KYMENLAAKSON AMMATTIKORKEAKOULU

Restaurointi

Henna Mero

URAPOLKUNA RESTAUROINTIYRITTAJYYS
— PIENYRITYKSEN LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

Opinnaytety6 2013



THVISTELMA

KYMENLAAKSON AMMATTIKORKEAKOULU

Restaurointi

MERO, HENNA Urapolkuna restaurointiyrittajyys

— pienyrityksen liiketoimintasuunnitelma
Opinnéaytety6 39 sivua + 5 liitesivua
Ty0n ohjaaja Anne Rasanen

Toimeksiantaja Henna Mero
Huhtikuu 2013

Avainsanat

liiketoimintasuunnitelma, yrittdjyys, restaurointiala,

kasityolaisyys

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli selvittad pienyrittajyytta restauroinnin alalla. Tyo
on jaettu kahteen osaan, jossa ensimmaisessa kasitellaan restaurointiyrittajyytta eri-
koistumisen, verkostoitumisen seké hinnoittelun kautta seké yrittajaksi ryhtymisen
edellytyksid. Toisessa osassa esitell&dn perustettavan restaurointiyrityksen liiketoimin-
tasuunnitelma. Tavoitteena oli selvittaa restaurointialan yrittamiseen liittyvia erikois-
piirteitd ja saattaa oman yrityksen liikeidea kirjalliseen muotoon. Taman opinnéyte-
tyon puitteissa kirjoitettua liiketoimintasuunnitelmaa tullaan myéhemmin kéayttdmaan
pohjana kattavamman suunnitelman tyostamisessd, valmistumisen jalkeisten yritta-
jyyskurssien suorittamisen yhteydessa.

Tutkimusmenetelminé on kaytetty yrittdjahaastatteluita sek& Kymenlaakson ammatti-
korkeakoulun restauroinnin alan opiskelijoille suoritettua yrittajyyskyselya. Tyon lah-
demateriaalina on haastattelujen ja kyselyn ohella kéytetty yrittdjyyteen liittyvaa kir-
jallisuutta seka Internet-sivuja. Yrittdjahaastatteluihin osallistui kahdeksan restauroin-
tialan yritt4jaa ja haastattelut suoritettiin sdhkdpostin kautta. Opiskelijoille tehdyn ky-
selyn avulla haluttiin kartoittaa heidan suhtautumistaan yrittdjyyteen seka valmiutta
ryhtya yrittajéaksi.

Restaurointiala on yrittajavaltaista. Hyvien verkostosuhteiden luominen ja oman
osaamisen erikoistaminen ovat keskeisié tekijoita kannattavan liiketoiminnan harjoit-
tamisessa. Kyselyyn vastanneista opiskelijoista 87 % harkitsee yrittajaksi ryhtymisté
valmistumisen jalkeen. Restaurointikoulutukseen tulisikin enemman sisallyttaa yritta-
jyysnakokulmaa. Tyollistymismahdollisuudet muiden palvelukseen ovat pienet. Useat
ty6llistyvat ammatinharjoittajina toiminimelld, mutta osuuskuntien perustaminen on
my6s melko yleista.

Perustettavan yrityksen liiketoimintasuunnitelmassa kuvataan liikeidea, kartoitetaan
asiakaskohderyhmia ja kilpailijoita, esitelladn palvelukonsepti sekd markkinointikei-
noja.
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The aim of this thesis was to survey the entrepreneurship in the field of restoration.
This thesis is divided into two parts. The he first one discusses the entrepreneurship
through the concepts of specialization, networking and pricing, as well as the require-
ments for starting a business. The second part presents a business plan of an incipient
restoration business. The aim was to find out the special features associated with res-
toration businesses and to bring a business plan into a written form. The business plan
presented in this thesis will be used as a basis on which adjustments will be made dur-
ing a course for entrepreneurs after graduation.

The methods used to carry out the research were interviews for entrepreneurs and a
questionnaire for restoration students at Kymenlaakso University of Applied Sciences.
Literature and Internet sources were also used in conducting the research. Eight entre-
preneurs in the field of restoration took part in the interviews conducted via e-mail.
The purpose of the questionnaire was to investigate the students’ stance towards en-
trepreneurship, and also look into how many of them were considering starting their
own businesses after graduation.

The field of restoration consists mainly of entrepreneurs. Good networks and special-
izing one’s know-how are essential factors in creating a successful business. 87 % of
the students who answered the questionnaire are considering starting their own busi-
nesses after graduation. Therefore, entrepreneurship should be incorporated in the
study plan, and it should also involve practical training. Getting employed in a resto-
ration business is highly unlikely. Many work as sole proprietors, but cooperatives are
also becoming more common.

The business plan presented in this work include describes the business idea, mapping
of customer target groups and competitors, and presents a concept of service and mar-
keting mediums.
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1 JOHDANTO

Yrittajyyttd tuetaan yhteiskunnassamme monin tavoin. Taloudellisten tukien liséksi
saatavilla on muun muassa uusyrityskeskusten ja TE-keskusten tarjoamaa tukea, joista
yrittdjiksi aikovat ja aloittavat yrittdjat saavat maksutonta neuvontaa ja ohjausta. Am-
mattikorkeakouluissa opiskelijoita kannustetaan yrittdjyyden tielle mahdollistamalla
yrittajyysopintojen suorittamista ja oman yrityksen suunnittelu ja toteutus on mahdol-
lista liittd4 osaksi opintoja. Talla tavoin yrittdjyyden ymparilla olevaa asenneilmastoa
on tietoisesti pyritty muuttamaan positiivisemmaksi ja laskea yrittajaksi ryhtymisen
kynnysta. Uusia yrityksid ja innovaatioita tarvitaan; ne toimivat kansantaloutemme
kehityksen potkurina seka luovat tyopaikkoja. Yrityksen perustamispaatosté edeltad
kuitenkin hyvin monivaiheinen prosessi. Kaikki lahtee liikkeelle omasta yritysideasta,
jonka jasentely ja tarkempi hahmottaminen saattaa vieda pidemmankin ajan. Yritys-

idea on se ensimmadinen oivallus, jota lahdetadn kehittdmaan eteenpéin.

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli selvittdd pienyrittdjyytta restauroinnin alalla. Tyo
on jaettu kahteen osaan, jossa ensimmaisessa kasitellaan restaurointiyrittajyytta eri-
koistumisen, verkostoitumisen sekéa hinnoittelun kautta seka yrittajaksi ryhtymisen
edellytyksid. Toisessa osassa esittelen oman liikeideani perinteisen liiketoimintasuun-
nitelman mallin avulla. Tavoitteena oli selvittaa restaurointialan yrittdmiseen liittyvia
erikoispiirteita ja saattaa oman yrityksen liikeidea kirjalliseen muotoon. Koska ky-
seessé on restaurointialan opiskelijan opinndytetyd, koin perustelluksi jattaa liiketoi-
mintasuunnitelmasta kannattavuus-, myynti- ja rahoituslaskelmat sek& muut tekniset
liiketaloudelliset yksityiskohdat odottamaan taydennysta. Taydennykset suunnitel-
maan tulen tekemaan valmistuttuani tarvittavien yrityskurssien suorittamisen jalkeen,
sekd saadessani paikallisen yrittajakeskuksen tarjoamaa uudelle yrittdjélle suunnattua
neuvontaa. Liiketoimintasuunnitelma on siis laadittu niiden tietojen pohjalta, joita mi-
nulla t&ssa vaiheessa yrityksen suunnittelua on. Mutta liiketoimintasuunnitelman on-
kin tarkoitus kasvaa ja kehittya yrityksen perustamiseen johtavan prosessin mukana, ja

paivittya vield perustamisen jalkeenkin.

Liiketoimintasuunnitelmia opinndytetdina on tehty satoja ammattikorkeakouluissa
kautta maan, 1ahinna tietenkin liiketalouden opiskelijoiden tekemind. Kymenlaakson
ammattikorkeakoulun restauroinnin koulutusohjelman opinnéytetoista tamé ty6 on
kuitenkin ensimmainen laatuaan. Tassé tyossa pyrkimyksenani on tuottaa tuohon lii-

ketoimintasuunnitelmien joukkoon hieman erilaisen ndkokulman. Tydssa ei tulla siis
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kasittelemaéan yrittajyyden historiaa tai pohtimaan sita kasitteend. Koin myads, etta eri
yritysmuotojen esittely ei tuota siséll6llista uutuusarvoa, kasittelen siis vaihtoehtoiset
yrittamisen muodot hyvin lyhyesti. Paneudun tydssani I&hinna selvittdmadn kasityo-
laisyrittdjyyden haasteita ja nakokulmani aiheeseen pitaytyy siis pienyrittdmisessa res-

tauroinnin alalla.

Yrityksen perustamiseen liittyvaa kirjallisuutta on olemassa paljon ja Internetistakin
I0ytyy monia sivustoja, jotka on tehty aloittelevan yrittdjan avuksi. Lannistuminen tie-
don vahyyden edessa ei siis ainakaan voi koitua yrittajaksi pyrkivan kompastuskivek-
si. Hyvén liiketoimintasuunnitelman laatimiseen on lukuisia séhkoisia pohjia ja val-
miita malleja. Liiketoimintasuunnitelman tarkka laatiminen onkin ensiarvoisen téarke-
aa, silla se toimii koko toiminnan kokonaisuuden hahmottamisessa ja punaisena lan-
kana yrittamisen alussa. Suunnitelman tekemiseen kannattaa panostaa aikaa, silla mi-
kali yrityksen perustamiseen tarvitsee ulkopuolista rahoittajaa, liiketoimintasuunni-

telman on oltava kattava ja uskottava esiteltaessa sitd mahdollisille rahoittajille.

Koin ettd opinnédytetyon Kirjoittamiseen varattu aika oli jarkevaa ja kustannustehokas-
ta k&yttdd oman yrityksen suunnitteluun, silla siit4 on vield valmistumisen jalkeen

konkreettista hyotyd. Toimin siis itse tdméan tyon toimeksiantajana.

Aiheenvalinta oli kohdallani erittdin helppo. Sain ensimmadisen ideansiemenen omasta
yrityksestd kevaalla 2012 tehdessani seminaarity6téni vanhoista 1940-luvun nuken-
vaunuista. Tutustuin aiheen myota Suomen leluteollisuuden historiaan oppimalla
suomalaisista valmistajista ja lelualan toimijoista. Lelut alkoivat kiinnostaa minua ai-
hepiirind ja omasta leluihin erikoistuneesta restaurointi- ja myyntiyrityksestda muodos-
tui haave. Teinkin tuon kevaan jalkeen tyoharjoitteluni Suomen lelumuseo Hevosen-
kengdassa Espoon WeeGee:ssd, jossa paésin restauroimaan ja konservoimaan vanhoja
leluja, sekd tutustumaan museon esinekokoelmaan. Haave omasta lelukaupasta kasvoi

tuona kesanag, ja syksylla opinnéytetydni aihe oli jo varmana mielessa.

Alkuperéinen yritysidea oli ryhtyd uustuottamaan vanhojen mallien mukaisia leluja.
Kyseinen toteutusmalli kumoutui tietenkin hyvin nopeasti omaan mahdottomuuteensa.
Idea jalostui mielessani vintage -lelukaupaksi, jossa myytaisiin perinteisia jo valmis-

tuksessa olevia vanhaa henkivia leluja. Tuotevalikoimassa olisi myds aitoja antiikkile-
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luja, joten lelujen restaurointi tulisi myos olemaan osana liikekokonaisuutta. Lelujen
restaurointi ja kunnostaminen rajautuisi aluksi vain myyntiin tuleviin leluihin, jatkossa
asiakastoiden vastaanottaminen ja restaurointipalveluiden tuottaminen voisi tulla
my0s kyseeseen. Liikeideani ei edusta siis "tyypillistd” restaurointiyritysté, silld kan-
tavana ideana on lelukaupan pitdminen, johon restaurointi liittyy tdydentavésti. Vaik-
ka oma liikeideani sisélta4 siis muitakin aspekteja kuin kasityolaisyyttd, halusin tassa
tyossa kasitella myos késityolaisyrittajyyttad, johon asiakastoité tekevat, esineisiin ja

huonekaluihin erikoistuneet, restaurointiyritykset paéasiallisesti lukeutuvat.

1.2 Kysymyksenasettelu ja tavoite

Tama opinnaytetyd on alustava kirjallinen kartoitus oman yritysidean kannattavuudes-
ta. Tyossani pohdin yrittajaksi ryhtymisen haasteita ja edellytyksié ja kayn lapi yrityk-
sen perustamiseen liittyvié asioita heijastelemalla niitd oman yritysidean kautta. Tulen
kayttdmaan tata kirjallista tuotosta oman liikeideani esittelemisessa ja jalkijalostuksen
pohjana valmistumiseni jalkeen. Toivon myds, etté tasta tydsta on apua muille res-

tauroinnin alalle valmistuville.

Tutkimuksen padkysymykset rajautuivat seuraavanlaisesti:

- Mitd asioita yrittajaksi haluavalta ja aikovalta edellytetdan?

- Mika on verkostoitumisen seka erikoistumisen merkitys pienyrittdmisessa tana
paivana?

- Mitd erityispiirteita restaurointialan yrittajyyteen voi liittaa?

- Onko oma liikeidea vetovoimainen ja kehityskelpoinen?

Suoritin Kymenlaakson ammattikorkeakoulun restauroinnin opiskelijoille kyselyn,
jonka avulla kartoitin opiskelijoiden suhtautumista yrittajyyteen, seka heidan haluk-
kuuttaan ryhtya yrittajiksi valmistumisen jalkeen. Kysely suoritettiin séhkdisesti (Liite
1) ja vastausprosentti oli noin 30 %. Kyselyn suorittamisen l&htdkohtana oli selvittd
paitsi yrittajyytta harkitsevien opiskelijoiden maard, myos tiedustella mitd positiivisia
ja negatiivisia asioita he yhdistavat yrittajyyteen (Liite 2). Kysely Kkartoitti opiskelijoi-
den ennakkokasityksié ja -odotuksia suhteessa oman yrityksen perustamiseen.

Taman liséksi haastattelin kahdeksaa koulustamme valmistunutta restauroinnin opis-

kelijaa, jotka ovat ryhtyneet restauroinnin alan yrittdjiksi. Haastattelut suoritettiin séh-
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kdpostin kautta ja jokaiselta haastateltavalta kysyttiin samat kysymykset (Liite 3).
Tyon lahdemateriaalina on haastattelujen ja kyselyn ohella ké&ytetty yrittajyyteen liit-

tyvaa kirjallisuutta ja Internet-sivuja.

2 RESTAUROINTIALAN YRITTAJYYS

Restaurointialalla ty6llistyminen voi koitua haasteelliseksi etenkin silloin, kun oma
kiinnostuksenkohde painottuu huonekalu- ja esinerestaurointiin. Talléin yksi varteen-
otettavimmista vaihtoehdoista, joita jokainen koulusta valmistuva restauroija varmasti
harkitsee, on yrittdjyys. Tama kay siis ilmi myos kyselytutkimuksestani (2013) sill&
kyselyyn vastanneista opiskelijoista vain 13 prosenttia ei harkitse yrittajaksi ryhtymis-
ta valmistumisen jalkeisend uravalintana (kuva 1). Kési- ja taideteollisuusalalla on va-
han valmiita tydpaikkoja ammattiin valmistuville ja tdmén takia oman yrityksen pe-
rustaminen ja itsensa tyollistdminen nousee artenomiksi valmistuvan yhdeksi tarkeaksi

uravaihtoehdoksi.

Haluatko valmistuttuasi ryhtya yrittajaksi?

17

En Mahdollisesti Kylla

Kuva 1. Kyselyyn vastanneista 23:sta Kymenlaakson ammattikorkeakoulun res-
tauroinnin opiskelijoista vain kolme ei harkitse yrittajyytta valmistumisen jéalkeen, 17
harkitsee yrittdjyytté ja kolme vastaajista aikoo ryhtyé yrittajiksi koulusta valmistuttu-
aan (Kysely 2013).
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Jokaisen tulee kuitenkin rehellisesti arvioida omat henkilokohtaiset resurssinsa ennen
kaytannon toimenpiteisiin ryhtymistd. Osaamisen puutteet ja henkilokohtaisten omi-
naisuuksien sopimattomuus yrittdjyyteen on uskallettava rehellisesti tunnustaa. Yritta-
jan ammatillisen osaamisen seké henkil6kohtaisten ominaisuuksien on oltava so-
pusoinnussa yrityksen liikeidean ja toiminta-ajatuksen kanssa. Kysymys on aina pe-
rustamisidean ja yrittdjapersoonan yhteensovittamisesta ja keskeisinta on yritt4jadomi-
naisuuksien arviointi suhteessa yritysideaan. (Vesalainen et al. 1996: 51; Yritysjulkai-
sut 2006: 17.)

Oman yrityksen perustamisessa tarvitaan vahvaa uskoa omaan ideaan ja motivaatiota
ja riskinottokykya tarvittavien paatosten tekemisessa. Kaupallisesti jarkevéssa liike-
toimintahankkeessa yhdistyvat yrittdjan ammattitaito, ndkemyksellisyys, suunnitel-
mallisuus, organisointi ja asioiden toteuttamiskyky. Hyvin harkittu ja oikein rajattu

liikeidea on menestyksen elinehto. (Yritysjulkaisut 2006: 16.)

Minkalaista yrittajyys tyypillisimmin on huonekalurestauroinnin alalla ja mita erityis-
piirteita silla on? Kahdeksasta haastattelemistani restaurointialan yrittajista seitseman
toimii yksinyrittdjind toiminimell& ja yhden haastatellun yrityksen yhtiomuotona on
kommandiittiyhtio. Useimmat perustelivat toiminimen valitsemista yrityksen yhtio-
muodoksi sill, ettd Kirjanpidon hoitaminen kyseisella yritysmuodollaan yksinker-
taisinta, ja sen yrittdja voi itsekin tehda. Restaurointialan yrittajyys — silloin kun se on
esine- tai huonekalurestaurointia — luetaan kasityolaisyrittdjyydeksi, joka on varsin
pienyritysvaltaista. P4&osa kasityolaisista tyollistyy ammatinharjoittajina toiminimel-
14, jossa yrittdja tyollistaa usein vain itsensd. Toiminimi on hyvé valinta yritysmuo-
doksi silloin, kun padoman tarve on vahainen. Restaurointiyrityksen toiminnan yllapi-
tdminen vaatii korkeaa ammattitaitoa, jota yrittdjan on oltava alati valmis paivittdmaén
tyon laadun takaamiseksi. Jokainen tyo on erilainen ja rutiininomaista tydskentelyta-
paa on mahdoton soveltaa restauroinnin alalla. Kaytdnndn toimenpiteité edeltaa aina
menetelmiin liittyva eettinen pohdinta ja kasilla olevan tyon historialliset selvitykset.
Esineen tai huonekalun antiikkiarvo on pyrittava sailyttdmaan mahdollisen kayttoar-
von lisaksi. Haastatteluissa kévi ilmi, etté yrittajat tiedostavat puskaradion tarkeyden
markkinoinnissa; tyon jaljen laatua on yllapidettava, silla hyvin hoidetut asiakastyot
poikivat uusia. (Yrittajahaastattelut 19.2.2013.)

Huolimatta kasityotoimialan yritysten pienesté koosta, niiden eloonjaamisaste on kor-
keampi kuin koko yrityssektorilla keskiméarin. Kéasityolaisyrittajyys henkiloityy mo-

nesti itse yrittdjaan, jolloin yritt4ja on voimakkaasti sitoutunut ammattiinsa ja yhteys



11

tekemiseen ja materiaaliin on kiinted. Ké&sityolaisyritysten toiminnalla on valittémien
tyollisyysvaikutusten lisaksi myos vélillisia tyollisyysvaikutuksia sen sidosryhmissa,
kuten esimerkiksi alihankintayrityksissa. (Lith 2005: 13, 24, 33.) Nykyisessa halpa-
tuotannon todellisuudessa suomalaisen késityolaisyyden kehittdminen ja kasityotuot-
teiden- ja palveluiden arvostus asettuu yhteiskunnassamme tarkedén asemaan. Uuden-
laisten arvojen integrointi kuluttajan kulutustottumuksiin on tarke&ad suomalaisten ka-
sity6tuotteiden ja -palveluiden menestymisessa.

Kuva 2. Pienyrityksen kolme omistajatyyppid. (Kallio 2002: 54.)

Kallio on pyrkinyt luokittelemaan pienyrityksen omistajatyyppeja jakamalla ne amma-
tinharjoittajiin, ammattimaisiin johtajiin ja yrittajiin. Minkalainen yrittdminen on niin
sanottua “aitoa yrittdmistd”? Kallion mukaan itsensa tyollistdja eli ammatinharjoittaja
ei valttamatta ole klassisen yrittdjyysnakemyksen mukainen, mikali yritystoiminta ei

nojaa riskinottoon ja voiton maksimointiin, vaan ennemminkin oman elannon tienaa-
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miseen ja taloudellisten riskien minimoimiseen. (Kallio 2002: 54, 62.) Mutta myods
ammatinharjoittajat ja kasityoldisyrittdjat voivat ottaa “aidon yrittimisen” piirteitd
mukaan toimintaansa ja siséistaa liiketaloudellisia ajatusmalleja (kuva 2). Kaiken yri-
tystoiminnan pydrittdmiseen tarvitaan oikeanlaista asennetta ja tavoitteellista toiminta-

tapaa.

2.1 Yrittajaksi ryhtyminen

Yrittdjaksi ryhtyvé henkild kay 1api monivaiheisen tapahtumasarjan ja yrityksen pe-
rustaminen ja toiminnan kaynnistdminen vaatii aina monipuolisen ajatustyon, niin lii-
keidean kuin omien edellytystenkin kannalta. Sutisen ja Viklundin (2004: 46) mukaan

on olemassa kolme perustekijag, jotka luovat edellytykset yrittajyydelle:
1. Henkil6tekijat

2. Yrittdjan yleiset taustatekijat

3. Henkilon elaméntilanne

Yrittdjien tyypillisimpié henkilokohtaisia luonteen ominaispiirteitd, jotka tukevat yrit-
tajyyttd, on lueteltu monissa eri yrittajyyttd kasittelevissa lahteissa. Tyypillisimmin
yrittdjdpersoonaan liitettaviin luonteenpiirteisiin lukeutuu: oma-aloitteisuus, stressin-
sietokyky, luovuus, kekselidisyys, tarmokkuus, rohkeus ja positiivisuus. Yrittajaksi
ryhtyvan on oltava organisointi- ja paatoksentekokykyinen, valmis kantamaan vastuu-
ta ja hanelld tulee olla kyky kestdd muutoksia. Tama piirteiden kirjo onkin omiaan ku-
vastamaan sité vaatimusten maailmaa, jossa yrittajat toimivat (Raatikainen 2007: 20—
21). Tarjolla on monia yrittajyystestejd, joiden avulla voi arvioida omat edellytyksensa
yrittdjyyteen. Testit mittaavat omien yksil6llisten luonteenpiirteiden yhteensopivuu-
den yrittdjyyden my6té tuleviin vaatimuksiin. Testitulosten kéaytettavyys ja hyoty pe-
rustuvat tietenkin vastaajan omaan rehellisyyteen ja itsetuntemukseen. Itsearvioinnissa
objektiivisuuden séilyttdminen on aina haastavaa, siksi on tarkeda saada myos ulko-
puolisen, puolueettoman arvioijan mielipide, yrittdjaksi aikovan luontaisista edelly-
tyksisté yrittajyyteen (Yritysjulkaisut 2006: 17).

Yrittdjan yleiset taustatekijat sisallyttavat henkilon aikaissmman kokemuspohjan yri-
tystoimintaan esimerkiksi oman perheen kautta: Yrittdjadvanhempien lapsista tulee
noin neljé kertaa todennakdisemmin yrittdjid verrattuna ei- yrittdjadvanhempien lapsiin.

Yrittdjamyonteinen kasvuympadristd vaikuttaa siis henkildn arvoihin, asenteisiin ja us-
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komuksiin. Taman liséksi varhainen kokemus itsendistymisesta ja vastuun ottamisesta
heijastuu yrittdjyyteen. Taustatekijoind voi myos toimia vahva ammatillinen osaamis-
tausta seka mahdollinen aikaisempi tyokokemus pienyrityksista. Tilannetekijét jakau-
tuvat myonteisiin ja Kielteisiin tekijoihin. Kielteisia tyontavia tekijoita yrittajyytta
kohti saattaa olla esimerkiksi tyottdmyys tai sen uhka ja myonteisié yrittajyyteen ve-
tavia tekijoita voi olla esimerkiksi hyvan tuoteidean keksiminen sekd ympériston yrit-
tdjamyonteisyys. Kun kaikki ndma perustekijét osoittautuvat suotuisaksi yrittdjyyden
kannalta, henkil6 on paatoksen edessa: yrittajaksi ryhtyminen vaatii vahvaa sitoutu-
mista sekd voimakasta halua menestya liiketoimissaan. (Sutinen, Viklund 2004: 48—
49; Raatikainen 2007: 22.) Henkilon madréatietoisuus, motivaatio ja idean laadukkaa-

seen toteuttamiseen tarvittava tahtotila nousevat tarkeiksi tekijoiksi.

Mitka ovat yleisimmaét motiivit ryhtya yrittajaksi? Sutinen ja Viklund (2004: 49) ovat
teoksessaan listanneet tiedostettuja yrittajaksi ryhtymisen motiiveja, joista osa kay il-
mi my6s omasta kyselytutkimuksestani. Yleisimmat motiivit ja yrittdjyyteen vetavét
tekijat ovat halu olla riippumaton ja itsendinen, mahdollisuus olla oman tydaikatau-
lunsa herra, seké halu kohdata haasteita ja saada sita kautta ammatillista tyydytysta.
(Kysely 2013.) Sutinen ja Viklund mainitsevat listauksessaan myos taloudelliset mo-
tiivit ja rahan, mutta restaurointialalla rahasta haaveilu luo Idhinna vain yrittajyyden
pois sulkevan motiivin. Kuten késityolaisyrittajyyden luonteeseen yleistdaen kuuluu,
niin useimmat yrittdjat tavoittelevat vain mahdollisuutta tyollistaa itse itsensa, eika
restaurointialan yritys taten tayta niin sanotun kasvuyrityksen piirteitd, jossa tarkeinta
on voitto ja liikekasvu. (Sutinen, Viklund 2004: 49; Vesalainen et al. 1996: 7.)

Kyselytutkimuksessani (2013) kévi ilmi, ettd useimpia arveluttaa yrittajyydessa talou-
dellisten asioiden ohella muun muassa yrittdjyyteen liittyva byrokratia. Vastuu, sitou-
tuminen ja pelko epavarmuudesta ja yrityksen tuottaman toimeentulon riittdmatto-
myydestd, ovat asioita, joita opiskelijat kokevat yrittajyyteen ryhtymisen jarruttavina
tekijoind. Useat haluavat my6s kartuttaa omaa ammattiosaamistaan ennen oman yri-
tyksen perustamista. Toisaalta monien vastauksista kavi ilmi, ettd miké&li haluaa tehda
alan toitd, oman yrityksen perustaminen lienee ainoa vaihtoehto tyollistya alan ty6-
paikkojen vahéaisyyden takia. (Kysely 2013; Yrittdjahaastattelut 19.2.2013.) Suunni-

telmallisuutta ei kuitenkaan voi liiaksi korostaa. Mikaéli yrityksen liikeidea on yrittdjal
le itselleen selked ja pienimmatkin yksityiskohdat on ennalta ajateltu ja tarvittavat ta-
loudelliset laskelmat ja markkinatutkimukset tehty, niin liikeidean siirtdminen kéytan-

toon on helpompaa ja riskit vahenevat. Yrittdjalta vaaditaankin siis suunnitelmallisuu-
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den lisaksi rohkeutta ja toteuttamiskykya siirtyd suunnitelmista kdytannén perustamis-
toimiin. Liiketoiminnan perustamiselle onkin olemassa vankka pohja silloin, kun na-
kemyksellisyyden ja ammattitaidon kanssa yhdistyvat suunnitelmallisuus ja toteutta-
miskyky (Vesalainen et al. 1996: 8).

Yrittajaksi aikovan on liikeideallaan pystyttavé vastaamaan asiakkaiden tarpeisiin ja
tdmaé tarve on oltava jo olemassa. Tarpeen luominenkaan ei ole mahdotonta, mutta aa-
rimmaéisen haastavaa. Myytavélle tuotteelle tai palvelulle on siis toisin sanoen oltava
kysyntaa. Keitd ovat ne mahdolliset asiakkaat ja miten heidat on tarkoitus tavoittaa?
Tama kartoitus on erittdin oleellinen yrityksen menestymisen kannalta, silla ilman asi-
akkaita, el mydské&an ole liiketoimintaa. Yrityksen toiminta-ajatus perustelee miksi
yritys on markkinoilla eli sen tulisi vastata kysymyksiin: mihin tarpeeseen, kenelle,
mitd. Liikeidea on puolestaan kuvaus siitd, miten yrityksen on méaara menestya valitul-
la toiminta-alalla. (Raatikainen 2007: 84; Yritysjulkaisut 2006: 21-22.)

Omalle yritykselle on valittava sille sopivin yritysmuoto. Yhden hengen yrityksissa,
jossa toiminta on pienimuotoista, toiminimi on sopivin. Mikéli yrityksessa on mukana
useampia henkiloité, kyseeseen voi tulla avoimen yhtion tai kommandiittiyhtion pe-
rustaminen. Kyseiset yhtiomuodot toimivat hyvin pienimuotoisessakin toiminnassa,
kun yrityksen toiminta perustuu ammatilliseen osaamiseen ja aloituspddoma on pieni.
Osuuskunta yritysmuotona sopii kasityolaisyrittéjille, jotka haluavat harjoittaa erikois-
ammattiosaamistaan sitd hyvin tdydentavassa tiimissa. Osuuskunnan jasenet eivét ole
henkilokohtaisessa vastuussa toiminnastaan. Osakeyhtion perustaminen vaatii aloitus-
padomaa, ja se soveltuu ennemminkin keskisuurille ja suurille yrityksille. (Raatikai-
nen 2007: 68, 70.)

Kun yrittajavalmiudet on kartoitettu ja liikeidea hiottu hyddyntamiskelpoiseksi, on

seuraava askel taloudellisten resurssien jarjestaminen.

2.2 Rahoitus

Yrityksen liiketoiminnan on ldhtokohtaisesti oltava kannattavaa ja yrityksen elinkaa-
ren aikana esiintyviin erilaisiin jaksoihin on varauduttava tarkoituksenmukaisella talo-
ussuunnittelulla (Raatikainen 2007: 55). Tarkkaan laaditut rahoituslaskelmat maaritta-
vat yrityksen alkuinvestointeihin tarvittavan pddoman tarpeen. Alkuinvestointeihin

kuuluvat yritystoimintaan liittyvien vélineiden, laitteiden, toimitilojen ja alkuvaraston
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hankkiminen. Padomarahoitus jaetaan omaan pddomaan ja vieraaseen padomaan.
Yrittdjan oma sijoitus tulisi kaikissa tapauksissa olla vahintdan 20 prosenttia hankkeen
koko pddomantarpeesta. Riittdvd oma padoma turvaa yritystoiminnan onnistumista ja
antaa yritykselle toiminnan alkutaipaleella rahoituksellista pelivaraa. Kun myyntitulo-
ja ei vield ole, alkava yritys voi rahoittaa investointeja ja toiminnan pydrittamista

omalla padomallaan. (Yritysjulkaisut 2006: 106; Oma p&dadoma, 2013.)

Uuden yrityksen tulee tehda asianmukainen rahoitussuunnitelma seka huolellinen
maksuvalmiussuunnitelma. Rahoitussuunnitelman avulla aloittava yritys arvioi, miten
paljon yritystoiminnan kaynnistamiseen ja sen kehittdmiseen tarvitaan padomaa. P&a-
omatarpeen selvittdmisen jalkeen on seuraavaksi ratkaistava, mista lahteista tarvittavat
varat on tarkoitus saada. (McKinsey & Co. 2006: 103-104.) Jukka Kallio (2002: 62)
toteaa kirjassaan Pienyrittamisen kehittymisen tiet, etta riittamattomalla pdadomalla
yrittdminen ei ole kovinkaan yrittdjamaista toimintaa, silla aito yrittdja sopeuttaisi lii-

keidean kaytettavissa olevan pddoman mukaiseksi, tai lykkaisi kaynnistamisté.

Yritystoiminnan julkisten rahoitustukien tarkoituksena on pk-yritysten pitkén aikava-
lin kilpailukyvyn ja toimintaympériston parantaminen. N&it4 rahoitustukien muotoja
ovat muun muassa avustusmuotoinen rahoitustuki, lainat ja niiden takaukset. (Lith
2005: 55.)

Lainat

Finnvera Oyj on valtion omistama erityisrahoitusyhtid, joka monipuolistaa yritysten
rahoitusmahdollisuuksia tarjoamalla yrityksille lainoja, takauksia, padomasijoituksia
ja vientitakuita. Sen perustarkoitus on titen vahvistaa suomalaisten yritysten toiminta-
edellytyksia ja kilpailukykya. Finnvera myontaa aloittaville yrityksille pienlainoja ja
muun muassa yrittdjanaisille suunnattua naisyrittajalainaa. Laina-aika on viisi vuotta
ja sen voi nostaa yhdessé tai useammassa erassa. Lainaa myonnetéan yhteensa enin-
tdan 35 000 €. Ensimmainen vuosi voi olla lyhennyksista vapaa ja valtion korkotuki
mahdollistaa edullisemman koron lainalle. Lainaa kaytetadan yrityksen liiketoimintaan
liittyviin kone- ja laiteinvestointeihin, k&yttOpadomatarpeisiin tai muihin toiminnan

aloittamis- ja laajennushankkeisiin. (Yritysjulkaisut 2006: 110; Pienlaina, 2013.)
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Starttiraha

Tyo6- ja elinkeinotoimisto voi tietyin ehdoin myontéa aloittavalle yrittajalle starttira-
haa. Liikeidean kannattavuuden ja henkilon yrittdjavalmiuksien arvioinnin lisaksi se
ottaa myGs huomioon alan kilpailutilanteen sekd uuden yritystoiminnan tarpeen paik-
kakunnalla. Starttirahan myontdmisen ehtoihin saattaa kuulua myos jonkin yrittajyys-
kurssin tai -koulutuksen suorittaminen. Sen tarkoitus on turvata yritt4jan toimeentulo
yritystoiminnan alussa, kuitenkin korkeintaan 18 kuukauden ajan. Tuen suuruus on
kuudelta ensimmaiseltd kuukaudelta keskimédrin 719 € / kuukausi ja starttirahan jat-
kopaatoksissa keskimdarin 553 € / kuukausi. (Starttiraha, 2013.)

Starttirahaa ja Finnveran lainaa haettaessa yrittajalla taytyy olla selvilla yrityksen pe-
rustamisen edellyttdmat toimenpiteet, valmis liiketoimintasuunnitelma seké kolmen
ensimmadisen vuoden kannattavuuslaskelmat. Mikali starttiraha ja Finnveran myonta-
ma laina, seka yrityksen oma tulorahoitus eivat riitd kattamaan yrityksen seka yrittajan
henkilokohtaisia menoja, tulee selvittaa lisérahoituskeinoja. Ulkopuolisten sijoittajien
I6ytdminen restaurointiyrityksen kaltaiselle pienyritykselle voi olla haastavaa. Siksi on
varmistettava mahdollisimman pitkalle, ettd omalla liiketoiminnalla on kysyntéa ja
markkinointi on hoidettu mallikkaasti, jotta yrityksen myynnit olisivat hyvall& tasolla
jo alusta lahtien. Hyva taloussuunnitelma auttaa siis yrittajaa selviamaan yritystoimin-
nan alkuajoista, jolloin menot ovat usein suuremmat kuin tulot. Kysyttaessé haastatel-
luilta restaurointiyrittdjilta, mitd neuvoja heill& olisi alkavalle yrittdjalle, useat mainit-
sivat, ettd alkuinvestoinnit kannattaa pitaa pienina seké vélttaa lainan ottamista, jos
mahdollista (Yrittdjahaastattelut 19.2.2013). Yrityksen on oltava vakavarainen eli on
tarkedd, etta yritys ei ole ottanut liikaa velkaa suhteessa tuotto-odotuksiin (Raatikainen
2007: 130).

2.3 Erikoistuminen

Erikoistuminen mill& tahansa alalla auttaa yritysta erottautumaan Kilpailijoista. Esi-
merkiksi kampaamoyrittdjan on jarkevaa kehittad yrityskuvaansa niin, etté se erottuisi
markkina-alueellaan. Kampaamoyrittajalla erikoistuminen voisi tarkoittaa esimerkiksi

luomutuotteiden kayttoa. Kilpailu restauroinnin/konservoinnin alalla on kuitenkin
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melko vahéistd, joten laadukkaan tyon tekijén on helppo erikoistua rajaamalla liike-
toimensa pienempéén osaamisalaan. T&ll6in erikoistumisala voi olla esimerkiksi mu-
kailumaalaus, kultaus, kipsity6t ja niin edelleen. Oma osaaminen on hyva suunnata
tiettyyn aiheeseen, sill& aivan kaikkia osa-alueita on vaikea hallita. Mikali yrittaja
toimii pienemmalla markkina-alueella, jossa restaurointipalveluiden kysynté on suh-
teellisen vahaistd, on vaikeampaa tehda tiukkoja rajauksia vastaanotettaviin asiakas-
toihin. Suuremmilla markkina-alueilla, isommissa kaupungeissa, joissa on enemman
ostovoimaa seka potentiaalisia asiakkaita, rajaaminen on tietenkin helpompaa. Toi-
saalta, oma erikoistuminen ei valttaméttd poissulje niiden asiakastdiden vastaanotta-
mista, jotka eivét sitd suoranaisesti vastaakaan. Esimerkiksi restaurointimaalaukseen
erikoistunut yritys voi ottaa my0s “tavallisia” toimeksiantoja saneerauskohteissa. Ta-

man tulee tulla esiin markkinoinnin yhteydessa.

Késityoalojen erikoisammattiosaajille sopii oivallisesti osuuskunnan perustaminen.
Siiné tyoskennell&an tiimissd, jossa on helppo toteuttaa omaa ammatillista erikois-
osaamistaan. Markkinointi, hankinnat, kirjanpito, palkanmaksu ja asiakastéiden jaka-
minen oikeille osaajille hoituu katevésti osuuskunnan kautta. Asiakkaat 16ytavét hel-
pommin isomman yhdessé toimivan palvelukokonaisuuden, kun irrallaan olevat am-

matinharjoittajat.

Erikoistuminen liittyy kiinteasti verkostoitumiseen, jolla omaa markkina-asemaa voi
vahvistaa. Pienten yritysten on jarkevaa yhdistéda voimiaan ja toimia toisiaan tukevasti.
Pienissa yrityksissa on aina rajallinen mééra resursseja, joten niita tulee etsia yrityksen

ulkopuolelta. Verkostoitumisesta kasitellaan tarkemmin seuraavassa luvussa.

Oma yritykseni tulisi erikoistumaan vanhojen lelujen restaurointiin ja kunnostamiseen
seka niiden myyntiin. Rajaus on selked, eika valttdmatta toimi pienelld markkina-
alueella. Hyvien asiakas- ja alihankkijaverkostojen luominen nouseekin tarkeaan ase-
maan vahvan markkina-aseman saavuttamiseksi. Yritys tulisi sijoittumaan Turun kes-
kustaan, jossa vastaavanlaista tuotetta ei ole tarjolla. Yritys voisi ryhtyé joidenkin
tuotteiden maahantuojaksi, jolloin se saavuttaisi perustellummin erikoisliikkeen ase-

man ja saisi etulyontiaseman suhteessa mahdollisiin kilpailijoihin tulevaisuudessa.
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2.4 Verkostoituminen

Verkostoituminen on tdnd pdivand erittéin tarkeéa ja yritysyhteistyosta voi kehittaa
yritykselleen varteenotettavan kilpailukeinon. Yrittdjiltd myos edellytetddn vuorovai-
kutuskykya ja taitoa toimia yhdessd muiden yrittdjien kanssa. Verkostoituminen voi-
daan madritelld itsendisten yritysten valiseksi pitkéaikaiseksi yhteistydsuhteeksi, jonka
avulla yritykset luovat yhdessd vahvempaa kilpailuasetelmaa. Verkostoja kannattaa
siis kayttaa strategisena vélineend yritystoiminnassa. Taman péivan menestyva liike-
toiminta myds pohjautuu pitkalti liittoutumiin ja verkostopohjaiseen yhteistyojérjes-
telmaén, joten verkostojen luomiselle on osattava antaa painoarvoa uutta yritysta pe-
rustettaessa. (Toivola 2006: 8-9, 22; Sutinen, Viklund 2004: 39.) Verkottuminen on
pienille yrityksille luonteva tapaa kasvaa ja kehittdd omaa liiketoimintaa. Kasity0-
laisyrittdjista lahes 70 prosenttia tekee yhteistydtda oman alan siséllé ja 55 prosenttia
muiden toimialojen kanssa. (Lith 2005: 84.)

Yrittdminen on yhteisty6td monella tapaa ja yrittajan ympaérilla toimii paljon toimijoi-
ta, joiden kanssa tydskentely perustuu molemminpuolisen hyddyn saavuttamiseen.
N&ma toimijat ovat yrityksen sidosryhmia (kuva 3). Muiden yritysten ohella yhteis-
ty6toimijoita voivat olla muun muassa tavarantoimittajat, rahoittajat ja tilitoimisto.
(Raatikainen 2007: 43.)

(I’ utkimus-
laitokset

ﬁahoittaja )
Kunta ja
valtio

Ali-
ankkijat

( Tavaran-
toimittajat (
h

Kuva 3. Yrityksen sidosryhmaverkko. (Raatikainen 2007: 43.)
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Jokaisella yritykselld on muiden yritysten kanssa liikesuhteita, joiden laatu ja tiiviys
vaihtelevat satunnaisesta suhteesta aina laheiseen yhteistyohon ja keskindiseen riippu-
vuuteen johtavaan strategiseen liittoutumaan. Yrittdjalta edellytetddn vuorovaikutus-
kykya ja taitoa toimia yhdessd muiden yrittdjien kanssa. Luottamus ja avoimuus ovat
keskeisia tekijoita. Haastatteluissa ké&vikin ilmi monien yrittajien kokevan verkostoi-
tumisen ja yhteistyén muiden alueella toimivien restaurointiyrittdjien kanssa olevan
erittdin tarkedd. Avoimessa toisiaan tukevassa yhteistydsuhteessa jokainen osapuoli
hyGtyy niin ammatillisesta tuesta kuin henkisesté vertaistuestakin. Pienten yritysten
verkostoyhteisty0 on hyvin erilaista kuin suurten yritysten. Verkostotoiminnalla hae-
taan kuitenkin samoja etuja kuten joustavuutta, riskin hajauttamista, erikoistumis- ja
volyymietuja (McKinsey & Co. 2000: 94; Toivola 2006: 10; Kysely 2013; Sutinen,
Viklund 2004: 39.)

Verkostoyhteisty6 voi Sutisen ja Viklundin (2004: 31) mukaan olla mm.

markkinointiyhteistyota (mallistot ym.)

hankintayhteisty6ta (yhteisostot)

tuotantoyhteistyota

tiedonhankintayhteistyota

Toisiaan tukevat ja hyvassé yhteisty0dssé toimivat restaurointiyritykset voivat esimer-
kiksi tehd& materiaalitilauksensa yhdessa, kéyttaa yhteisia koneita, markkinoida yri-
tyksidén yhdessa toisiaan tukevina ja vaikka ohjaamalla asiakastoita toisilleen, mikali
ty® vastaa paremmin toisen osaamisaluetta. Pienyrittajan arjessa on kuitenkin epaile-
matta myos tarkeadd, ettd saa neuvoja niita tarvittaessa liittyen niin asiakastoihin, kuin
yrityksen pydrittdmiseenkin liittyvissa asioissa. Verkostoja tulisi koko ajan edelleen
kehittéa ja pyrkia havaitsemaan uusia mahdollisuuksia ympéristossa. Verkostojen
luomisessa ja yhteistyokumppaneiden etsimisessa kannattaa kayttaa luovuutta. Yksit-
téinen yritys ei selvié eristaytymalld, vaan sen on hyddyllistd voimakkaasti kytkeytya
toisiin, sitd tdydentaviin yrityksiin. Verkostoituminen tietenkin edellyttéd, ettd ympé-
ristosté 16ytyy yhteistyohon halukkaita yrityksia.

Mité& uudempi ja erikoistuneempi yritys on, sité tarkeampid sille ovat yrittdjan henki-
I6kohtaiset suhteet yhteistydyrityksiin. Yrittajan nakokulmasta verkostot vahvistavat

yrittdjan itseluottamusta ja kehittvat uutta osaamista. Yritykselle verkostot taas tuovat
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uskottavuutta ja luotettavuutta, tdydentévat resursseja seka muokkaavat ja uudistavat
lilketoimintakonseptia. Yrittajan taipumus yhteistydsuhteiden muodostamiseen perus-
tuu hanen omiin henkilokohtaisiin persoonallisuuden piirteisiin, kuten ulospéin suun-
tautuneisuuteen, haluun vaikuttaa asioihin ja tarpeeseen liittoutua. Myds oppimisen ja
sosiaalisen pddoman kartuttamisen vuoksi on hyva harjoittaa verkostoitumista. Yrityk-
sié kytkee toisiinsa luottamus ja se luo edellytykset yritysten véliselle verkostomaisel-
le toiminnalle, kehittyneelle kumppanuudelle. Verkostoituminen on viime ké&dessé
ihmisten vélistd toimintaa, joka perustuu sosiaalisiin suhteisiin ja vuorovaikutukseen.
(Toivola 2006: 18, 23-24, 29.)

2.5 Hinnoittelu

Hinnoittelulla on valitdn vaikutus yrityksen kannattavuuteen ja hintapaatokset vaikut-
tavat yrityksen kilpailukykyyn. Tehokkaalla hinnoittelulla maksimoidaan yrityksen
kannattavuus pitkalla aikajanteelld. Tuotteelle on I6ydettava sellainen hinta, ettd se
tuottaa mahdollisimman suuren katteen yritykselle. Katetuoton on katettava yrityksen
kiintedt kustannukset. Hintaan vaikuttavat tekijat on tarkkaan arvioitava ennen hinta-
paatosten tekemistd (kuva 4). On hankittava tietoa markkinoiden koosta, kohderyhmi-
en ostovoimasta ja ostokayttaytymisestd seka markkinoiden hintaherkkyydesta seka
kilpailijoiden hinnoittelusta. Tamén jélkeen voidaan tarkastella eri tuoteryhmien hin-

noittelua ja maaritella yksittaisten tuotteiden hinnat. (Hinnoittelu 2013.)

Kokemukset yrittdjyyden haasteellisimmista puolista liittyi haastattelemieni res-
taurointiyrittajien mukaan nimenomaan hinnoitteluun. Tyon valmiiksi saattamiseen
tarvittavan ajan mééraé oli paikoitellen vaikea arvioida ja taten hinta-arviot saattoivat-
kin olla liian alhaiset. Tuotteen tai palvelun oikea hinnoittelu on haastavaa, silla ali-
hinnoittelulla myyntikatteet kérsivat ja ylihinnoittelu saattaa karsia asiakaskuntaa ja
sitd kautta saavutettavaa myynnin volyymia. Liiketoiminnan kannattavuuden kehitty-
misen suhteen hintapaatokset saattavatkin olla kohtalokkaita. (Yrittajahaastattelut
19.2.2013; Sutinen, Viklund 2004: 231.)
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Asiakkaiden Kilpailijoiden
ominaisuudet maara
Asiakkaiden Yleinen
maara hintataso
Valittémat kustannukset
Julkinen valta eli valmistuskustannukset
e verot ja maksut e raaka-aineet

¢ hintojen saately o tyo
e konekustannukset

Tuotteen
hintaan
vaikuttavat N
tekijat Va'\lllhs'et kustannL.Jkset
. eli muista palveluista
aiheutuvat kustannukset
vuokrat
energia
puhelin
kuljetukset
teollisoikeudet
ym.

Yrityksen tavoitteet

e myynti euroina

e markkinaosuus
prosentteina

* voitto euroina

e o o o o o

Markkinointi-
kustannukset

Paaomakustannukset
e korot
* poistot

Tuotteen
laatuimago

Kuva 4. Tuotteen hintaan vaikuttavat tekijat. (Raatikainen 2007: 87.)

Restaurointialalla asiakastoissa suurimman osan hinnasta maarittaa tehdyt tyétunnit,
silla alan luonteeseen kuuluu aikaa vieviat tyémenetelmat. Taméan paalle tulevat kay-
tettyjen materiaalien kustannukset sekd muut yrityksen Kkiinteat ja vélilliset kustannuk-
set. Palvelun ostajan on ymmérrettava kasityolaisyrittajyytta ja arvostettava siihen tar-
vittavaa osaamista hyvaksyakseen siitd pyydettdvan hinnan, joka saattaa olla joidenkin
mielesta kallis palvelu. Yritystoiminnan alussa téiden tekemiseen kuluu enemman ty6-
tunteja, kun kokemusta on vahemman. Laskutuksen on kuitenkin oltava kohtuullinen,
eiké sité alussa voi vélttdmatta sitoa tehtyihin tydtunteihin. Kokemuksen kartuttua ja
hyvan maineen levittyd voi jo alkaa pyytda tyostadn enemman. Hinta ei valttdmatta
talla alalla ole se ratkaisevin kilpailutekija, vaan korkea tyon laatu ja ammattitaito.
(Yrittajahaastattelut 19.2.2013.)

Hinnan pitaa sopia ostajan mielikuvaan oikeasta hinnasta. Valveutunut asiakas toki

tietdd, milloin tuotteesta pyydetaén ylihintaa, mutta tuotteen imagoon tulee liitt44 laatu
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ja yrityksen arvot. Mikali laatu ei ilmene hinnassa, ei tuotteesta mydskéaén voi saada
laadukasta mielikuvaa (Sutinen, Viklund 2004: 231).

Yrittdjalla on suurempi hinnoitteluvapaus silloin, kun silla on markkinoilla monopo-
liasema ja tdmaé taas liittyy erikoistumiseen. Mikéli markkina-alueella tarjonta ylittaa
kysynnan, tuotteen tai palvelun hintataso painuu alas. Omien tuotteiden ja palveluiden
erilaistaminen ja markkinoilla erottautuminen on siis tarkead, jotta yritys voisi saavut-

taa suuremman hinnoitteluvapauden. (Sutinen, Viklund 2004: 235.)

Yrittaja oppii kokemuksen ja erendyksen kautta oikean restaurointitoiden hinnoittelun
taidon. Tatéd aspektia voitaisiin tosin myds korkeakoulumme restaurointikoulutuksessa
tuoda enemmén esiin. Kuten aikaisemmin kavi jo ilmi, tekemani kyselyn mukaan sel-
ked valtaosa koulumme restaurointiopiskelijoista harkitsee yrittajyytta valmistumisen
jalkeisend urasiirtona. Vain muutama vastanneista ei valitsisi itsensa tyollistamista
yrittajana. Yrittajyysmielisyytta tulisi siis vield& enemmaén korostaa jo koulussa ja ottaa
yrittdjamaista nakékulmaa mukaan restaurointitdiden puitteissa. Hinnoittelu on hanka-
la asia, ja kuitenkin yrittdjalle se on yksi tarkeimmista asioista liiketoiminnan kannat-
tavuuden varmistamisessa. Tyoelamanakokulma tulisi siséltyd muutenkin koulutuk-
seen selkedmmin, silla onhan sen pa&tarkoituksena valmistaa opiskelijat kohtaamaan

ty6eldman haasteet koulun turvallisesta oppimisympéristosta poistuttaessa.

3 LIIKETOIMINTASUUNNITELMAN LAATIMINEN

Liiketoimintasuunnitelma on se tyokalu, jonka avulla liikeideaa voidaan jarjestelmal-
lisesti kehittdd kohti varsinaista liiketoimintaa. Harkiten laadittu liiketoimintasuunni-
telma ja toiminnan edellytysten perusteellinen arvioiminen luovat vakaan pohjan
omalle yritystoiminnalle. Sen tehtdvané on auttaa hahmottamaan ja suunnittelemaan
jasentyneesti perustettavan yrityksen toimintaa ja kannattavuutta. Siind yrittdja kuvaa
pohdintojaan yrityksen liikeideasta, kilpailukyvystd, asiakaskunnasta, resursseista ja
niiden kehittdmisesta. Liiketoimintasuunnitelma toimii keskeisend dokumenttina esi-
teltdessa liikeideaa sidosryhmille sekd ennen kaikkea rahoitusneuvotteluissa. Rahoitta-
jat arvioivat tdhadn dokumenttiin nojaten rahoitusta hakevan yrityksen liiketoiminta-
edellytyksid. (Isokangas, Kinkki 2002: 232; McKinsey & Co. 2000: 47.)
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Uuden yrityksen liiketoimintasuunnitelman sisalté poikkeaa paljon jo olemassa olevan

yrityksen suunnitelman sisallostad. Alkavan yrityksen suunnittelu keskittyy aluksi 1&-

hinna litkeidean rajaamiseen ja se sisaltdd enemman epédvarmoja hahmotelmia yrityk-

sen tulevaisuudesta. Liiketoimintasuunnitelman tulee olla tiivis, loogisesti eteneva esi-

tys, jonka laajuuden ja painopistealueet yrittdja voi suunnitella omien tarpeittensa mu-

kaan. Yritysneuvontaa kannattaa hyddyntaa liiketoimintasuunnitelman kehittdmisessa.
(Isokangas, Kinkki 2002: 233-235.)

Aloittavan yrityksen liiketoimintasuunnitelman keskeinen sisalto esitetadn yritys-

suomi.fi-sivuilla (liiketoimintasuunnitelma, 2013) néin:

Liikeidea

Mitd myyt? Kenelle myyt? Miten myyt?

Yrittdjan vahvuu-
det

Yrityksen perustajan osaaminen, kokemus, vahvuudet, toimi-
alatuntemus ja verkostot.

Tuotteet ja palvelut

Tarjottavien tuotteiden kilpailuymparistd, imago, tavoiteltu
kilpailuetu, hintataso, katerakenne ja niin edelleen.

Asiakkaat ja

Asiakasryhmat tai kohderyhmat, ndiden ostokayttaytyminen,
sijainti, madra ja tavoittamisen keinot.

markkinat Markkinatilanne toimialalla ja toiminta-alueella, kysynnan ja
tarjonnan suhde, kilpailijoiden vahvuudet, heikkoudet ja stra-
tegiat, erottautumistekijat kilpailijoihin nahden.

Kaytannon Toimitilat, sijainti, tarvittavat valineet, tyontekijat ja alkurahoi-

jarjestelyt tus, mainonta ja markkinointi, internetsivut, vakuutukset, Kir-

janpito ynna muut.

Rahoituslaskelmat

Investoinnit toimitiloihin ja vélineisiin, p4doman tarve perus-
tamiskuluihin ja ensimmaisiksi toimintakuukausiksi, rahoitus-
keinot.

Kannattavuus-
laskelmat

Tarve myyntikatteelle, jolla kiintedt kulut ja lainojen lyhen-
nykset tai muut rahoituskulut katetaan; hinnoitteluperiaatteet,
joilla tarvittavat myyntivoitot voidaan saada minimitulosta-
voitteeseen paasemiseksi.
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Liiketoimintasuunnitelman tulee siis vastata siihen, minka asiakkaan tarpeen myytavéa
tuote tai palvelu tyydyttad ja miten asiakasryhmét on tarkoitus tavoittaa. Toisin sano-
en, minkélaisella markkinoinnilla on tarkoitus saavuttaa tunnistettujen asiakasryhmien
huomio? Kuinka suuri kysynta tuotteella on ja onko se jatkuvaa vai ajoittaista? Tarke-
aa on maaritella selvasti, millaiset ovat odotetut markkinat, miké on yrityksen hinnoit-
telustrategia ja mitka ovat kilpailijoiden heikkoudet ja vahvuudet. Liiketoimintasuun-
nitelmaan tulee myds kertoa yrityksen edustamista arvoista. Miten paljon yritys tarvit-
see rahaa ja milloin ja kuinka paljon yritys todennakdisesti tuottaa voittoa liiketoimin-
nan vakiinnuttua? Misté rahoitus on tarkoitus saada? Suunnitelmassa tulisi olla selvi-
tys yritystd uhkaavista riskeisté sek& miten niihin on tarkoitus varautua ja miten niiden
vaikutukset minimoidaan. (McKinsey & Co. 2000: 57, 84, 95, 105.)

Liiketoimintasuunnitelmaan kannattaa my®os liittdd SWOT -analyysi. Se on yksinker-
tainen ja yleisesti kdytetty yritystoiminnan analysointimenetelmé, jonka avulla yritys
pystyy vaivattomasti arvioimaan omaa toimintaansa. Analyysilla selvitetaan yrityksen
vahvuudet ja heikkoudet seka tulevaisuuden mahdollisuudet ja uhat ja saatetaan ne
havainnolliseen nelikenttdmuotoon. Vahvuudet ja heikkoudet vaikuttavat yrityksen
nykytilanteessa ja mahdollisuudet ja uhat vaikuttavat tulevaisuudessa. Kannattavan
lilketoiminnan saavuttaminen edellyttda tulevaisuutta vaarantavien uhkien ja menes-
tysta edesauttavien mahdollisuuksien tunnistamisen. (Liiketoiminnan nelikenttédana-
lyysi, 2013.)

4 PERUSTETTAVAN YRITYKSEN LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

4.1 Aluksi

Lapsen leikki on luovuuden varaan heittdytymisté ja lapset ammentavat sita rajatto-
masta mielikuvituksestaan. Lapsen leikkejé varten erikseen tehtyja esineitd on aina ol-
lut olemassa. Niiden luonne on vaihdellut vallitsevan aikakauden mukaan ja sen, mi-
ten lapseen on siind ajassa suhtauduttu. Lelun valmistaja on aikansa edustaja ja tehty

lelu on aina omaa aikaansa heijastava tuote (Lehto 1996: 9, 12).

Ostolelu oli viela pitkaan 1900-luvun puolellakin monelle suomalaiselle lapselle tun-

tematon tai saavuttamaton asia. Omatekoiset lelut, didin ompelema nukke ja isén veis-
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tdma hyrr, pitivat pitk&an pintansa. Lelut olivat osa jokapaivaisté késityotaitoa aika-
na, jolloin kodin tarveaineet valmistettiin suureksi osaksi itse. Joskus leluja saatettiin
ostaa paikallisilta tai kKiertavilta kasityolaisiltd. Suurin osa myytavista leluista oli kui-
tenkin tuontitavaraa Saksasta ja Vengjalta. Kotimaisuuden aatteella oli kannattajansa
ja hiljalleen suomalaisetkin lelut alkoivat saada jalansijaa markkinoilla tuontilelujen
ohella. (Lehto 1996: 15, 17, 18, 30.)

Lasten leikkimistottumukset ovat muuttuneet hyvin akillisesti nopean ajan sisalla. Ta-
na paivana tietokonepelit seka interaktiiviset ja sahkokéayttoiset lelut ovat saavuttaneet
laajan roolin lasten leikeissa. Lelujen valmistajat pyrkivéat tuottamaan koko ajan uusia
innovatiivisia ja jannittavié leluja markkinoille. Lelumarkkinat ovat Suomessa miljoo-
naluokan bisnes ja tdméan paivan leluvalikoima on valtava. Tarjolla on toki iso vali-
koima laatuun nojaavia leluja ja tuotekehitykseen ja turvallisuuteen on kiinnitetty eri-
tyistd huomiota. Mutta isoimmat lelukaupat sek& markettien leluosastot ovat vali-

koimiltaan persoonattomia ja ne ovat kautta linjain hyvin samanlaisia.

Oma liikeideani haluaa vastata nykypdivén tarjontaan toisenlaisella katsontakannalla.
Se ottaa askeleen taaksepdin ja palauttaa mieleen ja tuo ihmisten saataville menneiden
vuosikymmenten suosikkilelut. Lelukaupan vintage -valikoimalla on tarkoitus edustaa
nostalgia-arvoja, sekd menneen ajan estetiikkaa. Koko yrityskuva perustuu ammatti-
taitoon ja laatuun, jota liiketoiminnan kaikki aspektit, tuotteista aina yritysilmeen

kautta asiakaspalveluun, henkivat.

Tama liiketoimintasuunnitelma on vasta ensimmainen vedos. Siina ei ole viela esitetty
tarkkoja laskelmia ja lukuja tai edes sivistyneité arvioita. Liiketoimintasuunnitelma tu-
lee vield my6hemmassa vaiheessa tarkentumaan ja kasvamaan. Suunnitelmassa on
keskitytty hahmottamaan liikeidean péépiirteet ja tavoitekuvat seka tuottamaan ne kir-
jalliseen muotoon mahdollisimman kattavasti. Markkina- ja kilpailija-analyysi seka
rahoitussuunnitelma ja -tarve tulevat vield tdsmentymaan. Tuotteiden maahantuojia ei

ole viela kartoitettu.

4.2 Liikeidea

Liikeidea alkoi kehittyd mielikuvan ympadrille: vanhan ajan pieni lelukauppa, jonka
tuotevalikoimassa olisi vanhoja antiikkileluja sek& vanhojen mallien mukaisia leluja.

Lelujen kunnostus ja restaurointi rajautuisi aluksi vain myyntiin laitettavien esineiden
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kunnostamiseen, myohemmin restaurointipalvelujen tuottamisen voisi ottaa osaksi
palvelukokonaisuutta. Kunnostettavien lelujen hankintavéayli& olisivat kirpputorit, an-
titkkikaupat seké yksityiset henkil6t. Hyvien hankintaverkostojen luominen on merkit-
tévassa osassa ja vanhojen lelujen sisdén ostoa mainostetaan yrityksen markkinoinnin
yhteydesséd. Kantavana ideana on luoda asiakkaille nostalginen kokemus menneeseen
aikaan toteuttamalla kauppa vanhaa henkivaksi kokonaisuudeksi. Talloin paéaosassa ei
ole pelkastaan ostettu tuote, vaan avainasemassa on kokonaisvaltaisen kokemuksen
tuottaminen. Kantavana ajatuksena on tuottaa kuluttajille pehmeampiin arvoihin kes-

kittyva vaihtoehto ketjuliikkeiden ja muovilelutarjonnan joukossa.

Tuotteista voidaan puhua vintage -leluina, sill& vintage -sanasta on muodostunut ké&si-
te tarkoittamaan menneiden vuosikymmenten esineité ja vaatteita. Késitetta kaytetaan
ensisijaisesti vanhoista tuotteista, joiden tuottaminen on mahdollisesti jo lopetettu ja
jotka voidaan liittdd kuuluisiin brandeihin, harvinaisuuteen tai laatuun. Uustuotantoon
otettuja, tai piirteitd vanhoista malleista omaavia tuotteita, luokitellaan myds usein
vintageksi. Vintage edustaa vahvasti tdiman paivan trendid. Monet ovat kyllastyneet
ylenpalttiseen kuluttamiseen, ja tiedostavat kuluttajat ovat alkaneet suosimaan kéytet-
tyd ja kierrétettya, jota ostetaan Kirpputoreilta, second hand -kaupoista seka vintage -
liikkeistd. Vintage eroaa kuitenkin tavallisesta kaytetysta tavarasta oleellisesti kal-
liimmilla hinnoilla. Mutta kdytetyn ostaminen yhta kaikki on trendikasta eika sita tdna
paivana enda yhdistetad kdyhainapuun, jota tarvitsisi nolostella. Tiedostava kuluttuja
ymmartad uudelleenkéyttdéarvon merkityksen nykypdivan tavarapaljouden keskella.
Osittain oma liikkeeni vastaa samaa kehityssuuntaa, mutta en halua sitoa sité liiaksi
trendiin painottamalla késitetta “vintage”. Haluan luoda palvelukonseptin, joka kestdd
aikaa ja joka on muuntautumiskykyinen. Yrityksen arvoihin liittyy vahvasti laatu seka
korkean asiakastyytyvaisyyden luominen. Hyvé asiakaspalvelu on ensisijaisen téarke-
assa asemassa luotaessa yrityksen brandid. Tuotteiden ja koko palvelukonseptin yti-
messé on nostalgia-arvoon nojaavien mielikuvien tuottaminen. Asiakaspalvelu, palve-
luprosessi seké palveluympéristo ovat tarkeita elementteja oikeanlaisen tunteen, tun-
nelman ja maineen luomisessa. Yritysilmeen visuaalisuus ja pienten yksityiskohtien
tarkeys on huomioitu. Esteettisten kokemusten tuottaminen on térked osa konseptia,

joita seké tuotteet ettd palveluympéristd ilmentévét viimeiseen yksityiskohtaan asti.

Yrityksen visiota luotaessa on oleellista ottaa huomioon yrityksen edustamat arvot ja
luoda visiosta ihanteellinen, mutta samalla realistinen tulevaisuuden kuva. Yrityksen

viiden vuoden paahén ulottuva visio on olla markkina-alueen persoonallisin lelukaup-
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pa, joka on menestynyt ja onnistunut luomaan hyvét asiakas- ja alihankkijaverkostot.

Vision tavoittamiseksi on kehitettava toimintasuunnitelma eli strategia.

4.3 Perustajat ja osaaminen

Yrityksen pyorittdmiseen tarvitaan ehdottomasti kaksi henkil0d, jotka jakavat vastuun
ja tyotehtéavat. Itseni liséksi yritystd toteuttamaan ryhtyisi toisenlaista tietoa ja taitoa
omaava henkild, jonka henkilokohtaiset ominaisuudet sopivat tdydentdmaan omiani.
Liikeidean toteuttamiseen tarvitaan monenlaista osaamista ja ty6tehtdvié on paljon ja
lagjalti. Kaupan pyorittdmiseen liittyvat tehtdvat kuten sisdan ostaminen, valikoiman
kehittdminen ja itse myyntityo tyoéllistavat jo helposti yhden ihmisen. Lisdksi markki-
nointiin tarvitaan tyopanostusta seké yleisissa yrityksen pyorittamiseen liittyvissa asi-
oissa. Verkostojen yllapitdminen, lelujen siséan osto, nettisivujen yllapito seké paivi-
tys ja restaurointitydskentely luovat jo helposti kahdelle ihmiselle tarpeeksi tyota. Tal-
I& laajuudellaan yritysmuodoksi valikoituisi jarkevimmin osakeyhtié. Osakeyhtion pe-
rustamiseen olisi 16ydettava ulkopuolinen sijoittaja padomatarpeen tayttamiseksi. Toi-
saalta avoin yhtio ja kommandiittiyhtiok&éan eivéat ole poissuljettuja vaihtoehtoja. Hen-
kiloyhtioissa taloudellinen vastuunkanto olisi kokonaan yrittgjien harteilla, mutta osa-
keyhtidssa osakkaan vastuu rajoittuu sijoitettuun padomaan (Raatikainen 2007: 76).
Osakeyhtion valinta olisi tasta syysta turvallisin vaihtoehto. Yritysmuodon lopullinen
valinta tulee ajankohtaiseksi, kun rahoitussuunnitelmat ja -mahdollisuudet selkenevét

ajan myota.

Omat edellytykseni yrittajyyteen liittyvét kiintedsti haluun menestya seka yritysidean
synnyttdméaén intoon laadukkaan toteutuksen kaytdntéon panemisesta. Minulla on sel-
ked visuaalinen ndkemys yrityskuvasta ja -imagosta ja taustalla minulla on restauroin-
tikoulutus, joka antaa edellytykset antiikkilelujen kunnostamiseen. Osaan antaa paino-
arvoa esineiden antiikkiarvolle seka niiden historialliselle kdyttdarvolle. Lelut aihepii-
rind ovat mielenkiintoinen alue, jonka saralla olen valmis kehittdmaén tietdmysténi ja
osaamistani liittyen lelujen historiaan ja niissa kéytettyihin materiaaleihin. Minulla ei
ole aikaisempaa kokemusta yrittdjyydesta edes perhetaustan kautta. Yhtiokumppanini
on koulutukseltaan tradenomi ja toisi yrityksen pyorittdmiseen mukaan niin sanottuja
kovempia arvoja kannattavuuden nakokulmasta. Hanelld on tietdmysta markkinoinnis-
ta seka liiketaloudellisista asioista. Ensiarvoisen tarke&é on, ettd molemmat yhtio-

kumppanit ovat yhtd sitoutuneita yritystoiminnan pyorittdmiseen sekd jakavat saman
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vision. Yrittajyyskirjallisuudessa puhutaan paljon sisaisesta yrittdjyydestd, joka tar-
koittaa ihmisen tuloksellista ja tavoitteellista toimintatapaa, jossa ihminen on valmis
alati kehittymé&an ja oppimaan (Heinonen, Vento-Vierikko 2002: 39). Yritysta perus-
tettaessa ei siis riitd kdytannén osaaminen, molemmilla tulee olla yhta paljon intohi-
moa ja asennetta yrityksen kehittdmisessé ja eteenpdin viemisessa. Laatuajattelun si-
saistaminen kaikissa yrityksen pyorittamiseen liittyvissa aspekteissa on yrityksen me-
nestymisen kannalta ehdotonta. Yrityksen liiketaloudellisten tavoitteiden saavuttami-
seen tarvitaan resursseja, jotka ovat fyysisid, inhimillisia ja taloudellisia voimavaroja.
Yrityksen suunnitteluprosessin aikana on siis kehitettava niitd voimavaroja, jotka ovat
harvinaisia ja arvokkaita, muodostettaessa yritykselle kestdvaa kilpailuetua. (Kallio
2002: 59-60.) Harvinaisia ja arvokkaita voimavaroja ovat yrittajien into, motivaatio,

optimistisuus seka lelutuntemus.

4.4 Yrityksen arvot

Yrityksen arvoihin kuuluu ensisijaisesti asiakaslahtoisyys. Lahtdkohtaisesti liiketoi-
minnalla on tietenkin pyrittdva saavuttamaan voittoa, mutta yrityksen arvot eivét ra-
kennu loputtoman liikekasvun tavoittelemiseen. Yritysta ei perusteta monistettavuu-
den pohjalle. Yrityksen perustamisen motivoivina tekijoina on yrittdjakaksikon halu
tyollistaa itse itsensd, uskaltaminen tarttua haasteeseen, uuden luominen ja itsensé to-
teuttaminen. Yrityksen toiminta-ala, lelut, ovat positiivinen asia, jota halutaan tuoda
esiin brandié rakennettaessa. Brandiin voidaan yhdistaa adjektiiveja kuten hauska, ko-
toisa, yhteisollinen, véliton. Lelukauppa edustaa ekoloogisuuden aatetta ja vaihtoeh-
don luominen on keskeinen méaarittava tekija yrityksen edustamissa arvoissa. Halu-
amme levittad lelukaupallamme iloista sanomaa ymparistdssamme, joka toivottavasti
valittyy asiakkaille kaupan tunnelmassa. Asiakkaan tulee olla tyytyvdinen tuotteen ja
koko bréndin edustamiin arvoihin, joten brandin ja myytévien tuotteiden on oltava
houkuttelevia. Asiakaspalvelun laatu on aina oltava korkealla tasolla. Kanta-
asiakkuuksien luominen, lisdarvon tuottaminen sek& hyvén maineen saavuttaminen
ovat yrityksen péatavoitteet. Heinonen ja Vento-Vierikko (2002: 20) puhuvat kirjas-
saan asiakaslahtoOisestd toimintatavasta, joka on voimakkaasti sidoksissa huippusuori-
tuksiin yltdmisessa, ja jonka avulla kehitetaén pitkan aikavélin kannattavuutta. Yrityk-

sen tulee tuottaa lisdarvoa maaritellyille asiakasryhmille niiden tarpeisiin perustuen.
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4.5 Palvelukonsepti

4.5.1 Tuotevalikoima

Tuotevalikoimassa on vanhan ajan estetiikkaa edustavia laadukkaita leluja: junaratoja,
palapeleja, pehmoleluja, peltileluja, paperinukkeja, kiiltokuvia, puuleluja ja niin edel-
leen. Valikoimassa on myos aitoja antiikkileluja seka kasin valmistettuja leluja (erityi-
sesti pehmoleluja). My0s joitakin lastenhuoneen sisustustuotteita seka kirjoja voisi ol-
la myytévand. Haluan luoda asiakkaalle mielenkiintoisen kokemuksen ja tasta syysta
valikoiman on oltava tarpeeksi kattava. Vaihtoehtoja tulee tarjota riittavasti, jotta kat-
sottavaa ja ihmeteltdavaa on paljon. Valikoimassa taytyy kuitenkin olla punainen lanka,
sen on oltava perustellusti rajattu, eika se ronsyile. Lelujen esillepano, seké néayteik-
kunassa ettd liikkeessd, on oivaltavaa ja pitaa ylla visuaalista mielenkiintoa. Tavoit-
teena tietenkin on, etta tuotteet olisivat niin hyvia, ettd ne myisivat mahdollisimman
pitkalti itse itsensa. Vanhaksi meikattua uusvanhaa kitschia ei huolita osaksi valikoi-
maa tai kaupan sisustusta. Kauppa toimisi oivallisena lahjapuotina sekd vanhojen aar-
teiden aittana. Liiketoiminnan edetessa nettikaupan perustaminen on luonnollisin yri-
tystoiminnan laajennusvéyla, joka luultavasti tulisi eteen melko nopeasti. Tavarantoi-
mittajia ja alihankkijoita ei ole vield kartoitettu. Virva Rantala tutki Turun kauppakor-
keakoululle tekemdsséan Pro Gradu -tydssa (2007: 59) lelun ostopéatokseen vaikutta-
via tekijoitad. Kolme tarkeinté tekijaa tutkimustulosten mukaan olivat lelun laatu, lap-

sen kohdistettu halu tiettyyn leluun seké lelun kestévyys.

Hinnoittelupdatoksia tehdessa tulee tehd linjaus siitd, kuinka korkea laatuimago halu-
taan muodostaa. Markkina-alueella ei ole suoranaisesti samoilla tuotteilla kilpailevia
yrityksid, joten kilpailu ei ole hinnoittelupaatoksiin vaikuttava tekija. Hinnoittelu tulee
tehda niin, ettd myyntikatteet ovat hyvat, jotta ne kattavat yrityksen kiinteat ja valilli-
set kustannukset. Myyntikatetavoite on noin 30-50 %. Kun kyse on erikoistuotteesta,
on selvad, ettd se ndkyy myos hinnassa. Ylihinnoittelua on tietysti myos véltettava.
Yrityksen imagotavoitteet sek& laatuun liitettdvan mielikuvan luominen tulee ottaa
huomioon tuotteiden hinnoittelussa. Kuten aikaisemmin tuli ilmi, asiakkaalle halutaan
luoda kokonaisvaltainen kokemus, jolloin han ei pelkéstdan osta tuotetta vaan hintaan
liittyvat myos kaupan luoma tunnelma seka yrityksen edustamat arvot. Rantalan tut-
kimuksessa (2007: 67) kavi ilmi, ettd ostettavan lelun hinta lelukaupoissa ja -osastoilla
oli keskimaaréisesti 25,13 euroa. Lelut ovat siis yleiseltd hintatasoltaan jo melko kor-

kealla.
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Tuotevalikoimassa olevat antiikkilelut ovat oleellisesti hintavampia kuin uustuotetut
vanhan aikaiset lelut. Antiikkilelujen hinnoittelu muodostuu sisddnostohinnasta, res-

taurointity6éhon kuluneesta ajasta, materiaalikustannuksista seka myyntikatteesta.

45.2 Liiketila

Liike tulisi sijoittumaan Turun keskustaan. Konseptiin sopivan liiketilan 16ytdminen
on ehdoton edellytys, silld itse liiketilalla ja liikepaikalla on tarked imagollinen rooli.
Kauppa tulisi sijoittaa keskeiselle paikalle, ihmisvirtojen varrelle, jolloin se on helpos-
ti tavoitettavissa. Vanhan rakennuksen kivijalka olisi paras vaihtoehto. Liiketila tulee
olla muokattavissa ideaa ilmentavéaksi. Ideaalia olisi, jos tila muodostuisi myymala-
osasta seka tyohuoneesta, kuitenkin niin, etta asiakkailla olisi mahdollisuus ndhdéa
my0s tydhuoneen puolelle, ja tulla halutessaan tutustumaan tyon alla oleviin leluihin.
Kaupan sisustuksen luomiseen on kaytetty vanhoja kalusteita niin paljon kuin mahdol-
lista. Myyntitiski, joka olisi jykeva, tayspuinen, ja elaméé nahnyt, tulisi 16ytaa kaytet-
tyna. Hyllyt olisivat arvokkaasti kuluneet. Seinilla paperitapetit. Nurkassa vanha noja-
tuoli ja lukuvalo, jonka vieressa voisi olla myytavat lasten kirjat kirjahyllyssé. Vanha
kassakone toisi paljon lisdarvoa liikkeen ilmeeseen. Sisustus olisi vanhaa aikaa henki-
vd, mutta toteutettu raikkaalla otteella ilman tunkkaisuuden tuntua. Tavoitteena on
saada liike tuntumaan ja nayttdmaan silta, ettd se on toteutettu vaivattomasti ja nayttaa
huolettomalta, sympaattiselta ja kotoisalta. Tunnelmallisuutta lisad pehmea valaistus,

jonka suunnitteluun on osattu kiinnittda huomiota.

Yrityskuvaa luotaessa ei pyrita suoranaisesti vaikuttamaan lasten mielenkiinnon herét-
tdmiseen esimerkiksi kirkkaita vareja kayttamalla. Etenkin isommat lapset ovat tottu-
neet tdman péivén tarjontaan, joten onkin haasteellista miettid, miten lapset suhtautu-
vat lelukauppaan, jonka ilme on aivan toisenlainen. Kauppa onkin suunnattu ensisi-
jaisesti lapsille ostaville aikuisille, joka otetaan huomioon yritysilmetta kehitettaessa.
Lasten mieltymykset leluostoksia tavallisessa lelukaupassa tehtdessé ohjaavat ostopééa-
toksia. Perustettavan lelukaupan valikoima ja ilme vastaa luultavasti enemmaén aikuis-

ten mieltymyksid, kuin nykyajan leluihin tottuneita lapsia.
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4.5.3 Imagotavoite

Yritysimago tulee rakentaa asiakaskohderyhman mukaiseksi (Raatikainen 2007: 39).
Imagoa taytyy siis lahtea kehittamaan siihen suuntaan, jonka uskotaan miellyttavéan
yrityksen potentiaalisia asiakkaita. Haluan yrityksellani luoda asiakas- ja sidosryhmil-
le positiivisella tavalla yllattavan mielikuvan. Yrityksen toiminimi, logo, kaupan ilme,
Internet-sivut ja blogi sekd henkildkunta ovat imagon luomisessa keskeisid asioita. Y-
lattavyydella tarkoitan sité, ettd yrityskuva pyrkii olla lankeamatta kliseisiin tai ”’s0-
poilyyn”. Haluan ettd se on suoraviivainen, selked ja rehellinen, omistajiensa nakoi-
nen. Yrityksen toiminimena tullaan luultavasti kdyttamaan yrittajien sukunimien yh-
distelmaa, silla mielestani silla luodaan uskottavin vaikutelma. Logo rakentuu nimien
ympadrille ja sen graafisessa toteutuksessa kay ilmi toimiala eli lelumyynti. Logon tay-
tyy olla raikas ja hauska, riittdvéin yksildivé ja omaperdinen, seki siséltdd “vanhaa tyy-
1id”. Logo on tdssd vaiheessa suunnitteluasteella ja siitd on jo olemassa selked mieli-
kuva, mutta sen valmistumiseen tarvitaan varmuus toiminimen valinnasta. Sama graa-
finen linja jatkuu nettisivuissa. Perhepiiristé 10ytyy osaamista valokuvauksesta seka
logon ja nettisivujen tekemisesté.

Lelujen ja asiakaspalveluprosessien laadun on oltava korkealla tasolla hyvén maineen
saavuttamiseksi. Asiakkailla on aina tietty odotusarvo yrityksen tuotteista. Odotuksiin
vaikuttavat aiemmat kokemukset, yrityksen imago, asiakkaiden tarpeet ja kilpailevat
toimittajat. Odotukset liittyvat muun muassa tuotteiden laatuun, ratkaisujen toimivuu-
teen ammattimaisuuteen ja asiantuntemukseen, uskottavuuteen ja osaamiseen. Pyritta-
essé asiakastyytyvéisyyteen yrityksen tulisi pystya tayttamaan tai ylittdméaén omat lu-
pauksensa ja asiakkaiden odotukset. Odotusarvioihin voidaan vaikuttaa mielikuvien
avulla. Strategiassa voidaan valita korkea tai matala laatumielikuva. Suositeltava ta-
voite on riittdvan korkea mielikuvastrategia asiakkaiden houkuttelemiseksi yhdistetty-
na asiakasodotukset tayttavaan ja ylittavaan toiminnan laatuun. (Lecklin 2006: 91—
92.) Asiakkaiden tarpeet ovat tuotteiden ja palveluiden myynnin ja kehittdmisen pe-
rusta. Olemassa olevia asiakassuhteita on yllapidettava, silla uusien suhteiden luomi-
nen hankalampaa kuin vanhojen vaaliminen. Jatkuvasti on kuitenkin pyrittdva luo-

maan uusia asiakassuhteita ja kontakteja.
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4.6 Toimintaymparisto

4.6.1 Asiakaskohderyhmat

Asiakaskunta rakentuisi tiedostavista kaupunkilaisista aikuisista, jotka haluavat tehda
leluostoksensa muualla/-kin kuin marketeissa ja ketjuliikkeissé. Leluja ostettaisiin lap-
sille leikkikayttoon, mutta myds sisustuselementeiksi ja mahdollisesti myos aikuisille
kavereille hauskoiksi lahjoiksi (esim. peltilelut). Antiikkilelut ja uustuotetut vanhanai-
kaiset lelut taydentavét toisiaan ja luovat yhdessa edellytykset kattavamman asiakas-
kunnan luomiseen. Antiikkilelujen keréilijoilla seka koriste-esineiksi vanhoja leluja
ostavilla ihmisilla, on maksuvalmiutta ja -halukkuutta kéayttaa lelun hankkimiseen
enemman rahaa. Ihmiset, jotka tekevat mielelldan persoonallisia ja yksil6llisia hankin-

toja, mieltyvat varmasti vanhanaikaisiin, perinteisiin leluihin.

Asiakaskohderyhméén voidaan sanoa kuuluvan kaupunkilaiset ekologisuudesta Kiin-
nostuneet tiedostavat nuoret vanhemmat. Raskaana olevat naiset, pienten lasten van-
hemmat ja isovanhemmat. Tuotteet eivét ole suunnattu isommille lapsille, joiden le-
lumieltymyksié ohjaa sosiaaliset tekijat (samat lelut kuin kaverilla), mainokset ja le-
lusarjojen kerdily. Vintage- ja késin valmistetuista leluista kiinnostuvat varmasti tren-

ditietoiset seké vastuuntuntoiset kulutus-/kertakéyttotavaraa kaihtavat kuluttajat.

4.6.2 Kilpailijat

Yrityksen markkina-alueella, Turussa, ei vield ole yhtdkaan vastaavanlaista lelukaup-
paa, joten yrityksen tuottama uutuusarvo alueella on taattu. Perinteinen lelukauppa
Casagrande, joka on toiminut samalla paikallaan Linnankadulla jo yli sata vuotta, on
perheyritys, joka tuotevalikoimassaan seuraa uusimpia lelutrendeja kuitenkin “’perin-
teitd kunnioittaen” (Casagrande, 2013). Turun keskustassa Casagranden lisdksi toimii
BR-lelu, joka on iso lelukauppaketju. Muita pelkastaan leluihin erikoistuneita liikkeita
ei ole. Suurimpien keskustan tavaratalojen, Stockmannin, Wiklundin ja Anttilan, yh-

teydessa on leluosastot.

Suoranaisia kilpailijoita, jotka kilpailisivat samantyyppisilla tuotteilla vintage- ja an-
tiikkituotteilla, ei siis Turun keskustassa ole. Internetissé toimi muutama nettikauppa,
joissa myydadn joitakin samanlaisia ja samantyyppisia leluja, kuin mita yritykseni va-

likoimassa olisi. Nettikaupat eivat kuitenkaan olisi pahimpia kilpailijoita, silla vaikka
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netistd ostaminen onkin lisdantynyt, lelut myyntiartikkeleina myyvét luultavasti pa-
remmin fyysisessa kaupankaynnissa, jolloin myds herateostosten tekeminen on ylei-
sempéé. Kauppaan voi astella sisédan ilman ennalta suunniteltua aikomusta, sen sijaan
nettikauppaan on vaikeampi |0yt&a vahingossa. Pelkéstaan leluihin erikoistuneita res-
tauroijia ei 16ytynyt muita kuin Helsingissé vaikuttava nukketohtori Benita, joka on
erikoistunut vanhojen nukkejen entiséimiseen. Turun antiikkikaupoissa on myynnissa
myo0s antiikkileluja, mutta se tdytyy nahda mahdollisuutena verkostoitumiseen kilpai-

luasetelman luomisen sijaan.

Tuotevalikoima koostuu sellaisista tuotteista, joita muiden lelukauppojen valikoimissa
ei ole ja jolla erottaudutaan. Mahdollisesti my0s joidenkin lelujen maahantuonti voisi
tulla kyseeseen, jolloin luodaan erikoisasema kyseisten tuotteiden tarjoajana ja eri-

koisliikkeen titteli olisi perustellummin lunastettu.

4.7 Markkinointi

Asiakkaat tavoitetaan ensin paikallisella tasolla. Hyvien Internet -sivujen luominen on
nykypéaivan edellytysten mukaisesti yrityksen yksi tarkeimmistd markkinointikeinois-
ta. Sivut olisivat selkedt ja kattavat seka yritysilmeen mukaiset. Sivuilla pidettaisiin
blogia, jossa péivittyisi kuvia tyon alla olevista leluista seka uusista tuotteista. Blogis-
sa kerrottaisiin aina jonkin lelun tarina tai jonkun lelutyypin historiasta. Kerronnassa
valittyisi yrittajien persoona, jolla halutaan luoda vélittomampé&a suhdetta asiakaskun-
taan. Blogia lukevat ihmiset tuntevat jo liikkeeseen tullessaan tuntevansa siellé tyos-
kentelevét ihmiset. Internet- sivujen ja blogin lisaksi yrityksen tulee tehdd itsensé néa-
kyvéksi myds Facebookissa. Hyvien suhteiden luominen muihin paikallisiin tai muu-
ten tarkeisiin pienyrityksiin on tarke&dd markkinoinnin kannalta. Keskenaan verkostoi-
tuneet pienyritykset voivat markkinoida toinen toisiaan, mikéli asiakaskunta on suun-
nilleen samanlaista. Nakyvyyden tavoitteleminen paikallisissa lehdissa seka antiikki-
ja lelulehdissa (Lelukauppias-lehti) on tarkedd. Suoramainonta on luultavasti rajallis-
ten resurssien takia liiketoiminnan alussa hyvin véhdist4, joten fokus pitaytyy ennem-
minkin ndkymismainonnassa ja puskaradiotoiminnassa. Paikallisuuden korostaminen
turkulaisena pienyrityksend on tarkeaa, silla se herattdad mielenkiintoa. Jo olemassa
olevien kaveriverkostojen hyvaksikéyttdminen on jarkevad puskaradion k&ynnistami-
sessd. Nakyvyytta haetaan myos erilaisiin messuihin osallistumalla ja mahdollisesti
myos paikallisilla markkinoilla.
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4.8 Yrityksen rahoitus

Mikali yritysmuodoksi valikoituu osakeyhtid, sijoitettavan padoman véhimmadistarve
on 2500 euroa (Raatikainen 2007: 76). Sijoitettavaa padomaa tulee 16yty4 omasta ta-
kaa ja ulkopuolisen sijoittajan 16ytaminen olisi trkedd. Naiden lisaksi yrityksen pe-
rustamiseen liittyviin alkuinvestointeihin taytyy hakea Finnveran lainaa (naisyrittéjéa-
laina tai pienlaina) seka starttirahaa yrittdjien toimeentulon turvaamiseksi. Lelukaupan
litketoiminnalla pyritadn kannattavuuteen ja tulorahoituksen tuottamiseen heti alusta
alkaen. Riittavalla alkurahoituksella voidaan varautua mahdollisiin tappioihin yritys-

toiminnan alussa.

Yrityksen alkuinvestointeihin tarvittavan padoman maara maarittyy naisté asioista:

yrityksen alkumarkkinointi

- alkuvarasto

- liikehuoneiston kalusteet ja sisustus
- restaurointivélineet ja -materiaalit

- painokustannukset (mainokset, kayntikortit, pakkaus- ja paketointimateriaa-
lit..).

Alkumarkkinoinnin eli markkinointiviestinnan aiheuttamiin kuluihin on varattava tar-
peeksi rahaa, silla ndkyvyyden saavuttaminen heti alusta asti on tulorahoituksen kan-
nalta tarke&d. Varaston koon tarpeellisuutta on vaikea arvioida, joten alussa on parem-
pi hankkia isompi varasto, jonka menekkid voi alkaa litketoiminnan edetessa tarkkai-
lemaan. Varasto kannattaa pitad mahdollisimman pienend, silla se sitoo rahaa eli kier-
ron on oltava tarpeeksi nopeaa, jotta yliméaaraisilta kustannuksilta valtytaan. Kuitenkin
alussa kun menekkid ei vield tunneta, on hyva kyeté varautumaan isommalla varastol-
la; tuotteita tulee olla varastossa, sill& se on osa hyvan maineen luomista. Liikehuo-
neistoon tarvittavan rahan maaré tarkentuu vasta kun sen hankkiminen tulee ajankoh-
taiseksi. Tulisi valita sellainen huoneisto, jonka kunnostamiseen menisi mahdollisim-
man vahan rahaa. Kalusteet hankitaan kédytettynd, ja mahdollisimman halpoina. Tér-
keimpid restaurointiin tarvittavia valineitd ja materiaaleja hankitaan jo alussa, mutta

hankinnat tehddin pa4asiallisesti aina tarpeen mukaan.

Liikehuoneistojen hinnat Turun keskustassa vaihtelevat valtavasti. Liikeideaan sopi-
van liiketilan vuokra tulisi karkeasti olemaan 700-1200 euron valilla. Tulo- ja alkura-
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hoituksella olisi siis katettava liikehuoneistoon liittyvéat kulut eli vuokra, sahko- ja ve-

si-maksu seka tilitoimiston kirjanpitopalvelut.

Myyntitavoitteet eli budjetit on saavutettava kahden ihmisen ty0ajan puitteissa. On
siis tarkkaan mietittava, kuinka suuri on asiakkaan keskiostos ja montako asiakas-
kayntié tarvitaan péivassa. Tamé on otettava huomioon myds tuotteiden hinnoittelu-

paatoksissa.



4.9 SWOT-analyysi

Vahvuudet

e Usko omaan ideaan

e Yrittajien optimistisuus, rohkeus, innok-
kuus, sitoutuneisuus, halu menestya

e Tiimityoskentely

=> monipuolinen osaaminen, ty6tehta-
vien jakaminen

e Markkinointiosaaminen

e Samanlaista tuotetta ei ole tarjolla sa-
malla markkina-alueella

e Panostus suunnitelmallisuuteen ja riski-
en minimoimiseen

e Konsepti tarkkaan mietitty ja rajattu

e Panostus asiakaspalveluun

Mahdollisuudet

e Uusien tuotteiden maahantuonti

=> etulyontiasema ja jalleenmyyjana
toimiminen

e Verkostoyhteistyolla saavutettu hyva
markkina-asema

=> markkinointiyhteistyté muiden pien-
yritysten kanssa

e Paikallisuus ja sen hyddyntdminen
e Laajentamismahdollisuudet

=> nettikauppa, restaurointipalvelu (le-
lusairaala), lastenhuoneen sisustusta-
varat

e Kasintehdyt lelut valikoimassa lisaa eko-
logisuusarvoja

36

Heikkoudet

Ei aikaisempaa yrittajakokemusta
Ei viel& luotuja verkostoja

Oman padoman puuttuminen

Uhat

Liikehuoneistojen liian korkeat vuokrat

=> 10ytyyko Turun keskustasta konsep-
tiin sopivaa liikehuoneistoa?

Asiakasryhmien ostokayttaytymisen
vaarin tulkitseminen

Omien resurssien yliarvioiminen erit.
stressinsietokyky

Virheinvestoinnit
Jarjestyvatko taloudelliset resurssit?
Maahantuonnin vaikeus

=> liikaa byrokratiaa?
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5 YHTEENVETO

Taman opinndytetyon aiheen innoitti oma kiinnostus yrittdjyyttd kohtaan ja ennen
kaikkea mielessd itdva ideansiemen omasta yrityksestd. Olen hyvin tyytyvéinen valit-
semaani aiheeseen ja opinnaytetyohon varattu aika osoittautuikin jarkevaksi kayttaa
liikeidean pohtimiseen ja sen paperille saattamiseen. Ajatukset selkenevit ja jasenty-
vt niit4 kirjoittaessa ja ideointi saa samalla uusia ulottuvuuksia. Yrittamiseen liittyva
teoria oli itselleni tahan ty6hon ryhtyessani tdysin tuntematon aihepiiri. Tyon puitteis-
sa olen nyt luonut itselleni vankan pohjan, jonka paélle lisatietamysta on helpompi

ldhted yrittdjyysopintojen avulla kartuttamaan.

Restaurointiala on yrittgjavaltaista. Vaikka yritystoiminta nojaakin yrittdjan omaan

ammattiosaamiseen ja kasityotaitoon, toiminta kannattaa pohjata kattavasti mietittyyn
ja yksilolliseen liikeideaan. Mill& keinoin yritystoimintaan voisi ottaa lisdarvoa tuotta-
via sekd muista erottavia tekijoita? Yrittajyyteen on ryhdyttava vain tarkkojen suunni-
telmien ja mietintdjen kautta. Taloudelliset resurssit ovat tietenkin rajoittavimpia teki-
JOitd, mutta loppujen lopuksi markkinaraon 16ytyminen ja tahdonvoima oman idean

toteuttamiseen lienevét ne méaradvimmat tekijat. Yrityksen pyorittdamiseen on lahdet-
tava koko sydamelld, silla puoliteholla ei hyvia tuloksia saavuteta. Pehmeiden arvojen
korostuminen etenkin télla alalla on tyypillista, mutta mikéli yrittajaksi haluaa heittay-
tya, kovemmillekin arvoille on annettava tilaa. Kannattavuuden saavuttamisen kannal-

ta on hyva sisdistaa liiketaloudellista ”aggressiivisuutta”.

Koulumme restaurointiopiskelijoista varmasti joka ikinen on harkinnut yrittajaksi ryh-
tymisen mahdollisuutta omalla kohdallaan, tydllistymismahdollisuuksien ollessa ko-
vin pienet. Yrittdjyys herattda kuitenkin monissa aiheellisesti pelkoja epdvarmuudesta
ja toimeentulon riittdmattomyydesta. Moni kokee tiimiyritt4jyyden osuuskunnan
muodossa helpommaksi ja lahestyttdvdmmaksi vaihtoehdoksi yksinyrittdmisen rinnal-
la. Osuuskunnan yrittdjien muodostama tukiverkko edesauttaa epdilematta uskaltau-
tumista ja véhent&a riskin ottamisen pelkoa. Yrittdjéksi ryhtyminen suoraan koulun
penkiltd saattaa olla monelle hankalaa, silla rahoitusta on 16ydyttdva myds omasta ta-

kaa ja henkilokohtaisen talouden on oltava vakaalla pohjalla.

Kéytannon opetukseen tulisi ehdottomasti sisallyttdd enemman yrittdjyyden teoriaa.
Yrittdjamaista asennetta kannustetaan, mutta vélineitd siihen ei juurikaan anneta. Yrit-
t&jan nakokulma jaé kéytannon opetuksessa suppeaksi. Esimerkiksi miten yrittaja teki-

si tietyt toimenpiteet pitddkseen kustannukset mahdollisimman pienind, kouluolosuh-
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teissa harjoitettu tinkiméttdmyys suhteessa yrittajan tinkimattomyyteen seka asiakas-
toiden hinnoittelu ja laskutus kokonaisuutena. Mitka ovat materiaalien hinnat, ent&
niiden saatavuus ja luvanvaraisuus? Oikeita kysymyksié opetustilanteissa ei aina osata

esittdd, ja ne saattavat kostautua yrittdjina.

Aiheeseen orientoituminen, perehtyminen ja tyon kirjoittaminen tapahtui tammikuusta
maaliskuuhun. Orientoituminen ja tyon suunnittelu vei ajasta yllatyksekseni suurim-
man osan. Tutkimussuunnitelma oli tehty jo joulukuussa, mutta siséallysluettelo ja né-
kdkulma aiheeseen ehti muuttua monta kertaa. Pohdin pitkaan, olisiko tyo pitényt teh-
da toiminnallisena, jolloin liiketoimintasuunnitelma olisi ollut vain liitteeksi laitettava
lopputuotos, seka mill& tavalla restaurointiyrittdjyytta tulisi 1&hestya. Olen kuitenkin
tekemaani ratkaisuun tyytyvainen. Tyon Kirjoittamisen aloitin maaliskuussa. Teo-
riaosassa kasittelin yrittajyyttad pyrkiméalla pitdimaan restaurointialan sen punaisena
lankana. Hedelmallisempi lopputulos olisi luultavasti saavutettu haastattelujen ja ky-

selyn osuvammalla purkamisella ja analysoinnilla.

Opinnaytetyon kirjoittaminen oli hyvin hyédyllinen opitun teorian kannalta. Ja nyt
kun liiketoimintasuunnitelma on saatettu kirjalliseen muotoon, lisayksia ja tarkennuk-

sia on helpompi tehdé yrityksen perustamiseen johtavan suunnitteluprosessin aikana.
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KYSELYLOMAKE LITE 1

Kysely restaurointialan opiskelijoille

Talla kyselylla pyrin kartoittamaan KyAMK:n restaurointialan opiskelijoiden suhtautumista
yrittdjyyteen. Tulen kayttaméan kyselyn tuloksia opinnaytetydsséni. Kysely on hyvin lyhyt, joten
vastaaminen ei vie kauan. L&mmin kiitos vastauksistasi!

Haluatko valmistuttuasi ryhtya yrittajaksi?

1 Kylla
(]  Mahdollisesti
0 En

Mikali vastasit "' Kyll&", kerro lyhyesti miksi koet yrittdjyyden olevan oikea urapolku sinulle.

Mikali vastasit "*"Mahdollisesti'*, kerro lyhyesti mitka asiat yrittajyydessa mietityttavat ja
toisaalta kiinnostavat sinua.

Mikali vastasit ""En"", kerro lyhyesti miksi et missaan tapauksessa koe yrittajyyden olevan
sinua varten.
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LITE 2

Haluatko
valmistuttuasi ryhtyd
yrittdjaksi?

Mikaili vastasit "Kyll4", kerro lyhyesti miksi koet
yrittdjyyden olevan oikea urapolku sinulle.

Mikali vastasit "Mahdollisesti", kerro lyhyesti mitka asiat yrittdjyydessa
mietityttivit ja toisaalta kiinnostavat sinua.

Mikaili vastasit "En", kerro lyhyesti miksi et missdén tapauksessa
koe yrittdjyyden olevan sinua varten.

Mahdollisesti

Toiden riittdvyys seka sitoutuminen. Kuitenkin haluaisin tehdd muutakin
kuin olla yritdja 24/7. Yrittdjana olisin kuitenkin vapaampi tekeméén asioita
mitd haluan, kuin palkkatdissa.

Mabhdollisesti

Kiinnostavaa on vapaus suunnitella ja tehda tyota itsendisesti. Yrittdjyys
myos tuntuu olevan melko yleistd restaurointialalla, ainakin sen késityksen
olen koulusta saanut. Tyopaikkoja muiden palveluksessa on vihemmaén.

Vastuu omasta parjadmisestd tietysti mietityttdd: epasadnnolliset tulot ja
vaihteleva tyoaika, ehtiikd koskaan lomailla jne. Mielikuva pienyrittajista
on, ettd he ovat aina t6issé ja stressaantuneita.

Mahdollisesti

Mietityttdd, ettd saako restauroinnin alan t6itd muuten kuin ryhtymalla
yrittdjaksi. Toisaalta minulla on valmiina aiempia koulutuksia, jotka voisivat
tukea yrittdjdksi ryhtymistd. Saisin kehiteltyd sopivan liikeidean itselleni
melko helposti.

Mahdollisesti

Restaurointialalla tydllistyminen arveluttaa. Onko realistisia
mahdollisuuksia saada t6itd muutoin kuin tyollistdmalla itse itsensa.
Yksityisyrittdjana toimiessa pitdd saada asiakaskunta (ja itsensd)
vakuuttuneeksi siitd, ettd on alan ammattilainen. Tydssd on helposti kiinni
24/7 koska aina kun olet kotona, odottavat ty6t ( joita kukaan muu ei tee)
muualla. Palkalliset lomat? ai mité ne on? Kipea? No voivoi.

Ainoa mahdollinen yrittdjyys olisi kimpassa muiden alan ammattilaisten
kanssa. Osuuskunta, osake- tai kommandiittiyhtio...

Mahdollisesti

Hyva4 siind olisi joustavat tydajat ja rahat saa kaikki itselle. Saa itse pAattda
mité ja miten tekee. Ei niin hyvéé on jakamaton vastuu, yksindisyys ja
itsendisyys toisaalta. Sitten sen perustamiseen tarvitsee alkubudjetin, kaiken
maailman tarvikkeet ja vilineet, pitdisi selvittdd mistd saa mitdkin tavaroita
ja aineita ja jos asuu ns. korvessa se voipi olla mahdollisesti hankalaa. Ja
sitten pitdisi my0s niitd toitd saada ja riittdd ja jos niité ei ole, voi tulla
stressi ja vatsahaava.

Mabhdollisesti

Vapaus tehda sitd mitd haluaa. Voi perustaa sellaisen yrityksen jossa
tehddén juuri niitd juttuja jotka itsed kiinnostaa (ja tietysti mille on
kysyntdd). Ja jossain maérin se tuntuu pakolliseltakin, ellei halua vaihtaa
alaa tai tyoskennelld museossa.

Mahdollisesti

Alustavat yrittdjyyskokeilut ovat vaikuttaneet lupaavilta: asiakaskuntaa on
riittdvésti kun pystyy tydskentelemdén laajalla alueella ja palaute on ollut
positiivista.

Toisaalta tydpdivien pituus ja kisityohon leipiintyminen huolestuttavat
merkittdvasti.

En sanoisi ettei se missdén tapauksessa ole minua varten. Nyt
kuitenkin yrittdjid ja yrittdjyyttd sivusta seuranneena olen todennut
sen olevan niin haastavaa ja voimia vievad, etten toistaiseksi halua
saada elantoani niin epdvarmoin keinoin. Piddn mahdollisena
yrittdjaksi ryhtymistd my6hemmin, kokeneempana ja kun tiedan
tarkemmin mité yrittdjyydeltdni haluan. Lisdksi haluan sddstia
rahaa mahdollista yrittdjyyttd varten. Yrittdjyys voisi olla
mahdollista "varsinaisen tyon" ohessa, mutta ei padelinkeinona
toistaiseksi.
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LIITE 2
Haluatko
valmistuttuasi ryhtyd Mikaili vastasit "Kyll4", kerro lyhyesti miksi koet Mikali vastasit "Mahdollisesti", kerro lyhyesti mitk3 asiat yrittdjyydessd | Mikali vastasit "En", kerro lyhyesti miksi et missédén tapauksessa
yrittdjaksi? yrittdjyyden olevan oikea urapolku sinulle. mietityttivit ja toisaalta kiinnostavat sinua. koe yrittdjyyden olevan sinua varten.
Mahdolliset yrittdjyyteen sopivat tilat - on. Onko asiakkaita?
Yrittdjyys "verenperintond" etuus vai riski?
Jaksaminen yrittdjan koyhdssd mutta antoisassa arjessa.
Kiinnostaa ehké osaaikaisena - ansioita myos muualta.
Mahdollisesti
En koe olevani vield valmis yrittdjyyteen, mutta se ei mydskéan ole taysin
pois suljettu vaihtoehto. Haluaisin ensin saada ty6kokemusta alalta ja
mahdollisesti seurata sivusta yrityksen "pyo0rittdmista". Toisaalta tuntuu, etti
Mahdollisesti restaurointialalta on hankala saada t6itd, jos et perusta omaa yritysté.
Haluan 8-16 duunin, jonka jéilkeen voin keskittyd muihin asioihin.
Toisin sanoen en halua sitoutua tyhon niin paljon, mité yrittéjyys
En vaatisi. My®ds suuri vastuu ahdistaisi.
Olen perustamassa osuuskuntaa joka tarjoaa restaurointipalveluja. Jasenia
ollessa 7 tai enemman, minut rinnastetaan tyontekijaksi. Télloin olen
oikeutettu tyontekijantyottomyysturvaan, joka ei olisi mahdollista yrittdjéna
(jos en liity erikseen yrittdjan tyottomyyskassaan). Tyon ollessa
kausiluontoista koen tdmén "osa-aikatyon" parhaaksi tavaksi aloittaa
toimiminen alalla. Vaikka yrittdjdna olisin oikeutettu starttirahaan, nden
viisaammaksi toimia tydntekijédnd. Tulevaisuudessa oman yrityksen
Mabhdollisesti perustaminen erittdin todenndkaistd, kuitenkin toisella alalla.
Tata taytyy vield miettid paljon, on tutkittava
yrittdjyyden edut ja haitat. Tdhén astisen tietimykseni
mukaan voisin vastata kyseiseen kysymykseen niin:
- voin olla oman itseni herra, eli siis paétan itse
tyOajoista, palkasta, ei ole kettumaista pomoa, saan itse
paattda mitd teen...
Valitettavasti en nyt saanut aikaan parempaa vastausta,
olen siis kylld kiinnostunut yrittdjyydestd, mutta ensin
on tehtdvé valtava tutkimustyd, ettd onko se minua
varten, otettava selkoa hyddyistd ja haitoista, mitd sitten
kun saan lapsia, miten elakemaksujen kanssa jne. ndma
Kylla kaikki on niin tuntemattomia seikkoja!
Yrittdjyydessé kiinnostaa oman toimintansa herrana oleminen. Kiinnostavan
tyon tekeminen (nypertdminen erakkona, ongelmanratkaisu yomyo6haén)
itsendisesti on houkutteleva ajatus. Toisaalta yrittdjéksi 1dhteminen pelottaa,
silla riskit ovat suuret: riittd4dko asiakkaita, kannattaako toiminta? Toisen
tyOnantajan alaisuudessa toimiminen olisi huomattavasti varmempi
tulonléhde eikd siind todennédkdisesti tarvitsisi miettié asioita koko ajan,
Mabhdollisesti toisin kuin omassa yrityksessé.
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valmistuttuasi ryhtyd

Haluatko

yrittjaksi?

Mikaili vastasit "Kyll4", kerro lyhyesti miksi koet
yrittdjyyden olevan oikea urapolku sinulle.

Mikali vastasit "Mahdollisesti", kerro lyhyesti mitka asiat yrittdjyydessa
mietityttivit ja toisaalta kiinnostavat sinua.

Mikaili vastasit "En", kerro lyhyesti miksi et missdén tapauksessa
koe yrittdjyyden olevan sinua varten.

Mahdollisesti

Olisi hienoa pitdé pystyssd omaa restaurointiyritystd kunhan kiinnostus ja
budjetti vain riittdisivdt. Suurimpana ahdistuksen asiana on pérjadminen
taloudellisesti ja huoli kaikista maailman kaavakkeista ja asioista jotka pitdd
tayttad, mutta kuitenkin unohtaa ja sitten kaikki menee pieleen. Tuntuu
pelottavalta ajatukselta pydrittda sitd kaikkea yksin ja siksi yhdessi
yrittdminen voisi olla helpompi vaihtoehto. Mutta kaikenkaikkiaan olisihan
se nyt hienoa ettd olisi oma pieni puoti jossa nypertda ja ndpertad, saisi itse
paittaa aikatauluistaan ja asioistaan ja toitd voisi tehdd enemmin fiiliksen
mukaan kuin palkollisena...

Kylli

Haaste tulee mieleeni ensimmaéisend. Mutta kaikki
vapaus oman tyopaikkansa pomona on myos houkuttava
ajatus. Rahan takia en yksityisyrittéjaksi ldhtisi.

Mabhdollisesti

Taloudellinen epavarmuus,riittdako tyGté ja asiakkaita niin ettd yrittdmiselld
eldd ja saa toimeentulon. Itsendisyys ja riippumattomuus, mahdollistaa oman
tyotahdin.

Mahdollisesti

Yrittdjyys houkuttelisi sen takia, ettd a. pystyisi tekeméén juuri sité tyota,
misté pitdd ja b. monet vapaudet tehdé asiat miten itse haluaa (esim. tyaika
ei ole niin justiinsa).

Mietityttda toiden maérd, onko niitd, vai onko niité litkkaa? Yrittdjyys sisaltda
paljon vapauksia, mutta onko ok olla tdissé teoriassa kellon ympéri jos tarve
vaatisi...

Kylli

Aiempi tyokokemus ja koulutus. Haluan tehda t6ité ns
kotona.

Mabhdollisesti

mitityttdd: pitdisi saada itsensd nékyvésti markkinoille, olla “oma pomo
itsellensa”, pakolliset paperityot

kiinnostaa: haasteellisuus, paésisi tyoskenteleméén asioiden parissa, jotka
kiinnostavat.

Mahdollisesti

Sitoutuminen yritykseen mietityttdd; jaiako aikaa muuhun? Entd jos haluan
vield vaihtaa uraa? Lisaksi toimeentulo mietityttad, silld en osaa arvioida
kuinka hyvin restauroijana tulee toimeen, etenkdan paakaupunkiseudulla.
Toisaalta, miten muuten alalta 10ytaé toitd, jos ei halua perustaa yritysta...

Mabhdollisesti

Eniten epailyttaa taloushallinto, yleinen paperisota ja Helsingin jarkyttavét
tilavuokrat. Toisaalta olen jo rakennusmaalari ja osaan myds tapetointi,
efektimaalaus ja tasoitushommia joten pystyisin varmaan tekeméan vahan
kaikkea pintahommaa ja aloittamaan tydnteon kotoa késin.

En

En halua tehda sellaista ty6ta mité restaurointialan yrittdja yleensé
joutuu Suomessa tekemain. Uudelleen verhoilla Ikea-huonekaluja,
petsata ja lakata tuoleja ja muuta sellaista.

Pidén muutenkin enemmén varmasta palkkapussista, yrittdjana
palkka tulee jos tulee.
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SAHKOPOSTIHAASTATTELUT RESTAUROINTIYRITTAJILLE 19.2.2013

Kysymykset:

o g~ w N

Miké on yrityksesi yhtiomuoto? Miksi valitsit juuri kyseisen yhtiomuodon
yrityksellesi?

Mitka olivat motiivisi sekd omat lahtokohtasi ryhtya yrittajaksi?

Minkaélaiset asiat yrittdjyydessa ovat olleet haastavimpia ja mitka palkitsevimpia?
Mitk& ovat paamarkkinointikanavasi?

Kuinka tarkeaksi koet erikoistumisen restauroinnin alalla?

Teetkd yhteisty6td muiden alalla toimivien yrittdjien kanssa? Kuinka tarkeéksi olet
kokenut verkostoitumisen?

Mité neuvoja antaisit omaa yritysta suunnittelevalle restauroijalle? Onko asioita,
joita itse tekisit nyt toisin?

Kuulutko liittoon?





