuotteet ovat sen verran erikoisia, ettei niista oikein 16ydy suoria markkinatutkimustietoja,
joita voisi soveltaa liikevaihtoa arvioitaessa. Kilpailijoidenkin valikoimaan kuuluu niin pal-

jon muitakin tuotteita, etta kyseisen tuotteen osuutta liikevaihdosta on mahdoton arvella.

Tyon tekeminen olisi vaatinut enemman aikaa ja opintopisteitd, jotta esimerkiksi olisi voi-
nut tehd& kunnollisen markkinatutkimuksen sek& markkinointisuunnitelman. Liiketoimin-

tasuunnitelmaa tullaankin taydentdmaan taman osalta myéhemmin tulevaisuudessa.
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Kaytettavissa olevan aikataulun puitteissa tyon kirjoittaja on kuitenkin suunnitelmaansa
tyytyvéinen ja laadintaprosessi toi juuri tavoitteena ollutta selkeytta ja varmuutta suunni-
telmaan. Moni asia tarkentui tyon kirjoittamisen aikana.

Erityisen tyytyvainen tydn kirjoittaja on tyon teoriaosuuteen. Teoriaosuus meinasi lahtea
rénsyilemaan, mutta kirjoittaja sai sen rajattua haluamiinsa aiheisiin. Tassa olisi ollut
apua kunnollisesta ja ajoissa tehdysta suunnitelmasta, jotta turhan tekstin kirjoittamiselta
ajan saastamiseksi olisi valtytty. Sen sijaan nyt teoriaosuuteen kirjoitettiin paljon tekstia,
josta osa leikattiin pois. Olisi ollut helpompaa kirjoittaa vain aluksi rajaamistaan aihealu-
eista. Tiukan aikataulun vuoksi tydn Kirjoittamiseen oli kuitenkin ryhdyttava, mutta on-

neksi tydssa onnistuttiin nain takapuoli edella puuhun menemallakin.
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