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1 JOHDANTO

Olen alkanut miettimddn itseni tyodllistdmisestd oman yrityksen kautta mitd
pidemmadlle opintoni ovat edenneet. Tamdn hetken tyotarjonta ei ollut sellaista mitd
halusin ja toivoin joten visiot yrittdjyydestd ja sitd kautta itsensd tyollistamisestd
kasvoivat. Varsinaisen kipindn ja ensimmdisen kosketuksen yrittdjyyteen olin tosin jo
saanut aikaisemmin omasta lapsuudestani isdédni seuraamalla. Idea opinndytetydhon ja
sen aiheeseen  syntyi samalla kun aloin  miettimddn  yritykselleni
liiketoimintasuunnitelmaa. Samalla kun teen itselleni liiketoimintasuunnitelman niin

voisiko sitd aiheena laajentaa ja toteuttaa opinndytetyona?

Opinndytetyoni  tulee késittelemddn tarkemmin sitd teoriaa mikd tekee
liiketoimintasuunnitelmasta onnistuneen ja mitda aloitteleva yrittdjda joutuu yritystd
perustaessaan  miettimdan. Oman valaistussuunnitelmia tekevdn yritykseni
liiketoimintasuunnitelman tulen toteuttamaan noudattaen 16ytdmidni teorioita

hyodyntden, ndin tehden siitd mahdollisimman eheén ja hyvan kokonaisuuden.

Tyoni  ensimmdinen  osa  tulee  kisittelemddn  yleisesti ~ sitd  mitd
liiketoimintasuunnitelmaan olisi hyva siséllyttdd ja mitd alkavan yrittdjan tulee ottaa
huomioon. Toinen osa tyostdni koostuu omasta liiketoimintasuunnitelmasta joka on

toteutettu tutkituiden teorioiden pohjalta.



2 ENNEN YRITYKSEN PERUSTAMISTA

2.1 Yrittajaksi ryhtyminen

Yleensd yrittdjdksi ryhtymisessd on kysymys ammatin- ja tyon valinnasta, mutta
samalla yrittdjdksi ryhtyva valitsee itselleen myds eldméntavan, koska yrittdmiselld on

yleensd kokonaisvaltainen vaikutus muuhunkin eldméén. (Viitala & Jylhd, 2013, 33)

Yrittdjyyden ldahtokohtana on kyky havaita mahdollisuuksia ja taito tarttua niihin.
Jokaisen uuden yrityksen taustalla on haave, unelma tai idea. Loput tulevat
osaamisesta, kovasta tyostd sekd onnesta. Useimmiten menestyksekés yrittdjyys tulee

kuitenkin vahvasta osaamisesta. (Viitala & Jylhd 2013, 34)

Yrittdjyysprosessia ja sen toimintaan pystytddn selkeyttdimddn alla olevan (KUVA 1)

avulla.

KUVA 1. Yrittajyysprosessi (Viitala & Jylha 2013, 34)
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Yrittdjéksi ryhtymisen ajatus ei  kuitenkaan synny hetkessd, vaan yleensd
pitkdaikaisen ja tarkan pohdinnan tuloksena. Yrittdjdksi ryhdytddn monista syistd.
Jollakin yrittdjyys tulee suvusta kun synnytdédn yrittdjdperheeseen. Téllaisen taustan
omaavat yrittdjdt ovat kuitenkin pieni vdhemmistd yrittdjien joukossa. Yrittdjyyteen
voi my0s ajautua tai jopa joutua. Téllaisia yrittdjid ovat yleensd henkil6t, jotka ovat
ostaneet oman tyopaikkansa tai pddtyneet harrastuksen kautta yrittamaan. Yrittdjaksi
voi pddtyd myods esimerkiksi ystdvdn tai puolison avustuksella. Yrittdjyys voi olla
my0s hyva keino tyollistad itsensd tyottoméksi joutumisen jédlkeen. (Viitala & Jylha

2013, 35)

2.2 Liikeidea

Liikeidean tavoitteena on maddritelld yrityksen omaa tapaa tehdd liiketoimintaa ja
tulosta. Liikeidean kirjaaminen on toteutettava mahdollisimman tarkasti, silld se
mahdollistaa muille paremmat keinot arvioida sitd. Tarkan liikeidean kirjaamisen
jalkeen tulevaisuudessa on myds helpompi jalostaa ja kehittdd sitd vield eteen pdin.

(Viitala & Jylha 2013, 42).

Richard Norman on tiivistdnyt vuonna 1976 yrityksen menestyksen kulmakivet
kolmeen peruselementtiin, jotka muodostavat niin sanotun klassisen liikeidean
kasitteen. Norman esitteli liikeidean rakenteeksi kolme peruskysymysta: kenelle, mitd
ja miten. Liikeidea on sitd vahvempi, mitd tarkemmin yritys kykenee maédrittelemééan

vastaukset edellisiin kysymyksiin. ( Viitala & Jylhd 2013, 42).

”Mitd” tarkoittaa liikeidessa niitd tuotteita tai palveluja, joita yritys tarjoaa
asiakkailleen ”Kenelle” tarkoittaa yrityksen mahdollista asiakaskuntaa ja ”Miten”
tarkoittaa tapaa miten yritys tuotteensa ja palvelunsa tuottaa asiakkailleen.

(Yrityshelposti.fi, 2015)



2.3 Liiketoimintasuunnitelman laatiminen

Liiketoimintasuunnitelma on kokonaisvaltainen suunnitelma yritystoimintaa
perustaessa jonka tarkoituksena on analysoida, perustella ja tdsmentdd liikeideaa.
Liiiketoimitasuunnitelma yleensd laaditaan yrittdjda itseddn varten, koska sen avulla
on helppo suunnitella, ohjata ja seurata yrityksen toimintaa, mutta sitd tarvitaan myos

mahdollisia rahoittajia varten. (Meretniemi & Yl6nen 2008, 24)

Liiketoimintasuunnitelmaan tulisi my0s liikeidean lisdksi sisallyttda:

o Tietoa yrittdjdn vahvuuksista eli millainen osaaminen, kokemus ja
toimialatuntemus 16ytyy kyseiseltd alalta.

» Tarkempaa tietoa tuotteista ja palveluista sekd niiden hintatasosta.

* Asiakkaista ja markkinoista eli siitd miten asiakkaita tavoitetaan ja
markkinatilanne seka kilpailevat yritykset toimivat.

+ Kaéytdnnon jdrjestelyistd eli tarvittavista toimitiloista, tyOvilineistd,
tyontekijoistd seka siitd miten mainonta ja markkinointi toteutetaan.

* Rahoituslaskelmat eli investointien maddrdt, pddoman tarpeet seka
rahoituskeinot.

+ Kannattavuuslaskelma eli tarpeet myyntikatteelle jolla katetaan kulut.

(Yrityssuomi.fi)

2.4 Yrityksen nimedminen

Yrityksen nimen keksiminen on tdrked osa kun yrityksen perustamista aletaan
suunnittelemaan ja sen valinnassa tulee ottaa huomioon lukuisia asioita. Nimen pitda
olla yksiliva sekd erottuva. Kdytdnnossa se tarkoittaa sitd ettd yleisten paikannimien

tai etu- ja sukunimien kdyttdminen ei ole mahdollista. (Yrittdjat.fi, 2014)

Tavallisin keino nimetd yritys on yhdistdd yrityksen toimipaikan nimi seka
harjoitettava toiminta, nimessd ei kuitenkaan saa ilman asianmukaista suostumusta
kdyttdd mitddn mikd voidaan ymmartdd toisen sukunimeksi. Sukunimiksi lasketaan
sellaiset nimet joilla ei ole suomen kielessd kaksoismerkitystd. Esimerkiksi “Taideliike
Virtanen” edelyttdd ettd yrityksessd toimii elinkeinonharjoittajana Virtanen niminen
henkild, mutta ”"Taideliike Metso” voidaan rekisterdidda vaikka yrityksen johdossa ei

toimi Metso-nimistd henkilod, koska sanalla ”“metso” on kaksoismerkitys.
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Toiminimelld tytskennellessdé on mahdollista myos kdyttdd omaa koko nimeddn
yrityksen nimend. Nimedmisessd kannattaa myos olla yksil6llinen, koska omaperdinen
nimi erottuu parhaiten muista rekisterissd olevista nimistd sekd jdd paremmin
asiakkaiden mieleen. Toista samanlaista nimed tai ldhelld olevaa toiminimed ei voida

rekisterdidd. (PRH.fi, 2014)

2.5 SWOT-analyysi

"SWOT on kayttokelpoinen ja yleinen vdline liikeidean ja yrityksen

toimintaympariston kriittiseen arviointiin.” (Meretniemi & Yl6nen 2008, 34.)

Positiiviset Negatiiviset
Siséiset Vahvuudet Heikkoudet
asiat
[swoT |
l SWOT |
Ulkoiset Mahdollisuudet Uhat
asiat

KUVA 2. Suomen Riskienhallintayhdistys. NELIKENTTAANALYYSI-SWOT

Analyysi on usein esitetty niin ettd vahvuudet ja heikkoudet ovat yrityksen sisdisid
tekijoitd. Mahdollisuudet ja uhat ovat taasen yrityksen ulkopuolisia ja tulevaisuudessa
mahdollisesti tapahtuvia tekijoitd. Toimintaympadristd ja tulevaisuus aiheuttaa uhkia

mutta my06s samalla luo uusia mahdollisuuksia. (Meretniemi & Y16nen 2008, 34.)

SWOT-analyysin uskottavuutta huonontaa todellisten vahvuuksien, heikkouksien,
uhkatekijoiden ja mahdollisuuksien pintapuolinen tarkastelu jolloin niitd ei selvitetd

tarpeeksi mika olisi tdrkeda analyysia tehdessd. (Meretniemi & Yl6nen 2008, 34.)



2.6 Yhtiomuodon valinta

Yritysmuotoa perustaessa on harkittava tarkasti mikd yritysmuoto on paras omalle
yritykselle. Myohemmaéssd vaiheessa toiminnan kasvaessa yritysmuodon voi muuttaa
vaivattomasti. Valintaan vaikuttavia tekijoitd ovat perustajien lukuméiird, pddoman
tarve, toiminnan joustavuus, verotus, voitonjako, toiminnan joustavuus,

yritystoiminnan kasvumahdollisuudet ja vastuut. (Peltola 2015, 74)

Osakeyhtid on yrityksen yhtidmuoto joka on nimenomaan tarkoitettu suurille
yrityksille. Osakeyhtiditd koskevat lainsddaddnndt on toteutettu suurtia yhtioitd

ajatellen. (Sutinen & Antikainen 1996, 106)

Osakeyhtio voidaan  jakaa tarkemmin kahteen erilaiseen lajiiin; yksityiseen
osakeyhtioon (Oy) ja julkiseen osakeyhtioon (Oyj). Vain julkisen osakeyhtion
osakkeet noteerataan pOrssissd.. Osakeyhtid on yhtiomuotona paras kun puhutaan
suurista pddomista tai tarve suurelle pddomalle on suuri. Se on myds hyvéd valinta
yhtiomuodoksi silloin, kun perustajia on wuseita. Osakeyhtion péddlimméaisend
tavoitteena on tuottaa voittoa osakkeenomistajille, ellei yhtidjarjestyksessa ole toisin

madritty. (Meretniemi & Ylonen 2008, 50)

Osuuskunnan perustamiseen vaaditaan vdhintddn kolme luonnolista henkil6d, sdatiotd
yhteisod tai oikeushenkil6d. Osuuskunnan tarkoituksena on jdsenten talouden ja
elinkeinon tukeminen yhteistoiminnalla, mutta sen tavoitteena voi olla myos
aatteellisten ajatusten toteuttaminen yhdessd. Osuuskunann jdsenomistajat voivat
osallistua toimintaan jolloin osuuskunta tukee heidén elinkeinoaan ja taloudenpitoaan.
Poikkeuksena d&dskeiseen ovat suuret osuuskunnat joiden jdsenomistajat toimivat
pddsddntoisesti asiakkaina. Téllaisia osuuskuntia ovat muun muassa Kesko, SOK ja

Tapiola. (Meretniemi & Yl6nen 2008, 48)

Osuuskunnan jdsenyys ei ole myytdvissd tai luovutettavissa, koska osuuskunnat
valitsee itse omat jdsenensd. Osuuskuntaan jaseneksi hakeva maksaa osuusmaksun,
joka on kaikille hakijoille yhtd suuri. Osuusmaksu muodostaa osuuskunnan
peruspddoman ja sen saa takaisin osuuskunnasta erotessa. Osuuskunnat voivat perid

liittymisessd myos liittymismaksun jota ei palauteta osuuskunnasta erotessa.



7
Osuuskunnat soveltuvat hyvin pienyrittdjille verkostoitumisen vuoksi. (Meretniemi &

Ylonen 2008, 48)

Kommandiittiyhti6 on toimiva silloin kun yritykselld on lisdrahoituksen tarve ja
saatavilla on rahoittaja, joka ei muuten halua osallistua yrityksen pdivittdiseen
toimintaan. Rahoittajan on mahdollista pitdd myos taloudellinen vastuunsa
sijoituksensa suuruisena. Kommandiittiyhtion voi muuttaa avoimeksi yhtioksi
muuttamalla yhtidsopimuksensa sellaiseen muotoon, ettei yhtioon jdd &anettomid

yhtiomiehid. (Meretniemi & Y16nen 2008, 46)

Avoin yhtid on sopivin pienten tai keskisuurten perheyhtididen yhtiomuodoksi.
Avoimen yhtion muodostaa védhintddn kaksi yhtiomiestd, jotka voivat olla luonnollisia
henkil6itd tai yhteis6jd. Avoin yhtié voi omata toimitusjohtajan ja hallituksen, mutta

silld ei ole pakollisia toimielimid. (Meretniemi & Y1onen 2008, 44)

Avoin yhtid voidaan muuttaa kommandiittiyhtioksi, kun toimintaan otetaan mukaan
ddneton yhtiomies tai kun jonkun yhtiomiehen vastuuta rajoitetaan vain

sijoituspanoksen suuruiseksi. (Meretniemi & Y16nen 2008, 44)

Kaikkein yksinkertaisinta, nopeinta ja halvinta perustamisessa ja lopettamisessa on
yksityinen toiminimi eli yksityisliike. Toiminimen perustajina toimivat elinkeinon-,
ammatin-, ja liikkeenharjoitajt. Yksityisliikeen toiminta perustuu yleisimmin yrittdjan
oman osaamisen ja ammatitaidon ympdrille. Juridisesti kyseinen yritysmuoto syntyy,

kun elinkeinoharjoittaminen alkaa. (Meretniemi & Yl6nen 2008, 42)

Toiminimi on sopiva yritysmuoto yhden henkilén ammatin tai perheen liiketoiminnan
harjoittamiseen, mutta toiminimen avulla voi my®ds palkata tyontekijoita.
Yksityisliikettd kaytettddn silloin usein kun palkansaaja harjoittaa omaa
yritystoimintaa varsinaisen palkkatyonsa ohella. Toiminimelld yrittdvd antaa
yrityksellensd oman tydpanoksensa ja voi myos sijoittaa siihen omaa rahaa vaikka

lakisddteistd pddomaa ei olekkaan mddratty. (Meretniemi & Yl6nen 2008, 42)



3 TUOTTEET JA HINNOITTELU

3.1 Tuotteistaminen

Yrittdjd saa yleensd ensimmdisend idean tuotteesta tai palvelusta, jonka varaan hédn
aikoo yrityksensa perustaa. Tuotetta voidaan myyda tietylld nimella tai tuotemerkilla.

(Meretniemi & Yl1onen 2008, 118)

Menestyvan liikeidean perustana on asiakkaiden tarpeet jotka luovat kysynnén.
Markkinoille on mahdollista tuoda tuote ja luoda tarpeet, mutta tdméa vaatii paljon

aikaa ja rahaa. (Peltola 2015, 84)

Tuote on asiakkaalle suunniteltu tavara, palvelu tai niiden yhdistelmd. Tavaratuotteen
tuotteistamisprosessi on usein yksinkertaisempaa kun palvelutuotteen. Siind missa
tavaratuotteen tuotteistamisessa keskitytddn asiakaskohderyhméan selvittamiseen,
perusaihioiden ideoimiseen, tuotekehitykseen sekd markkinoinnillisiin
perusratkaisuihin palveluiden tuotteistaminen on ldhes kokonaan ndkymaéttéméan
palvelun tekemistd konkreettisemmaksi. Palvelutuotteen rakentamisessa tdrkeitd
elementteja ovat itse palvelua tuottavat henkil6t, palveluprosessi sekéd

palveluympadrist6. (Peltola 2015, 85)

3.2 Hinnoittelu

Aloittavan yrityksen yksi vaikeimista tehtdvistd on oikeanlainen hinnoittelu. Hinnan
on oltava sellainen, ettd asiakkaat ovat valmiita ostamaan tuotteen pyydetylld hinnalla,
mutta samalla yrittdjan on pystyttdvd pdrjadamddn tuotteestaan saadulla voitolla.

(Peltola 2015, 87)

Ensimmdisend  hinnoittelussa  ldhdetddn  liikenteeseen  kustannusrakenteen
selvittdimiselld. Kustannusrakenteeseen on hahmotettava tekijdt joista syntyy
kustannuksia ~ tuotteita =~ valmistaessa  tai  niitd  viedessd = markkinoille.
Omakustannehinnoittelussa selvitetddn valmistettavien tuotteiden osalta niiden
valmistamiseen liittyvdt valittomédt kustannukset ja osa valillistd kustannuksista.
Vilittomid kustannuksia ovat raaka-aineet ja tyopalkat, vadlillisid kustannuksista

lasketaan mukaan vuokrien ja johdon palkkojen osuus. Laskettujen kustannusten
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pddlle lasketaan voittolisa eli yrityksen haluama voitto verojen kanssa. (Peltola, 2015

87-88)

Katetuottohinnoittelun ajatusmallina on se ettd myyntituottojen pitdisi kattaa kaikki
muuttuvat ja kiintedt kustannukset sekd pystyd jattdmaan voittoa yritykselle.
Muuttuviin  kustannuksiin lasketaan hankinta- ja valmistuskustannukset jotka
valittomasti vaikuttavat hintaan tuotetta valmistaessa. Kiinteilld kustannuksilla
tarkoitetaan liiketilojen vuokria, johtajien palkkoja ja markkinointikustannuksia eli
kustannuksia joita syntyy riippumatta siitd paljonko tuotetta valmistetaan. (Peltola

2015, 88)

Markkinatilannehinnoittelu on nykyaikaisempi muoto miettid hinnoittelua, koska siind
mietitddn enemmadn sitd minkd hinnan asiakas olisi tuotteesta valmis maksamaan.
Markkinatilannehinnoittelussa on otettava kuitenkin huomioon se, ettd yrittdjan pitaa

pystyd kattamaan kaikki omat kustannuksensa. (Peltola 2015, 88)

Se miten hinta esitetddn on nykyéddn erds tdrkeistd markkinoinnilisista ratkaisuista,
silld siten pystytddn esittdmddn tuotteen hinta houkuttelevasti asiakkaalle. Asiakkaalle
luodaan psykologisesti mielikuvia hinnasta esimerkiksi tuotteen hinnalla alitetaan aina

tasahinnat eli 500 euroa ilmoitetaan 495 eurona. (Peltola 2015, 88)

Hinnoitteluun lasketaan myos hintaporrastuksen kasite, joka tarkoittaa sitd ettd yritys
myy samaa tuotetta eri hinnoilla. Hintaeron erilaisuus ei perustuu tuotteen eroihin
vaan ennatilauksien tai vip-hintojen alempaan hintaan normaaliin myyntihintaan
verrattuna. Maksuehtojen kadyttaminen kilpailutekijand hinnoittelussa on myos
mahdollista. Maksuehdoissa sovitaan asiakkaan kanssa maksutavasta ja ajankohdasta.

(Peltola 2015, 89)
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4 YRITYKSEN TALOUS

4.1 Kustannukset

Yrityksen kannattavuutta sekd kehitystd on yleensd tarkennettu tuotteittain,
tuoteryhmittdin, yksiloittdin ja koko liiketoiminnan osalta katetuottolaskelman avulla.
Katetuotto muodostetaan kun vdhennetddn tuotteiden tai palveluiden myynnistad

saaduista tuloista myynnin aiheuttamat kustannukset. (Viitala & Jylhd 2007, 300)

Edellytys liiketoiminnan kannattavuuden selvittdimiseen on ettd kustannukset
selvitetddn aluksi. Kustannusten maédrittelyn hankaluus liittyy usein siihen ettd
yritystd perustaessa joudutaan mddritteleméddn mitd kaikki kustannukset kohdistuvat
toimintaan tai tuloerddn. Mikdli kustannuksista tai tuloeristd ei saada tietoa

kannattavuutta on vaikea kehittda (Viitala & Jylha 2007, 300)

Mikaéli yrityksen tuotteiden tai palveluiden valmistamiseen kéytetyt kustannukset ovat
suuremmat kuin niistd saatavat myyntivoitot, yrityksen toiminta on kannatamatonta.
Syitd kannattamattomuuteen on lukuisia. Uutta liiketoimintaa aloittaessa voi mennd
aikaa ennen kuin asiakkaat 1dytdvét tuotteen tai palvelun, tuote voi olla vddrin
hinnoiteltu ja tdmén takia myyntitulo ei riitd kattamaan kustannuksia tai tuotteen
valmistaminen voi muodostua niin kalliiksi ettei markkinoilta saatavalla hinnalla

valmistaminen kannata. (Viitala & Jylha 2007, 300-301)

Kustannuksia on perinteisesti jaoiteltu kiinteisiin ja muuttuviin kustannuksiin.
Kiinteitd kustannuksia syntyy vaikka yhtddn tuotetta ei valmisteta tai palvelua tuoteta
ja juuri tdmdn takia ne eivédt yleensd riipu tuotannon madristd. Tallaisia kustannuksia
ovat esimerkiksi: vuokrat, pitkdaikaisten laitteiden poistot ja vakuutusmaksut,
henkilokunnan palkat sekd sivukulut sekéd osa markkinoinnin kuluista. (Viitala & Jylha

2007, 301)

Muuttuvat kustannukset tulevat suoraan tuotannon ja myynnin maddristd. Téallaisiksi
kustannuksiksi yleensd lasketaan: tuotteiden valmistuksessa kuluvat raaka-aineet,
tuotteen valmistukseen kuluva pakkausmateriaali, kaluston sekd koneiden huolto ja
korjaus sekd valmistuméaaradstd riippuvat patentti- ja lisenssimaksut. (Viitala & Jylja

2007, 302)
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Yritysten tulosten vaihtelu usein johtuukin siitd, ettd yritysten myymien tuotteiden tai
palvelujen mddrat ja hinnat usein joustavat sekd alaspdin ettd ylospdin kun kysynta
muuttuu, mutta menopuolella joustavuus on huomattavasti vdhdisempdd. Talld
hetkelld yrityksissé on tdmdn takia voimakas halu muuttaa kustannuksia
joustavammiksi esimerkiksi vuokraamalla tiloja, koneita, kalustoja ja laitteita sen

sijaan ettd niitd ostettaisiin omaksi. (Viitala & Jylha 2007, 302-303)

4.2 Investoinnit

Toimivan liiketoiminnan pitdisi pystyd tuottamaan sen verran ettd se riittdisi
kustannusten kattamisen jdlkeen myds investointeihin. Investointina voidaan pitdd
rahan kéyttda jonka tavoitteena hankkia lisdd tuloja, sddstdd kustannuksia tai saada
aikaan muuta hyotyd. Investoinnit voivat olla my6s pakollisia kuten
ympadristonsuojeluun liittyvét investoinnit. Investoinnit on mahdollista jakaa reaali-
investointehin sekd rahoitusinvestointeihin. Reaali-investointeja ovat esimerkiksi
uusien koneiden hankkiminen, kiinteistdjen rakentaminen tai kaluston ostaminen.
Rahoitusinvestoinneista on taas kyse silloin kun rahaa sijoitetaan valillisesti

esimerkiksi ostamalla arvopapereita. (Viitala & Jylha 2007, 309)

Investoinnit ovat yleensd pddtoksid joiden vaikutus kantaa kauas. Vertailun ja
pddtoksenteon pohjaksi onkin hyvd laatia erilaisia kannattavuuslaskelmia eli
investointilaskelmia. Investointilaskelmien perusteella voidaan vertailla helpommin
eri investointikohteita ja vaihtoehtoja. Laskelmissa tarkastellaan takaisinmaksuaikoja,
odotettavissa olevia hyotyjd, kayttoikia seka ylldapitokustannuksia. Laskelmien avulla
voidaan padtyd esimerkiksi vuokraamiseen ostamisen sijasta. (Viitala & Jylhd 2007,

309-310)

Investoinnit tuottaa yrityksille yleensd kassamenoja lyhyelld aikavililla koska
investoinneista koituneet hyddyt toteutuvat usein vasta pitkdn aikavalin kuluttua. Siksi
investointien vaikutus maksuvalmiuteen on yleensd valiton. (Viitala & Jylha 2007,

310)
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4.3 Rahoitus

Rahoitustoiminnan keskeisin haaste yrityksen kannalta on rahan riittdvyys. Yrityksen
pitdisi kattamaan toimintansa menot, investoinnit, verot, hoitamaan velan
takaisinmaksut sekd korvaukset padoman sijoittajille. Tilanteissa joissa raha ei riitd
kuitenkaan kaikkin maksuihin tapahtuu wusein yrityksen perustamisvaiheissa,
liikketoiminnan laajentamisvaiheissa tai tehtdessd investointeja. ( Viitala & Jylhd 2007,

316)

Keskeisia tekijoitd uuden yrityksen rahoituksen suunnittelussa onkin yritystoimintaan
sijoitettavissa olevan padoman madrd. Lisdksi alkavan yrittdjdn tulee ottaa huomioon
mitd ja millaisia vakuuksia on kdytettdvissd ja mikd on yleinen korkotaso. Aina tulee
myo0s selvittdd se onko hankkeeseen saatavissa julkista rahoitusta tai tukea muualta.

(Holopainen 2010, 157)

Yleensd on katsottu ettd yrittdjdn pitdisi pystyd sitouttamaan hankkeseen omaa
pddomaa 20% koko hankkeen pddomantarpeesta. Pienikin pddoman sitouttaminen on

tarkedd koska se antaa rahoittajille uskottavuutta toimintaan. (Holopainen 2010, 157)

Vieraan pddoman yleisin ldhde on taas pankista saatu laina, tosin lainan vakuudeksi
pankit yleensd vaativat turvaavan vakuuden johon henkilotakausta ei lasketa.
Yritttdjan onkin tdrked osata arvioida sitd mikd on yrityksen omaisuuden vakuusarvo

eli kuinka paljon on saatavissa lainarahaa vakuuksia vastaan. (Holopainen 2010, 157)

Finnvera auttaa pientakauksilla pk-yrityksid lainan saannissa ja nopeuttaa laina- ja
takauspaatoksid. Pientakaus on tarkoitettu perustettaville tai jo toiminnassa oleville
alle 50 henkil6n yrityksille. Finnveran takausosuus voi olla kuitenkin enintddn 60%,,
mutta kuitenkin vaan siten ettd pientakausten maédra voi olla korkeintaan 85 000 euroa.
Finnveran takaavan velkakirjaluoton laina-aika on enintddn 12 vuotta. (Holopainen

2010, 178)
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5 MARKKINOINTI JA KILPAILUTILANNE

5.1 Markkinointi

Markkinoinnilla yleisemmin tarkoitettaan yrityksen toimenpiteitd joko olemassa
olevia tai tulevia asiakkaita silmaélldpitden. Markkinoinnin ollessa onnistunutta
asiakkat ostavat yrityksen tuotetta ja tuottavat yritykselle tulovirtaa. (Meretniemi &

Ylonen 2008, 114)

Perinteisen ajattelun mukaan markkinointi ajatellaan tuotteiden tai palveluiden
myyntind, mutta se pitdisi ndhdd enemmédn ajattelu- ja toimintatapana.
Markkinointiajattelu keskittyy markkinoiden ja asiakkaiden tarpeisiin ja se on koko
yrityksen toimintaa ohjaava tapa ajatella asiakkaista ja markkinoista sekd kyky toimia
asiakkaiden ja markkinoiden ehdoilla. Markkinointiajattelun tarkoituksena on
havainnoida jatkuvasti asiakkaiden tarpeita. koska ajattelutavan tarkoituksena on
ymmartdd asiakasta ja asiakastarpeita aidosti sekd kyetd tarjoamaan asiakkaille

toimivia ratkaisuja ja tuottaa heille parasta arvoa. (Viitala & Jylha 2013, 97)

Markkinointistrategia koostuu kolmesta ndkokulmasta; kenelle tuotteita tarjotaan,
mistd valitun kohderyhmén parhaiten tavoittaa ja mitkd markkinoinnin keinot keinot
ovat tehokkaimmat parhaan mahdollisen tuloksen saavuttamiseen. Samalla on myos
mietittdvd miten jo olemassaolevia suhteita asiakkaisiin ja verkostoihin kehitetddn ja
ylldpidetddn. Onnisunut markkinointi on yritykselle suuri kilpailuetu ja sen hyvin
suunnittelu takaa yhdenmukaiset toimenpiteet ja pitdvadt yrityksen kustannuksia

kurissa. (Viitala & Jylhd 2013, 98)

Markkinoinnin muodot voidaan jakaa yksilo- tai tdsmdmarkkinointiin (one-to-one
marketing), mielikuvamarkkinointiin (image marketing), suhdemarkkinointiin
(relationship marketing), palvelujen markkinointiin (service marketing), kanta-
asiakasmarkkinointiin (loyalty marketing, customer-base marketing),
elamysmarkkinointiin ~ (experiental = marketing), integroituun  markkinointiin
(integrated marketing) seka digitaaliseen markkinointiin (digital marketing) (Viitala &

Jylhd 2013, 107-109)
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Yksilo- tai tdsmdmarkkinoinnin (one-to-one marketing) tarkoituksena on korostaa
asiakasldhtoisyyttd ja siind pyritddn kohdentamaan markkinointitoimenpiteet suoraan

ja henkilokohtaisesti asiakkaalle. (Viitala & Jylhd 2013, 107-109)

Mielikuvamarkkinointi (image marketing) merkitsee koko yrityksen ja toiminnan
yhtendistdmistd yrityskuvan luomiseksi ja ndin ollen voidaan sanoa kaiken
markkinoinnin olevan jollain tasolla mielikuvamarkkinointia.
Mielikuvamarkkinoinnissa kohderyhmia eivét ole pelkdstddn asiakaat, vaan kohtenina

toimivat kaikki yritykselle keskeiset sidosryhmat. (Viitala & Jylhd 2013, 107-109)

Suhdemarkkinointi (relationship marketing) on laaja-alainen suhtautuminen
markkinointiin ja sen vaikutuksen alle lasketaan niin asiakassuhteiden ja verkostojen
johtaminen kun yksil6llinen markkinointi. Yrityksen suhdemarkkinoinnin avulla
luoma suhdeverkko on erittdin tdrked tyokalu markkinoinnillisesti, silld se toimii
yrityksen markkinoijana ja puolestapuhujana, vaikka tuloksien ndkyminen myyntiin

ndkyykin viivelld. (Viitala & Jylha 2013, 107-109)

Palvelujen markkinointi (service marketing) eroaa ominaisuuksiltaan kun verrataan
fyysisten  tuotteiden = markkinointiin. = Keskeisin ero fyysisten tuotteiden
markkinoimiseen on se, ettd palvelu toteutuu yhdessd asiakkaan kanssa, asiakkaan
organisaatiossa tai asiakkaan prosesseissa. Tuotekehitys tapahtuu my6s usein yhdessa
asiakkaan kanssa kun liikutaan teollisten palveluiden puolella. Palveluiden
markkinoinnissa korostuu asiakassuhteiden tdrkeys ja suhdeajattelu. (Viitala & Jylha

2013, 107-109)

Kanta-asiakasmarkkinoinnissa (loyalty marketing, customer-base marketing) yritys
luo viestintdkokonaisuuksia jotka kattavat koko asiakasryhmédn. Kanta-
asiakasmarkkinoinnissa hyodynnettddn asiakastietokantaa tietyn asiakasuhteen
keihittdmisen = vdyldnd ja  tulevien asiakaskontaktien =~ parantamiseksi.
Asiakastietokantaan voidaan tuoda tietoja esimerkiksi kassajdrjestelmastd jolloin niitd
tietoja voidaan hyddyntdd tuotteiden markkinoinnissa. Asiakastietokantaan voidaan
my0s madrittd asiakaskohtaiset markkinointikeinot, jolloin jokainen yrityksessa

tyoskentelevd osaa ldhestyd asiakasta oikealla tavalla. (Viitala & Jylhd 2013, 107-109)
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Eldmysmarkkinointi (experiental marketing) on sopiva markkinointimuoto ei-
fyysisten tuotteiden markkinointiin. Ostokokemuksen luoma eldmyksellisyys on
kasvavassa roolissa arkipdivdssd. Yritykset pyrkivdt sitouttamaan asiakkaita

tuotteisiinsa sekd palveluihinsa luomalla eldamyksid ja vahvistamalla siind ohessa

asiakasuskollisuutta. (Viitala & Jylha 2013, 107-109)

Integroidun  markkinoinnin  (integrated  marketing)  tarkoitus on johtaa
markkinointistrategia sitd tukeviin toimintamalleihin, prosesseihin, keinoihin ja
tietotekniikkaratkaisuihin. Integroidun markkinoinnin luomalla markkinoinnilla on

kytkos yrityksen missioon, visioon ja arvoihin. (Viitala & Jylhd 2013, 107-109)

Digitaalinen markkinointi (digital marketing) on muoto jossa sovelletaan
vuorovaikutteisen sdahkdisen ympadriston rajoja ja laajuutta. Internetmarkkinoinnin
etuja ovat kyky tavoittaa asiakaskunta globaalisti, markkinoinnin kustannussaastot
sekd asiakkaiden kanssa kadyty vuorovaikutteinen yhteys jolloin pystytddn reagoimaan
nopeasti kyselyihin ja ongelmiin. Asiakkaille internetin kdyttd6 on kaiken lisdksi
mukavaa ja helppoa, mutta haittana on siihen liittyvat riskit kun asiakas ei nde tuotetta

tai myyjdd ennen ostoa. (Viitala & Jylhad 2013, 107-109)

5.2 Asiakasryhmittely

Yrityksilld on tapana ryhmitelld eli segmentoida asiakkaansa kolmella eri tavalla.
Segmentoimattomassa tavassa yritys kohdistaa tuotteen tai tuoteryhmdnsd kaikille
mahdollisille asiakkaille, segmentoidussa mallissa yritys tuottaa erilaisia tuotteita tai
palveluita jokaiselle asiakasryhmadlle ja kohdistetussa mallissa yrityksen tehtdvd on
kohdentaa koko liiketoimintansa yhteen eniten houkuttelevaan asiakasryhmaén.
Pienyrityksen menestymiselle yleisin on joko segmentoitu tai kohdistettu malli.

(Pitkdmaki 2000, 52)

Asiakassegmentointi yleensd jaetaan seuraavasti:
* maantieteelliset tekijat
» asiakkaiden kdyttdytyminen
* demografiset tekijat
» psykografiset tekijat
+ hyotyyn ja kéyttotilanteisiin liittyvat tekijdt (Viitala & Jylha 2007, 108)
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Maantieteellinen segmentointi on nykyddn harvinaisempaa koska tavallisempaa on
soveltaa se niin sanotuksi geodemografiseksi segmentoinniksi, jossa asiakkaat
luokitellaan asuinpaikan tai asuinmuodon mukaan. Geodemografista segmentointia
kiytetddn kun tehdddn véhittdiskaupan perustamis- tai sijouttumissuunnitelmia.

(Viitala & Jylhd 2007, 108)

Asiakkaiden  kdyttdytymisen segmentoinnin mukaan erotellaan asiakkaat
suurkdyttdjiin, pienkdayttdjiin, ei-kdyttdjiin sekd kilpailevien merkkien kayttdjiin.
Segmentoinnin perustana toimii selvitys asiakkaiden kadyttokertojen, kdyttotilanteiden,

ostoperusteiden seka ostouskollisuuden tutkimisessa. (Viitala & Jylhd 2007, 108)

Demografisella segmentoinnilla tarkoitetaan luokittelua jossa taloudet luokitellaan
koon sekd perheyhteison mukaan. Perinteisid demografisia tekijoitd ovat talouksissa
asuvien henkiloiden tulot, ikd ja sukupuoli. Ikd on menettemdssd kuitenkin
merkitystddn segmentointikriteerind, koska sama tuote voi kiinnostaa eri ikdisid

kuluttajia. (Viitala & Jylhd 2007, 109)

Psykografiset tekijit ovat nykyaikana yhd tdrkedmpid ja kiinnostavimpia
segmentointimalleja ~ kohdeasiakkaiden = valinnassa, = koska  niin  sanottu
eldmédntyylikuluttaminen on tutkimusten mukaan vahvassa kasvussa. Psykografisessa

elamantyyli sekd harrastukset. ( Viitala & Jylhd 2007, 109)

Hyoytyyn ja kayttotilanteeseen perustuva segmentointimalli jakaa asiakkaat ryhmiin
heiddn asenteidensa tai kdyttotapojensa perusteella. Asiakkaiden saamat hyodyt
syntyvat siitd ettd hdn saa tuotteen tai palvelun ostettuaan jonkin asian hoidettua.
Kuluttajista osa etsii esimerkiksi alhaista hintaa ja toinen taas erinomaista palvelua.
Sama tuote voi myods olla kuluttajalle erilaisessa roolissa, jollekin matka voi olla

tyomatka ja toiselle lomamatka. (Viitala & Jylhd 2007, 109)

Ryhmittelyn onnistumiseksi yrityksen on tunnistettava tuotteidensa ja palveluidensa
kayttdjat sekd lopullisista ostoista pdattdvdt tahot, koska niiden saavuttamiseksi
yrityksen on kéytettdva erilaisia toimenpiteitd. Kéaytdssd olevat markkinointikeinot
saattavat poiketa uein jo senkin takia ettd kysynndn mddra ja kasvu poikkeavat eri

asiakasryhmien vililld. Pienyritykset usein tunnistavat itselleen sopivat asiakasryhmat
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kokemuksella sekd tiedostaa kunkin ryhmdn edellyttamdt kasittelytavat ja

toimintaperiaatteet. (Pitkdmadki 2000, 52)

5.3 Kilpailijat

Toisiin toimialalla toimiviin yrityksiin suhtautumisen tapa on tdrked strateginen paatos
yritystoiminnassa. Niihin voidaan suhtautua joko kilpailijoina tai esimerkin tarjoajina.
Pienen kokoluokan yritysten kannattaa pitdd muita toimialalla operoivia yrityksid

esimerkkind joilta voidaan oppia menestymisen edellytyksid. (Pitkdmaki 2000, 44)

Yityksen on pystyttdvd tunnistamaan myos Kkilpailijansa eli muut yritykset jotka
toimivat samalla toimialalla ja markkina-alueella. Tulevaisuuden ja mahdollisuuksien
hahmottaminen sekd visionti on tdrkedd koska tdlld voidaan selvittdd sitd onko
toimialalle tulossa uusia yrittdjid ja miten toimialan yritystoiminta mahdollisesti
kehittyy. Erinomaisena tydkaluna tdhdn toimii kilpailu- ja kilpailija-analyysi jonka
avulla pystytddn hahmottamaan markkinatilannetta ja pohtimaan oman yrityksen

sijoittumista kilpailutilanteessa (Peltola 2015, 91)

Kilpailu- ja kilpailija-analyysissa tulisi 16ytdd vastaukset seuraaviin kysymyksiin:
» Mitka ovat kilpailevia yrityksid?
* Miten niiden myynti on kehittynyt viime vuosina?
» Mitka ovat yrityksen vahvat puolet?
» Mitka ovat yrityksen heikot puolet?
* Mihin suuntaan yritykset ovat kehittyméassa?
* Onko alalle tulossa uusia yrityksid? Millaisia?
» Mitka ovat alalle tuloijoiden vahvat/heikot puolet?
* Miten kilpailu tulee kehittyméén ldhivuosina?
» Mitd johtopaatoksia edellisiin kysymyksiin saatujen vastausten pohjalta pitéisi
tehdd? (Peltola 2015, 91)
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6 RISKIENHALLINTA

Yritykseen kohdistuvat riskit voidaan luokitella kuuteen pienempédn kokonaisuuteen.

» Liikeriskeihin = lasketaan tekniikkaan liittyvid  ongelmia, yrityksen
kannattavuuteen liittyvdt epdonnistumiset, kilpailijoiden toiminta sekéa
mahdolliset kaupparajoitukset.

* Omaisuusvahinkoihin liitetddn tulipalot, rdjdhdykset, vuodot, tulvat,
maanjaristykset sekd kone-, kuljetus-, kalusto- ja liikennevahingot.

» Rikoksiin kuuluvat murrot, rydstot, varkaudet, havikki seka ilkivalta

» Keskeytysvahinkoihin luokitellaan vahingot jotka ajavat toiminnan
keskeytykseen. Tdllaisia vahinkoja ovat omasta tai tavarantoimittajan
toiminnasta johtuvat tulojen menetykset.

» Henkiloriskit siséltdvdt sairaus, tapaturma sekd avainhenkil66n kohdistuvat
riskit.

* Vahingonkorvausvaatimuksiin luokitellaan toiselle yritykselle koituneet
korjausvastuut sekd tuote-, ympdristo-, tieto- ja sopimusvastuut. (Peltola 2015,
102)

Riskit voidaan luokitella tarkemmin liitteessd 4 esiintyvdn kuvan ”Yritystoiminnan

riskit” avulla.

Parhaana keinona suojautua riskeiltd voidaan pitdd riskien vélttdmistd. Riskien
valttamisella tarkoitetaan sitd ettd yritys ei kohdista toimintaansa riskialttiin
omaisuuden tai henkilén kanssa toimimiseen ja vélttdd toiminnassaan myos riskialtista

toimintaa. (Suominen 2003, 102)

Riskejd vdlttddkseen yritys toimii entistd huolellisemmin ja varovaisemmin.
Varovainen ldhestymistapa korostuu yleensd entistdi enemmdén liikeriskien
valttdmisessd. Toimintatapana riskien vélttdminen ei kuitenkaan ole aina paras
mahdollinen tai jarkevin toimintatapa, koska yleensa se lisda yrityksen kustannuksia.
Yritykset saattavat kokea myds riskien vélttamisen kokonaan mahdottomaksi

liiketoimintaa harjoittaessaan. (Suominen 2003, 102)

Riskien pienentdminen tdhtdd mahdollisien vahinkotapahtumien todenndkoisyyden tai

seurasten pienentdmiseen. Riskien pienentdmisen yleisid hallintakeinoja ovat riskien
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jakaminen ja harvemmissa tapauksissa riskien yhdistiminen. Riskejd jakamalla
lisdtdadn  riskikohteiden = maddrad, jolloin  vahinkotapauksien sattuessa on
todenndkodisempdd, ettd ainakin osa kohteista sdilyy vahingoittumattomana ja ndin
onnettomuuden vaikutukset jddvdt pienemmdksi. Riskien jakaminen aiheuttaa
yritykselle lisdd kustannuksia, mutta keskeytysvahingot sekd piilomenetykset jadvat

kuitenkin vahdisemmiksi. (Suominen 2003, 102-104)

Riskejd on mahdollista my®s siirtda toiselle yritykselle tai taholle. Yleisin tapa siirtdd
riskejd on riskialtiin kohteen vakuuttaminen vakuutusyhtifssd. Muita mahdollisia
keinoja siirtda riski on antaa tiettyjen tyotehtdavien tekeminen toiselle kyseiseen tyohon
erikoistuneelle yritykselle tehtdvdksi. Esimerkiksi maarakennustydmaalla rdjdytystyot

yleensa suorittaa alaan erikoistunut alihankkija. (Peltola 2015, 107)
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7 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

7.1 Yrityksen perustiedot

Yrityksen nimi: Yrityksen nimeksi tulee Lammin Valaistussuunnittelu, koska nimi
kertoo suoraan asiakkaalle minkélaista palvelua tarjotaan. Lammi on Suomen entinen
kunta ja nykyddn osa Hameenlinnaa ja halusinkin tuoda esille nimessd juuria misté

olen ldht6isin ja milld alueella toimin. Nimi on lisdksi tdysin ajaton.

Yritysmuoto: Yritysmuodoksi valitsin toiminimen, koska yksityishenkilénd ja
ainoana tyontekijand varteenotettavia yritysmuotoja on oikeastaan vain toiminimi ja
osakeyhtié. Toiminimelld operoiminen mahdollistaa sen ettd paatoksenteko voidaan
pitda omissa kdsissd. Lisdrahoitukselle ei myoskddn ole tarvetta joten osakeyhtion edut

jaavat hyvinkin pieniksi.

Toimeenpanija: Sauli Nieminen on sdhkoinsindori ja hdnen tyokokemuksena tulee
sdahkdverkon puolelta. Aikaisempaa kokemusta yritystoiminnasta ei ole, mutta
valaistussuunnitelmien tekemistd hdn on hionut omalla vapaa-ajallaan. Lisdksi
motivaatio yrittdmiseen sekd halua oppia uutta on huippuluokkaa. Selkedna

heikkoutena voidaan pitdd alalta puuttuvaa kokemusta.

Tuotteet/palvelut: Lammin Valaistussuunnittelu toteuttaa nimensd mukaisesti
valaistussuunnittelmia niin uudis- kuin saneerauskohteisiin. Valaistussuunnitelma
sisdltdd sisd- ja ulkovalaistuksen suunnittelun, valaisimien pistekuvat sdhkoisessd
muodossa, valaisinkuvat ja tekniset tiedot sdhkoisesti sekd kolmiulotteisen

mallinnuksen siitd mitd lopputulokselta voidaan odottaa.

Toimialue: Toimialue tulee sijaitsemaan Héame-Pirkanmaa seudulla. Varsinainen
toimipiste Riihiméelld. Kuitenkin jokainen tilattu ty6 on tapauskohtainen niin

varsinainen toimialue voi olla huomattavasti suurempi, jopa koko Suomen kattava.
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7.2 Liikeidea

Asiakkaat: Tarkoituksena on tuottaa palveluita asiakkaille, jotka ovat rakentamassa
uutta tai kunnostamassa vanhaa ja miettivdt asunnon tai toimitilojen valaistuksen
visuaalisuutta sekd toimivuutta ennen sen toteuttamista. Varsinaista tarkkaa
asiakasprofiilia on hyvin vaikea segmentoida, mutta todennékoisesti asiakaskunta
tulee olemaan yrityksid jotka miettivat toimitiloilleen sopivia valaistusmenetelmid
sekd keski-ikdisid ylempdd keskiluokkaa olevia perheitd, jotka nédkevét valaistuksen
muunakin kuin vélttdmattomyytend omaa taloaan rakentaessaan. Varsinaista
rajaamista asiakaskuntien vilille ei kuitenkaan tulla muodostamaan. Yritys pyrkii
olemaan helposti ldhestyttdava kaikille jotka ndkevét valaistussuunnittelun tdrkedna

osana rakennustoissa.

Tuotteet/Palvelut: Tyotilaukset toteutetaan aina asiakkaiden ehdoilla ja kaikki on
sovittavissa erikseen etukdteen. Perinteiseen tilaukseen kuuluvat 2-5 (2-6h/krt) kdyntia
asiakkaan tyomaalla keskustelemassa tydkohteen tarpeista, tarvittava tekninen tuki ja
ohjeistus puhelimitse sekd sdahkopostin vilitykselld, sisdvalaistuksen suunnittelu,
ulkovalaistuksen suunnittelu, pistekuvat DWG- ja PDF-tiedostoina, valaisinkuvat sekd

valaisinkuvien tekniset tiedot.

Kaikkiaan siis tavoitteena on tuottaa sellainen paketti jossa asiakkaalle sekd hdnen
sdahkodsuunnittelijalle selvidd kaikki valaistukseen liittyvd, jotta itse valaistuksen

toteuttaminen sujuu vaivattomasti ja helposti.

Toimintatapa: Kaikki tyotilaukset toteutetaan AutoCAD Electricalia sekd DIALuxia
hyodyntden asiakkaiden toiveita noudattaen. Asennukset ja valaisimiin liittyvét
materiaalit jddvdt asiakkaalle itselleen kustannettavaksi. Asiakas tavoittaa yrityksen

puhelimella arkisin kello 7-18 vélisend aikana ja muuna aikana sdhképostitse.

Tyotilaus alkaa siitd kun asiakas ottaa yhteyttd, lahettdd pohjapiirustuksen sdahkoisesti
ja kysyy kohteelleensa tarjousta. Tdssd vaiheessa tehtdvdndni on perehtyd tilojen
piirustuksiin ja miettid arviota siitd paljon paljon tyon toteuttaminen kustantaisi.
Asiakkaan hyvdksyessd tarjoukseni sovitaan ensimmdinen mahdollinen tapaaminen

tyomaalle jotta padstddn keskustelemaan asiakkaiden toivomuksista sekd omista
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visioistani. Ensimmdisen tapaamisen jdlkeen alkaa suunnitteluvaihe joka toteutetaan

AutoCAD Electricalia sekd DIALuxia hyddyntéen.

AutoCAD Electrical

AutoCAD on Autodesk Inc. yrityksen kehittdmd vektorigrafiikkaohjelma jonka
toiminta on parhaimmillaan viivapiirtoon perustuvassa 2D- ja 3D-suunnittelussa.
AutoCAD on yleissuunnitteluohjelma, mutta sen toiminta on laajennettavissa
erilaisten versioiden avulla. Yritykseni tulee hyddyntdméddn AutoCAD Electricalia
joka on laajennus alkuperdiseen ohjelmaan. Electrical mahdollistaa, helpon
kayttoliittyméan avulla, 2D-pohjapiirustuksiin sdhkokuvien liittdmiseen valaisimien

pistekuvat.

DIALux

Valaisimien pistekuvat tehtydni siirrdin AutoCAD:n luoman DWG-tiedoston
kdsiteltavdksi DIALuxiin. DIALux on ohjelma joka on varta vasten kehitelty
valaistuksen suunnitteluun. Ohjelman avulla on mahdollista siirtdd AutoCAD:n luoma
data 3D-ympdristoén ja sen avulla pystytddn luomaan tilalle tarkat mitat ja
pintamateriaalit. DIALuxin avulla on siis mahdollista renderoida kolmiulottoinen kuva
tilasta valaistuksineen ennen varsinaista asennustditd sekd ndyttdad valotehon

jakautuminen tiloihin.

7.3 Visio

Tavoitteena olisi aloitettuani ensimmadisen vuoden aikana pééstda hiljalleen irti
tarpeesta tehdd pdivdtditd ja pystyd eldttdmddn itseni pelkdstddn yritykseni avulla.
Ensimmadiselle vuodelle oleellista on myds pystyd tekeméddn vaadittavia investointeja,
jotta tyovilineet ovat tulevaisuudelle turvattu. Lammin Valaistussuunnittelu alkaa
my6s saamaan nimeddn esille kun ensimmadiset tyokohteet on saatu suunniteltua ja
ndiden avulla on pystytty mainostamaan omaa tekemistd tarkemmin

esimerkkikohteiden avulla.
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Kolmantena vuotena pystyn keskittymddn yritykseen tdysipainoisesti tyoskennellen
pelkdstddan omalle yritykselleni. Yritys on myos siirtynyt toteuttamaan kohteiden
valaistusta  lisdmaksusta. =~ Lammin Valaistussuunnittelu on saanut myos
rakennuspiireissd mainetta olemalla hinta/laatusuhteellaan paras jonka markkinoilta
voi valita. Yritykseen ollaan palkkaamassa tyoharjoittelijaa, joka avustaa
asennustdissd kun sille on tarvetta. Toimistotilat on myds pystytetty oman taloni

tiloihin.

Viidentend vuonna Lammin Valaistussuunnittelu on palkannut ensimmaéisen
tdysiaikaisen asentajan jonka tehtdvdnd on toteuttaa tyokohteiden valaistuksia. Yritys
on myo0s laajentanut palveluitaan sdhkdsuunnittelmien puolelle, jotta sdhkdpuolen
piirustukset ovat asiakkaalle helposti saatavissa yhdessd paikasta. Viidennen vuoden

nurkilla aletaan my6s miettimddn tarvetta ulkopuolisille toimistotiloille.

7.4 Toimialan ja markkinoiden tilanne

Valaistussuunnittelu on kasvava toimiala kun EU-sdddokset valotehon maddristd ovat
kiristyneet. Asiakkaat ovat alkaneet my0s vaatimaan enemmadn valaistuksen
suunnnittelulta jotta tilat padsisivdt paremmin oikeuksiinsa. Alalle ei kuitenkaan ole
Suomessa suurempaa kilpailua vaan yritykset jotka toteuttavat valaistussuunnittelua
tekevdt sen sivutoimisena palveluna keskittyen yleensd péatoimisesti johonkin
muuhun suunnitteluun. Lammin Valaistussuunnittelu keskittyy toteuttamaan

nimenomaan pdédsddntoisesti asiakkaiden tarpeisiin rdatéaloitya valaistussuunnittelua.

Pahimmat kilpailijat markkinatilaa vallatessa voidaan jakaa kolmeen yritykseen jotka
toimivat Pirkanmaa-Uusimaa akselilla. Pahin kilpialija tulee olemaan Zeeta Oy jonka
pddtoimipisteet sijaitsevat Himeenlinnassa ja Helsingissd. Zeeta on saanut aikaiseksi
jo sen mitd Lammin Valaistussuunnnittelu hakee niin internetsivujen visuaalisuudesta
aina tyokohteiden suunnitteluun. Lisdksi Zeetan hinnoittelu on maltillinen ja yritys
tarjoaa asennuspalveluita sekd perinteistd sahkdsuunnittelua. Zeeta Oy:n liikevaihto on
ollut viime vuodet laskussa ja pyorinyt 300 000 - 400 000 euron vélissd tuloksen

ollessa kuitenkin joka vuosi tappiollinen.
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Winled tarjoaa asiakkaille valaistussunnittelua sivutoimisena pddpainon ollessa
enemmadn led-valaisimien tukkurina olemisessa. Yrityksen pddtoimipaikka sijaitsee
Tampereella. Winledin liikevaihto on ollut viime vuosina jyrkdssd kasvussa télld
hetkelld sen ollessa 1,7 miljoonaa euroa. Tulos oli vuonna 2015 Winledilld 100 000
euroa voitollinen. Keskimddrdinen hinta valaistussuunnitelmalle on Winledilld

markkinoiden kalleimpia.

Laatuvalon toimipiste sijaitsee Helsingissd ja yritys on saanut kasvatettua liikevaihtoa
rajusti viime vuosina tdlld hetkelld sen ollessa 1,3 miljoonaa euroa. Tilikauden tulos
oli myds kunnioitettava 300 000 euroa voitollinen. Laatuvalo toimii my6s

pddtoimisesti valaisimien maahantuojana.

LIITE 6. Kilpailija-analyysi.

7.5 Markkinointi

Markkinoinnissa tdhdadtddn alusta ldhtien digitaaliseen markkinointiin eli
pddasiallisena  toimintavdyland toimii  yritykselle  perustetut internetsivut.
Internetsivujen rakentamiseen panostetaan aikaa ja rahaa, jotta sivuista saadaan
mahdollisimman ammattimaiset ja samalla pystytddn varmistamaan ettd hakukoneet
l6ytdvat sivuni ensimmadisten hakutulosten joukossa. Lisédksi sivuille teetetddn samalla
mobiiliversiot, koska asiakkaat selaavat sivuja yhd enemmaédn mobiililaitteiden kautta.
Alussa sivustojen rakenne koostuu mallikuvista ja yrityksen tarjoamien palveluiden
selventdmisessd, mutta my6hemmin tarkoituksena on saada sivuille myds kuvia

toteutuneista tyomaista.

Toinen suuri vdyld digitaalisessa markkinoinnissa on sosiaalisen median kaytto.
Sosiaalisessa mediassa yritys saa mainosta olemattomalla rahallisella panostuksella.
Facebookin, Twitterin ja Instagramin avulla on mahdollista jérjestdd yritykselle
reaaliaikaisempaa mainosta tyokohteiden edistymisestd valokuvin sekd jarjestda

erindisid kilpailuja jolla saadaan Lammin Valaistussuunnitelun nimed paremmin esille.



7.6 Yrityksen toimintaymparisto

Yrityksen toimintaa ja siihen

nelikenttdanalyysin, toiselta nimeltd SWOT-analyysin, kautta (KUVA 1). SWOT-

analyysin tekeminen auttaa luomaan yritykselle

vahvuuksien ja heikkouksien

vaikuttavaa

rungot

ympdristdd 1dhdin

vaikka todellisten

heikkouksien ja uhdien selvittdminen ei sen avulla onnistuisikaan.

VAHVUUDET
- Minimaaliset riskit
- Pienet menoerat
- Hinta kilpailijoihin verrattuna
- Mahdollisuus madrittad itse tyotahtia
- Sijainnilla vain minimaalinen vaikutus

HEIKKOUDET
- Toiminimella yritthminen
- Kokemuksen puute alalta
- Tydntekijdiden puute
- Varsinaisten toimistotilojen puute

MAHDOLLISUUDET
- Yhtidmuodon muuttaminen kun se on mahdollista
- Markkinoinnin toimiminen myds "puskaradion” kautta
- Jos ei tule tydtilauksia voi keskittyd paivatoihin
- Laajentaminen suunnitelmien toteuttamiseen

UHAT
- Kilpailun kaswu
- Asiakkaiden I6ytdminen voi olla hankalaa
- Kiinnostus yrittdmiseen loppuu
- Nakeeko asiakkaat tarpeelliseksi

toimintaympadriston tuomien

mahdollisuuksien,

- Lama

Taulukkoe 1. SWOT-analyysi

Yllda olevasta SWOT-analyysista (Taulukko 1) ilmenee ettd yritysten vahvuudet
keskittyvdt minimaalisiin riskeihin ja menoeriin. Toiminimend yrittdminen takaa
helpon ja halvan ldhestymisen tyOprojekteihin, mutta taas heikentdd uskottavuutta
asiakkaiden silmissda vakavasti. Koska tyotilaukset suunnitellaan ja toteutaan
tietokoneella asiakkaiden tarpeiden mukaan niin toimitiloille ei ole varsinaista tarvetta

vaan ty6td voi tehdd kotoa késin ja asiakastapaamiset voi suorittaa tydmaalla.

Heikkoudet keskittyvit 1dhinnd uuden yrittdjdn ongelmiin. Varsinaisia tyontekijoitd ei
ole joten kokemus alalta jda tdysin yrittdjan varaan. Toiminimi ei myd6s ole uskottavin

yhtiomuoto kuten ylld selvennettiin.

Mahdollisuuksista tdrkein on ehdottamasti yhtiomuodon muuttaminen heti kun se on
mahdollista ja mahdollisen tydovoiman palkkaaminen. Tyontekijat mahdollistaa

laajentamisen tydsuunnitelmien toteuttamiseen ja ndin palveluiden lisddmiseen
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samalla nostaen yrityksen uskottavuutta. Mikali ty6tilauksia ei kuitenkaan saavu niin
toiminimi takaa yrityksen pyorittdmisen sivutoimisena ja ndin taloudellinen vakaus

sdilyy pdivétoiden avulla.

Uhat iskevit eniten tyotilauksien puuttumiseen ja siihen ettd asiakkaat eivdt 10yda
yritystd tai tilaavat suunnitelmansa kilpailijoilta. Tyotilauksien vdhdisyys ja liiallinen
keskittyminen pdivdtdihin voi ajaa myds yrityksen “poytdlaatikkoon” jolloin

kiinnostus yrittdmistd kohtaan katoaa ja keskittyminen ohjaantuu muualle.

7.7 Talous

Hinnoittelu: Lammin Valaistussuunnittelun hinnoittelu tulee noudattamaan
markkinatilannehinnoitelua. Hinta tulee olemaan yleistd markkinahintaa hieman
halvempi jolloin aloittava yritys pddsee kilpailemaan markkinatilasta kilpailukykyisen
hintansa vuoksi. Jokainen tytmaa tullaan hinnoittelemaan tarjouksen mukaan, mutta
yritykselld on kédytdssd hinnasto josta saadaan suuntaa tarjouksen hinnoittelusta.
Pienemmadt tyomaat maksavat suhteessa pinta-alaan enemmdn kuin suuret, koska
isommat tyomaat ovat todenndkodisimmin tehdashalleja tai toimistotiloja joita on
helpompi suunnitella. Esimerkiksi alle 110 m? tilan arvio on 899 euroa kun taas 150
m? tilan arvo 1299 euroa. Ohjeellinen nelidhinta pienemmallé tilalla on siis 8,17 € ja

isommalla 6,57 €.

Lammin Valaistussuunnittelu =~ mahdollistaa myos asiakkaalle osamaksulla
pienemmissd erissd maksamisen, koska laskutushinnat ovat kuitenkin suhteellisen

suuria.

LIITE 5. Esimerkkihinnoittelu

Padoman tarve: Liiketoiminta saadaan aluksi pyérimddan 1800 eurolla. Ensimmadisen
vuoden aikana on kuitenkin tarkoituksena uusia laitteistoa joilla t6itd tehdddn ja
samalla ohessa parantaa tydskentelymukavuutta investoimalla lisdd rahaa yritykseen
jolloin rahan tarve kasvaa 5500 euroon. Tarvittavat rahat pddoman saamiseen saadaan

yrityksen myynnin kautta jolloin lisdsijoitusta yritykseen ei kuitenkaan enéa tarvita.

LIITE 1. Investointilaskelma.
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Myyntiennuste: Lammin Valaistussuunnittelun myyntiennuste perustuu 45
toteutettuun tyotilaukseen vuodessa. Asiakkaan tyokohteen keskihinta on 1200 euroa
jolloin kuukausimyynnin ennuste on 4500 euroa ja vuosimyynniksi ennustetaan 54

000 euroa.

LIITE 2. Kannattavuuslaskelma.

Tulosennuste: Liikevaihto ensimméisend vuonna on odotettu olevan 43 000 euroa,
josta 34 000 euroa on yrittjdn omaa vuosiansiota. Yrityksen tulos tulisi olemaan 9000

euroa voitollinen.

LIITE 2. Kannattavuuslaskelma.

7.8 Riskit

Lammin Valaistussuunnittelun liikeriskeiksi voidaan laskea asiakkaiden puutteen,
kilpailijoiden tilanteen kohentumisen sekd virheinvestoinnit etenkin alussa. Suurin
esiin nostettava yksittdinen riski on ehdottomasti asiakkaiden véhdisyys. Asiakkaiden
vahdisyys on ongelmallinen korjattava silld siihen pystyy iskemddn vastaan ainoastaan
tehostamalla mainontaa ja toivomalla ettd sitd kautta syntyisi uusia tyotilauksia.
Asiakkaiden véhdisyyttd tullaan estdamddn kuitenkin tekemdlld jokainen tydtilaus

ammattitaitoisesti jolloin uusi asiakkauus ei jda tyon laadusta kiinni.

Kilpailijjoiden kasvaminen ja markkinoiden valtaaminen voi luoda myds yrityksen
alkutaipaleella suuria ongelmia, etenkin kun omalla yritykselld ei ole markkinoilla
omaa segmenttid missd toimia tai asiakaskuntaa johon luottaa. Kilpailijoita vastaan
pyritddnkin tekemédn asiat hieman paremmin ja pysymddn kokoajan askeleen tai pari

edelld ettd ikdvilta yllatyksilta valtyttdisiin.

Yritykselld ei ole koskaan varaa virheinvestointeihin, mutta vield vihemman uutta
toimintaa pystyttdessd. Virheinvestoinneilta tullaan vélttymddn kun jokaista
investointitarvetta tarkastellaan kriittisesti eikd investointeja tehdd hatdisesti yrityksen

alkutaipaleella.
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Vahinkoriskit ovat riskejd joihin nimensd mukaan ei voida varautua. Lammin
Valaistussuunnittelulla suurimmat kyseiset riskit koskevat mahdollista oman talon
palamista jolloin toimitilat menevét samalla. Tulipaloon tai laitteiston hajoamiseen,
murtoihin ja ilkivaltaan padsddntdinen ehkdisy on yrittdd valttdd tilanteita missa niita
voisi esiintyd. Koska kaikkea ei voi kuitenkaan vélttdd niin vakuutusten kunnossa
oleminen on tdrkedd. Vakuutuksilla katetaan myo6s henkildstopuolen mahdolliset

tapaturmat jotka voisivat estda tyoskentelyn.
Lammin Valaistussuunnitteluun ei kohdistu suurempia keskeytymisvahingon vaaroja,
koska toiminta keskeytyy oikeastaan vain siind tilanteessa kun henkilostopuolella

koetaan jonkinlainen tapaturma.

LIITE 3. Riskianalyysi
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8 YHTEENVETO

Opinndytetyoni tarkoituksena oli tutkia liiketoimintasuunnitelmaan vaadittavaa
rakennetta sekd sitd mitd siihen pitdisi sisdllyttdd. Samalla liiketoimintasuunnitelmaa
laajennettiin hieman kdsittelemddn yrityksen perustamiseen liittyvid seikkoja kuten
nimedmistd ja yhtiomuotojen valintaa. Ty0Ostdni rajattiin alkuvaiheessa pois
tyontekijoitd koskevat suunnitelmat koska omalla yritykselldni ei ole aikeita palkata

tyOvoimaa.

Tyon perusteella voidaan todeta liiketoimintasuunnitelman olevan vélttdméton valine
yrityksen perustamisvaiheissa. Liikeideaa liiketoimintasuunnitelmaa laajentaessa tulee
mietittyd tarkemmin talouteen sekd pdivittdiseen toimintaan liittyvid asioita, jotka
muuten voisivat jdddd huomioimatta. Samalla ajatusprosessilla alkaa ndkemaddn
paremmin myo6s yrityksen ongelmakohtia sekéd sitd onko yritykselld edes ylipddtdansa

tulevaisuutta.

Ennen oman  ty6ni  aloittamista  olin  miettinyt  pitkddn  voisiko
liiketoimintasuunnitelman toteuttaa opinndytetyond koska minulla oli molemmille
tarve. Sain tyolleni siunauksen ja aloin tutustumaan tarkemmin siihen millainen
liiketoimintasuunnitelma olisi omiin tarpeisiini sopivin sekd mitd siihen haluaisin
sisdllyttdad. Samalla itseni stressitasoja nosti ajatus siitd ettd pystyisinkd mind
toteuttamaan riittdvan hyvda teoriaosuutta, koska sdhkdétekniikan puolella olimme

kdyneet yrittdjyyteen liittyvid opintoja kevyesti.

Varsinaisen tyon aloitin etsimdlld ldhes pdivdkausia kirjallisuutta joka liittyi edes
etdisesti yrityksen perustamiseen. Minun pohjatiedot liiketalouden Kkirjallisuudesta
olivat ldhes olemattomat joten jouduin opettelemaan lukuisia uusia asioita jotta
kirjoittaminen olisi myéhemmin edes jotenkin mahdollista. Lopulta teoriaosuudesta
muodostui  kuitenkin  sellainen  ettd sain sen  pohjalta  toteutettua

liiketoimintasuunnitelman omalle yritykselleni.

Prosessin aikana opin hyvin paljon aikatauluttamisesta ja taukojen tdrkeydestd. Tyotd
toteuttaessa iski usein vaiheita jolloin tuntui ettd ei saanut yhtddn mitddn aikaiseksi,
mutta tdssd onneksi ohjeistettiin kirjoittamaan mielummin védhdn kerralla niin

edistymistdkin tapahtuu.
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Télla hetkelld olen varsin tyytyvdinen tuotokseeni vaikka opinnoista sain ty6honi
hyvin védhédn pohjaa. Mikali toteuttaisin tydn uudestaan niin keskittyisin teoriaosuuteen
varmasti vield enemmaén jotta myos muut yrityksen perustamista miettivét saisivat siitd
enemmadn itselleen. Teoriaosuus kuitenkin palvelee omaa liiketoimintasuunnitelmaa

hyvin.

Minulta kysyttdessd tyoni parasta aihealuetta niin méadrittdisin sen olevan minun oma
liiketoimintasuunnitelma. Oman suunnitelman tekeminen on ollut opinndytetydssa
ehdottomasti se mielyttdvin kokemus. Lisdksi suunnitelman perusteella uskallus ldhtea

yrittdmdén sekd pistimddn omaa yritystdni pystyyn on kasvanut valtavasti.
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Liite 1. Investointilaskelma

RAHAN TARVE ennen aloitusta ensimmaisen vuoden aikana
Investoinnit Koneet ja laitteet 0,00€ 2 000,00 €
Asennukset 0,00€ 0,00 €
Irtaimisto 0,00€ 400,00 €
Auto 0,00€ 0,00 €
Puhelin 0,00 € 300,00 €
Toimistotarvikkeet 200,00 € 400,00 €
Perustamiskustannukset 105,00 € 120,00 €
Muut 0,00 € 200,00 €
Kéyttopadoma Toimeentulo 0,00€ 0,00€
Palkat 0,00€ 0,00 €
Vuokrat 0,00€ 0,00 €
Laitevuokrat 0,00€ 0,00€
Mainonta 1 500,00 € 0,00€
Liikkuminen 0,00 € 2 000,00 €
Rahantarve 1 805,00 € 5420,00 €
RAHAN LAHTEET
Oma péddoma Omat sijoitukset 2 000,00 € 7000,00 €
Omat koneet 1 500,00 € 0,00 €
Muut 0,00 € 0,00 €
Lainapddoma 0,00 € 0,00€
Rahanléhteet yhteensa 3500,00 € 7 000,00 €




Liite 2. Kannattavuuslaskelma

kuukaudessa| wuodessa
Tavoitetulos (netto) 2 300,00 € 27 600,00 €
+Ennakkoverot 506,00 € 6072,00 €
Tavoitetulos ennen veroja 2 806,00 € 33672,00 €
KAYTI'OKATETARVE\ 2 806,00 €\ 33672,00 €
+ Kiinteat kulut 0,00 € 0,00 €
YEL-vakuutus 440,00 € 5280,00 €
Muut vakuutukset 0,00 € 0,00 €
Vuokrat 0,00 € 0,00 €
Puhelin 30,00 € 360,00 €
Matkakulut 50,00 € 600,00 €
Markkinointi 125,00€  1500,00 €
Muut 50,00 € 600,00 €
KINTEAT LUVUT YHTEENSA\ 695,00 €\ 8 340,00 €
MYYNTIKATETARVE 3501,00 € 42 012,00 €
+ Ostot 125,00 € 1500,00 €
LIKEVAIHTO| 3626,00€ 43512,00€
+ Arvonlisavero 870,24 € 10442,88 €
KOKONAISMYYNTI/-LASKUTUS 4 496,24 € 53 954,88 €




Liite 3. Riskianalyysi

RISKI

TOIMENPIDE

Liikeriskit:

Kannattamaton liiketoiminta
Asiakkaiden vahéaisyys
Kilpailijat

Virheinvestoinnit

Talouden tarkkailu
Mainonnan tehostaminen
Kilpailijoiden tarkkailu
Tarkka suunnittelu

Vahinkoriskit:

Konevahingot

Murto, ryosto, ilkivalta, tulipalo
Henkilostotapaturma

Huolto, vakuutus
Halytysjarjestelmat, vakuutus
Vakuutus




Liite 4. Yritystoiminnan riskit

ULKOISET

oxraleBisia risje

Litkestrategia

¥rityshulttuuri
Yrityskaupat, investoinnit
Kilpailu- ja markkinatilanne
Asiakkaat
Yhteistydkumppanit ,_.,\
..
o
sl Rahoitusriskit o
Henkilsts Valuutta- ja korkoriskit f;
Raportointi ja kirjanpito Hintariskit o
Tietotekniikka ja Tuottawuys jre
tietoturvallisuus Sopimuskumppanit -
Toiminnan vastuut ja Luottotappiot '-':E'
sopimusriskit Q:

Kiinteistdturvalllisuus
Koneet ja laitteet
Tydtapaturmat
Kuljetukset ja litkenne
Rikollinen toiminta
Ympéristdvahingot



LIITE 5. Esimerkkihinnoittelu

Esimerkkihinnoittelu
Pinta-ala Esimerkkihinta (sis. Alv 24%)* | Hinta per m?
Alle 100 m? 899,00 € 8,17€
110-150 m? 1099,00€ 1,33€
150-190 m? 1249,00€ 6,57 €
190-230 m? 1399,00 € 6,08 €
Y1i 230 m? Alkaen 1499,00 € 517€

*Hinta suuntaa antava



LIITE 6. Kilpailija-analyysi

Kilpailevat yritykset Vahvuudet Heikkoudet Huomautukset

Zeeta Oy -Vahva nakemys alan toiminnasta -Tulos on tappiollinen -Pahin kilpailija
-Visuaalisesti mielyttavat internetsivut -Laajentumisen tuoma paine
-Ottanut sosiaalisen median haltuun -Hinta
-Pystynyt lagjentumaan
-Tekee suunitelmia paétoimisesti

Winled -Vahva liikevaihto sekd tulos -Keskittyminen tukkutoimintaan

-Ammattimainen imago -Hinta
-Tieto led-valoista

Laatuvalo -Laajentanut toimintaansa -Laajentanut kilpailualueeni ulkopuolelle

-Vahva likevaihto seka tulos

-Keskittyminen maahantuontiin
-Hinta
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