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Tama opinnaytetyo on tehty toimeksiantona valo- ja videokuvaajalle, joka toimii
sivutoimisena valokuvaus- ja videotuotantoa tarjoavana yrittajana opintojensa
ohella. Hanen aikomuksenaan on siirtyd kokopaivaiseksi yrittajaksi opintojen
paatyttya syksylla 2019.

Opinnaytetyon tavoitteena on antaa toimeksiantajalle tyokalu liikketoiminnan ke-
hittamiseksi. Liiketoimintasuunnitelma katsottiin tarpeelliseksi, silla toimeksianta-
jalla ei ole liiketoimintasuunnitelmaa ennestaan.

Ty0 toteutettiin tutkimuksellisena opinnaytetydna, jonka tuotoksena saatiin valmis
liketoimintasuunnitelma. Liiketoimintasuunnitelman pohjana kaytettiin Business
Oulun seka Uusyrityskeskus Walakky:n julkaisemia liiketoimintasuunnitelman
malleja. Teoriaosiossa lahteena kaytettiin liketalouden kirjallisuutta seka luotet-
tavilta internetsivuilta saatavaa tietoa. Liiketoimintasuunnitelmaan tarvittavien tie-
tojen keraaminen toteutettiin haastattelemalla yrittajaa.

Opinnaytetyd koostuu kahdesta osasta. Ensimmainen osa kasittelee liiketoimin-
tasuunnitelman tekemiseen liittyvaa teoriaa ja avaa kasitteita liittyen liiketoimin-
tasuunnitelmaan. Toinen osa on opinnaytetydn tuotos, eli liiketoimintasuunni-
telma toimeksiantajalle.
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sesti toimintaa aloitettaessa. Keratty liiketoimintasuunnitelmaan liittyva teoria loi
kattavan pohjan liiketoimintasuunnitelman muodostamista varten. Opinnaytetyon
tuloksena saatiin valmis liiketoimintasuunnitelma, jossa muodostettiin myos las-
kelmat kannattavuudesta seka tarvittavasta padomasta investointeja varten.

Yhdessa toimeksiantajan kanssa on sovittu, etta liikketoimintasuunnitelmaa ei jul-
kaista.
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1 JOHDANTO

Taman opinnaytetydn tarkoituksena on tuottaa sivutoimisesta paatoimiseksi yrit-
tajaksi siirtyvalle ammatinharjoittajalle liiketoimintasuunnitelma. Talla hetkella toi-
meksiantaja toimii sivutoimisena kevytyrittajana tehden valo- ja videokuvaustoi-
meksiantoja opintojensa ohella. Ennen itse liiketoimintasuunnitelman tekoa kar-
toitettiin yrittdjan lahtoétilanne seka tavoitteet ja toiveet liiketoimintasuunnitelman

suhteen.

Opinnaytetyoni tavoitteena on antaa toimeksiantajalle tyokalu liiketoiminnan ke-
hittdmiseksi. Liiketoimintasuunnitelman tulee antaa yrittajalle myos laskelmat
kannattavuudesta ja mahdollisista investoinneista. Liiketoimintasuunnitelma kat-
sottiin tarpeelliseksi, silla toimeksiantajalla ei ole liiketoimintasuunnitelmaa en-

nestaan.

Tutkimusongelmana tassa tyossa on yrittgjalta puuttuva liiketoimintasuunnitelma
seka kannattavuuden arviointi. Tutkimusongelman ratkaisemiseksi kaytin kvalita-
tiivista eli laadullista tutkimusmenetelmaa, jossa suuri painoarvo oli tiedonhaulla
ja teoreettisen pohjan rakentamisella. Suuressa roolissa itse liiketoimintasuunni-

telmaa tehdessa olivat my0s yrittajan haastattelut.

Tutkimusasetelmana oli case-tutkimus eli tapaustutkimus, jossa tiettya toimintaa
havainnoidaan tietyssa ymparistdéssa hankitun tiedon perusteella. Tapaustutki-
muksella saadaan ratkaisu ongelmaan, mutta siina ei esitetd konkreettisia toi-
menpiteitd ongelman ratkaisemiseksi. Tutkimuksen myo6ta saatiin tuotettua yrit-
tajalle liiketoimintasuunnitelma, jonka avulla toimintaa voidaan kehittda. Opinnay-
tetyoni tarjoaa myods laskelmat kannattavuudesta seka vaadittavista investoin-

neista kuvausstudiota varten.

Opinnaytetyo koostuu kahdesta osasta. Ensimmainen osa kasittelee liiketoimin-
tasuunnitelman tekemiseen liittyvaa teoriaa, joka auttaa tutkimuksen tekemi-
sessa. Toinen osa on opinnaytetyon tuotos eli liiketoimintasuunnitelma toimeksi-

antajalle.



2 LIKETOIMINTASUUNNITELMA JA SEN LAHTOKOHDAT

2.1 Yritysideasta liikeideaksi

Hyva yritysidea pohjautuu yleensa yrittajaksi ryhtyvan henkilén omaan osaami-
seen. Useimpien menestyvien yritysten taustalla onkin vankka ammattitaito ja
osaaminen. Osaaminen voi olla hankittu tydkokemuksen, koulutuksen tai harras-
tuksen kautta. Tavallisin ja usein turvallisin tapa aloittaa yritystoiminta onkin juuri
omaan ammattitaitoon ja osaamiseen perustuvan idean kautta. (Uusyrityskeskus
2019a.)

Lahtokohtana yrityksen perustamiselle on ratkaisu johonkin asiakkaan ongel-
maan tai tarpeeseen. Kyseessa voi olla jokin taysin uusi tuote tai palvelu, tai se
voi olla my0s jo olemassa olevaa tuotetta tai palvelua koskeva uudistus. Jo alku-
vaiheessa taytyy selvittaa, onko liikeidealla potentiaalisia asiakkaita ja kuinka
suuret saavutettavissa olevat markkinat ovat. Liikeideaa kehitettdessa kannattaa
koota ymparille mahdollisia kumppaneita, jotka voivat yhdessa kehittaa ideaa,

kunnes se on valmis markkinoille. (McKinsey & Company, 23.)

Ennen yritystoiminnan aloittamista yrittajan tulee arvioida, onko hanen yrityside-
ansa kannattava, onko silla mahdollisuus selviytya kilpailussa ja tavoittaa riitta-
vasti asiakkaita. Yritysideaa voi testata tekemalla erilaisia analyyseja ja kannat-
tavuuslaskelmia seka keskustelemalla muiden kanssa omasta yritysideasta. Kes-
kustelu voi avata uusia nakdkulmia, kuinka parantaa suunnitteilla olevaa yritys-
ideaa. Naiden kautta yritysidea tarkentuu liikeideaksi. Kun lilkeidea on rajattu, on
aika tehda liiketoimintasuunnitelma. (Viitala & Jylha 2010, 50-51.)

Tavoitteena yleensa on, etta liikeidea on kehitetty niin selkeaksi ja uskottavaksi,
etta potentiaaliset sijoittajat kiinnostuvat jatkokehittdmaan ideaa. Siksi onkin tar-
keaa, ettd yrittdja tarkastelee liikeideaansa myos sijoittajan nakdkulmasta. Paa-
toksenteon tueksi laaditaan vakuuttava liikeidean sisallon avaava dokumentti,
jossa kuvataan asiakkaan saamaa hyotya, kuvataan markkinat ja selvitetaan,
kuinka liikeidealla ansaitaan rahaa. Tata dokumenttia kutsutaan liiketoiminta-

suunnitelmaksi. (McKinsey & Company, 29-30, 32.)



2.2 Liiketoimintasuunnitelman tarkoitus ja sen rakentaminen

Liiketoimintasuunnitelma on tyokalu, jonka avulla liikeideaa lahdetaan kehitta-
maan johdonmukaisesti kohti todellista liiketoimintaa. Vakuuttava liiketoiminta-
suunnitelma on kattava, hyvin jasennelty, ymmarrettava ja lukijaystavallinen pa-
ketti, jossa kasitellaan kaikki liiketoimintasuunnitelman osat perusteellisesti ja sel-
keasti. Liiketoimintasuunnitelman tulee sisaltaa yrityksen perustamiseen, sen toi-
mintaan ja johtamiseen liittyvat kaytannon asiat seka ainakin laskelmat myynnin,

kustannusten ja kannattavuuden osalta. (McKinsey & Company 47-48.)

Liiketoimintasuunnitelma toimii yritystoiminnan kasikirjana, jonka mukaan yrittaja
etenee liiketoiminnan toteuttamisessa ja sen kehittamisessa. Se kuvaa yrittajan
vision, arvot ja strategian mahdollisimman selkeasti. Suunnitelman avulla yrittgja
jasentaa yrityksen tavoitteet ja tulevaisuuden kasvuhaaveet, seka siihen vaadit-
tavat resurssit. Yrityksen kannattavuutta ja tulevaisuuden nakymia voidaan suun-
nitella ja seurata liiketoimintasuunnitelman avulla. Kun yritystoiminnan kannatta-
vuutta ja mahdollinen rahoitustarve kartoitetaan jo alkuvaiheessa, on ulkopuolista
rahoitusta helpompi hakea, mikali sellaiselle on tarvetta. Liiketoimintasuunni-
telma kertoo myds liiketoiminnan mahdolliset riskitekijat. (Onnistu yrittajana
2019.)

Aloittavalle yrittajalle liiketoimintasuunnitelma on erityisen tarkea, silla se antaa
tietoa kannattaako omaa liikeideaa |lahtead viemaan eteenpain ja kuinka se kan-
nattaa tehda. Useimman rahoittajat ja starttirahan myontava tyo- ja elinkeinotoi-
misto vaativat yrittgjalta liiketoimintasuunnitelmaa ennen lainan tai tuen myonta-
mista. Valmis liikketoimintasuunnitelma syntyy, kun kaikki liiketoimintaidean to-
teuttamiseen vaadittavat elementit tayttyvat. Joskus edellytykset liiketoiminnan
kaynnistamiselle ovat riittamattomat. Silloin yleensa koko ideasta luovutaan tai
ideaa lahdetdan muuttamaan suuntaan, jossa silld on mahdollisuudet kannatta-
vaan liiketoimintaan. (Viitala & Jylha 2010, 60-61.)

Liiketoimintasuunnitelmassa taytyy kuvata asiakkaan ongelma ja siihen kehitetty
ratkaisu. Myos yrityksen talousennusteet ja avainluvut tulee olla liiketoiminta-

suunnitelmassa avattu. Kassavirran syntymisen ennuste on yleensa liiketoimin-



tasuunnitelman heikko kohta. Myynnin maaraa on kulurakennetta vaikeampi en-

nustaa. Yleisia kompastuskivia liikketoimintasuunnitelman laatimisessa on, etta se

luodaan ylioptimistisesti, laskelmat eivat ole todenmukaisia ja suunnitelmat py6-

rivat liikaa yrittajan ymparilla sen sijaan, etta niissa keskityttaisiin asiakkaan tar-

peeseen ja markkinan selvittamiseen. (Pyykko 2015, 32, 64.)

Liiketoimintasuunnitelmassa tulee olla ainakin seuraavat asiat:

Perustiedot yrityksesta (nimi, yritysmuoto, toiminta-ajatus, toimiala ja
sijainti)
Kuvaus yritystoiminnasta (tuotteet ja palvelut, asiakkaat ja heidan

tarpeet, markkinat ja kilpailijat, yrityksen voimavarat ja tapa toimia)

Kirjanpito ja talouden suunnittelu (maksuliikenteen ja kirjanpidon

jarjestaminen)
Laskelmat (vahintdan kannattavuus-, investointi ja rahoituslaskelma)
SWOT-analyysi

Riskianalyysi

Liiketoimintasuunnitelman pohjia 10ytyy internetista useita. Laskelmat ja liiketoi-

mintasuunnitelman voi tehda esimerkiksi uusyrityskeskuksen palvelussa osoit-

teessa www.liiketoimintasuunnitelma.com. (Holopainen 2016, 13-14.)
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3 YRITYSTOIMINTA

3.1 Yrittajyys

Parhaimmillaan yrittajyys on inspiroivaa itsensa toteuttamista, jossa voi itse vai-
kuttaa tydaikaansa ja tydn maaraan. Yrittajyyteen kuuluu myos paljon vastuuta.
Uuden yritystoiminnan aloittamisessa on aina omat riskinsa ja se vaatii yrittgjalta
paljon aikaa ja omistautumista. Yrittajalla taytyy olla intohimoa alaa kohtaan,
mutta se ei pelkastaan riita. Yrittajalta vaaditaan myds kykya sietaa epavakaita
aikoja, seka taitoa tunnistaa ja varautua yritystoiminnan riskeihin. Yritystoiminnan
tavoitteena on tuottaa voittoa. Halu ansaita rahaa ja menestya taloudellisesti on
valttamatonta, mikali yrittajan tavoite on elattaa itsensa yritystoiminnallaan. (Uus-
yrityskeskus 2019b.)

Lahtokohtana yrittajyyteen aikovalla on halu ja valmiudet ryhtya yrittajaksi. Yritta-
jalta vaaditaan myods ammattitaitoa seka monia erilaisia luonteenpiirteita. Vaikka
yrittajyys ei vaadi mitdan pakollisia luonteenpiirteita, olisi kuitenkin suositeltavaa,
etta yrittajalta 10ytyisi ainakin uskallusta ja joustavuutta seka ennen kaikkea pal-
velualttiutta. (Yrittajat 2018.)

Usein yrittajat ovat kuuroja ja sokeita omille visioilleen. Taitavia ihmisia, jotka us-
kovat omaan tuotteeseen tai palveluun niin kovasti, etta kuvittelevat kaikkien mui-
denkin uskovan. Sokaistuminen voi ajaa yrittajan konkurssiin, mikali palautetta
muilta ei kuunnella tai eteenpain pusketaan ilman, etta valilla tarkastellaan men-
nyttakin aikaa. Yrittajalla taytyisi olla herkkyytta kuunnella asiakkaita, mutta sa-
maan aikaan vaaditaan voimaa ja kykya vaikuttaa asiakkaisiin. (Puustinen 2006,
280.)

3.2 Yritysmuodot

Yleisimpia yritysmuotoja Suomessa ovat toiminimi, avoin yhtio, kommandiittiyhtio
seka osakeyhtio. Lisaksi on olemassa harvempia itsenaisia organisaatioita kuten
saatiot ja asunto-osakeyhtiot. Eroavaisuuksia yritysmuodoissa on omistajien lu-

kumaarassa, joustavuudessa seka hallintoelinten ja omistajien vastuussa. Siksi
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on tarkeaa tarkastella eri yritysmuotoja ennen yritystoiminnan aloittamista. (Sii-
kavuo 2016, 19.)

Yksityinen elinkeinonharjoittaja voi olla joko ammatinharjoittaja tai likkeenharjoit-
taja, joka toimii tietyssa ammatissa. Hanella ei valttamatta ole vakituista toimipis-
tettaq, vaan han siirtyy asiakkaiden tarpeiden mukaan paikasta toiseen. Esimer-
kiksi valokuvaaja, graafikko tai toimittaja ovat yleensa ammatinharijoittajia. Liik-
keenharjoittajia ovat esimerkiksi ravintoloitsija tai parturi-kampaajayrittaja, jolla
on vakituinen toimipiste, jossa toimintaa harjoitetaan. Toiminimi on yhden henki-
|I6n perustama yritysmuoto, jossa kirjanpito voidaan pitaa yksinkertaisessa, tu-
loista vahennetadn menot -muodossa. Toisin kuin esimerkiksi osakeyhtidssa toi-
minimen haltija on kokonaan henkilokohtaisesti vastuussa yritystoiminnastaan

seka sen taloudellisesta tilanteesta. (Siikavuo 2016, 20.)

Kommandiittiyhtiét ja avoimet yhtiot ovat henkildyhtidita. Yhtion perustamista var-
ten on laadittava kirjallinen yhtiosopimus ja yhtio tulee olla rekisterdity kauppare-
kisteriin. Kommandiittiyhtiossa on oltava vahintaan yksi vastuunalainen yhtiomies
ja yksi aanetdon mies, kun taas avoimessa yhtidssa vastuunalaisia yhtiomiehia
vaaditaan olevan vahintaan kaksi. Vastuunalaiset yhtiomiehet ovat henkildkoh-
taisessa vastuussa esimerkiksi yhtion lainasta, mutta aaneton yhtiomies on ta-
loudellisessa vastuussa vain sijoittamansa padoman verran. Adneton yhtimies
saa sijoittamalleen padomalle vuosittaisen koron. Miten ja milloin maksu suorite-
taan, tulee olla kirjattu yhtidsopimukseen. Jaljelle jaava tulos jaetaan yhtiomies-

ten kesken heidan sopimassaan suhteessa. (Siikavuo 2016, 20-21.)

Osakeyhtio syntyy, kun se on rekisterdity kaupparekisteriin. Osakkeenomistajilla,
hallituksella tai perustajasenilla ei rekisterdinnin jalkeen ole henkilokohtaista vas-
tuuta osakeyhtidon toiminnasta. Yleensa osakeyhtion perustaminen on ajankoh-
taista, kun lilkketoiminta on kasvanut tarpeeksi suureksi ja halutaan helpottaa yrit-
tajan henkilokohtaista riskia. Perustamisen yhteydessa on laadittava perustamis-
sopimus seka hyvaksyttava yhtion yhtidjarjestys. Yhtidjarjestyksessa on vahin-
tdan mainittava yhtion toiminimi, kotipaikka ja toimiala. Toimikaudeksi yleensa
valitaan "toistaiseksi”. (Siikavuo 2016, 21-22.)
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Yritysmuodon valintaan vaikuttavia seikkoja on yritystoiminnan tavoitteet ja paa-
maarat seka vastuukysymykset. Yksinkertaisin yritysmuoto on toiminimi, kun taas
osakeyhtio kaikkein eniten hallinnollisia toimia vaativa. Mikali yritystoiminnan ta-
voitteena on elannon saaminen, on toiminimi suositeltavin valinta. Mikali kuiten-
kin yritystoiminnalla halutaan vaurastua myos tulevaisuudessa, taytyy yritysmuo-
toa pohtia pidemmalle. Yksi tarkeimmista seikoista on punnita yrittajan ja yrityk-
sen vastuita ja velvoitteita. Henkiloyhtidissa yrittajalla on henkilékohtaisesti suu-
rempi vastuu yritystoiminnasta rahallisesti. Jos riskia ei haluta ottaa omalla omai-
suudella, on osakeyhtio parhain vaihtoehto. Yleensa kuitenkin kotoa kasin tyos-
kenteleva yrittdja ei tarvitse kovin suurta alkupadomaa yritystoiminnan aloitta-
miseksi. Toiminimi on joustavin muoto, silla se vaatii vahiten byrokratiaa. Vero-
tuksellisesti ei ole niin suurta merkitysta minka yhtiomuodon valitsee, silla verotus
muuttuu vuosittain. (Siikavuo 2016, 24-25.)

3.3 Visio, tavoitteet, arvot ja strategia

Visio on yrityksen tahtotila tulevaisuudesta. Se kertoo yrittdjan tavoitteista, sen
mihin yritystoiminnassa pyritaan. Visio ulottuu yleensa kauemmas tulevaisuuteen
ja visioita on vain yksi. Vision maarittely vaatii mielikuvitusta, jotta tulevaisuutta
paastaan pohtimaan syvallisemmin eika tyydyta ensimmaiseen mieleen tulevaan
vaihtoehtoon. (Viitala & Jylha 2010, 70.)

Tavoitteet ovat valitavoitteita visiota kohti pyrittaessa ja niita asetetaan lyhyem-
malle aikavalille useita. Tavoitteita tulee asettaa toiminnan jokaiselle osa-alueille
ja niiden tulee olla realistisia mutta kuitenkin riittdvan haasteellisia. Osa-alueita
voivat olla esimerkiksi asiakkaat, talous ja yrityksen sisainen toimintaymparisto.
Tavoitteiden toteutumisen seuraamiseksi tulee olla maaritetty mittarit, joilla arvi-

oidaan kuinka hyvin tavoitteet ovat toteutuneet. (Yrityksen perustaminen 2019.)

Arvot kertovat yrityksen pelisdanndista, joista pidetaan kiinni pyrittdessa visiota
kohti. Maaritellyt arvot kertovat, mika yritykselle on tarkeaa. Esimerkiksi, jos yri-
tyksen arvoihin kuuluu asiakaslahtoisyys, yritys selvittaa asiakkaiden tarpeet ja
kehittaa toimintaansa vastaamaan naita tarpeita kaikilla tasoilla. (Viitala & Jylha
2010, 69.)
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Strategia taas toimii yrityksen pelisuunnitelmana, jota noudattamalla visio tavoi-
tetaan. Suunnitelmalla luodaan kilpailuetu muihin saman alan yrittdjiin. Strategiaa
voidaan kayttaa apuna yritystoiminnan ja tuottavuuden kasvattamiseen. (Hesso
2015, 27-29.) Strategian toteutumisen apuna voidaan kayttaa riskianalyysia.
Koska suunnitelmat pohjautuvat aina olettamuksiin tulevaisuudesta, on tarkeaa
tiedostaa myos toiminnan riskit, eli kun kaikki ei menekaan juuri niin kuin on suun-
niteltu. Riskianalyysissa kartoitetaan todennakaisyys sille, ettd suunnitelma ei to-
teudukaan sellaisenaan seka se millainen vaikutus suunnitelman epaonnistumi-
sella on yritystoiminnan kannalta. Merkittavimmat ja todennakdiset riskit kartoite-
taan ja niiden pohjalta laaditaan varasuunnitelma, jonka mukaan toimitaan muut-

tuneissa olosuhteissa. (Kamensky 2002, 267-268.)

Strategialla on kolme keskeista merkitysta. Se maarittaa, missa yritystoiminnassa
ollaan talla hetkella ja mihin yritystoiminnassa pyritaan. Strategia kuvaa kilpailue-
tua, joka mahdollistaa kannattavan kasvun. Strategia nostaa esiin, kuinka asia-
kas-tarjonta-akselilla toimitaan. Asiakkaan ja tarjonnan suhde ei riita sellaisenaan

vaan mukaan tulee kolmas taho, kilpailijat. (Viitala & Jylha 2010, 72.)
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4 TOIMINTAYMPARISTO

4.1 Sisainen ja ulkoinen toimintaymparisto

Sisaisen ja ulkoisen toimintaympariston tila on tarkea selvittaa strategian laadin-
nan ja toteuttamisen onnistumiseksi. Ulkoisen ympariston analyysissa pohditaan
poliittisia, taloudellisia, sosiaalisia ja teknologisia ymparistotekijoita, niiden vaiku-
tuksia liiketoimintaan sekad mita toimenpiteitd ymparistotekijat vaativat. Naiden
suurten mittakaavan ilmididen analyysin jalkeen tulee selvittaa kilpailija- ja asia-
kasanalyysi. Kilpailijoiden ja heidan etujen tuntemus auttaa oman strategian laa-
timisessa. Asiakasanalyysissa kartoitetaan asiakkaiden ostokayttaytymista ja

kohderyhmien ominaispiirteita. (Hesso 2015, 34-35.)

Yrityksen sisainen ymparisto on yritys itse. Sisainen ymparistdé muodostuu ihmi-
sista, heidan osaamisesta, kaytettavissa olevista jarjestelmista ja resursseista.
Sisaisen ympariston analyysi voidaan jakaa kolmeen vaiheeseen: Kokonaiste-
hokkuuden analyysi, toiminto- ja prosessikohtaiset analyysit ja taloudellinen ana-
lyysi. (Hesso 2015, 61-62.)

4.2 Kohderyhmaanalyysi

Kohderyhmaanalyysi on osa ulkoisen toimintaympariston analyysia, jolla tavoitel-
laan palvelun ja sen markkinoinnin tehokkuutta. Yrityksen tulisi tunnistaa palve-
luita kayttavat asiakkaat seka heidan tarpeet ja toiveet. Jos naita ei kyeta tunnis-
tamaan, paadytaan tuotteita ja palveluita markkinoimaan kaikille vain yhdesta na-
kokulmasta. Kohderyhmien tasmentaminen mahdollistaa markkinoinnin kohdis-
tamisen eri tavalla eri kohderyhmille. Kohderyhmaanalyysissa maaritetaan siis
ketka ovat yrityksen potentiaalisimpia asiakkaita, kuka tekee ostopaatoksen seka
sen, kuinka ja missa paatos tehdaan: tehdaanko paatos kivijalkamyymalassa vai
internetin valityksella. (Vuokko 2002, 141-142.)

Yllamainittujen lisdksi kohderyhmaanalyysilla voidaan maarittda miksi asiakkaat
valitsevat juuri kyseisen yrityksen tuotteita, millaisilla kriteereilla asiakkaat valit-

sevat tuotteen tai palvelun seka mista ja milloin asiakkaat tavoitetaan parhaiten.
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Kyseisia tietoja voidaan ostaa esimerkiksi tutkimuslaitoksilta, mutta se ei ole valt-
tamatonta. Tutkimuksia voidaan tehda myds itse jo olemassa olevilla asiakkailla
asiakaskyselyiden avulla. (Vuokko 2003, 135-137.)

4.3 Kilpailija-analyysi

Kohderyhmaanalyysin lisaksi ulkoista toimintaymparistoa tarkastellaan kilpailija-
analyysin avulla. Jokaisella yrityksella on kilpailijoita. Hyvat kilpailijat ovat eduksi
yritykselle. Ne saavat yrittajan kehittdmaan kykyjansa ja parantamaan liiketoimin-
taansa. Lyhyella aikavalilla vaarallisimpia kilpailijoita ovat ne, jotka muistuttavat
eniten yrittdjan omaa toimintaa. Siksi onkin tarkeaa, etta kilpailija-analyysi on
tehty tarkasti ja erilaistumisen mahdollisuudet kartoitettu huolellisesti. Kilpailul-
lista etulydntiasemaa voi rakentaa monesta lahtokohdasta, kuten nopeus, pal-
velu, laatu tai luotettavuus, yhdistettyna esimerkiksi matalampaan hintaan tai
kustannuksiin. Kilpailullinen etulydntiasema ei ole jokin yksittainen asia, vaan jo-

kin yhdistelma edella mainittuja kilpailuetuja. (Kotler 2005, 57-59.)

Kilpailija-analyysissa kilpailijat voidaan jakaa neljaan ryhmaan; ydinkilpailijoihin,
marginaalikilpailijoihin, tarvekilpailijoihin ja potentiaalisiin kilpailijoihin. Vastaavien
tuotteiden tarjoajat jaetaan ydin- ja marginaalikilpailijoihin. Tarvekilpailijoita ovat
ne toimijat, jotka tyydyttavat samat asiakkaiden tarpeet, mutta eri tavoilla. Poten-
tiaaliset kilpailijat ovat uusia mahdollisia kilpailijoita tulevaisuudessa. Kilpailija-
analyysissa on tarkeaa kartoittaa miksi asiakas ostaa tietylta kilpailijalta, mitka
ovat heidan vahvuutensa ja mita yrittaja voi ammentaa kilpailijoiden toiminnasta.
(Kamensky 2002, 135-136.)

Liiketoimintaa aloittaessa on tarkea tehda kilpailija-analyysi, mutta analyysin jal-
keen kannattaa keskittya omaan tekemiseen eika jaada liikkaa tarkkailemaan kil-
pailijoiden tekemista. Kilpailijoiden ajattelu on toki tarkeaa, mutta viela tarkeam-
massa roolissa on yrittdjan oma toiminta. Liika kilpailijoiden toiminnan vertailu voi

johtaa passiivisuuteen ja oman fokuksen katoamiseen. (Pyykko 2011, 73.)
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4.4 SWOT-analyysi

Nelikenttdanalyysissa eli SWOT-analyysissa kuvataan yritystoiminnan vahvuu-
det (stregths), heikkoudet (weaknesses), mahdollisuudet (opportunities) seka
uhat (threats). SWOT-analyysi on jaettu sisaisiin ja ulkoisiin tekijéihin. Vahvuudet
ja heikkoudet ovat usein sisaisia tekijoita. Mahdollisuudet ja uhat taas ovat usein

ulkoisia tekijoita. SWOT analyysia voidaan kayttaa strategisena tyokaluna yritys-

Analyysissa on hyva pohtia ainakin seuraavia kysymyksia: Mita etuja yrityksella

toiminnassa. (Mindtools 2019.)

MAHDOLLISUUDET

Kuva 1. SWOT-analyysi

on? Mita teet paremmin kuin muut? Mita voisit parantaa? Mita kannattaa valttaa?
Millaisia mahdollisuuksia sinulla on? Mita sellaisia muutoksia maailmalla tapah-
tuu, jotka voivat luoda uusia mahdollisuuksia? Mita mahdollisuuksia vahvuutesi
avaa? Mita esteita saatat kohdata? Mita kilpailijat tekevat eri tavalla tai paremmin
kuin sind? (Mindtools 2019.)

Sisaiset tekijat ovat asioita, joihin yritys voi itse vaikuttaa. Vahvuudet auttavat yri-

tystd menestymaan ja saavuttamaan tavoitteensa. Heikkoudet ovat asioita, jotka
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estavat yritystd menestymasta. Yrityksen toimintaymparistdssa olevia ulkoisia te-
kijoita ovat mahdollisuudet ja uhat. Mahdollisuuksia hyvaksikayttamalla yritys ku-
koistaa entista paremmin. Uhat voivat toteutuessaan vaarantaa yrityksen menes-
tyksen, aaritilanteessa jopa sen olemassaolon. Toimivan analyysin tekeminen
edellyttdd mahdollisimman monipuolisen ja objektiivista yritystoiminnan tarkaste-
lua seka yrityksen ja toimintaympariston perinpohjaista tuntemusta. (Oulun am-
mattikorkeakoulu 2019.)



18

5 MARKKINOINTI

5.1 Markkinointisuunnitelma

Markkinointisuunnitelma on sidottu yritystoiminnan tavoitteisiin. Markkinointi-
suunnitelma voidaan jakaa karkeasti kahteen osaan: Strategiseen, pitkan aika-
valin suunnitelmaan seka operatiivisiin, lyhyemman aikavalin suunnitelmiin, joita
voivat olla esimerkiksi erilaiset kampanjat. (Hesso 2015. 104-107) Markkinointi-
suunnitelmassa eritellaan yrityksen arvot ja lupaukset, joilla se aikoo myyda tuot-
teet tai palvelut ja voittaa asiakkaan luottamuksen. Markkinointisuunnitelmassa
myos havainnollistetaan, kuinka markkinointi yrityksessa toteutetaan. Markki-
nointisuunnitelma vastaa kysymyksiin; miten, kuka, missa ja mitad markkinointika-
navia kaytetaan. (Viitala & Jylha 2010, 61-62.)

Philip Kotlerin (2005, 99) mukaan markkinointisuunnitelma kostuu kuudesta vai-
heesta: tilanneanalyysi, tavoitteet, strategia, taktiikat, budjetti ja kontrollointi. Ti-
lanneanalyysilla kartoitetaan yrityksen sisaisia ja ulkoisia tekijoita kuten kilpaili-
joita ja yritysta itsessaan. Lisaksi kartoitetaan taloudellisia, teknologisia, poliittisia
ja sosiaalisia tekijoita, jotka voivat vaikuttaa yrityksen toimintaan. Tata analyysia
kutsutaan SWOT analyysiksi. (Kotler 2005, 99.)

Tilanneanalyysin avulla hahmotettujen mahdollisuuksien mukaan asetetaan ta-
voitteet ja aikataulu niiden saavuttamiseen. Tavoitteiden saavuttamiseksi valitaan
tehokkain suunnitelma — strategia, joka puretaan pienempiin yksityiskohtaisem-
piin osiin — taktikoihin. Nama toiminnot aiheuttavat yritykselle kuluja, joten ne tu-
lee huomioida budjetissa: Kuinka paljon rahaa voidaan kayttda markkinointiin?
Viimeisena vaiheena Kotler kuvaa kontrolloinnin. Yrityksen tulee seurata tavoit-
teidensa toteutumista ennalta maariteltyjen ajanjaksojen mukaan. Mikali suoritus
jaa tavoitteista, tulee tavoitteita, strategiaa ja taktiikoita tarkastella uudelleen ja

tehda tarvittavat korjauksen tilanteen parantamiseksi. (Kotler 2005, 100.)

Markkinointiviestinnan tavoitteena on herattda kohderyhman kiinnostus ja lisata
tietoisuutta yrityksesta ja sen tarjoamista tuotteista ja palveluista. Keskeisena ta-
voitteena on vaikuttaa myoOnteisesti asiakkaan ostopaatokseen. Ensimmaisena
markkinoinnin vaiheena on herattaa asiakkaan huomio ja tuoda tietoisuuteen yri-

tyksen ja sen tuotteiden ja palveluiden olemassaolo (attention). Kun asiakkaan
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huomio on saatu, pyritaan herattamaan asiakkaan kiinnostus (interest). Sen jal-
keen tarkoituksena on synnyttaa asiakkaan ostohalu (desire). Kun ostohalu on
sytytetty, voi itse ostotapahtuma (action) syntya. Tata asiakaskayttaytymista ku-

vaavaa mallia kutsutaan AIDA-malliksi. (Mantyneva 2002, 123.)

5.2 Mainonta

Mainonta on yksi iso osa-alue markkinointiviestintaa. Se on maksullista kaupal-
lista viestintaa, josta lahettdja on tunnistettavissa. Mainonnan tarkoituksena on
yrityksen ja sen tuottamien tuotteiden ja palveluiden tunnettuuden lisaaminen,
tavoitellun mielikuvan rakentaminen seka myynnin edistaminen. Perinteinen mai-
nonta on suunnattu suurelle massalle, mutta nykypaivana yksiléllinen mainonta
on yha tarkeampaa. Jotta asiakas saadaan tekemaan ostopaatds, on mainonnan
puhuteltava asiakasta henkilokohtaisesti ja mainonnan korostettava ostopaatok-
seen vaikuttavia tekijoita. Tunnettuuden lisaamiseksi ja tietyn mielikuvan aikaan-
saamiseksi mainosvalineen valinnalla on suuri merkitys, silla silloin halutaan ta-

voittaa mahdollisimman suuri osa kohderyhmasta. (Mantyneva 2002, 126.)

Imagomainonta on yksi mainonnan merkittavimmista alaluokista, jota usein kay-
tetdan tukemaan tuotteiden ja palveluiden mainontaa. Se yhdistetaan usein yri-
tyksen brandin rakentamiseen eika silla yleensa tuoda esille mainostettavan tuot-
teen tai palvelun ominaisuuksia vaan korostetaan kohderyhman ominaisuuksia,
tottumuksia ja elamantyylia. Imagomainonta on usein mielikuvia herattavaa, vi-
suaalista mainontaa, joka voi sisaltaa tekijoita, jotka eivat suoranaisesti liity ima-
gomainontaa harjoittavaan yritykseen tai sen tuotteisiin tai palveluihin. (Graafinen
2015.)

5.3 Digimarkkinointikanavat

Markkinointiin tulisi panostaa heti yritystoiminnan alkaessa. Nykypaivana ihmiset
ovat internetissa, joten visuaalisesti viehattavat kotisivut, joilla on helppo navi-
goida, on ensimmainen asia mita yrittajan tulisi luoda. Internetsivujen lisaksi so-
siaalisen median kanavat kannattaa ottaa kayttoon. Jotta yritys tavoittaa asiak-
kaansa, taytyy tiedostaa missa asiakkaat ovat. (Suomen yrittgjat 2019.)


https://www.yrittajat.fi/yrityksen-perustamisopas
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Markkinointistrategia on kytkdksissa yrityksen liiketoimintasuunnitelmaan. Digi-
taalinen markkinointi on suuri kokonaisuus markkinointistrategissa. Digitaalisen
markkinoinnin keinoja (Kuva 2) ovat yrityksen kotisivut, internetissa julkaistavat
blogit ja artikkelit, sosiaalisen median kanavat (Twitter, Facebook, LinkedIn, You-
tube, Instagram, Digg ym.), verkkokaupat ja hakukoneoptimointi. Pelkka markki-
nointi edella mainituissa kanavissa ei kuitenkaan riita. Yrityksen taytyy myos mi-
tata ja testata digitaalisen markkinointinsa toimivuutta. Tall6in yritykselta vaadi-
taan myo0s taitoa analysoida markkinoinnin keinojen toimivuutta ja laatia niiden
pohjalta raportit ja suunnitelmat tavoitteiden toteuttamista varten. Talldin korostuu
ymmarrys niin omasta liiketoiminnasta kuin yhteistydbkumppaneiden ja kilpailijoi-
den toiminnasta. On tarkeaa, etta visio ja tavoitteet ovat selvilla, jotta digitaalisen
markkinoinnin keinoja pystytaan hydédyntamaan parhaalla mahdollisella tavalla.
Digimarkkinointikanavista yrityksen tulisi valita ne, jotka palvelevat yrityksen tar-
peita parhaiten. Markkinointikanavien valintaan vaikuttavat yrityksen tavoitteet ja
kohderyhmat. (SomePalvelut 2019a.)

Sosiaalisen median markkinointi on viime vuosina kasvanut kustannustehok-

kaaksi markkinoinnin keinoksi. Sosiaalisen median strategia on yrityksen mark-
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kinoinnin tarkein keino. Se on jatkuva toiminto, jossa sosiaalisen median julkai-
sujen kautta tuodaan esille yrityksen viestintaa ja markkinointia. Nykypaivana la-
hes jokaisella yrityksella on jonkinlainen sosiaalisen median strategia. Myynnin
kasvua tavoittelevalle yritykselle sosiaalisen median kaytto on elintarkeaa. (So-
mePalvelut 2019a.)

SomePalvelut on sosiaalisen median ja digimarkkinoinnin osaajista koottu digi-
markkinointiin erikoistunut yritys, jonka tarjoamia palveluita on muun muassa
verkkosivujen rakentaminen, hakukoneoptimointi, verkkokaupan rakentaminen,
somestrategian luominen yrityksille. SomePalvelut kirjoittaa myds blogia digi-

markkinointiin liittyen. (SomePalvelut 2019b.)

SomePalvelut (SomePalvelut 2019c.) on listannut Top 6 digimarkkinointikanavaa
vuodelle 2019:
1. Hakukoneoptimointi (SEO)

2. Facebook—markkinointi
3. YouTube—mainonta
4. Laadukkaat kotisivut
5. Instagram-mainonta

6. Hakusanamainonta (PPC, eli Pay-Per-Click)

Hakukoneoptimoinnilla tarkoitetaan sita, kuinka yritys, sen tarjonta seka sivustot
saadaan nousemaan hakukoneiden listauksessa mahdollisimman ylés. Mainos-
ten jalkeinen ensimmainen paikka on paras mahdollinen paikka. On tarkea tie-
dostaa, etta 90 prosenttia ihmisista katsoo vain ensimmaiset kymmenen linkkia.
Kun hakusanat on valittu, kannattaa kotisivut rakentaa niin, etta ne vastaavat ha-
kusanoja. Kannattaa rakentaa myds muita sivustoja, joiden kautta ohjataan lii-
kennetta varsinaisille kotisivuille. Ratkaisevaa hakukoneoptimoinnissa on sisaltd
ja linkkien maara. (Pyykké M. 2015, 175-176.)

Facebook-markkinoinnin avulla voidaan luoda yritykselle nakyvyytta ei pelkas-

tdan Facebookissa vaan myOs muissa sosiaalisen median kanavissa. Monipuo-
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linen sisallontuottaminen on tarkeaa, jotta kohderyhmien ja tykkaajien mielen-
kiinto saadaan pidettya ylla. Facebook-paivitykset tulisi ajoittaa siihen vuorokau-
den aikaan, kun kohderyhmat todennakdisesti selaavat Facebookia. Erilaisia Fa-
cebook-paivitysten muotoja on monia. Paivityksia voivat esimerkiksi olla arvonta-
tai kyselypostaukset, joilla houkutellaan ihmisia kommentoimaan paivitysta ja sita
kautta nostamaan yrityksen nakyvyyttd Facebookissa. Jos yritys on aktiivinen
myOs muissa sosiaalisen median kanavissa, kannattaa seuraajia aika ajoin muis-

tuttaa seuraamaan sisaltoa myos muissa kanavissa. (Pirhonen 2018.)

YouTube on maailman suosituin videopalvelu. YouTube-mainoksen avulla yritys
voi ohjata kohderyhmia kotisivuilleen tai yrityksen YouTube-kanavalle. Kanavalla
pyorivan videomainoksen kautta voi esitella yritysta itsessaan tai sen tarjoamia
tuotteita ja palveluita. Yritys voi itse maarittda kohderyhmat, joille mainokset na-
kyvat. On tarkeda maarittaa kohderyhmat ja asiakkaiden kiinnostuksen kohteet
tarkasti, jotta mainoksilla tavoitetaan potentiaalisimmat asiakkaat. (YouTube
2019.) Mikali yrityksella on rajallinen mainosbudjetti, kannattaa yrityksen keskit-
tya YouTuben True View -videomainoksiin, jotka nakyvat YouTube-kayttajille en-
nen videon nayttamista. True View -mainoksia voi tehda GoogleAds:n kautta.
Mainokset ovat pituudeltaan 15-30 sekuntia ja katsoja voi ohittaa ne viiden se-
kunnin jalkeen. Siksi on tarkeaa, etta mainoksesta tehdaan mielenkiintoinen en-
simmaisista sekunneista lahtien, jotta se herattaa katsojan kiinnostuksen ja video
katsotaan loppuun saakka. Yritys maksaa mainosvideon katsomiskerroista vain,
jos katsoja on katsonut koko mainoksen, tai yli 30 sekuntia, jos video on sita pi-
dempi. (Ylitalo 2016.)

Laadukkaat kotisivut ovat nykyaan kokonaisuus, joka viestii yrityksen osaami-
sesta. Ne ovat kiinnostavat ja helppokayttoiset sivut, josta potentiaalisen asiak-
kaan on helppo |0ytaa tietoa yrityksesta. Laadukkaat kotisivut ovat repsonsiiviset,
eli ne mukautuvat kayttolaitteen mukaan. Paapaino tulee kuitenkin olla asioinnin
helppoudessa. Jotta laadukkaat kotisivut voivat tuottaa yritykselle hyotya, tulee
niiden olla I6ydettavissa. Hakukoneoptimoinnilla yrityksen nakyvyytta voidaan pa-
rantaa. (Netello 2019.)
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Hakusanamainonta on internet-markkinoinnin malli, jossa yritys maksaa maksun
hakukoneelle joka kerta, kun joku klikkaa mainosta. Kun hakusanamainonta toi-
mii oikein ja vierailija saadaan sivuston kautta ostamaan yrityksen tuottamaa pal-
velua tai tuotetta, maksu on suhteellisen vahainen. Mikali mainokset ja aloitussi-
vut ovat hyodyllisia ja tyydyttavia asiakkaille, hakukoneet veloittavat yritykselta
vahemman jokaisesta klikkauksesta. Myds hakusanamainonnassa, kuten haku-
koneoptimoinnissakin, on tarkeaa valita oikeat hakusanat. Hakusanamainnon-
nassa on tarkeaa keskittya kolmeen asiaan: Hakusanojen merkityksellisyyteen,
aloitussivun laatuun seka Googlen laatupisteisiin. Laatupisteet ovat arviointeja

avainsanojen, aloitussivujen ja mainosten laadusta. (Wordstream 2019.)
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6 HINNOITTELU

6.1 Hinnan muodostaminen

Hinnoittelu on yksi yrittajan tarkeimmista tehtavista. Yrittajan tulee aina kyeta pe-
rustelemaan hintansa. Liian korkeaa hintaa pyydettaessa asiakkaita ei ole, liian
halvalla myydessa liikevoitto jaa pieneksi tai sita ei jaa ollenkaan. Kun hinta on
paatetty, siihen tulee uskoa. Alihinnoitteluun sorrutaan usein silloin, kun yrittajan
itseluottamus on alhainen. Hinta muodostuu hyvasta tuotteesta tai palvelusta,
mielikuvasta ja yrittdjan itseluottamuksesta. Hintaan mahdollisesti korottavasti
vaikuttavia tekijoita ovat tuotantokustannukset, laatu, mielikuva ja asiakkaan ko-
kema hyoty. Alentavasti hintaan vaikuttavia tekijoitd voivat olla asiakkaan mak-
sukyKky, kilpailu, epaluulot ja hintatietoisuus. Oikea hinta I0ytyy yrityksen kannat-
tavuusrajan, kilpailevien yritysten hintojen ja teoreettisen maksimihinnan vali-
maastosta. (Puustinen 2006, 161-163.)

Leppanen (2013, 153-156.) kuvaa hinnoittelua askel askeleelta seuraavasti:
1.) Laske tuotteen tai palvelun valmistuskustannukset

Valmistuskustannuksia laskettaessa tulisi ottaa huomioon kaikki kustannukset,
joita tuotteen tai palvelun myymiseen sisaltyy. Tallaisia kuluja voivat olla esimer-
kiksi tarvikkeet, toimitilat, Internet-yhteys ja auton kayttokustannukset, kuten polt-
toainekustannukset seka tyoaika, joka tuotteen tai palvelun tuottamiseen kuluu.

2.) Aseta tavoitekate

Yrittajan tulo muodostuu asiakkaan maksaman hinnan ja valmistuskustannusten
valisesta erotuksesta. Aloilla, joissa kilpailu on kovaa ja tuotteita myydaan suu-
rella volyymilla, kate saattaa olla vain muutaman myyntikateprosentin. Pienem-
missa yrityksissa katteen tulisi olla 30-80%. Yrittdjan tulee katetta asettaessa ot-
taa huomioon myos oma tydéhon ja vapaa-aikaan kaytettava aika. Hinnoittelussa
tulee ottaa huomioon myods se, mita muita toita yritystoiminta vaatii, kuten myynti,

markkinointi ja itsensa kehittaminen.
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3.) Maarita markkinahintasi

Vertaile kilpailijoiden hintoja. Mihin alueella sijaitseviin kilpailijoihin sinua verra-
taan? Asiakkaalle syntynyt hinta-mielikuva yrittajasta vaikuttaa asiakkaan osto-
paatokseen. Kallis mielletdan laadukkaaksi ja luotettavaksi, kun taas halpa huo-
nolaatuiseksi ja epaluotettavaksi. Hintaa on aina vaikeampi korottaa kuin laskea.
Markkinahinta tulisi asettaa sen verran korkeaksi, etta yrittajalla on varaa valilla

havita kilpailu, eika jokaisesta tyosta tarvitse taistella.
4.) Lopullisen hinnan asettaminen

Asetettaessa lopullista hintaa tuotteille tai palveluille tulisi Ioytaa asiakkaan kipu-
piste. Hinta on silloin oikea, kun asiakas kokee, ettd han saa rahansa takaisin
moninkertaisena tuotteen tai palvelun tuoman arvon mukana. Kun asiakas kokee
tuotteen tai palvelun tarkeaksi, han on todennakdisesti valmis maksamaankin

siita korkeampaa hintaa. (Leppanen 2013, 153-156.)

6.2 Hinnoittelustrategiat

Korkean hinnoittelun strategiassa kaikista tuotteista saadaan korkea kate. Laa-
dukkaat tuotteet kohdistetaan kapealle mutta maksukykyiselle asiakaskunnalle.
Mikali itse tuote on tavanomainen, strategia vaatii tunnettuutta. Luomalla halutun
trendituotteen korkean hinnoittelun strategiassa voi kuitenkin onnistua tavan-
omaisemmallakin tuotteella. (Puustinen 2006, 167.) Esimerkkina Fjallravenin
Kanken -reppu. Myytava esine on tavanomainen, josta ollaan tunnettuuden
avulla saatu luotua trendituote, jonka ansiosta siita voidaan pyytaa korkeaa hin-

taa.

Reilun hinnan strategia voi olla hyva vaihtoehto silloin, kun kilpailua on paljon ja
asiakkaat ovat hyvin perilla vallitsevasta hintatasosta. Reilun hinnan strategia toi-
mii silloin, kun yritys on ajankayton suhteen tehokas. (Puustinen 2006, 168.)

Alhaisen hinnan strategia vaatii yrittajalta todellista tehokkuutta ja suuria volyy-
meja. Matalia hintoja kaytetaan yleensa tuotteen tai palvelun lanseerauksessa ja

suurempaa markkinaosuutta tavoiteltaessa olettaen, ettd hintoja voidaan myo-
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hemmin nostaa. Todella edulliset hinnat voivat my0s herattaa asiakkaissa epai-
lyksen yrittajan taidoista ja palvelun laadusta. (Puustinen 2006, 168.) Esimerkiksi
IKEA -sisustustavaratalo valmistaa tuotteita suurella volyymilla, jolloin valmistus-
kustannukset saadaan pidettya alhaisina. Vaikka asiakas voi kyseenalaistaa tuot-
teiden laadun, houkuttelee edullinen hinta ostamaan IKEAN tarjoamia tuotteita.

Erilaistetut hinnat ovat alhaisten hintojen kaltainen strategia, jossa niin kutsutuilla
sisdanvetotuotteilla heratetaan asiakkaan mielenkiinto. Edulliset hinnat houkutte-
levat asiakkaita. Liikevoitto tehdaan kuitenkin eri tuotteilla tai palveluilla. (Puusti-
nen 2006, 169.) Tasta hyvana esimerkkina toimii hampurilaisketjujen euron tuot-
teet, joilla houkutellaan asiakas ravintolaan, mutta itse liikevoitto tehdaan muilla

ravintolan tarjoamilla tuotteilla.

Raatalodityjen hintojen strategiassa hintoja ei kerrota etukateen. Se raataldidaan
asiakkaan tarpeen ja maksukyvyn mukaan. Hinnoitteluun vaikuttaa asiakkaan
oma innostus tuotetta tai palvelua kohtaan. Korkeampaa hintaa pyydetaan innok-
kaammalta asiakkaalta, kun taas varovaiselle ja hintatietoiselle asiakkaalle sama

tuote tai palvelu tarjotaan hieman edullisempaan hintaan. (Puustinen 2006, 170.)
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7 TALOUSSUUNNITELMA

7.1 Talouden suunnittelu

Liiketoimintasuunnitelmassa talousasioilla on hyvin keskeinen rooli. Yrittajan on
tarked nahda talousasiansa tavoitteina ja mittareina. Budjetointi ja tavoitteiden
asettaminen kuukausi- ja vuositasolle auttaa hahmottamaan mista tuloa saadaan
ja mita kuluja yritystoiminnasta koituu. Kuukausittaisella budjetin seuraamisella
varmistetaan se, ollaanko tavoitteet saavuttamassa vai taytyyko tehda korjaavia

toimenpiteita tavoitteiden toteutumiseksi. (Karjalainen 2002, 15.)

Ennen tulossuunnitelman laatimista tulee olla kartoitettu paaoman tarve seka
mahdolliset rahoituslahteet. Jotta tulossuunnitelma voidaan laatia, tulee olla arvi-
oitu, kuinka paljon tuotteita tai palveluita myydaan tulevan vuoden aikana, millai-
sella hinnalla niita myydaan seka mita kustannuksia tuotteiden tai palveluiden

myymisesta aiheutuu. (Keskuskauppakamari 2011, 29.)

Rahoituslaskelman avulla kartoitetaan mista tarvittava paaoma hankitaan ja
kuinka paljon padomaa tarvitaan. Rahoituslaskelman lisdksi on olemassa myo6s
muita laskelmia, jotka yrittajan on kaytava lapi. Tarkeimpia laskelmia ovat tulos-
ja rahoitussuunnitelmat kuten kassabudjetti ja investointilaskelma. Yrityksen pe-
rustamisen yhteydessa kannattaa selvittdd millaisia ulkopuolisia rahoituksen
muotoja on olemassa. Riippuen yritystoiminnan muodosta ja tulevaisuuden ta-
voitteista, ulkopuolista rahoitusta voi hakea esimerkiksi pankeilta, Finnveralta tai
Tekes:Ita, joka on nykyaan osa Business Finlandia. (Keskuskauppakamari 2011,
28-29.)

Yrityksen talouden tilaa suunnitellaan paabudijetilla, eli tuloslaskelmalla, rahoitus-
laskelmalla ja kassabudijetilla tai kassavirtalaskelmalla. Naihin laskelmiin tarvitta-
vat tiedot saadaan yrityksen kaytossa olevista osabudjeteista kuten myynti- ja
ostobudjetista. Jo toiminnassa ollut yritys laatii seuraavan kauden tulosbudjetin
yleensa kayttamalla apunaan edellisen vuoden liikevaihtoa ja kustannuksia. Nai-
den pohjalta arvioidaan kehitys seuraavalla vuodelle. Koska aloittava yrittaja ei
voi luotettavasti arvioida viela ensimmaisen tilikauden myyntia, hanen kannattaa

laatia tulosbudjetti aloittamalla kiinteista kustannuksista ja voittotavoitteista. Nain
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toiminnan kiinteat kulut ja tavoitevoitto selvitetddn mahdollisimman tarkasti.
(Kotro 2007, 35, 41.)

Tunnusluvut mielletdan usein vaikeiksi ja monimutkaisiksi laskentakaavoiksi. Yrit-
tajan on tarkea valita mita tunnuslukuja seurannassaan kayttaa. Monimutkaisia
jarjestelmia ei tarvita, vaan yrittajan tulisi valita ne tunnusluvut, jotka hanen on
helppo ymmartaa ja joilla on suurin merkitys liikketoiminnan seurannan kannalta.
Kannattavuutta kuvaavia tunnuslukuja ovat myyntikate ja myyntikate-%, kaytto-

kate ja kayttokate-% seka nettotulos. (Karjalainen 2002, 59-61.)

Myyntikate kertoo kuinka paljon liikevaihdosta jaa rahaa kattamaan yritystoimin-
nasta aiheutuvia kiinteitd kustannuksia ja mahdollista tulosta. Myyntikate saa-
daan, kun liikevaihdosta, eli myynnista, vahennetaan liikketoiminnasta aiheutuvat
muuttuvat kustannukset. Myyntikateprosentti osoittaa sen, kuinka monta prosent-
tia likevaihdosta jaa kattamaan yrityksen kiinteat kulut ja tuottaa mahdollista tu-
losta. (Vilkkumaa 2010, 167.)

Myyntikateprosentti = Myyntikate € / Liikevaihto € * 100

Kaava 1. Myyntikateprosentin laskentakaava

Kayttokate kuvaa yrityksen toiminnallista tehokkuutta. Kayttdkate saadaan, kun
likevaihdosta vahennetaan muuttuvat kustannukset ja sen jalkeen operatiivisen
toiminnan kiinteat kustannukset, pois lukien padomakulut, joita ovat rahoitusku-
lut, poistot ja tuloverot. Kayttokateprosentti osoittaa, kuinka monta prosenttia lii-
kevaihdosta jaa kayttokatteeksi, jolla katetaan paaomakulut ja tuotetaan tulosta.
(Vilkkumaa 2010, 169.)

Kayttokateprosentti = Kayttokate € / Liikevaihto € * 100

Kaava 2. Kayttokateprosentin laskentakaava
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Nettotulos osoittaa yrityksen tuloksen, eli sen mita jaa jaljelle, kun liikkevaihdosta
on vahennetty muuttuvat ja kiinteat kustannukset, mahdolliset poistot seka rahoi-
tuskulut ja tuloverot. Eli nettotulos on se euromaara, joka jaa jaljelle, kun liike-
vaihdosta on vahennetty kaikki yritystoiminnasta aiheutuvat kulut. (Vilkkumaa
2010, 170-171.)

Olennaisena osana taloudensuunnittelua on hinnoittelu. Se on keino, jolla voi-
daan nopeimmin vaikuttaa tulokseen. Se on myds merkittavin yksittainen tekija
yrityksen kannattavuuteen vaikuttavista tekijoista. Liian matalilla hinnoilla katetta
ei synny eika yrittajalle kerry palkkaa. Liian korkeilla hinnoilla kauppaa ei valtta-
matta synny lainkaan. Oikea hinta asettuu pisteeseen, jossa hintojen nostaminen
aiheuttaisi myynnin menetyksen ja hintojen laskeminen taas katteen menetyk-
sen. (Karjalainen 2002, 85.)

7.2 Kulurakenne

Yrityksen tulos kuvaa yrityksen toiminnastaan saamaansa voittoa. Yksinkertai-
suudessaan yrityksen tulos saadaan, kun yrityksen myyntituloista vahennetaan
yritystoiminnasta aiheutuneet kulut. Jotta tulos on positiivinen, taytyy tulojen olla
menoja suurempi. Yritystoiminnasta syntyy tappiota, mikali menot ovat suurem-
mat kuin myynnista saadut tulot. Tappio taytyy silloin kattaa jollakin, esimerkiksi
aikaisemmin saadulla voitolla. Kun aikaisemmat voitot ja saastot on kaytetty ja
yritys tuottaa edelleen tappiota, ei yrityksella ole mahdollisuuksia jatkaa toimin-
taansa. (Siikavuo 2016, 55.)

Yrityksen kustannukset jaetaan yleisesti kiinteisiin ja muuttuviin kustannuksiin.
Muuttuvat kustannukset ovat sidottuja yrityksen tuottamien tuotteiden maaraan,
kun taas kiinteat kustannukset ovat sellaisia kuluja, jotka ovat olemassa oli myyn-
tia tai ei. Esimerkiksi erilaiset kuukausittain maksettavat kiinteat maksun, kuten
toimitilavuokra, internet-yhteys ja puhelinkulut, ovat kiinteitd kustannuksia. Kun
yrittaja myy palveluita, myy han kaytanndssa katsoen aikaansa. Siksi yrittajan on
arvioitava, kuinka monta tuntia vuodessa myydaan. Myydyt tunnit kerrotaan tun-
tihinnalla, tasta saadaan tietoon yrittajan arvioitu liikevaihto. Palvelusta saatavan
tulon tulisi olla sen verran hyva, etta silla katetaan kaikki kustannukset, saadaan



30

elanto seka samalla tuotetaan varallisuutta tulevaisuutta varten. (Siikavuo 2016,
57.)

Yrityksen kokonaiskustannukset muodostuvat siis yritystoiminnan muuttuvista ja
kiinteista kustannuksista. Nama kustannukset tulee saada katettua yritystoimin-
nan myyntituotoilla. Kun kokonaiskustannukset ja myyntituotot ovat saman ver-
ran, saadaan yritystoiminnan kriittinen piste. Kriittisessa pisteessa myyntituotot
kattavat kaikki kustannukset, joita yritystoiminnasta aiheutuu eika niista jaa voit-
toa jaljelle. Talloin yritystoiminnan tulos on nolla. Jos myyntituotot ovat kriittista
pistetta suuremmat, syntyy yritykselle voittoa. Jos taas myynti jaa kriittisen pis-
teen alle, yritystoiminnasta syntyy tappiota. (Kotro 2007, 23.)

Tuloslaskelma kertoo yrityksen kannattavuudesta, eli saavutetusta tai odotetta-
vissa olevasta tuloksesta. Yksinkertaisuudessaan tuloslaskelman runko koostuu
seuraavasti: ensimmaisena kuvataan liikevaihto, eli myynnin maara. Liikevaih-
dosta vahennetaan liiketoiminnasta aiheutuvat kulut, esimerkiksi henkildstokulut,
toimitilavuokra, ja muut kiinteat kulut. Mikali yksityisella elinkeinonharjoittajalla ei
ole palkattuja tyontekijoita, henkilokulut sisaltavat vain yrittdjan elakekulut. Ta-
man jalkeen vahennetaan mahdolliset korot ja poistot, jonka jalkeen saadaan lii-

ketoiminnan tulos. (Karjalainen 2002, 21, 24.)

7.3 Starttiraha

Ty0- ja elinkeinotoimisto myontaa starttirahaa aloittavalle yrittajalle. Starttiraha ei
kuitenkaan ole tarkoitettu kattamaan yritystoiminnan kuluja vaan turvaamaan yrit-
tajan toimeentulo yritystoiminnan aloittamisen ja vakiinnuttamisen ajan. Starttira-
han saamiseksi yrittajan taytyy olla joko ty6tdn tydnhakija, osa-aikaisesta koko-
aikaiseksi yrittajaksi siirtyva esimerkiksi palkkatyosta tai opiskelusta tai sivutoimi-
nen yrittaja, joka laajentaa yritystoimintaa paatoimiseksi. Sitd maksetaan kuiten-
kin maksimissaan 12 kuukauden ajan. Starttirahan maara on 32,40€/pva, ja sita

maksetaan 5 arkipaivalta viikossa. (Tyo- ja elinkeinotoimisto 2019.)

Ty0- ja elinkeinotoimisto myontaa starttirahan vasta, kun se on selvittanyt hakijan
edellytykset yrittajyyteen. Tallaisia edellytyksia ovat: Paatoiminen yrittajyys ja ha-
kijan valmiudet aiottuun yritystoimintaan, starttirahan tarpeellisuus toimeentulon

kannalta seka jatkuvan kannattavan liiketoiminnan mahdollisuudet. Yleensa tyo-
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ja elinkeinotoimisto edellyttaa myds, etta yritystoiminta aloitetaan vasta, kun tuki
on myonnetty. Tasta poikkeuksena on sivutoimisesta toiminnasta paatoimiseksi
yritystoiminnaksi siityminen esimerkiksi opiskelujen jalkeen. (Tyo- ja elinkeinotoi-
misto 2019.)

7.4 Finnvera

Alkutakaus on tarkoitettu uusille yrityksille, joiden merkitsemisesta kaupparekis-
teriin on kulunut enintdan kolme vuotta. Se voidaan myontaa kotimaiselle yhtidlle
tai rekisterdidylle toiminimelle. Alkutakauksen hakemisen hoitaa yrittdjan oma
pankki. Alkutakauksesta peritdan provisio ja toimitusmaksu. Toimitusmaksu on
1% haetun lainan summasta, kuitenkin vahintdan 100 euroa. Takausprovisio on
2,5% p.a. pankin ilmoittamasta takaussaldosta. Takausprovisio peritdan 3 kuu-

kauden valein. (Finnvera 2019a.)

Yrittajalaina on yrittdjan henkildkohtainen laina, jolla voidaan rahoittaa sijoitetun
vapaan paaoman rahaston tai osakeyhtion osakepaaoman sijoituksia. Yrityksen
tulee tayttaa kannattavan liikketoiminnan edellytykset. Yrittajalaina voi olla enin-
taan 100 000 euroa. Lainaa myonnettaessa edellytetaan vahintaan 20% omara-

hoitusosuutta. (Finnvera 2019b.)

Finnvera-laina on investointi- ja kayttdpaaomalaina, joka on tarkoitettu kotimais-
ten kone-, rakennus- ja laiteinvestointien, ymparisto- ja energiahankkeiden, kayt-
topadaomatarpeiden seka erilaisten omistusjarjestelyjen rahoittamiseen. Lainan

vahimmaismaara on 30 000 euroa. (Finnvera 2019c.)
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8 VEROTUS

8.1 Liikkeen- tai ammatinharjoittajan tuloverotus

Verotuksen peruslaskentayksikkdind kaytetdaan tulolahteitd. Jaettaessa elin-
keinotoiminnan tuloa, on tulolahteilla suuri merkitys verotuksen kannalta. Tulo-
lahteitd on kolme: Elinkeinotoiminnan tulolahde, maatalouden tulolahde seka
muun toiminnan tuloldhde. Jokaista tulolahdetta varten on oma tuloverolaki, joka
maarittda, kuinka tulosta verotetaan. Elinkeinotoiminnan tulon verotuksen maa-
raa elinkeinoverolaki. Ammatin- ja liikketoiminnan tulo on elinkeinotuloa, joten sita
verotetaan elinkeinoverolain mukaan. Tulolahdejaolla on suuri merkitys siihen,
kuinka ammatinharjoittajan tulos jaetaan paaomatuloon ja progressiivisesti vero-
tettavaan ansiotuloon. Verotuksen kannalta on yrittajan etu saada yrittajan varat
selitettya elinkeinotoiminnan varoina. Varat kasvattavat yrittajan nettovaralli-
suutta. Mita suurempi yrittajan nettovarallisuus on, sita suurempi osuus tulosta

voidaan laskea paaomatuloksi. (Koponen 2013, 27-28.)

Verovelvollisen harjoittama liike- ja ammattitoiminta muodostaa elinkeinotoimin-
nan tulolahteen (Laki elinkeinotulon verottamisesta 24.6.1968/360 | Osa 2.1 §).
Laki elinkeinotulon verottamisesta maarittda, ettd veronalaisia elinkeinotuloja
ovat elinkeinotoiminnassa rahana tai rahanarvoisena etuutena saadut tulot. (Laki
elinkeinotulon verottamisesta 24.6.1968/360 Il Osa 4.1 §). Verotusta toimitetta-
essa veronalaiset tulot ja vahennyskelpoiset menot seka muut jaljempana saa-
detyt vahennyskelpoiset erat jaksotetaan asianomaisten verovuosien tuotoiksi ja
kuluiksi. Elinkeinotoiminnan tulos on verovuoden tuottojen ja kulujen erotus. Ve-
rovelvollisen elinkeinotoiminnan tulos otetaan huomioon verovuoden tuloa las-
kettaessa tuloverolaissa (1535/92) saadetylla tavalla. (Laki elinkeinotulon verot-
tamisesta 24.6.1968/360 | Osa 3.1 & 3.2 §.)

Elinkeinonharjoittajan saamat yritystoiminnan tulot verotetaan aina hanen henki-
|okohtaisena tulonaan. Elinkeinotoiminnan tulos jaetaan paaoma- ja ansiotuloi-
hin. Elinkeinotoiminnan tuotoista vahennetaan elinkeinotoiminnasta aiheutuneet
kulut, ndin saadaan elinkeinotoiminnan tulos. Jaettava yritystulo saadaan, kun

tuloksesta vahennetaan aikaisempien vuosien tappiot. Jaettavasta yritystulosta
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tehdaan yrittajavahennys, joka on 5 %. Taman jalkeen yritystulo jaetaan elinkei-

nonharjoittajan ansio- ja padaomatuloksi. (Verohallinto 2019b.)

Paaomatuloa on 20 %:n vuotuinen tuotto edellisen verokauden nettovarallisuu-
desta. Halutessaan yrittaja voi vaatia paaomatulon osuudeksi vain 0 % tai 10 %
nettovarallisuudesta. Verotuksen paattymispaiva on toukokuun ja lokakuun vali-
sena aikana ja se on yrittdjan henkildkohtainen. Paattymispaivan voi tarkistaa
verotuspaatoksesta tai OmaVero.fi -sivulta. Mikali padomatulon osuudeksi vaa-
ditaan 10 % tai 0 %, vaatimus taytyy tehda ennen verokauden paattymista veroil-
moituksella 5. Padomatulo verotetaan 30 %:n, eli padomaverokannan mukaan.
30 000 euron ylittavasta osasta verokanta on 34 %. Ansiotulon osuus saadaan
vahentamalla jaettavasta yritystulosta paaoman osuus. Ansiotulo lisataan muihin
ansiotuloihin, kuten palkkatuloihin. Ansiotulon verotus on progressiivinen. Netto-
varallisuuden maara saadaan vahentamalla elinkeinotoiminnan varoista sen ve-
lat. Varoihin lasketaan esimerkiksi liiketila (omistus) ja myytavien tuotteiden va-
rasto. (Verohallinto 2019b.)

Elinkeinotoiminnan veronalaisia tuottoja ovat kaikki tulot, jotka elinkeinotoimin-
nasta on saatu rahana tai rahanarvoisena etuna. Tulot tulee eritella veroilmoituk-
sessa sen mukaan, millaisesta tulosta on kyse. Liikevaihdoksi luetaan tulot pal-
velun tai tuotteen myynnista, elinkeinotoiminnan tyokorvaukset seka laskutetut
paivarahat ja kilometrikorvaukset. Arvonlisaveron alarajahuojennut ja elin-
keinotoimintaa varten saadut avustukset ja muut etuuden kuten tyollistamistuki
luetaan elinkeinotoiminnan avustuksiin ja tukiin. Esimerkiksi saadut vahingonkor-
vaukset tulee ilmoittaa veroilmoituksen muissa tuotoissa. Starttiraha on ansiotu-
loa, jota ei ilmoiteta elinkeinotoiminnan veroilmoituksessa vaan starttirahan mak-
saja, tyd- ja elinkeinotoimisto, tekee ilmoituksen Verohallinnolle. (Verohallinto
2019a.)
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8.2 Vahennettavat elinkeinotoiminnan kulut

Elinkeinotoiminnan kuluina voidaan vahentaa kaikki menot ja menetykset, jotka
ovat johtuneet tulon hankkimisesta tai sailyttamisesta. Kulut tulee eritella elin-
keinotoiminnan veroilmoituksessa sen mukaan, millaisesta kulusta on kyse. Kayt-
toomaisuuden hankintamenot voi kirjata kuluksi kerralla, eli niin sanottuna vuosi-
kuluna. Osa kuluista kuitenkin tulee jakaa useammalle vuodelle, eli kulu tulee
jaksottaa eri verokausille. Ajoneuvon kayttokuluista ne kulut, jotka ovat suoraan
elinkeinotoiminnan harjoittamiseen liittyvia ajoja, ovat verotuksessa vahennyskel-
poisia. Asunnon ja toimipaikan valiset ajot eivat ole vahennyskelpoisia vaan ne
tulee ilmoittaa esitaytettyyn veroilmoitukseen kuten palkansaajan asunnon ja tyo-
paikan valiset matkakulut ilmoitetaan. Elinkeinotoiminnan kuluina tulee ilmoittaa
myOs tyontekijoille maksetut palkat. Vahennyskelvottomia kuluja ovat sank-
tioluonteiset maksuseuraamukset kuten sakot ja seuraamusmaksut, puolisolle tai
verovuonna enintaan 14 vuotta tayttaneelle lapselleen maksettu palkka seka kas-

sasta tai pankkitililta itselle nostettu raha. (Verohallinto 2019a.)

Tyotilan vuokra voidaan vahentaa verotuksessa yritystoiminnan kuluna. Mikali
tyodta tehdaan oman asunnon yhteydessa, kulut voidaan vahentaa joko todellisten
kulujen tai Verohallinnon vuosittain vahvistaman tydhuonevahennyksen mukaan.
Todellisten kulujen mukaan tehtava vahennys suhteutetaan asunnon pinta-alaan,
likevaihtoon ja toimialaan. (Verohallinto 2017.) Verohallinnon yhtenaistamisoh-
jeessa tydhuonevahennys vuoden 2018 toimitettavaa verotusta varten on 220-
880 €/vuosi. Summaan vaikuttaa se, kaytetdaanko tydhuonetta paaansiotulon,
osapaivaisesti paaansiotulon, pysyvaisluontoisten tai huomattavien sivutulojen

vai satunnaisten sivutulojen hankkimiseksi. (Verohallinto 2018.)



35

9 RISKIANALYYSI

9.1 Riskienhallinta

Yritystoimintaan liittyy aina riskeja, jotka voivat vaikeuttaa liiketoiminnan jatku-
mista tai jopa lopettaa sen kokonaan. Riskienhallinnalla turvataan yrityksen ja
sen henkilokunnan hyvinvointi ja turvallisuus. Usein riskit ovat tiedossa, mutta
niiden syyt ja seuraukset seka niiden vakavuus voivat olla epaselvaa. Ensimmai-
sena tehtavana on tunnistaa riskit. Usein suurin osa riskeista on helposti tunnis-
tettavissa, koska ne liittyvat yrityksen jokapaivaiseen toimintaan. On kuitenkin
tarkea loytda myos ne riskit, jotka eivat ole itsestaanselvyyksia vaan niiden tun-
nistamiseen taytyy paneutua syvallisemmin. Kun riskit on tunnistettu, taytyy arvi-
oida, millaista keinoa tietyn riskin hallinnassa kaytetaan. Riskienhallinnan keinoja
ovat riskien valttaminen kokonaan, niiden pienentaminen ja siirtdminen tai niiden
pitaminen. Kolmantena vaiheena on vahinkoihin varautuminen, jolloin tulee suun-
nitella, kuinka uhkan toteutuessa tilanteesta selvitaan. Neljas ja viimeinen vaihe
on riskienhallinnan seuranta ja vahingoista oppiminen. On tarkeaa, etta vaaran
kohtaamisesta voidaan oppia ja jatkossa uhka voidaan valttaa kokonaan tai sii-
hen voidaan varautua edellista kertaa paremmin. (Pk-yritysten riskienhallinta
2019.)

Huolehdittaessa yrityksen riskienhallinnasta turvataan yritystoiminnan jatkumi-
nen, mutta eritoten asiakkaan saaman palvelun ja tuotteiden toimituksen jatku-
vuus. Riskienhallinnalla varmistetaan liiketoiminnan kannattavuus ja jatkuvuus
seka yrittdjan ja mahdollisen henkilokunnan hyvinvointi ja turvallisuus. Tehokas
riskienhallinnan on jarjestelmallista, ennakoivaa toimintaa, jolla vahennetaan va-
hinkojen maaraa ja niista aiheutuvia kuluja. Riskienhallinta koostuu kolmesta
osa-alueesta, joita ovat riskien tunnistaminen, ja niiden analysointi seka riskien-
hallinta keinojen maarittdminen. Riskien tunnistamisessa riskit voidaan jakaa
kahteen paaalueeseen: Yrityksen toiminnasta johtuviin riskeihin, joita kutsutaan
yrityksen sisaisiksi riskeiksi seka ulkoisiin riskeihin, joihin yrityksella on vain pieni
mahdollisuus vaikuttaa. Sisaisia riskeja ovat esimerkiksi omaisuusriskit (vesiva-

hingot, tulipalot, kaluston rikkoutuminen), korvausvastuut (sopimus- ja tuotevas-
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tuu) seka henkilostoon liittyvat riskit (tyotapaturmat ja sairastumiset). Omaisuu-
teen liittyvat riskit ovat yleensa helpoiten tunnistettavissa olevia riskeja. Yrityksen
ulkopuolisia riskeja ovat poliittiset riskit (lakien muuttuminen), markkinoista johtu-
vat riskit (kilpailijoiden toiminta, kauppasopimukset) seka IT-riskit (virukset, tieto-
turva, hakkerointi). (Viitala & Jylha 2010, 342-343.)

Osa riskeista joudutaan hyvaksymaan osaksi liiketoimintaa, koska kaikkia riskeja
ei voida poistaa tai vaaran poistamiseksi ei kannata tehda erityisia toimenpiteita.
Usein toistuvat, pienet riskit, jotka eivat aiheuta suuria kustannuksia liikketoimin-
nalle, on joskus jarkevampi hyvaksya kuin tuhlata resursseja riskin torjumiseen.
Tata riskienhallinnan keinoa kutsutaan riskin ottamiseksi. Liiketoimintaa uhkaa-
via, taloudellisesti suuria riskeja pyritaan hallitsemaan muilla keinoin. Riski voi-
daan valttaa kokonaan esimerkiksi jattamalla tekematta sellainen asia, johon riski
selkeasti liittyy. Riskia voidaan vahentaa minimoimalla joko sen todennakdisyytta
tai seuraamuksia. Sopimuksella riski voidaan siirtda kokonaan tai osittain toiselle
osapuolelle. Yleisin riskin siirtamisen keino on vakuuttaminen. Vaikka riskin to-
dennakdisyyteen ei voitaisi vaikuttaa, siihen voidaan kuitenkin varautua. Toimin-
nan jatkuvuuden suunnittelu on yksi keino riskiin varautumista. Liiketoimintasuun-
nitelman tulee vastata riskianalyysissa kysymyksiin: Mitka riskit voivat uhata yri-
tysta, kuinka naihin riskeihin varaudutaan ja kuinka niiden vaikutus minimoidaan
seka kuinka yritys selviytyy, jos pahin skenaario tapahtuu. (Viitala & Jylha 2010,
344-345.)

9.2 Liiketoimintariskit

Liiketoimintariskit syntyvat joko liikketoimintaymparistosta tai yrityksen sisaisista
prosesseista. Kaikilla yrityksen sisaisella toiminnalla on vaikutuksensa yrityksen
liketoimintaan. Myds jokaisella toiminnalla on omat riskinsa. Sisaisten riskien li-
saksi liiketoimintaan vaikuttavat myds liikketoimintaympariston riskit. Tallaisia ris-
keja ovat esimerkiksi taloudelliset ja poliittiset tilat. Riskienhallinnan tulee ylettya
niin strategiasuunnitteluun kuin arkisiin menettelytapoihinkin. Kuten perinteinen-
kin riskienhallinta, my0s liiketoimintariskien hallinta ennalta ehkaisee tappioita.

Liiketoimintariskien hallinta tuo ilmi ne mahdollisuudet ja uhat mita liiketoimin-



37

taymparistossa esiintyy. Parhaimmillaan liiketoimintariskien hallinta auttaa enna-
koimaan markkinoilla olevat mahdollisuudet seka valttamaan liiketoiminnan epa-

onnistumiset. (Juvonen ym. 2014, 29-30.)

Rahoitusriskeilla tarkoitetaan yrityksen talouteen liittyvia riskeja. Rahavirtoihin
liittyvat riskit voidaan jaotella markkina-, luotto- ja maksuvalmiusriskeihin. Rahoi-
tuksen markkinariskeja voivat olla esimerkiksi valuuttariski tai korkoriski. Raha-
virtojen eri riskimuodot luovat lahtokohdan muulle riskienhallinnalle. (Juvonen
ym. 2014, 31.)

Strategiset riskit jaetaan strategian suunnitteluun liittyviin riskeihin, jotka johtuvat
vaarista tai puutteellisista tiedoista seka strategian toteuttamiseen liittyviin riskei-
hin, jotka aiheutuvat yleensa yrityksen toiminnasta. Alkuun tuleekin tutkia itse yri-
tysta, sen kuntoa ja edellytyksia toiminnalle. Yritysanalyysin avulla selvitetaan
yrityksen vahvuudet, mutta myos heikkoudet ja puutteet. Yrittdjan tulee tarkas-
tella asiakkaissa ja liiketoimintaymparistossa tapahtuvia muutoksia tarkasti. En-
simmaisena tarkasteluun otetaan asiakkaat. Tarkastelussa selvitetdédn markkina-
analyysin avulla potentiaalisten asiakkaiden suuruus valitulla markkina-alueella.
Markkina-analyysia apuna kayttaen voidaan tutkia kilpailija-analyysin tuloksia.
Kilpailija-analyysissa selvitetaan yrityksen Kkilpailijat ja heidan markkina-asema,
seka kilpailun luonne. Strategisten riskien arvioinnissa voidaan kayttaa apuna
SWOT-analyysia ja stress test —analyysia. Stress test —analyysissa tutkitaan pa-
himman mahdollisen tilanteen vaikutuksia yritykselle ja sen jatkuvuudelle. SWOT
—analyysilla kartoitetaan yrittajan sisaiset vahvuudet ja heikkoudet, seka ulkoisen

toimintaympariston mahdollisuudet ja uhat. (Juvonen ym. 2014, 34-38.)

Operatiivisen toiminnan riskit koskevat tuotteiden ja palveluiden seka materiaa-
lien toimittamista ja jakelua. Yrityksen operatiiviset riskit voidaan kohdentaa ylei-
sesti kolmeen osa-alueelle; tuotteiden ja palveluiden tuottamiseen tai tarjoami-
seen seka toimittajaverkoston hoitamiseen ja kehittamiseen. Ennen operatiivis-
ten riskien analysointia, tulee selvittaa yrityksen riskinkantokyky. Operatiivisten
riskien hallinnan suunnittelussa ja toteuttamisessa on huomioitava, etta riskit ovat

usein kytkOksissa toisiinsa. (Juvonen ym. 2014, 40-41.)
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Kun riskit ovat tunnistettu ja analysoitu, voidaan siirtya riskien hallintaan. Ensisi-
jaisesti liiketoimintariskien hallinnassa tulee pyrkia poistamaan uhkaavimmat ris-
kit. Toissijaisesti pyritaan hydédyntamaan todennakdisimmat mahdollisuudet. Nai-
den jalkeen on mahdollisuus keskittya pienempien uhkien hallintaan ja hyodyn-
tamaan pienemmat mahdollisuudet. (Juvonen ym. 2014, 49.)

Asiakkuuksien hallintaan liittyvat riskit voidaan jakaa karkeasti kolmeen kategori-
aan. Asiakkaiden valinnan riskit (1) liittyvat asiakassegmentointiin. Asiakasseg-
mentoinnin tarkoituksena on rajata asiakasryhmat, joita yritys haluaa tavoitella
ensisijaisesti. Kohderyhmien valinta lahtee yrityksen omista vahvuuksista. Valin-
taan vaikuttavat myds asiakkaiden tarpeet ja tottumukset. Asiakkaiden hankkimi-
sen riskit (2) liittyvat vahvasti yrityksen tunnettuuteen. Markkinoinnin avulla tun-
nettuutta voidaan kehittda. Tunnettuuden rakentaminen vaatii panostusta ja ai-
kaa, mutta markkinoinnin onnistuessa, se kasvattaa yrityksen arvoa. Asiakkaiden
sailyttamiseen ja kasvuun liittyvat riskit (3) ovat sidottuja yrityksen asiakastyyty-
vaisyyteen. Nykypaivana asiakkailla on entistd enemman valinnanvaraa. Jos he
eivat ole tyytyvaisia saamaansa tuotteeseen tai palveluun, on heilla mahdollisuus
vaihtaa palveluntarjoajaa, silla aina I16ytyy jokin toinen yritys, jolta haluttu tuote tai
palvelu voidaan ostaa. Siksi on tarkeaa, etta kaikissa tilanteissa toimitaan asia-
kaslahtoisesti. Kovassa kilpailussa korostuvat yrityksen palveluhalu ja kyky pal-
vella asiakkaitaan kilpailijoita paremmin. (Juvonen ym. 2014, 50-53.)

Keraamalla asiakaspalautetta yrityksella on mahdollisuus kehittda palveluitaan.
Asiakaspalautteiden avulla yritys saa tietoonsa sen, mihin asiakkaat ovat tyyty-
vaisia, mutta myos sen, mihin asiakkaat eivat valttamatta ole tyytyvaisia. Nega-
tiivista palautetta ei usein anneta yritykselle suoraan, vaan sita jaetaan esimer-
kiksi lahipiirin tietoon. liman asiakaspalautteiden keraamista, yritys ei valttamatta
koskaan saa tietoonsa asioita, joihin asiakkaat toivoisivat muutosta. Asiakas voi
kokea spontaania palautteenantoa helpommaksi vaihtoehdoksi vaihtaa palvelun-
tarjoajaa. Taman vuoksi on tarkeaa, etta asiakaspalautetta kerataan aktiivisesti

olemassa olevilta asiakkailta. (Juvonen ym. 2014, 54.)

Toimintaympariston riskit liittyvat liiketoimintaympariston poliittisiin, taloudellisiin
ja sosiaalisiin tilanteisiin seka yrityksen sidosryhmiin. Sidosryhmia ovat yrityksen
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asiakkaat, kilpailijat, rahoittajat ja alihankkijat seka julkinen valta. Kilpailijoiden
aiheuttamia riskeja voivat olla uusien toimijoiden tulo alalle, nykyisten kilpailijoi-
den strategiat, voimistuva hintakilpailu tai uusien teknologioiden kayttéénotto.
Naita kilpailijoihin liittyvia mahdollisuuksia voidaan selvittaa kilpailija-analyysin
avulla. Lainsaadannon muuttuminen ja lisaantyminen muodostavat yrityksille ris-
kitekijan, joka tulee ottaa huomioon yrityksen prosesseissa. (Juvonen ym. 2014,
56-57.)
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10 POHDINTA

Opinnaytetyon tavoitteena oli tuottaa sivutoimisesta paatoimeksi yrittajaksi aiko-
valle valokuvaus- ja videotuotantoon erikoistuneelle yrittajalle liiketoimintasuun-
nitelma seka laskelmat kannattavuudesta ja investointeihin tarvittavasta paa-
omasta. Opinnaytetyossa teorian aineisto oli laaja ja se oli keratty luotettavista
lahteista kuten Verohallinnon internetsivuilta. Keratty liiketoimintasuunnitelmaan
liittyva teoria-aineisto loi kattavan pohjan liiketoimintasuunnitelman muodosta-

mista varten.

Tutkimus toi esiin sen, kuinka laaja-alaisesti liketoimintaa tulee tarkastella. Yksi
keskeisimpia tarkastelun kohteita oli myds elinkeinonharjoittajan tuloverotus seka
yritystoimintaan vaikuttavat muut verotukseen liittyvat lait. Nama ovat usein yrit-
tajalle haaste, silla tietoa taytyy hakea useasta eri lahteesta. Tassa opinnayte-
tydssa ne kerattiin yhteen, jonka johdosta myos toimeksiantajalle tule selkeampi

kuva yritystoiminnan verotukseen liittyvista asioista.

Liiketoimintasuunnitelmaa Iahdettiin rakentamaan kirjaamalla ensin perustiedot,
joihin saatiin tydn myéhemmassa vaiheessa lisaysta, kun yrittaja avasi kotisivut
ja sai vuokrasopimuksen liiketilasta studiotaan varten. Perustietojen jalkeen maa-
ritettiin liiketoimintaympariston tiedot kuten toimiala, sijainti ja paikkakunta seka
yrittdjan tarjoamat valokuvaus- ja videotuotantopalvelut. Seuraavaksi pohdimme
yhdessa yrittdjan kanssa hanen arvoja, visiota ja strategiaa. Nama jasenneltiin

liiketoimintasuunnitelmaan tarkasti.

Liiketoimintaympariston analyyseina kaytettiin kohderyhma- ja kilpailija-analyy-
seja seka SWOT-analyysia. Kilpailija-analyysi osoittautui vaikeimmaksi kohdaksi,
silla freelancer-kuvaajia on useita, jotka eivat I6ydy internet-hakukoneiden kautta.
Facebookin puskaradion keskustelujen seuraaminen vahvisti olettamusta siita,
etta kilpailijoita on enemman kuin mita esimerkiksi Fonectan hakupalvelu antaa
tuloksena. Tahan vaikuttaa suuresti se, ettda ammatikseen toimivan ja taidokkaan
kuvauspalveluita tarjoavan kotikuvaajan raja on hailyva. SWOT-analyysilla kar-

toitettiin yrittajan vahvuudet seka heikkoudet, joita vahvistetaan lilkketoimintasuun-
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nitelmaan kirjatuin tavoin. Lisaksi kartoitimme ulkoisen ympariston luomia mah-
dollisuuksia, joita voisi olla mahdollista hyddyntaa seka uhkia, joihin tulisi kyeta
varautumaan tulevaisuudessa. Riskianalyysissa kartoitettiin mahdolliset kilpaili-

joihin, asiakkaisiin, rahoitukseen, omaisuuteen ja toimeentuloon liittyvat riskit.

Toimintaymparisto- ja riskianalyysien jalkeen kartoitettiin markkinointisuunnitel-
maa, johon Kkirjattiin mitéa toimenpiteitd tehdaan tunnettuuden ja myynnin lisaa-
miseksi. Taman lisaksi suunnittelin yrittgjalle alustavan sosiaalisen median mark-
kinointisuunnitelman, jota yrittaja paivittaa tarpeen mukaan ja jonka pohjalta voi
tehda suunnitelmia myds tuleville vuosille. Lopuksi tuotin laskelmat kannattavuu-
desta ja tarvittavasta paaomasta investointeja varten. Liiketoimintasuunnitelman

liitteena on yrittajan hinnasto valokuvaus- ja videotuotantopalveluista.

Taman opinnaytetydn kautta paasin hyédyntamaan liiketalouden koulutusohjel-
massa hankkimaa osaamistani. Teorialdhteiden hankkiminen oli suhteellisen
helppoa, vaikkakin liiketoimintasuunnitelmaan liittyva teoria on laaja-alainen ko-
konaisuus. Luotettavia lahteita 10ytyi kuitenkin useita, kuten Verohallinnon ohjeet,
Suomen yrittdjien seka Finnveran ja Ty6- ja elinkeinotoimiston internet-sivut seka
useat alan kirjallisuuslahteet. Vaikka tietolahteita oli paljon, haasteeksi muodostui

|0ytaa tietyista teorian osista monipuolista ja laaja-alaista tietoa.

Opinnaytetyd valmistui ajallaan, silla aikataulu liiketoimintasuunnitelman valmis-
tumiselle oli asetettu kevaalle 2019. Opinnaytetydn tuloksena saatiin kasvua ha-
kevalle yrittajalle valmis liiketoimintasuunnitelma, jota yrittaja voi paivittaa tarpeen
mukaan. Yrittajaltd saatu positiivinen palaute myds vahvisti opinnaytetyon tuo-

toksen onnistumista.

Jatkotutkimuksena voisi suorittaa viela yksityiskohtaisemman markkinointisuun-
nitelman, jossa erityisesti sosiaalisen median markkinointiin ja siihen liittyvaan
teoriaan syvennyttaisiin laajemmin. Liittaisin yrityksen brandayksen myos osaksi
jatkotutkimusta. Se rajattiin tdaman opinnaytetydn ulkopuolelle, koska aihealu-
eena se on liikketoimintasuunnitelman tavoin laaja-alainen kokonaisuus, johon tu-
lee ensin kerata kattava teoriapohja, jonka pohjalta markkinointisuunnitelmaa ja
brandaysta lahdettaisiin jalkauttamaan yrityksen liiketoimintaan.
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