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Kasvuyrittdjyys edellyttaa tahtoa ja uskallusta haastaa markkinat ja kilpailijat. Strategian mer-
kitys on oleellinen, mikali halutaan pitéda fokus oikeiden asioiden tekemisessa ja saavuttaa
kilpailuetua markkinoilla. Strategia on yrityksen pitk&n aikavalin suunta, jolla pyritaan saavut-
tamaan ja yllapitamaan kilpailuetua. Strateginen ajattelumalli auttaa yrityksia etenemaan
markkinoilla ja edesauttaa kasvua.

Opinnaytetyon tarkoituksena on luoda kasvustrategia nuorelle tilitoimistolle. Yrityksen resurs-
sit ja riskinottohalu huomioiden pyritd&n luomaan paras mahdollinen toteutussuunnitelma
tavoitteeseen paasyyn. Toimeksiantajan tavoite on kasvattaa liikkevaihtoa 200 000 euroon
seuraavan kolmen vuoden aikana. Taméan tyon tarkoituksena on selvittédé eri keinot menestya
toiminnan eri osa-alueilla ja valita niista parhaat toimeksiantajan kayttoon.

Tama opinnaytety6 tehtiin nuorelle tilitoimistolle, jonka tavoitteena on kasvaa seuraavina
vuosina. Opinnaytetydssa esitellaan ensin toimeksiantaja, toimeksianto ja opinnaytetyon tar-
koitus. Teoreettinen viitekehys siséltaa tietoja, joita tarvitaan kasvustrategian luomisessa.
Teoriaosuudesta siirrytdan toimeksiantajan lahtékohtiin, jossa tarkastellaan toimeksiantajan
nykytilannetta ja arvioidaan nykyisia ongelmakohtia yrityksen liiketoiminnassa.

Opinnaytetydn lopputuloksena esitetdan liiketoimintasuunnitelma, jolla maariteltyyn tavoittee-
seen tulisi paasta. Liiketoimintasuunnitelmaan on valittu parhaat keinot tavoitteeseen paa-
syyn toimeksiantajan resurssien ja riskinottohalun mukaan.
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1 Johdanto

Tassa opinnaytetydssa luodaan kasvustrategia nuorelle tilitoimistolle. Yrityksen kasvuha-
lukkuus on taméan opinnaytetyon laukaisija. Yritys haluaa tietoa sen mahdollisesta kasvu-
potentiaalista mittaamalla sen resursseja, prosessin toimivuutta ja toimintaymparistoa.

Tassa opinnadytetydssa kasitellaan eri reitteja ja tapoja paasta maariteltyyn tavoitteeseen.

Kasvuyrittdjyys edellyttaa tahtoa ja uskallusta haastaa markkinat ja kilpailijat. Strategian
merkitys on oleellinen, mikéli fokus halutaan pitaa oikeiden asioiden tekemisessa ja nain
ollen saavuttaa mahdollinen kilpailuetu markkinoilla. Menestyksen avain nyt ja tulevaisuu-
dessa on strateginen ajattelumalli. Strateginen ajattelu kohdistaa resurssit oikeisiin toimin-

toihin ja edesauttaa kasvua.

Strategia on yrityksen pitkan aikavalin suunta, jolla pyritdan saavuttamaan ja yllapitdmaan
kilpailuetua. Strategia kasittaa tydkalut menestyksekkaan toiminnan mahdollistamiseksi.
Miten erottua kilpailijoista? Kenen kanssa halutaan toimia markkinoilla? Mill& tavoin kas-
vua haetaan? Kuinka organisaatiota kehitetaan ja hallitaan? Strategian on tarkoitus vasta-

ta tAman kaltaisiin kysymyksiin yritystoiminnassa.

1.1 Toimeksiantaja

Toimeksiantaja on kevaalla 2014 perustettu tilitoimisto. Yritys maksaa yhdelle henkilélle,
eli yrittdjalle palkkaa ja on nyt tehnyt kaksi voitollista tilikautta. Yrityksen edellisen tilikau-
den liikevaihto on 56 289,85 euroa ja se on maksimimaara mita yrittaja yksin talla hetkella
pystyy tekemaan. Yrityksella on ollut myds palkaton tyoharjoittelija silloin talldin tekemas-

sda kirjanpitoa.

Yrityksen nykyinen toimintaprosessi ei ole ennalta suunniteltu, vaan se on muotoutunut
parin toimintavuoden aikana sellaiseksi kuin se on nyt. Markkinointia ja asiakashankintaa

yritys ei ole kayttanyt ollenkaan. Yrityksella on talla hetkella kymmenen asiakasta.

Toimeksiantajan tavoite on kasvattaa toimintaa siten, ettd kolmen vuoden paasta liikevaih-
to olisi vahintaan 200 000 euroa vuodessa. Tavoitteeseen paasy edellyttaa nykyisten pro-

sessien tehostamista ja mita todennakdisimmin uusien tyontekijéiden rekrytoimista.

1.2 Opinnaytety6n tarkoitus

Taman opinnéytetydn tarkoitus on antaa toimeksiantajalle kasvustrategia eli tytkalu toi-

minnan kasvattamiseen. Opinnaytetydssa kaydaan lapi nykyiset ongelmakohdat toimin-
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nassa ja strategian avulla kartoitetaan tulevat muutokset ja edellytykset kasvulle. Opin-
naytetydsta saatavan strategian avulla toimeksiantaja tietda tulevat muutokset ja osaa

varautua niihin.

1.3 Toimeksianto

Yrityksen kasvuhalukkuus on opinnaytetyon ydin. Opinnaytetyon toimeksianto on luoda
toimiva yrityksen kasvustrategia, jota toimeksiantaja omassa yrityksessaan voi lahtea to-
teuttamaan. Yritys on nyt kahden toimintavuoden jalkeen saavuttanut maksimipisteen
asiakasmaaran ja liikevaihdon osalta. Nykyisilla resursseilla ei enemp&a asiakkaita pysty
ottamaan. Liikevaihto on talla hetkella 56 289,85 euroa. Tavoite on, etta kasvustrategian

avulla yritys saavuttaisi 200 000 euron liikevaihdon vuoteen 2019 mennessa.

Opinnaytetydn aikana tullaan kartoittamaan resurssien paras mahdollinen kayttd. Nykyiset
resurssit ovat kaytossa lahes kokonaan. Opinnaytetydssa tutkitaan, onko resurssit kaytet-
ty tehokkaimmalla mahdollisella tavalla. Nykyinen liiketoimintaprosessi tullaan kdymaan
lapi ja pyritd&n kehittdmaan sit tehokkaammaksi. Prosessin tehostaminen saattaa edel-
Iyttda vain toiminnan muuttamista tai investointeja uuteen teknologiaan ja tyévoimaan.
Opinnaytetydn aikana pyritdan selvittdmééan toimeksiantajalle optimaalisin toimintatapa.
Tarkoitus on tehostaa liiketoimintaprosessia siten, ettéa nykyisia varattuja resursseja va-

pautuisi. Lopuksi kartoitetaan mahdollisten lisdresurssien tarve.

Tarkoitus on, etta toimeksiantaja saa valmiin strategian, jota lahtea toteuttamaan paastak-
seen tavoitteeseen. Opinnaytetydn aikana tutkitaan mahdollisia toimenpiteitd, joiden avul-

la strategiasta saadaan sellainen, etta yritys paasee asettamaansa tavoitteeseen.



2 Teoreettinen viitekehys

Teoreettinen viitekehys siséltaa opinnaytetydn teoriaosuuden. Teoriaosuus selventaa,
mista opinnaytetydsséa on kyse. Teoriaosuuden jalkeen sovelletaan teoriaa toimeksianta-

jan kasvustrategiaan.

2.1 Strategian merkitys toiminnan kasvattamisessa

"Strategialla ymmarretddn organisaatiolle maariteltyd pidemman ajan perussuuntaa, jonka
kautta se luo ja yllapitaa kilpailuetua muuttuvassa ymparistéssa kayttamalla osaamistaan
ja muita resurssejaan niin, etta se voi vastata eri sidosryhmien odotuksiin” (Johnson &
Scholes 2014). Kirjassa Kasvuyritys, tohtori Flemming Poufelt heijastaa kasityksiaan kuu-
den tanskalaisen pk-yrityksen yksityiskohtaiseen case-tutkimukseen (Holm ym. 2007)
kirjoittaessaan pk-yrityksen strategiasta. Pk-yritykset eli pienet ja keskisuuret yritykset
maaritellaan yrityksiksi joissa on enintdan 250 tyontekijaa, liikevaihtoa on enintdan 50
miljoonaa euroa tai taseen loppusumma on enintédédn 43 miljoonaa euroa. Jokainen tutki-
mukseen osallistuneista pk-yrityksista on kasvanut epatavallisen nopeasti (Laukkanen,
2007, 145).

Keskittyminen omaan ydinosaamiseen oli tutkimukseen osallistuneiden yritysten yhteinen
tekija ja osa yrityksista olivat saavuttaneet uniikin aseman markkinoilla, tai pystyivat tar-
joamaan poikkeavaa lisdarvoa asiakkailleen. Osaamisen kautta yrityksen olivat saavutta-
neet kilpailuetuja jakelussa, teknologiassa, laadussa, toimitusajoissa, tuotteissa ja markki-
noinnissa. Useimmat yrityksistd noudattivat fokus-strategioita, joiden mukaisesti toimivat
markkinoilla kyeten erottumaan kilpailijoistaan ylivoimaisen laadun tai palvelun kautta.
Tutkitut yritykset olivat kyenneet luomaan erottuvan profiilin, joka néakyi asiakkaalle. Tutki-
tut yritykset myos kartoittivat laajenemista osaamisalueidensa ulkopuolelle. On merkille-
pantavaa, etta tutkittujen yritysten tietoinen voimakas keskittyminen on sama strategia,
jota uudemmat tutkimukset korostavat paljon suuremmissa, hyvin menestyvissa yrityksis-
s&” (Collins & Porras 1994, Collins 2001, Nohria & Roberson 2003). (Laukkanen, 2007,
145- 146)

Yhteista tutkituille yrityksille oli huolenpito infrastruktuurista. Jokainen oli ndhnyt vaivaa
tehokkaiden jakelu- ja hankintaverkostojen aikaansaamiseksi. Asiakas ja alihankkija suh-
teita yllapidettiin verkostoitumisella. Verkostossa mukana olevilla oli yhteiset pyrkimykset.
Vahvat yhteistydsuhteet voivat kuitenkin joskus merkita joustavuuden heikentymista. Jos-
kus saattaa kdyda niin, etta verkostokumppanit tulevat liilankin tiiviisti mukaan toistensa

tekemisiin. Toisaalta vahvat suhteet voivat luoda ja yllapitaa toisen tyyppista joustavuutta,
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mikali osapuolet luottavat toisiinsa niin paljon, etta ne ovat valmiit jakamaan salaisuuksi-
aan, joiden pohjalta ne voivat tutkia yhteisia mahdollisuuksia. (Laukkanen, 2007, 146-
147)

Tutkimukseen osallistuneet yritykset johtivat yrityksidan varsin varovaisesti. Ensin ansait-
tiin rahat ja sitten ne vasta kaytettiin. Talla tavoin yrityksen varmistivat kasvuun tarvittavan
maksuvalmiuden. Toisin sanoen yritykset olivat velattomia. Tallainen ajatusmalli saattaa
rajoittaa kasvunopeutta vaikka tuokin varmuutta. Omarahoitus yhdistikin tutkimukseen
osallistuneita yrityksia. Osa tutkimukseen osallistuneista yrityksista olivat valmiit hyvaksy-
maan aggressiivisen kasvun tuomat riskit. Enemmist6 kuitenkin katsoi ettd vahempiriski-
nen toimintamalli on parempi. Jokainen yritys pyrki orgaaniseen kasvuun sulautumisen tai
yritysostojen sijaan. Yksi tutkimukseen osallistuneista yrityksista suoritti yritysoston, jonka
myo6hemmin sulautti omaan yritykseen. Kysyttdessa syyta tdhan, vastaus oli: "Me nyt vain
tehtiin niin”. (Laukkanen, 2007, 148)

Yritykset olivat tietoisia siitd, etta kasvuun oli mukauduttava. Eras tutkimukseen osallistu-
nut omistaja-johtaja sanoikin: "Kun kasvetaan nainkin nopeasti, organisaatio jaa aina jal-
keen”. Organisaatio pyritaan kehittdmaan valmiiksi seuraava kasvuvaihetta varten. Yksi
suurimmista haasteista kasvuun valmistautumisessa on rekrytointi. Rekrytoinnissa tulisi
ottaa huomioon uuden henkilékunnan osaaminen, kyvykkyys ja asenteet. Toiminnan kas-
vu ja yllapito vaikeutuu, mikali rekrytointi epdonnistuu. Johtajille uuden haasteen toi dele-
gointi eli paastaminen irti tehtavista, joita he itse olivat tottuneet tekemaan. Henkilosto
olivat tyytyvaisia johtamiseen yrityksissa, joissa johtaminen perustui ennen kaikkea maa-
laisjarkeen eika tiukkoihin saantéihin ja toimintaperiaatteisiin. Kokonaisuutta tarkastelta-
essa yritykset pyrkivat pitAmaan toimintonsa yksinkertaisina ilman raskauttavaa byrokrati-
aa. (Laukkanen, 2007, 149- 150)

Paattavaisyys ja maaratietoisuus olivat ominaista kaikille tutkituille yrityksille. Esimerkiksi
vapaamatkustajia ei huolittu téihin vaan eraan omistajan sanoin: "Ei ole toissa viitta mi-
nuuttia kauempaa”. Kaikissa yrityksissa oli hyvat tydolot ja henkildstolle pyrittiin I6ytamaan
kaikille mielekéasta tekemistd. Kyky tehdé nopeita paatdksia nakyi yritysten suhtautumista
kustannuksiin. Kannattavuutta seurattiin jatkuvasti. Mikali joku toiminto ei ollut kannatta-

vaa yrityksen strategialle, se lopetettiin heti. (Laukkanen, 2007, 151)

Menestyvat yritykset ajattelevat ja toimivat strategisesti. Kaikissa tutkimukseen osallistu-
neissa yrityksissa omistajilla oli strateginen tietoisuus eli kirkas kasitys yrityksen ete-

nemissuunnasta. Vahvat liiketoimintastrategiat kuten esimerkiksi panostus markkinointiin



ja valmiuksien rakentaminen kansainvalistymiseen oli ominaista néissa kasvuyrityksissa.

Kokonaisuutena strategia kuului yritysjohdon ykkdsasioihin. (Laukkanen, 2007, 152)

2.2 Tavoitteen maarittdminen ja onnistumisen mittaaminen

Tarkoituksella kasvua hakevat yritykset ovat aina asettaneet toiminnalleen tavoitteen.

Kasvun luominen vaatii toimivan strategian jota toteuttamalla paastdan haluttuun lopputu-
lokseen. Tavoitteen maarittdminen on ensimmaisia vaiheita kun kasvua lahdetaan tavoit-
telemaan. On olemassa mittareita joiden avulla prosessi suunnitellaan ja jalkeenpain pys-

tytaan tarkastelemaan onnistumista.

2.2.1 SMART-Malli tavoitteen maarittelyssa

SMART-malli on tydkalu tavoitteen asettamiselle ja sen analysoimiselle. Tavoitteen maa-
ritteleminen on yrityksen kasvun kannalta tarkead. SMART-menetelméssa pyritaéan siihen
etta tavoitteet ovat:

o selkeasti maariteltyja (Specific)

e mitattavissa (Measurable)

e toteutettavissa (Acchievable)

o realistisia (Realistic)

e aikaan sidottuja (Time-Bond)

Lahtdkohta tavoitteen maarittelyssé on asettaa selkea tavoite. Tassa opinnaytetydssa
toimeksiantajan tavoite on saada nostettua liikevaihto 200 000 euroon. Helppo tapa tavoi-
tetta asetettaessa on kayttaa tekemisté kuvaavia sanoja kuten esimerkiksi tehostaa, kas-
vattaa tai nopeuttaa. Toimeksiantajan tapauksessa tavoite on kasvattaa liikevaihto

200 000 euroon. Tavoitteeseen paasya on helpompi mitata kun se on jokin mitattavissa

oleva asia.

Tavoitteen on oltava toteutettavissa. Tassa vaiheessa aletaan tutkimaan kaytettavissa
olevia resursseja ja mahdollisia tulevia toimenpiteitd, jotta tavoitteeseen paastaisiin. Esi-
merkiksi tdssd opinnaytetytssa toimeksiantaja on yksityisyrittaja joka tekee taytta tyoviik-
koa eli 40 tuntia viikossa. 200 000 euron liikevaihtoon paasyn edellytyksena on myynnin
lisddminen joten yritys tarvitsee lisda asiakkaita. Uusien asiakkaiden myoéta tydmaara li-
saantyy, joten yrityksen on palkattava henkilokuntaa. Henkilékunnan lisdyksen my6ta tu-
lee ajankohtaiseksi miettia toimitilojen toimivuutta. Pystyykd nykysisissa toimitiloissa toi-

mimaan useampi kuin yksi tydntekija? Vaihtoehtoisesti prosessin tehostaminen sille tasol-



le, etté yksi henkil6 pystyy kasittelemaan useampia asiakkaita, poistaisi rekrytoinnin tar-
peen.

Tavoitteen saavuttamiselle on asetettava aikaraja. Aikataulutus helpottaa toiminnan jak-
sottamista ja onnistumisen mittaamista. Esimerkiksi tamé&n opinnaytetyon toimeksiantajal-
la aikatavoite 200 000 euron liikevaihdon saavuttamiselle on kolme vuotta. Mikéali tavoit-
teeseen ei paasta kolmen vuoden kuluessa voidaan todeta, etté tavoitteeseen ei paasty.
Aikataulutus helpottaa toimintastrategian luomista. Esimerkiksi hankitaanko ensin asiak-
kaita lisda vai rekrytoidaanko tyontekijoitd ensin. Kohdassa 3.6 on toimeksiantajalle luotu
SMART-malli.

(Yemm, G. 2013. Essential time to leading your team)

2.2.2 Balanced scorecard (BSC)

Balanced scorecard on Robert Kaplanin ja David Nortonin kehittdma tavoitejohtamisen
mittaristo. Balanced scorecard kehitettiin 1990- luvulla jolloin tutkijat alkoivat kasittaa, ett-
eivat pelkat taloudelliset mittarit kerro tarpeeksi organisaatioiden suorituskyvysta. Balan-
ced scorecard perustuu neljaan eri nakdkulmaan tarkasteltaessa organisaation suoritus-
kykya: taloudellinen ndkdkulma, asiakasnakokulma, siséisten prosessien nakdkulma, op-
pimisen ja kasvun nakdkulma. Balanced scorecard perustuu siihen etté jokaiselle nako-
kulmalle asetetaan tavoitteita jotka mittaavat yrityksen suorituskykya. Mittaristo kuvaa

tuloksia ja keinoja tulokseen paasemiseen. (Leskinen, E. 2013)

Voittoa tavoittelevalle organisaatiolle taloudellinen ndkdkulma on tarkein. Taloudellisen
nakokulman tavoitteita voi olla esimerkiksi 200 000 euron vuosittainen liilkevaihto kuten
taman opinnaytetytn toimeksiantajalla. Kuitenkin toimivan mittariston rakentamisessa

jokaiselle ndkdkulmalle tulisi olla useampi tavoite, jotta mittaristosta saa enemman irti.

Asiakasndkodkulman tarkoitus on mitata yrityksen ilmetta asiakkaalle. Miltd organisaatio
nayttad asiakkaan nakokulmasta? Yrityksen imago on tarkea myos markkinoinnin kilpailu-

keinona joka auttaa luomaan uusia asiakassuhteita. (Leskinen, E. 2013)

Sisaisten prosessien ndkodkulma kuvaa organisaation toimintaprosessia. Organisaation
toimintaprosessin onnistuminen on merkityksellinen niin taloudellisen nakdékulman kuin
asiakasnakokulman onnistumisen kannalta. Sisdisten prosessien mittaaminen kertoo or-
ganisaation toimintaprosessin onnistumista ja saattaa paljastaa kokonaan uusia mahdolli-

suuksia toteuttaa prosesseja. (Leskinen, E. 2013)



Oppimisen ja kasvun nakokulman tavoitteet koostuvat tyontekijoiden ja tietojarjestelmien
kyvyista seka organisaation ilmapiiristd. Organisaation ilmapiirilla tarkoitetaan henkilokun-
nan motivaatiota ja oma-aloitteisuutta. Organisaation tyontekijat, tietojarjestelmat seka
tyontekijoiden ominaisuudet antavat lahtokohdat koko toiminnalle. Panostamalla henkil®-
kunnan kykyihin ja motivaatioon seka jarjestelmien tehokkuuteen, tuetaan kaikkien tavoit-
teiden toteutumista. (Leskinen, E. 2013)

Valmista mittaristoa tutkittaessa huomataan tavoitteiden tukevan toisiaan nakdkulmasta
rippumatta. BSC:ta rakennettaessa organisaation koko on tavoitteisiin vaikuttava tekija.
Pk-yritysten resurssit ovat usein hyvin rajalliset ja esimerkiksi ohjelmistojen kehittaminen
tai tyontekijdiden kouluttaminen saattaa olla haastavaa. Pk-yrityksilla toimintastrategian
puuttuminen on myos yleista. Kuitenkin pidettdessa tavoitteet realistisina ja helposti mitat-
tavina, on BSC:n rakentaminen ja kayttoonotto pk-yrityksillekin mahdollista. Kappaleessa
3.7 on BSC tdman opinnaytetytn toimeksiantajalle. (Leskinen, E. 2013)

2.3 Prosessin merkitys toiminnan kasvattamisessa

Prosessilla tarkoitetaan tuotteen tai palvelun aikaansaamista. Liiketoimintaprosessi kasit-
taa yrityksen koko tilaus-toimitusketjun, jolla yritys pyrkii pAdseméaén asettamiinsa tavoit-

teisiin ja saavuttamaan halutut tulokset. (Tuurala, T. 2010)

Liiketoimintaprosessi kaynnistyy heratteesta, joka liiketoiminnassa on yleensa asiakkaan
tarve. Asiakkaalla on tarve, jonka yritys pyrkii tyydyttdmaan. Prosessiin lisataan syotteita
eli prosessin tarvitsemia raaka-aineita. Palvelualan yrityksessa nama ovat tyéntekijan tyo-
valineet ja tydpanos. Itse prosessi on seuraava vaihe eli tuotteen tai palvelun tuottaminen.
Lopputuloksen mukana saattaa syntya sivutuotteita, joita yritys pystyy hyédyntamaan.

Sivutuotteita ovat esimerkiksi valmistuksesta syntyva jate. (Tuurala, T. 2010)

Prosessiorganisaatio on organisaatio, jonka toiminta ja talous suunnitellaan prosesseille ja
niiden eri vaiheille. Taméan opinnaytetyén toimeksiantaja on prosessiorganisaatio, joka
toimii talla tavalla. Prosessiorganisaation on ymmarrettava, tunnistettava ja kuvattava
omat prosessinsa. Prosessin toimivuuden ja laadun mittareina ovat sujuvuus, tehokkuus
ja lapimenoajat. Toiminnan kasvun kannalta prosessin tehokkuus on aarimmaisen tarke-
aa. Yritys pystyy omaa liiketoimintaprosessia tarkasteltaessa havainnoimaan omia vah-

vuusalueita ja kehityskohteita. (Tuurala, T, 2010)

Toiminnan kasvun kannalta oman vahvuusalueen I6ytaminen on tarkead. Vahvuusalueen

|6ydyttyd omista vahvuuksistaan voi kehittyd ydinosaaminen. Ydinosaaminen on erikois-
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tumista, jota kilpailijoiden on vaikea jaljitella ja siitd on asiakkaalle sellaista etua, mita
muut eivat pysty samalla tavalla tarjoamaan. Ydinosaaminen on sellaista osaamista, mita
pystytdan kayttamaan eri tuotteissa tai markkinoissa. Organisaation vahvuusalueet ovat
selkeita kilpailuetuja vallitsevilla markkinoilla. (OAMK, 2014)

2.4 Tilitoimiston johtaminen ja henkil6sto

Liikkeenjohdon tulee olla ajan tasalla niin prosessien, kuin henkildston johtamisesta.
Tyo6ntekijat ovat palvelualan yrityksen tarkein voimavara, silla kaikki palvelu tapahtuu hei-
dan toimestaan. Toimivan prosessin luominen ja yllapito kuuluu niin ik&an likkeenjohdon

tehtaviin.

Tilitoimiston prosessin johtaminen liikkeenjohdon nakdkulmasta on erityisesti laadun tark-
kailua. Toimintatavat ja kaytdnnot ovat osa prosessia jota jokaisen tyontekijan tulee nou-
dattaa. Talléin prosessia ja tyontekijoitd on helpompi kehittda ja huomata mahdolliset
heikkoudet eri osa-alueilla. Samaa toimintatapaa toteuttavien ty6tekijoiden tehokkuutta on
helpompi mitata ja erilaisten ihmisten vahvuudet ja heikkoudet tulevat esiin. Liséksi mah-
dollisten virheiden paljastuminen on helpompaa kun johto pystyy tarkkailemaan tydn laa-
tua samalla tavalla riippumatta tyontekijasta tai asiakkaasta. Prosessin kehittdminen yh-
dessa tybyhteistn kanssa on helpompaa kun erilaiset ihmiset huomaavat erilaisia yksi-

tyiskohtia prosessissa. (Partanen, S. 2015)

Henkildstojohtamisen tarkeimpiin osa-alueisiin taloushallintoalalla kuuluu henkiléstén kou-
luttaminen. Osaava ja ammattitaitoinen henkilosto on edellytys laadukkaalle tekemiselle.
Taloushallintoalan erityispiirteisiin kuuluu lahes joka vuosi muuttuva lainsdadanto. Lain-
saadantd saattaa muuttua esimerkiksi verotuksen, kirjauskaytantojen tai tyontekijoihin
littyvien maksujen kohdalla. Kirjanpitajan perustaitoihin voidaan luokitella taloushallinnon
perusteiden hallinta, tietokoneen kayttdtaidot ja kirjanpito-ohjelman hallinta. Henkiléstdn
tulee lisdksi ymmartaa alalla vallitsevan salassapitovelvollisuuden merkitys ja osata havit-
taa asiakirjoja turvallisesti. Nykyaan tyontekijdiden taytyy osata kayttaa turvallisesti sah-

kbpostia, puhelinta ja internetia mahdollisten tietomurtojen varalta. (Partanen, S. 2015)

Tilitoimistoalalla varahenkildjarjestelma on suositeltava toimintatapa poikkeustilanteita

varten. Poikkeustilanteet tarkoittavat tilanteita, jolloin tydntekija ei paése paikalle ja hanel-
le yksiloidyt tyttehtavat on saatava tehtya. Varahenkilo eli sijainen hoitaa ty6t jotka kuulu-
vat poissaolevalle henkil6lle. Tilitoimistomaailmassa tama tarkoittaa sita, etta sijainen tun-
tee ja tietdd asiakkaan tarpeet ja toimeksiannon erityispiirteet vaikka asiakassuhde ei va-

rahenkilolle kuulukaan. Esimerkiksi osa tilitoimiston asiakkaista ei valttamatta tarvitse
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myynti- ja ostoreskontraa. Asiakaan kirjanpitéja sairastuu ja varahenkilon tulee tietaa, etta
reskontrat ovat poissa kaytosta kyseisella asiakkaalla. Varahenkiljarjestelma turvaa toi-
meksiannon yllapidon ja jatkuvuuden seka tyon laadun. (Taloushallintoliitto ry. 2012-
2016)

2.4.1 Hinnoittelu palvelualalla

Kilpailutilanne markkinoilla vaikuttaa hyvin paljon yrityksen mahdollisuuksiin hinnoittelus-
sa. Taloushallintoalalla markkinoilla vallitsee taydellinen kilpailutilanne eli markkinat ovat
taynna tuotteen- tai palveluntarjoajia ja kuluttajia. Uusien yritysten paasy markkinoille on
vaivatonta ja markkinoiden toimijat padosin tarjoavat samoja tuotteita ja palveluita kiinte-

aan markkinahintaan. (Laitinen. 2007. 121)

Palvelualalla oikea hinnoittelu on edellytys menestymiselle. Palvelujen hinnoittelussa voi-
daan erotella kolme paéaperustetta:

1. Kustannusperusteinen hinnoittelu

2. Markkina-, kilpailu-, ja asiakasperusteinen hinnoittelu

3. Omat pddmaéaarat ja tavoitteet hinnoittelun perustana
Kaytannossa jokainen paaperuste vaikuttaa hinnan maaraytymiseen, mutta eritavalla eri
tilanteissa. (Sipila. 2003. 57)

Kustannusperusteisessa hinnoittelussa kaytetaan palvelun tuotantokustannuksia, joiden
paalle lisataan yrityksen kate- tai voittotavoite. Kustannusperusteinen hinnoittelutapa on
selked ja joidenkin mielesta oikeudenmukaisin hinnoittelutapa mutta se saattaa ruokkia
tehottomuutta yrityksen muissa toiminnoissa. Tarkoitan talla, etta vaikka kustannukset
saattavat lahted nousemaan mutta myynnista jaa silti ennakkoon maaritelty voitto-osuus.
Talloin yrityksen hintakilpailukyky tai kannattavuus kérsii kun joudutaan joko nostamaan
hintoja tai pienentamaan katetta pitddkseen asiakkaat tyytyvaisena. Kustannusperustei-
nen hinnoittelu saattaakin siis johtaa tuotteen tai palvelun yli- tai alihinnoitteluun, jolloin on

vaara menettda kannattavuutta tai joutua ulos markkinoilta. (Sipila. 2003. 58)

Markkina-, kilpailu-, ja asiakasperusteinen hinnoittelu perustuu siihen, etta tuotteen tai
palvelun markkinahinta on muodostunut kysynnan ja kilpailun yhteisvaikutuksesta. Palve-
lualalla hinnan alarajan muodostuminen on usein palvelun tuotantokustannukset. Markki-
nahinta voi kuitenkin olla alhaisempi kuin yrityksen tuotantokustannukset. "Paras maari-
telma markkinahinnalle on, ettéd se on samanlaisten tai toisiaan taysin korvaavien palvelu-
jen toteutuva keskihinta” (Sipila. 2003. 59)



Oletetaan, etta kaikki alan toimijat kayttavat hinnoittelussaan markkinahintoja. Tallgin ku-
lurakenteen hallitseminen on erittain tarke&é. Kilpailussa on aina tarke&é tietéd omat ja
kilpailijan kustannukset. Markkinaosuuksista kilpailtaessa tarkea ja vaikea kustannusra-
kenteiden valinen kilpailu maarittd& usein menestyjat ja haviajat. Viime kadessa hintakil-
pailun voittaa aina se yritys, joka on onnistunut rakentamaan toimivimman kustannusra-

kenteen ja varallisuuden. (Sipil&a. 2003. 60)

Asiakkuuspohjainen hinnoittelu perustuu hinnan maaraytymiseen asiakkaan mukaan. On
olemassa sanonta, jonka mukaan 20 % asiakkaista tuo 80 % katteesta. Asiakkuuspohjai-
sessa hinnoittelussa asiakasta huomioidaan erilaisin asiakaskohtaisin alennuksin, lisa-
eduin ja asiakaskohtaisin sopimuksin. Yritykset pyrkivat rakentamaan erilaisille asiakas-
ryhmille sellaisen palvelu- ja hintatarjonnan joka olisi oikeudenmukainen kaikille. Esimer-
kiksi "Premium-asiakkaalle” hinta on aina 5 % alempi kuin uudelle asiakkaalle. Oikeuden-
mukaisuus mitataankin asiakkaan tyytyvaisyydella. Jos uusi asiakas hyvaksyy etta hinta
hanelle on korkeampi kuin Premium-asiakkaan, on hinnoittelu talléin oikeudenmukaista.
Uusien asiakkaiden haaliminen on kallista ja useimmat palvelualan yritykset keskittyvat

pitkien asiakassuhteiden vaalimiseen. (Sipila. 2003. 61-62)

Lahtdkohta hinnoittelulle on yrityksen omat tavoitteet ja paamaarat. Kilpailutilanteessa
yritysten oma tahto joutuu usein taipumaan markkinoiden mukaan. Monopoliasemassa
toimivat yritykset pystyvat sanelemaan hintansa oman tahdon mukaan koska kilpailua ei
ole. Monopolitilanteeseen liitetdén usein ylihinnoittelu eli asiakkaat joutuvat maksamaan
tahtomattaan liilan korkeaa hintaa tuotteesta tai palvelusta. Sosiaalisena hinnoitteluna taas
pidetddn hinnoittelua, jossa peritdan tarkoituksella alhaisempia hintoja. (Sipila. 2003. 63—
64)

2.4.2 Toimialan yleiset hinnoittelukdytannaot

Tilitoimistot antavat palveluistaan hinta-arvion luodessaan uusia toimeksiantosuhteita. On
tarke&a kertoa asiakkaalle palvelun hinnan muodostuminen kuten tuntimaaréat- ja hinnat,
erilaisten dokumenttien hinnat ja vuosikustannusten maara. Hinta-arvio kannattaa doku-

mentoida.

Taloushallintoliitto suosittelee hinta-arvion antamista mahdollisimman oikeamaaraisena
parhaan kaytettavissa olevan tiedon pohjalta. Liian alhaisen hinta-arvion antaminen va-
hingoittaa niin yrityksen omaa toimintaa kuin muiden markkinoilla toimijoiden toimintaa.
Mahdolliset ylimaaraiset selvittelyty6t kannattaa hinta-arviota laadittaessa hinnoitella erik-

seen, jotta véaltetaan mahdolliset epaselvyydet asiakkaan kanssa. Mikali lisdtdiden hinnoit-
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telua ei ole asiakkaalle kerrottu, saatetaan veloitusoikeus tehdysta tydsta menettaa koko-
naan. (Taloushallintoliitto ry. 2012—2016)

Tilitoimistoilla on Suomessa kaytdnndssa muutamia eri hinnoittelukaytantoja. Tilitoimistot
hinnoittelevat palvelunsa usein joko kiinte&sti, tositteiden lukumaaran mukaan tyohon kay-
tettyyn aikaan perustuen tai ndiden yhdistelmista. Tilitoimistot perivat lisimaksuja usein
raportoinnista. Esimerkiksi kausiveroilmoitus, tilinpaatos tai yrityksen perustamisilmoitus
ovat joillakin yrityksilla kiinteasti hinnoiteltuja dokumentteja muun laskutuksen lisaksi. (Vil-
jamaa, K. 2014)

Aikaperusteinen laskutus eli tuntilaskutus perustuu tyohon kaytettyyn aikaan, esimerkiksi
75€/ tunti. Tallbin asiakas maksaa taloushallintopalveluihin k&ytetysta ajasta. Kiinte& hin-
noittelu on usein toteutettu kiintealla kuukausihinnalla, esimerkiksi 300€/ kuukausi. Etuna
kiintedssa kuukausihinnoittelussa molemmille osapuolille on budjetoinnin helpottuminen ja
kulujen ennustettavuus. Tositeperusteinen laskutus perustuu tositteiden maaraan, esi-
merkiksi 1€/tosite. Mikali asiakkaalla ei ole montaa tositetta kuukaudessa, on tositeperus-
teinen laskutus edullista. Tositeperusteinen laskutus palvelun tarjoajalle on kannattavaa,
mikali palvelu pystytaan tuottamaan nopeasti, esimerkiksi 100 tositetta tunnissa. Lisamak-
suja voivat olla esimerkiksi tasekirja 200€/ kpl tai kausiveroilmoitus 20€/ kpl. Palkkahallin-
toa hoitavat tilitoimistot hinnoittelevat palkanlaskennan usein henkildémaaran mukaan.
Hinnoittelu voi olla esimerkiksi 10€/ henkild. Monet tilitoimistot pudottavat hintaa mikali
palkansaajia on enemman. Tavanomaista on etté hinnoitellaan esimerkiksi viisi palkan-
saajaa 10€/ palkansaaja, 10 palkansaajaa 8€/ palkansaaja ja niin edelleen. Palkkalasku-
tuksessa annetaan usein niin sanotusti paljousalennusta. (Taloushallintoliitto ry. 2012—
2016)

2.5 Taloushallintoalan erityispiirteet

Jokaisella toimialalla on omat erityispiirteensa. Taloushallintoala on vahvasti palvelukes-
keinen ja teknologian kehityksella on ollut suuri vaikutus alan kehitykseen. Esimerkiksi
toimintaymparisto ei valttdmatta sido toimintaa mihinkaan tiettyyn toimipaikkaan tai toimi-
alueeseen. Alan kilpailukeinot ovat melko perinteisia eli alalla kilpaillaan tuotteen ja palve-

lun laadulla, hinnoittelulla, palvelutarjonnalla ja erikoisosaamisella.

2.5.1 Toimintaymparisto

Taloushallintoalalla yritystoimintaa harjoitettiin 5 020 toimipaikassa vuonna 2009. Valtaosa
toimijoista on kirjanpito- ja tilinpaatdspalveluiden tarjoajia. Vuonna 2009 toimivista yrityk-

sistéd 67,8 % toimijoista oli kirjanpito- ja tilinpaatdspalveluiden tarjoajia ja tilintarkastuspal-
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veluiden tarjoajia oli 31,0 %. Taloushallintoala on varsin pienyritysvaltainen ja alalla noin
95 % toimijoista tyollistaé alle 10 henkilda. Uudellamaalla kilpailu on kovinta, silla jopa
30,0 % koko toimialan toimipaikoista sijaitsee uudella maalla. (Metsa-Tokila, T. 2011)

2.5.2 Kilpailukeinot taloushallintoalalla

Taloushallintoalalla on tapahtunut merkittavid muutoksia 1990- luvun puolivalistéa alkaen.
Teknologian kehitys on muuttanut tilitoimistojen arkea merkittavasti. Kehityksessa mukana
pysyminen antaa vaistamatta kilpailuetua kun ohjelmien kehityksen myéta liiketoiminta-
prosessit nopeutuu. Ala on ammattimaistunut merkittavasti viimeisen kahden vuosikym-

menen aikana. (Metsa-Tokila, T. 2011)

Monet tilitoimistot ovat muuttaneet toimintaansa peruskirjanpidon pitamisesta myos yritys-
ten taloudelliseksi neuvonantajiksi. Asiakkaille pyritd&n tarjpamaan lisdarvoa tarjoamalla
asiantuntijapalveluita kuten esimerkiksi lainopillisia neuvoja tai verosuunnittelua. Tilitoimis-
tojen ei tulisi ajatella kirjanpitoa vain pakollisena velvoitteena vaan myyda sita johtamisen

apuvalineena asiakasyrityksilleen. (Metsa-Tokila, T. 2011)

Erikoistuminen on yksi mahdollinen kilpailuetu markkinoilla. Erikoistuminen edellyttaa
oman osaamistason tutkimista koska erikoistuminen vaatii osaamista mita muiden on vai-
kea saavuttaa. Erikoistumisen haasteena onkin se, etta se vaatii usein vuosien kokemusta
alalla toimimisesta. Erikoistua voi myds johonkin tiettyyn segmenttiin jolloin erikoistuminen

vaatii vain kyseisen toimialan ymmartamista. (Flinck, K. Hurtta, M. 2012)

Klassisen markkinoinnin 4p- mallin sijaan tutkitaan viel& markkinoinnin 5p- mallia.4p- malli
kasittdd markkinoinnin nelja peruskilpailukeinoa. Tuote, hinta, jakelu ja myynninedistami-
nen ovat 4p- mallin kilpailukeinot jotka patevat lahes jokaiseen toimialaan. 5p- mallissa
mukana perinteisten kilpailukeinojen lisdksi on henkildsto ja asiakaspalvelu. Alalla, jossa
kilpailu asiakkaista on kovaa, on myynninedistaminen avainasemassa. Taloushallintoalal-
la myynninedistdminen eli markkinointi kasittaa l&ahinna asiakashankinnan. Taloushallinto-
alalla luodaan lahinna pitkia asiakassuhteita ja paivittaisesta asiakasmaarasta ei kilpailla
samalla tavalla kuin esimerkiksi vahittdiskaupassa. Niin ikaan jakelu eli tuotteen tai palve-
lun saaminen asiakkaalle asti ei tuota haasteita toimialalla koska palvelun tuottaminen
tapahtuu usein etdna. Teknologian kehittyminen on mahdollistanut myos taysin sahkdisen

palvelun tuottamisen.(Manninen, N. Nymander, S. 2009)

4p- mallista taloushallintoalaan paremmin soveltuvat kilpailukeinot ovat tuote ja hinta. Kun

tuote on kaytanndssa sama kuin kaikilla muilla alalla toimijoilla, on tuotteen laatu ratkaise-
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va tekija. Tilitoimistojen on pyrittava tarjoamaan asiakkailleen oikea hinta-laatu suhde.
Markkinat missa tuote on sama kuin kilpailijoilla, ei liukumavaraa hinnassa usein ole. Kui-
tenkin palvelun tuottaminen tehokkaasti ja oman kulurakenteen hallitseminen edesauttaa
parjaadmista markkinoilla pienemmallakin myyntihinnalla. Tuotteen laatu maaritetaan tiet-
tyyn pisteeseen asti jo kirjapitolaissa. Tuotteen laatua voikin parantaa parantamalla tilitoi-
miston palvelua. Palvelua voi parantaa esimerkiksi olemalla aina tavoitettavissa. Tilitoimis-
toalalla asiakkaan ja tilitoimiston vdlille syntyy usein luottamussuhde mit& on vaikea rik-
koa. (Lonngvist, J. 2011)

Palvelualalla 5p- mallin soveltaminen on luonnollista koska kyseessa on henkiloston te-
kemé&a asiakaspalvelua. Taloushallintoalalla palvelun laatu ja henkiléston ammattitaito
luovat merkittavaa kilpailuetua. Palvelu on usein yksilditya ja raataloityéd kunkin asiakkaan
tarpeisiin sopivaksi. Tietenkin jokaisella tilitoimistolla on oma tuotantoprosessinsa johon
asiakkaat integroidaan mutta useimmilla asiakkailla on omat tapansa ja aikataulunsa hoi-
taa asiansa johon tilitoimiston olisi hyva sopeutua. Asiakkaan tarpeet huomioimalla saate-
taan lisata omaa tydtaakkaa ja rasittaa tuotantoprosessia, mutta tyytyvaiset asiakkaat
luovat toimintavarmuutta toiminnalle. Asiakaspalvelu on merkittava tekija niin kutsutulle
“viidakkorumpu” markkinoinnille, jossa ihmiset mainostavat saamaansa tuotetta tai palve-
lua auttaakseen muita. Yksi vakuuttavimpia myyntipuheita onkin tuttavalta saatu tieto jon-

kin tuotteen tai palvelun olemassaolosta. (Lénnqvist, J. 2011)

2.6 Riskienhallinta

Riskienhallinta on tarkea osa liiketoimintaa ja valttAmaton osa strategiaa. Riskienhallinnan
on tarkoitus turvata toiminnan jatkuvuus. Riski on vahingon mahdollisuus. Vahingot pyri-
taan kartoittamaan, hallitsemaan ja ehkaisemaan riskienhallinnalla. Riskit voidaan jakaa
kolmeen riskilajiin: operatiiviset riskit, taloudelliset riskit ja vahinkoriskit. (Suomen riskien-
hallintayhdistys ry, 2012—-2016)

Operatiiviset riskit jaetaan henkild-, tieto-, tuote-, ja projektiriskeihin. Henkilériskeilla tarkoi-
tetaan yrityksen henkildstésta aiheutuvia riskeja ja henkiléstdon kohdistuvia riskeja. Hen-
kilostdon liittyvat riskit on pystyttava ennakoimaan ja hallitsemaan. Pienessa yrityksessa
henkiloriskit korostuvat, koska tiettyjen asioiden osaaminen saattaa olla vain yhden ihmi-
sen varassa. Henkiloriskit vaihtelevat toimialasta riippuen mutta jokaisella toimialalla on
henkiloriskeja. Henkiloriskeilta pystytadn suojautumaan tarjoamalla turvallisen tydympéris-
ton, oikeat tydvalineet ja pitda huolta varahenkildjarjestelmasta. (Suomen riskienhallin-
tayhdistys ry, 2012-2016)
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Tietoriskit ovat osa operatiivisia riskeja. Jokaisessa yrityksessa on tietoja, jotka eivat kuulu
muille. Asiakirjat kuten esimerkiksi toimeksiantosopimukset, asiakastiedot, palkkatiedot tai
oma liiketoimintasuunnitelma ovat tietoja, joita ulkopuoliset tahot pystyvat kayttamaan
omaksi edukseen. Tietoriskeiltéd suojautuminen on vaikeaa varsinkin sahkoistyvassa maa-
iimassa. Perinteisia tietoriskeiltéd suojautumisen tydkaluja ovat esimerkiksi salassapitoso-
pimukset tai virustorjuntaohjelmat. (Suomen riskienhallintayhdistys ry, 2012—2016)

Tuoteriskit liittyvat myos operatiivisiin riskeihin. Markkinoilla parjatakseen on yrityksen
pystyttéava vastaamaan laatustandardeihin, joita asiakkaat olettavat saavansa. Tuoteris-
keihin liittyy kaikki vaiheet tuotteen elinkaaressa. Tuote tai palvelu lahtee ideasta, jota
kehitetaan, tuotetaan, markkinoidaan, myydaén ja kulutetaan. Jokaisessa kohdassa piilee
riskinsa. Esimerkiksi tuotannossa saattaa koneet ja laitteet rikkoutua tai markkinoidessa
on luvattu enemman mitd pystytaan toimittamaan. Tuoteriskeiltd voi suojautua testaamalla
tuotetta tai palvelua hyvin ennen kuin sita l1&hdetddn markkinoimaan ja toimittamaan. Tuo-
teriskeiltd suojautuminen saattaa pelastaa yrityksen vahingonkorvauksilta. (Suomen ris-
kienhallintayhdistys ry, 2012—2016)

Operatiivisien riskien viimeinen laji on projektiriskit. Projektitydskentely on nykypéaivana
tavanomaista ja moni projekti epdonnistuu. Projekti on usein kertaluontoinen hanke, jolla
on budijetti, aikataulu ja lopputulos. Lopputulokseen tulisi vastata tilaajan vaatimuksia joten
aina tulisi selvittaa tarkkaan asiakkaan tarpeet. Projektin tulisi aina olla realistinen ja toteu-
tettavissa. Projektien rahoitus taytyy olla selvilla ennen toteutusta. Projektien epéonnistu-
essa joudutaan usein maksamaan sopimussakkoja. (Suomen riskienhallintayhdistys ry,
2012-2016)

Taloudelliset riskit jaetaan liikeriskeihin ja sopimus- ja vastuuriskeihin. Taloudellinen riski
on aina olemassa kun kaytetaan rahaa. Liikeriski on voiton tavoittelemiseksi otettu tietoi-
nen riski. Liikeriskit liittyvat henkiléstoon, markkinointiin, kysyntaan ja kustannuksiin. Pal-
velualojen riskit poikkeavat usein tuotantoyritysten riskeista. Palveluyrityksissa riskit pai-
nottuvat enemman henkiléstdon liittyviin riskeihin kun taas tuotantoyrityksissa riskit painot-
tuvat enemman tuotantokalustoon. Sopimus- ja vastuuriskeilla tarkoitetaan riskeja, jotka
syntyvat kun osapuolten vélistd sopimusta on rikottu. Sopimusrikkomus johtaa usein so-
pimussakkoon, korkokuluihin tai vahingonkorvauksiin. Sopimusrikkomuksilla on usein vai-
kutusta yrityksen talouteen. Riskeiltd voi suojautua tekemalla sopimukset kirjallisina ja
olemalla tietoinen lainsdadanndsté. Hyvien asiakassuhteiden yllapito helpottaa asioiden

sopimista, mikali rikkomuksia tapahtuu. (Suomen riskienhallintayhdistys ry, 2012—2016)
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Kolmas riskilaji on vahinkoriskit, kuten esimerkiksi tulipalo tai rikos. Pienella yrityksella
vahingon aiheuttama keskeytysriski on suuri. Keskeytysriskilla tarkoitetaan riskia joka pa-
kottaa yrityksen keskeyttdmaan toimintansa hetkeksi tai lopullisesti. Tallaisia riskeja saat-
tavat olla esimerkiksi tulipalo tai rikos. Keskeytys tarkoittaa aina toiminnan pyséhtymista
joka tarkoittaa tulovirran pysahtymista. Pieni yritys pienelld liikevaihdolla ei valttamatta
kesta kovin paljoa ulkoisia hairidita. Lyhytaikainenkin hairio saattaa pakottaa yrityksen
ottamaan velkaa haluamattaan. Pieni yritys pystyy ehkaisemaan riskia pyrkimalla olemaan
riippumaton kenestakaan. Toisin sanoen asioiden toteuttamiselle tulisi aina olla useampi
tapa. Mikali yrityksessa on jokin asia mika pysayttaa toiminnan usein, tulisi miettia muita
tapoja tehda se. Varakalustolla ja varamiesjarjestelmalla pystytaan ehkaisemaan liikeris-
kin syntymista. (Suomen riskienhallintayhdistys ry, 2012—2016)

Vahinkoriskeihin kuuluvat myos paloriski, ympéristoriski tai rikosriski. Paloriskilla tarkoite-
taan tulipalon aiheuttamaa vahinkoa yritykselle ja rikoksella rikoksen aiheuttamaa haittaa
yritykselle. Yrityksen tulisi kartoittaa riskin mahdollisuus ja jarjestaa vakuutus mikali riski
on olemassa. Ymparistoriskeilla tarkoitetaan vaikutusta ymparistoon. Esimerkiksi kemi-
kaalit ja paastot ovat ymparistoriskeja. Ymparistoriskit koskevat usein suurempia tuotanto-
laitoksia kuten esimerkiksi kaivoksia tai paperitehtaita. (Suomen riskienhallintayhdistys ry,
2012-2016)
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3 Toimeksiantajan lahtékohdat

Toimeksiantajan l&htokohdissa kaydaan lapi yrityksen perustiedot, taloudelliset tunnuslu-
vut, liiketoimintaprosessi, tavoitteet ja riskianalyysi. Liiketoimintaprosessi kasittaa hinnoit-
telumenetelmat, ja tuotantoprosessin. Tuotantoprosessista pyritaan I6ytamaan ongelma-
kohtia, joihin keksitdan ratkaisut. SWOT-analyysissa tutkitaan yrityksen mahdollisuudet,
uhat, vahvuudet ja heikkoudet. Riskianalyysissé kartoitetaan toiminnan nykyiset riskitekijat

ja mahdolliset kasvun mukana tuomat riskit.

3.1 Yrityksen liikeidea

Toimeksiantaja on yhden hengen tilitoimisto Sipoossa. Yritys tarjoaa taloushallintopalve-
luita yrityksille ja yhdistyksille. Yritys pyrkii tarjoamaan laadukasta palvelua ja olemaan
asiakkaidensa yhteistydkumppani, eika vain ulkoinen tilitoimisto. Yritys kehittda toimin-
taansa nyt tehokkaammaksi, jotta useampi asiakas voisi turvautua sen palveluihin. (Liite
3)

3.2 Taloudelliset tunnusluvut

Kasvua ajatellen voidaan tarkastella tuloslaskelmaa (Kuvio 4). Tuloslaskelmasta nakee,
ettd ensimmaisen toimintavuoden jalkeen liikevaihto kasvoi 61%. Vuonna 2016 liikevoittoa
tehtiin 8% lilkkevaihdosta. Kulurakenteesta 60% meni henkilostdkuluihin eli yrittdjan
palkkaan. Aikaisemmalla tilikaudella yrittdja sai starttirahaa jonka vuoksi maksettuja
palkkoja oli vahemman. Liiketoiminnan muut kulut olivat 18% kulurakenteesta. Muut kulut
koostuvat padosin ATK- ohjelmien yllapidosta, puhelinkuluista ja tietoliikennekuluista.
Vuoden 2016 muut kulut ovat selvasti suuremmat koska 37% niista on luottotappiota.
Tuloverojen jalkeen voittoa jai 3 351,73€. Hyva asia on, etta yrityksella on suhteellisen

vahan muuttuvia kustanuuksia joten toiminnan ennustaminen on helpompaa.

Tuloslaskelmaa tarkasteltaessa huomaa etta yrityksen kulurakenne on melko helposti
hallittavissa koska kustanuukset ovat paaosin kiinteita kustannuksia. Kasvua haettaessa
tullaan pyrkimaan siihen, ettd kulurakenne saataisiin pidettyd melko samanlaisena vaikka
asiakasmaara kasvaisikin. Asiakasmaaran kasvu vaikuttaisi lahinna henkildstokuluihin,
joita pystytaan kasvattamaan asteittain asiakasmaaran lisdantyessa. Nykyisen kirjanpito-
ohjelman yllapitokulut ovat kiinteat asiakasmaarasta riippumatta. Toimitilavuokrat pysyvat

kiinteina asiakasmaaran kasvaessa.
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Tasen loppusumma on 19 964 euroa. Tase on sen verran pieni, etta sen tarkastelu ei juuri
vaikuta tulevan strategian maarittamiseen. Yritys on t&han asti toiminut oma-rahoitteisesti

eika aio lahitulevaisuudessa ottaa ulkoista padomaa.

3.3 Liiketoimintaprosessi

Yrityksen liiketoimintaprosessi koostuu markkinoinnista ja asiakashankinnasta ja itse pal-
velun tuotantoprosessista. Markkinointia ja asiakashankintaa ei yrityksessa ole tietoisesti
tehty ja tuotantoprosessi on muokkautunut ajan kuluessa sen nykytilaansa.

3.3.1 Markkinointi ja asiakashankinta

Yrittdja on toiminut taloushallintoalalla pitkdan. Nykyiset asiakkaat on saatu toimeksianta-
jan aikaisemman verkostoitumisen ansiosta. Asiakkaat ovat yrittdjan tuttavia tai tuttavien
tuttavia ja ovat sita kautta I6ytaneet tahan tilitoimistoon. Talla hetkella ainoa markkinointi-
keino on ollut niin sanottu "viidakkorumpu” eli yrittédja on kertonut tuttavilleen tilitoimistos-

taan ja tieto on kulkeutunut eteenpain.

Kasvun edellytyksena asiakashankinta on ensisijaista. Kun liiketoimintaprosessia saadaan
tehostettua, saadaan jokainen nykyinen asiakas palveltua nopeammin ja aikaa jaisi uusil-
lekin asiakkaille. Asiakashankintaan ei kaytdnntssa ole panostettu ollenkaan viimeisten
kahden vuoden aikana. Markkinointi on aloitettava hillitysti koska viela ei olla tietoisia tule-
vista resursseista. Tehostettu liiketoimintaprosessi vapauttaa resursseja mutta uuden pro-
sessin oppiminen vie aikaa. On siis mietittava asiakashankinta- ja markkinointistrategiaa

yrityksen resurssien pohjalta. Uudet toimeksiannot on pystyttava hoitamaan.

Asiakkaita onkin siis jarkevinta lisata yksi kerrallaan kunnes huomataan resurssien tule-

van vastaan. Sen jalkeen paatetaan lisataanko resursseja ja sitd myoten asiakasmaaraa.

3.3.2 Toimeksiantajan nykyinen tuotantoprosessi

Nykyinen tuotantoprosessi ei ole tehokkain mahdollinen (Kuvio 1). Aineiston toimittaminen
on asiakkaan vastuulla ja asiakas itse paattad milla aikataululla haluaa kirjanpitonsa val-
miiksi. Osa asiakkaista haluaa kirjanpitonsa valmiiksi heti kuukauden paatyttya ja osa asi-

akkaista toimii viimeisimman arvonlisdveron ilmoituspaivamaaran mukaan.

Nykyisessé prosessissa ensimmainen ongelma syntyy jo aineiston vastaanottamisessa.
Osa asiakkaista lahettaa aineiston kirjanpitoa varten mutta saattaa lahettad esimerkiksi

kuitit myohemmin. Kirjanpitoa ei aloiteta ennen kuin koko aineisto on vastaanotettu. Mikali
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asiakkaalla on kaytdssa reskontra, pystytdan se tehda valmiiksi mutta ilman kuitteja ja
tositteita, ei tiliotteelle kannata siirtya. Tiliotteen jokainen tapahtuma josta ei ole saatu kuit-
tia tai tositetta, kirjataan selvittelytilille. Selvittelytililta se saadaan kirjattua oikealle kirjan-
pidontilille vasta kun tosite tai selite suorituksesta on saatu.

Seuraava prosessin vaihe on aineiston jarjestely paivamaarien, mukaan mikali asiakas ei
ole nain valmiiksi tehnyt. Kun kuitit ja tositteet ovat paivamaarajarjestyksessa, on kirjaa-
minen nopeampaa koska tiliotekin on paivamaarajarjestyksessa. Reskontraa kayttavilla
asiakkailla jarjestely tarkoittaa l&ahinna kuitteja. Aineisto ei kuitenkaan aina ole jarjestelty ja
tilitoimisto jarjestelee sen ennen kirjanpidon aloittamista. Prosessi hidastuu ja asiakas
maksaa kalliita tunteja ammattitaitoiselle kirjanpitgjalle tydtehtavasta jonka melkein kuka

tahansa muukin pystyisi tekeméaan.

Itse kirjanpito alkaa vasta tdssa vaiheessa. Kirjanpitoa lahdetaan tekemaan tiliotteen mu-
kaan suorite- ja paivamaarajarjestyksessa. Mikali kaikki aineisto on saatu ja jarjestelty,
prosessi on tehokas. Mikéali tositteita puuttuu, joudutaan tiliotteen suoritus kirjaamaan sel-
vittelytilille ja pyytda asiakkaalta tosite suorituksesta. Sahkopostilla viestittdminen on esi-
merkiksi puhelinkeskustelua turvallisempi kommunikointitapa koska viesti jaa muistiin
sahkdpostiin. Mikali kirjaus tehdaan ilman tositetta pelkan asiakkaan selvityksen pohjalta,
on siita oltava jokin dokumentti. Tasta johtuen kommunikointi asiakkaiden kanssa kay-
daan paaosin sdhkopostitse vaikka se on hidasta. Palkkojen kirjaamisen kanssa toimeksi-

antajalla ei ole koskaan ollut ongelmaa.

Pyydetty aineisto saadaan tai ei saada ennen arvonlisaveron ilmoittamista, joka on joka
kuukauden 12 paiva tai sité seuraava arkipaiva. Mikali aineistoa ei ole siihen mennesséa
saatu, jaa tositteettomat tai selvittamattomat suoritukset selvittelytilille. Silloin verottajalle

ilmoitettu arvonlisaveron maara on usein virheellinen.

Raportointivaihe on viimeinen vaihe prosessissa. Raportointivaiheessa lahetetaan asiak-
kaalle kuukauden tuloslaskelma ja tase, seka ilmoitettu arvonlisaveron suuruus. Mikali
selvittelytililla on aineistoa, yrityksen tulos ja tase vaaristyvat. Esimerkiksi jos on ostettu
jotakin ja kirjanpito ei saa suorituksesta tositetta, nayttaa tulos paremmalta koska suoritus-

ta ei saada kirjattua tuloksen puolelle kuluksi.

Kuten kuviosta nédkee, suurin ongelma prosessissa on talla hetkelld aineiston saaminen
ajallaan ja taysimaaraisenda. Sita helpottamaan toimeksiantaja aikoo ottaa kayttdonsa

eTasku-sovelluksen.
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3.4 eTasku helpottamaan tuotantoprosessia

Alypuhelinsovellus eTasku on pilvipalvelu yrittgjille ja tilitoimistoille jonka tarkoitus on hel-
pottaa kirjanpitdjan ja asiakkaiden valista yhteistyota. eTaskun tarkoitus on helpottaa kuit-
tien sailomista ja lahettamista kirjanpitajalle. eTasku toimii siten, etté kayttaja ottaa valo-
kuvan kuitista joka mobiiliapplikaation kautta siirtyy pilvipalveluun. Kirjanpitgjalla on paasy
pilvipalveluun jota kautta kirjanpidon aineisto on helppo hakea.

Toimeksiantajan prosessissa suurin ongelma on aineiston saaminen oikeaan aikaan oi-
keamaaraisend. Toisin sanoen prosessia hidastavat asiakkaat itse. eTaskun tarkoitus on
helpottaa asiakkaan ty6ta prosessissa. eTaskun hydty tulee esiin niin rahallisesti kuin
ajankaytollisesti. Tilitoimistolle ajankayttd on selkeé ero ja asiakkaalle nopeutuva tilitoimis-
ton prosessi pienentda maksettavaa laskua. Toki asiakas joutuu tekemaan enemman toita

aineiston eteen mutta kaytto on hyvin yksinkertaista.

eTasku toimii siten, ettd asiakas valokuvaa kuitin alypuhelimellaan joka mobiilisovelluksen
kautta siirtyy pilvipalveluun. Mobiilisovelluksessa asiakas pystyy lajittelemaan kuitit mak-
sutavan mukaan, joka helpottaa tilitoimiston ty6ta merkittavasti. Asiakas pystyy itse tilioi-
maan kuitit suoraan alypuhelimella. Tama tarkoittaa sita, etta asiakas valitsee valmiiksi
kirjanpidon tilit jokaiselle kuitille ja pystyy tarvittaessa kirjoittamaan lisaselitteita. Kirjanpita-
jalla on valtuudet muuttaa tilidintitietoja kuten esimerkiksi maksutapa, kirjanpidon tili, kus-
tannuspaikka jne. eTaskuun on myds mahdollista skannata kuitit suoraan tietokoneella tai
lahettdd sahkopostitse omaan eTaskuun. Applikaation yksi valtti on se, etté se toimii reaa-

liajassa ja on avoin keskustelukanava tilitoimiston ja asiakkaan valilla.

Tilitoimiston prosessi nopeutuu merkittavasti. Kun koko kuukauden aineisto on saatu
eTaskuun, Kirjanpitaja niputtaa tositteet yhdeksi tiedostoksi jonka pystyy noutamaan oh-
jelmasta omalle tietokoneelle. Tiedostoja voi tehda useampia esimerkiksi maksutavan
mukaan. Niputettu tiedosto on nopea kirjata, koska jokaisella kuitilla on maksutapa, kir-
janpidon tili, selite, kustannuspaikka ja kaikki tarvittavat tiedot kirjanpidon tekemistéa var-
ten. Mikali tiliotetta kirjatessa huomataan puuttuvia kuitteja, pystytddn kommunikointi suo-
rittaa eTaskun kautta. Asiakas pystyy valittdmasti lahettdmaéan puutuvan kuitin eTaskuun

tai kirjoittamaan selvityksen puuttuvasta kuitista.

eTasku on tilitoimistoille taysin ilmainen ja halvimmillaan yrityksille vain 4,90 euroa kuu-
kaudessa. Applikaation sanotaan olevan hintansa arvoinen, mikali yrityksella tulee yli seit-
seman kuittia kuukaudessa. eTasku sailod kuitit kuusi vuotta kuten kirjanpitolaki sen maa-

rittdd. Kuitteja ei tarvitse sailda sen jalkeen kun se on valokuvattu ja siirretty palveluun,
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eika tilitoimiston tarvitse tulostaa mitd&n aineistoa. eTasku nopeuttaa molempien osapuo-

lien prosessia ja tekee kuittien varastoimisesta selkeampaa ja helpompaa. (Ojala, J. 2016)

3.5 Hinnoitteluprosessi

Yritys on talla hetkelld hinnoitellut palvelunsa kaytettyyn aikaan perustuen. Asiakas mak-
saa tyohon kaytetyn ajan perusteella. Aloittavalla tilitoimistolla tAma on hyva tapa hinnoi-
tella koska henkil6sto ja liketoimintaprosessi kehittyvat koko ajan toimivammaksi. Kun
kaikki on uutta, ammattitaito kehittyy koko ajan ja toiminnot vakiintuvat. Tyon ohessa toi-
minnan opettelusta ja tiedonhausta ei asiakasta ole laskutettu. Hinnoittelu on toiminut var-
sin hyvin yrityksen ensimmaisten kahden toimintavuoden aikana, eivatké asiakkaat ole

hinnoista maininneet. Yritys on laskuttanut tdhan asti 50€/ tunti.

Taloushallintoliitto suosittelee pitdAmaan tilitoimistojen hinnoittelun mahdollisimman oikea-
maaraisend. Liian alhainen hinnoittelu vahingoittaa oman ja muiden markkinoilla toimijoi-
den toimintaa. Talla hetkella yrityksen tuntiveloitus 50€/ tunti ei ole liian alhainen. Kuiten-
kin markkinoiden keskituntilaskutus on 58,50€/ tunti.(Liite 2)

Toimeksiantaja ei lahde tositeperusteista hinnoittelua tekeméaan. Tositeperusteinen lasku-
tus edellyttaisi ongelmatonta prosessia, jossa kaikki tarvittava kirjanpitomateriaali saadaan
aina kerralla. Nykyaan nain ei ole. Sellaiset asiakkaat jotka lahettavat aineistonsa aina
moitteettomana, tositeperusteinen laskutus toimisi hyvin. Tositeperusteiseen hinnoitteluun
sisaltyy riski, etta kun selvittelytyot laskutetaan erikseen voi syntya erimielisyyksia selvitte-
lytdiden todellisesta maarasta. Toimeksiantajan nykyisesta toiminnasta ainakin 20 % me-

nee selvitystyéhon.

Markkina-, kilpailu-, ja asiakasperusteinen hinnoittelu on hinnoitteluperuste joka on ajan
mittaan muodostunut kysynnan ja kilpailun yhteisvaikutuksesta. Toimeksiantajalle hinnoit-
telumenetelméa on hyva, koska yrityksen kustannusrakenne on hyva. Periaatteessa mark-
kinahintoja kayttamalla voittajaksi selviytyy se, kenella on kurinalaisin kulurakenne.
Aikaan perustuva laskutus on oikeudenmukainen hinnoittelutapa ja silla linjalla aiotaan
jatkaa tulevaisuudessa. Toimeksiantajalle on tehty uusi hinnasto vuodelle 2017. Se perus-
tuu markkinahintoihin ja hinnasto ei ole markkinoiden halvin, eika kallein. Kuviosta nakee,
ettd vuodesta 2017 eteenpain tuntihinta tulee olemaan 55€/ tunti. Yritys ei aio lahtea hin-
takilpailuun, koska asiakasvolyymi on turhan pieni. Yrityksen on léydettava jokin parempi

kilpailukeino tassa vaiheessa.
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3.6 SMART-Malli toimeksiantajalle

Kuten kohdassa 2.2.1 kerrottiin, SMART-malli on tytkalu tavoitteen asettamiselle ja sen
analysoimiselle. Tavoitteen maaritteleminen on yrityksen kasvun kannalta tarkeaa.
SMART-menetelmasséa pyritdan siihen ettd tavoitteet ovat selkedsti maariteltavissa, mitat-
tavissa, toteutettavissa, realistisia ja aikaan sidottuja.

Toimeksiantajalle maaritelty tavoite on saavuttaa 200 000 tuhannen euron liikevaihto vuo-
teen 2019 mennessd. SMART-mallin viidesta tavoitteesta kolme tayttyy jo tdsséa vaihees-
sa. Tavoite on selkedsti maaritelty eli sitd kuvaa liikkevaihdon maara. Tavoite on lisaksi
mitattavissa euroissa, seka aikaan sidottu eli vuoteen 2019 mennessa. Tavoitteen realisti-
suutta voidaan mitata monella tapaa. Opinndytetydn toimeksiantaja tekee 40 tuntista tyo-
viikkoa ja saavutti edellisena tilikautena liikevaihtoa hieman alle 60 000 euroa. Palvelua
tuotettaessa tavoitteeseen paasy edellyttdd joko hintojen nostoa tai asiakasmaaran lisaa-
mistd. Hintojen nosto nykyisella asiakasmaaralla ei vaikuta kovin realistiselta joten asia-
kasmaaran on lisaannyttava. Uusien asiakkaiden myo6ta ei yhden henkilon tydaika valtta-
matta riitd, joten on palkattava lisda henkilostoa tekemaan toita. Uusien asiakkaiden han-
kinta ja henkiloston lisddminen tavoitteeseen paasyn edellytyksend ovat molemmat toteu-

tettavissa olevia toimenpiteita.

Kaiken kaikkiaan tavoite vaikuttaa realistiselta ja toteutettavissa olevalta. Lisaksi tavoite

on selked ja mitattavissa oleva tila, joka tulee saavuttaa vuoteen 2019 mennessa.

3.7 Balanced scorecard toimeksiantajalle

Balanced scorecard on mittaristo jonka tarkoitus on mitata organisaation suorituskykya
muillakin, kuin vain taloudellisilla mittareilla. Taloudellinen nakékulma on usein mielletty
johdolle tarkeimmaksi mittariksi. Toimeksiantaja on yksityisyrittaja joten kaydaan taloudel-
lisen ndkdkulman tavoitteet ensin lapi. Taloudellisen ndkdkulman tavoitteet toimeksianta-
jalle ovat:

e 200 000 euron vuosittainen liikevaihto

e Tilikauden voitto vahintaan 20 % liikevaihdosta

e Kiinteat kustannukset enintdén 10 000 euroa kuukaudessa

e Muuttuvat kustannukset enintdan 3 500 euroa kuukaudessa

Koska toimeksiantaja toimii palvelualalla, on asiakasnakoékulma erittain tarked. Asia-
kasnakokulman on tarkoitus mitata yrityksen ilmetta asiakkaalle. Asiakasnakdkulman ta-

voitteita opinndytetydn toimeksiantajalle ovat:
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e Palvelunopeus

e Ongelmien ratkaisukyky

e Luotettavuus

e Aito kiinnostus asiakkaan tarpeista

e Uuden asiakassuhteen luomisen helppous

Sisdisten prosessien nakdkulma kuvaa organisaation toimintaprosessia. Talla hetkella
pienia puutteita on havaittu ja prosessin parantamiseksi sisdisten prosessien nakékulman
tavoitteita toimeksiantajalle ovat:

e Nykyinen prosessi on saatava ajallisesti 20 % tehokkaammaksi

e Otetaan kayttoon eTasku, joka helpottaa asiakkaan ja tilitoimiston kommunikointia

e Asiakas pyritaan tavoittamaan heti jos ongelmia kirjanpidossa ilmenee

e Ennalta sovitut aikataulut pitavat

Oppimisen ja kasvun nakdkulman tavoitteet koostuvat tyéntekijoiden ja tietojarjestelmien
kyvyista seka organisaation ilmapiirista. Tilitoimistossa tietojarjestelmien osaaminen on
valttamatonta. Mikali uusia ohjelmia tai toimintatapoja otetaan kayttéon, tulisi ne oppia
mahdollisimman nopeasti. Menestyvassa yrityksessa on mukava tyéskennelld joka moti-
voi tydntekijoitdkin tekemaan parhaansa. Henkildkunnan oma-aloitteisuus ja aito kiinnos-
tus yrityksen menestymiselle ovat suuria resursseja yritykselle kuin yritykselle. Yksi joh-
don tehtavistd on saada motivoitua henkilokunta ylittdmaan itsensa. Opinnaytetyon toi-
meksiantajalle oppimisen ja kasvun nakdékulman tavoitteita ovat:

e eTaskun kayttd on opittava hallitsemaan

e Kerran vuodessa koulutus ohjelmistojen kaytosta tai ammattitaidon kehittamisesta

¢ Kirjanpito-ohjelman paivittdminen tai vaihtaminen tehokkaampaan

e Tyobajalle liukumavara. Esimerkiksi toihin tullaan kello 7-9 aikaan aamulla ja téihin

saapumisesta tydskennellaan 7,5 tuntia.

o Keksitadn kannustimia, jotta paastaisiin kuukausittaisiin tavoitteisiin

3.8 SWOT-Analyysi

SWOT-analyysilla kartoitetaan yrityksen mahdollisuudet, uhat, heikkoudet ja vahvuudet.
Vahvuudet ja heikkoudet kertovat yrityksen nykytilanteesta. Mahdollisuudet kertovat mah-
dollisuuksista johon yrityksella on valmiudet paasta ja uhat sité vastoin kertovat uhkaku-

vista, jotka voivat vahingoittaa yritysta.

Toimeksiantajan ykkésvahvuus on selkea ja pieni kulurakenne, josta suurin osa on kiintei-

té kustannuksia. Palkkoihin yritys pystyy vaikuttamaan itse ja palkat ovat talla hetkell&a
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melko suoraan laskutukseen verrannollisia. Yrittéja ei ole maarittanyt itsellensa kiinteda
kuukausipalkkaa, mutta se oli edellisell tilikaudella noin 3000 € kuukaudessa. Kulura-
kenne on talla hetkelld sellainen etta vaikka asiakasmaara lisdantyisi, eivat yllapitokustan-
nukset nouse ollenkaan. Yritys on voitollinen ja sen talous on vakaalla pohjalla. Yhdeksi
vahvuudeksi voisi nostaa liséksi sen, ettd yritys on pieni. Pieni yritys on kettera ja pystyy
tekemaan nopeitakin paatoksia. Yrittaja on itse tunnollinen tydntekija ja yksikdén asiakas
ei ole vield vaihtanut tilitoimistoa. Voidaan siis olettaa, etta asiakaspalvelu on ollut kiitetta-
valla tasolla. Yrityksella on valmiina reservissa tyontekija, joka on valmiina siirtymaan yri-

tyksen palvelukseen asteittain kun tydvoimaa tarvitaan liséa.

Yrityksen heikkouksiin voidaan luokitella koke mattomuus yrittajyydesta, toimialasta ja
markkinoinnista. Ehk& rohkeuden puute ja itsevarmuus eivat ole ollut silla tasolla kuin alan
muilla toimijoilla. On vain pakko uskoa siihen tosiasiaan ettd kokemus tuo varmuutta, jota
kautta uskalletaan tehda uusia aluevaltauksia, esimerkiksi tarjota verosuunnittelua. Heik-
koutena voitaisiin mainita myds kouluttamattomuus. Vaikka yrittaja on toiminut pitkaan
taloushallinnon tehtavissa, puuttuu yritykselta henkil®, jolla olisi valmiudet tehda tilintar-
kastuksia. Tilintarkastus ja verosuunnittelu olisivat sellaisia palveluita, joilla pystyttaisiin

tarjoamaan asiakkaille lisdarvoa.

Yritykselld on mahdollisuus kehittaa tuotantoprosessiaan tehokkaammaksi. Tehokkaam-
man prosessin avulla on asiakas- ja tydmaaran suunnittelu helpompaa. Yritys ei ole lahte-
nyt kasvua viela tietoisesti hakemaan, joten talla hetkella silla on hyvat mahdollisuudet
suunnitella ja toteuttaa haluttu kehityssuunta. Yritykselld on myés mahdollisuus kartoittaa

mahdollisten uusien ohjelmien kayttdéonotto.

Suurin yksittdinen uhka on toimivan varamiesjarjestelman puute. Mikali yrittja joutuu
syysta tai toisesta keskeyttamaan toimintansa ei toiminnalle ole selkeda jatkajaa. Vah-
vuuksissa mainittu varalla oleva tyontekija tulisi kouluttaa nyt hallitsemaan koko toimintaa

vaikka yrittdja itse ei pystyisi tydskentelemaan.

3.9 Riskianalyysi

Riskit voidaan jakaa kolmeen riskilajiin; operatiiviset riskit, taloudelliset riskit sek& vahinko-
riskit. Tasséa kappaleessa analysoidaan toimeksiantajan nykyisia ja mahdollisia tulevia
riskejd. Kasvu edellyttdd muutosta ja muutos saattaa tuoda riskeja joita ei vanhassa toi-

minnassa viela ollut.
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Toimeksiantajan nykyisia operatiivisia riskeja on ehdottomasti henkil6stoon liittyvat riskit.
Talla hetkella yrittaja toimii kéytannossa yksin joten tieto ja osaaminen ovat vain yhden
henkilon varassa. Yrityksella on ollut harjoittelija tydskentelemassa, jolla on tietoa toimin-
tatavoista ja asiakkaista. Tama harjoittelija on lupautunut aloittamaan tyontekijana kun
yrityksen laajeneminen edellyttdd uuden henkilokunnan palkkaamista. Varahenkilojarjes-
telma pystytdan rakentamaan hanen varaansa. Tietoriskeiltd yritys ei suojaudu télla het-
kelld muulla tavalla kuin tietokoneen virustorjuntajarjestelman ja vaitiolovelvollisuuden
kautta. Talla hetkella ei tunnu tarpeelliselta panostaa sen enempaa tietoriskeiltd suojau-
tumiseen. Tuoteriskit palvelualalla liittyvat vahvasti henkildstoon ja nimenomaan tyon laa-
tuun. Tahan asti yrityksen asiakkaista kukaan ei ole vield vaihtanut tilitoimistoa joten voi-
daan olettaa, etta palvelun laatu on ollut hyvaa. Tuoteriskeiltd suojautumisen yksi tapa on
tehda kirjanpito lain velvoittamalla tavalla ja pitdmalla huolta siita, etta kaikista toimenpi-
teistd ja keskusteluista 16ytyy dokumentti. Sen takia kommunikointi on jarkevaa kayda
séhkopostin valityksella.

Yritys on kohtuullisen vakavarainen joten taloudelliset riskit syntyvat voiton tavoittelemi-
sesta. Yritys on tahan asti toiminut tietoisesti varovaisesti taloudellisten riskien kanssa
koska jo pelkastaan yrittdjana toimiminen on ollut uutta. Suurimpia riskeja tahan asti on
ollut kysynnan riittdminen ja sopimus ja vastuuriskit. Asiakasmaara on saatu jo sille tasolle
ettd yrittaja pystyy tienaamaan elantonsa yrityksesta seka suunnittelemaan kasvua. Luot-
totappiot ovat riski joka yrityksessa on jo koettu. Kasvua haettaessa taloudellisilta riskeilta
pyritdan valttya pitamalla kulut pienena. Pyrkimys olisi ettéa ainoastaan uuden henkilén
palkkaamisesta syntyvat kulut toisivat lisdkuluja kasvua haettaessa. Luottotappioilta pyri-
taan jatkossa valttymaan perimalla ennakkomaksua yrityksilta joiden talous nayttaa epa-
vakaalta. Kirjanpitopalveluiden hyva puoli on ettéd pystytdan seuraamaan asiakkaan mak-

suvalmiutta koko ajan.

Vahinkoriskit ovat epatodennakdisin riskilaji toimeksiantajalle. Yritys toimii yrittajan kotoa
kasin joten kotivakuutus turvaa tiettyyn pisteeseen asti esimerkiksi tulipalon tai rikoksen.
Kuitenkin keskeytysta varten tulisi pohtia varasuunnitelma. Esimerkiksi salamanisku pys-
tyy hajottamaan tietokoneet, joilla itse ty6 tehdaan. Kirjanpito-ohjelma, jota yritys talla het-
kella kayttaa on pilvipalvelu joten koko kirjanpito ei katoa vaikka tietokone rikkoutuisi. Tie-
tokoneella on kuitenkin usein muuta tarkeaa tietoa, minka takaisin keraaminen vaatii aikaa
ja energiaa. Suojautuminen kaluston rikkoutumiselta toteutetaan siten, etta ulkoiseen ko-
valevyyn tallennetaan kriittisimmat tiedot ja tietokoneet pyritaan pitdmaan ehjana. Yritys ei
lahde hankkimaan varakalustoa, silla uuden tietokoneen pystyy hankkimaan saman vuo-

rokauden aikana, mikali tietokone vaurioituu.
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4 Liiketoimintasuunnitelma

Tahan asti opinnaytetydssa on kayty lapi tarvittava teoria seké toimeksiantajan lahtdkoh-
dat kasvustrategian luomiseksi. Kasvustrategia on helppo tehda liiketoimintasuunnitelman
muotoon, jota jatkossa lahdetd&n noudattamaan. Tassa liikketoimintasuunnitelmassa on
pyritty korjaamaan yrityksen nykyiset epdkohdat sek& mietitty keinoja kayttamaan sen
omia vahvuuksia. Yrityksen liikeidea on tarjota taloushallintopalveluita yrityksille ja yhdis-
tyksille. Tavoite on, etta yritys saavuttaa 200 000 euron liikevaihdon 2019 vuoden loppuun

mennessa. Yritys lahtee hakemaan kasvua orgaanisesti eli ilman ulkoista rahoitusta.

4.1 Palveluiden méaarittely

Asiakaskunta koostuu yrityksista ja yhdistyksista. Yritys tulee jatkossakin tarjoamaan Kir-
janpito-, palkanlaskenta-, ja tilinpaatdspalveluita asiakkailleen. Kokemuksen myété voi-
daan tulevaisuudessa tarjota verosuunnittelua. Tilintarkastuspalveluiden tarjoaminen edel-
Iyttaa lisdkouluttamista joko yrittajalta itseltdén tai tulevilta tyontekijoilta. Seuraavan kol-

men vuoden aikana ei yritys aio tarjota tilintarkastuspalveluita asiakkailleen.

4.2 Palveluiden hinnoittelu

Yritys hinnoittelee palvelunsa markkina-, kilpailu-, ja asiakasperusteisen hinnoittelun mu-
kaan. Toisin sanoen palvelut hinnoitellaan l&ahelle markkinoiden keskiarvohintaa. Liittees-
sa 2 on laskettu kolmentoista tilitoimiston hintojen keskiarvot. Toimeksiantajan aikaisempi
tuntilaskutus oli 50 €/ tunti. Liitteen 2 taulukon tuntilaskutuksen keskiarvo on 58,50€/ tun-
nilta. Jatkossa yritys laskuttaa taloushallintopalveluistaan 55 €/tunti. Palkanlaskenta seka
veroilmoitus ja tilinpaéatds ovat hinnoiteltu niin ikaan markkinoilla vallitsevien hintojen pe-
rusteella. Laskutus ei ole markkinoiden halvin, eiké kallein. Yritys paattaa kilpailla jollakin
muulla kilpailukeinolla kuin hinnalla. Toimeksiantajalle luotiin hinnasto vuodesta 2017

eteenpéain naiden tietojen pohjalta. (Liite 3)

4.3 Markkinointitoimenpiteet

Yritys ei ole markkinoinut palveluitaan tahan asti. Asiakkaat ovat loytaneet yrityksen yritta-
jan aikaisemman verkostoitumisen ansiosta. Kasvua haettaessa on asiakkaita saatava
lisdd. Markkinointi paatetaan aloittaa aluksi hillitysti, ettei tulisi tilannetta, jossa kysynta
ylittaa tarjonnan. Yrityksen nykyiset resurssit eivat kesta kovin montaa asiakasta enem-
paa. Opinnaytetytn aikana prosessista on l6ydetty muutama kohta, jotka korjaamalla ai-
kaa jaisi enemman muille asiakkaille. Yritykselld on myos varalla tydntekija, joka on valmis

aloittamaan tydskentelyn kun asiakasmaaréa lisaantyy. Yritys lahtee mainostamaan aluksi
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varovaisesti paikallislehdissa koska se on halpaa ja tavoittaa suuren maaran ihmisia ker-
ralla. Lisdksi nyt taytyy alkaa mainostamaan tuttaville enemman kuin tdhan asti on mai-
nostettu. Yrityksella ei ole kokemusta markkinoinnista ja sen tehosta, eik& mainostami-
seen |lahdeta paljoa taloudellisesti investoimaan.

4.4 Kilpailukeinot

Yritys on nuori joten erikoistumista ja ydinosaamista ei ole viela kehittynyt. Tuotteella kil-
paileminen taloushallintoalalla tarkoittaa tuotteen ja palvelun laatua. Yritys tulee panosta-
maan tyon ja palvelun nopeuteen. Yrityksen asiakkaista kukaan ei ole viela vaihtanut pois
joten voidaan olettaa etta pitamalla samaa tyon ja palvelun laatua ylld, saadaan pidettya
tulevatkin asiakkaat tyytyvaisind. Kuten kohdassa 4.2 selvitettiin, yritys ei tule kilpailemaan
hinnalla vaan aikoo pitdéd hinnat Iahellda markkinoiden keskiarvoa. Taloushallintoalalla ei
myoskaan joka paiva taistella asiakkaista vaan asiakkaita pyritdan hankkimaan lisda kun
huomataan kasvulle olevan tilaa. Yritys aikoo jatkossa kilpailla palvelun laadulla ja nopeu-

della.

4.5 Riskianalyysi

Suurin toimeksiantajaan kohdistuva riski on omistajan poisjddminen syysta tai toisesta.
Yritykselld ei ole toimivaa varamiesjarjestelmaa, joka mahdollistaisi pitkdaikaisen omista-
jan sivuun jaamisen toiminnasta. Varamiesjarjestelma tullaan rakentamaan varalla olevan
tyontekijan varaan. Kovin suuria taloudellisia riskeja ei yrityksella talla hetkella ole. Yritys
on tehnyt kaksi voitollista tilikautta ja yrittdja saa yrityksesta elinkeinon. Kasvun mukana
tuomat kulut tulevat olemaan markkinointikuluja ja henkilostdkuluja. Henkilostokulut kas-
vavat laskutuksen myéta eli uuden tyéntekijan palkka ei tule ylittamaan laskutusta. Vahin-
koriskeihin ei varauduta sen suuremmin. Pieni yritys pystyy korjaamaan vahingot nopeasti
jos jotain sattuu. Luottotappioita pyritaan jatkossa valttdmaan tiukemmin. Kirjanpitajana
yritys pystyy seuraamaan asiakkaidensa maksukykya. Laajempi riskianalyysi on luettavis-
sa kohdassa 3.10.

4.6 Talouden suunnittelu

Yritys lahtee hakemaan kasvua orgaanisesti eli ilman ulkoista paaomaa. Yrityksen kulura-
kenne on hyva, koska yllapitokustannukset ovat pienet. Lisaksi uusien asiakkaiden myoéta
eivat yllapitokustannukset kasva ollenkaan. Tulevia investointeja tulee olemaan uuden
henkilon palkkaus ja markkinointiin kaytettava pieni panos. Voittoa kertyi molempina tili-

kausina ja edellisella tilikaudella kirjatut luottotappiot pyritaan jatkossa valttdmaan.
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5 Loppupéaatelmat

Opinnaytetyd on mielestani kartoittanut toimeksiantajan kasvumahdollisuudet. Opinnayte-
tyon aikana yrityksen resurssit ovat tulleet selville ja ongelmakohdat tuotantoprosessissa

on havaittu. Tuotantoprosessia helpottamaan otettu eTasku-applikaatio tulee nayttdmaan
toimivuutensa lahikuukausina. Uskon etta asiakkaiden néakokulmasta aineiston toimittami-

nen helpottuu ja prosessista tulee tehokkaampi.

Toimialakohtaista informaatiota on saatu kerattya jonkin verran. Merkittavin uusi tieto on

mielestéani ollut hinnoittelupolitiikka markkinoilla. Toimeksiantajalla ei tdéhan asti ollut kirjoi-
tettua hinnastoa, jota lahtisi esimerkiksi myyntitilanteessa esittelemaan. Lisaksi taloushal-
lintoalan palveluita tutkimalla pystyttiin sulkea pois verosuunnittelu seka tilintarkastus joh-

tuen koulutuksen ja kokemuksen puutteesta.

Toimeksiantajasta tunnistettiin selkeita vahvuuksia ja heikkouksia. Ykkésvahvuutena ovat
mielestani pienet yllapitokustannukset jotka ovat suhteellisen kiinteét vaikka yritys kasvai-
sikin. Liséaksi kilpailukeinoja tutkimalla huomasin, etta palvelun laatuun panostaminen on
yritykselle oikea valinta kun lisépalveluiden, kuten tilintarkastusten ja verosuunnittelun,
tarjoaminen ei vield tule kysymykseen. Yrityksen kokemuksen puutteen johdosta ei eri-

koistumista ja ydinosaamisen loytymista ole viela tapahtunut.

Jatkotutkimusehdotuksena esitan markkinointisuunnitelmaa. Tassa opinnayteydssa todet-
tiin, ettd markkinointia tulee liséta, jotta saataisiin uusia asiakkaita. Selvaa markkinointi-
suunnitelmaa ei yrityksella kuitenkaan ole. Yritys aikoo kyllakin varovasti lahtea laajenta-
maan asiakasmaaraansa joten pienilla kokeiluilla eri markkinointivalineissa tullaan saa-
maan tietoa markkinointivalineiden tehosta ja varmasti saamaan lisda asiakkaita. Tehok-

kaan markkinointisuunnitelman kanssa tallaisia kokeiluja ei tarvitsisi tehda.

Opin tdman opinnaytetyon aikana suunnittelemaan isompien projektien toteuttamista. Asi-
oiden tekeminen oikeassa jarjestyksessa helpottaa projektin viemista loppuun. Hieman
puutteellisesti olin suunnitellut oman tekemisen, mutta punainen lanka sailyi koko ajan
tyota tehdessa ja asiat tein siiné jarjestyksessa kuin ne alun perin olin suunnitellutkin. Mie-
lestani toimeksiantaja pystyy tata opinnaytetydta apuna kayttaen, aloittaa toimintansa laa-

jentamisen.
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Liite 1

Kuvio. Toimeksiantajan nykyinen liilketoimintaprosessi
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sahkopostitse

Tassa kuviossa harmaat laatikot kuvaavat tehokkainta mahdollista prosessin kulkua kir-
janpitoa tehdessa. Punaiset laatikot kuvaavat mahdollisia ja olemassa olevia ongelmia
nykyisessa lilkketoimintaprosessissa. Keltaiset laatikot ovat ongelmia jotka vaikuttavat pi-
demmalle ajanjaksolle. Keltaiset laatikot ovat toimenpiteité jolloin tiliotteen suoritukset on

jouduttu laittamaan selvittelytilille ja myéhemmin selvittelytililta oikealle kirjanpidon tilille.

Prosessi lahtee kayntiin aineiston saamisella. Aineiston tulisi sisaltaa kaikki kuukauden
kuitit ja tositteet ja sen tulisi olla jarjestelty paivamaarajarjestykseen siten, etta tiliotetta
kirjatessa jokaista maksua kohden loytyisi kuitti pinosta seuraavana. Asiakkaat lahettavat
joskus puutteellisen aineiston jolloin kirjanpidon tekeminen ei ole tehokasta. Aineisto on

usein itse jarjestettava ennen kirjanpidon aloittamista.

Kirjanpito alkaa kirjaamalla osto- ja myyntireskontrat jonka jalkeen siirrytaan tiliotteelle.
Tiliote kirjataan paivamaarajarjestyksessa ja jokaista suoritusta vastaan tulisi 16ytya tosite
joko reskontrasta tai tiliotteen litteena aineistosta. Tiliotteen jalkeen kirjataan palkat ja
ilmoitetaan verottajalle kuukauden arvonlisavero. Taman jalkeen raportoidaan asiakkaalle

kuukauden yhteenveto. Raportissa on tuloslaskelma, tase ja kuukauden arvonlisaveron

maara.
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Mikali tiliotteelta on maksettu tai saatu suorituksia ilman laskua tai tositetta, ne pyydetaan
erikseen asiakkaalta sdhkopostilla. Arvonlisdvero ilmoitetaan viimeistaan joka kuukauden
kahdestoista paiva oli tositteita tai ei. Tassa vaiheessa kaikki suoritukset ilman tositetta on
selvittelytililla, joka vaaristaa yrityksen tasetta ja kohdekuukauden tulosta. Mikali tositteita
alkaa tulemaan myéhemmin, ne kirjataan ja verottajalle tehdéaéan kohdekuukaudelle muu-

tosilmoitus.
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Liite 2

Tilitoimistojen hintavertailu (ALV 0 %)

Tilitoimistojen hintavertailu tositteiden lukumaardan perustuen

YRITYS alle 50 alle 100 alle 200 |veroilmoitus ja tp| TUNTIVELOITUS
Tilitoimisto 1 37,50€ 75,00€ | 150,00€ 50,00 € ei loytynyt
Tilitoimisto 2 59,00 € 75,00€ | 150,00€ 180,00 € 40,00 €
Tilitoimisto 3 46,00 € 92,00€ | 184,00€ 130,00 € 60,00 €
Tilitoimisto 4 42,00 € 90,00€ | 120,00€ 150,00 € ei loytynyt
Tilitoimisto 5 46,00 € 92,00€ | 184,00€ 260,00 € 58,00 €
Tilitoimisto 6 40,00 € 60,00€ | 100,00€ 120,00 € ei loytynyt
Tilitoimisto 7 50,00 € 80,00€ | 100,00€ 150,00 € ei loytynyt
Tilitoimisto 8 42,00 € B4,00€| 168,00€ 250,00 € ei loytynyt
Tilitoimisto 9 65,00 € 85,00€ | 170,00€ 240,00 € 66,00 €
Tilitoimisto 10 65,00 € 85,00€ | 170,00€ 240,00 € ei loytynyt
Tilitoimisto 11 43,00€ | 100,00€| 240,00€ 210,00 € 60,50 €
Tilitoimisto 12 65,00 € 95,00€ | 195,00€ 260,00 € 65,00 €
Tilitoimisto 13 96,00€ | 192,00€| 384,00€ 380,00 € 60,00 €
KESKIARVO|  53,96€ 02,60€ | 173,08¢€ 201,54 € 58,50 €
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Liite 3
Hinnasto vuodelle 2017 (ALV 0 %)

Taloushallintopalvelut 55,00€/ tunti

laskutus

myyntireskontra

ostoreskontra

kirjanpito

palkkahallinnon selvityspyynnit

palkkatodistukset

kelakorvaukset

Palkanlaskenta

palkkalaskelma

18€/ henkild

kausiveroilmoitus/
tydnantajasuoritukset

20/ kuukausi

Vuosi-ilmoitukset

Tuntityd

|65,00¢/ tunti

Veroilmoitus ja tilinpaitos

Tuntitydt 75,00€/ tunti
Tilinpaatospdytakirjat 75,00€/ tunti
Tasekirja 75,00€/ tunti
Veroilmoitus Tmi 120,00 €
Veroilmoitus Ky/Ay 150,00 €
WVeroilmoitus Oy 200,00 €
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Liite 4

Toimeksiantoyrityksen tuloslaskelma

TILIKAUSI 2016 2015
| ]
LIKEVAIHTO L6280, 85 34379,00
OSTOT TILIKAUDEN AlKANA 137,81 0,00
HENKILOSTOKULUT 33 872,60 16 006,01
VAPAAEHTOISET HENKILOSIVUKULUT 411,11 399,76
SUUNNITELMANMUKAISET POISTOT 1350,00 1350,00
MATKA- JA EDUSTUSKULUT 1661,57 1488,61
TOIMITILAVUOKRAT 3120,00 0,00
KAYTTO- JA YLLAPITOKULUT 149737 3323,34
LIKETOIMINNAN MUUT KULUT 10 002,33 6673,12
LIIKEVOITTO (-TAPPIO) 4 237,06 5133,16
KORKO- JA RAHOITUSKULUT -10,59 -2,61
VOITTO (TAPPIO) ENNEN TILINPAATOSSIIRTOJA | 4 226,47 5130,55
YHTEENSA TULOVEROT 874,74 1673,18
TILIKAUDEN TULOS (VOITTO/TAPPIO) 3351,73 3457,37

Kasvua ajatellen voidaan tarkastella yllaolevaa tiivistettya tuloslaskelmaa.

Tuloslaskelmasta nakee, ettd ensimmaisen toimintavuoden jalkeen liikkevaihto kasvoi
61%. Vuonna 2016 liikevoittoa tehtiin 8% liikevaihdosta. Kulurakenteesta 60% meni
henkilostokuluihin eli yrittdjan palkkaan. Aikaisemmalla tilikaudella yrittdja sai starttirahaa
jonka vuoksi maksettuja palkkoja oli vahemman. Liiketoiminnan muut kulut olivat 18%
kulurakenteesta. Muut kulut koostuvat paaosin ATK- ohjelmien yllapidosta, puhelinkuluista
ja tietoliikennekuluista. Vuoden 2016 muut kulut ovat selvasti suuremmat koska 37%
niista on luottotappiota. Tuloverojen jalkeen voittoa jai 3 351,73€. Hyva asia on, etta

yrityksella on suhteellisen vahan muuttuvia kustanuuksia joten toiminnan ennustaminen

on helpompaa.
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