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THVISTELMA

Taman toiminnallisen opinnaytetydn tarkoituksena oli toteuttaa lilketoimin-
tasuunnitelma pienelle maalausalan yritykselle. Yritys toimii Paijat-Ha-
meessa. Yritys X ei ollut toiminnassa tyon aikana. Tyon tarkoituksena oli
toteuttaa teorian avulla liiketoimintasuunnitelma, jonka avulla yritys X:n
olisi mahdollista aloittaa yritystoimintansa.

Ty6 koostuu neljasta osa-alueesta: johdannosta, teoriaosuudesta, empiri-
asta ja yhteenvedosta. Tyon teoriaosuudessa kaytiin 1api, mika liiketoimin-
tasuunnitelma on ja mita lilketoimintasuunnitelma pitaa sisallaan: liikeidea,
strategiat, markkina-, kilpailu-, asiakas-, ymparisto- seka riskianalyysit.
TyoOn teoreettisessa osassa avattiin liiketoimintasuunnitelman kasitteita
lahdemateriaalin avulla.

Empiirisessé osuudessa pohjana toimi tyon teoriaosuus seké lahdemateri-
aali. Lahteiden avulla toteutettiin liketoimintasuunnitelma pienyritys X:lle.
Empiiriseen osuuteen oli myds liitetty kysely, jonka tarkoituksena oli tukea
toteutetun liikketoimintasuunnitelman linjauksia. Kyselyn tavoitteena oli sel-
ventaa yritysmuodon valintaa ja syita, miksi ihmiset paatyvat perustamaan
omia yrityksia seka, mita he tekevat ennen sita. Kaikilla vastaajilla oli toi-
minnassa olevat yritykset samalla toimialalla.

Kysely toteutettiin kvalitatiivista tutkimusmenetelmaéa hyodyntaen Webro-
polin kautta tuotetulla nimettomalla kyselylomakkeella. Kysely lahetettiin
kahdelletoista yritykselle ja kuusi yritysta vastasi kyselyyn.

Opinnaytetydn lopussa on yhteenveto, johon on koottu johtopaatdkset
tyosta seka tyon onnistumisesta. Ty0 vastasi tarkoitustaan, joka oli toteut-
taa toimiva liiketoimintasuunnitelma pienyritys X:lle.

Asiasanat: liiketoimintasuunnitelma, markkinointi, maalausala, pienyritys
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ABSTRACT

The purpose of this functional study was to create a business plan for a
small company X. During this study Company X had not been set up and it
was not operational. The purpose of this study was to create a business
plan for company X. With this plan company X could start doing business
in the future.

The work consists of four parts: introduction, theoretical part, empirical part
and final summary. In this work the goal of the theoretical part was to ex-
plain what a business plan is, and what the plan includes: business idea,
strategy and analyses for the market, competitors, customers, environ-
ment and risks. The goal of the theoretical part was to define the concepts
about the business plan by using the sources and literary material.

The empirical part is based on the theoretical part of this work and source
material. The goal of the empirical part was to create a business plan to
company X. The empirical part includes a questionnaire survey which was
intended to support the theoretical part. The aim of the questionnaire was
to find out how to choose a company form for the company, reasons why
people set up they own companies and what they do before that. The data
was obtained by a questionnaire presented to companies, which worked in
the same painting industry.

The guestionnaire survey was carried out by using the qualitative research
method. The questionnaire was made and sent by Webropol. The ques-
tionnaire was sent to twelve companies and six companies replied.

At the end of this work, there is a final summary and conclusions of this
study. The work achieved its objective which was to make a functional
business plan to company X.

Key words: business plan, marketing, painting, small business
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1 JOHDANTO

Opinnaytetyon aiheena on liiketoimintasuunnitelma yritykselle X. Taman
opinnaytetyon aikana yritys X ei ole vield toiminnassa. Tama opinnaytetyo
on toiminnallinen. Tyd koostuu teoriaosuudesta sekd empiriasta. Empiiri-
sessa osassa pyritaan kartoittamaan, mistéa kaikesta koostuu toimiva liike-
toimintasuunnitelma pienelle maalausyritykselle, joka toimii Lahden seu-
dulla. Empiirisessa osuudessa toteutetaan liiketoimintasuunnitelma yritys

X:lle teoreettista viitekehysta kayttaen.

Yritystd perustettaessa perustajalla tai perustajilla on oltava ajatus tuot-
teesta, innovaatiosta, palvelusta, niin kutsuttu liikeidea, jonka pohjalta yrit-
taja lahtee yrittamaan. Liikeidean eteenpain viemiseksi aina asiakkaalle asti
on laadittava suunnitelma. Liiketoimintasuunnitelmat ovat laajoja lapileik-
kauksia yrityksen arvoista aina riskianalyyseihin asti. Se on suunnitelma,
josta ilmenee tulevaisuuden mahdollisuuksia sek&a uhkia. Tulevaisuutta ei
VOi ennustaa, mutta kattavien analyysien avulla sitéa varten voi varautua.
(Hesso 2015, 10)

Tahan toiminnalliseen opinnaytetyéhon on koottu liiketoimintasuunnitelma
pienelle maalausalan yritykselle. Opinnaytetyon tarkoituksena on antaa val-
miudet pienen maalausyrityksen perustamiseen. Yrityksen, on tarkoitus toi-

mia Lahden seudulla. Tydssa painotetaan markkinointia.

Opinnaytetyd on jaettu kahteen osioon: teoriaan ja empiiriseen osuuteen.
TyoOn teoriaosuuden tavoitteena on avata liikketoimintasuunnitelman sisalta-
mia kasitteitd. Empiirisessa osuudessa toteutetaan teorian ja lahdeaineis-
toan avulla liiketoimintasuunnitelma. Kokonaisuudessaan tyd koostuu nel-
jasta osa-alueesta: Johdanto, teoria, empiria ja yhteenveto. Naiden neljan
jaottelun lisaksi tdssa opinnaytetytssa viitataan kyselyyn, joka kohdistui
maalausalalla toimiviin yrittajiin. Kysely toteutettiin kvalitatiivista tutkimus-
menetelmaa hyodyntamalla. Alla olevassa kuviossa 1 kuvataan taman opin-

naytetyon rakennetta.



Johdanto > Teoria > Empiiria >Yhteenveto>

KUVIO 1. Opinnaytetyon rakenne.




2 LIKETOIMINTASUUNNITELMA

Tyon teoriaosuus kasittelee liiketoimintasuunnitelman eri osa-alueita. Teo-
riaosuuden tarkoituksena on selventdd, mita liketoimintasuunnitelma pitaéa
siséllaan ja mitd suunnitelman kasitteet tarkoittavat. Kasitteita avataan lah-

deaineiston avulla.

2.1 Liikeidea

Kaiken yrittdmisen takana on oltava selkeé ajatus, miksi tata tehdaan. Miten
sita tehdaan? Ja kenelle me tatd teemme? Liiketoimintasuunnitelmat ovat
usein varsin pitkid ja laajoja kartoituksia yrityksen mahdollisuuksista ja uh-
kista. Liiketoimintasuunnitelmissa liikeidea on usein kerrottu muutamien
lauseiden avulla vastaamaan yksinkertaisiin kysymyksiin: mita, miten ja ke-
nelle? Hesson mukaan nama kysymykset auttavat muita ihmisia hahmotta-
maan yrittdjan ja yrityksen tavoitteita ja perusajatusta palvelusta tai tuot-
teista. (Hesso 2015, 24)

Mita?

ldea

Kenelle? Miten?

KUVIO 2. Liikeidea (Hesso 2015, 24-25)



2.2 Visio ja arvot

Yrityksella on oltava visio. Visio on tavoite siitéd, mihin yritys pyrkii. llman
selkeaa visiota ja tavoitteita yritys ei voi asettaa mittareita omalle toiminnal-
leen. Talloin yrityksella ei ole selkeitd mitattavissa olevia tavoitteita, joiden
avulla voidaan seurata liiketoimintaa. Visio myos kertoo muun muuassa
mahdollisille rahoittajille, tyontekijoille seka asiakkailla kiteytetysti yrittajan
tavoitteet yrityksensa suhteen. (Hesso 2015, 25,27)

Yrityksen itselleen maarittdmat arvot toimivat ohjeina ja ovat usein moraali-
sia arvoja, kuten, kuinka joissakin tilanteissa esimerkiksi toimitaan. Yrityk-
sen arvoihin sisallytetddn usein myos yrityksien asiakaslupaukset. (Hesso
2015, 28)

Yrityksen arvoja listatessa on tarkeaa miettia, etta yrittaja ja yritys todella
seisovat arvojen takana, jotka yritys on itselleen seka toiminnalleen maari-
tellyt. Yrityksien arvomaailman tarkeys korostuu yrityksen hakiessa yhteis-

tyokumppaita tai rahoitusta toiminnalleen.

2.3 Yhtidbmuoto

Yhtiomuoto on toimitapa, jolla yritys aikoo harjoittaa liiketoimintaa. Suo-
messa on useita eri yhtiomuotoja. Pienta yritysta perustettaessa on tarkeaa
pohtia, minka yhtiomuodon yritykselleen haluaa. Mika on omalle yritykselle
kannattavin vaihtoehto seka millaisia yrittajan tavoitteet ovat oman yrityk-
sensa suhteen myos lahitulevaisuudessa. Tassa tydssa on rajattu yhtio-
muotojen tarkastelu kahteen yhtiomuotoon: toiminimeen eli yksityisen elin-

keinonharjoittajaan ja osakeyhtioon.
Toiminimi VS. Osakeyhtio

Toiminimen perustamiseen ei tarvita erillista perustusasiakirjaa. Kauppare-
kisteriin ilmoitus riittd&. Toiminimi ei ole erillinen oikeuskelpoinen elin. Ta-
man takia yrittdja on vastuussa yrityksensa veloista ja varoista myds omalla

henkilokohtaisella omaisuudellaan. (Suomenyrittajat 2016)



Perustaminen tapahtuu lomakkeella, jonka saa Patentti- ja rekisterihallituk-
sen kotisivuilta. Perustamisilmoitus on maksullinen yrittgjalle. (Suomenyrit-
tajat 2016)

Osakeyhti® on Suomessa yleisin perustettu yhtiomuoto. Osakeyhtiossa
osakkeen omistajat vastaavat yhtion veloista vain sijoittamallaan panok-
sella. Osakeyhtiossa on huomattavasti enemman velvoitteita, kuin toimini-
men perustamisessa. Lakimuutoksen 2006 vuoden jalkeen on korostettu
osakkeen omistajien yhdenvertaisuutta ja johdon huolellisuusvelvoitetta

seka osakkeen luotettavuutta. (Suomenyrittajat 2016)

Osakeyhtié on itsendinen oikeushenkil6é. Osakkeen omistajat eivat joudu
vastaamaan yhtion veloista omalla omaisuudellaan. Vahimmaispadoma
osakeyhtiotd perustettaessa on 2500€. Itsendisen verosubjektin ansiosta
osakeyhtiolla tulee olla yrityksen oma henkilokohtaiset pankkitilit, joista yrit-
taja ei voi nostaa varoja omiin kayttotarkoituksiinsa. Osakeyhtion kaikki va-

rallisuus tulee nakya kirjanpidossa. (Suomenyrittajat 2016)

Osakeyhtitn perustamiseen tarvitaan perustusasiakirja, josta kay ilmi sopi-
muksen paivamaara, osakkeenomistajat ja heidan merkitseméat osakkeet,
osakkeiden hinta sek& maksuaika, hallituksen jasenet ja yhtion tilintarkas-
tajat. Osakeyhtion toimitusjohtaja taytyy nimeté perustamisasiakirjaan. Mi-
nimivaatimus hallitukseen on 1+1. Tama tarkoittaa sita, etta yrittaja voi olla
hallituksen jasen, toimitusjohtaja sekd osakas. Hallitukseen tarvitsee nimeta
mya0s varajasen. (Suomenyrittajat 2016)

Molemmat yritysmuodot soveltuvat hyvinn pieniin yrityksiin. Kummassakin
vaihtoehdossa on mahdollista olla itse vastuussa yrityksen toiminnasta. Toi-
minimella toimivassa yrityksessa vastuu korostuu radikaalimmin, silla tappi-
oista vastaa toiminimen haltija my6s omalla henkilokohtaisella omaisuudel-
laan. Osakeyhtiosséa veloista vastataan vain yritykseen sijoitetulla varalli-

suudella.



Toimiala ja toimialadata

Toimialassa maaritetaan yrittajan elinkeinotoiminta. Toimialailmaus voi olla
hyvin rajattu taikka monimuotoisempi. Toimialailmoituksessa kaupparekis-
teriin hyvaksytaan paljon eri toimialailmauksia. Toimialailmauksien muo-
dossa taytyy olla tarkka, jotta niista kay riittavan selkeasti ilmi yrityksen toi-
miala. (Patentti- ja rekisterihallitus 2014)

Internetisté on saatavissa kattavat maarat erilaista toimialatietoutta. Toimia-
ladata sisaltaa tietoja toimialasta seka toimialaa harjoittavista toimijoista.
Toimiala Online ja Kaupparekisterin palveluista on saatavissa suoraan eri
toimialoilla toimivien yrityksien maaria koko maan mittakaavassa taikka

maakunnittain.

2.4 Markkinat ja kilpailijat

Yrityksen tulee tiedostaa kilpailijansa. Jos yrittdja tai yritys ei tieda kenen
kanssa kilpailevat yrityksen strategioiden suunnittelu on vaikeaa. Yrityksen
tulee luoda kilpailuetua muihin samalla alalla toimiviin yrityksiin. Tuote tai
palvelu, miké erottaa yrityksen muista samalla toimialalla toimijoista. Kilpai-
luetuja mietittdessa tulee olla rehellinen ja perusteellinen. Oman yrityksensé
tarkasteluun voi pyytdd myo6s ulkopuolista apua. Mita tarkemmin ja perus-
teellisemmin Kilpailijat ja markkinat ovat maaritelty, sitd varmemmin yrityk-
sen toimintaa pystytddn ennustamaan suhteessa muihin. (Martikainen
2013)

Kilpailija analyysi

Kilpailija-analyysilla tarkoitetaan kattavaa analyysia oman yrityksen kilpaili-
joista. Yrityksen tulee tunnistaa oikeat kilpailijansa. Kilpailija rajauksessa
kannattaa myo6s olla kriittinen. Kaikki yritykset, jotka toimivat samalla toi-
mialalla, eivat valttamatta ole yrityksen kilpailijoita. kilpailijat tulee rajata rea-
listisesti suhteutettuna omaan yritykseen ja sen toimintaan. Kilpailijat voi-
daan tunnistaa kahdesta eri ndkdkulmasta: katsomalla asiakkaiden nako-

kulmasta tai katsomalla yrityksen nakokulmasta. Asiakkaan ndkdkulmasta



katsotaessa yritetdan l0ytad vastauksia siihen, miksi asiakkaat ostavat juuri
kyseisen yrityksen palveluita. Asettamalla itsensé ostajan nakokulmaan voi-
daan ymmartaa, miksi asiakkaat ostavat enemmin kilpailijan palveluita kuin
oman yrityksen. Yrityksen omasta nakokulmasta katsomalla taytyy yrittaa
Ioytaéd kilpailijoiden ominaisuuksia ja konkretiaa siitd, kuinka he toimivat
markkina-alueella. SWOT-analyysi on hyva ja realistisesti toteutettuna luo-
tettava tapa kartoittaa kilpailevien yrityksien ominaisuuksia. Kilpailija -ana-
lyysissa tulee realistisesti kartoittaa samalla alueella sekd samalla toi-
mialalla toimijat. Analyysin on pidettava sisallaan niin paljon tietoja kilpaili-
joista kuin on mahdollista saada. Internetista on mahdollista kerata kattavat
maarat ilmaista yritysdataa ja tatd kannattaakin hyddyntaa kilpailija analyy-
seja tehdessd. Myo6s erindisia markkinapeilauksia kannattaa toteuttaa.
(PESTLE Analysis 2016; Makos 2015a)

Positiointi

Positioinnilla tarkoitetaan asemointia. Asemointi tarkoittaa asemaa, jossa
yritys sijaitsee markkinoilla verrattuna muihin alalla toimijoihin. Hyvan ja sel-
ke&n asemmoinnin tulisi olla totuuteen perustuva, uskottava ja lisdarvoa ra-
kentava. (Muutosmarkkinointi 2016; Tuomisto 2013)

Positiointi toteutetaan kuvio —mallina, jolla mitataan oman yrityksen sijainti
kilpailijayrityksiin nahden. Missa yritys haluaa olla? Mita arvoja yrityksella
on? Enta mitk& ovat yrityksen kilpailuedut? Positioinnissa yritys méaarittelee
itsensa ja kilpailijansa saman nelikentan sisaan, kunkin kilpailijan vahvuuk-
sien mukaan. Positioinnen avulla voidaan myds tarkentaa strategiaa, jolla

yritys aikoo markkinoille. (Sihvonen 2001)



Positioinnissa merkitd&n X ja Y akseleille yritysten kesken verrattavat omi-
naisuudet: esimerkiksi tunnettavuus ja nakyva markkinointi. Taman jalkeen
valitut kilpailijat seka oma yritys sijoitetaan tarkoin harkitusti niihin kohtiin
melikenttaan, joissa niiden kuvitellaan olevan markkinoilla. Taman jalkeen
kuviosta voi tehda johtopaatdksia siitd, missd oma yritys sijaitsee kilpailijoi-
hin ndhden. Alla olevassa kuviossa 3 on esimerkki postiointi -kuviosta.

Y-akseli Korkea

Tunnettavuus

Matala Korkea

Nayttava markkinointi X-akseli

KUVIO 3. Esimerkki positiointi-kuviosta.

Y —akseli mittaa alhaalta ylospain kasvavaa méaariteltyd ominaisuutta. X —
akseli taas maarittda ominaisuutta, joka kasvaa vasemalta oikealle. Kaytet-
tdessa aiemmin maariteltyjd esimerkkiominaisuuksia, tunnettavuutta ja na-
kyvaa markkinointi yrityksien A, B ja C asemointi olisi seuraavanlainen. Y —
akselille asetetaan nayttava markkinointi ja X —akselille markkinointi. Yritys
A:n tunnettu markkinoilla sekd panostanut nakyvaan markkinointiin ja mai-
nontaan. Yritys B:n markkinointi puolestaan olisi keskimaaraista parem-
paa, muttei tuottanut viela kovinkaan suurta tulosta tai tuonut yritysta B ih-
misten tietoisuuteen. Yritys C puolestaan olisi suhteellisen tunnettu tekija

markkinoilla, mutteivat he ole panostaneet markkinointiin kovinkaan paljoa.



2.5 Ymparistoanalyysi

Ymparistbanalyysit ovat tarkeité uudelle yritykselle. Niilla kartoitetaan mah-
dollisia uhkia ja saadoksia eri nakokulmista. Kuinka laaja analyysin tulee
olla riippuu toimialasta. Ymparistbéanalyysit jaotellaan usein kahteen eri toi-
mintaymparistoon. Nama kaksi ymparistoa ovat ulkoinen ja siséinen toimin-

taymparisto.

Ulkoiseen ymparistton vaikuttavat kaikki ne tekijat, joista yritys on riippuvai-
nen ulkoa pain. Jatteiden havittaminen, paastorajoitukset, muut toimijat
yms. Ulkoiseen ymparist6on kuuluvat myos kaikki ne asiat, jotka voivat vai-
kuttaa yrityksen toimintaan tai toimialaan ulkoa pain mm. yhteiskunnalliset
ja poliittiset muutokset, muuttuvat taloudelliset tilanteet, muuttuvat markki-
nat. Tallaisia muutoksia varten yrityksia tukemaan on luotu erilaisia P, E, S,

T, L,E- analyyseja. PESTLE muodostuu seuraavista sanoista:

e Poliittiset (political)

e Ekonomiset (economic)

e Sosiaaliset (social)

e Teknologiset (technological)

e Lait (Legal)

e Egologiset /Ymparistd (Environment). (PESTLE Analysis 2016; Ma-
kos 2014)

Poliittisia uhkia ovat maailman poliittisten tilanteiden vaihtelut, erilaiset laki-
muutokset ja saadokset, verotuspolitikka seka turvallisuusmaaraykset ja
tyontekijalait. Ekonomisia eli taloudellisia uhkia ovat muuttuvat rahamarkki-
nat, inflaatiot, korot, kuluttajien ostovoima seka maailman taloudelliset vaih-
televuudet. Sosiaalisia uhkia yritykselle voi olla kuluttajien ostokayttaytymi-
nen. Kuluttajien ostokayttaytymiseen vaikuttavia tekijoitd ovat koulutus,
mielipiteet, arvot seké yritysten ymmarrys siitd, mitéa kuluttajat oikeasti tar-
vitsevat ja haluavat. Teknologia kasvaa ja kehittyy suurella vauhdilla. Tek-

nologisia uusia innovaatioita saatetaan markkinoille lahes joka paiva. Yrit-
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tajien tulisikin seurata teknologian kehitysta, jotta he voivat olla kilpailuky-
kyisia omalla toimialallaan. Lait ja saadokset ovat myo6s ulkopuolisia toimin-
taympariston uhkia. Niihin kuuluvat mm. ymparistolait ja saadokset, terveys-
ja turvallisuussaadokset, kuluttaja suojalait seka tekijan oikeutta seka pa-
tentteja koskevat lait. Ekologiset eli ymparistduhat puhuttavat jatkuvasti. EU
pyrkii saatelemaan Euroopan Unionin alueella varsin kattavasti eri ekologi-
sia tekijoita, jotka vaikuttavat ilmastoon. Sdadokset tiukkenevat kovaa vauh-
tia ja yrityksien tulisi kiinnittd& suuri huomio oman toimialansa ekologisiin
saadoksiin ja lakeihin. (PESTLE Analysis 2016; Makos 2014)

2.6 Tuoteanalyysi

Tuoteanalyysia voidaan kuvata ympyrakuviolla, jolla pyritadn mallintamaan
yritykselle keskeinen ydintuote tai asiakaslupaus ja sitd seuraavat tekijat,
mahdollinen tuote seka laajennettu tuote. Oikein kohdistettua tuoteanalyy-
sia voi hyodyntaa laajasti kilpailutilanteissa markkinoilla.

Laajennettu tuote

Mahdollinen tuote

KUVIO 4. Tuoteanalyysin ympyramalli. (Rissanen 2007, 104)
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2.7 Strategia

Yritykselle elintarke&é on oikean tuotteen kohdistaminen oikeille asiakkaille,
jotta kysynta vastaa tarjontaa. Yrityksella on visio, jonka toteuttamista var-
ten on asettettu tavoitteet. Tavoitteiden toteuttamista varten tarvitaan mitta-
reita, joilla voidaan realistisesti seurata tavoitteiden toteuttamista. Visio ei
toteudu ilman erindisia yrityksen strategioita. Strategiat ovat keinoja, joilla
toteutetaan yrityksen visiota. (Pyykko 2011, 225)

Yrityksien yleisempié strategioita ovat asiakasstrategiat, kilpailustrategiat,
markkinastrategiat sek& markkinointistrategiat. Strategioiden tarkeys korus-
tuu siind, ettd ne ovat miettittyja toimintasuunnitelmia, joiden tarvoitteiden
toteutumista seurataan toimintasuunnitelmaan miettittyjen mittareiden
avulla. Esimerkiksi asiakasstrategioiden seuraamisessa ja kehittamisessa
voidaan kayttdd asiakastyytyvaisyyttd, saatujen kontaktien maaraa taikka
muita mittareita. (Limor Oy 2010)

Yrityksilla on usein useampia strategioita, jotka muodostavat yhdessa ko-
konaisstrategian. Pyykdn mukaan strategia on kuin kolmiodraama. Se
maaritta& bisneksen olemisen ja menosuunnan. Strategia tuo esiin yrityk-
sen kilpailuedun. Strategiassa kerrotaan kumpi maaraa tahdin tarjonta vai
kysynta. Yhdessa nama kolmeasiaa muodostavat kolmion. (Pyykkd 2011,
226)
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ASIAKAS

Myynti Markkina

TARJONTA ] (KILPAILIJAT
J Kilpailuetu L

KUVIO 5. Strategian kolmiodraama. (Pyykko 2011, 227)

2.8 Segmentointi

Segmentoinnilla tarkoitetaan kohderyhmien erottelua selkeisiin ryhmiin eli
segmentteihin. Yrityksen maarittdessa visiotaan ja strategioitaan tulee
my0s ottaa selvad kohderyhmista. Kenelle tarjotaan ja mita? Oikein kohdis-
tettu segmentointi auttaa yrittdjaa kohdistamaan tuotettaan tai palveluaan
oikeille markkinoille. Talloin myés tuotteen tai palvelun markkinointi on kat-

tavuudeltaan ja osumatarkkuudeltaan parempaa. (Aarnikoivu 2005, 41)

Segmentoinnissa voi kayttaa apunaan erilaisia kuvio-malleja, joiden avulla
voidaan miettid kunkin kohderyhman kannattavuutta. Aloittavan yrityksen
kannattaa aluksi kohdistaa energiansa kaikkein potentiaalisempiin asikas-
ryhmiin jolloin pienemmilld investoinneilla on mahdollisuus tuottaa suurem-

paa tulosta.
Asiakaiden kayttaytyminen

Uuden yrityksen on tarkeda kartoittaa mahdolliset asiakkaansa, jotta tietda
onko markkinoilla puutteita seka tarvetta kyseisen toimialan toimijalle. Asia-
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kastutkimuksia seka kyselyita on hyvé toteuttaa ennen yrityksen perusta-
mista. Kyselyita voi toteuttaa ihan vapaamuotoisesti taikka niihin voi panos-
taa kunnolla. Suuremmalla panostuksella voi saada isomman hyddyn ja kat-
tavamman arvion asiakkaiden kayttaytymisesta. Asiakaskayttaytymista voi
ennustaa ulkoisen toimintaympariston esimerkiksi P, E, S, T, L, E —analyy-
sin avulla. Jossa mietitaan kohta kohdalta millaiset ulkoiset tahot voivat vai-

kuttaa potentiaalisten asiakkaiden ostokayttaytymiseen. (Orispaa 2012)

2.9 Markkinointi

Yrityksen ainoita keinoja kasvattaa yritystaan on tuoda yritys kuluttajien ja
muiden yritysten tietoisuuteen. Niita kaikkia keinoja, joilla tavoite on mah-
dollista saavuttaa, kutsutaan markkinoinniksi. Hyva markkinointi on moni-
muotoista ja tarkasti suunniteltua. Talléin mitdéan ei toteuteta sattumanva-
raisesti vaan kaikki toiminta tarkoin mietittyd. Vierulan mukaan yksi markki-
noiden paatavoitteista on tehda myynti tarpeettomaksi.(Vierula 2014; Yritys-
Suomi 2016)

Myds markkinoinnissa on tarkeaa asettaa tavoitteita ja tavoitteille mittareita,
joilla voidaan seurata markkinoinnin onnistumista ja osumatarkkuutta.
Markkinoinnilla on useita eri muotoja ja ulottovuuksia. Silla mainontaa ja
markkinointia on kaikkialla. Markkinoita ja markkinointia voidaan ennustaa

ja arvioida erinaisien analyysien avulla. (Yritys-Suomi 2016)
Markkinointianalyysit

Markkinointianalyysilla tarkoitetaan niitéa toimenpiteitd, joilla markkinoiden
kayttaytymista koitetaan ennustaa ja analysoida. Markkinoiden kehittymi-
nen ja kasvusuunnat ovat yksi vaikeimmin ennustettavista asioista yrityksen

kannalta.

Erilaisia markkinointianalyyseja voi toteuttaa eri keinoin, joko yrityksen si-
saisesta tarpeesta taikka ulkoisesta. Yksi suosituista markkinoiden analy-

sointi keinoista on nelja P:t4. Markkinoinnin neljassa P:ssa pohditaan tuot-
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teen taikka palvelun hintaa, tuotetta kokonaisuudessaan, vastaako se ky-
syntdd? Onko toimipaikka hyvassa paikassa yrityksen kannalta? Paase-
vatko asiakkaat helposti paikalle jos on tarve? Olemassa olevaa taikka tu-
levaisuudessa toteutettavaa yrityksen markkinointia. Markkinoinnin nelja

P:t& syntyy seuraavista sanoista:

e Price (Hinta)

e Product (Tuote)

e Place (Paikka)

e Promootion (Markkinointi). (The Marketing Mix 2016)

Markkinoinnin neljan P —mallia voidaan kasvattaa laajemmaksi seitseman
P —malliksi. Talléin mukaan lisataan ihmiset, prosessit ja fyysinen ympa-
ristd. Nama kaikki analysoitavat asiat vaikuttavat markkinoilla olevaan kil-
pailuun. Markkinoinnin prosessit ovat oltava hallittuja ja kustannustehok-
kaita seka fyysisen ymparistdn on tuettava markkinointia. Markkinoinnin nel-

jasta P:sta saadaan seitsemén kun siihen lisdtdan seuraavat sanat:

e People (Ihmiset)

e Process (Prosessit)

e Physical environment (Fyysinen ymparistd). (The Marketing Mix
2016)

SWOT-analyysi

Toinen paljon kaytetty ja erittdin havainnoiva markkinointianalyysi on
SWOT-analyysi. SWOT-analyysilla tarkoitetaan nelikenttd —analyysia, jossa
maadritetddn sisaiset vahvuudet ja heikkoudet seka ulkoiset mahdollisuudet
ja uhat. Alla olevassa kuviossa on esimerkki SWOT-analyysista. SWOT-
analyysi on markkinoinnissa kaytetty ajattelumalli, jolla yritys voi miettia vas-
tauksia kilpailijoidensa toiminnasta markkinoilla taikka heidén tyylistdan har-
joittaa lilkketoimintaa. (PESTLE Analysis 2016; Makos 2015b)
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SWOT- analyysien tulisikin sisaltdd mahdollisimman totuuden mukaisia ja
rehellisia ominaisuuksia omasta yrityksesta ja kilpailijoista. Liiketoiminta-
suunnitelma voi pitdd sisadlladn useita erilaisia SWOT -analyyseja niin

omasta yrityksesta, kuin kilpailijoistakin.

+ -

Vahvuudet Heikkoudet
(Strengths) (Weaknesses)

Sisdinen ymparisto

Ulkoinen ymparisto
! ympari Mahdollisuudet Uhat

(Opportunities) (Threats)

KUVIO 6. SWOT-analyysin rakenne.

2.10 Laskelmat ja hinnoittelu

Tassa tyossa keskitytdan pienyrityksen perustamisesta aiheutuviin kustan-
nuksiin. Uuden yrityksen tarvikeinvestointeihin, kannattavaan palvelun hin-

noitteluun seka markkinointibudjettin.
Perustamiskustannukset

Yrityksen yhtiomuoto vaikuttaa yrityksen perustamiskustannuksiin seka yri-
tyksen valittoméaan kayttoon tarvittavat investoinnit luetaan perustamiskus-

tannuksiin. Esimerkiksi osakeyhtion perustamiskustannuksiin luetaan osa-
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kepddoma sekd mahdollisesti valittomasti yrityksen perustamisessa tarvit-
tava tekniikka, toimitila taikka auto seka rekisterdintimaksu. Usein perusta-
miskustannuksiin liitetddn myos markkina- seka asiakastutkimuksiin kulu-

neet varat seka lupa-asiat. (Suomen Yrittajakeskus Oy 2016)
Palvelun hinnan muodostuminen

Yrityksien tuote- ja palveluhinnoitteluun vaikuttavat padosin kolme eri teki-
jaé: kilpailijan hinnat, omakustannusarvio seka hintajousto eli hintaherk-
kyys. Omakustannusarvio muodostuu valillisista- ja valittomista kustannuk-
sista. Jos omakustannusarvoon lisatddn myyntikate talléin saadaan siita

tuotteen tai palvelun jalleen myyntihinta. (Yritystulkki Oy 2016)
Markkinointibudjetti

Yrityksen markkinointibudjetti tulee suhteuttaa liikevaihtoon. Tyypillinen
markkinointibudjetin koko on 1-20 % / liikevaihto, toimialasta riippuen. Aloit-
tavilla yrityksilla on usein pienet markkinointibudijetit, vain 1-2 % liikevaih-
dosta. Markkinoinnin on tarkoitus tukea myyntia ja kaytanndssa markkinoin-
tibudjettien ollessa pienia vaaditaan yritykseltd uudenlaisia ratkaisuja. Uusia
tapoja markkinoida omaa yritystdan on syntynyt sosiaalisen median kautta,
jossa on mahdollisuus saavuttaa suurikin ihmisjoukko lahes nolla budjetilla.

(Markkinoinnin tila Suomessa 2013)

2.11 Riskit

Kuuselan ja Ollikaisen mukaan kaikkeen elamassa liittyy epavarmuus, oli
se sitten ihmisten tai yrityksen toimintaa. Epatietoisuutta on lasna kaikissa
tulevissa tapahtumissa riippumatta siité, ovatko tapahtumat positiivisia tai
negatiivisia. Paivittain tehtavat paatokset sisaltavat aina riskeja, jotka voivat
vaarantaa yrityksen toiminnan jatkuvuuden. Epavarmuuteen voi varautua
suunnittelemalla riskien ennustettavuutta. Riskeja on aina kasiteltava mo-

nesta eri nakékulmasta laajasti. (Kuusela & Ollikainen 2005, 15 — 16)
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Yritykset pyrkivat kartoittamaan riskinsa huolellisesti. Jokainen yritys pyrkii
hallitsemaan riskit sek& minimoimaan mahdolliset vahingot. Riskien hallit-
seminen vaatii rahaa seka resursseja yritykselta. Kaikkeen yrityksetkaan ei-
vat pysty varautumaan rahan seka resurssien avulla. (Kuusela & Ollikainen
2005, 35)

Riskeja luokitellaan eri tavoin. Dynaamiset riskit ovat riskejd, jotka muuttu-
vat suhdanteiden ja olosuhteiden mukaan ja naita riskeja kutsutaan myos
spekulatiivisiksi riskeiksi. Dynaamisiin riskeihin tekija pystyy vaikuttamaan,
ainakin riskin oton maaran suhteen. Liikeriskeihin kuuluu usein tekniset, ta-
loudelliset sek& poliittiset riskit. Dynaamisista riskeista voi seurata yhta hy-

vin tappiota taikka voittoa. (Kuusela & Ollikainen 2005, 33)

Staattiset eli vakuutusriskit ovat riskejd, joista ei seuraa voittoa. Staattisia
riskeja tapahtuu marginaali maara, ennustettiin niitéa tai ei. Ne ovat yritysten
tai ihmisen tahdosta riippumattomia riskeja. Naiden riskien toteutuminen on
helpommin ennustettavissa kuin dynaamisten riskien. Staattisia riskeja kut-

sutaan myo6s puhtaiksi riskeiksi. ( Kuusela & Ollikainen 2005, 33 — 34)

Riskit voidaan jakaa myds fundamentaalisiin ja partikulaarisiin riskeihin.
Fundamentaaliset riskit sisaltdvat menetyksen mahdollisuuden. Nama riskit
eivat ole yhden henkilon aiheuttamia eivatka ne kohdistu yhteen henkiléon.
Ne koskettavat laajoja ihmisjoukkoja ja fundamentaalisia riskeja aiheuttaa
taloudelliset, sosiaaliset seka poliittiset tapahtumat. (Kuusela & Ollikainen
2005, 34)
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3 CASE: LIIKETOIMINTASUUNNITELMA PIENYRITYS X

TyOdn empiirisessa osassa toteutetaan likketoimintasuunnitelma pienyrityk-
selle X. Tassa tapauksessa yritys X ei ole viela toiminnassa. Tyon toimin-
nallinen osuus koostuu yleisesti tunnetuista liikketoimintasuunnitelman osa-
alueista, joita on avattu tyon teoreettisessa osassa. Tydssa painotetaan
markkinointia ja markkinoita. Toiminnallisessa osuudessa toteutetaan liike-

toimintasuunnitelma teoriaosuuden seka lahdeaineiston avulla.

3.1 Liikeidea

Yritys X:n tarkoituksen on tunnistaa asiakkaiden todelliset tarpeet ja toteut-
taa tarpeiden pohjalta remontointia ja sisustamista asiakaskohtaisesti raa-
taléidyn suunnitelman mukaan. Yritys X:n liikeidea kiteytettyna on tuottaa
remonttien suunnittelua ja remontointia alusta loppuun asti asiakkaan tar-
peet huomioiden. Pienen yrityksen etuihin kuuluvat joustavat aikataulut ja

nopea reagointikyky.

Asiakkaan
tarpeiden
kartoitus ja
niiden pohjalta
toimiminen

Yksilollista
remontointia

kuluttaja- seka Lujalla
yritysasiakkaille ammattitaidolla

KUVIO 7. Liikeidea.

Yrityksen tavoitteena on kayttaa tyontekijoiden omaa ammattitaitoa ja osaa-
mista. Ammattitaidon lisaksi pyritaan korkeisiin laatuvaatimuksiin. Tall6in

hinta kohtaa laadun. Jokaisen remontoitavan kohteen remontti raataléidaan
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yksilollisesti juuri asiakkaan tarpeisiin ndhden. Yrityksen asiakkaina toimivat
kuluttaja- seka yritysasiakkaat. Yritys X:n on tarkoitus toimia alihankkijana
eli aliurakoitsijoina toisille yrityksille.

Alla olevaan kuvioon kahdeksan on kuvattu yksityiskohtaisemmin yritys X:n

liikeideaa.
Tarve/hybty asiakkaalle Imago
- Laadukasta remonttia B Laadukas_kédenjélkl
- L -
joustavalla aikataululla Joustava ja nopea
aikataulu

- Mieleiset materiaalit ) o i
- Asiakaslahtoinen ja

palveluhenkinen
- Kilpailukykyiset hinnat

L 4

Asiakasryhmat Palvelu
- Kuluttajat - " - Yksilollinen remontti
- Yritysasiakkaat asiakastarpeen mukaan

Toimintatavat

- Asiakastarpeen kartoitus maksuttomalla
arviointikdynnilla

- Materiaalien valinta yhdessa asiakkaan kanssa

- Keskeisten materiaalien hankinta vain sopimussuhteissa

- Joustava ja laadukas palvelu

- Aliurakoitsijayritys mainostamista ja myyminen

- Uusien tekniikoiden opettelu

Voimawarat

Taloudellinen

- Rahoitus 50 000€
- Omapanos 10 000€
- Velat 50 000€

Fyysiset

- Ei toimitilaa vaan auto (toimii varastona)
- Harvemmin k3ytetyt koneet vuokrataan
- Perustydkalut omat

- Luvat ja vakuutukset kunnossa

Henkiset

- Innostus ja motivaatio hyvat
- Alan osaaminen hallussa ja markkinointi hallussa

KUVIO 8. Liikeidean tarkennettu kuvaus.
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3.2 Aliurakointi Suomessa

Alihankinnaksi kutsutaan sitd, kun kaksi yritystd muodostaa sopimuksen.
Talloin tyota tekemaan palkkattu yritys voi tarvita lisda resursseja tai laitteis-
toa. Talléin ty6ta tekemaan hankittu yritys voi vuokrata kolmannelta taholta
tarvittavaa laitteistoa taikka palkata muun suorittamaan ty6osuuden. Tal-
laista sopimusketjua tehdessa ensisijainen tyon teettgja ja vimekatinen te-
kija eivat ole minkaanlaisessa sopimussuhteessa keskendén. Eika heilla ole
toisiinsa nahden oikeuksia tai velvoitteita. Ensisijainen tyon teettdja voi ra-
jata alihankkijan kayttamista taikka kieltda sen vain sisallyttden sen sopi-
mukseen toisen sopijapuolen kanssa. (Asianajotoimisto Lindblad & Co Oy
2016 ; A. Virta 2013)

Aliurakointi on hyvin tavallista nykypaivana ja alapuolella nakyvasta kuvi-
osta voi paatella, ettei se myosk&an ole vahaista. Alapuolen kuviossa nakyy
Tilastokeskuksen tekeman rakentamisen liikevaihdonkulujen erittely vuo-

sina 2008- 2012 alihankinnan osuus euroissa.

Rakentamisen liikevaihdon ja kulujen erittely 2008 -2012(TOL 2008)

Tiedot

Alinankinta- / -aliurakointikulut

0 500000 1000000 1500000
1000 euroa. prosenttia

W 2012, 43 Erikoistunutrakennustoiminta @@ 2010, 43 Erikoistunut rakennustoiminta 2008, 43 Erikoistunut rakennustoiminta
2011, 43 Erikoistunut rakennustoiminta Il 2009, 43 Erikoistunut rakennustoiminta

KUVIO 9. Erikoistuneen rakennustoiminnan euromaaraiset kulut alihankin-
nasta vuosina 2008—-2012 (Tilastokeskus 2016)
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3.3 Visiot ja arvot

Yrityksen visiona on yritys, joka ensimmaisena tulisi ihmisten mieleen, hei-
dan tarvitessa kustannustehokkaasti tuottetuja luovia ratkaisuja sisutuksen

seka remontoinninkin suhteen.

Yrityksen arvomaailma koostuu korkeista laatuvaatimuksista sek& ammatti-
taidosta ja siita, etta jokainen asiakas kohdataan omanaan, eika kayteta jo

olemassa olevia vanhoja suunnitelmia.

3.4 Yhtibmuoto, toimiala ja toimialadata

Yritys X:n yhtiomuotona toimii osakeyhtit. Osakeyhti6é sen takia, ettd my6-
hemmin vuosien saatossa yrityksen resursseja on mahdollisesti kasvatet-
tava ja osakeyhtiona toimiminen mahdollistaa taman sujuvasti. Yritysjohtoa
voi myos helposti kasvattaa ja yritys voi olla moniulotteisempi kuin aiemmin.
Myo6s henkilokunnan palkkaaminen on helpompaa kuin yksityisena elinkei-
nonharjoittajana.

Yritys X:n toiminta kattaa usemman eri toimialaluokituksen. Toimialoihin si-
saltyy, maalaus, sisustussuunnittelu sekd muu erikoistunut rakennustoi-
minta. Vuonna 2013 samoilla toimialoilla toimi noin 200 yritysta Paijat-Ha-
meen maakunnassa. Alla olevassa taulukossa on tarkemmin listattuna toi-
mialaluokitukset ja niitd harjoittavat toimipaikat ja heidan henkildsto, liike-
vaihto (1000 €), liikevaihto/toimipaikka (1000 €) seka liikevaihto/henkild
(1000 €).
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TAULUKKO 1. Toimipaikkatilastot maakunnittain vuonna 2013. (Toimiala

Online 2008)
Toimipaikat | Henkilosts | Liikevainto (1000 |  Liikevaihto/ Liikevaihto /
euroa) toimipaikka henkils (1000)
(1000 euroa) euroa
2013

Paijat-Hame
4334 Maalaus ja lasitus 67 185 17 521 262 95
43341 Maalaus 55 147 13 283 242 90
4339 Muu rakennusten VIImEISIer 2
AR LI ST 159 646 75 808 477 117

rakennustoiminta

Ensimmaisen taulukon alapuolella on viela erikseen listattuna (taulukko 2)

Paijat-Hameessa vuonna 2013 aloittaneet ja lopettaneet yritykset erikoistu-

neen rakennustoiminnan seka rakennusten ja rakennelmien viimeistelyn

toimialoilla toimivat yritykset.

TAULUKKO 2. Yrityskanta, aloittaneiden ja lopettaneiden yritysten maara.
(Toimiala Online 2008)

2013
Vuosi
Aloittaneita Lopettaneita
43 Erikoistunut rakennustoiminta 66
433 Rakennusten ja rakennelmien viimeistely 11

Alaviite:

Tilaston kuvaus
Kasitteet Ja maaritelmat
Laatuselosteet

Muuttuja yrityskanta i ole yli ajan summautuva.

Koko maan luvut sisaltavat myds alueluokat Tuntematon ja Ulkomaa.
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Perustamiskustannuksiin lukeutuu yritysmuotoon sisaltyvat kustannukset,

tekniikka seké& kulkuneuvo, jotka ovat yrityksen pyorimisen alkuun saa-

miseksi valttamattomia. Yrityksen perustamiskustannuksiin lukeutuu myos

osake padoma. Alla olevasta taulukosta voi lukea eriteltynd perustamiskus-

tannuksiin luokitellut hankinnat.

TAULUKKO 3. Perustamiskustannukset eroteltuina. (DNA Oy 2016a; DNA
Oy 2016b; Microsoft 2016; Nettiauto.com 2016; Patentti- ja rekisterihallitus

2016)

PERUSTAMISKUSTANNUKSET

€

Osakepddoma 2500
perustamisilmoitus 380
Citroen Jumper 1500
Omaisuusvakuutus n. 300
Acer Aspire ES1-571
15.6" kannettava 369
Office Home & Busi-
ness 2016 279
Samsung Galaxy S5
Neo 349
Puhelin liittyma 28,8 (24,90€/kk + 3,90 avausmaksu)
pieni tarvike varasto
(pieni tyoteline, pens-
seleitd, teloja, + muita
tarvikkeita) 1000

Yhteensd| 4205,8 | (=6705,8€ -2500€= 4205, 8€)

Yll& olevassa taulukossa nédkyy eriteltyind eri menoerat, joita pienen maa-

lausalanyrityksen perustamiseen tarvitsee. Osakeyhtion perustamiseen si-
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saltyy perustamisilmoitusmaksu, joka on 380 tai 330 euroa riippuen siité te-
keeko yritysrekisterdinnin sahkoisesti vai niin kutsutusti perinteisesti. Sah-
koisen perustamisilmoituksen jattdminen on edullisempaa. Lisaksi perusta-
miskustannuksiin lukeutuu osakepaaoma. Vahimmaisvaatimus osakepaa-
omalle on 2500 euroa. Kun osakepaaoma on maksettu, on se kaytettavissa

muihin perustamiskustannuksiin.

Suurin menoera yrityksen perustamisessa ovat vakuutukset. Yrittajan omat
elakevakuutukset seka omaisuutta suojaavat vakuutukset. Kunihminen pe-
rustaa yrityksen enimmaista kertaa saa han helpotusta ensimaiset kaksi
vuotta yrittdjan eldkevaluutukseen. Yrittajan eldkevakuutus tulee olla voi-
massa kuuden kuukauden aikana yrityksen perustamisesta. Taman takia
yrittajan elédkevakuutus ei sisally viela perustamiskustannuksiin. Maalaus-
alan yritykselle tarpeellisia vakuutuksia ovat esimerkiksi murtovakuutus,
joka on kohdistettuva varastoon eli tAssa tapauksessa autoon, ajoneuvova-
kuutukset sek&a vastuuvakuutukset. Vastuuvakuutuksia vaaditaan lahes
poikkeuksetta silloin, kun yritys tekee alihankintana eli aliurakoitsijana toi-

selle yritykselle toita. (Elaketurvakeskus 2016)

Vakuutuksen tarkoituksena on kattaa vakuutetussa toimin-
nassa toiselle aiheutettuja sellaisia henkil6- ja esinevahin-
koja ja niihin liittyvid varallisuusvahinkoja, joista vakuutuk-
senottaja on voimassaolevan oikeuden mukaan korvaus-
vastuussa. (Toiminnallinen vakuutus 2009)

Yritykseen tarvitaan myos suurehko auto, joka toimii kulkuvéalineena remon-
toitaviin kohteisiin sek&d myds ensisijaisena tyovalineiden varastona niille
tyovalineille, jotka kestavat ulkosailytysta. Autoksi valikoitui pieni paketti-
auto, jonne mahtuu katevasti pienet porrastelineet seka muut valttamatto-
mat tyovalineet. Lisdksi autolla saa haettua tarvittavia materiaaleja remont-
tia varten. Kulkuneuvon lisaksi olennaisena osana yrityksen toimintakun-
toon saattamisessa on mygs tekniikka, puhelin seka liittyma ja kannettava-

tietokone yrityksen hoitoa varten.
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Rahoitus ja toimintakustannukset

Pienen osakeyhtion perustamiskustannukset jaavat alle viiden tuhannen
euron, mutta toimintakustannukset kasvattavat kokonaissummaa. Liitteena
tahan opinnaytetyéhon on laadittu kolmen, kuuden, kahdentoista kuukau-
den seka kahden vuoden toimintakustannukset. Yrityksen pyorittamiseen
tarvitaan rahaa. Rahoituksena yritys X hakee Finnveralta aloittavan yrittdjan
lainaa 50 000 euron edesta. Finnveran myontamaa yrityslainaa varten yrit-
tajalla tulee olla lainaa vastaan 20% omaa rahoitusta. Lisdksi lainan vuosi-
korko maaraytyy kuuden kuukauden euriborkoron ja marginaalikoron 3,25
% mukaan. Liitteessa 1 on kirjattuna toimintakustannukset. (Finnvera 2016)

Myyntiennuste

Liitteessa 2 on ennustettuna kolmen, kuuden, kahdentoista ja kahdenkym-
menennenneljan kuukauden myynit. Yritys X:lle myyntiennusteiden las-
kenta on haastellista, silla tyd on kaytanndssa katsoen aina urakkatyota.
Myyntiennusteisiin on sovellettu maalasualan tydehtosopimuksen tunti-

palkka-taulukkoa.

Laskennat on tehty tyvuoden mukaan. Tydvuosi kaytanndssa sisaltaa 47
tyoviikkoa. Viikossa tyota tehdéan viitena paivana, seitseman ja puoli tuntia
paivassa, jolloin viikkoty6tunneiksi tulee 37,5. Yrittdjana kuitenkin joutuu ve-
nymaan usein tyotuntien maarassa. Myos itse remointoinnin ja suunnittelu-

ty0 tuntien hinnat ja maarat ovat eritelty toisistaan.

3.6 Markkinat ja kilpailijat

Yritys X toimii Lahdessa seka Paijat-Hameen maakunnassa. Suurimmiksi
kilpailijoiksi yritys X:lle listataan ne toimijat, jotka toteuttavat remontointia ja
sisustamista suunnittelusta valmiiseen lopputulokseen asti. Suomen yritys-
haun mukaan Paijat-Hameessa toimii 97 yritystd maalaus-toimialaluokituk-
sella. Yritys X:n suurimmiksi kilpailijoiksi luokitellaan yritykset, joilla on mo-

nimuotoinen toimiala. Yritykset joissa on vain 1-3 ihmisté toissa. Yritykset,
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jotka toimivat samalla toimialalla yritys X:n kanssa seka yritykset, jotka te-

kevat aliurakoitsijoina toita suuremmille yrityksille.

3.7 Kilpailija -analyysi

Yritys X:lla olemassa olevia kilpailijoita on paljon. Alapuolella kilpailijatau-
lukkoon on listattuna nelja potentiaalista kilpailijaa. Kaikki kilpailijataulu-
kossa olevat yritykset toimivat Lahdessa ja Lahden lahikunnissa. Kilpaili-
joista kolme toimivat yksityisen elinkeinon harjoittajina ja yksi osakeyhtiona.
Osakeyhtitind alalla toimii paljon potentiaalisia kilpailijoita, mutta tassa
tydssa kilpailevat yritykset olivat rajattu myos henkildston osalta jolloin tar-
kasteltavista osakeyhtidista vain yksi paatyi kilpailija -taulukkoon.

TAULUKKO 4. Kilpailijataulukko (Suomen asiakastieto Oy 2016; Maalaus-
like Pekka Annala 2016; Maalaus ja Sisustus Esa Nuutinen 2016; Sisus-
tuspalvelu EeKulta 2016; Aluemaalarit Oy 2016).

Maalausliike Pekka Annala Maalaus
Yksityinen elinkeinonharjoittaja Perustamisvuosi 1998
Maalaus ja Sisustus Esa Nuutinen Asuin- ja muiden rakennusten rakenta-
Yksityinen elinkeinonharjoittaja minen
Perustamisvuosi 2010
Sisustuspalvelu EeKulta | Maalaus

Yksityinen elinkeinonharjoittaja Perustamisvuosi 2011

Aluemaalarit Oy Maalaus
Osakeyhtio Perustamisvuosi 1986

Liikevaihto 3/2015 140 000€

Liikevoitto 4 %

Henkildsto 2

Ylla olevassa taulukossa nékyy toimijat, toimialat, perustamisvuodet seka
saatavissa olevat taloustiedot. Yksityisien elinkeinoharjoittajien taloustietoja
ei ole saatavissa johtuen siita, ettei heilla ole velvollisuutta niita ilmoittaa
rekistereihin. Olettamuksen mukaan kaikki tydskentelevat Lahdessa ja sita
ymparoivissa kunnissa. Yrityksessa myos tydskentelee vain 1 -2 henkil6a.

Kaikkien listattujen kilpailijoiden yritykset, ovat olleet toiminnassa vahintaan
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4 vuotta ja ovat toiminnassa edelleen. Olettamuksen mukaan naméa nelja
yritysta ovat varmasti jo tunnettuja omien kohderyhmiensa joukossa. Va-
haisten tietojen vuoksi positioinnin toteuttaminen ei naiden tietojen puuttel-

lisuuden takia ole kovin luotettavaa eikd mytskaan palvele tarkoitustaan.

3.8 Ymparistoanalyysit

Yritys X toimii rakentamisen toimialan alaluokissa maalaus, lattian paallys-
tys ja seinanverhous seka sisustussuunnittelu toimiala luokissa. Rakenta-
minen on toimialanaan hyvin saadelty ulkoisten tekijoiden puolesta. Alalla
on paljon rajoituksia, suuremmaksi osaksi aineiden valmistajat ovat jo muo-
kanneet kaytettavat aineet sdadoksien mukaisiksi. Yrittajalle jaa vastuu oi-

keanlaisesta materiaalien kierrattamisesta.
Sisdinen toimintaympéaristo

Sisainen toimintaymparistd on yrittdjan vastuulla. Yrittdjan tulee huolehtia
yrityksessa kaytettyjen materiaalien oikeanlaisesta kierratyksesta. Kaytto-
kohteissa yrityksen tulee huolehtia, ettei haitallisia aineita padse ymparis-
toon seka siitd, etta yritys ja yrityksessa tydskentelevat ihmiset toimivat vas-

tuullisesti toimintaympariston kannalta.
Ulkoinen toimintaymparisto

Yritys X:n toimintaa saatelee usea eritekija. Seuraavaksi kaydaan lapi P, E,
S, T, L,E-analyysin avulla yritys X:n ulkoinen toiminta ymparist6. P, E, S, T,

L,E- analyysi muodostuu seuraavista sanoista:

e Poliittiset (political)

e Ekonomiset (economic)

e Sosiaaliset (social)

e Teknologiset (technological)
e Lait (Legal)

e Egologiset /Ymparistd (Environment).
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Maailman poliittisten tilanteiden vaihtelu ei juurikaan vaikuta pienyritys X:n
toimintaan, toisin kuin verotuspolitiikka ja sitd seuraavat verotusmuutokset
ja turvallisuusmaarayksien seka tyontekijalakien muuttuminen on huomioi-
tava uhkana. Aloitus tilanteessa yrityksessa ei ole kuin yksi tydntekija, mutta
muutamien vuosien kuluttua yrityksella saattaa olla potentiaalia kasvattaa
henkilostoa.

Ekonomiset uhat ovat yksi suurimmista yritykseen kohdistuvista uhista. Yri-
tys tekee toita kuluttajille seka yrityksille, ja mikali rahamarkkinoilla on in-
flaatio ja korkeat korot seka suuri vaihtelevuus, potentiaaliset asiakkaat tin-
kivat yleensa juuri, ei niin valttavista menoista kuten remonteista. Myos
mahdolliset sosiaaliset trendit sybvat myds ammattiosaamista ja ihmisten
tarvetta kayttdd ammattiosaajaa. Sosiaalisessa mediassa leviaa trendi DIY
eli do it yourself, joka vaikuttaa ihmisten ostokayttaytymiseen.

Teknologiset uhat eivat juurikaan ole ajankohtaisia nain pienelle yritykselle.
Yrityksessa ei tarvitse hdydyntaa kovinkaan suuria maaria teknologiaa pai-

vittain. Pa&osin riittdad toimiva kdnnykka seka tietokone.

Suomen eduskunnan ja EU:n sd&dokset sen sijaan rajoittavat paljon yrityk-
sen toimintaa. Yrittgjalla on suuri vastuu kayttad ekologisia tuotteita ja olla
ajantasalla kaytettyjen materiaalien oikeaoppisesta kierratyksesta. Myos
kuluttajien lisdantynyt tuotetietoisuus ja huoli omasta lahiymparistosta lisaa-
vat yrittdgjddn kohdistuuvaa painetta. Materiaalien ymparistdystavallisyy-
desta seka tuotteista, jotka eivat sisalla ymparistomyrkkyja taikka liuotteita.
Myds muut lait ja sdadokset, jotka koskevat yritystoimintaa ovat huomioi-

tava potentiaalisina ulkoisen toimintaympariston uhkina yritykselle.

3.9 Strategia

Yritys X: n on tarkoitus tarjota kuluttajille seka yritysasiakkaille laadukkaita
asiakkaan tarpeen mukaan raataloityja remontteja valmiista pinnoista sisus-

tukseen. Yrityksen suurin kilpailuetu on tyodntekijan valtava ammattitaito
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sekd ymmarrys asiakkaan tarpeista. Visiota paastaan toteuttamaan parhai-
ten kaytannodssa jokaiselle asiakkaalle tehtavéassa arviointikdynnissa, jossa
arvioidaan tilojen remontin laajuus seka pystytdaan antamaan samalla jo

suuntaa antava kustannusarvio, koko remontin kustannuksista.

Pyykdn mukaisen strategia kolmiodraaman mukaan yritys loisi yksil6llisyy-
della ja innovatiivisilla ratkaisuilla kilpailuedun muihin markkinoilla toimiviin
yrityksiin nahden. Myo6s pienen yrityksen ketteryys ja nopeus reagoida asi-

akkaan tarpeisiin on suuri kilpailuvaltti.

Kuluttajat ja

yritykset
Myynti Paijat-Hame
Yksil6llinen 1 (Mééritellyt
remontointi kilpailijat
Ketteryys, luovuus

ja innovatiivisuus

KUVIO 10. Strategian kolmiodraama.

3.10 Segmentointi

Segmentoinnilla tarkoitetaan asiakasryhmien jaottelua eri kriteerien mu-
kaan segmentteihin eli osioihin. Yritys voi kehittda oman tarpeensa mukaan
ne maarittavat tekijat, joiden mukaan he jakavat asiakkaansa osioihin. Seg-

mentointi on yleensa peilaus myos asiakkaiden tarkeysjarjestyksesta.

Yritys X:n paaasiakassegmentit ovat remonttia tarvitsevat kuluttajat, yrityk-

set seka yritykset, jotka teettavat alihankintana suuremman remontin ty6-
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osuuksia muilla yrityksilla. Monet yritykset hyddyntavat aliurakoitsijoita tyo-
osuuksissa, joista voi omalle yritykselle, joko resurssipulasta taikka jostain
muusta syysta aiheutua suuremmat kustannukset, kuin siitd, etta he palkaa-

vat toisen yrityksen tekemaan osuuden tyosta.

Kuluttaja- asiakkaat on jaoteltu aktiivisiin, passiivisiin ja potentiaalisiin asi-
akkaisiin. Potentiaalisiin asiakkaisiin luetaan ne asiakkaat, jotka ovat ottanut
yhteytta yritykseen taikka yritys on ottanut yhteytta asiakkaaseen. Passiivi-
set ovat niita, jotka eivat ole reagoineet yrityksen yhteyden ottoihin ja aktii-

viset ovat niita, joille parhaillaan tehdaan remonttia.

Yritysasiakkaille segmentointi on samanlainen. Yritysasiakkaiden kohdalla
suuremmassa roolissa aktiivisien asiakkaiden liséaksi ovat potentiaaliset asi-
akkaat. Myds palvelun laadun takaaminen vahvistaa asiakastyytyvaisyytta.
Tyytyvaisista asiakkaista tulee helposti suosittelijoita, jotka suosittelevat yri-
tyksen palvelijoita muille potentiaalisille asiakkaille.

Asiakasanalyysi

Asiakasanalyysien teettdminen yritykselle on ensiarvoisen tarkeaa. Analyy-
seja voi teettdd eri ominaisuuksien mukaan listaamalla esimerkiksi tarkeita
ominaisuuksia vaakatasossa taulukkoon ja pystysuunnassa asiakasrymien

nimet, asiakasmatriisin muodossa.

Yritys X:n asiakasanalyysi tuotetaan kyselylla potentiaalisien asiakkaiden
joukosta. Potentiaaliset asiakkaat kertovat kohteen remontoinnin tarpeesta
ja siitéd millaista palvelua he haluavat seka tarvitsevat. Jokainen asiakas on
yksil6llinen, mutta tasta huolimatta liian suurta ja yksityiskohtaista jaottelua

ei kannata toteuttaa.

3.11 Tuoteanalyysi

Yritys X:n kohdalla tuote tarkoittaa palvelua. Ympyrakuvion mukaan jaoteltu

ydinpalvelu ja sitd seuraavat mahdollinen ja laajennettu palvelu. Palvelun
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laadun mittaamiseen yrityksen tulee luoda mitattavat tekijat, joilla palvelun
laatua voidaan tarkkailla.

Palvelun laaduntarkkailu Yritys X:n kohdalla on alkuvaiheessa helpompaa
silla yksi tekija vastaa kaikesta prosessin alusta loppuun. Tall6in langat ovat
yhden tekijan kasissa ja tyon laatua on helpompi arvioida. Palvelun laadun
mittaamiseen yrityksessa kaytetaan: suunnitteluprosessia, asiakastyytyvai-
syytta, tyon luotettavuutta, asiakkaan palvelukokemusta seka tyén lopputu-

loksen onnistumista. Arvioijina toimii seka yrityksen tyontekija, etta asiakas.

Yritys X:n palvelut on koottuna alla olevaan kuvioon.

Remontointi

kokkokonaisuudessaan

Sisustussuunnittelu

Remontointi

KUVIO 11. Palveluanalyysi ympyrékuviossa.
Hinnoittelu

Alkuvaiheessa yritys X:n tuotteiden hinnoittelu peilautuu paljolti kilpailijoiden
hinnoitteluun. Hinnoittelussa on otettu avuksi asiakkaalle maksuton arvioin-
tikaynti, jossa remontin laajuus ja materiaalimenekkid paastaan arvioimaan.
Palvelun hinnoittelu on aina monimutkaisempaa, kun itse tuotteen. Omalle
ammattitaidolle on osattava maarittda hinta. Hinta, joka ei ole liilan alhainen,

mutta hinta ei myoskaan saa olla liian ylimielinen.
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Palvelun hinnan muodostuminen

Yrityksien tuote- ja palveluhinnoitteluun vaikuttavat paaosin kolme eri teki-
jaé: kilpailijan hinnat, omakustannusarvio seka hintajousto eli hintaherk-
kyys. Omakustannusarvio muodostuu valillisista- ja valittomista kustannuk-
sista. Jos omakustannusarvoon lisdtdan myyntikate talléin saadaan siita

tuotteen tai palvelun jalleen myyntihinta. (Yritystulkki Oy 2016)

Yritys X:n palvelulle ei voida kuitenkaan maaritella mitaan tiettyd hintaa
vaan remontointikohteet ovat kaytdnnéssa aina urakkapohjaisia. Myos itse
remontin hinta maaraytyy loppullisten suunnittelu- ja remointointityon jal-
keen, vaikka asiakkaalle annetaankin jo ensimmaéinen suuntaa antava

hinta-arvio maksuttomalla arviointikaynnilla.

3.12 Markkinointi

Yritys X:n markkinointi pohjautuu pitkélti medioihin, joissa on edullista mai-
nostaa. Aloittelevien yrityksien markkinointibudjetit ovat usein 0 -2 % yrityk-
sen laskennallisesta liikevaihdosta. Sellaisien medioiden suosiminen, joissa
on mahdollisuus saavuttaa suuri ihmisjoukko pienella summalla on aloitte-
levien yrityksien pelastus. Pienilla vasta alkajilla on harvoin resursseja pa-
nostaa markkinointiin suurella volyymilla. Yrittdja hoitaa itse aluksi yritysten

kontaktoinnin ja oman yrityksen palveluiden myymisen.
Markkinointianalyysi

Yritys X:n markkina-alueena toimii Lahti ja sitd ymparoivat kunnat, l&hes
koko Paijat-Hameen maakunta. Alueella toimii useita samalla toimijoita. Pie-

nella ja uudella yrityksella on seka etuja, ettéa haasteita uusilla markkinoilla.

Markkinoitten kysyntaan vaikuttaa paljon ulkoiset toimintaympariston tekijat
kuten sosiaaliset ja ekonomiset ymparistot. Lisddntyneet Suomen talouden
heittelyt seka lisaéntynyt tarve tehda itse. Naihin haasteisiin on osattava

reagoida ja talloin yrityksen oikeanlainen peilaus markkinoihin nadhden on
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tarkeda kartoittaa huolellisesti. Pienen yrityksen suuria valtteja haasteelli-
silla markkinoilla ovat ketteryys ja joustavuus. Markkinoinnin neljan P:n mu-
kaan yrityksen menestymista ja kilpailukykyd voi ennustaa, oikeanlaisella

hinnoittelulla, hyvalla tuotteella, toimipaikalla ja markkinoinnilla.

Pienen yrityksen haasteita tdssd suhteessa ovat erityisesti oikean hinnan
asettaminen sek& markkinointi. Hinnan asettaminen suhteessa tarjontaan
on seka helppoa, mutta haasteellista. Jos yrittdja aikoo elaa ty6llaan, talloin
yritys ei voi polkea palveluhintojaan kovinkaan alhaiseksi. Palvelun hinnoit-
telun liséksi esimerkiksi maalausalan yrityksissa sisaltyy lopulliseen koko-
naishintaan myaos tarvittavat materiaalit. Materiaalihintojen takia uuden yri-
tyksen voi olla haasteellista vastata vanhojen kauan alalla toimineiden isom-

pien yrityksien hintoihin.

Liséksi markkinointi on haasteellista pienemmille yrityksille. Harvoin aloitta-
valla yrityksella on varaa panostaa markkinointiin juuri ollenkaan. Nykyaan
tilanteeseen ovat tuoneet helpotusta eri sosiaalisen median tarjoamat mah-
dollisuudet. Sosiaalisen median kautta on mahdollista tavoittaa suurikin

yleis6 hyvin pienelld hinnalla.

Yritys X:lla ei perustettaessa ole kiinteaa toimipaikkaa, jolloin yrityksella on
suuri likkumavara. Kulkuvalineena ja varastona toimii pakettiauto, jolloin
myos tyovalineet eivat jaa asiakkaiden nurkkiin pydrimaan. Yritys X:n pal-
velun joustavuus ja muuntautumiskyky ovat suuria vahvuuksia haasteelli-

silla markkinoilla sek& tunnettuihin kilpailijoihin verrattuna.

Alapuolella viela yritys X:n SWOT-analyysi. SWOT -analyysissa on pohdittu
yritys X:n sisdisia vahvuuksia ja heikkouksia seka ulkoisia mahdollisuuksia

ja uhkia.



Sisainen ymparisto

Ulkoinen ymparisto

KUVIO 12. SWOT-analyysi

Markkinointibudjetti

+
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-Joustavyys
-Ketteryys
-Ammattitaito
-Asiakaslahtdisyys
-Palvelun laatu ja

joustavuus

-Pieni yritys
-Yksi tyontekija

-Kasvava tarve asi-
kasléahtbiseen
remontointiin
-Remontin sovittami-
nen asiakkaan aika-

tauluihin

-Nopeasti muuttuva
markkinatalous
-Ihmisten tarve tehda
itse

-Tuntematon tekija
markkinoilla
-Markkinoilla suuri

kilpailu

Yritys X on pieni yritys, jolloin markkinointibudjetti on hyvin pieni aloitusvai-

heessa. Markkinointibudjetti ei ole edes prosenttia laskennallisesta ensim-

maisen vuoden liikevaihdosta. Markinoinnissa yritys hyddyntaa sosiaalista

media seka ilmaisia kotisivukoneita, jotta saadaan yritysta esille ja asiakkai-

den tietoisuuteen. Myos yrittdjdn omaa portfoliota ja tyosuorituksia seka

0saamista on nahtavissa kotisivuilla.

Nakyvyyden lisdamiseksi yritykselle luodaan Facebook-sivut sekd In-

stagram-tili, jonne voidaan liittad kuvien lisdksi myds mainostusta yrityksen

toiminnasta ja osaamisesta. limaisen nakyvyyden lisaksi yrittdjan omapa-

nostus ajallisesti on suuressa roolissa yrityksen tunnettavuuden kasvatta-

misessa.
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lImaista nakyvyyttd tukemaan on tarkoitus painattaa kayntikortteja seka
esitteita, joita yrittdja voi helposti jaella potentiaalisille asiakkaille. Kaynti-
korttien ja esitteiden painattamiseen on varattava enintdan 200 euroa. Tu-
levaisuudessa ja yrityksen kasvaessa voidaan siirtya kayttamaan mahdolli-
sesti ulkopuolisia tahoja ja suunnittelijoita toteuttamaan yhtenaisempaa ko-
konaisuutta markkinoinnissa. Myds yritysasiakkaat oo huomioitava ja heitéa
varten on tehtava henkilokohtaista myyntity6ta, jotta yrityksen on mahdolli-

suus saada tarjouspyyntdja yrityksen palveluista.

3.13 Riskit

Yritys X:n kohdalla riskien kartoittaminen ja tiedostaminen on tarkeata,
mutta koska yritys on kooltaan pieni aloitusvaiheessa ja yritykselle on valittu
yhtiomuodoksi osakeyhtio on sen lahtokohtaisesti jo hieman turvallisempaa.
Talldin yrityksen varat ja velat eivat ole sidottuja yrityksen omistajan varoihin
ja velkoihin.

Maalausalan riskit ja uhat ovat usein liikeriskeja. Kuluttajien rahan kaytto
seka poliittiset vaikutukset ovat suuri uhka. Pienena yrityksena dynaamisiin
riskeihin voi varautua paremmin. Silloin kuin yrityksessa ei ole useita tyon-
tekijoita voi yritys olla jopa telakalla huonompien aikojen yli, mikali niin tah-
too. Silloin, kuin maksetaan tyontekijoille palkkaa on rahaa saatava sisdan

tasaisina rahvirtoina myds huonompina talousaikoina.

Poliittiset vaihtelut lisaavat inmisten taloudellisia riskinottoja. Palkkojen leik-
kauksella on hyvin suora vaikutus erityisestikin rakennusalaan. Kuluttajat

karsivat ei pakollisista menoista jollaista remontointi usein on.

Staattisiin riskeihin yritys voi varautua vain seuraamalla alan turvallisuus
saadoksia. Vakuutus riskeja sattuu kuitenkin marginaalimaara ennustettiin

niihin tai ei. Ne ovat yritysten tai ihmisen tahdosta riippumattomia riskeja.
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4 KYSELY JA TULOKSIEN RAPORTOINTI

Tama opinnaytetyotéa varten tuotettiin lyhyt kysely. Kysely toteutettiin kvali-
tatiivisella tutkimusmenetelmélla. Kvalitatiivinen tutkimusmuoto tarkoittaa
laadullista tutkimusmuotoa. Kvalitatiivista tutkimusmenetelmaa kaytettaan
usein, kun halutaan selvittaa tai selittda jotain ilmioita laadullisesti. Kyse-
lyssé suurin osa kysymyksista oli avoimia kysymyksia eli kysymyksia, joihin
vastaaja vastasi omin sanoin. Kvalitatiivinen kyselymuoto valittiin kyselyyn
sen takia, etta otanta rajautui pieneksi. Pienen otannan takia kyselya ei to-

teutettu kvantitatiivisella tutkimusmenetelmalla. (Eskola & Suoranta 1998)

Kysely suoritettiin helmikuun lopun ja maaliskuun alussa kevaalla 2016. Ky-
sely lahetettiin ennalta valitulle tutkimusjoukolle kerran. Kyselyn lomake luo-
tiin Webropolin verkkolomakkeella nimettémana. Kyselyn tavoitteena ol
selventaa yritysmuodon valintaa ja syitd, miksi rakennusalalla ja erityisesti
maalausalalla paadytaan perustamaan omia yrityksia ja kuinka yrittajaksi
alkaminen lahtisi hyvin kayntiin. Kyselyssa myos selvitettiin, millaisia hank-
keita ja toimenpiteita yrittajat olivat ennen yrityksen perustamista suoritta-

neet, sekd pddoman maara, jolla yritys on saatu alkuun.

Vastauksia kertyi kuudelta yritykselta ja kysely avattiin 19 kertaa. Kysely si-
salsi kuusi kysymystd, joista osa oli niin kutsuttuja haastattelukysymyksia ja
osassa oli vastausvaihtoehdot. Alkuperainen Webropolin kyselylomake on

liitetty taman opinnaytetyon loppuun liitteeksi 3.

1.Mita toimenpiteita teitte ennen yrityksen perustamista? (esim. markki-na-

analyysi, asiakastutkimus yms.)

Ensimmaisessa kysymyksessa kysyttiin, millaisia toimenpiteita yrittaja oli
tehnyt ennen yrityksensa perustamista. Vastaajista kolme oli kaynyt yritta-
jakurssin ja kaksi hakenut starttirahaa yrityksen perustamista varten. Myos

kaikki vastaajat olivat aiemmin tydéskenneelleet palkkatdissd maalausalalla.

2. Mistd idea oman yrityksen perustamiseen lahti?
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Toisessa kysymyksesséa kysyttiin, miten idea omasta yrityksesta oli saanut
alkunsa. Kaikki vastaajat kertoivat huonoista tydsuhteista seka siita, etta
erityisesti tydnantajatahossa olisi kehitettdvaa. Myos alalle kuuluva tydpai-
kan vaihtelut ja lyhyet tydsuhteet lisasivat joidenkin vastaajien stressia tyo-
paikan sailyvyydesta ja ndin ollen antoivat sysayksen perustaa oman yrityk-

sen maalausalalle.
3. Miké& yhtiomuoto?

Kolmannessa kysymyksessa pyydettiin vastaajia kertomaan, minka yhti6-
muoson olivat yritykselleen valinnet. Vastausvaihtoehtoina olivat toiminimi
taikka osakeyhti® sekd muu- vaihtoehto. Vastaajien yhtiomuodot menivat
tasan. Vastaajista kolmella oli toiminimi ja he ty6skentelevat yksityisina elin-

keinoharjoittajina ja kolmella oli osakeyhtio.
4. Miksi valitsit juuri sen yhtiomuodon yrityksellesi?

Kysymyksessa nelja pyydettiin perusteluja kyseisen yhtiomuodon valintaan.
Ne jotka olivat vastanneet yhtiomuodokseen toiminimen halusivat selkeasti
tehda toita itselleen, eivatka haaveilleetkaan isosta maalausalan yrityk-
sestd. Kun taas ne vastaajat, jotka kertoivat heidan yrityksesnsa yhtiomuo-
don olevan osakeyhtid olivat selke&sti havaittavissa, etta heille oli tarke&a
se, etta osakeyhtio on itsendinen verosubjekti, eikd yhtion velat ja varalli-

suus ole tekemisissa yrittdjan oman henkildkohtaisen omaisuuden kanssa.
5. Kenelle tuotteet/palvelut ovat padsaantdisesti suunnattu?

Viidennessa kysymyksessa kysyttiin, mika oli yrityksien ensisijainen asia-
kasryhma, jolle he palveluitaan tarjoavat. Kysymysta oli rajattu niin, etta vas-
tausvaihtoehtoja oli vain kaksi Kuluttajat ja yritykset. Vaikka molemmat asi-
kasryhmat kuuluisivat yrityksen kohderyhmaan, tuli vastaajien valita ensisi-
jainen asiakasryhma jolle palvelua tuotetaan. Vastaajista nelja vastasi yri-
tykset ja kaksi kuluttajat.

6. Yrityksen perustamiseen kaytetyn pddoman suuruus?
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Kuudes eli kyselyn viimeisessa kysymyksessa kysyttiin viela padoman suu-
ruutta, jolla yritys oli perustettu. Vastausvaihtoehtoja oli kolme 0 -2 500€,
2501 — 5000€ seka 5001- x maaréa euroja. Vastaukset jakaantuivat tasan
kahden ensimmaisen vastausvaihtoehdon vdlille.Talloin vastaajat olivat

maksimissaan kayttaneet perustamiseen 5000 euroa.

Vaikka otanta olikin suppea, pystyi kyselyn vastauksista selkeéasti paattele-
maan kaksi eri teoriaa, jotka toimivat maalausalalla uusien yrittdjien n&ko-
kulmasta. Ensinnakin ne vastaajat, jotka toimivat toiminimella yksityisina
elinkeinonhajoittajina olivat selkeasti paatyneet alalle huonojen tyéolosuh-
teiden takia ja paattaneet elattda itse itsensd haluten omalla tyollaan. Li-
saksi yrityksen perustamiseen oli kayty toden nakdisesti yrittajakurssi ja ha-
ettu starttirahaa. Yritykset oli myds perustettu alle 5000 euron perustamis-

kustannuksilla.

Toinen ryhma osakeyhtiot olivat selkeasti myos tyytyméattomia aikaisempiin
tydsuhteisiin ja esimiehiin maalausalalla. N&in ollen yrittajat paattaneet pe-
rustaa oman yrityksen. Lisaksi osakeyhtion perustajilla oli yhtenainen linja
siitd, ettd osakeyhti6 on turvallinen yhtiomuoto, silla se on itsendinen vero-
subjekti, jonka takia yrittajan henkilokohtainen omaisuus ei ole vaarassa,
eika yritykseen sidottuna. Myos osake yhtiot oli perustettu enintdén 5000

euron perustamiskustannuksilla.
Kyselyn yhteenveto

Otannan jaadessa nain pieneksi ei vastauksia voi yleistaa, eika kyselyn luo-
tettavuus talldin ole kovinkaa hyva, mutta vastaukset olivat saman suuntai-
sia, jolloin paatelmia ja johtopaatoksia voidaan tehdéa nainkin pienesté otan-
nasta. Perusolettamuksena on, ettd suurella todennakoisyydellda, myos
mahdolliset tulevat vastaukset olisivat olleet aiemmin kavailtujen linjojen

mukaisia.

Kyselysta saadut vastaukset tukivat myds tarkoitusta siitd, miksi kysely teh-

tiin. Kyselyn tavoitteena oli selventda yritysmuodon valintaa ja syita, miksi
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rakennusalalla ja erityisesti maalausalalla paadytaan perustamaan omia yri-
tyksia ja kuinka yrittajaksi alkaminen lahtisi hyvin kayntiin. Kyselyssa myos
selvitettiin millaisia hankkeita ja toimenpiteita yrittajat olivat ennen yrityksen
perustamista suorittaneet sekd paaoman suuruutta, jolla yritys on saatu al-

kuun.

Kyselyn objektiivisuus on hyva. Vaikka kysely tehtiin samalla alalla toimi-
joille, ei kysely siltikdan ollut puolueellinen taikka ennakkoaseteltu. Vastaa-
jilla sailyi kyky vastata haluamallaan tavalla oman mielen mukaan seka pe-

rustella vastauksensa.
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5 YHTEENVETO

Liiketoimintasuunnitelma on suunnitelma, joka toimii kasikirjana uutta yri-
tystd perustettaessa. Liiketoimintasuunnitelmaan kootaan liikeidea, visot,
strategia, asiakas- , markkinointi- , kilpailija- , yritys- seka ymparistdanalyy-
sit, perustamiskustannukset, budjettilaskelmat, markkinointisuunnitelma
seka riskien kartoitus. Liiketoimintasuunnitelmaa voi painottaa kayttokoh-
teesta riippuen. Sisaltdd muokkaamaalla ja olennaista lisdamalla saa pe-
rusrungoltaan olevan liiketoimintasuunnitelman muutettua kayttokohtee-

seen sopivaksi.

Taman opinnaytetyon teoriaosuudessa tavoitteena oli ottaa selvdad, mita
kaikkea liiketoimintasuunnitelma pitaa sisalladn seka avata liiketoiminta-
suunnitelman sisaltamia kasitteita lahdeaineiston avulla. Empirisen osion
tavoitteena oli toteuttaa liiketoimintasuunnitelma aloittavalle pienyritys X:lle,

joka ei viela liiketoimintasuunnitelmaa tehdessa ollut toiminnassa.

Empiriseen osuuteen oli liitetty myds kysely, jonka tarkoituksena oli selven-
taa yritysmuodon valintaa uudelle yritykselle seka syitd, miksi rakennus-
alalla ja erityisesti maalausalalla pdadytaan perustamaan omia yrityksia ja
milla toimenpiteilla yrittajyys lahtisi hyvin alkuun. Kyselyn toisena tarkoituk-
sena oli tukea yritys X:n liiketoimintasuunnitelmaa, joka toteutettiin teoreet-

tisen viitekehyksen avulla.

Oppinnaytety0 vastaa kayttotarkoitustaan ja on tydelamaléhtéinen. Opin-
naytetydn empirisessa osioissa toteutuu liikketoimintasuunnitelma teoria-
osuuden seka lahdeaineiston avulla. Mikali pienyritys X perustettaisiin vii-
den vuoden sisalla taméan opinnaytetydn valmistumisesta, olisi liiketoiminta-
suunnitelma edelleen kayttettdvissa muokkaamisen ja paivittamisen jal-
keen. Tyosta kay myds ilmi, etta liiketoimintasuunnitelma on laaja koko-
naisuus ja sitd voi painottaa sen kayttotarkoituksen mukaan. Lisaksi valmis
suunnitelma toimiii hyvana kasikirjana seka perehdyttajana jalkikateen yri-

tyksen toiminnassa. Liiketoimintasuunnitelma muistuttaa myo6s alkuperai-
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sesta perustamisideasta. Jos yrittajan kadottaa yrityksen toimintansa punai-
sen langan. Liiketoimitasuunnitelma myds kiteyttada perusajatuksen yrityk-

sen toiminnasta tulavaisuudessakin.
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LITTEET

Liite 1: Toimintakustannukset: (DNA Oy 2016a; DNA Oy
2016b; Microsoft 2016; POP-vakuutus 2016; SYT-kassa 2016; Terveystalo
2016; Tilintarkastus Hyvarinen Oy 2016; Trafi 2016; )

3kk 6 kk 12 kk 24 kk Korotukset
Yrityslainat
korko - - 1625 1641,25 1%
Vakuutukset
yrittdjan elakevakuutus 1378,63| 1378,38| 2756,76 5679 3%
omaisuusvakuutus 250 250 500 1030 3%
vastuuvakuutus - 500 500 1030 3%
HenkilGstokulut
tyovaatteet ja suojaimet 200 200 500 600
tyoterveyshuolto 28,8] - 28,8 29,7 3%
Yrittdjan henkivakuutus 220| - - 226,6 3%
Yrittdjan tyottomyyskassamaksu 641| - - 660,23 3%
Tydauto
diesel-vero 257,69| - - 265,42 3%
polttoainekulut 795,1 795,1 1590,2| 3305,39
lilkennevakuutus 171,5 171,5| 342,97 706,52 3%
katsatukset 60| - - 61,8 3%
huollot ja korjaukset 150 50 300 540
Tekniikka
tietokone - - - -
puhelin - - - -
puhelin liittym3 74,7 74,7 149,4 3027
atk-ohjelmat - - - 279
Markkinointikulut
ilmoituskulut, mainostus ja painokulut 145( - 100 285
muut markkinointikulut
Hallintopalvelut
tilintarkastus 141,36| 141,36| 282,72| 5824 3% 47,12€/kk
Tieto ja rahaliikenteen kulut
rahaliikente enkulut - - 480 4944 3%
Muut kulut
konevuokraus - - 500 1500
Yhteensd 4513,78] 3561,04| 9655,85| 19219,41




Liite 2: Myyntiennuste

alv 3kk 6kk 12kk 24kk

Remontointi 24 % Liikevaihto 10043,4 20086,8 40185| 41418,75
veloitushinta 24 % 30 30 30 30,9
veloitushinta 0% 22,8 22,8 22,8 23,5
maara /tydtunnit 440,5 881 1762,5 1762,5
Suunnittelutyd 24 % Liikevaihto 2143,2 r 5640 8572,8 8798,4
veloitushinta 24 % 15 15 15 15,45
veloitushinta 0% 11,4 11,4 11,4 11,7
maara /tyotunnit 188 376 752 752
Myyntiennusteen mukaiset tuotot/suoritteet 12186,6| 25726,8| 48757,8| 50217,15
- Toimintakustannukset 4513,78| 3561,04| 9655,85 19219,4
Yrittdjalle jaava tulo, kun kaikki on maksettu 7672,82| 22165,76| 39101,95| 30997,75
Poistot (25%) 18,625/ - - 18,625
Yrittdjan verotettava tulo 7654,195( 22165,76| 39101,95| 30979,125
Liikevaihto 12186,6| 25726,8| 48757,8 50217,15
Arvolisdveron maara 24 % 2924,784( 6174,432| 11701,87| 12052,116
Kokonaismyynti 15111,38| 31901,23| 60459,67| 62269,266
Aukiolo/tyoviikot 47 47 47 47
TyOpdivat viikossa 5 5 5 5
Myynti péivassa (toteutuva) 64,30 135,75| 257,28 264,98

korotukset

3%/vuosi

3%/vuosi




Liite 3: Kyselylomake

Kysely toteutetaan Lahden ammattikorkeakoulun opiskelijan

Oona Héannisen opinnaytetyohon. Haastatteluvastaukset analysoidaan
ja niista tehd&an johtopaattksia. Vastauksia ei tulla esittdmaan
oikeassa eika tunnistettavassa muodossa missaan.

1. Mité toimenpiteita teitte ennen yrityksen perustamista? (esim. mark-
kina-analyysi, asiakastutkimus yms.)

Vastaa kysymykseen omin sanoin.

300 merkki3 jaljelld

2. Mistd idea oman yrityksen perustamiseen lahti?
Vastaa kysymykseen omin sanoin.

300 merkkia jaljella

3. Mika yhtibmuoto?
Valitse yksi vaihtoehto ja kerro miksi. Vastaa kysymykseen omin sanoin.



O Toiminimi (yksityinen elinkeinonharjoittaja)
O Osakeyhtio

Muu, Mikéa
O

4. Miksi valitsit juuri sen yhtiomuodon yrityksellesi?
Vastaa omin sanoin.

300 merkkia jaljella

5. Kenelle tuotteet/palvelut ovat paasaantoisesti suunnattu?

Valitse vastausvaihtoehdoista toinen. (Vaikka tuotteenne / palvelunne oli
sikin suunnattu molemmille.)

O Kuluttajille
O Yrityksille

6. Yrityksen perustamiseen kaytetyn pddoman suuruus?

Valitse vastausvaihtoehdoista yksi. Mikali yritys on perustettu ennen euroa

(eli markan ollessa Suomen valuuttana, vastaa noin suunnilleen summa eu-
roissa.)

O 0-2500€
O 2501 - 5000€
O 5001 - XXXXXX



