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1 JOHDANTO

Opinnéaytetyon aiheena on tehda liiketoimintasuunnitelma ja markkinointisuunnitelma tulevaisuudessa
aloittavalle yritykselle, sek& pohtia yrityksen perustamiseen liittyvid asioita. Toimeksiantajaa ei erik-
seen ole, koska olen itse perustamassa kyseista yritystd. T&ssd vaiheessa yrityksen yhtiomuoto ei ole

viela taysin selvilla, mutta yrityksen nimi tulee olemaan Kiinteistokuvaus.

Yrityksen perustaminen on pitkadn pyorinyt mielesséni yhtena vaihtoehtona tavallisen palkkatyon si-
jaan, tai ohella. Ensimmaisen kerran ajatuksen siitd, ettd voisin toimia yritt4jand, olen saanut noin
kymmenen vuotta sitten. Téhdn vaikutti muun muassa se, etta lahipiirisséani on ollut yrittdjia. Joskus
vield tuotakin aiemmin, aloitin uuden harrastuksen valokuvauksen. Nuorempana kuvasin oikeastaan
kaikkea mité eteen sattui, mutta vuonna 2009 aloitin etsimé&én itselleni ensimmaisté vuokra-asuntoa ja
huomasin, kuinka surkeita ilmoituksien kuvat ovat. Silloin ensimmaéisen kerran mielessani kavi, etta
voisikohan tuosta saada hieman yliméaaraistd, jos ottaisi nuo kuvat jonkun puolesta. Asia jai sikseen
armeijan sekd muiden seikkojen takia, enké ajatellut sitd hetkeen, kunnes se tuli uudestaan mieleeni
ammattikorkeakoulussa, kurssilla jossa piti suunnitella omalle yritykselle ulkoasua kuten logoja ja

mainoksia.

Tasaisin véliajoin tdma idea oli aiemminkin kdynyt taas mielessani, mutta olin sivuuttanut sen. Rupe-
sin katsomaan asuntoilmoituksia uudestaan parin vuoden tauon jalkeen ja huomasin ettei asiat ole
muuttuneet miksikaan, vaikka teknologia kuvaamisenkin suhteen on kehittynyt eteenpéin. Kavin jopa
katsomassa muutamaa omakotitalo—kohdetta. Olin hammastynyt miten niin kauniista kodeista oli on-
nistuttu ottamaan sellaisia kuvia. Tasta lahti ajatus, ettd auttaisin omalla tavallani edistdmééan ndiden
kohteiden myyntia: hyvét ja laadukkaat kuvat antavat vastaavan ensivaikutelman myos kyseisesta koh-
teesta. Uskon myads, ettd ne voivat parhaassa tapauksessa lyhentdd myyntiaikaa. Tulevan yritykseni
tarkoituksena on siis myyda palvelua, jolla myytdvistd ja vuokrattavista asunnoista seka liiketiloista
otetaan ndyttdvampia kuvia. Kuvaamisen liséksi kasittelen kuvat ja ne ovat helposti saatavissa pilvi-

palvelun kautta.

Teoriaosuudessa kaydaan lapi yrittdjyyteen, yrityksen perustamiseen seka liiketoiminta- ja markki-
nointisuunnitelmaan liittyvia asioita. Koska itselléni ei ole henkilokohtaista kokemusta yritt4jana ole-
misesta, olen lahtenyt selvittdmé&an asioita ihan alkupisteestd. Uskon kuitenkin, ettd minulle on hyotya

siitd, ettd olen nahnyt ldheltda mitd yrittdminen kdytanndssa on. Tutkimusongelmina tydsséani on, saan-



ko toiminnasta kannattavaa? Minka yritysmuodon valitsen yritykselle? Toiminko sivutoimisena vai

padtoimisena yrittajana?

Kuviossa 1 nékyy opinndytetydni teoreettinen viitekehys. Teoriaosuudessa ytimessé on tietysti yrityk-
sen perustaminen. Siihen liittyy useita kdytannon toimia, kuin my6s pohtimista ja analysointia. Teoria-
osuus on jaettu neljaan paéalukuun. Ensimmaisessa kaydaan lapi yritysmuotoja ja niiden valintaa, toi-
sessa kasitelladn yleisesti yrittajyyttd seka sen vaikutuksia kansantalouteen, kolmannessa taas kerro-
taan yleisesti liiketoimintasuunnitelmasta ja avataan sitd hieman tarkemmin, viimeisessé kappaleessa
kaydaan lapi markkinointisuunnitelmaa, joka kuuluu oleellisena osana liiketoimintasuunnitelman laa-

timiseen.

Yritysmuodon
valinta

Yrityksen
perustaminen

Markkinointi-

Yrittdjyys suunnitelma

Liiketoiminta-
suunnitelma

KUVIO 1. Teoreettinen viitekehys



2 YRITYSMUODON VALINTA

Useat eri tekijat vaikuttavat yritysmuodon valintaan. Esimerkiksi paatoksentekoon, padomatarpeeseen,
perustajien lukumaaréén ja verotukseen liittyvat kysymykset vaikuttavat tahén valintaan. Yrityksen

perustajan tulisi selvittadd valintaan liittyvia kysymyksié asiantuntijoilta. (Holopainen 2016, 21.)

Yritysmuodon valinta kannattaa tehd& huolella, silla se vaikuttaa yrityksen tulevaisuuteen. Yritysmuo-
don valinta vaikuttaa taloudellisiin vastuisiin, verotukseen, paatoksentekoon ja yrityksen lopettami-
seen. My0s yritykseen osallistuvien henkilokohtainen tilanne ja taloudelliset lahtokohdat kannattaa
ottaa huomioon. Ensin valitaan joko henkilOyritys tai padomayritys (TAULUKKO 1). Tdémén jalkeen
tehdaan lopullinen valinta yritysmuodosta. Yritysmuodon valinnan kannalta tarkeimmat tekijéat riippu-

vat yrityksen toiminnasta ja mukanaolijoista. (Meretniemi & Yl6nen 2008, 40.)

TAULUKKO 1. Yritysmuodon kaksi paatyyppia (mukaillen Meretniemi & Yl6nen 2008, 41.)

HENKILOYRITYKSET PAAOMAYRITYKSET
- yksityisliike - osakeyhtio
- avoin yhtio - osuuskunta

- kommandiittiyhtio

2.1 Yritysmuodon valintaan vaikuttavat tekijat

Jos yrityksessd on vain yksi perustaja, on helpointa toimia yksityisena elinkeinoharjoittajana. Osuus-
kunta kannattaa valita yritysmuodoksi, jos haluaa rajoitetun taloudellisen vastuun, mutta yksikin perus-
taja riittdd. Kahden yhtiomiehen vaativia henkildyhtioita ovat avoin yhtio ja kommandiittiyhtio. Perus-
tajia ollessa suurempi maarg, on vaihtoehtoina osakeyhtio tai osuuskunta. Osakeyhtidssa voi myos olla
vain yksi osakas. Osuuskunnan tai osakeyhtion yksin perustaessa tulee hallituksessa kuitenkin olla yksi

varajasen. (Holopainen 2016, 21.)




Yrityksen toiminnan laadusta ja laajuudesta riippuu yrityksen pddoman tarve. Jos pddoman tarve on
suhteellisen vahdinen, tulee kysymykseen yksityisena elinkeinonharjoittajana toimiminen. Osakeyhtio
perustetaan yleensa toimialoilla, joissa tarvitaan paljon pddomia. Pelkén tydpanoksen varaan voidaan
perustaa avoin yhti6. Kommandiittiyhtiossd mukana olevan &éanettdmén yhtiomiehen on sijoitettava
omaisuuspanos yhtioon, tyépanos riittad vastuunalaiselle yhtiomiehelle. OsakeyhtiGssa minimiosake-
padoma madraytyy sen mukaan, onko osakeyhtio yksityinen vai julkinen. Yksityisessé osakeyhtiossa
minimiosakepd&doma on 2 500 euroa ja julkisessa 80 000 euroa. Osakepadoma jaetaan osakkeisiin, joita
voi olla yksi tai useampia. Osuuskunnassa sen sijaan ei ole lakiséateistd minimipadomavaatimusta.

Jokaisella jasenell& on kuitenkin velvollisuus ottaa yksi jasenyys. (Holopainen 2016, 21-22.)

Toimiessaan yksityisend elinkeinonharjoittajana vastaa yrittaja itse yritystoiminnasta syntyneista vel-
voitteista koko omaisuudellaan. Vastaavanlainen vastuu on myos yhtiomiehilla ja vastuunalaisilla yh-
tiomiehilla avoimessa yhtiossd ja kommandiittiyhtiossé. Mité tulee osakeyhtion tai osuuskunnan osak-
kaaseen tai jaseneen, rajoittuu vastuu sijoitettuun padomapanokseen. Kuitenkin k&ytannossa luottojen
vakuudeksi saatetaan vaatia osakkaiden tai jasenten takauksia tai omaisuutta, etenkin jos yritystoiminta

on alkuvaiheessa. (Holopainen 2016, 22.)

2.2 Yritysmuodot

Tdassé osiossa kayn tarkemmin 1api eri yritysmuotoja. Edellisessé osiossa sivuttiin jo aihetta, mutta
tassd osiossa paneudun asiaan tarkemmin. Késittelen eri yritysmuotojen eroavaisuuksia ja eri vaiheita,
esimerkiksi niiden perustamista, palkanmaksua eri yritysmuodoissa seka tarkemmin kunkin yritys-

muodon erityispiirteita.

Yritysmuodoilla on Suomessa erilaisia erottavia tekijoita. Yritysmuodosta riippuen, omistajien ja hal-
lintoelinten vastuu, omistajien lukumé&ard sek& yrityksen joustavuus vaihtelevat ja on eroavaista eri
yritysmuotojen valilla. Yritysmuodon vaatimukset muuttuvat esimerkiksi yrityksen kasvaessa. (Siika-
vuo 2016, 19.)



2.2.1 Toiminimi

Toiminimi on yhtidmuoto, jonka perustaa yksi henkild. Toiminimed perustettaessa annetaan ilmoitus
kaupparekisteriin, eiké erillisia liitteita valttamatta tarvita. Kirjanpitokin on kohtuullisen yksinkertaista,
kirjanpito toteutetaan yhdenkertaisessa muodossa, vahentdamaélla tuloista kulut. Toiminimessa ei mak-
seta erillistd palkkaa, koska yhtion tulos on toiminimen haltijan henkil6kohtaista verotettavaa tuloa.

Yrityksen koko toiminnasta on henkilékohtaisessa vastuussa toiminimen haltija. (Siikavuo 2016, 20.)

Perustaminen ja lopettaminen, on kaikkein helpointa, nopeinta ja yksinkertaisinta yksityisessa toimi-
nimessd eli yksityisliikkeessd. Perustajina toimivat elinkeinon-, ammatin- ja liikkeenharjoittajat.
Useimmiten tdman yritysmuodon toiminta perustuu yrittdjan osaamiseen ja ammattitaitoon. (Meret-
niemi & Ylonen 2008, 42.) Yrityksen toiminnan kasvaessa, voi tulla kyseeseen harkita jotakin muuta

yritysmuotoa (Meretniemi & Yl6nen 2008, 43).

2.2.2 Avoin yhti6

Avoimeen yhtioon vaaditaan véhintddn kaksi vastuunalaista yhtiomiestd. Yhtion sitoumuksista ovat
henkil6kohtaisessa vastuussa yhtiomiehet. (Siikavuo 2016, 20.) Jos toiminnan aikana yhtidmiesten
lukumééara vahentyy jostain syysta vain yhteen yhtiémieheen, katsotaan yhtié purkautuneeksi, ellei
méaard nouse vahintédan kahteen vuoden kuluessa. Avoimen yhtion perustamiseen riittad tyopanos, ra-
hapanosta ei tarvita. (Holopainen 2016, 26.) Yhtiomiehille voidaan maksaa palkkaa, mutta avoimessa
yhtidssa yrityksesta voidaan my®s nostaa rahaa yksityisottoina. Yritysmuotona avoin yhtié sopii pie-
nille yrityksille, jotka ovat usein perheyrityksid ja yrityksid, joissa on hyva luottamus yhtiomiesten

valilla ja yhteisty6 luonnistuu. (Peltola 2015, 69.)

2.2.3 Kommandiittiyhtio

Kommandiittiyhtion perustamiseen vaaditaan vahintadan yksi vastuunalainen yhtidmies ja yksi déneton
yhtiomies. Kommandiittiyhtiossa yhtion sitoumuksista ovat henkilékohtaisessa vastuussa vastuunalai-
set yhtidmiehet, aivan kuten avoimessakin yhtiossa. Kommandiittiyhtiossé adneton yhtiomies on vas-
tuussa ainoastaan sijoittamansa padoman verran. Pddomapanoksen sijoittava aanetdn yhtiémies saa

sijoituksestaan korvaukseksi vuotuisen koron. Adnettéman yhtiomiehen korvauksen maksaminen tulee



mainita yhtiésopimuksessa. Yhtiosopimuksessa tulee myds mainita se, miten &&neton yhtiomies voi
vuosittain tutustua yhtion tileihin ja kirjanpitoon. Hanella on myos oikeus seurata yhtion hoitamista,

johon on sijoittanut rahojaan. (Siikavuo 2016, 20-21.)

Kommandiittiyhtiossé danettoman yhtiomiehen on siis suoritettava yhtidlle omaisuuspanos, panoksen
tulee olla rahaa tai se tulee olla arvioitava. Vastuunalaisilta yhtiomiehilt4 ei vaadita omaisuuspanosta,
heidin osaltaan riittaa tyopanos. (Holopainen 2016, 28.) Adneton yhtiémies on siis sijoittaja, jolla ei
ole paatoksentekovaltaa tai oikeutta edustaa yritysta. Yritysmuotona kommandiittiyhtié soveltuu pie-
nille ja keskisuurille yrityksille. (Peltola 2015, 70.)

Kommandiittiyhtiossé ei vélttdmatta nosteta erillista palkkaa, vaan vastuunalaiset yhtiomiehet voivat
nostaa voiton yksityisottoina. Nosto on osuus yhtion jaettavasta tuloksesta, ei niinkaan palkkaa. Vas-
tuunalaiset yhtiomiehet voivat sopia jakosuhteesta, mutta yleensa se menee tasan kaikkien kesken.
(Siikavuo 2016, 20.)

2.2.4 Osakeyhtio

Osakeyhtid soveltuu yhtiomuodoksi, kun tarvitaan paljon pddomaa. Se on sopiva myds silloin, kun
perustajia on useampi kuin yksi. Osakeyhtion paatavoite on tuottaa osakkeenomistajille voittoa, ellei
yhtiojérjestyksessé toisin madratd. (Meretniemi & Ylonen 2008, 50.) Osakeyhtion perustamiseen vaa-
ditaan yksi tai useampi henkil®, perustajana voi olla myds juridinen henkild (Peltola 2015, 70). Osake-
yhtidita on kahdentyyppisid, yksityinen osakeyhtié (Oy) seka julkinen osakeyhtid (Oyj), julkisen osa-
keyhtion osakkeet noteerataan porssiin (Meretniemi & Ylénen 2008, 50). Vahimmaisosakepdd oma on
yksityisessd osakeyhtiossa 2 500 euroa ja julkisessa osakeyhtidssa 80 000 euroa (Holopainen 2016,
32).

Osakeyhtion perustamisesta paatetddn yhtion perustamiskokouksessa. Rekistergitdessd osakeyhtio
kaupparekisteriin, siitd syntyy oikeudellinen. Osakeyhtidssa osakkaiden muu omaisuus on turvassa, he
ovat siis vastuussa vain sijoittamastaan osakepddomasta. Useimmiten yrityksen aloittaessa perustaja
joutuu kuitenkin antamaan lainojen vakuudeksi henkilokohtaista omaisuuttaan ja on ndin ollen kaytén-
nossa vastuussa muutenkin, kuin vain osakepdadomallaan. Osakkaiden méaarasta riippuu, kuinka monta
aantd saa kayttaa yhtiokokouksessa, jokaisella osakkeella &anid on yhtd monta ja sen méaéarastéa sovi-
taan. (Meretniemi & Yl6nen 2008, 51.)



Osakeyhtigssa ei sallita yksityisnostoja, vaan osakkaat nostavat yhtion tuloksesta oman osansa palkka-
na tai osinkona. Osakeyhtion perustamisvaiheessa tehdaén perustamissopimus, lisdksi hyvéksytdén
yhtidlle yhtidjérjestys. Yhtidjarjestyksessd on asioita, jotka on vahintdédn mainittava. Naita ovat yhtion
toiminimi, kotipaikka ja toimiala. Liséksi voidaan madrata hallituksen jasenten ja varajdsenten maaré,
seké toimikausi. Yhtiojarjestyksessé voidaan myos madaritella yhtiokokouksen kutsun toimittamisesta,
yhtiokokouksen ajankohdasta seka siina késiteltévista asioista ja mahdollisesta lunastuslausekkeesta.
(Siikavuo 2016, 21-22.)

Osakeyhtigssa on useita eri toimielimid, mutta ndisté ainoa pakollinen on hallitus. Varsinaisia jasenia
hallituksessa tulee olla yhdesté viiteen, yhtidjarjestyksessé voidaan kuitenkin tastékin asiasta maarata
toisin. Hallituksessa on oltava vahintaan yksi varajasen, jos siihen kuuluu vahemman kuin kolme jéa-
sentd. Hallitukselle on valittava puheenjohtaja, mikali siind on useita jasenié. Hallitus valitsee puheen-
johtajan, jollei toisin ole paatetty hallitusta perustettaessa tai ellei yhtidjarjestyksessa toisin maarata.
Hallituksen jasenet valitaan yhtiokokouksessa, mutta yhtitjarjestyksessa voidaan myds maaratéa kysei-
nen tehtava hallintoneuvostolle. Yleistoimivaltansa mukaan hallitus huolehtii seké& yhtién hallinnosta,
ettd sen toiminnan asianmukaisesta jarjestamisesté. Hallituksen vastuulla on mygs jarjestéa yhtion kir-
janpidon ja varainhoidon valvonta asianmukaisesti. Kaupparekisteriin tulee ilmoittaa yhtion hallituk-
sen jasenet ja varajasenet. Yksityisessa osakeyhtidssa jasenen toimikausi jatkuu toistaiseksi, se paattyy
ja uuden jasenen kausi alkaa tatd asiaa kasittelevan yhtiokokouksen paattyessa. Yhtidjarjestyksessé

voidaan p&attaa néista asioista toisin. (Holopainen 2016, 30-31.)

2.2.5 Osuuskunta

Osuuskunnan tavoitteet eroavat esimerkiksi osakeyhtion tavoitteista, sen padtavoite ei ole maksimaali-
sen voiton tuottaminen, vaan jasenistonsa taloudellisten ja sosiaalisten tarpeiden tyydyttdminen. Yri-
tysmuotona osuuskunta ei ole tyypillinen, vaan sen arvot nojaavat pikemminkin yhteisollisyyteen.
Osuuskunnan ylintd paatosvaltaa kayttavat sen jasenet, jotka siis myos omistavat osuuskunnan. (Siika-
vuo 2016, 23.) Osuuskunnan perustamiseen vaaditaan yksi tai useampi luonnollinen henkild tai oi-
keushenkild. Asuinpaikalla tai kansalaisuudella ei ole perustamisen kannalta merkitystd, vaan osuus-

kunnan voi perustaa myds ulkomaalainen. (Holopainen 2016, 34.)



Osuuskuntaa perustettaessa tulee tehda kirjallinen sopimus, johon laaditaan osuuskunnan saannot.
Saannoissa tulee olla tieto siitd, kuinka hallitus jarjestetddn. S&&nnoissa mainittavia asioita ovat myos
osuuskunnan nimi, toimiala, kotipaikka, osuusmaksun suuruus seka suoritustapa ja suoritusaika. Toisin
kuin osakeyhtitssd, osuuskunnassa jokaisella jasenelld on vain yksi aani, tdmé tarkoittaa sitd, etta
osuuksien madr ei vaikuta 4animéaaraén ja kaikki jasenet ovat aanimaaraltadn yhdenvertaisia. Jasenek-
si paasemiseen vaaditaan osuusmaksun maksaminen, jonka saa takaisin erotessaan osuuskunnasta.
Toiminnan osuuskunta voi aloittaa vasta kun se on merkitty kaupparekisteriin. (Peltola 2015, 72-73.)

Tunnetuin osuuskunta lienee Suomen Osuuskauppojen Keskuskunta (SOK).



3 YRITTAJYYS

Yrittdjyys lahtee halusta yrittdd, menestya ja tyollistaa itsensé. Yrittdminen ei ole pelkéstédén ostoa ja
myyntid, kuten on totuttu ajattelemaan, vaan se nékyy yrittdjan jokapdivéisessa eldmassa ja voidaan
sanoa, ettd joillekin se on eldmantapa. Yrittajyyden taloudellinen tulos ei ole tarkasti ennalta arvatta-
vissa. Se on prosessi, joka vaatii itsendista toimintaa ja johon kaytetadén tarvittava maara niin fyysisia,
henkisié kuin taloudellisiakin voimavaroja. Yrittdjyyteen kuuluu olennaisena osana myaos riskien otta-
misen huomiointi, sek& panostukset, jotka prosessiin asetetaan. P44maarana tassé prosessissa on seka
taloudellisten, ettd henkilokohtaisten tavoitteiden saavuttaminen. Parhaimmillaan yritt4jyys on myon-
teistd elamanasennetta, pyrkimysta paésta eteenpéin elaméssa ja tulevaisuudessa sekd taméan kautta se

voi myos olla vapautta. (Siikavuo 2016, 9.)

Yrittdjaksi ryhtymiseen voi vaikuttaa monet ulkoiset tekijat. Joku voi syntya yrittajaksi, perid yritté-
jyyden idean vanhemmiltaan tai esimerkiksi kasvaa siihen yhteiskunnan vaikutuksista johtuen. Nama
eivat kuitenkaan ole ainoat tavat, jolla jostakin henkilOsta tulee yrittdja, vaan yrittajyys saattaa olla
myos tarkan laskelmoinnin tulos. Perinteisesti ajateltuna yrittajyys on yritystoiminnan johtamista, mut-
ta laajemman merkityksen se saa kasitteend, kun pohditaan sisdista ja ulkoista yrittajyytta. Ulkoinen
yrittdjyys on juuri tata perinteista yrittdmista, eli yrityksen toiminnan aloittamista ja yrityksen paivit-
taista toiminnan pyorittamistd, kun taas sisdista yrittajyytta on yrittdjamainen kayttaytyminen, toisen-
kin palveluksessa. Nain ollen kuka tahansa voi toimia yrittdjamaisesti, riippumatta siitd onko yrittaja
vai tyontekijana jossakin yrityksessa. (Siikavuo 2016, 10-11.)

Yrittdjaksi ryhtyminen voi kulkea monien mutkien kautta ja olla sattumien summa. Kaikki lahtee kui-
tenkin liikkeelle jostakin ajatuksissa olevasta tuote- tai palveluideasta. Tatd ryhdytadn jalostamaan
eteenpdin, jos kyseessé on tuote, ruvetaan sitd myyda tai valmistaa, tuomaan tai viemaan. Palvelua taas
aletaan myyda kuluttajille tai muille yrityksille. Kaikki lahtee kuitenkin liikkeelle ideasta, jota kutsu-
taan myos toiminta-ajatukseksi. Toiminta-ajatus voi muuttua matkan varrella, mutta prosessin pddmaa-

ra on muuttaa tdmaé ajatus rahaksi. (Siikavuo 2016, 11.)

Ennen yrittdjaksi ryhtymistd, kannattaa arvioida omia kykyja realistisesti. On hyva méaéritelld oma
osaaminen ja taidot, sekd miettid missa on kehitettdvéé ja minkalaista osaamista tulisi viel& hankkia.
Vaadittavat ominaisuudet riippuvat paljolti siitd, minkalaista yritysta ollaan perustamassa. Onkin hyvé

pohtia nditd ominaisuuksia, sekd omia kykyjaan suhteessa perustettavaan yritykseen. Onnistumiseen
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yrittdjand vaikuttavat myos omien ominaisuuksien lisaksi monet ulkoiset tekijat, kuten markkinat, yh-

teiskunnalliset olosuhteet sekd l&hipiirin suhtautuminen. (Meretniemi & Yl6nen 2008, 10.)

3.1 Yrittdjyys Suomessa ja osana kansantaloutta

Suomalainen yhteiskunta on kehittynyt voimakkaasti niista ajoista, kun elimme vield alkeellisessa
maatalousmaassa. Nykyaan Suomi kuuluu maailman johtaviin teollisuusmaihin, johon yrityksilla ja
yrittdjyydella on ollut merkittava vaikutus. Kaupankaynti on kansainvalistynyt ja nain ollen tuotteiden
ja palveluiden tarjontakin on muuttunut vastaamaan globalisaatiota. Asenteet yrittdjyyttd kohtaan ovat
muuttuneet positiivisempaan suuntaan. Myonteisempi suhtautuminen ei kosketa pelkastaan yrittdjia ja
yrityksid, vaan myos tavallisia tyontekijoita, jotka toimivat yrittdjamaisesti arvostetaan nykyéaan tyo-
markkinoilla. (Alikoski, Hakonen & Viitasalo 2016, 10.)

On selvad, ettd yritykset ovat merkittdva osa koko yhteiskuntaa, ne eivat pelkéstdan tarjoa ihmisille
tyota ja elantoa, vaan niilld on merkittavé rooli myods ihmisten etenemiselle eldmassa, niin sosiaalisessa
mielessé kuin itsensa kehittamisessa. Yritykset myds tuottavat suurimman osan tuotteista ja palveluis-
ta, joita yhteiskunnassa kaytetdan. TyoOpaikkojen luomisen lisdksi yritykset maksavat veroja, kéyvat
ulkomaankauppaa seka edistavét yhteiskunnan eri osa-alueita, esimerkiksi tietoverkkoja ja viestinté-
palveluita. (Alikoski ym. 2016, 10.)

Globalisaatiosta johtuen maailmantalous vaikuttaa myos Suomeen. Eri maiden kaupankaynti keske-
n&an on verkostoinut maailmaa ja taloudet ovat riippuvaisia toisistaan. Suomalainen tuote tai palvelu
saattaa paatya mihin pain maailmaa hyvansa, kuten myos tarjonta kotimaan markkinoilla muuttuu, kun
ihmiset, tavarat, palvelut ja pddomat liikkuvat yha helpommin. Osittain tasta syysta tuotteiden ja palve-
luiden alkuperésté ja eettisyydestd on yhd hankalampi ottaa selvdd. Kaupan kansainvélistymisen myo6té
erilaisia esteitd on purettu kaupankdynnin helpottamiseksi. Lisdksi EU-alueen siséll& vapaa tuotteiden,
palveluiden ja rahan liikkuminen helpottavat kansainvalistd kaupankayntid myds meilld Suomessa.
(Alikoski ym. 2016, 11-12.)

Globalisaatiolla on kiistatta omat hydtynsd, mutta voi siité olla joillekin yrityksille my6s haittaakin:
kilpailu kovenee seké laadun, ettd hinnan suhteen. Suomalaisista yrityksisté on tullut riippuvaisia kan-
sainvalisen kaupan suhteen ja markkina-alueita on taytynyt hankkia myds ulkomailta. Tédsta johtuen

maailmantalouden tapahtumat, kuten rahoitusmaailman muutokset ovat vaikuttaneet myds Suomeen.
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Haasteita on luonut myos Kiinan, Intian ja osa Latinalaisen Amerikan maista, jotka ovat vahvistaneet
osuuttaan maailmantaloudessa enimmékseen edullisilla hinnoillaan ja palkoillaan. (Alikoski ym. 2016,
11-12)

3.2 Yrittajan ominaisuudet

Yrittdjan tulee olla moniosaaja. Yrittajan taytyy uskoa toimintaansa, tietdd vahvuutensa sekéd pystya
yhteisty6hon jossa han hyodyntdd myos muiden vahvuuksia. Sivuseikkoja eivat myodskaan ole liiketa-
loudellinen osaaminen sekd menestymisen tahto. Yrittdmiseen motivoivia seikkoja on useita: itsensé
toteuttaminen, jatkuva menestyksen halu, tuloksen tekemisen mahdollisuus, vaikutusvallan ja arvos-
tuksen saaminen, suvun perinteet tai vaikkapa se, ettd haluaa olla oman itsensa herra. (Alikoski, Hako-
nen & Viitasalo 2016, 20-22.)

Joskus voi kdyda myds niin, ettei kutsumuksellista tyota sellaisenaan ole. Voi myos olla, ettéd intohi-
mon kohde on sellainen tyo, ettei tdit4 ole tarjolla. Joskus voi olla myds halu tehda jotain niin uutta ja
uraauurtavaa, jota kukaan ei ole aiemmin ymmartanyt tehdd. Naissé kaikissa vaihtoehtona on yrittdjak-
si ryhtyminen. Erilaiset motiivit ajavat yrittdjaksi ja yrittdjyyden parhaita puolia on se, ettd saat itse
paattaa tyotapasi. Yrittdjana pystyt myos itse paattamaan paremmin, kenen kanssa tydskentelet. (Jarvi-
lehto 2013, 167.)

Pk-yritys ndhddan useasti yrittdjansé jatkeena. On siis selvad, etta yrittdjan henkilokohtaisilla vaiku-
tuksilla on oma osansa yrityksen menestyksessa. Ylivertaisetkaan yrittdjankyvyt eivat aina takaa me-
nestystd, kykyja tulisi osata hyodyntaa oikealla tavalla oikeassa tilanteessa. Yrittajien ominaisuuksista
on kirjoitettu paljon julkaisuja ja tehty myos tutkimuksia. Tietyt ominaisuudet korostuvat tutkimuksis-
sa: ulospdinsuuntautuneisuus, sosiaalinen, verbaalisesti lahjakas, empaattisuus, joustavuus seka muita
ominaisuuksia, joiden on todettu yhdistyvan yrityksen menestymiseen. Kukaan ei kuitenkaan ole tay-
dellinen ja kaikkia ominaisuuksia ei valttdmatta itsesta 10ydy. Yrittdjan tulisi kuitenkin erottua eduk-
seen joko aiemmin mainituilla seikoilla tai jollakin karismaattisella tavalla. Erottautuminen voi tapah-
tua positiivisten ominaisuuksien liséaksi myods negatiivisten piirteiden kautta. (Sekki & Niemi 2016, 15-
17.)
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4 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

Yritystd perustettaessa on hyva laatia liiketoimintasuunnitelma. Se on myds vélttdmaton esimerkiksi
rahoitusta haettaessa. Liiketoimintasuunnitelma toimii hyvana perustana ja runkona yritystoiminnalle,
siitd kay ilmi kaikki tarpeellinen ja sen avulla liiketoimintaa on helpompi seurata ja ohjata. Ennen
kaikkea liiketoimintasuunnitelma tehdaan yrittajad itsed varten. Liiketoimintasuunnitelma on jatkoa
yritysideasta kehittyvalle liikeidealle (KUVIO 2). (Meretniemi & Yl6nen, 2008, 24.)

LIIKETOIMINTA-

SUUNNITELMA

KUVIO 2. Liiketoimintasuunnitelma (mukaillen Meretniemi & Yl6nen 2008, 24.)

Hyvésté liiketoimintasuunnitelmasta kdy myos ilmi tulevan liiketoiminnan uhat ja mahdollisuudet.
Tulevaisuutta ei voi taysin tietdd, mutta on hyva varautua erilaisiin skenaarioihin ja tassa tapauksessa
liiketoimintasuunnitelma on hyva tyokalu. Liiketoimintasuunnitelma on tekijansa nakemys siitd, miten
tulevaisuudessa tullaan parjaaméaén kilpailijoille ja kuinka luodaan lisarvoa asiakkaalle. Hyva liike-
toimintasuunnitelma ei ole vain nipullinen kopiopaperia, vaan se on looginen kokonaisuus liiketoimin-

nasta, tavoitteineen ja analyyseineen. (Hesso 2015, 10.)

Liiketoimintasuunnitelma on tulevan tai jo olemassa olevan yrityksen suunnitelma, jossa kaydaan lapi
kaikki ne toimet, joiden avulla yritystoiminta on menestyvaa. Yrityksen tai yrittdjan unelman toteutu-

minen on menestystd, unelma sen sijaan on tavoite. Liiketoimintasuunnitelmaa noudattamalla tdma
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tavoite voidaan saavuttaa, yritystoiminnassa tata tavoitetta tai unelmaa kutsutaan myos nimella visio.
(Hesso 2015, 12.)

Liiketoimintasuunnitelman yksi tarkeimmista tavoitteista on saada suunnitelman laatija tarkastelemaan
tulevan liiketoiminnan menestysté ja mahdollisuuksia kriittisesti. Menestykseksi kutsutaan liiketoimin-
taa, joka on pitkalla aikavalilla tuloksellista. Yritystoiminta on tuloksellista, jos yritys parjaa kilpailus-
sa ja onnistuu luomaan asiakkailleen liséarvoa. Erilaiset ymparistdanalyysit kertovat yrityksen kilpaili-
joista, asiakkaista seka taloudellisista tapahtumista. Yrityksen sisdista ymparistda analysoidessa, pe-
rehdytadn organisaation mahdollisuuksiin vastata ulkoisen ympériston vaikutuksiin. Tdma auttaa kasit-
tamé&an tulevat mahdollisuudet ja uhat. (Hesso 2015, 14.)

4.1 Liikeidea

Yritysidea toimii yritystoiminnan pohjana. Yrityksen syntyminen ja olemassaolo perustuvat yrityside-
an mukaisiin asioihin. Yritysidea jalostuu liikeideaksi, joka on lyhyt kuvaus siita, kuinka yritys hankkii
tulovirtansa. Liikeidea vastaa kolmeen kysymykseen (KUVIO 3). Liikeidea kuvastaa mité tuotteita tai
palveluita yritys tuottaa, kenelle niitd myydaén sekd miten tuotteet tai palvelut tuotetaan, myydaan ja
toimitetaan. (Meretniemi & Y16nen 2008, 19.)

LIIKEIDEA

MITA? | KENELLE? | MITEN?

KUVIO 3. Liikeidea (mukaillen Meretniemi & Ylénen 2008, 19.)
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Jotta yritystoimintaa voi ylipdatdén syntyé, on ytimessé yritysidea, jonka avulla ansaitaan rahaa ja teh-
daan jotain haastavaa ja mielenkiintoista. Yritysidea voi syntyd monella eri tavalla, sattumalta saattaa
keksia jonkin uuden innovaation tai tysin uuden toimintatavan. Idean synty voi myds olla usean vuo-
den pohdinnan tulos, kun omasta palkkatyosté tai harrastuksesta tuleekin yritysidea jota alkaa toteut-
taa. Liikeideaksi yritysidea jalostuu myéhemmin ja jokaisen yritysta perustavan tai suunnittelevan tuli-
si laatia liiketoimintasuunnitelma, jonka avulla toimintaa voidaan analysoida. Tydvéalineend voidaan
myo6s kéyttaa liikeideamallia (KUVIO 4). Sen avulla voidaan hahmottaa paremmin yritystoiminnan
kokonaisuutta. (Peltola 2015, 38-39.)

Tarve/ W Mielikuva yrityksestéa
hyoty asiakkaalle ’ eli imago
)
Asiakkaat/ Tuotteet/tuoteryhmét/
asiakasryhmat palvelut

TOIMINTATAVAT:

- markkinointi

- tuotekehitys

- tuotanto

- logistiikka
- sisaanostot
- varastointi
- kuljetukset
- tiedonkulku
- kierrétys

- henkil6sto

- johtaminen

- taloushallinto

KUVIO 4. Liikeideamalli (mukaillen Peltola 2015, 39.)
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Ensi alkuun liikeideamallissa selvitetddn miksi yritys on ylip&éatdadn olemassa, mitd konkreettista hyo-
tya siita on asiakkaalle, mihin asiakkaan ongelmaan yrityksella on ratkaisu tai minka asiakkaan tarpeen
yritys pystyy tyydyttdmaan. Aloittavan yrittajan on hyva tiedostaa, minkélaisen mielikuvan han tahtoo
yrityksestdan antaa asiakkailleen ja muille sidosryhmille, koska yritysimago rakentuu kohderyhman
mukaan. On pohdittava keita ovat asiakkaat seké asiakasryhmat ja kuinka heidat tavoitetaan. Yrittajan
tulee osata tunnistaa omat potentiaaliset asiakkaansa. Yrityksen on osattava madaritelld asiakkailleen
tarjoamansa tuotteet, tuoteryhmaét tai palvelut. Toimintatavoista tulisi selvittda ainakin markkinointi,

tuotekehitys, tuotanto, logistiikka, henkildsto, johtaminen seka taloushallinto. (Peltola 2015, 39.)

Rahoittajalle liikeidea kertoo heti, mistéd yrityksen liiketoimintasuunnitelmassa on kyse. Isossa organi-
saatiossa se helpottaa kommunikaatiota alaisten ja johdon valillg, se selvittaa tyontekijoille oman yksi-
kon toiminnan mité tulee esimerkiksi tuotteisiin tai palveluihin, yhteisiin pelisaantdihin seké asiakkai-
siin. Esimerkkin& voidaan verrata yksikon uutta ja vanhaa liikeideaa rinnakkain ja ndin hahmottaa

asioita konkreettisemmin. (Hesso 2015, 25.)

4.2 Visio ja arvot

Visio kuvastaa sitd, mihin yritys pyrkii tulevaisuudessa ja mitd se haluaa saavuttaa. Uuden yrityksen
tavoitteena voi olla vaikkapa ylipaataan se, ettd toiminta on kannattavaa. Tavoitteena voi myos olla
tietty markkinaosuus tai yrityksen uusien toimitilojen hankkiminen jossain vaiheessa. Vision ja hyvan
litkeidean avulla yritystoiminnalle voidaan asettaa selvét tavoitteet. Tavoitteet toimivat punaisena lan-
kana yrityksen toiminnassa, joita kohti menndén kaytannon toimilla ja varmistetaan tuloksellinen toi-

minta ja menestyminen yrityksen tulevaisuudessa. (Alikoski, Hakonen & Viitasalo 2016, 47.)

Visio voidaan myos ajatella siten, ettd se maarittaa yrityksen tulevaisuuden kolmen, viiden tai kymme-
nen vuoden aikajaksolla. Siihen sisdltyy myos yrittdjan omat henkil6kohtaiset tavoitteet. Yrittajan tuli-
sikin ajatella haluamansa tulevaisuus mahdollisimman innostavasti, selkedsti ja konkreettisesti. Taméa
auttaa yrittdjaa kertomaan tarinansa vakuuttavalla ja muita kiinnostavalla tavalla, erityisesti isoa rahoi-
tusta tarvittaessa on selked visio hyvén liiketoimintasuunnitelman ohella olennainen etu neuvotteluissa.
(Meretniemi & Yl16nen 2008, 29.)

Vaikka yrittajalle itselleen olisikin selvdad mihin yritys on pyrkiméassa ja mitk& ovat sen tavoitteet, niin

valttamattd ndma seikat eivat ole yhta selkeitd yrityksen tyontekijoille ja asiakkaille. Visio auttaa
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avaamaan nama asiat muillekin kuin yrittajalle itselleen. Visio voi myds motivoida ja antaa jaksamista
jokapadivéiseen tyontekoon, koska tyon tavoitteet ovat selvilla. On selvéd, ettd visiota kohti pyrkiessa
matkalla tulee my6s haasteita, vaikka asiat suunniteltaisiinkin hyvin. Tulisi muistaa, ettd myos Kilpaili-
jat pyrkivat eteenpadin ja aina voi tulla yllattavia seikkoja vastaan. Jotta tavoitteet saavutetaan, tarvitaan

kovaa tyotd, selked strategia seka myodskin onnea. (Hesso 2015, 27-28.)

Arvojen avulla yritys pyrkii kohti visiota. Arvoista kiinni pitdminen on tarke&a yrityksen hengen luo-
misen ja yllapitamisen liséksi myos esimerkiksi kilpailijoiden ja muiden ulkoisten sidosryhmien takia.
Nykyaén sitd pidetadn lopun alkuna, jos yritys ei pida kiinni arvoistaan. T&ma on voitu huomata esi-
merkiksi sosiaalisen median ja perinteisen median kautta, yritystd ja sen suhtautumista arvoihinsa
tarkkaillaan nykyaan jatkuvasti. Sillakin on merkitystd, miten yrityksen tyontekijat kayttaytyvét sosiaa-
lisessa mediassa, koska he omalta osaltaan edustavat yrityksen imagoa esimerkiksi omille ystavilleen.
Eettisesti epdvakaan organisaation kanssa ei nykyaéan halua olla tekemisissd kovinkaan moni. (Hesso
2015, 28-29.)

4.3 Strategia

Liiketoimintasuunnitelman eri analyysit auttavat 16ytdmaan kilpailuedun, strategia taas yhdistdd nama
eri kilpailuedut suunnitelmaksi, joiden avulla pyritddn kohti visiota. Strategia on suunnitelma, jonka
avulla luodaan kilpailuetua muihin yrityksiin nahden. Strategia termid kédytetaan eri tavalla eri liike-
toimintasuunnitelmissa, joissakin silla tarkoitetaan tapaa jolla yritys voi kasvaa tai tulla tuottavammak-
si. (Hesso 2015, 78-79.)

4.4 SWOT-analyysi

SWOT-analyysin (TAULUKKO 2) avulla voidaan tarkastella yrityksen vahvuuksia ja heikkouksia.
Analyysin nimi tulee seuraavista englanninkielen sanoista: strengths (vahvuudet), weaknesses (heik-
koudet), opportunities (mahdollisuudet) seka threats (uhat). SWOT-analyysi on toimiva ja paljon kay-
tetty menetelmad liikeidean ja yrityksen toimintaympariston Kkriittisessé arvioinnissa. Analyysi voidaan
jakaa sisaisiin ja ulkoisiin tekijoihin. Sisdisina tekijoind ovat vahvuudet ja heikkoudet, kun taas ulkoi-
sina tekijoind ovat mahdollisuudet ja uhat. SWOT-analyysi on hyddyllisimmillaan silloin, kun se teh-
daan mahdollisimman realistisesti. (Meretniemi & Yl6nen 2008, 34.)
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TAULUKKO 2. Esimerkki SWOT-analyysista (mukaillen Meretniemi & Yl6nen 2008, 35.)

VAHVUUDET: HEIKKOUDET:

- Yrittdjan koulutus - Ei kokemusta yrittdjyydesta

- Kokemus yritystoiminnasta - V&hdinen myyntiosaaminen

- Tuotteet ja palvelut - Yksinyrittdmisen riski

- Sitkeys ja paattavaisyys - Pieni omarahoitusosuus

- Yrityksen sijainti - Huono toimitusvarmuus

- Hyva imago

- Taitava henkilokunta

MAHDOLLISUUDET: UHAT:

- Kiinnostus luomutuotteita kohtaan - Mahdollisten ulkomaisten ketjujen tulo
- Vaeston ikérakenne markkinoille

- Kiinnostus terveisiin elamantapoihin - Talouden taantuma

- Vaurauden lisd&ntyminen - Ikdrakenteen muutos

- Ekologisen ajattelun nousu - Ympaéristolakien kiristyminen

- Tyévoiman huono saatavuus
- Sodat, kriisit, katastrofit

Hesson (2015, 34-35) mukaan menestyksen mahdollistamiseksi yrityksessé on analysoitu niin ulkoista,
kuin sisaistakin toimintaympéristod. Yrityksen strategian laadinnan ja toteuttamisen kannalta oleellista
on tehda analyysi huolellisesti. Ulkoisen ja sisdisen ympériston tilan kartoittaminen on tarke&a senkin
vuoksi, etta niista 16ytyvat organisaation kilpailuedut, joita hydédyntdmalla luodaan liséarvoa asiakkaal-
le. (Hesso 2015, 34-35.)
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5 MARKKINOINTISUUNNITELMA

Yrityksen strategiassa ja liikeideassa madriteltyjen paamaéarien perusteella suunnitellaan yrityksen
markkinointi. Markkinoinnin eri toimenpiteet toteutetaan yrityksen tavoitteiden perusteella. Suunnitel-
taessa yrityksen markkinointia, pohditaan yhtéd aikaa seka pidemman aikavalin markkinointia, etta ly-
hyemmaén aikavélin operatiivista markkinointia. Yleensd ndma toimenpiteet suunnitellaan vuodeksi
eteenpdin, naista toimenpiteista laaditaan kirjallinen markkinointisuunnitelma josta kay ilmi analyysit,
tavoitteet, kohderyhmat, toimenpiteet seka erilaiset seurannan mittarit. (Bergstrom & Leppéanen 2015,
28.)

Hesson (2015, 16) mukaan markkinointisuunnitelman tekeminen on yrittajélle tarkein osa koko liike-
toimintasuunnitelmaa. Markkinointisuunnitelman avulla yrittdja pystyy luomaan suunniteltua kysyntaa
haluamassaan kohderyhmassa yrityksen tuotteille ja palveluille. Markkinointisuunnitelmasta kay ilmi
yrityksen strategiaan pohjautuvat tuote- ja palvelukokonaisuudet sekd ndiden kokonaisuuksien kannat-
tava hinnoittelu. Suunnitelmassa nakyy myos tarkasti yrittdjan nakemykset yrityksen jakelukanavista
seka markkinointiviestinnasta, siitd kuinka kohderyhmat saadaan tietoisiksi yrityksen tuotteista ja pal-
veluista. (Hesso 2015, 16.)

Hesso (2015, 104) kertoo myds, ettd pienyrittdjien ja isompien yritysten markkinointisuunnitelmat
eroavat toisistaan melkoisesti. Yritystoiminnassa suunnitelmallisuus ei tarkoita hitautta. Kliseinen sa-
nonta hyvin suunniteltu on puoliksi tehty, patee siis markkinointiinkin. Suunnitelmallisuus auttaa va-
rautumaan erilaisiin muutoksiin. Menestyvén yrityksen tunnistaa siit4, ettd se toteuttaa strategiaansa
aina ja kaikkialla. (Hesso 2015, 104-105.)

5.1 Markkinointi kasitteena

Markkinoinnin kasitteessd, strategia (tapa ajatella) ja taktiikka (tapa toimia) kulkevat rinnakkain.
Aiemmin markkinointia on pidetty vain yhtend yrityksen toimintona, kuten esimerkiksi tuotantoa tai
taloushallintoa, mutta nykyaan markkinointia ajatellaan paljon enemmén strategisena seikkana, jolla
on merkittavd vaikutus yrityksen paatoksiin ja ratkaisuihin (TAULUKKO 3). Asiakasléhtoisyys on
markkinoinnin suunnittelun keskeinen laht6kohta, siind tulisi ottaa huomioon seka nykyisten, ettd po-

tentiaalisten asiakkaiden tarpeet, asiat joita he arvostavat. N&iden seikkojen pohjalta uusia tuotteita ja
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palveluita voidaan kehittdd yhdessa asiakkaiden kanssa, jotta heidén toiveensa toteutuvat. Markkinointi
ei ole kuitenkaan pelkkaa asiakaslahtoisté ajattelua, vaan siind tulisi ottaa huomioon myas se, etté toi-
minta on kannattavaa pitkalla tdhtdimelld. Asiakassuhteiden lisdksi tulee huomioon ottaa muutkin si-

dosryhmat, kuten jalleenmyyjat, alihankkijat ja tavarantoimittajat. (Bergstrom & Leppénen 2015, 18.)

TAULUKKO 3. Markkinointiajattelun muutos (mukaillen Bergstrom & Leppénen 2015, 19.)

Entinen markkinointiajattelu Uusi markkinointiajattelu

Markkinointi on yksi yrityksen toiminto - Markkinointi on strateginen liiketoimintaa ohjaa-

va ajattelutapa

Tavoitteena myydé tuote - Tavoitteena tuottaa kilpailijoita parempaa arvoa

asiakkaille ja muille sidosryhmille

Markkinointihenkildston toimintaa - Kaikkien tyontekijoiden, yhteistydkumppaneiden

ja asiakkaiden toimintaa

Tuoteominaisuuksien avulla menestyminen > Palvelukokonaisuuksien, asiakaskokemusten ja

mielikuvien avulla menestyminen

Kampanjointi - Jatkuva, suunnitelmallinen, tarkasti kohdistettu
markkinointi
Asiakasrekisterit - Asiakkuuksien ja asiakaskokemusten hallinta,

suhdemarkkinointi

Toiminta lakien, sadnndsten ja alan - Lakien ja normien noudattamisen ohella kanne-
normien sallimissa rajoissa taan taloudellista, ympéristollista ja sosiaalista

vastuuta ja pyritddn toimimaan eettisesti oikein

Strategian lisaksi markkinointi sisaltdd myos erilaisia taktisia toimenpiteita, joihin liittyen yrityksessa
tehdaén paatoksid. Yritykselld tulee olla jotain konkreettista, jota myydé ja jolle on kysyntdd. Se voi
olla palvelu, tuote tai ndiden kahden yhdistelma. Yrityksen tarjoamien tuotteiden ja palveluiden pitaa
erottua Kilpailijoista, niiden tulee tyydyttda asiakkaan vaatimat tarpeet sekd luoda asiakkaalle jonkin-
laista arvoa. Ndiden hinta tulisi madritella siten, ettd se on suhteessa kilpaileviin tuotteisiin tai palve-
luihin ja vastaa asiakkaiden hintaodotuksia. Tuotteet tulisi olla mahdollisimman helposti saatavilla ja
lisdksi tuotteiden ominaisuuksista tulee kertoa asiakkaille markkinointiviestintad, esimerkiksi mainon-

taa apuna kayttéden. Saatavuuden ja hinnoittelun liséksi kilpailukeinoina voidaan kayttdad myos esimer-
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kiksi yrityksen henkildston ominaisuuksia, kuten palveluhalukkuutta ja toimintatapoja yleensékin. Yh-
dessé nama kaikki muodostavat yritykselle kilpailukeinot, eli markkinointimixin. (Bergstrom & Lep-
panen 2015, 18.)

Markkinoinnin avulla heratetd&n kiinnostus kohderyhmaéssa. Hyvin laaditun liiketoimintasuunnitelman
avulla voidaan suunnitella ja toteuttaa markkinointia, joka on kohdistettu kohderyhmélle ja aiheuttaa
kysyntaa yrityksen tuotteille tai palveluille. Markkinointi on nykyaan hyvin monikanavaista seké kus-
tannustehokasta. Erilaisia digitaalisia markkinointikanavia on olemassa useita ja niita tulisikin hyodyn-
tdd ennakkoluulottomasti ja suunnitelmallisesti. Myo6s b-to-b markkinoilla voidaan vaikuttaa sosiaali-
sen median kautta. Markkinointi on muuttunut ketteramméksi séhkoistymisen myo6ta, joten erilaisia

tilanteita voidaan hyddyntaa markkinoinnin nakékulmasta lahes reaaliajassa. (Hesso 2015, 104.)

5.2 Markkinoinnin kilpailukeinot

Vaikka markkinointi kuulostaa vélilld hyvin monimutkaiselta, on asiakasmarkkinoinnin paatehtava
loppujen lopuksi yksinkertainen ja hyvin konkreettinen, luoda kilpailijoita parempaa arvoa kohderyh-
mille. Markkinointia tekevan tulisi selvittad kysyntd ja asiakkaan tarpeet, timan liséksi luoda, ohjailla,
yllapitaa ja tyydyttdd kysyntad kayttden apunaan erilaisia ratkaisuja. Jotta néissé tehtavissa onnistu-
taan, suunnitellaan markkinoinnin Kilpailukeinot, eli kokonaisuus jonka avulla yritys ldhestyy seké
asiakkaitaan, ettd muita sidosryhmid. Naista Kilpailukeinoista yritys rakentaa suunnitelmalleen sopivan
yhdistelman, eli eri kilpailukeinojen kokonaisuuden jota kutsutaan markkinointimixiksi. Peruskilpailu-
keinoja joista markkinointimix muodostuu, ovat tuotetarjooma, hinta ja saatavuus, lisaksi markkinoin-

tiviestintd on tarpeellista. (Bergstrom & Leppanen 2015, 148.)

Néiden kilpailukeinojen yhdistelmaa kutsutaan 4P-malliksi, jonka kehittivat 1960-luvulla Harvardin
professorit Neil Borden sekda Jerome McCarthy. Kyseisen 4P-mallin mukaan yrityksen markkinointi-
mix koostuu siis tuotteesta (product), hinnasta (price), jakelusta/saatavuudesta (place) sek& markki-
nointiviestinnast4 (promotion). Malli on kehitetty 1960-luvulla, joten ei ole ihme, ett4 sita on Kkritisoitu
vanhanaikaisuudesta ja siitg, ettd se on liian tuotel&htdinen. Tastd mallista on kuitenkin kehitelty uu-
dempia, laajennettuja versioita joissa mukaan on kilpailukeinoiksi otettu esimerkiksi henkildsto, asiak-
kaat, palveluymparistd, yrityspolitiikka, suhdetoiminta sek& koko markkinointi prosessina. 1980-
luvulla kehitetty 7P-malli soveltuu paremmin palveluiden markkinointiin, siind on lisdyksena 4P-

malliin ndhden henkil6std ja asiakkaat (people, participants), toimintatavat ja prosessit (processes)
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sekd palveluympdristd ja muut nékyvat osat (physical evidence). Tamén mallin kehittivat Bernard H.
Booms sekd Mary Jo Bitner. (Bergstrom & Leppanen 2015, 148.)

Mité tulee palveluliiketoimintaan, niin ihmisten rooli on merkittavéssa asemassa. Palveluiden onnis-
tumiseen vaikuttavat ihmisiin liittyvéat asiat, kuten henkildston maarg, laatu ja kdyttaytyminen. Taytyy
my06s muistaa, ettd henkiloston lisdksi palvelun mielikuvat syntyvat myos asiakkaiden nakokulmasta.
Palveluissa asiakkaat ovat yleensé osallisena itse palvelun toteutumiseen ja néin ollen he vaikuttavat

my6s muiden asiakkaiden valintoihin. (Bergstrom & Leppéanen 2015, 148.)

5.2.1 Tuote

Yrityksen keskeisin Kilpailukeino markkinointimixissa on tuote, koska muut kilpailukeinot Kietoutuvat
tuotteen ympérille. Liikeideassa ké&sitell&4an asiakasryhmia ja heidan tarpeiden tyydyttdmistd, seka tuot-
teita joilla ndihin tarpeisiin vastataan. Tuote voidaan madaritelld esimerkiksi siten, ettd se on hyodyke,
joka tuodaan markkinoille markkinoiden arvioitavaksi. Se tuodaan ostettavaksi tai kulutettavaksi, luo-
maan asiakkaalle arvoa seké tyydyttdmaan naiden tarpeet. Tuote on enemman kuin pelkéstédan se, mita
syntyy tuotannon tuloksena. Se on kokonaisuus, joka luodaan markkinoinnin avulla tuomaan ostajalle
arvoa. Usein ajatellaan, ettd asiakas ostaa tuotteen, mutta itse asiassa hén ostaa hyotya ja mielihyvéa,
jota tuote hanelle tuottaa. Ajat on muuttuneet, enaa ei riita pelkéastaén se, ettd yritys on asiakassuuntau-
tunut ja tuntee asiakkaansa, vaan sen tulisi olla asiakaskeskeinen. Nykyéaan yha useammin tuotteet
muokataan asiakkaiden yksilollisten tarpeiden mukaan, tastd syysta tuotteen kéasite on siis laajentunut.
Yleensé ajattelemme, etté tuote on jokin konkreettinen tavara tai palvelu, mutta se voi tarkoittaa myos
ihmistd, paikkakuntaa, organisaatiota tai ideaa. (Bergstrom & Leppanen 2015, 173-174.)

Kun tuotetta ryhdytaan rakentamaan kilpailukeinoksi, l&hdetéan liikkeelle yrityksen liikeidean méaarit-
telemisesta sekd strategiasta, pohditaan siis kohderyhmien tarpeita, sekd mitd heille halutaan tarjota.
Tuotepolitiikka ké&sittdd ne keinot, joita sovelletaan tuotteen yhteydessd. Tuotepolitiikka maaritellaan
liikeidean perusteella. Namé& ovat pohjana tarjoomalle, joka kasittaa lajitelmapadtokset, valikoimapéé-
tokset sekd tuotekokonaisuuden. Suunniteltaessa tarjoomaa, tulee mukaan myos tuotekehitys ja tuot-
teistaminen. Yrityksen markkinointiin vaikuttaa se millainen tuote on kyseessa tai kuka on sen ostaja.
Tuotteen ryhmittelyyn vaikuttaa useat seikat, kuten ostotapa, ika ja kestavyys seké kaytto. Yleinen tapa
tuotteiden ryhmittelyssd on ryhmitellda tuotteet tavaratuotteisiin ja palvelutuotteisiin. (Bergstrom &
Leppénen 2015, 174.)
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Tuotteen rakentaminen toimivaksi kokonaisuudeksi on térkedd, koska tuotteet koostuvat useista eri
osista. Tavaroihin voi siséltyd palveluita, kuten esimerkiksi laitteiden huolto. Palveluihin voi sisaltya
myo6s konkreettisia tuotteita, kuten esimerkiksi Kiinteistokuvauksen tapauksessa, valokuvauspalvelui-
hin liittyy valmiit valokuvat. Ostajalla on tietyt odotukset, tarjooman avulla hanelle luodaan arvoa ja
tyydytetddn hanen tarpeet mahdollisimman hyvin. Tuoteryhmittelyn avulla tuote-kasitteen monipuoli-
suus on helpompi ymmartaa. (Bergstrom & Leppanen 2015, 175.)

5.2.2 Henkil0sto ja asiakaspalvelu

Asiakasmarkkinoinnissa menestyksen perustana on henkildstén osaaminen ja motivaatio. Tasta johtu-
en yrityksen tulisi panostaa sisaiseen markkinointiin. Ennen henkildstoon liittyvia asioita on hoidettu
henkildstoosaston ja yritysjohdon kautta, mutta nykyadn olennaisena osana markkinointia on myos
henkiloston kyvyt ja asenne. Henkiloston osaaminen on merkittava kilpailutekija yrityksessd, joka
markkinoi palveluja, koska palveluiden takana on ihminen. Henkil6std on silti avainroolissa myds ta-
varoita tuottavissa yrityksissd, kun parannetaan yrityksen toimintaa. Parhaiden tyontekijoiden palk-
kaaminen ja heidan osaamisen kehittdminen, on yritykselle kilpailuetu. Tarkedd on myos se, etta hyvat
tyontekijat saadaan pysymaan yrityksessd, eikd osaaminen karkaa muualle. (Bergstrom & Leppéanen
2015, 153.)

Uusien ideoiden syntymisen kannalta on tarke&a, ettd henkildsto viihtyy, on osaavaa ja motivoitunutta.
Kun ihminen viihtyy ty6éssdan, tekee hdn omaa tyotaan seka yritysta koskevia parannusehdotuksia
koska on motivoituneempi. Téllaiset ihmiset myds kuuntelevat asiakkaiden mielipiteita ja kehitysehdo-
tuksia paremmin kuin tyéhonsa kyllastynyt. Tydssaan viihtyvat tyontekijat eivat myoskéaéan vaihda tyo-
paikkaa niin helposti, joten yrityksen resursseja ei mene uusien tydntekijoiden etsimiseen ja mahdolli-
seen kouluttamiseen seka perehdyttdmiseen. Tdma vaikuttaa my6s suoraan asiakkaiden tyytyvaisyy-
teen, kun heitd palvelee esimerkiksi tuttu myyjd, syntyy side jonka takia asiakkaat ovat uskollisempia
ja saattavat suositella yritystd muillekin. Olemassa olevien asiakkaiden pitdminen ja uusien saaminen
taas, kasvattaa yrityksen myyntié ja kannattavuutta. Syntyy positiivinen kierre, jossa tydnantajan mai-
ne kasvaa ja sen on helpompi rekrytoida parhaita osaajia téihin. Kannattavuuden parantuessa yritys
pystyy panostamaan enemmaén henkildstoon, tuotteisiin ja palveluihin sekd asiakassuhteiden hoitami-
seen. Nain syntyy kilpailukeino, jossa perustana ovat henkilosto ja asiakaspalvelu. (Bergstrom & Lep-
pénen 2015, 154.)
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5.2.3 Hinta

Tarjooman liséksi, yksi tarkeimmista kilpailukeinoista on hinta, koska sen kautta luodaan yrityksen
kannattavuutta ja taloudellista menestysta. Hinnoittelu on perinteisesti ollut kustannuslahtoista, mutta
siind tulisi ottaa huomioon muitakin tekijoitd, kuten liiketoiminnan tavoitteet, Kilpailutilanne, asiakkai-
den kokema arvo seké& hintaherkkyys eri asiakkaiden kokemana. Yrityksen liikeidean mukaisen ansain-
tamallin perusteella tapahtuu yrityksen hintapéaatokset. Jotta hinnat voidaan méaritelld, tulee arvioida
tekijoita jotka vaikuttavat hinnoitteluun ja péaattaa yleisesti yrityksen hintapolitiikasta. Kun tdma on
suoritettu, voidaan méaritelld hintoja yksittaisille tuotteille ja tuoteryhmille. Hinnalla myds operoidaan
k&ytdnnon markkinoinnissa, sitd voidaan mukauttaa tilanteen mukaan asiakkaasta tai ajankohdasta
riippuen. (Bergstrom & Leppénen 2015, 233.)

Hinnoittelu on kokonaisuus paatoksia yrityksessa, se vaihtelee eri tuoteryhmissa, yksittdisien tuottei-
den kohdalla ja eri asiakkaiden seké& ostotilanteiden ndkokulmasta. Hinnoittelun tulisi olla helposti
mukautettavaa, jotta hintoja voitaisiin muuttaa helposti tilanteesta riippuen, esimerkiksi kustannusten
noususta johtuen tai Kilpailijoiden toimenpiteista riippuen. Hintaa pidetaan tuotteen arvon mittarina ja
muodostajana seka Kilpailuun vaikuttavana tekijand. Tastd johtuen se vaikuttaa suoraan kaupalliseen
menestykseen. Hinnalla voidaan esimerkiksi kasvattaa laatuvaikutelmaa, mutta toisaalta korkealla hin-
noittelulla voidaan myos rajoittaa myyntid. Edullisella hinnoittelulla voidaan myo6s pitaa kilpailijat

loitolla, jos he eivat pysty samankaltaiseen hinnoitteluun. (Bergstrom & Leppéanen 2015, 233.)

Tuotteen hinta vaikuttaa myos sen kannattavuuteen seka asemointiin. Hinta vaikuttaa myyntivolyymiin
ja tuottoon. Jos menekki pysyy samana hintaa nostettaessa, kannattavuus kasvaa. Toisaalta hintaa las-
kiessa myyntimadrat saattavat kasvaa, mutta kannattavuus voi laskea. Hinnoittelussa tulisi aina miettia
vaikutusta niin myyntiméaariin kuin tuottoihinkin. Asemoinnin ndkékulmasta ajateltuna, hinnan tulisi
olla sopiva tuotteen kohderyhmaélle. Tuotteen menekkiin voi vaikuttaa negatiivisesti niin liian alhainen
kuin liian korkeakin hinta. Kohderyhmadajattelu on térkedd hinnoittelussa, koska eri kohderyhmille

sopivat hintatasot voivat poiketa toisistaan reippaasti. (Bergstrom & Leppénen 2015, 233.)

Yrityksen hinnoittelussa tulee ottaa huomioon niin Kkilpailijoiden hinnat, kuin asiakkaille tuotettu arvo.
Ansaintamallin tulisi my6s olla kannattavaa. Hinnan kéytto kilpailukeinona, seka hinnalla operointi eri
tilanteissa kiinnostavat markkinoijaa. Jotta hinnoittelupdétokset olisivat oikeanlaisia, kdytetdan apuna
esimerkiksi markkina-analyyseja, sek& hankitaan tietoa eri kohderyhmien hintaherkkyydesta ja vertail-

laan omaa hinnoittelua kilpailijoihin ndhden. Ansaintamallista selvidd miten yritys saa tuottoja ja miten
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toiminnasta saadaan kannattavaa. Ansaintamalleja on useita erilaisia, olennaisinta on, ettd I0ydetaan
sopiva ansaintamalli yritykselle, tuotteelle jota myydaan sekd kohderyhmalle sopivin malli. (Berg-
strom & Leppénen 2015, 234.)

5.2.4 Saatavuus

Saatavuus luo edellytykset, joiden avulla asiakkaan tarpeet tyydytetadn. Tuote pitdd osata hinnoitella
oikein, sen tulee vastata markkinoiden vaatimuksia seka asiakkaan on saatava se haluamastaan paikas-
ta silloin kun sita tarvitsee. Viestinnan avulla asiakkaalle tulisi kertoa mista ja milloin tuote on hankit-
tavissa. Hyvélla saatavuudella ostamisen helppous tuo asiakkaalle arvoa sek& hyotya ja yrityksen ta-
voitteet ovat helpommin toteutettavissa. Saatavuuden ollessa hyvéa, asiakas saavuttaa tuotteen hanelle
oikeassa ajassa, paikassa, sopivana maarand, helposti ja sujuvasti. Aiemmin kaytettiin jakelu termia
kuvaamaan saatavuutta, mutta esimerkiksi palvelujen markkinoinnissa on t&sté termista luovuttu. Saa-
tavuutta voidaan tarkastella kolmesta eri ndkokulmasta: markkinointikanava, fyysinen jakelu sek& ul-

koinen ja siséinen saatavuus. (Bergstrom & Leppénen 2015, 261.)

Markkinointikanava on ketju, joka siséltaa erilaisia yrityksié tai valik&sid, joiden avulla tuote myy-
daan. Toinen termi markkinointikanavalle on jakelutie, jota ké&ytetadn nykyaankin. Markkinointikana-
van kautta tuotteen informaatio, tuote itsessdén seké sen omistusoikeus kulkevat. Markkinointikanavan
késitettd voidaan kayttaa niin fyysisista tuotteista, kuin palveluistakin. Se voi siis olla pelkéstaén tieto-

kanavakin, jonka kautta asiakas saa tietoa. (Bergstrom & Leppanen 2015, 261.)

Toinen nakodkulma, eli fyysinen jakelu taas on hieman konkreettisempi, siséltden kuljetukset, varas-
toinnit seka tilaamisen. Fyysisen jakelun yhteydessd voidaan kuulla kaytettdvan termid materiaalitoi-
minnot, tdhan siséltyy fyysisen jakelun lisdksi myds yrityksen ostotoiminta sek& esimerkiksi sisdiset
kuljetukset. Logistiikka taas on laajempi késite, jolla tarkoitetaan kaikkea yrityksen materiaali- ja tie-
tovirtoja, aina raaka-aineista lopullisen tuotteen toimittamiseen asti. (Bergstrom & Leppanen 2015,
262.)

Kanavavalinta on markkinoinnin peruspaatos, jonka avulla jarjestetdan yrityksen saatavuutta. Logistii-
kalla vastataan saatavuuden tuloksellisuudesta. Mita tulee yrityksen kannattavuuteen, on tavaravirtojen

hallinta merkittdva asia. Tastd johtuen varastointi- ja kuljetuskustannusten optimointi on yritykselle
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tarkedd. Nain ollen kanavapaatOkset vaikuttavat yrityksen logistiikkaan ja myos yrityksen kannatta-

vuuteen. (Bergstrom & Leppéanen 2015, 262.)

Kolmantena nédkdkulmana on ulkoinen ja sisdinen saatavuus. Né&it4 on tarked tarkastella ja usein nailla
tarkoitetaankin tuotteen saavutettavuutta. Ulkoisella saatavuudella tarkoitetaan sitd, kuinka helposti
yritykseen paastaan ja 10ydetaan. Sisdiselld saatavuudella taas tarkoitetaan sitd, kuinka helposti tuotteet
I6ytyvét ja kuinka hyvin ne ovat tarjolla yrityksen toimitiloissa. Molempia ndistd voidaan parantaa

esimerkiksi erilaisin kyltein. (Bergstrom & Leppénen 2015, 262.)
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6 OMA YRITYS - KIINTEISTOKUVAUS

Tassa paaluvussa kayn lapi asioita oman yritykseni, Kiinteistokuvauksen nakokulmasta seka pohdin
omaa yrittajyyttani. Olen aina pitanyt yrittajyytt4 varteenotettavana vaihtoehtona itseni tyollistamisek-
si, joten on mielenkiintoista pohtia asiaa nyt syvemmin ja selvittad voisiko liikeideani olla kannattavaa.
Tulen kdymaén tdman pééluvun alaotsikoissa lapi kaikki teoriaosuuden aihealueet seka laadin Kiinteis-

tokuvaukselle liiketoimintasuunnitelman, joka tulee liitteeksi.

6.1 Ominaisuuteni yrittajana

Mielestani sovin yrittajéksi erinomaisesti, joskin heikkouksiakin 16ytyy kuten kaikilta. Olen luova ih-
minen ja ajattelen, ettd siitd on varsinkin Kiinteistokuvauksen tapauksessa hyotyd. Minulta 1oytyy
myo6s kokemusta myynnistd ja markkinoinnista, joskin sita voisi olla enemmankin. Tein useita yritta-
jyys testeja verkossa ja ne saivat pohtimaan ominaisuuksiani syvemmin. Tietynlaisista luonteenpiir-
teistd on toki hyotyd, jotta menestyy yrittdjané. Olen silti hieman skeptinen sen suhteen, ettéd pelkéastdan

naiden avulla voi menestya. Yrityksia on monenlaisia ja niin on yrittajiakin.

Verkko on pullollaan erilaisia testeja yrittdjyyteen liittyen, mutta mielestani kattavan oloinen ja suh-
teellisen laaja testi 10ytyy Oma Yritys-Suomi sivuilta ja sen toteutuksesta vastaa tyo- ja elinkeinomi-
nisterid. Testi on jaettu henkilokohtaisiin ominaisuuksiin, kokemukseen ja osaamiseen sek& markKki-
noihin ja tavoitteisiin. Tietysti pyrkimyksenani oli vastata testiin mahdollisimman realistisesti seka
ottaa myds huomioon se, ettd timankaltaiset testit voivat myds antaa aika optimistisen kuvan. En ajat-
tele, ettd nailla olisi mitdan tekemista faktojen kanssa, mutta ainakin ne auttavat pohtimaan sita sovel-

lunko omasta mielestéani yrittajaksi.

Uskon, ettd henkilokohtaiset ominaisuuteni ovat hyvat mité tulee yrittdjyyteen. Ajattelen myos, etta
minulla on enemman vahvuuksia kuin heikkouksia. Itse pidén yhtend huonona puolena kokemukseni
puutetta sekd hieman véhdista tietoa yritykseni toimintaymparistostd, toisaalta kokemusta ei ikina ker-
ry muuta kuin tekemélld. Vahvuuksiini kuuluu tietynlainen uteliaisuus erilaisia asioita kohtaan, otan
yleensa asioista hyvin selvdd oma-aloitteisesti. Luovuus on aina ollut itselleni tarke& asia, Kiinteisto-
kuvauksen yritystoiminnassa pystyn kéyttdméan tatd ominaisuuttani hyvin eduksi ja pidan sitd yhtena

tarkeimmistd ominaisuuksistani, mitd tulee Kiinteistokuvauksen yritystoimintaan. Uskon myds, ettd
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luovuuteni auttaa kehittdm&én yritystani jatkossa johonkin uuteen suuntaan. Liiketalouden opinnot
tukevat myos yrittajaksi ryhtymistd ja tiedan suhteellisen paljon yritystoiminnasta myods henkilokoh-
taisten kokemuksieni perusteella. Iséni on toiminut yrittdjand usean vuosikymmenen ajan, joten olen
nédhnyt myos laheltda mita se vaatii. Verkostot ovat myos tarkeita varsinkin, kun aloittaa uutta yritys-

toimintaa.

Heikkouksinani pidan kokemuksen puutetta. Minulla on kokemusta myynnista ja markkinoinnista,
mutta se on enemman kuluttajaléht6istd, kuin B-to-B. Kiinteistokuvauksen tarkeimpana kohderyhména
ovat nimenomaan kiinteistovalitysta harjoittavat yritykset, joten pidan tata suhteellisen isona haastee-
na. Minulla ei ole mydsk&an kokemusta johtamisesta, joka voi mutkistaa asioita ainakin, jos yritykseni
joskus tulee laajentumaan ja henkil6stodn kuuluu muitakin kuin mind. Rahoitusta tulisi myos miettia

tarkemmin.

6.2 Yritysmuodon valinta Kiinteistokuvaukselle

Yritysmuodon valinta Kiinteistokuvaukselle tuntui aluksi yllattdvan haastavalta, koska yritysmuodon
valintaan vaikuttaa useat erilaiset tekijat. Yritysmuotoa valittaessa tulee pohtia niin perustajien luku-
maarad, kuin esimerkiksi padoman tarvetta, perustajien lukuméaaraéd seka verotukseen liittyvia kysy-

myksié.

Yritysmuodon valinta vaikuttaa myos yrityksen tulevaisuuteen. Tokihan yritysmuodon vaihtaminen ei
ole mahdotonta jalkikateen, mutta siita koituu kuitenkin ylimaaréista tyota. Verohallinnon mukaan
liilkkeen- tai ammatinharjoittajan on mahdollista muuttaa yritysmuotoa avoimeksi yhtioksi, komman-
diittiyhtioksi tai osakeyhtioksi. Veroseuraamuksia yritysmuodon muuttamisesta ei tule, kunhan verola-
kien sdadnnoksid noudatetaan. Taytyy kuitenkin muistaa, etta tdssé vaiheessa, kun yritysmuotoa vaihde-
taan, taytyy yhtioé ilmoittaa rekisteroitdvaksi kaupparekisteriin kolmen kuukauden kuluessa tai yhtion

perustaminen raukeaa. (Verohallinto 2016.)

Kiinteistokuvauksen kohdalla ei vaadita suuria padomia yrityksen perustamiseksi. Minulta 16ytyy jo
valmiiksi ammattikayttéon soveltuva iMac-poytétietokone, jarjestelmakamera sekd objektiiveja. Ku-
vankasittelyohjelman lisenssit tulee kuitenkin hankkia, kun on kyse ammattikdytostad. PK-yrityksille
Adobe Photoshopin lisenssit maksavat 29,99e/kk. My6hemmassa vaiheessa voin myds harkita kalus-

ton uusimista, mutta padsen kuitenkin alkuun nykyisilla. Osakeyhtittd en pida jarkevana vaihtoehtona
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Kiinteistokuvaukselle, koska en tarvitse suuria pddomia yrityksen perustamiseen, lisdksi aion ainakin
alkuun toimia yksin. Tietysti osakeyhtiossd on puolensa, esimerkiksi se, ettd osakkaat ovat vastuussa
vain sijoittamastaan padomasta, mutta kdytannossa joutuisin kuitenkin itse antamaan henkilokohtaista
omaisuutta esimerkiksi lainojen vakuuksiksi, koska olen vasta aloittamassa liiketoimintaa. Liséksi ajat-
telen osakeyhtion olevan hieman haasteellisempi kuin kevyemmét yhtiomuodot, koska minulla ei ole
henkil6kohtaista kokemusta yrittdjana olemisesta.

Itselle luontevimmalta vaihtoehdolta tuntuu kommandiittiyhtié. Isallani on ollut Edustusliike Matti
Kivioja Ky, joten olen saanut héneltd ihan k&ytannon tietoa kommandiittiyhtioon liittyen. Lisaksi han
on lupautunut &anettdmaksi yhtiomieheksi Kiinteistokuvaukseen ja ik&&n kuin mentorikseni. Itse toi-
misin tietysti vastuunalaisena yhtidmiehend ja olisin nédin henkil6kohtaisessa vastuussa yhtion si-
toumuksista. Kommandiittiyhtiossa minun ei mydskaan tarvitse suorittaa omaisuuspanosta, koska tyo-
panos riittad vastuunalaiselle yhtiomiehelle. Vastaisin kuitenkin yhtion asioista omalla omaisuudellani.
Kommandiittiyhtion parhaita puolia on se, ettd yhtiomiehelle voidaan maksaa palkkaa, mutta han voi
my06s nostaa yksityisottoja. Yksityisotoissa nostetaan rahaa yrityksen tililtd omaan kayttdon, talloin
yrityksen kassa pienenee, mutta yrityksen tulokseen se ei vaikuta negatiivisesti. Kommandiittiyhtié on
mielesténi hyva valinta Kiinteistokuvaukselle, koska voi hyvin olla mahdollista, ettd se kasvaa tulevai-
suudessa muillekin paikkakunnille kuin Ylivieskaan. Kommandiittiyhtid on mahdollista muuttaa osa-

keyhtioksi ilman veroseuraamuksia.

6.3 Liiketoimintasuunnitelma Kiinteistokuvaukselle

Liiketoimintasuunnitelman laatiminen Kiinteistokuvaukselle on yksi opinndytetyoni tarkeimmisté
paamaarista. Liiketoimintasuunnitelma toimii yrityksen punaisena lankana ja siitd 10ytyy kaikki tarvit-
tava tieto yritykseen liittyen. Ké&yn téssé alaluvussa myds markkinointisuunnitelmaan liittyvia asioita,
koska se on olennainen osa liiketoimintasuunnitelmaa. Liiketoimintasuunnitelman tarkeimpid tehtavia
on ajatella omaa liiketoimintaa kriittisesti. Verkosta 1oytyy useita eri pohjia liiketoimintasuunnitelman

laatimiselle, mutta valitsin itse lopulta www.liiketoimintasuunnitelma.com sivuston. Sivujen kautta

I6ytyy myos selkeét ja hyvat ohjeet, sekd YouTube-videoita liiketoimintasuunnitelman laatimiseen.

Myos kannattavuuslaskelmia on helppo tehda kyseisella sivustolla.

Tiivistettynd Kiinteistokuvauksen liikeideana on laadukkaiden valokuvien toimittaminen asiakkaalle

haluamallaan tavalla ja haluamassaan muodossa, niin kiinteistonvalitysyrityksille kuin yksityisille


http://www.liiketoimintasuunnitelma.com/
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asunnonmyyjillekin. Kuvapaketit kohteesta myos kasitelladn ja niissd on mahdollista kayttaa asiakkaan
omaa logoa, asiakkaan néin halutessa. Asiakas saa my0s taydet oikeudet kuvien kayttdmiseen markKki-
noinnissa. Kuvapaketit joita tarjoan, ovat tuotteen ja palvelun yhdistelma. Olen jakanut liiketoiminta-
suunnitelmassa tarkeimmat tuotteet kahteen eri pakettiin. Ensimmainen on Kuvapaketti Kerros- ja Ri-
vitalo, toinen Kuvapaketti Omakotitalo. Molemmissa kuunnellaan asiakkaan toiveita ja paketteja voi-
daan raataloida. Kuvapaketti Omakotitalo on hieman kalliimpi, koska yleensa omakotitaloista tarvitaan
enemman kuvia, seka niissd myos kuvataan enemméan miljoota. Osaltaan hintaan myos vaikuttaa se,
ettd omakotitalot sijaitsevat usein kauempana kuin esimerkiksi keskustan kerrostalot. Tulevaisuudessa

mahdollista kuvata myo6s videota ja 360° -kuvaa, jotta asunnon tila hahmottuu paremmin.

Tein myds SWOT-analyysin Kiinteistokuvaukselle (KUVIO 5). Pyrin tekemaén analyysin mahdolli-
simman realistisesti, kuten on neuvottu. Se antaa selvan kuvan nelikentéssa niin siséisista kuin ulkoi-
sista tekijoistd Kiinteistokuvauksessa. Siitd kdy ilmi vahvuudet ja heikkoudet, sek& mahdollisuudet ja
uhat. Sen avulla voi ndhda konkreettisesti, mité asioita ehka tulisi parantaa itsessaén tai liiketoiminnas-

saan. SWOT-analyysista voi myds nadhda yrityksen kilpailuedut.

VAHVUUDET Heikkoudet

e Yrittajan koulutus * Ej aiempaa kokemusta yrittajyydesta
Uniikki palvelu * Vahdinen b-to-b myyntiosaaminen
Sijainti ¢ Fi vield valokuvaukseen liittyvaa koulutusta
Asiakaspalvelu
Myyntikokemus

Kiinteistokuvaus

Mahdollisuudet Uhat

* Asuntokaupan elpyminen * Kysynnan heikentyminen
» Kysynta palvelulle * Talouden taantuma, sitd kautta asuntomyynnin

» Edistaa asiakkaan myyntia lasku
s Helpottaa asiakkaan ty6ta ¢ Kilpailijoiden tuleminen markkinoille

KUVIO 5. Kiinteistokuvauksen SWOT-analyysi
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Yritys tulee toimimaan ainakin aluksi Ylivieskassa ja mahdollisesti myéhemmin l&hialueilla. Kilpailua
ei juurikaan talla alueella ole, mutta tavallaan kilpailijoina toimivat asiakkaat itse. Jos kiinteistovéli-
tysyrityksissa panostetaan itse laadukkaampien kuvien ottoon, on siind riski Kiinteistokuvaus Ky:n
kannalta. Alueella ei ole mitd&dn mainittavaa suoranaista kilpailua, joten siind mielessa tilanne on hyva.
Markkinointia tehostamalla tehd&éan Kiinteistokuvauksen tunnettavuutta tutuksi ja luodaan pohjaa lii-

ketoiminnalle alueella.

Kannattavuuslaskelmia tehdessa huomasin, ettd varmasti myos yrityksista otettavat kuvat olisivat tar-
peen liiketoiminnan kannattavuuden kannalta. Néité en kuitenkaan laittanut laskelmiin erilaisina tuot-
teina, koska hinnat ovat aika tapauskohtaisia ja riippuvat paljon siitd minkalaisia kuvia mikakin yritys
haluaa. Kirjanpidon tulen hankkimaan kirjanpidon ammattilaiselta. Ainakin aluksi pyrin pyorittdméaan
litketoimintaa pienelld budjetilla, koska yritystoiminta on kuitenkin itselle aika uusi asia. Visiona mi-
nulla on aluksi saada toiminnasta kannattavaa. On myds mahdollista, etta joskus voisin palkata henki-
Iokuntaa ja hankkia mahdollisesti kunnolliset toimitilat. Uskon my®ds, ettd toimintaa on mahdollista

laajentaa muihinkin kaupunkeihin, mutta se ei ole aluksi mahdollista eik& oikeastaan edes realistista.
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Tein rahoituslaskelman Kiinteistokuvaukselle (TAULUKKO 4). Laskelmassa on laskettu sekd inves-
toinnit, ett4 rahan lahteet ja naiden tulee tietysti tdsméta toisiinsa eurolleen. Laskelma on suuntaa anta-

va, olen mieluummin arvioinut investoinnit yla- kuin alakanttiin.

TAULUKKO 4. Kiinteistokuvauksen rahoitus

RAHAN TARVE

Aineettomat hyddykkeet perustamismenot 225
muut Lisenssit 30
Koneet ja kalusto atk 100
hankittavat tuotantovélineet 1000
apporttiomaisuus atk, kamerat, objektiivit, auto 6000
auto
kalusteet 500
puhelin/fax/internet asennuksineen
kone- ja laiteasennukset
toimitilan kunnostus
Liikeirtaimisto toimistotarvikkeet 200
muut laitteet
Kayttépaagoma 3kk alkumainonta/esitteet 1500
Toimitilakulut vuokra ja takuuvuokra
Laitekulut laitevuokrat/leasing 245
Palkat henkildstokulut
Yrittdjan oma toimeentulo 4500
Vaihto- ja alkuvarasto
Rahoitusomaisuus Kéyttépddomavaraus/kassa 200
RAHAN TARVE YHTEENSA 14500
Oma padoma osakepadoma
omat rahasijoitukset 7000
omat tuotantovalineet ja tarvikkeet 6000
muut
Lainapddaoma osakaslaina
pankkilaina
Finnveran laina
muut 1500
lainat tavarantoimittajalta
Muu rahoitus
Erotus 0
RAHAN LAHTEET YHTEENSA 14500
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6.4 Kiinteistokuvauksen markkinointi

Markkinointi KiinteistOkuvauksessa tulee tapahtumaan aluksi p&éasiassa sosiaalisessa mediassa, aina-
kin yksityisille asunnonmyyjille suunnattu markkinointi. Markkinointikanavina toimii padasiassa In-
stagram seka Facebook. Néiden avulla pystytddn myoés lisédmaan tunnettavuutta yritysasiakkaisiin,
mutta kdytannossa yrityksiin ollaan suoraan yhteydessé, koska pidan sit4 tehokkaampana keinona tassa
vaiheessa. Tietysti myds verkkosivut tehdadn josta kdy ilmi yrityksen toimintaan liittyvéat asiat seka
hinnasto. Sivuille tulee my6s kuvia markkinointimielessé ja referenssejd. Perinteista printtimediaa en
née téssa vaiheessa kovin hyodyllisenéd sen korkeiden kustannuksien ja toisaalta ainakin tassé tapauk-
sessa heikon nakyvyyden kannalta. Panostan ennemmin hakukoneoptimointiin ja sosiaaliseen medi-

aan.

Markkinointi on joka tapauksessa aina tirkeéd, sitd se on myds tassa tapauksessa koska kyseessa on
uudenlainen palvelu alueella. Jos markkinointia ei tehdd, on vaikea saada uudenlaista palvelua tunne-
tuksi. Ostopaatokseen vaikuttaa tietysti se, etta kuvien tulee olla selvésti parempia, kuin mit4 asiakas
voisi itse ottaa. Niiden pitéa aidosti olla myyvia ja nopeuttaa myyntiprosessia tai jopa kasvattaa hintaa.
Haastattelen pian erasta alalla toimivaa yrittajaa ja selvitdn mité téllaisesta palvelusta oltaisiin valmiita

maksamaan, koska hinta tietysti myos tarkeé tekija molemmin puolin.

Kilpailuetuina pidan muun muassa tuotteen uniikkiutta alueella. VVastaavaa ei ainakaan nékyvasti viela
alueella tarjota, joten sille voi hyvinkin I6ytya kysyntad. Toisaalta tassa piilee my®s riski, palvelu tay-
tyy saada myytya hyvin ja se voi olla varsinkin aluksi hankalaa, kun ei ole esittad mitddn konkreettista
siitd, ettd se edistdd myyntia talla alueella. Hinta tulee méérittaa tarkkaan siten, etté se ei ole asiakkaal-
le liian iso kustannuserd. Kiinteistovalitysyritykset ainakin sdastavat vélittdjien aikaa ja vaivaa, kun
heidan ei tarvitse kuvata kohdetta itse. Toisaalta yksityiset asiakkaat saavat ammattimaiset kuvat myy-
tavasta tai vuokrattavasta asunnosta, mutta heidan ei tarvitse maksaa valityspalkkiota, joka toki koos-
tuu paljolti muusta kuin kuvista. Teknologia mahdollistaa loistavan saatavuuden tuotteelle, olen laske-
nut, ettd yhteen kohteeseen minulta kuluu kokonaisuudessa aikaa pari tuntia, kun ottaa huomioon ajo-
matkat, kuvaamisen ja lopuksi kuvien jalkikasittelyn. Téman jalkeen kuvat voidaan toimittaa asiak-
kaalle esimerkiksi pilvipalvelun kautta reaaliajassa, tai nettigallerian kautta. Mahdollisuuksia saatavuu-
teen on monia muitakin, mutta padasia on se, ettd toiminta tulee olemaan ripeda. Asiakkaina keskity-
tddn enemman myos erilaisten yritysten valokuvaamiseen, verkkosivuja ja muita markkinointikanavia

varten. B-2-B —markkinointia toteutetaan puheluiden ja myyntineuvotteluiden valityksella.
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7 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Opinnéaytetyoni tarkoituksena oli tutkia yrittajyytta ja yrityksen perustamiseen liittyvia asioita. Aihe on
todella laaja, joten rajasin kasiteltavat asiat niihin, jotka koin perustamalleni yritykselle kaikista hyo-
dyllisimmaéksi. Teoriaosuudessa keskityttiin kdytannonlaheisiin aiheisiin, kuten tarkasteltiin eri yritys-
muotoja, yrittdjyyttd Suomessa, seké kaytiin l&pi liiketoiminta- ja markkinointisuunnitelmaan liittyvia
aiheita. Késiteltavat asiat olivat toki itselleni jo entuudestaan tuttuja, mutta nyt pystyin syventymaan ja
miettimdan niitd konkreettisesti Kiinteistokuvauksen kannalta. Tarkoituksena oli myds selvittad, mika
yritysmuoto sopisi parhaiten Kiinteistokuvaukselle, sekd saisiko toiminnasta kannattavaa. Pidan itseéni
suhteellisen luovana ihmisend, joten olen pyrkinyt tekemaan opinnédytetyoni siten, ettd voin kayttaa sita

hyodyksi myos tulevaisuudessa mahdollisten tulevien yritysideoiden kehittamiseksi.

Taytyy todeta, ettd nden yritystoiminnassani haasteita. Liiketoimintasuunnitelmaa tehdessani ja suorit-
taessani laskelmia, olen hieman skeptinen, saanko toiminnasta kannattavaa. Toisaalta nden myds pal-
jon mahdollisuuksia: asuntokauppa on taas kasvussa ja lisaksi isoimpana tekijané pidan sita, etta sosi-
aalinen media on kasvattanut suosiotaan entisestddn. Sosiaalista mediaa piddn mahdollisuutena siksi,
ettd potentiaaliset asiakkaani tulevat nakemykseni mukaan markkinoimaan paljon séhkoisesti, joten
laadukkaille ja myyville kuville on erilaista kysyntaa kuin aiemmin. Haastavaa tasta tekee etenkin Yli-
vieskan alueen koko, en ole taysin varma onko taalla riittavasti asuntokauppaa, jossa palvelullani olisi
kysyntéa. Toisaalta olen tiedostanut tdman alusta alkaen, jonka vuoksi strategianani on ollut lahte&
liikkeelle pienell& budjetilla ja oikeastaan jo olemassa olevilla vélineilld&. Toiminnan kasvaessa on

mahdollista tehdé investointeja esimerkiksi kalustoon ja joskus mahdollisesti toimitiloihin.

Kiinteistovalitysalan Keskusliiton (KVKL 2017) mukaan asuntokaupassa on ollut positiivinen vire
vuoden 2017 alussa. Yllatyksena on tullut varsinkin omakotitalojen kauppa tammi-maaliskuussa 2017.
Vuoden takaiseen nédhden naiden kauppa kasvoi 8,2 %, kerrostalojen 7,4 % ja rivitalojen 3,4 %. Yh-
teensd kaytettyjen valitettyjen asuntojen kauppa on kasvanut yli 6,5 % vuoden 2016 tammi-
maaliskuuhun ndhden. Tama nayttdisi hyvalta myds Kiinteistokuvauksen kannalta, koska omakotitalo-

jen kuvaamisessa on isommat katteet, mutta ndkemykseni mukaan pienemmaét volyymit.

Opinnaytetyoni tarkoituksena oli myos selvittad, mika yritysmuoto sopisi Kiinteistokuvaukselle. Tulin
siihen lopputulokseen, ettd valitsen yritysmuodoksi kommandiittiyhtion. Toisaalta olen myés mietti-

nyt, ettd ainakin tdssa mittakaavassa missa nyt nden yrityksen toiminnan, voisi olla myos jarkevéa toi-



34

mia sivutoimisena yrittajand yksityisella toiminimelld. Toisaalta kommandiittiyhtié on mielestani jar-
kevin valinta, jos toiminta kasvaa tulevaisuudessa voi kommandiittiyhtion muuttaa tarvittaessa osake-
yhtioksi ilman veroseuraamuksia. Strategianani on ollut aloittaa yritystoiminta pienelld budjetilla, seka
niilla valineilld, joita minulla jo on, joten en joudu tekemé&én isoja investointeja yritystoiminnan aloit-
tamiseksi. Yritysmuotona kommandiittiyhtio tukee tata strategiaa, koska siind ei tarvita omaisuuspa-
nosta minulta, vaan pelkka tyopanos riittdd. Voin myds maksaa itselleni palkkaa, mutta voin nostaa
myos yksityisottoja, jolloin kassa pienenee, mutta tulos ei heikkene. Olen myds henkilokohtaisesti sita
mieltd, ettd jos ryhtyy yrittajaksi, taytyy sitd tehdd 100-prosenttisesti. Tulevaisuuden kannalta voisi
olla hyva hankkia valokuvaukseen liittyvéé koulutusta, koska todennékdisesti toimintaa joutuu laajen-

tamaan muuhunkin valokuvaamiseen.

Jalkeenpéin ajateltuna opinnédytetydn tekeminen ei ollut niin haastavaa, kuin olin kuvitellut. Vaikeinta
oli aloittaminen, mutta sen jalkeen Kirjoittamisesta tuli helpompaa ja sain sisallytettya sen rutiineihini.
Sain lis&a nakemyksia siitd, mita yrityksen perustaminen ja toiminta vaativat niin taloudellisesti, kuin
itseltanikin. Mielesténi opinndytetyd on onnistunut, koska ajattelen mahdollisen tulevan yritykseni
toimintaa myos realistisemmin, joka on yksi liiketoimintasuunnitelman perimmaisista tarkoituksista.
Olen ottanut my6s enemman huomioon haasteita ja yrittdjyyden mahdollisia huonoja puolia. Ensim-
maéisen kerran, kun sain yritysidean Kiinteistokuvauksesta, en l10ytanyt yhtdkdin vastaavaa yritysta.
Talla hetkelld samankaltaisia yrityksia on jonkin verran kasvukeskuksissa, se on saanut minut pohti-

maan, ettd ehka toiminta voisi olla kannattavaa.

Opinnéaytety6té tehdesséd opin projektinhallintaa sekd aikatauluttamista. Opin myos ajattelemaan teori-
an aiheita konkreettisemmin ja kaytannonlaheisemmin. Nyt olen myds enemman selvilla siitd, mita
yrittdjalta vaaditaan ja mita minun tulisi itsessani kehittda. Mielesténi yrittajaksi ei kannata lahted hati-
koidysti, vaan taytyy pohtia omia rahkeitaan seké yritysideaa tarkasti ja realistisesti. Opin myds, etta

aloitetut asiat kannattaa hoitaa loppuun ja nyt tunnen onnistuneeni itseni kehittdmisen suhteen.
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