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YRITYKSEN LIIKETOIMINNAN VIITEKEHYS

Yrittajyys vaatii tekijaltddn uskallusta, rohkeutta, asennetta ja karsivallisyytta. Yrittdjan on oltava
valmis jatkuvaan oppimiseen ja ihmisena kasvamiseen. Yrittdjan on myds pystyttava selatta-
maan epavarmuutensa ja pelkonsa ja toteutettava omaa unelmaansa yrittajyydesta ja yrittami-
sesta. Yrittajyys ei ole yrittdmista, se on toteuttamista. On muistettava, ettd kukaan meisté ei ole
yrittdja syntyessaan

Opinnaytetyd on tehty pienelle oman toimen ohella toimivalle toiminimelle. Yritys on erdanlai-
sessa tienhaarassa jossa elinkeinonharjoittajan pitdd miettia jatketaanko yritystoimintaa pieni-
muotoisesti oman toimen ohella vai pyritdanko kasvattamaan liiketoiminta siihen malliin, etta se
muodostuisi paaelinkeinoksi elinkeinonharjoittajalle.

Kiinnostus opinnaytetyon tekemiseen yritystoiminnasta sai alkunsa omasta kiinnostuksesta
yrittéjyyttd kohtaan. Aika ajoin on mielessd kaynyt myds itsensa paatoiminen tyollistaminen
yritystoiminnalla.

Opinnaytetyon tarkoituksena on tarkastella yrityksen liiketoiminnan viitekehysta siten, etta tar-
kastelun avulla pyritdan selvittdmaan onko yrityksen perustaminen aiotulle toimialalle kannatta-
vaa ja onko jo toimivalla yrityksella sellaisenaan selviamismahdollisuuksia. Tydssa tullaan pe-
rehtym@an yrittdmiseen, eri yritysmuotoihin, yritysmuodon valintaan, liikeideaan, liiketoiminta-
suunnitelmaan, yritysstrategioihin seka yritystoiminnan analyyseihin.

Opinnaytetyon kehittamistehtavina ja tavoitteina ovat, yrityksen liikeidean ja liiketoimintasuunni-
telman laadinta, yritysmuodon valinta, liiketoiminnan analysointi ja strategian maarittely.
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linta, strategia
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FRAMEWORK FOR ENTERPRISE

Working as an entrepreneur it requires daring, courage, attitude and patience from person. The
entrepreneur has to be prepared for continuous learning and be ready to grow as a person.
Entrepreneurship also requires that entrepreneur can beat the feeling of uncertainty and fear
and follow her or his dream of entrepreneurship.

The thesis has been made to a small trade name. The company is howadays in some kind of
crossroad where the entrepreneur has to decide if he continues as small trade name or should
there be actions done for increasing business to level where it offers full time entrepreneurship.

Interest of entrepreneurship is the main reason which gave the spark to do the thesis about
entrepreneurship. From time to time there is a thought of building my own business and work
full time as an entrepreneur.

The purpose of this thesis is to examine the framework for enterprise and find out is there a
place for this kind of business in the market. Thesis makes familiar with the enterprising, the
various forms of enterprise, business idea and business plan, business strategy and the analy-
sis of the business.

Development tasks and objectives in this thesis are to make business idea and business plan
for the company, make the choice of the form of the business, analysis of the business and
definition of the strategy.

KEYWORDS: business idea, business plan, SWOT-analysis, market analysis, risk manage-
ment, strategy
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1 Johdanto

1.1 Opinnaytetyon tausta, tarkoitus ja tavoitteet

Opinnaytetyon aihe sai alkunsa omasta kiinnostuksesta yrittajyyttd kohtaan.
Aika ajoin mielessa kay itsensa mahdollinen tyollistdminen oman yritystoimin-
nan kautta. Tyon taustalla on siis vahvasti oma kiinnostus yrittajaksi ryhtymi-
seen, seka pienen toiminimen kamppailu siita, etta lopettaako yritystoiminta ko-
konaan tai pitddkd se nykyisellddn, pienenad sivubisneksend vai panostaako
olemassa olevan toiminimen edelleen kehittamiseen ja liiketoiminnan kasvatta-
miseen siten, ettd mahdollisesti tulevaisuudessa yritys tydllistaisi yhden henki-
|6n tayspaivaisesti ja etta yrityksella olisi edellytykset kasvuun.

Elinkeinonharjoittaja, joka ei halua nimeaan julkistettavan, on ollut radioamat66-
ritoiminnassa mukana jo vuodesta 1987. Hanella on yli 20-vuoden kokemuksen
perusteella varsin kattava kasitys radioamatooéritoiminnasta ja radioamatddrien
laite-, masto-, antenni- ja konsultointitarpeista. Vahvana lisana yritystoiminnan
kasvattamiselle on my6s vuodesta 2005 jatkunut radioamatddritoiminnassa tar-
vittavien laitteiden ja tarvikkeiden maahantuonti toiminimen& |ahinn& Aasiasta.
Tana vuonna jalka on saatu niin sanotusti oven valiin myds USA:han jossa patri
isoa valmistajaa on nayttanyt vihreaa valoa maahantuonnin aloittamiselle Suo-
meen. On siis olemassa jo varsin vahva kasitys siitd, millaista liiketoimintaa ha-
luttaisiin harjoittaa mutta paastéakseen tavoitteeseen tarvitaan ulkopuolista tietoa

liketoiminnan ja yritystoiminnan kehittamiselle.

Opinnaytetyon tarkoituksena on kirjoittaa yrityksen perustamisen ja liikketoimin-
nan viitekehys. Viitekehysta tarkastellaan siten, ettéd sen avulla selvitetdan, onko
yrityksen perustaminen aiotulle toimialalle kannattavaa ja onko jo toimivalla yri-
tyksella sellaisenaan selvidmismahdollisuuksia. Tydssa perehdytaan yrittdmi-
seen, eri yritysmuotoihin, yritysmuodon valintaan, liikeideaan, liiketoimintasuun-

nitelmaan, yritysstrategioihin seka yritystoiminnan analyyseihin. Varsinaisen
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yritystoiminnan kaynnistaminen ja tai yritysmuodon vaihtamien ei sisélly opin-

naytetyohon

Tutkimuksen kohteena oleva yritys on radioamatddriantenni-, -masto-, laite-, -
tarvike ja hitsauspalveluja tuottava yritys joka myds tuo maahan yritys- ja radio-
amatooritoiminnassa tarvittavia laitteita ja materiaalia. Yritystoimintaan kuuluu
myo6s radioamatodrilaitteiden ja -tarvikkeiden verkkokauppa seka alan konsul-

tointi- ja neuvontapalvelut.

Opinnaytetyon kehittamistehtavina ja tavoitteina ovat, yrityksen liikeidean ja lii-
ketoimintasuunnitelman laadinta, yritysmuodon valinta, liiketoiminnan analysoin-

ti ja strategian maarittely.

1.2 Opinnaytetyon viitekehys ja tutkimusmenetelmat

Opinnaytetyon tutkimuksellisessa viitekehyksessa tavoitteena on selvittda ja
tutkia yritystoiminnan ja yrityksen perustamisessa huomioon otettavia oleellisia
asioita. Yritystoiminta ja yrittajyys ovat laajoja asiakokonaisuuksia ja siksi tutki-
essa onkin keskityttava niihin asioihin, jotka ovat juuri tassa kehittdmistehtavas-
séa keskeisia seikkoja.

Yrityksen perustamisessa keskeisid asioita ovat liikeidea, liiketoimintasuunni-
telma, yritysmuodon valinta, liiketoimintaosaaminen, liikketoiminnan analysointi,
strategia ja asiakkaat eli markkinat. Yritystoimintaan liittyvat riskit on myos selvi-
tettava ja otettava huomioon ja tehtava niista riskianalyysi, jotta riskeilta voitai-

siin valttya tai ainakin pystyttaisiin minimoimaan riskit.

Opinnaytetyon metodologia on kvalitatiivinen ja tutkimustyyppi on tapaustutki-
mus eli perehdytddn ja hankitaan tietoa yksittaisesta tapauksesta (Hirsijarvi,
ym., 125). Tutkimuksen aineistonkeruun perusmenetelmind on kaytetty havain-

nointia, haastattelua seka aineistoanalyysia.

Havainnointi tydssé on ollut osallistuvaa havainnointia (Hirsijarvi ym. 205), elin-

keinonharjoittajan ja yrityksen toimintaa on havainnoitu paivittain. Haastattelun
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muotona on ollut avoin haastattelu, eli haastattelun tarkoituksena on ollut elin-
keinonharjoittajan ajatusten, mielipiteiden, tunteiden ja kasitysten selvittely (Hir-
sijarvi ym., 198). Avoin haastattelu on toteutettu useana eri keskustelukertana
opinnaytetyon edetessa, sen eri vaiheissa eika siina ole kaytetty apuna kiinteda
haastattelurunkoa. Aineistoanalyysissd on perehdytty alan kirjallisuuteen ja ar-
tikkeleihin.

1.3 Radioamatodritoiminnan taustaa

Suomessa radioamatddreja on yli 5000 ja maailmassa noin kolme miljoonaa.
Radioamattoérien kutsumerkki annettiin kaikille radioasemille 1920 -luvun lop-
pupuolella. Kutsumerkin alkuosa kertoo aseman sijaintimaan ja jokaisella maa-
ilman valtiolla on oma kutsusarjansa. Maatunnus on yleensa kaksikirjaiminen
jota seuraa numero ja kirjainsarja. Numero osoittaa maansisaista piiri- tai laa-
ninjakoa, esimerkkina suomalainen kutsu OH1XX jossa OH on maatunnus, 1 on
Varsinais-Suomen piiri ja XX on amatdorin saama kirjainsarja. Kutsu OH1XX on
henkilokohtainen ja ainutlaatuinen eika toista samaa kutsua sellaisenaan ole

olemassa (Radiosanomat 2010, 1)

Radioamatodritoiminta on harrastustoimintaa, jonka harrastaminen on mahdol-
lista lahes vauvasta vaariin. Radioamatooriksi paasee suorittamalla Viestintavi-
rastolle patevyystutkinto ja anomalla omaa asemalupaa. Helpoin tapa lahtea
toimintaa mukaan on menna oman paikallisen radioamatodrikerhon kerhoiltaan

tutustumaan toimintaan.

Radioamatdoritoiminnan osa-alueita ovat:

radioamat6oriyhteyksien pitaminen puheella radioamatdériasemalta, au-
toon asennetulla laitteistolla tai kasiradiolla

- sdhkotysyhteyksien pitaminen erityisia sahkotyslyhenteitéa kayttaen

- digitaalisten lahetteiden lahettdminen tietokonetta ja radiota kayttaen

- radioamatddriyhteyksien pitdminen televisiokuvia vaihtamalla

- radioamatdooriyhteyksien pitaminen satelliittiyhteyksid ja suuntaavaa an-

tennia kayttaen
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- radioamatddriyhteyksien pitAminen kuun kautta

- DX-p-editioiden eli radioamatddriyhteyksien pitaminen matkustamalla
laitteistoineen harvoin &&nessa oleviin maihin

- radiosuunnistaminen

- radioamatddrikilpailut

- radioamattorilaitteiden rakentelu

- second operaattoritoiminta tutkintoa suorittamattomille

- yhteydet avaruuteen, avaruusasemalle.

Radioamat6ori voi pitdd yhteyksia ympari maailman eli toiminta tarjoaa siis ra-
jattomat mahdollisuudet ja rajattomasti puheaikaa. Lisatietoa radioamatddritoi-
minnasta saa ottamalla yhteyttd Suomen Radioamatddriliiton toimistoon tai vie-
railemalla osoitteessa wwwe.sral.fi (http://www.sral.fi/ 19.1.2011) (Radiosanomat
2010, 1) (Ficora).

1.4 Toimialan n&kymaét

Toimialan nakymista kaytiin avointa keskustelua, avoimen haastattelun muo-
dossa elinkeinonharjoittajan kanssa useaan otteeseen opinnaytetydprosessin
edetessa. Elinkeinonharjoittajan ndkemykset oman yrityksen ja toimialan kehi-
tyksesta olivat opinnayteyon alkuvaiheessa ristiriitaiset ja epauskoiset. Opinnay-
tetyon edetessa elinkeinonharjoittajan mielipiteet kuitenkin muuttuivat ja elinkei-
nonharjoittaja ndkee alan nyt sellaisena, jossa hé&nen tarjoamilleen tuotteille,
tarvikkeille ja palveluille selked markkinarako ja tarve.

Opinnaytetyon kirjoittaja on havainnoinut elinkeinonharjoittajan paivittaista liike-
toimintaa. Havainnoinnin perusteella on selkeasti tullut ilmi tarve yritykselle joka
pystyy tuomaan maahan radioamat6oritoiminnassa tarvittavia laitteita ja tarvik-
keita saaden nain aikaan tervetta hintakilpailua toimialalla. Selkea tarve on
myos palvelulle, jossa asiakas pystyy konsultoimaan yritysta tarpeistaan ja tule-
vista hankinnoistaan ja siten tekemaan ostopaatoksensa, suosituksen perus-

teella.
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Havainnointi osoitti my0s sen, etta erilaisille mastotytprojekteille ja toimivien

radioamattoriantennien rakentamiselle palveluna on alalla kysynt&a.

Nykyinen palveluntarjonta on suhteellisen suppeaa, laite- ja tarvikemyynnista
puuttuu palvelun henkilékohtaisuus. Monella asiakkaalla voi olla tarve vain yh-
den lanka-antennin rakentamiselle ja ylosnostolle. Tallainen palveluntarjonta
puuttuu nykyisellddn taysin markkinoilta. Mastonrakentajista nykyiset toimijat
ovat elakeian kynnyksella tai sen jo ylittaneet, eivatka siksi enda pysty tarjoa-

maan aivan taytta palvelua rakentamisen apuna.

Alan yrityksia on useita, mutta liiketoiminta-alueella ei juuri ole nakyvissa olevaa
kilpailua eri toimijoiden valilla. Elinkeinonharjoittajan liiketoiminta tarjoaa muista
alan liikkeista poiketen henkilokohtaisempaa palvelua ja konsultointia. Yrityksen
valttikorttina ovat myo6s kehittyvat suhteet Yhdysvaltalaisiin laitevalmistajiin ja

tavarantoimittajiin.
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2 Yrityksen perustamisen teoria

2.1. Yrittaminen, yrittaja ja yrittajyys

Mita yrittajyys on? Yrittdjyys on ja vaatii asennetta, karsivallisyytta, uskallusta ja
rohkeutta. On muistettava, ettd kukaan meista ei ole yrittaja syntyessaan. Yritta-
jyys vaatii jatkuvaa oppimista ja kasvamista sekd Suomessa vallitsevan yritta-
jyyden pelkaamisen ja varomisen voittamista. Yrittdjyyttd harkitsevan ja loista-
van yritysidean tietdvan kannattaa unohtaa epéaluulonsa ja pelkonsa ja toteuttaa
oma unelmansa. Yrittajyys ei ole yrittamista, se on toteuttamista (Ilmoniemi ym.
20-25). Ennen yrityksen perustamista kannattaa kuitenkin pyséhtya hetkeksi ja
rauhoittua miettimaan tarkasti erilaisia tarjolla olevia vaihtoehtoja. Yrittdjyyden,
varsinkin yrittajyyden alkutaipaleen, karikot ovat helposti véltettavissa ottamalla
heti alkuun tarpeeksi selvada asioista ja ymmartamalla, ettd yritys vaatii toimiak-
seen hyvan liikeidean liséksi tyota, karsivallisyyttd sekd uskoa omiin mahdolli-

suuksiin. (Meretniemi & Ylénen, 8).

Miksi kannattaa ryhtya yrittdjaksi? Verrattuna palkansaajaan otat itse riskin ja
korjaat itsellesi voiton kun taas palkansaajana ansaitset sen minka tyénantaja
sinulle palkkana suostuu maksamaan. Yrittajana voi ottaa riskin, tyéllistaa itsen-
sa ja toisia sekad ansaita ja nauttia eraanlaisesta vapaudesta josta palkansaaja-
na voi vain haaveilla, esimerkiksi johtaa liiketoimiasi vaikka kesamdkilta. Mo-
nesti yrittdjan kannustin onkin rahaa ennemmin henkinen vapaus (Puustinen,
15).

Yritystd perustettaessa on mietittava perustetaanko yritys yksin vai yhtiokump-
panin tai -kumppanien kanssa. Yksin yrittdminen on helppoa, valta, vastuu ja
paatoksenteko ovat kokonaan yrittajalla itsellaan. Yhdessa yrittdminen jakaa
vallan, vastuun ja paatoksenteon yhtiockumppaneille. Yhdessa yrittdmisen hyva-
na puolena on, ettd yhteistoiminta pakottaa yhtiomiehet kommunikoimaan ja
nain saadaan yritystoiminnalle valttamatonta vuoropuhelua aikaiseksi. Voidaan

ajatella, etta riski pienenee kun useampi paa miettii samaa asiaa. Parhaimmis-
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sa useamman henkilon yhteistyoyrityksissa yrityksen jasenet taydentavat toinen
toisiaan (Puustinen, 97).

Yritystoiminnan kaynnistymisen ja kannattavuuden varmistamiseksi yritystoi-
minnan aloittajalla olisi hyva olla hyva ja toimiva liikeidea sek& vahva asenne
yrittdmiseen. Samoin hyvat laht6tiedot yrityksen ja yrittdmisen perusasioista

helpottavat yrittamisen aloittamista (Jarvensivu, 55).

Kannattaa pitdd mielessa etta yrittdmista voi kokeilla, silla jos sinulla on idea, on
mahdollisuudelle annettava tilaisuus. Hyvaa ideaa kannattaa vieda eteenpain,
mieluiten taydella teholla (Puustinen, 35-36). Yrittdjyyttd voi harjoittaa myds
osa-aikaisesti mikali aikaa riittdd. Osa-aikainen yrittajyys on tuvallista silla paa-
tyd takaa kuitenkin s&&nndlliset tulot, vaikka yritystoiminta ei heti lahtisikdan
kayntiin toivotulla tavalla. Toisaalta taas yritystoimintaan ei voi osa-aikaisena
yrittajana keskittya yritystoimintaan taysilla ja vaarana saattaakin olla, etta yri-
tystoiminta ei koskaan paase alkua ja alkuinnostusta pidemmalle (Meretniemi &
Yl6nen, 9; Puustinen, 34-36).

2.2. Yritysmuodot ja yritysmuodon valintakriteerit

Yritysmuodon valinnassa on mietittdva monia eri tekijoitéa. Jokainen perustetta-
va yritys on erilainen ja siksi perustettavan yrityksen yritysmuotoa on mietittava
tapauskohtaisesti. Yritysmuodon valintaan vaikuttavat muun muassa seikat ku-
ten, miten paatdksenteko, vastuut ja verotus on tarkoitus jarjestaa? Yritysmuo-
don valintaan vaikuttavat myds muun muassa perustajien lukumaara, paaoman
tarve, vastuu, toiminnan joustavuus, yrityksen jatkuvuus ja laajenemismahdolli-
suudet, voitonjako ja mahdollisen tappion kattaminen. Valintaan vaikuttavat
myads yrittajan tai yrittajien perustamishetken elamantilanne, varallisuus, terveys
seka riskinottohalu (Holopainen, 21-22 ; Meretniemi, Ylonen, 40; Puustinen,
96). Yritysmuodon valinnassa ei ole mitddn mallia jota noudattaa vaan valinta
on tehtava perustettavan yrityksen tarpeiden mukaisesti. Jokainen perustettava

yritys on oma tapauksensa ja jokaisessa tapauksessa on erikseen harkittava,
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mika on juuri sille sopivin yritysmuoto. Yritysmuodon valinnassa apuna voi ja

kannattaa kayttaa verkosta loytyviad yrityksen perustamisen oppaita:

- Yritys-Suomen verkkopalvelua
- paikallista ELY-keskusta (Yrityksen perustaja opas 2011)
- Uusyritytyskeskusta (Perustamisopas alkavalle yrittgjalle 2011)

- Kaupparekisteria (Kylakallio, 65).

Yritysmuotoa valittaessa uutta yritysta perustettaessa ja yritysmuodon sopivuut-
ta jo olemassa olevalle yritykselle on yritysmuotoa tarkasteltava eri tavalla. Pe-
rustettavalle yritykselle verotus on keskeinen asia, eli missa yritysmuodossa
verotus on yritykselle edullisin. Jo olemassa olevalle yritykselle tarkastelun koh-
teita voivat olla vastuukysymykset, paatantavalta, muuttuneet olosuhteet (Juote
& Ukkola, 11).

Yritysmuotoa valittaessa kannattaa pitaa mielessa:

ala perusta yhtiota sellaisten henkildiden kanssa joita et tunne

selvitd mahdollisten yhtibkumppaneiden taustat ja luottotiedot

kiinnita huomiota ja laadi yhtidsopimus huolella

ole itse avoin ja rehellinen (Ilmoniemi ym., 65).

Kun aloittaa yritystoiminnan yksin ja toiminta on pienimuotoista ja varallisuus
vahainen eikd yrityksen tulevaisuuttakaan pysty luotettavasti ennustamaan
kannattaa aloittaa toiminta yksityisena elinkeinonharjoittajana. Jos taas varalli-
suutta on riittvasti ja tulevaisuuden pystyy suurin piirtein ennakoimaan, on

osakeyhtion perustaminen aiheellista (Sipild, 138-139).

Osakeyhtié valitaan yritysmuodoksi silloin kun yrittdja haluaa varmistaa, ettei
han jaa taloudellisesti jumiin. Osakeyhtio sallii eniten vapauksia. Jos tiedetaan,
etta yritystoiminta tulee olemaan pienimuotista mutta kuitenkin selkeasti yritys-
toimintaa on kommandiittiyhtid yksi varteenotettava vaihtoehto yritysmuodoksi.
On hyva muistaa, ettéd yritysmuodon muuttaminen jalkeenpéin on mahdollista
(Sipila, 139).
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2.2.1 Yksityinen elinkeinonharjoittaja

Kenties yksinkertaisin tapa aloittaa yritystoimina on toimia yksityisena elinkei-
nonharjoittajana eli toiminimena. Toiminimi on halvin perustaa, helpoin ja suosi-
tuin yritysmuoto ja se sopii parhaiten pienimuotoiseen liiketoimintaan, jonka
tuottojen ei odoteta nousevan kovin korkeiksi (Holopainen, 23; Juote & Ukkola
16).

Yksityinen elinkeinonharjoittaja on Luonnollinen henkil®, jonka asuinpaikka on
Euroopan talousalueella voi toimia yksityisena elinkeinonharjoittajana. Yrityksen
ainoa toimielin on yrittdja itse (Holopainen, 23) ja vain kirjanpito erottaa yrittajan
henkilokohtaisen varallisuuden yrityksen varallisuudesta. Yrittdja on yksin, hen-
kilokohtaisella omaisuudellaan vastuussa yrityksen toiminnasta. Yrittdja tekee
itsendisesti yritystoimintaansa koskevat paatokset sekad omistaa itse yritykseen-
sa kuuluvan omaisuuden ja siten yksin myos sen veloista (Juote & Ukkola, 16;

Puustinen, 99). .

Kirjanpito- ja verolainsdadantd saatelevat yksityisen elinkeinonharjoittajan yri-
tystoimintaa kuitenkin siten, etta yrityksen varat ja velat on pidettava erillaan
yrittdjan omista varoista ja veloista (Juote & Ukkola, 16; Puustinen, 99). Mikaan
laki ei vaadi toiminimelle paaomaa eika toiminimella ole mydskaan tilintarkas-
tusvelvollisuutta, ainut vaatimus on, etta toiminimen perustamisilmoitus on toi-

mitettava kaupparekisteriin (Puustinen, 99-100).

2.2.2 Avoin yhti6

Avoimessa yhtiossa yhtiomiehia on oltava vahintaan kaksi, silla ovatko yhti6-
miehet luonnollisia henkildita tai yhteis6ja ei ole merkitysta. Kuitenkin vahintaan
yhdella yhtiomiehella on oltava asuinpaikka Euroopan talousalueella (ETA),
muutoin lupa on haettava Patentti- ja rekisterihallitukselta niille yhtiomiehille jot-

ka eivat ole ETA -alueelta (Holopainen, 24).

Avoin yhtié on yhtiomuotona haastava, paatoksenteko edellyttda yksimielisyytta

ja vaatii yhtiomiehilta erittéain suurta keskinéista luottamusta. Luottamus on tar-
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peen, silla toisen virheet vaarantavat myos toisen yhtiokumppanin henkilokoh-
taisen omaisuuden. Avoimessa yhtiossa yhtiomiehet ovat, kuten toiminimessé-
kin, vastuussa yhtion veloista henkilékohtaisella omaisuudellaan. Toiminimesta
poiketen, avoimessa yhtiossa on tilintarkastusvelvollisuus, yhtidlta edellytetdén
padomaa ja kaupparekisteri ilmoitukseen on liitettdva yhtiosopimus (Puustinen,
100-101).

Avoin yhtié on kuitenkin yhtiomuotona melko joustava, sen hallinnosta voidaan
sopia melko vapaasti ja myds saannokset yhtiomuodon muuttamisesta ovat
joustavia. Yhtibsopimuksessa voidaan myo6s varsin vapaasti sopia my06s voiton
ja tappion jakamisen suhteesta, voitto ja tappio voidaan siis jakaa eri suhteessa
yhtibmiesten kesken, ellei yhtiosopimuksessa tasta ole sovittu antaa laki selkeéat

saannokset voiton ja tappion jakamiseen (Juote & Ukkola, 17-18).

2.2.3 Kommandiittiyhtio

Kommandiittiyhtiota perustettaessa yhtiomiehia on oltava kaksi tai useampia.
Vahintaan yhden yhtibmiehen on oltava vastuunalainen yhtiomies ja vahintaan
yhden aaneton yhtiomies. Myds kommandiittiyhtiossa vahintaan yhdella yhtio-
miehell&a on oltava asuinpaikka tai kotipaikka ETA -alueella, muutoin lupa on
haettava Patentti- ja rekisterihallitukselta kaikille vastuunalaisille yhtiomiehille.
Aanettomilta yhtiomiehilta ei edellytetd ETA -alueella sijaitsevaa kotipaikkaa

(Holopainen, 27).

Kommandiittiyhti®é muistuttaa suuresti avointa yhtiotd, mutta poikkeaa merkitta-
vasti siind, ettéd avoimessa yhtidssa yhtiomiehet ovat tasavertaisia ja komman-
diittiyhtiossa vahintaan yksi yhtiomies on vastuunalainen, jonka panokseksi yh-
tioon riittaa pelkka tydpanos, ja yksi daaneton yhtiomies. Aaneton yhtiomies si-
joittaa yritykseen paaomaa, muttei vastaa henkilékohtaisella omaisuudellaan
yhtion vastuista. Aaneton yhtidmies ei myodskaan osallistu paatoksentekoon ja
sama eriarvoisuus koskee myds pddomavaatimusta ja voitonjakoa. Eli 4dnetén
yhtibmies rahoittaa yrityksen toimintaa ilman valtaa ja rajoitetulla riskilla kun

taas vastuunalainen yhtibmies vastaa yrityksen toiminnasta henkilokohtaisella
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omaisuudellaan, mutta saa vapaasti paattaa yhtioon sijoitetun pddoman kaytos-
té (Puustinen, 101-102).

2.2.4 Osakeyhtio

Osakeyhtion perustajille ja osakkeenomistajille ei lain mukaan ole asuinpaikka
eika kotipaikkavaatimuksia, joten osakeyhtion voi perustaa myés ETA -alueen

ulkopuolelta oleva taho (Holopainen, 29).

Osakeyhtié on yritysmuodoista se jossa on selva ero yrityksen varojen ja velko-
jen seka yrittdjan henkilokohtaisen talouden ja vastuiden valilla, osakeyhtiossa
osakkaat eivat ole vastuussa yhtion veloista tai muista sitoumuksista omalla
omaisuudellaan. Osakkaan omaisuus on siis taysin erillaan yhtion varallisuu-
desta (Juote & Ukkola, 22; Puustinen, 102-103). Tama kannustaa muita yhtio-
muotoja enemman riskinottoon, silla yrittaja menettda konkurssitilanteessa vain
yhtioon sijoittamansa pd&oman, ellei ole taannut yrityksen velkoja omalla omai-
suudellaan. Oy:n perustaminen vaatii kuitenkin muita yhtiomuotoja enemman
paperity6ta, vaivaa ja padomaa. Osakeyhtion perustaminen vaatii yhtiojarjes-
tyksen laatimista, yhtiokokouksen pitamista vuosittain, osakkeiden merkitsemis-
ta, hallituksen, tilintarkastajan ja toimitusjohtajan, mikali osakepaaoman suuruus
vaatii, nimeamista. Osakeyhtiota perustettaessa on tarjolla laki- ja kirjanpitotoi-
mistoilta saatavissa asiantuntevaa neuvontaa ja jopa valmiita osakeyhti6ita,

joissa muodollisuudet on jo valmiiksi hoidettu (Puustinen, 102—-103).

2.2.5 Osuuskunta

Osuuskunnan perustamisessa perustajan kansalaisuudella tai asuinpaikalla ei
ole merkityst&, perustaja voi olla myds luonnollisen henkilon liséksi oikeushenki-
|6. Rajoituksena osuuskunnan perustamiseen on, etta perustajia tulee olla va-
hintdédn kolme ja perustajan on tultava osuuskunnan jaseneksi. (Holopainen,
34).

Osuuskunta muodostuu itsendisten elinkeinonharjoittajien yhteenliittymé&, joka
mahdollistaa osuudenomistajilleen mahdollisuudet toimia paremmin resurssein

kuin mihin heilld itsenéisind olisi mahdollisuus. Osuuskunnan perustamiseen
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tarvitaan vahintaan kolme jasenté ja osuuskunnan tavoitteena on tukea jasen-
ten toimintaa, ei voiton tavoittelu. Yksittdisen jasenen vastuu on rajoitettu hanen

sijoittamaansa padomapanokseen (Puustinen, 104).

TURUN AMK:n opinnaytetyd Katja Hanninen



17

3 Liikeidea, liiketoimintasuunnitelma

3.1. Liikeidea

Liikeidea jalostuu yritystoiminnan pohjana olevasta yritysideasta. Liikeidea on
lyhyehkd kuvaus siitéa, miten yritys hankkii rahaa eli tuloja ja miksi yritys on ole-

massa. Lyhykaisyydesséaan liikeidea kuvaa:

- mita tuotteita, millaisia palveluita tuotetaan

- kenelle tuotteita ja tai palveluja myydaan

- miten tuotetaan, toimitetaan ja myydaan tuote ja tai palvelu (Meret-
niemi & Ylonen, 19; limoniemi ym., 52; Sutinen & Viklund, 69).

Yrityksen liikeidean ei tarvitse olla mullistava, uusi, omaperéinen tai edes hyva,
riittdd, ettd se on toimiva ja riittdva takaamaan yrityksen menestymisen. Jo ole-
massa olevia tuotteita ja tai palveluja voi muokata ja kehittéda siten, etta niiden
vetovoimaisuus sdilyy tai jopa lisdantyy. Yrittajan olisikin hyva miettia, mika on
yrityksen paatuote silla liikeidean lisaksi tarvitaan tietenkin tuote tai useampia
tuotteita ja tai palveluita (Puustinen, 41; Meretniemi & Ylonen, 19). Pelkan tuot-
teen maarittely ei ole riittava vaan tuotteelle on l6ydyttava myos kysyntaa. Tuo-
tetta ei kannata markkinoida kaikille mahdollisille asiakkaille vaan yrityksen tulisi
valita ne kohderyhmat joihin tuotteen markkinointipanos kohdistetaan (Isokan-
gas & Kinkki, 55).

Hyva liikeidea vastaa yksinkertaisuudessaan kysymykseen, miten yritykseni
menestyy. Hyvan idean tunnusmerkkeihin kuuluu, ettd sen avulla on mahdista
saavuttaa hyva tulos kohtuullisella panostuksella ja tavoitteen saavuttamista
edesauttaa huomattavasti jos ja kun liikeidea sadastaa asiakkaalta aikaa, rahaa

ja vaivaa (Puustinen, 43).

Yrityksen liikeidean luomisen kehitysprosessi yksinkertaistettuna pitaa sisallaan:
- selvitd on yrityksen markkina-alue

- mitk& ovat yrityksen asiakasryhmat
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- mita ovat yrityksen palvelut asiakasryhmille

- tee Kilpailija-analyysi

- tee SWOT-analyysi
- maarittele liikeidea (Sutinen & Viklund, 72).

Liikeidean tyostamiseen kannattaa varata tarpeeksi aikaa, liikeidea on hyva
tyostaa toimivaksi ja sen luomisessa kannatta kayttda apuna mahdollisimman
pelkistettyd mallia. Pelkistetyn mallin avulla seka yrittdja itse ettd muut saavat
muodostettua kokonaisuuden liikeideasta (McKinsey & Co., 30; Sutinen & Vik-

lund, 71). Kuviossa 1 on kuva liikeidean tyostamisessa apuna kaytettavan pel-

kistetyn mallin rungosta.
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Tarve / hyoty asiakkaalle

Imago

Asiakkaat / asiakasryhmat

Tuotteet / palvelut

Tapa toimia

Voimavarat

Fyysiset

Taloudelliset

Henkiset

Kuvio 1 Liikeidean dynaaminen malli (Sutinen & Viklund, 70)
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Liikeidean lahteen& voi olla oma idea tai ostettu liikkeidea. Oman liikeidean l&h-
teena voi olla uusi keksintd, malli, valmistusmenetelm&, tms. eli innovaatio.
Oman liikeidean lahteena innovaation lisdksi voi olla myds olemassa oleva

markkina-aukko ja tai ammattitaito tai kokemus (Sutinen & Viklund, 75-77).

3.2. Liiketoimintasuunnitelma

Aloittelevan yrityksen kannattaa unohtaa kiire silla kiireessa yrityksen perusta-
misessa sorrutaan usein turhiin virheisiin. Liiketoimintasuunnitelman laatimiseen
kannattaa varata runsaasti aikaa ja vaivaa ja se on hyva laatia ennen yrityksen
perustamista. Liiketoimintasuunnitelma on kuvaus yrityksen toimintaymparistos-
ta, markkinoiden mahdollisuuksista, yrityksen toiminnasta, periaatteista, resurs-
seista ja kehittdmisen kohteista. Hyvasta liiketoimintasuunnitelmasta huokuu
ajatus tulevasta (Isokangas & Kinkki, 232). Hyvin laadittu liikketoimintasuunni-
telma auttaa huomaamaan suunnitelmassa olevia aukkoja, selventdméan ja
tasmentadmaan yritystoiminnan kannattavuutta ja sen mahdollisuuksia menestya
seka jalostaa yrittajan liikeidean yrityksen strategiaksi ja visioksi. Liiketoiminta-
suunnitelma auttaa myo6s yrityksen toiminnan ohjauksessa ja toiminnan seu-
raamisessa, se laaditaankin ennen kaikkea yrittdjaa ja yritysta varten (Meret-
niemi & Ylénen, 24; Puustinen 61; lImoniemi ym., 51).

Toimiva liiketoimintasuunnitelma pitaa sisallaan:

- lahtdtilanne, tiivistelma yrityksen perustiedoista

- markkina- ja Kkilpailutilanne (markkina-analyysi, Kkilpailija-analyysi,
swot)

- tavoitteet ja strategiat

- kehittamissuunnitelmat

- taloudelliset laskelmat (rahoitussuunnitelma)

- riskien ja mahdollisuuksien arviointi (riskianalyysi) (Puustinen, 62-64 ;

[lImoniemi ym. 51).

Liiketoimintasuunnitelma voitaneen kutsua yrittdjan henkiseksi matkaksi, jonka

aikana yrittajalle selviaa ja varmistuu, kannattaako uusi liikeidea ja sen kaynnis-
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taminen ja miten se kannattaa tehda. Liiketoimintasuunnitelman avulla doku-
mentoidaan tdma prosessi. Monesti kay niin, ettd kesken liiketoimintasuunni-
telmaprosessin kay ilmi, etteivat edellytykset olekaan riittavat lilketoiminnan

aloittamiselle ja yrityksen perustamisesta luovutaan (Viitala & Jylha, 61).
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4 Yritystoiminnan analyysit

4.1. Markkina-analyysi

Kun huomioi toiminimen yritystoiminnan ja palveluiden laadun voidaan paatya
tulokseen, etta yrityksen toiminta on asiakassuuntautunutta toimintaa. Yrityksen
toiminta on riippuvainen asiakkaiden tarpeista ja toivomuksista ja siksi yritys
tarvitsee ehdottomasti tietoa asiakkaistaan. Asiakkaiden liséksi tieto markkinoi-
den kilpailutilanteesta ja markkinoiden olosuhteista ovat yrittgjille tarkeaa tietoa.
Naita tietoja saadaan markkinaselvityksista ja markkinatutkimuksista (Holopai-
nen & Levonen, 65). Markkina-analyysilla on tarkoitus tuottaa tietoa paatéksen-
teon tueksi. Analyysin tiedot koskevat ensisijaisesti yrityksen toimintaymparis-

t6a, markkinoita, tuotteita seké asiakkaita ja muita sidosryhmia (Lotti, 26—-27).

Markkina-analyysilla yrittaja saa selville, millaiseen tilanteeseen ja millaiseen
kilpailutilanteeseen han on yrityksensd kanssa menossa. Liiketoimintasuunni-
telman teko kannattaisi aloittaa markkina-analyysin teolla, silla se antaa koko-
naiskuvan tilanteesta. Markkina-analyysi on tehokkaimmillaan myds tiivis yh-

teenveto keskeisimmistd markkinatiedoista (Lotti, 11; Puustinen, 64—65).
Oman toimialan nimedminen

Millainen on alan koko, rakenne, kannattavuus, onko kasvun mahdollisuuksia ja
millaisia kausivaihteluita alalla on? Onko ala nuori vai kypsa ja millaiselta alan

tulevaisuus nayttaa.
Asiakkaiden nimeédminen

Millaisia asiakkaita ja tai asiakasryhmia yrityksella on, tarkeimmat asiakkaat ja
tai asiakasryhmat? Mika on ratkaiseva tekija ostopaatoksen tekemisessa: laatu,
mielihyva vai raha? Mitka ovat ne asiakkaiden tarpeet joita tuotteet ja palvelut
eivat nykyiselldan pysty tayttamaan?
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Kilpailijoiden nimeéminen

Arvioidaan Kkilpailijoiden strategiaa, tuotteita, kannattavuutta sek& markkina-
asemaa. Mitk& ovat kilpailijoiden vahvuuksia tai myos heikkouksia. Voiko 10y-
dettyjd vahvuuksia ja tai heikkouksia hyddyntaa. Millaista on Kilpailijoiden tuot-

teiden ja palvelun laatu?
Toimintaympariston arviointi

Millaista viranomaissaatelya on? Millainen on yrityksen vaikutus ymparistoon ja

tyollisyyteen?
Markkinoille tulon esteiden nimeaminen

Onko jollain nykyisella toimijalla niin vahva markkina-asema ettei sita voi horjut-
taa? Onko alalla kova hintakilpailu? Vaatiiko alalle sisdén paasy suuria alkuin-

vestointeja?

Markkina-analyysiin loppuun on hyva kertoa miksi yrittjalle ja yritykselle on
markkinoilla tilaa ja paikka (Puustinen, 65—66).

Markkina-analyysin yhteydesséa toimialaa, jolle yritys on suuntaamassa tai jo
asettunut voidaan analysoida Porterin kilpailukenttamallin avulla. Mallia on
helppo ymmartaa ja kayttaa. Vaikka kilpailutilanne ei olekaan samankaltainen
eri toimialoilla, toimii kilpailuprosessi kuitenkin samalla tavalla jokaisella toimi-
alalla, jolloin viiden kilpailuvoiman mallia voi helposti kayttaa kilpailua analysoi-
taessa milla tahansa toimialalla (Strategy Train; Luento Turun ammattikorkea-
koulu 3.11.2010)
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Uusien toimijoiden
muodostama uhka

Toimittajien Jo toimivien yritysten Ostajien
neuvotteluvoima - valinen Kilpailu '_ neuvotteluvoima

1

Korvaavien tuotteiden
tai palveluiden
muodostama uhka

Kuvio 2 Porterin kilpailukenttamalli (Strategy Train)

Mallissa tarkastellaan yrityksen toimialaa kilpailukenttédna joka koostuu viidesta

toimialan kilpailutilanteeseen vaikuttavasta osasta. Viisi kilpailuvoimaa on:
1. Uusien tulokkaiden uhka
2. Ostajien neuvotteluvoima
3. Korvaavien tuotteiden tai palveluiden uhka
4. Yritysten valinen kilpailu

5. Tavarantoimittajien neuvotteluvoima (Strategy Train; Luento Turun am-
mattikorkeakoulu 3.11.2010)

Porterin kilpailukenttamalli on hyva keino jasentaa yrityksen toimialan rakennet-
ta (Isokangas & Kinkki, 240).

4.2. Rahoitussuunnitelma

Rahoitussuunnitelman laatiminen on tarkeé&a jos ja kun yritys hakee ulkopuolista
rahoitusta. Se auttaa myos yrittdjaa tarvittavan pddoman hahmottamisessa se-

k& pakottaa miettiméan, kauanko aikaa tarvitaan jotta paastdan voitollisen tu-
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loksen saavuttamiseen? Rahoitussuunnitelma yksinkertaisuudessaan on tulojen
ja menojen listausta jonka jalkeen lasketaan jéljelle jadva saldo (Puustinen, 69—
70).

Rahoitusvaihtoehtoja on useita. Ja yrityksella on mahdollisuus oman paaoman
lisdksi hankkia tarvittava rahoitus eri tavoin. Yritykset, yleensa elinkaarensa al-
kuvaiheessa, kayttavat usein julkista rahoitusta. Alkuvaiheessa riskit ovat niin
korkeat, etteivat yksityiset rahoittajat valttamatta uskalla lahtea rahoittamaan
yrityksen toimintaa. Paaomasijoittajat suosivat usein rahoittaessaan jo toimin-
tansa aloittaneita nuoria yrityksia. Aseman vakiintuessa porssilistautuminen on

yksi oman paaoman ehtoisen rahoituksen vaihtoehto (Martikainen, 39-40).

Yrityksen alkuvaiheen rahoitus pohjautuu usein paaosiltaan yrittdjan omaan
rahoitukseen, pankkilainoihin, erilaisiin tukiin ja avustuksiin. Yrityksen toiminnan
kehittyessé saattaa rahoitusmahdollisuuksia avautua myos julkisen listautumi-
sen kautta. Seuraavassa kuvassa kuvataan eri rahoitusvaihtoehtoja yrityksen

eri elinkaaren vaiheessa (Martikainen, 39—-40).

Rahoitussuunnittelun yksi keskeisimmista tehtavistd on edesauttaa kannatta-
vuuden toteutumista seka taata rahan riittdminen yritystoiminnan yllapitamiseen
(Leppiniemi, 45). Vieraan pddoman ollessa yrityksen rahoituksessa hallitseva,
lisaantyvat myos riskit oman padoman menettamiselle ja vararikon tekemiseen

(Leppiniemi, 161).

Rahoitusta suunniteltaessa yrityksen tulisi selvittdad, paljonko rahaa tarvitaan ja
mista lahteista rahoitusta on mahdollista saada. Oma paaoma on yritykseen
sijoitettua omaa paaomaa. Vieraan paaoman paaldhde ovat pankit. Valtio tarjo-
aa rahoitusta myos erityisrahoituslaitosten kautta, naita tahoja ovat esimerkiksi
Finnvera Qyj. Erilaiset rahoitusyhtiot tarjoavat rahoitusta esimerkiksi koneiden ja
laitteiden hankintaan osamaksulla tai leasingsopimuksella. Myds vakuutusyhtiot
tarjoavat rahoitusta, esimerkiksi TEL -takaisinmaksulainaa. Tama rahoitus on
kuitenkin kaytettavissa vasta kun yritys on toiminut jo hetken aikaa silla lainaa
myonnetdan TEL -maksukertyman perusteella. Erilaiset avustukset ja tuet kan-

nattaa myos pitda mielessad mietittdessa eri rahoitusvaihtoehtoja. Yritystoimin-
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nalle on mahdollista saada avustusta julkisista varoista, esimerkiksi korkotukea,
suoraa rahallista tukea tai takauksia. On kuitenkin muistettava ettei yritystoimin-
nan kannattavuus voi olla avustusten ja tukien varassa. Mikali yritystoiminta
soveltuu EU:n ohjelmarahoitukseen, on yrityksen mahdollista hakea rahoitusta
EU:n ohjelmakauden 2007 - 2013 rahoituslahteesta (Suomen Yrittajat).

4.3. SWOT analyysi

SWOT -analyysi on erinomainen ja kayttokelpoinen tytkalu selvitettaessa yri-
tyksen vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia. SWOT -analyysi esi-
tetdan usein siten, ettd vahvuudet ja heikkoudet ovat yrityksen sisaisia tekijoita
ja mahdollisuudet ja uhat yrityksen ulkopuolisia ja mahdollisesti tulevaisuudessa
tapahtuvia. Analyysin luotettavuutta kuitenkin heikentaa todellisten vahvuuksi-
en, heikkouksien, mahdollisuuksien ja uhkien riittava selvittdminen. Realistisuus
onkin tarkeaa analyyseja tehdessa (Ilmoniemi ym. 30; Meretniemi & Yl6nen,
34).

Paitsi etta SWOT -analyysi on hyva tyokalu liikeideaa analysoidessa, on se sita
my0s yrityksen jatkuvassa kehitystytsséa jossa tarvitaan tilannearvioita suunni-
telmien ja paatoksenteon tueksi. Yrityksessd SWOT -analyysi voitaisiin tehda
esimerkiksi vuosittain osana Analyysista saatava hyoty riippuvainen siita, kuinka
huolellisesti ja analyyttisesti analyysi laaditaan ja miten analyysin tuottamaa
tietoa kaytetddn hyvaksi (Viitala & Jylha, 59-60).

SWOT -analyysia tehdessa kannattaa muistaa, ettd analyysi kannattaa tehda
mahdollisimman yksinkertaisesti ja kaytdnnonlaheisesti. Nykytilaa kuvaavat
(vahvuudet ja heikkoudet) kannattaa pitaé erilladn niista tekijoista jotka tulevai-
suudessa mahdollisesti vaikuttavat yritystoiminnan onnistumiseen (uhat ja
mahdollisuudet)(PK-RH)
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SWOT-ANALYYSI

Vahvuudet Heikkoudet

Mahdollisuudet Uhat

Kuvio 3 SWOT -analyysi

SWOT -analyysin jalkeen on hyva kayda tulokset lapi ruutu kerrallaan silla
konkreettiset toimintaratkaisut kayvat ilmi naistd neljastd ruudusta. Vahvista ja
hyddynnd vahvuuksia. Korjaa, paranna ja lievennd heikkouksia. Hyddynna
mahdollisuudet resurssien puitteissa. Varaudu uhkiin suunnittelemalla etteivat

ikavat asiat tule yllatyksena (PK-RH).
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4.4. Riskianalyysi ja riskienhallinta

Riski kasitteend voidaan maaritella monella tavalla mutta yhteinen tekija kaikille
tulkinnoille on, etta riskin toteutuminen on ei-toivottava tapahtuma, vahingon
mahdollisuus (PK-RH; Sutinen & Viklund, 187). Riskin ottaminen on olennainen
osa yritystoimintaa. Ja jotta yritys menestyisi, on silla oltava selkea kasitys ris-
keista ja siitd, miten riskeihin tulee suhtautua ja varautua (Isokangas & Kinkki,
124).

Riskien tunnistaminen on riskianalyysin tekemisessa ehdoton edellytys. Riskien
tunnistamisessa voidaan kayttaa useita eri lahestymistapoja, esimerkiksi riskien
tunnistaminen toimintojen mukaan tai riskien tunnistaminen luokittain (Isokan-
gas & Kinkki, 128-130). Varsin yleinen tapa on jakaa riskit liikeriskeihin ja va-
hinkoriskeihin (Sutinen & Viklund, 187).

Yrityksen riskit

Liikeriskit: Vahinkoriskit:
- taloudelliset - omaisuusvahingot
- poliittiset - tietoriskit
- sosiaaliset - henkildvahingot
- tekniset - vastuut
- toiminnan keskeytykset
- sopimusriskit

Kuvio 4 Yrityksen riskit (Sutinen & Viklund, 188)

Liikeriskit liittyvat normaaliin yritystoimintaan eika liikeriskeja ole yleensa mah-
dollista vakuuttaa. Taloudellinen riski voi liittyd esimerkiksi kysynnan muutoksiin
ja poliittinen riski poliittisiin paatoksiin tai vaikka sotaan tarkedssa vientimaassa.
Sosiaalisen riskin uhka on esimerkiksi tyontekijoiden lakonuhka ja tekninen riski

voi olla vaikkapa epaonnistunut tuotekehitysprojekti (Isokangas & Kinkki, 124).
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Vahinkoriskit ovat riskityyppeja joita voi vakuuttaa. Vahinkoriskeihin liittyy aina
tappionvaara eika taméan riskiluokan riskeihin voi liitty&d voiton mahdollisuutta ja
tama tekee riskin toteutumisesta haitallisen yritystoiminnalle (Isokangas & Kink-
ki, 124).

Tunnistamisen jalkeen riskien laajuutta ja seurausvaikutuksia arvioidaan selvit-

tamalla:
- riskien todennakaisyys
- riskien vakavuus
- riskeistd aiheutuvat seurausvaikutukset,

Riskianalyysin tekeminen on normaali osa yrityksen toimintaa (Isokangas &
Kinkki, 131-132). Jokaisen yrityksen tulisi tehda riskianalyysi saanndllisin va-
liajoin. Analyysin tavoitteena on tunnistaa riskit ja arvioida niiden merkitysté yri-
tystoiminnalle. Riskianalyysi siséltaa kolme vaihetta: riskien tunnistaminen, ris-
kien todennédkdisyyden arviointi ja riskien suuruuden arviointi (Sutinen & Vik-
lund, 189).

Kun riskit on tunnistettu, on valittava sopivat riskienhallintakeinot joita voidaan
kutsua myds nimella riskienhallintastrategiat. Riskien hallinnan keinot voidaan
jakaa neljagan ryhmaan: riskin valttaminen, riskin pienentaminen, riskin siirtami-

nen ja riskin hyvaksyminen (Sutinen & Viklund, 188).

Riski voidaan valttda poistamalla riskin aiheuttava toiminto yrityksesta tai jatta-
malla riskin aiheuttava asia tekematta. Riskin pienentdminen onnistuu pienen-
tamalla ja tai vahentamalla sen todennakoisyytta ja seurauksia, esimerkiksi
asentamalla varashalytin tai antamalla riittdva toimintaohjeistus. Riski on mah-
dollista sopimuksella siirtdd kokonaan tai osittain toisen osapuolen kannetta-
vaksi, esimerkiksi vakuuttamalla. Toisinaan riskin todennakoisyyteen ei voida

vaikuttaa jolloin on kyse riskin hyvaksymisesta (Viitala & Jylh&a, 344-345).

Riskienhallinnan tarkoitus on ohjata yrityksen toimintaa siten, etta riskien toteu-

tuminen olisi mahdollisimman epatodennéakdista tai riskin toteutuessa taloudelli-
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set vahingot jaisivat mahdollisimman pieniksi (Isokangas & Kinkki, 126). Ris-
kienhallinnalla, ongelmiin etuk&teen puututtaessa voidaan séastdd kustannuk-
sia, silla etukéateen ongelmakohtiin puuttuminen on edullisempaa kuin jalkika-

teen ongelmia selvittaessa (Ilmoniemi ym., 360).
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5 Strategia

5.1. Strategian kasite

Strategia kasitteen&d on hyvin laaja alainen eikd sitd pysty taysin selittAmaan
vain yhdella maaritelmalla. Kirjassa Strateginen johtaminen Kamensky antaa
strategialle kolme maaritelméé jotka ovat osittain paallekkaisia mutta silti toisi-

aan taydentavia.

1. Strategia on yrityksen tietoinen keskeisten tavoitteiden ja toiminnan

suuntaviivojen valinta muuttuvassa maailmassa.
2. Strategian avulla yritys hallitsee ymparistoa.

3. Strategian avulla yritys hallitsee tietoisesti ulkoisia ja sisaisia tekijoita se-
kad niiden valisia vuorovaikutussuhteita siten, etta yritykselle asetetut
kannattavuus-, jatkuvuus- ja kehittdmistavoitteet pystytaan saavuttamaan
(Kamensky, 19).

5.2. Strategiatasot

Strategia on kokonaisvaltainen, dynaaminen ja kehittyva tulevaisuuden tekemi-
sen valine, toimintamalli (Tuomi & Sumkin, 28). Strategia on my6s yksi osa liike-
toimintasuunnitelmaa, joten strategian suunnitteluun kannattaa kayttaa aikaa ja
vaivaa (llmoniemi, 28). Strategian malleja ja maaritelmia on toisaalta olemassa
yhta monta kuin on olemassa strategian asiantuntijoita. Yrityksen strategia ke-
hittyy lopulliseen muotoonsa ajan myo6ta, muuttuvien olosuhteiden mukaan
(Kaplan & Norton, 74, 81).

Strategiasta voidaan eritella kolme tasoa, yritysstrategia, liketoimintastrategia ja
toiminnallinen strategia. Yritysstrategian tarkoitus on kertoa, missa liiketoimin-
nassa ja milla liiketoiminta-alueilla halutaan olla mukana. Liiketoimintastrategia
tarkastelee kilpailua, kilpailuedun rakentamista ja yllapitamista eli yrityksen yli-
voimaista paremmuutta kilpailijoihin nahden. Toiminnallisia strategioita laadi-

taan Kilpailustrategian toteuttamiseksi ja naitd strategioita ovat esimerkiksi
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markkinointistrategia, asiakaspalvelustrategia, tutkimus- ja kehitysstrategia ja
tuotantostrategia (Viitala & Jylha, 71).

5.3. Strategian rakentaminen ja valinta

Strategian perusta muodostuu arvoista, toiminta-ajatuksesta ja ydinosaamisesta

ja se loytyy vastaamalla kysymyksiin:
- milla perusteella toimitaan?
- miksi olemme olemassa?
- milla osaamisella strategiaa toteutetaan?

Strategisen toiminnan lahtokohta on, ettd on ymmarrettava jokainen strategian
osa ja osa-alue (Tuomi & Sumkin, 28-29). Osien summana muodostuu strate-
ginen kokonaiskuva jossa jokainen osa vaikuttaa toinen toisiinsa (Tuomi &
Sumkin, 61-62). Ennen strategian kayttbonottoa tulisikin strategista suunnitel-
maa tarkastella kriittisesti, silla suurin osa strategiaprosessien epaonnistumisis-
ta johtuu siita, ettei strategia sisalla selkeasti kuvausta siita, mita yritystoiminnal-

la on tarkoitus saavuttaa (Salminen, 30).

Strategian rakentamisessa kannattaa kayttaa apunaan ajatuskehikkoa. Ajatus-

kehikko voi olla esimerkiksi seuraavanlainen:
Missio, visio ja arvot

Miksi yritys on olemassa ja missa se on viiden tai kymmenen vuoden kuluttua?
Millainen on liiketoiminnan laajuus ja kasvu? Minkalainen kilpailutilanne on?

Mitk&a periaatteet ohjaavat yrityksen toimintaa?
Tavoitteet

Taloudellisia tavoitteita maarittdessa tulee miettia yrityksen kannattavuutta eli
kuinka paljon yritys tekee tulosta suhteessa liikkevaihtoon tai sijoitettuun paa-
omaan. Ja vakavaraisuutta eli yrityksen velan suhdetta omiin varoihin tai liike-
vaihtoon. Ulkoisen tehokkuuden tavoitteita maarittaessa yrittajan taytyy miettia

yrityksen suhdetta asiakkaisiin, toimittajiin ja muihin yrityksen sidosryhmiin. Si-
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saisen tehokkuuden tavoitteita maarittdessa huomio kiinnitetaan tuotteiden ja
palveluiden laadun tasoon. Mietittava on myds, onko yrityksella kehittamistavoit-

teita.
Mittarit

Mittareiden avulla seurataan tavoitteiden toteutumista ja mittareita on olemassa

monenlaisia.
Liiketoiminta

Yrityksen tilan ja toimintaympariston tilanteen analysointi ja niiden kehityksen ja
muutoksen arviointi on strategian rakentamisessa tarkeda. Analysoinnin avulla
on tarkoitus luoda perustaa liiketoiminnan kehittdmiselle ja lisata tietoa yrityksen
ja sen ympariston tilasta. Liiketoiminnan analysoinnin tuloksista on hyva koota
esimerkiksi SWOT -analyysi (Ilmoniemi ym. 28-30).

Kun pohjaty0 ja analyysit ovat valmiina, on mietittava miten yritys saavuttaa ja
yllapitdd seka vahvistaa asemaansa ja kilpailuetuaan. On valittava yritykselle
sellainen toimintatapa, joka parhaiten vastaa ja tukee yrityksen tavoitteita. Yri-
tyksen on loydettava sellainen strategia, jonka avulla yrityksen erityisosaaminen
ja vahvuudet tulevat parhaiten hyddynnettya ja ettd strategia tuottaa asiakkaalle
arvoa joka vaikuttaa yrityksen kasvuun ja kannattavuuteen. Strategiavaihtoeh-
toina voivat olla hintajohtajuus, erikoistuminen tai keskittyminen (llmoniemi ym.,
30; Kaplan & Norton, 101). Oikean strategiavalinnan tekeminen vaatii yritykselta
erittdin hyvaa tuntemusta ulkoisista ja sisaisistd strategiaan ja strategiavaih-
toehdon valintaan vaikuttavista tekijoista seka ymmarrysta naiden tekijoiden

keskinaisista vuorovaikutussuhteista (Kamensky, 256).
Erikoistuminen

Yksi keskeisimmista strategisen ajattelun lahtokohdista on kilpailijoista erottau-
tuminen. Jokainen yritys haluaa jollain tavoin erottua kilpailijoistaan. Kun vali-
taan strategiavaihtoehdoksi erikoistuminen, on selvitettavd, mita erikoistuminen
tarkoittaa. On varmistettava, etté asiakkaat todella huomaavat ja kokevat tuot-

teen ja tai palvelun erilaisuuden kilpailijoihin verrattuna ja ovat valmiit maksa-
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maan erilaisuudesta. On my6s huolehdittava, etta on riittdvasti resursseja ja
osaamista erikoistamiseen ja huomioitava ettd erikoistuminen on pysyvaa eika

helposti kilpailijoiden kopioitavissa (Kamensky, 256—258).

Erikoistuvalla yrityksella on pyrkimys tayttdd asiakkaiden tarpeet ja toiveet Kil-
pailijoitaan paremmin. Erikoistumisen taustana voi olla yrityksen innovaatio tai
vahva asiakastuntemus. Ideana on erottua markkinoilla siten, ettd tuote ja tai
palvelu erottuu muista vastaavista palveluista ja ettd tarjotaan parasta mahdol-
lista palvelua (lIlmoniemi ym., 31; Kaplan & Norton, 112-113). Massamarkkinoil-
la tama strategia ei lisaa kilpailukykya vaan erikoistumisella haetaan nimen-
omaan ainutlaatuisuutta. Erikoistumisstrategian onnistumiselle ratkaiseva tekija

on asiakkaan kokema arvo ja koettu laatu (Viitala & Jylha, 75-76).
Keskittyminen

Kun yritys valitsee strategiakseen keskittymisen, on sen tuote niin spesifi tai
toiminnan keskipisteena jokin tietty tarkasti maaritelty asiakaskunta tai maantie-
teellinen alue joka tarpeisiin yritys pystyy vastaamaan. Strategia perustuukin
usein korkeaan laatuun ja hyvaan, pitkdlle menevaan palveluun (llmoniemi ym.,
31; Kaplan & Norton, 112-113). Keskittyminen vaatii taitoa ennakoida markki-
natilanteita asiakasta paremmin (Viitala & Jylha, 76).

Keskittymiseen tahtaava strategia edellyttaa, ettéa keskittdminen vaikuttaa asi-
akkaiden tarpeisiin, kilpailutilanteeseen, resursseihin ja osaamiseen. On selvi-
tettava mita keskittaminen juuri oman yrityksen osalta tarkoittaa ja etta onko
oma liiketoiminta sellaista liiketoimintaa, joka on keskitettavissa. Selvitettava on
my0s, ovatko toimialan markkinat riittavan suuret keskittymiseen perustuvalle
strategialle. Kapea-alainen keskittdminen saattaa tuoda suuria voittoja ja me-
nestystd mutta myds suuria riskeja silla melko usein kilpailijat pystyvat kopioi-

maan strategian (Kamensky, 258—-262).
Hintajohtajuus

Hintajohtajuus strategiana tarkoittaa, etta yrityksen tuote tai palvelu on asiak-

kaiden saatavilla edullisemmin kuin kilpailijoiden. Hintajohtajuus vaatii usein
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suurtuotantoa joten se harvoin on pienen yrityksen ensisijainen strategiavalinta
(lmoniemi ym., 31; Kaplan & Norton, 112-113). Kustannustehokkuus on vahva

ase kilpailussa, yritys voi kayttaa hintaa kilpailukeinonaan (Kamensky, 251).

Strategian haittapuoleksi muodostuu, ettei tarjontaa pystytd sopeuttamaan asi-
akkaiden tarpeisiin sekéa pieni valikoima ja usein alhaisempi laatu (Viitala & Jyl-
ha, 75).

Kilpailustrategiaa valittaessa on tarked huomioida, ettd kilpailustrategiat eivat
ole taysin erilaisia. Esimerkiksi keskittymisen strategiakseen valinnut yritys ei
voi olla kiinnittdméatta huomiota kustannustehokkuuteen (Isokangas & Kinkki,
245).

5.4. Asiakaspalvelu ja tuote kilpailukeinona ja strategian osana

Kilpailijoita laadukkaampi ja parempi asiakaspalvelu on hyva keino markkinoilla
erottautumiseen. Laadukas asiakaspalvelu tuottaa myos asiakkaalle lisaarvoa.
Jos asiakaspalvelua on tarkoitus kayttaa kilpailukeinona, on selvitettava kilpaili-
joiden tavat palvella asiakkaitaan ja tahdattava kilpailijoista erottuvaan asiakas-

palveluun (Bergstrom & Leppanen, 180-181).

Asiakkuudet ovat strategisesti tarkeita ja arvokkaita. Asiakkuus voi olla arvokas
sen tuoman taloudellisen tuoton tai tulevien liiketoimintamahdollisuuksien pe-
rusteella. Strategiset asiakkuudet tuottavat suuren osan yrityksen liikevaihdosta
ja vaikuttavat siten yrityksen kestavyyteen (Storbacka ym. 15). Asiakkaisiin liit-
tyvien muutosten tunnistaminen ja arviointi ja naiden yhdistaminen strategiseen
suunnitteluun on haasteellista. Varsinkin tuotteeseen keskittyneet yritykset
usein yrittdvat usein ottaa asiakkaisiin ja asiakassuhteisiin liittyvia tavoitteita
mukaan kaytantoon ja saavuttaa tavoitteita tuotekeskeisilla strategioilla ja mitta-
reilla. Jos asiakkaat ja asiakassuhteet eivéat kuulu strategiseen suunnitteluun tai
yrityksen strategiasta puuttuu yrityksen tavoitteiden ja asiakassuhteiden vélinen
yhteys on tuotekeskeisyyden kaantaminen asiakaskeskeisyydeksi vaikeaa
(Hellman, 140-141).
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Yrityksen asiakaslahtoisyys edellyttdd luopumista vastakkainasettelusta ja siir-
tymista yhteisen edun tavoitteluun. Samoin se edellyttdd aitoa vuorovaikutusta
seka pyrkimysta tuottaa hyotya seka yritykselle itselleen ettd asiakkaalle (Stor-
backa ym., 20-21). Yrityksen on strategian kannalta tunnettava asiakkaan tar-
peet ja tapa toimia. Asiakaslahtdinen strategia on hyvin usein myds markkinain-
novaatio, jossa tuotteet, palvelu ja jakelu on paketoitu tavalla, joka on asiakkaal-
le paras mahdollinen (Ala-Mutka, 212—-213).

Asiakasstrategia ei ole liiketoimintastrategiasta erillinen strategia vaan vahvasti
liketoimintatavoitteisiin sidottu. Asiakasstrategia poikkeaa kuitenkin perinteises-
ta strategiasta siind, ettd asiakasstrategiassa maaritellaéan tarkasti, miten yritys
aikoo paasta maariteltyihin tavoitteisiin asiakkaitaan, ja asiakassuhteitaan kehit-
tamalla (Hellman, 142).

Yksilomarkkinointi sopii strategiaksi yrityksiin, jotka ovat asettaneet asiakkaan
toiminnan keskipisteeksi. Talléin koko yrityksen toiminta voidaan helpommin
sopeuttaa yksittaisten asiakassuhteiden yksilolliselle rakentamiselle (Poéllanen,
49-50).

Tuote on myos keskeinen kilpailukeino liiketoiminnassa. Liikeidea maarittelee
ne asiakasryhmat, joiden tarpeet halutaan tyydyttdd ja milla tuotteilla tarpeisiin
vastataan. Asiakas ei osta yksin tuotetta vaan myds hyotyja ja mielihyvaa, joita
tuote tarjoaa. Ei enaa riita, ettda yritys panostaa asiakassuuntautuneisuuteen
vaan yrityksen on oltava asiakaskeskeinen ja tunnettava asiakkaansa hyvin. On
muistettava, ettd tuotteen maaritelma on hyvin laaja ja pitda sisallaéan niin tava-

rat kuin palvelutkin (Bergstrom & Leppénen, 194).

Kun yritys nostaa asiakkaat ja tuotteet arvoasteikossa rinnakkain, muuttuu stra-
tegian logiikka. Aiemmin johdettiin tuotteita ja niiden kautta lahestyttiin asiakkai-
ta, nyt asiakkaat ja tuotteet ovat rinnakkain. Kuviossa 5 nahdaan strateginen
muutos. Asiakkaat ja tuotteet ovat itsendisiad kokonaisuuksia mutta niiden valiset
yhteydet on liikketoiminnassa huomioitava. Liiketoimintaa ei synny ilman tuotteita

tai palveluja mutta ei myoskaan ilman asiakkaita (Hellman, 77)
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YRITYS <:::> TUOTTEET <::> ASIAKKAAT
/PALVELUT

=
ASIAKKAAT

YRITYS H

TUOTTEET
/PALVELUT

Kuvio 5 Strateginen muutos johtamisen rakenteessa (Hellman, 77)

Perinteinen, tuotelahtdinen strategia, ja asiakasstrategia ovat kaksi erilaista
mutta toisiaan taydentavia strategisia nakokulmia. Kuviossa 6 on verrattu kes-
ken&an tuotekeskista strategiaa ja asiakaskeskeista strategiaa. Vertailussa on
nahtavissa myos naiden kahden strategian merkittdvimmét eroavaisuudet
(Hellman, 142-143).
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TUOTELAHTOINEN STRATEGIA

o Tavoitteet liikevaihdossa ja myynnissa,
usein tuotteiden kautta

o Keskeinen resurssi on tuote / tuotteet

o Uskotaan, ettd liikevaihdon kasvuun
panostamalla vaikutetaan
asiakassuhteisiin

o Kannattavuustavoite on usein
tuotteisiin perustuva

o Strategiat ja yrityksen kohderyhméat
eivat korreloi keskenaan

o Tavoitteet tukevat massatoimenpiteita

o Tulokset tukevat toiminnan toistamista,

eivat yleensa ohjaa yrityksen toimintaa

ASIAKASSTRATEGIA

o Tavoiteasetanta asiakassuhteissa

o Keskeinen resurssi ovat
asiakassuhteet

o Uskotaan, ettd asiakassuhteita
kehittdaméalla voidaan kasvattaa
liikevaihtoa

o Kannattavuustavoite asetetaan
asiakassuhteille

o Strategiat ja yrityksen kohderyhmét
korreloivat kesken&aéan

o Tavoitteet tukevat kohdennettuja
toimenpiteita

o Kokemukset helppo hyédyntaa
johtamisessa. Tukevat toimintaa ja
toiminnan suunnittelua

o Tulokset ohjaavat organisaation
toimintaa ja vaikuttavat osaamistasoon

nostavasti

Kuvio 6 Tuote- ja asiakaskeskeisen strategiamaadrityksen erot (Hellman, 143)
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6 Yrityksen yritysmuodon valinta

6.1. Yritysmuotojen vertailu ja valinta

Yritys toimii talla hetkella toiminimena eli toimintaa harjoittaa yksityinen elinkei-
nonharjoittaja omaan lukuunsa vastaten yrityksen varoista ja veloista kuten
omasta omaisuudestaan. Toiminnan ollessa toistaiseksi hyvin pienimuotoista,
sivutoimisena tapahtuvaa yritystoimintaa on mietittava kannattaako yritysmuo-
toa muuttaa ja mikali yritysmuodon muutokseen paadytdén, mika olisi paras
vaihtoehto pienelle yritykselle, jolla kuitenkin on, saadessaan jalansijaa markki-

noilla, hyvat kasvuedellytykset.

Toiminimen muuttaminen avoimeksi yhtioksi tai kommandiittiyhtioksi vaatii va-
hintdan yhden yhtibkumppanin ottamista mukaan liiketoimintaan. YhtiGoikeudel-
lisesti toiminimen muuttaminen henkildyhtioksi tarkoittaa sitd, ettd syntyy uusi
avoin yhtio tai kommandiittiyhtio jolle toiminimen sitoumukset siirtyvat sellaisi-
naan. Sitoumukset koskevat kaikkia vastuunalaisia yhtiomiehia. Vastuunalaiset
yhtiomiehet vastaavat koko yhtion toiminnasta ja siité aiheutuneista velvoitteista
kukin henkilékohtaisesti. Kommandiittiyhtiossa aanetdon yhtiémies ei ole vas-
tuussa yhtion velvoitteista henkildkohtaisella omaisuudellaan vaan vastuu rajoit-
tuu danettéman yhtiomiehen kohdalla vain siihen mita han on yhtioén panokse-
na sijoittanut, toisaalta danettémalla yhtiomiehella ei myoskaan ole omistusoi-
keutta yhti6on (Juote & Ukkola, 55).

Liiketoiminnasta on muutoksen yhteydessa tehtava yhtibsopimus, jossa on olta-
va maininnat siitd, etta yhtioén varat ja velat siirtyvat perustetulle yhtidlle. Yhti6-
miesten osuudet ovat myds hyva, vaikkakaan ei pakko, mainita yhtiosopimuk-
sessa silla yhtioon sijoitetun varallisuuden maarélla voi tulevaisuudessa olla
suurta merkitysta esimerkiksi luovutusvoittoa laskettaessa (Juote & Ukkola, 55—
56).
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Yhtiosopimuksen tekoon kannattaa panostaa, silla sen huolellisella tekemisella
valtytadn myohemmin mahdollisesti tulevilta ongelmilta. Yhtiosopimuksesta olisi

hyva, perustietojen lisaksi, kayda ilmi muun muassa vastaukset kysymyksiin:

mit& tapahtuu jos joku yhtiomiehista menehtyy

- miten yhtiomiehen eroaminen yhtiésta tapahtuu

- kuinka yhtiomiehen erottaminen yhtiésta onnistuu
- miten yhtioon voidaan ottaa uusia yhtiomiehia

- mita voidaan tehda, mikali jonkun yhtiomiehen osuus on ulosmittauksen

alaisena.

Jos vastauksia esiin nouseviin kysymyksiin ei pysty yhtibsopimuksen perusteel-
la ratkaisemaan, kaytetaan ratkaisussa apuna avoimesta yhtiosta ja komman-
diittiyhtiosta annettua lakia (Juote & Ukkola, 55-56).

Toiminimen muuttaminen osakeyhtioksi ilman veroseuraamuksia on mahdollista
tasejatkuvuutta noudattaen. Liikkeenharjoittajan on itse merkittava yhtion kaikki
osakkeet. Tama tarkoittaa myds sita, ettei osakeyhtioon voida ottaa lisaa osak-
kaita muodonmuutoksen yhteydessa ilman veroseuraamuksia. Tama voidaan
valttdd muuttamalla toiminimi ensin avoimeksi yhtioksi tai kommandiittiyhtioksi
tai korottamalla osakeyhtion osakepadaomaa muodonmuutoksen jalkeen suun-
natulla osakeannilla, jolloin yhtion uusi osakas tai osakkaat merkitsevat uudet
osakkeet (Juote & Ukkola, 66).

Muutettaessa toiminime&a osakeyhtioksi syntyy uusi yritys, osakeyhtid, jonka

perustamiseen tarvittavia asiakirjoja ovat:
- osakeyhtidn perustamiskirja
- perustamiskokouksen poytakirja

- yhti¢jarjestys
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- hallituksen kokouksen poytakirja.

Toiminimen velvoitteet siirtyvat sellaisinaan osakeyhtién vastattaviksi ja henki-
|[6n vastuu yhtion velvoitteista muuttuu siten, ettd osakas vastaa yhtion si-
toumuksista ainoastaan yhtié6n sijoittamansa omaisuuden arvosta (Juote &
Ukkola 67, 71).

6.2. Yritysmuodon valintaperustelut

Elinkeinonharjoittajan liiketoiminta on nykyiselladn hyvin pientd, oman toimen
ohella hoidettua yritystoimintaa. Yritystoimintaa on kuitenkin tarkoitus tulevai-

suudessa kasvattaa.

Syyta onkin miettia yritysmuotoa jo tdssa vaiheessa kun liiketoiminta on viela

vahaista eika toiminimella ole velkaa eikd muita sitoumuksia.

Yksinkertaisin ja helpoin tapa yritystoiminnan jatkamiselle olisi jatkaa kuten ta-
hankin asti, toiminimena. Toiminimella kuitenkin on muita yritysmuotoja suu-
rempi riski, ettei verottaja hyvaksy toimintaa yritystoiminnaksi. Verottaja voi kat-
soa, etta yksi toimeksiantaja tuo elinkeinonharjoittajan tuloista suurimman osan
(Sutinen & Viklund, 97). Toiminimen on myods hankala saada ulkopuolista paa-

omaa toiminnalleen (Norton & Kaplan, 131).

Yritystoiminnan mahdollisesti kasvaessa ja laajentuessa, yrityksen kaikkien vel-
vollisuuksien ja velvoitteiden hoitaminen saattaisi tulla yksityiselle elinkeinonhar-
joittajalle raskaaksi vaikkakin on mahdollista antaa valtakirja toiselle henkil6lle
yhtion asioiden hoitamista varten. Kuitenkin on hyva pitaa mieli avoimena joko

avoimen yhtion tai kommandiittiyhtion perustamiselle.

Elinkeinonharjoittajan velvoitteet ja vastuut verrattuna toiminimeen eivat muutu
muutettaessa yksityisliike avoimeksi yhtioksi tai kommandiittiyhtioksi. Muutoksia
kuitenkin tulee paatoksentekoon ja omistukseen. Avoimen yhtién ja kommandiit-
tiyhtion omaisuuden omistavat yhtiot ja yhtiomiehet omistavat oman osuutensa

yhtiéssa, kun taas yksityinen elinkeinonharjoittaja omistaa itse kaiken.
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Toiminimen muuttaminen osakeyhtioksi on tdssa vaiheessa unohdettu. Toimin-
nan mahdollisesti tulevaisuudessa viela kasvaessa ja laajentuessa tullaan liike-

toimintamuoto muuttamaan osakeyhtiomuotoiseksi.

Kun otetaan huomioon ettd toiminta talla hetkella tyoéllistaa yhden henkilon vain
sivutoimisesti, on harkittava tarkkaan lahtedk® muuttamaan yritysmuotoa. Toi-
saalta vastuun jakamisen ja yhtion rahallisen vakauden lisddmisen ja varalli-
suuden kasvattamisen kannalta kommandiittiyhtion perustaminen olisi paras

ratkaisu.

Perustettavassa kommandiittiyhtiossa olisi yksi vastuunalainen yhtibmies, ny-
kyinen elinkeinonharjoittaja, ja yksi aaneton yhtiomies, opinnaytetyon kirjoittaja.
Seka vastuunalainen yhtiomies etta aaneton yhtiomies sijoittavat kummatkin

yhtiodn omaisuuspanoksen.

Aanettomalla yhtiomiehella ei yleensé ole oikeutta hoitaa yhtion asioita (Juote &
Ukkola, 19) sovitaan perustettavan yrityksen yhtiosopimuksessa kuitenkin siten,
ettd aanettomalla yhtiomiehella on oikeus hoitaa yhtién asioita ja varsinaisen
yhtibmiehen valtuutuksella myds edustaa yhtiota. Yhtion edustaminen tulee ky-
symykseen esimerkiksi tilanteissa joissa varsinainen yhtiomies on estynyt hoi-

tamaan tehtavaa

Huomioitaessa se seikat, etta toiminimelle on vastikaan lokakuussa 2011 hake-
nut toiminnalleen aputoiminimen maahantuonnin ja myynnin helpottamiseksi. Ja
se, etta liikesuhteet Yhdysvalloissa sijaitseviin tavarantoimittajiin, maahantuon-
nin aloittamiselle ja jalleenmyyjana toimimiselle, ovat varmistuneet vasta loka-
kuun alussa 2011. Voidaan elinkeinonharjoittajan kanssa kaydyn keskustelun
perusteella yksimielisesti todeta, ettei yritysmuodon vaihtaminen tdssa vaihees-

sa ole yrityksen kannalta paras hetki.

Keskustelun perusteella tuli myds ilmi elinkeinonharjoittajan halu jatkaa toistai-
seksi toiminimend oman toimen ohella ja tehda suurempia paatoksia vasta kun

liketoiminta nayttaa kasvamisen ja vakiintumisen merkkeja.
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Kuitenkin, keskustelun ja tamé&n opinnaytetyon perusteella toiminimen muutta-
minen kommandiittiyhtioksi on yritysmuodon vaihtoehtona tulevaisuudessa,
kunhan liiketoiminta saa nostetta itseensa ja yritystoiminta kasvaa ja laajenee.

Ja kun elinkeinonharjoittaja voi pitaa liketoimintaa paaelinkeinonaan.
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7 Liiketoimintasuunnitelma

7.1. Yrityksen strategia

Yrityksen strategioiden tasoja suunnitellessa ja miettiessa selviteltiin vastauksia

muutamiin strategisiin kysymyksiin.
Mika on yritysstrategia?

Toiminimen strategiana on olla haluttu tavaran ja palveluntoimittaja. Strategiana
on myds saada aikaan tervettd hintakilpailua toimialalle. Yhtena strategian osa-
na on saavuttaa radioamat6oéri laitteiden- ja oheistuotteiden maahantuonnin
johtoasema seka tulla radioamatodoritoiminnassa tarvittavien palveluiden halu-
tuksi toimittajaksi ja konsultiksi. Resurssit strategian toteuttamiseen ovat hyvat,
silla elinkeinonharjoittajalla on pitkd kokemus alasta, laitteista ja tarvittavista
palveluista alan intohimoisena harrastajana. Yrityksella on myds kehittyvat suh-

teet tavarantoimittajiin Aasiassa ja Yhdysvalloissa.
Mika on liiketoimintastrategia?

Ala on kilpailtu, kilpailijoita on markkinoilla olemassa, mutta alan toimijoiden va-
lilla ei ole juurikaan havaittavissa suurta keskinaista kilpailua. Liiketoiminta-
alueella on selkea tarve yritykselle, joka tarjoaa asiakkailleen henkilokohtaista
palvelua. Henkilokohtaisella, asiakkaan tarpeet huomioivaa ja tarpeiden mu-
kaan suunnitellulla palvelulla saadaan aikaan hyva kilpailuetu suhteessa kilpaili-
joihin. Yrityksen tavoitteena on olla kilpailijoitaan parempi, asiakkaiden keskuu-
dessa se halutuin yhteistybkumppani.

Mika on toiminnallinen strategia?

Yrityksen strategiana on olla asiakaspalvelussa toimialansa paras. Asiakkaille
tarjotaan henkilokohtaista, asiakkaan toiveet ja resurssit huomioivaa palvelua,
asiakasta kunnioittaen. Markkinointistrategia on hyvan palvelun myo6ta saatu

positiivinen tilanne, jossa asiakkaat suosittelevat toiminimen palveluita. Markki-
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nointistrategiaan kuuluu myos tuotteiden ja palveluiden markkinointi alan leh-

dissa ja erilaisissa toimialan tapahtumissa.

Toiminimen strategiaa on rakennettu ajatuskehikon avulla. Ajatuskehikon avulla

toiminimen strategia tulee laadittua riittavan selkeasti ja yksityiskohtaisesti.
Missio, visio ja arvot

Toiminimi on saanut alkunsa elinkeinonharjoittajan intohimoisesta kiinnostuk-
sesta radioamatodrilaitteita ja -tarvikkeita kohtaan. Elinkeinonharjoittajan uteliai-
suus alan tuotteisiin ja palvelun kehittamiseen on yksi toimintaa kannattavista

voimista.

Yrityksen liiketoiminta on nykytilanteessa pienimuotoista mutta tulevaisuuteen
katsovaa, kasvuun tdhtdavaa. Kasvuun on mahdollisuudet, vaikka alalta 16ytyy-
kin muita toimijoita, on kilpailu kuitenkin melko vahaista. Yrityksen tavoitteena
on viiden vuoden aikana kasvattaa liiketoimintaansa siten, ettad yritystoiminta
tarjoaa taysipaivasen tyon elinkeinonharjoittajalle ja etta yritys olisi saavuttanut

asemansa liiketoiminta-alueen kolmen karjessa.

Yritystoiminnan perusperiaatteena on palvella asiakasta rehellisesti, avoimesti,

asiakasta kuunnellen ja asiakkaan resurssit huomioiden.
Tavoitteet

Taloudellisina tavoitteina on pitdé liiketoiminta vakavaraisena ja toimia omalla
rahoituksella. Liiketoiminnan kasvaessa voidaan esimerkiksi mastovinssia ja
pakettiautoa hankittaessa harkita ulkopuolisen rahoituksen hankkimista. Yrityk-
sen talous on ulkopuolisen kirjanpitotoimiston hoidettavana joten elinkeinonhar-

joittaja pystyy keskittymaan yritystoimintaansa.

Yrityksen sisaisen tehokkuuden tavoitteina on tarjota asiakkaille toimialan uu-
simpia laitteita ja tarvikkeita. Yrityksen palvelun laatu pyritddn pitdd korkeana.

Tavoitteena on olla se halutuin yhteisty6kumppani.

Yrityksen ulkoisen tehokkuuden tavoitteita ovat hyvat suhteet seka koti- etta

ulkomaisiin tavaran- ja tarvikkeiden toimittajiin. Yritys panostaa korkeaan asia-

TURUN AMK:n opinnaytety6 Katja Hanninen



45

kaspalvelun tasoon seka painottaa hyvaa yhteistyon laatua kaikkien yrityksen
sidosryhmien kanssa.

Yrityksella on selkeita kehittamistavoitteita. Tavoitteena on muun muassa avata
verkkokauppa tuotteiden, tarvikkeiden ja palveluiden myyntiin. Tavoitteena on
myos kehittaa selkea ja toimiva osto- ja myynti -palsta kaytetyille laitteille, sekéa
tarjota asiakkaille mahdollisuus toimittaa vanhat ja toimimattomat laitteet kierra-
tykseen.

Mittarit

Yritystoimintaa seurataan erilaisin mittarein. Yritys seuraa muun muassa asiak-
kaiden maarda ja jakaumaa yksityis- ja yritysasiakkaiden suhteen. Seurannan
kohteena ovat myds myynnin tavoitteet ja niiden toteutuminen. Seurantaan kuu-

luu myds toimitusnopeuden seuranta tilauksesta toimitukseen.
Liiketoiminta

Liiketoimintaymparist6 tarjoaa mahdollisuuden yritykselle kasvattaa toimintansa
kolmen parhaan karkeen. Liiketoiminta-alueelta 16ytyy Kilpailijoita mutta ala ei

ole kovin kilpailtu. Aggressiivista kilpailua ei esiinny.

Alalla on havaittavissa kausivaihteluita, jotka ovat sidoksissa Suomessa yleises-
ti vallitsevaan yleiseen taloustilanteeseen. Alan tulevaisuus nayttaa tasaiselta,
kysynnassa ei ole odotettavissa suuria kysynnan muutoksia.

Toiminimen toimintatapana on erikoistua alalle, alan rautaiseksi ammattilaiseksi
ja halutuksi yhteistybkumppaniksi. Erikoistumalla yrityksella on pyrkimys tayttaa
asiakkaiden tarpeet ja toiveet kilpailijoitaan paremmin. Erikoistumisen taustana
on vahvasti elinkeinonharjoittajan innostus ja alan vahva asiakastuntemus.
Ideana on erottua markkinoilla tarjoamalla asiakkaille parasta mahdollista palve-
lua. Erikoistumisstrategian onnistumiselle ratkaiseva tekija on asiakkaan koke-

ma arvo ja koettu laatu (Viitala & Jylha, 75-76).
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Yrityksen strategia pyrkii tarjoamaan ratkaisun liiketoiminnan kolmiodraamaan,
kuvio 7. Ratkaisun léytaminen vaatii yrittajalta asiakkaiden tarpeiden, kilpailun ja

oman osaamisen seka resurssien hallintaa (Kamensky, 239).

ACTAKEATDEN TARFPEET
YEITYESEM
OZA ANWNTNEM f HEPALT
RESUERSEIT kilpailuetu

Kuvio 7 Liiketoiminnan kolmiodraama (Kamensky, 240).

Strategiasta johdettuna toiminimen ratkaisu liiketoiminnan kolmiodraamaan ku-
viossa 7, on varsin yksinkertainen. Asiakkaiden tarpeisiin kiinnitetaan yritystoi-
minnassa erityistd huomiota. Asiakkaille pyritdén tarjoamaan parasta mahdollis-
ta palvelua, asiakkaan toiveet ja resurssit huomioiden. Tarjoamalla parasta
mahdollista palvelua asiakkaalle elinkeinonharjoittaja tuo liikketoiminta-alueelle
sellaista tarjontaa joka talta nimenomaiselta alalta nayttd& miltei kokonaan puut-
tuvan. Nain toimimalla alalle syntyy uudenlaista tarjontaa ja onnistuessaan elin-
keinonharjoittaja saavuttaa yritystoiminnalleen arvokkaan kilpailuedun Kilpailijoi-
hin verrattuna. Saavutettu kilpailuetu on yksilollisen asiakaspalvelun asiakkaalle

tarjoama arvo ja asiakkaan siitd kokema hyoty.

Kilpailuedun tunnistaminen edellyttdd hyvaa itsetuntemusta (Kamensky, 241).

Elinkeinonharjoittajan oma osaaminen ja toiminimen resurssit markkinoiden
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parhaan asiakaspalvelun tarjpamiseen ovat hyvat. Hyvat osaamisen resurssit
takaa elinkeinonharjoittajan oma innostus alaan, erinomainen alan osaaminen
seka tietamys alan toiminnoista, toimijoista, tuotteista, tarvikkeista ja asiakkais-
ta. Elinkeinonharjoittajan osaamisen on suoraan yhteydessa toiminimen resurs-
seihin. Toiminimen resursseja lisdavat myos yrityksen vakavaraisuus ja talou-

dellinen riippumattomuus.
7.2. Asiakas ja tuote kilpailukeinona ja strategian osana

Kilpailijoita laadukkaampi ja parempi asiakaspalvelu on hyva keino markkinoilla
erottautumiseen. Laadukas asiakaspalvelu tuottaa myos asiakkaalle lisaarvoa.
(Bergstrom & Leppanen, 180-181) Yrityksen strategian yksi tarkeimmista suun-
taviivoista on tarjota toimialan parasta ja laadukkainta asiakaspalvelua. Tahan
paamaaraan pyritddn tarjoamalla asiakkaille palvelua hyvin henkilokohtaisesti,
asiakkaan toiveet ja resurssit huomioiden. Elinkeinonharjoittaja asettaa asiak-
kaan ja asiakaspalvelun yrityksen toiminnan keskiton jolloin koko yrityksen toi-
minta on paremmin sopeutettavissa yksilollisten asiakassuhteiden rakentamisel-

le ja jalostamiselle (Pollanen, 51).

Esimerkiksi, radioamattdriharrastaja ottaa yhteyttd elinkeinonharjoittajaan toi-
veenaan saada juuri hdnen kayttdonsa sopiva radiolaite ja tarvikkeet sekéa yh-
teydenpitoon tarvittavat antennit. Asiakkaan kanssa yhdessa selvitetdan, mitka
ovat asiakkaan toiveet radiolaitteelta ja missa hintatasossa han haluaisi laite- ja
tarvikehankinnoissaan pysya. Samassa tilanteessa selvitellaén, millaisella
asuinalueella asiakkaan radioamatddriasema sijaitsee ja millaisia antennivirityk-
sid sinne on mahdollista ja luvallista virittaa. Asiakas voi mygs valita palveluna
sen, etta elinkeinonharjoittaja tulee henkilékohtaisesti kokoamaan laitteet ja tar-
vikkeet seka rakentaa ja virittda tarvittavat antennit. Asiakaspalvelun paamaa-
r&né on olla hyvin henkilokohtaista. Asiakaspalvelun henkilokohtaisuudella pyri-
taan korkeaan laatuun, arvostukseen ja lisdarvon tuottamiseen asiakkaalle.
Korkealaatuisella asiakaspalvelulla on myo6s tarkoitus erottautua alan muista

kilpailijoista ja kayttaa sita kilpailukeinona.
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Asiakaspalvelun rinnalla tuotteet ja tarvikkeet ovat myds keskeisella sijalla toi-
minimen strategiassa. Liiketoiminta-alan tuotevalikoima on niin spesifi, etta kil-
pailijoista ei juuri voi poiketa tarjoamalla erilaisempaa kuin jo olemassa olevia
tuotteita. Taméan ongelman elinkeinonharjoittaja on ratkaissut hakemalla tietoi-
sesti laite- ja tarvikevalmistajia Aasiasta ja Yhdysvalloista yhteistyokumppaneik-
si. Toimivalla kumppanuudella ja yhteistyolla toiminimi pysyy ajan tasalla uu-
tuuksien lanseerauksissa ja pystyy nain heti reagoimaan ja tuomaan uutuus-

tuotteita maahan.

Hyvalla asiakaspalvelulla ja ajantasaisella seka laajalla tuotevalikoimalla yritys
pystyy vastaamaan erinomaisesti asiakasryhmiensa toiveisiin ja tarpeisiin. Nail-
|& strategisilla linjauksilla yritys pystyy luomaan itselleen toimivan kilpailuedun ja
— keinon liiketoiminta-alueen muihin toimijoihin n&hden sekd parantamaan

omaa asemaansa markkinoilla.

Asiakkaiden tarpeiden ymmartaminen ja ymmarrys tuotteen tai palvelun sopi-
vuudesta asiakkaalle vaativat asianmukaista strategiaa. Asiakashankinnan ja
asiakkuuksien sailyttdmisen perusidea on erottautuminen. On mietittava miten
tuote ja tai palvelu saadaan erottautumaan muista markkinoilla olevista vastaa-
vista ja miten voidaan taata parhaan mahdollisen asiakaspalvelun tarjoaminen.
Erottautumisstrategian avulla yritys luo palvelukonseptin jonka asiakkaat koke-

vat uniikiksi ja tai erilaiseksi (Kallio, 112).

7.3. Liikeidea

Yritys on perustettu vuonna 2005 ja se on toiminut ja toimii talla hetkella elinkei-
nonharjoittajan oman toimen ohella nimell&, aputoiminimi toiminnan harjoittami-
selle on haettu lokakuussa 2011. Aputoiminimi on kansainvalinen, tama helpot-
taa maahantuontia ja asiointia ulkomaalaisten laite- ja tavaranvalmistajien

kanssa.

Yrityksen liikeidea yksinkertaistettuna on tarjota radioamatddritoiminnassa tar-
vittavia laitteita ja tarvikkeita kotimaisille alan harrastajille ja yrityksille, jotka tar-
vitsevat radiolaitteita ja — tarvikkeita yritystoiminnassaan. Yritys tarjoaa myo6s

antennien- ja mastonrakennusta seka konsultti- ja neuvontapalvelua radiolait-

TURUN AMK:n opinnaytety6 Katja Hanninen



49

teisiin ja tarvikkeisiin, antenneihin ja mastoihin liittyvissd hankinnoissa ja kysy-
myksissa. Yritys harjoittaa myos alan laitteiden ja tarvikkeiden maahantuontia.

Yritys maahantuo tuotteita ja tarvikkeita pdéasiassa Kiinasta, Japanista ja Yh-
dysvalloista. Tuotteiden toimitus asiakkaalle tapahtuu Matkahuollon valityksella.
Tuotteita ja palveluita tullaan myymaan perustettavan verkkokaupan valityksella
sekd mainostamalla alan ja asiakasryhmien julkaisuissa aputoiminimelld, joka
kuvaa paatoiminimea paremmin toimialaa. Tuotteiden myyntia edistetdan myos

osallistumalla erilaisiin radioamattoériharrastajien tapahtumiin.

Yrityksen liikeidean perustana on toisaalta markkina-aukko ja toisaalta oman
kokemuksen myota syntynyt ammattitaito. Markkina-aukkoon perustuvan lii-
keidean pohjana on, etta nykyisella palveluntarjonnalla jaa asiakkailta tyydytta-
matté tarve pitkalle vietyyn asiakaspalveluun. Elinkeinonharjoittaja on harrasta-
nut radioamatooritoimintaa ja siihen liittyvdd maahantuontia jo useamman vuo-
den verran joten oman kiinnostuksen ja harrastustoiminnan myota on kehittynyt

vankka ammattitaito.

Voitaneen sanoa, etta toiminimi on alun perin syntynyt yrittdjan suuresta kiin-
nostuksesta radioamatddriharrastukseen. Kiinnostus on johtanut siihen, etta
harrastuksesta on tullut sivutoiminen elinkeino. Ja tasta sivutoimisesta elinkei-

nosta on tavoitteena saada ammatti ja elinkeino (Sipila, 101).
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Tarve f hyoty asiakkaalle Imago
Asiantunteva pakvelu - Helposti lAhestyttava, asiantuntija
Laadukkaat tuotte et
Asiakkaat f asiakasryhmat Tuatteet f palvelut
- Alan harrastajat -  Radioamatadrilaitteet
hMetsastysseurat Radioamatadritarvikkeet

Antennitarvikkeet
Antennipalvelu
Mastotarvikkeet

- Asfaltointiyvrityk set

- Turvallisuus- ja jarjestyspalvellita e
tuottawvat yritykset

- “apaaehtoinen pelastuspalvelu Mastopalvelu

- Muut harrasteseurat Muut alaan litbywat tuotteet ja

- Muut yritylkcset palvelut

Tapa toimia

Fehellinen ja avoin, asiakasta kuunteleva ja asiakkaan toiveita kunnioittava
palveluasenne.

MNaopea reagointi markkinoiden ja asiakkaiden tarpeisiin, ajan hermolla.

Yoimavarat
Fyysizet Taloudellizet Henkiset
- Hwywa terveys - “akawaraisuus - Innostuneisuus
- Hwywa fyysinen - Toiminta rahoitetaan - Avoimuus
kunto ormin warain, - Sitkeys
lainarahaa ei kayteta -

Kuvio 5 Toiminimen liikeidean dynaaminen malli.

Kuviossa on kuvattu toiminimen liikeidea kayttamalla pohjana pelkistettyd dy-

naamista mallia.

Markkina-alue

Toiminimen markkina-alue on koko Suomi.
Asiakasryhmat

Yrityksen paaasiakasryhma muodostuu lyhytaalto- ja radioamattoériharrastajis-
ta. Muita asiakasryhmia ovat metsastysseurat, jotka tarvitsevat kasiradioita, ra-
diotarvikkeita ja radioiden ohjelmointipalvelua harrastukseensa yhteydenpitoon.
Yritysasiakkaita ovat muun muassa Turvallisuus- ja jarjestyspalveluja tarjoavat
yritykset, jotka tarvitsevat laitteita ja tarvikkeita tydntekijoillensa tyotehtavien
hoitoon seké asfaltointiyritykset, jotka tarvitsevat kasiradioita ja radioiden ohjel-
mointia tydmiestensa turvallisuuden takaamiseksi ja tydmiesten valiseen yhtey-

denpitoon. Yleishyddyllisista yhteistbista asiakaskuntana voitaneen mainita va-
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paaehtoinen pelastuspalvelu joka kayttda radiopuhelimia apuvélineinaan ka-
donneiden etsinnoissa. Asiakkaisiin kuuluvat myds muut harrasteseurat jotka

tarvitsevat harrastuksen tueksi yrityksen tarjoamia tuotteita ja tai palveluita.
Palvelut asiakasryhmille

Yritys tarjoaa asiakkailleen ammattitaitoista palvelua laitteiden- ja tarvikkeiden
hankinnassa. Yritys tarjoaa my6s konsultointipalvelua laitteisiin ja tarvikkeisiin

liittyvissa kysymyksissa seka taytta palvelua laitteen hankinnasta asennukseen.
Kilpailija-analyysi

- RXTX-tuote, tuo maahan tuotteita ja toimii tukkumyyjana, liike Tampe-

reella. Palvelee yritys- ja henkildasiakkaita.

- Uranus-Tuonti Oy, tuo maahan ja myy radioamat6torilaitteita. Yrityksen
toimialaan kuuluu myds muita tuotteita. Liike Lapualla. Palvelee péaaasi-
assa henkiloasiakkaita.

- Uudenmaan Radio-Tele Oy ei ole enda Ennakonperintarekisterissa eika

liketoiminnasta arvonlisaverovelvollinen. Yritys ilmeisesti ei toiminnassa.

- Connect Services Oy, myy ja huoltaa radioamatdori- ja ammattielektro-
niikkaa. Liike Espoossa. Referenssien mukaan on paaasiassa keskittynyt

isompiin asiakkaisiin.

- Elstar Oy, myy radioamatddrilaitteita ja — tarvikkeita. Yritys on rekiste-

reissa ja keskittynyt paéosin henkildasiakkaisiin.

- Oy Hamradio Ltd, Vimpelilainen radiopuhelimien ja tarvikkeiden myyntiin

erikoistunut yritys.
- Wintel Finland Oy, keskittyy lahinna yritysasiakkaisiin. Liike Espoossa.

- Radiokauppa.com, radiolaitteiden ja — tarvikkeiden verkkokauppa. Ei il-

meisesti myymalaa.

- Oy Finnish Antenna Ltd, antennien suunnittelu ja valmistus Lohjalla.
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- Kapasystems Ky, radioamatdorimastojen valmistusta avaimet kateen —

periaatteella.
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Yritys S5 ~ T I
RXTX-Tuote Oy 1225000,00 1,20% alle5
Uranus-Tuonti Oy alle5 Viimeisin taloustieto 2008
Uudenmaan Radio-Tele Oy Viimeisin taloustieto 2008
Connect Services Oy 901000,00 18,20% 5-9
Elstar Oy 82000,00 57,70% 1
Oy Hamardio Ltd 84000,00 2,40% alle 5
Wintel Finland Oy 2127000,00 -13,30% 5-9 Taloustieto on tammikuulta 2010, liikevaihto laskusuuntainen vuodesta 2006
Radiokauppa.com 378000,00 117,20% alle 5 Kuuluu Suomen Yhteysyritykset OY:n/ Radiokauppa.com:in taloustietoja ei eriteltavissa
Oy Finnish Antenna Ab 32000,00 146,20% alle 5 Taloustieto syyskuulta 2010
Kapasystems Ky alle 5 Taloustietoja ei saatavilla

Taulukko 1 Yritysten taloustietoja (Yritystele) (Taloussanomat)

Taulukon tiedot yrityksistda on haettu Yritystelen ja Taloussanomien Internet-

palvelusta.

Kilpailijoiden tuotteet eivat juuri poikkea elinkeinonharjoittajan tarjoamista tuot-
teista. Tuotteiden valmistajia on rajallinen maara joten kilpailija ei voi tuoda

markkinoille mitddn omaa erikoisuuttaan.

Kilpailijoiden vahvuuksia ovat vakiintuneet asemat markkinoilla. Saman asia
muodostuu myds heikkoudeksi, kilpailijoilla saattaa olla "lian vakiintunut kuva
markkina-asemasta”, ei osata odottaa kilpailua nain suppealle alalle. Heikkou-
tena voidaan myds pitaa, ettd harva kilpailija tarjoaa konsultointia ja asennus-
palvelua suoraan asiakkaalle. Suurin osa kilpailijoista on keskittynyt ainoastaan
laite- ja tarvikemyyntiin. Antenni- ja mastopalveluiden heikkous on palveluiden

tarjoajien korkea ika ja yrityksen jatkajien puute.
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7.4. Liiketoiminnan analysointi

7.4.1. Markkina-analyysi

Markkina-analyysi on tehokkaimmillaan tiivis yhteenveto keskeisimmista mark-

kinatiedoista (Lotti, 11; Puustinen, 64—65). Yrityksen markkina-analyysin tulos:

Oman toimialan nimeaminen: toimialalla on muutama suurempi toimija ja monia

pienia toimijoita, taloustietoja taulukossa 1. Alan yritykset tyollistavat vain vahan

ihmisia.

Liikevaihdon kehitykset verrattuna viime kauden liikevaihtoon ovat paaosin plus-
merkkisid ja suuria. Laite- ja tarvikemyynnissa suurimpana liikkevaihdon kasvat-
tajana (+117,20 %) on paaosin verkkokauppaa harjoittava Radiokauppa.com.
Antenni- ja mastopalveluista liikevaihdollisesti suurin kasvaja on Oy Finnish An-
tenna Ab (146,20 %).

Kausivaihtelut alalla ovat sidoksissa Suomessa vallitsevaan yleiseen talous- ja
tydllisyystilanteeseen. Alan tulevaisuus nayttaa suhteellisen tasaiselta, ei suuria

muutoksia kysynnasséa ennakoitavissa.

Asiakkaiden nimedminen: padasiakasryhma ovat radioamatoddriharrastajat. Mui-

ta asiakasryhmia ovat metsastysseurat, jotka tarvitsevat kasiradioita, radiotar-
vikkeita ja radioiden ohjelmointipalvelua harrastukseensa yhteydenpitoon. Tur-
vallisuus- ja jarjestyspalveluja tarjoavat yritykset, jotka tarvitsevat laitteita ja tar-
vikkeita tyontekijoillenséa tyotehtavien hoitoon. Asfaltointiyritykset, jotka tarvitse-
vat kasiradioita ja radioiden ohjelmointia tydomiestensa turvallisuuden takaami-
seksi ja tyomiesten valiseen yhteydenpitoon. Vapaaehtoinen pelastuspalvelu.
Muut seurat jotka tarvitsevat harrastuksen tueksi yrityksen tarjoamia tuotteita ja

tai palveluita.

Ostopaatoksen tekemiseen vaikuttaa suuresti tuotteen ja tai palvelun laatu. Toi-
sena vaikuttavana tekijdné on tuotteen ja tai palvelun hinta. On siis kyettava
pitamaan laitteiden hinnat kilpailukykyisind ja pyrittava tarjoamaan palvelu hy-

valla hinta- ja laatusuhteella.
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Nykyiset toimijat eivat pysty tayttamaan asiakkaiden henkilokohtaisen palvelun

tarpeita. Asiakkaat haluaisivat enemman juuri heitéa varten ajateltua palvelua.

Kilpailijoiden nimedminen: Kilpailija-analyysi on tehty edellisessa kappaleessa.

Kilpailijoita on markkinoilla, mutta alan kilpailu ei ole aggressiivista.

Toimintaympéristdn arviointi: Suomessa Viestintavirasto eli Ficora valvoo radio-

amatodritoimintaa. Ficoran mukaan radioamattorilahettimeksi katsotaan radio-
lahetin, joka toimii jollain Viestintaviraston radioamatddritoimintaan maarittamal-
l& taajuusalueella. Myynnissd olevassa radioamatdorilaitteessa tulee olla CE-
merkinta sek& ns. huomiomerkki joka osoittaa, etté laite on luvanvarainen ja
luvan saanti edellyttaa radioamatddritutkintoa. Liséksi laitteen mukana pitaa olla
valmistajan antama vaatimustenmukaisuusvakuutus, jossa viitataan R&TTE-
direktiiviin. Direktiivi on saatettu voimaan lailla radiotaajuuksista ja radiolaitteista
(FICORA).

Maahantuonnissa viranomaissaantelya tulee tullauksen muodossa.

Yrityksen vaikutus ympéaristoon on vahainen, radioamattorilaitteet ovat kayton
jalkeen suurimmaksi osaksi kierratettavid, akut ovat ongelmajatettd. Asianmu-

kaisesta kierrattamisesta tulisi asiakkaan vastata.
Yrityksella ei ole vaikutuksia tyollisyyteen.

Markkinoille tulon esteiden nimedminen: Alalle sisaan paasy ei vaadi juuri ollen-

kaan investointeja, kuten elinkeinonharjoittaja on osoittanut toimiessaan sivu-

toimisesti alalla.

Alalle paasy ja alalla pysyminen vaativat yrittajalta pitkajanteisyytta, sinnikkyyt-
ta ja kekseligisyytta. Milladn alan nykyisella toimijalla ei ole niin vahvaa markki-
na-asemaa, ettei alalle mahtuisi kilpailijaa tuomaan tervetta hintakilpailua ja uu-

sia mielipiteita seké palveluita.

Yrityksen toimiala analysoitiin myds Porterin viiden kilpailuvoiman mallin avulla

ja analysoinnin tuloksena viidesta kilpailuvoimasta selvisi seuraavaa:
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Ostajien/kuluttajien neuvotteluvoima: Alan harrastajissa ostajia/kuluttajia on

toimialan toimijoihin n&hden vahan. Harrastajat ovat uskollisia asiakkaita mutta
myo6s halukkaita hankkimaan tuotteensa ja palvelunsa edullisemmin. Ja vaihta-
essaan pysyvat todenndkodisemmin alan harrastajan asiakkaina kuin suuren ja

kasvottoman yrityksen.

Muutoin ostajia/kuluttajia alalla on paljonkin, silla metséastys- ja muita harrastus-
seuroja, jotka tarvitsevat toimialan tarjoamia palveluita on Suomessa useita.
Samoin on myds monia suuria yritysasiakkaita (mm. asfaltointiyritykset, turvalli-
suus- ja jarjestyksenvalvontaa tarjoavat yritykset), jotka muodostavat suuren

asiakasryhman.

Asiakkaan on helppo vaihtaa kilpailijalle, silla nykyisellaan toimialan toimijat ei-

vat sitouta asiakkaitaan juuri millaan keinoin.

Tuottajien/tavarantoimittajien markkinavoima: Laitetoimittajien ja tai valmistajien

lukumaara on rajallinen eikd uusia valmistajia ole nakopiirissa. Laitetoimittajat ja
valmistajat voivat siis varsin vapaasti maaritella hintansa Tarvikkeiden osalta
tavarantoimittajia on runsaasti, silla toiminnassa tarvittavia tarvikkeita kaytetaan

my0s useilla muilla toimialoilla.

Ulkomaista laitevalmistajaa tai -toimittajaa on pienen yrityksen hankala vaihtaa,
silla isot valmistajat usein vaativat nayttavia referensseja myontadkseen maa-

hantuonti ja jalleenmyyntioikeudet.

Suomessa alan liikkeiden tarjoamat palvelut ovat melko identtisia eivatkéa siten

tarjoa suurta vaihtelua asiakkaalle.

Uusien tulokkaiden/kilpailijoiden uhka: Ala ei ole kovinkaan houkutteleva. Ala on

melko spesifi ja se karsii uusien alalle yrittdajien maaraa varsinkin laitemyynnin
sekd, antenni- ja mastorakennuksen osalta. Tarvikemyynnissa uusien tulokkai-
den uhka on todennakoéinen, silla toimialalla kaytettavéat tarvikkeet ovat yleisia ja

helposti saatavissa.

Korvaavien tuotteiden tai palveluiden uhka: Korvaavia tuotteita ei ole nakopiiris-

sa silla tavarantoimittajien ja valmistajien lukumaara on rajallinen. Uusia malleja
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tosin tulee markkinoille valmistajilta sdanndllisin valiajoin. Elinkeinonharjoittajal-
la ei ole varsinaista korvaavien tuotteiden uhkaa silla laitevalmistajien ja — toi-
mittajien maara on rajallinen. Sen sijaan korvaavien palveluiden suhteen saat-
taa olla piileva uhka, mikali joku muu alan harrastaja ryhtyy tarjpamaan saman-
kaltaisia palveluita. Muutoin korvaavien palveluiden uhka on pieni, silla ala on

sen verran spesifi, etta se karsii palveluntarjoajia.

Toimialan kilpailun taso/yritysten vélinen kilpailu: Toimijoita alalla on laite- ja

tarvikemyynnissa useita, mutta siitd huolimatta toimialan toimijoiden valilla ei ole
juurikaan nakyvissa olevaa kilpailua. Jokainen alan toimija lienee I6ytanyt oman
paikkansa eika asiakkaista tarvitse tapella. Pienen yrityksen tulee pitdd mieles-
s4, ettd omaa toimintaa on jatkuvasti parannettava, jotta saavutettaisiin parempi
kilpailuetu alan muihin toimijoihin n&dhden. Toiminimen asema kilpailukentassa
on nykyhetkella pieni, mutta tulevaisuudessa on tarkoitus saada aikaan tervetta

kilpailua alalle.

Johtopaatokset markkina-analyysin ja Porterin viiden kilpailuvoiman mallin avul-
la saaduista tuloksista ovat, etté liiketoiminta-alueella ei ole suurta kilpailua alan
toimijoiden valilla. Mydskaan korvaavia tuotteita ei ole odotettavissa silla laite-
valmistajien lukumaara on rajallinen. Uhka piilee siina, ettd myds joku toinen
aloittaa samankaltaisen yritystoiminnan ja ryhtyy tarjoamaan samankaltaista

asiakaspalvelua kuin elinkeinonharjoittaja.

Liiketoiminta-alue vaikuttaa hyvin stabiililta alalta, jossa jokaisella toimijalla nayt-
t&& olevan oma asiakaskuntansa ja josta on erotettavissa elinkeinonharjoittajan
yritystoiminnalle selke& rako ja tarve. Alan kausivaihtelut ovat voimakkaasti si-
doksissa Suomessa vallitsevaan taloustilanteeseen. Ennakointi ja maailmanta-

loustilanteen tasalla pysyminen auttavat yritystoiminnan suunnittelussa.

Vaikka alan harrastajia alan toimijoihin nahden on runsaasti, piilee suuri mah-
dollisuus erilaisissa harrastusseuroissa ja yritysten tarpeissa. Asiakaskunta ar-
vostaa suuresti palvelun ja tuotteen laatua, joten toiminnan tason pitaminen

korkeana on pidettava jatkuvasti tavoitteena.
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7.4.2. Rahoitussuunnitelma

Kaydyn keskustelun perusteella elinkeinonharjoittaja ei ole hakemassa toimin-
nalleen ulkopuolista rahoitusta vaan yritys jatkaa toimimistaan kuten tahankin
asti. Toiminnan rahoitus tapahtuu elinkeinonharjoittajan omin varoin, siten miten
elinkeinonharjoittajan taloudesta on maaratty. Tulevaisuudessa, mikali yritys-
muotoa vaihdetaan toiminimesta kommandiittiyhtioksi, pyritdan edelleen par-

jaddmaan mahdollisimman pitkdan omavaraisesti, ilman ulkopuolista rahoitusta.

Mikali yritys tulee hankkimaan koneita ja tai laitteita selvitetaan mahdolliset ra-
hoitusléahteet tuolloin ja valitaan kokonaistaloudellisesti edullisin rahoitusvaih-
toehto. Mahdollisia rahoituslahteitd lahdetaan hankintatilanteessa selvittdmaan

ensisijaisesti sen perusteella mita ollaan hankkimassa.

Kone- ja laiteinvestointeihin, kuten mastovinssin tai yrityksen pakettiauton han-
kintaan, on pankkilainan ohessa Finnveran investointi- ja kayttopadomalaina tai
pienlaina mahdollinen. Tarvittaessa pankkilainan saamiseen kaytetaan Finnve-
ran pientakausta. Yritys tekee rahoitushakemuksensa pankille, pankki arvioi
yrityksen toimintaedellytykset ja hakee Finnverasta pientakausta lainalle
(FINNVERA).

Finnvera rahoituksen antajana sopii elinkeinonharjoittajan kaltaisille pienyrittajil-
le erinomaisesti silla seka investointi- ja kayttdpadomalaina etta pienlaina ovat
tarkoitettu erityisesti pienille ja keskisuurille yrityksille. Investointi- ja kayttbpaa-
omalainalla yritys voi rahoittaa muun muassa kone- ja laiteinvestointejaan sa-
moin pienlainalla. Pienlaina on tarkoitettu pienille maksimissaan viisi henkil6a
tyollistaville yrityksille, yritysmuotoon katsomatta. Pienlainaa mydnnetddn mak-
simissaan 35 000 euroa(FINNVERA). Talla summalla yritys pystyisi hankki-

maan itselleen seka pakettiauton etta mastovinssin.

Elinkeinonharjoittaja haluaa pitda vieraan rahoituksen maaran mahdollisimman
alhaisena, han toivoo myos, etta ulkopuolisten rahoituslahteiden lukumaara py-
syy myo6s alhaisena. Ulkopuolisen rahan lahteitd han toivoo olevan mielellaan

yksi, korkeintaan kaksi. Tata toivetta noudattaen paras yhdistelmé rahoitukses-
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sa olisi Finnvera lisdanaan pankkilaina, mikali siihen Finnveran pienlainan lisdksi

on tarvetta.

7.4.3. SWOT -analyysi

Vahvuudet

alan pitka asiantuntijuus ja laitteiden ja tarvikkeiden pitkd omakohtainen

kayttokokemus

antennireferenssit omilta ekskursioilta seka koti- ettda ulkomailla, hanka-

lissa kuuluvuusolosuhteissa
harrastuksesta syntynyt ammattitaito
toimialan "sisalla" oleminen / harrastajana
laaja tuttavaverkosto harrastajissa
omavaraisuus

realistisuus ja terve epdily yritystoiminnasta

muodostetut suhteet ulkomaisiin tavarantoimittajiin

Heikkoudet

tunnettuus

yrityksen pieni koko
suppea toimiala

alan harrastajien vahaisyys

toimivan verkkokaupan puute
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Mahdollisuudet

yritysasiakkaat
¢ verkkokaupan kehittymisen myo6ta parempi saatavuus
e suhteet ulkomaisiin tavarantoimittajiin

e YyhteistyOsuhteet kotimaisiin tavarantoimittajiin ja - maahantuontiin - jal-
leenmyynti ja huolto

Uhat
e pieni koko
e markkinatilanne, lama, suhdannevaihtelut
¢ elinkeinonharjoittajan sairastuminen
¢ elinkeinonharjoittajan taloudellisentilanteen huonontuminen

SWOT -analyysin perusteella elinkeinonharjoittajan tulisi painottaa vahvuuksien
hyodyntamiseen. Elinkeinonharjoittajan tulisi asiakasmarkkinoinnissa ja muussa
liketoiminnassaan painottaa omaa osaamistaan ja harrastuksen kautta hankit-
tua erinomaista ammattitaitoaan. Suuren vaikutuksen alan harrastajiin tekee
myds antenniviritykset seké kotimaan- ettd ulkomaanmatkoilta, joista kuuluvuus
on ollut erinomainen. Asiakashankinnassa ja markkinoinnissa positiivisen vaiku-

tuksen saavat aikaan myos liikesuhteet ulkomaisiin tavarantoimittajiin.

Heikkouksien vaikutuksia liiketoimintaan yritys voi vahentdd panostamalla yri-
tyksen markkinointiin, jolloin tunnettuus paranee eiké yrityksen pieni koko ole
asiakkaan silmissa ole niin relevantti asia. Suppeasta toimialasta huolimatta ja
pienesta harrastaja kunnasta huolimatta elinkeinonharjoittajan tulisi panostaa
toimivan verkkokaupan kehittdmiseen. Toimivalla verkkokaupalla saadaan ai-
kaan positiivinen yrityskuva joka houkuttelee yksityisasiakkaiden lisdksi myos

yritysasiakkaita.
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Yritysasiakkaiden palveluun kannattaa panostaa. Yritysasiakkaissa on henkilo-
asiakkaita suurempi mahdollisuus liiketoiminnan kasvattamiseen. Toki, yksityi-
set henkildasiakkaatkin ovat tarkeitd asiakkaita, mutta yritysasiakkaat tuovat

jatkuvuutta yrityksen talouteen.

Verkkokaupan kehittaminen toimivaksi kokonaisuudeksi on elinkeinonharjoitta-
jalle suuri mahdollisuus liiketoiminnan kasvattamiselle. Samoin liiketoimintaan
positiivisesti vaikuttava asia on toimivien liiketoimintasuhteiden rakentaminen

seka ulkomaisiin etté kotimaisiin tavaran- ja laitteidentoimittajiin.

Uhkiin elinkeinonharjoittaja voi varautua hyvalla taloudensuunnittelulla. Elinkei-
nonharjoittajankin kannattaa panostaa asiantuntevaan talouspalveluun. Markki-
noiden suhdannevaihteluihin elinkeinonharjoittaja voi varautua kuuntelemalla ja

tarkkailemalla asiakkaita ja yleistd maailmantalouden tilannetta.

7.4.4. Yritystoiminnan riskit
Liikeriskit

Talousriskeihin, joita voivat olla esimerkiksi kysynnan yllattavat muutokset yksi-
tyinen elinkeinonharjoittaja voi vaikuttaa siten, etté yritys ei pida liian suurta
maaraa tavaraa varastossa jolloin on vaarana, etta taloustilanteen huonontues-

sa tavaraa jaa varastoon makaamaan.

Poliittisiin riskeihin yksityisen elinkeinoharjoittajan on miltei mahdotonta varau-
tua. Tietenkin seuraamalla ajankohtaisia uutisia voi saada kasityksen esimer-
kiksi vallitsevasta taloustilanteesta tavarantoimittajan kotimaassa tai mahdolli-
sesta sotilaallisesta tai muusta pakotteesta joka vaikuttaa negatiivisesti yritys-

toimintaan.

Elinkeinonharjoittajalla ei juuri ole sosiaalisiin riskeihin kuuluvaa riskia omassa
liketoiminnastaan. Tietenkin tavaran- ja laitetoimittajien mahdolliset tyontekijoi-

den lakot saattavat vaikuttaa tavaran ja tarvikkeiden saatavuuteen.

Tekniseen riskiin tavaran- tai laitetoimittajan tiloissa elinkeinonharjoittaja ei voi

vaikuttaa. Tekninen riski, esimerkiksi tuotannon keskeytyminen Japanin tsuna-
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mikatastrofin verrattavissa olevan luonnonmullistuksen vuoksi on taysin ennalta
arvaamaton. Elinkeinonharjoittajan tulisi pitdd huoli, ettd koko liiketoimintaan

vaikuttavat toimitukset eivat olisi naista tapahtumista taysin riippuvaisia.
Vahinkoriskit

Omaisuusriskeissa yksityisen elinkeinonharjoittajan tilanteessa suurimmat riskit
piillevat siind, ettei esimerkiksi ulkomainen tavarantoimittaja jolle on maksettu
tuotteet ennen niiden toimittamista, kykenekdan toimittamaan tuotteita joko
oman tilanteen tai maailmantilanteen vuoksi. Omaisuusriskien ehkaisyssa tulisi
huolehtia siita, etteivat kaikki yrityksen rahat ole kiinni ulkomaantoimituksissa tai
yhdessa tilauksessa. Tavaran hankinta tulisi jarjestdd pienemmissa erin ja ha-
jauttaa ostot eri tavarantoimittajille, mikali se on mahdollista. Mahdollisiin toimi-
tusten keskeytyksiin tulisi kehittéda jarjestelma, jossa esimerkiksi rahat palautet-
taisiin ostajalle heti tai tietyn odotusajan kuluttua.

Yrittdjan sairastuessa toiminimi on hyvin haavoittuvainen, tdman riskin vuoksi
kannattavaa olisi miettia yrityksen muuttamista esimerkiksi kommandiittiyhtioksi,
jossa aanettomalla yhtiomiehella olisi esimerkiksi valtakirjaa vastaan oikeus

edustaa yhtiota poikkeustapauksissa.

Kaikki vahinkoriskit ovat vakuutuksin vakuutettavissa. Kannattaa siis tarkkaan

harkita vakuutusten ottamista yritystoiminnalle.

Paras tapa riskien valttdmiseen on markkinoiden signaalien ja asiakkaiden hyva
tuntemus jolloin pystytddn reagoimaan tuleviin muutoksiin riittdvan ajoissa.
Myds yrityksen talouteen on syyta kiinnittaa erittdin painava huomio joko omin

toimin tai kirjanpitotoimiston avulla.

Tavarantoimittajasta johtuviin riskeihin pystyy varautumaan markkinatilanteita
seuraamalla ja myos siten, etta toiminimen koko tilaus- ja toimituskanta ei ole

riippuvainen esimerkiksi Yhdysvaltalaisesta toimittajasta.
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7.4.5. Yritystoiminnan tavoitteet ja kehittdmissuunnitelmat

Yritystoiminnan ensisijaisena tavoitteena on kasvattaa liiketoimintaa oman toi-
men ohella harjoitettavasta liiketoiminnasta, toiminnaksi joka tyoéllistaisi elinkei-

nonharjoittajan paatoimisesti.

Tavoitteena on saada luotua hyvét ja toimivat liikesuhteet ulkomaalaisiin tava-
ranvalmistajiin ja -toimittajiin. Hyvilla ja toimivilla likesuhteilla saadaan vahvis-

tettua yrityksen kilpailuasemaa kotimaisilla markkinoilla.

Hyvat suhteet asiakkaisiin ovat myds tavoitteena, hyvilla asiakassuhteilla saa-
daan vahvistetuksi yrityksen asemaa markkinoilla suhteessa kilpailijoihin. Ta-
voitteena on olla haluttu yhteistybkumppani. Asiakkaat ja hyvat asiakassuhteet
ovat yrityksen toiminnan keskiossa ja elinkeinonharjoittaja pyrkiikin tarjoamaan
parasta mahdollista asiakaspalvelua, sellaista, josta asiakas kokee saavansa
lisdarvoa ja hyotya. Asiakkaan kokeman myoéta yritys saavuttaa kilpailuetua

suhteessa kilpailijoihin.

Yrityksen toiminnan kehittdmissuunnitelmiin kuuluu ensisijaisesti toimivan verk-
kokaupan kehittdaminen. Verkkokaupan tulisi olla selkeéa ja asiakasystavallinen.
Verkkokaupan on tarkoitus ensi alkuun tarjota tuotteita ja palveluita kotimaisille
asiakkaille. Huomioitava kuitenkin on, ettd Baltiassa ja Venajalla on suuret
markkinat ja erinomaiset kasvun mahdollisuudet liiketoimintaa ajatellen. Kenties
hyva ratkaisu verkkokaupan toiminnan aloittamiselle on, ettd ensimmaisen puoli
vuotta tai vuoden, verkkokauppa on tarjolla vain kotimaisille asiakkaille. Tana
aikana verkkokaupan pohjaa, kielivaihtoehtoja, maksuvaihtoehtoja ja toimitus-
vaihtoehtoja selvitetdén ja kehitetaan siten, ettd verkkokauppa voidaan laajen-
taa koskemaan Suomen liséaksi myds Baltian maita, Vendjaa sekd muita poh-
joismaita. Tama edellyttaa verkkokaupan pohjan tilaamista ulkopuoliselta toimit-

tajalta.

Elinkeinonharjoittajalla on kehittamissuunnitelmana saada aikaan toimiva kierra-
tysjarjestelma vanhoille ja toimimattomille laitteille. Asiakkaat voisivat maksutta
toimittaa vanhat laitteensa kierratykseen. Palautettuja laitteita ei suinkaan tulla

havittamaan, vaan ne jaavat varastoon ja niita kaytetaan tarpeen vaatiessa va-
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raosiksi asiakkaiden tarpeiden mukaan. Huomioitavaa on myo@s, etta joidenkin
vanhojen laitteiden arvo saattaa olla merkittava, joten on mietittava laitteen sai-
lyttamista ja tai lahjoittamista museoesineeksi. Elinkeinonharjoittaja pyrkii selvit-
tamaan kierratykseen tulevien laitteiden kunnon ja arvon perusteellisesti, tama
vaatinee jonkin verran radiolaitetekniikan ja radiolaitteiden historian opiskelua.
Opiskelun avulla elinkeinonharjoittaja parantaa omaa ammattitaitoaan, samalla

tarjoten asiakkailleen laajempaa ymmarrysta alasta.

Kehittamisen kohteena on myds verkkokaupan yhteyteen kehitettava asiakkai-
den osto- ja myynti -palsta, jossa kaytetyt laitteet ja tarvikkeet vaihtaisivat hel-

posti omistajaa ilman valikasia.
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8 Yhteenveto

Opinnaytety0 tehtiin tapaustutkimuksena seuraamalla yksityisen elinkeinonhar-
joittajan paivittaistd toimintaa. Tutkimuksen toistettavuus ei sellaisenaan ole
mahdollista, silla elinkeinonharjoittajan liiketoiminta on muutoksessa ja kehitty-

massa opinnaytetyon tulosten perusteella.

Elinkeinonharjoittaja on liikketoiminnassaan tienhaarassa jossa tulee tehda paa-
tos siitd, mihin suuntaan yritystoimintaa ollaan tulevaisuudessa viemassa. Lope-
tetaanko kokonaan, jatketaanko kuten tahankin asti vai pyritdaadnkd kaikin kei-
noin kasvattamaan liiketoimintaa siten, etta yritystoiminta muodostaisi elinkei-

nonharjoittajan paaelinkeinon.

Yksin yrittdjyys vaatii yrittajalta paljon kaiken vastuun ja paatoksenteon ollessa
yhden ihmisen harteilla. Yrittajyys vaatii asennetta, karsivallisyyttd, uskallusta ja
rohkeutta tarttua ennakkoluulottomasti eteen tuleviin haasteisiin silla yrittaminen

ei ole yrittamista, se on toteuttamista.

Opinnaytetyon tulosten perusteella ja elinkeinonharjoittajan mielesta luonte-
vimmalta tavalta jatkaa yritystoimintaa on jatkaa yksityisené elinkeinonharjoitta-
jana. Tahan vaikuttavat suuresti se, etta elinkeinonharjoittaja haluaa toimia liike-
toiminnassaan yksin ja itsenaisesti. Toiminnan jatkaminen nykymuodossaan on
paras ratkaisu myds siksi, etta elinkeinonharjoittaja on vastikddn saanut solmi-
tuksi maahantuontisopimukset muutamaan Yhdysvaltalaiseen tavarantoimitta-

jaan ja -valmistajaan.

Yritysmuodon vaihtaminen ei suinkaan ole tulevaisuudessa poissuljettua. Yri-
tysmuotoja vertailemalla paadyttiin tulokseen, ettd kommandiittiyhtio on yhti6-
muotona l&himpéné sitd, miten elinkeinonharjoittaja nékee yritystoimintansa
olevan tulevaisuudessa. Perustettavaan kommandiittiyhtioon tulisi elinkeinon-
harjoittajan lisaksi yksi &aneton yhtiomies, joka sijoittaa yritykseen padoma-

panoksen. Yhtidsopimukseen kirjattaisiin poikkeus, esimerkiksi elinkeinonhar-
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joittajan sairastuttua, ettd myos aanettomalla yhtiomiehelld on valtakirjalla oike-
us tehda toimia yhtion puolesta, mikali liiketoiminta sita vaatii.

Elinkeinonharjoittajalla on olemassa selkea nakemys siitéa, mihin suuntaan han
haluaa yritystoimintaansa kehittdd. Tavoitteena on kasvattaa yrityksen liiketoi-
minta viiden vuoden aikajanteella Suomessa kolmen parhaan karkeen. Tavoit-
teena on tarjota asiantuntevaa ja asiakkaan toiveet ja resurssit huomioivaa pal-

velua, olla halutuin yhteistyokumppani seka yksityis- etta

Elinkeinonharjoittajalla on selkeitd tavoitteita liiketoiminnan kehittamiseen.
Verkkoliiketoiminnan kehittdminen siten, etta se palvelee ensi alkuun kotimaisia
asiakkaita. Verkkokaupan kehittaminen vuoden sisalla siihen tilaan, etta verkko-
liketoiminta voidaan laajentaa koskemaan Suomen liséksi myds muita pohjois-
maita, Baltian maita ja Vendjaa. Laajentamisella tAhdataan kasvuun, silla Balti-
an maissa ja Vengjalla on suuria kasvun mahdollisuuksia. Verkkokaupan yhtey-
teen kehitetdéan myods palvelu joka mahdollistaa kéytetyn tavaran ostajan ja

myyjan kohtaamisen mahdollisimman helposti ja ilman valikasia.

Yrityksen toimintaa ja tavoitteiden toteutumista tullaan seuraamaan tarkasti
muun muassa seuraamalla asiakkaiden maaraa ja jakaumaa yksityis- ja yritys-
asiakkaiden suhteen. Myynnin tavoitteita ja niiden toteutumista seurataan saan-
nollisin valiajoin. Toimitusnopeutta tilauksesta toimitukseen seurataan ja pyri-
taan pitamaan toimitusnopeus hyvana. Naiden liséksi vuosittain tullaan teke-
maan markkina-analyysi seka analyysi kilpailijoista. Saannéllisella toiminnan ja
kilpailukentan analysoinnilla elinkeinonharjoittaja pysyy liiketoiminta-alueensa
ajan hermolla ja pystyy analysointien perusteella tekemaan mahdollisia muu-

toksia yritystoiminnassaan.
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