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liiketoimintasuunnitelma aloittavalle tilitoimistolle.

Ty oli toiminnallinen opinnaytetyd, joka sisaltda raporttiosan ja toiminnallisen osuuden.
Raporttiosuudessa syvennyttiin yritystoiminnan aloittamisessa tarvittavaan teoriatietoon.
Laajalla teoriatiedolla haluttiin varmistua siita, etta kaikki tarvittavat asiat on otettu huomioon.
Toiminnallisessa osuudessa esitellaan opinnaytetydn tulos eli liikketoimintasuunnitelma aloit-
tavalle tilitoimistolle. Sen tekemisessa kaytettiin hyvaksi raporttiosuuteen keréttya teoriatie-
toa seka kyselyn tuloksena saatuja tietoja.

Ty0 toteutettiin tutkimalla aiheen teoriaa ja soveltamalla sitéd kaytantdon. Yritystoiminnan
teoriaa tutkittiin laajasti seka alan kirjallisuudesta ettéd kayttamalla erilaisia Internet-lahteita.
Suuri apu olivat eri viranomaislahteet seké alan yhdistykset, joilta sai muun muassa tarvit-
tavaa tilastotietoa.

Teoriatiedon lisaksi toteutettiin kysely, jossa haluttiin selvittdéd kaytannén kokemuksia seka
yritystoiminnan aloittamisesta etta siitd, mita yrittajat tilitoimistolta toivovat. Kyselyssa selvi-
tettiin, miten ja mill& perusteella yrittdjat ovat itse kaynnistaneet yrityksensa. Heilta kysyttiin
markkinoinnista seka siitd, mistd he ovat hakeneet apua yritystoiminnan aloittamiseen.
Liséksi aloittavan tilitoimiston oli hyva saada kaytdnnon kommentteja siihen, mita tulevat
asiakkaat heité odottavat.
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The aim of this study was to examine what needs to be taken into account when starting a
new business and also to create a business plan for an accounting firm.

This functional thesis includes a report and a practical section. The report section explores
theoretical knowledge necessary for setting up a new business. The functional part of the
thesis presents a business plan for the new accounting firm. Creating the business plan is
based on the theoretical knowledge discussed and the conclusions of a survey conducted
among entrepreneurs.

The work was carried out by studying the theory and then applying it into practice. The theory
of business was studied extensively from literature and using different internet sources. Var-
ious official sources were of great help as well as business associations, which among other
things provided statistics needed for this study.

The aim of the survey was to learn about practical experiences regarding starting a business
as well as to find out what expectations entrepreneurs have from an accounting firm. The
survey investigated how and why entrepreneurs started their businesses. They were asked
about their marketing and where they got assistance for starting their business. In addition,
the accounting firm in this study obtained comments on what their future customers expect
from them.

Keywords Business Plan, Business, The Establishment of the Com-
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1 Johdanto

1.1 Opinnaytety6n tavoite ja viitekehys

Taman opinnaytetyon tarkoituksena on tuottaa perustettavalle tilitoimistolle kayttokelpoi-
nen liikketoimintasuunnitelma. Tavoitteena on selvittad, mita kaikkea liiketoimintaa suun-
nitellessa pitédd nykyaan ottaa huomioon. Tavoite on auttaa aloittavaa yrittjaad I0ytamaan

asiakkaita mahdollisimman nopeasti, jotta toiminta voi lahte& kayntiin kannattavasti.

Opinnaytety6 keskittyy liiketoiminnan suunnitteluun ennen yrityksen perustamista ja pyr-
kii kartoittamaan mahdolliset ongelmat, jotta niihin voitaisiin varautua etukateen. Liike-
toimintasuunnitelma opinnaytetyén aiheena on laaja. Suunniteltavia asioita on loputto-

masti. Suuri haaste on siis tyon rajaus.

Tama opinnaytetyd on toiminnallinen opinndytetyd. Téllaisen tydn tavoitteena on ohjeis-
taa ja opastaa kaytannon toiminnassa seka jarjestaa tai jarkeistaa toimintaa. Toiminnal-
lisen opinndytetydn tavoitteena on saada aikaan konkreettinen tuotos, esimerkiksi opas
tai tapahtuma. Toiminnallisessa opinnaytetyt sisaltdd sekad toiminnallisen osuuden eli
varsinainen tuotoksen etté prosessin raporttiosuuden, jossa arvioidaan aihetta ja kasi-
telldén teoriaa. (Airaksinen 2009.) Taméan opinnaytetytn tavoitteena on luoda liiketoimin-
tasuunnitelma aloittavalle yritykselle. Raporttiosuudessa kasitelladn aiheen teoriaa kat-
tavasti ja mietitddn mita yritysta perustettaessa on otettava huomioon. Itse tuotos, liike-
toimintasuunnitelma, on liitteena ja sen tarkoitus on olla ytimek&s ja esittda oleelliset

asiat.

1.2 Teoriaosuus

Teoriaosuuden tekemiseen on kaytetty useita seka kirjallisia sekd sédhkoisia lahteita. Ta-
voitteena on ollut 16ytaa luotettavia ja mahdollisimman tuoreita l&hteitd. Nykyaan kaikista
tuoreimmat lahteet ovat saatavilla sdhkoisesti Internetista. Esimerkiksi uusyrityskeskus-
ten tuoreimmat julkaisut ovat nykyaan saatavilla sen verkkosivuilta ja monia oppikirjoja-
kin julkaistaan vain sahkoisind. Aihepiristd on kuitenkin kirjoitettu valtavasti, ja on suuri

haaste poimia oleelliset tiedot informaatiotulvasta.



Liiketoimintasuunnitelmaan tekemiseen on Suomessa saatavilla paljon apua ja kirjalli-
suutta. Monien tahojen, mm. uusyrityskeskusten, sivuilta on l6ydettavissa valmiita lo-
makkeita, joita aloittavan yrittdjan kannattaa kayttdd pohjana. Nain tulee varmasti kasi-
teltyd kaikki oleelliset osat. Lisaksi liiketoiminta on sdénneltya, joten liiketoimintasuunni-
telman on oltava tietyissa raameissa eika aivan mitd vaan voi toteuttaa. Esimerkiksi yritys

pitda rekisterdida ja verot on maksettava tietylla tavalla. Niistd ei voi joustaa.

Suurimpana haasteena tyéssani pidan toimivan markkinoinnin suunnittelemista. Alkuvai-
heessa yrittdjalla ei useinkaan ole paljon resursseja kaytettavissa, mutta markkinoinnin
pitdd kuitenkin olla tehokasta, jotta uusia asiakkaita saisi mahdollisimman nopeasti.
Markkinointia on tutkittu paljon, ja siitd on paljon oppikirjoja. Tietoa on siis saatavilla,
mutta sen tiedon valitseminen, joka soveltuu omaan tapaukseen, onkin jo paljon haas-
tavampaa. Tarkea kysymys siis on, mika on juuri télle tietylle aloittavalle yritykselle te-
hokkain tapa nykypaivand saada asiakkaita, kun resursseja ei ole kaytettavissa paljon,

mutta toiminta pitéisi saada tehokkaasti kayntiin.

Pohdin teoriaosuudessa muun muassa sitd, missa ja miten omaa palvelua voi markki-
noida, miten ja mista asiakkaita voi 16ytaa seka sita miten palvelut kannattaa hinnoitella.
Lisaksi pohdin markkinoiden ja muun toimintaympariston analysoinnin tarkeytta. Markki-
nointiymparisté muuttuu jatkuvasti nopealla tahdilla. Paatdsten tekeminen pitkélla aika-
valilla voi olla jopa mahdotonta, koska asiat muuttuvat yllattaviinkin kuuntiin. Millaisia

mittareita yrittdja tarvitsee voidakseen pysya kehityksessd mukana?

1.3 Kysely

Alan kirjallisuuden ja viranomaisten tarjoaman avun liséksi tein kyselyn, johon osallistui
pienyrittdjid. Tarkoituksena on saada kirjatiedon liséksi joitakin todellisen elaman kom-
mentteja yrityksen perustamisesta ja vastaajilta mielipiteitd yrittdAmisesta. Kysely tehtiin
verkkokyselynd Survey Monkeyn avulla. Kysely oli helppo toteuttaa taman palvelun
avulla. Kayttoliittyma oli selked ja kysely oli helppo jakaa eteenpdin ihmisille sahkdpos-

tilla. Myos vastauksia on helppo késitella.

Lahetin kyselyn kymmenelle ihmiselle ja pyysin [ahettdmaan sitéd myos eteenpdin naiden
vastaajien yrittajatuttaville. Lahetin kyselyn my6s Vantaan yrittdjille, Vantaan uusyritys-
keskukselle ettd Helsingin Kauppakamarille. Ikéava kylla he sanoivat, etteivat he nykyaan

endd valita niitd eteenpdin, koska vastauksia ei yleensa tule. Lopulta sain vastauksia



kyselyyn viisi kappaletta. Vastausprosentti oli siis viisikymmenta. Vastaajista yksi oli pe-
rustanut yrityksenséa vasta viisi kuukautta ennen vastaamista, kun taas toinen oli ollut
yrittaja jo 22 vuotta. Kaikki kayttivat ulkopuolisen tilitoimiston palveluita. (Liite 1.) Kyselyn
tuloksia on hyddynnetty raporttiosuudessa kasiteltdessa liiketoiminnan teoriaa ja sen

suunnittelua.

Kyselylla haluttiin selvittdd kaytdnnon kokemuksia yritystoiminnan aloittamisesta. Kyse-
lyssa selvitettiin seka sitd misté liikeidea alun perin tuli etta sitd mista vastaajat ongel-
matilanteissa saivat apua. Kyselyssa kysyttiin myos markkinoinnista seka siita, mista he
saivat ensimmaiset asiakkaansa. Lisdksi tdssa opinnaytetytssa tehtavan liiketoiminta-
suunnitelman kannalta aloittavan tilitoimiston oli hyva saada kaytannon kommentteja sii-
hen, mitd mahdolliset tulevat asiakkaat odottavat eli mitd yrittajat tilitoimistoltaan toivo-

vat.

2 Liiketoiminnan suunnittelu

2.1 Liiketoimintasuunnitelma

Liiketoiminta kannattaa suunnitella hyvin, koska se on aina taloudellinen riski. Yrityksen
perustaminen kannattaa aloittaa liiketoimintasuunnitelman laatimisella. Se tarjoaa hyvan
rungon yrityksen toiminnan suunnittelulle. Sen laatiminen on tarke&a, jotta voidaan to-
dentaa likketoiminnan kannattavuutta ulkopuolisille tahoille kuten esimerkiksi rahoittajille.
Liiketoimintasuunnitelman uskottavuus ja toteuttamiskelpoisuus vaikuttavat oleellisesti

rahoituksen saatavuuteen ja sen ehtoihin. (Uusyrityskeskus 2016.)

Liiketoimintasuunnitelmassa kuvataan koko yritystoiminnan tavoite eli se mihin yritystoi-
minnalla pyritddn. Siind kuvataan yrityksen tarjoama tuote tai palvelu seka yrittgjien
osaaminen niiden tuottamiseen. Siind kuvataan myds kenelle tuote tai palvelu suunna-
taan sekd miten koko prosessi tapahtuu myynnistéa ja markkinoinnista tuotantoon. Liike-
toimintasuunnitelmassa analysoidaan toimialan toimintaymparistod, maaritellaan yrityk-
sen strategia, suunnitellaan rahoitus sek& varaudutaan riskeihin. (Uusyrityskeskus
2016.)



Liiketoimintasuunnitelman laatimisesta on hyotya myos yrittdjdlle itselleen. Sen laatimi-
nen pakottaa miettimdan tulevaa toimintaa eri ndkdkulmista. Nain yrittaja valmistautuu
tuleviin haasteisiin jo mielesséén ja niiden kohtaaminen helpottuu oleellisesti. Liiketoi-
mintasuunnitelman tarkoitus on tavallaan testata ideat paperilla. (Opetushallitus 2016.)
Samalla tieto yritystoiminnasta lisdéntyy ja mahdollisuus yritystoiminnan onnistumiseen

kasvaa.

Monesti ajatellaan, ettd menestydkseen yrittja taytyy olla niin sanottu yrittajatyyppi. To-
dellisuudessa kukaan ei ole taydellinen yrittajatyyppi. Tarkeda on, ettd yrittaja tuntee it-
sensa hyvin, tietda sekd vahvuutensa ettd puutteensa ja osaa nain ollen kehittda itsedan
tarpeen tullen. On toki hyva, jos yrittgjalla on valmiiksi tiettyja ominaisuuksia, kuten itse-
luottamusta ja riskinottokykya. Kuitenkin erittain tarkeda on perustietdmys yrittdjyydesta,

ja taté voi opiskella jokainen. (Etalukio 2015.)

2.2 Neuvontaa yrityksen perustamiseen

Suomessa julkinen valta on nostanut yrittdjyyden voimakkaasti esille 2000-luvulla. Tama
on huomattavissa monista kehitysohjelmista, tukimuodoista ja tutkimuksesta. (Viitala &
Jylh& 2007.) Yrityksen perustamiseen on mahdollista saada apua eri tahoilta ja tit apua
kannattaa aloittavan yrittdjan kayttaa, koska kaikki tarvitsevat kannustusta ja hyvia neu-
voja. Virallista neuvontaa yrityksen perustamiseen saa Suomessa monesta paikasta hel-
posti ja jopa ilmaiseksi. Vanha kasitys yrityksen perustamisen vaikeudesta ei siis enda

pitdéd paikkansa.

Esimerkiksi seuraavista paikoista voi kysya apua yrityksen perustamiseen:
o Uusyrityskeskus
o Patentti- ja rekisterihallitus
o Elinkeino-, liikenne- ja ymparistokeskus
e Suomen Yrittajat
e Finnvera
o TE-keskus.

Liiketoimintasuunnitelman laatimiseen on saatavilla monia valmiita, ammattilaisten laati-

mia pohjia. Esimerkiksi uusyrityskeskuksen sivuilla on kattava suunnitelma. Naita val-



miita suunnitelmia kaytettaessa voi varmistua siitd, ettéa tarkeimmaét osa-alueet tulee var-
masti kaytya lapi, myds sellaisia joita aloitteleva yrittdja ei itse valttdmattd tule ajatel-
leeksi. (Uusyrityskeskus 2016.) Kun ammattilaiset ovat laatineet pohjan, tulee asiat kay-
tya 1api kattavasti budjettia ja koko toimintaympaérist6a myoten. Erittdin hyva opas yrityk-
sen perustamiseen on Perustamisopas alkavalle yrittdjalle 2016. Se |6ytyy uusyrityskes-
kuksen Internetsivuilta. Siina esitellaan yritystoimintaa nykyaikaisella tavalla selkeé&sti ja

kattavasti. (Uusyrityskeskus 2016.)

On toki mahdollista kayttdd myés maksullisia asiantuntijapalveluita avuksi yrityksen pe-
rustamiseen. Asianajotoimistojen lisaksi monet tilitoimistot tarjoavat apua siihen. Lisaksi
Internetissé on kohtaamispaikkoja, jossa yritykset ja yritysaihiot sekd osaajat voivat 10y-
taé toisensa ja sitd kautta perustaa yhdessa yrityksen tai lisatéa yhteistyota. Monien aka-
teemisten tutkimusten ja menestyneiden yrittdjien mukaan yhteistyd auttaa menestymi-
sessd. Internet helpottaa toisten samanhenkisten yrittdjien [6ytamista. (Business Fellows
2016.)

Viranomaisilta saatavan avun lisdksi aloittavan yrittdjien kannattaa miettid kontakteja,
joita mahdollisesti jo on olemassa. Omassa kontaktiverkostossa saattaa olla tahoja, joilta
voi saada neuvoja ja tukea erilaisiin asioihin. Monilla on [&hipiirissd myos eri alojen yrit-
tgjid. Vaikka he eivat olisi samalla alalla, voi heiddn kanssaan keskustellessa saada yl-

lattavid vinkkeja.

Tata paatelmaa tukevat tekemani kyselyn tulokset. Vastaajat kokivat yrityksen perusta-
misen suhteellisen vaivattomaksi. Moni kaytti viranomaisten apua yrityksen perustami-
sen aikoihin ja he kokivat, ettd Suomessa saa hyvin apua kaytdnnon asioihin. Viran-
omaisten erilaiset palvelut tunnettiin ja niitd myds kaytettiin. Monia auttoivat myos tutta-

vat, jotka ovat yrittdjia.

2.3 Yritysidea

Yritysidea tdydentaa toiminta-ajatuksen kertomaa syyté yrityksen olemassaololle selitta-
malla mihin tarpeeseen yritys vastaa. Yrityksen liikeidea on suunnitelma siitd, miten yri-
tyksen toiminta-ajatusta kaytannodssa toteutetaan kannattavasti (Tieke 2016.) Liikeidean
on hyva olla yksinkertainen. Nykypdaivan ihmiset elavat tietotulvassa, joten yksinkertai-
silla ideoilla on kysyntaa. (Sipila 2013.) Tarkeda on maaéritelld kolme eri osa-aluetta.

Muutamassa lauseessa kerrotaan mitd, miten ja kenelle tuotteita tarjotaan. Toiminta



maaritelladn niin selvasti, ettd asiakkaat tai mahdolliset rahoittajat ymmartavat niiden

tuottaman lisdarvon. (Hesso 2015, 24.)

Yrityksen menestys riippuu yrittdjan toimialan tuntemuksesta, ammattitaidosta ja osaa-
misestasi. Yleensa yrityksen perustajalla on usein vahvaa osaamista silla alalla, jolle h&n
on perustamassa yritysta. Se onkin tavallisin ja turvallisin tapa aloittaa yritystoiminta.
(Uusyrityskeskus 2106) Hanella voi olla hyvéa pohjakoulutus ja pitka tydkokemus. Ty6ko-
kemukseen perustuvat ideat ovat yleisia palvelualoilla. Esimerkiksi kampaaja aloittaa
oman kampaamoyrityksen tai autonkuljettaja ryhtyy liikennealan yrittajaksi. Myos harras-
tusten tai muiden kontaktien kautta voi keksia yritysideoita. (Uusyrityskeskus 2016.)
Osaamista on voinut karttua vaikkapa jarjestétoiminnasta. Kannattaa miettia voiko tata
osaamista hyédyntaa mahdollisesti jollain uudella tavalla. Yrittdjille on tarjolla paljon eri-
laista koulutusta ja niihin kannattaa osallistua ja sitd kautta kehittdad itsedan. (Tyo- ja
elinkeinoministerié 2014.) Yritysidean |6ytyminen on usein luovuuden ja hyvdn onnen
tulosta. Joskus se pohjautuu nykyisen toiminnan pohjalta kehittyvaan oivallukseen, jos-
kus ihan kokonaan uuteen innovaatioon. (Viitala & Jylha 2007.) Kun osaaminen ja mah-
dollisuudet on kartoitettu, voidaan miettia palveluita joita yrittdjien on mahdollista tuottaa

luotettavasti.

Tekemani kyselyn tuloksista kavi ilmi, ettd monesti liikeidea tulee sattumalta. Joku huo-
masi ihan ymparistda tarkkailemalla jollain alalla kasvavaa kysyntaa, johon itse omalla
tyopanoksella pystyi vastaamaan. Joku toinen taas huomasi toisen palveluksessa olles-
saan asiakkailla uudenlaisia tarpeita ja sai siita liikkeidean. Tilitoimistoalalla monet tilitoi-
mistot tarjoavat edelleenkin ainoastaan perinteisia kirjanpitopalveluita, vaikka ohjelmistot
ovat kehittyneet ja my6s asiakkaat haluavat kehittyneempié palveluita. Markkinoilla on
tarve palvelulle, joka sdéstaa kaikilta osapuolilta aikaa. TAma on siis entisestd muunneltu

tuote, joka saattaa houkutella asiakkaita.

2.4 Tuote tai palvelu

Tuote on yrityksen markkinoinnin keskeisin kilpailukeino. Kaikki toiminta rakentuu tuot-
teen ymparille. Tuote ei ole vain pelkka myytava tavara, vaan markkinoinnillinen koko-
naisuus. Asiakas ei osta pelkk&da tavaraa, vaan myds mielikuvan tuotteesta ja sen
eduista. (Bergstrom & Leppanen 2011.) Asiakkaan taytyy ymmartaa yrityksen tarjoaman
tuotteen tai palvelun edut hanelle itselleen, jotta han haluaa ostaa sen. Tuote tai palvelu

kannattaa siis rakentaa asiakaslahtdisesti miettimalla mita asiakkaat tarvitsevat. (Hesso



2016.) Liiketoimintasuunnitelmassa tuotteen tai palvelun maarittdminen kertoo rahoitta-
jille ja muille sidosryhmille sen, mité yritys kaytdnnossa tekee. Asioita kannattaa yrittaa
tarkastella nimenomaan asiakkaan nakdkulmasta. Kun osaaminen ja tuote ovat tasapai-
nossa, saa yrittdja etumatkaa kilpailijoihin verrattuna asiakkaan silmissa. (Uusyrityskes-
kus 2011b.)

Tilitoimistoalalla voidaan palveluntarjoajat viela nykyaéan jaotella perinteisiin tai moder-
neihin. Perinteisessa palvelussa tilitoimiston asiakas laatii osto- ja myyntilaskut omassa
jarjestelmassaan ja toimittaa yhteenvedot niista paperisina tilitoimistolle ja tilitoimisto tal-
lentaa ne manuaalisesti omaan jarjestelmadnsa. Modernissa ymparistossa seka yrityk-
sella ettd asiakkaalla on kaytdssé yhteensopiva ohjelmisto ja tiedot tallentuvat sinne ker-
ralla. Tilitoimisto voi nappia painamalla tuoda tiedot osto- ja myyntireskontrasta kirjanpi-
toon. Lisdksi koko talous on yrittdjan saatavilla Internetin kautta missa pain maailmaa

tahansa mihin kellonaikaan hyvansa. (Netvisor 2016.)

Sahkoisessa taloushallinnossa kirjanpitoaineisto eli kaikki ostolaskut ja muut tositteet ar-
kistoituvat automaattisesti ja ndin ne loytyvat tarvittaessa jalkikateen helpostija nopeasti.
Tama vahentad merkittavasti papereiden kasittelyyn kuluvaa aikaa ja vaivaa. Jarjes-
telmé& myds seuraa kirjanpitotiedostojen lainmukaista sailytysaikaa, joten kaikki pysyy
tallella tarvittavan ajan. Laskujen maksu on helppoa, koska laskujen ollessa jarjestel-

massa ne voidaan maksaa yhdella napin painalluksella. (Netvisor 2016.)

Joidenkin arvioiden mukaan digitaalisessa taloushallinnossa verkkolaskutus on keskei-
sessé roolissa ja merkittavin tehokkuutta edistdva osa-alue (Lahti & Salminen 2008.)
Tama johtuu siitd, ettd paperisten laskujen kasittely ja tallennus vie vakisin joitain mi-
nuutteja laskua kohti. Lisaksi virheen mahdollisuus kasvaa, kun niitd kasitell4dn manu-
aalisesti. Verkkolaskun tiedot taas saadaan suoraan reskontraan, joten sddstetaan aikaa
ja rahaa. Perinteinen toiminta tarkoittaa siis paallekkaista tyota ja nain se maksaa enem-

man. Moderni taloushallinto tarkoittaa automaattisuutta ja tehokkuutta. (Netvisor 2016.)

Taloushallintoliiton mukaan kirjanpitdjan rooli muuttuu enemman itse kirjanpidosta neu-
vontaan ja konsultointiin rutiinitdiden automatisoitumisen takia ja tAméa kannattaa pake-
toida yrityksen palveluun ja kertoa se asiakkaalle. Neuvonta- ja konsulttity6t kuitenkin
tarkoittavat koulutusvaatimusten kasvamista, koska erilaisia kysymyksia pitda pystya

kartoittamaan laajasti monenlaisten asiakkaiden kannalta. (Taloushallintoliitto 2015.)



Suomessa tilitoimistoala on vapaa toimiala eika kirjanpitajana toimimiseen liity erityista
saantelya. Tilitoimiston voi siis perustaa kuka tahansa. Siksi Taloushallintoliitto on alka-
nut myontdd auktorisointeja, jotta asiakkaat voivat varmistua tilitoimiston ammattitai-
dosta ja luotettavuudesta. Tama on erittain hyva lisé palvelulupaukseen. Auktorisointi on
todistus siita, etta tilitoimisto tarjoaa ammattitaitoista ja luotettavaa palvelua ja, etta silla
on ammattitaitoinen henkilokunta ja toimivat prosessit. Tilitoimiston on kaytava lapi va-
hintddn kahden vuoden seurantajakso ja sen palveluksessa on oltava vahintddn yksi
talousalan asiantuntijatutkinnon, eli KLT-ammattinimikkeen omaava kirjanpitéja. Aukto-
risoinnista vastaa Taloushallintoliitto yhdessa Tili-instituuttisaation kanssa. (Taloushal-
lintoliitto 2015.)

2.5 Tuotanto

Tuotanto sisaltaa kaikki ne vaiheet joita tarvitaan tuotteen tai palvelun saamiseksi asiak-
kaalle. Yrityksen valitseman strategian rooli korostuu tuotannossa. Tehokas yritys ana-
lysoi kaikki tuotannon vaiheet ja optimoi kustannuksia. Tydvaiheet automatisoidaan ajan
saastamiseksi ja nain tuote tai palvelu tuotetaan mahdollisimman tehokkaasti. Nain saa-

daan kustannushyétya niin palvelun tarjoajalle kuin asiakkaallekin. (Hesso 2016, 81.)

Tilitoimistoalalla tuotannon tarkein valine on kaytettava ohjelmisto. Eeva Lyytisen Ta-
loushallintoliitolle tekema vertailu osoitti, etta taloushallinnon ohjelmistojen hintavertailu
on erittdin vaikeaa. Han toteutti kyselyn yksinkertaistettuna ja silti se osoittautui hanka-
laksi. Ohjelmistotuotteiden sisallét poikkeavat huomattavasti toisistaan, ja ne eroavat
myds kaytettavyydeltdan. (Lyytinen 2010.) Siksi ohjelmistoja on mahdotonta laittaa pa-
remmuusjarjestykseen tai antaa yleispatevaa ohjetta siitd, mika tai minkalainen ohjel-
misto kannattaa hankkia. Lopulta vasta kayttokokemus ratkaisee, oliko valinta oikea ja
usein ihmisilla on erilaisia kasityksia siitd, mika juuri heille sopii. Kattavista lupauksista
huolimatta esimerkiksi kayttajatuki ei mytskaan valttdmatta toimi niin nopeasti kuin yrit-
tgja toivoisi. Tata on vaikea todentaa etukateen, joten ohjelmiston kokeilu etukateen on

tarkeaa.

Moderneja taloushallinto-ohjelmistoja on tarjolla markkinoilla paljon, esimerkiksi Pro-
countor, EmCe Tilitoimisto Professional, Maestro, NetBaron, Netvisor ja Tilitin. Ohjelmis-
tot ovat halventuneet oleellisesti vuosien varrella. Aikanaan tilitoimiston ohjelmistot mak-

soivat jopa kymmeni& tuhansia euroja. Nyt yksinkertaisimman ohjelmiston voi saada



kayttoonsa jopa ilmaiseksi. Tosin vakavasti otettavan tilitoimiston ei kannata lahtea liik-
keelle ilmaisella ohjelmalla ja my6hemmin siirtyd parempaan, koska ohjelmiston vaihta-
minen on ty6lasta. Mieluummin kannattaa etukateen miettid tarpeet vuosiksi eteenpdin,
jotta ei heti tarvitse tehda paljon tyotd ohjelmiston vaihtamisessa. Ohjelmistoja voi
yleensa kokeilla pari viikkoa ilmaiseksi. TAama kannattaa ehdottomasti tehda, jotta var-

masti tekee oikean valinnan.

Lyytisen tutkimus paljasti eroja esimerkiksi ohjelmiston kayttéon opastavassa koulutuk-
sessa sekd muissa tukipalveluissa (Lyytinen 2010.) Myds automatisoiduissa toimin-
noissa seka raportoinnissa oli eroja. Hinnat vaihtelivat todella paljon kuten taulukko 1

osoittaa.

Taulukko 1. Hintavertailu (Lyytinen 2010).

Maestro, Visma

Asteri EmCe Lasso 2100 Lemonsoft Expera MetBaron  Econet PRO
ILMOITETTU HINTA Esimerkkitilitoimisto 1
Kayttéonoton
kertainvestointi 6525 2205 500 700 alk 330 2290 390
Laskennallinen
vuosikustannus 118 4 920 2736 1482 1350 10 950 2 B30
ILMOITETTU HINTA Esimerkkitilitoimisto 2
Kiyttoonoton
kertainvestointi 1125 2205 750 1400 463 2290 415
Laskennallinen
vuosikustannus 180 11 760 2 904 1 850 2 805 30 500 4910
ILMOITETTU HINTA Esimerkkitilitoimisto 3
Kiyttoonoton
kertainvestointi 1875 4 215 1000 1700 595 2280 1835
Laskennallinen
vuosikustannus 288 21840 3 456 1902 4 695 58 500 B 050

2.6 Yrityksen strategia ja toiminta-ajatus

Yrityksen toiminnan turvaamiseksi ei riitd pelkkéa kdytannon osaaminen. Toimintaa taytyy
pystya my6s suunnittelemaan. Yrityksen strategia ei synny itsestddn, vaan siina yrittajan
pitaa tietoisesti valita olemassa olevista vaihtoehdoista yritykselle sopiva malli. (Hakanen
2004) Kaikki yritykset toteuttavat jotakin strategiaa, joko tietoisesti tai tiedostamattaan.
Siksi on tarkedd miettia oman yrityksen strategiaa, ettd se varmasti sopii omaan yrityk-
seen ja osaamiseen. Tarkalla suunnittelulla voidaan hakea ratkaisuja tulevaisuutta sil-

malla pitden ja voidaan varautua muutoksiin, joita vaistamatta tulee. Strategiset suunni-
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telmat kannattaa miettia kolmesta viiteen vuoden aikajanteelld, mutta pienemmilla yrityk-
silla aikavali voi olla lyhempikin, esimerkiksi kaksi vuotta. (Oulun ammattikorkeakoulu
2014.)

Strategiaa suunnitellessa taytyy ymmartaa markkinoita ja niiden kehitysta. Tekemastéani
kyselysta selvisi, tilitoimiston on tarkeda olla asiakkaan "iholla”. Pienet yritykset saattavat
huomata asiakkaidensa muuttuvat tarpeet nopeammin kuin suuret. Toisaalta suurissa
yrityksiss& on enemman resursseja tutkia markkinamuutoksia ja nain ennakoida tulevaa

aikaisemmin. (Martikainen 2010.)

Oman yrityksen strategiaa kannattaa miettia myos kriittisesti. Joskus strategia on liian
laaja eika siina keskityta tarpeeksi johonkin tiettyyn asiaan. Hyva strategia sisaltaa va-
lintoja ja on riittdvan yksityiskohtainen. Strategia on myos keino erottua. Kannattaa siis
miettia onko se riittavan erilainen kuin kilpailijoilla. Hienoa on, jos se on sellainen, etta
sitd on vaikea jaljitella ja ettd se on selkeé ja helposti viestittavissa. (Martikainen 2010.)
Nokian strategia on tiivistetty yhteen lauseeseen. Lisaksi Nokia esittédd strategiansa yh-
della kappaleella jokaista liiketoiminta-aluettaan kohti. (Nokia 2015.) Jos suuri yritys pys-
tyy tiivistdmaan strategiansa ymmarrettavasti pariin lauseeseen, on pienenkin yrityksen

hyva miettia strategiaansa niin, ettd se on riittdvan lyhyt ja helppo ymmartaa.

Toiminta-ajatus kertoo sen, miksi yritys on olemassa ja mihin markkinoilla olevaan tar-
peeseen yritys vastaa. Toiminta-ajatus on kuin suunnan maaritys yrityksen toiminnalle.
Hyva toiminta-ajatus on niin laaja, ettei se rajoita yrityksen toimintaa, mutta toisaalta niin
selked, ettd se todella ohjaa toimintaa. Hyva toiminta-ajatus on voimassa pitkaan, eh-
k&pa koko yrityksen olemassaolon ajan. (Mikkonen 2013b.) Toiminta-ajatusta miettiessa
kannattaa pyrkia I6ytamaan markkinoille jotain uutta. Se saattaa olla esimerkiksi jokin
uusi tapa tuotantoon, jotta voi saada kustannussaastoja ja parantaa kannattavuutta. Se

voi olla my6s keino tavoittaa kokonaan uusia asiakasryhmia. (Tieke 2016.)

2.7 Henkilosto

Yrityksen kilpailukyvylle motivoitunut ja osaava henkildstd on erittdin tarkeda. Sitd voi
pitdd jopa menestyksen perustana. Tasokas asiakaspalvelu on nykypaivana ehdoton
edellytys, kun asiakkailla on mahdollisuus &anestéé jaloillaan. (Bergstréom & Leppéanen

2011.) Henkilostostéa on siis tarke&a pitda huolta, jotta yritys on toimintakykyinen pitkaan.
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Henkiloston hyvinvointiin panostaminen on siin& mielessa tuottava sijoitus, ettéd hyvin-
voiva henkildsté on vahemman sairaana, pysyy pidempadn samassa tydpaikassa ja on
tuottavampi. (Kuisma 2015.) Erityisen tarkeda on yllapitaa tydntekijoiden terveytta ja am-
mattitaitoa. Tydnantajalla on tydterveyshuoltolain perusteella velvollisuus jarjestaa tyén-
tekijoilleen ehkaiseva tydterveyshuolto. Tyéterveyshuollon avulla tuetaan tydntekijdiden
tyokykya. Tyonantaja suunnittelee tydterveyshuollon kanssa tyépaikan tarpeisiin sopivan
toiminnan sisallén. Tyoterveyshuolto voidaan ostaa myos kunnallisesta terveyskeskuk-

sesta yksityisen palvelun sijasta. (Kansanelékelaitos 2016.)

Tyotyytyvaisyydelld voidaan luoda positiivinen kierre, joka on seka tyontekijdiden etta
yrityksen etu. Tydssaan viihtyva ja motivoitunut henkilokunta kuuntelee asiakkaitaan ja
pyrkii kehittimaan tydpaikkaansa. Usein silloin henkilékunnan vaihtuvuus pienenee.
Rekrytointi on kallista, joten tama on yritykselle kilpailuetu. Kokenut henkilékunta tarjoaa
tasokasta asiakaspalvelua, asiakkaat ovat tyytyvaisia ja suosittelevat yritysta muillekin.
Yritys saa lisda asiakkaita, myyntia ja kannattavuus paranee. Talloin yrityksella on lisaa
resursseja panostaa henkilostdon, palveluun, tuotteisiin ja asiakassuhteisiin. (Bergstrom
& Leppéanen 2009)

Henkilostd on monesti aloittavan yrityksen suurin kuluerd. Lisaksi yrittdjan taytyy tietda
henkilostbasioista monia asioita. On hyva tuntea ainakin tyéehtosopimukset, tydsopi-
muslaki, tydaikalaki ja vuosilomalaki. Yrittdjalle tulee palkan lisaksi sivukuluja maksetta-

vaksi, mutta toisaalta voi olla mahdollisuus hakea palkkatukea. (Uusyrityskeskus 2016.)

3 Yrityksen perustaminen

3.1 Yritysmuodon valinta

Yritysmuodon valintaa kannattaa miettid tarkasti. Vaihtoehdot yritysmuodoksi Suomessa
ovat toiminimi, avoin yhtid, kommandiittiyhti6, osakeyhtio tai osuuskunta. Usein yritysta
perustettaessa kiinnitetaan lilkaa huomiota vain rekisteréintikustannuksiin tai liiketoimin-
nan helppouteen. Yritysmuodon valinta on kuitenkin tarkedd, koska silla saattaa olla

myds suuri merkitys yrittajan henkilokohtaiseen nettotuloon. (Lojander & Suonpaa 2005)
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Esimerkiksi toiminimiyrittéja ei voi nostaa paivarahoja eika kayttda luontaisetuja. Yhtio-
muodon valintaa harkittaessa pitéda ottaa huomioon yritystoiminnan suuruus, yhtiomies-

ten maara, padoman tarve seka yrittajan riski.

Ei ole olemassa mitaan valmista mallia siita, mika yritysmuoto kulloinkin tulisi valita. Kus-
sakin tapauksessa on erikseen tutkittava, mika paras yritysmuoto juuri kyseisessa ta-
pauksessa. Esimerkkeja eri yhtiomuotojen vaikutuksesta yrittdjan nettotuloon on mah-

dollista vertailla esimerkiksi Yritystulkin Internetsivuilla (Yritystulkki 2016c.)

Yhtiomuodon valintaan vaikuttaa yrityksen perustajien tai omistajien lukumaara. Esimer-
kiksi avointa yhtiotd perustettaessa taytyy olla vahintdan kaksi vastuunalaista yh-
tiomiestd. Osakeyhtion taas voi perustaa yksi tai useampi henkild tai yritys. Yksityinen
elinkeinonharjoittaja toimii omissa nimissaan. Myos osuuskunnan tai osakeyhtion perus-
tamiseen riittda yksi henkild. (Tyo- ja elinkeinoministerié 2016.) On my6s mahdollista
toimia toisen yrittdjan alaisuudessa aputoiminimelld, jos paayrittdjan yrityksen toimiala

sallii sen.

Yrityksen perustamiskustannukset vaihtelevat yhtiomuodosta toiseen. Jos toiminta on
todennékoisesti pientd ja henkild tydskentelee padasiassa yksin, saattaa henkiloyhtio
olla paras ratkaisu. Toiminimi on yritysmuodoista yksinkertaisin ja se on helppo perustaa.
Toiminimi sopiikin aloittavan pienyrittgjan yritysmuodoksi. (Uusyrityskeskus 2016.) Yksi-
tyisen osakeyhtion vahimmaispdaoma on 2 500 euroa ja julkisen osakeyhtion 80 000
euroa. Naiden summien taytyy olla yhtion tililla ennen kuin osakeyhtid perustetaan ja
ilmoitetaan kaupparekisteriin. Avoimen yhtién perustamiseen ei tarvita rahallista pa-
nosta, yhtibmiesten tyépanos riittdd. Kommandiittiyhtiossad aanettémalta yhtiomiehelta
vaaditaan rahallinen panos, mutta vastuunalaiselta yhtibmiehelta riittda tydpanos.

Osuuskunnassa ei ole vahimmaisosuuspaaomaa. (Tyo- ja elinkeinoministerié 2016.)

Ennen yrityksen perustamista on hyva pohtia kustannuksia, jotka aiheutuvat pelkéstaéan
organisaation yllapitamisesta. Joissain yritysmuodossa tarvitaan laajempaa valvontaa ja
se sitoo resursseja. Osakeyhtidssa taytyy lain mukaan olla yhtiokokous, hallitus ja tilin-

tarkastaja. Henkildyhtidissa naita ei vaadita. (Ty6- ja elinkeinoministerié 2016.)

Yritysmuotojen padtdksentekoa mitattaessa yksityinen toiminimi on joustavin ja siind

pystytaan tekemdaan tarvittaessa nopeita ratkaisuja, koska yksityinen elinkeinonharjoit-
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taja tekee paatokset itsenaisesti. Toisaalta han vastaa niistd henkilokohtaisella omaisuu-
dellaan. Avoimessa yhtiossa ja kommandiittiyhtiossa yhtiomiehet tekevat paatdkset joko
yksin tai yhdessa. Tall6in luottamuksen merkitys korostuu. Osakeyhtidssa ja osuuskun-
nassa paatokset tekee yleensa hallitus, mutta usein valitaan toimitusjohtaja pyoritta-

maan jokapaivaista hallintoa. (Ty6- ja elinkeinoministeri¢ 2016.)

Yksi mietittava asia on yritystoiminnan laajuus ja tarvitaanko toimintaan ulkopuolista paa-
omaa. Toiminimella ei voi olla ulkopuolista sijoittajaa, vain lainamuotoinen rahoittaja. Jos
tarvitsee rahoittajia yritykselleen niin, ettd rahoittajan vastuu on vain sijoitetussa paa-
omassa, tulee kysymykseen osakeyhti6 tai kommandiittiyhti6, jossa sijoittaja voi olla 4a-
nettdmana yhtiomiehené. Pankki saattaa vaatia vakuuksia lainan pantiksi ja yritysmuoto

voi vaikuttaa lainan hintaan. (Tyo- ja elinkeinoministerio 2016.)

Kirjanpidon ja tilintarkastuksen vaatimukset aiheuttavat kustannuksia. Toiminimen Kir-
janpitoon riittda yksinkertainen kirjanpito ja tdméan voi hyvin tehda itsekin. Toisaalta on
ihan silti hyva olla joku ulkopuolinen taho, esimerkiksi juuri tilitoimisto, josta saa apua
velvoitteiden hoitamiseen ja asioiden suunnitteluun. Muissa yritysmuodoissa pitééa olla
kahdenkertainen kirjanpito ja se vaatii yleensa sellaisen jarjestelmén, etta on helpompi
ottaa kirjanpito ulkopuoliselta tilitoimistolta. Esimerkiksi henkildyhtidissa ei lain mukaan
vaadita tilintarkastusta. Pienet yritykset ja yhdistykset on vapautettu tilintarkastuksesta,

jos siita ei ole mainintaa yhtiojarjestyksessa. (Uusyrityskeskus 2016.)

Verotusta kannattaa miettia sen takia, etta eri yritysmuotojen tulot verotetaan eri tavalla.
Verotusta selvitettdaessa on yrityksen tulojen ja verotuksen lisdksi otettava huomioon yrit-
tdjan henkilokohtainen verorasitus, koska naiden yhteisvaikutus ratkaisee verotukselli-
sesti edullisimman yritysmuodon. Jos yritystoiminta on kovin pienta ja yrittajan tulovero-
prosentti jaa todennakoisesti alle padomatuloveroprosentin, kannattaa tulot saada hen-
kilokohtaiseen verotukseen ja tima onnistuu, kun tyéskentelee toiminimen kautta. Osa-
keyhtiosta voi yrittdja nostaa seka palkkaa ettd osinkoja ja naiden keskindista suhdetta
voi suunnitella erilailla kuin toiminimessa. Jos yritykselle tulee paljon voittoa, voidaan
voitto nostaa ainakin osittain osinkoina ja saada se osa tulosta verotettua pddomana
kiintealla prosentilla. Tassa tapauksessa toiminimen verotus on paljon kovempaa kuin
osakeyhtion. Henkilokohtainen veroprosentti taas on progressiivinen ja voi nousta suu-
rissa tuloissa hyvinkin korkeaksi. Nama taytyy tietysti miettia tapauskohtaisesti. (Tyo- ja

elinkeinoministerid 2016.)
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Yrityksen voitot jaetaan yrityksissa eri tavoin. Henkildyhtiosséa elinkeinonharjoittaja saa
yrityksen voitot ja joutuu vastaamaan yrityksen tappioista henkilokohtaisesti. Avoimessa
ja kommandiittiyhtidissa yhtiomiehet jakavat voiton ja tappion sopimuksen mukaan. Osa-
keyhtidssa voitosta ja tappiosta vastaa osakeyhtio ja osakkeenomistajille voidaan mak-
saa osinkoa. Osuuskunnassa taas ei ole tarkoituksen hankkia voittoa. Jos kuitenkin voit-
toa tulee, voidaan se jakaa jasenille esimerkiksi lisapalkkana tai osuuspadoman kor-

kona. (Ty6- ja elinkeinoministerio 2016.)

Toiminnan jatkuvuutta mietittdessé kannattaa harkita pysyyko toiminta todennakéisesti
samanlaisena jatkossa vai voiko my6hemmin tulla tarve vaihtaa yritysmuotoa tai mita
tapahtuu, jos perustaja tai muu avainhenkil® lopettaa tai vaikka kuolee. Ensimmaista
yritysté suunnitellessa kannattaa varmistaa mita yritysmuodon vaihtaminen maksaa tai
onko se edes mahdollista. Yritysmuodon vaihtaminen voi joissain mahdotonta y-tunnuk-
sen muuttumatta. (Vero 2010.) Osakkaiden vaihtuminen ei vaikuta osakeyhtién toimin-
taan. Kaikkein haavoittuvinta on yksityisen elinkeinonharjoittajan toiminta. Osuuskunnan
jasenyytta ei voi myyda eteenpéain, mutta koko osuuskunnan voi myyda. Vaatimuksena
on riittava yksimielisyys jasenten kesken. Avoimessa yhtiossa ja kommandiittiyhtiossa
voidaan yhtiomiehen osuus luovuttaa yhtiosopimuksella tai muiden yhtibmiesten suos-

tumuksella. (Ty6- ja elinkeinoministerio 2016.)

Yksi harkittava asia on yritystoiminnasta aiheutuvat riskit. Yrityksen vastuita mietittdessa
pitdd muistaa, etté henkildyhtitt eivat ole itsendisid oikeushenkil6ité, vaan niissa yrittajilla
on henkildkohtainen vastuu. Jos siis yritystoiminnassa on suuret riskit, kannattaa harkita
osakeyhtion perustamista. Toiminimi on usein kaytanndllisin, jos padoman tarve ja riskit

ovat suhteellisen pienet.

Kannattaa muistaa, etta joissain tapauksissa paras yritysmuoto voi olla osuuskunta. Jos
tybosuuskunnassa on vahintaan seitseman jasentd, he pysyvét lain edessa tydntekijoina
ja nain sailyttavat oikeutensa tyottomyysturvaan. Joissain tapauksissa tdma voi olla mer-
kittava seikka. (Suomen freelance-journalistit 2016.) Nyky&&n markkinoidaan myds
osuuskuntia, joihin voi liittyd vain niin sanottuna laskutusasiakkaana, eli osuuskunta las-
kuttaa yrittdjan asiakasta ja hoitaa kaikki yhteiskunnalliset verot ja velvoitteet ja maksaa
yrittdjalle ikdan kuin palkkaa. Nain yrittdja voi tavallaan kokeilla yritystoimintaa mietti-

matta asiaa sen enempaa. Osuuskunta ottaa provision tasta palvelusta, joka normaalisti
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on noin viidesta seitsemaan prosenttia. Tama voi olla hyva tapa katsoa, miten asiat su-
juvat ja lisatd uskallusta perustaa oma yritys. Taytyy kuitenkin muistaa, ettd starttirahaa

ei saa, jos yritystoiminta on jo aloitettu. (Ukko.fi 2016.)

Yhteenvetona voidaan todeta, ettd yritysmuotoja on erilaisia ja jokaisella niilla on paik-
kansa. Mikaan yritysmuodoista ei ole ylivoimainen toiseen nahden. Joissain tapauksissa
yksi on paras ja toinen huonoin. Kuitenkin kukin tapaus on erilainen, joten yritysta perus-
tavan kannattaa miettia tarkkaan omassa tapauksessaan, mika yritysmuoto on hanen

kohdallaan paras.

3.2 Yrityksen nimi

Yrityksen nimi kannattaa miettia huolellisesti. Nimen kannattaa olla sellainen, etta se jaa
helposti mieleen ja sopii yrityksen toimintaan. Yrityksen nimeamisen lisdksi myés tarjot-
tavat tuotteet tai palvelut kannattaa nimetd, koska yksilollisella nimella voi erottautua
muista samantyyppisista tuotteista. Varsinkin jos tuotteessasi tai palvelussasi on jotain
ainutlaatuista, kannattaa yrittd& nimella tuoda sité esille. Yrityksen nimeksi ei yleensa
kannata laittaa henkildbnimea tai tuotteen nimed. Jos yrityksen joskus haluaa vaikkapa
myyda, ei se onnistu kovin helposti, jos yrityksen nimi on oma nimi. Samoin mahdollisen
epaonnistumisen jalkeen voi perustaa uuden yrityksen ja kayttda vanhan tuotteen nimea,

jOSs nimi on eri.

Nimen miettimisessa voi kayttdd esimerkiksi ytj-tietopalvelua. Se on patentti- ja rekiste-
rihallituksen yllapitdma sivusto, josta saa tietoa olemassa olevista yrityksista. Sielta on
helppo tarkistaa onko omalle yritykselle suunniteltu nimi jo kaytéssa. Palvelu on kaytossa

taysin ilmaiseksi. (Patentti- ja rekisterihallitus 2016.)

Jos yritystoiminta on paikallisia, saattaa paikkakunnan nimeen liittyva yritys antaa uskot-
tavuutta. Jos taas toiminta on valtakunnallista tai vientiin suuntautuvaa, saattaa kansain-
valisesta nimesté olla hyotyd. Ulkomaankauppaa harjoittavan yrityksen kannattaa tarkis-
taa varmuuden vuoksi, mitd mahdollinen yrityksen nimi tai kirjainlyhenne tarkoittaa eri
kielilla. Tamé& onnistuu tekemalla erilaisia verkkohakuja nimelld tai sen osilla. (Patentti-
ja rekisterihallitus 2016.)

Lyhyt nimi ja helppo muistettavuus ovat aina eduksi. Nimella voidaan myos luoda mieli-

kuvia kayttdmalla jotain lisailmaisuja kuten esim. laatu-, pika- tai teho- lisysta. Yrityksen
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perustamisilmoitukseen voit laittaa kolme nimivaihtoehtoehtoa. (Yritystulkki 2016b.) Kun
ilmoitus yrityksen perustamisesta on jatetty, Patentti- ja rekisterihallituksessa tutkitaan,
onko nimi sopiva ja muistuttaako se liikaa mitdan olemassa olevan yrityksen nimed. YTJ-
tietopalveluun on kirjattu kaikki Suomessa toimivat yritykset. Siella voi tutkia kaytossa
olevia nimi&. Varsinainen nimitutkimus tehdaan kaupparekisterissa kuitenkin vasta ilmoi-
tuksen jattdmisen jalkeen. Yrityksen nimeé ei siis kannata painattaa mihink&&n ennen
kuin nimi on hyvaksytty ja rekisterdity kaupparekisteriin. Jatkossa yrityksen nimeé on
parasta kayttdd aina oikeassa muodossaan, jotta epaselvyyksilta valtytdan. (Patentti- ja
rekisterihallitus 2015.) Mainosmateriaaleja tai kdyntikortteja ei kannata tilata ennen kuin
nimi on rekistergity ja vahvistettu Patentti- ja rekisterihallituksessa. Ennen nimen valitse-
mista kannattaa my6s varmistaa, ettd mahdollinen verkkotunnus on vapaana. Verkko-
tunnuksena on usein yrityksen nimi, mutta se voi mydskin olla jonkin myytavan tuotteen
nimi. (Yritystulkki 2016b.)

3.3 Rekisterointi

Yrityksen perustaminen on Suomessa suhteellisen helppoa. Se tapahtuu tayttamalla yri-
tyksen perustamisilmoituslomakkeen, joka on saatavilla Patentti- ja rekisterihallituksen
sivuilta. Kun lomake on taytetty, se viedaan Patentti- ja rekisterihallitukseen ja makse-
taan rekisterditymismaksu 110 euroa. (Uusyrityskeskus 2016.) Yrityksen taytyy jattaa
perustamisilmoitus Patentti- ja rekisterihallitukseen. Kun se on kirjattu yritys- ja yhteiso-
tietojarjestelmaan, tulee yritykselle y-tunnus parissa paivassa. Y-tunnus eli yritys- ja yh-
teisdtunnus yksiloi yrityksen. (Patentti- ja rekisterihallitus 2016.) Y-tunnus koostuu kah-
deksasta numerosta, joista viimeinen on tarkistenumero ja se on muotoa 1234567-8.
(YTJ 2015.) Y-tunnuksia voi selata Ytj-tietopalvelusta. Sieltéd ndkee kaikki yrityksen pe-

rustiedot, muun muassa toimialan ja perustamisajankohdan.

Samoilla lomakkeilla yrityksen voi helposti ilmoittaa myds verohallinnon yllapitamaan ar-
vonlisé&verovelvollisten rekisteriin, ennakkoperintarekisteriin, tyénantajarekisteriin seka
vakuutusmaksuverovelvolliseksi. Varsinainen yrityksen perustaminen tapahtuu siis no-
peasti, jopa vain muutamassa paivassa ja liiketoiminnan voi aloittaa heti y-tunnuksen
saatuaan. (Patentti- ja rekisterihallitus 2016.) Internetistd saa myos paljon apua joka vai-

heessa.

Yrityksen rekisterdinti tapahtuu siis suhteellisen helposti, jos kyseessa on normaali suo-

malainen yrittgja ja yritys, jonka perustaminen ei vaadi erityisia lupia. Jos perustaja asuu



17

ulkomailla tai on alaikéinen, voidaan vaatia lisdasiakirjoja. (Patentti- ja rekisterihallitus
2016.) Kaytannéssa usein toiminnan virallistaminen on helppoa ja toiminta voidaan aloit-
taa heti. Viranomaisilta saa paljon apua ja eri viranomaisten valilla tieto kulkee automaat-
tisesti. Esimerkiksi verottajan luona ei ole pakko kayda erikseen, tiedot sinne kulkevat

automaattisesti. (Vero 2013.)

4 Toimintaymparisto

4.1 Markkinatilanne

Yrittdjdn on tarkeda tuntea markkina- ja kilpailutilanne. Ennen yrityksen perustamista
kannattaa tutkia markkinoita ja selvittda onko omalle yritykselle markkinoilla tilaa. Mark-
kina-analyysia tehdessa saa tietoa, jonka avulla voi mietti& onko yrityksen perustaminen
jarkevaa. (Uusyrityskeskus 2016.) llman markkinatuntemusta yrittdjan on hankala tarjota

oikeanlaista palvelua tai hinnoitella tuotteitaan oikein.

Markkinatilanteen tutkiminen sisaltda seka asiakkaiden etta kilpailijoiden analysoimisen.
Kun tietda keitd mahdolliset asiakkaat on, voi selvittaa, paljonko heité yrityksen toiminta-
alueella suunnilleen on ja ehka jopa kuinka suuri heidan ostovoimansa on. (Uusyritys-
keskus 2016.) Markkinatilanteen tutkimisen laajuus voi alkuun yllattaa. Siihen on kuiten-
kin saatavilla apua ja erilaisia valmiita pohjia, joita voi kayttdd apuna. Esimerkiksi Yritys-
tulkin sivuilta 16ytyy valmis kilpailija-analyysi-kaavake, joka auttaa kilpailutilanteen kar-
toittamisessa. (Yritystulkki 2016a.)

On tarkeda tietdd millaista tarjontaa markkinoilla on, jotta voi nahda puuttuuko sielta jo-
tain vai onko markkina hyvin kilpailtu. Kilpailijoiden tunteminen on tarke&a. On hyva tie-
taa keita he ovat, kuinka paljon heitd on ja mitk& ovat heidan vahvuutensa ja heikkou-
tensa. Nain voi saada tietdd, missa asiassa oma yritys olisi ehka kilpailijoita parempi ja

missa asioissa huonompi. (Uusyrityskeskus 2016.)

Erityisen tarkedd on tietdd markkinoiden hintataso seka se mitd hintaan varsinaisesti
kuuluu, jotta itse osaa hinnoitella tuotteet houkuttelevasti. Vaarat tuotteet tai liian kallis

hinnoittelu karkottaa asiakkaat nopeasti. Kilpailijoiden tunteminen tarkoittaa siis heidén
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tuote- ja palveluvalikoimansa, hinnoittelunsa ja muiden toimintatapojensa tuntemista.
(Uusyrityskeskus 2016.)

Markkinatilanteen tunteminen auttaa suunnittelemaan oman yrityksen markkinointia. Al-
kavalla yrittajalla ei ole varaa tuhlata mainoseuroja, joten on tarkeda selvittda mita to-
denndakoisesti kannattaa tehda. (Uusyrityskeskus 2016.) Liséksi kannattaa mietti& miten
markkinatilanne todennékdisesti kehittyy seka lyhyella ja pitkalla aikavalilla eli onko mah-

dollisesti ndkyvissa jotain joka muuttaa tilannetta.

Markkinatilanteesta ja kilpailijoista saa tietoa esimerkiksi uusyrityskeskusten yritysneu-
vojilta, ELY-keskuksesta, yrittdjajarjestdstd, kauppakamareista, toimialajarjestoista, Ti-
lastokeskuksen rekistereistd, Patentti- ja rekisterihallituksesta seké erilaisia tietopalve-
luja yllapitavista yrityksistad. Liséksi voi itse kysya suoraan mahdollisilta asiakkailta mieli-
piteitéd haastattelemalla heitéa joko puhelimitse tai henkilékohtaisesti. Nykydan myaos verk-

kokysely on helppo toteuttaa itsekin. (Uusyrityskeskus 2016.)

4.2  Markkina-analyysi tilitoimistoalalle

Tilitoimistoalla on Taloushallintoliiton mukaan menossa raju rakennemuutos, kun jarjes-
telmid automatisoidaan ja harmonisoidaan jatkuvasti. Koska jarjestelmat digitalisoituvat
jatkuvasti, manuaalinen tyd vahenee ja osa rutiinityosta tulee poistumaan. (Taloushallin-
toliitto 2015.) Samaan aikaan asiakasyritykset keskittyvat omaan osaamiseensa ja ul-
koistavat taloushallintoaan. Kun kirjanpito- ja palkanlaskentapalvelut ulkoistetaan, ei
omaan yritykseen useinkaan jaa taloushallinnon erikoisosaamista. Siksi asiakkaat vaa-
tivat tilitoimistoilta aina vain enemman tukea taloushallinnollisten asioidensa paattksen-
teossa. Taloushallintoliitto uskookin, etté ala tarvitsee lahivuosina paljon taloushallinnon

ja yritystalouden ammattilaisia. (Taloushallintoliitto 2015.)

Tilitoimistoalalta parhaiten tietoa saa Taloushallintoliitosta seka Tilastokeskuksesta. Ta-
loushallintoliiton mukaan kirjanpito- ja tilinpdatdspalveluiden liikevaihto on kehittynyt
mydnteisesti jo vuosia. Tilastokeskuksen mukaan vuodesta 2000 on tilitoimistoalalla ollut
vain yksi kvartaali, jolloin kasvuprosentti on ollut miinusmerkkinen (Kuvio 4 Tilastokeskus
2015) ja yleinen trendi on ollut koko ajan ylospéin (Kuvio 5 Tilastokeskus 2015.) Talous-
hallintoliiton mukaan auktorisoitujen tilitoimistojen liikevaihto on kasvanut enemman kuin

alalla keskimaarin (Taloushallintoliitto 2015.)
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Liikevaihdon vuosimuutokset neljannesvuosittain
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Kuvio 1. Tilitoimistoalan liikevaihdon vuosimuutokset neljannesvuosittain (Tilastokeskus 2015.)
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Kuvio 2. Kirjanpito- ja tilinpaatéspalvelualan likevaihdon kehitys (Tilastokeskus 2016.)
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Taloushallintoliiton mukaan alalla tydskentelevien maarda on vaikea arvioida, koska
heitd tydskentelee monien eri toimialojen palveluksessa ja monet heista hoitavat omien
toidensa lisdksi myds muita kuin taloushallinnon tehtavia, esimerkiksi henkildstéhallin-
non tehtavia tai muita hallinnollisia t6itd. Taloushallintoliiton mukaan alan KLT-tutkinnon
suorittaneita on 2 773 ja heista 76 % tydskentelee tilitoimistoissa. Auktorisoituja tilitoi-

mistoja on Taloushallintoliiton mukaan Suomessa 775. (Taloushallintoliitto 2015.)

Kaiken kaikkiaan Suomessa on yrityksia 363 587 eli potentiaalista asiakasta tilitoimis-
tolle. Naista alle 10 tydntekijan yrityksid on 344 471 eli n. 94,7 %. Tilastokeskuksen mu-
kaan kirjanpito- ja tilinpaatéspalvelujen toimialalla oli vuonna 2014 yhteensa 4 333 tilitoi-
mistoa, jotka tyollistivat 12 017 henkil6a. (Taulukko 1 Tilastokeskus 2015.) Toimipaikka-
koko vaihtelee yhden tai kahden henkilén toimistoista yli videnkymmenen henkilon toi-
mistoihin. Taloushallintoliittoon kuuluvien yli 800 tilitoimiston keskimaarainen henkildsto-

maara on 7,9, liittoon kuulumattomien noin 1,6. (Taloushallintoliitto 2016.)

Taulukko 1. Tilitoimistojen maara Suomessa (Tilastokeskus 2015).

Yritykset toimialoittain muuttujina Toimiala (TOL 2008), Tilastovuosi ja Tiedot

Yritysten lukumaard | Liikevaihto | Henkildstdn lkm yhteensd | Palkkasumma
69201 Kirjanpito- ja tilinpaatospalvelu
2013 4 294 890 202 12 153 377 907

2014 4 333 914 325 12 017 384 019

Kirjanpitgjien keski-iké on edelleenkin suhteellisen korkea, ja muutaman vuoden sisélla
on odotettavissa, ettd monia kirjanpitgjia jaa eldkkeelle. Kauppalehden mukaan uusia
tyontekijoitd tarvitaan pelkdstaan elékoitymisen takia noin tuhat henkild vuodessa. Leh-
den mukaan kirjanpito- ja tilinpdatdspalvelut ovat alana yksi vakaimmista. Suhdanne-
vaihtelut ndkyvét tallakin alalla, mutta maltillisemmin kuin monella muulla alalla. (Herrala
2014.) Nailla mittareilla mitattuna toimialan tyéllisyysnakymaét vaikuttavat tulevaisuu-

dessa erittain valoisilta ja tilitoimiston perustaminen on todennakdoisesti kannattavaa.

Tyo- ja elinkeinotoimistoissa tehtiin vuonna 2014 arvio keskeisten ammattien kysynnan
ja tarjonnan suhteista lahitulevaisuudessa. Kirjanpitdjat ja palkanlaskijat olivat listalla ja
heistéd on pulaa markkinoilla kuten kuvio 7 osoittaa. (Ty0 ja elinkeinoministerio 2014.)
Tyo- ja elinkeinotoimistot ovat tehneet tata ammattibarometriarviointia Suomessa valta-

kunnantasolla jo vuosia ja tilanne on pysynyt ennallaan.
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Ammatit, joissa on yleisimmin pulaa hakijoista Ammatit, joissa on kysyntddn nahden liikaa hakijoita

TOP 15 PULAA TOP 15 YLITARJONTAA
. 101 - Laakarit M- Toimistotyontekijat
103 - Sairaanhoitajat . 763 - Tietoliikenne- ja elektroniikka-asent.
. 332 - Myyntiedustus ja puhelinmyyjat D 072 - Kuvataiteilijat
[ 121 - Hammaslaakarit [ 241 - sinteerit
152 - Sosiaalityontekijat D 302 - Mainosalan suunnittelijat
[ 113 - Puneterapeutit [ 776 - Huonexalupuusepat
034 - Erityisopettaja D 777 - Konepuusepat
122 - Hammashoitajat D 711 - Vaatturit, ateljee- ja kotiompelijat
035 - Lastentarhanopettaja D 761 - Sahkoasentajat
[ 171 - Psykologit D 091 - Yhteiskunnallisen alan tutkijat
104 - Laboratoriohoitajat, rontgenhoitajat D 252 - ATK-suunnittelijat
211 - Yrittajat ]:I 061 - Lehdentoimittajat
B12:- Suuhygienistit [E272- Matkataimistovirkailijat
2332 - Kirjanpitajat, palkanlaskijat

0 253 - Operaattorit ja mikrotukihenkilat
) s i
132 - Farmaseutit 2716 - ompelijat

Kuvio 3. (Tyd ja elinkeinoministerid 2014).

4.3 Yrityksen sidosryhmat

Kaikilla yrityksilla on monia sidosryhmid, jotka taytyy ottaa huomioon yrityksen toimintaa
suunniteltaessa. Yksik&éan yritys ei voi toimia tdssa maailmassa taysin yksin. Sidosryh-
mat vaikuttavat yrityksen toimintaan eri tavoin. Ne antavat yritykselle jotain, mutta halua-
vat vastikkeeksi jotain takaisin. Yritystoiminnan menestykselle tarke&aa yllapitdd hyvia
suhteita eri sidosryhmiin. (Lojander & Suonpda 2005.) Sidosryhmékaaviossa on esitetty
yrityksen yleisimmat sidosryhmat. Lahes kaikilla yrityksilla on kaaviossa esitetyt sidos-
ryhméat. Joissain tapauksissa jokin sidosryhma voi yrityksen kannalta olla sama. Esime-
riksi pienissa yrityksissa yrityksen johto, omistajat ja henkildstd saattavat olla samoja
henkildité, mutta silti toimivat eri rooleissa. Tavarantoimittajiin taas lasketaan normaalien
myytéavien tuotteiden tarjoajien lisdksi my6s vaikkapa toimistotarvikkeiden toimittajat sa-

moin kuin sahkén, internetliittyman ja ohjelmistojen toimittajat. (Kuvio 1.)
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@ @ Valtio ja kunta
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Kuvio 4. Sidosryhmaét.

llman hyvia verkostoja yrityksen on vaikea parjatd. Rahoituksen saaminen helpottuu ja
esimerkiksi toiminnan laajentaminen ulkomaille on helpompaa, jos verkostot ovat kun-
nossa. (Sipila 2013.) Yritysjohdon tehtdva on tasapainottaa sidosryhmien véliset suhteet
yritykselle sopivaksi ja toimivaksi kokonaisuudeksi. (Mikkonen 2012a.) Sidosryhméaana-
lyysi tehdaan, jotta yritykselle selvida kuinka tarkeita eri toimijat ovat omalle yritykselle.
Analyysissa tunnistetaan toimijat, joilla on paljon vaikutusvaltaa yrityksen toimintaan ja
sita kautta ndma kannattaa pitaa tyytyvaisend. Samoin tunnistetaan osapuolet, jotka
ovat sitoutuneita yrityksen toimintaan ja nama kannattaa pitéda hyvin informoituina. Niihin
toimijoihin, joilla ei vaikutusvaltaa eiké sitoutuneisuutta, ei kannata tuhlata aikaa enem-

paa kuin minimipanoksen verran. (Kuvio 2.)

o
a
=
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Pida Pida lahella
tyytyvdisend | ja hyvin
informoituna

Seuraa Pida
(minimipanes) | informoituna

Vahan L

vahan Sitoutuneisuus

Vaikutusvaltaa

Paljon

Kuvio 5. Sidosryhméaanalyysi (Kivistd 2016).
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4.4 Asiakasanalyysi

Nykyaikana asiakkailla on runsaasti valinnanvaraa melkein kaikilla aloilla ja kilpailu-
asetelmat muuttuvat jatkuvasti. Tahan haasteeseen yritysten kannattaa vastata analy-
soimalla asiakaskenttaa. (Viitala & Jylha 2007.) Asiakkailla on jokin tarve, jonka tyydyt-
tamiseksi he hankkivat tuotteita tai palveluita. Asiakasanalyysia tehdessa selvitetaan po-
tentiaalinen ja todellinen kysyntd seka kartoitetaan asiakaskunnan ostokayttaytymista
sekd parhaiden asiakkaiden tarpeita. (Hesso 2015, 93.) Yrittdjan on tarkeda tietda asi-
akkaan tarpeet ja odotukset. Se helpottaa asiakkaan palvelemista, edesauttaa luotta-
muksellisen suhteen syntymisté ja on olennaista myyntitydn onnistumisen ja asiakas-
suhteen sédilymisen kannalta. Luottamuksen syntyminen myyjan ja ostajan valille voi aut-

taa jopa vuosia kestavan asiakassuhteen luomisessa. (Uusyrityskeskus 2016.)

Yrityksen kannatta selvittdd oman liiketoiminnan kannalta olennaisimman asiakaskun-
nan tarpeiden rakenne. Uudella yrityksella ei ehk& ole olemassa olevaa asiakaskuntaa,
mutta analyysiin voi ottaa potentiaaliset asiakkaat. On tarke&a selvittdd, mitd omat asi-
akkaat arvostavat tuotteessa tai palvelussa. Ei ole kuitenkaan tarpeen listata kaikkia
mahdollisia asiakkaitten arvostamia osa-alueita, vaan Idytaa kaikista tarkeimmat ja kes-
kitty& niihin. Ne luovat asiakkaille eniten lisdarvoa. (Hesso 2015, 52.) Kaikki asiakasryh-
mat eivat taas ole yritykselle yhta tarkeitd. Aloittavan yrittdjan on elintarkeda tunnistaa

parhaat asiakkaat ja keskittya heihin.

Liiketalouden opiskelija Turun ammattikorkeakoulusta teki vuonna 2013 asiakastyytyvai-

syyskyselyn erdan tilitoimiston asiakkaille. (Strelets 2013.)
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Valitkaa kolme térkeintd ominaisuutta
taloushallintopalveluiden tuottajalle.

Ystavillinen, kohtelias asiakaspalvelu * ?5 %
Asiantunteva, ammattimainen toiminta “ 78 %

Neuvova, auttavainen asenne | 63 %

Ketterd, joustava reagointikyky J 3 %
Laadukas ja tarkka ote taloushallintoon | 29 %
lloisuus, "pilke silmakulmassa” -.. SR 15 %

Monipuolinen, keskitetty.. Bl 5 %

Rehellinen, luctettava yhteistyGkumppani | 35 %
MNykyaikainen, moderni toimintamalli sl 9 %

Muu, mika? B 6 %
0% 20% 40% 60% BO% 100%

Kuvio 6. Kolme tarkeintd ominaisuutta taloushallintopalveluiden tuottajalle. (Strelets 2013).

Taman kyselyn tuloksista voi havaita, ettd tarkeinta on neuvova ja auttavainen asenne.
Asiakkaat haluavat, ettd tilitoimisto auttaa heitd heidan omassa liiketoiminnassaan.
Asiakkaan pitaa tuntea, etta tilitoimisto on hanen puolellaan. Toiseksi tarkeimmalle sijalle
nousi asiantunteva ja ammattimainen toiminta. (Kuvio 3.) Tdma korostaa koulutuksen ja
opiskelun merkitystd, joka tilitoimistoalalla on avainasemassa. Menestyksen avaimet

ovat siis erinomaisessa asiakaspalvelussa seké luotettavassa osaamisessa.

Tilitoimistoalalla asiakaskunnan vaihtuvuus saattaa olla pienempaa kuin monilla muilla
aloilla. Yksi syy tuli esiin omassa kyselysséni. Yksi vastaaja mainitsi verotarkastuksen
riskin. Jos vaihtaa kirjanpitjaa usein, ei verottaja katso sita hyvalla ja saattaa tehda tar-
kastuksen epéillessdan, etta kirjanpitajaa vaihtaessa salaillaan mahdollisesti jotain.
Myds kirjanpidon siirto toimistosta toiseen vie aikaa ja siséltaa riskeja. Naiden syiden

takia asiakaskunta saattaa olla hieman pysyvampaa kuin monilla muilla aloilla.

Monet asiakkaat saattavat edelleen arvostaa sita, etta tilitoimisto on lahella. Se ei kui-
tenkaan nykydan ole endd mikaan valttamattoémyys eika tule esille kyselyni tuloksissa.
Monet pitéavat sahkoista kanssakaymisté jopa parempana vaihtoehtona, koska aikaa ei
mene kulkemiseen ja ruuhkissa istumiseen. Joissain tapauksissa kuitenkin saatetaan

tarvita alkuperéaisten dokumenttien toimittamista ja talléin on hyva, jos ei ole pitkd matka.
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Samoin monet kokevat yhteistyon tekemisen helpompana, kun voidaan olla vélilla hen-

kilokohtaisessa kontaktissa.

4.5 Kilpallija-analyysi

Kilpailijoiden tunteminen on yrittdjalle elintarkeda. Kilpailu on yrittdjalle markkinatalou-
dessa jokapaivaistad. Nykydan voidaan sanoa jopa, ettéa eletdéan hyperkilpailun aikaa. Pel-
kastddn menneen ajan pohjalta ei enaa voi vetaa johtopaatoksia tulevaisuutta varten.
On tarkeda tuntea kilpailijansa, heidan tuotteensa ja toimintatapansa. On my6s seurat-
tava tilannetta ja huomattava uudet tulokkaat. (Hesso 2015, 48.) Yrittdjan pitéa erottau-
tua kilpailijoista jollakin asiakkaan arvostamalla tavalla, jotta voi sdilyttdd asemansa tai

jopa parantaa sita.

Jo ennen yrityksen perustamista kannattaa selvittda kuinka paljon alalla on kilpailua.
Tarkeimpien kilpailijoiden nimedminen kannattaa, jotta tunnistaa heidét. Kilpailijoiden
tunnistamisen jalkeen on hyva tutkia heidan tuotteitaan tai palvelujaan ja miettia pystyyko
erottautumaan Kkilpailijoistaan jollain asiakkaiden arvostamalla tavalla. Nain yrittéja pys-
tyy hinnoittelemaan tuotteensa tai palvelunsa vapaammin, ja se merkitsee yritykselle pa-

rempaa tulosta. (Uusyrityskeskus 2011.)

Erittdin tarkeda on tarkastella millaista markkinointia kilpailijoilla on ja mitd kautta he
mahdollisesti tavoittavat asiakkaansa. Kannattaa seurata miten paljon ja kuinka usein he
mainostavat ja mitd asioita he mainonnassaan tuovat esille. Mieti heidan tuotteidensa
hyviad ja huonoja puolia, ja miten omat tuotteet tai palvelut erottuvat. Mieti |6ydatko yri-
tyksesi tuotteille jotain kilpailuetua ja pohdi, mitd omassa kannattaa painottaa. (Uusyri-
tyskeskus 2011.) Tama edistda yrittdjan omaa kasitystd markkinoiden toiminnasta, han
saa tietoa kilpailijoiden toimintatavasta ja nailla tiedoilla pystyy kehittdmaan omaa yritys-

taan kilpailukykyisemmaksi.

4.6 SWOT-analyysi

Yrityksen perustajan on hyva tehda erilaisia analyysejd toiminnan kartoittamiseksi.
SWOT - analyysi on niistd ehkd tunnetuin. Nimi tulee englannin kielen sanoista
Strengths, Weaknesses, Opportunities ja Threats eli vahvuudet, heikkoudet, mahdolli-

suudet ja uhat. Analyysi ei kuitenkaan saisi olla pelkka listaus ndista asioista, vaan sita
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tehdessa on hyva miettia myds ratkaisuja esiin tuleviin asioihin. (Hesso 2015, 72.) Ana-
lyysi soveltuu hyvin erilaisiin tilanteisiin ja sen tuloksena saadaan helposti luettava tau-
lukko, jonka avulla paatoksenteko helpottuu ja mahdolliset kehittdmiskohteet tulevat
esille. Sitd kannattaa kayttda erilaisissa tilanteissa jatkossakin, kun tulee investointeja
tai isompia paatoksi eteen, ei pelkastaan yrityksen perustamisvaiheessa. Nain voidaan

mahdollisesti valttya virheliikkeiltd ja saastda rahaa.

SWOT-analyysin osat jaetaan sisaisiin ja ulkoisiin tekijoihin. Vahvuudet ja heikkoudet
ovat sisdisia tekijoitd. (Opetushallitus 2016.) Vahvuuksiin kirjataan realistisesti yrityksen
hyvat puolet ja onnistumiset, syy miksi tavoite on mahdollista saavuttaa. Heikkouksiin
kirjataan huonot puolet, epaonnistumiset tai esimerkiksi mahdollinen koulutustarve.
Mahdollisuudet ja uhat ovat ulkoisia tekijoitd. Mahdollisuuksia mietittdessa voi harkita
yleista taloustilannetta ja miten sen kehitys saattaa vaikuttaa yrityksen toimintaan. Uhat
voivat olla vaikkapa kilpailun lisdantyminen omalla alalla tai oman tuotteen palvelun ky-

synnan heikentyminen markkinoilla.

SWOT-analyysi on yleensé subjektiivinen. Saman yrityksen palveluksessa olevat henki-
|6t ndkevat asiat eri lailla vaikka heilld olisi ihan samat tiedot kaytettavissaan. Nain ollen
SWOT-analyysin tulokset eivat koskaan ole koko totuus eika siihen kannata pyrkigkaan,
vaan pitdd suuntaa antavina. Lisaksi kannattaa miettia mika kriteereistd on omalle yri-

tykselle tarked. Se parantaa analyysin kayttokelpoisuutta. (Opetushallitus 2016.)

5 Markkinointi

5.1 Myyntitavoitteet

Ennen markkinoinnin tarkkaa suunnittelemista kannattaa mietti&a myyntitavoitteet. Tavoit-
teiden asettamisessa huomio siirtyy nykyisesté toiminnasta siihen mita halutaan saavut-
taa. Tavoitteet auttavat myds siirtymaan toiminnan valvomisesta sen suunnitteluun. (Ha-
kala 2016.) Myyntitavoitteet kannattaa asettaa realistisesti sen mukaan millaista markki-
naosuutta yritys tavoittelee ja mik&a on mahdollista saavuttaa. Tavoitteita laadittaessa on
hyva tietédd, mité tuotteeseen keskimaarin kulutetaan vuodessa ja paljonko potentiaalisia

asiakkaita on. (Bergstrom & Leppénen 2011.)
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Aloittavan yrityksen myyntitavoitteiden tekemisessa ei ole mahdollista yleensa ottaa his-
toriaa huomioon. Talléin myyntitavoitteiden asettaminen voidaan aloittaa laskemalla pa-
kolliset kulut, jotta toiminta on kannattavaa. Myynnin pitaa siis ylittda tama kriittinen piste,
jolla yritys paasee nollatulokseen (Bergstrom & Leppanen 2011.) Sen péaélle pitda laskea
tavoiteltu voitto. Tata kautta voidaan laskea suuntaa-antavat tavoitteet aloittavalle yrityk-
selle. Olemassa olevan yrityksen tavoitteet on helpompi asettaa, koska on historiaa jota
voi kayttéda pohjana ja yleenséa on jo kertynyt enemman tietoa markkinoista. Voi miettia
missa asiakkuuksissa on kehittymisen mahdollisuutta ja voi toteuttaa kampanjoita, joilla

lisatd myyntia.

Joskus pienyrittdja saattaa ajatella, ettei myyntitavoitteen asettaminen ole jarkevaa,
koska hanhan myy koko ajan niin paljon kuin pystyy. Tavoitteiden asettaminen on kui-
tenkin oleellinen osa toiminnan suunnittelua ja motivoi myymaan enemman. Kun asettaa
tavoitteet vahan edellista vuotta korkeammalle, tekee todennakdisemmin enemman toita
niiden saavuttamiseksi. Lisaksi tavoitteiden asettaminen auttaa budjetoinnissa. Kun on
laskenut myyntitavoitteet, on helpompi hinnoitella niin etta tulee toimeen. (Kadziolka
2016.)

Kun myyntitavoite on huolella valmisteltu, saadaan samalla aikaiseksi mittareita, joilla
naiden tavoitteiden saavuttamista voidaan seurata. Tavoitteiden kannattaa kuitenkin olla
niin selkeita ja yksinkertaisia, ettd seuranta on helppoa. N&in niistd on eniten hyotya.
(Kaihovaara 2014.) Yrityksen kannattaa seurata tavoitteiden toteutumista tarkasti ja tar-

kistaa tavoitteita aina tarvittaessa.

5.2 Markkinoinnin suunnittelu

Markkinointi tarkoittaa kaikkia niité toimenpiteitd, joilla yritys tai muu organisaatio pyrkii
saamaan tuotteensa tai palvelunsa asiakkaiden tietoon. Perimmaéinen tarkoitus on tie-
tysti lisata tata kautta myyntia. Monesti markkinoinnista puhuttaessa mieleen tulee vain
mainonta, mutta markkinointi on paljon enemman. Aikaisemmin markkinointiin laskettiin
kuuluvan vain nelja englanninkielista P:t& eli Product, Price, Place ja Promotion eli mark-
kinointi kasittéda tuotteen, sen hinnoittelun, jakelun ja mainonnan. (Rope 1998) Nykyaan
kaytetdan vield laajennettua markkinointimixid, johon kuuluu 7 P:td eli alkuperéiseen
malliin on lisatty kolme englanninkielistd P:t4 People, Process ja Physical environment

(Booms & Bitner 2016.) Tahan uudistettuun kasitteeseen on siis lisatty ihmiset, eli kuka
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tuotetta myy tai kayttad, prosessi suunnitteluvaiheesta ja myynnista jalkihoitoon, etta

myds koko toimintaymparisto.

Markkinointisuunnitelma kannattaa tehda mieluiten ennen yrityksen perustamista ja
mahdollisimman pian jos se on jadnyt tekeméttd. Hyva markkinointisuunnitelma on yk-
sinkertainen ja helppo ymmartaa. Mutta sen pitéisi kuitenkin olla sen verran tasmallinen,
etta siitd on hyodtya kun markkinointia toteutetaan. Suunnitelman on hyva olla haastava,
mutta realistinen. Ei ole jarked tehda suunnitelmia, joita ei oikeasti voi toteuttaa. (Berg-
strom & Leppéanen 2011.) Markkinointisuunnitelma tekeminen auttaa yrittdjaa itseaan

miettimaan yrityksensd mahdollisuuksia.

Markkinointia on siis koko toiminnan suunnittelu. Toiminta on myoés tarkeéa jarjestelmal-
lisesti suunnitella eiké vain tehda niin kuin on aina tehty. Ei riita, ettd on keksitty myytava
tuote tai palvelu, vaan koko prosessi taytyy suunnitella alusta loppuun. (Karjaluoto 2010.)
Tuotteen tai palvelun pitda olla houkutteleva ja se pitdé olla helposti saatavilla hintaan,
jonka asiakas on valmis maksamaan. Sen pitééa olla myés helposti ymmarrettava ja asi-
akkaan taytyy kokea hyodtyvansa siitd. Taman kaiken kertominen asiakkaalle varsinai-
sessa markkinointiviestinnassa ja myynnissa on ratkaisevan tarkeaa, mutta ennen kuin

asiakkaille voidaan tuotteesta kertoa, kannattaa prosessi olla tarkkaan mietitty.

Markkinointia kannattaa suunnitella kahdella tasolla: strategisesti ja operatiivisesti. Stra-
teginen suunnittelu tarkoittaa useamman vuoden tahtaimen ja karkeamman tason suun-
nittelu. Siin& maaritelldadn markkinoinnin paalinjat. Operatiivinen suunnittelu taas on ly-
hyemman tahtdimen suunnittelua noin vuodeksi kerrallaan. Siina suunnitellaan yksityis-
kohdat ja tarkat toimenpiteet tarvittaessa jopa viikkotasolla. (Bergstrom & Leppénen
2011.)

Markkinointisuunnitelmassa on tarkeaa ymmartaa yrityksen nykytilanne eli yrityksen
vahvuudet ja heikkoudet sekd ymmartdd asema markkinoilla. TAman jalkeen pitdad maa-
ritella tavoitteet seka strategia niiden saavuttamiseksi. Vasta tdméan jalkeen voidaan pe-
rehtya varsinaisiin markkinointitoimenpiteisiin seka siihen paljonko toimenpiteiden toteut-
tamiseen pitda varata resursseja. (Bergstrom & Leppanen 2011.) Perusasiat pitda sel-
vittdd tarkkaan, jotta voi l&hted miettimaan, miten tavoitteita kannattaa lahteé toteutta-
maan. Eika voi keskittyd ainoastaan oman yrityksen asemaan, vaan myds tarkkailla kil-

pailijoiden toimia, jotta voi ymmartad markkinaymparistosséa tapahtuvia muutoksia. Mark-



29

kinointiin kuuluu seka toimintaympariston etta asiakkaiden analysointi ja tutkiminen. En-
nen kuin lahdetaan tekemadn mitdan erityisia toimenpiteitd, kannattaa miettia esimer-
kiksi mika on kohderyhma, millaisia kilpailijat ovat ja miké on oikea hintataso. Tama vaatii
paljon toimintaympariston tutkimusta, mutta on kannattavaa, koska se auttaa kehitta-
maan oman yrityksen toimintaa markkinoiden vaatimusten mukaisiksi. (Bergstrom &

Leppanen 2011.)

Tavoitteen on oltava selkeédsti maaritelty. Silloin se on helpompi saavuttaa, koska kaik-
kien on helppo ymmartaa se. Etukateen kannattaa miettid milla mittareilla sitd seurataan.
Mittarit ovat oikeastaan ainoa tapa maarittaa, kannattivatko markkinointitoimenpiteet vai
ei. Tavoitteiden saavuttamiseen pitaa olla realistiset mahdollisuudet. Muuten kay hel-
posti niin, etta koko asiaan ei panosteta kunnolla, koska jo etukateen onnistuminen koe-
taan toivottomaksi. Tavoitteen saavuttamisen pitda vieda koko yrityksen kehitysta oike-
aan suuntaan ja tukea koko yrityksen kehitysta. Tavoitteiden pitaa olla aikataulutettuja,

jotta voidaan seurata asioiden edistymista. (Hirvonen 2016.)

Tavoitteiden asettamisessa voi kayttda esimerkiksi SMART-kaavaa:

e Specific — selked tavoite

¢ Measurable — mitattavissa

e Attainable — saavutettavissa oleva, mutta riittdvan kunnianhimoinen
¢ Relevant — tavoitteiden pitéda palvella koko yrityksen tavoitteita

o Time-bound — aikataulutettu

(Hirvonen 2016).

Markkinointiin liittyy myds koko tdméan prosessin seuranta esimerkiksi taulukon avulla.
Taulukkoon kirjataan kaikki tehdyt markkinointitoimenpiteet, aikataulut, vastuuhenkil6t ja
tietysti markkinoinnin kulut. Kun taulukkoa yllapidetaan ja tdydennetaan saanndllisesti,
on siité jatkossakin helppo ndhda toimenpiteiden edistymisen seka niiden suhteen myyn-
tiin ja kuluihin. Esimerkiksi puolen vuoden vélein tai kvartaaleittain tehtava arviointi aut-
taa ndkemaan, onko tavoitteisiin paasty ja milla alueilla olisi parantamisen varaa.. Eri
toimenpiteiden tuloksia seurataan sdanndllisesti ja néin voidaan tarvittaessa muuttaa toi-

mintaa nopeastikin. (Bergstrom & Leppanen 2011.)

Markkinointisuunnitelman laatimisvaiheessa on hyva miettia myds varasuunnitelmaa.
Joskus kattavatkaan suunnitelmat eivat kdytanndssa toimi halutusti ja jotain on muutet-

tava. Varasuunnitelman ei tarvitse olla niin kattava kuin alkuperainen suunnitelma. Eri
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osa-alueille kannattaa kuitenkin miettia joitain vaihtoehtoja. Alkuperdista suunnitelmaa
on sitten helpompi muokata, kun joitain vaihtoehtoisia toimintatapoja on etukéateen mie-
titty.

5.3 Hinnoittelu

Hinnoittelu on nykydan aina vain tarkeampada. Asiakkaat ovat hintatietoisia ja nykyajan
kulutuskulttuuria leimaa monilla aloilla halpuus. (Viitala & Jylh& 2007.) Yksi hyva esi-
merkki tdstda on matkailu. Uusien edullisten toimijoiden tulo markkinoille on mullistanut

alan hinnoittelun.

Erilaisia hinnoittelutapoja ovat ainakin kustannusperusteinen, tavoiteperusteinen, mark-
kinaperusteinen, arvoperusteinen ja sopimusperusteinen. Kustannusperusteisessa pyri-
tédan kattamaan kustannukset ja laskemaan paalle tietty kate. Tavoiteperusteisessa ha-
lutaan tietty kate ja sen péaalle lasketaan kustannukset. Markkinaperusteisessa hinnoit-
telussa lahdetdan liikkeelle yleisesté hintatasosta ja hinnoitellaan tuotteet tai palvelut sen
mukaan. Arvoperusteisessa hinnoittelutavassa pyritaan selvittdméaan, minka arvoiseksi
asiakas kokee palvelun ja hinnoittelee palvelun sen mukaan. Tapa on kaytdssa lahinna
siind tapauksessa, etté yleista hintatasoa ei tunneta. Tavoiteperusteinen hinnoittelu liittyy
yrityksen strategiaan. (Jarvenpad ym. 2010.) Tastad hyvana esimerkkind ovat perinteiset
kauppojen sisdanvetotuotteet. Joillain aloilla kdytossé on kerroin, joka auttaa hinnoitte-
lussa. Se on kuitenkin hyvin mekaaninen tapa hinnoitella ja aiheuttaa helposti yli- tai
alihinnoittelua. Molemmissa tapauksissa ostajien silmissa voi tuotteelle tulla vahinkoa.

(Bergstrom & Leppénen 2011.)

Yrityksen on erittain tarkedé onnistua hinnoittelussaan, koska hinta on myos imagokysy-
mys (Uusyrityskeskus 2016). Hinnan on oltava oikea asiakkaiden silmissdan. On tunnet-
tava markkinatilanne ja mietittava rehellisesti mita asiakas on valmis omista palveluista
maksamaan ja voiko itse tuottaa palvelulle jotain lisdarvoa ja tata kautta pyytaa korke-

ampaa hintaa.

Hinnoittelussa on otettava huomioon, paljonko itse joutuu maksamaan tuotteista tai pal-
jonko palvelun tuottaminen maksaa ja valita hinnoittelumalli sen mukaan. Tuotteille on
laskettava jarkeva kate ja varmistaa ettd myynnista jaa kaikkien kulujen jalkeen rahaa.

Tata kautta voi laskea paljonko tuotteita tai palveluita pitdéd myyda ja milla hinnalla, jotta
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toiminta on kannattavaa. Hinnoittelussa onkin perinteisesti kaytetty lahtokohtana kustan-
nuksia, mutta koska hintaan vaikuttaa erittdin moni asia, kannattaa hinnoittelussakin ot-
taa muitakin tekijoitd huomioon. Naitd muita tekijoitéa ovat esimerkiksi kilpailutilanne, asi-
akkaan kokema arvo ja markkinoiden hintaherkkyys. (Bergstrom & Leppanen 2011.) Esi-
merkiksi Apple pystyy viela toistaiseksi hinnoittelemaan puhelimensa paljon kallimmaksi
kuin kilpailijat, vaikka puhelinten valmistushinta on lahes sama. Tama valottaa sit4,

kuinka hinnoittelua ei voi perustaa enaa nykyaan pelkkiin tuotantokustannuksiin.

Pelkalla hinnalla kilpaileminen ei pitkalla tahtaimella ole jarkevad, koska tulojen putoa-
minen kaventaa yrityksen toimintamahdollisuuksia. Yleensé asiakkaat arvostavat myds
muita asioita kuin hintaa. Tarke&é on yleensa luotettavuus, nopeus, helppous tai laatu.
hinnan pitdd kohdata nama vaatimukset, jotta toiminta on asiakkaalle houkuttelevaa.
(Bergstrom & Leppanen 2011.) Yrityksen pitda valita alalle soveltuva hinnoittelutapa. Eri-
laisia hinnoittelutapoja on monia eivatka kaikki mallit sovellu kaikkiin tilanteisiin. Joillain
aloilla hinnoittelu on niin kired, ettei yksinkertaisesti ole mahdollista veloittaa muita kor-
keampaa hintaa tai muutoin asiakkaat ostavat palvelut muilta toimijoilta. Jos taas tuote
on hyvin erityinen, voi siitd veloittaa paljon muita korkeampaa hintaa ja asiakkaat silti

ostavat.

Tilitoimistoalalla kilpailu on kovaa ja hintataso vakiintunut. Asiakkaat kokevat tilitoimisto-
jen palvelut samoiksi eivatka halua maksaa siit ekstraa. On vaikeaa erilaistaa palvelua
niin, ettd asiakkaat tuntisivat saavansa lisaarvoa. Yksi mahdollisuus on konsultoida asi-
akkaitta talousasioissa. Tama on asiakkaiden arvostama keino. Tilitoimistoalalla on va-
kiintunut hinnoittelutyyliksi joko tositepohjainen tai tuntipohjainen. Monet pitavat tosite-
pohjaisesta laskutuksesta, koska silloin seuranta on yleensé asiakkaalle helpompaa.
Yrittdja tietédd tuolloin kuinka monta tositetta han on kirjanpitgjalle vienyt, joten han pystyy
arvioimaan tastad suoraan myds kirjanpitgjan laskun suuruuden. Hinnoittelun pitaa olla
asiakkaalle helposti ymmarrettava, koska sekava hinnoittelu ei houkuttele asiakasta. Jos
kyseessa on asiantuntijapalvelu kuten tilitoimistopalvelu tai jokin projektikohtaisesti tar-
jottava tyd, kannattaa niista tehdd muutama esimerkkikokonaisuus ja ilmoittaa tdma asi-
akkaille. Nain asiakkaat saavat nopeasti kasityksen hintatasosta. Varsinkin aloitteleva

yrittaja arvostaa tata tietoa.
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5.4 Segmentointi

Segmentti on asiakasryhma, jonka jasenilld on jokin ostamiseen liittyva yhteinen piirre.
Segmentointi on ndiden erilaisten asiakasryhmien tunnistamista ja jaottelemista yrityk-
sen tarpeiden mukaan. Segmentoinnin avulla tunnistetaan asiakasryhman tarpeet ja
odotuksen, joten sen ansiosta markkinointi on helpompi kohdistaa oikealle yleisolle.
(Bergstrom & Leppanen 2011.) Markkinat kannattaa segmentoida, jos markkinoilla on
riittdvasti potentiaalisia asiakkaita, eri ryhmien asiakkailla on yhteisia piirteita ja tarpeita,
asiakasryhmaét eroavat selkeasti toisistaan ja jos markkinointi saavuttaa valitut segmentit
taloudellisesti ja tehokkaasti (Uusyrityskeskus 2016.) Asiakkaat voi ryhmitellda esimer-

kiksi yrityksen toimialan, koon tai sijainnin perusteella.

Aloittavan yrittdjan pitda miettid, minkalainen asiakaskunta on juuri hanelle kaikista kan-
nattavin. Yrityksen on vaikea tyydyttéaa kaikkien asiakkaitten kaikkia tarpeita, joten on
erityisen tarkeaa, ettad yrittja tunnistaa asiakasryhmat ja valitsee sieltd suosiollisimmat
asiakasryhmaét. Siksi erityisesti yritystoimintaa aloittaessa on segmentointi tarkeaa.
(Bergstrom & Leppéanen 2011.) Tilitoimistoalalla houkuttelevaa on saada asiakkaiksi
suurempia kuin vain muutaman hengen yrityksid. Kovin pienten yritysten kirjanpidon hoi-
taminen ei vie kuin pari tuntia, joten niiden laskutuskaan ei ole kuin muutaman kympin.
Jos asiakaskunta koostuu téllaisista pienista yrityksista, niitd pitaisi [0ytya paljon, jotta
toiminta voi elattaa yrittajan. Tilitoimistoalalla asiakaskunnan vaihtuvuus saattaa olla pie-
nempaa kuin monilla muilla aloilla kirjanpidon siirtAmisen kustannusten takia. Silti hyvien

asiakkaiden Ioytaminen ja niista kiinni pitaminen on elintarkeaa kaikille yrityksille.

Yksi keino menestya on erikoistuminen. Segmentoinnin ansiosta voi erilaistaa omaa pal-
veluaan eri asiakasryhmille niiden tarpeiden mukaan. Voi l6ytya kapea markkinarako,
johon oma tuote juuri vastaa. (Viitala & Jylha 2007.) Erikoistuminen vaatii kouluttautu-
mista ja voimavaroja. Se vaatii toimialatuntemuksen lisddmista seka uusien toimintamal-
lien omaksumista. Erikoistuminen vaatii yleensa vanhoista toimintamalleista luopumista
seka toiminnan tehostamista. Tama voi pitkdan alalla olleelle olla vaikeaa, varsinkin jos
elakoityminen haamaottaa [ahitulevaisuudessa ja tuntuu ettei enéé kannata nahda vaivaa

ja opetella uusia kaytantoja.

Yksi tilitoimistoyrittaja huomasi, ettd hanellda on asiakkainaan monia maatalousyrittajia.

Han paatti keskittyd enemman heihin. On suuri etu, kun on kokemusta tietysta alasta.
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Tama kokemus alentaa ajanséaston myota kustannuksia, koska monien asioiden selvit-
tamiseen ei mene aikaa. Samalla alalla olevat asiakkaat myos keskustelevat keskenaan,

ja puskaradion kautta on saatu uusia asiakkaita.

Jonkin tietyn toimialan tunteminen helpottaa esimerkiksi tilitoimiston ty6té ja auttaa saa-
maan asiakkaita samalta alalta. Se antaa synergiaetua asiakkaiden kirjanpitoa hoidetta-
essa, koska toimialan ollessa tuttu, ei jokaista asiaa tarvitse tarkistella niin paljon ja aikaa
saastyy. Yksi kokemus on Dextili Oy Keski-Suomesta. Yritys perustettiin vuonna 1997
ohjelmatoimiston yhteyteen hoitamaan aluksi vain tuon ohjelmatoimiston kirjanpitoa.
Pian kuitenkin otettiin muita asiakkaita. Sen toimitusjohtaja kertoo suorittaneensa myo-
hemmin taloushallinnon KLT-tutkinnon lisdksi isdnnditsijan tutkinnon vahvistaakseen
osaamistaan. Nain han oli valmis palvelemaan asiakkaita kiinteistbalalta ja he saivat asi-
akkaiksi taloyhtidita ja isénnéitsijatoimistoja muualta Suomesta, erityisesti paakaupunki-
seudulta. Yrittdja Miia Pasanen sanoo: "Asunto- ja kiinteistoyhtididen seka isannditsija-
toimistojen kirjanpito on oma maailmansa. Tavallisesti tilitoimistot hoitavat monien eri
alojen yritysten kirjanpitoa. Alan tunteminen merkitsee sitd, ettd tunnemme hyvin asiak-
kaidemme tarpeet.” Han my6s korostaa, ettd juuri erikoistuminen on mahdollistanut

Dextilin voimakkaan kasvun. (Sillanp&aa 2014.)

5.5 Markkinointiviestinta

Yrityksen tuotteet pitdd saada jotenkin kohderyhman tietoon. Markkinointiviestinnalla
saadaan viesti perille asiakkaille, luodaan kysyntédd ja muutetaan kysyntd rahaksi.
(Hesso 2015, 119.) Markkinointiviestinnalla tehdaan yritys ja sen tuotteet nakyvaksi ja
asiakkaat voivat l16ytaa ne. Silla sekd luodaan mielikuvaa tuotteista etta vaikutetaan ky-
syntdan. Markkinointiviestinnalla pyritdan vaikuttamaan tietoon, tunteisiin ja toimintaan.
Ensin pyritddn saamaan tieto tuotteesta asiakkaiden saataville. Asiakkaiden pitdaa ym-
martaa tuotteen edut ja osata kayttaa sita. Lisaksi heidan pitdd osata ostaa oikea tuote
itselle. Tiedon jalkeen asiakas pitaa saada arvostamaan tuotetta ja tuntemaan, etta tuote
on kilpailijoita parempi. Naiden jalkeen asiakas todenndkdisesti siirtyy toimintaan ostaa
tuotteen, kayttaa sita ja toivottavasti suosittelee muille. (Bergstrém & Leppanen 2011.)
Markkinointia suunnitellessa kannattaa siis miettia valmiiksi muutama tarkein tuotteen tai
palvelun vahvuus tai ominaisuus, joka houkuttelee asiakkaita. N&aitd kannattaa tuoda
esille kaikissa esitteissa ja muussa markkinointimateriaalissa. Jos mahdollista, kannat-

taa antaa esimerkki siitd miten asiakas hyotyy. Jos hyoty on taloudellista, kannattaa se
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tuoda esille vaikka yksinkertaisen laskelman avulla. (Uusyrityskeskus 2016.) Yksinker-

taisesti sanottuna asiakkaalle pitda kertoa syy ostaa juuri talta yritykselta.

Markkinointiviestintdan kuuluu varsinainen mainonta seka lehdissa ettéa sahkoisessa me-
diassa, mutta siihen kuuluu myos henkilokohtainen myyntity6. Se voi olla myos erilaisia
myyntikampanijoita tai — kilpailuja tai osallistumista alan tapahtumiin. (Bergstrom & Lep-
panen 2011.) Markkinointiviestintdd on myds PR, jota jotkut pitévét jopa varsinaista mai-
nontaa tehokkaampana, koska tieto valittyy usein toisen kayttgjan tai asiantuntijan
kautta. Kyselysséni korostui erittdin tehokkaana keinona asiakkaiden saamiseen toisilta
saadut suositukset eli ns. puskaradio. Suhteet kannattaakin pitd& kunnossa ja pyytaa
asiakkaita kertomaan palveluista omille kontakteilleen, koska puskaradio on yksi par-
haista mainontakanavista. Kun tyytyvaiset asiakkaat saadaan suosittelemaan palveluja
omalle [&hipiirilleen, saadaan asiakkaita vaivattomasti ja edullisesti. Asiakkaat my6s us-
kovat tuttavansa kehuja helpommin kuin mainoksia. Puskaradiota voi itse yrittd& hieman
vauhdittaa erilaisilla keinoilla. Yksi kotisiivousalalla toimiva yrittéja sanoikin ettd hanella
antaa nykyiselle asiakkaille jonkin ylimaaraisen palvelun, esimerkiksi saunan pesun, il-
maiseksi jokaisesta uudesta asiakkaasta. Toki hAn méaéarittelee siihen tarkat ehdot, mutta

monet asiakkaat ovat innostuneet tasta, ja nain han onkin saanut hyvan asiakaspohjan.

Henkilokohtainen kontakti on tehokas markkinointikeino. Toisaalta se on myds yksi vai-
keimmista keinoista, koska vieraiden ihmisten lahestyminen myymall& jotain ei ole luon-
taista ihmisille. Helposti ajattelemme, ettd ihmisten lahestyminen on vaikeaa ja etta jos
joku ei osta meiltd, se on taysin oma vikamme. Usein kuitenkin hylkdys saattaa johtua
asiakkaasta itsestadn. Taman ymmartaminen voi helpottaa myyntity6ta. (Kokonaho
2011.) Koska henkilokohtainen kontakti on tehokas keino, kannattaa sité kokeilla uusien

asiakkaitten saamiseksi positiivisessa hengessa ja rohkeasti.

Nykyaan mainonta on siirtynyt paljon verkkoon. Tv-mainonta on kallista eik& pienten yri-
tysten useinkaan kannata kayttaa sita. Lehtimainonta taas on vaikea optimoida télle asia-
kaskunnalle. Ainoastaan alan lehdissa voisi olla jarkevaa mainostaa. Verkossa on mah-
dollista mainostaa Facebook-ryhmissd, Twitterissa tai Linkedinissé. Voi kirjoittaa blogia
tai asiantuntijatekstejd esim. WhitePaper-palveluun. On mahdollista ladata videoita

omille nettisivuille tai videopalveluihin. (Hesso 2015, 123.)

Nykyaikana kaikilla vakavasti otettavilla yrittdjilla kannattaa olla Internetsivut ja se on

hyva paikka mainostaa omia tuotteita. Sitd kautta voi saada uusia asiakkaita ja vahvistaa
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asiakkaiden luottamusta yritykseen. (Bergstrom & Leppéanen 2011.) Monet tulevat nyky-
aan kotisivuille erilaisten hakukoneiden kautta, joista suosituin on varmastikin Google.
Nettisivut kannattaa optimoida niin, ettéd hakukoneet I10ytavat ne. Verkkosivujen koodeja,
tekstia ja rakennetta muokataan niin, ettd ne nousevat hakutuloksissa korkealle. Ulko-
puoliset nettisivujen tekijat optimoivat ne pyynnosta. (Bergstrém & Leppéanen 2011.) In-
ternetista on myos mahdollista ostaa mainontaa. Suosituilla sivuilla myydaan tilaa sivu-
ja ylapalkkeihin ja naitd klikkaamalla asiakas paasee yrittdjan nettisivulle. Internetmai-

nonnan hinta riippuu yleensa siitd, kuinka suosittu nettisivu on.

Yksi kennelalan yrittdja sanoi, ettd nykypaivana Facebook on heille markkinointika-
navana aivan ykkonen. Siella voi tiedottaa syntyvista pentueista ja laittaa sinne kuvat
pennuista. Nain pennut l6ytavat uuden kodin edullisesti ja nopeasti entisen kalliin ja hi-
taan lehtimainonnan sijasta. Tilitoimisto voi ajatella tiedottavansa erilaisista alan asioista
omalla Facebook-kanavallaan séénnollisesti. Se lisaé asiakkaan luottamusta tilitoimiston

ammattitaitoon.

Kyselyni perusteella huomasin, etta pienyrittdjilla korostuu henkilékohtainen myyntity6 ja
omat kontaktit. He kayttavat myds enemmaén edullisempia markkinointitapoja kuten so-
siaalista mediaa. Yritystoiminnan kasvaessa on resursseja enemman ja talléin on mah-
dollista kayttaa ulkopuolista mediaa hyvaksi seka osallistua erilaisiin tapahtumiin kuten

messuille.

6 Yrityksen talous

6.1 Yrityksen talouden suunnittelu

Talouden suunnittelu on yksi tarkeimmista liiketoiminnan suunnittelun osa-alueista. Kan-
nattavuuslaskelmat ovat tarkeitd, koska niiden avulla voidaan laskea yrityksen tuotteille
ja palveluille oikea hintataso. Hinnan pitda olla sellainen, etté niista jaa yrittajélle katetta
ja myds verojen ja muiden kulujen jalkeen voittoa. Samalla kuitenkin hintojen tulee pysya
asiakkaille houkuttelevina. Yrityksen taloudellisten riskien hallintaan kannattaa jo perus-
tamisvaiheessa pyrkid lI6ytamaan asiantuntijakumppaneita, joiden avulla voidaan l6ytaa
malli kannattavaan liiketoimintaan ja ehkaisté taloudellisia vaikeuksia jo ennalta. (Tyo6- ja

elinkeinoministerid 2016.)
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Talouden suunnitteluun kuuluu se, ettd tiedetddn tarkasti yrityksen senhetkinen tila.
Tassa taytyy ottaa huomioon yrityksen kulurakenne ja toimintojen kannattavuus. Eri asi-
akkaiden tuomia tuottoja taytyy tarkastella eli miettia sitd, kuinka paljon asiakas vaatii
aikaa ja mita se tuottaa. Palveluiden tarjoamisessa taytyy miettia, ovatko asiakassuhteet
kannattavia ihan samalla tavalla kuin mietitdan jonkin tavaran katetta. Kun nykytilanne
tiedetdan, on helpompi tehda jatkossa hyvid paatoksia ja hinnoitella palvelu kannatta-
vaksi. Nykyaan kilpailu on kovaa, joten omaa toimintaa kannattaa siis jatkuvasti kyseen-

alaistaa ja miettid, voiko jonkin asian tehda kustannustehokkaammin.

Monet yritykset haluavat lahted liikkeelle pienesté ja kasvaa vahitellen. Tavoitteena on
usein hyvan rahoitusaseman sailyttaminen ja velkaantumisen valttdminen. Kannatta-
vuuslaskelma kannattaakin tehdd mahdollisimman realistiseksi ja laskea kustannukset
sekd perustamisvaiheessa ettd mielelladan myos parin vuoden pddhan. Ennustaminen
on tietysti yrityksen perustamisvaiheessa erittéain hankalaa, mutta auttaa kuitenkin jasen-
tama&an uhkia ja mahdollisuuksia. Kannattaa myds miettid tarkkaan mahdollista liséra-

hoitusta. Joskus lisérahoitus takaa hyvan alun ja nain yritys pddsee vauhtiin nopeasti.

Yrityksella on paljon erilaisia kuluja otettavana huomioon laskelmissaan. Menoja tuotta-
vat palvelujen markkinointi, mainonta tai muu myynninedistaminen. Henkilostba pitaa
kouluttaa, mahdollisesti tilata alan lehtia tai maksaa jasenmaksua alan liittoihin kuulumi-
sesta. Toimitiloista syntyy vuokra-, sahko- ja muita yllapitokuluja. Yritykselle pitéé ottaa
alasta riippuen erilaisia vakuutuksia seka tilata muita ulkopuolisia palveluita, kuten kir-
janpitoa. Henkiloston palkkojen liséksi saattaa olla matka- tai edustuskuluja. (Hyyppa
2016.)

6.2 Yrityksen kannattavuuslaskelmat

Jotta yrityksen toiminta on mahdollista pitkalla aikajanteelld, on sen tuotettava voittoa ja
oltava kannattavaa. Liiketoiminnan tarkoitus on yleensé tuottaa voittoa omistajilleen, ellei
yhtigjarjestyksessa ole toisin maaratty. Kannattavuus on lyhyesti sitd, etta yritys pystyy
maksamaan kaikki velvoitteensa ja kustannuksensa ja omistajille jaa niiden jélkeen riit-
tavasti voittoa. Yritystaloudessa tunnetuin kannattavuuden kasite on voitto tai tappio.
Kannattavuuslaskelmilla pyritddn saamaan kasitys siita kuinka kannattava yritys oikeasti
on sekd maarittelemaan kriittinen piste, jossa tulot riittavat menoihin (Tyo- ja elinkeino-

ministerio 2016.)
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Kannattavuuslaskelma yksinkertaisimmillaan on menojen vahentamista tuotoista. Myyn-
tikate saadaan, kun vdhennetdan tuotteiden tai palvelujen hankkimisesta aiheutuneet
kustannukset niiden myynnistd saaduista tuloista. Jos rahaa jaa yli, on tuon yksittaisen
palvelun tai tuotteen myyminen kannattavaa. Yksittdisen tuotteen myyntikatteen laske-
minen ei kuitenkaan pelkastaan riitd, koska yrityksellda on yleensa myds kiinteita kuluja
ja tulojen pitéaéd kattaa myos ne. Eli saadusta myyntikatteesta vahennetdan vield kiinteét

kustannukset, saadaan yrityksen todellinen kannattavuus. (Tenhunen 2013b.)

Tulojen ja menojen suhdetta on hyva seurata, mutta pelkka kuukausittaisten tulojen ja
menojen suhteen vertailu ei yleensa riitd. Erityisen hyodyllistd on kun raportoinnissa voi-
daan kohdentaa juuri tiettyyn tuottoon liittyneet hankkimiskustannukset. (Tenhunen
2013b.) Nain voidaan seurata yrityksen eri osa-alueiden kannattavuutta ja selvittdd mika
osa kannattaa hyvin tai vaihtoehtoisesti on tappiollinen. Nain voidaan suunnata resurs-

seja hyvin kannattaviin osiin, lopettaa tappiollinen toiminta ja ndin maksimoida tulos.

Kannattavuus ilmoitetaan usein myos prosentteina. Talldin lasketaan yrityksen tuloksen,
eli voiton tai tappion, ja liikevaihdon suhde. Tama luku soveltuu hyvin yrityksen kehityk-
sen seuraamiseen pitkalla aikajanteelld. Jos huomataan, etta kannattavuus on laskussa,
voidaan tehda toimenpiteitd joilla se saadaan jalleen nousuun. Kannattavuutta prosent-
teina voidaan jossain maarin kayttdd saman toimialan yritysten véliseen vertailuun.
(Opetushallitus 2016.) Eri toimialoissa toimintaympadrist6 ja kustannukset yleensa vaih-
televat kovasti, joten tdman tunnusluvun kayttaminen ei yleensé ole mielekésta toimialo-

jen valilla.

6.3 Budjetointi

Budjetti on yrityksen rahamaarainen toimintasuunnitelma, jonka tarkoituksena on luoda
kokonaiskuva yrityksen toiminnasta tulevaisuudessa. Se on yrittgjan tydkalu oman yri-
tyksen talouden suunnitteluun ja seurantaan eli johtamisen ohjausvdline. Se helpottaa
toiminnan suunnittelemista, tavoitteiden maarittdmista ja resurssien jakamista oikein.
(Tyo- ja elinkeinoministerid 2016.) Budjetointi auttaa suuntaamaan toimintaa seka jalki-

kateen arvioimaan sita.

Budjetointiin liittyy kolme erillistd prosessia, suunnittelu, toteutus ja valvonta. Budjetin

suunnittelun ja toteuttamisen liséksi sita pitdd seurata. Kun seurannassa huomataan,
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ettei tavoitteisiin ylletd, voidaan suunnitella korjaavia toimenpiteitd. Nain budjetti ja sen
seuranta auttaa varautumaan etukateen mahdollisiin tulossa oleviin ongelmiin tai mah-
dollisuuksiin. Budjetoinnin avulla yrittdja kykenee arvioimaan etukateen riittdako yrityk-
sen tekema tulos yritystoimintaan sen omilla varoilla vai tarvitaanko lisérahoitusta. N&ain
voi miettid omien tuotteiden ja palvelujen hinnoittelua ja riittAvyytta yrityksen toimintaa.
Myds mahdollinen lisdrahoitus voidaan siis kdyda neuvottelemassa silloin kun talousti-

lanteessa on hallinnassa ja neuvotteluvaraa on. (Manninen 2013.)

Budjetoinnilla voidaan vaikuttaa henkiléston sitouttamiseen. Budjetti ja sen toteutumisen
seuranta motivoi ihmisia saavuttamaan tavoitteita. Isommissa yrityksissa budjetti saate-
taan laatia alhaalta ylospéain, niin etta jokainen osasto asettaa itselleen tavoitteet ja niista
kootaan yrityksen koko budjetti. Ta&ma sitouttaa henkildstbéa paremmin tavoitteisiin kuin

se, ettd tavoitteet asetetaan pelkastaan ylhaaltapain.

Budjettikausi on yleensa tilikauden mittainen, mutta usein se jaetaan neljdnnesvuosi- tai
kuukausibudjeteiksi. Vuosibudietin liséksi voi tehda keskipitkan aikavalin budjetin esi-
merkiksi kahdeksi tai kolmeksi vuodeksi ja pitkéan aikavélin budjetin jopa kymmeneksi
vuodeksi. (Tyo- ja elinkeinoministerio 2015.) Paébudjetti koostuu osabudjeteista. Isoissa
yrityksissa laaditaan yleensd monia erilaisia osabudjetteja, jotka kootaan yhdeksi budje-
tiksi. Erilaisia osabudjetteja ovat esimerkiksi myynti-, osto-, varasto- tai valmistusbudjetti.
(Tyo- ja elinkeinoministerio 2016.) Pienemmissa riittda, etté pystyy maarittelemaan tulot
ja menot mahdollisimman tarkkaan ottaen huomioon kaikki kiinteat kulut, palkkakulut ja

toistuvat maksut (Manninen 2013.)

Erilaisia budjetointitapoja ovat kiinted budjetti, tarkistettava budjetti, rullaava budijetti
seka liukuva budjetti (Ty6- ja elinkeinoministerié 2016). Kiinted budjetti on tavallisin ja se
tarkoittaa laskelmaa, joka tehdaén kerran vuodessa koko seuraavaa budjettikautta var-
ten. Tassa pitdydytaan ja tulosta verrataan siihen. Tarkistettava budjettikin tehdaan koko
seuraavaa budjettikautta varten, mutta sité korjataan maaratyin valiajoin loppukauden
osalta. Muutoksiin voidaan reagoida kesken kauden ja varautua. Nopeasti muuttuvilla
markkinoilla toimivalle yritykselle rullaava budjetti sopii parhaiten. Siin&a jokaisen kuukau-
den tai vuosineljanneksen jalkeen budijettiin sisallytetddn uusi kuukausi tai vuosineljan-
nes. Nain budjetoitavan kauden paatosta siirretdan saannallisesti eteenpéin. Usein 1ahin
puolivuotiskausi budjetoidaan tarkasti ja seuraava summittaisemmin. Rullaava budjetti

mahdollistaa toiminnan jatkuvan seurannan esim. vuodeksi eteenpdin, mutta toisaalta
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sen yllapitdAminen vaatii jatkuvaa ty6ta ja nain ollen lisda kustannuksia. Liukuvassa bud-
jetissa kiinteat kulut budjetoidaan vakiomaaraisind, mutta muuttuvat kulut toteutuvan toi-

minta-asteen mukaan. (Ty6- ja elinkeinoministerio 2016.)

Budjetointi aloitetaan yleensa osabudjettien laatimisella. Talla tarkoitetaan esimerkiksi
myynti-, osto- tai varastobudjettia. Taman jalkeen néista kootaan paébudjetit. Nama kor-
jataan ja tdydennetdan asetettujen tavoitteiden mukaisiksi. (Yrityssuomi 2015.) Ole-
massa olevan yrityksen budjettia tehdessa kannattaa kayttaa apuna edellisten vuosien
kirjanpitoa. Sieltd kannattaa panna merkille kausittaiset vaihtelut myynnissa seka saan-
nollisesti toistuvat maksut, jotka ovat ajankohtaisia ensi vuonnakin. Kun kulut ja tuotot
ovat tiedossa, voidaan suunnitelma tarkentaa kuukausitasolle. Jokin taulukkolaskenta-
ohjelma auttaa suunnitelman tekemisessa. Internetista on saatavilla myds ilmaisia ohjel-
mia. (Manninen 2013.)

Tulosbudijetin liséksi kannattaa tehda ainakin erillinen kassabudjetti, koska vuoden tu-
loksen liséksi rahojen riittévyys pitda suunnitella. Kassabudjettiin kirjataan oikeasti kas-
saan tulevat ja lahtevét rahat, joten sen perusteella ndhdéén konkreettisesti mista raha
yritykseen tulee ja minne se lahtee. (Manninen 2013.) Nain ndhd&an milloin yrityksen
tililla on enemman rahaa ja milloin vAhemman eli miten yrityksen rahat oikeasti riittavat
jokapaivaisen liiketoiminnan hoitamiseen. Kassabudjetin avulla hankintoja voi ajoittaa
sopivaan ajankohtaan sekd miettia millaisia maksuaikoja asiakkaille kannattaa antaa.
Jos huomataan, ettd jossain vaiheessa kassassa nayttéaa olevan vahan rahaa, voidaan

etukateen miettid mahdollista ulkopuolista rahoitusta. (Manninen 2013.)

6.4 Investoinnit

Investoinnilla tarkoitetaan menoa, josta odotetaan tuloja useamman vuoden aikana. Mo-
net yritykset ovat kaatuneet virheellisiin investointipdatoksiin. Jos siis yrityksella on suu-
rempia investointeja tiedossa, on niiden kannattavuus hyva laskea etukateen (Vierros
2016.)

Investointipaatokset edellyttavat tarkkaa harkintaa ja huolellista valmistelua, koska in-
vestoinnit vaikuttavat merkittavasti yrityksen toimintaan. Ne ovat yleensa rahamaariltdan

suuria ja pitk&vaikutteisia hankintoja ja niita tarvitaan yrityksen toiminnan kehittdmiseen.
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Investointi voi olla reaali-investointi, jolloin raha kaytetdan tuotannontekijdiden hankkimi-
seen. Se voi olla myds rahoitusinvestointi eli sijoitus vaikkapa osakkeisiin. Investoinnin

tulee kuitenkin olla osa yrityksen strategian toteuttamista. (Tenhunen 2013a.)

Investointilaskelmissa pitdd muistaa, ettéd euro tanaan on arvokkaampi kuin euro huo-
menna. Taman takia riski ja epavarmuus kasvaa sitd suuremmaksi mitd pidempi suun-

nittelukausi on.

6.5 Paaoman tarve

Padoman tarve yritystoimintaa aloitettaessa saattaa yllattdd. Rahaa tarvitaan jo ennen
yritystoiminnan kaynnistamistd moniin kuluihin ja alkuinvestointeihin. Yritystoimintaan
tarvitaan yleensa kateista rahaa ja seka ensimmaisten toimintakuukausien rahoittami-
seen ennen yritystoiminnasta alkaa syntya tulosta. Monesti alkuun tarvitaan rahaa ko-
neiden tai materiaalien hankitaan. Tai myytavista tuotteista saatetaan tarvita mallikappa-
leita ennen kuin sitd voidaan lahted markkinoimaan. Niiden teettdminen maksaa ja tdhan

on hyva varautua etukateen.

Ennen yritystoiminnan aloittamista kannattaa siis miettid mité investointeja yritystoimin-
nan kaynnistaminen vaatii seka millaisia toimitiloja tarvitaan. Usein ne kannattaa vuok-
rata, mutta joillain alueilla omistaminen voi olla jarkevampaa. Useat yritykset tarvitsevat

koneita, ohjelmistoja tai kalusteita, joten niiden hankkimiseen pitaa riittda rahat.

Pienyrittgjille suunnattuja rahoitusmuotoja ovat perinteisten pankkilainojen lisdksi Finn-
veran pien- ja naisyrittdjalainat sekd TE-keskusten investointi, kehittdmis- ja EU-tuet. Li-

saksi rahoitusta voi saada keksintdsaatiolta, vakuutusyhtigilta tai bisnesenkeleilta.

Aloittava yrittaja voi hakea TE-keskuksesta starttirahaa. TE-keskuksen mukaan startti-
rahaa voi saada joko tyotdn tydnhakija tai muun muassa palkkatydstd, opiskelusta tai
kotitydsta kokoaikaiseksi yrittdjaksi siirtyva henkild. Tuen saamisen edellytys on paatoi-
minen yrittajyys seka se, etta yrittgjalla on riittdvat valmiudet kannattavaan yritystoimin-
taan. (TE-keskus 2015.) Starttirahaa ei saa automaattisesti jokainen, vaan se on harkin-
nanvarainen etuus. TE-toimisto selvittdd yrityksen elinmahdollisuudet tarkastelemalla
alueen markkinatilannetta, ettei se tuen takia vaaristy. Tarkoitus on kuitenkin, ettd myos
olemassa olevien yritysten kilpailutilanne ei vaikeudu kohtuuttomasti. Tarkedéd on myos

se, etta yritystoiminta aloitetaan vasta sen jalkeen, kun tuki on myodnnetty.
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Starttirahan méaard vuonna 2016 oli 32,68 euroa paivalta eli vajaat 700 euroa kuukau-
dessa. Taman lisaksi joidenkin TE-keskusten alueella voi saada harkinnanvaraista lisa-
osaa. Starttirahaa maksetaan sen aikaa, kuin yritystoiminnan vakiinnuttaminen arviolta

kestaa, kuitenkin korkeintaan 18 kuukauden ajan. (TE-keskus 2016.)

Finnvera Oyj on Suomen valtion omistama erityisrahoitusyhtio, jonka toimintaa ohjaa ja
valvoo tyo- ja elinkeinoministerié. Finnveran taydentda rahoitusmarkkinoita tarjoamalla
suomalaisille pk-yrityksille lainoja, takauksia ja pddomasijoituksia seka vientiyrityksille
vientitakuita ja vientiluottojen rahoitusta. Valtio on asettanut Finnveralle tavoitteeksi yri-
tystoiminnan lisd&misen, pienten ja keskisuurten yritysten rahoituksen mahdollistamisen

seka yritysten kasvun, kansainvalistymisen ja viennin edistamisen. (Finnvera 2015.)

Teknologian kehittdmiskeskus Tekes rahoittaa erilaisin avustuksin ja lainoin yritysten ke-
hitysprojekteja, joilla tavoitellaan kasvua ja liikketoiminnan uudistamista. (Tekes 2016.)
Elinkeino-, liikenne — ja ymparistokeskus eli ELY-keskus mydntaa yrityksen kehittamis-
avustusta seka yritysten toimintaympariston kehittamisavustuksia. Yrityksen kehittdmis-
avustuksia voi hakea jatkuvasti, mutta toimintaymparistétukia haetaan viranomaisten

maarittelemind hakuaikoina. (ELY-keskus 2016.)

Myds vakuutusyhtiot myontavat lainoja investointeihin, yrityskauppoihin, omistuksen ja
rahoituksen uudelleenjarjestelyt seka kayttopaddomatarpeisiin. Jotkin vakuutusyhtiot tar-
joavat pienyrityksille rahoituspalvelua saatavien rahoitukseen. Usein laina on joko sijoi-
tuslaina tai takaisinlaina. Yleisin luottomuoto on TyEL-takaisinmaksulaina. Se tarkoittaa
sitd, ettd asiakkaan maksamista TyEL-maksuista osa rahastoituu ja kertynyt rahasto on
tarvittaessa takaisinlainattavissa. Ne ovat kaytettavissa toki vasta sitten, kun rahastoon
on kertynyt padomaa. TyEL-lainat soveltuvat hyvin pitkdaikaiseen rahoitukseen ja ovat

hinnaltaan usein edullisia. (Yrittajat 2016.)
Bisnesenkelit ovat yksityisid pddomasijoittajia ja yrittdjia, jotka sijoittavat padasiassa

omalla pddomallaan kasvuyrityksiin. He auttavat yrittjia tuomalla verkostonsa ja osaa-

misensa kohdeyrityksen avuksi. (Bisnesenkelit 2016.)

6.6 Kirjanpito ja tilintarkastus
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Kirjanpito kuvaa yrityksen rahaliikennettd. Siihen rekisterdidaén yrityksen tulot ja menot.
Yritysten verotus perustuu luotettavaan kirjanpitoon ja verot maksetaan sen osoittaman
tuloksen mukaan. Kirjanpidon ja verotuksen sdadokset poikkeavat toisistaan, joten ve-
rotusta ei voi toimittaa suoraan kirjanpidon pohjalta, vaan siihen tehdaan ensin oikaisut.
(Vero 2011.)

Kirjanpitolain mukaan kirjanpitovelvollisia ovat avoin yhtié, kommandiittiyhtié, osakeyh-
ti6, osuuskunta, yhdistys, saatio ja muu yksityisoikeudellinen oikeushenkild; seka uskon-
nonvapauslain (453/2003) 2. luvussa tarkoitettu rekisterdity uskonnollinen yhdyskunta ja
sen rekisterdity paikallisyhteisd. (Kirjanpitolaki L30.12.1997/1336, 1 §8.)

Ammatinharjoittajalle riittda yhdenkertainen kirjanpito, mutta osakeyhtion, osuuskunnan
ja liikkeenharjoittajan on pidettava kahdenkertaista kirjanpitoa. (Salin 2012.) Kahdenker-
taisessa kirjanpidossa jokainen liiketapahtuma kirjataan kahdelle tilille, yhden tilin debet-
puolelle ja toisen kreditpuolelle. Kirjauksen debetpuoli on yhtd suuri kuin kreditpuoli. Kir-
janpidon perusteella osakeyhti6 ja osuuskunta laativat tilikauden tuloslaskelman ja ta-
seen liitetietoineen ja tase-erittelyineen. Kirjanpidon tositteet pitda paivata ja numeroida
ja niiden olisi hyva olla aikajarjestyksessa. Kateismaksut pitaa kirjata paivittdin, mutta
muita kirjauksia voi tehd& harvemmin. Kirjanpitomerkinnat on tehtéava selvasti ja pysy-
vasti. Tilinpaatds on laadittava neljan kuukauden kuluessa tilikauden paattymisesta. (Sa-
lin 2012.)

Tasekirja, tase-erittelyt, paakirjat ja tililuettelo on sailytettava vahintadan 10 vuotta tilikau-
den paattymisesta. Tilikauden tositteet ja muu kirjanpitoaineisto taytyy sailyttdd vahin-

tdén 6 vuotta tilikauden paattymisesta. (Vero 2011.)

Tilinp&atds on tilikaudelta tehtéava laskelma, jossa selvitetdén yrityksen tulos ja varalli-
suusasema eli varat ja velat ja se laaditaan kirjanpidon perusteella. Tilinpaatos siséltaa
tuloslaskelman ja taseen. Suurilta yrityksilté ja porssiyhtidilta vaaditaan myds rahoitus-
laskelma ja toimintakertomus. Tilinpaétés on tehtava neljan kuukauden kuluttua tilikau-

den paattymisesté ja se on aina ilmoitettava kaupparekisteriin (Salin 2012.)

Tuloslaskelma kuvaa miten tilikauden tulos on muodostunut, mutta se ei kerro liiketoi-
minnan kassavirtaa. Tuloslaskelmasta nahdaan seka tulojen méara etta se, mihin rahaa

on kulunut. Siind nakyy myds tilikauden tulos, joka voi olla joko voitollinen tai tappiollinen.
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Tuloslaskelman erien osuudet vaihtelevat huomattavasti toimialoittain. (Yrityssuomi
2015.)

Tuloslaskelman lisaksi tilinpdatokseen sisaltyy tase, joka mittaa omaisuuden ja velkojen
arvoa tilinpaatéspaivana. Se kertoo liiketoiminnan varat ja velat kauden alussa ja lo-
pussa. Vahentamalla varoista velat saadaan laskettua yrityksen nettovarallisuus. Ta-

seesta ei nde yrityksen kassavirtaa, vaan se lasketaan erikseen. (Yrityssuomi 2015.)

Tilintarkastuksen perustana on yrityksen lakisaateinen velvollisuus kertoa toiminnas-
taan. Taman velvollisuuden tayttymista on vaikea valvoa, joten on hyva valita tilintarkas-
taja varmistamaan toiminnan asianmukaisuus. (Tomperi 2015, 7.) Tilintarkastus on yri-

tyksen riippumatonta tutkimusta.

Tilintarkastuslaki vaatii, ettd yhteisdssa ja saatiossa on valittava tilintarkastaja ja toimi-
tettava tilintarkastus. Tama voidaan jattaa tekemattad toimintaansa aloittavassa yrityk-
sessd seka niissa yrityksissa, joissa seka paattyneelld ettd sita valittdmasti edeltaneella
tilikaudella on tayttynyt enintdan yksi seuraavista edellytyksista:

1. taseen loppusumma ylittda 100 000 euroa

2. liikkevaihto tai sitd vastaava tuotto ylittdd 200 000 euroa tai

3. palveluksessa on keskimaarin yli kolme henkil6a.

(Tilintarkastuslaki L18.9.2015/1141. 2 8.)

Tilintarkastajaksi voidaan valita vain hyvaksytty tilintarkastaja. Tilintarkastuslaissa tilin-
tarkastajalla tarkoitetaan vain hyvaksyttya HT- tai KHT-tilintarkastajaa seka tilintarkas-
tusyhteisoa. (Tilintarkastuslaki L18.9.2015/1141. 2 §.)Pienilla yhti6illa ja osuuskunnilla ei
ole lakisaateista tilintarkastusvelvollisuutta, mu monet kayttavat sita vapaaehtoisesti. Ti-
lintarkastus varmistaa, etta tilinpdatds ja mahdollinen toimintakertomus antavat oikeat
tiedot. (Ty6- ja elinkeinoministerié 2016.) Tilintarkastus on suoritettava, jos lain vaati-
mukset tayttyvat tai jos yhtiojarjestyksessa niin maarataan. Osakeyhtion perustamisasia-

kirjoissa ei kuitenkaan tarvitse maarata tilintarkastajista. (Vero 2011.)

Kyselyni perusteella tilitoimisto valitaan usein maineen ja hinnan perusteella. Mainetta
selvitettdessa on kuunneltu seka toisia yrittgjia ettd haettu tietoa Internetista. Kirjanpitéa-
jalté odotetaan proaktiivista ja nheuvovaa otetta sekd sadanndllistéa yhteydenottoa asiak-

kaaseen. Hanen myds odotetaan pysyvan ajan tasalla erilaisista saadoksista.
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7 Yhteenveto ja johtopaatokset

7.1 Yhteenveto

Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli tuottaa perustettavalle tilitoimistolle liiketoiminta-
suunnitelma ja auttaa aloittavaa yrittdjad loytdm&an asiakkaita mahdollisimman
nopeasti. Yrityksen perustamisessa on paljon eri asioita mietittavana. Monet asiat vai-
kuttavat pitkalle tulevaisuuteen, joten ne on hyva tehda tarkkaan harkiten. Vanha sanan-
lasku "hyvin suunniteltu on puoliksi tehty” pitdd paikkansa myoés yrityksen perustami-
sessa. Kun pohjatyd on tehty hyvin, voidaan yritys saada varmemmin kannattavaksi ja

yrittdjan on helpompi kehittédd toimintaa véahitellen haluamaansa suuntaan.

Laki ei vaadi monilla aloilla yrityksen perustajalta mitdan tiettya pohjakoulutusta tai eri-
tyisia lupia. Kaiken tekemani tyon jalkeen koen itse kuitenkin erittdin tarkeaksi, etta yrit-
tgjalla on sekd oman alansa vahva koulutus ettd mielelldén kaupallista koulutusta. TE-
keskus jarjestaa yrittdjakoulutusta ja siihen kannattaa osallistua ehdottomasti. (TE-kes-
kus 2016.) Suuri liséetu on, jos yrittjalla on lisdksi alaltaan vankka tyokokemus seka
mielelldén laaja tyékokemus liike-elamastd. Kovin heppoisin perustein ei yrittajaksi kan-

nata ryhtya.

Etukéteen ajattelin jotenkin, ettd markkinointi on yksi osa liiketoimintaa. Tata opinnayte-
tyota kirjoittaessani ja siihen tietoa hakiessani ymmarsin selvemmin, ettéd markkinointi on
oikeastaan koko yrityksen toimintaa, tavallaan sen ydin. Olen huomannut, ettd monissa
yrityksiss& markkinoinnilla on paljon valtaa ja markkinointipdéallikké saattaa olla vas-

tuussa jopa koko yritystoiminnasta. Nyt ymmarr&n paremmin, miksi néin on.

Nykypaivand on onneksi saatavilla paljon apua yrityksen perustamiseen. Mielestani on
vanhanaikainen ajatus, ettd Suomessa yrittAminen on erityisen vaikeaa. Viranomaiset
auttavat paljon ja monet asiat hoituvat automaattisesti viranomaisten valilla. He tarjoavat
ajantasaisia oppaita ja yrittédjakoulutusta. Jos yrittajaksi aikoo, kannattaa kaikki apu ottaa

vastaan.

7.2 Johtopaatokset
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Aiheen valintaan vaikutti se, etta itseéni kiinnosti miettia olisiko itsesta joskus yrittajaksi.
Pitkan tyduran jalkeen tuntuu, etté jossain vaiheessa voisi ehka kokeilla omia siipia yrit-
tdjana. Halusin miettia asioita tarkasti, jotta voisin saada kokonaiskasityksen yrittajyy-
destd. Aihe tuntui talla hetkelld senkin takia erittéin kiinnostavalta, ettd tuttavapiirissani

on moni siirtynyt yrittajaksi.

Itseni yllatti tydn suuruus. Tietoa on saatavana todella paljon ja alkuun se tuntui ihanalta.
Oli tunne, ettd apua on saatavilla helposti. Kun sitten aloin kahlaamaan tuota tietoa lapi
huomasin, ettd sen lapikdyminen ja varsinkin soveltaminen omaan tilanteeseen on to-
della aikaa vievaa ja haastavaa. Vaihtoehtoja on lopulta aika monia ja helposti iskee
ahdistus siitd, etta valitseeko varmasti oikein. Lisaksi niin monia asioita pitaa ottaa huo-
mioon. Yrityksen perustaja on lopulta kuitenkin yksin vastuussa kaikesta eikad neuvonan-

tajia voi syyttaa. Itse on tehtdva paatokset.

Tiedon runsaudessa on se ongelma, etta asioita tulee helposti pohdittua liian laajasti.
Tamakin tyo olisi pitanyt rajata tarkemmin. Jokaisesta osa-alueesta olisi voinut kirjoittaa
vaikka kokonaisen kirjan. Opinnaytetyon tekeminen kokonaisuudessaan oli kuitenkin an-
toisaa, kun sai keskittyd aiheeseen, joka kiinnostaa ja joka saattaa muuttaa jopa omaa

elamaa.

Tata kirjoittaessani opin paljon liséda yritystoiminnasta ja sain tydstettyd omia yrittajaval-
miuksiani eteenpdain. Tama yritys ei kuitenkaan tule toteutumaan. Opinnaytetyon ede-
tessa huomasin, ettd markkinat muuttuivat kovaa vauhtia. Jotta vauhdissa olisi voinut
pysya mukana, olisi pitanyt olla itsekin jo tdydessa vauhdissa. Ohjelmistot kehittyivat jo
niin paljon, ettei en&a pitaisi verrata perinteisia ja moderneja ohjelmistoja toisiinsa, vaan
enemminkin modernien ohjelmistojen erilaisia palvelupaketteja. Vaikka tama ty6 ei to-
teudukaan, niin kuitenkin kaiken pohdinnan jalkeen kuva yrittdjyydesta selkeytyi ja ajatus

itsesta yrittdjana kytee edelleen.
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Kyselylomake

Kysely on osa opinnaytety6téani, jonka aiheena on yritystoiminnan aloittaminen ja mark-
kinoinnin kehittdminen aloittelevalle tilitoimistolle.
Toivon, etta vastaisit kyselyyn ja kertoisit vapaasti omin sanoin mita aiheesta tulee mie-

leesi. Yrityksen ja vastaajan nimed ei mainita opinndytetydssa.

Yritys
1. Misté sait liikeidean?
Mika oli vaikeinta yrityksen perustamisessa? Saitko jostain apua?
Miten sait ensimmaéiset asiakkaat?
Miten olet markkinoinut yritystasi? Mika on toiminut parhaiten?

Mitd neuvoja antaisit yrityksen perustajalle?

o a ks w N

Tekisitkd nyt jotain toisin?

Tilitoimisto
1. Mista I6ysit kirjanpitdjasi? Milla perusteella valitsit hanet?
2. Mitd ominaisuuksia arvostat eniten kirjanpitajassa?
3. Kuinka tarkeana koet verkkopohjaiset tilitoimistopalvelut esim. mahdollisuuden
saada ja lahettaa verkkolaskuja tai nahda yrityksesi kirjanpitotiedot Internetin va-
lityksella?

4. Mika saisi vaihtamaan kirjanpitajaa?

Taustatiedot
1. Kuinka kauan olet toiminut yrittajana?

2. Montako henkil6a yrityksessasi tydskentelee?






Liite 2

1  Yritysidea

1.1. Palvelu ja tuotanto

Tarkoituksena on perustaa tilitoimisto, joka tarjoaa nykyaikaista verkkopohjaista kirjan-
pitoa. Palvelua tarjotaan yrittdjélle, joka haluaa keskittyd omaan yritystoimintaansa seka
hoitaa taloushallintoaan katevasti mista pain maailmaa tahansa. Yritys tulee kayttdmaan
edullista verkkopohjaista ohjelmistoa, jonka avulla pientenkin yritysten on mahdollista
automatisoida taloushallintoaan. Asiakkaalla on pddsy omiin tiedostoihinsa mista ta-
hansa ja milloin tahansa. Heilla on mahdollisuus seka lahettda etta vastaanottaa verk-
kolaskuja ja tallentaa ne automaattisesti reskontraan. Asiakkaalle tdma palvelu tuo lisa-

arvoa.

Tilitoimistopalvelujen modernisoituminen auttaa osaltaan yritysta. Kun ennen vanhaan
ohjelmistot maksoivat jopa kymmenia tuhansia euroja, voi niitd nykyaan kayttaa kuukau-
sipohjaisella maksulla, joka on hyvin kohtuullinen. Ennen ohjelmistot piti yll&pitaa itse ja
ne vanhenivat nopeasti. Nykydan internetpohjaisien ohjelmistojen yllapito kuuluu hintaan
samoin kuin ohjelmistojen paivitykset. Tama alentaa huomattavasti kynnysta perustaa

tilitoimisto.

1.2.  Yrityksen strategia

Taman tilitoimiston strategiana tarjoaa asiakkailleen kehittyneita taloushallinnon palve-
luita, joiden nopeuden ja tehokkuuden avulla tuotetaan lisdarvoa asiakkaalle. Tama on
mahdollista pienemmilldkin resursseilla, koska nykyiset ohjelmistot ovat monipuolisia,
mutta tekniikan kehittymisen my6téa ne ovat halventuneet oleellisesti. Ei siis vaadita suu-

ria investointeja.

Lyhyen tahtdimen suunnitelmana on perustaa toimisto, joka elattaa yrittajat parin vuoden
sisdan. Tama toteutetaan koulutuksella, asiakkaan kuuntelemisella ja méaéaratietoisella

toiminnan kehittamiselld. Pitkan tahtdimen suunnitelma on laajentaa toimintaa.
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1.3. Henkilosto

Yrityksessa tulee tytskentelemaéan alkuun kaksi ihmistd, jotka molemmat ovat yhdessa
yrittdjia. Lyhyen tahtdimen suunnitelmaan ei kuulu muiden palkkaamista. Pitkalla, use-
amman vuoden tahtaimella laajentaminen on mahdollista, kunhan yritystoiminta on

saatu kunnolla kayntiin ja asiakaspohja vakaaksi.

Molemmilla yrittajilla on pitkd tyokokemus liike-elamasta ja he ovat tydskennelleet vuo-
sikausia taloushallinnon alalla. Toisella yrittjalla on kirjanpidon lisdksi myds monen vuo-
den kokemus yrittdmisesta toiselta alalta. Paayrittajalla on myos koulutuspohjana seka
liketalouden perustutkinto ettd taloushallinnon ammattitutkinto kirjanpidon alalta. Toi-
sella yrittgjalla on liiketalouden ammattikorkeakoulututkinto ja hén aikoo suorittaa myods
kursseja taloushallinnon alalta. Molemmilla on my6s selva vahvuus numeroiden hallitse-

misessa.

Taloushallintoalalla eniten muutoksia aiheuttaa jatkuvasti uusiutuva ja muuttuva lainsaa-
dantd. Myos yritysten tietojarjestelmien on vaikea pysya tassa tahdissa. Koska seka lain-
saadanto ettd ohjelmistot muuttuvat jatkuvasti, on yrittdjan kouluttauduttava jatkuvasti,
jotta se pysyy nopeassa kehityksessd mukana ja pystyy tarjoamaan asiakkaiden vaati-

mia palveluja.

Yhteistyokumppaneina ovat sekd koulu, jossa toinen yrittdja suorittaa taloushallinnon
erikoisammattitutkintoa, etta tuttava, jolla on oma tilitoimisto ja joka on suostunut mento-
riksi. Yhteistyokumppaniksi lasketaan myds toisen yrittdjan yrittdjapuoliso, jonka ammat-
titaitoa sekd kontakteja yritystoiminnasta voidaan kayttda apuna. Hanen kauttaan yritys

on jo saanut ensimmaiset asiakkaansa ja sita kautta niita pyritdan saamaan liséa.

Pakollinen tyoterveyshuolto jarjestetdéan, mutta alkuun ei vapaaehtoisia palveluja tarjota.
Sopimus pyritdan tekemaan kunnallisten terveyspalveluiden kanssa, koska ne ovat ai-

kaisemman kokemuksen mukaan edullisimmat.
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1.4. Yrityksen perustaminen

Yhtiomuodoksi valittiin avoin yhtié. Tahan paadyttiin, koska padoman tarve ja riskit ovat
suhteellisen pienet. Yritys ei mydskaan tarvitse ulkopuolista padomaa, joten henkildyhtio

tassa vaiheessa riittaa.

Avoimessa yhtiossa yhtiomies on yksinaan paatésvaltainen eli kumpikin yhtiomies voi tehda
yksin paatoksia yrityksen nimeen. Molemmat my6s vastaavat yhtion asioista omalla omai-
suudellaan. Tdma vaatii suurta luottamusta yrittdjien kesken. Yhtidsopimuksessa sovitaan,

etté yhtiomiehet ovat keskenéén yhdenvertaisia.

Yritys perustetaan laatimalla yhtiGsopimus ja toimittamalla se Patentti- ja Rekisterihalli-
tukseen. yhtidsopimus, perustamisilmoituslomake Y2 ja henkildtietolomake. sekd mak-
samalla perustamismaksun. Yhtid on rekisteréitava kolmen kuukauden kuluessa yh-

tiosopimuksen allekirjoittamisesta. (Patentti- ja rekisterihallitus 2016.)

2  Toimintaymparisto

2.1. Asiakasanalyysi

Paakaupunkiseudulla on paljon yrityksid. Vuoden 2016 ensimmaiselld neljanneksella pe-
rustettiin 8 545 yritysta. Naista yli 3 200 perustettiin Uudellemaalle. Perustetuista yrityk-
sista 4 132 oli liikkeen- tai ammatinharjoittajayritysta eli todennakaoisesti pienia yrityksia

ja siten potentiaalisia asiakkaita télle yritykselle. (Tilastokeskus 2016.)

Turun ammattikorkeakoulun liiketalouden opiskelija teki vuonna 2013 asiakastyytyvai-
syyskyselyn ja sen mukaan tarkeintd on neuvova ja auttavainen asenne. Toiseksi tuli
asiantunteva ja ammattimainen toiminta. (Strelets 2013.) Molemmilla yrittdjilla on pitka
kokemus asiakaspalvelutytstd, ja he pystyvat palvelemaan asiakkaita hyvin. Asiantun-
tevuuteen ja ammattimaisuuteen vastataan koulutuksella, jota molemmat yrittdjille on

suunnitteilla.
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2.2. Kilpailija-analyysi

Vaikka alan nédkymat ovat kohtuullisen hyvét, ei laakereilla voi jaada lepddmaan. Tilitoi-
miston perustaminen helpottuu modernien ohjelmistojen myé6ta. Kilpailu kiristyy jatku-
vasti, koska muutkin huomaavat markkinaraon. On erittdin térke&a luoda vahvat ja luot-
tamukselliset asiakassuhteet nykyisiin asiakkaisiin, jotta voi saada hyvan maineen ja sita

kautta lisdéd asiakkaita kiristyvasta kilpailusta huolimatta.

Pienet toimistot eivat useinkaan markkinoi kovin nékyvasti. Ohjelmistojen tarjoajat sen
sijaan mainostavat paljon ja tuovat esiin sdhkoisen taloushallinnon edut. TA&ma auttaa
tatakin yritystd, koska se luo kysyntda. Viestin vieminen asiakkaille on tarkein osuus.
Toisaalta timé& mainonta ei kohdenna kysyntdd nimenomaan tahan yritykseen vaan aut-

taa alaa yleensa, myds kilpailijoita.

Kilpailijoita voi tulla kauempaakin kuin kotimaasta, koska toiminta on s&hkdisté ja talous-
hallintoa voidaan hoitaa etdnd. Kauempana sijaitseva tilitoimisto voi palvella paéakaupun-
kiseudulla olevaa asiasta halvemmin kustannuksin. Jotkut kilpailijat voivat olla jopa
muista maista, joissa on halvemmat kustannukset. Internetista on jo I6ydettavissa sivuja,

joissa markkinoidaan palveluita Suomeen Virosta (Hyyppa 2016.)

2.3.  SWOT-analyysi

Suomessa tilitoimistoala on vapaa toimiala eika kirjanpitajana toimimiseen liity erityista

saantelya. Tilitoimiston voi siis perustaa kuka tahansa.

Yrityksen vahvuuksia ovat yrittdjien laaja tytkokemus liike-elaméasté ja taloushallinnosta.
Yrittgjilla on kokemusta seka kirjanpidosta etta yrittamisesta. Molemmilla on myds vahva

alan koulutus seké kontakteja ihmisiin, joilta voi saada apua vaikeissa tilanteissa.

Heikkous alkuvaiheessa on asiakkaiden vahaisyys. Asiakkaita pyritdan saamaan tehok-
kaalla markkinoinnilla. Vaikka yrittgjilla on paljon kokemusta yritystoiminnasta, ei suora-

naista kokemusta tilitoimiston pydrittAmisesta ole.

Mahdollisuus on se, etta kaikkien yritysten eli tulevien asiakkaiden on tehtava lakisaatei-
nen kirjanpito taloustilanteesta riippumatta. Huono taloustilanne ei siis vahenna tilitoimis-

tojen ty6td, vaan potentiaalisia asiakkaita on aina. Tilitoimistoa ei mydskaan vaihdeta
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hetken mielijohteesta eikd kovinkaan usein. Kenellekdan ei ole jarkevaad ostaa tassa
kuussa tilitoimistopalveluja taalta ja toisessa kuussa tuolta. Saavutettu asiakaspohja siis

todennékoisesti pysyy pidempaan.

Uhkana voidaan nahda se, etta asiakaskuntaa ei saada alkuun tarpeeksi nopeasti, jotta
yritys voisi tyollistaa yrittdjat taysipaivaisesti kovin nopeasti. Kilpailua tilitoimistoalalla on,
joten nékyvyys olisi saavutettava jotenkin. T&han uhkaan varaudutaan markkinointisuun-
nitelmalla. Kokemuksen puutteessa mahdolliset virheet tydnteossa ovat uhka. Tahan va-

raudutaan koulutuksella, sekd mentorilla, jolta voi tarvittaessa pyytaa apua.

Mahdollisena uhkana voidaan nahda myds terveyden menetys. Se voi kohdata minka
ikaistd ihmistd hyvansa vakavan sairauden tai onnettomuuden seurauksena. Tahan voi-
daan varautua tietysti ensisijaisesti hyvilla elintavoilla, mutta myés kattavan ty6terveys-
huollon ja vakuutusten avulla. Yrittdjien valinen sopimus kannattaa my6s tehda niin, etta

mahdolliset yllattavat tilanteet on mietitty ja sovittu etukateen.

Vahvuudet
Heikkoudet
¢ Innostunut ymparisto ) )
o Asiakkaiden vahyys
o Yrittdjakokemus
o Kokemuksen puute
¢ Ammattitaito
¢ Markkinoinnin kalleus
e Pieni pddoman tarve

Mahdollisuudet Uhat

¢ Kirjanpito on hoidettava taloustilanteesta riippumatta o Asiakkaiden puute

o Teknologian kehittymisen myota edullisemmat, laajem- ¢ Kilpailutilanne
mat ja helppokayttdisemmat ohjelmat o Kannattavuus

e Vakaa asiakaskunta o Terveys

Kuvio 7. SWOT-analyysi
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3 Markkinointisuunnitelma

3.1.  Markkina-analyysi

Tilitoimistolle tehdysta markkina-analyysista voidaan paatelld, etté tilitoimistoille on niin
nykyaan kuin tulevaisuudessakin kysyntaa. Vaikka yleinen taloustilanne olisi epavarma,
on viranomaisvelvoitteet, kuten kirjanpito, kuitenkin suoritettava ja tama nakyy alan liike-
vaihdon kehityksessa.

Markkina-analyysin mukaan asiakasyritykset keskittyvat koko ajan yhd enemman omaan
toimialaansa ja ulkoistavat niité toimintoja, jotka ei kuulu niiden ydinosaamiseen. Taman
vuoksi Taloushallintoliitto uskoo, ettd ala tarvitsee lahivuosina lisdd ammattilaisia. (Ta-
loushallintoliitto 2015.)

Tilastokeskuksen mukaan tilitoimistoalalla on ollut vuodesta 2000 léhtien vain yksi kvar-
taali, jolloin kasvuprosentti on ollut miinusmerkkinen. Suhdannevaihtelut siis nakyvat
myas tilitoimistoalalla, mutta selvasti maltillisemmin muilla aloilla. Kauppalehden mukaan
kirjanpitajien keski-ika on korkea ja eldkoitymisen takia tarvitaan liséa henkildst6a noin

tuhat henkil6& vuodessa. (Herrala 2014.)

Nailla mittareilla mitattuna toimialan tyéllisyysnakymat vaikuttavat tulevaisuudessa erit-
tain valoisilta ja tilitoimiston perustaminen on todennékdisesti kannattavaa, koska niiden
palveluille vaikuttaa olevan kysyntéa tasaisesti. Markkina-analyysin perusteella yrittajat

uskovat palveluillensa olevan kysyntdad myos tulevaisuudessa.

3.2.  Myynnin tavoitteet

Yrityksen myynnin ensimmainen tavoite on asiakastyytyvaisyys. Palvelu taytyy myyda
asiakkaalle niin, ettd han tietda mitd saa ja sitd kautta hanelle ei tule pettymyksid. Toinen
tavoite on maarallinen tavoite, eli saada asiakkaita ensimmaisen vuoden aikana niin pal-
jon, ettd budjetti voidaan saavuttaa. Tama vaatii paljon myyntity6té ja muita markkinoin-

tiponnisteluja.
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3.3.  Segmentointi

Tavoitteena on tietysti saada mahdollisimman hyvia asiakkaita pitkalla tahtaimella. Alku-
vaiheessa on tietysti vaikeaa kdannyttdd ketddn asiakasta, koska asiakkaista on pula.
Kuitenkin asiakaskuntaa pyritddn segmentoimaan heti alusta lahtien, jotta voitaisiin kes-
kittya jollekin tietylle alalle. Tilitoimiston pitaa tietdad alasta paljon, jotta voi hoitaa talous-
asiat tehokkaasti ja konsultoida asiakkaita. On siis jarkevaa heti alkuvaiheessa miettia
mille alalle keskittyy, ettei turhaan tarvitse opetella monia eri aloja. Segmentoinnin ansi-
osta uudet asiakkaat lajitellaan ryppaéisiin ja naita ryppdita pyritdan sitten kasvattamaan

ja ronsyja karsimaan ajan myota.

3.4. Markkinointiviestinta

Koska yritystoiminta on kovin pientéd alkuun eikd resursseja ole paljon, ei markkinointi-
budjettikaan ole kovin suuri. Mitdan suurempia mediakampanjoita ei yritys siis havittele.
Yrityksella on ns. puskaradion kautta tiedossa muutamia asiakkaita, joiden kanssa paa-
see alkuun. Tyytyvaiset asiakkaat ja puskaradio ovatkin yksi tehokkaimmista mainonta-

kanavista ja sitéd hyédyntamalla pyritddn saamaan lisdé asiakkaita.

Koska tavoitteena on jossain vaiheessa erikoistua jollekin alalle, pyritdadn jo alkuvai-
heessa kohdistamaan markkinointitoimenpiteet tarkasti halutuille asiakassegmenteille.
Mahdollisia asiakkaita kontaktoidaan henkilokohtaisesti sahkdpostilla tai puhelimitse.
Nykyaan moni yritys ei ota enda sahkopostimainontaa kovin vakavasti, ellei viesti tule
erittdin luotettavalta taholta. Yrittajat eivat itsekdan kannata sitd ja pitdvat omatkin ros-
kapostiasetukset tiukkoina. Siksi s&hkdpostimainontaa ei kayteta kuin hyvin rajoitetusti.
Henkilokohtainen kontakti on kuitenkin tehokas myyntikeino ja puhelimitse pyritdan saa-
maan tapaamisia potentiaalisille asiakkaille. Tapaamisessa on helpompi keskustella pal-

veluista enemman.

Nykyaan mainonta on siirtynyt paljon verkkoon ja siella paljon Facebookiin. Yritys perus-
taa sinne omat sivut ja pyrkii saamaan sille tykkajia. Yritys postaa Facebookiin talous-
hallintoon liittyvia uutisia tai vinkkeja pari kertaa kuukaudessa. Nain sisaltda ei tule &ar-
syttavan paljon, mutta kuitenkin sen verran etta yrityksen nimi pysyy esilld. Yritys harkit-
see mainostilan ostamista Facebookista mydhemmin. Puskaradio toimii Facebookissa

niin, etta tyytyvaiset asiakkaat saattavat jakaa yrityksesta tietoa. (Hesso 2015, 40.)
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Yrittgjilla on tietotaito tehd& nettisivut itse, joten ne on helppo toteuttaa. Sivut pidetdan
kevyind, helposti paivitettavind ja optimoidaan niin, ettd hakukoneet I6ytavat ne helposti.
Sivusto liitetd&n Google Analytics —palveluun, jonka avulla on mahdollista seurata liiken-
netta sivuilla. (Hesso 2015, 136.)

Internetistd on mahdollista ostaa mainostilaa monilla eri sivuilla, mutta talla hetkella yritys
ei harkitse sitd kohdentamisen vaikeuden takia. Asiakaskunnan kartuttua on mahdollista
kohdistaa se oikeille sivuille niin, etta tavoittaa oikean yleison. Alkuun yritys l&htee siis
likkeelle markkinoinnissaan puskaradion, henkilokohtaisen myyntitydn ja omien nettisi-

vujen kautta.

4 Taloussuunnitelma

4.1. Hinnoittelu

Tilitoimistoalalla varsinkin pienille asiakkaille valitaan usein tositepohjainen hinnoittelu.
Tamakin yritys valitsee tdman hinnoittelumallin, koska se on selked molemmille osapuo-
lille. Minimilaskutukseksi laitetaan 50 euroa, joka sisdltaa 10 tositetta. Ylimenevista to-
sitteista peritdédn kolme euroa kappaleelta. Liséksi veroilmoituksesta ja tilinpaatoksesta

laskutetaan erikseen.

Mikéli normaalin kirjanpidon liséksi tulee ylimaaraista tyéta esimerkiksi erilaisten kyselyi-
den ja selvittelyjen muodossa, myos niista veloitetaan erikseen. Samoin jos tositteita ei
toimiteta sellaisessa jarjestyksessd, etta niitd on helppo kasitella ja tasta aiheutuu lisaa

tyota. Ylimaaraisista toista veloitetaan 40 euroa / tunti.

4.2. Kannattavuus

Jotta yrittajat voivat tyéllistyd kokopaivaisesti ja saada toimeentulon itselleen pitda yri-
tyksen l0ytdéd laskelmien mukaan vahintdén viitisenkymmenta asiakasta ensimmaisen
vuoden aikana. Yrittajat ovat omilla saastoilladn varautuneet elamaén ilman palkkatuloja

puolesta vuodesta vuoteen, joten alkuvaiheessa aikaa pitaa kayttad asiakashankintaan.
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Asiakkaiden méaaran tarve riippuu paljolti asiakkaiden toiminnan laajuudesta ja sita
kautta laskutuspohjasta. Kovin pienia muutaman kympin asiakkaita tarvitaan enemman.
Jos saadaan suurempia asiakkaita, joiden laskutus on kuukaudessa noin kolmen sadan
euron luokkaa, riittéé vahempi asiakasmaara. Alkuvaiheessa yrityksella on tiedossa viisi
maksavaa asiakasta sekd muutamia mahdollisia asiakkaita kontaktien kautta. Nain en-

simmaisten kuukausien

4.3. Budjetointi

Budjetissa tulot on laskettu asiakkaan koon mukaan eli laskutuksen mukaan. Laskutus
perustuu kuittimaaraan eli kuinka paljon asiakkaalla on erilaisia kirjanpitoon vietavia asi-

oita ja sité kautta kuinka paljon tamén asiakkaan kirjanpidon hoitamiseen menee aikaa.

Verot on laskettu verottajan laskurin mukaan (Vero 2016.) Palkan sivukulujen laskemi-
sessa on kaytetty hyvéaksi Tilikeskuksen laskuria (Tilikeskus-Yhtiot 2015) seka eléake-
maksujen laskemiseen Eteran laskuria (Etera 2015). Ohjelmiston maksussa on kaytetty

alustavaa arviota (Procountor 2015.)

Laskelmien mukaan talla budijetilla yritys elattdd molemmat tyontekijét juuri ja juuri. Jopa
palkkaa voidaan nostaa jonkin verran. Tydtunteja kertyy molemmille noin puolet kokoai-
kaisen tyontekijan tyomaarasta. Toki yrityksessa on paljon tyota, jota ei voi asiakkailta

laskuttaa ja sen hoitamiseen pitdd myds jattaa aikaa.

4.4, Investoinnit

Yritys ei alkuun tee suuria investointeja. Yritt&jilla on valmiiksi olemassa omat tietokoneet
seka puhelimet ja nAdma riittavat yrityksen tarpeisiin ainakin ensimmaiset pari vuotta. Kir-
janpito-ohjelmat otetaan kaytté6n kuukausimaksulla, joten siindk&an ei ole suurta alkuin-

vestointia, joten ulkopuolista rahoitusta ei tarvita.

4.5.  Kirjanpito

Tilitoimistona tdma yritys hoitaa itse oman kirjanpitonsa. Tilinpaatés laaditaan tilikauden

jalkeen kirjanpidon perusteella. Tilinpdatos siséltaa tuloslaskelman ja taseen. Kun yritys
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tekee veroilmoituksen, tilinpaéatos litetdan siihen. Tuloslaskelmaa ja tasetta ei tarvitse
l[&hettdd verottajalle erillising liitteind, vaan veroilmoituksen liitteend annettu tilinpaatds

on seka verohallinnon etté Patentti- ja rekisterihallituksen kaytossa. (Vero 2013.)

Avoimen yhtion taytyy pitdd kahdenkertaista kirjanpitoa. Koska talla yrityksella kuitenkin
on alle kolme ty6ntekijaa ja liikevaihto jaa alle 200 000 euron, tilintarkastusta ei tarvitse
tehd&. (Tilintarkastuslaki L18.9.2015/1141. 2 8.)

4.6. Rahoitus

Koska suuria investointeja ei tehda, ei alkuun tarvita ulkopuolista rahoitusta. Yrittajilla on
hieman rahaa saastdssa, jotta he parjaavat ilman palkkatuloja puolesta vuodesta vuo-
teen. Sind aikana on yrityksesta tarkoitus saada laskelmien mukaan kannattava. Kun
yrityksen asiakaspohja on kunnossa ja yritys on omillaan, voivat yrittdjat alkaa nostaa

palkkaa.

Yritykselle haetaan starttirahaa. TAma on mahdollista, koska yrittgjat tayttavat tuen saa-
misen edellytykset. Tuki ei ole automaattinen, vaan TE-toimisto paattaa tapauskohtai-
sesti siité. Lisaksi sitéa yleensa myonnetéaan kuudeksi tai kymmeneksi kuukaudeksi. Las-

kelmista ndhdaan, etta starttiraha olisi aloittavalle yritykselle elintarkeaa.

47. Laskelmat

Laskelma on tehty ensimmaisen kokonaisen vuoden ajalta, jolloin toiminta on jo tay-
dessa kaynnissa. Laskelmissa ei ole huomioitu starttirahaa, koska sen saaminen ei ole
varmaa. Tulos on miinusmerkkinen, joten jostain taytyy tinkia. Todennékdisesti joudu-
taan tinkimaan palkoista, koska markkinoinnista ei haluta alkuvaiheessa tinkia ja yllatta-

viin kuluihin pitada varata rahaa.
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Esimerkkilaskelma asiakkaista (alv 0 %):

Laskutus Yrityksia Yht. Tydtunteja
50 12 600 12
100 10 1000 20
150 8 1200 24
200 6 1200 24
250 6 1500 30
300 6 1800 36
500 2 1000 20
50 8300 166

Karkea budjetti lasketulla asiakaspohjalla:

kk Vuosi
Liikevaihto 8300 99600
Verot 1660 19920
Vuokra 200 2400
Ohjelmat 800 9600
Palkat 4000 48000
Sos kulut 85 1020
Yel-maksut 736 8832
Markkinointi 400 4800
Muut kulut 500 6000
Menot yht. 8381 100572
Jaa -81 -972
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