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1 JOHDANTO

Yritystd perustettaessa on tarkedd hankkia hyvat pohjatiedot. Pelkkd halu ja
likeidea eivat riita yrityksen perustamiseen. Vahva liikeidea luo kuitenkin tukevan
pohjan perustettavalle yritykselle. Usein laaditaankin liiketoimintasuunnitelma
perustettavan yrityksen tueksi. On tarkeaa kayda lapi asioita, joita tuleva yrittaja
tulee kohtaamaan yritysta perustettaessa seka yrityksen tulevaisuudessa.

Taman tyon toimeksiantajalle paatettiin liiketoimintasuunnitelman sijaan laatia tyo,
joka tutkii mahdollisesti perustettavan yrityksen mahdollisuuksia ja kannattavuutta
markkinoilla. Toimeksiantaja halusi tyon avulla selvittdd perustettavan yrityksen
suuntaa. Tyon alkuosa on teoriaa yrityksen perustamisesta yrityksen
toimintasuunnitelmiin. Teorian avulla paastiin peilaamaan asioita perustettavan

yrityksen lahtokohtiin.

Tyossa lahdetaan liikkeelle yrityksen toimintaymparistosta, joka sisdltaa asiaa
ymparistotekijoistd, yrityksen toiminnasta, Kkilpailijoista, asiakkaista seka
toimialasta. Sen lisdksi kdydaan lapi yrityksen perustamiseen liittyvia seikkoja,
muun muassa liikeidea ja eri yhtiomuodot. Lopulta asetetaan yritykselle tavoitteita
ja tehddan suunnitelmia, esimerkiksi markkinointi- ja henkiléstosuunnitelmat. .
Aluksi asiat kdydaan lapi teoreettisesti, jonka jalkeen saatuja pohjatietoja peilataan

toimeksiantajan tilanteeseen.



2 TOIMINTAYMPARISTO

Toimintaymparistd kasittdd monia eri tekijoita ja on nykydan jatkuvasti laajeneva
kasite. Toimintaympariston tunteminen ja tarkkailu ovat suuri osa yrittdjan
ammattitaitoa. Toimintaymparistdéa arvioitaessa tutkimustyo vaatii runsaasti aikaa.
Kun yritys oppii aikanaan seuraamaan toimialaansa rutiininomaisempana osana

paivittaista tyotaan, on arviointi selkeasti nopeampaa (Pitkdméaki 2000,22.)

Yritykseen toimintaan ei vaikuta ainoastaan yrittdja itse ja h&nen panostuksensa
toimintaan. Yritys toimii jossakin markkinatilanteessa ja toimintaymparistossa.
Toiminta-alueen mahdollisten asiakkaiden méaard, markkinointimahdollisuudet ja

kilpailjoiden maara ja laatu vaikuttavat yrityksen menestykseen.

On tarkeaa pystya loytamaan toimintaympéaristdéstd olennaisimmat toimintaan
vaikuttavat tekijat ja yhdistaméaan ne luovaan ajatteluun. Nama olennaisimmat
tekijat ovat ulkoiset sidosryhmat, sisdiset sidosryhmat sekéa yhteistydympaéristo ja
Kilpailijat. (Pitkdmaki 2000, 20-21.)

Hyvia tietolahteita toimintaympéariston arviointiin ovat esimerkiksi:

*lehtien ja ammattijulkaisujen toimialatiedotteet, markkinatutkimukset

*kilpailijoiden tuotteet, mainokset, tyopaikkailmoitukset ym.

*keskustelu ja ajatustenvaihto kaikkien alalla tydskentelevien ja silla jollain tavoin

mukana olevien kanssa (Pitkamaki 2000, 20.)

2.1 Ymparistotekijat

Ymparistotekijat saattavat tuntua pienyrityksesta kaukaisilta tekijoiltéa joihin on
mahdotonta vaikuttaa. Usein vaikutus mahdollisuudet ovatkin pienet mutta
muutoksiin reagoiminen saattaa olla yritykselle elintarkedd. Ymparistotekijoina
tarkastellaan yleensa taloudellista ympaéristdéd, sosiaalista ympéaristba seka
teknologista ymparistoa. (Pitkamaki 2000,19. )



Taloudellinen kehitys vaikuttaa tuotannontekijéiden hintaan ja kysyntaan.
Korkotaso ja inflaatio ovat keskeisid taloudellisen kehityksen indikaattoreita.
Korkotason muutoksen tai inflaation mahdolliset vaikutukset tulevaan
liketoimintaan kannattaa selvittda. Suhdanne- ennusteet ennakoivat l|ahiajan
taloudellista kehitysta. (Pitkdméaki 2000,19.)

Sosiaaliseen ymparistoén kuuluu mm. vaestérakenteen kehitys. Vaesttn
ikarakenteen kehityksella on tarkea vaikutus yritysten tydvoimatilanteen
kehitykseen. MyGs koulutustason kehittyminen vaikuttaa  tulevaan
tyovoimatilanteeseen ja yrityksen kannalta sopivan tydvoiman saatavuuteen.
Sosiaalisia tekijoitd ovat myds mm. lisdantynyt vapaa-aika ja kulutustottumusten
muutokset. Sosiaaliset tekijat vaikuttavat kuluttajaryhmien rakenteeseen ja nain

yrityksen asiakaskuntaan.

Teknologian kehityksella voi olla tuntuvia ja vyllattaviakin vaikutuksia. Mm.
tietoliikennetekniikan kehitys, ja tiedonsiirron nopeutuminen ovat olennaisia asioita
liketoiminnassa. Korvaavien tuotteiden ja tuotantomenetelmien kehittyminen

voivat vaikuttaa koko toimialaan.

Pienyrityksen kannalta tarkeintd on tunnistaa sellaiset muutokset joiden tiedetaan
todennakoisesti tapahtuvan. Yritykselle jaa riittvasti aikaa varautua ja ennakoida
muutoksen vaikutukset toimintaansa (Pitkamaki 2000, 38.)

2.2 Yrityksen toiminta

Yrittajan tulee tiedostaa miten yritys tulisi jokapaivaisesti toimimaan. Taméa on
tarkeaa esimerkiksi jos haetaan rahoittajaa, talloin mahdollinen tuleva rahoittaja

voi arvioida onko yrittaja todella perehtynyt asiaan vai vain maalaillut suuria.

Toiminnan kokonaisuus koostuu yrityksen tehtavistd, kehittamisesta, taloudesta,
liketoiminta-alueesta, markkinoinnista, jokapaivaisesta toiminnasta, logistiikasta ja
johtamisesta. Yrityksen toimintaa ja paamaarid tukee markkinointi, tuotanto,

kehittdminen, talous ja henkilostd. Naista yhtdkaan ei voi laiminlydda sen



vaikuttamatta yrityksen menestykseen, kaikista tulee huolehtia vaikkei osaamista
omasta puolesta olisikaan. (Pitkamaki 2000,11.)

2.2.1 Sidosryhmat

Yrityksen sidosryhmiksi luetaan sellaiset ryhmat, jotka ovat mukana yrityksen
toiminnassa. llman sidosryhmia ei ole yritystdakdan. Toimintaa yrityksen ja
sidosryhmien valilla voidaankin kutsua eréanlaiseksi vaihtokaupaksi. (Kinkki
2001,104.)

Sidosryhmét jaetaan sisdisiin ja ulkoisiin sidosryhmiin. Sisaisiin sidosryhmiin
kuuluvat yrityksen johto, henkiléstd, omistaja(t) ja kumppanit. Ulkoisiin
sidosryhmiin kuuluvat esimerkiksi rahoittajat, kunnat, valtio ja tiedotusvalineet.
(Pitkdmaki 2000, 71.)

On kuitenkin jarkevaa analysoida ja kirjata vain ne sidosryhmat joilla on yrityksen

sen hetkiseen tilanteeseen olennainen vaikutus (Pitkamaki 2000, 77).

2.2.2 Verkostoituminen

Viime vuosikymmenen ajan on yhtena liike-elamaa vahvimmin muuttaneena
johtamisoppina ollut verkostojohtaminen. Verkostoituminen tarkoittaa aktiivista ja
sosiaalista toimintaa, joka syntyy toistensa kanssa yhteistydhon liittyneiden
toimijoiden valilla. Silla viitataan myds kehitykseen jossa yritysten aiemmin itse
alusta loppuun suorittama toimintoketju pirstaloituu yha useammin monen eri
yrityksen yhteistydon varaan. Pyrkimys lisdta kapasiteetin joustamiskykya
mahdollisimman vabhilla riskeilla on ollut keskeisin syy verkostoitumiseen. (Viitala
2006, 181.)

Verkostossa karkiyritykseksi tai paahankkijaksi nimitetdan sellaista yritysta, joka
viime k&dessa vastaa valmiin tuotteen tai palvelun ostavalle asiakkaalle tuotteen
laadusta ja toimitusvarmuudesta. Alihankkijat valmistavat tuotteita tai tuotteen osia

tai hoitavat joitakin tyoOstbvaiheita tai toimintoja tuotantoprosessista. Seka
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tavaroiden tuotannossa etta erilaisissa palveluissa voidaan hyo6tya
verkostoitumisesta. (Viitala 2006, 183.)

Viitala (2006, 184) luettelee verkostorakenteen hyétyind yritykselle muun muassa
sen ettd se mahdollistaa kunkin verkoston jasenen keskittymisen siihen, mink&
parhaiten osaa jolloin voidaan kehittda tatd osaamista kaikilla voimavaroilla.

Nékyva osa verkostoitumiskehitysta on ulkoistaminen. Ulkoistaminen tarkoittaa
palvelun, toiminnon tai prosessin osittaista tai taydellistd hankintaa ulkopuoliselta
yritykselta. Siina palvelujen tuottaminen organisaation siséalla korvataan ostamalla

palvelut ulkopuolisilta yrityksilta. (Viitala 2006, 187.)

2.3 Kilpailu

Sen sijaan, ettd yritys haaskaisi voimansa Kilpailuun, sen tulisi keskittya oman
toimintansa parantamiseen. Asiakkaiden myodnteinen suhtautuminen yrityksen
tuotteisiin tai palveluihin ei johdu siita, ettd yritys on ollut kilvassa jotain toista
yritysta parempi, vaan siitd, ettd tuote tai palvelu on kohdannut asiakkaan

ostopaatoksen syyt paremmin kuin kilpailijoiden. (Pitkamaki 2000, 42.)

Toimialan muita yrityksid on kuitenkin seurattava koska yritys oppii menestyvista
yrityksista ja oppii tunnistamaan toimialan menestymisen edellytyksia (Pitkamaki
2000, 42).

Toimialan johtavista yrityksista saa hyvia vertailupohjia, tosin vertailtavan yrityksen
tulee olla todellinen kilpailija. Pieni yritys oppii toimialansa menestyvista yrityksista,
kun se selvittda menestyksen syyt ja vertaa niitd omaan yritykseensa. Vertailun ei

kuitenkaan tarvitse rajoittua vain omaan toimialaan. (Pitkamaki 2000, 42.)

2.3.1 Kilpailustrategiat

Kilpailustrategioiden avulla erottaudutaan Kkilpailijoista ja hankitaan kilpailuetua.

Kilpailuetuna toimii esimerkiksi oman osaamisen tunteminen.
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Yritysten strategia-ajattelussa vaikuttavat edelleen vahvana Michael Porterin
1980-luvun alusta lahtien kehittamat strategiaopit. Porterin  klassiset
perusstrategiat ovat kustannustehokkuus, differointi ja fokusointi. (Viitala 2006,
75.)

Kustannustehokkuuden strategia on kolmesta perusstrategiasta selkein. Siind
yritys pyrkii toimimaan alhaisemmilla kustannuksilla kuin muut alan yritykset. Silla
on laaja toimikentta ja se toimittaa tuotteitaan useille asiakasryhmille. Padhuomio
on hinnalla kilpailemisessa. Kuitenkin jos yritys joutuu laskemaan hintaa paljon
alemmaksi  kuin  kilpailija, on yritys vaarassa mitat6ida edullisesta

kustannusasemastaan saamansa hyddyn. (Viitala 2006, 75.)

Erilaistamisen eli differoinnin  perustana on paatdés keskittya asiakkaiden
yksiléllisiin tarpeisiin ja korkeaan laatuun. Tunnusomaista differoinnille ovat lyhyet
valmistussarjat ja korkeat hinnat. Tama strategia ei kuitenkaan tuo kilpailukykya
massamarkkinoilla. Differoivan yrityksen tarkoituksena on pyrkid olemaan alallaan

jossain suhteessa ainutlaatuinen. (Viitala 2006, 75.)

Keskittamista eli fokusointia harjoittaa esimerkiksi yritys, joka toimittaa laivan tai
paperikoneen tilaustuotantona. Yritys keskittyy kapeaan osaan markkinoita,
tallaista yritystd kutsutaan niche- yritykseksi. Tallaisen yrityksen tavoite on paras
osaaminen omilla markkinoillaan. (Viitala 2006, 76.)

2.3.2 Kilpailuetu

Kilpailuetu on kilpailustrategian ydin: misséa yritys on parempi kuin kilpailijansa.
Kilpailuetu on suhteellista paremmuutta, ylivoimaista osaamista. (Viitala 2006,
381.)

Yrityksen on tarkeda oppia tunnistamaan oma kilpailuetunsa ja pyrkia kehittamaan
sitd. Kilpailuetu kasvaa kehittaessa kilpailijoiden heikkouksista omia vahvuuksia.
Perustettavan yrityksen aloittajan tuleekin olla tietoinen omasta kilpailuedustaan.

Suurena apuna toimii tieto markkinoiden keskeisista trendeista. Lapsikin
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ymmartaa, ettd uuden yrittdjan elama on luultavasti hauskempaa kasvavassa

bisneksessa kuin kypsilla markkinoilla. (Puustinen 2004, 49.)

Potentiaalisten asiakkaiden lisdksi yrityksen on tunnistettava myds Kkaikki
kilpailijansa. Eri toimialoista aloittava yrittdja saa tietoa muun muassa kauppa- ja
teollisuus ministerion kotisivujen toimiala-analyyseista. (Raatikainen 2006, 91.)

2.4 Asiakkaat

Pienyritykset uskovat usein, etta periaatteessa kaikki ovat sen asiakkaita. Ja
vaikka yritys ymmartaisikin, etteivat sen voimat riitda kaikkien mahdollisten
asiakkaiden tavoittamiseen, asiakkaiden tietoinen valinta ja& turhan usein
tekemattd. Asiakasryhmittely on kuitenkin useimpien pienyritysten ehdoton
menestymisen lahde. Lahes rajattomasta ihmisjoukosta on osattava valita itselle
myoOnteisimmat asiakasryhmét ja yksittaiset asiakkaat, joiden odotuksiin

vastaamiseen koko liiketoiminta keskitetaan. (Pitkamaki 2000, 51.)

Yrityksen, ettd asiakkaan, on syyta miettia kumpi on tarkedmp&éa: voiton
maksimointi jokaisessa yksittaisessa kaupassa vai riittava kannattavuus pitkalla
ajanjaksolla. (Pitkamaki 2000,52) Yritystd perustettaessa tavoitteena onkin
saavuttaa kannattavuutta. Perustajan tulee perehtya asiakasvalintoihin. Myds
asiakasmaarat aiheuttavat pohdintaa. Pienyrittgjdlle liian pieni asiakasmaara voi
olla riski, joskaan suuri maarakaan ei ole sen helpompaa. Yrittajan tulee tiedostaa
resurssinsa. Aloittaessa yritysta perustaja tulee herkasti haalineensa jopa liikaa
asiakkaita, jolloin tae asiakkaiden pysyvyydesta voi horjua. Loytaessaan balanssin
asiakasmaarissa, pienyrittdja voi saavuttaa kannattavuuden, joka toimeksiantajalla

onkin tahtaimessa.

Asiakassuhteiden ja asiakkuuksien hoitaminen on maéaratietoista kehittamista,
seurantaa ja ohjausta. Asiakassuhteiden hallinta perustuu asiakkaan tarpeista
lAhtevaan elinkaariajatteluun, jossa keskeinen tavoite on asiakassuhteen

jatkuvuus ja syveneminen.(Viitala 2006: 93.)
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2.5 Toimialan kuvaus

Luodakseen toimivan strategian, yrityksen on kuvattava aluetta, jossa liikketoiminta
tapahtuu ja jossa tapahtuvat muutokset vaikuttavat valittbmasti yrityksen
toimintaan. Joskus kannattaa unohtaa normaalit toimialan rajat silla sivuavien
toimialojen tarkastelu voi tuoda esiin hyvinkin ratkaisevia uusia nakymia.
(Pitkdmaki 2000, 25.)

Toimiala ja siind toimivat yritykset muodostavat ketjun tai verkoston, jossa
jokainen lisdd oman arvonsa liiketoimintaan. Jokainen yritys on omalla
osuudellaan sen prosessin osa, joka huipentuu asiakkaaseen ja hanen toimialalta
saamaansa arvoon. Oma sijainti toimialalla 16ytyy vahitellen, kokemusten,
erehdysten, onnistumisten ja omien vahvuuksien tunnistamisen kautta. (Pitkdmaki
2000, 25.)

Pienyrityksen menestyminen perustuu kahteen perusasiaan: hyviin suhteisiin ja
hyvin tehtyyn tyohon. Liséksi sen on kehitettdva myods muita menestymisen
edellytyksiddn. Tarkastelemalla toimialansa vaihetta ja piirteitd, yritys saa tietoa
niistd edellytysten painopisteista, joihin sen tulee suunnata vahaisia

voimavarojaan. (Pitkamaki 2000, 27.)
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3 YRITYKSEN PERUSTAMINEN JA TAVOITTEET

Yrittagjaksi ryhtymisen motiivit saattavat olla hyvinkin erilaisia. Joku haluaa
itsendisyytta ja riippumattomuutta, joku haluaa ansaita enemman ja joillekin on
tarkeda olla oman itsensa herra. Olipa yrittajaksi ryhtymisen syy miké tahansa,
tarkein perustamisen taustalla oleva laht6kohta on kuitenkin oma halu ja tahto

ryhtya yrittajaksi. (Holopainen 2008, 17.)

Yrityksen perustaminen tapahtuu erdanlaisena prosessina, joka alkaa yritysidean
kypsymisesta ja paattyy kaynnistdmisvaiheeseen, jonka aikana yritys perustetaan.
Yrityksen perustaminen ja toiminnan kaynnistaminen edellyttavat yrittdjalta
monipuolisia tietoja yritystoiminnan eri osa alueilta samoin kuin itsensd ja

yrittdjaominaisuuksiensa tuntemista. (Holopainen 2008, 17.)

3.1 Yrittgjan valmiudet

Yrittajad kuvataan usein ihmisend, joka hallitsee omaa elamaansa. Itsendiselta
yrittdjaltd vaaditaan hyvad elaman hallintaa ja oma-aloitteisuutta. Tarkeana
yrittdjaominaisuutena voidaan pitda myos kykya tulla toimeen erilaisten ihmisten
kanssa. Yrittdjan taytyy olla kiinnostunut ihmisista ja pystyd kommunikoimaan

heidan kanssaan. (Raatikainen 2006, 21.)

Yrittajaksi aikovan on osattava arvioida omia mahdollisuuksiaan toimia yrittajana.
Oman yritysidean elinkelpoisuuden arvioinnin lisaksi on tarkkailtava myés omaa
tietdmystaan yrityksen jokapaivaisesta pydrittdmisesta. Myos taloudelliset resurssit
asettavat aloitusvaiheessa omat rajoitteensa. Yrityksen perustaminen on
kasvamis- ja kehittymisprosessi, jonka aikana yrittdjan on harjoitettava tarkkaa
itsetutkiskelua. On hyvaa hyddyntdéa myos ulkopuolisia asiantuntijoita ja

puolueettomia keskustelukumppaneita. (Holopainen 2008,19-21.)

Yrittajan tausta on yksi merkittava tekijd. Kun oma tausta, henkilotekijat ja

elamantilanne ovat suotuisat yrittdjyyden aloittamiseen, on pdaatettava jatkaako
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tyOuraa toisen palveluksessa vai aloittaako yritystoiminnan. Yrittajaksi ei ole syyta
ryhtyd, jos vahankin epailee omia kykyja ja haluja. (Raatikainen 2006, 20-23.)

3.2 Liike-idea ja toiminta-ajatus

Liikeidea maarittelee yrityksen oman erityisen tavan tehd& toiminta-ajatuksen
mukaista liiketoimintaa ja tulosta. Se kertoo minkélaisia tuotteita tai palveluja yritys
tarjoaa, mille asiakkaille ja asiakasryhmille ne kohdistetaan, milla tavalla yritys
toimii ja millaista imagoa ja mainetta asiakkaiden mielissa tavoitellaan.
Liikeideassa huomion kohteena ovat asiakkaat, yrityksen tuotteet ja kilpailuedut.
(Viitala 2006, 51.)

Liikeidea on sitd kirkkaampi, mitd tasmallisemmin yritys pystyy vastamaan
kolmeen peruskysymykseen

1. Kenelle halutaan myyda?

2. Mita myydaan?

3. Miten toimitaan?
Ensimmainen kysymys edustaa asiakasnédkdkulmaa ja vastaus siihen kertoo,
keille ja mihin tarpeeseen tuotetta tai palvelua tuotetaan. Toinen kysymys edustaa
tuote- ja palvelunakdkulmaa ja vastaus siihen kertoo, mita tuotteita tai palveluita
tuotetaan erilaisille asiakkaille. Kolmas kysymys hakee henkiléstonakékulmaa,
siina etsitdan vastausta kysymyksiin kuinka toimintaa johdetaan, organisoidaan ja
prosessoidaan. (Viitala 2006, 51.)

3.3 Yhtiomuodon valinta

Yritysmuodon valintaan vaikuttavat monet tekijat. Keskeisimpéana naista voidaan
kuitenkin pitda yrittdjan henkilokohtaiseen paattksentekoon, vastuuseen seka
verotukseen liittyvia kysymyksid. Kussakin tapauksessa on erikseen tutkittava,
mika on sopivin ja tarkoituksenmukaisin yritysmuoto uudelle yritykselle. Valintaan
vaikuttavat muun muassa perustajien lukumaara, paaomien tarve, toiminnan

joustavuus ja yrityksen verottaminen. (Holopainen 2008, 177.)
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Yritysmuodot jaetaan kahteen paaryhmaan: henkildyrityksiin  eli toiminimiin,
avoimiin ja kommandiittiyhtidihin ja paaomayrityksiin  eli osakeyhtiGihin ja
osuuskuntiin. Keskeisin ero naiden kahden valilla on, ettd henkildyrityksissa
yrittdjat vastaavat henkilokohtaisella omaisuudellaan yrityksen veloista, kun taas
padomayrityksissa vastuu rajoittuu sijoitettuun paddomapanokseen. (Viitala 2006,
65.)

Verottaja kohtelee eri yritysmuotoja verotuksellisesti eri tavalla, siksi on tarkeaa

selvittdad perusteellisesti verotusasiat yritysmuotoa valittaessa. (Kinkki 2001, 57.)

3.3.1 Toiminimi

Toiminimi on helpoin, halvin ja suosituin yritysmuoto. Toiminimen voi perustaa
luonnollinen henkild, joka aikoo ryhtya ammatin- tai liikkeenharjoittajaksi.
Toiminimen perustaminen vaatii ilmoitusta kaupparekisteriin, joka on kaytanndssa
helppo homma, silla yrittajan taytyy ilmoittaa ainoastaan toiminimen nimi, toimiala
ja yhteystiedot. Toimialoja kannattaa ilmoittaa mahdollisimman paljon, jottei asiaan
tarvitse tehdd muutosta my6hemmin. Laki ei vaadi toiminimeltd euroakaan

padomaa eika siihen kohdistu tilintarkastusvelvollisuutta. (Puustinen 2004, 99.)

Yksityisessa toiminimessa yrittdja tekee itse kaikki paatokset, joten toiminta on
nopeaa ja joustavaa. Voitonjako on myos tarkead yritysmuodon valinnan peruste.
Yksityistd toiminimea kayttava yrittaja saa yrityksen tuottaman voiton itselleen,

mutta vastaa yksin myos tappiosta. (Raatikainen 2006, 75.)

3.3.2 Avoin yhtio

Avoin yhtid (ay) on henkildyhtio, joka kuitenkin vaatii vahintddn kaksi perustajaa.
Voitot jaetaan tyopanosten mukaisessa suhteessa. Yrittajat hallitsevat avointa
yhtiota yhdessa ja vastaavat henkilokohtaisesti yhtion veloista. Heita nimitetaan
vastuunalaisiksi yhtiomiehiksi. Avoin yhtid6 on haastava yhtiomuoto, koska
paatokset edellyttavat yksimielisyytta. (Puustinen 2004, 100.)
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Avoin yhtio ei tallaA hetkelld sovi toimeksiantajan tilanteeseen, mutta
tulevaisuudessa yhtiokumppania halutessaan Avoin yhtid voisi olla hyva ratkaisu.

Etenkin jos yhtiokumppani 16ytyy lahelté ja on luotettava.

3.3.3 Kommandiittiyhtio

Kommandiitti yhtid (ky) muistuttaa avointa yhtiota, mutta yhdella merkittavalla
poikkeuksella: avoimen yhtion yhtiomiehet ovat tasavertaisia, kun taas
kommandiittiyhtiosssd4 on kahdenlaisia yhtibmiehia. Vahintddn yksi henkilé on
vastuunalainen yhtiomies ja vahintaan yksi aaneton yhtiomies. (Puustinen 2004,
101.)

Aaneton yhtiomies sijoittaa yhtioon paaomaa. mutta ei vastaa henkilokohtaisella
omaisuudellaan sen vastuista, han ei mydskaan osallistu yhtion paatdksentekoon.
Aanettomalta  yhtiomiehelta edellytetdan rahallista panosta, kun taas

vastuunalaiselle riittda pelkka tydpanos. (Puustinen 2004, 101.)

3.3.4 Osakeyhtio ja osuuskunta

Suomessa on kaksi osakeyhtiomuotoa: yksityinen osakeyhtio ja julkinen
osakeyhtio. Molemmat yhtiomuodot ovat osakkeen omistajistaan erilisia
oikeushenkiloita rekisterbimisestaan [&htien. Yksityisen osakeyhtion
vahimmaisosakepaaoma on 2 500 euroa ja julkisen osakeyhtion 80 000 euroa.
Osakeyhtion keskeisempia tunnusmerkkejd on osakkeenomistajien rajoitettu

vastuu yhtion velvoitteista. ( Villa 2007, 59.)

Osuuskunnan perustajia tulee olla véahintaan kolme. Perustajat voivat olla
luonnollisia henkilditd tai oikeushenkilditad. Osuuskunta paattdd osuusmaksun
suuruudesta itse. Osuuskunnan jasenet eivat ole henkilokohtaisesti vastuussa

osuuskunnansitoumuksista. (Holopainen 2008, 210.)



18

3.4 Tavoitteiden asettelu

Ennen kuin yritys tadydentaa liikeideansa ja miettii milla yksityiskohtaisilla keinoilla
se aikoo hallita liiketoiminta-aluettaan, sen on paatettava tavoitteistaan. Tavoitteet
ovat mittareita joiden seuraaminen osoittaa onko strategia toteutunut tai kuinka
hyvin se on toteutumassa. Tavoitteiden tulee olla riittavan yksinkertaisia mutta
selkeitd. Keskeisimmat ja useimmiten pienille yrityksille riittdvat tavoitteet liittyvat
muun muassa: maksuvalmiuksiin, voittoon, kannattavuuteen, tuottavuuteen,

imagoon, osaamisen lisddntymiseen ja innostukseen. (Pitkaméaki 2000,103.)

Jos yrittgjalle riittdd turvattu toimeentulo ja oman perheen elattdminen, yrityksen
kasvu voi olla tasaisempaa. Se rajaa vastaavasti myos tavoitteet. Talldin my6s
tuloslaskelman rakentaminen lahtee siitd, kuinka paljon yrittajan on kuukaudessa
ansaittava, jotta toimeentulo olisi riittavd. Muut tuloslaskelman eri osat ja
likevaihdon maara maaraytyvat tavoitellun toimeentulon mukaisesti. (PitkAmaki
2000, 104.)

3.4.1 Strategia

Yritystoiminnassa strategialla tarkoitetaan yrityksen toimintaan liittyvia periaatteita,
joiden varassa se aikoo menestya asiakasmarkkinoilla ja selviytya kilpailussa.
Strategialle on olemassa monenlaisia maaritelmia. Sen on sanottu olevan
yrityksen valitsema suunta seka valitun suunnan vaatimat pelisaannét, paatokset

ja menettelyt muuttuvassa toimintaymparistossa. (Viitala 2006, 69.)

Strategia voidaan nahda myo6s johdonmukaisena toimintamallina, tapana toimia.
Eréas yksinkertaisimmista maaritelmista strategialle on, ettd se on keinovalikoima
eli tekoja tai yksittainen hanke tai teko. Strategia helpottaa kaytdnnon tyota ja
resurssien suuntaamista, kun kaikilla on tiedossa yhteiset tavoitteet ja keinot.
(Viitala 2006, 69.)
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3.4.2 Visio

Visio kertoo millainen yrityksen ajatellaan olevan tulevaisuudessa. Vision
maarittelyssa tarvitaan strategista ajattelua eli kykya kayttaa mielikuvitusta, menna
tavanomaista analyysia syvemmalle ja haastaa ensimmaisena mieleen tulevat,
iImeisimmaét vaihtoehdot. Visio on nakyvaksi tehty eli &&aneen lausuttu ja usein

myo6s muistiin Kirjoitettu tahtotila, tulevaisuuden kuva. (Viitala 2006, 70.)

Visiota tarkentavat ja konkretisoivat paddmaarat ja tavoitteet, jotka maaritellaan
kullekin toiminnan osa-alueelle. Paamaarat ilmaistaan yleisemmalla tasolla kuin
tavoitteet jotka ovat mitattavia. Yhta paamaaraa tarkennetaan yleensa usealla
tavoitteella. (Viitala 2006, 70.)

Yksin toimiva yrittdja voi saada visiosta tarvittavaa uskon vahvistusta (Viitala 2006,
70). Toimeksiantajan tulee ajatella yritystdan tulevaisuudessa, millainen yritys voisi
tulevaisuudessa olla. Visio on toimeksiantajalle kuin "maali” johon tadhdata. llman
visiota yrityksen toiminta voi jamahtaa paikoilleen tai ajautua virran mukana ilman

sen suurempia tavoitteita.

3.5 Toimintasuunnitelmat

Toimintasuunnitelmien avulla saadaan selville millaisiin toimenpiteisiin kannattaa
ryhtyd asetettujen tavoitteiden saavuttamiseksi. Toimintasuunnitelmien selkeyden
kannalta kannattaa ne jakaa toiminnan eri osa-alueille. Taloussuunnitelma on yksi

yritystoiminnan tarkeimpia ja kaytetyimpia suunnitelmia.

3.5.1 Markkinointisuunnitelma

Jos asiakkaita on lilan vahan, ongelma taytyy analysoida nopeasti. Usein vika el
ole hinnassa vaan markkinoinnissa. Hinnan pudottaminen on sulaa hulluutta, jos
markkinointi on mita sattuu tai ei mitd&n. Hintapyynto ei joudu todelliseen testiin,
jos asiakkaat eivat tunne yrityksen olemassaoloa. Heikko tunnettuus johtuu siité,
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ettei yrittajalla ole ollut aikaa markkinointiin ja viestintddn eli firman tunnetuksi
tekemiseen. (Puustinen 2004, 176.)

Markkinointi on halpaa ja helppoa, kun pelataan lilliputtien sarjassa.
Suoramarkkinointi on tehokkain keino asiantuntijayrittgjalle. Pieni palveluyritys
parjaa kohdistamalla vahaiset markkinointipanoksensa niihin tiedotusvalineisiin,
joita yrityksen mahdolliset asiakkaat seuraavat. Markkinointi on asiakkaaseen
vaikuttamista, myynnin pohjustamista ja petaamista. Markkinointia on my6s

asiakkaan palveleminen erilaisissa tilanteissa. (Puustinen 2004,177.)

3.5.2 Tuote- ja palvelusuunnitelma

Yritystoiminnan perusta on tuote tai palvelu, jota joku haluaa ostaa. Aloittava yritys
saattaa menestya jonkin aikaa jo yhdenkin hyvan tuotteen myynnilla. Mink&an
tuotteen elinkaari ei kuitenkaan kesta ikuisesti, ja siksi yrityksen pitaa loytaa uusia
tuotteita, jotka ovat erilaisia ja mieluiten parempia kuin Kilpailijoiden tuotteet.
Jatkuva tuotteiden ja palveluiden kehittely kuuluu usein luonnollisena osana
yritystoimintaan, eikd sitd monissa yrityksissa erotella sen kummemmin. (Viitala
2006,155.)

Palvelujen hinnoittelussa voidaan puhua kolmesta hinnoittelun paaperusteesta,
jotka ovat kustannusperusteinen  hinnoittelu, markkina-, kilpailu- ja
asiakasperusteinen hinnoittelu sekda omat paamaarat ja tavoitteet hinnoittelun
perusteena. (Sipila 2003, 57.)

3.5.3 Henkilostosuunnitelma

Yrityksen menestys on yrityksessa tyoskentelevien ihmisten varassa. Kun
puhutaan yrityksen menestystuotteista ja strategioista, innovatiivisuudesta,
muutoskyvystad ja oppimisesta, kiertdmaton tosiasia on se, ettd ne ovat aina
ihmisten toiminnan tulosta. (Viitala 2006, 220.)

Henkildstd suunnitelma koostuu joukosta henkilostoon liittyvia linjauksia. Siiné

maaritelladn, kuinka yritys aikoo huolehtia siita, ettd valittua liikketoimintastrategiaa
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on toteuttamassa juuri oikeanlainen joukko ihmisid. Siind maaritellaan
henkilostovoimavaroja koskevat maaralliset ja rakenteelliset tavoitteet seka
osaamiseen ja hyvinvointiin liittyvat tavoitteet. Siind myo6s paatetaan, millaisin

keinoin ja milla aikataululla tavoitteet aiotaan saavuttaa. (Viitala 2006, 221.)

3.5.4 Talous- ja rahoitussuunnitelma

Terve talous on yrityksen hengissa pysymisen ehto. Taloudellinen tila on myés
pettamaton mittari yrityksen toiminnan onnistumisesta. Talouden ongelmat ovat
aina halytysmerkkeja, joiden varassa tiedetd&n ryhtya ratkomaan ongelmia tai
kehittamaan toimintaa.(Viitala 2006, 294.)

Talousohjaus on yritysjohdon keskeisin keino varmistua liikketoiminnan
elinkelpoisuudesta ja taloudellisesta menestymisesta. Yksinkertaistettuna; mikaan
yritys ei pysy pystyssa, jos se tuottaa vahemman kuin kuluttaa. Talousohjauksella
tarkoitetaan kaikkia niita toimenpiteitd, joita yrityksessa tehdaan, jotta yrityksen

taloudelliset tavoitteet saavutettaisiin. (Viitala 2006, 294.)

Pysyadkseen elinkelpoisena, yrityksen tulisi saavuttaa nelja taloudellista tavoitetta:

kannattavuus, tuottavuus, maksukyky ja vakavaraisuus (Viitala 2006,294).

Talouden suunnittelu perustuu erilaisille laskelmille: Suunnittelulaskelmien tehtava
on auttaa yritysjohtoa suunnitelmien teossa ja vaihtoehtojen valinnassa.
Tavoitelaskelmat ovat numerollisten tavoitteiden asettamista toiminnalle.
Tarkkailulaskelmien avulla seurataan asetettujen tavoitteiden toteutumista, el
niiden avulla saadaan selville, kuinka hyvin asetettuun tavoitteeseen on paasty.
(Viitala 2006, 299.)

Budjetti on tarked osa taloussuunnitelmaa. Sen avulla tahdatdan tavoitteeksi
asetettuun taloudelliseen tulokseen. Ensinndkin silla budjetila annetaan
toiminnalle selkeat ja realistiset tavoitteet. Toiseksi se on apuvéline toiminnan
seurannassa. Toteutuneen vertailu budjetoituun paljastaa my6s toiminnan
poikkeamia tai suunnittelun heikkouksia, mikd antaa suuntaviivoja niiden
kehittamiseen. (Viitala 2006, 307.)
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3.6 Riskienhallinta

Riskienhallinnalla on perinteisesti tarkoitettu prosessia, jonka avulla yritysta
uhkaavia vaaroja voidaan torjua ja niistd aiheutuvia menetyksia minimoida.
Riskienhallintaa voidaan tarkastella joko suppeana tai laajennettuna ajattelu- ja
toimintatapana sen mukaan, millaiset riskit saatetaan taman toiminnan piiriin.
Perinteinen, suppea maarittely kattaa vahinkoriskipohjaisen riskienhallinnan.
Modernin, laajemman maarittelyn mukaan riskienhallinta ulottuu yrityksen kaikkien

riskien suojaamiseen. (Suominen 2003, 27.)

Riskien hallintamenetelmia ovat: riskin valttaminen,, riskin pienentaminen, riskin

siirtAminen, riskin ottaminen ja riskiin varautuminen (Viitala 2006, 344).

Nykyaan monet tahot tarjoavat erilaisia riskienhallinta palveluita. Pienyrityksen
tyokaluiksi sopivat esimerkiksi internetistda helposti saatavilla olevat ilmaiset

riskienhallinnan tyokirjat.

Esimerkiksi Pohjolan internet sivuilla on riskien hallinnan tyokirja. Tyokirja [0ytyy
osoitteesta www.pohjola.fi ja on ladattavissa ilmaiseksi. Toimeksiantajan on
helppo hyoddyntaa tallaisia palveluita, koska ne ovat helposti saatavilla ja
maksuttomia. Jos halutaan kayttaa riskienhallinnan ammattilaisia, se vaatii jo

suurempia investointeja.

Toimeksiantaja on perustamassa pk-yritysta, ja mitd pienempi yritys sita
haavoittuvampaa sen toiminta voi olla. Yksi tarked haaste toimeksiantajalle olisikin
turvaat yrityksen toiminnan hairiottomyys seké& varmuus. Riskienhallinnan tulee
olla osa jokapdaivaista toimintaa. Tama ei vaadi toimeksiantajalta erityista

riskienhallinnan osaamista, kunhan yrityksell& on oikea asenna ja aktiivinen ote.
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4 PERUSTETTAVA IV-ALAN YRITYS

Mahdollisesti perustettavan yrityksen toimialueena tulisi toimimaan yrityksen
l&hialue, johon kuuluu Laihia, Vaasa, Isokyr6 ja Vahakyrd. Yrityksen toimialana
toimisi IV-ala, joka kasittaa ilma ja vesi- alan korjaukset ja asennukset. Asiakaspiiri
tulisi olemaan laaja toimialansa ansiosta. Yrityksella tulisi olemaan myds useita
Kilpailijoita, joten yrittdjan olisikin tarkedd miettia omia kilpailuetujaan. Yritysta
perustettaessa taman tyon tietoja voitaisiin hyodyntda, olisi ajankohta sitten

laheinen tai myohemmin tulevaisuudessa.

4.1 Yrityksen perustaminen

Yrityksen perustamiseen liittyy useita asioita, uuden yrittdjan taytyy miettia ja hioa
likeideaansa, pohtia omia valmiuksiaan, kayda lapi yrityksen toimintaymparistta,
ajatella tulevia asiakkaita, miettid kilpailua sek& useita muita seikkoja. Hyvan
taustan pohdittuaan, tulevan yrittajan taytyy myos ajatella yrityksen perustamiseen

liittyvid konkreettisia seikkoja, kuten esimerkiksi yhtiomuodon valintaa.

Liikeideasta on hyva lahtea liikkeelle ja tulevan yrittdjdn kannattaa my6s pohtia
omia vahvuuksiaan ja yrittdjaksi ryhtymisen syyta. Kun taustat on selvitetty ja
ollaan valmiita ottamaan askel eteenpain, tulee esille yrityksen perustamiseen
littyvat konkreettiset seikat. Tarkeita lahtokohtia toimeksiantajalle on miettia
valmiiksi yhtiomuodon valintaa seka rahoitusta.

Toimeksiantaja on tydskennellyt toimialalla jo vuosia, sekd isommissa etta
pienemmissa yrityksissd. Talla hetkella han tyoskentelee pk- yrityksessa.
Toimeksiantajan halu ryhtyd yrittdjaksi on vahvasti liitoksissa toimialaan.
Rakennusalalla on hyvin yleisesti pk- yrityksid. Toimeksiantaja haluaisikin
tyollistaa itse itsensa ympari vuoden. Toimeksiantajan aikaisemmat tyopaikat ovat
my0s mahdollistaneet itsenaista tyoskentelya ja tydskentelyd useilla asiakkailla,
yritysasiakkaista yksityisasiakkaisiin.
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4.1.1 Yrittajan valmiudet

Yrityksen perustajalla on toimialaan tarvittava ammatillinen koulutus ja
tyokokemusta pk-yrityksistd. Toimeksiantaja on suorittanut talotekniikan
perustutkinnon. Toimeksiantaja on kouluttautunut alalle sekd& hankkinut
lisdkoulutusta vuosien mittaan. IV- alalla kuten muillakin aloilla on tarkeda hankkia
lisdkoulutusta ja paivittaa tietojaan. Myds uudet lait ja asetukset vaativat uusien

asioiden opiskelua.

Toimeksiantaja on suorittanut erilaisia kursseja alaansa liittyen, joista osa on lain
vaatimia kursseja jotka oikeuttavat erilaisiin tydskentelytapoihin, kuten esimerkiksi
tulitydkurssi. Tulityokurssin  kaytyddn ja kokeet lapaistyddn, suorittaja saa
oikeuden suorittaa tulitdita, muun muassa hitsausta. Myo6s erilaiset yritysten,
etenkin alihankkijoiden jarjestaméat koulutukset asennuksiin liittyen ovat suosittuja.

Tallaiset kurssit ovat usein myos yksi alihankkijoiden markkinointikeinoista.

Toimeksiantaja on tyoskennellyt toimialan yrityksissa vuodesta 2001 alkaen.
Aluksi toimeksiantaja tyoskenteli pk-yrityksessa, jonka jalkeen han siirtyi
tyoskentelemaan isompaan ilmastointialan Osakeyhtiodn. Toimeksiantaja
tyoskenteli vuosia isommassa yhtiossa, jonka jalkeen han siirtyi ilmastointialan pk-
yritykseen seka tyoskenteli freelancerina vuoden ajan. Talla hetkella
toimeksiantaja tydskentelee LV- alan pk-yrityksessa, joka kahden omistajan liséksi
tyollistaa toimeksiantajan. Tydskentely LV- alalla kouluttaa toimeksiantajaa ja
mahdollistaa tulevaisuudessa tydskentelyn 1V alan liséksi LV alalla. V- ala kasittaa
iimastointi ja vesity6t, kun LV- ala taas lampd- ja vesity6t. Toimeksiantajalla on
tulevaisuudessa mahdollisuus lisata 1V- yrityksensa tarjontaan myds L(ampo) tyot,

jolloin yritys olisi LVI-alan yritys.

Toimeksiantajan tyohistoria kattaa siis toiminnan seké suuressa etta pienemmissa
alan yrityksissa. Téalla hetkella kuten myo6s jo aiemmin toimeksiantaja tyoskentelee
pienesséd pk-yrityksessa, jonka ansiosta toimeksiantajalla on lahikokemusta
yrittdjan tyostd. Koska taman hetkinen tytpaikka ei tydllista omistajien lisaksi kuin
toimeksiantajan, on toimeksiantajalla hyva keino hankkia kokemuspohjaa yrittajan

tyosta.
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Toimeksiantajan halu ryhtya yrittdjaksi on kasvanut parin vuoden ajan, kokemus
tyoskentelysta pienyrittgjilla on vahvistanut toimeksiantajan halua tydllistaa itse
itsensd. Toimeksiantaja on tydskennellyt vuosien aikana usein itsenéisesti seka
yritys- etta yksityisasiakkailla. Kokemus itsenaisesta tyoskentelysta toimii myos
yhtena positiivisena seikkana yrittajaksi haluavalle.

Viime vuonna toimeksiantaja tyoskenteli alalla freelancerina, joten hyppy yrittajaksi
ei ole taysin hyppy tuntemattomaan. Toki yrittdjand tulee erilaisia kaytdnnon
seikkoja vastaan, mutta toimeksiantajalla on hyvat valmiudet yrittdjaksi ja hyvin

kokemusta kyseisesta toimialasta.

4.1.2 Yrityksen toiminta-ajatus ja liikeidea

Toimeksiantajan tarkoituksena on perustaa yritys joka kattaa IV-alan tyot ja
palvelut. Yrityksen toimintaan kuuluisivat esimerkiksi toimialaan liittyvat korjaukset
ja uusien laitteiden asennukset. llmastointiala on laaja, jolloin yrityksella on
mahdollisuus ottaa asiakkaikseen seka yksityisid ettd yritysasiakkaita. Talla
hetkella toimialan yhtena trendind on uusien ilmastointilaitteiden asennus, yha
useampi omakotitalorakentaja haluaa esimerkiksi ilmanvaihtopumpun, joita
asennetaan myods vanhempiin rakennuksiin. limanvaihtopumppujen asennus on
suosittua myos yritysasiakkaiden keskuudessa. Yrityksen asiakaspiiri tulisi
olemaan laaja, koska toimiala ei suuresti rajoita asiakasryhmaa. Asiakkaina voi
olla seka vasta rakentajia kuin jo vanhempien rakennuksien omistajia. Asiakkaat

voivat olla yksityishenkildiden lisaksi myos yrityksia.

Yrityksen toimialaan kuuluisi l&ahinn& ilmastointity6t, asennukset, korjaukset seka
suunnittelut. Toimeksiantaja on myds miettinyt mahdollisuutta laajentaa
toimialaansa siten, ettd se Kkasittaisi LVI- alan. Toimeksiantajalla on jo

ty6kokemusta LVI-alasta, mutta olisi tirke&a hankkia lisaa koulutusta.

Rakennusalalla toiminta on jokapdaivaistda ja ymparivuoden toimivaa.
Toimeksiantajan tavoite olisikin taata itselleen ymparivuotinen tyollisyys. Yritys ei

tule tarvitsemaan toimitiloja, mutta varastotila olisi erittain tarked. Toimeksiantaja
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kuitenkin tarvitsee tydkaluja, asennuslaitteita seka osia, joita kayttaisi paivittain.
Yksi tarked asia toimeksiantajalle olisi tydauto, koska toimeksiantaja tarvitsee
tyoskentelyynsa niin paljon erilaisia valineita, tulee toimeksiantajalla olla
mahdollisuus kuljettaa valineistéa jatkuvasti mukanaan. Yritys sijaitsisi Laihialla ja
yrityksen toiminta-alue tulisi k&sittdamaan Laihian, Vaasan, Isokyron, ja Vahakyron.
Tarvittaessa toiminta-aluetta voitaisiin laajentaa kasittdmaan esimerkiksi
Seindjoen. Vaasan ymparistossa esimerkiksi Mustasaaressa olisi ruotsin kielen
taito tarpeen. Toimeksiantaja on aikoinaan opiskellut lukiossa, joten héanella on
jonkinasteista ruotsin kielen tuntemusta. Tyoskentely Vaasan alueella onkin
kasvattanut toimeksiantajan kielitaitoa.

Perustettavan yrityksen asiakasta ei voida kuvailla yleisesti, koska asiakaspiiri
tulee olemaan laaja ja kattaa esimerkiksi eri ikaryhmid ja sekd uusia ettd jo
aiemmin rakentaneita ja remontoivia asiakkaita., sekd yksityis- etta
yritysasiakkaita. Tosin toimeksiantajan on hyva hyodyntdd taméan hetkisia
markkinoita toiminta-alueellaan, joka tarkoittaa sitd, ettd kohdentaa mainontaansa
nuorempiin asiakkaisiin, koska yrityksen toiminta-alueella etenkin nuoret perheet
rakentavat tai remontoivat paljon. Talloin asiakas esimerkkind voidaan pitda
nuorta paria jolla on mahdollisesti myds lapsia. He voivat olla joko uudisrakentajia
tai ovat ostaneet vanhemman kohteen ja tarvitsevat toimeksiantajan palveluita

remontin yhteydessa.

Toimeksiantaja tarjoaa asennusten ja korjausten lisdksi apuaan myds

talonrakennuksen alkuvaiheessa jolloin suunnitellaan ilmastointiin liittyvia seikkoja.

4.1.3 Yhtibmuodon valinta

Yhtiomuotoa valitessaan kannattaa tutustua eri vaihtoehtoihin ja vertailla niita
keskendan. Tassa tydssa kaytiin lapi vaihtoehtoja toiminimesta osuuskuntaan.
Yrityksen perustaja on jo aiemmin miettinyt yhtiomuodokseen toiminimeda, joka
nayttaisikin olevan sopivin vaihtoehto toimeksiantajalle hanen tilanteessaan.
Toimeksiantaja on perustamassa yritystdan yksin ja kyseessa on pienimuotoinen

liketoiminta. Talléin valinta vaikuttaa sekéa jarkevalta ettd edulliselta vaihtoehdolta.
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Toiminimen hankkiessaan toimeksiantajan tulee tayttad ja lahettaa hakemus.
Toiminimi on hyva valinta toimeksiantajalle, esimerkiksi siitd syysta, etta han aikoo

perustaa yrityksensa yksin.

Toiminimea anoessaan toimeksiantajan kannattaa merkitd toimialoikseen
ennemmin liikkaa kuin lilan vahan vaihtoehtoja. Toimeksiantaja aikoo aloittaessaan
toimia IV- alalla, mutta on harkinnut myos laajentamista LVI-alaan. Tama tarkoittaa
sitd, ettd toimeksiantajan kannattaa merkita toimialoikseen myds lampoon liittyvét

asennukset ja korjaukset.

Toiminimen alla toimiessaan toimeksiantaja voi huolehtia taysin itse
kirjanpidostaan. Tosin olisi kuitenkin suositeltavaa hankkia ulkopuolinen
kirjanpitgja, koska toimeksiantajalla ei ole suurempaa kokemusta kirjanpidosta ja
myOs kirjanpidon vaatima aika voi vieda likaa osuutta toimeksiantajan

resursseista.

Ammatinharjoittaja voi halutessaan pitdd yhdenkertaista kirjanpitoa, mutta
kirjanpitolain sdannokset koskevat soveltuvin osin myos hanta. Hanen tulee mm.
merkita kirjanpitoonsa maksetut menot, korot ja verot sekd saadut tulot samoin
kuin  tavaroiden ja palvelusten oma kaytt6 (kirjanpitolaki 7:2 8).
Ammatinharjoittajan tilikausi on aina kalenterivuosi. Jos Kkirjanpito on
kahdenkertainen, tilikausi voi poiketa kalenterivuodesta (Viitattu 3.5.2010
http://www.ytj.fi/1631/1612/1650).

Yritystoiminnan aloittaminen liikkeen- ja ammatinharjoittajana on nopeaa,
perustamiseen kuuluu vain ilmoitus kaupparekisteriin ja verohallinnolle. limoitus
tehdaan antamalla lomake Y3 Patentti- ja rekisterihallinnon sek& verohallinnon
yhteiseen Yritys- ja yhteisotietojarjestelmééan. Jos yrityksen toimiala on sellainen,
ettd elinkeinonharjoittamiseen ei tarvita erityistd lupaa, toiminnan voi yleenséa
aloittaa heti kun perustamisilmoitus (Y3) verohallinnolle ja kaupparekisterille on
tehty. Ennen toiminnan aloittamista liikkeen- ja ammatinharjoittajan kannattaa
avata yritystoiminnan rahaliikennetta varten erillinen pankkitili, jarjestaa
kirjanpitoasioiden hoito, ottaa tarvittavat vakuutukset ja jarjestad muut mahdolliset
asiat. (Yritys- ja yhteisotietojarjestelma [Viitattu 3.5.2010].)
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4.2 Toimintaymparisto ja sen kehitysnakymat

Perustettavan yrityksen toiminta-alue kattaa laajan maaréan asiakkaita mutta siten
myOs Kkilpailijoita. Yrityksen menestymista helpottaa keskittyminen omaan
toimintaan, mutta on kuitenkin syyta tuntea kilpailijansa ja tarkkailla heidan

toimintaansa.

Koska toimeksiantaja on tydskennellyt alalla jo vuosia, on toimeksiantajalla ollut
mahdollisuus tutustua Kkilpailijoihin laheisestikin. Toimeksiantajan aiemmat
tyopaikat voivatkin tulevaisuudessa olla kilpailijoita. Toimintaymparistoon
tutustuessa toimeksiantaja voikin hyodtya aiemmista kokemuksistaan ja hankkia
tietoa keskustelemalla alalla toimivien kollegoiden kanssa. Tallakin hetkella
lomautusten lomassa rakennusalalle kuitenkin haetaan tyontekijoita. Perustettavan
yrityksen toimialue on Pohjanmaalla, jossa haetaan uusia tyontekijoita

rakennusalalle jatkuvasti.

Toimialalla on jatkuvasti t6ita tarjolla, joka luo tasaista pohjaa perustettavalle
yritykselle. Tyo6paikkailmoitusten lisaksi toimeksiantajan kannattaa kiinnittaa
huomiota my6s kilpailijoiden tuotteisiin ja mainoksiin. Toimialalla on télla hetkella
suurimpana trendina ilmanvaihtopumput, joita mainostetaan jatkuvasti. Mainostajia
on moneen lahto6on ja tallaisessa tilanteessa toimeksiantajan kannattaa ottaa
hyoty irti ja markkinoida pumpun lisdksi my6s asennuspalvelujaan. Pumppuja
mainostavat myos erilaiset ulkomaiset yhtiot, jolloin tavallisen kuluttajan on vaikea
tiethd mikad olisi kannattavaa. Talloin toimeksiantajan kannattaa tarjota

asiantuntemustaan asiakkaille.

Toimeksiantajan tulee olla tietoinen tulevista suunnista toimialallaan, talla hetkella
IV-ala kasvattaa suosiotaan. Ala tarjoaa t6itd ja myos asiakkaita on tarjolla. Alalle
luo mahdollisuuksia, se ettd asiakkaina voivat olla yksityisasiakkaiden lisaksi
yritysasiakkaat. Nykyrakentajat ovat erittdin tietoisia haluistaan ja
vaatimuksistaan. Mika tuo haasteen liséksi toita toimeksiantajalla, koska asiakkaat
osaavat vaatia sekd uudisrakennuksiin ettd vanhempiin kohteisiin erilaisia

iimanvaihto ratkaisuja.
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4.2.1 Sidosryhmat

Perustettavan yrityksen sidosryhmia mietittdessd ensimmainen asia on yrityksen
omistaja, eli tdssa tilanteessa my0s perustaja. Yritystd perustettaessa kuvaan
astuu myo6s rahoittajat, tassa tilanteessa ainakin lahipankki josta yrittdja tulee
tarvitsemaan lainaa yritystd perustaessaan. Perustettava yritys ei aloittaessaan
tule tarvitsemaan liiketiloja eikd henkilostéa. Sen sijaan varastotilat ovat tarkedssa
asemassa toimeksiantajalle. Toimeksiantajan asumuksen tarjoamat varastotilat
voivat toimia yrityksen tarvitsemien laitteiden varastona. Tulevaisuudessa

toimeksiantaja voi tarvittaessa harkita varastotilojen vuokraamista.

Yrityksen toimitilat perustettavalla yrityksella tulisi olemaan toimeksiantajan
asunnossa. Toimeksiantaja ei tarvitse erillisid toimitiloja koska tyd on liikkuvaa.
Tarkedad toimeksiantajalle on hyva tydauto, jonka avulla toimeksiantaja pystyy
kuljettamaan vélineet asiakkaiden luokse. Toimeksiantajalle on myods tarkeaa
omistaa tietokone, jonka avulla on helppo pitdd kirjanpitoa ja hoitaa tarvittavia

paperitoita.

Yritys hankkii tarvitsemansa valineet alan tukkuliikkeistd. Tukkuliikkeet
nayttelevatkin erittain suurta roolia toimeksiantajan sidosryhmia mietittdessa.
Toimeksiantajan onkin tarkedd tutustua eri tukkuliikkeiden valikoimiin ja
hinnastoihin, vertailla ja pyytaa tarjouksia. Toimeksiantajan toimialueella on tarjolla
muutama tukkuliike, joka suo toimeksiantajalle mahdollisuuden kayttaa
useampaakin tukkuliikettd. Mutta ajan myo6ta voi tulla edullisemmaksi kayttaa
usein samaa, jos tukkulike tarjoaa sen vuoksi tarvikkeita esimerkiksi
ryhmaalennuksilla. Toimeksiantaja on asioinut tukkuliikkeissa jo vuosia
tyopaikkojensa kautta, tama seikka helpottaakin toimeksiantajaa yritysta
perustettaessa. Koska toimeksiantaja on tuttu asiakas tukkuliikkeissa, on

toimeksiantajan helpompi luoda luottavainen suhde tukkujen kanssa.

Yritys voi asentaa myos asiakkaiden eri teitse valitsemia tai hankittuja tuotteita,
mutta toimeksiantaja hankkii kaikki tarvitut valineet ja laitteet asiakkaalle
asiakkaan niin halutessa. Jos asiakas on hankkinut tuotteet muualta, ei

toimeksiantaja ole talldin vastuussa tuotteista. Tilanteessa jolloin toimeksiantaja
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asentaa itse hankittuja tuotteitaan ja jokin sattuu sarkya, toimeksiantaja ottaa
yhteytté tukkuliikkeeseen ja sen valmistajiin. Mutta jos valineet ovat asiakkaan

muualta hankkimia, ei toimeksiantaja voi taata valineiden laatua.

4.2.2 Verkostoituminen

Perustettavan yrityksen kohdalla verkostoituminen korostuu esimerkiksi
paatokseen olla investoimatta omiin tiloihin tai kaikkiin laitteisiin ja koneisiin.
Yrittaja aikoo hankkia jokapdaivaiset tarvitsemansa koneet ja laitteet, mutta
harvemmin tarvittavat voidaan hyoddyntda verkostoitumisen kautta. Esimerkiksi
alihankkijoiden avulla tai lainaamalla tutuilta yrityksiltd. Kaikki yrityksen asentamat
laitteet tulevat ulkopuolelta jolloin verkostoitumisen merkitys korostuu.
Toimeksiantajan on tarke&a pitdad ylla hyvid suhteita seka tarvittaessa kilpailuttaa
alihankkijoita.

Yritys hankkii tuotteet alan tukkuliikkeistd ja asentaa ne asiakkailleen.
Toimeksiantajalla tulee olemaan perustarvikkeet itselladn, mutta suurin osa
laitteista hankitaan ulkopuolisilta. Jolloin toimeksiantajan taito verkostoitua on

aarimmaisen tarkeaa.

Toimeksiantaja tulee mahdollisesti ulkoistamaan kirjanpitoty6t.  Yrityksen
alkuvaiheilla toimeksiantaja voi halutessaan pitaa itse ylla kirjapitoa, mutta koska
toimeksiantajalla ei ole aiempaa kokemusta kirjanpidosta, on suurella
todennakoisyydelld kannattavampaa ulkoistaa kirjanpito. Myos lain vaatimat
kirjanpitoon liittyvat seikat, vahvistavat ulkoistamisen hyottyja. Toimeksiantajalla
olisi mahdollisuus suorittaa laskutus-asiat itse tai avopuolisonsa avulla, ellei aio

ulkoistaa myos laskutusta.

4.2.3 Kilpailu

Kilpailijoita 16ytyy useampia, mutta jatkuva tarve palveluista takaa toitd alan
yrityksille. Pienella yrityksella voidaan kilpailuvalttina hyddyntdd muun muassa
henkilokohtaista myyntity6té joka on suuressa arvossa. Se on yksi tarkeimmista ja

toimivimmista myyntikeinoista, jota tapahtuu paivittain. Sen perustana toimivat
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hyvat asiakassuhteet. Koska myynti toimii suoraan asiakkaalle, ei valikasia
kaytetd. Toimeksiantajan on ‘tarkeda heti yrityksen alkuvaiheilla saavuttaa
luottamuksen taso. Toimeksiantajan yhtena kilpailuvalttina tulee olemaan laatu,
jota toimeksiantajan tulee alusta asti korostaa. Toimeksiantaja on tyéskennellyt

alalla vuosia, joten taito toimia erilaisten asiakkaiden kanssa on karttunut.

Kilpailijoiden maaran voidaan sanoa olevan suurempi kuin laadun, koska
yrityksen toiminta-alueella toimii yrityksia jotka tarjoavat palveluitaan edullisesti,
mutta tyon laatu ei vastaa asiakkaiden tarvitsemaa ja vaatimaa tasoa.
Toimeksiantajan toimialue on sen verran pienehkd, etta rakennusalalla yrittgjat ja
yritykset usein tuntevat toisensa. Suusta suuhun markkinointi on yksi vahvimpia
keinoja, ja tata kautta onkin tullut ilmi tydnlaadun puutoksia osalla kilpailijoista.
Yksi toimeksiantajan tarkeimmista kilpailueduista onkin tahto panostaa laatuun.
Rakennusalan yksi tunnetuimpia miinuksia ovat aikataulut, joten toimeksiantaja
voisi hybdyntdd myos tatd seikkaa Kkilpailuetunaan. Saadakseen asiakkaita
yrityksen tulee kayttdd hyvakseen markkinointimahdollisuuksia jotka tarjoavat

hyvan vaylan uusia asiakkaita kohti.

Alueella toimii useita IV- ja LVI- alan yrityksid, jolloin toimeksiantajan tulee
hyodyntad ja markkinoida valitsemaansa kilpailuetuaan, laatua. Perustettavan
yrityksen vahvuutena voidaan pitdd myds vuosien tyokokemusta alalta.
Toimeksiantaja on toiminut aiemmin myods mahdollisten tulevien Kkilpailijoiden
alaisena ja kanssa. Talloin keskustelu alalla tytskentelevien kanssa on lahes
jokapaivaista. Toimeksiantajan kannattaa hyoddyntda saamiaan tietoja
perustaessaan yritystd. Toimeksiantajan tuleekin olla korvat tarkkana
tydskennellessaan kilpailijoiden parissa. Sitd kautta toimeksiantaja voi oppia uutta
ja saada tarkempaa tietoa toimialasta sekad yrityksen toimialueella toimivista

Kilpailijoista.

4.2.4 Asiakkaat

Toimeksiantajan tavoitteena on saavuttaa ymparivuotinen tyollisyys, joka

edellyttaa riittavan asiakaskunnan saavuttamista. Yrityksen asiakkaina voi olla

yksityisasiakkaiden lisaksi yritysasiakkaita. Toimeksiantajan tulee kuitenkin olla
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jatkuvasti tarkka resursseistaan, ettei haali likaa asiakkaita joka voi johtaa siihen,
ettei toimeksiantajalla ole enda mahdollisuuksia tyydyttda asiakkaidensa tarpeita.
Yritystd perustettaessa tulee helposti ajateltua, ettd tarvitsee kaikki mahdolliset

asiakkaat, mutta pienyrittajan kohdalla se voi koitua kohtaloksi.

Perustettavan yrityksen asiakkaina tulee olemaan sekd uudisrakentajia etta
saneeraus kohteita, yksityis- ja yritysasiakkaita. Yrityksen toimialueella
uudisrakentaminen kukoistaa, edelleenkin kaupungista maalle muutto pitda
pintansa ja suuri o0sa rakentajista koostuu nuorehkoista perheistda. Myds
vanhemmat ihmiset rakennuttavat asuntoja, moni haluaa pienen talon
elakepaivikseen. Saneeraus kohteet ovat myds erittdin tarke& osa toimeksiantajan

tyokuvaa. Tarkeimpiad asiakaskohteita toimeksiantajalle ovatkin yksityisasiakkaat.

Yksityisasiakkaiden kohdalla on &aarimméaisen tarkedd saavuttaa asiakkaan
luottamus etenkin jos tavoitteena on asiakassuhteen yllapito, mika onkin
toimeksiantajalle  tarkeaa. Yrityksen  toimialue on  pienehkd, jolloin
asiakassuhteiden yllapito on erittéain tarkeaa. Kun yritys saavuttaa luottamusta
asiakkaiden parissa, on myos uusien asiakkaiden saaminen taten helpompaa.

Toimeksiantaja on freelancerina tydskennellessaan toiminut asiakkaiden parissa,
jotka kuuluvat myds perustettavan yrityksen kohderyhmaan. Toimeksiantajan
tyokokemus kattaa asiakaspalvelutaitoa, mik& on erittéin tarked seikka tallakin
toimialalla. Pelkk& tekninen taito ei riitd, vaan toimeksiantajalla tulee olla myés

kyky toimia ja yllapitdd asiakassuhteita.

4.2.5 Toimiala

Yrityksen on tarkoitus aloittaa toimintansa IV — alalla. IV -alalla on jatkuvaa
kysyntaa, toita riittdd ympari vuoden. Ala on viime vuosina karsinyt tyontekijoiden
puutteesta. Ammattilaisista on ollut pulaa ja pula on edelleen jatkuvaa. IV -
yritykset vastaavat ilmastointi ja vesi tarpeista. Tulevaisuudessa, koulutusten
avulla yritys voisi lisata myds lammon yrityksen tarjontaan. Talloin kyseessa olisi

LVI-alan yritys.
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Ala on riippumaton tyOajoista, asiakkailla voi olla todellista tarvetta palveluille myos
kahdeksasta neljgan tyoajan ulkopuolella. Uudella yrittajalla ei valttamatta ole
varaa kieltdytyd asiakkaista, jolloin resursseista tulee pitéaa hyvaa huolta. Suurin

osa alan yrityksista kattaa palveluillaan seka yksityiset - ettd yritysasiakkaat.

Talla hetkella uudisrakentaminen yrityksen mahdollisella toimialueella kukoistaa.
Rakentaminen ei keskity pelkastaan tiettyihin ajan jaksoihin, vaan kattaa talla
hetkella ympéarivuoden. Uudisrakentaminen sisaltéd sekd omakoti — ettd
rivitaloasunnot. Uudisrakentamisessa on vaatimuksena laatu, mutta myds tyon
edullinen hinta. Taman paivan rakentajat osaavat kilpailuttaa yrityksid saadakseen

selville heille sopivimman vaihtoehdon.

IV ja LVI aloja kohtaan on tietynlaisia olettamuksia, alan luotettavuus ei aina
kukoista, koska alojen ylla leijuu tietynlainen maine, joka sisaltda asiakkaiden
pettymyksia yleisesti rakennusalalla. TAma tarkoittaa asiakkaiden pelkoa siita, etta
tyot venyvat resurssien puutteista johtuen vaikka yritykset lupaavat hoitaa palvelut.
Tama onkin tarkea markkinointivaltti perustettavalle yritykselle. Tarkoituksena olisi
saada asiakkaat luottamaan luvattuihin aikatauluihin, joiden tulisi olla realistiset.

4.2.6 Tavoitteet ja strategia

Toimeksiantajan tavoitteena on yrityksen perustamisen aluksi taata itselleen
toimeentulo. Tavoitteena on saavuttaa sen verran asiakkaita, ettd ympéarivuotinen
toimeentulo on taattu. Toimeksiantajan tuleekin pohtia, mika olisi hanelle riittava
toimeentulo yrityksen alkuvaiheilla. Talla hetkella toimeksiantajan tavoitteena olisi
taata toimeentulo, jolla elattdd perhe. Yrityksen alkuvaiheilla toimeksiantajan tulee
kuitenkin olla realistinen tavoitteissaan. Yrityksen alkuvaiheen jalkeen ja
mahdollisesti vakaan aseman saavutettuaan, on tavoitteena lisaté tuottavuutta.

Suurimmat tavoitteet kohdistuvatkin kannattavuuteen.

Tavoitteena on myfs saavuttaa ja luoda hyvd imago perustettavalle yritykselle.
Tavoitteena on imago, joka kantaa myds tulevaisuudessa. Toimeksiantajan
tavoitteena on myods jatkuva osaamisensa lisdaminen, jota edesauttaa muun

muassa erilaiset koulutukset.



Toimeksiantaja ei aio aluksi palkata henkilostod, jolloin strategia on hé&nen
paatettavyyden lisaksi hanen tavoitettavanaan. Toimeksiantaja aikoo perustaa
strategiansa tietojensa ja taitojensa varaan. Toimeksiantajalla on alan koulutus ja
kokemusta toimimisesta pienyrittajilla. Saavuttaakseen menestysta
asiakasmarkkinoilla, toimeksiantaja aikoo keskittyd palvelujensa laatuun ja

luotettavuuteen.

4.5 Toimintasuunnitelmat

Perustettavan yrityksen toimintasuunnitelmien avulla toimeksiantaja haluaa

selvittdd millaisiin toimenpiteisiin yrityksen on ryhdyttava tukeakseen tavoitteitaan.

Selkeyden kannalta toimintasuunnitelmat on jaettu kolmeen osaan, toiminta- ja
palvelusuunnitelmaan, markkinointisuunnitelmaan, henkiléstdsuunnitelmaan seka

erittain tarkedan talous- ja rahoitussuunnitelmaan.

4.5.1 Toiminta- ja palvelusuunnitelma

Toimeksiantaja aikoo alussa keskittyd IV-alan palveluihin, joihin siséltyy seka
asennus etta korjauskohteet. Erottuakseen kilpailijoista toimeksiantaja aikoo
panostaa laatuun ja luotettavuuteen. Myos tarkka toimialan, ja sen uusien asioiden
tunteminen vahvistaa yrityksen imagoa. Tulevaisuudessa koulutuksen myo6ta
toimeksiantajan on mahdollista lisatd palveluihin vield [&mpdon liittyvat
asennustyot, jolloin yritys voisi laajentaa alansa LVl-alaan. Toimialoilla toimii
useita vanhempia yrityksia, joten toimeksiantajan kannattaa hydédyntaa uutuuttaan
esimerkiksi kouluttautumalla uudenlaisten palvelujen suhteen seka pysya

jatkuvasti toimialan uusien tuulien mukana.

Hinnoittelussa toimeksiantajan tulee ottaa huomioon perus tuntihinnoittelun liséksi
muun muassa tarvittavien ja asennettavien tuotteiden ja tarvikkeiden méaara seka
palvelujen tuottama arvo. Toimialalla on useita kilpailevia yrityksia ja useat
nykyasiakkaat Kkilpailuttavatkin yrityksia, jolloin hinnoittelun merkitys korostuu.

Toimeksiantaja tulee olla tarkka hinnoittelun suhteen, pelkka edullinen hinta ei
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kuitenkaan ole kannattaa eika edes varma tapa saada asiakkaita. Rakennusalalla
asiakkaiden paatavoite on usein kuitenkin laatu ja luotettavuus. Toimeksiantajan
tyokokemus alan pienyrityksissa auttaa hahmottamaan hinnoittelua ja sen

merkitysta.

4.5.2 Markkinointisuunnitelma

Toimeksiantajan tulee panostaa markkinointiin, markkinoinnin merkitys on huima
etenkin aloittaessa uutta yritystd. Koska toimeksiantaja toimii yksin, on han myds
itse yrityksensa mainos. Yrittdjan palvelualttius ja kyky tulla erilaisten ihmisten
kanssa toimeen, toimii hyvana markkinointi keinona. Toimeksiantajan
kohdemarkkinat sijaitsevat yrityksen lahikunnissa, jolloin markkinointi kohdistuu

paikallisiin tiedotusvalineisiin, kuten paikallislehtiin.

Yrityksen markkinoinnin tavoitteena on taata yritykselle ymparivuotinen tyéllisyys.
Tavoitteena on luoda yritykselle maine, joka perustuu laatuun ja luotettavuuteen.
Tama vaatii yritykseltd ymparivuotista mainontaa, jota voitaisiin toteuttaa muun

muassa hyvantekevaisyyslehdissa, paikallislehdissa ja internetissa.

Toimeksiantajan tydkokemus on tuonut taitoa toimia erilaisten asiakkaiden kanssa.
Toimeksiantaja on tydskennellyt toimialalla jo vuosia ja markkinointia
toteutettaessa tata seikkaa kannattaa hyodyntad. Toimeksiantaja on mahdollisesti

jo tuttu osalle tulevista asiakkaista, etenkin yritysasiakkaiden keskuudessa.

Mainostaminen paikallislehdissa on yksi ensimmaisistd markkinointikeinoista.
Laihia - Vahakyro - Isokyr6 alueella toimiva paikallislehti Kyronmaa tulee kahdesti
vilkossa ja sen avulla pystytddn tavoittamaan haluttuja asiakkaita. Vaasassa
iimestyy esimerkiksi ilmaisjakelulehti Ikkuna, jonka levikki kattaa myds Laihian,
myoOs tama jakelu on oiva keino saavuttaa haluttuja asiakasryhmid. Kyrénmaa —
lehti julkaisee myos teemanumeroita, esimerkiksi rakennusalaan liittyen, jolloin
toimeksiantajan etenkin kannattaa mainostaa. MyGs esimerkiksi paikalliset
urheiluseurat julkaisevat vuosittain esitteitéq, joissa yrittajalla on mahdollisuus

mainostaa yritystaan.
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Yritykselle voisi olla kannattavaa my0s perustaa omat internet sivut.
Toimeksiantajalla voisi olla mahdollisuus laatia sivut itse ja yllapitaa niita, jolloin
kustannukset eivat olisi korkeat. Tosin tulevaisuudessa tdiden lisaantyessa
toimeksiantaja voisi pohtia mahdollisuutta palkata ulkopuolinen yllapitamaan
internet sivua. Silloin tulisi tarkoin arvioida kustannukset. Jos yrittdja ei kuitenkaan
aluksi ole valmis panostamaan omiin kotisivuihin, voi kuitenkin ilmoittaa tietonsa
internetissa toimiviin palveluihin. Talldin asiakkailla olisi helppo keino l6ytaa

yrityksen yhteystiedot.

Yksi parhaimpia markkinointikeinoja on suusta suuhun  markkinointi.
Toimeksiantajan tavoitteena onkin saavuttaa tilanne jossa tama keino olisi
jatkuvaa. Saavutettuaan aseman jossa suusta suuhun markkinointi toimii, on

toimeksiantaja saavuttanut osan tavoitteistaan.

4.5.3 Henkildstosuunnitelma

Toimeksiantaja aikoo perustaa yrityksen yksin, aikomuksena ei ole palkata
henkilostda. Kirjanpitoa toimeksiantaja ei aio kuitenkaan kokonaisuudessa hoitaa,
vaan kirjanpito ulkoistetaan. Tulevaisuudessa niin tarvittaessa, toimeksiantaja on

valmis palkkaamaan yhden tyéntekijan.

Toimeksiantaja tyoskentelee yksin, mutta tarvitsee jatkuvasti tarvikkeita muilta
yrityksiltd voidakseen tuottaa palvelujansa. Yritysta aloittaessa pyritaan loytamaan
vakaa asiakaskunta ja jos tulevaisuudessa toimeksiantajan oma aika ja resurssit

eivat enaa riita, tulee henkiloston palkkaaminen ajankohtaiseksi.

4.5.4 Talous- ja rahoitussuunnitelma

Toimeksiantaja tarvitsee aluksi paaomaa perustaessaan yritystd. Lainaa
toimeksiantaja lahtisi hakemaan l|ahipankista, toimeksiantajan kannattaa kayda
keskustelemassa muutamissa pankeissa ja vertailla pankkien tarjoamia ratkaisuja.
Toimeksiantajan perustaessa toiminimeda, ei itse yhtiomuoto vaadi rahallista
panosta. Toimeksiantajan kuluista suurimman osan Kkattaisivat tarvikekulut,

toimeksiantajalla tulee olla tiettyja tarvikkeita valmiina asennuksia varten ennen
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kuin pystyy ottamaan asiakkaita. Nama tarvikkeet vaativat noin 10 000 euron
panostuksen.

Tybauto on ehdoton panostus toimeksiantajalle, ja se tulee ottaa budjetissa
huomioon. Talla hetkella toimeksiantajalla on auto, joka sopisi yrityksen kayttoon,
mutta jos tilanne muuttuu, pitda toimeksiantajan hankkia sellainen.

Matkakustannuksiin kuluu myds osa budjetista, arviolta noin 5 %.

Toimeksiantaja hankkii asennettavat tuotteet alihankkijoilta, mika tarkoittaa sita,
ettd toimeksiantajalla tulee olla alkupddomaa myos tata varten. Toimeksiantaja
hankkii tuotteita ennen kuin on laskuttanut asiakkailta, ja tama tarkoittaa, etta osa

tuotteista tulee maksaa jo ennen kuin asiakas on maksanut toimeksiantajalle.

Muita kuluja ovat muun muassa markkinointikulut, joihin aloittavan yrittajan
kannattaa panostaa. Markkinointiin tulee aina varata osuus, mutta etenkin
yrityksen alkuvaiheilla osuus kannattaa olla suurempi. Toimeksiantajan tuleekin

varata budjetista osuus mainosten ilmoitteluun.

Arvioitu ensimmaisen vuoden liikevaihto olisi 150 000 euroa, joka koostuu
tyotuntien liséksi tarvikkeista saaduista voitoista. Toimeksiantajan tulee huomioida
alv-vdhennykset. Liikevaihdosta suurin osa menee tarvikkeisiin, arviolta noin
50 000, sen lisdksi vakuutukset, verot, auto- ja matkakulut, markkinointikulut seka

lainalyhennykset, jonka jalkeen arvioitu palkkaosuus olisi noin 35 000 euroa.

4.6 Swot-analyysi

Hyvd Swot-analyysi sisaltéd olennaiset toimialan menestymisiin liittyvat
edellytykset, joita yritys vertaa omiin vahvuuksiin ja heikkouksiin (Pitkdméki 2000,
79).

Swot-analyysissa kaydaan lapi yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja
uhat. Vahvuudet ja heikkoudet kuvaavat yrityksen nykytilaa ja sisaisid asioita,

mahdollisuudet ja uhat yrityksen tulevaisuutta ja ulkoisia seikkoja.
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4.6.1 Vahvuudet

Perustettavan yrityksen vahvuutena on ammattitaito, yrittdjalla on vuosien
kokemus toimialalta. Toimeksiantaja myos kehittaa taitojaan uusilla koulutuksilla
tarpeen mukaan. Toimeksiantaja panostaa myos luotettavuuteen ja pyrkiikin, etta
se olisi ammattitaidon ohella yrityksen vahvuus.

Ammattitaito ja luotettavuus eivat yksistaan riita, 1V-alalla on tarkeda saavuttaa
tilanne jolloin yrityksen palvelun tiedetaan olevan laadukasta. Asiakkaat osaavat
kilpailuttaa yrityksia, mutta hinta ei yksistdan ole tarkein. Palvelut, joita yritys
tarjoaa, tulee olla laadukkaita ja kestavia. Asiakkaat odottavat laatua joka ei
tarvitse jatkuvaa jalkikorjailua, joka valitettavasti on usein ongelmana

rakennusalalla.

4.6.2 Heikkoudet

Toimialalla on yleensa yli kysyntdd. Taten se voi koitua heikkoudeksi, koska
pienella yrityksella ei riitéd resurssit kaikkien uusien asiakkaiden hyvaksi. Valilla
yritys voi joutua kieltdytyméaéan toistd, koska kapasiteetti ei riitd. Nykymarkkinoilla
rakentaminen ja IV-palveluiden tarve on ymparivuotista ja jatkuvaa. Koska tarve
on suuri, on kysyntékin laaja. Vaikka kilpailijoita alueelta |0ytyykin, on IV-ala silti
syvennyskohdassa, jossa on puutetta ammattilaisista.

Toisena heikkoutena kysynnan liséksi on saatavuus tai toisin sanoen sen puute.
Koska kysynta voi ylittdd resurssit tarkoittaa se sitd, ettd yritys ei ole aina
saatavilla, mika voi vaikuttaa negatiivisesti asiakkaihin. Yritys voi joutua valilla
kieltaytym&an toista, jolloin tilanne voi johtaa siihen ettd osa mahdollisista
asiakkaista ajautuukin kilpailijoille. Joten heikkouden liséksi tama voidaan kokea

myo6s uhkana yritykselle.

4.6.3 Mahdollisuudet

Toimialan laajeneminen on yksi yrityksen mahdollisuuksista, toimeksiantajan

tarkoitus on aloittaa IV- alan palveluilla, mutta tulevaisuudessa palveluihin voisi



39

lisatd myos lampoon liittyvat asennukset ja korjaukset. Talloin yritys laajentaisi
toimialaansa IV-alasta LVI- alaan. Yrityksen mahdollisuutena tulevaisuudessa on
my0s laajeneminen. Mahdollisuutena olisi palkata tydvoimaa, jolloin yrityksella olisi

enemman resursseja vastata mahdollisiin asiakkaiden tarpeisiin.

Toimialuetta on mahdollista myds laajentaa, jos yritys saavuttaa vakaan aseman
jossa matkakustannukset eivat ylitd tuloja. Toimialueena toimii Laihia, Vahakyro
Isokyr6 ja Vaasa. Mutta lahialueella on myos useita muita mahdollisuuksia, yritys

voisi laajentaa muun muassa Eteld- Pohjanmaan suuntaan.

4.6.4. Uhat

Pienten IV-alan yritysten uhkana voidaan pitdd mahdollisia suuryrityksia, jolloin
pienemmat jaavat jalkoihin. Suuryritykset palkkaavat saatavilla olevat
ammattilaiset ja laajentavat toimialueitaan, jolloin pienyritykset karsivat. Osa
asiakkaista haluaa nykyaikana saada kaikki samasta paikasta ja uudisrakennus
vaiheessa tdma tarkoittaa tilannetta, jossa halutaan 1V ja LVI palveluiden liséksi
esimerkiksi s&hkotyot samasta yrityksesta, kuten mahdollisesti myos kylpyhuone
tai keittiokalusteet ja sisustusvinkit. Talloin pienyritykset jotka ovat suuntautuneet

yhdelle alalle voivat karsia tappioita.

Tulevaisuudessa lomautusten vaikutus voi vaikuttaa uudisrakentamisen maaraan
laskevasti, jolloin yksityisasiakkaiden maara voi vahetad. Toistaiseksi vaikutusta ei
ole viela nakynyt, mutta jos nain kay, se tarkoittaisi yritykselle téiden vahenemista.
Joten on erittdin tarkeda yllapitdd asiakassuhteita myos yritysasiakkaisiin.
Yritykset jotka rakennuttavat kerros- ja rivitaloasuntoja tulevat talléin olemaan
yritykselle erittain tarkeita.



40

5 YHTEENVETO

Liiketoimintamahdollisuuden selvittamisen avulla oli tarkoitus tutustuttaa
toimeksiantaja yrityksen perustamiseen liittyviin seikkoihin ja siten selvittaa olisiko
mahdollisesti perustettavalla yrityksellda mahdollisuuksia markkinoilla. Alun teoria
osuus selventdd yrityksen perustamiseen liittyvia faktoja aina yrityksen
toimintaymparistosta toimintasuunnitelmiin. Toimeksiantajalle tarkeaa oli, etta
faktoja peilattiin itse perustettavaan yritykseen. Hyva pohja talle tydlle saatiin
lukemalla erilaisia liiketoimintasuunnitelmia, ja yritykseen perustamiseen liittyvaa

kirjallisuutta. Tyota tehdessa yhteydenpito toimeksiantajaan oli jatkuvaa.

Tyo6ta tehdessa saatiin paljon tietoa yrityksen perustamisesta ja siihen liittyvasta
tydmaarasta. Yritysta perustettaessa kannattaakin tehda hyva pohjatyd, jolloin on
helpompi lahted liikkeelle. Opintojen aikana saatuja tietoja hiottiin tyotéa tehdessa
seka saatiin syvempaa tietamysta yrityksen perustamisesta. Tyota tehdessa myos

paivitettiin aiemmin opittuja asioita taman hetkiseen tilanteeseen.

Tyon avulla toimeksiantaja pystyy kehittam&én suunnitelmiaan ja konkretisoimaan
tavoitteitaan. Teoria osuuden peilaaminen mahdollisesti perustettavaan yrityksen
toimintoihin vaati jatkuvaa yhteydenpitoa toimeksiantajan kanssa. Tyon avulla
toimeksiantajan on helpompi lahtea liikkeelle ja toteuttaa suunnitelmiaan.
Toimeksiantajalle teorian peilaaminen yritykseen toi varmuutta yrityksen
perustamista varten. Tyon avulla saaduista tiedoista toimeksiantaja sai varmuutta

suunnitelmilleen.

Tyon perusteella voitaisiinkin sanoa, ettéd perustettavalla yrityksella nayttaisi
olevan mahdollisuuksia sekd kannattavuutta markkinoilla. Yrityksen toimialalla on
Kilpailijoita, mutta myods asiakkaita. Taman hetkinen yleinen tyéllisyystilanne ei
naytd hyvalta lomautuksineen ja tyottomyyslukuineen. Mutta rakennusalalla on
ainakin toistaiseksi ollut tarjottavanaan t6itd ymparivuoden. Toimeksiantaja sai

tyon avulla tukea yrityksen perustamista varten.
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