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1 JOHDANTO 

Opinnäytetyöni aiheena on liiketoimintasuunnitelman laatiminen kirjoittajalle itsel-

leen. Perustin syksyllä 2020 oman yrityksen yhdessä mieheni kanssa. Yritys tar-

joaa tapahtuma- ja viihdepalveluja-, sekä mainos- ja markkinointipalveluja. Toi-

mialat ovat hyvin eriävät, mutta nivoutuvat loppujen lopuksi hyvin yhteen sirkuk-

sen keinoin. Yritys on perustettu osakeyhtiönä. Opinnäytetyöni sisältää tekemäni 

yrityksen liiketoimintasuunnitelman, jonka pohjalle yritykseni on alun perin raken-

nettu. Liiketoimintasuunnitelma päivitetään opinnäytetyönä laatimani pohjan mu-

kaisesti. Liiketoimintasuunnitelman on tarkoitus toimia tukena yrityksen eri toimin-

toihin sekä päätöksentekoon, ja liiketoimintasuunnitelma onkin hyvä päivittää 

säännöllisin väliajoin.  

Opinnäytetyössä keskitytään kokonaisvaltaisen liiketoimintasuunnitelman raken-

tamiseen. Liiketoimintasuunnitelma on uudelle yrittäjälle hyödyllinen ja tärkeä 

työkalu liiketoiminnan aloittamisessa kuin myös yrittämisen myöhemmässäkin 

vaiheessa. Liiketoimintasuunnitelma on tarkoitus säilyttää, ja sitä päivitetään yri-

tyksen edetessä, sillä myös myöhemmässä vaiheessa liiketoimintasuunnitelma 

antaa suuntaa yrityksen päätöksille, jotta yrittäjyyden polku jatkuu aina siihen 

suuntaan, jonne sen on tarkoituksin. (Liiketoimintasuunnitelma - Vinkit alkavalle 

yrittäjälle, 2018.) Tavoitteenani on luoda kattava pohja liiketoimintasuunnitelman 

tekemistä varten ja päivittää syksyllä 2020 valmistunut liiketoimintasuunnitelma 

sen mukaisesti. Päivitetty liiketoimintasuunnitelma perustuu siis tämän opinnäy-

tetyön teoriaosuuteen, mutta toisaalta teoriaosuus toimii toiminnallisen osuuden 

ohjenuorana ja kertoo, minkä tiedon pohjalta liiketoimintasuunnitelman sisältö on 

rakennettu. 

Tämä opinnäytetyö on toiminnallinen, ja se koostuu teoriaosuudesta ja toimin-

nallisesta osuudesta. Teoriaosuus pohjautuu yleisesti liiketoimintasuunnitelman 

sisältöön ja sen tarkoitusperiin sekä selvittää yleisesti, mitä on tehty sekä miksi 

ja miten opinnäytetyö on tehty. Teoriaosuuden lähteinä on hyödynnetty 

pääasiassa internetlähteitä ja kirjallisuutta. Olemassa olevat aineistot on kerätty 

kirjaston kokoelmista ja internetin artikkeleista. Yritykseni oman toimialan tietoa 

on löytynyt sirkusinfo.fi-sivustolta ja sirkusta opettavien koulujen ja yhdistysten 

sivuilta-, sekä Suomen nuorisosirkusliitolta. Opinnäytetyön toinen osuus on 
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toiminnallinen, ja toiminnallisen opinnäytetyön lopputuotos on aina konkreettinen 

tuote, tässä tapauksessa se on toteutettu yritykseni päivitettynä 

liiketoimintasuunnitelmana. Toiminnallisen opinnäytetyön lähtökohtana on konk-

reettinen tehtävä, tässä tapauksessa liiketoimintasuunnitelman toteutus, johon 

etsitään ratkaisua opinnäytetyön avulla.  Toiminnallinen osuus on informatiivinen 

ja yksilöllinen, ja se vastaa käyttötarkoitustaan. Mikäli toiminnallisella opinnäyte-

työllä olisi joku ulkopuolinen toimeksiantaja, toteutustavan tulisi vastata toimeksi-

antajan ohjeistusta. Opinnäytetyössäni on käytetty laadullista kvalitatiivista tutki-

musmenetelmää, jossa pyritään ymmärtämään tutkittavan asian laatua, ominai-

suuksia ja merkityksiä. Laadullisessa tutkimuksessa teoreettinen osuus on tärke-

ässä roolissa ja aineisto tulee sitoa tutkittavaan ongelmaan sekä ratkaista tutki-

musongelma. (Opinnäytetyön ohje 2021.) Varsinainen toiminnallinen osuus eli 

lliiketoimintasuunnitelma on salainen.  
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2 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA JA LIIKEIDEA 

2.1 Liiketoimintasuunnitelma ja sen tarkoitus 

Liiketoimintasuunnitelma on aloittaville yrittäjille ja yrityksille suuntaa antava kir-

jallinen suunnitelma, jossa kuvataan ja selvennetään yrityksen toimintaa, sen laa-

juutta ja kannattavuutta, sekä kerrotaan, miten yritys käytännössä harjoittaa toi-

mintaansa. Olennaista liiketoimintasuunnitelman sisällössä on kartoittaa toimin-

taan liittyviä kuluja, asiakkaita ja riskejä. Liiketoimintasuunnitelma on työkalu, 

jonka avulla voidaan selvittää ja seurata yrityksen toimintaa ja sen kannatta-

vuutta. Huolella laadittu liiketoimintasuunnitelma auttaa yrittäjää tarkastelemaan 

sekä menneitä että tulevia toimintoja. (Liiketoimintasuunnitelma 2021.) 

Liiketoimintasuunnitelman perustana on toimiva liikeidea. Pelkkä liikeidean ku-

vaus ei riitä, vaan liikeideaa tulee tarkastella kattavasti. Lopputulos osoittaa, että 

yrityksen tarjoamalla tuotteella on olemassa oleva liiketoimintamahdollisuus. (Lii-

ketoimintasuunnitelmat 2021.) Lähtökohtaisesti liiketoimintasuunnitelma on tar-

koitettu yrittäjälle itselleen, mutta myös useille ulkopuolisille rahoituslähteille. Esi-

merkiksi yrityslainaa tai starttirahaa hakiessa yrittäjän tulee liittää hakemukseen 

liiketoimintasuunnitelma. (Laitinen 2020.)  

2.2 Mikä on liikeidea? 

Liikeidea on alkuperäinen idea, jonka pohjalle yritys rakennetaan. Liikeidean to-

teuttaminen alkaa toiminta-ajatuksen, eli mission, kirjaamisesta ylös. Hyvä toi-

minta-ajatus kiteyttää yrityksen olemassaolon tarkoituksen selkeästi, lyhytsanai-

sesti sekä tietysti myyvästi. (Mikä on liiketoimintasuunnitelma? 2021.) Esimer-

kiksi suomalaisen Atrian missio on: tarjoamme hyvää ruokaa kaikkiin ruokahet-

kiin. Eli lyhyesti tunnuslauseen muodossa se on; ”Hyvä ruoka – Parempi mieli” 

(Missio ja visio 2021.)  

 

Liikeidean tulee joko tyydyttää jokin tarve tai ratkaista asiakkaan ongelma. Kun 

tarve on tyydytetty, muut hyödyt auttavat asiakasta ostopäätöksen teossa.  ”Toi-

mivaan liikeideaan kuuluu kolme yhteen liittyvää osaa: asiakkaiden saama lisä-
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arvo yritykseltä, tuote tai palvelu, jota tarjotaan tyydyttämään tarve sekä toimin-

tatapa, jolla asiakkaita palvellaan kannattavasti.” (Mikä on liiketoimintasuunni-

telma? 2021.) 
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3 TOIMIVAN LIIKETOIMINTASUUNNITELMAN SISÄLTÖ 

Hyvä liiketoimintasuunnitelma on selkeä ja helppolukuinen. Se on tarkoituksen-

mukaisesti jäsennelty sekä sisällöltään harkittu kokonaisuus. 

Oman yritykseni eli tämän opinnäytetyön liiketoimintasuunnitelman pohjana on 

käytetty Suomen Uusyrityskeskuksen liiketoimintasuunnitelman esimerkkiraken-

netta, joka on listattuna alla: 

1. Liikeidean kuvaus 

2. Osaamisen kuvaus 

3. Tuotteen tai palvelun kuvaus 

4. Asiakkaat ja asiakkaiden tarpeet 

5. Toimiala ja kilpailutilanne 

6. Markkinoiden laajuus 

7. Markkinointi ja mainonta 

8. Riskit 

(Perustamisopas alkavalle yrittäjälle 2020, 19). 

Rakennetta on yksilöity valmiissa tuotoksessa jonkin verran, mutta pääosin se on 

toteutettu samalla, edellä olevalla kaavalla. Kaiken liiketoimintasuunnitelman 

suunnittelutyön ja yksilöinnin tarkoituksena on käydä läpi tulevia toimia tarpeeksi 

syvällisesti, jotta niiden vaatimat toimenpiteet saadaan pohjustettua ja siirrettyä 

käytäntöön.  

3.1 Liikeidea 

Liiketoimintasuunnitelma pohjautuu yksilölliseen liikeideaan. Liikeidea kertoo yk-

sinkertaisuudessaan, mitä tuotteita tai palveluita yritys on tarjoamassa ja miten 

itse tuote tai palvelu tuotetaan, toimitetaan ja myydään. (Liiketoimintasuunnitelma 
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2021). Liikeidean on tarkoitus määrittää yrityksen oma tapa tehdä toiminta-aja-

tuksen mukaista tulosta ja kuvata yrityksen menestystekijöitä (Jylhä & Viitala 

2013). 

 

Yrityksen-perustaminen.net on listannut kysymyksiä, jotka auttavat liikeidean kir-

jaamisessa: 

 

- Miksi juuri sinun tuotteesi tai palvelusi valitaan muiden tarjokkaiden 

joukosta? 

- Miten asiakkaat saavat tiedon tuotteista tai löytävät tuotteet? 

- Ovatko asiakkaat valmiita maksamaan tarpeeksi korkeaa hintaa 

tuotteista? 

- Pystytkö myymään tuotteita tai palveluita ennakkoon asiakkailla eli 

tekemään todellisen markkinatutkimuksen? 

- Kuinka paljon tuotteita pitää myydä, jotta toiminta olisi kannattavaa? 

(Liiketoimintasuunnitelma 2021.) 

 

Lisäksi Jylhä ja Viitala (2013) julkaisivat kirjassaan Liiketoimintaosaaminen, Me-

nestyvän yritystoiminnan perusta, muutamia näkökohtia, joita liikeideaa laaditta-

essa ja arvioitaessa tulee huomioida:  

 

- Ainutlaatuisuus. Pystytäänkö/ pyritäänkö tyydyttämään uusia tarpeita? 

Mitä uutta pystytään tarjoamaan? Missä yritys on kaikkein paras?  

- Asiakkaat. Asiakkaiden kuvaileminen yksityiskohtaisesti ja astuttava 

heidän saappaisiinsa. Onko asiakkaita riittävästi kannattavalle 

liiketoiminnalle? 

- Muoti-ilmiö vai pysyvää toimintaa? Onko mahdollisuus kehittyä? 

- Markkina-alue. Koko maailma, Eurooppa vai oma kunta? 

- Organisaatio. Mitä tehtäviä idea pitää sisällään? Yksin, kaksin vai 

useamman työntekijän voimin? 
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3.1.1 Liikeidean työstäminen 

Liikeidean tulee määrittää yrityksen asiakkaat, tuotteet ja kilpailuedut ja sen tulee 

aina perustua asiakkaiden tarpeisiin. Liikeidean kohdalla ei kannata tehdä häti-

köityjä päätöksiä. Ideaa tulee testata etukäteen usealta eri kannalta, jotta muo-

dostetaan tarpeeksi kattava käsitys idean kannattavuudesta. Liikeidea ei välttä-

mättä ole kannattava, jos esimerkiksi henkilöstön toiminta ei vastaa tavoiteltua 

laatua. Liikeideaa määritellessä joudutaan tekemään paljon valintoja, joilla ohja-

taan yritystä haluttuun suuntaan.  Richard Norman tiivisti menestyksen kulmaki-

vet kolmeen kysymykseen, jotka muodostavat klassisen liikeidean käsitteen. Ke-

nelle, mitä ja miten? Myöhemmin liikeidea-käsitteeseen lisättiin myös neljäs pala, 

eli imago. (Jylhä & Viitala, 2013.)  

 
 
3.1.2 Liiketoimintaosaaminen 

Liiketoimintaosaaminen on alue, jota on opeteltava ja opiskeltava siinä missä 

mitä tahansa muutakin, eikä se välttämättä kehity pelkästään työtä tehtäessä. 

Pahimmillaan pelkkään työkokemukseen pohjautuminen voi johtaa käyttämään 

pinnalista ja vanhentunutta tietoa. Liiketoimintaosaaminen kuvaa yrittäjän valmiu-

det, johon kiteytyvät henkilökohtaiset tiedot ja taidot. Liiketoimintaosaaminen on 

perimiltään yksilötason valmius, ja siinä on kyse henkilökohtaisista tiedoista ja 

taidoista. (Jylhä & Viitala, 2013).  Omalla persoonallisuudella on iso osa päätök-

sessä perustaa yritys. Kuitenkin useimpien yritysten menestymisen taustalla on 

vankka osaaminen ja ammattitaito, jotka kirjataan ylös tässä kohdassa liiketoi-

mintasuunnitelmaa. (Perustamisopas alkavalle yrittäjälle, 2020, 12.) Myös mah-

dollisesti tulevaisuudessa tarvittava koulutus tai työkokemus on hyvä kirjata ylös. 

Asiakaslähtöisyys, kustannustietoisuus sekä kyky kehittää itseään ja omaa toi-

mintaansa ovat tärkeitä liiketoimintaosaamisen ominaisuuksia alasta riippumatta. 

Liiketoimintaosaaminen on kykyä kantaa taloudellinen vastuu. (Jylhä & Viitala, 

2013.) Liiketoimintaosaamisen eri osa-alueita ovat myös mm.: 

- Organisaation toiminnan ja menestymisen keskeiset elementit 

- Strateginen suunnittelu ja johtamisjärjestelmä 
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- Arvoketjut ja arvoverkot 

- Kannattavuus ja rahoitus (Jylhä & Viitala, 2013). 

Lisäksi nykypäivänä tärkeä lisä liiketoimintaosaamisen lisäksi on myös teknolo-

giaosaaminen, jota tarvitaan väistämässä lähes kaikilla toimialoilla, ainakin jos-

sain määrin. Nämä kaksi osa-aluetta ovat monella tavalla toisilleen välttämättö-

miä, ja kannattavia tuoda esiin liiketoimintasuunnitelmassa. Liiketoimintaosaami-

sen ja teknologiaosaamisen lisäksi liiketoiminnan lähtökohtiin liitetään myös in-

novaatio-osaaminen, jonka ajatuksena on, että toiminnalla pyritään säilyttämään 

tietynlainen uutuusarvo. Innovatiivisuus on lähestymistapa, joka voidaan liittää 

sekä liiketoimintaosaamiseen, että teknologiaosaamiseen, ja sitä voidaan hyö-

dyntää yrityksen kaikilla toiminnoilla tuotteista palvelukonseptiin ja johtamismal-

leihin (Jylhä & Viitala, 2013). 

3.2 Tuotteen tai palvelun kuvaus 

Yritystoiminnan perusta on tietenkin tuote tai palvelu, jonka joku haluaa ostaa. 

Uusi yritys voi pärjätä pitkäänkin vain yhden tuotteen tai palvelun myynnillä, mutta 

harvojen tuotteiden elinkaari on pitkä, jolloin yrityksen on kehitettävä uusia tuot-

teita, jotka ovat mieluiten parempia kuin kilpailijoiden (Jylhä & Viitala, 2013). Tuot-

teita ja palveluita määriteltäessä tulee kuvata tarkkaan millaisia tuotteita ja palve-

luita yritys tarjoaa, ja mitkä ovat näiden ominaisuudet. Tässä kohdassa on hyvä 

pohtia ja selventää miten tuote tai palvelu eroaa kilpailijoista, ja esimerkiksi miten 

tuote hinnoitellaan, pakataan ja toimitetaan. (Perustamisopas alkavalle yrittäjälle, 

2020, 16.) Tuote itsessään suunnitellaan niin, että sen kaikki ominaisuudet tai 

”kerrokset” palvelevat valittua kohderyhmää. Tuotetta ja palveluja kirjattaessa lii-

ketoimintasuunnitelmaan selkeytetään tuotteen innovatiivisuus, ja miten tämä 

käytännössä johdattaa yritystä tuottamaan voittoa. Yrityksen asiakkaat ostavat 

tuotteita tai palveluita vain, mikäli he kokevat, että niistä muodostuu heille jonkin-

laista lisäarvoa. (Liiketoimintasuunnitelma.) Hyvällä ja harkitulla suunnitellulla, 

sekä uusien innovaatioiden kehittämisellä on merkittävä vaikutus yrityksen kus-

tannustehokkuuteen, laatuun, asiakastyytyväisyyteen ja kilpailuetuun, joten liike-

toimintasuunnitelma kannattaa laatia myös tulevaisuutta silmällä pitäen. (Jylhä & 

Viitala, 2013.) Ei kannata vain keskittyä kehumaan omaa palveluaan, sillä ei ole 
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erityisen paljon arvoa kuluttajille, tai rahoittajille. Sen sijaan on hyvä keskittyä ker-

tomaan, miten erotut muista. Mitä sellaista sinulla on, mitä muilla ei ole? (Paran-

tainen, 2007). 

3.3 Hinnoittelustrategia 

Hinnoittelu vaikuttaa suoraan yrityksen tuottoon, ja sen kuuluisi olla yrityksen kes-

keisimpiä päätöksiä. Hintoja ei kannata koskaan heittää hatusta tai määrittää 

hinta vain sen perusteella, miten kilpailijat hinnoittelevat. Hinnan määrittämiseen 

vaikuttaa monta tekijää. Se, mitä tuote maksaa itselle, tuotteen elinkaari, saata-

vuus, sesonki, markkina-asema ja kilpailijoiden hinnat. (Hinnoittelu.)  Uuden yri-

tyksen hinnoittelustrategialla voidaan määrittää se, nouseeko yritys nopeasti 

markkinoilla halvan hinnan ansiosta, vai onko tarkoituksena tavoitella mahdolli-

simman hyvää tuottoa. Suuri menekki ei vastaa parasta mahdollista tuottoa, jos 

hinta on liian alhainen ja kate jää pieneksi. (Markkinoinnin peruskilpailukeinot.) 

Hintaa kannattaa käyttää myös asiakkaan ohjauskeinona. Esimerkiksi yleinen 

oletus on, että kallein on aina paras. Hinnoittelulla voi ohjata myös ei-toivotut asi-

akkaat ulos tai toisinpäin. (Parantainen, 2007).  

3.4 Asiakkaat 

Kuten edellä mainittu, tuotteista tai palveluista on oltava hyötyä asiakkaalle. (Lii-

ketoimintasuunnitelma.) Asiakas voi olla yksilö, yritys tai organisaatio, riippuen 

mitä palveluja tai tuotteita yritys tarjoaa. Yksi uuden yrityksen tavoista asiakkai-

den saavuttamisessa ja sitouttamisessa on taata asiakkaiden tyytyväisyys. Jo 

pienillä teoilla kuten hymyllä ja hyvällä, kohteliaalla henkilökohtaisella palvelulla 

ollaan lähempänä asiakkaan tyytyväisyyttä ja näin pysyvämpää asiakassuhdetta. 

Asiakkaiden tärkeydestä kertoo myös se, miten paljon yrityksessä ollaan valmiita 

panostamaan heihin. (Liikeidea 2021.) Liikeideaa miettiessä on määritelty, keitä 

mahdolliset asiakkaasi ovat, ja tässä kohdassa määritellään myös, paljonko heitä 

on, sekä missä he ovat. Pohditaan myös millä perusteella he tekevät ostopäätök-

siä ja mitä ominaisuuksia kyseiset asiakkaat arvostavat tuotteessasi tai palvelus-

sasi. (Perustamisopas alkavalle yrittäjälle, 2020, 19.) 
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Asiakkaat ovat suuri tekijä liiketoiminnassa, koska jos yrityksellä ei olisi asiak-

kaita, ei olisi myöskään tuloja ja ei näin ollen yritystäkään. (Raatikainen 2008, 

34.) Nykyaikana asiakas odottaa usein tuotteen tai palvelun lisäksi myös elämyk-

sen. Asiakkaan rooli elämyksiä tuottavissa palveluissa on valtava, koska juuri 

asiakasta varten palveluita tuotetaan. Yhtään esitystä ei esitetä tyhjille saleille ja 

markkinointia ei luoda siksi, ettei niitä näkisi kukaan. ”Elämys” on jokaiselle eri-

lainen ja henkilökohtainen käsite. Jokaisen elämyksiä tarjoavan yrityksen menes-

tymiseen vaikuttaa olennaisesti millaisia elämyksiä, ja millä puitteilla se asiakkail-

leen elämyksiä tarjoaa. Yrittäjänä jokaisen tulee miettiä elämyspalvelua luodes-

saan, millaisilla puitteilla hän pystyy vaikuttamaan asiakkaan henkilökohtaiseen 

elämykseen, sillä jokainen asiakas kokee tarjotut puitteet eri tavalla. (Pine & Gil-

more 1998). Yrityksen toiminta kannattaa tuotteistaa asiakkaita ajatellen. Tuot-

teistamisen tärkein tavoite on tehdä ostamisesta mahdollisimman helppoa. (Pa-

rantainen 2007) 

3.5 Toimiala ja kilpailutilanne 

”Kaikissa liiketoimintaympäristöissä on mahdollista pärjätä, ja kaikissa voi myös 

menettää rahansa. Olennaista on perehtyä toiminta-alueen tilanteeseen, asia-

kaspotentiaaliin, kilpailijoihin ja heidän vahvuuksiinsa ja toimintatapaansa” (Me-

retniemi & Ylönen, 2008, 30). Nykyään täysin uusia innovaatioita syntyy vähän, 

ja lähes jokaisella toimialalla kilpailijoita riittää. Samankaltaista palvelua tai tuo-

tetta saa yltäkylläisesti monelta taholta. Ominaisuuksien sijaan asiakkaan osto-

päätöstä ohjaa enemmänkin tuotteiden saatavuus, aukioloajat, palvelualttius 

sekä hinta. (Mikä on liiketoimintasuunnitelma? 2021). Yrityksen laadukkaan ima-

gon merkitys kasvaa jatkuvasti nykypäivän kehittyvässä ja kansainvälistyvässä 

maailmassa. 

”Yrittäjäksi ryhtyvän tulee tuntea se toimiala, jolle aikoo yrityksen perustaa.” (Pe-

rustamisopas alkavalle yrittäjälle 2020, 11.) Patentti, tavaramerkki, hyödyllisyys-

mallia mallisuoja tuovat kilpailuetua niin yhdessä kuin erikseenkin käytettyinä. 

(Perustamisopas alkavalle yrittäjälle 2020, 65.)  
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3.5.1 Toimintaympäristöanalyysi 

Yrityksen tulee analysoida toimintaympäristö, jossa itse toimii. Toimintaympäris-

töön vaikuttaa moni asia, kuten poliittinen ja taloudellinen tilanne, ja sosiaalinen 

ympäristö voi vaihdella pelkästään yhden maakunnan sisällä paljon. Toimintaym-

päristö myös muuttuu koko ajan ja kaikkia muutostekijöitä on vaikea selvittää, 

mutta kannattavaa on tarkastella keskeisimpiä tekijöitä. (Toimintaympäristö 

2021.)  

Toimintaympäristöanalyysissä on tunnistettava kolme olennaista tekijää, jotta 

voidaan löytää oikeat tekijät yrityksen valintojen perustaksi. Näistä tekijöistä en-

simmäisenä on toimialan luonne, jossa yritys toimii. Toimialan luonteen kartoituk-

sella kuvataan omalla toimialalla tapahtuvia muutoksia, epäkohtia, sekä mahdol-

lisia uhkia ja tietysti myös mahdollisuuksia. Toisena tekijänä menestymisen edel-

lytykset, jotka kuvaavat kilpailutekijöitä, joiden kartoittaminen varmistaa yritystoi-

minnan onnistumisen. Kolmantena tekijänä sidosryhmien vaikutukset, joissa ar-

vioidaan tarvittavat suhdeverkostojen laajuus ja luonne, eli kuinka yritys hankkii 

sidosryhmiä ja kuinka ne tukevat yrityksen toimintaa. (Toivanen 2007, 20). 

 

3.5.2 SWOT-analyysi 

Nelikenttäanalyysi, eli SWOT-analyysi on yksinkertainen ja hyvin yleisesti käy-

tetty yrityksen toiminnan analysointimenetelmä (Kuvio 1). SWOT-analyysi kuvaa 

liikeidean, yrittäjän ja yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. 

Se auttaa tarkastelemaan, miten yrityksen vahvuuksia voi kehittää, miten heik-

kouksia voi poistaa, miten mahdollisuuksia voi hyödyntää ja miten uhkia voi tor-

jua. (Perustamisopas alkavalle yritykselle 2020, 23). Toimiva SWOT-analyysi 

kannattaa rakentaa harkiten, jotta sen tuloksia voidaan oikeasti hyödyntää liike-

toiminnan kehittämisessä. Pelkästään merkitsemällä esimerkiksi, että ”tämä pal-

velu on hyvä”, ei sinänsä kerro vielä mikä palvelussa on hyvää, tai mitä kehitet-

tävää siinä on. SWOT-analyysiä rakentaessa omaan tuotteeseen tai palveluun 

on siis perehdyttävä monesta näkökulmasta. SWOT-analyysi soveltuu liikeidean 

muotoilemiseen, sekä yrityksen jatkuvaan kehittämiseen, sillä ideana on luoda 

tilannearvioita suunnitelmien ja päätöksenteon pohjaksi. (Jylhä & Viitala 2013). 
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Kuvio 1. SWOT-analyysi (Suomen riskienhallintayhditys – Nelikenttäanalyysi 

2021.) 

 

Suomen riskienhallintayhdistys ohjeistaa SWOT-analyysin tekoon seuraavilla pe-

riaatteilla:  

- Tee mahdollisimman yksinkertainen ja käytännönläheinen analyysi. 

- Pidä erillään nykytila (vahvuudet, heikkoudet) ja ne tekijät, jotka vaikutta-

vat tulevaisuudessa liiketoiminnan onnistumiseen (uhat, mahdollisuudet). 

- Pyri löytämään nelikentän jokaiseen ruutuun yritystäsi kuvaavia tekijöitä. 

Kirjaa kaikki mieleen tulevat asiat ruudukkoon. Mitä enemmän ideoita syn-

tyy, sitä parempi. 

(Suomen riskienhallintayhdistys – nelikenttäanalyysi 2021.) 

3.6 Markkina-analyysi 

Markkinoiden laajuutta rajataan joko maantieteellisesti tai kohdemarkkinoilla. 

Markkinat ovat käytännössä ne asiakkaat, jotka haluavat ostaa yrityksen tuotteita 

tai palveluja (Yrityksen toimintaympäristö 2016). Mikäli yritys tulee markkinoille 

tuotteella, joka on päivitetty versio olemassa olevasta tuotteesta, markkinoiden 

koosta on melko helppo löytää tietoa. Mikäli tarjottu tuote tai palvelu on täysin 
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uusi, markkinoiden koon arviointi voi olla hankalaa. Uusien tuotteiden tapauk-

sessa tietoa markkinoiden koosta voikin olla järkevää hankkia esimerkiksi mark-

kinatutkimuksen avulla, sillä uuden tuotteen kehittämisen taustalla on aina tarve, 

eli asiakaskeskeisyys. (Rasanen 2018. 24.)  

Yrityksen markkina-analyysi pyrkii selvittämään millaisille markkinoille yritys 

suuntaa, miten markkinoilla edetään, mitä asiakasryhmiä tavoitellaan ja millaisia 

ominaisuuksia tavoitelluilla markkinoilla on (Markkinat ja kysyntä 2021).  Mark-

kina-analyysi malleja on varmasti lähes yhtä monta kuin on tekijääkin, ja analyy-

sin voi teetättää myös ulkoisella toimijalla.  

HeiVäl konsultointialan yritys kertoo suositeltavimman markkina-analyysin vas-

taavan ainakin alla olevaan listaukseen, jota myös oma yritykseni käytti analy-

soinnissa. 

- Markkinan suuruus ja tulevaisuuden trendit; 

- Tuotteiden markkinaosuudet; 

- Asiakassegmenttien selvittäminen (edut/vajavaisuudet); 

- Keitä asiakkaasi ovat? Mitkä ovat asiakkaiden tarpeet? Missä he ovat? -

Kuinka tavoittaa heidät?  

- Kilpailijoiden ominaispiirteet (vahvuudet/heikkoudet); 

- Kohdemarkkinoilla toimivien yritysten eniten käyttämät markkinointikana-

vat; 

- Kohdemarkkinoilla toimivien yritysten eniten käyttämät myynninedistämis- 

kanavat; 

- Markkinan standardit ja säännöt; 

- Strategiset valinnat. 

(Markkina-analyysi 2021.)  
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Markkina-analyysi on yleensä tarpeellinen yrityksen perustamisvaiheessa tai jos 

yritys haluaa laajentaa toimintaansa tai arvioida uusia markkina-alueita. Kunnol-

linen markkina-analyysi helpottaa myös yrityksen rahoittajien päätöksen tekoa. 

(Martikainen 2013.) 

3.7 Kilpailija-analyysi 

Yrityksellä on lähes aina kilpailijoita, eli samalla toimialalla toimivia yrityksiä. Sa-

man toimialan yritysten kanssa kilpaileminen vaatii sen, että tarjottu tuote tai pal-

velu eroaa jollain tavalla kilpailijan tarjoamasta tuotteesta tai palvelusta ja tuo asi-

akkaalle lisäarvoa. Hyvällä ja luovalla liikeidealla voidaan saavuttaa isokin kilpai-

luetu minkä tahansa alan markkinoille. Omaa kilpailuetua pohtiessa kannattaa 

pohtia, että asiakkaille etu on loppujen lopuksi kiinni siitä, kuinka hyvin se säästää 

aikaa, vaivaa ja rahaa. (Kilpailu 2021.) 

Sanonta ”Pidä ystävät lähelläsi, mutta viholliset vielä lähempänä”, toimii hyvin 

myös yritystoiminnassa.  Kun yritys tuntee hyvin omat kilpailijansa ja osaa enna-

koida heidän toimintaansa, pystyy yritys löytämään yrityksen parhaan tavan me-

nestyä alan markkinoilla. (Markkina-analyysi 2019).  

Kilpailijat kilpailija-analyysissä voi jakaa esimerkiksi kahteen kategoriaan. Ensim-

mäinen on yritys, joka toimii täysin samalla alalla, eli suora kilpailija (Vaisto, 

2020).  

3.8 Riskit 

Toimialasta riippumatta, jokaiseen yritystoimintaan sisältyy riskejä. Riskit tulee 

opetella tunnistamaan, jotta niihin voi varautua ja niiltä voidaan suojautua par-

haalla mahdollisella tavalla. (Riskienhallinta 2021.) 

Riskien tunnistaminen on riskienhallintaa. Jos yrityksen riskejä ei tunnisteta, ei 

niitä voida hallita. Riskienhallinta aloitetaan riskien tunnistamisesta, koska tunnis-

tamattomaan riskiin ei voi varautua. Riskien tunnistaminen ja taulukointi kannat-

taa tehdä yksi kerrallaan, sillä se helpottaa riskien havaitsemista. (Yrityksen ris-

kienhallinta 2021). 
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Riskit yritystoiminnassa voivat olla esimerkiksi liikeriskejä, sopimus- ja vastuuris-

kejä, tietoriskejä, tuoteriskejä, ympäristöriskejä, keskeytysriskejä ja rikosriskejä. 

Riskit voidaan jakaa myös strategisiin, taloudellisiin ja operatiivisiin riskeihin sekä 

vahinkoriskeihin. (Perustamisopas alkavalle yritykselle, 2020, 24.) Esimerkkejä 

liikeriskeistä ovat esimerkiksi kysynnän lasku, kilpailun kiristyminen, hintojen 

lasku, hintojen nousu, maksuvalmiuden loppuminen, luottotappio ja korkojen 

nousu.  

Yleisiä riskejä ovat myös esimerkiksi henkilöriskit, eli suoraan yrittäjään tai yrittä-

jän työntekijöihin kohdistuvat riskit, kuten sairaudet tai loukkaantuminen. Myös 

väärän työntekijän valinta on riski yritykselle. Lähes jokaisella yrityksellä on myös 

jotain konkreettista omaisuutta, kuten työkoneita, rakennuksia, auto jne., jotka 

voivat hajota tai vaikka tuhoutua tulipalossa. Yritys voi joutua myös korvausvel-

volliseksi yrittäjän tai työntekijän aiheuttamasta vahingosta, tai joutua keskeyttä-

mään toimintansa, mikäli yrityksen toiminnalle oleellinen tavara hajoaa, toimitus 

viivästyy tai avainhenkilö ei pysty työskentelemään. Jokainen yritys voi myös jou-

tua varkauden tai ilkivallan kohteeksi. (Yrityksen riskienhallinta 2021.) On hyvä 

muistaa, että kun mitä tahansa tehdään, siihen liittyy ainakin jokin riski. 

Kun yritykseen kohdistuvat riskit on saatu tunnistettua, arvioidaan jokaisen riskin 

todennäköisyys ja vakavuus. Kullekin riskille on hyvä määritellä rahassa mitat-

tava arvo. Riskin todennäköisyys on yleensä verrannollinen riskin vakavuuteen. 

Eli siis pieniä vahinkoja sattuu useammin, mutta niistä on yritykselle vain vähän 

tai ei ollenkaan haittaa. Lisäksi näihin vahinkoihin on helpompi varautua niiden 

ennustettavuuden ansiosta. Vakavia riskejä on yleensä vähän ja ne ovat vaikeita 

ennustaa, mutta ne voivat aiheuttaa yritykselle suuria menetyksiä. (Yrityksen ris-

kienhallinta 2021). Riskejä arvioidessa järjestelmällisyys ja taulukointi helpottaa 

arviointia, sekä auttaa kokonaiskuvan muodostamisessa.   

Kun riskit ja niiden todennäköisyydet on arvioitu, suunnitellaan toimenpiteitä nii-

den estämiseksi tai/ja niihin varautumiseksi. Riskienhallintakeinot voi listata sa-

man taulukon jatkoksi, jossa riskit on ensin arvioitu. On myös hyvä muistaa, ettei 

kaikkia riskejä voi aina välttää. Riskienhallinnassa opetellaan pienentämään, ja-

kamaan ja siirtämään riskejä niiden välttämisen lisäksi. (Työn vaarojen selvittä-

minen ja arviointi 2021.) Hyvä työterveydenhuolto esimerkiksi voi estää pidempiä 

http://www.tieto.osaavayrittaja.fi/yrityksen-riskienhallinta
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sairaslomia ja tarkka työsuojelu loukkaantumisia. Useampi pieni asiakas on pa-

rempi vara kuin vain yksi suuri jne. (Riskienhallinta 2021). 

3.9 Laskelmat 

Yrityksen liiketoimintasuunnitelma sisältää laskelmia liiketoiminnasta. Suunnitel-

maan liittyvät laskelmat auttavat pitämään huolta, että yrityksen talous on kun-

nossa ja liiketoiminta on kannattavaa. Mikäli yritys ei ole uusi, se sisältää myös 

yrityksen tulos- ja taselaskelmat, mahdollisia rahoittajia varten. Uuden yrityksen 

kohdalla yrittäjän liiketoimintasuunnitelman sisältää laskelmia yrityksen perusta-

miskuluista, kannattavuudesta ja myynnistä. Lisäksi uusi yritys voi esittää laskel-

mia liiketoiminnan aloittamisen vaatimasta rahoituksen tarpeesta. Ulkopuolista 

rahoitusta hakiessa liiketoimintasuunnitelmaan sisällytetty rahoitussuunnitelma 

on ensisijaisen tärkeä. (Koivupuro 2020).  

 

3.9.1 Rahoituslaskelma 

Rahoituslaskelma auttaa aloittavaa yrittäjää selvittämään itselleen, paljonko yri-

tyksen perustamiseen tarvitaan rahaa, kertoo Arola (2019). Jokaisen yrityksen 

perustaminen vaatii aina ainakin jonkin verran rahaa, joten laskelmat on hyvä 

tehdä aina yritystä perustettaessa. Ensimmäisessä rahoituslaskelmassa lista-

taan ylös ainakin muutaman ensimmäisen kuukauden käyttömenot ja alussa tar-

vittavat investoinnit. ”Mitä paremmin nämä asiat hoitaa alussa, sitä paremmin toi-

minta lähtee käyntiin”, sanoo YritysEspoon yritysasiantuntija Ville Tolvanen 

(Arola 2019). Hyvä rahoituslaskelma pitää sisällään kaikki menot aina toimisto-

tarvikkeista polttoaineisiin, vuokriin ja työkoneisiin. Lisäksi arvioidaan jo ole-

massa olevan omaisuuden arvo ja oma pääoma. Rahoituslaskelman perusteella 

tiedetään, tarvitaanko mahdollisesti lainaa. Laskelmassa kannattaa olla realisti-

nen ja listata kaikki mahdolliset menot ja olla realistinen myös rahantarpeen suh-

teen, mutta ei ampua yli. (Arola 2019). Taulukossa 1. suomen uusyrityskeskuk-

sen esimerkki rahoituslaskelmasta.  
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Taulukko1. Rahoituslaskelma. (Perustamisopas alkavalle yritykselle 2020, 20.) 

RAHOITUSLASKELMA 

RAHAN TARVE     EUR 

perustamisilmoitus  60 

tuotantovälineet     2 000 

laiteasennukset     500 

tietokoneet ja ohjelmointi    1 500 

auto 

puhelin/internet     200 

toimistotarvikkeet  300 

apporttiomaisuus 500 

markkinointi-investoinnit    800 

alkuvarasto     1 000 

käyttöpääoma     3 200 

kassareservi  840 

RAHAN TARVE YHTEENSÄ    10 900 

 

RAHAN LÄHTEET EUR 

oma pääoma 

osakepääoma 

omat rahasijoitukset 4400 

aporttiomaisuus 500 

osakaslaina 

lainapääoma 

pankkilaina 6000 

finnveran laina 

muu laina 

RAHAN LÄHTEET YHTEENSÄ 10 900 
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3.9.2 Kannattavuuslaskelma 

Kannattavuuslaskelma kannattaa tehdä jo varhaisessa vaiheessa. Se paljastaa, 

onko yritysideassa todella järkeä. Hyvä kannattavuuslaskelma kertoo paljonko 

yrityksen on myytävä, jotta toiminta kannattaa. Laskelmassa tulee käydä ilmi 

myyntikatetarve, liikevaihdon tarve ja kokonaismyynnin tarve. (Esa 2019)  

Taulukko 2 . Kannattavuuslaskelma. (Perustamisopas alkavalle yritykselle 2020, 

21.) 

 kk vuosi 

Tavoitetulos 1500€ 18000€ 

+ lainojen lyhennys 100€ 1200€ 

Tulot verojen jälkeen 1600€ 19200€ 

+ verot  451€ 5415€ 

= Rahoitustarve 2051€ 24615€ 

+ lainojen korot 27€ 324€ 

A. Käyttökate 2076€ 24939€ 

+ kiinteät kulut (alv 0%)   

YEL-vakuutus 205€ 2458€ 

Vakuutukset 100€ 1200€ 

Palkat   

Palkkojen sivukulut   

Toimitilakulut   

Korjaus ja ylläpito 30€ 360€ 

Leasing   

Viestintä 80€ 960€ 

Toimistokulut 20€ 240€ 

Matkakulut, päivärahat 500€ 6000€ 

Markkinointi 200€ 2400€ 

Kirjanpito 100€ 1200€ 

Työttömyyskassa 30€ 360€ 

Muut kulut 100€ 1200€ 

B. Kiinteät kulut yht. 1365€ 16378€ 
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Myyntikatetarve A+B 3443€ 41317€ 

+ ostot 425€ 5100€ 

Liikevaihtotarve 3868€ 46417€ 

+ alv 24% 928€ 11140€ 

Kokonaismyyntitarve 4796€ 57557€ 

 

 

3.9.3 Myyntilaskelma 

Yrityksen toiminnan tulee olla kannattavaa siten että myyntituloilla voidaan kattaa 

yrityksen kulut. Myyntilaskelman tyyli on melko vapaa ja yksinkertaisuudessaan 

se voi olla muutaman lauseen mittainen, joka kertoo montako tuntia palvelua tar-

vitsee myydä viikossa ja millä hinnalla. Mitä enemmän yrityksellä on muuttujia, 

sitä tarkemmin myyntilaskelma kannattaa rakentaa. (Hankivaara 2019).  

Kuvio 4. Myyntilaskelma.  (Perustamisopas alkavalle yritykselle 2020, 22.) 

Tuote Siivous 

(päivä) 

Siivous 

(ilta ja 

vkl) 

Ikkunan-

pesu 

Lattioi-

den va-

haus 

Suursii-

vous 

Muut 

työt 

Yht. 

(alv. 0%) 

Myynti-

hinta 

24€ 30€ 35€ 40€ 120€ 28€  

Kulut 3€ 3€ 4€ 10€ 9€ 0€  

Kate 21€ 27€ 31€ 30€ 111€ 28€  

Myynti-

määrä 

70h 25h 8h 8h 8h 8h 127h 

Koko-

nais-

myynti 

1680€ 750€ 280€ 320€ 960€ 224€ 4214€ 

Koko-

naisos-

tot 

210€ 75€ 32€ 80€ 72€ 0€ 469€ 

Kate       3745€ 
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4 POHDINTA 

Aloitin opinnäytetyön suunnittelun ja ajatustyön liiketoimintasuunnitelmaa raken-

taessani. Internet on täynnä ohjeita ja neuvoja liiketoimintasuunnitelman raken-

tamiseen, mutta en löytänyt sieltä itselleni sopivaa. Alkuperäinen liiketoiminta-

suunnitelma on rakennettu useiden eri lähteiden perusteella, useamman kuukau-

den aikana. Liiketoimintasuunnitelmasta huomasi monelta osin, että punainen 

lanka oli katkeillut. Päädyin siis kirjoittamaan itselleni selkeän paketin liiketoimin-

tasuunnitelman rakentamiseen, ja päivittää aiemmin tehdyn liiketoimintasuunni-

telman sen perusteella. Opinnäytetyön prosessin täytyi olla myös kohtalaisen 

helppo keskeyttää tarvittaessa ja olla ajasta ja paikasta riippumaton, sillä yritys-

toiminta vie suurimman osan ajastani.  

Opinnäytetyön prosessi alkoi jo kesällä 2020 ensimmäistä liiketoimintasuunnitel-

maa kirjoittaessani ja alkoi muotoutua nykyiseen malliinsa syksyllä 2020. Teoria-

osuuden kirjoittamisen aloitin tammikuussa 2021. Opinnäytetyön prosessi oli mi-

nulle yhtä rikkonainen ja kaoottinen, kuin työskentelyni on aina ollut. Päädyin kui-

tenkin loppujen lopuksi tekemään teoriaosuuden liiketoimintasuunnitelman tueksi 

ja vasta sitten järkevöittämään sen pohjalta lopullisen liiketoimintasuunnitelman.  

Suurin osa kaikista opinnäytetyön lähteistä ovat verkkolähteitä, osittain vallitse-

vasta korona- tilanteesta johtuen. 

Yritykselläni on kaksi omistajaa, joten liiketoimintasuunnitelman sisältöä raken-

nettiin kahdestaan. Toisella omistajalla ei ole ollenkaan taustaa liiketalouden 

alalta, eikä tietoa yrittäjyydestä, joten selkeän liiketoimintasuunnitelman rakenta-

minen oli myös hänen kannaltaan erittäin tärkeää. Lopullinen selkeä liiketoimin-

tasuunnitelma toi uutta eloa ja intoa molempiin yrittäjiin.  
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LIITTEET 

Liite 1. Opinnäytetyön toiminnallinen osuus, Liiketoimintasuunnitelma 2021, 
Saarni Sirkus Oy 

Liiketoimintasuunnitelman sisältö on luottamuksellinen. 


