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Tämän opinnäytetyön tavoitteena on laatia liiketoimintasuunnitelma personal trainer-
yritykselle. Työn tarkoituksena on selvittää tarvittavat tiedot yrityksen perustamista varten 
sekä tarkastella yleisesti personal training -toimialaa Suomessa. Teoriaosuudessa on käsitelty 
yleisesti yrittäjyyttä Suomessa, uuden yrityksen perustamisen vaiheita sekä eri yritysmuotoja. 
Lisäksi liiketoimintasuunnitelman peruselementit ja oleellisimmat käsitteet on käyty läpi. 
Työssä on myös perehdytty personal training toimintaan, koulutukseen ja toimialaan. 
 
Varsinainen liiketoimintasuunnitelma sekä siinä esiintyvät laskelmat on tehty 
totuudenmukaisesti vastaamaan opiskelijan omia tarpeita, koska tarkoituksena oli selvittää, 
onko tällaisen yrityksen perustaminen kannattavaa. Lopputuloksesta haluttiin mahdollisimman 
realistinen, jotta opiskelija voi myöhemmin hyödyntää tätä suunnitelmaa oikean personal 
trainer-yrityksen perustamisessa. Työelämäkumppanina toimi yritys nimeltä Novago 
Yrityskehitys Oy, jonka toimintaan kuuluu oleellisesti liiketoimintasuunnitelmien arviointi. 
Työelämäkumppani antoi lopuksi palautteen liiketoimintasuunnitelmasta sekä työn 
onnistumisesta.  
 
Opinnäytetyössä on hyödynnetty monipuolisesti erilaista lähdeaineistoa, joiden avulla voitiin 
tehdä onnistuneet johtopäätökset yrityksen perustamisen sekä kannattavuuden 
selvittämiseksi.  
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The goal of this thesis was to create a business plan for a personal training company. The 

theoretical part of the thesis covers entrepreneurship in Finland, different forms of business 

and all the stages of starting a new business. In addition, the basic elements and the most 

important concepts of the business plan have been reviewed. Also, general information about 

personal training industry in Finland is presented. 

The actual business plan and the calculations contained in it have been truthfully made to 

meet the student's own needs, as the purpose was to find out whether it is profitable to start 

such business. The result was wanted to be as realistic as possible so that the student could 

later take advantage of this plan to start the actual personal trainer company. The working 

life partner was a company called Novago Yrityskehitys Oy, whose activities essentially 

include the evaluation of these kind of business plans. In the end, the working life partner 

gave feedback on the business plan and the success of the work. 

A variety of references were utilized in the thesis in order to reach successful conclusions 

concerning both the establishment and viability of the company. 
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1 Johdanto 

Tässä opinnäytetyössä laadin liiketoimintasuunnitelman personal trainer-yritykselle. Työn 

tarkoituksena on selvittää tarvittavat tiedot yrityksen perustamista varten sekä tarkastella 

yleisesti personal training -toimialaa. Tavoitteena on tehdä mahdollisimman realistinen 

liiketoimintasuunnitelma, jota voin myöhemmin itse hyödyntää oman yritykseni 

perustamisessa. Kannattavuuslaskelmat ovat olennaisessa roolissa tässä 

liiketoimintasuunnitelmassa. Johtopäätökset yrityksen kannattavuudesta on tehty laskelmien 

perusteella.  

Valitsin tämän aiheen, koska yrittäjyys on aina kiinnostanut minua. Lisäksi olen intohimoinen 

liikkuja. Minulla on kymmenen vuoden kuntosalitausta sekä paljon kokemusta muista 

urheilulajeista. Olenkin jo pitkään ollut kiinnostunut personal trainerin työstä ja etenkin 

toiminnasta yrittäjänä. Liiketoimintasuunnitelman tekeminen personal trainer yritykselle oli 

siis luonnollinen valinta opinnäytetyön aiheeksi. 

Aluksi tutustun yleisesti yrittäjyyteen ja eri yritysmuotoihin. Kuvaan yrityksen 

perustamisprosessia ja sen eri vaiheita. Käyn myös yleisellä tasolla läpi 

liiketoimintasuunnitelman keskeisimpiä käsitteitä. Lisäksi kerron tarkemmin, mikä personal 

trainer on ja mitä sen työnkuvaan kuuluu. Tämän jälkeen laadin kattavan 

liiketoimintasuunnitelman, jossa on käsitelty kaikki tarvittavat asiat personal trainer-

yrityksen perustamista varten.  

Työn tarkoituksen ja tavoitteen saavuttamista varten hyödynnän perinteistä 

aineistonhankintaa. Tutkin yrittäjyydestä ja sen eri teemoista löytyvää kirjallisuutta sekä 

muuta aineistoa. Personal trainingiin keskittyvää kirjallisuutta on suppeammin saatavilla, 

mutta teoriapohja on saatu vahvaksi erilaisia aineistoja ja lähteitä yhdistelemällä. 
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2 Yrittäjyys 

Yrittäjyys on yksi työskentelyn tavoista. Yritystoiminnalla voi sekä työllistää itsensä että luoda 

uusia työpaikkoja. Yrittäminen on sitä, kun omaa osaamista hyödynnetty liikeidean muodossa. 

(Uusyrityskeskus 2021.) Perinteisesti yritystoiminta aloitetaan perustamalla uusi yritys, mutta 

myös valmiin yrityksen ostaminen on yksi keino aloittaa toiminta (Jylhä & Viitala 2013). 

Henkilökohtaiset ominaisuudet ja luonteenpiirteet auttavat yrittäjiä menestymään. Yrittäjälle 

tärkeisiin ominaisuuksiin kuuluu muun muassa ahkeruus, luovuus, rohkeus sekä valmius ottaa 

riskejä ja sietää epävarmuutta. Tiettyjen yrittäjätaitojen hallinta sekä yhteistyökyky eri 

sidosryhmien kanssa ovat myös olennaisessa roolissa yrityksen pyörittämisen kannalta. 

(Perustamisopas alkavalle yrittäjälle 2021, 9.)  

Yrittäjällä tulee myös olla tarpeeksi itseluottamusta ja uskoa omaan toimintaansa. Liikeidea 

kannattaa valita alalta, jonka yrittäjä tuntee kunnolla ja johon se suhtautuu intohimoisesti. 

Menestymiseen täytyy uskoa ja siihen tulee pyrkiä kaikella tekemisellä. Yrittäjät ovatkin 

yleensä suoritushaluisia ja he täyttävät suoritustarpeensa usein töissä.  

Epävarmuuden sietäminen ja riskeihin varautuminen kuuluvat vahvasti yrittäjien arkeen. 

Epäonnistumisista ei voi lannistua, vaan yrittäminen vaatii sitkeyttä myös vaikeinakin aikoina. 

Yrittäjyys edellyttää myös omistautumista, joten motiiveja yrittämiseen on hyvä pohtia. 

Pelkkä työllistyminen ei ole riittävä motiivi, vaan yrityksen täytyy olla tarpeellinen ja 

kannattava. Yrittäjän kannattaa myös huolehtia, että oma terveydentila sekä taloudellinen 

tilanne ovat kunnossa, jotta yrityksen pyörittäminen ja kehittäminen onnistuisi. Mielestäni 

tärkeimmät lähtökohdat yrittämiselle ovat vahva halu toimia yrittäjänä, usko itseensä ja 

liikeideaansa sekä riittävä oman alan osaaminen. 

2.1 Yritystoiminta Suomessa 

Yrittäjyyteen liittyy aina omat haasteensa, mutta edellytykset siihen ovat Suomessa kuitenkin 

suhteellisen hyvät.  

Suomen peruskouluissa on otettu käyttöön uusi opetussuunnitelma porrastetusti vuosina 2016–

2019. Uudistuksen keskeisiä tavoitteita on lisätä opiskelun merkityksellisyyttä ja onnistumisen 

tunteita sekä vahvistaa opiskelijoiden aktiivisuutta. Lisäksi halutaan panostaa mm. 

opiskelijoiden arjen taitoihin, tieto- ja viestintäteknologian osaamiseen sekä työelämä ja 

yrittäjyysosaamiseen. (Uusi peruskoulu kärkihanke 2016–2018, 75.) Nykyisin siis jo 

peruskoulussa oppilaille opetetaan yrittäjämäisiä taitoja, kerrotaan yrittäjyyden 

mahdollisuuksista ja autetaan ymmärtämään yritteliäisyyden merkitystä. (Perusopetuksen 

opetussuunnitelman perusteet 2014, 23). Yhteiskunta pyrkii siis kannustamaan yrittäjyyteen 

vahvistamalla nuorten talous- ja työelämätaitoja jo peruskoulutasolta lähtien.  
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Lisäksi Suomen valtiolta on mahdollista saada erilaisia tukia yritystoimintaa varten. 

Esimerkiksi starttirahan avulla aloittavia yrittäjiä voidaan auttaa ja kannustaa yritystoiminnan 

käynnistämiseen. (Perustamisopas alkavalle yrittäjälle 2021, 12.) Yrittäjillä on myös Suomessa 

samat sosiaalietuudet kuin tavallisilla palkansaajillakin, kunhan yrittäjä muistaa huolehtia 

sosiaaliturvansa tason riittävän korkeaksi (Nieminen 2017).  

Yritystoiminta luo uusia työpaikkoja, ja yritysten työllisyysvaikutukset ovatkin Suomelle 

merkittäviä. Tällä hetkellä yritykset työllistävät Suomessa yli 1,5 miljoonaa henkilöä 

(Tilastokeskus 2021). Julkisella sektorilla ei ole tarjota yhtä paljon työtä kuin ennen, mikä 

taas kasvattaa yksityisten yritysten merkitystä työnantajana. (Tilastokeskus 2018). Lisäksi 

esimerkiksi parturikampaajille, kosmetologeille, hierojille ja kielenkääntäjille ei ole 

palkkatöitä juurikaan tarjolla, joten yrittäminen on lähes ainoa tapa työllistyä. (Nieminen 

2017). 

Haasteita puolestaan yritystoiminnalle aiheuttaa Suomen tiukka lainsäädäntö. Hallinnollinen 

taakka koetaan liian suureksi etenkin pienemmissä yrityksissä. Monimutkaisten säädösten 

noudattaminen ja oikeiden lupien hankkiminen vaatii paljon selvitystyötä. Yritysten tulee 

seurata alati muuttuvia säädöksiä aktiivisesti, jolloin varsinaiseen yritystoiminnan 

pyörittämiseen jää vähemmän aikaa. Sääntely aiheuttaa yrityksille myös lisäkustannuksia. 

(Yrittäjät 2021a.)  

Toimintaympäristö yrittämiselle Suomessa on pitkälti vakaa. Haasteita kuitenkin tuovat 

väestön ikääntyminen, globalisaatio ja digitalisoituminen sekä vaihtuvat megatrendit. (Härkin 

2018.) Väestön ikääntyminen tietää omistajan- ja sukupolvenvaihdoksia yrityksissä ja 

työvoiman lisääntyvää tarvetta. Sukupolvenvaihdokset ovat jokseenkin monimutkaisia 

prosesseja ja verottaja vie niistä aina osansa (Hoffström 2017). Globalisaatio voi hyödyttää 

useita yrityksiä, mutta sen myötä myös maailmantalouden epävarmuus korostuu. Muiden 

maiden tekemät peliliikkeet, kuten kauppasopimukset vaikuttavat suoraan suomalaisiin 

yrityksiin. (Ulkoministeriö 2021.) Ulkomaankauppa on kuitenkin yrityksille elintärkeää, sillä 

erilaisia raaka-aineita on Suomessa vähän. Suomessa ei myöskään aina ole kannattavaa 

valmistaa tuotteita korkeiden työvoimakustannusten takia. Tästä syystä monien tuotteiden 

massatuotanto on siirtynyt pois Suomesta (Osaava yrittäjä 2021a.) 

Jotta yrittäminen olisi Suomessa houkuttelevaa, tulisi verotuksen olla yrityksille 

suotuisampaa. Tällä hetkellä verotuksen suurimmat ongelmat ovat korkea veroaste, 

liikevoittojen kaksinkertainen verotus, sukupolvenvaihdoksen verotus sekä ansiotulojen tiukka 

progressiivinen verotus. Näitä haasteita pyritään ratkaisemaan esittämällä uusia 

verotusmalleja tuleville hallituskausille. (Suomi 2025 - Kannustava verotus luo kasvua 2019.) 
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Tiivistettynä Suomessa on yrittäjyydelle kohtalaisen hyvät edellytykset, kunhan liikeidea on 

hyvä, alkupääomaa on riittävästi saatavilla sekä tietoa omasta toimialasta ja sen säädöksistä 

on tarpeeksi.  
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2.2 Yrityksen perustaminen 

Yrityksen perustamiseen liittyy eri vaiheita, jotka on hyvä toteuttaa tietyssä järjestyksessä. 

Prosessin oleellisimmat vaiheet on esitelty kuviossa 1: 

 

Kuvio 1: Yrityksen perustamisen vaiheet (mukaillen Perustamisopas alkavalle yrittäjälle 2021, 

4–5) 

Olen jakanut prosessin yhdeksään eri vaiheeseen seuraavasti; liikeidea, luvat, 

liiketoimintasuunnitelma, yritysmuodon valinta, rahoitus, perustamisasiakirjat, rekisteröinti, 

kumppanit sekä viimeisenä vakuutukset.  

Kaikki lähtee liikkeelle hyvästä liikeideasta. Liikeideaa kannattaa pohtia monesta eri 

näkökulmasta. Mitä yritys tekee, mihin tarpeeseen idea vastaa sekä mihin omat edellytykset 

yrittäjänä riittävät? Nämä ovat yksiä keskeisimmistä kysymyksistä liikeidean pohdinnassa. 

Tärkeintä kuitenkin on, että markkinoilla riittää kysyntää yritykselle. (Perustamisopas 

alkavalle yrittäjälle 2021, 22.) 

Seuraavaksi tulee selvittää yrityksen luvanvaraisuus. Suomessa on joitakin aloja, joilla 

elinkeinon harjoittamiseen tarvitsee erikseen luvan tai toiminnan aloitus vaatii erillisen 

ilmoituksen. (Yrittäjät 2021b.)  

Tämän jälkeen yrittäjä laatii toiminnastaan liiketoimintasuunnitelman eli kirjallisen esityksen 

yritystoimintansa sisällöstä. Päätavoitteena on osoittaa, että yrityksellä on todelliset 

mahdollisuudet menestyä. Suunnitelmassa kuvataan muun muassa yrityksen perustiedot, 

Liikeidea

Luvat

Liiketoiminta
-suunnitelma

Yritysmuoto

Rahoitus
Perustamis-
asiakirjat

Rekisteröinti

Kumppanit

Vakuutukset
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asiakkaat, kilpailijat, riskit sekä ansaintalogiikka. Perusteellisen liiketoimintasuunnitelman 

laatiminen on todella hyödyllistä, sillä jo tekovaiheessa yrittäjälle selviää, kannattaako 

suunnitelmissa olevaa yritystä lähteä toteuttamaan. Yleensä myös mahdolliset rahoittajat 

vaativat kirjallisen esityksen liiketoiminnasta ennen päätöksentekoa. (Jylhä & Viitala 2013.)  

Seuraavia oleellisia vaiheita ovat yritysmuodon ja yrityksen nimen valinta sekä rahoituksen 

järjestäminen. Nämä ovat myös mahdollisesti jo sisällytetty liiketoimintasuunnitelmaan. 

Yritysmuodon valinta vaikuttaa ratkaisevasti yrityksen toimintaan. Erilaisia yritysmuotoja on 

esitelty laajemmin kappaleessa 3. Rahoituksen määrä riippuu täysin yrityksen luonteesta, 

mutta käytännössä jonkinlaista rahoitusta on yleensä oltava toiminnan käynnistämistä varten. 

(Perustamisopas alkavalle yrittäjälle 2021, 34.) Perinteisesti pankeilla on suuri rooli yritysten 

rahoittajana. Pankkirahoituksen etuja ovat asiantuntijuus ja joustavuus. Haasteita puolestaan 

luovat tiukat vakuusehdot ja prosessin hitaus. Yleisin pankkirahoituksen muoto on 

velkalainakirja, jossa on sovittu lainan määrä, takaisinmaksusuunnitelma, korot ja muut 

ehdot. Muita pankkien rahoitusjärjestelyjä ovat luottokortit, rahoituslimiitti ja pankkitakaus. 

(Osaava yrittäjä 2021b.) Rahoitusta on mahdollista hakea myös muualta kuin pankeista. 

Esimerkiksi Finnveran osuus yrityksien rahoittajana on kasvussa. Finnvera on Suomen valtion 

omistama erityisrahoitusyhtiö. Finnvera voi esimerkiksi myöntää osittaisen takauksen, mikäli 

lainan saaminen pankista ei muutoin onnistu. Yhtiö voi myös myöntää suoraa lainaa 

yrityksille, joilla on edellytykset kannattavaan liiketoimintaan. Rahoitusta voi saada erilaisiin 

investointeihin, uuden yrityksen ostoon tai energia- ja ympäristöhankkeisiin. (Finnvera 2021.) 

Muistakin rahoitusyhtiöistä voi hakea vieraan pääoman rahoitusta. Rahoitusyhtiöiden 

rahoitukselle ei tarvitse erillistä vakuutta. Rahoitusyhtiöiden yleisimmät rahoitusmuodot ovat 

osamaksukaupan rahoitus, leasing ja factoring. Myös pankit voivat tarjota näitä 

rahoitusmuotoja. Osamaksukaupan rahoitus sopii käyttöomaisuuden investointeihin. 

Käytännössä yritys voisi hankkia investointeja osamaksulla, jotka siirretään rahoitusyhtiön 

maksettavaksi. Leasing-rahoitusta tarjotaan koneiden ja laitteiden vuokraukseen sekä 

tuotannollisiin investointeihin. Factoring eli laskusaatavien rahoitus perustuu myyntisaatavia 

vastaan annettuun luottoon. (Osaava yrittäjä 2021b.) Business Finland puolestaan on yhtiö, 

joka rahoittaa yritysten tutkimus-, kansainvälistymis- ja kehittämisprojekteja. Business 

Finland ei kuitenkaan rahoita pelkästään kotimaanmarkkinoilla toimivia yrityksiä. 

(Perustamisopas alkavalle yrittäjälle 2021, 92.) Myös Ely-keskukselta on mahdollista saada 

tukia ja avustusta harkinnanvaraisesti. Vaatimuksena sijoitukselle on yrityksen edellytykset 

kannattavuuteen ja jatkuvaan kasvuun. (Perustamisopas alkavalle yrittäjälle 2021, 34.) 

Lainamuotoinen joukkorahoitus on myös kasvattanut suosiotaan potentiaalisena 

rahoitusvaihtoehtona. Joukkorahoitusprosessi tarkoittaa käytännössä sitä, että yksityiset 

henkilöt tai yritykset voivat verkossa etsiä itselleen sopivia kohteita, joihin haluavat sijoittaa. 

Vastineeksi sijoittajat saavat yleensä osinkotuottoja tai osuuden yrityksestä. (Perustamisopas 
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alkavalle yrittäjälle 2021, 92.) Muita mahdollisia rahoituslähteitä ovat bisnesenkelit, 

pääomasijoittajat, tulorahoitus sekä julkinen rahoitus (Niemi & Sekki 2016).  

Kun yritystoiminta halutaan lopulta käynnistää, on siitä vähintäänkin tehtävä 

perustamisilmoitus. Lisäksi Verohallintoon täytyy aina ilmoittaa yritystoiminnasta. Toiminnan 

käynnistäminen voi kuitenkin vaatia muitakin muodollisuuksia yritysmuodosta riippuen. (Jylhä 

& Viitala 2013.) Useimmat yritykset tulee rekisteröidä kaupparekisteriin sekä ilmoittaa 

työnantaja- ja arvonlisävelvollisten rekistereihin. (Perustamisopas alkavalle yrittäjälle 2021, 

78.) 

Lopuksi yrittäjän kannattaa verkostoitua ja etsiä itselleen sopivia yhteistyökumppaneita. Moni 

yrittäjä esimerkiksi ulkoistaa kirjanpidon tekemisen kokonaan tilitoimistolle. Muita yleisiä 

kumppaneita ovat toimitilantarjoajat, markkinointitoimistot, kotisivupalvelut sekä laki- ja 

sopimusasiantuntijat. (Perustamisopas alkavalle yrittäjälle 2021, 5.)  

Viimeiseksi yrittäjän pitää huolehtia tarvittavista vakuutuksista. Yrittäjän eläkevakuutus, YEL 

on pakollinen kaikille yrittäjille. YEL-vakuutuksen määrä perustuu yrittäjän itse 

määrittelemään työtuloon. Vakuutusmaksu maksetaan kuukausittain. (Perustamisopas 

alkavalle yrittäjälle 2021, 16.) Muiden vakuutusten ottaminen on vapaaehtoista, mutta 

useimpiin yritystoiminnan riskeihin kannattaa varautua vakuutuksilla. On myös olemassa 

tiettyjä lakisääteisiä työnantajan vakuutuksia, joita on otettava, mikäli yritystoiminnalla 

työllistetään itsensä lisäksi muita. (Perustamisopas alkavalle yrittäjälle 2021, 52.) 

 

3 Yritysmuodot 

Oikean yritysmuodon valinta on erittäin tärkeä päätös yritystoiminnan jatkuvuuden kannalta. 

Eri yritysmuotojen erot vaikuttavat yrityksen kasvumahdollisuuksiin, verotukseen ja 

hallinnollisten töiden määrään. Lisäksi valintaan vaikuttavat yrityksen toimiala, liiketoiminnan 

laajuus, vastuunjako, päätöksenteko ja perustajien lukumäärä. Perustettaessa uutta yritystä 

on hyvä myös pohtia, onko toiminta aatteellista vai taloudellista sekä kuinka pitkäikäistä 

yritystä on rakentamassa. (Perustamisopas alkavalle yrittäjälle 2021, 42.) Suomessa on 

yhteensä 23 erilaista yritysmuotoa, joista yleisimmät ovat yksityinen elinkeinonharjoittaja ja 

osakeyhtiö (Patentti- ja rekisterihallitus 2021). Liiketoimintaan soveltuvia yritysmuotoja on 

kuitenkin vain viisi, jotka olen esitellyt kappaleissa 3.1–3.5. 
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3.1 Yksityinen elinkeinonharjoittaja  

Yleiskielessä tutumpi nimitys tälle yritysmuodolle on toiminimi. Virallisesti toiminimi 

tarkoittaa minkä tahansa yrityksen nimeä, mutta käsite on vakiintunut kielessämme 

kuvaamaan yksityistä elinkeinonharjoittajaa. (Perustamisopas alkavalle yrittäjälle 2021, 42.) 

Suomessa toiminimiä on yli 227 000, ja se on maamme toiseksi yleisin yritysmuoto (Patentti- 

ja rekisterihallitus 2021).  

Toiminimi perustetaan aina yksin, ja näin ollen vastuu mm. päätöksenteosta ja mahdollisista 

veloista on ainoastaan yrittäjällä itsellään. Yrittäjän on oltava täysi-ikäinen ja asuttava 

Euroopan talousalueella, mutta muita vaatimuksia ei ole. Alaikäisenkin on mahdollisuus 

perustaa toiminimi huoltajansa luvalla. Myöskään alkupääomavaatimuksia ei ole, joten 

perustaminen on todella helppoa ja edullista. (Bisnes 2021.) Hallinnollinen puoli on 

suoraviivainen, kirjanpito on yksinkertaista eikä pakollisia kokouksia ole.  

Yrityksen tuotot perustuvat lähes täysin yrittäjän omaan työpanokseen, joten esim. 

sairastuminen on iso riskitekijä yksityisyrittäjille. Jos bisnes ei lähde jostain syystä 

rullaamaan, yrittäjä joutuu vastaamaan tästä henkilökohtaisella omaisuudellaan. Kaikki 

toiminimen riskit ovat siis yrittäjälle henkilökohtaisia riskejä ja päinvastoin. (Perustamisopas 

alkavalle yrittäjälle 2021, 42.) 

Toiminimen perustamista voisi siis suositella henkilöille, jolla on omaa ammattitaitoa 

hyödynnettävänä, ja mahdollisuus ja halu toimia yksin. Toiminimi sopii alkavalle yrittäjälle 

sekä kohtalaisen pienen liikevaihdon yritystoimintaan, jottei veroprosentti kohoa liian 

korkeaksi.  

3.2 Osakeyhtiö 

Osakeyhtiöitä on Suomen yrityksistä noin 42 %, ja näin ollen se on Suomen yleisin yritysmuoto 

(Patentti- ja rekisterihallitus 2021).  

Osakeyhtiön voi perustaa joko yksin tai yhdessä muiden henkilöiden kanssa. Osakeyhtiö 

koostuu osakkeista, joiden perusteella yrityksen omistus jakaantuu. Osakeyhtiö voi olla 

julkinen (Oyj) tai yksityinen (Oy) (OYL 624/2006 1 luku 1§). Suurin ero näiden välillä on se, 

että julkisen osakeyhtiön osakkeet ovat myytävissä ja ostettavissa, yksityisen eivät. Lisäksi 

julkiselle osakeyhtiölle on määrätty 80 000 euron suuruinen vähimmäisosakepääoma (OYL 

624/2006 1 luku 3§). Yksityiselle osakeyhtiölle ei ole nykyään pakollista vähimmäismäärää 

lainkaan. Yksityisen osakeyhtiön perustamiseen ei liity muita kuluja, kuin 

perustamisilmoitusmaksu, 275–380 euroa. Yksityinen osakeyhtiö on kuitenkin mahdollista 

jälkikäteen muuttaa julkiseksi. (Perustamisopas alkavalle yrittäjälle 2021, 45.) 
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Osakkaat sijoittavat yritykseen omaa pääomaansa ja yhtiön on tarkoitus tuottaa 

osakkeenomistajilleen voittoa. Perustamissopimuksessa sovitaan osuuksien jakautuminen ja 

sijoitettavan pääoman määrä. Osakeyhtiön varat ovat sen omia, ja esimerkiksi 

konkurssitilanteessa osakkaat menettävät vain sijoittamansa pääoman. Osakeyhtiön 

perustaminen ja hallinnointi on hieman monimutkaisempaa kuin muissa yritysmuodoissa. 

(Perustamisopas alkavalle yrittäjälle 2021, 44–45.) Osakeyhtiöllä tulee olla hallitus. 

Hallituksessa huolehditaan mm. yhtiön asianmukaisesta toiminnasta ja kirjanpidosta. Hallitus 

päättää asioista yhtiökokouksissa enemmistön mielipiteellä. (OYL 624/2006 6 luku 1–4§). 

Osakeyhtiö on siis mahdollista perustaa yksin, mutta tällöin hallitukseen on löydettävä yksi 

varajäsen. Osakeyhtiöt ovat velvollisia pitämään kahdenkertaista kirjanpitoa ja tekemään 

tilikaudesta tilinpäätöksen. Osakeyhtiö on oma juridinen henkilönsä, jota verotetaan omien 

sääntöjensä mukaan. Tällä hetkellä yhteisöverokanta on 20 %, joka vähennetään osakeyhtiön 

nettotulosta. Osakkaiden henkilökohtaiseen verotukseen tällä ei ole vaikutusta. (Vero 2021a.) 

Osakeyhtiö sopii etenkin yrityksille, jotka haluavat tehdä tulosta ja nopeaa kasvua.  

3.3 Osuuskunta 

Osuuskuntia on Suomessa noin 3500, mikä on 0,57 % kaikista yrityksistä. Osuuskuntien määrä 

on viime vuosina laskenut. (Patentti- ja rekisterihallitus 2021.). Vähäisestä määrästä 

huolimatta lähes jokainen suomalainen on jäsenenä jossain osuuskunnassa. Suurimpia 

osuustoiminnan harjoittajia ovat Suomessa osuuspankit ja -kaupat. Osuuskunnan jäsen pääsee 

vaikuttamaan mm. toiminnan suuntaan ja hyötymään mahdollisesta ylijäämän jaosta. Monissa 

osuuskunnissa jäseniä palkitaan palvelujen käytöstä esimerkiksi maksamalla bonuksia. 

(Troberg 2015.) Eron muihin yrityksiin tekee se, että osuuskunnan jäsenet itse hyötyvät 

käyttämällä osuuskunnan palveluita (OKL 421/2013 1 luku 5§). Suurimmat osuuskunnat 

pyrkivät tarjoamaan palveluja myös harvaan asutuille alueille ja ylläpitämään kilpailua, ja 

lisäksi heillä on halu toimia jäsenten hyväksi ja vireyttää Suomen elinvoimaa. Osuuskunta on 

siis paitsi liikeyritys myös henkilöstöyhteisö. (Troberg 2015.)  

Osuuskunnan voi perustaa yksi tai useampi henkilö. Samalla perustaja(t) liittyy osuuskunnan 

jäseneksi. Osuuskunnan omistavat siis sen jäsenet. Usein jokainen jäsen saa osuusmaksua 

vastaan yhden osuuden. Erotessa osuuskunnasta jäsen saa osuusmaksuna takaisin. 

Osuuskunnalla on oltava myös hallitus. Hallitukseen kuuluu yleensä hallintoneuvoston jäsenet, 

toimitusjohtaja ja tilintarkastaja. Päätökset tehdään osuuskunnan kokouksissa. (Troberg 

2015.) 

Osuustoiminta sopii kaikille toimialoille ja etenkin yhteisyrittämiseen. Lyhyesti sen 

tarkoituksena on harjoittaa taloudellista toimintaa jäsenten hyväksi, eikä välttämättä voiton 

tavoittelemiseksi. Pienten yritysten kohdalla parhaiten se toimii liiketoiminnassa, jossa ei 

tarvitse tehdä suuria hankintoja yritykselle. Lisäksi se soveltuu erittäin hyvin aineettoman 
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työn myyntiin. Yhtiömuotona se on kevyt, eikä alkupääomavaatimuksia ole. Osuuskunnan 

perustamismaksu on 380 euroa. (Perustamisopas alkavalle yrittäjälle 2021, 45–46.) 

3.4 Avoin yhtiö 

Avoin yhtiö perustetaan tekemällä sopimus yhtiömiesten kesken. Avoimen yhtiön 

perustamiseen tarvitaan aina vähintään kaksi yhtiökumppania, joista toinen voi olla myös 

yritys tai yhtiö. Avoimessa yhtiössä yhtiömiehet ovat yhdenvertaisia ja he kaikki vastaavat 

veloista täysin omalla omaisuudellaan. (AKL 389/1988 1 luku 1§). Avoimia yrityksiä on kaikista 

Suomen yrityksistä noin 1,4 % (Patentti- ja rekisterihallitus 2021).  

Toiminnan voi aloittaa, kun yritys on rekisteröity kaupparekisteriin. Tämä maksaa 240 euroa. 

Avoimessa yhtiössä on mahdollisuus toimia ja tehdä päätöksiä nopeasti. Ellei toisin ole 

sovittu, kaikki yhtiömiehet voivat yksin tehdä päätöksiä koko yhtiön puolesta. Vapaampi 

lainsäädäntö mahdollistaa omakohtaiset sopimukset yhtiön sisäisestä hallinnosta ja 

valtasuhteista. Hallintorakenne perustuu siihen mitä yhtiömiehet ovat keskenään sopineet. 

Yhtiömiesten välinen luottamus on ensisijaisen tärkeää. (Perustamisopas alkavalle yrittäjälle 

2021, 47.) 

Oma pääoma muodostuu yhtiömiesten sijoittamista panoksista. Minimipääomavaatimusta ei 

ole. Panos voi olla rahaa tai esimerkiksi pelkkä työpanos. Yhtiön pääoma on kaikkien 

yhtiömiesten vapaassa käytössä. (Perustamisopas alkavalle yrittäjälle 2021, 43–47.) Lisäksi 

avoimessa yhtiössä tulee pitää kahdenkertaista kirjanpitoa (AKL 389/1988 9 luku 1§).  

Henkilöyhtiöt eivät ole erillisiä juridisia henkilöitä, joten yhtiön tulos jaetaan verotettavaksi 

yhtiömiesten henkilökohtaisena tulona heidän osuuksiensa mukaisesti. Yhtiömiesten 

henkilökohtaiset tulot muodostavat siis verotuksen. Tulot jaetaan pääoma- ja ansiotuloksi. 

Ensin lasketaan yrityksen nettovarallisuus, joka saadaan lisäämällä yrityksen varoihin 30 % 

edellisen verovuoden maksetuista palkoista. Tästä nettovarallisuudesta pääomatuloksi 

lasketaan 20 % ja loput verotetaan ansiotulona yhtiömiehen henkilökohtaisen veroprosentin 

mukaan. (Vero 2021b.)  

3.5 Kommandiittiyhtiö  

Kommandiittiyhtiössä perustajia on oltava aina minimissään kaksi. Toinen on vastuunalainen 

ja toinen äänetön yhtiömies. (AKL 389/1988 1 luku 1§). Kommandiittiyhtiö on yritysmuotona 

pitkälti avoimen yhtiön kaltainen. Erona avoimeen yhtiöön on ainoastaan äänettömän 

yhtiömiehen rooli. Yhtiösopimuksen voi laatia lähes yhtä vapaasti kuin avoimessa yhtiössäkin, 

lisäksi laissa on kuitenkin määrätty tiettyjä lisämääräyksiä koskien äänetöntä yhtiömiestä ja 

siihen liittyviä sopimuksia.  
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Yhtiömiehet sijoittavat yritykseen omaa pääomaansa. Vastuunalainen yhtiömies voi sijoittaa 

panoksenaan rahaa, tavaraa tai työpanoksen, mutta äänettömän yhtiömiehen sijoittaman 

panoksen on oltava aina rahaa tai omaisuutta. Minimimäärää panokselle ei tosin ole määrätty. 

(Perustamisopas alkavalle yrittäjälle 2021, 47.) Äänettömän yhtiömiehen velvoitteet 

rajoittuvat ainoastaan tähän panoksen määrään, eikä hänen tarvitse tämän lisäksi suorittaa 

yhtiölle muita panoksia (AKL 389/1988 2 luku 6§). Äänetön yhtiömies ei joudu koskaan 

vastaamaan yrityksen veloista suuremmalla määrällä kuin maksamansa yhtiöpanoksen määrä 

on. Äänettömällä yhtiömiehellä ei ole päätösvaltaa, eikä se osallistu myöskään hallintoon, 

ellei siitä ole erikseen sovittu. Vastuunalainen yhtiömies tai -miehet vastaavat 

kommandiittiyhtiön hallinnollisesta puolesta täysin. Vastuunalainen yhtiömies vastaa 

tarvittaessa yrityksen veloista henkilökohtaisella omaisuudellaan. Äänetön yhtiömies toimii 

periaatteessa rahoittajan roolissa ja saa panoksensa perustella yhtiöstä jaettavaa voittoa. 

(Perustamisopas alkavalle yrittäjälle 2021, 47.) Kommandiittiyhtiön verotus vastaa avoimen 

yhtiön verotusta (Vero 2021b).  

3.6 Muut yrittäjyyden muodot 

Kevytyrittäjyydestä puhutaan nykyisin paljon. Kevytyrittäjyys on suosittu tapa työskennellä 

yrittäjämäisesti, koska sitä pidetään joustavana ja helppona. Kevytyrittäjyys ei kuitenkaan 

laillisesti ole yritysmuoto, vaan termillä kutsutaan tilannetta, kun omaa osaamista myydään 

eteenpäin ja laskuttamiseen käytetään laskutuspalvelua. Pääsääntöisesti laskutuspalvelu 

hoitaa kaikki tarvittavat maksut yrittäjän puolesta, jolloin byrokratiasta ei tarvitse itse 

huolehtia. Kevytyrittäjyys sopii pienimuotoiseen liiketoimintaan tai esimerkiksi liikeidean 

testaamiseen. Laskutuspalveluita tarjoavia yrityksiä on paljon, joten sisällöltään erilaisia 

palveluita on runsaasti tarjolla. Yrittäjän kannattaakin tutustua eri yrityksiin ja valita 

itselleen sopivin laskutuspalvelu. (Perustamisopas alkavalle yrittäjälle 2021, 10.) 

Sivutoiminen yrittäjyys puolestaan tarkoittaa tilannetta, jossa yrittäjä ansaitsee elantonsa 

pääasiallisesti jostain muualta kuin oman yrityksensä kautta. Usein yrittäjä on esimerkiksi 

palkkatöissä ja tämän lisäksi harjoittaa pienimuotoista yritystoimintaa. Lain mukaan pää- ja 

sivutoimisella yrittäjällä ei kuitenkaan ole mitään eroa, vaan myös sivutoimisen yrittäjän on 

valittava itselleen sopiva yritysmuoto. Sivutoimisuus sopii erinomaisesti liikeidean 

testaamiseen, koska päätoimiseksi yrittäjäksi siirtyminen on helppoa, mikäli idea osoittautuu 

kannattavaksi. Toisille sivutoimisuus voi olla myös esimerkiksi harrastus tai tapa hankkia 

lisätuloja. Yrittäjän on kuitenkin huomioitava, ettei voi harjoittaa oman palkkatyönsä kanssa 

kilpailevaa toimintaa. (Perustamisopas alkavalle yrittäjälle 2021, 8.) 

Alustatalousyrittäjyys on yksi uusimmista työskentelyn tavoista. Alustatyöstä puhutaan, kun 

työtehtäviä tehdään jonkin verkossa toimivan alustan välityksellä. Ilmiö on todella tuore, ja 

tästä syystä myös työsuhdestatuksen määrittäminen hakee vielä hieman paikkaansa. Joissain 
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tapauksissa on ollut jopa kiistanalaista, onko kyse yrittäjyydestä vai palkkatyöstä. Joka 

tapauksessa alustatyö on mullistamassa markkinoita kaikilla toimialoilla. (Sekki 2021, 13–14.) 

Se tarjoaa mahdollisuuden kokeilla erilaisia työtehtäviä oman osaamisen ja 

kiinnostuksenkohteiden mukaan. Työtä voi tehdä silloin, kun se itselle parhaiten sopii. Moni 

tekee alustatyötä lisäansioiden takia, mutta sillä on myös mahdollista kasvattaa omaa 

kokemusta, jolloin esimerkiksi hakeminen omaan unelmatyöhön helpottuu. (Sekki 2021, 16–

17.) Alustatalouden eri muodot voidaan jakaa seuraavasti; mikrotehtävä-, työntekijä-, 

harraste-, osaamis-, freelance- sekä myyntialustat. (Sekki 2021, 12.) Suomen markkinoilla 

alustat keskittyvät kuitenkin vielä pääasiassa siivous-, kauneudenhoito-, remontointi- sekä 

kotitaloustöihin. (Sekki 2021, 46–53). 

4 Liiketoimintasuunnitelman keskeiset käsitteet 

Tässä kappaleessa kuvailen liiketoimintasuunnitelmissa yleisesti käytettyjä keskeisimpiä 

käsitteitä. On välttämätöntä ensin tuntea ja ymmärtää nämä termit, jotta on mahdollista 

suoriutua varsinaisen liiketoimintasuunnitelman laatimisesta menestyksekkäästi.  

Käsitteet, joita käyn läpi ovat toiminta-ajatus, visio, arvot, SWOT-analyysi, 

liiketoimintaympäristö, kilpailija-analyysi, toimialakuvaus, trendit, riskit, asiakasanalyysi, 

markkinointi, yrityksen kehittäminen sekä talous ja sen seuranta. Olen tutustunut näihin 

käsitteisiin hyödyntämällä monipuolisesti eri lähteitä. 

4.1 Toiminta-ajatus, visio ja arvot 

Missio eli toiminta-ajatus on yksi yrityksen strategiasuunnittelun kivijaloista. Tärkeimpänä 

missio on yrityksen olemassaolon syy. Sen tulee olla selkeästi määritelty ja vastata 

kysymyksiin siitä, miksi yritys on olemassa, mitä toimintaa tehdään ja kenelle tehdään. Kun 

toiminta-ajatusta lähdetään suunnittelemaan, täytyy yrityksen rajata mm. kohderyhmänsä, 

toiminnan laajuutensa sekä markkinointivalttinsa. Missio kertoo myös yrityksen roolista 

omassa toimintaympäristössään ja yhteiskunnassa. (Yrityksen perustaminen 2021.)  

Myös yrityksen arvot ovat yksi osatekijöistä yritysstrategian määrittelyssä. Arvot ovat 

tekemisen lähtökohtia, jotka näkyvät työntekijöiden päivittäisessä toiminnassa. Arvojen tulisi 

aina näkyä tekojen kautta, ja parhaimmillaan arvot ohjaavat yrityksen toimintaa oikeaan 

suuntaan. Arvot voivat olla mitä vain, kunhan toimii myös niiden mukaisesti. (Yrityksen 

perustaminen 2021.) 

Visio on yksi osatekijä yrityksen strategiassa. Yrityksen visiolla tarkoitetaan näkemystä ja 

tavoitetta, siitä missä tilassa yritys haluaa olla tietyn ajanjakson päästä. Vision tulee olla 
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innostava eikä pelkästään kasvua tavoitteleva. Visio ulottuu kauemmas tulevaisuuteen ja 

matkalla sinne yrityksen tulee laatia myös tavoitteita. (Yrityksen perustaminen 2021.) 
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4.2 SWOT-analyysi 

SWOT-analyysi on yleisesti käytetty menetelmä yrityksen toiminnan suunnittelussa. SWOT 

muodostuu sanoista strengths (vahvuudet), weaknesses (heikkoudet), opportunities 

(mahdollisuudet) ja threats (uhat). Näistä sanoista muodostetaan neljän ruudukon taulukko, 

jossa kukin aihealue käsitellään. Analyysin tavoitteena on muodostaa näkemys yrityksen 

nykytilanteesta ja tulevaisuudesta. Vahvuuksilla tarkoitetaan yrityksen ainutlaatuisia 

piirteitä, menestystekijöitä ja kilpailuetuja. Heikkoudet puolestaan kuvastavat yrityksen 

kehityskohteita. Mahdollisuudet liittyvät yrityksen ulkoiseen ympäristöön ja sen tarjoamiin 

mahdollisuuksiin. Uhkia ovat ulkoisen ympäristön riskit, joihin ei itse voi vaikuttaa. 

(Perustamisopas alkavalle yrittäjälle 2021, 36.) 

4.3 Liiketoimintaympäristö 

Yrityksen toimintaympäristöä tulee seurata aktiivisesti, jotta yrittäjä on perillä siitä, mitä 

yrityksen ympärillä tapahtuu. Toimintaympäristöanalyysin tekeminen on yksi olennainen osa 

liiketoimintasuunnitelmaa. (Perustamisopas alkavalle yrittäjälle 2021, 24.) Siinä analysoidaan 

yrityksen ulkoiseen ympäristöön liittyviä tekijöitä. Ulkoinen ympäristö voidaan vielä jakaa 

kahteen osaan, lähi- ja makroympäristöön. Lähiympäristöön vaikuttavia tekijöitä on 

esimerkiksi asiakkaat, yhteistyökumppanit ja kilpailijat. Makroympäristö on puolestaan 

laajempi osa-alue, joka käsittää esimerkiksi poliittiset, taloudelliset, tekniset, sosiaaliset, 

teknologiset ja ekologiset tekijät. Makroympäristöä voidaan tarkastella esimerkiksi PESTE-

analyysin avulla, jolla arvioidaan ulkoisten tekijöiden vaikutusta yritystoimintaan. Tekijät, 

joita analyysissä arvioidaan ovat poliittisia, ekonomisia, sosiaalisia, teknologisia sekä 

ekologisia. Nämä sanat yhdessä muodostavat nimen PESTE. Näihin makroympäristön tekijöihin 

yrittäjä ei itse pysty vaikuttamaan. (Jylhä & Viitala 2013.) 

4.4 Kilpailija-analyysi 

Kilpailijoiden seuraaminen on välttämätöntä yrityksen elinkaaren kaikissa vaiheissa. Erityisesti 

kilpailijoiden tuotteiden tai palveluiden ominaisuuksia sekä mahdollisia tuotekehityshankkeita 

kannattaa seurata. Kun kilpailijoita on paljon, on käytännöllistä jakaa heidät kolmeen eri 

kategoriaan; suunnannäyttäjät, haastajat sekä laskusuuntaiset toimijat. Toimialan 

suunnannäyttäjät ovat yleensä askeleen edellä muita. Haastajat puolestaan uudistavat alaa 

toiminnallaan, joten myös heihin kannattaa kiinnittää erityistä huomiota. Laskussa olevien 

toimijoiden epäonnistumisen syitä on hyvä tarkastella, ja heidän asiakkaitaan voi myös yrittää 

houkutella itselleen. (Niemi & Sekki 2016.)  

Kilpailija-analyysi on mahdollista laatia eri muotoihin ja sen tarkoituksena on varautua 

tulevaan ja ennustaa kilpailijoiden toimintaa. Analyysin tekeminen aloitetaan kartoittamalla 

kilpailijat. Helpoiten heidät yleensä löytää verkosta. Mikäli kyseessä on alueellinen yritys, 
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kannattaa perehtyä myös paikallisiin lehtiin ja mainoksiin. Seuraavaksi kilpailijoista valitaan 

tärkeimmät ja tehdään heistä tarkempi analyysi. Analysoitavia osa-alueita ovat muun muassa 

kilpailijoiden tuotteet ja hinnat, yrityksen vahvuudet ja heikkoudet, myyntipaikka, asiakkaan 

ostoprosessi, markkinointitoimenpiteet sekä asiakkaiden antamat palautteet. Lopuksi näitä 

tietoja tulee peilata omaan yritystoimintaan ja pohtia, miten voisi itse toimia kilpailijoita 

paremmin. (Kilpailija-analyysi 2019.) 

4.5 Toimialakuvaus ja trendit 

Yrityksen toimialan rajaaminen on tärkeää, jotta pystytään selvittämään alan koko, 

kannattavuus, kasvu ja kausivaihtelut. Lisäksi on tärkeää tutustua alan trendeihin sekä 

arvioida alan tulevaisuutta ja kehitysnäkymiä. (Jylhä & Viitala 2013.) 

Trendit ovat yksi kuluttajien ostokäyttäytymistä ohjaavista tekijöistä. Trendi tarkoittaa 

yksinkertaisuudessaan hitaasti kehittyvää ryhmäkäyttäytymistä. Trendien perusteella voidaan 

hyvissä ajoin tarkastella kuluttajien tulevaa ostokäyttäytymistä. Trendejä esiintyy kaikkialla 

ympäristössä, ja ne voidaan jakaa yhteiskunnallisiin, teknologisiin, taloudellisiin, 

ympäristöasioihin liittyviin sekä poliittisiin osa-alueisiin. (Hiltunen 2017.) 

Kuluttajien käyttäytymistä ennakoidessa yrittäjän kannattaa seurata trendien lisäksi 

megatrendejä sekä heikkoja signaaleja. Trendit ovat lyhyempiä suuntauksia, jotka vaikuttavat 

ihmisten käyttäytymiseen ja asenteisiin. Megatrendit puolestaan ovat laajalle levinneitä ja 

moniulotteisia suuntauksia, joiden oletetaan vallitsevan koko yhteiskunnassa pitkään. Heikot 

signaalit ovat merkkejä mahdollisesti kehittyvistä uusista trendeistä. (Hiltunen 2017.) 

4.6 Riskinhallinta 

Liiketoimintaan liittyy aina myös riskejä. Yksi oleellisimmista riskinhallintaan liittyvistä 

toimenpiteistä on erilaisten riskianalyysien laatiminen. Niillä pyritään tunnistamaan sekä 

ennakoimaan mahdollisia uhkia liiketoiminnalle. Riskien analysoimista tarvitsee tuotteen, 

palvelun tai toiminnan elinkaaren kaikissa vaiheissa. Vaaratilanteiden arvioinnin tulee olla 

suunnitelmallista ja jatkuvaa. Tavoitteena on hallita mahdollisia vaaranpaikkoja jo ennen 

kuin vahinko ehtii tapahtua. (Perustamisopas alkavalle yrittäjälle 2021, 36.) 

4.7 Asiakasanalyysi 

Asiakasanalyysin laatiminen on tärkeää kaikille yrityksille. Asiakkaiden käyttäytymiseen 

kannattaa perehtyä huolellisesti, jotta on mahdollista kartoittaa oikea kohderyhmä yrityksen 

tuotteille tai palveluille. Asiakaskäyttäytymiseen vaikuttavat sekä asiakkaan ulkoiset että 

sisäiset tekijät. Sisäisesti asiakasta ohjaavat demografiset sekä psykologiset tekijät, kuten 

ikä, perhe, tulot, tarpeet, tunteet, motiivit, arvot ja asenteet. Ulkopuolelta tulevia 
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ärsykkeitä ovat muun muassa yritysten toteuttama markkinointi sekä yhteiskunnassa 

vallitseva tilanne ja kulttuuri. (Bergström & Leppänen 2015.) 

Asiakaskäyttäytymisen perusteella voidaan puolestaan määritellä asiakassegmentit. Segmentti 

tarkoittaa asiakasryhmää, johon kuuluvilla ostajilla on vähintään yksi yhteinen ostamiseen 

liittyvä piirre. Segmentointi on perusteellinen prosessi, johon kuuluu markkinoiden 

tutkimista, asiakaskäyttäytymisen ymmärrystä sekä kohderyhmän ja asiakkaiden tarpeiden 

selvittämistä. Kaikkien asiakkaiden ja kohderyhmien tavoittelu on lähes mahdotonta. Siksi 

yritykset yleensä kartoittavat muutamia asiakassegmenttejä, joille kohdistaa palvelunsa ja 

markkinointitoimenpiteensä. (Bergström & Leppänen 2015.) 

4.8 Yrityksen markkinointi 

Markkinointi on laaja kokonaisuus, jonka merkitys yrityksissä on vuosi vuodelta kasvanut. 

Markkinointia ovat muun muassa kaikki ne toimenpiteet, jotka tehdään sen eteen, että 

potentiaalinen asiakas kiinnostuu ja ostaa tuotteen tai palvelun. (Bergström & Leppänen 

2015.) 

Asiakastyytyväisyys ohjaa markkinointia. Asiakastyytyväisyyden saavuttaminen ja 

kehittäminen ovat markkinoinnin tärkeimpiä tehtäviä. Ensin on osattava tunnistaa kysyntä eli 

asiakkaiden toiveet ja tarpeet. Nykyinen kysyntä ja ostokäyttäytyminen luovat pohjan kaikille 

markkinointitoimenpiteille. Lisäksi uutta kysyntää on onnistuttava luomaan markkinoinnin 

avulla. Yrityksen on löydettävä ne markkinoinnin keinot, joilla se erottuu kilpailijoistaan, 

jolloin se houkuttelee luokseen uusia asiakkaita. Markkinoinnin avulla voi myös korostaa 

esimerkiksi ei-välttämättömien tuotteiden tarpeellisuutta. Muita markkinoinnin tehtäviä ovat 

kysynnän tyydyttäminen sekä säätely. Kysynnän tyydyttämisellä tarkoitetaan uusien 

tuotteiden kehittämistä ja tuotteiden saatavuudesta huolehtimista. Onnistunut kehittämistyö 

vaatii markkinatutkimusten ja asiakkaiden palautteiden seurantaa. Kysynnän säätely 

tarkoittaa tilannetta, kun markkinoinnin avulla pyritään vaikuttamaan kysyntään. Tämä voi 

tarkoittaa sesonkien hyödyntämistä tai tarvittaessa jopa kysynnän hillitsemistä. (Bergström & 

Leppänen 2015.)  

Yrittäjän on siis tunnettava potentiaaliset asiakkaansa ennen markkinointisuunnitelman 

tekoa. Yrityksen kannattaa myös tietysti markkinoida sellaisissa kanavissa, joissa omat 

kohderyhmät ovat mahdollista tavoittaa. (Bergström & Leppänen 2015.) 

4.9 Yrityksen kehittäminen 

Kilpailukyvyn ylläpitämiseksi tulee liiketoiminnan kehittämisen olla jatkuvaa. Näin yritys 

todennäköisesti myös pysyy markkinoilla ja saa itselleen uusia asiakkaita ja tulonlähteitä. 
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Kehittämistä on esimerkiksi uusien tuotteiden, palveluiden tai toimintatapojen luominen. 

(Moilanen, Ojasalo & Ritakoski 2014, 12.) 

Liiketoiminnan eri kehityskohteita tulee siis tarkastella säännöllisesti. Tämän jälkeen 

asetetaan tavoitteet ja laaditaan kehittämissuunnitelma. Kehittämistyö on aina 

muutosprosessi, jonka vaiheet ovat tärkeä toteuttaa järjestelmällisesti. Kun kehityskohde ja 

muut tavoitteet ovat määritelty, valitaan tilanteeseen sopiva kehittämistapa. (Moilanen ym. 

2014, 22–24.) Tyypillisiä lähestymistapoja ovat muun muassa tapaustutkimus, 

toimintatutkimus, konstruktiivinen tutkimus, palvelumuotoilu, innovaatioiden tutkiminen, 

ennakointi sekä verkostotutkimukset. (Moilanen ym. 2014, 37–39.) Lähestymistavan pohjalta 

tulee valita sopivat menetelmät, joita käytetään kehittämistyön tueksi. Erilaisia menetelmiä 

ovat kyselyt, haastattelut, havainnointi, benchmarking, prosessikartat sekä erilaiset ideointi- 

ja ennakointimenetelmät. (Moilanen ym. 2014, 40–45.) 

4.10 Yrityksen talous ja sen seuranta 

Erilaiset taloudelliset laskelmat ovat olennaisessa roolissa liiketoimintasuunnitelmassa. 

Kannattavuuden arviointi onkin yksi tärkeimmistä tehtävistä sekä ennen yrityksen 

perustamista että jatkuvasti liiketoiminnan aikana. Yksinkertaisesti yrityksen on tuotettava 

voittoa pysyäkseen elinkelpoisena. Lyhyet tappiolliset jaksot ovat mahdollisia, mutta pitkällä 

aikavälillä yrityksen toiminnan on kuitenkin oltava kannattavaa. Kannattavuuden lisäksi 

yrityksen tulisi tavoitella korkeaa tuottavuutta, riittävää maksukykyä sekä vakavaraisuutta. 

(Jylhä & Viitala 2013.) 

4.10.1 Hinnoittelu ja laskuttaminen 

Hinnoittelustrategialla on keskeinen vaikutus kannattavuuteen. Käytännössä hinnat 

muodostetaan aina kustannuksen sekä kysynnän perusteella. (Jylhä & Viitala 2013.) Jo 

toiminnan alussa tuote tai palvelu tulee hinnoitella järkevästi, koska myöhemmin hintojen 

korottaminen on vaikeaa. Hintoja ei myöskään kannata suoraan kopioida kilpailijoilta, vaan 

yrittäjän täytyy itse osata laskea tuotteensa oikea hinta, sisältäen muun muassa myynti- ja 

käyttökatteet. (Niemi & Sekki 2016.)  

Yrittäjä pystyy vaikuttamaan taloushallintoonsa myös muilla pienillä teoilla. Esimerkiksi 

laskuttamiseen liittyy monia huomioitavia seikkoja. Yleisesti laskulla myymistä kannattaisi 

välttää, mutta joissain tapauksissa se on yrittäjän ainoa vaihtoehto. Mikäli asiakkaille 

myydään laskulla, on erityisen tärkeää huolehtia, että laskut tulevat myös maksetuksi. 

Mahdollista perintää varten tulee laatia suunnitelma jo etukäteen. Lisäksi laskutuksen 

oikeellisuuteen kannattaa kiinnittää huomiota. Usein jotkin pienet työvaiheet saattavat jäädä 

laskuttamatta ja asiakkaalle tehdään ilmaista työtä. Laskutussykli kannattaa myös pitää 

nopeana, eikä tarjota turhaan pitkiä maksuaikoja. (Niemi & Sekki 2016.) 
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4.10.2 Kannattavuus 

Kannattavuutta seurataan erilaisilla mittareilla, joista vakiintuneimmiksi ovat muodostuneet 

myyntikate-, käyttökate-, liikevoitto-, voitto- sekä sijoitetun pääoman tuottoprosentit. Lisäksi 

kannattavuuden seurannassa yksi tärkeä mittari on toiminnan kriittinen piste. Tällä 

tarkoitetaan tilannetta, jolloin menot ja tulot ovat täsmälleen yhtä suuret. Myynnin laskiessa 

tämän alle, yrittäjä ei enää suoriudu kaikista kustannuksistaan. (Jylhä & Viitala 2013.) 

4.10.3 Tuottavuus 

Tuottavuus puolestaan tarkoittaa syntyneiden tulosten ja siihen käytettyjen panosten 

suhdetta. Tuottavuuden voidaan katsoa parantuneen esimerkiksi sellaisessa tilanteessa, kun 

johonkin palveluun on onnistuttu käyttää vähemmän aikaa tai rahaa kuin aiemmin. Myös oman 

osaamisen kehittäminen tai asiakasarvon nostaminen voi parantaa tuottavuutta. Yrityksen 

kannattaa pyrkiä toimimaan tuottavasti, koska tuottavuus vaikuttaa merkittävästi myös 

kannattavuuteen. Tuottavuutta seurataan erilaisten suhdelukujen avulla. (Jylhä & Viitala 

2013.) 

4.10.4 Varallisuus 

Kannattavuus vaikuttaa myös rahoitusrakenteeseen merkittävästi. Kate-eurojen eli liikevoiton 

avulla yritys voi maksaa juoksevat kustannuksensa ja investoida uuteen. Mitä enemmän yritys 

tekee voittoa, sitä vähemmän yritys tarvitsee velkarahaa. Tällaisessa tilanteessa yrityksen 

omavaraisuusaste on hyvä. (Jylhä & Viitala 2013.) 

Toinen oleellinen käsite yrityksissä on maksuvalmiusaste, joka tarkoittaa yrityksen kassasta 

helposti käyttöön otettavia rahoja. Yritys on sitä menestyneempi, mitä enemmän rahaa 

omaan kassaan tulee kuin mitä sieltä lähtee. (Jylhä & Viitala 2013.) 

Rahoituksen riittävyys on yksi yritysten keskeisimmistä haasteista. Riittävyyttä tulee 

ennakoida sekä arvioida säännöllisesti. Yritykselle pitää luoda budjetti sekä tehdä kirjanpito 

menoista ja tuloista. Näitä taloushallinnon palveluita on mahdollista ostaa myös ulkoisilta 

tahoilta. (Jylhä & Viitala 2013.) 
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5 Mikä on personal trainer? 

Personal trainer, pt sekä henkilökohtainen valmentaja tarkoittavat kaikki samaa asiaa. 

Personal trainer on yksinkertaisesti henkilö, joka auttaa asiakastaan saavuttamaan 

tavoitteensa. Usein asiakkaan tavoitteena on jokin muutosprosessi, jonka aikana personal 

trainer toimii asiakkaan ohjaajana ja tukihenkilönä. (Trainer4You 2021.) 

Mielikuva personal trainereista on viime vuosina muuttunut positiivisempaan suuntaan. 

Aiemmin on jopa ajateltu, että vain eliittiväki käyttää personal trainer-palveluita. Lisäksi 

personal trainerit ovat pitkään mielletty pelkästään fyysisiä ominaisuuksia muokkaaviksi, ehkä 

jopa pelottaviksikin valmentajiksi. Nykyisin toiminta on paljon kokonaisvaltaisempaa, jossa 

asiakkaan sekä psyykkinen että fyysinen puoli otetaan tasapuolisesti huomioon. Voidaan siis 

puhua elämäntapavalmennuksesta, johon usein liittyy liikunta- ja terveystottumusten 

muutokset, unohtamatta kuitenkaan mielen hyvinvointia. (Trainer4You 2021.) 

Personal trainerin henkilökohtaisilla ominaisuuksilla sekä osaamisella on suuri merkitys 

asiakassuhteissa. Hyvä personal trainer on lähtökohtaisesti ammattiin koulutettu ja omaa 

riittävästi tietoa alasta, jolloin toiminta perustuu aina viralliseen tutkimusnäyttöön. 

Ammattitaito ja itsensä jatkuva kehittäminen on siis ensisijaisen tärkeää, jotta asiakkaat 

saavat parasta mahdollista palvelua. Jotkut personal trainerit ovat erikoistuneet tiettyihin 

asiakasryhmiin, kuten esimerkiksi ikääntyneisiin, raskaana oleviin tai painonpudottajiin. Hyvä 

personal trainer tiedostaa aina oman ammattitaitonsa rajat ja tarvittaessa ohjaa asiakkaan 

toisen ammattilaisen pariin. Menestyksekäs työn hoitaminen vaatii personal trainerilta myös 

innokkuutta, innostavuutta ja monipuolisuutta. Lisäksi motivointi-, vuorovaikutus sekä 

verkostoitumistaidot ovat ensisijaisen tärkeitä. (Trainer4You 2021.) 

5.1 Toiminta Suomessa 

Suomessa toimii yli 2000 personal traineria. Tarkan määrän arvioiminen on kuitenkin 

haastavaa, koska käytössä ei ole täydellisiä tilastoja ja vaihtuvuus alalla on suurta. 

Varsinaisten personal trainerien määrittelemisen tekee myös hankalaksi se, että seassa on 

toimijoita, jotka tarjoavat pääasiallisesti joitain muita palveluja, kuten hierontaa tai 

fysioterapiaa. (Ala-Vähälä 2020, 36–38.)  

Personal trainerit työskentelevät pääsääntöisesti joko yksinyrittäjinä, liikunta- ja 

hyvinvointikeskuksen listoilla tai personal trainereita työllistävissä pienyrityksissä. Suurin osa 

personal trainer-yrityksistä on pieniä. Tilastollisesti suurin osa on 2–4 hengen yrityksiä, vaikka 

yhden hengen yrityksiä on profiloitu kaikista eniten. Liikunta- ja hyvinvointikeskuksissa 

puolestaan personal trainerien sopimussuhteet vaihtelevat eri keskuksista riippuen. Jotkut 

keskukset palkkaavat personal trainereita suoraan, kun taas toiset tarjoavat pt-palveluita 

alihankkijoiden tai yhteistyökumppanien kautta. (Ala-Vähälä 2020, 38–41.) Alalle on 
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ilmestynyt viime aikoina myös uusia työllistäjiä. Personal trainereita palkataan muun muassa 

apteekkeihin, urheilukauppoihin, lääkäritaloihin tai jopa yrityksiin huolehtimaan 

työntekijöiden hyvinvoinnista. (Trainer4You 2021.) Toimialan tämänhetkistä tilannetta on 

analysoitu tarkemmin liiketoimintasuunnitelman kappaleessa 7.3. 

5.2 Personal trainer-koulutus 

Suomessa personal trainer-toiminta ei ole virallisesti säädeltyä ja alalla voi tästä syystä toimia 

ilman minkäänlaista koulutusta. Personal trainer-koulutusten tarjonta Suomessa on kuitenkin 

todella monipuolista. 

Kouluttautua voi julkisen valvonnan alla, osana jotakin laajempaa liikunta-alan tutkintoa. 

Personal traineriksi voi myös opiskella erilaisten kaupallisten yritysten kautta, jolloin 

kouluttautuminen tapahtuu julkisen valvonnan ulkopuolella. Kolmas vaihtoehto on, että 

oppilaitokset ja personal trainer-tutkintoa tarjoavat yritykset toimivat yhteistyössä 

keskenään, jolloin oppilaitos pystyy tarjoamaan opiskelijoilleen personal trainer-koulutuksen 

osana laajempaa tutkintoa, mutta itse opiskelu tapahtuu maksua vastaan erillisen yrityksen 

kautta. Se, minkä kautta opiskelu tapahtuu, vaikuttaa muun muassa opintotuen saamiseen. 

(Ala-Vähälä 2020, 10–11.)  

Kaiken kaikkiaan Suomessa on laskutavasta riippuen noin 35 koulutuksen järjestäjää. 

Järjestäjien määrä on viime vuosina kasvanut reilusti. Arviolta Suomessa valmistuu vuosittain 

noin 1000–1300 uutta personal traineria, joista suurin osa, lähes 80 % kouluttautuu kaupallisen 

yrityksen kautta. (Ala-Vähälä 2020, 17–18.)  

Tunnetuimpia kaupallisia koulutuksen järjestäjiä Suomessa ovat Trainer4You, Nordic Health 

Academy, FAF, FitFarm sekä Kuntokompassi (Ala-Vähälä 2020, 17). Korkea-asteen personal 

trainer-opintoja voi sisällyttää osaksi muuta tutkintoa ainoastaan Jyväskylän yliopistossa ja 

Kajaanin ammattikorkeakoulussa. Toisen asteen koulutukseen puolestaan opintojen 

sisällyttäminen onnistuu useassakin oppilaitoksessa. Tunnetuimpia näistä ovat Kisakallion, 

Eerikkilän sekä Kisakeskuksen urheiluopistot. Lisäksi opiskelu onnistuu muutamissa 

kansanopistoissa sekä urheiluhierojakouluissa. (Ala-Vähälä 2020, 16.) Koulutuksen hinnat 

vaihtelevat paljon. Julkisen valvonnan alla tapahtuvat opinnot ovat pääsääntöisesti 

maksuttomia. Erilaiset opistot puolestaan tarjoavat koulutusta 1600–1800 euron hintaan. 

Kaupallisten toimijoiden hinnat vaihtelevat jopa 2000–4000 euron väliltä. Poikkeuksena täysin 

verkossa opiskeltava koulutus, joka maksaa 1400 euroa. (Ala-Vähälä 2020, 18.)  

Koulutusten sisältö ja laatu voivat vaihdella paljonkin. Teoriassa koulutukset kuulostavat 

pääpiirteittäin sisällöltään hyvin samalta. Eroavaisuuksia esiintyy kuitenkin erityisesti 

toteutustavoissa ja kestossa. Kaupalliset koulutuksen järjestäjät voivat vapaaehtoisesti 

sitoutua erilaisiin laadunvarmistusjärjestelmiin, jolloin koulutuksen sisällön tulee vastata 
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tiettyä tasoa. Tunnetuin laadunvalvontakumppanuus, eli auktorisointi Suomessa on SKY ry 

(Suomen kunto- ja terveysliikuntakeskusten yhdistys). Voidaan siis varmistua, että 

koulutuksen sisältö täyttää tietyt kriteerit, mikäli koulutuksen tarjoaja kuuluu tähän SKY ry:n 

hallinnoimaan rekisteriin. Muita samankaltaisia rekistereitä ovat nimeltään EREPS, FISAF, 

YMCA ja ACE. (Ala-Vähälä 2020, 20–22.)  

Personal trainer koulutuksessa opetettavia oleellisimpia taitoja ovat ihmiskehon rakenne ja 

toiminta, fyysisen harjoittelun perusteet, biomekaniikan pääkohdat, pedagogiset taidot, 

erilaiset lajitaidot, kuntouttavan harjoittelun perusteet, psyykkinen valmennus, 

elintapasairauksien tuntemus, ravintovalmennus sekä liiketoimintaosaaminen. Koulutukseen 

hakiessa alaan perehtyminen etukäteen ei ole välttämätöntä, mutta omat kokemukset ja 

aikaisemmin opitut taidot auttavat merkittävästi opinnoissa. (Trainer4You 2021.) 
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6 Liiketoimintasuunnitelma personal trainer-yritykselle 

Seuraavaksi esittelen valmiin liiketoimintasuunnitelman personal trainer-yritykselle. 

Tarkoituksenani on myöhemmin käyttää tätä suunnitelmaa oman yritykseni perustamisessa.  

Liiketoimintasuunnitelmani koostuu tekstistä sekä laskelmista. Ensimmäisenä esittelen 

yrityksen perustiedot, kuten yrityksen nimen ja yritysmuodon sekä kuvaan liikeidean ja 

liiketoiminnan sisältöä. Seuraavaksi analysoin yrityksen lähi- ja makroympäristöä. Tämän 

jälkeen kerron yrityksen tarjoamista palveluista sekä asiakkaan ostoprosessista. Lopuksi teen 

useita erilaisia laskelmia, joiden perusteella arvioin, onko yrityksen perustaminen 

kannattavaa.  

 

6.1 Yrityksen perustiedot ja yritysmuoto 

Yrityksen nimeksi tulee Nea Haila Personal Training. Nimi on hakukoneystävällinen sekä 

helposti yhdistettävissä sen toimialaan. Nimensä mukaisesti yritys tarjoaa personal trainer-

palveluita. Palveluiden sisältö on suunniteltu pääasiallisesti kohderyhmien tarpeita varten. 

Tarjoamani on esitelty tarkemmin kappaleessa 8.  

Liiketoiminta on tarkoitus käynnistää sivutoimisena oman työn ohella vuoden 2022 aikana. 

Tavoitteena on siirtyä myöhemmin täyspäiväiseksi yrittäjäksi, mikäli se osoittautuu 

kannattavaksi. Ennen liiketoiminnan aloittamista tulen myös opiskelemaan personal trainerin 

pätevyyden. Luotettavuuden varmistamiseksi valitsin auktorisoidun toimijan koulutuksen, 

jonka käytyäni minulla on mahdollisuus rekisteröityä julkiselle personal trainer-

ammattilaisten listalle. Päädyin valitsemaan koulutuksen kaupallisen yrityksen Trainer4You:n 

kautta. Koulutuksen suoritan kevään 2022 aikana. 

Toiminnan käynnistämiseen liittyy myös muutamia alkuinvestointeja, joita varten on 

mahdollista hakea rahallista tukea. Toinen mahdollisuus on, että sijoitan omia rahojani 

toiminnan aloittamiseen. Näitä eri vaihtoehtoja on käsitelty yksityiskohtaisemmin 

rahoituslaskelmassa kuviossa 6. 

Lopullisen yritysmuodon valintaan vaikutti moni tekijä. Pohdinta keskittyi toiminimen, 

osakeyhtiön ja kevytyrittäjyyden ympärille. Päädyin lopulta toiminimiyrittäjyyteen, koska se 

tuntui parhaalta vaihtoehdolta aloittavalle yksinyrittäjälle. Perustaminen on lähes ilmaista ja 

pakollisia hallinnollisia tehtäviä on vähän (Bisnes 2021). Toiminimen kirjanpito on 

yksinkertaista ja pystyn suoriutumaan siitä itse. Lisäksi tarkoituksenani on toimia 

yksinyrittäjänä, eikä työntekijöiden palkkaaminen ole suunnitelmissa. Yrityksen 

perustamisesta on ilmoitettava Verohallintoon sekä suositellun mukaisesti myös 
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Kaupparekisteriin, jonka jälkeen toiminta on mahdollista käynnistää hyvinkin nopeasti. 

(Bisnes 2021). 
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6.2 Liikeidea, toiminta-ajatus, visio ja arvot 

Nea Haila Personal Training toimii pääsääntöisesti Uudellamaalla, tarkemmin Lohjan alueella. 

Myyn erilaisia valmennuspaketteja, jotka räätälöin aina jokaisen asiakkaan tavoitteisiin 

sopiviksi. Kuntosaliohjaukset tapahtuvat erikseen sovitulla kuntosalilla Lohjalla. Asiakaskunta 

koostuu pääasiassa työikäisistä ja työssäkäyvistä aikuisista, mutta segmenttejä on 

muodostettu myös asiakkaiden erilaisten tavoitteiden perusteella. Toimintani alussa keskityn 

kolmeen eri asiakasryhmään; työikäisiin, kehonmuokkaajiin sekä painonpudottajiin. Segmentit 

on esitelty yksityiskohtaisemmin kappaleessa 7.5.1 Toiminnan luonteesta johtuen käytössä ei 

ole kiinteää liiketilaa, vaan ostoprosessi keskittyy yrityksen verkkosivuille. Laadun 

varmistamiseksi tulen tilaamaan verkkosivut ulkoiselta yritykseltä. Markkinointi tapahtuu 

pääasiassa verkkosivuillani, Facebookissa sekä Instagramissa. Lisäksi hyödynnän 

sähköpostimarkkinointia ja tapahtumiin jalkautumista Markkinointikanavat on esitelty 

yksityiskohtaisemmin kappaleessa 9.2. 

Yritys haluaa missionsa mukaisesti palvella asiakkaitaan mahdollisimman laadukkaasti ja 

vastuullisesti. Toiminnan kivijalkana on innostunut otteeni valmentamiseen. Tyypillinen 

asiakas on kiinnostunut elämänlaatunsa parantamisesta, kehonmuokkauksesta tai 

painonpudotuksesta. Markkinoinnissa hyödynnän kohderyhmän tarpeita ja 

kiinnostuksenkohteita. Yritys on olemassa, koska haluan auttaa asiakkaitani saavuttamaan 

tavoitteensa ja parantamaan heidän elämänlaatuaan. Lisäksi haluan lisätä kuluttajien 

tietämystä liikunnasta ja liikunnan positiivisista vaikutuksista.  

Yritykseni arvoja ovat vastuullisuus, eettisyys, inhimillisyys, ammattimaisuus, luotettavuus ja 

terveellisyys. Valmennuksessa toimin aina asiakkaan parhaaksi ja toimintani perustuu 

tutkittuun tietoon. Arvot ohjaavat päivittäistä toimintaani ja ne välittyvät kaikesta 

tekemisestä. Lisäksi pyrin jatkuvasti kehittämään osaamistani, jotta voin aina tarjota 

asiantuntevaa ja nykytiedon mukaista valmennusta.  

Visionani on luoda laadukas ja persoonallinen valmennuskokemus jokaiselle asiakkaalleni. 

Tämän kokemuksen pohjalta asiakas haluaa käyttää palveluitani uudelleen ja suositella niitä 

myös muille. Lyhyen aikavälin tavoitteenani on uudet yhteistyökumppanuudet ja 

tulevaisuudessa tavoittelen tuote- ja palvelurepertuaarini laajentamista.  

Olen vastuullinen valmentaja, joka toimii aina eettisesti ja jokaisen asiakkaan yksilöllisten 

tarpeiden mukaisesti. Tämä on arvolupaukseni, joka tulee olemaan näkyvässä roolissa 

yritykseni kotisivuilla ja markkinoinnissa. 
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6.3 SWOT-analyysi ja johtopäätökset 

Nea Haila Personal Training -yrityksen liiketoiminnan vahvuuksia, heikkouksia, 

mahdollisuuksia ja uhkia on tarkasteltu SWOT-analyysillä taulukossa 1. 

VAHVUUDET HEIKKOUDET 

▪ Ammattitaito 

▪ Intohimo 

▪ Koulutus 

▪ Oma liikuntatausta 

▪ Vasta-alkava yritys 

▪ Yrittäjäkokemuksen puute 

▪ Tunnettuuden puute 

▪ Sivutoimisuus kasvun hidasteena 

MAHDOLLISUUDET UHAT 

▪ Hyvinvoinnin ja liikunnan 

merkityksen kasvu 

▪ Toiminnan laajentaminen 

▪ Erikoisosaamisen lisääminen 

▪ Kilpailu 

▪ Mahdollinen taloudellinen taantuma 

▪ Pandemiasta johtuvat 

toiminnanrajoitukset 

Taulukko 1: SWOT-analyysi 

Yrityksen vahvuudet auttavat sitä menestymään. Suurimmat vahvuuteni ovat auktorisoidun 

personal trainer-koulutuksen lisäksi oma kuntosalitaustani sekä intohimo alaa kohtaan. Olen 

itse harrastanut kuntosalilla käymistä lähes 10 vuotta sekä minulta löytyy myös laajasti muuta 

lajitaustaa. Minulla on lisäksi kaupan alan koulutus, tietoa yrittäjyydestä sekä ensiluokkaiset 

asiakaspalvelutaidot. 

Käyttämällä hyväksi mahdollisuuksiani, voin onnistua entistä paremmin. Personal trainereiden 

kysyntä ja kiinnostus liikunta-alaa kohtaan on tällä hetkellä kasvussa. (Nikander ym. 2020, 

15.) Tuote- ja palvelutarjonnan laajentaminen on yksi pitkän tähtäimen tavoitteistani. 

Hyvinvointiin panostaminen ja liikunnan merkitys ovat myös tämän hetken yhteiskunnassa 

vallitsevia trendejä. Kyky uudistua on yksi yritystoiminnan tärkeimmistä lähtökohdista ja 

olenkin motivoitunut kehittämään jatkuvasti osaamistani. Haluan myöhemmin laajentaa 

palveluitani erikoisosaamista vaativiin kohderyhmiin. Tätä varten minun on toki 

kouluttauduttava lisää. 

Voin parantaa toimintaani tunnistamalla ensin yritykseni heikkoudet. Uuden yrityksen 

alkuvaihe on tietysti kriittisistä aikaa ja riskeihin täytyy osata varautua. Teen suunnitelmat ja 

kannattavuuslaskelmat huolellisesti ja varovaisesti. Panostan erityisesti markkinointiin, jotta 

kohdeasiakkaat löytävät yritykseni. Yrittäjäkokemuksen puute asettaa lisähaasteita, mutta 

olen motivoitunut oppimaan uutta yrittäjyydestä ja hyödynnän kaikkea tähän asti oppimaani 

tietoa. Toimin aluksi oman palkkatyöni ohella, minkä vuoksi joudun mahdollisesti 
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rajoittamaan asiakasmääriäni. Suunnitelmissani on kuitenkin siirtyä täysipäiväiseksi 

yrittäjäksi, sitten kun se osoittautuu kannattavaksi.  

Alalla on paljon kilpailua ja kilpailijoista erottautuminen on elintärkeää. Olen kartoittanut 

merkittävimmät kilpailijani ja pyrin tuomaan näkyvästi esiin omat kilpailuetuni. Mahdollinen 

taloudellisen tilanteen heikkeneminen vaikuttaisi suoraan kuluttajien rahankäyttöön. 

Taantuma sekä mahdolliset koronakriisistä johtuvat toiminnanrajoitukset ovat uhkia 

liiketoiminnalleni, koska molemmat vaikuttaisivat merkittävästi kysyntään sekä toiminnan 

jatkuvuuteen. 

7 Liiketoimintaympäristö 

Tässä luvussa olen tarkastellut Nea Haila Personal Training -yrityksen liiketoimintaympäristöä. 

Olen ensin kartoittanut yrityksen makroympäristön perusteellisesti. Ekonomisella ja 

sosiaalisella ympäristöllä on merkittävimmät vaikutukset liiketoimintaani. Lähiaikoina myös 

poliittinen säätely on ollut keskeisessä roolissa liikunta-alalla. Erilaisia liikuntatiloja, kuten 

kuntosaleja on määrätty suljettavaksi. (Aluehallintovirasto 2021). Tämä on luonut muun 

muassa personal trainereiden toimintaan haasteita. Varaudun omassa toiminnassani 

kulutuskäyttäytymisen ja markkinoiden muutoksiin sekä kehitän jatkuvasti uusia 

innovaatioita.  

Lisäksi olen tutustunut yritykseni lähiympäristöön. Kilpailijat, trendit ja asiakkaat ohjaavat 

pitkälti yritykseni toimintaa. Erottaudun kilpailijoista vastuullisuudella, 

asiakastyytyväisyydellä, innovaatioilla sekä palvelun laadulla. Kartoitan myös jatkuvasti 

vallitsevaa kilpailutilannetta ja tuon näkyvästi esiin omat kilpailuetuni. Toimintani 

lähtökohtana on vastuullisuus ja liikunnan merkityksellisyys. Nämä näkyvät myös tällä 

hetkellä vallitsevissa trendeissä. Tyypilliset asiakkaani ovat hyvinvoinnistaan kiinnostuneita. 

Lisäksi he arvostavat ammattimaista ja luotettavaa palvelua. Pyrin ottamaan palveluillani 

huomioon erityisesti kohderyhmäni tarpeet. 
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7.1 PESTE-analyysi ja johtopäätökset 

Nea Haila Personal Training -yrityksen makroympäristöä on tarkasteltu PESTE-analyysin avulla 

taulukossa 2. 

YMPÄRISTÖ UHAT MAHDOLLISUUDET 

POLIITTINEN ▪ Liikunta-alaa 

koskeva 

lainsäädäntö  

▪ Verotus 

 

▪ Koulutusohjelmien 

kehittyminen 

▪ Pakollinen 

rekisteröinti 

EKONOMINEN ▪ Taloudellinen 

epävakaus 

▪ Ostovoiman 

heikkeneminen 

▪ Kulutustottumusten 

muutokset 

 

▪ Pienyritysten 

merkitys 

▪ Hyvinvointiin 

panostaminen 

▪ Markkinan kasvu 

SOSIAALINEN ▪ Vaikeat 

elämäntilanteet 

▪ Kiire 

 

▪ Liikunta ja 

hyvinvointi pitkään 

jatkuneita trendejä 

▪ Arvot 

TEKNOLOGINEN ▪ Verkkovalmennukset 

▪ Verkosta saatava 

tieto 

 

▪ Sosiaalinen media 

▪ Saavutettavuus 

teknologian avulla 

EKOLOGINEN ▪ Epidemiat ja 

pandemiat 

 

▪ Materiaalittomuus 

 

Taulukko 2: PESTE-analyysi 

Yrityksen makroympäristöön eli poliittisiin, ekonomiin, sosiaalisiin, teknologiin ja ekologisiin 

tekijöihin en pysty yrittäjänä itse vaikuttamaan. Huomioin kuitenkin näiden tekijöiden 

vaikutukset toiminnassani.  

Lainsäädäntö on merkittävin poliittinen uhka, joka vaikuttaa liiketoimintaympäristööni. 

Lainsäädännön muutokset voivat vaikuttaa huomattavasti toiminnan jatkumiseen ja 

kilpailijoiden toimintaan. Kuluvana vuonna esimerkiksi kuntosalit määrättiin kokonaan 

suljettavaksi usealla puolella Suomea (Aluehallintovirasto 2021). Poliittisilla päätöksillä voi 
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kuitenkin olla myös positiivisia vaikutuksia. Tällä hetkellä personal trainereille ei ole 

Suomessa yhtä yleispätevää koulutusta. Ammattia voi opiskella erilaisten kurssien tai 

koulutuksien kautta. Koska kouluttautuminen on vapaaehtoista ja monimuotoista, alalla voi 

toimia myös kouluttamattomia henkilöitä. Tämä on suuri epäkohta, johon olisi mahdollisuus 

vaikuttaa poliittisesti perustamalla esimerkiksi valtakunnallinen personal trainer -

koulutusohjelma sekä julkinen rekisteri koulutuksen käyneille.   

Ekonominen tasapaino vaikuttaa yritykseni toimintaan monin tavoin. Mikäli asiakkaiden talous 

heikkenee, näkyy se heti ostovoimassa. Koronakriisin myötä talouden näkymät ovat olleet 

pidemmän aikaa epävakaat, mutta tällä hetkellä ennusteet ovat onneksi positiivisia. 

Yksityisessä kulutuksessa on jo näkynyt kasvun merkkejä ja kuluttajilla on myönteisemmät 

odotukset omasta taloudestaan. (Tilastokeskus 2021b.) Suomalaiset arvostavat yrittäjiä ja 

tällä hetkellä etenkin arvostus pienyrityksiä kohtaan on nousussa, minkä koen tasapainottavan 

ekonomisia uhkia. (Haavisto 2020). Nykyään myös hyvinvointia ja terveyttä pidetään suuressa 

arvossa, ja kuluttajat ovat valmiita panostamaan itseensä heikommassakin taloustilanteessa. 

Lisäksi liikunta-ala on kasvussa, mikä on tietysti ekonomisesti positiivinen tekijä (Haaga-Helia 

2019). 

Sosiaalisia uhkia liiketoimintaympäristössäni ovat kuluttajien vaikeat elämäntilanteet sekä 

kiire. Liikunnalle ja hyvinvoinnille voi olla haasteellista löytää tilaa, jos elämässä on paljon 

kuormittavia tekijöitä. Kuluttajien arvot ja markkinoilla vallitsevat trendit vastaavasti 

kompensoivat tätä uhkaa. Liikunnalla tiedetään olevan positiivinen vaikutus 

mielenterveydelle ja kuluttajat usein pitävätkin liikkumista voimavarana myös 

haasteellisimpina aikoina. Lisäksi terveellisempien elintapojen noudattaminen on 

yhteiskunnassamme jo pitkään jatkunut trendi. (Nikander, Haapamäki & Tuominen-Thuesen, 

2020, 15). 

Teknologian kehitys on huimaa. Teknologiset tekijät ovat sekä uhkia että voimavaroja 

toimintaympäristössäni. Verkosta on saatavilla älyttömästi tietoa, jolloin kuluttaja voi kokea, 

ettei edes tarvitse valmentajaa. Lisäksi verkosta saatavat valmennukset ja 

treeniohjelmapaketit lisäävät merkittävästi kilpailua alalla. Teknologia luo myös 

mahdollisuuksia. Sosiaalista mediaa voi hyödyntää lukemattomilla eri tavoilla. Jos 

asiakaskokemukset ovat loistavia, leviää hyvä maine helposti sosiaalisessa mediassa. 

Teknologian avulla on mahdollista esimerkiksi tavoittaa asiakkaita pienin kustannuksin. 

Ekologisia uhkia toiminnalleni ovat epidemiat ja pandemiat. Esimerkiksi ihmisten 

sairastuminen ja kotona pysyminen ovat osoittautuneet suuriksi uhiksi liikunta-alalla. 

Vastaavasti ekologisesti positiivisia tekijöitä ovat toimintani materiaalittomuus sekä kestävä 

vastuullisuus. 
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7.2 Kilpailutilanteen kartoitus 

Alalla vallitsee kova kilpailu, mikä onkin yksi uhka liiketoiminnalleni. Varsinkin Uudellamaalla 

tarjonta on todella monipuolista. Toimintani keskittyy Lohjan alueelle, joten olen 

kartoittanut paikkakunnan merkittävimmät kilpailijat sekä analysoinut heidän toimintaansa. 

Kartoitus on tehty omien havaintojen, sosiaalisen median sekä verkosta löytyvän tiedon 

perusteella. Analyysi on esitelty taulukossa 3: 

KILPAILIJAT VAHVUUDET HEIKKOUDET 

Liikunta- ja 

hyvinvointikeskus 

Aplico 

▪ Useita valmentajia 

▪ Monipuolinen tarjonta 

▪ Laadukas treeniympäristö 

 

▪ Sijainti 

▪ Hinta 

Valmennuskeskus 

Huippu 

▪ Tunnettu ja suosittu  

▪ Kokeneet valmentajat 

▪ Laadukkaat kuntosalilaitteet 

 

▪ Sijainti 

▪ Hinnat eivät selviä 

verkkosivuilta 

Strongbody            

Personal Training 

▪ Suosittu 

▪ Kokenut ja koulutettu 

▪ Ei tunnistettuja 

heikkouksia 

Taulukko 3: Kilpailutilanne 

Havaintojeni perusteella merkittävimmät kilpailijani Lohjalla ovat Liikunta- ja 

hyvinvoitikeskus Aplico, Valmennuskeskus Huippu sekä Strongbody Personal Training. Yritysten 

liiketoimintamallit eroavat hieman toisistaan, mutta jokaisen tarjoamaan kuuluu myös 

personal training -palvelut.  

Aplico tarjoaa muiden palveluiden lisäksi useita erilaisia personal trainer -paketteja. 

Verkkosivut ovat selkeät ja tarjonta käy sivuilta hyvin ilmi. Aplicon personal trainerit ovat 

koulutettuja ja useat heistä löytyvät myös virallisesta rekisteristä. Yritys on tunnettu 

laadukkuudestaan ja sosiaalisen median perusteella asiakkailla on yrityksestä todella hyvä 

mielikuva. Liikuntakeskus sijaitsee kuitenkin syrjässä muista palveluista. Esimerkiksi lähin 

bussipysäkki on hieman kaukana. Hinnat eivät myöskään ole edullisemmasta päästä.  

Valmennuskeskus Huippu on Lohjalla suosittu paikka treenata. Valmentajat ovat kokeneita ja 

arvostelut heistä ovat ainoastaan positiivisia. Kuntosalilaitteet ovat laadukkaita ja 

treeniympäristö on motivoiva. Yritys tarjoaa myös paljon erilaisia valmennuksia personal 

trainer -palveluiden lisäksi. Myös Huippu sijaitsee hieman syrjässä, julkisen liikenteen 

ulkopuolella. Palveluiden tarkkoja hintoja ei löydy verkkosivuilta.  
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Strongbody Personal Trainingin toiminta on lähellä omaa liiketoimintamalliani. Yritys on 

toiminimi ja tarjolla on erilaisia personal trainer -palveluita. Valmentajana toimii kokenut ja 

suosittu lohjalainen. Pidän Strongbodya pahimpana kilpailijanani, koska 

liiketoimintamallimme ovat hyvin samanlaiset. Lisäksi yritys kerryttänyt asiakaskuntaa jo 

pitkään ja julkinen palaute valmentajasta on pelkästään positiivista. 

Muita Lohjan alueen personal trainer palveluita tarjoavia ammatinharjoittajia ovat muun 

muassa valmentaja Jenni Siponen, PT Mari sekä Markus Finerus. (Muutoksen aika 2022; 

Heatgym 2022; Fitness24seven 2022). Paikkakunnalla on enemmänkin valmentajia, mutta 

hakukonehaulla heidän löytämisensä on lähes mahdotonta. Eivätkä Facebookin hautkaan tuota 

tulosta, ellei osaa suoraan henkilön nimellä etsiä. Siispä hakukoneoptimointiin panostaminen 

on selkeästi yksi kilpailuetuani lisäävä asia. 

Pyrin erottautumaan kaikista kilpailijoistani vastuullisuudella, asiakastyytyväisyydellä, 

innovaatioilla sekä palvelun laadulla. Haluan tarjota parasta ratkaisua asiakkaiden ongelmiin. 

Hyödynnän myös positiivisia asiakaskokemuksia ja hyviä arvosteluja verkkosivuillani. Tuon 

myös näkyvästi esiin arvoni ja korostan, että työtä tehdään suurella intohimolla.  

7.3 Toimialan kuvaus ja kehitysnäkymät 

Personal trainerit voidaan luokitella osaksi liikunta-alaa. Toimialan kehitykseen vaikuttavat 

vahvasti yhteiskunnassa tapahtuvat muutokset sekä megatrendit. Tämänhetkisiä alalla 

vaikuttavia muutostekijöitä ovat kaupungistuminen, digitalisaatio, ilmastonmuutos, 

hyvinvointitietoisuuden lisääntyminen, kaupallistuminen, kansainvälistyminen sekä väestön 

ikääntyminen. Etenkin personal trainer -palvelujen kysyntä on kovassa kasvussa, mikä taas 

näkyy tarjonnan kasvuna. (Nikander ym. 2020, 15.) Uudellamaalla tarjonta on kaikista 

suurinta ja monipuolisinta (Ala-Vähälä 2020, 17). Asuinpaikalla ei kuitenkaan ole suurta 

vaikutusta ostohalukkuuteen (Trainer4You 2021).  

Palvelumallit ovat entistä vaihtelevampia toimialan kehittyessä monipuolisemmaksi. 

Perinteisemmän yksilövalmennuksen rinnalle on tullut nykyisin esimerkiksi erilaisia 

ryhmävalmennuksia sekä verkko- ja etäohjausta. Nämä uudet palvelumallit ovat tehneet 

personal trainingista sekä hintatason että saavutettavuutensa puolesta entistä 

houkuttelevampia. Esimerkiksi pienryhmien edullisemmat hinnat sekä erilaiset digitaaliset 

ratkaisut madaltavat asiakkaiden kynnystä ostaa palveluita. (Aalto 2021.) Lisäksi personal 

training-toiminnan odotetaan kehittyvän entistä kokonaisvaltaisemmaksi. Kokonaisvaltainen 

valmennustapa on asiakaskeskeistä, avointa, joustavaa ja nousujohteista. Lisäksi siihen 

kuuluu olennaisesti asiakkaan arvojen ja toiveiden huomioiminen, sisäisen motivaation 

tukeminen sekä tiiminä toimiminen asiakkaan kanssa. Itse treenaamiseen liittyviä tärkeitä 

asioita ovat olennaisten asioiden priorisointi, nousujohteisuuteen tähtääminen, jaksottaminen 

sekä ärsykkeenvaihtelut. (Törmälehto 2018, 54–64.) Myös asiakkaan psyykkisten tekijöiden 
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huomioiminen tulisi ottaa entistä paremmin huomioon tulevaisuuden valmennuksessa. 

(Törmälehto 2018, 66.) Yhtenä alan trendinä on myös monipuolisempi segmentointi, jotta 

erilaisille asiakasryhmille olisi tarjolla enemmän yksilöidympiä palveluita. Tulevaisuudessa 

toteutustavat voivat siis olla luovia ja mielikuvituksellisia. Asiakkaille voi tarjota esimerkiksi 

hintavia premium-palveluita tai vaikka pelkästään puhelinohjausta. Yrittäjän kannattaa 

miettiä omia arvoja sekä omaa osaamistaan ja suunnitella palvelumallit niiden mukaisesti. 

(Aalto 2021.) 

7.4 Riskit ja riskianalyysi 

Taulukossa 4 olen luokitellut liiketoimintaani uhkaavat riskit seuraavasti: liikeriski, 

taloudellinen riski, omaisuusvahinko ja henkilöstöriski.  

RISKI TOIMENPIDE RATKAISU 

LIIKERISKI ▪ Kilpailijoiden 

toiminta 

▪ Markkinoiden 

muutos 

▪ Kysynnän lasku 

 

▪ Seuranta ja reagointi 

▪ Konseptin 

kehittäminen 

▪ Ennakointi 

TALOUDELLINEN RISKI ▪ Rahoituksen 

riittävyys 

▪ Talouden 

suunnittelu 

▪ Laskelmat 

OMAISUUSVAHINKO ▪ Kiinteistövahingot 

eri toimipisteissä 

▪ Toimipisteiden 

lakkautuminen 

▪ Toimipisteiden 

hajaannuttaminen 

▪ Varasuunnitelmien 

laatiminen 

HENKILÖSTÖRISKI ▪ Sairastuminen 

▪ Toimintamalli 

sairastumisen varalle 

Taulukko 4: Riskianalyysi 1 

Liikeriskejäni ovat kilpailijat, markkinoiden muutos sekä kysynnän lasku. Seuraan 

kilpailijoideni toimintaa ja reagoin tarvittavalla tavalla. Lähtökohtaisesti luotan omaan 

konseptiini ja pyrin kasaamaan oman asiakaskuntani. Markkinoiden muutoksiin ja 

mahdolliseen kysynnän laskuun varaudun ennakoimalla. Etenkin liikunta-alalla trendit ovat 

usein vaihtelevia ja esimerkiksi jokin yksittäinen liikuntamuoto voi nousta hetkeksi pinnalle. 

Seuraan aktiivisesti trendejä, mutta toimin ensisijaisesti arvojeni pohjalta. Vastuullisuus sekä 

hyvinvointiin panostaminen ovat jo pitkään jatkuneita trendejä yhteiskunnassamme ja uskon 

niiden trendaavan myös pitkälle tulevaisuuteen.  
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Taloudelliset riskit ratkaisen tarkalla taloudellisella suunnittelulla ja laskelmilla. Minulta 

löytyy perustaidot kirjanpidosta sekä olen etukäteen perehtynyt yritysrahoituksen eri 

mahdollisuuksiin. 

Omaisuusvahinkoihin varaudun hajauttamalla toimipisteet, joissa toimin. En esimerkiksi laske 

toimintaani vain yhden kuntosalin varaan, vaan huolehdin, että minulla on mahdollisuus 

toimia useassa paikassa. Laadin myös varasuunnitelmat siltä varalta, että toimipisteeseen 

pääsy estyisi. 

Ehdottomasti oleellisin henkilöstöriski on mahdollinen sairastuminen. Yksityisyrittäjänä toivon 

välttyväni pitkäaikaisilta sairastumisilta. Laadin kuitenkin toimintamallin lyhyt- sekä 

pitkäaikaisten sairastumisten varalle.  

Taulukossa 5 olen analysoinut havaittujen riskien vakavuutta ja todennäköisyyttä: 

RISKI MERKITYS TODENNÄKÖISYYS TOIMENPIDE 

LIIKERISKI Suuri Keskisuuri ▪ Seuranta ja 

ennakointi 

TALOUDELLINEN 

RISKI 

Keskisuuri Pieni ▪ Talouslaskelmat 

OMAISUUSVAHINKO Keskisuuri Pieni ▪ Varasuunnitelmat 

HENKILÖSTÖRISKI Suuri Keskisuuri ▪ Tilapäisjärjestelyt 

Taulukko 5: Riskianalyysi 2 

Koen kaikkien riskien vaikutusten olevan merkittäviä toiminnalleni. Olen luonut toimintamallit 

eri riskien varalle ja päivitän analyysejä säännöllisesti. 
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7.5 Asiakkaat 

Noin joka kolmas suomalainen on kiinnostunut personal trainer-palveluista. Määrä on 

merkittävä, mutta ei kuitenkaan kovin yllättävä, koska palvelut sopivat lähes kaikille 

asiakasryhmille. Kuitenkin kaikista tyypillisin asiakas on nainen, joka on kiinnostunut 

huolehtimaan terveydestä ja hyvinvoinnistaan. Asiakkaita löytyy jokaisesta ikäluokasta, mutta 

suurin osa potentiaalisista asiakkaista on 35–49-vuotiaita. (Trainer4You 2021.) 

Rahallisesti tyypillisimmät asiakkaat ovat valmiita käyttämään palveluihin 50–150 € 

kuukaudessa. Kun tätä verrataan keskimääräiseen hintatasoon, määrä on vielä hieman 

vaatimaton. Asenteet ovat kuitenkin muuttuneet positiiviseen suuntaan ja alalla uskotaan 

hyvinvointiin kohdistuvan rahallisen panostuksen kasvuun. Hyvätuloisten työikäisten lisäksi 

personal trainer-palveluita ovat kiinnostuneita ostamaan myös opiskelijat sekä eläkeläiset. 

(Trainer4You 2021.) 

Asiakkaat voidaan jakaa omiin ryhmiinsä myös haluttujen tavoitteidensa perusteella. 

Tyypillisiä tavoitteita ovat painonpudotus, kehonmuokkaus, henkisen hyvinvoinnin 

hoitaminen, terveyden edistäminen, toimintakyvyn parantaminen tai työkyvyn kohentaminen. 

Erikoisosaamista vaativia tavoitteita ovat esimerkiksi tuki- ja liikuntaelinongelmien 

hoitaminen tai raskauden aikainen liikunta ja synnytyksestä palautuminen. (Trainer4You 

2021.) 

 

7.5.1 Asiakasryhmien kuvaus 

Markkinatilanteen ja taloustutkimusten perusteella olen kartoittanut kolme eri 

asiakassegmenttiä, joille pääasiassa kohdistan palveluni. Segmentit ovat esitelty kuviossa 2: 
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Kuvio 2: Asiakassegmentit 

Olen valinnut asiakassegmenttini pääasiassa omien kuntosalilla tekemieni havaintojen sekä 

kiinnostuksenkohteideni perusteella. Keskityn aluksi kolmeen eri asiakasryhmään; työikäisiin, 

kehonmuokkaajiin sekä painonpudottajiin. Olen kiinnostunut laajentamaan palveluitani 

myöhemmin raskaana oleviin ja synnyttäneisiin. Haluan kuitenkin kerryttää perusosaamistani 

ennen siirtymistä erikoisosaamista vaativiin palveluihin.  

Kehonmuokkaukseen liittyy monia ulottuvuuksia. Esimerkiksi lihasmassan kasvatus on yksi 

tapa muokata kehoa personal trainerin avulla. Kehonmuokkaajilla voi olla entuudestaan jo 

urheilutaustaa, mutta sitä halutaan täsmentää valmentajan avulla. Tällaiset asiakkaat yleensä 

tietävät omat tavoitteensa jo valmiiksi, jolloin pt:n tehtäväksi jää suunnitella sopiva 

kokonaisuus. Kehonmuokkaus vaatii paljon, jolloin valmentajaltakin odotetaan tietynlaista 

kurinalaisuutta. Kehonmuokkaajat ovat motivoituneita saavuttamaan tavoitteensa, joten on 

tärkeää, että valmennus on laadukasta ja tuloksellista.  

Painonpudottajat puolestaan saattavat olla ensimmäistä kertaa elämässään tekemisissä 

kuntosalin ja valmentajan kanssa. Heille tärkeää on etenkin henkinen tuki ja kannustus. 

Painonpudotus itsessään on aikaa vievä prosessi ja heille suosittelenkin ensisijaisesti pidempiä 

valmennusjaksoja. Tällaisten asiakkaiden kanssa positiivinen vuorovaikutus ja ilmapiiri on 

tärkeää, jotta motivaatio liikkumiseen vahvistuu.  

Työikäisillä voi olla monenlaisia tavoitteita. Tässä asiakasryhmässä korostuu etenkin arjen 

kiireet ja stressi. Personal trainerin kannattaakin keskittyä tarjoamaan helppoutta asiakkaille, 

jolloin kynnys liikkumiseen kiireen keskellä madaltuu. Työssäkäyvät eivät välttämättä ehdi 

kuntosalille, joten kotitreenit ovat heille yksi hyvä vaihtoehto. Palveluiden tulee myös olla 

saatavilla työssäkäyville sopiviin kellonaikoihin.  

Painonpudottajat
20%

Työikäiset
34%

Kehonmuokkaajat
46%

ASIAKASSEGMENTIT
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Tarjoamani on esitelty kappaleessa 8.1. Olen suunnitellut tarjontani niin, että jokaiselle 

kohderyhmälleni löytyy sopivia vaihtoehtoja. Liiketoimintasuunnitelman lopusta löytyvät 

laskelmat, joissa arvioin vuosittaiseksi asiakasmääräksi 75 asiakasta. Kehonmuokkaajia heistä 

on arvioideni mukaan 35, työikäisiä 26 ja painonpudottajia 14. 

7.5.2 Asiakastieto ja asiakasymmärrys 

Lohjalla asui vuonna 2020 lähes 46000 henkilöä. Suurimmat ikäryhmät olivat 25–44-vuotiaat 

sekä 45–64-vuotiaat, jotka kattoivat yhdessä lähes puolet kaikista asukkaista. (Lohja 2021a.) 

Suurimman väestöryhmän muodostivat työssäkäyvät henkilöt (42,2 %) vuonna 2019. Heidän 

lisäksensä opiskelijoita oli 6 % väestöstä. (Lohja 2021b). Potentiaalisimmat personal trainer-

palveluita käyttävät henkilöt kuuluvat nimenomaan näihin ryhmiin. Haasteena alalla on 

kuitenkin saada asiakkaat sitoutettua ja onnistua luomaan kestäviä asiakassuhteita. Viime 

vuosina asiakassuhteiden kesto on kuitenkin kasvanut kertaluonteisista tapaamisista jopa 

vuosien mittaisiksi asiakassuhteiksi. (Trainer4You 2021.)  

Personal trainerilla voi realistisesti olla keskimäärin neljä asiakastapaamista päivässä. Järkevä 

yhtäaikaisten valmennettavien määrä on 15–20, jolloin valmennus on mahdollista toteuttaa 

laadukkaasti. (Trainer4You 2018.) Uutena toimijana pyrin aluksi saavuttamaan sen verran 

asiakkaita, että teen vähintäänkin nollatuloksen, jolloin tulot kattavat kaikki menot. 

Tavoittelen kuitenkin liiketoiminnan kasvua. Toiminnan ensimmäiselle kuukaudelle olen 

asettanut tavoitteeksi muodostaa viisi pidempiaikaista asiakassuhdetta. Tavoite on varsin 

varovainen, mutta realistinen. Tämän lisäksi uskon muodostavani myös joitakin 

lyhytkestoisempia asiakassuhteita. Nämä ovat todennäköisesti sellaisia asiakkaita, jotka 

haluavat kertaluontoisesti kokeilla uutta palvelua. Toivon asiakasmäärän kuitenkin olevan 

suurempi, koska uskon tavoittavani paljon uusia asiakkaita tehokkaan markkinoinnin takia. 

Pidemmän aikavälin tavoitteeni on ylläpitää jatkuvasti 10 asiakassuhdetta. 

8 Palvelut ja tuotteet 

Toiminnan alussa yritykseni ainoana tulonlähteenäni toimivat verkkosivuilla tarjoamani 

palvelut. Kuitenkin yksi pitkän tähtäimen tavoitteistani on laajentaa palvelu- ja 

tuoterepertuaariani siten, että pääsisin hyödyntämään myös erilaisia sivutulonlähteitä. 

Tällaisia mahdollisia sivutulonlähteitä voisivat tulevaisuudessa olla esimerkiksi yksittäiset 

myytävät tuotteet tai sponsoritulot.  

Tyypillisten personal trainer-palvelujen kirjo on kuitenkin laaja. Tavallisimmin palveluihin 

kuuluvat kasvokkain tapahtuva ohjaus, tavoitteiden asettaminen, kuntosaliohjelmien teko, 

ohjatut harjoitukset ja/tai ravintovalmennus. Myös etä- ja verkkovalmennusten määrä on 

kasvussa. Jotkut tarjoavat myös erikoispalveluja, kuten kilpavalmennusta, hierontaa tai 
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työhyvinvointipalveluja. (Ala-Vähälä 2020, 42.) Olen rajannut palveluni oman osaamiseni sekä 

potentiaalisten asiakkaiden tarpeiden mukaisesti. Tarjoamani on esitelty seuraavassa 

kappaleessa 8.1. 

  



  43 

 

 

8.1 Tarjoama 

Haluan tarjota asiakkailleni pysyviä muutoksia nopeiden ratkaisujen sijasta. Tästä syystä olen 

tehnyt toiminnalleni selkeän rajavedon, enkä myy ollenkaan valmiita treenipaketteja. 

Valmiilla treenipaketilla tarkoitan esimerkiksi kuntosaliohjelmaa, jonka kuka tahansa voisi 

ostaa verkkosivujeni kautta. Koen, että tällaisessa toiminnassa on olemassa liikaa riskejä. 

Ihmiset ovat aina yksilöitä, eivätkä samat ohjelmat sovi kaikille. Vääränlainen treenaaminen 

voi aiheuttaa pahimmassa tapauksessa haittavaikutuksia. Tällaisten valmiiden ohjelmien 

puuttuminen saattaa näkyä negatiivisesti asiakasmäärissäni, mutta haluan olla vastuullinen 

toimija ja räätälöidä aina jokaisen asiakkaan omiin tavoitteisiin sekä terveydentilaan sopivan 

kokonaisuuden. Verkkosivuillani on esillä esimerkit palveluista ja pääpiirteet niiden 

sisällöistä, mutta tarkempi kokonaisuus sovitaan aina jokaisen asiakkaan kanssa erikseen.  

Vaikka valmiita paketteja ei ole, tarjoan kuitenkin kattavasti erilaisia vaihtoehtoja. Olen 

myös huolehtinut, että jokaiselle asiakassegmentille löytyy useampi sopiva ratkaisu. 

Tarjoaman perusteella olen laatinut varovaiset myynti- ja kannattavuuslaskelmat. Palvelut 

sisältöineen on esitelty taulukossa 6. Segmenttejä olen kuvannut taulukossa kirjaimilla A, B ja 

C. A kuvastaa kehonmuokkaajia, B työikäisiä ja C painonpudottajia. 

 

PALVELU SISÄLTÖ HINTA SEGMENTTI 

Tunti treeniä ▪ Yksi ohjattu treeni salilla tai 

muussa halutussa paikassa 

▪ Ei sisällä ohjelman laatimista 

65 € B 

Tunti treeniä duo ▪ Yksi ohjattu treeni salilla tai 

muussa halutussa paikassa kahdelle 

▪ Ei sisällä ohjelman laatimista 

90 € B 

Tunti treeniä x5 ▪ Viisi ohjattua treeniä salilla tai 

muussa halutussa paikassa 

▪ Ei sisällä ohjelman laatimista 

300 € B, C 

Tunti treeniä duo x5 ▪ Viisi ohjattua treeniä salilla tai 

muussa halutussa paikassa kahdelle 

▪ Ei sisällä ohjelman laatimista 

400 € B, C 

Saliohjelma ▪ Asiakkaan tavoitteiden mukaan 

laadittu saliohjelma 

100 € A, B, C 
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▪ Ei sisällä erikseen ohjausta 

Kotitreeniohjelma ▪ Asiakkaan tavoitteiden mukaan 

laadittu kotitreeniohjelma 

▪ Ei sisällä erikseen ohjausta 

70 € A, B, C 

Ravintosuunnitelma ▪ Asiakkaan tarpeiden mukaan 

laadittu ravintosuunnitelma 

▪ Ei sisällä seurantaa 

80 € A, B, C 

Valmennus 1 kk  ▪ Kolme ohjattua treeniä 

▪ Tarpeiden mukaan laadittu 

ravintosuunnitelma 

▪ Yhteydenpito ja seuranta 

350 € A, B, C 

Valmennus 3 kk Joka kuukausi: 

▪ Kolme ohjattua treeniä 

▪ Tarpeiden mukaan laadittu 

ravintosuunnitelma 

▪ Yhteydenpito ja seuranta 

300 

€/kk 

A, B, C 

Valmennus 6 kk Joka kuukausi: 

▪ Kaksi ohjattua treeniä 

▪ Tarpeiden mukaan laadittu 

ravintosuunnitelma 

▪ Yhteydenpito ja seuranta 

250 

€/kk 

A, B, C 

Valmennus 12 kk Joka kuukausi: 

▪ Kaksi ohjattua treeniä 

▪ Tarpeiden mukaan laadittu 

ravintosuunnitelma 

▪ Yhteydenpito ja seuranta 

150 

€/kk 

A, B, C 

Taulukko 6: Tarjoama 

Palvelun ostaminen edellyttää aina yhteydenottopyyntöä verkkosivujeni kautta. Taulukossa on 

vain esimerkit palveluiden sisällöistä, ja tarkka kokonaisuus suunnitellaan aina yhdessä 

asiakkaan kanssa. Tunnin treenit ovat suunniteltu työikäisille, jotka kaipaavat esimerkiksi 

uusia ideoita treeneihinsä. Tämä palvelu on mahdollista ostaa myös kahdelle, jolloin se toimii 

mainiosti esimerkiksi lahjaideana. Treeniohjelmat sekä ravintosuunnitelmat eivät sisällä 

tapaamisia. Suosittelen kuitenkin asiakkailleni vähintään yhtä ohjauskertaa, jossa näiden 
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sisältö käydään läpi. Kuukausivalmennukset ovat intensiivisempiä kokonaisuuksia, jolloin 

minun ja asiakkaan välille muodostuu pidempiaikainen suhde. Näitä suosittelen erityisesti 

kehonmuokkaajille sekä painonpudottajille, koska tällaiset tavoitteet vaativat aina pidemmän 

valmennusjakson ja tulosten seurantaa. Toiminnan edetessä seuraan kysyntää sekä asiakkailta 

saatuja palautteita ja muokkaan tarjoamaani sen mukaisesti.  

8.2 Asiakkaan ostoprosessi 

Ostoprosessin tunteminen on tärkeää, jotta siitä on mahdollista kehittää mahdollisimman 

tehokas ja yrityksen tarpeita vastaava (Bergström & Leppänen 2015.) Nea Haila Personal 

Training-palveluiden ainoana myyntikanavana toimivat yrityksen verkkosivut, joten 

ostoprosessi on suhteellisen yksinkertainen. Prosessi on esitelty kuviossa 3. 

 

Kuvio 3: Asiakkaan ostoprosessi (mukaillen Bergström & Leppänen 2015) 

Ostoprosessi käynnistyy kuluttajan havaitessa tarvetta johonkin hankintaan. Tällaisen tarpeen 

synnyttää yleensä joku ongelma, joka täytyy ratkaista. Ongelma voi olla esimerkiksi tavaran 

rikkoutuminen tai palvelun päättyminen. Myös jokin uusi toive, kuten elintason korottaminen 

tai statuksen parantaminen voi synnyttää tarpeen. Lisäksi kaupallisilla ärsykkeillä, kuten 

mainoksilla voi saada herätettyä kuluttajissa täysin uusia tarpeita. (Bergström & Leppänen 

2015.) Personal training-palveluista on kiinnostunut joka kolmas suomalainen, joten omalta 

osaltani minun tulee pyrkiä vahvistamaan tätä tarvetta, jotta asiakas on riittävän 

motivoitunut etenemään ostoprosessissa. 
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Tarpeen tiedostamisen jälkeen alkaa tiedonkeruuvaihe. Yleensä kalliimmissa hankinnoissa 

kuluttaja käyttää tähän vaiheeseen paljonkin aikaa, tarkoituksena saada kartoitettua 

mahdollisimman paljon tietoa eri ratkaisuista. Onnistuneella markkinoinnilla on iso rooli 

tiedonkeruuvaiheessa. (Bergström & Leppänen 2015.) Koska jo pelkästään Lohjalla 

vaihtoehtoja on runsaasti saatavilla, pyrin erottautumaan kilpailijoista tarjoamalla parasta 

mahdollista ratkaisua ongelmaan. Viestin verkkosivuillani ja muissa markkinointikanavissani 

selkeästi palveluideni sisällöstä, jotta asiakas löytäisi kaiken tarvittavan tiedon jo tässä 

vaiheessa. Lisäksi toiminnan edetessä hyödynnän asiakkaiden kokemuksia ja arvosteluja 

sivuillani. 

Tiedonkeruun jälkeen syntyy ostopäätös, mikäli asiakas on saatu vakuutettua sopivimmasta 

vaihtoehdosta. Ostoprosessin jatkuminen edellyttää myös sitä, että tuotetta/palvelua on 

saatavilla. (Bergström & Leppänen 2015.) Tässä tapauksessa ostamistapahtumaan kuuluu 

yhteydenotto Nea Haila Personal Training-verkkosivujen kautta. Yhteydenotto on tehty 

helpoksi valmiin lomakkeen avulla. Käsittelen kaikki yhteydenotot 1–3 arkipäivän kuluessa. 

Tämän jälkeen asiakas saa minulta räätälöidyn vastauksen yhteydenottopyyntöönsä, jossa 

kerron tarkempia tietoja muun muassa aikataulusta. Kun tarvittavista asioista on sovittu, 

tilanne etenee lopulta onnistuneeseen palvelutapahtumaan. Tiedostan, ettei jokainen 

yhteydenotto aina kuitenkaan johda ostoon saakka. 

Kaikki palvelut on mahdollista ostaa laskulla, jotka lähetän asiakkailleni kuukausittain. Toinen 

vaihtoehto on, että asiakas maksaa palvelun heti tapaamisen yhteydessä kannettavan 

maksupäätteen kautta. Hinta on aina asiakkaalle sama maksutavasta riippumatta. 

Liiketoiminnan edetessä otan mahdollisesti käyttöön myös muita maksutapoja, kuten 

kulttuurisetelit tms.  

Pyrin luomaan pitkäkestoisia asiakassuhteita, joten haluan panostaa asiakkaaseen myös oston 

jälkeen. Lähetän asiakkaille tyytyväisyyskyselyn kahden viikon kuluttua viimeisimmästä 

tapaamisestamme. Lisäksi pyrin saamaan aikaan lisämyyntiä, jota varten olen laatinut oman 

toimintamallin. Lähestyn esimerkiksi vanhoja asiakkaita tarjoamalla heille alennusta 

uusintaostosta. Muista markkinointitoimenpiteistä on kerrottu tarkemmin seuraavassa 

kappaleessa.  

Olen pyrkinyt luomaan tehokkaan ostoprosessin, joka johtaa uusintaostoihin. Lisäksi toivon, 

että vanhat asiakkaat suosittelevat tuotteitani muille, jolloin uusissa ostajissa herää tarve 

palvelulleni ja lisää ostoprosesseja käynnistyy. Toiminnan edetessä kehitän ostoprosessiani 

havaittujen tulosten ja asiakkailta saadun palautteen perusteella.  
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9 Markkinointi 

Onnistunut markkinointi on menestykseni avain. Markkinoinnilla on olennainen rooli tällä 

kovasti kilpaillulla alalla. Etenkin uutena toimijana minun on aluksi panostettava näkyvyyteen 

ja luotava kysyntää palveluilleni. Haluan osoittaa, että palveluni tuottaa asiakkailleni arvoa. 

Kohdistan kaikki markkinointitoimenpiteet valituille asiakassegmenteilleni. Markkinoinnin 

kärkenä toimii arvolupaukseni; ”Olen vastuullinen valmentaja, joka toimii aina eettisesti ja 

jokaisen asiakkaan yksilöllisten tarpeiden mukaisesti.” Pyrin myös tuomaan esiin intohimoni 

alaa kohtaan. Näiden tekijöiden perusteella olen luonut markkinointisuunnitelmani. Esittelen 

markkinoinnin tavoitteet sekä hyödyntämäni markkinointikanavat seuraavissa kappaleissa 9.1 

ja 9.2.  

9.1 Markkinoinnin tavoitteet ja markkinointimix 

Markkinoinnilta tavoittelen monia asioita. Ensisijainen tavoitteeni on kerryttää 

tunnettavuutta ja näkyvyyttä, koska uutena yrityksenä ensimmäinen vuoteni on jatkon 

kannalta kriittisin. Minun on kasvatettava myyntiä ja erotuttava kilpailijoista. Pyrin siis 

luomaan kiinnostusta yritystäni kohtaan markkinoinnin avulla. Toisena tavoitteenani on luoda 

suhteita eri verkostoihin ja yhteistyökumppaneihin. Haluan tehdä yhteistyötä omiin arvoihini 

sopivien toimijoiden kanssa. Huolehdin suhteistani heidän kanssaan, jolloin he voivat 

mahdollisesti suositella minua myös muille toimijoille. Tavoittelen myös korkeaa 

asiakastyytyväisyyttä. Kaikissa asiakaskohtaamisissa pyrin lunastamaan sen, mitä asiakkailleni 

olen luvannut. Hyvät kokemukset ja niistä saadut arvostelut luovat yrityksestäni hyvää 

mielikuvaa. Aion myös eri toimenpiteiden avulla sitouttaa asiakkaita ja luoda pitkäkestoisia 

asiakassuhteita.  

Jokaisella yrityksellä on omat kilpailukeinonsa, joilla se voi menestyä markkinoilla. Nämä 

kilpailukeinot ovat yrityksen henkilöstö, tarjoama, hinta, saatavuus sekä 

markkinointiviestintä. Tunnettu nimitys näiden kilpailukeinojen yhdistelmälle on 

markkinointimix. (Bergström & Leppänen 2015.) Nea Haila Personal Training -yrityksen 

markkinointimix on esitelty kuviossa 4. 
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Kuvio 4: Markkinointimix 

Toimin yksinyrittäjänä, joten vastaan itse täysin henkilöstön tuottamasta 

palvelukokemuksesta. Työskentelen aina ammattimaisesti ja asiakkaan etu edellä. Laadun ja 

vastuullisuuden varmistamiseksi aion suorittaa auktorisoidun personal trainer -koulutuksen. 

Huolehdin myös, että muistakin koulutuksistani löytyy tarvittavasti tietoa 

markkinointikanavissani.  

Tarjoamani on suunniteltu asiakkaiden toiveiden sekä oman osaamiseni mukaan. Olen myös 

tehnyt muutamia tietoisia valintoja laatiessani palvelumallejani. Tarjoan ainoastaan 

personoituja palveluita, jolloin voin huomioida jokaisen asiakkaan aina yksilönä. Koen, että 

tällä tavalla toimin kaikista vastuullisimmin.  

Hintatasoni olen määritellyt markkinoiden mukaan sekä perehtymällä kilpailijoiden hintoihin. 

Kysynnästä riippuen olen varautunut myös hintojen muutoksiin. Uutena toimijana olen aluksi 

laskenut hintatasoni hieman kokeneimpia matalammaksi. Myöhemmin hintatasoa on 

perusteltua korottaa, kun olen päässyt kerryttämään kokemusta ja käymään lisäkoulutuksia.  

Saatavuuden osalta haluan olla helposti tavoitettavissa, ja prosessini mukaisesti vastaan 

asiakkaan yhteydenottopyyntöön 1–3 arkipäivän kuluessa. Pyrin myös siihen, että palveluitani 

on aina saatavilla halukkaille. Yksi riskeistäni kuitenkin on, etten pysty palvelemaan kaikkia 

asiakkaita, koska toiminnan alussa työskentelen sivutoimisesti palkkatyön ohella. Pääasiassa 

työaikani sijoittuu aamuihin, joten iltapäivisin ja iltaisin pystyn harjoittamaan omaa 
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liiketoimintaani. Työaikani on myös osittain joustavaa, joten tarvittaessa asiakastapaamisia 

voi olla aamuisinkin. Huolehdin kuitenkin kaikissa tilanteissa siitä, että olen asiakkaaseen 

nopeasti yhteydessä.  

Markkinointiviestinnän osalta kilpailukeinoinani toimivat selkeä segmentti sekä arvot. Kaikki 

markkinointitoimenpiteet on suunniteltu vastaamaan kohderyhmän tarpeita ja herättämään 

heissä kiinnostusta. Lisäksi tuon arvoni näkyvästi esiin kaikkialla markkinoinnissa. Nämä kaikki 

kilpailukeinot yhdessä muodostavan markkinointimixini.  

9.2 Markkinoinnin kanavat 

Haluan markkinoinnin olevan jokaisessa hyödyntämässäni kanavassani yhtä laadukasta, 

visuaalista ja helposti tunnistettavaa. Minulle on myös tärkeää, että asiakkaille on jatkuvasti 

saatavilla ajantasaista tietoa. Ennen toiminnan aloittamista on siis paljon työtä tehtävänä. 

Koska markkinointi on kovan kilpailun vuoksi yritykselleni todella tärkeää, käytän siihen 

paljon aikaa, mutta kuitenkin vain pienen osan budjettia. En koe perinteisen 

lehtimarkkinoinnin olevan kannattavaa tällä alalla. Myös radio- televisiomainonnan olen 

poissulkenut korkeiden kustannusten ja tehottomuutensa takia.  

Pääasialliseksi markkinointikanavaksi valikoitui Nea Haila Personal Training -verkkosivut, jotka 

tilaan ulkoiselta tekijältä. Pidän tärkeänä, että verkkosivut ovat laadukkaat ja ajantasaiset. 

Verkkosivuiltani löytyy tietoa minusta ja taustastani, palvelut ja hinnasto, 

yhteydenottolomake ja yhteystiedot sekä yritystarina ja arvoni. Perustan yritykselleni myös 

Facebook ja Instagram -tilit, joita ylläpidän ja päivitän itse aktiivisesti. Näillä alustoilla 

tarkoituksenani on mainostaa erilaisia sesonkitarjouksia ja tuoda esiin muun muassa 

asiakastarinoita. Lisäksi tavoitteenani on tehdä yhteistyötä arvoihini sopivien sosiaalisen 

median vaikuttajien kanssa ja saada lisää näkyvyyttä tätä kautta. Hyödynnän sosiaalisessa 

mediassa erityisesti kohdennettua markkinointia, jolloin tavoitan toivomani asiakasryhmät 

helpommin 

Asiakkaat voivat myös halutessaan liittyä postituslistalle sähköpostimainontaa varten. 

Sähköpostiviestein asiakas saa tietoa tulevista sesonkitarjouksista ennen muita. Lisäksi tulen 

etenkin alussa hyödyntämään Lohjan ympäristöä, ja jalkaudun erilaisiin tapahtumiin 

jakamaan yritykseni esitteitä.  

Kaikki vanhat asiakkaat saavat sähköpostiinsa asiakastyytyväisyyskyselyn kahden viikon 

kuluttua viimeisimmästä tapaamiskerrasta. Toivon myös, että asiakkaat jättävät arvostelunsa 

verkkosivuilleni. Lisäksi lähestyn vanhoja asiakkaitani sähköpostitse ja tarjoan heille 

alennusta uusintaostoista. Yhdessä näitä kaikkia kanavia hyödyntämällä uskon saavuttavani 

tavoitteeni markkinoinnin osalta. 
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9.3 Alkavan yrityksen markkinointisuunnitelma 

Onnistunut markkinointi on yksi tärkeimmistä tekijöistä, jotta potentiaaliset asiakkaat 

löytävät yritykseni. Valmiiksi laaditun suunnitelman noudattaminen auttaa toimimaan 

johdonmukaisesti ja selkeästi, eikä markkinointi jää hajanaisiksi teoiksi. Olenkin laatinut Nea 

Haila Personal Training -yritykselle markkinointisuunnitelman, jonka avulla asetetut 

tavoitteet todella saavutetaan. Suunnitelma ja toimenpiteet ovat esitetty liitteessä 1 ja 2. 

Suunnitelmasta ilmenee yritykseni markkinoinnin liiketoiminnalliset tavoitteet, kohderyhmä, 

kilpailijat, budjetti, hinnoittelu, markkinointikanavat ja -toimenpiteet sekä suunnitelma 

tulosten seurantaan ja raportointiin.  

Liiketoiminnallisia tavoitteitani on tunnettuuden lisääminen sekä kiinnostuksen herättäminen, 

jotta saan aikaan myyntiä. Lisäksi panostan asiakastyytyväisyyteen. Kohderyhmiäni ovat 

työikäiset, kehonmuokkaajat sekä painonpudottajat. Markkinointi kohdistuu erityisesti heidän 

tarpeisiinsa. Työssäkävijät ovat usein kiireisiä, jolloin markkinoinnissa voisi tuoda esiin 

helppouden ja joustavuuden sekä heille sopivat aikataulut. Kehonmuokkaajille puolestaan 

markkinoin pitkäkestoisten ratkaisujen merkitystä ja vastuullista treenaamista. Suurimpia 

kilpailijoitani ovat Strongbody, Aplico ja Huippu. Heistä pyrin erottautumaan arvoilla, 

asiakastyytyväisyydellä sekä innovaatioillani. Palveluideni hinnat ovat markkinoiden mukaiset, 

joskin hieman kokeneempia toimijoita matalammat. Markkinointikanavina toimii verkkosivut, 

Facebook, Instagram, sähköpostit sekä flyerit. Kuukausittainen budjettini markkinointiin on 

600 euroa.  

Varmistan Nea Haila Personal Training -yrityksen markkinoinnin toimivuuden useilla eri 

toimenpiteillä. Laadin joka kuukaudelle oman markkinointikalenterin, jossa huomioin erilaiset 

sesongit ja tapahtumat. Näin pysyn ajan hermolla, ja markkinointi on jatkuvaa sekä 

johdonmukaista. Seuraan asiakastyytyväisyyttä sekä myyntiä tarkasti ja tarkastelen, mitkä 

palvelut myyvät parhaiten ja miksi. Vanhoille asiakkaille lähetän asiakaskyselyn kahden viikon 

kuluttua tapaamisestamme. Hakukoneoptimoinnin tulokset saan ulkoiselta 

yhteistyökumppanini kautta kuukausittain. Tulosten pohjalta teemme myös tarvittavat 

muutokset. Sosiaalisen median markkinoinnin pystyn hoitamaan ainakin aluksi itse. Tämänkin 

olen valmis ulkoistamaan, mikäli oma aikani ei enää riitä toteuttamaan sitä laadukkaasti.  

Haluan totta kai luoda yritykselleni myös vahvan brändin. Tätä varten huolehdin, että 

markkinointini on visuaalisesti laadukasta ja tunnistettavaa. Tuon myös näkyvästi esiin 

arvolupaukseni erilaisilla lauseilla, kuten ”Tarjoan ammattitaitoista ja vastuullista 

valmennusta”, ”Toimin tutkitun tiedon perusteella”, ”Autan tavoitteiden saavuttamisessa 

yksilöllisten tarpeiden mukaisesti”. Haluan, että mielikuvat yrityksestäni ovat positiivisia. 

Aion puhutella sisällölläni erityisesti kohderyhmiäni. Uskonkin, että helposti lähestyttävä, aito 
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ja rento viestintä sopii liikunnallisten palveluiden markkinointiin. Vastuullisuus on myös yksi 

vahvoista teemoistani. Pidänkin huolen, että myös brändini näkyy kaikessa mainonnassani.  

10 Yrityksen ydintoiminnot  

Seuraavaksi esittelen Nea Haila Personal Training -yrityksen kaikista välttämättömimmät 

toiminnot sekä keskeisimmät keinot niiden toteuttamiseksi. Olen jakanut liiketoiminnan 

kannalta välttämättömimmät toiminnot kolmeen eri ryhmään. Ensiksi määrittelen toiminnot 

arvolupaukseni täyttämiseksi. Seuraavaksi kuvaan ensisijaiset toimintoni asiakas- ja 

kumppanuussuhteiden hoitamiseksi. Viimeiseksi kuvaan välttämättömimmät toimintoni 

talouden turvaamiseksi.  

Kaiken toimintani pohjana toimii lupaukseni ”Olen vastuullinen valmentaja, joka toimii aina 

eettisesti ja jokaisen asiakkaan yksilöllisten tarpeiden mukaisesti.”. Tarjoan eettisesti 

vastuullista valmennusta ja toimin asiakkaan terveys edellä sekä tieteellisen tiedon 

perusteella. Tuon inhimillisesti esiin terveyttä edistävää elämäntapaa. Huolehdin, että 

valmennuksellani tuen asiakkaan sekä henkistä että fyysistä puolta.  

Asiakassuhteiden hoitamista varten välttämättömimmät toiminnot ovat asiakaspalautteiden 

seuranta, markkinointi sekä uusien asiakkaiden tavoittelu. Kehitän palveluita ja tarjoamaani 

asiakkaiden toiveiden mukaisesti. Markkinoin aktiivisesti, erityisesti hyödynnän sosiaalista 

mediaa ja sesonkeja. Kohdistan markkinoinnin pääasiassa kohderyhmälleni ja pyrin 

erottautumaan kilpailijoistani tuomalla esiin arvoni. Lisäksi pyrin sitouttamaan asiakkaita eri 

markkinointitoimenpiteiden avulla. Kumppanuussuhteitani hoidan verkostoitumalla muiden 

paikallisten toimijoiden kanssa. Tällä tavoin haluan sekä lisätä omaa näkyvyyttäni että tukea 

suomalaista yrittäjyyttä.  

Ensisijaiset toimintoni talouden turvaamista varten ovat kilpailukykyisten hintojen 

laatiminen, kilpailijoiden toiminnan seuraaminen sekä kysynnän ennakoiminen. Pyrin saamaan 

kassavirtaa tasaisesti, aluksi vähintäänkin nollatuloksen verran. Kartoitan jatkuvasti 

kilpailutilannettani ja tuon esiin omat kilpailuetuni. Seuraan myös kysyntää ja reagoin ripeästi 

muutoksiin.  

10.1 Kumppanit 

Yksityisyrittäjänä edustan itse monia eri rooleja yrityksessä. Yritykseni asiakkaat ovat tietysti 

keskeisin toimintaani vaikuttava ulkoinen sidosryhmä.  

Toiminnan tueksi tarvitsen kuitenkin myös muitakin yhteistyökumppaneita. Personal trainer -

koulutuksen järjestäjä, verkkosivujen tekijä sekä maksuliikkeen tarjoaja ovat tärkeimmät 
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ulkoiset kumppanini. Maksupäätteen tulen tilaamaan yritykseltä iZettle. Langaton pääte 

mahdollistaa veloitusten tekemisen missä tahansa. Maksupäätteestä voi myös lähettää 

asiakkaiden maksukuitit tekstiviestillä tai sähköpostitse, joka tukee materiaalittomuudellaan 

ekologista toimintaympäristöäni. Muita kumppaneitani ovat muun muassa monet kuntosalit, 

paikalliset personal trainerit ja muut toimijat sekä arvoihini sopivat sosiaalisen median 

vaikuttajat.  

10.2 Yrityksen kehittämissuunnitelma 

Tarkastelen toimintaani jatkuvasti ja kehitän toimintoja havaittujen tulosten sekä asiakkailta 

saatujen palautteiden perusteella. Lisäksi olen luonut yritykselleni yksinkertaisen 

kehittämissuunnitelman vuoteen 2024 asti. Tämän ajanjakson jälkeen tarkastelen 

suunnitelman onnistumista ja teen johtopäätökset, miten edetä esimerkiksi seuraavalla 

kolmivuotisjaksolla. Kuviossa 5 on kuvattu Nea Haila Personal Trainingin kolmen ensimmäisen 

toimintavuoden kehitystavoitteita: 

 

Kuvio 5: Kehittämissuunnitelma 

Ensimmäisen vuoden tavoitteenani on käynnistää toiminta ja saada jalansijaa markkinoilla. 

Lisäksi pyrin luomaan pitkäaikaisia asiakassuhteita ja pitämään asiakastyytyväisyyden 

korkealla. Realistisena tavoitteenani on ylläpitää jatkuvasti ainakin 10 asiakassuhdetta. 

Verkostoidun myös aktiivisesti muiden toimijoiden, kuten kuntosalien kanssa. Tällä takaan 

yritykselleni lisää näkyvyyttä ja samalla edistän myös muiden paikallisten yritysten toimintaa. 

Lähtökohtana on kuitenkin vahvistaa omaa markkina-asemaani. Näiden tavoitteiden 

toteutumista tarkastelen toki useammin kuin kolmen vuoden välein.  

2022

•Toiminnan 
käynnistäminen

•Asiakassuhteiden 
luominen

•Aktiivinen 
verkostoituminen

2023

•Uusien 
maksutapojen 
käyttöönotto

•Uusien 
innovaatioiden 
kehittäminen ja 
palvelujen 
laajentaminen

2024

•Erikoistuminen 
vaativampiin 
asiakasryhmiin

•Sivutulon-
lähteiden 
hankkiminen

•Siirtyminen 
täyspäiväiseksi 
yrittäjäksi
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Toisena vuotena tulen viimeistään ottamaan käyttöön uusia maksutapoja. Haluan palvella 

asiakkaitani koko ajan paremmin ja uskon esimerkiksi kulttuuriseteleille sekä muille 

mobiilimaksuille olevan kasvavaa kysyntää tulevaisuudessa. Lisäksi kehitän uusia innovaatioita 

seuraamalla toimialan trendejä. Laajennan palveluitani kysynnän ja toiveiden perusteella.  

Kolmen vuoden kuluttua aion kouluttautua lisää ja laajentaa palveluitani myös vaativampiin 

asiakasryhmiin. Erityisesti minua kiinnostaa raskaana olevien sekä synnyttäneiden 

valmentaminen. Lisäksi toivon, että kolmen vuoden kuluttua olen saanut riittävästi 

näkyvyyttä hankkiakseni myös muita sivutulonlähteitä, kuten sponsorituloja. Viimeisimpänä 

yksi tärkeimmistä tavoitteistani on siirtyminen täyspäiväiseksi yrittäjäksi. Toiminnan on 

tietysti oltava riittävän kannattavaa, jotta tämä olisi mahdollista. 

11 Yrityksen rahoitus, myynti ja kannattavuus 

Lopuksi olen laatinut laskelmat, joiden tarkoituksena on selvittää, onko tällainen 

liiketoiminta kannattavaa. Kaikki kulut perustuvat selvittämiini keskimääräisiin summiin, 

kuten esimerkiksi personal trainer -koulutuksen sekä maksupäätteen hinnat. Lisäksi joitakin 

kuluja, kuten kirjanpitoa ei ole huomioitu, sillä pystyn suoriutumaan siitä itse. Myynnin luvut 

perustuvat omiin varovaisiin tavoitteisiini. 

11.1 Rahoitus 

Yrityksen rahoituksen pystyn järjestämään täysin omalla pääomallani. Näin ollen 

ulkopuoliselle rahoitukselle ei ainakaan liiketoiminnan alkuvaiheessa ole tarvetta. 

Alkuinvestoinnit on esitelty kuviossa 6. 
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Kuvio 6: Rahoitus 

Aluksi hankkisin tietysti personal trainer koulutuksen, joka onkin merkittävin kulu toimintani 

alussa. Muut investoinnit, kuten verkkosivut, maksupääte, markkinointikulut sekä 

hakukoneoptimointi maksavat arviolta yhteensä 3100 €. Näistä toki koituu myös 

kuukausittaisia kuluja, jotka on huomioitu laskelmissa.  

Oman pääoman tarve on arviolta yhteensä 6600 €. Liiketoiminnan aloittamiseen en siis 

tarvitse ulkoista rahoitusta. Olen kuitenkin tutustunut valmiiksi erilaisiin 

yritysrahoitusvaihtoehtoihin. Esimerkiksi starttirahaa voisin hakea siinä vaiheessa, kun ryhdyn 

laajentamaan sivumuotoista toimintaani päätoimiseksi. 

11.2 Myynti ja kannattavuus 

Laskelmat on laskettu käyttäen avuksi kiinteitä kustannuksia, palveluideni hintoja sekä 

varovasti arvioimiani myyntimääriä. Kiinteät kustannukset ovat esitetty taulukossa 7. 

Muuttuvia kustannuksia ei tässä liiketoimintamallissani ole.  
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Taulukko 7: Kannattavuuslaskelma 

Kiinteisiin kustannuksiini kuuluvat markkinointi, hakukoneoptimointi, salijäsenyys, yel-maksu 

sekä verkkosivut. Kuukausitasolla näihin kustannuksiin kuluu 600 euroa. Näin ollen yhden 

tilikauden kiinteät kustannukset ovat arviolta 11640 euroa.  

Toiminimenä en maksa itselleni palkkaa, vaan tarvittaessa nostan yrityksen tililtä itselleni 

rahaa. Näitä nostoja ei kuitenkaan lasketa yritystoiminnan kuluihin. (Accountor 2022.) Olen 

kuitenkin arvioinut, että yhtä asiakasta kohden käytän 2,5 tuntia työaikaa, joka sisältää 

valmistelut, asiakastapaamisen sekä hallinnolliset tehtävät. Seuraavaksi taulukossa 8 on 

esitetty varovaiset arvioni myyntimääristä ensimmäisenä tilikautena. 

 

Taulukko 8: Myyntilaskelma 1 

Taulukossa on eritelty yritykseni jokainen palvelu sekä niiden arvioitu myyntimäärä 

kappaleena per kuukausi. Määrät ovat tietysti vain omia arvioitani, mutta luvut ovat tarkkaan 

harkittuja ja perusteltuja.  
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Tunnin treenit, saliohjelmat sekä ravintosuunnitelmat ovat asiakkaalle helppoja valintoja, 

kun kyseessä on uusi yritys. Näiden palveluiden avulla asiakas pääsee kokeilemaan uutta 

personal traineria ilman suurempaa sitoutumista. Siispä uskon myyväni niitä etenkin 

toimintani alussa. Arvioin tunnin treenien toisen myyntipiikin tulevan marras-joulukuussa, 

koska palvelu sopii myös joululahjaksi erinomaisesti.  

Vuodenvaihteeseen osuu tunnetusti suuri kuntoilubuumi, jolloin ennustan myyväni 

saliohjelmia, ravintosuunnitelmia sekä myös muutamia pidempiä 6 kk valmennuksia. Duo-

treenien myynnin uskon olevan suurimmillaan joulu- sekä helmikuussa, koska niihin osuu 

joulu- sekä ystävänpäivälahjasesongit. Keskityn myös markkinoinnissani huomioimaan nämä 

kaudet.  

Kesä on todennäköisesti myynnillisesti hiljaista aikaa, koska moni lomailee ja rentoutuu, 

jolloin urheilu jää usein vähemmälle. Myös syksyllä eletään kiireistä arkea ja aikaa 

treenaamiselle voi olla haastava löytää. Olen ottanut nämä huomioon myynneissäni. 

Uutena personal traineria voi olla aluksi haastavaa saada asiakkaita sitoutumaan pitkiin 

valmennusjaksoihin. Tästä syystä ennustan ensimmäisenä vuotena näiden myynnin olevan 

vähäistä suhteessa muihin palveluihini. Hyvien kokemusten ja palautteiden perusteella uskon 

erityisesti pidempien valmennusten myynnin kasvavan seuraavina vuosina.  

Kaikkiaan ennustan ensimmäiselle vuodelle 75 asiakasta, mikä tarkoittaisi kuukausitasolla 

6,25 asiakasta. Nämä luvut ovat linjassa asettamieni tavoitteiden kanssa. Näillä määrillä 

myyntiä syntyisi 21 295 euroa. Seuraavaksi olen laskenut kappalemäärien perusteella 

tuottolaskelman, josta selviää myyntituotto jokaista kuukautta kohden. Laskelma on esitelty 

taulukossa 9. 

 

Taulukko 9: Myyntilaskelma 2 

Taulukosta on tehty mahdollisimman selkeä, jotta realistinen kuukausikohtainen tuotto on 

helposti havaittavissa. Laskelma on tehty ensimmäiselle tilikaudelle, eli vuoden 2022 

huhtikuusta vuoden 2023 maaliskuulle.  
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Huomioitavaa on, että valmennuspaketit maksetaan kuukausittain, joten esimerkiksi kuuden 

kuukauden valmennuksen tuotto jakautuu kuuden kuukauden ajalle. Tästä syystä osa 

valmennuksien myynnistä huomioidaan vasta seuraavalla tilikaudella. Nämä myynnit on 

merkitty taulukossa harmaalla. Kun nämä vähennetään laskelmasta, saadaan ensimmäisen 

tilikauden myynniksi 17 845 euroa.  

Keskimäärin myynti olisi noin 1480 euroa kuukaudessa, mutta todellisuudessa kuukausittaiset 

myynnit vaihtelevat paljon. Parhaimpina kuukausina myynti ylittää 2000 euroa, mutta syksylle 

olen ennustanut hiljaisen kauden, jolloin myynti kattaisi juuri ja juuri kiinteät kustannukset 

eli 600 euroa. Marraskuussa jäädään jopa alle tuon summan. Tässä laskelmassa ei kuitenkaan 

ole huomioitu veroja, joten todellisuudessa myynti ei kata kiinteitä kustannuksia elo-

marraskuussa. Tämä on asia, joka minun on huomioitava toiminnassani.  

Näiden arvioimieni myyntituottojen perusteella olen tehnyt ensimmäiselle tilikaudelle 

tuloslaskelman. Tämä on esitetty taulukossa 10.  

 

Taulukko 10: Tuloslaskelma 

Liikevaihtoa kertyi ensimmäisellä tilikaudella siis 17 845 euroa. Tästä kun vähennetään koko 

vuoden kiinteät kustannukset, saadaan liikevoitoksi 6 205 euroa.  
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Arvonlisäveroa maksetaan tässä liiketoimintamallissa 24 %, koska liikevaihto ylittää 15 000 

euroa. Kun liikevaihto jää alle 30 000 euron, on kuitenkin mahdollista saada alv-huojennusta. 

Tämä lasketaan kaavalla vero – (liikevaihto – 15 000) * vero / 15 000. (Bisnes 2021.) 

Huojennuksen määräksi tulee tässä tapauksessa 1 206,7 euroa.  

Tulos ennen veroja olisi 5 922,55 euroa. Tästä olen vähentänyt tuloverot, käyttäen 

veroprosenttia 20. Tämän laskemiseen käytin Verohallinnon veroprosenttilaskuria. Lopullinen 

käteen jäävä tulos ensimmäiseltä tilikaudelta olisi 4 738,04 euroa. 
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12 Johtopäätökset 

 

Edellä tehtyjen laskelmien perusteella yritykseni tekisi voittoa ensimmäisellä tilikaudella 

4738,04 euroa. Tavoitteeni ensimmäiselle vuodelle oli tehdä nollatulos, joten sen perusteella 

tähän voi olla tyytyväinen. Kuitenkin alkuinvestointeihin on kulutettu 6600 euroa omaa 

pääomaa/säästöjä. Mikäli haluaisin maksaa tämän itselleni takaisin, menisi tulos hieman 

miinukselle. Tässä skenaariossa asiakkaita oli vuoden aikana 75, mikä tarkoittaa 6,25 

asiakasta kuukautta kohden. Jos tuloksen jakaisi tasaisesti jokaiselle kuukaudelle, olisi tulos 

noin 400 euroa. Tämän perusteella tuotto yhtä asiakasta kohden olisi noin 60 euroa. Arvioin, 

että yhteen asiakkaaseen kuluu työaikaa 2,5 tuntia, jolloin tuntipalkaksi muodostuisi 60/2,5 = 

24 euroa. Tämä on aloittavalle personal trainerille kohtalainen palkka. Kokeneempien 

valmentajien tuntipalkka voi olla jopa 40 euroa tunnilta (Intesive PT 2022.) Tällä 

laskukaavalla työtunteja kertyisi yhteensä 15,5 kuukaudessa.  

Realistisesti myynnin voisi odottaa nousevan arviolta 30 % toisena vuotena. Tällöin tulos olisi 

noin 6159,45 euroa voittoa. Tämä tarkoittaisi tuloissa noin 500 euroa kuussa. Sivutuloiksi 

tämä kuulostaisi mielestäni sopivalta.  

Mikäli tavoitteena olisi tehdä esimerkiksi 10 000 euroa voittoa, olisi minun palveltava 150 

asiakasta vuodessa eli 12,5 asiakasta kuukaudessa. Uskon, että tämä olisi vielä mahdollista 

toteuttaa laadukkaasti sivutoimisesti, koska työtunteja kertyisi yhdelle kuukaudelle noin 32. 

Paljoa enempää ei toisen työn ohella pystyisi tekemään.  

Selvää kuitenkin on, että mikäli sivutoimisuudesta haluaa siirtyä täyspäiväiseen yrittäjyyteen, 

on tuloksen parannuttava. Kuukausittainen tavoitepalkka on jokaisella toki yksilöllinen, mutta 

jos tavoitteenani olisi suomalaisten mediaanipalkka 3228 euroa, (Tilastokeskus 2022) tulisi 

minun palvella 55 asiakasta kuukaudessa. 20 työpäivälle jaettuna tämä tekisi 2,75 asiakasta 

päivässä eli noin seitsemän työtuntia. Nämä luvut ovat kuitenkin teoriassa realistisia, kun 

muistetaan, että personal trainerilla voi käytännössä olla keskimäärin neljä asiakastapaamista 

päivässä. (Trainer4You 2018). Tällaisiin asiakasmääriin pääseminen ei kuitenkaan ole vasta-

alkavalle personal trainerille itsestäänselvyys. 

Tiivistettynä Nea Haila Personal Training -yrityksen toiminnan voi odottaa olevan kannattavaa 

ja tuottavan mukavasti sivutuloja. Täyspäiväiseksi yrittäjäksi siirtyminen on realistisesti 

mahdollista vasta, kun asiakasmäärät kasvavat huomattavasti ensimmäiseen toimintavuoteen 

verrattuna.  
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