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1 Johdanto

Opinnaytetyon tekija on ollut aina kiinnostunut yrittamisestd ja opintojen
loppusuora antoi mahdollisuuden yhdistaa namaé asiat opinnaytetydn muodossa.
Opinnaytetyon liikketoimintasuunnitelman perusta on yritysidea yhden henkilon
metsapalveluyrityksestd, joka toimii Pohjois-Karjalan alueella tehden pienia

metsanhoidollisia t6ita kuten taimikonhoito, raivaus, istutus ja puun kaato.

Metsdala ja sen toimintaympadristd kokevat isoja muutoksia (Maa- ja
metsatalousministerio 2015, 7). Naiden lahtdkohtien perusteella on tarkeda
selvittdd uuden metsépalveluyrityksen kysyntaa, koska toimintaympariston
muutos ja maailman nykytila luovat uusia mahdollisuuksia. Tyosséa kasitellaéan
metsdalan muutokset koko maassa ja Pohjois-Karjalassa, sekd keskeiset
yrittdmisen ja metsapalveluyrityksen kasitteet ja toimintamallit. Samalla
metsdalan muutokset sekad yrittAmisen perustiedot ja edellytykset tulevat

opinnaytetyon tekijalle tutuksi nykyhetkea ja tulevaisuutta varten.

Liiketoimintasuunnitelma luo perustan perustettavalle yritykselle.
Liiketoimintasuunnitelmassa selvitetaan yrittdjan ominaisuuksia seka yrityksen
kannattavan liiketoiminnan edellytyksia talousnékdkulmia unohtamatta.

Liiketoimintasuunnitelmasta tulee tehda kayttokelpoinen ja tarpeeksi kattava.

Opinnaytetyon tarkoituksena on laatia toimiva liikketoimintasuunnitelma
metsapalveluyritykselle sek& selvittdd miten metsdalan toimintaymparist6

muutoksineen vaikuttaa yritystoimintaan.



2 Metsdalan toimintaymparistdé Suomessa

Maailmanlaajuisesti vaesto jatkaa kasvuaan, maailmantalous kasvaa ja elintaso
nousee. Tama lisdd metsaalan tuotteiden kysyntaa jalostetussa muodossa seké
biotaloudessa polttoaineena maailmanlaajuisesti. Uusiutuvan energian
osuudeksi arvioidaan 30 prosenttia vuoteen 2035 mennessa, kun energian tarve

kasvaa. (Maa- ja metsatalousministerio 2015, 10.)

Suomessa metsdala kokee merkittdvan muutoksen seuraavan kymmenen
vuoden kuluessa. Metsien kaytdsta ja hoidosta saatava hyvinvointi monipuolistaa
koko metsdalaa ja tarjoaa alalle suuria mahdollisuuksia. Puuteollisuus yhdistyy
vahvemmin uusien investointien takia perinteisen kemian ja energiateollisuuden
alueille.  Investoinnit lisaavat puun Kkysyntdd, vahentavat fossiilisten
polttoaineiden kayttéd yhteiskunnassa sekd edistavat metsistda saatavaa
hyvinvointia. Metsdalan ja luonnontuotealan palveluiden ja kysynnan odotetaan
kasvavan ja tama kehitys tulee huomioida metsépolitikassa ja muissa
politiikoissa, jotka vaikuttavat metsédalaan. (Maa- ja metsatalousministerié 2015,
7)

Suomen metsisséa kasvaa talla hetkella puuta enemman kuin koskaan itsenéisen
Suomen aikana. Puuvarannon kasvu, panostus metsanhoitoon ja metsan
parannukseen seka nuorten metsien lisddntyminen ovat vaikuttaneet kasvuun
positiivisesti. lImastonmuutos kiihdyttdnee metsien kasvua entisestaan. (Maa- ja
metsatalousministerio 2015, 11.) limastonmuutos vaikuttaa metsatalouteen ja
metsiin  pidentamalla kasvukautta seka puuston kasvua, myds puun
kayttomahdollisuudet lisdaantyvat (Luonnonvarakeskus 2018). Talousmetsien
kasvu on noin 99 miljoonaa kuutiota vuodessa (Maa- ja metsatalousministeri6
2015, 11).

Yksityismetsien merkitys metsaalalla on suuri. Metsateollisuuden kayttdmasta
kotimaisesta raakapuusta noin 80 prosenttia on lahtdisin yksityismetsista.
Arvioidaan, ettd tulevaisuudessa metsanomistajat ovat todennékdisesti

kaupunkilaisia, korkeammin koulutettuja seka taloudellisesti vahemmaéan



riippuvaisia metsan tuloista kuin aiemmin. (Maa- ja metsatalousministerio 2015,
11.)

Metsdnomistajien keskuudessa muutos nakyy metsanomistajien
ikdantymisessd, metsatilan  koon  pienenemisessa seka  aktiivisen
metsanomistajaryhméan osuus on pienenemassa (Metsdnomistaja Suomessa
2010, 66). 2000-luvun alkupuolella metsanomistajaksi tulemisen keski-ika oli noin
54 vuotta ja omistajien keski-ika on noin 60 vuotta. Metsanomistajien keski-ian
laskeminen on odotettavissa vasta vuoden 2030 jalkeen, kun sukupolvien vélilla
oleva ikdero kasvaa. Todennakoinen ika on talléin 45-50 vuotta. (Horne, Ramo,
Makijarvi & Toivonen 2009, 1.)

Tulevaisuudessa metsdnomistajan omatoiminen metsatoiden ja asioiden hoito
vahenee. Syyna ovat kaupunkilaistuminen ja metsien merkityksen vaheneminen
tulonlahteend. Omatoimisuuden vdheneminen, ajan puute, matka metsatilalle
sekd metsallisten tietojen ja taitojen heikentyminen lisddvat metsanomistajien
halukkuutta kayttdd palveluita. Metsdnomistajilla on tulevaisuudessa
todennakoisesti halukkuutta sekéd enemman taloudellisia edellytyksida maksaa
palveluista. Palveluilta vaaditaan myos korkeaa laatua ja yksil6llisten tarpeiden
huomioonottamista. (Horne ym. 2009, 2.)

Tulevaisuudessa metsanomistajien keskuudessa korostuu aineettomat arvot.
Metsiin liittyvissa toimenpiteissd ja paatoksissa otetaan huomioon globaalit
ilmasto- ja ymparistokysymykset. (Horne ym. 2009, 1.)

Vuonna 2015 laadittiin alueelliset metsaohjelmat, jotka tukevat kansallista
metsastrategiaa (Maa- ja metsatalousministerio 2015, 7). Pohjois-Karjalan
metsdohjelma sisdltéd metsien taloudellisen, ekologisen ja sosiaalisen

monipuolisen kayton. Ohjelma siséaltdd kuusi tavoitetta.

Ensimmainen tavoite on hakkuumaarien kasvattaminen sekd taysimaarainen
hyodyntaminen kestavalta pohjalta. Taman tavoitteen saavuttamiseksi
koulutetaan metsanomistajia ja toimihenkiloitda metséataloutta tukevalla

koulutuksella. Yhteismetsien perustamista kannustetaan. Puun kayttéa



energiamuotona edistetddn kiinteistdissa sekd lampo- ja voimalaitoksissa ja
edistetddn lampdyrittdjyytta. Metsdnhoidon taso turvataan sekd kehitetdan
likenneverkostoa kunnossapidon ohessa. (Suomen metsakeskus 2015, 17.)

Toinen tavoite on metsien aktiivisen kayton lisdys eli yksityismetsien
omistajarakenteen kehitys. Jotta tavoite olisi mahdollista saavuttaa, tarjotaan
neuvontaa ja hanketoimintaa metsatilojen sukupolvenvaihdosten edistamiseksi.
Mahdollisista lakimuutoksista jarjestetdan koulutusta sekd muutokset tuodaan
maakuntaan. Yksityismetsan mahdollisuuksista tiedotetaan ja julkistahoja, jotka
omistavat metsaa, aktivoidaan yhteismetsien perustamiseen. Alueellisiin
seka sukupolvenvaihdokset nopeuttaisivat tilakoon kasvun seka tilojen siirtymista
aktiivisile metsatalouden harjoittajille. Metsdnomistajia ja palveluita
metsanomistajille tarjoaville kehitetddn seka markkinoidaan heita yhdistavia

internetpalveluita. (Suomen metséakeskus 2015, 19.)

Kolmantena tavoitteena on tieliikenneverkoston kehittdminen sek& kunnossapito.
Metsdnomistajia, tieosakkaita ja -kuntia aktivoidaan ja koulutetaan. Huolehditaan
alemman tieverkon kunnosta seka vaikutetaan asiaan. Kehitetadn ja
kunnostetaan terminaaliverkostoa seka puun logistiikkaan liittyvat varasto- ja
terminaalipaikat ovat selvityshankkeessa. (Suomen metsakeskus 2015, 20.)

Neljas tavoite on turvata metsanhoidon taso. Lisatddn neuvontaa koskien
metsdomaisuuden hoitoa ja hallintaa. Turvataan riittdvd tyOvoima ja sen
saatavuus. Edistetddn omatoimisuutta seka tiedotetaan taimikonhoitotarpeista ja
neuvotaan tyon toteuttamisesta tarvittaessa. Hyoddynnetddn ojitettujen
suometsien hakkuumahdollisuudet seka yllapidetd&n niiden kasvua. Suometsiin
soveltuvan korjuuteknologian seka tyttapojen kehitys. (Suomen metsakeskus
2015, 21.)

Viides tavoite on hyodyntdd metsdekosysteemipalveluita. Luontomatkailua tulee
kehittdd seka retkeilyreittien kunnosta tulee huolehtia. Huomioidaan paremmin
keruutuotteisiin  liittyva liiketoimintamahdollisuus, tuotteistaminen  seka
verkostoituminen ja markkinointi seka kehittAmistoimenpiteet naihin liittyen.

Kehitetadan my0s jatkojalosteita etenkin vienti& varten. Innovaatiohankkeiden



toteutus, jotka eivat ole puuperaisid, esimerkiksi pakurikddpa ja sen tuotanto.
(Suomen metsakeskus 2015, 22.)

Kuudes tavoite on turvata metsien monimuotoisuus ja parantaa vesiensuojelua
etenkin pienten vesistdjen osalta. Vesiensuojelun hankkeet ja alueellinen
luonnonhoidon toteutusohjelma toteutetaan seka priorisoidaan
luonnonhoitovarojen vaheneminen. Huomioidaan luontoarvot paremmin
metsataloudessa  koulutuksen ja  tiedotuksen avulla. Erilaisista
metsankasvatusmenetelmistd seka puulajivalinnoista tiedottamista lisataan.
Ennallistetaan arvokkaita soita seka taydennetaan suojeluverkostoa kohteilla,
jotka taydentavat nykyisid suojelualueita hyvin seka kytkeytyvat niihin. Metsien
suojelu jatkuu tavoitteiden mukaisesti. (Suomen metséakeskus 2015, 24.)

Pohjois-Karjalan alueellinen ohjelma tavoittelee yllaolevilla visioillaan uutta tyota
ja hyvinvointia alueelle. Ohjelma haluaa, ettd mahdollisimman moni taho tukee
toimillaan metsdalan kehitysta maakunnassa. (Suomen metsakeskus 2015, 4.)
Alueellinen ohjelma on aiheellinen, koska yritys tulee toimimaan Pohjois-

Karjalassa seka se tukee selvasti metsatalouden tydllistymista ja hankkeita.

2.1 Metsalaki

Metsalaki muuttui 1. tammikuuta vuonna 2014. Uusi laki edistdd metsien hoitoa
ja kayttoa kestavalla tavalla. Keskeiset tavoitteet siséltavat taloudellisen,
sosiaalisen seka ekologisen kayton ja hoidon. (Metsalain muutokset 2014, 3.)
Tarkeimmat muutokset uudessa metsdlaissa mahdollistavat uusia metsan

hakkuu- ja uudistamistapoja (Metséalain muutokset 2014, 4).

Metsdéd uudistavien hakkuiden jareys- ja ikarajoitteet puiden osalta poistuivat,
jolloin metsdnomistaja saa paattdd metsansa kiertoajan. Uudistushakkuun voi
tehda my6s metsanomistajan haluamana ajankohtana. Kasvatuksellisissa
hakkuissa metsanomistaja voi valita toteutustavaksi joko tasaikaisrakenteen tai
eri-ikisrakenteen. Tasaikdisrakenteessa voidaan ylaharvennuksessa poistaa
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suuret puut pois ja alaharvennuksessa pienet ja heikoimmat. (Metsalain
muutokset 2014, 10.)

Eri-ikdisrakenne mahdollistaa kaikenkokoisten ja ikéisten puiden kasvattamisen
ilman erillisia kehitysvaiheita. Metsassa voidaan myds suorittaa uuden lain myotéa
pienia 0.1-0,3 hehtaarin kokoisia hakkuita. (Metsalain muutokset 2014, 10.)
Myos puulajin valinta kasvupaikkaan sidonnaisesti on aiempaa vapaampaa
(Metsalain muutokset 2014, 4).

2.2 Metsapalveluyritys

Metsapalveluyritys tarjpaa metsénhoidollisia palveluita, kuten esimerkiksi
metsanhoitoa, suunnittelua ja metsanuudistamista. Esimerkkeja palveluiden
siséallésta ovat metsanhoidon palvelut, joihin kuuluvat metsan raivaus, perkaus ja
hakkuut. Suunnittelu sisdltdéa metsanhoidollisten toimenpiteiden suunnittelun,
metsasuunnitelman ja arvonmaarityksen. Metsanuudistamispalvelu siséltaa
metsan istutuksen, kylvot ja uudistusalojen hoidon. (Metla 2016.) Toimialana
metsapalveluyrittdjyys on nuori ja pieni. Kasvumahdollisuudet alalla ovat hyvat.
(Ammala 2015.)

Metsalainsaadannon muutos ja sen jatkuminen ovat avanneet kilpailuneutraalit
metsapalvelumarkkinat seka mahdollisuudet metsapalveluyrityksen
perustamiselle. Taloudellisen kasvun nostajiksi on toivottu pk-yrityksia, joihin
myds metsapalveluyritykset kuuluvat. Mets&nomistus on muuttunut, tilat
vaihtavat omistajia myoh&an ja kaupunkilaisten metsanomistaminen on
lisdantynyt. Tilanne lisd& ulkoisen tydon kysyntaa, koska omatoimiset hoitoty6t

vahenevat. (Ammala 2015.)

Ulkoistaminen on lisannyt metsapalveluyrittdjyyden kysyntad. Useat metsaalan
yritykset ja metséanhoitoyhdistykset kayttavat taimikonhoito- ja istutustodissa
metsapalveluyrittajaa. Metsurien elakdityminen tulee lisddméaan

metsapalveluyrittdjyyden kysyntda suorittavien toiden osalta. Tutkimusten
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mukaan metsapalveluyrittdjyydelle on kysyntaa kaikissa

metsanomistajaryhmissa. (Ammala 2015.)

Metsakeskuksen tavoitteena vuosina 2016-2017 toimineessa hankkeessa oli
metsapalveluyrittdjyyden edistaminen. Hanke keskittyi metsapalveluyrittgjien
osaamisen kehittdmiseen sekd metsapalveluyrityksen kasvun lahteiden
kehittdmiseen ja etsimiseen. Kasvun lahteita olivat esimerkiksi asiakaslahtdinen
palvelukehitys ja metsapalveluyritysten verkostoitumisen sek& tunnettuuden

lisddminen. (Suomen metsakeskus 2016a.)

Hankkeeseen kuului kysely metsépalveluyrityksille. Eri puolilta Suomea vastasi
noin 50 yrittajad. Yritykset tyollistivat kyselyn mukaan kesaaikaan keskim&arin
kuusi henkil6a, ja metsuripalvelut, metsasuunnittelu seka toimihenkilotyot olivat
useimmin tarjottuja palveluita. 20 prosenttia yrityksista oli tayden palvelun
metsatoimistoja eli tarjosivat kaikki edella mainitut palvelut (Turunen 2018.)
Metsapalveluyrityksi& on Suomessa arvioiden mukaan 600-700 (Rieppo 2010,
30).

Metsapalveluyrityksen perustaminen on helpompaa kuin monen muun alan
yrityksen. Suurta alkupddomaa ei tarvita, sek& pelkalla raivaussahalla ja
tyovaatteilla paasee jo alkuun. Nuorten keskuudessa metsépalveluyrityksen
perustaminen voi olla tie tydelamaan hankalassa tyo6llistymistilanteessa.
(Ammala 2015.)

2.3 Metsapalveluyrittdjyys ja toimijat Pohjois-Karjalassa

Pohjois-Karjala on maakunta Ita-Suomessa. Siihen kuuluu viisi kaupunkia ja
seitseman kuntaa. Pohjois-Karjalassa asuu 162 986 ihmista. (Tilastokeskus
2018.) Pohjois-Karjalan maapinta-alasta 89 prosenttia on metsaa ja 1 590 000
hehtaaria metsatalousmaata. Yksityisten metsanomistajien osuus on 841 000
hehtaaria (Ymparistohallinto 2017.)
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Taimikoiden osuus on 19 prosenttia ja uudistuskypsan metsan osuus 10
prosenttia metsamaan kokonaisalasta. Suuret yhtiot seka valtio omistavat
Pohjois-Karjalassa metsdd monia muita maakuntia enemman. (Ymparistdhallinto
2017.) Yksityiset metsdnomistajat omistavat 21 663 metsatilaa Pohjois-

Karjalassa ja tilan keskikoko on 32 hehtaaria (Luonnonvarakeskus 2015).

Pohjois-Karjalan yritysrekisterin mukaan 51 yritysta tarjoaa metsataloutta
palvelevaa toimintaa Pohjois-Karjalan alueella. Metsanhoitoa tarjoavia yrityksia
on 31 kpl. Alueella toimii muun muassa Metsanhoitoyhdistys Pohjois-Karjala,
Metsapalvelu Turunen, OTSO Metsapalvelut seka UPM Metsa. (Josek 2018.)

3 Opinnaytetydn tavoite ja tehtava

Taman opinnaytetytn tavoite on laatia liiketoimintasuunnitelma perustettavalle
metsapalveluyritykselle. Tavoitteisiin paaseminen eli valmis
liketoimintasuunnitelma vaatii osakseen selvityksen liiketoimintasuunnitelman
eri osa-alueista, sekd metsaalan toimintaymparistosta. Tyon tehtava on selvittaa
vaadittavat osa-alueet niin, ettd tuotoksena syntyy luotettava ja kattava

liiketoimintasuunnitelma.

Tietoperusta metsdalan toimintaympariston nykyisesta ja tulevaisuuden tilasta
Suomessa ja Pohjois-Karjalassa, sekd metséapalveluyrittajyyden toimenkuvasta
kertominen toimivat perustana liiketoimintasuunnitelmassa selvitettaville asioille.
Tiivistettyna tyo kertoo mita tulee tietdd, kun metsapalveluyritysta perustetaan,

onko perustamista puoltavia seikkoja ja miten yritys perustetaan.

Myo6s yritysidean taloudellinen kannattavuus selvitetaan osana
liketoimintasuunnitelmaa, eli yritystoiminnan edellytystd toimia kannattavasti.
Opinnaytetyon tekija VOI hyodyntaa tyossa valmistunutta
liketoimintasuunnitelmaa yritysta perustaessaan, sekd esimerkiksi starttirahaa
yritystoiminnalle hakiessaan. TyOn teoreettinen osuus perustuu kirjallisiin

lahteisiin, jotka sisaltavat tutkimusto6itd sekd haastatteluja.
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4 Liiketoimintasuunnitelma metsapalveluyritykselle

Liiketoimintasuunnitelmaa voidaan hyoddyntdd, kun suunnitellaan yrityksen
perustamista tai haetaan rahoitusta jo  perustetulle  yritykselle.
Liiketoimintasuunnitelma on jo perustetun tai perustettavan yrityksen
yritystoiminnan suunnitelma. Suunnitelmassa kaydaan lapi menestykseen
vaadittavat asiat. Tarkastelukulma voi olla laskentavoittoinen, jossa jopa puolet
rakenteesta voi olla laskelmia. Toinen suuntaus tarkastelee yrittgjan
ominaisuuksia ja kykya toimia yrittdjand. Jalkimmainen suuntaus soveltuu

yrityksesta haaveilevallekin. (Hesso 2013, 10-11.)

Liiketoimintasuunnitelmasta selvidd mitka asiat ovat johtaneet yrityksen
perustamisen, mita tavoitteita yrittajalla on ja kuka yrittdja on. Suunnitelmassa
perehdytddn yrityksen tulevaan toimintaymparistoon ja kilpailutilanteeseen
pohtimalla esimerkiksi asiakkaiden hankintaa ja asiakkaita. My0ds yrityksen
toimiala seka toiminta-ajatus kerrotaan. (Yritystulkki 2018a.)
Metsapalveluyrityksen liiketoimintasuunnitelma ei poikkea perusrungoltaan

minkaan muun yrityksen liiketoimintasuunnitelmasta.

4.1 Yrittaja

Tuleva yrittdja tulee olemaan valmistuva metsatalousinsinddri Ville Vehkala, jolla
on kokemusta moottori- seké raivaussahalla tehtavista metsanhoidollisista tdista
sekd puunkaadosta. @ Sopimuspalokunnassa  suoritettu  vauriopuiden
raivauskurssi tukee edelld mainittuja taitoja hyvin. Tulevalla yrittajalla ei ole
kokemusta yritystoiminnasta, mutta han on suorittanut aihepiirin kuuluvia
opintojaksoja ammattikorkeakoulussa. Lisdksi han on suorittanut TE-toimiston

yrityskurssin.
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Tulevalla yrittgjalla on talonrakentajan perustutkinto sekéd kokemusta erilaisista
rakennusalan tdistd monipuolisesti. Tamé& osaamisalue voi taydentda hyvin
yrityksen hiljaisempia tyollisyysjaksoja ja auttaa solmimaan kontakteja seka
rakennus- ettd metsdpuolen asiakkaiden kesken. Oma ty6llistyminen on

yrityksen perustamisen tarkein motiivi.

4.2 Yritys

Yritystd el ole viela perustettu, mutta siihen on vakaa aikomus.
Liiketoimintasuunnitelman myo6ta Kkilpailijat sekd yrityksen mahdollisuudet
menestya selviavat opinnaytetyon tekijalle seka lukijalle.
Liiketoimintasuunnitelmaan siséltyva kannattavuuslaskelma on tarkea yrityksen
perustamisen kannalta. Tuleva yrittdja ei halua perustaa kannattamatonta

yritysta.

Yritys tulee olemaan yhden henkilon metsapalveluyritys, joka toimii Pohjois-
Karjalan alueella. Yrityksen nimi tulee olemaan Metsapalvelu Vehkala. Aluksi
yrityksen toimenkuvaan tulevat kuulumaan taimikonhoito, raivaus ja
ongelmapuiden kaataminen. Metsasuunnittelu, puukauppa ja laajempi metsien
hakkuu eivat tule kuulumaan yrityksen toimenkuvaan niiden vaatiman rahallisen

panostuksen seka tietotaidon vuoksi.

Tuleva yritys voi my6s saada tyokohteita mahdollisilta metsdalan asiakkailta
rakennusalalle tai rakennusalan asiakkailta ~metsaalan tydkohteita.
Kaupparekisteriin merkittdva yrityksen toimiala kertoo liiketoiminnan alat, joilla
yritys toimii nyt ja tulevaisuudessa. Verohallintoon ilmoitetaan yrityksen
paatoimiala (Patentti- ja rekisterihallitus 2018). Yrityksen kohdalla
kaupparekisteriin merkitaan rakentaminen seka metsatalous ja puunkorjuu. Nain

ollen yritys ei ole sidottu vain yhteen toimialaan. Paatoimiala on metsatalous.
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4.3 Toimintaymparisto

Yrityksen toimintaymparist6 sisaltéda ulkoisen ympariston johon kuuluu poliittinen
ja lainsdadannollinen ymparistd, sosiaalinen ymparistd seka teknologinen
ymparistd. Ulkoinen ymparistd asettaa yritykselle rajallisen maaran asiakkaita,

mika johtaa kilpailuun muiden yritysten kesken. (Hesso 2013, 34-35.)

Poliittinen ymparisté on usein valtionhallinnon ja talouspolitikan armoilla.
Eduskunnan seka kuntien paatokset vaikuttavat yrityksen toimintaan hankintojen
lisddntymisessa tai vahentymisessa. Verojen nostot sekd laskut vaikuttavat
yritystoimintaan. Poliittisen ympariston ja paatoksenteon tarkkailu on yrittajalle
tarkeda. (Hesso 2013, 36-37.)

Lakimuutokset lyhyellakin aikavalilla ovat mahdollisia ja niiden tuomat ilmiot
voivat vaikuttaa yritystoimintaan. Lainsaadanndllisen ymparistbn seuraaminen

oman alan puitteissa on siksi tarkeda. (Hesso 2013, 46.)

Metsalain muutos vuonna 2014 tarjoaa entistd enemman vapautta ja vastuuta
metsanomistajille. Omien tavoitteiden mukainen metsatalouden hoito ja saatelyn
vahentdminen edistdvat monipuolista metsanhoitoa ja kannustavat
metséanomistajaa hoitotoimenpiteisiin. Myoés metsanhoitoyhdistyslaki muuttui
vuonna 2015. Pakollinen metsdnhoitomaksu poistui ja metsénhoitoyhdistysten
toimintaa rahoittavat yhdistyksiin kuuluvat metsanomistajat seka liiketoiminnan
tuotot. (MTK 2018.)

1.6.2015 saadetty Kemera-laki mahdollistaa yksityisen metsanomistajan
metsanhoidon tukemista huonosti kannattavissa tdissd esimerkiksi taimikon
varhaishoitoon tai nuoren metsan hoitoon. Tuki on haettava etukéteen ja sisaltaa
ehtoja esimerkiksi tukialueen koosta ja puun poistumasta. (Suomen metsakeskus
2016b.)
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Sosiaalinen ymparisté muokkaa toimialueittain vahvasti yrityksen liiketoimintaa.
Yrityksen pitda toimia asiakaskuntansa silmissa arvojensa mukaisesti.
Asiakkaiden  tulotaso sekd asuinympéristd  vaikuttavat  kuluttajien
ostokayttaytymiseen. (Hesso 2013, 39-40.)

Metsdnomistajien  keski-ikd on alentumassa seka  kaupunkilaisten
metsanomistaminen lisddntymassa. Metsanhoidollisten palveluiden kysynta
tulee lisdantymdan ajan- ja tiedonpuutteen vuoksi. Tulevaisuudessa
metsanomistajien keskuudessa korostuvat myos aineettomat arvot kuten ilmasto
ja ymparistokysymykset. Metsan merkitys tulonldhteend vahenee mutta siitéa

halutaan hyotyd myos taloudellisesti. (Horne ym. 2009, 1.)

Teknologinen ympaéristd koostuu teknologiasta ja sen ilmidista, esimerkiksi
mobiiliapplikaatioiden tuleminen ja hyédyntdminen arkielaméssa. Teknologian
tuoma potentiaali riippuu asiakaskunnan ikaryhmasta ja kayttaytymisesta.
(Hesso 2013, 43.)

Metsdan.fi on palvelu, jossa metsdnomistaja nakee kokonaiskuvan
metsdomaisuudestaan. Lisaksi palvelussa voi hyddyntaa ajantasaista
metsavaratietoa. Palvelussa on my0s osio palveluntarjoajille. Tallgin
metsanomistajat  nakevat  yrityksen  tiedot etsiessdan  tyontekijaa.
Metsdnomistajan  suostumuksella voidaan luovuttaa metsatiedot ja
hoitoehdotukset toimijan kayttéon, esimerkiksi metsapalveluyrittajalle. Sovellus
mahdollistaa palvelun kdytén myods matkapuhelimella. (Suomen metsékeskus
2017.) Sovellus sopii hyvin perustettavalle metsapalveluyritykselle sekd antaa

arvokasta tietoa yrittajalle.

TAPIO ForestKIT on metsansuunnittelujarjestelma verkossa. Silla voi tehda
metsasuunnitelmia, tila-arvioita, leimikkosuunnitelmia, hallita metsat6itd seka
yllapitad metsavaratietoja. Palvelun kayttd on mahdollista siella missad on
internetyhteys (Tapio Oy.) TAPIO ForestKIT ei ole tulevan metsapalveluyrityksen
hankintalistalla, koska metsasuunnittelu ei kuulu yrityksen tarjoamien palveluiden

piiriin.
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4.4 Toimialan kilpailutilanne

Kilpailun luonne toimialalla riippuu viidesta eri Kkilpailutekijasta. Uusien
tulokkaiden uhka, korvaavien tuotteiden ja palveluiden uhka, tavarantoimittajien
neuvotteluasema, asiakkaiden neuvotteluasema seka olemassa olevien

kilpailijoiden keskinainen kilpailu (Porter 2006, 71.)

Uusien toimijoiden
muodostama uhka

e ' Ostajien
Jo toimivien yrityste neuvotteluvoima
valinen kilpailu

Toimittajien
neuvotteluvoima

Korvaavien tuotteiden

tai palveluiden
muodostama uhka

Kuva 1. Viiden kilpailuvoiman malli (Porter 2006, 71).

Uusien tulokkaiden uhka koostuu esteistd, joita alalle tuleminen asettaa. Esteita
voivat olla esimerkiksi asiakkaiden uskollisuus perinteista toimijaa kohtaan.
Korvaavien tuotteiden ja palveluiden uhka alentaa esimerkiksi hintaa ja toimialan
myyntimaarad alenee. Tavarantoimittajan neuvotteluasema on korkea, jos

toimittaja on alallaan ainoa ja korvaamaton. (Porter 2006, 72.)
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Toimialana metsapalveluyrittajyys on nuori ja kooltaan pieni (Ammala 2015).
Uusien tulokkaiden uhka on merkittava, koska toimijoita on vahéan ja toimiala
pieni. Kuitenkin Ammalan (2015) mukaan metsurien elakéityminen tulee
lisaamaan metsapalveluyrittdjyyden kysyntdd suorittavien tbiden osalta.
Metsdpalvelu Vehkala tulee luottamaan metsapalveluyrittdjyyden kysynnan

lisddntymiseen suorittavien tdiden osalta.

Metsdpalvelu Vehkala ei tule olemaan yhden tai korvaamattoman
tavarantoimittajan varassa, koska yrityksen kayttamia tyovalineita seka tarpeita,

kuten esimerkiksi taimia, saa usealta eri toimittajalta seka vahittaiskaupasta.

Asiakkaiden neuvotteluaseman méaaraa asiakkaiden maaré. Kuinka suuri osuus
yrityksen myynnista on yhden asiakkaan varassa, tai onko tuote asiakkaalle
merkittava kustannus mika nostaa asiakkaan hintatietoisuutta. Kilpailijoiden
keskindinen kilpailu vahentaa yrittdjan voittoja sekd nostaa markkinointikulua
esimerkiksi mainostamiskulujen muodossa. Edella mainitun syyn johdosta

asiakas saa edullisemman hinnan. (Porter 2006, 72.)

Luonnonvarakeskuksen (2015) tilastojen mukaan pelkastaan yksityiset
metsanomistajat omistavat 21 663 metsatilaa joiden keskikoko on 32 hehtaaria.
Josek (2018) kertoo 51:n yrityksen tarjoavan metsapalveluita. Yksityisten
metsatilojen maara jaettuna metsapalveluyritysten maaralla antaa luvuksi 424
metsétilaa yritystd kohden. Teoriassa jokaiselle yritykselle riittaa toita. Kuitenkin
yritysten maaran ollessa 51, voidaan olettaa kilpailua syntyvén, joka Porterin
(2006, 72) mukaan verottaa yrittdjan voittoa sek& antaa asiakkaalle

edullisemman hinnan.

Kilpailutekijoiden vahvuus riippuu toimialasta ja sen rakenteesta, sekd maaraa
toimialan pitk&aikaisen kannattavuuden. Kilpailutekijoilla on vaikutus yrityksen

hinnoitteluun, kustannuksiin ja investointeihin. (Porter 2006, 72.)

Yritysten toimialaan reagoimisen ja rakenteeseen vaikuttamisen lisaksi yritysten
tulee valita oma paikkansa toimialalla. Yrityksen lahestymistapa kilpailuun on

asemointia. Kilpailuetu on asemoinnin ydin, ja pitkalla aikavalilla onnistuvilla
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yrityksilla on kilpailuetu muihin yrityksiin verrattuna. Kilpailuedun kaksi
perustyyppia ovat alhaiset kustannukset sekéa differointi eli erilaistaminen. (Porter
2006, 74.)

Alhaisilla kustannuksilla yritys pystyy suunnittelemaan, toteuttamaan seka
markkinoimaan vastaavaa tuotetta tai palvelua tehokkaammin kuin kilpailijansa.
Hintatason ollessa kilpailijoiden hintatason lahelld, alhaiset kustannukset johtavat
suuriin voittoihin. (Porter 2006, 74.)

Differointi kilpailuetuna tarjoaa asiakkaalle ainutlaatuisen ja ylivertaisen arvon
esimerkiksi laadun tai palvelun muodossa. Differointi mahdollistaa tuotteen tai
palvelun kovemman hintatason kilpailijoihin n&hden. Voittoa yritys saa
differoimalla vain, jos kustannukset ovat lahella kilpailijoiden tasoa. (Porter 2006,
74.)

Metsdpalvelu Vehkala ei pysty aloittavana ja pienena yrityksena valitsemaan
kilpailuedukseen alhaisia kustannuksia. Luotettavaan ja joustavaan palveluun

tahdatessa yritys voi kayttaa differointia kilpailuetunaan.
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KILPAILUETU

Alhaiset kustannukset Differointi

Laaja kohdealue [ Kustannusjohtajuus Differointi

Kustannuspainotteinen | Differointipainotteinen
keskittyminen keskittyminen

Kapea kohdealue

Kuva 2. Kilpailuetu (Porter 2006, 76).

Kilpailuedun lisdksi asemoinnin tarked muuttuja on kilpailukentta eli yrityksen
kohdealueen laajuus. Esimerkiksi minkalaisille asiakkaille yritys myy, mita
tuotteita tai palveluita yritys myy, ja milla maantieteellisella alueella tai alueille
yritys myy. (Porter 2006, 75.)

Keskittyessaan koko Pohjois-Karjalan alueelle, Metsépalvelu Vehkala tulee
toimimaan laajemmin kuin pelkastaan yhden kunnan tai kaupungin alueelle
keskittynyt toimija. Toisaalta Metsdpalvelu Vehkala tulee keskittymdan vain
Pohjois-Karjalan alueelle ja tulee toimimaan suppeammin kuin useisiin

maakuntiin tai koko Suomen alueelle keskittynyt metsapalveluyritys.

Metsapalvelu Vehkalan tarjotessa vain taimikonhoitoa, istutusta, raivausta seka
puiden kaatoa esimerkiksi omakotitalojen pihapiiristd, se fokusoituu pienemmalle
asiakasryhmalle kuin yritys joka tarjoaa esimerkiksi puun ostoa ja

metsasuunnittelua edell& mainittujen palveluiden lisaksi.
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Pohjois-Karjalan taimikonhoidossa on réasteja. Varhaisperkauksen tarvetta olisi
noin 10 000 hehtaarin alalle vuodessa, seka taimikonhoitoa vaatisi 15 000
hehtaarin alalle vuodessa. 40 prosenttia taimikonhoidon kohteista on
viivastyneita ja 37 prosenttia ensiharvennuskohteista. (Paananen 2018.)

Vuonna 2016 Pohjois-Karjalan metsaohjelman 2016-2020 (Suomen
metsékeskus 2015, 21) mukaan koko maakunnan alueella 59 000 hehtaaria
taimikonhoitot6itd seka 60 000 hehtaaria ensiharvennuksia on myohassa.
Maakunnan alueella olevat isot rastit hoitotdissd kertovat tulevan yrittajan

mielesta toiden riittavyydesta ja antavat tilaa kilpailulle.

4.5 Visiot ja arvot

Arvot ovat yrityksen periaate joista ei luovuta, kun tahdataan tavoitteisiin.
Nykyaikana arvoista piittaamattomuus on yrityksen kannalta haitallista ja enteilee
jopa toiminnan loppua. Yrityksen yhteishengen kehityksen ja yllapidon kannalta
arvoissa pysyminen on tarkeaa. Yritykselle tarkeét sidosrynmat kuten asiakkaat,
kilpailijat sekd omat tyontekijat seuraavat miten yritys pysyy arvoissaan. On
tarkeaa, etta kaikki yrityksen tyontekijat tietavat tarkalleen yrityksen periaatteet.
(Hesso 2013, 28-29.)

Metsdpalvelu Vehkalan arvoihin tulee kuulumaan asiakkaiden huomioiminen.
Vahaistak&an toimenpidetta tai tyota ei jatetd huomioimatta. TAma mahdollistaa
myos pienten asiakkaiden huomioimisen tilakokoon ja ty6tarpeeseen katsomatta.
Rehellisyys yritystoiminnassa on myds tarkea arvo. Halpatybvoimaan tai

polkuhinnoitteluun ei osallistuta.

Yritystoiminnan visio eli tavoite on kerrottava selkeasti tyontekijoille ja asiakkaan
pitdé olla tietoinen tavoitteista. Tavoite pitda olla, kun halutaan saavuttaa jotakin.
Tavoitteesta saa energiaa jokaiseen tyopaivaan, mutta se vaatii kovaa tyota ja
suunnittelua. Tavoite voi olla markkinajohtajuus tai paras asiakaspalvelu (Hesso
2013, 27-28.) Metsapalvelu Vehkalan visio tulee olemaan se, ettd se tulee
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olemaan luotettava ja helposti lahestyttava vaihtoehto asiakkaalle, joka tarvitsee

metsanhoidollisia toimenpiteita.

4.6 Asiakkaat

Moni uusi yrittdja pohtii, miten mahdolliset asiakkaat I6ytavat yrityksen palvelut ja
tuotteet. Yrityksen tulee olla asiakkaiden loydettavissa. Yrittdjan oma aktiivisuus
on tarkeaa, koska asiakkaat harvemmin tulevat yrittdjaa hakemaan téiden pariin
kodistaan. Yrittdjan kannattaa miettid millainen on yrityksen tyypillinen asiakas
sekd milla kanavalla tyypillinen asiakas parhaiten tavoitetaan. Kohderyhmén

maarittaminen kannattaa tehdé huolella. (Laukkanen 2017.)

Metsdpalvelu Vehkalan asiakkaita voisivat olla yrityksen tarjoamia
metsanhoidollisia palveluita tarvitsevat yksityisasiakkaat seka yritykset jotka
tarvitsevat aliurakoitsijaa. Yritys voisi ensisijaisesti houkutella asiakkaikseen
hoitorasteja vaativien taimikoiden omistajia. Tyypillinen asiakas voisi olla yli 60-

vuotias metsanomistaja (Paananen 2018).

Asiakassuhteiden luominen ja vyllapito on kannattavampaa kuin uusien
asiakkaiden jatkuva etsiminen. Nykyaikainen markkinointi  keskittyy
asiakassuhteisiin eli on asiakassuhdemarkkinointia. Yrityksen kaiken toiminnan

peruste on asiakassuhteet (Bergstrom & Leppanen 2007, 247.)

Asiakassuhdemarkkinointia kaytettdessa yrityksen nykyiset ja mahdolliset uudet
asiakkaat ryhmitellaan asiakastiedon mukaan ostokayttaytymisen ja
asiakassuhteen perusteella. Asiakas joka ei ole viela ostanut on potentiaalinen
eli mahdollinen asiakas. Satunnaisasiakas ostaa yritykselta kerran tai harvoin.
Kanta-asiakas on yrityksen saanndllinen asiakas. Avainasiakas tuottaa
yritykselle eniten ja on samalla tarkein asiakas. Suosittelija-asiakas suosittelee

yritysta muille. (Tieto osaava yrittaja.)

Asiakkaan eli ostajan ominaisuuksiin vaikuttavat esimerkiksi ikd, asuinpaikka,

tulotaso ja sukupuoli (Bergstrom & Leppanen 2017, 94). Tilastokeskuksen
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tutkimuksen mukaan 55-64 vuotiaista 82 prosenttia ja 65-74 vuotiaista 60
prosenttia kayttaa internetia palveluita koskevan tiedon etsintaan (Tilastokeskus
2017). Tutkimuksen perusteella yli puolet tyypillisen metsanomistajan ikaisista
asiakkaista on tavoitettavissa internetin kautta. KMT:n tutkimuksen mukaan
vuonna 2017 92 prosenttia suomalaisista luki viikoittain sanomalehtea. Painetun
lehden osuus oli 77 prosenttia. (Media Audit Finland Oy 2017.)
Metsapalveluyrityksen potentiaaliset asiakkaat ovat kuitenkin tavoitettavissa

my0Os painetun sanomalehden avulla.

Koska metsapalveluyritys on uusi perustettava yritys, silla ei ole viela muita kuin
potentiaalisia asiakkaita. Potentiaalisten asiakkaiden tavoittelukeinot kaydaan

tarkemmin lapi markkinointisuunnitelmakappaleessa.

4.7 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi arvioi yritysta eritellen sen siséiset vahvuudet ja heikkoudet sekéa
ulkoiset mahdollisuudet ja uhat. Analyysissa tulokset laitetaan nelikenttdan, jossa
positiiviset asiat eli yrityksen vahvuudet ja mahdollisuudet ovat vasemmalla ja

negatiiviset asiat eli heikkoudet ja uhat oikealla. (Opetushallitus 2018.)
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Vahvuudet: Heikkoudet:
Uuden yrittijan into Ei kokemusta yritystoiminnasta

Tuore, muuttuvan
toimintaympariston huomioiva
koulutus

Ei pitkaaikaista kokemusta
yrityksen toimialan toista

Kilpailijoiden

Selked palvelukonsepti S

Mahdollisuudet: Uhat:

Tuoreet niakemykset alalle Kilpailijoiden solmimat
asiakkuussuhteet

Toita on enemman kuin
tekijoita Yksityisyrittdjan sairastuminen

Aliurakointisopimukset Talvikuukausien heikko
tyollisyystilanne

Kuva 3. SWOT-analyysi (Opetushallitus 2018).

Yll& oleva SWOT-analyysi kuvaa yrityksen vahvuuksien olevan uuden yrittdjan
innon, innon jota ei 16ydy kaikilta alalla jo vuosikymmenia tyéssa olleilta. Kun
yritys ja ala on uusi, positiivinen ja reipas asenne jokaista tulevaa tyopaivaa

kohden nakyy asiakkaille seka yrittajalle itselleenkin jaksamisen merkeissa.

Vuonna 2013 alkanut metsatalousinsin6érin koulutus on ottanut huomioon
muuttuvan toimintaympariston, biotalouden ja ymparistdasiat. TAma on yrittgjalle
selvasti mahdollisuus. Selked palvelukonsepti, eli yritys tulee tekem&éan vain

suorittavia toita joihin yrittdjalta 16ytyy hyva osaaminen.

Tuoreet ndkemykset luovat mahdollisuuksia alalle, esimerkiksi eri-ikdismetsien
hoito ei tule olemaan ongelma. Aliurakointisopimukset ovat mahdollisuus joka

auttaa yrittajaa solmimaan kontakteja seka laajempia tyokokonaisuuksia.

Heikkouksia ovat kokemattomuus yritystoiminnasta ja tulevan yrityksen toista.
Tama yhdistettynd Kkilpailijoiden vankkaan asemaan on haastava, mutta
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mahdollinen ongelma selvitettavaksi. Yksityisyrittdjan sairastuminen on uhka,
koska yritys toimii yhden tyontekijan voimin. Myods esimerkiksi talvikuukausien

tyotilanne metsapalveluyrityksen kannalta voi olla huono.

4.8 Yrityksen perustaminen ja tulevaisuus

Yritysta perustettaessa yritysmuodon valinta on tarkea. Valinta pitdaa tehda
tilannekohtaisesti ja yrityksen toimialan, liiketoiminnan, henkilostomé&aran ja
tulevaisuuden suunnitelmien mukaan. Kaksi suosituinta yhtiomuotoa ovat
toiminimi ja osakeyhti6, joiden valilla valinnan suorittaa suurin osa yrittgjista.
(Accountor 2018.)

Toiminimen  perustaminen  kannattaa, jos yritt§jd on  yksityinen
elinkeinonharjoittaja ja yrittdminen perustuu yrittdjan henkildkohtaiseen
tyopanokseen. Sijoitukset seka liiketoiminta tulevat olemaan myds pienid, ja
suunnitelmia  liiketoiminnan  laajentamisesta tulevaisuudessa ei ole.
Osakeyhtioon verrattuna byrokratiaa toiminimella toimivassa yrityksessa on
vahemman esimerkiksi palkkaukseen liittyvissa asioissa, seka sen perustaminen
on halvempaa. Toiminimen perustaminen maksaa 75 euroa. Haittapuolena on
sopimusten ja sitoumusten tekeminen yrittdjan omalla nimelld, ja siksi vastuu

yrityksen tekemisista on yrittajalla. (Accountor 2018.)

Osakeyhtion perustaminen maksaa 330 euroa perustamismaksun muodossa,
sekd 2500 euroa alkupaaomaa sijoitettuina yritykseen. Sijoitettu alkupdaoma
voidaan kuitenkin kayttdd yrityksen alkuhankintoihin tai muihin investointeihin.
Toiminimeen verrattuna taloudelliset vastuut pienenevat, verotuksen suunnittelu
ja rahan saastaminen sitd kautta ovat laajemmin mahdollisia. Liiketoiminnan
ollessa pienimuotoista ilman tavoitetta laajentua, on toiminimi parempi
vaihtoehto. (Accountor 2018.)

Yritys tulee olemaan yhden henkilon yritys, jonka liikketoiminta on pienimuotoista
eika vaadi isoja investointeja. Toiminimen valinta on jarkeva ja edullinen ratkaisu,

joten yritysmuodosta tulee toiminimi. Toiminimen voi muuttaa my&hemmin
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osakeyhtioksi, jos yrittdja niin haluaa (Accountor 2018). Yrityksen
perustamismaksu on 75 euroa. Yritys ei tule vaatimaan omia toimitiloja, eika

niiden hankinta ole ldhitulevaisuudessakaan akuuttia.

Kolmen vuoden tavoitteet yrityksella tulevat olemaan kannattava liiketoiminta ja
vakiintunut asiakaskunta. Tavoite on, ettd Metsapalvelu Vehkala olisi kolmen
vuoden kuluttua hyva vaihtoehto metsanhoidollisien tdiden tekijaksi seka
kilpailijat tietavat yrityksen olemassaolosta. Tavoitteisiin  kuuluu lisksi
tydllistyminen ymparivuotisesti yrityksen toimialoilla seka riittava toimeentulotaso

yrittajalle.

Yritys ei kolmen vuoden tavoitteessaan tahtaa laajentumiseen tai lisatydvoiman
palkkaamiseen. Isojen metsayhtididen kanssa solmitut aliurakointisopimukset
olisivat yritykselle hyva lisatyollistdja. Ensimmaisen vuoden tavoite
markkinoinnissa on tehda yritys tunnetuksi niin, etta metsépalveluita tarvitsevat

asiakkaat ovat tietoisia taman yrityksen olemassaolosta.

5 Markkinointisuunnitelma

Markkinointisuunnitelma sisaltda kuvauksen yrityksen asemasta markkinoilla
aiemmin ja nyt markkinoinnin ongelmat ja mahdollisuudet maaritellen.
Suunnitelmassa asetetaan selvat ja realistiset tavoitteet, toimenpidebudjetit,
aikataulut ja tavoitevastuut. (Anttila & Iltanen 2001, 375.) Suunnittelu sisaltaa
strategisen pitkdn aikavalin suunnittelun seka vuosittaisen taktisen ja

operatiivisen suunnittelun (Bergstrom & Leppanen 2017, 28).

Markkinointitoimenpiteisséd selvitetdan toimenpiteiden toteutus kohderyhmien
mukaan. Miten se hoidetaan, kuka sen hoitaa ja milloin se hoidetaan. Tassa
vaiheessa myo6s markkinoinnin budjetti tulee olla selvilla. (Bergstrom & Leppanen
2017, 28.)
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Yrityksen asiakaskohderyhmiksi on maaritelty ensisijaisesti metsanhoidollisia
toimenpiteitd tarvitsevat yksityisasiakkaat, joilla on metsanhoidollisia to6ita
rastissa seka aliurakointina tehty palvelu isolle metsatoimijalle. Tyypillisen
asiakkaan keski-ik& on todennékadisesti yli 60 vuotta. Metsapalvelu Vehkala tulee
ottamaan  huomioon  asiakkaan toiveen laadusta, hinnasta tai

ymparistoystavallisyydesta.

5.1 Markkinoinnin keinoja

Markkinoinnin tarkoitus on tuottaa asiakaskohderyhmalle parempaa arvoa kuin
kilpailijat. Kysynnan ja asiakkaan tarpeiden selvitys, sekéd kysynnan yllapito,
luominen ja ohjailu ovat tehtavia joita varten suunnitellaan markkinoinnin
kilpailukeinot.  Jerome  McCarthy  kehitti ~ 1960-luvulla  4p-mallisen
markkinointimixin, jossa yritys rakentaa suunnitelmallisen yhdistelmé&n
kilpailukeinoista. 4p mallin osat ovat tuote, hinta, saatavuus ja viestinta.
(Bergstrom & Leppénen 2017, 148.)

Markkinoinnin 5p malli on modernisoitu ja tdydennetty. Kilpailukeinot ovat,
henkilostd ja asiakaspalvelu, tuote ja tarjooma, hinta, saatavuus seké
markkinointiviestinta. Syitd taydennykseen ovat henkildston ja asiakaspalvelun
l&ahtokohta kilpailukyvylle ja markkinoinnille. (Bergstrom & Leppénen 2017, 150.)
Metsapalvelu Vehkalan markkinoinnin kilpailukeinojen malli tulee olemaan

modernisoitu 5p malli.

5.2 HenkilOsto ja asiakaspalvelu

Henkiloston kyvykkyys ja asenteet ovat nykydéan osana yrityksen markkinointia.
Palveluita markkinoivassa yrityksessd osaava tyontekij@ on keskeinen
kilpailutekija. Henkiloston riittdvd osaaminen varmistetaan koulutuksella.
Koulutus voi sisaltdd esimerkiksi palvelua kehittavaa tai myyntia edistavaa

toimintaa. Aloilla joiden tuotteet tai palvelut ovat samankaltaisia, hyva
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asiakaspalvelu korostuu ja luo asiakkaalle lisdarvoa. (Bergstrom & Leppanen
2017, 155.)

Yrityksen alaa tunteva seka asiakkaita ymmartava asiakaspalvelija onnistuu
hyvana asiakaspalvelijana (Bergstrom & Leppanen 2017, 164). Metsapalvelu
Vehkala tulee olemaan yhden henkilon yritys, joten muuta henkilokuntaa ei ole.
Yrittdja tulee panostamaan laadukkaaseen ja joustavaan asiakaspalveluun
hyvan maineen edistamiseksi. Yrittdja tulee kaym&adn ammattitaitoaan ja
asiantuntemustaan  yllapitadkseen  esimerkiksi metsaalaan liittyvissa

koulutuksissa, jotka ovat toimialaan liittyvia.

5.3 Tuote ja tarjooma

Keskeisin kilpailukeino markkinointimixissa on tuote. Kaikki muut kilpailukeinot
rakentuvat tuotteen ymparille. Asiakas ei osta pelkkada tuotetta vaan siit
seuraavaa hyottya ja mielihyvdd. Asiakaskeskeisyys on nykypaivana tarkeaa
yritystoiminnassa ja tuotteet muokataan yksittdisenkin asiakkaan tarpeisiin
sopiviksi. (Bergstrom & Leppénen 2017, 173-174.)

Tuotteet koostuvat useista osista, mika tarkoittaa esimerkiksi palvelutuotteiden
sisaltdmia konkreettisia tavaroita ja tavaroihin sisaltyvia palveluita. On tarkeaa,
ettd tuote on toimiva kokonaisuus. Tarjooma on lajitelma ja valikoimapaatos
tuotekokonaisuudelle. Asiakas tarvitsee sellaisen tarjooman, joka luo hénelle
odotettuja arvoja seka tyydyttaa tarpeet. (Bergstrom & Leppanen 2017, 175.)

Tuoteryhmittely jossa selvitetd&n tuotteen merkitys ostajalle, tuo markkinointiin
selvyytta. Kulutushyddyke on usein ostettava ja alhaisen hinnan rutiiniostos,
kuten esimerkiksi ruoka. Osto ei vaadi harkintaa ja korvaavan tuotteen
l6ytdminen ei ole vaikeaa. Harkitut ostot vaativat kuluttajalta aikaa ja vaivaa.
Rahallinen arvo on korkeampi kuin rutiiniostosten ja tuotteiden korvattavuus on

vaikeaa. (Bergstrom & Leppanen 2017, 176.)
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Kun palvelu eli palvelutuote on markkinoinnin kohde, markkinointi poikkeaa
tavaran markkinointiin verrattuna. Esimerkiksi palvelun kokeileminen ennen
ostoa on vaikeaa. Palvelutuote on esimerkiksi lupaus tai sopimus, mika on
suunniteltu asiakkaan kanssa yhteistydssa. Vuorovaikutuksen pitéaa olla sujuvaa
asiakkaan ja palvelun tuottajan valilla. Liittamalla palveluun jotain konkreettista
saadaan palvelusta nakyvampaa. Myds konkreettiset todisteet laadusta, kuten
esimerkiksi hinta ja esitteet, vahentavat asiakkaan ostoon liittyvia riskeja.
(Bergstrom & Leppanen 2017, 177.)

Metsdpalvelu Vehkalan tarjpamat palvelut tulevat olemaan metsanhoidollisia
toita, joihin kuuluvat taimikonhoito ja taimien istutus, raivaus seké ongelmapuiden
kaataminen. Asiakkaan tarpeita kuunnellaan sekd palveluita suunnitellaan
tarpeen vaatiessa yhdessa asiakkaan kanssa. Tarvittavan palvelun tarkeytta
tulee myos perustella asiakkaalle, esimerkiksi hoitamaton taimikko ei tuota.
Palveluista voidaan myods muokata paketti, mikd kattaa esimerkiksi
metsanuudistamisen sek& taimikon harvennuksen. Rakennusalan palvelut
raataldidaan kysynnan mukaan, jos talvikuukaudet ovat hiljaisia. Paatoimiala on

kuitenkin metsapalvelut.

5.4 Hinnoittelu

Tarjooman lisaksi hinta on tarked Kkilpailukeino yrityksella. Taloudellinen
menestys sekd kannattavuus varmistetaan hinnalla. Hinnoitteluun vaikuttavia
tekijoitd tulee arvioida sekd paattaa yrityksen yleinen hintapolitikka. Hintaa
voidaan muuttaa asiakasryhman tai ajankohdan mukaan seka yksittdisenkin

asiakkaan kohdalla. (Bergstrom & Leppanen 2017, 233.)

Hinta muodostaa tuotteen arvon ja laatumielikuvaa luova yritys huomio sen myo6s
hinnoittelussa. Korkea hinta voi siis luoda mielikuvaa laadukkaasta tuotteesta tai
palvelusta. Korkea hinta voi my6s olla rajoittava tekija tuotteen myynnissa. Matala
hinta ehkaisee Kkilpailijoiden tuloa markkinoille, jos samaan edulliseen

hintatasoon ei pystyta. (Bergstrom & Leppanen 2017, 233.)
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Myynnin maaréa ja tuotot ovat sidoksissa hintaan. Kannattavuus paranee hintaa
nostamalla, kun taas hintaa laskiessa kannattavuus voi laskea, vaikka myynnin
maara kasvaisi. Paatettaessa hinnasta tulee huomioida tuotot seka myyntimaara.
Hinta tulee asemoida kohderyhmalle sopivaksi. (Bergstrom & Leppénen 2017,
234.)

Ansaintamalli tarkoittaa yrityksen toimintatapaa milla yritys tekee tuottoa, seka
saa toimintansa kannattavaksi. Ansaintamalli palveluita tai tavaraa tuottavalla
yritykselld on tavaran ja palvelun myynti. Hinnoittelutapana talla ansaintamallilla
voi olla kustannuksiin, kysyntaan, Kkilpailuun tai yrityksen omiin tavoitteisiin

perustuva hinnoittelu. (Bergstrom & Leppénen 2017, 235.)

Asiakkaasta ja tilanteesta riippuen hinta voidaan muokata erilaiseksi seka
tuotteeseen voidaan lisdta tai poistaa osia. Oheispalvelut ja lisatarvikkeet
voidaan myyda erikseen tai paketissa. Hintojen samankaltaisuus ja pieni
poikkeavuus samalla alalla toimijoiden kesken ovat hinnoittelutavan

tunnuspiirteita. (Bergstrom & Leppanen 2017, 235.)

Metsdpalvelu Vehkala tulee hinnoittelemaan palvelunsa yksildllisesti asiakkaan
kohteiden mukaan koska esimerkiksi sijainti ja kohteen kunto vaikuttavat
hinnoitteluun. Kuitenkin hinta-arvioiden esittamiseksi ja kannattavuuslaskelman
takia voidaan kayttda seuraavaksi mainittuja yleisid hintoja. Hinnoista
vahennetdéan tarvittaessa arvonlisdvero 24 prosenttia, esimerkiksi yritysten tai

alv-velvollisten valisessa kaupankaynnissa.

Istutustydn hinta on noin 0,2 euroa taimea kohden, eli istutustineydesta riippuen
hehtaarin hinta on 320-400 euroa. Taimikon heindyksen eli pitkan
heindkasvillisuuden poiston hinta on noin 200-300 euroa hehtaarilta ja taimikon
varhaishoito 300 eurosta ylospain riippuen poistettavan puuston jareydesta.
Taimikonhoidon hinta riippuu kuinka paljon ja jared& puustoa on kaadettava seka
tehdd&nkoé taimikonhoito ajoissa. Jokainen viivastynyt vuosi nhostaa
taimikonhoidon hintaa 10 prosenttia. Tilastollinen keskihinta taimikonhoidolle on
400 euroa hehtaarilta. (littainen 2017.)
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Yksittaisten puiden kaadosta Metsapalvelu Vehkala tulee veloittamaan
toimialueellaan Pohjois-Karjalassa alkaen 50 euroa kappaleelta. Yksittaisen
puun kaatamisen hinnasta sovitaan asiakkaan kanssa, kun kaadettava puu on
nahty sek& mahdolliset selvitykset kaatamisen vaikeudesta tehty.
Rakennuspuolen hinnoittelu ei sivutoimisuutensa takia liity metsépalveluyrityksen
hinnoittelu tai kannattavuuslaskelmaan. Hinnoittelu tulee tarpeen vaatiessa

olemaan urakkakohtainen tai 40 euroa tunnilta.

Yritys tulee laskuttamaan asiakkailta kilometrikovauksia 0,5 euroa kilometrilta
jokaisen palvelun ohessa. Kilometrikorvaus ilmoitetaan asiakkaalle eriteltyna

palvelun hinnan liséksi.

5.5 Saatavuus

Saatavuus luo edellytykset asiakkaiden tarpeiden tyydyttdmiseen. Tuotteen on
oltava saatavilla asiakkaan haluamassa paikassa tarvittavaan aikaan helposti ja
toimivana. Asiakkaan pitda myos tietda mista tuotetta voi ostaa ja milloin se on
saatavilla. Hyva saatavuus vaatii oikean markkinointikanavan. (Bergstrom &
Leppénen 2017, 261.)

Markkinointikanavan lisaksi yrityksen sisdisesta ja ulkoisesta saatavuudesta on
huolehdittava. Sisaisellda saatavuudella tarkoitetaan, ettd asiakkaan on saatava
nopeasti ja helposti tietoa yrityksesta seka tuotteista. Yhteydenotto ja asioiminen
yrityksen kanssa on oltava helppoa. Ulkoinen saatavuus on pitkalti yrityksen
sijainti asiakkaisiin ndhden tai mutkaton yhteydenottomahdollisuus puhelimitse

tai sahkopostilla. (Bergstrom & Leppanen 2017, 285.)

Metsdpalvelu Vehkalan sisdinen saatavuus tulee olemaan sita, etta yrittdjan ja
yrityksen tiedot ovat helposti saatavilla esimerkiksi internetsivuilla,
sanomalehdessa seké alan toimijoiden yhteystietoluetteloissa. Yrityksella ei ole
kiintedd toimipistettda, joten ulkoinen saatavuus perustuu  hyviin
yhteydenpitomahdollisuuksiin yrittdjan ja asiakkaan valilla. Yrittaja tulee

asiakkaan luokse, joten asiakkaan ei tarvitse tulla yrittajan luokse.
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5.6 Viestinta

Markkinoinnissa viestinta tulee suunnitella kohderyhmittéin niin, etta viestinta
muodostaa halutun ja yhdenmukaisen kokonaisuuden. Kohderyhmia voivat olla
esimerkiksi mahdolliset asiakkaat tai nykyiset asiakkaat. Markkinointi tulee
suunnata niin, ettd jokainen kohderyhma tavoitetaan parhaalla mahdollisella

tavalla kustannustehokkaasti. (Bergstrom & Leppanen 2017, 301.)

Kannattavan myynnin aikaansaaminen on markkinointiviestinndn paatavoite.
Tunnettavuuden lisdéaminen vaihe kerrallaan on parempi pyrkimys, kuin yksi iso
kampanja. Viestinnan tavoitteita ovat esimerkiksi yrityksesta, sen palveluista ja
hinnoista tiedottaminen seka asiakkaalle tuotettavasta palvelusta saatavan
hyddyn kertominen. (Bergstrom & Leppéanen 2017, 301-302.)

Metsdpalvelu Vehkalan tulee viestinnassaan kertoa yrityksen olemassaolosta
sekd sen palveluista. Viestinndssd voidaan muistuttaa hoidetun metséan
taloudellisista hyddyista asiakkaalle nyt ja tulevaisuudessa, seka kertoa Kemera-
tuen mahdollisuudesta. Erityisesti yrityksen pitda tavoittaa asiakkaat joilla on
metsanhoidossa rasteja ja jotka ovat aiemmin olleet heikosti tavoitettuja.
Asiakkaiden keski-ikd, mik& on yli 60 vuotta, tulee ottaa myo6s viestinnassa
huomioon. Huomioonottaminen tarkoittaa sopivien viestintavalineiden, kuten

esimerkiksi sanomalehden, kayttoa.

Viestinndn kanavina tulevat olemaan yrityksen omat internetsivut, sosiaalinen
media seka paikallislehdissé olevat mainokset. Koska yritys tulee olemaan uusi,
viestia pitda toistaa tarpeeksi usein viestinnan kanavissa. Pelkk& kertaluontoinen
mainos paikallislehdessa eiriitd. Alan tapahtumat, kuten esimerkiksi messut, ovat

my0s hyvia viestintdkanavia yrityksen markkinoinnille.
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5.6 Markkinointiviestinnan budjetti

Markkinointiviestinnan budjetin maarittd& esimerkiksi yrityksen asema. Jos yritys
on uusi tai jo paikkansa vakiinnuttanut, on asetelma erilainen. Myds vallitseva
kilpailutilanne vaikuttaa markkinointibudjettiin. Markkinoilla oleva kysynta ja
ostovoima ovat maadarittelevia tekijoitd. Neljd yleista tapaa yrityksesta tai
toimialasta riippumatta on budjetoida yrityksen varojen mukaan, budjetoida
tietyllda osaa liikevaihdosta, budjetoida samalla summalla kuin kilpailijat tai

budjetoida tavoitteiden ja tehtavien mukaan. (Bergstrom & Leppanen 2017, 306.)

Budjetointi varojen mukaan ei yleensa toimi uuden yrityksen tai kovan
kilpailutilanteen kohdalla. Markkinointiviestintdaa ei saisi kokea kustannuksena
vaan investointina. Mitda huonommin yrityksella menee, sitd enemman
markkinointiviestintdan pitdisi panostaa. Perustettavan yrityksen kohdalla tulisi
tiedostaa ja selvittéda kuinka paljon ensimmaisen vuoden markkinointiviestintaan

tarvitaan rahaa. (Bergstrom & Leppanen 2017, 307.)

Budjetointi tietylla osaa liikevaihdosta on menetelmana puutteellinen, koska
alhaisella liikevaihdolla budjetti pienenee ja kasvaneella budjetti on tarpeettoman
iso. Menetelma sopii vakaille markkinoille ja vaatii liikevaihdon ennakointia

tulevalle vuodelle. (Bergstrom & Leppanen 2017, 307.)

Kilpailijoiden kanssa yhtenevdisella budjetilla markkinoivan yrityksen pitaa
seurata kilpailevien yritysten markkinointiviestintda. Vaarana on kuitenkin
passivoituminen ja kilpailijoista erottautuminen on vaikeampaa. Menetelmda
voidaan kayttdd aloilla, jossa vain muutama yritys kilpailee keskenaan.
(Bergstrom & Leppénen 2017, 308.)

Kun markkinoidaan tavoitteen ja tehtdvan mukaan, pitda budjetoinnin

lahtbkohtana olla tavoite mihin viestinnalla pyritaan. Viestintakeinot suunnitellaan
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niin, etta tavoitteet saavutetaan. Tavoite voi olla esimerkiksi tietyn
markkinaosuuden saaminen. Kun tavoite on asetettu, selvitetddn missa
mainostetaan, milloin mainostetaan, montako kertaa mainostetaan seka mita
edellda mainittu maksaa. Vaihtoehtolaskelmia kayttamalla voidaan selvittda
millainen nakyvyys kullakin rahamaaralla ja viestintdkanavalla saavutetaan.
(Bergstrom & Leppénen 2017, 308.)

Metsdpalvelu Vehkala tulee olemaan uusi yritys, joten markkinointiin pitda
panostaa uusien asiakkaiden ja yrityksen tunnettuuden lisddmiseksi.
Tilanteeseen sopii markkinoinnin budjetointi tavoitteen ja tehtavan mukaan.
Tavoite on |0ytda uusia asiakkaita sekd tehda yritys tunnetuksi. Esimerkiksi
sanomalehti Karjalan Heiliin painettava 82 millimetria x 42 millimetri& kokoinen
kertaluontoinen ilmoitus maksaa 152,08 euroa O prosentin arvonlisaverolla
(Karjalan Heili 2018).

Sosiaalisen median markkinointi on ilmaista ja Fonectan (2018) mukaan
yrityksen verkkosivut maksavat 17,90 euroa kuukaudessa. Yrityksen
ensimmaisten kuuden kuukauden aikana ilmoitetaan sanomalehti Karjalan
Heilissa kerran kuukaudessa. Nama muodostavat yrityksen markkinointibudjetin

maksut yrityksen alkutaipaleella.

6 Talous ja laskelmat

Yritykselle tehd&én rahoitus- ja kannattavuuslaskelmat. Yrittaja ei tarvitse lainaa
yritystoiminnan aloittamiseen, koska yrittdjalla on saastoja. Yrittdja tulee
kayttamaan kirjanpidossa Accountor Go -kirjanpitopalvelua joka sisaltéa

kirjanpitdjan palvelut ja tilinpdatdoksen (Accountor 2018).

Yritystoiminnalla on jatkuvia kuluja, vaikka yritys ei myisi palveluita ollenkaan.
Esimerkiksi yrittdjan vakuutusmaksu maksetaan kuukausittain. Tulevan yrittdjan
tavoite on saada yritystoiminnasta itselleen kuukausipalkkaa 2000 euroa. Tama

palkkatavoite otetaan huomioon kannattavuuslaskelmassa. liman palkkaa tuleva
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yrittdja ei voi tulla toimeen, koska elamisen pakolliset kulut, kuten ruoka ja

asuminen, on maksettava kuukausittain.

6.1 Rahoitus

Yrityksen rahoitus on varmistettava ennen yrityksen perustamista. Yrityksen
rahoituksesta vastaa yrittdja omalla tai ulkopuolisella rahoituksella. Yritys voi
saada ELY-keskukselta kehittamishankkeiden rahoitusta, jos edellytykset
tayttyvat. Edellytyksista paattaa asiantuntija ja se on aina tapauskohtaista (ELY-
keskus 2018).

Finnvera voi myontaa lainaa uudelle tai toimivalle pk-yritykselle. Lainan maaran
ollessa alle 50 000 euroa Finnvera toimii ainoana rahoittajana. (Yritystulkki
2015b.) Lainaa voi my6s hakea pankista, jolloin pankki vaatii lainalle vakuuden,
esimerkiksi yrittajdn omaisuutta tai yrityksen omaisuutta. Laina tulee yleensa
investointeja varten. (Yritys-Suomi 2018.)

Aloittava yritys tarvitsee kayttbpadomaa enemman kuin vakiintuneessa
liketoiminnassa oleva yritys. Kustannuksia lisaavat markkinointi, mahdollisesti
muita edullisempi hintataso seka viiveet maksujen saamisessa. Kayttopadoman
ollessa niukka laskujen maksaminen pitkittyy. Viivastyskorkomenot rasittavat
taloutta sekda merkinta Suomen Asiakastieto Oy:n rekisterissd huonontaa

yrityksen mainetta. (Yritystulkki 2015c.)

Yrittajaksi siirtyva henkilé voi saada TE-toimistolta starttirahaa. Tuen saamisen
ehtoina ovat paatoiminen yrittajyys, riittavat valmiudet yritystoimintaan,
mahdollisuudet kannattavaan yritystoimintaan, tuen tarpeellisuus toimeentulon
kannalta sek& tuen hakeminen ennen yritystoiminnan aloittamista. Starttirahaa
maksetaan viidelta paivalta viikkossa enintaan 12 kuukauden ajan. Tuen suuruus

on 32,4 euroa paivalta (Tyo- ja elinkeinoministerio 2018.)
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Tulevalla yrittgjalla on saastoja pakollisiin alkuvaiheen kulueriin, kuten
esimerkiksi toiminimen aloitusmaksun maksamiseen seka tyovalineiden ja
vaatteiden ostoon. Myos ensimmaisten kolmen kuukauden kassavarat tulevat
saastoista. Yritys ei tarvitse toimitiloja, koska se toimii kotoansa kasin. Tulevan
yrittajan yksityiskaytossa oleva pakettiauto tulee olemaan yrityksen kaytossa,
eika sita yrityksen aloittaessa rekisteroida yrityksen nimiin. Tuleva yrittdja aikoo
my0s hakea TE-toimiston starttirahaa ennen yritystoiminnan aloittamista.
Rahoituslaskelma on tyon lopussa liitteessa 2.

6.2 Kannattavuus

Kannattavuus on yrityksen tarkein edellytys sen toiminnalle. Heikko kannattavuus
vie edellytykset toiminnan pitkaikaisyydesta ja lopuksi yritys joutuu lopettamaan
toimintansa. Kannattavuuden ollessa heikko yritys tuottaa tappiota seka kuluttaa

padaomaansa mika vaistamatta loppuu ajan saatossa. (Alma Media Oyj 2018.)

Kannattavuuslaskelmassa selvitetaan, kuinka paljon yrityksen tulee myyda
kannattavan tuloksen saamiseksi. Laskelmassa selvitetddn kulut ennen
liketoiminnan aloittamista, kiinteat kulut liiketoiminnan aikana seka myynnista
saatavat tulot. (Ty6osuuskunta Innetti 2012.) Onnistuyrittajana.fi tarjoaa ilmaisen
ja selkean kannattavuuslaskelmapohjan, jota kaytetddn tassa tyossa.
Kannattavuuslaskelma on liitteessa 1 tyon lopussa.

Yrittdjan tavoitteellisen kuukausipalkan mukaan laskettu YEL-maksu on 376
euroa kuukaudessa (Keskinainen Eldkevakuutusyhtio llmarinen). Yrityksen on
saavutettava kuukausittain 3850 euron suuruinen myynti, jotta pakolliset kulut
saadaan katetuksi. Yrityksen liiketoiminta on muuten kannattamatonta. TE-
toimiston myontamaa mahdollista starttirahaa ei ole otettu laskelmissa huomioon,
koska sen saaminen ei ole varmaa. Kilometrikorvauksien maara

kannattavuuslaskelmassa on arvioitu ja lisatty kohtaan muut tulot.

6.3 Riskit
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Riskienhallinta onnistuu, kun riskienhallinta osa-alueineen ovat jonkun
yrityksessd olevan vastuulla. Pienissd yrityksissa vastuu on usein
avainhenkil6lla. Ohjeet, toimintamallit ja periaatteet ovat hallittavissa seka
kehitettavissa. Tavoitteiden seuraaminen, uusien uhkien ja mahdollisuuksien
havainnointi sekd markkina-analyysien hydédyntaminen yrityksen tavoitteissa ovat

esimerkkeja riskienhallinasta. (Suomen Riskienhallintayhdistys 2017.)

Riskien luokittelutapoja on monia. Riskin lahteen ja tyypin pohjalta luokitteleva
malli sopii yleiseen kayttdon toimialasta riippumatta. Riskeihin kuuluvat
strategiset riskit, operatiiviset riskit, taloudelliset riskit seka vahinkoriskit.
(Suomen Riskienhallintayhdistys 2017.)

Strategisiin riskeihin kuuluvat epavarmuudet, jotka vaikuttavat strategisten
tavoitteiden saavuttamiseen tai koko yrityksen olemassaoloon. Virheelliset tai
epaonnistuneet paatokset seké hidas reagointi yrityksen siséisiin ja ulkoisiin
muutoksiin ovat esimerkkeja strategisista riskeista. (Suomen
Riskienhallintayhdistys 2017.)

Operatiivinen riski syntyy yrityksen sisaisen prosessin pettamisesta. Esimerkiksi
laadunvalvonnan pettaminen tai puute on sisdinen prosessi, joka pettaessaan luo
operatiivisen riskin. Yrityksen henkildkunta voi aiheuttaa operatiivisen riskien
toimiessaan tehottomasti tai huonosti riittaméattdman koulutuksen vuoksi. Riskista
voi karsia yrityksen sisdinen toiminta tai yrityksen maine. (Suomen
Riskienhallintayhdistys 2017.)

Taloudelliset riskit liittyvat yrityksen p&adoman, vakavaraisuuden tai
maksuvalmiuden toimivuuteen. Puutteellinen valmistautuminen verotukseen tai
verotuksen muutoksiin  luo taloudellisen riskin.  Aloittavan yrityksen
tietdmattomyys vaadittavan padaoman maaran suhteen tai keneltd pad&doma
aiotaan hankkia, luovat myos taloudellisen riskin. (Suomen
Riskienhallintayhdistys 2017.)
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Vahinkoriski on ulkoisen tekijan aiheuttama jonka aiheuttamat valilliset vahingot
saattavat olla itse vahinkoa suuremmat. Esimerkiksi tyontekijan sairastuminen.
Vakuutus on antaa taloudellista turvaa vahinkoriskeja vastaan. My6s tyokoneen
hajoaminen aiheuttaa vahinkoriskin joka voi aiheuttaa hairibn yrityksen
toimintaan. (Suomen Riskienhallintayhdistys 2017.)

Metsapalvelu Vehkalan tulee tiedostaa riskit seka toimia siten, etta riskien synty
on mahdollisimman véhaista. Riskeja verotuksessa seka kirjanpidossa valtetaan
kayttamalla ammattimaista kirjanpitajad. Koulutuksen ja yrityksen tietoturvan
tulee olla ajan tasalla. Yrityksen tulee hankkimaan myds vakuutuksen vahinkojen

varalle.

7 Tulokset ja pohdinta

Muutokset toimintaymparistossd sekd valtakunnallinen metsastrategia
osoittavat, ettd metsaalan tulevaisuus on valoisa ja selkedasti kasvussa. Ala tekee
suuria investointeja, mika tulee lisaéamaan koko metséasektorin kysyntéda
jokaisella toimialueella, esimerkiksi metsapalveluyrityksellda. Myds biotalouden
kasvu ja bioenergian kysyntd tulee lisddmaan puun kayttéd ja kysyntda
Suomessa. (Maa- ja metsatalousministerié 2015, 7—11.) Teoriassa kaikki edella

mainittu tukee metsépalveluyrityksen perustamista.

Kuitenkin metsapalveluyrityksen toimivuutta sekd taloudellista menestysta ei
voida teoreettisesti tdysin varmistaa. Yritystoiminnan yllapitamiseen vaadittavat
maksut taytyy kuukausittain maksaa riippumatta yrityksen tyotilanteesta. Yrittajan
toivoma palkka seka yrityksen yllapitoon vaadittava kannattavuus vaatisivat
arviolta kymmenen hehtaarin tyosuoritetta kuukausittain vuoden jokaisena
kuukautena seka yksittaisen puun kaatoja tai edella mainittujen tdiden sekoitusta.
Ajallisesti hehtaarimaara on kuukaudessa realistinen, kun yrittaja arvioi

suorittavansa ty6ta 0,5-1 hehtaaria paivassa.
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Yrityksen tydsuoritteiden jakautumista eri palveluiden kesken on vaikea arvioida
etukateen. Nykyisella arvioidulla tydmaaralla tehty kannattavuuslaskelma kertoo
yritystoiminnan olevan kannattavaa. Laskelmassa arvioitu taysi tyollisyys on
kuitenkin harvinaista aloittavalle yritykselle, ja se ei ota huomioon talvikuukausien
tyomaaria. Istutus on talvella mahdotonta ja taimikon harvennukset riippuvat

lumitilanteesta.

Liiketoimintasuunnitelmassa selvitettyjen tietojen ja laskelmien perusteella
voidaan todeta, etta yrityksen pakolliset kulut voidaan realistisesti kattaa, mutta
yrittajan palkkatoiveen saavuttaminen vaatii kovaa tyota seka taytta tyollistymista

siitdkin huolimatta etta yritys tuottaa laskelmien mukaan voittoa 619 euroa.

Talvikuukausien kysynta on arvoitus, mutta yrityksen rakennuspuolen
tyokokemuksella voidaan toivottavasti paikata metsapuolen heikkoa ajanjaksoa.
TE-toimiston myontama starttiraha pitaisi yrityksen kannattavuuden vakaana.
Tulosten perusteella opinnaytetyon tekijda aikoo perustaa yrityksen

tulevaisuudessa.

Tyon tuloksena syntyi valmis liiketoimintasuunnitelma. Liiketoimintasuunnitelmaa
voidaan hyddyntaa yritystoimintaa tarkastellessa seka esimerkiksi TE-toimiston
starttirahoitusta haettaessa. Perusrunko on muokattavissa jo toimivan yrityksen

kayttoon tai taysin erilaiselle yritysidealle.
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