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Taman opinnaytetyon tarkoituksena on laatia aloittavalle LVI-alan yritykselle liiketoiminta-
suunnitelma ja sen keskeiset laskelmat. Opinnaytetyo on Yritys X:aa varten laadittu, joten
yrittajat pysyvat anonyymina eika yrityksen nimea mainita. Toiminnallisen opinnaytetyon ta-
voitteena on antaa lahtokohdat yrityksen perustamiselle ja katsaus sen tulevaisuuteen.

Tehtavana on selvittaa yrityksen alkuvaiheen paaoman tarve ja tuottotavoite, jotta yritystoi-
minta on kannattavaa. Liiketoimintasuunnitelman avulla kartoitetaan yrityksen ja yrittajien
lahtokohdat ja kehittamiskohteet. Laskelmat ovat laadittu tata yritysta ajatellen, mutta las-
kelmapohjat toimivat muidenkin yritysten tarpeisiin.

Opinnaytetyon teoriaosuudessa kaytetaan liiketalouden kirjallisuutta ja netti-lahteita. Teoria-
osuudessa kaydaan lapi yrittajyytta, mita yrittajyys on ja mita pitaa huomioida yritysta perus-
taessa. Kaydaan lapi mika ja millainen on liiketoimintasuunnitelma ja sen osa-alueet seka kat-
sastetaan LVI-alaa ja sen kehitysta Suomessa.

Tutkimusosuudessa kaytetaan kvalitatiivista menetelmaan haastattelemalla yrittajia heidan
lilkketoimintasuunnitelmaa varten. Kvantitatiivista menetelmaa kaytetaan laatimalla laskelmia
ja kustannuksia seka kaytetaan benchmarking-menetelmaa selvitettaessa kilpailutilannetta
alalla.

Tutkimuksen perusteella yrityksella on hyva kasvumahdollisuus, vaikka kilpailijoita on paljon.
Yrittajia on kaksi ja heilla on molemmilla hyvat lahtokohdat yrityksen perustamiselle ja me-
nestymiseen LVI-alalla. Yrittajien taytyy heti alkuvaiheessa panostaa markkinointiin ja kayt-
taa hyvia kontakteja hyodyksi, jotta tyo kohtaa yrittajat.

Asiasanat: Liiketoimintasuunnitelma, Yrittajyys, Yrityksen perustaminen, LVI-ala
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The intention of this thesis project was to draw up a business plan and its calculations for a
start-up HPAC (heating, plumbing, air-conditioning) company. The company will be referred
to in the thesis as Company X so the entrepreneurs and company remain anonymous. This aim
of this functional thesis is to give a starting point to the business and an overview of its fu-
ture.

The purpose of the thesis is to determine the company’s need for early-stage capital and its
profit target, so that the business can become profitable. The starting points and develop-
ment areas of the businesses and entrepreneurs are reviewed in the business plan. The calcu-
lations are drawn up with reference to the case company but these are applicable to other
company'’s needs as well.

The theoretical chapter of the thesis project utilises online and print literature on business
economics. The theoretical section is an overview of what entrepreneurship is and what
needs to be considered when starting a business. Also the overview examines the structure
and purpose of the business plan and reviews the future trends in the HPAC business area in
Finland.

A qualitative method was used to interview the entrepreneurs about their business plan and a
quantitative method was used to draw up calculations and financing. In addition, benchmark-
ing was used to find out the competitive conditions in this field.

The results show that the company has great potential for growth even though there are
many competitors. There are two entrepreneurs in the business, so they both have a good
starting point to start the business and succeed in this field. The entrepreneurs must at an
early stage invest in marketing and utilize contacts.

Keywords: A business plan, entrepreneur, starting a company, HPAC
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1 Johdanto

Tama opinnaytetyo kasittelee yrittajyytta ja aloittavan yrittajan toimia yrityksen perustami-
seen seka perehdytaan aloittavan Yritys X:n liiketoimintasuunnitelmaan. Uuden yrityksen pe-
rustaminen on nykypaivana helppoa, mutta siihen liittyvat toimenpiteet, saadokset ja lait

ovat osaltaan tarkat. Tyon toimeksiantajana on aloittava LVI-alan yritys, joka tarvitsee liike-

toimintasuunnitelman yhteistyokumppaneita, asiakkaita ja mahdollista rahoitusta varten.

Opinnaytetyoni on toiminnallinen ja sen tavoitteena on tehda Yritys X:lle toimiva liiketoimin-
tasuunnitelma ja selvittaa alkuvaiheen rahoituksen tarpeet ja yritystoiminnan kannattavuus,

jotka toimivat tukipilarina yritystoiminnan alkuvaiheessa. Paapaino on rahoituksen suunnitte-
lussa ja budjetoinnissa seka kannattavuuslaskelmissa. Tutkimuksen kautta pystyn vastaamaan

seuraaviin tutkimuskysymyksiin:

1. Kuinka paljon alkupaaomaa tarvitaan yrityksen perustamiseen?

2. Kuinka kannattavaa litketoiminta tulee olemaan?

Tulevat yrittajat perustavat ensimmaista kertaa yrityksen ja tavoitteena on auttaa heita siina
opinnaytetyoni kautta. Opinnaytetyostani on apua myos muille aloitteleville yrittajille, mutta

laskelma osuudet kohdentuvat Yritys X:lle.

Tyon tarkeys yritykselle motivoi tahan tyohon ja mielenkiinto tehda sisaista laskentaa yrityk-
selle. Tulevaisuudessa, jos itse aikoo yrittajaksi, nakee mita kaikkea on syyta ottaa huomioon

ja millaisella rahoituksella paasee alkuun.

Teoriaosuudessa on tarkoitus kayda lapi yrittajyytta ja sen merkitysta yhteiskunnalle, LVI-alaa
Suomessa ja sen kehitysta seka mika ja millainen on liiketoimintasuunnitelma. Teoriapohjaan
kaytan kirjallisuutta ja internet-lahteita hyvaksi. Lahde materiaalia loytyy hyvin ja aloittele-

ville yrittajille on tehty paljon erilaisia oppaita ja ohjeita, joista saa kaiken kattavaa tietoa.

Tutkimuksessa eli lilketoimintasuunnitelmassa kaytetaan kvalitatiivista menetelmaa haastat-
telemalla yrittajia. Haastattelut ovat puolistrukturoituja teemahaastatteluja ja ne ovat ra-
portoitu Yritys X:n lilkketoimintasuunnitelmaan. Puolistrukturoitu haastattelu tarkoittaa, etta
annetaan haastateltaville aihe alueita, joista he kertovat seka esitetaan tarkkoja kysymyksia.
(Saaranen-Kauppinen & Puusniekka 2006). Tutkimuksessa on kaytetty myos kvantitatiivista
menetelmaa eli laskennallista tutkimusta laskelmissa, joista saadaan tietoa budjetoinnista ja

kannattavuudesta ja ne ovat raportoitu numeromuodossa laskelmiin. Myoskin vertailuanalyy-



sia eli benchmarking-menetelmaa on kaytetty toimialavertailuun, jossa perehdyttiin kilpaile-
viin yrittajiin ja kerattiin niista tietoa. Nailla menetelmilla saadaan tutkimusosiosta toimiva

lilketoimintasuunnitelma.

2 Yrittajyys

Yhteiskunnassa yritysten merkitys on aina ollut tarkea. Jo varhaisesta 5 000 eKr. loytyy mer-
kintoja talouselamasta. Se on kehittynyt siita lahtien eteenpain, mutta vasta 1 700 luvulla tuli
suuret yritykset, kun teollinen vallankumous tapahtui. Yritykset tyollistavat ihmisia enemman
kuin julkinen sektori. Yritykset ovat myos yksi tarkea osatekija kehityksessa ja
kansainvalisessa kilpailussa. Menestyvasta yrityksesta hyotyvat muutkin kuin pelkastaan
yrittajat, esimerkiksi tyontekijat, rahoittajat, asiakkaat seka muut yhteistyokumppanit hyoty-
vat yrityksista, jotka edistavat kehitysta. Kilpailu yritysten valilla seka Suomen sisalla, etta
kansainvalisesti on myos yksi suuri tekija siihen etta kehittyminen etenee. (Lojander &
Suonpaa 2004, 8-10)

Yritykset tuottavat sellaisia tavaroita ja palveluja, joita julkinen sektori ei tuota, esimerkkina
kaupat tai teknologiayritykset. Tasta syysta yrittaminen on tarkeaa jokapaivaisessa elamassa
seka yksityisille kuluttajille etta muille yrittajille. Yritykset ovat tarkea tulonlahde valtiolle

verotuksessa ja ovatkin siksi arvokas osa yhteiskuntaa. (Lojander & Suonpaa 2004, 10)

Yrityksen toiminnan ja jatkumon kannalta on tarkea asia suunnitella tulevaisuutta. Ratkaisuja
tehdessa taytyy ajatella pidemmalla tahtaimella. Tulevaisuuden nakyma eli visio antaa
yritystoiminnalle suunnan mita kohti kulkea. Strategia taas pitaa sisallaan tavoitteet ja toimet
tavoitteiden saavuttamiseksi, my0s tama antaa toiminnalle suunnan. (Lojander & Suonpaa
2004, 41)

Yrittajyys voi olla monenlaista. Yrittajalla voi olla taysin uusi liikeidea, tuote, palvelu tai
keksinto, josta han lahtee liikkeelle tai han voi ostaa jo olemassa olevan liikeidean, mutta
toteuttaa se uudella tavalla tai eri markkina-alueella. (Opas yrittajyyteen 2016, 9.) Yrittajan
tavoitteena onkin tehda yrityksesta menestyksekas seka voittoa tuottava. Yrittamiseen liittyy
riskeja joita yrittajan on otettava ja osattava tunnistaa ja hallita. Opas Yrittajyyteen (2016,7)
mukaan yrittajan yksi maaritelma on: henkilo, joka yksin tai yhdessa muiden kanssa harjoittaa

lilketoimintaa yrityksessa, jonka tavoitteena on voitto. (Opas yrittajyyteen 2016, 7).

Yrittajalla taytyy olla tietynlaisia ominaisuuksia, jotta uskaltaa ja on edes mahdollista lahtea

yrittajaksi. Naita ominaisuuksia ovat:



. Riskinottokykyinen

. Rohkea

. Paineensietokykyinen

. Osaava omaan alaansa

. Usko omaan asiaansa

. Valmis tekemaan paljon toita

. Paatoksentekokykyinen ja johtamistaitoinen
. Asiakashenkinen ja yhteistyokykyinen

. Perustietoinen yrittajyydesta

(Lojander & Suonpaa 2004, 26)

2.1 Yrityksen perustaminen

e Mita, kenelle, miten

e Mukana rahoitus- ja kannattavuuslaskelmat

¢ Toimialan mukaan

e Oma paaoma, vieras paaoma, tuet ja
avustukset, starttiraha

¢ Yksityinen elinkeinonharjoittaja,
Henkiloyhtiot, Osakeyhtiot, Osuuskunta

e Kaupparekisteriin ja verottajalle

* Pakolliset ja vapaaehtoiset

e Kannattaa ulkoistaa

(L«

Kuvio 1: Yrityksen perustamisen vaiheet (Opas yrittajyyteen 2016, 8)



Yrityksen perustamisen vaiheisiin kuuluu ylla olevan kuvion vaiheita. Yrittajalla on ensin idea
yrityksesta, kun idea kohtaa kysyntaa, kuten Opas yrittajyyteen (2016, 9) sanotaan, muuttuu
se vasta silloin liikeideaksi. Liikeidea kertoo miten tehdaan omalla tavalla liiketoimintaa ja

tulosta.

Liikeidean tulisi vastata kysymyksiin:
e mita myydaan/tuotetaan asiakkaalle, jossa on mukana uutuusarvoa tai lisahyotya
e kenelle myydaan, eli asiakassegmentit

e miten se tuotetaan/palvellaan, eli miten asiakas saa tiedon

Kysymyksiin vastaaminen kertookin liikeidean lyhyesti liiketoimintasuunnitelmassa. Naiden
pohjalta rakennetaan liiketoimintasuunnitelma, kun on selvilla ajatus yritystoiminnasta.
(Jylha & Viitala 2014, 43). Liiketoimintasuunnitelmaa kaydaan lapi tarkemmin kappaleessa 3

ja4

Vaikka suomessa saa harjoittaa ilman viranomaisen lupaa laillista ja hyvantavan mukaista
lilketoimintaa, on muutama toimiala joilla tarvitaan lupa ja joillakin aloilla taytyy tehda
viranomaisille ilmoitus. Nama asiat on syyta tarkistaa ennen yritystoiminnan aloittamista.
Luvan myontavat toimialasta riippuen hallintovirastot seka ministeriot, kunnan

ymparistosuojeluviranomainen ja muut lupaviranomaiset. (Opas yrittajyyteen 2016, 23).

Yritystoiminnan kaynnistamiseksi tarvitaan rahaa. Maara riippuu toimialasta ja liikeideasta.
Rahoituslaskelmassa analysoidaan rahan tarvetta ja aloitusvaiheen rahan lahteita. Eri rahan
lahteita ovat oman paaoman sijoittaminen eli omaa rahaa, muuta omaisuutta tai sukulaisten
ja tuttujen sijoitusta. Myos vieras paaoma eli laina voi olla rahan lahde jota voi saada
pankeilta tai erityisrahoitusyhtiosta Finnverasta, seka paaomasijoitukset joita antavat
bisnesenkelit tai paaomasijoitusyhtiot, jotka sijoittavat omistusosuutta vastaan. Yritystukea
ja - avustusta voi saada ELY-keskukselta, mutta edellytyksena on yritystoiminnan
kannattavuus taloudellisesti. Myos Tekes ja Finnpartnership tarjoavat avustusta riippuen
lilketoiminnasta eli toimiala vaikuttaa avustuksen saatavuuteen. (Opas yrittajyyteen 2016, 20-
21).

Starttirahaa on my0s mahdollista saada, mutta se taytyy hakea ennen kuin yritystoiminta on
aloitettu. Starttirahaa haetaan tyo- ja elinkeinotoimistosta. Starttiraha on harkinnanvarainen
tuki ja myontamisen edellytyksia on muun muassa kannattava liiketoiminta, riittava
osaaminen ja valmius alalle, paatoiminen yrittaminen ja yritystoiminta ovat uutta aiempaa
yrittajakokemukseen katsottuna eika yrittaja saa palkkaa tai muita etuuksia, myos
luottotiedot taytyy olla kunnossa eika verovelkaa tai ulosottovelkaa saa olla, ellei ole

kunnollista maksusuunnitelmaa. (Opas yrittajyyteen 2016, 22).
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Yritysmuotoa valittaessa taytyy miettia monia asioita kuten toiminnan laajuutta, vastuunjaon
ja voitonjaon asioita, verotusta ja hallinnon asioita. Perustaako yrityksen itse vai
jonkun/joidenkin kanssa ja kuinka suuri on liiketoiminta ja yritystoiminta? Henkiloyhtioiksi
luokitellaan yksityinen toiminimi, avoin yhtio ja kommandiittiyhtio. Paaomayritykseksi luoki-
tellaan osakeyhtio ja osuuskunta. (Jylha & Viitala 2014, 55; Lojander & Suonpaa 2004, 34).

Yksityinen toiminimi soveltuu parhaiten yhden yrittajan liilketoiminnan harjoittamiseen ja on
helpoin ja halvin yritysmuoto perustaa. Yrittaja on yksin vastuussa riskeista, mutta saa myos
tehda kaikki paatokset itsenaisesti. Toiminimi ei ole verovelvollinen, vaan tulos verotetaan
suoraan yrittajan tulona. Yrittajan olisi hyva katsoa, etta yrityksen rahat ovat erillaan omista
yksityisita rahoista, silla yrittaja omistaa koko omaisuudellaan yrityksensa. (Lojander & Suon-
paa 2004, 34).

Avoimen yhtion muodostaa vahintaan kaksi yhtiomiesta. Jokainen yhtiomies vastaa omaisuu-
dellaan yhtiosta. Tama yhtiomuoto sopii pienyrittajille, mutta vaatii hyvaa luottamusta yh-
tiomiesten valille, silla jokainen voi hoitaa yksin sitovia toimia. (Lojander & Suonpaa 2004,
34).

Kommandiittiyhtion muodostaa vahintaan yksi vastuunalainen yhtiomies ja yksi aaneton yhtio-
mies. Vastuunalainen yhtiomies vastaa yrityksesta omaisuudellaan, kun aaneton yhtiomies si-
joittaa paaomapanoksen eika ole muuten vastuussa yritystoiminnasta. Tama yritysmuoto on
silloin hyva, kun tarvitaan rahoitusta yritykseen, mutta rahoittaja ei halua osallistua yrityksen
toimintaan. Tassakin on luottamus tarkeassa osassa yhtiomiesten kesken ja tama sopii pienille

tai keskisuurille yrityksille. (Lojander & Suonpaa 2004, 35).

Osakeyhtion voi perustaa yksi tai useampi henkilo. Henkilot vastaavat sijoittamallaan paa-
omalla yhtiosta. Osakkeenomistajat pitavat yhtiokokouksia, joissa paatetaan hallituksen jase-
net. Hallituksessa taytyy olla vahintaan kolme jasenta tai alle kolme jasenta ja varajasen.
Hallitus valitsee toimitusjohtajan, joka ei ole kuitenkaan pakollinen. Osakeyhtio sopii keski-
suurille tai suurille yrityksille tai silloin kun tarvitaan paljon paaomaa yritykselle. (Yrittajat
2016).

Osuuskunnan tarkoitus ei ole tuottaa voittoa vaan tarjota jasenille taloudellista huolenpitoa
ja elinkeinon tukemista. Osuuskunnan perustaa yksi tai useampi henkilo tai saatio. Osuuskun-
taan voi periaatteessa liittya kuka tahansa, vaikka osuuskunnan hallitus kuitenkin paattaa ja-
senet. Jasenet vastaavat osuuskunnassa vain sijoittamallaan osuusmaksu summalla. (Yrittajat
2016).
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Kaikkien yritysten taytyy ilmoittautua kaupparekisteriin. Yritykset saavat y-tunnuksen, jota
tarvitaan erilaisten asioiden hoidossa, kuten laskuissa ja sopimuksissa. My0s yrityksen nimi
rekisteroidaan, jotta muut yritykset eivat voi kayttaa sita. Nimi kannattaakin valita huolella.
Yrityksen rekisteroidessa kaupparekisteriin ja verohallintoon, on yrityksen ilmoitettava
toimiala. Pelkastaan kauppareksiteriin voi ilmoittaa yleistoimialan, josta ei kay ilmi mita
yritys harjoittaa, mutta verohallintoon taytyy ilmoittaa paatoimiala. Asiakkaiden kannalta
onkin parempi, etta yrityksesta kay ilmi toimiala, jotta he tietavat milla alalla yritys toimii.
Ennakkoperintarekisteriin ilmoittaudutaan yritystoiminnan aliottamisen yhteydessa.
Toimeksiantajan ei tarvitse talloin maksamastaan tyokorvauksesta pidattaa veroa, yritys

huolehtii tasta itse ennakkoveroa maksamalla. (Opas yrittajyyteen 2016, 31-32).

Kaikki yritykset ovat kirjanpitovelvollisia. Yrittaja voi pitaa itse kirjanpitoa tai ostaa palvelun
tilitoimistolta, jolloin yrittajan ei tarvitse tata itse tehda ja voi keskittya yrityksen muihin toi-

miin. (Opas yrittajyyteen 2016, 33).

Vakuutukset kannattaa myos miettia tarkkaan ottaen huomioon yrittajan toimialan ja siihen
liittyvat riskit. Yrittajan pakollinen vakuutus on tyoelakevakuutus, mikali yrittajan rahallinen
arvo ylittaa sille maaratyn vuositulorajan. (Veritas 2016). Vapaaehtoisia vakuutuksia on
monenlaisia juurikin yrittajille suunnattuja, kuten esimerkiksi yrittajien tapaturmavakuutus

tai yrittajan omaturvavakuutus. (Opas yrittajyyteen 2016, 39-41; LahiTapiola 2016).

3 Liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelma tarkoittaa suunnitelmaa liiketoiminnasta, jossa kuvataan miten
lilketoimintaa toteutetaan kaytannossa. Se kuvaa tulevaisuuden paamaarat ja tavoitteet ja
keinot naiden saavuttamiseksi. Liiketoimintasuunnitelma on kirjallinen raportti, jossa kay ilmi
muun muassa: yrityksen toimintaymparisto, toimintatavat ja tavoitteet. Siihen kuuluu myos
tulosbudjetti seka rahoitus- ja kassavirtalaskelma. (Yrittajaksi Suomeen 2016, 10; Koski &
Virtanen 2005, 18-19).

Suunnitelmassa kaydaan yksityiskohtaisesti ja kattavasti lapi tuote, asiakasryhmat,
markkinoiden laajuus ja kilpailutilanne, yrittajan / yrittajien koulutus ja osaaminen,
markkinointi ja riskitekijat. Laskelmien avulla arvioidaan kannattavuutta ja rahamaaraa.
(Yrittajaksi Suomeen 2016, 10-11.)

Liiketoimintasuunnitelmaa laatiessa on tarkeaa miettia kenelle suunnitelma laaditaan, jotta
osataan keskittya niihin osa-alueisiin tarkemmin mitka ovat tarkeita. Esimerkiksi rahoittajia
varten laadittaessa on tarkeaa keskittya laskelmiin ja suunnitelmassa tulee kayda ilmi muun
muassa onko yrityksen liiketoiminta kuinka kannattavaa ja kehittyvaa. (Koski & Virtanen 2005,
22).



12

Liiketoimintasuunnitelma on ensisijaisesti yrittajan tueksi, mutta tarvitaan myos rahoitusta

haettaessa ja markkinakelpoisuuden tueksi. (Koski & Virtanen 2005, 18-19.)

Liiketoimintasuunnitelmaa kaytetaan neuvotteluvalineena, kun tarvitaan rahoittajaa,
lilkkekumppaneita, vuokranantajaa tai tavarantoimittajaa. Kun haetaan esimerkiksi
starttirahaa TE-toimistosta tai yritystukia ELY-keskuksesta tarvitaan liiketoimintasuunnitelma,
silla ilman sita ei voida myontaa rahaa tai tukia. Rahoittajat ja muut kumppanit haluavat
nahda, etta yritys voi toimia kannattavasti ja silla on mahdollisuus menestya eli katsaus
tulevaisuuteen on myos tarkea osa suunnitelmaa. Liiketoimintasuunnitelmaa kannattaa
paivittaa saannollisesti sita mukaan, kun suunnitelmat ja muut osa-alueet muuttuvat.
(Yrittajaksi Suomeen 2016, 10; Onnistu Yrittajana 2015.)

Koski & Virtanen (2005) mukaan liiketoimintasuunnitelman edellytyksia ovat muun muassa:
yrittajien jarjestelmallinen pohtiminen liikeideaan ja riittavan suureen markkinapotentiaaliin,
kertoa osaamisen puutteet ja keinot korjata ne, paatoksenteon ja keskittymisen olennaisiin
asioihin varmistaminen seka antaa resursseista kuvan ja lisaresurssien tarpeen. (Koski &
Virtanen 2005, 23).

4 Litketoimintasuunnitelman osa-alueet
4.1 Liikeidean kuvaus

Liikeidean kuvauksessa kerrotaan mita yritys tekee ja kenelle se tarjoaa palveluita tai myy
tuotteitaan, miten tama toteutetaan kaytannossa ja minkalaisella imagolla yritys toimii.
Liikeidean kuvauksessa kerrotaan myos uutuusarvon tarjoaminen eli mita uutta palvelussa tai

tuotteessa on. (Yrittajaksi Suomeen 2016, 9-10; Uusyrityskeskus Helsinki 2011.)

Liikeidean kuvauksessa kaydaan myos lapi SWOT-analyysi. Se analysoi yrittajan ja yrityksen
vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. SWOT-analyysin voi tehda koko yrityksen
toiminnasta tai vain yhdesta yrityksen osa-alueesta tai toiminnan osasta. (Yrittajaksi Suomeen
2016, 14.)
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Vahvuudet Heikkoudet
- Osaaminen alalta - Yrittajan / yrityksen
puutteet
Mahdollisuudet Uhat
- Tulevaisuuden naky- - Kohdistuminen yritta-
mat / visiot jaan / yritykseen

Taulukko 1: SWOT-analyysi

Ylla kuvio 3:ssa on kuvattu esimerkki SWOT-analyysista. Taulukon ylarivilla kuvataan yrityksen
nykytila ja yritystoiminnan sisaiset asiat. Taulukon alarivilla kuvataan tulevaisuuden asiat ja
yritystoiminnan ulkoiset asiat. Vasemman puoleiset asiat ovat positiivisia ja oikealla puolella
olevat ovat kielteisia asioita. (Yrittajaksi Suomeen 2016, 14; Uusyrityskeskus Helsinki 2011.)

Esimerkissa nakyy lyhyesti, minkalaisia asioita on hyva kuvata kussakin kohdassa.
4.2  Osaamisen kuvaus

Osaamisen kuvaukseen kuuluu tyontekijoiden tiedot ja taidot, joita tarvitaan liiketoiminnan
pyorittamisessa. Osaamiseen kuuluu esimerkiksi koulutus, tyokokemus ja naita kautta
ammattitaito seka harrastukset tai perheesta / lahipiirista saatu osaaminen. Osaamisen
kuvaukseen kuuluu myos henkilokohtaiset ominaisuudet, vahvuudet ja heikkoudet. (Yrittajaksi
Suomeen 2016, 10; Uusyrityskeskus Helsinki 2011.)

4.3 Palvelun / tuotteen kuvaus

Palvelun / tuotteen kuvauksessa kerrotaan palvelun ominaisuudet, hinnoittelu, edut, hyodyt
ja heikkoudet. Seka mita etua ja hyotya asiakas saa ja odottaa palvelulta tai tuotteelta. Tama
kannattaakin miettia ja kirjoittaa asiakkaan nakokulmasta, jotta nakee miksi asiakas haluasi
ostaa palveluita tai tuotteita juuri talta yritykselta. (Yrittajaksi Suomeen 2016, 10;
Uusyrityskeskus Helsinki 2011.)
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4.4  Hinnoittelu

Koski & Virtanen (2005, 64) mukaan hinnoittelulla on kolme erilaista lahtokohtaa:
Kustannusperusteinen katehinnoittelu, kilpailijaperusteinen markkinahinnoittelu ja asiakkaan

hyotyyn tai kokemaan arvoon perustuva hinnoittelu.

Kun vastaavia tuotteita tai palveluita on markkinoilla voi hintoja verrata kilpailijoiden kanssa.
Kun tuote tai palvelu tuo uutuusarvoa voi hinta olla korkeampi, mutta halvempi hinta voi
tuoda enemman tuotteen tai palvelun asiakkaiden tietoisuuteen. Hinnoittelupaatoksen voi
miettia talouden kannalta, mitka ovat taloudelliset tavoitteet kuten kannattavuus, tuottavuus

ja sijoitetun paaoman tuotto. (Koski & Virtanen 2005, 65.)
4.5 Asiakkaat

Ketka ovat asiakkaita; yritysasiakkaat ja henkiloasiakkaat, missa he ovat ja paljonko heita on?
Mita asiakkaat pitavat tarkeina ja mitka ovat heidan odotuksensa ja ostotottumuksensa? Mista
asiakkaat tavoittavat ja kuinka he tavoittavat yrityksen? Naihin kysymyksiin kannattaa miettia
asiakkaan nakokulmasta vastauksia. (Yrittajaksi Suomeen 2016, 10; Uusyrityskeskus Helsinki
2011.)

4.6 Toimiala ja kilpailutilanne

On tarkeaa tuntea samalla toimialalla toimivat kilpailijat ja miettia miten oma yritys erottuu
heista. Kilpailijoista kannattaa tehda analyysi, jossa kay lapi heidan tuotteensa,
hinnoittelunsa, markkinointimenetelmat ja muut toimintatapansa seka vahvuudet ja
heikkoudet. Talla tavoin voi kartoittaa oman yrityksen tarjontaa asiakkaille eri tavoin kuin
kilpailijat. (Yrittajaksi Suomeen 2016, 10; Uusyrityskeskus Helsinki 2011.) Myos
toimintaymparisto, toimialan ja yleisen talouden kehittymisen kuvaamista on hyva analysoida

tassa kohtaa, jotta voi varautua tulevaan. (Koski & Virtanen 2005, 25.)
4.7  Markkinoiden laajuus

Markkinoiden laajuudessa kuvataan: minkalaisille markkinoille on menossa, esimerkiksi
tietylle paikkakunnalle kotimaassa vai jopa Euroopan markkinoille kansainvalisesti.
Asiakasmaaria seka edella mainittua kilpailutilannetta ja myos kehitysnakymia on tarkea
arvioida. Kehitysnakymilla voidaan tarkoittaa mahdollista markkinoiden laajentumista

tulevaisuudessa. (Yrittajaksi Suomeen 2016, 10.)
4.8 Markkinointi ja mainonta

Tassa osiossa kuvataan, milla tavoin aiotaan markkinoida omaa yritysta ja kuinka asiakkaat

tavoitetaan ja vakuutetaan tuotteesta tai palvelusta. Tarvitaanko eri asiakasryhmille omia
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kohdennettuja markkinointi kanavia? Asiakkaalle taytyy miettia miten yrityksen nimi ja brandi
nayttaytyy. (Yrittajaksi Suomeen 2011.) Kilpailukeinoina voi kayttaa markkinoinnissa tuo-
tetta/palvelua, hintaa ja viestintaa. Myohemmassa vaiheessa vanhoille ja uusille asiakkaille
voidaan tarjota erilaista markkinoinnin painotusta, esimerkiksi vanhoille asiakkaille laatua ja

uusille asiakkaille hintaa. (Lojander & Suonpaa 2004, 30.)
4.9  Riskit

Riskeja ja riskitekijoita on tarkeaa miettia ja mita tehdaan, jos jokin riskitekija toteutuu.
Yritystoiminnassa on monenlaisia riskeja ja niihin varautuminen on tarkeaa silta osin kuin
niihin pystytaan varautumaan. Yrittamisessa riskitekijoita voi olla asiakassuhteiden
paattyminen, liikeidean kopiointi, taloudellinen tilanne ja lakimuutokset, sopimus- ja
vastuuriskit. Myos henkilokohtaset tekijat voivat vaikuttaa yrityksen pyorittamiseen, kuten

burn out tai vakava sairastuminen. (Yrittajaksi Suomeen 2016, 11.)

Riskien todennakoisyytta ja seurauksia voidaan arvioida ja keksia riskienhallintakeinoja. Ris-
kienhallintakeinoja ovat muun muassa riskien valttaminen, -pienentaminen, -siirtaminen tai -
ottaminen. Riskeja voi valttaa esimerkiksi toimimalla varovaisesti ja huolellisesti paatoksissa
ja yritystoiminnassa. Riskeja voi pienentaa jakamalla esimerkiksi tyotehtavia tasaisesti kai-
kille, eika kaikki toiminta tai muu osa-alue saisi olla kiinni yhden varassa. Riskin siirtaminen
voi tarkoittaa esimerkiksi vakuutuksien ottamista eli siirtaa mahdollinen riski toiselle taholle.
Riskin ottaminen taytyy miettia niin, etta se on kannattavaa ja hyodyllista. (Lojander &
Suonpaa 2004, 69-71) Riskit voivat olla myos mahdollisuus, silla yritystoiminta ja
menestyminen perustuvat riskien ottamiselle. Kuten Yrittajaksi Suomeen (2016) sanotaan:

"riskit taytyy hallita”.
4.10 Laskelmat

Rahoitusta tai lainaa hankkiessa laskelmat ovat tarkeita tekijoita. Niiden kuvaaminen on myos
tarkeaa yrittajille, jotta he tietavat missa mennaan rahoituksen suhteen ja mita asioita on
muutettava tai mihin on puututtava, jotta yritys pystyy jatkamaan toimintaansa tai pystyy ke-

hittymaan.
4.10.1 Rahoituslaskelma

Rahoituslaskelma on alkuvaiheen rahoituksen tarpeen ja rahan lahteen kartoitus, kuten
alkuinvestoinnit, rekisterointimaksut ja alkuvarastot, esimerkiksi koneet. Rahoituslaskelmassa
lasketaan rahan tarve yritystoiminnan kaynnistamiseen seka rahan lahteet, joiden taytyy
kattaa rahan tarve. (Yrittajaksi Suomeen 2016, 11.) Alla olevassa taulukossa (Kuvio 2) on ku-

vattu esimerkki rahoituslaskelmapohjasta, josta nakee minkalaisia asioita olisi syyta ottaa
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huomioon heti ensimmaisen kuukauden tai ensimmaisten kuukausien aikana, kun perustaa yri-
tyksen.

Rahoituslaskelma

Rahan tarve €
Aineettoman hyodykkeet Perustamismenot
Muut
Koneet ja kalusto Tuotanto valineet
ATK
Auto
Puhelin, internet
Liikeirtaimisto Toimistotarvikkeet

Muut laitteet
Apporttiomaisuus
Kayttopaaoma Alkumainonta
Yrittajien oma toi-
meentulo
Toimitilakulut
Henkilostokulut

Vakuutukset
Vaihto- ja rahoitusomaisuus Kassa
Alkuvarasto
Rahan tarve yh-
teensa
Rahan lahteet &
Oma paaoma Osakepaaoma

Omat sijoitukset
Omat valineet
Muut

Lainapaaoma
Muu rahoitus
Rahan lahteet yhteensa

Kuvio 2: Rahoituslaskelma

4.10.2 Kannattavuuslaskelma

Kannattavuuslaskelmassa lasketaan yrityksen kannattavuus, toisin sanoen milla
hintarakenteella syntyy nollatulos eli kriittinen piste myyntimaaraan nahden.
Kannattavuuslaskelma voidaan jakaa pienempiin osiin, kuten kuukausi- tai vuositasoihin
Yrittajan on hyva pitaa myos lomaa, joten vuosimyynti on hyva laskea pienemmaksi,
esimerkiksi 11 kuukauden ajalta. Kannattavuuslaskelman avulla voidaan analysoida onko
myyntimaara realistinen ja kannattaako katetta tai myyntihintaa nostaa tai laskea.
Kannattavuuslaskelmassa otetaan huomioon tavoitetulos, verot, kiinteat kulut ja
arvonlisavero. (Yrittajaksi Suomeen 2016, 12.) Alla (Kuvio 3) on kuvattu esimerkki kannatta-
vuuslaskelmapohjasta. Kun tavoitetulokseen laitetaan 0, nahdaan paljonko kokonaismyynnin

tarve on kun katetaan kaikki kulut.
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Kannattavuuslaskelma

1 kk 12 kk

= Tavoitetulos
+ lainojen lyhennys
= Tulot verojen jalkeen
+ Verotus
= Rahoitustarve
+ lainojen korko
Kayttokate
+ kiinteat kulut
+ YEL- vakuutus
+ Muut vakuutukset
+ Yrittajien omat palkat
+ Palkan sivukulut
+ viestintakulut
+ Kirjanpito
+ Toimistokulut
+ Matka- ja autokulut
+ Markkinointikulut
+ Koulutus
+ Tyokalujen yllapito
+ Muut kulut
Kiinteat kulut yhteensa

= Myyntikatetarve

+ Ostot (ilman alv:ta)
= Liikevaihtotarve

- muut nettotulot

+ ALV

Kokonaismyyntitarve

Kuvio 3: Kannattavuuslaskelma

4.10.3 Myyntilaskelma

Myyntilaskelmassa on jaoteltu tuotteittain/palveluittain tai asiakasryhmittain
kannattavuuslaskelman minimilaskutustavoite. Myyntilaskelmalla pystytaan hyvin arvioimaan
ja ennustamaan kassavirtaa, eli kerrotaan mista raha tulee sisaan yritykseen. (Yrittajaksi
Suomeen 2016, 12-13). Myyntilaskelmaan laitetaan ilman arvonlisaveroa hinnat ja lasketaan
tuotteille katteet. Siina arvioidaan paljonko tuotetta tai palvelua menee kuukaudessa ja tau-
lukosta nakee, paljonko myyntia tulee yhteensa. Myyntikatetarve kertoo, paljonko lisamyyn-

nin tarve olisi ja kertoo sen prosentuaalisen osuuden, jonka olisi hyva olla valilta 0-80 %.
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Myyntilaskelma

€/ alv
Palvelu 1 Palvelu 2 Tuote 3 Tuote 4 o

Palvelu

a hinta

- kulut

kate
Asiakasryhma
Yksityiset kulutta-
jat

Yritykset
Myyntikate yh-
teensa
Tuotemyynti yhteensa

Myyntikatetarve kk vuosi

Liikevaihto

Myyntikate yh-

teensa

Kannattavuuslaskelman myyntikatetarve
11kk

Erotus (Mahdollinen lisamyynti-

tarve)

Erotus -%

Kuvio 4: Myyntilaskelma

5 LVI-ala Suomessa

LVI-ala kuuluu 43220 toimialaluokkaan Lampo-, vesijohto- ja ilmastointiasennus. LVI-asentaja
asentaa, korjaa ja huoltaa rakennusten lampo-, vesi- ja ilmastointijarjestelmia seka -

laitteita. LVI-asentaja on talotekniikan ammattilainen. Talotekniikkaan luetaan mukaan nyky-
aan myos sahkotekniikka ja tietotekniikanjarjestelmia tekniikan kehittymisen myota. (Tyo- ja

elinkeinoministerio 2016.)

LVI-ala tyollistaa Suomessa noin 25 000 henkiloa. Ala ei tyollista pelkastaan putkiasentajia tai
ilmanvaihtoasentajia, vaan monipuolisesti myos muunlaisiin tyotehtaviin, kuten
suunnitteluun, tutkimukseen, myyntiin ja markkinointiin. Toimenkuvia voi olla LVI-suunnitte-
lija, tyopaallikko, tarkastusinsinoori monen muun toimenkuvan ohella. (Alan tyot, Tyo- ja

elinkeinoministerio 2016).

LVI-alaan kuuluvat rakentaminen ja rakennusten kunnostaminen seka yllapito. Naihin kuuluvat

asunto-, toimitila- ja teollisuusrakentaminen. Korjausrakentaminen on keskeisessa osassa ja
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varsinkin putkiremonttien ja perusremonttien maara on suuri, silla rakennuskanta Suomessa
on talla hetkella sellaisessa iassa, etta vanhempaa rakennuskantaa taytyy yllapitaa. Alan
tyota ei suurimmalta osin pystyta viemaan ulkomaille, joten Suomessa tyotilanne tulee
pysymaan hyvana. Ala kehittyy enemman ja enemman energiaa saastavampaan ja
ymparistoystavallisempaan suuntaan. Kehitys ja kehittaminen ovatkin tarkea osa LVI-alan

tyontekijoiden toimintaa. (Tulevaisuuden ala).

LVI-alan kehittyminen riippuu rakennusten kehittymisesta ja yleisesta asumisesta. LVI-alan

(LVI-ala) mukaan alalla on tyontayteiset, kehittyvat ja mielenkiintoiset nakymat.

Tilastokeskuksen (2016) mukaan vuonna 2016 seka asuin rakentaminen etta

uudisrakentaminen ovat kasvussa alla olevan kuvan mukaisesti.

Indeksi

2010=100
160

Koko rakentaminen =3 syinrakentaminen
140 -

120 -

100

80 A

60 4

2000 2002 2004 2008 2008 2010 22 2014 2016

Kuvio 5: Asuin- ja uudisrakentaminen

6  Yritys X:n liiketoimintasuunnitelma

Taman opinnaytetyon tarkoitus on kerata tietoa liiketoimintasuunnitelman tekoa varten yrit-
tajilta haastattelemalla heita. Haastattelu toteutettiin puolistrukturoidusti eli annettiin aihe-
alueet, silla teemojen avulla haluttiin antaa myos vapauttaa haastateltaville kertoa laajem-
min annetuista aiheista seka tehtiin tarkentavia kysymyksia. Aiheet olivat liiketoimintasuunni-
telman osa-alueita ja yrittajat kertoivat, kuinka he aikovat toimia yrityksensa suhteen. Ai-
neistonkeruun toteutin molempien yrittajien kanssa samaan aikaan keskiviikkona 10.8.2016 ja
myohemmin tiistaina 6.9.2016. Raportoin haastattelun ensin kirjoittamalla vastaukset ko-

neelle, josta siirsin myohemmin ne yrityksen liiketoimintasuunnitelmaan.
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6.1 Liikeidean kuvaus ja SWOT-analyysi

Yritys X on kahden nuoren miehen LVI-alan urakointi yritys. Yritys tarjoaa pienhuoltotoita
seka uutuusarvoa tuottavana vuosihuoltosopimuksia asiakkailleen, jota ei tassa opinnayte-
tyossa oteta viela tarkemmin huomioon, silla se alkaisi vasta vuoden kuluttua yrityksen perus-
tamisesta. Yrityksen imago on nuori ja joustava yritys, joka tekee laadukasta tyota pitkaaikai-

sen ja siistin lopputuloksen saamiseksi.

Yrityksen vahvuuden, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat ovat kuvattuna Taulukko 2:ssa.

Vahvuudet Heikkoudet

- Luonteet - Yrityksen tuntematto-

- Motivaatio muus

- Opiskelu - Resurssit rajalliset

- Hinnoittelu - Kokemus
Mahdollisuudet Uhat

- Kasvumahdollisuus - Kilpailijat

- Kontaktit - Jaksaminen

Taulukko 2: Yritys X:n SWOT-analyysi

Vahvuutena yrityksen perustamiselle ovat yrittajien luonteet ja motivaatio toimia yrittajina.
Molemmilla on innokkuutta, periksi antamattomuutta ja halua toimia alalla ja tyollistaa itse-
aan. Myos taman hetkinen koulutus antaa uusimmat tiedot ja taidot alalta ja tyokokemusta on
kertynyt jo 4-5 vuotta. (Haastattelu 2016.)

Yrityksen hinnoittelu on myos vahvuus kilpailijoihin nahden, silla ilta- ja viikonlopputyot teh-
daan samalla hinnalla, kuin paivatyot. Tama antaa auttaa yrittajia tyollistymaan koulun
ohella. (Haastattelu 2016.)

Yrityksella on heikkoutena tuntemattomuus muihin paikkansa vakiinnuttaneille yrityksille.
Markkinoinnin avulla yritys pystyy kasvattamaan tunnettavuuttaan ja pitkalla aikatahtaimella

jopa paasta tasta heikkoudesta. Myos resurssit kuten aika ja kalusto ovat rajalliset. Yrittajien
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taytyy hallita ajankaytto koulun, yrityksen ja henkilokohtaisen elaman valilla. Kokemus yritta-
jyydesta ja pitkaaikainen tyokokemus ovat alussa heikkous, kunnes kokemusta karttuu. (Haas-
tattelu 2016.)

Yrityksen mahdollisuudet ovat hyvalla mainostamisella ja tyonjaljella saatava kasvumahdolli-
suus ja laajentuminen. Yrittajilla on myos kontakteja perheen- ja tuttavapiirin kautta, josta

on hyotya tulevaisuudessa. (Haastattelu 2016.)

Uhkana yrityksella on muut kilpailijat, joita on Uudenmaan alueella paljon ja osa on toiminut
alueella jo kauan. Myos yrittajien jaksaminen eli loppuun palaminen voi olla uhkana. (Haas-
tattelu 2016.)

6.2 Osaamisen kuvaus

Molempien yrittajien koulutustausta on ammattikoulututkinnosta saatu talotekniikan perus-
tutkinto, seka molemmat opiskelevat ammattikorkeakoulussa talotekniikan insinooreiksi. Ai-
kaisempaa tyokokemusta molemmilta loytyy eri LVI-alan yrityksilta, seka isoilta ja tunne-

tuilta, etta pienemmilta toimijoilta. Asennustyon lisaksi molemmilla on kokemusta isompien

talotekniikan urakoiden tyonjohtajana toimimisesta. (Haastattelu 2016.)

Yrittajien luonteet ovat oman yrityksen perustamiseen sopivat, maaratietoisuus seka periksi
antamattomuus hyodyntavat tiukemmissakin tilanteissa. Toisen yrittajan vanhemmat ovat
myos yrittajataustaisia, joten tietoa ja kokemusta on kertynyt ja tarvittaessa apu on lahella
koskien yrityksen pyorittamista. Vahvuuksiksi yrittajat listaavat muun muassa sosiaaliset tai-
dot, ongelmanratkaisukyvyn, yrittajahenkisyyden ja alustavat tiedot ja taidot alalta, jotka
kasvavat koulutuksen ja tyokokemuksen myota lisaa. Heikkouksiksi he listaavat viestintataidot

ja muun elaman sovittaminen yrittajaelamaan. (Haastattelu 2016.)

6.3  Palvelunkuvaus, hinnoittelu ja asiakkaat

Yritys tarjoaa palveluna pienhuoltoa ja vuosihuoltosopimusta asiakkailleen. Pienhuoltoon kuu-
luu muun muassa hanan vaihtoa tai pesukoneen asennusta. Yuosihuolto sopimukseen kuuluu
taloteknisten komponenttien saannollinen vuosittainen huolto, joka aloitetaan vasta kun yri-
tys on ollut pyorimassa jo hetken aikaa. Yritys X aikoo tarjoavansa myos paivystysta, kun ovat

saaneet yhteistyosopimuksia asiakkaiden kanssa. (Haastattelu 2016.)

Asiakkaina toimivat yksittaiset kuluttajat, taloyhtiot ja yritykset. Toiminta-alue on koko Uusi-
maa, joten potentiaalisia asiakkaita on paljon. Asiakkaat tavoittavat yrityksen mainosten ja
sosiaalisen median kautta, seka niin sanottu puskaradio on tarkeassa osassa yrityksen tavoi-
tettavuutta. (Haastattelu 2016.)
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Hinnoittelu on suunniteltu kilpailijoihin verrattuna, eli kilpailijat ovat maaranneet perushin-
nat. Asiakkaat tekevat ostopaatoksen laadun ja hinnan perusteella. Tyon laadun taytyy olla
kestava ja turvallinen asiakkailleen. Hinnoittelu on toteutettu siten, etta ilta- etta viikonlop-
putyot ovat samanhintaisia, kuin paivahinnat. Nain yrittajat saavat tyollistettya itseaan myos
aikana, joka on helpompi toteuttaa koulun ohella. Asiakkaan nakokulmasta tama on parempi,
silla hinnat ovat kilpailijoihin verrattuna halvemmat ja yksityiset asiakkaat ovat yleensa pa-
remmin kotona iltaisin, kuin paivisin. Heikkouksena tahan on, etta kapasiteetti on viela

2016.)

6.4 Toimintaymparisto ja kilpailutilanne

tamaan itse, mutta se vaikuttaa yritystoimintaan. Yrityksen taytyy sopeutua ulkoisten tekijoi-
den asettamiin vaatimuksiin. Alla on kuvattu Yritys X:n toimintaymparistokaavio, johon kuulu-
vat lait, taloudellinen tilanne, laitteiden ja koneiden kehittyminen, kysynta, kilpailu ja sidos-

ryhmat.

Taloudellinen
tilanne

Laitteiden
kehittyminen

Kuvio 6: Toimintaymparistokaavio

Lait asettavat yrityksille ja eri toimialoille omat saannokset, joiden puitteissa yrityksen taytyy
toimia. LVI-alaa koskevia saadoksia ovat muun muassa tiettyjen lupien hankinta. Taloudelli-

nen tilanne voi vaikuttaa yritystoimintaan positiivisesti nousukauden aikana tai negatiivisesti
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laman aikana. LVI-alan yrityksille vaihtelu on pienempaa, silla korjaukset on hoidettava jos

niita tulee. Uudisrakentaminen voi kuitenkin olla hidasta laman aikana.

Laitteiden ja koneiden kehittyminen voi LVI-alla nopeuttaa tyontekoa tai parantaa yritystoi-
minnan tukitoimintoja. Kysyntaan puolestaan vaikuttavat esimerkiksi paikkakunta tai raken-
nuskannan vanhentuminen. Uudellamaalla kysyntaa on paljon asukasmaarasta ja rakennusten

maarasta paatellen. Sidosryhmiin kuuluu yhteistyokumppaneita ja tukkukauppoja.

Seuraavassa kaydaan lapi Yritys X:n kilpailutilannetta tulevilla markkinoilla.
Paakaupunkiseudulla ja Uudellamaalla on paljon LVI-alan yrityksia. Tarkoitus olisi erottua
muista laadukkaalla ja pitkakestoisella jaljella. Myos hinnoittelu on yksi syy milla Yritys X ai-

koo erottua muista kilpailijoista.

Valitsen kolme kilpailijaa etsimalla netista LVI-alan yrityksia, jotka toimivat Uudenmaan alu-
eella, joita tutkin tarkemmin ja joista teen kilpailija-analyysin. Kilpailija-analyysissa tutkin
yritysten hinnastoa, markkinointia ja yleista ilmetta nettisivuilla. Pyrin ottamaan melko pie-
nia yrityksia, jotta pystyisin vertaamaan niita Yritys X:aan. Puhun yrityksista nimelta Kilpailija

A, Kilpailija B ja Kilpailija C.

Kilpailija A tarjoaa LVI-huolto- ja asennustoita yksityisille henkiloille, yrityksille ja taloyhti-
Oille. Nettisivuilla on lueteltu huoltotoita mita yritys tekee ja sivut ovat muutenkin selkeat.
Palvelun tarjonta on useimpien yritysten kanssa samanlainen. Nettisivuilla luvataan yrityksen
olevan ammattitaitoinen, tehokas ja luotettava, mika vetoaa asiakkaisiin. Kilpailija A vaikut-
taa pienelta 1-5 hengen yritykselta. Yrityksella on Facebook - sivut, josta loytyy perustiedot.

Tuntiveloitus ilman arvonlisaveroa on 40 €. (Kilpailija A 2016).

Kilpailija B toiminta painottuu asuin- ja liikekiinteistéjen LVI-huolto- ja asennustoihin, seka
remontteihin ja linjasaneerauksiin. Yritys toimii Uudenmaan alueella. Tuntihinta on ilman ar-
vonlisaveroa 41 €. Yritys veloittaa aina suoraan kahdelta tunnilta. Yrityksella on myos 24 h
paivystys. Yritys sanoo toimivansa ripealla ja reippaalla otteella. Se tyollistaa 14 ihmista joi-
hin kuuluu asentajia ja tyonjohtajia. Vuonna 2015 liikevaihto oli 1 438 000 €. Yritykselta loy-
tyy Facebook - sivut, joita paivitetaan tasaiseen tahtiin. Yritys vaikuttaa rennolla otteella toi-
mivalta yritykselta. Nettisivuilta loytyy paljon tietoa yrityksen palveluista, hinnastosta, yri-

tyksen perustamisesta ja referensseista. (Kilpailija B 2016).

Kilpailija C toimii Espoon ja Helsingin seudulla. Yritys tarjoaa perinteiset putkiasennuspalve-
lut ja ovat erikoistuneet kylpyhuone- ja huoneistoremonttien putkitoihin. Yritys lupaa olla
luotettava ja ammattitaitoinen. Hinnoittelu on 75 € ensimmaiselta tunnilta ja seuraavilta tun-

neilta 60 € sisaltaen arvonlisaveron. Yrityksella on paivystys. Henkilostoa yrityksella on alle 5
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ihmista ja liikevaihto vuonna 2015 oli 154 000 €. Yrityksen nettisivut ovat kattavat ja putki-

palveluiden esitteleminen ja hinnasto ovat hyvin esilla. (Kilpailija C 2016).

Yhteenvetona Yritys X:n hinnoittelu ja markkinointi suhteessa kilpailijoihin on toimiva. Yritys
kayttaa hyvin markkinointikanavia hyodykseen niin sosiaalista mediaa, kuin muutakin mainon-
taa. Hinnoittelu pyorii kilpailijoiden kanssa samoissa, mutta Yritys X ei ota lisahintaa ilta- ja
viikonlopputyosta, joten se on etuna osaan kilpailijoista. Yritysten arvot ovat suurimmalta
osin samanlaiset taman alan yrityksilla, joten huolellisella ja ammattitaitoisella tyolla parjaa

mukana kilpailussa.

6.5 Markkinointi, mainonta ja markkinoiden laajuus

Yritys X toimii Uudenmaan alueella, silla yrityksen sijainti on Espoossa.

Markkinointi tapahtuu omien nettisivujen ja sosiaalisen median kautta. Myos esimerkiksi digi-
taaliset mainospinnat ovat tulossa. Myos puskaradio toimii suurena markkinointikanavana ja
niin sanottuna kayntikorttina. Asiakkaat vakuutetaan palvelusta hyvalla tyonjaljella ja am-

mattitaitoisella tyonteolla seka muiden asiakkaiden puheiden perusteella. (Haastattelu 2016.)

Asiakasryhmia ovat yksityiset asiakkaat, taloyhtiot ja yritykset. Jokaiselle tarvitsee oman
markkinointikanavan. Yksityisille tarkein on sosiaalinen media ja erilaiset mainokset seka
muilta kuultu palaute. Yrityksille tarkein markkinointikanavan on aktiivinen yhteydenottami-
nen itse. (Haastattelu 2016.)

6.6  Riskit

Lyhyella aikavalilla riskeina ovat aikataulutus opiskelujen takia esimerkiksi asiakkaalta kiel-
taytyminen tyonteosta tai markkinointi ei loyda oikeaa kohderyhmaa. Riskeja minimoimalla
tai valttamalla kunnollinen suunnittelu aikataulutuksen suhteen on tarkeaa. On hyva myos
miettia oikea markkinoinnin kohderyhma ja tehda kohdistettuja mainoksia, jotta rahaa ei

mene hukkaan ja markkinointi kohtaa asiakkaan. (Haastattelu 2016.)

Pitkalla aikavalilla riskeina ovat yhtiokumppaneiden riidat tai jopa toisen eroaminen. Myos
kova kilpailutilanne, ettei yrityksella ole sijaa markkinoilla on riski, mutta tama riski on otet-
tava ja hyvalla markkinoinnilla ja tyon laadulla voidaan minimoida riskia. Riskina on myos jos
yritys menettaa enemman rahaa kuin tienaa. Tata riskia tulisi valttaa huolellisella suunnitte-
lulla ja varovaisilla yritystoiminnan paatoksilla. Yhtiokumppaneiden kesken on tarkea sopia

etukateen miten toimitaan erilaisissa riskitilanteissa. (Haastattelu 2016.)
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6.7 Laskelmat

Laskelmat on toteutettu maarallisella tutkimuksella, joissa on monta muuttujaa mukana. Osa
luvuista ovat saatu haastattelemalla yrittajia ja osa luvuista on laskettu kaavakkeiden avulla,

jotta saadaan tarkempia tuloksia.
6.7.1 Rahoituslaskelma

Liitteessa 1 rahoituslaskelma kertoo yritys X:n alkuvaiheen rahoituksen, eli ensimmaisen kuu-

kauden rahan tarpeet ja lahteet. Rahoituslaskelmassa luvut ovat kerrottu euron tarkkuudella.

Yrityksen perustamisen rahantarpeisiin menee yhteensa 4 794€. Yrityksen perustamiskuluihin
menee yhteensa 3 336 €. Tahan summaan kuuluu tarvittavat kulut, kuten prh-hallituksen
muutos, paatoimialamuutos, tilaajavastuujasenyys ja kulkukortit tyomaalle. Yrityksen ei tar-
vitse ostaa heti valineita, vaan olemassa olevat valineet eli apporttiomaisuus kattavat alku-
tarpeet. Alkumainontaan eli yritys X:n kohdalla nettisivuihin menee 120 € vuodessa, mika
maksetaan kerralla. Yrittajien ei tarvitse nostaa palkkaa ensimmaisen puolen vuoden aikana
ollenkaan, vaan kerryttavat yritykselle rahaa tulevia investointeja varten. Puolenvuoden ku-
luttua yrittajat nostavat palkkaa, mikali on vain mahdollista yhteensa 2 000 € kuukaudessa,

mutta se ei nay viela rahoituslaskelmassa. (haastattelu 2016.)

Yrityksen vakuutukset maksavat 328,32 € vuodessa ja siihen kuuluu toiminnanvastuuvakuutus
asuin ja muiden rakennusten rakentaminen (Fennia 2016.) Tama vakuutus maksetaan heti en-
simmaisena kuukautena. YEL-maksua yrittajat maksavat toisesta kuukaudesta lahtien, joten

sita ei ole huomioitu rahoituslaskelmassa.

Rahan lahteet tulisi kattaa rahan tarve. Yrittajat sijoittavat yhteensa osakepaaomaa 2 500 €
ja omia sijoituksia 1 300 €. Muut omat valineet ovat 1 000 € mika tulee suoraan apporttiomai-
suudesta. (haastattelu 2016.) Rahan lahteet yhteensa ovat 4 800 € ja nain ollen yritys kattaa

rahan tarpeet, eika yrittajien tarvitse ottaa alkuvaiheessa lainaa.
6.7.2 Kannattavuuslaskelma

Tassa opinnaytetyossa laskin yritykselle kannattavuuslaskelmat kahdessa osassa. Liitteessa 2
on ensimmainen puolivuotta erikseen, silla silloin yrittajat eivat nosta palkkaa. Se on laskettu
kuukausitasolla seka puolivuositasolla. Liitteessa 3 on toinen laskelma, jossa huomioidaan

yrittajien palkat. Se on laskettu kuukausitasolla seka vuositasolla.

kuussa. Lainaa yrityksen ei ole tarvinnut ottaa rahoituslaskelman perusteella, joten lainan ly-

hennyksiin ei mene kuluja. Yhteisovero osakeyhtiolla on kiintea 20 % yrityksen tuloksesta.
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(Veronmaksajat 2016). Kayttokatteeksi muodostuu tavoitetulos johon lisataan 20 % yhteiso-

vero eli yhteensa 600 € kuukaudessa.

Puolenvuoden kannattavuuslaskelman kiinteisiin kuluihin kuuluu vakuutusmaksut, toimistoku-
lut, matka- ja autokulut, markkinointikulut, koulutuskulut, tyokalujen yllapito ja muut kulut.
Vakuutusmaksu maksetaan kerran vuodessa, mutta tahan laskelmaan se on laitettu kuukausi-
maksuksi 27 €/kk. Yritys maksaa pakollisen YEL- maksun, kun jokaisen yrittajan rahallinen
arvo yritykselle on yli 7 557,18 € vuodessa. Laskettu YEL- maksu tahan on suuruudeltaan 614
€/kk molemmilta yrittajilta yhteensa. Se on laskettu niin, etta molempien rahallinen arvo yh-
teensa on 40 000 € vuodessa ja YEL prosentti on 23,6 ja aloittavan yrittajan alennus on 22 %
ensimmaisilta 48 kuukaudelta. (Veritas 2016). Kirjanpito on yritykselle toistaiseksi ilmaista,

silla toisen yrittajan vanhempi hoitaa sen yritykselle.

Yrittajat eivat tarvitse toimistotiloja. Toimistotilana toimii oma koti, josta pystyy helposti te-
kemaan toimistotoita. Myohemmin yrityksen mahdollisessa kasvuvaiheessa ja tyontekijoiden
maaran lisaantyessa taytyy miettia toimistotiloja, mutta se ei ole tarpeen viela muutamaan
vuoteen. Yrittajilla on myos tyovaatteet jo valmiina. Myohemmassa vaiheessa yrittajat hank-
kivat itselleen logolliset tyovaatteet, mutta sekaan ei ole viela alkuvaiheessa tarpeellista en-

nen kuin yritys on vakiinnuttanut asemansa markkinoilla.

Toimistotarvikekulut vaihtelevat suuresti ja hankintaa tapahtuu aina silloin, kun esimerkiksi
tulostuspaperi on lopussa, kuukaudessa on arvioitu menevan noin 10 € toimistotarvikkeisiin.
Kaikki tarpeelliset toimistotarvikkeet loytyvat jo omasta takaa, kuten tietokoneet ja tulostin,
joten niihin ei tarvitse alkuvaiheessa sijoittaa. Puhelimet ovat myos yksityisessa kaytossa, jo-
ten liittymamaksut ja puhelinlaskut eivat mene yrityksen menoista alkuvaiheessa. Matka-ja

autokuluihin menee kuukaudessa noin 400 €, johon sisaltyy kilometrikorvaukset.

Yrityksella on nettisivut, joiden kuluihin menee vuodessa 120 €. Muuhun markkinointiin kuu-
luu ulkomainospaikat ympari paakaupunkiseutua, jotka saadaan yhteistyosuhteilla halvem-
malla kuin normaalisti. Markkinointikustannukset vaihtelevat suuresti kuukausittain, joten ta-
saista kuukausimenoa ei ole, mutta laskelmaan on arvioitu 200 €:n kuukausisumma. Yritys
kayttaa myos hyodyksi sosiaalista mediaa, kuten Facebookia ja suositusten perusteella toimi-

vaa markkinointia, mutta nama markkinointikeinot ovat ilmaisia. (Haastattelu 2016)

Koulutukseen eli tarvittaviin lupien hankkimisiin on arvioitu kuukausitasolla menevan 20 €.
Tyokaluja yrityksella on peruskayttoon jo valmiiksi ollut olemassa, mutta viela tarvitaan lisaa.
Naita ostetaan sita mukaan kun toimeksianto niin vaatii. Muun muassa naita tyokaluja varten
yrittajat kerryttavat yritykselle rahaa alkuvaiheessa eivatka nosta palkkaa, jotta lainaa ei tar-

vitsisi ottaa. (Haastattelu 2016) Tyokalujen yllapitoon eli kunnostuksiin ja uusien hankkimisiin
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kuukaudessa on budjetoitu noin 150 €, joka kuitenkin vaihtelee suuresti kuukausittain. Kassa-
virtalaskelmaan on merkitty tyokalujen ostot. Muihin kuluihin on merkitty muun muassa ja-
senmaksukuluja ja muita kuluja joita ei laskuteta asiakkaalta erikseen. Muihin kuluihin on

budjetoitu noin 100 € kuukaudessa.

Tavoitetuloksen ollessa 500 € kuukaudessa, seuraava kappale kertoo kuinka paljon Yritys X:n

kokonaismyyntitarve on.

Kiinteat kulut ovat yhteensa 1 531 € kuukaudessa ja myyntikatetarve eli kiinteat kulut ja
kayttokate yhteensa 2 131 € kuukaudessa. Myyntikatetarpeeseen lisataan ostot, jotka ovat ne
kalusteet joita ostetaan asiakkaille tukkuhintaan ilman arvonlisaveroa ja nama ostot ovat las-
kettu myyntilaskelma osiossa Liitteessa 4. Ostojen hinnaksi on arvioitu yhteensa 1 350 € kuu-
kaudessa. Kun litkevaihtotarpeeseen lisataan arvonlisavero 24 %, saadaan kokonaismyyntitar-
peeseen 4 317 € kuukaudessa, jos halutaan saada tavoitetulokseksi 500 € kuukaudessa. Puoli-

vuositasolla kokonaismyyntitarve olisi 25 901 €.

Jotta yritys kattaa kaikki kustannukset, eli tavoitetulokseen on laitettu 0 € ensimmaisen puo-
len vuoden aikana, on yrityksen kokonaismyyntitarve 3 573 € kuukaudessa eli puolessa vuo-
dessa noin 21 437 €.

Ensimmaisen puolenvuoden jalkeen yrittajat maksavat heille itselleen palkkaa, joten nain jar-
kevimmaksi tehda kannattavuuslaskelman tasta ajasta erikseen. Tavoitetulokseksi arvioitiin
tahan vuoden kannattavuuslaskelmaan 1 000 €. Kayttokate verotuksen jalkeen on 1 200 €. Lai-
naa ei ole tarvittu ottaa tassakaan vaiheessa, silla yritys on saanut kasvatettua rahaa, joilla
tehdaan tarvittavia ostoja ja investointeja. Vakuutusmaksuna toiminnanvastuuvakuutus ja

YEL- maksu ovat samat, kuin edellisessa kannattavuuslaskelmassa.

Yrittajat nostavat palkkaa kumpikin 1 000 € kuussa mikali tama vain on mahdollista tassa vai-
heessa. Palkan sivukuluihin menee 7,31 % palkasta ja siihen sisaltyy sotumaksu 2,25 %, ryhma-
henkivakuutus 0,066 % ja rakennusalalta vaadittava 5 % tapaturmavakuutus. Yhteensa palkan
sivukuluihin menee 73,10 € yrittajalta. Toimisto-, matka- ja autokulut, markkinointikulut,
koulutuskulut ja tyokalujen yllapitoon menee saman verran kuussa kuin ensimmaisessa kan-
nattavuuslaskelmassa eli yhteensa 790 €. Muihin kuluihin on arvioitu myos saman verran eli
100 € kuussa.

Myyntikatetarpeeseen muodostuu 4 878 € ja ostojen ja arvonlisaveronjalkeen kokonaismyynti-
tarpeeksi muodostuu 7 722 € kuukaudessa ja vuodessa 92 666 €. Jotta yritys kattaa kaikki kus-
tannukset, taytyy sen kokonaismyynnin olla vahintaan noin 6 234 € kuukaudessa ja vuodessa
noin 74 810 €.
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6.7.3 Palveluiden hinnoittelu ja myyntilaskelma

Yrityksen myyntituotot koostuvat asennus- ja huoltotoista, seka tarvikkeiden kate tuotosta.
Liitteessa 4 on Yritys X:n arvioitu myyntilaskelma. Palvelun hintaan kuuluu tuntihinta joka on
45 € ilman arvonlisaveroa ja siihen lisataan auton lahtohinta 25 € mika tarkoittaa sita, etta
aina yhden tyokeikan kustannuksiin lasketaan kerran auton lahtohinta. Asiakasta laskutetaan
tyohon tarvittavista kalusteista ja materiaaleista, joista he maksavat ovh hinnan. Yrittajat os-

tavat tarvittavat kalusteet ja materiaalit tukusta, josta he maksavat tukkuhinnan.

Kilpailijoihin verrattuna yrityksen tuntihinnoittelu on erilainen ilta- ja viikonlopputoista. Kil-
pailijat veloittavat yleensa ilta- ja viikonlopputoista lisahinnan, mita Yritys X ei tee, vaan se
veloittaa niista saman kuin paivahinnasta. Tama toimii valttina, jos asiakas kilpailuttaa eri
yrityksia. Jotkin yritykset ottavat myos suoraan kahden tunnin lahtohinnan, mita Yritys X ei

tee, vaan veloittaa toteutuneiden tuntien mukaan.

Polttoainekustannukset kuuluvat asiakaskayntihintoihin, eli auton lahtohintaan 25 €. Kummal-
lakin yrittajalla on oma auto ja se on myos yksityisessa kaytossa, joten autojen vakuutukset

eivatka huollot kuulu yrityksen kuluihin.

Yrittajat arvioivat, etta he pystyvat tekemaan viikossa yhteensa 40 tyotuntia, joka on kuukau-
dessa noin 171 tyotuntia. Alussa yrityksen tuntemattomuuden vuoksi tyomaara ei ylla tahan,
joten kassavirtalaskelmaan lasken kuuden ensimmaisen kuukauden myyntituotot 60 % toi-
minta-asteella. Yhden tyokeikan on arvioitu kestavan keskimaarin noin 3 tuntia, jolloin auton
lahtohinta maaraytyy sen mukaan laskuihin. Yrittajat ostavat myos asiakkailleen tukusta pien-
kalusteita seka suurempia kalusteita, kuten vessanponttoja. Asiakkaat maksavat naista ovh
hinnan ja yrittajat tukkuhinnan, josta saadaan katetuottoa. Pienille kalusteille olen maaritel-
lyt keskiarvohinnaksi 15 € ja katehinnaksi 30 € ja isoille kalusteille keskiarvohinnaksi 200 € ja
katehinnaksi 260 €. (LVI-WaBek Oy 2016). Nama hinnat ja katehinnat vaihtelevat niin paljon
kalusteiden mukaan, joten hinnat ovat vain karkeita arvioita eivatka siksi laskelmat ole tark-
koja ja toimivia vaan enemmankin suuntaa antavia. Myyntilaskelmaan on merkitty asiakas-
ryhmiksi yksityiset kuluttajat seka yritykset. (Haastattelu 2016). Myyntilaskelma laskee myyn-

tikatteen ja tuotemyynnin, seka kertoo myyntikatetarpeen.

Jos kuukaudessa tehdaan yhteensa 171 tyotuntia ja 3 tuntia per tyokeikka eli auton lahtohinta
tulee talloin mukaan 57 kertaa. Pienkalusteiden kappalemaara kuukaudessa on arvioitu olevan
yhteensa 40 kpl ja isojen kalusteiden kappalemaara yhteensa 3, silla esimerkiksi yritykset ja
osa yksityisista kuluttajista haluavat ostaa itse kalusteet ja maksavat vain asennuksesta. Las-

kelman mukaan kuukauden myyntikate nain ollen olisi:

45€*171 h/kk + 57 *25€+50 * 15 € + 3 * 60 € = 10 050 €/kk
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Ensimmaisen puolen vuoden 60 % toiminta-asteella saadaan kuukausi myyntituotoksi:

10 050 €/kk * 0,60 = 6 030 €/kk
Mahdollinen lisamyyntitarve naiden laskelmien mukaan on 4 729 € kuukaudessa ja prosentuaa-

lisesti varmuusmarginaali on 53 %.
6.7.4 Kassavirtalaskelma

Kassavirtalaskelma on laadittu maksuperusteisesti, mika tarkoittaa, etta jokaisen kuukauden
kohdalle merkitaan ne tuotot ja menot jotka tapahtuvat sen kuun kohdalla. (Niskanen & Nis-
kanen 2004, 164.) Kassavirtalaskelma on laadittu siten, etta ensimmaisen kuuden kuukauden
aikana yrittajat eivat nosta palkkaa, muuten kuin kilometrikorvaukset. Kassavirtalaskelma

loytyy Liitteesta 5.

Kassavirtalaskelman ensimmaiseen tulot -osioon merkitaan kokonaismyynti ja myyntisaamiset.
Myyntisaamisiin on arvioitu 2 viikon laskutus aika. Kokonaismyynti on laskettu edellisessa osi-
ossa ilman arvonlisaveroa. Kokonaismyyntiin lisaan arvonlisaveron 24 %. Muita tuloja yrityk-
sella ei ole. Molemmat yrittajat pitavat kuukauden loman eri aikaan, joten kahdelta kuukau-

delta tulee vain puolet arvioidusta myynnista.

Ensimmaisen kuukauden alkukassa on 4 800 € joka tulee osakepaaomasta 2 500 €, omista si-

joituksista 1 300 € ja apporttiomaisuudesta 1000 €.

Palkkamenoihin ei mene kuuden ensimmaisen kuukauden aikana kustannuksia, mutta sen jal-
keen yrittajat nostavat palkkaa yhteensa 2 000 € kuukaudessa, jos vain suinkin pystyvat ja
palkan sivukuluihin menee talloin 146,20 € kuukaudessa. YEL-vakuutus maksetaan nelja ker-
taa vuodessa ja ensimmainen maksuera on toisena kuukautena. Muut vakuutusmaksut makse-

taan kerran vuodessa heti ensimmaisena kuukautena.

Laitekuluihin kuuluu uusien tyokalujen hankintaa ja vanhojen yllapitoa. Tyokaluja joita taytyy
ostaa ensimmaisen vuoden sisalla, ovat: vesi imuri 99 €, puukkosaha 149 €, 2x kaasupullot 896
€, hiilidioksidipullo 160 €, hitsausmittarisarja 250 €, hitsauspullokarryt 100 € ja wc rassi 89 €.
Yhteensa tyokalujen hankintahinnaksi tulee 1 743 € (Haastattelu 2016). Toimisto ja viestinta-
kuluihin kuuluu tulostuspaperi, musteet, kynat ja muistiot. Markkinointikuluihin kuuluu netti-

sivut seka digitaalinen mainonta ja mainoslehtiset.

Kirjanpitoon ei yritykselta mene rahaa, silla se saadaan ilmaiseksi. Matkakuluihin kuuluu kilo-
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metrikorvaukset, joita yrittajat ottavat heti toisesta kuusta lahtien ja summa vaihtelee kilo-
metrien mukaan. Muihin kuluihin kuuluu esimerkiksi koulutus ja tarvittavien lupien hankinta.

Ensimmaisena kuukautena muihin kuluihin kuuluu perustamismenot.

7  Yhteenveto ja pohdinta

Yrityksen perustaminen Suomessa on helppoa, mutta tietynlaisten alojen saadokset on syyta
tarkistaa huolella. Aloitteleville yrittajille loytyy hyvin oppaita seka kursseja, joista saa tar-
vittavat tiedot. Liiketoimintasuunnitelman avulla aloittava yrittaja voi saada rahoitusta ja lai-
naa, joten sen tekeminen huolellisesti auttaa ehdottomasti yrittajia. Teoriaosuus oli laaja ja

jouduin rajaamaan sita paljon. Lopputulokseen olen kuitenkin tyytyvainen.

Opinnaytetyon tavoitteena oli saada Yritys X:lle toimiva lilketoimintasuunnitelma ja selvittaa
alkuvaiheen rahoitus ja yritystoiminnan kannattavuus. Alkuvaiheen rahoitus on riittava siihen,
ettei Yritys X:n tarvitse ottaa lainaa. Sijoittamallaan paaomalla he kattavat rahan tarpeen pe-
rustamisvaiheessa. Yritystoiminta alkaa tekemaan voittoa alusta lahtien, joten toiminnan voi-
daan sanoa olevan kannattavaa myos tulevaisuudessa ja yrityksella on hyva kasvumahdolli-

suus.

Yritys X:n liiketoimintasuunnitelmasta tuli sellainen jota yrittajat voivat kayttaa hakiessaan
tarvittaessa rahoitusta tai lainaa seka yhteistyokumppaneita. Liiketoimintasuunnitelmaa voi
ja taytyy aina muokata kun suunnitelmat vaihtuvat, joten tassakin tapauksessa yritystoimin-
nan ollessa vasta alkuvaiheessa on syyta tarkastaa liiketoimintasuunnitelman kohdat ennen

kuin sen ottaa kayttoon.

Opinnaytetyon tavoite onnistui myos laskelmien suhteen ja yrittajat voivat hyodyntaa laskel-
mia miettiessaan yrityksensa toimintaa ja tulevaisuutta. Luvut ovat vain suuntaa antavia, jo-
ten taysin siita ei voi ennustaa tulevaa. Jatkossa yrittajat voivat muokata laskelmia ja liike-
toimintasuunnitelmaa sitda mukaan, kun heidan yrityksensa sita vaatii. Yrittajat olivat hyvin

mukana tata opinnaytetyota tehdessani ja haastattelutilanteissa sain kattavasti tietoa.

Laskelmien ja liiketoimintasuunnitelman mukaan yrittajilla on hyvat mahdollisuudet menestya
alalla ja liiketoiminta tulee olemaan kannattavaa. Tarkeinta on paasta markkinoille ja tehda
tunnettavuutta heti alkuun ja myohemmin sailyttaa hyva asema markkinoilla tekemalla laadu-

kasta tyota.

Yrittajat ovat yrityshenkisia ja tahto tehda voittoa ja menestya juurikin talla alalla on kova.
Yrittajilla on jo heti alkuvaiheessa hyvin tyokaluja ja muita tarvittavia laitteita kaytossa, jo-

ten suuria investointeja ei tarvitse tehda heti alkuvaiheessa. Yrityksen ei tarvitse ottaa heti
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lainaa silla paaoma kattaa alkupaan rahan menon. Yrittajien ei tarvitse nostaa palkkaa ensim-
maiseen puoleen vuoteen, joten he pystyvat kerryttamaan yritykselle rahaa tulevia investoin-
teja varten. Jos yrittajien taytyisi ottaa lainaa tai muuta rahoitusta niin uskoisin sen onnistu-

van helposti.

Palveluiden hinnoittelu on tehty mielestani hyvin ajatellen asiakkaita seka itse yrittajia tassa
kilpailutilanteessa ja yrityksen ollessa viela vasta-alkaja markkinoilla. Aluksi voi olla vaikea
saada asiakkaita siihen tahtiin, kuin heita pystyttaisiin palvelemaan ja sen vuoksi on laskettu

60 % toiminta-asteella heidan tyomaaransa ensimmaisen puolen vuoden aikana.

Yrittajien kertomansa mukaan heilla on hyvia kontakteja joita hyodyntamalla heilla voi olla
mahdollisuus kasvaa yrityksensa kanssa nopeammin, kuin tavallisesti aloittava yritys pystyisi.

Heidan kannattaa ehdottomasti hyodyntaa kontakteja ja panostaa markkinointiin.



32

Lahteet
Painetut lahteet
Hesso, J. 2015. Hyva liiketoimintasuunnitelma. 2. painos. Vantaa: Kauppakamari.

Koski, T., Virtanen, M. 2005. Tulos: Liiketoiminnan suunnittelulla menestykseen. Helsinki:
Otava.

Lojander, T., Suonpaa, J. 2004. Frima: Kaytannon yritystoiminta. Keuruu: Otava.
Niskanen, J., Niskanen, M. 2004. Tilinpaatosanalyysi. 2. painos. Helsinki: Edita.
Viitala, R., Jylha, E. 2014. Liiketoimintaosaaminen. 6.-7. painos. Porvoo: Edita.
Sahkoiset lahteet

Fennia. 2016. Viitattu 18.8.2016. https://www.fennia.fi/fi/yritykset-ja-yrittajat/vakuutuk-
set/omaisuus-ja-toiminta/vastuu/

Kilpailija A. 2016. Viitattu 18.8.2016. nettilahde
Kilpailija B. 2016. Viitattu 18.8.2016. nettilahde
Kilpailija C. 2016. Viitattu 18.8.2016. nettilahde

Anita Saaranen-Kauppinen & Anna Puusniekka. 2006. KvaliMOTV - Menetelmaopetuksen tieto-
varanto. Viitattu 27.10.2016. http://www.fsd.uta.fi/menetelmaopetus/kvali/L6_3_3.html

LVI-ala. 2016. Alan tyot. Viitattu 15.5.2016. http://lvi-ala.fi/alan-tyot/

LVI-ala. 2016. Alan tyot. Viitattu 15.5.2016. http://lvi-ala.fi/tulevaisuuden-ala/

LVI-WaBek QOy. 2016. Hinnastot. Viitattu 17.9.2016. http://lvi-wabek.fi/fi/hinnastot-ohjelmis-
tot

LahiTapiola. 2016. Yrittaja, perhe, yritys. Viitattu 31.5.2016
http://www.lahitapiola.fi/yritys/palvelut/yrityksesi-tilanne/yrittaja-perhe-ja-yritys

Onnistu Yrittajana. 2015. Liiketoimintasuunnitelma. Viitattu 3.5.2016. https://www.onnis-
tuyrittajana.fi/liiketoimintasuunnitelma-ohje?gclid=CKa7x02_vcwCFVEoOwodoOOLRA

Tyo- ja elinkeinoministerio. 2016. LVI-asentaja. Viitattu 16.5.2016. http://www.ammatti-
netti.fi/ammatit/detail/523_ammatti

Uusyrityskeskus Helsinki. 2011. Liiketoimintasuunnitelma. Viitattu 11.5.2016.
https://www. litketoimintasuunnitelma.com/index.php?page=business_plan&subpage=busi-
ness_idea

Veritas. 2016. YEL-Vakuutus. Viitattu 9.9.2016. https://www.veritas.fi/yrittajat/yel-vakuu-
tus/turvan-perustana-yel-tyotulo

Veronmaksajata. 2016. Yhteisoverotus. Viitattu 12.9.2016. https://www.veronmaksajat.fi/lu-
vut/tilastot/tuloverot/yhteisoverotus/

Yrittajat. 2016. Yritysmuodot ja vastuut. Viitattu 29.9.2016. https://www.yrittajat.fi/yritta-
jan-abc/perustietoa-yrittajyydesta/yritysmuodot-ja-vastuut-316303



https://www.fennia.fi/fi/yritykset-ja-yrittajat/vakuutukset/omaisuus-ja-toiminta/vastuu/
https://www.fennia.fi/fi/yritykset-ja-yrittajat/vakuutukset/omaisuus-ja-toiminta/vastuu/
http://www.lvi-tukiainen.fi/index.html
http://www.dinas.fi/
http://lvi-ala.fi/alan-tyot/
http://lvi-ala.fi/tulevaisuuden-ala/
http://lvi-wabek.fi/fi/hinnastot-ohjelmistot
http://lvi-wabek.fi/fi/hinnastot-ohjelmistot
http://www.lahitapiola.fi/yritys/palvelut/yrityksesi-tilanne/yrittaja-perhe-ja-yritys
https://www.onnistuyrittajana.fi/liiketoimintasuunnitelma-ohje?gclid=CKa7xO2_vcwCFVEo0wodoO0LRA
https://www.onnistuyrittajana.fi/liiketoimintasuunnitelma-ohje?gclid=CKa7xO2_vcwCFVEo0wodoO0LRA
http://www.ammattinetti.fi/ammatit/detail/523_ammatti
http://www.ammattinetti.fi/ammatit/detail/523_ammatti
https://www.liiketoimintasuunnitelma.com/index.php?page=business_plan&subpage=business_idea
https://www.liiketoimintasuunnitelma.com/index.php?page=business_plan&subpage=business_idea
https://www.veritas.fi/yrittajat/yel-vakuutus/turvan-perustana-yel-tyotulo
https://www.veritas.fi/yrittajat/yel-vakuutus/turvan-perustana-yel-tyotulo
https://www.veronmaksajat.fi/luvut/tilastot/tuloverot/yhteisoverotus/
https://www.veronmaksajat.fi/luvut/tilastot/tuloverot/yhteisoverotus/
https://www.yrittajat.fi/yrittajan-abc/perustietoa-yrittajyydesta/yritysmuodot-ja-vastuut-316303
https://www.yrittajat.fi/yrittajan-abc/perustietoa-yrittajyydesta/yritysmuodot-ja-vastuut-316303

33

Yritys Helsinki. 2016. Yrittajaksi Suomeen. Tulostettu 12.5.2016. http://www.newcohel-
sinki.fi/application/files/8514/5467/6190/0pas_NewCo_2016_web.pdf

Julkaisemattomat lahteet
Yritys X:n haastattelu. 2016. Haastattelu 10.8.2016. Espoo.

Yritys X:n haastattelu. 2016. Haastattelu 6.9.2016. Espoo.


http://www.newcohelsinki.fi/application/files/8514/5467/6190/Opas_NewCo_2016_web.pdf
http://www.newcohelsinki.fi/application/files/8514/5467/6190/Opas_NewCo_2016_web.pdf

34

Kuviot

Kuvio 1: Yrityksen perustamisen vaiheet .....covuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii i i eieeneeeneeee . 8
Kuvio 2: Rahoituslaskelma. ...o.ueeeiiieiiitiiitiiiiiiiieieieeeneeeneeeneeeneeeneeeseeenneeneees 16
Kuvio 3: Kannattavuuslaskelma
Kuvio 4: Myyntilaskelma ....eoeeeiiiiiiii i iei e e s esteneeeneeeneeeneeeneeaneseneees 18
Kuvio 5: Asuin- ja uudisrakentaminen
Kuvio 6: Toimintaymparistokaavio




Taulukot

Taulukko 1: SWOT-analyysi

Taulukko 2: Yritys Xin SWOT-analyysSi.e.eeeeeeereiereerreieneieneeeneeeneeeneeeneeenseenneenneennenns

35



36

Liitteet

Liite 1: Rahoituslaskelma . ....ooueiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii it eeitceiiceeeeeeieeeeenseeennnaeees 37
Liite 2: Kannattavuuslaskelma......c.viviiiiiiiiiiiiiiiiiiii it iiiieeeieiieeeeeieeeeaaeeenns 38
Liite 3: Kannattavuuslaskelma...
Liite 4: MyyntilaskelMa ..co.veeeiiieiiiiiiii i iiiiieiiceieneeieeeneeeneeenneenneenneenneenness 40
Liite 5: Kassavirtalaskelma . oooeeieiiiiiiiiii ittt et eeeeere e eeeeennaeeeeennn 41




37

Liite 1
Liite 1: Rahoituslaskelma
Rahan tarve
Aineettoman hyodykkeet Perustamismenot 3336
Muut 0
Koneet ja kalusto Tuotanto valineet 0
ATK 0
Auto 0
Puhelin, internet 0
Liikeirtaimisto Toimistotarvikkeet 10
Muut laitteet 0
Apporttiomaisuus 1000
Kayttopaaoma Alkumainonta 120
Yrittajien oma toimeentulo 0
Toimitilakulut 0
Henkilostokulut 0
Vakuutukset 328
Vaihto- ja rahoitusomaisuus Kassa 0
Alkuvarasto 0
Rahan tarve yhteensa 4794
Rahan lahteet
Oma paaoma Osakepaaoma 2500
Omat sijoitukset 1300
Omat valineet 1000
Muut 0
Lainapaaoma 0
Muu rahoitus 0
Rahan lahteet yhteensa 4800




Liite 2: Kannattavuuslaskelma

Kannattavuuslaskelma 1 kk 6 kk
= Tavoitetulos 500 3000
+ lainojen lyhennys 0 0
= Tulot verojen jalkeen 500 3000
+ Verotus 20 % 100 600
= Rahoitustarve 600 3600
+ lainojen korko 0 0
Kayttokate 600 3600
+ kiinteat kulut
+ YEL- vakuutus 614 3684
+ Muut vakuutukset 27 164
+ Yrittajien omat palkat 0 0
+ Palkan sivukulut 0 0
+ viestintakulut 0 0
+ Kirjanpito 0 0
+ Toimistokulut 10 60
+ Matka- ja autokulut 400 2400
+ Markkinointikulut 210 1260
+ Koulutus 20 120
+ Tyokalujen yllapito 150 900
+ Muut kulut 100 600
Kiintedt kulut yhteensa 1531 9188
= Myyntikatetarve 2131 12788
+ Ostot (ilman alv:ta) 1350 8100
= Liikevaihtotarve 3481 20888
- muut nettotulot 0 0
+ ALV 836 5013
Kokonaismyyntitarve 4317 25901
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Liite 3: Kannattavuuslaskelma

Kannattavuuslaskelma

1 kk 12 kk
= Tavoitetulos 1000 12000
+ lainojen lyhennys 0 0
= Tulot verojen jalkeen 1000 12000
+ Verotus 20 % 200 2400
= Rahoitustarve 1200 14400
+ lainojen korko 0 0
Kayttokate 1200 14400
+ kiinteat ku-
lut
+ YEL- vakuutus 614 7368
+ Muut vakuutukset 27 328
+ Yrittajien omat palkat 2000 24000
+ Palkan sivukulut 146 1754
+ viestintakulut 0 0
+ Kirjanpito 0 0
+ Toimistokulut 10 120
+ Matka- ja autokulut 400 4800
+ Markkinointikulut 210 2520
+ Koulutus 20 240
+ Tyokalujen ylla-
pito 150 1800
+ Muut kulut 100 1200
Kiinteat kulut yhteensa 3678 | 44131
= Myyntikatetarve 4878 58531
+ Ostot (ilman alv:ta) 1350 16200
= Liikevaihtotarve 6228 74731
- muut nettotulot 0 0
+ ALV 1495 17935
Kokonaismyyntitarve 7722 92666
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Myyntilaskelma
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