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1 JOHDANTO

Tama opinndytety0 kasittelee Business model canvasin eli litketoimintasuunnitelman
laatimista ilmaldmpopumppuja asentavalle yritykselle. Tavoitteena on luoda kaytto-
kelpoinen BMC, jota vield perustamaton yritys voi kiyttia tulevaisuudessa. Opinndy-
tetyolld ei ole toimeksiantajaa muuta kuin mind itse, joka suunnittelen ilmalampo-

pumppujen asennus yrityksen perustamista.

Olen itse loppuoralla oleva yrittdjyyden opiskelija ja jo ennen koulun aloittamista yrit-
tdjahenkisyys on ollut vahva. Oman yritysidean keksiminen on tuntunut pitkddn haas-
tavalta, mutta péitin luovuttaa ja aloittaa yrittdjyyden tavallisella ilmalimpopumppu-
jen asennusyritykselld ja mahdollisesti sitd kautta tulevaisuudessa kehittdd jotain
muuta yrittdjyyteen liittyvdd. Opinndytetyd on tullut ajankohtaiseksi ja markkinointi-
suunnitelman luominen tulevalle omalle yritykselle on mielesténi oiva ratkaisu kahden

edessd olevan asian hoitamiseksi. Valmiista ty0std hyotyvét yritys ja mind itse.

Yrityksen perusajatus on olla sivutoiminen yritys, jota pystyn itse pyOrittdméién oman
péivityoni ohella, tydskentelen itse sdhkdasentajana, joten ilmaldmpdpumppujen sdh-
kotydt ovat tulleet jo tutuksi. Yrityksen perustamisen edellytyksend on hankkia kyl-
maaine luvat ja koulutus kestéén noin kahden viikon ajan. Koulutuksen jilkeen pystyn

tekemién ilmalampdpumppuasennuksen kokonaisuudessaan itse.



2 TYON TAVOITE, TUTKIMUSTEHTAVA JA RAJAUS

Tadma opinndytetyd on toiminnallinen opinnédytetyd, minka tavoitteena on laatia kiyt-
tokelpoinen business model canvas. Opinnéytety6lla ei ole varsinaista toimeksiantajaa
vaan se olen mini itse. Tavoite tilld ty6lld on luoda business model canvas, jonka
pohjalta vield perustamaton yritys on helppo saada alkuun. Opinndytetyon talouslas-
kelmien avulla on tavoitteena saada konkreettinen kuva, kuinka paljon yritykselld on

mahdollista tuottaa milldkin kédyntiasteella

Toiminnallinen opinndytetyd valitaan opinndytetyoksi, jos tyon tuloksena on tavoit-
teena tuottaa toimeksiantajalle jotain konkreettista, kuten liiketoimintasuunnitelma.
Toiminnallisessa opinndytetydssd yhdistyvdt kaytdnnon toteutus ja raportointi.
(Vilkka & Airaksinen, 2003, s.9.) Tdméan toiminnallisen opinnéytetyon tutkimustehta-
vind on selvittdd sopiva Business Model Canvas perustettavalle ilmaldmpdpumppujen

asennus- ja myyntiyritykselle.

BMC opinndytetyon aiheena on suhteellisen laaja, joten aihetta on hieman rajattava
perehtymdlld muutamaan osa-alueeseen syvemmin. Tédssd opinndytetydssd pyritddn
keskittymadn olennaisimpiin asioihin vield perustammattoman yrityksen kannalta.
Opinndytetyon ohella toteutetaan kilpailija-analyysi ja markkinoinnin ja liitketoimin-
tasuunnitelman kannalta keskeisimpié asioita kuten strategia, tuote, hinta, markkinoin-
tiviestintd sekd digitaalinen markkinointi. Liséksi opinndytetyohon laaditaan yrityk-
selle kdyttokelpoinen katetuottolaskuri ja lasketaan tulosennuste. Lopuksi toteutetaan
opittujen asioiden perusteella business model canvas. Nama rajaukset on tehty, koska

asiakaskuntana on kuluttajat.



3 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

Liikeidea on térkein 14htokohta litketoimintasuunnitelman luomisen aloittamista suun-
nittelevalle henkildlle. Liiketoimintasuunnitelman eli LTS:n tekemisen tarkoitus on
suurempi, kuin useasti aluksi osaa edes ajatella. Usein liiketoimintasuunnitelman te-
kija oppii samalla kun tyOstdd suunnitelmaa. Suunnitelmaa laatiessa tulee myos hyvin
tarkasti mietitty4 asioita, jotka edesauttavat yrityksen menestymisté ja myoskin asioita,
jotka saattavat olla haitallisia yritykselle. (Hesso, 2015, s.10.) Liiketoiminta suunnitel-
man laatiminen pakottaa yrittdjdn ajattelemaan yrityksen eri osa-alueita ja téstd syysta

yrittdjd hyotyy itse liiketoimintasuunnitelman laatimisesta. (Pitkdmaiki, 2000, s.9.)

3.1 Yksityinen toiminimi

Uutta yritystd perustettaessa tulee ensimmaéisend kysymys, miké yritysmuoto on ky-
seiselle yritykselle soveltuvin vaihtoehto. Yksityisen toiminimi yritysmuotona tarkoit-
taa, ettd yrittdjd sijoittaa pddomaa yritykseensi ja yrityksen tekemi voitto kasvattaa
pddomaa ja taas tappio laskee yrityksen pddomaa. Toiminimi yrittdjd ei voi nostaa
palkkaa yrityksestdin vaan voi nostaa rahaa yrityksestd yksityisottoina. (Tomperi &
Keskinen, 2002, s.54.) Toiminimiyrittdjd saa tehdd yksityisottoja niin usein kuin ha-
luaa, mutta yrittdjan tulee huolehtia, ettd toiminimen tilille jaa varoja verojen maksa-

miseen. (yritd www-sivut)

Yksityisen toiminimen perustamiseen liittyvid toimenpiteitd on perustamisilmoitus
kaupparekisteriin, arvolisdveroilmoitus, yrittdjdneldkevakuutus ja ennakkoperintére-
kisteri. Perustamisilmoitus tehdddn patentti- ja rekisterihallituksen kaupparekisteri-
osastoon ennen elinkeinotoiminnan aloittamista. Arvonlisdveroilmoitus tehdddn oman
toimialueen verovirastoon ennen elinkeinotoiminnan aloittamista, jos liikevaihto on
alle 8500 euroa vuodessa arvolisidveroa ei tarvitse suorittaa. Yrittdjaeldkevakuutusta
tidytyy alkaa suorittamaan puolenvuoden kuluessa yritystoiminnan aloittamisesta. En-
nakkoperintdrekisteriin tulee tehdé ilmoitus ennen yritystoiminnan aloittamista. (Iko-

nen ym. 2005, s.38.)



Oman yrityksen yritysmuoto tulee olemaan yksityinen toiminimi ja yritysti pyritdén

pyorittdd pienilld kuluilla ja nostamaan tuotot yksityisottoina yrityksesta.

3.2 Strategia

Yrittdjyys on kuin pelin pelaamista ja pelissé pitdd olla aina hyvé strategia, ettd pelin
voi voittaa. Strategia vaihtoehtoja on ldhtokohtaisesti kaksi ja ne pohjautuvat joku ul-
koiseen tai sisdiseen ympéristoon riippuen liiketoiminnan kilpailukentistd. Kilpai-
luedun saavuttamiseksi tarvitaan ulkoinen tai sisdinen muutos, ulkoisen ympariston
muutosta tarkoittaa asiakkaan tarpeen muuttumista, hintojen muuttumista tai teknolo-
gian muutosta, joillekin yrityksille ympériston muutos tuo kilpailuetua. Sisdisen ym-
pariston muutos tarkoittaa luovempaa asiaa, esimerkiksi innovaation avulla yritys pys-
tyy syrjayttimédn vanhan tuotteen tai tekemaddn huomattavasti paremman tuotteen ja

titen saavuttaa kilpailuedun. (Hesso, 2015, 5.78.)

Tamén ilmaldmpdpumppuja asentavan yrityksen tarkoitus ei ole pyrkid suureen liike-
vaihtoon ja volyymiin, koska yritys on sivutoiminen. Yritys tavoitteena on tiyttaa asi-
akkaiden tarpeet mahdollisimman nopealla aikataululla. Etua sivutoimisuudesta on se,
ettd yrityksen asennus kalenteri ei ole jatkuvasti tdynnd, joten on mahdollista, ettd il-

maldmpdpumpun asennus tapahtuu jo samana iltana, kun asiakas ottaa yhteytta.

3.3 Tuote/palvelu

Lihtokohtaisesti asiakas ostaa tuotteen tai palvelun, ja jos asiakas kuuluu kohderyh-
madn, saa hidn tuotteen tai palvelun kayttimisestd lisdarvoa. Markkinoinnissa kaikki
rakentuu tuotteen tai palvelun ympdrille ja hyvén tuotteen tai palvelun myyminen on
helpompaa, jos sithen uskoo ainakin itse; sekin helpottaa myymistd. (Hesso, 2015,

5.110.)



[Imaldmp&pumppu yritykselleni tuote ja palvelu ovat selkeitd. Tuotteena on ilmaldm-
popumput ja palveluna on niiden asentaminen. Lisdksi olen ajatellut alkaa itse valmis-
tamaan suoja/maisemointi kehikoita ilmalamp&pumpun ulkoyksikoille. Suoja/ maise-

mointi kehikon voi mahdollisesti myyda etukéteen tai vield asennus hetkell4.

3.4 Kilpailija-analyysi

Kilpailija analyysin tarkoituksen on selvittéa:
- Kilpailijoiden mééra
- Kilpailijoiden tarjoamat hinnat
- Kilpailijoiden asiakkaat ja niiden tyytyviisyys
- Kilpailijoiden vahvuudet ja heikkoudet
(Bergstrom & Leppénen, 2009, kohta 1.4 Markkinoinnin suunnittelu.)

Mielesténi on hyva ldhted liikenteeseen kilpailija-analyysilld, koska ei tdssid pyordd
olla uudestaan keksiméssd, joten katsotaan, miten muut kilpailijat asiansa hoitavat.
Valitsin kolme omalla alueellani toimivaan ilmaldmpdpumppujen asennus yritysté ja

tutkin heidin toimintaansa.

Lampoykkonen

* Todella aktiivinen markkinoinnissa

* Suuri yritys

» Keskittyy moneen muuhunkin kuin ilmaldmpépumppuihin

* Liikevaihto vuonna 2020 oli 26,2 miljoonaa

* Hyvit sosiaalisen median kanavat

» Laajat verkkosivut, josta 16ytyy helposti tuotteiden hinnat, asennuksen hintaa
ei 16ydy ilman yhteydenottoa

» Keskustelu palstoilla moitittiin yhteyden saamisen hankaluutta

(Lampoykkdnen www-sivut)
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Tipitek Oy

* Lvi alan yritys

» Kattavat verkkosivut

* Liikevaihto vuonna 2020 oli 4,1 miljoonaa

* Perusasennuksen hinta ilmaldmpdpumpulle 600 euroa, kohteesta riippuvat
asennus kulut eritelty selkeésti

(Tipitek www-sivut)

JI Asennus
* Keskittyy vain [damp&pumppuihin
*  Suppeat verkkosivut
* Taloustietoja ei 10ytynyt
» Kaitevd arvio perusasennuksen hinnasta suoraan asiakkaan néhtivilla
* Ei mitdin sosiaalisenmedian markkinointi kanavaa kiytossa
* Perusasennuksen hinta 550 euroa

(JT asennus www-sivut)

IImastointiasennus Vasarainen Oy
* IImaldmpopumppu ja ilmastointi asennukset
* Laajat verkkosivut kertovat hyvin saatavilla olevista tuotteista
* Liikevaihto vuonna 2020 oli 571 tuhatta, josta tulos 23 tuhatta
*  Yritykseltd 10ytyy suppeat facebook sivut

(Ilmastointiasennus Vasarainen www-sivut)

Kilpailija-analyysin avulla saimme selvitettyd tulevien kilpailijoiden toimintaa, hinta

haarukkaa, verkkosivuja, litkkevaihtoa seké sosiaalisen median kanavia.

3.5 Hinta

Hinnoitteluun 16ytyy muutamia erilaisia mahdollisuuksia kuten katetuottohinnoittelu,
omakustannusperusteinen hinnoittelu ja markkinapohjainen hinnoittelu. Katetuotto-
hinnoittelun tavoite on, ettd tuotteen tai palvelun hinta kattaa sen valmistamiseen tai

tuottamiseen menevit kustannukset ja voittoa tavoitteleva yritys onkin kiinnostunut
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valmistuskulujen ja myyntihinnan erotuksesta, koska se on voitto-osuus. Omakustan-
nusperustainen hinnoittelu perustuu, ettd lasketaan kaikki tuotteen valmistukseen liit-
tyvit kulut ja myyntiin liittyvat kulut yhteen ja summaan lisitdin prosentti osuus ha-
luttavan voiton méérastd. Markkinapohjainen hinnoittelu seuraa kehittyvid markki-
noita ja hinta palvelulle tai tuotteelle méaéraytyy yleisen hintatason perusteella. (Hesso,

2015, 5.114.)

Uutena markkinoille pyrkivina yrittdjand ajattelin asettaa oman perusasennuksen hin-
nan 600 euroon. Suoja/maisemointi kehikon hinta on 200 euroa. Selvitin alan yritté-
jélta, kuinka paljon perusasennuksen hinnasta menee asennuksessa tarvittaviin tarvik-
keisiin, saadakseni selville todellisen asennuksesta yritykselle jidvén osuuden. Perus-
asennusten tarvikkeiden arvo on noin 150 euroa, joten yritykselle jd4 asennuksesta 450
euroa. Suoja/maisemointi kehikkoon tarvitaan puuta, maalia ja ruuveja noin 50 euron

edesti, joten kehikosta ja4 omalle tyolle 150 euroa.

3.6 SWOT

Teen mahdolliselle uudelle yrityksen SWOTIN, koska se auttaa myos hahmottamaan
ldhtotilannetta. SWOT tulee sanoista strenght (vahvuudet), weakness (heikkoudet),
opportunity (mahdollisuudet) ja threat (uhat) sanoista. Nelikenttdanalyysin toteutuk-
sessa pyritddn 10ytdmaddn ainakin yksi kohta jokaiseen ruutuun. Kun nelikenttdana-
lyysi on suoritettu, pitdd yrityksen pyrkid vahvistamaan vahvuuksia, korjata ja muuttaa
heikkouksia siltd osin kuin on mahdollista, panostaa 16ydettyihin mahdollisuuksiin re-
surssien puitteissa ja pyrkid ennakoimaan ja varautumaan mahdollisiin uhkiin. (pk-rh

www-sivut 2021.)

Tadmaén yrityksen kannalta vahvuus on varmasti tuote, koska varsinkin néin kesékuu-
malla ilmal&dmpdpumput ovat erittdin haluttuja. Heikkous on alalla oleva kilpailu, jota
on huomattavan paljon. Mahdollisuus yritykselle on laajentuminen. Laajentuminen on
helppoa suhteellisen pienilld investoinneilla, toki pitdd 16ytad yritykselle sopivia tyon-
tekijoitd. Uhkana yritykselle on ainakin télld hetkelld ilmalamp&pumppujen saatavuus-

ongelmat sekd mahdolliset pitkdt toimitusajat.



Vahvuudet
- Haluttu tuote

Mahdollisuudet
-Laajentuminen

Kuvio 1. SWOT analyysi yritykselle.

Heikkoudet
- Kilpalu alalla
- Uusi yritys alalla

= Tuotteen saata-
vuus ongelmat

Sisaiset

Ulkoiset

12
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4 MARKKINOINTI

4.1 Markkinointi késitteend

Markkinointihan on yksi yrityksen tarkeimpid tehtdvid ja jokaisen yrittdjén pitdé olla
hyvin hereillé erilaisilla markkinoinnin osa-alueilla. Kohderyhmien mielenkiinto he-
ritetddn markkinoinnilla ja hyvé liiketoimintasuunnitelma tukee markkinoinnin onnis-
tumista. Usein yritykselle laaditaan oma markkinointisuunnitelma liiketoimintasuun-
nitelmaan liitettyna tai jopa erikseen. Markkinointi on muuttunut viimeisen kymmenen
vuoden aikana radikaalisti ja tulee varmasti muuttumaan vield tulevaisuudessakin, jo-
ten turhaa markkinointiin panostaminen ei ole, koska sitékin kautta yritykset voivat
tehdé ldpimurtoja. Markkinoinnin suunnittelu tapahtuu kahdella eri tasolla, ensimmai-
nen tason strategisesti pitkalld aikavélillé ja toinen taso on operatiivisesti lyhyemmalla
aikavalilld kuten syksyisin ja keviisin kampanjat. Markkinoinnin rakenne muodostuu
neljastd osa-alueesta, jotka ovat: tuote / palvelu, hinta, jakelu ja markkinointiviestinta.

(Hesso, 2015, s5.104.)

Markkinointi on koko organisaation asia, markkinointi ja myynnillisyys ovat ehtona
yrityksen menestymiselle (Vierula, 2009, Kohta, ”Mitid on markkinointi”). Markki-
nointi on tapa toimia ja ajatella eli taktiikka. Markkinoinnin suunnittelemisella on ta-
voitteena saada tuote tai palvelu asiakkaiden tietoisuuteen. Markkinoijan ei tulisi
myyda sitd, mitd tuotanto valmistaa vaan yrittdd luoda jotain, miti asiakkaat haluavat
ostaa. Asiakastyytyvéisyys on suuri osa markkinointia ja toimii mittarina markkinoin-
nin onnistumiselle. Asiakassuhteen jatkuminen on yrityksen menestymisen kannalta
tarkedd ja markkinoinnin avulla pyritdén sithen. (Bergstrom & Leppénen 2009. kohta

1.2 Markkinoinnin kisite ja mééritelma.)

4.2 Segmentointi

Segmentointi on yksi markkinoinnin kannalta tirkeimpié strategisia kysymyksid. Hy-
vin harvoin samanlainen markkinointi mix toimii kaikille asiakkaille, joten markki-

noinnin kannalta on hyvin tirkedd. Segmentoinnin avulla mééritetdén oman yrityksen
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tuotteelle tai palvelulle parhain asiakasryhma ja kohdennetaan markkinointi suoraan
potentiaalisille asiakasryhmille. Segmentoinnin ideana on kohdentaa markkinointi oi-
keanlaiseksi tietyille asiakasryhmille. Segmentoimaton markkinointi toimii, kun asi-

akkaiden tarpeet vaihtelevat vain vidhén. (Anttila & Iltanen, 1993, 5.95-96.)

Segmentointi on hyvé aloittaa Kotlerin 4P mallin kohtiin vastaamalla oman asiakas
segmentin mukaisesti. Y1i 50 vuoden ajan Kotlerin 4P mallin avulla on tutkittu mark-
kinointia ja ostokdyttdytymisti, digitaalisen markkinoinnin my6té Kotlerin 4P mallista
on tullut 7P malli. 7P malliin siséltyy alkuperdiset 4P mallin (product) tuote, (price)
hinta, (place) paikka ja (promotion) promootiota liséksi sithen sisdltyy (people) ihmi-
set, (processes) prosessit ja (physical environment) fyysinen ympéristd. (Kananen,

2018, s.13-14.)

Tédmain yrityksen kannalta on hyvin tirkedd maarittda asiakasryhmaé eli segmentti, mika
voisi olla potentiaalinen ilmaldmpdpumpun ostaja. [Imaldampopumput ovat yleistyneet
viime vuosina omakoti- ja rivitaloissa. Nykyddn myos kerrostaloihin asennetaan vii-
lentévid ilmalampopumppuja. Tdmén yrityksen sivutoimisuuden kannalta on mieles-
téni paras keskittyd vain omakoti- ja rivitalo asukkaisiin. Yrityksen sijainti on Kaari-
nassa, joten keskitytddn Varsinais-Suomen alueeseen. Vuokralla asujatkin varmasti
monesti haluaisivat ilmaldmpdpumpun, mutta investointi saattaa olla vuokranantajalle

litan suuri, joten on parempi keskittyd vain omistusasujiin.

Asiakasryhmai, jolle markkinointi kohdennetaan:
-Omakoti- ja rivitalojen omistus asujat.

-Alueena Varsinais-Suomi

4.3 Markkinointiviestinti

Markkinointiviestinnén tarkoituksena on saada yrityksen palvelut ja tuotteet asiakas-
kunnan tietoisuuteen. Markkinointiviestinndn avulla luodaan tarvetta ja silloin yrittdja
on valmiina vastaamaan tarpeeseen, jolloin muutetaan niin sanotusti tarve rahaksi.
Markkinointiviestinndssa on tarkead, ettd markkinointiviestintd tavoittaa oikean koh-

deryhmén, muut kuin kohderyhmad ei tarvitse edes ymmaértdd vélttimittd mainoksia.
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Yrittdjdn markkinointibudjetti ei yleensd ole kovin suuri, mutta nykyéan digimarkki-
nointi mullistaa markkinoinnin alaa, koska digimarkkinointia on helppo yrittijin tuot-
taa my0s itse, eikd tarvitse mainostaa esimerkiksi lehdessa, niin kuin joskus on ollut

tapana. (Hesso, 2015, s.119.)

4.4 Digitaalinen markkinointi

Digitaalinen markkinointi on mullistanut markkinoinnin késitteend. Ennen sosiaalista
mediaa ja muita digimarkkinointikanavia, lehti-ilmoitukset olivat suosituin markki-
nointi kanava, silloin ei ollut vaihtoehtoja kuin 1dhettd4 mainos lehteen ja jattad arvai-
lujen varaan, kuinka monta ja millaisia asiakkaita mainos tavoittaa. Digitaalisessa

markkinoinnissa kaiken pystyy seuraamaan. (Kananen, 2018, s. 13—14.)

Sosiaalisessa mediassa on useita eri kanavia, mitd yrityksen kéyttdvat markkinointiin.
Palveluita ovat Facebook, Instagram, Twitter, TikTok ja Snapchat liséksi on useita
erilaisia blogialustoja. Kanavoiden suosituimmuusjérjestys vaihtelee jatkuvasti, mutta
yritysmaailmassa suosituin on Facebook. Sosiaalinen media on yksi tdrkeimmista
markkinoinnin tydkaluista ja se mahdollistaa suoran yhteyden kuluttajaan. Tutkimuk-
sen yksi kolmas osa maapallon asukas kéyttdd sosiaalista mediaa. (Kananen, 2018, s.

21-22.)

4.4.1 Hakukoneoptimointi

Hakukoneoptimoinnilla pyritdin saamaan yrityksen tuottama sisdltd mahdollisimman
korkealle Googlen hakutuloksissa, jotta potentiaaliset asiakkaat 10ytévit sivustolle.

(Markkinointisuunnitelman www-sivut 2021)

Hakukoneoptimointi on tehty helpoksi nykyaikaisessa verkkoymparistossia. Hakuko-
neoptimointiin toteuttamiseen 10ytyy ohjelma nimeltd SEObook http://www.seo-
book.com/, minké avulla pystyy selvittimaén kilpailijoiden kayttdmait hakusanat, ja

siten niitd pystyy hyodyntdmédn omia hakusanoja luodessa. (Kananen, 2018, s.43.)
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4.4.2 Sisélto

Edelliseen kappaleeseen eli hakukoneoptimointiin viitaten siséltdé on hyvin keskeinen
asia hakukone optimoinnin onnistumisen seurauksena. Vaikka hakukone optimointi
onnistuisi tdydellisesti, yritys ei hyddy siitd mitenkédén, jos verkkosivujen siséltd on
vajavaista. Hyvén verkkosivun luominen on aikaa vievd prosessi, mutta se on sen ar-
voista. Hyvaa verkkosivua luodessa pitdd ottaa huomioon padmaari, selked viesti, ul-
koasu, helppokayttoisyys, sisdlto ja responsiivisuus. Paamaadralla tarkoitetaan, ettd si-
vun padmaééra tulee olla selked, oli tarkoitus sitten informaation tarjoaminen tai yhtey-
denotto puhelimitse. Selked viestintd on tirkedd, koska ihmiset haluavat saada tietoa

nopeasti ja vaivattomasti. (pokis www-sivut 2022.)

Viestintdé on helppo selkeyttda otsikoilla ja véliotsikoilla, liian pitkét tekstikohdat tu-
lee vilttdd. Viestinndn selkeys tulee muistaa my0s yhteystiedoissa ja niitd kannattaa
tarjota useita kuten puhelinnumero, osoite, séhkdposti, facebook ja niin edelleen. Ul-
koasun osalta tulee pitdd huolta, ettd vérien kdyttd on selkedd ja sivulla on 2—-3 padva-
rid. Tekstin tulee erottua hyvin, miki edesauttaa helppolukuisuutta. Ulkoasun kannalta
yksinkertaisuus on kannattavaa ja sitd voi edesauttaa pitimaélla sivut selkedni. Sivus-
ton helppokayttdisyys tulee ottaa huomioon ja sivustolla liikkumisen pitdd olla nopeaa
halutun tiedon 16ytamiseksi. Helppokéyttoisyyteen patee kolmen klikkauksen sdénto,
mika tarkoittaa, ettd sivuston jokainen osa tulee olla saavutettavissa kolmella klikkauk-
sella. Sivuston siséltod tulee paivittdd jatkuvasti. Jos ei aio pdivittdd sivustoa koskaan,
kannattaa harkita koko verkkosivujen tarpeellisuutta. Responsiivisuudella tarkoite-
taan, ettd sivustoa pitdd olla mahdollista kayttda kaikilla laitteilla, kuten kannettavalla

tietokoneella ja mobiililaitteella. (pokis www-sivut 2022.)

4.5 Markkinointisuunnitelma

Hyvin markkinointisuunnitelman tavoitteena on suunnitella markkinoinnin keinoja ja
kohdentamista tietyn ajan jakson ajalle. Hyvéd markkinointi suunnitelma siséltdd useita
eri tukipilareita kuten nykytilanteen analysoinnin, markkinoinnin tehtévien ja tavoit-
teiden méérittdmisen, kohde ryhmén valikoimisen, kilpailija analyysin, budjetin laati-
misen, viestintd kanavien valitsemisen ja vastuuhenkildiden paéttdmisen (popa www-

sivut 2021).



Analyysien perusteella voidaan kerétd tietoa ja kerdtyn tiedonperusteella pystytdan
madritteleméddn markkinoinnin tavoitteet ja strategia. Sitten kun tavoitteet ja strategia
on madritelty pitdd paittdd markkinointi toimenpiteet eli mitéd tehddén, kuka tekee, mil-
loin tehddin ja budjetti. Sitten kun markkinointi toimenpiteet on suoritettu alkaa mark-
kinoinnin toimenpiteiden seuranta eli seurataan tuloksia ja analysoidaan mahdollisia
parannus tarpeita seuraavaa markkinointi suunnitelmaa varten. (Bergstrom & Leppé-

nen, 2009, kohta 1.4 Markkinoinnin suunnittelu.)

Markkinoinnin toimenpiteet:

Verkkosivujen
luominen

«

Kuvio 2. Markkinoinnin toimenpiteet.
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5 TALOUSSUUNNITELMA

Hyva liiketoimintasuunnitelma pitdd siséllddn taloussuunnitelman. Taloussuunnitel-
man avulla saadaan viliton kuva, onko yritysidea kannattava vai pitdéko koko yritys-
ideasta luopua. Aloittavalla yrittdjalld on usein paljon kuluja, joihin tarvitaan kaytto-
pddomaa. Kayttopddomaa tarvitaan usein esimerkiksi vuokran ja sahkon maksami-

seen. (Raatikainen, 2010, s.139.)

5.1 Katetuotto ja tulos

Katetuottolaskennan ideana on selvittdd tai seurata yrityksen kannattavuutta ja mah-
dollisesti keksid ratkaisuja yrityksen tuloksen parantamiseksi. Katetuotto on myynti-
tulojen ja muuttuvien kustannuksien erotus. Katetuoton laskemisen jélkeen siitd va-
hennetdin yrityksen kiintedt kustannukset ja siitd saadaan vastaukseksi yrityksen voi-

tollinen tai tappiollinen tulos. (osaavayrittdjd -www sivut)

Katetuottolaskennan perusteena on asennus 600 euroa, josta tarvikkeet 150 euroa ja
kehikko 200 euroa, josta tarvikkeet 50 euroa. Kiintedt kustannukset ovat hankala arvi-
oida ilman toimivaa yritystoimintaa, joten méadaritetdan kiinteisiin kuluihin 500 euron
vuosikustannus, mikd koostuu l&dhinna kirjanpitokuluista. Téssd tydssd ilmaldmpo-
pumppujen myyntitulot ja menot arvostetaan 0 euron suuruiseksi, koska yritystoimin-

nan tuotto perustuu asennuksesta saatavaan tuloon.

Taulukko 1. Katetuotto laskuri ja katetuotto prosentti.

Katetuotto laskuri Laskutus Maksettava ALV
Sis. Alv  llman alv Kappale maara Yhteensa Yhteensda  Yhteensd

Asennus 600 456 € 10 4560€ 6000 € 2100€

Kehikko 200 152 € 5 To0 £ 1000€

Asennus tarvikkeet 150 114 € 10 1140€ 1500€

Kehikko tarvikkeet 50 38€ 5 190 € 250 €

Markkinointi kulut 1000€

Polttoaine kulut 20 15€ 10 200€

Kiintedt kustannukset 500 € 1 500 €

Katetuotto -

Katetuotto % 52,4%

Myynti tuotot - 5320€

Muuttuvat kustannukset 2530€

Tulos -

Katetuotto - 2790€

Kiintedt kustannukset 500 €
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5.2 Tulosennuste

Tuloslaskelmassa esitetdén kaikki yritystoiminnan tulot ja kulut. Tuloslaskelma osoit-
taa, misté yrityksen tulot koostuvat. Tuloslaskelman avulla on helppo ndhdé esimer-
kiksi, kuinka paljon raaka-aine kulut ovat yrityksen liikevaihdosta. Tuloslaskelmassa
on viisi eri padkohtaa, jotka ovat liikevaihto, litkketoiminnan muut tuotot, materiaalit ja
palvelut, henkilosté kulut ja poistot. Liikevaihto koostuu kaikesta yrityksen saamista
tuotteiden tai palveluiden myynti tuotosta. Materiaalit ja palvelut koostuvat tuotteen
tai palvelun valmistamiseen tarvittavista materiaaleista tai esimerkiksi ulkopuolisesta
tyovoimasta. Henkildsto kuluihin siséltyy kaikki henkildston palkat ja sivukulut. Pois-
tot ovat suurempia investointeja, jotka nikyvét yrityksen omaisuuden arvossa. Pois-
toissa suuren investoinnin kustannus vihennetéén vuosittain ja investoinnin kulut ja-

kautuvat usealle vuodelle. (Kubrin ym., 1999, s.113)

Téssé tyossd tehdddn tulosennuste arvioiduilla summilla. Vaikka summat eivit pida
tdysin paikkaa, samaa tulossuunnitelmaa on helppo muokata ja saada tarkempia las-
kelmia tulevaisuudessa. Tulosennusteesta kdy ilmi litkevaihto, materiaalikulut, henki-
l16stokulut eli tdssd tapauksessa yksityisotot ja tulos. Poistoja ei huomioida, mutta pois-

toihin tdmén yrityksen kohdalla voisi kuulua esimerkiksi pakettiauto.

Maksimi kdyttdaste tulosennustelaskelmassa on laskettu tulos, joka on suurin mahdol-
linen ilmaldmp&pumppujen asennusmiird, mitd yksi asentaja pystyy kuukau-
dessa/vuodessa asentamaan. [lmaldmpopumppuja on maksimi kéyttoastelaskelmassa
asennettu 20 kappaletta kuukaudessa ja lisdksi jokaisen asennuksen yhteydessd on

myyty maisemointikehikko. Laskelmassa ei ole huomioitu veroja.



Taulukko 2. Maksimi kéyttdaste tulosennuste vuodessa.

Maksimi kdyttSaste

Myyntituotot 192 000 €
LIIKEVAIHTO 192 000 €
Muuttuvat kulut 64 800 €
MYYNTIKATE 127 200 €
Kiinteat kulut

-Palkat (yksityisotot) 24000
-Muut kiinteat kulut 500 €
KAYTTOKATE 102 700 €

-Korot ja rahoituskulut
RAHOITUSTULOS

-Lainojen lyhennykset

TOIMINNALLINEN NETTOTULQOS [ 102 700 €

+/- Muut tuotot/kulut

102 700 €
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Realistinen kayttdastelaskelmassa on laskettu tulos, joka on realistinen uudelle yrityk-

selle. Realistin kéyttoaste laskelmassa on asennettu viisi kappaletta ilmaldmpopump-

puja kuukaudessa ja lisdksi on myyty kaksi kappaletta maisemointikehikkoja kuukau-

dessa. Laskelmassa ei ole huomioitu veroja.

Taulukko 3. Realistinen kéyttdaste tulosennuste vuodessa.

Realistinen kiayttbaste

Myyntituotot 40 800 €
LIIKEVAIHTO 40 800 €
Muuttuvat kulut 23400 €
MYYNTIKATE 17 400 €
Kiinteat kulut

-Palkat (yksityisotot) 14400
-Muut kiinteat kulut 500 €
KAYTTOKATE 2500 €
-Korot ja rahoituskulut

RAHOITUSTULOS

-Lainojen lyhennykset

TOIMINMALLINEN NETTOTULOS 2500«

+/- Muut tuotot/kulut

2500 €
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5.3 Kiriittinen piste

Kriittisen pisteen selvittdminen yritykselle on hyvin tarkedd. Nimittdin kriittinen piste
on se piste, milloin yritystoiminta muuttuu kannattavaksi. Kriittisen pisteen tietimalla
on helppo seurata kuukausittaista ja vuosittaista tulosta ja kuinka paljon sen pitié olla
viahintddn, ettd yritystoiminta on tuottoisaa. Kriittisen pisteen avulla voidaan pilkkoa
vuosittaisesta ja kuukausittaisesta tavoitteesta pienempid osia aina jopa tuntikohtai-

seen tavoitteeseen. On hyddyllista tietdd, kuinka paljon tunnissa pitdé laskuttaa.

Kustannukset
Tulos

Kriittinen
piste

Valittomat
kustan-
nukset

Valilliset
kustan-
nukset

Liikevaihto
Kuvio 3 Kiriittinen piste (Hesso. 2015. 5.169.)

Kriittisen pisteen tarkoitus on 10ytad kdyttoaste, milloin yritystoiminta muuttuu tap-
piollisesta tuottavaksi. Y1la olevassa taulukossa vélilliset kustannukset kuvaavat kiin-
teitd kuluja, jotka pysyvit aina samana tuotantomdaréstd riippumatta. Vilillisid kus-
tannuksia ovat esimerkiksi kirjanpitokulut seki toimitilan vuokra. Vilittdmat kustan-
nukset kuvaavat muuttuvia kustannuksia, jotka kasvavat kédyttdasteen kasvaessa. [lma-
lampdépumppujen asennusyritykselle muuttuvat kustannukset ovat esim. jokaista asen-
nettua pumppua varten tarvittavat asennus tarvikkeet. Tulos on yrityksen tekemén lii-
ketoiminnan lopullinen tuotto. Kriittinen piste kuvaajassa kuvataan siten ettd vilitto-
mat ja vélilliset kustannukset lasketaan yhteen ja niistd muodostetaan kuvaaja, tulos
kulkee omana kuvaajana, kriittinen piste yritykselle 10ydetdadn kuvaajien leikkaus pis-
teestd. Tdmén kyseinen yritys on vield niin alussa, ettd kulurakenteesta ei ole tarkkaa

tietoa ja yritystoiminta olisi tuottavaa jo yhden asennetun ilmaldmp6pumpun kohdalla.
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6 BUSINESS MODEL CANVAS

Busines model canvas eli litketoimintamallin huoneen taulu on visuaalinen liiketoi-
mintasuunnitelma, josta on helppo hahmottaa yrityksen liiketoimintamalli. Business
model canvas muodostuu usein yhdeksésti eri avainkohdasta. Avainkohdat ovat: Ar-
volupaus, resurssit, asiakassegmentit, asiakassuhteet, kanavat, kulurakenne ja kassa-

virta. (varma www-sivut)

Business Model Canvas

VARMA

Kuvio 4 Business Model Canvas. (Varma www-sivut)

Arvolupaus on lupaus yrityksen tuotteen tai palvelun arvosta asiakkaalle. Hyvé arvo-
lupaus on lyhyt ja ytimekés ja kertoo asiakkaalle, minké takia asiakkaan kannattaa

ostaa tuote tai palvelu juuri kyseiseltd yritykseltd. (Advancedb2b www-sivut)

Tadmin yrityksen arvolupaukseen sisdltyy nopea ja ammattitaitoinen asiakaspalvelu.
Lisdksi yritys pyrkii toimittamaan ja asentamaan tuotteen asiakkaalle mahdollisimman

nopealla aikataululla.
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Resurssit jactaan yleensd aineettomiin resursseihin ja aineellisiin resursseihin. Aineet-
tomia resursseja ovat yrityksen ammattitaito ja tyOntekijit. Aineeton resurssi voi olla
myos yrityksen sisdiset tiedot sekd vuorovaikutussuhteet. (Peruspelidjohtaja www-si-

vut)

Tadmin yrityksen resursseja ovat ammattitaito ja laaja tieto asennettavasta tuotteesta.
Asennuspalvelu pystytddn toteuttamaan laadukkaasti hankalampiinkin asennuskohtei-

siin usean vuoden asennus kokemuksella.

Segmentointi on yksi markkinoinnin kannalta tarkeimpii strategisia kysymyksid. Hy-
vin harvoin samanlainen markkinointi mix toimii kaikille asiakkaille, joten markki-
noinnin kannalta on hyvin tirkedi. Segmentoinnin avulla méiéritetddn oman yrityksen
tuotteelle tai palvelulle parhain asiakasryhma ja kohdennetaan markkinointi suoraan
potentiaalisille asiakasryhmille. Segmentoinnin ideana on kohdentaa markkinointi oi-
keanlaiseksi tietyille asiakasryhmille. Segmentoimaton markkinointi toimii, kun asi-

akkaiden tarpeet vaihtelevat vain vidhén. (Anttila & Iltanen, 1993, 5.95-96.)

Tédmain yrityksen kannalta on hyvin tirkedd maarittda asiakasryhmaé eli segmentti, mika
voisi olla potentiaalinen ilmaldmpdpumpun ostaja. [imaldmpdpumput ovat yleistyneet
viime vuosina omakoti- ja rivitaloissa. Nykyaidn myds kerrostaloihin asennetaan vii-
lentdvid ilmaldmpopumppuja. Tamin yrityksen sivutoimisuuden kannalta on mieles-
téni paras keskittyd vain omakoti- ja rivitalo asukkaisiin. Yrityksen sijainti on Kaari-
nassa, joten keskitytddn Varsinais-Suomen alueeseen. Vuokralla asujatkin varmasti
monesti haluaisivat ilmaldmpépumpun, mutta investointi saattaa olla vuokranantajalle

liian suuri, joten on parempi keskittyd vain omistusasujiin.

Kanavat voidaan jakaa karkeasti neljddn osa-alueeseen, joiden tavoitteena on yhdistda
raaka-aineet ja loppukéyttdjd. Neljd asiakaskanavaa ovat markkinoinnin, rahoituksen,
tilauksen ja toimituksen kanavat. Markkinoinnin kanava valittad asiakkaalle informaa-
tiota tuotteesta tai palvelusta. Rahoituksen kanavan avulla hallitaan riskit, maksut ja
vakuutukset. Tilauksen kanavan avulla hoidetaan erilaisia toimitussuhteita, reklamaa-
tioita ja muita sitoumuksia. Toimituksen kanavan avulla hallitaan tuotantoon liittyvét
toimenpiteet ja toimitukseen ja varastointiin liittyvét asiat. (Anttila & Iltanen, 1993, s.

225-226.)
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Rahoituksien kanavat ovat tdlld yritykselld yrittdjan itse tekemét sijoitukset, joiden
avulla yritystoiminta saadaan alkuun ja yritys pysyy maksukykyisend ensimmaéisien
laskujen tullessa. Tilauksen kanavaa hoitaa myos yrittdjd itse ja kdytdnndssd tdméan
yrityksen kohdalla se tarkoittaa viestintdd ja kommunikaatioita tukkurin kanssa. Toi-
mituksen kanava on tdmin yrityksen kohdalla ldhes tdysin tukkurin toimitus kanava-

voiden varassa, koska yritykselld ei ole toimitiloja, missé voi sdilyttdd suurta varastoa.

Yrityksen kulurakenne muodostuvat kiinteistd kustannuksista ja muuttuvista kustan-
nuksista. Kiinteédt kustannukset ovat koko ajan samansuuruiset, vaikka yrityksen tuo-
tanto ja myyntimédrit vaihtelevat. Muuttuvat kustannukset ovat esimerkiksi raaka-
aine kulut, jotka muuttuvat tuotantomédrin mukaan ja kasvavat yrityksen toiminta-

asteen kasvaessa. (Business Credit www-sivut)

Tadmén yrityksen kulurakenne koostuu kiinteistd- ja muuttuvista kuluista. Kiinteisiin
kuluihin tdmén yrityksen kohdalla siséltyy yritystoiminnan kulut, auton huollot seka
kirjanpitokulut. Muuttuviin kustannuksiin sisdltyy ilmaldmpopumput sekd niiden
asennustarvikkeet, joiden mdird on suoraan verrannollinen asennettujen ilmalampd-

pumppujen méariin.

Kassavirta mittaa, kuinka paljon rahaa tulee yritykseen ja kuinka paljon rahaa menee
ulos yrityksestd. Yrityksen kassavirta voi olla positiivinen tai negatiivinen. Positiivi-
nen kassavirta tarkoittaa sité, ettd rahaa tulee yritykseen enemmaén kuin rahaa ldhtee
yrityksestd eli yritystoiminta on voitollista. Negatiivinen kassavirta tarkoittaa sitd, ettd
yrityksestd ldhtee enemmain rahaa, kuin rahaa tulee yritykselle. Negatiivisen kassavir-

ran omaavan yrityksen yritystoiminta on tappiollista. (Capitalbox www-sivut)

Tamén yrityksen tuleva kassavirta koostuu asiakkaan maksamasta laskusta mihin si-
sdltyy ilmaldmpdpumppu, asennustarvikkeet ja asennus palvelu. Léhtevién kassavir-
taan siséltyy ilmalimpopumppu ja asennustarvikkeet. Tulevan ja menevén kassavirran

erotuksesta saadaan yrityksen tuotto.

Tédmin tyon business model canvas koostui kahdeksasta eri osa-alueesta, jotka koin

tarkeimmiksi juuri timén tyon tavoitteen kannalta.
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7 POHDINTA

Tavoite télla tyolld on luoda business model canvas, jonka pohjalta vield perustamaton
yritys on helppo saada alkuun. Opinndytetyon talouslaskelmien avulla on tavoitteena
saada konkreettinen kuva, kuinka paljon yritykselld on mahdollista tuottaa milldkin
kayttoasteella. Mielestdni opinndytetyon perusteella valmistunut business model can-
vas sopii oikein hyvin tavoitteeseen. OpinndytetyOssa kiytiin lapi yrityksen perusta-
miseen liittyvid kohtia ja pohdittiin niitd ilmaldmpépumppuja asentavan yrityksen na-
kokulmasta. Opinndytetyon laajuuden vuoksi yrityksen liiketoimintasuunnitelmaa tuli
pohdittua tyon aikana laajasti my0s sellaisista ndkokulmista, mité ei olisi ilman tyon

toteuttamista osannut ajatellakaan.

Opinndytetyotéd tehdessd opin, ettd Busines Model Canvas on loistava tydkalu aloitta-
valle yritykselle. Busines Model Canvas pakottaa yrittdjin ajattelemaan yritysideaa ja
tdten tuo mukanaan myds erilaisia oivalluksia. Téhén ty6hin siséllytin pintapuolisesti
litketoimintasuunnitelman, markkinoinnin seké talouslaskelmien osa-alueita. Jokai-
sesta aihealueesta opin valtavasti uutta tietoa ja aloin ajattelemaan yrityksen perusta-
mista syvéllisemmin. Haasteena tydssd oli kilpailija-analyysi, koska vastaavanlaisia
yhden miehen yrityksid oli haasteellinen 16ytéé ja sellaisen 10ytyessé taloustietoja har-

voin oli saatavilla.

Mielesténi sisdllytin opinndytety6hon kaikkein tirkeimmaét kohdat yrityksen perusta-
miselle. Mielestdni yksi tidrkeimpid aiheita oli markkinointi, koska ilman tuotetta ja
palvelua ostavia asiakkaita ei minkdéin yritys pysty tuottamaan tulosta. Myos talous-
laskelmien avulla sain alustavaa tietoa yrityksen mahdollisuuksista ja kannattavuu-

desta. Olen tyytyvédinen luomaani lopputulokseen.
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8 YHTEENVETO

Opinndytetyoni aiheena ja tavoitteena oli luoda kayttdkelpoinen Business Model Can-
vas vield perustamattomalle ilmaldmpépumppujen asennus ja myynti yritykselle.
OpinndytetyOssé kasiteltiin laajasti yrityksen perustamiseen liittyvid aiheita kuten lii-
ketoimintasuunnitelma, kilpailija-analyysi, markkinointi suunnitelma, talouslaskelmat
sekd Business Model Canvas. Opinnidytetyd on prosessina pitké ja jokaista aihe aluetta

tulee pohdittua syvéllisesti.

Liiketoimintasuunnitelma on laaja aihe alue ja ldhes valttiméaton jokaiselle yritykselle.
Opinndytetyon yhteyteen en laatinut varsinaisesti taydellistd liiketoimintasuunnitel-
maa, mutta tarkastelin sen kannalta keskeisimpié késitteitd my0s ilmaldmpopumppu-
jen asennusyrityksen ndkokulmasta. Liiketoimintasuunnitelman pohdinnasta yrityk-
seni ndkokulmasta opin valtavasti ennen kaikkea sen tirkeyden yritykselle, koska
suunnittelemisen aikana saattaa tormitd moneen epikohtaan yrityksessd ennen sen to-

teuttamista.

Kilpailija-analyysin tarkoituksena on tutkia markkinoilla toimivien kilpailijoiden stra-
tegiaa, hinnoittelua, markkinointia ja koko luokkaa ja kéyttda niita tietoja oman yri-
tyksen hyviéksi. Kilpailija-analyysin laatiminen oli erittdin mielenkiintoista puuhaa
varsinkin, koska markkinoilta 16ytyi muutamia tdysin vastaavia jo toimivia yrityksia.
Kilpailija-analyysin avulla opin eniten digitaalisen markkinoinnin nédkyvyydesta,
koska yrityksien, joiden verkkosivut ja sosiaalisen median kanavat olivat huonosti hoi-
dettu, antoi itselle heti huolimattoman kuvan yrityksestd. Nyt pitdd pohtia oman yri-
tyksen kannalta verkkosivujen ja sosiaalisen median kanavien perustamista, jos niiden

ylldpitoon ei halua kayttdi aikaa ja vaivaa.

Markkinointisuunnitelman tarkoituksen on kerita tietoa erilaisista markkinoinnin kei-
noista ja laatia kerdtyn tiedon pohjalta omalle yritykselle mahdollisimman hyvéd mark-
kinointi suunnitelma. Markkinointisuunnitelmaa ei myodskdin laadittu taydellisesti

opinndytetydssd, vaan tarkasteltiin markkinointisuunnitelman kannalta keskeisimpid
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aiheita yrityksen ndkokulmasta. Lisdksi laadin markkinoinnin kdyntiin saamiseksi aja-
tuskartan, missd on kuvattuna markkinoinnin toimenpiteet jarjestyksessd ilmaladmpo-
pumppujen asennus yritykselle. Markkinointisuunnitelmasta ja markkinoinnista opin,
ettd aihe on erittdin laaja ja markkinoinnin yksi keskeisimpid keinoja on yrittdjin oma
luovuus. Markkinointi on my0s yrityksen kannalta yksi tdrkeimpid asioita, koska tuot-
teen tai palvelun ainutlaatuisuudellaan tai paremmuudella ei ole mitéédn vélié, jos sitd

el osata markkinoida oikealla tavalla potentiaalisille asiakkaille.

Talouslaskelmat ovat perustamattomalle ja perustetulle yritykselle hyvin tarkeiti,
koska niiden avulla voidaan seurata yrityksen kannattavuutta ja tuloksen teko kykya.
Opinndytetyossd laadin ilmaldmpOpumppujen asennus yritykselle katetuottolaskurin
sekd tulos laskurin. Vield perustamattomallekin yritykselle laskurinluominen oli tér-
keéd, koska sen avulla on helppo laskea erilaisia mahdollisia skenaarioita eri toiminta-
asteilla. Laskurien avulla pystyy esimerkiksi huomaamaan helposti, milloin yritystoi-
minta on kannattavaa. Uskon, ettd katetuottolaskurista ja tuloslaskurista opin vield pal-

jon lisdd, kun padsen lisidméén sithen todellisia lukuja, kun yritys on perustettu.

Business Model Canvas on huoneentaulu, mista tulee ilmi yritykselle keskeisié asioita
ja sen voi asettaa esimerkiksi yrityksen toimistotiloihin ikddn kuin muistuttamaan yri-
tyksen suunnasta ja pddmairastd. Mielestini Business Model Canvas on hyddyllinen
jokaiselle yritykselle, koska sen avulla tulee pohdittua yritystd uusista ndkokulmista.
Mielestdni Business Model Canvas olisi hyvé laatia vuosittain ja ehké pohtia edellisen

vuoden pddméérid ja kuinka ne toteutuivat.
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