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Hyvin tehty liiketoimintasuunnitelma on yrityksen perustamisen tärkeä lähtökohta. Hyvällä 
liiketoimintasuunnitelmalla voidaan suunnitella liiketoimintaa, pohtia tulevaisuutta, uhkia ja 
keinoja millä yritys menestyy. Työn on tarkoitus kuvata lyhyesti ja napakasti, mitä tulee 
huomioida, kun lähdetään perustamaan uutta liiketoimintaa. Työssä käytettiin erilaisia kir-
jallisia ja verkkolähteitä, joista koostettiin liiketoimintasuunnitelman tekoa tukevaa tietoa. 
Työssä on otettu huomioon erilaisia osa-alueita, joita tulee huomioida, kun perustetaan 
uutta liiketoimintaa. Työn tarkoituksena on tarjota toimeksiantajalle avaimet ja työkalut tule-
vaisuuden liiketoiminnan suunnittelua varten.  
 
Teoreettinen viitekehys pohjautuu perinteiseen liiketoimintasuunnitelman malliin. Teoria on 
rakennettu tämän mallin ympärille. Teoria pyritään pitämään mahdollisimman tiiviinä, jotta 
toimeksiantajan on helpompaa käyttää sitä oman liiketoimintansa suunnittelun tukena. 
 
Toimeksiantajana toimii Ankkuri Productions. Ankkuri Productions on Helsingissä toimiva 
yritys, joka toteuttaa ohjelmapalveluita, ravintolapalveluita sekä konsulttipalveluita. Tämän 
lisäksi yritys on mukana erilaisissa tuotantotehtävissä, kuten esimerkiksi musiikkitapahtu-
mien luomisessa. Toimeksiantaja on huomannut mahdollisuuden perustaa uutta liiketoi-
mintaa vieraillessaan Kemissä. 
 
Opinnäytetyön tekeminen on aloitettu kesällä 2021, jolloin toimeksiantaja on pohtinut mah-
dollisuuksia toteuttaa liiketoimintaa Kemiin vanhalle uittotilalle. Opinnäytetyötä lähdettiin 
viemään eteenpäin syksyllä 2021. Kemi on kaupunki Suomessa, joka sijaitsee Lapin maa-
kunnassa. Kemin vetovoimatekijöitä ovat esimerkiksi Lumilinna ja satama-alue. Uittotila si-
jaitsee Sotisaaren alueella Kemissä, jossa on 12 erilaista historiallista ja vanhaa raken-
nusta. Rakennuksia on käytetty erilaisissa uittotilan toiminnoissa. Toimeksiantajan lii-
keideana on toteuttaa alueella laadukasta hotelli- ja ravintolatoimintaa. 
 
Työssä käsitellään tärkeimmät asiat, joita liiketoimintasuunnitelman tekemisessä tulee huo-
mioida. Näihin on yritetty antaa mahdollisimman tiiviit vastaukset, jotta toimeksiantajan on 
helppo käyttää tätä opinnäytetyötä työkaluna liiketoimintasuunnitelman laatimisessa. Työn 
tuloksena on valmis liiketoimintasuunnitelma pohja toimeksiantajalle. 
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1 Johdanto 

Tämän työn tekeminen aloitettiin toimeksiantona kesällä 2021, jolloin toimeksiantajan 

kanssa pohdittiin mahdollisuutta aloittaa uutta liiketoimintaa Kemiin. Tämän työn tarkoitus 

on olla toimeksiantajalle työkalu, jonka avulla liiketoimintaa pystytään viemään eteenpäin 

tulevaisuudessa. Tämän lisäksi tavoitteena on luoda valmis liiketoimintasuunnitelma toi-

meksiantajan käyttöön. Opinnäytetyön tekijä haluaa tarjota tässä työssä siihen mahdolli-

set työkalut ja välineet, jotta idean eteenpäin vieminen on mahdollisimman vaivatonta. 

 

Liiketoimintasuunnitelma ei anna lopullista kuvaa siitä, minkälainen yritystoiminta tulee 

olemaan. Sen sijaan tarjoaa suuntaa ja auttaa alkavaa yritystä pohtimaan erilaisia aspek-

teja, jotka liittyvät liiketoimintaan. (Järvinen 2017, 66.) Liiketoimintasuunnitelma on nimen-

omaan työväline, jolla lähdetään pohtimaan sitä, mihin suuntaan yritystä halutaan viedä ja 

minkälaiselta se näyttäisi markkinoilla. Liiketoimintasuunnitelmaa tehtäessä on tärkeää 

pohtia sitä, mistä saadaan luotua kassavirtaa yritykseen, mistä kulut ja menot muodostu-

vat ja mitkä ovat liiketoiminnan kustannukset. 

 

Liiketoiminnan arvopohja, visio ja missio tulevat olla hyvin selkeästi esitettynä ja toteutua 

yrityksen toiminnassa siten, että ne luovat loppuasiakkaalle lisäarvoa. Liiketoiminnan visio 

on suunnannäyttäjä koko liiketoiminnan suunnittelulle ja toiminnalle. Arvot määrittävät sen 

mitä liiketoiminta tarjoaa asiakkaalle siten että se luo hänelle lisäarvoa. Missio määrittää 

sen miksi yritys on olemassa ja mikä on yrityksen tarkoitus. (Hesso 2015, 27–29, 74–79.) 

 

Liiketoimintasuunnitelman toteuttamiseen löytyy useita erilaisia pohjia ja malleja valmiina. 

Tässä työssä keskitytään kahteen malliin; liiketoimintasuunnitelman malli ja tiivistelmän 

muodossa kirjattu liiketoimintasuunnitelma. Toimeksiantajan liiketoimintasuunnitelman to-

teutuksessa päädyttiin käyttämään jälkimmäistä vaihtoehtoa. Liiketoimintasuunnitelmaan 

on hyvä tehdä analyysi yritystoiminnan heikkouksista ja vahvuuksista, tähän mainio työ-

kalu on SWOT malli (Kruger 2015, 15; Vuorinen 2013, 87). Tämän lisäksi tulee toteuttaa 

markkinointisuunnitelma, jonka avulla luodaan suunnitelma siitä, miten asiakas löytää yri-

tyksen tuotteet ja palvelut. Tärkeää on lisäksi selkiyttää se, kenelle myydään ja minkä ta-

kia. Kenttä, jossa yritys tulee toimimaan, tulee arvioida tarkkaan, ja mitkä ympäristön vai-

kuttajat voivat vaikuttaa liiketoimintaan (Hesso 2015, 34–47). 

 

Luvussa 2 esitellään toimeksiantaja Ankkuri Prodctions, ja toimintaympäristö Kemi. Luku 3 

kuvaa opinnäytetyöprosessia, sen suunnitelmallisuutta ja miten työ on edennyt proses-

sina. Luku 4 on työn teoreettinen viitekehys, johon on kerätty pääteoria liittyen uuden liike-

toimintasuunnitelman toteuttamiseen liittyen. Luku 5 on toimeksiantajan liiketoimintasuun-

nitelma, jossa käytetään hyödyksi luvussa 4 käsiteltyä teoriaa ja malleja. 
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Tämä liiketoimintasuunnitelman prosessi on toteutettu pitäen mielessä toimeksiantajan 

näkemys ja toiveet. Teoreettinen viitekehys toimii liiketoiminnan tukena ja auttaa toimeksi-

antajaa ymmärtämään paremmin liiketoimintasuunnitelman ulottuvuuksia. 
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2 Toimeksiantaja ja toimintaympäristö 

Ankkuri Productions on Helsingissä toimiva yritys, joka keskittyy ohjelmapalveluihin, ravin-

tolapalveluihin ja konsultointiin. Yrityksen päähenkilönä toimii Iiro Ylönen, jonka haastatte-

luita on käytetty tässä opinnäytetyössä. Yritys on ollut toiminnassa vuodesta 2018 asti. 

Yrityksellä on vastuuta myös erilaisten tuotantojen toteuttamisessa, kuten esimerkiksi eri-

laiset musiikkitapahtumat. Tämän lisäksi yritys toteuttaa DJ tapahtumia. Toimeksiantaja 

haluaa pohtia mahdollisuuksia perustaa liiketoimintaa Kemiin vanhalle uittotilalle. Tähän 

toimeksiantajalla on herännyt kiinnostus hänen vieraillessaan Kemissä ja huomanneensa 

mahdollisuuden liiketoiminnalle. Toimeksiantaja haluaa toteuttaa alueelle ravintola- ja ho-

telliliiketoimintaa, johon kuuluu oma ravintola sekä rantaan rakennettavia luksusmökkejä. 

Tarkoitus on myös muuttaa yksi vanha uittotilan rakennus hotellimajoitukseksi.  

 

 

Kuva 1. Puun uittoa (Kemi 2021). 

 

Uittotila sijaitsee Sotisaaren alueella Kemissä, joka on sijainniltaan mainio ja upealla pai-

kalla. Uittotila sisältää 12 erilaista vanhaa ja erilaista uittorakennusta, joita on käytetty 

muun muassa puutavaran uittoon sahalle. Tämän lisäksi alueella on ollut henkilökunnan 

asuintiloja, ruokalarakennuksia, konttoreita, lukusaleja, verstaita, pajoja, varastoja, vene-

vajoja sekä putka (Korpela 2020). Museovirasto on luokitellut alueen merkittäväksi raken-

nutetuksi kulttuuriympäristöksi (Korpela 2020). Uittotilan välittömässä läheisyydessä sijait-

see useita erilaisia luontopolkuja, joista on hyvä poiketa alueelle syömään tai hengähtä-

mään. 
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Kuva 2. Työntekijöiden vanha ruokala (Korpela 2020). 

 

 

Kuva 3. Vanha voimalarakennus (Korpela 2020). 
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Kemi on kaupunki Suomessa, joka sijaitsee Lapin maakunnassa, ja siellä on asukkaita 

noin 20 000. Kemi voidaan lukea osaksi Meri-Lapin aluetta. Kemissä suosituimpina mat-

kailukohteina ovat tällä hetkellä talvisin Lumilinnan alue ja kesäisin satama-alue. Kemi ku-

vailee itseään lausahduksella ”Pieni kaupunki, suuri sydän” (Visit Kemi 2021.) Visit Fin-

land nostaa kotisivuillaan Lapin vetovoimatekijöiksi nimenomaan Lapin monet sesongit. 

Vaikka usein luullaan sesonkeja olevan 4, niitä on oikeasti 8. Visit Finland kuvailee Lappia 

talven aikana maagiseksi maaksi, josta voi vain unelmoida. Keväällä Lappiin tulee hieman 

jo valoa ja päättää pitkän kaamosajan, jolloin aurinko ei nouse laisinkaan horisontin ylä-

puolelle. Talven ja kevään vetovoimatekijöinä talvimatkailijoille toimivat upeat maisemat, 

lumi, lumikenkäily, laskettelu, joulu, porot sekä huskyt. Kesällä vetovoima keskittyy enem-

män yöttömään yöhön, jolloin aurinko ei nouse horisontin yläpuolelle ollenkaan. Kesän 

taittuessa syksyyn, ruskan aika eli jolloin puut saavat lehtiin väriä, Visit Finland kuvailee 

sen majesteettiseksi. (Visit Finland 2021.) 

 

Kemiin pääsee kätevästi junalla, bussilla, autolla, lentäen sekä veneellä. Juna-asema si-

jaitsee aivan keskustan tuntumassa. Kuten juna-asema myös bussiasema sijaitsee aivan 

kaupungin keskustassa, johon saapuu vuoroja pohjoisesta kuin etelästä. Autolla Kemiin 

pystyy kulkemaan hyvin valtatietä E4 pitkin. Kemi-Tornion lentoasema sijaitsee kuuden 

kilometrin päässä Kemin kaupungin keskustasta. Kemi on satamakaupunki, johon pääsee 

hyvin kuljettua veneellä, vieraspaikkoja löytyy Uléninrannan venesatamasta. (Visit Kemi 

2021.) 

 

Eniten ulkomaalaisia matkailijoita Kemiin saapuu talvisin, ja tämä on selkeästi Kemin veto-

voimaisinta aikaa. Tilastoja tarkastellessa huomaa selkeästi Kemin alueen vetovoiman 

olevan suurimmillaan talven aikaan. (Liite 1)  

 

Taulukko 1. Vuosittaiset yöpymiset ja saapumiset, Kemi. Kotimaiset ja ulkomaiset matkus-

tajat. (Visit Finland 2021.) 
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Taulukkoon 1 on koottu tilastoa vuosiväliltä 2011–2021 Kemin majoituksiin liittyen. Pääl-

limmäisenä pintaan nousee se, että ennen koronaa majoitusten määrä on ollut nousussa 

viimeisen kymmenen vuoden aikana. Vuodet 2017 ja 2019 ovat olleet Kemille hyviä kas-

vuvuosia, sillä majoitusten muutos on noussut plussan puolelle yli 10 prosenttiyksikön ver-

ran. Taulukosta voi hyvin päätellä sen, että Kemissä on matkailupalveluille kysyntää ja 

varsinkin laadukkaille majoituspalveluille löytyy ostajia. 

 

Korona on vaikuttanut huomattavasti saapuvien matkailijoiden määrään, joita Kemissä on 

kirjattu, kun tarkastellaan Taulukkoa 1. Vuonna 2020 yöpymisten muutos oli yli 40 %, jo-

hon juuri korona on vaikuttanut. Korona ei pelkästään ole vaikuttanut Lapin matkailuun, 

vaan myös etelässä koettiin vuonna 2020 ulkomaalaisten matkailijoiden saapumisten las-

kua koronavirusrajoitusten myötä. Tämä johti useiden yritysten myynnin laskuun tai että 

yritys joutui konkurssiuhan alle. (Ohtonen 2020.) Business Finlandin teettämän tutkimuk-

sen mukaan vuoden 2020 kesämatkailusta ulkomaalaisten matkailijoiden yöpymisten 

määrät laskivat koko maassa 77-90 prosenttiyksikön verran, kun sitä verrataan vuoteen 

2019. Kotimaisten matkailijoiden osuus yöpymisistä puolestaan nousi tasaisisesti koko 

maassa. (Business Finland 2020.) Kuvasta 4 voidaan tarkastella vuosien 2019 ja 2020 

muutoksia kotimaisten ja ulkomaalaisten yöpymisten määrässä Suomessa. 

 

 

Kuva 4. Yöpymiset suomessa, kesäsesongit 2019-2020 (Business Finland 2020). 
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3 Projektisuunnitelma ja prosessin kulku 

Projektia lähdettiin viemään eteenpäin 2021, kun toimeksiantajalle tuli ajatus perustaa yri-

tys Kemiin vanhalle uittotilalle Kemijoen varteen. Uittotila sijaitsee hyvällä paikalla, ja alu-

eella on historiallista arvoa, koska siellä sijaitsee useita uittotilan vanhoja rakennuksia. 

Opinnäytetyön käyttöä liiketoiminnan apuna alettiin selvittää kesällä 2021, ja kokousten 

perusteella sitä päätettiin käyttää liiketoimintasuunnitelman tekemisessä.  

 

Projekti toteutettiin yhteistyössä toimeksiantaja Ankkuri Productionin kanssa. Toimeksian-

taja toivoo, että tuotos on valmis liiketoimintasuunnitelmapohja, jonka kanssa on helppo 

lähteä viemään liiketoimintaa eteenpäin. Liiketoimintasuunnitelmaa toteutetaan ja sen eri-

vaiheita pohditaan yhdessä toimeksiantajan kanssa. Liiketoimintasuunnitelman suunnit-

telu on aloitettu elokuussa 2021. Liiketoimintaan liittyviä alustavia palavereita pidettiin yh-

dessä toimeksiantajan kanssa jo kesällä 2021. Tarkoituksena on saada valmis liiketoimin-

tasuunnitelma toteutettua joulukuun 2021 loppuun mennessä. 

 

Liiketoimintasuunnitelman tekeminen aloitettiin kesällä 2021. Tarkoituksena on jakaa pro-

jekti viikoittaisiin työaikoihin ja näin ollen saada tarvittavat kappaleet ja luvut valmiiksi jou-

lukuun 2021 loppuun mennessä. Viikkoaikataulu selkeyttää työskentelyä ja helpottaa 

oman työskentelyn aikatauluttamista paremmin. Näin ollen on mahdollista saada projekti 

valmiiksi suunnitellussa aikataulussa. Suunnitelmallisuus myös helpottaa kokonaiskuvan 

havainnollistamista paremmin. Projektin työstäminen on näin sujuvampaa ja tavoitteeseen 

pääseminen on mahdollista. 

 

Liiketoiminnan pääpiirteet ja yksityiskohdat on suunniteltu yhdessä toimeksiantajan 

kanssa. Itse tekstin tuottaminen jää kirjoittajalle. Viestintää toteutetaan toimeksiantajan 

kanssa aina silloin, kun siihen on tarvetta. Tärkeimmät asiat on kuitenkin jo sovittu yhtei-

sissä palavereissa ja luotu tärkeimmät työn rajaukset ja se, mitä liiketoimintasuunnitel-

maan halutaan sisällyttää. On syntynyt selkeä kuva siitä, millaista liiketoimintaa halutaan 

lähteä suunnittelemaan ja viemään eteenpäin.  

 

Projektia tullaan rajaamaan siten, että varsinaisia kannattavuus ja rahoituslaskelmia ei 

tulla tekemään, vaan ne avataan ja selitetään teorian avulla. Lisäksi esitellään toimeksian-

tajalle myös erilaisia pohjia ja malleja, joita pystyy hyödyntämään liiketoimintasuunnitel-

man toteutuksessa tulevaisuudessa. Näin ollen tämä opinnäytetyö on hyvä työkalu tule-

vaisuutta varten, kun toimeksiantaja lähtee suunnittelemaan varsinaista liiketoimintasuun-

nitelmaa. 

 



8 

 

Tämän työn menetelminä on käytetty kirjallisia lähteitä ja verkkolähteitä. Tämän lisäksi on 

käytetty toimeksiantajan kanssa yhdessä sovittuja ja suunniteltuja visioita liiketoiminnasta. 

Menetelmissä on haluttu ottaa se huomioon, että tämä työ tulee toimeksiantajalle työka-

luksi tulevaisuuden liiketoiminnan suunnittelua varten. Tässä työssä on haluttu löytää kei-

noja ja avaimia siihen, miten pystytään luomaan onnistunut liiketoimintasuunnitelma ja kä-

sitellä sitä, mitä erilaisia ulottuvuuksia tulee huomioida. 

 

Prosessi on aloitettu jo kesällä 2021, mutta sen työstäminen opinnäytetyöhön alkoi syk-

syllä 2021. Prosessi on ollut mielenkiintoinen ja opettanut paljon uutta. Seuraavissa kap-

paleissa käydään läpi sitä, mitä tietyillä viikoilla työskentely piti sisällään. 

 

Viikolla 42 prosessissa edettiin projektisuunnitelman tekoon, joka auttoi luomaan pohjaa 

omalle työskentelylle. Tarkoituksena oli myös käydä läpi käsitteitä, jotka liittyvät liiketoi-

mintasuunnitelmaan ja lisätä niitä opinnäytepohjaan. Lisäksi tänä ajankohtana oli ulko-

asun korjaamista ja hahmottamista, miltä työ saattaisit näyttää. 

 

Viikolla 43 toimeksiantajan kanssa tekemät muistiinpanot liitettiin opinnäytetyöhön. Materi-

aalien keräys, kirjallisuuden etsiminen ja teorian aloittaminen olivat tämän viikon päätyös-

kentelyalueet. 

 

Viikolla 44 liiketoimintasuunnitelma kappaleen työstö alkoi toden teolla ja pohdintaa siitä, 

minkälainen teoria hyödyttäisi toimeksiantajaa viemään liiketoiminta ideaa eteenpäin. 

 

Viikolla 45 vuorossa oli Kemi matkakohteena-kappaleen tekemistä ja tilastojen tutkimista. 

Opinnäytetyön tekijää ei yllättänyt, että korona oli vaikuttanut huomattavasti saapuvien 

matkailijoiden määriin. 

 

Viikko 46 aikana oli markkinointisuunnitelman työstöä ja tutustumista erilaisiin markkinoin-

nin malleihin. Muutama malli nousi esiin muita enemmän, ja ne olivat myyntisuppilo ja 

aida-malli. 

 

Viikko 47 sisälsi tutustumista ja teorian tekemistä talouteen sekä resursseihin. Oli hienoa 

huomata, että valmiita pohjia löytyy talouden suunnitteluun internetistä useita. 

 

Viikko 48 oli täynnä työn viimeistelyä koko viikon ajan. Tällä viikolla oli myös toimeksianta-

jan tapaaminen ja saatiin kommentteja tuotetusta työstä. Toimeksiantaja oli kokonaisuu-

dessaan tyytyväinen tuotokseen ja on varma, että työ tulee käyttöön. 
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4 Liiketoimintasuunnitelma 

Liiketoimintasuunnitelma kuvaa sitä, mitä yritys tekee, kenelle se tekee ja minkä takia se 

tekee liiketoimintaansa. Liiketoimintasuunnitelma on eräänlainen lista siitä, mitä yritystoi-

minta tarvitsee toimiakseen markkinoilla. Liiketoimintasuunnitelma ei ole lopullinen versio 

siitä, minkälainen yritystoiminta tulee olemaan, vaan enemmänkin suuntaa antava ohje-

nuora siihen, miten yritystoimintaa tullaan toteuttamaan. (Järvinen 2017, 66.) 

 

Yrityksen visio kertoo sen, mihin yritystoiminnalla loppujen lopuksi pyritään, mihin halu-

taan päästä ja mitkä ovat yritystoiminnan tavoitteet (Hesso 2015, 27). Visio on yksi osa 

yrityksen strategiaprosessia ja asettaa isompia tavoitteita tulevaisuuden varalle. Tavoitteet 

usein asetetaan pidemmälle aikavälille. Visio myös kiteyttää hyvin sen, missä yritys ha-

luaa olla tulevaisuudessa ja mitä yrityksen tulee tehdä sen eteen, että nämä vision asetta-

mat tavoitteet saavutetaan. Visiolla tulee olla strategista ohjausta, motivationaalista keskit-

tämistä, ja sen on oltava mahdollisimman selkeä, jotta sitä pystytään paremmin sisällyttä-

mään yrityksen strategiaan. (Kluyver, Cornelis & Pearce 2015, 14–15.)  

 

Liiketoimintasuunnitelmaa tehdään, jotta saadaan kokonaiskuvaa siitä, mitä yritys tekee, 

miksi se tekee ja miten se tekee. Hyvin tehtynä liiketoimintasuunnitelma pystyy näyttä-

mään näkymiä tulevaisuudesta ja miten pystytään päihittämään olemassa olevaa kilpailua 

oman liiketoiminnan alalla. Myöskin liiketoimintasuunnitelma on mainio työkalu siihen, että 

pystytään suunnittelemaan omaa liiketoimintaa niin, että se luo lisäarvoa asiakkaalle sekä 

kuin myös yritykselle. (Järvinen 2017; Hesso 2015, 10.)  

 

Tärkeimpien selvitettävien asioiden joukkoon kuuluvat rahoitus- ja budjettisuunnitelma, 

SWOT-analyysi, markkinointisuunnitelma sekä yrityksen visio, arvot ja missio. Nämä yh-

distämällä saadaan paljon tietopohjaa sille, tuleeko yritys olemaan kannattava nyt ja tule-

vaisuudessa. Tuottoisa liiketoiminta, jolla on hyvä kassavirta ja liikevaihto, on plussan 

puolella. Tietenkin aina voi tulla eteen yllättäviä muuttujia, ja kaikkea ei aina pysty enna-

koimaan ja suunnittelemaan. Mutta huolellisesti tehty ja toteutettu liiketoimintasuunnitelma 

auttaa siinä, että uusi yritys pystyy minimoimaan riskien synnyn, ja yritys pystyy myymään 

liikeideaansa sijoittajille huomattavasti paremmin. (Hesso 2015, 10.) 

 

Yritystoiminnan suunnittelu ja strategia ovat yleensä sellaisia, jotka tehdään tietyille ajan-

jaksoille, esimerkiksi yritystoimintaa voidaan suunnitella viiden vuoden aikavälille. Budje-

tointia ja talousasioita yleensä suunnitellaan vuoden ajaksi. (Stutely 2011.) Kun liiketoi-

mintaa lähdetään suunnittelemaan, tulee huomioida, että maailma muuttuu jatkuvasti. Tar-

peeksi hyvällä suunnittelulla ja ennakoinnilla voidaan muokata sitä, millainen lopputuot-

teesta syntyy. Tärkeää on ymmärtää, mistä oma liiketoiminta muodostuu, kuka on asiakas 
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ja millainen konteksti liiketoiminnalla on. (Pijl, Lokitz & Solomon 2016, 85.) Kaksijakoinen 

suunnittelu on yksi vaihtoehto yritystoiminnan suunnittelussa. Ensimmäinen vaihe sisältää 

sen, miten tuotetta valmistetaan, kuten esimerkiksi tuotteen suunnittelu, materiaalien han-

kinta ja valmistus. Toinen vaihe keskittyy enemmän siihen, miten tuotetta tai palvelua 

myydään, kuka tuotetta ostaa, luodaan myyntitapahtumia ja miten tuotetta jaellaan. 

(Ovans 2016.)  

 

 

Kuva 5. Liiketoimintasuunnitelma malli (Varma 2021; Järvinen 2017, 66). 

 

Liiketoimintasuunnitelman mallin kanssa liiketoimintaan pystyy hahmottelemaan visuaali-

sesti ja tarkastelemaan eri palasia kokonaiskuvana selkeämmin. Tämän lisäksi se on oiva 

työkalu tulevaisuuden liiketoiminnan suunnitteluun ja sen avulla voidaan parantaa jo ole-

massa olevia palikoita. Kuva 5 pitää sisällään toimintapalikoita, joihin listataan erilaisia yri-

tystoiminnan kulmakiviä, jotka selkeyttävät hyvin liiketoimintaa. Nämä 9 kohtaa löytyvät 

myös perinteisemmästä liiketoimintasuunnitelman mallista. (Varma 2021.) 

 

Liiketoimintasuunnitelman malli pitää sisällään kaiken oleellisen siitä, mitä tulee pohtia, 

kun luodaan liiketoimintasuunnitelmaa. Jokaisen kohdan täyttämällä pystyy paremmin ym-

märtämään erilaisia yrityksen toiminta- ja operaatiokohtia. Tässä mallissa aletaan alusta-

vasti pohtia sitä, mistä omassa liiketoiminnassa on kyse. Kun palikat hiljalleen alkavat 

täyttyä, on myös helpompaa ymmärtää, miten kaikki mallin kohdat loksahtavat paikoilleen 

ja miten jokainen kohta vaikuttaa toiseensa tavalla tai toisella. 
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Toista mallia, jota voidaan hyödyntää liiketoimintasuunnitelman teossa, on malli, jossa kir-

jataan tiivistelmän muodossa liiketoimintasuunnitelman tärkeimmät kohdat ylös. Tähän 

löytyy useita valmiita pohjia internetistä, yhtenä esimerkkinä toimii internetsivu uusyritys-

keskus.fi. Tämänkaltaiset sivut auttavat hahmottamaan omaa liiketoimintaa ja liikeideaa. 

Sivut tarjoavat askel askeleelta mallin, jossa mietitään kaikki liiketoimintaan liittyvät asiat 

yhdessä paikassa. (Uusyrityskeskus 2021.) 

 

4.1 Liikeidea: visio, missio ja arvot 

Yrityksen liikeidea on pohja sille, miten liiketoimintaa aletaan rakentaa. Usein myös lii-

keidea on peräisin siitä, että on huomattu mahdollisuus toteuttaa liiketoimintaa jollain tie-

tyllä liiketoiminnan saralla. Liikeidea on selkeä visio siitä, miten liiketoimintaa aletaan suo-

rittaa. Kun liikeidea on havainnollistettu hyvin, on paljon mahdollisempaa esimerkiksi löy-

tää rahoittajia ja sijoittajia omalle liiketoiminnalle. (Ståhlberg 2021; Hesso 2015, 24.) 

 

Ilman selkeää ideaa on hankalaa lähteä viemään ideaa eteenpäin. Tähän ideaan tarvitaan 

yrittäjän omaa uskoa, mutta siihen tarvitaan lisäksi myös asiakkaiden, työntekijöiden ja ra-

hoittajien uskoa. Idea vaatii suunnan, mihin ideaa lähdetään viemään, ja sen tulee olla 

kestävää. Jos idea ei ole kestävä, ideasta konkreettisen liiketoiminnan muokkaaminen on 

todella hankalaa tai lähes mahdotonta. Kestävän liikeidean toteuttaminen vaatii ideoiden 

testaamista ja sitä, että kerätään palautetta ja kehitetään ideaa tämän palautteen pohjalta. 

(Järvinen 2017, 66.) 

 

Kun yrityksen liikeideaa lähdetään viemään eteenpäin, on hyvä miettiä ideaa erilaisilta 

kannoilta, tunnustella sitä, että miltä idea tuntuu ja vaikuttaa. Suin päin liiketoimintaan 

hyppääminen ei koskaan ole hyvä vaihtoehto, vaan sen sijaan tulee miettiä liikeideaa mo-

nelta kannalta. (Stålhberg 2021.) 

 

Yrityksen visio on se, mikä antaa suuntaa yritykselle ja sen toiminnalle. Visio on pää-

voima, joka ajaa yrityksen toimintaa eteenpäin siten, että yritykselle luodut arvot tukevat 

yrityksen visiota. Pääpiirteittäin on tärkeää, että yrityksen arvot näkyvät jokapäiväisessä 

liiketoiminnassa ja visio saa lisävoimaa tästä. (Hesso 2015, 27–28.)  

 

Arvolupaus kattaa kaikki yrityksen tuotteet ja palvelut ja sen, mitä loppuasiakas hyötyy, 

kun hän käyttää tai kuluttaa näitä palveluita. Arvolupaus ratkaisee usein asiakkaiden kipu-

kohtia ja asiakkaan tarpeita sekä loppujen lopuksi määrittelee sen, että miksi asiakkaan 

tulisi ostaa juuri kyseisiä palveluita tai tuotteita. Hyvän arvolupauksen tunnistaa siitä, että 
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se on ymmärrettävä, selkeä ja helppo viestiä. Tärkeintä on löytää ne asiat, mitkä loppujen 

lopuksi luovat lisäarvoa asiakkaalle. (Järvinen 2017, 74–79.) 

 

Arvot määrittelevät yrityksen sisällä sen, miten visiota kohti työskennellään. Arvot luovat 

kuvaa koko yrityksestä asiakkaille, työntekijöille ja muille ulkopuolisille seuraajille. Arvo-

maailmaa luotaessa on hyvä muistaa se, että yrityksen arvot myös avataan ja selitetään 

sen sijaan, että vain kirjoitettaisiin muutama sana ilman tarkempaa selvitystä, että miksi 

juuri nämä ovat yrityksen arvot. (Hesso 2015, 29.)  

 

Yrityksen missio voidaan määritellä siten, että se on yrityksen syy olla olemassa. Missio 

pitää yleensä sisällään sen, miten yritys toimii. (Kluyver, Cornelis & Pearce 2015, 14–16.) 

 

4.2 Toimintaympäristö 

Yrityksen toimintaympäristö voidaan jakaa kahteen osaan; ulkoiseen ja sisäiseen ympäris-

töön. Ulkoinen ympäristö voidaan jakaa poliittiseen, taloudelliseen, sosiaaliseen, teknolo-

giseen ja lainsäädännölliseen ympäristöön. Nämä kaikki ulkoiset tekijät vaikuttavat siihen, 

miten liiketoimintaa kannattaa lähteä suunnittelemaan ja analysoimaan. Poliittinen ympä-

ristö pitää sisällään julkiset ja paikalliset hallinnot sekä sen, miten niiden parissa työsken-

nellään ja tehdään yhteistyötä.  Taloudellinen ympäristö vaikuttaa yritystoimintaan siten, 

että miten erilaiset maailmantilat voivat vaikuttaa yritystoimintaan. Nämä asiat on hyvä 

pohtia liiketoimintasuunnitelmassa. Sosiaalinen ympäristö vaihtelee alueittain hyvin paljon, 

ja se on jatkuvassa muutoksessa. Sosiaalinen ympäristö kertoo esimerkiksi sen, minkälai-

set keskitulot alueella asuvilla ihmisillä on. Teknologinen ympäristö on se, joka määrittelee 

erilaiset teknologiset mahdollisuudet, joita voidaan käyttää hyödyksi yritystoiminnassa. 

Lainsäädännöllisestä ympäristöstä pitää huomioida tarvittavat luvat, eli mikä on luvanva-

raista ja minkälaisia muutoksia näihin voi tulla tulevaisuudessa. (Hesso 2015, 34–47.) 

 

Sisäisellä ympäristöllä tarkoitetaan yrityksen sisäistä ympäristöä; mikä on resurssien 

määrä ja jako. Sisäinen ympäristö on siis yritys itse. Kun analysoidaan sisäistä ympäris-

töä, pohditaan, miten yrityksessä voidaan kohdata toimintaympäristön mahdollisuudet ja 

uhat. Tähän liiketoimintasuunnitelman malli toimii loistavasti, kuten myös siinä käytettävät 

laskelmat ja analyysit. Kun sisäinen ympäristö on analysoitu, se auttaa yritystä ymmärtä-

mään mistä kilpailuetu syntyy, ja miten sitä saadaan ylläpidettyä ja laajennettua. (Hesso 

2015, 61–62.) 
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4.3 Talous ja resurssit 

Uuden liiketoiminnan perustamisessa tulee huomioida se, että mistä raha saadaan yrityk-

sen perustamiseen. Yrityksen tarkoituksena on muuttaa pienempi summa rahaa isom-

maksi summaksi. Rahoituksen järjestäminen takaa sen, että yritystoiminta pääsee alkuun 

ja kohti tuottoisampaa tulevaisuutta. Joitain mainitsemisen arvoisia lähteitä rahoituksella 

ovat seuraavat: oma pääoma eli omat säästöt, henkilökohtaiset mahdolliset lainat ja pank-

kilainat, yrityksen lainat, lahjoitukset ja sijoittajat. (Williams 2012.) 

 

Rahoituksen lisäksi yrityksen tulee huomioida erilaisia laskelmia arvioidessaan oman liike-

toimintansa kannattavuutta. Tällaisia laskelmia ovat myynti- ja kannattavuuslaskelmat. 

Nämä ovat mainioita johtamisen työkaluja, joilla voidaan pohtia, millä toimilla liiketoiminta 

saadaan tuottamaan yrityksen kassaan rahaa. (Griffin 2015.) Nämä laskelmat sisällyte-

tään yrityksen budjettiin, joka on arvio siitä, kuinka paljon rahaa kuluu tiettyihin toimintoi-

hin. Yrityksen budjetointi luo tietoperustaa yrityksen liiketoiminnan tulevaisuuden suunnit-

telulle, ja sen avulla pystytään ennakoimaan mahdollisia muutoksia. Budjetti toimii myös 

mainiona viestinnän välineenä koko yritykselle, ja se voi jopa toimia motivaationa henki-

löstölle. (Suomala & Manninen 2011, 128.) 

 

Yrityksen ydintoiminnot vaativat resursseja toimiakseen. Nämä ovat niitä resursseja, joita 

yritys tarvitsee toimiakseen. Tämä kattaa monia eri resursseja, joita voi harkita tarvitse-

vansa liiketoiminnassa, kuten esimerkiksi kuinka paljon yritys tarvitsee henkilöstöä, jotta 

yritys pystyy toteuttamaan ydintoimintonsa ja toteuttaa arvolupauksensa asiakkaalle. 

Nämä resurssit lisäävät yrityksen kustannuksia. Tällöin on hyvä miettiä sitä, että mitkä re-

surssit ovat välttämättömiä yrityksen toiminnalle. Ydintoiminnot ja resurssit yrityksen si-

sällä eivät ole lopullisia, vaan voivat muuttua ajan myötä. (Järvinen 2017, 81.) 

 

Kun pohditaan mitä kaikkia kustannuksia yrityksestä löytyy, tulee kustannuksia pohtia 

muuttuvien, kiinteiden ja pitkävaikutteisten kustannusten pohjalta. Muuttuvat kustannuk-

set, kuten nimikin jo kertoo, muuttuvat tiettyjen kustannusten muutoksista. Esimerkiksi 

ruoka-aineet lounaan valmistuksessa saattavat olla suuremmat tai pienemmät riippuen 

siitä, kuinka monelle lounasta valmistetaan. Kiinteät kustannukset ovat sellaisia, jotka ei-

vät muutu vaan pysyvät samana. Tällaisia voivat olla esimerkiksi toimistotilojen vuokraus 

tai henkilöstön palkat. Pitkävaikutteiset menot muodostuvat uusista investoinneista ja 

vaikkapa uuden audiojärjestelmän hankkimisesta ravintolaan. Pitkävaikutteiset menot aut-

tavat yritystä tuottamaan investointien ja hankintojen kautta tuotteita sekä palveluita. 

Usein näillä hankinnoilla on myös jälleenmyyntiarvoa. (Järvinen 2017, 87.) 
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Internetistä löytyy useita valmiita pohjia, joilla pystytään suunnittelemaan yritystoiminnan 

rahoitusta. Tässä esitellään yksi mahdollinen malli, jonka Nordea tarjoaa maksutta omilla 

verkkosivuillaan. Taulukosta 2, 3 ja 4 käy ilmi, mitä tulee huomioida, kun lähdetään suun-

nittelemaan yritystoiminnan budjettia kuukausitasolla ja vuositasolla. Taulukossa 4 kerro-

taan taseesta, joka kertoo sen, paljonko yrityksellä on varallisuutta, paljonko yritys on otta-

nut velkaa ja paljonko yrityksellä on pääomaa tilikauden lopussa. (Visma 2021.) 

 

Taulukko 2. Kuukausibudjetti (Nordea 2021). 

 

 

Taulukosta 2 voidaan tarkastella yrityksen kiinteitä ja muuttuvia kustannuksia, jotka on lis-

tattu osioihin ”muut” sekä pitkävaikutteiset menot, jotka löytyvät kohdasta hankintamenot. 

Kuukausitasolla voidaan arvioida sitä, paljonko yritystoiminta tulee arviolta kuluttamaan 

rahaa ja paljonko rahaa saapuu yritykseen. Kustannukset syntyvät, kun yllä mainittuja me-

noja käytetään liiketoiminnassa. Kulut ja menot eivät siis ole sama asia kuin kustannukset. 

(Suomala & Manninen 2011, 71.) Kustannukset ja tulot vähennetään toisistaan, jolloin 

saadaan kasaantuva Voitto (Tappio) kuukaudessa. Taulukosta käy ilmi myös se, paljonko 

yritystoimintaan on sijoitettu rahaa. 
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Taulukko 3. Vuosibudjetti (Nordea 2021). 

 

 

Taulukossa 3 käydään läpi yrityksen vuosibudjettia, joka on lyhyen aikavälin suunnittelua. 

Lyhyellä aikavälillä tarkoitetaan sitä, että vuosibudjetti voi olla osa yhtä isomman aikavälin 

suunnitelmaa. Tämä auttaa hahmottamaan eroja tavoitteiden ja toteumien välillä. (Suo-

mala & Manninen 2011, 127–128.) 

 

Taulukko 4. Tase tilikauden lopussa (Nordea 2021). 
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Taulukosta 4 voidaan tarkastella yritystoiminnan tasetta, joka kertoo sen, millainen omai-

suus ja pääomarakenne yrityksellä on. Vastaavaa puoli kertoo sen, että mihin yritystoimin-

taan sidottu pääoma on käytetty. Vastattavaa kertoo sen, mistä eri lähteistä raha on yritys-

toiminnan käyttöön päätynyt. (Suomala & Manninen 2011, 13.) 

 

4.4 Kilpailijat 

Liiketoimintaa suunniteltaessa on äärimmäisen tärkeää tuntea kenttä, johon yrityksen toi-

minta tulee sijoittumaan sekä minkälaisia kilpailijoita alalla ja markkinoilla on. Kun lähde-

tään miettimään kilpailijoita, tulee ensin pohtia, mitkä yritykset ovat niitä, jotka kilpailevat 

samoista asiakkaista yrityksen kanssa. Tässä kohtaa on tärkeää luoda jonkinlainen kilpai-

luetu, joka yrityksellä on verrattuna muihin yrityksiin. Kilpailuetua voidaan luoda muokkaa-

malla yrityksen strategiaa siten, että se eroaa kilpailijoiden strategioista. Hyvä kilpailustra-

tegia muodostuu ulkoisen ympäristön ja sisäisen ympäristön muutoksista, kuten kuva 6 

osoittaa. (Hesso 2015, 48, 78.) 

 

Kuva 6. Mistä kilpailuetu syntyy (Hesso 2015, 78). 

 

Fokusstrategiassa ulkoinen ympäristö otetaan suurennuslasin alle ja arvioidaan sen toi-

mintaa. Suurennuslasin avulla poimitaan sosiaalisesta ja eettisestä ympäristöstä analyy-

sejä ja hyödynnetään niitä strategian luomisessa. Tärkeintä fokusstrategiassa on luoda 

ymmärrystä siitä, minkälaisia muutoksia ja kulutuskäyttäytymisen muutoksia on havaitta-

vissa. Kun nämä on löydetty, niitä voidaan käyttää kilpailuedun luomisessa. Esimerkiksi 

palveluyrityksen fokuksessa arvioidaan ja analysoidaan potentiaaliset asiakkaat ja pohdi-

taan keinoja, millä löydetään asiakkaan tarpeet ja miten saadaan luotua sellaista palvelua, 

jolla saavutetaan kilpailuetu. (Hesso 2015, 82–84.) 
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Nykypäivänä kilpailuedun luomisessa ei enää nähdä, että voidaan käyttää vain yhtä stra-

tegiaa kilpailuedun luomiseksi. Yritys voi muodostaa erilaisista kilpailutekijöistä kokonai-

suuksia, jolla saadaan luotua kilpailuetua. (Pellinen 2019, 54.) 

 

4.5 Yhteistyökumppanit 

Yhteistyökumppanit ovat jo markkinoilla toimivia eri alojen toimijoita ja tarjoavat osaamista 

ja resursseja yritykselle, sillä usein juuri perustettu yritys ei vielä pysty toimimaan yhteis-

työkumppanien tasolla. Tällaisia voivat olla ruuan toimittajana toimiva tukkuri tai ohjelmis-

toja tarjoava tekniikka-alan yritys. (Järvinen 2017, 84.) Alihankkijoilla tarkoitetaan sellaisia 

työntekijöitä, jotka eivät suoranaisesti ole työsuhteessa yrityksen kanssa, vaan heiltä oste-

taan tuotteet tai palvelut tietyksi määräajaksi (Huhtaniska, Tirronen, Turunen, Asikainen, 

Ahlavuo & Heinonen 2019, 97). Alihankkijoiden käyttö tarvitsee hyvää koordinointia ja 

suhteiden hallintaa. Mikäli näin ei tapahdu, saattavat alihankkijat luoda lisäkustannuksia 

yritykselle. Uudelle yritykselle alihankkijat ja kumppanit ovat tärkeässä roolissa siinä, että 

miten yritys nähdään ja minkälaista näkyvyyttäkin se saattaa saada. Jos yritys onnistuu 

tekemään yhteistyötä tunnetun ja hyvämaineisen yrityksen kanssa, on paljon todennäköi-

sempää, että asiakkaat saavat yrityksen tietoisuuteensa. (Järvinen 2017, 86.)  

 

4.6 Kohderyhmä 

Kohderyhmä tulee olla tarkasti mietittynä siten, että kenelle tuotetta tai palvelua rakenne-

taan ja kuka siitä on valmis maksamaan. Ilman sitä, että kohderyhmää on selvitetty, ei 

pystytä kohdentamaan esimerkiksi markkinointia tietyille asiakassegmenteille. Tarkoituk-

sena on luoda jonkinlaista lisäarvoa asiakkaalle tuotteen tai palvelun kautta. (Hesso 2015, 

90.) Tärkeää on myös ymmärtää se, että asiakkaat ovat suuressa roolissa, kun peruste-

taan yritystä, sillä kassavirtaan tarvitaan maksava asiakas tai kassavirtaa ei synny (Ovans 

2015). 

 

Segmentointi alkaa siitä, että aletaan tutkia oman yrityksen toimintaympäristöä ja mieti-

tään, miten tulevat asiakkaat käyttäytyvät ostoprosesseissa. Kun nämä ovat kirkastuneet 

ja on selvää, ketkä ovat asiakkaat, joille halutaan omaa tuotetta tai palvelua tuoda, on pal-

jon selkeämpää alkaa luoda markkinointistrategiaa tietylle ryhmälle, kuin, että aletaan luo-

maan laajempaa markkinointia. (Hesso 2015, 93.) 
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Kuva 7. Esimerkki segmentoinnista (Hesso 2015, 93). 

 

Kuvan 7 esimerkissä on otettu käyttöön terveydenhuoltoalan yritys, johon on muodostettu 

kaksi erilaista kohderyhmää. Nämä kohderyhmät edustavat erilaisia elämäntilanteita, ar-

voja ja sitä, mitä he haluavat palveluiltaan ja niin edelleen. Näihin kohderyhmiin toteute-

taan erilaisia markkinointitapoja. (Hesso 2015, 93–94.) Segmenttejä voidaan jakaa myös 

erilaisiin demografisiin kohderyhmiin, jotka jaotellaan esimerkiksi iän, asuinpaikan tai su-

kupuolen mukaan (Järvinen 2017, 71). 

 

Kohderyhmää muodostaessa on hyvä muistaa se, että segmenttejä ja kohderyhmiä ei ra-

jaa liian kapeaksi, koska tällöin on vaikeampaa saada myytyä näillä ryhmille tuotteita tai 

palveluita. Kuitenkin jos ryhmät on jaoteltu liian laajasti, saattaa olla, että tuote tai palvelu 

ei puhuttele asiakasta. Kultaisen keskitien löytäminen on hankalaa, mutta tärkeää on juuri 

miettiä, että kenelle ja miksi tuotteita tai palveluita myydään. (Järvinen 2017, 71.) 

 

4.7 Markkinointisuunnitelma 

Markkinointisuunnitelma toimii mainiona tukena koko liiketoimintasuunnitelman ja liiketoi-

minnan toteuttamisessa. Markkinointisuunnitelma on jäsennelty suunnitelma siitä, että mi-

ten yritys aikoo toteuttaa omaa markkinointiaan erilaisin keinoin. Tällaisia keinoja ovat 

markkinointipäätökset ja toimet, joiden tekemiseen käytätetään hyödyksi analyyseja, stra-

tegioita ja tapahtumia. (Westwood 2013; Wood 2017, 4.) 

 

Tässä kappaleessa esitetään kaksi mallia, jotka ovat variaatioita samasta mallista. Ensim-

mäinen on Myyntisuppilo ja toinen on AIDA-malli. Myyntisuppilossa keskitytään enemmän 

siihen, miten saadaan asiakas palaamaan tuotteiden ja palveluiden piiriin, kun taas AIDA-

mallissa keskitytään asiakkaan ostoprosessin käsittelyyn. (Järvinen 2017, 124; Hanlon 

2021; Van Dyck 2014, 29–43.) 
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Kuva 8. AIDA – malli (Hanlon 2021). 

 

AIDA–malli on yksi tunnetuimmista markkinoinnin työkaluista, jota käytetään tavanomai-

sessa markkinoinnissa. Ideana mallissa on se, että se kuvastaa asiakkaan päätösproses-

sia siitä, miten hän päätyy tuotteen tai palvelun ostamaan. Awareness tarkoittaa tietoi-

suutta ja sitä, että miten tuote tai palvelu on asiakkaan tiedossa. Interest tarkoittaa sitä, 

että luodaan kiinnostusta oman brändin, tuotteen tai palvelun ympärille, saaden asiakkas 

kiinnostumaan enemmän ja tekemään taustatutkimusta yrityksestä. Desire tarkoittaa sitä, 

että asiakkaalle näytetään emotionaalisella tasolla yrityksen brändipersoonallisuus. Tässä 

vaiheessa asiakas siirtyy tilaan, jossa haluaa ostaa tai kuluttaa tuotetta tai palvelua. Ac-

tion eli toiminta, jolloin asiakas on kosketuksissa yrityksen tai tuotteen kanssa, milloin hän 

varaa palvelun, ostaa tuotteen, tilaa uutislehtisen tai soittaa tehdäkseen varausta. (Hanlon 

2021; Van Dyck 2014, 29–43.) 
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Kuva 9. Myyntisuppilo (Järvinen 2017, 124). 

 

Kuva 9 esittelee myyntisuppilomallin, jota voidaan käyttää asiakkaiden hankkimisessa työ-

kaluna. Suppilon yläpäässä sijaitsevat mahdolliset uudet asiakkaat ja suppilon pohjalla 

ovat ne, jotka ovat jo luoneet vahvan uskollisuuden yritystä kohtaan. Kun yritys käyttää 

tätä mallia omassa liiketoiminnassaan, tavoitteena on yksittäisillä myynti- ja markkinointi 

toimilla siirtää asiakkaita suppilossa alaspäin. Harvoin kaikki asiakkaat siirtyvät koko sup-

pilon läpi, vaan tietyt ihmiset päätyvät suppilon pohjalle. Näillä toimilla yritetäänkin siirtää 

asiakkaita askel kerrallaan kohti suppilon pohjaa. (Järvinen 2017, 124.) 

 

Ensimmäinen askel on se, että tietääkö asiakas yrityksen olemassaolosta ja tässä kohtaa 

yritetään saada yritys asiakkaan tietoisuuteen. Toisessa askeleessa asiakas on tutkinut jo 

mahdollisia muita yrityksiä, mutta kuitenkin näkee yrityksen kilpailijoita parempana. Kol-

mannessa vaiheessa asiakkaan interaktio yrityksen kanssa muuttuu ostotapahtumaksi. 

Neljännessä askeleessa asiakas on ostanut tuotteen ja on ollut siihen tyytyväinen, ja näin 

ollen palaa uudelleen yrityksen tuotteiden ja palveluiden piiriin. (Järvinen 2017, 125.) 

 

Markkinoinnin avulla voidaan luoda tavoitteita eri askelkohtiin. Tällaisia toimenpiteitä voi-

vat olla sellaiset, jotka lisäävät yrityksen tunnettavuutta. Nämä toimenpiteet auttavat asia-

kasta löytämään tuotteet ja palvelut sekä löytämään ongelmiinsa ratkaisua. Yrityksen tun-

nettavuutta voidaan lisätä useilla toimilla, joita voi hyödyntää yrityksen markkinointitoi-

missa. Google tarjoaa maksuttomia ja maksullisia palveluita, joilla voi esimerkiksi tehdä 
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hakukoneoptimointia siten, että yrityksen tuotteet ja palvelut löytyvät helpommin.  Face-

book Googlen tavoin toimii mainiona välineenä markkinoinnissa. Facebookissa on help-

poa kohdentaa markkinointia tiettyihin asiakasryhmiin, kuten esimerkiksi 30–40-vuotiaat 

matkailijat. Videot ja muu visuaalinen sisältö toimivat hyvin Facebookissa niiden avulla 

voidaan kerätä seuraajia omille sivuille ja saada jakoja ja tykkäyksiä julkaisuihin. PR eli 

tiedotus- ja suhdetoiminta tähtää maksuttomaan näkyvyyteen, jota toteutetaan saamalla 

erilaisissa medioissa näkyvyyttä. Jos mietitään asiakasryhmiä, niin on hyvä kohdentaa pr–

mainontaa niihin kanaviin, joissa tiedetään yrityksen tuotteiden ja palveluiden ostajien ole-

van. Tapahtumat toimivat hyvänä alustana yrityksen palveluiden tunnettavuuden lisää-

miseksi. Tärkeimmät tapahtumat ovat kenties oman alan tapahtumat, joissa saadaan lisät-

tyä oman yrityksen suhteita ja verkostoja. (Järvinen 2017, 124–129.) 

 

Kylmäsoitolla tarkoitetaan sitä, kun soitetaan asiakkaalle ilman aiempaa asiakassuhdetta. 

Tämä voi olla haastavaa, mutta oikeiden keinojen ja asiakkaiden löytämisen jälkeen se voi 

olla hyvinkin tehokas markkinoinnin työväline. Sosiaalinen media, blogit ja uutiskirjeet ovat 

hyviä alustoja luoda asiakkaille tietoisuutta omasta toiminnasta. Tämän avulla yritys saa 

kerättyä myös listaa uusista potentiaalisista asiakkaista. Blogit auttavat myös hakuko-

neoptimoinnissa, jossa tulee kuitenkin huomioida se, että sisältö, jota blogissa julkaistaan, 

on mielenkiintoista ja sitä jaksaa lukea. Kanavamyynnissä jälleenmyyjä tai agentti toimii 

myyjänä ja yritys ulkoistaa myynnin jollekin toiselle toimijalle. Tämä helpottaa omaa työ-

taakkaa huomattavasti. (Järvinen 2017, 124–129.) 

 

4.8 SWOT 

On hyvä myös tunnistaa omat kilpailijansa. Tähän todella hyvänä työkaluna toimii SWOT-

analyysi, joka analysoi yrityksen vahvuuksia ja heikkouksia ja vertaa niitä kilpailuympäris-

töön ja sen luomiin uhkiin ja mahdollisuuksiin. (Kruger 2015, 15; Vuorinen 2013, 87.)  

 

 

Kuva 10. SWOT-analyysi pohja (Vuorinen 2013, 89). 
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Kun mallia käytetään, listataan yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat 

mallin palikoihin. Näihin vaikuttavat yrityksen sisäiset asiat, kuten myös ulkoinen ympä-

ristö eli kilpailuympäristö, jossa yritys toimii. Tärkeää on muistaa, että ei vain listaa asioita 

mitään sen enempää miettimättä, vaan keskittyy yrityksen strategiaan ja miten nämä asiat 

voivat vaikuttaa oman yrityksen toimintaan. SWOT analyysi toimii mainiona työkaluna sii-

hen, miten löydetään ratkaisuja yritystoiminnan vision toteuttamiseksi. SWOT ei ole ki-

veen hakattu suunnitelma, vaan sitä tulee analysoida ja tarkastella aika ajoin. Tällöin voi-

daan luoda uusia suunnittelun kohteita ja löytää kenties uusia näkökulmia yritystoimin-

taan. (Vuorinen 2013, 89; Hesso 2015, 72.) 
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5 Liiketoimintasuunnitelma toimeksiantajalle 

Tässä kappaleessa esitellään alustava liiketoimintasuunnitelma, jota alettiin valmistella 

kesällä 2021. Tämä kappale sisältää myös ehdotuksia, miten tiettyjä liiketoimintasuunni-

telman kohtia voi viedä tarkemmin vielä eteenpäin. Liiketoimintasuunnitelma pohjautuu 

kappaleessa 4 esitettyyn teoriaan ja malleihin. 

 

5.1 Toimeksiantajan liikeidea 

Toimeksiantajan liikeideana on toteuttaa hotelli- ja ravintolapalveluita Kemiin vanhalle uit-

totilalle, joka sijaitsee Kemijoen varressa. Tarjontaan kuuluu uudiskohteita, jotka tultaisiin 

rakennuttamaan joen varteen, sekä vanhojen uittotilan rakennusten kunnostamista hotel-

liksi ja myös ravintolaksi. Yrityksen pääideana on tarjota viihtyisää ja laadukasta palvelua 

merimiljöössä. Tämän lisäksi suunnitteilla on yleinen sauna, joka on pientä korvausta vas-

taan käytössä sekä vieraiden, että myös paikallisten asukkaiden keskuudessa. 

 

Toimeksiantajan liikeidean keskiössä on se, että asiakkaille voidaan tarjota aitoja suoma-

laisia kokemuksia samalla luoden jalansijaa paikallisten asukkaiden joukossa lukeutu-

malla yhdeksi uudeksi yritykseksi yhteisöön. Paikallisia asukkaita halutaan houkutella pal-

veluiden pariin saunapalveluilla, laadukkailla ravintolapalveluilla, juhlatilojen vuokrauksella 

sekä yleisellä saunalla. Juhlatilat ratkaisevat ongelman, joka Kemissä on, että laadukkaita 

juhlatiloja ei hirveästi ole saatavilla. (Ylönen 2021.) 

 

Ravintolapalvelut ja ruoka mitä tarjotaan, halutaan toteuttaa lähiruokana ja käyttää paikal-

lisia ruokatuottajia menun valmistuksessa hyväksi. Ravintolassa halutaan tehdä laadu-

kasta ruokaa reilulla otteella, ja luoda hyviä ja selkeitä makuja asiakkaalle. Makumaailma 

halutaan keskittää suomalaisiin makuihin. Reilulla otteella tarkoitetaan sitä, että ei lähdetä 

ravintolanpuolella ”fine dining” ajatukseen, sen sijaan halutaan keskittyä tunnelmaan, hy-

viin makuihin ja bistrohenkisyyteen. Ravintolapalveluihin kuuluvat mahdollisesti myös ko-

kouspalvelut, jotka sijaitsevat ainutlaatuisessa ympäristössä ja aivan luonnon läheisyy-

dessä. Tämä sisältää hyvät juoma ja ruokatarjoilut ja erilaisia aktiviteetteja, kuten esimer-

kiksi saunomisen, uiminen ja risteily.  

 

Mahdolliset tarjottavat tuotteet ja palvelut ovat hotelli- ja majoituspalveluita, minkä halu-

taan olevan laadukasta sisältäen erilaisia vaihtoehtoja halvemmasta vaihtoehdosta aina 

luksusvaihtoehtoon. Ravintolapalvelut ja ruoka mitä tarjotaan, halutaan toteuttaa lähiruo-

kana ja käyttää paikallisia ruokatuottajia menun valmistuksessa hyväksi.  
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Juhlapalvelut toimivat myöskin vanhassa uittotilan rakennuksessa, joka kunnostetaan hie-

noksi ja laadukkaaksi juhlatilaksi, jonka voi vuokrata yksityiseen käyttöön. Tällaisia tapah-

tumia saattavat olla häät ja syntymäpäivät. Catering-mahdollisuus hotellin ravintolasta ja 

sekä juomatarjonta ovat tarjolla tähän vaihtoehtoon. Lisäksi juhlijoille tarjotaan yöpymis-

mahdollisuus. Juhlat järjestetään historiallisella paikalla, joka sisältää hyvin paljon omaa 

rauhaa ja sijaitsee lähellä Kemin kaupunkia. 

 

Tarkoituksena on miettiä julkisen saunan mahdollisuutta uittotilan rantaan, vanhaan säh-

körakennukseen. Tämän palvelun halutaan olevan avoinna ympärivuorokautisesti, talvella 

olisi mahdollisuus käydä avannossa. Sauna on avoinna myös muillekin kuin hotellin asiak-

kaille ja näin luo siltaa paikallisten ja turistien välillä. Saunapalveluihin kuuluvat myös 

mahdollisuus yksityiseen varaukseen ja se sisältää mahdolliset juoma ja ruokatarjoilut. 

 

Toimeksiantaja haluaa luoda pitkäntähtäimen vision yrityksestä ja keskittyä viiden vuoden 

strategiaan. Ulkomaalaisille asiakkaille halutaan tarjota Suomalaisia kokemuksia ja luoda 

mielikuvia Suomesta. Tilalla halutaan tarjota laadukkaita hotelli- ja ravintolapalveluita. Ra-

vintolassa tullaan käyttämään ruuan valmistuksessa paikallisia raaka-aineita. Mökit, jotka 

mahdollisuuksien mukaan rakennetaan joen varteen, suunnitellaan siten, että ne huokuvat 

merellistä teemaa ja hulppeutta. 

 

Visio ravintolasta on sellainen, jonka halutaan huokuvan merellistä teemaa, johon yhdistyy 

pientä salakapakka-tunnelmaa. Ravintolan halutaan värimaailmaltaan olevan tummempi, 

joka eroaa majoituksesta, johon on suunniteltu vaaleampia sävyjä. Visiona on, että vaikka 

teemat eroavat toisistaan, ne tukisivat toisiaan ja yhdistyisivät yhdeksi kokonaisuudeksi.  

 

Visio siitä, missä yritys on viiden vuoden kuluttua, on että yritys tuottaisi positiivista tulosta 

ja toiminnot ja palvelut toimivat hyvin. Tavoitteena on, että paikalliset käyttäisivät palve-

luita ja tuotteita sekä uittotila on heille niin sanotusti tuttu paikka. Ulkomaalaisten asiakkai-

den kanssa visiona on, että on pystytty luomaan kestäviä asiakassuhteita ja hyviä asia-

kaskokemuksia. Tavoitteena on myös, että suusta suuhun markkinointi on ulkomaalaisten 

asiakkaiden kanssa luonut myös positiivista kuvaa yrityksestä. Työllistäjänä yritys on vii-

den vuoden kuluttua kasvanut siihen pisteeseen, että pystytään työllistämään suurempi 

määrä henkilöitä, jolloin yrittäjä pystyy tässä kohtaa keskittymään enemmän taustatoimin-

taan ja toimistotöihin, muun henkilökunnan hoitaessa arjen työt ja suorittavat työt. 

 

Viiden vuoden kuluttua on löydetty ne tuotteet ja palvelut, jotka luovat lisäarvoa asiakkaille 

ja yritykselle. Tuotteita ja palveluita kehitetään jatkuvasti, ja niitä parannellaan aina palaut-

teen mukaisesti. Yritykselle halutaan luoda jalansijaa Kemissä ja tavoitteena on se, että 

yritys nähdään luotettavana yhteistyökumppanina muiden alueen yritysten keskuudessa. 
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Viiden vuoden kuluttua on luotu paikallisten kanssa pysyviä asiakassuhteita ja yritys näh-

dään osana Kemin yhteisöä. 

 

Yrityksen visio sisältää myös sen, että yritys haluaa kansainvälistyä ja siirtyä kansainväli-

sille markkinoille. Keinot, jolla kansainvälistyminen onnistuu, on se, että markkinointi on 

hyvin toteutettu. Tärkeintä on tuoda yritys ihmisten tietoisuuteen. Yrityksen tulee olla läsnä 

suomalaisessa matkailukulttuurissa ja siinä, että yritys löydetään helposti eri kanavien 

kautta. 

 

Toimeksiantajan liikeideaa luotaessa ja yrityksen arvomaailmaa pohtiessa päädyttiin kol-

meen lausahdukseen, jotka tulevat kuvaamaan liiketoimintaa hyvin. Nämä ovat paikalli-

suus, kotoisuus ja laatu.  

 

Paikallisuudella tarkoitetaan, että halutaan korostaa liiketoiminnassa ja palveluissa sitä, 

että käytetään paikallisia raaka-aineita ruuassa ja käytetään hyväksi paikallisten yritysten 

palveluita oman yrityksen toiminnassa. Varsinkin yritys haluaa olla osana Kemin yhteisöä 

ja tuoda oman lisäarvonsa Kemin kaupungin toimintaan, niin matkailun, majoituksen ja ra-

vintolatoiminnan puitteissa.  

 

Kotoisuudella haetaan sitä, että jokainen asiakas tuntee olonsa kotoisaksi, kun astuu ra-

vintolaan tai omaan hotellihuoneeseensa. Tämä on tärkeä arvo yritykselle, ja sen vuoksi 

kotoisuutta pyritään luomaan monin erilaisin keinoin sisustuksesta henkilökunnan ammat-

titaitoisuuteen sekä luomalla asiakkaille tila, jossa heillä on kotoinen olo.  

 

Laatua on vaikea laittaa tiettyyn lokeroon, sillä laatu on hyvin henkilökohtaista ja jokaisella 

on omat ajatukset ja odotukset siitä, minkälaista laatu on (Pellinen 2019, 163). Toimeksi-

antaja kuvailee yrityksen laatua seuraavasti; Laadulla tarkoitetaan sitä, että kaikki tuotteet 

ja palvelut on tarkkaan suunniteltu ja laadusta ei lähdetä tinkimään siinä kohtaa, kun asia-

kas palvelun tai tuotteen ostaa. Laadukkuutta tuovat paikalliset raaka-aineet kuin myös 

ammattitaitoinen henkilökunta. Laatu huokuu myös majoituksessa sisustuselementein, 

laadukkaiden sänkyjen ja tyynyjen sekä muiden palveluiden muodossa.  

 

5.2 Toimintaympäristö 

Kemi on kaupunki, joka sijaitsee Lapin maakunnassa ja siellä on asukkaita noin 20 000. 

Kemin suosituimpia nähtävyyksiä on kenties Lumilinnan alue talvisin (nykyään myös ym-

pärivuotinen Lumilinna) ja kesäisin satama-alue.  
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Sotisaaren alueella sijaitseva uittotila on historialtaan upea sijainti. Se sisältää 12 erilaista 

vanhaa ja historiallista uittorakennusta, joita on aikanaan käytetty puutavaran uittoon sa-

halle. Uittotila sijaitsee myös hyvien erilaisten luontopolkujen varrella, josta on hyvä py-

sähtyä hengähtämään alueelle. 

 

Uittotila sijaitsee keskusta-alueen ulkopuolella. Tämä saattaa aiheuttaa joitain hankaluuk-

sia mahdollisesti paikalle saapumisen suhteen. Kuljetuksia tulee järjestää niille asiakkaille, 

jotka eivät pysty paikalle omin neuvoin saapumaan. Parkkipaikkojen saatavuus ja onko 

niitä saatavilla tarpeeksi, voidaan lukea yhdeksi haasteeksi. 

 

Muutokset matkailussa ja sen arvaamattomuus ovat mahdollisia riskitekijöitä, esimerkiksi 

koronapandemia on vaikeuttanut matkailua hyvin paljon, tämä käy ilmi luvusta 4. Yksi ris-

kitekijä on se, miten koronapandemia on vaikuttanut Lapin vetovoimatekijöihin ja saa-

puuko asiakkaita tarpeeksi. Myös asiakkaiden saaminen on vaikeampaa kesäkaudella 

kuin talvikaudella. Vaikeuksia voi myös syntyä ravintolatoimintaan siinä, että keskustasta 

on matkaa alueelle, ja julkista liikennettä ei kulje paikalle hyvin. 

 

Kemissä kesäkaudella on selvä teema siinä, että asiakaskunta keskittyy enemmän kes-

kustaan ja rannan alueelle. Se luo haasteita siihen, miten saadaan asiakkaat houkuteltua 

keskustasta Uittoon. 

 

Uittotila rakennukset on tarkoitus remontoida siten, että niissä pystytään järjestämään 

suunniteltua toimintaa. Rantamökkien rakentaminen kuuluu suunnitelmaan, mutta niiden 

tarkka määrä ja koko ei ole vielä tarkkaan suunniteltu. Tuotteet pääasiallisesti tulevat ali-

hankintana. Palveluita tuotetaan itse, mutta jotkut tietyt palvelut ulkoistetaan, kuten esi-

merkiksi aktiviteetit. 

 

5.3 Toiminnot ja resurssit 

Tässä työssä ei oteta kantaa talouden järjestämiseen yritystoiminnassa, vaan sen sijaan 

pyritään tarjoamaan työkaluja ja ideoita siihen, miten toimeksiantaja pystyy viemään näitä 

ideoita eteenpäin tulevaisuudessa. Tässä työssä on esitetty yksi malli talouden suunnitte-

luun. Malli avaa yrityksen kulurakennetta ja miten budjetteja analysoidaan vuositasolla. 

 

Suurin osa työnmäärästä liiketoiminnan alussa toimeksiantaja toteuttaa itse. Tarkoituk-

sena on kuitenkin palkata ydintoimintoihin henkilökuntaa, jotka pystyvät nämä toteutta-

maan. Ensimmäisiksi palkattavien listalla on hotellinjohtaja, keittiömestari sekä tarjoilijoita. 
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Nämä palkkaukset varmistavat sen, että arvolupaus pystytään toteuttamaan loppuasiak-

kaalle. Kun ydintoimintoihin on palkattu tarvittavat resurssit, toimeksiantajalle jää tarpeeksi 

aikaa yritystoiminnan muihin osa-alueisiin.  

 

Henkilökunnalla tulee olla aikaisempaa kokemusta hotelli- ja ravintola-alalta. Perehdytys 

työhön järjestetään heti uusille työntekijöille. Vaatimuksena on myös, että työntekijä pys-

tyy tarpeen vaatiessa toimimaan yksin. Koulutuksia järjestetään henkilökunnalle tasaisin 

väliajoin, kun uusia tuotteita tai palveluita syntyy. Näin kaikki työntekijät ovat samassa läh-

töpisteessä, ja kaikilla on sama tietotaito ja myöskään katkoksia informaatiossa ei synny. 

Kehityskeskusteluita järjestetään henkilökunnan kanssa sesonkien vaihtuessa neljä ker-

taa vuodessa. Työpaikalla tulee olla kannustava työilmapiiri ja yhteenkuuluvuuden tunne, 

jossa henkilökunnan persoonallisuus saa näkyä ja tuoda oman kotoisen tunnelman. 

 

Kirjanpito ulkoistetaan tilitoimistolle. Näin toimeksiantaja voi keskittyä toiminnan operatiivi-

siin puoliin. 

 

5.4 Kilpailukenttä 

Tässä työssä keskitytään enemmän alueelliseen ja suoraan kilpailuun, eikä oteta kantaa 

epäsuoriin kilpailijoihin. 

 

Majoitus 

Kemi   Tornio 

Lumilinna   Hotelli Olof 

Savotta   Boutique Hotel Mustaparta 

Hotelli Merihovi 

Scandic Kemi 

 

Ruoka    

Ankkuri Bistro  Mustaparran päämaja 

Lumilinna Ravintola  Grand Lounge 

Kasari   Ravintola Paja 1873 

Sataman Krouwi  Umpitunneli 

Ravintola Pursiseura 

Rock Bar & Grill 82 

 

Ylempänä on listattu Kemin ja Tornion alueen yrityksiä, jotka nähdään yrityksen kilpaili-

joina. Tornio on lisäksi nostettu listalle, koska kaupunki sijaitsee pienen ajomatkan päässä 
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Kemistä. Suurimpana kilpailijana toimii Lumilinna, joka operoi Kemissä ja tarjoaa hyvin sa-

mantyylisiä palveluita, joita yritys aikoo toteuttaa. Lumilinna tarjoaa ravintolapalveluita ja 

luksusmajoitusta. Vetovoimatekijänä Lumilinnalla on se, että he rakentavat itse linnan lu-

mesta. 

 

Suurin kilpailijaetu saavutetaan muihin yritykseen verrattaessa niin, että tarjotaan paikalli-

sia tuotteita ja palveluita. Ravintolan ja majoituksen ympäristö poikkeaa myös muusta kil-

pailijakenttä sarasta tarjoamalla historiallista merimiljöötä asiakkaalle. Ruuassa yritys erot-

tuu sillä, että yritys haluaa tarjota bistrohenkistä teemaa ja ruoka vaihtelee kausittain. 

Myöskään Kemissä ei ole tällä hetkellä tunnelmallista illallisravintolaa. 

 

Lisäarvon luominen asiakkaalle takaa sen, että yritys pystyy kilpailemaan kentällä ja so-

peutuminen ympäristön muutoksiin takaa sen, että yritys on kilpailukykyinen. 

 

5.5 Kumppanit 

Toimeksiantaja haluaa käyttää yhteistyökumppaneina mahdollisimman paljon paikallisia 

yrityksiä, ja näin saada luotua kestäviä liikesuhteita puolin ja toisin. Ohjelmapalveluyrityk-

set ovat suuri yhteistyökumppani liiketoiminnalle, ja niiden palveluita halutaan tarjota asi-

akkaille yrityksessä. Matkatoimistot ulkomailla ja myös Suomessa ovat tärkeitä yhteistyö-

kumppaneita silloin, kun markkinointia lähdetään suunnittelemaan ja toteuttamaan. Kemin 

matkailun kanssa tiivis yhteistyö on korvaamattoman tärkeää sille, että saadaan luotua ja-

lansijaa markkinoille ja tuotua yritystä paremmin ihmisten tietoisuuteen. Kilpailijoista yh-

tenä mahdollisena yhteistyökumppanina nähdään Lumilinna ja sen tuottamat palvelut. 

 

Muita yhteistyökumppaneita ovat kuljetusyritykset, huoltoyhtiöt, laitetoimittajat ja viran-

omaiset, joiden kanssa tulee hoitaa tarvittavat lupa-asiat. Myös paikalliset ruokatoimittajat, 

ruokatukut, HoReCa-tukut, mahdollinen siivousyritys tulevat olemaan tarpeellisia yhteis-

työkumppaneita. Suurimmat yhteistyökumppanit tulevat olemaan ohjelmapalveluyritykset, 

matkatoimistot, Kemin matkailu, Lumilinna, kuljetusyritykset, paikalliset verkostot, huolto-

yhtiöt ja laitetoimittajat. Lisäksi pelastuslaitoksen kanssa tehdään pelastussuunnitelma. 

 

Koska liiketoiminta on niin suurta, tarvitaan hyvät yhteistyökumppaniverkostot, jotta pysty-

tään toteuttamaan yrityksen ydintoimintoja tehokkaasti. Suuri määrä alihankkijoita vaadi-

taan yrityksen alkuvaiheille. Tämä tulee huomioida yrityksen menoissa ja kustannuksissa.  

 



29 

 

5.6 Yrityksen kohderyhmä 

Yrityksen kohderyhmät voidaan jakaa neljään alustavaan ryhmään, jota ei ole vielä seg-

mentoitu sen pidemmälle; Ulkomaalaiset asiakkaat, kotimaiset asiakkaat, paikalliset asiak-

kaat ja yritysasiakkaat. On tärkeää muistaa segmentoida asiakasryhmät ja kohdentaa toi-

mintoja niihin segmentteihin.  

 

Ryhmille on tehty alustavia rajauksia seuraavasti; ulkomaalaisille asiakkaille halutaan tar-

jota kulttuuriin tutustumista, paikallista historiaa, laadukkaita tuotteita ja palveluita, Lapin 

ympäristöä, uusia kokemuksia ja rentoutumista.  

 

Suomalaisille asiakkaille ja paikallisille asiakkaille tarjotaan laadukkaita tuotteita ja palve-

luita, uittotilan historiaa ja tarinaa, irtiottoa arjesta, rentoutumista ja maistuvaa ruokaa. Pai-

kallisille asiakkaille halutaan luoda varsinkin yhteisöllisyyden tuntua. 

 

Yritysasiakkaille tarjotaan, virkistäytymistä, loistavat palvelut ja ruoka, kokoukset lähellä 

luontoa, pois toimistolta konsepti ja kaikki palvelut tarjotaan samasta paikasta. 

 

5.7 Markkinointikanavat ja suunnittelu 

Markkinoinnissa halutaan keskittyä ulkomaalaisiin asiakkaisiin ja kohdentaa markkinointia 

tähän kohderyhmään. Selvitetään, mitä kanavia käytetään ja mistä kohderyhmä saa tie-

tonsa Suomen matkailuun. Kun kanavat on löydetty ja päätetty, missä kanavissa halutaan 

lähteä toteuttamaan markkinointia, tulee selvittää asiakkaan motivaatiot matkustaa juuri 

Kemiin. Mitkä ovat ne vetovoimatekijät, jotka saavat asiakkaan harkitsemaan matkusta-

mista Kemiin.  

 

Markkinoinnissa hyödynnetään myyntisuppilo mallia. Tärkeimpänä on saada yritys asiak-

kaan tietoisuuteen, sillä jos ei ole tunnettavuutta, ei ole asiakkaita ja näin ei synny kassa-

virtaa yritykselle. Mallin avulla halutaan luoda kestäviä asiakassuhteita ja asiakkaita, jotka 

palaavat palveluiden pariin uudestaan ja uudestaan. Tarkoituksena on korostaa kohderyh-

mille erilaista sisältöä, ja näissä nostetaan varsinkin vetovoimatekijöitä esille, ja niitä halu-

taan hyödyntää markkinoinnissa ja myynnissä. Suurimpia tunnettavuuden lisäämisen kei-

noja ovat kanavamyynnit, pakettimyynti ja henkilökohtainen myynti. 

 

Lapin alueen vetovoimatekijöitä ovat laskettelutunturit ja muut urheilumahdollisuudet ku-

ten hiihto, pilkkiminen/kalastus, moottorikelkkailu ja niin edelleen. Lappi omaa hyvät mah-

dollisuudet nähdä revontulia, ja tätä voidaan hyödyntää ohjelmapalveluissa, esimerkiksi 

toteuttamalla erilaisia revontulikävelyjä. Kesällä eri elämysmahdollisuudet, kuten sauna, 

vaellus ja syksyllä ruska, marjastus ja niin edelleen ovat osa Lapin vetovoimaa.  
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Vetovoimatekijät Kemissä talvisin ovat luonto, lumi, hiihto ja vaellusmahdollisuudet, jään-

murtaja Sampo, Lumilinna, sauna ja avanto. Nämä halutaan tuoda esiin markkinoinnissa 

siten, että luodaan asiakkaalle valmiita mielikuvia palveluista. 

 

Kesäisin meri ja sen tuomat mahdollisuudet, veneily, vaellus/pyöräily, luonto, ja muut elä-

mysmahdollisuudet, esimerkiksi luontojooga, luonnossa rauhoittuminen on osa Uittotilan 

vetovoimaa. 

 

Tulevaisuudessa markkinoinnin kohdentaminen on varmasti helpompaa ja tarkempaa. 

Markkinointia pystytään keskittämään tietylle asiakassegmentille, kun kenttä on alkanut 

hahmottua ja tullut enemmän tutuksi.  

 

Teknologiset harppaukset tapahtuvat niin vauhdilla, että viiden vuoden kuluttua on vaikea 

arvioida, missä tilanteessa matkailuala on silloin. Varmasti uusia teknologisia apuvälineitä 

syntyy lisää, jotka helpottavat työskentelyä ja parantavat asiakaskokemuksia. 

 

 

5.8 SWOT 

Tässä liiketoimintasuunnitelmassa tehdään SWOT yrityksen vahvuuksien, heikkouksien, 

mahdollisuuksien ja uhkien arvioimiseksi. Nämä eivät ole lopulliset arviot SWOT:in koh-

dista, vaan nämä tarkistetaan kerran vuodessa ja arvioidaan muutoksia uudestaan. 

 

Vahvuudet 

 

Toimintaympäristö eroaa muista kilpailijoista huomattavasti, sillä yritys sijaitsee historialli-

sessa kohteessa. Muut lähialueenalueen yritykset ovat uudiskohteita. Useat lähellä sijait-

sevat ulkoilu- ja luontoreitit tarjoavat asiakkaille mahdollisuuden erilaisiin aktiviteetteihin. 

Yritys panostaa elämyksellisyyteen, tarjoamalla esim. saunapalveluita hotellin läheisyy-

dessä. Sauna ja uintimahdollisuus ovat ympärivuotinen palvelu. Elämyksellisyys toteutuu 

historian, tarinoiden ja ympäristön yhteistyöstä. Majoituspalvelut ovat historiallisissa majoi-

tuksissa ja uudet mökit tulevat olemaan erilaisia mitä muut lähialueen palveluntarjoajat 

tarjoavat asiakkaille. Kaikki palvelut ovat yhdessä paikassa, jolloin ei tarvitse liikkua välttä-

mättä muualle syömään, saunaan ynnä muuta sellaista. Tarkoituksena on tarjota koko-

naisvaltaista palvelua, jota Kemistä ei löydy. 

 

Juhlatiloja tarjotaan erilaisiin tapahtumiin, kuten esim. häät, syntymäpäivät ja virkistyspäi-

vät. Juhlatila sijaitsee vanhassa ruokalassa, joka on myös historiallinen rakennus. 
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Majoituksessa keskitytään saaristolaishenkisyyteen ja hyödynnetään puumateriaaleja, ku-

ten hirttä. Majoitus sijaitsee meren äärellä, ja rantamajoituksessa on iso ikkuna, josta nä-

kee suoraan merelle. Etummaisissa mökeissä on mahdollisuuksien mukaan laiturit. Van-

hemmat mökit luovat historiallista arvoa oman uittotilan historian vuoksi. Tarkoituksena on 

luoda konsepti siten, että se kunnioittaa uittotilan historiaa ja ympäristöä. Majoituksen va-

rustelu on keskitasoa parempaa, erityisesti rantamökeissä varustelu menee melkein hulp-

peuden puolelle. Tämä koetaan vahvuutena siksi, koska tämä luo lisäarvoa asiakkaalle 

pelkästään sillä, että Kemistä ei samanlaista konseptia löydy. 

 

Heikkoudet 

 

Toimeksiantajalla ei ole vahvaa kokemusta hotellin pyörittämisestä, vaan vahvuudet kes-

kittyvät enemmän baaritoiminnan puolelle. Vaikeuksia saattaa ilmetä osaavan työvoiman 

löytämisessä. Jos ei löydy tarpeeksi osaavaa henkilökuntaa toteuttamaan visiota, niin lu-

pauksia on vaikea täyttää, koska kokonaisuus on niin iso ja palasia yritystoiminnassa on 

monia. 

 

Ulkomaalaisten asiakkaiden saapuminen ja se, päästäänkö siihen markkinarakoon, saat-

taa olla hankalaa. Onnistuuko toimeksiantaja tavoittamaan suomalaiset asiakkaat. Markki-

noinnin onnistuminen on vaadittavaa yrityksen alkuvaiheilla, jotta tasaista kassavirtaa pys-

tytään luomaan. Kulut ovat kuitenkin yrityksessä erittäin suuret. 

 

Sijainti on vähän syrjemmässä, sillä paikka ei sijaitse aivan keskustassa. Tämä saattaa 

aiheuttaa joitain hankaluuksia mahdollisesti paikalle saapumisen suhteen. Kuljetuksia tu-

lee järjestää niille asiakkaille, jotka eivät pysty paikalle omin neuvoin saapumaan. Myös 

parkkipaikkojen saatavuus ja onko niitä tarpeeksi voi osoittautua haasteelliseksi. 

 

Mahdollisuudet 

 

Erilaiset matkailutrendit ja niiden hyödyntäminen yritystoiminnassa kuten Eko-matkailu, 

staycation, vastuullinen matkailu, luontomatkailu, pet travel, workation, simple pleasures, 

kotimaanmatkailu, turvallinen matkailu ovat toimeksiantajalle hyviä mahdollisuuksia. 

 

Isot tilat, mahdollistavat palveluiden kehittämisen. Alkuun ei välttämättä tarvitse saada 

kaikkea valmiiksi, vaan ajan kuluessa palveluita voi laajentaa. Mahdollisuuksia syntyy koti-

maanmatkailun kehityksestä ja siitä, että ihmiset ovat kiinnostuneita näkemään uusia koh-

teita. Ulkomaanmatkailussa kehitysnäkymät paranevat, kun matkailu aukeaa enemmän ja 

mahdollisuudet matkustaa kasvavat. Kuitenkin tulee huomioida se, että kesäisin alue ve-
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tää varmasti paikallisia sekä muun paikkakuntalaisia vierailemaan uittotilalla ihan pelkäs-

tään ympäristön vuoksi. Laadukkaat tuotteet ja ympäristö takaavat sen, että asiakkaita tu-

lee varmasti paikalle. 

 

Uhat 

 

Uhkina toiminnalle voidaan pitää ilmastonmuutoksen vaikutuksia tai kiristyviä välejä länsi-

maiden ja Kiinan välillä. Tiukentuvat ilmastosäädökset, esimerkiksi uudenlainen matkapa-

kettilaki, saattaa uhata liiketoimintaa. Myös Taloudellinen lama voi vaikuttaa toimintaan. 

Lisäksi koronavirustilanteen paheneminen tai muut mahdolliset epidemiat saattavat laskea 

matkailijoiden määrää. Punkkien määrä Kemissä on suuri, ja se saattaa vaikuttaa asiak-

kaan ostopäätökseen. Myös uudet mahdolliset hotellit, joita on jo kaavailtu tuovat kilpaili-

joita toimeksiantajalle. 
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6 Pohdinta 

Liiketoiminnan kulmakivet lähtevät suunnittelusta, ja tämä työ yrittää tarjota siihen mahdol-

lisimman kattavat työkalut tiivistetysti. Tarkoituksena on ollut luoda työ, jota on helppo lu-

kea ja josta voi poimia informaatiota suunnittelun tueksi. Tuottamani liiketoimintasuunni-

telma on toimeksiantajalle suuntaa antava suunnitelma, jota voidaan muokata tarpeiden ja 

visioiden mukaan. Tärkeimpänä on muistaa se, että miksi liiketoimintaa lähdetään perus-

tamaan, ja mitkä ovat ne motivaatiot, jotka ajavat perustamaan liiketoimintaa. Visio 

omasta liiketoiminnasta tulee olla kirkas, jotta vision ympärille on helppoa luoda kokonai-

nen suunnitelma siitä, miten tullaan tulevaisuudessa toimimaan. Sen lisäksi, että liiketoi-

mintaa pohtiessa oman idean pitää olla selkeä ja hyvin suunniteltu, ei pidä unohtaa ke-

nelle tuotetta ja palvelua myydään eli asiakasta. Arvolupaus ja sen toteuttaminen tulevat 

olla ydintoimintojen keskiössä. Tavoitteena on tarjota tuotetta ja palvelua, joka luo lisäar-

voa asiakkaalle. Näin saadaan asiakkaat pysymään omien tuotteiden ja palveluiden pa-

rissa. 

 

Tämä opinnäytetyöprosessi on opettanut itselleni paljon uutta liiketoiminnasta ja siitä, mitä 

tulee huomioida, kun uutta liiketoimintaa lähdetään perustamaan. Tähän työhön on kerätty 

mahdollisimman napakka kuvaus siitä, mitä tulee huomioida liiketoiminnan kentällä. Työn 

työstäminen on ollut melko helppoa, ja toimeksiantajan kanssa tekemäni yhteistyö on ollut 

mutkatonta. Työn tekemistä on motivoinut se, että työ menee konkreettiseen käyttöön. 

Toimeksiantaja onkin todennut kokouksissa, että työ tulee varmasti olemaan hyödyksi 

suunnittelussa ja jatkokehityksessä. Tässä muutamia toimeksiantajalta saatuja komment-

teja; ”Hyvä tiivis paketti, jossa on käyty asiat monipuolisesti läpi”, ”Kilpailijat ja matkailija-

määrät ovat hyödyllisiä”, ”Hyvä että on esitetty eri malleja, auttaa asiakkaiden hankin-

nassa”, ”Itse ei tulisi luettua teoriaa niin paljoa, on hyvä, että on valmis paketti, missä teo-

ria on kasattu yhteen paikkaan”, ”Vaikka kyseinen liiketoimintasuunnitelma ei toteutuisi, on 

hyvä olla valmis pohja, millä lähteä suunnittelemaan aivan toisenlaista liiketoimintaa”. 

 

 

Oma ajanhallintani ja projektityöskentelytaitoni ovat kehittyneet tämän prosessin aikana 

hyvinkin paljon. On ollut hienoa huomata se, että kuinka paljon suunnitelmallisuudella voi 

saada aikaan. Tämä prosessi on aloitettu kesällä 2021 ja päättyy joulukuuhun 2021. Olen 

varsinkin tyytyväinen siitä, että olen pystynyt saamaan aikaan tuotoksen, josta on toimek-

siantajalle hyötyä nyt ja tulevaisuudessa. 
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