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Opinnaytetyon aiheena oli liiketoimintasuunnitelman laatiminen. Tyo koostui teoreettisesta
viitekehyksesta seka kaytannon liiketoimintasuunnitelmasta. Liiketoimintasuunnitelma on
salainen. Tyon tavoitteena oli laatia liiketoimintasuunnitelma pienelle hostellille.
Tarkoituksena oli kaynnistaa hostellin liiketoiminta tulevaisuudessa liiketoimintasuunnitelman
avulla. Talla opinnaytetyolla ei ollut toimeksiantajaa, vaan se tehtiin omaan kayttoon.

Opinnaytetyon teoreettisessa osassa kaydaan lapi liiketoimintasuunnitelman rakenne.
Keskeisimmat kasiteltavat aiheet ovat yrittajyys ja siihen liittyvat haasteet, liikeidea seka
liilketoimintasuunnitelman sisalto. Teoreettisessa osiossa kaydaan lapi myos yrittajan
analyyseja seka yrityksen rahoitusta ja taloudellisia laskelmia.

Liiketoimintasuunnitelma on liitteena ja se on salainen. Perustettavan yrityksen tyonimena on
Cottage Hostel. Liikeidean kehittamiseen kaytettiin omia kokemuksia
majoituspalveluyrityksista, benchmarkingia, haastatteluita, PESTLE-analyysia seka kilpailija-
analyysia.

Tyon tuotos on litketoimintasuunnitelma, jonka avulla perustetaan uusi yritys.Tarkeimmiksi
asioiksi hostellin lilketoimintasuunnitelmassa nousivat realistisuus ja taloudellisesti jarkevat
suunnitelmat. Liiketoimintasuunnitelma ohjaa uutta yrittajaa liiketoiminnan kaynnistamisessa
ja sen avulla voidaan hakea ulkopuolista rahoitusta yritykselle. Kaytetyt menetelmat
kehittivat ymmarrysta majoitusalan kilpailutilanteesta seka vaatimuksista. Ulkopuolisen
asiantuntijan arvion mukaan liiketoimintasuunnitelma antaa hyvan kokonaiskuvan
hostelliliiketoiminnan toteuttamisesta. Yrittajien oman toiminnan ohjaukseen ja
lilketoimintaosaamisen syventamiseen suunnitelma antaa hyvat lahtokohdat, kun yrityksen
perustaminen tulee ajankohtaiseksi tulevaisuudessa.
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The purpose of this thesis was to create a business plan for a small hostel and to investigate
the theoretical framework. The purpose is to examine theory and retrieve ideas for the future
company. The objective was to generate a practical and professional business plan for the
Cottage hostel. The business plan will be feasible when establishing the actual business. This
thesis does not have a commissioner.

The theoretical framework investigates business plan as a concept. The topics covered are
entrepreneurship and its challenges, creating a business plan and business idea. Entrepre-
neurial analysis, financial and economic calculations are also main subjects.

The empirical section has been attached to this thesis and it includes the practical business
plan. The practical business plan is private. The methods of creating ideas for the business
plan are benchmarking, interviews, PESTLE analysis and competitor analysis. The business
plan works as a guideline for a new entrepreneur and it can be used when applying for a loan
and economic support.

This business plan can be used to create a new company in the hospitality field. It is im-
portant to produce as realistic and practical strategy business plan as possible to become a
successful enterprise. The used methods help to understand competition and requirements of
the hospitality industry. According to a consultant, the business plan gives a general view of
hostel business implementation. This business plan is a good baseline for the entrepreneurs to
deepen the know-how of the business when establishing the company in the future.

Keywords: Business plan, entrepreneurship, hostel
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1 Johdanto

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli tuottaa lilketoimintasuunnitelma aloittavalle hostellille.
Yrityksen tyonimena oli Cottage Hostel, joka tulee sijaitsemaan Espoon Noykkiossa. Tyon
tarkoitus oli auttaa tulevaa yrittajaa tutkimaan liiketoiminnan perustamista ja yrittajaksi
ryhtymista. Liiketoimintasuunnitelma tulee toimimaan kaytannonlaheisena pohjana yritysta

perustettaessa.

Liiketoimintasuunnitelma tulee opinnaytetyontekijoiden omaan kayttoon ja se toimii
valineena yrityksen perustamisvaiheessa myos lainan ja starttirahan hakemiseen. Tama oli
toiminnallinen opinnaytetyo, joka sisaltaa teoreettisen osuuden lisaksi
lilkketoimintasuunnitelman Cottage Hostelin perustamista varten. Liiketoimintasuunnitelman

kaytannonosuus on liitteena, ja sen sisalto on salainen.

Tyon teoriaosuudessa kasiteltiin yrittajaksi ryhtymista ja mita se vaatii. Taman opinnaytetyon
pohjaksi kaytettiin painettuja ja sahkoisia lahteita seka asiantuntijoiden haastattelua ja
benchmarkingia. Tassa tyossa kasiteltiin lilkketoimintasuunnitelmaan liittyvia keskeisia
kasitteita, kuten yritysmuodon valintaa, liikeidean kehittamista, henkilostoa, lupa-asioita,
markkinointisuunnitelman laatimista seka yrityksen taloudellisia laskelmia. Menetelmina
kaytettiin uuden yrityksen perustamiseen soveltuvia menetelmia, kuten PESTLE- seka SWOT-

analyysia.

2 Yrittajaksi ryhtyminen

Yrittajyydesta puhuttaessa yrityksen omistaja tai omistajat ovat useimmiten mukana
yrityksen toiminnassa. Yrittaja antaa omat kasvonsa yrityksen keulakuvaksi. Han voi toimia
yhdessa esimerkiksi ystaviensa tai perheensa kanssa, tai han voi olla yksityisyrittaja, joka
toimii itsenaisesti. Yrittaja kayttaa yrityksessaan valtaa ja kantaa vastuun omistajan roolissa.
(Viitala & Jylha 2013, 27.)

Menestyminen ja voiton tekeminen ovat yritystoiminnan tavoitteena. Toimintaan liittyvat
riskit on tunnistettava ja niihin on varauduttava, jotta toiminnasta saadaan kannattavaa.
Yrittajan on uskottava itseensa ja omaan liikeideaansa seka hyodynnettava omia taitojaan eri

osa-alueilla. (Uusyrityskeskus 2014, 5.)

Useimmiten Suomessa yrittajyys aloitetaan yksinyrittajyydesta. Se tyollistaa yhden henkilon,
eli yrittajan itsensa. Tama on yrittajyyden ensimmainen vaihe, perusyksikko, josta yritys voi

lahtea laajenemaan. Aina yrittaja ei kuitenkaan laajenna yritystaan. Yksinyrittamisessa



omistaja kantaa sijoittajan, johtajan, myyjan seka tyontekijan roolit yrityksessaan. (Viitala &
Jylha 2013, 28.)

Yrittaja saattaa olla elamantapayrittaja, joka on esimerkiksi turhautunut palkkatyohon.
Yrittajyyden syita saattavat olla myos esimerkiksi mahdollisuus saadella tyomaaria ja
tyoaikoja itse tai toteuttaa itseaan tyossa aiempaa enemman. Yrittajyyteen ei innosta pelkka
raha, vaan mahdollisuus nahda oman kaden jalki seka mahdollisuus olla itsenainen. Vaikka
yrittaja olisi yksityisyrittaja, han tyollistaa valillisesti toisia, kuten alihankkijoita ja
yhteistyokumppaneita. (Viitala & Jylha 2013, 28, 34.) Uusyrityskeskus listaa yrittajan
tarpeellisiksi ominaisuuksiksi ahkeruuden, luovuuden, oma-aloitteisuuden, tuloksiin
pyrkimisen, paattavaisyyden, riskin otto kyvyn, paineen sietokyvyn seka myyntitaidot
(Uusyrityskeskus 2014, 6.)

Yrittajan perustaessa yrityksen han ottaa vastuulleen toiminnan johtamisen seka
kehittamisen. Yrittajan henkilokohtaiset verkostot, kuten perhe ja ystavat, ovat tarkeita ja
auttavat yrittajaa jaksamaan. Yrittajan oma jaksaminen heijastuu koko yritystoimintaan.
Yritysta perustettaessa tulee luoda kokonaan uusi verkosto yrityksen pyorittamista varten.
Tahan verkostoon kuuluvat toiset yritykset, kirjanpito- ja tilitoimisto, tavarantoimittajat,
asiakkaat, rahoittajat, yrittajajarjestot, vakuutusyhtio seka verottaja. (Alikoski, Hakonen &
Viitasalo 2013, 22.)

2.1 Yrityksen perustaminen ja yhtiomuotojen vertailu

Yhtiomuodot poikkeavat maittain. Suomessa yhtiomuotoa maarittaa mm. vastuun jako
yrityksen sisalla yrittajien kesken, yrityksen omistajien lukumaara seka verotus. Yritysmuotoa
voidaan myohemmin muuttaa tarpeen vaatiessa. (Niskanen & Niskanen 2013, 11.) Seuraavat
viisi yhtiomuotoa ovat Suomessa kaytettavia muotoja. Niita kuvataan tassa yleisella tasolla.
Suurin osa pienyrityksista on toiminimia, avoimia yhtioita tai kommandiittiyhtioita.

Suuryritykset ovat lahes aina osakeyhtioita.

Toiminimen alla kulkeva yrittaja on yksityinen elinkeinonharjoittaja. Han toimii itsenaisesti ja
paattaa yritysta koskevista asioista yksin. Yrittaja vastaa yrityksestaan henkilokohtaisella
omaisuudellaan, yrityksen omaisuutta ja henkilokohtaista omaisuutta ei eritella.
Kirjanpidollisesti yrityksen varat ja velat on kuitenkin pidettava erillaan yrittajan
henkilokohtaisesta omaisuudesta. Yrittaja ei nosta palkkaa, vaan han ottaa rahaa yritykselta
yksityisottoina. (Niskanen & Niskanen 2013, 12.) Toiminimen alla tullut nettotulo otetaan
verotuksessa huomioon omistajan tulona. Tama tulo jaotellaan verotuksessa paaomatuloihin
ja ansiotuloihin. Paaomatulojen tasosta riippuen verotus tapahtuu suhteellisesti 30 % tai 32 %

verokannalla. Ansiotulojen verotus on progressiivista. Se tarkoittaa, etta tulojen suuruus



maarittelee veroprosentin. Mita suuremmat tulot, sita suurempi on myos veroprosentti.
(Niskanen & Niskanen 2013, 12.)

Avoimessa yhtiossa on vahintaan kaksi yhtiomiesta. Jokainen heista on paatoksen teossa
tasavertaisessa asemassa. Avoimen yhtion varat ja velat ovat yhtion omistuksessa.
Yhtiomiehet ovat kuitenkin vastuussa avoimen yhtion veloista henkilokohtaisella
omaisuudellaan. Yhtiomiehen tyoskennellessa avoimessa yhtiossa talle voidaan maksaa
palkkaa, mutta myos yksityisotot yhtion varoista ovat sallittuja. Avoimen yhtion tuottama
tulos huomioidaan verotuksessa yhtiomiesten ansio- ja paaomatuloina. Avoimen yhtion voi

perustaa ilman, etta yhtiomies sijoittaa paaomaa yritykseen. (Niskanen & Niskanen 2013, 12.)

Kommandiittiyhtion perustaminen vaatii vahintaan kaksi yhtiomiesta. Vahintaan yhden
yhtiomiehen on oltava vastuunalainen ja yhden yhtiomiehen on oltava aaneton.
Vastuunalaisen yhtiomiehen vastuu ja verotus huomioidaan samoin kuin avoimen yhtion
yhtidmiehen vastuu ja verotus. Adneton yhtidmies sijoittaa paaomaa yritykseen, mutta han ei
saa osallistua paatoksen tekoihin eika asioiden hoitoon. Han on vastuussa yrityksen veloista
vain sijoittamallaan paaomalla. Yhtiosopimuksessa sovitaan aanettoman yhtiomiehen voitto-
osuudesta. Aanettdman yhtiémiehen tulot yrityksesta jaoitellaan pasdomatuloon seka

ansiotuloon hanen paaomapanoksensa mukaan. (Niskanen & Niskanen 2013, 12.)

Osakeyhtio on pisimmalle kehittynein ja monimutkaisin yhtiomuoto. Lahes jokainen suur
yritys on osakeyhtio. Osakeyhtio voi olla yksityinen tai julkinen ja sen perustamiseen tarvitaan
vahintaan yksi henkilo. Osakeyhtiolaki on maaritellyt yksityisen osakeyhtion paaomaksi
vahintaan 2 500 euroa ja julkisen osakeyhtion paaomaksi vahintaan 80 000 euroa.
Osakepaaoma on yleensa jaettu pienempiin ja samansuuruisiin osiin, eli osakkeisiin. (Niskanen
& Niskanen 2013, 13.) Yhtiokokous kokoontuu vahintaan kerran vuodessa. Yhtiokokoukseen
osallistuu osakeyhtion osakkaat ja he kayttavat siella korkeinta paatosvaltaa.
Yhtiokokouksessa valitaan osakeyhtiolle hallitus. Hallitus nimittaa yhtiolle toimitusjohtajan.
Yhtiokokouksessa enemmisto paattaa asioista. Osakeyhtio on verovelvollinen sen hetkisen
yhtioverokannan mukaan. Osakkaille voidaan jakaa osinkoja yhtion virallisen tilinpaatoksen
voitosta. Osakkaat saavat osinkoja suhteessa heidan osakeomistukseensa. Osinkoja saavaa
henkiloa verotetaan sen perusteella, onko kyseessa yksityinen yhtio vai porssilistattu
osakeyhtio. Tahan verotukseen vaikuttaa myos se, onko kyseessa yksityinen henkilo vai yritys.
(Niskanen & Niskanen 2013, 13.)

Osuuskunnan perustamiseen tarvitaan vahintaan kolme luonnollista tai oikeushenkiloa.
Osuuskunta palvelee jaseniaan tukemalla heidan elinkeinoaan tai talouttaan. Osuuskunnat
toimivat nykyaan hyvin samankaltaisesti kuin yritykset ja tarjoavat palveluitaan muillekkin

kuin jasenilleen. Osuuskaupat tai pankit ovat esimerkkeja osuuskunnista. Oikeudellisesti



osuuskunta on osakeyhtion kaltainen. Osuuskunnan jasenille on saannoissa maaratty
osuusmaksu. Osuuskunnan kokouksissa tehdaan osuuskuntaa koskevat paatokset. Jasenet eivat
vastaa henkilokohtaisesti osuuskunnan toiminnasta. Osuuskunnan ja osakeyhtion

verotusperiaatteet ovat samat.(Niskanen & Niskanen 2013, 13.)

2.2 Yrityksen toiminta-ajatus, visio ja arvot

Yritys maarittelee itse visionsa. Se on julkinen maaritelma, jossa tasmentyy, millaiseksi yritys
haluaa kehittya. Visio tulisi maaritella jo perustamisvaiheessa. Hyvan vision tulee olla
innostava tyontekijoille, toimia asiakkaiden kannalta seka se tulee olla mitattavissa
luotettavasti. Visio maaritetaan tietylle ajanjaksolle, jonka paatyttya mitataan vision
toteutuminen. Jotta visio olisi innostava ja inspiroiva, sen tulisi olla jollain tapaa erilainen
kuin yrityksen sen hetkinen tilanne. Erityisen tarkea visio on muutos tilanteissa, silla se toimii

ohjenuorana koko henkilostolle. (Lindroos 2010, 24.)

Vision voi maaritella kayttaen apuna RYTMI tekniikkaa. Sen avainsanat ovat Realistinen,
Ymmarrettava, Toiminnallinen, Mitattavissa ja Innostava. Hyvassa visiossa on aikajanne joka
kertoo milloin visio tulee toteutumaan, se on selkeasti maaritelty ja se on ymmarrettavissa
yksi-selitteisesti. Vision toteuttamiseksi luodaan strategia, jonka avulla pyritaan kohti vision
toteutumista. (Lindroos 2010, 24-25.)

Viitalan ja Jylhan (2014, 387) mukaan yrityksen toiminta-ajatus kertoo yrityksen
perustehtavan ja sen, miksi yritys on olemassa. Arvoilla tarkoitetaan sellaisia asioita, joita
pidetaan hyvina. Niita arvostetaan. Arvojen vuoksi on tehtava valintoja. Jotta valintojen
voidaan sanoa johtuvan arvoista, valintojen tulee olla lahtokohdaltaan samanlaisia jatkuvasti.
Arvoa voi sanoa uskomukseksi siita, mitka ovat parempia paamaaria kuin toiset. Aina valinnat
arvojen perusteella eivat ole mukavia. Arvot maaritellaan tunteiden ja jarjen avulla, mutta
erityisesti tunteilla on suuri merkitys. Yrityksessa arvot ovat yhteison yhteinen tahtotila,

jonka avulla pyritaan hyviksi uskottuihin paamaariin. (Aaltonen & Junkkari 2000, 60-61.)

Arvojen taustalla piilee usein tarve. Esimerkiksi talla hetkella arvostetaan erityisesti huolen
pitoa ymparistosta. Taman arvon taustalla on tarve pitaa maapallo puhtaana ja
elinkelpoisena. Arvot liittyvat vahvasti etiikkaan. Toimitaanko sen mukaan mika on oikein ja
tuottaa hyvaa monille, vai toimitaanko itsekkaasti ja samalla tuotetaan mahdollisesti pahaa
toisille. (Aaltonen & Junkkari 2000, 62.) Yrityksen tulee valita itselleen arvot ja toimia niiden
mukaan. Arvojen tulee kuitenkin olla tasapainossa, jotta valtytaan vaarilta tai liian kovilta
ratkaisuilta. Arvot kehittyvat yrityksessa toiminnan ja ympariston mukana. (Aaltonen &
Junkkari 2000, 82-86.)
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2.3 Liikeidea

Liikeidea on maaritelma sille erityiselle tavalle, jolla yritys toimii ja tuottaa tulosta. Siita kay
ilmi myos yrityksen menestystekijat. Mahdollisimman tarkka kuvaus liikeideasta auttaa muita
arvioimaan sita. Tarkka kuvaus mahdollistaa myos liikeidean kehittamisen. Asiakkaat,
tuotteet ja kilpailuedut kayvat ilmi liikeideasta. (Viitala & Jylha 2013, 42.)

Asiakkaan tarpeet ovat aina liikeidean perusta ja sen tulisi lahettaa samaa viestia. Tama
viesti on pohdittava tarkkaan silla toiminta, tuotteet, henkilosto ja tavoiteltu ulkoinen kuva
lahettavat viesteja eteenpain. Esimerkiksi henkiloston palvelun tulee olla samaa tasoa kuin
tuotteiden laadun. (Viitala & Jylha 2013, 42.)

Liikeidea kertoo yksiselitteisesti mita myydaan, kenelle myydaan, miten toimitaan seka
millainen on imago. Liikeidea on sita vahvempi, mita paremmin nama nelja elementtia
tukevat toisiaan. Liikeidea vaatii myos aina valintoja, kaikkea ei voi myyda kaikille. (Viitala &
Jylha 2013, 42-43.)

3 Liiketoimintasuunnitelman laatiminen

Liiketoimintasuunnitelma laaditaan yrityksen perustamisvaiheessa. Sita tarvitaan myos eri
yhteyksissa myohemmin yrityksen ollessa toiminnassa. Liiketoimintasuunnitelma kuvaa
tarkasti liikeidean, liiketoimintamallin, yrityksen paamaarat, tavoitteet seka strategiat eli
keinot, joilla tavoitteisiin paastaan. Liiketoimintasuunnitelma antaa suunnan yritykselle,
mutta myos rahoittajat ja starttirahan myontajat haluavat nahda sen rahoituspaatoksia
varten. (Viitala & Jylha 2013,, 50-51.)

Liiketoimintasuunnitelma on osoitus siita, etta tulevalla yrityksella on todellisuudessa
mahdollisuus toimia. Siina kaydaan lapi yrityksen markkinat, myyntimahdollisuudet, toiminta,
toimintaperiaatteet, voimavarat seka kehittymismahdollisuudet. Liiketoimintasuunnitelmasta
kay ilmi asiakassegmentit, yrityksen tuottama arvo asiakkaalle, ansaintalogiikka seka ovatko
asiakkaana toiset yritykset vai kuluttajat. (Viitala & Jylha 2013, 51.)

Yrittajan tulee pohtia liikeideaansa monelta erikannalta, mutta erityisesti tulee ottaa
huomioon asiakkaan nakokulma. On tarkeaa pohtia asioita rehellisella mielella. Pohdittava
asia on esimerkiksi milla markkinoilla liikeidealla voi menestya. Liikeidean tulisi tarjota
asiakkaille jotain uutta, esimerkiksi tehokkaampaa, hauskempaa, edullisempaa tai
laadukkaampaa palvelua. Asiakkaat ovat valmiita maksamaan tuotteesta tai palvelusta, mikali
se on erityisen hyva. Asiakkaiden tarpeiden ja mielipiteiden selvittaminen ei kuitenkaan ole

helppoa. (Uusyrityskeskus 2014, 10.)
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Erityisesti liiketoimintasuunnitelma on yrittajan tekema henkinen matka, jonka han
dokumentoi toisten nahtavaksi. Matkan aikana yrittaja huomaa, onko liiketoimintaa

kannattavaa aloittaa ja miten se kannattaisi toteuttaa. (Viitala & Jylha 2013, 52.)

3.1 Palvelun hyodyt ja arvolupaus

Yrityksen taytyy tietaa kuka on heidan asiakkaansa seka taman asiakkaan tarpeet. Asiakas
tekee hankintansa tyydyttaakseen tarpeensa. Asiakas vertailee omia tarpeitaan, varojaan ja
tuotteesta saamaansa hyotya yrityksen antamiin arvolupauksiin. Asiakkaan ollessa
valintatilanteessa hanen paatokseensa vaikuttaa myos odotukset, vaatimukset, toiveet seka
aiemmat kokemukset ja arvot. Jokaisella kuluttajalla on oma arvomaailmansa riippumatta
siita, onko tama kuluttaja yksityinen henkilo vai yritys. Tarjotun palvelun tulee sopia tahan

arvomaailmaan.(Lecklin 2006, 84.)

Arvolupauksen takia asiakkaat siirtyvat asioimaan epatyydyttavasta yrityksesta sellaiseen,
jonka uskovat palvelevan paremmin heidan omia tarpeitaan. Tama arvolupaukseltaan parempi
yritys ratkaisee jonkin asiakkaan ongelman tai tyydyttaa jonkin hanen tiedostetun tai
tiedostamattoman tarpeensa. Jokainen arvolupaus sisaltaa valikoidut palvelut ja tuotteet,
jotka palvelevat parhaiten tiettya asiakassegmenttia. Toiset arvolupaukset tuovat
markkinoille jonkin innovatiivisen asian, toiset taas hyodyntavat jo olemassa olevaa ideaa

lisaamalla siihen elementteja. (Osterwalder 2010, 22.)

Kartoitettaessa palvelun hyotyja asiakkaille tulee pohtia mita ongelmia asiakkaan elamassa
tama palvelu ratkaisee, mita asiakkaan tarpeita talla palvelulla tyydytetaa seka mita palvelu
ja tuotekokonaisuuksia tama palvelu tarjoaa eri asiakassegmenteille. Asiakkaan saama arvo
palvelusta voi olla laadullista tai maarallista, eli kvalitatiivista tai

kvantitatiivista. (Osterwalder 2010, 23.)

Arvolupaus saattaa tyydyttaa asiakkaalle jonkin sellaisen tarpeen, jonka olemassa oloa han ei
ollut tiennyt aikaisemmin, silla tata tarvetta tyydyttavaa palvelua ei ollut olemassa. Palvelun
laadun parantaminen on lahiaikoina ollut yleinen keino arvolupauksen parantamiseen. Myos
palvelun raatalointi vastaamaan suoraan asiakkaan tarpeita nostaa asiakkaan saamaa

hyotya. (Osterwalder 2010, 23.)

Arvolupaus voi olla se, etta yritys saattaa asiakkaan jonkin tyon tehdyksi. Esimerkiksi
yksityisautoilijat vievat autonsa huoltamoon, jossa huoltoliike hoitaa auton kuntoon ja asiakas
voi keskittya vain ajamiseen. Arvolupauksessa muotoilu voi olla tarkea elementti, mutta sen

toteutumista on vaikea mitata. Jokin tuote saattaa olla erityisen arvokas sen kauniin
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muotoilun vuoksi. Brandi tai status saattaa olla jollekkin asiakkaalle tarkea henkilokohtaisen
statuksen nostattaja. (Osterwalder 2010, 24.)

Yleinen arvolupaus on tarjota asiakkaalle samaa laatua, mutta edullisempaan hintaan. Yritys
saattaa myos luvata asiakkaalleen kulujen vahentamista jossakin tietyssa asiassa. Takuu on
eraanlainen arvolupaus, jossa asiakkaalle luvataan minimaalinen riski tuotteen hajoamisesta.

Arvonlupaus on myos tehda jokin asia asiakkallee erityisen helpoksi. (Osterwalder 2010, 24.)

3.2 Asiakkaat ja segmentointi

Yritystoiminta on mahdoton pitaa toiminnassa ilman asiakkaita. Siksi on olennaista tietaa jo
suunnitteluvaiheessa, etta onko tulevan yrityksen tuotteille tai palveluille kysyntaa.
Selvitakseen yritystoiminnan potentiaalisia asiakkaita ja heidan ostomotiiveja, on tehtava

asiakasanalyysi. (Raatikainen 2011, 86.)

Asiakasanalyysin jalkeen yrityksella on kasitys potentiaalisista asiakkaista. Saadussa asiakas-
kohderyhmassa on erityyppisia asiakkaita, jotka ovat eri tavalla kiinnostuneita yrityksen
tarjoamasta palvelusta. Siksi on tarkeaa jakaa heidat erilaisiin ryhmiin eli segmentteihin.
Asiakkaiden segmentointi aloitetaan tutkimalla yrityksen markkina-alueen kysyntaa ja
ostoskayttaytymista eli selvitetaan alueen kotitalouksien maaraa seka seurataan heidan
keskiostostensa kokoa. (Hesso 2013, 88-89.) Segmentointi helpottaa yritysta kohdistamaan
voimavaransa oikeisiin asiakkaisiin tehokkaalla tavalla. Segmentoinnin avulla yritys kykenee

vastaamaan paremmin eri asiakasryhmien tarpeisiin. (Ala-Mutka & Talvela 2004, 49.)

Segmentoinnin jalkeen on valittava kohderyhma tai kohderyhmat, joiden kanssa toimiminen
on yritykselle kannattavinta. Yrityksen tulee siis keskittya valittuun kohderyhmaan eli
asiakassegmenttiin tekemalla heihin tehoavaa markkinointiviestintaa ja samalla luoda
kysyntaa seka lisaarvokokemuksia. Kun yritys panostaa enemman valittuun kohderyhmaan ja
saa asiakkaat tuntemaan itsensa tarkeiksi, he ovat myos valmiita maksamaan tuotteista ja

palvelusta enemman. (Hesso 2013, 90-91.)

3.3 Yrityksen paatoiminnot

Toimivaan yritykseen tarvitaan toisiaan tukevat ja taydentavat toiminnot, kuten markkinointi,
tuotekehitys, tuotanto, logistiikka, henkildosto, johtaminen seka talous. (Kuvio 1 yrityksen
toiminnot) Markkinoinnin avulla saavutaan asiakasryhmat ja selvitetaan heidan tarpeet.
Tuotekehityksessa joko kehitetaan uusia tuotteita tai parannetaan nykyisia tuotteita
asiakaslahtoisemmaksi, jotta yritys pysyisi markkinoilla. Tuotannossa syntyy itse tuote, jota

yritys tarjoaa. (Raatikainen 2011, 45-50.)
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Logistiikka on pitka toimitusketju, joka alkaa raaka-aineiden hankinnasta tuotteiden
toimittamista lopulliselle kuluttajalle. Lisaksi logistiikkaan kuuluu myos varastointi, tuotanto,
kuljetukset, jatehuolto seka kierratys. Yrityksen tarkeimmasta voimavarasta eli henkilostosta
tulee pitaa hyvaa huolta, jotta tyon tulos olisi hyva. Yrityksen johdon on selvitettava
tyontekijoille yrityksen liikeidean ja delegoitava toista heille mahdollisimman hyvin.
Liiketoiminnan talouteen kuuluu talousarviot eli budjetit, kirjanpito seka tilinpaatos.
(Raatikainen 2011, 51-57.)

Kuvio 1 Yrityksen toiminnot (Raatikainen 2011, 45.)

Yrityksen keskeisimmat tuotannontekijat ovat raaka-aineet, tyot, laitteet seka osaamiset.
Lisaksi tuotantoon vaaditaan hyvat toimitilat, jotta tuotteiden valmistamisesta olisi sujuvaa.
Molemmat tuotteita tekeva yritys seka palveluyritys tarvitsevat itselleen sopivat ja toimivat
tyotilat. Yrittajan ei tarvitse ostaa tuotteiden valmistukseen tarvitsemia koneita ja laitteita
vaan niita voi myos vuokrata. Koneiden huoltosysteemin toimivuudesta tulee kuitenkin
huolehtia, jotta yritykselle ei koituisi ylimaaraisia kuluja koneiden ollessa rikki ja jolloin osa

tuotannoista pysahtyy. (Raatikainen 2011, 49.)

Majoitustoiminnalla tarkoitetaan kalustettujen huoneiden tai muiden majoitustilojen
tarjoamista asiakkaille ammattimaisesti. (Finlex 2006) Majoitustoiminta luokitellaan
matkailupalveluksi. Matkailun toimialan kokonaisuuteen kuuluu myos ravitsemistoiminta seka
henkiloliikenne. Perinteisia majoitustoimintoja ovat hotellit, lomakylat, leirintaalueet,

motellit ja retkeilymajat. (Toimialaraportit 2013, 8.)
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3.4 Henkilosto

Viitalan (2014, 9.) mukaan yritystoiminta ei pyori ilman ihmisia. Yrityksen suurin voimavara
on henkilosto, jota ilman yrityksella saattaa ilmeta toiminnallisia ongelmia tai se voi jopa
kaatua. Siksi on tarkeaa pitaa osaavasta henkilosto kiinni, silla se on yrityksen yksi

merkittavimmista kilpailuedun tekijoista.

Henkiloston puutteelliset taidot saattavat tuoda yritykselle huonoa mainetta. Silloin myos
tyon laatu karsii ja se valittyy suoraan asiakkaille. Tassa tilanteessa ei edes tuoteinnovaatio
ylla, jotta tyon lopputulos olisi mahdollisimman hyva. Kun tyontekijat ovat motivoituneet, he
ovat myos halukkaita kehittymaan ja kehittamaan yritysta. Seurauksena yritykseen syntyy
uusia palveluita seka tuotteita. Tama luo uusia asiakkuuksia seka tekee vanhat asiakkaat

mahdollisesti tyytyvaisemmiksi. (Viitala 2014, 9.)

Henkiloston avulla yritys tuottaa tulosta, mutta henkiloston pitaminen on kallista. Myos
henkiloston hankinnasta, osaamisen kehittamisesta seka hyvinvoinnin vaalimisesta koituu
kuluja. Tama nakyy erityisesti palvelualalla, jossa henkiloston rooli on suuressa asemassa.
Tasta johtuen irtisanominen ja henkiloston vuokraaminen on hyvin yleista tiukkoina aikoina.
(Viitala 2014, 9.)

3.5 Luvat ja omavalvontasuunnitelma

Yritystoiminnan perustamisessa tulee kiinnittaa huomiota lupa-asioihin, silla niiden tulee olla
kunnossa ennen yritystoiminnan virallista aloitusta. Joissain tapauksissa tarvitaan
viranomaisen tai omaistarkasjatan hyvaksyntaa, kuten huoneistoissa, joissa myydaan
elintarvikkeita. Luvat ja maaraykset vaihtelevat toimialoittain. Yrityksen on ilmoittauduttava
arvonlisa velvolliseksi kotikuntansa verovirastolle, mikali yrityksen myyntitulot ylittavat 8500
euroa. (Raatikainen 2011, 150,152.)

Suomen laissa on tarkkoja saadoksi eri toimialojen elinkeinon harjoittamisesta. Tarkemmat
tiedot elinkeinoharjoittamiseen liittyvista saadoksista ja luvista loytyvat elinkeinolaista.
Lisaksi elinkeinolaista loytyy myos tietoja myos siita, milta viranomaisilta tulee toimilupa
hakea. Esimerkiksi marjoituspalvelun elinkeinoharjoittelija tulee tehda ilmoitus poliisille seka
terveydensuojeluviranomaiselle. Elinkeinoluvan voi saada usein paikalliselta

aluehallintovirastolta. (Raatikainen 2011, 151.)

Ennen majoituspalvelutoiminnan aloittamista elinkeinoharjoittajan tulee tehda kirjallinen

ilmoitus kunnan terveydenviranomaiselle. Taman ilmoituksen on tehtava viimeistaan 30
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paivaa majoituspalvelun perustamisesta tai kayttoonotosta. Terveydenviranomaisille tulee
tehda myos ilmoitus yrityksen olennaisesta muuttamisesta seka elinharjoittajan
vaihtumisesta. Sen lisaksi on tehtava ilmoitus toiminta-alueen kihlakunnan poliisilaitokselle

seka pelastusviranomaiselle mahdollisien tarkastuskayntien vuoksi. (Valvira 2014, 3.)

Majoitusliikkeen huoneiston on taytettava rakennusvirannomaisten teksinisia vaatimuksia
ennen litketoiminnan aloittamista. Siksi on tarkeaa selvittaa huoneiston kelpuutta ennen
vuokraamista tai ostamista. Jos huoneistoon aiotaan tehda muutoksia, tulee tontin omistaja
tai haltija ensin pyytaa lupa rakennusvalvontavirastolta. Liikkeenharjoittajalla on myos oikeus
hakea rakennuslupa, jos tama saa tontin haltijalta tai omistajalta valtakirjan. (Mara 2015,
20.)

Majoitus- ja ravitsemustoimintalain mukaan majoitustoiminnan harjoittajan tulee tehda
matkustajailmoitus matkustajista, jotka yopyvat majoitusliikkeessa. Matkustajailmoituksessa
tulee kayda ilmi matkustajan tiedot kuten nimet, henkilotunnus seka osoite.
Matkustajailmoitukset sailytetaan vuoden ajan. Kun on kyseessa ulkomaalisista matkustajista,

matkustajatiedot on toimitettava valittomasti poliisilaitokselle. (Finlex 2006.)

Matkustajatiedoista majoitustoiminnan harjoittajan voi myos tehda matkustajarekisteria.
Matkustajailmoituksen ja matkustajarekisterin avulla pystytaan yllapitamaan yleista
turvallisuutta, ennaltaehkaisemaan rikollisuutta seka laatimaan tilastoja. Sen lisaksi
majoitustoiminnan harjoittajalla on mahdollisuus kayttaa matkustjailmoituksia ja
makutajarekisteria asiakaspalveluun seka suoramarkkinointiin ellei matkustaja ole kieltanyt.
(Finlex 2006.)

Pakollisten lupien lisaksi elinkeinoharjoittelijan tulee laatia yrityksestaan valitun
yhtiomuodon vaatimat perustamisasiakirjat. Ilmoitettuaan perustamisasiakirjoissa yrityksen
olleellisimmat tiedot, yritys saa yritystunnuksen. Yritystunnus esiintyy yrityksen virallisissa

asiakirjoissa, kuten laskulomakkeissa. ( Raatikainen 2011, 152.)

Eviran (2012) mukaan jokaisen elintarvikealan yrittajan tulee tehda kirjallinen
omavalvontasuunnitelma. Se on lakisaateinen velvollisuus. Omavalvontasuunnitelman laajuus
vaihtelee toiminnan moninaisuuden, tuotteiden monipuolisuuden seka riskien mukaan.
Omavalvontasuunnitelman tulee olla kirjallinen, jotta yrityksessa tyoskentelevat paasevat
tutustumaan oikeisiin toimintatapoihin seka palamaan niihin myohemmin tarvittaessa.
Omavalvontasuunnitelman taytyy olla riittava toimintaansa nahden ja sita on jatkuvasti
paivitettava. Elintarvikealan toimijan tulee huolehtia jokaisen tyontekijoiden
hygieniaosaamisesta, silla se on osa omavalvontasuunnitelmaa. Nain ollen jokaisella

tyontekijalla, joka kasittelee elintarvikkeita, tulee olla Eviran myontama hygieniapassi.
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4 Markkinointisuunnitelma

Markkinointi tarkoittaa tuotteiden ja palveluiden markkinoimista potentiaalisille asiakkaille.
Markkinoinnin tarkoituksena on luoda asiakastyytyvaisyytta, sitoutumista seka herattaa
kiinnostus yritysta ja sen tuotteita kohtaa. Markkinoinnin lahtokohtana on asiakasymmarrys.
Lisaksi markkinoinnin avulla luodaan ja kehitetaan kannattavia asiakassuhteita, jotta yritys
pysyisi kilpailukykysyisena. Markkinointi myos mahdollistaa ulkoisten sidosryhmien
kytkemista. (Jylha & Viitala 2014, 86.)

Yrityksella on oltava liikeidea seka yritysstrategia selvilla ennen markkinoinnin
suunnittelemista ja toteuttamista. Niiden avulla markkinointia on helpompi suunnitella
tehokkaaksi ja oikean suuntaiseksi. Markkinoinnin suunnittelussa tulee ottaa huomioon
kohderyhmat seka ydinasemointi eli tuotteista saatava perushyoty. Sen lisaksi taytyy miettia

tuotteiden hinnoittelu, asiakaslupaus ja markkinointikanavat. (Jylha & Viitala 2014, 93.)

Markkinointikanavat ovat yksi tarkeimpia markkinointisuunnitelman osa-alueita.
Markkinointikanavien avulla tavoitetaan valitut kohderyhmat helpommin. Massoja
tavoiteltaessa kaytetaan useimmiten lehtia, televisiota tai radiota. Lisaksi on olemassa
vuorovaikutusviestinnan kanavia kuten seminaarit, messut, nayttelyt seka henkilokohtainen
myyntityo. Yritykset kayttavat sosiaalista mediaa, kuten Facebookkia yha useammin yhtena
markkinointikanavanaan. Sosiaalisessa mediassa asiakkaat keskustelevat avoimesta yrityksista
ja saaduista asiakaspalvelukokemuksistaan. Nain ollen yrityksen tulee suhtautua vakavasta
tahan kasvavaan markkinointikaavaan. Myos sen takia, etta tutkimusten mukaan 78 %
ihmisista luottavat toistensa kertomiin kokemuksiin ja suosituksiin. (Jylha & Viitala 2014, 98-
99.)

5  Yrittajan analyysit

Yrittajan analyysien avulla tarkastellaan liikketoiminnan kannattavuutta. Analyysit kasittelevat
lilkketoiminnan sisaisia seka ulkoisia tekijoita. Yrittajan analyyseissa kaytettavat menetelmat

ovat mm. PESTLE, kilpailija-analyysi, Business Model Canvas, SWOT- ja riskianalyysi.

5.1 PESTLE

Ymparistoanalyysi tehdaan ennen liiketoiminnan perustamista. Yritys tutkii tarkasti
toimitilojen sijaintiin liittyvia tekijoita, silla ne ovat yksi tarkeimmista menestyksen
tekijoista. Tekemalla ymparistoanalyysin yritys saa tietoja toimialasta, toimintaymparistosta

seka yleisesta taloudellisesta kehityksesta. (Koski & Virtanen 2005, 46.)
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Hesson (2013, 34-36.) mukaan yrityksen tuloksen kannalta on tarkeaa tehda seka ulkoinen
etta sisainen ymparistoanalyysi, silla se auttaa yrityksen strategian laatimista ja
toteutumista. Nain ollen ymparistoanalyysi on siis avain yrityksen menestymiseen.
Tutkittavaan ulkoiseen ymparistoanalyysiin eli PESTLE -malliin kuuluu, poliittinen,

taloudellinen, sosiaalinen, teknologinen, lakinsaadannollinen seka ekologinen ymparisto.

Poliittisen ympariston analysointi on aarimmaisen tarkea, silla valtiohallinnon tekemat
paatokset vaikuttavat yrityksen toimintaedellytyksiin. Poliittinen ymparisto liittyy
finanssipolitiikkaan, joka saatelee valtion tuloja ja menoja. Tama siis vaikuttaa valtion
verojen nousuun ja laskuun, tulonsiirtoihin seka tarvittaviin valtion investointiin. (Hesso
2013, 36-37.)

Taloudellinen ja poliittinen ymparistot kulkevat kasi kadessa. Liiketoimintasuunnitelmaa
laatiessa on otettava taloudellinen ymparisto huomioon, silla se vaikuttaa pitkalla tahtaimella
yrityksen menestykseen. Tassa analysoinnissa ennustetaan maailmantaloutta seka sen
vaikutusta omaan yritykseen. Ennusteiden avulla yrittaja pystyy tekemaan ennaltaehkaisy

toimenpiteita, jos nayttaa silta, etta taantuma on tulossa. (Hesso 2013, 38-39.)

Sosiaalisen ympariston analysoinissa arvioidaan kohderyhman sosiaalisia rakenteita.
Analysoinnin avulla selvitetaan kuluttajien ikahaarukkaa, koulutustasoa, alueen
keskimaaraiata tulotasoa seka asumistyylia. Naiden tietojen pohjalta yritys saa kokonaiskuvan
kohderyhman tarpeista ja niiden muodostumisesta. Naita tietoja saa helposti maksutta
Itellasta tai Tilastokeskuksesta. (Hesso 2013, 39-42.)

Teknologia kehittyy kovaa vauhtia. Yrityksen on kehityttava teknologian mukana, jotta se
pysyisi kilpailukykyisena. Teknologian ymparisto analyysissa tarkastellaan teknologisia
ilmigita, jotka saatavat vaikuttaa yrityksen, kuluttajien seka kilpailijoiden toimiin. Sita kautta

yrityksen tulee paivittaa oma teknologiansan asiakaslahtoisemmaksi. (Hesso 2013, 43-44.)

Lainsaadanto saatelee yritystoimintoja ja siksi on tarkeaa analysoida lainsaadannollista
ymparistoa. Tassa analyysissa seurataan lainsaadannon muutoksia ja toimitaan niiden
mukaisesti. Lainsaadannoista ei kannata poiketa, silla se tuo ennemmin tai myohemmin
ongelmia. Lainsaadantomuutokset voivat koskea esimerkiksi toimitiloja tai aloja, ja niita voi

seurata oma liiton kautta. (Hesso 2013, 45-46.)

Ekologisen ympariston muutokset vaikuttavat yritystoimintaan monella eri tavalla. Kuluttajat
ovat tulleet tietoisemmiksi ymparistohaitoista, siksi yrityksen on tarkeaa osoittaa valittavansa

ymparistoasiasioista. Ekologisen ympariston analysoinnissa otetaan huomioon mm.
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lainsaadanto, kierratysasiat, energian kaytto seka ekologinen seuraus tuotteiden ja
palveluiden tuottamisessa. (Team FME 2013, 20-21.)

5.2 Kilpailija-analyysi

Liiketoimintaa suunniteltaessa on hyva tuntea samalla alalla toimivat kilpailijat. Siksi
kilpailija-analyysin tekeminen on hyvin oleellinen tulevalle yritykselle. Kilpailija-analyysin
tarkoituksena on selvittaa kilpailijoiden tuotteita tai palveluita, minka kautta pystytaan

arvioimaan kilpailutilannetta ja keinoja toimia kilpailukykyisena. (Raatikainen 2004, 63-64.)

Kilpailija-analyysin tekeminen alkaa selvittamalla kilpailevien yritysten nimet ja maarat. Sen
jalkeen selvitetaan mm. heidan heikkouksia, vahvuuksia, markkinaosuutta, markkina-asemaa,
kilpailukeinoja, markkinointistrategia seka resursseja. Lopuksi arvioidaan oman yrityksen
asemaa kilpailussa ja toimitaan hyvien menestyvien yritysten markkinointistrategian
mukaisesti. (Raatikainen 2004, 63-64.)

Virtasen & Kosken (2005, 53-54.) mukaan kilpailija-analyysissa kuvataan yrityksen kilpailijoita
ja niiden tuotteita seka palveluita segmenttikohtaisesti. Nain ollen kuvataan liiketoiminnan
kilpailijoiden maaria seka kilpailutilanne yleisella tasolla. Kilpailija-analyysia on tarkeaa
tehda, silla siita selviaa nykyisen kilpailutilanteen lisaksi potentiaalinen kilpailu. Tama
tarkoittaa sita, etta analyysista myos selviaa toimialan mahdollisia tulevia kilpailijoita. (340-
341.)

5.3 Business Model Canvas

Osterwalderin & Pigneurin (2010, 15.) mukaan hyvan liiketoimintamallin kasitteen taytyy olla
selkea ja kaikille helposti ymmarrettavissa. Liiketoiminnan kasitteen yksinkertaisuudesta
huolimatta se ei saa paljastaa liikaa yrityksen liiketoimintaan liittyvia asioita. Tahan on siis

kehitetty tyokalu Business Model Canvas.

Business Model Canvasin avulla kuvataan yrityksen liiketoimintamallia seka pohditaan sita
perusteellisesti. Tama myos mahdollistaa liiketoimintamallin muokkaamista uusien strategia
vaihtoehtojen luomiseksi. Business Model Canvas muodostuu yrityksen neljasta olennaisesta
tekijasta, kuten asiakasrajapinta, arvolupaus, infrastruktuuri hallinta seka taloudelliset
vaikutukset. (Osterwalder & Pigneur 2010,15.)

Business Model Canvas tyokalu sisaltaa yhdeksan rakennuspalikkaa, jotka loogisesti kuvaavat,
mita yrityksen tulee tehda menestyakseen. Mainitut rakennuspalikat ovat kulurakenne,

tulovirrat, arvolupaus, kanavat, avainkumppanit, -aktiviteetit ja - resurssit seka
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asiakassuhteet ja - segmentit. Tyokalu paitsi selkeyttaa liiketoimintasuunnitelmaa, se myos

nayttaa kehitettavat alueet yrityksessa. (Osterwalder & Pigneur 2010,14-19.)

5.4  SWOT

SWOT -analyysi luodaan yritykselle yritysidean seka toimintaympariston kautta. SWOT -
analyysi on tyokalu, jonka avulla tunnistetaan yrityksen heikkoudet, vahvuudet,
mahdollisuudet seka uhat. Tama analyysi auttaa yritysta luomaan vahvan, tasmallisen ja
menestyksekkaan liiketoimintasuunnitelman. SWOT -analyysi toimii apuvalineena myos
yrityksen toiminta-ajatuksen, vision ja arvojen suunnittelussa. (Alikoski, Hakonen & Viitasalo
2013, 44-47.)

SWOT -analyysi tulee sanoista Strenghts (vahvuudet), Weaknesses (heikkoudet), Opportunities
(mahdollisuudet) ja Threats (uhat). Se on nelikenttaanalyysi. Vahvuuksilla kuvataan yrityksen
sisaisia vahvuuksia seka menestystekijoita. Heikkouksien maarittelyssa pohditaan yrityksen
sisaisia heikkouksia ja kehittamiskohteita. Heikkoudet pyritaan muuttamaan analyysin avulla
vahvuuksiksi. Mahdollisuuksia pohdittaessa keskitytaan yrityksen ulkopuolisiin
mahdollisuuksiin, kuten yrityksen laajentamiseen. Uhkien kohdalla pohditaan yrityksen
ulkopuolelta tulevia uhkia. Uhkien tiedostamisen jalkeen niihin kyetaan varautumaan ja ne
voidaan ennaltaehkaista. Suurimmat uhat saattavat vaarantaa koko yritystoiminnan. (Alikoski,
Hakonen & Viitasalo 2013, 45.)

5.5  Riskit

Riskien tunnistaminen, analysointi ja niihin varautuminen on tarkeaa jokaiselle yrittajalle.
Riskeihin varautunut yritys kykenee toimimaan erilaisissa olosuhteissa seuraamalla
toimintasuunnitelmiaan. Yrityksen on opastettava henkilokuntaansa toimimaan
erityistilanteissa, jotta vahingot pysyisivat mahdollisimman pienina. Vaikka yrityksen on
verkostoiduttava ja toimittava yhteistyossa tavarantoimittajien ja muiden sidosryhmien
kanssa, yritys ei saa olla liian riippuvainen vain yhdesta sidosryhman jasenesta. On oltava
suunnitelma sen varalle, etta jokin menee pieleen esimerkiksi tavarantoimittajan kanssa.

Osaan riskeista suojaudutaan ottamalla kattavat vakuutukset. (Hesso 2013, 168-170.)

Riskeja voidaan luokitella eri perustein. Hesso luokittelee yritystoiminnan riskit seuraavasti:
Liiketiskit (maksuvaikeudet asiakkailla, ympariston taloudelliset tapahtumat), vahinkoriskit
(omaisuusvahingot, henkilovahingot, varkaudet), henkilosto- ja johtamisen riskit
(sairastapaus, ongelmat tyoyhteisossa), myytavien palveluiden riskit (ongelmat laadussa,
ymmartamattomyys asiakkaan tarpeista, ymparistovastuu), markkinatilanne riskit (lama) seka

rahoitusmarkkinatilanne riskit (korkojen nousu). (Hesso 2013, 169-170.)
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6  Yrityksen rahoitus ja taloudelliset laskelmat

Yritysta perustaessa on olleellista miettia yrityksen rahoitusta seka taloudellisia laskelmia.
Ensimmaiset ja tarkeimmat yrityksen rahoitukset ovat omistajien sijoitukset seka
tulorahoitukset. Siksi on pyrittava loytamaan kaikki mahdolliset oman rahoituksen lahteet
rahoitusta suunniteltaessa. Ulkopuolista rahoitusta on helpompi saada, kun yrittaja on

sijoittanut omaa paaomaa yritykseensa. (Yrityksen perustajan opas 2011, 23.)

Yrityksen rahoitusta on hyva lahtea suunnittelemaan tekemalla rahoitussuunnitelman, jonka
avulla yrittaja pystyy arvioimaan yrityksen kaynnistamiseen tarvittavaa paaomaa. Sen lisaksi
rahoitussuunnitelmaa hyodyntaen yrittaja nakee, miten paljon rahaa tarvitaan
yritystoiminnan paivittaisten kulujen kattamiseen seka lyhyiden lainojen maksamiseen.
Rahoitusta suunniteltaessa otetaan huomioon myos tarvittavien varojen eli sijoittajien
hankkiminen. (McKinsey&Company 2000, 103.)

Yrityksen kolme yleisinta peruslaskelmaa taloudenpidossa ovat tuloslaskelma, tase ja
kassavirtalaskelma. Tuloslaskelma nayttaa tilikauden ajalta yrityksen kulut ja tuotot. Tase
nayttaa tilinpaatospaivanana yrityksen paaoman lahteet seka mihin paaoma on sitoutuneena.
Kassavirtalaskelma on tarkein laskelma, silla se nayttaa, tuottaako yritystoiminta rahaa vai
kuluttaako se sita. (Mckinsey&Company 2000, 111-119.) Muita tarkeita talouden laskelmia

ovat hinnoittelu, myyntibudjetti ja investoinnit. (Raatikainen 2011, 138.)

6.1 Rahoitus

Yrityksen kokonaisrahoitus jaetaan tulo- ja paaomarahoitukseen. Tulorahoitus tarkoittaa
rahoitusta, joka saadaan myyntituloista vahennettyna niista koituvat menot. Paaomarahoitus
koostuu omasta paaomasta seka vieraasta paaomasta. Vieras paaoma on joko lyhytaikaista,
jota maksetaan takaisin vuoden sisalla tai pitkaaikaista, jolloin on yli vuosi aikaa maksaa laina
takaisin. (Raatikainen 2011, 118.)

| Kokonaisrahoitus |
/ \
Tulorahoitus | | Pidomarahoitus |
,/"'/ R
| Oma pidoma | | Vieras pdiioma |
— T~
| Lyhytaikainen | | Pitkdaikainen

Kuvio 2 Yrityksen kokonaisrahoitus (Raatikainen 2011, 118.)
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Yrityksella on mahdollisuus saada kasaan paaomaa monesta eri lahteista. Oman paaoman eli
perustajien varjojen lisaksi on olemassa vieras paaoma, joka on yleensa korollista lainaa ja
siihen liittyy takaisinmaksuvelvoite. Vierasta paaomaa haettaessa taytyy usein olla
jonkinlainen vakuus, jota lainanantajat vaativat. Vieraan paaoman lahteita ovat mm. leasing,
pankkilainat, kiinnelainat, valtion tuki seka yksityishenkilolta saaavat lainat. (McKinsey 2000,
106-107.)

Lainaa hakiessa yrittajan on hyva vertailla useamman pankin lainaehtoja. Lainojen saamiseen
yrittajan on tehtava riittavan hyva liiketoimintasuunnitelma, jolla han voi vakuuttaa

rahoittajansa tulevasta liiketoiminnasta. Rahoittaja haluaa nahda luotettavan kuvan tulevasta
yrityksesta seka sen perustajien osaamisesta. Vieraasta paaomasta eli lainasta sopiessa taytyy

neuvotella tarkkaan lainojen koroista seka takaisinmaksuehdoista. (Raatikainen 2011, 121.)

6.2 Kassavirtalaskelma

Kassavirtalaskelma on yksi tarkeimmista laskelmista liiketoimintasuunnitelmaa tehdessa, silla
se kertoo litketoiminnan taloudellisesta tilanteesta. Sen lisaksi kassavirtalaskelmasta nakee
arvion tulevasta kassan tilanteesta. Kassavirtalaskelman laadinnalla on suuri merkitys
investointien kannalta, silla siita nahdaan riittaako yrityksen varat investointeihin vai
tarvitseeko yritys ulkopuolista rahoitusta. Laskelmista selviaa myos likvidien eli

maksuvalmiuden riittavyys esimerkiksi kesalomien aikana. (Hesso 2013, 160.)

Kassavirta toimi yrityksen talouden mittarina, joka kertoo liiketoiminnan rahatilanteesta.
Kassavirtalaskelma kertoo yrityksen rahan lahteesta seka mihin ja kuinka paljon rahaa on
kaytetty kassasta. On mahdollista, etta kassavirta on ajoittain negatiivinen, kun ollaan
kehittamassa yritysta. Tama kertoo sen, etta yritys tarvitsee lisaa rahaa kassaan. (McKinsey
2000, 119.)

Kassavirtalaskelman eli kassabudjetin avulla pystytaan seuraamaan yrityksen maksuvalmiutta.
Kassabudjettiin siis kerataan ennustettuja kuukausittaisia tuloja seka menoja. Pienyrittajia
suositellaan kuitenkin pitamaan laskelmia viikkotasolla toiminnan alussa, jotta olisi paremmin

selvilla yrityksen rahatilanteesta ja sen riittavyydesta. ( Raatikainen 2011, 139.)
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Yhteensa
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-vakuutukset
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-korot

-verot

-investoinnit

-muut

Yhteensd

Kuvio 3 Kassavirtalaskelma (Raatikainen 2011, 200.)

6.3 Hinnoittelu

Yrityksen tulee selvittaa, millaisen hinnan asiakas on todellisuudessa valmis maksamaan
kyseisesta palvelusta. Kun yritys loytaa oikean myyntihinnan, se mahdollistaa yhden tai
useamman tulovirran asiakassegmentiltaan. Jokaiseen tulovirtaan saattaa olla erilaiset
hinnoittelu tavat, kuten kiinteat lista hinnat, neuvoteltavissa olevat hinnat, huutokauppa,
markkinariippuvainen hinnoittelu, maarasta riippuvainen hinnoittelu tai
tuotonhallintatekniikalla hinnoittelu. (Osterwalder 2010, 30.)

Tuottotapoja on useita. Yleisin tapa tehda tuottoa on myyda jonkin tavaran omistajuus.
Esimerkiksi hotellissa asiakas maksaa sen mukaan, kauanko han on palvelua kayttanyt.
Asiakasta veloitetaan yleensa 6iden maaran perusteella, mutta myos tuntiveloitusta aikaisesta
sisaankirjautumisesta, myohaisesta uloskirjautumisesta tai paivahuoneesta voidaan kayttaa.
(Osterwalder 2010, 31.)

Jokaiseen tulovirtaan saattaa olla erilaisia hinnoittelutapoja. Valittu hinnoittelutyyppi saattaa
vaikuttaa huomattavasti tulokseen. Osterwalderin mukaan on olemassa kaksi paakeinoa
hinnoitteluun, listahinnat seka dynaaminen hinnoittelu eli personoitu hinnoittelu.
(Osterwalder 2010, 32.)

Yrittajan on saatava voittoa myymastaan tuotteesta. Yksi tapa on lisata hintoihin ilmaa.
Aineeton lisaarvo on keino nostaa palvelun tai tuotteen katetta. Aineeton lisaarvo on myos

keino erottua kilpailijoista. Asiakkaalle merkitykselliset asiat ovat perustelu hinnoittelulle.
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Aineettoman lisaarvon koolla ei varsinaisesti ole merkitysta, paaasia on, etta se on tarkea
asiakkaalle. Tama tarkea asia ei tietenkaan ole tarkeaa kaikille ihmisille. On riittavaa, etta se

on tarkea omalle asiakaskunnalle. (Hynynen 2013, 10-11.)

Hesson mukaan yleisimmat hinnoittelumenetelmat liiketoimintasuunnitelmissa ovat
katetuottohinnoittelu, omakustannusperustainen hinnoittelu seka markkinapohjainen
hinnoittelu. Katetuottohinnoittelussa yritys laskee tuotteen tai palvelun tuottamiseen kuluvat
kustannukset, jonka jalkeen hintaan lisataan myyntikate, eli yrittajan saama voitto.
Katetuottohinnoittelussa kate on kiinteiden kustannusten ja myyntihinnan erotus.
Omakustannusperustaisessa hinnoittelussa yritys selvittaa tuotteen tai palvelun tuottamisesta
aina asiakkaan kayttoon asti kertyvat kustannukset. Taman jalkeen hintaan lisataan tavoiteltu
voittomarginaali. Markkinapohjaisessa hinnoittelussa yritys hinnoittelee tuotteensa tai
palvelunsa markkinatilanteeseen sopivaksi. Hinta sisaltaa kaikki kustannukset, mutta sita ei
suunnitella varsinaisesti niiden perusteella. Mikali tuote on kustannuksien ja voittomarginaalin
jalkeen liian kallis tavoitelluille markkinoille, kustannusrakennetta kevennetaan laadusta
tinkimatta. (Hesso 2013, 109.)

6.4  Myyntibudjetti

Jyrkkion & Riistaman (2004, 232-233.) mukaaan budjetoinnin tekeminen alkaa useimissa
yrityksessa myyntibudjetista. Myyntibudjetissa arvioidaan tuotteiden maaria seka hintoja.
Maarat voidaan budjetoida ennakoimalla nykyisen asiakkaan tai asiakaskunnan ostot, jonka
jalkeen lisataan ennakoitujen uusien asiakkaiden tekemat ostot. Lopuksi menetettyjen
asiakkaiden ostot vahennetaan pois. Myyntibudjetin tekeminen vaikuttaa osto- ja
valmistusbudjettiin, silla silloin tiedetaan, miten paljon yrityksen taytyy valmistaa tuotteita

ja kuinka paljon valmistukseen tarvitaan raaka-aineita.

Myyntibudjettia laatiessa on tarkeaa arvioida tuotteiden tai palvelujen menekki. Se tehdaan
lilkketoimintasuunnitelman oletuksien ja arvioiden perusteella. Tehdyista arvioista nakee
hintojen muutokset, asiakaskunnassa tapahtuvat muutosket, tuotevalikoiman ja
luottomyyntipolitiikat, kuten maksuehdot. Myyntibudjetissa tulee muistaa asetettu

rahamaarainen tai volymipohjainen tavoite. (Ahola&Lauslahti 2002, 283.)

Kun tuotteiden maarien budjetointi on suoritettu alkaa hintojen budjetointi. Hintojen
budjetointi on hyvin tarkeaa lilkketoiminnan kannalta, siksi sen tulee perustua huolellisesti
tehtyyn analyysiin. Analyysin ensimmaisessa vaiheessa selvitetaan markkinatilanne seka
kilpailevien yritysten hinnat. Niiden perusteella yritys voi maaritella omat myyntihintansa.
(Jyrkkio&Riistama 2004, 232-233.)
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6.5 Investoinnit

Yrityksen olemmassa olo ja kasvu edellyttavat investointeja. Investoinnilla tarkoitetaan
paaoman sijoittamista sellaiseen kohteeseen, jonka uskotaan tuovan tuloa pidemmalla
ajanjaksolla. Yleensa tama ajanjakso on vahintaan vuoden mittainen. Investoinnit ovat pitkan
aikavalin tuotannontekijameno, joten investoinnit ovat osana pitkan aikavalin strategista
suunnittelua. Investointi voi olla aineellista, esimerkiksi rakennukset, koneet seka laitteet, tai
se voi olla aineetonta, kuten tutkimus- ja tuotekehitysinvestointeja. (Niskanen & Niskanen
2013, 302, 338.)

Yritys tarvitsee investointeja jatkaakseen toimintaansa seka tehostaakseen tai kasvattaakseen
sita. Investoinnit rahoitetaan yrityksen tulovirralla tai ulkopuolisella rahoituksella.

Rahoituksen maarittaa yrityksen strategia seka tilanne. (Hesso 2013, 160)

7  Johtopaatokset

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli laatia liiketoimintasuunnitelma aloittavalle hostellille.
Suunnitelmassa oli tarkoituksena selvittaa siihen sisaltyvia keskeisia lilketoimintatekijoita ja
luoda toimiva seka tuottava majoituspalvelu. Tarkoituksena oli tutustua yrittajyyteen seka
sen tuomiin haasteisiin ja riskeihin. Tyon tavoitteena oli myos syventya majoituspalvelualaan

ja oppia majoituspalvelujen tuottamisesta.

Liiketoimintasuunnitelman laatiminen toteutettiin kayttamalla aiheeseen liittyvaa
teoriatietoa seka tarkeimpia menetelmia, kuten SWOT- ja PESTLE -analyyseja. Painettujen ja
sahkoisten aineistojen lisaksi tietoja saatiin haastattelemalla hostelleissa johtotehtavissa
olevia henkiloita. Liiketoimintasuunnitelma naytettiin myos yritysneuvojalle, jonka kanssa

suunnitelma hiottiin kayttokelpoisemmaksi.

Kirjallisen materiaalin lisaksi vierailu kahdella hostelilla antoi kokonaiskuvan majoituspalvelun
toiminnasta. Vierailu auttoi hahmottamaan tulevan hostellin luomista ja sen kehittamista
kilpailukykyiseksi. Yritysneuvojalla kaynti taas auttoi keskittymaan majoituspalvelun

rohkaisivat jatkamaan tulevan hostellin eteen tyostamista ja saavuttamaan tavoitteita.

Opinnaytetyon tavoitteet saavutettiin, silla liiketoimintasuunnitelma saatiin
kayttokelpoiseksi. Sen lisaksi prosessin aikana tekijoille selvisi majoituspalvelualan
kilpaulutilanne seka tulevat trendit. Myos alan lainsaadanto tuli tutuksi. Liikeidean
kehittyminen prosessin aikana auttoi ymmartamaan, etta yrittajyys vaatii joustavuutta ja

karsivallisyytta hyvan lopputuloksen saamiseksi. Lisaksi se auttoi ymmartamaan, etta yrittajan
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on luotava innovaatioita pysyakseen markkinoilla.

Ulkopuolisen asiantuntijan arvion mukaan liiketoimintasuunnitelma antaa hyvan
kokonaiskuvan hostelliliiketoiminnan toteuttamisesta. Yrittajien oman toiminnan ohjaukseen
ja lilkketoimintaosaamisen syventamiseen suunnitelma antaa hyvat lahtokohdat, kun yrityksen
perustaminen tulee ajankohtaiseksi tulevaisuudessa.
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