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Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli laatia kattava ja tarkka liiketoimintasuunnitelma mabh-
dollisesti perustettavalle tilitoimistolle. Opinnaytetytn Kirjoittaja on ystavansa kanssa suun-
nitellut tilitoimiston perustamista jo muutaman vuoden, joten han toimi tyon toimeksianta-
jana. Tilitoimiston perustaminen on ajankohtaista noin kolmen vuoden kuluttua.

Opinnaytetyo on toteutettu toiminnallisena opinnaytetyona. Opinnaytetyd koostuu kahdesta
eri osasta; teoriaosuudesta seka toiminnallisesta osuudesta, liiketoimintasuunnitelmasta.
Tyo6n tavoitteena oli laatia liiketoimintasuunnitelma, josta on konkreettista hyotya tilitoimiston
perustajille. Teoriaosuudessa on keskitytty liketoimintasuunnitelmiin yleisesti siihen, mité ne
sisaltavat ja mitd tietoa liilketoimintasuunnitelmasta tulisi l16ytya. Liiketoimintasuunnitelmaa
tehtdessa hyddynnettiin teoriaosuudessa saatua tietoa. Aineistona opinnaytetydssa toimi
liketoimintasuunnitelmaan liittyvaa kirjallisuutta seka internet-lahteita.

Tyon lopullinen tulos on kattava ja tarkka liikketoimintasuunnitelma, jolle on varmasti kayttéa
tulevaisuudessa. Liiketoimintasuunnitelman avulla yrityksen perustajat voivat hakea tarvit-
taessa rahoitusta. Liiketoimintasuunnitelmasta l6ytyy kaikki tarpeellinen tieto yritysta perus-
tettaessa. Huolellisesti tehty liiketoimintasuunnitelma antaa luotettavan kuvan yrityksesta ja
yrityksen mahdollisuuksista kasvaa ja menestyd markkinoilla.
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The purpose of the present thesis was to make a comprehensive and accurate business
plan for an accounting firm. The author of the thesis has been planning on establishing an
accounting firm with his friend for a couple of years. Hence, the thesis was commissioned
by himself. The accounting firm is intended to be established in three years.

The thesis was carried out as a functional study. The thesis is composed of two different
parts; A theory part and a functional part i.e. the business plan itself. The research problem
was to create a business plan, which offers real help for the establishers of an accounting
firm. The theory part of the thesis focuses on what a business plan should include and what
information a business plan should provide. While composing the business plan, the author
used the information gained from doing the theory part. This study is based on literature and
internet sources that focus on different kinds of business plans.

The outcome of the thesis is comprehensive and accurate business plan, which will surely
be useful in the future. With the help of this business plan the entrepreneurs can file for
funding if the need arises. The business plan contains all the information needed to establish
an accounting firm. A Carefully composed business plan will give a reliable picture of a com-
pany’s potential to grow and prosper.

Keywords business plan, accounting firm, business idea, entrepreneur-
ship
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1 Johdanto

1.1 Aihe ja tavoite

Taman opinnaytetydn tavoitteena oli tehdéd mahdollisimman tarkka ja kattava liiketoimin-
tasuunnitelma mahdollisesti perustettavalle tilitoimistolle. Aiheen opinnaytetydlle sain,
kun keskustelimme ystavani kanssa tilitoimiston perustamisesta. Molempien halu alkaa
yrittajéksi ja halu oppia taloushallintoa koko ajan lisdd antoi vankan perusteen opinnay-
tetyon aiheelle. Uskon aiheen ja koko opinnaytetyon auttavan meita paljon matkalla yrit-
tajyyteen, vaikka yrittajyys ei olisikaan viela taysin ajankohtainen.

Tarkastellessani theseus-tietokantaa huomasin, etté liiketoimintasuunnitelma on erittain
yleinen aihe opinnaytetyolle. Halusin tehd& kuitenkin itse oman liiketoimintasuunnitel-
man, silla se auttaa minua ymmartamaan yritysta ja siitd ndkee nopeasti yrityksen mah-
dollisen kannattavuuden. Tama opinnaytetyd tulee antamaan minulle ja ystavalleni erit-

tain tarkeaa informaatiota yrittajyydesta ja sen mahdollisuuksista.

1.2 Tyon muoto

Opinnaytety® on muodoltaan toiminnallinen opinnaytetyd. Halusin keskittya opinnayte-
tyota tehdessa enemman itse liiketoimintasuunnitelmaan kuin siihen, mita sen tulisi si-
saltdd. Opinnaytetydn teoriaosuus ja toiminnallinen osuus on tarkoitettu eri kohdeylei-
solle, minka takia ne tulevat eroamaan toisistaan melko paljon. Pyrin saamaan realistisia
vastauksia liikketoimintasuunnitelmasta ja sen kannattavuudesta ja olin valmistautunut
kaikkiin mahdollisiin lopputuloksiin siten, etta olin tyytyvainen lopullisiin tuloksiin vaikka

niiden perusteella selvidisi, etta ei kannattaisikaan perustaa tilitoimistoa.

Pyrin avaamaan teoriaosuudessa omaan liikketoimintasuunnitelmaan vaikuttavia asioita
enemman kuin yleisia liiketoimintasuunnitelman ohjeita. Esimerkiksi yhtiomuodoista ku-
vasin vain osakeyhtittd sen ollessa yhtiomuoto, mink& valitsimme yrityksellemme. Itse

yrityksen perustamista en juurikaan kertonut, silla se ei talla hetkella ollut ajankohtaista.



1.3 Rajaukset

Opinnaytetydni koostuu kahdesta osiosta; teoriaosuudesta seka toiminnallisesta osuu-
desta eli itse liiketoimintasuunnitelmasta (lite 1). Teoriaosuus avaa liiketoimintasuunni-
telmaan liittyvid asioita ja mita sen tulisi sisaltaa seka pohdinnat opinnaytetydn tavoit-
teista ja kuinka niihin p&astiin. Toiminnallinen osuus taas sisaltaa liiketoimintasuunnitel-
man, joka auttaa yrityksen perustamiseen liittyvissa asioissa ja paatoksissa. Toiminnal-

linen osuus toimii myds opinnaytetydn padosana.

1.4 Keskeiset kasitteet

Opinnaytetyon keskeisié kasitteité ovat liikeidea seka liikketoimintasuunnitelma. Liikeidea
on yrittajan idea mahdollisesta yrityksesta. Yrittaja pohtii liikeideaansa paljon, ennen lii-
ketoimintasuunnitelman tekoa. Liiketoimintasuunnitelma on laaja tuotos liikeideasta. Lii-
ketoimintasuunnitelmassa pyritdaan kasittelemaan kaikki asiat mita liikeidean toteutta-

miseksi tarvitaan.

2 ldeasta toteutukseen

Liikeidean yhtymisestéa sen toteuttamiseen on pitkd matka. Monet hyvat liikeideat jaavat
hyodyntamatta liikeideaan liittyvan tydon maéaran takia. Monet hyvat liikeideat saattavat
myds kariutua hatéisesti tehtyjen valmistelujen takia. Liikeidean menestymiseen tarvi-
taan hyva liiketoimintasuunnitelma, joka on tehty tarkasti ja huolellisesti ottaen huomioon

kaiken olennaisen, liiketiloista lahtien.

2.1 Liikeidea

Liikeidea saa alkunsa yritysideasta, joka toimii sen pohjana. Yritysidea sisaltaa niita asi-
oita, joihin yrityksen olemassaolo ja synty pohjautuu. Yritysideasta jalostetaan liikeidea,
joka on lyhyehkd kuvaus prosessista, miten yritys hankkii tuloja eli rahaa. (Meretniemi &
Ylénen 2009, 19.)



Liikeidealla pyritadn saamaan vastaus kolmeen kysymykseen: kenelle, miten ja mita.
(Yrityshelposti 2015). Mita-kysymyksella yritetdan selvittaémé&an yritystoiminnan aloituk-
sen motiivit, tuotteet ja palvelut sekéa yrityksen vahvuudet, milla se parjaa markkinoilla.
Kenelle-kysymyksella selvitetdan yrityksen asiakaskunta ja se, miten yritys méaarittelee
sen. Miten-kysymyksella pyritd&n selvittdmaan yrityksen markkinoita, joilla se aikoo toi-
mia seka tapa tavoittaa asiakkaita. Sen lisaksi silla pyritdan selvittamaan yrityksen toi-

mialan tai maantieteellisen alueen kilpailu seké toiminnan kannattavuus. (Veritas 2016.)

Liikeidea on yrityksen menestymisen kannalta keskeinen. Sen pohjalta voidaan méaari-
telld, miten yrityksesta voidaan saada tuottoisa. Liikeideaa kaytetaan myds yrityksen toi-
minnan suunnittelun apuvalineend. Hyvin rakennettu liikeidea ohjaa toimintaa yrityk-
sessd. Liikeidean loytamisessa on monta eri tapaa. Sen loytamiseen voi kayttaa apu-
naan omaa osaamistaan, vanhoja ideoita tai uusia innovaatioita. Liikeideassa voi myos
hydédyntaa valmiin yrityksen ostamista tai franchising ja agentuuritoimintaa. Sen ei tar-
vitse olla omaperdinen, ainutlaatuinen tai loistava, vaan riittda etta yritys menestyy. Se

on toimivan liikeidean merkki. (Meretniemi & Ylénen 2009, 19-21.)

Lahdin miettimaan minulle sopivaa liikkeideaa oman osaamiseni sek& uusien innovaatioi-
den kautta. Minulle ja osakaspartnerilleni on kertynyt jo paljon kokemusta taloushallinnon
alasta seka yrityksen johtamisesta ja sité tulee kertymdaan vield paljon ennen mahdolli-
sen yrityksen perustamista. Lahdin kehittdamaan liiketoimintasuunnitelmaa liikeidean

keksimisen jalkeen n&hdakseni, onko yrityksemme perustaminen kannattavaa.

2.2 Liiketoimintasuunnitelma tiiviisti

Liikeideaa analysoidaan sille vartavasten suunnitellulla liiketoimintasuunnitelmalla. Lii-
ketoimintasuunnitelma tulee laatia tarkasti ja huolellisesti. Se toimii yrittdjyydesta haa-
veilevien tytkaluna, mitd he voivat esitella rahoittajille, pankeille seka vakuutusyhtidille
rahoituksen saamiseksi. Se toimii myds valttdmattdmana yritystoiminnan kehittamisen

valineena. (Raatikainen 2012, 38.)

Liiketoimintasuunnitelma on usein jopa yli 20 sivuinen katsaus yrityksen liiketoimintaan
kohdistuvista tekijoista ja yrityksen menestyksen keskeisin osa. Hyvana ajattelumallina

liketoimintasuunnitelmaa tehtédessa toimii se, etta matka on tarkeampi kuin itse liiketoi-



mintasuunnitelman tarkoitus. Liiketoimintasuunnitelman tekija oppii paljon suunnitelta-
essa ja miettii kriittisesti niitd asioita, mitk& voivat joko syosté yrityksen konkurssiin tai
saada yrityksen huimaan kasvuun. (Hesso 2013, 24.)

Liiketoimintasuunnitelma laajentaa keksityn liikeidean yrityksen strategiaksi ja visioksi.
Liiketoimintasuunnitelma esittelee tavoitteet, keinot seka resurssit. Siind arvioidaan
my0Os uhkia, Kilpailutilannetta sekéa rahoitusta. Liiketoimintasuunnitelmaa tehtdessa on
hyva pyrkiad ennusteissa ja laskelmissa aina 3-5 vuoden paahan. Tavoitteena on saada

resurssit, tavoitteet seka aika harmoniaan. (Puustinen 2004, 59.)

Liiketoimintasuunnitelmaa tehtdessa voi paljastua suuriakin aukkoja liikeideasta. Sen
suunnitteluun kannattaa panostaa, koska sen avulla voidaan tdsmentéa ajattelun aikana
luotuja ajatuksia ja se pakottaa tekijansa miettimaén asioita, joita ei likeidean teon ai-
kana viela miettinyt. Taman aikana saattaa paljastua paljon mahdollisuuksia seka heik-

kouksia, joita ei muuten olisi tullut ilmi. (Puustinen 2004, 59.)

Liiketoimintasuunnitelmalla pyritd&n osoittamaan, etta yrityksen palveluilla seka tuotteilla
on mahdollisuus menestya kyseisella alalla. Se on kuvaus yrityksen toiminnasta ja toi-
mintaperiaatteista kuin myos voimavaroista seké niiden analyysista. Liiketoimintasuun-
nitelmalla kuvataan myds yrityksen markkinoita sek& mahdollisuuksia menestyksekkaa-
seen myyntiin. Silla yritetdan selvittdmaan yrityksen asiakaskuntaa. Se auttaa yrittajaa
analysoimaan asiakkaiden maaréé, keitd he ovat, mista he tulevat seka heidén tarpei-
taan ja ostokayttaytymistdén. Liiketoimintasuunnitelmalla pyritddn hankkimaan tietoa
siitd mita asiakkaat ovat vailla ja miten se pystytaan tarjoamaan asiakkaille, jotta he oli-

sivat tyytyvaisia tarjontaan ja palveluun. (Jylha & Viitala 2013, 51.)

Liiketoimintasuunnitelmalla kartoitetaan myos asiakkaiden laatua. Onko kyseessa toisia
yrityksia, jolloin kyseessa on B2B eli yritysten valista myyntida, vai onko sen asiakkaina
kuluttajia eli yksittaisia kansalaisia seka kotitalouksia. Silla kartoitetaan myés kilpailijoita
ja heidan heikkouksiaan seka vahvuuksiaan, jotta niitd voidaan hyddyntaa omassa liike-
toiminnassa. (Jylha & Viitala 2013, 51.)



2.3 Liiketoimintasuunnitelman sisalto ja rakenne

Liiketoimintasuunnitelma sisaltda kaiken olennaisen yrityksen toiminnasta, tuotteista ja
palveluista, asiakkaista sekd markkinoista ja kilpailijoista. Sen liséksi liiketoimintasuun-
nitelmaan sisallytetdan kannattavuuslaskelmat vahvistamaan yrittajan paatosta siita, pe-
rustaakko yritys vai ei. Rakenteeltaan liiketoimintasuunnitelma on hyvin johdonmukainen
ja helppolukuinen. Liiketoimintasuunnitelmassa ei ole tiettyd rakennetta vaan jokainen

tekee siitd itsensa nékoisen ja sellaisen, joka vetoaa mahdollisiin rahoittajiin.

Liiketoimintasuunnitelmassa on tarke& analysoida yrityksen tuotteita ja palveluita. Tulo-
jen hankkiminen perustuu asiakkaiden tarpeiden ja halujen tyydyttamiseen seka heidan
ongelmiensa ratkaisemiseen. Naiden maarat vaihtelevat sen mukaan, paljonko asiak-
kaat ovat valmiita sijoittamaan heille suunnattuihin tuotteisiin ja palveluihin. Toinen tér-
ke& seikka on se, kuinka paljon asiakkaat ovat valmiita maksamaan heille suunnatuista
tuotteista ja palveluista. Pelkka korkea hintataso ei riitd pitamaan yritysta kannattavana
vaan tarvitaan myos suurta menekkia eli myyntiméaraa. (Meretniemi & Ylonen 2009, 26.)

Liiketoimintasuunnitelmassa on myds hyva avata omia asiakkaita. Yrittdjan tulee miettia
hanen yritykselleen tarkeimpia asiakkaita ja asiakasryhmia. Myds tieto siitd, minkalaisia
asiakkaat ovat, mista he tulevat, heidan tarpeensa seka markkinakanavat, joita he seu-
raavat on tarkeassa osassa liiketoimintasuunnitelmaa. Tarkalla asiakaskartoituksella yri-
tys maksimoi asiakkaiden ostovoiman ja kulutuksen. Myyntitoimet pyritaan keskittamaan
edellamainittuihin asiakkaisiin. Nama asiakkaat pyritaan pitamaan tyytyvaisin, joka luo
pitkaaikaisia asiakkuuksia, joiden avulla yritys varmistaa jatkuvan ja tasaisen perustulon.
(Meretniemi & Ylénen 2009, 27.)

Markkina-analyysi on suuressa roolissa liiketoimintasuunnitelmassa. Sen avulla tutustu-
taan kyseisen alan tilanteeseen. Kaikissa liiketoimintaan sijoittuvissa ymparistéissa on
mahdollisuus joko menettaa rahaa tai ansaita sitd. On tarkeda tutustua oman alueen
tilanteeseen, kilpailijoiden vahvuuksiin ja toimintatapoihin seka potentiaalisiin asiakkai-
siin. Omaa uskottavuuttaan on myos hyva pitda yhtena markkina-analyysin mittarina.
(Meretniemi & Ylonen 2009, 28.)

Markkinatilanne on suurin tekija aloittavan yrityksen menestyksen ja romahduksen tiella.
Markkinoiden kasvaessa uuden yrittdjan on helpompi saada yrityksensa kasvuun. Myods

alan yrityksen poistuminen markkinoilta voi avata ovia uudelle yrittajalle. Myds asiakkaita



voi olla liian paljon jo olemassaoleville yrityksille, mik&a takaa uudelle yritykselle mahdol-
lisuuden. Yritys voi my0s nousta varteenotettavaksi kilpailijaksi innovatiivisen markki-
naedun my6ta. Aloittavan yrittdjan on parasta tutustua oman alueen saman alan yrityk-
siin, heidan tuotteisiin ja palveluihin seka hintoihin huolellisesti samalla analysoiden
markkinatilannetta. (Meretniemi & Yl6nen 2009, 28.)

Kilpailija-analyysia tehdessa yrittdjan tulee tutustua lapikotaisin kilpailijoihin ja heidan
tuotteisiinsa. Taman analyysin avulla yrittaja voi poimia yrityksen pahimmat Kilpailijat ja
analysoida niiden vahvuuksia ja heikkouksia. Naiden liséksi yrittdjalla on myds mahdol-
lisuus pohtia kilpailevien yritysten markkinaosuuksia, niiden kayttdmia kilpailukeinoja
seka markkinaosuuksia. My6s tuotteiden markkinointia ja hinnoittelua on viisasta tark-
kailla. (Meretniemi & Ylénen 2009, 29.)

Tarkein osuus liiketoimintasuunnitelmasta on kannattavuuslaskelmat. Niiden avulla yrit-
taja saa nakemysta siitd, tuleeko yritys olemaan kannattava. Ne kertovat yrittajalle kuinka
paljon han tarvitsee rahoitusta yrityksen perustamiseen seka yritystoiminnan alkuvaihee-
seen. (Meretniemi & Ylénen 2009, 36-37.) Rahoituslaskelmat tehddén yleensa yhden
vuoden padhan, jolloin ne antavat realistisen kuvan yrityksen mahdollisuuksista ja siita,
milloin yritys alkaa tekemaan tuottoa. Naiden pohjalta yrittaja pystyy analysoimaan omaa
tilannettaan ja sitd, onko hanella mahdollisuus jatkaa oman yrityksen perustamista.

3 Liiketoimintasuunnitelma

Seuraavassa osuudessa tarkastelen liiketoimintasuunnitelman eri vaiheita ja syven-
nymme niihin enemman. Lahteisté otetut tiedot toimivat hyvana mallina oman liiketoimin-

tasuunnitelman tekemiseen.

Liiketoimintasuunnitelma toimii ensisijaisesti yrittdjan tukena hénen paatoksilleen. Yrit-
taja voi verrata omia paatoksiaan liiketoimintasuunnitelmaan ja tehda muutoksia paatok-
siinsa sen pohjalta. Tasta syysta olisi kannattavaa paivittda liiketoimintasuunnitelmaa

kerran vuodessa, jotta se pysyisi ajantasalla. (Puustinen 2004, 60.)



3.1 Liiketoimintasuunnitelman tiivistelméa

Liiketoimintasuunnitelman tekeminen alkaa tietojen kerdamisella ja analysoinnilla. Tietoa
tarvitaan kilpailijoista, asiakkaista seka toimintaymparistosta. Tietoja l0ytaa lehdista sekéa
internetista. Jos tiedonkeruu osoittautuu hankalaksi markkinatutkimuksen ostaminen voi

olla hyva ratkaisu. (Puustinen 2004, 61.)

Tiivistelm& kannattaa kirjoittaa viimeiseksi, vaikka se on liiketoimintasuunnitelmassa en-
simmaisena. Tiivistelman tarkoituksen on herattad mahdollisten lukijoiden, kuten sijoit-
tajien, kiinnostus. Tiivistelmalla pyritadn luomaan hyvé ensivaikutelma, joka on erittain
tarkeaa. Tiivistelman tulee kertoa kaikki olennainen yrittajastéa seka yrityksesta. (Puusti-
nen 2004, 62.)

Tiivistelmasta kay ilmi yrityksen perustiedot kuten yritysmuodon, toimipaikan ja mahdol-
lisen historian. Uuden yrityksen kohdalla tulee kesittya tulevaan historian sijasta. Yrityk-
sen ollessa uusi ei silla ole nayttoja tai asiakkaita mistd mainita. Tallgin yrittajan itsensa
tulee kertoa lyhyesti hdnen kokemuksestaan ja osaamisestaan, jonka jalkeen palataan
nopeasti yrityksen liikeideaan. Kilpailuedut seka liikeidea ovat oleellisia asioita tiivistel-
massa. Namakin asiat tulee selittaa tiivistelmassa lyhyesti ja siten, etta kaikki lukijat ym-
martavat ne. Tiivistelmassa on myos syyta kertoa, mitka tarpeet yritys tyydyttaa ja miten.
(Puustinen 2004, 62.)

Tiivistelman on hyva osoittaa lukijalle yrittajan kunnianhimoa. Tavoite tulee olla selkeasti
nahtavissa ja sen tulee olla realistinen. Tiedot yrityksen omistuksesta seka rahoituksesta
ja sen tarpeesta kertovat vahvuudet, milla yritys pyrkii sen tavoitteeseen. Lopuksi tiivis-
telmaan tulee sisallyttaa lyhyt analyysi markkinoista, jotta lukija saa ymmarrysta alasta

itsestaan.

3.2 Analyysi markkinoista

Markkina-analyysista selvidaa yrittdjan panostus liiketoimintasuunnitelmaan. Parhaim-
matkin liikeideat nayttavat heikoilta, jos yrittdja ei ole selvittanyt markkinoiden tilannetta
ja kilpailua hyvin. Markkina-analyysilla onkin hyva aloittaa varsinainen liiketoimintasuun-
nitelma, koska siitd saa kokonaiskuvan sekad suunnitelman tekijalle. (Puustinen 2004,
62-63.)



Markkina-analyysissa tulee ottaa kantaa oman yrityksen alan kokoon, kannattavuuteen,
rakenteeseen, kasvuun seka syklisyyteen eli kausivaihteluihin. Yrittdjan kannattaa myos
kiinnittdd huomiota siihen, onko kyseessa nuori ja dynaaminen ala vaiko kypsé ja vakaa.
Markkina-analyysissa kannattaa myds nimeta markkinoiden trendit ja oma arvio alan tu-
levaisuudesta seka omat ennusteet alan kehityksesta. yrittdjan tulee esitella myés huo-
not asiat, silla ne antavat markkina-analyysista realistisen ja uskottavan kuvan. (Puusti-
nen 2004, 63.)

Asiakkaiden analysoiminen markkina-analyysissa on erittéin tarkeaa. Yrittajan tulee pyr-
kia jakamaan asiakkaat eri segmentteihin. Markkina-analyysissa tulee kertoa asiakas-
ryhmien ikdjakaumasta, ostokayttaytymisesta seké arvoista. Yrittdjan pitdd selvittaa
mitk& ovat ratkaisevat asiat ostopaatdsten teossa ja kuinka paljon asiakkaat ovat valmiita
kayttamaan aikaa ja rahaa tehdakseen ostopaattksen. Yrittajan tulee pystya luettele-
maan asiakkaiden nykyisia tarpeita, seka tarpeita, joita ei viela markkinoilla ole. Taman
jalkeen yrittajan tulisi valita enintdan kaksi segmenttia, joihin h&n panostaa eniten re-

sursseja. (Puustinen 2004, 63.)

Kilpailijoita analysoidessa yrittajan pitaa pyrkia selvittimaan niiden asemaa markkinoilla,
kannattavuutta, tuotteita seka strategiaa. Naiden liséaksi on hyva huomioida kilpailijoiden
vahvuudet ja heikkoudet. Yrittdja voi hyddyntdéd kilpailijoiden heikkouksia antamaan
omalle yritykselleen kilpailuvalttia. Tuotteita analysoitaessa yrittdjan tulee ottaa huomi-
oon kilpailijoiden tuotteiden ja palveluiden laatu ja miettid, ovatko ne h&nen tasollaan.
On my0s hyva tarkastella kilpailijoiden markkinointia ja voiko siihen vaikuttaa itse joten-
kin. (Puustinen 2004, 63.)

Yrittajan tulee arvioida muuta toimintaymparistéa lyhyesti. Viranomaisten saéntelyssa
tapahtuvat muutokset vaikuttavat moniin toimialoihin. Yrittajan taytyy olla tietoinen naista
ja valmiina muuttamaan toimintaansa tarpeen mukaan. Toimintaymparistda arvioitaessa
yrittajan tulisi myods miettia oman yrityksen vaikutuksia ymparistoon esimerkiksi yrityk-
sella voi olla tydllisyysvaikutuksia. Toimintaymparistdn arvioinnin ohessa yrittajan tulee
miettia markkinoille tuloa rajoittavia esteitd. Naita esteita voivat olla esimerkiksi liilan suu-
ret alkuinvestoinnit, liian suuri hintakilpailu tai kilpailijoiden vahva markkina-asema tai
monopoli. (Puustinen 2004, 63-64.)



3.3 Oma yritys

Markkina-analyysin jalkeen liiketoimintasuunnitelma sisaltaa tietoa tulevasta yrityksesta.
Tassa kohtaa avataan hieman yritysta konkreettisesti. Missa yritys sijaitsee, keta siella
on toissa ja sen yritysmuotoa. Naiden lisaksi pyritddn avaamaan markkinoita ja asiak-

kaita viela enemman, tehdaan rahoituslaskelmat seka riskianalyysi.

3.3.1 Yritysmuodon valinta

Yritysmuotoa tulee harkita erittéin tarkasti yritysta perustettaessa, koska silla on erittain
pitkavaikutteisia seurauksia tulevaisuuteen. Yritysmuotoa valittaessa tulee ottaa huomi-
oon yritykseen osallistuvien taloudelliset resurssit seké heidan henkilokohtaisen elaman
tilanne. Yritysmuoto vaikuttaa moneen tekijaan, kuten verotukseen, yrityksen lopettamis-
tapaan, paatoksentekoon osallistumiseen seké taloudellisten vastuiden jakautumiseen.
Yritysmuodon valintaa helpottaakseen yrittdja voi hakea asiantuntijoiden neuvoa. Yritys-
muodon kannalta tarkeimpiin tekijéihin vaikuttavat suunnitellun yrityksen toiminta seka
henkil6t, jotka ovat yrityksessa mukana. Yritysmuodon valintaan vaikuttavia tekijoita ovat
esimerkiksi liiketoiminnan riski, perustajien lukumaara, yrityskoko ja laajuus seka toimin-

nan laajentuminen. (Meretniemi & Ylénen 2009, 40.)

Osakeyhtié on kannustavin yhtiomuoto menestyville yrittgjille. Osakeyhtié on ainoa yh-
tiomuoto, joka pitaa yrityksen varat taysin erillaan yrittajien henkilékohtaisista varoista.
Osakeyhtio yhtiomuotona kannustaa yleensa riskinottoon, silla yrittdja menettaa pahim-
massa tapauksessa vain yritykseensa sijoittamansa varat. Osakeyhtio sopii hyvin yksi-
tyisille yrittajille kuin myos tiimeissa toimiville yrittajille. Yritystoiminnan ollessa tuottavaa
ja laajaa, on osakeyhti® kannustavin yhtiomuodoista. Osakeyhtion verotus on myos

yleensa pienta. (Puustinen 2004, 100.)

Osakeyhtion voin perustaa yksi henkild, useampi henkil6 tai oikeushenkild. Sijoitettu ra-
hamé&ara rajoittaa osakkaiden vastuun. Osakkaana voi toimia myos pelkkana sijoittajana.
Talldin osakas osallistuu vain yhtiokokouksiin, mutta jattaa yrityksen kaytannon toimin-
nan muille. Osakeyhtion synty juridisesti tapahtuu vasta, kun yritys ollaan rekisterdity

kaupparekisteriin. (Meretniemi & Ylonen 2009, 41.)

Yrittgjan tulisi tuntea yleisella tasolla osakeyhtidlakia osakeyhtiota perustettaessa. Osa-

keyhtion tulee tehda yhtitjarjestys, jarjestdd osakkeiden merkintd, nimeta hallitus seka
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yhtidlle tilintarkastaja, pitdd perustamiskokous seka vuosittaiset yhtiokokoukset. Kaup-
parekisteriin tehtavan ilmoituksen oheen tulee liittdd perustamiskokousen poytakirja
seka hallituksen ensimmaisen kokouksen poytakirja. Jos osakkeiden maksamiseen on
kaytetty materiaa rahan sijaan, tarvitaan kaupparekisteri-ilmoituksen liitteeksi myaos tilin-
tarkastajan lausunto. Edella mainittujen liséksi liitteisiin tarvitaan viela luottamusmiesten

kirjalliset suostumukset. (Puustinen 2004, 101.)

Osakeyhtion yrittdja voi nostaa ansioita palkkatuloina seka padomatuloina eli osinkoina.
Osinkojen alhaisempi verotus antaa yrittajalle mahdollisuuden verosuunnitteluun. Ta-
man suunnittelun ansioista yrittgjalla on mahdollisuus pitda hénen verot kohtuullisina
suureen palkansaajaan verrattuna. Osingonjakoon liittyy tosin merkittavia rajoituksia,
mink&a vuoksi yrittdja ei voi nostaa itselleen osinkoa niin paljon kuin han voisi haluta.
Osingon maara voi olla maksimissaan edellisen tilindaatoksen voitto ja edellisilta tilikau-

silta voitoista yli jaaneet jakokelpoiset paaomat. (Puustinen 2004, 101-102.)

3.3.2 Strategia

Strategia toimii yrityksen toiminnan suuntaajana. Strategia maaritelladn periaatteina,
joita kayttamalla yritys aikoo menestya markkinoilla. Strategia on kuvausta siitd, miten
yritys vetoaa asiakkaisiin, toimii mahdollisimman tehokkaasti ja kannattavasti sek& miten
yritys erottuu Kkilpailijoistaan. Liiketoimintastrategia esitetdén liikketoimintasuunnitel-
massa. Strategiaa arvoidaan ja kehitetdan koko ajan liiketoiminnan alkamisesta. (Jylha
& Viitala 2013, 60.)

Pienyritysten strategiat eroavat suuryritysten strategioista huomattavasti. Pienyritysten
strategiat eivat valttdmatta ole mustaa valkoisella, vaan ne ovat usein yrittdjan omassa
mielessé ja toimintatavoissa. Strategiaa laadittaessa pohjana kaytetaan arvioita yrityk-
sen nykytilasta ja omista voimavaroista sekd ymparistoa koskevat analyysit. Strategian
tarkeimpina piirteina kaytetddn kannattavuuden ja jatkuvuuden turvaamista, suhdetta
asiakkaisiin ja kilpailijoihin seka suuntautumista tulevaisuuteen. (Jylha & Viitala 2013,
60.)

Strategian maarittely on yha vaikeampaa jatkuvasti muuttuvan maailman takia. Strategi-
asta luopuminen ei kuitenkaan ole vaihtoehto, koska jarkevéa johtaminen ja resurssien
kohdentaminen on mahdotonta ilman sité ohjaavaa ideaa. Yrityksen on osattava paatok-

senteossa, vaikka markkinoilla vallitsee epavarmuus, ja luomaan kyvykkyytta, jonka
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avulla strategian muokkaaminen on nopeaa ja joustavaa, kun tilanne sen vaatii. (Jylha
& Viitala 2013, 60.)

Strategian tulee olla ennennakematon seké tavoitteellinen ollakseen hyva. Liiketoimin-
nan kulmakivet, joiden ansiosta yritys pystyy menestymé&én ja erottumaan kilpailijois-
taan, ovat selvasti esilla strategiassa. Hyvéalla strategialla voidaan ohjata yrityksen toi-
minnan kaikkia tasoja seka kaikkia osia. Edellamainittujen asioiden takia, strategian tulisi
olla omalle yritykselle raataloity, eika siina saisi olla muiden yritysten strategioiden kopi-
oimista. (Jylha & Viitala 2013, 62.)

3.3.3 SWOT-analyysi

SWOT-analyysilla tarkoitetaan tytkalua, jonka avulla voidaan tarkastella yrityksen si-
saista kyvykkyytta ja resursseja. Sen avulla voidaan myés analysoida yrityksen ulkopuo-
listen vaikutteiden luomia mahdollisuuksia ja uhkia. Vahvuuksilla ja heikkouksilla kuva-
taan yrityksen sisdaisia voimavaroja, niiden puutteita ja yleistd osaamista. Mahdollisuuk-
silla ja uhilla taas kasitellaén yrityksen ulkopuolista kilpailu- ja toimintaympéaristda. (Koski
& Virtanen 2005, 50.) SWOT-analyysia ei pidetd kovinkaan luotettavana, jos selvitysta
ei olla tehty riittavasti. Analyysin tekovaiheessa on oltava realistinen. Pahimmassa ta-
pauksessa syyt ja seuraukset voivat sekoittua. (Meretniemi & Ylénen 2009, 34.)

SWOT-analyysin teon aikana pyritdan tarkastelemaan myds sitd, miten analyysista il-
menneitd tuloksia pystytddn hyddyntamaan toimintaa kehitettdessa. Taméan avulla yrit-
taja voi hybdyntaa vahvuuksiaan ja parantamaan hanen heikkouksiaan. Yrittaja pyrkii
my0Os ottamaan hyodyn irti hanen mahdollisuuksistaan ja minimoinaan uhkien tuomat
vaikeudet. (Koski & Virtanen 2005, 50.)

3.3.4 Henkilosto

Ydinosaajiksi kutsutaan henkiléité, joiden panos yrityksen strategian ja suunnitelman on-
nistumisen kannalta on keskeinen. Ydinosaajan puute johtaa siihen, ettd asiakas ei saa
yritykselta lisdarvoa, mika strategiaa tehtdessa ollaan suunniteltu. Usein ydinosaajana
toimii yrittgja itse, hanen ollessaan ainoa tyontekija. Liiketoiminnan kasvaessa kun yrit-

tajan tulee palkata lisda henkildstod, on hanen léydettava hanen vertaisiaan tai parempia
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tyontekijoitéd nostamaan yrityksen lisdarvoa. Kyseisen tyontekijan I6ytdminen on erittain

haastavaa ja resursseja vievaa. (Hesso 2013, 146.)

Osaajalla tarkoitetaan henkil6d, jonka tyopanosta ei pideta niin tarkeana yritykselle kuin
ydinosaajan tydpanosta. Esimerkiksi vanhustenhoitoalan yrityksen kirjanpitajaa voidaan
pitdd osaajan, silla hdnen panoksensa ei nosta yrityksen arvoa. Moni yritys on valmis
luopumaan Kiinteista henkiléstokuluista ostaakseen palvelunsa yritykseltd, joka tarjoaa
naita palveluja ulkoistettuina. Esimerkkeja naista palveluista ovat muun muassa séahkoi-
set tilitoimistopalvelut, lakipalvelut seka siivous- ja kunnossapitopalvelut. (Hesso 2013,
146.)

Kun yrittdja suunnittelee tulevan yrityksensa henkilostdéa, kannattaa hanen miettia mita
osaamista yritys tulee tarvitsemaan, missa vaiheessa yritys tarvitsee sité ja kuinka pal-
jon. Yrittajan tulee myos miettia tydsopimusten laatua, onko kyseessa kokoaikainen vai
osa-aikainen tyotehtava. Myos tydtehtavan pituudesta kannattaa miettia sita, etta palk-
kaako henkilon vakituiseen vai maaraaikaiseen tydsuhteeseen. Yrittajan tulee kriittisesti
miettia sitd, milla panoksella hén saa parhaan mahdollisen lopputuloksen. Jokainen pal-
kattu henkilo pitdd pystya tydllistamaan siten, ettd hanen paiva tayttyy tyétehtavista. Jos
nain ei kdy, on kyseessa niin kutsuttu hukkainvestointi, jolloin yrittaja menettaa kokoajan
rahaa. (Meretniemi & Ylonen 2009, 102.)

3.3.5 Tilat

Yritysta perustettaessa paatds sen sijainnista ei ole pieni ratkaisu. Yrittajan tulee miettia
tarkasti sitd, missa hanen yrityksensa sijaitsee fyysisesti. Yritysta perustaessa tarvitaan
paljon padomaa. Eri alueilla sijoitetaan yritykseen eri méaaria rahaa. (Raatikainen 2012,
92-93.)

Mikroyrityksella ei tarvitse valttdmatta olla varsinaista toimitilaa riippuen yrityksen toimin-
nasta. Esimerkiksi tilitoimistopalveluja myyvia mikroyrityksia on monia ja suurin osa
naista toimii kotitoimistoista. Alkuinvestointien takia yrittajan tulee myos miettia toimitilan
vuokraamista ostamisen sijaan. Toimitilan vuokraus pienent&a jo suuria alkuinvestoin-

teja.
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3.3.6 Palvelut ja hinnoittelu

Palvelusuunnittelun aikana yrittdja tarkentaa palvelujen ominaisuuksia. Palvelun suun-
nittelu sisaltdd kuvauksen palvelusta ja miten sita toteutetaan. Palvelusuunnittelussa on
tarked muistaa pitaa teksti sellaisena, mista esimerkiksi rahoittaja, voi olla varma palve-
lun toimivuudesta. (Koski & Virtanen 2005, 37.)

Hinnan maarittely on tarkea osa yrityksen kannattavuuden maarittdmisessa. Asiakas on
valmis maksamaan tietyn verran ostamastaan palvelusta ja yritys tekee voittoa, jos pal-
velut ovat hinnoiteltu oikein. Asiakkaan ollessa kohderyhmésta saa han siita lisdarvoa.
Aloittavan yrityksen kayttaméa hinnoittelumenetelma kertoo siita, miksi juuri kyseiset hin-
nat ovat valittu ja mihin ne perustuvat. Yleisimmin esiintyvia menetelmia liilketoiminta-
suunnitelmissa ovat katetuottohinnoittelu, omakustannusperustainen hinnoittelu seka

markkinapohjainen hinnoittelu. (Hesso 2013, 109.)

Katetuottohinnoittelun tavoite on, ettéd asiakkaan palvelusta maksettava hinta ylittaa sen,
mitd palvelun tuottamiseen menee rahaa. Myydysta palvelusta saadut rahat menevat
siis siité aiheutuvien kiinteiden kustannusten maksuun, jonka jalkeen jaljelle jaavat rahat

ovat voittoa yritykselle. (Hesso 2013, 109.)

Omakustannusperustaisessa hinnoittelussa lasketaan yhteen yrityksen kaikki kulut,
jotka aiheutuvat palvelun saamiset asiakkaalle. Naméa kulut kohdistetaan sen jalkeen
palveluun, jonka jalkeen palvelun hintaan lisatdan haluttu voittomarginaali. (Hesso 2013,
109.)

Markkinapohjaisessa hinnoittelussa yrityksen palveluiden hinta mé&araytyy markkinoilla
vallitsevien hintojen mukaan. Jos palvelusta aiheutuvat kustannukset eivat mahdu mark-
kinoilla vallitsevien hintojen sisaéan, tulee yrityksen keventaa palvelun kustannusraken-

netta heikentamatta sen laatua. (Hesso 2013, 109.)

Tilitoimiston on oltava erittdin tietoinen tarjoamiensa palveluiden hinnoista, jotta se olisi
kilpailukykyinen ja pystyisi tuottamaan omistajilleen voittoa. Tilitoimistoalalla kilpailu on
aarimmaisen kovaa ja yleensa hinta ratkaisee sen, mika yritys saa asiakkaat. Tilitoimis-
toalla kustannusten optimointi on siis erittain tarkedssa roolissa, jotta hinnat saataisiin

alhaisiksi.
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3.4 Asiakasanalyysi

Asiakasanalyysissa pyritaan selvittamaan asiakkaiden tarve, jonka tyydyttdmiseksi he
ostavat yrityksen palveluita. Yrityksen on helpompi laatia hyva kilpailustrategia, jos yrit-
taja tiedostaa makroympariston ja kilpailutilanteen tilan. Taman kilpailustrategian toimi-
vuudesta vastaa lopuksi asiakas. Hyvassa strategiassa luodaan yrityksen kohderyhmiin
lisdarvoa ja sita kautta saadaan asiakastyytyvaisyytta. Hyvassa liiketoimintasuunnitel-
massa on kerrottu selkeasti se, mitd asiakas saa kun h&n ostaa juuri taman yrityksen
palveluita. (Hesso 2013, 49.)

Asiakasanalyysissa tulee analysoida toimialan potentiaalista kysyntaa, todellista kysyn-
taa, kertaostomaarid sekd ostokayttaytymistd. On tarked selvittdd mita ominaisuuksia
asiakas arvostaa palveluissa ja miten omat palvelut vastaavat asiakkaan arvostusta. Kun
asiakkaan arvostuksen kohteet ovat selvilla, tulee siirtya analysoimaan asiakkaiden os-
tokayttaytymista. Asiakkaan ostokayttaytymiseen vaikuttavia tekijoitd on monia. Naita te-
kijoité ovat demografiset tekijat, psykologiset tekijat, sosiaaliset tekijat seka elamantyyli.
(Hesso 2013, 50, 92.)

3.5 Markkinointisuunnitelma

Markkinointisuunnitelmaa pidetaan liiketoimintasuunnitelman yhtena tarkeimmista osa-
alueista. Liiketoimintasuunnitelmassa esitellaan markkinointisuunnitelma lyhykaisyydes-
saan siten, etta siitd pystyy lukemaan kaiken olennaisen. Tarkeimmat asiat, mitka tulee
tulla ilmi markkinointisuunnitelmassa ovat odotetut markkinat missa liikeidea tulee toimi-
maan seka yleinen hinnoittelustrategia ja jakelukanavat. Jalkimmainen tieto on paaosin
sijoittajia varten, jotta he pystyvéat tekem&an oman arvion yrityksen kannattavuudesta.
(McKinsey & Company 2001, 68.)

Markkinointisuunnitelmassa suunnitellaan yrityksen markkinointitoiminnot. Markkinointi-
suunnitelmalla pyritdan huolehtimaan siité, etta yrityksen tekeméat markkinointitoimenpi-
teet olisivat mahdollisimman oikein kohdistettuja ja tehokkaita. Sitd voidaan siis pitda
yrityksen omana tyokaluna. Nykypaivana markkinointisuunnitelman yhtena tarkeimpéana
tietona on hakukonemarkkinointi. Hakukoneoptimoinnilla yritys varmistaa nakyvyyden

internetissa tehtyjen hakujen joukosta. (Tulos.)
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3.6 Rahoitussuunnitelma

Rahoitussuunnitelman avulla yritys hakee ulkopuolista rahoitusta. Numeroita kannattaa
miettia paljon ja rahoitussuunnitelmaan tulee kayttaa paljon aikaa. Taméa edesauttaa yrit-
tajaa yrityksen kehityksen ja riskien seurannassa ja hallinnassa. Rahoitussuunnitelmalla
pyritdan selvittdmaan yrityksen perustamiseen tarvittavan rahan maara seka sita, kuinka
kauan yrityksella kestaa, jotta se alkaa tekemaan tuottoa. Rahaa tulee menemaan eniten
yrityksen alkuvaiheessa. Pienyritykset péarjaavat usein pienilla maarilla rahaa, joilla ra-
hoitetaan mahdolliset liiketilat, tietotekniikka ja ohjelmistot. (Puustinen 2004, 67.)

Rahoitussuunnitelman teko voi aluksi kuulostaa raskaalta ja aikaa vievalta asialta, mutta
todellisuudessa se on suhteellisen helppo teha. Yrittdjan tulee laskea kaikki yritykseen
menevat kulut ja vahentaa ne yrityksen tuottamasta tulosta. (Puustinen 2004, 68.)

Yrittdjan rahan tarve on suuri yrityksen alkuun saamisessa alkuinvestointien, tuotannon
ja markkinoinnin takia. Naiden lisaksi yrittdja tarvitsee rahoitusta haneen itseensa, silla
aluksi yritys ei tule tuottamaan rahaa. Rahan pieni maara ei valttamatta ole niin paha
asia, kuin ihmiset luulee. Suuri rahan tarve ajaa yrittdjad panostamaan yritykseensa
enemman, jotta yritys alkaisi tekemaan tuottoa. Rahapula on kuitenkin suuri ongelma jos
se estaa yrityksen lennokkaan lahdén markkinoille. Liian pienen rahoituksen hankkimi-
nen yrityksen alkuvaiheessa voi olla kohtalokas. Nain kay usein, jos yritt4ja ei ole keran-
nyt tarpeeksi informaatiota rahan tarpeesta. Yrittajat eivat mydskaan keraa tarpeeksi tie-
toa rahoitusvaihtoehdoista, mikd hankaloittaa heidan rahoituksen saamista. (Puustinen
2004, 71-72.) Seuraavaksi mainitsen muutaman esimerkin rahoitusta tarjoavista yrityk-

sista seka heidan rahoitusmahdollisuuksistaan.

Finnvera on valtion omistuksessa oleva erityisrahoittaja, joka rahoittaa yritystoiminnan
alkua, kasvua ja kansainvalistymista. Finnvera vahvistaa aloittavien ja jo toimivien yritys-
ten toimintaedellytyksia seka kilpailukykya, tarjoamalla takauksia, lainoja, padomasijoi-
tuksia seké vientitakuita. (Finnvera.) Finnvera-lainan tarkoitus on rahoittaa uusia seka jo
toimivia pk-yrityksid. Se on tarkoitettu pienille ja keskisuurille yrityksille. Ennen rahoituk-
sen myontamista Finnvera tekee yritystutkimuksen, misté selvida yrityksen mahdollisuu-

det kannattavaan liiketoimintaan. (Finnvera-laina.)

Finnvera tarjoaa myds alkutakauksia uusille yrityksille. Naiden takausten avulla yrityksen

on helpompi saada rahoitusta pankeista. Taméa takausosuus voi olla enintaan 80% siten,
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etta yritykselle myonnetyn takauksen maaré on enintad&n 80 000 euroa. Takauksen saa-
tuaan yritys tulee esittelemaan rahoitushakemuksensa omalle pankilleen, jolloin pankki
tarkastelee yrityksen luottokelpoisuutta sekd toimintaedellytyksia ennen rahoituksen

myontamista. (Finnvera.)

Ely-keskuksesta yrittjalla on mahdollisuus saada rahoitusta liiketoiminnan uudistami-
seen sekd kansainvalistymiseen. Ely-keskus tarjoaa kehittamisavustusta pk-yritysten in-
vestointeihin seka kehittamistoimenpiteisiin silloin, kun yritys aloittaa toimintaansa, yri-
tyksen johto haluaa panostaa uudistumseen tai yritys pyrkii kasvattamaan liiketoimin-

taansa. (Ely-keskus.)

3.6.1 Kassavirta-, rahoitus- ja kannattavuuslaskelmat

Yrityksen prosessien tehostus ja liiketoiminnan kasvuun tarvitaan investointeja. Naitéa in-
vestointeja rahoitetaan tulorahoituksella tai yrityksen ulkopuolelta saadun rahoituksen
avulla. Paatos siitd, miten investointeja rahoitetaan tapahtuu tarkastelemalla yrityksen
taloudellista tilannetta ja strategiaa. Kassavirtalaskelmien tekemisella varmistutaan yri-
tyksen rahoituksen olennaiset osat, eli riittddko se. Kassavirtalaskelmien teolla pyritdéan
pakottamaan yrittdja miettim&an, etta mihin investointeihin yrittdja tarvitsee ulkopuolista
rahoitusta ja sita, mika on kyseisten rahoitusten korko. Kassavirtalaskelmista ilmenee
my0s likvidien varojen riittavyys. Laskelmiin merkitaéan rahan kulku, mihin se menee ja
mista sita tulee. Jos yrittdjan omat varat ei riitd kattamaan kassavirtalaskelmien lukuja,

tulee hanen ottaa lainaa. (Hesso 2013, 160.)

Kassavirtalaskelmista yrittdja nékee yrityksensa kassan tilanteesta arvion. Kassavirta-
laskelmaa tehdessa yrittdjalle kdy selvaksi eridvat ajat kassaan tulevista ja lahtevista
varoista. Likvidit varat vaihtelevat ajan mukaan, mutta siihen pystytaan myds vaikutta-
maan. Yrittdjan pitaa paneutua siihen, miten han saa nopeammin hanelle kuuluvat saa-
tavat ja miten han pystyy taas hankkimaan tarpeen vaatiessa lisdd maksuaikaa. Kassa-
virtalaskelman ja tulosbudjetin ero on se, etta kaikki luvut on arvonlisaverollisia ja niiden
kirjaukset tapahtuvat maksuperusteisesti. Ne merkitddn samantien maksutapahtuman
tapahduttua. (Hesso 2013, 160.)

Kassavirtalaskelman teko tapahtuu seuraavasti. Kassan tilanne tilikauden alussa merki-

tdan ensimmaisend. Sita jatketaan kuukausittain, jotta yrityksen likvideja varoja pysty-
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taan tarkkailemaan pienin aikavalein. Hyva kassavirtalaskelma edesauttaa maksuvai-
keuksien valttamista, silla siind ennakoidaan jokaisen kuukauden kassan tilannetta.
Maksuvaikeuksia syntyy, jos kassa menee negatiivisen puolelle. Maksuvaikeuksien il-
metessa yrityksen kyky maksaa maksut heikentyy ja ulkopuolisen rahoituksen hinta nou-
see. (Hesso 2013, 160-161.)

Monien menestyvien yrittdjien sanoja lainaten, palkkoja ja laskuja ei voida maksaa kayt-
taen tilinpaatoksessa nékyvia voittoja, vaan niiden suoritukset tulee tehda kokonaan lik-

vidien kassavarojen perusteella. (Koski & Virtanen 2005, 76.)

Rahoituslaskelman avulla aloittava yrittéja voi selvittdd yrityksen hankintojen tarpeen,
jotta toiminnan pystyy alottamaan. Rahoituslaskelmassa on huomioitava se aika, jolloin
yrityksella ei ole riittdvan paljon myyntituloja esimerkiksi palkkojen, vuokrien ja puhelin-
laskujen maksamiseen. Laskelmiin tulee kirjata my6s erilaiset rahan lahteet, kuten laina
sekd oma rahoitus. Naiden lisaksi laskelmassa otetaan huomioon jo ennestaén valmiita

asioita, kuten esimerkiksi tietotekniset laitteet. (Yrityssuomi.)

Kannattavuuslaskelma auttaa yrittdjad hahmottamaan yrityksen myyntitavoitteen. Kan-
nattavuuslaskelmassa tarkastellaan kuluja ja méaritellaén, kuinka paljon tydtunteja kuluu
tarpeellisten tulojen saavuttamiseen. Lopullinen vastaus kannattavuuslaskelmasta ker-
too, kuinka paljon yrittdjan tulee saada myyntia tietylla ajanjaksolla. Kannattava toiminta
tuottaa tarpeeksi tuloja yrityksen toiminnan kehittamiseen ja yrittajien elamiseen. (Yritys-

suomi.)

Rahoitus- ja kannattavuuslaskelmat liitetdén yrityksen liiketoimintasuunnitelmaan. Ra-
hoitus- ja kannattavuuslaskelmat ovat usein edellytys rahoitusta hakiessa. Ne myds tu-

kevat yritysta sen alkuvaiheissa. (Yrityssuomi.)

3.6.2 Tuloslaskelma ja tase

Kirjanpitolain 3 luvun 18:n mukaan:

“tilikaudelta on laadittava tilinpaatos, joka sisaltaa: 1) tilinpaatéspaivan ta-
loudellista asemaa kuvaavan taseen; 2) tuloksen muodostumista kuvaavan
tuloslaskelman; 3) varojen hankintaa ja niiden kayttoa selvittdvan rahoitus-
laskelman, jos kirjanpitovelvollinen on suuryritys tai yleisen edun kannalta
merkittéva yhteist; seka 4) taseen, tuloslaskelman ja rahoituslaskelman
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litteen& olevat tiedot (liitetiedot). Kustakin taseen, tuloslaskelman ja rahoi-
tuslaskelman erasta on esitettdva vastaava tieto viimeista edelliselta tili-
kaudelta (vertailutieto). Jos taseen, tuloslaskelman tai rahoituslaskelman
erittelyd on muutettu, on vertailutietoa mahdollisuuksien mukaan oikais-
tava. Samoin on meneteltava, jos vertailutieto ei muun syyn takia ole kayt-
tokelpoinen.” (Kirjanpitolaki 1997, 3 luku 1 8)

Yrittajan tulee laatia tilinpaatos joka sisaltaa tuloslaskelman ja taseen vahintaan kerran
vuodessa. Tuloslaskelmasta ilmenee yrityksen tuloksen muodostuminen. Tase nayttaa
yrityksen varojen ja velkojen keskindisen suhteen seka yrityksen jakokelpoiset voittova-
rat. (Puustinen 2006, 215.)

Tuloslaskelma- ja tase-ennusteet kannattaa tehda kuukaisittaisista kassavirtalaskel-
mista, jotka perustuvat pyrittyihin toiminnallisiin suunnitelmiin. Jos yrityksen liiketoimin-
nan kassavirta, josta on vahennetty investoinnit on negatiivinen, tulee yrittdjan hakea
lisda rahoitusta. Tasta syysta kuukaisuttaiset kassavirtalaskelmat toimivat varsin luotet-
tavana tuottojen ja kustannusten ennustajina. Kassavritalaskelmaennuste auttaa myos
tasetta laatiessa siitd suoraan nahdyn yrityksessa tarvittavien sijoitusten maaran takia.
(Koski & Virtanen 2005, 79.)

Tuloslaskelmalla kuvataan yritystoiminnan kannattavuutta ja se laaditaan suoritusperus-
teisesti. Talla tarkoitetaan sitd, etté kulut ja tuotot jaksotetaan sille tilikaudelle, milloin ne
ovat tapahtuneet. Esimerkkina liikevaihdon syntymisesta voidaan pitaa sitd, etta yritys
myy tuotteen ja tuote vaihtaa omistajaa. Liikevaihtoa syntyy talla hetkella vaikka asiakas
maksaisi tuotteen vasta muutaman kuukauden paasta. Kulut sen sijaan syntyvat vasta
tuotteen kayttéonottamisen aikana, vaikka tuote oltaisiinkin maksettu kuukausia aiem-
min. (Koski & Virtanen 2005, 79-80.)

Tuloslaskentamalleja on kahta erilaista: toimintopohjainen seka kululajipohjainen. Kulu-
lajipohjaista tuloslaskelmaa kayttavat useimmiten PK-yritykset sisdisessa laskentatoi-
messa. Toimintopohjaista tuloslaskelmaa kayttavat usein suuret yritykset julkista tilin-

paatdsta esittdessaan. (Koski & Virtanen 2005, 80.)

Taseella kuvataan yrityksen varallisuutta. Taseen vastaavaa-puolelle kirjataa yrityksen
omat varat ja taas vastattavaa-puolelle kirjataan yrityksen velat eli ulkopuoliset rahoituk-
set. Tase kertoo yritystoiminnan rahoituksesta ja siita, miten se on sitoutunut yrityksen
varallisuuteen. (Koski & Virtanen 2005, 80-82.)
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3.7 Riskianalyysi

Riskienhallinta toimii osana johtamisty6td, minka avulla yritetdan varmistavaan yrityksen
toiminnan jatkuvuus ja kannattavuus seka henkiléston turvallisuus ja hyvinvointi. Ris-
kienhallinta on suunnitelmallista, jarjestelmallista ja ennenkaikkia ennakoivaa toimintaa,
jonka avulla véhennetéén riskeja ja niista aiheutuvia vahinkoja. Riskienhallinta on myés
riskien tunnistamista ja varautumista mahdollisiin riskitapauksiin. (Jylha & Viitala 2013,
340.)

Yirtyksen riskienhallinnasta huolehtiessaan yrityksen johto ja henkilost6 pyrkivat turvaa-
maan asiakkaille tarjotun palvelun jatkuvuutta. Taman liséksi riskienhallinnassa turva-
taan omistajien seké sijoittajien sijoituksia seka kaikkien tyontekijdiden toiden jatku-
vuutta. Riskienhallinnasta tulee kokoajan haastavampaa, mita suuremmaksi yritys tulee
ja kuinka laajalla alueella yritys vaikuttaa. (Jylh& & Viitala 2013, 341.)

Riskien tunnistamisessa on tarkoitus pyrkia tunnistamaan tapahtumia ja tilanteita, mita
voi kayda ja milla on mahdollinen vaikutus yrityksen tavoitteiden saavuttamiseen. Uutta
nakokulmaa yrittaja voi hakea riskien tunnistamiseen toimintalahtoisella riskien arvioin-
nilla. Silla pystytddn havainnoimaan, mité eri riskeja toiminnan prosessien eri vaiheissa
ja osissa esiintyy. Riskien tunnistamisen tulee olla erittain laaja kokonaisuus. Sen katta-
vuus ja onnistuminen on yksi kriittisimmisté kohdista riskienhallintaprosessin aikana. Ris-
keihin varautuminen on mahdotonta ilman riskien tunnistamista. (Jylha & Viitala 2013,
341)

Riskianalyysilla pyritaan arvioimaan riskien luonnetta ja sen kautta paatella riskin taso.
Riskianalyysilla yrittdja selvittéaa riskien todennakdoisyyksia seka vahinkotineytta. Yrittdja
arvioi myds riskien toteutumisesta johtuvia seurauksia. Riskianalyysin tekemisessa on
monia erilaisia menetelmia. Naista kaytetyimmat ovat juurisyyanalyysi, kustannus-hyo-

tyanalyysi seka Business impact -analyysi. (Jylha & Viitala 2013, 344.)

Yritys ei voi koskaan p&ésté eroon kaikista riskeista. Naiden riskien ottamista kutsutuaan
niiden hyvaksymiseksi. Naista yleisimpid ovat pienet ja suhteellisen huomaamattomat
vahingot, joita sattuu usein. Nama eivat yleensa haittaa toiminnan jatkuvuutta ja ne ka-

sitelladn normaaleina toiminnan kuluina. Riskienhallintasuunnitelmassa otetaan huomi-
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oon riskit ja turvallisuutta pienentavat asiat niin hyvin kuin mahdollista. Joskus edella-
mainituille riskeille ei valitettavasti tehda mitaén, silla niista aiheutuvat kustannukset ovat
pienemmat kuin ne, mitk& aiheutuisivat turvallisuustoimenpiteité tehdessa. (Jylha & Vii-
tala 2013, 345.)

Siséinen valvonta mité kutsutaan omavalvonnaksi on myds osa riskienhallintaa. Organi-
saatioyksikolle annetaan vastuu tarkkailla heidan omia toimintaprosesseja ja toimintaym-
paristod. Naita tulee tarkastella ja varmistaa saanndllisin valiajoin. (Jylha & Viitala 2013,
346.)

4 Havainnot ja johtopaatokset

Opinnaytetydn tavoitteena oli liiketoimintasuunnitelma mahdollisesti perustettavalle tili-
toimistolle. Tama liiketoimintasuunnitelma toimisi perustamisen kulmakivena tilitoimistoa
perustettaessa. Liiketoimintasuunnitelmassa oli tavoitteena perehtya kilpailijoihin ja toi-
mialaan kriittisesti. Taustojen selvittaminen oli erittdin tarkeaa, silla yritystd perustetta-
essa tulisi olla kaikki asiat kunnossa, jotta pahimmilta yllatyksilta voitaisiin valttyd. Hyva
likeidea on tarkeassa roolissa kun yritysta perustetaan, mutta liikeidea yksin ei auta yri-

tystd menestymaan.

Opinnaytetydssa pyrittiin avaamaan liiketoimintasuunnitelmaa tutkien liiketoimintasuun-
nitelmaa itsessaan seka sen sisaltéa. Sita varten teoriaosuus kasitteli liketoimintasuun-
nitelman tekemista, sisaltéa ja ominaisuuksia. Liiketoimintasuunnitelman laatiminen oli
erittdin hyva esimerkki siita, mita yrittdminen on ja mita se vaatii, jos haluaa menestya

markkinoilla.

Suunnittelu yrittajyydesté ja omasta yrityksesté on ollut pitkd mutta erittain antoisa pro-
sessi. Se on antanut enemman nakokulmia yrittdjyydesta seka omasta valmiudesta yrit-
tajaksi. Liiketoimintasuunnitelman laatiminen laittoi miettimdan mahdollisuuksiani yritta-
jana. Tyon laatimisen aikana sain selkean kuvan siita, kuinka paljon aikaa, rahaa ja suun-

nittelua yrityksen perustaminen todella vaatii.

Liiketoimintasuunnitelman tekemisesta ja sisallosta 16ytyy erittédin paljon internet-lahteita

seka kirjallisuutta. Kaikki l&hteet toimivat erinomaisena apuna tdman prosessin aikana.
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Internetista 16ytyy myos paljon verkkosivuja, jotka auttavat tulevia yrittgjia yrityksen pe-
rustamisen eri vaiheissa. Lahteiden sek& apujen paljoudesta pystyy havaitsemaan,

kuinka suuri elinkeino yrittdjyys on suomessa.

Liiketoimintasuunnitelman kirjoittamisesta ja tekemisesta l6ytyi paljon erilaista kirjalli-
suutta ja aineistoa. Aineiston valitsemiseen kului paljon aikaa, mutta uskon, etté sain
valittua hyvéat lahteet opinnaytetyolleni. Opinnaytetyon tekeminen oli paikoitellen erittain
haastavaa, silla lahteet saattoivat olla keskendan eri mieltd pienista asioista. Tama ol
melko yleinen naky ty6ta kirjoittaessa. Pyrin aina valitsemaan sen lahteen, joka tuki mi-
nun omaa nakemystani kyseisestéd aiheesta. Kirjallisuuslahteina toimi 2000-luvun jalkee
Kirjoitettuja teoksia. Lahteet olivat useinmiten oppaita yrityksen perustamiseen. Uskon
|ahteiden olevan luotettavia, silla suuret aihealueet seka niiden sisaltd oli lahestulkoon
samoja lahteesta riippumatta. Internet-lahteiden luotettavuuden maaritteleminen oli iso
tyd. Nykypaivana kuka tahansa pystyy tallentamaan internetiin omia mietteitaan ja aja-
tuksiaan. Pyrin valitsemaan internet-lahteiksi viranomaisten omia seka yrittajyytta tuke-
via verkkosivuja. Nain pystyin varmistumaan siita, ettd opinnaytetyoni lahteet ovat luo-
tettavia.

Opinnaytety6n toteutus sujui aikataulun mukaisesti. T&hén prosessiin lahdettaessa tiesin
, ettd minulla on melko Kiireinen aikataulu, mutta onnistuin mielestani pysymaan siina
erinomaisesti. Pystyin keskittym&&n opinnaytetytn tekemiseen hyvin ja olin jopa aika-
taulua edella muutamaan otteeseen. Opinndytety0 valmistui ajallaan ja syy siihen on
varmasti se, etté jaksoin tehda sité paivittain vahintd&n sivun verran. Misséén vaiheessa

opinnaytetyota kirjoittaessa ei tullut sellaista oloa, ettd sen tydmaéara olisi loputon.

Pyrin kirjoittamaan aluksi teoriaosuuden lahes kokonaan ennen itse liikketoimintasuunni-
telman Kirjoittamista. Taten pystyin hyddyntamaén teoriaosuudessa saamani tiedon itse
liketoimintasuunnitelmassa. Tein aluksi sisallysluettelon, joka helpotti tydn Kirjoittamista
erittdin paljon. Kirjoittaminen oli helppo aloittaa joka paiva, kun tiesi, mista tulisi kirjoitta-
maan. Uskon onnistuneeni pysymaan tassa suunnitelmassa hyvin ja olen erittain tyyty-

vainen lopputulokseen.

Haastavin osuus koko opinnaytetydssa oli mielestani itse liiketoimintasuunnitelman Kir-
joittaminen. Siihen tuli paljon asiaa, mita ei voinut katsoa lahteista. Minun piti itse tehda

suuria paatoksia esimerkiksi hinnastosta ja liiketilan sijainnista. Tarkeimmiksi osuuksiksi
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liketoimintasuunnitelmassa nousivat mielestani esiin markkinointisuunnitelma ja kilpai-
lija-analyysi seka tiivistelma. Markkinointisuunnitelman ja kilpailija-analyysin avulla tiedat
mihin olet ryhtyméassa yritysta perustettaessa. Tiivistelma on taas ensimmainen asia,
mink& mahdolliset sijoittavat ndkevét. Sijoituksen saaminen voi olla erittéain hankalaa. Se
on hankalaa etenkin jos tiivistelméa ei ole nopeatempoinen tai se ei miellyta sijoittajia.

Teoriaosuudessa pyrin kasittelemaan liiketoimintasuunnitelmaa pitkalti perustettavan
yrityksen nédkdkulmasta. Syyna tadhan on se, etta tavoitteena oli tehda juurikin perustet-
tavan yrityksen liikketoimintasuunnitelma. Uskon, etta liiketoimintasuunnitelmaani tulisi
paivittdd muutaman vuoden kuluttua perustamisesta. Uskon, etté liiketoimintasuunnitel-

maan tulisi paljon uusia nakoékulmia sekd mahdollisia virheita pystyttaisiin korjaamaan.

Opinnaytety®n tavoite oli siis laatia kattava liiketoimintasuunnitelma mahdollisesti perus-
tettavalle tilitoimistolle seka pyrkid avaamaan liiketoimintasuunnitelmaa itsessaan lahtei-
den avulla. Onnistuin mielestani tydssani hyvin ja uskon, ettd tulen kayttdméaan tata lii-
ketoimintasuunnitelmaa pohjana muutaman vuoden kuluttua, kun olen perustamassa
yritysta. Eniten tassa tydssa on ollut hydtyna kaikki se tieto, mité tyon aikana olen saanut
yrittajyydesta seka liiketoimintasuunnitelmista. Olen erittain tyytyvainen tyoni lopputulok-

seen ja toivon siitd olevan hydtya minulle tulevaisuudessa.
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1. Tiivistelméa

Olemme puhuneet jo pitkdaén ystavani Ville Lehmuksen kanssa tilitoimiston perustami-
sesta. Taman liiketoimintasuunnitelman tarkoituksena on selvittaa resurssien tarvetta ti-
litoimiston perustamiseen seka sitd, etta onko se kannattavaa liiketoimintaa meille. Mo-
lemmat ovat koulutukseltaan taloushallintoon erikoistuneita tradenomeja seka molem-

milla on tytkokemusta kaytannon toista taloushallinnon saralla.

Olemme molemmat valmistautuneet maksamaan noin 2500,00 euroa osakepaaomaa
jota vastaan saamme molemmat 2500 osaketta. Yksi osake on yhden aanen arvoinen.
Hallinnollisesta puolesta olemme tulleet yhteisymmarrykseen siita, ettd Juha Sipila toimii
yrityksen toimitusjohtajana ja Ville Lehmus tulee toimimaan markkinointipaallikkona seké
hallituksen puheenjohtajana.

Pyrimme saamaan asiakkaiksi pienia seka keskisuuria yrityksia paakaupunkiseudulta.
Aluksi yritysten tulee olla suomen tai englannin kielisid. Tavoitteenamme on kuitenkin
palkata henkildstoon ruotsia sek& mandariinia sujuvasti puhuvat henkiltt, joiden avulla

asiakaskuntamme laajenee entisestaan.

Pyrimme tarjoamaan asiakkaillemme téyden palvelun kirjanpidosta ja heuvomaan heita
kirjanpitoon liittyvisséa asioissa. Tavoitteenamme on se, etta asiakkaiden ei tarvitse tehda
muuta, kuin lahettaa tositteet meille. Tarjpamme my6s neuvontaa asiakkaille, jotka eivat

halua siirtda kirjanpitoaan meidan vastuullemme.

Yrityksen kasvaessa mollemmilla meilla on tarkoituksena suorittaa KLT —tutkinto, jotta
meista tulisi auktorisoitu tilitoimisto. Taméan olisi tarkoitus tapahtua viimeistaan kahden
vuoden kuluttua yrityksen perustamisesta. Auktorisoinnin myota pyrimme laajentamaan
yritystamme paéakaupunkiseudun ulkopuolelle. Yritimme myds laajentaa paakaupunki-

seudun tilitoimistoa palkkaamalla lisda henkilokuntaa.

2. Liikeidea

Liikeideana toimii ajatus siitd, etta meista tulisi tdyden palvelun tilitoimisto, joka tarjoaa

asiakkailleen palveluita ja neuvoja asian liittyessa taloushallintoon tai rahoitukseen. Tar-
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koituksena on tarjota asiakkaille helppoa ja helposti ymmarrettavaa palvelua taloushal-
linnon saralta. Asiakkaiden tulee toimittaa yritykseemme vain tositteet, joko paperisena
tai verkossa. Taman jalkeen asiakkaan ei tule tehdd muuta kuin nauttia tuloksista. Yri-
tyksemme pyrkii myos tulevaisuudessa valmistamaan omia ohjelmistoja omaan seka

muiden tilitoimistojen ja yritysten kayttoon.

2.1 SWOT -analyysi

Vahvuudet

e Valmis asiakaskunta
e Kokemus

e Asiakashelppous

e Joustavuus

e Osaaminen

e Halu laajentumiseen

Mahdollisuudet

e Laajentuminen

o Asiakkaiksi muita tilitoi-
mistoja

¢ Digitalisoituminen

e Fuusioituminen

e KLT-tutkinnon suorittami-

nen

Valmis asiakaskunta tulee siitd, ettd pyrimme hankkimaan asiakkaita jo ennen yrityksen

perustamista. Se on vahvuutena kun vertaamme meidén yritystdmme toisiin alottaviin

Heikkoudet

Uusi tulokas
Ei nimea markkinoilla
Kontaktit

resurssit

Uhat

Kilpailun paljous
Suuret yritykset alalla
Epardinti

Digitalisoituminen
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yrityksiin. Asiakashelppoudella tarkoitetaan sit, etta meidén toimistomme tulee sijaitse-
maan helppojen kulkuyhteyksien paassé ja toimintamme perustuu asiakaslahtdiseen

palvelumalliin.

3. Lahtotilanne

Kaikki sai alkunsa tyoharjoitteluiden aikana. Molemmat osakkaat Juha Sipila seka Ville
Lehmus tulivat siihen tulokseen, etta oma tilitoimisto olisi hyva sijoitus. Molempien ty6-
kokemus taloushallinnon saralla seka Ville Lehmuksen kokemus yrittajyydesta antavat
hyvat lahtékohdat tilitoimiston perustamiselle. Tarkoituksena olisi perustaa tilitoimisto
heti, kun molemmilla on muutama lisdvuosi taloushallinnon tyékokemusta seka vakitui-
nen asiakaskunta. Yritystd perustettaessa meilla olisi siis jo pieni asiakaskunta, joka
mahdollistaisi hyvan lahdon yrityksellemme. Pyrkisimme laajentamaan asiakaskuntaa

mahdollisimman pian mahdollisuuksien sisalla.

Aluksi keskittyisimme suurimmalta osalta markkinointiin uusien asiakkuuksien saa-
miseksi. Tehtavanamme olisi edustaa yritystamme erilaisissa tilaisuuksissa ja pyrkia
saamaan mahdollisimman paljon kontakteja yrityksemme laajentamiseksi. Pyrkisimme
palkkaamaan toimistoomme toimistopaallikon, jonka tehtéviin kuuluisi toimiston pyoritta-
minen silloin, kun kumpikaan osakkaista ei ole paikalla sekd puhelinvaihteeseen vastaa-

minen, jotta toimistoomme saisi aina yhteyden aukioloaikojen aikana.

3.1 Oma osaaminen ja tietamys

Meidan osaaminen on erittdin hyva tietokoneiden kanssa. Osaamme myos kayttaa mo-
nia eri ohjelmistoja, joka auttaa meita valitsemaan oikeat ohjelmistot asiakkaidemme tar-
peiden mukaan. Molemmilla on kokemusta kaytannon toéista taloushallinnon osalta ja
yritysta perustettaessa kokemusta on kertynyt molemmille runsaasti. Uskon, etta koke-
muksemme ja osaamisemme ansiosta pystymme toimimaan varteenotettavana kilpaili-

jana tilitoimistojen keskuudessa.

Yksi suurimmista osaamisistamme tulee ATK—osaamisesta ja se on yksi suurista val-
teistamme markkinoilla. Taloushallinto alana kehittyy kokoajan enemman ja enemman
tietokoneella suoritettaviin tehtaviin. Pystymme mukautumaan uusiin teknologian ratkai-

suihin nopeammin, kuin muut meidan osaamisen ansiosta.
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Meilla on myds osakkaiden keskuudessa erinomainen tietamys yrittdmisesta. Villella on
vuosien kokemusta kauppiaana toimimisesta, mista on varmasti erittdin paljon hyotya
meille. Itse olen seurannut yrittdjan toimintaa l&heltd monen vuoden ajan ja uskon, etta

siitdkin on hyotya.

3.2 Tavoitteet

Suurimmat tavoitteet ovat nousta varteenotettavaksi kilpailijaksi tilitoimistojen keskuu-
dessa seké saada yrityksesta vakavarainen mahdollisimman lyhyella aikavalilla. Naihin
tavoitteisiin paasemiseksi meidan tulee hankkia pieni asiakaskunta jo ennen yrityksen
perustamista seka tehda asiat taysin uudella, toimivammalla tavalla. Haluamme myds
tehda uusia ohjelmistoja, jotka helpottavat tilitoimistojen seka yritysten arkea. Sen lisaksi

se vaatii erittain paljon ty6ta meiltd itseltdmme ja omistautumista yritykseemme taysilla.

Ihanne tulos olisi, ettéd voisimme tulevaisuudessa keskittyd kumppanini kanssa yrityksen
johtamiseen, markkinointiin ja sitd kautta laajentamiseen. Pyrimme kasvattamaan yrityk-

sen valtakunnalliseksi ja sita kautta kansainvaliseksi.

3.3 Rahoitus

Olemme molemmat valmiita sijoittamaan Villen kanssa yritykseen 2500,00 euroa alku-
padomaa. Taman lisaksi tarvitsemme hieman ulkopuolista rahoitusta etenkin markki-
nointiin. Olemme tulleet siihen tulokseen, ettd haemme ulkopuolista rahoitusta ensisijai-
sesti perheiltimme ja toissijaisesti pankkilainan merkeissa, johon haemme takausta

Finnvera:lta.

TEKES tarjoaa rahoitusta uusille innovatiivisille liikeideoille. Harkitsimme TEKES rahoi-
tuksen hakemista, mutta tulimme siihen tulokseen, ettd viela ei ole sen aika. Tulemme
hakemaan rahoitusta TEKES:Ita sitten, kun olemme saaneet liiketoiminnan rullaamaan

ja tulemme tekemdaan uusia innovatiivisia taloushallinnon ohjelmistoja ja ratkaisuja.

Laskelmieni mukaan tulisimme parjaamaan kohtalaisen hyvin pelkdstdan omalla alku-

paaomalla seka lahipiirista saamalla lainalla. Haluamme kuitenkin ottaa lainaa pankista
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tai TEKES:std varmistaaksemme sen, ettd meilla on kokoajan rahaa k&ytettavissa.
Aluksi pyrimme laajentamaan liiketoimintaa ja olemme Villen kanssa valmistuneet siihen,
etta emme maksaisi itsellemme palkkaa ensimmaiseen neljaan kuukauteen kayttaak-

semme kaiken rahan liiketoiminnan laajentamiseen.

Panostamme aluksi erittain paljon markkinointiin ja mita pidemmalle yritys etenee, sen
vahemman kaytamme suhteessa varoja markkinointiin. Olemme kuitenkin onnistuneet
pitamaan markkinointikustannukset alhaisina siité syysta, ettd meilla on jo valmista asia-

kaskuntaa ja luotamme puskaradion voimaan jonkin verran.

Tyo6harjoittelijoista on suuri apu ja pyrimmekin palkkaamaan halpaa tydvoimaa tydhar-
joittelijoista kokoajan. Tulimme siihen tulokseen, ettd voimme ottaa maksimissaan kaksi
harjoittelijaa kerralla. Aluksi harjoittelijat ovat tielld, mutta muutaman paivan/viikon jal-
keen he ovat suuri apu itseaan toistavissa ja ruutinin omaisissa tehtévissa. Saamme
myds heistd mahdollisesti tulevia tyontekijoitd, joita ollaan perehdytetty jo muutaman

kuukauden ajan.

4. Tuotteet ja palvelut

Tilitoimistoilla on erittain laajasti erilaisia tuotteita ja palveluita myynnissa, joten pyrimme
Villen kanssa soveltamaan niita saadaksemme asiakkaille parhaan mahdollisen hinnan.
Pyrimme pitamaan hinnat mahdollisimman alhaisina saadaksemme lisdd asiakkaita
meille. Hinnat vaihtelevat paljon asiakasyrityksen koosta seka siita, suoritetaanko asia-
kasyritykselle kuukausikirjanpitoa, kvartaalikirjanpitoa vai vuosikirjanpitoa. Lisda hintaa
palveluihin tulee myo6s palkanlaskennasta, osto- ja myyntireskontrasta, laskujen maksa-
tuksesta, raportoinnista sekéa viranomaisille lahetettavista raporteista. Yrityksen koosta
riippuen pystymme ehdottamaan heille seuraavaksi mainittuja palvelupaketteja. Asia-
kasyritys voi toki itse paattaa mita kaikkia palveluja yritys haluaa. Naiden palvelujen pe-
rusteella pyrimme tekeméaan kilpailukykyisen hinnaston juuri kyseiselle yritykselle. Asia-
kasyritys voi paéattaa haluaako se jatkuvaa kirjanpitoa vai riittdékko sille se, etta kirjanpi-

toa suoritetaan kerran kuukaudessa.
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Paivittainen kirjanpito

o Tiliotteiden kirjaus
o Laskutusty®
o Maksatustyt
e Asiakasraportointi

¢ Reskontrat

e Asiakasneuvonta

e Viranomaisraportointi

Kuukausikirjanpito

Tositteiden kirjaaminen
kuukausittain
Asiakasraportointi
Viranomaisraportointi

Asiakasneuvonta

Kvartaalikirjanpito

Tositteiden kirjaaminen
kvartaaleittain
Asiakasraportointi
Asiakasneuvonta

Viranomaisraportointi

Vuosikirjanpito
o Tositteiden kirjaus
vuosittain

e Asiakasraportointi

e Asiakasneuvonta

e Viranomaisraportointi

Reskontrat

Laskutustyd
Maksatus
Paivittaiset raportit

Perinnan hoito

Palkanlaskenta

Palkkojen laskenta
Maksatus
Materiaalin tuottaminen

Viranomaisraportointi

Kaikkiin eri palvelualoihin kuuluu myos tilinpaatoksen laatiminen seka materiaalin sailyt-

taminen laissa maaritellyn ajan. Tilinpaatokseen sisaltyy myos tasekirja seka tase-erit-

tely. Tilinpaatoksen lisaksi yrityksille tarjotaan veroilmoitusten tekemista seka konsul-

tointi- ja neuvontapalveluita asiakkaille, jos heille tulee jotain kysyttavaa. Pyrimme tuot-

tamaan siis palveluja asiakkaillemme siten, ettd heidan ei tarvitse tehda muuta, kuin

tuoda meille materiaalit. Me hoidamme loput siita eteenpéin ja yritykset voivat huoletta

keskittya muihin asioihin.

4.1 Hinnasto

Hinnoittelustrategiamme muokkautuu neljaan eri pakettiin. Pakettien lisaksi asiakkaat

voivat raataldida meilla palveluita omien tarpeidensa mukaan erillisella hinnastolla.




S (85€/kk sis. alv)

Pakettiin kuuluu
¢ Kirjanpito
o Tilinpaatos

e Neuvonta

Paketti sopii mainiosti yrityksille, jotka
haluavat tehd& mahdollisimman pal-
jon itse.
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M (115€/Kkk sis. alv)

Pakettiin kuuluu
Kirjanpito
e Tilinp&aatos
e Veroilmoitukset sekd veroneuvonta
e Neuvonta
Paketti sopii mainiosti pienille yrityksille.
Paketissa on kaikki tarvittava, jos toimit

yksin yrityksessa.

XL (215€/kk sis. alv)

Pakettiin kuuluu

L (135€/KK sis. alv)

Pakettiin kuuluu

Kirjanpito
Tilinpaatos
Kirjanpito Palkkalaskenta
Tilinpaatos Ostoreskontra (max 50 tositetta)
Palkkalaskenta Myyntireskontra (max 50 tositetta)
Veroilmoitukset sekd veroneuvonta Veroilmoitukset sekd veroneuvonta
Neuvonta Neuvonta
Paketti sopii mainiosti pienille seka Paketti sopii mainiosti keskisuurille yri-
keskisuurille yrityksille, joilla on enem- tyksille, joilla on tarvetta kuukausittai-
man kuin yksi tyontekija. selle kirjanpidolle. TAman paketin
avulla yrittaja voi keskittya omiin tyo-

tehtaviinséa.

Nama paketit ovat suunnattuja pienille sekéa keskisuurille yrityksille. Isojen yritysten, joilla
on tarvetta paivittdiselle kirjanpidolle, kohdalla raataldimme heille erikseen hinnaston,
mihin kuuluu kaikki mita XL paketista 16ytyy. Emme voi kayttaa paketteja kuitenkaan néi-
den yritysten kohdalla, koska heilla voi esimerkiksi olla kuukaudessa satoja, jopa tuhan-
sia reskontratositteita. Naiden yritysten kirjanpitoon meneva aika on paljon kallimpaa
mitd XL paketin hinta on.
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R&aataloidyt hinnat koostuvat siita, kuinka paljon aikaa asiakkaan tarpeet paivittéain vievat.
Toinen asia, mikéa vaikuttaa hintoihin, on tositteiden mééra. Naiden asiakkaiden kohdalla
on siis tuntipohjainen veloitus, johon lisataan tositteiden maéaran veloitus. NAama paketit
ovat suuntaa antavia ja niiden kaytto riippuu kokonaan yrityksen koosta ja tarpeista.

5. Asiakkaat

Pyrimme jakamaan asiakkaat erilaisiin asiakasryhmiin, joiden avulla voimme suunnitella
tuotteita ja palveluita heille. Asiaskryhmiin jaottelun avulla voimme keskittaa tietyt palve-
lut tiettyihin asiakasryhmiin, joka helpottaa tydntekoa. Asiakas saa itse paattaa mita han
meiltd haluaa, mutta tarvittaessa asiakkaan ei tarvitse tehdd muuta kuin toimittaa tosit-
teet meille.

5.1 Kohderyhmat

Jaamme meidan asiakkaat seitsemaan eri kohderyhmaan. Ryhmia ovat pienet toimini-
met, suuret toiminimet, pienet osakeyhtitt, keskisuuret osakeyhtidt, suuret osakeyhtiét,
henkilbasiakkaat seka B2B-asiakkaat. Naista suure osakeyhtiot sekd B2B-asiakkaat
ovat relevantteja vasta muutaman vuoden kuluttua perustamisesta, kun olemme saaneet

laajennettua yritystamme tarpeeksi.

Tarkeimpina kohderyhmina meille toimii toiminimet seké pienet ja keskisuuret osakeyh-
tiot. Keskitamme markkinointiamme niihin aluksi niin paljon kuin mahdollista. Kun
olemme saaneet tarpeeksi pienia yrityksia kayttamaan palveluitamme, pyrimme laajen-
tamaan suurempiin yrityksiin. Tama vaatii tietenkin sen, ettd joudumme palkkaamaan

lisaa henkildkuntaa.

6. Yritys
6.1 Yhtiomuoto

Valitsimme yhtiomuodoksi osakeyhtion, silla pyrimme kasvattamaan yrityksen mahdolli-
simman suureksi. Uskomme my®6s, ettd rahoituksen hankkiminen yritystoimintaa varten
on paljon helpompaa osakeyhtiona. Osakeyhtidlle pyrimme myds minimoimaan riske-

jamme, silla meilla ei ole yrityksessa koko omaisuuttamme kiinni.
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6.2 Ohjelmistot

Ohjelmistoja valittaessa taytyi miettia tulevia asiakkaitamme, heidan kokoaan ja tarpei-
taan. Vasta naiden jalkeen pystyimme valitsemaan meidan mielestamme oikeat ohjel-
mistot. Halusimme ottaa kayttdon Tikon-ohjelmiston, silla se ei maksa mitaan asiakkail-
lemme seka silla pystyy tekem&én helposti niin pienten kuin hieman suurempien asiak-
kaiden kirjanpitoa.

Toiseksi ohjelmistoksi valitsimme Netvisor-ohjelman. Tarkoituksena on kayttaa Netvi-
soria isojen asiakkaiden kanssa. Netvisor on yleisesti nopeampi ja helpompi kayttaa kuin

Tikon, mutta se maksaa jonkin verran asiakkaille.

Nama ovat alustavat valinnat ohjelmistoiksi. Olemme kuitenkin molemmat erittain hyvia
kayttamaan tietokoneita ja muita ATK-laitteita, joten voimme vaihtaa helposti ohjelmis-
toja ja paivittdmaan vanhoja ohjelmistoja uudempiin. Olemme myds valmiita hankkimaan
uusia ohjelmistoja asiakkaiden tarpeiden mukaan, esimerkiksi jos asiakas on kayttanyt
procountor ohjelmistoa eikd halua vaihtaa, voimme opetella sen kaytdn nopeasti ja kayt-

taa sita asiakkaan kanssa.

6.3 Toimitilat

Useimmat tilitoimistot eivat valttamatta hanki toimitilaa heti aluksi. Me olemme sita
mieltd, ettd meidan kannattaa hankkia toimitila, koska meillda on heti aluksi jo vakiintunut
asiakaskunta. Toimitila antaa myds mahdollisuuden halpaan markkinointiin, mikali tilat

ovat hyvalla paikalla.

Haluamme toimistomme sijaitsevan vantaalla tikkurilan laheisyydessa. Syy tahan on se,
ettd tikkurilassa ei ole niin paljon kilpailua seké vuokrien hinnat ovat alhaisempia. Meidan
mielestamme tikkurilassa sijaitseva toimisto on parempien kulkuyhteyksien paassa, kuin

ydinkeskustassa sijaitseva huoneisto.

Olemme valmiita maksamaan huoneistosta vuokraa maksimissaan 700 euroa kuukau-
dessa. Se on mielestani oiva hinta pienehkdsté toimitilasta. Yrityksen laajennettua muut-

tamaan toimistoamme suurempiin toimitiloihin, jolloin my6s vuokrat nousevat. Vuokran
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hinnan ei pitaisi enaa tassa vaiheessa olla esteendmme. Pyrimme pitamaan toimiston

sijainnin tikkurilassa niin pitk&&n kuin mahdollista.

7. Markkinointi ja kilpailijat

7.1 Alustava markkinointisuunnitelma

Tulemme markkinoimaan yritystamme ensisijaisesti verkossa. Verkossa mainostaminen
tulee paljon halvemmaksi kuin muu mainonta, seka se tavoittaa enemman meidan asia-
kaskuntaamme. Luotamme myds paljon puskaradion voimaan ja uskomme, etta asiak-

kaamme suosittelevat meita tuttavilleen.

Tarkein osa markkinoinnistamme on googlen hakukoneoptimointi, silla henkiltt, jotka
tarvitsevat tilitoimistopalveluita, tulevat etsimaan niitd googlesta hakusanoin tilitoimisto

seka kaupunki missé he haluavat sen sijaitsevan.

7.2 Kilpailija-analyysi

Meidan suurimmat kilpailijat tulevat olemaan Vantaalla tikkurilassa sijaitseva Rantalai-
nen, joka on osa Rantalainen Oy Helsinki konsernia sek& vantaanportissa sijaitseva Ta-
lenom. Rantalainen on valmiiksi suuri ja tunnettu tilitoimisto ja heilla on ammattitaitoa
monen vuosikymmenen ajalta. Talenom on myds erittain vanha tilitoimisto, jolla on va-
kiintunut asiakaskunta. He ovat toimineet markkinoilla jo yli 40 vuotta. Uskomme padihit-

tavamme heidéat intohimolla tyota kohtaan seké halvemmalla hinnoittelulla.



8. Laskelmat

8.1 Alkuinvestoinnit

Investointilaskelma
Aineettomat oikeudet Ohjelmistolisenssit

Liiketilat Korjaustyot
Takuuvuokra

Koneet ja laitteet ATK-laitteet
Oheislaitteet

Toimiston sisustus Kalusteet

Toimistotarvikkeet
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600,00
150,00
500,00
2400,00
350,00
500,00
200,00

Yhteensa

4700,00

Alkuinvestoinneissa on pyritty laskemaan, paljonko yrityksen perustamisesvaiheessa

koituu kuluja. Naita kuluja rahoitetaan omilla saastdilla seka mahdollisilla lainoilla.

8.2 Kayttopadomalaskelma

Kayttopaaomantarve Euroa
Yrityksen perustamiskulut 330,00 €
markkinointimenot
Kayntikortit 20,40€
Mainonta 1 200,00 €
Toimitila
Vuokra 1 600,00 €
Yleiskustannukset
Puhelin- jainternet 60,00 €
Kotisivut 500,00 €
Sahko 0,00€
Yrityksen vakuutusmaksut 200,00 €
YEL 0,00 €
Kayttopaaoma yhteensa 3910,40€
Kustannusylivaraus 10% 391,04 €
4301,44€

Kayttbpddomalaskelmalla lasketaan yrityksen rahoitustarvetta. Kayttbpddomalaskelmal-

masta pyritaan tarkastelemaan yrityksen kiinteité kuluja sen alkuvaiheessa.



8.3 Rahoitustarvelaskelma

Rahoitustarvelaskelma Euroa

Investoinnit 4700,00 €
Kayttopadaoma 3910,40€
Kustannusylivaraus 391,04 €
Rahan tarve yhteensa 9001,44 €
Osakepdaoma 5000,00 €
Lainat 5000,00 €
Padoma yhteensa 10 000,00 €
Erotus 998,56 £

Rahoitustarvelaskelmasta selvida tarvittavan rahoituksen maara.

8.4 Kannattavuuslaskelma

TAVOITETULOS (YRITTAJAN NETTOTULO)

+ Ennakkoverot
=tavoitetulos (ennen veroja)
+ Korot ja muut rahoituskulut
= Liiketulostarve

+ Poistot

+ Lainojen lyhennykset
=Kayttokatetarve

+ Kiinteat kulut:

Tyontek. palkat + sivukulut (50 %)
Vuokrat

Puhelin

Kayttotarvikkeet
Markkinointi
Toimisto-/konttorikulut
Muut kulut

KIINTEAT KULUT YHTEENSA
=Myyntikatetarve

1000
100
1100
44
1144
50
210
1404

3000
1392
60
50
134
50
256
4942
6346

€/vuodessa

F

12000
1200
13200
528
13728
600
2520
16848

36000
16704
720
600
1608
600
3072
59304
76152
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