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1 JOHDANTO

Olen jo muutamia vuosia ajatellut lounas/ruokapalveluyrityksen perustamista, koska tyolli-
syysnakymat tddlli Kuusamossa eivit ole parhaat mahdolliset. Yrityksen avulla tyo6llistdisin
ainakin itseni ja ehkid tulevaisuudessa voin palkata tyontekijan. Yrityksen perustaminen ei
elimantilanteen vuoksi ole aiemmin ollut ajankohtainen, joten nyt opintojenkin ollessa lop-
pusuoralla yrityksen perustaminen voisi tulla kyseeseen. Opinnidytetyd palvelee hyvin tarkoi-
tusperidni, saan asiantuntevassa ohjauksessa tehdi liiketoimintasuunnitelman ja kannatta-

vuuslaskelmia.

Kuusamossa kiy paljon matkailijoita, joten mahdollisia asiakkaita on paljon vakituisten asuk-
kaiden lisiksi. Ongelmana on se, ettd matkailu on kausiluonteista vaikka matkailun ympari-
vuotiseksi tekemiseen tehddankin Kuusamossa paljon toitd. Olen aiemmin toiminut yrittaja-
nd ja se yritys oli vaikea saada kannattavaksi juuri kausiluonteisuuden takia. Siksi suunnitte-
lemani yritys tulisi toimimaan keskustan alueella eikd esim. Rukalla, missd paras kausi on ke-
vittalvi ja muulloin on hiljaisempaa. Tami tarkoittaa sitd, ettd muutamien kuukausien aikana
pitiisi saada niin paljon tuloja, ettd ne kantavat hiljaisien kausien yli. Keskustassa tavoitetaan
sekd paikalliset thmiset etté turistit. Paikalliset tuovat matkailullisesti hiljaisiin kausiin kannat-

tavuutta ja tasaavat myynnin kausiluonteisuutta.

Opinnadytetyoni keskeisend tarkoituksena on tehda litketoimintasuunnitelma seka kannatta-
vuuslaskelmia uudelle, aloittavalle yritykselle. Tavoitteena on, ettd yritysideani tismentyy tyon
aikana sekd laskelmien perusteella voin arvioida suunnittelemani yrityksen kannattavuutta.
Yritys tulisi toimimaan Kuusamon taajamassa ravitsemispalvelualalla, jossa tarjontaa on pal-
jon ja kilpailu kovaa. Kysymysmuodossa esitettynd: Kannattaako Kuusamossa suunnitelmani

mukainen ruokapalveluyritys?

Tyon edetessi alkuperiinen idea perinteisestd lounasravintolasta muuttui erilaiseksi palvelu-
muodoksi suuren kilpailutilanteen vuoksi, mutta saadaanko uusikaan idea kannattamaan

Kuusamon pitkien etdisyyksien taajamassa?

Ty6ni on toiminnallinen opinniytetyd ja teoriaosa on tehty perehtymalld alan kirjallisuuteen
ns. kirjoituspoytatutkimuksena. Teoriaosassa olen keskittynyt litketoimintasuunnitelman si-

saltoon, yritysidean arviointiin ja kehittimiseen sekd kannattavuuslaskelmiin, koska ne ovat



talld hetkelld tirkeimmat asiat harkitessani yritystoimintaa. Lopputuloksena syntyi tavoitteen

mukaisesti liiketoimintasuunnitelma aloittavalle yritykselle.



2 LHKETOIMINTASUUNNITELMA

Yrityksen toimintaympiristé on aina ollut ja tulee aina olemaan muuttuva ja yrittijien on
osattava varautua ja sopeutua muutoksiin jo osin ennakoidenkin. Siksi liiketoiminnan suun-
nittelussa tulee etsid strategia, joilla muutoksiin pystytddn reagoimaan nopeasti. Liiketoimin-
tasuunnitelman tekeminen auttaa osaltaan yrityksid pysymadn muutoksien mukana ja sopeut-
tamaan toimintansa muutoksiin. Liiketoimintasuunnitelma on yrityksen kokonaisvaltainen
suunnitelma, jonka tarkoituksena on analysoida ja tismentdi liikeideaa ja jossa yrityksen lih-
tokohdat ja tulevaisuuden linjavedot ovat tiivistettyind ja kirjoitettuina helposti saatavilla.

(Ruuska, Karjalainen & Johnsson 1996, 1-4; Meretniemi & Ylonen 2008, 24.)

Liiketoimintasuunnitelman juuret ovat Yhdysvalloissa. Sielld rahoittajat alkoivat vaatia suun-
nitelmia, koska heiddn piti tehdd rahoituspaitoksid ratkaisuiltaan poikkeaviin ja pieneen al-
kupddomaan perustuviin yrityksiin. Yhdysvalloista liiketoimintasuunnitelmamallit ovat levin-
neet muuhun maailmaan ja Suomessakin alkaa olla joka yritykselld oma litketoimintasuunni-

telmansa. (Vanhala, Laukkanen & Koskinen 1994, 48.)

Hyvi liitketoimintasuunnitelma edistdd tavoitteisiin pddsya ja vahentdd kriisien maéria ja hel-
pottaa niiden, luonnetta, vaikkakaan ei poista niitd. Jokaisella aikaa ja ponnisteluja vaativalla
toiminnalla pitdisi olla suunnitelma, jonka tulisi pohjautua selkedan tavoiteasetteluun, strate-
giseen ajatteluun ja realistiseen voimavarojen arviointiin. Koska yritykset toimivat markki-
noilla, jossa kilpailu asiakkaista on kovaa, niille on viimeisten kymmenien vuosien aikana ke-
hitetty erilaisia toimintamenetelmia ja - tapoja pirjatd markkinoilla. Yksi ndistd menetelmista
on juuri litketoimintasuunnitelma “Business Plan”. Se on parhaimmillaan muutaman sivun
mittainen suunnitelma yrityksen lilketoiminnasta, ldaht6kohdista, toiminnasta, markkinoista,
asiakkaista ja kilpailijoista. Yrityksissd on kautta aikojen pohdittu nditd samoja asioita, mutta
vasta parin viime vuosikymmenen aikana niitd on alettu kirjata paperille asiakirjoiksi. (Rissa-

nen 2004, 217-218.)

Liiketoimintasuunnitelma sisiltdd ne ajatukset ja toimet, joilla yritys hallitsee liiketoimin-
taymparistodin ja kokonaisuutta sekd osoittaa ne tekijat, joilla yritys menestyy. Kattava liike-
toimintasuunnitelma sisiltid useita osa-alueita, joissa esitellidn yrityksen toiminnan perusteet
loogisesti ja toisiaan tiydentavisti. Liiketoimintasuunnitelmassa ilmenee tulonlihteet ja ylei-

nen valintoja ja tekoja ohjaava nikemys. Liiketoimintasuunnitelmalla otetaan tulevaisuus hal-



lintaan, se toimii siltana tulevaisuuteen ja yrityksen toiminnan kuvaukset varsinkin uusilla yri-
tyksilld ovat visiondarisia hahmotelmia tulevaisuudesta. Liiketoimintasuunnitelmaa laadittaes-
sa yrityksen liikeidea selkeytyy, koska suunnitelmaa tehtdessi on pakko jasentda yrityksen
toimintaa. Sen laatiminen opastaa yrittdjdd perinpohjaisesti miettimain yritykseen liittyvid eri
osa-alueita eli viittd tukijalkaa: markkinointia, tuotantoa, kehittimistd, henkil6stéd ja taloutta
ja siten hahmottamaan yritystoiminnan ndistd osatekijoistd muodostuvaksi kokonaisuudeksi.
Niistd jokin osa-alue voi muuten jdddd vihemmille huomiolle, mutta jotka kuitenkin ovat
menestyksen kannalta tirkeitd asioita. Téarkedd on my6s huomata se, miten yhden osa-alueen
muuttaminen vaikuttaa toisiin osa-alueisiin. Kun toimintaa jasennellddn systemaattisesti ja
ajatukset ja visiot kirjataan paperille, mahdolliset riskitekijit havaitaan ajoissa ja virheiden
mahdollisuus pienenee. Suunnittelu myos tuo esille yritystoiminnan todelliset mahdollisuudet
ja rajat. Liiketoimintasuunnitelman aikajinne on tavallisesti 2-3 vuotta, mutta joitakin asioita
on visioitava pitemmillekin, jopa kymmenen vuoden paidhin. Naitd asioita ovat esimerkiksi
tuotekehitysasiat, uusille markkinoille meno tai sukupolvenvaihdos. (Ahonen, Koskinen &

Romero 2009, 26-27; Vanhala ym. 1994, 48; Pitkdmaki 2000, 9—11; Rissanen 2004, 218.)

Monesti yrittdja keskittyy vain ydinosaamiseensa, mutta muitakin osa-alueita pitdd hallita ja
kehittdd samanveroisesti. My6s vahvuudet ja heikkoudet tulee kartoitettua litketoimintasuun-
nitelmaa laatiessa. Hyvi litketoimintasuunnitelma toimii padtosten perustana mm. investoin-
ti- ja markkinointipadtoksid tehtiessi ja henkilostoresursseja mietittiessa sekéd toiminnan laa-
jetessa tai muuttuessa. Vaikka liiketoimintasuunnitelma on tarkoitettu padasiassa yrittdjalle
itselleen, sitd tarvitaan haettaessa ulkopuolista rahoitusta. Se antaa rahoittajille luotettavan
kuvan yrityksestd, kun suunnitelma on jisenneltyni paperille osoittaen sen, ettd jokaista osa-
aluetta on mietitty tarkkaan. Liiketoimintasuunnitelman tekemiseen kannattaa panostaa aikaa
ja vaivaa, jotta siitd olisi hyotyd. (Ilmoniemi, Jarvensivu, Kyldkallio, Parantainen & Siikavuo

2009, 61; Pitkamaki 2000, 9-12.)

Varsinkin uudelle yrittdjalle liiketoimintasuunnitelman merkitys on suuri, koska monesti ha-
nelld ei ole kokemusperiisti tietoa markkinoista, toimintaymparistostd tai edes oman toimin-
nan suuntaamisesta. Ja koska yrittdjaksi ryhtyvin on valmistauduttava esittelemiin ajatuksen-
sa ja litkeideansa monille eri yhteistyotahoille, on hyva ettd suunnitelmat ja visiot ovat mietit-

tynd ja jasenneltyni paperille. (Vanhala ym. 1994, 47-48.)

Kaiken liiketoiminnan aloittaminen edellyttdd suunnittelua ja johdonmukaisin tapa tehdi

suunnittelua on litketoimintasuunnitelman laatiminen. Se selvittdd yksityiskohtaisesti litke-



toiminnan liht6kohdat ja tavoitteet, kiynnistimisen ja tulevaisuuden visiot sekd toimenpiteet
niiden saavuttamiseksi. Seuraavassa on esitetty perusteluita litketoimintasuunnitelman laati-

miselle:
1. Yrityksen liikeidea selkeytyy litketoimintasuunnitelmaa laadittaessa.
2. Suunnitelma toimii tykaluna toiminnan ohjaamisessa kohti tavoitteita.

3. Suunnitelmaa tehtdessd suoritettava tutkimusty® opastaa yrittdjad analysoimaan toi-
mintaympdristdd, tuotteita, asiakaskuntaa, tehokkuutta, taloudellisuutta sekd toimin-

tatapoja yleisesti.

4. Liiketoimintasuunnitelman laatiminen johdattaa yrittdjin nidkemddn liiketoiminnan
eri paloista muodostuvana kokonaisuutena, jossa yhden asian muuttaminen saattaa

vaikuttaa toisiin.

5. Systemaattinen suunnittelu paperilla vihentdd virheiden mahdollisuutta todellisuu-

dessa, koska riskitekijat huomataan ajoissa.
6. Pitevi suunnittelu tuo esille todelliset mahdollisuudet ja rajat ja tehostaa ajankayttoa.

7. Liiketoimintasuunnitelma kertoo yrityksen toiminnasta sidosryhmille ja yhteistyo-

kumppaneille ja auttaa rahoituksen jarjestelyissa.

8. Piteva liiketoimintasuunnitelma toimii yrittdjin eduksi litkepaikoista kilpailtaessa.

Hyvi suunnitelma kertoo siitd, ettd yrittdja osaa asiansa.

9. Suunnitelmalle on kayttéd litketoiminnan kehittimisessa tai uudistamisessa seka

muissa muutos- tai ongelmatilanteissa. Se helpottaa yrittdjin paatoksentekoa.

(Ahonen ym. 2009, 26-27.)

2.1 Liiketoimintasuunnitelman sisalto

Liiketoimintasuunnitelma on tiivis, kirjallinen esitys toiminnan kokonaisuudesta. Sen keskei-
sin merkitys on toimia menestystekijoiden kartoittamisen vilineend. Liiketoimintasuunnitel-

maan on olemassa joitain malleja, mutta yleispatevai mallia on vaikea luoda, koska jokaisella



yritykselld on omat toimintatapansa ja lihestymismallinsa ja suunnitelmat tehdddn omista
lihtokohdista kisin. Yrittdjan itsensa tulee laatia suunnitelma, jotta hin sisdistad samalla yri-
tyssuunnitelmansa ja sitoutuu sitd noudattamaan ja niin ollen siitd olisi hyotyé tulevaisuudes-
sa. Ulkopuolista apua kuitenkin kannattaa kiyttdd, koska ulkopuolinen tuo keskusteluihin
objektiivista ndkemysti ja hin esittdd toivon mukaan kritiikkiad ja vaihtoehtoja eri suunnitel-

mista. (Koskinen ym. 1994, 49; Pitkamaiki 2000, 12-16.)

Liiketoimintasuunnitelma sisiltdd kaiken, mita yrityksen perustamisesta tulee tietdd. Sen tulee
olla tiivis, selked, hyvin jiasennelty, johdonmukainen seka riittdvin kattava. Sen tulee olla
my6s kriittinen, ymmarrettava, kiaytinnonliheinen ja toteutettavissa oleva. Tekstin, taulukoi-
den ja piirrosten pitad olla helposti luettavaa, ammattislangia tulee valttdd. Liiketoiminta-

suunnitelman sisiltéd kuvaa hyvin kuvio 1. (Ahonen ym. 2009, 27-28.)

Tavallisesti liiketoimintasuunnitelmassa ovat aina seuraavat osiot, riippumatta siitdi minka

yrityksen tarpeisiin se laaditaan:
1. Alkuasetelmien ja liht6kohtien arviointi, perustiedot yrityksestd
2. Toimintaympariston ja markkinoiden arviointi ja kuvaus
3. Yrityksen strategia, visiot, litkeidea ja tavoitteet
4. Eri toimintojen suunnitelmat: markkinointi, tuotanto, henkil6sto, talous, kehitys
5. Talouslaskelmat
6. Riskien ja mahdollisuuksien arviointi
7. Tiivistelma

(Ahonen ym. 2009, 28; Rissanen 2004, 219-220.)

2.2 Liiketoimintasuunnitelman tekeminen

Liiketoimintasuunnitelma on vakiintunut tapa, jolla kuvataan yrityksen tulevaisuutta. Hyvin
suunnitelman aitkaansaaminen edellyttda yrittajiltd paljon suunnittelu- ja selvitystyota. Yrityk-

selld on kolme tirkead aluetta, joiden suhteen sen on hahmotettava tilanteensa markkinoilla.



1. Asiakkaat: Kuinka he tekevit ostopaitokset, mitkd ovat sen perustelut, ketkd vaikutta-

vat paatoksentekoon?

2. Kilpailijat: Vahvuudet ja heikkoudet, miksi asiakkaat ostavat heiltd, heidin hintapolitiik-

ka, kilpailun kehitys?

3. Oma osaaminen ja omat tuotteet: Miksi asiakkaat ostavat meiltd, mitka seikat vaikutta-

vat ostopaitokseen, miten kehitystyo palvelee asiakkaita?
(Rissanen 2004, 229-230.)

Liiketoimintasuunnitelman suunnittelussa auttaa kuvio 1. Se toimii pohjana litketoiminta-
suunnitelman sisillolle ja laatimisen etenemiselle. Pohjana tissid kuviossa on luonnollinen
etenemisjarjestys, jossa ensin on lihtokohtatilanne eli tarkastellaan, missa ollaan ja mitd ym-
parilli on. Sen jilkeen wvalitaan yrityksen kehityssuunta ja mietitddn keinoja, miten siithen

suuntaan paastiin. Lopuksi ryhdytddn toimenpiteisiin. (Ruuska 1996, 12.)



Yritysidean kehittiminen

e toimintatapojen hahmotus
eidean testaus

® omien voimavarojen arviointi

!

Toimintaympariston analyysi

e markkinoiden lihtékohtatilan-
teen ja kehitysnakymien arvi-
ointi: kysynta, asiakkaat, kilpai-
lu, toimialan kehitys

e uhkien ja mahdollisuuksien
kartoitus

Yrityksen tavoitteiden ja strategian valinta

Toiminta/kehityssuunnitelmien laatiminen

e markkinointi

e tuotteen/palvelun kehitys
e tuotanto

¢ henkilOsto, organisointi

e talous

Kuvio 1. Liiketoimintasuunnitelman vaiheet. (Ruuska ym. 1996, 12.)

Liiketoimintasuunnitelman tekeminen alkaa lihtokohtatilanteesta eli yritystoiminnan taustas-
ta ja omistajista. Omistajista/omistajasta kitjoitetaan lyhyt esittely, joka sisiltid koulutuksen
ja tyo/yrittdjakokemuksen sekd perustelut, miksi yritystoimintaa aloitetaan. Perusteluissa voi-
daan mainita seki yrittdjasta itsestddn johtuvat syyt ja ulkopuoliset syyt. Yrittdjdstd itsestddn
johtuvia syitd voi olla halu toteuttaa itseddn ja hyodyntdd ammattitaitoaan, ja ulkopuolisia
tekijoita voivat olla ty6ttomyysuhka tai tietyn markkinaraon huomaaminen. Lisdksi kerrotaan
lyhyesti yrityshankkeesta, mité ja kenelle tuotteita tai palvelua suunnitellaan. Taustaksi yritta-
jin on suoritettava perusteellinen pohdinta asiakkaiden tarpeista ja siitd, miten ne tyydyte-

taan. Monesti yrittdja pyrkii palvelemaan asiakkaita omista tarpeistaan lihtevilld toiminta-



ajatuksilla, jolloin kannattavan litketoiminnan aikaansaaminen on vaikeaa. (Rissanen 2004,

225; Yritys-Suomi 2010.)

Liiketoimintasuunnitelman laatiminen on prosessi, joka lihtee perusasioista ja kulkee joh-
donmukaisesti eteenpdin analysoiden ja arvioiden. Suunnitelmaa laadittaessa tiytyy kuitenkin
aina palata taaksepiin tarkistamaan asioita ja korjaamaan jo kirjoitettua tekstid. Liiketoiminta-
suunnitelman tekeminen vaatii ennen kaikkea aikaa ja monenlaista informaatiota ymparistos-
td ja mahdollisuuksista. Suunnittelussa on hyvi kiyttdd apuna yrityksen eri osapuolia, jotka
tarjoavat omia nakemyksiddn ja osaamistaan. Yhteiset keskustelut avaavat usein erilaisia na-

kokantoja yrityksen suunnitteluun. (Ahonen ym. 2009, 28-29.)

Perusasioiden selvittelyjen jilkeen laaditaan kehitys- ja toimintasuunnitelmia, joita ovat kehi-
tys-, tuotanto-, markkinointi-, talous- ja henkilostosuunnitelmat. Liiketoimintasuunnitelma ei
ole koskaan valmis, vaan sitd pdivitetidn jatkuvasti yrityksen ja toimintaympiriston muuttu-
essa ja liiketoiminnan kehittyessd. Kun litketoimintasuunnitelma tehddin kerralla kunnolla,
sen paivittiminen on myohemmin helpompaa. Liiketoimintasuunnitelma piivitetddn sdin-
n6llisin valiajoin tai silloin, kun tulossa on muutoksia, huomataan uusia mahdollisuuksia tai
jos yritys ei kannata toivotulla tavalla. Piivityksessd hyodynnetdin tietoja, joita on saatu yri-
tyksen toiminnan aikana sen toimintaymparistostd. Paivittiminen kannattaa tehdd tyonteki-
joiden kanssa keskustelemalla, jotta tuleville valinnoille ja toiminnoille saadaan yhteinen na-
kemys ja suunta ja johon tyontekijatkin sitten paremmin sitoutuvat. Paivittimisen yhteydessa
kannattaa lukea aiempia suunnitelmia, jotta nihddin, ovatko tavoitteet toteutuneet. Toinen
syy aikaisempien suunnitelmien lukemiseen on se, etti jos litketoimintasuunnitelmissa esiin-
tyvat aina samat tavoitteet, analyysi jne., kuvaa se paikoilleen pysihtyneisyyttd ja on merkki

siitd, ettd jotain tidytyy muuttaa. (Ahonen ym. 2009, 28-29; Pitkamaki 2000, 16-17.)

Suunnitelman kirjaaminen aloitetaan alustavilla luonnosteluilla, jolloin kootaan materiaalia
yhteen ja jasennellddn ajatuksia paperille vaikka ranskalaisin viivoin. Paperille kootaan suun-
nitelmia ja ajatuksia, mitd mielessd on pyoritelty yritys- ja litkeideaa mietittdessd. Samalla raja-
taan asiasisaltod sekd suoritetaan laskelmia. Apuna koostamisessa voi kayttdd liiketoiminta-
suunnitelmamallien valmiita kysymyksiad. Tassd vaitheessa ei kannata vilittdd oikeinkirjoituk-
sesta tai sanamuodoista, padasia on ettd ajatuksia saadaan paperille. Kun timai on tehty, pois-
tetaan ohjeistukset ja kysymykset ja tekstid muotoillaan kerronnalliseen muotoon, koska lii-

ketoimintasuunnitelma ei ole vain kysymyksiin vastaamista. Samalla tarkistetaan asiasisillon
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toimivuus ja laajuus sekid korjataan asiavirheet.. (Ahonen ym. 2009, 39; Ilmoniemi 2009, 54;

Uranus 2010.)

Liiketoimintasuunnitelmassa ei tirkeintd ole sen pituus, vaan sen ymmarrettavyys ja se, ettd
olennaiset asiat on kuvattu. Liiketoimintasuunnitelmaa laadittaessa voidaan ajatella, ettd se
laaditaan jollekin toiselle henkildlle, jonka olisi timin suunnitelman perusteella osattava pyo-
rittdd kuvattua litketoimintaa. Néin ollen litketoimintasuunnitelmaa voidaan pitdd yrityksen
kasikirjana. Vasta aivan lopuksi sanamuodot ja kirjoitusvirheet korjataan sekd lauserakenteet
muotoillaan toimiviksi. Kun liiketoimintasuunnitelma on valmis, kannattaa antaa se luetta-
vaksi ulkopuoliselle henkil6lle, joka voi kertoa, onko se ymmarrettivia tekstid. Lisaksi kan-
nattaa ottaa yhteyttd asiantuntijoihin, esim. yritysneuvojiin, jotka osaavat arvioida objektiivi-

sesti aiottua yritystoimintaa. (Ahonen ym. 2009, 39; Ilmoniemi 2009, 54; Uranus 2010.)
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3 YRITYSIDEAN KEHITTAMINEN

Yrityksen perustamispddtoksen tekeminen on monivaiheinen prosessi. Yleensi yrittdjaksi
ryhtymistd on mietitty pitkddn ja idea on vield hyvin epamairainen ja jasentymiton. Vahitel-
len kuitenkin idea kypsyy, sen tarjoamat mahdollisuudet selkiytyvit konkreettisiksi suunni-
telmiksi ja laskelmiksi. Yritysidean kehittyminen toimivaksi litkeideaksi voi viedd hyvinkin
pitkdn ajan ja se tapahtuu yleensi vaiheittain, siind voi olla sivupolkuja, uusia reittivalintoja ja
palaamista ldhtOpisteeseen, vastoinkdymisid ja monenlaisia sattumia. Yritysidean kehittymi-
nen voi viedi viikon, kuukauden tai jopa useamman vuoden. Alussa liikeidea on erddnlainen
tavoitekuva, josta systemaattisen tyGskentelyn ja jalostamisen tuloksena syntyy yksityiskoh-
tainen litketoimintasuunnitelma. Jotta idea kehittyy toimivaksi yritykseksi saakka, yrittajan on
uskottava vahvasti ideaansa ja hianelld on oltava lujaa tahtoa toteuttaa se. (Maaseutukeskusten

liitto 1998, 55; Virratvuori 20006, 7; Yrityksen perustajan opas 2006, 21.)

Yritysidea on keskeinen menestymiseen vaikuttava tekijd ja se kuvaa niitd asioita, joihin yri-
tyksen synty ja olemassaolo perustuu (Meretniemi ym. 2008, 19). Sen pohjalle rakennetaan
tuleva toiminta ja sille pohjautuu kaikki tuleva. Yritysidealle pyritddn 16ytimain jokin kilpai-
lutekija, jolla taataan yritystoiminnan onnistumisen edellytykset. Toinen tirkei tekijd on yrit-
tdja itse ja omat resurssit yrittdjand tulee arvioida realistisesti sekd miettid milld edellytyksilla
liikketoimintaa lihtee suunnittelemaan. Onko oma osaaminen niin korkeatasoista, ettd sitd voi
myyda muille? Erottuuko suunnittelemani yritys muista vastaavista niin, ettd asiakkaat tulevat
yritykseeni? Mitd enemmin yritysidean kehittelyyn panostetaan aikaa ja vaivaa, sitd tuot-
toisampaa ja antoisampaa on yritystoiminnan perustaminen ja itse yritystoiminta. (Raatikai-

nen 2001, 31; Ruuska ym. 1996, 20; Virratvuori 20006, 7.)

3.1 Yritysidean Ioytyminen

Yritystoiminnan aloittaminen perustuu johonkin ideaan tai oivallukseen. Yritysidea voi syn-
tyd monella tavalla. Se voi syntyd hetken oivalluksena, voidaan ostaa olemassa oleva, toimiva
yritys tai yritysidea voidaan 16ytdd systemaattisen etsinnin tuloksena. Oivalluksen tuloksena
syntyneet ideat ovat useimmiten ideoita tehdd vanha asia uudella tavalla tai vanhaan voidaan

liittdd uusia elementtejd tai palvelua. Harvemmin kysymyksessd on tdysin uusi keksint6. Mo-
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nesti yrittdjd on toiminut pitkddn kyseiselld alalla ja omaa vankan kokemuksen ja ammattitai-
don, jonka perusteella yritysidea syntyy. Toisaalta, oman pitkdaikaisen harrastuksen voi
muuttaa litketoiminnaksi. (Jylhd & Viitala 2004; 17; Vanhala ym. 1994, 44; Yrityksen perusta-
jan opas 20006, 20.)

Yritysideat ryhmitellddn tuote-, valmistus-, palvelu-, markkina- ja taitoideoihin. Markkinaidea
vol syntyi siitd, ettd havaitaan markkina-aukko eli markkinoilla on kysyntai sellaisille tuotteil-
le, joita kukaan ei valmista tai olemassa oleville tuotteille voidaan 16ytdd uusi kohderyhmi.
Toinen vaihtoehto on huomata, ettd olemassa oleviin tuotteisiin voi pienelld parannuksella
saada aikaan parempaa menekkid tai keksitddn poisheitettiville ja jitteiksi luokitelluille tuot-
teille uusi kdyttotapa. Jotkut havaitsevat aukon tuotantoketjussa, kuten esim. perunankuorin-
tayritys, joka toiminnallaan mahdollistaa asiakasyritystensa tehokkaampaa tuotantoa. Markki-
naidea on my0s se, ettd keksitddn uusi, tehokkaampi tapa markkinoida tuotetta tai palvelua ja
siten lisitadn asiakaskunnassa ostohalukkuutta. (Jylhd & Viitala 2004, 18; Kinkki, Hulkko &
Mikinen 2001, 22; Maaseutukeskusten liitto 1998, 55-56.)

Tuoteidean lihtokohtana on keksinté tai tuote, joka sisdltdd jotain uutta alempaan verrattuna
ja sen idea on ainutlaatuinen kilpailijoihin nihden. Valmistusidea perustuu yrittdjin kykyyn
tuottaa ja toimia kilpailijoita tehokkaammin ja joustavammin. Kyseessd voi olla esim. uusi

valmistusmenetelmi, jolla tuotantokustannukset saadaan alhaisemmiksi ja siten kilpailuetua

markkinoilla. (Jylha & Viitala 2004, 18; Kinkki ym. 2001, 22.)

Palveluidea syntyy oivalluksesta, miten asiakkaita voidaan palvella paremmin. Idea voi perus-
tua laatuun, nopeuteen, luotettavuuteen tai tuotteen ja palvelun yhdistimiseen. Tuotteiden ja
palveluiden vilinen ero onkin hdmirtymassi, koska yhd useammin yrityksen yhdistavit tuot-
teeseen palvelun. Esimerkiksi atk-alan yritys myy tietyn tuotteen ja samalla sen asennuspalve-
lun tai se myy kokonaisratkaisun asiakkaan ongelmiin. (Jylhd & Viitala 2004, 18; Raatikainen

2001; 19-20.)

Taitoidea perustuu yrittdjan henkil6kohtaiseen, ainutlaatuiseen tietotaitoon. Taito on synty-
nyt usein koulutuksen ja ty6kokemuksen kautta, mutta voi olla tulosta my6s harrastustoi-
minnasta. Tillaisia ovat esimerkiksi vaateompelimot ja taidepajat. Koulutukseen ja tyokoke-
mukseen perustuva idea johtaa usein kilpailevan yrityksen perustamiseen eli aletaan kilpaile-

maan samalla toimialalla jo olevien yritysten kanssa. Toisaalta vahvan osaamisen ja ammatti-
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taidon pohjalta voidaan perustaa alihankintayritys ja toimia alihankkijana vaikkapa entiselle

tyonantajalle. (Jylhd & Viitala 2004, 18; Kinkki ym. 2001, 22; Raatikainen 2001, 20.)

Yritysidea voidaan hankkia ostamalla toimiva yritys. Valmiin yrityksen ostamisen hyvit puo-
let ovat valmis litkeidea ja olemassa olevat asiakkaat, toimintakonsepti on mietitty valmiiksi ja
toiminta voidaan kaynnistdd nopeasti. Toisaalta huonona puolena on riski, ettd konsepti tai
litkeidea ei sovikaan uudelle yrittjélle tai uuden yrittdjin ajatukset eivit sovi asiakkaille. Jos
uusi yrittdja tekee paljon muutoksia heti toimintansa alussa, se voi karkottaa entiset vakioasi-
akkaat ennen kuin uusia on saatu tilalle. Huonona puolena yrityskaupassa on tarvittavan

padoman suuruus. (Ilmoniemi 2009, 58; Kinkki ym. 2001, 23; Meretniemi ym. 2008, 20-21.)

Jotta yrityskaupat menevit oikein, on tarkkaan tunnettava luovuttaja, kaupan kohde ja keinot

miten kauppa tehdain oikein. Tarkedd on kiinnittda huomiota seuraaviin kysymyksiin:
1. Myydainko koko toiminta vai osia siitd?
2. Siirtyyko ostajalle vastuita ja velkoja?
3. Mitki ovat myyjin vastuut?
4. Jaiko myyjd vastaamaan kaupan kohteen ominaisuuksista?
5. Miten asiakkaat siirtyvit ostajalle?
6. Miki on kaupan varaston todellinen arvo?
7. Miten kauppahinta suoritetaan?
8. Mita veroseuraamuksia tulee ostajalle ja myyjalle?
(Ilmoniemi 2009, 58; Mara 2008; Meretniemi ym. 2008, 20-21.)

Kauppakirjaan on hyva kirjata ylos, mikd osa kauppahintaa on varastoa, kalustoa, nimei ja
goodwillid. Goodwill tarkoittaa mm. yrityksen alueellista tunnettuusarvoa ja yrityskuvan hou-
kuttelevuutta ja sen suuruuden arviointi on vaikeaa. Myyjit usein pyrkivit asettamaan good-
will- arvon korkealle, koska mukana on tunnearvoa esim. koko elimin mittaisen yrityksen
hinnoittelussa. Ostajan taas ei kannata maksaa tunnearvosta, koska hinelle siitd ei ole mitian
taloudellista hyotyé. Yrityksen arvon eli kauppahinnan muotoutumiseen on olemassa erilaisia

malleja, jotka helpottavat mairittelyd, mutta ne ovat vain suuntaa antavia. Lopullisesti kaup-
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pahinta muodostuu markkinatilanteen mukaisesti ostajan ja myyjin vilisten neuvottelujen
tuloksena. Seka yrityksen ostajan ja myyjan oikeusturvan kannalta on hyvi, ettd kauppakirja

teetetddn tai ainakin tarkistutetaan juristilla tai muulla yrityskaupan asiantuntijalla. (Ilmoniemi

2009, 58; Mara 2008; Meretniemi ym. 2008, 20-21; Siitkavuo 2003, 21.)

Yrittdjaksi voi ryhtyd myos ostamalla toimivan yrityksen osakkuus. Silloin kaupan kohteena
on henkil6yhtién yhtiomiesosuuksia tai osakeyhtion osakkeita ja kaupassa allekirjoitetaan
muiden omistajien kanssa yhtio- tai osakassopimus. Osakkuus tuo mukanaan oikeuden voit-
toon ja paitoksentekoon. Samalla yhtion aiemmat velvoitteet mahdollisine velkoineen siirty-

vit uudelle omistajalle. (Ilmoniemi 2009, 58; Mara 2008.)

Yritystoiminnan voi aloittaa franchising-yrittajana. Siina yrittajaksi alkava saa toiselta yrittajal-
ta oikeuden kayttda tiettyd liiketoimintakonseptia liittymismaksua ja litkevaihtoon perustuvia
rojalteja vastaan. Vastineeksi alkava yrittdji saa kidyttGoikeuden tiettyyn liikepaikkaan tai
markkina-alueelle. Franchising-antaja kouluttaa uuden yrittdjan liiketoimintaan ja neuvoo sii-
hen liittyvissd erindisissd asioissa. Tahin yrittimisen muotoon liittyy tavallista vahemmin ris-
kejd, koska litketoimintamalli on jo markkinoilla testattu. Lisdksi asiakkaat tuntevat jo ennes-
tadn yrityksen tuotteet ja palvelun. Koska riskit ovat pienemmat ja brandi tunnettu, se hel-
pottaa rahoituksen jarjestymistd. Huonona puolena siind on se, ettd yrittdjan oma toiminta-
vapaus on rajoitettua ja toiminta kaavamaista. Franchising-maksut koetaan monesti korkeina,
franchising-antaja maaraa markkinoinnista, sisustuksesta jne., mutta toisaalta liikeyritys alkaa
tuottamaan nopeammin kuin puhtaalta poydaltd aloitettu ja franchising-yrittdjit jatkavatkin
toimintaansa muita yrittdjid todennikoisemmin. Heiddn lopettamisprosenttinsa on noin 10
%, kun taas perinteisilld yrittdjilli se on noin 50 %. Tulevan franchising-yrittdjan pitda tutus-
tua huolella sopimukseen ja sen ehtoihin seké kdyttda apuna asiantuntijaa, etti mychemmis-
si vaitheessa ei tule ikédvid yllatyksid. Esimerkkejd franchising-ketjuista ovat mm. Kotipizza ja
McDonalds. (Ilmoniemi 2009, 59; Kinkki ym. 2001, 22-23; Rissanen 2005, 397—401; Uranus
2010.)

Yritysideoiden etsimisen lihtékohtana on ympiriston ja toimialan jatkuva tarkkailu, niissd
tapahtuvien muutosten seuranta, markkina- ja kilpailija-analyysien tekeminen ja niiden kautta
mahdollisesti 16ytyvien markkina-aukkojen tiedostaminen. Yritysidean hakemisessa voi kayt-
tad apuna erilaisia lihteitd, kuten ammattikirjallisuutta, tilastoja, messuja ja nayttelyitd, oppi-

laitoksia, kilpailijoiden tuotteita, konsulttitoimistoja jne. (Yrityksen perustajan opas 20006, 20.)
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Yritysidean kantavuus on merkittivi tekijd yrityksen menestymiseen. Parhaimmat mahdolli-
suudet menestymiseen onkin siten yrittdjalld, joka toimii alalla, jonka hdn parhaiten tuntee.
On 16ydyttava asiakkaita, jotka ovat kiinnostuneita maksamaan tuotteesta tai palvelusta. On
arvioitava realistisesti asiakkaiden ostohalukkuus, koska monesti se arvioidaan liian optimisti-
sesti. Asiakkaat ovat tapojensa ofjia ja eivitkd muuta tottumuksiaan helposti. Jotta arvioin-
neissa onnistutaan, on tunnettava asiakkaansa. Kohderyhmit on mietittiva tarkkaan, kenelle
palveluja markkinoidaan ja myydédin. Markkinointikanavat helpompi 16ytia, kun tunnetaan
kohderyhmit. Kiytinnossa yritysidea tismennetdin liikeideaksi, jossa vastataan kysymyksiin,
mitd tuotteita tai palveluja tuotetaan, kenelle niitd tuotetaan ja miten ne tuotetaan ja myy-

ddan. (Maaseutukeskusten liitto 1998, 56; Meretniemi 2008, 19; Ruuska 1996, 22—-23.)

Siitd riippumatta, onko yritysidea syntynyt sattumalta tai systemaattisen etsinnin tuloksena,
siltd edellytetddn innovatiivisuutta ja uutuusarvoa. Harvoin voidaan suoraan sanoa, onko yri-
tysidea kannattava ja saako se hyvin vastaanoton markkinoilla. Siksi yritysideaa tulee arvioida
ammattilaisten kanssa tai itse pidemmin ajan kuluessa jatkojalostamalla yritysideaa toiminta-

suunnitelmaksi ja edelleen liiketoimintasuunnitelmaksi. (Vanhala ym. 1994; 45.)

3.2 Yritysidean arviointi

Yritysidean hahmottamisen jilkeen arvioidaan yritysideaa, sen toimivuutta ja mahdollista
suojaustarvetta. Suojaustarvetta voi olla sellaisella uudella keksinnolla tai toimintatavalla, jon-
ka kilpailevat yritykset voisivat kopioida itselleen. Idean voi suojata patentti- tai mallisuojan
hakemisella. Tall6in idean kehittdja saa itselleen mahdollisen tuoton keksinndstian seka kor-

vausta mahdollisista tuotekehittelykustannuksista. (Kinkki ym. 2001, 24.)

Yritysideaa mietittdessd on osattava arvioida, mitd kaupallisesti hyodynnettivid ideassa on ja
kenelle se tuottaa hyotyé ja miki tulisi olemaan sen tuotto. Kaikkien palvelujen ja tuotteiden
lihtokohtana on se, ettd niiden pitdd tuottaa hankkijalleen hy6tya, muuten ne jadvit hankki-
matta. Eli jonkun on oltava valmis maksamaan saadakseen yrityksen tarjoaman tuotteen tai
palvelun. Yritysidea pyritidn konkretisoimaan tuotteeksi tai palveluksi. Tdssd vaiheessa mieti-
tadn tarkasti, mitd yritysidea valmistaa, mitd palveluja se tarjoaa ja miti tuotteita se pitdd sisdl-
ldan. Mietitadn, mitd henkilokohtaista osaamista yritysidean toteuttaminen vaatii ja mitd ke-
hittdmistarpeita yrittdjalld itsellidn on suhteessa yritysideaan. Varsinkin litketoimintaosaami-

sen kehittimistarpeita on arvioitava huolellisesti. Lisaksi on mietittdvd, mitd apua ja tukea
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tarvitaan yritystoiminnan aloittamiseksi ja kehittdmiseksi. Mietitddn, kuka ja ketka tarvitsevat
yritysideaa ja miten heidit tavoitetaan. Yritysidealle ja yritystoiminnalle asetetaan tavoitteet ja
aika tavoitteiden saavuttamiseksi sekd mietitdin, miten tavoitteiden saavuttamista seurataan.
Arvioidaan yritystoiminnan riskid ja kilpailutilannetta. Pyritddn selvittimadn yrityksen tir-
keimmat kilpailijat ja heiddn tulevaisuuden piditoimintalinjat. On tarkkaan mietittava, milld
perusteella oma yritysidea ja yritys tulee menestymiin ja mitkd ovat yritysidean riskit sekd
miten yritysidea erottuu markkinoilla jo olevista ideoista. Tdssd vaiheessa kannattaa arvioida
tarkasti myos se, miten yritysidean toteuttaminen vaikuttaa omaan elimiin. Onko valmis
sietimaddn riskid, ettd yritystoiminta ei tuotakaan sellaista tulosta kuin on odotettu? Omaa
ajankayttod ja jaksamista on mietittdva, miten jarjestdd vapaapiivia ja lomia myo6s itselle. (Jyl-

hi & Viitala 2004, 39; Kinkki ym. 2001, 25; Virratvuori 2006, 40—73.)

Yritysideaa arvioidessa otetaan huomioon myds ympirdivin yhteiskunnan vaikutus tulevaan
yritykseen. Yrityksen menestyminenhin perustuu tulevaan kysyntdan, joten sithen vaikuttavi-
en tekijoiden arviointi ja ennakointi on tirkedd jo tdssd vaiheessa. Yrityksen voimavarat arvi-
oidaan realistisesti. Niitd arvioidaan suhteessa kilpailijoihin, mitkd ovat omat vahvat ja heikot
puolet, toimipaikan sijainti suhteessa muihin, henkilékunnan koulutus ja osaamisen taso, ta-

loudellinen tilanne, koneiden ja laitteiden nykyaikaisuus ja kehitys jne. (Kinkki 2001, 25.)

3.3 Yritysideasta toimivaksi litkeideaksi

Yritysidea edeltdd litkeideaa. Yritysidea jalostuu liikeideaksi, joka on perustettavan yrityksen
kulmakivi. Liikeidea on jasentyneempi kuin yritysidea, siind otetaan huomioon myés talou-
delliset seikat eli kuvataan se, miten yrityksen on tarkoitus ansaita rahaa ja saadaan aikaan
kannattava toiminta. Hyvi litkeidea sisdltdd uutta oivallusta samalla markkina-alueella toimi-
viin kilpailijoithin ndhden. Hyvid liikeideoita voi 16ytyd muualta maailmasta esim. naapuri-
maasta tai Yhdysvalloista, joita voi soveltaa omaan kulttuuriimme ja oman kotipaikan olo-
suhteisiin. Liikeideassa kuvataan my6s markkinat, tuotteet, toimintatapa ja imago. Liikeidea
kuvaa suunnitellun yrityksen vahvoja puolia kilpailijoihin nihden. Liikeidean suunnittelu ei
ole ainutkertainen tapahtuma, vaan yrittijin on jatkuvasti tarkkailtava ympiristoddn ja siind
tapahtuvia muutoksia suhteessa litkeideaansa. Liikeidean on oltava joustava, jotta sitd tarvit-
taessa pystytddn muuttamaan markkinoiden vaatimaan suuntaan. Liikeidean miettimiseen

harvoin kaytetddn liian paljon aikaa, usein kiy juuri pdinvastoin, kun “yrittimaan” on lilan
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kiire. Liikeidea kannattaa kirjata mahdollisimman tarkasti, koska silloin sitd voidaan arvioitut-
taa ja kehittad. Liikeideaa hiottaessa ja kirjattaessa kannattaa miettid, mitd haluaa ja mihin tu-
lee panostaa. Liikeideasta taas muokkautuu pohdintojen jilkeen liiketoimintasuunnitelma.
(Jylhda & Viitala 2004, 41; Maattila ym. 2008, 142; Rissanen 2004, 62—63; Yrityksen perusta-
jan opas 2000, 22.)

Liikeidea kertoo sen miten yritys toimii ja menestyy sekd sen, miten yrityksessd toimitaan. Se
on litketoimintasuunnittelun tirked apuviline, joka auttaa hahmottamaan yritystoiminnan
olennaisimmat asiat ja hallitsemaan kokonaisuuden. Liikeidea kertoo sen ylivoimatekijin,
miksi asiakas valitsee juuri timan yrityksen. Kyseessd voi olla nopeus, edullisuus tai laaduk-
kuus suhteessa kilpailijoihin. Ylivoimatekijit I0ydetdan parhaiten tuntemalla omat asiakkaan-
sa, koska siten heidit pystytddn palvelemaan parhaiten. Liikeidea suunnataan tulevaisuuteen,
asiakkaiden tulevaan tarpeeseen, se on yrittijin visio asiakaskunnan kehittymisesti ja yrityk-
sen palveluiden tulevasta tuotannosta. Liikeidea rakennetaan mairittelemalld erikseen yrityk-

sen markkinat, tuotteet, tapa toimia ja yrityskuva. (Maaseutukeskusten liitto 1998, 58—59.)
Liikeidea vastaa neljaan kysymykseen: (Kts. my6s kuvio 2).

1. Mita: Kerrotaan mitd ja minkilaista tuotetta tai palvelua myydain. Kerrotaan tuot-

teen/palvelun vahvuudet ja miten ne erottuvat kilpailijoiden tuotteista/palveluista.

2. Kenelle: Kerrotaan, ketkd ovat tuotteiden kayttdjia ja mitkd ovat asiakkaiden tarpeet.
Pohditaan my6s, minkd ongelman tuote/palvelu asiakkailta poistaa. Tissd vaiheessa
tehddin my6s segmentointia eli rajataan asiakasryhmit, keille tuotteita markkinoi-

daan.

3. Miten: Kerrotaan milld tavalla toimitaan eli miten tuote/palvelu aiotaan valmistaa ja
miten se saavuttaa asiakkaat. Tdssd kohdassa pohditaan my0s resursseja, miten ja
missd tuotteet valmistetaan ja mitd koneita ja laitteita sithen tarvitaan. Luonnollisesti

otetaan huomioon myos taloudelliset resurssit.
4. Yrityskuva: Millaista imagoa luodaan.
(Etalukio; Jylhd & Viitala 2004, 39; Yrityksen perustajan opas 20006, 22.)

Yrityksen tuote voi olla tavara, palvelu tai niiden yhdistelma. Asiakas ostaa tuotteen saadak-

seen siitd jotain hy6tyd tai ratkaistaakseen jonkun ongelman. Télloin tuote tai palvelu pitdd
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suunnitella niin, ettd asiakas saa siitd mahdollisimman suuren hy6dyn. Kun tunnetaan asiak-
kaat ja heiddn tarpeensa, osataan suunnitella tuote tai palvelu oikein. Tuote tai palvelu voi
olla laadultaan parempi tai hinnaltaan edullisempi kuin kilpailijan tuote. My6s sen jakelutie
voi olla asiakkaan kannalta parempi. Asiakkaan kokema hy6ty voi olla sekin, ettd hinestd on
mukava asioida yrityksessd. Siksi yrityksen viihtyisyydelld ja henkilokunnan kayttaytymiselld
on suuri vaikutus asiakkaan kokemaan palvelutilanteeseen. (Kinkki ym. 2001, 36; Maaseutu-

keskusten liitto 1998, 59—-60.)

Liikeidean rakentaminen aloitetaan miettimalld kenelle ja mihin tarpeeseen yrityksen tuote tai
palvelu on suunnattu. Yrittdjin on selvitettivi tarkasti yrityksen kohderyhma eli minka asia-
kasryhman tarpeita hin tuotteillaan tyydyttaa. Keitd ovat ne ihmiset tai yritykset jotka tuotet-
ta kayttivat ja mitkd ovat heiddn tarpeensa ja ongelmansa? Tuotteiden pitdd sopia tietyn
ryhmin tarpeisiin hyvin mieluummin kuin monen ryhmin tarpeeseen kohtalaisesti. Tuotteen
ja asiakkaan vilinen yhteys on liikeidean tirkein osa. (Kts. kuvio 2). Hyvikin tuoteidea voi
jadda hyodyntimaitta, jos sille ei onnistuta 10ytdiméin oikeita asiakkaita vadrdnlaisen markki-

noinnin vuoksi. (Kinkki ym. 2001, 36; Maaseutukeskusten liitto 1998, 59.)

Liikeideassa mietitain, miten kdytinnon lilketoiminta aiotaan toteuttaa eli millainen on yri-
tyksen tapa toimia. Lisdksi mietitddn, miten kohderyhmit tavoitetaan, miten tuotteet valmis-
tetaan ja miten toiminta hoidetaan kannattavasti. Yrityksen on valittava sellainen toimintata-
pa, ettd yrityksen voimavarat voidaan parhaalla mahdollisella tavalla valjastaa tuotannon ja
palvelun kiytt6on. Yrityksessa taytyy padttaa siitd, mitkd asiat hoidetaan itse ja mitkéd toimin-
not voidaan antaa ulkopuolisen hoidettaviksi ja minka toimintojen puitteissa voidaan tehda
yhteistyotd muiden yrittdjien kanssa. Esimerkiksi kirjanpito on sellainen toiminto, joka usein
ulkoistetaan ammattilaisen tehtavaksi. (Kinkki ym. 2001, 37; Maaseutukeskusten liitto 1998,
60-61.)

Yrityskuva eli imago kuvaa sitd mielikuvaa, jonka yritys haluaa kohderyhmassidin synnyttaa.
Yrittdjan kannattaa tietoisesti alkaa luomaan sellaista yrityskuvaa, joka vastaa yrityksen arvoja
ja herattid asiakkaissa myoOnteisid mielikuvia, koska asiakkaiden mielissé yrityskuva joka tapa-
uksessa muodostuu eikd se aina valttimittd ole sellainen kuin yrittdjd olisi halunnut. Myon-
teinen yrityskuva on tirked, koska se antaa pohjaa koko yrityksen toiminnalle aina rahoituk-
sesta lahtien. Mielikuvat ovat aina viimekddessd niitd tekijoitd, jotka saavat asiakkaat teke-
miadn ostopaatoksen. Yrityksestd syntyviin mielikuviin vaikuttavat kaikki litkeidean osat. Mie-

likuvat muodostuvat tuotteiden, palvelun, ympiriston, hinnoittelun ja viestinnin perusteella.
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Eri asiakkaat saavat erilaisia mielikuvia samasta yrityksestd, koska ne painottuvat asiakkaan
mielissd hdnen arvomaailmansa, tunteidensa, saamansa tiedon, ennakkoluulojensa ja asen-
teidensa mukaan. Yrityksen kannattaa tavoitella sellaista yrityskuvaa, joka vastaa kohderyh-
min odotuksia. Yrityskuvan muodostumiseen voi vaikuttaa yrityksen nimelld, mainoksilla ja

toimintatavoilla. (Kinkki ym. 2001, 37; Maaseutukeskusten liitto 1998, 62.)

Liikeideaa ja sen osa-alueita kuvaa hyvin kuvio 2:

Kenelle: Markkinat ]
Miti: Tuotteet ja palvelut

- asiakkaat .

- markkinalohkot - fyysiset tuotteet

- ongelmat, tarpeet - palve}alt. )
- tuotejirjestelmat
- ongelmaratkaisut

I Yhteensopivuus I

Miten: Organisaatio
- rakenne
- voimavatrat
- ohjaus- ja valvontajirjestelmit
- ongelmaratkaisut
- johtamistapa

Kuvio 2. Liikeideamalli (Yrityksen perustaja opas 20006, 22)

Menestyakseen yrityksen on pystyttiva yhdistimdin nimd liikeidean eri osat toisiinsa. Lii-
keidea kehittyy vaiheittain ja sitd voidaan joutua muuttamaan ainakin osittain markkinoiden
muuttuessa tai litkeidean tullessa muuten tiensd padhin. Harvoin yritykselld on vain yksi lii-
keidea. Yritysidea on ja pysyy kuitenkin aina samana litkeidean vaihdellessa. Yritykselld tulisi-
kin olla useita eri liikkeideoita eri kehitysvaiheissaan, jotka tiydentivit ja tukevat toisiaan. Lii-
keideoita tulisikin etsid ja muokata aktiivisesti, jotta yhden liikeidean tullessa tiensd padhin,
toisia voidaan heti hyédyntia. (Maaseutukeskusten liitto 1998, 64; Yrityksen perustajan opas

2000, 22.)

Markkinat ovat asiakkaiden tarpeiden tyydyttdmistd. Heilld on tiettyjd tarpeita, joiden tyydyt-
timiseksi he ostavat rahalla palveluita tai tuotteita. Uusia tarpeita syntyy koko ajan ja tarpeet

voivat muuttua. Yrittdjan pitaakin miettia, mitkd ovat asiakkaiden todelliset tarpeet ja paljon-
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ko he ovat valmiita maksamaan tarpeidensa tyydyttimisestd? Lisdksi samaa tarvetta voidaan
tyydyttaa eri tuotteilla, joten kilpailijoina ovat sekd samaa tuotetta valmistavat ja samaa tar-
vetta tyydyttavit yritykset. Asiakas valitsee yrityksistd sen, joka parhaiten vastaa heidin tar-
peitaan ja odotuksiaan. Yrittdjin onkin tirkedd tuntea alansa kilpailutilanne ja selvittdd, mitka
yritykset tyydyttavit samoja tarpeita kuin oma yritys ja mitkd ovat kilpailijoiden vahvuudet ja
heikkoudet sekd toimintatavat. Lisaksi kannattaa tiedostaa millaisia ovat mahdolliset uudet

alalle tulevat yritykset. Markkinoita mietittdessa tulee esittdd seuraavia kysymyksié:

1. Mikd on tarve, jonka tyydyttimiseksi tuotetta ostetaan ja onko ajoittaista vai jatku-

vaar

2. Keitd ja missd ovat asiakkaat ja miten heidit tavoitetaan ja miten asiakaskontaktit

hoidetaan?
3. Edellyttadko tuotteesi nykyisen kiyttotottumuksen muuttamista?
4. Kuinka suuri kysynti on talld hetkelld ja miten se muuttuu tulevaisuudessa?
5. Mika tulisi olemaan oma markkinaosuus?
6. Millainen on kilpailutilanne toimialalla ja mitkd ovat pahimmat kilpailijat?
7. Miki on oma etu kilpailijoihin nihden eli mihin tuleva menestys pohjautuu?
8. Miten mainonta ja markkinointi hoidetaan?

(Maaseutukeskusten liitto 2001, 74—76; Maittila ym. 2008, 142—143; Yrityksen pe-
rustajan opas 2006, 23.)

Yritys vol tarjota vakio- tai erikoistuotetta, palvelua tai tuotteeseen voi liittyd palvelu, esim.
asennus. Tuote koostuu yleensid ydintuotteesta, sithen liitettdvastd lisdedusta jotka lisdavat
tuotteen arvoa asiakkaan silmissa, sekid tuotteen herdttimastd mielikuvasta. Tuote voi erottua
kilpailijoistaan kaikilla ndilld osa-alueilla. Ydintuote on tuotteen perusta esimerkiksi majoitus-
palvelu. Erottuminen joukosta pelkin ydintuotteen avulla on vaikeaa ja siksi niihin yleensa
lisatadn lisietuja. Majoituspalveluissa se voi olla ruokapalvelu tai jirjestetyt retket. Lisipalve-
lut voivat olla joskus ydintuotetta tirkeimpid, koska asiakkaat valitsevat tuotteen sen anta-
man kokonaisedun vuoksi. Fyysisen tuotteen lisiksi asiakkaan ostopaitokseen vaikuttaa mie-

likuva tuotteesta ja yrityksestd. Yrityksen kannattaa pyrkid luomaan sellainen mielikuva tuot-
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teesta, joka vastaa kohderyhmin odotuksia. Mielikuvan tiytyy my0s vastata odotuksia. Tér-
kedd on tiedostaa se tarve, mika niihin tuotteisiin tai palveluun liittyy. Néiden asioiden miet-

timisessa auttaa seuraavan kysymyslista:

—_

Miki on yrityksen tuote/palvelu ja minkd vuoksi asiakas sen valitsee?

2. Perustuuko se uuteen ideaan, uuteen valmistustekniseen oivallukseen vai markki-

nointiin?
3. Tuotteen/palvelun hinta ja sen suhde kilpailijoiden hintaan?
4. Miten hintataso kehittyy tulevaisuudessa?
5. Kuinka suureksi litkevaihto muodostuu ensimmadisind vuosina?
(Maaseutukeskusten liitto 1998, 80-82; Yrityksen perustajan opas 20006, 23.)

Mitka ovat ne voimavarat, joiden varaan toiminta perustuu? Yritykselld tulee olla kolmenlai-
sia voimavaroja, jotta tuotteen/palvelun tuottaminen onnistuu. Yrittdjdn pitid miettid, mitd
voimavaroja hinelld itsellidn on ja mitd pitda hankkia muualta. Ensiksikin henkiset voimava-
rat, joita ovat tieto, taito ja osaaminen. Toiseksi vilineelliset voimavarat eli toimitila, koneet
ja laitteet. On mietittdvd, miten, mistd ja millaisin ehdoin ndmi eri tuotannontekijit hanki-
taan. Kolmanneksi taloudelliset voimavarat eli raha ja vakuudet. On mietittdva kuinka paljon
rahaa tarvitaan toiminnan aloittamiseen ja toiminnan aikana on huolehdittava siitd, ettd rahaa
on laskujen maksamiseen eli kassavirta toimii. Yrityksen kannattavuutta on seurattava koko
ajan, sekd aloittaessa etta yrityksen toimiessa ja palvelut ja tuotteet on hinnoiteltava oikein ja
kustannukset pidettivd kurissa. Voimavarojen lisdksi taytyy miettid sitd, miten tuotteet ja pal-
velut tuotetaan. Tdhdn kuuluu valmistuksen organisointi. ohjaus- ja valvontajirjestelmit,
markkinointi- ja johtamistapa seki se, ettd miten henkildst6d hyédynnetdin mahdollisimman

tehokkaasti. Seuraavat kysymykset auttavat miettimain organisaatiota ja voimavaroja:
1. Mitd kokemusta ja osaamista yritykselld on?
2. Mille paikkakunnalle yritys perustetaan, onko litkepaikalla merkitysta yritykselle?
3. Kuinka suuret toimitilat yritys tarvitsee ja miten ne hankitaan? (Osto/vuokraus)

4. Mitd koneita ja laitteita tarvitaan ja miten ne hankitaan?
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5. Mistd saadaan raaka-aineet?

6. Onko ammattitaitoista tydvoimaa saatavilla?

7. Alkuinvestoinnit: Kayttoinvestoinnit ja kayttopaioma?
8. Paljonko voidaan sijoittaa yritykseen, lainat, vakuudet?

(Maittala ym. 2008, 142—143; Yrityksen perustajan opas 20006, 24.)

3.4 Omat yrittdjavalmiudet

Yrittajyys ei ole pelkistiin uuden yrityksen perustamista, vaan ajattelu- ja toimintatapa. Jo-
kainen ithminen on tavallaan yrittdjd, toiset toimivat yrittijamaisesti kaikissa valinnoissaan ja
toiset perustavat oman yrityksen. Kaikkien menestyvien yritysten taustalla on yrittajimaisesti
toimiva ja ajatteleva henkilokunta eli kyseessa on heidan sisiinen yrittajyytensa. Se tarkoittaa
motivoitunutta ja yrittdjamaistd suhtautumista tyohon. Henkilokunta haluaa kehittda ty6tian
ja tuottaa laadukkaita palveluja. Ulkoisen yrittdjyyden tunnusmerkkind on oma itsendinen
yritys, jonka tirkein ja usein ainoa tyontekija on yrittdja itse. Omachtoinen yrittdjyys on yksi-
16n oma kehityskertomus, johon voi itse vaikuttaa. Jos uskaltaa olla innovatiivinen ja haluaa
tarttua uusiin mahdollisuuksiin, voi ty6llistda itsensid omaehtoisen yrittajyyden kautta. Tillai-

sia yrityksid ovat esim. kdsityOyritykset ja taiteilijat. (Raatikainen 2001, 8—16.)

Moni miettii yrittajaksi ryhtymistd jossain elaminsi vaiheessa. Yksiselitteista syytd miksi yrit-
tajaksi ryhdytdidn, ei ole olemassa, koska ithmiset tekevit yrittajyyspaitokset eri lahtokohdista
kisin. Yksi hakee yrittdjyydestd riippumattomuutta ja itsendisyyttd, toinen haluaa toteuttaa
itseddn, kolmas haluaa tienata enemmin kuin ansioty6ssa, neljds on 16ytinyt hyvin yrityside-
an ja haluaa hyodyntda sen jne. Keskimairin yrittdja- tai maanviljelijiperheen lapset alkavat
muita useammin yrittdjiksi, koska heilld on yrittdjyydestd myonteinen kuva ja yrittdjyys on
luonnollinen elimintapavalinta. (Kts. kuvio 3). Ihminen voi olla varma yrittajiksi ryhtymi-
sestd ennen kuin toimialastakaan on tietoa. Térkein asia yrityksen perustamisessa on kuiten-
kin oma halu ja tahto ryhtya yrittdjaksi. Lisdksi tarvitaan ammattitaitoa ja osaamista alalta,
jonne on yritystd perustamassa. (Raatikainen 2001, 17-19; Yrityksen perustajan opas 2000,
15.)
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Tausta
- koulutus
- ty6kokemus
- ammatillinen osaaminen
- roolimallit
- perhetausta
Henkilo Tilanne
- persoonallisuus - elamantilanne
- yrittdjadominai- - yksittdiset tapah-
suudet ) > tumat
- elaminhallinta - ympariston yritta-
jamyonteisyys

. —

g N

Yrittdjyys Muu ura

Kuvio 3. Yrittajaksi ryhtymisen prosessi. (Raatikainen 2001, 18.)

Jokaisen oma tausta on merkittiva asia yrittdjaksi ryhtymisessa. Yleensi takana on koulutusta
ja pitkd ty6kokemus alalta, jolle aikoo ryhtyi. Lisiksi voi olla kokemusta pienyrityksista joko
yrityksen tyontekijdna tai vanhempien yrityksestd. Henkilotekijat ovat tietysti merkittavissa
asemassa. Tarkein on oma persoonallisuus, mitd enemmin ns. yrittdjavalmiuksia on, sitd pa-
remmin todennikoisesti parjad yrittdjand. Yrittdjivalmiuksia kuvaavat mm. sellaiset adjektiivit
kuin oma-aloitteinen, positiivinen, vastuullinen, organisointikykyinen, luotettava, rohkea, ris-
keja pelkadmaton, stressinsietokykyinen jne. Merkittava kimmoke yrittajaksi ryhtymiselle on
oma elimiéntilanne. Elimintilanteessa voi olla negatiivisia kimmokkeita, kuten tyottomyys tai

posititvisia kimmokkeita, kuten sopivan litketilan I6ytyminen. Yhteiskuntamme suomat
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mahdollisuudet, kuten eri tukimuodot, toimivat positiivisina kimmokkeina yrittajiksi ryhty-
miselle. Kun tausta, elimintilanne ja persoonallisuus antavat myoten yrityksen perustamisel-
le, ollaan valintatilanteessa, perustaako yritys vai jatkaako entiseen malliin? Tédssa vaiheessa
mietitidn myo6s, halutaanko muuttaa nykyistd elimintapaa ja halutaanko muuttaa aiempia
rutiineja ja luopua jostain? Vastaavasti puntaroidaan sitd mitd saadaan luopumisen tilalle?
Toisille valinta on helppo ja toiset eivit uskalla ryhtya yrittdjiksi koskaan. Yrittdjan tielle lih-
dettiessé pitdd olla vahvasti sitoutunut yrittdjyyteen ja voimakas halu menestya. Yrittdjaksi ei
kannata alkaa, jos vahinkin epiilee omia halujaan ja kykyjaan yrittdjaksi. Vaihtoehtoja on ta-
san kaksi: alkaa yrittdjdksi tai olla alkamatta. Monet voivat olla eliminsi aikana monta kertaa
tassd valintakohdassa, eikd heistd silti tule yrittajid koskaan. (Maattald, Nuutila & Saranpia

2008, 144—145; Raatikainen 2001, 17-19; Virratvuori 2006, 12.)

Thmisen tarpeiden, tahtomisen ja toiminnan taustalla on aina henkil6kohtaisia, tietoisia tai
tiedostamattomia motiiveja, jotka muovautuvat elimankokemuksen ja kulloisenkin elamanti-
lanteen mukaan. Motiivit ovat tekijoitd, jotka ohjaavat ja yllapitivit ihmisen kdyttaytymistd,
ajatuksia ja tekoja. Asenteet, arvo ja elimiankatsomus heijastuvat suoraan motiiveihin. Moti-
vaatio on taas tunnetila, joka maarittdd milld tahtotilalla ja mitd tavoitteita kohti toimimme.
Miti selkeammit ovat motiivit, sitd suurempi on motivaatiotaso. Motiivien mukaisesti thmi-
set suuntaavat voimavarojaan saavuttaakseen tavoitteet. Siksi varsinkin alkavan yrittdjin on
tunnistettava ja arvioitava omat motiivinsa, koska héin on itse vastuussa motiiveistaan ja mo-

tivoinnistaan. (Virratvuori 20006, 10.)

Yrittajaksi ei kannata alkaa hetken mielijohteesta, vaan paitésta on harkittava ja mietittdva
kunnolla. Mietittdvid asioita ovat oma persoona, osaaminen, elimantilanne, tarpeet ja tavoit-
teet nykyhetkessi ja tulevaisuudessa. Pitad pyrkid tunnistamaan omat yrittdjdpiirteensd ja
miettid eri vaihtoehtoja seké sitd, mihin eri ideat ja vaihtoehdot voivat tulevaisuudessa joh-
dattaa. Yritysidean kriittisen ja objektiivisen arvioinnin lisdksi on tirkedd arvioida omia yrittd-
jaivalmiuksiaan ja -ominaisuuksiaan. Omaan persoonaan liittyviin arviointeihin pitda kayttda
ulkopuolista apua, koska itse niitd on vaikea puolueettomasti ja objektiivisesti arvioida. Yrit-
tijaominaisuuksia arvioidaan suhteessa aiottuun yritystoimintaa, kyse on siis lopulta yritys-

idean ja oman persoonan yhteensovittamisesta eli harmoniasta. (Virratvuori 20006, 9; Yrityk-

sen perustajan opas 20006, 17.)

Alkavan yrittdjin tulee muodostaa selked kuva yrittdjan ammatista, mikd muodostuukin

luonnostaan, jos alalta on kokemusta ja koulutusta. Lisaksi pitdd analysoida yrittdjiksi ryhty-
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misen syitd eli motiiveja, asenteita ja yleisid yrittdimisen edellytyksid. Omia yrittdjavalmiuksia
voi kdydad lapi itse muutamien kysymyksien avulla. Omia valmiuksia arvioitaessa pitdd olla
itselle rehellinen, koska se auttaa suunnittelemaan yritystoimintaa ja ndin valtytdan ikaviltd
yllityksiltd. Internetistd 10ytyy esimerkiksi YritysSuomi.fi sivuilta ndihin erilaisia kysymyslisto-
ja ja testejd, joiden avulla voi testata omia yrittijdoominaisuuksiaan ja —valmiuksiaan. Tarpeel-

lisia kysymyksid, joita kannattaa miettid ovat.
1. Millaista tietoa, kokemusta ja henkil6kohtaisia ominaisuuksia tarvitaan yrityksessar?
2. Miti vahvoja ja huonoja puolia itsessini on?
3. Mitkd muut seikat vaikuttavat menestymiseen alallani?
4. Millaisia vaikeuksia voi olla odotettavissa ja miten niiltd viltytain?

5. Mita tavoitteita asetan toiminnalleni ja paljonko olen valmis sijoittamaan yritykseen

aikaa ja rahaa?
6. Haluanko muuttaa elimini suuntaa?
7. Kaipaanko itsendisyytta ja haasteita elamaani?
8. Mitd, miksi ja kuinka paljon mind tahdon?

Tuloksia kannattaa kiyda ldpi ulkopuolisen henkilon tai asiantuntijan kanssa, jolloin saa uusia
nikokulmia ominaisuuksiinsa. (Ruuska 1996, 23; Virratvuori 2006, 10; Yrityksen perustajan
opas 20006, 18.)

Psykologisten testien kiytté on lisddntymissd omien yrittdjavalmiuksien arvioinnissa. Niiden
kiyttdmiselld saadaan lisdvarmuutta paatoksen teon pohjaksi. Yrittdjd tekee erilaisia testejd,
jotka kuvastavat persoonallisuutta, luonteenpiirteitd, ajattelu- ja toimintatapoja jne. Lisiksi
psykologi haastattelee yrittdjaksi aikovaa, tutustuu hidnen toimialaansa ja yritysideaansa seka
toimintasuunnitelmiinsa, jotta hinelle muodostuu selked kuva yrittdjdksi aikovasta ja hinen
tehtivikentistiddn. Naistdi muodostetaan kirjallinen raportti. Luonnollisesti tilld keinolla saa-
tu tulos on varmempi ja luotettavampi kuin omiin ja tuttavien arviointeihin perustuvat mene-
telmit. Se antaa tyovilineita yrittdjan kiyttoon itsensd ja tydmenetelmien kehittdmiseen. Pitdd
kuitenkin muistaa, ettd nimakin ovat parhaimmillaankin vain ennusteita mahdollisesta yritta-

jand menestymisesta. (Yrityksen perustajan opas 2006, 1-18.)



26

Yritysidean kehittiminen ja analysointi sekd omien yrittdjaoominaisuuksien arviointi vaativat
ajatustyotd seki tiedonhankintaa ja sen analysointia. (Kts. kuvio 4). Kun nidmi asiat kirjataan
paperille, ne jasentyvit paremmin yrittdjéille itselleen ja samalla toimivat tyckaluina yritystoi-
minnan kehittdmiseen. Kun lisiksi paperille kirjataan tulevaisuuden tavoitteet ja suunta, siitd
on hyvi jatkaa varsinaisen litketoimintasuunnitelman tekemiseen. Kuvio 4 kuvaa tiivistettyna
titd prosessia alkaen yritysideasta ja jatkuen aina yrityksen perustamiseen saakka. (Yrityksen

perustajan opas 20006, 51.)



A) Yritysidean tausta ja tarve
- Mihin henkil6kohtaiseen ominaisuuteen se perustuu?
- Mit yrittajyyteen soveltuvia ominaisuuksia on?
- Miki motivoi yrityksen suunnitteluun ja toteuttamiseen?
- Mité henkilokohtaisia osaamisen kehitystarpeita on?

|

B) Yhteenveto yritysideasta
- Yhteenveto yritysidean tarpeesta, tavoitteista ja toteut-

tamisesta

C) Kuka tarvitsee yritysideaa
- Hahmotelma yritysidean asiakasryhmisté

}

D) Yritysidean tavoitteet ja mittarit
- Miti tavoitteita yritykselld on 3-5 vuoden tihtdykselld?
- Mitkd ovat yritysidealle asetetut valittomat tavoitteet?
- Miten yritysidealle asetettujen tavoitteiden saavuttamista
mitataan ja seurataan?

l

E) Mita yritystoiminta kdytinnossa tuottaa?
- Mitka ovat tirkeimmait tuotokset, jotka aiotaan aikaansaa-
da yritysidean mukaisella toiminnalla?
- Miten yritystoiminnan laadulliset ja maarilliset tulokset

madritelldan?

F) Yritysideasta suunnitelmaan
- Kuvaus siitd, miten yritysideaa toteutetaan kdytinnon lii-
ketoimintana toteuttaa yritysidea.
- Yritysidean toteuttamisen tirkeimmit toimenpiteet.

l

G) Mitd resursseja yritystoiminta edellyttad?
- Ty6, materiaali, tilat, laitteet, markkinointi, matkat, jen.

!
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H) Alustava kustannusarvio
- Yrityksen perustamisen ja litkkkeellelihdon alustava kus-

tannusarvio.

l

I) Yritysidean sisaltdmit riskit ja kilpailutilanteen hahmottami-
nen
- Mihin oletuksiin perustuu nakemys siitd, ettd yritys me-
nestyy?
- Mitka ovat yritysidean sisaltdmit riskit?
- Millaiseen kilpailutilanteeseen yritys joutuu?
- Miten yritysidea eroaa vastaavista markkina-alueen ide-

oista?

J)  Yrityksen johtaminen
- Mitka yrityksen perustaminen ja menestyksekas yritys-
toiminta edellyttivit?
- Onko yritykselle olemassa valmiita yhteisty6kumppanei-
ta?
- Kuinka yritysidea vaikuttaa yrittijain omaan elimain?

K) Yrityksen perustamisen suunnittelu ja toteutus seké seuranta
- Mairitellddn yrityksen perustamistoimenpiteet.

Laaditaan yrityksen perustamien alustava aikataulu ja lii-

ketoiminta- seka rahoitussuunnitelmat.

- Sovitaan, kenelle yrityksen perustamistoimenpiteiden
etenemisestd raportoidaan.

- Kuka tukee ja toimii neuvonantajana?

- Miten ja milloin seurantaa tehddin?

- Tehdiin paitos, josta seuraa:

l

YRITYKSEN PERUSTAMINEN

Kuvio 4. Yritysidean kehittiminen. (Virratvuori 2006, 72-73.)
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3.5 SWOT-analyysi

Kun litkeidea alkaa olla hahmottunut, tehdain siita SWOT-analyysi, jossa samaan taulukkoon
kootaan yrityksen vahvuudet ja heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. (Kts. kuvio 5.) SWOT-
analyysi voidaan tehdi jo liikeidean hahmotteluvaiheessa. Sitd voidaan kiyttdd selvitettiessa,
millaiseen toimintaan alkavalla yrittdjalla olisi edellytyksia. Tama analyysi on ollut maailmalla
suosittu jo hyvin kauan sen laajan sovellusalueen ja tekemisen ndenniisen helppouden vuok-
si. Nelikenttdanalyysi on menetelmina kiyttokelpoinen litketoiminnan suunnittelussa ja yri-
tyksen kriittisen toimintaympariston arvioinnissa. Vahvuudet ja heikkoudet esitetdin yrityk-
sen sisdisind tekijoind ja ne keskittyvit nykyhetkeen. Mahdollisuudet ja uhat esitetddn ulkoi-
sina tekijoina ja ne keskittyvit tulevaisuuteen. Analyysin avulla tarkastellaan yrityssuunnitel-
maa kokonaisuutena, ennen kuin sitd ryhdytidan kiytinnossa toteuttamaan. Analyysia tehdes-
sd pitdd arvioida eri tekijoitd kriittisesti ja realistisesti, jotta analyysista tulee luotettava. (Aho-
nen 2009, 118; Kamensky 2000, 171-172; Kinkki ym. 2001, 32-33; Meretniemi ym. 2008,
34-35.)

S = Strengths = vahvuudet W = Weaknesses = heikkoudet
-yrittdjan koulutus ja kokemus -kokemattomuus
-tuotteet ja palvelut -vihdinen myyntiosaaminen
-tuotekehitysosaaminen -yksinyrittdimisen riski
-sitkeys ja paattavaisyys -pieni omarahoitusosuus
-yrityksen sijainti -huono toimitusvarmuus
-hyva imago
-taitava henkilokunta
Yrityksen siséiset tekijat = nykyhetki Yrityksen siséiset tekijat = nykyhetki
O = Opportunities = mahdollisuudet T = Threats = uhat
-kiinnostus tuotteita kohtaan -ulkomaisten ketjujen tulo markki-
-vieston ikdrakenne noille
-kiinnostus terveisiin elimintapoi- -taantuma
hin -ikdrakenteen muutos
-vaurauden lisddntyminen -ympiristolakien kiristyminen
-ckologisen ajattelun nousu tyévoiman huono saatavuus

-sodat, kriisit, katastrofit

Yrityksen ulkoiset tekijat =tulevaisuus Yrityksen ulkoiset tekijat
=tulevaisuus

Kuvio 4. Esimerkki SWOT-analyysistd. (Meretniemi ym. 2008, 34-35.)
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Yrityksen sisdisilld tekijoilld tarkoitetaan yrittdjin ja yrityksen vahvuuksia ja heikkouksia. Ny-
kyiset jo olemassa olevat voimavarat ovat vahvuuksia ja puuttuvat voimavarat ovat vastaa-

vasti heikkouksia. Voimavaroja ovat:
1. Inhimilliset voimavarat eli yrittdji ja yrittdjaperhe itse.
2. Taloudelliset voimavarat eli velat, varat ja vakuudet.
3. Fyysiset ja teknologiset voimavara eli maat, koneet, laitteet, rakennukset jne.
(Maaseutukeskusten liitto 1998, 50.)

Vahvuuksien ja heikkouksien kunnollinen arviointi on tirkedd, koska se luo pohjaa jatko-
suunnitelmille. Varsinkin inhimillisiin voimavaroihin liittyvida vahvuuksia voi olla vaikea
huomata ainakin yrittdjilla itsellddin. Voimavarojen kartoitus kannattaa tehdé aina tietyin va-
liajoin, koska vahvuudet ja heikkoudet saattavat tilanteiden muuttuessa kadntyé painvastaisik-
si. Vahvuudet ja heikkoudet riippuvat yrityksestd. Joissakin yrityksissd tietty voimavara on
vahvuus ja toisessa yrityksessi juuri silld voimavaralla ei ole merkitysté. Siksi aloittavan yritta-

jan kannattaakin tarkastella asioita erilaisten yritystoimintojen kannalta. (Maaseutukeskusten

liitto 1998, 50.)

Ulkoisilla tekijoilld tarkoitetaan yrittdjdstd tai yrityksestd riippumattomia tekijoita. Tallaisia
ovat esimerkiksi lainsdddinto, paikallinen elinkeinopolitiikka, markkinatilanne, teknologian
kehitys jne. Ulkoisten tekijoiden pysyvyys ja merkitsevyys pitdisi pystyd arvioimaan, koska
yritys on sidoksissa niihin ja niissd voi tapahtua huomattavia muutoksia, jotka vaikuttavat
yrityksen toimintaan joko pitkilld tai lyhyelld aikavalilld. Muutokset voivat olla sekd uhkia,
ettd mahdollisuuksia. Esimerkiksi tietylld alalla oleva voimakas kysynti johtaa todennikoéises-
ti uusiin alan yrittdjiin ja kilpailu kovenee. Yrittdjan tdytyykin keratd tietoa muutoksista, nii-
den suunnasta ja merkityksestd, koska vain muutoksia ennustamalla voidaan hyodyntid

mahdollisuuksia ja vilttyd uhkatilanteilta. (Maaseutukeskusten liitto 1998, 51.)

Yrityksen toimintaympariston seikkaperdinen arviointi on edellytys hyvin SWOT-analyysin
tekemiselle. Yrittdja analysoi, mitkd ovat yrityksen mahdollisuudet kayttia ympariston tarjo-
amia mahdollisuuksia hyvikseen eli vertaa toimialan menestymisen edellytyksid omaan
osaamiseensa. Jotta timi onnistuu, yrittijin on tunnistettava ympariston tarjoamat menes-
tymisen edellytykset. Yrityksen vahvuudet ja mahdollisuudet luovat yhdessi edellytykset lii-

ketoiminnan hallintaan ja menestymiseen ja vastaavasti heikkoudet ja uhat estivit hallinnan
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ja menestymisen. Huomioitava on, ettd sama asia voi olla sekd uhka ettd mahdollisuus, riip-
puen siitd, mistd nikokulmasta asiaa tarkastellaan. (Ahonen 2009, 118; Pitkdmiki 2000, 79—

80.)

Yrityksen vahvuudet ovat niitd, joiden varaan yritystoiminta rakennetaan. Niitd kdytetidn
hyviksi ja niitd kehitetdan edelleen. Niihin vahvuuksiin kannattaa erityisesti kiinnittdda huo-
miota, jotka tuovat kilpailuetua ja joita ei ole vield riittivisti hyddynnetty. Heikkouksia taas
yritetidn mahdollisuuksien mukaan vihentdd tai jopa poistaa, varsinkin jos ne haittaavat
merkitsevisti yritystoimintaa. Esimerkiksi heikkoa ammattitaitoa voidaan kehittda koulutuk-

sen avulla, jolloin siitd voi tulla vahvuus. (Maaseutukeskusten liitto 1998, 52.)

SWOT-analyysin heikkoutena on se, etta yrittdjdlta puuttuu syvallinen tuntemus yrityksesta ja
ymparistostdan ja todellista kritiikkid ei uskalleta tai ei haluta esittda. Lisdksi voi olla, ettd ana-
lyysia tehtiessd vertailuperustana ei ole todellinen kilpailutilanne. Naiden seikkojen perusteel-
la analyysiin syntyy vain ymparipyoredd sanahelinid, jolla ei ole mitddn tarkoitusta. Vaarana
on my6s, ettd SWOT-analyysin perusteella ei tehdd mitddn johtopddtoksid tai toimenpide-
chdotuksia ja edelleen toimenpiteitd, jolloin SWOT-analyysista tulee SO WHAT-analyysi.
(Kamensky 2000, 171.)

Kun nelikenttiruudukon jokainen osa on analysoitu, tehdddn niiden perusteella konkreettisia
toimintaratkaisuja ja ne myo6s toteutetaan. Kaytinndssa vahvuuksia vahvistetaan ja kdytetddn
niitd jatkossakin. Heikkouksia parannetaan ja korjataan. Jos niitd ei voida korjata, niitd pyri-
tadn lieventimain. Mahdollisuudet pyritddn hyodyntimadn resurssien mukaisesti ja uhkiin
pyritidn varautumaan hyvilld suunnittelulla, jotta ne eivit tule yllatyksena. (Maaseutukeskus-

ten liitto 1998, 53; PK-yrityksen riskienhallinta.)
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4 KANNATTAVUUDEN HALLINTAA

Yrityksen tehtivini on tuottaa voittoa omistajalleen, jolloin tuotannon on tapahduttava
kannattavasti. Kannattavuus on yritystoiminnan keskeinen tavoite. Téll6in litketoiminnan
tuottojen on oltava suuremmat kuin liiketoiminnasta aiheutuvat menot. Yksinkertaistettuna:
tuotot — kustannukset = positiivinen tulos. Yritystoiminnan tuotto voi olla joskus tappiollis-
ta, mutta pitkilld aikavalilldi vain voitollisella liiketoiminnalla on toimintaedellytyksid, koska
tappiollinen toiminta sy mahdollisia aikaisempia voittoja. Kannattavan yrityksen rooli yh-
teiskunnassa on muutakin kuin vain voitontavoittelu. Se tarjoaa ty6td muillekin ihmisille, se-
ki maksaa heille palkkaa ja osallistuu yhteiskunnan palvelujen yllipitoon maksamalla tuotois-

taan veroja. (Méattala ym,. 2008, 189; Selander & Valli 2007, 14; Siikavuo 2003, 46—47.)

Yrityksen kannattavuudesta ovat kiinnostuneet muutkin kuin yrittdjd/yrityksen johto. Yrityk-
sen yhteistybkumppanit mm. rahoittajat ja hankkijat haluavat tietdd, kuinka yritykselld menee.
Tiatd tietoa varten yritys tarvitsee laskentatointa, jonka tuottamalla informaatiolla yrityksen
kannattavuutta voidaan arvioida. Yritystoiminnan onnistumista voidaan arvioida rahana, ra-
hamairaisini laskelmina tai erilaisten laskelmien perusteella tuotettuina tunnuslukuina. (Miet-

tinen & Santala 2003, 100.)

Yrityksen kannattavuus selvidi tilinpadatoksessa tilikauden paitteeksi. Tilinpadtostietoja tutkit-
taessa on ratkaistava, onko tulos riittdva vai onko siind parannettavaa. Kannattavuutta voi-
daan mitata pelkkind numeroina tilinpadatoksessa ns. absoluuttisina numeroina. Toinen tapa
arvioida kannattavuutta on katetuottoajattelun mukaan suhteuttaa luvut yrityksen litkevaih-
toon.. Katetuottoajattelu perustuu kustannusten jakoon kahteen osaan: kiinteisiin ja muuttu-
viin kustannuksiin. T4ll6in erikokoisia yrityksid voidaan verrata keskenddn. (Ilmoniemi 2009,

249; Jylhd & Viitala 2004, 121-122; Selander & Valli 2007, 36.)

4.1 Laskentatoimen tarkoitus

Laskentatoimella tarkoitetaan yrityksen litketoimintaan liittyvdaa suunnitelmallista toimintaa,
jonka tehtdvind on keritd ja rekisteroida yrityksen toimintoja kuvaavia lukuja ja laatia niihin
perustuvia raportteja la laskelmia yritysjohdon, rahoittajien ja muiden sidosryhmien yrityksen

taloutta koskevien paitosten tueksi (Neilimo& Uusi-Rauva 2001, 13). Laskentatoimi on yri-



33

tyksen tirked aputoiminto, jolla tuetaan ydintoimintoja, kuten ravitsemisalalla ruokatuotantoa
ja asiakaspalvelua. Laskentatehtdvia varten tarvitaan numeraalista tietoa yrityksen toiminnas-
ta. Tietoa voi kerdtd manuaalisesti, mutta nykyisin yhia enemman keriddminen jirjestetadn
tietotekniikan avulla. Yrityksen laskentatoimi jaetaan sisdiseen ja ulkoiseen laskentatoimeen.
Jako perustuu laskentatoimen tuottaman tiedon kayttotarkoituksen mukaan. Yrityksen las-
kentatoimella on siten rekisteréintitehtdvé ja hyviksikayttotehtiva. (Jyrkkié & Riistama 2008,
23; Miittild ym. 2008, 165; Selander & Valli 2007, 21.)

Ulkoinen laskentatoimi on kirjanpitoa eli rekisterdintid. Se on jokaiselle litke- tai ammatti-
toimintaa harjoittavalle pakollista eli he ovat kirjanpitovelvollisia. Ulkoisen laskentatoimen eli
kirjanpidon tehtivina on seurata ja rekisteroida kaikkia yritystoiminnasta atheutuvia tuloja,
menoja ja rahoitustapahtumia. Se on suunniteltu tuottamaan yrityksen ja yhteisty6kumppa-
neiden kiytto6n informaatiota, jonka perusteella arvioidaan yrityksen menestymistd. Térkein
ulkoisen laskentatoimen tuottama informaatio on tilinpadtos ja siitd selviavi tilikauden tulos.
Tistd ovat yrityksen lisaksi kiilnnostuneet eri sidosryhmit, koska heiddnkin menestyminen on
osittain kiinni yrityksen menestymisestd. Ulkoista laskentatoimea sdddellddn lailla ja asetuksil-
la. Tarkeimmat maaraykset perustuvat vero-, kirjanpito ja yhteisolainsaddant6on. (Neilimo &
Uusi-Rauva 2001, 13—14; Miettinen & Santala 2003, 101-102, 118; Maattila ym. 2008, 165—
167.)

Sisdinen laskentatoimi on vapaachtoista ja sen tulokset on tarkoitettu vain yrityksen omaan
kiytt6on, niitd ei luovuteta ulkopuolisien sidosryhmien tarkasteltaviksi. Sen sisdlto ja kdytin-
non toteutus ovat tapaus-/ ja yrityskohtaisia. Sen tarkoituksena on keritd informaatiota yri-
tyksen toiminnan suunnitteluun, paitosten tekemiseen ja toiminnan johtamiseen, ohjaami-
seen ja tarkkailuun. Ravintola-alalla niita tietoja tarvitsevat keittio- ja vuoropaallikot ja ravin-
tolan omistaja. Periaatteena on, etta yrityksen johto ja henkilokunta voivat tukeutua paitok-
senteossa ja toiminnassaan sisdisen kirjanpidon tuottamaan tietoon, jonka tiytyy silloin tuot-
taa muutakin kuin rahamairdisid tietoja. Laskentakausi voi olla hyvinkin lyhyt, jopa tunti, ja
tietoa voidaan tarvita nopeasti. Laskelmat ovat aina tilanteeseen ja tarpeeseen suunniteltuja.
(Neilimo & Uusi-Rauva 2001, 13—-14; Miettinen & Santala 2003, 118—121; Maattilda ym.
2008, 172.)

Ravintola- ja ruokapalvelualalla sisdisen laskentatoimen painopistealueita ovat myyntituottoi-
hin kohdistuvat suunnittelu- ja tarkkailulaskelmat, tuotteiden raaka-ainelaskelmat, hinnoitte-

lulaskelmat ja kannattavuuslaskenta. Ruoka-alalla, kuten palvelualoilla yleensikin, kiytetidn
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sisdisen laskentatoimen menetelmina yleisesti katetuottolaskentaa. Sille on ominaista tietyn-
lainen yleistiminen ja yksinkertaistaminen, jotta kdytinnon paatoksenteosta saadaan selked

kuva takertumatta litkoihin yksityiskohtiin. (Miettinen & Santala 2003, 121.)

4.2 Liiketoimintaan liittyvit tuotot

Tuotolla tarkoitetaan yrityksen liiketoiminnastaan saamia tuloja, jotka se on saanut myydes-
sddn tuotteitaan tai palveluitaan asiakkaille tiettynd ajanjaksona (Selander & Valli 2007, 38).
Tuotot syntyvit toimialasta riippuen erilaisista tekijoistd. Yrityksen litkeideassa on kuvattu
tuottojen kertymisen péddperiaatteet eli mitd myydaan, kenelle myyddan ja miten myydéan.
Ravintola/lounaspalveluissa tuotot syntyvit erilaisten ravitsemispalvelujen tuottamisesta ja
myymisestd. Tuottoja tulee kaikista niistd elementeistd, jotka on hinnoiteltu erikseen. Osa
tuotteista siséltyy ns. tuotepakettiin ja erillista hintaa et niilld ole. Esimerkiksi hotelleissa ma-
joitukseen sisiltyy aamiainen sekd saunan ja uima-altaan kiytto, jolloin niitd ei ole hinnoiteltu
erikseen. Kun tuote tai palvelu koostuu useista erillisistd tuotteista, puhutaan palve-
lu/tuotepaketeista. Yritys voi itse mairitelld mitkd tuotteet tai palvelut hinnoitellaan erikseen
ja mitkad kuuluvat osana palvelupakettiin. (Miettinen & Santala 2003, 134; Maittild ym. 2008,
176; Selander & Valli 2007, 38.)

Tuotto voidaan mdaritelld yrityksen sisdisessd laskennassa seuraavanlaisesti: Tuotto = yksik-
kohinta x myyntimaéari. Tuottojen seuraaminen on nykyisten kassajirjestelmien ansiosta aika
helppoa. Parhaat atk-pohjaiset kassajarjestelmit kerddvit tietoa eri myyntiartikkeleista suo-
raan yrityksen kirjanpitoon ja vihemminkin automatisoiduista jirjestelmistd myyntitietojen
kerdaminen onnistuu vaivatta. Myyntid voidaan seurata joko tuoteryhmittdin tai eri tuottei-
den osalta. Tilloin saadaan kisitys siitd, millainen on eri tuotteiden myynti ja mikd on kan-
nattavaa ja mikd vihemman kannattavaa. Mitd tirkeimpi tuoteryhma tai tuote yritykselle on,
sitd tirkeimpdd on seurata juuri sen myyntid. Ravitsemisalalla maksu tapahtuu usein heti suo-
raan kassaan tai palvelu laskutetaan hyvin lyhyelld aikavalilld, jolloin myynnin seuraaminen on

helppoa. (Maittild ym. 2008, 176; Selander & Valli 2007, 38.)

Liiketoimintaan kuuluvia tuottoja sanotaan kirjanpidossa liikevaihdoksi tai myynniksi. Yri-
tykselld voi olla my6s muita tuottoja kuin suoraan liiketoimintaan liittyvit tuotot. Niitd kut-
sutaan liiketoiminnan muiksi tuotoiksi. Esimerkiksi ravintola saa muita tuloja astiaston tai

tilojen vuokrauksesta tai kiyttbomaisuuden myynnista tulee voittoa. Rahoitustuottoja ovat ne
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tuotot, joita yritys saa sijoitetusta padomasta. Ne ovat useimmiten korkoja ja osinkoja. Lisiksi
voi olla satunnaisia tuottoja, kuten saadut vahingonkorvaukset tai satunnaiset konsultointi-

tai suunnittelupalvelut. (Jyrkkio & Riistama 2008, 44—45; Selander & Valli 2007, 38-39.)

Liikevaihto tai myynti saadaan vihentimalldi myyntituloista myynnin oikaisuerit eli arvon-
lisivero, annetut alennukset, takuukorjausmenot ja luottotappiot. Julkinen tuloslaskelma esi-
tetddn aina aloittaen liikevaihdosta. Pelkkd litkevaihto ei vield kerro yrityksen kannattavuu-
desta mitddn ja eri yrityksid ei voi vertailla keskendin pelkin litkevaihdon perusteella. (Alhola

& Lauslahti 2003, 52; Sitkavuo 2003, 47—48.)

4.3 Liiketoimintaan liittyvit kulut

Kustannuksiksi kutsutaan niitd tekijoitd, joihin yritys kuluttaa rahaa toiminnan jatkamista ja
tulojen hankintaa edistaikseen (Selander & Valli 2007, 40). Ravitsemistoimintaa harjoittavalla
yritykselld on kululajeja moninkertainen miiri tulolajeihin verrattuna. Kustannuksia seura-
taan kirjanpidossa ja ne pyritain kohdistamaan eri osastoille, tuoteryhmille, tuotteille tai ta-
pahtumille, jotta hinnoittelupaitoksille ja kannattavuuden suunnittelulle olisi perusteita. Ra-
vitsemisalan moninaisuuden ja vaihtelevuuden johdosta kohdistaminen voi olla joskus todel-
la vaikeaa. Esimerkiksi juhlatilaisuuden ruoan raaka-ainemdiarit ja henkiléstokulut voidaan
laskea teoriassa tarkasti, mutta kdytinnossa raaka-aineiden osalta voi tulla hukka-annoksia tai
osa voi jopa pilaantua. Henkil6ston suunniteltu tyoaika voi venyi pidemmaksi tai lyhentya.
Niisséd tapauksissa tuotetta tai tilaisuutta kohden lasketut kustannukset muuttuvat. Lisdksi eri
tilaisuudet ovat eriluonteisia ja samankinluonteinen tilaisuus voi vaihdella raaka-ainemenekin
suhteen. Niin ollen tuote-, tuoteryhma- tai tilaisuutta kohti lasketut kustannukset eivit ole
vakioita. Matkailu- ja ravintola-alalla jaotellaan kulut perinteisesti muuttuviin ja kiinteisiin
kuluihin. Se on alalla vallitseva kdytinto ja noudattaa alan jirjestdjen suosituksia. (Maittdld

ym. 2008, 178; Selander & Valli 2007, 40, 44.)

Muuttuvien kustannusten maari riippuu yrityksen suoritemairasti. Myynnin kasvaessa tuo-
tanto ja sen kustannukset kasvavat, ja myynnin laskiessa ne vastaavasti pienenevat. Eli nailld
kustannuksilla on suora riippuvuussuhde myyntivolyymiin tai asiakasmairain. Muuttuvat
kustannukset ovat matkailu- ja ravitsemisalalla usein lineaarisesti kasvavia eli kustannukset
kasvavat tasaisesti suhteessa suoritemairiin. Jos tuotanto on nolla, silloin muuttuvat kustan-

nuksetkin ovat nolla. Jos taas kustannukset kasvavat suhteellisesti enemman suoritemairin



36

kasvaessa, esimerkiksi ylityGkustannukset, ovat ne progressiivisia muuttuvia kustannuksia.
Jos kustannukset muuttuvat volyymiin nihden suhteellisesti vahemman, esimerkiksi raaka-
aineita ostetaan suuria maaria suuremman alennuksen saamiseksi, silloin kyseessa on degres-
sitviset eli alenevat muuttuvat kustannukset. (Alhola & Lauslahti 2003, 55-56; Ilmoniemi ym.

2009, 251; Jylhad & Viitala 2004, 123; Selander & Valli 2007, 44—45; Siikavuo 2003, 86.)

Ruokapalveluja tarjoavan yrityksen muuttuvat kustannukset ovat raaka-ainekustannuksia.
Raaka-ainekulut muodostuvat tuotteiden valmistusta varten hankituista materiaaleista eli ra-
vintoloissa elintarvikkeet, oluet ja alkoholit sekd mahdolliset kertakayttoastiat tai pakkausma-
teriaalit. Keskimairin raaka-aineiden osuus on noin 34 % litkevaihdosta. Raaka-aineiden laa-
tuun ja ostamiseen taytyy siten kiinnittad huomiota, koska se on merkittdva kuluerd ja raaka-
aineiden laadulla on merkittiva osuus yrityksen laadun ylldpitdmisessa. (Miettinen & Santala

2003, 126; Maattala ym. 2008, 177—-178.)

Kiintedt kustannukset eivit riipu tuotannon maarasti, vaan ne pysyvit samoina yrityksen
toimintasuhteista tai niiden muutoksista riippumatta. Kiinteiden kustannusten miirdin ei
pystyta lyhyelld aikavililld juurikaan vaikuttamaan. Kiinteitd kustannuksia sanotaan myo6s ka-
pasiteettikustannuksiksi, koska ne syntyvit tietyn kapasiteetin eli enimmaistuottokyvyn ylldpi-
timisestd. Vasta, kun kapasiteettia lisitddn, lisidntyy my6s kiinteiden kustannusten méira.
(Alhola & Lauslahti 2003, 56; Jylha & Viitala 2004, 122; Jyrkki6é & Riistama 2008, 15; Siika-
vuo 2003, 48.)

Henkil6stékulut ovat monesti luettavissa muuttuviin kustannuksiin, koska asiakasmaarin
kasvaessa henkilokuntaa tarvitaan enemmin. Monesti on kuitenkin vaikea mairitelli, miten
paljon palkkakustannukset nousevat myyntiméarin lisidntyessa. Silloin on jarkevinti kasitelld
henkiléstokulut omana kuluerindidn ja luokitella ne kiinteiksi kustannuksiksi. (Selander &

Valli 2007, 46.)

Yleensd henkilostomenot kasitellidn tuloslaskelmissa omana kulueranian. Henkilostokulut
muodostuvat maksetuista bruttopalkoista ja palkkojen sivukuluista. Sivukuluja ovat tyoela-
kemaksut (tyel), tapaturmavakuutusmaksu, tyottomyysvakuutusmaksu, ryhmahenkivakuutus
ja tyonantajan sosiaaliturvamaksu. Lisdksi henkilostokustannuksia atheutuu lomapalkoista ja
lomarahoista, sairausajan palkoista seki tyGajoista ja JP-piivistd (juhlapyhikorvaus) johtuvis-
ta palkanlisistd, ty6terveyshuollon jarjestimisestd, tyOvaatteista, sosiaalitilojen jarjestimisesta

sekd vapaachtoisesta henkil6ston virkistystoiminnasta. Yrityksen sisdisten laskelmien yksin-
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kertaistamiseksi, sivukuluprosenttina kaytetddn 60 %o:ia, joka kattaa bruttopalkkojen lisdksi
muut palkanmaksuista aiheutuvat kustannukset. (Miettinen & Santala 2003, 190-193; Mait-

tald ym. 2008, 221; Neilimo & Uusi-Rauva 2001, 78-79; Selander & Valli 2007, 46—48.)

Henkilostokustannukset ovat ravitsemisalalla raaka-ainekulujen ohella merkittiva kulueri.
Yhdessi raaka-ainekulujen kanssa ne muodostavat jopa 65—70 % yrityksen litkevaihdosta.
Siksi niiden hallinta on toiminnan kannattavuuden kannalta hyvin tirkedd. Henkil6std on
my0s tirked voimavara varsinkin ruokapalveluyrityksissd. On tarkkaan suunniteltava tyonte-
kijoiden maird niin, ettd se vastaa tarvetta. Hyvilld tyovuorosuunnittelulla pyritiin siihen,
ettd oikeat ihmiset ovat oikeassa paikassa oikeaan aikaan. Henkil6st6kustannusten mairidn
vaikuttaa hyvd esimiesty6. Esimiesten on ymmarrettivi, ettd henkil6stolld on suuri vaikutus
yrityksen tuloksellisuuteen. Hyvi esimies osaa motivoida henkil6kuntaansa tyoskentelemain
mahdollisimman tehokkaasti ja hidn osaa arvioida henkilokuntansa ammattitaidon niin, ettd

henkil6 tekee osaamistaan vastaavaa tyota. (Madttald ym. 2008, 221-222.)

Ravintola-alalle on tyypillistd se, ettd kysyntd on kausiluonteista, jolloin ty6voiman saaminen
tiettyyn aikaan voi olla vaikeaa. Ravintolat kayttivitkin nykyain yhd useammin vuokraty6-
voimaa tasaamaan ruuhkahuippuja. Vuokratyévoima voi tulla hiukan kalliimmaksi kuin vaki-
tuisen tyontekijan kustannus, mutta etuna siind on juuri joustavuus tyotunneissa ja muissa

ehdoissa. (Selander & Valli 2007, 49.)

Henkilostokustannuksiin vaikuttavat myos tilojen toimivuus ja tyontekijoiden ammattitaito.
Tuloksellisuuden kannalta halvin tyontekijd ei vilttdimittd ole paras vaihtoehto. Kannattaa
miettid sddstdako siind, ettd palkkaa heikon ammattitaidon omaavan henkilon pienemmilld
palkalla tehokkuuden kirsiessi, vai palkkaako ammattitaitoisen henkilén vdhidn suuremmalla
palkalla ja jonka ty6teho on eri luokkaa? (Méattild ym. 2008, 222; Selander & Valli 2007, 48—
49)

Toimitilakustannukset ovat kolmas yrityksien merkittiva kuluerd, joka on maksettava oli
yritykselld tuloja tai ei. Kiinteiston vuokra vaihtelee sen sijainnin mukaan, keskustassa sijait-
sevilla tiloilla on yleensi korkeampi vuokra kuin kaupungin laidoilla sijaitsevilla. Yrityksen
sijaintia kannattaa siksi miettid tarkasti, monesti juuri vuokran maird on kynnyskysymys yri-
tyksen menestymiselle. Toisaalta keskustassa sijaitseva ravitsemisyritys voi houkutella hel-
pommin ohikulkevia asiakkaita, jolloin asiakasmairit ovat suuremmat mutta riittdako se kat-

tamaan suuremman vuokran? (Selander & Valli 2007, 50; Siikavuo 2003, 48.)
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Vuokra on usein kiinted kuukausivuokra ja siitd sovitaan vuokrasopimuksen teon yhteydessa.
Joissakin tapauksessa vuokran miiri voi olla sidottuna liikevaihtoon, jolloin se on tietty pro-
senttiosuus liikevaihdosta ja téilloin se olisi muuttuva kustannus. Liikevaihtoon sidottu vuok-
ra on perusteltua esim. kausiluonteisessa yrittimisessa (kuten kesakahvila), jolloin sdilli on
suuri merkitys yrityksen tuottoon. Kun myyntid ei synny, ei vuokrakaan ole. Toisaalta liike-
vaihtoon sidottu vuokra voi joissakin tapauksissa estdd yrityksen kehittymisen. Ei ole tarkoi-
tuksenmukaista yrittdd kasvattaa myyntid, koska vuokra suurenee suhteessa myyntiin ja kan-
nattavuus karsii. Ja vaikka yritys omistaa litkepaikan itse, tulee siitd kustannuksia mahdollisten
rakennuskustannusten tai lainan takaisinmaksun muodossa. Tuloslaskelmissa voidaan kayttda
my0s laskennallista vuokraa, mutta joka tapauksessa namakin ovat kiinteitd kuluja, jotka tulee
huomioida kannattavuutta suunniteltaessa. Vuokran lisdksi toimitilakuluja ovat siivous ja
puhtaanapito, jaitehuolto ja kierritys, mainosvalot, pienet kunnostustyot seka yllapitokulut ja

vartiointi. (Ilmoniemi ym. 2009, 265; Maattala ym. 2008, 181; Selander & Valli 2007, 50.)

Energia- ja vesimaksut ovat luonteeltaan muuttuvia kustannuksia, mutta ravitsemisalalla nii-
den kohdentaminen juuri tiettyyn ruoka-annokseen tai tuotteeseen on vaikeaa, koska joskus
valmistetaan annoksia suuri madri kerralla ja joskus vain muutamia annoksia. Talloin yhtid
annosta kohti lasketun energiakustannuksen selvittiminen ei ole jarkevad. Sihko- ja vesimak-
sut luetaan siten kiinteisiin kustannuksiin. Silloin kun kyseessid on vaikka talviasuttavan mo-
kin limmittdminen vuokrausta varten, voidaan energiakustannukset kohdistaa suoraan vuok-

rausta varten ja siten mairitelld ne muuttuviksi kustannuksiksi. (Selander & Valli 2007, 46.)

Muita kiinteitd kustannuksia ovat kaikki muut kustannukset, jotka eivit kuulu yllimainittui-
hin kustannuksiin. Matkailu- ja ravitsemisalalla on paljon erilaisia kustannuseria, jotka luoki-

tellaan kiinteisiin kustannuksiin. Naita ovat:

1. Markkinointikustannukset: Kaikki yrityksen mainontaan, myynninedistimiseen ja
asiakassuhteiden hoitoon kaytettdvit kustannukset. Esimerkiksi nettisivut, kdyntikor-

tit jne.

2. Kiinteistonhuoltokustannukset: Piha-alueiden hoito ja korjauskustannukset. Vuok-

rakiinteistoissd naima kuuluvat yleensé jo vuokraan.

3. Energiakustannukset: Sdhko- ja vesimaksut. Nditd erid voidaan tarvittaessa eritelld

yrityksen tarkoituksenmukaisella tavalla.



10.

11.

39

Hallintokustannukset: Kirjanpidon aiheuttamat kustannukset. Yleensid nimi makse-
taan ulkopuoliselle kirjanpitijille, mutta myo6s yrityksen oman kirjanpitijan palkat
kuuluvat tahdn, jotta tuotantoon kohdistuvat palkkakustannukset osataan arvioida

oikein.

Kuljetuskustannukset:: Tuotteiden tai asiakkaiden kuljetukset. Osa voi olla ulkopuo-

liselle maksettuja korvauksia tai oman kuljetuskaluston aitheuttamia korvauksia.

Provisiot: Toiselle yritykselle maksettuja korvauksia omien tuotteiden myymisesta tai

valittamisesta.

Koneiden ja laitteiden huoltokustannukset: Nama voivat olla ennalta sovittuja huol-

tosopimuksia tai koneiden kaytostd aiheutuvia korjauksia.

Henkilston kiinteit palkkamenot: Niitd ovat esim. ravintola-alalla ulkopuolisen kir-

janpitdjan palkat, jotka eivit liity tuotantoon.
Pitkavaikutteisten tuotantovilineiden atheuttamat poistot ja vakuutusmaksut.
Vapaachtoinen sosiaalitoiminta.

Sekalaiset kustannukset: Nama ovat pienid kustannuserid, joita voidaan ryhmitelld

edelleen tarpeen mukaan tai pitda yhtend kustannuseriana.

(Ilmoniemi ym. 2009, 265-260; Jylhd & Viitala 2004, 122; Selander & Valli 2007, 50—
52; Siikavuo 2003, 86.)

4.4 Tuloslaskelman sisilto

Tuloslaskelma on kirjanpidosta johdettu raportti, jonka tehtivinid on laskea yrityksen tuotot
ja kulut ja niiden erotuksena yritystoiminnan tulos (Selander & Valli 2007, 53). Tuloslaskelma
on yksi kirjanpidon osa ja kertoo tulot ja menot tietyn ajanjakson ajalta ja sen, kuinka hyvin
yritys on onnistunut taloudenpidossaan. (Kts. kuvio 6). Ajanjakso voi olla kuukausi, neljin-
nesvuosi, puoli vuotta tai vuosi/tilikausi. Tilikausi on yleensi vuoden mittainen, mutta voi
olla erityistapauksissa my6s lyhempi tai pidempi. Tuloslaskelmien avulla voidaan seurata ko-

konaisuuden lisiksi esim. eri tuoteryhmien, tilaisuuksien tai asiakkuuksien kannattavuutta.
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Kirjanpito laaditaan suoriteperusteella, jotta siitd johdettu tuloslaskelma antaa oikeat tiedot.
Suoriteperusteinen merkinta tarkoittaa sitd, ettd kulu tai tulo merkitdin sille kuukaudelle, jol-
loin se on aiheutunut vaikka maksua tai laskua ei ole vield maksettu. Tuloslaskelmissa luvut
ovat arvolisaverottomia eli vero on jo vihennetty. (Ilmoniemi ym. 2009, 249; Kinnunen, Lai-
tinen, Laitinen, Leppiniemi, Puttonen 2009, 36; Maittilda ym. 2008, 195-196; Selander &
Valli 2007, 53.)

Tuloslaskelma voidaan tiivistdd neljain osioon:
1. Liiketoiminnan tuotot ja kulut
2. Rahoituksen tuotot ja kulut
3. Satunnaiset tuotot ja kulut
4. Tilinpaatosjarjestelyt ja verot
(Karikorpi 2010, 36.)

Padsadntoisesti tuloslaskelman tarkastelussa keskitytdan litketoiminnan tulojen ja menojen
analysointiin. Satunnaiset tuotot ja kulut otetaan mukaan, jos niiden luonne sen vaatii eli ne

ovat merkittivissa asemassa tuloksen syntymisessa. (Karikorpi 2010, 36.)
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LIIKEVAIHTO 181 354,42
Liiketoiminnan muut tuo- 725,88
tot

Materiaalit ja palvelut

Aineet, tarvikkeet ja tavarat

- Ostot 57 646,14

- Varaston muutos

- Ulkopuoliset palve- 414795 -61 794,09
lut

Henkilostokulut

- Palkat ja palkkiot 42 296,2

- Henkilésivukulut

- Elikekulut 8 695,91

- Muut henkilSsivu- 2 594,69 -54 556,80
kulut

Poistot ja arvonalenemiset

- Poistot - 188,02
Liiketoiminnan muut kulut -42 975,87
LIIKEVOITTO 21 642,85
Rahoitustuotot ja -kulut
Korko- ja rahoitustuotot 6,55

- Korkokulut 929,22 - 922,67
VOITTO (ennen veroja) 20 642,85
Tuloverot -5 367,14
TILIKAUDEN VOITTO 15 275,71

Kuvio 6. Esimerkki tuloslaskelmasta. (Selander & Valli 2007, 54.)

Liikevaihdolla tarkoitetaan kaikkia yrityksen toiminnasta saatuja myyntituottoja vihennettyna
arvolisiverolla ja annetuilla alennuksilla. Kirjanpidossa liikevaihto voidaan eritelld tuotteit-
tain, tuoteryhmittdin tai osastoittain yrityksen sisidistd laskelmaa varten. Virallinen tuloslas-
kelma aloitetaan aina liikkevaihdosta. Kannattavuuslaskelmissa laskenta aloitetaan useimmiten
selvittimalld tuottojen maidrd. (Karikorpi 2010, 37; Selander & Valli 2007, 55; Siikavuo 2003,
47.)

Liitketoiminnan muut tuotot ovat muusta kuin yrityksen toiminnasta, sijoituksista tai satun-
naisista erista tulleet tuotot. Nditd ovat mm. omaisuuden myynnista tai vuokraamisesta tul-
leet tuotot, avustukset tai satunnaiset vakuutuskorvaukset. Kahvila-ravintoloissa muita tuot-
toja tulee yhid enemmain peliautomaateista. Kannattavuuslaskelmissa nditd tuottoja ei huo-
mioida, koska ne eivit synny suoraan yrityksen litketoiminnasta. (Miettinen & Santala 2003,

126; Selander & Valli 2007, 55; Tomperi 2006, 147.)
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Seuraavana tuloslaskelmassa esitellddn liiketoiminnan kulut, joista keskeisid ovat materiaalit ja
palvelut. Niihin kuuluvat liiketoimintaa varten ostetut, jalostettavaksi tai sellaisenaan myyta-
viksi tarkoitetut raaka-aineet ja tavarat. Tdhdn kuuluvat myos tuotteen valmistamiseen ja
myymiseen vilittémisti liittyvit kulut. Ostot ovat tirked erd kannattavuuslaskelmassa, koska

myyntikatetta ei voi laskea, jos myytavalle tuotteelle kohdistuvia ostoja ei ole. (Selander &

Valli 2007, 55-56; Siikavuo 2003, 48; Tomperi 2006, 147.)

Varaston muutos oikaisee ostoja. Yleensd yrittdjd ei myy kaikkia tilikauden aikana ostamiaan
materiaaleja, vaan niitd jaa varastoon seuraavalle tilikaudelle. Silloin tilikauden ostoihin taytyy
lisitd edellisen kauden aikana varastoon jddneet tavarat. Vastaavasti ostoista tdytyy vihentia
tilikauden lopussa varastossa olevat materiaalit. Tarkastelukauden alun varaston arvoa verra-
taan siis kauden lopun arvoon. Varaston arvon lisidntyminen oikaisee ostoja vihentivisti ja
varaston arvon vahentyminen oikaisee ostoja lisadantyvasti. Talli on merkitysta siksi, ettd va-
rastoon ostaminen ei ole verovihennyskelpoista. (Eskola & Mantysaari 2007, 29; Selander &

Valli 2007, 56.)

Ulkopuoliset palvelut ovat niitd palveluita, joita yritys ostaa toisilta yrityksiltd. Niitd ovat
esimerkiksi ohjelmapalveluyritykselld ruokapalvelujen ostaminen pitopalvelusta. Matkailualal-
le on tyypillista se, ettd ulkopuolisia palveluja kiytetidn paljon palvelupakettien muodostami-
sessa. Ravintola- ja ruokapalveluyrityksilld tirkein ulkopuolinen palvelu on tyévoiman vuok-
raus. Kannattavuuslaskelmissa ulkopuoliset palvelut pitid ottaa huomioon ja ne sijoitetaan
kirjanpidossa palvelujen luonteen mukaisesti joko muuttuviin tai kiinteisiin kustannuksiin.

(Maittila ym. 2008, 178; Selander & Valli 2007, 57.)

Palkkoihin ja palkkioihin kuuluvat kaikki yrityksen maksamat bruttopalkat henkilésivukului-
neen. Elikekulu-ryhmissi esitetddn yrityksen osuus tyontekijoiden sekd yrittdjin omista ela-
kemaksuista. Sosiaalipalkoista aiheutuvat elikemaksut esitetidn laskennallisesti ja merkitidn
tahin ryhmadn. Muita henkilosivukuluja ovat sosiaaliturvamaksu sekd tapaturma-, tyotto-
myys- ja ryhmihenkivakuutusmaksu. Yrityksen sisiisissa kannattavuuslaskelmissa kaikki na-
mi eritellyt henkil6stokulut esitetidn yhtend erdnd henkilostokustannuksissa. Sithen lisdtidn
my6s yrittadjan oma laskennallinen palkka sekd loma-ajan palkka + sijaisen palkka jos ne eivit
ole mukana tdssid palkkaerittelyssi. Luontoisetujen raha-arvoa ei lasketa tuloslaskelmassa

henkiléstokuluihin. (Ilmoniemi 2009, 265; Selander & Valli 2007, 57; Tomperi 20006, 148.)
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Poisto ja arvonalentumiset ovat seuraavana tuloslaskelmassa. Kun yritys hankkii pitkdaikai-
seen kayttoon koneita, laitteita tai irtaimistoa, ne ovat verovahennyskelpoisia, mutta vihen-
nysti ei saa tehda kerralla. Koska hankinnat tuottavat tuloa yritykselle useampana vuonna,
vihennyskin jaetaan useammalle vuodelle ja niin saadaan poistoja eli kyseessd on hankinto-
jen vuosikulun osuus. Poistojen maira perustuu arvon alentumiseen, joka mitataan pitoajalta
hankintahinnan ja jadnndésarvon erotuksena. Kirjanpitolautakunta on antanut suositukset eri
kiyttbomaisuuksien poistoajoista. Esimerkiksi keittitlaitteiden poistoaika on 5-10 v, ravinto-
lan kalusteiden 5-7 v ja ravintolarakennuksien 20-30 v. Kannattavuuslaskelmissa poistot esi-

tetadn heti katetuoton jilkeen omana erindin. (Maattala ym. 2008, 179-180; Neilimo & Uu-

si-Rauva 2001, 90; Selander & Valli 2007, 58.)

Tassa laskelmassa litketoiminnan muut kulut ovat kiinteitd kustannuksia, joita ovat esim.
toimitila-, toimistokulut, markkinointikulut ja hallintokulut. My6s pesula- ja sitvouspalvelut ja
teostomaksut kuuluvat muihin kuluthin. Luottotappiot ja kayttomaisuuden mahdolliset
myyntitappiot kirjataan litketoiminnan muihin kuluihin. Jokaisen tilin nimen pitdd kuvata
sille kirjattuja kuluja. Tilit voivat vaihdella yrityksen liikeidean ja erittelyn tarpeen mukaan ja
ne voivat olla eri yrityksilld hyvinkin erilaisia. Pitdd my6s muistaa yrittijan oma hyvinvointi,
mikd useimmiten unohtuu, sithen liittyvit kulut voidaan laittaa muihin kuluihin. Kannatta-
vuuslaskelmissa nimi kulut esitetddn eriteltynd. (Ilmoniemi 2008, 266; Maattila ym. 2008,

181; Selander & Valli 2007, 58; Tomperi 20006, 148.)

Rahoitustuotot ja -kulut syntyvat yrityksen rahoituksen jirjestimisesta tai rahan sijoittamises-
ta saaduista tuotoista. Yleisimpid kuluerid ovat korkokulut ja -tuotot. Korkokuluja ovat laino-
jen korot ja tuottoja syntyy, jos yritys sijoittaa varojaan tai saastda suurempia hankintoja var-
ten. Kannattavuuslaskelmissa nama erat merkitadn aivan loppuun ennen voiton laskelmista.
Niilld erilli on merkitystd kannattavuuslaskelmissa silloin, kun mietitidn rahoitusta ja han-
kintoja. Kaikkiin laskelmiin nditd erid ei tarvitse merkata. (Maittald ym. 2008, 181; Selander

& Valli 2007, 60-61.)

Lainojen lyhennykset sitd vastoin eivit ndy tuloslaskelmissa, vaikka raha lihteekin tililtd. Lai-
nan maksu on vain pidoman palautusta, eika se silloin ole kuluerd. Sama pitee lainannostos-

sa, sitikddn ei kirjata tuloslaskelmaan. (Karikorpi 2010, 58.)

Satunnaiset tuotot ja kulut -ryhmdin kuuluvat nimensid mukaisesti todella satunnaiset ja en-

nakoimattomat kulut ja tuotot, kuten yrityksen saamat vahingonkorvaukset tai avustukset,
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litketoiminnan myyminen kokonaan tai osittain. Niitd tuottoja el merkitd kannattavuuslas-
kelmiin juuri niiden satunnaisuuden ja ennakoimattomuuden vuoksi. (Karikorpi 2010, 59;

Maiattald ym. 2008, 181; Selander & Valli 2007, 61.)

4.5 Sisaisen tuloslaskelman sisalto

Yritysten, myOs ruokapalveluyritysten, tuotto- ja kulurakenne nakyvit virallisesta tuloslas-
kelmasta johdetusta sisdisestd tuloslaskelmasta. Se perustuu katetuottoajatteluun ja siind on
ns. katekatkokset eli kateluvut. (Kts. kuvio 7). Naitd katelukuja suhteutetaan litkevaihtoon
yleensa prosenttimairiisind. Virallisesta tuloslaskelmasta poiketen siséisissa laskelmissa kulut
eritellddn tarkemmin, jolloin yrityksen johdolle muodostuu tarkempi kuva tuloksen muodos-
tumiseen vaikuttavista tekijoistd. Kulut my6s jaetaan muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin.
Sisdinen tuloslaskelma aloitetaan myyntituotoista ja siitd vahennetdan myynnin oikaisuerit.
Sisdinen tuloslaskelma toimii suunnittelu- ja tarkkailulaskelmana. (Karikorpi 2010 148-149;

Miettinen & Santala 2003, 125-126; Maattala ym. 2008, 195.)
Sisaisten hinnoittelu- ja kannattavuuslaskelmien tirkeimpina tehtavina on
1. Selvittda tuotteiden ja tuoteryhmien oikea hinnoittelu
2. Varmistaa, etta toteutukseen tarvittava tyopanos on oikeassa suhteessa myyntihintaan
3. Todentaa tuotteen lopullinen kannattavuus.
(Selander & Valli 2007, 63.)

Jotta ndma asiat selvidisivit, sisdisessd tuloslaskelmassa tarvitaan myyntikate, joka ilmoittaa,
kuinka paljon jokaisesta eurosta jada kiteen muuttuvien kulujen ja myynnin oikaisuerien jal-
keen. Monesti yritykselldi on myyntikatetavoite, joka vaihtelee toimialasta ja jopa tuoteryh-
mistd riippuen esimerkiksi 18—80 %o:n vililli. Myyntikatteeseen voidaan vaikuttaa hinnoitte-
lulla ja myyntimaarilld. Toinen tarked katekatkos on palkkakate, joka ilmoittaa toiminnan kat-
teen tyokustannusten jalkeen. Kolmas kate on kiyttokate, joka ilmoittaa tuloksen kiinteiden
kustannusten jilkeen ennen korkoja, veroja ja poistoja. Kiyttokate taytyy olla siis riittavan
suuri, jotta se kattaa vield em. kuluerit. Kun eri kateluvut lasketaan prosentteina suhteessa

litkevaihtoon, voidaan tuloksia verrata aiempien vuosien tuloksiin sekd muihin vastaaviin yri-
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tyksiin. (Karikorpi 2010, 152; Neilimo & Uusi-Rauva 2001, 246-247; Selander & Valli 2007,
63-64.)

€ %
Myyntituotot
- Alv
Liikevaihto 181 354 100
- Muuttuvat kustannukset 61 794
Myyntikate 119 560 65,9
- Henkilostokustannukset 54 556
Palkkakate 65 003 35,8
- Kiinteit kustannukset yht. 42975
Vuokra 16 321
Energia 6 809
Markkinointi 4 248
Hallinto 5672
Sekalaiset 9924
Kiyttokate 22 027 12,2
Poistot 1188
Rahoitustuotot ja kustannukset 922
VOITTO 19 916 11,0

Kuvio 7. Esimerkki sisdisestd tuloslaskelmasta. (Selander & Valli 2007, 65)

Sisdinen tuloslaskelman esitystapa eroaa virallisesta laskelmasta siind, ettd kate- ja voittopro-
sentit on kirjattu ja laskettu ja lukujen kirjaaminen aloitetaan myyntituotoista. Kustannusten
esittdmisjérjestys on erilainen poistojen osalta, ne esitetiin vasta kiyttOkatteen jilkeen. Liike-
toiminnan muita tuottoja ei oteta mukaan sisdiseen laskelmaan niiden satunnaisuuden vuok-
si. Henkil6stokustannukset esitetddn yhtend lukuna ja kiinteiden kustannusten kuluerit eritel-

lddn tarkoituksenmukaisiin ryhmiin. (Selander & Valli 2007, 54, 64—065.)
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Sisdisen tuloslaskelma antaa seuraavanlaista informaatiota:
1. Mista erista yrityksen myyntituotot muodostuvat.
2. Kuinka paljon myyntituotoista menee myynnin oikaisueriin.
3. Yrityksen kiytto6n jadvi nettomyyntituotto eli litkevaihto.
4. Liiketoiminnan muut tuotot
5. Tuotoista vihennettdvien muuttuvien kustannuksien méiiri euroina ja prosentteina.
6. Myynnin kannattavuudesta kertova myyntikate.
(Miettinen & Santala 2003, 126.)

Suunnittelu- ja kannattavuuslaskelmia varten sisdisesta tuloslaskelmasta taytyy selvittad erilai-
set kateprosentit, jotta yrityksen tulosta voidaan verrata toisiin vastaaviin yrityksiin tai yrityk-

sen omiin, aiempiin tuloksiin. Kateluvut ja kateprosentit saadaan tuloslaskelmasta seuraavan-

laisesti:

Myyntikate Palkkakate Kayttokate Liiketulos
litketoiminnan tuo- | myyntikate — palkat | palkkakate — kiintedt | kayttokate - poistot
tot — muuttuvat | sivukuluineen kustannukset

kustannukset

Myyntikateprosentti | Palkkakateprosentti | Kayttokateprosentti | Liiketulosprosentti
myyntikate : liike- | palkkakate : liike- | kdyttokate : litkevaih- | litketulos : litkevaihto
vaihto x 100 vaihto x 100 to x 100 x 100

(Miettinen & Santala 2003, 127; Neilimo & Uusi-Rauva 2001, 246.)

Monesti sisdinen tuloslaskelma laaditaan vain kiyttokatteeseen saakka, jolloin on huomioitu
jo kaikkein tirkeimmait kulut. KéyttOkatetta arvioitaessa tulee huomioida se, ettd se on tar-
peeksi suuri kattaakseen kaikki poistot ja verot ym. rahoituskulut. Yritystoiminta on sitd kan-
nattavampaa, mitd pienempid kuluprosentit ovat liikevaihdosta laskettuina ja mitd suurempia

kateprosentit ovat. (Karikorpi 2010, 152—153; Miettinen & Santala 2003, 124-128.)

Sisdinen tuloslaskelma laaditaan yleensd kuukauden ajalle, mutta sen voi laatia pidemmialle tai

lyhyemmiille ajalle. Sen voi my6s laatia tietyn tuotteen tai tuoteryhmin osalta tai jonkun tilai-
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suuden osalta. Jos laskentakausi on kovin lyhyt, kiinteitd kustannuksia voi olla vaikea kohdis-
taa juuri laskenta-ajalle. Talloin kiintedt kustannukset voidaan jakaa laskennallisesti tasaeriksi
eri laskentakausille, jolloin laskelmista tulee osin arvionvaraisia. Laskelman voi laatia myos
vain palkkakatteeseen saakka, jolloin toteutuneet luvut saadaan laskelmiin. Télloin pitdd palk-
kakatteen olla sen verran suuri, ettd se kattaa vield kiintedt kulutkin. (Miettinen & Santala

2003, 128-129; Maattila ym. 2008, 195.)

Sisdisen kirjanpidon laskelmia kannattaa arvioida budjetoidun ja toteutuneen lukujen kanssa
rinnakkain, mukaan voidaan ottaa my6s laskelmia edellisiltd kausilta. Tuloslaskelman antamia
lukuja voidaan verrata muiden yritysten vastaaviin ja niin saadaan vertailupohjaa omaan on-
nistumiseen. On tirkedd saattaa luvut mahdollisimman nopeasti yrityksen johdon seka tyon-
tekijoiden tietoon, jotta mahdollisiin poikkeamisiin, sekd positiivisiin ettd negatiivisiin, osa-

taan reagoida nopeasti. (Miettinen & Santala 2003, 131-132.)

4.6 Katetuottolaskenta ja -ajattelutapa

Katetuottolaskentaa kiytetidn yrityksen kannattavuuden arviointiin ja suunnitteluun. Jotta
yrityksen kannattavuutta voidaan tarkkailla, tiytyy olla hyvd mielikuva tuottojen ja kulujen
kayttaytymisestd. Lahtokohtana on se, ettd kustannukset jaetaan muuttuviin ja kiinteisiin kus-
tannuksiin. Katetuotto on yksinkertaisesti yrityksen myyntitulos vihennettyna muuttuvilla
kuluilla. Kun katetuotosta vahennetddn kiintedt kulut sekd poistot, korot ja verot, saadaan

tulos. Katetuottoajattelu perustuu seuraaville olettamuksille
1. Kustannukset voidaan jakaa muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin.
2. Muuttuvat kulut muuttuvat lineaarisesti toiminta-asteen mukaan.
3. Kiinteat kulut ovat tdysin kiinteitd toiminta-asteesta riippumatta.
4. Myyntihinnat ovat toiminta-asteesta riijppumattomia.
5. Tehosopeutusta ei tapahdu.

(IImoniemi 2009, 249; Neilimo & Uusi-Rauva 2001, 62; Selander & Valli 2007, 59—-60;
Siikavuo 2003, 47.)
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Katetuottolaskennassa tarkastellaan erityisesti toiminnan volyymin ja kannattavuuden vilistd
riippuvuutta tilanteessa, jossa volyymi vaihtelee olemassa olevan kapasiteetin ja kiinteiden
kustannusten rajoissa toiminta-asteen normaalilla vaihteluvalilli (Neilimo & Uusi-Rauva
2001, 63). Katetuottolaskenta voidaan kiteyttdd seuraavaan ajattelumalliin: Jokainen tuote
antaa myyntituoton, mutta vaatii hankinta- ja valmistuskustannukset eli muuttuvat kustan-
nukset. Kun tuotosta vihennetddn muuttuvat kustannukset, jaa jéljelle katetuotto, jolla kate-

taan kiintedt kustannukset ja voiton osuus. (Neilimo & Uusi Rauva 2001, 63.)

Seuraavassa esimerkki katetuoton maarittamisesta:

Myyntitulo 1220
-myynnin oikaisuerdit 220

= LIIKEVAIHTO 1000 (100%)
-muuttuvat kustannukset 600  (60%)
MYYNTIKATE 400 (40%)
-kiintedt kustannukset 260
=KAYTTOKATE 140 (14%)

(Ilmoniemi 2009, 249; Turun aikuiskoulutuskeskus.)

Kannattavuus ja rahan riittdvyys on yritystoiminnan keskeiset edellytykset. Kannattavuus tar-
koittaa sitd, ettd toiminta on taloudellista ja tulosta tuottavaa. Sen vuoksi kannattavuutta on
suunniteltava niin, ettd voidaan etukiteen vakuuttua toiminnan kannattavuudesta. Kannatta-
vuutta on myos tarkkailtava, jotta nihdadn, onko toiminta ollut tuloksellista ja onko sen jat-
kamiselle edellytyksid. Katetuottolaskenta on yleisesti kdytetty kannattavuutta selvittiva las-
kentamenetelmi. Se on taloudellisen toiminnan suunnitellun ja tarkkailun perustyckalu ja sitd
voidaan kdyttdd monissa laskennallista arviointia vaativissa ongelmatilanteissa. Siksi yleensi
puhutaan katetuottoajattelutavasta, ei pelkistiin laskennasta. Katetuottoajattelussa pyritidn
yksinkertaistamaan kannattavuuden hallintaan liittyvid ongelmia. Katetuottolaskennassa
kaikki kustannukset jaetaan kahteen ryhméan: muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin. Kiinte-

it kustannukset kisitellddn yhtenid isona kokonaisuutena, joka sisiltid tyévoimakulut, vuok-
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rat, poisto ja korot ja muut kustannukset. Tuloksesta ei ole vihennetty tuloveroja. (Jyrkkit &

Riistama 2008, 170—171; Maittald ym. 2008, 201-204; Turun aikuiskoulutuskeskus.)

Katetuottoajattelun tavallisimpia kohteita ja muotoja ovat
1. Koko liiketoiminnan tuloslaskenta.
2. Budjetin laadinta ja tarkkailu.

3. Tulostekijéiden muutosten vaikutusten ja vaikuttamistarpeiden ennakoiminen, selvit-

timinen ja analysoiminen eli ns. tulossuunnittelu.
4. Tavoitteiden asettaminen.

5. Osasto-, tuoteryhmi-, tuote- ja asiakaskohtaisen kannattavuuden suunnittelu ja tark-

kailu.
6. Tuotekehittely ja -valinta seka hinnoittelu.
(Maittila ym. 2008, 204.)

Katetuottolaskennassa on erditd tunnuslukuja, joiden perusteella kannattavuutta voidaan ar-
vioida. Aiemmin esitellyt eri kateprosentit antavat kuvaa yrityksen tuloksellisuudesta ja lisdksi
voidaan laskea muutamia muita tunnuslukuja. Tunnuslukuja laskettaessa on tiedettdva perus-
arvo, mihin lukuja verrataan. Katetuottolaskennassa se on yleensa liikevaihto, joka on 100 %.
Suhteellisesti tai prosentuaalisesti laskettujen lukujen perusteella voidaan verrata eri yrityksia

toisiinsa vaikka ne olisivat eri kokoisia. (Turun aikuiskoulutuskeskus.)

Kiriittisen pisteen litkevaihto kuvaa litkevaihtoa, joka ilmaisee kannattavan toiminnan ehdot-
toman alarajan. Téll6in liikevaihdolla saadaan kustannukset katetuksi, mutta voittoa ei synny
yhtddn eli tulos on nolla. Eli toisin sanoen: litkevaihto = kiintedt + muuttuvat kustannukset
tai myyntikate = kiintedt kulut. Kun yritys toimii tuottavasti, sen litkevaihto ylittdd kriittisen
litkevaihdon. Kiriittistd liikevaihtoa laskettaessa oletetaan kustannusten pysyvian ennallaan
litkevaihdon muuttuessa eli muuttuvien kustannusten suuruus suhteessa litkevaihtoon pysyy
ennallaan ja kiinteat kustannukset eivat muutu. (Jyrkkié & Riistama 2008, 21; Maattild ym.

2008, 202; Taloussanomat 2010; Turun aikuiskoulutuskeskus.)
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Varmuusvili eli varmuusmarginaali on liikkumavara, joka erottaa kriittisen pisteen ja toteu-
tuneen litkevaihdon eli kuinka etdalld yrityksen myynti on kriittisesta pisteestd. Toisin sanoen:
Varmuusvili = toteutunut litkevaihto — kriittisen pisteen litkevaihto. Liikevaihto voi pienen-
tyd varmuusvilin osoittaman lukeman verran, ennen kuin toiminta muuttuu tappiolliseksi.
Varmuusviliprosentti kertoo varmuusvalin prosentuaalisen osuuden litkevaihdosta ja se las-
ketaan seuraavanlaisesti: Varmuusvaliprosentti = (varmuusvili: toteutunut litkevaihto) x 100.
Varmuusvili voi olla my6s negatiivinen, jolloin se osoittaa sen, kuinka paljon liikevaihdon on
noustava, ennen kuin yritys alkaa tuottaa voittoa. (Jyrkkié & Riistama 2008, 21-22; Maattala

ym. 2008, 202; Taloussanomat 2010; Turun aikuiskoulutuskeskus.)

Katesuhde kuvaa myyntikatteen ja kiinteiden kulujen valistd suhdetta. Katesuhde kuvaa re-
surssien kdyton tehokkuutta eli sitd kuinka paljon myyntikatetta saadaan suhteessa kaikkiin
kiinteisiin kuluthin. Katesuhteen tulee olla yli yksi, jolloin toiminta on voitollista. Jos ka-
tesuhde on yksi, yritys toimii kriittisen pisteen toiminta-asteella ja jos se on alle yhden, toi-
minta on tappiollista. Katesuhde lasketaan seuraavasti: Katesuhde = myyntikate : kiintedt

kulut. (Maittdld ym. 2008, 202—-203; Turun aikuiskoulutuskeskus.)

Kaikkia kannattavuuteen vaikuttavia tekijoita kutsutaan tulostekijoiksi ja katetuottolaskennan
keskeinen kiyttoalue onkin tulostekijoiden muutosten analysointi, jota kutsutaan katetuotto-
analyysiksi. Tulostekijoitd katetuottoajattelussa ovat: myyntihinnat, myynnin maird, muuttu-
vat kustannukset, kiintedt kustannukset ja myynnin jakauma. Katetuottolaskennan avulla las-
ketaan esimerkiksi, miten myynnin mairin muutos tai myyntihintojen korotus vaikuttaa kat-
teeseen ja tulokseen, tai miten katteeseen vaikuttaa useamman tuotannontekijin muutos,
esimerkiksi raaka-ainehintojen nousu/lasku ja tyévoimakustannusten nousu. (Jyrkkio & Riis-

tama 2008, 23; Kinnunen ym. 2009, 87-88.)

Myyntihinta on yksi merkittavimmista tulostekijoista. Myynnista saatavilla tuotoilla on pystyt-
tavd kattamaan kaikki kustannukset ja vield on jadtiva voittoa. Jos oletetaan, ettd myyntimaa-
rit ja kustannukset pysyvit samoina hinnankorotuksen jilkeen, korotus vaikuttaa suoraan
katteisiin parantavasti. Se myOs pienentad kriittisen pisteen myyntid ja kasvattaa varmuus-
marginaalia. T4ll6in voittoa jdd enemmain ja liiketoiminnan riski pienenee. Asiakkaat reagoi-
vat kuitenkin herkasti myyntihintojen korotuksiin ja hintojen korotuksen jalkeen on varau-
duttava sithen, ettd myyntivolyymi voi jaddd pienemmaksi, mikd heikentdd hinnankorotuksis-
ta saatavaa hyotyd. Yleistden voidaan sanoa, ettd mitd enemman alalla on kilpailua, sitd hei-

kommin hinnankorotus parantaa kannattavuutta. Jos kysymyksessi on monopolimarkkinat,
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tilanne on silloin aivan toinen. Katetuottolaskennan avulla niitd asioita voidaan ennakoida ja
suunnitella, kuinka paljon myyntivolyymi voi pienentyd, jotta hinnankorotuksesta on vield

hy6tyi. (Alhola & Lauslahti 2003, 73; Miittéild ym. 2008, 205-200.)

Laadukkaan tuotteen tuotantokustannukset ovat yleensd korkeampia kuin vihemmin laa-
dukkaan tuotantokustannukset. Jotta tuotteelle voidaan laittaa korkeampi hinta kuvaamaan
laadukkuutta, tiytyy 10ytya asiakkaita, jotka ovat valmiita maksamaan laadusta. Voi olla, ettd
ostovolyymia ei 10ydy tarpeeksi kattamaan kustannuksia, joten monesti halvemmalla tuotteel-
la ja vaikka heikommalla myyntikatteella saadaan kuitenkin parempi tulos kuin korkealla hin-

nalla ja vihemmilld myyntimairalld. (Karikorpi 2010, 151.)

Myynnin madrin lisidntyminen vaikuttaa muuttuvien kustannuksien maariin. Ne nousevat
samassa suhteessa myyntivolyymin kanssa, jos samanaikaisesti ei pystytd tehostamaan raaka-
ainekayttod. Myyntikate kasvaa samassa suhteessa mutta myyntikateprosentti pysyy kuitenkin
samana. Kiriittisen liikevaihdon alaraja pysyy samana, mutta kiyttokateprosentti, varmuus-
marginaali ja tulos paranevat. Myynnin maarai pysytaan kuitenkin harvoin nostamaan mer-
kittavisti ilman lisakustannuksia. Niitd tulee mm. markkinoinnista, tuotekehityksesti ja hen-
kil6stokustannuksista. Tallaisessa tapauksessa kysyntdd pitad olla, etti myynnin lisdadmiseksi
uhratut eurot ovat suhteessa myynnin lisidntymiseen. Myynnin lisidminen saattaa my6s alen-
taa hintataso, mika pitdd ottaa suunnittelussa huomioon. Katetuottolaskennan avulla arvioi-
daan niiden eri tekijoiden merkitysti tulokseen. (Alhola & Lauslahti 2003, 72; Maittild ym.
2008, 206.)

Muuttuvat kulut ovat merkittdva tulostekija ruokapalveluyrityksissd. Jos muuttuvat kulut
nousevat vaikkapa hivikin tai raaka-ainehintojen muodossa, nousu on pystyttiva kompen-
soimaan hintojen korotuksella tai myyntivolyymin nousulla, jotta se ei vaikuta tulokseen.
Muuttuvien kustannusten nousua voi yrittdd kompensoida myds neuvottelemalla raaka-
ainehinnoista ja kassa-alennuksista. Toinen vaihtoehto on yrittda tehostaa raaka-ainekdyttoa.
Muuttuvien kustannusten nousu vaikuttaa suoraan myyntikatteeseen ja myyntikateprosenttiin
ja siten tulokseen heikentdvisti. Muuttuvien kustannusten pienentyminen vastaavasti paran-
taa kannattavuutta. Muuttuvien kustannusten jatkuva seuranta, suunnittelu ja kurissa pitdmi-
nen on yksi tirkeimmistd ruokapalveluyrittdjin tehtivistd. (Alhola & Lauslahti 2003, 72; Ka-

rikorpi 2010, 150; Méattild ym. 2008, 206.)
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Kiinteiden kustannusten nousu vaikuttaa heikentdvisti yrityksen tulokseen. Se suurentaa
kriittisen pisteen litkevaihtoa ja pienentaa varmuusmarginaalia. Kiinteiden kulujen lasku vas-
taavasti parantaa kannattavuutta. Kiinteiden kustannusten nousua on pyrittiva kompensoi-
maan nostamalla myyntihintoja tai myynnin volyymia tai sidstimalld muissa kustannuksissa.
Hallintokustannusten lidpikdyminen voi antaa saastokohteita ilman, ettd kannattavuus kirsii
millddn tavoin. Tiettyjen tukitoimien ulkoistaminen on toiminnan tehostamista, jolloin yri-
tyksen kaikki voimavarat voidaan kohdentaa yrityksen ja asiakkaan kannalta tirkeisiin osa-
alueisiin. Henkil6stomenojen suunnittelu ja hallinta on tirked osa kiinteiden kustannusten
hallintaa. Henkil6st6d on osattava kdyttdd joustavasti juuri tarpeen mukaan. (Alhola & Laus-

lahti 2003, 72—73; Miittdld ym. 2008, 207.)

Myynnin jakauman tarkastelu on tirkedd useamman tuotteen yrityksissa. On tiedettidva, mista
myynti koostuu, jotta tulokseen voidaan vaikuttaa. Myynnin jakauman avulla selvitetidn, mita
myydéan ja millad katteella. Sen avulla selvitetddn kannattavin tuote- tai tuoteryhmi ja myyn-
tiponnistukset kohdistetaan ndihin tuotteisiin. Samalla huonompikatteisten tuotteiden myyn-
tiosuutta pyritidn pienentimadin tai jopa poistamaan valikoimasta. (Alhola & Lauslahti 2003,

72; Miittili ym. 2008, 207.)

Kaytinnossa eri tulostekijat muuttuvat samanaikaisesti, osa positiivisesti ja osa negatiivisesti.
Niiden yhteisvaikutusta voi olla haasteellista selvittaa. Yrittdja voi kuitenkin asettaa tulosta-
voitteen, mihin aikoo tulevalla laskentakaudella paastd. Vaihtoehtolaskelmien avulla voidaan
selvittad, minkdlaisia muutoksia kussakin tulostekijissa tulee tehdé tavoitetulokseen padsemi-

seksi. Tuloksen parannuskeinoja ruokapalvelualalla voivat olla
1. Myyntihintojen korotus.
2. Myynnin volyymin kasvattaminen.
3. Raaka-ainekayton vihentdminen (hivikin pienentiminen).
4. Raaka-ainevalintojen tehostaminen (halvemmat raaka-aineet).
5. Kiinteiden kustannusten rationalisoiminen (henkiléstokustannusten minimointi).
6. Myynnin jakauman kehittdminen (parempikatteisten tuotteiden myynti).

(Alhola & Lauslahti 2003, 72—73; Maattala ym. 2008, 207.)
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Lisdksi kannattavuutta voi yrittdd parantaa tehostamalla pddoman kayttod. Kiytinndssi
se tarkoittaa pienyrityksilli myyntisaamisille annettujen maksuaikojen lyhentimista ja vas-
taavasti ostovelkojen maksuaikojen pidentimistd. Mitd pidemmat maksuajat ostoveloille
voidaan neuvotella ja mitd nopeammin myyntisaamiset saadaan omaan kassaan, sitd pa-
rempi tilanne yritykselld kiytinnossa on. Kysymyksessa on siis korkokulujen minimointi
ja korkotulojen maksimointi. Lisdksi voidaan yrittdd parantaa varaston kiertonopeutta,
jolloin materiaali saadaan nopeammin kiertoon ja siten tuottamaan nopeammin. (Alhola

& Lauslahti 2003, 73.)

Laskentakauden paittecksi asetettuja ja toteutuneita tuloksia on syyta tarkastella analyyt-
tisesti. Pédstiinko tavoitteeseen ja jos ei padsty, mistd se johtuu? Tirkedd on 16ytaa syyt
sekd negatiivisiin, ettd positiivisiin poikkeamiin tavoitteessa, jotta tulevaisuudessa osataan
tehdd oikeita padtoksid. Jos syitd ei 16ydetd, kotjaaviin toimiin ei voida ryhtya. (Maattald

ym. 2008, 208.)

Paitoksenteon perusteeksi yrityksisséd eivit yleensd riitd pelkit laskelmat, vaan yrittdjin ja
yrityksen johdon on otettava huomioon myos sellaisia tekijoité, joita ei voida sisallyttad
laskelmiin. Tallaisia tekijoitd ovat ympariston ja olosuhteiden muutokset ja kehityspiirteet
sekd yrityksen ohjattavuuden ja hallittavuuden arviointi. Lisdksi erilaisten riski- ja epi-
varmuustekijit, kuten ekologisuus ja asiakkaiden motivaatiotekijit, ovat sellaisia vaikeasti
arvioitavia tekijoita, joita ei voi ilmaista numeroissa ja jotka kuitenkin pitda ottaa huomi-

oon mm. hinnoittelupaitoksia tehtdessa. (Jylhd & Viitala 2004, 134.)
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5 OMAN YRITYSHANKKEEN KUVAUS JA LHKETOIMINTASUUNNITELMA

Suunnittelemani yritys on ruokapalveluyritys. Toiminta-ajatuksena on helpottaa tyoelimissa
olevien perheiden ajankdyttbongelmaa tuottamalla heille ruokapalveluita heidin omissa ti-
loissaan. Lisdksi yrityksen palveluun kuuluu kaupassakiyntipalvelu. Tami palvelu on tarkoi-
tettu ldhinnd sivukylien autottomille asukkaille, jotka kauppa-autotoiminnan loputtua ovat
jadneet hankalaan asemaan. Tyovoiman vuokraus (ldhinna itseni) kuuluu my6s yrityksen toi-
menkuvaan. My0s toiset ruokapalveluyritykset voivat vuokrata tyépanostani erilaisiin keikka-

luonteisiin toihin.

Syyt yrityksen perustamiseen ovat lihinnd henkil6kohtaisia syitd: tyottomyys ja halu hyédyn-
tad koulutusta ja tyokokemusta. Ruokapalvelualalla Kuusamossa on paljon yrittijid ja siksi
huolelliset ennakkosuunnitelmat ja laskelmat ovat tirkeitd, jotta voi etukiteen arvioida yri-
tyksen menestymisen mahdollisuuksia. Alun perin tarkoitus oli perustaa perinteinen lounas-
kahvila taajaman alueelle, mutta opinnaytetyoni melko alkuvaiheessa totesin vastaavia yrityk-
sid olevan Kuusamossa paljon eli kilpailutilanne oli kova. Siind vaiheessa aloin miettimain
muita ruokapalveluyrityksen toimintatapoja ja tuloksena syntyi Kotikokki & Kauppakassi,

jonka toimintatapaa kuvaan seuraavissa kappaleissa.

Asiakkaat (perheet, vanhukset) tilaavat minut kotiinsa valmistamaan heille ruokaa tai leipo-
maan. Tarvittaessa voin opastaa ruoanvalmistuksessa. Asiakas voi itse ostaa tarvittavat elin-
tarvikkeet tai tarvittaessa mina voin kayda kaupassa ja veloitan heiltd kauppalaskun mukaisen
summan. Ruokaa voin valmistaa joko piivan tarpeeksi tai vaikka viikon tarpeeksi. Ruoan
valmistan asiakkaan toivomusten mukaan tai vaihtoehtoisesti voin itse suunnitella heille
vaikka viikon ruokalistan ja sen mukaan valmistan ruoat. Hinnoittelumuotona on tuntiveloi-

tus lisittyind mahdollisilla matkakorvauksilla.

Kohderyhmini ovat perheellisten tyossakayvien lisdksi vanhukset, jotka eivit itse endd jaksa
laittaa ruokaa. Palveluni auttaa perheitd ajankdyton hallinnassa, koska tyon ja harrastusten
puristuksessa ruoanlaittoon ei tarvitse tuhlata aikaa ja vaivaa. Monet turvautuvat einesruokiin
saadakseen nopeasti ruoan valmiiksi, ja se ei ole kovinkaan hyvi vaihtoehto jatkuvasti kaytet-
tynd. Monilla ei ole osaamista ruoanlaittoon eika kiinnostustakaan, joten mini tarjoan palve-

lullani helpotusta arjen pyoritykseen ja vaihtoehdoksi kotona valmistettua kotiruokaa.
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Kolmantena kohderyhmini ovat mdékeissd asuvat turistit. Ruoanlaittopalveluni antaa heille
mahdollisuuden keskittya pelkistiin lomailuun ja viettimain aikaa perheen kanssa, kun ei
tarvitse kuluttaa aikaa ruoanlaittoon. Asiakkaiden niin halutessa tarjoan heille koillismaalaisia

tai lappilaisia ruokia perinteisesti valmistettuina.

Kaupassakayntipalvelu toimii siten, ettd asiakas tilaa minulta tuotteet joko puhelimella tai
sahkopostilla viimeistdan edellisend pdivand. Kdyn kaupassa kerddmissa tarvikkeet ja toimi-
tan ne asiakkaalle kotiin tarvittaessa jadkaappiin saakka. Koska palvelu on tarkoitettu lihinnd
sivukylien asukkaille, tietyn suunnan ajan aina tiettynd paivind. Palvelun hinta muodostuu

matkakorvauksista ja tydhon menevin ajan mukaan.

Vaikka piaasiallinen kohderyhmi on sivukylien asukkaat, kaupassakayntipalvelua kohdiste-
taan myos taajaman huonokuntoisille vanhuksille. Palveluni mahdollistaa sen, ettd heilld ei
tarvitse ldhted kotoa minnekddn saadakseen kauppa-asiat toimitettua. Talven liukkailla keleilld

vanhuksilla voi olla hankalaa ja vaarallistakin litkkua ulkona etenkin kauppakassien kanssa.

Perheet voivat tilata minut perhejuhliinsa téthin. Tyoni kuva maidraytyy asiakkaan tarpeiden
mukaan. Voin valmistaa tarjottavat ruoat paikanpdilld ja jaddd vield juhliin tarjoilemaan ja
lopuksi tiskaamaan ja siivoamaan. Tai voin menna vain tarjoilemaan, jolloin perheelle jai ai-
kaa seurustella vieraiden kanssa eiki tarvitse huolehtia tarjottavista. Hinta on tuntiveloituk-

sena lisdttyna tarvittaessa matkakuluilla.

My6s muut ruokapalveluyritykset voivat vuokrata typanostani erilaisiin keikkaluonteisiin
toihin. Monesti on vaikea 16ytdd ammattitaitoista tyOntekijad yhden pdivin mittaisiin tyoru-
peamiin. Yrittdjin kannalta on my6s haasteellista se, ettd tyontekijille luvattava tietty tunti-
madrd, mutta se saattaa hyvinkin ylittyd tai alittua riippuen tilaisuuden luonteesta. Palveluni
on joustava eli mahdollistaa sen, ettd olen paikalla juuri silloin kun tarvetta on. Hinnoittelu-

muoto on tuntiveloitus.

Yrityksen kdynnistiminen on helppoa, koska toimin toiminimelld ja perustamiskustannukset
ovat hyvin pienet. Perustamiskustannukset ovat muutaman tuhannen euron luokkaa, koska
mitddn suurempia hankintoja, esim. liiketiloja tai kalustoa, ei tarvitse tehdé. Tarkoituksena on
toimia yksin, mutta muutaman vuoden paistd olisi yksi palkattu tyontekija mukana toimin-
nassa. Toiminta tulee olemaan pienti, jolloin pditoksenteko ja tiedottaminen on joustavaa.

Yrityksen tavoitteena on itseni ty6llistiminen ja toimeentulon varmistaminen parin ensim-
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miisen toimintavuoden aikana sekd toiminnan vakiintuminen ja tunnetuksi tekeminen muu-

taman vuoden sisalla.

Tastd yrityshankkeesta olen tehnyt liiketoimintasuunnitelman, jossa kerrotaan tarkemmin
markkinatilanteesta ja kilpailijoista sekd omista henkilokohtaisista ominaisuuksista. Liiketoi-
mintasuunnitelmassa on mukana myos kustannuslaskelmat. Liitketoimintasuunnitelma on

liitteena (Liite 1) ja se on salainen.
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6 KVALITATOVINEN TUTKIMUSMENETELMA

Opinndytetyoni on kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus. Kvalitatiivisella tutkimuksella tar-
koitetaan kokonaista joukkoa erilaisia tulkinnallisia tutkimuskadytint6ja. Kvalitatiivista tutki-
musta on vaikea maaritelld selvisti, koska silld ei ole teoriaa ja metodeja, jotka olisivat vain
sen omia. Ty6ssini olen kayttinyt hyvakseni olemassa olevaa kirjallisuutta litketoimintasuun-
nitelman ja kannattavuuslaskelmien tekemisestd, joten kyseessd on ns. kirjoituspSytatutki-
mus. Kirjoituspoytitutkimuksethan perustuvat valmiin tietomateriaalin kiytt6on tutkimusta

tehtdessa. (Metsaimuuronen 20006, 83; Tuote ja tieto.)

6.1 Kirjallisuuslihteiden hakeminen

Kirjoituspoytiatutkimuksessa haetaan olemassa olevaa tietoa eri ldhteistd. Lihteitd voivat olla
kirjat, lehtien artikkelit, eri alojen kasikirjat, opinnaytetyot, pro gradu-tutkielmat ja internet.
Koska nykyisin tiedon ja lihteiden madri on valtava eikid kaikkia voida kelpuuttaa lihdemate-

riaaliksi, lahteitd on arvioitava kriittisesti. (Metsamuuronen 2000, 27.)

Lehtiartikkeleita kannattaa ensimmdiseksi etsid tieteellisistd lehdistd. Ennen niiden julkaisua
artikkeli kdy lipi asiantuntijoiden arvion, jonka perusteella artikkeli julkaistaan tai lahetetdin
kirjoittajalle takaisin uudistettavaksi. Jokaisella alalla on aikakauslehtisarjoja, joihin hyviksy-
tadn vain parhaimmat ja mielenkiintoisemmat artikkelit, joten niiden artikkelien luotettavuus
on hyvi. Internetistd 16ytyy elektronisia tietokantoja, joista voi etsid eri alojen julkaisuja. Tie-
tokanta voi olla kokoelma kokoteksteja, esimerkiksi lehtiartikkeleita. Tietokanta voi olla
my6s kokoelma viitteitd, joissa ilmoitetaan artikkelin kirjoittajan nimi, ilmestymisvuosi, artik-
kelin nimi, emojulkaisun tiedot seki sivut, joilla artikkeli on lehdessé. Viitetietokannat eivat
sisilla yleensa kokonaisia artikkeleita, joissakin on linkki kyseiseen artikkeliin. (Hirsjarvi, Re-

mes & Sajavaara 2009, 89-90 ja 102—-103; Metsimuuronen 2006, 27.)

Viitoskirjat ja lisensiaatintyot ovat luotettavia lihteitéd, koska ne ovat ennen julkaisua kdyneet
lapi tohtoreiden ja professoreiden tarkistus- ja analysointivaiheen. Tieteelliset julkaisusatjat ja
viitoskirjat ovat tarkoitettu tietyille kohderyhmille, joten aivan perusasioita niissi ei kerrota.
Perusasiat 16ytyvit alan oppikirjoista, joita myOs voi kayttid lahteend. Eri alojen kisikirjat

ovat tieteellistd tietoa ja hyvia ldhteitd, mutta niissd pitid huomioida kirjan ikd. Kisikirjojen
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tiedot saattavat vanhentua nopeasti, varsinkin jos ala on nopeasti kehittyvaa. T4lloin kannat-
taa tutustua myos alan uudempiin kisikirjoihin, jos lihteena kaytetty kirja on yli viisi vuotta

vanha. (Metsimuuronen 2006, 29.)

Joskus tutkielman tekemiseen tarvitaan selvityksia tai tilastoja. Nditd 16ytyy tilastokeskukses-
ta, erilaisista laitoksista tai ministerioistd. Suullisia ldhteitd voi my6s kayttid, jos padsee haas-
tattelemaan alansa asiantuntijoita. Suullinen lihde pitdd my6s ilmoittaa tekstissd. (Metsimuu-

ronen 2000, 31.)

Muutaman vuoden kiytossa ollut tiedonhaunportti NELLI on toiminut korkeakoulujen ja
yliopistoiden kirjastoissa. Nellissi on korkeakoulujen elektroniset kokoelmat, e-lehtid, e-
kirjoja, eri tieteenalojen koti- ja ulkomaisia tietokantoja, hakuteoksia ja sanakirjoja viitetietoi-
na ja kokoteksteind. Sielli on my6s opinniytetditd ja verkkosivustoja. (Hirsjarvi ym. 2009,

97-98.)

6.2 Kirjallisuuteen perehtyminen

Kirjoituspoytatutkimus on kirjallisuuteen perehtymistd. Lahteitd on tarjolla valtava maéiri ja
tietoa voi hakea loputtomiin, joten ensin tiytyy padttad miten, mistd ja kuinka kauan tietoa
haetaan. Aluksi tutustutaan kirjallisuuteen, jolloin saadaan yleiskuva aiheesta ja sen pohjalta
punnitaan tutkimuksen nikokulmaa ja rajausta seki niiden perusteella edetdin konkreettiseen
aineiston keruuseen. Lahtokohtana on kisikirjatyyppinen kirjallisuus: tietosanakirjat, késikir-
jat jne. Laaja-alainen kirjallisuuskatsaus antaa kasityksen siitd, millaista tietoa on saatavilla
tutkimusaiheesta. Kun kirjallisuus on kdynyt tutuksi, tutkimustehtiva tarkentuu tasmalli-
semmaksi. Téssd vaitheessa ei kannata tehdd vield muistiinpanoja vaan tirkeiltd vaikuttavien
kirjojen bibliografiset tiedot merkitddn muistiin, jotta ne 16ytyvit sitten seuraavassa vaiheessa.

(Hirsjarvi ym. 2009, 109-111; Metsimuuronen 2006, 31.)

Seuraava vaihe kirjallisuuteen perehtymisessa on silmiily- ja selailuvaihe. Siind mielenkiintoi-
silta vaikuttavia kirjoja selaillaan nopeasti lipi, jotta saadaan nidkemys siitd, mitd aitheesta on
kirjoitettu. Sen jilkeen teksti silmiillidn nopeasti lipi, jotta saadaan selville kirjan perusidea.
Jos kirja osoittautuu tarkemman lukemisen arvoiseksi, seuraavaksi tarkastellaan kisitteitd,
nimia jne. mutta vieldkaan tekstid ei lueta huolellisesti. Muistiinpanoja aletaan tekemiin vasta

timan vaiheen jilkeen. Tama silmiily- ja selailuvaihe kannattaa opetella, koska lihdemateri-
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aalia on yleensi paljon ja tima tekniikka sadstdd aikaa. Lehtiartikkeleista kidydaan yleensa lapi
hakusanat, otsikot ja tiivistelmat, joiden perusteella saadaan kuva siitd, onko artikkeli kaytto-
kelpoinen. Kokeneet lukijat kiyvatkin lipi kirjojen sisallysluetteloita, tiivistelmia, lahdeluette-
loita ja henkil6hakemistoja, jotka antavat hyvin kuvan siitd, mistd julkaisusta on kysymys.

(Hirsjarvi ym. 2009, 110—112; Metsimuuronen 2006, 30.)

Kirjallisuuteen ja nettildhteisiin tutustuessa on hyva pitad mielessd lihdekritiikki, koska kaikki
kirjallisuus ja julkaistut artikkelit eivit ole kdyttokelpoisia. Ennen kuin lihdettd aletaan lukea
tarkemmin, on syytd kiinnittdd huomiota muutamiin seikkoihin lihteen kayttokelpoisuutta

arvioitaessa
1. Kirjoittajan tunnettuus ja arvostettuus.
2. Lihteen iki ja ldhdetiedon alkupera.
3. Lihteen uskottavuus ja julkaisijan arvovalta ja vastuu.
4. Totuudellisuus ja puolueettomuus.

Jos jonkun kirjoittajan nimi esiintyy useissa teksteissd joko tekijand tai lahdeviitteissd, on hi-
nelld todennikoisesti alalla arvovaltaa. Kirjoittajan teksteihin on silloin syytd tutustua tar-
kemmin. Yleensa pyritadan kiyttimédin mahdollisimman tuoreita lihteitd, jotta saadaan uusin-
ta tutkimustietoa. Toisaalta pitdisi my6s tutustua alkuperdisiin ldhteisiin, jotta ndhddin kuinka
tieto on muuttunut moninkertaisessa lainaus- ja tulkintaketjussa. Arvostetut kustantajat eivat
ota julkaistavakseen tekstejd, jotka eivit ole kdyneet lipi asiatarkistusta, joten niihin yleensa
voi luottaa. Artikkeleissakin kannattaa kayttid hyvikseen mahdollisimman tuoreita julkaisuja.
Tutkimusten ajatellaan usein olevan totuudenmukaisia ja puolueettomia, mutta lihteisiin tu-
tustuessa kannattaa kuitenkin joskus tarkistaa se, kenelle se on kirjoitettu ja mitd varten tut-
kimus on tehty. Niin voidaan arvioida tekstin objektiivisuutta. (Hirsjarvi ym. 2009, 113—

114)

6.3 Oma tyoskentelytapa

Omaa tyota tehdessini lihteind kéytin kirjoja, lehtiartikkeleita ja internetistd 10ytyneita sivuja.

Suurin osan ldhteistd on kirjoja, joita on aiheesta tehty paljon. Aihe on sellainen, ettd tieto
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siitd ei vuosien kuluessa juurikaan muutu. Esimerkiksi liikeidea on sisilloltddn sama vuonna
1995 kuin vuonna 2010. Uusimmissa ldhteissd liikeideaa kuitenkin kasitellidn hieman laa-
jemmin. Tiedonhaku ei ole ollut vaikeaa, koska kirjallisuutta on niin paljon. Olenkin yrittinyt
pitdd ajatuksena, ettd lahteet olisivat ainakin 2000-luvulta, sitd vanhempia en paria poikkeusta
lukuunottamatta ole kayttinyt, vaikka tieto vanhemmissa kirjoissa on periaatteessa samaa

kuin uudemmissa.

Aiheenani opinndytetyGssani on litketoimintasuunnitelman laatiminen aloittavalle yritykselle.
Aiheena litketoimintasuunnitelma on todella laaja ja jos kaikki osa-alueet siitd kavisi lapi, teo-
riaosuudesta tulisi helposti parisataasivuinen. Siksi aiheenrajaus oli tehtdvi. Omaan tilantee-
seeni peilaten aihe rajautui sitten yritysidean kehittimiseen ja kannattavuuslaskelmiin. Kirjal-
lisuutta ldhdin hakemaan Kuusamon kirjaston tietokannasta hakusanoilla. Lahteitd 16ytyikin
paljon, joten rajasin niitd uudempiin. Ndistd kirjoista katsoin takakannen tekstin ja sisillys-
luettelon ja niiden perusteella joko hylkasin tai hyviksyin kirjan kaytto6n. Tosin saattoi kdyda
niinkin, ettd sisillysluettelon lupaama aihe tai teksti ei ollutkaan kiyttokelpoinen minun kan-
nalta katsottuna. Lihteitd hakiessani kdytin my6s ARTO- artikkelitietokantaa ja Kajakki-
aineistonhakua. Lisdldhteitd 16ytyi my6s lidhteind kayttimistani kirjoista sekd aiemmista

opinnaytetOista.

Teoria muodostui suunnittelemani rungon ja kdyttimieni kirjojen pohjalta. Kun olin mietti-
nyt aihetta, esimerkiksi kustannuslaskenta tai kannattavuuslaskenta, niiti sanoja kaytin ha-
kiessani kitjallisuutta. Kirjoja selatessa muodostui runko, minkid pohjalta aloin hakea sitten
lisaldhteita tekstiin. Tekstid syntyi alkuvaikeuksien jilkeen helposti ja teoriaosuutta saisi kir-
joitettua vaikka kuinka paljon, ellei tiettyja rajauksia tee. Ja jossain vaiheessa kirjoittaminen

taytyy lopettaa, joten rajaus on tehty oman mielenkiinnon ja asian tirkeyden mukaan.
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7 POHDINTA

Opinnaytetyon, kuten minkéd tahansa muunkin etdtehtdvin, aloittaminen oli vaikeaa. Asiaa,
josta halusin kirjoittaa oli paljon ja lihdemateriaalia oli saatavissa hyvin, joten atheen rajausta
taytyi tehdd aika tiukastikin. Olen huomannut sen, ettd vaikka aloitus on aina vaikeaa, tyo
alkaa sujumaan kunhan vain lihteisiin tutustumisen jalkeen alkaa kirjoittamaan. Aiheet ja asi-
at hahmottuvat paremmin, kun ne nikee kirjoitettuna. Lopullinen sisélto tulee ty6hon sitten
melkein kuin itsestddn tyon kuluessa ja lihteisiin tutustuessa. Tyoskentelymuotona tillainen
kirjoituspoytatutkimus sopii minulle hyvin, koska pidin lukemisesta ja kirjoittamisesta. Teo-
riaa olisi voinut helposti tulla paljonkin enemman, mutta koko ajan pidin mielessiani rajausta,

ettd teoriaosuus ei paisuisi litan pitkaksi.

Liiketoimintasuunnitelma aitheena on mielenkiintoinen, koska se on minulle tirkea asia ajatel-
lessani yrityksen perustamista. Teoriaan perehtyminen antoi hyvin kuvan litketoimintasuun-

nitelman sisdllésta ja tarkoituksesta.

Kun nyt vertaa ensimmiistd versiotani opinnaytetyon sisillysluettelosta toteutuneeseen, se
on aivan erilainen. Aluksi ajattelin kirjoittavani liiketoimintasuunnitelman sisallostd kokonai-
suudessaan, mutta se olisi ollut aivan liian laaja opinnaytetyoksi. Koska tavoitteena opinndy-
tetyGssd oli yritysidean selkiintyminen ja kustannuslaskelmien tekeminen, oli luonnollista ra-

jata teoria niihin pariin aiheeseen.

Alussa asetettu tavoite on toteutunut, koska liiketoimintasuunnitelma on tehty ja kustannus-
laskelmien pohjalta olen voinut arvioida yrityksen menestymisen mahdollisuuksia. Itse liike-
toimintasuunnitelman tekeminen oli useisiin eri lihteisiin perehtymisestd huolimatta (tai ehka
juuri sen takia) vaikeaa. Liiketoimintasuunnitelman malleja oli monenlaisia ja lopulta yhdistin
parista mallista itselleni sopivan. Niin kuin teoriassa sanottiinkin, jokainen liiketoimintasuun-

nitelma on erilainen, eiké yleispatevdd mallia voida antaa.

Opinndytetyoni oli omalta kohdaltani erittdin hyodyllinen, koska tyon aikana piti miettid
omaa yritystini monista eri lihtokohdista. Alussa oleva yritysidea muuttui tyon aikana erilai-
seksi ja tismentyi tietyksi palvelumuodoksi. Koska alkuperiinen ajatus perinteisen lounas-
kahvilan perustamisesta muuttui asiakkaan tiloissa tapahtuvaksi palveluksi, myos kannatta-
vuuslaskelmat “kutistuivat”. Alkuperiinen ajatus oli laskea kannattavuuslaskelmat usealle eri

litkepaikalle, mutta toimintamuodon muuttuessa kannattavuuslaskelmia ei niin monia tarvit-
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tukaan ja kustannuksia tuli paljon vihemmin. Kustannuslaskenta auttoi kuitenkin hinnoitte-

lun miettimisessa ja arvioimisessa.

Lopputuloksena on, ettd suunnittelemani mukainen yritystoiminta on vaikea saada kannatta-
vaksi, koska matkakustannuksia tulee niin paljon. Laskelmat olen tehnyt ilman mitddn tukia,

koska periaatteenani on, ettd yritystoiminta tulee olla tuloksellista ilman avustuksia.

Jos pditin kuitenkin ottaa riskin ja aloittaa yritystoiminnan, pitid ensin selvittdd palvelun ky-
syntdd. Se voisi tapahtua haastattelemalla mm. siivousalan yrittdjid ja mokinvuokraustoimin-
taa harjoittavia, onko heilta kysytty ruokapalveluja. Kaupungin vanhustenhuoltoyksikk66n
voisi olla yhteydessi ja kyselld, tarvitaanko tallaista palvelua (sekd kotikokki ettd kauppakassi)
vanhusten puolella. Siivouspalveluyrittdjien kanssa voisi suunnitella yhteistyota, joka hyodyt-
tad molempia osapuolia. Olisi hyvi, ettd kaupungin vakituisista asukkaista saisi pohjan yritys-
toiminnalle, johon turistit toisivat lisid myyntivolyymia. Kauppakassin kysyntid voi arvioida

kartoittamalla kauppa-auton asiakkaat viimeisimmaltd palveluntuottajalta.

Mielestini Kauppakassitoiminta on ongelmallinen. Jos toimin suunnitelmieni mukaisesti ke-
raamilld ostokset ja toimittamalla ne kotiin, sithen menee tyotunteja niin paljon, ettd jo se
korottaa palvelun hinnan korkeaksi. Kun tihin lisitain vield matkakulut, hinta muodostuu
niin korkeaksi, ettd harva on sitd valmis maksamaan. Kun laskin kannattavuuslaskelmia tasti,
yritin 16ytdd kultaisen keskitien, missa asiakkaalle jdava maksu ei tule lilan korkeaksi ja kui-
tenkin mind saisin kohtuullisen korvauksen kiytetysti tyGajasta. Tamin keskitien 16ytiminen
olikin vaikeaa ja sitd ei oikeastaan olekaan. Kun ajatellaan asiaa minun osaltani, palveluun

menee liian paljon aikaa suhteessa hyotyyn.

Vaihtoehtona on, ettd neuvottelen kaupan kanssa toimintatavasta. Minun kannaltani edulli-
nen ratkaisu olisi se, ettd asiakas jattdd tilauksen suoraan kauppaan, jossa ostokset keritian
valmiiksi ja mind vain toimitan ne perille. Asiakas maksaa ndin vain kuljetuksesta. Tai vaihto-
chtoisesti asiakas maksaa kauppaan koko palvelusta ja mini veloitan kaupalta kuljetuksen

osuuden.

Vaikka laskelmissa en ottanut huomioon erilaisia tukimuotoja, kannattaa ne kuitenkin selvit-
tad ennen toiminnan aloittamista. Toiminnan kaynnistysvaiheeseen tuet sopivat hyvin, esi-
merkkind starttiraha, joka on tarkoitettu yrittijin toimeentulon turvaamiseksi ennen kuin
yrityksestd saa palkkaa. Lisaksi Kauppakassin toimintaan voisi saada kaupungilta tukea, vas-

taavaa milld se tuki kauppa-autopalveluita. My6tileelta, joka on maa- ja metsitalousministe-
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ri6n rahoittama maaseudun kehittimisyhdistys, voi kyselld avustuksia alkuvaiheen hankintoi-

hin.

Yksi vaihtoehto on jittdid Kauppakassitoiminta kokonaan pois ja panostaa Kotikokki-
toimintaan ja tyévoiman vuokraukseen. Alkuvaiheessa voisin toimina osa-aikaisena yrittdja-
nd, jolloin on mahdollista saada ammattiliitosta soviteltua péivarahaa toimeentulon turvaami-

seksi.

Opinndytetyoni ja liiketoimintasuunnitelman valmistuminen jitti jilkeensa lisdd kysymyksia ja
selvitettavia asioita, mikd on hyva asia. Niin asiat tulee selviteltyd perusteellisesti ennen kuin

voi tehdi padtoksen yrittdjaksi ryhtymisesta.
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