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Taméan opinnaytetydn tarkoituksena oli laatia liketoimintasuunnitelma aloittelevalle
valokuvausalan yritykselle. Toimeksiantaja tyoskentelee talla hetkelld paatoimisesti
muualla ja tekee valokuvaustoitd sivutoimisesti. Opinndytetyotd varten etsittiin tietoa
liketoimintasuunnitelmasta ja sen eri osa-alueista sekd menestyvasta yrittdjasta. Saa-
dun teoriatiedon pohjalta alettin rakentaa liketoimintasuunnitelmaa toimeksianta-

jayritykselle.

Yrittdja haluaisi jadda pois nykyisestd tyostédan ja siirtyd kokopdivéiseksi valokuvaa-
jaksi. Taman tyon tarkoituksena olikin selvittdad, paljonko asiakkaita yritys tarvitsisi,
jos se vuokraisi studiotilan, jotta yritystoiminta olisi kannattavaa. Osana liiketoimin-
tasuunnitelmaa  syntyivéatkin kannattavuuslaskelmat, joista kay ilmi, paljonko asiak-
kaita yrittaja tarvitsisi nykyisilld hinnoillaan.

Opinndytetyd on jaettu teoriaosaan ja varsinaiseen liketoimintasuunnitelmaan, joka
on liitteend. Teoriaosassa on kuitenkin esitelty keskeiset osat varsinaisesta liiketoi-
mintasuunnitelmasta.  Opinndytetydon  lahteind  kaytettiin  liikketoimintasuunnitelmaan
ja sen laatimiseen liittyvad Kirjallisuutta sekd joitain internetsivuja. Liiketoiminta-
suunnitelmaan saatiin tiedot yrittdjan kanssa kaytyjen keskustelujen kautta. Liiketoi-
mintasuunnitelma luotiin  tiiviissé  yhteisty0ssé yrittdjan kanssa, jotta sitd tuli mah-
dollisimman tarkka ja totuudenmukainen.
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The purpose of this thesis was to create a business plan for a newly found photo-
graphy company. At the moment, clients’ main job is elsewhere and photography is a
secondary job for him. Facts about business plan and of a successful entrepreneur
were looked for for this thesis. The business plan for the client was then created on
base of the gained information.

Client would like to quit his main job and become a full-time photographer. The
meaning of this work was nonetheless to find out, how many clients the entrepreneur
would need, so that business would be profitable, even if he rented a studio. As a part
of business plan were created profitability calculations, which sum up, how many
clients entrepreneur would need with current prices.

Thesis is split to a theory part and to the actual business plan, which is provided as an
attachment. Essential parts of the actual business plan are presented in the theory
part. Books, that were used to create the business plan, and some internet sites were
used as sources for this thesis. Facts for the business plan were got from discussions
that took place with the entrepreneur. The business plan was created in close cooper-
ation with the entrepreneur, so that it would be truthful and as precise as possible.
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1 JOHDANTO

Taméan opinnaytetydon tarkoituksena on luoda liiketoimintasuunnitelma  valoku-
vausalan yritykselle. Toimeksiantaja on aloittanut liiketoiminnan toiminimelld  sivu-
toimisena yrittajana paatyonsa ohella. Yrittdja toimii Porin seudulla, mutta on valmis
ottamaan kuvauskeikkoja koko Satakunnan alueelta ja mahdollisuuksien mukaan

myds muualta Suomesta.

Liketoimintasuunnitelman  laatiminen  yritystoiminnan  alkutaipaleella on  tarpeen,
jotta yrittdjd saa Kkirjattua suunnitelmansa ylos. Liiketoimintasuunnitelman laatiminen
selkeyttdd usein yrittdjan omiakin ajatuksia ja nakemyksid tulevasta liikketoiminnasta.

Jos yritys hakee ulkopuolista rahoitusta, liketoimintasuunnitelma on valtamaton.

Téaméan opinnaytetyon tarkoituksena on luoda toimeksiantajayritykselle kokonaisval-
tainen liikketoimintasuunnitelma, jossa kuitenkin p&dpaino on kannattavuuslaskelmis-
sa. Toimeksiantaja on pohtinut, voisiko han jaada pois nykyisestd palkkatyostaan ja
siirtyd kokonaan yrittdjaksi. Tama tarkoittaisi sitd, ettd han vuokraisi tai ostaisi like-
tilan ja perustaisi studion. Opinnaytetyon keskeisend tavoitteena on selvittdd, olisiko
toimeksiantajan kannattavaa jaada pois nykyisestd tyOstddn ja perustaa valokuvaus-

studio.

Opinndytetydn teoriaosiossa kasitellddn ensin toiminnallista opinndytetyota sekd me-
nestyvaa yritystd. Naiden jélkeen alkaa varsinainen liiketoimintasuunnitelmaan liit-
tyva teoria. Liiketoimintasuunnitelman teorian lisdksi Kirjoitan jokaiseen lukuun, mi-
ten kyseinen asia littyy toimeksiantajayritykseen ja sen liketoimintasuunnitelmaan.

Varsinainen lilkketoimintasuunnitelma kokonaisuudessaan on opinndytetyon liitteend.

2 TOIMINNALLINEN OPINNAYTETYO

Toiminnallinen  opinndytetyd on  kéaytannonlaheisempi  kuin  ammattikorkeakoulun
tutkimuksellinen  opinndytety6. Toiminnallinen opinndytety0 toteutetaan useimmiten
yhteistydssa jonkin yrityksen kanssa, eli se on tydeldmalahtoinen. Sen tarkoituksena



on kaytdnndn toiminnan ohjeistus, opastus, toiminnan jarjestaminen tai jarkeistami-
nen. Toiminnallisen opinndytetydn tuotoksena voi olla esimerkiksi jokin ohje, pereh-
dyttdmisopas tai suunnitelma. Opinndytetydnd voi kuitenkin myds suunnitella  esi-
merkiksi jonkin tapahtuman tai messuille osallistumisen. Toiminnallisessa opinndy-
teyossé esitelladn sekd kaytdnndn toteutus eli tuotos ettd raportti tuotoksen valmis-
tumisesta. (Vilkka & Airaksinen 2003, 9-10.)

Toiminnallisella opinndytetyolla on siis lahes aina jokin toimeksiantaja. Toimeksian-
nettu opinndytetyd on hyva keino nayttdd omaa osaamistaan ja heréttdd tyOnantajien
Kiinnostus. Opinndytetydn awvulla voi vaikka saada tyOpaikan toimeksiantajayrityk-
sestd tai jostain muusta saman alan yrityksestd. Osa toiminnallisista opinndytetdista
tehdaan tietysti sellaiselle yritykselle, jossa opiskelija on jo tdissa tai harjoittelussa.
Toimeksiantajan ei kuitenkaan tarvitse olla yritys, vaan se voi olla myos esimerkiksi
jokin yhdistys, liitto tai seura. (Vilkkka & Airaksinen 2003, 16-19.)

Toiminnallisesta opinndytetydstd kannattaa tehdd opinnaytetyopdivakirja. Opinndyte-
tyoraportti tuotoksesta ja sen valmistumisesta Kirjoitetaan kéyttden apuna paivékirjaa,
johon on Kkirjattu kaikki ideoinnit ja aiheeseen liittyvat pohdinnat. Opinndytety6pai-
vakirjaan pitéisi Kirjoittaa opinndytetyon tavoite sek& kaikki muutokset ja valinnat,
jotka koskevat opinndytetyon ideaa, tavoitetta tai toteuttamista. Pdivakirjaa pitaméalla
pystyy helpommin kirjoittamaan opinndytetydraportin  ja perustelemaan tekeménsa
valinnat. (Vilkka & Airaksinen 2003, 19-20.)

Tama opinndytetyd on toiminnallinen opinndytetyd, koska opinndytetyon tuloksena
syntyy  konkreettinen tuotos, liketoimintasuunnitelma  valokuvausalan  yritykselle.

Opinnaytety0d on siis tydelamélahtdinen, koska sillad on toimeksiantajayritys.

3 MENESTYVA YRITTAJA/YRITYS

Avainsana menestyvadn yritykseen on motivaatio. Kenestd tahansa voi tulla menes-
tyva yrittdja, jos on tarpeeksi motivaatiota. Lisdksi tdytyy tietysti olla valmis teke-

maan paljon toita yrityksensa eteen. Usein yrittdjiin on liitetty paljon adjektiiveja ku-



vaamaan heitd, kuten aloitteellinen, luova, Kilpailuhenkinen, itsevarma ja riskinotto-
kykyinen. Monelta yritt4jaltd varmasti I0ytyykin nditd piirteitd, mutta on Kkuitenkin
todettu, ettd yrittajat ovat keskenddn hyvin erilaisia ja heilld on erilaiset motiivit ryh-
tya yrittgjiksi. Motiiveja voivat olla esimerkiksi aikaansaavuus, itsendisyys, Yipeys,

muiden auttaminen, rahan ansaitseminen ja niin edelleen. (Viitala & Jylhd 2013, 33.)

Yrittdjyyden lahtokohtana on mahdollisuuksien havaitseminen ja niihin tarttuminen.
Léhes jokaisen yrityksen taustalla on jonkun ihmisen haave, unelma tai idea, ja loppu
on osaamista, tyotd ja onnea. Hyva likeidea tai unelma ei vield takaa yrityksen me-
nestystd, vaan taytyy olla riittdvasti osaamista ja taitoa toteuttaa loistava suunnitelma.
Amerikkalainen tutkija Allen (2010) on todennut, ettd yrittdjyys on riskien mini-

mointia. Han on kiteyttanyt yrittdjyyden seuraavaan yhtaloon:

[ yrittdjyys = uskallus + motivaatio + yrittdjaosaaminen ]

(Vitala & Jylha 2013, 34.)

Saawvuttaakseen menestyvan yrityksen yrittdjalld on oltava valmiudet toimia alalla ja
tehdd itsendisesti tyota yrittajand. Tyotd helpottaa huomattavasti, jos yrittajalla on
fyysisesti hyva peruskunto ja eldmantilanne on tasapainoinen. Yleensa yrittajalta
vaaditaan my0s hyvid vuorovaikutustaitoja. (Vitala & Jylhd 2013, 37.) Palvelualan
yrittajalle vuorovaikutustaidot ovat ehkd vield tarkedmmét kuin tuotteiden myyjalle.
Palvelualan yrittdja on koko ajan tekemisissa asiakkaan kanssa, ja hdnen oma per-
soonallisuutensa vaikuttaa siihen, haluaako asiakas ostaa palvelun juuri talta yrittajal-
td. Tuotteita ostaessaan asiakkaalle ovat ehkd suuremmassa roolissa tuotteiden omi-
naisuudet kuin yrittdjan ominaisuudet. Esimerkiksi toimeksiantajayrityksessa mieles-
tani yhtend tarkedna tekijand on yrittdjan persoonallisuus ja kyky kohdata ihmisia
sekd ottaa heiddn tarpeensa ja toiveensa huomioon. Yrittdjan taytyy olla itsevarma ja

uskaltaa ottaa kontaktia ihmisiin sekd olla avoin ja yhteistyokykyinen.



4 LIOKETOIMINTASUUNNITELMA

Liiketoimintasuunnitelma on Kirjallinen kuvaus koko yrityksestd ja sen toiminnasta.
Liiketoimintasuunnitelmaa  laadittaessa  yrityksessa  Kkartoitetaan muun muassa sen
ydinosaaminen, heikkoudet ja vahvuudet. Suunnitelmaa rakennettaessa yrityksessé
joudutaan pohtimaan tarkasti kaikkia yrityksen osa-alueita, ja sen awulla tehddan suu-
ria paatoksia niin yrityksen johdon, henkilostén, alihankkijoiden, rahoittajien kuin
muidenkin  sidosryhmien kannalta. Liiketoimintasuunnitelmaa laadittaessa  yritykses-
s& joudutaan miettimdan esimerkiksi henkilostd-, markkinointi- ja rahoitusresurssien
tarvetta. (Pitkdmaki 2000, 9.) Liiketoimintasuunnitelma kannattaa laatia jo ennen yri-
tyksen perustamista, ja usein se on valttdamatontékin ulkopuolisen rahoituksen saami-

seksi (llmoniemi, Jarvensivu, Kyldkallio, Parantainen & Siikavuo 2009, 51).

Toimeksiantajayritys on pieni yritys, joka ei tarvinnut ulkopuolista rahoitusta aloitta-
essaan yritystoimintaansa, mink& liséksi yrittaja tyoskentelee vield muualla péatoimi-
sesti. Taman takia han ei laatinut liikketoimintasuunnitelmaa ennen toiminimen perus-
tamista ja toiminnan aloittamista. Yrittdjalla on kuitenkin tavoitteena saada tyollistet-
tya itsensd kokopdivaisesti oman yrityksensa kautta, joten liiketoimintasuunnitelman
laatiminen  katsottiin tarpeelliseksi téssé vaiheessa. Liséksi yritys on edelleen aivan

alkutaipaleellaan.

Liiketoimintasuunnitelman  awvulla  pyritddn selvittdmadn yrityksen kannattavuutta ja
mahdollisuuksia menestyd (llmoniemi ym. 2009, 51). My0s toimeksiantajayrityksen
kohdalla tarkoituksena on selvittdd, onko yritykselli mahdollisuuksia menestya
markkinoilla, ja kannattaako yritt4jan jattdytya ainoastaan oman yrityksensd varaan.
Yrittdja haluaisi perustaa valokuvausstudion ja jattad nykyisen péivatyonsd. Liike-
toimintasuunnitelman  kannattavuuslaskelmien  tarkoituksena on selvittdd, paljonko
asiakkaita toimeksiantaja tarvitsisi keskimaarin kuukaudessa, jotta liikketoiminta olisi
kannattavaa.  Liiketoimintasuunnitelmassa  tehdddn my6s  Kilpailija-analyysi, jossa
tarkastellaan Kkilpailijoita ja pohditaan toimeksiantajayrityksen mahdollisuuksia me-

nestya Kilpailussa.



4.1 Millainen on hyva liiketoimintasuunnitelma?

Hyva liikketoimintasuunnitelma on tarpeeksi kattava, ja se on laadittu huolellisesti
asioita pohtien. Hyva liketoimintasuunnitelma toimii pohjana yrityksen paatoksen-
teossa ja kehittdmisessa (limoniemi ym. 2009, 51; Pitkdméki 2000, 9). Hyva like-
toimintasuunnitelma on ajan tasalla ja sitd péivitetddn yritystoiminnan eri vaiheissa

(llmoniemi ym. 2009, 51).

Hyva liketoimintasuunnitelma paljastaa my6s yritystoiminnan ja osaamisen puutteet
sekd tarjoaa keinot ndiden korjaamiseen. Sen awulla saadaan selvitettya yrityksen re-
sursseja ja kannattavuutta, eli saadaan tavallaan testattua yritysideaa ennen sen varsi-
naista toteuttamista. (Koski & Virtanen 2005, 23.)

Vaikka alun perin liketoimintasuunnitelmaa ovat vaatineet rahoittajat, sitd ei saisi
tehdd ainoastaan rahoittajia ajatellen. Liiketoimintasuunnitelma on ensisijaisesti tar-
koitettu yrittdjélle itselleen ja yrityksen johtamiseen. Mikéli liiketoimintasuunnitel-
maa laadittaessa mietitddn vain rahoittajia ja heiddn odotuksiaan, siitd tulee helposti
lian optimistinen ja rahoittajia  miellyttdva. Liiketoimintasuunnitelman pitéisi  Kui-
tenkin olla mahdollisimman realistinen, ja sen awulla pitdisi pyrkid liiketoiminnan

kaynnistamiseen ja kehittdmiseen. (Koski & Virtanen 2005, 22-23.)

Toimeksiantajayrityksen tapauksessa tavoitteena on luoda mahdollisimman hyva ja
totuudenmukainen  liiketoimintasuunnitelma.  Lilketoimintasuunnitelma  laaditaan  tii-
viissd yhteistydssé yrittdjan kanssa, jolloin suunnitelmasta saadaan tarkka ja yrittdjan
toiveiden mukainen. Liiketoimintasuunnitelmassa otetaan huomioon myds toimek-
siantajayrityksen heikkoudet ja riskit ja pohditaan, miten néitd voitaisiin parantaa tai
valitdd. Kannattavuuslaskelmat ovat tamén liiketoimintasuunnitelman padosassa, sil-
[a niistd haetaan vastauksia tarkeimp&an kysymykseen koskien yrittdjan tulevaisuu-

den tyodtilannetta.
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4.2 Liikeidea

Liikeidea voidaan tiivistad kolmeen kysymykseen: mitd, kenelle ja miten. Liikeidean
pitaisi kertoa, mitd tuotteita/palveluita halutaan myyda ja kenelle, sekd miten yrityk-
sessd toimitaan. Toiminnalla tarkoitetaan henkildston nakokulmaa, eli sitd, miten
esimerkiksi henkildoston osaamisesta ja motivaatiosta pidetddn huolta. Tahan Kkysy-
mykseen vastaaminen kertoo, miten toimintaa ohjataan ja johdetaan. (Viitala & Jylha
2013, 42-43))

Liilkeidea on keskeinen osa liiketoimintasuunnitelmaa. Liiketoimintasuunnitelmassa
ei kuitenkaan saa tyytya vain esittelemdén liikkeideaansa, vaan sen tehtavand on kuva-

ta, kuinka liikeidea aiotaan toteuttaa kéytanndssa. (llmoniemi ym. 2009, 51.)

Toimeksiantajayrityksen kohdalla liikeidea on Kkiteytetty yhteen lauseeseen: Yrityk-
sen liikeideana on tuottaa valokuvauspalveluja sekd yritysasiakkaille ettd yksityisille
henkilbille.  Lilketoimintasuunnitelman muissa osioissa on kasitelty tarkemmin esi-
merkiksi sitd, miten likeidea aiotaan kaytdnndssa toteuttaa, ja mitd palveluita yritys

tarjoaa.

4.3 Yrittdjan osaaminen ja kokemus

Liiketoimintasuunnitelmaa  laadittaessa  Kirjoitetaan nakyviin  yrittdjan aiempi osaa-
minen ja kokemus Kkyseiseltd alalta tai yrittdmisesta jne. Téssd osiossa pohditaan sitd,
onko yrittajalla tarpeeksi osaamista ja tietoa alalta, jotta h&n voi itse ryhtyd yrittajak-
si. Tahan Kirjoitetaan yrittdjan kdymat koulutukset alalta sekd aiempi tyo-
/harrastuskokemus jne. Tassd osiossa voi myOs pohtia, miten yrittdjan osaamista on

tarkoitus pitdé ylla ja kehittaa.

Toimeksiantajayrittijalla ei ole mitddn valokuvausalaan liittyvdd koulutusta tai aiem-
paa tyokokemusta, vaan hdn on aloittanut yritystoimintansa harrastuspohjalta. Han
on harrastanut valokuvausta noin kymmenen wuotta, mutta noin viisi vuotta sitten

kuvaaminen alkoi kiinnostaa ammattimielessd. Valokuvaamisen oppii parhaiten kéy-
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tanndn harjoittelulla eli kuvaamalla mahdollisimman paljon, mutta silti pitdd tuntea
my6s kuvaamisen teoriaa. Teoriapuolta toimeksiantaja on opiskellut paljon itsendi-
sesti lukemalla alan Kirjallisuutta, lehtid ja artikkeleita. Kouluttamattomuus on tietys-
ti yksi yrittdjan heikkouksista, mutta toisaalta valokuvausala on sellainen, jossa valo-

kuvat itsessddn kertovat paljon enemmadn henkilon taidoista kuin kdydyt koulutukset.

4.4 Myytava tuote/palvelu ja niiden hinnoittelu

Liiketoimintasuunnitelmassa  maaritellddn yrityksen myytavat tuotteet ja/tai palvelut.
Niiden heikkouksia ja vahvuuksia kannattaa myos verrata Kilpailijoiden vastaaviin

tuotteisiin/palveluihin. (limoniemi ym. 2009, 53.)

Liketoimintasuunnitelmaa  laadittaessa  yrityksen taytyy myos péattad tuotteiden-
sa/palveluidensa hinnoittelusta. Hintojen pitdisi olla sellaisella tasolla, ettd asiakkaat
ostavat tuotteita, mutta yrittdjd saa kuitenkin tarpeeksi voittoa. Kun sek& asiakas etta
yrittdjd ovat tyytyvéisia hintaan, hinnoittelu on osattu tehdd oikein. (Raatikainen
2012, 87.)

Hinnoittelutapoja  on  erilaisia:  omakustannushinnoittelu,  katetuottohinnoittelu  ja
markkinatilannehinnoittelu.  Omakustannushinnoittelussa  selvitetddn  kaikki tuotteen
valmistukseen littyvat valittoméat Kkustannukset sekd osa Vélillisistd kustannuksista.
Ndiden kustannusten péalle lisataan yrityksen haluama voittolisé sekd verot. Kate-
tuottohinnoittelu perustuu siihen, ettd myyntituottojen pitéisi kattaa kaikki yrityksen
muuttuvat ja Kiintedt Kustannukset. Lisaksi niistd pitdisi jaada tietty osa yritykselle
voitoksi. Nykyadn kaytetadn kuitenkin paljon markkinatilannehinnoittelua, joka tar-
koittaa sitd, ettd mietitddn, milld hinnalla asiakkaat ovat valmiita ostamaan tuotteen.
Omia hintoja paatettdessa tutkitaan kilpailijoiden asettamia hintoja. My6s markkina-
tilannehinnoittelussa on kuitenkin otettava huomioon yrittdjélle aiheutuvat Kkustan-

nukset, jotta ne saadaan katettua myyntituotoilla. (Raatikainen 2012, 87-88.)

Toimeksiantajayritys tarjoaa valokuvauspalveluita niin yksityisille ihmisille kuin yri-
tyksillekin. Talla hetkelld toimeksiantajayritykselld ei ole studiotilaa, vaan kuvat ote-

taan asiakkaan haluamassa miljodssd. Padpaino yksityisasiakkaiden kuvauspalveluis-
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sa on juhlakuvauksessa sek& muotokuvauksessa. Yritysasiakkaille tarjotaan esimer-

Kiksi tuote- ja muotokuvausta.

Toimeksiantajayrityksen palveluiden hinnoittelussa on  kéytetty = markkinatilannehin-
noittelua. Hinnasto on siis luotu vertailemalla muiden samalla alalla toimivien yritta-
jien hintoja. Toimeksiantajayrityksen hintoihin siséltyy kuvaukset, kuvien kasittely
sekd kuvien toimitus cd-lewylld. Liséksi kaikkiin hintoihin sisaltyy arvonlisivero,
koska yrittdjd on arvonlisaverovelvollinen. Toimeksiantajan palveluiden hintataso on
hieman alhaisempi kuin hé&nen Kkilpailijoillaan, koska han haluaa tarjota valokuvaus-
palveluita edulliseen, Kilpailukykyiseen hintaan. Toimeksiantajalla ei ole vield kuluja
niin paljon kuin monilla kilpailijoilla, koska hénelld ei ole studiotilaa. Jos toimek-
siantaja paattdd hankkia studiotilan, hanen taytyy myos tarkistaa palveluidensa hin-
nat, jotta kaikki kulut saadaan Kkatettua. Tavoitteena tietysti on, ettd h&n ei joutuisi
nostamaan hintoja paljoa, vaikka han hankkisi studiotilan, koska edelleen tarkoituk-

sena on houkutella asiakkaita hieman edullisemmilla hinnoilla.

4.5 Asiakkaat

Liketoimintasuunnitelmassa kuvataan, ketkd ovat yrityksen asiakkaita. Jos yrityksel-
la on useita eri asiakasryhmid, madaritellddn, mika ryhmistd on térkein. (llmoniemi
ym. 2009, 52.) Yrityksessé ei voida ajatella, ettd kaikki ihmiset ovat heidan potenti-
aalisia asiakkaitaan. Yrityksen on maaritetdva heille myonteisimmat ja tarkeimmat
asiakasrynmét, joiden odotuksiin vastaamiseen koko liiketoiminta keskitetdan. Liike-
toimintasuunnitelmaa tehdessd taytyy miettid, milld perusteella asiakkaat tekevat os-
topadtoksensa. Yrityksen taytyy suunnitella palvelunsa ja toimintansa niin, ettd asi-
akkaiden odotukset tayttyvat. (Pitkdmaki 2000, 51.)

Tarkeimpien asiakkaiden madrittdminen on usein pienyritysten elinehto, mutta silti
se jaa turhan usein tekeméittd. Jakamalla asiakkaat ryhmiin yritys pystyy parhaiten
tunnistamaan ja maarittdméan ne ryhmét, joiden parissa yrittdminen onnistuu parhai-
ten. Yritys valitsee tarkeimmiksi asiakasryhmikseen ne, joiden odotuksiin yrityksen
oma osaaminen ja voimavarat pystyvat parhaiten vastaamaan. Kun asiakasryhmét on

valittu, yritys voi kohdistaa tyonsd vain niitd varten. Taméd huomioidaan esimerkiksi
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mainostamiskanavissa. Kun asiakasryhmat on valittu huolella, pystytddn myos miet-
timdan, mitd kautta kyseinen ryhmé tavoitetaan parhaiten. Jos yritys ei maaritd itsel-
leen tiettyd asiakasryhméd, se alkaa helposti esimerkiksi mainostaa missd sattuu tai
kaikkia mahdollisia kanavia apuna kéyttden. Taméd vie yritykseltd aivan turhaan re-
sursseja. (Pitkdmaki 2000, 51-52.)

Opinndytetydbn toimeksiantajayritys tarjoaa valokuvauspalveluita sekd yksityisille
henkiloille ettd yrityksille, mutta yksityisasiakkaat ovat padkohderyhmad. Talla het-
kelld, kun yritykselld ei vield ole studiotilaa, selvasti suurin osa kuvauksista on haa-
kuvauksia, joten naimisiin menevat pariskunnat ovat viela tarkemmin maariteltynd

paakohderyhmé. Heitd tavoittaa esimerkiksi osallistumalla hdamessuille.

Internetsivut ovat my0s erittdin tdrked kanava valokuvausyrityksen mainostamiselle.
Nykyadn varmasti lahes jokainen, joka etsii kuvaajaa esimerkiksi haihinsa, etsii niita
internetistd. lhmiset haluavat ndhdd, millaisia valokuvia kukin kuvaaja on ottanut, ja
usein kuvaajan valinta tehdaankin juuri kuvien laadun ja siséllon perusteella. Luon-
nollisesti myds kuvauksen hinta vaikuttaa asiakkaan pé&&tokseen. Kuvaajaa valitessa
asiakkaan kannattaa myos tarkistaa, paljonko kuvia hintaan siséltyy, ja miten ne toi-
mitetaan. (Valokuvaaja Janne Miettisen www-sivut 2013.) Myos valokuvaajan paik-
kakunnalla on usein merkitystd, silld pidemmaltd saapuvat kuvaajat yleensa wveloitta-

vat matkakuluja (Valokuvaajat www-sivu 2013.)

4.6 Markkinat ja kilpailijat

“Yritykset Kkilpailevat asiakkaiden ostovoimasta. Kilpailutilanteen ja sen muutosten
arvioiminen on kuitenkin vaikeaa.” (Vitala & Jylhd 2013, 46.) Yrityksen arvioidessa
likeideaansa sen tulisi ottaa huomioon Kkilpailijat ja arvioida omaa asemaansa suh-
teessa muuhun tarjontaan. Kilpailijoista saa tietoa esimerkiksi mainonnan ja yrityk-
sen internetsivujen kautta, tutustumalla yritykseen ja sen tuotteisiin omakohtaisesti
tai kuulemalla muilta asiakkailta kokemuksia. Aloittavan yrityksen tulisi hankkia
mahdollisimman paljon tietoa toimialasta ja sen tulevaisuuden nakymistd seka alu-
eellisesta kilpailu- ja markkinatilanteesta. Mitd paremmin yrittdja tuntee Kilpailijat
sitd parempi. (Viitala & Jylhd 2013, 46-47.)
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Kilpailija-analyysi on yksi tirked liikketoimintasuunnitelman osa. Siind mééritellaan,
ketkd ovat yrityksen Kilpailijoita, jotka toimivat samalla markkina-alueella. Kilpaili-
ja-analyysissd tarkastellaan Kkilpailijoiden vahvuuksia ja heikkouksia ja verrataan nii-
td omaan yritykseen. (llmoniemi ym. 2009, 52.) Liséksi pitéisi tarkastella kilpailijoi-
den myyntid viimeisten vuosien aikana, mutta nditd tietoja voi olla vaikea saada. Kil-
pailija-analyysissé pitaisi my6s miettid, mihin suuntaan Kilpailu ja Kkilpailevat yrityk-
set ovat menossa tulevaisuudessa sek& onko mahdollisesti tulossa uusia Kilpailijoita.
Kun ndihin kysymyksiin on l0ydetty vastaukset, pitdisi miettid, miten oma yritys si-
joittuu Kilpailutilanteessa, ja mitd yrityksen pitéisi tehdd, jotta se selvidd Kilpailusta

voittajana. (Raatikainen 2012, 91.)

Toimeksiantajayrittdjan pé&atoimialue on Porin seutu ja muu Satakunta, mutta han
ottaa Kkuvauskeikkoja vastaan mahdollisuuksien mukaan myds muualta Suomesta.
Valokuvausalalla on melko kova Kkilpailu, ja esimerkiksi Porissa on useita valoku-
vausstudioita. Vuonna 2011 Satakunnassa oli valokuvaustoimintaa harjoittavia toi-
mipaikkoja 35 kappaletta (Toimiala Onlinen www-sivut 2013). Opinndytetyon liit-

teend olevassa liikketoimintasuunnitelmassa on tarkempi kilpailija-analyysi.

4.7 Markkinointi

Kun yrityksen tuotteet ja niiden hinnat ovat selvilld, on aika miettid, miten niitad ale-
taan markkinoida. Markkinoinnin tarkoituksena on saada asiakkaat kiinnostumaan
yrityksestd ja sen tuotteista sekd tekemddn kauppaa. Yritys voi markkinoida itsedan
esitteilld, Kkuvastoilla, mainoksilla esim. lehdessd, omilla internetsivuilla ja niin edel
leen. Aloittavan yrityksen kannattaa kayttdd kunnolla rahaa markkinointiin, jotta uusi
yritys saadaan ihmisten tietoisuuteen. Kun markkinointiin kdytetddn tarpeeksi rahaa,

se nakyy positiivisesti yrityksen myyntituloissa. (Raatikainen 2012, 94-95.)

Palveluja markkinoitaessa markkinoidaan nakymatonta tuotetta. Kun asiakas ei pysty
etukateen arvioimaan palvelua, hén arvioi tekijad ja erilaisia nékyvia elementteja,
kuten yrityksen tiloja, valineitd ja esitteitd. Liséksi asiakkaan paatokseen vaikuttavat

tuttavien kanssa kéytavat keskustelut ja aiempien asiakkaiden kokemukset. Palvelu-
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yritysten markkinointikeinoja ovat esimerkiksi markkinointiviestinta verkossa, suorat
yhteydenotot, avoimien ovien péivat, messuille osallistuminen ja Kilpailuvoitot. (Vii-
tala & Jylhd 2013, 124-125.)

Asiakkaat arvioivat palvelujen laatua, ja palvelujen markkinointi perustuu markki-
nointiviestinnssd esitettdvien lupausten uskottavuuteen. Palvelujen laatua Kkuvaavat
esimerkiksi luotettavuus, péatevyys, saavutettavuus, kohteliaisuus, turvallisuus, jous-
tavuus ja nopeus. Tarkeitd mittareita palvelun laadulle ovat myds asiakkaan tarpeiden
kuuntelu ja ymméartdminen sek& yksilollisten palveluiden tarjoaminen. Palveluyrityk-
sissd vuorovaikutus on tarkedssa roolissa. Yrittdjan ja tyontekijoiden taytyy tulla hy-
vin toimeen ihmisten kanssa ja hallita hyvat vuorovaikutustaidot. Hyviin vuorovaiku-
tustaitoihin kuuluu esimerkiksi se, ettd asiakkaalle ei puhuta ammattikieltd, vaan asi-
at sanotaan niin, ettd asiakas ymméartdd ne. Jos palveluyrityksen tydntekijoiden vuo-
rovaikutustaidot eiviat ole kohdallaan, asiakkaita on vaikea saada. (Viitala & Jylha
2013, 125.)

Internetsivut  ovat yksi tarkeimmistda markkinointivalineistd  valokuvausyrityksella.
Toimeksiantajayrityksella niiden teko on vield kesken. Kun sivut saadaan valmiiksi,
yritys voi alkaa myds mainostaa paikallisissa sanomalehdissd. Yrittdja aikoo myos
osallistua Porissa jarjestettaville hddmessuille, jossa tavoittaa oman alueen naimisiin
menevid pariskuntia. Haamessut ovat hyvd tapa tuoda omaa yritystdan esille. Sielld
paésee heti kasvotusten tutustumaan ihmisiin ja juttelemaan mahdollisten tulevien
asiakkaiden kanssa. Messuilla pystyy myds heti vastaamaan asiakkaiden esittdmiin
kysymyksiin. My0s erilaisissa hé&élehdissa ja internetin h&asivustoilla mainostaminen

on yrittjalla harkinnassa.

4.8 SWOT-analyysi

SWOT-analyysisséa arvioidaan yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja
uhat, jotka Kirjataan nelikenttd&n. Analyysissd arvioidaan yrityksen siséisida voimava-
roja sekd toimintaympdariston ominaisuuksia. SWOT-analyysi sopii sekd likeidean
muotoilemiseen ettd yrityksen toiminnan jatkuvaan Kkehittdmiseen. Kun vahvuudet,

heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat on kirjattu ylos, tulisi myds jatkaa pohdintaa sii-
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t4, mihin toimenpiteisiin ryhdytddn. Heikkouksia tulisi pyrkid poistamaan ja kehitté-
madn vahvuuksiksi. Vahvuuksia pitdisi vahvistaa entisestddn ja kayttdd hyvaksi.
My6s ymparistosta tulevat mahdollisuudet pitdisi kayttdd hyodyksi ja saada muutet-
tua uhat mahdollisuuksiksi. Mikali uhkia ei voi muuttaa mahdollisuuksiksi, on Kkui-
tenkin hyvd, ettd ne tunnistetaan, jotta ongelmia pystyttéisin valttdmaan. (Viitala &
Jylhd 2013, 49-50.)

SWOT-analyysin awulla yritys voi luoda tilannearvioita suunnitelmien ja péaatdksen-
teon tueksi. Analyysin voi tehdd esimerkiksi vuosittain osana suunnitteluprosessia tai
tarvittaessa, kun yrityksesséd ollaan tekemdssa suuria paatoksia. SWOT-analyysi on
monipuolinen tydvaline, silla sitd voi hyddyntdd yritys- tai yksikkotasolla sek& pro-
jektikohtaisesti. SWOT-analyysin jalkeen méaritellddn toimenpiteet, joilla pyritdan
vahvistamaan vahvuuksia ja mahdollisuuksia sekd muuttamaan heikkoudet ja uhat
mahdollisuuksiksi. (Vitala & Jylha 2013, 49-50.)

Opinnaytetyon liitteend olevassa liikketoimintasuunnitelmassa on laadittu toimeksian-
tajayrityksen SWOT-analyysi. Liketoimintasuunnitelman osiossa “yrittdjan  osaami-
nen ja kokemus” on pohdittu yrittdjan henkilokohtaisia vahvuuksia ja heikkouksia.
SWOT-analyysissa taas pyrin kartoittamaan ensisijaisesti yrityksen vahvuuksia ja
heikkouksia. Yksityisyrityksessa tietysti yrittdjan ja yrityksen raja on hadilyvd, mutta
olen kuitenkin pyrkinyt erottamaan niiden ominaisuudet toisistaan.

4.8.1 Riskianalyysi

Yritystoimintaa aloitettaessa on hyva miettid, millaisia riskejd se tuo mukanaan. Ris-
kianalyysi kannattaa tehdd osaksi liiketoimintasuunnitelmaa, koska talldin esimer-
kiksi mahdolliset sijoittajat nékevat, ettd likeideaa on mietitty kunnolla, eivatka
suunnitelmat ole liian optimistiset. (McKinsey & Company 2001, 123.) SWOT-
analyysin heikkoudet- ja uhat-kohdista saa hyvan Iaht6kohdan riskien tunnistami-
seen. Kun riskit on tunnistettu, mietitdan, millaisia vaikutuksia niilld on toteutues-
saan, ja kuinka helposti ne toteutuvat. Tamén jélkeen aletaan miettid, miten toimi-
taan, jos riskit toteutuvat, ja miten riskien toteutumista voitaisiin vaktdd. (Koski &
Virtanen 2005, 98.)
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Yritys voi suojautua riskeilta valttdmalla niitd, pienentdmélld, jakamalla tai siirtamal-
la nita tai jattaméalla riskin omalle vastuulleen. Jos riski pystytddn jotenkin valta-
maan, kannattaa tietysti ryhtyd toimenpiteisiin, esimerkiksi poistaa rikkindinen tyo-
kone kaytostd. Riskin pienentdmiselld pyritdan siihen, ettd menetykset ovat mahdolli-
simman vahéiset riskin toteutuessa. Esimerkiksi rakennukset wvoidaan suunnitella
niin, ettd tulipalo pé&see leviamdan mahdollisimman pienelle alueelle. Riskejd voi-
daan jakaa esimerkiksi tilaamalla tuotteita eri toimittajilta, jolloin itselle ei tule on-
gelmia, jos esimerkiksi yksi tavarantoimittaja lopettaa. Riski voidaan siirtdd, mika
tarkoittaa yleisimmin sitd, ettd otetaan vakuutus, jolloin riski siirtyy vakuutusyhtiolle.
Riski voidaan my0s siirtdd toiselle yritykselle esimerkiksi hankkimalla jokin toiminto
toiselta yritykseltd. Jotkut riskit yrityksen on jarkevinta kantaa itse. Yrityksen kan-
nattaa miettid, onko edullisempaa vakuuttaa jokin asia vai vastata itse mahdollisesta
riskin toteutumisesta. (Raatikainen 2012, 106-107.)

Toimeksiantajayrityksen, kuten muidenkin yritysten, varmasti suurin riski on se, jos
asiakkaita ei ole tarpeeksi, eli liketoiminta ei ole kannattavaa. Sen wvuoksi toimek-
siantaja on aloittanut valokuvauksen sivutoimisena, jolloin hén pystyy testaamaan
liketoimintaansa ennen kuin j&& pois nykyisestd palkkatyostdan. Sivutoimisena yrit-
tdjand han saa myos tehtyd itseddn tunnetummaksi ja kasvattamaan asiakaskuntaansa.
Jos hdn mybhemmin p&attdd wvuokrata studiotilan ja ja&da pois nykyisestd tyostaan,
hin toivottavasti saisi toiminnan heti kayntiin paremmin kuin jos olisi heti toimini-

men perustettuaan jaanyt pois paivatyostaan.

4.9 Kirjanpito

Kaikki yritykset ovat kirjanpitovelvollisia. Kirjanpito muodostuu yrityksen tuloista ja
menoista, omaisuudesta, omista varoista ja veloista. Yrityksen perustamisesta lahtien
pitdéd huolehtia siitd, ettd kaikki yrityksen liiketapahtumia koskeva aineisto kootaan ja
séilytetddn. Aineistoon voi kuulua sekd paperisia ettd séhkoisia tositteita. Tositteesta
taytyy yksiselitteiselld tavalla selvitd, millainen liketapahtuma on kyseessa. (Talous-
hallintoliiton www-sivut 2013.)
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Toiminimelld  toimiva  yrittdjd voi pitdd yhdenkertaista kirjanpitoa (Kirjanpitolaki
1336/1997, 1 §8). Ammatinharjoittajan ei tarvitse laatia tasetta, mutta hanen on liitet-
tava tilinpaatokseensd eritellyt luettelot tilikauden péattyessd olleesta ammattia var-
ten hankitusta vaihto-omaisuudesta ja pysyvistd vastaavista samoin kuin ammatista
johtuneista saamisista ja veloista sekd varauksista” (Kirjanpitolaki 1304/2004, 4 §).
Ammatinharjoittajan kirjanpitokirjat ja tositteet on séilytettdva vahintddn kuusi vuot-
ta sen wuoden pdaattymisestd, jonka aikana tilikausi on péattynyt (Kirjanpitolaki
1336/1997, 5 8§).

Ammatinharjoittajan voi olla hyvd tehdd Kirjanpito maksuperusteisesti, eli tapahtu-
mat Kirjataan sille paivélle, jona maksu on tapahtunut. T&md tapa on helppo siksi,
ettd tiliotteelta voi katsoa, mind pdivana rahaa on tullut tilille tai lahtenyt sieltsd, ja
sille paivélle tehdddn kirjaukset Kirjanpitoon. Toinen tapa on tehda Kirjaukset suori-
teperusteisesti, eli tapahtumat Kirjataan sille paivélle, jona hyddyke on siirtynyt myy-
jaltd ostajalle. Jokaiseen tililla tapahtuneeseen rahan liikkumiseen taytyy olla selitys

kirjanpidossa! (Yrityksen perustaminen —www-Sivut.)

Toimeksiantajayritt4ja on aloittanut pitdmééan itse yrityksensé kirjanpitoa, koska ta-
pahtumia ei ole vield paljoa. Yritys on arvonlisaverovelvollinen, joten sen taytyy ker-
ran kuukaudessa tayttdd kausiveroilmoitus, ja mahdollisesti tilittdd verottajalle arvon-
lisdveroa. Jos toimeksiantajan toiminta tulevaisuudessa kasvaa esimerkiksi studioti-

lan hankkimisen my6td, hén palkkaa ulkopuolisen kirjanpitéjan.

4.9.1 Investointilaske mat

“Investomti merkitsee sitd, ettd yritys hankkii voimavaroja, joita kdytetdfin hyodyksi
monen wvuoden ajan” (Andersson, Ekstrom & Gabrielsson 2001, 132). Investointipda-
tokset ovat tarkeitd, koska usein niihin kaytettdvat rahasummat ovat suuria. Paatokset
investoinneista  tehddankin yleensd investointilaskelman pohjalta.  Siind  selvitetaan,
onko investointi kannattava laskemalla investoinnista aiheutuvat menot, tuotot ja
voitto. Joskus yritykselld on useita investointivaintoehtoja. Talldin voidaan esimer-

kiksi vertailla vain eri vaihtoehtojen kustannuksia, jos oletetaan, ettd investoinneista
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saadaan saman verran tuottoja. Investoinnit aiheuttavat perusinvestointikustannusten

liséksi myds kaytto- ja korkokustannuksia. (Andersson ym. 2001, 132-133.)

Tekeméssani liketoimintasuunnitelmassa  tarkoituksena oli laskea, mitd liketilan os-
taminen tulisi kustantamaan verrattuna toimitilan vuokraamiseen. Yrittdjan ajateltua
asiaa tarkemmin ei kuitenkaan olisi jarkevad heti ostaa omaa liiketilaa, vaan joka ta-
pauksessa ainakin aluksi olla vuokralla. Jos yrityksen toiminta Iahtisi hyvin kayntiin,
voisi jossain vaiheessa miettia oman liiketilan ostamista. Tamén takia en Kkuitenkaan
tdssd vaiheessa panosta investointilaskelmiin, vaan enemmankin kannattavuuslas-
kelmiin, joissa otetaan huomioon tilojen vuokraaminen. Toimitilojen vuokraamiseen
sitoutuu vdhemman padomaa kuin ostamiseen, joten aluksi on kannattavampaa vuok-
rata tilat. Vuokrasopimus voi olla toistaiseksi voimassaoleva tai madrdaikainen. Jos
sopimus on madrdaikainen, vuokraa taytyy tietysti maksaa koko sopimuskauden ajan,
vaikka toiminta ei olisikaan kannattavaa. Oman toimitilan voi myyda koska vain,
mutta jos se ei mene helposti kaupaksi, siitd tulee yritt4jalle taas lisad péénvaivaa ja

rahanmenoa.

4.9.2 Kannattavuuslaskelmat

Perusasia on, ettd yrityksen myynnistd saatujen tuottojen taytyy olla suurempia kuin
kustannusten, jotta toiminta on kannattavaa, ja yritys voi pysyd hengissd (Andersson
ym. 2001, 56). Lyhyelld aikavalilla esimerkiksi yksittdinen tuote voi olla kannatta-
maton, mutta pitkalla aikavélilla yrityksen kokonaistoiminnan taytyy olla kannatta-
vaa. Kannattava liiketoiminta tekee tuottoa niin paljon, ettd siitd jad menojen jalkeen

myos voittoa. Kannattavuuden pelkistetty kaava on seuraavanlainen:

tuotot — kustannukset = voitto

Hinnoittelu on yksi yrityksen keskeisimmistd pa&toksista, joka vaikuttaa myos kan-
nattavuuteen.  Tuotteiden/palveluiden hinnat vaikuttavat suoraan yrityksen saamiin
tuottoinin ja wvoittoon. Jos yritys hinnoittelee tuotteensa liian korkealle, niilld ei ole
kysyntdd, ja tuotto j&& lilan pieneksi. Jos taas tuotteet myydaan liian alhaisella hin-

nalla, kysyntdd on kylla, mutta tuotto jaa silti lian pieneksi kustannuksiin nahden.
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Hinta on oikealla tasolla silloin, kun tuotteella on niin paljon kysyntaa, ettd se ja hin-
ta yhdessd johtavat yrityksen tavoitteen mukaiseen kannattavuuteen ja kasvuvauhtiin.
(Vitala & Jylhd 2013, 306-307.)

Kustannukset on perinteisesti jaettu Kiinteisiin ja muuttuviin - kustannuksiin.  Muuttu-
vat kustannukset liittyvat valittomasti tuotteen valmistamiseen ja toimittamiseen asi-
akkaalle, eli ne riippuvat suoraan tuotannon ja myynnin maarastd. Muuttuvia kustan-
nuksia aiheuttavat esimerkiksi myytadvat tavarat kaupassa, tuotteen valmistamiseen
kaytetyt raaka-aineet ja valmistuksesta johtuvat palkat. Kiinteitd kustannuksia taas
ovat ne Kustannukset, jotka eivdt muutu tuotanto- tai myyntimddran muuttuessa.
Kiinteitd kustannuksia siis syntyy, vaikka yhtddn tuotetta ei valmistettaisi tai myytai-
si. Téllaisia kustannuksia ovat esimerkiksi toimitilojen wuokra, henkiloston Kiinteat
kuukausipalkat, vakuutusmaksut ja lammitysmaksut. Myyntituotoilla pitdisi saada
katettua sekd muuttuvat ettd kiintedt kustannukset. (Viitala & Jylhd 2013, 308.)

Valokuvausalalla suurin osa Kkustannuksista on Kiinteitd. Asiakasmaaran lisdys ei ndy
paljoa kustannusten lisdantymisessd. Valokuvausyrityksen muuttuvia kustannuksia
ovat valokuvien toimittamisesta johtuvat kustannukset, eli kaytdnndssa cd-/dvd-
lewyt, valokuva-albumit ja —paperit, kehykset ja niin edelleen riippuen yrityksen ta-
vasta toimittaa kuvat. Jos yritys tekee paljon kuvauskeikkoja esimerkiksi juhliin tai
asiakkaat haluavat ottaa kuvia erilaisissa ympéristdissd, muuttuvia kustannuksia ovat
matkustuskulut. Monet valokuvausalan yrittdjat tosin laskuttavat asiakkailta matka-
kuluista, jos kuvauskeikat ovat esimerkiksi yli 50 km paédssd heidan péatoimipaikas-
taan. Valokuvausyrityksilld suurimmat kulut aiheutuvat toimitilojen wvuokrista, uusien
kuvauslaitteiden hankinnasta sek& toimitiloihin liittyvistd kustannuksista, kuten sah-

ko- ja lammityskustannuksista.

Yrityksesséd paatetadn, miten kannattavuutta seurataan: mink& asioiden osalta, milla
mittareilla ja kuinka useasti. Useimmiten yritysten kannattavuutta kasittelevissa ra-
porteissa esitetddn seuraavat tunnusluvut: myyntikateprosentti, kayttokateprosentti,
likevoittoprosentti ja sijoitetun padoman tuottoprosentti. Yrityksen kannattaa selvit-
tdd toiminnan Kriittinen piste, joka tarkoittaa sitd toiminta-astetta, jolloin tuotot ja

kustannukset ovat yhtd suuret. Jos myynti laskee alle tuon pisteen, yritys ei selvid
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endd Kiinteistd Kkustannuksistaan ilman lisirahoitusta. (Viitala & Jylhd 2013, 310-
311.)

Toimeksiantajayrityksen  kohdalla tarkastellaan yrityksen kannattavuutta, jos se
vuokraisi toimitilat. Yrittdja on talld hetkelli muualla tOissé p&atoimisesti, mutta jos
hdn wuokraisi omat toimitilat, hdn my0s jéisi kokonaan pois nykyisestd tyostaan.
Kannattavuuslaskelmissa on etsitty mahdollisia toimitiloja, joita yrittdja voisi vuok-
rata. Laskelmissa verrataan eri paikoissa sijaitsevien toimitilojen hintaeroja seka mie-
titddn, kuinka paljon yritys tarvitsisi myyntituottoja ja asiakkaita, jotta yritystoiminta
olisi kannattavaa, ja siitd saataisiin yrittdjan tavoittelema wvoitto. Laskelmissa laske-
taan my6s yrityksen toiminnan Kriittinen piste, eli kuinka paljon yritykselld vahintd&n

pitaisi olla myyntituloja, jotta kiintedt kustannukset saadaan katettua.

Jos yrittdja wuokraisi studiotilan ja alkaisi kokopdivaiseksi yrittdjaksi, hdnen pitdisi
ottaa itselleen yrittdjan eldkevakuutus (YEL). Vuonna 2013 YEL-maksuprosentti on
alle 53-wvuotiaalta yrittajaita 22,50. YEL-maksu maksetaan ty6tulon perusteella.
YEL:n mukaisen tyotulon tulee vastata sellaista palkkaa, joka olisi maksettava, jos
YEL:n piiriin kuuluvan tyon tekisi joku toinen yhtd ammattitaitoinen henkild yritté-
jan sijasta. (Eldketurvakeskuksen www-sivut 2013.) Naissa laskelmissa yrittajan tyo-
tuloksi on méaritelty valokuvaajien keskimddrdien palkka, joka on 2334 €/kk (Palk-
kavertailun www-sivut 2013.) N&in ollen YEL-maksun suuruus olisi

22,50 % * 2334 €/kk = 525,15 €/kk.

Ensimméaisitd 48 kuukaudelta saa 22 % alennuksen YEL-maksusta, jolloin se olisi
toimeksiantajalla 409,62 €/kk. Alla olevissa laskelmissa ei ole kuitenkaan kéytetty

alennettua summaa.
Yrittdja arvioi itse studiotilan s&hkonkulutuksen, ja Pori Energian internetsivuilta
katsottiin sahkon hintoja. Naiden laskelmien mukaan sdhk6on menisi kuukaudessa

rahaa noin 30 euroa (ilman alv).

Talla hetkella yrittdja saa palkkaa bruttona noin 3000 €/kk, joten laskelmissa on lih-

detty tavoittelemaan sitd voittoa.

Laskelma
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Kustannukset (ilman arvonliséveroa)

Vuokra (Toimitila nro 1, 75 m?) 1050
Sahko 30
YEL-vakuutus 525,15
Puhelin 10,90
Tietoliikkenne 22,50
Yhteensa 1638,55
Voitto haluttaisiin olevan 3000 €/kk

Téalldin tuottoja pitéisi olla 1638,55 €/kk + 3000 €/kk = 4638,55 €/kk.
Nykyisilla kuvaushinnoilla se tarkoittaisi esimerkiksi - muo-
tokuvauksia keskimdarin 77 kpl kuukaudessa. (Yksi kuvaus maksaa
60,48 € iman arvonlisaveroa.)

Jos taas muotokuvauksen hinta nostettaisiin esimerkiksi 76,61 euroon
(ilman alv), joka on Vida Studiolla ja Eeva Meuselilla studiokuvauksen

hinta, kuvauksia tarvittaisiin 61 kappaletta.

Nykyisilld hinnoilla  yrityksen toiminnan  Kriittinen piste olisi 1638,55
euroa eli 28 kpl muotokuvauksia. Korkeammilla hinnoilla kuvauksia

tarvittaisiin 22 kpl.

Vertailulaskelmaan on saatu kauempana Porin keskustasta sijaitsevan toimitilan
vuokra. Toimitila olisi 50 m2 ja vuokra 300 €/kk. Jotta laskelmat olisivat parhaiten
vertailukelpoiset, Kkuvitellaan, ettd tallda seudulla jokaisen toimitilan neliéhinta olisi 6
€, jolloin pystytddn laskemaan vuokra 75 m2 toimitilalle ja vertaamaan Porin keskus-

tan tilaan.
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Kustannukset (ilman arvonliséveroa)

Vuokra (Toimitila nro 2, 75 n?) 450
Sahko 30
YEL-vakuutus 525,15
Puhelin 10,90
Tietoliikenne 22,50
Yhteensa 1038,55
Voitto haluttaisiin olevan 3000 €/kk

Talloin tuottoja pitéisi olla 1038,55 + 3000 €/kk = 4038,55 €/kk. Ny-
kyisilla kuvaushinnoilla se tarkoittaisi ~ muotokuvauksia keskimaarin
67 kpl kuukaudessa. Edellisen laskelman tapaan korotetuilla hinnoilla

se tarkoittaisi 53 kpl kuvauksia kuukaudessa.

NyKkyisilla hinnoilla  yrityksen toiminnan  kriittinen piste olisi 1038,55
euroa eli 18 kpl muotokuvauksia. Korkeammilla hinnoilla kuvauksia

tarvittaisiin 14 kpl.

Vuokraamalla toimitilan edullisemmalta alueelta yrittajalle riittéisi siis kuukaudessa
kymmenen asiakasta vahemmén kuin kallimmalla alueella, jotta hdn saisi tavoitte-
lemansa voiton. Tietysti varsinkin kesélla yrittajalla on paljon myds esimerkiksi h&a-
kuvauksia, joista tulee suurempi tuotto kuin muotokuvauksista. Naiden laskelmien
perusteella yritys tarvitsisi kolmesta neljdén asiakasta pdivassd, jotta toiminta olisi
kannattavaa. Tuo méard kuulostaa realistiselta, eik& varmasti olisi mahdotonta saa-

Vuttaa.
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4.10Visio ja strategia

Visio on yrityksen tulevaisuudenkuva. Visio ilmaisee, millaiseen tilaan yritys aiotaan
saada visiovuonna. Visiossa Kuvaillaan tavoitetila usein seka yleiselld tasolla etta
tasmallisella tasolla esimerkiksi jonkin tunnusluvun awulla.  (Vitala & Jylha 2013,
60.) Visio voi olla epatarkka ja jopa vain Kirjoittamaton toive tai haave (Pitkaméki
2000,87).

Strategia kuvaa yrityksen valitsemaa suuntaa ja keinoja péésta tavoitteeseensa. Stra-
tegiassa pohditaan usein likeidean kolmea kohtaa: kenelle myydaan, mita myydaan
ja miten toimitaan. Strategiassa voidaan kuitenkin kasitelli myds esimerkiksi tuottei-
ta ja asiakkaita. (Viitala & Jylhd 2013, 60-61.) Strategian luominen ja liikeidean ke-
hittdminen ovat pohtimista, uusien mahdollisuuksien ja vaihtoehtojen IGytamista.
Strategiaa luodessa asioita katsotaan Iluovasti ja monelta eri kannalta. Téllainen
suunnittelu on ennen kaikkea oman ajattelutavan laajentamista eik& niink&aan heti aja-
tusten Kirjaamista varsinaiseen liiketoimintasuunnitelmaan.  Yrityksen menestykseen
vaikuttavat yrityksen oman vision ja strategian lisdksi myds muiden yritysten toimet
sekd onni ja sattuma, joten liketoimintasuunnitelmankaan keskeisin merkitys ei valt-
taméattd ole juuri se Kirjoitettu suunnitelma vaan se, ettd asioita mietitddn jatkuvasti.
(Pitkdméaki 2000, 89.)

Toimeksiantajayrityksen visiona on perustaa studio viimeistddn vuonna 2016. Yritta-
ja pyrkii koko ajan tekemdédn itseddn tunnetummaksi ja kasvattamaan asiakaskun-
taansa, jotta studion perustaminen olisi mahdollista. Mainostamisella ja h&amessuille
osallistumisella yrittdja pyrkii saamaan mahdollisimman paljon kuvauskeikkoja jo
sivutoimisena  toimiessaan. Tassd vaiheessa hanen tavoitteenaan ei kuitenkaan ole
mahdollisimman suuren tuloksen tekeminen, vaan yrityksen tunnettuuden lisaadmi-

nen, jotta myds tuloksen tekeminen olisi tulevaisuudessa mahdollista.
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5 POHDINTA/YHTEENVETO

Opinnaytetyd on mielestani selked ja helppolukuinen. Teoriaosassa on kayty lapi
kaikki liketoimintasuunnitelman osa-alueet ja sen jalkeen kerrottu, miten se liittyy
toimeksiantajayritykseen. Opinndytetydn litteend on vield erikseen kokonaisuudes-
saan liketoimintasuunnitelma, jossa asiat ovat samassa jarjestyksessa kuin teo-
riaosassa. Etenin tydssani niin, ettd etsin ensin teoriatietoa tietysta liiketoimintasuun-
nitelman osasta ja Kirjoitin siitd teoriaosaan, ja sen jalkeen Kirjoitin aiheesta varsinai-
seen liiketoimintasuunnitelmaan.  Teoriaosaan  poimin  liikketoimintasuunnitelmasta
keskeiset asiat yritykseen littyen. Taméd tapa toimi mielestdni hyvin, silla teorian
opiskelun jalkeen tiesin, mitd asioita varsinaiseen liikketoimintasuunnitelmaan pitéisi
Kirjoittaa. K&vimme yritt4jan kanssa jokaisen kohdan erikseen lapi, jotta suunnitel-

masta tuli mahdollisimman tarkka ja totuudenmukainen.

Opinndytetydn tavoitteena oli luoda valokuvausalan yritykselle kokonaisvaltainen
liketoimintasuunnitelma, jonka pé&apaino on kannattavuuslaskelmissa. Tamé toteutui
mielestani melko hyvin.  Liiketoimintasuunnitelmassa  kéytiin - kaikkia yritystoiminnan
osa-alueita ldpi. Padpaino asetettiin kuitenkin kannattavuuslaskelmiin, joista yritt4ja
sai tarkedd tietoa yrityksensa kehittdmisen kannalta. Laskelmien awulla ndhtiin, pal-

jonko asiakkaita yrittaja tarvitsisi, jotta toiminta olisi kannattavaa.

Tata tyota wvoisi jatkaa asiakasanalyysilla/-tutkimuksella, jossa pyrittéisiin  selvitté-
maan tarkemmin, olisiko uudelle valokuvausstudiolle kysyntdd. Témén tyon kannat-
tavuuslaskelmien awulla pystyttiin - selvittdméan, paljonko asiakkaita yritys tarvitsisi,
mutta siitd ei vield selvid, saisiko yritys tarvitsemansa maéran asiakkaita. Tarvittavi-
en asiakkaiden maara vaikutti kuitenkin realistiselta, mik& on hyva lahtokohta tule-
vaisuutta ajatellen. Jotta yrittdjd uskaltaisi irtisanoutua nykyisestd vakituisesta tyo-
paikastaan, h&n haluaa ensin tehda itseddn tunnetummaksi sivutoimisena yrittajana.
Han tuli kuitenkin siihen tulokseen, ettd voisi pitdd ensi kesdnd pari kuukautta virka-
vapaata, jolloin han pystyisi keskittymdan asiakkaiden hé&kuvauksiin seka harjoitte-
lemaan kuvausta enemmén. Jos kysyntdd tuntuu loytyvan, han voisi myohemmin pi-

tad pidemman virkavapaan ja vuokrata studion siksi aikaa.
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LITE 1

LIIKETOIMINTASUUNNITELMA VALOKUVAUSALAN
YRITYKSELLE

Yrityksen perustiedot

Nimi: XX

Perustettu: 2010-luvulla
Toimiala: Valokuvaus
Sijainti: Pori

Toimialue: Satakunta, koko Suomi

Liikeidea

Yrityksen likeideana on tuottaa valokuvauspalveluja seka yritysasiakkaille ettd yksi-

tyisille henkiloille.

Yrittdjan osaaminen ja kokemus

Yrittdjd on harrastanut valokuvaamista noin kymmenen wvuotta, mutta noin viisi vuot-
ta sitten kuvaaminen alkoi kiinnostaa ammattimielessé. Yrittajalla ei ole alalta koulu-
tusta tai tutkintoa, mutta han on opiskellut itse lukemalla alan Kirjoja, oppaita ja ar-
tikkeleita. Parhaiten valokuvaamisen oppii kaytdnnon harjoittelulla, vaikka teoriakin
pitdd tuntea. Yrittdjd on ollut tuttavien juhlissa ja muissa tilaisuuksissa kuvaamassa
jo ennen yrityksen perustamista. Kuvauspyyntojen lisdantyessd han paéatti perustaa
toiminimen, jotta saisi alkaa kehittdd toimintaansa ammattimaisempaan suuntaan.
Nyt hdnelld on toiveena, ettd hén saisi tyOllistettyd itsensd taysipaivaisesti oman yri-
tyksensa Kkautta.



Yrittdjan vahvuuksia ovat avoimuus ja posttiivisuus. Han tulee hyvin toimeen kaik-
kien ihmisten kanssa. Yrittdja haluaa kehittdd itseddn ja oppia koko ajan lisdd valo-
kuvaamisesta. Han haluaa tehdd tyonsa aina mahdollisimman hyvin ja on omistautu-
nut tyblleen. Harelld on paljon motivaatiota tehdd tata tyotd. Liséksi hanelld on tie-
tysti visuaalista silméa ja taitoa ottaa hyvid kuvia. Yksi yrittdjan heikkouksista on se,

ettd hanelld ei ole koulutusta valokuvausalalta.

Myytavat palvelut/tuotteet

Yritys tarjoaa valokuvausta sekd yrityksill ettd yksityisasiakkaille. Télla hetkella
yritykselld ei ole studiotilaa, vaan kuvat otetaan esimerkiksi juhlissa tai asiakkaan
valitsemassa miljoossa. Padpaino yksityisasiakkaiden kuvauspalveluissa on juhlaku-
vauksissa, kuten hda- ja syntymépdivakuvat, sekd muotokuvauksessa sisaltden lapsi-
ja lemmikkikuvauksen. Yritysasiakkaille tarjotaan muun muassa tuote- ja muotoku-
vauksia. Esimerkiksi tuotekuvia yritykset voivat kayttdd teettdessddn mainoksia,
bannereita tai tapetteja. Talld hetkelld yrittdja toimittaa kuvat asiakkaalle digitaalises-
sa muodossa kuvien kasittelyn jalkeen. Asiakas saa kayttooikeuden kaikkiin kuviin.
Lahitulevaisuudessa yrityksen on kuitenkin tarkoitus ostaa valokuvatulostin, jolla voi
tulostaa pienid erid kuvia. Talloin asiakkaat saisivat aina my®s potrettikuvan kehys-
tettynd ja albumin pdivan tarkeimmistd kuvista, silli he pitdvat siitd, ettd saavat jotain
konkreettista digitaalisten kuvien lisaksi. Se myds nostaisi yrityksen Kilpailukykya,
koska asiakkaat saisivat enemmén vastinetta rahoilleen.

Hinnoittelu

Yrityksen palvelut on hinnoiteltu  ké&yttden pohjana muiden samalla alalla toimivien
yritysten hintoja. Hintoihin siséltyy kuvaukset, kuvien Kkasittely, kuvien toimitus cd-
lewlla sekd arvonlisdvero. Toimeksiantajalla on tarkoituksena tarjota palveluja kil
pailukykyiseen hintaan. Hinnat eivat kuitenkaan saa olla lian alhaisia Kilpailijoihin
verrattuna, jotta ne ovat uskottavia, ja jottei toiminta vaikuta epdammattimaiselta. Jos
yritys hankkii toimitilat, hintoja taytyy tarkistaa, jotta kustannukset saadaan katettua,
mutta tarkedd on Kuitenkin séilyttdd edullisten hintojen suoma kilpailuetu. Talla het-



kelld hinnat ovat suunnilleen samalla tasolla kuin muilla kuvaajilla, joilla ei ole stu-

diotilaa. Niilld kuvaajilla, joilla on studiotila, hinnat ovat jonkin verran korkeammat.

Hinnasto (hinnat sisaltdvan alvin)

Haat
Potretti miljoossa 120€
Kirkkokuvaus 120€
Potretti miljodssd + kirkkokuvaus 200€
Kuvaus juhlapaikalla 6h 650€
Potretti + kirkko + juhlat 6h 750€
+ lisétunnit 70€/h

Rippi- ja ylioppilaskuvat

Potretti miljoossa 75€
Muotokuvaus

Lapsikuvaus 75€

Lemmikkikuvaus 65€

Muotokuvaus 75€

Asiakkaat

Toimeksiantajayritys tarjoaa valokuvauspalveluita sek& yksityis- ettd yritysasiakkail-
le. Yksityisasiakkaat ovat kuitenkin yrityksen paakohderyhmda. Ainakin aluksi, kun
yrityksella ei vield ole studiota, padpaino on juhlissa, erityisesti hdissd. Téalloin koh-

deryhménd ovat naimisiin menevéat pariskunnat.



Valokuvaajan internetsivut ovat suuressa roolissa asiakkaan valitessa kuvaajaa itsel-
leen, silld lahes aina asiakkaat haluavat nahdd, millaisia kuvia kukin osaa ottaa.
Usein kuvaajan valinta tehd&ankin juuri kuvien laadun ja siséllon perusteella. Luon-
nollisesti myds kuvauksen hinta vaikuttaa asiakkaan pé&atokseen. Kuvaajaa valitessa
asiakkaan kannattaa myos tarkistaa, paljonko kuvia hintaan siséltyy, ja miten ne toi-
mitetaan. (Valokuvaaja Janne Miettisen www-sivut 2013.) Myods valokuvaajan paik-
kakunnalla on usein merkitystd, silld pidemmaltd saapuvat kuvaajat yleensa wveloitta-
vat matkakuluja (Valokuvaajat.fi-www-sivut  2013.) Valokuvausyrityksen internetsi-
vujen taytyykin olla hyvat ja selkedt, ja niissd pitdd olla paljon hyvid kuvia nahtavilla

seka mielellddn hinnasto.

Tietysti kuvaaja valitaan usein myds jonkun tutun suosituksesta. Talldin nayttona
toimivat usein nettisivujen lisdksi jostakin tietystd juhlasta otetut kuvat. Toimeksian-
tajalla on Kkilpailukykyiset hinnat, ja kuvat ovat laadukkaita. Té&hdn mennesséd kuva-
uskeikat ovat tulleet tuttavilta tai heiddn kauttaan, kun he ovat suositelleet tatd valo-
kuvaajaa. Asiakkaat ovat aina olleet tyytyvaisia kuviin. Kun yritys saa nettisivut

valmiiksi, asiakkaita alkaa toivottavasti tulla my6s niiden kautta.

Markkinat ja kilpailijat

Toimeksiantajayrityksen paatoimialue on Satakunta, mutta hdn ottaa kylld vastaan
kuvauskeikkoja muualtakin Suomesta. Satakunnassa oli vuonna 2011 valokuvaus-
toimintaa harjoittavia toimipaikkoja 35 kappaletta (Toimiala Onlinen www-sivut
2013). Useimmiten valokuvausalan yrittdjat ovat yksityisyrittajid, ja yleensa yrityk-
selld on vain yksi toimipaikka. Monilla Satakunnan alueella tydskentelevistd valoku-
vaajista on myds studiotila, mutta osa toimii samalla periaatteessa kuin toimeksianta-
ja talla hetkelld eli tehden muotokuvauksia miljodssa sekd juhlakuvauksia. Hinnat
ovat yleensd studion omistavilla yrityksilli korkeammat kuin muilla. Kilpailijoita
ovat muun muassa: Harri Virta/Eldmyskuvat, Vida Studio, Studio Nyblin, Jyrki Toi-
vanen, Johanna Sjovall, Eeva Meusel. Tietysti myds muut kuin porilaiset kuvaajat

ovat Kilpailijoita.



Seuraavassa on tarkempaa analyysid suosituimpien kuvaajien hinnoista Porin seudul-

la.

Valoku- Studio Haapot- | Haapot- | Vihki- Muotoku- | Muotoku-

vaaja retin retin hin- | misen vat studi-| vat  mil-
hinta ta  mil-| kuvaus | ossa Joosa
studios- | joossa
sa

Harri Kylla Héidkuvaukset alk. 159 € 99 €

Virta

Eeva Kylla 180 € 240 € 160 € 95 € 140 €

Meusel

Vida Kylla 195 € 255 € 175 € 95 € 155 €

Studio

Antti Ei - 120 € - 85€

Ekola

Studio Kylla 290 € 290 € 239 € 149 € -

Kuvaka-

pu

Toimek- Ei - 120 € 120 € - 75 €

siantaja

Hinnat on saatu valokuvaajien internetsivuilta. Antti Ekola ei asu Porissa, mutta hdn

tekee ftarvittaessa kuvauskeikkoja myds Poriin, joten otin hanet yhdeksi Kilpailijaksi

mukaan. N&in sain nakyviin hinnat yhdeltd kilpailijalta, jolla ei ole studiota. Ekolan

internetsivuilta ei 16ytynyt tietoa, mitd maksaisi pelkkéd vihkikaavan kuvaus kirkossa.

Muutenkin taulukossa olevat hinnat ovat usein alkaen-hintoja. Taulukosta ei myos-

kaan ilmene, mitd hintoihin sisaltyy, eli miten kuvat toimitetaan ja paljonko niitd saa.

Esimerkiksi Studio Kuvakapun héapotrettikuvaus sisaltdd kuvausta vain puoli tuntia.

Jos haluaisi tunnin kuvauksen studiossa/milj6dssd, se maksaisi jo 450€! (Studio Ku-

vakapun www-sivut 2013.)




Taulukosta ndkee, ettd toimeksiantajan hinnat ovat ainakin nakyvissa olevien hinto-
jen osalta hyvin samalla tasolla kuin Antti Ekolalla. Studiomahdollisuuden tarjoavilla
yrittdjilla taas hinnat ovat korkeammat. Toimeksiantajan ehdoton Kilpailuvaliti on
siis edulliset hinnat. Toisaalta, jos asiakas haluaa studiokuvia, niitd yrittaja ei pysty
ainakaan viela tarjoamaan. Mutta jos yrittdja vuokraisi toimitilan ja saisi pidettya
hinnat nykyiselld tasolla, hén olisi varmasti vahvoilla Kilpailussa asiakkaista. Kilpai-
lijoiden hinnat antavat toisaalta yrittajalle myos tietoa siitd, mihin asti hintoja voi

nostaa, jos kustannuksia ei saa katettua noin alhaisilla hinnoilla.

Vida Studion vahvuus on, ettd heilld on kaksi valokuvaajaa (Vida studion www-sivut
2013). Talloin he pystyvat esimerkiksi ottamaan samalle paivélle kaksi eri haaku-
vauskeikkaa, tai toinen kuvaajista voi olla ottamassa kuvia studiossa ja toinen mil-
joossd. Kesélla varsinkin on paljon haitd, ja yhden henkilon valokuvausyritys ei pys-

ty ottamaan kuin yhden ha&kuvausasiakkaan paivéassa.

Harri Virta (Eldmyskuvat) on pitkan linjan valokuvaaja, ja han on vakiinnuttanut
asemansa Vvalokuvausalalla. Han on hyvin tunnettu ja arvostettu valokuvaaja Porin

alueella, mikd on ehdottomasti hianen vahvuutensa.

Toimeksiantajalla on alalla uutena nimend kova ty0 tulla tunnetuksi, mutta edullisina
pidettdvat hinnat houkuttavat asiakkaita. T&astd seuraa yrityksen tunnettuuden Kehit-
tyminen. Talla hetkelld toimeksiantajan tavoitteena ei niinkdan ole tuloksen tekemi-
nen vaan tunnettuuden saavuttaminen, jotta tulevaisuudessa olisi mahdollista siirtya
valokuvaamaan kokopaivéisesti. Talloin laaja asiakaskunta sek& riittdvan tuloksen
tekeminen ovat tarkeita.

Markkinointi

Toimeksiantajayritys ei ole vield mainostanut misséan, koska internetsivut eivat ole
viela valmiit vaan tyon alla. Internetsivut ovat valokuvausalan yritykselle erittdin tér-
kedt, jotta uusia asiakkaita voi saada. Kun yrittdjd saa internetsivut valmiiksi, han

alkaa mainostaa lehdissé. Yritt4ja aikoo laittaa mainoksen Satakunnan Kansaan ja



joihinkin - muihin  paikallislehtiin. Mainostaminen kannattaa aloittaa talvella, kun ih-
miset varaavat tuleviin keséhdihinsd kuvaajaa. MyoOs haédlehdissd mainostamista yrit-
tdja on harkinnut. Porissa on joka wvuosi tammikuun lopussa hd&messut. Toimeksian-
taja aikoo osallistua sinne jo tammikuussa 2014. Sielld saa paljon nakyvyytta juuri
omalla alueella. Yrittdjan tarkoituksena on osallistua hd&messuilla myds tulevina

Vuosina.

Yrittdja on hankkinut itselleen jo kayntikortteja, joita hén voi jakaa haadmessuilla.
Nettisivut ovat kuitenkin valokuvaajan tirkein “kdyntikortti’, ja usein nilld olevien
kuvien seka hintojen perusteella asiakkaat valitsevat omiin juhliinsa kuvaajan, joten

toimeksiantaja yrittdd saada ne valmiiksi mahdollisimman pian.

SWOT-analyysi
Sisdiset vahvuudet Ulkoiset mahdollisuudet
- Kkilpailukykyinen hinnoittelu - Kkilpailijan j&&minen pois
- hyva hinta-laatusuhde - valokuvauskilpailun voittaminen

- laaja kohderyhma
- laaja tuttavapiiri, jossa tiedetdan,

ettd yritt4jd on perustanut toimi-

nimen
Sisaiset heikkoudet Ulkoiset uhat
- kouluttamattomuus - uudet Kilpailijat
- el erotu Kilpailijoista oleellisesti - korkeat vuokrat toimitiloilla
- taloudelliset resurssit eiviat ole - yleisesti heikko taloustilanne

kovin suuret, esim. mainostami-

Seen

Yritys pyrkii tulevaisuudessakin pitdmadn hinnat edullisina, mikd toivottavasti hou-
kuttelee asiakkaita. Kuvat ovat laadukkaita, ja niiden laatua yrittdja pyrkii koko ajan

parantamaan. Kuvaamalla ja harjoittelemalla paljon kuvien laatu paranee. Tietysti



my0ds uusien, parempien kuvauslaitteiden ostaminen parantaa kuvien laatua. Yrittdja
etsii aktiivisesti valokuvauskilpailuja, joihin h&n wvoi osallistua. Mahdollisuudet kil-

pailujen voittamiseen paranevat koko ajan, kun kuvien laatukin paranee.

Valokuvausalalla kouluttamattomuus ei ole kovin paha asia, koska kuvaamisen oppii
parhaiten kuvaamalla paljon. Yrittdjd on kuitenkin opiskellut itse paljon kuvaamiseen
littyvad teoriaa, joten siltdkin puolelta on tietoa, vaikka varsinaista koulutusta ei ole-
kaan. Koska taloudelliset resurssit eivit ole kovin suuret esimerkiksi mainostami-
seen, yrittdjan taytyy miettid tarkkaan, missd han alkaa mainostaa ja milloin. Esimer-
kiksi héakuvausten mainostamiseen kannattaa panostaa erityisesti talvella ja alkuke-

vaalla, kun ihmiset suunnittelevat kesahaitaan.

Vuokrahintoihin yrittdja ei sindnsa voi vaikuttaa, mutta hén pystyy paattdmaan, min-
ka kokoiset tilat han vuokraa ja mistd. Turhista nelidista ei kannata maksaa, vaan et-
sid sellainen liiketila, joka on juuri oikean kokoinen. Porin keskustassa liketilat ovat
tietysti Kkallimpia kuin vahdn kauempana keskustasta tai esimerkiksi jossain Porin

lahikunnassa. Tietysti asiakkaita tavoittaa paremmin keskustassa kuin sivummalla.

Riskianalyysi

Suurin riski tietysti varmasti jokaisessa yrityksessa on se, jos kauppa ei kdy. Jos yrit-
taja paattaisi nyt jaada pois tdmanhetkisestd ansiotyostddn ja siirtyd tdysipaivaiseksi
yrittajaksi, han ottaisi ison riskin taloudellisesti. Tama ala on kuitenkin siitd hyva,
etta sitd pystyy ensin kokeilemaan sivutoimisesti, ja jos toiminta ei léhde lainkaan
kayntiin, kannattaa vain jaada nykyiseen tyOpaikkaan. Sivutoimisesti toitd tehdessa
yrittdja ei tietenk&&n tiedd, riittdisikd asiakkaita studiolle tarpeeksi. Sivutoimisesti
yrittdmélla voi vain nahda sen, jos asiakkaita ei ole lainkaan. Toisaalta, jos monet
yrittdjan  asiakkaista kysyisivat mahdollisuutta studiokuvauksiin, han uskaltaisi pa-

remmin vuokrata studiotilan, koska kysyntad olisi.

Yksi huono puoli valokuvausalalla on se, ettd asiakkaiden saanti on kausiluonteista.
Kesélld on huomattavasti enemman juhlia kuin talvella. Potrettikuvia otetaan tietysti

ympéri wvuoden, mutta juhlakuvausten ansiosta kesdt ovat valokuvaajilla Kiireisempia



kuin talvet. Se tuo omat haasteensa talouden suunnitteluun. Yrittdjan taytyy osata
hoitaa raha-asiansa niin, ettd rahaa riittdd my6s talvella, jolloin asiakkaita ja siten

my0s tuloja ei valttdméatta ole niin paljon kuin kesalla.

Yksi riski yksityisyrittdjalla on aina se, jos hénelle tapahtuu jotain; tulee sairaus tai
tyokywyttomyys. Vakuutukset tietysti korvaavat jotain, mutta silloin yritystoiminta ei

voi enda jatkua.

Riskind on my6s se, ettd kuvauskalustoa varastettaisiin tai sitd tuhoutuisi. Sen varalta
yrittdja vaihtoi kotivakuutuksensa toiseen yhtioon, joka korvaa myds kuvauskalustol-

le mahdollisesti aiheutuvat vahingot.

Kirjanpito ja talouden suunnittelu

Yrittdjd on ainakin ndin aluksi hoitanut itse yrityksensa kirjanpidon, kun liiketoimin-
ta on vield pientd. Han on kéyttdnyt Zervant-ohjelmaa. Yritys on arvonlisdverovel
vollinen, joten yrittdjan taytyy kerran kuukaudessa tayttdd kausiveroilmoitus ja mah-
dollisesti tilittdd arvonlisiveroa verottajalle. Jos yrityksen toiminta kasvaa esimerkik-

si studiotilan hankkimisen myota, yrittdja palkkaa ulkopuolisen Kirjanpitajan.

Kannattavuuslaskelmat

Nadissd laskelmissa pyritadn esittdmadn se, paljonko yrityksen tarvitsisi saada tuloja
ja asiakkaita, jotta yritystoiminta olisi kannattavaa, jos yritys vuokraisi liiketilan ja
yritt4ja jaisi pois nykyisestd paivatyostaan. Jos yrittdjd wuokraisi liiketilan, hanelle
tulisi lisdd kuluja vuokrasta ja sahkostd. Lisaksi hénen pitdisi ottaa itselleen vakuu-

tukset, joita hanelld ei viela ole, koska han on p&&toimisesti muualla toissa.

Kuvaustilan pitéisi olla vahintddn 5 x 10 metrid, jotta etéisyydet taustan, kuvauskoh-
teen ja kameran Vélilli saadaan tarpeeksi suuriksi. Nain ollen vahimmaispinta-ala on

50 m?, mutta tietysti tilaa pitaisi olla jonkin verran myds muuten. Olisi hyva, jos sa-



maan tilaan saisi myds oman toimiston, niin silloin tydt saisi tehdd kokonaan yrityk-
sen toimitilassa, jolloin kotona ei tarvitsisi keskittya toihin. Pinta-alaltaan n. 70 m?
tila olisi ihanteellinen. Liséksi vaikuttaa my0Os tilojen muoto, koska pituutta kuvausti-

lalla pitéisi olla vahintddn 10 metrid.

Toimitilat.fi-sivustolta  16ysin erddn likehuoneiston Porin keskustasta ltsendisyyden-
kadulta. Laitoin siitd hintakyselyn. Toimitila olisi 123 m? suuri, ja kuvauksessa luki,
ettd se sopisi esim. studioksi, joten naiden tietojen perusteella tila voisi sopia taman
yrityksen toiminnalle oikeinkin hyvin, paitsi ettd tilaa ei tarvittaisi valtaméattd noin
palion. Vuokraan sisaltyy Empo ja vesi. Tdmin tilan vuokra olisi 10 €/m® eli yhteen-
sd 1230 €/kk.

Vuokraporin nettisivuilta 16ytyi muutamiakin vuokrattavia toimitiloja. Ne ovat aivan
Porin keskustassa (Antinkadulla ja Valtakadulla). Niiden neliéhinnat olivat 12:n ja
14n euron vélilla. Valtakadulla olisi yksi 75 m? tila, eli se olisi pinta-alaltaan ihan-
teellinen. Se olisi hyvélla, nakyvalld paikalla. Sen hinta on 1050 €/kk + alv. Siihen ei

sisélly vettd tai séhkoa.

Kauempana Porin keskustasta olisi vuokrattavana 50 n? liiketila, jonka vuokra on
300 €/kk. Sen nelidhinta on siis 6 €. Tuo tila olisi hieman lian pieni, mutta laskel-
missa kaytdn hyvéksi tuota nelibhintaa, jotta pystyn vertaamaan Porin keskustan ja

kauempana sijaitsevan alueen hintoja keskenaan.

Jos yrittdjd wuokraisi studiotilan ja alkaisi kokopaivaiseksi yrittajaksi, hanen pitdisi
ottaa itselleen yrittdjan eldkevakuutus (YEL). Vuonna 2013 YEL-maksuprosentti on
alle 53-wuotiaalta yrittdjaita 22,50. YEL-maksu maksetaan ty6tulon perusteella.
YEL:n mukaisen tyotulon tulee vastata sellaista palkkaa, joka olisi maksettava, jos
YEL:n piiriin kuuluvan tyon tekisi joku toinen yhtd ammattitaitoinen henkild yritta-
jan sijasta. (Eldketurvakeskuksen www-sivut 2013.) Naissa laskelmissa yrittajan tyo-
tuloksi on médritelty valokuvaajien keskimiddrdinen palkka, joka on 2334 €/kk (Palk-
kavertailun www-sivut 2013.) Néin ollen YEL-maksun suuruus olisi

22,50 % * 2334 €/kk = 525,15 €/kk.



Ensimméisiltd 48 kuukaudelta saa 22 % alennuksen YEL-maksusta, jolloin se olisi
toimeksiantajalla 409,62 €/kk. Alla olevissa laskelmissa ei ole kuitenkaan kéytetty

alennettua summaa.
Yrittdja arvioi itse studiotilan s&hkonkulutuksen, ja Pori Energian internetsivuilta
katsottiin sahkdn hintoja. Naiden laskelmien mukaan sahkdéon menisi kuukaudessa

rahaa noin 30 euroa (ilman alv).

Yrittdja saa talld hetkelld keskimdérin palkkaa bruttona 3000 €/kk. Laskelmissa on

lahdetty tavoittelemaan samaa voittoa.

Laskelma

Kustannukset (ilman arvonlisaveroa)

Vuokra (Toimitila nro 1, 75 m?) 1050
Sahko 30
YEL-vakuutus 525,15
Puhelin 10,90
Tietoliikkenne 22,50
Yhteensa 1638,55
Voitto haluttaisiin olevan 3000 €/kk

Tallgin tuottoja pitdisi olla 1638,55 + 3000 €/kk = 4638,55 €/kk. Ny-
kyisilla kuvaushinnoilla se tarkoittaisi  esimerkiksi muotokuvauksia
keskimaarin 77 kpl kuukaudessa. (Yksi kuvaus maksaa 60,48 € ilman
arvonlisdveroa.) Vuodenaikojen mukaan on Kkuitenkin vaihtelua sikali
melko paljon, ettd keséllda tulee esimerkiksi hé&akuvauksia paljon

enemman kuin talvella.



Jos taas muotokuvauksen hinta nostettaisiin esimerkiksi 76,61 euroon
(ilman alv), joka on Vida Studiolla ja Eeva Meuselilla studiokuvauksen
hinta, kuvauksia tarvittaisin 61 kappaletta. Lisdksi heilld on miljo0ssé

suoritettavat kuvaukset vield kallimpia.

Nykyisilld hinnoilla yrityksen toiminnan kriittinen piste olisi 1638,55
euroa eli 28 kpl muotokuvauksia. Korkeammilla hinnoilla kuvauksia

tarvittaisiin 22 kpl.

Tehd&én vield toinen laskelma, jossa toimitila vuokrattaisiin Porin keskustan ulko-
puolelta. Toimitila, jonka hintaa kysyttiin, on 50 m?, mutta laskelmassa kaytan tuon
toimitilan nelibhintaa, ja lasken, minka verran wuokra olisi 75 m?n tilassa, jotta las-

kelmat olisivat mahdollisimman vertailukelpoisia kesken&an.

Kustannukset (ilman arvonliséveroa)

Vuokra (Toimitila nro 2, 75 ) 450
Sahko 30
YEL-vakuutus 525,15
Puhelin 10,90
Tietoliikkenne 22,50
Yhteensa 1038,55
Voitto haluttaisiin olevan 3000 €/kk

Talldin tuottoja pitéisi olla 1038,55 + 3000 €/kk = 4038,55. Nykyisilla
kuvaushinnoilla se tarkoittaisi muotokuvauksia keskimaarin
67 kpl kuukaudessa. Edellisen laskelman tapaan korotetuilla hinnoilla

se tarkoittaisi 53 kpl kuvauksia kuukaudessa.



NyKkyisilla hinnoilla  yrityksen toiminnan Kkriittinen piste olisi 1038,55
euroa eli 18 kpl muotokuvauksia. Korkeammilla hinnoilla kuvauksia

tarvittaisiin 14 kpl.

Vuokraamalla toimitilan edullisemmalta alueelta yrittajalle riittéisi siis kuukaudessa
kymmenen asiakasta vahemman kuin kallimmalla alueella, jotta han saisi tavoitte-
lemansa voiton. Tietysti varsinkin kesélla yrittdjalla on paljon myos esimerkiksi haa-
kuvauksia, joista tulee suurempi tuotto kuin muotokuvauksista. Naiden laskelmien
perusteella yritys tarvitsisi kolmesta neljadn asiakasta pdivassd, jotta toiminta olisi
kannattavaa. Tuo méard kuulostaa realistiselta, eik& varmasti olisi mahdotonta saa-

Vuttaa.

Visio ja strategia

Toimeksiantajan visiona on, ettd han saisi perustettua oman studion viimeistaan
vuonna 2016 ja tyollistéisi itse itsensd kokopdivéisesti. Yritt4jan visiona on vuonna
2017 saada tilikauden voittoa 25 000 €. Yrittdja pyrkii koko ajan kasvattamaan asia-
kaskuntaansa ja tekemédan itseddn tunnetuksi, jotta studion perustaminen olisi mah-
dollista. Mainostamisella ja hddmessuille osallistumisella yrittdja pyrkii saamaan
mahdollisimman paljon kuvauskeikkoja jo sivutoimisena toimiessaan. Pitamalla hin-
nat edullisina ja kasvattamalla pikkuhiljaa asiakaskuntaansa han uskoo p&a&sevansa

tavoittelemaansa tilikauden wvoittoon vuonna 2017.



