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1. Ty6n lihtdkohdat

1.1. Tausta

Valmistuneiden rakennusinsindodrien yleinen suuntaus tydmarkkinoille on tyo-
suhteeseen olemassa olevaan yritykseen. Tassa suuntauksessa on paljon
hyvia puolia, mutta olen toiminut yrittdjana jo ennen ammattikorkeakouluopin-
toja ja minulla olisi halu jatkaa valmistuttuani elinkeinonharjoittajana.
Tydnkuva, tarjottavat tuotteet seka asiakkaat tulevat muuttumaan, kun valmis-
tun insinddriksi. Opinnaytetydnani tein elinkeinotoiminnalleni liiketoimintasuun-

nitelman, jonka tarkoituksena on selventaa liikeideaa tassa muutoksessa.

Liiketoimintasuunnitelma ( jaliempana LTS ) ja varsinkin sen kirjoitusohjeet pa-
kottavat jasentelemaan yrittajan liikeidean ja tavoitteet yhtenaiseksi
toimintasuunnitelmaksi. Tasta syysta LTS on tehokas tydkalu aloittavan tai jo
toimin-nassa olevan yrityksen liikeidean testaukseen ja koko toiminnan jasen-

telyyn.
1.2. Tmi Tauno Makinen

Yritys on perustettu 2003. Silloin liikeideana oli myyda musiikkiviihdepalvelui-
ta. Toiminta keskittyi paasaantoisesti yokerhojen dj -palveluiden tuottamiseen.
Myoéhemmin samana vuonna tuli mahdollisuus ostaa aanitteiden erikoisliik-
keen liiketoiminta ja varasto. Toiminta laajentui myos vahittaiskauppiaan rooliin
Mikkelissa. Vuonna 2005 aanitteiden digitaalisen murroksen tultua, oli ainut
jarkeva vaihtoehto ajaa kivijalkakauppa alas. Seuraavaksi musiikkiviihdepalve-
lujen rinnalle tuli huoneistoremontit, ja myohemmin remontoinnista ja rakenta-
misesta tuli paatoimiala. Ala ja itsensa kehittaminen kuitenkin kiinnostivat ja
vuonna 2010 lahdin opiskelemaan Jyvaskylan ammattikorkeakouluun raken-
nustekniikkaa. Seuraavaksi olisi tarkoitus suunnata tyomarkkinoille tydnjohto-
tehtaviin hakemaan tyokokemusta ja mydéhemmin on visiona kehittya korjaus-

rakentamisen vahvaksi osaajaksi.

1.3. Tavoitteet
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Opinnaytetydn ensisijaisena tavoitteena oli luoda lilkketoimintasuunnitelma Tmi
Tauno Makiselle. Sen sisaltdon liittyen toinen tavoite oli kartoittaa mahdollisia

asiakkaita ja kolmanneksi raamittaa palvelukonsepti, jota asiakkaille tarjotaan.
1.4. Rajaukset

TyOssa ei perehdytty eri yritysmuotoihin, eri yritysten perustamiseen, kirjanpi-

toon eika yrityksen rahoitukseen. Tydssa kasitellaan vain palvelutuotteita.
1.5. Tyon toteuttaminen

Taman laadulliseen tutkimukseen pohjautuvan opinnaytetydn runkona on kay-
tetty Finnveran julkaisemaa tyokirjaa "Miten laaditaan hyva Liiketoimintasuun-
nitelma”. Myds tyon tuloksena aikaan saatu LTS:n sisaltd mukailee ko. tyokir-

jan ohjeistusta. Taman vuoksi tyolle saadaan kansainvalisesti yhtenainen

ulkoasu.
2. Liiketoimintasuunnitelma

Se on kaikki, mik& on sinun ja asiakkaan rahojen vélissé! (Pyykkd
2011, 40).

2.1. Liiketoimintasuunnitelman tarkoitus ja kaytto

LTS on yrityksen kasikirja, jonka avulla hahmotellaan yrityksen toimintaa, kan-
nattavuutta ja liikeidean toimivuutta paperilla. Aloittavalle yrittdjalle LTS on
melkeinpa valttamaton, koska ulkopuolista rahoitusta varten sellaista monesti
vaaditaan. Mutta hyva LTS ei ole tehty ensisijaisesti rahoittajille vaan yrittajalle
itselleen. Aloittavan yrityksen alussa tekema LTS ei ole ikuinen, vaan sita on
tarkoituksena kasvattaa, kehittaa ja paivittaa yrityksen liiketoiminnan myota.
LTS:n avulla yrittdja pysyy ajan tasalla liiketoiminnassaan. (Liiketoimintasuun-

nitelma N.d.)
2.2. Millainen on hyva liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelman sisallosta pitaa I0ytya vastaus ainakin seuraaviin
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kysymyksiin. Miten ja kenelle myydaan? Miten heidat I0ydetaan? Kuinka tuot-
teet, jotka heita kiinnostavat saadaan tuotettua? Miten tuotteita voitaisiin
kehittda? Mika on yrityksen strategia? Miten erotutaan kilpailijoista? Kuinka ta-
ma kaikki hallitaan ja miten rahoitetaan? Kun nama asiat on mietitty ja
jasennelty paperille, ne on kaytava kriittisesti lapi kumppanien, ystavien ja tut-
tavien kanssa. (Pyykko 2011, 40.)

Liiketoimintasuunnitelman perusrunko on kansainvalisesti jokseenkin saman-

lainen:

1. Tiivistelma

2. Lahtokohtatilanne

3. Toimintaymparisto ja sen kehitysnakymat
4. Visio ja paatavoitteet

5. Liikeidea ja strategia

6. Markkinointisuunnitelma

7. Tuotekehityssuunnitelma (palvelutuotteiden kehitys)
8. Tuotantosuunnitelma

9. Henkilostosuunnitelma

10. Taloudelliset laskelmat ja ennusteet

11. Riskien arviointi

(Ruuska, Karjalainen&Johnsson 2001, 13.)

Vaikka kyseessa on palvelutuotteita myyva yritys, senkin tuotteet on suunnitel-
tava ja jotenkin "tuotettava”. Runkoa on kuitenkin hyva muokata kuhunkin
suunnittelutilanteeseen sopivaksi. Suunnitelmaan voidaan lisata osioita, ja jo-
tain sielta voidaan poistaa. Nain on myods menetelty kyseessa olevan yrityksen

suunnitelman kohdalla.



3. Liiketoimintasuunnitelman rakenne

3.1. Tiivistelma

Tiivistelma on lyhyt kuvaus siita, mika yritys on kyseessa ja mita se tekee. Tii-
vistelman sopiva pituus on 1-3 sivua. Tarkoitus on luoda lukijalle yleiskuvaus
siitda, mitd myohemmin kasiteltiin. Tiivistelman sisaltdé kannattaa tehda viimei-

sena. Tiivistelma sisaltaa seuraavat kohdat (Ruuska ym. 2001, 148):

Yrityksen perustiedot

e nimi
e sijainti
* toimiala

* liikevaihtotavoite
¢ henkilosto
* toimitilat

Historia ja nykytilanne

Lyhyt kuvaus taustoista muutamalla rivilla: mista tullaan, minne ollaan menos-
sa ja kenen kanssa. Miten yritys on kehittynyt nykymuotoonsa, ja mita
panostuksia on tehty kehityksen kannalta. (Ruuska ym. 2001, 148.)

Tuotteet ja palvelut

Esitellaan yrityksen tuotteet, mitd myydaan ja kenelle. Kuka siita hyotyy tai
minka ongelman asiakas saa silla tuotteella poistettua. (Ruuska ym. 2001,
149.)

Toimiala
Mihin toimiala on menossa? Ketka ovat suurimmat toimijat? Mika on alan
trendi? (Ruuska ym. 2001, 149.)

Visio ja strategia

Vision pitaa olla lyhyt ja ytimekas. Tassa on hyva paikka tuoda se ensimmai-
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sen kerran pontevasti esille. Strategia on hyva esittda vaikka nelikentan avulla

vastaten kysymyksiin: Mita? Kenelle? Miten? (Ruuska ym. 2001, 149.)

Tulevaisuuden nakymat
Tutustuttiin yleiseen markkinatilanteeseen ja tulevaisuuden nakymiin. Sen

pohjalta selvitettiin riskitekijoita. (Ruuska ym. 2001, 149.)

3.2. Lahtotilanne

Tahan osioon tuli tiedot yrityksen tilanteesta, kun suunnitelmaa alettiin teke-
maan. Tarkoituksena oli kerata nykyisen toiminnan vahvuudet, heikkoudet ja

ongelmat tai kehittamiskohteet. (Ruuska ym. 2001, 149.)

Palvelut ja markkinointi

Mita markkinoinnin ja kilpailukyvyn kannalta tarkeitd ominaisuuksia palveluilla
on. Kenelle palveluita on myyty ja minkalaista palautetta siita on saatu. Voi-
daanko palautteen pohjalta kehittaa toimintaa. Miten asiakkaat on saatu eli
kuinka toimintaa on markkinoitu? Onko erillinen markkinointiosasto ja kuinka
heidan toimintansa on kehittynyt. Olisiko heidan toiminnassaan kehitettavaa.
(Ruuska ym. 2001, 150.)

Palvelutuotteiden kehitys

Kuinka yrityksessa seurattiin palvelujen ajanmukaisuutta? Otettiinko palvelu-
prosessien suunnittelussa huomioon tekniikan kehitys, lainsaadanto ja
ymparistokysymykset? Oliko yrityksella kaytdssa laatujarjestelma, ja jos on,
niin toimittiinko sen mukaisesti? Kuinka palvelutuotannon kehitys oli jarjestetty.
Onko yrityksella erillinen osasto tuotekehitykseen, vai reagoidaanko vain pa-

lautteeseen. (Ruuska ym. 2001, 150.)

Palvelutuotanto

Kaytiin 1api yrityksen palvelutuotantoprosessin paakohdat. Selvitettiin, oliko
tuotannossa kehitettavaa, ja oliko tekniikka ajan tasalla? Mita tuotannon osia
oli ulkoistettu, ja keiden yhteistyOkumppaneiden kanssa toimittiin. Oliko tuo-
tanto kilpailukykyista? Kuinka tuotannon organisaatio rakentui, kuinka sita

seurattiin ja oliko tuotanto laadukasta. (Ruuska ym. 2001, 150.)
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Omistus, organisaatio, henkilosto6n

Minkalainen organisaatiorakenne yrityksella oli ja kuinka omistussuhteet olivat
muodostuneet. Pystyttiinko talla rakenteella vastaamaan markkinoiden haas-
teisiin? Minkalainen tydilmapiiri yrityksella oli? Vastasiko se johdon
nakemyksia? Pystyikd yrityksen organisaatiorakenne vastaamaan kentalla ta-
pahtuviin muutoksiin ajoissa ja kulkiko tieto riittavasti ja oikeanlaisena?
(Ruuska ym. 2001, 151.)

Seurantajarjestelmat ja taloudellinen tilanne

Miten yrityksen toiminnanohjaus oli jarjestetty. Saatiinko sielta riittdvat raportit
johdon toiminnan tueksi? Oliko yritys kannattava ja oliko toiminnat riittdvan
tehokkaita? Tehokas keino kannattavuuden tarkisteluun on teettaa tilinpaatoés
analyysi ja verrata sita alan tunnuslukuihin. Antoiko yrityksen taloudellinen ti-

lanne mahdollisuudet yrityksen jatkokehitykseen? (Ruuska ym. 2001, 151.)
3.3. Markkina-analyysi (toimintaymparisto)

llman markkinoita ei ole tuotteita. Markkinoihin, kilpailijoihin ja markkinoiden
yleiseen kehitykseen tulee tutustua perusteellisesti. Varsinkin rahoittajia tama
vaihe kiinnostaa, koska jos markkinat on selvitetty puutteellisesti tai vaarin, tu-
lee myds toimintasuunnitelmasta puutteellinen, tai keskitytaan aivan vaariin
asioihin. (Ruuska ym. 2001, 136.)

Markkina-analyysi muodostui kaksiosaiseksi. Ensimmaisessa arvioitiin kar-
keasti mahdollisuuksia suunnittelu- ja tyonjohtomarkkinoilla. Lopputuloksena

paadyttiin luomaan yrityksen strategia tyonjohtotehtaviin tahtaavaksi.

Toimiala ja sen kehitys

Arvioitiin oman liiketoiminnan markkinaosuutta rahallisesti, eli minka verran
markkinoilla on ostokapasiteettia omia tuotteita tai palveluita kohtaan? Miten
markkinat ovat kehittyneet alalla ja miten eri yritykset, isot ja pienet, ovat pro-
filoituneet? Miten tekniikan kehitys nakyy tuotettavissa palveluissa ja
tuotteissa? Onko ymparistokysymykset tai lainsaadantdé muuttanut markkinoi-
den kysyntaa? (Ruuska ym. 2001, 137.)



12

Kysynta ja asiakkaat

Selvitettiin, miten markkinat ovat ryhmittyneet ja minkalaisen osuuden markki-
noista yritys voi saada. Onko tuotteille jo olemassa olevat asiakkaat vai
taytyyko asiakkaat hankkia nollapohjalta? Minkalainen organisaatio on tuot-
teen ostopaatoksen takana, ja minkalaisen prosessin organisaatio joutuu
kaymaan lapi ennen ostopaatésta? Hahmotellaan asiakkaiden tarpeita ja odo-
tuksia. Mita reittia myoten asiakkaat I0ydetaan, eli mitka ovat
markkinointikanavat? (Ruuska ym. 2001, 137.)

Markkinat tulee erottaa markkinoinnista, jota kasitellaan kappaleessa 3.5.4.
Markkina kasitteena tarkoittaa liiketaloustieteessa markkinoinnin kohteena
olevia mahdollisia asiakkaita, joille yritys markkinoi tuotteitaan. Naiden markki-

noiden pohjalta lasketaan markkinaosuudet. (Viitala&Jylha 2013, 97.)

Kilpailijat

Analysoitiin markkinoilla olevat kilpailijat. Selvitettiin heidan toimintatapojaan ja
tuotteita, seka heidan vahvat ja heikot puolet. Kartoitettiin uusia yrityksia ja
heidan tuotteitaan seka juuri markkinoilta poistuneita asiakkaita ja miksi he ei-
vat pysyneet markkinoilla. Miten kilpailutekijat ovat muuttuneet tai

muuttumassa. (Ruuska ym. 2001, 138.)

Rakennusverkon internetsivuilta 10ytyy listattuna rakennusliikkeita paikkakun-

nittain. http://www.rakennusverkko.com

Muut viiteryhmat
Selvitettiin muut viiteryhmat. Miten he liittyvat meidan toimintaamme. Oliko
heilla asettaa yritykselle jotain rajoituksia. Voiko heista saada yhteistyOkump-

paneita tai voiko heille ulkoistaa joitakin rutiini hommia.

Yrityksen asiakkaat muodostuva pk — yrityksista. Yrityksen markkinaosuuden
arviointi oli hankalaa koska muiden pienten yritysten osuutta markkinoilta ei
pystytty tarkasti maarittelemaan. Paaasiallisesti kilpailijat ovat tydsuhteeseen

pyrkivat muut valmistuvat ja markkinoilla olevat insinoorit.

3.4. SWOT - analyysi
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Lyhenne SWOT tulee sanoista strenghts (vahvuudet), weaknesses (heik-
koudet), opportunities (mahdollisuudet) ja threats (uhat). SWOT - analyysi on
yksinkertainen ja yleisesti kaytetty yrityksen analysointimenetelma, jossa ana-
lysoidaan nykytilanteen vahvuudet ja heikkoudet seka tulevaisuuteen

vaikuttavat mahdollisuudet ja uhat (ks. kuvio 1.)

Ympaériston uhat Ympaériston mahdollisuudet
Toimenpiteet, joilla yrityksen Toimenpiteet, joilla yrityksen
L vahvuutta kédytetaén hyvéksi vahvuutta kédytetaén hyvéksi
Siséiset vahvuudet uhan vihentamiseksi mahdollisuuden toteuttamiseksi
“torjuntavoitto” “menestystarina”
Toimenpiteet, joilla uhkaa Toimenpiteet, joilla
L ) pyritaén vélttaméaéan heikkouden | mahdollisuutta kéytetéaén hyvéksi
Siséiset heikkoudet eliminoimiseksi heikkouden véhentdmiseksi
“selviytymistarina” “kehitystarina”

Kuvio 1. SWOT - analyysi (Viitala&Jylhé 2013, 50.)

Analyysin tarkoituksena on keksia jokaiseen ruutuun yritysta kuvaavia asioita
ja ideoita. Jokainen ruutu kaydaan erikseen lapi ja konkreettiset toimenpiteet
tulevat niiden pohjalta. Vahvuuksia pyritaan vahvistamaan ja hydédyntamaan
jatkossakin. Heikkouksia pyritaan korjaamaan ja parantamaan, mutta kaikista
heikkouksista ei paase eroon. Niiden vaikutusta kuitenkin pyritdan pienenta-
maan. Mahdollisuudet hyddynnetaan resurssien mukaisesti ja uhkiin varaudu-
taan hyvalla suunnittelulla, jotta ne eivat yllata ikavasti. (Nelikenttdanalyysi -
SWOT N.d.)

3.5. Yrityksen toiminta ja kehittaminen

3.5.1. Visio — paatavoitteet

Visio on unelma tulevasta. Ei kuitenkaan rikkaana tropiikissa, vaan unelma sii-
ta minkalainen yritys on viiden tai kymmenen vuoden paasta. Visiointi sivuute-
taan usein turhana haihatteluna, mutta tama johtuu vaarinkasityksesta. Pitaa

unelmoida, jotta tavoitteet toteutuisivat. Yrityksen visio on henkilokuntaa ja en-
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nen kaikkea yrittdjaa itsedan motivoiva tulevaisuuden tavoite. (Pyykkd 2011,
41.)

Yrityksella taytyy olla jokin punainen lanka, jokin VISIO, johon toiminta kulmi-
noituu. Vision pohjalta muodostettiin yrityksen paatavoitteet ja strategia niiden
saavuttamiseksi. Maariteltiin etta, ovatko tavoitteet likevaihndon maksimoimi-
nen, vai tavoitellaanko osaamistason kartuttamista ja yrityksen kannattavaa
liketoimintaa. Vai onko tavoitteena kasvaa mahdollisimman isoksi jollakin ai-
kavalilla. (Ruuska ym. 2001, 153.)

Koska visio on pitkalle tahtaava, korkealentoinen ja voi kuulostaa jopa fiktiolta,
taytyykin yrityksen asettaa realistisemmat valietapit lyhyemmalle aikavalille.
Tavoitteet asetetaan yleensa yhden vuoden aikajanteelle. Ensiksi asetetaan
koko yrityksen tavoite, joka voikin olla jonkin markkina-alueen saavuttaminen,
likevaihdon kasvattaminen tai tuloksen parantaminen. Yrityksen paatavoittei-
siin nojaten asetetaan omat tavoitteet eri organisaatioille aina yksilotasolle
saakka. (Viitala&Jylha 2013, 273.)

Oli yritys kuinka iso tahansa, lahtee kaikki henkilokohtaisista tavoitteista. Ta-
voitteet tulee olla niin asetettu ettad henkild pystyy niiden saavuttamiseen itse
vaikuttamaan. Tavoitteiden asettaminen ja kirjaaminen johtaa tutkitusti parem-

piin tuloksiin. Oikein asetettu tavoite on Manne Pyykoén (2011) mukaan

* Spesifi

* Haastava ja motivoiva

Saavutettavissa oleva
* Realistinen
« Aikasidonnainen.

Tavoitteiden sopiva maara on 4-12 kpl/vuosi/henkild. Usein jaoteltuna viela yh-
teen paatavoitteeseen, joka on jaettu pienempiin valitavoitteisiin.
Yksityisyrittaja, jolla ei ole henkilokuntaa, joutuu tydssaan jakautumaan nel-
jaan rooliin: sijoittaja, johtaja, myyja ja tekija. Hanen tulisi tehda jokaista roolia

kohden vahintaan kaksi tavoitetta. Tavoitteista on syyta tehda selkea lista tai
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tauluko (ks. taulukko 1.), johon kirjataan kunkin osa-alueen tavoitteet ja verra-

taan niita aikanaan toteutuneisiin saavutuksiin. (Pyykko 2011, 152.)

Taulukko 1. Esimerkki mittareista

Nakokulma Menestystekija Mittari

Taloudellinen Vakavaraisuus, kannattavuus | Nettovarallisuus, liikevoitto

Asiakas Asiakastyytyvaisyys Asiakastyytyvaisyyskysely

Sisdiset prosessit Laatu, tehokkuus Laskutettavat tunnit,
reklamaatioiden maara

Henkildstd ja osaaminen Tyo6ilmapiiri Henkildston vaihtuvuus

Balance Scorecard (BSC)

Tasapainotettu mittaristo eli Balance Scorecard (BSC) on yksi kuuluisimmista
ja laajimmalle levinneista mittareista, jonka loi 1990-luvun alussa Kaplan ja
Norton, kun yrityksen johdolle haluttiin kehittaa ohjausjarjestelma, jolla pysty-
taan nakemaan nopeasti yrityksen oleellisimmat menestystekijamittarit.
(Puolamaki 2007, 247.) Naiden taloudellisten lukujen ja toiminnallisten suurei-
den avulla muodostetaan nopeasti kokonaiskuva yrityksen liiketoiminnasta.
Tasapainotettu mittaristo rakennetaan yrityksen strategioihin ja visioon perus-
tuen, jotta mittaristot saadaan avuksi yrityksen kriittisiin menestystekijoihin.
Naita voivat olla esimerkiksi liikevaihto, likviditeetti tai taloudelli-suus, jolloin
niille asetetaan halutut tavoitteet ja mittarit mittaamaan, toteutuvatko halutut

tavoitteet.

Tasapainotetun mittariston perusidea on tarkastella suoritustasoa monesta eri
nakokulmasta (ko. kuvio 2.), joista yleisimpia ovat taloudellinen nakdkulma,
asiakasnakdkulma, innovatiivisuuden ja oppimisen nakdkulma ja prosessina-
kokulma. Talouden nakokulman mittarit ovat lahimpana perinteisia taloushal-
linnon tuottamia tunnuslukuja. Asiakasnakokulmaa mitataan esimerkiksi asia-
kastutkimuksilla. Nakokulmat linkittyvat toisiinsa, esimerkiksi ilman tyytyvaisia
asiakkaita eivat taloudelliset tavoitteet toteudu. Tasapainotetun mittariston
avulla seurataan ennen kaikkea menestymisen edellytyksia. Jos tarkastellaan
pelkastaan periteisia taloudellisia mittareita, saadaan tietaa viiveella, miten ny-

kyiseen taloudelliseen tilanteeseen on tultu, mutta ei sita, miten tulevaisuuden
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tuloksentekokykya on pystytty parantamaan. Jokaisella yrityksella on omat tar-
keat osa-alueet, joita seurataan, ja mittareiden on tarkoitus helpottaa
strategian toteuttamista. (Viitala&Jylha 2013, 284-286.)

TALOUDELLINEN
NAKOKULMA

Tavoite Mittari

.ASéAKAS F:RQSESSl

NAKOKULMA VlSlO JA NAKOKULMA
STRATEGIA

Tavoite Mittari Tavoite Mittari

INNOVATIIVISUUDEN
JA OPPIMISEN
NAKOKULMA

Tavoite Mittari

Kuvio 2. Tasapainotetun mittariston perusmalli (Viitala&Jylhéd 2013, 284)

Yrityksen liiketoiminta oli niin pienta etta mittarit eivat paase oikeuksiinsa. Kay-
tossa oli liikevaihdon ja tuloksen seuranta. Tulevaisuudessa, kun toiminta
kasvaa, kehitetaan myos mittareita. Kehityksessa huomioidaan ainakin laadul-
liset tekijat seka asiakkaiden hankinta. Mikali tulevaisuudessa tullaan
laajentamaan toimintaa palkkaamalla henkilostoa, tullaan mittarit rakentamaan

niin ettéd hyvin tehdysta suorituksesta pystytaan palkitsemaan.

3.5.2. Liikeidea

Liikeidea perustuu aina asiakkaan tarpeeseen ja vastaa kaytannossa kolmeen

kysymykseen:

1. Kenelle halutaan myyda? Kuka haluaa ostaa eli ketka ovat asiakkaita ja

mita he tarvitsevat?

2. Mita myydaan? Vastaa asiakkaan tarpeeseen.
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3. Miten toimitetaan? Miten asiakas saadaan tyytyvaiseksi? Kuinka heille
tuotetaan heidan tarvitsemansa palvelu tai tuote, siis asia joka helpot-

taa heidan elamaansa? Kuinka tuote saadaan heidan tietoonsa?

Naiden kysymysten lisaksi on syyta pohtia myos imagoa. Eli kuinka saadaan
asiakas ostamaan juuri meilta. Imago vaikuttaa vahvasti asiakkaan ostopaa-
tokseen heidan arvioonsa siitd olemmeko riittavan luotettava toimia, jotta

pystymme toteuttamaan heidan tarpeensa. (Viitala&Jylha 2013, 43.)

Liikeidea pitaa pystya ilmaisemaan kahdella tai kolmella kansantajuisella lau-
seella. Ajatuksen konkretisoimiseksi voi ajatella morsiuspukua: jotain uutta -
ala tee tuotetta jota kaikki muut jo tekee, jotain vanhaa - pyoraa ei kannata
keksia uudestaan, jotain lainattua - toimiva kaytanto voi sopia meillekin, jos ei

suoraan niin hieman soveltaen. (Pyykko 2011, 19.)

Yrityksen uuden liikeidean toimivuus tarkentuu varmasti ensimmaisen puolen
vuoden jalkeen. Maanrakennus puolella on yrittajavetoisia tyonjohtajia jotka
ovat erikoistuneet tietyn tyyppisiin projekteihin. Talon rakennuspuolella alusta-
vien kyselyjen pohjalta yrittajan liikeidea on kuitenkin vieraampi ja ainakin
harvemmin kaytetty johtamistapa. Mitaan varsinaista estetta kyseiseen toimin-
tatapaan ei kuitenkaan ilmennyt. Varasuunnitelma on kuitenkin olemassa silta
varalta ettd markkinat tyrmaavat yrittdjan idean, jolloin on varmistettu yrityksen

vakavaraisuus.

3.5.3. Strategia — Miten tavoitteet saavutetaan

Strategia on yrityksen toiminnan suuntaaja ja selittda pelisaannot, jolla yritys
toimii muuttuvassa maalimassa. Sen lahtokohtana on yrityksen visio toiminta-
ajatuksesta, jolla yritys aikoo parjata markkinoilla. Strategialla kuvataan sita,
milla yritys erottuu muista, miten se toimii, milla keinoilla se vetoaa asiakkai-
siin ja toimii mahdollisimman kannattavasti. Strategian laadinnan pohjana
toimii perusteellisesti toteutettu toimintaympariston analyysi ja arvio yrityksen
nykytilasta (ks. kuvio 3.). (Viitala&Jylha 2013, 60.)



18

e Y.' en
Yntyksen ulkoinen
sisamnen

analyysi

Yrityksen
vahvuus- ja

n
heikkoustekijat Ja uhat

N

Kriittiset
menestystekijat

nnmrrennsaaans

Strategian
luominen

Strategian
arviominen ja
valitseminen

Strategian
toteuttaminen

Kuvio 3. Strategiakaavio (Pyykkd 2011, 252.)

Yrittajan kannattaa luoda strategiansa lansimaalaisten oppien pohjalta hoys-
taen niita "kuolemattomilla” itamaan viisauksilla. Timo Silén on kaantanyt Sun
Tzun vuosituhansia vanhoista opeista 13 kohdan listan mita hyva strategia

sisaltaa:
1. On ensin kirkkaasti ajateltu ja sitten yksinkertaisesti ja ymmarrettavasti
kirjoitettu.
2. On helppo toteuttaa ja muuttaa taktisiksi toimenpiteiksi.

3. Luo innostuneen ja voitontahtoisen ilmapiirin omien joukkojen keskuu-

teen ja savayttaa myos vastustajia.
4. On toteutusvoimaltaan kilpailijoiden strategioita parempi.

5. On osin "varastettu”, siihen on keratty vastustajien parhaita paloja.
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6. Hyodyntaa yrityksen resurssit, ydinosaamiset ja yrityskulttuurin vahvuu-

det reunoja myoten.

7. On laadittu siten, etta se korostaa jatkuvan parantamisen periaatteen

kayttaa kaikessa "miten teemme saman ensikerralla paremmin?”

8. On yllattava ja innovatiivinen; se harhauttaa vastustajat vaarille poluille.
Yksi yllatys toimii yleensa vain kerran, joten strategisesta kyvykkyydes-
ta tulee kilpailuetu, kun sen avulla tuotetaan jatkuvasti toimivia ja

tehokkaita yllatyksia.
9. Pystyy vaikuttamaan tulevaisuuteen ja tukee nain vision saavuttamista.
10. On raataloity yrityksen johtamisosaamiseen sopivaksi.

11. Hyddyntaa tehokkaasti kumppaneiden osaamista ja sitouttaa ne yhtei-

sen paamaaran saavuttamiseksi.
12. Erottuu selvasti edukseen kilpailijoiden strategioista.
13.Luo menestysta ja jatkuvia voittoja.

(Pyykkd 2011, 255-256.)

Koska maailma on kuitenkin alati muuttuva ja markkinatilanteet vaihtelevat, tu-
lee yrityksen olla hereilla ja tarvittaessa muuttaa strategiaansa. Yrityksen
tuleekin maarittda ajankohta, jolloin LTS kaydaan lapi ja tehdaan toiminta-

suunnitelmaan olosuhteiden vaatimat muutokset. (Viitala&Jylha 2013, 268.)

Strategia ajattelussa usein suuntaudutaan ajattelemaan vain oman tuloksen ja
voiton maksimointia. Jotta maailma ei sortuisi omaan mahdottomuuteensa tul-
laan tulevaisuudessa varmasti kiinnittamaan enemman huomiota my0os siihen,
kuinka oma toimita vaikuttaa muihin. Voidaanko omaa toimintaa muuttamalla
helpottaa toisten toimittaa jopa niin etta siita ei edes oma toiminta karsi. Tasta
ajatuksesta tulee yrittdja luomaan itselleen kilpailuvaltin kiristyvassa kilpailus-

sa markkinaosuuksista.
3.5.4. Markkinointisuunnitelma

Markkinointisuunnitelma on yhtenainen kokonaisuus, johon on keratty yrityk-
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sen myyntitavoitteet ja keinot niiden saavuttamiseksi. Suunnitelma tulee vieda
yksityiskohtaisten vuosisuunnitelmien tasolle, johon on eritelty aikataulut, vas-
tuuhenkil6t, resurssiarviot ja seurannan toteutus. Jos suunnitelmat eroavat eri
asiakasryhmilla tai tuotekannoilla, on niille syyta tehda omat alueensa suunni-
telmaan. (Ruuska ym. 2001, 154.)

Yrityksen markkinointi ei ole vain yksi mainosspotti TV:ssa, vaan markkinointia
on kaikki yrityksen toiminta. Markkinoinnissa vastataan markkina-analyysissa
selvitettyyn asiakkaan tarpeeseen. Tama tarvekartoitus on tuotekehityksen pe-
rusta ja tydkalu markkinoinnin kayttéon. Kun tuote on kehitetty, taytyy se
saattaa asiakkaan tietoon. Perinteisesti tama vaihe on ajateltu markkinoinnik-
si. Markkinointiin kuitenkin liittyy vahvasti myos se, miten palvelu rakennetaan
eli minkalainen brandi tuotteesta luodaan. Myds se kuinka tuote toimitetaan ja
kuinka reklamaatiot kasitelldaan, vaikuttavat siihen minkalaisen kuvan yritys luo
itsestaan. Tama yrityskuva eli imago on vahva osa markkinointia. Markkinointi
tulisikin nahda keinona jasennella yrityksen toimintatavat niin, etta ne luovat

luotettavan kuvan yrityksesta. (Viitala&Jylha 2013, 97.)

Myyntitavoitteet

Myyntitavoitteiden perustana on yrityksen strategia ja paatavoitteet. Tavoitteet
tulee olla realistiset joten niiden asettamisen tukena onkin vahvasti markkina-
ja kilpailutilannetta koskevat arvioinnit. Myyntitavoitteet voidaan kerata esimer-
kiksi taulukkoon kootusti markkina-alueittain, tuote- ja asiakasryhmittain tai eri
liketoiminnoille. Samaan taulukkoon on hyva kerata hyva ja huono myyntitu-
los, josta helposti nahdaan seurannassa, onko toteutunut myynti riittava.
(Ruuska ym. 2001, 96.)

Markkinoinnin organisointi/kehittaminen

Mika on olemassa oleva markkinointistrategia myyntitavoitteiden saavuttami-
seksi, ja onko sita tarvetta kehittaa? Miten markkinatietoja ja asiakaspalautetta
kerataan, ja kuinka sitd hyddynnetdan? Minkalaiset resurssit henkildston ja

budjetin osalta markkinointiin kohdennetaan? (Ruuska ym. 2001, 155.)
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Markkinoinnin kilpailukeinojen kehittaminen

Palvelut
Kuvaa yrityksen palvelut ja niiden oheistuotteet? Mitka niistd ovat avaintuottei-
ta jatkossa? (Ruuska ym. 2001, 155.)

Palveluprosessia suunniteltaessa taytyy huomioida etta palvelu on aineeton
asia, johon asiakkaan tulee luottaa jo ennen kun paasee nakemaan lopputu-
loksen. Prosessin myynnissa onkin tarkeaa etta yrityksen imago on kunnossa
koska se vaikuttaa vahvasti asiakkaan ostopaatokseen. (Viitala&Jylha 2013,
124.)

Kilpailuetu

Mika on se asia, jolla saamme asiakkaan ostamaan palvelun juuri meiltd? Mi-
ten me erotumme muista? Suoraan jokin materian omistaminen se ei voi olla,
koska se on helppo muidenkin ostaa. Kilpailuetu voi kuitenkin olla se, kuinka
me hallitsemme materiaa esim. laitetta tai ohjelmaa. Jokin aineeton paaoma
jolla osaamme hyoddyntaa tyokaluja tehokkaammin kuin muut. (Pyykko 2011,
43.)

Koska kilpailuetu on aineetonta, jotakin mihin ei voi kasin koskea, on sen
maaritteleminen vaikeaa. Siihen onko kilpailuetu aitoa vaikuttaa Josh Costellin

mukaan nelja tekijaa:

1. Asiakkaat kokevat tarjonnan ainutkertaisena (milla perusteella).
2. Tarjonnan avulla saavutetaan selkeita, mittavia asiakkaan tavoitteita.

3. Tavoitteet ovat (yleismaailmallisesti) tarkeaksi todettua (esim. myynti,
kate, tuotto/ROI).

4. Kilpailijoiden ei ole helppoa kopioida tarjontaa.

Naiden kaikkien tekijoiden tulee tayttya, jotta kilpailuetu olisi ainutkertaista.
(Pyykko 2011, 241-243.)

Hinnoittelu ja myyntiehdot

Miten tuotteet tulee hinnoitella, riippuu siitd, myydaanko volyymilla vai kilpail-
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laanko laadulla. Onko meillakin osaamistaso, selkea kilpailuetu, johon muut

eivat viela pysty, jonka seurauksena pystytdan sanomaan hintataso itse. Vai

kilpaillaanko olemassa olevilla markkinoilla jolloin markkinat sanelevat hintata-

son ja johon meidan on sopeutettava kustannukset. Jos yrityksella on

markkinoihin nahden etulyonti osaamistasossa, niin miten se tullaan sailytta-

maan, ja jos ei pystyta, niin miten se vaikuttaa hinnoitteluun. (Ruuska ym.

2001, 155.)

Myyntikanavat

Mita kanavia myoten tullaan I6ytdmaan uudet asiakkaat ja milla perusteella?

Jos yrityksella on olemassa olevia sopimuksia, niin miten niita kehitetaan? Mi-

ta sahkoisia kanavia yritys kayttaa, vai olisiko niissa kehitettavaa? Mika on

messujen ja ammattilehtien merkitys yritykselle (Ruuska ym. 2001, 155.)

Viestinta / graafinen ilme

Yrityksen imagoon vaikuttaa my6s olemassa oleva grafiikka ja mainosmate-

riaali. Tama vaikuttaa valillisesti ja valittomasi asiakkaiden ostopaatokseen,

joten sen pitaa olla kunnossa. Onko materiaali ajanmukaista vai tulisiko sita

paivittaa?

Taulukko 2. Markkinointiviestinnén tilanteita ja tapoja (Viitala&Jylhd 2013,

118.)
Suunniteltu Tuotteen Palvelun Suunnittelematon Puutteellinen
viestinta valittamat viesti valittamat viesti viestinta viestinta

* lehti-ilmoittelu
* esitteet

* tuoteluettelot
* www-sivut

¢ internet-
markkinointi

* henkilékohtainen
myyntity6

o kaytettavyys,
toimintavarmuus

¢ suunniteltu
design

¢ ulkonakd
¢ raaka-aineet

« tuotantotapa

* asiakaskohtaami
set palvelun
aikana

* toimitusten hoito
* laskutus

* valitusten
kasittely

* tuotedokumentit

* palveluymparistd

* suusta suuhun
viestita
(puskaradio)

« referenssit,
suosittelijat

¢ uutiset
¢ huhut

* chat-palstat

« tiedon puute,
asiakkaalle ei
tiedoteta esim.
projektin
etenemisesta

* hiljaisuus virheen
sattuessa

3.5.5. Tuotantoprosessi — Mita tuotetaan

Jotta yrityksella olisi mahdollisuudet kasvaa ja ylipaataan selvita markkinoilla,
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tulisi sen laatia ainakin yksi prosessi tai optimoitu tyovaihe, joka on helppo
monistaa tai opettaa toiselle. Se voi olla lupausten ketju, jolla taytetaan asiak-

kaan tarve niin, etta viivan alle jaa jotain positiivista. (Pyykko 2011, 44.)

Riippumatta siita onko kyseessa fyysinen tuote tai palvelu niin tuotekehitys

noudattaa paapiirteittain seuraavaa kaavaa (ks. kuvio 4.).

Asiantuntemus

v

TUOTTEISTUS %—V Ratkaisu

. v

Asiakkaan MARKKINOITI F» Kiinnostuneet
ongelma

MYYNTI P Sopimukset

v

TUOTANTO

Kuvio 4. Tuotekehitysprosessi (Pyykkd 2011, 292.)

Tuotekehityssuunnitelma

Tuotekehitys pitaa huolen siita, etta palvelutuotteet vastaavat asiakkaan tar-
peisiin, ovat parempia kun Kilpailijoiden tuotteet, vastaavat toimintaympariston
kehitykseen ja hyodyntavat viimeisinta jarkevasti kaytossa olevaa tekniikkaa.
(Ruuska ym. 2001, 156.)

Tuotekehityksen organisointi

Ketka hoitavat toimintaympariston kehityksen seurannan ja tuotekehityksen?
Miten yhteisty6ta kehitetdan muiden yrittjien ja esimerkiksi korkeakoulujen
kanssa? (Ruuska ym. 2001, 156.)

Palvelujen kehittaminen
Suunnitelma palvelutuotteiden kehittamiseksi asiakaspalautteen ja markkinoil-

la tapahtuvien muutosten, kuten kysynnan ja tekniikan kehityksen pohjalta.
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Pystytaanko yllapitamaan vanhoja toimintamalleja vai taytyyko kehittaa koko-

naan uusia? (Ruuska ym. 2001, 156.)

Palveluita luodessa kannattaa pitaa mielessa, etta asiakkaan intresseissa on

karkeasti ajateltuna 5 motiivia omassa liiketoiminnassaan:
1. myynnin edistaminen
2. kulujen nipistaminen
3. paremmin
4. nopeammin
5. helpommin.

(Pyykkd 2011, 200.)

Tuotantosuunnitelma

Tuotantosuunnitelma vastaa siihen, milla resursseilla palvelut tuotetaan. Mika
on osaamista ja mita "tyOkaluja” tarvitaan? Miten osaamistaso yllapidetaan
muuttuvassa toimintaymparistdssa? Minkalaiseen kapasiteettiin olemassa ole-
villa resursseilla paastaan, ja onko kapasiteetissa varaa tuotannon
kasvattamiseen vai voidaanko/pitaako resursseja siirtda muualle kysynnan
laannuttua. (Ruuska ym. 2001, 157.)

Onko tuotanto puitteet kunnossa ja ajanmukaiset. Kuka vastaa tyokalujen
ajanmukaisuudesta? Onko prosessissa jotain osa-alueita, joita voitaisiin muut-
taa kustannustehokkaammaksi ulkoistamalla, jolloin muuhun toimintaan jaisi

enemman resursseja kaytettavaksi. (Ruuska ym. 2001, 157.)

Investoinnit
Mita investointeja on tarpeen tehda? Kuinka ne vaikuttavat kilpailukykyyn ja
kannattavuuteen. Kuinka ne rahoitetaan? Perustele laskelmin tuottavuudesta

ja rahoituksen jarjestamisesta. (Ruuska ym. 2001, 158.)

3.5.6. Henkilostosuunnitelma

Suunnitelma siita kuka vastaa mistakin. Onko tarvetta palkata lisaa vakea vai
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riittaako olemassa olevat resurssit. Onko olemassa oleva vaki osaavaa vai on-
ko tarvetta lisakoulutukseen. Kuinka koulutus rahoitetaan? (Ruuska ym. 2001,
158.)

Organisaation kehittaminen

Seuraako yrityksen strategian muutoksista tarvetta muuttaa organisaatiora-
kennetta? Tai millaisilla muutoksilla yrityksen visio tai tavoitteet saavutetaan?
Ollaanko yritysta kasvattamassa tai jonkin osa-alueen toimintaa supistamas-
sa. Mika on johtoryhman asema yrityksessa? Onko heilla tydntekijdiden luotto
takanaan? Onko tarvetta ulkopuoliselle asiantuntijalle? (Ruuska ym. 2001,
158.)

Pelipaikka - missa roolissa olet

Yksin yrittajalla rooli ei ole niin yksiselitteinen kun aluksi vaikuttaa. Kun mieti-
taan yritysta ja sen pakollisia toimintoja nousee esille nelja roolia: sijoittaja,
johtaja, myyja ja tekija. Tehtavien jasentely ja organisointi onkin yksinyrittajan
elinehto. Muuten paivat tayttyvat helposti kaikella salalla ja ehka mielekkaam-
milla tehtavilla. Yrittajat eivat ole yli-ihmisia, vaan heillakin on vahvuudet ja
heikkoudet. Siksi tulisikin tiedostaa epamieluisat tehtavat ja asettaa tavoitteet
seka aikatauluttaa ne. (Pyykkd 2011, 44-45.)

Henkiloston kehittaminen

Onko yrityksen henkilokunta riittdvan patevaa toteuttamaan yrityksen strate-
gian ja saavuttamaan asetetut tavoitteet, vai onko tarvetta lisakoulutukselle?
(Ruuska ym. 2001, 158.)

Palkkauksen ja tyomotivaation kehittaminen

Miten yrityksen henkilosto sitoutetaan yritykseen. Minkalainen on palkkausjar-
jestelma, jolla motivoidaan henkilokunta toimimaan niin, etta tavoitteet
saavutetaan. Miten henkiloston hyvinvointia seurataan? Onko yrityksen eri

osastojen valisessa kommunikoinnissa kehitettavaa? (Ruuska ym. 2001, 159.)

3.6. Taloudelliset laskelmat ja ennusteet
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Hyva LTS esittaa liikeidean myds numeroina. Taloudellisien laskelmien avulla
tulee samalla testattua, onko liikeidea toimiva. Jos laskelmat osoittavat liike-
idean kannattamattomaksi, taytyy keksia uusi idea tai kehittaa ideaa

paremmaksi. (Raatikainen 2011, 138.)

Tahan kootaan suunnitelman muiden kohtien tiedot lukuina ja katsotaan mita
viivan alle jaa. Vaikka yritys olisi pieni ja suunnitelma lyhyt kannattaa tahan

osioon tutustua huolella. (Ruuska ym. 2001, 159.)

Seurannan kehittaminen

Onko taloushallinnossa kehitettavaa? Hyddynnetaankod nykyista tekniikkaa ja
ERP -jarjestelmia tehokkaasti? Onko taloushallinnon luvut tehokkaasti ja no-
peasti johdon kaytettavissa yhdistettavaksi muihin mittareihin. (Ruuska ym.
2001, 159.)

Ennusteet

Taloudelliset ennusteet ovat tarkeassa roolissa varsinkin kasvutilanteessa ja
uusia investointeja suunniteltaessa. Siksi toimintasuunnitelmien tueksi taytyy
laatia rahoitusbudjetti, joka tukee paatoksen tekoa. Taloudelliset ennusteet tu-

lee sitoa myds muihin mittareihin. (Ruuska ym. 2001, 159.)

3.7. Riskit

Yrityksen toimintaan kuuluu olennaisesti liikeriskit, joita arvioidaan kaymalla
kattavasti lapi yrityksen keskeiset toiminnot seka liikketoimintaymparisto. Liike-
riskeilla tarkoitetaan yrityksen henkilostoon, tuotantoon, markkinointiin,
kysyntaan ja kustannuksiin liittyvia riskeja. Yrityksen koko ja toimiala vaikuttaa
liikeriskien arviointiin, silla suurella kansainvalisella yrityksella on aivan erilai-
set riskit kuin Suomen markkinoilla toimivalla pk-yrityksella. Pk-yrityksella on
monesti yrittajan perheen varat kiinni yritystoiminnassa, jolloin riskien toteutu-
minen vaikuttaa heti yrittdjan omaan toimeentuloon. Pk-yrityksen
riskianalyysissa korostuukin yrittajan terveys, tyokyky ja jaksaminen, henkilo-
kohtainen riskinotto ja huoli yritystoiminnan jatkumisesta. (Suominen 2003,
53-54.)
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Elinkeinoharjoittajan riskeihin kuuluvat sopimusriskit. Pk-yritysten sopimus- ja
kauppakumppanit ovat monesti suurempia yrityksia, jolloin elinkeinonharjoitta-
jan on taivuttava itselleen riskialttiisiin sopimusehtoihin, jotta kaupanteko

jatkuu. (Elinkeinonharjoittajan vastuut N.d.)

Riskienhallinta

Riskienhallinta on tarkea osa liiketoimintasuunnitelmaa, riippumatta yrityksen
koosta tai toimialasta. Tiedostamalla riskit etukateen, niihin on helpompi va-
rautua ja minimoida niiden vaikutukset. Osa riskeista voi olla niin vakavia, etta
jos niihin ei ole varautunut, voi se vaarantaa koko yritystoiminnan, mutta pie-
nemmat ja arkipaivaisemmatkin riskit on hyva tunnistaa omasta yrityksestaan.
(Mita ovat riskit N.d.)

Yleisimmat riskienhallintakeinot ovat:

- riskin valttaminen

- riskin pienentaminen

- riskin siirtaminen

- riskin ottaminen

Riskin valttaakseen yritys pyrkii toimimaan entista huolellisemmin ja turvalli-
semmin, ja pidattyy riskialttiseen omaisuuteen, henkiloon tai toimintaan
kohdistuvista toimista. Esimerkiksi epavarmana pidetylle asiakkaalle ei anneta
luottoa. Riskien pienentamisella tahdataan vahingon todennakoisyyden tai
seurausten pienentamiseen. Konkreettisia tekoja voi olla esimerkiksi varmuus-
kopioiden ottaminen ja suojaimien kayttd. Sopimusehdoilla riskeja voi siirtaa
sopimuskumppaneille, kuten vakuuttamalla yrittajan tyotapaturmilta, saadaan
riski siirrettya vakuutusyhtiolle. Riskit kuitenkin ovat osa yritystoimintaa, ja osa
riskeista joudutaan tai kannattaa pitaa yrityksen omalla vastuulla. (Suominen
2003, 98-102.)

Riskit ja niiden hallinta on hyvin laaja kokonaisuus sisaltaen mm. tyoturvalli-

suuden joka on varsinkin rakennusalalla merkittavassa roolissa. Pelkastaan
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tyoturvallisuudesta saa materiaalia vaikka useampaankin opinnaytetyohon.

Tassa LTS.ssa ei kuitenkaan paino ole riskeissa eika niiden hallinnassa.

4. Yhteenveto

LTS.aa tehdessa tuli luettua kirjallisuutta, johon muuten en olisi paneutunut.
Kirjallisuutta lapi kaydessa tuli vastaan paljon asioita, jotka eivat suoraan liitty-
neet LTS.n tekoon, mutta liittyvat muuten yrittdmiseen ja liiketoiminnan
pyorittamiseen. Erityisesti tuli kiinnitettya huomiota markkinoinnin tarkeyteen.
Markkinointiin liittyykin paljon enemman kuin vain jokin mainos lehdessa tai
radiossa, kuten palvelutuotteita myytdessa on yrityksen toimitiloilla, vaatteilla,
yms. suuri vaikutus asiakkaan ostopaatokseen. Tahan puoleen tulen ehdotto-

masti kiinnittamaan jatkossa enemman huomiota.

Aineiston kerddminen olikin opinnaytetyon tyolain osuus. LTS:n tekoon |0ytyi
erittain hyva tyokirja (Ruuska ym. 2001.), jota suosittelen kaikille LTS:n tekoon
ryhtyville. Siihen oli hyvin keratty, mita tarvitsee aluksi suunnitella ja minkalai-
nen LTS:sta kannattaa luoda, jotta se olisi kansainvalisestikin saman

muotoinen muiden suunnitelmien kanssa.

LTS.n tekeminen ja aineistoon tutustuminen muutti kasitystani koko suunnitel-
maa ja sen tarpeellisuutta kohtaan. LTS on erittdin hyva tydkalu jasennella

yrittajan sekavat ajatukset liikeideasta yhdeksi jasennellyksi suunnitelmaksi.

Opinnaytetyon tuloksena on Liiketoimintasuunnitelma Tmi Tauno Makiselle jo-
ka sisaltaa asiakas kartoitusta ja tuotteiden suunnittelua. Naista tiedoista ja
varsinkin ajatusten kasittelemisesta on varmasti apua, kun valmistuttuani siir-

ryn jalleen tydelamaan.
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1 Tiivistelma

Yrityksen perustiedot
* Tmi Tauno Makinen
« Jyvaskyla
* F Rakentaminen
* liikevaihtotavoite
o yrittdja

* Kotitoimisto

Historia ja nykytilanne

Yritys on perustettu 2003. Silloin likeideana oli myyda musiikkiviihdepalvelui-
ta, toiminta keskittyi paasaantoisesti ydkerhojen dj-palveluiden tuottamiseen.
My6hemmin samana vuonna tuli mahdollisuus ostaa aanitteiden erikoisliik-
keen liiketoiminta ja varasto. Toiminta laajentui myds vahittaiskauppiaan rooliin
Mikkelissa. Vuonna 2005 aanitteiden digitaalisen murroksen tultua nopeam-
min kun 2003 uskoin, oli ainut jarkeva vaihtoehto ajaa kivijalkakauppa alas.
Seuraavaksi musiikkiviihdepalvelujen rinnalle tuli huoneistoremontit, ja my6-
hemmin remontoinnista ja rakentamisesta tuli paatoimiala. Ala ja itsensa kehit-
taminen kuitenkin kiinnostivat ja vuonna 2010 I&ahdin opiskelemaan Jyvaskylan
ammattikorkeakouluun rakennustekniikkaa. Seuraavaksi olisi tarkoitus suun-
nata tyomarkkinoille tyonjohtotehtaviin hake-maan tyokokemusta ja myohem-

min on visiona kehittya korjausrakentamisen vahvaksi osaajaksi.

Tuotteet ja palvelut
Paatuote: Rakentamisen tyonjohtotehtavat

Lisaksi: Olemassa olevilla tydkaluilla on mahdollista tehda kirvesmiehen toita

Toimiala
Uudisrakentamien ja gryndaus on epavarman taloustilanteen takia hiljentynyt
vahvasti, koska ihmiset eivat uskalla epavarmoina aikoina sijoittaa suuriin in-

vestointeihin. Korjausrakentamisessa sen sijaan on koko ajan jopa pakon sa-



nelemana toita. Sillakin puolella on kilpailu kiristynyt, koska uudispuolen toi-

mittajat ovat siirtyneet korjaamaan.

Parhaiten parjanneita toimijoita ovat pienet ja keskisuuret yritykset etenkin

maanrakennuspuolelta.

Trendi, joka alalla vaikuttaa on sisustaminen, koska se ei sido suuria paaomia
ja on helppo toteutta itse. Kuitenkin sisailmaongelmat tyollistavat korjauspuo-

lella. Tai ainakin puhuttavat.

Visio
Olla viiden vuoden paasta varteenotettava korjausrakentamisen konsultti ja

haastavien korjausrakentamiskohteiden tyonjohtaja.

Strategia

Seuraavat kaksi vuotta kerataan tyokokemusta, tietotaitoa ja padomaa avusta-
vista tydnjohtotehtavista korjausrakentamisen kohteissa. Tarkoitus on saada it-
sensa tyollistettya. Kun tyokokemusta on riittavasti, niin voidaan ruveta mark-
kinoimaan varsinaisia tyonjohtotehtavia tai hakeutumaan korjausrakentamisen

suunnitteluprojekteihin.

Tulevaisuuden nakymat
Hyvin tyonsa tekevalla henkildlle [0ytyy aina jotakin. Vaikka varsinkin paakau-
punkiseudulla 90% tasoitemiehista on virolaisia, niin tuskin tyénjohtoa tullaan

korvaamaan ainakaan ihan lahitulevaisuudessa ulkomaalaisilla.

2 Lahtotilanne

Palvelut ja markkinointi

Yrityksen tuotteita on ollut dj-palvelut ja muut av-ty6t. Naiden alojen heikon
palkkaustason vuoksi on siirrytty rakentamispalveluihin. Niita on myyty paa-
asiassa muille rakennusliikkeille alihankintana, mutta myos suoraan kuluttajil-

le.



Palvelutuotteiden kehitys
Palvelujen kehittymista ei ole erikseen seurattu, vaan on pyritty vastaamaan
asiakkaiden palautteeseen ja kysyntaan. Tekniikan kehitys on otettu huomioon

tyokalujen ajanmukaisuutena.

Palvelutuotanto
Palvelutuotteet sindllaan ovat ajanmukaisia, mutta eivat vastaa enaa yrittajan

koulutustasoa.

Omistus, organisaatio, henkilostoon
Yritys tyollistaa vain yrittdjan itsensa. Seuraavalla strategia kaudella (2-3

vuotta) ei ole tarkoitus kasvattaa yritysta vaikka visio siihen tahtaakin.

Seurantajarjestelmat ja taloudellinen tilanne
Yrityksella on kaytdssa pupesoft niminen toiminnanohjausjarjestelma ja se riit-
taa vastaamaan myos tulevaisuuden kasvutilanteet. Myos talouden raportoin-

nit ja tuntiseurannat I0ytyy ohjausjarjestelmasta.

Yrityksen kannattavuus on ollut riittavaa yrittdjan oman elaman yllapitamisek-
si. Opiskeluaika on kuitenkin painanut padoman minimiin joten sita taytyy seu-

raavalla suunnittelukaudella kasvattaa, jotta uusiin investointeihin on varaa.

3 Markkina-analyysi (toimintaymparisto)

Toimiala ja sen kehitys

Euroopan yleinen talouskriisi oli juuri taittumassa, kunnes alkoi Venajan, Uk-
rainan ja muiden lansivaltioiden valinen kiista joka painaa Euroopan taloutta ja
Suomen vientia etenkin Venajalle. Tasta seurauksena myds rakennusala on
kovilla, koska uusia rakennuskohteita aloitettaan niukalti. Myos yleinen muut-
toliike paakaupunkiseudulle vaikuttaa maakuntien rakentamiseen koska uudis-
rakentamisen paine kohdistuu kasvukeskuksiin. Jyvaskyla on kuitenkin kasva-
va talousalue, joten taalla tyotilanne on kohtuullinen. Aika on myds nykyisen
nuoremman insindorisukupolven puolella, koska suuret ikaluokat ovat elakoi-

tymassa ja insinboreja elakoityy enemman kuin valmistuu.
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Kuluttajien ymparistotietoisuus on myds muuttanut ja edelleen muuttaa heidan
valinta kriteereitaan. Rakennusliikkeiden on rankan hintakilpailun lisaksi pys-
tyttdva myds toimimaan ymparistoystavallisemmin. Tama tuo omat haasteen-

sa pitaa liiketoiminta kannattavana.

Tama yritys tyollistaa vain yrittajan itsensa ja tarjoaa vain palveluja. Siksi liike-
toiminnan markkinaosuus on promillen osa koko rakentamisen markkinoista.
Markkinoilla on siis riittavasti kysyntaa taman yrityksen tarjoamia palveluja
kohtaan. On kuitenkin kysymysmerkki kuinka markkinat vastaa tyénjohtopal-
veluun, kun yleinen tilanne on etta projektin tyonjohtaja on tydsuhteessa oleva

henkilo.

Kysynta ja asiakkaat

Alustavien kyselyiden pohjalta on pienilla ja keskisuurilla rakennusliikkeilla
kayttoa yrittajapohjaiselle tyonjohtajalle. 2014 kesaksi on sovittuna toita ja syk-
syksi on neuvoteltu toisen yrityksen kanssa yhteistydsopimuksesta. Jatko on
varmasti helpompi markkinoida kun on vahan kokemusta siita, kuinka kuvio

toimii.

Kilpailijat

Koska liikeidea on tarjota tydonjohtopalvelua yrityksille, ovat suurimmat kilpaili-
jat muut insin6orit, jotka hakevat suoraan tydsuhteeseen. Hyvin sitoutunut
tyontekija on varmasti erittain hyva ja turvallinen vaihtoehto. Mutta entapa kun
joku muu yritys tarjoaa paremman palkan, lyhyemmat tydmatkat tai jonkin
muun etuuden johon vanha yritys ei pysty vastaamaan, niin vaikka projekti on

kesken, pystyy tydntekija irtisanomisajan puitteissa vaihtamaan yritysta.

Rakennusverkon internetsivuilta (http://www.rakennusverkko.com) 16ytyy lis-

tattuna rakennusliikkeita paikkakunnittain.

Muut viiteryhmat

Koska rakentaminen on luvanvaraista, on myos vastaavalle tydnjohtajalle ja
rakennuksen suunnittelijoille asetettu patevyysvaatimukset, joita kaytannossa
kuntien rakennusvalvonta valvoo. Patevyyksia valvoo myds kolmannen osa-

puolen organisaatio fise, joka keraa tietoa eri henkildiden patevyyksista, ja jos-



ta tyon tilaajan ja myds rakennusvalvonnan on helppo tarkistaa, etta tyohon
ryhtyva tai tarjoava yritys ja sen takana toimivat henkil6t omaavat riittavat kou-

lutukset ja tyokokemukset projektin vaativuudesta riippuen.

4 SWOT - analyysi

Taulukko 1. SWOT - analyysi

Ymparistéon uhat Ympariston mahdollisuudet
Maineen menetys esim. Isoilla kiinteistéilla paljon
epaonnistuneen projektin korjausvelkaa

myota. Kohteet haastavia kun ihmiset

Ympariston muutokset asuvat samalla niissa
(ymparistotekijat, lainsdadanto,
tekniikan kehitys)

Vahvuudet

Rohkeutta hypét laati- Hyddynnetaan muilta aloilta

saatuja kokemuksia virheiden

kon (mukavuusalueen) ja epaonnistumisien Kohteissa joutuu neuvottelemaan
ulkopuolelle . ihmi i i

P prosessointiin. ihmisten kanssla, jostaonjo
Kokemusta useammalta kokemusta entisesta elamasta.

Tartutaan epakohtiin ja

alalta. Myos kalustoa. 1 ciieliaan niits haasteina

Halu haastaa itsensa.

Maaritelldan tietoisesti asiat,
jotka parhaiten osataan. Loput
Heikkoudet ulkoistetaan. Projekteissa on paljon tekemista,
Tarve tehda kaikki itse. | Opitaan luottamaan muiden foliin) Vel purl_<aa energiaa ja on
_ tekemiseen. tarye kontrolloida, jotta asia
Kyseenalaistan PALJON sujuvat.
Hakeudutaan projekteihin
joissa on oikeasti kehitettavaa.

5 Yrityksen toiminta ja kehittaminen

5.1 Visio — paatavoitteet

Olla viiden vuoden paasta varteenotettava korjausrakentamisen konsultti ja

haastavien korjausrakentamiskohteiden tyonjohtaja.

Tavoitteena pitaa tulos sellaisella tasolla etta tydmaara pysyy kohtuullisena ja
aikaa jaa muuhunkin. Varallisuutta kasvatetaan niin, etta tulevaisuudessa on

varaa tarvittaviin ohjelmistoinvestointeihin. Pyritaan saamaan riittavan kattava



asiakaskunta, jotta tilauksista on mahdollisuus valikoida itselle ja kalenteriin

sopivat. Tavoitteiden valvontaan ja mittaamiseen tullaan kayttdmaan seuraa-

vanlaisia mittareita.

Taulukko 2. Mittaristot

Nakokulma

Menestystekija

Mittari

Taloudellinen

Vakavaraisuus, kannattavuus

Nettovarallisuus, liikevoitto

Asiakas

Asiakastyytyvaisyys

palaute keskustelu projektin
aikana ja sen valmistuttua

Sisaiset prosessit

Laatu, tehokkuus

Laskutettavat tunnit,
reklamaatioiden maara

Osaaminen

Vaativampia projekteja

Kysynta

5.2 Liikeidea

Taulukko 3. Liikeidea

Mita?

Ensisijaisesti tyonjohtoa sitoutuneena
projektikohtaisesti.

Mahdollisuus myds

kirvesmiespalveluihin.

Kenelle?
Rakennusliikkeille Jyvaskylan alueella

Miten?
Suora yhteydenotto rakennusliikkeisiin.

Tarvittaessa myydaan vaikka kirvesmies ja
sielta nousten.

Imago?
Tehokasta tydskentelya.
Luottamus.

Tarjota rakennusliikkeille/suunnittelutoimistoille ruuhka-apua ilman, etta epa-

varmoina aikoina tarvitsee palkata lisaa varsinaista henkilokuntaa.

5.3 Strategia — Miten tavoitteet saavutetaan

Aluksi markkinoidaan rakennusliikkeille kirvesmies/nokkamies/avustaviin tyon-

johtotehtaviin. Kerataan tyokokemusta ja paaomaa tulevaisuutta ajatellen ja

tarkennetaan tulevaisuuden suunnitelmaa vuosittain.




Tulevaisuudessa muutama vaihtoehto:

Pysya tyonjohtotehtavissa ja hakeutua myds uudistuotantoon, joka voisi olla

hyva vaihtoehto mikali aiotaan tulevaisuudessa suuntautua suunnittelutoihin.

Kerataan tyonjohtotehtavilla kokemusta rakenneratkaisuista ja menetelmista
seka paaomaa ohjelmainvestointeihin. Suuntaudutaan yleisesti suunnitteluteh-

taviin tai erikoistutaan johonkin erikoisalueeseen.

Strategia ja liiketoimintasuunnitelma paivitetaan vuosittain tilinpaatdksen yh-

teydessa.

5.4 Markkinointisuunnitelma

Myyntitavoitteet

Markkinoidaan joka toinen kuukausi uudelle asiakkaalle.

Palvelut

Tydnjohtopalvelu
Rakentamispalvelu
Tulevaisuudessa konsultointipalvelut

Kilpailuetu
Tarjotaan patevaa tyonjohtopalvelua ilman, etta yrityksen tarvitsee palkata

kiinteaa henkilokuntaa.

Hinnoittelu ja myyntiehdot
Hinnoittelu maaraytyy suoraan markkinoiden asettaman tason mukaisesti.

Kuitenkin ehdottoman minimin asettaa asetettu tavoitebudjetti.

Hinnoittelustrategiassa tullaan kuitenkin panostamaan laadukkaan palvelun
tuottamiseen, jolloin hinnoittelukaan ei voi olla halvin mahdollinen, koska hinta

vaikuttaa mielikuvaan.



Myyntikanavat

Suorat yhteydenotot puhelimitse tai sahkopostitse.

Viestinta / graafinen ilme
Yritykselle luodaan yhtenainen graafinen ilme, joka tukee suoramarkkinointia

ja yrityksen imagon luontia luotettavana toimijana.
5.5 Tuotantoprosessi — Mita tuotetaan

Palvelu vastaa suoraan asiakkaan tarpeeseen joko tyonjohtajaan, tai jos niita
tehtavia ei 10ydy, niin sitten kirvesmiespalveluihin. Joka tapauksessa tehtavat
raataldidaan jokaisen asiakkaan omaan tarpeeseen. Rajaten kuitenkin niin, et-

ta ne liittyva jotenkin rakentamiseen.

Investoinnit

Tulevaisuudessa investoinnit eivat ole kovin suuria. Jonkin tasoinen
CAD/CAM ohjelmisto tulee kuitenkin hankkia ja siihen taytyy budjetoida n.
2000 €.

5.6 Henkilostosuunnitelma

Alkuvaiheessa yritys tyollistaa vain yrittajan. Riippuen miten markkinat suhtau-
tuvat liilkeideaan, niin mahdollisesti tulevaisuudessa voidaan palkata tyonteki-

joitakin. Siitd tehdaan sitten oma suunnitelmansa, kun sen aika koittaa.

6 Taloudelliset laskelmat ja ennusteet

6.1 Seurannan kehittaminen

Pupesoftissa on tydkaluja jotka eivat ole viela kaytdssa. Tutustutaan ohjelman

ominaisuuksiin etenkin tuntiseurannan osalta.
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6.2 Ennusteet

Taulukko 4. Budjetti

Vuosi 2014 2015 2016
Liikevaihto <poistettu> <poistettu> <poistettu>
Kulut <poistettu> <poistettu> <poistettu>
Investoinnit <poistettu> <poistettu> <poistettu>
Tulos <poistettu> <poistettu> <poistettu>
7 Riskit

Rakennusmaailman riskit ovat suuria ja niista voi joutua vastuuseen viela vuo-
sien jalkeenkin. Sen lisaksi etta voi tapahtua materiaalivahinkoja, on viela
merkittavampi riski henkilovahingoissa, niin sortumatapauksissa kuin jo raken-
tamisvaiheessa.

Riskienhallinta
Varaudutaan vahinkoihin ottamalla vastuuvakuutukset. Keskitytaan tyoturval-
lisuuteen: huolehditaan kalustosta, omasta terveydesta ja jaksamisesta, puu-

tutaan epakohtiin niin tydmaalla kuin suunnitelmissakin.



