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Markkinointi ja myyntiMarkkinointi ja myynti

Markkinointi
Kun yritys tuottaa sellaisia tuotteita, joita 
sen valitseman asiakasryhmän asiak-
kaat haluavat ostaa ja ovat valmiit niistä 
maksamaan pyydetyn hinnan, mark-
kinointi ja myynti on helppoa. Tämän 
asiakasryhmän jäsenille on vain kerrot-
tava tuotteesta ja sen hyödyistä, jotka 
tyydyttävät asiakkaan tarpeita. 

Teoriassa markkinointi on juuri näin 
helppoa, mutta käytännössä se on yksi 
vaikeimmista asioista yritystoiminnassa. 
Se on myös yritykselle erittäin tärkeää, 
sillä tulovirta tulee asiakkailta. Tuotteen 
markkinoinnissa on tiedettävä, mitä sa-
notaan, kenelle sanotaan ja miten sano-
taan. Lähtökohtana on se, että asiakas 
saa tuotteesta selvää hyötyä. Tästä ker-
tominen on markkinointiviestin sisältö. 
Kohteena ovat ne ihmiset ja yhteisöt, joil-
le tällä hyödyllä on merkitystä. Yrityksen 
on siis tarkasti valittava asiakkaansa.

Markkinointitapa riippuu tuotteesta 
ja sen asiakkaista. Esimerkiksi suurten 
kauppojen tekeminen muutaman asi-
akkaan kanssa vaatii henkilökohtaista 
myyntiä ja vastaavasti pienten ostosten 

tarjoaminen suurelle asiakasmäärälle 
vaatii mainontaa. 

Markkinoinnissa ammutaan liian 
usein yli. Sen lisäksi, että ei edes yri-
tetä mitata markkinoinnin vaikutuksia 
suhteessa sen kustannuksiin, tätä asiaa 
ei yleensä edes mietitä. Pelkkä yrityksen 
tai tuotteiden tunnettuus ei riitä, vaan 
tuotteita on myös pystyttävä myymään 
hyvällä hinnalla. Yleisestä tunnettuudes-
ta ei ole mitään hyötyä, sillä tuotteiden 
myymiseksi vain valitun asiakasryhmän 
jäsenten on tunnettava tuotteista saa-
vutettavat hyödyt. 

Alkavan yrityksen kannattaa käyttää 
markkinoinnissa enemmän järkeä ja vä-
hemmän rahaa. Tämä saavutetaan miet-
timällä tuotteiden hyötyjä ja asiakkaiden 
tarpeita. Markkinointikeinoja ovat muutkin 
kuin esitteet ja ilmoitukset. Esimerkiksi 
aidosti henkilökohtainen kirje on tehokas 
keino saada vastaanottaja kiinnostumaan 
tuotteesta. Myös hinnan asettaminen on 
markkinointikeino. Sen on oltava suhtees-
sa tuotteesta saatavaan hyötyyn, kilpai-
lijoiden hintoihin sekä vastaavia hyötyjä 
synnyttävien tuotteiden hintoihin. 

Markkinointiviestinnän tarkoituksena 
on auttaa tuotteiden myynnissä. Myyn-
tityö on kuitenkin aina vietävä loppuun, 
jotta yritys voisi saada tulovirtaa asiak-
kailtaan. 

Myynti 
Asiakaskontaktin jälkeen yritys tekee 
tarjouksen, asiakas tekee tilauksen, yri-
tys toimittaa tuotteen ja asiakas maksaa 
tuotteen hinnan yritykselle. Tämä tapah-
tumaketju on erilainen eri yrityksissä. 

Kun tuote on toimitettu ja maksu siitä 
saatu, on hoidettava vielä monenlaisia 
tehtäviä. Esimerkiksi takuuaikana tuote 
voidaan joutua vaihtamaan tai korjaa-
maan. Asiakas voi valittaa tuotteesta 
ja siihen on syytä vastata huolellisesti. 
Asiakkaille kannattaa tehdä kyselyjä, 
joilla saadaan tietoa heidän tyytyväisyy-
destään. 

Kun asiakas on kerran saatu, hä-
nestä on pidettävä hyvää huolta, että 
hän ostaa myös jatkossa yrityksen tuot-
teita. Uuden asiakkaan hankkiminen on 
yleensä kalliimpaa kuin vanhan asiak-
kaan pitäminen.

www.uranus.fi        (09) 8566 7700       uranus@uranus.fi
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Kirjanpito ja tilinpäätösKirjanpito ja tilinpäätös

Juokseva kirjanpito
Tilikauden aikana hoidettava juokseva 
kirjanpito perustuu tositteisiin. Niitä ovat 
myyntilaskut, ostolaskut, palkkalaskel-
mat ja tiliotteet. Viime vuosina talous-
hallinnon järjestelmissä on siirrytty säh-
köiseen taloushallintoon, jossa tositteet 
käsitellään syntyhetkestä arkistointiin 
asti ilman paperille tulostamista. Säh-
köisessä taloushallinnossa laskut lähe-
tetään ja vastaanotetaan verkkolaskui-
na. Maksut lähtevät ja tiliotteet tulevat 
sähköisessä muodossa. Taloushallinnon 
tietojärjestelmä käsittelee sähköiset to-
sitteet lähes automaattisesti ja arkistoi 
ne myös sähköisessä muodossa. 

Tilitoimistot 
Kirjanpitolain mukaan yritys on kirjanpi-
tovelvollinen. Juoksevaa kirjanpitoa laa-
ditaan tilikausittain. Yrittäjän kannattaa 
lähes poikkeuksetta ulkoistaa kirjanpito 
tilitoimistolle, jotta hän voi itse käyttää 
aikansa tulojen hankkimiseen. Tilitoimis-
toja on tarjolla monenlaisia. Yleensä tili-
toimistot ovat lakisääteisen kirjanpidon, 
arvonlisäverotuksen ja yritysverotuksen 
asiantuntijoita. Pienelle yritykselle on tär-
keää kassavirran suunnittelun asiantun-
temus. Tilitoimiston valinnassa kannattaa 
kiinnittää huomiota tähän asiaan. 

Tilinpäätös 
Tilikauden päätyttyä laaditaan tilinpää-
tös ja toimintakertomus. Pienyrityksen 
tilinpäätökseen sisältyvät tuloslaskelma, 
tase ja tilinpäätöksen liitetiedot. Kaikki 
nämä asiakirjat noudattavat kirjanpito-
lain, kirjanpitoasetuksen ja yhteisölakien 
tarkkoja muotomääräyksiä. Osakeyhtiön 
tai osuuskunnan hallitus, henkilöyhtiön 

vastuunalaiset yhtiömiehet tai yksityi-
nen elinkeinonharjoittaja hyväksyy ti-
linpäätöksen ja toimintakertomuksen 
allekirjoituksellaan. Tilintarkastaja tar-
kastaa kirjanpidon ja yhtiön hallinnon 
sekä kirjoittaa tarkastuskertomuksen. 
Osakeyhtiössä osakkaat vahvistavat 
tilinpäätöksen ja toimintakertomuksen 
yhtiökokouksessa tai kirjallisella asia-
kirjalla. Myös osuuskunnassa jäsenet 
vahvistavat tilinpäätöksen ja toimintaker-
tomuksen osuuskunnan kokouksessa tai 
kirjallisella asiakirjalla. Henkilöyhtiössä 
ei tarvitse pitää muodollista kokousta, 
sillä vastuunalaiset yhtiömiehet ovat tilin-
päätöksen allekirjoittajat. Sama koskee 
yksityistä elinkeinonharjoittajaa. 

Tilintarkastus 
Tilintarkastus on nykyisin pakollista osa-
keyhtiöille, osuuskunnille, avoimille yhti-
öille ja kommandiittiyhtiöille. Tilintarkas-
tajan on oltava tehtäväänsä pätevä ja 
riippumaton yrityksen johdosta. Tilintar-
kastuslaki, joka astui voimaan heinäkuun 
alussa vuonna 2007, mahdollistaa sen, 
että pienimmät henkilöyhtiöt, osakeyh-
tiöt ja osuuskunnat voivat päättää olla 
valitsematta tilintarkastajaa. Katso tar-
kemmin www.tem.fi/tilintarkastus

Internet
www.taloushallintoliitto.fi

Laskuta helposti, 
tutustu verkkolasku-
tuspalveluun www.
perustamisopas.fi/

laskutus

”Yrittäjän kannattaa 
ulkoistaa kirjanpito 

auktorisoidulle tilitoi-
mistolle, jotta hän  

voi itse käyttää  
aikansa tulojen  

hankkimiseen
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LiiketoimintasuunnitelmaLiiketoimintasuunnitelma

Miksi suunnitella?
Menestyksellisen liiketoiminnan aloitta-
minen ilman hyviä suunnitelmia onnis-
tuu yhtä hyvin kuin talonrakennus ilman 
rakennuspiirustuksia! 

Eräs hyvä tapa ajatella liiketoiminta-
suunnitelman laatimista on, se että ku-
vittelee tekevänsä sitä jollekin toiselle, 
jonka olisi tämän suunnitelman pohjalta 
osattava pyörittää liiketoimintaa tulok-
sellisesti. 

Liiketoimintasuunnitelmaa voi pitää 
tulevan yrityksen ”käsikirjana”. Sen avul-
la saat myös uusyrityskeskusten palve-
luista eniten irti. Ainoastaan kunnollisen 
suunnitelman avulla yritysneuvojat voi-
vat arvioida liikeideasi johdonmukaisuut-
ta, kannattavuutta ja realistisuutta.

Yhtä lailla kuin on tärkeää huomioi-
da ideoita ja asioita, joita aikoo yritystoi-
minnassaan toteuttaa, on myös tärkeää 
listata ja rajata asioita, joita ei aio toteut-
taa. Esimerkkinä tästä on tuotteen mark-
kinointi väärälle asiakaskohderyhmälle 
tai tarjoaminen huonosti maksavalle ja 
epäluotettavalle asiakkaalle. 

Kannattavuus tarkoittaa myös sitä, 
ettei aina kannata myydä liian suurelle 

asiakkaalle, jos omat resurssit kuluvat 
pelkkään myyntiprosessiin tai jos on ole-
massa riski, että tilaus voi olla niin suuri, 
ettei sitä pystytä toimittamaan. 

Sama koskee myös liian pieniä asi-
akkaita. Vaikka tuotteesta saisi hyvän 

katteen, asiakas ei pysty ostamaan riit-
tävän paljon, jotta kokonaisuus olisi kan-
nattava. Käytä sivun 35 LTS esimerkki
rakennetta apunasi. Siihen on koottu 
eräs vaihtoehto liiketoimintasuunnitel-
man rakenteeksi. Voit kerätä omaan toi-
mintaasi oleellisesti liittyvät kysymykset 
tai lisätä kysymyksiä, jos se on tarpeel-
lista. 

Hyödyntäminen jatkossa 
Liiketoimintasuunnitelmaa tulisi terävöit-
tää ja päivittää vähintään puolen vuoden 
välein. Näin yrittäjällä säilyy kirkkaana 
käsitys toiminnan ydinalueista. Liiketoi-
minnassa tapahtuu väistämättä muutok-
sia vuosien varrella. Selkeän suunni-
telman avulla yrittäjä pystyy paremmin 
vastaamaan markkinoiden muuttuviin 
tarpeisiin.

Lisää aiheesta
www.liiketoimintasuunnitelma.com

VAHVISTA OSAAMISTASI
– suorita Yritt äjän ammatti  tutkinto! 
Kehitä liiketoimintaasi ja opiskele samalla yritt äjyytt ä. Koulutus tarjoaa 
käytännön ti etoa liiketoiminnan eri osa-alueilta aina myynnistä ja mark-
kinoinnista taloushallintoon ja juridiikkaan asti . Saat myös sparrausapua 
asiantunti joilta ja ti laisuuden verkostoitua muiden yritt äjien kanssa.

Lisäti edot ja ilmoitt autumiset:

Koulutuspäällikkö Hannu Juka
p.020 7798 289
hannu.juka@rastor.fi 

www.rastor.fi HELSINKI | KUOPIO | OULU | TURKU

VAHVISTA OSAAMISTASI
– suorita Yritt äjän ammatti  tutkinto! 

HELSINKI | KUOPIO | OULU | TURKU
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Rahoituslaskelma
Rahoituslaskelman avulla on tarkoitus 
suunnitella ja osoittaa toiminnan kustan-
nuksia ja investointeja ennen toiminnan 
käynnistymistä ja toiminnan aloittamisen 
edellyttämää kustannusrakennetta. 

Yksinkertaisimmillaan laskelman ra-
hantarveosassa kuvataan, mitä pitää 
olla hankittuna tai hankkia heti alkuvai-
heessa, että toiminta pystytään järke-
västi aloittamaan. Rahantarveosiossa 
on kuvattuna myös se alkuajanjakso, 
jolloin myyntituloja ei välttämättä ole 
vielä riittävästi, mutta kuluja kuitenkin 
syntyy, kuten puhelinlaskuja, palkka-
kuluja, vuokrakuluja, yrittäjän oma tulo-
tarve, jne. Tällaisten juoksevien kulujen 
rahoitustarvetta kutsutaan käyttöpää-
omatarpeeksi.

Toisella puolella laskelmaa kohdas-
sa rahan lähteet luetellaan, mistä tarvit-
tava rahoitus muodostuu, jolla rahan tar-
peet katetaan. Tästä laskelmasta selviää 
esimerkiksi pankille se, paljonko lainaa 
ollaan hakemassa ja mitä lainasummalla 

on tarkoitus hankkia ja mitä muuta ra-
hoitusta on toiminnassa mukana. 

Laskelmasta selviää myös yrittäjän 
omat rahalliset panostukset sekä ole-
massa olevien laitteiden ja työkalujen 
osuus (ns. apporttiomaisuus). Laskel-
man avulla toiminnan aloittamiseen liit-
tyviä taloudellisia riskejä ja tarpeita voi 
tasapainottaa, suunnitella ja arvioida 
euroina.

Kannattavuuslaskelma
Kannattavuuslaskelma auttaa hahmot-
tamaan, millainen myyntitavoite yrityk-
selle tulisi asettaa. Tätä laskelmaa voi 
sitten verrata erikseen erilliseen myyn-
tibudjettiin, jossa arvioidaan sitä, kuinka 
paljon myyntiä suunnitelluilla tuotteilla 
pitää saada suunnitellusta asiakaskun-
nasta. 

Kannattavuuslaskelma ei siis vielä 
ota kantaa myynnin ennustamiseen ja 
sen tarpeeseen, ja tästä johtuen sen te-
keminen ei ole vaikeaa. Kannattavuus-
laskelmaa tehtäessä tarkastellaan ku-
luja, joita toiminta synnyttää myynnistä 
riippumatta. Nämä tulotarpeet ja kulut lis-
tataan yksinkertaisesti rivi riviltä ja laske-
taan lopuksi yhteen. Seuraavaksi mää-
ritellään toimintaan käytettävissä oleva 
aika myymälässä esim. aukioloaikojen 
mukaan, muuten esim. työtunnit viikos-
sa, kuukaudessa, ja niin edelleen. 

Lopputuloksena laskelma osoittaa 
kuinka paljon myyntiä määrätyllä ajalla 
ja hinnalla täytyy vähintään saada aikai-
seksi, jotta toiminta olisi kannattavaa ja 
jotta se tuottaisi riittävästi tuloa yrittäjän 
tarpeisiin tai elämiseen. Tätä tulosta voi 

Aluksi on tärkeintä saada 
paljon ja laajasti tietoa 

oleellisista asioista, joita 
olet liikeideassasi ja  

suunnitelmissasi  
mielessäsi pyöritellyt. 

Annettuja kysymyksiä 
apuna käyttäen listaa 

aluksi kaikki ajatuksesi ja 
ideasi, vaikka ranskalaisin 
viivoin. Älä turhaan keskity 
sanamuotoihin tai oikein-
kirjoitukseen, ennen kuin 

olet saanut sisällön muuten 
valmiiksi.

”Laskelmien avulla luot 
käsityksen suunnitel-
miesi kustannuksista 
ja saat näkemyksen 

vähimmäislaskutusta-
voitteistasi

sitten verrata omaan myyntiennustee-
seen tai tuntumaan siitä, kuinka paljon 
myyntiä on mahdollista saada, esim. 
omaan kokemukseen perustuen.

Verkkotyökalu suunnitelmien  
ja laskelmien laatimiseen 
www.liiketoimintasuunnitelma.com
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LTS esimerkkirakenneLTS esimerkkirakenne

1. Liikeidean kuvaus
Mitä myyn? Kenelle myyn? Miten 
myyn?

2. Osaaminen
Osaamisesi antaa liiketoimintasuunni-
telmallesi uskottavuuspohjan. Yrittäjä-
nä toimiminen perustuu osaamiseen, 
jonka avaintekijöitä ovat ammattitaito 
ja koulutus. Osaaminen voi olla lähtöi-
sin myös harrastuksista, perheestä tai 
muun jokapäiväisen toiminnan piiristä. 
Yrittäjän henkilökohtaisia ominaisuuksia 
ovat mm. tuloshakuisuus, peräänanta-
mattomuus, itsenäisyys.

Käytä seuraavia kysymyksiä apunasi 
kuvaillessasi osaamisalueitasi. Muista 
olla rehellinen itsellesi.

• 	 Minkälainen työkokemus ja koulu-
tus sinulla on?

• 	 Mitä yrittäjyyskokemusta tai koulu-
tusta sinulla on?

• 	 Onko sinulla erityisiä taitoja, tietoja 
tai osaamista, joista on hyötyä yrit-
täjänä?

• 	 Kuinka aiot hyödyntää kokemusta, 
koulutusta ja osaamistasi yritystoi-
minnassasi?

• 	 Mitkä ovat vahvat puolesi?
• 	 Miten aiot hyödyntää  

vahvuuksiasi?
• 	 Mitkä ovat heikot puolesi, joita  

mielestäsi voisit kehittää?
• 	 Miten aiot kehittää heikkouksiasi?
• 	 Mitä ominaisuuksia tarvitset lisää 

ja mistä niitä saa?
• 	 Mitä koulutusta voisit ajatella  

hankkivasi?
• 	 Mistä olet varautunut kysymään 

neuvoja tarvittaessa?
• 	 Onko kontaktiverkostossasi mui-

ta tahoja, joilta tiedät tarvittaessa 
saavasi neuvoja ja tukea?

3. Tuote tai palvelu
Tarjoamasi tuote tai palvelu on riippuvai-
nen toimialan tuntemuksestasi, ammat-
titaidostasi ja osaamisestasi. Onnistuak-

sesi yrittäjänä sinun täytyy 
tietää, mikä on markkina-
tilanne, ketkä ovat asiak-
kaasi, mitkä ovat heidän 
tarpeensa ja mitä asiak-
kaasi odottavat sinulta ja 
tarjoamaltasi tuotteelta tai 
palvelulta. Yritä tarkastel-
la asioita asiakkaasi nä-
kökulmasta. Kun osaa-
misesi ja tuotteesi ovat 
tasapainossa, saavutat 
etumatkaa kilpailijoihin 
asiakkaan silmissä.

• 	 Mitkä ovat tuotteesi tai tarjoamasi 
palvelut?

• 	 Mikä on yleinen hintataso vastaa-
villa tuotteilla tai palveluilla markki-
noilla?

• 	 Nimeä tuotteesi, jos mahdollista 
(mieti, mitä haluat tuotteidesi nimi-
en viestivän asiakkaallesi)?

• 	 Jos kyseessä on asiantuntijuus-
palvelu tai projektikohtaisesti 
tarjottava työ, tuotteista ne ja luo 
muutama esimerkkikokonaisuus 
hintoineen.

• 	 Paljonko tuotteesi maksavat ja 
miksi olet valinnut kyseisen hin-
noittelumallin? Tee suunnittelemil-
lesi tuotteille ja palveluille esite ja 
hinnasto.

• 	 Mikä on tuotteesi katerakenne ja 
mistä se muodostuu?

• 	 Paljonko myyntihinnasta jää kulu-
jen jälkeen katetta? Tee esimerkki-
laskelma.

• 	 Mitä ainutlaatuista ja erinomais-
ta tuotteissasi tai palveluissasi 
on? Kuvaile niiden 3-5 tärkeintä 
vahvuutta tai ominaisuutta. Lisää 
ne näkyvästi esitteisiin ja muualle 
markkinointiisi.

• 	 Mitä heikkouksia tuotteissasi ja 
palveluissasi mahdollisesti on?

• 	 Miten kehittäisit niitä, jos saisit li-
sää resursseja?

• 	 Mitä etua tai hyötyä tuotteistasi ja 
palveluistasi on asiakkaalle?

• 	 Miten vakuutat asiakkaasi niiden 
tarpeellisuudesta ja hyödystä? 
Anna esimerkki. (jos ne esimer-
kiksi tuottavat taloudellista hyötyä, 
niin esitä se yksinkertaisen laskel-
man avulla)

• 	 Miksi asiakas ostaisi juuri sinun yri-
tykseltäsi?

• 	 Paljonko tuotteitasi ja palveluitasi 
pitää myydä päivässä, viikossa tai 
kuukaudessa saadaksesi toiminta-
si kannattavaksi? (vertaa kannatta-
vuuslaskelmaan).

4. Asiakkaat ja markkinat
Yrittäjälle on tärkeää tuntea asiakkaansa 
sekä, mitä tuotteen tai palvelun ominai-
suuksia asiakkaat arvostavat ja mitä
eivät pidä erityisen tärkeinä sekä, mikä 
vastaa heidän odotuksiansa. On jär-
kevää ryhmitellä yritysasiakkaat esi-
merkiksi yrityksen toimialan, koon tai 
sijainnin perusteella ja henkilöasiakkaat 
iän, sukupuolen, tulotason, koulutuksen, 
perheen koon tai asuinpaikan perus-
teella. Alussa on hyödyllistä keskittyä 
asiakasryhmiin, jotka ovat helpoimmin 
saavutettavissa ja/tai todennäköisimmin 
ostavat tuotteen tai palvelun. 

Yrittäjän osaaminen, tuote ja asiak-
kaat muodostavat kokonaisuuden, jonka 
tulee olla tasapainossa. Tällöin yritys
saavuttaa kilpailuetua, eli ylivoimaista 
osaamista kilpailijoihin nähden.
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• 	 Ketkä ovat asiakkaasi ja 
kohderyhmäsi? Määrittele 
kolme tärkeintä asiakasryh-
mää. Määrittele prosentteina, 
kuinka paljon käytät resurs-
sejasi (aikaa ja rahaa) kuhun-
kin asiakasryhmään. Nimeä 
muutama potentiaalinen 
asiakas kustakin asiakasryh
mästä.

• 	 Mitkä ovat asiakkaiden osto-
tottumukset?

• 	 Mistä asiakkaasi yleensä 
löytävät ja etsivät ostamansa 
tuotteet ja palvelut?

• 	 Millä perusteilla asiakkaasi 
valitsevat sen, keneltä he  
ostavat?

• 	 Mitkä asiat yleensä vaikutta-
vat ostopäätökseen?

• 	 Kuinka sinä aiot vaikuttaa 
asiakkaan ostopäätökseen?

• 	 Mikä on asiakaslupauksesi, 
jonka lunastaminen johtaa 
suositteluun ja uusiin ostoihin?

• 	 Missä asiakkaat sijaitsevat?
• 	 Kuinka tavoitat asiakkaasi?
• 	 Kuinka paljon asiakkaita on?
• 	 Kuinka monta asiakasta pystyt tavoittamaan tehok

kaasti valitsemallasi menetelmällä yhdessä  
viikossa?

• 	 Kuinka monen uskot näistä saavasi ostamaan 
yritykseltäsi?

• 	 Kuka tekee ostopäätöksen, jos asiakkaasi on yritys?
• 	 Kuinka selvität oikean päätöksen tekijän?
• 	 Kuinka tavoitat päättäjän?
• 	 Mitkä ovat neuvotteluvalttisi, -keinosi ja -välineesi?
• 	 Miten pyrit varmistamaan kaupan syntymisen?

5. Markkinat ja kilpailijat
Kilpailu on yrittäjälle elämäntapa. On tärkeää tuntea kilpai-
lijansa, heidän tuotteensa ja toimintatapansa. Yrittäjän tulisi 
pystyä erottautumaan kilpailijoistaan jollakin asiakkaan ar-
vostamalla tekijällä, jolloin yrittäjälle jää hinnoitteluvapautta, 
mikä puolestaan merkitsee parempaa tulosta. On hyödyllistä 
seurata esimerkiksi kilpailijan mainontaa ja myynninedistä-
mistoimenpiteitä sekä tallettaa mainokset mappiin ja aika 
ajoin miettiä, kuinka paljon ja usein he mainostavat sekä 
mitä ja miten mainostavat. Näin ymmärrät paremmin kilpai-

lijoiden toimintatapaa ja pystyt kehittämään yritystä kilpailu-
kykyisemmäksi.

• 	 Mikä on markkinatilanne toimialallasi ja  
toiminta-alueellasi?

• 	 Kuvaile kysynnän ja tarjonnan  
suhdetta.

• 	 Kuvaile yleinen hinta- ja laatutaso.
• 	 Kuvaile alan kannattavuutta.
• 	 Kuinka olet kartoittanut  

markkinasi?
• 	 Ketkä ovat pahimmat kilpailijasi tai kilpailevat tuotteet/

palvelut? Nimeä 3-5 tärkeintä.
• 	 Mitkä ovat näiden vahvat puolet?
• 	 Mitkä ovat näiden heikot puolet?
• 	 Kuinka omat tuotteesi ja palvelusi erottuvat muusta  

tarjonnasta?
• 	 Miten perustelet vahvuutesi asiakkaallesi suhteessa  

kilpailijoihisi?
• 	 Muut erottautumistekijät?
• 	 Mitkä ovat kilpailijoiden käyttämät myynninedistämis

toimenpiteet ja mainosvälineet?
• 	 Kuinka aioit saada asiakkaidesi huomion suhteessa  

kilpailijoihisi?
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6. Oma yrityksesi
Mieti tarkkaan, miten aiot toimia. Esimer-
kiksi yrityksen sijaintivaatimukset ja tar-
vittavat myynninedistämistoimenpiteet
poikkeavat eri toimialoilla toisistaan. Tär-
keintä on, että päädyt omien resurssiesi 
kannalta tarkoituksenmukaiseen loppu-
tulokseen ja suunnitelmallisesti kehität 
yritystäsi.
• 	 Missä yrityksesi toimitilat sijaitse-

vat ja miksi?
• 	 Minkä nimen olet yritykselle aja

tellut ja mitä haluat sen viestivän  
asiakkaillesi?

• 	 Mitä tuotantovälineitä tarvitset?
• 	 Tarvitsetko työvoimaa tai yhteis

työkumppaneita ja kuinka palkan-
maksu ja sopimukset hoidetaan?

• 	 Mitä mainosvälineitä ja myyn
ninedistämistoimenpiteitä aiot  
käyttää?

• 	 Missä ja miten tuotteitasi esitellään 
ja myydään? Kuvaile tyypillisen 
myyntitapahtuman vaiheet.

• 	 Miten ja minkälaiset internet-sivut 
olet ajatellut toteuttaa ja miksi?

• 	 Miten olet kartoittanut vakuutus-
tarpeesi ja kattavatko vakuutukset 
yrittäjän ja yritystoiminnan riskit?

7. Kirjanpito ja talouden 
suunnittelu
Yrittäjän on useimmissa tapauksissa jär-
kevintä keskittyä itse yrittämiseen ja an-
taa kirjanpito tilitoimiston hoidettavaksi. 
Myös tilinpäätöksen suunnittelussa kan-
nattaa kuunnella asiantuntijoita. Erityi-
sesti henkilöyhtiöissä ja osakeyhtiöissä 
kannattaa käyttää ammattitaitoista tilin-
tarkastajaa. Varsinaisen liiketoiminnan 

suunnittelu, seuranta ja kehittäminen
ovat kuitenkin aina yrittäjän vastuulla.

• 	 Miten aiot hoitaa kirjanpidon?
• 	 Paljonko olet arvioinut maksavasi 

kirjanpidon hoitamisesta kuukausit-
tain?

• 	 Miten aiot suunnitella toimintasi?
• 	 Mitä apuvälineitä aiot hyödyntää?
• 	 Miten usein olet ajatellut tehdä  

yritystoimintasi suunnittelua?
• 	 Mistä ja kuinka usein seuraat 

suunnitelmien toteutumista?
• 	 Kuinka olet varautunut siihen,  

että suunnitelmat eivät toteudu?
• 	 Miten aiot järjestää rahoituksen?
• 	 Kuinka pitkäksi ajaksi rahoitus  

riittää?
• 	 Kauanko riittävän myynnin saavut-

taminen suunnitelmiesi mukaan 
arviolta kestää?

• 	 Tarvitsetko neuvontaa tilinpäätök-
sen suunnitteluun, budjetointiin  
tai johonkin muuhun?

• 	 Mistä olet suunnitellut neuvontaa 
hakevasi?

Tärkeintä on että 
suunnitelmallisesti 
kehität yritystäsi

LTS esimerkkirakenne jatkoa
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LTS verkkopalveluLTS verkkopalvelu

Osoitteesta www.liiketoimintasuunni-
telma.com löytyy maksuton verkkoso-
vellus oman suunnitelman ja laskelmien 
laatimiseen.

Yleiset ohjeet
Sivun yläreunassa voit hiirellä valita käy-
tettävissä olevat osiot. Laskentataulukot 
ovat lukittuja ja sisältävät valmiit lasku-
kaavat. Voit muokata vain taulukoiden 
valkoisia kenttiä, muut kentät täyttyvät 
automaattisesti. Taulukoissa on erillisiä 
ohjeita (aputekstit), jotka saat näkyviin 
viemällä hiiren osoittimen kyseisen tau-
lukon päälle. 

Oman tunnuksen luominen 
Valitsemalla “Luo tunnus”, saat luotua it-
sellesi oman tunnuksen ja salasanan, joi-
den avulla voit tallentaa tiedot palvelimen 
tietokantaan ja palata niihin myöhemmin 
uudelleen. Voit tallentaa tunnuksellesi 
useamman suunnitelmaversion.

Käyttäjähallinnointi 
Voit määrittää, kenellä on oikeus kat-
sella ja/tai muokata suunnitelmiasi. Eril-

liset tunnukset voit luoda esimerkiksi 
yritysneuvojalle tai yhtiökumppanillesi. 
Käyttäjähallinnointiin pääset klikkaa-
malla ”Käyttäjä” otsikkoa ylhäällä. Voit 
antaa oikeudet lisäämällä uuden käyttä-
jän sähköpostiosoitteen ja valitsemalla 
”lisää oikeudet” Annettuja oikeuksia voit 
hallinnoida käyttäjälistan avulla. 

PDF versiot ja tulostaminen 
Tulostamista varten suunnitelmat kan-
nattaa ensin ladata PDF-muodossa va-
litsemalla ”Lataa PDF”, jonka jälkeen ne 
voi tallentaa omalle koneelle, sekä tarvit-
taessa tulostaa tai lähettää sähköpostin 
liitteenä edelleen. Luettelon versioista 
saat näkyviin klikkaamalla ”Versio”-ot-
sikkoa. LTS-Suunnitelmat muodostuvat 
neljästä osiosta, jotka linkittyvät toisiinsa: 
LTS, rahoitus, kannattavuus ja myynti. 
Tarvittaessa voit luoda useamman ver-
siokokonaisuuden. 

Rahoitus 
Kartoita rahoitustarvettasi sekä määrit-
tele rahoituslähteitä. 

Kannattavuus 
Tarkaste toimintasi kannattavuutta ja 
muodosta konkreettinen tuntuma liike-
toimintasi kustannuksista ja tarvittavas-
ta myyntitarpeesta. Näin voit kulujen 
kautta arvioida kuinka realistinen.ta-
voitteesi on. 

Myynti 
Suunnitele, miten tarvittava myynti aio-
taan toteuttaa, mille asiakkaille tai asia-
kasryhmille myyt, mitä tuotteita tai tuo-
teryhmiä ja kuinka paljon. Hinnoittele 
tuotteesi yksikköhinnat tai käytä keski-
hintoja ja arvioi myyntimäärät kullekin 
kohderyhmälle. Palvelun käyttöä voit 
jatkaa vapaasti oman yrityksesi kehit-
tämisessä myös jatkossa.

www.liiketoimintasuunnitelma.com

Teemme sen mahdolliseksi

Yrittäjä, teemme elämäsi helpommaksi. 
Etuyrittäjänä saat oman pankkineuvojan, joka 
tarkastelee talouttasi yhtenä kokonaisuutena.

Soita 0200 2121 (pvm/mpm) ma–pe klo 8–18 ja varaa aika tapaamiseen. 
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RahoituslaskelmaRahoituslaskelma

INVESTOINNIT RAHANTARVE

Aineettomat hyödykkeet perustamismenot

muut

Koneet ja kalusto atk

hankittavat tuotantovälineet

apporttiomaisuus

auto

kalusteet

puhelin/fax/internet asennuksineen

kone- ja laiteasennukset

toimitilankunnostus

Liikeirtaimisto toimistotarvikkeet

muutlaitteet

Käyttöpääoma kk

alkumainonta/esitteet

Toimitilakulut vuokra ja takuuvuokra

Laitekulut laitevuokrat/leasing

Palkat henkilöstökulut

yrittäjän oma toimeentulo

Vaihto- ja Rahoitusomaisuus alkuvarasto

Käyttöpääoma varaus/kassa

RAHAN TARVE YHTEENSÄ

RAHAN LÄHTEET

Omapääoma osakepääoma

omat rahasijoitukset

omat tuotantovälineet ja tarvikkeet

muut

Lainapääoma osakaslaina

pankkilaina

Finnveran laina

muut

lainat tavaran toimittajilta

Muu rahoitus

Erotus

RAHAN LÄHTEET YHTEENSÄ

Osoitteesta www.liiketoimintasuunnitelma.com löydät 
saman laskelman maksuttomana verkkosovelluksena.
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KannattavuuslaskelmaKannattavuuslaskelma

Tavoitetulos Kuukaudessa Vuodessa

Yritysmuoto: Yrittäjiä:

= Tavoitetulos (netto)

+ lainojen lyhennys laina-aika: Määrä:

= Tulot verojen jälkeen

+ verotus %

= Rahoitustarve

+ yrityslainojen korot %

= Käyttökate

+ Kiinteät kulut (ilman alv:ia)

+ YEL % 21,6 Vuositulo: Ale % 

+ muut vakuutukset

+ palkat

+ palkkojen sivukustannukset %

+ toimitilakulut 

+ leasingmaksut 

+ viestintäkulut (puhelin, internet)

+ kirjanpito, tilintarkastus, 
veroilmoitus, jne.

+ toimistokulut 

+ matka- ja autokulut, päivärahat

+ markkinointi 

+ koulutus, kirjat, lehdet

+ korjaukset ja ylläpito

+ työttömyyskassamaksu

+ muut kulut

= Kiinteät kulut yhteensä

A + B = Myyntikatetarve

+ ostot (ilman alv:tä) kate % tai eur

= Liikevaihtotarve

- muut nettotulot

+ alv %

= Kokonaismyynti/-Laskutustarve

Laskutustavoitteet Veroton Sis. alv

Kuukaudessa

Päivässä

Tunnissa

Tuotteen/palvelun hintatavoite
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Yrittäjän työttömyysturva

”
Yrittäjän työttömyysturva

Yrittäjä voi liittyä yrittäjien työttömyys-
kassan jäseneksi varmistaakseen työt-
tömäksi joutuessaan ansiosidonnaisen 
päivärahan. Valittu vakuutustaso ei saa 
kuitenkaan ylittää YEL -työtuloa. 

Päivärahan saamisen edellytyksenä 
on työssäoloehdon täyttyminen. Yrittäjän 
työssäoloehto täyttyy, kun henkilö on 
toiminut yrittäjänä 18 kuukautta työttö-
myyttä välittömästi edeltäneiden neljän 
vuoden aikana ja samanaikaisesti ollut 
vakuutettuna yrittäjien työttömyyskas-
sassa. Lyhimmillään päivärahaoikeuden 
voi saada 18 kk jäsenyydellä. 

Palkansaajakassasta yrittäjien työt-
tömyyskassaan siirtyvillä uusilla yrittäjillä 
voi olla katkeamaton päivärahaoikeus 
jälkisuojan perusteella ja yrittäjän työs-
säoloehto kertynyt jo 12 kk yrittäjyyden 
jälkeen. 

Oikeus työttömyysetuuteen 
Työttömyysetuutta ei makseta henkilölle, 
joka työllistyy päätoimisesti yritystoimin-
nassa tai omassa työssä. 

Työttömyysturvajärjestelmässä on 
merkitystä muun muassa henkilön YEL-
tai MYEL-vakuutuksella sekä työsken-
telyllä ja omistusosuudella yrityksestä. 
Omistusosuudessa huomioidaan myös 
perheenjäsenten omistusosuudet.

Jos työ- ja elinkeinotoimisto katsoo 
henkilön täyttävän yrittäjän edellytykset 
tai hän on esimerkiksi taiteilija, kirjailija 
tai omaishoitaja, TE-toimikunta tutkii, 
työllistyykö henkilö yritystoiminnassa tai 
omassa työssä pää- vai sivutoimisesti. 
Päätoimisella yrittäjällä ei ole lainkaan 

oikeutta työttömyysetuuteen, sivutoimi-
sen yrittäjän osalta etuuden maksaja 
huomioi yritystoiminnan tulot ja maksaa 
työttömyysetuuden soviteltuna. 

Yritystoiminnan päättyminen 
tai keskeytyminen 
Päätoimisesti yritystoiminnassa tai 
omassa työssä työllistyneen henkilön 
katsotaan työllistyvän siinä edelleen sii-
hen ajankohtaan asti, jona yritystoiminta 
tai oma työ on todistettavasti lopetettu 
tai se on ollut yhdenjaksoisesti keskey-
tyneenä neljän kuukauden ajan. Eräissä 
tilanteissa koko yritystoiminnan lopetta-
mista tai keskeyttämistä ei kuitenkaan 
edellytetä.

Internet
www.mol.fi
www.ayt.fi
www.syt.fi

Yrittäjän työssäolo
ehto täyttyy, kun 

henkilö on toiminut 
yrittäjänä 24 kuukaut-
ta työttömyyttä välit-
tömästi edeltäneiden 
neljän vuoden aikana

Aloittava yrittäjä
Jos kuulut johonkin palkansaajakassaan, varmistat 
katkeamattoman työttömyysturvasi liittymällä SYT-kassan jäseneksi 
ensimmäisen kuukauden aikana yritystoiminnan aloittamisesta.

Kassaan voit liittyä kun olet ottanut lakisääteisen eläkevakuutuksen 
(YEL) vähintään 8 520 euron vuosityötulotasolla.
Sinulla on oikeus ansiosidonnaiseen päivärahaan, 
jos yritystoimintasi loppuu.

SYT-kassan jäsenmaksu on verovähennyskelpoinen. 
Pienin jäsenmaksu on 53,04 euroa vuodessa.
Katso lisätietoja: www.syt.  tai SYT-kassan esitteestä.

www.syt.fi 

Suomen Yrittäjäin Työttömyyskassa
PL 999, Mannerheimintie 76 A, 00101 Helsinki. Puh. (09) 622 4830, Fax. (09) 622 4840. neuvonta@ syt.fi 
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Aloittava yrittäjä
Jos kuulut johonkin palkansaajakassaan, varmistat 
katkeamattoman työttömyysturvasi liittymällä SYT-kassan jäseneksi 
ensimmäisen kuukauden aikana yritystoiminnan aloittamisesta.

Kassaan voit liittyä kun olet ottanut lakisääteisen eläkevakuutuksen 
(YEL) vähintään 8 520 euron vuosityötulotasolla.
Sinulla on oikeus ansiosidonnaiseen päivärahaan, 
jos yritystoimintasi loppuu.

SYT-kassan jäsenmaksu on verovähennyskelpoinen. 
Pienin jäsenmaksu on 53,04 euroa vuodessa.
Katso lisätietoja: www.syt.  tai SYT-kassan esitteestä.

www.syt.fi 

Suomen Yrittäjäin Työttömyyskassa
PL 999, Mannerheimintie 76 A, 00101 Helsinki. Puh. (09) 622 4830, Fax. (09) 622 4840. neuvonta@ syt.fi 

LopuksiLopuksi

Suunnittelu
Kaiken tämän suunnitelmallisuuden tar-
koituksena on auttaa uutta yrittäjää nä-
kemään koko toiminnan kokonaisuus 
johdonmukaisesti ja ajattelemaan läpi 
kaikki oleelliset yksityiskohdat, joista 
kokonaisuus muodostuu, ymmärtämään 
miten asiat vaikuttavat toisiinsa ja miten 
pakolliset asiat sisältyvät toimintaan. 

Tämä on arvokas ja opettavainen 
vaihe siirryttäessä yrittäjyyttä harkitse-
misesta varsinaiseen yrittäjyyteen. Li-
säarvona oppimisen ja ymmärryksen 
kasvun lisäksi käsissä on hyvä liiketoi-
mintasuunnitelma, jonka avulla toimintaa 
on hyvä käynnistää. 

Kun asiat on käynyt kertaalleen läpi 
pala palalta, rivi riviltä, aihe aiheelta, saa 
kokonaisuus arvoisensa merkityksen ja 
kokonaisuus on myös itse huomattavasti 
helpompi hahmottaa, sekä myös ulko-
puolisen arvioida.

Kaupan liitto edustaa tukku- ja vähit-
täiskauppaa ja sen piirissä on noin 
7000 kaupan alan yritystä. Jäsen-
edut:

Jäsenenä saat tietoa. Käytännön oh-
jeiden avulla osaat huomioida lainsää-
dännössä tapahtuvat muutokset. Asi-
antuntijamme päivystävät ja vastaavat 
mielellään kysymyksiisi. Tietokanavana 

olemme kaupan alan ainoa alkuperäi-
nen. Jäsentiedotteemme, kotisivumme 
ja seminaarimme pitävät yrityksesi ajan 
tasalla kaikissa työsuhdeasioissa.

Jäsenenä saat neuvontaa. Liittom-
me kokeneet asiantuntijat vastaavat 
kysymyksiisi ja auttavat ratkaisemaan 
työyhteisön ongelmia. Autamme ratkai-
semaan erimielisyyden asiantuntevasti 
ja nopeasti. Puhelinpalvelumme antaa 
ohjeita yksilöllisesti ja ratkaisulähtöisesti 
monien vuosien kokemuksella.

Jäsenenä saat neuvottelutukea. Neu-
votellessasi luottamusmiehen, ammat-
tiliiton edustajan, työsuojelutarkastajan 
tai lakimiehen kanssa meiltä saat tukea, 
jonka avulla ratkaisut usein löytyvät. 
Puolustamme jäsentemme etuja am-

mattitaitoisesti ja kaikissa tilanteissa. 
Johtavan työnantajajärjestön vaikutus-
kanavat ja vaikutusvalta painavat. Yri-
tyksesi saa myös asianajoapua jäsen-
hintaan.

Jäsenelle on tarjolla koulutusta. Tar-
joamme jäsenillemme monipuolista ja 
ajankohtaista koulutusta. Kursseillamme 
voit parantaa omaa ammattitaitoasi ja 
osaamistasi. Työsuhdeasioiden hallitse-
minen on koko yrityksen yhteinen etu.

Jäsenmaksu. Jäsenmaksumme on 
0,15 % yrityksen edellisen kalenterivuo-
den ennakonpidätyksen alaisesta palk-
kasummasta. Vähimmäismaksu on 190 
euroa vuodessa. Kaupan liiton jäsenyys 
tuo automaattisesti Elinkeinoelämän 
keskusliiton EK:n jäsenyyden.

Eteläranta 10, 00130 Helsinki   |   Puhelin (09) 172 850   |   kauppa@kauppa.fi   |   www.kauppa.fi
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”Kyllä mulla on kaikki 
suunnitelmat ihan 

selvillä, mutta ne on 
mulla päässä.”

Toteutus
Yksinkertaisimmillaan hyvät suunnitel-
mat antavat vakuuttavan kuvan yhteis-
työkumppaneille, starttirahan päättäjille, 
pankeille ja muille rahoittajille, että hom-
ma on hanskassa.   ”Kyllä mulla on kaikki 
suunnitelmat ihan selvillä, mutta ne on 
mulla päässä.” antaa täysin päinvastai-
sen vaikutelman asiantunteville tahoille. 
Niillä voi toki vakuuttaa lähipiirissä. 

Kannattaa huomioida, että suunni-
telmista on suhteellisen helppoa puhua 

uskottavasti, mutta pal-
jon haastavampaa on 
osoittaa väittämät kir-
jallisesti ja laskelmien 
avulla. 

Kaikkein haastavin-
ta on kuitenkin toteuttaa 
suunnitelmia kannatta-
vasti. Tätä kannattaa 
mietiä suunnitelmia 
esiteltäessä.

Seuranta
Käytäntö voi toki poiketa paljonkin suun-
nittelusta ja asiat voivat kehittyä nope-
asti uuteen ja kannattavampaan ttoi-
minnan suuntaan tai ne voivat mennä 
huonompaan suuntaan, johon ei ole 
osattu varautua.

Joka tapauksessa, älä hirttäydy 
suunnitelmiisi, jos toimintasi kehittyy-
kin voimakkaasti. Hyödynnä kuitenkin 
asioita, joita olet suunnitelmaa tehdes-
säsi oppinut, ja välineitä, joita jo osaat 
käyttää. 

Jatkoa ajatellen on sitten paljon hel-
pompaa kehittää toimintaa kun tarkem-
min ymmärtää mitä yksityiskohtia ko-
konaisuuden taakse kätkeytyy ja millä 
asioilla on enemmän ja millä vähemmän 
taloudellista merkitystä. 

Muista, että todennäköisesti vain 
jatkuva muutos on pysyvää.

Yrittäjäasiakkaamme ovat tutkitusti Suomen tyytyväisimpiä*. 
Otamme sen henkilökohtaisesti.

*EPSI Rating asiakastyytyväisyystutkimus: Suomen vahinkovakuutusyhtiöt 2009 ja 2010 (Yritysasiakkaat)

KE
LP

AAKO  YRITYKSELLESI 

 PARAS PALV E LU?

“OMA YHTEYSHENKILÖNI 
LÄHIVAKUUTUKSESSA 

ON TÄYSILLÄ MUKANA 
YRITTÄJYYDESSÄNI.”

Hannele Gustafsson, yrittäjä, 
Sisustusliike Jokikatu 6

“LÄHIVAKUUTUKSEN 
HENKILÖKOHTAINEN PALVELU 
SÄÄSTÄÄ UUDEN YRITTÄJÄN 

AIKAA JA EUROJA.”

Janne Ojanen, yrittäjä, 
Liikelahjayritys JMC Oy

“KOKONAISUUS TOIMII 
JA PALVELU PELAA 

PAIKALLISESSA 
LÄHIVAKUUTUKSESSA.”

Jope Ruonansuu, yrittäjä, 
Jopelix Oy

“LÄHIVAKUUTUS-
ASIAKKAANA TYYTYVÄISYYTENI 

RAKENTUU HYVÄLLE 
KORVAUSPALVELULLE.”

Juha Junno, toimitusjohtaja,
Oulun Kärpät Oy

Lopuksi jatkoa
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Tärkeät linkitTärkeät linkit

Patentti- ja rekisterihallituksen ilmoitus- ja hakemuslomak-
keiden lisäksi tietoa ja neuvontaa mm. yrityksistä, paten-
teista, hyödyllisyysmalleista, tavaramerkeistä, mallioikeuk-
sista, kaupparekisteristä, yrityskiinnityksistä, säätiöistä ja 
yhdistyksistä.

www.prh.fi

ELY-keskusten tehtäviä ovat mm. yritysten neuvonta-, rahoi-
tus- ja kehittämispalvelut, työllisyysperusteiset tuet ja työvoi-
makoulutus, maatila- ja kalatalousasiat, maahanmuuttoasiat 
ja EU:n rakennerahastohankkeet.

www.ely-keskus.fi 

Yrittämisestä kiinnostunut ja yritystoimintaa aloittava yrittäjä 
voi tietyin edellytyksin saada starttirahaa. Työ- ja elinkeino-
hallinto järjestää myös erilaisia yrittäjäksi aikoville tarkoitettuja 
koulutuksia mm. yrittäjäksi ohjaavia koulutuksia, yrittäjäval-
mennuksia sekä yrittäjän ammattitutkinto.

www.mol.fi

YritysSuomi -verkkopalvelu kertoo, millaista apua yritys tai 
yrittäjä voi saada yrityksen perustamiseen, kasvattamiseen 
ja kehittämiseen. YritysSuomi on suunnattu erityisesti pk-yri-
tyksille. Yhteen paikkaan koottuja tietoja on helppo käyttää, 
ja ne ovat ajantasaisia ja kattavia.

www.yrityssuomi.fi

Finnvera Oyj on Suomen valtion omistama erityisrahoitus-
yhtiö. Se tarjoaa asiakkailleen mm. lainoja, takauksia, pää-
omasijoituksia. Finnvera rahoittaa hyvään liikeideaan pe-
rustuvaa, kannattavan liiketoiminnan edellytykset täyttävää 
yritystoimintaa.

www.finnvera.fi

Finpro on suomalaisten yritysten perustama maailmanlaa-
juinen asiantuntijaverkosto, jonka kansallisena tehtävänä 
on edistää suomalaisten yritysten kasvua ja kilpailukykyä 
kansainvälistymisen kautta.

www.finpro.fi

Liiketoimintasuunnitelma.com on maksuton internet-palvelu 
uuden yrityksen liiketoiminan suunnitteluun. Palvelussa voit 
tehdä suunnitelman kirjallisen osion, sekä rahoitus-, kan-
nattavuus-, ja myyntilaskelmat. Valmiin kokonaisuuden saat 
ladattua yhtenä PDF-tiedostona.

www.liiketoimintasuunnitelma.com

Uusille yrityksille ja yrittäjille tietoa verotuksesta ja muista 
yrityksen velvoitteista. Kullekin yritysmuodolle on kerätty kes-
keisimmät asiat omille alasivuilleen paitsi verotuksesta myös 
perustamisesta, ilmoittautumisesta eri rekistereihin, kirjanpi-
dosta sekä eläke-, työttömyysturva- ja vakuutusasioista.

www.vero.fi

Tekes – Teknologian ja innovaatioiden kehittämiskeskus on 
yritysten, yliopistojen, korkeakoulujen ja tutkimuslaitosten 
haastavien tutkimus- ja kehitysprojektien ja innovaatiotoimin-
nan rahoittaja ja aktivoija. Autamme yrityksiä muuttamaan 
kehittämiskelpoisen idean liiketoiminnaksi tarjoamalla rahoi-
tusta ja asiantuntijapalveluja.

www.tekes.fi

Keksintösäätiö etsii ja arvioi yksityishenkilöiden ja aloittavien 
yritysten keksintöjä ja innovatiivisia ideoita ja auttaa kehittä-
mään niistä liiketoimintaa. Valtakunnallinen palvelu tarjoaa 
ideoille järjestelmällisen ja yhtenäisen arvioinnin. Lupaavat 
ideat, joilla on mahdollisuuksia kasvuun ja kansainväliseen 
liiketoimintaan, jalostetaan nopeasti yritysaihioiksi tai lisen-
sointihankkeiksi kokeneiden liiketoimintaosaajien kanssa.

www.keksintösäätiö.fi

ProAgrian kokonaisuus koostuu palveluista, joita tarvitset 
yrityksesi tavoitteiden toteuttamiseksi, kannattavuuden pa-
rantamiseksi ja kilpailukyvyn kehittämiseksi. Palvelut on 
tarkoitettu kaikille maaseudulla toimiville yrityksille.   Palve-
luista saat apua: yrityksen perustamiseen ja käyntiin lähdön 
turvaamiseen,toimivan yrityksen kehittämiseen ja kasvuun 
muutostilanteiden hallintaan ja yrittäjän vaihdoksiin.

www.proargia.fi
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Aloittavan yrittäjän muistilistaAloittavan yrittäjän muistilista

1. 	 Liikeidea		   ok 	   selvitä			 
•	 mitä myyn
•  	miten myyn
• 	kenelle myyn
• 	hahmottele liiketoimintasuunnitelmaa				  

2. 	 Kannattavuus		   ok 	   selvitä			 
• 	kate-%
• 	kiinteät kulut
• 	muuttuvat kulut
• 	oma ansio

3.	 Yhtiömuodot		   ok 	   selvitä			 
• 	Tmi: 1 hlö, henk.koht.vastuu
• 	Avoin yhtiö: min 2 vastuunalaista yhtiömiestä, yhteinen vastuu
• 	Ky: min 1 vastuunalainen  yhtiömies ja 1 äänetön yhtiömies
• 	Oy: min 1 osakas, vastuu rajoittuu sijoitettuun pääomaan, lisäksi  
	 hallitusvastuu ja mahd. takausvastuu, osakepääoma min 2500 €
• 	Osuuskunta: min 3 hlöä, työttömyysturvan säilyttämiseksi min 7 hlöä

4.	 Viranomaisluvat	  ok 	   selvitä			 
•	 ilmoitusvelvollisuus
•	 luvanvaraisuus

5.	 Rahoitus		   ok 	   selvitä			 
•	 investoinnit / käyttöpääoma
•	 Finnvera / pankki / muu
•	 tukimahdollisuudet
•	 takaukset

6.	 Markkinointi		   ok 	   selvitä			 
•	 kysyntä
•	 kilpailu
•	 hintataso
•	 mainonta

7.	 Vakuutukset		   ok 	   selvitä			 
•	 YEL: sosiaaliturvan perusta, selvitä oma yel-velvollisuus
•	 tapaturmavakuutus
•	 vastuu-/oikeusturvavakuutukset
•	 omaisuusvakuutukset
•	 muut vakuutukset

8.	 Työttömyysturva	  ok 	   selvitä			 
•	 palkansaajan työttömyyskassasta yrittäjäkassaan 1 kk:n sisällä
•	 SYT / AYT
•	 www.tyj.fi

Muuta muistettavaa:
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9.	 Verotus			    ok 	   selvitä			 
•	 arvonlisävero raja 8500 €
•	 verotili
•	 ennakkoverot
•	 käynti  Uusyrityskeskuksen  veroneuvojalla

10.	  Starttiraha		   ok 	   selvitä			 
•	 sivutoimisessa yrittäjyydessä ei mahdollista
•	 verovelkatodistus
•	 hakemus
•	 liiketoimintasuunnitelma
•	 selvitä lausuntomenettelyprosessi uusyrityskeskuksen kanssa

11.	  Rekisteröinti		   ok 	   selvitä	
•	 älä rekisteröi ennen starttirahapäätöstä
•	 oy:n osakepääoma talletettava ennen rekisteröimistä
•	 maistraatissa / verotoimistossa / mahdollisesti myös uusyrityskeskuksessa

12.	  Kirjanpito		   ok 	   selvitä	
•	 yhdenkertainen kirjanpito
•	 kahdenkertainen kirjanpito
•	 ellet itse ole kirjanpidon ammattilainen, osta palvelu esim. tilitoimistolta

13.	 Rahaliikenne		   ok 	   selvitä	
•	 tilinavaus
•	 maksupääte
•	 laskupohjat

14.	  Toimitilat		   ok 	   selvitä	
•	 vuokra vai omistus
•	 sijainti, sijainti ja vielä kerran sijainti
•	 soveltuvuus / tilaan liittyvät mahd. viranomaistarkastukset

15.	  Yrittäjän valmius	  ok 	   selvitä		
•	 ammattitaito
•	 työkokemus
•	 yrittäjäkoulutus, muu koulutus

16.	  Henkilöstö		   ok 	   selvitä
•	 velvoitteet (työehtosopimukset, työsopimuslaki, työaikalaki, vuosilomalaki…)
•	 kustannus yritykselle (palkka + sivukulut)
•	 tutki palkkatuki mahdollisuudet

17.	  Sopimukset 		   ok 	   selvitä	
•	 vuokra (laki liikehuoneiston vuokrasta), tavarantoimittajat, tukku, työntekijät, leasing ym.
•	 kiinnitä huomiota siihen mihin olet sitoutumassa
•	 laadi sopimukset kirjallisesti, käytä asiantuntijoita tarvittaessa

18.	  Liity elinkeinojärjestöihin (ei pakollista)		  ok 	   selvitä
•	 yrittäjäjärjestöt, www.yrittajat.fi
•	 toimialaliitot, www.ek.fi, www.mtk.f
•	 kauppakamarit , www.keskuskauppakamari.fi
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10 askelta 
kannattavuuteen

Tunne toimialasi ja sen vaa-
timukset. Ole valmis alalla 
tapahtuviin muutoksiin.  

Opiskele yrittäjyyttä ja käytä 
asiantuntijoiden ammattitai-
to hyväksesi. 

Luo yrityksesi sellaisen tuot-
teen tai palvelun varaan, jolle 
on olemassa markkinat. 

Hanki näkyvyyttä ja hyvä 
maine, jotta asiakkaat osaavat 
ja haluavat tulla luoksesi. 

Myy tuotettasi, koska pelkkä 
markkinointi ei riitä. Aloitteellinen
myyntityö on aina hedelmällisintä. 

Tee työsi aina 
sovitulla tavalla. 

Huolehdi lakisääteisistä 
velvoitteista. 

Huomioi parhaat asiakkaasi. 
Pidä heistä kiinni hyvän 
palvelun avulla. 

Kehitä toimintaasi. Karsi kannatta-
mattomia tuotteita ja asiakkaita. 
Karsi kuluja ja lisää näkyvyyttä. 

Huolehdi omasta 
hyvinvoinnistasi.
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www.uusyrityskeskus.fi

uusyrityskeskukset palvelevat

Espoo 	 Espoon Seudun Uusyrityskeskus ry 
Helsinki 	 Helsingin Uusyrityskeskus ry, YritysHelsinki, 
	 Naisyrittäjyyskeskus ry 
Hyvinkää 	 Hyvinkää-Riihimäen Seudun 
	 Uusyrityskeskus Yrityspaja ry 
Hämeenlinna 	 Hämeen Uusyrityskeskus ry 
Iisalmi 	 Ylä-Savon Kehitys Oy
Imatra 	 Imatran Seudun Kehitysyhtiö Oy 
Joensuu 	 Pohjois-Karjalan Uusyrityskeskus ry 
Jyväskylä 	 Tuhansien Järvien Uusyrityskeskus ry 
Kemi-Tornio 	 Meri-Lapin Startti Oy 
Kokkola	 Keski-Pohjanmaan Uusyrityskeskus ry Firmaxi 
Kotkan-Haminan 
seutu	 Cursor Oy
Kuopio 	 Kuopionseudun Uusyrityskeskus ry
Lahti 	 Lahden alueen Uusyrityskeskus ry 
Lohja 	 Länsi-Uudenmaan Uusyrityskeskus ry 
Loimaa 	 Loimaan seutukunnan kehittämiskeskus ry 
Loviisa 	 Loviisanseudun Uusyrityskeskus ry 
Mikkeli 	 Mikkelin Seudun Uusyrityskeskus ry Dynamo 
Oulu 	 Oulun Seudun Uusyrityskeskus ry
Pietarsaari 	 Pietarsaaren Seudun Uusyrityskeskus Concordia 
Pori 	 Yrityspalvelu Enter, Porin Seudun 
	 Yrityspalveluyhdistys ry 
Porvoo 	 Porvoon Seudun Uusyrityskeskus ry
Savonlinna 	 Itä-Savon Uusyrityskeskus ry 
Seinäjoki 	 Etelä-Pohjanmaan Uusyrityskeskus 
	 Neuvoa-Antava 
Tammisaari 	 Eteläkärjen Uusyrityskeskus ry 
Tampere 	 Tampereen Seudun Uusyrityskeskus ry 
	 Ensimetri 
Turku 	 Turun seudun yrityspalvelukeskus Potkuri
Tuusula 	 Keski-Uudenmaan Uusyrityskeskus ry 
Uusikaupunki 	 Vakka-Suomi/ Ukipolis Oy
Vaasa 	 Vaasanseudun Uusyrityskeskus Startia 
Vantaa 	 Vantaan Uusyrityskeskus ry 
Varkaus 	 Wäläkky Keski-Savon Uusyrityskeskus ry




