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Tiivistelma

Opinnaytetydn tavoitteena oli laatia toimivan rakennusliikkeen liiketoimintasuunnitelma.
Suunnitelmaa pidettiin  ajankohtaisena, koska kohdeyrityksessd ollaan kéyméassa lapi
sukupolvenvaihdosta.

Tybn alussa l&hdekirjallisuuden pohjalta tehtiin kirjallisuuskatsaus liittyen
liikentoimintasuunnitelmaan ja sen muodostamiseen. Tamé&n pohjalta toiminnassa olevalle
rakennusliikkeelle laadittiin uusi liikketoimintasuunnitelma. Liiketoimintasuunnitelmassa kaytiin
lapi yrityksen tavoitteet ja keinot niiden saavuttamiseksi, yrityksen eri tapoja markkinoida
itseddn, liikketoimintaan liittyvat riskit, henkildstd- ja taloussuunnitelmat sekd SWOT-analyysi.

Tavoitteiksi asetettiin yrityksen toiminnan keskittAminen ja erikoistuminen tulevaisuudessa
enemman  kivirakentamiseen.  Tavoitteisiin ~ pdasemiseksi  yritys  pyrkii enemmén
omakustannerakentamiseen ja vahentdmaan laskutustditd. Muutoksen johdosta yrityksessa
joudutaan panostamaan markkinointiin uusien asiakkaiden saavuttamiseksi. Riskeista
suurimmiksi koettiin yrittdjan sairastuminen ja muuttuva taloushallinto. Muita riskejd vastaan
pyritddn varautumaan paremmalla tulevaisuuden suunnittelulla ja kattavilla vakuutuksilla.
Henkiléstd- ja taloussuunnitelmista selvidaa yrityksen tavoite kasvuun, joka kuitenkin on
maltillista. Lopuksi SWOT-analyysissa kerattiin yhteen yritykseen kohdistuvia positiivisia ja
negatiivisia odotuksia.
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BUSINESS PLAN FOR
A CONSTRUCTION COMPANY

The aim of this thesis was to write a finished business plan for a construction company. At the
beginning of the work from the source literature was made a literature review about the
business plan and its formation. From the basis of the source literature was produced a new
business plan for an active construction company. The business plan went through the
company's objectives and the means to achieve them, different ways for the company to market
themselves, operational risks, SWOT-analysis as well as personnel and financial plans.

Objectives were set to centralize and specify company's operations in the future more towards
stone construction. To achieve these objectives the company tries to be more self-financed in
the construction business and reduce billing work. The adjustments mean that the company has
to invest more marketing in order to achieve new customers. The biggest risks were seen in the
entrepreneur's illness and in the change of financial management. Preparing against other risks
the company has to have better future planning and comprehensive insurances. Human and
financial plans support the company’s target for growth, which will be moderate. Finally, the
SWOT-analysis pooled positive and negative expectations towards the company.

KEYWORDS:

business plan, construction company, construction



SISALTO

1 JOHDANTO

2 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA
2.1 Liiketoimintasuunnitelman tarkoitus
2.2 Liiketoimintasuunnitelman sisaltd
2.2.1 Lahtokohdat
2.2.2 Visio ja toiminta-ajatus
2.2.3 Liikeidea ja strategia
2.2.4 Markkinointi
2.2.5 Riskit
2.2.6 Henkilosto
2.2.7 Talous ja rahoitus
2.2.8 SWOT

3 RAKENNUSLIIKKEEN LIIKETOIMINTASUUNNITELMA
3.1 Lahtbkohdat

3.2 Visio ja toiminta-ajatus

3.3 Liikeidea ja strategia

3.4 Markkinointi

3.5 Riskit

3.6 Henkilosto

3.7 Talous ja rahoitus

3.8 SWOT

4 YHTEENVETO

LAHTEET

LITTEET

Liite 1. Yrityksen tulossuunnitelma

© 00 N O o o O

11
13
13
14

15
15
16
17
18
20
21
21
22

24

25



1 JOHDANTO

Rakennustyd Hei-Re Oy on vanhempieni perustama ja omistama yritys, jonka
toiminnassa olen ollut mukana niin kauan kuin tyémailla olen saanut olla. Paa-
toimena yrityksessa on pienrakentaminen, lahinnd omakotitalojen uudisraken-
taminen seka erilaiset pienet saneerauskohteet. Nykyaan yritys toimii Lounais-

Suomessa Turun markkina-alueella.

Yritykselle ei ole koskaan laadittu varsinaista suunnitelmaa tulevaisuuden varal-
le, vaan on aina toimittu yrittajien omien tuntemuksien seka tarjolla olevien toi-
den mukaan. Nyt kun yrityksessa ollaan kdymassa lapi sukupolvenvaihdosta,
tuli liilketoimintasuunnitelman laatiminen ajankohtaiseksi. Liiketoimintasuunni-
telma auttaa yrityksen nykytilan selvittamisessa samalla, kun uusi yrittdja pystyy
suunnittelemaan, mihin suuntaan yritysta lahtee johtamaan. Liiketoimintasuun-
nitelma toimii ohjenuorana tulevaisuuden paatoksenteossa, ja sen avulla voi-
daan myds hakea rahoitusta, jos tama koetaan tarpeelliseksi yrityksen tulevai-

suudessa.

Opinnaytetyon alussa on kirjallisuudesta koottu l&hteeksi pohjatietoa lilkketoimin-
tasuunnitelman siséllésta ja rakenteesta. Toisessa osassa on naiden pohjalta

toteutettu yritykselle omaa toimintaa ohjaava liikketoimintoimintasuunnitelma.
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2 LIKETOIMINTASUUNNITELMA

2.1 Liiketoimintasuunnitelman tarkoitus

Liiketoimintasuunnitelma on yrityksen toiminnan kokonaisvaltainen suunnitelma,
jonka tarkoituksena on perustella, analysoida ja tasmentda liikeideaa (Meret-
niemi & Ylonen 2009, 24). Koski ja Virtanen (2005) mé&arittelevat liiketoimintas-
suunitelman kirjassaan yrityksen johdon laatimaksi liiketoiminnan kokonaisku-
vaukseksi, jossa kuvataan liiketoiminnan padamaarat ja tavoitteet seka ne keinot,

joiden avulla tavoitteet saavutetaan.

Liiketoimintasuunnitelma laaditaan ensisijaisesti yrittajaa itsedén varten. Sen
avulla yrittaja pystyy paremmin suunnittelemaan, ohjaamaan seka seuraamaan
yrityksen toimintaa. (Meretniemi & Ylénen 2009, 24.) Liiketoimintasuunnitelma
on hyva apuvaline yrityksen toiminnan seuraamisessa, ja sita tulee myds muut-
taa yrityksen toiminnan kehittyessa. Myo6s yrityksen heikkoudet tulevat ilmi kat-
tavassa lilkketoimintasuunnitelmassa. Yrittajan itsensa lisdksi suunnitelma laadi-
taan myos rahoittajia varten. (Koski & Virtanen 2005, 20.) Esimerkikisi pankki-
lainaa, starttirahaa tai muita rahoittajia varten pitdd olla valmis liiketoiminta-

suunnitelma (Meretniemi & Ylonen 2009, 24).

2.2 Liiketoimintasuunnitelman sisalto

2.2.1 Lahtokohdat

Toimivan yrityksen nykytilannetta analysoitaessa padasisaltona ovat yrityksen
toimintojen ja serurssien analysointi. Analyysin avulla pyritaan |0ytamaan yrityk-
sen toiminnan vahvuudet ja heikkoudet seka havaitsemaan mahdolliset kehit-
tamisalueet. Lahtokohtatilanteessa esitellaan yrityksen palvelut seka se, miten

markkinointi ja tuotanto toimivat silla hetkella. (Kinkki & Isokangas 2003, 237.)
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2.2.2 Visio ja toiminta-ajatus

Meretniemi ja Ylonen (2009, 29) maarittelevat vision nakemykseksi yrityksen
tilanteesta kolmen, viiden tai kymmenen vuoden paasta. Visioon sisaltyy myos
yrittdgjan ndkemys omasta tulevaisuudestaan. Yrityksen tulevaisuuden nakymia
voi alkaa suunnittelemaan, kun on selvilla nykytila sekd mahdollisuudet uusilla

markkinoilla.

Wickhamin (2001) mukaan visiolla maaritetaan yrityksen toiminnan suunta ja
se, miten yrittaja ohjaa yritystaan. Yrityksen liikketoiminnan moraali ja suhtautu-
minen sosiaaliseen vastuuseen ovat usein tarkeitad sidosryhmille, joten ne tulisi
myo0s sisallyttéaa yrityksen visioon. Visioista on hyodtya vain, jos ne ovat realisti-
sia. Jos yritystd lahdetddn johtamaan virheellisilla olettamuksilla ja tiedoilla,

saattaa koko yrityksen tulevaisuus olla uhattuna. (Koski & Virtanen 2005, 26.)

Toiminta-ajatuksella pyritaan selkeyttamaan visiota ja erottumaan kilpailijoista.
Tarkeinté toiminta-ajatuksessa on maarittaa, mista liikketoimintamahdollisuuksis-
ta pidetdan kiinni ja misté luovutaan. Vaihtoehtoja rajaamalla pystytdén parem-
min asettamaan yrityksen tavoitteet. Toiminta-ajatus kertoo, mitkd ovat yrityk-
sen asiakasryhmat ja miten heidan tarpeisiin vastataan. (Koski & Virtanen 2005,
27.)

Tulevaisuuden tavoitteet kannattaa miettid hyvin tarkkaan, selkeasti ja innosta-
vasti. Kun yrittdja itse osaa kuvalilla yrityksen tulevaisuutta vakuuttavasti ja sel-
keasti, on sitd helpompi esitella mahdollisille sijoittajille. (Meretniemi & Ylénen
2009, 29.)
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2.2.3 Liikeidea ja strategia

Liikeidea on seurausta yritysideasta ja kertoo miten yritys tuottaa rahaa. Se vas-
taa kysymyksiin: mita tuotteita tai palveluita yritys tarjoaa, kenelle se niita tarjo-
aa ja miten niita tarjotaan. Liikeideasta tulisi kayda myos ilmi miten likketoimin-
nalla ansaitaan ja miksi yritys olisi asiakkaalle paras vaihtoehto tuotteen tai pal-
velun ostoon. Liikeidea toimii apurina yrityksen toiminnan suunnittelussa. Yri-
tyksen menestyminen on liikeidean paéatavoite, sen ei tarvitse olla rajoja rikkova
tai innovatiivinen. (Meretniemi & Ylonen 2009, 29; Koski & Virtanen 2005, 12.)

Liikeideasta on kehitetty viel& pidemmalle meneva liiketoimintamahdollisuus,
jossa otetaan huomioon tuotteen tai palvelun houkuttelevuus, kestavyys ja
ajankohtaisuus. Liiketoimintamahdollisuudessa kuvataan, miten uusille markki-
noille pyrittdessa pitdd saada tarpeeksi mielenkiintoinen tuote esille juuri oike-
aan aikaan, jolloin sen myynti jatkuu tarpeeksi pitkdan, jotta yritys voi edelleen
kehittaa toimintaansa ja tuotteitaan. (Koski & Virtanen 2005, 12 - 13.)

Menestyakseen markkinoilla pitaa yrityksella olla selked strategia, jolla yritys
ohjataan kohti tavoitteita. Toiminta-ajatuksen maarittely kaynnistaa strategia-
suunnittelun, jolla ilmaistaan miksi yritys on olemassa ja keita varten se toimii.
Nain yrityksen on selvitettavd asiakaskuntansa seka pahimmat kilpailijansa.
Strategialla vastataan kysymykseen miten yrityksessa toimitaan. Se kertoo,
miten yritys kilpailee, suoriutuu liiketoiminnastaa ja parjaa suhteessa kilpailijoi-
hin. (Koski & Virtanen 2005, 34 - 35.)
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2.2.4 Markkinointi

Markkinoinnilla tarkoitetaan yrityksen tapaa hankkia uusia asiakkaita samalla,
kun pitdd yhteyttd vanhoihin asiakkaisiin. Onnistuneessa markkinoinnissa yri-
tyksen kassavirta on positiivinen ja asiakasmaara kasvaa. (Meretniemi & YI6-
nen 2009, 114.) Raatikaisen (2006, 46) mukaan markkinoinnin tavoitteena on
saada yrityksen tuntematon tuote asiakkaiden tietoisuuteen. Yrityksen tehtava-
na on selvittdd asiakasryhmaét seka se, miten heiddn huomionsa saadaan. Sel-
vitettavana on myods, onko uudelle tuotteelle tarvetta vai onko mahdollista pa-

rantaa jo olemassa olevaa vastaamaan asiakkaiden muuttuneita tarpeita.

Markkinointisuunnitelma

Yksi liiketoimintasuunnitelman tarkeimmista osista on markkinointisuunnitelma.
Markkinointisuunnitelmaa ei voi kuitenkaa tehda taysin kattavasti liiketoiminta-
suunnitelmaan, koska kéaytettavissa on enimmilld&nkin vain muutama sivu.
(McKinsey & Co, 2000, 67). Markkinointisuunnitelmassa esitellaan myyntitavoit-
teet seka toteutettava kaytannon markkinointitoiminta. Lisaksi esitetaan kuvaus
siitd, miten markkinointi toteutetaan tavoitteiden saavuttamiseksi. Kuvauksesta
tulee kayda ilmi keskeiset markkinoinnin valineet, strategiat, kdytdnnon toimet
seka resurssien tarve. Suunnitelmassa esitetddn, miten markkinoiden ja asia-
kastarpeiden muutoksia seurataan ja milla tavoin saatua tietoa hytdynnetaéan
kaytannossa. (Kinkki & Isokangas 2003, 246.)

Markkina- ja kilpailija-analyysi

Markkina-alueella tarkoitetaan niitd asiakasryhmié ja markkinasegmentteja, joil-
le yrityksen palvelut ja tuotteet suunnataan. Liiketoimintasuunnitelmassa mark-
kina-analyysia pidetaan tiedonhankinnan kannalta sen vaikeimpana ja eniten

aikaa vievana osana. Vanhoista selvityksista ja tutkimuksista on hyotya, mutta
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mikali ndita ei ole, kannattaa harkita markkina-analyysin teettamista. (Koski &
Virtanen 2005, 50.)

Asiakastarpeiden perusteellinen tunteminen mahdollistavat yrityksen menesty-
ken. Markkinoidessa tuotettaan tai palveluaan pitaa yrityksen vakuuttaa asiak-
kaat, miksi asiakkaan kannattaan valita heidat muiden Kkilpailijoiden joukosta.
Markkinoille tuotavan kehitetyn mallin myyntid voidaan arvioida edeltavan mallin
myynniin pohjalta. Mik&li tuote on taysin uusi, on markkinoiden arviointii vaikeaa
ja se tulee tehd& mahdollisen asiakaslukumaaran pohjalta. Tata varten voidaan
suorittaa tutkimus tai haastatella mahdollisia asiakkaita. (McKinsey & Co 2000,
69.)

Myds monet ulkoiset tekijat vaikuttavat yrityksen markkinoihin. Naihin vaikutta-
vat niin yhteiskunnan kehityksen taso kuin lahiympariston kehitys. Yhteiskunnan
kehitykseen vaikuttavat mm. poliittiset paatokset, lainsdddannén muutokset,
taloustilanteen muutokset, teknologian kehittyminen ja ekologinen seka etninen
ajattelu. (Kinkki & Isokangas 2003, 239.)

Kaytannossa jokaisella yrityksella on kilpailijoita alasta riippumatta. Menestyak-
seen kilpailussa on yrityksen tunnistettava kilpailijansa seka tiedettava, miten ne
toimivat, mitkd ovat niiden vahvuudet ja heikkoudet sek& niiden markkinaosuu-
det. Myds mahdollisten uusien kilpailijoiden ja uudenlaisten tuotteiden tulemi-
seen on varauduttava ja arvioitava, miten ne vaikuttavat omaan yritykseen.
Nama eivat aina tarkoita, ettd tilanne muuttuisi huonompaan, vaan ne voivat
myos tarjota kehittymismahdollisuuden. Markkinointisuunnitelmassa tarkeaa on
myds mainita oman yrityksen vahvuudet muihin nédhden. (McKinsey & Co 2000,
71.)

Porter (1985) kehitti oman kilpailuanalyysinsa viiden kilpailuvoiman ympérille.
Hankin mainitsee tarkeimpéna nykyiset kilpailjat seka lisaksi uudet kilpailijat ja
korvaavat tuotteet. Porter on lisannyt analyysissa myo6s Kilpailun resursseista
seka asiakkaiden tuomat kilpailutilanteet. Resursseilla tarkoitetaan raaka-
aineiden liséksi tydvoimaa, alihankkijoita ja rahoitusta. Nama vaikuttavat paljon

etenkin pienen yrityksen kilpailuunkykyyn, koska kaikki pydrii pienemmassa pii-
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rissa ja jokaisella tekijalla on suuri vaikutus. Asiakkaiden voimasta Porter puhuu
etenkin silloin, kun kilpailijat ovat todella lahella toisiaan. Naissa tilanteissa asi-
akkaat pystyvat helposti vertaamaan hintoja, ja nain mahdollisesti vaikuttamaan
tuotteen tai palvelun hinnoitteluun. (Koski & Virtanen 2005, 55 - 56; Kinkki &
Isokangas 2003, 240 - 241.)

Asiakasanalyysiin kannattaa myos varata aikaa. On helpompi l&ahtea markki-
noimaan yritysta tai tuotetta, kun tietdd kenelle sitd markkinoi. Nain pystytaan
my0Os jakamaan asiakkaat eri ryhmiin ja takaamaan kaikkien tehokas palvelu.
Analyysin avulla voidaan myo6s eri asiakaskriteereja jakaa suunnittelun, hinnoit-

telun ja mainonnan osiin. (McKinsey & Co 2000, 72.)

Toimivalle yritykselle on tarkeaa pitaa ylla jo syntyneita asiakassuhteita, etenkin
jos uusille asiakkaille markkinointi on yritykselle suhteellisen kallista. Asiakas-
suhteita yllapitamalla taataan vanhojen asiakkaiden pysyminen, jotka samalla
voivat mainostaa yritysta tai tuotetta muille. Asiakassuhteiden hallintaa on myos
kannattamattomien asiakassuhteiden huomioiminen. Naiden muuttaminen varo-
ja kuluttavasta varoja tuottavaksi tapahtuu yleensa hintoja nostamalla tai va-

hentamalla myymiseen liittyvia kuluja. (McKinsey & Co 2000, 83.)

2.2.5 Riskit

Kaikkien yrityksien toimintaan liittyy aina riskeja ja niitéa pyritdéan valttamaan vii-
meiseen asti. Uudella yrityksella on oltava liiketoimintasuunnitelmassa sisally-
tettyna riskianalyysi, jolla kuvataan ettei yritysta olla perustamassa lilan optimis-
tisin perustein. Ylireagointia riskien suhteen pitd& kuitenkin valttaa, jottei liike-
toimintasuunnitelmasta tule liian pessimistinen ja suppea. Yleisimmat riskit ai-
heutuvat yrityksen omasta toiminnasta tai ymparisttn muutoksista ja naiden
muutoksia tulisi aina seurata ja pyrkia ennakoimaan. Myds toimenpiteet néiden

riskien rajoittamiseksi tulee mainita. (McKinsey & Co 2000, 123 - 124.)

Riskeihin varautumisessa kaytetaan yleensa ennustamista, joita arvioidaan syn-
tyneiden tulosten perusteella. Yksittaisia riskeja ja niiden vaikutuksia yrityksen

toimintaan analysoidaan herkkyysanalyysilla. Nain pystytaan tunnistamaan ja
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varautumaan suurimpiin uhkiin yritysta kohtaan. Liiketoimintasuunnitelmassa
riskeja voidaan kuvata erilaisilla skenaarioilla, kuten pahin mahdollinen, tavalli-
nen ja paras mahdollinen tapaus. Nain pystytaan paremmin ennakoimaan yri-
tyksen kehityssuuntia, padaoman maaraa ja tulevaisuutta. Pahin mahdollinen
muoto nayttaa myos hyvin liikketoiminnan nykytilanteen. (McKinsey & Co 2000,
124-126.)

Koski ja Virtanen toteavat, etta etenkin kasvavaan liiketoimintaan liittyy riskeja.
Heidan mukaansa menestyvat yrittdjat pystyy hallitsemaan riskeja eivatka suot-
ta ota niitd. Menestyvan yrittdjan on pystyttava selvittdmaan ne toimintatavat,
joilla riskien toteutumat ja vaikutukset saadaan mahdollisimman pieniksi. Riski-
analyysista pitdisi syntya eri osa-alueiden listauksen liséksi arvio yrityksen ko-
konaisriskiskista. (Koski & Virtanen 2005, 98.)

Mikali riskien jakaminen siséisten ja ulkoisten riskien valilla on vaikeaa, voidaan
ne jakaa niiden luonteen perusteella. Liiketoiminnan riskeind voidaan kayttaa
esimerkiksi liiketoiminta-, markkina-, inflaatio- ja teknologiariskeja. Liiketoiminta-
riskit liittyvat yrityksen toimintaymparistoon ja sen epavarmuuteen, jotka voivat
vaikuttaa kilpailukykyyn ja -asemaan. Markkinariskeilla kuvataan ulkoisista teki-
joistd johtuvaa markkinoiden vaihtelua ja epavarmuutta, jotka korostuvat yrityk-
sen kasvaessa ja kehittyessa. Inflaatiossa riskind on ostovoiman heikkenemi-
nen ja yrityksen myynnin lasku. Tdma on erityisen ikavaa yritykselle, joka on
kasvuvaiheessa ja tarvitsee paljon myyntia kasvun turvaamiseksi. Yrityksen
alku- tai taitevaiheessa korostuvat teknologiariskit. Joko uutta teknologiaa ei
tunneta riittavan hyvin tai yritys on jattanyt paivittamatta teknologiaa, jolloin se
on vanhentunut ja jadnyt pois kaytosta. Kaikkiin riskeihin ei ole tarvetta varau-
tua, vain niihin joilla uskotaan olevan vaikutuksia yrityksen kilpailuun, talouteen
tai myyntiin. (Koski & Virtanen 2005, 98.)
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2.2.6 Henkildsto

Yrityksen tarkein voimavara on henkilostd, joka on koulutettua ja osaavaa. Siita
taytyy pitdad huolta, jotta se olisi mahdollisimman tuottava ja hyvin viihtyva.
Etenkin aloittavan yrittdjan on mietittdva tarkkaan jo rekrytointivaiheessa, mil-
laista ja miten paljon uutta henkilostoa tarvitaan varsinkin, kun palkatun tyénte-
kijan irtisanominen on vaikeaa ilman perusteluja. Uudet tyontekijat pitd& pereh-
dyttaa tydymparistoon, -tapoihin ja -turvallisuuteen. Henkiloston kanssa tulee
vuosittain kayda kehityskeskusteluita, jossa kaydaan lapi vuorovaikutusta ja
kehitysta tyontekijan ja yrityksen valilla. Yritys vastaa tyontekijoiden hyvinvoin-
nista ja tyoviihtyvyydesta, joita voidaan yllapitaa erilaisilla urheilu- ja illanvietto-
tapahtumilla tai antamalla tydntekijdille urheilu- tai kulttuuriseteleitd. Nyky&aan
yh&a useammissa yrityksissa luotetaan tiimityoskentelyyn, koska on todettu, etta
tiimit toimivat vapaasti yhteistydssa paremmin kuin tydskennellessaan itsenai-
sesti. (Raatikainen 2006, 53 - 54.)

2.2.7 Talous ja rahoitus

Taloussuunnittelulla yritys pystyy varautumaan erilaisiin ajanjaksoihin ja pita-
maan nain toiminnan kannattavana. Sisdisen laskentatoimi kertoo johdolle yri-
tyksen kehityksesta kannattavuus- ja suunnittelulaskelmien avulla. Talousarvioi-
ta tehdaan, jotta toimintasuunnitelmia pystytdan seuraamaan paremmin. Ne
koostuvat yleensa eri budjettiosista, kuten myynti-, osto-, valmistus- ja palkka-
budjetti. Jokaisen yrityksen pitaad lain velvoittamana huolehtia kirjanpidostaan,
josta selvidd yrityksen tulos. Yrityksen tilikauden lopuksi tehd&an tilinpaatos,
joka sisaltda tuloslaskennan ja taseen, joista saadaan tietoa yrityksen taloudel-
lisesta tilasta. Kun yrityksella on kattava talouden seurantajarjestelma, on siita
helppoa seurata, mik& on yrityksen taloudellinen tilanne, paljonko rahaa on tu-
lossa ja paljonko sitéa kuluu. (Raatikainen 2006, 55 - 57.)
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Rahoitustarvetta mietittdessa tulisi yrityksella olla tarkat tiedot liiketoiminnan
tuloksesta, kassavirrasta seké rahoitustarpeen suuruudesta. Rahoitussuunni-
telman ei liiketoimintasuunnitelmassa tarvitse olla kovin tarkka, jos kyseessa on
uusi yritys. Muutama tarkeé luku riittéd, joilla sijoittaja saadaan mukaan toimin-
taan. Naita ovat rahoituksen suuruus ja aikataulu, tuoton maara toimivassa yri-
tyksessa seka ennusteiden perustelut. Liséksi rahoitussuunnitelmaan on hyva
lisdtda muun muassa tuloslaskelma ja tase, ennusteet 3 - 5 vuodeksi seka harki-
tut perustelut naille ennusteille, jotta sijoittaja voi pitéaa sijoitusriskid kannattava-
na. (McKinsey & Co 2000, 105.)

2.2.8 SWOT

SWOT-analyysin avulla arvioidaan yrityshankkeen vahvuuksia ja heikkouksia, ja
sitd kaytetdan yleisesti liikeidean ja toimintaympariston arviointiin. Silla voidaan
myo6s arvioida ja itseanalysoida uutta tuotetta. SWOT tulee englannin kielen
sanoista strengths, weaknesses, opportunities ja threats, eli vahvuudet, heik-
koudet, mahdollisuudet ja uhat. Vahvuudet ja heikkoudet mielletdan usein yri-
tyksen siséisiksi osiksi, kun taas mahdollisuudet ja uhat tulevat toimintaympaéris-
tostd ja tulevaisuuden tuomista mahdollisuuksista. Eparealistinen nakemys
SWOT:n eri osiin heikentdd analyysin luotettavuutta ja saattaa johtaa vaariin

paatelmiin liikeideassa. (Meretniemi & Ylonen 2009, 34.)
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3 RAKENNUSLIIKKEEN LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

3.1 Lahtokohdat

Rakennusty6 Hei-Re Oy on vuonna 1985 perustettu asuin- ja muiden raken-
nusten rakentamiseen keskittyva perheyritys. Aluksi yritys toimi laajasti nykyis-
ten Pirkanmaan ja Satakunnan alueilla. Loppuvuodesta 1986 yritystoiminta siir-
tyi Lounais-Suomeen, missa toiminta jatkuu edelleen. Alkuvuosina yritys teki
paljon aliurakoita suuremmille toimijoille ja 90-luvun laman aikaan myos laivate-
ollisuuteen. Sittemmin toiminta on keskittynyt lahes kokonaan yksityisen sekto-

rin uudis- ja korjausrakentamiseen.

Ennen 90-luvun lamaa yrityksella oli tbissé vaihtelevasti muutamia tydntekijoita,
mutta tyotilanteiden muuttuessa nama henkilét hakeutuivat muualle téihin. La-
man taituttua yritystd ei ole en&an pyritty kasvattamaan, vaan nykyinen péa-
omistaja on ollut tyytyvainen tilanteeseen, jossa hanen lisdkseen toissa on ollut
yksi tai kaksi miestd. Nain omistaja on saanut enemman keskittya rakentami-
seen, eika niinkaan pelkkaan yrityksen johtamiseen. Yrityksen kirjanpidosta on
aina vastannut yrityksen toinen osakas, joka on paatoimisesti muualla toissa ja

hoitaa niiden ohessa yrityksen kirjanpidon, laskutuksen ja palkan maksun.

Talla hetkella yritys on muutoksen edesséa. Omistuspohja on muuttumassa, kun
nykyinen paaomistaja lopettaa tyot ja seuraava sukupolvi ottaa yrityksen vas-
tuulleen. Taman seurauksena koko yritys joutuu remonttiin, koska tahan men-
nessa yritys on toiminut kaytanndssa ilman mainontaa, ja ilman suunnitelmalli-

suutta tulevaisuudesta.
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3.2 Visio ja toiminta-ajatus

Tulevaisuudessa yritys pyrkii olemaan nykyista huomattavasti omavaraisempi,
tarjoten itse itselleen tyot. Kun nykyaan liiketoiminta on ollut muiden tilauksesta
rakentamista, on tulevaisuudessa tavoitteena itse rakennuttaa kohteet, jotka
sitten voidaan myyda asiakkaille. Nain voidaan myds paremmin suunnitella yri-
tyksen tulevaisuutta rahallisesti ja henkiloston osalta, kun tiedetdan tuleva tyoti-

lanne.

Aluksi tata varten luultavasti tarvitaan ulkopuolista rahoittajaa, mutta tavoitteena
olisi, ettd yritys pystyisi omavaraisesti tulevaisuudessa rahoittamaan projektinsa
ja tyollistamaan henkildstbn. Tarkoituksena on, ettd toiminta jatkuisi edelleen
pienrakentamisessa, mutta pyrittaisiin enevissa maarin korottamaan oman tyon
ja rakentamisen tasoa, jolloin kohteet olisivat vaativampia ja samalla hintavam-
pia. Paras tilanne olisi, jos kohteet saataisiin myytya ennen niiden valmistumista
ja nain rahoitettaisiin kohteen valmistuminen. Naissa kohteissa myos asiakkai-
den mielipiteiden kuunteleminen on erittdin tarkeda, ja he voisivat myos osal-

taan vaikuttaa kohteen lopputulokseen.

Tarkeaa on myds saada hyvat aliurakoitsijat mukaan toimintaan, jolloin mahdol-
listetaan pitkd&n jatkuva ja toimiva yhteisty6. Vaikka yritys pyrkiikin muuttuman
omavaraisemmaksi, on tarkoituksena kuitenkin edellaan palvella vanhoja, pit-
kdan mukana olleita asiakkaita. On tarkedaa myos pystya vastaamaan pienem-
piin tilauksiin, joilla taydennetdan yrityksen toimintaa, jolloin myds palvelun laa-

juus séilyy.

Lisatuloa yritykselle voidaan saada myo6s uuden yrittdjan tuoman koulutuksen
my6ta. Kun tdh&n mennessa yrittdja on ollut taysin kouluttamaton, eika tyénteki-
joillakaan ole kuin ylioppilaan ja levysepan ammatit, on uuden yrittajan insin66-
rikoulutuksesta hyotyd. Tata voidaan hyédyntaa omissa kohteissa suunnittelus-

sa ja valvonnassa, seka lisaksi naita palveluita voidaan tarjota ulkopuolisille.
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3.3 Liikeidea ja strategia

Yrityksen uudenlaisen toiminnan tarkoitus on selkeyttdd sen toimintaa ja jois-
sain maarin myos supistaa tarjontaa. Talla hetkella yritys tekee lahes kaikkea
pienrakentamiseen liittyvaa, mita asiakkaat vain pyytavat pienista asennustoista
lahtien. Tarkoituksena olisi, ettd naista pienista kayntiluonteisista toista luovut-
taisiin, koska niistad on yritykselle kaytdnndssa vain kuluja. ldeana on rajata toi-

mintaa enenevissa maarin uudisrakentamisessa kivitaloihin.

Suuntautuminen kivirakentamiseen on osaltaan seurausta yrityksen viimeaikai-
sesta kehityssuunnasta. Valtaosa viime vuosina tehdyistéd uudiskohteista on
ollut juuri kivitaloja. Naissa kohteissa asiakkaat ovat paasaantoéisesti nuoria hy-
vin toimeen tulevia perheitd, jotka olisivat tulevaisuudessa yrityksen paakohde-
ryhmaa. Kun ihmisilla ei ole aikaa tai kilnnostusta perehtya kaikkeen rakentami-
seen liittyvaan, on heille helpompi ratkaisu valmis, hyvin tehty talo. Ainakin
aluksi tarjontaan kuuluvat myds tilauksesta tehtéavat kohteet, joita tullaan mah-

dollisuuksien mukaan vahentamaan.

Yritys on tullut tunnetuksi hyvasta tyon tasosta ja asiakaspalvelusta. Tama aio-
taan pitaa tulevaisuudessakin, ja sita pyritdan aina parantamaan. Kun asiakas-
kuntana on nuoret perheet, jotka ovat muuttamassa unelmiensa kotiin, pitda
tyon laadun ja palvelun tason olla hyvaa. Nain taataan asiakkaiden tyytyvaisyys
seka firmalle mainetta ja kannattavuutta, kun ei tarvitse tehda korjauksia omiin
toihin. Koska ala on melko kovasti kilpailtu, eik& hinnoilla pysty paljoa kilpaile-
maan, tuleekin yritys panostamaan juuri monipuoliseen ja tasokkaaseen raken-
tamiseen, jolloin yrityksen maineella on suuri vaikutus. Eroa muihin voidaan
tehda myods erilaisin uusin innovaatioin, joilla pyritdédn saamaan rakennuksista
entistd ekologisempia. Ekologisuuteen voidaan vaikuttaa materiaalivalinnoilla

seka kayttamalla uusiutuvia energiamuotoja.

Tarkeimpana uudistuksena yritykselle on suunnitella markkinointi. Talla hetkella
yritykselld ei mitddn markkinointia lukuun ottamatta muutamaa internetin nume-
ropalvelua. Jotta ihmiset saavat yrityksesta tietoa ja yrityksen toiminta saadaan

siten kasvamaan, on markkinointia tarjottava huomattavasti nykyista enemman.
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Toisena suurena muutoksena on henkilostduudistukset, joita vaistamatta tulee
eteen, kun kolmannes henkilostosta jaa elakkeelle. Myds yrityksen toinen tyon-
tekija on lahella elakeikdd, joten henkilostopuoleen pitdd panostaa, jotta yrityk-
seen saadaan kehitettya uutta osaamista, ennen kuin kaikki vanhat tyontekijat
poistuvat kuvioista. Talousasioita tulee viela muutaman vuoden ajan jatkamaan
vanha tekijd. Uusi yrittqjd aikoo mahdollisuuksien mukaan jatkaa sitd, mutta

osittain se aiotaan ulkoistaa.

3.4 Markkinointi

Tahan mennessa yrityksessa ei ole juuri lainkaan panostettu markkinointiin,
koska t6ita on riittanyt hyvin kahdelle — kolmelle hengelle, eik& ole ollut tarvetta
laajentaa. Nyt, kun tyon kuvaa ollaan muuttamassa ja siirrytddn osittain uudelle
alueelle, on markkinoinnilla suuri rooli yrityksen menestymisessa. Tarkeda on
saavuttaa tuotteiden toimittajat, jalleenmyyjat seka asiakkaat. Ensimmaiseksi
yritykselle on tehtava selkeat kotisivut sek&d muutenkin on panostettava nettin-
mainontaan, koska sieltd paéasiassa tiedot hankitaan. Yksi mahdollisuus yrityk-
sen markkinointiin on sosiaalisessa mediassa toimiminen. Liséksi messuille
osallistuminen voi tulevaisuudessa olla mahdollista, jos toimintaa halutaan viela

kasvattaa.

Suomessa kivitalojen toimittajia ei ole kuin kourallinen, joten naiden tietoisuu-
teen yrityksen nimen ja hyvan maineen saaminen on erittain tarkeda. Usein Kivi-
talon ostajille suositellaan tehtaan edustajien puolesta alueella toimivia rakenta-
jia, joten sitd kautta voi hyvin saada useita tytmaita pelkan hyvan maineen joh-
dosta. My6s tulevaisuudessa, kun pyritaan itse rakennuttamaan omat kohteet,
on toimittajiin oltava hyvat valit, milla mahdollistetaan tuotteen kilpailukykyinen

hinta ja toimitusvarmuus.

Rakennustarvikkeiden jalleenmyyjilla on jopa suurempi merkitys kuin esimerkik-
si kivitalojen toimittajilla, koska suurin osa pientalon hinnasta koostuu muista
materiaaleista. Naissa kilpailuttamisella voi vaikuttaa paljon kohteen loppuhin-

taan, ja hyva jalleenmyyja pitd& huolen, ettd asiakas saa materiaalinsa mahdol-
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lisimman nopeasti tydmaalle. Myds materaalitarjonnan laajuus ja kehittdminen

ovat tarkeaa, jotta kohteet voidaan rakentaa nykyvaatimuksien mukaan.

Asiakkaiden saaminen tarkoittaa ainakin aluksi uusia rakennuttajia. Etenkin tas-
sé taloustilanteessa, kun uudisrakentaminen on todella vahéista, on uusien asi-
akkaiden saavuttaminen erittdin tarke&a. Tulevaisuudessa markkinatilanteen
parantuessa, kun tavoitteena on itse rakennuttaa kohteet, tulee yrityksen paat-
taa, aikooko se itse myyda kohteet vai ottaako ulkopuolisen myyjan. Ulkopuolis-
ta myyjaa valittaessa tulee huomioida valittdjan kilpailukyky ja se, edustaako

myyja yrityksen imagoa.

Pienrakentaminen on alana todella kilpailtua, minka takia asiakkaat on pyrittava
vakuuttamaan muilla keinoilla. Tésta syysta toimintasuunnitelmaa ollaan kehit-
tamassa, jotta yritys pytyisi paremmin tarjoamaan asiakkailleen persoonallisia
taloja, jotka on tehty kustannustehokkaasti. Tata ei kuitenkaan haeta laadun
heikentamiselld, vaan oman alan hyvalla tuntemuksella, jonka avulla kohteet
valmistuvat nopeammin ja edullisemmin. Eroavaisuuksia pyritddn hakemaan
myo6s uudesta tekniikasta, jolla talot olisivat ekologisempia ja yllapitokustannuk-

set pienempid.

Talla hetkella koko maassa taloustilanne on johtanut siihen, etta pienrakentami-
nen on vahentynyt rajusti. Tatd on kestanyt jo muutaman vuoden, joten toivotta-
vasti melko pian asia muuttuisi. Etenkin Turun alueella tuntuu taas kuuluvan
positiivista kehitystd muun muassa telakalta, mika toivottavasti lisaa alueen ve-

tovoimaa.
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3.5 Riskit

Varsinkin pienissé yrityksissa, joissa omistajalla on suuri vaikutus koko yrityk-
sen toimintaan, voi omistajan vakava- tai pitkdaikainen sairaus olla kohtalokasta
koko yritystoiminnalle. Tyontekijoiden turvana on pakolliset ty6tapaturma-, tyot-
tomyys ja elakevakuutus seka tyoterveyshuolto. Taméan lisaksi voi ottaa katta-
vampia vapaaehtoisia vakuutuksia seka kattavamman tytterveyshuollon. Va-
kuuttamalla saadaan myds osaltaan turvattua yrityksen jatkuvuus mahdollisen

ilkivallan, varkauksien tai tulipalon sattuessa.

Toimintaa kasvattamalla pyritéan osaltaan ennakoimaan mahdolliset taloudelli-
set heilahtelut, kun toimintaa pystytdan supistamaan ja tuottoja hetkellisesti va-
hentamaan. Myds hyvalla markkinoinnilla mahdollistetaan parempi toiminta I&pi

hiljaisten aikojen.

Yhten& uutena riskiné yrityksessa saattaa olla taloushallinto, josta on tahan asti
vastannut osakas. Muutaman vuoden sisélla tastakin vastaa uusi yrittgja, joten
taloushallinnon lisakoulutukseen on tarvetta, jotta kirjanpito pysyy ajantasalla.
Mahdollisuutena on myés ulkoistaa toimintaa, mutta ainakin viela on suunnitel-
mana pitaa kirjanpito mahdollisimman paljon yrityksen sisélla. Sisdisena riskind
on myds mahdolliset tydmaalla tapahtuvat virheet, joiden korjaaminen voi vaatia
paljon muutakin kuin itse tyovirheen korjaamisen. Jos ongelmat ovat suuria ja
niistd on haittaa ihmisten terveydelle, on yrityksen maineen menettaminen
mabhdollista, jolloin uuden luottamuksen saaminen ihmisiltd voi kestaa useita

vuosia.
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3.6 Henkilosto

Kuten jo edella on tullut mainittua, on yrityksella edessa paljon ty6ta henkilosto-
suunnittelun ja -hankintojen osalta. Muutama vuosi tastéa eteenpéin on yrityksen
nykyisista tyontekijoista jaljella vain uusi yrittaja, joten tama ei ole toimiva tilan-
ne. Yritykseen tulee aluksi palkata ainakin kaksi uutta tyéntekijaa, jotta he olisi-

vat alusta asti mukana ja sitoutuneita yrityksen muutokseen.

Tulevaisuudessa henkildstda tullaan mahdollisuuksien mukaan kasvattamaan ja
nain toimimaan entistd omavaraisemmin ilman alihankkijoita. Henkilostbéa aio-
taan jatkossa myds mahdollisuuksien ja kiinnostuksen mukaan pyrkia koulutta-
maan, jotta tydskentely olisi mielekkddmpaa ja tuottavampaa. Hyvin menneista

toista voidaan mahdollisuuksien mukaan tarjota myds bonuksia.

3.7 Talous ja rahoitus

Yrityksen taloussuunnitelmaa varten on tehty tulossuunnitelma (liite 1), joka on
laadittu Yritystutkimus Ry:n lomakkeen T2 pohjalle. Suunnitelma on tehty tili-
kauden 2013 pohjalta, ja siind on ennusteet vuosille 2017 ja 2019. Vuosi 2017
tulee olemaan ensimmainen kokonainen vuosi uuden yrittdjan toimesta, joten
tarkoituksena on lahinna saada kaikki asiat yrityksen kirjanpidon ja muiden asi-
oiden hoitamisen suhteen kuntoon. Vuoteen 2019 on suunniteltu myynnin kas-

vua samalla, kun on hankittu uutta tydvoimaa vanhojen elakoéidyttya.

Rahoitussuunnitelmaa ei tdssa vaiheessa ole tehty, koska yritys pyrkii aluksi
maltilliseen kasvuun ja kasvattamaan varallisuuttaan, jotta tulevaisuudessa

mahdollisesti tuleva rahoitustarve pysyisi mahdollisimman pienena.
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3.8 SWOT

SWOT-analyysissa yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat on

esitetty taulukossa 1.

Taulukko 1. SWOT-analyysi.

Vahvuudet Heikkoudet
- Monipuolinen tarjonta - Henkil6stomuutokset
- Tyon laatu - Taloushallinto
- Uuden yrittdjan koulutus - Toimintamuutokset
Sisaiset ja motivaatio - Markkinointi
- Toimintamuutokset - Uuden yrittdjan kokemat-
tomuus
Mahdollisuudet Uhat
- Markkinoiden muutokset - Yleinen taloustilanne
- Suurien ikaluokkien el&- - Uusien kilpailjoiden tulemi-
koityminen nen
Ulkoiset - Koulutettu uusi tydvoima - Suuret rakennusliikkeet
- Rahoituksen saaminen

Yrityksen tulevaisuuden vahvuudet liittyvat pitkalti uuden yrittdjan tuomaan kou-
lutukseen seka yrityksen muutokseen. Toisaalta siihen liittyy paljon heikkouksia,
kun yritys joutuu kerralla niin suureen muutokseen. Toimintamuutos voi muuttaa
yrityksen suunnan niin positiiviseksi kuin negatiiviseksi, mink& vuoksi se |0ytyy
seka vahvuuksista etta heikkouksista. Muutoksen onnistumiseen liittyy osaltaan
odotus taloustilanteen ja markkinoiden parantumiseen samoin kuin suurten ika-

luokkien el&kditymiseen, jossa on paljon yrittdjia. Koulutettu uusi tybévoima voi-
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daan nadhda voimavarana. Toisaalta sieltd voi tulla markkinoille uusia kilpailijoi-
ta. Suurien rakennusliikkeiden suuntautuminen pienrakentamiseen voi my6s

lisata kilpailua.
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4 YHTEENVETO

Opinnaytetyon tavoitteena oli luoda sukupolvenvaihdosta kayvalle yritykselle
liketoimintasuunnitelma. Liiketoimintasuunnitelmassa linjattiin yrityksen tulevai-
suutta uuden yrittdjan alaisuudessa. Tarkeimpind asioina esiin nousi yrityksen
toimintatavan muutos sekd markkinoinnin kehittdminen ja lisaaminen. ldea toi-
minnan muutoksesta vahvistui liiketoimintasuunnitelman myo6ta, joten tasta

tyosta on hyotya yrittgjalle yrityksen tulevaisuuden toimintaa suunniteltaessa.

Tulevaisuudessa yrityksen toimintaa pyritddn viemaan kohti omatoimista raken-
tamista, jossa yritys vastaa kohteen suunnittelusta, valvonnasta, rakentamises-
ta seka mahdollisesti myynnista. Uutena yrittdjana ensisijainen tehtava on kui-
tenkin saada yrityksen toiminta kasvamaan siind maarin, etta yrityksen varalli-
suus tulevaisuudessa riittdd omatoimiseen rakentamiseen. Markkinoinnissa en-
simmaisené on yritykselle tehtava kotisivut, josta selvida yrityksen rakennus-,
suunnittelu ja valvontapalvelut, kuvia aiemmista kohteista sek& yhteystiedot.
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Liite 1

Liitteet

Liite 1. Yrityksen tulossuunnitelma

YRITYSTUTKIMUSNEUVOTTELUKUNTA TULOSSUUNNITELMA
PévEmaara
[ auon

Yritys Séhkapostiosoite Laatija Puhelinnumero
Rakennustyd Hei-Re Oy _:m_-a@:ma.z ?ﬁmmmgw

Toteutunut _\_NSW Ennuste 1 _\_BE Ennuste 2 _\_NS@ Ennuste 3

1000 e % 1000 e % 1000e % 1000 e
1 LIKEVAIHTO A 152 557,0 195 000,0 300 000,0
2 Liiketoiminnan muut tuotot ! + 833,3
3 LIKETOIMINNAN TUOTOT YHTEENSA = 153 390,3 100,0 195 000,0 100,0 300 000,0 100,0 0,0 100,0
4 Aine- ja tarvikekaytto . 24 390,6 15,9 40 000,0 20,5 90 000,0 30,0 -
5  Ulkopuoliset palvelut h 0,0 0,0 0,0 0,0 -
6  Henkilostokulut T 90 640,7 59,1 100 000,0 51,3 130 000,0 433 -
7 Liiketoiminnan muut kulut . 16 012,2 10,4 20 000,0 10,3 25000,0 8,3 =
8 Valmistevaraston lisdys/vdhennys +/- 0,0 0,0 0,0 =
9  KAYTTOKATE = 22 346,7 14,6 35 000,0 17,9 55 000,0 18,3 0,0 -
10 Suunnitelman mukaiset poistot ! - 0,0 5000,0 2,6 15 000,0 50 -
11 LIIKETULOS = 22 346,7 14,6 30 000,0 15,4 40 000,0 13,3 0,0 -
12 Tuotot osuuksista ja muista sijoituksista A + 0,0 0,0 0,0 -
13 Muut korko- ja rahoitustuotot ! + 0,0 0,0 0,0 -
14 Korkokulut ja muut rahoituskulut h 39,2 0,0 0,0 0,0 =
15 Valittdmat verot . 22530 1,5 6 000,0 31 8 000,0 2,7 -
16 NETTOTULOS = 20 054,5 13,1 24.000,0 12,3 32 000,0 10,7 0,0 -
17 Satunnaiset tuotot ! + 0,0 0,0 0,0 -
18 Satunnaiset kulut . 0,0 0,0 0,0 -
19 KOKONAISTULOS = 20 054,5 13,1 24.000,0 12,3 32 000,0 10,7 0,0 -
20 HENKILOSTO KESKIMAARIN 3 4
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