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Opinnaytety0 toteutettiin toimeksiantona Tampereen Kiinteistotaito Oy -yrityk-
selle. Tampereen Kiinteistotaito Oy perustettiin vuonna 2014 ja sen toimialana on
tuottaa rakentamisen asiantuntijapalveluita. Toimeksiannossa keskityttiin tarkas-
telemaan yrityksen yhta palvelumuotoa; asbesti- ja haitta-ainekartoitusta. Tarkoi-
tuksena oli toimittaa yritykselle kirjallinen liikketoiminnan kuvaus, seka tarkastella
opinnaytetyossa yrityksen riskienhallintaa ja markkinointiviestinnan mahdolli-
suuksia.

Liiketoiminnan kuvaus toteutettiin Business Model Canvas (BMC) menetelmalla.
Menetelma valittiin sen visuaalisen helppolukuisuuden ja selkean esityksen pe-
rusteella. BMC on luottamuksellinen aineisto, joka on poistettu julkisesta rapor-
tista.

Riskienhallinnan tavoitteena oli tunnistaa toimeksiantajan sisaiset ja ulkoiset ris-
kit, jotta yrittdjan on mahdollista miettid ennaltaehkaisevia toimenpiteita riskien
valttamiseksi. Apuna kaytetiin SWOT-analyysia, jota luottamuksellisuuden vuoksi
ei julkaista raportissa. Markkinointiviestinnan mahdollisuuksia tarkasteltiin pien-
yrittajan nakokulmasta ja kartoitettiin mahdollisimman toteutettavissa olevia kei-
noja hyodyntaa digitaalista markkinaviestintaa.

Kehitys- ja jatkotoimenpiteina ehdotetaan, etta yritys panostaa nakyvyyteen sah-
koisissa markkinointikanavissa seka toteuttaa kohdennettua markkinointiviestin-
taa eri asiakaskohderyhmien valilla.
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Objective of this study was to document business model for Tampereen Kiin-

teistotaito Oy. Tampereen Kiinteistotaito Oy was established 2014 and it is offe-
ring consultant services in construction industry. Work was concetrating on one
of the services offered by the company: asbestos and pollutant material survey.

The Business model was described using Business Model Canvas (BMC) met-
hod. This method was chosen for its clear and visual appearance. Due to the
confidentiality of the BMC, it is not publised as part of the thesis work.

Objectives of the risk management was to identify internal and external risks
company has today. Based on the identified risks and the SWOT analyzes, ent-
repreneur has tools to continue reducing and preventing risks. Marketing com-
munications target was to identify how small business can utilize the digital mar-
keting options to reach customers even better.

Findings indicate that the visibility in the digital marketing platforms is essential
to reach customers. Company could study how to utilize focused marketing for
different customer segments and this way enhance building new customer rela-
tionships.

Key words: business plan, risk management, marketing communication
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1 JOHDANTO

Opinnaytetyon tarkoituksena on kuvata Tampereen Kiinteistotaito Oy:n liiketoi-
minta. Yritys on toiminut jo vuodesta 2014, mutta kirjallinen liikketoimintasuunni-

telma on yritykselta puuttunut.

Yritys on yhden hengen osakeyhtio, jonka vuoksi toimeksiantaja halusi kirjalli-
sen lilkketoimintakuvauksen ohella nostaa tarkastelun kohteeksi myds riskienhal-
linnan, seka markkinointiviestinnadn mahdollisuudet. Opinnaytetydssa tullaan
painottamaan naita asiakokonaisuuksia, tavoitteena on antaa yritykselle tyoka-

luja tulevaisuuteen naiden osa-alueiden osalta ja kiteyttaa liikeidea.

Opinnaytetyé on muodoltaan toiminnallinen, jonka tuotoksena on kirjallinen ku-
vaus yrityksen liiketoiminnasta toimeksiantajayritykselle. Liiketoimintamalli kuva-
taan kayttaen Business Model Canvas (BMC) menetelmaa. Raportissa kaydaan
lapi BMC:n eri osa-alueet yrittdjan nakdkulmasta. Lopullinen BMC toimitetaan

vain yrittajan kayttoon, eika sita julkaista osana tata raporttia.

Riskienhallinnan osuudessa kaydaan lapi yrityksen operatiiviset ja taloudelliset
riskit, seka tuodaan esiin toimeksiantajan taman hetken merkittavimmat riskit.
SWOT-analyysin avulla kuvataan yrityksen toimintaa ja kartoitetaan toimenpi-
teet, joiden avulla yrittaja sailyttaa yritystoiminnan vahvuudet, poistaa tunniste-

tut heikkoudet seka ymmartaa ulkopuolelta tulevat mahdollisuudet ja uhat.

Sahkoisen markkinointiviestinnan osuudessa tarkastellaan markkinointiviestin-
taa yleisesti, seka kartoitetaan niitéa sahkoisen viestinnan mahdollisuuksia, jolla

pienyrittaja voi jatkossa kehittda ja edesauttaa yritystoimintaansa.



2 TAMPEREEN KIINTEISTOTAITO OY

2.1 Yrityksen kuvaus

Tampereen Kiinteistotaito Oy on yhden henkilon osakeyhtid, jonka tavoitteena
on tyOllistaa yrittaja ja turvata yrittajan elinkeino. Yrityksella ei talla hetkella ole
kasvutavoitteita. Tama seikka on hyva tunnistaa, kun myéhemmin pohditaan

tarkemmin riskienhallinnan ja markkinointiviestinnan asiakokonaisuuksia.

Toimeksiantajan mukaan yrityksen toimenkuvaan kuuluvat:
- asbesti- ja haitta-ainekartoitukset
- kiinteistdjen ja huoneistojen kuntoarviot/tutkimukset
- valvonta
- vastaavan tyonjohtajan palvelut
- kustannuslaskenta ja tydselvitykset
- pinta-alamittaukset

- vedeneristystarkistukset

Yrittajan mukaan ylla mainituista palvelutuotteista asbesti- ja haitta-ainekartoi-
tukset ovat selkeasti olleet yrityksen tydllistavin osuus. Tahan on vaikuttanut
vuonna 2016 voimaan tullut asbestilain uudistus (Valtioneuvoston asetus as-
bestityon turvallisuudesta 798/2015). Lakiuudistus velvoittaa ennen vuotta 1994
valmistuneille rakennuksille tehtavan analyysin seka toimenpide-ehdotuksen

ennen purku- ja korjaustoiden aloittamista.

Yrityksen tyontekija on koulutukseltaan rakennusmestari, seka Asbesti- ja
haitta-aineasiantuntija (AHA-asiantuntija). AHA-asiantuntijalla on Rakentamisen
sertifikaatti asbesti- ja haitta-ainekartoituksiin, jonka myontaa Eurofins Expert
Services (aiemmin myonnetty VTT:n toimesta). Yritys toimii seka kuluttaja — etta
yrityssektorilla.



2.2 Toimeksiannon kuvaus

Yrittajan kanssa sovittiin, etta liiketoimintamallin kuvaukseen kaytetaan Business
Model Canvas menetelmaa. Nain yrittajan on helppo visuaalisesti tarkastella
suunnitelmaa, seka yllapitaa sita tulevaisuudessa. Yrityksen toimenkuvaan kuu-
luu useita palvelutuotteita ja tassa toimeksiannossa keskitytaan asbesti- ja haitta-

aine palvelun tuottamiseen.

Riskien tunnistaminen kuvataan SWOT-analyysin avulla, jonka pohjalta yrittaja

voi tehda riskienhallintaa ja tehda tarvittavia toimenpiteita riskien ehkaisemiseksi.

Markkinointiviestinndn mahdollisuuksien kartoitus haluttiin tehda nimenomaan
pienyrittdjan nakokulmasta. Millaisia keinoja on tarjolla mahdollisimman pienella
budjetilla, resurssoinnilla ja tyopanoksella. Tehtavassa keskityttiin digimarkki-

noinnin osa-alueeseen sen nykyaikaisuuden ja tehokkuuden vuoksi.



3 LIKETOIMINNAN KUVAUS

3.1 Liiketoimintasuunnitelma vs. liiketoimintamalli

Liiketoimintasuunnitelma (LTS) tarkoittaa tulevan tai jo olemassa olevan yritys-
toiminnan suunnitelmaa. Suunnitelmassa kaydaan lapi toimet, joita yrityksen on
tehtadva menestyakseen. (Hesso 2015, 12). Liiketoimintasuunnitelman avulla
suunniteltua yritystoimintaa voidaan esitellda mm. rahoittajille tai likekumppa-

neille (Osaava yrittaja. n.d.).

Olennaista liiketoimintasuunnitelmassa on realistisesti tarkastella yrityksen toi-
mintaan liittyvia kuluja, budjetoida niita ja konkreettisesti suunnitella, kuinka ne

tullaan suunnitellulla toiminnalla kattamaan (Yrityksen perustaminen. n.d.).

Liiketoimintamalli kuvaa sita, miten yritys toteuttaa omaa strategiaansa. Liiketoi-
mintamalli yhdistaa asiakasnakokulman, yrityksen tuotantoprosessin, kumppanit
seka rahavirrat. Liiketoimintamalli kertoo seka visuaalisesti etta sanoin: Kuka on
tuleva asiakkaamme ja mita han meiltd haluaa? Miten saamme asiakkaan kiin-
nostumaan ja ostamaan? Mita teemme ja milla, etta tuotteet ja palvelumme ovat
strategian mukaisesti laadukkaita? Milla logiikalla asiakkaalta tulee rahaa?
(Hesso 2015, 85)

Toimeksiantajalla ei ole kirjallista liiketoimintasuunnitelmaa, eika -mallia. Yrityk-
sen nykyinen liiketoimintamalli paatettiin kuvata Business Model Canvas mallia

kayttaen, jota yrittaja voi hyodyntaa ja paivittaa helposti tulevaisuudessa.

3.2 Business Model Canvasin rakenne

Liiketoimintamalli voidaan kuvata monella eri tapaa. Toimeksiantajalle valittu to-
teutustapa on Business Model Canvas (BMC). BMC on Alexander Osterwalde-
rin alun perin kehittdma visuaalinen ja yksinkertainen tyévaline liiketoiminnan
kuvaamiseen. Harward Business review:n sivuilla Alexander Osterwald kuvaa
lyhyella videolla BMC mallia (Osterwald 2013).



Business Model Canvas kuvataan useimmiten taulukkona, joka on jaettu 9 eri
rakennuspalikkaan. Naiden eri rakennuspalikoiden avulla katetaan yrityksen an-
saintalogiikkaan ja liiketoimintaan liittyvat elementit: asiakas, arvolupaus, raken-
teet ja taloudellinen toimintakyky. Toisin sanoen kaikki se, mita myos perintei-

seen liiketoimintasuunnitelmaankin kuuluu.

BMC:n rakennuspalikat (Kuva 1) koostuvat elementeista, joiden sisaltdéa kuva-

taan seuraavasti (Onnistu yrittgjana. n.d.):

1. Arvolupaus: yrityksen tarjoamat tuotteet ja palvelut
2. Asiakkaat

a. Asiakasryhmat: Ketka ovat tarkeimpia asiakkaat? Millainen on tyy-
pillinen asiakas? Millaisia erilaisia asiakasryhmia yritys palvelee?

b. Asiakassuhde: Miten asiakkaisiin ollaan yhteydessa? Lahete-
taanko sahkopostia, otetaanko yhteytta puhelimitse tai jollain auto-
maattisella jarjestelmalla? Miten uusia asiakkaita saadaan?
Kuinka asiakas saadaan ostamaan uudelleen?

c. Kanavat: Miten ja missa asiakkaat voivat kuulla yrityksen palve-
luista ja tuotteista? Mista he voivat ostaa niita?

3. Infrastruktuuri

a. Kumppanit: Mitka kumppaniyritykset auttavat yritysta menesty-
maan? Voiko yritys sopia yhteisty0sta, joka hydédyntaa molempien
osapuolien liiketoimintaa?

b. Ydintoiminnot: Mita asioita yrityksessa pitaa tehda, jotta se voi
tuottaa lilkeidean mukaisia tuotteita tai palveluita asiakkaille? Tar-
vitaanko koulutusta, miten tuotanto jarjestetaan, miten markki-
nointi hoidetaan, jakelu, yllapito jne.

c. Resurssit: Millaisia resursseja yritys tarvitsee liittyen esimerkiksi
koulutukseen, tuotantoon, markkinointiin tai jakeluun.

4. Kustannukset ja tulot
a. Kulurakenne: Mista yrityksen kulut muodostuvat?

b. Tulovirrat: Mista yrityksen tulot syntyvat?
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KUVA 1. BMC/SCS5 Liiketoiminnan malli (Liikkanen 2016, Osterwalder ym. 2010)

Ylla mainittuja elementteja kuvataan seuraavissa kappaleissa toimeksiantajan
nakokulmasta. Yrittdjan toiminnan kuvaus on muotoutunut yrittdjan kanssa kay-

tyjen keskustelujen perusteella.

3.3 Business Model Canvas liiketoimintamalli

3.3.1 Liikeidean kiteytys

Vaikka liikeidea ei varsinaisesti ole osa BMC:n kuvausta, nahtiin tarpeelliseksi
toimeksiantajan kanssa kirjata myos liikeidean kiteytys toiminnan selkiytta-
miseksi. Liikeidean kiteytyksen tarkoitus on kuvata lyhyesti liiketoiminta ja se vas-

taa ytimekkaasti seuraaviin kysymyeksiin:

Mita? Tuotteet tai palvelut, joita yritys tuottaa. Kirjoitetaan auki niin
selkeasti, ettd seka mahdollinen asiakas etta rahoittaja ymmartavat
niiden lisdarvopotentiaalin asiakkaalle ja yritykselle.
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Miten? Kerrotaan se logiikka, jolla yritys saa tuotteet tai palvelut asi-
akkaan tietoon ja ostettavaksi. Maaritellaan alustavasti yrityksen
strategia eli pelisuunnitelma.
Kenelle? Yrityksen asiakkaat maariteltyna siten, etta yritys erottuu
massasta. (Hesso 2015, 24)

Toimeksiantajayrityksen kiteytettyna liikeideana on toimittaa yrityksille ja yksityi-

sille henkilGille asbesti- ja haitta-ainekartoituksen asiantuntijapalveluita.

3.3.2 Arvolupaus: tuotteet ja palvelut

Tuote muodostuu kolmesta kerroksesta. Ne ovat ydintuote, mielikuvatuote ja laa-
jennettu tuote. Ydintuote vastaa kysymykseen: "Mika on se ydinhyéty, jonka asia-
kas tuotteen kautta saa?”. Mielikuvatuotteen avustavat osat sen sijaan tekevat
tuotteesta markkinoinnillisesti kiinnostavan. Laajennettu tuote kasittaa esimer-
kiksi lisapalveluja ja/tai -tuotteita, jotka taydentavat ydintuotteita. (Korkeamaki,
Lindstrom, Ryhanen, Saukkonen & Selinheimo 2002, s. 47-48)

Toimeksiantajan ydintuote on asbesti- ja haitta-ainekartoitus. Kartoitukseen kuu-
luu asiakkaan tiloissa otettujen naytteiden analysointi, kirjallinen raportti tulok-
sista seka toimenpide-ehdotus. Asiakkaiden ydinhyoty on saada kirjallinen ja kat-
tava raportti tehdysta kartoituksesta ja naiden tulosten pohjalta aloittaa rakennuk-

sen korjaus-/purkuty6toimenpiteet.
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4 N

ARVOLUPAUS

Yksityiz- etta yntysasiakkaille
tarjottava kattava ja lainzaadannién
vaafimukset tayttava asbesti- ja haitta-
ainakartoifus.

Kartoituz on pakollinen ennen vuctta
1984 valmistuneisiin
Kiinteistoihin/asunteihin ja s on
tehtava ennen remontin tai purkutyon
alkamizta. Jekainen kohde on
erilainen ja naytteidenotiotarpeen
laajuus maaritellaan kohteen mukaan.
Asiakas =aa vastineeksi kattavan
raportin kartoitustyosta, sen tuloksista
zeka toimenpide-ehdotuksen.

Yritysasiakkaille tarjotaan myos AHA-
asiantuntijapalveluita erillisena

palveluna azbesti- ja haitta-
ainekartoituksen chessa.

. %

KUVA 2. Ote toimeksiantajan BMC:sta, arvolupaus

3.3.3 Asiakkaat

Asiakasryhmait

On tarkea tunnistaa mika on yrityksen tarjoaman tuotteen/palvelun kohderyhma.
Kohderyhmien maarittelya tehdaan segmentoinnin avulla, joka tarkoittaa kulut-
tajien ja yritysasiakkaiden jakamista erilaisiin ryhmiin valittujen segmentointikri-
teerien perusteella. Valituille kohderyhmille kohdistetaan juuri kohderyhman tar-
peisiin soveltuvaa markkinointiviestintaa ja luodaan kysyntaa. Jotta markkinoin-
titoimenpiteet saadaan kohdennettua mahdollisimman tarkasti, on asiakkaan
ostoprosessin ymmartaminen olennainen osa liiketoimintasuunnitelmaa. (Hesso
2015. 95)

Toimeksiantajayrityksen asiakkaat koostuvat seka kuluttaja- etta yritysasiak-
kaista. Yhteista asiakkaille on, ettd he ovat aloittamassa huoneiston/rakennuk-
sen purku- ja korjaustoita. Lakiuudistus velvoittaa ennen vuotta 1994 valmistu-
neille rakennuksille tehtavan analyysin seka toimenpide-ehdotuksen ennen
purku- ja korjaustoiden aloittamista. Yrittajan kertoman mukaan kuluttaja-asiak-

kaita on talla hetkella maarallisesti enemman, kun taas yrittdjaasiakkaat ovat
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yrittdjan nakokulmasta kannattavampia. Molempien asiakaskuntien kohderyh-

mien ostopaatdsta ohjaa siis lain asettama vaade tehtavalle kartoitukselle.

/ ASIAKASRYHMAT \

Kuluttaja-asiakas:

+ talon/asunnon
remontointi tai purku

+  tyypillisesti
kertaluontoinen
asiakassuhde

Yritysasiakas:

+ kiinteistén remontointi tai
purku

* kertaluontoinen tai

\ pitkdaikainen asiakassuhdy

KUVA 3. Ote toimeksiantajan BMC:sta, asiakasryhmat

Asiakassuhde
Asiakkaalle on pystyttava perustelemaan, mika on yrityksen tuottaman tuotteen
tai palvelun lisdarvo. Lisdarvo on se, mita asiakas saa ostaessaan ja maksaes-

saan tuotteen tai palvelun. (Hesso 2015, 17)

Toimeksiantajan tarjoaman palvelun asiakas on lainsaadannon puitteissa
velvoitettu ostamaan asbesti- ja haitta-ainekartoituksen. Yrittaja pyrkii aina
luomaan luottamuksellisen asiakassuhteen, vaikka asiakassuhde palvelun
luonteen mukaan on usein kertaluonteinen. Hyvan asiakaskokemuksen myota
ns. "puskaradio” toimii ja voi johtaa tata kautta uusiin asiakassuhteisiin. Yrittaja
kontaktoi asiakkaitaan verkkosivujen, sahkopostin tai puhelimen avulla. Tyon

aikana yrittaja raportoi asiakkaalle puhelimitse tyon etenemisesta.
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/ ASIAKASSUHDE \

Kuluttaja-asiakas:

asiakas ottaa yhteytta yrittdjdan puhelimitse, sdhkopostilla tai
verkkosivujen kautta tehdylla tarjouspyyntdlomakkeella

Yritysasiakas:

yhteydenotto tapahtuu tyypillisesti “puskaradion” kautta saadulla
tiedolla yrittajan tarjoamista palveluista

pitkaaikaisissa asiakassuhteissa yhteydenpito tapahtuu puhelimitse
kehityskohde: kohdennettu asiakasmarkkinointi uusien asiakassuhteiden

\solmimiseen /

KUVA 4. Ote toimeksiantajan BMC:sta, asiakassuhde

Kanavat

Suurin osa potentiaalisista asiakkaista ottavat yhteytta yrittajaan joko puheli-
mitse tai verkkosivujen kautta jatetylla tarjouspyyntdlomakkeella. Kun asiakas-
suhde on luotu, siirtyy kommunikointi usein sahkopostiin tai jatkuu puhelimitse.
Pitkan tahtaimen suunnitelmana yrittajan kannattaa panostaa digimarkkinointiin,

jota tarkastellaan tarkemmin luvussa 4.

O ews )

Asbesti- ja haitta-ainekartoitus
toimitetaan asiakkaalle aina
sahkdisen3 asiakirjana. Raportti
sisaltaa:
+ tiedot analysoiduista
naytteista
+ kuvat ndytteenottopaikasta
= toimenpide-ehdotuksen
Tulokset kommunikoidaan
asiakkaalle usein myds
puhelimitse/sahképostilla ennen
raportin valmistumista.

\ /

KUVA 5. Ote toimeksiantajan BMC:sta, kanavat
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3.3.4 Infrastruktuuri

Kumppanit
Yrittajan on usein solmittava kumppanuuksia ja/tai yhteistydsopimuksia muiden
yrittdjien kanssa pysyakseen markkinoilla kilpailukykyisena, kasvattaakseen lii-
ketoimintaa tai ulkoistaakseen toimintoja, joita oma osaaminen ei kata. (Hesso
2015, 159)

Toimeksiantajan tarkein kumppani on laboratoriot, joihin asiakkailta otetut nayt-
teet toimitetaan. Kumppanuuden merkitys korostuu asiakkaalle toimitettavan pal-
velun nopeudessa. On tarkeaa, etta laboratorio analysoi naytteet nopeasti ja tar-
kasti, jotta asiakkaalle toimitettava raportti voidaan valmistella ja toimittaa mah-

dollisimman nopeasti.

[ N

KUMPPANIT

Tarkeimmat kumppanit ovat
asbesti- ja haitta-aineiden
tutkimiseen erikoistuneet
laboratoriot Tampereella.
Laboratorio kasittelevat
asiakkaiden kohteissa otetut
ashesti- ja haitta-ainendytteet,
analysoi ne ja toimittaa tulokset
yrittajalle.

\ /

KUVA 6. Ote toimeksiantajan BMC:sta, kumppanit

Ydintoiminnot
Ydintoiminnoilla kuvataan kaikkea sita mita yrityksen pitaa tehda pystyakseen

tuottamaan lilkkeidean mukaisia palveluita (Onnistu yrittgjana. n.d.).

Asbesti- ja haitta-ainekartoituksen toimintaprosessi on lahtdkohtaisesti hyvin
suunniteltu, mutta selkeasti esiin tulleita kehittdmiskohteita yrittajalld on markki-

noinnin suunnittelussa ja sita kautta nakyvyyden kehittamisessa.
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/ YDINTOIMINNOT \

Palvelun tuctantoprosessi

+ kirjallinen sopimus asiakkaan
ja yrittajan valilla

+ naytteiden ottaminen

+ nadytteidenottokohtien
tallennus kameralla

+ niytteiden vienti
laboratorioon

+ laboratoriotulosten
perusteella tehty laaja
raportti asiakkaalle

+ raportin toimitus asiakkaalle

Asiakas odottaa kattavaa ja

selkedtd raporttia, jonka

perusteella tehddan

jatkotoimenpidepastikset.

Yrittajan asiantuntemus pitad

olla alan vaatimien s33d&sten

QJkﬂinen. /

KUVA 7. Ote toimeksiantajan BMC:sta, ydintoiminnot

Resurssit

Henkilostosuunnittelu on tarkea osa liiketoimintasuunnitelmaa. Yrityksen pitaa
kartoittaa mika on yrityksen ydinosaamista ja miten ydinosaaminen yllapidetaan.
Ydinosaaja on yrityksen sellainen henkild, jonka tydpanos on yrityksen kannalta

tarkea. Yhden henkilon yrityksessa ydinosaaja on yrittja itse. (Hesso 2015, 158)

Toimeksiantaja on oman yrityksensa ydinosaaja. Tama edellyttaa jatkuvaa am-

mattitaidon kehittamista, seka ymmarrysta alan rajoista ja vaatimuksista.

/ RESURSSIT \

Yrittdjan ammattiosaaminen:

+ tarvittava ajantasainen
koulutus

+ alan laaja tuntemus

+ voimassaoleva sertifiointi

Tuotanto:

+ laboratorichenkilékunnan
ammattipatevyys

Markkinointi:

= wverkkosivut

= kohdennettu markkinointi

» hakukonenakyvyys

o /

KUVA 8. Ote toimeksiantajan BMC:st3, resurssit
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3.3.5 Kustannukset ja tulot

Kulurakenne

Yrityksen kustannukset jaetaan muuttuviin ja kiinteisiin kuluihin. Palveluyrityk-
sessa muuttuvat kustannukset ovat yleensa pienia, koska kustannukset synty-
vat, kun palvelua tuotetaan. Kiinteiden kustannusten maara ei ole riippuvainen
myynnin maarasta, vaan kustannukset syntyvat aikaperusteisesti esim. vakuu-
tuskustannukset, palkat, vuokrat, puhelinkustannukset jne. (Osaava yrittgja.
n.d.)

Koska toimeksiantaja on palveluntuottaja, ovat muuttuvat kustannukset sidok-
sissa palvelun myyntiin. Kiinteista kustannuksista voidaan palvelun kannalta tar-
keimpina mainita tarvittavat tyokalut, kuten naytteenottolaitteet, auto, tietokone

ja puhelin.

/ KULURAKENNE \\

Muuttuvat kustannukset:

= laboratoriondytteet

Kiintedt kustannukset:

= tybkalut:
naytteenottolaittest, auto,
puhelin, tietokone,
ohjelmistot

» vakuutukset

\-ulknigtettu kirjanpito /

KUVA 9. Ote toimeksiantajan BMC:sta, kulurakenne

Tulovirrat

Asiakas maksaa ostamastaan tuotteesta tai palvelusta. Yrityksen tavoitteena on
tehda voitto ja samalla tuottaa kohderyhman asiakkaalle lisaarvoa. Yrityksen hin-
noittelumenetelma kertoo, mihin tekijéihin valitut hinnat perustuvat. (Hesso 2015,
113)

Yleisimpia hinnoittelumenetelmia ovat:
- katetuottohinnoittelu, jonka tavoitteena on, ettd myytavan tuot-
teen tai palvelun hinta kattaa kaikki sen valmistamisesta tai tuot-

tamisesta syntyneet kustannukset. Voittoa tavoitteleva yritys myy
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tuotettaan tai palveluaan kustannuksia korkeammalla hinnalla.
Nain myyntikate kattaa kiinteat kustannukset, ja yritykselle jaa
myyntikatteen ja kiinteiden kustannusten erotuksena voittoa.

- omakustannusperusteinen hinnoittelussa yritys laskee kaikki
kustannukset tuotteen tai palvelun tuottamisesta sen myymiseen
ja saamiseen asiakkaan kayttoon. Kaikki kustannukset kohdiste-
taan tuotteelle tai palvelulle, ja saatuun summaan lisataan voitto-
marginaali.

- markkinapohjaisessa hinnoittelussa yrityksen tuotteen tai palve-
lun hinta maaraytyy markkinoiden hintatason perusteella. Maari-
telty hinta kattaa kustannukset. (Hesso 2015, 113-114.)

Toimeksiantajan tulovirrat syntyvat myydyista palveluista. Palvelun hinnoitteluun

vaikuttavat kartoituskaynti, naytteiden otto ja raportointi.

e

"

Asiakas maksaa sovitun hinnan
kartoituskaynnista ja
raporteinnista.

lokainen nayte veloitetaan
yksikkdhinnaston mukaisesti.

~

TULOVIRRAT

/

KUVA 10. Ote toimeksiantajan BMC:st3, tulovirrat

3.4 SWOT-analyysi

Yritystoimintaa arvioidaan yritys- ja ymparistéanalyysin (SWOT) avulla (Kuva 11).

SWOT-analyysin tarkoituksena on kartoittaa yrityksen sisaiset vahvuudet ja heik-

koudet seka ulkopuoliset uhat ja mahdollisuudet. (Humphrey, S. A. 2005)

Yrityksen vahvuudet ovat niita yrityksen sisaisia tekijoita, joihin yritys
pystyy itse vaikuttamaan. Vahvuudet ovat se perusta, jonka varaan
yritystoiminta rakennetaan. Niitd voidaan entisestdan vahvistaa ja
kayttaa paremmin hyvaksi.
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Heikkoudet pitaa mahdollisuuksien mukaan pyrkia poistamaan. Mi-
kali heikkouteen ei kyeta vaikuttamaan, kannattaa miettia onko se
mahdollista kiertaa tai korvata.

Mahdollisuudet ja uhat vaikuttavat yritykseen ulkopuolelta, jonka
vuoksi yritys ei voi niihin suoraan vaikuttaa. Yritys voi kylla pyrkia
hyddyntamaan mahdollisuuksia ja varautua uhkiin, mutta se ei voi
poistaa tai muuttaa niita. (Osaava yrittaja n.d.)

VAHVUUDET HEIKKOUDET
- yrittajan ammattitaito - syrjainen sijainti
- yrittajan pitkad kokemus alalta - epakaytanndllinen toimtila
- hyvat suhteet toimittajiin - vanhahko konekanta
- yrittajan henkilkohtaiset kontaktit - puutteet markkinointiosaamisessa
- vakiintuneet asiakassuhteet
MAHDOLLISUUDET UHAT
- tuotannon automatisointi - yrittéjan tyckyvyn heikkeneminen
- energiatehokkuuden parntaminen - kilpailun kiristyminen
- alihankintayhteistydn lisaaminen - heikkeneva taloustilanne
- 0saavan tydvoiman saatavuus

KUVA 11: esimerkki SWOT-analyysista

Toimeksiantajan SWOT-analyysissa tarkeimpina vahvuuksina esiin tulivat yritta-
jan hyva koulutus ja alan sertifiointi, jotka mahdollistavat asbesti- ja haitta-aine-
kartoitusten teon. Heikkoutena painottui selkeasti resurssointi. Yksityisyrittajana
toimeksiantajalle ei ole tarvittavia resursseja esimerkiksi myyda palveluaan laa-

joihin projekteihin. Myds oman toiminnan kehittdmiseen on rajallinen aika.

Toimeksiantajalla on kuitenkin mahdollisuus solmia yhteistydosopimuksia ja laa-
jentaa toimintaansa kayttamalla alihankkijoita. Uhkien paakohtana esiin nousi-
vat yrittdjan oma terveys ja hyvinvointi, joiden yllapito on yrityksen toiminnan

kannalta olennainen.
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4 SAHKOINEN MARKKINOINTIVIESTINTA

4.1 Myynti ja markkinointi

Yrityksen markkinoinnin tehtavana on selvittda millainen kysynta tuotteella/pal-
velulla on, lisata kysyntaa seka luoda ja yllapitaa kilpailua ja tata kautta parantaa
yrityksen kannattavuutta. Edella mainittuja tehtavia varten suunnitellaan, mita
markkinoinnin kilpailukeinoja yritys asiakasmarkkinoinnissaan kayttaa. Markki-
nointimixiksi (marketing mix) kutsutaan sitd yhdistelmaa, jonka yritys rakentaa
erilaisista kilpailukeinoista. Professoreiden Neil Bordenin ja Jerome McCarthyn
1960-luvulla kehittamaa kilpailukeinojen yhdistelmaa kutsutaan 4P-malliksi (4P

model), jonka mukaan yrityksen markkinointimixin osat ovat:

Tuote (product)

Hinta (price)

Jakelu/saatavuus (place)

Markkinointiviestinta (promotion)

Yrityksen kilpailukeinoista tulisi muodostua toisiaan taydentava kokonaisuus,
jonka avulla saavutetaan asetetut markkinoinnin ja liiketoiminnan tavoitteet.
(Bergstrom & Leppanen 2014, 127)

Markkinointiviestintda on yksi neljasta markkinointimixin (4P) peruselementeista
(Ammattijohtaja 2018).

4.2 Markkinointiviestinta kilpailukeinona

Yrityksen tavoitteena on saattaa yrityksen tuotteet ja palvelut omien kohderyh-

miensa tietoon. Markkinointiviestinnan avulla luodaan kysyntaa halutussa kohde
ryhmassa ja muutetaan kysynta rahaksi eli myydaan. "Nain markkinointiviestinta
on eniten ulospain nakyva kilpailukeino, jolla luodaan mielikuvia tuotteista ja he-

ratetdan ostohalua.” (Hesso 2015, 119)
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"Perinteisen markkinointiviestinnan muodot ovat mainonta (advertising), henki-
|I6kohtainen myyntity6 (personal selling), myynninedistaminen eli SP (sales pro-
motion) seka tiedotus- ja suhdetoiminta eli PR (public relations).” (Bergstrom &
Leppanen 2014, 130) Yrityksen omat resurssit ja budjetti maarittelevat kuinka ja

mitd markkinointiviestinnan eri muotoja halutaan kayttaa.

Yksityisyrittajan, kuten toimeksiantajakin on, markkinointibudjetti ei ole usein-
kaan suuri, eika markkinointiviestintdan ole resursseja paneutua samalla tavalla
kuin isommissa yrityksissa. Sahkoinen markkinointi mahdollistaa edullisen ja

seurattavan mainonnan toteuttamisen pienellakin budijetilla.

Asiakasymmarrys on markkinointiviestinnan suunnittelun perusta. Markkinoijan
tulisi selvittda, miten eri kohderyhmat (Kuva 12) kayttavat medioita ja miten
mahdolliset ostajat tavoitetaan tehokkaimmin. (Bergstrom & Leppanen 2014,
259)

Kenelle viestitaan?

ykyiset Mahdoliset Entiset | - Cirrea henkiosts
ostajat uudet ostagat ostgfal ]

— Oxmitstajat, rahoitajar

LATITLETEE Yrivykset, muut
kot abkoudet organtsaation
—_— Mediat, =unm yieisd
Lopadlied Waikutiajal,
o yetam suosittelijat ' Yol yokurmppanit

KUVA 12: Markkinointiviestinnan erilaisia kohderyhmia (Bergstrom & Leppanen
2014)

4.3 Markkinointiviestinnan tavoitteet ja keinot

Markkinointiviestinta suunnitellaan yleensa kohderyhmittain siten, etta viestin-
nasta muodostuu haluttu yhtenainen ja saman linjainen kokonaisuus. Viestintaa
tulee siis tarkastella seka koko yrityksen nakokulmasta etta yksittaisen kohde-

ryhman nakdkulmasta. (Bergstrom & Leppanen 2014, 260)
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Toimeksiantajayrittajan kanssa kaydyissa neuvotteluissa paadyttiin keskitty-
maan yrityksen sahkoiseen markkinointiviestintaan: yrityksen verkkosivuihin

seka kohdennetun digimarkkinoinnin mahdollisuuksien kartoittamista.

4.3.1 Yrityksen verkkosivut ja hakukonenakyvyys

Nykyaan palveluntuottajia kilpailutetaan yha enenevassa maarin internetissa.

Pitkaaikaisen markkinointiviestinnan yksi tarkeimmista keinoista on yrityksen
verkkosivut, joiden tulisi olla mahdollisimman helppokayttdiset ja informatiiviset.
Onkin tarkead ymmartaa kenelle verkkosivut ovat tarkoitettu, kun verkkosivuja

luodaan tai uudistetaan. (Bergstrom & Leppanen 2014, 272)

Alla olevassa listauksessa (Kuva 13) on lueteltu kattavasti mita kaikkea informaa-
tiota verkkosivuilla voi olla. Yrittajan pitaa miettia mitka ovat ne asiakkaiden kri-

teerit, joiden perusteella asiakas kontaktoi juuri omaa yritysta.



Verkkosivuston sisilto

Miksi tirkeia tai hyva olla esilla

organisaatiosta ja menestyksestd

Yrityksen esittely (historia, nykypdivé, | Tarinankerronta, kuvat ja faktatiedot luovat luottamusta yritykseen
tulevaisuus), tietoa lilketeiminnasta,

ja tuotteisiin. Jos yritys tai verkkosivu on uusi ja tuntematon, on
hyvi tuoda esille yrittdjien tausta ja kokemus uskottavuuden
lisdamiseksi.

Tietoa ihmisisté ja yhteystiedot

Yritys saa kasvot. lhmisten esittely on tirkesd varsinkin palvelualan
yrityksissi. Asiakkaan on helppo ottaa yhteytta oikeaan henkiléon.

Tietoa tarjoomasta, yksittiisistd
tuotteista ja lisipalveluista

Tati tietoa sivuilla kivijat yleensi tarvitsevat. Yrityksen lajitelma ja
valikoima voidaan esitelld kuvien, tekstien ja videoiden avulla.
Tarkeia on kertoa, mistd ja miten tuotteita ja lisapalveluja voi ostaa.

kayttajalle hyodyllista sisaltoa

Kayttdopastusta, vinkkejs ja muuta

Sivustolla tarjotaan kiyttéjia kiinnostavaa ja hyddyttavia sisaltos,
jota kayttdjat voivat ladata ja myds jakaa muille.

Tietoa asiakaspalvelukanavista:
vaihtoehdot, aukioloajat

Kavijat voivat valita itselleen sopivimman palvelukanavan, esim.
chatin, sahkoposti- tai tekstiviestin, puhelinkeskustelun tai
videoneuvottelun. Asiakaspalvelu on sujuvampaa.

viihdykkeita

Tarjouksia, houkuttimia, kilpailuja,

Satunnainen kavija viipyy sivulla pidemp&an, ja hanelts voidaan
pyytas esim. yhteystiedot. Kanta-asiakkaat vierailevat sivuilla
useammin ja heille voidaan kohdentaa uusia tarjouksia.

tarkoitettu ja ketki ovat olleet

erityisen tyytyvaisia

Tietoa asiakkaista: kenelle tuotteet on | Kaytetaan referenssina eli suosittelijoina varsinkin palvelujen

markkinoinnissa. Voidaan esitell toteutettuja projekteja tai
valikoituja tyytyviisten asiakkaiden kommentteja.

Uutisia: uudet uutiset ja uutisarkisto

Kertovat, etta yritys on virei ja sielld tapahtuu. Uutisia kannattaa
kertoa riittavan usein. Asiakkaalle tarjotaan mahdollisuus tilata
uutiskirje, jonka avulla vahvistetaan asiakassuhdetta.

Medialle tietoa

Media/toimittaja saa helposti kuvia, talousfaktoja, uutisteksteja ja
tietaa, keneen voi ottaa yhteytta esimerkiksi haastattelua varten.

Eri kieliversiot

Tarkeimmat kohderyhmit saavat tietoa ja voivat asioida yrityksen
kanssa haluamallaan kielelld. Asiakastyytyvaisyys paranee.

Usein kysytyt kysymykset Q & A, FAQ
tai HELP

Asiakas saa nopeasti vastauksen johonkin ongelmaan tai pulmaan.
Yrityksen asiakaspalvelu ei kuormitu ja rahaa sddstyy.

Tietoa yritysvastuusta

Seki media ettd asiakkaat ovat kiinnostuneita tisti. Tieto luo
luottamusta yritykseen ja sen tapaan toimia avoimesti ja
vastuullisesti.

Keskustelut, blogit

K&vijat voivat keskustella myés keskendin, ja yrityksen edustaja voi
osallistua keskusteluun tai tuottaa sisilté, jota jaetaan muille.

Tietoa avoimista tyopaikoista
yrityksessa

Omat verkkosivut ovat ilmainen rekrytointikanava. Voidaan saada
avoimen haun kautta sopiva ty&ntekiji nopeasti ja vaivattomasti.
Kertoo myos yrityksen toiminnan kehittymisesta.

Sivukartta ja hakumahdollisuus

Kavijan on helpompi léytda etsimansa tieto tai toiminto.

Some-linkit: Facebook, Twitter,
YouTube, Instagram jne.

Kavijan on helppo jakaa kiinnostavaa tai hyddyllista sisaltoa. Yritys
voi saada uusia seuraajia ja mahdollisia uusia asiakkaita.

Tietoa yhteistytkumppaneista ja
sponsoroinnista

Verkottuminen muiden yritysten kanssa ja omien
sponsorointikohteiden esittely luo mielikuvaa vastuullisuudesta ja
yhteistyokyvysta.

Tietosuojaseloste ja evisteet

Herattad luottamusta, kun asiakkaalle kerrotaan tietosucjasta,
evisteistd, tiedon keraamisestd ja kiyttotavoista.

KUVA 13: Verkkosivujen sisaltd (Bergstrom & Leppanen 2014, 274)

4.3.2 Kohdennettu digimarkkinointi

Perinteisen markkinoinnin rinnalle on enenevassa maarin tullut digitaalinen
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markkinointi. "TNS Gallupin mukaan internetin parissa vietetaan lahes nelja ker-

taa enemman aikaa paivassa verrattuna printtimediaan.
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Kohdennetulla digimarkkinoinnilla yritys yksinkertaisesti yrittaa tavoittaa sille oi-

keita asiakkaita.” (Markkinointisuunnitelma n.d.)

Yrittaja kohdentaa markkinaviestinsa tietylle asiakasryhmalle, asiakkaiden kiin-
nostuksen kohteiden mukaan. Hakukonemarkkinointi on keino lisata yrityksen

nakyvyytta internetissa, josta tietoa useimmiten nykypaivana haetaan. (Hesso
2015, 132).

Hakusanamarkkinoinnilla tarkoitetaan sita, etta yrittdja maksaa nakyvyydesta ha-
kukoneissa. Yrityksen mainos tulee kohderyhman nakyviin ensimmaisten jou-
kossa, kun asiakas etsii palveluntarjoajaa hakukoneilla. Googlen palvelu haku-

sanamarkkinoinnista kiinnostuneille on Google AdWords. (Hesso 2015, 134)

Google Analytics on ilmainen palvelu, jonka avulla pystytaan tarkasti seuraa-
maan esimerkiksi mista internetsivulle tuleva vierailija tulee ja kauanko he si-
vulla kayttavat aikaa (Hesso 2015, 136).

Google My Business on yritysprofiilin luomiseen ja yllapitamiseen tarkoitettu
palvelu, jonka avulla yritys voi jakaa tietoa ja antaa asiakkaiden arvioida yrityk-

sen palvelua (Google n.d.).

Nakyminen erilaisissa sahkoisissa hakemistoissa ja luetteloissa (directories) on
monelle b-to-b -yritykselle tarkeaa. Hakemistoista ja luetteloista etsitaan varsin-
kin harvemmin kaytettavia tarvikkeita ja palveluita, ja hakemistonakyvyys on
merkittava keino saada uusia asiakaskontakteja ja tarjouspyyntéja. Kohderyh-
masta riippuen yrityksen kannattaa nakya yleisluetteloiden, kuten Eniron ja Fo-
nectan lisaksi erilaisissa toimiala- ja yrityshakemistoissa. (Bergstrom & Leppa-
nen 2014, 273)

4.3.3 Lyhyen tahtaimen tavoitteet ja keinot

Lyhyen tahtaimen tavoitteena on nakyvyyden parantaminen nykyisten keinojen

avulla. Tama tarkoittaa kaytanndssa yrityksen www-sivujen paivittamista.
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Yrittajalla on toimivat www-sivut, joista selviaa yrityksen toiminnan sisaltd seka
yrityksen yhteystiedot. Www-sivut on tehty yrityksen perustamisen aikaan, eika
niita ole toimintavuosien aikana paivitetty. Nakyvyyden parantamiseksi, www-si-
vujen informatiivisuutta eri tarjottavien palveluiden osalta voisi parantaa. Jokai-
sesta palvelusta tulisi olla lyhyt kooste palvelun sisallosta, tydaika-arvio, seka
mahdolliset erityisvaatimukset. Nykyisiltd sivuilta puuttuu my6s kokonaan refe-
renssiluettelo, josta palvelua etsivan asiakkaan on helppo selata jo toteutuneita

tydhankkeita.

Jotta verkkosivut palvelevat mahdollisimman kattavasti erilaisia asiakkaita, on si-
vujen Kielivaihtoehdoksi hyva lisata myos englanninkieli. Koska yha useammin
asiakkaat selaavat nettia mobiililaitteella, on syytd myds varmistaa, etta verkko-

sivut ovat mobiiliyhteensopivat.

4.3.4 Pidemman tahtaimen tavoitteet ja keinot

Pidemman tahtaimen tavoitteena on nakyvyyden lisdaminen digitaalisissa vies-
tintdkanavissa. Sahkaisiin luetteloihin ja hakemistoihin liittyminen lisda tuntuvasti

yrittajan nakyvyytta verkossa.

Yrittajan kanssa kaydyissa palavereissa yhdeksi tavoitteeksi nostettiin myos
mahdollinen kohdennetun digimarkkinoinnin hyvaksikaytto. Yrittaja pystyisi tata
kanavaa kayttaen tavoittamaan esim. vanhaa kotia remontoivia yksityisasiak-
kaita. Tama vaatii tarkempaa perehtymista erilaisiin tarjolla oleviin rakentajien ja

remontoijien verkkosivustoihin.
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5 RISKIEN HALLINTA

Riskienhallinta aloitetaan riskien tunnistamisesta, koska tunnistamattomaan ris-
kiin ei voi varautua. Osaavayrittaja.fi neuvoo tekemaan riskien tunnistamisen ris-
kilaji kerrallaan, joka heidan mukaan helpottaa riskien havaitsemista. (Osaava

yrittaja n.d.)

Suomen Riskienhallintayhdistys jakaa vahinkoriskit Operatiivisiin, Taloudellisiin
ja Vahinkoriskeihin (Suomen riskienhallintayhdistys n.d.). Riskien tunnistamisen
jalkeen arvioidaan jokaisen riskin suuruus, jotta riskit voidaan asettaa tarkeysjar-

jestykseen. Taman jalkeen riskeja voidaan hallita.

5.1 Operatiiviset riskit

Operatiivinen riski on seuraus tapahtumasta, joka aiheutuu riittamattomista tai
toimimattomista sisaisista prosesseista, jarjestelmista tai ihmisista. Operatiiviset
riskit ovat organisaation toimintoihin liittyvia valittdmien tai valillisten vahinkojen
riskeja tai vahingollisia seurauksia maineelle, jotka voivat seurata virheista tai
puutteista organisaation sisaisissa prosesseissa. (Suomen riskienhallintayhdis-

tys n.d.)

Operatiivisia riskeja ovat henkilo-, tieto-, tuote-, ja projektiriskit.

Henkiloriskit

Henkiloriskilla tarkoitetaan henkilostosta aiheutuvia riskeja yrityksen toiminnalle
ja toisaalta riskeja, jotka voivat kohdistua yrityksen henkilostoon. Pienessa yrityk-
sessa henkiloriskit korostuvat, koska usein osaaminen on yhden ihmisen va-
rassa. (Suomen riskienhallintayhdistys n.d.) Tama on myos toimeksiantajan suu-
rimpia riskeja, koska yrittaja toimii yrityksensa ainoana tydntekijana. Yrityksen

toiminta on yrittdjan oman osaamisen, seka tyohyvinvoinnin varassa.
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Tietoriskit

Jokaisessa yrityksessa on sen toiminnalle kriittisia tietoja, esimerkiksi asiakastie-
dot, tuotannonohjauksen tiedot, tuoteideat, markkinointisuunnitelmat. Tietoa on
paljon monessa eri muodossa: henkilokohtainen osaaminen ja kokemustieto;
asiakirjat, sopimukset, ohjeet, suunnitelmat ja muut paperidokumentit seka asia-
kas-, tilaus- ja palkkatiedot yms. tietojarjestelmien sisaltama tieto. (Suomen ris-

kienhallintayhdistys n.d.)

Tietoriskien hallinnan perusta on tunnistaa yrityksen keskeiset tietoihin liittyvat
riskit. Tietojarjestelmien turvaaminen ja asiakastietojen hallinnointi korostuvat toi-
meksiantajayrityksessa. Yrittajan asiakirjat (tarjoukset, sopimukset ja raportit) on
talletettuna sahkoisessa muodossa ja asiakastietoja kasitellaan EU:n yleisen tie-

tosuoja-asetuksen (General Data Protection Regulation, GDPR) mukaan.

Tuoteriskit

Pienyrittajan tuoteriskit liittyvat pitkalti lainsaadannon ja viranomaisten maaritte-
lemiin vaatimuksiin tuotteen/palvelun osalta. Tuotteen/palvelun pitaa olla asetet-

tujen vaatimusten mukaisia. (Suomen riskienhallintayhdistys n.d.)

Toimeksiantajayrityksessa lainsdadannon maarittelemat vaatimukset maarittele-
vat yrityksen tarjoaman palvelun sisallon. Kaikki kyseiseen palvelukonseptiin liit-

tyvat viranomaismaarayksien muutokset vaikuttavat suoraan palvelun sisaltoon.

5.2 Taloudelliset riskit

Taloudelliset riskit jaetaan liike-, seka sopimus- ja vastuuriskeihin.

Liikeriskit

Liikeriskeilla liittyvat yrityksen henkiléstoon, markkinointiin, kysyntaan, tuotan-
toon ja kustannuksiin. Liikeriskien painopiste muuttuu, kun yrityksen toimintaym-

paristd muuttuu. Seuraava luettelo kertoo kattavasti, miten liikeriskeja voidaan

minimoida. (Suomen riskienhallintayhdistys n.d.)

1. Huolehdi yrityksesi avainhenkilGista
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Tee kirjallisia sopimuksia

Varaudu vahinkojen varalle

Selvitad saanndllisesti alihankkijoiden ja asiakkaiden luottokelpoisuus
Vaali hyvia liikesuhteita

Perehdy alan lainsaadantoon ja standardeihin

Nk wd

Hyodynna ulkopuolisten asiantuntijoiden, kuten tilitoimiston, kauppaka-
marin, yrittajajarjeston, mainostoimiston ja markkinatutkimuslaitosten tar-
joamia palveluja

8. Pida kiinni sopimuksista ja aikatauluista

9. Tee asiat paremmin kuin Kilpailijat

10.Suojaa yrityksen tiedot ja osaaminen

Sopimus- ja vastuuriskit

Laadukkaan ja kannattavan yritystoiminnan turvaamiseksi yrityksen on tunnet-
tava ja hallittava sopimuksiin, sopimiseen ja vastuisiin liittyvat ongelmat ja riskit.
Vastuuvahinko tai sopimusriskin toteutuminen voi aiheuttaa suuria ongelmia ja
taloudellisia menetyksia. Hyvilla sopimuksilla sopijapuolten oikeudet ja velvolli-
suudet voidaan maaritella tarkasti ja riskeja pystytaan vahentamaan. (Suomen

riskienhallintayhdistys n.d.)

5.3 Toimeksiantajan korostuneet riskit

Toimeksiantajayrityksen nakokulmasta korostuneemmat riskit ovat yrittajan oma
osaaminen ja sen kehittaminen, henkildkohtainen terveys ja hyvinvointi, seka so-

pimus- ja vastuuriskit.

Toimeksiantajayrittajan tyota ohjaa merkittavasti lainsaadanto, jonka vaatimus-
ten perusteella yrittajan on toimittava. Yrittajan on seurattava alan vaatimusten
muutoksia ja jatkokouluttaa itsedan tarvittaessa, jotta oma ammattiosaaminen on
alan vaatimusten mukainen ja kilpailukykyinen markkinoilla. Tietoja uusista vaa-
timuksista ei valttamatta ole tarjolla yhdesta selkeasta lahteesta vaan tietoja tulee
esim. aluehallintovirastolta tai Eurofins Expert Services toimesta.
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Koska yritys on yhden henkilon osakeyhtio, on tarkeaa, etta yrittaja huolehtii tyo-
kyvyn yllapitamisesta. Terveyden ja hyvinvoinnin yllapitdmisen rinnalla yrittajan
kannattaa pohtia vaihtoehtoja tilanteeseen, jossa syysta tai toisesta yrittajan oma
tyokyky ei salli tydntekoa. Ratkaisuna yrittaja voi esimerkiksi solmia alihankinta-
sopimuksen, jolla toinen yrittaja voi saattaa jo aloitetut tyot loppuun. Kattava va-
kuutus toimintakyvyn heikkenemisen tai keskeytymisen varalta turvaa yrittajan

toimeentuloa.

Sopimus- ja vastuuriskien hallintaan yrittgjan tulee kayttaa kirjallisia toimeksian-
tosopimuksia jokaisen asiakkaan kanssa. Kirjallinen toimeksianto tulee sisaltaa
selkeasti vastuut ja velvollisuudet, seka palvelun tilauksen yksityiskohtaisen si-
sallon. Nain valtytdaan mahdollisilta sopimuskiistoilta, jotka voivat olennaisesti hei-

kentaa yrityksen toimintaa.
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6 POHDINTA

Yrittajan kanssa valittu tapa kuvata liiketoimintamalli Business Model Canvas
(BMC) metodilla osoittautui mielenkiintoiseksi. BMC on visuaalisesti selkea ja
helposti luettava. Yrittajan on helppo jatkossa yllapitaa liiketoimintamallia, seka
hyodyntaa sita tarvittaessa esimerkiksi rahoittajien ja yhteistydkumppaneiden

kanssa toimiessaan.

Markkinointiviestintaa tutkiessani selkea puute yrityksen osalta on sen heikko na-
kyvyys verkkopalveluissa. Yrittaja ei talle hetkella hyodynna digimarkkinoinnin
mahdollisuuksia nakyvyytensa parantamiseksi, jolla todennakoisesti on suora
merkitys uusien asiakaskontaktien syntyyn. Kohdennettu digimarkkinointi ja sah-
koisten hakemistojen ja luetteloiden hyodyntaminen, toisi yritykselle nakyvyytta
ja nain mahdollisia uusia asiakkaita. Yrittajan kannattaa tulevaisuudessa kartoit-
taa tarkemmin mitka digimarkkinoinnin keinot olisivat parhaimmat juuri hanen yri-

tykselle.

Riskien tunnistamisen seka niiden hallinnoinnin tarkeys nakyy pienyrittajan joka
paivaisessa toiminnassa. Yrittdjan pitaa tunnistaa riskit ja niiden vaikutus yritys-
toimintaan. Ennaltaehkaisevat toimenpiteet kannattaa pohtia tarkasti ja toteuttaa
mahdollisuuksien mukaan. SWOT-analyysi antaa yrittajalle evaita tehda ratkai-

suja tunnistettujen riskien valttamiseksi tai riskien minimoimiseksi.

Omana oppimispolkuna sain kattavan nakyvyyden pienyrittajan arkeen ja niihin
haasteisiin, joihin yrittaja joka paiva tormaa. Kun yrittaja toimii yrityksensa ai-
noana ydinosaajana, on ymmarrettava, etta resurssit yrityksen toiminnan kehitta-

miseen ovat rajalliset.
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