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Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli suunnitella toimiva moottoripyorakor-
jaamon liiketoimintasuunnitelma. Liiketoimintasuunnitelmassa huomioitiin, etta
yritys tulee aloittamaan pienella kapasiteetilla ja haluaa tulevaisuudessa kasvaa
muutaman tunnetun moottoripyéramerkin edustajaksi ja jalleenmyyjaksi. Tata
opinnaytetyota tullaan kayttdmaan tulevaisuudessa hyvéksi, kun suunnitelman
toteuttaminen tulee ajankohtaiseksi.

Tassa opinnaytetydssa kasitellaan paaosin kaytannon asioita yrityksen perus-
tamisen kannalta. Lisaksi pohditaan investointisuunnitelmaa ja markkinointia.
Kaikkia asioita ja ongelmia yrityksen perustamisen kannalta on mahdotonta en-
nakoida, mutta pdaasiat ja -ongelmat on mietitty lapi.

Moottoripyoriin erikostunut huolto- ja korjaamoyritys tarjoaa paljon mahdolli-
suuksia menestya yritysmaailmassa. Tampereen alueella on lahes 200 henkil6-
autoihin erikoistunutta huolto- ja korjaamoyritystd. Moottoripyorille tarkoitettuja
huolto- ja korjaamoyrityksia on sen sijaan vain alle 15.

Aina uutta yritystd perustettaessa tulisi keksia ominaisuuksia, joilla erotutaan
muista. Tassa tyossa esitellaan yrityksen tarjoama palvelu, jossa asiakkaan on
mahdollista tse paasta korjaamaan moottoripyéraansa.

Asiasanat: Moottoripytrakorjaamo, liiketoimintasuunnitelma.
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The purpose of this thesis was to create a functional business plan for a motor-
cycle specialized maintenance company. In this thesis is observed that compa-
ny will start as a small business and is willing to expand to represent a few well
known brands. This thesis will be used in the future, when time to found a new
business is topical.

Thesis converses on mainly practical issues for founding a new business. Also
marketing and investment plans are considered. All the issues and problems
regarding to founding a new business are impossible to predict, but main points
and issues are thought over.

Company which is specialized in motorcycle maintenance offers many oppor-
tunities on the field. In Tampere region there are almost 200 car garages and
only less than 15 motorcycle garages.

Always when founding a new business plans one should invent new features
how to stand out from the mass. In this thesis is represented an idea when cus-
tomer can repair or fix his motorcycle himself.

Key words: Motorcycle, Garage, Business plan.



ALKUSANAT

Ajatus oman moottoripydrakorjaamon perustamisesta yhdessa ystavani kanssa
on ollut mielessani jo kauan. Liséksi perheesséani on aina ollut yrittajyyttd. Oman
korjaamon perustaminen tulee ajankohtaiseksi kuitenkin vasta 5-10 vuoden ku-
luttua, koska ennen oman yrityksen perustamista on viisasta hankkia hieman
kokemusta tydmaailmasta. Haluan kiittdd avopuolisoani Emma Yli-Honkoa tues-

ta ja karsivallisyydesta tyotani kohtaan.

Tampere, 3. Toukokuuta 2011

Markus Koskimaki
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1 JOHDANTO

Tarkoituksena on perustaa moottoripyorakorjaamo, joka poikkeaa muista kor-
jaamoista tee se itse -ominaisuudellaan. Korjaamo on tarkoitus perustaa 5-10
vuoden kuluttua. Moottoripydrien nostinpaikkoja on aluksi 4 ja tyontekijoita 4.
Liikkeeseen tulee myo6s pieni myymala, jota voidaan laajentaa tulevaisuudessa.
Myymalassa myydaan vain perushuoltoihin tarvittavia varaosia ja yleisimpia
kulutusosia. Tulevaisuudessa on tarkoitus hankkia myos erilaisia merkkiedus-

tuksia.

Asiakasryhmana olisivat kaiken ikaiset moottoripyorailijat. Tee se itse -puoli olisi
padasiassa kokemusta omaaville, mutta myds moottoripydrien korjauksesta
kiinnostuneille aloittelijoille. Kohderyhmana ovat moottoripydrat, joissa takuu-

aika on jo umpeutunut.

Vaikka talouden taantuma jatti selvat jaljet moottoripyérakauppaan, niin silti va-
raosia myydaan ja huoltoja tehdaan lahes entiseen malliin. Nykyaan taloustilan-
ne nayttaa jalleen elpyvan ja moottoripyérien myynti on lahtenyt jalleen nou-

suun.



2 YRITYKSEN TOIMINNAN YLEISKUVAUS

2.1 Liikeidea

Perustettavalle yritykselle laaditaan liikeidea, joka kertoo milla markkinoilla ja
tuotteilla yritys toimii ja miten se toimii. Yrityksen menestyksen avainkysymys
on: miksi asiakkaat valitsevat juuri minun yritykseni ja tuotteeni? Liikeideaa luo-
taessa on pyrittava loytamaan vastaus kysymykseen, miten yritys aikoo menes-
tya kilpailussa. Menestyksen edellytys konkretisoituu yhteen avainkysymyk-
seen. Vastaus tahan kysymykseen kiteyttdd yrityksen kilpailuedun. Kilpailuetu
on asiakkaan arvostama yrityksen tai sen tuotteiden tarjpama paremmuus, joka
on mahdollista toteuttaa taloudellisesti ja markkinoida. (Bergstrom & Leppanen
2009, 29.)

Liikeideana on perustaa moottoripydrakorjaamo. Yritys keskittyy aluksi vain
moottoripydrien ja mopojen huoltamiseen, korjaamiseen ja talvisailytykseen.
Yritys myy aluksi moottoripyérien ja mopojen huolto- ja korjauspalveluita. Lisak-
si myyd&an perushuoltoihin tarvittavia varaosia ja yleisimpid kulutusosia. Talvi-
aikaan yritys sailyttdd asiakkaiden moottoripydria ja tekee niihin talven aikana
tarvittavat huollot ja korjaukset. Liséksi yritys tarjoaa asiakkaille mahdollisuuden

paasta itse huoltamaan moottoripyéraansa.

Kysynta on se maara hyodykettd, jonka yrityksen toiminta-alueen asiakkaat ha-
luavat tiettyna aikana ostaa. Myos kausivaihtelut kuuluvat lyhytaikaisiin kysyn-
nan muutoksiin. Kausivaihtelut liittyvat vuodenaikoihin, juhlapaiviin, viikon eri
paiviin ja jopa paivan eri tunteihin. Yrityksen on tarke&a tunnistaa kausivaihtelut,
jotta se voi suunnitella tyévoiman tarpeen (esimerkiksi osa-aikaisten tyontekijoi-
den maaran), tehda tilaukset ja optimoida varastot, suunnitella rahavirrat ja ta-
louden pidon sek& yllapitdd asiakaspalvelun tasoa. (Bergstrom & Leppénen
2009, 65-68.) Yrityksen toiminta tulee olemaan kausiluontoista. Kesaaikaan
tehdd&n moottoripyoriin ja mopoihin erilaisia huoltoja ja korjauksia. Talviaikaan
yritys sailyttdd asiakkaiden moottoripyorid ja tekee niihin tarvittavat huollot. Asi-

akkaat saavat tulla itse korjaamaan ajoneuvojaan koska vaan.



Korjaamo on auki normaalisti aikavalilla 8-17. Keséaikaan joudutaan kuitenkin
tekemdaan ylitoita, joten myos liikkeen aukioloaika saattaa pidentya. Talviaikaan
yrityksen aukiolo pitaéa katsoa tilanteen mukaan. Tee se itse —palvelut alkavat

tyo ajan loputtua klo 18 ja ovat auki klo 21:een.

Korjaamo pitédéa sulkemisajan jalkeen auki niin kutsuttua tee se itse -osastoa,
johon asiakkaat saavat varata yritykselta korjauspisteen ja tytkalut omaan kayt-
t6onsd. Tama kaytantd sen takia, koska moottoripyérékorjaamoihin on kesaai-
kaan pitkat jonot ja kaikki eivat viitsi odottaa niin pitkdan. Lisdksi moni moottori-
pyorailija osaisi huoltaa pyoransa itse, mutta ei omista siihen tarvittavia tyokalu-
ja.

2.2 Sijainti

Yritys tulee toimimaan Tampereen lahialueella. Tampereen alueella on paljon
kilpailijoita, mutta my6s paljon motoristeja. Trafin mukaan Pirkanmaan alueella
oli vuonna 2010 rekisterissd n. 20 000 moottoripydraa ja 18 000 mopoa. Poten-
tiaalisia paikkoja korjaamolle voisi olla esimerkiksi Pirkkalan alue, silla siella

moottoripydriin erikoistuneita korjaamoja ei ole (Kuva 1).

2.3 SWOT-analyysi

Swot-analyysissa pohditaan yrityksen vahvuuksia (Strength), heikkouksia

(Weakness), mahdollisuuksia (Opportunities) ja uhkia (Threats) (taulukko 1.)



TAULUKKO 1. SWOT-Analyysi

Vahvuudet Heikkoudet
Aikaisempi kokemus MP-alalta Taloustilanne
hyva sijainti

Iso ajoneuvokanta

Mahdollisuudet Uhat

Suuri ajoneuvokanta edullinen ja ta- Paljon kilpailijoita
sokas huolto - sana levida

Tee se itse -palvelu

2.4 Myytavat tuotteet ja palvelut

Yritys myy korjaamopalveluja seka varaosia moottoripyoérille ja mopoille kesaai-
kaan. Talvisin yritys pitaa ylla talvisailoa ja tekee tarvittavia huoltoja. Liike tarjo-
aa myos palvelun, jossa asiakas voi itse varata korjauspisteen ja tyokalut, mikali
haluaa huoltaa pydraansa itse.

Yritys tarjoaa asiakkaille myds kuntotodistuksia kaytetyista pyorista. Todistuk-
sessa ilmenee kulutusosien kunto (ketjut/rattaat/renkaat/jarrut), ohjauslaakeri,
maalipinta ja lommot. Kuntoa arvioidaan asteikolla 1-5. Lisaksi arvioitavana on
yleiskunto ja koeajo. Tarkistuksista annetaan todistus, jossa on leimattuna tar-

kistetut kohdat ja sen on allekirjoittanut tybnsuorittaja.

Tybajan umpeuduttua on korjaamolla auki tee se itse -osasto, johon kaikki taysi-
ikaiset moottoripydrailijat saavat tulla korjaamaan omia pydridan yrityksen tyo-
kaluilla ja laitteilla. Asiakkaiden ty6ta on aina valvomassa vahintaan yksi yrityk-
sen omista tyontekijoistd. Mikali puhtaita vahinkoja sattuu, ja joitain osia tai lait-
teita menee rikki, ei niista veloiteta asiakkaalta mitdan, mutta térke&n huolimat-
tomuuden takia rikkoutunut osa, tai laite, joudutaan hyvittdmé&an. Tee se itse —
palvelua paasee kayttamaan iltaisin, kun yritys on sulkenut toimintansa paivan

osalta.



2.5 Asiakkaat

Asiakkaina ovat kaiken ikaiset moottoripyoran omistajat Tampereen alueella.
Myds muualla asuvat moottoripyorailijat ovat tervetulleita, mutta markkinointi ja
mainostus keskitetdan paaasiassa Tampereen alueella asuviin moottoripy6éréan

omistajiin.

2.6 Kilpailu

Yrityksen onnistuminen markkinoilla riippuu paljolti kilpailusta eli siita, mita kil-
pailevat yritykset tarjoavat ja mitka ovat niiden mahdollisuudet ja uhat, ja erityi-
sesti siitd, miten yritys onnistuu olemaan erilainen. (Bergstrom & Leppéanen
2009, 86.) Tampereen lahialueella on muutama kappale moottoripydriin erikois-
tuneita huoltoja. Silti Pirkanmaan alueella on rekisterissa yli 25 000 mopoa ja
moottoripydréa eli markkinarakoa loytyy kylla. Isoimmista mainittakoon R.M.
Heino, Yamaha Center, Auto Center ja Bike World. Suurin osa korjaamoista on
suhteellisen hintavia merkkikorjaamoita, jotka korjaavat vain edustamiaan merk-
keja sesongin aikana. Tdma tulevaisuudessa perustettava yritys huoltaa ja kor-
jaa kaikki moottoripyoramerkit ja -mallit. Silti paépaino on moottoripyorissa, jois-
sa takuuaika on jo umpeutunut. Yksikaan Tampereen seudun liikkeista ei tarjoa
mahdollisuutta asiakkaalle paastd korjaamaan itse pyorddnsa. Tama on se
mahdollinen kilpailuetu kilpailijoihin n&dhden. Tampereen alueella vaikuttavat
kilpailijat (Kuva 1.)



KUVA 1. Kilpailijat Tampereen alueella (Kuva: Fonectan karttapalvelu 2011)

1.
2.
3.
4.
5.
6.
7.
8.

R. M. Heino

Bike Doctor

Fixtreme

Yamaha Center
Kalevan MP-Huolto
Bike World Tampere
MP Kymalainen
Motoshop GSM Finland



3 MARKKINOINTI

3.1 Markkinatilanne ja kehitysnakymat

Vuosina 2006—2007 uusia moottoripydrid myytiin ennatyslukemia. Taantuman
aikaan vuonna 2008 ja 2009 uusien moottoripy6rien myynti romahti keskimaarin
noin 30 % merkkiliikkeissa. Vanhoja moottoripydria kuitenkin korjattiin ja kun-
nostettiin entiseen malliin, joten korjaamotoiminta ei karsinyt niin suurta pudo-
tusta. Talla hetkella uusien moottoripydrien myynti on l&htenyt tasaiseen kas-
vuun. Markkinatilanne on télla hetkella kaikin puolin noususuhdanteinen. Yritys
perustuu moottoripydrien korjaukseen ja huoltamiseen joten talouden mahdolli-
nen taantuma ei vaikuta niin paljoa yrityksen liiketoimintaan, kuin se vaikuttaisi

uusien moottoripyorien myyntiin. (lltalehti 2010)

Moottoripyorailysesonki on Suomessa suhteellisen lyhyt verrattuna lampimiin
maihin. Moottoripy6rien huoltovali on kuitenkin auton huoltovélia paljon lyhyem-
pi. Samassa suhteessa kuluu myds renkaita ja muita kulutusosia. Kéasityksel-
tdan 50 000 km:n ajettu moottoripydra vastaa 250 000 km:n ajettua autoa. (Ka-
jasrinne, J. 2011) Moottoripyériin tehdadén huolto yleensa kahdesti vuodessa.
Liséksi moottoripyorét tarvitsevat sailytyspaikan talven ajalle. Yritys myy palve-
lunaan myds moottoripyodrien talvisailytysmahdollisuutta. Talvisailytyksen aikana
voidaan moottoripydriin tehda huoltoja ja korjauksia. Talven aikana on tarkoitus
tyollistda asentajat, koska talven aikana moottoripytréala hiljenee lahes koko-
naan. Hiljaisimpia kuukausia ovat marras- ja joulukuu. Liiketoiminta vilkastuu

taas tammikuusta lahtien.

3.2 Markkinoinnin jarjestelyt ja menetelmat

Lahtokohdat markkinointiajattelussa ovat nykyisten ja mahdollisten asiakkaiden
tarpeet, toiveet ja tyytyvaisyys, joiden pohjalta liiketoimintaa ja uusia tuotteita
tulee kehittaa. Tarkeaa ei ole kertakauppa, vaan se, etta asiakkaat ostavat tois-
tuvasti ja ovat tyytyvaisia. Markkinointi onkin asiakastyytyvaisyyden luomista,

kehittamista ja hyddyntamista. Asiakastyytyvaisyys sekd ohjaa markkinointia



ettd mittaa sen onnistumista. Asiakassuhdemarkkinoinnin ydin onkin jatkuva

asiakaspalaute. (Bergstrom & Leppéanen 2009, 484.)

Markkinoinnissa yritys kayttaa erilaisia kilpailukeinoja, joista tunnetuimmat ovat
tuote, hinta, saatavuus ja viestintd. Yrityksessa on oltava tarjolla kilpailijoista
erottuvia, asiakkaiden tarpeita ja mieltymyksia tyydyttavia tavaroita ja palveluja.
Tuotteet on osattava hinnoitella houkuttelevasti ja hinnalla on operoitava kilpai-
lutilanteen vaatimalla tavalla, niin etté liiketoiminta on pitkalla tahtaimella kan-
nattavaa. Tiedon saaminen tuotteista ja tuotteiden hankkiminen tehdaan asiak-
kaalle helpoksi ja joustavaksi. Mainonta voi olla luonteeltaan jatkuvaa ja pitka-
kestoista tai tarpeen mukaan toteutettuja lyhytkestoisia kampanjoita. Molemmat
ovat yritykselle tarkeitd, eikd mainonta saisi koostua vain erillisista kampanjoista
(Bergstrom & Leppénen 2009, 337.)

Asiakassuhteita tullaan seuraamaan ja kehitetdan asiakkaan yksilollisten tar-
peiden mukaisesti. Markkinoinnin hoitaminen hyvin on menestymisen kannalta
erittdin tarkedd. Tarkedd on myos loytaa ja luoda oma asiakaskunta ja tayttaa

sen tarpeet.

Markkinoinnilla saadaan yrityksen olemassaolo muiden tietoisuuteen ja luodaan
positiivista kuvaa yrityksesta. Markkinointi tulee tapahtumaan aluksi Internetis-
s&, paikallislehdissa (Aamulehti + Tamperelainen) ja paikallisradiossa (957).
Liséksi potentiaalisille asiakkaille lahetetddn mainoskirjeitd sdhkdpostitse. Myos

sosiaalisia medioita voidaan ehka kayttaa hyvaksi.

3.3 Tuote-/palvelustrategia

Yrityksen tarkein palvelu markkinoinnin kannalta on huoltojen ja korjausten suo-
rittaminen. Varaosien myynti ei ole aluksi iso osa yrityksen toimintaa. Markki-
nointi keskittyy aluksi paaasiassa vain huolto- ja korjauspalveluihin sek&a moot-
toripydrien talvisailytyksiin. Lisdksi markkinoidaan tee se itse -palvelua, koska

talla palvelulla erotutaan massasta.



3.4 Hintastrategia

Yrityksen tuntiveloitus korjaamo- ja huoltopalveluista on 75 €/h. Tama on sopiva
hinta ja merkkikorjaamoja alempi. Varaosat myydaan 30-50 %:n katteella riip-
puen osasta. Talvisailytyksen hinta on 150 €/py6ra ja niihin tehtavat huollot las-
kutetaan erikseen. Tee se itse -puolen tuntiveloitus on 30 €/h + kuluvat nesteet
ja voiteluaineet. Moni perushuolloista tullaan pakettihinnoittelemaan, kuten en-

sihuollot, renkaanvaihdot ja 6ljynvaihdot.

3.5 Viestintastrategia

Viestinnalla pyritddn luomaan luotettava ja edullinen kuva yrityksesta. Mainos-
valineina kaytetaan radiota, paikallislehtia ja Internetia. Tulevaisuudessa yrite-
taan hankkia nakyvyytta alan messuilla, sekd isoimmissa medioissa.

Radiossa yritysta mainostetaan sesongin eli maaliskuun alusta lahtien muuta-
mia kertoja viikossa. Kanavana toimii Radio 957, koska se Tampereen paikallis-
radiona tavoittaa hyvin Tampereen alueella asuvat potentiaaliset asiakkaat.

Paikallislehdissa ilmoitusten nakyvyys alkaa juuri ennen sesongin alkua ja jat-
kuu hieman sesongin yli. Myds satunnaisia mainoksia laitetaan lehtiin myos se-
songin ulkopuolella syys- ja lokakuussa, jotta ihmiset muistaisivat korjaamon

talvisailytys ja —huolto mahdollisuuden.

Internetissd mainostaminen tapahtuu yrityksen omilla sivuilla ja mahdollisilla
bannereilla esimerkiksi Aamulehden sivuilla. My6s mainossahkoposteja lahete-

taan potentiaalisille asiakkaille.



4 INVESTOINTISUUNNITELMA

4.1 Liikevaihto ja kapasiteetti

Yrityksen kapasiteetti on 4 nostinpaikkaa ja 4 tyontekijad. Tuntiveloitus on 75
€/h.

Normaalitydpaivan pituus 7,5 h eli paivan kapasiteetti tydtuntien osalta on
75h*75€/h*4=2250 €

Varaosista tulevat lisatulot lasketaan my6s mukaan:

Paivan tavoite olisi myyda varaosia 100 €:n arvosta jokaiselle nostinpaikalle.
Nain ollen paivan kapasiteetti on 400 €:n arvosta varaosia.

Kokonaiskapasiteetti paivassa tyotuntien ja varaosien osalta: 2250 + 400 =
2650 €

Paivan kokonaiskapasiteetti on 2650 €.

Vuodessa on n. 220 tyopaivaa. Moottoripyorien sesonkiaika on kuitenkin vain n.
120 paivaa. Nain ollen kapasiteetti on 120 * 2650 € = 318 000 €/vuodessa se-

sonki ajan korjaamopalveluista.

Talviaikaan yritys sailyttaa talvisailossd moottoripydria ja tekee niihin tarvittavat
huollot. Yrityksen tavoitteena on sailyttdd n. 100 pyoraa talven aikana. Hinta
talvisailytyksesta olisi 150 € ja huollot laskutettaisiin erikseen.

Talvisailytyksesta tulisi siis 150 € * 100 = 15 000 €

Arvion mukaan jokaiseen pyorédén tehdaan n. 1,5 h huoltoa. N&in ollen saadaan
150 h * 75 €/h = 11250 € + varaosat (25 €/pydra = 2500 €)

Yhteensa talvisailytyksista = 15 000 + 11250 + 2500 = 28 750 €

Kokonaiskapasiteetti vuoden aikana on siis 318 000 € + 28 750 € = 346 750 =
346 000 €/vuodessa.



4.2 Kayttoaste

Kayttbaste kuvaa yrityksen todellista kuormitusta. Se ilmoitetaan prosenttiosuu-
tena kapasiteetista. Yleensa korjaamoiden kayttdasteet ovat noin 60—85 %
Yritys tavoittelee vahintdan 70 %:n kayttdastetta. N&ain ollen yrityksen liikevaih-
don tavoite on 0,7*346 000 € = 242 200 €/vuodessa.

4.3 Kokonaiskustannukset

Kokonaiskustannukset koostuvat kiinteiden- ja muuttuvien kustannuksien sum-
masta. Kiinteat kustannukset eivat riipu tuotannon maarasta eivatkd muutu,
vaikka toiminta-aste muuttuisi. Muuttuvat kustannukset ovat riippuvaisia toimin-
ta-asteesta ja niihin kuuluvat esimerkiksi varaosien hankintakustannukset.
(Tennberg 2011)

Kiinteat kustannukset kuukaudessa (Taulukko 2). Palkat on merkattu siten etta

jokaisen palkka on 2000€/kk. Kaikki kustannukset ovat vain arvioita.

TAULUKKO 2. Kiinteat kustannukset kuukaudessa.

Kiinteat kustannukset

kk

Vuokra + vesi 3000 €
Sahko 2000 €
Palkat 8000 €
Yhteenséa 13000 |€

Muuttuvien kustannuksien osuus on arvioitu olevan 2000 €. Koska kokonaiskus-
tannukset ovat kiinteiden- ja muuttuvien kustannuksien summa, niin nain ollen
kokonaiskustannukset kuukaudessa ovat 15 000 €. Tahan summaan ei sisally
tyOkalu- tai laitehankintoja, silla ne lasketaan erikseen ja ne sailyvat lahes sa-

moina koko ajan.



4.4 Poistot

Tyokalujen ja laitteiden hankinta on arvioitu kustantavan 20 000 €. Kaikilla lait-

teilla joita hankitaan, oletetaan olevan 5 vuoden poisto suositus. Voidaan laskea

kaikkien laitteiden poistot yhteen. Poistolasku -periaatteena kaytetdan annui-

teetti laskelmaa (Taulukko 3).

TAULUKKO 3. Poistot

Poistot

Koneet, laitteet, tydkalut,

atk-laitteet, toimisto tar-

vikkeet ym.

Hankinta arvo 20000 |€ Korko 10 %
Poisto v. Annuiteetti | Korko | Poisto | Poistamatta

1. vuosi 5276 2000 3276 | 16724

2. vUuosi 5276 1672 3604 | 13120

3. vuosi 5276 1312 3964 | 9156

4. vuosi 5276 916 4360 | 4796

5. vuosi 5276 480 4796 |0

4.5 Lainan tarve

Yrityksen perustamista varten on otettava pankista lainaa. Lainan maara on

arvioitu olevan 45 000 €, koska talla katettaisiin 3 ensimmaisen kuukauden kiin-

teat kustannukset. Aloitukseen tarvittava raha on vahintdan 3 kuukauden kiinte-

at kustannukset (Taulukko 4).

TAULUKKO 4. Aloitukseen tarvittava raha.

Aloitukseen tarvittava raha €
Perusvaraosa varasto 6000
Kiinteat kustannukset 3kk 57000
Muut kustannukset 2000
Oma paaoma 20000
Lainan tarve 45000




Oletetaan ylékanttiin ja sanotaan koron olevan 10 % ja lainan takaisinmaksun
olevan 5 vuotta. Voidaan kayttaa samaa taktiikkaa kuin poistoissa eli maksaa

lainaa annuiteettimenetelmalla (Talukko 5).

TAULUKKO 5. Lainan takaisinmaksusuunnitelma.

Lainan maksu

Lainan suuruus 45000

Korko 10 %
Poisto v. Korko Poisto | Poistamatta
1.vuosi | 11871 4500 7371 37629
2.vuosi |11871 3762,9 |8108,1 |29520,9
3.vuosi | 11871 2952,09 | 8918,91 | 20601,99
4.vuosi | 11871 2060,2 |9810,8 |10791,189
5.vuosi | 11871 1079,12 | 10791,9 | -0,6921




5 KORJAAMON SUUNNITTELU

5.1 Tilat

Korjaamo tulee suurella todenn&koisyydella toimimaan aluksi vuokratiloissa.
Tilan ei tarvitse olla laheskaan yhta suuri, kuin monet autokorjaamot, silla moot-
toripyorat eivat tarvitse niin suurta tilaa. Liséksi moottoripyéranostimet ovat sel-
vasti autonostimia pienempid. Korjaamotiloihin tulee sovittaa 4 pyoéranostinta,
rengastyokone, tasapainotuskone, osienpesukone, 2 ATK-laitteet, 2 Oljytynny-
ria, jatepiste, 5 Tydtasoa ja muutama hyllykko tyokaluille ja varaosille. Lis&ksi
yritys tarvitsee toimistotilan ja asiakkaiden vastaanottopisteen. Olisi hyva, jos

asiakkaiden vastaanottopiste ja korjaamotila olisi erotettu toisistaan.

Tiloihin kuuluu myds varastotila, jossa sailytetdan varaosia ja pieni myymala.

Liséksi korjaamotilan yhteydessa olisi hyva sijaita pesutila.

On myo6s otettava huomioon yrityksen tavoite sailod vahintaan 150 moottoripyo-
raa talven ajaksi. Moottoripy6ra tarvitsee tilaa keskimaarin noin 2 m2. Arvio toi-

mitilan tarpeesta on 400 m?.

5.2 Huoltokapasiteetti

Korjaamon kapasiteetti huoltaa moottoripy6rid on 4 nostinpaikkaa ja 4 asenta-
jaa. Jos oletetaan, etta yhden pyodran huoltoon menee 2 tuntia, niin paivassa
voidaan huoltaa noin 8 moottoripyorad. Todellisuudessa pyorid pystytaan huol-
tomaan paivassa 4-6 kappaletta, silla kaikki tydntekijat eivat tee asentajan tyota

koko ajan.

5.3 Jatehuolto

Korjaamo tuottaa monia ongelmajatteeksi luokiteltuja jatteitéa. Esimerkiksi 6ljyt,

jaéhdytysnesteet, jarrunesteet ja akut. Jatedljyt keratddn aina isoon tynnyriin.



Tynnyrin tayttyessa se toimitetaan laitokseen, joka on valtuutettu kasittelemaan
jatedljyja. Myos jaahdytys- ja jarrunesteet kerataan erilliseen sailioon ja toimite-
taan jatteenkasittelylaitokselle. Akut keratadn myods omaan paikkaansa ja toimi-
tetaan lopuksi eteenpdain. Ongelmajatteiden lisdksi korjaamo tuottaa paljon
muovi-, pahvi- ja metallijatettd. Naille jatteille on omat paikkansa ja jatehuoltoyh-

ti0 tulee keradmaan ne tietyn valiajoin pois.

5.4 Laiteet ja tyOkalut

Pieni moottoripyorakorjaamo tarvitsee toimiakseen muutamia kappaleita perus-

korjauksiin tarvittavia laitteita (Taulukko 6).

TAULUKKO 6. Moottoripyorakorjaamon valttamattomat laitteet

Laite Kappalemaara

Moottoripyodranostin

Rengastyokone

Tasapainotuskone

Hitsauslaite

Osienpesukone

Painepesuri

Tietokone

Kompressori

Pylvasporakone

Pakokaasuimuri

4
1
1
1
1
1
Hiomalaite 1
2
1
1
2
2

Tulostin

Taulukon 6 laitteet ovat valttaméattomat laitehankinnat toimivan korjaamon edel-
lytykseksi. Lisaksi korjaamoon hankitaan Erikoistydkaluja ja ylimaaraisia tyoka-
luja (Taulukko 7).



TAULUKKO 7. Moottoripydrakorjaamon tyokalut

Tydkalu/laite Kappalemaara

Takapukki

Etupukki

Keskipukki

Crossipukki

Kolvi

Rallakka

Viilapenkki

Kuumailmapuhallin

Akkuporakone+terasarja

Akkulaturi

Pulttipyssy

Oljynsuodatinavainsarja

Kiintoavainsarja

Hylsysarja

Hylsysarja 2

Erikoishylsyt

Momenttiavain

Pieni momenttiavain

Raikkavaantimia

Ruuvimeisselisarjoja
Pihdit

Vasarat
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Mittatyokalut

Muut tarpeelliset tyokalut Tarpeen mukaan

Uudet laitteet tulevat olemaan kalliita, joten yritys hankkii kaytettyna sen minka
voi. Tyokalu- ja laitebudjetti on suunniteltu olevan 20 000 €. Taulukoista puuttuu
yleishyo6dylliset ja tarpeelliset valineet kuten vipperit ja ensiapulaukut, mutta

nama ovat sisallytetty budijettiin.



5.5 Varaosavarasto ja myytavat tuotteet

Yritys ei tule aluksi panostamaan varaosamyyntiin, mutta myy silti perusvara-
osia kuten renkaita, 6ljynsuodattimia, ilmansuodattimia, ketjuja ja ketjupyoria.

Tulevaisuudessa valikoimaan kuuluu kaikki mahdolliset varaosat ja varusteet.

Voiteluaineita ja 6ljyja yritys myy padasiassa huoltojen yhteydesséa, mutta niita

voidaan myyda myos suoraan tiskilta.



6 VISIO

Yritys tulee aloittamaan pienesta ja haluaa menestyé ja kasvaa muutaman tun-
netun merkin merkkikorjaamoksi ja jalleenmyyjaksi. Tarkeinta alalla on luoda

hyva imago moottoripyorailijoiden keskuuteen. Imagoa luodaan erilaisilla tapah-
tumilla ja tarjouksilla. Lisaksi yritys haluaa tulevaisuudessa laajentaa toimintan-
sa varustemyyntiin, uusien moottoripydrien ja mopojen myyntiin seké ajoneuvo-

vuokraukseen

Aluksi yritys keskittyy vain moottoripydrien ja mopojen huoltamiseen ja talvisai-
lytykseen. Jos liiketoiminta lahtee kukoistamaan, laajennetaan toimintaa myos
kaikkien varaosien ja varusteiden myyntiin, uusien ajoneuvojen myyntiin ja pyo6-

ravuokraukseen.



7 ORGANISAATIO JA HENKILOSTOSUUNNITELMA

Yritys tulee aloittamaan toimintansa 4 henkiléon voimin. 2 henkil6a hoitaa asiak-
kaiden vastaanottoa ja kaksi henkiloa tekee koko ajan asentajan t6itd. Kun asi-
akkaita ei ole liikkeessa, niin voi molemmat asiakkaiden vastaanottajat tehda
my0Os asentajan hommia tai muita juoksevia asioita. Yritys ulkoistaa kirjanpidon,

maalauksen ja kaikenlaiset koneistustyot.

Tulevaisuudessa jos liiketoiminta menestyy, niin palkataan yritykselle sihteeri,
uusien moottoripybrien myyja ja varustemyyjia. Varustemyyjat hoitavat myos

varaosien myynnin ja pyoravuokrauksen.



8 RISKIEN ARVIOINTI JA YHTEENVETO

Uuden yrityksen perustaminen ei ole ikina yksinkertainen tyd. Paljon asioita pi-
téaa ottaa huomioon ja kaikkea on mahdoton ennakoida. Silti yrittdjan elama tar-
joaa vapautta ja itsendisyyttd tehda omia péaatoksiad ja suunnitelmia. Tulevai-
suudessa isoin riski liittyy varmasti korjaamon sijaintiin. Liian syrjainen tai liian
ruuhkainen paikka ei houkuttele asiakkaita. Opinnaytetydssa on pohdittu perus-
asioita yrityksen perustamisen kannalta ja niita tullaan kayttamaan tulevaisuu-

dessa hyodyksi.

Sijainnin liséaksi myds markkinoinnin on onnistuttava, silla muuten asiakkaat ei-
vat loyda yritysta. Tarkeaa on myds onnistua alussa tehtavissa huoltotdissa ja

korjauksissa, jotta sana levidisi laadukkaasta ja edullisesta huollosta.
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