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1 Johdanto 

 

 

Metsäpalveluyrittäjyys elää nousukautta. Metsäalan murroksessa kilpailukykyä 

ja kustannustehokkuutta parannetaan rakennemuutoksen avulla. Metsäsektoril-

le on avautunut viime vuosina markkinat osaaville ja hyvän liikeidean omaaville 

metsäpalveluiden tarjoajille.  

 

Tulevaisuus tarjoaa monenlaisia mahdollisuuksia metsäpalveluyrityksille. Bio-

energian käytön, virkistyskäytön, maisemanhoidon ja metsien monikäytön kas-

vu tarjoaa uusia markkinoita yrityksille. Asiakasrakenteen muutokset ja metsän-

omistajien metsäntiedon lisääntyminen avaavat tietä myös uudenlaisille toimi-

joille metsäpalvelumarkkinoilla. 

 

Yritystä perustettaessa yrittäjäksi aikovalta edellytetään monipuolista osaamis-

ta: on tunnettava yrityksen toimiala, osattava tuotanto, markkinointi ja hallittava 

talousasioiden hoito. Yrityksen toimintaympäristön, markkinoiden ja kilpailijoiden 

tuntemus on tärkeää. Menestyvä yritystoiminta perustuu huolelliseen suunnitte-

luun, jolla voidaan vähentää huomattavasti yritystoimintaan liittyviä riskejä. Kil-

pailun kasvu korostaa liiketoimintaosaamista. 

 

 

1.1 Opinnäytetyön tavoite 

 

Metsäpalveluyrittäjyys on kehittyvä ja kasvava toimiala. Markkinoilla on tarvetta 

toimiville liikeideoille ja osaaville ammattitaitoisille toimijoille. Metsäpalveluyri-

tyksen on tunnettava asiakkaidensa tarpeet ja valittava oikea suunta markkinoil-

la pärjätäkseen. Sen saavuttamiseksi vaaditaan suunnitelmallisuutta. 

 

Liiketoimintasuunnitelman laatiminen on tärkeä prosessi niin aloittelevalle, kuin 

myös jo toimintansa aloittaneelle yritykselle. Liiketoimintasuunnitelmassa lii-

keidea siirretään kirjalliseen muotoon ja arvioidaan liiketoiminnan kannattavuut-
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ta ja menestymismahdollisuuksia. Kannattava ja menestyvä yritystoiminta vaatii 

huolellista ja perusteellista suunnittelua. Liiketoimintasuunnitelman tarpeellisuus 

ei jää pelkästään yrityksen perustamisvaiheeseen, vaan sitä kannattaa täyden-

tää ja muokata aina liiketoiminnan kehittyessä. Liiketoimintasuunnitelma on työ-

kalu, jolla yritys pystyy perustelemaan esimerkiksi lainantarvettaan rahoitusyhti-

öille ja yritystukia haettaessa. 

 

Opinnäytetyön tavoitteena on laatia liiketoimintasuunnitelma vasta aloittaneelle 

metsäpalveluyritykselle. Liiketoimintasuunnitelman on tarkoitus toimia aloittavan 

yrittäjän tukena liiketoiminnan käynnistämisvaiheessa ja suuntana yrityksen tu-

levaisuudelle. Liiketoimintasuunnitelmassa tarkastellaan yritystoiminnalle olen-

naisia asioita, kuten asiakkaita, kilpailijoita, toimintaympäristöä sekä yrityksen 

kannattavuuteen vaikuttavia tekijöitä.  

 

 

1.2 Toiminnallinen opinnäytetyö 

 

Opinnäytetyöstä muodostui toiminnallinen opinnäytetyö, koska opinnäytetyö-

prosessin tuotoksena syntyi toimeksiantaja yritykselle liiketoimintasuunnitelma. 

Toiminnallisen opinnäytetyön lähtökohta on käytännön tarve tai ongelman rat-

kaisu ja se sisältää kaksi osuutta: toiminnallisen osuuden eli produktin, ja opin-

näytetyöprosessin dokumentoinnin.  

 

Toiminnallinen opinnäytetyö yhdistää ammatillisen taidon sekä tiedon ja kehit-

tää ammatillista viestintätaitoa. Toiminnallisen osuuden tuotos pohjautuu aina 

olemassa olevaan teoreettiseen tietoon. Toimeksiantajalle laadittu kokonaisval-

tainen liiketoimintasuunnitelma on opinnäytetyön luottamuksellista taustamate-

riaalia, joten sitä ei liitetä tähän opinnäytetyön raporttiosuuteen. 
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2 Metsäpalveluyrittäjyys 

 

 

2.1 Metsäpalvelut 

 

Metsäpalvelut ovat käsitteenä hyvin laaja. Metsäpalveluja tarjoavat metsänhoi-

toyhdistykset, metsäyhtiöt ja yksityiset metsäpalveluyritykset. Metsäpalveluyri-

tyksiksi voidaan määritellä sellaiset yritykset, jotka tuottavat palveluja pääosin 

metsätaloudelle. Metsänhoitopalveluja tarjoavia yrittäjiä voi luokitella palvelutar-

jonnan mukaan esimerkiksi metsuri-, toimihenkilö- ja koneyrittäjiksi. Metsuri- ja 

koneyrittäjät tarjoavat suorittavaa työtä, eli useimmiten hakkuu- ja metsänhoito-

palveluja. Toimihenkilöyrittäjät tarjoavat yksittäisten työsuoritteiden lisäksi laa-

jempia suunnittelu- ja palvelukokonaisuuksia. Heillä on monesti metsätalousin-

sinöörin koulutus. (Metla 2014.)  

 

Tässä työssä metsäpalveluilla tarkoitetaan muita kuin koneyritysten tarjoamia 

metsäpalveluita. Metsäpalveluina käsitetään taimikonhoidot ja taimikonperkauk-

set, istutukset sekä muut manuaalisena miestyönä tehtävät metsänhoitotyöt. 

Toimihenkilö- tai asiantuntijametsäpalveluina tarkoitetaan metsään liittyviä neu-

vonta-, suunnittelu- ja konsultointipalveluita. Arboristipalveluilla tarkoitetaan eri-

koispalveluita, joita ovat puiden ja pensaiden hoitoleikkaukset tai kaadot kiipeily-

tekniikkaa käyttäen. 

 

 

2.2 Metsäpalveluyrittäjyys Suomessa 

 

Metsänomistajat toteuttivat vielä 1990-luvulla yli puolet yksityismetsien metsän-

viljely- ja taimikonhoitotöistä. Metsänomistajarakenteen muutoksen myötä oma-

toimisen työn osuus on vähentynyt ja yhä useammat metsänomistajat haluavat 

ostaa metsäomaisuuden hallintaan ja hoitoon liittyviä palveluita. (Metla 2014.) 

Metsänomistajarakenne elää yhä muutosta ja yksi kasvava ryhmä on etämet-

sänomistajat, jotka saattavat asua hyvinkin kaukana omistamastaan metsäpals-
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tasta. Etämetsänomistajille paikallinen metsäpalveluyrittäjä saattaa olla hyvin 

tärkeä kumppani, jonka kanssa tarkastukset metsässä esimerkiksi myrskyjen 

jälkeen hoituvat helposti. 

 

Yksityisten metsäpalveluyritysten määrä on ollut viime vuosina kasvussa (Metla 

2014). Suurimmalta osin metsäpalveluyritykset ovat muutaman henkilön työllis-

täviä niin sanottuja mikroyrityksiä tai yhden miehen toiminimiä. Metsäyrittäjyys 

on aiemmin käsitetty lähinnä metsäyhtiöille hakkuupalveluita tuottaviin koneyri-

tyksiin, mutta vuoden 2014 alusta muuttunut metsälaki ja kilpailun vapautumi-

nen metsäalalla mahdollistaa entistä paremmin yrittäjyyden myös metsäsektorin 

muilla toimialueilla. Monet pienet yksityiset metsäpalveluyritykset ovat kasva-

neet ja laajentaneet palvelutarjontaansa, jonka seurauksena ne työllistävät yhä 

useampia henkilöitä.  

 

Suurten metsäyhtiöiden trendi ulkoistaa toimintoja ja hakea näin kustannuste-

hokkuutta keskittymällä pelkästään ydintoimintoihin, on tuonut paljon työnsar-

kaa metsäpalveluyrittäjille. Metsäpalveluyrittäjien on mahdollista kehittää toimin-

taansa ja räätälöidä tuotevalikoimaa suuria yhtiöitä paremmin ja kustannuste-

hokkaammin. Metsäpalveluiden tuottaminen alihankintana suurelle metsäyhtiöl-

le on monen metsäalalla toimivan pk-yrityksen nykypäivää. 

 

 

3 Liiketoimintasuunnitelma 

 

 

Liiketoimintasuunnitelma on yrityksen kokonaisvaltainen suunnitelma. Sen tar-

koituksena on analysoida, perustella ja täsmentää liikeideaa. Hyvä liiketoiminta-

suunnitelma on yritystoiminnan perusta ja ohjenuora. (Meretniemi & Ylönen 

2008, 24.) Yrityksen toiminnan käynnistäminen lähtee usein yritysideasta, joka 

tarkentuu liikeideaksi ja lopulta koko yritystoiminnan kattavaksi liiketoiminta-

suunnitelmaksi. 

 

Liiketoimintasuunnitelma laaditaan ennen kaikkea yrittäjää itseään varten. Sen 

avulla on helppoa suunnitella, ohjata ja seurata yrityksen toimintaa. Liiketoimin-
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tasuunnitelma laaditaan myös rahoittajia varten. Sitä tarvitaan haettaessa esi-

merkiksi pankkilainaa, starttirahaa tai muita tukia. (Meretniemi & Ylönen 2008, 

24.) 

 

 

3.1 Liikeidea 

 

Liikeidea kiteyttää liiketoimintasuunnitelman muutamaan lauseeseen seuraavi-

en kysymysten avulla, mitä, miten ja kenelle. Liikeidea kertoo välittömästi esi-

merkiksi rahoittajalle, mitä liiketoimintasuunnitelma tulee käsittelemään. (Hesso 

2013, 24.) Liikeidea vaikuttaa ratkaisevasti yrityksen menestymiseen. Se mää-

rittelee, miten yrityksestä voidaan saada kannattava. (Meretniemi & Ylönen 

2008, 19.) 

 

Liikeideaa rakennettaessa on pohdittava mitä yritys tarjoaa ja mikä on tarve, 

jolla asiakkaita tyydytetään. Olennaista on myös se, mikä on yrityksen ydin-

osaamista, onko yrityksen tarkoitus erikoistua vai tarjoaako se massatuotteita 

tai -palveluita. Kysynnän määrä on se, minkä verran asiakkaat ovat valmiita os-

tamaan ja toinen tärkeä tekijä on, minkä verran he suostuvat maksamaan os-

toksestaan (Meretniemi & Ylönen 2008, 26.) 

 

Yrittäjän on mietittävä myös kenelle palveluita tarjotaan, mitkä ovat tärkeimmät 

asiakkaat tai asiakasryhmät. Asiakkaiden suhteen tulisi pohtia, minkälaisia yri-

tyksen asiakkaat ovat, missä he sijaitsevat, mitkä heidän tarpeensa ovat ja mi-

ten heidät tavoittaa. Aloittavan yrittäjän on suositeltavaa kiinnittää huomiota 

myös siihen, miten asiakkaat suhtautuvat markkinoilla oleviin tuotteisiin tai pal-

veluihin (Meretniemi & Ylönen 2008, 27.) 

 

Liikeidea koostuu myös siitä, miten yritys tuottaa tuotteitaan tai palveluitaan. 

Yrityksen toimintatavan tulee sopia yrityksen tuotteisiin tai palveluihin sekä kaa-

vailluille markkinoilla. Samoin tulee huolehtia siitä, että tapa toimittaa tuotteita ja 

palveluita asiakkaille vastaa laadultaan ja tasoltaan suunniteltua imagoa. (Me-

retniemi & Ylönen 2008, 28.) Hyvälle liikeidealle asetettu kysymys kuuluukin, 

miten markkinoidaan tuotteita tai palveluita ja miten erottaudutaan kilpailijoista. 
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3.1.1 Toiminta-ajatus 

 

Toiminta-ajatus määrittelee yrityksen perussuunnan ja kertoo, miksi yritys on 

olemassa. Yrityksen on kyettävä tiedostamaan millaisia sen asikkaiden tarpeet 

ovat ja miten ne voidaan tyydyttää. (Alikoski, Viitasalo & Koponen 2009, 36.) 

Toiminta-ajatuksen on hyvä ilmetä yhdestä lauseesta, joka kuvaa mitä, millaisia 

tuotteita tai palveluita ja millä tavoin yritys niitä tuottaa. 

 

MehtäPekka metsäpalveluyrityksen toiminta-ajatuksena on tuottaa laadukkaita 

ja kilpailukykyisiä metsäpalveluita, sekä arboristipalveluita yksityisille metsän-

omistajille, kotitalouksille ja yrityksille. MehtäPekka toimii luotettavasti ja asia-

kaslähtöisesti. 

 

 

3.1.2 Visio 

 

Visio on näkemys siitä, millainen yrityksen tulevaisuus on kolmen, viiden tai 

kymmenen vuoden päästä (Meretniemi & Ylönen 2008, 29). Hesso (2013, 27) 

kuvaa vision niin, että jos halutaan saavuttaa jotain, pitää selkeästi tietää mikä 

on tavoite, johon pyritään. Visio on siis tavoite, joka antaa voimaa jokapäiväisel-

le työnteolle. Vision on hyvä olla selkeä, lyhyt ja ytimekäs.  

 

Yrityksen visiota tarkasteltaessa MehtäPekka pyrkii luomaan jatkuvuutta yritys-

toimintaan kehittyvällä ja innostuneella otteella. Yrityksen suunta on vahvasti 

tulevaisuudessa, jossa yrityksen toiminnassa korostuu työn hyvä laatu ja eri-

koisosaaminen. 

 

 

3.1.3 Arvot 

 

Yrityksen arvot ovat se ohjenuora, josta pidetään kiinni visiota kohti pyrittäessä 

(Hesso 2013, 28). Nykyisin arvoilla tarkoitetaan yhä useammin myös yhteisen 



11 

toiminnan pelisääntöjä yrityksessä. Kun vastuuta korostavia arvoja yhdistetään 

käytännön ammattiosaamisen ja asiantuntemuksen kanssa, syntyy yrityksen 

kilpailuvaltti. (Alikoski, Viitasalo & Koponen 2009, 36.) 

 

Yrityksen arvot ovat tärkeässä roolissa metsäpalveluiden tuottamisessa. Yritys-

toiminnan tulee olla rehtiä ja rehellistä, asiakkaan tarpeet tyydyttävää ja kustan-

nustehokasta. MehtäPekan arvot henkilöityvät vahvasti yrittäjään, joten yritystä 

kuvaavat luotettavuus, rehellisyys ja vahva ammattitaito. 

 

 

3.1.4 SWOT 

 

SWOT-analyysissä selvitetään yrityksen vahvuudet, heikkoudet sekä tulevai-

suuden mahdollisuudet ja uhat. Hyvässä SWOT-analyysissä mietitään myös 

ratkaisuja esiintyneisiin heikkouksiin tai uhkiin. Ratkaisut SWOT-analyysin poh-

jalta vievät laatijaa kohti vision saavuttamista. (Hesso 2013, 68–69.) Swot-

analyysimenetelmä koostuu kuvion 1 sanoista. 

 

 

Kuvio 1. Swot-analyysi (Meretniemi & Ylönen 2008, 34). 

 

 

S = Strengths = Vahvuudet 

W = Weaknesses = Heikkoudet 

O = Opportunities = Mahdollisuudet 

T = Threats = Uhat 
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Kuvio 2. Metsäpalveluyrityksen SWOT-analyysi. 

 

SWOT-analyysissä (kuvio 2) on arvioitu aloittavan metsäpalveluyrityksen vah-

vuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia realistisesti. Aloittavan yrittäjän 

haasteena on osata kohdistaa markkinointi oikein, jotta markkinoille pääsemi-

nen helpottuu. Yksinyrittämisen ollessa kyseessä on osattava organisoida työt 

mahdollisimman hyvin, jotta yrittäjälle jää myös vapaa-aikaa. Markkinoiden ke-

hitys metsäpalveluiden suhteen voi tulevaisuudessa olla niin mahdollisuus kuin 

uhkakuva. Kehittyminen, joustavuus ja kasvusuunta ovat yrityksen mahdolli-

suuksia vastata kilpailuun ja pärjätä markkinoilla, aivan kuten yrityksen vahvuu-

det. 

 

 

3.2 Yrittäjän osaaminen ja valmiudet 

 

Ennen yrittäjäksi ryhtymistä kannattaa pohtia omaa osaamistaan ja ominai-

suuksiaan sekä harkita, sopiiko yrittäjämäinen elämäntapa itselle. Oman luon-

teen lisäksi monet ulkoiset tekijät vaikuttavat yrittäjänä onnistumiseen. Tällaisia 

ovat esimerkiksi yhteiskunnallinen tilanne, markkinat, oma taloudellinen tilanne 

sekä perheen ja lähiympäristön suhtautuminen. (Meretniemi & Ylönen 2008, 

10.) 

 

VAHVUUDET 

- Ammattitaito 

- Asiakaslähtöisyys 

- Erikoisosaaminen 

HEIKKOUDET 

-  Tunnettuus 

-  Yksinyrittäjä 

 

MAHDOLLISUUDET 

-  Kasvu 

-  Kehittyminen 

-  Kilpailun vapautuminen 

UHAT 

-  Kilpailu 

-  Markkinoiden kehitys 

-  Työvoiman saatavuus 

SWOT 
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Osaaminen antaa liiketoimintasuunnitelmalle uskottavuuspohjan. Yrittäjänä toi-

miminen perustuu osaamiseen, jonka avaintekijöitä ovat ammattitaito ja koulu-

tus. Osaaminen voi olla lähtöisin myös harrastuksista, perheestä tai muun joka-

päiväisen toiminnan piiristä. (Uusyrityskeskus 2011.) 

 

MehtäPekan osaamista tarkasteltaessa nousee esille vankka käytännön osaa-

minen. Metsuritausta, jota on vahvistettu metsätalousinsinöörin ja arboristin 

koulutuksilla, antavat vahvan ammattitaidon suorittaa niin käytännön manuaali-

sia metsätöitä, kuin myös asiantuntijatehtävänä suunnittelua ja metsäneuvon-

taa. 

 

 

3.2.1 Ominaisuudet 

 

Omia yrittäjäominaisuuksia on syytä arvioida realistisesti. Kannattaa määritellä 

oma osaamisensa ja konkreettiset taitonsa. Hyödyllisinä kykyinä tai ominai-

suuksina yrittäjälle Meretniemi & Ylönen (2008, 11) näkevät kuvion 3 kaltaisia 

ominaisuuksia. 
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Kuvio 3. Yrittäjän ominaisuuksia (Meretniemi & Ylönen 2008, 11). 

 

Yllä olevasta kuviosta 3 yrittäjän omina vahvoina ominaisuuksina voidaan pitää 

stressinsietokykyä, sekä periksiantamatonta sitkeyttä työtä suoritettaessa. Met-

säpalveluiden tuottaminen perustuu pitkälti omaan työpanokseen, joten myös 

yrittäjän fyysiset ominaisuudet ovat tärkeässä roolissa. 

 

 

3.2.2 Koulutus 

 

Koulutuksen avulla voidaan vahvistaa aloittavan yrittäjän valmiuksia yritystoi-

mintaan. Monet järjestöt järjestävät yritystoimintaan liittyvää koulutusta. Yrittäjä 

voi vahvistaa omaa ammatillista osaamistaan koulutuksen avulla. Koulutus toi-

mii myös jatkossa yritystoiminnan kehittämisen apuna. Yrittäjä voi esimerkiksi 

kasvattaa palveluvalikoimaansa tai erikoistua kouluttamalla itseään. 

 

Yrittäjän omaa koulutusta on jo käsitelty kohdassa oma osaaminen. Ammatilli-

sesta metsätalouden peruskoulutuksesta on haettu pohjakoulutus, jonka jälkeen 

Organisointikyky 

Stressinsietokyky 

Ongelmanratkaisukyky 

Kommunikointitaidot 

Sitkeys 

Määrätietoisuus 

Rohkeus 

Halu menestyä 
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osaamista on syvennetty metsätalousinsinöörin koulutuksella. Erikoisosaamista 

palvelutarjontaan haetaan arboristin ammattitutkinnolla. 

 

 

3.3 Yhtiömuodon valinta 

 

Yritystä perustettaessa yritysmuotoa kannattaa harkita huolellisesti, koska sillä 

on pitkäaikaisia seurauksia tulevaisuuteen. Yritysmuoto vaikuttaa esimerkiksi 

yrityksessä mukana olevien henkilöiden taloudellisiin vastuisiin, päätöksente-

koon osallistumiseen, verotukseen ja yrityksen lopettamistapaan. Ensimmäinen 

valinta on perustaako henkilöyrityksen vai pääomayrityksen. (Meretniemi & Ylö-

nen 2008, 40.) 

 

Yritysmuodon valintaan vaikuttavia tekijöitä ovat perustajien lukumäärä, suunni-

teltu yrityskoko ja toiminnan laajuus, tarvittava pääoma ja saatavuus, riskit, pää-

töksenteko, taloudellisen vastuun jakaminen, verotustekijät ja toiminnan laajen-

tuminen (Meretniemi & Ylönen 2008, 40).  

 

 

3.3.1 Toiminimi 

 

Toiminimen perustajia ovat elinkeinon-, ammatin-, ja liikkeenharjoittajat. Yksityi-

sen toiminimen perustaminen ja lopettaminen on kaikkein yksinkertaisinta, no-

peinta ja halvinta. Yritysmuoto sopii hyvin yhden henkilön ammatin tai perheen 

liiketoiminnan harjoittamiseen, mutta se voi myös palkata työntekijöitä. Yksityi-

nen elinkeinonharjoittaja edustaa itse yritystä. Yrittäjä vastaa yrityksen si-

toumuksista ja toiminnan riskeistä yksin koko henkilökohtaisella omaisuudel-

laan. (Meretniemi & Ylönen 2008, 42.) 

 

Verotuksen osalta yksityinen toiminimi ei ole erillinen verovelvollinen, vaan sen 

tulos katsotaan yrittäjän tuloksi ja verotetaan sen mukaan. Yksityinen elinkei-

nonharjoittaja ei voi maksaa palkkaa itselleen eikä puolisolleen. (Meretniemi & 

Ylönen 2008, 56.) 
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3.3.2 Avoin yhtiö 

 

Avoin yhtiö sopii parhaiten pienen tai keskisuuren perheyhtiön yhtiömuodoksi. 

Avoimen yhtiön muodostavat kaksi tai useampi yhtiömies. Yhtiömiehet eli osak-

kaat vastaavat kukin henkilökohtaisesti omalla omaisuudellaan yhtiön veloista ja 

muista velvoitteista. (Meretniemi & Ylönen 2008, 44–45.) 

 

Avoin yhtiö ei ole itsenäinen verovelvollinen, vaan sen tulos verotetaan yhtiö-

miesten tuloina. Voitonjako suoritetaan yhtiösopimuksessa sovitulla tavalla. 

Avoimen yhtiön yhtiömiehet voivat ottaa yrityksestä palkkaa, luontaisetuja sekä 

maksaa itselleen päivärahat ja kilometrikorvaukset. (Meretniemi & Ylönen 2008, 

57.) 

 

 

3.3.3 Kommandiittiyhtiö 

 

Kommandiittiyhtiö on henkilöyhtiö, jolla on vähintään yksi vastuunalainen yhtiö-

mies ja yksi äänetön yhtiömies. Kommandiittiyhtiö on käytännöllinen silloin, kun 

tarvitaan lisärahoitusta ja saatavilla on sellainen rahoittaja, joka ei halua osallis-

tua yhtiön päivittäiseen toimintaan. Vastuunalaiset yhtiömiehet vastaavat yhtiön 

käytännön toiminnasta, tekevät sitä koskevat päätökset ja edustavat yhtiötä. 

Äänetön yhtiömies toimii vain rahoittajana, hän sijoittaa yhtiöön pääomaa ja on 

vastuussa sijoittamansa pääoman verran yhtiön velvoitteista. (Meretniemi & 

Ylönen 2008, 46–47.) 

 

Kommandiittiyhtiö maksaa veroa elinkeinotoiminnan tuloksesta. Tuloksesta vä-

hennetään ensin äänettömän yhtiömiehen osuus. Loput jaetaan vastuunalaisille 

yhtiömiehille yhtiösopimuksessa sovitulla tavalla ja verotetaan yhtiömiesten tu-

loina. Kommandiittiyhtiö voi maksaa yhtiömiehelle palkkaa ja antaa hänelle 

luontaisetuja. (Meretniemi & Ylönen 2008, 58.) 
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3.3.4 Osakeyhtiö 

 

Osakeyhtiön voi perustaa yksi tai useampi henkilö. Osakeyhtiö on paras yhtiö-

muoto silloin, kun tarvitaan runsaasti pääomaa tai perustajia on useita. Osake-

yhtiön tavoite on tuottaa voittoa osakkeenomistajille. Osakkaat ovat vastuussa 

vain sijoittamansa osakepääoman verran, eli heidän muu omaisuutensa on tur-

vassa. Osakeyhtiöllä on oltava hallitus, jonka yhtiökokous valitsee. Hallitus huo-

lehtii siitä, että yrityksen toiminta ja hallinto ovat asianmukaisessa järjestykses-

sä sekä käsittelee kaikki keskeiset strategiset päätökset. (Meretniemi & Ylönen 

2008, 50–51.) 

 

Osakeyhtiön on verotuksen suhteen erillinen verovelvollinen, mikä merkitsee 

sitä, että osakeyhtiö maksaa veron voitostaan ja omistajan osingoistaan. Osa-

keyhtiössä veroja on helpompi suunnitella kuin henkilöyhtiössä. Yrittäjä voi etsiä 

optimaalista verotusta riippuen siitä, maksaako itselleen palkkaa vai pelkästään 

osinkoa tai molempia. (Meretniemi & Ylönen 2008, 59.) 

 

 

3.3.5 MehtäPekka Tmi 

 

MehtäPekkaa perustettaessa oli toiminimen ottaminen yhtiömuodoksi paras 

vaihtoehto. MehtäPekka on toistaiseksi tyypillinen yhdenmiehen metsäpalvelu-

yritys, joka puoltaa toiminimeä, koska elinkeinonharjoittaja edustaa itse yritystä. 

Yrittäjä myös vastaa henkilökohtaisesti yrityksestä sekä yritystä koskevista pää-

töksistä. Yksityinen toiminimi ei ole erillinen verovelvollinen, joten yrittäjän on 

mahdollista harjoittaa myös maa - ja metsätaloutta toiminimen alla. 

 

 

3.4 Palvelut 

 

Palvelutuotantoon panostaminen on erinomainen kilpailuedun lähde. Se on vai-

keasti kopioitavissa ja kilpailuedun pohja syntyy lopulta ydinosaajan työn tulok-

sesta. On äärimmäisen tärkeää, että palveluyrityksessä ymmärretään kohde-

ryhmää, jolle räätälöityä palvelua tuotetaan. (Hesso 2013, 144.)  
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MehtäPekka pyrkii saavuttamaan asiakkaan kehittämällä palveluvalikoimansa 

hyvin asiakaslähtöisesti. Palvelut räätälöidään aina asiakkaiden tarpeiden ja 

toiveiden mukaisesti. Laajan osaamispohjan vuoksi on yrittäjällä valmiudet tarjo-

ta palveluita aina taimikonraivauksista metsäneuvontaan asti. Puiden poisto 

ahtaista paikoista kiipeilykaatoa käyttäen täydentää palveluvalikoimaa. Erikois-

osaamisellaan yritys pyrkii tavoittamaan asiakkaita myös metsäsektorin ulko-

puolelta. 

 

 

3.5 Toimintaympäristö 

 

Toimintaympäristön tarkastelu antaa pohjan yritysidean kehittämiselle ja yrityk-

sen toiminnalle. Toimintaympäristön muutokset voivat olla hyvin nopeita, mutta 

niitä voidaan ennakoida paneutumalla tekemiseen huolellisesti ja keskittymällä 

kriittisesti oleellisin asioihin. Yrityksen menestymisen kannalta on tärkeää, että 

se hyödyntää verkostoja oman toimintansa tukemiseksi, koska yritykset ostavat 

tarvitsemiansa tuotteita ja palveluita toisiltaan. (Alikoski, Viitasalo & Koponen 

2009, 18.) 

 

Kuvio 4. Yrityksen toimintaympäristö (Alikoski, Viitasalo & Koponen 2009, 21). 

Yritys 

Kysyntä 
Asiakkaat 

Sijainti 

Kilpailu 
Kilpailijat 

Kestävä 
kehitys Laatu 

Yrityksen 
sidosryhmät 
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Yritys sijaitsee aina jossakin toimintaympäristössä (kuvio 4), jossa myös sen 

asiakkaat ja kilpailijat ovat. Yritys on samalla yleensä sidoksissa siihen tekniik-

kaan, jota sen ympäristössä on saatavilla, ja sen on noudatettava niitä kestävän 

kehityksen ja laatuvaatimusten piirteitä, jotka ovat sen toimintaympäristölle tyy-

pillisiä. 

 

 

3.5.1 Asiakkaat 

 

Yrityksen on tunnettava asiakkaansa, jotta se pystyy havaitsemaan asiak-

kaidensa tarpeita, niissä tapahtuvia muutoksia sekä kohdistamaan markkinoin-

tiansa halutuille kohderyhmille. Asiakkaat ovat yrityksen tärkein elementti, koska 

ne mahdollistavat yrityksen menestymisen markkinoilla. Yrityksen pitää ottaa 

vastaan asiakaspalautetta ja pyrkiä pitkäaikaisiin asiakassuhteisiin oman toimin-

tansa turvaamiseksi (Alikoski, Viitasalo & Koponen 2009, 27). 

 

Yrityksen on tunnettava myös asiakkaan ostopäätökseen vaikuttavia tekijöitä, 

kuten asiakkaan tarpeet, maksukyky, ostamisen motiivit ja kuluttajien arvostama 

elämäntyyli. Lisäksi on mietittävä, kuinka paljon ympäristössä on kysyntää yri-

tyksen tuotteille tai palveluille ja onko kysyntään mahdollista vaikuttaa. (Alikoski, 

Viitasalo & Koponen 2009, 22.) 

 

Metsäsektorilla sesonkien vaikutus metsäpalveluihin on yrityksen toimintaa 

suunniteltaessa huomioonotettava asia. Manuaalisia töitä tarjoavalla metsäpal-

veluyrittäjällä on usein talvella kuukauden tai parin hiljaisempi aika riippuen 

säästä ja palveluvalikoimasta. Talvella tulee panostaa markkinointiin ja toimin-

nan suunnitteluun, että työt päästään aloittamaan lumien sulamisen jälkeen 

taas täydellä teholla.  
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3.5.2 Asiakasryhmät 

 

Asiakkaiden segmentointi on osa yrityksen ydintoimintaa. Yrityksen on tunnet-

tava asiakaskuntansa ja sen pohjalta segmentoitava heidät keskenään saman-

laisista asiakkaista koostuviksi ryhmiksi. Segmentoinnin perusteella yritys pys-

tyy kohdentamaan resurssinsa kuhunkin asiakasryhmään mahdollisimman hy-

vin. Onnistunut asiakkaiden segmentointi luo pohjan myös yrityksen kilpailukei-

nojen käytölle ja markkinoinnin onnistumiselle. (Alikoski, Viitasalo & Koponen 

2009, 52.) 

 

Asiakkaiden segmentoimisessa yritys ensin määrittelee ja selvittää asiakas-

segmentit, jotka perustuvat asiakkaiden kysyntään ja siihen, miten, missä ja 

milloin he tekevät ostoja. Tämän jälkeen yritys jakaa asiakkaat ryhmiin käyttä-

mällä siihen tarkoin valittuja kriteerejä, joita voivat olla erilaiset taloudelliset, 

alueelliset ja ostokäyttäytymiseen liittyvät tekijät. (Alikoski, Viitasalo & Koponen 

2009, 52.) 

 

Kun yritys on ryhmitellyt asiakkaansa, se kohdentaa markkinointinsa ja kilpailu-

keinonsa kunkin asiakasryhmän mukaisesti. Yrityksen keskeisiä kilpailukeinoja 

ovat tuote, hinta, saatavuus ja viestintä. Kilpailukeinojen avulla yritys pystyy kil-

pailemaan yritysten välisessä kilpailussa ja saamaan tuotteitaan ja palvelujaan 

kilpailijoita paremmin kaupaksi. (Alikoski, Viitasalo & Koponen 2009, 55.) 

 

MehtäPekan asiakkaita segmentoitaessa jaettiin heidät neljään ryhmään. Asia-

kasryhmiksi muodostui yritykset, paikalliset ja etämetsänomistajat sekä kotita-

loudet. Suurin vaikutus asiakasryhmillä on yrityksen markkinoinnin kohdentami-

sessa. 

 

 

3.5.3 Ostokäyttäytyminen 

 

Asiakkaan ostopäätökseen vaikuttavat asiakkaiden omat ja muiden kokemuk-

set, taloudellinen tilanne ja kilpailijoiden toiminta ja tuotteet (Alikoski, Viitasalo & 

Koponen 2009, 22). Kuluttaja-asiakkaan ostohalun synnyttävät hänen tarpeen-
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sa sekä niitä ohjaavat motiivit. Yritys pystyy vaikuttamaan kohderyhmän tarpei-

den perusteella laaditun markkinointiviestinnän avulla kuluttajan ostopäätök-

seen. Yritysasiakkaan kohdalla kysyntää luodaan eritavoin. (Hesso 2013, 91.) 

On järkevää ryhmitellä yritysasiakkaat esimerkiksi yrityksen toimialan, koon tai 

sijainnin perusteella ja henkilöasiakkaat iän, sukupuolen, tulotason, koulutuk-

sen, perheen koon tai asuinpaikan perusteella (Uusyrityskeskus 2011). 

 

Ostokäyttäytyminen metsäpalveluissa perustuu käytännön tarpeeseen. Metsä-

palvelut eivät ole kulutustuotteita. Metsäpalveluiden ostajat ovat monesti val-

veutuneita metsänomistajia, joilla on tietämys, kuinka työ tulisi suorittaa. Palve-

lun laadun tulee siis olla ehdottomasti hyvä. Yrityksen toimiessa ensisijaisesti 

pienellä paikkakunnalla, tuottaa hyvin tehty työ lisää työtilauksia. Monesti met-

sänomistajasta on myös tärkeää, että palveluntarjoaja on tuttu yrittäjä. 

 

 

3.6 Markkinat 

 

Markkinatilanne vaikuttaa voimakkaasti aloittavan yrittäjän hankkeen onnistumi-

seen. Aloittavan yrittäjän kannattaa tutustua markkinoilla oleviin yrityksiin, tuot-

teisiin, palveluihin ja hintoihin huolellisesti ja analysoida markkinatilannetta. 

(Meretniemi & Ylönen 2008, 30.) 

 

Metsäpalveluille on avautunut yhä enemmän markkinoita suurten yritysten ul-

koistaessaan toimintojaan. Pohjois-Karjalassa toimii useita metsäpalveluyrityk-

siä, osa yhden miehen yrityksiä ja osa suurempia kokonaisuuksia, jotka työllis-

tävät useita ihmisiä. Kilpailun vapautuminen 2014 on avannut tilaa markkinoilla 

ja MehtäPekan tapauksessa yrityksen erikoisosaaminen ja monipuolisuus 

edesauttaa markkinoille pääsemisessä. 

 

 

3.6.1 Kilpailijat 

 

Yrityksen täytyy tietää, mitkä ovat sen varsinaisia kilpailijoita ja miten ne toimi-

vat markkinoilla. Yritys pyrkii ennakoimaan ja seuraamaan kilpailijoidensa toi-
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mintaa. (Alikoski, Viitasalo & Koponen 2009, 23.) On selvitettävä markkinoilla 

olevien todellisten kilpailijoiden lukumäärä, tuote- tai palveluvalikoima, yritysko-

ko, sijainti, ketkä ovat kilpailijoiden asiakkaat ja mikä on kilpailijoiden markkina-

asema. 

 

Kilpailua tarkasteltaessa metsäpalveluja tarjoavat metsänhoitoyhdistykset, met-

säyhtiöt ja yksityiset metsäpalveluyritykset. Pohjois-Karjalan alueella toimii usei-

ta yksityisiä metsäpalveluyrityksiä, jotka tarjoavat samankaltaisia palveluita. 

Ammattitaitoisia arboristipalveluita tarjoaa muutama yritys. 

 

 

3.6.2 Kilpailija-analyysi 

 

Yrittäjän on syytä tutustua yrityksen kilpailijoihin ja heidän tuotteisiin. Kilpailija-

analyysiä tehtäessä voidaan erotella yrityksen pahimmat kilpailijat ja arvioida 

niiden vahvuuksia ja heikkouksia. Lisäksi voidaan pohtia kilpailijoiden toiminta-

tapoja, markkinaosuuksia ja heidän käyttämiään kilpailukeinoja. (Meretniemi & 

Ylönen 2008, 31.) 

 

Yritykselle laadittu liiketoimintasuunnitelma sisältää kokonaisvaltaisen kilpailija-

analyysin, joka on luottamuksellista taustamateriaalia. Kilpailija-analyysiä ei sen 

vuoksi liitetä tähän opinnäytetyön raporttiosuuteen. 

 

 

3.7 Markkinointi ja markkinointisuunnitelma 

 

Markkinointi voidaan määritellä niin, että sillä tarkoitetaan yrityksen toimenpitei-

tä olemassa olevia ja tulevia asiakkaita varten. Markkinoinnilla tavoitellaan tulo-

virtaa yritykselle ja voidaankin sanoa, että kun asiakkaat ostavat yrityksen tuot-

teita tai palveluita on markkinointi onnistunut. (Meretniemi & Ylönen 2008, 114.) 

 

Markkinointi käsittää useita erilaisia keinoja, joita ovat esimerkiksi itse tuote tai 

palvelu, saatavuus, hinta, mainonta ja suoramarkkinointi, painotuotteet, verkko-

sivut, menekinedistäminen ja suhdetoiminta sekä tärkeimpänä myyntityö. 
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Metsäpalveluyrityksen markkinoinnissa korostuu asiakasryhmien tavoittaminen. 

MehtäPekan kohdalla palveluvalikoiman asiakaslähtöisyys on markkinoinnin 

perusta. Markkinointi keskittyy lehti- ja verkkomainontaan.  

 

Kohderyhmän kiinnostus herätetään markkinoinnilla. Huolellisesti tehty liiketoi-

mintasuunnitelma mahdollistaa kohderyhmään uppoavan ja heissä kysyntää 

herättävän markkinoinnin suunnittelun sekä sen toteutuksen. Nykyaikainen 

markkinointi on monikanavaista ja kustannustehokasta. Pienyrittäjän markki-

nointisuunnitelma eroaa isompien yritysten markkinointisuunnitelmista. (Hesso 

2013, 100.) 

 

Myyntitavoitteet ovat markkinoinnin päätavoitteet. Markkinoinnin suunnittelu 

tapahtuu kahdella tasolla, pitkällä aikavälillä esimerkiksi vuodeksi sekä operatii-

visesti eli kampanjoittain. Markkinointisuunnitelma kertoo, mitä, millä hinnalla ja 

missä yritys myy. Markkinointiviestinnän avulla luodaan kysyntää halutussa 

kohderyhmässä ja muutetaan kysyntä rahaksi eli myydään. Jokaiseen liiketoi-

mintasuunnitelmaan kuuluu markkinoinnin toimenpiteiden tehokkuuden seuran-

ta. (Hesso 2013,101–114.) 

 

Mainonnan tulee puhutella kohderyhmää. Mainonta jaetaan mediamainontaan 

ja suoramainontaan. (Hesso 2013, 118.) Nykypäivänä sähköisellä markkinoin-

nilla ja sosiaalisella medialla on suuri merkitys mainonnassa. Mainonnan osalta 

on erittäin tärkeää tietää, mitkä mediat purevat ja mitkä eivät (Hesso 2013, 

124). 

 

Liiketoimintasuunnitelma, joka yritykselle laadittiin, käsittää luottamuksellisen 

markkinointisuunnitelman. Suunnitelma on osa opinnäytetyön taustamateriaalia 

eikä sitä liitetä tähän raporttiosuuteen. 
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3.8 Kannattavuus ja rahoitus 

 

Yrityksen talouden tärkeät tekijät ovat kannattavuus, tuottavuus, maksuvalmius 

ja vakavaraisuus. Yrityksen sidosryhmistä erityisesti rahoittajat, yritystukien 

myöntäjät, mahdolliset sijoittajat, asiakkaat ja tavarantoimittajat arvioivat yritystä 

näiden tekijöiden perusteella. (Meretniemi & Ylönen 2008, 68.) Yhteenvetona 

voidaan todeta, että yrityksen tulojen tulisi olla suuremmat kuin menot, jotta toi-

minta olisi kannattavaa. Yrityksen talouden suunnitteluun tulee panostaa ja 

käyttää tarpeeksi aikaa, jotta perusta liiketoiminnalle voidaan luoda. 

 

Yritystoimintaa käynnistettäessä syntyy kuluja jo ennen kuin yhtään tuotetta tai 

palvelua on myyty. Alkuvaiheessa rahaa tarvitaan usein käyttöomaisuuden 

hankintaan, joten yrityksen on hyvä laatia investointilaskelma. Monet rahoittajat 

edellyttävät oheista laskelmaa rahoituksen saamiseksi. 

 

Yritystoiminnan käynnistäminen vaatii aina rahaa. Rahoitustarve tulisi kartoittaa 

perusteellisesti ennen yrityksen perustamista. Aloitushankintojen lisäksi rahoi-

tuksen tulisi kattaa yrittäjän oma eläminen ja yritystoiminnan pyörittäminen mie-

lellään 6-12 kuukautta toiminnan aloittamisen jälkeen. Yritystoiminnan aloittami-

sesta alkaa tulla kuluja heti, kun yrittäjä tekee päätöksen yhtiön perustamisesta. 

Ensimmäisiä myyntituloja yrittäjä joutuu sen sijaan yleensä odottamaan usein 

puolikin vuotta. Aloittavan yrittäjän tulisi laskea, paljonko alkupääomaa tarvitaan 

esimerkiksi koneisiin ja kalustoon sekä käyttöpääomaksi juokseviin kuluihin. 

(Meretniemi & Ylönen 2008, 76.) 

 

Yleensä yrittäjän oma sijoitus on edellytyksenä vieraan rahoituksen järjestymi-

selle. Rahoitusta suunniteltaessa on kiinnitettävä huomiota myös rahan riittä-

vyyden lisäksi rahoituksen hintaan. Ulkopuoliset rahoittajat arvioivat perustetta-

van yrityksen kannattavuutta ja yritystoimintaan liittyviä riskejä, ja korko määräy-

tyy sen mukaan. (Meretniemi & Ylönen 2008, 76.) Rahoitukselle on olemassa 

useita vaihtoehtoja (kuvio 5). 
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Kuvio 5. Erilaisia rahoitusvaihtoehtoja. 

 

Aloittavan yrittäjän haasteena on usein rahoituksen saaminen. MehtäPekka yri-

tystä perustettaessa laadittiin tarkat rahoitustarve-, kannattavuus- ja myyntita-

voitelaskelmat. Yrityksen perustaminen vaatii alkuinvestointeja ja aina jonkin 

verran omaa pääomaa ulkopuolisen rahoituksen lisäksi. Rahoitus-, kannatta-

vuus- ja myyntilaskelmat ovat opinnäytetyön luottamuksellista taustamateriaalia, 

joten niitä ei liitetä tähän opinnäytetyön raporttiosuuteen. 

 

 

3.9 Riskit 

 

Yrityksen toimintaan liittyy erilaisia uhkia ja epävarmuustekijöitä, joita kutsutaan 

yhteisesti riskeiksi (Alikoski, Viitasalo & Koponen 2009, 101). Oli kyse alkavasta 

yrittäjästä tai pidempään toimineesta yrittäjästä, joka tarkastelee kriittisesti 

omaa liiketoimintasuunnitelmaansa, on riskien tunnistaminen, riskeihin varau-

tuminen ja niiden analysointi tärkeää. Yritystoiminnan riskit voidaan jakaa liike-

riskeihin sekä vahinkoriskeihin. Liikeriskit liittyvät aina yritystoimintaan kilpailulli-

silla markkinoilla. Vahinkoriskit tarkoittavat riskejä, jotka realisoituessaan koh-

distuvat johonkin tiettyyn yrityksen toiminnan osa-alueeseen, esimerkiksi omai-

suusvahingot, henkilöriskit tai vahingonkorvausvaatimukset. (Hesso 2013, 168–

169.) 

Pankkilaina 

Oma pääoma 

Starttiraha 

Finnveran lainat ja takaukset 

Yksityiset sijoittajat 

Rahoitussäätiöt 

Valtion tuet 
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Riskit kuuluvat yritystoimintaan. Riskeihin varautuessa on huomioitava, että 

osan riskeistä yritys voi ulkoistaa muiden vastuulle, esimerkiksi vakuutusyhtiöil-

le. Yritystoiminnan luonteesta riippuen riskeiltä voi suojautua. Riskejä voidaan 

välttää, pienentää, jakaa tai siirtää. 

 

MehtäPekan yritystoiminnan riskit kartoitettiin yhdessä vakuutusyhtiön kanssa 

ja osa riskeistä ulkoistettiin vakuutusyhtiölle. Tärkeää on myös kartoittaa yrittä-

jän toiminnan kannalta oleelliset riskit, kun kyseessä on yksin yrittäjä esimerkik-

si sairastumisen tai tapaturman varalta. Liiketoimintasuunnitelma pitää sisällään 

riskianalyysin, joka on opinnäytetyön luottamuksellista taustamateriaalia, eikä 

sisälly tähän opinnäytetyön raporttiin. Hyvä riskianalyysi paljastaa yrittäjälle sen, 

mihin itse voi vaikuttaa ja milloin riski kannattaa kantaa itse (Hesso 2013, 169). 

 

 

4  Pohdinta 

 

 

Liiketoimintasuunnitelman laatiminen tulisi aloittaa hyvissä ajoin ennen yrityksen 

perustamista. Liiketoimintaa suunnitellessa kannattaa hyödyntää verkosta löy-

tyviä www-sivuja ja malleja, joissa voi laatia oman liiketoimintasuunnitelman 

sekä tehdä kannattavuuslaskelmat. Yritystoiminta on mahdollista aloittaa myös 

ilman liiketoimintasuunnitelmaa ja kannattavuuslaskelmia, mutta uuden yrityk-

sen hakiessa rahoitusta ja yritystukia voidaan liiketoimintasuunnitelmalla perus-

tella rahoituksen ja tukien tarpeellisuutta. Osa rahoittajista ja yritystukien myön-

täjistä edellyttää liiketoimintasuunnitelmaa ennen rahoituksen myöntämistä. 

 

MehtäPekan osalta liiketoimintasuunnitelman työstäminen aloitettiin noin kolme 

kuukautta ennen yritystoiminnan käynnistämistä. Liiketoimintasuunnitelma sai 

lopullisen muotonsa opinnäytetyöprosessissa. Kannattavuus-, rahoitus-, ja 

myyntilaskelmien laatimisessa saatiin apua Keski-Karjalan Kehitysyhtiö Oy –

KETI:n yritysneuvojalta. 
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Liiketoimintasuunnitelman avulla yrityksen toimintaa ja siihen vahvasti liittyviä 

tekijöitä oli helppo suunnitella. Liikeidea jalostui koko opinnäytetyöprosessin 

ajan ja yrittäjän oma visio yrityksen tulevaisuudesta vahvistui. Swot-analyysin 

merkitystä ei voi väheksyä, koska sen avulla yrityksen nykytilanne vahvuuksien 

ja mahdollisuuksien osalta hahmottui yrittäjälle erittäin hyvin. Analyysi kuvaa 

nykytilannetta, joten heikkouksien ja uhkien ymmärtäminen on hyvin oleellista, 

jotta ne huomioidaan ja pyritään kääntämään yrityksen voitoksi. 

 

Opinnäytetyöraportissa tarkasteltu kirjallisuus liiketoimintasuunnitelmaa koskien 

ohjasi hyvin pohtimaan yritystoiminnalle tärkeitä asioita, kuten asiakkaita, mark-

kinoita ja toimintaympäristöä. Palveluiden osalta palvelutuotannon perusajatuk-

sen eli asiakaslähtöisyyden merkityksen ymmärtäminen auttoi palveluiden tar-

jontaa pohdittaessa sekä markkinoinnin suunnittelussa. 

 

Kokonaisuudessaan liiketoimintasuunnitelman laatiminen on laaja prosessi, kun 

se tehdään huolellisesti. Liiketoimintasuunnitelmasta saatavat hyödyt ovat kui-

tenkin hyvin tehdyn työn arvoisia. Suunnitelman avulla yrityksen liiketoiminta ja 

suunta tulee kirjattua ylös, näin ollen se tekee kaiken todellisemmaksi ja luo 

tietynlaisia tavoitteita yrittäjälle saavutettavaksi. Liiketoimintasuunnitelma myös 

antaa rahoittajille ja sidosryhmille luottamusta liiketoiminnan kannattavuudesta, 

millä voi olla pitkälle kantavia seurauksia.  
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