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1 JOHDANTO

1.1 Aiheen taustaa

Opinnaytetyoni aihe syntyi, kun mietin aihealuetta, joka minua itseani kiinnostaa.
Silloin motivaationi tydn tekemiseen olisi mahdollisimman suuri. Lisdksi halusin

saada kaikkein suurimman mahdollisen hyédyn opinnaytetyostani.

Itsellani on kreikanmaakilpikonnia, ja olen harrastajana erittain aktiivisesti mukana
herpetologisen alan toiminnassa. Olen tutkinut alaa paljon ja minulla on siita vank-
ka tietdmys. Lisaksi olen suunnitellut toisen alan harrastajan kanssa jatkavani ha-

nen uraansa hanen jaadessaan eldkkeelle. Tama kaikki innoitti minua tydssani.

Vaikka harrastajatuttuni ei toteutakaan uraansa virallisesti, mina kuitenkin haluai-
sin niin tehda. Opinnaytetyoni aihetta rajatessani tunnistin tarpeeni siita, ettd mi-
nun tulisi selvittda kyseisen yritystoiminnan aloittamisen ja virallistamisen kannat-
tavuus seka ottaa selville ne resurssit, joita tulisin tarvitsemaan yritystoimintaa
kaynnistaessani ja yritysta pyorittdessani. Taman prosessin avulla pystyn arvioi-

maan myaos itseani yrittdjana seka sita, olisiko minusta ylipaataan yrittajaksi.

1.2 Tavoite opinnaytetyodlle

Tyo6ssani selvitan herpetologiselle alalle sijoittuvan, kreikanmaakilpikonnien kasva-
tustoimintaan perustuvan yrityksen perustamiseen ja kyseisen yritystoiminnan
pyorittamiseen liittyvia seikkoja. Ensin pohjustan tyoni kasitellen omistajanvaih-
doksen teoriaa niin yleisesti kuin omallakin kohdallani. Tarkoituksena on myds ka-
sitelld omistajanvaihdoksen kaytantda teoriassa samalla periaatteella. Tarkoituk-
seni on tehda alustava omistajanvaihdoksen jalkeinen liiketoimintasuunnitelma
kreikanmaakilpikonnan kasvatus- ja myyntiyrityksen perustamiseen seka tarkastel-
la tallaisen yrityksen kannattavuutta kaytannossa. Tasta johtuen opinnaytetydssani
kasitelladn ensimmaiseksi omistajanvaihdosta pohjustaen koko tyoni talle tapah-

tumalle, roolinaan mahdollisen liiketoiminnan liikkkeelle kaynnistajana.



Tarkoitukseni on tehda alustavaa tutkimusta ja pohdintaa herpetologisen alan,
kreikanmaakilpikonnien kasvatus- ja myyntipohjaisen yrityksen perustamiseen.
Haluan kasitella aihealueeni hyvia ja huonoja puolia, haasteita ja mahdollisuuksia
mahdollisimman perusteellisesti tuodakseni lukijalle mahdollisimman laajan ym-
marryksen siita, miksi herpetologinen ala on niin haastava ja harmaan talouden
valtaama kuin se nyt on. Haluan tuoda lukijalle ymmarrysta seka herpetologisesta

alasta yleensa kuin liiketaloudellisestakin nakokulmasta.

Lopullisena tavoitteenani on laatia opinnaytety0, josta selvidd omistajanvaihdok-
sen paapiirteet, liiketoimintasuunnitelma ja paljon eri asioita herpetologiseen alaan
liittyen. Lopputuloksena tydsta tulisi selvita, olisiko minun jarkevaa lahtea kyseista
liiketoimintaa toteuttamaan, niin teoriassa kuin kaytanndssakin, liiketaloudellisesta

nakokulmasta.

1.3 Tyon rakenne

Opinnaytetydn ensimmainen luku on johdanto. Sen tarkoituksena on kertoa lukijal-
le opinnaytetyon taustoista, tavoitteista seka sen rakenteesta. Johdannon on tar-

koitus helpottaa tydn kokonaisvaltaista lukemista.

Toinen luku kasittelee omistajanvaihdosta teoreettisesti kasitellen niin yleista teo-
riaa kuin omistajanvaihdoksen kaytannonkin osuutta. Taman luvun on tarkoitus
luoda pohja koko opinnaytetyolle. Tama kappale on tarpeellinen siksi, etta itse lii-

ketoimintasuunnitelma laaditaan suunnitellen aikaa omistajanvaihdoksen jalkeen.

Kolmannessa luvussa kasitellaan liiketoimintasuunnitelmaa niin teoreettisesti kuin
kaytanndssa. Jokaisen liiketoimintasuunnitelmaa koskevan alaotsikon alla oleva
teksti alkaa teorialla, minkd jalkeen kaydaan lapi otsikon kasitteleva alue omasta
liiketoimintasuunnitelmasta tarkasti ja vaihe vaiheelta. Teoriaosuus liiketoiminta-
suunnitelmasta on tarpeellinen, jotta itse tyon liiketoimintasuunnitelma voidaan

kaytanndssa tuottaa.

Neljannessa luvussa kasitellddn Suomen Ymparistokeskus SYKEa. Luvussa kay-
daan SYKEn toimintaperiaatteet, lainkatsaus alasta SYKEn vaikutuksen myota,

vaatimukset kreikanmaakilpikonnien osalta seka sen vaikutus mahdolliseen perus-



tettavan yrityksen liiketoimintaan niin teoriassa kuin kaytanndssakin, nivoutuen
suureksi, herpetologista alaa hallitsemaan pyrkivan laitoksen kokonaisuudeksi.
Teoria ja katsaus tdman laitoksen toiminnasta myds kaytanndssa on lukijalle ko-
konaisuuden muodostamisen kannalta ensiarvoisen tarkeaa, jotta herpetologisen
alan vaativuuden taso voitaisiin helposti ymmartaa. Koska laki ja saadokset ovat
monesti hyvin vaikeaselkoista luettavaa, on kaytannén osuus otettu tdhan kappa-
leeseen mukaan tuomaan selkeytta, ja kertomaan asiat ikdan kuin "suomeksi”.
Tasta kappaleesta muodostuu lopputuloksena lukijalle herpetologisen alan lain-
saadanndsta kiinnostuneelle hyva tietopaketti, mista 16ytyvat vastaukset suurim-

piin kysymyksiin ilman, etta lakia tulisi itse Iahtea selvittamaan.

Viidennessa luvussa aukaistaan kreikanmaakilpikonnan kasvatuksen paapiirteen
niin yksityisen harrastajan tiennayttajaksi kuin alan harrastajan tiedottajaksi SY-
KEn vaatimuksista tallakin saralla. Kreikanmaakilpikonnan kasvatus on vaativaa,
aikaa ja rahaa vievaa puuhaa, ja hoidon laatua rajoittavat monet tekijat joista tar-
keimpana ja suurimpana vaikutusvaltana toimii SYKE. Luvussa kasitellaan koko-
naisvaltaista kreikanmaakilpikonnan hoitoa niin teoriassa kuin kaytanndssakin.
Aluksi teoriassa kerrotaan, mita kreikanmaakilpikonnan hoito vaatii ja millaiset
saannodt hoidosta on olemassa. Taman jalkeen kappaleessa kasitellaan, miten

edelld mainittu kreikanmaakilpikonnan hoito tapahtuu kaytannossa.

Kuudennessa luvussa tehdaan yhteenveto opinnaytetydn tuloksista ja kasitellaan
tasta aiheutuvat johtopaatokset. Tata kautta paastaan opinnaytetydn varsinaiseen
lopputulokseen eli vastaukseen siita, kannattaisiko kyseista yritysta lahtea perus-
tamaan. Tama luku on viimeinen varsinainen opinnaytetyoni luku, jota seuraavan

ainoastaan lahteet ja liitteet.



2 OMISTAJANVAIHDOS

Omistajanvaihdos on omasta nakdkulmastani kirjoittajana opinnaytetyéssani suu-
ressa asemassa kokonaisuuden muodostumisen kannalta, koska opinnaytetyoni
rakentuu omistajanvaihdoksen ymparille. Kirjoittajana naen, etta ensin koko pro-
sessissa suoritetaan omistajanvaihdos, mita seuraa liiketoimintasuunnitelma ja
sitd seuraavat vaiheet, jotka on nahtavissa opinnaytetyoni sisallysluettelosta par-
haiten kokonaisuutena. Kaytanndssa omistajanvaihdos opinnaytetydssani toteutuu
siten, etta yrityksen perustajana jatkan toisen harrastajan minulle jattdamaa urape-

rintéa herpetologisella alalla.

2.1 Omistajanvaihdoksen maarittely

Kun puhutaan omistajanvaihdoksesta, on kyse yhdesta yrityksen elinkaaren kriitti-
simmasta vaiheesta. Oikein suoritettuna se antaa uutta potkua yritykselle, mutta
huolimattomasti valmisteltuna saattaa katkaista terveenkin yrityksen elaman aivan
suotta (Omistajanvaihdos 2008 [Viitattu 29.9.2011.]).

Ville Virtasen kirjoittaman kandidaattitutkielman, Strateginen uudistuminen omista-
jajohtoisessa yrityksessa omistajanvaihdoksen jalkeen (Strategic renewal in ow-
ner-managed company after ownership change)(2007) mukaan omistajanvaihdos
on niin Suomessa kuin kansainvalisessakin mittakaavassa hyvin ajankohtainen
ilmi6é. Suuret toisen maailmansodan jalkeen syntyneet ikaluokat lahestyvat elake-
ikada ja siten myos moni yrittdja harkitsee yrityksestaan luopumista. Taman tilan-
teen vuoksi myos itse olen vastaanottamassa uraperintdéa herpetologisella alalla jo

kauemmin toimineelta harrastajalta.

Omistajan yrityksesta luopumiseen on olemassa kolme vaihtoehtoista toteutusta-
paa; sukupolvenvaihdos, yritysmyynti seka yritystoiminnan lopettaminen (Malinen
2003). Sukupolvenvaihdoksessa yritystoimintaa jatkaa samaan perheeseen kuulu-
va henkild, kun taas yritysmyyntitilanteessa yrityksen omistaja luopuu yritykses-

taan jollekin ulkopuoliselle ostajalle (Varamaki 2011). Omassa tydssani on kriteerit



tayttava yritysmyynti — tai minun tilanteessani siis yritysosto. Ulkopuoliseksi henki-
I0ksi lasken itseni sen vuoksi, etta uraperintonsa minulle luovuttava henkild ei ole

perheenjaseneni, vaan han on ainoastaan herpetologisen alan harrastajatuttavani.

Stenin ja Oikarisen (2007) mukaan omistajanvaihdosprosessista on myds erotet-
tavissa kaksi alaprosessia, joita ovat omistajuuden seka johtajuuden vaihdospro-
sessit. Kummassakin vaihdosprosessissa on erotettavissa kolme eri vaihetta; op-
pimis-, toiminta- ja liiketoiminnan kehittamisvaihe. Jokaisessa vaiheessa on omat
haasteensa. Lisaksi johtajuuden ja omistajuuden vaihdosprosessit voivat yhtene-

vista vaiheistaan huolimatta tapahtua eri aikaan.

2.2 Omistajanvaihdoksen tavoitteet ja merkitys

Omistajanvaihdoksen tavoitteena on saada luovutettua yritys halutulla tavalla
eteenpain. On hyvin tarkeaa, ettei kenellekdan osapuolelle jaa pahaa mielta mis-
taan asiasta yrityksesta luovuttaessa, silla pienellakin asialla voi olla eri ihmisissa
suuri merkitys. Tavoitteena on saada aikaan haluttu tulos niin, etta kaikki osapuo-
let ovat tyytyvaisia (Omistajanvaihdos 2008 [Viitattu 29.9.2011.]).

Uskon, ettd omistajanvaihdoksen merkitykset vaihtelevat varmasti jokaisen asian-
omaisen kohdalla, eikd kenenkaan suhtautumista asiaan yrityksesta luovuttaessa
(tai yritysta ostettaessa) tulisi aliarvioida. Toiselle (hyvin usein ja luonnollisesti os-
tajalle) yrityskauppa voi tuottaa innostuneisuutta, kun taas toiselle osapuolelle
(useimmiten myyjalle, varsinkin jos yrityksesta luopuva on ollut kiinni yrityksen
toiminnassa jo vuosien ajan) yrityskauppa voi olla vaikeaa ja raskasta, varsinkin

henkisesti.

MyoOs omassa tyossani nama tavoitteet ja merkitykset tayttyvat. Naen, etta tavoit-
teena on suorittaa yrityskauppa mutkattomasti ilman sen suurempia haasteita, on-
gelmia ja kadenvaantda. Lisaksi yrityskauppa tulisi lydda lukkoon kerralla, ettei
minkaanlaisia jalkipuinteja tarvittaisi. Tavoitteena on myds paasta omaa paa-
omaani miellyttdvaan hintatasoon, etteivat kaikki tulevaisuudessa perustettavan
yrityksen varat ja vakavaraisuus menisi tassa yrityskaupassa, jonka myota yrityk-

sen toiminta sitten voisi konkreettisesti alkaa.
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2.3 Omistajanvaihdos kaytannossa

Aikaisemmin kerroin Sten ja Oikarisen (2007) mielipiteen omistajanvaihdoksen
kahdesta alaprosessista, eli johtajuuden ja omistajuuden vaihdosprosesseista.

Seuraavaksi avaan niita hieman tarkemmin kaytannon kannalta.

Stenin ja Oikarisen (2007) mukaan kummankin edelld mainitsemani vaihdospro-
sessin eteneminen on riippuvainen siita, millainen luopumismuoto on kyseessa.
Seuraavassa esitan kuvauksen naiden prosessien etenemisestd omassa tilan-
teessani, eli yrityksen ostajan ollessa ulkopuolinen henkild. Kuitenkaan, kun yritys-
kauppaa ei ole viela tehty (taman tyon tarkoitushan on selvittaa, olisiko minun jar-
kevaa tallaista liiketoimintaa ostaa), en voi taysin varmasti sanoa sellaisia toimin-
tavaiheita, joita kaytannossa tultaisiin tarkalleen seuraamaan. Tarkoituksena kui-
tenkin on, ettd omassa yrityskaupassamme tullaan toimimaan samoilla periaatteil-

la.

Johtajuuden vaihdosprosessissa kaydaan lapi ensimmaiseksi oppimisvaihe. Op-
pimisvaiheessa seka luopuja etta jatkaja kasittelevat omilla tahoillaan keskeisia
omistajanvaihdokseen liittyvia kysymyksia. Luopujalla tallaisia kysymyksia ovat
esimerkiksi, millaisen jatkajan han yritykselleen tahtoo ja mista sellaisen jatkajan
voisi |0ytaa. Liiketoimintaa jatkavalla kysymykset voisivat taas olla esimerkiksi,
onko itsesta yrittajaksi ja onko itsella riittavasti tietotaitoa kyseisen yrityksen jatka-
miseen. Kun luopuja ja jatkaja ovat saavuttaneet kysymyksiensa ja vastauksiensa

valilla sovun, voidaan siirtya toimintavaiheeseen.

Toimintavaiheessa tapahtuu kaytanndssa varsinainen johtajuuden siirto. Talloin
uusi johtaja (jatkaja) ottaa liikkeenjohdollisen vastuun kyseisesta yrityksesta. Tal-
I6in ei enda ainoastaan pohdita ja punnita asioita teoriassa, vaan ryhdytaan oike-

asti toimeen, ja asiat tapahtuvat siis kdytannossa.

Johtajuuden vaihdosprosessin kolmas, eli kehitysvaihe alkaa pydrimaan yleensa
vasta vanhan omistajan (luopujan) poistuttua yrityksesta. Tall6in kehitystoimet

ovat luonnollisesti uuden johtajan vastuulla.

Omistajuuden vaihdosprosessi mukailee hyvin paljon johtajuuden vaihdosproses-

sia samankaltaisia vaiheita mydden. Oppimisvaiheessa neuvotellaan ehdoista,
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kuten kauppahinnasta, hintaan lukeutuvista asioista ja muista osapuolia askarrut-

tavista asioista.

Toimintavaiheessa tapahtuu jalleen itse kaytannon vaihdos, jolloin omistajuus
vaihtuu konkreettisesti luopujalta jatkajalle. Tahan lukeutuvat ensimmaisena pape-
reiden allekirjoittaminen seka kauppahinnan maksaminen sovitusti. Taman lisaksi

toimintavaiheeseen kuuluu kaupasta tiedottaminen yrityksen sidosryhmille.

Kehitysvaiheessa toteutuu liiketoiminnan kehitys. Lisaksi usein myos hallintora-
kenteet muutetaan ajankohtaisiksi, jotta uudet johtajat saisivat parasta mahdollista

tukea yrityksen omistajilta. (Sten & Oikarinen 2007.)

2.4 Omistajanvaihdoksen haasteet ja ongelmat

Etela-Pohjanmaan omistajanvaihdosbarometrin (Varamaki, Lautamaja & Tall
2010) tuottaman kyselyn tulosten mukaan suurimmat haasteet ja ongelmat jakaan-
tuivat kaiken kaikkiaan kuuteen eri ryhmaan. Naita ryhmia ovat jatkajan 16ytyminen
(35%), yrityksen arvon maarittdminen (10%), osaamisen siirtdminen (10%), pape-
ribyrokratia (6-7%), rahoitusvaihtoehdot (6-7%) seka yrityksesta luopumisen vai-
keus (5%). Taman lisaksi tutkimustulosten lapikaynnin yhteydessa nostettiin esiin
tuorein tuotettu pk-yritysbarometri, jossa vastanneet suomalaiset pk-yritykset olivat
myOs kokeneet edelld mainittuja haasteita. Tama on nahtavissd muun muassa
siitd, ettd vastanneista 45% piti suurimpana haasteena yrityksen arvonmaaritysta,

44% jatkajan loytymista ja 42% rahoitusta.

Itse koen haasteiksi mahdollisesti tulevaisuudessa kaytavassa yrityskaupassam-
me yrityksen arvon maarittamista, paperibyrokratiaa ja rahoitusvaihtoehtoja. Naita
pidan ainoastaan haasteina sen vuoksi, ettd koulutukseni ja tietotaitoni ansiosta
osaan itse toimia oikein naiden tehtavien loppuun viemiseksi, ja ongelmatapauk-
sissa tiedan kylla, mitd kanavia kayttden saan vastauksia kysymyksiini. Ainoana
mahdollisena ongelmana yrityskaupassamme pidan mahdollista yrityksesta luo-
pumisen vaikeutta. Tama on kuitenkin paaasiassa harrastustoimintaa, ja luopuval-

le yrittajalle tdma ala on hyvin rakas. Olen kuitenkin tiedostanut tdman mahdollisen
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vaikeuden kaupassamme, joten osaan my0s toimia siten, etta lopputulos on kaik-

kia osapuolia tyydyttava.

2.5 Omistajanvaihdoksen mahdollisuudet ja onnistumisen edellytykset

Yrityskauppojen onnistumisista tutkittua, numeerista aineistoa ei Etela-
Pohjanmaalta 16ydy, valitettavasti. Kuitenkin, onnistuneessa omistajanvaihdokses-
sa pitaisi luopuvan ja jatkavan yrittajan valilla onnistua omistuksen siirto, liikkeen-
johdollisen vastuun siirto seka osaamisen siirto (Varamaki ym. 2002; Varamaki
2004; Hautala 2006; Varamaki toim. 2007).

Naen, ettd onnistumisen edellytyksena minulla jatkajana on onnistunut liiketoimin-
nan omistuksen, liikkeenjohdon vastuun seka alan vankan osaamisen vastaanotto
luopuvalta yrittajalta. Mikali tama saadaan toteutettua hyvin, mahdollisuuteni jatka-
jana herpetologisella alalla ovat suuret saatuani kayttéoni luopujan asiakkaat, yh-

teistydkumppanit seka kattavan tietotaidon.

Oman nakemykseni mukaan, ajatellen toisia kunnioittavalla maalaisjarjella, yritys-
kauppa on hyva suunnitella tarkasti etukateen, eika siina tule hatikdida. Kun ede-
taan tarkasti noudattaen seka luopujan etta jatkajan periaatteita, saavutetaan pa-
ras mahdollinen tulos. Rauhallinen ja molempia kunnioittava toiminta ehkaisee
mahdollisten konfliktien syntya, ja on taten onnistumisen edellytys omistajanvaih-
doksessa. Kun kauppa on onnistunut ja molempia osapuolia miellyttava, myds
jatkajan mahdollisuudet alalla ovat hyvat; parhaat mahdollisuudet tulevat parhailla

evailla.
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3 LIKETOIMINTASUUNNITELMA

Liiketoimintasuunnitelma on yksi avaintekijoista niin uutta yritystd perustettaessa,
uuden omistajan vaihtuessa kuin yrityksen paivityksessakin. Liiketoimintasuunni-
telman avulla selviad myds itse yrittdjalle helposti, mihin on lahtemassa, ja mita
tulevaisuudessa vaaditaan yrityksen nakokulmasta. Se antaa realistisen kuvan
siitd, kuinka raskasta yrityksen pyorittaminen on. Tama tapahtuu ottamalla huomi-
oon liiketoimintasuunnitelmassa kaikki resurssit, joita yrityksen pyorittdmisessa

tarvitaan (Uusyrityskeskukset, 2011).

3.1 Liiketoimintasuunnitelman maarittely

Omasta mielestani lilkketoimintasuunnitelma on keskeinen viestintavaline yrittajan
ja rahoittajan valilla. Liiketoimintasuunnitelma kuvaa perustettavan yrityksen lii-
keideaa, markkinointipotentiaalia seka yrityksen toimintaan osallistuvien ihmisten
potentiaalia. McKinseyn ja Companyn (2000) mukaan suunnitelman avulla testa-
taan liiketoiminnan mahdollisuuksia ennen sen varsinaista toteutumista. McKinsey
on myods sitd mieltd, ettd suunnitelman tulee valittaa tietoa yrityksen perustami-
seen, toimintaan ja johtamiseen liittyvista kaytannon asioista. Talouden keskeiset
osa-alueet analysoidaan ja analyysin tulokset esitetdan liiketoimintasuunnitelmas-

sa.

Dorfin ja Byersin (2008) mukaan liiketoimintasuunnitelma taas on dokumentti, joka
kuvaa perustettavan yrityksen tunnistaman mahdollisuuden, kehitettdvan tuotteen
tai palvelun ja sen kontekstin, yrityksen strategian ja johtotiimin. Liséksi suunnitel-
massa kuvataan yrityksen toiminnan vaatimat resurssit, laskelmiin perustuvan ta-
loudellisen tuloksen ja kuinka sitd tullaan jatkossa hyddyntamaan esimerkiksi

mahdollisten sijoittajien poistuessa yrityksesta.

Dorfin ja Byersin (2008) mukaan olemassa ei ole oikeaa tapaa tehda liiketoiminta-
suunnitelmaa vaan suunnitelman laatiminen on prosessi, jonka tarkoituksena on

valaista tulevalle yrittajalle hanen lilkketoimintansa avainmenestystekijat.



14

Liiketoimintasuunnitelma on mielestani hyvin kattava tietopaketti siita, millaisen
yrityksen yrittdja on perustamassa, millaiseksi yrittdja on kyseisen yrityksen toi-
minnan suunnitellut, millaisia yrityksen tiedostettavat menot ja tulot ovat, ja miten
yrittaja suunnittelee yrityksen parjaavan markkinoilla vahintdan ensimmaisen vuo-
den aikana. Liiketoimintasuunnitelma antaa paljon tietoa perustettavasta tai jatket-
tavasta yrityksesta niin omistajalle vuosien kuluessa yritysta kehitettdessa kuin
rahoittajillekin yrityksen rahoituksen mahdollisuutta seka vakavaraisuutta tutkitta-
essa. Liiketoimintasuunnitelma ei ole vain kerran tehtava asiakirja, vaan se on ta-
vallaan yrityksen identiteetin fyysinen, olemassa oleva muoto, jota tulisi paivittaa
jatkuvasti. Sen avulla yrittdja nakee, kuinka hyvin hanen suunnitelmansa ovat to-

teutuneet ja millaiseksi yrityksen toimintaa jatkossa suunniteltaisiin.

3.2 Liiketoimintasuunnitelman tavoitteet ja merkitys

Uskon, etta tavoitteena on avata yrittajalle kokonaiskuva siita, millaista liiketoimin-
taa han on perustamassa. Lisaksi liiketoimintasuunnitelman tavoitteena on saada
vastaus siihen, onko kyseisen yrityksen toiminta kannattavaa. Liiketoimintasuunni-
telma on hyvin merkityksellinen yrityksen toiminnassa niin yrittajalle kuin rahoitta-
jallekin. Liiketoimintasuunnitelman ansiosta rahoittaja voi vakuuttua siita, etta yri-
tykseen kannattaa sijoittaa. Tama taas edesauttaa vuorostaan yritysta pysymaan

pinnalla, kun se saa tukea talouden yllapitamiseen (Uusyrityskeskukset, 2011).

Omasta mielestani liiketoimintasuunnitelma kasittelee perustettavan yrityksen liike-
toimintaa kokonaisuudessaan suunnitelmallisella tasolla. Liiketoimintasuunnitel-
massa kasitellaan suurta maaraa tietoa, nostaen esiin niin yrittdjan kuin yrityksen-
kin ominaisuudet esiin. Liiketoimintasuunnitelmassa on hyva nostaa esiin liiketoi-
minnan SWOT-analyysi, jossa lapikdydaan yrityksen sisaiset vahvuudet ja heik-

koudet seka ulkoiset mahdollisuudet ja uhat.

Edella mainittuja tavoitteita ja merkityksia l10ytyy myds omasta liiketoiminnastani,
silla juuri noiden asioiden vuoksi liiketoimintasuunnitelman toteutinkin. Haluan
saada varmuuden yrityksen kannattavuudesta seka hahmottaa sita, millaista yri-

tyksen toiminta tulisi edes teoriassa olemaan. Talldin saan edes jonkinlaista koko-



15

naiskuvaa siita, kannattaako minun kyseista liiketoimintaa lahtea perustamaan ja

onko minusta ylipaataan koko touhuun lahtemaan.

3.3 Liiketoimintasuunnitelma kaytannossa

Liiketoimintasuunnitelman rakenteet vaihtelevat kirjallisuudessa tarkasteltaessa eri
kirjailijoiden laatimia lilkketoimintasuunnitelmien sisallysluetteloita. Lahdeaineistosta
(McKinsey & Company, 2000; Dorf & Byers, 2008; Shuen, 2008) olen vertaillut
Dorf & Byersin, McKinseyn ja Shuenin liiketoimintasuunnitelmien rakenteita heidan
liiketoimintasuunnitelmiin asettamiensa otsikoiden perusteella. Kaikki kirjoittajat
aloittavat liiketoimintasuunnitelman tiivistelmalla. Muuten nama otsikot poikkeavat
toisistaan hyvin paljon. Dorf & Byers olivat toki samailla linjoilla McKinseyn kanssa
markkinoinnin sijoittamispaikasta liiketoimintasuunnitelmaan. Muutenkin naiden
kirjoittajien kokonaisuuksissa vaihtelivat samankaltaiset asiat, jotka poikkesivat
toisistaan vain sijainnin suhteen. Tama mielestani selittyy kuitenkin itse lilkketoimin-
tasuunnitelman kasitteella. Kuitenkin, ottaen huomioon, ettd nama kirjoittajat kasit-
telivat samaa aihetta, heidan kokonaisuutensa toisiinsa verrattuna poikkesivat
mielestani yllattdvan paljon toisistaan. Alapuolella nakyvat kaikkien kirjoittajien lii-
ketoimintasuunnitelmien rakenne otsikoittain, jotta taman kokonaisuuden voisi ku-

vata mahdollisimman selkeasti:

Taulukko 1. Kolmen eri kirjailijan liiketoimintamallien rakenteet.

e Tiivistelma e Tiivistelma e Tiivistelma

e Mahdollisuus ja e Liikeidea * Tausta, liiketoiminta
markkina-analyysi e Johtoryhm4 konsepti, tavoitteet,

* Ratkaisu ja konsepti e Markkinointisuunnit rahoitusvaatimukset

 Markkinointi ja elma * Markkina-analyysi
myynti e Liiketoimintamalli ja * Kilpailuanalyysi

¢ Tuotekehitys ja organisaatio e Tuotteet ja palvelut
toiminnot e Toteuttamissuunnitel e Aikataulu ja

e Tiimi ja organisaatio ma merkkipaalut

e Riskit e Kannattavuus ja e Hallinto ja johtotiimi

* Taloudellinen rahoitus

suunnittelu ja
investointitarjous
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Oma liiketoimintasuunnitelmani sisaltdé koostuu monesta eri osiosta, joiden muo-
dostama kokonaisuus ei vastaa yhtaan edella mainitsemaani liiketoimintasuunni-
telman sisallysta, vaan oman liiketoimintasuunnitelmani sisallon muodostuksessa
olen kayttanyt kaikkia edella mainitsemiani suuntaa antavana ohjeena. Lisaksi
olen kayttanyt apunani internet-sivustoa www.liiketoimintasuunnitelma.com.
Omaan liiketoimintasuunnitelmaani nimittain lukeutuvat liikeidean tiivistelma,
osaaminen, tuotteet ja palvelut, asiakkaat ja markkinat, markkinat ja kilpailijat, oma
yritykseni, kirjanpito ja talouden suunnittelu, investointi- ja rahoituslaskelma, kan-
nattavuuslaskelma seka myyntilaskelma. Kuten jo mainittua, liiketoimintasuunni-
telman teossa ei ole oikeaa tai vaaraa tapaa, joten pitaydyn tassa suunnitelmas-

sani loppuun saakka.

Halusin tehda nain laajan liiketoimintasuunnitelman siksi, ettéd haluan kasitella pe-
rustettavaa yritystd mahdollisimman kattavasti. Jokaista aihealuetta olen kasitellyt
melko laajasti ja kattavasti tuodakseni kuvan lukijalle siita, mita jo tiedan alasta ja
mita olen ehtinyt perustettavan yrityksen toiminnasta ja talousasioista ottamaan
selvaa seka suunnittelemaan. Talldin myds itse pystyn luomaan kaikkein luotetta-
vimman mahdollisen kokonaiskuvan perustettavan yrityksen toiminnasta seka te-
kemaan parhaimman mahdollisen paatdksen siita, kannattaako yritysta ylipaataan
lahtea perustamaan. Kuten sanottua, kyseisella alalla toimiminen on niin taloudel-
lisesti kuin henkisestikin raskasta. Taman vuoksi minun on oltava taysin vakuuttu-

nut asiasta, mikali alalla lahden toimimaan.

Seuraavassa kasittelen varsinaisen liiketoimintasuunnitelmani tarkalleen kohta
kohdalta. Seuraavassa kasittelemani empiria liiketoimintasuunnitelmastani 16ytyy
lyhyempana versiona liitteista 1: Liiketoimintasuunnitelma, 2: Investointi- ja rahoi-
tuslaskelma, 3: Kannattavuuslaskelma seka 4: Myyntisuunnitelma. Jaan nama

osiot myds alaotsakkeisiin opinnaytetydssani.
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3.4 Oma liiketoimintasuunnitelmani

Tama kappale kasittelee opinnaytetyon kirjoittajan itse laatimaa liiketoimintasuun-
nitelmaa. Se kasittelee liiketoimintasuunnitelman yksityiskohtaisesti alusta loppuun
saakka. Kaikki, mitd opinnaytetyon kirjoittaja on suunnitellut liiketoimintasuunni-
telmassa olevan, tullaan kasittelemaan tassa kappaleessa. Tahan kappaleeseen
lukeutuu liikeidean tiivistelma, yrityksen perustajan osaaminen, perustettavan yri-
tyksen tuotteet ja palvelut, asiakkaat ja markkinat, markkinat ja kilpailijat, oma yri-

tykseni seka kirjanpito ja talouden suunnittelu perustettavassa yrityksessa.

Jaan liiketoimintasuunnitelmani eri osiot kappaleisiin osioiden selkiyttamiseksi.

3.4.1 Liikeidean tiivistelma

Tassa liiketoimintasuunnitelmani ensimmaisessa varsinaisessa kappaleessa kasi-
tellaan yrityksen liikeidea lyhykaisyydessaan. Liiketoiminta sijoittuu herpetologisel-
le alalle, kilpikonnan kasvatukseen. Kilpikonnalaji on Testudo Hermanni Boettgeri,

puhekielisesti kreikanmaakilpikonna (Leone 2006, 1 - 13).

Yrityksessa myydaan kreikanmaakilpikonnan laillistettuja poikasia paaosin paketti-
palveluina, mutta myos yksittaiskauppana. Poikasille on haettu laillistavat CITES-
paperit Suomen Ymparistokeskus SYKElIta. Lisaksi yritys myy konsultointipalveluja

yksin tai yhdessa pakettipalvelujen seka yksittaiskaupan kanssa.

Yrityksen tuotteita ja palveluita myydaan herpetologisen alan asiakkaille, jotka ha-
luavat ostaa kreikanmaakilpikonnan laillistettuja poikasia. Nama ihmiset ovat paa-
asiassa yksityisia harrastajia, jotka eivat kilpikonnankasvatuksellaan tahtaa talou-
dellisiin voittoihin, vaan hankkivat kilpikonnan itselleen seuraeldimeksi. Tallaiset
ihmiset ovat seka alan vasta-alkajia kuin kokeneitakin alan harrastajia. Myos joita-
kin lemmikkieldinliikkeitéd pyritddan saamaan mukaan yhteistydhon myynnillisesta

nakokulmasta.

Myynti tapahtuu niin vanhojen asiakkuussuhteiden kautta kuin liiketoiminnan kuu-

luvuuden varmistamista varten perustettavaa verkkosivua hyoddyntaen. Verk-
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kosivuilla on yhteydenottolomakkeet kaikenlaisen informaation mukana. Lisaksi

asiakkaita l6ytyy tuttujen alan harrastajien kautta.

Lisaksi liikeidean tiivistelmaan on luotu SWOT-analyysi, jossa kasitellaan sisaiset
vahvuudet ja heikkoudet seka ulkoiset mahdollisuudet ja uhat. Yrityksen vahvuuk-
siin nahdaan lukeutuvan syvallinen osaaminen, joka yrityksen perustajalla on suu-
ri. Ala on perustajalle tuttu ja han osaa toimia silla kayttden hyvaksi sidosryhmia

seka jo hankittuja yhteistydkumppaneita.

Lisaksi vahvuuksiin lukeutuvat vanhemmat, lisdantyvat, jo hankitut kreikanmaakil-
pikonnat. llman niitd koko yrityksen pyorittdminen olisi kdytanndéssd mahdotonta.
Myds lemmikinhoidon konsultointi on mahdollista laaja-alaisesti, minka ansiosta
yritys voi toimia yllattavissakin tilanteissa nopeasti luotettavien ja nopeiden elain-
l&adkarien avustuksella sdhkoisesti. Talldin hoito eldimelle saadaan nopeasti ja voi-
daan eliminoida mahdollisimman paljon syntyneita vahinkoja elaimen sairastues-
sa. Taman lisaksi omat kilpikonnat ovat terveita, hyvakuntoisia ja vahvoja, minka
ansiosta myds munat onnistuvat suuremmalla todennakoisyydella ja poikaset ovat
terveita (Kilpikonnat 2011 [Viitattu 18.3.2011.]).

Yrityksen sisdisena vahvuutena itse naen myos, ettd sen menoerat ovat ainakin
aluksi pienia. Taman ansiosta yritys voi varautua helpommin yllattaviinkin tilantei-

siin seka mahdollisesti myds ottaa hieman enemman riskeja tarpeen vaatiessa.

Heikkouksiin yritys lukee sellaisia asioita, joiden tarkkailuun sen on kiinnitettava
voimavaroja estaakseen kyseisten asioiden karkaamisen kasista. Liiketoiminnan
konsultointia esimerkiksi ei ole mahdollista tehda runsaasti, koska yrittdja on ainoa
alallaan virallisella tasolla, ja moni tieto markkinoilla on muutenkin vahaista ja vir-
heellista. Lisaksi alan sisainen yhteistyd on vaikeaa juuri tuon tiedon vahyyden ja
vaaryyden vuoksi. Yrittdjalla on myds kokemuksen puute yrittdmisesta, mika voi

tuottaa hankaluuksia ainakin yrityksen toiminnan alkuvaiheessa.

Ainakin aluksi yrityksen liiketoiminta on hyvin pienta, mika taas vaikuttaa yrityksen
tuloihin. Tuotantoprosessit ovat tehottomia, koska kaikki on kiinni elavissa olen-
noissa ja niiden pystyvyydessa lisdantymiseen. Lisaksi munien epaonnistuminen

on hyvin mahdollista, sillda monet munat eivat joko kehity tai ne hajoavat. Myds
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lisdantyvat yrityksen kilpikonnat voivat sairastua, joka vaikuttaa niin eldinten jak-

samiseen kuin munien ja poikasten hyvinvointiinkin (Kilpikonnat 2011).

Yritykselld on monia mahdollisuuksia toiminnassaan, kuten uraperinnon vastaan-
ottaminen hiljaiselta toimijalta. Tall6in yritys saa haltuunsa kyseisen toimijan asi-
akkaat, tiedot, taidot ja yhteistydkumppanit. Talldin yritys omaa mahdollisuuden
vahvaan yritysten valiseen yhteistydhon seka alihankintaan. Myds uudet markki-
nointikanavat ovat tassa tilanteessa mahdollisia. Yritys on ensimmainen laatuaan,
joten kilpailijoiden maara nain yksityisyritys- ja kasvatustasolla on kotimaassa mel-
ko pientda. Taman vuoksi yritykselld on vuosien saatossa mahdollisuus myos eri-
koistua yksinomaan jonkin tietyn tuotantomuodon yllapitamiseen. Mahdollisuutena
hyodynnettdessa suomalaista laadullisuus-ajattelua tuoda esiin suomalainen Kilpi-
konnien tuotto seka jatkuva laaduntarkkailu. Tata tukee nuorten lemmikkiharrasta-
jien kehittyva tietoisuus herpetologian alasta (From 2011). Uskon, etta tasta auke-

aa myds mahdollisuus turvallisen ja laillisen imagon kehittamiseen.

Yrityksen toiminnalla on myos uhkia, joihin lukeutuvat alan tuotteiden korkeat hin-
nat, asiakkaiden huono yleistuntemus alasta, mahdollisten kilpailijoiden saapumi-
nen markkinoille, tuonti, pimeat markkinat, tydn hinnan mahdollinen suhteetto-

muus tyon maaraan seka yksittain suuret kustannukset.

Myés kuluttajien arvot ja kayttaytyminen ovat suuressa osassa uhkia lueteltaessa,
koska yrityksen tuloksellisuus on pitkalti kiinni kuluttajista. Mikali kuluttajat eivat
jostain syysta ole tyytyvaisia yrityksen toimintaan, taytyy yrityksen taipua sellai-
seksi, etta se kelpaa kuluttajille. Sana kiertda herpetologian alan piireissa hyvin
nopeasti, mika vaikuttaa yrityksen maineeseen ja se puolestaan vaikuttaa yrityk-
sen tuottavuuteen. Lisaksi alan tunnettuus ei ole suuri, joten asiakkaiden maara on
melko niukka. Tama lisaa asiakkaiden valisen viestinnan saavutettavuutta erittain

paljon, jolloin yritys on entistakin herkempi kuluttajien mielipiteille (From 2011).

3.4.2 (Osaaminen

Olen toiminut lehtimyyjana, kaupan myyjana, sihteerikkdna, vaalitoimitsijana, kir-

janpitadjana, postinkantajana ja —jakelijana seka haastattelijana. Omaan siis moni-
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puolisen osaamisen, ja olen saanut olla paljon ihmisten kanssa vuorovaikutukses-
sa tydssani. Koulutukseltani olen liiketalouden merkonomi, jossa suuntautumiseni
oli toimistopalvelut ja tietohallinto. Lisaksi valmistun joulukuussa 2011 liiketalouden

tradenomiksi, suuntautumisenani laskentatoimi, yrittajyys ja henkildstdhallinto.

Tulen yrittajaperheesta. Yrittajyys on ollut osa minua koko elamani ajan, ja olen
kasvanut yrittajaksi. Olen suorittanut Mestarimyyjakoulutuksen vuonna 2009, alu-
eenani Kodintarvike-linja. Lisaksi olen suorittanut hygieniapassin. Olen myds

tayttanyt perheeni veroilmoituksia ja hoitanut joitakin taloudellisia tyotehtavia.

Erityisina tietoina ja taitoina minulla on erinomainen tuntemus herpetologian alalta
seka jo luodut useat kontaktit asiakkaisiin. Lisaksi toimin Suomen Herpetologisen
Yhdistyksen jasensihteering, joten minulla on paljonkin linkkeja kyseisen alan har-
rastajiin. Tulen myos poikkeuksellisen hyvin toimeen ihmisten kanssa, mista on
suuri hyoty liiketoiminnan pydrittdamiseen asiakkuus- ja yhteistydsuhteita luotaes-

sa.

Aion hyddyntaa kaikkea osaamaani ja oppimaani kaytannossa tietotaitoni pohjalta.
Haluan myos jatkuvasti kehittda itseani niin tutkimalla asioita kuin seuraamalla
oppimaani kaytannossakin, jotta pysyisin ajan hermoilla jatkuvasti, eika otteeni
herpaantuisi tasta hyvasta asemastani herpetologian alalla. Aion jatkuvasti kehit-
taa ja yllapitaa tietotaitoani olemalla mukana herpetologisessa toiminnassa ja har-
joittelemalla uusia seka kertaamalla vanhempiakin asioita. Nain olen toiminut
tahankin asti, muun muassa kertaamalla ja opettelemalla uutta kreikanmaakilpi-

konnan hoidosta ja laillisuusasioihin liittyvasta lainsdadannosta.

Vahvoina puolinani ovat liiketoiminnallinen ja herpetologinen ammattitaito niin teo-
riassa kuin kaytanndssakin, erinomainen kommunikointi ihmisten kanssa ja linkit
niin asiakkaisiin kuin yhteistydkumppaneihinkin. Aion hyédyntaa naita vahvuuksia-
ni etsimalla koko ajan uusia tapoja toimia kehittaakseni liiketoimintaa seka luodak-

seni uusia asiakkuus- ja yhteistydsuhteita.

Heikkoja puoliani ovat harkitsemiskyvyn puute innostuessani seka toisinaan
akkipikaisuuteni. Heikkouksiani aion kehittdd miettimalla enemman siirtojani ja
mahdollisesti myos kysymalla joltakin asiantuntijalta suuria siirtoja tehdessani mie-

lipidetta, minka jalkeen vasta teen paatdkseni. Nain ajattelemattomat siirrot liike-
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toiminnassa vahentyvat. Heikkoja puoliani korvaan myds aktiivisella toiminnallani

ja liiketaloudellisella ajattelutavalla liiketoiminnan pyoérittamisessa.

Tarvitsisin lisda pitkajanteisyyttd seka kauaskatseisuutta. Niitd voin kuitenkin
hankkia ainoastaan kokemuksella seka harjoittelemalla. Myos asiantuntijoita kon-
sultoimalla opin kayttamaan tallaisia ominaisuuksia itsessanikin, kokemuksen

kautta ja kuuntelemalla asiantuntijoiden neuvoja ja ohjeita.

Haluan kouluttautua aika-ajoin ja paivittaa tietojani, koska niin herpetologian kuin
liiketaloudenkin ala kehittyy ja muuttuu jatkuvasti muun muuttuvan maailman mu-
kana. Haluan myds hankkia herpetologisen koulutuksen, joka tuo teoreettista

osaamista kaytannon tietotaitoni rinnalle.

Neuvoja olen varautunut kysymaan muun muassa uusyrityskeskuksesta, yrit-
tajaperheeni jaseniltd, muilta herpetologian alan kokeneilta harrastajilta, internetia
tutkimalla, liiketalouden ammattilaisilta seka kaikilta mahdollisilta tahoilta, mita
mahdollisesti saan hyoddynnettya liiketoiminnassani, ja mitka ovat kaytettavissani
neuvoa antavina elimind. Nama kuuluvat myds kontaktiverkkoni ulkopuolisiin ta-
hoihin, ainakin aluksi, ennen kuin kontaktiverkkoni ulkopuolisten tahojen ala laaje-

nee toiminnan myota.

3.4.3 Tuotteet ja palvelut

Tuotteitani ovat kreikanmaakilpikonnan laillistetut poikaset. Tama tuoteryhma si-
saltdd Suomen Ymparistokeskus SYKEn myodntamat, kreikanmaakilpikonnan poi-
kasen laillistavat paperit sekd ne munankuoret, joista kyseinen poikanen on kuo-
riutunut. Lisdksi mukaan saa halutessaan hoito-ohjeita. On myds suunniteltu, etta
toimittaisiin lemmikkielainliikkeiden kanssa yhteisty0ssa, eli ostamalla tasta yrityk-
sesta vahintaan yhden kreikanmaakilpikonnan poikasen, saa jollakin tietylla paket-
tihinnalla ostettua lemmikkieldinliikkeesta aloituspakkauksen, jolloin kokonaishinta
olisi lopputulokseltaan alhaisempi, kuin paketin lopputulos tuotteet erikseen ostet-

tuina.
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Palvelut toiminnassa keskittyvat paaasiallisesti konsultointiin teoreettisesti ja
kaytanndllisesti. Konsultointipalvelut on liitetty tuotepakettiin "Asiakaspalvelu Con-

sult", josta kerron enemman tuonnempana.

Kaikilla tuotteilla on takuu, eli jos tuotteessa ilmenee sellaista vikaa, joka on sel-
vasti lahtdisin myyjasta, korvataan asiakkaalle joko tuotteesta aiheutuneet kustan-
nukset, tai vaihdetaan tuote asianmukaisessa kunnossa olevaan, vastaavaan tuot-

teeseen.

Yleinen hintataso kreikanmaakilpikonnien poikasilla vaihtelee eurovalilla 200-400
(Konnamaa, 2011). Yleisimmin lemmikkielainliikkeet pyytavat poikasista 330 eu-
roa, yksityiset harrastajat harrastajasta riippuen, 280-350 euroa. Herpetologian
alan konsultointipalvelut eivat ole kovinkaan kehittyneet muuten kuin
elainlaakaritasolla, ja elainladkarin vastaanottomaksu vaihtelee asiasta riippuen
20-60 euron valilla. Tallda summalla saa lahinna vain tavata laakarin, kaikki kuva-
ukset ja laakkeet maksavat sitten viela erikseen. Ei myodskaan koskaan ole takeita
siitd, tunteeko kyseinen elainlaakari ylipaataan kilpikonnia ja kilpikonnien anatomi-
aa, koska herpetologisia elainlaakareitda on Suomessa hadin tuskin kourallinen.
Taman vuoksi patevan elainlaakarin ja hyvan hinta-laatusuhteen saaminen konsul-

taatiotilanteissa on taysin onnenkauppaa.

Puhelimitse kaydysta konsultoinnista ei oman kokemukseni mukaan veloiteta talla
hetkella markkinoilla, tosin puhelimitse kayty konsultaatio onkin useimmiten
enemmankin mielipiteiden vaihtoa siita, kuinka jatkossa olisi kyseista kilpikonnaa
hyva hoitaa. Tama johtuu yksinkertaisesti tiedon puutteesta, jolloin turvaudutaan
enemman omiin kokemuksiin eika selvitetad sitd, mista oikeasti on kyse ja miksi
mikakin asia auttaa eri tilanteissa. Monesti elainladkarin kanssa kayty konsultaatio
puhelimitse on myds melkoista onnenkauppaa, koska elainlaakarit eivat ensin-
nakaan kerkead heti vastaamaan, ja toisekseen, nakemattd kyseista eldinta
elainlaakarin ei auta kuin tuntumalla paatella, mika elainta voisi vaivata, ja turvau-
tua omistajan kertomaan. Monesti omistajatkin liioittelevat tai vahattelevat

elaimensa tilaa oman kokemuksen- ja tiedonpuutteensa vuoksi.

Tuotteita on oikeastaan mahdotonta nimeta, koska ne ovat kokonaisuuksia. Poi-

kasen myynnin kattavat paketit kuitenkin nimetéan niiden koon mukaan. Paketit on
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nimetty siten, ettd asiakkaan olisi niistd mahdollisimman helppo paatella, mita ku-

kin paketti pitaa sisallaan.

Paketti "LaajalLuja" olisi niin sanotusti laaja tuotepaketti, eli se sisaltda kaiken
mahdollisen kreikanmaakilpikonnan poikasen tilaamisessa vaadittavan. Tallgin
paketin sisaltédn kuuluisi poikanen, CITES-todistus, munankuoret, hoito-ohjeet,
kaytannon avustus, konsultointi. Tama paketti on suunniteltu juuri kilpikonnan kas-
vatuksen aloittavalle harrastajalle, joka tarvitsee kaiken mahdollisen tuen, jotta
onnistunut hoito ja kasvatus voitaisiin turvata kreikanmaakilpikonnan poikaselle.
Lisaksi asiakas saisi kaupanpaallisena vuoden jasenyyden Suomen Herpetologi-
sessa Yhdistyksessa, jolloin kyseisen yhdistyksen jasensihteerind postittaisin asi-
akkaalle jo kyseisena vuonna ilmestyneen yhdistyksen julkaiseman Herpetomania-
vuosikerran. Vuoden loppuun saakka lehdet sitten postitettaisiin asiakkaalle auto-
maattisesti. Tallaisen paketin verottomaksi hinnaksi muodostuisi 350 euroa. Kuluja
yritykselle siitd tulisi kaiken kaikkiaan 20 euroa, joka muodostuu CITES-
todistuksen hankinnasta. Myyntikatetta yritykselle tulisi talléin 330 euroa. Tavoit-

teena tuotepaketin osuuteen kokonaismyynnista olisi 25%.

Paketti "PerusLuja" taas olisi kaikkein tiivein mahdollinen tuotepaketti, johon kuu-
luisi ainoastaan kreikanmaakilpikonnan poikanen, poikasen munankuoret seka
poikasen CITES-todistus. Se on edullinen jo tottuneen ja osaavan harrastajan tuo-
tepaketti, joka ei tarvitse aloitukseen vaativia hoidon kaynnistysohjeita. Paketin
veroton hinta olisi 280 euroa, josta kuluja toisi CITES-papereiden hankinta 20 eu-
ron hinnalla. Myyntikatetta yritykselle tulisi talldin 260 euroa ja tuotepaketin tavoit-

teena osuuteen kokonaismyynnista olisi 25%.

Paketti "Lujakilpi Hopea" on lemmikkielainliikkeen tilaama yksittdinen kilpikonna
(tai useampi), johon kuuluu kreikanmaakilpikonnan poikanen, poikasen munan-
kuoret seka poikasen CITES-todistus. Taman lemmikkielainliike voi sitten myyda
omana tuotteenaan myymalassaan julkaisten silti myynnin yhteydessa kasvatta-
jayrityksen nimen, joka siis tassa tapauksessa olisi Tmi Lujakilpi, ja puhelinnume-
ron. Verottomana hintana paketilla olisi 260 euroa, josta vahennettaisiin CITES-
papereiden veloittama osuus 20 euroa. Myyntikatetta yritykselle tulisi 240 euroa, ja

tavoitteena tuotepaketin osuuteen yrityksen kokonaismyynnista olisi 10%.
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Paketti "Lujakilpi Kulta" taas koostuisi tdman yrityksen seka jonkin lemmik-
kielainlikkeen yhteistydlla muodostetusta tuotepakettikokonaisuudesta. Tahan
kuuluisi vahintaan yksi kreikanmaakilpikonnan poikanen seka tuotepakettikokonai-
suus lemmikkielainlikkeesta yhteisesti sovittuun pakettihintaan. Talldin asiakas
saisi Kilpikonnalleen suuremman kokonaisuuden kilpikonnansa hoitoa varten il-
man, etta hanen tarvitsisi etsia tuotteita erikseen, jolloin hoidon virhemarginaali on
suurempi. Lisaksi yrityksen puolelta Suomen Herpetologisen Yhdistyksen
jasensihteerinad jarjestaisin kaupanpaallisena vuoden jasenyyden kyseisessa yh-
distyksessa (jasenmaksu vuodelle on 30 euroa) ja lahettaisin asiakkaalle kuluneen
vuoden aikana julkaistut yhdistyksen Herpetomania-lehdet (jotka asiakas vastaan-
ottaisi vuoden loppuun saakka automaattisesti uusia lehtia julkaistaessa). TallGin
kreikanmaakilpikonnan poikasen hinnaksi muodostuisi 300 euroa, jonka paalle
laskettaisiin viela lemmikkielainliikkeen tarjous. Kuluja tasta yritykselle syntyisi yh-
teensa 50 euroa, kun CITES-todistuksen hankinta maksaa 20 euroa ja Suomen
Herpetologisen Yhdistyksen vuoden jasenmaksu maksaa 30 euroa. Myyntikatetta
tastda omalle yritykselleni syntyisi 250 euroa. Tavoitteena tuotepaketin osuuteen
kokonaismyynnista olisi 15%. Mikali asiakas ei jostain syysta ostaisikaan tuotepa-
kettia, saisi lemmikkieldinlike myyda kilpikonnanpoikasen ”PikkuLuja”-

tuotepakettina tai perua kaupan halutessaan.

Kreikanmaakilpikonnan poikasta varattaessa maksetaan 50 euron varausmaksu,
joka lasketaan sitten pois kilpikonnan lopullisesta hinnasta myyntihetkella. Va-
rausmaksun avulla maksetaan SYKElle CITES-papereiden kustannukset. Asiak-
kaan kanssa yhteisesti suunnitellaan, millaisen tuotepaketin han haluaa. Mitaan
esitetta ei tasta ole jarkevaa tehda, koska myyjan velvollisuutena on selvittaa asi-
akkaalle, miksi pakettien hinnat eroavat niin paljon toisistaan ja kuinka vaikeaa on
saada tietoa kilpikonnan oikeellisesta hoidosta. On myos selitettava asiakkaalle ne

riskit ja seuraukset, mita puutteellisesta hoidosta voi kilpikonnalle seurata.

"Asiakaspalvelu Consult" sisaltda konsulttipalvelukokonaisuuden ainakin aluksi
sahkopostin valityksella. Kilpikonnan ostaville asiakkaille se on maksuton, muille

asiakkaille se on maksullinen.

Konsultaation kuvio koostuu asiakkaan yhteydenotosta, laskutuksen valinnasta,

laskutuksesta ja neuvonnasta. Aluksi asiakas siis tilaa konsultaation yritykselta
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tayttamalla yrityksen Internet-sivuilla sijaitsevan tilauslomakkeen yrityksen net-
tisivujen kautta. Sahkopostikonsultaation kertamaksu on 10 euroa, vuosimaksu 35
euroa. Lasku lahetetaan asiakkaalle sahkopostilla, maksuaika on 14 paivaa netto,
jonka aikana konsultaatiopalveluita voi toki jo kayttaa (ennen kuin lasku on mak-

settu).

Taman liiketoimintasuunnitelman laskelmissa ainoastaan kuukausihinnat ovat na-
kyvissa kertahintojen maaran ennustamisen mahdottomuuden vuoksi. Materiaali-
menekin ennustaminen on kaytdannéssd mahdotonta, joten materiaalitulot olen
jattanyt kokonaan pois laskelmista. Taman mukaan laskettuna paketin hinta siis
olisi 35 euroa ja koska sahkdposti on ilmainen, kulut saataisiin pysymaan nollata-
solla. Talldin myyntikatetta syntyisi 35 euroa jokaista konsultaatiopakettia kohden.

Tavoitteena konsultaatiopaketin osuuteen kokonaismyynnista olisi 5 %.

Asiakas-, tuote- ja palvelurekisteria, laskutusta seka yrityksen muita perustoiminto-
ja yllapidetaan ilmaisen Arkhimedes4-ohjelmiston avulla ainakin aluksi, ja tarvitta-
essa palvelun laajentamista varten hankitaan joko maksullinen paivitys ja lisda
ominaisuuksia ohjelmistoon, tai vaihtoehtoisesti toisenlainen, asianmukainen oh-

jelma tulevaisuudessa, mikali toiminta laajenee merkittavasti.

Asiakkaalle voidaan konsultaation yhteydessa lahettdad myos materiaalia, kuten
kuvia ja ohjeita. Asiakas voi myds toimeksiantaa yrityksen vertailemaan omia ku-
viaan esimerkiksi kilpikonnan lajin ja sukupuolen maarittamiseksi, tai ulkoisen ruh-
jeen arvioimiseksi tai muunlaiseksi neuvoa-antavaksi lausunnoksi. Laakarin val-
tuuksia ei yrityksella luonnollisesti ole, mutta yritys voi antaa lausuntonsa, mika
elaintd voisi vaivata, jotta asiakas voi eldinladkarille mennessaan vaatia
elainlaakaria tutkimaan asiakkaan kilpikonnaa Tmi Lujakilven, asiakaspalvelu
Consultin suosittelemalla tavalla. Asiasta toimitetaan asiakkaalle aina lausunto

erikseen, mika kuuluu palvelun hintaan.
Kuvien vertailu on hinnoiteltu seuraavasti

alle 4 kuvaa 5EUR/kuva
alle 10 kuvaa 3EUR/kuva
yli 10 kuvaa 2EUR/kuva.
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Mikali kuvien vertailun tulee olla valmiina alle viikon kuluessa, veloitetaan jokaises-

ta kuvasta 50 sentin lisdmaksu. Hinnat on laskettu ilman arvonlisaveroa.

Asiakkaille yritys voi lahettda myds hoito-ohjeita kilpikonnia koskien. Kyseiset hoi-
to-ohjeet voivat olla niin yrityksen itsensa kuin ulkopuolisenkin ihmisen julkaisemia
(joiden julkaisemiseen pyydetaan aina lupa kirjallisesti ja etukateen). Hoito-ohjeita
hankitaan niin tutkimuksilla kuin kontakteillakin. Hoito-ohjeiden loppusumma muo-
dostuu siten, etta jokaisesta sivusta veloitetaan 0,10 euroa ja itse tydsta nimellinen

korvaus, joka vaihtelee tydn suuruudesta riippuen.
Nimelliset, verottomat korvaushinnat ovat seuraavat:

Alle 30-sivuinen hoito-ohje 5 euroa

30-60-sivuinen hoito-ohje 10 euroa

60-100-sivuinen hoito-ohje 15 euroa.

Yli satasivuinen hoito-ohje 20 euroa, ja summa kasvaa jokaisen 50 sivun myo6ta

viidella eurolla.

Hinnat on laskettu ilman arvonlisaveroa. Liiketoimintasuunnitelmassani en ole ot-
tanut huomioon hoito-ohjeiden ja kuvavertailujen tuloja, koska olen laskenut aino-
astaan mahdollisen konsultaatiopalvelun kuukausimaksun. Tama sen vuoksi, ettei
ole mitaan taetta siita tuleeko tama tuote tuottamaan tulosta milldan muotoa. Toi-
sin sanoen olen siis lukenut taman laskelmassani muiden konsultaatiopalvelujen

joukkoon.

Lasku lahetetaan sahkopostilla tai perinteisesti, asiakkaan valitsemalla tavalla.

Asioista sovitaan aina toimeksiannon tekohetkella.

Taman toimiminen kaytanndssa on kuitenkin vasta taysin kehittely- ja suunnittelu-
tasolla, koska liiketoiminta perustuu kuitenkin paaasiallisesti kreikanmaakilpikonni-

en poikasten myyntiin ja sen sisaltamaan kokonaisuuteen.

Yhdesta kreikanmaakilpikonnasta saatava raha on siis vahintaan 260 euroa, josta
SYKEIlle maksetaan CITES-luvan myontamisesta 20 euroa. Kilpikonnanpoikasia
talla kokoonpanolla (=yksi uros ja kaksi naarasta) kuoriutuu vuodessa keskimaarin
n. 15 kpl. Tassa vaiheessa katetta syntyy siis verottomin hinnoin 3600 euroa, min-

ka lisaksi tuottoa saadaan myoOs konsultointipalveluista. Koska liiketoiminta
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jarjestetdan ainakin aluksi kotoa kasin, ei vuokrakuluja synny. Kirjanpito ja tilin-
paatds hoidetaan ainakin aluksi yksin, koska liiketoiminta kaynnistyy niin pienessa
mittakaavassa. Lisaa aiheesta seka kannattavuuslaskelmassa etta myyntisuunni-

telmassa.

Liiketoiminnassani arvonlisaveroprosentti on 23, oli sitten kyse elavasta elaimesta
tai konsultaatiopalvelusta (Faunatar 2011). Kaikki edelld mainitsemani hinnat olen

kuitenkin laskenut verottomina, koska verot on yksinkertaisempi lisata jalkikateen.

Tuotteiden vahvuus piilee niiden laillisuudessa ja monipuolisuudessa. Vuodesta
2012 lahtien elainsuojelun pystyessa todistamaan, ettei omistajan kreikanmaakil-
pikonnalla ole Suomen viranomaisen eli SYKEn mydntamaa, kreikanmaakilpikon-
nan laillisuuden takaavaa CITES-todistusta, on heilld oikeus takavarikoida konna
itselleen. Liiketoimintani ansiosta yrityksesta ostavilla asiakkailla ei ole tata pelkoa
niin kauan, kun konna on heidan huostassaan, silla paperit on uusittava ainoas-
taan osto- ja myyntitapahtumissa (From 2011). Lisaksi suurena vahvuutena omas-
ta mielestani on yrittdjan vankka kokemus ja ammattitaito herpetologisesta alasta,
joten konsultoimalla yrittajaa voi luottaa tietojen olevan oikeellisia. Ainutlaatuisina
tekijoina tuotteissa ja palveluissa on siis niiden korkealaatuisuus, monipuolisuus,
erinomainen asiakaspalvelu, nopeat vastaukset, joustavuus osto- ja myyntitilan-

teissa seka asiakassuhteiden yllapito.

Tuotteiden heikkoutena on mielestani niiden hinta seka saatavuus. Elavia elaimia
ei voi lahettaa postin tai edes Matkahuollon kautta, vaan eldin on joko itse vietava
tai asiakkaan se noudettava toimipaikasta. Pimeat konnat ovat paljon huokeampia
hinnaltaan kuin laillistetut konnat, mika taas houkuttaa monia kuluttajia entista
enemman pimeille markkinoille. Jos saisin lisaa resursseja, kehittaisin heikkoja
kohtia mainostamalla herpetologisen alan vaativuudesta seka loisin erillisen kulje-
tuspalvelun kreikanmaakilpikonnan poikasten kuljetusta varten. Kuljetuspalvelu
tuleekin toteutumaan tulevaisuudessa ja siina tapauksessa, mikali toiminta alkaa

tuottamaan tulosta.

Palveluiden edut ovat mittavat asiakkaalle, koska ostamalla yrityksen tuotteita ja
niiden mukana tulevia palveluita, turvaa asiakas kilpikonnansa turvallisuuden. Kun

kilpikonna on laillistettu, eivat sita edes viranomaiset tule takavarikoimaan. Lisaksi
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kilpikonnan omistajuussuhde on helpompi todistaa olemassa olevien, viranomais-
ten lahettamien dokumenttien avulla (From 2011). Lisaksi asiakkaalla on mahdolli-
suus saada oikeelliset hoito-ohjeet ja -tarvikkeet kilpikonnalleen heti hoitosuhteen
alussa, jolloin virheellisen hoidon mahdollisuus pienenee huomattavasti. Li-
sattdessa tahan kokonaisuuteen vield Suomen Herpetologisen Yhdistyksen vuo-
den jasenyys kaupanpaallisena, oikean hoidon ja eldimen lapi elaman kestavan

terveyden suhdeprosentti kasvaa entisestaan.

Asiakas on vakuutettavissa naiden asioiden tiimoilta osoittamalla virallisia doku-
mentteja Suomen Ymparistokeskus SYKEn internet-sivuilta. Lisaksi internetissa
on monia suomalaisia seka ulkomaalaisia tietolahteita, joista asiat on myds tarkis-
tettavissa hyvin helposti. My6s Suomen Herpetologisen Yhdistyksen sivuihin tutus-
tuminen vakuuttaa asiakasta entisestaan. Lisaksi nama asiat ovat herpetologisen
alan yleistietoutta, joten asioita ei tarvitse paljoakaan selvitella, kun samat asiat

hyppaavat eteen niita tutkittaessakin.

Asiakas ostaisi juuri minun yritykseltani, koska mina olen Suomen ainoa laillinen
Testudo Hermanni Boettgerin, eli kreikanmaakilpikonnan, kasvattaja ja myyja
(Uraperinnon luovuttaja 2011). Lisaksi olen saavuttanut jo nimea kotimaassa hie-
man muun muassa Suomen Herpetologisen Yhdistyksen jasensihteerin virkani
ansiosta. Suomen Herpetologisen Yhdistyksen jasenyys ja jasenyyden myoéta saa-
tava 10% hinta-alennus Faunatar-myymaldista olisi myds erinomainen kilpailuvaltti
saada asiakkaat asioimaan juuri minun yrityksestani. Monet ihmiset ovat jo nyt
lahestyneet minua ongelmatilanteissa koskien niin kilpikonnia kuin Suomen Herpe-

tologista Yhdistysta.

Tuotteita (lukuun ottamatta konsultointipalveluita) ei oman kokemukseni mukaan
voi myyda tasaisesti paivittain tai edes kuukausittain, koska kreikanmaakilpikonnat
munivat (normaalisti) ainoastaan kevaalla, kesalla ja mahdollisesti myos syksylla.
Aina ei ole takuita edes siita, ovatko munat hedelmoittyneita tai tulevatko ne kon-
nan sisaltdkdan ehjana. Taman vuoksi kreikanmaakilpikonnan poikasien myynti-
maaran tarve on laskettava vuosimyynnin tarpeena. Poikasia tulisi myyda vuodes-

sa vahintaan 15 (vrt. kannattavuuslaskelma ja myyntisuunnitelma).
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3.4.4 Asiakkaat ja markkinat

Kohderyhmana toimivat herpetologian alan harrastajat, kreikanmaakilpikonnan
hoidosta ja kasvatuksesta kiinnostuneet ihmiset. Kaksi tarkeintd kohderyhmaa
ovat suunnitelmieni mukaan yksityiset harrastajat (66,7% asiakkaista) seka lem-
mikkielainliikkeet (33,3 % asiakkaista)(Uraperinnén luovuttaja 2011; Faunatar
2011; Konnamaa 2011). Yksityisia harrastajia ovat sellaiset yksityiset henkildt, jot-
ka haluavat ostaa yritykseltani kreikanmaakilpikonnan poikasen. Henkilot voivat
olla sekd vasta-alkajia, ettd jo kokeneita alan harrastajia tai jopa ammattilaisia.
Lemmikkieldinliikkeisiin olen lukenut kaikki herpetologisen alan lemmikkielainliik-
keet ympari Suomea, jotka ovat kiinnostuneet joko itse myymaan tai ostamaan
suoraan kyselevalle asiakkaalle kreikanmaakilpikonnan poikasen tai —poikasia.
Vaikka lemmikkieldinliikkeet olisivatkin paasaantodisesti herpetologisia, varsinkin
asiakkaan asialla yhteytta ottava yritys voi hyvinkin olla 1ahtdisin myés muun alan

elainkaupasta.

Yksityisten harrastajien asiakasryhmasta potentiaalinen asiakas on herpetologian
alan harrastaja, joka haluaa ostaa mahdollisesti tulevaisuudessakin kilpikonnan-
poikasia yrityksesta. Tallainen asiakas on innokas oppimaan uutta ja hanen kans-
saan asioidaan useammin kuin kerran. Lemmikkielainliikkeiden asiakasryhmista
yksi potentiaalinen asiakas olisi varmasti Faunatar-ketju. Faunatar-ketjun yrityksille
voidaan myyda joko yhteistydpaketteina tai sitten ihan yksittaisina kilpikonnanpoi-

kasina yrityksen sisalle.

Asiakkaiden ostotottumukset keskittyvat monesti internetiin, joten nakyvyys inter-
netissa tulee olla suuri. Asiakkaat selailevat internetia ja internetin keskustelupals-
toja, josta loytavat haluamansa tuotteet ja palvelut. Asiakkaat voivat myos tehda
ostoksensa internetissa, vaikkakin suuri osa asiakkaista (n. 50%) suosii edelleen-
kin fyysista lemmikkieldinliikettd, josta tuotteet saa toki hieman kallimmalla, mutta
niiden kuntoa voi arvioida ennen ostopaatoksen tekoa). Kilpikonnia asiakkaat os-
tavat 1-2 kpl kerralla, jonka jalkeen ovat yhteyksissa myyjaan konsultaatiomerki-
tyksessa. Useimmat asiakkaista eivat enaa osta lisda kilpikonnia, vaikkakin uudel-

leen ostaviakin asiakkaita on useampia.
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Ostokohteensa asiakkaat valitsevat monellakin eri tavalla. Suurimpana vaikuttava-
na tekijana toimii luottamus, johon lukeutuu muun muassa myyjan ammattitaito ja
myyjan tuotteiden laadukkuus. Koska markkinat ovat pimeita, myos epaluotettavia
kauppoja tapahtuu valitettavan paljon. Taman vuoksi varsinkin kokeneet kaupan-
kavijat suosivat vanhoja myyijiaan, niin kutsuttuja "nimikkomyyjiaan". Toisena vai-
kuttavana tekijana seuraa hinta. Yritysten valista kilpailua ei ole talla alalla pimei-
den markkinoiden vuoksi ainakaan huomattavasti, mutta laillisesti toimivan kasvat-
tajan on kuitenkin taisteltava olemassaolostaan ja nakyvyydestaan asiakkaiden
keskuudessa. Tassa tapauksessa myyjan maine on erityisen suuressa asemassa
myynnin onnistuvuuden kannalta. Myds ostopaatoksensa asiakkaat tekevat talta
samalta pohjalta, joten siihen vaikuttaminen on mahdollista ainoastaan laaduk-
kuudella, rehellisyydelld seka hyvan maineen kiirimisella asiakkaiden keskuudes-
sa. Myyjan on oltava rehellinen ja tavoitettavissa. Monesti asiakkaiden luottamus
horjuu pelkastaan siita, jos heidan sahkodpostiviestiinsa ei vastata paivan sisalla.
Taman vuoksi myyjan on oltava koko ajan asialla ja taottava nimeaan markkinoille.
Tasta johtuen olen hankkinut sdhkdpostin joka ilmoittaa puhelimeeni valittdmasti,
kun olen vastaanottanut viestin. Toiminnan on oltava jatkuvampaa ja aktiivisem-
paa eritoten yrityksen alkuvaiheessa, jolloin asiakaskuntaa on hankittava. Kun asi-
akkaiden luottamus sitten on saavutettu, voi asiakkaiden sahkaisiin kysymyksiin
vastata jopa vasta seuraavana tyopaivana eika sahkopostia tarvitse paivystaa jat-

kuvasti.

Oma asiakaslupaukseni on rehellisyys ja laadukkuus. Kaikilla tuotteilla on takuu,
mika tuo enemman luottamusta asiakkaan ja myyjan valille. Olen asiakkaaseen
yhteydessa myods ostotapahtuman jalkeen muun muassa ilmoittamalla mahdollisis-
ta alennuksista ja uutisista. Pyrin saamaan asiakkaan ja itseni valille enemmankin

tuttavallisen suhteen, kuin vain myyja-asiakassuhteen.

Asiakkaat sijaitsevat ympari Suomea, ja tavoitan heidat paaasiallisesti vanhojen
kontaktieni, Suomen Herpetologisen Yhdistyksen seka internetin valityksella. Her-
petologisen alan harrastajia on Suomessa tuhansia; pelkastaan Suomen Herpeto-
loginen Yhdistys koostuu melkein 7000 jasenesta, ja hiljaisia jasenia Suomessa on
vielakin enemman. Oma asiakaskuntani kasvaa koko ajan, ja asiakasmaarat vaih-

televat niin paljon, ettad vakinaista asiakasmaaraa on mahdotonta sanoa. limoituk-
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sen internetissa uusista kreikanmaakilpikonnan poikasista ndhdessaan asiakkaat
ottavat itse yhteyttd myyjaan joko puhelimitse tai sdhkopostitse. Lisaksi jotkut asi-

akkaat varaavat jo vuoden paahan poikasia.

Asiakkaita ei ole jokaiselle viikolle, lahinna ainoastaan jokaiselle vuodelle. limoitta-
essani internetissa uusista poikasista, tavoitan koko asiakaskuntani aktiiviset asi-
akkaat helposti. Asiakkaita on niin hyvin, etta poikaset menevat hyvin nopeasti. Eli
jos myyn 15 munaa, ne ovat kahdessa viikossa, viimeistaan kuukaudessa, kaikki

varattuja.

Mikali asiakkaani on yritys, ostopaatdksen tekee kyseisen yrityksen johtaja tai
hankintapaallikkd. Oikean paatoksen tekijan selvitan ottamalla itse yhteytta yrityk-
seen ja kysymalla asiasta. Voin selvittaa asian toki myds kontaktieni avulla, mutta
kaikkein helpointa ja tuloksellisesta nakdkulmasta varminta on ottaa itse yhteytta
yritykseen. Paattajan tavoitan sopimalla ajan kyseisen henkildon kanssa ja asioi-

malla yrityksessa.

Neuvotteluvalttini ovat lailliset kreikanmaakilpikonnan poikaset seka toimivat suh-
teet. Liian kiihkeiksi ei neuvotteluja saa paastaa. Mikali asiakas ei ole halukas
minkaanlaisiin kauppoihin, pidetdan keskustelu silti hyvin asiallisena ja jatetaan
vain yhteystiedot kyseiseen yritykseen, mahdollista myohempaa yhteistyéta var-
ten. Kreikanmaakilpikonnan poikaset ovat silti melko kysyttyja Suomessa, joten ne

menevat varmasti kaikki pelkastaan yksityisillekin asiakkaille.

Luon kuitenkin jokaiseen asiakkaaseen tuttavallisen myyja-asiakassuhteen, jolloin
vaikeistakin asioista on helpompi neuvotella. Liian henkilokohtaiseksi ei asiak-
kuussuhdetta saa kuitenkaan paastaa mahdollisten konfliktien vaaran vuoksi, mut-
ta ystavallinen, toisensa tunteva tuttavuussuhde edistaa aina liiketoimintaa (vie-
raalle on helpompi kieltaytya). Liséksi myyn kilpikonnanpoikasia tukkuhintaan, ja

ollessani kotimainen kasvattaja, minulla on etulyontiasema.

Varmistan kaupan syntymisen nopealla toiminnalla. Mennessani neuvottelemaan
asiasta minulla on jo sopimuspaperit mukana. Mikali asiakas haluaa viela miettia
asiaa, sovin uuden neuvotteluajan hanen kanssaan. Uusi aika voi olla seka kaynti-
ettd soittoaika. Mikali sopimukseen paadytaan, on paperit mahdollista toimittaa

niin henkilokohtaisesti kuin sahkdopostilla tai faksillakin.
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Lisdksi kaupan syntyminen on hyva varmistaa kertomalla kaupan solmimisen
hyddyista ja muiden myyjien toiminnan mahdollisista yleisista haitoista; muistutta-
malla kokenuttakin ammattilaista kaupan solmimisen eduista, voi kauppa ratketa jo
silla. Esimerkiksi tukkumyyjien kilpikonnanpoikasten on todettu kulkevan vaarilla
papereilla, eli kilpikonnanpoikasen mukana tulevien papereiden tunnistekuvissa on
eri Kilpikonna, kuin mika kulkee papereiden mukana. Tallaista mahdollisuutta ei

omalla yrityksellamme taas ole tarkasti organisoidun toiminnallisen kuvion vuoksi.

3.4.5 Markkinat ja kilpailijat

Olen markkinoiden ainoa laillinen kasvattaja, eli taistelen pimeita markkinoita vas-
taan yhdessa viranomaisten kanssa. Kysynnan ja tarjonnan suhde on hieman
epavakaa markkinoilla, koska terveitd, hyvin muodostuneita ja laillisia kilpikonnia

on tarjolla vahemman kuin kysyntaa olisi (From 2011).

Olen kartoittanut markkinani tutkimalla ja keskustelemalla kilpikonnaharrastajien
kanssa internetissa, sekad neuvottelemalla kyseisistd asioista viranomaisten ja
lemmikkielainliikkeiden kanssa. MyoOs tukkuliikkeen kanssa olen kaynyt asiasta
keskustelua. Olen my0s itse avustanut kreikanmaakilpikonnan myynnissa, jolloin

yhden ilmoituksen jattamalla ostotarjouksia suorastaan tulvi myyjan sahkopostiin.

Pahimmat Kilpailijani ovat pimeiden markkinoiden myyijat, joiden alhaisen hinnan
omaavilla kreikanmaakilpikonnilla ei ole CITES-todistuksia tai ne ovat vaarennetyt.
Pimeillda markkinoilla toimivat ihmiset myyvat siis laittomia kilpikonnia alihintaan
verrattaessa laillistettujen kreikanmaakilpikonnien myyntihintaan. Pimeiden mark-
kinoiden ainoa, mutta valitettavasti hyvinkin vaikuttava vahvuus on niiden alhainen
hinta. Heikkouksiin pimeilla markkinoilla luen laittomuuden, jonka vuoksi myyja ei
voi toimia yhta vapaasti kuin laillinen myyja. Useimmat laittomat kilpikonnat ovat
myds huonokuntoisia, joten ne menevat huonommin kaupaksi. Myds elainsuojelun
vuoden 2012 alusta alkavien takavarikkojen uhka heikentda laittomien myyjien
asemaa herpetologisilla markkinoilla, koska laittomien kilpikonnien omistajilla on
vaara menettaa oma kilpikonnansa. Lisaksi myyjat ovat eparehellisia ja katoavat

myyntineuvotteluista jopa viikkokausiksi. Tallaiset myyjat asiakkaat laittavat muis-
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tiin. Lisaksi herpetologisissa piireissa sana tallaisista myyjista kulkee hyvin nope-

asti, joten tallainen asiakas varoittaa myds muita herpetologisen alan ystaviaan.

Kreikanmaakilpikonnan kasvattajana ja myyjana oma kilpailukykyni on mielestani
hyva. Olen laillinen myyja ja kasvattaja, jolla on kontakteja ympari Suomea. Kilpi-
konnani ovat terveita, mika nakyy myds vahvoissa ja kauniissa poikasissa. Tietoni
ovat oikeellisia. Kaupassa saa mukaan kilpikonnan munankuoret, joita ei muualta

Saa.

Toinen pahin kilpailijani on internetin keskustelupalsta, jossa monesti neuvotaan
harrastajia, usein virheellisesti kuitenkin, toimimaan tietylla tavalla maakilpikon-
nansa hoidossa. Kilpailijoiden vahvana puolena on seka neuvonnan ilmaisuus etta
vastausten nopeus julkisen harrastesivuston myo6ta, mutta heikkona puolena nii-

den laadukkuus, laillisuus seka oikeellisuus.

Oma kilpailukykyni konsultaatiopalvelujen tarjoajana on mielestani melko hyva.
Tietoni ovat tasmallisia, tarkkoja ja oikeellisia. Minulla on asiasta kaytannon koke-
mus, ja viittaan ohjeissani aina siihen lahteeseen, mista tietoni olen saanut. Neu-
von seka teoreettisen "miksi’-osion ettda kaytdnnodn “miten”-osion tarkasti asiak-
kaalle. Minulla on my6s paljon kontakteja, joita voin hyddyntaa auttaakseni konsul-

taatiota tarvitsevia asiakkaitani.

Omat tuotteeni erottuvat muusta tarjonnasta olemalla toki hieman hintavampia,
mutta silti laillisia, oikeellisia ja ennen kaikkea laadukkaita. Taman osoitan asiak-
kaalle viittaamalla muun muassa SYKEn internet-sivuihin seka vertailemalla myy-
tavien kreikanmaakilpikonnien ulkonako6a itse myymieni kilpikonnien ulkonakdon.
Talla osoitan vahvuuteni asiakkaille. Osoituksen tueksi asiakkaille tullaan myds
suosittelemaan tutustumista herpetologian harrastajien kayttamaan keskustelu-
palstaan internet-osoitteessa www.herppi.net, jossa keskenaan keskustelevat niin

aloittelevat kilpikonnanomistajat kuin ammattikasvattajatkin.

Muina erottumistekijoind ovat kontaktini, tunnettuuteni seka hyvin kauniiksi kasva-
neet kilpikonnani. Myds helppo tavoitettavuuteni on merkittava erottumistekija yri-
tyksen toiminnassa, silla pimeiden markkinoiden myyjat monesti katoavat paiva-,
jopa viikkokausiksi. Lisaksi minulla on internet-sivut, jotka ovat myds saavuttaneet

vahvaa tunnettuutta. Monet asiantuntijat, esimerkiksi osa elainsuojelun viranomai-
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sista, kayttaa internet-sivujani tietoa antavana tiedonlahteena ja on suositellut tata

tiedonlahdetta muillekin.

Kilpailijat kayttavat myyntia edistavana kanavanaan internetia, koska viranomaiset
eivat sita seuraa internetin pimeiden markkinoiden valtauksen vuoksi. Asiakkaideni
huomion suhteessa kilpailijoihini saan lisdamalla mahdollisimman paljon kreikan-
maakilpikonnien laillisuutta koskevia tietoja omille internet-sivuilleni. Lisaksi SYKE
on tiedottanut laajasti eri lemmikkieldinliikkeitd ympari Suomen kreikanmaakilpi-
konnien laillisuusvaatimuksista. Myos ihmisten yleistieto on alkanut parantumaan

talla alalla.

3.4.6 Oma yritykseni

Toimitilat sijaitsevat ainakin aluksi kotonani, koska toiminta ei ole kdynnistynyt vie-
& kokonaan ja ei ole taydellistd varmuutta liiketoiminnan kannattavuudesta. Li-
saksi lilketoiminta on niin pienta, etta sitd on helppoa pyorittad myds kotoa kasin.

Yrityksen yhtiomuodoksi valitsen toiminimen.

Yrityksen nimi on Tmi Lujakilpi ja valitsin sen viestittdmaan asiakkaille vahvoista
kilpikonnista. Lujakilpi on myds osuva nimi yritykselle sen ytimekkaan soinnun an-

siosta, ja herattaa helposti uteliaisuutta siita, mita yritys itse asiassa tuottaa.

Tuotantovalineet on taysin hankittu muuten, paitsi hautomokone on viela ostamat-
ta. Tydvoimaa en tarvitse ollenkaan, koska hoidan kaiken ainakin alkuun itse toi-
minnan ollessa nain vahaista. Yhteistyokumppaneiksi tarvitsen lemmik-
kielainliikkeita, ja tata ajatellen tarvitsen sopimuksia yhteis-
tydkumppanuussuhteiden solmimiseen liittyen. Lisaksi kaupantekoon liittyvat so-

pimukset tulevat olemaan tarpeen.

Mainosvalineina aion aluksi kayttdd vain ja ainoastaan internetia, koska se on
osoittautunut nain pienessa toiminnassa hyvin hyodylliseksi tyokaluksi. Internetis-
sa, omilla kotisivuillani tuotteita ja palveluita tullaan myymaan sille tarkoitetussa

osiossa. Lisaksi myynti-ilmoituksia tullaan jattdmaan herpetologiselle sivustolle.
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Myyntitapahtuman vaiheet etenevat siten, ettd ensin jatetaan ilmoitus, jota seuraa
asiakkaan yhteydenotto. Taman jalkeen kaydaan yhdessa asiakkaan kanssa lapi
kaikki eri tuotepaketit ja mietitdan, mika niista olisi asiakkaalle kaikkein sopivin.
Taman jalkeen asiakas tekee ostopaatoksen. Ostopaatdksen ollessa mydnteinen
asiakas maksaa varausmaksun ja vastaanottaa valiaikatietoja ja -kuvia munan
kehitysvaiheista poikasen kuoriutumiseen saakka (seka mahdollisesti myos en-
simmaisista paivistd, mikali asiakas ei heti paase kilpikonnaa noutamaan). Kun
konnanpoikanen on valmis myytavaksi, asiasta ilmoitetaan asiakkaalle, joka joko
noutaa kilpikonnan tai se viedaan asiakkaan kotiin korvausta vastaan. Taman
jalkeen asiakkaan kanssa pidetaan viela yhteytta ja konsultoidaan tarpeen vaati-

essa, mikali asiakas sita tahtoo.

Internet-sivut ovat osoitteessa testudo.nettisivu.org ja ne on tarkoitus saattaa viela
omalle domain-nimelleen tunnettuuden saavuttamiseksi. Internet-sivuilla on uutisia
tuoreista tapahtumista Lujakilven osalta, omistajan esittely, jokaisen kilpikonnan
erillinen esittely, tarkeimmat informoivat linkit, yleista hoitotietoa, kuvia seka kilpi-
konniemme hauskoja tempauksia. Viimeisimpana luetteloimani osio on internet-

sivuilla muun muassa tuomassa asiakkaille tietoa kilpikonnien luonteesta.

Vakuutustarpeeni olen kartoittanut tutustumalla yrittgjien ja yritysten tavanomaisiin
vakuutuksiin, seka olemalla yhteydessa useampaan eri vakuutusyhtioon. Naiden
tietojen pohjalta olen kartoittanut vakuutustarpeeni, joiden tulisi kattaa joko taysin

tai ainakin osittain seka itseni yrittdjana, etta yritystoiminnan riskit.

Kaytyani |api erilaisia vakuutuksia paatin valittdmasti, etta lemmikkielaimiin kohdis-
tuvaa vakuutusta en ota, koska ne on tarkoitettu vain kissoille, koirille ja hevosille.
Suunnittelin myos kiinteistdvakuutusta, mutta omieni ja yrityksen tarpeiden kannal-
ta se ei olisi ollut hyddyllinen verrattaessa kotivakuutukseen, jonka paatin ottaa.
Lisaksi paadyin ottamaan oikeusturva- ja vastuuvakuutuksen, joista voisi mieles-
tani olla hyotya tulevaisuudessa, mikali vaikeisiin tilanteisiin jouduttaisiin. Tama on
kuitenkin hyvin hankala ala, jossa vakuutukset ovat hyvin suuressa asemassa,

juuri sen riskialttiuden vuoksi.

Vakuutuksia olen vertaillut viiden eri vakuutusyhtion valilla, joita ovat Tapiola,

Lahivakuutus, Tryg, Fennia ja If. Lopulta If-vakuutusyhtio taytti kaikki vaatimukseni
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selkealla toiminnallaan seka hinta-laatusuhteellaan, joten valitsin sen vakuuttajak-
seni. Paatin siis ottaa If-vakuutusyhtiosta koti-, oikeusturva- ja vastuuvakuutuksen.
Nama kaikki vakuutukset yhdessa turvaavat mielestani riittavasti yritystoiminnan

riskeja. Kun yritystoiminta on turvattu, myds yrittajana voin nukkua yoni paremmin.

3.4.7 Kirjanpito ja talouden suunnittelu

Kirjanpidon hoidan itse ainakin alkuvaiheessa, jolloin liiketoiminta tapahtuu hyvin
pienessa mittakaavassa. Yrityksen Kkirjanpidon lisdksi hoidan itse myds tilin-
paatoksen, budjetoinnin ja laskutuksen. Taman vuoksi Kirjanpidollisia, tilin-
paatoksellisia, laskutuksellisia ja neuvonnallisia kustannuksia ei minulle konkreet-

tisesti muodostu.

Toimintani perusteet muodostuvat vahvasta suunnittelusta ja tulosseurannasta,
jotka ovat mukana vahintaan kuukausittain vertailuissa. Vertailuissa sitten tehdaan
paatokset suunnitelmista; jatketaanko sovitusti vai muutetaanko suunnitelmia jo-
honkin suuntaan. Apuvalineinani tassa aion hyddyntaa yksinkertaisesti kalenteria,
tietokonetta ja laskinta. Suunnitelmat ja laskelmat kirjataan tietokoneelle, ja
myohemmin kirjataan toteutunut arvo. Vahintaan kuukausittain tuloksia kirjataan ja

seurataan sitten tietokannasta ja mahdollisia muutoksia tehdaan.

Mikali yrityksen toiminta vilkastuu tulevaisuudessa, hankitaan ensimmaiseksi
suunnitteluun, tulosseurantaan, kirjanpitoon, tilinpaatdokseen ja laskutukseen eri-
koistunut ohjelmisto. Mikali yrityksen toiminta tasta viela kasvaa, ulkoistetaan kaik-
ki edella mainitut toiminnot. Kuitenkin lahdettaessa tallaiseen laajennusprojektiin,
lasketaan ensin kannattaako heti suoraan ulkoistaa toiminnot ennen hintavien oh-

jelmistojen hankintaa.

Jos suunnitelmat eivat toteudu, se ei haittaa. Kokemukseni mukaan herpetologian
ala on herkka arvojen vaihteluille, minka vuoksi toteutunutta arvoa on vertailtava
suunniteltuun tulokseen hyvin usein, jotta voidaan reagoida riittavan ajoissa mah-
dolliseen negatiiviseen muutokseen. Lisaksi on aina selvitettdva, mista mikakin
muutos johtuu, jotta yritystd voitaisiin pyorittdd myds ennustuksellisesta

nakokulmasta ja pysyttaisiin mukana ajan ja markkinoiden kehityksessa. Mikali
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tappio on mielestani suhteessa muihin tekijoihin huomattavan suuri, aion ottaa
yhteytta lilkketalouden asiantuntijaan ja konsultoida hanta asiasta. Hanen neuvonsa
otan Kkyllda huomioon paatosta tehdessani, mutta viime kadessa mina teen

paatokset itse.

Rahoituksen jarjestan tarvittaessa (mika on hyvin epatodennakdista) pankkilainal-
la. On kuitenkin hyvin todennakdista, etta lainaa ei milloinkaan tarvitse ottaa, kos-
ka menoerat ovat hyvin pienia tallaisessa liiketoiminnassa nyt, kun melkein kaikki
fyysinen on hankittu vuosien harrastustoiminnan myo6ta. Mikali lainaa nyt kuitenkin
otettaisiin, niin sita otettaisiin enintdan viideksi vuodeksi kerrallaan, ja summa to-
della olisi niin pieni, ettd sen takaisinmaksu olisi mahdollista viiden vuoden ajan-

jaksolla.

Maksuliikenteen jarjestaminen tapahtuu perinteisin keinoin. Maksuvaihtoehtoina
ovat kateinen, suoraveloitus, luotto (eli maksu luottokortilla) ja lasku. Naiden
jarjestaminen tapahtuu ottamalla yhteytta kyseisen kuvion mahdollistaviin yhteis-
tydkumppaneihin, kuten pankkeihin ja luottoyhtidihin. Kateismaksut tileille hoidan
ainakin alkuvaiheessa itse. Mikali rahaliikenne vilkastuu yrityksen pyorahtaessa
kunnolla kayntiin, tulee yritys hyvin todennakoisesti palkkaamaan turvapalvelun

rahojen viemiseksi tileille.

Riittdvan myynnin saavuttaminen kestaa arviolta vuoden verran. Siina vaiheessa,
kun ensimmaiset kreikanmaakilpikonnan poikaset kuoriutuvat, on yrityksen mah-
dollista saada ensimmaiset tulot toiminnastaan. Vuoden ajan asiakassuhteita luo-
daan myynnin saavuttamiseksi, seka pidetaan huolta kilpikonnista, joista poikaset
ovat lahtdisin. Talléin muninnan ja haudonnan onnistumisen toden-

nakoisyysprosentti luonnollisesti kasvaa entisestaan.

3.5 Investointi- ja rahoituslaskelma

Taman laskelman tarkoituksena on selvittaa paaasiallinen rahan tarve seka rahan-
l&hteet tulevassa liiketoiminnassa. Rahan tarpeisiin kuuluvat investoinnit, kaytto-

paaoma seka vaihto- ja rahoitusomaisuus. Loppusumma saadaan laskemalla
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kaikki rahan tarpeisiin merkityt luvut yhteen. Tama summa tarkoittaa kaytannossa

sitd rahamaaraa, mika tarvitaan aloittavan liiketoiminnan kaynnistamiseen.

Rahan lahteisiin taas kuuluvat oma paaoma, lainapaaoma ja muu rahoitus. Rahan
lahteiden kokonaissumma saadaan laskemalla kaikki kyseiseen kategoriaan kuu-
luvat summat yhteen. Taman lisaksi erotetaan rahan lahteiden loppusumma rahan
tarpeiden loppusummasta, jolloin saadaan naiden kahden edelld mainitun erotus.
Erotus ei voi olla negatiivinen, koska rahan lahteiden tulee kattaa vahintaan rahan
tarpeet (Liiketoimintasuunnitelma 2011 [Viitattu 21.7.2011.]).

Oma investointi- ja rahoituslaskelmani on hyvin yksinkertainen. Perustamismenoja
mahdollisesti perustettavalla yrityksella tulisi olemaan 75 euroa (Patentti- ja rekis-
terihallitus 2011 [Viitattu 25.10.2011.]). Summa koostuu rekisterimaksuista. Muita

perustamismenoja yrityksella ei suunnitelmieni mukaan ole.

Koneet ja kalusto yritykseen on paadosin jo hankittuna, mutta munien hautomokone
on viela hankkimatta. Tastd koostuu hankittavien tuotantovalineiden 195 euroa
(Petshop 2011 [Viitattu 20.3.2011.]), ja lisattyna siihen perustamismenot 75 euroa,

saadaan rahan tarpeeksi kokonaisuudessaan 270 euroa.

Mahdollisesti perustettavaan yritykseen on kertynyt myds omaa paaomaa kiitetta-
vasti. Omia rahasijoituksia yritykseen olisi 500 euroa, koska taman verran minulla
on aina saastdssa kilpikonnia koskevien yllattdvien rahamenojen varalta. Omia
apporttiomaisuudesta muodostuvia tuotantovalineita ja tarvikkeita yrityksella olisi 1
569 euroa. Tahan kuuluvat kilpikonnat (900 e), kilpikonnien asumus (370 e), suo-
jaa tuovat muovikasvit (47 e), pohjamateriaalit asumuksessa (20 e), taustamateri-
aalit (55 e), vesiallas (5 e), lampdvalon valaisimet (47 e), lampdvalot (10 e), UV-
valon valaisin (50 e), UV-valo (41 e) seka ajastin (24 e). Nama laitteet yhteenlas-
kettuna saadaan yrityksen apporttiomaisuudeksi 1 669 euroa. Lisaksi sponsorit on
laskettu mukaan rahan lahteisiin, silla olen saanut neuvoteltua yritykselle yhden
henkildn sponsoroimaan yrityksen toimintaan heti alkuun 500 euroa. Tama henkild
on yksityishenkild ja haluaa pysya nimettomana. Edella mainitsemani rahan 1ah-
teet yhteen laskettuina mahdollisesti perustettavan yrityksen rahan lahteiksi muo-

dostuu 2 569 euroa.
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Kun lasketaan rahan lahteiden ja rahan tarpeen erotus, on tulos positiivinen. Lop-
putuloksen ainoana kriteerina kun on se, ettd sen on oltava positiivinen, silla rahan
lahteiden on katettava ainakin rahan tarpeet (Liiketoimintasuunnitelma 2011).

Omassa laskelmassani tarkka tulos on positiivisesti 2 299 euroa.

3.6 Kannattavuuslaskelma

Taman laskelman avulla voidaan tarkastella, kuinka kannattava mahdollisesti pe-
rustettava yritys olisi. Lisaksi saadaan esikuvaa siita, millaisia liiketoiminnan kus-
tannukset seka tarvittava laskutusmaara olisivat. Kannattavuuslaskelman avulla
paastaan arvioimaan, onko kyseinen tavoite realistinen ja onko se ylipaataan saa-
vutettavissa (Liiketoimintasuunnitelma 2011 [Viitattu 21.7.2011.]).

Kannattavuuslaskelmani on hyvin yksinkertainen. Kaikkia kuluja ei mahdollisesti
perustettavalla yrityksella oman uskomukseni mukaan tule olemaan, joten olen

sellaisten menojen kohdalle merkinnyt euromaaraksi viivan.

Yritysmuodoksi yritykselle valitsin toiminimen, koska ainakin yrityksen perustami-
sen alkuvaiheessa se osoittautui kaikkein realistisimmaksi ja yksinkertaisimmaksi

yritysmuodoksi. Yrittajia yrityksessa olisi ainoastaan yksi, joka olisin mina.

Kuukauden tavoitetuloksen laskin toivoen, ettad poikasia syntyisi ainakin yksi kap-
pale jokaista kuukautta kohti, vaikka ne kuoriutuvatkin vain kesan ja syksyn ai-
kaan. Keskiarvoltaan yhdestd poikasesta saatava netto olisi 250 euroa, jolloin
vuodessa saatava netto olisi 3 000 euroa. Koska lainan ottaminen ei ainakaan yri-
tyksen alkuvaiheessa ole todennakdista, ei mydskaan lainojen lyhennyksia yrityk-

sen talouteen kuulu.

Laskettaessa yrityksen tulot yhteen, on yrityksen rahoitustarve kuukaudessa 250
euroa ja vuodessa 3 000 euroa. Lainatarpeen ollessa mitaton, ei yritykselle ke-
raanny myoskaan yrityslainojen korkoja. Tasta seuraa se, etta yrityksen kayttokate

vastaa taysin yrityksen rahoitustarpeen lukuja.

Yrityksen kiinteat kulut olen myds laskenut seuraten liikketoimintasuunnitelma.com-

internetsivuston kannattavuuslaskelmaa (Viitattu 21.7.2011). Sitd mukaillen olen
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laskenut kiinteat kulut ilman arvonlisaveroa. Kyseisen internetsivuston kautta kavin
laskemassa mahdollisen yrittajaelakemaksuni maaran. Koska vuositulo yritykses-
sa olisi niin pieni, ei yrittajdelakemaksua minulle syntyisi. Muiden vakuutuksien
maara olisi kuukaudessa 24 euroa ja vuodessa 288 euroa. Nama summat kertyvat

IF-vakuutusyhtion Koti-, oikeusturva- ja vastuuvakuutuksista.

Toimitilakuluja yritykselle taas koituisi 45 euroa kuukaudessa. Koska yritys tulisi
toimimaan ainakin aluksi omassa asunnossamme liiketoiminnan vahaisyyden
vuoksi, ei varsinaisia vuokrakuluja sen toiminnasta yritykselle koituisi. Toimitilaku-
luihin olen laskenut ainoastaan sahkonkulutuksen (30 euroa kuukaudessa) ja ve-
denkulutuksen (15 euroa kuukaudessa). Talla periaatteella yrityksen vuokrakulut

tulisivat olemaan vuodessa 540 euroa.

Koska yritys ei toimintansa yllapitamiseksi tarvitse minkaanlaisia suurempia laite-
tai konehankintoja vaan hautomokin ostettaisiin kateisella, ei yritys tee hankintoja

leasingin avulla. Taman vuoksi leasing-maksut pysyvat myos nollassa.

Viestintakuluja yritykselld olisi viisi euroa kuukaudessa ja 60 euroa vuodessa.
Viestintakuluihin olen laskenut ainoastaan internet-maksun, koska ainakin aluksi

se on yrityksen ainoa viestintamuoto asiakkaiden kanssa.

Kirjanpitoon, tilintarkastuksiin, veroilmoituksiin ja muihin vastaaviin yrityksen talou-
den hallinnollisiin kuluihin yritys ei ainakaan aluksi kayta ulkopuolista tyévoimaa
vaan teen yrityksen toiminnan pienimuotoisuuden vuoksi kaiken ainakin aluksi itse.
Toimistokuluja yritykselle kertyisi kuitenkin keskimaarin 7 euroa kuukaudessa ja 84
euroa vuodessa. Naihin kuluihin olen laskenut laskimet, musteet seka paperitar-
vikkeet. Koska ostoksia ei tehda tasaisesti kerran kuukaudessa vaan lahinna har-
vemmin suurempina ostoksina, laskin oman viimevuotisen toimistotarvikkeiden

kulutusmaarani yhteen ja jaoin sen 12:lla.

Koska yritys toimii nain pienella kapasiteetilla ja toimii pidempien matkojen paahan
sopien asioista kaytanndssa vain sahkoisesti, ei sille koidu matka- ja autokuluja

eika liemmin paivarahamaksujakaan.

Markkinointiin yritys kayttda viisi euroa kuukaudessa (Sigmat 2011 [Viitattu

26.10.2011.]). Tahan markkinointiin kohdistuvaan menoon lukeutuu ainoastaan
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yrityksen internet-sivujen domain-maksu, koska yritys keskittdd nakyvyytensa
padasiallisesti internetiin. Sigmatin tarjpamasta valikoimasta valitsin Linux-
hotellipalvelu Activen kuuden kuukauden laskutusjaksolla, jolloin summa vastasi
suunnittelemaani taydellisesti. Lisaksi se oli tarpeeksi monipuolinen ja vastasi tar-

peisiini. Talla hinnalla markkinointiin kuluisi yrityksella rahaa 60 euroa vuodessa.

Koska ainoa koulutusmahdollisuuteni herpetologian alalla on omaehtoinen tietojen
etsiminen sekd ammattilehtien lukeminen, ei minulle Suomen Herpetologisen Yh-
distyksen jasensihteerin viran tuoman ilmaisen jasenyyden jalkeen tule minkaan-

laisia kustannuksia herpetologian koulutuksesta, kirjoista ja lehdista.

Tekniikan korjaus ja yllapitoon minulla tulee arvioni mukaan kulumaan keskimaarin
viisi euroa kuukaudessa. Korjaustilanteita tulee olemaan vahan, koska kun mateli-
jalle tarkoitettu tekninen laite alkaa temppuilemaan, tavataan se uusia valittomasti
matelijan turvallisten ja terveellisten olojen varmistamiseksi. Olen kuitenkin ottanut
huomioon mahdolliset viat esimerkiksi hautomossa ja muissa kallimmissa laitteis-
sa, joihin voi joskus joutua ostamaan lisdosia kuten kiinnikkeita ja ajastimia kyseis-
ten laitteiden yllapitamiseksi. Vuodessa korjaus- ja yllapitokuluja yritykselle muo-

dostuu nain ollen 60 euroa.

Koska yritykselle ei koidu ty6ttdomyyskassamaksua eika liemmin muita kulujakaan,
ovat nama kohdat jalleen nollarajalla euromaaraisesti. Tasta kaikesta paatellen
yrityksen kiinteat kulut tulisivat olemaan yhteensa 91 euroa kuukaudessa ja 1 092
euroa vuodessa. Kun Lisataan yrityksen kayttokatteeseen kiinteiden kulujen maa-
ra, saadaan yrityksen myyntikatetarve (Liiketoimintasuunnitelma 2011 [Viitattu
21.7.2011.]). Tassa tapauksessa se olisi 341 euroa kuukaudessa ja 4 092 euroa

vuodessa.

Yrityksen arvonlisaverottomat ostot olen selvittanyt vime vuonna tekemani herpe-
tologian hankinnat yhteen laskettuna. Kuukausittaisen ostomaaran selvitin jaka-
malla tdman summan 12:lla. Ostot ilman arvonlisaveroa tulisivat siis olemaan kuu-
kaudessa 67 euroa ja vuodessa 804 euroa. Kun lisataan nama ostot myyntikate-
tarpeeseen, saadaan selvitettya yrityksen liikevaihtotarve (Liiketoimintasuunnitel-
ma 2011). Oman yritykseni liikevaihtotarve tulisi talla laskuperiaatteella olemaan

408 euroa kuukaudessa ja 4 896 euroa vuodessa.
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Koska yrityksen liiketoiminta olisi ainakin aluksi niin vahaista, olen suunnitellut te-
kevani muuta tyota yritystoimintani rinnalla. Koska minulla on jo nyt tydpaikka, olen
tehnyt suunnitelmani mahdollisista muista nettotuloistani vertaillen viimevuotisia
nettotulojani ja vahentaen niistd omat pakolliset menoni. Talléin muut nettotuloni

olisivat 1 200 euroa kuukaudessa ja 14 400 euroa vuodessa.

Kun vahennetddn menoista tulot pois, saadaan tulokseksi yrityksen kokonais-
myynti seka mahdollinen lisalaskutustarve, mikali tulos on positiivinen. Mikali tulos
on negatiivinen, ei yritykselld ainakaan ensimmaisen toimintavuotensa aikana ole
laskutustarvetta. Oman yritykseni kannattavuuslaskelmassa yrityksen kokonais-
myynti olisi =792 euroa kuukaudessa ja -9 504 euroa vuodessa. Tuloksen negatii-
visuuteen vaikuttaa laskelmani kohta "muut nettotulot”, joka kasvattaa yrityksen

tuloja merkittavasti.

Arvonlisaveroprosentti yrityksessa olisi 23. Jatin sen kuitenkin laskelman ulkopuo-
lelle, koska verottomina hinnat ovat yksinkertaisemmin havaittavissa. On kuitenkin
huomioitava, etta kaiken paalle lasketaan viela verotus, ja kaikkien laskelmien tu-

lokset ovat taysin verottomia.

3.7 Myyntilaskelma

Taman laskelman avulla voi suunnitella, miten tarvittava myynti voitaisiin toteuttaa.
Liséksi voidaan suunnitella, mille asiakkaille tai asiakasryhmille myydaan seka
millaisista tuotteista ja tuoteryhmistda on kyse. Myyntilaskelmassa hinnoitellaan
kyseisen yrityksen tuotteet yksikkdhinnoin tai kayttamalla keskihintoja, seka arvioi-
daan mahdollisimman realistiset myyntimaarat jokaiselle kohderyhmalle. Myynti-
laskelma koostuu tuote- ja asiakasosioista, hinnoista, kuluista ja katteesta, maara-
arvioista kutakin kohderyhmaa kohden seka yhteissummista niin tuotteita kuin asi-

akkaitakin kohden. Lisaksi laskelman lopuksi on laskettu seka kuukausi- etta vuo-
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sitavoitteet lilkevaihdosta, kuluista, myyntikatteesta, kannattavuuslaskelmasta
poimitusta kannattavuuslaskelman myyntikatetarpeesta seka erotuksesta jolla sel-
vitetdan, onko yrityksellda mahdollista lisamyyntitarvetta. Kaikki hinnat myyntilas-

kelmassa on laskettu ilman arvonlisaveroa (Liiketoimintasuunnitelma 2011).

Omassa myyntilaskelmassani on kaksi asiakasryhmaa, yksityisen harrastajat ja
lemmikkielainliikkeet, seka viisi tuoterynmaa, LaajalLuja, PerusLuja, Lujakilpi Ho-
pea, Lujakilpi Kulta ja sahkopostitse toimiva Asiakaspalvelu Consult. Tuotteet on
hinnoiteltu yksikkdhinnoin samalla tavalla, kuin ne kasiteltiin liiketoimintasuunni-

telmassakin.

On kaikkein todennakoisinta, ettd paketteja LaajalLuja ja PerusLuja tultaisiin myy-
maan paaasiassa yksityisille yrittgjille, mink& vuoksi laskelmassa en ole lisannyt
lemmikkielainliikkeille yhtdan tallaista pakettia. Lemmikkielainlikkeet tulevat to-
dennakdisesti ostamaan enemman tuotepaketteja Lujakilpi Hopea ja Lujakilpi Kul-
ta, joita vastavuoroisesti yksityiset harrastajat eivat tule ostamaan, koska nama
tuotepaketit on luotu paaasiassa yrityksen ja lemmikkieldinliikkeiden yhteistyon
rinnalle. Sahkopostitse tapahtuva asiakaspalvelu Consult taas tulee olemaan kaik-
kein todennakdisimmin vain yksityisten harrastajien kaytossa ainakin aluksi, minka

vuoksi sita ei ole lisatty lemmikkieldinliikkeille ollenkaan.

Laskelman mukaan LaajalLuja-tuoteryhman katteeksi muodostuisi 1 650 euroa
arvioitaessa, etta sitd myytaisiin kuukaudessa viisi kappaletta yksityisille harrasta-
jille. PerusLuja-tuoteryhman katteeksi muodostuisi talla samalla laskentaperiaat-
teella 1 300 euroa kuukaudessa. Tuotepaketin Lujakilpi Hopea katteeksi muodos-
tuisi 480 euroa kun lasketaan, ettad sitd myytaisiin kuukaudessa kaksi kappaletta
lemmikkielainliikkeille. Tuotepaketin Lujakilpi Kulta katteeksi taas muodostuisi 750
euroa laskettaessa, ettd sitd myytaisiin kuukaudessa kolme kappaletta lemmik-
kielainliikkeille. Lisaksi sahkopostitse tapahtuvan asiakaspalvelu Consultin kat-
teeksi muodostuisi 35 euroa arvioitaessa, ettd ainakin aluksi, sen ollessa viela
melko tuntematon asiakkaille mainostuksen tapahtuessa ainoastaan yrityksen in-

ternet-sivujen kautta, sitda myytaisiin yhdelle yksityiselle harrastajalle kuukaudessa.

Laskelman mukaan tallaisen suunnitelman toteutuessa, yksityiset harrastajat toisi-

vat tuottoa yritykseen kaiken kaikkiaan 2 985 euron edesta, ja lemmikkielainliik-
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keet 1 230 euron edesta. Luonnollisesti seka asiakkaiden tuomien tuottojen seka
tuoteryhmien tuomien tuottojen yhteenlaskulla on sama lopputulos, joka on 4 215
euroa. Toisin sanoen katetta yritykseen tulisi kuukaudessa tuon 4 215 euron edes-

ta, mikali kaikki etenee suunnitelmien mukaan.

Laskelman lopuksi on nahtavissa yhteenveto laskelman kokonaisuudesta, josta
voi muodostaa tiivistetyn kokonaiskuvan yrityksen myyntitilanteesta suunnitelmalli-
sella tasolla. Taman suunnitelman mukaan liikevaihto, eli tulo ilman kuluja, olisi
kuukaudessa 4 605 euroa ja vuodessa 18 420 euroa. Kuluja yrityksella olisi 390
euroa kuukaudessa ja 1 560 euroa vuodessa. Tasta seurauksena myyntikatetta
yritykselle tulisi kuukaudessa 4 215 euroa ja vuodessa 16 860 euroa. Kannatta-
vuuslaskelmasta poimittu kannattavuuslaskelman myyntikatetarve, laskettuna poi-
kasten kausittaisen tuoton vuoksi neljan kuukauden ajalta koko vuoden sisalla, 1
287 euroa kuukaudessa ja 5 148 euroa vuodessa. Lopuksi on laskettu yrityksen
mahdollinen lisdmyyntitarve myyntikatteen ja kannattavuuslaskelman myyntikate-
tarpeen erotuksena ja voidaan todeta, etta lisamyyntitarvetta ei ole tuloksen jaa-

dessa 2928 euroa kuukaudessa ja 11 712 euroa vuodessa positiiviseksi.

3.8 Liiketoimintasuunnitelman haasteet ja ongelmat

Liiketoimintasuunnitelman laatimisen ongelmat ja haasteet voidaan jakaa kahteen
vuorovaikutteiseen paaryhmaan. Ensimmaisena ongelmana on se, etta likketoimin-
tasuunnitelmalla ei ole yrittajyyteen perustuvaa teoriapohjaa, ja innovatiivisuudelle
ei anneta tilaa. Talldin annetaan itselle rajalliset mahdollisuudet luoda mitdan uu-
denlaista ja menestya nain ollen asiakasmarkkinoilla. Taman lisaksi haasteita tuot-
taa se, jos liiketoimintasuunnittelua vaivaa normatiivisuus ja staattisuus, joka olet-
taa, etta liikeidean arviointi ja suunnittelu ovat suunnittelijasta ja kokonaiskonteks-

tistaan riippumattomia (Uusyrityskeskukset 2011).

Oman liiketoimintasuunnitelmani haasteita ja ongelmia eivat tuota liian vahainen
innovatiivisuus, silla ideoita minulla pursuaa jatkuvasti uusia. Naistd minun taytyi
raa’alla kadella karsia suurin osa, koska yritysta perustettaessa ei ole mitaan jar-
kea lahtea toteuttamaan suurta maaraa uusia ideoita joista ei yhdestakaan ole

mitaan takeita tuloksellisuudesta. Taman vuoksi haluankin keskittya vain muuta-
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miin valitsemiini ideoihin, joiden ajattelin olevan kaikkein toimivimpia. Talldin pys-
tyn keskittdmaan omat voimavarani juuri naihin ideoihin ja siitdmaan energiaani
niiden toimimiseen. Olen sita mielta, ettd on parempi saada vain muutama uusi
asia toimimaan hyvin kuin joukko uusia asioita toimimaan vain puolittain jos sen-

kaan vertaa.

Omaa liiketoimintasuunnitelmaani ei mydskaan vaivaa normatiivisuus ja staatti-
suus, silla mielestani olen antanut talle tydlle hyvin paljon omasta itsestani. Uskon
siihen, ettd jokainen suunnittelija tuo oman vivahteensa liiketoimintasuunnitel-
maan, silla liiketoimintasuunnitelma on joka kerta erilainen kirjoittajasta riippuen.
En mydskaan usko kyseiseen asiaan pohdittaessa arvioivan ihmisen osuutta liike-
toimintasuunnitelmaani. Jokainen ihminen on erilainen ja ihmiset ajattelevat eri
asioita kannattavina. Tassa liiketoimintasuunnitelmassa tarvitaankin avarakatseis-
ta arvioijaa, joka pystyy omaksumaan tuon kaiken tietomaaran, mita herpetologi-
seen alaan sisaltyy. Ala on hyvin monimuotoinen ja erittdin huonosti tunnettu, joten
tata liiketoimintasuunnitelmaa arvioivan ihmisen taytyy omata hyva tiedon sisais-
tamisen kyky. Uskon, etta arvioijasta riippuen tama asia on joko liiketoimintasuun-

nitelmani haaste (tai pahimmassa tapauksessa ongelma) tai mahdollisuus.

Haasteena liiketoimintasuunnitelmassani kuitenkin pidan sita, olenko pursuavista
ideoistani kuitenkaan valinnut juuri niitd oikeita, vai olenko kenties hypannyt har-
haan. Myds runsaiden ideoiden syntymisen ongelma on se, ettd ensimmaista
suunnitelmaa ei ole suunniteltu kunnolla loppuun kun jo seuraava idea on tehnyt
tuloaan. Ideat jaavat helposti puolitiehen, jolloin niilla on suurempi mahdollisuus

kaatua kaytanndssa.

Harrastepohjaisen liiketoimintasuunnitelman haasteena koen lisdksi sen, etta in-
nostukseni saa minut helposti valtaansa. Ideoinnissa se toki on hyva puoli, mutta
mietin otanko joitakin ideoita liiankin herkasti liiketoimintasuunnitelmaani enka nae
niiden toimimattomuuden selkeytta innostukseni takaa. Saatan vieda innostukseni
varjossa suunnitelman loppuun saakka kunnes vasta kaytantéa seuratessani ym-
marran, ettei idea olisi voinut alun perinkdan toimia. Taman vuoksi kuitenkin olen
kysynyt neuvoa laheisiltéani, mita mieltéd he olisivat kustakin omasta mielestani to-
teuttamiskelpoisesta suunnitelmasta. Taman avulla olen ainakin osaksi saanut

karsittua hieman hélmaojakin ideoitani pois lilkketoimintasuunnitelmastani.
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3.9 Liiketoimintasuunnitelman mahdollisuudet ja onnistumisen edellytykset

Hyvan liiketoimintasuunnitelman laatimiseen vaikuttavat yrityksen luonne seka
liiketoimintasuunnitelman laatijan persoonallisuus. Lisaksi suunnitelman laatijan on
suhtauduttava vakavasti tydhon, ja hanen tulee varata aikaa suunnitelman laatimi-
seen, silla sen tekeminen vaatii aikaa ja vaivaa. Liiketoimintasuunnitelmaa ei kirjoi-

teta kerralla valmiiksi, vaan sita tyostetaan jatkuvasti.

Hyva liiketoimintasuunnitelma ei kaunistele tietoja eika peittele riskeja, vaan se
tunnistaa ne ja varautuu niihin. Hyvan suunnitelman pitaa arvioida kriittisesti yri-

tyksen kannattavuutta ja tulevaisuutta (Kokkonen 2007, 48).

Oma liiketoimintasuunnitelmani kertoo kaiken mahdollisen yrityksesta kaunistele-
matta minkaanlaisia tietoja. Suhtaudun vakavasti niin liiketoimintasuunnitelman,
koko opinnaytetyoni kuin itse mahdollisen yrityksen perustamisen kaytannon to-
teutukseenkin. Olen laatijana aikatauluttanut kaiken, jotta tama tyo olisi valmis
deadlineen mennessa. Kaytannon puolta en aikatauluta ennen kuin varmistun sii-
ta, kannattaako kyseista yritysta ylipaataan lahtea perustamaan. Kuitenkin olen

suunnitellut asioita hyvin pitkalle ja mahdollisimman realistisesti.

Liiketoimintasuunnitelmani on monipuolinen ja mahdollisen perustettavan yrityksen
toimintaa, etenkin yhteistydkumppaneita, asiakkaita seka tarjottavia tuotteita ja
palveluita on ideoitu jo melko pitkalle. Kuitenkaan laskennallisella puolella liiketoi-
mintasuunnitelmassa ei ideointia ole kaytetty juuri ollenkaan, silla luvut ovat kyl-
maan faktaan perustuvia lukuja, joiden on tarkoitus nayttdaa mahdollisimman realis-

tisia tuloksia ilman ns. "enta jos”- vaikutteita.

Liiketoimintasuunnitelman onnistumisen edellytyksind ovat oma karsivallisyyteni
vieda tyoni loppuun asti, suunnitelman arvioijan avarakatseisuus seka tiedon oike-

anlainen kokoaminen kunkin aihealueen sisélle.
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4 SUOMEN YMPARISTOKESKUS JA
KREIKANMAAKILPIKONNAN KASVATTAMINEN

Oman kokemukseni pohjalta voin kertoa, ettd Suomen Ymparistokeskus on hyvin
merkittava yhteistydkumppani herpetologian alalla, erityisesti kilpikonnien lailli-
suusasioita kasittelevissa kysymyksissa. Se on laillisuusasioiden puolesta mukana
kaikissa kilpikonnan tarkeissa elamanvaiheissa, kuten syntymassa, sen laillistami-
sessa seka uuden kodin rekisterdimisessa. Suomen Ymparistokeskuksessa on
lukuisia eri tyontekijoita, joista kilpikonnien laillisuutta vastaavissa asioissa kannat-
taa kaantya laillisuusasioista vastaavan henkildon puoleen. Talla hetkelld han on

ylitarkastaja Stella From.

4.1 Suomen Ymparistokeskuksen maarittely

Suomen Ymparistokeskus on tutkimus- ja asiantuntijalaitos, jossa osaaminen pe-
rustuu pitkdaikaiseen ymparistdon seurantaan, monipuoliseen tutkimustietoon ja
vankkaan asiantuntemukseen. Suomen Ymparistokeskuksessa tutkitaan ymparis-
toon liittyvia ilmiditd seka kehitetdan ratkaisuja muutosten hallintaan. Sen roolit
ovat kyseisessa organisaatiossa rakentuneet tutkimuksen ja kehittdmisen pohjalle,
ja naita rooleja ovat ympariston seuranta, viranomaistehtavat seka asiantuntijapal-

velut (Tutkimuksesta tietoa, tiedosta osaamista, osaamisesta palvelua 2009).

Suomen Ymparistokeskuksen toimialaan kuuluvat monitieteellinen ymparistotut-
kimus, jolloin tutkimusohjelmissaan se lahestyy ymparistbongelmia monitieteisesti
yhdistaen luonnontieteellis-tekniseen tutkimukseen yhteiskunnallisen nakokulman.
Sen toimialaan lukeutuvat myds monipuoliset palvelut, paatavoitteenaan kasvava
ymparistosuojelu. Lisaksi Suomen Ymparistokeskuksen toimialaan kuuluu tiedon
ja yhteistydon tuottaminen ympariston hyvaksi, mika kaytanndssa tarkoittaa sita,
etta se toimii ymparistdalan kansallisena tilastokeskuksena. Talla tarkoitetaan sita,
ettd se tuottaa hyvin laaja-alaisia tutkimuksia ja sen tulokset ovat merkittavia niin
suomessa kuin ulkomaillakin (Ymparistdo 2011, SYKEn esittely). Tasta koen esi-
merkkind olevan joidenkin elain- ja kasvilajien pelastusyritykset, joista saa kuulla

uutisista silloin talloin.
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4.2 Suomen Ymparistokeskus osana kreikanmaakilpikonnan kasvatusta

Kreikanmaakilpikonnien laillisuusasiat ovat yksi Suomen Ymparistokeskuksen hoi-
tamista asioista lukuisten muiden asioiden joukossa (Ymparistdo 2011, Elaimet ja
CITES). Tama osa-alue kuitenkin vaatii Suomen Ymparistokeskukselta erittain
suuret resurssit, silla kaikkien kilpikonnien laillisuusasioita ei voida millaan yksi-
tyiskohtaisesti valvoa, vaan kilpikonnanomistajien tulisi olla hyvin pitkalle yhteis-
tyokykyisia Suomen Ymparistokeskuksen kanssa. Tassa osiossa kasitellaan Kilpi-
konnan laillisuutta koskevia asioita seka Suomen Ymparistokeskuksen osallisuutta

siihen.

42.1 Marittely

Kreikanmaakilpikonna (Testudo Hermanni) on lueteltu neuvoston (EY) N:o 338/97
(asetus luonnonvaraisten eldinten ja kasvien suojelusta niiden kauppaa saantele-
malla, ns. CITES-asetus) liitteessa A, mika tarkoittaa, ettd sen ostaminen, ostajak-
si tarjoutuminen, hankkiminen kaupallisiin tarkoituksiin, kaupallisessa tarkoituk-
sessa naytteille asettaminen, kayttd hydtymistarkoituksiin ja myynti, hallussapito
myyntia varten, myytavaksi tarjoaminen tai myymista varten kuljettaminen on kiel-
letty. Kansallinen lupaviranomainen voi kuitenkin myontaa poikkeusluvan tiettyjen
ehtojen tayttyessa, kuten jos yksilé on vankeudessa syntynyt ja kasvanut (asetuk-
sen 338/97/EY 8 artiklan 3(d) kohta).

Kilpikonna laillistetaan Suomessa Suomen Ymparistokeskuksen kanssa yhteis-
tydssa, jolloin Suomen Ymparistokeskuksen viranomainen voi myontaa luvan
elaimen pitoon ja lisdantymiseen Suomessa, mikali tietyt ehdot tayttyvat. Myonnet-

taessa lupa, on kyse CITES-yleissopimuksesta.

CITES-yleissopimus (Convention on international trade in endangered species of
wild flora and fauna) on yksi maailman laajimmista kansainvalisistd ympariston-
suojelusopimuksista. Se saantelee yli 30 000 uhanalaisen kasvi- ja elainlajin
kauppaa. Se koskee luonnossa elavia, vankeudessa syntyneita, tarhattuja seka

keinotekoisesti lisattyja elidita.
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CITES-sopimus astui voimaan vuonna 1975 ja sen on allekirjoittanut yli 170 maa-

ta. Suomessa sopimus astui voimaan vuonna 1976.

Kauppaa valvotaan paaasiassa eriasteisin tuonti- ja vientirajoituksin riippuen lajin
uhanalaisuudesta seka siitd kuinka paljon sen kannat kestavat kayttéa aiheutta-
matta lajille tuhoa. Kaytanndssa kaupan valvonta tapahtuu maiden ymparistovi-

ranomaisten myontamien, tullissa esitettavien kirjallisten lupien avulla.

CITES-sopimus on toimeenpantu EU-maissa EU:n omalla CITES-lainsaadannolla.
EU:n rajat ylittavan kaupan lisdksi EU-lainsdadantd saantelee myds yhteison si-
saistd uhanalaisten lajien kauppaa. Tama tarkoittaa sita, ettd saantely koskee
Suomen sisapuolellakin tapahtuvaa kauppaa. Kaytannossa laillinen kaupankaynti
tapahtuu ymparistokeskuksien myodntamien lupien avulla (Ymparistd 2011, Uhan-

alaisten lajien kansainvalinen ja EU:n sisainen kauppa ja sita koskevat luvat).

EU:n ulkopuolella kukin sopimuksen osapuolimaa on toimeenpannut sopimuksen
omalla lainsaadannollaan. Elainten ja kasvien tuonnissa, viennissa ja kaupassa on
aina noudatettava seka tuonti- ettd vientimaan CITES-saantelya muuta lainsaa-

dantoa unohtamatta.

CITES-lainsaadantoa koskeva kauppa on hyvin monimuotoista, silla se kattaa laa-
jan alueen. Siihen lukeutuvat muun muassa elavat lemmikkielaimet, matkamuistot,
metsastystrofeet, ruokatavara, nahkatuotteet, ladkeaineet ja kosmetiikka. Myds
Suomessa karhu on CITES-lainsdadannodn alainen elain. CITES-lainsadadannon
alaiseen kauppaan voi tormata lukuisissa paikoissa, jotka lukeutuvat niin internetin
nettikauppaan kuin kansainvaliseenkin kaupankayntiin (Ymparistd 2011, Suomen

Ymparistokeskus).

Yhteenvetona esitan, ettd CITES on muutakin kuin sopimus. Se kattaa alleen hur-
jan maaran tietoa, ohjeita ja sdannodksia. Se kattaa niin uhanalaisen, CITES-
sopimuksen piiriin kuuluvan eldimen tuonnin ja viennin, kuin sen oston ja myyn-
ninkin. Se on hyvin tarkka ja tasmallinen, ja sitd uhmaava ihminen tekee rikoksen.
CITES on markkinoita rajoittava tekija herpetologian alalla. Siitd huolimatta se tuo

myos luottamusta ostajalle, hanen tietdessaan kilpikonnan olevan laillinen.
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4.2.2 Tavoitteet

CITES-sopimuksen tarkoituksena on suojella luonnonvaraisia kasveja ja elaimia
valvomalla niilla kaytavaa kauppaa. Sopimukseen on liitetty lajeja, joiden on todet-
tu uhanalaistuneen tai jotka ovat vaarassa tulla uhanalaisiksi niilla kaytavan kan-

sainvalisen kaupan seurauksena.

Tavoitteet on laadittu tavoitellen mahdollisimman suurta tulosta eri CITES-
sopimuksen piiriin  kuuluvien kasvi- ja eldinlajien sailyttdmisessa. CITES-
sopimuksen piiriin astuvan maan on hyvaksyttava kaikki CITES-sopimuksen ehdot
ja toimintatavat. Tavoitteena on saada kaikki mahdolliset maat CITES-sopimuksen
piiriin ja noudattamaan naita ohjeita. Talldin kyseisten lajien suojelu olisi laaja-
alaisempaa ja pimeiltd markkinoilta kitketympaa (Ymparistdé 2011, Uhanalaisten

lajien kansainvalinen ja EU:n sisainen kauppa ja sita koskevat luvat).

4.2.3 Toiminta kdytdnndssi

Asianosaisen on haettava vaaditut luvat ja todistukset hyvissa ajoin ennen tuontia,
vientia tai kaupantekoa. lIman vaadittuja dokumentteja matkaavat elaimet takava-
rikoidaan tullissa. Suomessa ilman asianmukaista todistusta myyty ja/tai ostettu

CITES-lainsaadannon piiriin kuuluva eldin, sen osa tai siita tehty tuote on laiton.

Kaikki saantelyn alaiset matelija- ja kilpikonnalajit on lueteltu niiden tieteellisten
nimien mukaan CITES-yleissopimuksen ja Euroopan neuvoston asetuksen (EY)
N:o 338/97 liitteissa. Lisaksi EU:n tuontikieltoasetuksessa luetellaan ne EU-

liitteiden lajit, joiden tuonti EU:n alueelle on talla hetkella kielletty.

Kun lahdetaan lupaprosessiin on selvitettava, tarvitseeko oma lemmikkielain ClI-
TES-luvan. Tama on selvitettavissa Suomen Ymparistokeskuksen internet-sivuilta.
Mikali oma lemmikki elain tarvitsee luvan, on selvitettava, mita lupia elain tarvitsee
ja kuka taman luvan myontaa. Luvan myontaja ja koko prosessin kulku on aina
tapauskohtainen. Esimerkiksi mikali aiotaan matkustaa ulkomaille, luvan mydntaa

lahtdmaan viranomainen. Eli mikali tilataan ulkomailta elain, silla taytyy jo tulles-
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saan olla lupa. Tuotaessa itse elainta ulkomailta, on lupaa anottava Suomen Ym-
paristokeskukselta (Ymparistdé 2011, Ohje CITES-luvan ja EU-todistuksen hakemi-

seksi).

Monet luvat eivat kata muuta kuin tuon yhden matkan, jolloin saapumismaassa
lupa on uusittava. Talloin lupapaperit lahetetdan kyseisen maan viranomaiselle
ostotodistuksineen tai vaihtoehtoisesti muine tositteineen joista on todistettavissa
omistussuhde. Taman jalkeen todistus uusitaan. On myos olemassa monikertalu-
pia eli erikoislupia, joiden avulla EU:n rajat voi ylittda samalla CITES-luvalla monta
kertaa. Erikoislupia ovat henkildkohtaisen omistuksen todistus (lemmikkielaimet),
kiertdvan nayttelyn todistus ja naytekokoelmatodistus. Nama todistukset soveltu-
vat muun muassa lemmikkinsd kanssa usein matkustavalle, kiertavalle elain- tai

kasvinayttelylle ja yrityksen tuotteita eri maissa esittelevalle.

Monissa maissa, mukaan lukien Suomessa, on otettu kaytanto, etta todistuksissa
on oltava valokuvatunnisteet. Ruotsi on yksi niista harvoista maista, joissa ei valo-
kuvatunnisteita kayteta. Talldin voi minka tahansa elaimen lahettaa nailla papereil-
la, kun taas valokuvatunnisteisissa papereissa varmuus on suurempi silloin, kun
voi vertailla nykyista kilpikonnaa valokuvatunnisteisiin ja varmistua siita, etta ky-
seessa on sama, laillinen elain. Kun valokuvatunnistetta vaativissa maissa, kuten
esimerkiksi Suomessa, uusitaan papereita, on papereissa olevien valokuvatunnis-
teiden lisaksi lahetettava luonnollisesti myds uudet, tuoreet valokuvat jotta voidaan

olla varmoja siita, etta kyseessa on sama elain (From 2011).

Olen huomannut, etta tarvittavat lomakkeet lupien hakemiseen [0ytyvat helposti
Suomen Ymparistokeskuksen internet-sivuilta (Ymparistd 2011, Hakemuslomak-
keet). Myos muut yksityiskohtaisemmat tiedot I0ytyvat hyvin laaja-alaisesti noilta
samoilta internet-sivuilta (Ymparistd 2011, Matelijat, sammakkoelaimet ja CITES-

luvat).

Kasittelyssa menee 2-4 viikkoa, minka jalkeen asiaa hoitava viranomainen lahet-
taa paatdoksensa. Paatoksenteko maksaa n. 20 euroa Suomessa, ja luonnollisesti

hinnat vaihtelevat eri maiden valilla (From 2011).

Mikali laillisuusasiassa on jotakin epaselvaa, ottaa kokemukseni mukaan Suomen

Ymparistokeskus yhteytta luvanhakijaan. Monesti ainakin kilpikonnia koskevissa
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CITES-hakemuksissa riippumaton asiantuntija vertailee kyseisen kilpikonnan syn-
nyinkuvia nykyisin valokuviin ja tekee paatoksensa, onko kyseessa sama kilpikon-
na. Mikali vastaus on tamankin jalkeen negatiivinen, otetaan taas luvanhakijaan
yhteytta. Luvanhakija voi halutessaan toimittaa viela valokuvat kilpikonnastaan
vuosien varrelta, joista nakyy kilpikonnan kasvun varrella tapahtuneet muutokset.
Mikali vastaus taman jalkeen on myodnteinen, on CITES-luvan hinta luvanhakijalle

edelleen tuon 20 euroa.

Mikali lopulta vastaus CITES-luvan myontamisesta on edelleen kielteinen, ilmoite-
taan asiasta luvanhakijalle. Luvanhakija saa paattaa, hyvaksyykoé han kielteisen
vastauksen vai tekeekd paatdksesta valituksen perustellen valituksensa perinpoh-

jaisesti. Luvanhakijalla on oikeus saada itselleen vertailukuvat ja annettu paatoés.

Mikali luvanhakija tyytyy paatokseen, tulee hanen perua hakemuksensa kilpikon-
nansa CITES-luvista kirjallisesti, estddkseen Suomen Ymparistokeskuksen lasku-
tuksen. Mikali lasku saapuu, asia sulkeutuu. Luvan perumalla tiedot toki jaavat
vield Suomen Ymparistokeskukselle (lahetetyt tiedot eivat enaa koskaan palaudu
luvanhakijalle paatoksesta rippumatta), mutta ne jaavat avoimiksi. Mikali luvanha-
kija tulevaisuudessa saa hankittua lisaa todisteita kilpikonnansa laillisuudesta, voi
han ne lahettdd Suomen Ymparistokeskukselle ja lupahakemus muuttuu jalleen

aktiiviseksi.

Luvanhakijalla on oikeus saada myos toisen riippumattoman asiantuntijan arvioiva
lausunto asianomaisten kilpikonnien laillisuudesta. Taman jalkeen vastauksesta
rippumatta, lahettdd Suomen Ymparistokeskus luvanhakijalle kaikesta huolimatta
20 euron laskun. Mikali vastaus ei luvanhakijaa miellyta, voi han asiasta viela valit-

taa.

Mikali vastaus kilpikonnan CITES-luvasta on lopputulokseltaan kielteinen, tulee
Suomen Ymparistokeskuksen lain mukaan takavarikoida kilpikonna pois omistajal-
taan laittomuutensa vuoksi. Talléin kilpikonnat joutuvat elainsuojelun huomaan, ja
paatyvat jollekin tuiki tuntemattomalle, uudelle omistajalle, jolla ei valttamatta ole

kokemusta ollenkaan kilpikonnan oikeanlaisesta hoidosta.

Mikali omistaja kuitenkin on itse hakenut lupaa ja ollut kokonaisuudeltaan aktiivi-

nen, luetaan tama omistajan eduksi ja kilpikonnat saavat hanelle jaada. Omistaja
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ei kuitenkaan saa lisdannyttaa kilpikonniaan, mikali hanelld on yksikin laiton kilpi-
konna. Han ei myodskaan saa myyda laittomia kilpikonnia ilman kirjallista sopimus-
ta kaupasta ja siita, ettd uusi omistaja on tietoinen laittomuudesta ja etta kyseisia
kilpikonnia ei saa milloinkaan lisdannyttaa. Tallaiset sopimukset ovat hyvin harvi-

naislaatuisia ja ne tehdaan yhteistydssa Suomen Ymparistokeskuksen kanssa.

Jokainen tapaus on kuitenkin hyvin yksildllinen, eikd minkaanlaisia ennakkopaa-
tOksia asioista ole olemassa. Omistajan oma aktiivisuus, oikeudenmukaisuus ja

yhteistydhalukkuus auttavat kuitenkin aina poikkeuksetta asiassa (From 2011).

4.2.4 Haasteet ja ongelmat

Oman kokemukseni mukaan haasteena kilpikonnien lupa-asioissa on se, etta
kaikkia kilpikonnia ei voida milldan valvoa yksityiskohtaisesti, minka vuoksi Suo-
men Ymparistokeskus toivookin kilpikonnanomistajien tulevan tassa asiassa vas-
taan mahdollisimman yhteistyokykyisesti. Laittomat kilpikonnat ovat suuri ongel-
ma, koska niita salakuljetetaan Suomeen. Ihmiset ostavat naita "raukkoja” itselleen
halvan hinnan seka kilpikonnaa kohtaan tuntevansa saalin vuoksi. On kuitenkin
muistettava, ettd mikali ostaa "vain sen yhden kilpikonnan”, niin se edesauttaa sa-
lakuljettajia salakuljettamaan liséa noita "raukkoja” kysynnan ja tarjonnan lakien
mukaisesti. Lisaksi salakuljetus on luonnollisesti hyvin vahingollista kilpikonnala-
jeille, jolloin niiden olemassaolo on vaakalaudalla. Monesti salakuljettajat kuljetta-
vat paljon kilpikonnia kerrallaan pienessa tilassa, jolloin yli puolet menehtyvat mat-

kan aikana, koska musertuvat ylapuolelle kasattujen kilpikonnakaveriensa alle.

CITES-lupa-asioiden ylitarkastaja Stella From on kertonut, etta lisaksi paperiasi-
oissa on ilmennyt eraanlaista huijaamista. Jotkut kuvatunnisteet ovat selvasti vaa-
rennettyja. Asiantuntijat ovat havainneet, etta kilpikonnat eivat ole samoja kuva-
tunnisteissa ja uusissa valokuvissa, mika on ilmennyt todistusten uusimisen yh-
teydessa. CITES-todistus on myos melko uusi kasite, eikd sen tarpeellisuuden
tieto ole levinnyt kaikkien kilpikonnaharrastajien tietoon. Taman vuoksi uutta todis-
tusta saatetaan hakea helposti vasta useiden vuosien kuluttua kilpikonnan ostami-
sesta silloin, kun tieto on saavuttanut kuulijan. Talléin ongelmaa on hyvin vaikeaa

lahtea ratkomaan.
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Oman kokemukseni mukaan CITES-lainsaadantdé on melko monimutkaista, ja sita
on runsaasti. Taman vuoksi kaikki harrastajat eivat vain yksinkertaisesti jaksa pe-
rehtya kyseiseen lainsdadantdéon perehtymiseen, jolloin naita laittomuuksia hel-
posti sattuu. Moni myds ihastuu ulkomaanmatkallaan kilpikonnaan, ja onnistuu

kuin onnistuukin salakuljettamaan kilpikonnan mukanaan.

Tavoitteiden saavuttaminen on viela hyvin kaukana. Vuoden 2012 alusta Suomen
Ymparistokeskus alkaa yhdessa elainsuojelun kanssa takavarikoimaan sellaisia
kilpikonnia, jotka he pystyvat todistamaan laittomiksi. Talldin ei virheitd enaa anne-
ta niin helposti anteeksi. On kuitenkin otettava huomioon, etta niin iso organisaatio
kuin Suomen Ymparistokeskus onkin, ei silla riita millaan resurssit kaikkien laitto-
mien kilpikonnien paikantamiseen ja takavarikoimiseen, niiden sijoittamisesta sit-
ten puhumattakaan. On myds hyvin todennakdista, etta takavarikoidut kilpikonnat
jossain vaiheessa paatyisivat jalleen joillekin harrastajille silloin, kun niita on niin

paljon, ettd ne on vain sijoitettava johonkin (From 2011).

4.2.5 Mahdollisuudet ja onnistumisen edellytykset

Selkarankaisen A-liitteen CITES-lemmikin myyntiluvan saamisen edellytys on py-
syva merkinta seka laillisen alkuperan todentaminen. Lupaviranomaiselle toimite-
taan yksilokohtainen EU-todistushakemus, eldinlaakarin todistus sirutuksesta ja
viimeisin toimituskohtainen EU-todistus tai muu laillisen alkuperan todistava selvi-
tys. Yksilokohtainen EU-todistus (EU:n sisainen 'CITES-todistus') seuraa yksilda

omistajan- ja olinpaikan vaihdoksissa.

Niille selkarankaisille lemmikeille joita ei voida merkita pysyvasti (esimerkiksi nuori
kilpikonna) haetaan toimituskohtainen EU-todistus joka mahdollistaa yhden siir-
ron/myynnin. Talldin tunnistetiedoiksi kelpaavat esimerkiksi valokuvat. Merkitse-
mattomalle eldimelle on jokaisen myynnin yhteydessa haettava uusi toimituskoh-

tainen EU-todistus ja vanha todistus palautettava Suomen ymparistokeskukseen.

Jos eldinta ei myyda vaan annetaan vastiketta, on tdama todistettava luovutusasia-
kirjalla. Talloin asiakirjaan merkitaan kaupan osapuolet seka tiedot kaupasta, sen

ajankohdasta ja paikasta. Sopimuksen allekirjoittavat vanha ja uusi omistaja. Li-
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saksi kyseisessa sopimuksessa olisi hyva olla myos yhden tai useamman todista-
jan allekirjoitukset. Sopimuksista tehdaan kolme samanlaista versiota, joista yksi
lahetetdan Suomen Ymparistokeskukseen, yksi jaa myyjalle ja yhden vastaanottaa

kilpikonnan uusi omistaja.

Elain on sirutettava heti kun se on eldinsuojelullisesti mahdollista, minka jalkeen
haetaan yksilokohtaista EU-todistusta. Hakemukseen liitetdan viimeisin toimitus-
kohtainen EU-todistus, johon eldinladkari on merkinnyt sirukoodin ja vahvistanut

merkinnan allekirjoituksellaan ja leimalla.

Lemmikille Suomen ymparistokeskuksesta myonnetty EU-todistus todistaa, etta se
on laillista alkuperaa ja laillisesti hankittu. Talldin todistus mahdollistaa kilpikonnan
mahdollisen myytavaksi tarjpamisen ja myynnin, sekd muun kaupallisen toimin-
nan. Taman elaimen jalkelaiset katsotaan laillisesti vankeudessa syntyneiksi, jol-
loin niitd voi myyda. On kuitenkin otettava huomioon, ettad seka jalkelaisen isan
etta aidin on oltava laillistettuja kilpikonnia. Muuten jalkelaisen laillisuutta ei voida
myontaa. Jalkelaisten myyntiin vaaditaan toimituskohtainen EU-todistus (jos elai-
met ovat liian pienia sirutettaviksi) tai sirutuksen ollessa mahdollista, EU-kohtainen

elain, jolloin kyseinen kilpikonna on sirutettu.

Taman yksilokohtaisen EU-todistuksen on seurattava eldaimen mukana omistajan
tai asuinpaikan vaihdoksen yhteydessa. On suositeltua ottaa todistus mukaan
myo6s matkoille seka vierailukaynneille vaikkapa vain naapurikaynnilla. Myds elai-
men mennessa hoitoon lyhyeksi ajaksi esimerkiksi omistajan matkan vuoksi, on
todistus oltava hoitajalla. Alkuperainen EU-todistus siirtyy uudelle omistajalle aina

myynnin tai luovutuksen yhteydessa.

Yksilokohtaiset EU-todistukset ovat voimassa myds Suomen ulkopuolella, mutta

vain EU:n rajojen sisapuolella (From 2011).
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KREIKANMAAKILPIKONNAN KASVATUS

Olen huomannut Monien ajattelevan, etta kilpikonna on helppo elain, mita se ei
todellakaan ole. Monet muutkin yleistykset, kuten esimerkiksi se, etta kilpikonna
on hidas, menevat monesti poskelleen. Kilpikonnan hoito alkaa siita, etta otetaan
selvaa, millaisessa ymparistdssa se luonnossa asuisi, tata seuraa suunnitelma
mita tarvitaan, ja sitten seuraa paatods: "Onko minusta tahan?”. Mikali vastaus on

kylla, kaikki voi alkaa.

5.1 Kasvatuksen maarittely

Kreikankilpikonna kuuluu paaheimoon Testudo, josta se polveutuu Hermanni-
sukuun. Hermanni-suku jakautuu kolmeen eri alaheimoon, joita ovat Hermanni,
Boettgeri seka Hercegovinensis. Talldin muodostuu kolme kreikanmaakilpikonna-
lajia, jotka ovat Testudo Hermanni Hermanni, Testudo Hermanni Boettgeri ja Tes-

tudo Hermanni Hercegovinensis. Mina kasvatan Testudo Hermanni Boettgeri-lajia.

Kreikanmaakilpikonnan levinneisyys on melko laaja. Testudo Hermanni Herman-
nin levinneisyys kattaa Espanjan, Baleaarit, Ranskan ja Italian. Jarmo Peralan kir-
jassa kyseisen lajin holotyyppi tulee Ranskasta. Testudo Hermanni Hermanni on
kaikkein pienin laji naistd kolmesta. Testudo Hermanni Boettgerin levinneisyys
taas kattaa Balkanin niemimaan, Korfun, Sisilian, Sardinian, Bulgarian, Romanian,
Jugoslavian, Albanian, Kreikan ja Turkin. Jarmo Peradlan kirjassa kyseisen lajin
holotyyppi tulee Romaniasta. Testudo Hermanni Boettgerin laji on kaikkein suurin
naista kolmesta. Testudo Hermanni Hercegovinensisin levinneisyydesta ei ole tie-
toa, nahtavasti kuitenkin samoilta alueilta kuin Testudo Hermanni Boettgeri. Tama
on kuitenkin kuulopuhe, johon ei ole sokeasti luottaminen. Muutenkin tama laji on
vahemman tunnettu. Naistd kolmesta lajista kaikkein yleisin on Testudo Hermanni
Boettgeri. Ottaen huomioon, ettd Testudo Hermanni Hermanni on jo melko harvi-
nainen laji taalld Suomessa, on Testudo Hermanni Hercegovinensis viela harvi-
naisempi (Perala 1994, 56-59).

Kreikanmaakilpikonnan hoito on paljon tarkempaa kuin esimerkiksi nelivarvaskilpi-

konnan (Testudo Horsfieldii), joka on toinen Suomen yleisimmista harrastekilpi-
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konnalajeista kreikanmaakilpikonnan rinnalla. Aloittelijoille suositellaankin nelivar-
vaskilpikonnaa. Vaikka kreikanmaakilpikonna onkin melko sopeutumiskykyinen
erilaisiin muutoksiin, vaatii se kuitenkin asumukseltaan enemman nelivarvaskilpi-
konnaan verrattuna. Esimerkiksi ilmankosteus on oltava yli puolet korkeampi krei-

kanmaakilpikonnalla, kuin mitéa se on nelivarvaskilpikonnalla (Perala 1994, 59-60).

5.2 Kasvatuksen tavoitteet

Koen, etta kilpikonnankasvatuksessa on tavoitteena luonnollisesti kasvattaa kau-
nis ja hyvinvoiva kilpikonna, josta on iloa moniksi vuosikymmeniksi eteenpain.
Omassa tydssani kilpikonnankasvatuksessa on tavoitteena myos lisdannyttaa kil-
pikonnia, ja myyda kilpikonnanpoikasia uusiin koteihin, uusille ja vanhoille kilpi-
konnanharrastajille. Kun kilpikonnavanhemmat ovat hyvakuntoisia, myds niiden

poikasilla on hyvat mahdollisuudet elamaan.

5.3 Kasvatuksen osa-alueet

Kilpikonnan kasvatuksen osa-alueita ovat asumus, ruokinta, puhtaus, kasvu ja sen
mittaaminen, kunnon yllapitdminen, puolittaisen/horroksen jarjestaminen, (mahdol-

linen) lisdantyminen seka kilpikonnan henkinen hyvinvointi.

Asumuksen tulee olla melko suuri, koska kilpikonnat taivaltavat luonnossakin jopa
hehtaarien kokoisia alueita paivassa. Asumuksessa ei saa olla vetoa, siella tulee
olla hyva ilmanvaihto, suuri ilmankosteus seka reilusti lampdtilanvaihteluita. Kilpi-
konnalla tulee olla seka viilea ettda kuuma alue. Silla tulee olla kaiveltavaa, mutta
myds alueita, joilla se voi taivaltaa vaivattomasti. Lisaksi kilpikonnalle pitaa tarjota
kiipeilymahdollisuuksia, jolloin sen kynnet kuluvat tasaisesti ja jotta se voi toteuttaa
vaistojaan. Kilpikonnat tunnetusti rakastavat kiipeilemista. Jotkut kilpikonnat ovat

poikkeuksia, mutta kaikessa on aina yksildkohtaisia eroja.

Asumuksessa tulee olla tarvittavat laitteet, joita ovat lampdlamppu ja UV-valaisin.
Nama ovat valttamattomia kilpikonnan hyvinvoinnin kannalta. Maakilpikonnalle ei

vastoin vanhaa kasitysta saa asentaa lampomattoa, koska se stimuloi kilpikonnan
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elimiston toimintoja jo liiaksi. Lampdlamppu hoitaa taman puolen juuri oikealla ta-
valla silloin, kun lampdélampun alla on paivisin 40 celsiusastetta. UV-valaisin tuot-
taa kilpikonnalle tarkedaa UVB-vitamiinia, jonka ansiosta kilpikonnan kuori pysyy
vahvana ja kiiltdvana ja sen vireystaso pysyy normaalina verrattuna siihen, kuinka

virkea kilpikonna olisi luonnossa omalla kotiseudullaan elaessaan.

Ruokinta on kreikanmaakilpikonnalla taysin kasvispainotteista. Paaasiassa Kilpi-
konnalle tarjotaan paino-pituussuhteesta riippuen ruokaa viitena tai kuutena pai-
vana viikossa. Talloin ruokana tulee olla kilpikonnan kokoinen kasa salaattia. Sa-
laatista 80% tulisi olla vihreitd kasviksia, 20% hedelmia. On kuitenkin otettava
huomioon, ettd alle taysikasvuisen konnan kohdalla hedelmia ei saa tarjota kuin
kerran viikossa, jotta pienen kilpikonnan kasvun varmuus ja terveellisyys voitaisiin
taata turvallisesti. Lisaksi tarjolla tulee olla kuivaa heinaa, paivittain vaihdettavaa
raikasta vetta, kuivattuja kasveja seka kasvispuristeisia raksuja. Joskus on hyva
tarjota pienen ajanjakson ajan myds kuitupitoisia raksuja, jotta kilpikonnan kuitupi-
toisuus saataisiin balanssiin. Naita ei kuitenkaan saa tarjota liikaa, jotta kilpikonna
ei alkaisi kasvamaan ylenpalttisesti. Kilpikonnan ruokinnassa on paljon erilaisia
ohjeita, joihin on oikein hyva perehtya ennen kilpikonnan hankkimista. Tahan oi-
vallinen opas on Jarmo Peralan Maakilpikonnat-niminen kirja. Se on toki jo yli 10
vuotta vanha, mutta sielta I10ytaa vielakin oikein oivallisia ohjeita, joita seuraamalla

saavutetaan kilpikonnan turvallinen ja terveellinen kasvu varmasti.

Puhtauden kanssa kannattaa olla tarkka. Kilpikonnat eivat ole siisteja elaimia ja ne
eivat mieti, mihin ulostavat. Ne voivat kavella ja maata omassa kakassaan aivan
huoletta. Siksi terraario kannattaa pitdd mahdollisimman puhtaana. Kreikanmaa-
kilpikonnat pitdvat myods vesiastiassa pulahtamisesta, joten vesi on erittain tarkeaa
vaihtaa paivittain, koska konnat myds juovat kyseisesta astiasta. Kreikanmaakilpi-
konnat nimittdin pissaavat ja kakkaavat melkein aina vesiastiassa kaydessaan,
lukuun ottamatta joitakin yksildita, jotka eivat piittaa vesiastiassa makaamisesta
(nditd on harvassa). Kilpikonnat kantavat l1ahes poikkeuksetta salmonellaa, joten
kadet on pestava aina, kun on kasitellyt kilpikonnaa tai sen tarvikkeita (Faunatar
2011).

Kilpikonnan kasvu ja sen mittaaminen ovat oikein tarkeitd osa-alueita kilpikonnan-

kasvatuksessa. Kilpikonnan painon tulisi nousta suunnilleen kolmisen grammaa
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kuukaudessa. Monesti kilpikonnien paino voi kuitenkin nousta 50 grammaakin
kuukaudessa, joten suuristakaan heilahteluista ei kannata olla huolissaan. Jotta
kasvua voitaisiin kuitenkin seurata turvallisesti, on kilpikonnista piirrettava kayraa,
jota kutsutaan nimelld Jacksonin arvo. Tohtori O. F. Jackson julkaisi tutkimustu-
loksensa terveiden maakilpikonnien kasvukayrista ensimmaisen kerran 1980
Small Animal Practise-lehdessa. Tutkittuaan satoja terveita (vuosittain hibernoivia)
maakilpikonnia han laski painon (paino grammoissa) ja pituuden (millimetreissa)
perusteella ns. Jacksonin arvot, jotka poikkeavat radikaalisti sairailta yksildilta saa-
tuihin arvoihin nahden. Arvojen perusteella voidaan terveen elaimen kasvu esittaa
graafisesti kayrina (Perala 1994, 33 - 35).

Kilpikonnan kuntoa yllapidetaan jarjestamalla sille aktiviteetteja asumukseensa,
esimerkiksi kiipeilymahdollisuuksia. Lisaksi kilpikonnia suositellaan paastettavaksi
lattialle kavelemaan paivittain, jotta niiden jalat pysyisivat vahvoina. On myds seu-
rattava kilpikonnan nokkaa ja kynsia. Ne ovat sarveisluuta, jotka kasvavat, mikali
ne eivat kulu. Kynnet tulee leikata puolen vuoden valein tai silloin kun ne ovat liian
pitkat, mikali kilpikonna ei niitd saa kulumaan. On kuitenkin otettava huomioon,
etta kilpikonnan kynsissa kynsien juuret kulkevat viela puolessa valissakin kyntta
sen vuoksi, etta kilpikonnat ovat alun alkaen kaivajia. Nokan saa kulumaan kovalla
pureskeltavalla, kuten porkkanalla tai kivella, johon hierotaan hyvanmakuista he-
delmaa (Maakilpikonna 2006 [Viitattu 18.3.2011.]).

Kilpikonnalle on hyva jarjestaa puolittainen eli talvilepo tai horros. Ensikertalaisille
tai sairaana olleelle kilpikonnalle (tai kilpikonnalle jonka terveyden tilasta ei ole
tietoa viimeisen vuoden ajalta), jarjestetdan puolittainen, jossa valoja ja ruokintaa
hiljalleen vahennetaan, kunnes ne sytytetdan ainoastaan kerran viikossa, jolloin
konna sy0. Talvihorros on tasta seuraava aste, jossa valoja, ruokaa ja lampdétiloja
hiljalleen vahennetaan. Horros alkaa, kun kilpikonnan suoli on varmasti tyhja (ettei
ruoka suolessa ala madantya horroksen aikana ja nain ollen tapa koko kilpikon-

naa) ja lampdtiloja lasketaan reilu kolmeen celsiusasteeseen.

Lisdantymisesta ei tarvitse kantaa huolta. Kun naaras ja uros ovat samassa tilas-
sa, sukukypsa ja yli 400-grammainen uros kylla hoitaa asian. Naaraan innostami-
seksi tehtavat liikkeet saattavat urokselta vaikuttaa hyvinkin radikaaleilta, mutta

niihin ei tarvitse puuttua. Tassa kohtaa mukaan tulee kilpikonnan henkisen hyvin-
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voinnin takaaminen. Eli mikali naaras vaikuttaa ahdistuvan uroksen vikittelyista,
kannattaa uros ja naaras sijoittaa eri asumuksiin. Yksi perussaantd onkin Kilpikon-
nia hankittaessa: mikali sijoittaa uroksen naaraan kanssa samaan asumukseen,
tulee terraariossa olla yhta urosta kohden vahintaan kaksi naarasta. TallGin uros ei
ole vain yhden naaraan kimpussa koko aikaa. Toki kilpikonnan henkiseen hyvin-
vointiin vaikuttavat pysyvyys (ei muutoksia jatkuvasti) seka ympariston olosuhteet.
Raikasta vetta ja ruokaa tulee olla tarjolla, paitsi paastopaiving, jolloin tarjolla on
vain vetta ja kuivaa heinaa. Kilpikonna on myds hyvin itsepainen elain, ja sita ei

voi kurittaa. Mikali kilpikonna on paattanyt tehda jotain, se sen myds tekee.

Loppuviimein kilpikonnan hoidon osa-alueet ovat monimuotoisuutensa lisaksi
myos hyvin laaja-alaisia, ja niihin tulee tutustua hyvin ennen kilpikonnan hankki-
mista. Niiden sovittamista omaan arkeen on myds suunniteltava hyvin tarkkaan
(Kilpikonnat 2011 [Viitattu 18.3.2011.]).

5.4 Kasvatuksen haasteet ja ongelmat

Kilpikonnan hoidossa on otettava huomioon niin eldinsuojelulain vaatimukset kuin
myds kilpikonnan yksildkohtaiset vaatimukset lajikohtaisia vaatimuksia unohtamat-
ta. Oikein hoidettuna kilpikonnasta kasvaa jykeva, hyvin empaattinen elain, jonka
kanssa koko elama tulee jaettua. Kilpikonnan kauniin varinen, tasaisesti kaareutu-
va kilpi on huomionarvoinen. Kuitenkin, vaarin hoidettuna, kilpikonna muotoutuu
vaarin, eika se ole kaunista katseltavaa. Pahimmassa tapauksessa kilpikonna kuo-
lee vaaralla hoidolla jo ennen kahden vuoden ikda. Epamuodostumat kilvessa ai-

heuttavat myds halvaantumista seka liikkumattomuutta (Perala 1994, 10-33).

Olen huomannut ettd monet konnaharrastajapiireissa myytavat kilpikonnat ovat
hyvin huonosti hoidettuja seka kaltoin kohdeltuja. On siis oltava hyvin tarkka, mil-
laisen kilpikonnan ostaa. Myds laillisuudesta on erittdin tarkeaa varmistua. Koen,
ettd mikali tuntee jonkun asioista tietavan kilpikonnaharrastajan, kannattaa hanelle
l&hettaa kilpikonnan kuvia, jonka on hankkimassa ja keskustella kyseisen konna-

harrastajan kanssa hankinnastaan seka hankintansa hyvista ja huonoista puolista.
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Koen, etta kilpikonnat myds vievat paljon aikaa ja vaivaa. Ne ovat jaarapaisia, ja
niitd on vaikeata hoitaa. Tutkimuksia |aakarissa on erittdin vaikeaa tehda kilven
vuoksi. Mikali kilpikonnaa alkaa tutkimaan vasten kilpikonnan tahtoa, on edessa
melkoinen kamppailu. Hermostunut kilpikonna osaa olla erittain ilkea. Tahan kaik-
keen on varauduttava kilpikonnan hankkimista harkittaessa, koska muuten Kkilpi-
konna ei todennakoéisesti ole uudella omistajallaan kauaa, kun omistajalle tulee

yllatyksena kilpikonnan vaativuus ja haasteellisuus.

5.5 Kasvatuksen mahdollisuudet ja onnistumisen edellytykset

Mikali omistaja on tietoinen kilpikonnan vaativuudesta ja haasteellisuudesta, ja
mikali omistaja on ottanut tarpeeksi hyvin selvaa kilpikonnan hoidosta niin arjessa
kuin kilpikonnan satuttaessaankin itsensa, on omistajalla ja kilpikonnalla hyvat
mahdollisuudet onnistua luomaan hyva kumppanuus, joka kestaa vuosikymmenia
eteenpain. Taman lisdksi omistajalla on oltava aikaa. Hanen taytyy pystya uhraa-
maan aikaa kilpikonnilleen, joiden on todistettu kiintyvan omistajaansa vuosien
kumppanuuden my6ta. Monet hankkivat kilpikonnan hetken hurmassa ja myyvat
sitten pois, kun aika ei riitdkdan oman perheen pyorittamisen jalkeen. Tata asiaa
uuden omistajan tulee harkita hyvin pitkaan ja hartaasti, kun kilpikonnaa harkitsee
itselleen ostettavan. Lisaksi tosiasia nykypaivana on se, ettd halusi omistaja sita
tai ei, hanen on yksinkertaisesti vain pakko jaksaa perehtya CITES-
lainsaadantdoon, koska sen varassa hanen toimintansa kilpikonnansa suhteen on
(From 2011).
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YHTEENVETO JA LOPPUTULOS

Tassa kappaleessa kayn lapi opinnaytetyodni tulokset, yhteenvedon ja oman poh-
dintani tehdysta opinnaytetydstani. Tuloksissa ja yhteenvedossa kuvaan toteutus-
ta, esittelen analyyseja, kayn lapi tulokset seka kerron tuloksien merkityksesta.
Pohdinnassa kasittelen asetettujen tavoitteiden saavutuksen suuruutta, arvioin eri
asioiden hyddynnettavyytta, tarkastelen opinnaytetyoprosessia, arvioin erilaisia
opinnaytetydhoni vaikuttavien asioiden suuruutta seka kayn lapi monia muita vas-
taavia asioita. Taman kappaleen on tarkoitus liittda lopullisesti yhteen opinnayte-
tydni teoria ja empiria, jolloin tydstani muodostuu suuri kokonaisuus, joka kasitte-

lee liiketoimintasuunnitelman laatimista omalle yritykselle omistajanvaihdoksessa.

6.1 Tulokset ja yhteenveto

Aineisto kerattiin hankkimalla tietoa internetin virallisilta ja epavirallisilta sivustoilta,
kirjoista, oppikurssilta seka henkilokohtaisten tiedonantojen kautta. Internetin viral-
lisia sivustoja ovat viranomaisten internet-sivut, kuten esimerkiksi Suomen Ympa-
ristokeskuksen hyvin laaja-alaiset ja runsaasti tietoa antavat internet-sivut. Nailta
sivuilta sain ty6honi virallista tietoa toimintatavoista ja toimintavaatimuksista seka
herpetologian tilanteesta yleensa. Myos liiketoimintasuunnitelman laatimiseen ja
muihin liiketoiminnallisiin kysymyksiin 16ysin tietoa internetistd, nimenomaan viral-
lisilta sivustoilta. Etsin tietoa sellaisilta internet-sivuilta, joiden tarjoama tieto oli
joko tutkimustulosten kasittelya tai muuten hyvin lahteensa perusteltua materiaa-
lia. Talldin koin sivun niin luotettavaksi, ettd uskalsin antaa sen tarjoamien tietojen

vaikuttaa omaan toimintaani.

Epavirallisia internet-sivuja ovat kotisivut ja keskustelupalstat kuten, jossa harras-
tusaikanani jo tutuksi tulleet, tietyt luotettaviksi osoittautuneet harrastajat jakavat
neuvojaan. Nailta sivuilta sain tyohoni tietoa pimeista markkinoista, erilaisista hoi-
totavoista, kilpikonnan hoidon vaativuudesta seka harrastajien yleisesta asentees-
ta herpetologian alalla erityisesti kaupankaynnin ja yleisen hoitotietouden suhteen.
Lisaksi muodostin kuvan kysynnasta ja tarjonnasta herpetologian alalla harraste-

piireissa paapiirteittain. Taman vuoksi kerasin niista tietoa opinnaytetydssani.
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Kirjoista sain tietoa niin kilpikonnista kuin liiketaloudenkin saralta, mika vaikutti nii-
den hyddyntamiseen aineiston keraamisessa. Ne ovat olleet ainoastaan virallista
tietoa, joiden kirjoittajien tietouteen luotan. Tasta esimerkkina esitan lahteena kayt-
tamaani kirjaa Maakilpikonnat (Perala, J. 1994), jossa kasitelty tieto on hyvin viral-
lista ja se perustuu kirjoittajan tekemiin tutkimuksiin ja tutkimustuloksiin. Lisaksi
kirjan Kirjoittaja on harrastepiireista tuttu ystavani, johon luotan sitakin kautta. Li-
saksi tunnen hanen taustansa jo vuosia harrastepiirien hanet tuntiessa. Hanen
kirjansa on auttanut lukuisia muitakin kilpikonnaharrastajia kasvattamaan kilpikon-

niaan, ja hanen kirjaansa suositellaan paljon.

Oppikurssin aineistoa olen kayttanyt siksi, etta sielld olen saanut tietaa sellaista
tietoa, mita ei valttamatta kirjoissa ole. Myds suuri maara tietoa pystytaan tiivista-
maan sellaiseksi tietopaketiksi, ettd oppilas ymmartaa esitetyn asian ja osaa myos
hyodyntaa sita kaytanndssa. Monesti kurssin opettaja sanoo aaneen, ikdan kuin
sivulauseessa sellaisia asioita, joita ei kirjoissa lue. Tallaiset asiat perustuvat

oman nakemykseni mukaan kokemukseen ja vankkaan osaamiseen.

Henkilokohtaisten tiedonantojen avulla sain sellaista tietoa kasiini, mika ei ole ylei-
sesti jaossa. Tallaisia ovat esimerkiksi vihjeet siita, miten kannattaa toimia millai-
sessakin tilanteessa tai mita tapahtuu toimittaessa millakin tavalla. Pidan henkilo-
kohtaisten tiedonantojen avulla kerattya tietoa hyvin arvokkaana, koska niissa yh-

distyvat teoria ja kokemus kaytanndsta ja toimivuudesta.

Aineistoa kerattiin nain monelta taholta sen vuoksi, etta kasiteltavaa ja tarvittavaa
tietoa on niin paljon. Lisaksi kyseinen tieto on hyvin laaja-alaista, johon vastauksia
ei |0ydy samasta paikasta tai samojen kanavien kautta. Tietoa edella mainitsemis-
tani lahteista analysoin omien tarpeideni mukaan joko oppiakseni uutta tai laajen-
taakseni oppialaani. Tietoa ei ole analysoitu kvalitatiivisen tai kvantitatiivisen tutki-
musmenetelman keinoin, koska kyseessa on kehittamishanke. Tietoa on analysoi-
tu Iahinna vertaillen, pohtien ja uutta oppien. Tietoa on muokattu omaan tarkoituk-
seen sopivaksi siten, etta se on palvellut omaa opinnaytety6tani mahdollisimman
runsaasti kertomalla, miten kyseinen teoreettinen seikka vaikuttaa taman tyon na-
kokulmassa. Analysointi on kehittdmishankkeen vuoksi analysoitu kehityksen na-

kOkulmasta, jotta tietoa voitaisiin kayttda mahdollisimman paljon hyvaksi.
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6.1.1 Tulosten esittely ja merkitys

Omistajanvaihdos tapahtuu hyvin pitkalle seuraten ohjeistavaa kirjallisuutta. Johta-
juuden vaihdosprosessin vaiheet (Sten & Oikarinen 2007) kulkevat myds oman
yritykseni omistajanvaihdoksessa, jolloin siihen kuuluvat oppimisvaihe, toiminta-
vaihe ja kehitysvaihe. Oppimisvaiheessa neuvotellaan ehdoista, kuten kauppahin-
nasta, hintaan sisaltyvistd asioista ja muista osapuolia askarruttavista asioista.
Toimintavaiheessa tapahtuu itse kaytannon vaihdos. Tahan lukeutuvat papereiden
allekirjoittaminen ja kauppahinnan maksaminen, minka lisaksi kaupasta tiedotta-
minen yrityksen sidosryhmille kuuluu tdhan. Kehitysvaihe pyorahtaa kayntiin vasta
edellisen omistajan lahdettya yrityksesta eli silloin kun kauppahinta on kokonaan
maksettu. Kehitysvaiheessa toteutuu liiketoiminnan kehitys. Koska omistajanvaih-
doksessa pystytaan seuraamaan ohjeistavaa kirjallisuutta, sujuu se rytmikkaasti.
Samasta syysta on se myds helposti toteutettavissa ja seurattavissa. Tuloksilla on
kaytanndssa suuri merkitys omistajanvaihdoksen kaytannon toteutuksen kannalta,
koska nyt omistajanvaihdos on hyva toteuttaa jo suunnitellulla tavalla. Lisaksi sii-

hen voidaan valmistautua etukateen paljon varmemmin kuin aikaisemmin.

Liiketoimintasuunnitelma seuraa omistajanvaihdosta. Liiketoimintasuunnitelma on
mahdollisimman yksinkertainen, mutta samalla yrityksen toimintaa avaava. Osaa-
miseni yrittajana on laajaa yrityksen tarpeisiin ndhden. Tuotteet ja palvelut ovat
monimuotoisia tarjoten niin yksittaisia palveluja kuin tuotepakettejakin. Asiakkaat,
kilpailijat ja niitd koskevat markkinat ovat monimuotoiset, sisaltden niin mahdolli-
suuksia kuin uhkiakin. Yrityksen pienen toiminnan vuoksi yritys toimii ainakin aluk-
si paaasiassa harrastetoimintana asuinhuoneistossani. Myds yrityksen kirjanpito ja
talouden suunnittelu on paaasiassa yrittajana omasta toimestani toteutuvaa. Liike-
toimintasuunnitelma kokonaisuutena on kaytanndllinen, silla sen luomisessa on
keskitytty faktoihin ilman minkaannakaoista toiveajattelua. Tasta johtuen liiketoimin-
tasuunnitelma on myos realistinen, mita kautta se on mahdollista toteuttaa kaytan-
ndssa. Liiketoimintasuunnitelman kokonaisuudesta on myos nahtavissa, etta se on
selked, ytimekas, monipuolinen ja rytmikas. Liiketoimintasuunnitelmaa koskevien
tulosten merkitys on suuri, silla liiketoimintasuunnitelma on hyvin merkittava tyoka-

lu yritykselle myds sidosryhmien nakokulmasta. Kun liiketoimintasuunnitelma on
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lyhyt ja ytimekas ja tiedot ovat selkeasti esilla, on myds sidosryhmien helpompi

kasitella sita tietoa antavana dokumenttina.

Liiketoimintasuunnitelmaa tukemaan olen laatinut rahoitus- ja kannattavuuslas-
kelmat sekd myyntilaskelman. Rahoituslaskelman rahan lahteet koostuvat perus-
tamismenoista, hankittavista tuotantovalineistd ja apporttiomaisuudesta. Rahan
lahteet koostuvat omista rahasijoituksista, omista tuotantovalineista ja tarvikkeista
seka sponsoreista. Rahan tarpeiden ja lahteiden valinen erotus on 730 euroa ra-
han lahteiden hyvaksi. Rahoituslaskelman tuloksista on siis nahtavissa, etta rahan
l&hteet ovat rahan tarpeita suuremmat. Nain ollen perustettavalla yritykselld on
taloudellisesti hyvat lahtokohdat kaynnistettavalle toiminnalle. Tulosten merkitys
on suuri, koska ne antavat minulle yrittdjana varmuutta lahtea yritysta perusta-
maan. Tulokset osoittavat hyvin tiivistden yrityksen kokonaistilanteen perustetta-

van yrityksen rahan tarpeista ja rahan lahteista.

Kannattavuuslaskelman yhteenvedon yksinkertaistamiseksi esitdn nyt kyseisen

laskelman tiedot tiivistavan taulukon.

Taulukko 2. Kannattavuuslaskelma.

Tavoitetulos (netto) 250 € 3 000 €
Rahoitustarve ja kayt- 250 € 3000 €
tokate

Kiinteat kulut yhteensa 91 € 1092 €
Myyntikatetarve 67 € 804 €
Liikevaihtotarve 408 € 4896 €
Muut nettotulot 1200 € 14 400 €

Kokonaismyynti -792 € -9 504 €
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Myyntisuunnitelmasta I0ytyvat suunnittelemani tuotepaketit ja asiakasryhmat. Tuo-
tepaketteja ovat PeruslLuja, LaajalLuja, Lujakilpi Hopea, Lujakilpi Kulta ja sahko-
postitse toimiva Asiakaspalvelu Consult. Asiakasryhmia ovat yksityiset harrastajat
ja lemmikkielainliikkeet. Myynnin toteutuessa suunnitelmien mukaan, liikevaihdoksi
muodostuu 4605 euroa kuukaudessa ja 18420 euroa vuodessa. Kuluja yritykselle
muodostuu yhteensa 540 euroa kuukaudessa ja 2160 euroa vuodessa. Myyntika-
tetta yritykselle muodostuu yhteensa 4065 euroa kuukaudessa ja 16260 euroa
vuodessa. Kannattavuuslaskelman myyntikatetarpeen ollessa 368,50 euroa kuu-
kaudessa ja 4422 euroa vuodessa, on myyntikatteen ja myyntikatetarpeen valinen
erotus, mahdollinen lisamyyntitarve, 3696,50 euroa kuukaudessa ja 11838 euroa
vuodessa. Tuloksena myyntisuunnitelmasta on nahtavissa, etta perustettavan yri-
tyksen tuoteskaala on monipuolinen, mista kertovat yrityksen tuotepaketit. Yksi
tuotepaketti sisaltaa eri tuotteiden kokonaisuuden, ja tuotepaketteja on erilaisia.
Lisaksi yrityksen asiakasryhmat ovat suuria. Myds myyntikate yrityksella on merkit-
tavasti suurempi verrattaessa yrityksen myyntikatetarpeeseen. Tulosten merkitys
on yritykselle myynnillisestd nakokulmasta suuri, silla vaikka kyse onkin vasta
myyntisuunnitelmasta, hahmottaa se hyvin tiivistettyna kokonaisuutena tiedot yri-
tyksen tuotteista ja asiakkaista. Lisaksi siitd on nahtavissa perusajatus yrityksen
likevaihdon maarasta. Luvut eivat kuitenkaan tule paljoaa suunnitelmasta heitta-
maan, koska suunnitelmatkin pohjautuvat kokemukseen ja tietoon vuosien harras-

tustoiminnan myaota.

Suomen Ymparistokeskus on tarkka yhteistydbkumppani, jonka kanssa tehdyn yh-
teistydn laatu on seurausta yrittajana omasta toiminnastani. Suomen Ymparisto-
keskus asettaa minulle yrittajana paljon vaatimuksia, mutta silti runsaasti tukea. Se
toimii Suomen lain alla lakien, asetuksien, saaddksien ja pakollisten lupahake-
muksien avulla ja valvoo yrityksen toimintaa. Suomen Ymparistokeskus on uhka
yritykselle toimittaessa vaarin, mutta oikein eli sen asettamien ohjeiden mukaisesti
toimittaessa on se yritykselle tuki ja turva. Kaytannéssa Suomen Ymparistokeskus
siis toimii yrityksen rajojen asettajana. Sen antamiin maarayksiin on yrityksen kiin-
nitettava erityisesti huomiota. Yrityksen toiminnan laadusta riippuu Suomen Ympa-
ristokeskuksen yritykselle antama tuki. Tdma on nahtavissa siita, etta yrityksen
noudattaessa Suomen Ymparistokeskuksen maarayksia tuo se yritykselle suurta

turvaa, kun taas kyseisten maaraysten noudattamatta jattdminen on suuri uhka
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yrityksen toiminnalle. TallGin yrityksen toiminta lakkautetaan viranomaisten toimes-
ta, kun yrityksen toiminta luokitellaan laittomaksi. Tulosten merkitys on hyvin suuri
yritykselle, koska niiden avulla yrittdjana tiedan, mitd minulta laillisesta nakokul-
masta tullaan yrittdjana vaatimaan ja millaisia resursseja minulla tulee olla kaytet-
tavissani. Tiedan myos, miten minun tulee toimia jotta saan mahdollisimman suu-

ren tuen yritykselleni.

Kreikanmaakilpikonnan kasvatuksen oikeellisuus ja luvanvaraisuus on sidoksissa
Suomen Ymparistokeskuksen, joten kasvatuksen tulee toimia Suomen Ymparisto-
keskuksen alla. Kreikanmaakilpikonnan kasvatus on vaativaa ja yksityiskohtaista
ja se vaatii jatkuvaa panostusta. Se on taysin erilaista verrattaessa yleisimpien
kotieldinten hoitoon. Se on aikaa ja rahaa vievaa, mutta oikein toteutettuna myoés
hyvin palkitsevaa. Kreikanmaakilpikonnan kasvatuksen vaativuus on nahtavissa
ajan ja rahan viennin lisaksi myds siind, etta pienikin kasvatuksessa tapahtunut
notkahdus nakyy kilpikonnan kilvessa ikuisena jalkena. Pahimmillaan kasvatuksen
notkahduksen jalki nakyy myds tulevissa poikasissa. Vastuullinen ja kunnollinen
kreikanmaakilpikonnan kasvatus kuitenkin on hyvin tuloksellista, jolloin kilpikonna
on terve ja poikasia kuoriutuu runsaasti. Hyva kasvatus vaatii kuitenkin taydellista
perehtymistd herpetologian alaan. Kasvatustoiminta vaatii jatkuvaa panostusta
paaasiassa yhteistydsuhteiden yllapidon, jatkuvasti paivittyvan hoitotiedon itselle
ylldpidon seka jatkuvan oman lemmikin hyvinvoinnin, myos sosiaalisen kasvun
yllapidon suhteen. Tulosten merkitys yritykselle on suuri, koska minun taytyy yritta-

jana tietaa, millaista toiminta tulee vaativuustasoltaan olemaan kaytannossa.

Lopuksi vastaan viela viimeiseen kysymykseen, jonka pohjalta tata ty6ta aloin
tydstamaankin, eli kannattaako minun lahtea perustamaan kreikanmaakilpikonnan
kasvatustoimintaa herpetologiselle alalle. Kaikkien tulosten pohjalta olen tullut sii-
hen lopputulokseen, ettd kyseisen toiminnan kaynnistdminen olisi kannattavaa,
kunhan yritystoiminnan rinnalla itse yrittdjana kayn viela tdissa. Taman tuloksen
merkitys tydssani on hyvin suuri. Tulos on toiveideni mukainen, vaikka aluksi lah-
dinkin tahan projektiin silla kannalla, ettei yrityksen perustaminen valttamatta olisi-

kaan hyva ja kannattava asia.
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6.2 Pohdinta

Tyo6ssani olen selvittanyt herpetologiselle alalle sijoittuvan, kreikanmaakilpikonnien
kasvatustoimintaan perustuvan yrityksen perustamiseen ja kyseisen yritystoimin-
nan pydrittamiseen liittyvia seikkoja onnistuneesti. Tydni rakenne vastaa asetettuja
tavoitteita mukaan lukien yrityksen kannattavuuden tarkastelemisen kaytannossa.
Olen onnistunut tuottamaan onnistuneesti alustavaa tutkimusta ja pohdintaa her-
petologisen alan, kreikanmaakilpikonnien kasvatus- ja myyntipohjaisen yrityksen
perustamiseen onnistuen siind myds tekstin rakenteellisesta nakdkulmasta. Olen
onnistunut avaamaan herpetologista alaa lukijalle kattavasti. Olen onnistunut laa-
timaan opinnaytetyon, josta selviad omistajanvaihdoksen paapiirteet, liiketoiminta-
suunnitelma ja paljon eri asioita herpetologiseen alaan liittyen. Lopputuloksena
tydsta olen pystynyt selvittdmaan, olisiko minun jarkevaa lahtea kyseista liiketoi-
mintaa toteuttamaan, niin teoriassa kuin kaytanndssakin, liiketaloudellisesta nako-

kulmasta. Olen mielestani saavuttanut asetetut tavoitteet kattavasti.

Tyon tein itselleni ja alan harrastajana tiedan jo alasta runsaasti eri asioita. Alusta
asti oli tiedossa, etta tyon tulos tulisi olemaan tuloksellista ja vastaukset asetettui-
hin kysymyksiin tultaisiin saavuttamaan. Tiedossa ei kuitenkaan ollut tulosten suu-
ret sovellusmahdollisuudet ja merkittdva hyddynnettavyys. Yritystoiminnan perus-
tamismahdollisuuksien avaus kertoo lukijalle myds yleisvaikutelmaa koko alasta, ja
tydni on pieni tietopaketti tasta alasta, nimenomaan kreikanmaakilpikonnien kan-
nalta. Myds liiketaloudellista nakdkulmaa ei kukaan ole viela herpetologisesta na-
kOkulmasta viela koskaan avannut nain perusteellisesti, joten koen tydni tdmankin
asian suhteen omanlaisenaan suunnannayttajana. Tulokset ovat hyvin hyodyllisia,
koska ne kertovat yllattavan tuloksen siita, kuinka kannattavaa loppuviimein kysei-
sen yrityksen pyorittaminen olisi asiat oikein jarjesteltyina. Tietoja voidaan soveltaa
niin liiketaloudellisesta kuin herpetologisestakin nakdkulmasta, jolloin sovelluskoh-
teita ovat esimerkiksi liiketoimintasuunnitelman, kannattavuus- ja rahoituslaskel-
mien sekd myyntisuunnitelman laatimisen ohjeistus seka herpetologisen alan har-
rastaja- ja ammattipiirit. Tydssani kasitellyt kreikanmaakilpikonnan kasvatuksen
vaativuustason kuvaukset ovat myos erinomaista tietoa alan uusille harrastajille.
MyoOs omistajanvaihdoksen ohjeistavana esimerkkina tata tyota voidaan kayttaa

sen kasitteleman teoreettisen ja kaytannonlaheisen osuuden myoéta. Suomen Ym-
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paristokeskuksen asettamat maaraykset |0ytyvat tydstani myds helposti, ja sen
ohjeistusta niin teoriassa kuin kaytanndssakin voivat hyddyntaa niin harrastajat,

kasvattajat kuin viranomaisetkin herpetologian alalla.

Opinnaytetyoprosessi on ollut pitka ja siihen on lukeutunut monia erilaisia vaiheita.
Prosessi kokonaisuudessaan on sujunut ilman suurempia ongelmia, ja opinnayte-
tyd on muokkautunut 1api prosessin vaiheiden jatkuvasti. Opinnaytetydprosessin
eri vaiheet ovat olleet tyolaitd mutta silti tuloksellisia. Tuloksia olen saavuttanut
jokaisen opinnaytetyotani koskevan eri osion kohdalla. Tuloksien saavuttamiseen
ovat vaikuttaneet tyoni teoria, empiria, oma tutkimukseni, henkildkohtaiset tiedon-
annot ja muut |&hdeluettelooni merkitsemani lahteet, oma harrastuspohjani ja sita
kautta oma ymmarrykseni kokonaisvaltaisuudessaan herpetologisesta alasta.
Olen onnistunut peilaamaan herpetologisen alan harrastushistoriani tuomaa ko-
kemustani teoriaan ja nain ollen saattamaan tiedonlaatua merkittavaksi opinnayte-

tydssani.

Rajoituksia kaytetyistd menetelmista liittyi 1ahinna henkilokohtaisiin tiedonantoihin
ja empiriaan. Henkilokohtaisten tiedonantojen rajoitukset johtuvat siita, ettd minun
taytyi neuvotella kauan aikaa kyseisten tiedonantajien kanssa siita, saanko heidan
nimensa tuoda julki opinnaytetydssani. Lisaksi heidan antamansa tiedonannot pe-
rustuvat padosin heidan omiin kokemuksiinsa ja kokemuksen kautta tulleeseen
tietoonsa, joten minun ei ole auttanut kuin luottaa heidan sanaansa. Olen kuitenkin

vastapainoksi talle 16ytanyt lahteista heidan sanomiaan tukemaan erilaisia lahteita.

Ty6 antaa aihetta kreikanmaakilpikonnan kasvatuksen seka Suomen Ymparisto-
keskuksen asettamien ohjeiden ja maarayksien jatkuvaan tutkintaan, jotta tiedot

pysyvat oikeellisina.
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7 LITTEET

Naissa liitteissa ovat kaikki tyoni empiria nahtavilla. Liitteitd on yhteensa 4 kappa-
letta. Laskelmat olen tehnyt Microsoft Excel 2011-ohjelmalla jokaisen omaan tie-
dostoonsa, ja liiketoimintasuunnitelman varsinainen osuus on kirjoitettu ohjelmalla
Microsoft Word 2011.

Ensimmainen liite on liiketoimintasuunnitelma mahdollisesti perustettavalle yrityk-
selle. Se sisaltéon kuuluvat liikeidean tiivistelma, oman osaamiseni kartoittaminen,
yrityksen tarjoamat tuotteet ja palvelut, yrityksen asiakkaat ja markkinat, yrityksen
kanssa kilpailevat markkinat ja kilpailijat, oman yritykseni toiminta fyysisesti seka

yrityksen kirjanpito ja talouden suunnittelu.

Opinnaytetyon toisena liitteend on rahoituslaskelma, jossa olen vertaillut rahan
tarpeita ja lahteitd. Laskelma on mahdollisimman pitkalle yksinkertaistettu ja sel-
ked, jotta sita olisi helppo lukea ja ymmartaa ilman erityistd ammattitutkintoa. Las-

kelmasta selviaa yrityksen rahallinen kokonaistilanne.

Kannattavuuslaskelma sijaitsee liikketoimintasuunnitelman liitteessa 3. Se kertoo
yrityksen taloudelliset meno- ja tuloerat seka tarpeet. Kannattavuuslaskelmasta
selviaa yrityksen rahoitustarve, kayttokate, verottomat kiinteat kulut seka erikseen
ettd yhteensa, myyntikatetarve, liikevaihtotarve sekd kokonaismyynti/-

laskutustarve.

Viimeinen opinnaytetydn liite on myyntilaskelma. Siind kasitelldaan yrityksen suun-
niteltua myyntia ja pyritdan ennustamaan, olisiko myynti kannattavaa ja millaisista
myyntiluvuista ylipaataan olisi kyse. Myyntilaskelmasta selviavat yrityksen tuote-
tiedot, asiakasryhmien tiedot ja myyntikate. Lisaksi myyntilaskelmasta selviavat
kuukausi- ja vuositasolla maarat liikevaihdosta, kuluista yhteensa, myyntikatteesta
yhteensa, kannattavuuslaskelman myyntikatetarpeesta sekda mahdollinen lisa-

myyntitarve.



