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Johdanto - Liiketoimintasuunnitelman tarkoitus
Miksi laatia liiketoimintasuunnitelma (LTS)? LTS on käytännön kuvaus toimenpiteistä, joita tarvitaan liikeideasi muuttamiseksi kannattavaksi liiketoiminnaksi. Se auttaa ymmärtämään markkinoita, hahmottamaan kilpailijoita ja tunnistamaan kilpailutekijät, joiden avulla saat asiakkaita. Se on tarpeellinen rahoituksen hakemisessa ja riskienhallinnassa. LTS:n rakenne noudattaa suunnitteluprosessin eri vaiheita. Suunnitelmaa kannattaa tarkistaa säännöllisesti toiminnan edetessä ja toimintaympäristön muuttuessa.
Menestyminen liiketoiminnassa edellyttää oikeaa tietoa ja hyvää suunnittelua 
– Liiketoimintasuunnitelman laatiminen auttaa sinua onnistumaan!

LIIKETOIMINTASUUNNITELMA
[bookmark: _Toc227583666]Liikeidea
Kuvaile liikeideasi lyhyesti. Mieti, että kerrot ulkopuoliselle kuulijalle ensimmäistä kertaa, millaista yritystä olet perustamassa. Mitä yritys myy, kuka on asiakas ja miten myynti tapahtuu. Jos yritykselläsi on erilliset toimitilat, missä ne sijaitsevat. Kirjoita teksti alla olevaan laatikkoon.
     
[bookmark: _Toc227583667]Oma osaaminen
Mitä sellaista osaamista, koulutusta ja työkokemusta sinulla on, jota voit hyödyntää yrittäjäksi lähtemisessä? Kerro esim. missä olet opiskellut, mikä tutkinto sinulla on. Mainitse esimerkkejä työpaikoista ja tehtävistä, joissa olet hankkinut yrittäjyyttä tukevaa kokemusta.  Jos osaaminen perustuu harrastuksiin tai muuhun osaamiseen, kerro myös tästä. Entä onko sinulla aikaisempaa yrittäjäkokemusta tai oletko suorittanut yrittäjyyskoulutuksen? Kirjoita teksti alla olevaan laatikkoon.
     
[bookmark: _Toc227583668]Vahvuudet ja heikkoudet - SWOT-analyysi
Vahvuudet (Strengths - sisäinen): Millaisia ominaisuuksia ja osaamista sinulla/yritykselläsi on, jotka ovat vahvuuksia yritystoimintaasi ajatellen. 
     
Heikkoudet (Weaknesses - sisäinen): Millaista osaamista tai mitä asioita pitäisi kehittää tai kenties ulkoistaa tai hankkia yhteistyökumppaneita kilpailukyvyn parantamiseksi?  Esim. resurssit, vanhentunut teknologia tms.
     
Mahdollisuudet (Opportunities - ulkoinen): Millaisia mahdollisuuksia muuttuvat markkinat tarjoavat? Esim. uudet trendit, kasvava kysyntä.
     
Uhat (Threats - ulkoinen): Mitkä tekijät voisivat vaarantavat yrityksen toiminnan? Esim. kilpailu, sääntely, suhdanteet. Miten näihin uhkiin voisi varautua?
     
[bookmark: _Toc227583669]Tuotteet ja palvelut
[bookmark: _Hlk26344032]Luettele lyhyesti ne pääasialliset tuotteet ja/tai palvelut (3–5), joista arvioit myynnin muodostuvan. Esitä hinnoittelu (tuntihinta, kappalehinta, urakkahinta, jne.). Mikä on alv-prosenttisi ja sisältääkö kertomasi hinta alv:n? Tuleeko tuotteesta suoria kustannuksia, esim. joudutko ostamaan jostain kappale-/palvelukohtaista myyntiä varten? Mieti, mitä hyötyä tuotteesi tai palvelusi tuottaa asiakkaallesi tai millaisen ongelman se ratkaisee. Kerro mikä on kilpailuetusi eli miksi asiakkaasi ostaisivat tuotteen tai palvelun juuri sinulta kilpailijoittesi sijaan.
Tuotteen/palvelun1 nimi:
     
Kuvaus:
     
Hinta:
     
Kilpailuetu:
     
Tuotteen/palvelun2 nimi:
     
Kuvaus:
     
Hinta:
     
Kilpailuetu:
     
Tuotteen/palvelun3 nimi:
     
Kuvaus:
     
Hinta:
     
Kilpailuetu:
     
Tuotteen/palvelun4 nimi:
     
Kuvaus:
     
Hinta:
     
Kilpailuetu:
     
Tuotteen/palvelun5 nimi:
     
Kuvaus:
     
Hinta:
     
Kilpailuetu:
     
[bookmark: _Toc227583670]Kohderyhmä ja asiakashankinta
Liiketoiminnassa menestyminen edellyttää oikean asiakasryhmän tunnistamista ja sen tarpeiden ja toiveiden ymmärtämistä. Kerro ketkä ovat asiakaitasi ja miksi he olisivat kiinnostuneita juuri sinun tarjoamastasi tuotteesta/palvelusta? Onko kyseessä kuluttajille (B2C) vai yrityksille (B2B) suunnattu tuote/palvelu? Kuvaa ihanneasiakas, kuinka ostaminen tapahtuu ja miten hankit asiakkaita? 
Asiakkaat:
[bookmark: Teksti84]     
Kuvaile ihanneasiakas:
[bookmark: Teksti83]     
Miksi asiakas ostaisi tuotteesi tai palvelusi? Mitä hyötyä tai lisäarvoa asiakas saa? 
[bookmark: Teksti82]     
Miten asiakkaat voivat hankkia tuotteesi/palvelusi? 
[bookmark: Teksti81]     

Asiakashankinta 
Kerro miten yrityksesi hankkii uusia asiakkaita. Mistä löydät kohderyhmääsi kuuluvat asiakkaat/yritykset (esim. listat, rekisterit). Esitä konkreettiset toimenpiteet, tavoitteet, kanavat, kulut, mittarit ja seuranta tietyllä aikavälillä (esim. soitot, sähköpostit, some-postaukset, tapaamiset kpl/pv/vko/kk). Kuvaa lisäksi millä tavoin hallinnoit asiakastietoa. Käytätkö esim. asiakkuudenhallintajärjestelmää (Customer Relationship Management, CRM) ja miten?
     
[bookmark: _Toc227583671]Markkinointi- ja myyntisuunnitelma

Kysynnän selvittäminen 
Kerro millä tavalla olet tutkinut tai testannut onko tuotteellesi/palvelullesi kysyntää? Mikäli et ole vielä selvittänyt kysyntää, miten aiot tehdä sen? 
     

Markkinointisuunnitelma
Markkinointisuunnitelman tulee olla realistinen ja helposti toteutettava työkalu, joka sisältää käytännön toimenpiteet, vastuut, aikataulun ja kustannukset. 
Kerro millaisia tavoitteita asetat markkinoinnille (esim. tapaamiset, vierailut verkkosivuilla, uudet kontaktit tms.). Tavoitteiden tulee olla konkreettisia, mitattavia ja aikataulutettuja. Mitä markkinoinnin työkaluja tai esim. digitaalisen median kanavia olet suunnitellut käyttäväsi? Minkälaista sisältöä tulee eri somekanaviisi ja /tai verkkosivullesi? Kuinka usein julkaiset per kanava? Vastaatko itse markkinoinnista vai käytätkö ulkopuolista osaamista? 
     

Myyntisuunnitelma
Myyntisuunnitelma kertoo, miten yrityksesi tekee myyntiä ja se vastaa mm. kysymyksiin: kuka tekee myyntiä, kenelle myydään, mistä asiakkaat löytyvät ja kuinka heihin ollaan yhteydessä. Uusia asiakkaita hankitaan kahdella tavalla: inbound-myynnissä tehdään hyödyllistä sisältöä esim. sosiaalisen median eri kanaviin, jotta asiakas ottaa itse yhteyttä, outbound-myynnissä otetaan aktiivisesti yhteyttä kohderyhmään esim. soittamalla tai viestein. Kerro mitä myyntiprosessin eri vaiheissa tapahtuu käytännössä (yhteydenotto, neuvottelu, tarjous, kaupan päättäminen, seuranta) ja aseta myyntityölle selvät mitattavat kuukausitavoitteet. Tutustu asiakkuudenhallintajärjestelmiin (Customer Relationship Management esim. HubSpot, Pipedrive, Lime CRM, Zoho CRM ja Salesforce ym.) ja kerro miten voisit hyödyntää sitä myynnin tehostamiseksi.
     
[bookmark: _Toc227583672]Toimintaympäristö ja riskienhallinta
Yrityksen toimintaympäristö koostuu sisäisistä (resurssit, henkilöstö) ja ulkoisista tekijöistä (markkinat, kilpailijat, lainsäädäntö). Nämä tekijät vaikuttavat liiketoiminnan edellytyksiin ja menestykseen. Toimintaympäristön jatkuva seuranta on elintärkeää kilpailukyvyn säilyttämiseksi.
Kilpailijat. Ketkä tai mitkä ovat yrityksesi tärkeimpiä kilpailijoita (nimeä tärkeimmät kilpailijat)?
[bookmark: Teksti94]     
Kilpailutilanne. Kerro, millainen kilpailutilanne yritykselläsi sen aloittaessa on ja miten erottaudut kilpailijoista.
[bookmark: Teksti95]     
Sidosryhmät. Mitä muita toimijoita kuuluu yrityksesi toimintaympäristöön (yhteistyökumppanit, viranomaiset, alihankkijat ym.)? 
[bookmark: Teksti93]     
Riskienhallinta. Millaisia riskejä yritystoimintaasi liittyy. Miten voisit hallita niitä? 
[bookmark: Teksti96]     
[bookmark: _Toc227583673]Kestävä kehitys ja yritysvastuu
Kestävä kehitys tarkoittaa kehitystä, jossa otetaan ympäristö, talous ja ihminen tasavertaisesti huomioon ja turvataan nykyisille ja tuleville sukupolville elämisen mahdollisuudet. Myös yrityksillä on moraalinen vastuu toimia kestävästi. Vastuullinen liiketoiminta eli yritysvastuu tarkoittaa, että yrityksesi huomioi toimintansa ekologiset, taloudelliset, sosiaaliset vaikutukset.
Vastuullinen yritystoiminta voi synnyttää uusia liiketoimintamahdollisuuksia, mahdollistaa kustannussäästöjä ja kilpailuetuja ja se voi vaikuttaa esim. rahoituksen saatavuuteen ja ehtoihin. Aidosti vastuullisesti toimivia yrityksiä arvostetaan.
Yritysvastuu vaatii suunnitelmallisuutta, systemaattista seurantaa, toiminnan arviointia, jatkuvaa kehittämistä ja raportointia. Mieti miten huomioit ja toteutat yrityksesi käytännön toimissa ja prosesseissa seuraavia yritysvastuun osa-alueita. 
i) Ekologinen vastuu (esim. ilmastonmuutoksen torjunta, luonnonvarojen vastuullinen käyttö, kierrätyksen/kiertotalouden hyödyntäminen, vastuu tuotteen tai palvelun koko elinkaaren vaikutuksesta ympäristöön, seuranta ja raportointi) 
     
ii) Sosiaalinen vastuu (esim. henkilöstön koulutus, työturvallisuus, työhyvinvointi, työympäristön tasa-arvo, toimittajaketjujen työolot, yhdenvertaisuusperiaate, ihmisoikeudet, kuten lapsityövoima, seuranta ja raportointi) 
     
iii) Taloudellinen vastuu (esim. kannattavuus, kilpailukyky, korruption ehkäisy, hyvinvoinnin tuottaminen sidosryhmille, läpinäkyvä toiminta ja viranomaissäädösten noudattaminen, seuranta ja raportointi) 
     

[bookmark: _Toc227583674]Tekoälyn (AI) hyödyntäminen liiketoiminnassa
Miten voisit hyödyntää tekoälyä käytännössä? 
     
[bookmark: _Toc227583675]Visio ja kasvusuunnitelma
Kuvaile yrityksesi pidemmän aikavälin visiota eli tavoitetilaa. Millaiselta haluat yrityksesi näyttävän asiakkaillesi 3–5 vuoden kuluttua? 
Onko sinulla kasvusuunnitelmia? Miten ne voidaan saavuttaa käytännössä? Millaisia mittareita hyödynnät tavoitteiden seurannassa (esim. liiketaloudellinen kannattavuus, asiakasmäärät, asiakastyytyväisyys tms.). Millainen tulevaisuuden näkymä alallasi on? Suunnitteletko toimintasi laajentamista ulkomaille? 
Visio ja kasvusuunnitelma
[bookmark: Teksti97]     
Tulevaisuuden näkymät ja kansainvälistyminen
[bookmark: Teksti98]     
 
[bookmark: _Toc227583676]Muuta huomioitavaa
Luvat ja ilmoitukset:
[bookmark: Teksti99]     
Vakuutukset ja sopimukset:
[bookmark: Teksti100]     
Immateriaalioikeudet. Mieti, tarvitseeko sinun huomioida immateriaalioikeuksia esim. markkinoinnissasi. Tai syntyykö työssäsi immateriaalioikeuksia? Ja jos syntyy, miten ja millä ehdoilla niitä luovutetaan eteenpäin?
[bookmark: Teksti101]     
Yrittäjän tukiverkko. Onko sinulla lähipiirissä mentoreita, yrittäjätuttavia tms., josta saat tarvittaessa apua?
[bookmark: Teksti102]     
[bookmark: _Toc227583677]Oma yritykseni
Millaisen yrityksen perustat? Mikä ja mistä sen nimi tulee? Oletko jo pohtinut yritysmuotoa? Millaisen domainin varaat kotisivuillesi? Tarvitsetko tai joko olet löytänyt toimitilat? Tarvitsetko työntekijöitä? Oletko jo kartoittanut vakuutukset ja tilitoimiston?
Tässä voit pohtia ja avata sanallisesti myös yrityksen alkuvaiheen rahoitustarvetta, mitä toiminnassa tarvittavia välineitä sinulla mahdollisesti jo on valmiina/omasta takaa ja mitkä ovat tärkeimmät investointitarpeet toiminnan käynnistämiseksi. Voit esittää tässä myös oman arviosi siitä, kuinka kauan kannattavan liiketoiminnan saavuttamisessa kestää.
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