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TIIVISTELMA

Talotekniikan huolto- ja kunnossapidon maara on noussut kiinteistdissa 2000-luvulla. lima-
porssi Oy haluaa kaynnistaa uuden yksikon vastaamaan kysyntaan. Opinnaytetydssa to-
teutetaan kaynnistamissuunnitelma olemassa olevalle yritykselle, joka laajentaa taloteknii-
kan huolto- ja kunnossapitoalalle. Toimeksiantajalle tutkitaan sopivimmat suunnitelmapoh-
jat yksikon kaynnistamiseen. Yksikon kaynnistamiseen saadut suunnitelmapohjat ovat liit-
teina liiketoimintasuunnitelman yhteydessa.

Tutkimuksissa kartoitetaan liiketoimintasuunnitelman yhteyteen tarvittavia suunnitelmia kir-
jallisuuslahteiden kautta, ja tutkimisessa kaytetaan laadullista tutkimusmenetelmaa. Alu-
eellisen rakennuskannan tutkimiseen kaytetaan Kuopion alueesta kerattya tilastomateriaa-
lia. Opinnaytetyd kasittelee yrityksen laajentamista liiketoimintasuunnitelman muodossa,
jonka sisaltda viela tarkennetaan muilla liiketoimintasuunnitelmaa tukevilla suunnitelmilla.
Liiketoimintasuunnitelmaa tukevissa suunnitelmissa kasitellaan kilpailija-analyysia, rekry-
tointia ja kustannuslaskelmia. Liiketoimintasuunnitelman osana tutkitaan alueellista raken-
nuskantaa tukemaan kannattavuuden toteamista.

Opinnaytetyon avulla selkeytetaan yrityksen omana osanaan toimivaa yksikkda, jonka lii-
ketoimintaan vaikuttavia tekijoita tutkitaan riskien ehkaisemiseksi ja kannattavuuden pa-
rantamiseksi, lisaksi opinnaytetyossa kasitellaan uuden henkildston rekrytointia uuden
huolto- ja kunnossapitoyksikdn tydntekijoiksi.

Opinnaytetyon tuloksena saatiin toimiva ja realistinen liiketoimintasuunnitelma. Kustannus-
laskelmien tulokset saatiin vastaamaan hyvin todellisuutta, joka osaltaan todistaa huolto-
ja kunnossapitoyksikdn kannattavuutta. Riskien hallinta on osa toimivaa liiketoimintasuun-
nitelmaa, jolla saadaan esille mahdolliset haavoittuvuudet yksikon kaynnistamisen yhtey-
dessa. Liiketoimintasuunnitelma nayttaa suunnan huolto- ja kunnossapitoyksikdn kaynnis-
tamiseen ja myos tulevaisuuteen.
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ABSTRACT

The amount of maintenance and building services has increased in real estate in the 21st
century. Demand for service and maintenance has increased, and limaporssi Oy wants to
establish a separate unit to meet the demand.

In this thesis, a start-up plan was created for lImapdrssi Oy which is about to expand into
the field of service and maintenance of building services.

The most suitable plan templates for starting the unit are examined for the employer. The
plan templates received for the start-up of the unit are attached to the business plan.

The research identifies the plans needed for the business plan using relevant literature
sources and by means of a qualitative research method. Statistical material collected from
the Kuopio area is used to study the regional building stock.

The thesis deals with the expansion of a company in the form of a business plan, the con-
tent of which is further specified by other plans supporting the business plan.

Plans that support the business plan address competitor analysis, recruitment, and cost
calculations. As part of the business plan, the regional building stock is examined to sup-
port the determination of profitability.

The thesis clarifies the tasks of the company's own unit. The factors affecting its business
are studied to prevent risks and improve profitability, in addition, the thesis deals with the
recruitment of new personnel as employees of the new service and maintenance unit.

The result of the thesis was a workable and realistic business plan. The results of the cost
calculations were made to correspond well to reality, which is part of showing the profitabil-
ity of the service and maintenance unit. Risk management is part of a functioning business
plan that identifies potential vulnerabilities in connection with the start-up of a unit.

The business plan shows the direction for the start-up of the service and maintenance unit

and for the future
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1 JOHDANTO

Nykyaikaisen yrityksen jatkuva kehittaminen on osa toimivaa yritystoimintaa.
Talotekniikka-alalla on kuitenkin hyvin paljon korjausvelkaa erilaisissa raken-
nuksissa, ja siten se tydllistaa hyvin huolto- ja kunnossapidon alan yrityksia.
Yleinen kasvu talotekniikkakorjauksissa on n.4-5 prosenttia 2000-luvun ai-
kana. /1./

Huolto- ja kunnossapito on kuitenkin muuttunut paljon tekniikan kehityttya, ja
my0s asentajan jatkuvan kouluttamisen tarkeys yrityksessa huomioidaan. Ny-
kyisin pelkka LVI-tekniikka on vain osa huolto- ja kunnossapitoa, mutta lampo-

pumppujen yleistyessa tarvitaan myos paljon kylmatekniikan osaamista.

Opinnaytetyon toimeksiantona on selvittaa llmaporssi Oy:lle paikallinen kan-
nattavuus huolto- ja kunnossapidon toiminnalle. Yritykselle laaditaan myos
huolto- ja kunnossapitoyksikon liiketoiminnan perustamiseen tarvittavat suun-

nitelmat ja kustannuslaskelmat.

Tavoitteena on saada tyon tuloksista tarkka suunnitelma, jolla toteutetaan
mahdollinen huolto- ja kunnossapitoyksikdn toiminnan kaynnistaminen ja tar-
kastellaan mahdolliset riskit laajentumiseen liittyen. Huolto- ja kunnossapitoyk-
sikon on tarkoitus toimia itsenaisena, joten taman toiminnan riskit on otettava
huomioon. Opinnaytetydssa ei tarkastella itse yrityksen toimintaa huolto- ja

kunnossapidossa, vain huolto- ja kunnossapidon yksikkoa erillisena toimijana.



2 MENETELMAT

Opinnaytetyon tutkimus toteutetaan laadullista tutkimusmenetelmaa kayttaen.
Ty0 aloitetaan tutkimalla paikallista rakennuskantaa, jotta voidaan maaritella
tarpeellisuutta huolto- ja kunnossapitoyksikon toiminnalle. Rakennuskantaa

tutkitaan ikdjakauman ja rakennuksen lammitysmuodon kayton perusteella.

Liiketoimintasuunnitelman liitteena on kaksi erillistéa suunnitelmaa: rekrytointi-
suunnitelma ja kilpailija-analyysi seka kannattavuus- ja kustannuslaskelma.
Liiketoimintasuunnitelmaan lisaksi kuuluu muita pienempia osia, jotka ovat si-
sallytetty liiketoimintasuunnitelmaan. Liiketoimintasuunnitelmaan ja muihin
suunnitelmiin kaytetaan hyvaksi kirjallisia Iahdemateriaaleja seka yrityksen si-
saisia lahteita. Yrityksen sisaiset lahteet ovat osa kannattavuus- ja kustannus-

laskelmaa.

Liiketoimintasuunnitelman ensimmaisessa osassa tutkitaan kannattavuus- ja
kustannuslaskelmaa. Laskelmalla tutkitaan huolto- ja kunnossapitoyksikon

kannattavuutta, tuloja ja menoja.

3 YRITYSESITTELY

3.1 Yrityksen historiasta nykypaivaan

llImapdrssi Oy on LVI-alan yritys. Yritys aloitti toimintansa vuonna 1989 Suo-
men puhallintehtaan tytaryhtiona. Yrityksella oli tuolloin kolme omistajaa, joista
kaksi oli yksityisia henkiloita. Yritys toimi pitkan ajan ilmanvaihdon urakointiyri-
tyksena. 1990-luvun laman aikaan Suomen puhallintehdas antoi tytaryhtidille
mahdollisuuden ostaa koko osakekanta, jonka seurauksena yritykselle tuli
kaksi omistajaa. Yritys toimi tallaisessa muodossa 2000-luvulle saakka, ja
vuosituhannen alussa toinen omistajista osti koko yrityksen osakekannan.
Jonkin aikaa taman jalkeen yrityksesta tuli perheyritys, jossa oli kaksi omista-
jaa. 2010-luvun alussa yrityksen osakekannan osti Kolmen sahkd Oy, ja se

toimii tallakin hetkelld saman omistajan hallinnassa.
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liImapdrssi Oy laajensi toimintaansa putkiasennuksiin vuonna 2013. Yritys on
toiminut kyseisessa toiminnassaan tahan paivaan asti. Yrityksen henkildsto

talla hetkella on nelja tyonjohtajaa ja yli 10 putki- ja ilmanvaihtoasentajaa.

3.2 Yrityksen kehittaminen tulevaisuudessa

llImapdrssi Oy:n kehittaminen aloitetaan LVI-alan huolto- ja kunnossapidon
tyomaaraa lisaamalla, talla tavoin saadaan yritykselle kilpailukykya ja laajentu-
mista huolto- ja kunnossapidon osalta. Yrityksella on valmiina varastotiloja,
joista voidaan ottaa myyntiin pienimuotoisesti tarvikkeita. Myynnin lisaysta

odotetaan tulevan huolto- ja kunnossapitoprojektien sivumyyntina.

Yrityksella on yksi tulevaisuuden tavoitteena lisata kylmaaineasennukset pal-
veluvalikoimaan. Tama voisi tapahtua pienimuotoisesti kylmakoneiden huol-
loilla. Nykyisin lampdpumppuja on paljon, eika niitd ei saa huoltaa ilman kyl-
maainelupia. Kylmaaineasennus palveluita voisi tarjota ensin alle 3 kg kylma-
ainemaariin asti, koska kyseisen luokan luvat on mahdollista lyhyemmalla
kouluttautumisella, jos on aikaisempia tutkintoja putki- ja talotekniikan alalta.
2.1

Nykyaikana Iammitysmuotojen vaihdos ajaa yrityksen lisaamaan koulutusta
uusille tekniikoille. Yrityksen myyntia ja asennuksia viedaan paljon lampo-
pumppujen suuntaan, joista on tulossa suurimmat markkinat nykyisen poliitti-

sen suuntauksen seurauksena.
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4 KUOPION TALOUSALUEEN RAKENNUSKANNAN KARTOITUS

Kuopion talousalueen rakennuskannan kartoituksessa selvitetaan alueella
kaytettavat lammitysmuodot. Kuopion alueella kaytetaan paasaantoisesti
kuutta erilaista lammitysmuotoa /3/. Lammitysmuotojen kayton seuraamisella
voidaan hyddyntaa osaamisen kouluttautumista ja ohjata markkinointia eri

lammitysmuotojen huolto- ja kunnossapidon asiakkaille.

4.1 Alueellinen markkina Huolto- ja kunnossapitoyksikolle

Liiketoimintaa suunniteltaessa taytyy ottaa myds alueelliset markkinat huomi-
oon. Talla tavoin voidaan todeta tuotteen tai palvelun tarve alueelle ja nah-
daan myds, onko se kannattavaa. Tassa toteutuksessa markkinatutkimusta
toteutetaan pienimuotoisemmin, koska tiedetaan jo alueellinen tarve huolto- ja
kunnossapidolle. Talla tutkimuksella kuitenkin voidaan todeta alueellinen
markkinan riittdvyys kannattavuuden kannalta. Markkinatutkimuksen paapaino
on tutkia alueen rakennuskantaa ja myos eri lammitysmuotojen olemassa ole-
via toteutuksia. Markkinatutkimuksen tarkoitus on myos seurata alueellista ke-
hitysta erilaisten lammitystekniikoiden suhteen, jotta saadaan kohdennettua

esim. tyontekijdiden koulutusta oikeisiin lammitysmuotoihin.

4.2 Tunnusluvut alueellisesta rakennus- ja lammitysmuotojen kannasta

Alueellista markkinaa tutkiessa tietolahteena kaytetaan Tilastokeskuksen kan-
nasta I0ytyvaa sen hetkistd materiaalia. Materiaalista on osittain poistettu va-

haisiksi jaaneet lammitysmuodot, joilla ei ole tahan tydhon vaikuttavaa merki-

tysta.

Alla oleva kuva 1 kuvastaa vuosien 2017-2020 valisen muutoksen lammitys-
muotojen kaytdssa. Kuvassa 1 on esitetty suurimmat alueella kaytettavat [am-
mitysmuodot ja rakennusten maarat. Rakennuksia ei ole eritelty kuvassa 1,
koska en nae sita tarpeelliseksi. Kuva 1 kuvastaa myos sen hetkisen lammi-

tysmuodon kayton, eli talla tarkoitetaan aikaisemmin tehtyja rakennuksia.
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Kuva 1. Kuopion alueen rakennukset [Ammitysmuodon mukaan /3/

4.3 Markkinan suuntaus alueella

Markkinasuuntauksia ja yleista lammitysmuotojen kayttda tarkastellessa voi

todeta nykyisen suuntauksen etenevan alueella enemman pois fossiilista polt-

toaineista. Tama kuvastaa myos nykyisen poliittisen suuntauksen tarkastelua,

jossa pyritdan paasemaan pois fossiilista polttoaineista.

Kuvasta 1 voidaan yksittaisesta kasvusta nahda maalammon olevan yksi kas-

vavimpia lammitysmuotoja, myos kauko- ja aluelammitys on kaupunkialueella

kasvava lammonlahde.
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5 LIKETOIMINTASUUNNITELMA

Liiketoimintasuunnitelma tarkoittaa yritykselle itselleen tehtavasta kirjallisesta
tiivistyksesta sen yleisesta toiminnasta. Liiketoimintasuunnitelma on tyovaline,
jossa on perehdytty olemassa olevan yrityksen, uuden yrityksen tai yrityksen

laajentamisen erilaisiin keinoihin saada kasvua ja menestysta. /6, s. 9-10./

Liiketoimintasuunnitelmaan suunnitellaan ja selvitetaan mahdollisimman pal-
jon erilaisia osatekijoita, kuten yrityksen tulevaisuutta, rahoitusta, markkinoin-
tia ja muita yrityksen toimintaan liittyvia osatekijoita. Kyseisen suunnitelman
tekevan yrityksen kannattaa tehda liiketoimintasuunnitelma huolellisesti, koska
silla saadaan yritykselle valmiiksi suunniteltu pohja, johon eri paatokset nojau-

tuvat nykyhetkessa ja tulevaisuudessa. /6, s. 9-10./

Liiketoimintasuunnitelman ajatuksena on saada kokonaiskuva yrityksen toi-
minnasta niin itse yritykselle kuin ulkopuolisille toimijoille, jotka ovat yrityksen
toiminnassa mukana. Toiminnan lapikayminen yrityksen sisallosta selkeyttaa

yritystoimintaa. /6, s. 9-10./

5.1 Liiketoimintasuunnitelman merkittavyys limaporssi Oy:lle

Yrityksen tamanhetkisen laajentumisen tarpeisiin ei ole tehty liiketoiminta-
suunnitelmaa. LVI-huolto- ja kunnossapitoyksikdn perustamiselle ja sen tule-
vaisuuden tarkoituksia varten haluttiin suunnitelma, jonka pohjalta voidaan

laajentumista toteuttaa yrityksen sisalla.

llImapdrssi kuuluu Kolmen Sahké Group Oy:lle, ja tdman sisalla on paljon toi-
mijoita. Tdma suunnitelma selkeyttaa ja antaa kaikille saman suunnan toimin-
nan ohjaamiseen ja johtamiseen. Liiketoimintasuunnitelma tehdaan yhteis-
tydssa limaporssi Oy:n ja Kolmen Sahkd Groupin kanssa, jotta saadaan koko-
naiskuva LVI-huolto- ja kunnossapitoyksikon toiminnasta. Talla tavalla saa-
daan eri toimijoiden nakemykset yksikon toimintatavoista ja sen tulevaisuuden

nakokulmista.
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5.2 Liiketoimintasuunnitelman ennakkojarjestelyt, huolto- ja kunnossa-
pitoyksikko

Liiketoimintasuunnitelma on tiivistys huolto- ja kunnossapitoyksikon toimin-
nasta. Liiketoimintasuunnitelman rakentamisen aloittamisessa kaydaan lapi eri

kokonaisuudet yksikon toiminnasta ja toimintatavoista.

Liiketoimintasuunnitelman rakentamisessa on mukana limapdrssi ja sen omis-
tava Kolmen sahkd Group. Omistajayritykselld on entuudestaan olemassa
sahkdalan huolto- ja kunnossapitoyksikkd, joten tama edesauttaa suunnittelua

ja yksikodn perustamista.

5.2.1 Huolto- ja kunnossapitoyksikon tehtava

Huolto- ja kunnossapitoyksikdn on tarkoitus palvella asiakkaita LVI-alan huol-
lossa ja kunnossapidossa. Yksikon toimenkuvaan lukeutuu palveleminen tuke-
malla sisaisia asiakkaita, jotka ovat erilliset urakointiyksikot, 1ampo ja vesi
seka ilmanvaihto. Yksikon tavoitteena on tuoda lisaa asiakkuuksia, lisatuottoa

ja vakauttaa yrityksen toimintaa.

5.2.2 Toimintaymparisto

Yrityksen toimintaymparistolla tarkoitetaan yrityksen jokapaivaisiin toimintoihin
perustuvaa yrityksen toimintaa. Toimintaymparistd on muuttuva tekija, joka

taytyy ottaa huomioon yksikon toiminnassa /5, s. 39/.

Huolto- ja kunnossapitoyksikon toimintaymparistoon kuuluvat uudisrakentami-
nen, saneeraus ja huolto. Uudisrakentaminen koostuu I&hinnd pienasiakkaista
ja yrityksen sisaisen urakoinnin sivutodista, joita ovat esimerkiksi lisa- ja muu-
tostyot. Saneerauksen toiminta on Iahinna lisa- ja muutosty6t ja urakkaan kuu-
lumattomat tyot. Huollon asiakkaita ovat paapainoitteisesti isannaitsijat ja yri-

tykset.

5.2.3 Asiakkuudet, kilpailijat, riskien kartoitus, kannattavuus ja kehitta-
minen

Kaikki huomion arvoiset seikat asetettiin liiketoimintasuunnitelmaan, jotta saa-

daan mahdollisimman kattava ja kaiken huomioiva liiketoimintasuunnitelma.
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Osa naista kokonaisuuksia tarkennettiin yrityksen aikaisempien huomioiden
pohjalta. Yhteistyota on tehty yrityksen kanssa ja mietitty, mita tarpeita huolto-

ja kunnossapitoyksikalle olisi tulevaisuudessa.

5.2.4 Paivittainen toiminta

Yksikon perustamisen ajatuksena oli saada niin uusille kuin nykyisillekin asi-
akkaille toimivampaa kokonaisuutta huolto- ja kunnossapidon osalle. Yritys on
huomioinut urakkamuotoisissa tydmaissa tyontekijoita kuormittavat lisa- ja
muutostyo6t. Lisa- ja muutostydt kuormittavat jo kiireisia tydmaita, ja talla ta-

valla saadaan tydntekijoille enemman aikaa itse urakan suorittamiseen.

5.3 Toimiva liiketoimintasuunnitelma

Toimiva liiketoimintasuunnitelma koostuu lyhyesta dokumentista, joka on teki-
jansa nakemys yrityksen toiminnasta kilpailijoidensa ja asiakkaiden suhteen.
Liiketoimintasuunnitelma ei ole vain paperia, joka on tehty vakisin jotakuta var-
ten. Vaariin syihin perustuva liiketoimintasuunnitelma ei toteudu kayttajan
edun mukaisesti, jolloin siita on vain haittaa. Yleisimpia syita toimimattomuu-
teen on rahoittajaa varten tehty liiketoimintasuunnitelma. Sellaisessa on usein
vaheksytty riskeja, eika ole mietitty yrityksen tulevaisuutta. /6, s.13-16; 8,
s.18./

Toimivassa liiketoimintasuunnitelmassa on esitetty mahdollisimman tarkasti ja
lyhyesti toiminnan eri osa-alueet yrityksen toimintaan liittyen. Liiketoiminta-
suunnitelma tehdaan siten, etta ulkopuolinenkin saa kasityksen yrityksen toi-

minnasta luettuaan sen. /6, s.13-16; 8, s.18./

5.3.1 Toimiva liiketoimintasuunnitelma ja sen ominaisuudet

Toimivan liiketoimintasuunnitelman valmistelussa perehdytaan ensin suunni-
telmamalliin, jotta siita tulisi tarkoituksen mukainen kayttajalle. Liiketoiminta-
suunnitelma kokonaisuutena on tarkeampi huomioida kuin pelkka kirjallinen
muistio, jossa ei ole kunnon kokonaiskuvaa. Toimivassa liiketoimintasuunnitel-

massa kaydaan lapi jokainen liiketoimintasuunnitelman osa omana asiakoko-
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naisuutena, jotka yhdistetaan kokonaiskuvaksi. Jokainen liiketoimintasuunni-
telma on tekijansa nakdinen, eika sen tarvitse olla vain yhden mallin mukai-
nen. /6, s.12./

5.3.2 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi eli nelikentta tulee sanoista Strengths (vahvuudet), Weaknes-
ses (heikkoudet), Opportunities (mahdollisuudet) ja Threats (uhat). Analyysin
tarkoituksena on saada tekija miettimaan oman toimintansa vahvuuksia, heik-
kouksia, mahdollisuuksia ja uhkakuvia oman yrityksen toimintaymparistdsta.
Kuvassa 2 on perinteinen SWOT-analyysi, jossa eri laatikoihin kirjataan yritys-

toiminnassa esiintyvia muuttuvia tekijoita. /4, s. 79-80; 7, s.13./

MYOMTEISET KIELTEISET

SISAISET TEKIJAT Vahvuudet Heikkoudet
- Vahvistettavia - Poistettavia

- Hyddynnettava - Lievennetlavig

Uhat

- Valtettava

ULKOISET TEKIJAT

Kuva 2. Perinteinen SWOT- taulukko /6, s.13/

5.3.3 limaporssi Oy:n huolto- ja kunnossapidon liiketoimintasuunni-
telma

Liiketoimintasuunnitelman idea oli luoda yrityksen laajentumista kasitteleva
kirjallinen muistio, jossa huomioidaan huolto- ja kunnossapitoyksikon tulevai-

suuden kuvat ja toimintatavat. Talla tavoin omistajayrityksen ja itse yrityksen
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sisainen toiminta kulkee linjassa sovitusti. Liiketoimintasuunnitelman rakenta-
minen tehdaan tarkkaan harkiten yhteistydssa omistajayrityksen tukemana.
Nykyajan poliittinen ilmastonlampenemisen ehkaisy on muuttanut nykyisia
lammitysmuotoja vahahiilisempiin vaihtoehtoihin. Tallaiset poliittiset nakokan-
nat on otettava huomioon uusien mahdollisien lammitysmuotojen osalta. lima-

pdrssi Oy:n huolto- ja kunnossapitoyksikon liiketoimintasuunnitelma liite 1.

6 MARKKINOINTI
6.1 Markkinointi ennen ja nyt

Markkinoinnin termia on lahdetty kayttamaan Yhdysvalloista 1900-luvun
alusta. Markkinoinnin opetus aloitettiin ensimmaisena yliopistoissa Yhdysval-
loissa 1920-luvulla. Opetuksessa painotettiin opetusta enemman jakeluun,
mainontaan ja myyntitydhén. Suomeen markkinointi-termi saapui 1950-luvun
puolivalin jalkeen, jolloin Aimo Autio julkaisi suomenkielisen oppikirjan markki-
noinnista. Markkinointi on kehittynyt paljon alkuperaisesta ajattelusta kilpailun,
tarjonnan ja uudenlaisen ajattelun my6ta. /8, s.9./

6.2 Markkinointisuunnat

Markkinointisuunnat perustuvat yrityksen toiminnan muotoon, jossa oma
markkinointisuunta toimii toisia paremmin. Markkinointisuunnan ajattelumallia
kasitetdan nykyisin olevan seitseman kappaletta. Aiemmin ajattelumalleja oli
viisi ja nykyaikaisen nakemyksen pohjalta niita on tullut kaksi lisaa. Seitseman
ajattelumallia nakyy kuvassa 3. Kuvasta voi tulkita kahden viimeisen mallin tul-
leen 2000-luvulla. /8, s.10./

Tuotanto- Myynti- Kysynta- Asiakas- Suhde- Vastuulinen  Yhieistllinen
suuntaisuus suuntaisuus suuntaisuus suuntaisuus ajattelu ajattelu ajattelu
.___,.--"' = —— ":- R, B '\}.‘-‘-""__ __"'--. :"f-.-_-- ._d__.-f"_ﬂ___._:_._:___
( i, Y . Y /N il .
1950 1560 1970 1980 1980 2000 2010 -

Kuva 3. Markkinointisuunnat eri vuosikymmenilla /7, kappale 1.1/
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6.2.1 Tuotantosuuntainen markkinointi

Tuotantosuuntaisessa markkinoinnissa on yleista, etta tarjoavaa tuotetta on
vahan markkinoilla ja kilpailu hyvin pienta. Tuotetta on kaupan puolella rajoite-
tusti saatavissa ja tuotannon puolella tarjottavaa tuotetta saadaan markkinoille
rajoitetusti /9, s.32./

6.2.2 Myyntisuuntainen markkinointi

Myyntisuuntaisessa markkinoinnissa tuotetta on paljon saatavilla ja tuotteelle
ei riita kysyntaa yrityksen puolelle. Ongelmat ovat Iahinna tavaran menekissa.
Tuote on paaasiallinen kohde, johon mainonta ja myynti pyritdan sopeutta-
maan. /9, s. 32-33./

6.2.3 Kysyntasuuntainen markkinointi

Kysyntasuuntaisessa markkinoinnissa tuote tai palvelu raataldidaan asiakkaan
tarpeiden mukaisesti. Tassa markkinointisuunnassa pyritaan yritystoiminta
muokkaamaan kuluttajan toivomusten mukaiseksi. Kysyntasuuntaisessa
markkinoinnissa pyritdan saamaan kilpailuetu raataloidylla tuotteella myynti-
suuntaisiin yrityksiin nahden, koska tuote on markkinoinnin paaasiallinen kil-
pailukeino, lisaksi kysyntasuuntaisessa markkinoinnissa tuote tai palvelu on

massatuotantoinen. /9, s. 33./

6.2.4 Asiakassuuntainen markkinointi

Asiakassuuntainen markkinointi muistuttaa lahtokohdiltaan kysyntasuuntaista
markkinointia, ja sen paaasiallisena ideana on tuottaa asiakkaalle sen toivo-
musten mukainen tuote tai palvelu. Erona kysyntasuuntaiseen markkinointiin
on eri asiakaskohderyhmien massamarkkinointi. Asiakassuuntaisessa markki-
noinnissa panostetaan myos enemman markkinatutkimukseen, jotta saadaan

mahdollisimman tarkka kuva eri kohderyhmien toiveista. /9, s. 33-34./

6.2.5 Suhdeajattelusuuntainen markkinointi

Suhdesuuntaisessa markkinoinnissa pyritdan asiakkaan ja yrityksen valille
luomaan pitkaaikainen suhde, jotta saadaan asiakas ostamaan tuotetta enem-

man kuin kerran. Tuotekehitys pidetaan asiakaslahtdisena, ja hinnat pidetaan
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houkuttelevana seka tuotteen saatavuus pidetaan mahdollisimman hyvana.
Tuotteen yksittaisista kampanjointimarkkinoista on siirrytty pitkakestoisiin asia-

kassuhdetta rakentaviin markkinointiin. /8, s.12./

6.2.6 Vastuullisuussuuntainen markkinointi

Vuosituhannen alussa tulleen vastuullisen ajattelumallin mukaan yritykset ovat
ottaneet enemman huomioon asiakkaiden turvallisuutta ja huomioineet ympa-
riston saastuttamisen. Tama on osa yrityksen maineen hallintaa, ja yritykset
pyrkivat parempaan vastuullisuuteen, mita paikallinen lainsdadanté on. Yritys
pyrkii myds henkiloston sosiaaliseen vastuullisuuteen, talla tarkoitetaan esi-

merkiksi vanhojen tyontekijoiden tydssa jaksamisen tukemista. /8, s.15./

6.3 Asiakassegmentit

Asiakassegmenteilla tarkoitetaan yksinkertaisesti yrityksen strategista oh-
jausta erilaisiin asiakasryhmiin ja naiden erilaisiin markkinointimenetelmiin,
seka ymmarretaan markkinoitavan asiakkaan tarve. Asiakassegmenttien ym-
martaminen on yrityksen tarkein asia, jolla ohjataan koko yrityksen organisaa-
tiota. Asiakaskunnan tarve tuotteelle tai palvelulle on pyrittava selvittamaan,
jotta saadaan kohdennettua markkinointia oikein ja tuote tai palvelu soveltuu
asiakkaan tarpeisiin /8, s. 93; 9, s. 95-96./

6.4 Huolto- ja kunnossapitoyksikon asiakassegmentit ja markkinointi

Huolto- ja kunnossapidon yksikolle asiakassegmentit on maaritelty asiakas-
kunnan mukaan. Asiakassegmenteiksi luokiteltiin nelja erilaista mahdollista

asiakassegmenttia, ja naista jokaiselle on eritelty erilaiset toiminnat.

6.4.1 Yksityisten kuluttaja-asiakkaiden uudiskohteet

LVI-huolto- ja kunnossapito yksityisten pienasiakkaiden markkinoilla tulee
paasaantoisesti olemaan tarjousten perusteella toteutettavia kohteita. Asiakas
haluaa perinteisesti raataldidyn asennuksen itselleen, jolloin se toteutetaan

asiakkaan tahdon mukaan, mutta lainsaadantoa ja ohjeistuksia noudattaen.
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Perinteisesti asiakas lahettaa kohteesta piirustukset, ja sen perusteella tarjo-
taan kokonaisuutta asiakkaalle. Asiakkaan ei mydskaan tarvitse muualta ottaa

valvontaan henkil6a, koska se voidaan toteuttaa yrityksen kautta.

Yrityksen palvelu pienasiakkaille tarkoittaa perehdyttamista ja neuvontaa hei-
dan kohteensa lamp0o-, vesi- ja viemarijarjestelmaan, jotta he ymmartavat,
mita kohteeseen on tarkoitus rakentaa. Kaikilla yksityisilla asiakkailla ei ole
valttamatta tietoa kyseisista jarjestelmista, joten ne on hyva kayda asiakkaan

kanssa yksityiskohtaisesti lapi.

Yksityisille asiakkaille tarjotaan myds huolto- ja kunnossapidon korjauksia ja
huoltoja perinteisille vesi-, viemari- ja [lammitysjarjestelmille. Tarvikkeiden
myynti koostuu lahinna perinteisista asennustarvikkeista ja erikseen kalus-
teista. Kalusteisiin voidaan vaikuttaa asiakkaan mieltymysten mukaan, jossa
saadaan lisatarvikemyyntia. Mainontaa yksityisille asiakkaille tuotetaan pieni-

muotoisesti yleisen tyotilanteen mukaan.

6.4.2 Huolto ja kunnossapito, taloyhtiot ja isannoitsijat

Taloyhti6t ja isannoéitsijoiden asiakkuuksia pidetaan yhtena tarkeimpana asia-
kassegmenttina. Talle asiakasryhmalle pyritaan luomaan mahdollisimman pit-
kia asiakassuhteita, jotta saadaan taloyhtiolle ja isannditsijalle taattua asian-

tuntemusta asiakkaan yllapitamille kiinteistdille. Yleisesti taloyhtiot ja isannaoit-
sijat kilpailuttavat puitesopimuksin, jonka perusteella asiakas valitsee hanelle

hyvan urakoitsijan. Puitesopimuksen saaminen edellyttaa tarkkaa laskentaa ja
menettelyja, jotta siitda saadaan mahdollisimman toimiva kummallekin osapuo-

lelle.

Puitesopimus on kirjallinen asiakirja, johon taloyhtiot ja isannditsijat ilmoittavat
vapaamuotoisesti sisallon. Perinteisesti puitesopimuksessa on ilmoitettu sopi-
muksen kesto, asiakkaan haluamat tarvikkeiden hinnat asennuksineen, tunti-
veloitushinnat ja vastuuhenkil6t. Isannditsijat kayttavat myos yrityksia keikka-
muotoisissa tehtavissa. Tallaisiin menetelmiin tarvitaan hyvaa ja kohdennettua

mainontaa isannaitsijoihin, jotta saadaan nakyvyytta ja tietoa isannaitsijoille.
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Mainonta kyseisille asiakasryhmille toteutetaan nykyisten asiakassuhteiden
kautta seka ottamalla kontakteja uusiin asiakkaisiin. Yhteydenotolla pyritaan
lisdamaan nakyvyytta ja tuomaan halukkuutta esille uudelle asiakkaalle.
Tarvikemyynti asiakkaalle tapahtuu toteutuksien yhteydessa3, ja yleisesti kalus-

teet on ennalta maaratty eri taloyhtioihin.

6.4.3 Huolto ja kunnossapito: liikerakennukset, teollisuus ja yhteistyo-
kumppanit

Asiakkuussuhteet liikerakennusten ja teollisuuden asiakkaiden osalta toteute-
taan paasaantoisesti urakointiosaston kautta. Urakoinnissa tapahtuvan raken-
tamisen seurauksena voidaan pyrkia luomaan asiakassuhde huolto- ja kun-
nossapidon osalta. Urakoinnista tulleen rakennuksen ja komponenttien tunte-
mus edesauttaa asiakassuhteen luomista. Talla asiakkaalla on perinteisesti
oma huolto- ja kunnossapito, mutta se keskittyy lahinna tuotannon kunnossa-
pitoon ja yllapitoon. Mainonta toteutetaan urakoinnin yhteydessa ilmoittamalla
halukkuus tehda tarjous LVI-huolto- ja kunnossapidon toteuttamisesta.

Yhtena toimijana pidetadan myds yhteistydkumppaneita. Yhteistydkumppa-
neilla tarkoitetaan rakentamisessa mukana olevia yrityksia, jotka ovat tulleet
tutuksi aikaisemmista kohteista. Tallaisissa asiakkaissa yllapidetaan yhteyk-
sia, jotta saadaan luotua tyotarjouksia. Tama asiakaskunta on myos yksi tar-
keimmista asiakkaista huollolle ja kunnossapidolle, koska talla myds yllapide-
taan yhteytta urakointiasiakkuuksien kanssa. Naille kaikille asiakkaille on yh-
teista tarvikemyynti. Tarvikemyynti on tapauskohtainen ja raataloity, ja se kat-

sotaan aina asiakkaan kanssa erikseen.

6.4.4 Yrityksen sisdiset asiakkuudet

Yrityksen sisaiset asiakkuudet myos tapahtuvat urakoinnin sivussa tulevista
lisa- ja muutostoista seka tuntiveloituksella tapahtuvista toteutuksista. Erillista
mainontaa ei tassa toteuteta. Yleisesti jokaisella tydmaalla tulee kyseisia to-

teutuksia, joten tydllistaminen tapahtuu luontaisesti.
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7 KILPAILU

Markkina-alueella tapahtuvassa kilpailussa pyritddn saamaan korkeampaa
markkina-asemaa muihin kilpailijoihin nahden. Alueellisen kilpailun tuntemus
on hyvin tarkeaa, kun aloitetaan alueella uutena tai toimitaan nykyisena toimi-
jana. Alueellisilla markkinoilla pyritdan saamaan etu erilaisin menetelmin ja tie-
tamalla toimialalla toimivat kKilpailijat seka niiden mahdolliset muuttujat.
Kilpailua analysoidaan, ja tehdaan erilaisia strategioita oman asiakaskunnan
yllapitamiseksi ja uusien asiakkaiden hankkimiseksi /6./

7.1 Ymparistoanalyysi

Ymparistdanalyysia tarkastellessa otetaan huomioon seikat, jotka vaikuttavat
yrityksen jokapaivaiseen toimintaan. Ymparistdanalyysissa pyritaan selvitta-
maan sen hetkinen tilanne ymparistdssa ja arvioimaan tulevaisuuden tilanne,
jotta saadaan yritykselle kilpailuetua. Yleisesti ymparistdanalyysia tarkastel-
lessa otetaan huomioon ulkoinen ymparisto. Kirjallisuudessa on annettu kuusi
erilaista ulkoiseen ymparistoon kuuluvaa tekijaa: poliittinen ymparisto, talou-
dellinen ymparisto, sosiaalinen ymparisto, teknologinen ymparisto ja lainsaa-

danndllinen ymparisto. /6, s. 34-35; 4, s. 62./

7.1.1 Poliittinen ymparisto

Yritykselle muuttuvina tekijoina on poliittiseen ymparistédn varautuminen. Eri-
laisten yhteiskunnallisten lainsaadantdjen ja poliittisten painostuskeinoihin va-
rautuminen on osa toimivaa ymparistonhallintaa ja toimivaa liiketoimintasuun-
nitelmaa. Poliittinen ymparisto voi vaikuttaa kaikin tavoin hintojen noususta
aina tietyista raakamateriaaleista luopumiseen. Nykypaivana ilmastonmuutok-
sen torjuminen on vienyt tydpaikkoja energia-alan pientoimijoilta, mutta on
myds tuonut tyopaikkoja tilalle. Muuttuvana tekijana voi ottaa myos tyomarkki-
najarjestojen poliittiset muutokset, jotka vaikuttavat myos yrityksen toimintaan.
/6, s. 36-37./
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7.1.2 Taloudellinen ymparisto

Taloudellista ymparistda tarkastellaan niin maailmanmarkkinoiden osalta kuin
myOs paikallisesti kuntatasolla. Tata opinnaytetyota kirjoittaessa hyva esi-
merkki talla hetkella on teraksen raaka-ainepula, joka on nostanut paljon mo-
nen yrityksen tuotteiden hintatasoa. Tallaisiin asioihin varautuminen on vai-
keaa, mutta skenaarioita tehdaan kirjallisesti ja niihin on tehtava varautumis-
suunnitelma. Maailmanmarkkinoilla tapahtuvat finanssikriisit ovat jo tata pai-
vaa, ja niihin osataan jokseenkin varautua. Suomessa vienti on suuri maan
kokoon verrattuna, ja se nakyy ostovoiman heilahteluna. Mikali vienti sakkaa,

nakyy se negatiivisena ostovoiman puutteena. /6, s. 38-39./

7.1.3 Sosiaalinen ymparisto

Sosiaalisella ymparistdlla tarkoitetaan markkina-alueella olevan asiakaskun-
nan eri rakenteiden jakaumaa. Alueellisen ikajakauman perusteella voi esim.
arvioida tuotteen tai palvelun menekkia tietyille asiakasryhmille. Yksityisilla
markkinoilla olevista asiakasryhmista pyritaan selvittamaan keskimaarainen
tulotaso, koulutustaso ja asumistyyli. Alueellisia sosiaalisia rakenteita pysty-
taan nykypaivana helposti selvittamaan erilaisista tiedonlahteista esim. tilasto-

keskuksesta ja Itellan nettisivuilta. /6, s. 39-40./

7.1.4 Teknologinen ymparisto

Kilpailustrategiaa suunniteltaessa on otettava huomioon nykypaivainen tekno-
logian kehitys toimintaymparistossa. Yleisesti kaikki teknologiset ilmiot eivat
kosketa itse yrityksen toimintaa, mutta ne taytyy analysoida kilpailuetua paran-
tavina tekijoinad. Talla tarkoitetaan sita, voiko kilpailija hyotya kyseisesta tekno-
logisesta ilmidsta ja saako se siita kilpailuetua omaan yritykseen nahden.

Myds vaikutukset asiakkaaseen on otettava huomioon. /6, s.42—-43./

7.1.5 Lainsaadannollinen ymparisto

Monet yritykset ovat saaneet alkunsa lainsaadantéjen muuttumisesta tai hel-
potuksista. Alkavan yrityksen taytyy ottaa selvaa nykyisista lainsaadannaista

ja yritystoiminnan lupamenettelyista, jotta yritystoiminnalle ei tule sanktioita tai
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yritystoiminnan katkeamista. Monilla aloilla vaaditaan lupamenettelyita niin

alueellisesti kuin valtakunnallisesti. /6, s. 47./

7.2 Ymparistoanalyysi Huolto- ja kunnossapitoyksikko

Huolto- ja kunnossapitoyksikdn jokapaivaiseen toimintaan kuuluu huomioida
ymparistossa tapahtuvat muuttujat. Ymparistdéanalyysilla tarkastellaan huolto-
ja kunnossapitoyksikkoon vaikuttavat muuttujat ja tekijat. Ymparistoanalyysi

on toteutettu liiketoimintasuunnitelmassa. Liiketoimintasuunnitelma liite 1.

7.3 Kilpailustrategia

7.3.1 Kilpailustrategia, llmaporssi Oy:n huolto- ja kunnossapidonyk-
sikko

Liiketoimintasuunnitelman yhteydessa laadittuun asiakirjaan on tehty myos kil-
pailustrategian sisaltavia osioita. Merkittavia kilpailuun liittyvia dokumentteja ei

julkaista taman tyon yhteydessa ja liitteissa.

7.3.2 Kilpailutilanne, limaporssi Oy:n huolto- ja kunnossapidonyksikko

Huolto- ja kunnossapitoyksikon perustamisen tarve on lahtokohtaisesti tar-

peellinen lisa limaporssi Oy:n yrityksen toiminnalle. Perustamisen lisaksi yri-
tyksen aikaisempi tunnettavuus alueella tuo kilpailuetua. Yksikon paatavoite
on saada alueella vakaa huolto- ja kunnossapidon asiakaskunta kilpailijoihin
nahden. Yksikko pyrkii saamaan kilpailuetua tamanhetkisten yhteistyokump-

paneiden kautta ja kasvattamaan tata kautta yksikdn toimintaa.

Tavoitteena on saada tasaisesti kasvava huolto- ja kunnossapidon yksikko,
jossa saadaan asiakas palveltua moitteettomasti. Liian nopealla kasvulla on
haittapuolensa resurssien hallinnassa ja reagoinnissa palveluiden tilauksiin,
joten tasainen kasvu helpottaa tydonjohtoa reagoinnissa ja resurssien hallin-
nassa. Yksikon kaynnistamisen suunnitelmallisuus on talldin tehtdva mahdolli-
simman tarkasti, jotta huomioitaisiin mahdolliset negatiivisesti vaikuttavat asiat

yksikon kaynnistamisessa.
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7.3.3 Kilpailuetu

Kilpailustrategian suunnittelussa ja luomisessa on selvitettava tamanhetkinen
kilpailutilanne alueella, jossa on tarkoitus toimia. Talla menetelmalla hahmote-
taan kilpailijoiden tilanne omaan yritykseen nahden ja se, milla tasolla ollaan
alueellisesti kilpailemassa asiakkaista ja asiakkuuksista. Kilpailutilanteen kar-
toittamisella pyritddn saamaan realistinen kuva alueella toimivista kilpailijoista

ja helpottamaan paamaarien ja tavoitteiden luomisessa. /4, s. 39./

Kirjallisuudessa erilaisiin kilpailusuuntiin on paljon erilaisia kasitteita, mutta
yleisesti tunnistetaan kaksi yleisempaa: absoluuttinen ja suhteellinen kilpai-
luetu. Absoluuttisella kilpailuedulla toimivat yritykset ovat perinteisesti suuria ja
markkinajohtajia omalla alallaan. Suhteellinen kilpailuetu on pienempien yri-

tysten tavoiteltu kilpailuetu alalla toimivien yritysten joukossa. /4, s. 39./

7.3.4 Kilpailija-analyysi

Kaytannossa kaikki yritykset, jotka tarjoavat samanlaista tuotetta tai palvelua
markkina-alueella, ovat kilpailijoita. Kilpailuymparistossa keskeisimpia analy-
soitavia asioita ovat kilpailijat, kilpailijoiden markkinaosuudet, kilpailuvoimat ja

kilpailun luonne.

Kilpailijat kannattaa luokitella kyseisilla menetelmilla ja tarkentaa kilpailijat eri
osa-alueisiin kilpailijakartan (kuva 4) avulla. Kilpailijakartalla saadaan analy-
soitua liiketoiminta-alueet, jotka ovat kasvavia kilpailijoilla. Kartalta saadaan

myoOs muut toimintaan erotellut tekijat. /10, s. 40-41./
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Markkina-
kasvu
Keskimaardista nopeampi kasvu
Ylivoimaiset Vaaralliset
kilpailijat haastajat
Liiketoiminta-alueen keski-
maardinen kasvuvauhti 2-3 vuotta
Suuret -
Havi
ja hitaat dvidjdl
Keskimadrdistd hitaampi kasvu _ Markkina-
Suri Keski- Pieni osuus
markkina- médrainen markkina-
OSUUS markkina- o5UUS
osuus

Kuva 4. Kilpailijakartan perusperiaate /10, s. 41/

Kilpailijoita analysoitaessa karttaa varten on hyva selvittda seuraavia kysy-
myksia:

- Kilpailijan palvelun tai tuotteen ominaisuudet, mita etuja kilpailijalla on
mita itselld ei ole.

- Kilpailijan palvelun ja tuotteen mielikuvat?

- Kilpailijan nykyinen markkinointistrategia?

- Kilpailijan vahvuudet ja heikkoudet liiketoiminta-alueella?

- Kilpailijan taloudellisien resurssien kaytto?

- Kilpailijan reagointi uuden kilpailijan tulemiseen liiketoiminta-alueelle?
- Kilpailijan markkinoinnin osaamistaso?

- Kilpailijan teknologinen taso ja sen kayton osaaminen?

Kilpailija-analyysia varten selvitetdaan myos nykyinen kilpailun luonne liiketoi-
minta-alueella. Talla tarkoitetaan alueella toimivaa kilpailun yleisluonnetta, eli
onko liiketoiminta-alueella aggressiivista vai rauhallista kilpailua. Ensim-
maiseksi pyritdan selvittdmaan alueen kilpailijoiden reagointi uuden kilpailijan
tuloon liiketoiminta-alueelle. Ensisijaisesti tutkitaan niita yrityksia, joiden kilpai-

luetu vaarantuu tai poistuu kilpailun myéta. /10, s. 41-42./
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7.4 Kilpailija-analyysi llmaporssi Oy

Kilpailija-analyysi tehdaan Kuopion talousalueella toimivista toimijoista. Kilpai-
lijat on maaritelty kilpailijakarttaan yrityksen luonteen perusteella. Kilpailijakar-
tassa on maaritelty erilaisia piirteita, joita saadaan analysoimalla kilpailevaa

yritysta. Kilpailijakartan lisaksi tehdaan kohdennettu kilpailija-analyysi talla het-

kellda haastavimmista kilpailijoista.

Kilpailija-analyysi on toteutettu liiketoimintasuunnitelman erillisend dokument-
tina. Kilpailija-analyysissa kilpailijoita on tutkittu kokonaisuuksina, ja arvioitu

asemaa markkina-alueella. Kilpailija-analyysi liite 3.

7.4.1 Huolto- ja kunnossapidon palvelut

Huolto- ja kunnossapidossa paaasiallisina kilpailijoina pidetdan samaan asia-
kaskuntaan tahtaavia toimijoita. Kilpailijat voivat olla kaikkea suurista yrityk-
sista pieniin yhden henkilon yrityksiin. Kilpailija-analyysissa nama kuitenkin
asetetaan jarjestykseen siten, kuinka vahvoja ovat liiketoiminta-alueella.

7.4.2 Tarvikemyynti

Tarvikemyynti perustuu huolto- ja kunnossapidon palvelun asennuksen sivu-
virtoihin. Erikseen tarvikemyynti on vahaista, joten kilpailijat koostuvat sa-
moista, jotka tekevat huolto- ja kunnossapidon asennuksia. Tarvikemyyntia ei
erikseen tuoteta, koska silloin olisi investoitava varastoihin ja erikseen myyn-
nissa taytyisi olla erillinen tyontekija ja netissa tapahtuvan myynnin seurauk-

sena ei ole kannattavaa investoida pienmyyntiin.

7.5 Tuotteiden ja palveluiden hinnoittelu
7.5.1 Hinnan vaikutus kilpailussa

Hinnan maarittely on yksi tarkeimmista osista kilpailussa. Asiakkaat seuraavat
yleisesti eniten tuotteen ja palvelun hinnoittelua. Hinnoittelun maaritteleminen
tuotteelle tai palvelulle tehdaan eri perustein, jolla saadaan tuotteesta tai pal-

velusta kilpailukykyinen ja vastaamaan tuotteen tai palvelun arvoa.
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Tuotteen ja palvelun hintaa pystytaan seuraaman hyvinkin tarkasti, joten ulko-
puoliset tekijat on otettava hinnoittelussa huomioon. Hintapaatosta tehtaessa
taytyy ajatella asiakkaan mielikuvaa hinnoittelussa, koska sen perusteella

asiakas tekee ratkaisuja. /8, s. 199./

7.5.2 Hintapolitiikka

Hintapolitiikka on yrityksen tietoisesti valitsema hintataso muiden kilpailijoiden
tuotteisiin nahden. Kirjallisuudessa on esitetty kolme yleisinta hintapolitikkaan

kuuluvaa maaritelmaa. /8, s. 201./

- kermankuorinta- ja imagohinnoittelu
- vakiohinnoittelu

- penetraatio- ja volyymihinnoittelu.

Kermankuorinta- ja imagohinnoittelu tarkoittaa tuotteen kallista hintaa tuot-
teelle tai palvelulle. Tata kaytannossa kaytetaan silloin, kun tuotteelle ei ole
vastaavaa kilpailijaa tai halutaan tuotteen kulutusta rajata tuotantokapasiteetin

puuttuessa. /8, s.201./

Vakiohinnoittelussa seurataan kilpailijoiden yleista hintatasoa, jonka mukaan
pidetaan tuotteen tai palvelun hinta hyvin samanlaisena. Tassa hintatasossa
markkinoidaan muulla keinoin, jotta saadaan nakyvyytta muista kilpailijoista.
/8, s. 202./

Penetraatio- ja volyymihinnoittelussa halutaan tuotetta tai palvelua myyda
suuria maaria. Yrityksella taytyy silloin olla pienemmat yksikkokustannukset
kuin Kilpailijoilla, ja halvalla myyminen taytyy ottaa huomioon yrityksen imagon
suhteen. /8, s. 201./

7.6 Hinnoittelu limaporssi Oy

Tuotteiden ja palveluiden hintatasoissa alalla on perinteisesti vakiohinnoitte-
lua. Tuote ja palvelu on myds raataloitya, joten hintataso riippuu paljon erilai-

sista muuttujista, kuten tyon maarasta, tuotteista ja asiakaskunnasta.
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Tuotteiden hintaan vaikuttaa myos maarat, koska tuote ostetaan LVI-tukuista,
jossa hintaan vaikuttaa tuotteen lisaksi kokonaisostomaarat. Palvelun hin-
nassa on paljon kilpailua, joten se pidetaan vakiohinnoittelupolitikan mukai-
sesti, joten kilpailijoista on erotuttava muulla tavoin. [Imapérssi Oy pyrkii luo-
maan nakyvyytta palveluiden saannin nopeudella ja asiakkaiden kohteen en-

nakoivalla arvioinnilla.

8 REKRYTOINTI
8.1 Rekrytointiprosessi

Henkildn palkkaaminen on hyvin vaativa toimenpide, jolle taytyy varata aikaa
suunnitteluun kuin toteutukseenkin. Rekrytointi ei ole pelkastaan henkilon
palkkaamista toihin, silla rekrytoinnin onnistumisella on myos pitkaaikaisia vai-
kutuksia yrityksen imagolle, asiakkaille ja valituksi tulleelle henkildlle. Hyvin
hoidettu rekrytointi prosessina tuo positiivisia vaikutuksia tydnantajakuvaan, ja

tdma helpottaa tulevaisuudessa tapahtuvia rekrytointeja. /11, s. 197./

8.2 Onnistunut rekrytointiprosessi

Rekrytointia aloittaessa on hyva tehda suunnitelma rekrytointiprosessille.
Suunnitteluvaiheessa on otettava selvaa yleisesta tilanteesta alueen tydmark-
kinoilla, lisaksi on hyva huomioida yleinen tydvoiman saatavuus ja tiedettava
yleinen tilanne yrityksen houkuttelevuudesta ja maineesta alueen tydomarkki-
noilla. Rekrytoinnin suunnittelussa on huomioon otettava seuraavat aiheet: toi-
men tarpeellisuuden arviointi, rekrytointilupa, toimenkuvan maaritys, henkilon-
ja osaamisprofiilin maarittdminen, rekrytointikanavat seka aikataulutus rekry-

tointisuunnitelmalle. /11, s. 198-199./

Rekrytoinnin tarpeellisuus

Olemassa olevalle tehtavalle, tulevan rekrytoinnin takia, kannattaa miettia,
miksi olemassa olevassa tehtavassa tyoskennellyt henkild on jaanyt pois. Tal-
laisissa tapauksissa kannattaa miettia, onko kyseessa ollut yrityksen sisalla
parannettavia asioita, jotka ovat saaneet tyontekijan lopettamaan nykyisessa

tyossaan. /11, s. 199./
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Taman jalkeen on mietittava uudelleen palkkauksen tarpeellisuutta seuraa-
vista nakokulmista:

- Onko tarve pitkaaikaiseen vai lyhyeen tyosuhteeseen?

Minkalainen vastuualue?

Palkkatason maarittely

Onko erityisia huomioita tulevaan tyotehtavaan?

Erityisosaamisia uudelle tyonhakijalle?

Tallaisten osa-alueiden huomioiminen auttaa tulevaa tyontekijaa rekrytoidessa

ja auttaa parantamaan tyoviihtyvyytta tulevaisuudessa. /11, s. 199./

Rekrytointiprosessin kdynnistaminen

Rekrytointiprosessia kadynnistaessa on varmistettava lupa taman aloittamiseen
omalta esimiehelta tai yrityksen johdolta. Samalla voidaan varmistaa yrityksen
rekrytointitavat. Erikokoisissa yrityksissa menettelyt ovat erilaisia, koska toi-
sissa yrityksissa voi olla henkilostolle erikoistuneita asiantuntijoita, joita tulee

kayttaa rekrytoinnin yhteydessa. /11, s. 199./

Toimenkuvan maaritys

Toimenkuvaa maarittdessa taytyy tulla ilmi tehtadvanimike, tarkeimmat tehtavat
seka tehtavan osaaminen ja osaamistaso. Toimenkuvaan voidaan lisata erilai-
sia haluttuja asioita esim. paatoksentekoja ja yhteydenpidot. Toimenkuvaa ei
pitaisi kuitenkaan maaritella liian tarkasti, mutta ei liian yleisellakaan tasolla.
/11, s.199./

Henkilo- ja osaamisprofiili

Henkildprofiilia maarittdessa on mietittdva sopiva henkild juuri kyseiseen teh-
tavaan. Henkilo- ja osaamisprofiili kasittaa tyonhakijan henkilokohtaiset omi-
naisuudet ja osaamisen, joka auttaa tehtavan onnistumisessa. Henkilo- ja
osaamisprofiili auttaa tyopaikkailmoitusta laadittaessa, hakemuksien seulon-
nassa ja haastateltavien valintaa tehdessa seka lopuksi valintapaatosta tehta-
essa. /11, s. 200./
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Rekrytointikanavat

Yleisimmat rekrytointikanavat ovat sisainen ja ulkoinen rekrytointi. Sisaisella
rekrytoinnilla tarkoitetaan organisaation sisalla tapahtuvaa tyopaikan hakua,
jota yrityksessa tydskentelevat tyontekijat voivat hakea. Ulkoisessa rekrytoin-
nissa taas organisaation ulkopuolista tydnhakua, jossa hyodynnetaan erilaisia

rekrytointikanavia. /11, s. 200./

8.3 Rekrytointisuunnitelma limaporssi Oy

Rekrytointisuunnitelmaa toteuttaessa limapdrssi Oy:lle haetaan huolto- ja kun-
nossapitoyksikolle yhta tyontekijaa. Tilauskannan kasvaessa ja asiakasmaa-
rien noustessa rekrytoidaan tarpeen mukaan lisaa tyontekijoita. Taman hetken
tyomarkkinoita tutkiessa Suomessa on vaikea tilanne toimialan tyontekijoista.
Tama myos koskee Kuopion aluetta, ja alueella on ollut kova pula osaavista

tydntekijdista. /12./

8.4 Yleinen kuvaus rekrytointisuunnitelmasta, llmaporssi Oy

Huolto- ja kunnossapitoyksikkoa ei entuudestaan yrityksessa ole ja tamanhet-
kinen tarve olisi yhdelle huolto- ja kunnossapitoasentajalle. Yrityksen sisalla ei

voida tehda sisaista hakua, koska resurssit ei siihen riita.

TyOsuhteelle ei ole maaritelty paattymisaikaa, joten se on toistaiseksi oleva
tyosopimus. Rekrytointiprosessi kaynnistetaan suunnitelman valmistuessa, ja
siihen on esimiesten lupa. Toimenkuva on LVI-asentaja, jolla olisi vuosien ko-
kemusta huolto- ja kunnossapidosta, seka osaaminen tehda itsenaisesti tyo-
tehtavia. Rekrytointikanavina kaytetaan yleisia nettipohjaisia hakupalveluita.
Huolto- ja kunnossapitoyksikolle on tehty rekrytointisuunnitelma, ja on nahta-

vissa liitteessa 4.
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9 TULOKSET

OpinnaytetyOssa tehtiin toimiva ja realistinen kaynnistamissuunnitelma lima-
porssi Oy:n uudelle huolto- ja kunnossapitoyksikélle, lisaksi saatiin lisatietoa ja

ymmarrysta liiketoimintasuunnitelman tarkeydesta yksikon perustamiselle.

liImapdrssi Oy on ollut toiminnassa tallaisessa muodossa vuosia, eika heilla
ole aikaisemmin ollut erillista huolto- ja kunnossapitoyksikkoa. Talla tyolla li-
sattiin kilpailukykya ja tasapainotettiin tyontekijaresurssien pulaa urakkatyo-

kohteissa.

Opinnaytetyon tekija aloittaa tehtavat tassa kyseisessa yksikdssa ja aloittaa
vastuuhenkilona, kun huolto- ja kunnossapitoyksikkd kaynnistetaan opinnayte-
tyomateriaalien pohjalta. Talla tyolla saatiin opinnaytetyon tekijalle selkeytet-
tya eri vaiheet yksikon kadynnistamiseen ja osaamista yritystoiminnan liiketa-

loudellisiin seikkoihin.

Huolto- ja kunnossapitoyksikon kaynnistaminen tuo yritykselle lisaa asiakas-
kuntaa, ja sen avulla yritys pystyy vastaamaan paremmin tyontekijaresurssi-
pulaan lisa- ja muutostoihin liittyvassa urakkatoiminnassa. Talla tavalla voi-

daan vastata paremmin tilauksien vastaanottamisessa niin sisaisissa kuin ul-

koisissa asiakkuuksissa.

Opinnaytetyon ensimmaisessa vaiheessa paneuduttiin liiketoimintasuunnitel-
man laatimiseen ja sen suunnitteluun. Liiketoimintasuunnitelman runkoon lii-
tettiin muitakin suunnitelmia, kuten talouslaskelmat huolto- ja kunnossapidon
kaynnistamisesta, rekrytointisuunnitelma seka kilpailija-analyysi. Nailla toi-

menpiteilla pystyttiin arvioimaan huolto- ja kunnossapidon kilpailukykya ja yk-

sikon kannattavuutta. Talouslaskelma nahtavissa liitteessa 2.

Riskianalyysin pohjalta saatiin arvioitua vaikeimmat seikat, joita voi huolto- ja
kunnossapitoyksikdn kaynnistamisessa ilmaantua. Liiketoimintasuunnitelmien
liitteet ovat hyvin tarkeita osia yksikon kaynnistamisessa. Talla menetelmalla
on tarkasteltu ja arvioitu tarkeimpia osa-alueita, joita tarvitaan yksikon kayn-
nistamiseen. Riskien kartoitusta ja kannattavuuksien maarittelya kaytetaan

my0s yrityksien perustamisessa.
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Yritykselle tehty tyo jaa kokonaisuudessaan yrityksen omaan kayttéon, jolla
voidaan tarkastella huolto- ja kunnossapitoyksikon suuntaa tulevaisuudessa,
ja se antaa myos pohjan erilaisille muutoksille yksikdssa ja taman toimin-

nassa.

10 POHDINTA

Opinnaytetydn idea sai alkunsa kesalla 2020, jolloin tydskentelin kyseisessa
tydpaikassa kesatyontekijana ensimaista vuotta. Tuona aikana tarkentui

huolto- ja kunnossapitoyksikon tarpeellisuus, jota talla hetkella aloitetaan to-
teuttamaan. Yksikon kaynnistamisella ei silla hetkella ollut kiire, joten pystyin

tekemaan tyota hyvin koulun kurssien ohella.

Huolto- ja kunnossapitoyksikdon kaynnistamiseen tarkoitetun liiketoimintasuun-
nitelman laajuuden kartoitukseen taytyi paneutua huolella, koska siina toteu-
tettiin vain tarpeellisimmat osa-alueet, jotta tyon sisaltod ei kasvaisi turhan suu-
reksi. Liiketoimintasuunnitelmaan kirjattiin kehykset ja tulevaisuuden suunni-
telmat, joita ajan kuluessa pystytaan oikeasti toteuttamaan. Liiketoimintasuun-
nitelmalle on olemassa jo valmiita pohjia, mutta nain parhaaksi tehda lima-
porssi Oy:lle ihan alusta loppuun raataldidyn pohjan toteuttamaan niita asioita,

jotka ovat tarkeita kaynnistamisen kannalta.

Liiketoimintasuunnitelmaan sisallytettiin tulevaisuuden toimia, joita tullaan to-
teuttamaan jossakin vaiheessa. Naille ei kuitenkaan tarkempia suunnitelmia

toteutettu, vaan nama esiintyvat viitteena liiketoimintasuunnitelmassa. Kysei-
sille toimille taytyy viela rakentaa omat suunnitelmat, kun nama ovat ajankoh-
taisia. Uusille toimille taytyy tarkentaa uudet suunnitelmat sen hetken kannat-

tavuuden ja riskitekijoiden kannalta.

Tyon toteutus kulki sujuvasti, poissulkien talouslaskelmien teko. Tama oli vie-
ras osa liiketoimintasuunnitelmaa, koska kyseisista laskelmista on vaikea
saada luotettavaa ilman toimialan tuntevaa henkil6a. Tassa kuitenkin sain
apua yrityksen sisalta laskelmien tunnuslukujen laatimiseen. Talouslaskemilta
saatuja tuloksia oli hyva tarkastella, koska sen tietaa pitavan paikkaansa ja

ymmartaa, mihin tdhdata tulevina vuosina.
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Yleisesti kyseinen aihe oli hyvin lahella tdmanhetkistd omaa tilannetta, jossa
minunkin taytyi tehda liiketoimintasuunnitelma omalle yritykselle. Tyosta sain
hyvin paljon itselleni kokemusta liiketoimintasuunnitelman rakentamiseen, jota
on pystynyt kayttamaan kaytannossa.
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1 TAUSTATIEDOT

Yrityksen nimi Y-tunnus Perustamisajankohta
lImaparssi Oy 0755663-0 19&49
Omistaja Toimitusjohtaja

Kolmen sahko Group Tero Hutfunen

Oy

Yrityksen katuoscite Postinumero Postiteimipaikka
Kemilanrinne 5 70340 Kuopio
Yhiteyshenkilon nimi Puhelin Sahkopostfiosoite

Petten Mietiinen
LVl-ozaston johtaja

2 LIKEIDEA

Tuctiaa asiakkailleen LY1- alan huolto- ja kunnossapitopalveluita. Tyo tehdaan
paaosin tuntihinnoittelu perusteisesti.

3 YRITYKSEN VISIO JA KEHITTAMINEN
31 Visio

Tuetiaa Kuopion alueelle nykyista enemman laadukkaita kokonaispalveluita
LV1- hueclio- ja kunnossapidon asiakkaille. limaporssilla on halu kasvattaa pal-
veluiden tarjontaa ja tuoda asiakkailleen onnistuneita ja turvallisia taloteknii-
kan ratkaisuja. Asiakkaan palveleminen antaa pohjan tyéllemme, jonka poh-

jalta toteutamme raataldidyt ratkaisut asiakkaalle.
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3.2 Tulevaisuuden kehityssuunnitelmat

Tulevaisuuden kehityssuunnitelma katsotaan filanteellisesti kulutuksen ja asia-
kastarpeen mukaan. Tavoite kasvatiaa tasaisesti LVI- huolio- ja kunnossapi-
don asiakkuuksia ja myyntid Kuopion talousalueella.

Talla hetkella karioitetaan farvetta kylmaainekoulutuksen omaavaa henkila-
kuntaa tarjoamaan kylmaaine huoloihin vastinetta. Taman taytyizi tapahtua
max. 3 vuoden sisalla, koska kylmaainehuolloille on paljon kysyniaa ja tulevai-
suuden lammitys ja jaahdytystekniikka perustuu paasaantbizesti kylmaaine-

tekniikkaan.

4 YMPARISTOAMALYYSI, KILPALIJAT JA MARKKINAT.

4.1 Ympdaristoanalyysi

Ymparistéanalyysilla tarkoitetaan yrityksen foimintaymparistda ja vaikutuksia
jokapaivaiseen toimintaan. Ymparistoanalyysin tarkoitus on huomicida taman-
hetkinen ja tulevaisuuden tilanne yrityksen ymparistossa ja saada talla tavein
kilpailuetua. Kinfallisuudessa tunnetaan kuusi erlaista ymparistoanalyysiin -,
kuuluvaa tekijaa: Poliitfinen-, Taloudeliinen-, Sosziaalinen-, Teknologinen- ja

lainsaadannallinen ymparstd.

4.1.1 Poliittinen ympéristo

Yrityksen poliittiseen ympanstaon huomicitavia asiat koostuvat |ahinna fyio-
markkinajarjestojen poliittisista muutoksista, maailmalla tapahtuvista poliitii-

sista muutoksista ja Suomen sisdizista polittizista muutoksista.

Tyomarkkinajarjestdjen muutokset vaikuttavat 1ahinna tyontekijan tyoolo ja
palkkaus muutcksiin, poikkeuksellizesti tydtaistelut, jolla tarkeitetaan lakkeoja.
Mama ei kuitenkaan ole hyvin radikaaleja ja naita voidaan arvioida hyvissa

ajoin.
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Maailmalla tapahiuvat poliittiset muutokset ovat arvaamattomia, koska naissa
tapahtuvat muutekset voivat clla hyvinkin radikaaleja, jossa yleensa vaikutuk-
set nakyvat taloudessa ja materiaali hinnoizsa. Naihin varautuminen on han-
kalaa, niiden nopeatempoisuuden takia. Kuten kuluvalla vuodella materiaali-

hintejen nousu on johtunut poliittizista teimista, sen vuoksi varautuminen on
ollut hyvinkin vaikeaa.

Suomen sizdisiin poliittisiin muutoksiin varautuminen on helpompaa niiden siir-
tymaaikojen takia. Politiiset muutokset myos tulevat esille hyvissa ajoin ennen
niiden voimaantulea, jolloin tahan pystyy varautumaan. Myos EU-ssa tapahtu-
vat poliittizet muutokset voidaan saada selville ennen niiden voimaan tuloa

clemalla akfiivinen poliikan seurannassa.

4.1.2 Taloudellinen ympdéristo

Yrityksen taloudelliseen ymparnistoon kuuluu yleinen talouden heilahtelu ja alu-
eellinen taloudeliinen filanteen arviciminen ja yrityksen mukaviuminen vallitse-
vaan filanteeseen. Maailman taloudessza on yleisesti tapahtunut paljon finans-
sikrilseja ja sen varautumiseen on yleisesti varauduttu. Alueellisesti Kuopio on
muuttovoitio kaupunki ja yvieisesti kasvava. Uudisrakentamiseen vaikuttaa pal-
jon yleinen talous, jonka heilahtelu vahentaa vudisrakentamista. Alueella on
paljon saneerausta tarvitzevaa rakennuskaniaa, joka paikkaa taloudellizista
syista jaavid vudisrakennuskohteita.f2 ./

Taloudellizeen ymparistéon varautumista voi ehkaista erilaisilla riskikartotuk-
silla ja suunnitelmilla.

4.1.3 Sosiaalinen ymparisto

Sosiaalinen ymparisto tarkeittaa yrtyksen filanteessa asiakaskunnan erilaista
rakenteiden jakaumaa. Tassa tilanteessa arvicidaan huolto- ja kunnossapidon
osdlta ikajakaumaa rakennusten ian perusteella. Rakennusteknisesti alueella
on paljen yli 10 vuotta vanhoja rakennuksia, joita faytyy hucltaa ja saneeraia.
Rakennuksien erilaisten lammitysaineiden jakaumaa nakyy lite 1.1 ja erilaizet

lammityzaineet ja rakennukset nakyvat liite 1.2
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4.1.4 Teknologinen ymparsto

Huolto- ja kunnossapidossa teknologia toimii apuna erilaisissa kohteissa. Ta-
mankaltaizia on erlaiset apulaitieet, jolla saadaan vika kohdennettua hyvinkin
helposti. Teknologinen ymparistdssa ajateliuna kilpailuetua veidaan tarjota tal-
laisia palveluja tarjofen, kuten viemarikuvaus. Laitteistojen hinnat ovat tulleet
hyvin kilpailukykyisiksi, joten tallaiseen on hyvinkin mahdollisuus. Muita jarke-
via apulaitteita on esim. lampokamerat, vidausmittant yms. ...

Teknologinen ymparisto ei vaikuta sinansa asentajan henkildkohtaisen tyon

suorntukseen vain siihen, kuinka saadaan vika paikannettua.

4.1.5 Laingaadanndllinen ymparistd

Lainsaadannéllinen ymparisio tassa tapauksessa tarkeittaa kansainvalisien
(EU} ja kansallisten lakien ja ohjeiden noudattamista. Paasaantoisesti kansal-
lizet lait antavat suunnan tyon toteutukselle.

Lakien muutckset menevat vha enemman energian saastamisen suuntaan, jo-
ten uusia lainzaadanndn toteutuksia taytyy seuraia ja myos kouluttautua nii-
den asfuessa voimaan.

Yleisesti muutokset asetuksissa tulevat siitymaajalla, joten nama ei toteutues-

saan fuo isoja vaikutuksia sen hetkiseen filanteeseen.

4.1.6 Kilpailijat

Alueellisesti kilpailijoita on n. 3045 yritysta ja pienyritysta. Samansuuruisia
yrityksia, jotka ovat myos urakointipuclella kilpailijeita on n. 10kpl. Pienemmat
ja vhden hengen yritykset kilpailevat myds samoista asiakkaista.

Kilpailijoista on tehty listaus erillizeen litteeseen, joka on kilpailusirategian yh-

teydessa. Erillinen kilpailija- analyysi tarkeimmista kilpailijoista erillinen liite 2.
4.2 Markkinat
Alueella on paljon lammitysmuocdon vaihtajia, kozka nykyizen iimastopaolitiikan

angiosta oljy ja muut fossiilizten polttoaineiden vaihtamista tuetaan ja niiden

kayttd on myds halvempaa. Lammitysmuodon vaihden kertakustannukset ovat
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kuitenkin kalliit, joten myos hybridi Ammitykset yleistyvat. Vuonna 2019 Kuo-
pion alueella on yli 2000 rakennusta, jotka toimivat fossiilisilla polttoaineilla.
Yleizesti rakennusten kerausvelka kasvaa ympari suomea, kuten myds Kuo-
pion talouws alueella. Tama johtaa pieniin korjauksiin rakennuksissa, kozka tay-
den korjauksen alkukustannus on suuri. Alueellista lammitysmuoctojen farkas-
telua on tehiy tilastokeskuksen tietojen pohjalta, jossa nakyy alueellinen ra-
kennuskanta ja lammitysmuoto. Liite 1.1 sisaltaa kaavion alueellisesta lammi-
tys muodoista ja lite 1.2 on tarkempi kuvaus taulukko muodossalt .y

& ASIAKKAAT

Agiakaskuntaan pyritaan hankkimaan izompia asiakas ratkaisuja, kuten talo-
yhtiat, tecllisuus ja likerakennukset. Kuluttaja asiakkaat otetaan myds huomi-
oon, mutia pienissa maarin. Huolo- ja kunnossapidossa palvellaan myds uu-
den rakentamista, kuten pienet laajennukset jJa omakotitalo rakentaminen. Asi-
akkaisiin kuuluu myds yrityksen sisalla toimiva urakointi, jota palvellaan lisatai-
den toteuttajana. Urakan foteuttamisen jalkeen tuodaan filaajalle esille, etta
meilla on myds huclto- ja kunnossapito palveluita. Talla tavein voidaan asia-
kassuhieita rakentaa, myos urakoinnin kautta.

6 MARKKINOINTI

6.1 Asiakazszegmentit

Asiakassegmentissa mazarittelemme kunkin kohderyhman tavoitteen ja palve-
lun. Kaikissa on myos mukana uudisrakentaminen ja huolio- ja kunnozsapito

saneerauksena.
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6.1.1 Taloyhtitt ja isannditsijat

Agiakkaana taloyhiiot ja isannditsijat kuuluvat tarkeimpaan kehderyhmaamme.
Kyseisessa asiakasryhmassa pyritaan luomaan huclie- ja kunnossapidalle pit-
kid asiakassuhteita, jolla saataisiin taloyhtidille ja isannditsijoille taattua raken-
nuksen ja kiinteistén erinomainen toiminta. Asiakashankinnassa kaytetaan ai-
kaizempia suhieita urakoinnin puolella ja Kolmen sahkén puolelia.

6.1.2 Liikerakennukszet, teollisuus, kaupungit ja yhiteistyokumppanit

Lilkerakennuksissa ja teollisuuden parizsa pyritaan tyoskentelemaan perintei-
sissa LVI- huolto- ja kunnossapiden fehtavissa. Laitostekniikalle on oma
hualto- ja kunnossapito, joten siihen ei ole 13hitulevaisuudessa tarvetta koulut-
tautua. Teollisuudessa ulkoistetaan paljon LVI- tekniikan huoltoa, jotta yrityk-
sen omat laitoshuwoliajat voivat keskittya oman laitteiston hucltamizeen. rityk-
sen markkinointi tapahtuu tassakin suhfeessa omia suhdevirtoja kaytiaen.
Myds panostamalla puitesopimuksiin on mahdollista saada pitkaaikaisia asiak-
kuuksia.

6.1.3 Kuluttaja aziakkaat

Kuluttaja-asiakkailla tarkoitetaan perinteisesti omakolfitaloizssa asuvaa henki-
I0d. Myis rivi- ja kerrostalo kuluttajat kuuluvat asiakaskuntaan. Kuluttaja asi-
akkaille tarjotaan perinteisia LVI- hucltoja ja korjauksia, seka mahdollizesti uu-
dizrakentamista. Kuluttaja-asiakkaat eivat kuulu meidan suurimpaan kohde-
ryhmaamme, mutta kuluttaja-asiakkaita palvellaan mahdaollizuuksien mukaan.
Kuluttaja asiakkaille kohdennetussa mainonnassa pyritaan filanteen mukaan
kayttamaan erlaisia mainonta reitteja, kuten sosiaalinen media ja lehdet. Suo-
ramyyniiin ns. ovelta ovelle ei cle tarvetta, koska sita on pidetty enemman tyr-

kyttelevampana mainonta menetielyna.
6.1.4 Yrityksen sisdizet asiakkuudet
Yrityksen sisalla hoidetaan suurempien urakointityomaiden lisa- ja muutostyot,

jotta itze urakoindi aika sailyy urakkatydntekijalle. Lisaksi naita kaytetaan tayte-

tdina puskurgimaan itse huolto- ja kunnossapitoa esim. toiden vahyys.
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T RISKIEN KEARTOITUS

Riskien kartoituksella pyritaan minimoimaan mahdollizet riskit toiminnan laa-
jentumiselle ja sen jalkeiselle toiminalle. Riskien hallinnassa otetaan huomi-
oon taloudellizet ja toiminnalliset riskit. Riskien karoituksessa myos otetaan

kantaa, kuinka riskeja pystytaan hallitsemaan eri keinoin.

74  Omaisuusriskit ja niiden hallinta

Ormaizuusrizking pidetdan materiaalin rikkoutumisesta, haviamisesta ja varas-
tefusta aiheutuvia kustannuksia. Yleizesti alalla asennettavan materiaalin rik-
koutuminen ei ole yleigin syvy, vaan haviaminen. Tahan voitaisiin panostaa,

koska materiaalihavikki on yleisesti todella suuri.

Materiaalin havikkia voitaisiin pienentad erilaizin menetelmin, kuten pitamalla
asentajan tydautessa vain tiettyja perustarpeita ja taydentaa auton varastoa
sitd mukaa kun silla on menekkia. Talla tavalla asentaja tietaad autossa olevan
materiaalin ja tarpeen tullen erikoizemmat osat ja tarvikkeet saadaan tukuista.
Talla tavoin ei luoda tarpeetonta varastonarvoa nostavaa tavara maaraa, joka

jaa pydrmadn autoon ja menee sellaiseen kuntoon, etiel sifd voida asentaa.

Muut rigkit tahan littyen on agennuskaluston kunnossapidon laiminlyanti ja nii-
den vaarin kayttaminen. Taman kehdan hallinfa perustuu pelkastaan asenta-
jan muistuttamiseen laitteiden kunnossapidon tarkeydesta ja nilden cikeanlai-

sesta kaytosta.

Omaizuusrizkeja voidaan hallita erilaizin vakuutuksin, jolla veidaan pienentaa

edella mainituista riskeista keituvia kustannuksia.

7.2 Henkiloriskit ja hallinta

Henkildriskeina huolto- ja kunnossapidon tehtavisza on asentajan tapaturmat,
sairastuminen, tyopaikan vaihto tai muu pitkaaikainen poissaolo. Alueella tie-

detadn olevan vahan asentajia rekrytointi markkinecilla, joten tama on hyvin
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varieenotettava tarkastelun kohta. Henkilon vaihtaessa fyopaikkaa on fiedet-
tawva syy taman tydpaikan vaihtoon. Tyylymattémaan tydeoloihin tai muuhun yri-
tyksen foimintaan voidaan tulevaisuudessa ratkaista vastaavanlainen tapah-

tuma muina keinoina ja puuttua tarpeeksi ajoissa epakohtiin.

Edella mainittujen riskien hallinta perustuu tyonjohdon aikaiseen puutfumizeen
ja tyontekijdiden kuunfelemiseen. Tyonjehdon taytyy olla avoin, kysya ja kuun-
nella azentajia ja oftaa naiden mislipiteet huomioon. Lisaksi tyopaikalle suun-
nitellaan perehdytyssuunnitelma, jossa kaydaan tydniekian kanssa lapi tyo-

paikka kohtaisia saantdja ja tyoturvallisuuteen liittyvia asioita.

Yieizesti tyopaikalla tapahtuvat epakohdat jaavat usein tyonjohdon nakymatts-
miin, jofen tas=a asiassa ei ole muuta keinoa, kun olla aktiivizena tyontekijoi-

den suuntaan.

Henkilariskeissa on myos tyoturvallisuuden niin asentajan itse, kun hanen te-
kemien paatisten seuraukset. Tyontekijbille on opastettava turvalaiticiden
kaytot ja erilaizet laitteet, joita tyontekijd ei ole ennen kayitanyt. Talld saadaan

tydtapaturmien mahdellisuus pienennettya.

Mopeaan reagointiin tydntekijan pois jaamiseksi luodaan alivrakoitsija ver-
kosto, jolla voidaan tarpeen tullen korvata pois jaanyt tydntekija. Yleisesti re-
surssit kohdistetaan niin tivkaksi tuottaveuden kannalta, jolloin harvemmin va-

rahenkildita on tiedossa.

7.3 Muut riskit

Tahan voidaan maaritella rizkit, jotka tapahtuvat maailman markkineilla tapah-
tuvasta heilahduksista, kuten materiaali hinnan nousu ja materiaalipula. Ylei-
sesli materiaalien hinnannousut vaikuttavat rakentamizeen negativisesti,
mutta Suomessa korjausvelka on suuri ja korjaaminen on pakollista kiinteisto-
jen toiminnan takia.

Materiaalihinnan nousuf vaikuttavat enemman kiimteahintaisiin projekteihin,
jolloin hinnan nousua on vaikea muuttaa tai sita ei voi ollenkaan tehd3. Tahan

voidaan huolto- ja kunnossapidossa suurimmaksi osaksi muuntautua olla ofta-
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mafta paljon kiintedhintaisia pultesopimuksia. Puitesopimuksia kuitenkin teh-
daan, joten hinnan arviciminen taytyy miettia tarkasti ja ajatella tulevaan, ei

pelkastaan sen hetkizella hinta tasolla

Materiaalipulan aikana taytyy taas ennakkoon tietdd kohde ja sen tavara me-
nekki, jotta voidaan kertoa asiakkaalle mahdollisista viivytyksista mahdollisim-

man nopeasti.

Materiaalin hinnan nousu ja materiaalipula ei tule kuitenkaan yleisesti paiviszsa
vaan siita tiedetaan ennakkoon tukkurien kautta, joten fukkureiden antaman
tiedon valosza taviyy ennakoida pitkalle aikavalille riskeja, joita saattaa syntya

kyseisista ongelmizta.

Tilanteisza, joizsa materaalipulaa esiintyy, ollaan aziakkaazeen mahdollisim-

man nopeasii yhteydessa kifjallisesti, jos tama aiheutiaa viivastyksia.

7.4 SWOT-analyysi
SWOT-analyysia kaytetaan yleisesti tydkaluna maarittelemaan yrityksen ym-
paristoanalyysina. Perinteisesti tama tehdaan nelikentan avulla, jossa maari-

tellaan yrityksen vahvuudet ja heikkoudet.
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& LASKELMAT

31 Investoinnit

Alkuinvestoinnit koostuvat Iahinna tyokaluizta ja henkilokohtaisista suojavali-

neistda. Ajoneuvo on yrityksella valmiina.

Tyonjohdollizet investoinnit koostuvat lahinna tiefokoneesta ja tarpeellisista

ohjelmistoizta.
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8.2 Kustannuslaskelmat

Perustamiskustannukset ja myyntiennuste liite 3.
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Liite 1.1

Rakennukset Kuopiossa lammitysaineen mukaan vuosina 2017 ja 2020
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Liite 1.3

Asunnot muuttujina Talotyyppi ja Rakennusvuosi. Asuntojen lukumaara, Vakinaisesti asuttu, 2020.

200 000 lukumaara
250 000
200000
150 000
100 000
50 000
0
‘ - - - - - - h - )
- L el w w o w = L= =]
o by ™ & = @ @ =) = ]
= B B = = b < = B b
b —h - = =k L ) B
" ] @ " o @ = S
Tk h [=2] =4 o (=] (=] -
o ] @ @ o = = w
Rakennusvuosi

I Omakobi- ja paritalol I Rivitalot T Kerrostalor BN Miwut rakennukset

Lahde: Asunnot ja asuinolot, Tissiokeskus



Liite 2

MYYYYNTIENNUSTEEN MUKAISET

Bi2021-1212021

Wznze-12t2022

W2023-1212023

Tydpaivgt

Tudmyunti®

Tarvikekate jaksalla”

Yhteensd |

Q|ololo

o|ofo|o

o|ofo|o

KULUT

PALKAT
Asentajan palkkakulut

Palkkakulut

Siwwakeuilut

of 3

o o

o o

Tyonjohdon palkkakulu

Palkkakulut

Palkan sivubulut

of 3

Yhteensi |

=]

Tydkalut [sis. Sivukuluihin)®

Sucjavline st [sis. Sivukuluibin)”

Ajoneuvon kulut

Vakuutukzet ja verat

Huclo ja polttoaineet”

o] ]

ol o|ojo|ol

oo

Lazhkutuskulut”

Marlkinointilulut

T aimitil akulut

Foulutuskulut

ATK-L aitekulut

Munt vakuutukset

Tluaat bl

Fahoituskulut

YHTEENSA I

MYYYNTIENNUSTEEN MUKAISET TUOTOT I
TOIMINTAKUSTANNUKSET 1

TOIMINNAN TULD. KUN MENOT ON MAKSE

(==}

(==}

" Tuntiveloitus ALY.0 %=1 Ty&muynnin tunneista vahennetty amio 1552 writuksen muihin taikin, Tehakas tyéaika arvicitu paivalle 7,50
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Johdanto

Kilpailija-analyysilla pyritaan ennakoimaan alueellizen kilpailijoiden vaikutusia cmaan
markkina-alueeseen ja asiakkaiden kayttaytymiseen. Tassa analyysizsa kasitellaan
kilpailijeita asiakassegmenttien pohjalia, jotta saadaan tarkempi kuva paikallisten
kilpailijeiden toimista. Lahteena on internefista saatuja tietoja taloustiedoista ja alueellisen
markkincinnin panosfuksia tarkastellen.

KILPAILIJA-ANALYY SI ASIAKASSEGMENTIT

Tihin on listattu kiinnostavimmat asiakassegmentit ja analyysi tehdaan naiden pohjalta.

TALOYHTIOT JA ISANNOITSIJAT

Taloyhtididen ja is&nnditsija toimistojen kilpailu on hyvin haastava, koska osittain taloyhtiziden
tydtilauksista menee sucraan talonhuoltoyhtididen kautta, jolla on omat yhieistyokumppanit. On
kuitenkin paljon taloyhtidita, jotka antavat yhieysluettelon talonhuclioyhtidlle, jotka oftavat yhteytts
urakoitsijgan. Kilpailu itsessaan on hyvin paljon pienten ja keskisuuren yrtysten toimintaa, johon
yritykesemme myds kuulou. Uusissa kerrostaloissa osittain jo kéytetdin urakkamuotona elinksari
urakointia, jolloin kunnossapito menee suoraan urakan tekevan yrtyksen alle. On mahdollista, efta
urakoitsija myy huollon ja kunnossapidon taloteknilkan osalta toiselle yritykselle tai kayiisa t5ta

glihankintana. Tassa naen myds hyvan yhieistyd mahdollisuuden tulevaisuuden osakta.

Merkittava kilpailija

- ritys 1
- Yritys 2
- ritys 3
- Yritys 4
- Yritys 5
- Yritys©



Liite 3/4

Kyseiset yritykset ovat selvasti suurimpia kilpailijoita kyseissa asiakassegmentissa.
Ky=eisilla on hyvin vahva asiakaskunta huclto ja kunnossapidon osalta. Mama yritykset
myds tyollistavat hyvin paljon huolto ja kunnossapidon puclelle tydntekijoita, jolloin
resurssien saatavuus on hyvaa luokkaa. Kyseisia yrityksia vhdistaa suurilta osin, etta nailla
on myos sahkdasennus toimintaa ja kylmaaine toimintaa.

Pieni, mutta kaswvava kilpailija

- Yritys 1
- Yritys 2
- Yritys 3
- Yritys 4

Kyseiset yritykset ovat muutama vuosi sitten pysyneet normaaleissa pienissa huclto ja
kunnossapidon tehtavissa. Yritvksia tutkiesza on kuitenkin selvaa kasvua talle
asiakassegmentin ozalle. Kyseisista yrityksista eniten kasvavana pidan yritys 5, joka on
gika huomaamaton ollut talla saralla, koska aikaizemmin Kuopiossa toimiminen on ollut
hyvin pienta, kuitenkin yrityksen resurssit on huomattavat kansallizella tasolla ja on myos
huomioitavana tulevana merkitiavana kilpailijana. Yrityksien kasvua kuitenkin hidastaa
alueellinen tydvoiman saanti, jos siihen ei tule muutosta niin kasvu on hidasta.

Jo olemassa olevan yrityksen uuzsi ja tuleva toiminta

- Yiitys 7

Ky=zeizen yrityksen toiminta Kuopion alueella on cllut vahaista, mutta yrityksen 1ahin
toimipiste on Pieksanmaella, jolloin eiaisyys ei ole kovin suuri. Lilkehdintza on nahty
Kuopion alueella vahaisesti, mutta Kuopion alueen ja markkinoiden kasvaminen
houkutielee tamankaltaisia kansallisia yrityksia.
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Uusi ja tuleva Kilpailu uuzien ja vaihtoehtoisten tuotteiden ja palveluiden avulla

*leizesti tutkittuna nakyy trendina clevan kylmaaineasennusien lisays valikoimaan. Suurin
osa naista yrityksista omaa jo kylmalaiteasennukset, mutta tdman kokoisiin jarjestelmiin
tarvitaan yleisesti yli 3 kg kylmaaine luvitus, joten kilpailu ei paikallisesti ole laajaa, mutta
myds kylmaaineasennus yritykset ovat ndissa silloin mukana.

Yhiteenveto

Kuopion alueella toimivista yrityksissa yleisesti on suuri tyoveimapula. Tama hidastaa
yleista kasvua Kuopion alueella pois lukien merkittavat Kilpailijat, joilla on valmiiksi suuret
resurssit ja csa on suuria kansallisia yrityksia. Mopean kasvun mahdollisuuita on
kaytannissa vain saamalla Kuopion ulkopuolelia saapuvalla tydvoimalla ja talla hetkella se
nayttaa hyvin epatodennakoizelia. Yritys 7 on kansallisesti hyvin varteenotettava kilpailija,
mufta sita on hyvin vahan tedetiu Kuopion alueella, kuitenkin kasvumahdellisuudet ovat
mahdollizia. Muisza pienemmissa ja samankokoizista yrityksista nayttaa aika
tazalaatuizelta, kuitenkin Yritys 5 on tullut alueelle ja on varteenotettava nousija alueella.
Sen mainonta on laadukasta ja yrityksen ulkoasua on tehty todella naytiavaksi ja
houkuttelevaksi. Lizaksi yrityksen kasvu muualla Suomessa on ollut nouseva.
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LIIKERAKENNUKSET, TEOLLISUUS, KAUPUNGIT JA
YHTEISTYOKUMPPANIT

Kyssisessa asiakassegmentissd tulevaisuudessa vaikuttaz hyvinkin paljon elinkzarimallic los
elinkaariurakoitsija myy hueolto ja kunnossapitoa muualle on markkinaocsuudet pisnempis ja kilpailu on
pelkastaan isoilla kansallisilla yrityksilld. on mahdollista vield kuitenkin kilpzailla pienemmaista csuudesta
nykyisizsd rakennusmalleissa. Tassa on suurin ja huamattavasti helpain asiskassegmentti jos 533
pitk3aikaisen toimeksiannon asiakkailta. TSmE segmentti tulee huomicida hyvin tarkasti, koska téss3
kilpailu on myis paikein vaikeaa. Tama johtuu siitS, ettei vanhaojen asizkassuhteiden vaihtaminen
aikaizemman kilpailijayrityksen kanssa ole ihan helpointa ja vaihtaa uuteen huolto ja kunnossapidon
yritykseen.

Merkittava kilpailija

- Yritys 1
- Yritys 2
- Yritys 3
- Yritys 4
- Yritys 5
- Yritys 8

Kyseizessd segmentissa nayttelee hyvin paljon kansalliset suuryritykset. Kilpailu
samassa segmentizza on mahdollista, mutta ei niin laajana kuin ylla clevissa
suuryrityksissa. Tasta taytyy 1oyiaa oma jalansija omasta kokoluokasta, koska
kansallizilla yrityksilla on elinkaari hankkeita, joisza ei pystyia Kilpailemaan huolto ja
kunnossapidossa. Pienemmassa mittakaavassa on kuitenkin mahdollista kilpailla
hywinkin. Kaksi muuta kilpailijaa on hyvin saman tyyppisia yritysmuodoiltaan kuin
meilla, joten ne on haastavimmat kilpailijat cmassa koko luokassamme, mutta
suurefkin on otettava huomioon, koska ne kilpailevat myos pienemmizsta huclto ja
kunnossapito toista.

Pieni, mutta kasvava kilpailija

- Yritys 1
- Yiritys 2
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- Yiitys 3
- Yitys 4

Ky=zeizet yritykset Kilpailevat samanlaisista asiakkaista kuin meilla, mutta ndilla on
enemmalti asiakassegmentit yksityisasiakkaiden puolella. Osittain kilpailu on samalla
alueella. Hama yrifykset kuitenkin tuleva haastamaan tulevaisuudesza todella paljon

limaporssi Oy:n samassa asiakassegmentissa.

Jo olemassa olevan yritykgen uusi ja tuleva toiminta

- Yritys T

Samat syyt mainiftuna aikaisemmassa asiakassegmentizsa “isannoitsijat ja
taloyhititt®

Yhiteenveto

Tama asiakassegmentin kilpailijat ovat hyvin paljon samat kuin ensimmaisessa segmentiss&. Alslla
toimijat kilpailevat samoissa segmenteissa hyvinkin paljon, koska cssamisaluest yrityksilla ovat
samat. T&ma on suurimpia asiakassegmentteji ja varteenotettavimpia, joten tédma kannattas
huomioida myds markkinoinnissa. Kilpailutoimintaa patee hyvin paljon samat asiat kuin

aikaizemmassakin segmentissa.
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PIEN ASIAKKAAT (KULUTTAJAT)

Y leizesti Kilpailu pienasiakkaista on suurta, koska Kuopicn alueella vaikuttaa myds
lahizalusiden pienurakoitsijat. Tass3 kilpailijoina kayianndssa kaikki yksityisyrittajista pieniin
osakeyhiidihin. Tahan asiakassegmenttiin ei panostefa niin vahvasti kuin edellisiin, kozka
gikaisemmat segmendit taydentavat urakointia puclin ja toisin.

Kyseisia toifa on vain tarkoitus tehda "sivu 18ina®, joten taman tutkimiseen ei kannata
panostaa paljoa.
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Rekrytointisuunnitelma huolto- ja kunnossapitoyksikki

Rekntointizuunnitelma on osa rekrytoinfia. Suunnitelman tarkoitus on helpottaa
rekrytoinnin vhteydessa tapahfuvassa prosessissa, jolloin ei tarvitze miettia asioita hetken

miglijohteesta. Suunnitelmassa on esitetty tarpeelliseksi havaitut seikat, jota hakijalta
vaaditaan.

Toimenkuvan madanttaminen

Teoimenkuvan maarittamisella halutaan selventaa hakijan toimenkuva, koska talla
maaritellaan tulevat tyotehiavat hakijalle. Liian epaselva toimenkuva ei anna hakijalle
oikeanlaista kuvaa siita mita sen taytyisi ozata ennen hakemista. Liian tarkka
maaritteleminen viestittaa taas joustamatiomuutia, joka vei saada myos hakijan
peraantymadn hakemisessa.

Toimenkuvat

- Yieisimpien lampdjarjestelmien huoltaminen. Kaukolampd, puukattila, maalampd
- Vesi- ja viemarien azennukset

- Vesilaitieistojen huoltaminen ja korjaaminen. WC-istuin, sekoittaja yms.

- Urakkatyomaa kaytantdjen osaaminen

Henkilo- ja osaamisprofiili

Henkilon ozaamisprofiillilla maantellaan hakijan soveltuvuus kyseiseen tehiavaan
henkildkehtaizella tazolla.

Henkild- ja esaamisprofili

- Tydkokemus alalta

- Ryhmassa tyoskentely

- Ongelman ratkaisukyky

- Kiinmostuneisuus alasta

- Kiinnostus opiskelemaan vuita
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- Iltzenainen tyiskentely

Rekrytointikanavat

Rekrytointikanavilla tarkeoitetaan, missa kyseista rekrytointia esitetaan ja onko rekrytointi
sisdistd- vai ulkoista rekrytointia.

Rekrytointikanavat

- Ulkoginen rekrytointi
- Sgsiaalinen media
- Netti alustat

- Yhieistyd ja futut

Hakijan arviointi

Hakijan kelpoisuuteen vaaditaan monia erilaisia farvittavia piirteita. Soveliain hakija olisi
tunnettu hakija, jolloin fiedettaiziin aikaisempi ozaaminen ja vhieistydkyky. Taysin
tuntematioman hakijan arvicinnissa taytyy oftaa enemman huomioon, keska hakijan eri
ominaisuuksia ei tunneta.

Arviointi
- Hakijan CV:n ulkcasu ja yleinen Kiinnostuvuus
- Tybdtedistuksien maara ja tyokestot
- Suositielijat
- Koulutukset
- Kayttaytyminen tyohaastatielussa
- Palkkatoive



