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seen eli liiketoimintasuunnitelma. Tyo6lleni ei ole toimeksiantajaa, koska opinnay-
tetyd on tehty itselleni ja omalle tulevalle yritykselleni. Tarkoituksena oli laatia lii-
ketoimintasuunnitelma aloittelevalle homekoirayrittajalle Yla-Lapin alueella.

Tutkimusongelmana oli liiketoimintasuunnitelman puuttuminen ja tulevan yrityk-
sen kannattavuuden arviointi. Tutkimusongelman ratkaisemiseen kaytettiin laa-
dullista eli kvalitatiivista tutkimusmenetelmaa, jossa tiedonhaku on suuressa roo-
lissa. Tietoa etsin monesta eri lahteesta, kirjallisista |&hteistd seka internetmate-
riaalista.
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The aim of this thesis is give self-employed person instructions on how to start a
business and specifically how to start a mould dog business. The thesis is a plan
for the author to start her own mould dog business. The plan is to create a busi-
ness plan for a small mould dog business in northern Lapland.

The research problem is that as there is no business plan, the aim is to make a
forecast of the future of this kind of a business in Lapland. The focus is to make
a good business plan, give information on how to plan it and discuss if there are
any possibilities for this type of a business and what is needed when you start
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A good business plan is introduced and a discussion of how to plan it and what
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sion on how necessary it is, is included. The thesis could be of help to other small
mould dog entrepreneurs. The conclusion is that there might be a need for this
type of a business in northern Lapland. In southern Finland the industry of this
field is growing and developing all the time, so it might be the right time to have
this type of a business in the whole of Finland.
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1 JOHDANTO

Taman toiminnallisen opinnaytety6n tarkoitus on antaa tulevalle homekoirayritta-
jalle tietoa liiketoimintasuunnitelman tarkoituksesta, rakenteesta ja laatimisesta
seka oikean yhtiomuodon valitsemisesta. Liiketoimintasuunnitelman tarkoitus on
antaa yrittajalle konkreettinen suunnitelma yrityksen perustamista ajatellen. Lii-
ketoimintasuunnitelma auttaa yrittdjaa paitsi yrityksen perustamisessa myos ra-
hoituksen hakemisessa ja markkinoinnin suunnittelussa. Liiketoimintasuunnitel-
massa pohditaan myos homekoira-alan historiaa ja markkinoita seka edella mai-

nittujen huomioimista tulevaisuuden suunnittelussa.

Yrittajaksi ryhtyminen on aina tietoinen paatos, jota on harkittava tarkkaan ja poh-
dittava eri vaihtoehtoja yritystoiminnan aloittamiselle ja yllapitamiselle. Yritystoi-
minnan aloittaminen perustuu liikeideaan, josta syntyy liiketoimintasuunnitelma.
(Yrityksen perustamisopas 2015, 12.) Liikeidea vastaa kolmeen kysymykseen;
mitd, kenelle ja miten. Naitd kysymyksia pohditaan syvallisemmin ja selvenne-
taan likketoimintasuunnitelmassa, joka luodaan ennen varsinaisen yritystoimin-

nan aloittamista. (Yritys-Suomi 2017.)

Opinnaytety6 on toiminnallinen opinnéaytety6, joka jollain tavalla kehittaa tyoela-
maa, joko kaytannon toimien kehittamiselld, ohjaamisella, jarjestamisella tai jar-
keistdmiselld. Toiminnallisella opinnaytetyo6lla on yleensa toimeksiantaja ja toteu-
tustapoja voi olla monia, esimerkiksi messuosasto, nayttely tai kehittAmissuunni-

telma. (Virtuaali Ammattikorkeakoulu 2017.)

Opinnaytetydssa on kaytetty laadullista tutkimusmenetelméaa eli kvalitatiivista tut-
kimusmenetelmaa, jossa pyritddn ymmartamaan kohteen laatua, ominaisuuksia
ja merkityksid kokonaisvaltaisesti. (Jyvaskylan Yliopisto 2017, Menetelmé&pol-
kuja.) Laadullisessa tutkimuksessa teoreettinen osuus on tarkeassa roolissa ja
aineisto tulee sitoa tutkittavaan ongelmaan seka ratkaista tutkimusongelma. (Ka-
jaanin AMK 2018, Opinnaytetydpakki.)



2 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

Liiketoimintasuunnitelma on yrityksen kasikirja, jossa yrittaja kasittelee yrityksen
toimintaa, markkinoita seka kannattavuutta (Yritys-Suomi 2017). Liiketoiminta-
suunnitelma tehdaan ennen yrityksen perustamista ja ennen kuin yritystoimintaa
esitellaan yritysneuvoijille seka tuleville rahoittajille. Rahoittajat vaativat yritykselta
liketoimintasuunnitelman, jotta voivat arvioida rahoituksen tarvetta ja maaraa
(Yritys-Suomi 2017). Liiketoimintasuunnitelma koostuu erilaisista kokonaisuuk-
sista, jotka yhdesséd muodostavat liiketoimintasuunnitelman.

Kokonaisuuksia ovat yrityksen perustiedot, kuvaus yrityksen toiminnasta, kirjan-
pito ja talouden suunnittelu, laskelmat, SWOT-analyysi yrityksesta ja sen toimin-
nasta seka tiivistelma ja johtopaatokset. (Yrityksen perustamisopas 2015, 14.)
Liiketoimintasuunnitelmassa kuvataan myds markkinatilanne ja markkinointi-
suunnitelma, organisaatio ja henkildsto, riskien arviointi ja hallintakeinot seké tuo-
tekehityssuunnitelma. Suunnitelma on valmis, jos kaikki kohdat kokonaisuudessa
puoltavat yritysideaa. (Viitala & Jylh&d 2014, 52.) Erilaisia liketoimintasuunnitelmia
on muun muassa internetissa ja neuvontaa sen laatimiseen saa esimerkiksi ELY-
keskukselta. Liiketoimintasuunnitelma voi olla mink& muotoinen vain, sisaltoé kui-
tenkin ratkaisee ja liiketoimintasuunnitelmaa on hyva ajan saatossa paivittaa,
vaikka yritys olisikin jo toiminnassa (Akerberg 2017, 60).



3 LIKETOIMINTASUUNNITELMAN SISALTO

3.1 Liikeidea

Yrityksen suunnittelu ja perustaminen lahtevat liikkeelle liikeideasta, jota tuleva
yrittdja on mielessaan suunnitellut. Liikeidea on kuvaus yrityksen toiminnasta
seka tavasta menestya ja ansaita rahaa valitsemallaan toimialalla. Liikeideassa
kuvataan markkinat eli asiakaskunta, tuotteet ja palvelut eli mita yritys asiakkail-
leen tarjoaa seka miten yrityksella on tapana toimia (Holopainen 2015, 12-13).
Liikeidea on monesti yrityksen perustamisen vaikein vaihe. Liikeidea kannattaa-
kin erottaa toiminta-ajatuksesta, joka on suppeampi kuvaus liikeideasta. Toi-
minta-ajatus kuvaa yrityksen toimialaa, mutta liikeideassa kerrotaan syvemmin
ajatuksista ja tavoitteista. Toimivassa liikeideassa toimii joka osa-alue yhteis-
tyossa eli markkinat, tuotteet ja toimintatavat (Konsultia 2010, 10). Yritystoiminta
suunnitellaan yleensa pitkakestoiseksi, vahintdan viideksi vuodeksi, vaikka yrit-

taja saattaisikin vaihtua valissa (Yritystulkki 2017).

Liikeidea ei ole vain mainos tai tuote, vaan liikeidean maarittaa kolme asiaa, jol-
loin sita voidaan pitaéa ideana. Liikeidea kertoo asiakkaan ongelmasta seka rat-
kaisusta asiakkaan ongelmaan, kolmantena liikeidea kertoo ansaintamallin talle
ongelmalle. Kuitenkaan pelkka tuote ei riitd, vaan asiakkaalle lisaarvon tuottami-
nen tuo yritykselle sen liikeidean. Kaikki ideat eivat kuitenkaan ole liikeideoita, ja
omaa ideaa olisikin hyva testata ennen kayttdonottoa ja tahan saa apuja esimer-

kiksi kunnan elinkeinoasiamiehelta. (Lipponen 2011, 6-7.)

Yrittgjalla on mahdollisuus perustaa oma yritys Franchising-toimintamallilla. Sil-
loin yrittdja voi hyddyntaa jo olemassa olevaa liikeideaa. Franchise-sopimus on
kahden yrittdjan valinen sopimus, jossa franchise-omistaja antaa toiselle yritta-
jalle oikeuden kayttaa liikeideaansa ja tuotteitaan ja palveluitaan. Franchise-ot-
taja maksaa yleensa liittymismaksun ja liikkevaihtoon sidotun rojaltymaksun fran-

chise-omistajalle. (Konsultia 2010, 11.)



3.2 Yrittdjan vahvuudet

Amerikkalaisen tutkijan Allenin mukaan yrittdjaa ei ensisijaisesti aja raha vaan
pyrkimys itsenaisyyteen ja mahdollisuuteen nahda oma kadenjalki. Menestysta
ei ratkaise iso alkupddoma vaan hyva perustajatiimi, hyvat verkostot ja hyva to-
teutus. Yrittajyyden voikin kiteyttaa yhtaloon uskallus x motivaatio x yrittdjaosaa-
minen = yrittdjyys (Allen 2009, 25-27).

Yrittajyydessa tarkeinta on oma tahto ja hyva liikeidea. Vaikka ei ole olemassa
mitaéan tiettyja kaikille yrittgjille yhteisia luonteenpiirteita tai ominaisuuksia, muu-
tamia yhtalaisyyksia yrittdjilla on. Yleensa yrittaja on yrittelids, halukas rikkomaan
rajoja ja vakiintuneita tapoja, halukas tienaamaan rahaa, kilpailuhenkinen ja ha-
lukas ennustamaan tulevaa kehitysta. (Konsultia 2010, 8.) Yrittgjilla voi olla myds
tiettyja persoonallisuuspiirteitd, jotka vahvistavat yrittajyytta, kuten suoriutumis-
motivaatio, innovatiivisuus, riskinottohalukkuus seka itsenaisyys. Suoriutumis-
motivaatio kuvaa sinnikkyytta, vastuunottoa ja hyvaa itsetuntoa seka aloitteelli-
suutta. (Yritys-Suomi 2017.)

Yrittdja on itse vastuussa yrityksensa toiminnasta ja siita taytyy osata kantaa vas-
tuuta ja ottaa oppia virheistaan. Innovatiivisuus on kykya tehda asioita eri tavalla,
mit& on totuttu tekemaan tai tehda jotain taysin uutta. Innovatiivisuus ja sen puute
ei kuitenkaan ole este yrittdjyydelle. Yrittdja voi etsia innovatiivisia yhteistydkump-
paneita, jotka auttavat yritystoiminnassa ja sen jatkamisessa. Riskinottokyky ja
itsendisyys rohkaisee yrittajaa ottamaan hallittuja ja harkittuja riskeja yritystoimin-
taan liittyen. Itsendisyys on yrittajalle valttAmatonta, kun itse tekee kaikki paatok-
set yritystoimintaansa liittyen. Yrittdjaksi voi kuitenkin opetella ja opiskella eri
kursseilla tai oppilaitoksissa. Ydinosaamista yrittajalle ovat yrittajyystaidot, liike-
toiminnan kehittamistaidot ja vuorovaikutustaidot seka asiakkaisiin etta yhteistyo-
kumppaneihin. Yrittajan olisi myos hyva opetella uutta koko ajan ja pystya kehit-

tdma&an omaa likketoimintaansa. (Yritys-Suomi 2017.)



3.3 Tuotteet ja palvelut

Yrittgjalla taytyy olla idea omasta tuotteestaan tai palvelustaan, minka ympaérille
yritystaan rakentaa. Tuote tai palvelu on riippuvainen yrittdjan omasta osaami-
sesta. Yrittajan taytyy tietaa tuotteensa tai palvelunsa markkinatilanne, kenelle
tuotetta tai palvelua myydaan, mitka ovat asiakkaiden tarpeet ja mita he odottavat
tuotteelta tai palvelulta. (Liiketoimintasuunnitelma 2017.) Tuotteelle ja palvelulle
taytyy miettia myos hintaa ja kilpailuymparist6d, imagoa, kilpailuetua seka kate-
rakennetta (Yritys-Suomi 2017). Ei kuitenkaan riita, etta tuotteelle tai palvelulle
on miettinyt sen hetkisen markkinaraon, vaan taytyy pystya miettimaan tuoteke-

hitystd myds tulevaisuuteen.

Tuote eli joko fyysinen tavara tai palvelu tarkoittaa yleensa kokonaisuutta, johon
kuuluu ydintuotteen lisaksi oheispalveluita ja litAnnaistuotteita. Lisatuotteet ja
palvelu ovat ne, mitkd antavat monesti tuotteesta mielikuvan ja rakentavat siita
brandin. Brandi on se, mita asiakkaat ostavat. On hyva myds maarittda brandin
lupaus, joka erottaa juuri taman brandin kilpailijoista ja merkitsee oikeasti jotain
erilaista. (Viitala & Jylha 2014, 111-112.)

Tuotteella ja palvelulla taytyy olla myds hinta. Hinnoittelu on tarkea osa, koska se
on usein asiakkaalle tarkea valintakriteeri. Hinnoitteluun vaikuttavat tekijat voi-
daan jakaa sisaisiin ja ulkoisiin tekijoihin. Ulkoisia tekijoita ovat kysynta ja kilpai-
lijat, sisaisia taas tuotanto- ja markkinointikustannukset. Yrityksen on tunnettava
hyvin tuotteensa ja sen kustannukset seka markkinoiden hintatason. Hinnoittelu-
strategioita on nelja erilaista ryhmaa. Penetraatiohinnoittelulla tarkoitetaan, etta
markkinoille tullaan alhaisella hinnalla ja tavoitteena on markkinoiden nopea
kasvu. Referenssihinnoittelulla tarkoitetaan, etta tutustumistarjoushinnoittelu, jol-
loin tuotetta myydaan alle kustannushinnan. Neutraaleja strategioita ovat mark-
kinaperusteinen hinnoittelu, kustannuspohjainen hinnoittelu ja laatujohtajuus.
Asiakasarvon maksimointi taas perustuu arvopohjaiseen hinnoitteluun, jolloin
tuotto-odotukset ovat tassé hetkesséa. Korkea hinta sopii silloin, kun markkinoille
tuodaan taysin uusi tuote, joka herattaa asiakkaiden kiinnostuksen, alhaisella hin-
nalla voidaan pyrkia markkinoille vanhalla tuotteella ja saada ndin markkinarakoa
omalle yritykselle. (Viitala & Jylh& 2014, 113-114.)
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Tuotteisiin, palveluun ja hinnoitteluun liittyvat myos yrityksen maksuehdot. Mak-
suehtopaatoksilla tarkoitetaan sitd, mitéa rahallisia etuja asiakkaille annetaan vai
annetaanko niitd. Alennuksilla voidaan lisdtd myyntia tai pienentdd varastoa.
Suoriteperusteiset alennukset ovat muun muassa kateisalennus, vuosialennus
tai kausialennus. Tehtavaperusteinen alennus on markkinointialennus tai huolto-
alennus, eli joku on tehnyt yrityksen puolesta markkinointia tai alennus myénne-
taan huoltosopimuksen mukaisista huoltotdista. Yrityksen on myods mietittava,
onko yrityksen kannattavaa tai strategian mukaista antaa pitkid maksuehtoja esi-
merkiksi 30 paivan maksuehto vai veloitetaanko asiakkaalta heti maksu ja teh-
daankod osamaksusopimuksia. (Viitala & Jylha 2014, 114-115.)

3.4 Asiakkaat ja markkinat

Yrittajan taytyy pohtia seka olla tietoinen omasta asiakaskunnastaan, esimerkiksi
siitd, kenelle yrittaja tuotetta tai palvelua myy, mitka ovat yrityksen tarkeimpia
asiakasryhmia tai kohderyhmia ja minkalainen on heidan ostokayttaytymisensa,
missa yritys sijaitsee ja miten asiakkaat tavoitetaan. Ketka ovat yrityksen kilpaili-
joita ja miten yritys eroaa niisté seka yleisesti markkinatilanne omalla toimialalla
kuuluvat liiketoimintasuunnitelmaan. (Yritys-Suomi 2017.) Aloittelevan yrittajan
kannattaakin suunnitella markkinointiaan asiakkaiden toiveiden ja tarpeiden mu-
kaan. Markkinointikeinoja on erilaisia, kuten henkildkohtainen myyntity6, mai-
nonta, myynninedistdminen ja tiedotus- ja suhdetoiminta, joista yrittaja miettii it-
selleen parhaan markkinointikeinon ja pohtii, riittavatké omat resurssit siihen.
(Konsultia 2010, 13-15.)

Palvelujen markkinoiminen on erilaista kuin fyysisen tuotteen markkinoiminen.
Palvelua ei voida havainnoida tai arvioida, joten asiakkaan taytyy saada jollain
muulla keinolla selville luotettavuus yritysta ja palvelua kohtaan. Kun ei fyysista
tuotetta ole, asiakas kiinnittdd enemman huomiota yrityksen ulkoiseen olemuk-
seen, myyjiin ja heidan kaytokseen seka esitteisiin. Myds muualta tuleva vies-
tinta, esimerkiksi ystavien kokemukset, vaikuttavat ostopaatokseen. Palvelu on

ratkaisu johonkin asiakkaan ongelmaan ja ratkaisujen kuvailu on osa yrityksen
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markkinointia. Palveluyrityksen markkinointikeinoja ovat muun muassa verkko-
markkinointi, asiakaskaynnit, suora markkinointi, avoimet ovet, messut ja asian-
tuntijoiden julkiset keskustelut. (Viitala & Jylhéa 2014, 124-125.)

Pienyrittajalle markkinoinnin aloittaminen on monesti hankalaa. Rahavarat ovat
niukat ja oma osaaminen ei valttamatta riitd mainontaan ja markkinointiin. Kui-
tenkin etuna voi olla paikallisuus, jota ei isoilla yrityksilla ole. Yrittaja tuntee hyvin
oman markkina-alueensa ja asiakkaansa, joten tieto leviaa helposti suullisesti.
Pienyrittaja pystyy sujuvammin sopimaan asioista ja tekemaan nopeita paatok-
sid, toisin kuin ison ketjun omistama liike ja nain pystyy tekemaan omasta yrityk-

sestaan ylivoimaisen ensin omalla alueellaan. (Konsultia 2010, 16.)

Hyva asiakaspalvelu on yritykselle markkinointia. Mainoksilla ja markkinoinnilla
asiakkaita houkutellaan liikkeeseen ostamaan tuotteita tai hakemaan palvelua
yrittajalta, mutta asiakaspalvelu lopulta myy tuotteen tai palvelun. Asiakaspalve-
luun kuuluu kaikki se, mita asiakkaan hyvaksi tehdaan ja minkalaista viestintaa
ja vuorovaikutusta asiakkaan kanssa saadaan aikaiseksi. Asiakaspalvelu voi olla
myos kilpailuvaltti yritykselle. Palveluntarjoajilla asiakaspalvelun laatu viela ko-
rostuu, kun yrittdja myy itsedén ja osaamistaan konkreettisen tuotteen sijaan.
(Hamalainen 2016, 8-10.)

Nykyisin mainonta sosiaalisessa mediassa on lisaantynyt ja kasvaa koko ajan.
Se on seka yrityksille tehokas keino saada nopeasti nakyvyytta, mutta myods asi-
akkaalle todella nopea keino kertoa yrityksen seka hyvista ettd huonoista puo-
lista. Tilastokeskuksen tutkimuksen mukaan vuonna 2016 kolme viidesta suoma-
laisesta kayttaa internettia ja lahes kaikki alle 55-vuotiaista kayttavat internettia.
Matkapuhelimen valityksella internetin kayttd kasvaa koko ajan, jolloin sosiaali-
nen media on yha helpommin ja nopeammin ihmisten elamassa. Sosiaalinen me-
dia on yritykselle monestikin halpa ja helppo keino saada nékyvyytta eikd esimer-
kiksi Facebook-mainosten tekemisesséa tarvitse olla tietotekniikan osaamista
(Juslén 2012,65).
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3.5 Kilpailija-analyysi

Syy yrityksen mainontaan ja palveluun on kilpailu (Hamalainen 2016, 68). Yritta-
jan taytyy selvittdd oman yrityksensa kilpailijat ja miettid, miksi oma yritys on pa-
rempi kuin muut ja minkalaisia toimintatapoja olisi hyva kayttaa omassa yrityk-
sessaan erottuakseen muista. Yrityksen on pystyttava tunnistamaan omat kilpai-
lijat, arvioimaan kilpailijoiden vahvuudet ja heikkoudet seka I6ytaa toimiva kilpai-
lustrategia. (Yritys-Suomi 2017.) Kilpailuedulla tarkoitetaan asioita, joita joku yri-
tys tekee paremmin kuin kilpailijansa, ja sen maariteltyaan yritys pystyy menes-
tymaan kilpailussa. Kilpailuetu pitdéa myds pystya toteuttamaan, pitamaan ja

markkinoimaan asiakkaille tehokkaasti. (Hamaléinen 2016, 68.)

Yrittajan taytyy myos osata maaritella oman yrityksenséa kilpailukeinot. Kilpailu-
keinoista rakennetaan suunnitelma, jota voidaan kutsua myds markkinointimi-
xiksi. Peruskilpailukeinoja, joista markkinointimix rakentuu, ovat tuote, hinta ja
saatavuus seké& markkinointiviestinta. Lisaksi markkinointimixiin kuuluvat henki-
|6std ja asiakkaat, prosessit ja palveluymparistd. Erityisesti palveluliiketoimin-
nassa henkilosto on tarkedssa roolissa luomaan kuvaa palvelusta. (Bergstrom &
Leppanen 2015, 148-150.)

Yrityksen yksi tarkein kilpailukeino on tietenkin tuote ja tuotetarjonta, jolla asiak-
kaat saadaan juuri oman yrityksen asiakkaiksi. Yrittajan taytyy miettia, miten tuot-
teella saadaan oma yritys erotettua muista kilpailijoista ja kenelle tuotetta myy-
daan. Hinnalla saadaan kilpailtua ja se on ostajalle tarkea tekija, mutta ei yksin
yrityksen kilpailukeino. Hyvalla markkinointiviestinnalla on mahdollisuus erottua
kilpailijoista ja tuottaa oikea mielikuva yrityksesta ja tuotteista asiakkaille. Henki-
|6stda ja sen osaamista ei aikaisemmin ole arvostettu mukaan markkinointimixiin,
mutta henkildston tieto ja taito on se, joka tuotteen asiakkaalle myy liikkeessa.
Henkil6sto voi myds hyvalla palvelulla toimia kilpailukeinona. (Bergstrom & Lep-
panen 2015, 152-153.)



13

3.6 Kaytannon jarjestelyt

Ennen yrityksen perustamista taytyy kirjata myos kaytannon jarjestelyt. Aloittele-
van yrittajan taytyy miettia, missa yritystoimintaa harjoitetaan eli yrityksen sijainti
ja minkalaista tilaa tarvitaan. Kirjanpito on tarke& osa yrityksen toimintaa ja siihen
kannattaakin jo alusta asti ottaa ammattitaitoinen henkil6 mukaan. My6s alkura-
hoitus ja vakuutukset tulee miettia valmiiksi jo liikketoimintasuunnitelmassa. Liike-
toimintasuunnitelma kun laaditaan pitkalla tahtaimelld, on jo alusta asti hyva miet-
tia, mihin yrittdjan ammattitaito riittd& ja mihin kaikkeen kannattaa etsia apua.
(Yritys-Suomi 2017.)

Aloittelevan yrittdjan yksi tarkeimmista asioista on saada pankkipalvelut ensim-
maisena kuntoon, jotta rahavirta voi kulkea. Nykyisin raha-asioiden hoito on tehty
helpoksi eri mobiilisovellusten ja verkkopankkien avulla, joten edes yrittajan ei
tarvitse vierailla pankissa hoitamassa pankkiasioitaan vaan ne voi hoitaa missa

vain. (Onnistu yrittdjana, 2017.)

Yrittajan oikeusturvavakuutus on monesti yrittdjan apuna jo ennen kuin liiketoi-
mintaa on valttaméatta edes aloitettu, vaikka se yleensa otetaan vasta yrityksen
aloitettua toimintansa. Se, ettd yrityksen vuokratilat eivat olekaan sita, mitd on
luvattu, tai yhteystybkumppani jattaa laskun maksamatta, voivat pienelle yritta-
jalle olla suuri riski jo heti alussa. Oikeusturvavakuutus korvaa valttamattomat ja

kohtuulliset oikeudenkayntikulut riita- tai rikosasioissa. (Onnistu yrittdjana, 2017.)

3.7 Yritysmuodot

Suomessa yritysmuodot jaetaan kahteen eri kategoriaan, henkildyrityksiin ja paa-
omayrityksiin. Henkildyrityksiin kuuluvat yksityinen toiminimi, avoin yhtio ja kom-
mandiittiyhti6. P&domayrityksiin kuuluvat osakeyhtio ja osuuskunta. Suurimpana
erona nailla on, etté henkildyrityksessa yrittja vastaa lainoistaan omalla henkil®-
kohtaisella omaisuudellaan, padomayrityksessa vastuu rajoittuu paaomapanok-

seen, jonka yrittdja on yritykseen sijoittanut. (Viitala & Jylha 2014, 55.)
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Yritysmuodon valinta on ratkaisevassa asemassa, kun aloittelee yritystoimintaa.
Yrityksen toiminnan luonne, padoman tarve, verotus ja vastuukysymykset vaikut-
tavat oikean yritysmuodon valintaan. (Yritys-Suomi 2017.) Yritysmuoto vaikuttaa
perustamismuodollisuuksiin ja ilmoituksiin viranomaisille. (Holopainen 2015, 41.)
Kaikilta yritysmuodoilta vaaditaan jonkunlainen perustamisilmoitus kaupparekis-
teriin ja toimialasta riippuen elinkeinoharjoittajalta vaaditaan lupailmoituksia, ku-
ten tupakan myyntilupa tai alkoholiin liittyvia lupia. Arvonlisdverovelvollinen yritys
on vasta, kun liiketoiminta ylittdd 8500 euroa tilikaudella, alle sen ei ole arvoli-
saverovelvollinen, mika sopii hyvin pienyrittajille. (Holopainen 2015, 57-60.)

Nykyaan on suosittua niin kutsuttu kevytyrittajyys, joka rohkaisee kokeilemaan
omaa liikeideaansa ennen varsinaisen yrityksen perustamista. Jos idea nayttaa
kannattavalta, voi perustaa yrityksen. Kewvytyrittdjyys kasittda laskutuspalvelun
kayton, joka huolehtii normaalisti yrittajalle kuuluvista pakollisista maksuista ku-
ten ennakonpidatysten maksamisesta. Se on helppo keino aloittaa, jos ei ole
varma liikeidean toimivuudesta, mutta siind on myds haittoja. Verotuksessa las-
kutuspalvelun kautta tulleet tulot lasketaan tekijalle ansiotuloiksi ja verotetaan ve-
rokortin mukaan eika tyovalineita valttamatta saa vahennyksiin, niin kuin oike-

assa yrityksessa. (Yrityksen perustaminen 2018.)

Nykyisin my6s Suomeen on rantautumassa HUB-toiminta. Hub on digitaalinen
alusta, joka tarjoaa startupyrityksille apua liiketoiminnan kasvun kehittdmisessa
seka rekrytoinnissa. Hub myos yhdistaa yrityksia ja sijoittajia, joka helpottaa sekéa
yrittajia etta sijoittajia I16ytamaan toisensa nopeasti. Hub on jo kaytdssa Pohjois-
maissa ja Suomeen se rantautui vuonna 2017. (Danske Bank 2017.)

3.7.1 Elinkeinonharjoittaja

Yksityinen elinkeinoharjoittaja eli toiminimi sopii yrittdjalle parhaiten silloin, kun
yrittéja toimii yksin tai yhdessé puolisonsa kanssa. Toiminimen aloituksessa tar-
vitsee vahan padomaa ja yrittaja tekee kaikki paatokset itse sekéa vastaa riskeista
omalla henkilokohtaisella omaisuudellaan. Yrittdjalle ei makseta palkkaa vaan
varat saa kayttoon yksityisottoina. Verotuksessa osa on ansiotuloja ja osa paa-

omatuloja. (Yritys-Suomi 2017.)
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Elinkeinoharjoittajalta eli toiminimelta ei vaadita erityisia perustamistoimia. Elin-
keinoharjoittajat jaetaan kahteen eri luokkaan, liikkeenharjoittaja ja ammatinhar-
joittaja. Liikkeenharjoittajalla katsotaan olevan kiintea liikkepaikka ja monesti myos
vierasta tydvoimaa, toisin kuin ammatinharjoittajalla. (Holopainen 2015, 41.) Aina
ei toiminimelta kuitenkaan vaadita edes rekisteroitymista kaupparekisteriin. Jos
toiminimella ei harjoita luvanvaraista elinkeinotoimintaa, ei ole erillista liiketilaa
eika tyontekijoita, ei kaupparekisteriin rekisterdityminen ole pakollista. Rekiste-
réinti antaa suojan toiminimelle yrityksen nimena ja yrityksesta joutuu ilmoitta-
maan esimerkiksi verottajalle, vaikka ei rekisteroityisikaan kaupparekisteriin. (Yri-

tyksen perustaminen 2018.)

3.7.2 Avoin yhtio

Avoin yhtid sopii parhaiten pienille ja keskisuurille yrityksille. Siina taytyy olla va-
hintdan kaksi vastuunalaista yhtiomiesta, joiden keskinainen luottamus ja yhteis-
tyd ovat tarkeaa yrityksessa. Yhtiomiehet laittavat alkupanostuksen yritykseen,
mutta yrityksessa ei ole vahimmaispaaomaa, ja vastaavat riskeista omalla hen-
kilokohtaisella omaisuudellaan. Yhtiomiehille maksetaan palkkaa ja voitto-osuu-

det ja lainat ovat yksityisottoja. (Yritys-Suomi 2017.)

Paatoksenteosta sovitaan yhtiosopimuksessa. Yhtidsopimuksesta olisi hyva
kayda ilmi yhtion toiminimi, kotipaikka ja toimiala, yhtiomiehet ja heidan panos-
tuksensa yritykseen seka sen edustamisessa, tilikausi ja voiton- ja tappioiden
jako, yhtiosopimuksen irtisanominen ja muutosten ilmoittaminen ja yhtiésta eroa-
minen. (Holopainen 2015, 42.) Verotuksessa tulos jaetaan yhtiomiesten kesken,
jonka jalkeen verotus on sama kuin toiminimella. (Yritys-Suomi 2017.) Yhtidésopi-
muksen laatimiseen kannattaa kayttaa aikaa, koska yksityiskohtainen yhtiésopi-
mus ehkaisee jo ennalta ongelmia ja yhtiomiehille on selvaa, mika vastuu on ke-
nellakin. Yhtiosta eroaminen ei vapauta vastuusta, mika on syntynyt yhtiomie-

hené toimimisen aikana. (Yrityksen perustaminen 2018.)
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3.7.3 Kommandiittiyhtio

Kuten avoin yhtio, myés kommandiittiyhtio sopii parhaiten pienille ja keskisuurille
yrityksille. Perustamiseen tarvitaan vahintdén yksi vastuunalainen yhtiomies ja
yksi &anetdn yhtiomies. Yhtiomiehet panostavat padomaa yhtiosopimuksen mu-
kaan ja pdatoksenteosta vastaa vastuunalainen yhtiomies. Vastuunalainen yhtio-
mies myds vastaa riskeistd omalla henkilokohtaisella omaisuudellaan. Vastuun-
alaiselle yhtiomiehelle maksetaan palkkaa, voitto-osuus, lainaa ja yksityisottoja,
aaneton yhtibmies on oikeutettu ainoastaan voitto-osuuteen. Verotuksessa tulos
jaetaan yhtibmiesten kesken, jonka jalkeen verotus on sama kuin toiminimessa
eli osa ansiotuloina ja osa paaomatuloina. (Yritys-Suomi 2017.) Kaupparekisteri
vaatii yhtiosopimuksen, josta kay ilmi vastuunalaiset yhtiomiehet ja danettémat

yhtibmiehet seka aanettdmien yhtiomiesten panostukset. (Holopainen 2015, 43.)

Kommandiittiyhtié voi olla vaihtoehto silloin, jos yrityksen toimintaa miettii jo pi-
demmalle ja mukana on jo sijoittaja, joka voisi olla &dnetdn yhtiomies. Komman-
diittiyhtié on helppo muuttaa osakeyhtioksi, jos tarve vaatii. MyOds perustaminen
voi olla helppoa, koska alkupddoman maaraa ja lajia ei ole laissa maaritelty, se

voi olla paaomaa, tavaraa tai palvelua. (Yrityksen perustaminen 2018.)

3.7.4 Osakeyhtio

Osakeyhtion voi perustaa joko yksin tai useamman henkilon kanssa. Osakeyhtio
sopii yritykselle, joka tarvitsee pddomaa. Osakepaaoma yksityisella on 2 500 eu-
roa ja julkisella 80 000 euroa. Omistajat eivat vastaa yrityksestd omalla henkil6-
kohtaisella omaisuudellaan vaan ainoastaan osakepadoman maaralla. Osak-
keenomistajille maksetaan palkkaa tyopanoksesta riippuen seka osinkotuloja.
Verotuksessa osakeyhtio maksaa tuloksestaan 20 prosenttia veroa. Osakeyhtio
on hallinnollisesti raskaampi kuin muut yhtiomuodot. (Yritys-Suomi 2017.) Siina
on monta eri perustamisvaihetta kuten perustamissopimuksen ja yhtigjarjestyk-
sen laatiminen, osakkeiden merkint&, pankkitilin avaaminen, osakkeiden maksa-
minen ja kaupparekisteriin ilmoittaminen seka rekisterdinti ja osake- ja osakas-
luettelon tekeminen ennen kuin yhtion voi rekisterdida ja on juridisesti lainvoimai-
nen. (Holopainen 2015, 44.)
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Osakeyhti6lla voi olla my6s apporttiomaisuutta, jolla osakkeita voi merkitd muuta
kuin rahaa vastaan. Apporttiomaisuudesta taytyy olla yhtiélle jotakin arvoa esi-
merkiksi liiketila tai yrityksen kayttoon tuleva auto. Apporttiomaisuus taytyy mer-
kitd perustamissopimukseen eiké siihen lasketa tyosuoritusta. (Holopainen 2015,
45))

3.7.5 Osuuskunta

Osuuskunta on yhtiomuoto, jonka tarkoitus on tuottaa palveluita tai tuotteita
omille jasenilleen ja tarkoitus ei ole niinkaan tuottaa voittoa (Yrittajat 2014).
Osuuskunnan perustamiseen tarvitaan vahintaan yksi henkil6. Padomalle ei ole
vahimmaismaéaraa ja se koostuu osuusmaksuista. Paatbksenteosta vastaa
osuuskunnan kokous, hallitus ja puheenjohtaja. Riskeista vastataan ainoastaan
osuuskunnan paaomalla, ei henkilokohtaisella omaisuudella. Osuuskunnan jase-
nille maksetaan korkoja ja ylijgdman palautuksia seka korvausta palkkatuloilla.
Kuten osakeyhtid, osuuskunta maksaa tuloksestaan 20 prosenttia veroa. (Yritys-
Suomi 2017.) My6s osuuskunnan perustamiseen vaaditaan sdantdjen ja perus-
tamissopimuksen laatiminen, osuuskunnan rekisterdinti ja osuuden merkintéhin-
nan maksaminen. Osuuskunta on lainvoimainen vasta, kun se on rekisteroity
kaupparekisteriin. Osuuskunnalle voidaan merkita apporttiomaisuutta, kuten osa-
keyhtiollekin. (Holopainen 2015, 49-50.)

3.8 Rahoitus- ja kannattavuuslaskelmat

Rahoituslaskelma auttaa yrittajaa selvittamaan rahoitustarpeen, jotta yritys voi
ylipaataan edes kaynnistya. Yrittdjan taytyy jo yrityksen perustamisvaiheessa
varmistaa, ettd rahaa on riittavasti. Rahoitukseen voi kayttaa joko omaa pddomaa
tai hakea tukea esimerkiksi starttirahan muodossa tai ulkopuolista lainaa yritys-
toimintaan. Rahoituslaskelmassa nékyy myos suunnitelma sille ajalle, kun ei ole
viela tarpeeksi myyntituloja. (Yritys-Suomi 2017.) Erilaisia rahoitusvaihtoehtoja
on monia oman padoman rinnalle. Yleisin vieras pddoma on pankkilaina, mutta
lainaa voi hakea my6s Finnveralta, joka on Suomen valtion omistama erikoisra-

hoitusyhtio, tai Tekekselta, joka on in innovaatiorahoituskeskus. Erilaisia tukia ja
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avustuksia yritykselle myontaé Elinkeino-, likenne- ja ympéaristokeskus eli ELY-
keskus. (Holopainen 2015, 184-185.) ELY-keskus myontaa avustuksia hankkei-
siin, jotka ei valttaméattd muuten toteutuisi tai se vaikuttaa merkittavasti hankkeen

valmistumiseen (Holopainen 2015, 190).

Kannattavuuslaskelma auttaa yrittdjad hahmottamaan myyntitavoitteet yrityk-
selle. Kannattavuuslaskelmassa katsotaan kuluja ja kuinka paljon ty6ta ja myyn-
tia taytyy tehda kulujen kattamiseen. Kannattava toiminta kattaa yrityksen kulut
seka elattaa yrittajan. (Yritys-Suomi 2017.) Yrittajan kannattaa jo heti alussa aset-
taa tavoitteekseen talouden péaatavoitteet eli kannattavan yrityksen perustami-
nen, maksuvalmiuden takaaminen ja omavaraisuuden varmistaminen. Laskel-
missa tulee ottaa huomioon myads erilaiset kustannukset, kuten muuttuvat ja kiin-
teat kustannukset ja méaaritella yritykselle kriittinen piste, joka ilmoittaa tuotanto-
ja myyntimaaran, jossa yrityksen tulos on ennen korkoja ja veroja nolla. (Konsul-
tia 2010, 26.)

3.9 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi eli nelikenttdanalyysi on yleisesti kaytetty yrityksen analysointi-
menetelma. Se sopii kaikille yrityksille yrityksen koosta riippumatta ja sen voi ja-
kaa koskemaan koko yritysta tai vain yrityksen yhta osastoa tai markkinoita tai
tuotetta. (Pk-yritysten riskienhallinta 1998.) SWOT-analyysi on hyva tyokalu yri-
tykselle verrata oman yrityksen tilannetta ymparistoon. Se koostuu neljasta osa-
alueesta, strenghts eli vahvuudet, weaknesses eli heikkoudet, opportunities eli
mahdollisuudet ja threats eli uhat. Vahvuuksissa tarkastellaan yrityksen omia
vahvuuksia ja menestystekijoita ja sita, mika erottaa sen muista alan yrityksista,
Heikkoudet kuvaavat niitd asioita, jotka omassa yrityksesséa ehka kaipaavat ke-
hittdmista ja keinoja niiden voittamiseen tai lieventamiseen. Mahdollisuuksiin voi
kirjata yrityksen tulevaisuuden suunnitelmia ja uhat ovat ympariston tekij6ita, joi-
hin ei valttamaétta voi itse vaikuttaa, mutta ne on hyva tiedostaa ja ottaa huomioon

omassa liiketoiminnassa. (Onnistu Yrittdjana, 2017.)
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4 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA HOMEKOIRAPALVELUITA
TUOTTAVALLE YRITYKSELLE

4.1 Liikeidea

Yritys tarjoaa homekoirapalvelua. Homekoira on koulutettu tunnistamaan eri ho-
melajeja hajun perusteella. Koiran hajuaisti on todella tarkka, jonka avulla tutki-
taan ja paikallistetaan homeongelmat rakennuksen sisélta tai eri pinnoilta. Koira
paikallistaa pienetkin maarat, jotka valttamatta eivat aiheuta viela sen enempaa
toimenpiteitd. Koira ei tutki, vaan paikallistaa, joten jatkotutkimuksiin tarvitsee
aina rakennus- tai sisailma-asiantuntijan. Koira ja ohjaaja kayvat noin 1,5-vuoden
koulutuksen eri homelajeista ja niiden tunnistamisesta. Koulutuksessa ohjaaja
kouluttautuu eri mikrobilajeihin, myyntiin ja markkinointiin seka yritystoimintaan ja

tyoskentelemaan yhdessé koiran kanssa. (Kpedu 2017, Homekoiraohjaaja.)

Konkreettista tuotetta ei ole vaan yritys tuottaa palvelua. Asiakas saa palvelun
kayttoonsa ottamalla yhteyttd myyjaan, jolloin voidaan sopia tutkimuksen aika-
taulusta ja hinnasta. Konkreettista tuotetta kun ei ole eika asiakas voi tarkastella
asiaa ennen ostoa, on tarkeaa antaa luotettava kuva itsestéan, omasta toimin-
nastaan, koirastaan ja yrityksestaan jo heti alussa ennen kuin ostajan homeon-
gelmaa on edes tutkittu. Koska tavaraan verrattuna palvelu on aineetonta, on
haasteena sen katoavaisuus, esittely, hinnoittelu ja yhta hyvan palvelun takaami-
nen jokaiselle asiakkaalle. Tama vaatii erityisesti minulta eli ohjaajalta ja yritta-
jalta paljon, jotta osaan kantaa vastuun tydstani ja kohdata erilaisia ihmisia ja

ongelmia.

4.2 Yrittjan vahvuudet

Olen yrittdjasuvusta lahtdisin ja mukana ollut pienesta asti isan, tadin, sedan ja
serkun yrityksissa tyontekijana ja nyt ensimmaista omaa yritysta perustamassa.
Olen kaynyt liiketalouden merkonomin koulutuksen ja talla hetkella opiskelen lii-

ketalouden tradenomiksi.



20

Idea syntyi koiraharrastamisesta ja siitd, kuinka olisi mahdollista saada intohimoi-
sesta harrastuksesta myds yritys. Homekoirien suosio on yhd enemman ja enem-
man kasvussa erityisesti niiden loistavan hajuaistin ansiosta. Homekoirien maara
onkin lisd&ntynyt, mutta pohjoisimmassa Suomessa niita ei viela ole. Talla het-
kella pohjoisin homekoirayrittdja on Torniosta. Pohjoisimmassa Suomessa on
kaytetty homekoiria Norjasta, ja nyt olisi tarkoitus saada palvelu myo6s Yla-Lap-

piin.

Olen itse innokas oppimaan uutta ja halua alalle kouluttautua liséé 16ytyy. Uskon,
ettd kun hankin kokemusta ja opiskelen lisaa ja koulutan samalla koiraani erilai-

siin tilanteisiin, saamme sita kautta luottamusta myds asiakkailta.

4.3 Tuotteet ja palvelut

Palvelua myydaan seka yrityksille etta yksityisille. Kaikille, jotka kokevat, etta si-
sailmassa tai rakenteissa voisi olla jonkun asteista hometta ja haluaisivat tutkia
asiaa ilman, etta rakenteita viela rikotaan tai tehdaan reikia. Markkina-alueena on
koko Lapin alue, mutta toiminnan kasvaessa voidaan aluetta laajentaa esimer-

kiksi etelaiseen Suomeen ja Pohjois-Norjaan.

Homekoirapalvelu on koko ajan lisdantynyt koulutuksen seké hyvien kokemusten
myota. Vieldkin on epéluotettavia toimijoita, koska alaa ei ole juurikaan valvottu
ja kuka tahansa on voinut alkaa homekoirayrittdjaksi. Vuonna 2010 alkaneen jar-
jestelmallisen koulutuksen vuoksi toiminta on enemman organisoitua ja koulutuk-
sen saaneet homekoirayrittjat ovat perustaneen oman jarjestonsa Suomen Ho-
mekoirayrittajat ry:n, jonka alla oleviin toimijoihin asiakas voi luottaa. Suomessa-
kin on paljon vanhoja rakennuksia seka julkisilla organisaatiolla seka yksityisilla,
joissa on voitu kayttaa nykyisin kiellettya rakennusmateriaalia, joka on voinut ho-
mehtua tai alkanut oireilla tai on tullut kosteusvaurioita, joita on hankala ilman
tutkimusta selvittaad. Koiran kayttaminen tutkimuksessa ei riko rakenteita ja vaikka
koira haistaa pienenkin maaréan, joka ei valttamatta aiheuta toimenpiteitd, antaa

se suuntaa omistajalle rakennuksen kunnosta.
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Tulevaisuudessa tarkoituksena on kouluttautua alalle sisailma-asiantuntijaksi,
mika lisaa luottamusta yritykseen seka yrittajaan ja varmasti kasvattaa toiminnan
laajuutta. My6s tuotevalikoiman laajentaminen muihinkin elaintuotteisiin on mah-
dollista. Koska kyseessé on eldinala, on luontevaa ottaa edustukseen elaintuot-
teita myyva yritys, esimerkiksi Vipstore, Back on Track ja Relaxant. Alkuun tuot-
teita myydaan kysynnan mukaan, mutta tulevaisuudessa on haaveissa laittaa
pieni kivijalkaliike, jossa voisi myyda eléaimille tarkoitettuja tuotteita, trimmauspal-
veluita ja homekoirapalveluita. Kivijalkaliikkeessé asiakas péaésee eldaimen
kanssa paikan paalle kokeilemaan, mika olisi hyva esimerkiksi valjaita ostaessa
ja asiansa tunteva myyja antaa henkilékohtaista palvelua, mita ei verkkokau-

poissa saa.

Omaa ammattitaitoa pyrin kehittdmaan myos verkkokaupan ja sosiaalisen me-
dian mainonnassa, joita voin kayttaa mahdollisimman paljon hyoédyksi omassa
yrityksessani. Yha enemman eldimia kaytetaan mainonnassa ja niille tehdaan
omia sosiaalisen median kanavia, joiden hy6dyntamista voin harkita myos omien
koirieni kohdalla. Omasta homekoirastani voin tehda mainoskasvon omalle yri-
tykselleni ja kuvata sita tydssaan, jolloin asiakkaat nakevat, mita teemme ja miten

toimitaan, kun homekoira tulee vierailulle.

Pieni kivijalkaliike antaa asiakkaille henkilokohtaista palvelua, mutta joitain tuot-
teita pienimuotoisesti laittaa verkkokauppaankin. Verkkokaupan voi kehittaa
omien verkkokanavien yhteyteen, jolloin kivijalkaliike ja verkkokauppa voisivat tu-
kea toisiaan. Verkkokauppa auttaisi myds silloin, jos kiertelee homekoirakeikoilla
paljon eika ole mahdollista ottaa tyontekijaa, niin asiakas voi tilata verkkokaupan

kautta tuotteita.

Alalla on kuitenkin paljon kilpailua ja pienen yrittajan on hankala kilpailla isoja
ketjuja vastaan, joten en nae, etté pelkastaan yhdella palvelulla voisi kilpailla. Kun
omien mahdollisuuksien mukaan tekee palveluita ja vastaa asiakkaiden kysyn-
taan, saa kanta-asiakkaiden luottamuksen. Pienella paikkakunnalla, jossa isom-
paan lemmikkilikkeeseen on 300 kilometrid, voisi pieni kivijalkaliike olla ihan ter-

vetullut.
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4.3.1 Homekoira-alan historia ja nykytilanne

Tietoa ja tutkimuksia homekoirien kaytdsta ja historiasta on todella vahan. Suo-
messa alaa ei juurikaan ole tutkittu, mutta Ruotsissa ollaan asiassa monta askelta
edelld, mista on myds Suomeen otettu mallia. Ruotsissa homekoiria on koulutettu
jo 1980-luvulta alkaen valtion omassa koirakoulussa valtion kayttoon. Eri vaihei-
den jalkeen Ruotsin valtiollinen koirakoulu meni konkurssiin ja 1990-luvulta al-
kaen homekoiria on koulutettu eri oppilaitoksissa, kuten Suomessakin muun mu-
assa Kannuksella kansanopistossa. (Viitaméaki 2013.) Homekoiria koulutetaan
my0s Saksassa ja saksalaiset tutkijat Wolfgang Lorenz ja Thomas Diederich si-
saisen diagnostiikan instituutista Dusseldorfista ovat kirjoittaneet mielenkiintoi-
sen artikkelin koirien kaytosta sisailmatutkimuksessa. Artikkeli kasittelee koirien
koulutusta, eri metodeja seké koirien merkkaamista ja niiden luotettavuutta. Sak-
sassa ja Ruotsissa koulutuksessa ollaan paljon edempana kuin Suomessa ja
oman ammattitaidon kannalta olisi hyva paéasta kaymaan Saksassa kouluttautu-

massa alalle lisaa ja tutustua heidan koulutusmetodeihinsa.

Suomessa homekoiria koulutetaan Kannuksella Keski-Pohjanmaan kansanopis-
tolla, jossa ensimmainen koulutus alkoi vuonna 2012. Koulutus kestda noin 1,5
vuotta ja maksaa noin 2000 euroa. Koulutus keskittyy seké koiran ettad ohjaajan
kouluttamiseen alalle. Alalla ei ole juurikaan valvontaa, joka onkin tuonut my6s
ammattitaidottomia ja epavirallisia homekoiria alalle. Vuodesta 2015 on alettu jar-
jestamaan virallisia tasokokeita, joka tuo jarjestelmallisyyttd ja luotettavuutta
alalle (Pasanen 15.2.2017). Homekoira ei kuitenkaan yksin riita eikd merkkaami-
seen kannata luottaa sokeasti, vaan aina pyytaa lisdtukimusta rakennusalan am-

mattilaiselta.

4.4 Asiakkaat ja markkinat

Asiakkaita ovat kaikki, jotka kaipaavat rakennukseen tutkimusta. Yksityiset ihmi-
set, julkiset organisaatiot ja eri yritykset voivat jokainen jossain vaiheessa kaivata
homekoiran palveluita. Kiinteistonvalittajat voivat kayttaa homekoiraa ennen
asunnon myymista tai ostaja voi pyytda homekoiraa kdymaan ostokohteessa.
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Asiakkaita on ympari Suomen ja homekoirayrittdjan taytyykin olla valmis liikkku-
maan paikkakunnalta toiselle. Alkuun kuitenkin keskitymme asiakkaisiin pohjoi-
sessa Suomessa seka mahdollisesti pohjoisimmassa Norjassa, jonne on lyhy-

empi matka kuin etelaiseen Suomeen.

Yritys on alkuun pieni, joten hoidan itse myynnin ja markkinoinnin ja olen aktiivi-
nen saamaan yrityksen ja palvelun asiakkaiden tietoon. Koska palvelu on ensim-
maista laatuaan pohjoisimmassa Lapissa, pyydan paikallislehted tekemdaan
isomman jutun kuin pelkk& mainos, jossa kerron itsestani, koirastani ja toimin-
nastamme. Yritysmarkkinointi keskittyy kuntien rakennustarkastajiin seka ter-
veystarkastajiin, jotka vastaavat koulujen ja alueen julkisten rakennusten sisail-
masta. Yritystd markkinoidaan myos rakennusyrityksille, jotka voivat suositella
palvelua asiakkailleen. Epailijoita alkuun varmasti riittda ennen kuin palvelua kun-
nolla alueella tunnetaan, mutta hyvalla tyélla ja markkinoinnilla pyrimme saa-

maan asiakkaiden luottamuksen.

Markkinointibudijetti on pieni, kuten koko yrityskin. Markkinointi pyritd&n hoita-
maan sahkdpostitse ja sosiaalisen median eri kanavien kautta ja muutenkin verk-
komainonnalla. Aikakauslehtien kautta tapahtuva mainonta pyritddn hoitamaan
haastatteluilla, jolloin yritys tulee tutuksi ilman isoa mainosta lehdessa. Keski-
maarin lehtimainos maksaa noin 3 euroa palstamillimetri, joten pienikin mainos
maksaa helposti useamman sata euroa. Pienella yrittdjalla ei ole varaa moneen
mainokseen, joten sosiaalinen media on oiva apukeino. Pieni mainos ei valtta-
matta edes kerro asiakkaalle mitdén, kun ei ole tarjota konkreettista tuotetta, jo-
ten haastattelu antaa paremman kuvan koko yrityksesta. Jos kuitenkin budjettia
tarkemmin miettii, alkuun kun laittaa pienen lehtimainoksen siihen lehteen, jossa

haastattelu on, voisi mainokselle laskea hintaa 500 euroa.

Markkinointia voidaan tarkastella vuosikellon muodossa, jota on helppo hahmot-
taa kuvan avulla (Kuva 1). Kevéat on messujen aikaa ja kesén jalkeen tehdaan
tarkempaa ja kohdistetumpaa mainontaa. Tammikuussa messukausi alkaa Ra-
kenna & Remontoi-messuilla Vantaalla. Vaikka Vantaa on kaukana omasta alu-
eesta, voi siella luoda mahdollisia kontakteja, joista voi olla hyotyéa tulevaisuu-

dessa. Helmikuussa messukausi jatkuu Rakenna & Sisusta-messuilla Turussa.
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Maaliskuussa on Raksa-messut Lahdessa ja Jyvaskylassa Rakennusmessut.
Huhtikuussa paasee jo Lapin alueelle, kun Rakentaja-messut ovat Meri-Lapissa
ja Oulussa. Toukokuussa keratddn yhteen messujen tulosta, missad kannatti
kayda, missa ei ja tuliko uusia asiakkaita. Touko-kesakuu kaytetaan tarjouspyyn-
toihin vastaamiseen ja hoidetaan oman alueen markkinointia. Heinakuu on Suo-
messa Yyleinen kesdlomakuukausi, joka kestaa elokuun puoleen valiin, kunnes
koulut alkavat. Lomien jalkeen aloitetaan mainoskampanja yrityksille ja julkisille
organisaatioille, ja tavoitteena on saada julkisia tiloja tutkittavaksi ja herattaa or-
ganisaatioita siihen, etta rakennukset ovat vanhoja ja niissa monesti, varsinkin
kouluissa, oireillaan. Lokakuussa on mainoskampanja yksityisille, jossa mainos-
tetaan myos edustettavia tuotteita, ei ainoastaan homekoirapalvelua. Marras-
kuussa on vuorossa somekampanja, jolla saadaan lisaa nakyvyyttéa ja mahdolli-
sen somekasvon nostaminen. Joulukuussa valmistaudutaan alkavaan messu-
kauteen. Markkinointia mietitdan yhdessa myts mahdollisten yhteistyokumppa-
neiden kanssa esimerkiksi juuri rakennusmessuilla, joissa olisi helppo myyda asi-
akkaalle koko paketti, johon sisaltyy tutkimus koiralla, tutkimus ammattilaisella
seka korjaus, yhdella kertaa.



25

Talvi: Lokakuu, Marraskuu, Joulu- Sydantalvi ja kevat: Tammikuu,
kuu Helmikuu, Maaliskuu, Huhtikuu
Markkinointi  yksityisille MESSUAIKAA, seka
kuluttajille,  somekam- Etela-Suomessa etta
panja, valmistautumista pohjoisessa
keva&n messuihin

Syksy: Elokuu, Syyskuu Kesa: Toukokuu, Kesakuu, Hei-

nakuu

Markkinointi  yrityk-
L Messusadon kokoaminen,
sille ja julkisille orga-
_ . oman alueen markkinointi,
nisaatioille

sahkopostitarjouksia

Kuva 1. Yrityksen markkinoinnin vuosikello.

Budjettiin lasketaan lisaksi messuesitteet, joita on 500 kappaletta ja ne maksavat
128 euroa. Roll-up-juliste maksaa 128 euroa ja on helppo pystyttaa messuilla.
(A-Digi.) Messumateriaaleja voi laskea yhteensad 256 euroa. Kayntikortit on
helppo antaa asiakkaan kateen ja niitd kannattaa yrittajalla olla painettuna. Kayn-
tikortteja saa valmiiksi tilattuna ja A-Digilla 120 kayntikorttia maksaa 90 euroa.

Ammattimaisesti painetut esitteet antavat yrityksesta ammattimaisen kuvan.

Markkinointikampanjat keskittyvat massamarkkinointiin séhkopostilla, koska se
on nopein ja helpoin keino saada halvalla mainos mahdollisimman monelle. Alu-
een yritysten yhteystietoja on etsitty yritysrekisterista ja alueen infoista. Yksityi-
sille massamarkkinointi tehdaan kotiin jaettavilla mainoksilla, joiden kustannus on
noin 200 euroa ja jakamisen hoidan itse. Yksityisten asiakkaiden sahkdpostiosoit-
teiden jakaminen on hankalaa eika sosiaalinen media valttamatta tavoita kaikkia.
Sosiaalisen median mainostamista tehdaan Facebookissa, ja jotta oma yritys
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saisi mahdollisimman paljon huomiota ja jakamista ja tykkayksia, tdhan taytyy
suunnitella jonkunlainen kilpailu tai arvonta. Facebookissa saa myds pienella ra-
halla esimerkiksi 20 eurolla ostettua nakyvyyttd, joka tavoittaa helposti kymmenia

tuhansia ihmisia.

Palvelua kehitetddn myds asiakkailta tulleiden palautteiden pohjalta. Erityisen
tarkeaa oman liiketoiminnan kannalta on kuunnella asiakkaiden kokemukset ja
tuntemukset palvelun jalkeen. Ne jotka auttavat puuttumaan ongelmakohtiin no-
peasti ja vastaamaan asiakkaiden kysyntaan tasmallisemmin. Markkinatutkimuk-
sen tekeminen ei alkuun ole ajankohtaista yksityisille asiakkaille, mutta markki-
natutkimusta voisi miettia esimerkiksi yrityksille ja julkisille organisaatioille, jotta
voisi suunnitella omaa yritystoimintaa sen pohjalta ja tutkimuksen voisi toteuttaa
esimerkiksi Webropolin avulla, jolloin kyselyyn vastaaminen olisi helppoa my6s

vastaajalle.

4.4.1 Kilpailija-analyysi

Lapin alueella saman palvelun tuottajia on jo Kemissa, mutta Yla-Lapin alueella
niita ei ole. Jotkut ovat ostaneet palvelun Pohjois-Norjasta, koska se on lahem-
pana pohjoisinta Suomea. Kilpailuetuna itselleni nden suomen kielen ja toimimi-
sen pohjoisimmassa Suomessa. Palvelun sijoittuminen nékyy myds hinnassa,
koska kilometrikorvaukset pienenevat, kun valimatka on lyhyempi. Yrityksen Kil-
pailijoihin voi laskea kaikki homekoirayrittajat Oulun alueelta ja siitd pohjoiseen.
Homekoirayrittgjat liikkuvat ja tarjoavat palveluaan oman alueensa ulkopuolelle
ja kilpailua on seka hinnoissa palvelun laadussa.

Yrityksen markkinointimix eli tuote, hinta, saatavuus ja markkinointiviestinta on
mietitty erityisesti Lapin alueelle. Tuote on viel&a uniikki Yla-Lapin alueella, mutta
hintakaan ei ole lilan korkea, koska ollaan vasta aloittelemassa toimintaa. Hinta
pyritaan pitamaan sellaisena, ettei ole esteena hankkia palvelua omaan kotiin tai
julkiseen organisaatioon. Saatavuus on helpompaa, koska palvelu ja tuote ovat
l&hella eivatkd monen sadan kilometrin pddsséa. Markkinointiviestinta kohdentuu
julkisiin organisaatioihin ja henkilékohtaiseen myyntitydhén. Suurin vaikutus on
kuitenkin henkilostolla eli yrittajalla itselldén, kuinka saada asiakkaiden luottamus

alaa ja omaa toimintaa kohtaan.
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Lapin alueella lahimmat kilpailijat ovat Torniossa ja Oulussa. Torniossa on
vuonna 2017 aloittanut Nordic Working dogs, jossa yrittdja itse on sairaanhoitaja
ja harrastanut koirien kanssa jo monta vuotta. Yrittajalla on yksi homekoira, jonka
kanssa tekee tutkimuksia. Oulussa homekoirayrittdjia [0ytyy jo monia, kuten Hy6-
tykuono, jonka yrittdja myos kouluttaa homekoiria ja Homenokka, joka kiertelee

myo6s Kittilan ja Sodankylan alueella.

Homekoirayrittdjilla on aika samankaltainen hinnoittelu. Palvelun lahtéhinta on
250 euroa, jonka paalle lasketaan mahdolliset kilometrikorvaukset ja nelibhinta.
Nelidhinta oli esimerkiksi 1,50 euroa / nelid. Osaan hinnoista lisataan myoés ar-
vonlisdvero eli 24 prosenttia. Se, mikéa kilpailijoissa heratti mielenkiinnon, etta
harvalla on mink&&n nakoista koulutusta rakennusalalle tai sisailmaongelmiin.
Ennemmin taustat pohjautuivat koiraharrastamiseen, kuten itsellakin. Jos opis-
kelee alaa lisda ja saa luotettavan yhteistybkumppanin, lisda varmasti omaa kil-
pailuetua. Pohjoisimmassa Suomessa kilometrikustannukset voivat nostaa hin-
taa niin korkealle, etta asiakkaan mielesta palvelun saaminen tdnne ei olekaan
niin tarpeellista. Jos yritys on jo lahelld ja hinta pysyy nain suhteellisen alhaalla,

voi kynnys kayttaa koiraa olla matalampi.

4.5 Kaytannon jarjestelyt

Yritysmuodoksi on valittu toiminimi, koska toiminta on alkuun pienté eika ole ko-
kopéaivatyota. Toiminimen perustaminen on myos kaikista helpoin prosessi eika
yrittaja ole alkuun arvonlisaverovelvollinen, jos liiketoiminta ei ylita 8500 € tilikau-
della. Yrittja toimii sivutoimisena yrittdjana paatoimisen tydnsa ohessa ennen
kuin yritys on kasvanut sen verran, etta tyollistaa ja elattaa yrittdjan paatoimisesti.
Samalla voi yritysideaa testata ennen paatoimiseen yrittajyyteen siirtymista ja ke-

hitella uusia ideoita, kun nakee, miten palvelulle on kysyntaa.

Tassé vaiheessa ei viela tarvitse olla koneita eika mittauslaitteita, koska raken-
nusyritys hoitaa tarkemmat tutkimukset. Alkuun tarkein on auto, jolla paasee kul-
kemaan eri tutkimuspaikoissa ja markkinoimaan yritystd myods muualle Lappiin.

Valimatkat ovat pitkat, joten auto on valttamaton. Koulutuksen ja yritystoiminnan
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laajentuessa voidaan hankkia my6s omaa mittauskalustoa. Alkuun ty6ta hoide-
taan kotona olevassa toimistotilassa, mutta toiminnan kasvaessa voidaan miettia
oikeaa liiketilaa ja toimistotiloja, johon asiakkaat voivat tulla vierailulle. Koira, joka
on tarkein tyOkalu yrityksessa, ei aiheuta muita kuluja kuin ruokakulut seka roko-
tukset kolmen vuoden valein. Koira on myds perheenjasen, joten erityisjarjeste-

lyitd koiran asumiseen ei tarvitse.

Yritysta on tarkoitus laajentaa ja saada muitakin tuotteita ja palveluita mukaan.
Tassa vaiheessa on jo hyva miettia, miten tuote-edustus saadaan jarkevasti ja
tuotteliaasti mukaan yritykseen. Alkuun, kun ei kivijalkaliikettd vield ole ja edustus
toimii asiakkaiden kysynnan mukaan, ei varastotiloja tarvita. Minulla on tuoteku-
vasto, josta asiakas voi katsoa ja sen mukaan tilataan. Kun kysynta kasvaa ja
pienimuotoisen verkkokaupan kehittely alkaa, on hyvd hommata lammin varasto,
johon saa kysytyimmat tuotteet ja verkkokaupan tavarat helposti suojaan. Kun
tavaraa on jo varastossa, tuotteen saaminen asiakkaalle on nopeampaa, kun ei
sitd tarvitse ensin itselle tilata. N&in palvelun laatu paranee ja asiakasluottamus
kasvaa. Varaston ei tarvitse olla massiivinen ja alku nayttaa, mika tavara eniten

likkuu, jolloin varastoon tilaaminen tasmentyy.

Taloushallinnon hoidan alkuun itse ennen kuin toiminta lahtee kunnolla alkuun.
Tarkoitus on kuitenkin antaa taloushallinto kirjanpitotoimiston hoitoon jossain vai-
heessa. Markkinoita on kartoitettu ihan yritystiedoilla, minkélaisia yrityksia toimii
millakin alueella seka eri paikkakuntien liiketilojen maaran ja kunnon kartoittami-
sella. Varsinkin koulujen huono kunto on ollut julkisuudessa koko Lapin alueella
ja tallaisia uutisia hydédynnan myés oman yrityksen mainostamisessa yrityksille ja

kunnille.

4.6 Rahoituslaskelma

Yritys on pienimuotoista eika alkuun kokopaivaista, joten alkutoiminta pyritaan
rahoittamaan omalla pd&omalla eik& toimintaan haeta ulkopuolista lainaa, startti-
rahaa ei ole mahdollista edes hakea niin kauan, kun toiminta ei ole paatoimista.

Vaikka toiminta on pientd eik& ulkopuolista rahoitusta haeta, taytyy rahoitusta
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laskea autoon, joka on valttamaton alueella. Toiminimen perustaja vastaa yrityk-
sestaan henkilokohtaisella omaisuudellaan ja pystyy tekemé&én henkilokohtaisia
nostoja yrityksesta, joten autonakin kaytetdan minun omissa nimissani olevaa
autoa. Sen hetkisid ostokuluja autosta ei tule, mutta polttoainekulut, vakuutus-
maksut ja auton lyhennykset taytyy laskea yrityksen kuluihin.

Vaikka yritys ei paatoiminen olekaan, on silla kuluja, joita tulee, ennen kuin yritys
voi alkaa toimia. Yrityksen aloituskuluja ennen toiminnan aloittamista ovat muun
muassa yrityksen rekisterdintimaksu, ajoneuvon mainosteippaus, mainoskulut,
toimintaan mahdollistava koulutus ja tulevat koulutukset seka auton vakuutusme-

not ja kayttokulut. Jos kuluja laskee esimerkiksi seuraavasti:

e Markkinointikulut 2000 €

e Ajoneuvon mainosteippaus 1500 €

e Yrityksen rekisterdintimaksu 150 €

e Koulutukset, menneet 2100 €
tulevat 1500 €

e Ajoneuvon vakuutus 900 €

Alkuun kuluja olisi yhteensa 8150 €, jotka tulevat ennen kuin yritys edes pyo0rii

kunnolla.

Kuukausittain menot olisivat

e Ajoneuvon kayttokulut 500 €
¢ Kirjanpitokulut 100 €

e Ajoneuvon lyhennyserat 150 €

Kuukausittaiset kulut ovat 750 € ilman, etta itse nostan yrityksesta palkkaa.

Yritys vie aikaa kokopaivatyoltd, joten rahoitusta taytyy miettid muillakin keinoin.

Mahdollisia rahoitusavustuksia voisivat olla ELY-keskuksen myéntamat avustuk-
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set, joilla kehitetdan alueellista toimintaa ja luodaan tyopaikkoja. Myos starttira-
han hakeminen tulee ajankohtaiseksi, jos yritystoiminta nayttaa silta, ettei oman
paivatyon hoitaminen ole enda mahdollista ja yritys vaatii kokopaivaisen huo-

mion.

4.7 Kannattavuuslaskelma

Alkuun toiminta on pienta ja oma elanto tuleekin erillisesta palkkatydsta, joten
lainaa ei tarvitse ottaa. Kuitenkin, kun yritystoiminta laajenee, on tarkoitus siirtya
kokopaivaiseksi yrittajaksi. Kannattavuuslaskelmassa sen on tarkoitus tapahtua
vuonna 2019, jolloin saisi itselle jo hieman palkkaakin, niin ettei muuta palkka-
tyota tarvita. Jos vuonna 2018 tekee seitseman homekoiravierailua kuukaudessa
hintaan 300 euroa, on se ihan mahdollistakin. Hintaan ei ole laskettu kilometri-
korvauksia ja hinta vaihtuu aina tutkittavan kohteen mukaan. Jokainen yhteistyo-
kumppani toimii omana yrityksenaan ja tekee sopimuksen asiakkaan kanssa, jo-
ten sellaisia kuluja ei ole. Poistoja ja kuluja tulee autosta, joka on pakollinen liik-
kumavaline, mutta alkuun ei muita kuluja, esimerkiksi vuokramenoja, ei ole.
Koska toiminta on alkuun pienté ja sivutoimista, ei yritys ole arvonlisaverovelvol-
linen. Ensimmaisen vuoden kuluihin on lisétty koulutuksen hinta, joka laskee tili-
kauden tappiolle. Yrittajana en tasta huolestu, koska ensimmaisena vuotena toi-

minta ei viela ole paatoimista.

Yrityksen toimintaan on hyva ottaa mukaan ammattitaitoinen kirjanpitaja, olisi toi-
minta kuinka pientd, ja on yritys arvonlisaverovelvollinen tai ei. Pieni kirjanpitotoi-
misto, joka hoitaa kuukausittaisen kirjanpidon, maksaa noin 100 euroa kuukausi
(PHM Tili ja Myynti Oy 2018). Kirjanpitotoimisto pysyy helposti mukana, milloin
yrityksesta tulee kirjanpitovelvollinen, ja yrittdja voi itse keskittyd oman yrityksen

kehittamiseen ja markkinointiin.

Jos kulut ovat kuukausittain noin 750 euroa ja yhden homekoirakeikan hinta on
300 euroa, taytyy keikkoja tehda kolme, jotta pystyy kattamaan kuukauden kulut.
Kun kuluja ennen toimintaa on tullut jo yli 8000 eurolla, taytyy keikkoja tehda 27
ennen kuin kulut on katettu. Ensimmaisen kuukauden aikana tama ei ole mah-

dollista ja yrityksen pyorittamiseen taytyykin I0ytya omia varoja 2—3 kuukauden
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ajan, jolloin alkuun padomaa tarvitsee 10 400 euroa. Jos kuukausittain tekee sen
seitseman keikkaa, 2100 euroa kuukaudessa, jaisi kuukausittaisten kulujen jal-
keen 1350 euroa, joilla voisi lyhentaa aloituskuluja ja maksaa itselle pienté palk-

kaa.

4.8 SWOT-analyysi

Yritykseni SWOT-analyysi on jasennelty taulukkomuotoon (Kuva 2), josta sitéa on
helppo lukea ja tdydentaa tilanteen mukaan. Yritykseni vahvuuksia ovat koulut-
tautuminen alalle ja koulutettu homekoira. Omia vahvuuksiani ovat myds tiedon-
jano ja halu oppia alasta lisaa koko ajan ja itsensa kouluttaminen. Vahvuuksia
ovat myos sijainti, kun ei Lapin alueella alalla viela muita ole. Vahvuutena on

myo6s omien heikkouksien tunnistaminen, joka auttaa niiden kehittamisessa.

Heikkouksia ovat tuoreus alalla, ei ole viela kokemusta alalta ja rakennusalan
tietdmyksen puute. Heikkoutena on myds oman itsensa ja osaamisen myyminen

ilman konkreettista palvelua uskottavasti, mika vaatii itseltani harjoittelemista.

Mahdollisuuksia ovat laajentaminen Pohjois-Norjaan ja jopa etelaisempaan Suo-
meen, vaikka valimatkat ovat pitkat. Lapissa alueella ei ole viela kilpailua, mutta
rakennukset alkavat olemaan jo vanhoja, erityisesti koulurakennukset. Mahdolli-
suuksia on myds hoitaa oma tydnsa niin hyvin, etta ihmisten ennakkoluulot hal-
venevat koko alaa kohtaan ja koiraa uskalletaan kayttdd enemman. Tama vaatii

yrittajaltd enemman, mutta antaa mahdollisuuksia erilaiseen markkinointiin.

Uhkia ovat muualta tulevat yrittajat seké kouluttamattomat homekoirat. Uhkana
ovat myos ihmisten ennakkoluulot alaa kohtaan. Uhkana on mygs alan epavar-
muus ja jatkuvuus. Nykyaikainen teknologia kehittyy myos rakennusalalla ja ra-
kennuksista tehdéaan entista kestdvampia, joten homeongelmat saattavat olla

vain vanhojen rakennusten ongelma.
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Vahvuudet:

Kouluttautuminen

Osaava, koulutettu homekoira
Oma tiedonjano

Yrityksen sijainti

Heikkoudet:

Uusi yritys

Vasta-alkaja

Rakennusalan tietamyksen puute

Oman itsensa ja palvelun myyminen uskot-

tavasti

Mahdollisuudet:

Yrityksen laajentaminen jopa ulkomaille
Vanhat rakennukset erityisesti julkisten
organisaatioiden hallussa olevat esim.
koulut

Ihmisten ennakkoluulojen muuttaminen

Uhat:

Muualta tulevat yrittajat
Osaamattomat homekoirat
Ihmisten ennakkoluulot

Alan jatkuvuus

Kuva 2. Yrityksen SWOT-analyysi.
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5 POHDINTA

Liiketoimintasuunnitelma on pohja yritystoiminnalle, ja siitd nakee, etta yrittaja on
aihetta miettinyt ja pohtinut seka tutustunut alaan. Yrittajan on hyva ottaa jo etu-
kateen selville rahoitustarpeensa sekd oman ammattitaitonsa vaikutuksen yrityk-
seen. Kun on hyvin jo alusta suunnitellut ja tietdd mahdolliset riskit, pystyy val-
mistautumaan niihin paremmin ja yrityksella on paremmat mahdollisuudet onnis-

tua.

Taman kaltaista yritystoimintaa ei pohjoisimmassa Suomessa vield ole ja sisail-
maongelmia nostetaan koko ajan esille, kun rakennukset alkavat olla vanhoja.
Valimatkat ovat muutenkin pitkia ja lahin palveluntarjoaja on talla hetkella Ke-
missa, johon esimerkiksi lvalosta tulee matkaa 500 kilometri&a. Uskoisin, etta pal-
velulle kysyntaa loytyy ympari Lappia seka jopa Pohjois-Norjassa. Kun yrittaja
viela kouluttautuu alalle itse ja pystyy tarjoamaan asiantuntemusta seka koiran
nenan kayton ja yhteistybkumppaneiden kautta korjauspalveluita, uskoisin yrityk-

selld olevan tulevaisuutta alalla.

Haasteena ovat ennakkoluulot alaa kohtaan, ja niihin taytyy vastata osaavalla
markkinoinnilla ja asiantuntevuudella. Koiran ja ohjaajan kouluttaminen on pitk&-
janteista tyota eika harjoittelu lopu koskaan, joten taytyy pystyd myos muuttu-
maan ja muuttamaan yritystoimintaansa asiakkaiden toiveiden ja palautteiden

mukaan.

Viela en yritysta ole perustamassa ja vaikka koira, jota tdhan suunnittelin, osoitti
olevansa liilan arka, on oma homekoira ja yritys edelleen haaveena. Juuri tehty

liketoimintasuunnitelma toimii hyvana pohjana, kun yrityksen perustaminen tulee
ajankohtaiseksi ja kun koira ei ollutkaan tdhan hommaan toimiva, sai liketoimin-
tasuunnitelman tekeminen miettimaan muita mahdollisuuksia esimerkiksi verkko-
kaupan tai eldainkaupan perustamista. Liiketoimintasuunnitelma on tehty ajatuk-
sella, etté yritys viela perustetaan ja tasta on minulle itselle ennen kaikkea suurta
hyotya, myos tiedot ovat etsitty sieltd, mistd mina téllaista aloittaessa ensimmai-

sena sitd etsisin ja mistd min& hyotyisin eniten.
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