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kehittdmiseen ja yrityksen laajentamiseen. Yrityksen nykytilaa tydssa arvioitiin kéyt-

tamalla SWOT -analyysia.

Aluksi pohdittiin yrityksen nykytilaa ja taloudellista asemaa, jonka jalkeen yrityksel-
le tehtiin SWOT -analyysi, jonka perusteella tehtiin toimintastrategia ja markkinoin-
tisuunnitelma. Lopuksi tutkittiin erikoistumisen mahdollisuutta Porin seudulla. Tu-
loksena saatiin toimiva kehityssuunnitelma, jonka avulla yritysta lahdetdan kehitta-

maan viiden vuoden aikajanalla.
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The purpose of this thesis was to create a development plan to company. The Pur-
pose of development plan was to consider and create operational methods to develop
the company and to enlarge company's operation. Company's present state was calcu-
lated by using SWOT-analysis.

Company's present state and financial status was considered first, after that was time
to do the SWOT -analysis, which gave a base to do the strategic plan and marketing
plan. At the end was research to possibility of specialize in region of Pori. Result was
functioning development plan to help developing of the company in five years
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1 JOHDANTO

Tdassa opinndytetydssé kasitelladn yrityksen toiminnan kehittdmisen kannalta tarkeita
asioita. Alussa on lyhyt kuvaus yrityksesta ja sen tdmanhetkisesta toiminnasta ennen
varsinaista kehittdmissuunnitelmaa. Kehittdmissuunnitelman varsinainen tarkoitus on

luoda toimiva ratkaisu yrityksen toiminnan kehittamiseen.

Suunnitelmassa kasiteltavat aihealueet ovat;
1) Taloudellinen asema
2) SWOT-analyysi
3) Strategia
4) Markkinointi

5) Erikoistuminen



2 YRITYKSEN KUVAUS

Yritys on loppuvuodesta 2010 perustettu sahkoalan palveluita tarjoava yritys. Yrityk-
sen toiminta keskittyy Porin seudulle, mutta toiminta-alueena on koko Satakunta.

Yrityksen toimenkuva on sahkodasennukset, séhkdurakointi, sahkdsuunnittelu ja
heikkovirta-asennukset. Yrityksen ensimmadisen tilikauden liikevaihto oli noin
XXXXX euroa, tilikauden pituus oli 6 kuukautta. Suurimpia asiakkaita ovat raken-

nuspalveluita tarjoavat yritykset seka muut sahkdalan yritykset.



3 TUTKIMUSMENETELMAT

Tutkimuksessa kaytetty tutkimusmenetelmé& on SWOT-analyysi. SWOT-analyysi on
nelikenttdmenetelma, jota tassa tapauksessa kdytetddn yrityksen toiminnan suunnitte-
lussa.
SWOT-analyysissa Kirjataan ylos seuraavat asiat:

e siséiset vahvuudet

e siséiset heikkoudet

e ulkoiset mahdollisuudet

e ulkoiset uhat

Sisainen 5 W
ymiparistd Vahvuudet Heikkoudat

Ulkoinen o T
ympéristd Mahdaollisuudel Uhat

Kuva 1. SWOT-analyysin nelikentta

SWOT-analyysin pohjalta pystytdan tekemaan péaatelmia, miten vahvuuksia voidaan
kayttad hyvaksi, miten heikkoudet voidaan muuttaa vahvuuksiksi, miten tulevaisuu-
den mahdollisuuksia tullaan hyédyntdmaan ja miten mahdolliset uhat valtetdan. Tu-

loksena saadaan toimintasuunnitelma siitd, mit4 millekin asialle pitaa tehda. /1/



4 TALOUDELLINEN ASEMA

Tdssa osiossa pohditaan yrityksen tdmanhetkistd taloudellista tilannetta ja miten ta-
loudellista asemaa tullaan jatkossa kehittdmaan.

4.1 Tilanne talla hetkella

Yrityksen tamanhetkinen taloudellinen tilanne on aloittavaksi yritykseksi melko hy-
va. Ensimmaisen tilikauden voitto oli noin XXXXX euroa, tilikauden pituus oli 6
kuukautta. Yrityksen kayttotililla on pyritty pitdmé&an jatkuvasti riittavaa kayttovaraa
myos yllattdvid menoja varten. Yrityksen alkupddoma on vierasta pddomaa, toisin
sanoen pankkilaina. Lainaa otettiin XXXXX euroa viiden vuoden takaisinmaksuajal-
la. Lainan takaisinmaksu tapahtuu tasasuurina erind joka kuukausi, kuitenkin lainan

ensimmainen vuosi maksetaan ainoastaan korkoa.
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Kuva 1. Kaavio lainan takaisinmaksusta (velan maaré poistettu julkaistavaan versi-

oon)



4.2 Taloudellisen aseman kehittaminen

Yrityksen taloudellisena tavoitteena on olla hyvin vakavarainen ja maksukykyinen.

Vieraan pddoman pois maksaminen on yksi merkittdva saavutus, jonka jalkeen yritys
on jo paljon vakavaraisempi. Lainan aikana on pyrittdvd myos kehittdméan maksu-
kykyé, talla hetkelld oleva tapa pitaa kayttotililla riittavaa kayttbvaraa on hyva tapa,
mutta tulevaisuutta ajatellen ja mahdollista yllattavéa isompaa menoeréa varten yri-
tykselle pyritadn avaamaan sééstotili, johon laitetaan kuukausitasolla tietty summa
rahaa. Kuukausitalletuksen mééara lainan lyhennyksen aikana tulee olemaan melko
pieni, kuitenkin laina-ajan ollessa viisi vuotta kerkeaa tilille kertymé&an huomattava

summa rahaa edellyttéen, ettd isompia yllattavid menoeria ei tule.

Esimerkki séastotilin saldosta ilman talletuskorkoja
séastoaika 5a

talletus/kk XXXXX euroa

tulo = (5a*12kK)* X XXXX euroa = XXXXX euroa

Edell& olevassa esimerkissé kuukausitalletuksen maara on vain suuntaa antava. Avat-
tavassa tilissd tulee olla mahdollisuus itse péaattad kuukausitalletuksen maard, joten
viiden vuoden aikana talletettu mééra voi todellisuudessa olla pienempi tai suurempi.
Kuitenkin esimerkissa kaytetty XXXXX euron kuukausitalletus on hyvinkin mahdol-
linen. Lainan takaisinmaksun jalkeen kuukausitalletuksen maaraa voidaan tuntuvasti

nostaa.

Taloudellisen aseman kehityksessé tarkeimpana osa-alueena on yrityksen asiakas-
kunta. llman asiakkaita yritys ei luonnollisesti tule menestymaan, joten olemassa
olevista asiakkaista on pidettava kiinni ja samalla saatava uusia asiakkaita. Asiakas-

kuntaa ja sen laajentamista pohditaan lisédé seuraavissa kappaleissa.
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5 SWOT-ANALYYSI

Yritykselle tehtiin SWOT-analyysi syksylla 2011 kasittden koko yrityksen toimin-
nan. Analyysin tekijana oli yrityksen omistaja. Analyysissé selvisi yrityksen sisdiset

vahvuudet/heikkoudet seka ulkoiset mahdollisuudet/uhat.

Siséiset vahvuudet: asiakaspalvelu, innokkuus, verkosto
Siséiset heikkoudet: markkinointi, tydkokemus
Ulkoiset mahdollisuudet: verkostoituminen, markkinat

Ulkoiset uhat: kilpailu, taloudellinen suhdanne

5.1 Sisaiset vahvuudet

Asiakaspalveluhenkisyys on ollut yritykselle aina térkedd ja siitd on saatu myos Kii-
tosta. Asiakasta on pyritty kuuntelemaan mahdollisimman tarkasti selvitettdessa mita
han haluaa ja miten, sekd mahdollisista epakohdista on informoitu ja esitetty myods
toinen mahdollisesti parempi vaihtoehto. Jatkossa on myds tarkoituksena pitéa asia-
kaspalvelu yrityksen vahvuutena, koska se on tirked tekija asiakkaan pitdmisessa

asiakaskunnassa.

Yrityksen omistaja on aina ollut innokas oppimaan uutta ja kehittdmaan tietojaan,
sekd tutustumaan rohkeasti uusiin toimintatapoihin sekd uuteen tekniikkaan. Pidén
innokkuutta ja kiinnostuneisuutta alaan erittdin tarkednd, koska myos asiakkaat huo-
maavat innostuneisuuden ja modernit toimintatavat seké tietotaidon uusista laitteista.
Innostuneisuutta ei voi kuitenkaan vaan paattamalla yllapitadd, kuten esimerkiksi
asiakaspalvelua vaan se vaatii sekd henkisté ettd fyysistd rentoutumista. Jos ajaa it-
sensa loppuun, niin innokkuus ja sitd kautta kiinnostus tyohon vahenee ja samalla

yrityksen toiminta karsii. On siis muistettava pitd4d myos itsestdén huolta.

Yrityksell& on olemassa jo suhteellisen hyva verkosto, joka ké&sittdd kolme muuta
séhkdalan yritysta seka yhden rakennuspalveluita tarjoavan yrityksen. Rakennuspal-

veluita tarjoavan yrityksen kautta tulee kaikki heidan uudis- ja saneeraustytémaat,
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joissa sdhkoasennuksia tarvitaan. Sahkoalan yritysten kautta tulee aliurakointitdita
seka t0itd, joita namé kyseiset yritykset eivat kykene tekemaan eli heilla kysynta ylit-
taa tarjonnan. Tulevaisuudessa yhteistyoverkostoa tullaan kehittdmaan ja toimimaan
entistd enemman yhdessa. Myos lisaverkostoituminen kumpaankin suuntaan on pi-
dettava mielessé. Miten verkostoituminen tapahtuu? Porin seudulla verkostoituminen
vaatii k&ytannossa tuttavapiirin. Verkostoituminen ei tapahdu tukun kassalla eik&
markkinoimalla vaan tuttavapiirin kautta. Tuttavapiirin kerddminen on pitkajanteista
ty6ta ja vaatii paljon aktiivisuutta. Se on kuitenkin yrityksen toimintaa ajatellen tar-

ked asia ja siihen pitda panostaa.

5.2 Sisaiset heikkoudet

Yrityksen markkinointi on talla hetkell& toteutettu Hakukone Oy:n internet haku-
konemainonnalla ja ty6autossa olevilla mainosteipeilld. Hakukone Oy:n tarjoama
Internet-mainonta on toiminut hyvin ja sita tullaan jatkossakin pitaméan, mutta mai-
nontaa pitdisi lisaté ja keskittdad Porin seudulle. Mainonnan tulisi tapahtua sellaisissa
medioissa, joissa tavoittaa parhaiten potentiaaliset asiakkaat. Mainontaa tullaan poh-

timaan erikseen sita kasittelevéssa kappaleessa.

Tyokokemus nuorella yrityksella ja yrittajalla on pidemman aikaa toimineisiin yri-
tyksiin verrattuna pieni. Tama taytyy kuitenkin saada kaannettya vahvuudeksi. Ty6-
kokemuksen kaantaminen vahvuudeksi ei ole helppoa, vaan se vaatii sisdisissa vah-
vuuksissa mainittua innokkuutta, innokkuutta oppia uutta ja jalostaa osaamistaan.

Tydkokemus kuitenkin kehittyy koko ajan yrityksen myos itsensa kasvaessa.

5.3 Ulkoiset mahdollisuudet

Verkostoitumista késittelin jo aiemmin siséisissé vahvuuksissa, mutta se on myos
ulkoinen mahdollisuus. Verkostoituminen on erittdin toimiva ratkaisu yrityksen asia-
kaskunnan laajentamiseen ja tyomaarén yll&pitdmiseen. Kuten aiemmin mainitsin
verkostoituminen vaatii todella paljon ty6td, mutta se myos palkitsee. Verkostoitumi-

sessa ei saa kuitenkaan unohtaa aikaisemmin luotuja verkostoja, vaan niitd on yha
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edelleen yllapidettava. Yrityksen kehityksen kannalta néen erittain suurena ja tarkeé-

na asiana verkostoitumisen.

Muita ulkoisia mahdollisuuksia ovat markkinat. Markkinoille padseminen on hanka-
laa, mutta yrityksen toiminnan kannalta hyvin tarkedd. Markkinoille paaseminen
edellyttad toimivaa markkinointistrategiaa, johon perehdytadn myéhemmin. Kuiten-
kin markkinat avaavat uusia mahdollisuuksia ja mahdollisesti myds uusia aluevalta-
uksia séhkdoalalla. Yritys on talla hetkelld keskittynyt pdédasiassa sahkéasennuksiin,
tarkemmin sanottuna uudis- ja saneerauskohteisiin. Mahdollisuuksia olisi my6s péas-
t& sdhkosuunnittelu- tai heikkovirtajarjestelmien markkinoille, joissa on mahdollises-

ti hieman vdhemman kilpailua.

5.4 Ulkoiset uhat

Taloudellisten nakymien synkistyessa ihmiset tulevat hankintojen suhteen aroiksi,
eivatkd kaikki vélttdméttd uskalla endd aloittaa omakotitalon rakentamista tai isom-
paa saneerausta. Tama tarkoittaa samalla tdiden vahenemistd, joka taas vaikuttaa yri-
tysten keskindiseen kilpailuun tyémaista. Samalla myos oletettavasti tyokohteet tule-
vat olennaisesti muuttumaan, niin kuin aiemmin mainitsin kaikki yksityiset henkil6t
eivat valttamatta uskalla aloittaa omakotitalon rakentamista, vaan saneeraavat nykyi-
sid asuntojaan, joka tarkoittaa saneeraustydmaiden maarén nousua. Kilpailun kasva-
essa yrityksen maine, ndkyvyys ja toiden laatu néyttelevat suurta roolia. Nykyisista
asiakkaista tulee pitdd kiinni ja samalla tulee hankkia uusia asiakkaita, mika vaatii

tehokasta markkinointia.
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6 STRATEGIA

Tdassa osiossa luodaan yritykselle toimintastrategia vuoteen 2016 asti. Valitsin toi-
mintastrategian pituudeksi viisi vuotta pitkélti kappaleessa nelja mainitun vieraan
padoman takaisinmaksuaikataulun mukaan, joka siis on tuo viisi vuotta. Vuonna
2016 voidaan tarkastella seuraavaksi tehtavan toimintastrategian onnistumista ja teh-

da johtopaatoksid, miten edetd esimerkiksi seuraavalla viisivuotisjaksolla.

6.1 Yrityksen péatavoitteet

Yrityksen padtavoitteina on kasvattaa liikevaihtoa ja tulosta. Naiden kasvamisen ar-
vioiminen perustuu pitkalti ensimmadisen tilikauden liikevaihtoon ja tulokseen. Liike-
vaihtoa ja tulosta arvioidessa pitda muistaa, ettd nama ovat tavoitteita. Liikevaihtoa ja
tulosta arvioidaan vuosi Kkerrallaan, jolloin voidaan tarkkailla niiden toteutumista jo-

ka vuosi, eikd ainoastaan viiden vuoden paasta

Vuosi Liikevaihto € Tulos €
2012 480 000 120 000
2013 600 000 160 000
2014 680 000 240 000
2015 800 000 320 000
2016 880 000 400 000

Taulukkol. Liikevaihdon ja tuloksen tavoitteet aikavélilld 2012-2016 (luvut muutettu
julkaistavaan versioon)

Tulosta ajatellen taulukon 1. perusteella vuoden 2016 tulos 400 000 euroa on pro-
sentteina liikevaihdosta paljon enemmaén kuin tdménhetkinen tulos. Kuitenkin voi-
daan ajatella, ettd yrityksen aloittaessa toimintansa hankintojen maaré on huomatta-
vasti suurempi, kuin viiden vuoden paastd, siksi pidankin todennékoéisend tuloksen
prosentuaalista kasvamista liikevaihtoon verrattuna. Joka tapauksessa tulee pitéa

mielessd, ettd ndma ovat arvioita ja tavoitteita.



\Vuosi Liikevaihto [ Tulos %-0suus
2011|140 000 54 000 38,57
2012|480 000 120 000 25
2013|600 000 160 000 26,7
2014|680 000 240 000 35,3
2015|800 000 320 000 40
2016|880 000 400 000 45,45

14

Taulukko 2. Arvio tuloksen osuudesta liikevaihdosta prosentteina. (luvut muutettu
julkaistavaan versioon)

Yritysmuotona yrityksella on tall4 hetkelld toiminimi, joka on kuitenkin tarkoitukse-

na vaihtaa myéhemmin osakeyhtioksi. Kaytdnndssa yrityksen muuttaminen osakeyh-

tioksi on kannattavaa kun yrityksen verotettava tulos on 35 000 — 40 000 euroa vuo-

dessa, johtuen kokonaisveron progressiivisesta nousemisesta. /2/ Tavoitteena on

my0s saada oma sahkopéatevyystodistus (S2) yritysmuodon vaihtoon mennessa.

6.2 Yrityksen organisaatio ja henkildsto

6.2.1 Organisaatio

Yrityksen organisaatioon kuuluu talla hetkelld yrityksen omistaja, seké séhkotoiden

johtaja. Tulevaisuudessa nykyinen palkattu sahkdtoiden johtaja jaa pois, kun yrityk-

sen omistaja saa oman sahkopatevyystodistuksen (S2) SETI Oy:ltd. Organisaatioon

ei ole tarvetta hankkia lisaa henkilgita.

6.2.2 Henkilosto

Tulevaisuudessa on tarkoituksena kasvattaa yrityksen kokoa henkildston muodossa.

Henkiloston eli tdssé tapauksessa asentajien palkkaaminen tapahtuu, kun yrityksen

omistaja ei enda yksin kerked tekeméan kaikkia toit4 edellyttaen, ettd on myos jatku-

vuutta toiden suhteen, jotta asentaja voidaan palkata vakituiseksi. Asentajalta vaadi-

taan riittdva maara tyokokemusta, jotta han pystyy toimimaan itsendisesti eli asenta-
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jalle voidaan antaa omia ty0maita, eikd asentajaa tarvitse olla vahtimassa. Madré&ai-
kaiset palkkaukset ovat myos mahdollisia, kun on kyseessa lyhytaikainen tarve, eika
tarpeeksi suurta jatkuvuutta toiden suhteen ole oletettavissa. Haasteena onkin 16ytaa
madraaikaiseen tydsuhteeseen kokemusta omaava asentaja. Yhteistyoverkosto mui-
den sahkoyritysten kanssa on myos vaihtoehto madréaikaiseen avun tarpeeseen, tassa
tapauksessa on kyse aliurakoinnista tai paremminkin vuokratyovoiman kéytosta. Tu-
levaisuudessa kokeneelle asentajalle voidaan palkata vahemman kokenut "apupoika”
ja jatkaa talla tavalla myos jatkossa. Tavoitteena on tulevaisuudessa, etta yrityksen

omistaja siirtyy pois asennustehtavista ja keskittyy muihin tehtaviin.

6.3 Asiakaskunta

Yrityksen asiakaskunta koostuu seka yksityisista henkil6ista ettd yrityksista. Jatkossa
on myos tarkoituksena pitad asiakaskunnassa molempia. Suurimpien seké pitkaaikai-
sempien asiakkaiden kanssa voidaan neuvotella hinnoittelusta tarkemmin seka tarjota
heille erikoishintaisia tuotteita. Tulevaisuudessa asiakastyytyvéisyytta tullaan tark-
kailemaan kyselylomakkeella (LIITE 1). Téhdn opinndytetyéhdn en tehnyt asiakas-
tyytyvaisyyskyselyd, koska otanta olisi ollut liian pieni, jotta siitd olisi voinut tehda
johtopaéatoksia.

Asiakaskunnan koon tulee méaarittdamaan tietysti kysyntd, kysynnan kasvaessa tulee
miettid, onko yritykselld riittavasti resursseja hoitaa kaikki tyot. Tassd kohtaa tulee
pohtia edellisessd kappaleessa késiteltya henkiloston maaraa ja sen lisddmistd. Aina
voi tietysti kieltdytyad urakoista, mutta vaarana on mahdollisesti menetetty hyvé asia-

kas. Huono ratkaisu on myos resurssien riittdmattomyys.
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7 MARKKINOINTI

7.1 Markkinointi talla hetkella

Yrityksen markkinointi tapahtuu talla hetkelld Hakukone Oy:n tarjoamalla internetis-
sé& toimivalla hakukonepalvelulla. Hakukonepalvelu toimii hakusanoilla, esimerkiksi
jos haetaan sahkdasennuksia Porista niin yritys [0ytyy listalta X:na Porissa toimivana
yrityksend (19.9.2011). Muihin internetissd toimiviin palveluihin ei ole ostettu mai-
nostilaa. On myos lukuisia palveluita, joista 16ytyy yrityksen perustiedot ilmaiseksi.
Muu mainonta on toteutettu tydauton mainosteippauksilla, joissa on yrityksen logo ja
puhelinnumero. Sponsorointi ei ole varsinaista mainontaa, mutta yritys on ollut esilla
Porissa jarjestettavissd Speedway-kilpailuissa. Sponsorointi on toteutettu fyysisena

tukena, josta molemmat osapuolet hyotyvat.

7.2 Markkinointisuunnitelma

7.2.1 Katsaus nykytilanteeseen

Taman hetkisia vahvuuksia Kilpailijoihin verrattuna ovat tietoisuus monenlaisista
medioista, joissa voi markkinoida ja saada nakyvyytta. Myos innokkuus ja halu saada
yritykselle nakyvyyttd ovat yrityksen vahvuuksia. Heikkouksina kilpailijoihin néh-
den on yrityksen ikd ja sitd kautta ndkyvyyden vahdisyys. Ympériston tuomana uh-
kana on taloudellisen tilanteen heikentyminen, joka luultavasti lisdé kilpailua alalla.
Tulevaisuuden mahdollisuutena on verkostoituminen muiden kanssa eli varsinaisen
kilpailun unohtaminen ja isojen projektien hoitaminen yhdessa. Oletuksena markki-
noinnin muutostarpeeksi olisi markkinoinnin keskittdminen enemmaén Porin seudulle,

eikéa niinkaan valtakunnallisesti.

7.2.2 Tavoitteet ja strategiat

Tavoitteena on saavuttaa mahdollisimman monta yritysta ja yksityistd henkil6d né-
kyvyydelld. Sen saaminen tarkoittaa kdytdnnossa sitd, ettd yritykset ja yksityiset hen-
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kilot ovat tietoisia yrityksestd ja kun heille tulee sdhkdalan palveluiden tarve, he
muistaisivat yrityksen ja ottaisivat yhteyttd. Tamén avulla on mahdollista kasvattaa
asiakasmaadréa seka lisatd myyntid. Lyhyesti sanottuna pyritddn markkina-aseman
vahvistamiseen Porin seudulla. Pd4dmé&érén saavuttamiseksi mainostusta tullaan li-

s&amaan budjetin suomissa rajoissa.

7.2.3 Markkinointitoimenpiteet

Kun yritys on kasvattanut henkilostomadradnsa pitad sisainen markkinointi saada
toimimaan. Sisdiselld markkinoinnilla tarkoitetaan henkildston itsensd suorittamaa
markkinointia, eli henkilostd myos itsendisesti pyrkii saamaan asiakkaita ja tyotila-
uksia yritykselle. Tama on myds henkiloston itsensa kannalta tarkedd, koska samalla
kun henkilostd hankkii uusia asiakkaita ja tyotilauksia, heidan tydpaikkansa on tur-
vattu. Henkildstoa pitdd palkita onnistuneesta markkinoinnista, joko henkilokohtai-
sesti tai jos kaikki ovat puhaltaneet yhteen hiileen, niin voi myos palkita koko henki-
I6ston. Nykyinen Hakukone Oy:n tarjoama internetissa toimiva hakukonepalvelu tul-
laan pitdmaan entiselld&n, mutta se syd myds suuren osan vuosittaisesta markkinoin-
tibudjetista. Muihin hakukonepalveluihin ei ole tarvetta laittaa maksullista ilmoitusta,
koska osa hakukonepalveluista laittaa maksutta yrityksen perustiedot nékyville. Pai-
kallista nakyvyytta ja mainontaa tuovat yrityksen tydautossa olevat mainosteippauk-
set, joista 16ytyy yhteystietona yrityksen puhelinnumero. Vaikka sponsorointi ei ole
varsinaista mainontaa on silla saatu paljon nakyvyytta, sponsorointia tullaan edelleen
jatkamaan mahdollisuuksien mukaan. Uusina markkinointitoimenpiteina tulisi ole-
maan yrityksen omat kotisivut, joista l0ytyisi tietoa yrityksestd ja sen tarjoamista
palveluista, yrityksen omistajasta, yhteydenottolomake seka tietoa ja kuvia referens-
sikohteista. Muita uusia markkinointitoimenpiteita olisi nykyaikainen Facebook-
mainonta. Mainonta toteutettaisiin Facebookiin tehtavan sivun avulla, joka on mak-
sutonta. Sivulle "liittyjille" voitaisiin tarjota palveluita ja tuotteita tarjoushinnoin.
Mydhemmin késiteltavan erikoistumisen toteuduttua tulee sen mainostaminen ja ku-
luttajille tiedon saattaminen ajankohtaiseksi. Toimenpiteet toteutetaan viiden vuoden

aikana, jonka jélkeen tarkastellaan uusia markkinointitapoja.
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7.2.4 Markkinointibudjetti

Markkinointibudjetiksi otetaan viiden vuoden aikana noin XXXXX euroa vuodessa.
Markkinointibudjettia ei kannata pienen yrityksen kohdalla kasvattaa liian suureksi,
vaan on ajateltava sen tuomaa tuottoa. Nykyisen markkinoinnin aikana "puskaradio™

on tuonut enemman uusia asiakkaita kuin markkinointi.

7.2.5 Markkinoinnin seuranta

Markkinoinnin tehokkuutta seurataan joka vuosi, mutta varsinaiset paatelméat tehdaan
vasta viiden vuoden jakson taytyttyd, jonka jalkeen tehddan uusi markkinointisuunni-
telma. Uusien asiakkaiden saamista markkinoinnin avulla voidaan seurata suoraan
kysymalld heiltd, ettd mitd kautta he saivat tiedon yrityksestd. Tama kertoo paljon

enemman kuin esimerkiksi Hakukone Oy:n kuukausittainen hakuosumaraportti.
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8 ERIKOISTUMINEN

Erikoistuminen antaa mahdollisuuden avata uusia ovia ja saada uusia asiakkaita. Eri-
koistumiseen vaaditaan yleensa erikoistuttavaan asiaan perehdyttdva koulutus, jonka
avulla erikoistuminen on mahdollista. Sahkoalalla Porin seudulla on erikoistumiseen
potentiaalinen mahdollisuus. Kuitenkin on I6ydettava alue, jolla ei ole liikaa toimi-
joita. Tutkin Porin seudun sdhkdalan yrityksid ja heidan palveluitaan ja huomasin
mahdollisuuden erikoistumiseen. Sahkolaitteistojen kuntotutkijoita ei Porin seudulla
ollut kuin muutamia (SETI Oy kuntotutkijarekisteri). Séhkolaitteiston kuntotutkijan

patevyystodistuksen saannin ehtona on, etta hakijalla on:

o Hyvaksytysti suoritettu kolmepéivéinen kuntotutkijakoulutus

e Séhkopatevyystodistus 1 tai 2 (tai vanha A, B tai C)

e Alle viisi vuotta vanha sédhkotyoturvallisuusstandardin SFS 6002 koulutusto-
distus /3/

Né&in ollen erikoistuminen sijoittuisi tulevaisuudessa ajankohtaan, jossa organisaa-
tiomuutos on tehty ja sahkotdiden johtajaksi on siirtynyt yrityksen omistaja. Liséksi
vaaditaan kolmepaivéinen kuntotutkijakoulutus. Oikeanlaisella keskitetylld markKki-
noinnilla uskoisin, ettd erikoistuttavalla osa-alueella tulisi olemaan tulevaisuudessa
kysyntad, johtuen vanhoista sahkdasennuksista, jotka jo nykyadn ovat kaukana nyky-

ajan vaatimuksista.

8.1 Tarjottavat palvelut

8.1.1 Kuntoarvio

Kuntoarvio olisi pitkélti silmaméaéardiseen tarkasteluun perustuva palvelu, jossa tar-
kastettaisiin kiinteiston séhkoistys ja sen perusteella annettaisiin ehdotus korjaus- ja

lisdystarpeista seka kustannusarvio edelld mainituista.
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8.1.2 Kuntokartoitus

Kuntokartoitukseen ryhdyttdisiin aikaisemmin tehdyn kuntoarvion jéalkeen. Kunto-
kartoitus tehddan varsinaista korjaussuunnittelua ja toteutusta varten. Kuntokartoitus
suoritettaisiin silmédmaaraisen tarkastelun lisdksi mittauksilla ja testauksilla. Lisaksi
arvioitaisiin nykyisten sahkoasennusten kayttdika ja kunto seka testattaisiin niiden
toiminta. Kuntokartoitus tehtdisiin vasta, kun kiinteistén omistaja on paattanyt teettaa

saneerauksen.
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9 YHTEENVETO

Ty6 onnistui mielestani erittain hyvin ja lopputuloksena saatiin kehityssuunnitelma,
jota noudattamalla yrityksen toiminta saadaan nostettua uudelle tasolle.

Tyossa saatiin yritykselle aikaiseksi strategia, markkinointisuunnitelma ja erikoistu-
misvaihtoehto. Lisaksi oli luovaa pohdintaa yrityksen taloudellisen aseman kehitta-
misestd, sekd SWOT -analyysi, josta selvisi yrityksen sisdiset vahvuudet ja heikkou-

det sekd ulkoiset mahdollisuudet ja uhat.
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LITE 1

Kyselylomake (ympyroi oikea vaihtoehto)

1. Mité palvelua kaytitte?

a) Séhkoasennukset b) Sahkdsuunnittelu
2. Sahkosuunnitelman laatu ja selkeys (vastaa vain jos vastasit 1. kysymyksessa koh-
taan b))

valttava tyydyttava hyva erinomainen

3. Séhkoasennuksien laatu? (vastaa vain jos vastasit 1. kysymyksen kohtaan a) )

valttava tyydyttava hyva erinomainen

4. Informointi ja yhteydenpito
valttava tyydyttava hyva erinomainen

5. Kaytatko jatkossa yrityksen palveluita?

Kylla En, Syy:

6. Kokonaisarvosana saamastanne palvelusta?

valttava tyydyttava hyva erinomainen

7. Vapaa palaute




