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The research problem of the thesis was to analyze two optional these plans from the
perspective of getting on the markets with most beneficial ways and also from the per-
spective of getting the greatest revenue. On this basis, the aim was to select the more
profitable plan.

The goal was to examine funding sources, analyze calculations and to suggest market-
ing solutions from the marketing research for the starting business. The research
method of the thesis was both quantitative and qualitative.

This thesis will be a precept for the project management of the Camera2Dvd project
and also for the starting business. The starting company can use this thesis for market-
ing purposes and as a source to find funding for the company.

Based on this research, a more beneficial business plan would be the business plan A
because it has more potential financial profit possibilities. Business plan B would be-
come relatively expensive unless the company finds good license contract with a big-
ger programming company.

The most essential marketing channels for the programme are the Internet and social
media. The main target groups are young adults and video enthusiasts. The main dis-
tribution channels for the programme are application stores such as iTunes and Google
Play store and also computer programming sites like softonic.com and down-
load.cnet.com
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1 JOHDANTO

Opinnéaytety6 alkoi osaltani jo heindkuussa 2013, kun sain toimeksiannon
Kymenlaakson ammattikorkeakoululta (Kyamk). Minulle annettiin tehtavéksi
suunnitella ja toteuttaa markkinointitutkimus tyonimeltddn Camera2Dvd-ohjelmaa
varten. Camera2Dvd on videoiden editointiin suunniteltu ohjelma, josta kerron
tuonnempana laajemmin. Toteutin kaksi markkinointitutkimusta, joiden pohjalta
suunnittelin perustettavalle ICT-alan yritykselle kaksi eri liiketoiminnallista
vaihtoehtoa. Markkinointitutkimusten pohjalta tehty markkinointiselvitys toimii apuna
kahdessa eri liiketoimintasuunnitelmassa. Liiketoimintasuunnitelma A on laajempi ja
liiketoimintasuunnitelma B, joka perustuu lisenssisopimukseen, on suppeampi

sisalloltaan.

Opinnaytetyon tavoite on kartoittaa taloudellisesti kannattavampi
liiketoimintasuunnitelma yrityksen perustamiselle, kartoittaa perustettavan yrityksen
rahoituslahteitd ja ennen kaikkea analysoida tutkimusta ja yrityksen myyntiartikkelin
mahdollisuuksia kohdemarkkinoilla. Opinnaytetyon tavoite on myos olla ohjenuora
Camera2Dvd:n projektin johdolle, joka auttaa heitd méarittelemaan projektin jatkon.
Opinnéaytetyoni toimii myds oppaana perustettavalle yritykselle, joka pystyy
kayttdmaan tutkimustani apuna uutta ohjelmaa markkinoitaessa ja perustettavan
yrityksen rahoituslahteitd etsittdessa. Opinnédytetydni rajaus ja aiheet ovat tulleet
toimeksiantona, joten ké&sittelemani aiheet on tehty tdsméllisesti tilaustyoné ja taten

tutkimus on hyvin hyddynnettavissa tyéelamaan.
2 TUTKIMUSONGELMA
2.1 Tutkimuksen tausta ja tarkoitus

Tutkimusongelma annettiin minulle toimeksiantona Kyamkin toimesta.
Lappeenrannan teknillinen yliopisto ja Kyamk ovat tehneet yhteistyota automaattisen
videoneditointiohjelman, tyonimeltddn Camera2Dvd:n, puitteissa. Se on kotivideoiden
lyhentdmiseen soveltuva ohjelma, joka lyhentdd muuan muassa kannykkékameralla
kuvatut videot halutun pituisiksi lyhenteiksi hyvinkin pienell& vaivalla. Lyhenteessa
voidaan kayttaa alkuperdista &aniraitaa tai jotain teemaan soveltuvaa musiikkia.
Ohjelma jakaa alkuperdisvideon automaattisesti pieniin sopiviin palasiin
liiketunnistimen avulla. K&yttaja valitsee tarkeét tapahtumat ndisté palasista, minka

jalkeen valitaan haluttu daniraita. Aaniraidan valitsemisen jalkeen lyhenne sovitetaan



8

kayttajan haluamaan pituuteen hyodyntéen sisdista lyhennysalgoritmia, joka ottaa
huomioon video- ja danisisallon. Camera2Dvd madaltaa videoiden muokkaamiseen
vaadittavaa osaamistasoa huomattavasti ja korvaa yksinkertaisemmissa tilanteissa
kalliin leikkaajan. (Lankinen 2013.) Hanke on Euroopan aluekehitysrahaston
rahoittama ja se on ajoitettu 1.8.2011-31.12.2013 véliselle ajalle. Ohjelmaa on
kehitetty jo kaksi vuotta ja nyt se alkaa olla valmis testattavaksi ja kilpailtavaksi
markkinoille. Yritys aiotaan perustaa, mutta vield ei ole taytta varmuutta siita, missa
aikataulussa perustaminen tapahtuu, ja juuri sen vuoksi olen saanut toimeksiannon
kartoittaa liiketoiminnallisia vaihtoehtoja. Opinnéytetyoni tutkimusongelmana on
selvittad perustettavan ICT-alan yrityksen kannattavampi liiketoimintasuunnitelma
kahdesta vaihtoehdosta ja analysoida suunnitelmia markkinoille padsemisen ja
mahdollisimman suuren tuoton tekemisen kannalta. Tavoitteeni on myos selvittaa
perustettavan yrityksen rahoitusléhteet ja analysoida laskelmia seka esittaa
perustettavalle yritykselle markkinointiratkaisuja tekemieni markkinointitutkimusten
pohjalta.

2.2 Tutkimuksen rajaus

Tutkimus on rajattu toimeksiantajan kanssa vastaamaan heidén tarpeitaan, jotta siita
hyotyisivét ennen kaikkea opinnéytetyoni tilaajat eli Camera2Dvd-projektin

johtohenkil6t seka tulevat yrittajat, jotka k&yttavat opinndytetyotani manuaalina. He
pystyvat ndin helposti suunnistamaan siséllysluettelon avulla haluamiinsa kohtiin ja

saamaan neuvoja tarvitsemiinsa ongelmiin.

Opinndytetyoni eroaa perinteisesta perustettavalle yritykselle tehtévésta
liiketoimintasuunnitelmasta siten, ett4 suunnitelmia on kaksi.
Liiketoimintasuunnitelman konkreettisimmat osat eli investointi- ja
kannattavuuslaskelmat, SWOT-analyysi seka rahoituslaskelma on jaettu kahteen eri
litketoimintasuunnitelmaan: laajempaan liiketoimintasuunnitelma A:han ja
suppeampaan, lisenssiperiaatteella toimivaan liiketoimintasuunnitelma B:hen.
Liiketoimintasuunnitelma B:lle ei voitu tehdad toimeksiantajan mukaan
kannattavuuslaskelmaa, koska lisenssipohjaiseen ratkaisuun on erittdin vaikeaa saada
taloudellisia lukuja ennen kuin neuvotteluja on kayty lisenssiyritysten kanssa. Kun
kartoitus ja vertailu liiketoiminnallisten suuntien valilla on tehty, voivat Camera2Dvd-
projektin johtohenkil6t valita haluamansa polun Camera2Dvd:n markkinoille

viemiseen. Liiketoiminnallisten vaihtoehtojen kartoituksen ja vertailun lisaksi
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tutkimus kasittelee perustettavan yrityksen myyntiartikkelia markkinoinnillisesta
nékokulmasta markkinaselvitysosiossa. Liséksi laajempaan liiketoimintasuunnitelma
A:han on sisallytetty osio markkinoinnin keinoista, ja se hyddyntaa jo aiemmin
tekemaani empiirista tutkimusta. Rajattu aihealueeni muodostaa selvan kokonaisuuden
perustettavan yrityksen ndkokulmasta, sill& se tarjoaa taloudellisesti ja

markkinoinnillisesti parhaimman kokonaisratkaisun perustettavalle yritykselle.
2.3 Tutkimusmenetelmat

Ammattilaisleikkaajille ja digimedia-alan ammattilaisille tekeméni
markkinointitutkimus oli kvalitatiivinen. L&hetin haastattelupyynnon sahkopostitse
ulkomaisille seka kotimaisille alan ammattilaisille ja sain seitsemén vastausta, joiden
pohjalta tein laadullisen tutkimuksen. Haastatteluun suunnitellut kysymykset oli
valittu kartoittamaan Camera2Dvd-ohjelman kdytdnndn toimivuutta ammattilaisten
nakokulmasta. He vastasivat myos markkinoinnillisiin kysymyksiin, mutta odotetusti

heidén vastaustensa painotus liittyi ohjelman toimivuuteen.

100 hengelle tekeméani markkinointitutkimuksen kysymykset pohjautuivat
ammattilaisille tehtyyn haastatteluun. Kysymysrunkoa oli kuitenkin muokattu
potentiaalisia asiakkaita silmalla pitden vastaamaan paremmin markkinoinnilliseen
nékokulmaan. Kohderyhmané toimivat paéasiassa 30—55-vuotiaat virastojen
tyontekijat seka 20—25-vuotiaat Kyamkin liiketalouden opiskelijat. Haastattelin 70
henkil6a ja toinen Kyamkin opiskelija haastatteli 30 henkildad. Kyseisessa
tutkimuksessa haastateltiin ryhmahaastatteluna yhteensa kolme ryhméa. Loput
haastattelut olivat teemahaastatteluita, joissa haastattelutilanne oli informatiivinen ja

keskustelumainen.

Laajemman asiakastutkimuksen analysointi oli kvalitatiivisen ja kvantitatiivisen
tutkimusmenetelmén yhdistelma. Kysymyksista otettiin yls prosenttiosuudet ja
vastaukset analysoitiin laadullisen tutkimuksen mukaisesti. Molemmissa
haastatteluissa on vahva reliabiliteetti. Haastateltavat ymmarsivat kysymykset,
kyselyn prosenttiosuuksien laskut ovat tdsmaéllisig, englannin kielen kdannokset ja
vastausten analysointi ovat oikeita ja ammattilaisten haastattelun vastaukset on
analysoitu tarkasti ja harkiten. Tutkimuksiin ja niist4 saatuihin tuloksiin palataan

luvussa 4.
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3 TEOREETTINEN VIITEKEHYS

Teoreettisen viitekehyksen tarkoitus on avata opinnédytetyoni kasitteité teorian
pohjalta. Perehdyn tésséd osiossa kasitteisiin, joiden avulla myos aiheeseen
perehtymaton lukija kykenee ymmartaméan opinnaytetydni moninaisia késitteita. Olen
valinnut kyseiset teorian osa-alueet myos siksi, koska ne ovat tarkeité
toimeksiantajalle. Teoriatietoutta hyvéksi kayttden toimeksiantaja kykenee myos
nédkemaan yrityksen liiketoiminnan ja markkinoinnin oleellisimmat keinot ja

hyodyntdmaan nditd tietoja yritysté perustettaessa.
3.1 Yrityksen liiketoiminta
3.1.1 Liiketoimintasuunnitelma

Hyvén liiketoimintasuunnitelman tulee olla jarjestelmallinen ja todellisuuden
mukainen. Lisaksi siing taytyy olla arvio palvelun mahdollisuuksista menestya
markkinoilla, riskien selva maarittely, pelisuunnitelma tuotteen tai palvelun
menestyksen saavuttamiseksi, tyokalut suunnitelman toteuttamisen valvomiseen seké

hyvat keinot rahoituksen saamiseksi. (Passila 2009, 93.)

Liiketoimintasuunnitelma muodostaa kokonaisuuden, joka pitéé siséllaan tehtavan,
tavoitteet, padmaaran, budjetin, taloudelliset ennusteet, kohdemarkkinat ja strategian.
Hyvin toteutettu liiketoimintasuunnitelma auttaa yrityksen johtoa hallitsemaan
yritystd menestyksekkaéasti. Liiketoimintasuunnitelma néyttéa henkildstélle ja
johdolle suunnan, mihin péin liiketoimintaa tulisi viedd, mutta vain jos suunnitelma
toteutetaan yhdessa. (Passila 2009, 94.)

Rahoittajat ja sijoittajat tulee saada kiinnostumaan yrityksesta hyvan
liiketoimintasuunnitelman turvin. Siksi liiketoimintasuunnitelman tuleekin olla niin
selked, etté rahoittajalle ei jad mitd&n epaselvyyttd tai askarruttavia kysymyksia

liittyen liiketoimintasuunnitelmaan. (Passila 2009, 95.)
3.1.2 Kansainvalistymisen strategia

Internet mahdollistaa globaalin markkina-alueen yrityksen potentiaaliseksi toiminta-
alueeksi. Paastékseen globaaleille markkinoille, tarvitsee yritys pohjaksi
perusteellisia selvityksia muun muassa padédkohderyhmista ja markkinointikanavista

sekd kaytannon kokemusta ja teoreettista ymmarrysta markkinoista. Jotta yritys voisi
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saavuttaa mahdollisimman suuren kasvun ja kannattavuuden yritystoiminnassa, tulisi

yrityksen tdhdatéa kansainvalistymiseen. (Viitala & Jylhd 2013, 131.)

Kasvustrategioita yrityksen kansainvalistymiseksi ovat markkinoiden kehittdminen
laajentumalla maantieteellisesti tai kasvattamalla asiakassegmentteja. Toinen
vaihtoehto on yhtendistavé strategia eli tehdadn yritysostoja tai suoritetaan
yhteistoimintajarjestelyja yritysten kanssa. Kolmas kansainvalistymisen
kasvustrategia on moninaistaminen eli yritystoiminta ulotetaan uusille markkinoille,
toimialoille seka tuotteisiin. (Viitala & Jylh& 2013, 131.)

Kun yritys pyrkii kansainvalistyméan, on sen toiminnan oltava ensin kannattavaa
kotimarkkinoilla. Kaynnistamiskustannukset ovat alussa suuremmat kuin tuotot,
joten taytyy olla kérsivallinen sen ajan kanssa, kun yritystoiminta on
kannattamatonta. Markkinointi on pitka prosessi ja sité tuleekin verrata

yritystoiminnan muihin investointeihin. (Viitala & Jylha 2013, 131.)

Parjatakseen kansainvélisilla markkinoilla, on yrityksen johtamisessa oltava selkeé
liiketoimintamalli, jonka tavoite on keskittyd ydinosaamiseen. Tarkeité seikkoja
kansainvélisilla markkinoilla parjadmisen johtamisen kannalta on myaos Kriittisyys
kohdemarkkinoihin, kehittynyt tiedonhallinta, johdon liiketoimintaosaaminen ja
kansainvalinen osaaminen, riskinottokyky, ulkoisten resurssien hyédyntaminen seka
yhteistyo ja verkostosuhteiden kehittaminen. Jotta yrityksen tuotteet ja markkinat
ovat valmiita kansainvalisille markkinoille, taytyy seuraavien asioiden olla kunnossa:
asiakas- ja markkinatuntemus, asiakaslahtoisyys, tuote- ja asiakassegmenttien
maadrittely, nayttoja tuotteen laadusta ja toimivuudesta seka referenssit. (Viitala &
Jylha 2013, 133.)

Jotta yrityksen rahoitus parjdisi kansainvalisilla markkinoilla, tarvitsee yritys
riittdvan pdaoman, rahoittajien tuen varmistamisen seka rahoituslahteiden ja muiden
tukipalveluiden selvittdmisen ja tuntemisen. Liséksi henkildston tulee olla
Kielitaitoista, osata kulttuuri ja tapatuntemusta, ajatella kansainvalisesti, ymmartaa
laatu ja kustannustietoista ajattelua sek& omata yhteistyéhon kannustava
yrityskulttuuri. (Viitala & Jylhd 2013, 131.)
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3.1.3 Rahoitussuunnittelu

Liiketoimintasuunnitelmassa taytyy olla tietoja yrityksen tulevasta taloudellisesta
kehityksestd. Siina taytyy olla myds alustava rahoitussuunnitelma. Tarkat
rahoituslaskelmat eivat ole vélttaméattomia, koska taloudelliset ennusteet ovat
luonteeltaan alustavia etenkin, kun kyseessd on uusi perustettava yritys.
Ammattisijoittajiin tekee vaikutuksen muutamat hyvin harkitut tunnusluvut ja siksi
liiketoimintasuunnitelman tulisi vastata seuraaviin kysymyksiin: Kuinka paljon rahaa
yritys tarvitsee ja missa aikataulussa, kuinka paljon yritys todennakdisesti tuottaa
voittoa liiketoiminnan vakiinnuttua sek& mitka ovat ne oletukset, joiden perusteella

ennusteet on laskettu. (McKinsey & Company 2000, 105.)

3.1.4 Liiketoiminnan johtaminen

Monissa johtajuuden maaritelmissa toistuu samat nelja kohtaa: tavoitteet, ryhma,
kommunikaatio ja vaikuttaminen. Nykyajan johtajuuden tarkein elementti on
kuitenkin yhteistydon osaaminen. Johtajan tarkeimmat tehtévét ovat auttaa alaisiaan
selviytymadn vaativissa tehtavissa sekd auttaa tyontekijoitd hyodyntaméaan
osaamisensa mahdollisimman hyvin. Kolme johtajan tarkeinté tydaluetta ovat asiat,
ihmiset ja muutos. (Viitala & Jylha 2013, 249.)

Kolme tekijéé, jotka vaikuttavat johtamiseen, ovat tilanne, johdettavat sekd johtaja
itse. Johtaminen on aina lasna organisoidussa ryhmassa vaikka johtamisen tarve,
mahdollisuudet ja luonne vaihtelevatkin aina tilanteesta riippuen. (Viitala & Jylha

2013, 249.)

Eri johtamismallien yleisimmat johtajien tehtavéaalueet ovat suunnittelu, organisointi,
arviointi, ihmisten johtaminen sek& kaikkia néita alueita koskeva paatoksenteko.
(Viitala & Jylha 2013, 259.)

3.1.5 Asiakkaan ostopaatdsprosessi

Pienyrityksen markkinointiin, markkinointiviestintdan ja asiakkaiden valintaan
vaikuttavat asiakkaiden arvot ja uskomukset. Asiakkaan ostopaattksen vaiheistus on
karkeasti sanottuna seuraavanlainen: asiakkaalle tulee tarve hankinnalle. Han tutkii
tarpeen lahtokohdat: mitd, kuinka paljon, milloin ja mitk& ominaisuudet. T&man

jalkeen asiakas tutkii vaihtoehtoja, keréa tietoa ja pyytéa tarjouksia. Kolmanneksi
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asiakas madrittelee hankinnan tarpeen yksityiskohtaisemmin: millainen, minka
tyyppinen, minka hintainen seké alustavasti misté ja kenelta. Asiakas siirtyy
sopimusneuvotteluihin ja tekee ostopaatoksen. Viimeiseksi asiakas seuraa
valintaansa, jolloin tapahtuu ostopaattksen tuomio: joko ostopééatds on hyva tai
huono. Tdmé viimeinen osa-alue maarittad asiakkaan halun ostaa tuotteita tai
palveluita jatkossa. (Pitkdmaki 2000, 57.)

3.2 Markkinointi

3.2.1 Aloittavan yrityksen markkinointi

Aloittavan yrittdjan markkinointitoimenpiteita voidaan jérjestaa esimerkiksi
suoramainonnan avulla, johon kuuluu esitteet, myyntikirjeet, hinnastot, kuvastot ja
Internet. Tiedottamisen avulla, johon kuuluvat mainonta lehdiss, tv:ssa, radiossa,
Internet-sivuilla ja mobiiliviestinndssa. Kolmas keino on ndkymismainonta, johon
kuuluu ulko- ja lilkennemainonta seka yritysnimen ja logon esille tuonti.
(Raatikainen 2008, 94.)

Palveluprosessin merkitys korostuu Internetissa toimivaan kaupankayntiin.
Palveluprosessiin kuuluu henkilékohtaisen myyntityon ja palvelun onnistuminen,
asiakkaan arvostaminen seka aloitteen sailyttdminen ostajalla. (Raatikainen 2008,
94.)

Aloittavan yrittdjan markkinoinnin pitéa olla néakyvaa. Jos oma osaaminen ei riita
ideointiin ja toteuttamiseen, kannattaa kayttdd mainostoimiston apua. (Raatikainen
2008, 94.)

3.2.2 Brandin luominen

Menestyvét yritykset luovat tuotteestaan tai palvelustaan brandin, jolla on useampia
olennaisia ominaisuuksia tai etuja apunaan. Kun asiakkaat siséistavat ndma edut, he
sisdistavat siten brandin ja kuvailevat tuotetta ndiden olennaisten ominaisuuksien
kautta. Positiivinen brandi-imago on kuin aineeton omaisuus, jota on suojeltava ja
yllapidettdva mahdollisimman tehokkaasti aivan kuin se olisi arvokasta kiinte&a
omaisuutta. Brandi-imago on mielikuva, mutta ennen kaikkea se on sanaton takuu
tuotteelle. (Passila 2009, 232.)
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Kriittinen kysymys, joka yrittdjéalla tulee ehdottomasti esittaa itselleen, on
seuraavanlainen: Mitd sellaista tdima tuote tarjoaa, jota kilpailijat eivat tarjoa?
Vastauksen tahén kysymykseen on oltava tuotteen riittava hyoty, joka vetoaa ostajiin
siten, ettd he ostavat juuri kyseisen tuotteen. Joskus on hyodyllisté vaihtaa yhtion
logo ja nimi samaksi kuin brandi, jotta markkinailme yhtendistyy ja saavuttaa

selvemmaén kuvan markkinoilla. (Passila 2009, 233.)

Bréandin on oltava ainutlaatuinen myyntitarjous, joka vastaa asiakkaan kysymykseen:
Mita tdmé tuote tarjoaa erityisesti minulle. Téarked sd&nto bréndin sloganille on se,
ettd sloganin on oltava lyhyt ja ytimekas, jotta se iskostuu ihmisten mieliin ja
tarkemmin madriteltyna sen on oltava enintddn kymmenen sanaa pitka. Tarkeita
ohjeita brandin maarittamiseksi ovat myos seuraavat kysymykset: Tarjoaako tuotteesi
asiakkaalle s&é&st0a? Helpottaako tuotteesi jokapéivaista elamad? Parantaako tuotteesi
itsetuntoa tai kohentaako se elaménlaatuasi? Mit4 lahempéné ollaan ihmisten

perustarpeita, sen tehokkaampi on brandin sanoma. (Passila 2009, 234.)

Paras keino kommunikointiin markkinoiden kanssa ja brandin menestyksen
saavuttamiseen on ensin kuvata tuotteen tai palvelun tarkeimmat ominaisuudet ja

seuraavaksi luetella tuotteen toiseksi parhaat ominaisuudet. (Passila 2009, 234.)
3.2.3 Markkinaldhtoinen johtaminen

Markkinalahtdisen johtamisen markkinointiprosessi on seuraavanlainen: Pyritdan
ymmartamaan markkinoiden tilanne markkinatutkimuksen ja
asiakassegmentointianalyysin avulla. Yksittéiset asiakkaat analysoidaan tietokantojen
perusteella. Tamén jélkeen voidaan valita markkinaraot, segmentoida asiakkaat
ryhmiin seké suunnitella ja toteuttaa markkinointiohjelmia yksittaisia asiakkaita
varten. Lopuksi organisaatio pyritdan valmentamaan toteuttamaan menestyksekés
markkinointiohjelma. (Grénroos 2009, 312-313.)

Markkinalahtdisen johtamisen padajatuksen mukaan yrityksen taytyy perustaa kaikki
toimensa valittujen kohdemarkkinoiden asiakkaiden tarpeisiin ja toiveisiin. Samalla
on muistettava ymparéivéan yhteiskunnan asettamat rajoitukset. T&mé ajatus
tunnetaan myos nimella markkinakeskeinen ndkemys, joka toimii vastakohtana
tuotantokeskeiselle nakemykselle, jossa yrityksen toimet sopeutetaan olemassa

olevaan tekniikkaan, tuotteisiin tai tuotantoprosesseihin. (Grénroos 2009, 313.)
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Kun puhutaan palveluyrittajyydestd, yrityksen ja asiakkaan valinen vuorovaikutus
kasvaa. Kyse on palvelujen markkinoinnista, jossa asiakas ei toimi passiivisesti vaan
osallistuu aktiivisesti palvelun tuotantoprosessiin. Mitd enemmaén asiakassuhteisiin
lisatdan uusia palveluja, sité oleellisempaa on yritysten ymmartaa palvelukilpailun,

palvelun johtamisen seka palvelun markkinoinnin tarkeys. (Grénroos 2009, 313.)
3.3 Markkinointitutkimus
3.3.1 Kvalitatiivinen tutkimus

Laadullisen eli kvalitatiivisen tutkimuksen tunnusmerkkejé on
aineistonkeruumenetelmad, jossa aineisto on ilmiasultaan tekstia. Toinen
tunnusmerkki on haastateltavan osallistuminen haastatteluun ja ennen kaikkea
syvallinen osallistuminen haastatteluun. Kolmas tunnusmerkki on harkinnanvarainen
otanta, jossa usein keskitytdan pieneen maaraan tapauksia ja pyritdan analysoimaan
niitd mahdollisimman perusteellisesti. Neljas tunnuspiirre on aineistoléhtdinen
analyysi, jonka avulla rakennetaan tutkimuksen teoriapohja empiirisen aineiston
pohjalta. Viides tunnuspiirre on hypoteesittomuus, joka tarkoittaa sitg, ettd tutkijalla
ei ole kiveen hakattuja ennakko-olettamuksia tutkimuskohteesta tai tutkimuksen
tuloksista. Kuudes tunnusmerkki on tutkijan vapaa asema, joka mahdollistaa
tutkimuksen suunnittelun ja toteutuksen joustavasti. Seitsemas tunnusmerkki on

tutkimuksen tarinamainen kerronta. (Eskola & Suoranta 2008, 15-22.)
3.3.2 Kvantitatiivinen tutkimus

Kvantitatiivisen tutkimuksen padidea on se, ettd mitattavaa kohdetta kyetééan
mittaamaan siten, ettd tuloksella on numeerinen siséltd. Ihmistieteissa
kvantitatiivinen mittaaminen on vertailevaa, epasuoraa ja numeerista sekéa se
sisaltda myos erilaisia virhelahteitd. Ennen kaikkea kvantitatiivinen tutkimus
keskittyy madran mittaamiseen ja arviointiin. (Erdtuuli, Leino & Yli-Luoma 1994,
36, 38.)

3.3.3 Teemahaastattelu

Teemahaastattelun kysymykset ovat samoja kaikille, mutta siltikddn vastauksia ei ole

sidottu vastausvaihtoehtoihin. Sen sijaan, ettd haastateltavalla tulisi tiukasti vastata
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annettuihin vastausvaihtoehtoihin, on teemahaastattelussa haastateltavilla vapaus

vastata kysymyksiin omin sanoin. (Hirsjarvi & Hurme 2006, 47.)

Teemahaastattelu keskittyy tiettyihin teemoihin, joista keskustellaan.
Teemahaastattelun nimen etu on se, ettd haastattelua ei miellet4 tiettyyn ryhmaan,
kvalitatiiviseen tai kvantitatiiviseen. Teemahaastattelu ei mydskéén ota osaa
haastattelukertojen maaraén tai miten syvallisesti haastattelussa aiheeseen
paneudutaan.. Teemahaastattelun nimi kertoo kyseisen haastattelumetodin
oleellisimman seikan eli sen, ettd haastattelu etenee keskeisten teemojen kautta sen
sijaan, etta haastattelu etenisi tarkasti ja &arimmaisen tdsmallisesti yksityiskohtaisten
kysymysten varassa. Padidea teemahaastattelussa onkin siis keskustelumainen
ilmapiiri seké aiheiden ja kysymysten lahestyminen tietyn teeman kautta. (Hirsjérvi
& Hurme 2006, 48.)

Teemahaastattelussa otetaan huomioon se, etta ihmisten tulkinnat asioista ja heidan
asioille antamansa merkitykset ovat keskeisia seka myos se, ettd merkitykset syntyvat

vuorovaikutuksessa. (Hirsjarvi & Hurme 2006, 48.)
4 MARKKINOINTISELVITYS
4.1 Markkinointitutkimuksen toteutus

Opinnaytetyoni empiirisessa osiossa haastattelimme yhteensé sataa ihmista Kouvolan
alueelta. Suuri osa vastauksista oli avartavia ja antavat neuvoja ohjelman kehittéjille ja
yrittdjille. Tutkimus suoritettiin haastattelemalla p&aasiassa virastoja, kuten
esimerkiksi tydvoimatoimistoa, kirjastoa seka Kyamkin henkildstdé ja opiskelijoita.
Haastattelutilanteessa selostettiin ohjelman toiminta perinpohjaisesti, jottei
epéselvyyksille jadnyt varaa. Haastattelulomakkeeni oli haastattelijan ohjenuora, joka
toimi apuna, mutta sitékin tarkedmpéaa haastattelutilanteessa oli kysymysten
yksityiskohtainen selostaminen teemahaastattelun kaytant6ja noudattaen.
Haastatteluprojektin alussa kokeiltiin Camera2Dvd:sta kertovaa diaesitystd, mutta se
koettiin turhaksi verrattuna sanalliseen selostukseen. Apunani oli Kyamkin opiskelija,

joka haastatteli yhteensé sovitusti 30 henkild4, itse haastattelin 70 henkil6a.

Kysymykset oli laadittu valmiiksi kyselylomakkeelle. Kyselylomakkeen tarkoitus oli
nimenomaan toimia haastattelijan ohjenuorana haastattelutilanteessa, jonka avulla

kysymyksia selostettiin yksityiskohtaisemmin (ks. liite 1). Olin myds ohjeistanut
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tarkasti toisen Kyamkin oppilaan kysymysten oikeaoppiseen selostamiseen. Héanelle
oli myos kerrottu perinpohjaisesti Camera2Dvd:n toimintaperiaate.
Keskivertohaastattelutilanteessa meni aikaa noin 15 minuuttia, mutta suuri osa

haastatteluista venyi jopa puolen tunnin pituisiksi.

Kyamkin henkil6stod haastateltiin 17 ihmisen verran. Kyamkin opiskelijoita
haastateltiin yhteensé 24 oppilaan verran, josta haastateltiin yksi kokonainen luokka.
Haastattelin myds ovelta ovelle, mutta tdmé haastattelutapa ei ollut yhté tehokas keino
verrattuna virasto- ja toimistotyontekijoiden haastattelemiseen minun nakoékulmastani,
koska asukkaat eivét olleet mielestani halukkaita osallistumaan kyselyyn. Toinen
Kyamkin oppilas haastatteli ovelta ovelle 26 henkildd, ja mina haastattelin viitta
henkil6a ovelta ovelle. Toinen Kyamkin haastattelija haastatteli kyselyyn neljaa
tuttavaansa. Kouvolan padkirjastosta haastateltiin viitta tyontekijaéd. Kouvola
innovationissa (Kinno) haastateltiin yhteensa 12 tyontekijaa ja siell& toteutettiin myos
yksi ryhméhaastattelu, johon osallistui yhteensé kuusi henkiléa. Kouvolan
seurakunnasta haastattelin yhteensé viitta tyontekijaa ryhméahaastattelun avulla.
Kouvolan tyévoimatoimistosta haastateltiin kahta henkildd. Vakuutusyhtid Ifista
haastateltiin yksi henkil0. Haastattelin myds seitseméa tuttavaani elokuun lopussa
koekyselyssd, ennen varsinaisen kyselyn aloittamista. Yhteistulos oli siis 108
haastattelua, joista sattumanvaraisesti poistin 8 haastattelua, jotta saatiin sovittu

tasaluku 100 ja jonka prosenttiosuudetkin oli taten helpompi laskea.

Haastateltavien ihmisten iké sijoittui keskimaarin 20-55-vuotiaisiin. Haastateltavat
olivat padasiassa tydssakayvia tai opiskelijoita. Haastattelutapani oli menna ihmisten
tyopaikoille ja kysya ystavallisesti olisiko heilla hetki aikaa osallistua haastatteluun
markkinointitutkimustani varten. Suurin osa suhtautui kyselyyn positiivisesti ja

osallistuivat haastatteluun.

Suunnitellessani markkinointitutkimuksen kysymyksid, ajattelin, ettd lopputuloksena
tulisi olla kattava ndkemys suunnasta, johon ohjelmaa tulisi viedad markkinoinnin
nékokulmasta. Tavoitteeni oli maarittdd Camera2Dvd-ohjelman markkinointikanavia,
potentiaalisinta kohderyhmad, ohjelman kéayton selkeyttd, taloudellista kannattavuutta,

ohjelman hintaluokkaa seka ihmisten mielenkiintoa yleisesti ottaen ohjelmaa kohtaan.

Haastattelu oli kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus, jossa pyrin I6ytdmaan

innovatiivisia tekijoita haastateltavien mielipiteistd ja ajatuksista. Kvantitatiivista
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otetta kyselytutkimukseen antaa sadan henkilon haastattelumaaré sekd numeraaliset
prosenttiosuudet. 100 hengen haastattelumé&éran sain toimeksiantona lehtori Jori
Polkilta (2013).

Opinnéaytetychoni lisdédmani markkinointitutkimus on muokattu kattamaan pelkastaan
oleellisimmat kysymykset eli ohjelman ja yritystoiminnan parhaaseen tapaan paasta
markkinoille seka potentiaalisimpien kohderyhmien kartoittaminen. Kysymyksia,
jotka liittyivat ohjelman kehitykseen, ei ole sisallytetty markkinointiosioon, koska ne
eivat liity taysipainotteisesti opinnaytetyoni markkinoinnilliseen ndkokulmaan.
Ammattilaisten haastattelutulosten analysointi on typistetty kattamaan oleellisimmat

asiat markkinointiin liittyen.
4.2 Potentiaalisimmat kohderyhmat
Paakohderyhmat vastausten perusteella ovat
47 % Nuoret
24 % YouTube- ja muut videoharrastajat
10 % Koulut ja media-alan opiskelijat
8 % Mainostoimistot
6 % Pienyritykset
6 % Urheiluseurat

Ensimmaisessd kysymyksessa kédytin avointa vastausvaihtoehtoa, jotta saataisiin
mahdollisimman kattava kuvaus tahan tarkeaan kysymykseen. lhmiset saivat kertoa
omin sanoin ne kohderyhmat, jotka he kokivat tarkeimmiksi. 47 % ihmisisté vastasi,
ettd nuoret ovat padkohderyhmé. Tamaé ei tullut yllatyksend, mutta nyt se on
tutkimuksen vahvistama tulos. 24 % haastateltavista vastasi, ettd YouTube- ja muut
videoharrastajat ovat pdédkohderyhma. 10 % vastasi, ettd koulut ja media-alan
opiskelijat ovat paakohderyhmaé. 8 % ei vastannut mitéén. 8 % vastasi ohjelman
soveltuvan mainostoimistojen kayttoon. 6 % vastaajista ideoli, ettd taménkaltainen
ohjelma kévisi hyvin pienyritysten helpoksi ja edulliseksi ”markkinointiohjelmaksi”,

jolla saataisiin kuvattua ja muokattua yrityksen mainosvideoita. 6 % vastaajista
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vastasi, ettd ohjelman kaytto soveltuisi urheiluseurojen valmentajien sekd myos
urheilijoiden apuvalineeksi, jolla saataisiin kuvattua ja leikattua helposti
urheilusuorituksia. 5 % vastaajista vastasi, etta ohjelma soveltuisi keski-ikéisille ja
senioreille. Perusteluna oli muun muassa se, ettd nykyajan vanhukset ovat
kiinnostuneita tietotekniikasta ja sosiaalisesta mediasta ja haluaisivat esimerkiksi
kuvata lapsenlapsiaan. 5 % vastasi, ettd potentiaalisin kohderyhm4 olisivat
lapsiperheet, jolloin tata ohjelmaa hyddynnettéisiin kuvaamalla perheen arkea ja
sééstettaisiin videot muistoksi. 3 % vastasi, ettd erilaisten seurojen ja ryhmien olevan

potentiaalisimpia kayttéjid. 3 % vastasi, ettd ohjelma sopisi kaikille.
4.3 Markkinointikanavat

Parhaimmat markkinointikanavat kyselyn perusteella ovat

67 % Internet-markkinointi

14 % Lehtimainonta

13 % Tv-mainonta

Toinen kysymys oli myds avoin kysymys, jotta lopputulos olisi mahdollisimman
monipuolinen. Vastaajilla oli mahdollisuus kertoa heidan mielestaan parhaat
markkinointikanavat. Prosenttimé&arét on otettu kaikista ehdotuksista eli sama henkil
on voinut antaa monta eri vastausta, esimerkiksi Internet, Facebook, YouTube, Google
ja sosiaalinen media, jotka kaikki siséltyvét Internet-mainontaan. N&in ollen
vastausvaihtoehtoja on taytynyt tarkentaa ja jakaa omiin ryhmiinsa, jotta kyetaan

kategorisoimaan sosiaalisen median kaytettavyytta yleisesti.
4.3.1 Internet-markkinointi ja -mainonta

67 % mainitsi parhaana markkinointikanavana Internetin, YouTuben, Facebookin tai
sosiaalisen median, jotka kaikki kuuluvat Internet-mainontaan. Ohjelman
markkinoinnin ja mainonnan tulisi keskittya padasiallisesti siis Internetiin.
Tarkennettaessa Internetin osa-alueita ja sosiaalista mediaa 27 % haastateltavista
vastasi YouTube, 19 % Facebook ja 19 % vastasi sosiaalinen media yleisesti ottaen. 6

% vastasi Googlen hakukoneoptimointi.
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Kun tarkennamme viel& joidenkin haastateltavien vastauksia sosiaalisesta mediasta,
saamme konkreettisempia ideoita markkinointiin. 9 % vastasi arvosteluvideon tai
esittelyvideon YouTubessa mainontakeinoksi. Tarkoitus olisi, ettd ohjelmasta tehtéisiin
selostettu ja hyvin tuotettu esittelyvideo YouTubeen, jonka avulla ohjelma saisi
nékyvyytté. 6 % vastasi, ettd ohjelmaa voitaisiin mainostaa mainosbannerilla
YouTubessa. 1 % haastateltavista sanoi, ettd ohjelmaa tulisi mainostaa ilmaisohjelmien
ja esittelyvideoiden jakelusivustoilla, kuten download.com:issa. 1 % vastaajista sanoi,
ettd ohjelmaa tulisi jakaa ilmaiseksi YouTuben videobloggaajille eli niin kutsutuille
”vloggaajille”, jolloin he voisivat vastineeksi arvostella ohjelman. 1 % vastasi

mainostamisen Spotifyssa parhaaksi kanavaksi.
4.3.2 Muita markkinointi- ja mainoskanavia

Seuraavaksi esittelen vahemman &ania saaneita vaihtoehtoja. Haastateltavista 14 %
valitsi lehtimainonnan. Tarkennettuna 8 % vastasi mainostamisen alan lehdissa ja 3 %
vastasi ohjelman arvostelun alan lehdissé, kuten Tekniikan Maailmassa, Mbnet:issé ja

Tietokone-lehdessa. 1 % ehdotti ilmaisjakelulehtid.

13 % haastateltavista vastasi tv-mainonta. Tv-mainonta on kallista, joten mielestéani
tdma mainontamuoto téytyisi jattaa pois mainonnan vaihtoehdoista. 3 % vastasi word
of mouth -markkinointi, joka kasvaa sitd mukaan, kun ohjelman suosio kasvaa.
Tietenkin suusta suuhun -markkinointia tulee tapahtumaan heti, kun ohjelma laitetaan
markkinoille. 3 % vastasi alan messut. Ohjelmaa tulisi ehdottomasti esitelld alan
messuilla nékyvyyden ja mahdollisten yhteistydkumppaneiden I6ytdmiseksi.
Esimerkkina mainittakoon DigiExpo messut Helsingin messukeskuksessa 1.-
3.11.2013. 3 % vastasi radiomainonta.

1 % vastasi kirjastot, lasten ja nuorten kerhot ja harrastuspiirit. 1 % vastasi
alypuhelinten sovelluskaupat. 1 % vastasi suoramarkkinointi kohderyhmille. 1%
vastasi sissimarkkinointi. 1 % vastasi lasten ja nuorten yhdistykset koulutyon
apuvalineend. 1 % vastasi matkapuhelinkaupat. 1 % vastasi kansalaisopistot /
ammattiopistot. 1 % vastasi suoramarkkinointi kohderyhmille. 1 % vastasi alan
opiskelijat. 1 % vastasi, ettd ohjelma myytaisiin matkapuhelinvalmistajalle tai
Windows, Appstore tai Samsung Applications -palveluun. 1 % vastasi hieman

pidemmaélle ajatellun version puhemarkkinoinnista eli, ettd ohjelmaa jaettaisiin
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ilmaiseksi ja mainostus tapahtuisi taten word of mouth -periaatteella. 5 % ei vastannut

mitaan.

4.4 Taloudellinen kannattavuus

Kysymys oli, etta olisiko yrityksen pydrittdminen taloudellisesti kannattavaa

tdmankaltaisella ohjelmalla?

a) Kylla 51 %

b) Ei 27 %

c) Jossain madrin kannattavaa / sivubisnes 22 %

Talla kysymyksella pyritdan selvittamaan mahdollisen uuden yrityksen taloudellista
kannattavuutta kyseisen ohjelman avulla. 51 % vastasi “kylld.” Néin vastanneet
haastateltavat olivat sitd mieltd, ettd ohjelma olisi taloudellisesti kannattava, mikali se
saataisiin esimerkiksi lisensoitua jollekin suuremmalle yritykselle tai myytya
matkapuhelinvalmistajalle. Kannattavuutta lisaisi myds nopea tahtddminen
globaaleille markkinoille, oheistuotteiden ja -palvelujen kehittdminen ohjelman
rinnalle, tarpeeksi edullinen hinta seka ohjelman kehittdminen monipuolisemmaksi,
esimerkiksi lissdaméalla mahdollisuuden parantaa kuvanlaatua. Myds tehokasta

markkinointia oikealle kohderyhmalle pidettiin tarkeana.

N&ma haastateltavat selkedsti uskoivat ohjelman potentiaalisuuteen tiettyja ehtoja ja

lisdyksia asettaen.

27 % vastaajista oli sitd mieltd, ettd yrityksen pyorittdminen ei olisi kannattavaa. He
olivat sitd mieltd, etta olisi tarjottava enemman kuin yksi tuote ja lisdksi mahdollisesti
jotain muuta, kuten kuvauspalvelua. Vaikka ohjelmalla onkin uutuusarvoa, jotkut
vastaajat epdilivat tdamé&n ominaisuuden kannattavuutta pidemman paélle, silla
“uutuuden viehdtys” ei valttamatta riittdisi pitkdan tdyspéivdiseen litkketoimintaan.
Moni vastaaja oli my0s sitd mieltd, ettd ohjelman automaattisuusastetta tulisi voida itse
muokata. 22 % vastasi, ettd yrityksen pydrittdminen olisi jossain maarin kannattavaa

tai sopisi sivubisnekseksi varsinaisen tyon ohella.

Suuri enemmisto selvésti pitd4 ohjelmaa potentiaalisena vélineend liiketoiminnalle.

Kommenteista esiin nousseet ajatukset siitd, ettd olisi heti tdhdattava kansainvélisille
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markkinoille, on mielestani hyvé. Tietokoneohjelman mainonta kansainvalisesti
Internetin kautta onkin paljon helpompaa kuin jonkin muun markkinointikanavan
kautta mainostaminen kansainvalisesti. Téssé asiassa perustettavalla yrityksella tulisi
ehdottomasti ottaa oppia Roviosta ja sen luomasta Angry Birds brandistd, jonka
liikevaihdosta yli 99 % tulee ulkomailta vaikka 95 % henkil6stosta sijaitsee Suomessa
(Vapaavuori 2012). Konkreettinen idea voisi olla, ett4 ohjelmalle tehd&an
englanninkieliset kotisivut, esittelyvideo seka pyritadn ennen kaikkea luomaan

voittava brandi.

4.5 Ohjelman potentiaalinen kayttdjamaara prosentuaalisesti

Kysymyksella selvitettiin, kdyttaisiko haastateltava itse ohjelmaa.

a) Kylla 42 %

b) Ei 47 %

c) Ehka 11 %

Kylla- ja ei-&anet jakautuivat melko tasaisesti. Tuloksesta on pééateltavissa, etta vaikka
ohjelmasta pidettdisiinkin, on eri asia, kuinka moni haluaa todellisuudessa kayttaa sita.
42 % vastasi, etta kayttaisi ohjelmaa. Tasta voi paatelld, ettd asiakassegmentointi on
tarkeda: on selvitettava, ketka kuuluvat tdman tutkimuksen perusteella siihen
joukkoon, jotka haluavat ohjelmaa kéayttad. Vastaajien mukaan potentiaalisin
kohderyhmé ovat nuoret aikuiset. Otantani oli satunnaisotanta eiké téten voi olla
vaaristynyt esimerkiksi siten, ettd suurin osa haastatelluista olisi valittu nuorista
ihmisistd, jolloin tdma ryhma olisi ollut yliedustettuna ja vastannut pelkastdan omasta
subjektiivisesta ndkokulmastaan. Haastattelin kaiken ikéisig, ja joka ikaryhma piti
nuoria padkohderyhména. Markkinoinnin keskittyminen tahan paakohderyhméaén olisi

kannattavinta, ja muiden asiakassegmenttien mukaan saaminen olisi lisaetu.

4.6 Kilpailija-analyysi

Suurimmat videoneditointialan kilpailijat ovat Muvee, Magisto, Vidify ja Dream
Broker. Muvee Technologies on singaporelaislahtdinen ohjelmistoyritys, joka tuottaa
automatisoituja videonmuokkausohjelmia Windowsille (ei Windows Phoneen) ja
Androidin mobiilialustalle. Muveen térkein ohjelma on Muvee Reveal, joka luo

’valittdmid kotivideoita™ alkuperdisistd videoista, kuvista ja musiikista. Esimerkki
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Muveen menestyksesta on se, ettd Muvee kolminkertaisti liikevaihtonsa joka vuosi
ensimmaisiné neljané vuotena. Kahdeksan hengen ldhtomaarasta Muvee on kasvanut

henkilostomaaraltddn monin kymmenkertaiseksi. (Muvee 2013.)

Muveen virallinen esittelyvideo YouTubessa, joka on lisatty kolme vuotta sitten, on
kerannyt yli 120 600 katselukertaa (YouTube 2013). Muvee on brandatty erittdin hyvin
ja sen suurin etu on, ettd se on aloittanut toimintansa jo vuonna 2001, minka vuoksi se
on ehtinyt saada selvan paikkansa markkinoilta. Leikkaustekniikan ammattilainen
Lance Carr antoi Muvee Reveal X:lle arvostelussaan nelja tdhteé viidesté.
Negatiivinen asia Muveen kannalta on, etté sita ei saa esimerkiksi suositusta Google

Play-kaupasta. Liséksi se on vain Android-alustan puhelimille (Muvee 2013).

Magisto on israelilaisldhtéinen ohjelmistoyritys, joka perustettiin vuonna 2009.
Videonmuokkausohjelma tuli markkinoille syyskuussa 2011. Magisto eroaa muista
editointiohjelmista siten, ettd se “ei vaadi lainkaan tietoa editoinnista” ja siksi sen
helppokiyttdisyyttd mainostetaan sanomalla, ettd ”jopa kissasi osaa tehdd videon.”
(Magisto 2013.) Lahes tasan kaksi vuotta sitten Magisto lisasi Youtubeen
esittelyvideonsa ja sitd on katsottu yli 152 700 kertaa (YouTube 2013).

Vuosi sitten lisatty sovelluksen esittelyvideo Androidille on kerdnnyt yli 1 658 500
katselukertaa. Magiston selva vahvuus on editoinnin yksinkertaistaminen, joka on
pystynyt tuomaan sille mainetta. Google Play -kaupassa yhteensé lahes 93 000 on
arvostellut ohjelman ja keskiarvo on 4,5/ 5. (Magisto 2013.) Ohjelman suosio on

suuri. Camera2Dvd tulisikin laittaa Googlen Play-kauppaan.

Kolmas kilpailija Camera2Dvd:lle on Vidify. Vidifyn kotisivut ndyttavat todella
hienolta ja houkuttelevilta. Vidify on tarkoitettu nimenomaan Applen alustoille ja
sovellukseksi iPhoneen. Sen hinta on 1,99 dollaria. Vidifyta mainostetaan erittdin
yksinkertaisena ohjelmana kéyttad, ja “’jopa 4-vuotiaskin kykenisi tekemaén videon
Vidifylla.” Vidifyn sovellus Applen 10S:lle tuli markkinoille vuonna 2012. Ohjelma
néayttaa hienolta ja toimivalta, mutta suosiota syo se, ettd sen myynti ja markkinointi
ovat keskittyneet vain Applen Appstoreen. (Vidify 2013.) YouTubessa Vidifyn
esittelyvideota on katsottu 2382 kertaa ja arvosteluvideota 2672 kertaa eli suhteellisen
vahan katselukertoja (YouTube 2013).

Neljas kilpailija tai mahdollinen yhteistydkumppani Camera2Dvd:lle on Dream

Broker. Dream Brokerilla on selainkéyttéinen ohjelmisto, jolla voi tuottaa, editoida ja
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jakaa online-videoita. Yritys on laajentunut voimakkaasti eri puolille Eurooppaa.
Dream Broker on voittanut Deloitten Technology Fast 50 -kilpailun. Nopeimmin
kasvanut teknologiayritys on vuosina 2007-2011 kasvanut 2712 prosenttia. Dream
Brokerin idea on, ettd videot on katsottavissa kaikilta mahdollisilla olevilla laitteilla.
(Markkinointi&Mainonta 2012.) Camera2Dvd:n tulisi pyrkia samaan ja lisaksi tulisi
my06s miettid samantyyppisté online-julkaisumahdollisuutta kuin mit4d Dream
Brokerilla on.

Dream Brokerin YouTube-videot verrattuna muihin Kilpailijoihin ovat
katsojaméariltaan pienié. Esittelyvideota on katsottu alle 600 kertaa (YouTube 2013).
Minua vaivasi epaselvyys yrityksen mainoksissa. Kun muiden Kilpailijoiden
mainoksissa oli selkeésti kuvattu videonmuokkausohjelmaa, niin Dream Brokerilla
kuvattiin enemman yritysta ja tyontekijoita, joiden toimiala keskittyy videoiden
muokkaamiseen ja jakamiseen. Mielestani ohjelmaa olisi tdytynyt selostaa ja esitell&
monipuolisemmin. Uudella perustettavalla yrityksell& ei tule mielestani menna tahén
samaan ansaan, jossa markkinoidaan palvelua henkiloston kautta. Tehokkain
markkinointiasema saavutetaan luomalla vahva ja tunnettu bréndi ja timan brandin
tulisi olla aina ensimmaéisend mainostuksen kohteena esimerkiksi perustettavan

yrityksen kotisivuilla.

Camera2Dvd:n kotivisut tulisi olla valittavana ainakin kolmella eri kielell& eli
suomella, ruotsilla ja englannilla. Kotisivuilla tulisi olla ohjelman ja tulevan yrityksen
esittelyvideoita: miten Camera2Dvd saataisiin erottumaan muista samankaltaisista
tuotteista, miksi sosiaalisen median huiput, kuten Twitter, YouTube ja Facebook ovat
suositumpia verrattuna kilpakumppaneihinsa. Vastaus on jalleen kerran bréandays.
Néiden palvelujen nimet ja logot ovat houkuttelevia ja ne on suunniteltu ulkoasultaan
niin houkutteleviksi kuin mahdollista. Lyhyt ja ytimekas, iskulauseen tyyppinen nimi,
joka kertoisi ohjelman idean selkeasti ja tyylikkaasti, olisi mielesténi hyva vaihtoehto
Camera2Dvd:n nimelle. Ehdotankin, etté jarjestettéisiin ohjelman brandayskilpailu
Kyamkin ja kenties muidenkin ammattikorkeakoulujen kesken, jossa pyrittaisiin

ideoimaan ohjelman nimed, logoa ja yleisté ulkoasua.

Jotta brandi olisi mahdollisimman né&kyva, on térked, ettei sitd rajata. Avainsana on
siis laajentaminen. Bréndin soveltuvuuden tulee kasvaa niin, ettd se sopii moniin

erilaisiin tilanteisiin. (Dahlén 2006.)
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Kilpailevien yritysten vahvuudet ovat, ettd ne ovat jo saavuttaneet oman asemansa
videonmuokkausohjelmien markkinoilla joko myyméll& sovelluksensa
matkapuhelinvalmistajille tai pyorittdmalla itse tehokkaasti ohjelmointialan yritysté.
Ohjelmointialan yritysten etu on, ettd ohjelmat, joita he tekevét, voivat oikeanlaisella
markkinoinnilla ja lisensointisopimuksilla saada sijoitetun padoman tuoton
satakertaisiksi. N&in voi olla myos Camera2Dvd:n kohdalla, jos tehdaan oikeat
valinnat. Kilpailevien yritysten uhka on esimerkiksi se, ettd uusi ja innovatiivinen,
voimakkaasti ohjelmaansa mainostava Kilpailija astuu markkinoille, jonka ohjelmien
hinnat olisivat edullisempia tai vahintdan samanhintaisia kuin kilpailijoilla. Uhka olisi
myos se, ettd uusi kilpailija saisi laitettua sovelluksensa kaikille &lypuhelinalustoille.
Uhkaavaa olisi my0s se, ettd tdma uusi Kilpailija toisi uuden ohjelmansa markkinoille
alypuhelinsovelluksena ja tietokonepalveluna. Kilpailevien yritysten mahdollisuudet
parempaan markkinatilanteeseen olisi mahdollista, jos uusia videonmuokkausohjelmia
ei tulisi markkinoille tai jos tulisi, niin uusi ohjelma olisi sisalloltadn mahdollisimman
huono ja myds huonosti markkinoitu. Kilpailevien yritysten heikkous verrattuna
mahdollisiin uusiin tulokkaisiin olisi se, etta he eivét kykenisi kehittdmaan ohjelmiaan

yhté innovatiivisiksi ja uudenkaltaisiksi kuin uudet tulokkaat kykenevét.

Puhuttaessa online-videonmuokkauspalveluista toimii markkinoilla jo esimerkiksi
seuraavankaltaisia palveluja: Clesh, Kizoa, Wevideo, ClipCanvas, Shotclip, Loopster
ja Lunapic. Kyseiset palvelut ovat ilmaisia ja melko suosittuja. Camera2Dvd on
suunniteltu olevan toimeksiantajan puolelta online-videonmuokkauspalvelu.
Toimeksiantajan tulisi toden teolla vield miettid Camera2Dvd:n myyntityyppié, koska
markkinoilta 16ytyy valtava mééara ilmaisia online-videonmuokkauspalveluja.
Tamankaltaisten Kilpailijoiden online-videonmuokkauspalvelujen ilmaisuuden vuoksi
ne eivét tuota rahaa niin hyvin kuin muut vaihtoehtoiset myyntityypit
videoneditointialalla.

Mielestani Camera2Dvd:n yrittéjilla tuleekin suuntautua kiinte&n tietokoneohjelman
sek& alypuhelinsovelluksen kehittdmiseen, markkinointiin ja myyntiin, kuten
padasialliset kilpailijat Muvee, Magisto ja Vidify, jotka tekevét hyvéé tuottoa
maksullisilla tietokoneohjelmillaan ja alypuhelinsovelluksillaan. Ndin ollen kyettéisiin
tekemé&an suurempaa tuottoa kuin kilpailtaessa maksullisena online-

videonmuokkauspalveluna ilmaisten online-videonmuokkauspalvelujen kanssa.
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Kiintean videonmuokkausohjelman hinnoittelusta tulisi ottaa mallia alan yhdesta
vahvimmasta toimijasta eli Muveen Reveal X ohjelmasta, jonka hinta on 67,94
dollaria (Muvee 2013). Camera2Dvd kiintedn tietokoneohjelman hinta voisi olla
esimerkiksi 29,99-50 euroa, jolloin edullisempaa hintaa voitaisiin kayttaa
myyntivalttina brandia luotaessa. Alypuhelinsovelluksena hinta voisi sijoittua 1-5
euron luokkaan, jolloin kyettdisiin kilpailemaan Vidifyn hinnan kanssa. Perehdyn

yksityiskohtaisemmin erilaisiin myyntityyppeihin luvussa 5.6.
4.7 Markkinointitutkimuksen yhteenveto

On selvéd, ettd markkinointia taytyy suunnata tutkimuksen perusteella nuoriin
aikuisiin. Monet vastaajat antoivat viela tarkan ikdryhman, vaikka tata ei varta vasten
kysytty. Ikdryhma 10-30-vuotiaat oli vastaajien ehdoton suosikki, kun lasketaan
ikaryhman keskiarvo karkeasti. Seuraava ominaisuus potentiaalisissa ohjelman
kayttdjissa haastateltavien mielesté on se, etta he ovat YouTube-videoiden tai muita

videoharrastajia. Markkinointia on siis suunnattava YouTube-kayttdjien suuntaan.

Ohjelman pé&dasiallinen mainonta ja markkinointi tulisi tapahtua Internetissa ja
sosiaalisessa mediassa, kuten YouTubessa, Facebookissa ja Googlen hakukoneella.
Sanoisin, ettd haastattelussa ilmi tulleita hyvia ja realistisia markkinointikeinoja
olisivat my6s arvostelut alan lehdissg, sovellus alypuhelinten sovelluskaupoissa,
ohjelman naytekappaleiden tai ilmaisversion jakaminen, alan messut, kuten DigiExpo
seka word of mouth -markkinointi. Mielestani ohjelman tekijoilla tulisi ottaa yhteyttéa
myos digimedia-alan asiantuntijoihin, kuten esimerkiksi Kari Haakanaan ja pyytaa
hanta tekemaén arvostelu ohjelmasta blogissaan. T&ta keinoa tulisi pyrkié kayttaméan
my6s muiden tunnettujen digimedia-alan bloggaajien kautta.

4.8 Leikkaus- ja ohjelmointialan ammattilaisten markkinointitutkimuksen yhteenveto

Haastatteluun vastasi seitsemén leikkaus- ja ohjelmointialan ammattilaista. Tdma osio
on yhteenveto ndiden ammattilaisten vastauksista. Yhteenvedossa ei kdyteta

haastateltavien nimid, koska analyysin vastaukset ovat nimenomaan mielipiteita.

Elokuva-alan ihmiset kokivat ammattiylpeyttd, joka esti heitd vastaamasta taysin
objektiivisesti kyselyyn. He eivat ndhneet Camera2Dvd:ssé potentiaalia markkinoille,

koska he ajattelivat ohjelmaa heidén tyonséd mahdollisena korvaajana eivétka
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potentiaalisena Internet-palveluna tai alypuhelinsovelluksena téysin eri markkinoille

suuntautuneena.

Editointialan ammattilaisen, media-alan yrittdjan sekd media-alan lehden toimittajien
vastaukset olivat hyodyllisia, ja ne antoivat hyvid neuvoja jatkosuunnitelmia silmélla
pitéden. Esimerkiksi editointialan ammattilaisen mainitsemat Vine- ja Coub-palvelut,
joihin voi lahettaa lyhyité videopatkid, olisivat todella hyvia markkinointikanavia
Camera2Dvd:lle. Toiseksi, Camera2Dvd:n markkinoinnissa tulisi painottaa ohjelman
hauskuustekijaa eika niink&an sita, miten se ratkaisisi jonkin toiminnallisen ongelman.
”Ohjelma tarjoaa hauskoja videoita ja iloisia hetkid.” Nimenomaan téti tulisi painottaa
markkinoinnissa. Editointialan ammattilaisen mukaan markkinoilla parjatakseen ei
ohjelman tarvitse olla innovatiivinen. ’Kilpailijoitahan siis on jo, mutta tilaa
markkinoilta 16ytyy varmasti.” Editointialan ammattilaisen mukaan ohjelman nimi
tulisi muuttaa, koska se viittaa lilkaa vanhempaan dvd-aikaan, joka voi alkaa jo
olemaan nuorimmille ohjelman potentiaalisille k&yttéjille liian vanha. Editointialan
ammattilainen suositteli Camera2Dvd:t4 paaasiassa alypuhelinsovellukseksi ja hinnan
1,99 dollariksi / euroksi.

Media-alan yrittdjan mukaan ohjelma péésisi parhaiten markkinoille, kun nimi saadaan
nékyville. Keinot, joilla nimed saadaan nakyville, ovat blogit, julkkiskayttdjat seké
ohjelman ilmaisversio ja niistd muodostuvat kayttdjakokemukset. Ohjelmaan tulisi
myos liittdd teksti “made with Camera2Dvd”, joka tdten mainostaisi entisestaan
ohjelmaa. Media-alan yrittdjan mukaan ohjelman perusidea on hyva, mutta tarvitaan
voittava kéayttoliittymad, joka ratkaisee ohjelman menestyksen. Tekniikka ei hanen
mukaansa ole ratkaisevaa menestyksen saavuttamisessa vaan nimenomaan
kayttoliittyma.

Media-alan lehden toimittajan mielesté yhteistyd jonkin laitevalmistajan kanssa voisi
toimia parhaiten. Paras markkinointikeino olisi hype sosiaalisessa mediassa ja early
user -kayttajien koukuttaminen. Tietokoneohjelmaan olisi kannattavaa tehda
lisdtoiminto, jotta videot jaettaisiin haluttuun sosiaaliseen mediaan, kuten YouTubeen,
Dropboxiin, Facebookiin tai Vimeoon. Media-alan lehden toimittajan mukaan
ratkaisevaa Camera2Dvd:n menestykselle ovat ohjelman toimivuus, helppous,

ohjelman idean valiton ymmartdminen seka oikeanlainen markkinointi.
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Toisen media-alan lehden toimittajan mukaan web-palveluna systeemin
markkinapotentiaali riippuu suuresti kohderyhmén kynnyksesté lahettaa
videomateriaaliaan ulkopuoliseen palveluun késiteltavaksi. ltsendisessé sovelluksessa
olisi se hyva puoli (kuluttajan nakdkulmasta), ettd materiaali pysyy koko ajan omalla
koneella ja omissa hyppysissé. Media-alan lehden toimittaja pohtii, olisiko
systeemissd mahdollista tarjota jotakin, mitd muut eivat ole vield keksineet, ja tehda se
ylivertaisella laadulla ja kaytettavyydella. Erés ndkokulma on myds integrointi
yhteisopalveluihin ja sen parantaminen. Tatékin tosin on jo jonkin verran nakynyt

olemassa olevissa sovelluksissa toimittajan mukaan.

5 PERUSTETTAVAYRITYS

5.1 Liikeidea

Camera2Dvd ohjelman liikeidea liiketoimintasuunnitelma A:lle on, ettd ohjelmalle
perustettaisiin omat kotisivut ja ohjelmapalvelu YouTuben tapaan. Omilla Internet-
sivuilla oleva palvelu olisi kuitenkin tarkoitettu videonmuokkaukseen eiké esimerkiksi
videoiden katseluun. K&yttdja lataisi oman videonsa palveluun, josta se tulisi ulos
editoituna. Palvelu toimisi yleisesti ottaen niin sanotussa “demotilassa”, joka olisi
rajoitettu niin pitkaan, kunnes palvelun taysi versio ostettaisiin. Tasta tdyden version
tilaamisesta muodostuisivat yrityksen tulot. Ohjelma olisi tarkoitettu siis Internet-
palveluksi eika niinkaan kiintedksi ohjelmaksi, jonka saisi ladattua itselle ja jota voisi
kayttaa rajattomasti. Camera2Dvd Internet-palvelulla olisi kuukausimaksullinen hinta,
josta muodostuisi yrityksen tuotto. Paaasiallisena asiakasryhména pyrittaisiin
tavoittelemaan nuoria sosiaalisen median kéyttdjid. Tama asiakasryhma oli
markkinointiselvityksen mukaan potentiaalisin ohjelmaa ja palvelua kayttava
asiakasryhma. Saavuttaakseen asiakaskunnan kasvua, olisi liiketoimintasuunnitelma
A:ssa l0ydettava oikeat jakelureitit, jossa Camera2Dvd:td mainostettaisiin ja josta

asiakkaat saisivat tietouden palvelusta ja alkaisivat kayttaa sita.

Liiketoimintasuunnitelma B:ss& ohjelma lisensoitaisiin kokonaan isommalle
ohjelmointialan toimijalle kertakauppana tai provisioperusteisena jatkuvana tuoton
tuojana. Ndin Camera2Dvd toimisi esimerkiksi jo olemassa olevan ohjelman tai
palvelun videonmuokkaus lisdosana. Liiketoimintasuunnitelma B:ssd perustettava
yritys toimisi alihankkijan asemassa, eiké olisi taten aktiivisesti palvelua markkinoiva

yritys. Lisenssiyritys, jolle ohjelma saataisiin lisensoitua, hoitaisi uuden palvelun
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markkinoinnin seké jakelureittien etsimisen. N&in perustettava yritys toimisi enemman
yhteistyossa lisenssiyrityksen kanssa kuin yhteistydssa suoraan asiakasrajapinnassa.
Suurin tehtéva liiketoimintasuunnitelma B:ssé onkin saada aikaiseksi hyva

lisenssisopimus ison ja vakavaraisen yhtion kanssa..
5.2 Yhtidmuotona osakeyhtio

Tulevan yrityksen yhtiomuodoksi on valittu osakeyhti6. Yhtiossa on suunniteltu
olevan kahdesta kolmeen henkil6a. Ohjelman suunnittelija Jukka Lankinen aikoo
toimia ohjelman kehityksen puolella eik& aio vastata paatoimisesti yrityksen
liiketoiminnan pyorittamisestd, vaikka hanesta tuleekin todennakaisesti yrityksen
osakas. (Lankinen 2013.)

Perustettavan yrityksen osakkaiden riskit ja vastuu muodostuvat sijoitetun pddoman
suuruudesta. Pienta osakeyhtiota perustettaessa osakkaat laittavat henkildkohtaista
omaisuuttaan tai takauksia lainojen vakuuksiksi. Perustettavassa osakeyhtidssa voi
olla toimitusjohtaja, joka on hallituksen nimittama. Yrityksen alussa hallitus ja
osakkaat ymmarretddn kuitenkin samana asiana yrityksen pienuudesta johtuen.
(Uusyrityskeskus 2013.) Yritystoiminnan alussa toiminta voi olla tappiollista, mutta
tavoitteet olisi kuitenkin hyva asettaa realistisesti. Uuden perustettavan yrityksen
ensimmaisen vuoden taloudellinen tavoite voisikin olla nollatulos, koska
alkuinvestoinnit ja my0s jatkuvat investoinnit eivét aluksi kulje samaa tahtia yrityksen

taloudellisen tuoton kanssa.

Yleinen kdytanto osakeyhtidssé on, ettd osakkaat saavat palkkaa. Palkan sijasta
voidaan kuitenkin maksaa myds rahallisia matkakustannuskorvauksia, kuten
paivérahaa ja kilometrikorvausta. Lisaksi osakkaat voivat saada tuloja osingoista, joita
yritys saa tehdesséén voittoa. (Uusyrityskeskus 2013.) Lankisen (2013) palkka-
arvioihin perustuen yrittgjille maksettaisiin palkkaa 2500 euroa kuukaudessa, josta
otetaan viel& verot pois. Mielestani aloittavien yrittdjien palkkauksen tulisi kuitenkin
olla huomattavasti pienempi, koska yrittdjien eldkevakuutusten maérat kasvavat
progressiivisesti yrittdjien palkkojen suuruuden mukaan. Mielesténi liian korkean
aloittavan yritt4jan palkan ja sen vuoksi suhteessa melko korkeaksi muodostuvan
yrittdjan eldkevakuutuksen vuoksi yrityksen ensimmaisen vuoden vuosikustannukset
nousisivat yhteensd monilla kymmenilld tuhansilla euroilla. Ndma lisékustannukset

suhteutettuna aloittavan yrityksen arvaamattomuuteen taloudellisesta tuotosta tulisi
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huomioida, kun palkkausta madaritellaan yritysta perustettaessa. Tyoministerion

myontdma yrittajan starttiraha voisi korvata osan palkkakustannuksista.

Osakeyhtion verokanta on 20,0 %. Osingosta katsotaan paaomatuloksi se osuus, joka

vastaa 8 % osakkeiden matemaattisesta arvosta. (KPMG 2013.)

Osakeyhtion osakepadoman taytyy olla véhintadn 2500 euroa. Osakepdadoma voidaan
maksaa rahallisesti yrityksen tilille tai sijoittamalla yritykseen tavaraa, jolla on
rahallista arvoa. Tydsuoritus ei ole osakepddomaa. Jos osakepddomaa maksetaan
tavaralla, jolla on rahallista arvoa, taytyy siita olla merkinta perustamissopimuksessa.
Rahanarvoisen tavaran arvosta on hankittava lausunto tilintarkastajalta.
(Uusyrityskeskus 2013.)

5.3 Startup-yrittajan vaatimukset

Pekka Sivosen (2013) mukaan tulevaisuuden yrittajan vaatimuksia ovat
perddnantamattomuus, kansainvalinen born to global -ajattelu, skaalautuvuus
ajatuksissa, tiimin rakentamisessa ja rahoituksessa seka digitaalisen brandayksen
osaaminen. Myds digitaalisten tuotteiden jakeluverkoston rakentaminen on téarkea taito

tulevaisuuden yrittajalle.

Skaalautuvuudella tarkoitetaan tassa yhteydessa sita, etta luotua oppimisymparistoa
tulee voida laajentaa toiminnallisuuden hairiintyméatta. Ympariston taytyy pysya
vakaana, vaikka siihen lisattaisiin runsaasti uusia toimintoja, uutta sisaltéa, uusia
kursseja tai satoja - tai jopa tuhansia - uusia samanaikaisia kayttajia. (Jyvaskylan
yliopisto 2013.)

Yrittdjalta vaaditaan myds motivaatiota, halua onnistua ja tehda tulosta seka
ymmaérrystd myytavasta tuotteesta ja sen markkinoimisesta. Yrittajan on oltava ahkera
ja hanelld on oltava selvid tulostavoitteita, kuten liikevaihdon tietyn suuruinen
kasvattaminen tietyssa ajanjaksossa. Yrittdjan tulee olla se, joka organisoi yrityksen

voimavarat aarimmilleen tulosten saavuttamiseksi.

Uudella Camera2Dvd startupyrittdjalla on oltava kiinnostusta ja tietoa ICT-alasta.
Liséksi hanen tulee ymmartaé Pekka Sivosen (2013) ajatuksen mukaisesti digitaalisten
tuotteiden jakeluverkoston rakentaminen. Uuden yrittdjan tulee olla asennoitunut

kansainvalisille markkinoille, koska Internet on globalisoinut maailman
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kaupankaynnin. Kun on aika valita Camera2Dvd-ohjelman yrittaja, hanella taytyy olla

edelld mainitut ominaisuudet, jos yritykselle halutaan vahva perusta.

Oleellisimmat kilpailustrategiat, jotka uuden yrittdjan tulisi osata, ovat
asiakaskeskeisyys, innovatiivisuus, keskittyminen ydinosaamiseen, tehokas
verkostoituminen, nopea oppiminen sekd nopeus ja oikea ajoitus yritystoiminnassa.
(Kauhanen 2010.)

5.4 Yrityksen sijainti ja toimitilat

Yrityksen sijainti antaa signaalin yrityksen imagosta. Camera2Dvd:n eraaksi
vaihtoehdoksi on suunniteltu olevan Tampereen Tohlopissa sijaitseva Mediapolis.
Kyseiselle alueelle ollaan kehittamassa suurta media-alan osaamis- ja
koulutuskeskusta. Mediapolis on aloittanut toimintansa syksyll& 2013, mutta ajankohta
yritysten siirtymisestd mediapolikseen on suunniteltu olevan vuosi 2015.
Mediapoliksen kehittdjiné toimivat Y leisradio, Tampereen kaupunki, Technopolis seké
Tampereen ammattikorkeakoulu. Pidemman aikavalin tavoite mediapolikselle olisi

olla kansainvalinen ICT-alan yritysten ja palvelujen keskittyma. (Mediapolis 2013.)

Kun Camera2Dvd:n yritys sijoittuisi timankaltaiseen mediakeskukseen, olisivat
synergiaedut huomattava etu yrityksen kannalta. Kun yritys sijaitsisi muiden
teknologia- ja ohjelmistoalan yritysten laheisyydessd, voitaisiin yhteistyotakin tehda
paljon pienemmill& panostuksilla mahdollisten yhteistydkumppaneiden ollessa lahella.
Camera2Dvd:n ohjelman mainontaan saataisiin neuvoja ja tukea lukuisilta

naapuriyrityksilta.

Toinen vaihtoehto perustettavan yrityksen sijainnille voisi olla Espoon Otaniemessa
sijaitseva Technopoliksen innopoli. Espoon technopolissa sijaitsee 301 asiakasyritysta,
joiden toimialat vaihtelevat laidasta laitaan (Technopolis 2013). Technopolin sijainti
on aloittavalle start-up yritykselle loistava, koska sen laheisyydessa sijaitsevat
lentokenttd, oppilaitokset ja keskusta. Pd&kaupunkiseudun muut technopolikset
sijaitsevat Helsingin Ruoholahdessa ja Vantaalla lentokentén laheisyydessa
(Technopolis 2013). Synergiaedut aloittelevalle yritykselle olisivat hyvig, koska
muilta yrityksilt4 saisi neuvoja esimerkiksi yrityksen pyorittdmiseen liiketoiminnan
alkutaipaleella. Perustettava yritys voisi myos miettid yhteistyota Aalto-yliopiston
kanssa, joka on vahvasti keskittynyt tekniseen kehitykseen. Tulevien yrittéjien tulisi

olla myds yhteydessd Uudenmaan yrityshautomoon, jos padkaupunkiseutu ndhdaan
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oleellisimmaksi sijainniksi tulevalle yritykselle. Taté kautta saadaan paljon

konkreettista tietoa yrityksen perustamisesta ja perustettavan yrityksen sijainnista.

Yrityksen on suunniteltu olevan perustamishetkelld kahden tai kolmen hengen
suuruinen. N&in pienen henkildstoméaaran vuoksi toimiston koko voisi vastata
esimerkiksi vuokrakolmiota, jos halutaan minimoida vuokrakustannukset ja kuitenkin
saada tarpeeksi rauhallisen tydympariston. Yrityksen perustajien taytyykin miettia,
tarvitsevatko he alussa suuremman luokan vuokrainvestointia vai voisiko vaihtoehtona
toimia ensi alkuun tavallinen vuokrakaksio tai -kolmio. Esimerkiksi vuokrakolmiossa
tyoskentely olisi suuri mahdollisuus edullisuutensa vuoksi Camera2Dvd:n yrittajille,
koska he pystyisivét siihen pienen henkildstonsa seka myyntiartikkelin vuoksi, joka ei

tarvitse kiintedd myyntipistetta.
5.5 Kaksi liiketoiminnallista vaihtoehtoa

Kerron seuraavaksi, miten liiketoimintasuunnitelmat eroavat toisistaan.
Liiketoimintasuunnitelma A on péaperiaatteeltaan taysinéinen yritys, joka hoitaa
suunnittelun, myynnin ja markkinoinnin itse. Liiketoimintasuunnitelma B:n pohjalta
yritys lisensoisi ohjelman suuremmalle ohjelmistoalan toimijalle, jolloin esimerkiksi
markkinointikustannuksia ei olisi juuri lainkaan. Lisensoituaan ohjelman
suuremmalle yritykselle olisi litketoimintasuunnitelma B:n yritys alihankkijan
roolissa eika taysindisen yrityksen roolissa, joka myisi ja markkinoisi ohjelmaa
aktiivisesti, kuten liiketoimintasuunnitelma A:ssa. Liiketoimintasuunnitelma B:hen ei
voida tehda kannattavuuslaskelmaa, koska mahdolliset lisensoinnit ja siité saatavat
voitot ovat taysin arvausten varassa, ennen kuin minkaanlaisia lisenssineuvotteluja

mahdollisten yhteistydyritysten kanssa on kéyty.
5.5.1 Liiketoimintasuunnitelma A

Liiketoimintasuunnitelma A:n paéidea on, ettd yritys omistaa tai vuokraa riittavasti
palvelintilaa ja laskentakapasiteettia itsendisen palvelun yll&pitoon riippumatta
asiakasmaarésta. Yrityksen paatuote on palvelu kotivideoiden automaattista
koostamista varten. Yritys kehittda palveluaan valmiiksi "lanseerausta” varten viel&
Camera2Dvd hankkeen paattymisen jalkeen, esimerkiksi Tampereen yliopiston ja
Kyamkin yhteisty6lla uuden hankkeen puitteissa. Liiketoimintasuunnitelma A
tarvitsee investointeja henkil6stoon ja kalustoon sekd tarkemman levitys- ja

markkinointisuunnitelman kuin liiketoimintasuunnitelma B. Yrityksen palvelua
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voidaan myydéa esimerkiksi omien Internet-sivujen ja / tai mobiiliaplikaatioiden

keskeisten myyjien, kuten esimerkiksi iTunesin kautta. (P6lkki 2013.)

5.5.1.1 Aikataulu ja jakelureitit

Liiketoimintasuunnitelma A:n aikataulu alkaa vuoden 2014 alusta, kun vanhan
projektin rahoitus loppuu. Suuri mahdollisuus liiketoimintasuunnitelma A:lle on
mahdollinen Tampereen yliopiston mydntama tutkimusyhteisty6rahoitus, joka seuraisi
professori ja Camera2Dvd:n projektin vastuuhenkil6d Joni Kadmaraista hanen
muuttaessaan tyopaikkansa Lappeenrannan yliopistosta Tampereen yliopistoon. Tuen
kohtalo projektille selvidd helmikuussa 2014. Tama liiketaloudellinen suunnitelma
nojautuu siis pitkalti mahdolliseen Tampereen yliopistolta saatavaan tukeen. (Polkki
2013.)

Jos tuki myonnetaén projektille, olisivat kevét ja kesa 2014 ohjelman kehittelyn aikaa.
Konkreettisesti sanottuna vuoden 2014 helmikuusta elokuun loppuun ohjelmaa
kehiteltdisiin niin, ett4 se voitaisiin julkaista pienell& testimarkkina-alueella Suomessa.
Markkinoille paasy avaisi ohjelman viimeisen kehitysvaiheen, jonka avulla ohjelma
saataisiin viimeisteltya taydelliseen markkinakuntoon kansainvalisille markkinoille.

Ohjelman globaali lanseeraus tapahtuisi 2015 alkuvuodesta.

Ohjelman jakelureitit Suomeen suunnatulle lanseeraukselle syyskuun 2014 alusta
eteenpdin tapahtuisivat afterdawn.com-sivuston, Afterdawnin omistaman download.fi-
sivuston, mbnet.fi-sivuston, tietokone.fi-sivuston, ilmaisohjelmat.fi-sivuston,
mikropc.net-sivuston seké& ohjelman omien kotisivujen kautta. Ohjelma voisi olla
esimerkiksi shareware-tyyppinen ratkaisu eli ohjelma muuttuisi maksulliseksi tietyn

ajanjakson tai kayttokertojen jalkeen.

Potentiaalisimmat globaaleille markkinoille suunnatut jakelureitit ovat
download.cnet.com-sivusto, softonic.com-sivusto seka alypuhelinsovellukselle iTunes

ja Google Play -kaupat.

5.5.1.2 SWOT-analyysi

Liiketoimintasuunnitelma A:n vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat nédkyvat
taulukossa 1. Tdman liiketoimintasuunnitelman vahvuus olisi siing, etta kun

yritystoimintaa pyoritetaan itsendisesti, silla on mahdollisuuksia suureenkin
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taloudelliseen kasvuun hyvan yrittajan, markkinoinnin ja brandayksen avulla.
Epédpateva yrittdja taas voi pilata timan liiketoiminnallisen vaihtoehdon. Siksi yritt4jaa
valittaessa tuleekin olla erityisen tarkka, jotta tehtdvaan valittaisiin nimenomaan paras
ja motivoitunein henkil®. Jos ohjelmasta tulee hitti, yritys saa maksimaalisen
taloudellisen voiton. Liiketoimintasuunnitelma A:n hyo6ty olisi myds tuki ja turva, jota

Tampereen yliopistolta mahdollisesti saataisiin rahoituksen kautta.

Mit& nopeammin péaéstdédn markkinoille, sitd paremmin yritys mukautuu
markkinatilanteeseen ja oppii muun muassa ohjelman jakelukanavien organisoinnin
sekd mainostamisen. Suurin etu on kuitenkin potentiaalisuus suurempaan
taloudelliseen voittoon verrattuna liiketoimintasuunnitelma B:hen, jos ohjelmasta
tulisi hitti.

Liiketoimintasuunnitelma A:n heikkoudet tulevat esiin, jos yritykselle valitaan
epapéateva toimitusjohtaja, koska toimitusjohtaja maarittelee kehityksen strategisen
suunnan ja organisoi suunnitelman kaytdnnon toimivuuden. Ongelmia tulee my®os, jos
pienen yrityksen tyontekijoiden henkilokemiat ja kommunikointi eivét toimi. Siksi
korostankin edelleen, ettd yrittdjien valinta tulee olemaan ehka tarkein valintaprosessi
yrityksen kannalta. Jos perustettavan yrityksen tyontekijat eivat ole tarpeeksi
motivoituneita tydhonsa, se voi vaikuttaa negatiivisesti ohjelman kehitykseen,

myyntiin ja markkinointiin.

Uhkakuvia liiketoimintasuunnitelma A:lle ovat muun muassa Kilpailijoiden liian vahva
asema, jota ei kyetd murtamaan seka perustettavan yrityksen epaonnistuminen
markkinoinnissa ja palvelun brandayksessa. Jos uusi yritys ei kykene l16ytdamaan
oikeanlaisia jakelukanavia ohjelmalleen eika kykene markkinoimaan ohjelmaa oikein

alusta asti, voi pahin lopputulos olla lopulta konkurssi.

Ongelmat digitaalisessa markkinoinnissa voidaan kiteyttda seuraaviin kohtiin:
strategian ja ndkemysten puute, kokemusten puute, varovaisuus, selkeys ja digitaalisen
markkinoinnin helppo osaaminen sekd hyvien esimerkkien puute (Merisavo, Vesanen,
Raulas & Virtanen 2006, 31). Ennen kaikkea selkeys ja digitaalisen markkinoinnin
helppo osaaminen voi olla ansa, johon monet markkinoijat putoavat. Se johtuu oman
osaamisen liiallisesta itsevarmuudesta seka potentiaalisten asiakkaiden
ostokayttaytymisen aliarvioimisesta. Digitaalista markkinointia tulee toteuttaa

maératietoisesti, jatkuvasti ja noyrasti asiakkaiden tahtoa mukaillen.
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Suurin uhka liiketoimintasuunnitelma A:lle on kuitenkin ilmaisten online-

videonmuokkauspalveluiden suuri mééara. Kilpailijat, jotka tarjoavat samankaltaista

palvelua ilmaiseksi, voivat syoda potentiaalisten asiakkaiden intoa maksaa

Camera2Dvd online-videonmuokkauspalvelusta.

Taulukko 1. Liiketoimintasuunnitelma A:n SWOT-analyysi.

Vahvuudet

- Itsendinen yritystoiminta

- Hyvin motivoitunut yrittaja
- Palvelun testaaminen ennen
globaaleille markkinoille
suuntaamista

- Tekninen apu Kyamkilta ja
Tampereen yliopistolta

- Tampereen yliopiston
kehitysyhteistydrahoitus

- NOyra ja realistinen asenne
markkinoinnissa ja
yritystoiminnassa

Heikkoudet

- VVadrin valittu yritt4ja / osakkaat
- Markkinointi epaonnistuu

- Yhtidmiesten henkilokemiat eivat
toimi

- Huono tyémotivaatio

- VVadrin organisoidut tydtehtavét

- Palvelun jakelukanaviin viemisen
epéonnistuminen

- Liika itsevarmuus omasta
osaamisesta

- Yritystoiminnan osaamattomuus

Mahdollisuudet

- Ohjelmasta / palvelusta tulee
suosittu

- Potentiaalinen suurempi
taloudellinen tuotto verrattuna
litketoimintasuunnitelma B:hen
- Lisaantyva viestinta videoiden
valityksella

- Nuorison kiinnostus videoiden
muokkaamiseen

Uhat

- Kilpailijoilla on liian vahva
asema

- Ohjelmalla ei ole kysynté&a

- Liian vahan taloudellista tuottoa
suhteessa investointeihin

- Uusien kilpailijoiden tulo
markkinoille

- lImaisia online-videonmuokkaus

palveluita on jo olemassa paljon
- Globaalit markkinat

5.5.1.3 Ohjelman hinnoittelu

Jotta alustava kannattavuuslaskelma voidaan tehdd, taytyy ensin tietdd myytavan
ohjelman hinta. Hinta taytyy méaéritell4 siten, ettd se on kilpailukykyinen muihin
markkinoilla oleviin samankaltaisiin ohjelmiin tai palveluihin ndhden. Ongelma on
tosin siing, ettd samankaltaisia online-videoneditointipalveluja on olemassa jo erittdin
paljon ja ne ovat suurimmaksi osaksi ilmaisia. Toimeksiantajan idea on, ettd
Camera2Dvd:sta tulee online-videonmuokkauspalvelu. Kilpailija-analyysin lopussa

sivuamaani aihetta Camera2Dvd:n palvelun tai ohjelman myynnillisesta tyypistéa
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taytyy toimeksiantajilla miettia vield tarkkaan, koska uskon ja painotan taté viela
erityisesti, ettd maksullinen dlypuhelinsovellus ja kiinted tietokoneohjelma olisivat
suurella todennakoisyydelld kannattavampia kuin kilpailu ilmaisten online-

videonmuokkausohjelmien kanssa.

Tuotteen myyntihinta riippuu kysynnéan suuruudesta ja markkinoilla olevista
kilpailevista tuotteista eli tarjonnasta. Yksinkertaistettuna voidaan sanoa, etta jos
markkinoilla ei olisi paljoa Kilpailijoita, voitaisiin ohjelman hinta maaritell&
korkeammaksi. Jos kilpailijoita taas on enemméan, muokkautuu hinta markkinoiden

mukaiseksi ja yleensa edullisemmaksi.

Hinnoittelun taytyy perustua kysynnén ja tarjonnan tasapainoon. Hyvé keino
madritelld tietokoneohjelman hintaa on ottaa mallia alypuhelinsovellus Vidifyn
hinnasta, joka on 1,99 dollaria (Vidify 2013). Tama palvelu on tosin tarkoitettu
alypuhelimille, joten web-palvelun voidaan ajatella olevan laadukkaampi,

monimuotoisempi ja taten myos kalliimpi.

Camera2Dvd:n hinnoittelussa tulee ottaa myds mallia tekemésténi
markkinointitutkimuksesta. Markkinointitutkimuksessani 34 % vastaajista oli valmis
maksamaan tuotteesta 1-5 euroa, 31 % vastaajista 610 euroa, 25 % vastaajista 11-20
euroa ja 10 % vastaajista tahtoi palvelun olevan ilmainen. Camera2Dvd palvelun on
suunniteltu olevan ilmainen toimeksiantajan toimesta rajallisena markkinointi- ja
mainosversiona seké alypuhelinsovelluksena. Toimeksiantaja on suunnitellut
taysversion alustavaksi ja kannattavimmaksi kuukausipohjaiseksi hinnaksi 4,99 euroa

kuukaudessa.

Taloudelliset laskelmat on siis tehty 4,99 euron perusteella, mutta riippuen siitd, mita
toimeksiantajat loppujen lopuksi haluavat Camera2Dvd:n olevan myyntityypiltdén
(lypuhelinsovellus, kiinte& tietokoneohjelma vai online-videonmuokkausohjelma),
kéy 4,99 euron esimerkkilaskelmat hyvin myos kuvaamaan esimerkiksi mahdollisen
maksullisen alypuhelinsovellusten myyntiennustusta. Kyseisell& hinnoittelulla on
psykologinen vaikutus ostajan paatokseen, silla han mieltdd vahintaén alitajuntaisesti
4,99 euroa edullisesmmaksi kuin 5 euroa. Tdma hinta mukailee myos

markkinointitutkimukseni suosituinta vastausvaihtoehtoa.

Ohjelman ei tule olla kustannusperusteisesti hinnoiteltu eli kalliilla palvelulla ei

kannata avata markkinoita, koska se syo potentiaalista uutta asiakaskuntaa. Tietysti



37

asia olisi eri, jos puhuttaisiin taysindisesta tietokoneohjelmasta, jolloin hintakin voisi
taten olla suurempi. Kun ohjelman hintaan ei ole suositeltavaa siséllyttaa
yritystoiminnasta muodostuvia kustannuksia, on ratkaisuna markkinointi.
Oikeanlaisen markkinoinnin avulla asiakaskunta pyritaan kasvattamaan
mahdollisimman suureksi ja sellaiseksi, joka mielelldan kayttaa 4,99 euroa maksavaa
kuukausihintaista palvelua. ”Demotila” on mainio markkinointikeino ohjelmassa
itsessdan, mika antaa kayttajille mahdollisuuden kokeilla uudenkaltaista palvelua ja

levittad sitd muiden potentiaalisten kéyttdjien tietoisuuteen.

Toimeksiantajan ideoima alypuhelinsovelluksen ilmaisuus on myds erinomainen
markkinointikeino yritystoiminnan perustamisvaiheessa, mutta muitakin vaihtoehtoja
alypuhelinsovelluksen kaupallistamiseksi voidaan miettié (ks. luku 5.6). Kun
alypuhelinsovellus saadaan kaikille mahdollisille alustoille: i10S:lle, Androidille ja
Windows Phonelle, potentiaalinen asiakassegmentti sisaltaa talloin kaikki
alypuhelinsovellusten kayttdjat. Alypuhelinsovelluksen ilmaisuus on yrityksen
alkuvaiheessa hyva vaihtoehto, kun markkinoidaan uutta palvelua. Kun liikevaihto on

alkanut kasvamaan, voidaan miettid alypuhelinsovelluksen kaupallistamista.
5.5.1.4 Investointilaskelma

Ennen yritystoiminnan aloittamista tarvitaan tietokoneet, joiden hinnan on arvioitu
olevan 3000 euroa. Kalustekustannusten arvioitiin olevan 1000 euroa. Liikeirtaimiston
kustannukset olisivat 100 euroa. Taloudellisesti jarkevin vaihtoehto on vuokrata
palvelin esimerkiksi suomalaiselta UpCloud-palvelinyritykselta. Palvelinvuokran
hinnaksi on arvioitu 400 euroa kuukaudessa. Toimitilojen vuokraksi on arvioitu 700
euroa kuukaudessa (johon on sisallytetty sdéhkdkustannukset) sek& ennakkoon
perittava takuuvuokra, joka on 1400 euroa. Internet-liittyman kuukausihinta on 40
euroa (Sonera 2013). Kolmen yrittdjan palkka per henkilé on méaritelty verollisena
olevan 2500 euroa kuukaudessa eli yhteens& 7500 euroa. Kustannusarviot ja palkat
perustuvat ohjelman suunnittelijan Jukka Lankisen (2013) arvioihin.

Pakollinen yrittdjan eldkevakuutus 30 000 euron vuosipalkalla maksaa 6750 euroa per
henkild (Fennia 2013). Yhteensa kolmen yrittdjan vakuutukset maksaisivat
vuositasolla 20 250 euroa. Vakuutusmaksun hinta riippuu myos yrityksen
omistussuhteen ja palkan suuruudesta. Suosittelen siis vield miettimaan palkan

suuruutta, joka nimenomaan suuruudellaan vaikuttaa myos pakolliseen
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yrityseldkevakuutuksen hintaan. Ennen yritystoiminnan aloittamista taytyisi varautua
néin ollen yhteensa 15 827,50 euron kustannuksiin, kun yrityksen
aloituskustannuksiksi on laskettu ensimmaisen yrityskuukauden vuokrat ja palkat.
Kun lissdmme tdhan summaan vield 2500 euron alkupdadoman, mika yrittajilla taytyy

olla omasta takaa, on alkuinvestoinnin kokonaismaara 18 327,50 euroa.

Ensimmaisen yritysvuoden aikana investointien suuruus on yhteensa 131 930 euroa.

Tahan sisaltyy yrittdjien elakevakuutukset, palkat ja yrityksen tilavuokrat.
5.5.1.5 Rahoitussuunnitelma

Yritys tarvitsee vuositasolla yhteensa 131 930 euroa. Kun tasta poistetaan yrittdjien
hankkima oma padoma 2500 euroa, ilmenee, ettd ulkopuolinen lainan tarve on

yhteenséd 129 430 euroa.

Selkein tapa rahoitukselle olisi ottaa tdma 129 430 euroa lainaa pankista 4-5 vuoden
maksuajalla. Pankki vaatii vakuuden tésté lainamaarasta. Finnvera antaisi vakuuden
40-50 %:lle pankin lainasta silla perusteella, etta liiketoimintasuunnitelma on
realistinen ja markkinoiden kannattavuus on hyva. (Saattonen 2013.) Kun laskemme
50 % 129 430 eurosta, selviad, ettd Finnvera takaisi 64 715 euroa. Finnveran
enimmadislainantakaus on kuitenkin 60 %, mutta enintdén 85 000 € yrityksen lainasta.
On kuitenkin hyva laskea lainantakaus alakanttiin, jottei mydhemmin tulisi pettymysta
lainantakauksen vahaisyydestd. Pankki haluaa myds noin 50 % lainantakauksesta
yrittdjilta itseltdén, jotta pankki nakisi yrittdjien sitoutuneisuuden yritykseensa.
Yrittdjilta itseltadan tulisi 10ytyd 64 715 euron edestd vakuuksia. Toinen vaihtoehto
olisi, ettd joku muu taho tai rahoittaja takaisi timéan osuuden. Tampereen yliopiston

mahdollinen tukirahoitus voisi olla yksi vaihtoehto lainan takaukselle.

5.5.1.6 Kannattavuuslaskelma

Kiinteét ja muuttuvat kustannukset ovat vuositasolla yhteensa 129 430 euroa.
Yrityksen myyntikatetarve suhteessa otettuun pankkilainaan on taten myods 129 430
euroa. Omilleen padseminen eli nollatulos suhteessa otettuun pankkilainaan olisi

loistava ensimmaisen vuoden taloudellinen tavoite.

Yritykselle tulevia laskuja ensimmaisen vuoden aikana ovat pankkilainan korolliset

lyhennykset. Seuraava esimerkki on Nordean yrityslainalaskurista. Kun laina-ajaksi
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laitetaan 5 vuotta, lyhennysvaliksi 6 kuukautta, lyhennystavaksi tasalyhennys ja lainan
koroksi 3 %, selviéé, ettd maksuerid tulisi olemaan yhteensa 10 (Nordea 2013). Lainan
lyhennys tapahtuisi taten kaksi kertaa vuodessa, ja yritys ehtisi saamaan
liiketoimintansa pydrimaan hyvin, jotta lainoja voitaisiin lyhentaa yrityksen kannalta
parhaalla mahdollisella tavalla. Ensimmaisen vuoden lainanlyhennysten méarat

olisivat 14 884 euroa ja 14 690 euroa.

Jos tavoitteeksi asetetaan paasta nollatulokseen, on se realistinen tavoite uudelle
perustettavalle yritykselle. Ensi alkuun ei kannata tavoitella kuuta taivaalta, vaan
realistisesti pyrkié tasaiseen taloudelliseen kehitykseen ja omavaraisuuteen.
Ensimmaisend vuonna nollatulos olisi hyvé, jotta kulut saataisiin katettua, luotua
markkinapohjaa ja saataisiin ennen kaikkea jalansijaa markkinoille. Seuraavana
vuonna voidaan alkaa jo miettid haasteellisempia tavoitteita, esimerkiksi 100 — 200

%:n liikevaihdon kasvua verrattuna ensimmaiseen vuoteen.

Jos myytévén palvelun kuukausihinta olisi 4,99 euroa, tarvittaisiin kuukausitasolla
2162 kappaletta 4,99 euron rekisterditya palvelun tilausta, jotta tulos olisi nolla.
Vuoden aikana rekisteroityjé palvelun tilauksia tulisi olla yhteensa 25 938, jotta tulos
pysyisi nollana. Yrityksen liikevaihto olisi tall6in nimenomaan otetun lainan

suuruinen eli 129 430 euroa.

Lasketaan esimerkki positiivisesta vaihtoehdosta, jos kaikki menisi hyvin, ja
kuukauden aikana rekisterditaisiin keskimaarin 3000 palvelun tilausta ja vuositasolla
taten yhteenséd 36 000 palvelun tilausta. Liikevaihto olisi tall6in 179 640 euroa.

Suhteessa otettuun pankkilainaan tekisi yritys voittoa 50 210 euroa.

Jos kuukauden aikana myytaisiin keskimaarin 4000 palvelun rekisterdintia ja
vuositasolla taten 48 000 kappaletta, olisi liikevaihto talléin 239 520 euroa ja yritys
tekisi voittoa suhteessa otettuun lainaan 110 090 euroa.

Lisensoinnin kannattavuuslaskelmia on erittéin vaikea tehdd, silla yrityksig, joille
ohjelmaa myytaisiin, ei ole vield tavoitettu, ja lisensoinnin korvaussummat ovat
h&maran peitossa. Uskon kuitenkin, ettd parhaimmillaan liiketoimintasuunnitelma A
peittoaisi liiketoimintasuunnitelma B:n, kun puhutaan yritykselle tulevasta
taloudellisesta voitosta. Liiketoimintasuunnitelma A:ssa taytyy vain tehdé paljon
enemman toitd onnistumisen eteen, mutta onnistumisen tuotot olisivat kuitenkin paljon

suuremmat verrattuna liiketoimintasuunnitelma B:n potentiaalisiin voittoihin.
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5.5.1.7 Markkinoinnin keinoja

Perustettava yritys aloittaisi toimintansa Tampereen yliopiston rahoituksen turvin,
mika loisi turvaa vield ohjelman kehitysvaiheessa vuodelle 2014. Uuden yrityksen
markkinoille tulo on aina alussa vaikeaa, ja siksi uudelta toimijalta vaaditaan sitke&é ja
madratietoista asennoitumista, oikeiden jakelukanavien 16ytamista, oikealle

kohderyhmélle markkinointia ja tietenkin ohjelman kehittdmisté ja palvelun yllépitoa.

Perustettavan yrityksen Kilpailijoilla on jo asemansa videoneditointimarkkinoilla
tietokoneohjelmina, alypuhelinsovelluksina sekd online-videonmuokkauspalveluina.
Suurimmat kilpailijat ovat Magisto, Muvee, Vidify, Dream Broker seka lukuisat
ilmaiset online-videoneditointipalvelut. Uuden perustettavan yrityksen
markkinointitoimintatavaksi tulisikin ensisijaisesti ottaa hinnoittelu. Riippumatta
myyntityypista, tulisi Camera2Dvd:n olla edullisempi kuin kilpailijoiden ohjelmien ja
palveluiden, koska yksinkertaisesti edullisempi hinta suhteessa kilpailijoihin
houkuttelee enemmiin asiakkaita. Alypuhelinsovellus seki ”demomoodi”
markkinoivatkin ilmaisuudellaan todella suurta asiakassegmenttid. Nailla keinoilla

pyritddn houkuttelemaan potentiaalisia kayttajia palvelun taysversion tilaajiksi.

Perustettavan yrityksen tulisi pyrkia luomaan Camera2Dvd:sté alypuhelinsovellus
useille eri alypuhelinalustoille. Eri dlypuhelinalustojen laajan kattavuuden avulla
saavutettaisiin asiakkaita suuresta asiakassegmentistd. Potentiaalisia asiakkaita olisivat

talloin kaikki iPhonen, Windows Phonen ja Androidin kéyttéjat.

Suomi toimintaympéristona aloittavalle yritykselle on ihanteellinen. Uusia
innovatiivisia kasvuyrityksié tuetaan valtion turvin erindisilla tuilla ja edullisilla
lainoilla seka takauksilla. Siksi yritystoimintaa harkitsevilla tulisi myds miettia tata
apukoneistoa, joka Suomeen on luotu palvelemaan kasvuyrityksia. Yrittdminen
Suomessa on helpompaa valtion suuren avustuksen vuoksi verrattuna moniin muihin

maihin, ja siksi yrittdminen hyvén liikeidean turvin on loogista.

Tietokoneohjelmien ja sovellusten méara kasvaa vuosi vuodelta. Erityisesti
videoneditointiohjelmat lisdantyvat l&hivuosina, kun videoviestinta lisdantyy. Viestinta
tulevaisuudessa on ndin entistd enemman videopainotteista. Videoneditointiala on
tulevaisuuden ala. Kun uusi perustettava yritys paasee ja pureutuu markkinoille
vuoden 2014 alussa, on heidan yrityksensd asema paljon parempi kuin lukuisten

muiden samantyyppisten yritysten, jotka tulevat markkinoille myéhemmin
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l&hitulevaisuudessa. Voidaan ajatella, ettd mitd nopeammin paastaan tamankaltaisille
uusille markkinoille ja saavutetaan markkina-asemaa, sitd enemman etulyéntiasema

uusiin tulijoihin ndhden kasvaa.

Uutta yritysté ollaan pyorittdmassé ensi alkuun yhden ohjelman voimin. Né&in yritys
kykenee selkeyttdaméan markkinointiaan, koska kyseessa on todellakin vain yksi
ohjelma eika liuta erityyppisia ohjelmia. Taman pelkistetyn ohjelmatarjonnan vuoksi
markkinointia voidaankin kohdistaa markkinointitutkimuksessa ilmi tuleviin
paakohderyhmiin eli nuoriin aikuisiin ja videoharrastajiin. Siksi oleellisin
markkinointikanava onkin Internet ja sosiaalinen media, mink&
markkinointitutkimuskin (ks. luku 4) osoittaa. Markkinoinnissa taytyy suuntautua
kohti nuoria ja videoharrastajia. Tama suunta osoittaa kohti YouTubea, joka on
ilmainen mainoskanava. Keino, joka maarittaa suosion YouTubessa, ovat kiinnostavat
videot. YouTubeen laitettavista mainosvideoista tulisikin tehdd mahdollisimman

mielenkiintoisia ja potentiaalisia asiakkaita houkuttelevia.

Ohjelmaa taytyy saada levitettyd ilmaiseksi mahdollisimman suurelle joukolle ihmisié.
Jos ohjelma on hyva, testattuaan sitd ihmiset levittdvat hyvad mainosta eteenpdin. Eras
keino olisi my®ds mainostaa mainosbannereilla sielld, missa nuoret videonharrastajat

ovat eli YouTubessa, mutta tietenkin myods muualla Internetissa.

Suuret markkinointikanavat alypuhelinmarkkinoilla ovat Google Play -kauppa,
Windows Phone -kauppa ja iTunes. Uuden perustettavan yrityksen on ehdottomasti
panostettava alypuhelinsovellukseen, jos se haluaa tavoitella mahdollisimman suurta ja

potentiaalista kohderyhmaéa eli alypuhelimen omistajia.

Menestysyritysten kilpailustrategia perustuu kolmeen vaihtoehtoon. Strategia 1:ss&
ylivoimainen asiakas ja palveluosaaminen, laheisyys ja kommunikaatiotaito auttavat
luomaan kestavié asiakassuhteita. Strategia 2:n etu on ylivoimaisessa prosessin
hallinnassa, joka perustuu jouheviin osto- tai toimitusprosesseihin, joiden avulla
saavutetaan kustannusetuja. Strategia 3:n idea on luoda yrityksen palvelulle tai
tuotteelle ylivoimainen bréandi ja tuote tai palvelulaatu, josta seuraa tuotemerkkiin

perustuva kilpailuetu. (Merisavo, Vesanen, Raulas & Virtanen 2006, 83.)
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5.5.2 Liiketoimintasuunnitelma B

Liiketoimintasuunnitelma B:n pééidea on, ettd yritys omistaa vain yhden
"testipalvelimen” eiké pyri palvelemaan suuria asiakasmaéaria itsendisesti. Yritys
kehittaa valiohjelmiston johonkin olemassa olevaan suurempaan palveluun,
esimerkiksi YouTuben videopalveluihin tai Googleen. Yritys ei jatka kehittelya
asiakasrajapinnassa, vaan myy ohjelman tai sen lisenssin suuremmalle yritykselle
jatkokehittelya varten. Yritys voi jatkaa suuremman yrityksen "alihankkijana"
palvelun kehittdmisessa. Valiohjelmisto lanseerataan myynnin jalkeen suuremman

emoyhtion aikataulujen mukaan. (Polkki 2013.)

5.5.2.1 Aikataulu ja jakelureitit

Liiketoimintasuunnitelma B:n péd&idea on, ettd ohjelma myydaén eteenpain toiselle
yritykselle, joka ottaa hoitaakseen ohjelman myynnin ja markkinoinnin. Perustettava
yritys toimisi alihankkijana ja keskittyisi enemman tekniseen puoleen. Jos valinnassa
paddytaan liiketoimintasuunnitelma B:hen, ensisijainen tavoite on pyrkid myyméaan
ohjelma ohjelmointialan yrityksille. Tarkka aikataulu yritystoiminnalle muodostuu sen
perusteella, milloin palvelu saadaan ensiksi myytya potentiaaliselle lisenssiyritykselle.
Tavoite Camera2Dvd-ohjelman lisensoimiselle olisi tapahduttava mahdollisimman
pian ja taten yhteistyOyrityksen kartoittaminen ja heille ohjelman kauppaaminen ovat

litketoimintasuunnitelma B:n keskigssa.

Liiketoimintasuunnitelma B:n jakelureitit ovat yrityksid, joiden kanssa pyritdan

saamaan aikaiseksi lisenssisopimus.

Potentiaalisia lisenssiyrityksid Camera2Dvd-ohjelmalle ovat ohjelmointialan yritykset,
kuten Vincit Oy, Lawson Software Finland Oy, Pumedia Oy, Tuxera Oy, Almost
Human Oy, Microsoft Oy, SAP Finland Oy, Fujitsu Finland Oy sek& Google Finland
Oy.

5.5.2.2 SWOT-analyysi

Taulukko 2 kertoo liiketoimintasuunnitelma B:n vahvuudet, mahdollisuudet, uhat ja
heikkoudet. Liiketoimintasuunnitelman vahvuus on sen suhteellinen vaivattomuus
yritystoiminnalle. Yritt4jat toimisivat alihankkijoina, jolloin heidan ei tarvitsisi

keskittyd myymiseen ja markkinointiin, silla hyvin neuvoteltu lisenssisopimus takaisi
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joka tapauksessa jatkuvan tulonl&hteen. Lisenssisopimustyyppeja on useita erilaisia, ja
yrityksen mahdolliset vahvuudet taloudellisesti riippuvat paljon siitd, miten hyvin
lisenssityypeista tiedetadn ja osataan neuvotella itselle suotuisin sopimus.
Mahdollisuus on esimerkiksi myyda ohjelma kerralla pois tai saada jatkuvaa tuloa

palvelun suosion kasvaessa.

Jos ohjelmasta tulisi hitti, perustettava yritys ei uskoakseni paasisi niin hyviin
taloudellisiin lukemiin, kuin jos ohjelmasta tulisi hitti liiketoimintasuunnitelma A:ssa.
Taloudellinen tuotto ja kasvu yhden ohjelman lisenssisopimuksella ovat rajattuja.
Tarvittaisiin uusia ohjelmia ja uusia lisenssisopimuksia, jotta yritys tekisi suuremman
luokan voittoa. Toki myyntitaidoilla ohjelmaa myytéessa ja neuvottelutaidoilla
lisenssisopimusta tehtdessa on myds suuri rooli yrityksen taloudessa, mutta mielestani

yrityksen taloudellinen kasvu olisi kuitenkin rajallista.

Yrityksen mahdollisuus on nimenomaan neuvotella oikeanlainen lisenssisopimus. Kun
ohjelma myydaén lisdosana, ei myyntiprovisioperusteista tuloa voi saada, silla
lisenssiyritys ei talloin myisi ohjelmaa asiakkaille, vaan se toimisi nimenomaan
lisdosana jo olemassa olevassa ohjelmassa. Taytyy siis pyrkié neuvottelemaan
sellainen lisenssisopimus, joka tuottaa perustettavalle yritykselle rahaa sen mukaan
mitd enemman ohjelmaa kaytetdan. Mahdollisuus on myos ahkerassa ja
maéaréatietoisessa ohjelman myynnissa lisenssiyrityksen suuntaan. Mita
madratietoisemmin ohjelmaa pyritddn myymaéan potentiaalisille lisenssiyrityksille, sit4
todennakdisemmin saadaan hyvé lisenssisopimus neuvoteltua. Mutta jos myymisen

eteen ei tehda mitaan, ohjelma voi jaada ikuiseksi projektiksi.

Uhkakuva on myos, ettd kunnon lisenssisopimusta ei saataisi aikaiseksi, jos yritykset
olisivat liian pienia tai tarjoaisivat liian vahan tuloa kannattavaan yritystoimintaan.
Suuri heikkous liiketoimintasuunnitelma B:lle on se, etta potentiaalisena
yhteistyolisenssiyrityksena pidetylla Googlen Youtubella, on jo olemassa
videoneditointi lisdosa. Se ei kuitenkaan tarkoita, ettei Google voisi olla kiinnostunut

Camera2Dvd:sta ja ehk& jopa ostaakin sité.
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Taulukko 2. Liiketoimintasuunnitelma B:n SWOT-analyysi.

Vahvuudet

- Vaivaton yritystoiminta
verrattuna
liiketoimintasuunnitelma A:han

- Hyvin motivoitunut yrittaja

- Nopea markkinoille paéasy

- Asema alihankkijana

- Hyvin neuvoteltu lisenssisopimus

Mahdollisuudet

- Ohjelmasta / palvelusta tulee
suosittu

- Lisdantyvé viestinté videoiden
valityksella

- Nuorison kiinnostus videoiden
muokkaamiseen

- Globaalit markkinat

5.5.2.3 Investointilaskelma

Heikkoudet

- Vadrin valittu yrittaja / osakkaat
- Yhtiémiesten henkilokemiat eivat
toimi

- Huono tyémotivaatio

- Véérin organisoidut tyotehtavat
- Huonosti neuvoteltu
lisenssisopimus

- Rajallinen tulo perustuen
lisenssisopimukseen

- Yritystoiminnan osaamattomuus
- Youtubella on jo videoneditointi
lisdosa

Uhat

- Kilpailijoilla on liian vahva asema
- Ohjelmalla ei ole kysyntaa

- Liian vahan taloudellista tuottoa
suhteessa investointeihin

- Uusien kilpailijoiden tulo
markkinoille

- Lisenssiyrityksen taloudellinen
heikkeneminen / konkurssi

Lankisen (2013) mukaan palvelimen osto maksaisi 4500 euroa. Kyseessé on tietokone,

joka pyorittaisi lisensoitua palvelua. Kalustekustannukset olisivat 1000 euroa.

Liikeirtaimistokustannukset olisivat 100 euroa. Toimistotilojen vuokrakustannukset

sahkdlaskuineen olisivat 700 euroa. Takuuvuokra olisi kahden kuukauden vuokra eli

1400 euroa. Internet-liittymé&n kustannukset olisivat 40 euroa kuukaudessa (Sonera

2013). Laitevuokria ei tassé liiketoimintasuunnitelmassa ole. Tyontekijoiden palkat

olisivat samalla tavalla 2500 euroa henkil6a kohden eli yhteensa 7500 euroa

kuukaudessa. Yrittdjan elakevakuutukset vuositasolla olisi 6750 euroa per henkil6 ja

yhteensd 20 250 euroa. Omaa padomaa sijoitetaan osakeyhtion perustamisen

sdédnnosten mukaisesti minimisumma eli 2500 euroa. Investointikustannukset yritysta

perustettaessa olisivat 16 927,50 euroa. Kun siihen lisataan yrittajien henkilokohtaiset

kustannukset eli osakeyhtion perustamiseen vaadittu alkupddoma 2500 euroa, ovat

investoinnin kokonaiskustannukset 19 4275 euroa.
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Tyontekijéiden palkkakustannukset vuositasolla ovat yhteensa 90 000 euroa. Yrittdjien
elékevakuutukset ovat vuositasolla yhteensa 20 250 euroa. Vuokrakustannukset ovat
vuositasolla yhteensd 8400 euroa. Kokonaiskustannukset vuositasolla ovat 125 690

euroa.

Jotta lisenssisopimus kattaisi vahintaan kéyttokatetarpeen ja kiinteét kulut yhteensa,
tulisi yrityksella saada lisenssisopimuksestaan vahintaan 125 690 euroa vuositasolla.
Tahan olisi hyva lisata 5000 — 10 000 euroa lisda vuositasolla, jotta lainan korot
saataisiin katettua. Karkeasti sanottuna 135 690 euroa olisi se summa, jonka
lisenssisopimuksen tulisi vahint&an tarjota perustettavalle yritykselle vuodessa, jotta
yritystoiminta ei menisi tappiolla. Tama investointilaskelma paljastaa sen, minka
tyyppisiltd yrityksiltd ei kannata edes vaivautua kysymaan lisenssisopimusta. Téllaiset
yritykset olisivat liikevaihdoltaan pienid yrityksid, joiden liikevaihto on miljoona
euroa tai jonkin verran enemman. Lisenssisopimusta tulisi pyrkia tarjoamaan

mahdollisimman suurille tekijdille, joilla on varaa maksaa kunnon lisenssisopimus.

5.5.2.4 Rahoitussuunnitelma

Rahoitussuunnitelma toimii samalla periaatteella kuin liiketoimintasuunnitelma A:ssa.
Pankilta haetaan lainaa 125 690 euroa. Finnvera takaa 50 % lainasta ja yrittdjat tai
joku muu tukija takaa toiset 50 % lainasta. Tukea yrittéjille antavat teknologian ja
innovaatioiden kehittdmiskeskus Tekes, tyo- ja elinkeinokeskus (TE-keskus),
elinkeino-, liikenne- ja ympaéristokeskus (ELY-keskus) tai tydministerio starttirahan
turvin. Lainan saamiseksi pankin taytyy tietaa, etta yritys on saanut kannattavan
lisenssisopimuksen. Yrityksen liiketoimintasuunnitelman on oltava myos realistinen ja
kattava.

5.6 Perustettavan yrityksen myyntityyppi

Syventyessani opinnaytetyon eri aihealueisiin ja Camera2Dvd-ohjelman myyntiin
aloin miettid toimeksiantajan vaatimaa myynnillisté vaihtoehtoa ja sen mahdollista
menestystd markkinoilla. Tutkiessani online-videonmuokkauspalvelun myyntityypin
Kilpailijoita huomasin, ettd hyvin suuri osa kilpailijoista on ilmaispalveluita, jotka
heikentaisivat Camera2Dvd-palvelun myynnin mahdollisuuksia verrattuna muihin

myyntityyppeihin.
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Suuri osa suosituimmista online-videoneditointipalveluista, kuten esimerkiksi Clesh,
Kizoa, Wevideo, ClipCanvas, Shotclip, Loopster ja Lunapic ovat kaikki ilmaisia.
Lisaksi esimerkiksi YouTubella on jo olemassa taysin ilmainen videoneditointiosa
liitettynd YouTubeen. Tdma seikka taas heikentdd mahdollisuuksia saada

Camera2Dvd lisensoitua Googlen omistamalle YouTubelle.

Ehdotan, etté perustettava yritys ottaisi mallia menestyneesta ja laajalle
kansainvélistyneestd Muveesta ja alkaisi suunnittella kiinte&a tietokoneohjelmaa,
joka voisi kilpailla Muveen Reveal X -ohjelman kanssa. Muvee Reveal X:n hinta on
67,94 dollaria ja euroiksi muunnettuna 50,73 euroa. Perustettava yritys voisi kilpailla
Muveen kanssa hinnalla ja maéritella uuden tietokoneohjelman hinnaksi esimerkiksi
29,99-50 euroa.

Toinen vaihtoehto on keskittyd maksulliseen &lypuhelinsovellukseen, jonka hinta
olisi 1-5 euron valilla. Maksullisella dlypuhelinsovelluksella olisi valtavasti
potentiaalia suureen asiakassegmenttiin riippuen siitd, mille kaikille
alypuhelinalustoille Camera2Dvd-ohjelma saataisiin sovitettua. Mielesténi nain
valtava asiakassegmentti, kuin alypuhelimen omistajat ympéri maailman ovat,
taytyisi voida hyodyntaa taloudellisesti. Alypuhelimen omistajat ovat
asiakassegmenttind niin potentiaalinen, etta olisi jarjetonta jattaa pidemmalla

aikavalilla hyodyntamaétta sita kaupallisesti.

Toimeksiantajan idea ilmaisesta alypuhelinsovelluksesta on mielestani mahtava
markkinoinnillinen temppu ja perustettava yritys saisikin talla tavalla aluksi paljon
“ilmaista mainosta”, joka houkuttelisi asiakaskuntaa kayttamaan maksullista
videonmuokkauspalvelua, mutta jos perustettavan yrityksen haluttaisiin tekevén
enemman tuottoa, tulisi alypuhelinsovellus mielesténi kaupallistaa. Kun katsomme
online-videonmuokkaus alaa, niin se on jo tdynna ilmaisia palveluita, ja uskoakseni
asiakkaat valitsisivat jonkin néista lukemattomista ilmaisista palveluista, jos

vaihtoehtona olisi samantyyppinen palvelu, jonka kuukausihinta olisi 4,99 euroa.

Jos online-videonmuokkauspalvelu tuntuu toimeksiantajan mielest ainoalta
toimivalta vaihtoehdolta, suosittelen palvelun olevan edullisempi kuin 4,99 euroa
kuukaudessa, koska niin suuri osa suosituista kilpailijoista on ilmaisia. Tama
palvelun hinnan pudotus taas véaristéisi laskelmia eik tuottaisi lahellekdan niin

hyvin, ettd myyntikatetarve nykyisten laskelmien osalta saataisiin katettua.
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Kaikkein toivottavin ajatus olisi, ettd perustettava yritys lahtisi myyméén
Camera2Dvd:t& kaikilla rintamilla eli maksullisena alypuhelinsovelluksena,
maksullisena online-videonmuokkauspalveluna seké tietenkin maksullisena
tietokoneohjelmana. Télla tavalla saataisiin maksimoitua taloudellinen tuotto. Talla
keinolla kyettéisiin myds ndkemaan, mika kyseisistda myyntikanavista on tehokkain
ja myéhemmin voitaisiin kenties karsia heikoin myyntikanava pois ja keskittya

niihin, joista todella ansaitsisi rahaa.

5.7 Hypoteettinen kannattavuuslaskelma tietokoneohjelmalle

Tassa osiossa olen laskenut hypoteettisen arvion, jos ajatellaan, ettd Camera2Dvd
olisi Muvee Reveal X:n kilpailija omalla tietokoneohjelmallaan, jonka hinta olisi
29,99 euroa. Kiintedt ja muuttuvat kustannukset olisivat samat kuin
liiketoimintasuunnitelma A:ssa, eli myyntikatetarve olisi tallgin 129 430 euroa.

Jos tietokoneohjelman hinta olisi 29,99 euroa, taytyisi vuodessa saada myytya 4316
kappaletta kyseistd ohjelmaa, jotta saavutettaisiin investointilaskelmiin perustuva
nollatulos. Kuukausitasolla ohjelmien myynnin tulisi olla 360 kappaletta.

Jos lasketaan positiivisesti, ettd kuukaudessa saataisiin myytya keskimaarin 400
kappaletta ohjelmia ja vuositasolla 4800 kappaletta, olisi ohjelmalla ansaittu
litkevaihto talléin 143 952 euroa ja liikevoitto, kun miinustetaan ensimmaisen

vuoden kiinteat ja muuttuvat kustannukset, olisi tallin 14 522 euroa.

Jos kuukaudessa saataisiin keskimaaraisesti myytyéd 500 kappaletta ohjelmia ja
vuositasolla 6000 kappaletta, olisi liikevaihto talldin 179 940 euroa ja liikevoitto
50 510 euroa, kun miinustetaan ensimmaisen vuoden kiinteét ja muuttuvat

kustannukset.

Jos ohjelman hinta olisi 39,99 euroa, tulisi vuosittaisen myyntimaaran olla 3237
kappaletta, jotta saavutettaisiin nollatulos myyntikatetarpeen suhteen. Kuukaudessa

taytyisi talloin myyda 270 kappaletta ohjelmia.

Jos 39,99 euron hintaisia ohjelmia saataisiin myytya kuukaudessa keskimaaraisesti
400 kappaletta ja vuositasolla 4800 kappaletta, olisi liikevaihto t&ll6in 191 952 euroa
ja liikevoitto 62 522 euroa, kun miinustetaan ensimmaisen vuoden kiinteét ja

muuttuvat kustannukset.
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Jos 39,99 euron hintaisia ohjelmia saataisiin myytyéd kuukaudessa keskimaaraisesti
500 kappaletta ja vuositasolla 6000 kappaletta, olisi liikevaihto talléin 239 940 euroa
ja litkevoitto 110 510 euroa, kun miinustetaan ensimmaisen vuoden kiinteét ja

muuttuvat kustannukset.
6 YRITYSTOIMINNAN RAHOITUS

Yritystoiminnan perustamisvaiheessa on tarke&é katsoa eri rahoitusvaihtoehtoja.
Laskelmien avulla selvitetdan rahoitustarve, jonka jalkeen on hyva tutkia eri

rahoituskanavia.

Osakeyhtion perustamisvaiheessa yhtiomiehet tekevat padomasijoituksen, jonka
suuruus on vahintdén 2500 euroa. Osakeyhtion omistajat saavat sijoittamansa
padoman vastineeksi osakkeita. Yrityksen omistajat pyrkivéat saamaan osakkeiden
tuoton kasvamaan mahdollisimman suureksi. (Villa, Ossa & Saarnilehto 2007, 270.)
Seuraavaksi kasittelen potentiaalisimpia rahoituskanavia, joista perustettava yritys

saisi ideoita hankkiessaan rahoitusratkaisuja.
6.1 TE-keskus

Kehittdmisavustusta myonnetaan yrityksille, kun yritysté ollaan perustamassa ja se
tarvitsee rahoitusta palkkamenoihin ja muihin yrityksen perustamiseen liittyviin
menoihin. Kehittdmisavustusta myonnetaan luonnollisesti myos investointeihin ja
muihin yrityksen kehittdmistoimenpiteisiin. Kehittdmisavustus myonnetan erikseen
tehtdvan yritys- ja hankearvioinnin kautta. Perusteena tuen myontamiselle on
yrityksen kilpailukykya vahvistava hanke, joka auttaa parantamaan yrityksen
taloudellista kehitystd, kansainvalista kasvua, tuottavuutta, teknologian kehitysta seka
liiketoiminnallista osaamista. Tuen saaminen on varmempaa, jos sill& on ty6llistavié ja
tasa-arvoistavia vaikutuksia. Avustuksen korvattava enimmaisprosenttimaara
perustettavalle Camera2Dvd-yritykselle on enintdan 35 % investoinnin
hankintamenoista. (TE-keskus 2013.)

6.2 ELY-keskus

ELY-keskus voi myontaa avustuksia perustettavalle yritykselle, jos tuki suunnataan
kansainvalistymiseen, innovatiiviseen uuteen liiketoimintaan tai uudenkaltaisen

teknologian kehittdmiseen. Tuen taytyy todella edistaa edelld mainittuja osa-alueita.
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Valmisterahoituksella vahvistettaisiin jo kehitetyn Camera2Dvd-ohjelman
liiketaloudellisia toimenpiteitd. Valmisterahoitusta myonnetéan enintdén 70 %
hankkeen kustannuksista ja enintadn 15 000 euroa. Tuki on tarkoitettu nimenomaan
pienille yrityksille eiké sitd voi saada, jos yrityksen rahoitus koostuu jostain muusta
julkisesta rahoituksesta. (ELY-keskus 2013.)

Tekes antaa rahoitusta uusille ja uudentyyppisille yritysaloille ja yrityksille
lilketoiminnan perustamista ja kehittdmist4 varten. Rahoittamisen syy on kasvattaa
potentiaalisimpien pienyritysten kasvunopeutta ja kansainvalistymista. Edellytys
Tekesin tarjoamaan tukeen on, etta yrityksen taytyy olla alle kuusi vuotta vanha, pieni,
innovatiivinen ja rekisterditynd Suomeen. Tdmankaltaisten uusien yritysten
rahoituksen enimmaismé&éra on yhteensa miljoona euroa. Rahoitus tarjotaan kahdessa
tai useammassa erédssa. Ennen padasiallista rahoitusta yritys voi hyodyntéa
ensimmaisen vaiheen rahoituksen esimerkiksi kansainvélisen liiketoiminnan
suunnittelulle. Ensimmaisen vaiheen rahoitus on tyypillisesti 250 000 euroa tai 75 %
projektille hyvaksyttavista kustannuksista. (Tekes 2013.)

Liiketoimintasuunnitelman ja markkinatilanteen kartoituksen ollessa valmiita voi
yritys hakea nuorten innovatiivisten yritysten rahoitusta. Yleensd ensimmaéiseen
vaiheeseen hyvéksytty yritys on ollut jo toiminnassa muutaman vuoden ja hankkinut
asiakaskuntaa. Tekesin rahoituksen turvin yritys voi paastd nopeammin
kansainvilisille markkinoille. Tekesin tukeen sisaltyvat muun muassa palkat ja niihin
siséltyvat henkilosivukustannukset, matkat, laitteet seké ostettavat palvelut.
Péa&asiallisesti rahoitus mydnnetadn liiketoiminnan kehittdmiseen. (Tekes 2013.)

Finnvera rahoittaa yrityksen perustamiseen liittyvid kustannuksia lainoilla ja
takauksilla. Kustannukset voivat olla esimerkiksi tuotantovélineitd, tietotekniikkaa tai
toimitiloja. Pienlaina on suunnattu perustettavalle tai jo perustetun pienen yrityksen
perustamiskustannusten rahoittamiseen ja sitd voi hakea yritys, jonka henkilomé&aré on
enint&an viisi henkiltd ja jossa yrityksen perustaja tyollistaa itsensé. Finnveran lainaa
kaytetaan yrityksen liiketoimintaan liittyviin kone- ja laiteinvestointeihin,
kayttopadomatarpeisiin tai muihin toiminnan aloittamis- ja laajennushankkeisiin tai

yrityksen kehittdmiseen. Enimmaismaara Finnveran myontadmalle pienlainalle on 35
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000 euroa. Tyéministerion myontdma starttiraha on mainio yhdistelma Finnveran
pienlainan rinnalle. (Finnvera 2013.) Starttirahasta kerron enemman seuraavan otsikon

alla.

Finnveran pientakaus helpottaa yritystad saamaan rahoitusta pankista esimerkiksi
yrityksen kayttopadomaksi. Se on tarkoitettu perustettaville seké jo olemassa oleville
yrityksille, joissa on enintaan 49 tyontekijéa. Perustettava yritys tekee
rahoitushakemuksensa pankille, jonka jalkeen pankki tutkii yrityksen
toimintaedellytykset ja vakuuksiin liittyvat riskit ennen rahoituksen myontamista.
Pankki hakee yrityksen puolesta pientakausta sahkoisesti Finnverasta, minka
perusteella Finnvera tekee takauspaatoksensa. Finnveran takausosuus voi olla
enintédan 60 % kuitenkin siten, ettd yhdelle yritykselle myénnettyjen pientakausten

maara voi olla yhteensa enintdan 85.000 euroa. (Finnvera 2013.)

6.5 Starttiraha

Starttiraha on tarkoitettu uuden yrittdjan toimeentulon turvaksi niin pitkdan kuin uuden
toiminnan kdynnistdmisen arvioidaan kestdvan, kuitenkin 18 kuukautta on
maksimaalinen aika starttirahalle. Myontamisperuste starttirahalle on, etta henkil®
alkaa kokoaikaiseksi yrittajaksi. Ennen kuin starttiraha myodnnetéaén, tarkistaa tyo- ja
elinkeinotoimisto, etta oikea tyollistymisvaihtoehto on nimenomaan yrittajyys. Muita
edellytyksia starttirahalle ovat muun muassa riittavat valmiudet yritystoimintaan seka
se, etta yritystoimintaa ei ole aloitettu ennen kuin tuen myéntamisesta on paatetty.
Starttiraha muodostuu kahdesta osasta, perustuesta ja lisdosasta. Vuonna 2013
perustuen suuruus on 32,46 euroa/paiva. Lisaosan suuruus vaihtelee tapauksittain
tyo- ja elinkeinotoimiston harkinnan mukaan. Lisdosan suuruus on enintédan 60 %

perustuen maarasta. (Tyo- ja elinkeinotoimisto 2013.)

6.6 Pankin rahoituslahteet

Camera2Dvd-yrityksen tulee tutkia ja harkita erittdin tarkasti, mihin varat aiotaan
kéyttad. Vain kaikkein tarkeimmat ja endottomimmat tyovélineet tulee hankkia eika
laisinkaan esimerkiksi turhan kalliita tietokoneita, joihin perustettavan yrityksen
padomaa taten sitoutuisi. Yrityksen alussa myyntituotto on epédvarmaa ja heikkoa.
Alussa tuleekin laatia laskelma liiketoiminnan aiheuttamista kuluista ja

kustannuksista, joiden perusteella pankkilainaa haetaan.
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Yrittajan ja yhtibmiesten oman pddomapanoksen on oltava riittava, jotta ulkopuoliset
rahoittajat saadaan vakuuttuneiksi omistajien sitoutumisesta (Op-Pohjola 2013).
Yrittajien oman pdadoman tarkeys muodostuu yritystoiminnan aloittamisen
kulmakiveksi, koska oma padoma ei vaadi lyhennyksia eika korkoja. Perustettava
yritys tarvitsee kuitenkin melkein aina enemmaén rahoitusta kuin vain oman pddoman.
Pankki astuu yleensa kuvioihin rahoitusta etsittdessd. Pankilta saatava rahoitus ei ole
aina taysin varmaa ja yritysidea tai tuote on osattava siksi myyda pankille, jotta
pankki vakuuttuu yrityksen taloudellisista mahdollisuuksista. Tassa myymisessa
kaytetdan hyodyksi taloudellisia laskelmia seka suunnitelmia yrityksen tulevasta
toiminnasta. Lisaksi pankki vaatii vakuudet lainoilleen. Monesti yrityksen
alkuvaiheessa yrittdjan taytyy laittaa omaa kiintedd omaisuuttaan lainan vakuudeksi,
mika nain osoittaa yrittdjan sitoutuneisuuden yritykseen. Vakuuksina kysymykseen
tulevat niin kutsutut reaalivakuudet, jotka ovat irtainta tai kiintedd omaisuutta, seka
erilaiset takaukset. Pankkilainan osittaiseksi vakuudeksi kannattaa pankista
tiedustella myos Finnveran pientakausta. (Op-Pohjola 2013.)

7YHTEENVETO

Opinnéaytetyoni toimii ohjemanuaalina projektin johtohenkil6ille, jonka avulla he
muun muassa voivat paattaa projektin jatkosta ja mahdollisesta jatkorahoituksesta seké
Camera2Dvd:n myyntityypista. Erds mahdollisuus on, ettd Tampereen yliopisto ottaisi
Camera2Dvd:n projektin hoitaakseen, jolloin perustettava yritys saisi yliopistolta
tutkimusyhteistyorahoitusta. Projektin rahoitus kuuluu liiketoimintasuunnitelma
A:han. Opinndytety6ohoni sisdltyvd markkinointiselvitys on hyédyllinen
Camera2Dvd:n yrittgjille, silla sen avulla he pystyvét suunnittelemaan konkreettisia
toimenpiteita ohjelmaa markkinoitaessa, kuten sen, mité kautta ohjelmaa aiotaan
markkinoida ja mik& kohderyhma olisi padkohderyhma. Verrattaessa
liiketoimintasuunnitelmia tdmén tutkimuksen pohjalta on mielestani
liikketoimintasuunnitelma A taloudellisesti kannattavampi sen potentiaalisen voiton
muodostumisen kannalta, jos Camera2Dvd-palvelu saadaan menestymaan.
Liiketoimintasuunnitelma B:ss& Camera2Dvd-ohjelma pyritédén lisensoimaan
lisdosaksi jo olemassa olevaan ohjelmaan ja taten ohjelmasta saadut tuotot eivét
parhaimmassakaan lisenssisopimuksessa voi yltéé liiketoimintasuunnitelma A:n
tuottoihin, jos palvelusta tulee menestys. Liséksi Googlen omistamalla YouTubella on
jo valitettavasti videoneditointilisdosa. Se mika tekee asiasta harmillista, on

Camera2Dvd:n kehittdjan alustavat suunnitelmat ohjelman lisensoimisesta Googlelle.
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Googlelle lisensointia kannattaa kuitenkin yrittad, jos toimeksiantaja paatyy

liiketoimintasuunnitelma B:hen, koska Google voi kuitenkin tarvita sit4 johonkin.

Tampereen yliopiston tutkimusyhteistydrahoitus olisi merkittava etu
liiketoimintasuunnitelma A:ssa, jonka avulla vuosi 2014 olisi rahoituksen turvin ikaan

kuin pehmedn laskeutumisen aikaa aloittavan yrityksen yritystoiminnan kannalta.

Toki liiketoimintasuunnitelma B:ssékin on etuja, kuten esimerkiksi se, etté aloittavilla
yrittajilla ei tarvitsisi panostaa markkinointiin ja asiakassuhteisiin, vaan lisenssiyritys
hoitaisi taman puolen. Liiketoimintasuunnitelma B:ssa yhtidmiehet voisivat keskittya
tekniseen puoleen ja toimia alihankkijan roolissa, josta saataisiin myos palkkaa.
Kaiken kaikkiaan liiketoimintasuunnitelma B on helpompi ja vaivattomampi reitti

paasta markkinoille ja saada aloittavien yrittdjien oma talous turvattua.

Suurin tehtéva liiketoimintasuunnitelma B:ssé on saada myytya ohjelma yritykselle
seka saada hyva lisenssisopimus aikaiseksi. Kun tdma lisenssisopimus saataisiin
aikaiseksi, olisi yhtidmiesten suurin ty0 ohi, kun nyt voitaisiin keskittya alihankkijan
rooliin teknisen tyon tekijoiksi. Liiketoimintasuunnitelma A:ssa taas yhtiomiehet
pyrkivat hoitamaan yritystoiminnan kaikki osa-alueet itse alusta loppuun.
Markkinointi, myynti, tekninen suunnittelu, kehitys seka yllapito kuuluisivat téten

kaikki yrittajien repertuaariin.

Kuten jo aiemmin on todettu, olisi liiketoimintasuunnitelma A:n taloudellinen tuotto
suurempi palvelun muodostuessa suosituksi verrattuna liiketoimintasuunnitelma
B:hen. Siksi perustettavan yrityksen tuleekin tietdd, mité lahdetéén tavoittelemaan:
halutaanko menestya kansainvalisesti ja pyrkid tekemaan yrityksesta menestyneen ja
varakkaan vai pyrkivatko yrittajat vain tyollistdmaan itsensé ja saamaan turvatun

talouden itselleen lisenssisopimuksen turvin.

Liiketoimintasuunnitelma B:n suurin tehtdva on saada myytya ohjelma
lisenssiyritykselle tai useammille lisenssiyrityksille, ja tdm& myyminen on oleellisin
seikka liiketoimintasuunnitelma B:n menestymisen kannalta. Ohjelmasta taytyy pyrkia
tekemaan parhaimmat mahdolliset kaupat, silla ndiden kauppojen turvin maaraytyy
pitkan tahtaimen taloudellinen tuotto perustettavalle yritykselle.
Liiketoimintasuunnitelma A:ssa taas myyntiin ja omiin ansioihin on mahdollista
vaikuttaa jatkuvasti omalla panoksellaan myymalld, markkinoimalla ja kehittamélla

palvelua.
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Tarked seikka, joka tuli ilmi opinnéytety6td tehdesséni, oli oikean myyntityypin
I6ytdminen. Toimeksiantajan taytyy miettid vield, mik& kolmesta esitellysta
myyntityypista voisi olla taloudellisesti kannattavin. Ehdotukseni olisi, etta tulevilla
yrittdjilla tulisi pyrkia tavoittelemaan kaikkia kolmea eli online-
videonmuokkauspalvelua, tietokoneohjelmaa seké alypuhelinsovellusta. Taytyy myods
tietdd, kyetadnko ndma kaikki myyntityypit toteuttamaan yrittdjien motivaation ja
taloudellisten resurssien osalta. Luulen, ettd pelkka maksullinen online-
videonmuokkaus palvelu ei valttdmatta tulisi olemaan taloudellinen menestys, koska
ilmaisia online-videonmuokkauspalveluita on tarjolla jo nyt erittdin suuri maara. Siksi

muiden myyntityyppien harkinta on erittdin oleellista.

Liiketoimintasuunnitelma A:n mahdollisuus ovat kansainvéliset markkinat, joita
varten on luotava houkutteleva bréndi. Tavoitteena on saavuttaa mahdollisimman suuri
asiakassegmentti esimerkiksi &lypuhelinsovellusten avulla. Tdmé laaja
asiakassegmentti tulisi ehdottomasti hyddyntaa taloudellisesti. Perustettavan yrityksen
voiton elementit ovat siis liiketoimintasuunnitelma A, johon on lisattava
kaupallistettuja myynnillisia tyyppeja: tietokoneohjelma seka alypuhelinsovellus.
Liséksi markkinointi tulee kohdistaa oikeaan kohderyhméan, ja ennen kaikkea on
tahdattava kansainvalisille markkinoille oikean jakeluverkon seka houkuttelevan

brandin avulla. Nailla keinoilla Camera2Dvd voi menestya.
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Liite 1

Markkinointitutkimuksen kyselylomake

1. Potentiaalisimmat kohderyhmét?- avoin kysymys
2. Paras markkinointikanava? - avoin kysymys

3. Uskotko, etté videosta tulisi sellainen kuin haluat ohjelman automatiikan avulla?
a) Kylla

b) Ei

¢) En osaa sanoa

4. Tarjoaisiko timéankaltainen ohjelma kayttgjalle jotain uutta?
a) Kylla

b) Ei

¢) En osaa sanoa

5. Olisiko yrityksen pydrittaminen taloudellisesti kannattavaa tamankaltaisella ohjelmalla?
a) Kylla

b) Ei

c) Jossain madrin kannattavaa / sivubisnes

6. Jos talla ohjelmalla olisi hinta, paljonko se teidan mielestanne olisi?
a)l-5€

b)y6-10€

c) 11-20€

d) ilmainen

7. Onko ohjelman idea toimiva?
a) kylla
b) ei

8. Kayttaisitko itse tata ohjelmaa?
a) kylla

b) ei

c) ehka

9. Mihin laitekategoriaan mielestasi ohjelma sopisi parhaiten? (Monivalinta)
a) Alypuhelimet

b) Tietokoneet

c¢) Taulutietokoneet / tabletit

d) kaikki

10. Mista syysta kayttaisit ohjelmaa? ( Avoin kommenttiosio niille, jotka vastasivat voivansa
kayttada ohjelmaa)



