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LIKETOIMINTASUUNNITELMAN LAATIMINEN
Sanallisen likketoimintasuunnitelman tekemiseen kannattaa varata aikaa.

Suunnitelmien huolellinen tekeminen auttaa itse ymmartamaan yritysidean toteuttamiskelpoi-
suutta ja kaytannon toteuttamisen eri vaiheita. Myds ulkopuoliset rahoittajat ja yhteistyo-
kumppanit odottavat selkeda suunnitelmaa ja kuvausta aikomastasi liiketoiminnasta.

Liiketoimintasuunnitelman tekemista kannattaa ajatella prosessina, jossa opit lisdd omasta
yritysideastasi. Suunnitelman tarkoituksena on jasentaa yrityksesi toimintamahdollisuuksia ja
kannattavuutta. Suunnitelma on myos véline yrityksen ohjaamiseksi eteenpain.

Kun aloitat laatimaan liiketoimintasuunnitelmaa, pohdi ensin kysymyksia.

Sinun ei valttdmatta tarvitse vastata kaikkiin kysymyksiin yksitellen, tarkoituksena on tehda
liketoimintasuunnitelmasta yhtendinen kertomus. Kirjoitathan siten, etta lukija ymmartaa
ideasi lukematta apukysymyksia. Saatat my6s itse palata liketoimintasuunnitelmaan yrityk-
sen perustamisvaiheessa, tai vaikka viela yritystoiminnan aikana.
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1. YRITYSIDEA
Pohdittavia kysymyksia:

e Mika on yritysideasi?
e Miten yritysideasi sai alkunsa?
e Miksi yritysideasi on toteuttamisen arvoinen? Mihin pyrit?

2. TUOTTEEN TAI PALVELUN KUVAUS

Tuote, jota myydaan, voi olla tavara tai palvelu. Yrittdja voi valmistaa itse myytavan tavaran
tai myyda jonkun muun valmistamaa tavaraa. Tuote voi myos olla tiedon eli asiantuntemuk-
sen myyntia. Varsinkin palvelujen kohdalla on pystyttdvd mahdollisimman konkreettisesti ker-
tomaan asiakkaalle, mitd hy6tya hanelle tasta palvelusta on, toisin sanoen mité lisdarvoa han
tasta saa.

Pohdittavia kysymyksiéa:

Mika on tuotteesi?

Mitd ainutlaatuista ja erinomaista siina on?

Miten se eroaa markkinoilla olevista vastaavista tuotteista?

Miten onnistut laadullisesti verrattuna kilpailijoihin?

Mita kilpailuetua tuotteesi sinulle tuo?

Mita heikkouksia siina on?

Mita kehittamistyota tuotteesi viela tarvitsee?

Mit&a etua tai hyotya siitd on asiakkaallesi? Minké& asiakkaan ongelman ratkaiset?
Kerro vastaavien markkinoilla olevien tuotteiden hinnat? Miten aiot hinnoitella omasi?

3. ASIAKKAAT JA MARKKINATIEDON HANKKIMINEN

3. 1 Asiakkaat ja kohderyhmat

Voimavarat kannattaa kohdentaa niihin asiakkaisiin, jotka ovat eniten kiinnostuneita yrityksen
tuotteesta ja ovat siten potentiaalisia asiakkaita. On suositeltavaa jo alusta alkaen laatia itsel-
leen luettelo niisté tahoista, jotka ovat kiinnostuneita tuotteestasi.

Pohdittavia kysymyksia:

¢ Mika on kohderyhmasi? Ketkéa ovat asiakkaitasi? Pyri jaottelemaan asiakasryhmét
pienempiin alaryhmiin.

e Miksi juuri ndma asiakasryhmat kiinnostavat sinua?
Kuinka paljon asiakkaita on?

¢ Missa asiakkaasi sijaitsevat? Miten selvitat asiakkaiden yhteystiedot? Miten voisit
asiakaskyselylla saada tietoa potentiaalisista asiakkaistasi?

o Tee asiakkaistasi lista. Kuka on ensimmainen asiakkaasi?

e Miten voit hyédyntaa hanta markkinoinnissa?

o Mitk& ovat asiakkaidesi nykyiset ostotottumukset (keneltd asiakas nykyisin -ostaa)?
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Kuka tekee ostopaatoksen ja kuka maksaa (aikuinen, lapsi, yritys, julkisyhteiso,
muu)?

Mihin asiakkaasi eivat ole tyytyvaisia?

Millaisen tuotteen asiakkaasi haluaisivat? Miten voit tdhan tarpeeseen vastata?

Mita erityisia lisdarvoja pystyt asiakkaalle tarjoamaan (maksamiseen, toimittamiseen,
huoltoon ym. liittyvi&)?

Miten saat asiakkaan ostamaan uudelleen?

3. 2 Markkinat
Markkinoiden tuntemus on lahtékohtana kannattavalle myynnille. Ennen perustamista
on hyva selvittéda, millaisilla markkinoilla aikoo toimia.

Pohdittavia kysymyksia:

Kuinka suuret kokonaismarkkinat ovat toiminta-alueellasi (esim. volyymin, asiakkai-
den lukum&aran, myynnin ym. suhteen)?

Miten markkinat kehittyvat? Millaisia kehitysnakymia toimintaympaéristdssasi tulevai-
suudessa naet?

¢ Millaisia sesonkivaihteluja tai suhdanneriippuvuutta suunnitelluilla markkinoilla on?
e Millaisia muutoksia (lainsdadanto tms.) markkinoilla tulee olemaan? Millaiset
o kasvu ndkymat yrityshankkeellasi on?

3. 3 Kilpailijat

Mit&a paremmin tunnet kilpailijasi, sitd helpompi sinun on erottua heisté ja markkinoida tuotet-
tasi. Kilpailijoita kannattaa seurata jatkuvasti ja miettia heidan toimenpiteitdan asiakkaan na-
kokulmasta seka kilpailijoiden omasta nakdkulmasta.

Pohdittavia kysymyksia:

Ketké ovat tarkeimmat kilpailijat? Nimea vahintaan 3 tarkeinta.

Mita tuotteita kilpailijasi tarjoavat?

Miten kilpailijoidesi tuotteet eroavat tarjoamistasi?

Mitk& ovat kilpailijoidesi vahvuudet ja heikkoudet?

Minka kilpailijat tekevat paremmin kuin sina?

Mink& sin& teet paremmin kuin kilpailijat?

Millaista markkinointia kilpailijasi kayttavat? Miten kilpailijoiden markkinointi eroaa
omastasi?

4 TOIMINTATAVAT JA VOIMAVARAT

Mieti tarkasti miten ja milla voimavaroilla aiot toimia. Oleellista on, etté suunnitelmasi yrityk-
sen toiminnasta vastaa asiakkaiden odotuksia.
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4.1 Myynti ja markkinointi

Yrittdjan on muistettava, ettd markkinointia on kaikki se, minka asiakas yrityksesta huomaa.
Markkinointi sisaltda henkilokohtaisen myynnin, myynninedistamisen ja mainonnan. On tar-
ke&a pohtia, milla keinoin asiakkaan aikoo tavoittaa ja toisaalta erottautua kilpailijoista.

Pohdittavia kysymyksia:

e Kuinka paljon aiot kayttaa aikaa henkilokohtaiseen myyntitybhon? Mita kustannuksia
tasté aiheutuu?

¢ Millaiset myyntitaidot sinulla on (myynti- ja neuvottelutekniikoiden hallinta, vuorovaiku-
tustaidot ym.)?

e Mitd myynninedistdmisen keinoja aiot kayttaa? Mita kustannuksia niista aiheutuu?

¢ Mitd mainonnan keinoja aiot kayttaa? Mita kustannuksia niista aiheutuu?

4.2 Oma osaaminen

Yrittdjana toimiminen perustuu osaamiseen, jonka avaintekijoitd ovat ammattitaito ja koulu-
tus. Osaaminen voi olla lahtdisin my6s harrastuksista tai jokapaivaisen toiminnan piirista.

Pohdittavia kysymyksia:

Koulutus

Kielitaito

Tybkokemus

Onko sinulla erityistaitoja, tietoa tai osaamista, josta on hyotya yrittajana?
Mitk& ovat vahvuutesi ja heikkoutesi?

Mit& osaamista on vield kehitettdva? Miten?

4.3 Oma yritykseni

Tassa kappaleessa voit kuvailla, mita tarvitset yritystoimintasi toteuttamiseen. Se sisaltaa toi-
mitiloihin, tuotantovélineisiin, henkildkuntaan, alihankintaan, tavarantoimittajiin ja logistiik-
kaan liittyvia ratkaisuja. Nailla ratkaisuilla on vaikutusta mm. rahoituksen tarpeeseen ja yrityk-
sen toimintavarmuuteen.

Pohdittavia kysymyksia:

o Missa yrityksesi sijaitsee?
Millaiset toimitilat yrityksesi tarvitsee? Ota huomioon tuotannon, varastoinnin ja asia-
kaspalvelun vaatimukset.

¢ Millaiset lastaus- ja purkumahdollisuudet ja pysakdintipaikat yrityksesi tarvitsee?
Millaisissa tiloissa ja missa kilpailijat toimivat?

¢ Mitd tuotantovalineita tarvitset? Paljonko ne maksavat? Tee konkreettinen lista kai-
kista niista ty6kaluista ja —valineistd, joita tarvitset. Mita jo olemassa olevia tydkaluja
voit ottaa yrityksesi kayttéon?
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Tarvitsetko henkilokuntaa? Millaista ja kuinka paljon? Arvioi my6s, mitad kustannuksia
tasta aiheutuisi.

Tarvitsetko tavarantoimittajia? Miten toteutat kaytanndssa tavaranhaun?

Tarvitsetko alihankkijoita? Jos niin, millaisia (mieti esim. omaa osaamistasi: mita pi-
taisi hankkia/taydentaa)?

Piirra lopuksi oman yrityksesi verkosto eli kaikki ne toimijat/tahot, joiden kanssa olet
yritystoiminnassasi tekemisissa.

4.4 Kirjanpito ja talouden suunnittelu

Yrittaja vastaa itse kirjanpidosta seka taloudellisesta suunnittelusta. Kannattaa harkita milta
osin antaa naita tehtavia ulkopuolisten hoidettavaksi ja keskittyy itse ydinosaamiseensa.

Pohdittavia kysymyksia:

Miten hoidat yrityksesi kirjanpidon?

Miten aiot suunnitella yrityksesi toimintaa ja kuinka seuraat toteutunutta?
Kuka hoitaa yrityksesi tilinpaatoksen suunnittelun ja budjetoinnin?

Miten aiot jarjestaa rahoituksen ja vakuudet?

Millaisia vakuutuksia yrityksesi tarvitsee? Mita kustannuksia niista aiheutuu?

5 YRITYSKUVA ELI IMAGO

On tarkeaa pohtia, millaisen mielikuvan yrityksestasi haluat asiakkaillasi olevan, kun he kuu-
levat yrityksesi nimen. Yrityskuvaan vaikuttaa kaikki se, minka asiakas yrityksestasi huomaa.

Pohdittavia kysymyksia:

Mita tuotteeseen liittyvaa mielikuvaa haluat viestittaa?
Mitd toimintatapoja koskevia periaatteita haluat viestittaa?
Mitd haluat kertoa tydvaatteilla, sisustuksella, somistuksella ym.?
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6 RAHOITUS

Yrittajan on tarkkaan harkittava, mihin kohteisiin rahaa tarvitaan. Rahaa on varattava inves-
tointeihin eli koneiden, laitteiden ym. hankintaan seka varsinaisen toiminnan pydrittdmiseen
(= kayttopaaoma), johon liittyvia menoja ovat mm. myytévien tuotteiden hankintamenot,
vuokrat ja palkat.

Pohdittavia kysymyksia:

Mitd investointien aiheuttamia menoja sinulle tulee?

Mita varsinaiseen toiminnan pydrittamiseen liittyvia menoja sinulle tulee?
Millaisen alkuvaraston tarvitset?

Miten aiot yll& olevien hankintojen kustannukset rahoittaa?

Aloitatko toiminnan heti taysilla vai pikkuhiljaa vaiheittain?

7 TOIMINNAN KANNATTAVUUS JA HINNOITTELU

Kannattavan toiminnan yksi perusedellytys on, etta yrityksen tuotot ovat kuluja
suuremmat. Kannattavuuslaskelma toimii myés hinnoittelun valineena.

Pohdittavia kysymyksia:

Miten hinnoittelet tuotteesi?

Mihin hinnoittelusi perustuu?

Miten myynti jakaantuu eri tuotteiden kesken?

Miten myynti jakaantuu eri asiakasryhmien kesken?

Mitk& ovat toiminnan kustannukset?

Millaista myyntivolyymia tarvitaan, jotta tuotot ja kulut ovat yhté suuret?

8 SWOT-ANALYYSI YRITYSHANKKEESTA

Viimeiseksi on hyva suorittaa yhteenveto yrityshankkeestasi, jossa arvioit hankkeen vahvuu-
det ja heikkoudet seka mahdollisuudet ja uhkatekijat. Tasta yhteenvedosta kaytetaan nimi-
tystd SWOT-analyysi. Vahvuudet ja heikkoudet ovat hankkeesi siséisia tekijoita, joita arvioi-
daan suhteessa kilpailijoihin. Mahdollisuudet ja uhkatekijat ovat puolestaan toimintaymparis-
tossa ja tulevaisuudessa tapahtuvia tekijoita.




SUSINESS
TURKU

9 YRITTAJAEHDOKKAAN ITSEARVIOINTI JA LISATIEDOT

Tassa kohdassa sinun tulee tayttaa itsearviointi koskien yrityshankettasi, seka esittaa luku-
maéarainen arvio lilkevaihdostasi ja toimeentulon aikaviiveestasi. Toimeentulon aikaviiveella
tarkoitetaan sita aikaa, joka yritystoiminnan aloittamisesta kuluu siihen kunnes yrittdja saa
toimeentulonsa yritystoiminnasta.

Halutessasi voit viela loppuun kirjata lisatietoja koskien omaa yritystoimintaasi.

ONNEA UUDELLE YRITTAJALLE!




