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Opinndytetyon aihe oli liiketoimintasuunnitelma ilmakuvauksesta sivutoimena.
Opinnaytetyoté tehtiin toiminnan ollessa voimassa samaan aikaan. Tyossa tutkittiin,
onko harrastuksesta syntynyt toiminta riittavan kannattavaa sivutoimeksi. Tydssé
haastateltiin kvalitatiivisesti erilaisia asiakkaita, joiden vastauksien pohjalta tehtiin
johtopaatoksia hinnoittelusta ja palvelun kehittdmisestd. Sivutoimen luonnetta tutkit-
tiin suhteessa paatoimeen, joka on maa- ja metsatalous. llmakuvauksen todettiin hyo-
dyttavan padtoimea ja auttavan paatoksenteossa.

liImakuvaus toimialana muuttuu kaiken aikaa, kun lakeja ja sdé&ddoksia esitetaan.
Useita lahelta piti -tilanteita kopterien kanssa on viime vuosina ollut jo pelkastaan
Suomessa huomattavasti. Lainsaatajat pyrkivat saamaan laitteiden myynnin, rekiste-
réinnin ja valvonnan helpommin seurattavaksi. Opinndytety0sséa tamé esitettiin seka
uhkana, ettd mahdollisuutena.

Yrittdja vakuuttui, ettd kilpailutilanne on opinnédytetyon valmistuessa varsin rauhalli-
nen ja ilmakuvausta tarjoavalle yritykselle on tilaa. Yhteenvedossa todettiin, etté toi-
mintaa kehitetddn eteenpdin vastaten kysyntad, panostamalla mainontaan ja mahdol-
lisesti toiminnan laajentuessa palkkaamalla asiantunteva tyontekija osa-aikaiseksi.
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The subject of the thesis was a business plan for aerial photography as an avocation.
The study was done while the operation was in action at the same time. In this thesis,
it was examined whether the activity of the hobby was sufficiently profitable as an
avocation. Different customers were interviewed qualitatively, whose responses were
helping in pricing and service development. The nature of the avocation was exam-
ined in relation to the main operation, which is agriculture and forestry. Aerial pho-
tography was found to be beneficial for the main operation and help in decision mak-

ing.

Aerial photography as a business sector changes all the time when laws and regula-
tions are presented. In recent years, several close-ups with drones have been consid-
erably became more common in Finland only. Legislators seek to make sales, regis-
tration and control of equipment easier to follow. In the thesis this was presented
both as a threat and as an opportunity.

The entrepreneur was convinced that the competitive situation would be good and
relatively peaceful at the time when the bachelor's thesis was completed. In the sum-
mary, it was stated that the work is being developed forward by responding to de-
mand, by investing in advertising and possibly by expanding operations by hiring a
skilled part-time employee.



1 JOHDANTO

Olen kasvanut yrittajasuvussa ja kipind yrittamiseen on kytenyt jo pitk&dan. Kun aloitin
opinnot SAMK:ssa 2013 oli jo silloin tdhtdimessa hankkia koulutus lahinna ylioppi-
laslakin péaalle patevyytta osoittamaan. En ollut lainkaan varma l6ytyisiko tulevaisuu-
den ura itseni tyollistajana vai vieraalla tyoskennellessé. Vuosia vieri ja tulevaisuus
hahmottui kirkkaammaksi, olen sukutilani jatkaja Pomarkussa. Tamé opinnéytetyo lii-
ketoimintasuunnitelmasta ei tule maa- ja metsataloudesta, vaan nk. liitinnaistoimin-
nosta, joka ik&an kuin vahingossa kehittyi paéliiketoimen viereen. limakuvaus kame-

rakopterilla.

Digitaalinen kulttuuri on aina ollut lahella sydantani ja harrastuksena se suurin niin
kauan kuin jaksan muistaa. Tiesin ndiden “dronejen”, kamerakopterien, kuvauskopte-
rien, nelikopterien, lennokkien — olemassaolosta jo vuosia sitten. Muutaman vuoden
sisalla on markkinoille tullut valmistajia, jotka tarjoavat laitteita ilmakuvaukseen hy-
vin kilpailukykyiseen hintaan. Enaa ei tarvitsisi sdastda miltei uuden auton hintaa, vaan
hyvalaatuisen laitteen saisi jo paljon halvemmalla. Siihen aikaan alkoi netissa ja sosi-
aalisessa mediassa muutenkin ndkyd ilmid “tubettaminen” ja muutama seuraamani
henkild oli hankkinut tuollaisen kopterin kuvatakseen vain omia videoitaan, lahinna
maisemia ja videoblogiaan. Kiinnostukseni herasi ja ei mennyt aikaakaan, kun olin jo
tilannut itselleni kopterin ja liudan lisdlaitteita ja varusteita laukkuineen, suotimineen

ja akkuineen.

Impulsiivinen harrastuksen aloittaminen ei heti tuonut mieleen kaikkia mahdollisuuk-
sia mahdollisena sivutoimena, vaan halusin yksinkertaisesti kuvailla tuttuja ymparis-
toja lintuperspektiivistd. Kului hetken aikaa, kun olin jo kuvannut paatoimen tueksi
materiaalia pelloiltamme ja metsistdmme seuraten kasvukautta ja etsien toimenpide-
tarpeita, syntyi ajatus mahdollisesta ansaintamallista, olihan kuvattu materiaali omaan
vaativaan silméén yllattdvan laadukasta. VVoisiko kuvauspalveluita tarjota ulkopuoli-
sille? Tassa syntyi idea liiketoimintamallista, tuotteena ilmakuvauspalvelut.

Tavoitteena opinndytetydssa on selvittaa tekijalleen, onko alkanut toiminta kuinka va-

kavasti otettava sivutoimi maa- ja metsatalouden rinnalle. Toiminta on vield sen verran



alussa, ettd standardisoitua hinnastoa tai kohdennettua mainontaa ei ole perustettu. T&-
méan ongelman ratkaisemiseksi opinndytetyon tekija tekee haastattelut asiakkailtaan
erilaisista ympadristoista ja tydkokonaisuuksista, joita on tehty tdhdn mennessa. (LIITE
1)

2 TOIMINNALLINEN OPINNAYTETYO

2.1 Menetelméa

Toiminnallisen opinnédytetyon tavoitteena on toiminnan ohjeistaminen, opastaminen,
toiminnan jarjestaminen tai jarkeistaminen ja tuotoksen tekeminen. Opinnéytetydssa
keskeisintd on sen tyoeldmanlahtdisyys, kaytannonlaheisyys, tutkimuksellinen toteu-
tus ja sen tulee osoittaa oman alan tietojen ja taitojen hallintaa riittavalla tasolla. Opin-
naytetyon tavoitteena on ohjata ammatillisuuden ja ammatillisten teorioiden yhdisté-
miseen, tutkimukselliseen asenteeseen tyoskentelyssa ja kirjoittamisessa seké pitka-
janteisen ja jarjestelméllisen opinndytetyo- prosessin lapivieminen. (Vilkka & Airak-
sinen 2003, 9-10.)

Hyvén opinndytetyon idea nousee koulutusohjelman opinnoista ja sen tarkoituksena
on syventaa opinndytetyon tekijan tietoja ja taitoja, jostain tekijaa kiinnostavasta ai-
heesta. Opinnéytetydn tekeminen toimeksiantajalle on hyvé tapa nayttaa laajempaa te-
kijan osaamista. Toimeksi antona tehty opinnaytety® helpottaa tyollistymista, se lisaa
vastuuntuntoa ja opettaa projektinhallintaa. Projektinhallintaa on tasmallisen suunni-
telman tekeminen, tietynlaiset toimintaehdot ja — tavoitteet seka aikataulutettu toi-
minta ja tiimityoskentely. (Vilkka & Airaksinen 2003, 16-17.)

Menetelménd toiminnallinen opinnéytetyd oli kaikkein sopivin aiheeseen, koska
tyOsté jaa jotain konkreettista sen tekijélle kaytettavéksi ja siihen voi aina palata tar-
kastamaan asioita paatoksenteon tueksi. Tutkimusta on toteutettu asiakashaastatteluin,
tasta LIITE 1.



2.2 Kuvalitatiivinen tutkimus

Tutkimukset voidaan jakaa maaréllisiin (kvantitatiivisiin) ja laadullisiin (kvalitatiivi-
siin) tutkimustyyppeihin (Ojasalo ym. 2014, 104). Tdman opinndytetyon luonne on
laadullinen eli kvalitatiivinen tutkimus. Kvalitatiivisen tutkimuksen avulla pyritdan
saamaan tutkittavasta kohteesta mahdollisimman kokonaisvaltainen kuva. Siind suo-
sitaan sellaisia tutkimusmetodeita, joissa tutkittavien ndkokulmat kéayvat ilmi, ja tut-
Kittavasta asiasta saadaan laajasti tietoa. Kvalitatiiviselle tutkimukselle on tyypillista,
ettd tutkimussuunnitelma muovautuu samalla, kun tutkimus etenee: Toteutus on jous-
tavaa, ja suunnitelmia voidaan muuttaa tilanteen mukaan parhaaksi nahtavalla tavalla.
(Hirsjarvi, Remes & Saajavaara 2009, 161, 164.) Kvalitatiivista tutkimusta voidaan
kutsua my0s kasvolliseksi tutkimukseksi, kun taas kvantitatiivinen tutkimus pyrkii
kasvottomuuteen (Pitkaranta 2014, 14). Kvalitatiivinen tutkimus vastaa kysymykseen:
”Misté tdssd on kyse?” (Kananen 2015, 34).

2.3 Valittu tutkimustapa

Valitsin tutkimustavaksi asiakashaastattelut, joista kooste ja pohja liitteessd 1. Suoritin
asiakashaastattelut seké kasvotusten, ettd puhelimitse ja valitsin asiakkaideni joukosta
sopivasti erilaiset skenaariot. Varsinainen tutkimusongelma oli tarjottavan palvelun
monikayttoisyys ja sopiva hinta, jota lahdin selvittdmaéan asiakkailtani. Sain rakentavia
vastauksia ja hyvat suuntaviivat oikealle hinnoittelulle, johon palaan mydhemmin

omassa luvussaan.

3 YRITYSIDEA

3.1 Liiketoiminta

Liiketoiminnan synnyn ytimené on idea, jolla voi ansaita rahaa ja tehda jotain mielen-

Kiintoista ja haastavaa. Yritysidea voi syntya sattumalta, esimerkiksi hyvéan keksinnén



pohjalta tai uuden toimintatavan oivalluksena. Idea voi hioutua my6s vuosien pohdin-
nan tuloksena, esimerkiksi kun innokas puutarhanhoidon harrastaja ryhtyy puutarha-
tarvikekauppiaaksi tai pitkaan siivoustyota tehnyt henkilé perustaa oman siivousfir-

man tai kotipalveluyrityksen.

Yritysideasta syntyy vahitellen liikeidea, jota jokaisen yritystoiminnan aloittamista
suunnittelevan tulee analysoida laatimalla liiketoimintasuunnitelma. Se on alkavan
yrittdjan nakyva tyokalu esiteltdessa yritysideaa vaikkapa rahoittajille tai vakuutusyh-
tidille, muta se on myos yritystoiminnan kehittdmisen vélttdmaton véline. (Peltola
2015, 38).

3.2 Yrittajyys ja yritystoiminta

Yritystoimintaa on ollut olemassa niin kauan kuin kauppaakin on kayty. Aika ja kult-
tuuri ovat kuitenkin vaikuttaneet yrittdmisen muotoihin, toimintatapoihin sek laillisen
ja laittoman toiminnan rajoihin. Yrittdmisen perusperiaatteet ja keskeisimmaét lainalai-
suudet ovat pysyneet samanlaisina ajasta ja kulttuurista toiseen. Itse yrittajyys sanana
— siind tarkoituksessa kuin se nykyaan ymmarretaan — on kehittynyt vasta paljon myo6-
hemmin kuin itse toiminta. Richard Cantillo -nimiseen henkil6on on liitetty sana yrit-
t&jyys ensimmaisen kerran Ranskassa jo 1750-luvulla. Silloin yritt&ja-termilld ymmar-
rettiin 16ytoretkeilijad, mutta myéhemmin termi tdsmentyi siihen merkitykseen, joka
silla nykyaan on. (Kinkki, Hulkko & Makinen 2001, 9.)

Yrittajyyden monipuolisen suosimisen tulisi kuulua yhteiskunnan tehtaviin, sillg yri-
tykset kuuluvat keskeisené osana yhteiskuntaamme. Yhteiskunnalliset muutosvoimat,
kuten arvojen muuttuminen, heijastuvat yritysten toiminnassa. Taman vuoksi yrityk-
silla on omat oikeutensa seka velvollisuutensa yhteiskunnassa, silla ne osallistuvat
vaihdantaan omalta osaltaan ja niiden toiminta vaikuttaa suoranaisesti elinympéris-

tomme tilaan. (Koiranen 1993, 55.)

Kaiken yritystoiminnan ldhtokohtana pidetddn asiakkaiden luomaa kysyntdd. Tama
tarkoittaa sitd, etta yrityksen tuotteille on aina I0ydyttava asiakkaita. Jotta yritys voisi

menestyd, on etukateen pystyttava selvittdamaén, millaisella toiminnalla I6ydettéisiin



riittavasti kysyntéa. Talloin yrityksen tarke&nd tehtdvand on méarittdd toiminnalleen
liikeidea. (Kinkki ym. 2001, 13.)

3.3 Liikeideamalli ja sen osat

Liikeideamallista on aluksi hahmotettava, miksi yritys yleensa on olemassa eli mita
hyotyéd sen olemassaolosta on asiakkaalle, minké asiakkaan ongelman yritys poistaa
tai mink& asiakkaan tarpeen yritys tyydyttad. Aloittelevan yrittajan on tiedettava, mil-
laisen mielikuvan han haluaa antaa asiakkailleen yrityksestaan ja muille sidosryhmille,
silla yritysimago rakennetaan asiakaskohderyhman mukaiseksi. Asiakkaat ja asiakas-
ryhmaét eli segmentit on selvitettava siten, ettd tiedetdan, mitd ne ovat ja kuinka ne
tavoitetaan. Oman yrityksen asiakkaat on osattava tunnistaa. On tiedettdva, miten maa-
ritell&&n ne tuotteet, tuoteryhmat tai palvelut, joita yritys tarjoaa asiakkailleen. (Peltola
2015, 39.)

1. Myytéva tuote/palvelu

Kun yritt4ja tekee ratkaisuja myytéavien tuotteiden suhteen, on hanen syyta esit-
taa itselleen seuraavanlaisia kysymyksia: Mitka ovat asiakkaiden tarpeet?
Mika on tuotteen idea? Mikéa on tuotteen imago? Mitka ovat tuotteen vahvuu-
det?

Yrityksen tuote voi olla tuote, palvelu, jarjestelma tai jokin edell& mainittujen
asioiden yhdistelma. Kun tuotetta tarkastellaan yrityksen liikeidean osana, on
syytd huomioida, ettd asiakas ostaa tuotteen uusien vaihtoehtoisten tuotteiden
joukosta jollakin ostoperusteella. Ostoperuste voi olla tietoinen tai tiedostama-
ton, ja se voi olla jokin seuraavista: Hinta, toiminnalliset ominaisuudet (turval-

lisuus, kestavyys), tuotteen tai palvelun imago (statusarvo).

2. Kohderyhma.
Jo palvelun tai fyysisen tuotteen suunnittelun alussa tulisi pitdd mielessd, ke-
nelle yritys kuvittelee myyvansa tuotteen. Valittu kohderyhma tulee pitéda mie-
lessé myos silloin, kun suunnitellaan tuotteen mainontaa tai markkinointia. Va-
litettavan usein tuotteita suunnitellaan ilman ajatustakaan, kuka tuotteen voisi
ostaa. Onneksi markkinoilla on myo6s loistavia esimerkkeja yrityksistd, jotka
ovat alusta lahtien suunnitelleet liikeideana kohderyhmélahtoisesti.



3. Tapatoimia
Tapa toimia kertoo, mill& tavalla yritys aikoo tarjota ja toimittaa tuotteensa va-
litsemalleen kohderyhmalle. Tall6in yrittdjan taytyy vastata itselleen seuraa-
viin kysymyksiin: Millaisilla henkisill&, fyysisilla ja taloudellisilla resursseilla
lilkeidea aiotaan toteuttaa? Kuka tekee mitakin? Millaisia valttamattomia li-

saresursseja tarvitaan toteuttamiseen? Millaiset lisdresurssit ovat toivottavia?

Aloittavan yrittdjan tuleekin selvittad, millaisia voimavaroja héanella itselldan
ja hanen yhteistyokumppaneillaan on. Seka millaisia voimavaroja joudutaan
hankkimaan ulkopuolelta. Liikeideaa tehtdessé on tassé vaiheessa mietittava
tuotteiden valmistuksen organisointia, ohjaus ja valvontajarjestelmia, markki-

nointitapaa, johtamistapaa yms. (Sutinen 1996, 69-71.)

3.4 Liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelmalla tarkoitetaan kirjallista raporttia, jossa kuvataan yritys ja
kuinka se aikoo toteuttaa liiketoimintaansa. Se vastaa kysymyksiin mita aiotaan tehda,
kenelle ja miten aiotaan tehdd, kuinka selvitdan kilpailusta, kuinka tuotteet/palvelut
tuotetaan, millaisia investointeja tarvitaan, kuinka tdma kaikki toteutetaan ja tuleeko
yrityksestd kannattava. Liiketoimintasuunnitelma keskittyy markkinoihin, eli sen laa-
timiseksi tulee keskittad huomiota myos yrityksen ulkopuolelle. Kun toimintaympé-
ristosté ja sen mahdollisista muutoksista on saatu hyva kuva, voidaan yrityksen tavoit-
teet ja strategia suhteuttaa tilanteeseen. Liiketoimintasuunnitelmaan panostaminen
kannattaa, koska mité selkeammin ja tarkemmin yrityksen toiminta raportoidaan alusta

asti, niin sitd helpompaa sen muokkaaminen ja kehittdminen on tulevaisuudessa.

Liiketoimintasuunnitelmaa voidaan kayttaa yrityksen toiminnan runkona, jota jatku-
vasti kehittdmélld toiminnasta voidaan tehdé kannattavampaa. Liiketoimintasuunnitel-
maa laatiessa tulisi aina muistaa, ettd nykytilanteen kuvaamisen lisdksi sen tulisi myods
kertoa mihin ollaan menossa ja kuinka sinne paastaan. Hyva liiketoimintasuunnitelma
on lahes vélttdmé&ton ulkopuolisen rahoituksen saamiseksi. (Johnsson, Karjalainen &
Ruuska 2001, 4-5.)



Liiketoiminnan suunnittelu on jéarjestelméllinen ja analyyttinen toimintatapa, jossa ko-
rostuvat tosiasiat ja joka yleensa dokumentoidaan kirjallisen liiketoimintasuunnitel-
man muotoon. (Koski & Virtanen 2005, 18, 21.) Liiketoiminnan suunnittelu on par-
haimmillaan luova ongelmanratkaisuprosessi, jossa yrittaja tunnistaa asiakkaan ongel-
man, kehittéa siihen ratkaisun ja tarjoaa sen hanelle siten, etté siita syntyy arvoa asi-
akkaalle ja yritykselle (Koski ym. 2005, 102). Liiketoimintaa suunniteltaessa pohdi-
taan, mikéa on yrityksen ydinosaamista ja mista arvoketjun osasta yritys saa parhaim-
man tuoton (Koski ym. 2005, 39). Itse suunnittelun tekoprosessi ei ole tieteellisen tark-
kaa, vaan suunnitelman rakenne el&a voimakkaasti sen mukaan, mité tarkoitusta varten
se tehdaan, missa kehitysvaiheessa yritys on ja milla toimialalla se toimii (Koski ym.
2005, 23).

Yritystoiminnan suunnittelu l&htee tyypillisesti liikkeelle yritysideasta, jota arvioidaan
ja tarkennetaan suhteessa yrityksen toimialaan ja toimintaymparistoon. Yritysideaa
tarkastellaan yrittdjien omien vahvuuksien ja heikkouksien seké ulkopuolisten uhkien
ja mahdollisuuksien valossa, jolloin yritysidea vahitellen tdsmentyy liikeideaksi. (Ali-
koski, Viitasalo & Koponen 2009, 16.)

3.5 Lahtokohtatilanteen analyysi

Liiketoimintasuunnitelman laatiminen aloitetaan l&htokohtatilanteen selvittdmisella.
Siind kuvataan, kuinka yritysidea on saanut alkunsa ja millaisissa eri vaiheissa se on
kehittynyt. Siihen tulisi listata myds mahdolliset jo koetut onnistumiset/epdonnistumi-
set ja se, mitd niist4 on opittu tdhadn mennessa. Lahtokohtatilanteessa kerrotaan ketka
ovat olleet yritysidean suunnittelussa mukana ja millainen omistuspohja yrityksella
tulee olemaan. Perustajajasenien taustat, kokemus ja roolit yrityksessa tulisi eritelld
tarkasti, sekd miettié jokaisen heikkouksia ja vahvuuksia. Olemassa olevat fyysiset ja
taloudelliset resurssit, yhteistyokumppanit ja kontaktit on myds hyva listata. (Johnsson
ym. 2001, 135-136.)

Yrittdjaksi ryhtymiselld on kokonaisvaltainen vaikutus elaméén. Vaikka kyse on am-

matin ja tyon valinnasta, niin yrittdjyys on myos elaméntapa. Yrittajaksi ei ryhdyta



hetken mielijohteesta, vaan yleensé se on pitkdaikaisen mietinnan lopputulos. Yritta-
minen on usein ajankohtaisinta 26-36-vuotiaana, jolloin ihmisen kokemus, patevyys
ja itseluottamus ovat korkeimmillaan. My6s kyky taloudellisten ja henkisten velvoit-
teiden kantamiseen on téalléin hyva. (Jylhd & Viitala 2007, 36-38.)

Tahto ryhtyé yrittajéksi on aina lahtokohtana yrittamiselle, mutta sen lisaksi on myos
paljon ominaisuuksia ja luonteenpiirteitd, jotka liitetaan yrittdjapersoonaan. Naitd omi-
naisuuksia ovat: usko omaan ammattitaitoon ja ideaan, itsenaisyys, hyva riskinsieto-
kyky, paattavaisyys, halu onnistua, oma-aloitteisuus, karsivallisyys, tavoitteellisuus ja
suoritushalu. Nama ominaisuudet eivat luonnollisesti takaa menestystd, mutta luovat
hyvan pohjan yrittdmiselle. Yrittdjdominaisuuksiaan voi arvioida itsetutkiskelun, ul-
kopuolisten nakemysten ja psykologisten testien avulla. (Holopainen & Levonen 2008,
18-19.)

3.6 Kysynta ja asiakkaat

Kysyntaan vaikuttavat aina oleellisesti kilpailijat. Kilpailijat voivat vaikuttaa kysyn-
tdan negatiivisesti seka positiivisesti. Negatiivisesti Kilpailijat vaikuttavat kysyntaan
esim. silloin, kun he tarjoavat jotain tuotetta tai palvelua, jonka asiakkaat valitsevat
mieluummin kuin yrityksen itse tarjoaman tuotteen tai palvelun. Kilpailijoiden ole-
massaolo kuitenkin usein lisda toimialan kokonaismyyntid ja ndin ollen myos vaikut-
taa oman yrityksen myyntiin positiivisesti. Kilpailijoiden mainonta voi hyodyttaa huo-
mattavasti myds omaa yritystd lisadmalla tietoutta omasta alasta. Kilpailijat voivat
usein kasvattaa yrityksen kysyntdd myos silloin, kun yrityksilla on toisiinsa liittyvié

tuotteita tai palveluita valikoimassaan. (Porter 1985, 254.)

Kilpailijan myymien tuotteiden kasvanut menekki saattaa lisatd asiakkaiden tarvetta
tuotteelle tai palvelulle, joka on oman yrityksen erikoisalaa. Esim. kilpailija on voinut
myyda asiakkaalle tuotteen, johon asiakas ostaakin lisdvarusteen toiselta yritykselta.
Tallgin kilpailijan tekema kauppa on lisannyt myds yrityksen liikevaihtoa. (Porter
1985, 254.)



Kysyntéa ja asiakkaita kuvatessa tulee miettid millaisiin segmentteihin markkinat ovat
jakautuneet ja kuinka jokainen néista segmenteisté tulee tulevaisuudessa muuttumaan.
On pyrittdva tunnistamaan ne segmentit, joissa tapahtuu kasvua ja ne joissa kysynté
vahenee sekd pohdittava mahdollisia syitd. Samoin tulee tunnistaa myos asiakasseg-

mentit ja mitka niist4 ovat oman yrityksen kannalta oleellisimpia. (Porter 1985, 254.)

Markkinointi ja tuotekehitys kehitetddn sitten vastaamaan kyseisten asiakassegment-
tien tarpeita. Asiakkaita voidaan segmentoida esim. ian, tarpeiden, asuinpaikan, suku-
puolen, tulojen, ammatin, elamantyylin, harrastusten, asenteiden ja koulutuksen mu-
kaan. Palveluiden kysynnén arviointi ei varsinkaan pidemmalla tahtdimella ole kos-
kaan helppoa. Asiakkaiden maara ja heidan tekemét ostomaaransd muodostavat ky-
synnan. Asiakkaiden maaraan ja heidan tekemiin ostomaariin vaikuttavat esim. suh-
dannevaihtelut, asiakkaan vaihtoehdot, tuote, toimialan elinkaaren vaihe, muoti, kay-
tettavissa olevat tulot, ostotottumukset ja tarpeet. (Johnsson ym. 2001. 58,64,137.)

3.7 Yrityksen nimi

Perustettavalla yrityksella on oltava nimi, joka erottaa sen muista yrityksista. Taté ni-
med sanotaan toiminimeksi. Toiminimen tulee olla myyva eli silla taytyy pystya luo-
maan tietynlainen mielikuva markkinoille sek& riittavan yksiloiva ja omaperainen,
jotta se ei sekoitu jo aiemmin rekisterdityyn toiminimeen ja aiheuta samalla sekaan-
nuksia. Lisaksi toiminimen tulee olla toimintansa mukainen eli se ei saa johtaa asiak-
kaita harhaan esimerkiksi luomalla véaranlaisia mielikuvia yrityksen toimialasta. On
myo0s tarkedd, ettd toiminimi noudattaa maan lainsaadantoa, silla laissa sdédetéan esi-
merkiksi, ettd yksityisen elinkeinonharjoittajan nimessa ei saa esiintyd muun henkilén
kuin yrityksen omistajan nimea ja esimerkiksi avoimen yhtion nimessé tulee olla mai-

ninta avoimesta yhtiosta. (Raatikainen 2006, 77.)

Kohdeyrityksell& ei ole viel& nimed, mutta sen on tarkoituksena erottua paikallisista
Kilpailijoista toiminimestaan lahtien ja ja&dda myods mahdollisten asiakkaidensa mie-
leen nimens& perusteella. Nimen on oltava yrityksen toimintaa kuvaava ja samalla

myas persoonallinen, kuten myds yrityksen tarjoamat palvelut.
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3.8 Laitteet ja tarvikkeet

Yritysté perustettaessa on tarkedd miettid, mité laitteita, koneita, ohjelmia ja kalusteita
yrityksen toiminnan mahdollistamiseksi tarvitaan ja milla tavoin ne ovat kannattavinta
hankkia. (Meretniemi & Yl6nen 2009, 138)

Hankkiessaan kuvauskalustoa yrittdjan kannattaa pysahtyd miettiméan, millaista ka-
lustoa hén todella tydssdén tulee tarvitsemaan. On otettava huomioon, millaista tyot4
yrittdjé tulee tekemaéan, tarvitseeko han kameraansa mahdollisesti nopean sarjaku-
vauksen vai esimerkiksi videokuvaustoiminnon ja onko kamera pakko ostaa uutena
vai olisiko kamera mahdollista ostaa kaytettynd. Ennen ostopaattsta on myos jarkevaa
kokeilla erilaisia kameroita, jotta 10yt&é itselleen sopivan tydvalineen ja ei tule osta-
neeksi jotain, mika ei todellisuudessa vastaa tarpeita. Kameran liséksi yrittajan on pe-
rehdyttdva kuvauskalustoa hankkiessaan erilaisiin objektiiveihin ja mietittava, millai-
sia ominaisuuksia hanen tuleva tyonkuvansa vaatii objektiivilta: tuleeko objektiivin
olla makro-, tele-, laajakulma- vai kenties zoomiobjektiivi ja tarvitseeko han esimer-
kiksi enemman valovoimaisuutta vai kuvanvakaajaa. Ostamisen ja leasingsopimusten
lisaksi yrittdjan on mahdollista vuokrata tarvitsemansa tyovéline, jos han tarvitsee ky-

seista tyovalinettd vain paivéksi tai pariksi (Valokuvaajaksi 2015b.)

Laitteita, koneita ja kalusteita on mahdollista ostaa seka uutena etta kéaytettynd, joten
on jarkevaa miettia, onko kannattavaa ostaa esimerkiksi kalusteita uutena vai olisiko
kannattavampaa hankkia ne kaytettyind. Ostamisen lisdksi yksi mahdollisuus on lea-
sing-sopimukset, joita tehd&an yleensa kahdeksi tai kolmeksi vuodeksi. (Meretniemi
& 16 Yl6nen 2009, 138.)

Kameroiden ja objektiivien liséksi tuleva yrittdja tulee tarvitsemaan niin sanottua ku-
vauskaluston oheiskalustoa, kuten esimerkiksi muistikortteja, vara-akkuja, kamera-
laukkuja, valaisuun liittyvaa kalustoa, jalustoja, jatkojohtoja sek& esimerkiksi vérikal-
voja ja varilamppuja. Suhteellisen hinnakkaita hankintoja voivat myos olla esimerkiksi
tietokone, ohjelmistot, tallennusvélineet, tietoliikenneyhteydet sek& puhelin, mutta jo-
kainen ndistd on kuitenkin valttamaton yrityksen toiminnan kannalta. (Valokuvaajaksi
2015b.)
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Yrittajalla on talla hetkelld kaytosséan yksi kuvauskopteri Phantom 3 Advanced lisé-
laitteineen ja varusteineen. Liikkumiseen yrittdj4 kdyttdd omaa autoaan, tai tilanteesta
riippuen tilalla olevia vapaita autoja. Kuvien ja videoiden editointi, pakkaus ja toimitus

asiakkaalle tapahtuu yrittajan omalla koneella.

4 LIIKETOIMINTASUUNNITELMAN LAATIMINEN
ILMAKUVAUSTA TARJOAVALLE YRITYKSELLE

4.1 Hyva liiketoimintasuunnitelma

Yhteen lauseeseen tiivistettynd, liiketoimintasuunnitelman idea on kertoa, miten yritys
aikoo tehdé rahaa. Siind missa se sisaltaa viilatun ja tarkan strategian yrityksen toimin-
nasta, sen tulee olla myos laskelmilla tuettu dokumentti tulevan liiketoiminnan raken-
teesta. (Hesso 2013, 12-15.)

Liiketoimintasuunnitelma lahtee liikkeelle itse liikeideasta, ja se kertoo jo havainnol-
listavan kattauksen siitd, mista liiketoimintasuunnitelmassa on kaiken takana kyse. Lii-
keidea sisaltaa selityksen sille, mit4, miten ja kenelle tuotetta tai palvelua ollaan suun-
nittelemassa. Sen jalkeen avataan yrityksen omaa visiota eli tavoitteita, joilla [dhdetdan
liikkeelle, seka halutessaan sivutaan yrityksen arvomaailmaa.

Hyvaa liiketoimintasuunnitelmaa tehdessa tulee laatijan muistaa olla heti alusta saakka
riittdvan Kriittinen itselleen ja yrityksen menestymismahdollisuuksille. Koska yritys-
toiminnan tulee luonnollisesti olla tuloksellista ja tuottoisaa, tdytyy suunnitelmankin
teossa olla sopivan realistinen. Tarkeitd meriitteja ovat kilpailussa péarjaaminen ja lisé-

arvon tuominen asiakkaille. (Hesso 2013, 12-15.)

Kriittisyyden yllapidossa helpottavat erilaiset jo edelld mainitut analyysit. Y mparisto-
analyysit siséltavat kattaukset niin sisaisen kuin ulkoisen ympériston asettamista mah-
dollisuuksista ja uhkista, ja kertovat yritykselle sen omista vahvuuksista ja heikkouk-

sista erindisissd ymparistoissa ja alallaan. Tavoitteiden, vision ja analyysien pohjalta
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muodostuu itse strategia. Se on niin sanotusti pitk&n aikavélin pelisuunnitelma, jonka
maalina on taytetty visio. (Hesso 2013, 12-15.)

Hyvéssa liiketoimintasuunnitelmassa olisi my6s tarkan markkinointisuunnitelman
ohessa tarkedd tehdé yksittaisen asiakkaan tarpeiden analyysi tai pohdintaa hanen os-
tokéyttaytymisestaan. Erityisesti aloittelevalla yrittajalla kohderyhman rajaus ja perus-
teellinen markkinointisuunnitelma nousevat kullanarvoisiksi, kun markkinoihin taytyy

saada tukeva jalansija. (Hesso 2013, 12-15.)

Lisaksi suunnitelmassa lapikaydaén yrityksen resurssit, eli voimavarat, niin kutsutut
toiminnan edellytykset. Liiketoimintasuunnitelmassa eritelldédn johtamisen ja henki-
[0ston resurssit, ja yrityksen fyysiset ja taloudelliset resurssit, eli esimerkiksi laitteistot
ja rahoituspuoli. Liiketoimintasuunnitelmaan kuuluu my6s konkreettiset laskelmat ja
havainnoinnit niin rahoituksesta, hinnoittelusta, kannattavuudesta, tuotekehitysme-

noista ja kassavirrasta (Hesso 2013, 12-15.)

4.2 Strategia

Strategia luo perustan liiketoimintasuunnitelmalle. Seké strategian luominen, etta lii-
keidean kehittdminen vaativat pohtimista, uusien mahdollisuuksien ja vaihtoehtojen
Ioytamista sellaisessa ilmapiirissd, jossa ei juututa ainoastaan vanhoihin kaavoihin.
Strategiaa luodessa asioita katsellaan luovasti ja monesta perspektiivista, mutta suun-
nittelun merkitys on tavallaan enemman ajattelussa kuin liiketoimintasuunnitelmassa.
Yrityksen on strategiaa suunnitellessaan uskottava voivansa vaikuttaa asioihin ja sii-
hen, ettd visiot toteutuvat suunnitellulla tavalla. Hyvén strategian tunnistaa ensisijai-
sesti nimenomaan siita, ettd yritys menestyy. Menestyminen vaatii kuitenkin hyvén
strategian ja liiketoimintasuunnitelman liséksi riittdvasti onnea ja sattumaan. (Pitka-
maki 2001, 89.)
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4.3 Toimintaymparisto ja Kilpailu

Kun analysoidaan toimintaympaéristod, tulee siind huomioida kolme olennaista tekijaa.
N&ma ovat oman toimialan luonne, menestymisen edellytykset ja yrityksen sidosryh-
mien arvioinnit. Laajasti méériteltynd sidosryhmat tarkoittavat henkil@ita tai ryhmia,
joihin yrityksen toiminta vaikuttaa, tai jotka omalla toiminnallaan vaikuttavat yrityk-
sen toimintaan. N&ita ovat muun muassa asiakkaat, media, viranomaiset ja rahoittajat

(Ympéristoosaaminen kilpailukyvyksi 2011).

Menestymisen edellytyksiin kuuluu ennen kaikkea asiakkaiden laadulla palvelemiseen
keskittyminen ja oman tuotteen kysyntaan vastaamisessa muita paremmin onnistumi-
nen — siitd syntyy kilpailuetu ja johtoasema. Yrittdjan ei missadn nimessa tule ajatella,
ettd Kilpailijat ovat heikompia — kilpailijat ovat erinomaisia, joten oma menestys taytyy
rakentaa pohjautuen omaan erinomaisuuteen, ei Kilpailijoiden heikkouteen (Pyykko &
Rope 2003, 180).

Liiketoimintasuunnitelmassa tulee arvioida jokaisen muutoksen mahdolliset vaikutuk-
set oman yrityksen toimintaan. Mahdolliset muutokset havaitaan joko hyvin helposti
tai vaikeasti, joskus niité ei edes tiedosteta. Kilpailuympéristossa tapahtuvat muutokset
ovat kuitenkin niin selvid, ettd ne eivat jad huomaamatta yritykseltd. Mahdolliset muu-
tokset ja epajatkuvuudet toimivat yleensa muutosmagneetteina, joiden pitaisi aiheuttaa
aina pohdintaa ja uudelleensuunnittelemista. Yleisen ympdriston vaikutuksia ei aina
osata tiedostaa, eivatka ne tunnu yhta valittdmilta kuin kilpailuympariston muutokset.
Yleensd muutokset tapahtuvat pitkalla aikavalilla, mutta tdmakaan ei aina pida paik-

kaansa. Tama johtuu ympériston muutosvauhdin kasvusta. (Pitkdmaéki 2001, 21)

Yrityksien valisessa kilpailussa parjaamista korostetaan usein yhdeksi oleellisimmista
edellytyksistd menestyvassa liiketoiminnassa. Kaytannossa se tarkoittaa muista kilpai-
lijoista palveluillaan tai tuotteillaan edukseen erottumista, miké& toki on suoraan yhtey-
dessé niin yrityksen kannattavuuteen kuin myds sen imagoon. Kilpailuetu yritykselle
voi syntya joko ulkoisen tai sisdisen ympariston muutoksista. Ulkoisessa ymparistdssa

Kilpailuetua voi tuoda asiakkaiden muuttuvat tarpeet, muuttuvat hinnat, teknologian
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muutokset tai yrityskohtaisten resurssien vaihtelu. Sisdisessa ympéristossé taas vaikut-
tavat innovaatiot, tarkennetusti yritysten kyky innovointiin, uudet tavat pelata ja sita

myo6ten muuttuvat séanndét. (Hesso 2013, 76.)

4.4 Arvot

Tavoitteiden saavuttaminen ja uusien mahdollisuuksien etsiminen vaativat selkeat
s&annot yrityksen sisélla. Yrityksen arvot ovat tavallaan nditd saantoj4, joista on pidet-
tava kiinni visiota kohti pyrkiessa. Arvojen noudattaminen on tarkeaa yrityksen siséi-
sen tiimihengen kehittdmisen ja yllapitdmisen kannalta, mutta myos ulkoisten sidos-
ryhmien kannalta. Arvojen noudattamatta jattdmisen katsotaan nykypéivana olevan
organisaation lopun alun tunnuspiirre ja siksi arvojen noudattamista tarkkailevat jat-
kuvasti niin tyontekijat, kilpailijat kuin asiakkaatkin. VVahdinenkin arvojen ylenkatso-
minen saattaa vaikuttaa negatiivisesti yrityksen toimintaan esimerkiksi sosiaalisen me-

dian kautta ja johtaa tyontekija- ja asiakaspulaan. (Hesso 2013, 28.)

Kohdeyrityksen arvoihin kuuluvat
e asiakkaan kunnioittaminen

e asiakaslahtoisyys

e ammattimaisuus

e asiantuntevuus

e luotettavuus

e positiivisuus

4.5 Toiminta-ajatus

Toiminta-ajatus kertoo, miksi yritys on olemassa. Se kertoo myds alueen, jolla yritys
toimii. Kaikilla yrityksilla on syy, miksi ne on perustettu. Syy voi olla esimerkiksi
tarjota etuuksia, palveluksia tai tuotteita tietylle rynmalle tai alueelle.

Toiminta-ajatuksen selvittdminen tai tekeminen on aloittavan yrityksen ensimmainen

tehtdva. Se kertoo yrittdjan peruslinjauksen ja tiivistaa tarkeimman tiedon yrityksesta
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itselleen ja muille mit& aikoo tehda. Etenkin isoissa yrityksissé toiminta-ajatus on tar-
ked, koska siella ylimman johtoportaan ja alimman tyontekijaportaan vélilla toimii
paljon tyontekijoitd. Toiminta-ajatus takaa sen, ettd tyontekijat ja muut sidosryhmat

saavat oikeanlaisen kuvan yrityksesta. (Antikainen, Sutinen 1996, 65-66)

Toiminta-ajatukselle voidaan kayttad myos seuraavia termejd: tarkoitus, tehtava tai
missio. Toiminta-ajatuksessa ei puhuta rahamadaraisista tavoitteista tai paamaarista, ne
maaritell&&n vasta kun toiminta-ajatus on maéritelty. Toiminta-ajatus tulee tehdé niin,
ettd se mahdollistaa yrityksen kehittymisen joustavasti eikd rajoita yrityksen toimintaa
sekd suunnittelua. Toiminta-ajatusta pitdd pystyd muuttamaan tarvittaessa, esimerkiksi
kun toiminta laajenee uudelle alueelle. Toiminta-ajatusta méériteltdessa tulee selvittaa
seuraavanlaisia seikkoja: a) ketké ovat yrityksen asiakkaita nyt ja tulevaisuudessa, b)
mité asiakas ostaa, c) mité asiakas arvostaa tuotteessa tai palvelussa. (Antikainen, Su-
tinen 1996, 65-66)

4.6 Visio

Visio tarkoittaa mielikuvaa tai ihannekuvaa yrityksestd kaukaisessa tulevaisuudessa.
Eli se on erdanlainen yrityksen tahtotila, ndkemys tulevaisuudesta. Parhaimmillaan vi-
sio ohjaa yrityksen suuntaa ja luo energiaa yksittaisille tyontekijoille. Mita yksityis-
kohtaisempi visio on, sitd paremmat mahdollisuudet silla on toteutua. Visio on hyva,
kun se on tarpeeksi luova ja positiivinen. Visio on siis kuva yrityksesta kaukaisessa
tulevaisuudessa. Kuvan tehtédvana on synnyttad vuoropuhelua, antaa energiaa ja suun-
taa. Mielikuva voidaan verbalisoida, visualisoida ja havainnollistaa. Eri yrityksilla on
hyvin erilaiset visiot, jotka riippuvat paljon toimialasta, yrityskulttuurista seka yritys-
koosta. (Rissanen 1998, 28.)

Visio on hyvé silloin, kun sen voi yksilo saavuttaa ja joka vaikuttaa hanen tunteisiinsa
innostaa hénta. Siksi visiot, jotka keskittyvat vain taloudellisen tuloksen maksimoin-
tiin epdonnistuvat ihmisten innostamisessa. Ihmisten tulee kokea tyonsd mielekk&éna
myds muilla tavoin, jotta he luovat suurempaa kuin taloudellista voittoa. (Rissanen
1998, 28.)
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Toiminta-ajatuksen kautta pyritdén toteuttamaan yrityksen visio. Jotta p4d&dmaéra saa-
vutetaan, tulee asettaa my0s vélitavoitteita. Naiden tavoitteiden kautta yrityksen on
helpompi asettaa erilaisia paamaarid. Yleensa ndma padmaaréat ovat taloudellisia, eli
yritys tuottaa voittoa ja kasvattaa sita seké parantaa kannattavuutta. P4améaéariné voivat
olla myds mahdollisimman hyvan ihmissuhteet, alallaan johtava yritys ja millaisen ar-
vostuksen yritys haluaa kotipaikkakunnallaan. My0s sosiaaliset pddmaarat ovat tar-
keitd, niiden avulla haetaan hyvéksyntaa yhteiskunnalta ja miten yritys aikoo omalta
osaltaan hoitaa tyollisyytta. (Penttila 2004, 20.)

5 MARKKINOINTISUUNNITELMA

5.1 Markkinointisuunnitelman periaatteet

Markkinointisuunnitelma on yksi liiketoimintasuunnitelman tarkeimmisté osista, silla
sijoittajat pitad saada vakuuttuneiksi siitd, etta liikeidealle on oikeasti olemassa mark-
Kinat, joita yritys voi palvella tulevaisuudessa kannattavasti. Liiketoimintasuunnitel-
man ei kuitenkaan tarvitse sisaltad laajaa markkinointisuunnitelmaa vaan tarkeinta on
selvittdd mahdollisille sijoittajille, millaiset ovat odotetut markkinat, mika on yrityksen
hinnoittelustrategia ja milla tavalla jakelu tullaan jarjestamaéan. (McKinsey & Com-
pany 2000, 67.) Markkinoinnin perimmaisena tarkoituksena voidaan pitaa sita, etta
yritys saa asiakkaansa kiinnostumaan itsestaan seka tarjoamistaan tuotteista ja palve-
luista (Raatikainen 2006).

5.2 Asiakkaat

Kohdeyrityksen asiakaskunta tulee todennédkoisesti olemaan suhteellisen vérikasta,
mutta yrityksen pééasiallinen fokus on omakotitalossa asuvat ihmiset, jotka saattaisi-
vat kiinnostua tuotteesta. Samalla viivalla ovat myds maa- ja metsdnomistajat, jotka

haluavat saada kuvia kiinteistoiltaan tueksi péatoksentekoon. Yksi asiakasryhmé on
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myds juhlien jérjestéjat, on sitten kyseessa haat tai syntymépaivat. Tastda myos yksi
tapaus asiakashaastatteluissa.

5.3 Hinnoittelutavat

5.3.1 Kuvauspalkkio ja hinnasto

Ty6suhteessa tyonantaja laskee ja maksaa tyontekijoilleen verojen seka eléke- ja sosi-
aalimaksujen jalkeen kateen jaddvan summan, mutta yritystoiminnassa tai freelancerina
valokuvaaja ei saa palkkaa asiakkailtaan vaan kuvauspalkkion tyostd, jonka valoku-
vaaja on tehnyt. Hinnoitellessaan omaa tydtadan valokuvaajan on otettava huomioon,
etta hinnastoissaan olevista summista on maksettava verot, lomakulut ja kiinteét kulut,
kuten esimerkiksi kalusto ja vuokrat. Hinnasto on valokuvaajan keskeinen tyokalu,
mutta ei kuitenkaan suoraan tydnhinnan maaritteleva automaatti; joissakin tilanteissa
hintoja voi nostaa esimerkiksi uskottavuussyista tai kohtuullistaa, jos kyseessé on esi-
meriksi véhdvarainen yhdistys. Hinnastossa tulee maaritelld hinnat eri medioihin, hin-
nat suhteessa tekijanoikeuksien laajuuteen, kuvakohtaiset palkkioperusteet ja aikakoh-
taiset palkkiperusteet eli tuntihinnat seké esimerkiksi paivéahinnat. Aikakohtaisia palk-
Kioperusteita méaaritellessa on otettava huomioon myds matkoihin kuluva aika seké
matkakulut, sill& ne kuuluvat usein suurena osana valokuvaajan tyopéivéaan. (Valoku-
vaajaksi 2015b.)

5.3.2 Aika- ja kuvakohtainen hinta

Usein on jarkevéaa hinnoitella tyonsé valokuvaamiseen ja kuvien jélkikasittelyyn kay-
tetyn ajan perusteella, mutta ndin hinnoitellessa on otettava huomioon my6s matkat

kuvauspaikalle ja takaisin (Valokuvaajaksi, 2015b.)
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Tuleva yritys madrittelee hinnastonsa esisijaisesti aikaperusteisesti, koska silla tavoin
paastdan mahdollisimman lahelle kohtuullista korvausta valokuvaamisesta. Tassé on
otettava huomioon sen, ettd joissakin tapauksissa suunniteltu tyfaika saattaa ylittya
valokuvaajasta riippumattomista syisté ja talléin hanen on kohtuullista saada korvaus
koko kaytetystd ajasta. My0s Kuvankaésittelylle kannattaa laatia tdysin oma hinnas-
tonsa ja maaritella tuntihinnat kuvamaaraisesti riippuen esimerkiksi siitd, onko ky-
seessd sanomalehtikuvien vai valmistujaiskuvien kasittely (Valokuvaajaksi, 2015b.)

Néin asiakas pystyy helpommin ymmartdmaan, millaisista hinnoista todella tulee ole-
maan kysymys. Joissakin tapauksissa on kuitenkin kannattavampaa maaritell& hin-
tansa kuvakohtaisesti, jos asiakkaalla on esimerkiksi tarve vain muutamalle kuvalle.
Silloin kuvien ja niiden ottamisen seka myds kasittelemisen pystyy suunnittelemaan
tarkasti ja nain ollen ty6std saatu korvaus on hyvin todennékdisesti kohtuullinen teh-
tyyn tydhon néhden. Kohdeyritys tulee méérittelemaan hintansa seka aika- ettd kuva-
kohtaisesti ja kayttdm&&n hinnastoaan joustavasti kuvausprojektista riippuen, koska
kaikkiin tilanteisiin ei sovi samanlainen hinnoittelutapa. Yritys tulee kuitenkin kai-
kissa tekemaan kirjallisen sopimuksen tehtavasta tyostd, ettei jalkikateen tule epasel-

vyyksié esimerkiksi maksamisen suhteen. (Valokuvaajaksi, 2015b.)

5.3.3 Mediakohtaiset hinnat

Valokuvaajat hinnoittelevat usein sen perusteella, mihin mediaan otetut valokuvat ovat
tulossa ja kuinka laajaa niiden kaytto tulee olemaan. Talla hetkell& lehtijulkaisut ovat
asiakkaalle kalliimpia kuin verkkojulkaisut, mutta lehtijulkaisuidenkin hinnoissa on
suuria eroavaisuuksia; sanomalehtikuva on asiakkaalle edullisempi kuin aikakausleh-
tikuva 20 tai mainoskuva ja lehtien kansikuvat ovat luonnollisesti kalliimpia kuin si-
sésivujen kuvituskuvat kansikuvan oleellisuuden takia. Liséksi se, millainen levikki
lehdelld on ja kuinka paljon ilmoituspaikat kyseisessé lehdessa maksavat, vaikuttavat
valokuvan hintaan. Valokuvaajan on kuitenkin itse osattava tehda taustatutkimusta
hinnoittelunsa suhteen ennen hintojen asettamista, silla todennékdisesti lehdet eivat
hintoja kysellessddn tuo esille esimerkiksi ilmoituspaikkojensa hintoja, mika olisi

oleellinen tieto valokuvaajan kannalta. (Valokuvaajaksi 2015b.)
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5.3.4 Valittu hinnoittelutapa

Yrittaja kartoitti sopivaa hinnastoa asiakashaastatteluilla (LIITE 1). Sopivaksi hinnoit-
telutavaksi tuli kiinte& kertahinta, jonka lisdksi on kéaytetty aikakohtaista hintaa ja ki-
lometrikorvauksia. Kiinted kertahinta tulisi aina, kun palvelua kaytetéan, sen laajuu-
desta huolimatta. Aikakohtainen hinta tulee kuvauksen jélkeisista toista, kuten kuvan-
muokkaus, videoeditointi ja mahdollinen toimittaminen valmiina fyysisené tuotteena
asiakkaalle. Kilometrikorvaukset oli tarkoitus ottaa k&yttdon, kun oman paikkakunnan

ulkopuolelle tulee tilausta ja tdma oli haastatelluille asiakkaille sopivaa.

5.4 Verkostoituminen ja markkinoinnin kanavat

Yrityksen tuotteet ja palvelut on saatava kohderyhman tietoon ja tdssa markkinointi-
viestinn&n merkitys on erittain suuressa roolissa. Mainonnan tulee olla kohderyhméaa
puhuttelevaa ja sen on saatava kohderyhmaé kiinnostumaan yrityksesta seka sen tuot-
teista ja palveluista. Mainonta jaetaan yleensa mediamainontaan ja suoramainontaan:
mediamainontaan kuuluvat lehdet, televisio, radio, ulko- ja liikennemainonta seka
verkkomainonta, kun taas suoramainonta on usein osoitteellista. Mainontaa miettiesséa
yrityksen on mietittdva, mitd markkinointikanavia sen on kannattavaa kayttda markki-

noidessaan itsedan seka tuotteitaan ja palveluitaan. (Hesso 2013, 114-115.)

Nykyaan varsinkin nuorempi asiakaskunta 10ytaa valokuvaajansa sosiaalisen median
kanavien kautta ja siksi on ymmarrettdvaa, ettd valokuvaajien keskuudessa on yleista
kayttdd nimenomaan sosiaalisen median palveluita oman tyénsa markkinoimiseen. Tu-
levan yrityksen markkinointi tullaankin toteuttamaan suurimmalta osin sosiaalisen
median eri kanavissa, kuten esimerkiksi Facebookissa, Instagramissa ja Twitterissa.
Yrittdjan omat “ilmaiset” videotuotannot tulevat omalle YouTube-kanavalle, josta on

helppo jakaa muihin sosiaalisen median kanaviin siséltoa.
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6 TALOUSSUUNNITELMA

6.1 Rahoitussuunnitelma

Aloittavan yrityksen on varmistettava, etté silla on tarvittava rahoitus liiketoiminnan
perustamis- ja kdynnistdmisvaiheeseen joko omalla pddomalla tai ulkopuolisella ra-
hoituksella (Yritys-suomi 2015). Yrityksen on arvioitava rahoitussuunnitelman avulla,
miten paljon se tarvitsee pddomaa yritystoiminnan aloittamiseen ja kehittdmiseen. Ra-
hoitussuunnitelman avulla yrityksen on myos pystyttdva arvioimaan, kuinka paljon se
tarvitsee rahaa paivittdiseen toimintansa hoitamiseen, eli toisinsanoin kuinka paljon se
tarvitsee rahaa selviytyakseen lyhytaikaisista veloistaan ja muista maksuistaan.
(McKinsey & Company 2000, 103)

6.2 Lainat ja oma raha

Aloittavan yrittdjan on mahdollista saada lainaa monenlaiselta eri taholta. Pankkilaina
on usein kaikista kallein vaihtoehto ja siksi tuleva yrittajan kannattaa vertailla eri pank-
kien lainojen korkoja, takaisinmaksuaikoja ja muita lainanehtoja loytadkseen itselleen
kannattavimman vaihtoehdon. Yksi esimerkki vaihtoehtoisista lainanantajista on Finn-

vera, joka on valtion rahoituslaitos. (\VValokuvaajaksi 2015a.)

Finnveran lainoilla ei yleenséd pystyté rahoittamaan kokonaisia hankkeita, mutta pie-
nemmissd hankkeissa, joihin myds perustettavan yrityksen liiketoiminta lukeutuu,

Finnvera voi toimia ainoana rahoittajana (Yritys-suomi 2015).

Finnveran lainat ovat suhteellisen edullisia ja lainojen viitekorkona kaytetaan kuuden
kuukauden euribor-korkoa, johon lisattdva marginaali vaihtelee yrityksen riskiluoki-
tuksen ja kéaytettdvissa olevien vakuutusten mukaisesti. Pienten hankkeiden kuten koh-
deyrityksen perustamisen rahoituksessa laina-aika on Finnveralla yleensa 1+4 vuotta,
joista ensimmaisend vuonna maksetaan ainoastaan korkoja ja lyhennysten maksami-

nen alkaa vasta liiketoiminnan toisena vuonna. (Finnvera 2015.)
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Ennen lainan ottamista on kannattavaa miettid, onko mahdollista sijoittaa omaa rahaa
yritykseen. Siind ajassa, kun liikeidea ja litketoimintasuunnitelma hakevat vield muo-
toaan, kannattaa keréata itselleen pienimuotoista alkupadomaa yrityksen lanseerausvai-

heeseen. (Valokuvaajaksi 2015a.)

Perustettava yritys ei tule tarvitsemaan lainaa ainakaan alkuvaiheessa toiminnan ol-

lessa viela pienimuotoista.

6.3 Kirjanpito

Suomessa kaikki yritykset ovat kirjanpitovelvollisia. Kirjanpitoa ohjailevat sadnnokset
Kirjanpitolaissa ja asetuksessa, mutta sitd ohjaavat myos monet yritysten verotusta kos-
kevat lait seka elinkeinoverolaki. Kirjanpitoa ei pideté ainoastaan yrityksen ulkopuo-
lisia tahoja varten vaan ensisijaisesti nimenomaan yrityksen omaan kéayttdon, silla kir-
janpidosta on monenlaista hyotya: se auttaa yrittajaa nakemaan yrityksen taloudellisen
tilanteen, antaa tietoa yrityksen kannattavuudesta ja sen avulla esimerkiksi lasketaan
yrityksen maksettavaksi tulevat verot. Kirjanpito, joka koostuu tuloista, menoista,
omaisuudesta, omista varoista ja veloista, pitaa sisallaan tiedon siitd, kuinka raha liik-
kuu yrityksen siséén ja yrityksesté ulos ja millaisessa taloudellisessa tilassa yritys on.
Yleensd kirjanpito kannattaa jattdd ammattilaisen tehtdvaksi, vaikka viimekadessa
yrittdjé onkin itse vastuussa kirjanpidosta (Meretniemi & Ylonen 2009, 140-142).

Kohdeyritys tulee tarvitsemaan kirjanpidollista apua perustamisvaiheessa, silla yri-
tysta perustettaessa yrittdja haluaa varmistua siitd, ettd kaikki tapahtuu lainmukaisesti
ja mahdollisimman véhin virhein. Tuleva yrittdja on kuitenkin ammatiltaan tradenomi,
joten hén hoitaa todennakdisesti jossain vaiheessa yrityksen Kirjanpidon itse ja saastaa

néin kirjanpidon kuluissa.

7 RISKIT
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Riskien tunnistaminen, riskeihin varautuminen ja niiden analysoiminen on ehdottoman
tarkedd riippumatta siitd, onko kyseessa aloitteleva vai pidempaan toiminut yritys. Yri-
tystoiminnan riskit voidaan jakaa esimerkiksi karkeasti liikeriskeihin ja vahinkoriskei-
hin. Liikeriskit liittyvat vahvasti yritystoimintaan kilpailullisilla markkinoilla, ja tyy-
pillisiin liikeriskeihin lukeutuvat esimerkiksi asiakkaiden maksuvaikeudet, tavarantoi-
mittajien toimitusvaikeudet, yrityksen kannattavuuden &killinen heikentyminen, kil-
pailijoiden toimet seka taloudellisen ympaériston tapahtumat. Vuonna 2008 alkanut ta-
louskriisi on eritdin hyva esimerkki liikeriskistd, joka on valitettavasti koitunut monen
yrityksen kohtaloksi. (Hesso 2013, 168-169)

Tallakin hetkelld taloustilanteen huonontuminen voidaan nahdé& suurena riskiné koh-
deyritysta ajatellen, silla taloustilanteen huonontuessa valokuvauspalveluista ollaan
usein valmiita luopumaan ja siten asiakkuuksien menettdminen on todella todenné-
koista. Kohdeyrityksen ja&ddessa mahdollisesti ilman asiakkaita pysyékseen budjetissa
sen on saastettava esimerkiksi henkildstokuluissa ja markkinointikuluissa, jotka voivat
johtaa puolestaan asiakkuuksien vaikeampaan saamiseen. VVahinkoriskeilla puolestaan
tarkoitetaan riskejd, jotka realisoituessaan kohdistuvat johonkin tiettyyn yrityksen toi-
minnan osa-alueeseen. Vahinkoriskeja voidaan luokitella esimeriksi omaisuusvahin-
koihin, rikoksiin, keskeytys- ja riippuvuusvahinkoihin, vahingonkorvausvaatimuksiin
ja henkiloriskeihin. (Hesso 2013, 168-169)

7.1 Kohdeyrityksen riskien pohdinta

Kohdeyrityksessa vahinkoriskeihin voidaan lukea esimerkiksi laitevahingot, sill& yri-
tyksessa kaytettdva kamerakalusto on niin kallis, etta siihen kohdistuvat mahdolliset
vahingot tulisivat tuntumaan yrityksen taloudessa erityisen vahvasti. Laitevahinkoihin
yritys voi varautua esimerkiksi turvaamalla toimintakykynsa laajemmalla kameraka-
lustolla, etteivat pienet laitevahingot tuntuisi heti liiketoiminnassa. Lisaksi yrityksen
on kiinnitettavé erityisen suurta huomiota laitevahinkojen vélttdmiseen, silla vaikka
riskit ovat oleellinen osa yritystoimintaa, yrityksen tulisi osata varautua kaikkiin ris-
keihin. On myos heti yritystoiminnan alkaessa térke&a ottaa selville, kuinka yritys

voisi pienentéa riskin realisoitumisen mahdollisesti aiheuttamia vaikutuksia.
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Toiminnan riskeihin kuuluu tietysti itse yrittajan terveys ja sen mahdollinen menetté-
minen. MyG6s luonnonilmiot voivat rikkoa kaluston hetkessa, esimerkiksi &kkindinen
sadekuuro tai sumu. Kalliimmat laitteet kestdvat enemmaén kostetutta, joten tata riskia
voisi ehké sen kautta ennaltaehkaistd. Kuljetuskaluston rikkoutuminen on myés han-
kaloittavaa, koska silloin yritys ei pysty tarjoamaan palveluitaan ilman kulkemista pai-
kan péélle, jossa palvelu tuotetaan.

7.2 SWOT-analyysi

SWOT-analyysia kaytetéan tarkisteltaessa yrityksen heikkouksia ja vahvuuksia, seka
mahdollisuuksia ja uhkia. Lyhenne SWOT tulee englannin sanoista Strengths (vah-
vuudet), Weaknesses (heikkoudet), Opportunities (mahdollisuudet) ja Threats (uhat).
SWOT-analyysi on tarkea valine analysoitaessa tydpaikalla tapahtuvaa oppimista ja
sen toimintaymparistdd kokonaisuutena. SWOT-analyysia kaytetaan paljon myds

uutta liiketoimintaa suunniteltaessa. (Opetushallituksen www-sivut)

VAHVUUDET HEIKKOUDET
e innovatiivisuus e ajan riittavyys
e Kkilpailutilanne e saatilasta riippuvaisuus
e matala riski e teknologian vanheneminen
MAHDOLLISUUDET UHAT
e kehittda kokonaisempi tuote e kilpailutilanteen muutos
e paatoimen tuki e lainsadadannén muutokset
e uudistunut toimiala e laiteviat ja yrittdjan terveys

Vahvuuksissa innovatiivisuus on selkein ja tulee mainita ensimmaisend. Ala on juuri
kokenut suuren muutoksen teknologian kehityttya ja kopterikameroiden yleistyttya.
Palvelu on nyky&an huomattavasti helpompi tuottaa, kuin ennen helikopterilla/pien-
lentokoneella. Kilpailutilanne on myds hyvin alkeellinen ja tunnusteleva, Satakun-
nassa alan yritykset ovat vahissa ja ne ovat yleensa jo pidempaan kauko-ohjattavien

laitteiden asiantuntijoita tai valokuvaajia. Téssa vaiheessa toimintaani koen, etté alalla
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on tilaa vield muutamalla toimijalle, kun on nopea. Matala riski on yritt4jan henkilo-
kohtainen ndkemys tdménhetkisesta tilanteesta ja tehdyisté investoinneista, toiminta

on saatu nopeasti pyorimaan alhaisilla kuluilla, joihin ei ole tarvinnut hakea rahoitusta.

Heikkouksissa ajan riittavyydella tarkoitetaan sitd kyseenalaistusta, kuinka paljon
jad aikaa tdmén sivutoimen hoitamiseen kaiken muun jalkeen. Yrittdj4 on maa -ja met-
satalousalalla sukutilansa jatkaja ja tyollistyy taysipéivaisesti maanviljelyn kiireisim-
piin aikoihin. Metsanhoidon ja puunmyynnin ajankéytén voi paljon helpommin sovi-
tella ja se keskittyy enemman talviaikaan, jolloin ilmakuvauksessa on hiljaisempaa.
Tasta paastaan saatilan vaikuttavuuteen, eli ilmakuvauksessa ollaan hyvin paljon
séiden armoilla ja jo pelkéstdan pdivan aika ja valoisuus vaikuttaa hyvin paljon loppu-
tulokseen. Teknologia myds vanhenee joka vuosi, vaikka vanhat laitteet toimisivatkin,
menee kuvanlaatu, akkutekniikka, tiedonsiirtonopeudet ja luotettavuus rutkasti eteen-
péin. Teknologian aallonharjalla pitéda pysyakseen investoida paljon, tdssd myos vahén

uhkaa ja mahdollisuutta molempiakin.

Mabhdollisuuksissa voisi ottaa huomioon tuotteen epéataydellisyyden, jolla tarkoite-
taan sit4, ettd valmistamani tuote ei vélttamatta tayta kaikkia asiakkaan tarpeita. Esi-
merkiksi ilmakuvat voisi printata erikoispaperille ja kehystad, mutta sellaista palvelua
toimeni ei vield tarjoa, tassa voisi olla mahdollisuus myds houkutella enemman asiak-
kaita niin sanotulla avaimet kateen -periaatteella. Mahdollisuutena ja vahvuutena
mya0s voisi mainita my6s paatoimeni tuen ilmakuvauksesta. Viheranalyysit ja erilai-
set vastavarikuvat auttavat paljon kasvien kasvunseurannassa ja pellon ominaisuuk-
sien tunnistamisessa. Myos metsaa voi tahyilla helposti suuria aloja ilman, etté tarvit-
see kavella kilometrikaupalla, ilmasta nakee helposti esimerkiksi metsid vaivaavat tu-
holaisten ja tautien tuhot. Toimiala on uudistunut, kuten jo alussa mainittiin, paljon
kevyempdaén ja nopeampaan palvelun tuottamiseen. Asiakkaalle on myos paljon hel-
pompi palvelua kuvailla ja kysyd, koska han tietdd tarkemmin ajankohdan ilmaku-
vaukselle ja voi vaikuttaa tarkkaan kuvakulmiin ja kuvien maaraan. Tama oli aarim-
maisen vaikeaa ja Kkallista helikoptereilla ja pienlentokoneilla, eikd yleensd asiakas
tiennyt kuvauksesta kun vasta aikojen paasta téllaisen ilmakuvakauppiaan tullessa ko-

tiovelle.
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Uhat pitavat sisélladn tdmén odottelevan ja tunnustelevan kilpailutilanteen muutok-
sen. Tuleeko jokin iso valokuvausketju valtaamaan alaa useine kuvaajineen ja kallii-
den laitteistojen kanssa? Silloin on pienella yksityisyrittajalla miettimistd, kannattaako
toimintaa enda jatkaa ansaintamielessa. Kilpailutilannetta ja toimialaa vavisuttaa myos
paljon lainsaadanto ja siihen tulossa olevat muutokset. Ala on suoraan sanottuna ke-
hittynyt lainséétajia nopeampaa ja tarkempia, etenkin kauko-ohjattavia koptereita kos-
kevia lakeja ja saddoksia on varmasti tulossa. Talla hetkella Suomessa on helppo pysya
lain oikealla puolen, suuri kiitos kuuluu aktiivisille harrastajille ja Trafille, joiden ajan-
tasaiset ilmakartat kertovat, missé saa lentdd ja kuinka korkealla. Maalaisjarjen kéaytt6a
on my6s monissa medioissa painotettu kopteriharrastukseen tartuttaessa. Uhista suu-
rimmat ja etenkin yrittajasta padosin itsestaan johtuvat seikat ovat laitteiston vioittu-
minen ja oma terveys. Laitteet voivat rikkoutua helposti jo pelkéstdan inhimillisen
virheen seurauksena, vaikka ovatkin entuudestaan hyvin tuttuja pitk&én harrastaneelle,
thminen on ihminen. Yleensd ilmassa tapahtuva onnettomuus tuo vaaran maan pinnal-
lekin ja tasta on helppo maalailla kauhukuvia, mitd voisi sattua. Tasta paastaan tervey-
teen ja sitdhan ei voi kukaan ikind itsestaan tietda, terveys kun ei aina ole omissa ka-

SiSsa.

8 LOPUKSI

Tehty tutkimus ja opinndytetydprosessi osoittavat toiminnan tulleen pisteeseen, jossa
pitdd pohtia toiminnan vakavuutta eli onko kaytetty aika kannattava lisa paatoimen
rinnalle, vai onko tdmai vain kallis harrastus, josta saa hieman vaivanpalkkaa”. Hinta,
jolla toimintaa on tehty, on katsottu olevan yrittajan taitotasoon sopiva ja aikomus olisi
korottaa hintoja ensi vuonna. Hintojen korotus on perusteltua, kun palvelun laatu pa-

ranee ja mainontaan panostetaan rahallisesti.

Tulevien vuosien aikana ala varmasti kehittyy ja kilpailijoita tulee 1ahempaa samoille
markkinoille. Silloin pit&a toimia kysynnan mukaan ja rakentaa tunnettuutta, jotta uu-
sia asiakkaita kiinnostuisi palvelusta. Tilanteessa, jossa asiakkaita on yrittajan aikaan

ja resursseihin liikaa, on harkittava tyontekijan palkkaamista. Talldin pitdd varmistua
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siité, ettd palkattava tyontekija on ammattitaitoinen ja alan harrastaja, jolla on nake-

mysta ja kokemusta tehtévaan tyhon.

Kehittyy toiminta, tai ei, on ilmakuvaus harrasteena silti antoisa ja luovuutta ruokkiva.
Kunnallispolitiikassa toimivana ja oman kunnan asioita sydamestaan kehittavana tassa
on my6s mahdollisuuksia tehokkaaseen kuntamainontaan. Kuten sanottua, paatoimea
tukevaksi toiminnaksi ilmakuvaus on hyddyllinen apuvaline ja sellaisena se tulee py-

symaan, tulee toiminnasta merkittava sivutoimi, tai ei.
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LIITTEET

LITE1

Asiakashaastattelut marraskuu 2017.

Asiakas 1:
Mies, Pomarkku, metsanomistaja.

Palvelumuoto: Puuston terveyden tarkistus metsaalueilla.

Millainen hyoty palvelusta sinulle oli?

- Yllattavan suuri, muutamalla hyvélaatuisella videolla saa kymmenien hehtaa-
rien otannan metsien kunnosta, tuulikaadoista ja pystykuivista yksil6ista. Ensi
talvena tiedan tarkkaan mihin on mentévéa tekeméaan hoitotyot.

Suosittelisitko palvelua muillekin?

- Metsénomistajille ehdottomasti, vaikka saahan tuolla varmasti mita vaan koh-
teita kuvattua, ettei vaan metséa. Tosin pité4 olla jonkin verran palstaa, etta
hyoty ja hinta kohtaavat.

Oliko palvelu mielestasi sopivasti hinnoiteltu?

- Kylla oli, reilu periaate yrittajalla oman kunnan asiakkaille tuottaa palvelua
kilometrikorvauksitta!

Asiakas 2:
Nainen, Noormarkku, omakotitalon myyjé.

Palvelumuoto: Myyntikuvat kohteesta + video.

Millainen hyoty palvelusta sinulle oli?

- Entieda oliko hyoty suoraan minulle suuri, enemmankin myyntikohteen kat-
selijoille netissa. Oli niin hienoja kuvia, etta tulevat asukkaat saisi hienon tau-
lun seindlle.

Suosittelisitko palvelua muillekin?

- Ehdottomasti talonsa myyjille ja tietysti tdssa talotaulun hankinnassa saa hy-
vaa materiaalia, saa hyvin kuvan myods ymparistosta ja vaikka kuinka korke-
alta.

Oliko palvelu mielestési sopivasti hinnoiteltu?
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- lhan OK. En tiedd mit& kuvan ja videonkaésittelyt pitavét sisalladn, mutta
niista oli laskutettu tunti erikseen?

Asiakas 3:
Mies, Pomarkku, Kyndsjoen markkinointivideo + kuvat.

Palvelumuoto: Video padosassa, mukana kuvia.

Millainen hyoty palvelusta sinulle oli?

- Toivottavasti suuri, vaikutuksen huomaa varmasti pitemmaélla aikavélilla,
kuinka hyvin ihmiset l6ytavat kohteen ja sen harrastusmahdollisuudet.

Suosittelisitko palvelua muillekin?

- Ehdottomasti, on paljon mahdollisuuksia tassé jo pelkastaan markkinoinnin
kannalta.

Oliko palvelu sopivasti hinnoiteltu?

- Ottaen huomioon videotuotoksen kasittelyn ja kaksi eri kuvausreissua, koko-
naisuus oli hyvin hinnoiteltu kertaluonteiseksi kuvaustyoksi.

Asiakas 4:
Nainen, Pomarkku, juhlakuvaus haissa.

Palvelumuoto: Kuvat juhlavédesta ja video juhlapaikan ylilennosta.

Millainen hyoty palvelusta sinulle oli?

- Iso! Saimme erittain kauniit kuvat ja videot unohtumattomasta paivasta, kuva
on seindll& olohuoneessa.

Suosittelisitko palvelua muillekin?

- Kylla suosittelisin, talla voi kuvata niin paljon kaikkea ja uudesta perspektii-
vistd, kun vain on s&évaraus.

Oliko palvelu sopivasti hinnoiteltu?

- Hinnoittelu oli asiallinen ja sopiva.

Asiakas 5:
Mies, Pori, talo ja tiluskuvaus.

Palvelumuoto: Kuvat talosta ja ympéristosta.
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Millainen hyoty palvelusta sinulle oli?

- Onhan se hieno taulu seinalla nyt, edellinen oli jo niin vanha.

Suosittelisitko palvelua muillekin?

- Kylla tall& hienot kuvat saa ja silloin kun itselle sopii, saa pihan puhtaaksi
ajoissa.

Oliko palvelu sopivasti hinnoiteltu?

- No verrattuna vanhaan tapaan, etté ajetaan lentokoneella ohi entuudestaan il-
moittamatta, niin kylla ehdottomasti oli. Téhén voisi ehké ajatella jotain val-
miita vaihtoehtoja tauluna, ettei se jaisi asiakkaan hommaksi?



LIITE 2

Liiketoimintasuunnitelma

Perustiedot:

- Yrityksen nimi: Yritykselld ei varsinaisesti ole nime3, silla se on sivutoimi
- Toimitila ja sijainti: Asuinpaikka, Pomarkku ja Pori
- Toimiala: Valokuvaus (ilmakuvaus)

Yrittdjan koulutus, taustat ja taidot:

- YO, valmistuva tradenomi (SAMK)

- Taustalla on nuorena aloitettu maa -ja metsatalousyritys sukupolvenvaihdoksessa

- Pitkan linjan digitaalisen kulttuurin harrastaja, vahvuudet ovat tietokoneiden ja ohjelmien kaytdssa

Toiminnan tarkoitus ja kuvaus (liikeidea):

1. Asiakkaat
llmakuvia/videoita tarvitsevat asiakkaat mm. markkinoinnin apuna, maa -ja metsétilojen
kuvauksessa, juhlakuvauksissa tai tapahtumissa.

2. Tuotteet / palvelut
Tuotteena on ilmakuvat (4000x3000) ja videot:
(2.7K: 2704 x1520p 24/25/30 (29.97)
FHD: 1920x1080p 24/25/30/48/50/60
HD: 1280x720p 24/25/30/48/50/60).
Tuotokset toimitetaan asiakkaan ehdoilla, muokattuina ja kasiteltyina toivomuksien mukaan.
IImakuvaukset suoritetaan kotipaikkakunnan sisalla matkakulukorvauksitta, kuitenkin tarjoten
palveluita kilpailukykyiseen hintaan my6s ulkopaikkakunnille.

3. Imago eli mielikuva
Toiminnasta halutaan antaa laadukas, asiantunteva ja edullinen kuva. Yrittdjan oma kokemus
kuvien ja videoiden kasittelysta takaa kustannustehokkaan ja nopean palvelun.

4. Toimintatavat ja markkinointi
Palvelun tuottaminen kaynnistyy sopimalla asiakkaan kanssa kuvauksen luonteesta ja
ajankohdasta. Kuvaus tehddan sopivimpana ajankohtana ottaen huomioon saatila ja kohteen

latauslinkin lahettamisella asiakkaan sahkdpostiin, ndin tuotteet ovat varmasti taysilaatuisia.
Asiakkaalla on oikeus pyytda korvauksitta kohtuullisia muutoksia valmiiseen tuotteeseen.
mainosten kautta.

5. Markkinat ja kilpailijat

kulurakenteen palvelulle on kysyntaa, kilpailla pyritaan siis padosin hinnalla.
6. Tulevaisuuden nakymat

ja meneillaan olevia markkinointikdyttoon tarkoitettuja tuotoksia valmistellaan.

valmius kuvausta varten. Asiakas saa itse paattaa, miten palvelu hanelle tuotetaan ja toimitetaan,
eli kasitelldanko kuvia ja videoita kuinka paljon. Valmiin tuotteen toimitus tapahtuu pilvipalvelimen

Markkinointi on paaosin puskaradiolla toimivaa, seka yrittdjan itse sosiaaliseen mediaan laittamien

Alueella on muutamia ilmakuvausta tarjoavia yrityksid, jotka ovat keskittyneet suuriin tuotantoihin,
kuten esimerkiksi TV-tuotantoihin ja yrityksien mainoksiin. Yrittdja katsoo, etta tallaisen matalan

Yrittdjasta tehty lehtijuttu paikallislehteen vauhditti toimintaa. Uuteen sesonkiin valmistaudutaan




Yritysmuoto:

- Sivutoimi, joka on luvan -ja ilmoituksenvaraista. Toiminnassa on vahinkovakuutus ja
ilmailulakeja/sdadoksid on noudatettava.
- Kirjanpito hoidetaan itse.

Rahoitus:

- Yrityksen toiminta hoidetaan toistaiseksi tdysin omalla padomalla rahoittaen.

Riskit:

- Laitevahingot ja onnettomuudet, yrittdjan sairastuminen.

Hinnoittelu:

Yritys kdyttaa hinnoittelussa seka aikaperusteista, ettd suoriteperusteista hinnoittelua. Alla on esimerkki
tyypillisestd hinnoittelutavasta (sis. ALV.):

Hadkuvaus

- 20 kuvaa

- 2videota

- Editointia 2 tuntia sis. toimitus asiakkaalle
- Matkaa 60 kilometrié

Kertamaksu kuvauksesta 89 euroa

Kuvankaisittely, videoeditointi ja toimitus 2h | 40 euroa/h, yht. 80 euroa

Kilometrikorvaukset 60 kilometrista 0,40 euroa/km, yht. 24 euroa

Yhteensa 193 euroa




