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ten, etta nykyiseen kysyntaan pystyttaisiin vastaamaan kattavammin.

Toiminnallinen opinnaytetyd sisaltada liiketoimintasuunnitelman lisaksi raportti-
osuuden, johon kuuluu liiketoimintasuunnitelman tekemisen tietopohja ja raportti
Tmi Lapin Puutuotteen liiketoiminsuunnitelman tekemisesta. Tietopohja on ke-
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suunnitelman taustamateriaalin keruu on tehty konsultoimalla toimeksiantajayri-
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tarpeita vastaavaksi.
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Opinnaytety6 on tehty yhteistydssa toimeksiantajayrityksen kanssa ja liikketoimin-
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The aim of this thesis is to make business plan for company working in wood-
working industry. The entrepreneur has 20 years experience entrepreneurship in
construction business. He has bought this company in 2017. The purpose of the-
sis was to research company’s possibility of enlarge business in future.

The product of this practice-based thesis is business plan for the commissioner
company. Report of thesis includes theory of business plan and report of making
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1 JOHDANTO

1.1 Toimeksiantaja ja taustatiedot

Opinnaytetyoni toimeksiantaja on Tmi Lapin Puutuote. Yritys on perinteinen puu-
sepanliike, paasaantoisesti yritys tekee ovia ja ikkunoita grillikotiin alihankintana.
Pieni osa liikevaihdosta, n.5%, tulee myynnista yksityisille ostajille. Nykyinen yrit-
tdja on ostanut yritystoiminnan ja kaluston vuonna 2017. Yrittdja on aikaisemmin
toiminut rakennusalalla, myos yrittdjana. Kokemusta yritystoiminnasta on n. 20

vuotta.

Yritys on talla hetkella tilanteessa, etta kaikkiin toimeksiantoihin ei voida vastata.
Puusepanliikkeitéd on Kemi-Tornion alueella vahan ja suurin osa keskittyy yhdelta
tai kahdelta toimeksiantajalta tuleviin tdihin. Kysyntaa yksityisilta ja yhteisoilta tu-
lee esimerkiksi entiséintitdihin. Yritystoimintaa rajoittaa puutteelliset toimitilat ja
henkilostoresurssin puute. Lisaksi yrittajan aika ei riita markkinointiin ja yritystoi-
minnan kehittdmiseen, yrityksen perustoiminta vie kaiken ajan. Yrityksessa ei ole
muuta henkilostda kuin yrittja. Ulkopuolisina palveluina ostetaan taloushallinnon

palvelut tilitoimistolta.

Taman liiketoimintasuunnitelman tarkoituksena on kartoittaa yrityksen kehitta-
mistarpeet ja mahdollisuudet. Yrittajan mielesta yritystoiminnan laajentaminen
edellyttaisi uusien toimitilojen hankkimista ja tyontekijoiden palkkaamista.

Kavimme yrittdjan kanssa keskusteluja mahdollisuuksista ja haasteista yrityksen
tulevaisuudessa. Yrittdjan tavoitteena on lilketoiminnan kehittaminen ja laajenta-
minen, mutta toisaalta riskit tulisi selvittéda ensin. Nykyisella toimintatavalla yrittaja
kykenee "elattamaan” toiminnalla itsensa, mutta tavoitteena olisi yrityksen liike-
vaihdon ja tuloksen nostaminen. Naista lahtokohdista yritykselle olisi voinut tehda
myo6s kehittdmissuunnitelman, mutta paadyimme yrittajan kanssa liiketoiminta-

suunnitelman laatimiseen, koska sita yrityksella ei ollut.



1.2 Tavoite

Opinnaytetyon tavoitteena on tehda Lapin Puutuote Oy:lle realistinen ja toteutta-
miskelpoinen liiketoimintasuunnitelma. Yrittdjan tavoitteena on lilkketoiminnan laa-
jentaminen, henkiloston palkkaaminen ja uusien toimitilojen hankkiminen. Laaje-
neminen tarkoittaa siis merkittavia investointeja ja yrityksen toimintakulttuurin
muutosta. Liiketoimintasuunnitelmaa laadittaessa toimitaan, kuten yritysta perus-

tettaessa, vaikka yritys on jo toiminnassa.

Opinnaytetyon tavoitteena on selvittédd, miten yritystoimintaa voisi laajentaa kan-
nattavasti ja tehda taman pohjalta yritykselle liiketoimintasuunnitelma. Liiketoi-
mintasuunnitelman laatimisen yhteydessa tulee selvittda ja esitella yrityksen ra-
hoitusmahdollisuudet uuden toimitilan investointiin ja tehda rahoituslaskelmat.
Yhtena rahoitusmahdollisuutena kasitellaan yhtiomuodon muutos. Talla hetkella
yrittaja toimii toiminimella. Liséksi tulisi selvittda tyontekijan palkkaukseen liittyvia
mahdollisuuksia ja riskeja. Yrittdja kaipaisi myds apuja kannattavuuden seuran-

taan.

Opinnaytetyon teoriaosuudessa pyritdan etsimaan teoriatietoja yrittdjan toimin-
nan tueksi ja toiminnallisessa osassa teoria tuodaan kaytantoon liiketoiminta-
suunnitelman muodossa. Lisaksi tavoitteena on antaa yrittajalle valineita liiketoi-

minnan kannattavuuden seurantaan ja riskien arviointiin.

1.3 Tutkimusmenetelma

Opinnaytetyoni on toiminnallinen, jossa opiskelija tekee tuotoksen, joka voi olla
malli, opas, esite, perehdytysopas tai prosessikuvaus. Tuotokseen tahtaava tyén
kehittaminen edellyttaa eri vaiheissa mukana olevia toimijoita. Toiminnallisessa
opinnaytetydssa eri toiminnan tai kehittdmisen vaiheet kohti tuotosta etenevét
toimijoiden kanssa dialogisessa vuorovaikutussuhteessa tietyssa toimintaympa-
ristossad. Tama merkitsee keskustelua, arviointia, toiminnan uudelleen suuntaa-
mista, vertaistukea seka palautteen antoa ettd vastaanottoa. Nama kaikki voivat
syntya vain ihmisten valisessa sosiaalisessa vuorovaikutuksessa toiminnan kes-
kella. (Salonen 2013, 6-7.) Toiminnallinen opinnaytetyd tavoittelee ammatilli-

sessa kentassa kaytanndllisen toiminnan ohjeistamista, opastamista, toiminnan



jarjestamista tai jarkeistamista. Tarkeda on, etta ammattikorkeakoulun toiminnal-
lisessa opinnaytetydssa yhdistyvat kaytannon toteutus ja sen raportointi tutki-
musviestinnan keinoin (Vilkka & Airaksinen 2003, 65-66).

Kuten edella todettu toiminnalliseen opinndytetydhon kuuluu produktin lisaksi ra-
portti, josta selviaa mité on tehty, miksi ja miten opiskelija on tehnyt tyon, millaisen
tyoprosessi on ollut ja millaisiin tuloksiin ja johtopaatoksiin on paadytty. Raportin
perusteella lukija ymmartaa, miten opiskelija on opinnaytetydssa onnistunut. Sen
tulisi olla yhtenainen ja johdonmukainen esitys, jonka avulla lukija ymmartaa tuo-
toksen sisallon ja voi perehtya tyoprosessiin, kun taas produktin tekstin on puhu-
teltava kohde- ja kayttajaryhmaa. (Vilkka & Airaksinen 2003, 65-66.)

Opinnaytetyoni tuotoksena on liiketoimintasuunnitelma, ja teoriaosuudessa kasi-
tellaén sen sisaltéd. Sisaltdé muodostuu toimeksiantajan antamien taustatietojen
perusteella. Toimeksiantajan haastattelun liséaksi olen perehtynyt yrityksen tilin-
paatoksiin kolmelta edelliselta vuodelta. Toiminnallisessa opinnaytetydssa ei ole
valttamatonta kayttaa tutkimuksellisia menetelmia. (Vilkka & Airaksinen 2003, 65-
66.)

Toiminnallisessa opinnaytetydssa tutkimuskaytantoja kaytetdan valjemmin kuin
tutkimuksellisissa opinnaytetoissa. Tiedon keraamisen keinot ovat kuitenkin sa-
mat. Saadun tiedon laatu pyritaan turvaamaan kayttamalla valmiita tutkimuskay-
tantdja perustasolla. Perustasolla tarkoitetaan, etté laadullisessa tutkimusmene-
telmassa kaytetadn aineiston keraamisen keinona lomake- tai teemahaastattelua
yksiloille tai ryhmille. Toiminnallisessa opinnaytetyssa ei ole valttamatonta ana-
lysoida keréttya tietoa yhta tarkasti ja jarjestelmallisesti kuin tutkimuksellisissa
opinnaytetoissa. (Vilkka& Airaksinen 2003, 57-58). Opinnaytetydssani kaytin laa-
dullista tutkimusmenetelmé&a ja tiedonkeruumenetelmana teemahaastattelua yk-

silbhaastatteluna toimeksiantajayrityksen yrittgjalle.

Olen noudattanut tydssani hyvaa tieteellista kaytantba. Tiedonhankinnassa hyva
tieteellinen kaytanto tarkoittaa sitd, etta tutkija perustaa tiedonhankintansa oman
alan tieteellisen kirjallisuuden tuntemukseen ja asianmukaisiin tietoléhteisiin. Li-
saksi hyva tieteellinen kaytantt edellyttaa, etta tutkijan on toimittava vilpittomasti

ja rehellisesti muita tutkijoita kohtaan. Rehellinen ja vilpitdon toiminta kunnioittaa



muiden tutkijoiden ty6td ja saavutuksia. Toiminta osoitetaan tarkoilla |&hdeviit-
teilla tekstilla seka esittdmalla omat ja toisten tutkijoiden tulokset oikeassa va-
lossa. (Vilkka 2005, 30-31.)
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2 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

2.1 Liiketoimintasuunnitelman tarkoitus

Liiketoimintasuunnitelman laatimisesta on saatavilla paljon materiaalia seka Kir-
jallista etta sahkoista materiaalia. Internetista I0ytyy paljon erilaisia oppaita liike-
toimintasuunnitelman tekoon. Kasittelen tassa yhteydessa kolmea eri kirjaa joi-
den pohjalta tulen tekemaan opinnaytetyoni teoriaosuuden. Ari PitkAméaen kirjoit-
tama Pk- yrityksen liiketoimintasuunnitelma kasittelee kattavasti liiketoiminta-
suunnitelman tekemista. Toinen kayttdmani lahde on Tapio Rissasen kehitys-
hankkeen toteuttaminen yrityksessa ja kolmas on Riitta Viitalan ja Eila Jylhan jul-

kaisema Liiketoimintaosaaminen, menestyvan yritystoiminnan perusta.

Tapio Rissasen (2002,33) mukaan liiketoimintasuunnitelma on parhaimmillaan
muutaman sivun mittainen suunnitelma yrityksen lilketoiminnasta, sen lahtokoh-
dista, toiminnasta, asiakkaista ja kilpailijoista. Liséksi han korostaa, etta liiketoi-
mintasuunnitelma on erillisistd analyyseista ja suunnitelmista jalostettu koko-
naisuus, joka on tiivis ja kertoo oleellisen. Hyvalla liiketoimintasuunnitelmalla ote-
taan tulevaisuus hallintaan ja se toimii siltana tulevaisuuteen. Rissasen mukaan
toimiva aikajanne on 2-3 vuotta, mutta monia asioita on visioitava paljon pidem-

mallekin, jopa kymmenenkin vuoden paahan.

Myds Pitkamaki (2001) korostaa liiketoimintasuunnitelman tiiviytta. Hanen mie-
lestaan se sisaltaa ajatukset ja toimet, joilla yritys hallitsee valittua liilketoiminta-
aluetta ja hoitaa kokonaisuutta. Liiketoimintasuunnitelmasta ilmenee yrityksen
menestystekijat, tuloldhteet, strategia ja yhteinen, tekoja ja valintoja ohjaava na-
kemys. Pitkdmaki korostaa, etta liiketoimintasuunnitelman laatiminen pakottaa
yrityksen miettim&éan kaikkien liiketoiminnan osa-alueiden olemassaoloa ja tilaa,
taten liiketoimintasuunnitelmasta hyotyy eniten yritys itse. Hyva liikketoimintasuun-
nitelma toimii paatésten perustana, yrityksen miettiesséa investointejaan, koulu-
tusta, henkildstoresursseja, rahoitusta, tuotannonjarjestelyja, markkinointia, mai-
nontaa, alihankintaa ja muita toimintansa kehittdmiseen liittyvid kysymyksia. (Pit-
kamaki, 2000, 9.)
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Viitala & Jylhan (2006) mukaan liiketoimintasuunnitelma on jasennelty kuvaus
yrityksen markkinoista, toimintaperiaatteista ja voimavaroista. Liiketoimintasuun-
nitelmalla osoitetaan, etta yrityksen toiminnalla on todellinen liiketoimintamahdol-
lisuus. Liiketoimintasuunnitelmassa yrittaja selvittaa yrityksen lahtokohtatilanteen
ja tarkentaa ajatuksiaan yrityksen menestyksen varmistamiseksi. (Viitala&Jylha
2006 60-61)

Mielestani Viitala & Jylha (2006, 60-61) kiteyttaa hyvin liiketoimintasuunnitelman
tarkoituksen yrittajalle seuraavasti: "Liiketoimintasuunnitelma on ennen kaikkea
henkinen matka jonka aikana yrittgjalle selvida ja varmistuu, kannattaako lahtea

luomaan uutta liiketoimintaa ja miten se kannattaa tehda”.

2.2 Valineet liiketoimintasuunnitelman laatimiseen

Liiketoimintasuunnitelman tekemiseen on loydettavissa apua useista aiheesta
kirjoitetuista kirjoista ja yrityksen perustamisoppaista. Liséksi verkosta l10ytyy pal-
jon materiaalia liiketoimintasuunnitelman tekemisesta. Seka julkisilla etta yksityi-
silla rahoittajilla on valmiita liiketoimintasuunnitelmapohijia, joiden avulla liiketoi-

mintasuunnitelman voi tehda.

Verkossa saatavilla myos maksullisia palveluja, joiden avulla liketoimintasuunni-
telman ja siihen liittyvat laskelmat voidaan tehda. Naissa palveluissa on valmiina
likesuunnitelmapohja ja ohjeet yrityksen tietojen hankkimiseen. Tarkeinta liikke-
toimintasuunnitelman tekemisessa on yrittgjan oma sitoutuminen ja prosessin
suorittaminen syvallisesti ja likeideaa testaten. Liiketoimintasuunnitelman sisaltd

on kuitenkin tarkeampaa kuin sen ulkoasu.
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3 LIKETOIMINTASUUNNITELMAN RAKENNE

3.1 Tiivistelma

Liiketoimintasuunnitelma aloitetaan tiivistelmalla, jonka tarkoituksena on, etta lu-
kijalle kerrotaan perustiedot yrityskokonaisuuden ymmartamiseksi. Tiivistel-
masséa kaydaan lyhyesti lapi liiketoimintasuunnitelmassa lapi kaytavat yksityis-
kohdat. Tiivistelman tarkoituksena on antaa lyhyt kuvaus yrityksen toiminnasta ja

siitd mihin yritys tdhtaa. ( Ruuska, Karjalainen & Johnsson 2001, 134.)

Tiivistelma kirjoitetaan heti liiketoimintasuunnitelman alkuun, jotta yritysta vahem-
man tunteva lukija saa heti perustiedot yrityskokonaisuuden ymmartamiseksi. Tii-
vistelma kirjoitetaan yleensa sitten, kun muu sisalté on valmis. Sen pituus on kor-
keintaan 1-3 sivua, jotta se ei toistaisi likaa mydhempéaa sisaltdd. ( Ruuska, Kar-
jalainen & Johnsson 2001, 134.)

3.2. Lahtdtilanne

Tehtdessa liiketoimintasuunnitelmaa toimivalle yritykselle kuvataan aluksi lyhy-
esti lahtotilanne. Kuvauksessa voidaan kayda lyhyesti [&pi yrityksen historiaa ja
taustaa. Lisaksi siina tulisi kayda ilmi yrityksen tuotteet ja markkinointi, tuotekehi-
tys ja tuotanto. Yrityksen omistus, organisaatio, henkilosto ja taloudellinen tilanne
esitetddn myos lahtétilanteen kuvauksessa. (Ruuska, Karjalainen & Johnsson
2001, 134.)

Paahuomio lahtétilanteen kuvauksessa tulisi olla toiminnan kuvauksen liséksi ny-
kytilanteen arvioinnissa: vahvuuksissa, heikkouksissa, ongelmissa tai kehittamis-
kohteissa. Taman kuvauksen pohjalta voidaan perustella myéhemmin esiin tule-
via toiminnan muutoksia ja toimintasuunnitelmia. Lahtotilanteen kuvauksen tay-
tyy olla tiivis, koska p&&paino suunnitelmassa on kuitenkin tavoitteilla, strategialla
ja tulevaisuuden suunnitelmilla. (Ruuska, Karjalainen & Johnsson 2001, 148-
149.)
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3.2.1 Nykytilan arvionti

Toimivan yrityksen liiketoimintasuunnitelman tekeminen aloitetaan nykytilan arvi-
oinnilla ja arvioinnin pohjalta muodostetaan suunnitelma tulevaisuuteen. SWOT-
analyysi on hyva tyokalu nykytilan arviointiin. SWOT- analyysilla voidaan arvioida
yrityksen nykytilan vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia. SWOT on
yleinen ja kayttokelpoinen véline yrityksen toimintaympariston kriittiseen arvioin-
tiin. Analyysi esitetddn useasti niin, etta vahvuudet ja heikkoudet tulevat yrityksen
siséltd ja mahdollisuudet ja uhat tulevat toimintaymparistosta ja tulevaisuu-
desta.(Meretniemi,Yl6nen 2008, 19.)

Huolellisesti ja analyyttisesti tehty SWOT- analyysi tuottaa paljon hyotya yrityk-
selle. Analyysissa ei riita, etta kirjataan vain vahvuudet, heikkoudet, uhat ja mah-
dollisuudet paperille, vaan niista taytyy tehda myos johtopaatoksia. Viitala & Jylha
(2006) mukaan johtopaatoksia voidaan tehda esimerkiksi siten, etta tunnistettuja
heikkouksia verrataan toimintaympariston mahdollisuuksiin. Mikali mahdollisuuk-
sia on talléin omia heikkouksia kannattaa korjata. Jos tunnistetut vahvuudet vas-
taavat toimintaympariston mahdollisuuksiin on luontevaa jatkaa vahvuuksien voi-
malla eteenpdin. Tarkasteltaessa heikkouksia ja ympariston uhkia ristikk&in, opi-

taan tunnistamaan ja varomaan sudenkuoppia.
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Alla olevassa taulukossa on esitetty SWOT- analyysin sisaltd ja esittamismalli

nelikenttana.

TAULUKKO 1 SWOT-analyysi liikeidean ty6stdmisen apuna (Jylha&Viitala

2006,60).
YMPARISTON YMPARISTON
UHAT MAHDOLLISUUDET
SISAISET toimenpiteet, joilla yrityk- | toimenpiteen joilla yrityk-
sen vahvuutta kaytetaan | sen vahvuutta kaytetaan
VAHVUUDET
hyvaksi uhan valtta- | hyvaksi mahdollisuuden
miseksi  (defensiivinen | toteuttamiseksi  (hyok-
strategia) kaysstrategia)
"torjuntavoitto” "menestystarina”
SISAISET toimenpiteet joilla uhkaa | toimenpiteet joilla mah-
pyritaan valttamaan | dollisuutta kaytetaan hy-
HEIKKOUDET
heikkouden eliminoi- | vaksi heikkouden vahen-
miseksi  (suojautumis- | tAmiseksi (vahvista-
strategia) misstrategia)
"selviytymistarina” "kehitystarina”

3.2.2 Liikeidea, visio ja strategia

Yrityksen toiminta perustuu liikeideaan, joka kuvaa niita asioita, joihin yrityksen
olemassaolo perustuu. Liikeidea jalostuu yrityksen toiminnasta ja se on lyhyt ku-
vaus siitd, miten yritys hankkii rahaa eli tuloja. Liikeideasta kay ilmi tuotteet tai
palvelut joita yritys tuottaa, kenelle tuotteita ja palveluja myydaéan ja miten tuote

tai palvelu tuotetaan, toimitetaan ja myydaan. (Meretniemi,Ylonen 2008, 19.)
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Koski & Virtanen (2005, 12-13) ovat samaa mielta liikeidean maaritelméasta,
mutta tuovat esiin amerikkalaisissa liiketoiminnan kehittdmisen ja yrittdjyyden op-
pikirjoissa esiin tuodun kasityksen siita, etta idea ei itsessaan ole viela liikketoimin-
tamahdollisuus. Liikeidean kasite toki pitaa sisallaan myos asiakas ja markkina-
l&htbisen ajattelun, mutta siitd puuttuu tietynlainen liiketoiminnan dynamiikka el
toiminnan ajoitus ja kehittdminen. Talla perusteella he keskittyvat kirjassaan lii-
ketoimintamahdollisuuteen ja siihen tarttumiseen. Heiddn mielestddn se on
enemman kuin pelkka liikeidea. Liiketoimintamahdollisuus huomioi markkinoiden
vetovoiman ja liiketoiminnan dynamiikan. Sen ominaisuuksia on houkuttelevuus,
kestavyys ja ajankohtaisuus eli markkinoille tulon oikea- aikaisuus. Liiketoiminta-
mahdollisuus kuten liikeideakin on sidottu tuotteeseen tai palveluun joka luo tai

lisda arvoa asiakkaille tai tuotteen loppukayttdjille.

Vision avulla yritys hahmottaa toimialan kehityssuunnan ja tulevaisuuden tavoit-
teet eli millaiseksi halutaan kehittya ja millaisen tydyhteison yritys pyrkii luomaan.
Visio voi olla rajoiltaan epamaarainen, mutta sen tulee ohjata liiketoimintasuun-
nitelman rakentamista. Vision voi ymmartaa olevan taustalla oleva kirjoittamaton
joukko toiveita, haluja ja haaveitakin. Oikein osunut visio on yrityksen tarkein paa-
oma. Visio ohjaa yrityksen valintoja, joten oikeaan osuneesta visiosta seuraa oi-
keita ratkaisuja. Painvastoin vaarasta visiosta seuraa vaaria valintoja joiden seu-

rauksen yritys menettaa kilpailu kykyaan. (Pitkamaki, 2000, 86-87.)

Hesson (2015) mukaan visio on tavoite, joka antaa voimaa jokapaivaiselle tyon-
teolle. Han avaa vision maaritelméaa vertauksella urheiluelaméén seuraavasti:
Jaakiekkojoukkueella voi olla tavoite nousta SM-liigaan kahden vuoden kuluessa.
Kovalla tydlla, niin yksilon kuin tiimin huippusuorituksilla seka hyvin johdettuna
vision saavuttaminen on mahdollista. Kuten urheilussa, niin myés yritystoimin-
nassa matkalla kohti visiota on haasteita. Budjetti ei riité, osaajamateriaali ei mah-
dollista vision saavuttamista ja kilpailijat kehittyvat vahintaan samalla vauhdilla.
Pelaajien seké joukkueen johdon valilla syntyy ristiriitoja, jotka haittaavat huippu-
suoritusten tekoa. Vision saavuttaminen vaatii siis kovaa tyota, hyvéan strategian

eli pelisuunnitelman sek& hieman myds onnea (Hesso 2015, 27-28.).

Yrityksen strategiassa pyritddn tuomaan esille toimenpiteitd, joilla yrityksen visio

toteutetaan ja milla keinoin yritys menestyy kilpailussa. Strategiasta selviad myo6s
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miten toiminta ja resurssit suunnataan ja miten eri osa-alueilla edetaan. Strategia
ei ole toimintasuunnitelma, vaan se kuvaa periaatteet joilla pysytaan mukana kil-
pailussa, menestytaan ja turvataan tulevaisuus. (Ruuska, Karjalainen,Johnsson,
2001, 82-84)

Sisallollisesti strategia ja strategiaprosessi koostuvat joukosta pohdintoja, valin-
toja ja toimenpiteitd, joiden avulla organisaatio pyrkii saavuttamaan visiossa tas-
mentyneet tavoitteet. Strategian kiteyttdminen on organisaation liittyvaa innovoin-
tia, jossa pyritaan kehittamaan ja loytama&an uusia toimintamalleja ja ideoita tyy-
dyttaa asiakkaan tarpeita. Strategia on ytimeltaan selkedsanainen ja julkinen lin-
jaus siitd, miten organisaatio saavuttaa tavoitteensa. Organisaatiolle strategia on
ohje siita, miten tulee toimia. T&h&n perustuen strategia ei voi olla salainen vaan
organisaation ja keskeisten sidosryhmien tulee tietdd, mita heiltd odotetaan ja
mihin pyritdan. (Lindroos & Lohivesi 2010, 25-27.)

3.3 Toimintaymparisto ja toimialakuvaus

Liiketoimintasuunnitelmaa laadittaessa toimintaymparistolla tarkoitetaan yrityk-
sen ulkoista ympaéaristoa eli makroymparistoa. Makroymparistoon kuuluvat kaytet-
tavissa olevat luonnonvarat sek& demografinen, taloudellinen, tekninen, poliitti-
nen ja kulttuurillinen ymparistd. Laajasti tarkasteltuna yrityksen toimintaymparis-
tobn muodostaa makroympariston lisaksi yrityksen sisdinen ymparisto eli mikro-
ymparistd. Mikroymparistoon luetaan yrityksen eri toiminnot, asiakkaat, kilpailijat,
sidosryhmat. (Koski & Virtanen 2005, 46-47.)

Yrityksen strategiaa tehtaessa on kuvattava aluetta, jossa liikketoiminta tapahtuu
ja jossa tapahtuvat muutokset vaikuttavat yrityksen toimintaan. Yrityksen, joka
toimii useammalla liiketoiminta-alueella on kuvattava jokainen alue erikseen. Toi-
mialan kuvauksessa on tarkeda selvittdd yrityksen asema toimialalla, toimialan
luonne, kokonaiskysynta, vienti ja tuonti, toimialan vaihe, uusien tulokkaiden

mahdollisuus ja vaikutukset, tdydentavéat tuotteet ja toimialan tulevaisuus.
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3.3.1 Asiakkaat

Asiakkaalla tarkoitetaan yksil6a tai yhteis64, jolta yritys saa tulovirtaa. Yrityksen
menestymisen kannalta on tarkeaa, etta se tarjoaa sellaisia tuotteita ja/ tai palve-
luita joita asiakkaat haluavat. Yritysten pyrkimyksena on tunnistaa asiakkaiden
tarpeet ja niiden kehittyminen.(Viitala&Jylha 80-82.) Asiakkaiden tarpeita analy-
soitaessa pyritdan paljastamaan asiakkaiden tarpeista ne, jotka ovat erityisen tar-
keita ja jotka luovat asiakkaalle enemman lisdarvoa kuin muut palvelun ominai-
suudet. (Hesso 2015,50-51.)

Asiakkaita ja asiakasmarkkinoita tarkasteltaessa toisistaan erotetaan kulutus-
tuotteiden, tuotantohyddykkeiden ja yrityspalveluiden markkinat. Yritysten valista
kauppaa kutsutaan business to business (b to b) markkinoista. Yrityksen ja yksi-
|6n valistd kauppaa kutsutaan perinteisesti massamarkkinoista, business-to-con-
sumer (b-to-c), ja nykyddn myos yksilo- eli one-to-one tai Internet markkinoista.
Kun myyjana ja ostajana on yksild kyseessa on verkostomarkkinointi. (Vii-
tala&Jylha 85.)

Yritysten valisessa kaupassa ostoprosessi on monimutkaisempi kuin kulutusta-
varakaupassa. Ostotarpeen tunnistamisen jalkeen yrityksissa tehdaan yleinen
tarvekartoitus, sen perusteella selvitetdan ostettavan tuotteen ominaisuudet, laa-
ditaan tarvekuvaus ja tuote-erittelyt ja kaynnistetdén sopivien toimittajien etsinta.
Mahdollisille toimittajille l1ahetetd&n tarjouspyynnot ja saapuneiden tarjousten pe-
rusteella tehdaan tilaussopimukset. Yritysten valisilla markkinoilla ostajien paa-
toksiin liittyy isompi riski kuin kuluttajamarkkinoilla ja ostaja ovat myds hintatietoi-
sempia. Tasta syysta kaupantekoon kaytetaan enemman aikaa kuin kuluttaja-
markkinoilla. Ostoprosessi on siis raskaampi kuin kuluttajamarkkinoilla, mutta se
tehdaan harvemmin, yleensa tarjouskilpailun perusteella tehdaan kauppa isosta
erasta tai pitemmasta aikajaksosta. Nain ollen yritysten valisessa kaupassa asi-

akkaat ovat uskollisempia kuin kuluttajamarkkinoilla. (Viitala&Jylha 88-89, 2006)

Pienyritysten kohdalla on erittdin tarke&a, etta tiedetaan syyt joiden perusteella
asiakas tekee ostovalintansa. Toisin sanoen pienyrityksen on taytettava asiak-
kaan odotukset. Tahan tavoitteeseen paasemiseksi pienyrityksissakin on tehtava

asiakasanalyysi, jonka perusteella tunnistetaan a) asiakkaiden ostopaatdsten
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syyt, ostomotiivit b) I0ydetd&n oikeat asiakkaat tai asiakasryhmat c) hetki, jolloin

asiakkaan ratkaisu syntyy. (Pitkdméaki 2001,50.)

Liiketoimintasuunnitelmassa kuvataan sekéa sanallisesti etta kuvaajien ja laskel-
mien avulla, mita asiakas hyotyy ostaessaan yrityksen palveluja. Yrittaja tuo lii-
ketoimintasuunnitelmassa esille myods miten palvelut ja tuotteet valmistetaan ja

rahoitetaan siten ettd tuotetaan voittoa yrityksen omistajille. (Hesso 2015, 50-51)

3.3.2 Kilpailijat

Yrityksen toimintaymparistoon kuuluu asiakkaiden liséksi samalla toimialalla toi-
mivat muut yritykset eli kilpailijat. Yrityksen tulee tietdd oma pelikenttansa ja mitka
yritykset kilpailevat asiakkaiden huomiosta. Kilpailijoiden analysoinnissa voidaan

kayttaa Porterin (1985) viiden kilpailuvoiman tydkalua, joka muodostuu:

1) Kilpailu jo alalla olevien yritysten kesken edellyttéda usein tuotteen tai
palvelun differoinnin eli kilpailijoiden tuotteesta tai palvelusta erilaistami-
sen kayttoa kilpailukeinona. Differointi antaa yritykselle tilaisuuden toimia
mahdollisesti korkeammalla hinnalla kannattavammin kuin kilpailevat yri-
tykset. Toisena kilpailukeinona voidaan kayttaa hintakilpailua, johon pyri-
taan kustannusjohtajuuden kautta.

2) Kilpailussa mahdollisia uusia tulokkaita vastaan yritys joutuu varau-
tumaan potentiaalisiin alalle tulijoihin ja kilpailemaan niit vastaan. Toimi-
alalle tulon esteet, kuten tuotteen tai palvelun tiedollinen monimutkaisuus
tai suuret investoinnit, estavat uusien tulokkaiden uhkaa. Tama onkin
yksi syy siihen, miksi esimerkiksi monopoliasemassa olevat yritykset jou-
tuvat jatkuvasti tekemé&éan tuotekehitysta.

3) Kilpailu uusia korvaavia tuotteita vastaan pakottaa yrityksen teke-
maan tuotekehitysta, vaikka se olisi monopoliasemassa. Toisin sanoen
kilpailijat kehittavat jatkuvasti korvaavia ratkaisuja jo olemassa oleville
tuotteille, mika pakottaa markkinoilla toimivan yrityksen myds kehitté-
maan omia tuotteitaan ja palvelujaan.

4) Kilpailu resursseista tarkoittaa kilpailua tuotannontekijoista, kuten ty6-

voimasta, alihankkijoista, rahoituksesta ja raaka- aineista. Usein pienen
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yrityksen kohdalla kysymys on myds resurssien saatavuudesta eika aino-
astaan resurssien toimittajien neuvotteluvoimasta. Esimerkiksi raaka- ai-
neita ei myyda niin pienissa erissa kuin se olisi jarkevaa pienen yrityksen
kannalta. Pienen yrityksen maksuajat ja ehdot voivat olla heikommat kuin
iIsomman yrityksen, jolla on yleensa vakuudet kunnossa.

Asiakkaiden neuvotteluvoima on viides kilpailuvoima. Mita lahempana
yrityksen tuotteet ovat kilpailijoiden tuotteita tai korvaavia tuotteita, sitéa
suurempi on asiakkaiden neuvotteluvoima ja sita pienemmalla katteella
yritykset joutuvat myymaan tuotteensa tai palvelunsa. Asiakkaiden neu-
votteluvoima korostuu erityisesti yritysten valisessa kaupassa. Toki kulut-
tajillekin suunnatussa kaupassa asiakkaiden neuvotteluvoima ohjaa yri-
tyksen kilpailustrategiaa, mutta talléin kuluttajien neuvotteluvoima vaikut-
taa tuotteen kysyntaan pidemmalla viiveella kuin yritysten valisessé kau-
passa. Kummassakin tilanteessa kilpailukeinoksi muodostuu tuotteen tai
palvelun differointi tai kustannusjohtajuus, joka puolestaan ruokkii voi-
makkaampaa markkinaosuutta. Se taas edesauttaa kustannusjohtajuutta

suurtuotannon etujen kautta (Koski & Virtanen 2005, 55.)

Kuvio 1 Toimialan keskeiset kilpailuvoimat (Porter 1985 )

Mahdolliset tulokkaat

4

NYKYISET KILPAILIJAT

Resurssit /& Asiakkaat

Alalla jo olevien vélinen

1)

Korvaavat tuotteet

kilpailu
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3.4 Markkinointi

Markkinoinnin kasite yritystoiminnassa on erittain laaja ja sille on vaikea luoda
yhta kaiken kattavaa maaritelmaa. Bergstrom & Leppanen (2011) maarittelevat
markkinoinnin kirjassaan seuraavasti: ” Markkinointi on vastuullinen suhdeajatte-
luun pohjautuva ajattelu- ja toimintatapa, jonka avulla luodaan myyva, kilpailuky-
kyinen ja eriosapuolille arvoa tuottava tarjooma vuorovaikutteisesti viestien”
Bergstrom & Leppéanen 2011, luku 1.2.). Vastuullisuudella tarkoitetaan, etta
markkinointi tehdaan lakien, sdannodsten ja hyvan tavan mukaan huomioiden eet-
tiset, sosiaaliset ja ymparistonakokulmat. Suhdeléahtoisyydella tarkoitetaan, etta
markkinoinnilla luodaan ja ylla pidetdan hyvat suhteet asiakkaisiin ja sidosryh-
miin. Ajattelutavalla tarkoitetaan, etta strategisten paatosten perusteena on mark-
kinointiajattelu, asiakaslahtdisyys ja arvon tuottaminen. Arvon tuottaminen on
sitd, etta yritys itse, asiakkaat ja kumppanit saavat riittavasti lisaarvoa yrityksen
tarjoomasta. Toimintavan pohjana on markkinointi eli kaikki mité yrityksessa teh-
daan on markkinointia, yrityksen koko henkilostd toimii yrityksen markkinoijina.
Tarjoomalla tarkoitetaan yrityksen markkinoille ja sidosryhmille tarjoama tuottei-
den ja palvelujen ja toimintatapojen kokonaisuutta. Asiakas ei osta vain tuotetta
vaan siita koituvan hyodyn ja tyydytyksen. Kilpailukyky muodostuu siita, etta yri-
tyksen tarjooma on asiakkaan ja kumppaneiden mielesta parempi ja halutumpi
kuin kilpailijoilla. Vuorovaikutuksellinen viestintd on sita, ettéa yrityksen tar-
joomasta ja sen tuottamasta lisdarvosta osataan viestia ja kayda vuoropuhelua

asiakkaiden ja sidosryhmien kanssa. (Bergstrom & Leppanen 2011, luku 1.2.)

Markkinoinnin tehtéavié ovat
1) Kysynnan ennakointi ja selvittdminen

Yrityksen on tunnettava markkinansa seka yrityksen perustamisvai-
heessa ettd toimintaa kehitettaessa. Markkinoiden tutkiminen on perusta
yrityksen kehittamiselle esimerkiksi, kun tuodaan uusia tuotteita markki-
noille tai laajennetaan jo olemassa olevan tuotteen tuotantoa. Kysynnan
ennakointi luo perustan yrityksen tuotekehitykselle, markkinointiviestin-

nalle ja muille markkinointiratkaisuille.
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2) Kysynnan luominen ja yllapito

Kysyntaa luodaan tekemalla tuotteista kilpailijoihin verrattuna erottuvia ja
houkuttelevia. Tuotteista on myds viestittava asiakkaita puhuttelevalla ta-
valla. Mainonnalla, myyntity6lla, asiakaspalvelulla ja suhdetoiminnalla py-
ritdan asiakassuhteiden jatkuvuuteen ja siihen, etté asiakkaat suosittele-

vat tuotteita muillekin.

3) Kysynnan tyydyttaminen

Yrityksen toiminnan perusteena tulisi olla asiakkaiden tarpeiden tyydytta-
minen. Asiakaspalautteen systemaattiseen kerddminen ja markkinoiden
tutkiminen ovat toiminnan kehittdmisen perusta. lhannetilanteessa tuot-
teet raataloidaan asiakkaalle sopiviksi. Raataléinti on tyypillista yritysten
valisilla markkinoilla. My0ds tuotteen saatavuudesta huolehtiminen on ky-
synnan tyydyttdmista. Saatavuudesta huolehtimisella tarkoitetaan, ettéa
tuotteet ovat asiakkaan kannalta oikeassa paikassa oikeaan aikaan ja o0s-
tamisesta tehdaan helppoa esimerkiksi erilaisten maksujarjestelyiden

avulla.

4) Kysynnan saately

Kysyntaa pyritaéan saatelemaéan esimerkiksi hinnoittelulla tai ohjaamalla
kysyntaa muuhun aikaan tai korvaavaan tuotteeseen. Kysyntaa joudutaan

hillitsem&an esim. kannustamalla asiakasta odottamaan uutta tuote-eraa.
(Bergstrom & Leppénen 2011, luku 1.2.)

Markkinointi on jatkuva prosessi, ei sarja erillisia toimenpiteité tai kampanjoita.
Jatkuvuuden lisdksi markkinointia tehdaan eri muodoissa. Markkinoinnin muotoja
ovat sisdinen markkinointi, ulkoisen markkinointi, vuorovaikutusmarkkinointi,
asiakassuhdemarkkinointi ja suhdemarkkinointi. (Bergstrom & Leppanen 2011,
luku 1.4.)

Sisdisen markkinoinnin tarkoituksena on varmistaa, etta koko henkilokunta on
mukana markkinoimassa yritysta ja sen tuotteita. Sisdinen markkinointi kohdistuu

yrityksen henkildstdon ja siihen kuuluu tiedottaminen, kouluttaminen ja motivointi.
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Ulkoisen markkinoinnin tavoitteena on luoda kiinnostusta, ostohalua ja myontei-
sid mielikuvia tuotteesta asiakkaille ja sidosryhmille esim. jalleenmyyjille. Ulkoi-
nen markkinointi on mainontaa, myynninedistamista ja suhdetoimintaa. (Berg-

strom & Leppanen 2011, luku 1.4.)

Vuorovaikutusmarkkinointi on jatkumo ulkoiselle markkinoinnille eli jatketaan siita
mihin ulkoisella markkinoinnilla paastaan. Vuorovaikutusmarkkinoinnilla lunaste-
taan ne odotukset, jotka ulkoisella markkinoilla luodaan. Kyseessa on siin yrityk-
sen totuuden hetki. Vuorovaikutuksella on tarkoitus saada asiakas ostamaan.
Vuorovaikutusmarkkinoinnin keinoja ovat myyntityo, tuote- esittelyt, asiakaspal-
velu ja neuvonta seka toimipaikan sisustus ja toimipaikkamarkkinointi. (Berg-
strom & Leppanen 2011, luku 1.4.)

Asiakassuhdemarkkinoinnilla pyritdan sitouttamaan jo ostaneet asiakkaat kanta-
asiakkaiksi. Kanta- asiakkaiden ostokayttaytymista on helpompi seurata, kerata
palautetta ja heitd voidaan palkita alennuksin, jarjestamalla kanta- asiakastilai-
suuksia ja tuote- esittelyitd. Asiakassuhdemarkkinointia nimitetddn myds jalki-
markkinoinniksi. Asiakassuhteiden lisaksi yritys huolehtii my6s muista sidosryh-
mista esimerkiksi omistajista, rahoittajista, tavarantoimittajista ja jalleenmyyjista.
Tata toimintaa kutsutaan suhdemarkkinoinniksi. Suhdemarkkinoinnilla pyritdan
takamaan yrityksen jatkuvuus ja luomaan kilpailuetua. (Bergstrom & Leppénen
2011, luku 1.4.)

Liiketoimintasuunnitelmassa markkinointiin laaditaan markkinoinnin toimintaoh-
jelma. Toimintaohjelmasta selviaa mita, milla hinnalla ja missa yritys myy. Lisaksi
selvitetddn se miten yritys saa asiakkaat tietoiseksi tarjoamastaan. Markkinointi
sitoutetaan tavoitteisiin kuten muutkin yrityksen osa- alueet esim. talous ja hal-
linto. Tavoitteet tulisi olla selkeitd, mitattavia, saavutettavissa olevia ja niiden saa-
vuttamiseksi on laadittu aikataulu. (Hesso 2015, 109-110.)

3.5 Tuotekehitys

Yritystoiminnan perusta on tuote tai palvelu, joka halutaan ostaa. Yritystoiminta
alkaa yleensa yhdesta tuotteesta tai tuoteryhmasta, joille on asiakkaiden kysyn-
t&d&. Mink&an tuotteen elinkaari ei ole ikuinen, joten yritysten on kehitettava ole-
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massa olevia tuotteitaan tai kehittdd uusia tuotteita, jotka ovat erilaisia ja mielel-
la&n parempia kuin kilpailijoiden tuotteet. Tuotteiden ja palveluiden jatkuva kehit-
tely on luonnollinen osa yritystoimintaa eika sitd monissa yrityksissa erotella
muusta toiminnasta. Suurissa yrityksissa tuotekehittely on oma toiminto, jolla var-
mistetaan ettd tuotekehitysprosessi on tarpeeksi tehokas ja saa riittavasti huo-
miota. Tata toimintaa nimitetaan tuotekehitystoiminnaksi. (Viitala & Jylha 2006,
155.)

Liiketoimintaa kehitettaessa tavoitellaan uusia innovaatioita, joiden avulla saa-
daan etua kilpailijoihin, joko luomalla aivan uusi tuote tai uusi tehokkaampi tapa
valmistaa jokin tuote. Innovaatiolla tarkoitetaan uuden idean syntymista. Laajem-
min ajateltuna innovaatio voidaan kasittdd seka aivan uusien asioiden teke-
miseksi ettd vanhojen asioiden tekemiseksi uudella tavalla. (Viitala & Jylh& 2006,
156-157.)

3.6 Tuotantostrategia

Tuotannolla kuvataan kaikkia niitéa yrityksen toimintoja, jotka tarvitaan tuotteen tai
palvelun aikaansaamiseksi. Tuotantostrategiassa maaritelladn seka maaratyn ai-
kavalin tavoitteet ettd keinot tavoitteen saavuttamiseksi. Tuotantostrategia johde-
taan yrityksen liikeideasta ja visiosta. Tuotantostrategia ei voi olla irrallinen yrityk-
sen muista strategioista vaan sen tulee tukea yrityksen kilpailu- ja markkinointi-
strategiaa. (Viitala & Jylha 2006, 170-171.)

Yrityksen valitsema strategia korostuu myds tuotannossa. Operatiivisesti tehokas
yritys on kustannusoptimoitu esimerkiksi tuotannon automatisoinnin avulla siten,
ettd asiakkaan ostama tuote voidaan tuottaa mahdollisimman edullisesti. Tehok-
kuuden avulla saavutettu etu nakyy edullisuutena asiakkaalle. Fokusoituva yritys
keskittyy tuotannossa asiakkaan toiveiden tayttamiseen laadukkaasti. Asiak-
kaalle on tarkoitus tuottaa lisdarvoa enemman kuin mita hén siita maksaa. (Hesso
2015, 154.)

Tuotantostrategiaa laadittaessa pyritdan vastaamaan seuraaviin kysymyksiin:

e Millaista tuotetta valmistetaan?

e Milla periaatteella valmistetaan?
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e Miten ja missa tehdaan?
e Kuinka suureen maaraan tuotannossa varaudutaan?

o Ketka tekevét tuotteen?

e Millaisilla koneilla, laitteilla ja jarjestelmilla tuotetta valmistetaan?

Tuotantostrategia

Kuvio 2 Tuotantostrategian elementit (Viitala & Jylha 2005, 172.)

3.7 Henkilosto

Yrityksen menestyksena perustana on yrityksessa tydskentelevat inmiset, yrityk-
sen henkilostd. Parin viimeisen vuosikymmenen aikana tarkein henkilostokysy-
mys on ollut osaaminen. Yrityksen henkilostoa ei nahda enaa pelkastaan suorit-
tajina vaan ennen kaikkea osaajina. Syyna téhan on yritysten nopeasti muuttuva
ja monimutkaistunut tapa toimia. (Viitala & Jylh&a 2006, 220.)

Yritysten henkildstén voi karkeasti jakaa ydinosaajiin ja osaajiin. Ydinosaaja on
henkild, jonka tyépanos on yrityksen kannalta erittéin tarked. liman ydinosaajan
tyopanosta asiakas ei saa sita lisdarvoa, mika yrityksen strategiassa on méaari-

telty. Yhden henkilon yrityksessa ydinosaaja on yrittgja itse. Kun yritystoimintaa
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laajennetaan yrittdjan on loydettava yhteistyokumppaniksi tai tyontekijoiksi hen-
kiloita, joiden avulla pystytaan vahintadn samaan lisdarvonluontiin kuin yrittaja
itse. Hyvan tyontekijan tai yhteistydkumppanin luominen on yrityksen kannalta
erittain tarkedd, mutta myods darimmaisen haastavaa. Ydinosaajien l6ytamisen
vaikeus on usein yritystoiminnan laajentamisen suurin este. Osaajalla tarkoite-
taan henkil6d, jonka tydpanos on yritykselle tarked, mutta korvattavissa esimer-
kiksi ulkoistamalla. Téallaisia palveluja ovat esimerkiksi tilitoimisto- ja siivouspal-
velut. (Hesso 2015, 158.)

Mikroyrityksen laajentuessa yrittdjan on mietittdva, minkalaisiin tehtéaviin uutta
tydvoimaa tarvitaan ja miten puuttuva resurssi hankitaan. Vaihtoehtoina on tyon-
tekijan palkkaaminen, tyévoiman vuokraaminen, alihankinta toiselta yritykselta tai

yhtibkumppanin ottaminen.

Yrityksen ydinhenkiléstoon kuuluvat ne henkil6t, joilla on tyésopimukseen perus-
tuva tydsuhde yritykseen. Yleensa ydinhenkilosté on palkattu yrityksen ns. vaki-
tuiseen tydsuhteeseen eli heidan tydsuhteensa on toistaiseksi voimassa ilman
paattymispaivaa. Toistaiseksi voimassa oleva tyosuhde paatetaan irtisanomis-
ajan puitteissa. Irtisanomisajat maaraytyvat tydsopimuslaissa ja tydehtosopimuk-
sissa. Yrityksessa voi tydskennella ydinhenkildston lisaksi litdannaishenkilostoa,
johon kuuluu ns. keikkatyolaisia, osa-aikatyontekijoita, vuokratydévoimaa, eta-
tyontekijoita tai yrittdjid. Liitannadishenkildéstd on tydntekijoitd joiden tydpanosta
yritys tarvitsee tilapaisesti, lyhytkestoisesti ja yksittaisiin tarpeisiin. (Viitala & Jylha
2005, 223-224.)

Liitannaishenkilostostd osa-aikaiset ja maaraaikaiset tyontekijat ovat tydsopi-
mussuhteessa tyOnantajaan eli yritykseen. Osa- aikaiset tyontekijat tekevat alle
35- tuntista tyoviikkoa ja heidan tydpanostaan voidaan kohdentaa paivittaisiin tai
viikoittaisiin ruuhka-aikoihin. Maara-aikaisessa tyosuhteessa olevien tyontekijoi-
den tydpanosta voidaan kohdentaa tietyksi ennalta méaaratyksi ajaksi. Esimer-
kiksi kesatyontekijat ovat tyypillisia méaraaikaisia tyontekijoita. (Viitala & Jylha
2005, 224-225.)

Palkatessaan tyontekijan suoraan yritykseen sitoutuu yrittaja tydsopimuksella
maksamaan tyontekijan palkan, mutta lisaksi myos perehdyttamaéan ja kehitta-

maan tyontekijad tarpeiden mukaan. Palkatun henkilon osalta yrittaja sitoutuu
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maksamaan tyontekijalle maksetun palkan lisdksi tyontekijasta aiheutuvat sivu-
kulut. Sivukuluja ovat esimerkiksi sosiaaliturvamaksut, elakekulut, sairausajan
palkat, ty6terveyshuollon kulut ja lomakorvaukset. (Meretniemi & Ylénen 2008,
108.)

Vuokratyontekijat kuuluvat myos litannaishenkildstoon. Vuokratyontekijalla on
tydsuhde henkiléstovuokrausyritykseen, ei siihen yritykseen mihin he tyonsa te-
kevat. Vuokratyontekija saa palkan ja muut mahdolliset edut henkiléstopalvelu-
yrityksestda, joka tekee vuokrasopimuksen kayttajayrityksen kanssa. Kayttajayri-
tys maksaa tyontekijasta vuokraajalle ja vastaa myos tyontekijan perehdytyk-
sesta ja tyonjohdosta. Yritys voi hankkia tarvittavan tydpanoksen myos ns. free-
lacerilta. Yleensa freelancerit ovat yhden henkilon yrityksia, jotka tarjoavat tydpa-
nostaan laskua vastaan. Freelancerit eivat ole yrityksessa vakituisesti vaan esi-
merkiksi jonkun projektin ajan. (Viitala & Jylha 2005, 226-227.)

Suomessa henkiloston palkkaaminen on erittdin kallista ja mikroyrittdjan ensim-
mainen rekrytointi usein hyvin riskialtis. Toisaalta pelkastaan ulkoistamiseen pe-
rustuva huonosti suunniteltu verkosto ei luo lisaarvoa yritykselle. Hyvana esi-
merkkind toimii kovan kasvun aika, jolloin tydvoimanvalitysyritys ja freelancerit
eivat pysty kysynndn maaran vuoksi tarjoamaan tyopanostaan mikroyrittajalle.
Joustava ja kettera ulkoistamispolitikka kaantyy siis yritysta itseaan vastaan
(Hesso 2015, 159-160).

Liiketoimintasuunnitelmaan kuuluu strategialahtdinen henkiléstosuunnitelma.
Henkildstésuunnitelmassa pohditaan sitd osaamista, mita yritys tarvitsee péarja-
tékseen kilpailussa ja tuottaessaan lisaarvoa asiakkailleen. Esimerkiksi yhden ih-
misen yrityksessa henkilostosuunnittelu sisaltdé niin oman osaamisen kehittami-
sen kuin tyohyvinvointia kehittavan tavoitteellisen ja aikataulutetun henkildsto-
suunnitelman (Hesso 2015, 159-160).

PK- yrityksen henkiléstosuunnitelmassa olisi hyva pohtia ainakin seuraavia asi-

oita strategian toteuttamisen kannalta:

e Nykyisen henkiloston / yksinyrittdjan taméan hetkinen
o maara ja kustannukset

o tybsuhteiden muoto
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ydinosaaminen / osaaminen

tyéhyvinvointi / yrittdjan itsensa kuormittuneisuus

e Tulevalla strategiakaudella (LTS:n horisontti)

©)
©)

O

3.8 Riskit

tulevan henkildston maara

kilpailuetua luovan ydinosaamisen kehittaminen: Mita, miten
osaamisen kehittaminen: Mit&a, miten

tyéhyvinvoinnin parantamiseksi tehtavat toimet
henkilostokustannukset ja niiden optimointi strategiaa palvelevalla

tavalla: ulkoistus vs. palkatut

(Hesso 2015, 161).

Yritystoimintaan liittyy monenlaisia uhkia ja riskeja. Yrityksen johto pyrkii toimin-

nallaan tunnistamaan riskeja ja varautumaan niihin. Yritystoiminnan riskeja ei

voida kokonaan poistaa, mutta niitd voidaan pienentéaéa hyvalla johtamisella. Ris-

kienhallinta on osa johtamista, jolla pyritddn turvaamaan toiminnan jatkuvuus,

kannattavuus, henkiloston turvallisuus ja hyvinvointi yrityksessa. Riskienhallin-

taan sisaltyy vaarojen ja riskien arvioinnin lisdksi suunnittelua ja toimenpiteiden

kaytannon tote Se ei ole ainoastaan yrityksen johdon vastuulla vaan siihen tulee

osallistua kaikkien yrityksessa tyoskentelevien, jokaisen omassa roolissaan.

Viitalan ja Jylhan mukaan (2006,342-343) riskienhallinta koostuu alla olevan ku-

vion (Kuvio 3) mukaisesti kolmesta paaalueesta: 1) Riskien tunnistaminen 2) ris-

kien analysointi 3) riskinhallintakeinojen maarittely.
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Riskienhallintatoimin-
nan organisoiminen

ja kehittdminen
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Q
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SEUEIEYEIES Riskienhallinta

hingoista oppimi-

nen

.

Varautuminen

vahinkoihin

Kuvio 3. Riskien hallinnan kokonaisuus (Viitala&Jylha 2006, 343.)

Yritystoiminnassa on riskeja, jotka taytyy hyvaksy osaksi toimintaa ja niita ei voi
kokonaan. Pienet riskit, jotka eivat aiheuta suuria kustannuksia ja uhkaa yrityksen
toiminnan jatkuvuutta kasitelladn yleensa normaaleina toiminnan kuluina. Riskit
on analysoitava niiden vaikutusten perusteella ja tehtava analyysin pohjalta ris-
kienhallintasuunnitelma. Riskienhallintasuunnitelmalla pyritdan hallitsemaan lii-
ketoimintaa uhkaavia ja taloudellisesti suuria riskeja. Riskien hallintamenetelmia
ovat riskien valttaminen, riskin pienentaminen, riskin siirtdminen, riskin pitaminen
ja riskiin varautuminen. (Viitala & Jylha 2006, 344.)

Riskin valttamisella tarkoitetaan, etta riskin sisaltavaa toimintoa ei tehdéa ollen-
kaan. Esimerkkeja riskien valttamisesta on epaluotettavien kauppakumppanien
valttaminen, vaarallisen kemikaalin korvaaminen turvallisella tai vaarallisen tyo-
vaiheen automatisointi. Riskien pienentamisella tarkoitetaan joko riskin seurauk-
sien minimoimista tai todennakoisyyden pienentadmista. Esimerkiksi tydkoneiden
huoltamisella ja tarkastamisella pienennetéan niihin liittyvia riskeja. Riskin siirta-
misella tarkoitetaan, etta riskin toteutuessa vahingon korvaa joku muu kuin yritys.
Vakuuttaminen on tyypillisin esimerkki riskin siirtdmisesta. Mikali riskin todenna-

koisyyteen ei voida vaikuttaa, voidaan riskiin varautua. Riskiin varautumisella tar-
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koitetaan esimerkiksi sammutusvalineiden sijoittamista tuotantotiloihin. Riskin pi-
tamisella tarkoitetaan riskin ottamista eli riskin hyvaksymista. Joskus riskin seu-
raukset ovat sen verran pienet, etta riskiin varautuminen olisi kallimpaa kuin ris-
kin toteutumisen seuraukset. (Viitala & Jylha 2006, 334-335.)

Riskid voidaan hallita myos jakamalla. Esimerkiksi yritys voi jakaa riskia kaytta-
malla useampaa tavarantoimittajaa, hankkimalla useita asiakkaista yhden ison
asiakkaan sijaan, kayttamalla useampaa freelancer-toimijaa ja sijoittamalla toi-

mintaa usealle paikkakunnalle. (Hesso 2015, 184.)

Suomen Riskienhallintayhdistys on verkkosivuillaan jakanut riskit neljaéan eri ryh-
maan strategisiin riskeihin, operatiivisiin riskeihin, talouden riskeihin ja vahinko-
riskeihin. Riskien lajittelu tehd&dan sen perusteella minkalaisia ne ovat luonteel-
taan ja mihin toimintoihin ne voivat vaikuttaa. Riskien lajittelu helpottaa riskien
hallintaa, mutta riskien lajittelussa on huomioitava, ettd moni riski voi kuulua use-

ampaankin ryhmaan.(Suomen Riskienhallintayhdistys.)

Strategiset riskit ovat epavarmuuksia jotka vaikuttavat yrityksen strategian toteu-
tumiseen ja pahimmallaan toteutuessaan uhkaavat yrityksen olemassaoloa. Stra-
tegiset riskit ovat seurausta yrityksen huonoista paatoksista, toimintamalleista,
johtamisesta, valvonnasta tai hitaasta reagoinnista ympariston muutoksiin. Stra-
tegisiin riskeihin ei voi varautua esim. vakuuttamalla, vaan niiden hallintaan yri-
tyksella taytyy olla tehokkaat valvonta- ja raportointijarjestelmat. (Suomen Ris-

kienhallintayhdistys.)

Operatiivinen riski on seurausta riittAmattomista tai toimimattomista sisaisista
prosesseista, jarjestelmista tai ihmisista. Ne ovat yrityksen toimintaan liittyvia va-
littbmien tai valillisten vahinkojen riskeja tai vahingollisia seurauksia maineelle,
jotka voivat seurata virheistd tai puutteista yrityksen sisaisissa prosesseissa.
Operatiivisiin riskeihin sisallytetdan henkiloriskit, tietoriskit, tuoteriskit ja projekti-

riskit. (Suomen Riskienhallintayhdistys.)

Taloudelliset riskit vaikuttavat yrityksen vakaavaraisuuteen, paaomien riittavyy-
teen ja rahavarojen riittavyyteen. Taloudellisilla riskeilla voi olla positiivisia tai ne-

gatiivisia vaikutuksia yrityksen pddomaan, kannattavuuteen ja maksuvalmiuteen.



30

Muutokset paaoman rakenteessa ja saatavuudessa, valuuttakursseissa ja kurs-
seissa voivat aiheuttaa taloudellisia riskeja. Taloudellisiin riskeihin kuuluu liikeris-
kit, sopimus- ja vastuuriskit ja sukupolven vaihdokseen liittyvét riskit. (Suomen

Riskienhallintayhdistys.)

Vahinkoriskeihin luetaan yrityksen omaisuuteen kohdistuvat riskit. Vahinkoihin
varaudutaan vakuutuksilla ja huolellisella toiminnalla. Vahinkoriskeihin luetaan

keskeytys-, palo-, rikos- ja ymparistoriskit. (Suomen Riskienhallintayhdistys.)

Alla olevassa taulukossa on esitetty malli yrityksen riskianalyysista. Ensin kuva-
taaan riski seuraavassa sarakkeessa estotoimenpiteet ja seuraavassa vastatoi-

menpiteet.

Taulukko 2 . Yrityksen riskianlyysi (Koski & Virtanen 2005, 99.)

Riski Estotoimenpiteet Vastatoimenpiteet

Avainraaka-aineen hin- | Suhteiden yllapito tava- | Tuonti ulkomailta, val-
nannousu rantoimittajiin mistus itse, vaihtoehtoi-

sen materiaalin kaytto

Rahoitusneuvotteluiden | Hyvan liiketoimintasuun- | Kulujen karsiminen, lai-
kariutuminen nitelman teko narahoituksen hakemi-
nen, osakkeiden tarjoa-

minen henkildstolle

Riskien hallitsemiseksi yrityksen on ensin tunnistettava toimintansa riskit, analy-
soitava niiden vaikutukset ja l6ydettava toimintamallit, joilla riskien toteutumista
ja niiden haitallisia vaikutuksia voidaan pienentda. Riskianalyysin tarkoituksena
on selvittaa liiketoiminnan ongelmakohdat ja ongelma-alttius. Riskianalyysissa
selvitetdadn toiminnan eri osa- alueiden riskit ja sen lisdksi koko yrityksen koko-
naisriski. Yrityksen SWOT- analyysin heikkoudet ja uhat antavat hyvan lahtokoh-

dan riskien tunnistamiseen. (Koski & Virtanen 2005, 98.)
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3.9 Talous

Yrityksen taloudellinen tila on tarkea mittari yrityksen toiminnan onnistumisesta.
Hyva taloudellinen tilanne on myds yrityksen hengissa pysymisen ehto. Yksin-
kertaisimmillaan yrityksen tulojen on pitkalla aikavalilla oltava menoja suurem-
mat. Talousohjaus on yrityksen johdon keskeisin keino varmistua liiketoiminnan
elinkelpoisuudesta ja taloudellisesta menestymisesta. Talousohjaus tarkoittaa
toimenpiteitd, joita yritys tekee saavuttaakseen taloudelliset tavoitteensa.(Viitala
& Jylh&a 2005, 294.)

Viitalan & Jylhan (2005) mukaan elinkelpoisen yrityksen tulisi saavuttaa nelja ta-
loudellista tavoitetta kannattavuus, tuottavuus, maksukykyisyys ja vakavarai-

Suus.

Kannattavuudella tarkoitetaan sita, etta yrityksen myyntitulojen on katettava me-
not, voitonjakomaksut ja lainanlyhennykset. Pitkalla aikavalilla ja kokonaisuuden
kannalta tarkasteltuna yrityksen toiminnan on oltava kannattavaa, jotta yrityksen
toiminnan jatkuvuus pystytdan takaamaan. Lyhyella aikavalilla ja tuotekohtaisesti
tarkasteltuna toiminta voi olla jossain vaiheessa kannattamatontakin. Tallaisia ti-
lanteita ovat esimerkiksi uuden tuoteryhman lanseeraus tai kehitystyovaihe. Yksi
liketoiminnan haasteista onkin pitda kokonaisuus kannattavana, osata lopettaa
kannattamaton toiminta oikeaan aikaan ja nahda milloin ja milla keinoin kannat-
tamaton toiminta on mahdollista kdantaa kannattavaksi. (Viitala & Jylha 2005,
294.)

Yrityksen toiminnan kannattavuuden seurannassa lyhyella aikavalilla katetuotto-
prosentteja, liikevoittoprosenttia ja voittoprosenttia. Nama tunnusluvut lasketaan

seuraavasti:

Myyntikate = Myyntitulot — muuttuvat kustannukset

Myyntikateprosentti = 100 x myyntikate / liikevaihto

Kayttokate = Myyntitulot — muuttuvat kustannukset — kiinteat kustannukset
Kayttokateprosentti = 100 x kayttokate / liikevaihto

Liikevoitto = Kayttokate - poistot
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Liikevoittoprosentti = 100 x liikevoitto / liikevaihto
Tilikauden voitto = Liikevoitto — rahoituskustannukset ja verot
Voittoprosentti = 100 x tilikauden voitto / liikevaihto

Pidemmalla aikavalilla kannattavuutta seurataan pddoman tuottoasteella. Se il-
maisee liiketoimintaan sijoitetulle paaomalle saadun tuoton. Yleisin tunnusluku

on sijoitetun pddoman tuottoprosentti (ROI)
Sijoitetun padoman tuottoprosentti = 100 x liikevoitto / taseen loppusumma

Sijoittajien kannalta tAmé& tunnusluku on kaikista tarkein, koska se kertoo minka-

laisen "koron” rahoille saa sijoittamalla ne yritykseen.

Liiketoimintasuunnitelmaa laadittaessa tarkein laskelma on kriittisen myynnin
(KRM) laskeminen. Kriittinen myynti kertoo sen, paljonko myyntia tarvitaan kiin-
teiden kustannusten kattamiseksi. Toteutuneen toiminta-asteen ja kriittisen toi-
minta-asteen erotusta sanotaan myynnin varmuusmarginaaliksi. Se on pelivara,
jonka verran myynti voi laskea ennen kuin yritys alkaa tuottaa tappiota. (Viitala &
Jylha 2005, 303-304.)

Tuottavuus on sita, etta yrityksen toiminta on tehokasta, uhratuilla tuotannonteki-
joilla saadaan mahdollisimman paljon tuotteita. Lisaksi toimintaprosessissa luo-
daan asiakkaita houkuttavaa lisdarvoa. Tuottavuus lasketaan jakamalla tulosten
summa panosten summalla. Tuottavuus ei yksin takaa yrityksen kannattavuutta,
mutta se luo pohjan kannattavuudelle. Liikeidean, strategioiden, tuotekehittelyn
ja markkinoinnin onnistuessa tuottavuus johtaa kannattavuuteen. (Viitala & Jylha
2005, 295.)

Yrityksen taytyy olla myoés maksukykyinen eli silla taytyy olla aina tarpeeksi raha-
varoja maksujen hoitamiseen. Yrityksen maksuvalmiutta seurataan Quick ratio
tunnusluvulla, joka kuvaa kuinka suuren osan lyhytaikaisista veloista yritys pys-
tyisi maksamaan rahoitusomaisuudellaan. Arkikielessa tata tunnuslukua nimite-
taan happotestiksi. (Viitala & Jylha 2005, 321.)

Quick ratio = rahoitusomaisuus / lyhytaikaiset velat
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Vakavaraisuudella tarkoitetaan sita, etta yrityksen padaomarakenne on terve. Ter-
veella padomarakenteella tarkoitetaan sitd, etta yrityksella on enemman omaa
padaomaa kuin velkaa. Vakavaraisuutta seurataan kahdella tunnusluvulla, oma-
varaisuusasteella ja gearing-prosentilla. Omavaraisuusaste kertoo sen, kuinka
monta prosenttia taseen loppusummasta on omaa padomaa. Gearing- prosentti
kuvaa nettovelkojen ja oman paaoman valista suhdetta, jos nettovelkaa on alle

100 % omasta paaomasta on yritys vakaavarainen.
Omavaraisuusaste = 100 x oma pdédoma / (taseen loppusumma—saadut ennakot)

Gearing % = 100 x (nettovelat / oma padaoma)
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3.10 Rahoitus

Yrityksen rahoitus jaetaan perinteisesti tulo- ja padomarahoitukseen (Kuvio 4).
Tulorahoituksella tarkoitetaan rahoitusta, joka jaa kun myyntituotoista vahenne-
taan yritystoiminnan kulut. Padomarahoitus jakaantuu kahteen osaan omaan
padomaan ja vieraaseen paaomaan. Oma paédoma jakautuu sisaiseen ja ulkoi-
seen omaan paaomaan. Vieras padoma voidaan jakaa lyhytaikaiseen ja pitkaai-
kaiseen vieraaseen pddomaan. Lyhytaikaisen vieras padoma maksetaan takai-
sin vuoden kuluessa ja pitkaaikainen vieras pddoma yli vuoden kuluessa. (Raa-
tikainen 2011, 118.) (Knupfer & Puttonen 2007, 29.)
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Kuvio 4. Yrityksen rahoitus. (Raatikainen 2011, 118.) (Knupfer & Puttonen 2007,
29-30.)

3.10.1 Oma paaoma

Yrityksen oma paaoma muodostuu sisaisesta ja ulkoisesta omasta paaomasta.
Sisdinen oma paaoma on tulorahoituksena, liiketoiminnasta saatu voitto, hankit-

tua omaa paaomaa. Ulkoinen oma pddoma osakkaiden yritykseen sijoittamaa
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rahaa. (Knupfer & Puttonen 2007, 29-30.) Yrityksen oma pddoma on rahaa, yri-
tyksen omaisuutta, osakkaiden sijoittamaa rahaa, avustuksia ja ulkopuolisia paa-

omasijoituksia.

Yritys toimintaa aloitettaessa tai laajennettaessa rahoitustoiminnan keskeisin
haaste on rahan riittavyys. Yrityksen vastuulla on toiminnan menot, investoinnit,
velkojen lyhennykset ja korot, pddoman sijoittajille maksettavat korvaukset ja ve-
rot. Tallaisissa tilanteissa kaytetaan rahoituksena yleensa omistajien sijoituksia,
lainarahaa ja mahdollisia julkisia avustuksia. Julkisia avustuksia yritystoimintaan
ovat esimerkiksi ELY - keskusten myontamat investointi- ja kehittdmistuet ja EU:n
aluekehitysrahaston myontamat tuet. Yrityksen ulkopuolisilla paaomasijoituksilla
tarkoitetaan sijoittajien ns. bisnesenkeleiden yritykseen sijoittamaan rahaa. Tal-
laisten sijoitusten motiivina on yrityksen kasvu ja voiton tuotto sijoittajille. Sijoitta-
jat voivat olla yksityisia, julkisrahoitteisia sekd pankkien ja suuryritysten yhtey-
dessa toimivia. (Raatikainen 2011, 118-119.) Pddomasijoitukset luetaan omaan
padaomaan, mutta ne toimivat tietyssa suhteessa ne toimivat vieraan paaoman
tavoin yrityksen on maksettava sijoittajille tuottoa sijoitetulle pAdomalle osinkoina.
(Knupfer & Puttonen 2007, 31.)

3.10.2 Vieras paaoma

Yrityksen vieras paaoma jaetaan siis lyhytaikaiseen ja pitkdaikaiseen vieraaseen
padomaan. Lyhytaikaista vierasta pddomaa ovat esimerkiksi ostovelat, jotka
maksetaan pois alle vuodessa. Pitkdaikaista vierasta padomaa ovat lainat rahoi-
tuslaitoksilta, vakuutusyhtididen sijoitusluotot ja rahoitusyhtididen tarjoamat ra-
hoitusmuodot. Pitkdaikaisen rahoituksesta yritys maksaa rahoittajalle korkoa
koko laina- ajan ja lisaksi lainaa nostettaessa muita kuluja esim. luotonvaraus-

provisio tai jarjestelypalkkio ja mahdollinen toimitusmaksu.

Pitkdaikaista rahoitusta myodntavat rahoittajat edellyttavat, etta yritys maksaa lai-
nansa takaisin sopimuksen mukaisin ehdoin. Takaisinmaksun takaamiseksi ra-
hoittajat vaativat yritykseltd vakuuksia rahoitusta vastaan. llman vakuuksia saa-
tavat pitkaaikaiset lainat ovat harvinaisia, mutta esimerkiksi valtion omistama eri-

tyisluottolaitos Finnvera myontaa yritykselle vakuutuksetonta lainaa. Finnveran
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lainapaatdos tehdaan yrityksen likketoimintasuunnitelman perusteella. Yleisemmat
vakuudet ovat kiinnitys, pantti, takaus ja kovenantti. (Raatikainen 2011, 122-123.)

Kiinnitys haetaan yleensa yrityksen omistukseen esim. kiinteistoon, tonttiin tai
asunto-osakkeeseen. Rahoittaja arvioi kiinnityksen kayvan arvon ja laskee sen
perusteella vakuusarvon, joka nykyaikana on n. 70-80 % todellisesta arvosta.
Pantilla tarkoitetaan lainan vakuudeksi annettavia arvopapereita, maaraaikaistal-
letuksia tai irtainta omaisuutta. Pantiksi voi kdyda myds patentit, tavaramerkit ja
tekijanoikeudet. Takaus tarkoittaa sita, ettd takauksen antanut yritys tai henkilo
maksaa lainan rahoittajalle mikali lainanottaja ei sitd pysty maksamaan. Ko-
venantti on uusin vakuusmuoto, jossa lainasopimukseen liitetty ehto, etta yritys
sitoutuu pitamaan tietyt taloudelliset ja toiminnalliset edellytykset koko laina-ajan.
(Raatikainen 2011, 123.)
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4 RAPORTTI

4.1 Lahtotilanne

Liiketoimintasuunnitelma tehtiin Tmi Lapin Puutuotteelle, joka on jo toiminnassa
oleva Puusepéanliike. Yrittaja koki liiketoimintasuunnitelman tekemisen tarpeel-
liseksi, koska yrityksella ei sita aikaisemmin ollut. Lisdksi yritys on talla hetkella
siina vaiheessa, etta yrittaja koki tarpeelliseksi yrityksen kehittamisen ja laajenta-
misen. Vaihtoehtona olisi ollut yrityksen kehittamisohjelman laatiminen, mutta

yrittdjan toiveena oli nimenomaan liikketoimintasuunnitelma.

Liiketoimintasuunnitelman tekeminen aloitettiin yrityksen lahtotilanteen selvitta-
misella ja nykytilan arvioinnilla. Lahtétilanne selvitettiin haastattelemalla yrittajaa
ja lisaksi tutustin yrityksen toimitiloihin, tuotteisiin ja tuotantoprosessiin. Haastat-
telussa selvisi yrityksen nykyiset markkinat ja tuotteiden kysyntd. Haastattelun
yhteydessa selvisi, etta yrittajalla on kehittamista liiketoimintaosaamisessaan.
Yrittdjan ammattitaito oli puusepan tdiden tekemisessda, ei liiketoiminnassa.
Tassé vaiheessa sovimme, etta liiketoimintasuunnitelman teoriaosuudessa tulen
kasittelemaan liiketoimintaan liittyvaa teoriaa laajasti ja ymmarrettavasti, jotta han
saisi mahdollisimman perusteellisen kuvan myos liikketoimintataidoista ja yrityk-
sen johtamisesta. Haastattelun paatteeksi kavimme lapi SWOT- analyysin perus-
teet, jotta yrittaja pystyi arvioimaan yrityksen nykytilannetta SWOT- analyysin
avulla. Haastattelun jalkeen tutustuin yrityksen nykyisiin taloustietoihin ja yritta-
jan kirjaamiin kehittamisideoihin.

Nykytilan arviointi tehtiin SWOT- analyysin avulla siten, etta yrittaja ensin taytti
SWOT- nelikentan ja taman jalkeen asiasta keskusteltiin yrityksen kehittdmisen
nakokulmasta. SWOT- analyysin avulla yritykselle tehtiin yhdessa yrittajan
kanssa visio ja strategia. Liséksi keskustelujen perusteella tarkennettiin yrityksen

liikeideaa.
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4.2 Toimiala ja toimintaympéaristo

Tutustuin yrityksen toimialaan valtioneuvoston julkaiseman toimialabarometrin ja
puuteollisuus ry:n verkkosivujen perusteella. Lisaksi selvitin Kemi- Tornio alueen
toimivia puualan yrityksia verkkosivujen kautta. Keskustelin alasta seka toimek-
siantajayrityksen yrittajan ettd alueella toimivan puutarvikealan yrittajan kanssa.
Puusepanteollisuus on toimialan hyvin laaja ja erilaisia alalajeja on paljon. Esi-
merkiksi ovi- ja ikkunatoimialalla on hyvin erityyppisia yrityksia. Osa yrityksista
valmistaa teollisesti ovia ja ikkunoita asuntoihin ja osa on toimeksiantajayrityksen
kaltaisia toimijoita, jotka tekevat ikkunat ja ovet kasitydond mittojen mukaan esi-

merkiksi piharakennuksiin.

Puuteollisuuden makroymparisto luo talla hetkella yrityksille seka mahdollisuuk-
sia etté uhkia. Puun arvostus rakennuksien materiaalina kasvaa maailmanlaajui-
sesti sen ymparistdarvojen vuoksi. Puurakentamisen edistdminen on Suomessa-
kin huomioitu poliittisessa paatoksenteossa esimerkiksi nykyisessa hallitusohjel-
massa. Toisaalta puun saatavuudessa varsinkin nyt pandemia aikana on ollut
hairidita ja raaka- aineen hinta on viimeisen puolen vuoden aikana noussut 20 —
30 %. Lapin Puutuotteen suurin asiakas valmistaa grillikotia p&aosin keski-Eu-
roopan ja Britannian markkinoilla ja Iso- Britannian EU- eron my6ta markkina on

ainakin talla hetkella epavakaa.

4.3 Asiakkaat ja kilpailijat

Yrityksen asiakkaat ja kilpailijat selvitettiin haastattelemalla yrityksen omistajaa.
Nykyinen tilanne selvisi paapiirteittdin SWOT- analyysin avulla. Tulevaisuuden
asiakasselvitys perustuu lahinna yrittajan ndkemykseen nykyisesta kysynnasta.
Lisaksi yrittaja oli tehnyt alustavan selvityksen kuluttaja- asiakkaiden saavutta-
miseksi myyjaverkoston avulla, johon kuuluu Kemi- Tornio alueen puutavara- ja
rakennustarvikeliikkeitd. TAman selvityksen liséksi keréttiin tietoja Pohjois- Suo-
men ja Pohjois- Ruotsin alueella toimivista piharakennuksia rakentavista yrityk-
sista. Selvitys kilpailijoista perustuu yrittdjan haastatteluun ja verkkosivuilla ole-
viin yhteystietoihin. Aktiivisesti ja ammattimaisesti toimivia puusepanliikkeita ei

alueella talla hetkella ole.
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4.4 Liikeidea, visio ja strategia

Lapin Puutuotteen lilkeidea perustuu yrityksen nykyiseen toimintaan. Yrittajan
haastattelun perusteella liikeideaa laajennettiin muihin yrittajaasiakkaisiin kuin pi-
harakennuksia rakentaviin yrityksiin. Tma perustuu yrittajan haastattelussa an-
tamiin tietoihin kysynnasta. Liséksi liiketoimintasuunnitelman tekemisen aikana
useampi yritys lahestyi yritysta ja osa kontakteista johti myads tilauksiin. Liikeidean
kilpailuetuna on tuotteiden korkea laatu ja asiakkaan vaikutusmahdollisuudet
tuotteeseen. Ns. bulkkituotteilla pieni yritys ei voi kilpailla isompia yrityksia vas-
taan vaan asiakkaiden toiveet ja mitat huomioiden markkinoita 16ytyy enemman.
Markkinat tallaisilla tuotteilla pd&asiassa paikallisia, mutta kilpailijoiden puuttu-
essa tallainen liikeidea riittdd menestykselliseen liiketoimintaan. Sama péatee

myos kuluttaja- asiakkaiden kohdalla.

Yrityksen visio rakentui myds yrittajan kanssa kaytyjen keskusteluiden perus-
teella. Visio perustuu nykyisen kysynnan muuttamiseen myynniksi. Visio vaatii
toteutuakseen toimitilojen uusimista, tehokasta markkinointia ja uuden henkilos-
ton palkkaamisen myo6ta tuotantokapasiteetin nostamista. Visio perustuu kovaan
kasvuun seuraavien viiden vuoden aikana, mutta samanaikaisesti on huolehdit-
tava liikeidean toteuttaminen laatutekijoiden ja ainutlaatuisuuden osalta. Vision
toteuttamisen avuksi laadittiin portaittainen tiekartta, jossa nakyy toimenpiteet ja

tavoitteet suunnitelmakaudella kahden vuoden valein.

Lapin Puutuotteen strategia on tehty nykytilan arvion mukaan siten, etta se mah-
dollistaa yrityksen tavoitteleman kasvun, mutta samalla poistaa nykytilan heik-
kouksia ja uhkia. Talla hetkella heikkous on vahva sitoutuminen yhteen asiakkaa-
seen ja tuoteryhmdaan. Strategiassa liiketoimintaa pyritaan laajentamaan kolmelle
eri paaalueelle nykyisen yhden sijaan. Liséksi asiakaskuntaa pyritaan strategi-
assa laajentamaan. My6s omistuspohjaa ja henkilostba laajennetaan, jotta toi-
minta ei tulevaisuudessa ole endd yhden miehen varassa. Strategia on jaettu
padalueiden lisaksi tuotestrategiaan, tuotantostrategiaan, asiakasstrategiaan ja
markkinointistrategiaan. Naihin kaikkiin on luotu selkeat toimintatavat, joiden
avulla pyritddn visioon toteutumiseen. Markkinointistrategiaan panostaminen ja

sen toteuttaminen on ensiarvoisen tarkeaa, jotta tavoiteltu kasvu on mahdollista
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saavuttaa. Strategia on luotu yhdessa yrittajan kanssa siten, etta siihen on helppo

sitoutua ja ndin ollen toteuttaa.

4.5 Markkinointi

Onnistunut markkinointi on edellytys sille, ettd asetettu visio toteutuu. Markkinoin-
nin suhteen yrityksessa on tehty jo aiemmin suunnitelmia, mutta talla hetkella
markkinointia ei ole aktiivisesti tehty, koska toimitila- ja henkildstéresurssi ei mah-
dollista tuotannon kasvattamista. Markkinoinnin onnistuminen on erittain tarkeaa

vision toteutumisen kannalta.

Markkinointi on liiketoimintasuunnitelmassa suunniteltu yrityksen lahtékohdista
siten, etta se sisaltda seka kohdennettua suoramarkkinointia yrityksille etta ver-
kossa ja myyntiverkoston tapahtuvaa markkinointia kuluttaja- asiakkaille. Yritta-
jan kanssa kaytyjen keskustelujen pohjalta markkinointiin tarvitaan lisdosaamista
ja ainakin suunnitelmakauden alkupuolella tarvitaan vahvistuksia sekad markki-
nointiosaamiseen ettéd markkinointihenkildiden maaraan. Markkinointimateriaaliin

taytyy myos panostaa seka esitteiden etta sdhkdisen markkinoinnin osalta.

4.6 Tuotanto

Yrityksen tuotantoon perehdyin seké yrittajan haastattelun kautta ettéa tutustu-
malla tuotantoprosesseihin ja tuotantotiloihin. Tuotanto on yrityksen ydintoimin-
taa ja sen osaaminen tuo yritykselle tarkeimman kilpailuedun. Tuotantotilojen toi-
mivuus auttaa tehokkaiden tuotantoprosessien toteuttamisessa. Tuotannon
suunnittelussa ty6turvallisuus on erittain tarkedssé osassa. Haastatellessani yrit-
tajaa oli tuotannon uudelleenjarjestaminen alusta asti tarkeassa roolissa. Toteut-
taakseen laadittua kasvustrategiaa on yrityksen investoitava uusiin tuotantotiloi-
hin heti suunnitelmakauden alussa. SWOT- analyysissa tuotantotilat nousivat
esiin seka heikkoutena ettéa uhkana. Nykyiset tuotantotilat eivat sovellu tuotanto-
maarien kasvattamiseen ja liséaksi vuokrasuhteen jatkuminen on epavarmaa. Uu-
sien tuotantotilojen osalta yrittaja on tehnyt alustavaa kartoitusta ja alueella on
useampia ostettavissa olevia teollisuuskiinteistdja tarjolla. Toimivat tuotantotilat
on yrityksen toiminnan kriittinen menestystekija, joten niiden hankkiminen heti

suunnitelmakauden alussa on perusteltua.
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4.7 Henkilosto

Pienelle yritykselle ulkopuolisen henkiloston palkkaaminen on tarkea ja iso pa-
nostus. Lapin Puutuotteelle kuin muillekin yhden henkilon yrityksille ensimmaisen
ulkopuolisen tyontekijan palkkaaminen vaatii tarkkaa harkintaa. Toiminnan kas-
vattamiselle tyévoiman lisdéaminen on kuitenkin valttamatonta. Liiketoimintasuun-
nitelmaa laadittaessa tyévoiman lisddmiseen todettiin olevan kolme vaihtoehtoa.
Ensimmainen vaihtoehto oli sopivan yhtibkumppanin I6ytdminen, joka olisi valmis
myos tyoskentelemaan yrityksessa. Toinen vaihtoehto oli tydntekijan palkkaami-
nen ja kolmantena vaihtoehtona oli litdnnaishenkildston kaytto.

Yrittajan mielesta olisi tarkeaa, etta tyontekija olisi ammattitaitoinen ja lisaksi si-
toutunut yritykseen ja sen kehittamiseen. Taman perusteella paadyttiin ratkai-
suun, ettd ensisijaisesti etsitdan tyosuhteeseen tulevaa tyontekijaa. Liitannais-
henkilostoa on tarkoitus kayttdd ruuhkahuippujen tasaamiseen ja tilapaiseen

tyontekijan tarpeeseen.

Suunnitelmakaudelle tehtyyn tulosbudijettiin kirjattiin tyontekija kuluja asteittain si-
ten, etta viiden vuoden aikana yritykseen palkataan 2 tyontekijaa ja lisaksi varat-
tiin puolen tyontekijan panos liitdnnaishenkilostolle. Yhtiokumppanin ottamista
yritykseen ja tydvoimaksi ei kuitenkaan tassa vaiheessa unohdettu, vaan jos so-

piva yhtiokumppani 16ytyy hén voi osallistua my6s yrityksen tuotantoon.

4.8 Riskit

Riskien tunnistaminen ja hallinta on olennainen osa menestyvaa liikketoimintaa.
Liiketoimintasuunnitelman tekeminen aloitettiin yrittdjan kanssa nykytilan arvioin-
nilla SWOT- analyysiin avulla. Heti tassa alkuvaiheessa tarkoituksen oli etta yrit-
taja tunnistaisi liiketoiminnan riskeja ja taltd pohjalta |I0ydettaisiin ratkaisuja siihen
miten tulevaisuudessa riskeja pystytaan pienentdméan ja hallitsemaan. Tarkeim-
pana riskienhallinnan valineena naen yrittdjan liketoimintaosaamisen parantumi-
sen. Keskustelujen perusteella yrittaja on tama prosessin aikana ymmartanyt pa-
remmin talouden suunnittelun ja seurannan merkityksen. Esimerkiksi tuotteiden
hinnoittelun ja kustannusseurannan merkitys on mielestéani prosessin aikana Kir-

kastunut yrittgjalle.
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Lapin Puutuotteen yrittdja on toiminut yrittdjana rakennusalalla on n. 20 vuotta,
joten hanellad on selkea kasitys tyoturvallisuus riskien ja vahinkoriskien tunnista-
misesta ja hallinnasta, mutta strategisien riskien hallintaan tarvitaan apua ja sii-

hen on aloitettu seuranta- ja valvontajarjestelméan kehittaminen ja kayttoonotto.

4.9 Talous

Liiketoimintasuunnitelmaan laadittiin yritykselle tulosbudjetti viidelle vuodelle.
Budjettiin sisallytettiin myds taselaskelmat. Taloussuunnitelma on vuosille 2022-
2026. Liikevaihto maariteltiin yrityksen tuotantokapasiteetin ja tuotteista saadun
keskihinnan mukaan. Ensimmaisen vuoden liikevaihto on noin kaksinkertainen
verrattuna vuoden 2020 toteutuneeseen liikevaihtoon. Materiaalit ja palvelut las-
kettiin aikaisemmin toteutuneiden kustannusten mukaan suhteutettuna liikevaih-
toon. Suhdelukuun pé&adyttiin vertaamalla vuosien 2018-2020 toteutuneita kus-
tannuksia. Materiaalien ja palvelujen maara on 27 % toteutuneesta liikevaih-
dosta. Vuonna 2020 toteutuneet kustannukset ovat korkeammat, mutta yrittajan
mukaan vuosien 2019 ja 2018 taso on todennakoéisempi kuin vuoden 2020 to-

teuma. Nailla luvuilla myyntikatteeksi saadaan 73 % liikkevaihdosta.

Henkildstokulut on laskettu silla oletuksella, ettd yrityksen yhtiomuoto muutetaan
suunnitelmakauden alussa osakeyhtioksi. Nain ollen henkil6stkuluissa huomioi-
daan myds nykyisen yrittdjan palkka. Ensimmaisen suunnitelmavuoden pal-
koissa on puolentoista tyontekijan palkka. Kolmannen vuoden henkilgstokulut on
laskettu 2,5 tyontekijan mukaan ja viidennen vuoden henkildstokulut 3,5 tydnte-

kijan mukaan.

Liiketoiminnan muut kulut on suhteutettu aikaisempien vuosien toteuman mu-
kaan siten, ettéd ne ovat 30 % liikevaihdosta. Liiketoiminnan muissa kuluissa on
aikaisemmin huomioitu my®6s liiketilan vuokra, mutta suunnitelmakaudella vuokra
ei toteudu, koska toimitilat on tarkoitus hankkia yritykselle suunnitelmakauden
alussa. Uusien toimitilojen kayttokustannuksista ei kuitenkaan ole tassa vai-
heessa tietoa, joten liiketoiminnan muut kulut on arvioitu varovaisuuden periaat-
teella aikaisemman toteuman mukaan. Kayttokateprosentti suunnitelmakaudella
on 20 — 24 % liikevaihdosta.
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Poistot on arvioitu uuden toimitilan mukaan siten, ettd uuden toimitilan hankinta-
hinta on 150 000 €, joka yrittdjan mukaan on realistinen hinta hankittavalle kiin-
teistélle. Uusi toimitila poistetaan 7% menojadnnospoistolla. Liséksi poistoissa
nakyy nykyisin yrityksen taseessa olevaa kalustoa, joka siirtyy osakeyhtion omis-
tukseen. Yrityksen liikevoittoprosentti suunnitelmakaudella on 10 — 20 % liike-

vaihdosta.

Rahoituskulut on laskettu siten, ettd uuden tuotantotilan hankintaan otetaan
75 000 €:n investointilaina 7 vuoden takaisinmaksuajalla. Yrityksen tulos ennen
veroja vaihtelee suunnitelma kaudella ensimmaéisen vuoden 12 550 €:sta viiden-
nen vuoden 73 493 €:n. Taseen osalta pysyviin vastaaviin on sisallytetty tuotan-
torakennus ja viidentend vuotena kalustohankintoja 40 000 €:lla. Vastattavaa
puolella on ensimmaisena vuotena osakeyhtion osakepddoma ja ensimmaisen
vuoden voitto. Myohemmin suunnitelmakaudella omaan pd&domaan on lisatty
vuosittainen liikevoitto. Pitkdaikaisena vieraana paaomana on huomioitu ensim-
maisena vuotena otettu investointilaina tuotantotiloihin ja lyhytaikaisena lainana
on aina seuraavan vuoden lyhennykset. Taseen loppusumma vaihtelee ensim-

maisen vuoden 174 322 €:sta viidennen vuoden 215 898 €:n.

5 POHDINTA

Opinnaytetyoni tavoitteena oli tehda liiketoimintasuunnitelma pienelle puusepan-
likkeelle, Tmi Lapin Puutuote. Aihe valikoitui prosessin alussa kun kyseisen yrit-
tajan kaytyjen keskustelujen pohjalta ilmeni yrityksen kehittamisen tarve ja yritta-
jan toiveena oli selvittda minkalaiset mahdollisuudet yritysta olisi laajentaa ja mi-
ten se tehdaan taloudellisesti kannattavalla tavalla. Aluksi vaihtoehtona oli my6s
kehittdmissuunnitelman tekeminen, mutta yrittdjan toiveesta paadyttiin liiketoi-
mintasuunnitelmaan, koska aikaisempaa liiketoimintasuunnitelmaa yrityksella ei

ollut.

Opinnaytetyoni on toiminnallinen opinnaytety6, koska tyon tuloksena syntyy pro-
dukti eli tuotos. Opinnaytetytssa on produktin lisaksi raportti, jossa olen kasitellyt
liketoimintasuunnitelman ja liiketoiminnan teoriaa. Raportti rakenteeseen vaikutti

myds yrittdjan tarve oman liiketoimintaosaamisen parantamiseen. Tavoitteena
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oli, ettd raportissa olisi perustiedot liiketoiminnasta ja tiedot mahdollistaisivat pa-
remman talouden hallinnan tulevaisuudessa ja mahdollisesti herattaisi mielen-
kiinnon oman likketoimintaosaamisen kehittamiseen jatkossa. Raportissa on teo-
rian lisaksi raportoitu liiketoimintasuunnitelman tekoprosessi Tmi Lapin Puutuot-
teen osalta. Tiedot liketoimintasuunnitelman tekemista varten olen kerannyt kes-

kustelemalla yrittajan ja osin myds hédnen yhteiskumppaneidensa kanssa.

Toiminnallinen opinnaytety6é soveltui minulle hyvin, koska ty6lla oli selkea paa-
maara, joka oli mielestani hyodyllinen. Tyoprosessin rakenne oli selva, aloitin tie-
donhankinnalla liiketoimintasuunnitelman siséllosté ja tarkoituksesta. Osana tie-
donhankintaa myds arvioin léahteiden soveltuvuutta omaan opinnaytetyéhon. Ta-
man jalkeen perehdyin lahdemateriaaliin ja suunnittelin miten teoriaosuus palve-
lisi parhaiten my6s toimeksiantajaa. P&&dyin siihen, etta teoriaosuudessa esitel-
laan lyhyesti liiketoimintasuunnitelman aihealueiden perusteoria, jotta itse liike-
toimintasuunnitelman sisaltdé avautuisi myds yrittajélle. Teoriaosuuden jalkeen
aloitin liiketoimintasuunnitelman tekemisen yhdessa yrittajan kanssa. Liiketoimin-
tasuunnitelma perustuu yrittgjilta saatuihin tietoihin ja liiketoimintasuunnitelman
rakenne on suunniteltu yrittdjdd mahdollisimman hyvin palvelevaksi. Yhteistyo

yrittdjan kanssa oli joustavaa ja yrittaja oli myds sitoutunut tyéprosessiin.

Opinnaytetyoprosessi oli mielestani erittain mielenkiintoinen, koska se oli ty6ela-
malahtdinen ja liiketoimintasuunnitelman tekeminen l&hti toimeksiantajan tar-
peista. Teorian lisdksi paasin tutustumaan pienyrittdjan arkeen ja haasteisiin. Ai-
kaisemminkin olen arvostanut yrittdjyytta ja pitanyt sita erittdin tarkednd osana
yhteiskuntaa. Opinnaytetydprosessin aikana kaytyjen keskustelujen perusteella
kunnioitus varsinkin yksinyrittajia kohtaan kasvoi erittain paljon. Yksinyrittajan
|l&htokohtana on usein oman ammattialan osaaminen ja liiketoiminnan osaami-
nen ei ole yhta korkealla tasolla. Yrittdjan kanssa kaytyjen keskustelujen perus-
teella liiketoimintasuunnitelman tekeminen paransi hanen liikketoiminnan osaa-

mista ja herétti myds mielenkiinnon niiden edelleen kehittdmiseen.
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1 THIVISTELMA

Perustiedot yrityksesta

Tmi Lapin Puutuote on perinteinen puusepanliike, joka on siirtynyt nykyiselle
omistajalle vuonna 2017. Yrityksessa ei tydskentele talla hetkella yrittajan
lisaksi muita. Yrityksen liikevaihto on viimeisen tilinpaatoksen mukaan n.

80 000 €. Yrityksen paatuotteena on piharakennusten ovet ja ikkunat, joita
tehdaan alihankintana grillikotia tekevalle yritykselle. 85 % yrityksen myynnista

tulee viennista ulkomaille.

Lahtotilanne

Talla hetkella yritys on tilanteessa, etta kysyntaan ei voida puutteellisten
toimitilojen ja henkilostéresurssin vuoksi. Yrityksen vahvuutena on yrittgjan
ammattitaito ja yksilolliset seka laadukkaat tuotteet. Yrityksella on
mahdollisuudet kasvuun, koska alueella ei ole muita puusepanliikkeita.
Heikkoutena on heikko kannattavuus ja asiakaskunnan kapeus. Taman
hetkisessa tilanteessa uhat liittyvat asiakaskunnan kapeuteen ja toimitilan

vuokrasuhteen epavarmuuteen.

Liikeidea, Visio ja Strategia

Lapin Puutuotteen liikeideana on valmistaa ovia ja ikkunoita piharakennuksiin
alihankintana. Taméa osa tulee muodostamaan liilkevaihdosta 50 %. Lisaksi
yritys valmistaa sisé- ja ulkokalusteita, aitoja ja tekee entisdintitdita, Yrityksen
asiakkaat ovat piharakennuksia rakentavat yritykset, taloyhtiot, julkisyhteisot,
yritykset ja kuluttaja- asiakkaat. Yrityksen kilpailuetuna on yksildlliset,

asiakkaan mittojen ja toiveiden mukaan valmistettavat tuotteet.

Lapin Puutuotteen visiona on viisinkertaistaa yrityksen liikevaihto seuraavan
viiden vuoden aikana. Vision mukaan yrityksen liikkevaihdosta 50 % tulee
myynnista piharakennuksia rakentaville yrityksille, 25 % myynnista muille
yrityksille ja 25% myynnista kuluttaja- asiakkaille.



Yrityksen strategia muodostuu kolmesta paaalueesta 1) Piharakennusten ali-
hankintaty6t 2) Yritysmyynti 3) Kuluttajamyynti. Yrityksen strategiana kasvat-
taa myyntia piharakennuksia rakentaville yrityksille, siten etté lahestytaan yri-
tyksia ja tarjotaan heille mallikappale ja tehd&én tarjous jatkuvista toimituk-
sista. Yrityksen vahvuutena on toimitusvarmuus,toimitusnopeus ja reagointi
muuttuviin tarpeisiin. Yrityksen lahialueella on 5 — 10 piharakennuksia raken-

tavaa yritysta ja kilpailijoita alueella ei ole.

Yritysmyynnin osalta osallistutaan tarjouskilpailuihin ja lisaksi nykyisten refe-
renssien pohjalta markkinoidaan tuotteita esimerkiksi taloyhtiéille ja julkisyhtei-
soille. Yritysmyynnin paatuotteet ovat sisa- ja ulkokalusteet sek& ulko- aidat.

Kuluttaja- asiakkaille myynnissa keskitytaan ulko- ja sisakalusteiden myyn-
tiin.Myynti tapahtuu verkon ja paikallisten rakennustarvike ja puutavaraliikkei-

den kautta tilaustyona.

Talous

Suunnitelmakauden alussa yritys investoi uusiin toimitiloihin. Investointi
rahoitetaan yritysmuodon muutoksella, hakemalla investointiavustusta ja
lainarahoituksella. Osakeyhti6on otetaan nykyisen omistajan liséaksi 1-3 uutta
osakasta. Uuden osakeyhtion omistusrakenne jarjestetaén siten, etta
nykyinen yrittdja sailyttaa yrityksessa osake-enemmiston. Lisaksi investointiin
haetaan investointi avustusta Ely- keskukselta. Lainarahoitusta investoinnille

otetaan maksimissaan 60 % investoinnin summasta.

Lapin Puutuotteelle on laadittu tulosbudjetti seuraavalle viidelle vuodelle, joka
perustuu liikevaihdon viisinkertaistamiseen seuraavan 5 vuoden aikana.
Taloussuunnitelmassa huomioitu my6s suunnitelmakauden alussa tehtava

toimitilainvestointi.



2 LAHTOTILANNE
2.1 Perustiedot yrityksesta

Tmi Lapin Puutuote on perinteinen puusepanliike, paasaantoisesti yritys tekee
ovia ja ikkunoita grillikotiin alihankintana. Pieni osa, n.5%, tulee myynnista
yksityisille ostajille. Nykyinen yrittaja on ostanut yritystoiminnan ja kaluston
vuonna 2017. Yrittja on aikaisemmin toiminut rakennusalalla, myo6s
yrittajana. Kokemusta yritystoiminnasta on n. 20 vuotta. Yrityksella ei ole

muita omistajia.

Yrityksen liikevaihto on n. 80 000 € ja yrityksen palveluksessa ei ole yrittajan
lisdksi muuta henkilostda. Yrityksella on yksi toimipiste, jossa valmistetaan
kaikki yrityksen tuotteet. Suurin osa palveluista menee vientiin Pohjois-
Ruotsin alueelle. Paatuotteena on talla hetkella piharakennusten ovet ja
ikkunat. Liséksi tehdaan sisa- ja ulkokalusteita. Suurin osa tuotteista myydaan
talla hetkella kasittelemattémina, pieni osa tuotteista myydaan maalattuina tai

lakattuina.

Tuotteiden raaka- aineet hankitaan ostoina alueen yrittgjilta ja kolmasosa.
Suurimmat raaka- aineostot tehdaéan paikallisesta puutavaraliikkeesta.
Ulkopuolisina palveluina ostetaan taloushallinnon palvelut tilitoimistolta ja

puiden kuivatuspalvelut ostetaan paikalliselta sahalta.

2020 % 2019 % 2018 %

Lilkkevainto 81 600 79 400 90 100
Kayttokate 26963 33 36 787 46 42 740 47
Tulos 19013 23 28320 36 31910 35

Liikevaihdosta suurin osa tulee viennistad. Vuonna 2020 viennin osuus liike-
vaihdosta oli 85 %. Vuosina 2018 ja 2019 viennin osuus oli yli 90 %. Vuoden
2020 on pyritty kasvattamaan asiakaskuntaa ja tuotteiden maaraa, jotta yritys

ei olisi niin riippuvainen yhdesta isosta asiakkaasta. Tama nékyy jo osittain



viennin suhteellisen laskuna. Vuoden 2020 osalta huolestuttavaa oli kaytto-
katteen huomattava pieneneminen aikaisempiin vuosiin verrattuna. Kayttokat-
teen pieneneminen on seurausta materiaaliostojen kasvusta. Tahan asiaan
kiinnitetty huomiota jo vuoden lopulla ja vuoden 2021 alussa. Alkuvuoden

2021 perusteella ostoissa on palattu aikaisempien vuosien tasolle.

Myynti tuotteittain

m |kkunat ja ovet = Kalusteet = Aidat Muut tuotteet (panostuskepit, kulkuportit yms.)

Yrityksen paatuotteena ovat ovet ja ikkunat. Naista 90 % menee yhdelle isolle
asiakkaalle ja loput kuluttaja- asiakkaille. Kalusteiden ja aitojen osuus myyn-
nista on 5 % ja taman on myos yritysten valista kauppaa ja ostajina ovat paa-
osin taloyhtiot. Muissa tuotteissa on mm. panostuskeppeja, joita on tehty kai-

vosteollisuuteen ja kuluttaja- asiakkaille tehtyja kulkuportteja.



2.2 Nykytilan arvionti

Yritys on talla hetkella tilanteessa, etté kysyntaa tuotteille olisi enemman kuin
tamanhetkiselld henkilostoresurssilla ja toimitilaratkaisuilla voi tehda. Paaosin
palvellaan yhta asiakasta, jolle tehd&aéan ovia ja ikkunoita alihankintana.
Kuluttaja- asiakkaiden kysyntadén ei pystyta nykyresursseilla vastaamaan ja
nain ollen markkinointia kuluttaja- asiakkaille ei tehda. Kuluttaja- asiakkaiden
lisdksi kysyntaa olisi paikallisilta rakennustarvike- ja puutavaraliikkeiltd, jotka
haluaisivat ottaa yrittdjan tuotteita ja palveluita myyntiin. Mikali toimintaa
laajennetaan taytyy asiakaskuntaa laajentaa, hankkia uudet toimitilat ja

palkata lisd& henkilostoa.

Yrityksen vahvuutena on ammattitaito, tuotteet ovat laadukkaita, kysyttyja ja
ne tehdaan asiakkaan mittojen ja toiveiden mukaan. Nykyiset asiakkaat
arvostavat myds nopeita toimitusaikoja ja toimitusten joustavuutta.
Puusepanliikkeitd on alueella ei ole ja yrittdjalla on erikoistaitoja esimerkiksi
entisointiin. Kuluttaja- asiakkaat arvostavat tuotteiden yksil6llisyytta ja entista

enemman halutaan huonekaluja, ovia ja ikkunoita mittatilaustyona.

Yrityksen mahdollisuudet ovat siing, etta varsinkin Pohjois- Ruotsin alueella
on paljon yrityksia, jotka tekevéat piharakennuksia. Naihin soveltuvia ovia ja
ikkunoita ei Lapin Puutuotteen lisdksi tee muut suomalaiset tai ruotsalaiset
toimijat. Pieni osa valmistajista tekevat ikkunoita ja ovia itse. Lahimmat
kilpailijat ovat Virossa. Yrityksen etuna virolaisiin valmistajiin on se, etta
toimitusajat ovat lyhyempié ja toiminta joustavampaa. Lisaksi perinteisille
puusepan tdille, kalusteet ja muut mittatilaustyot, on talla hetkella kysyntaa
kuluttajamarkkinoilla, joita ei tamanhetkisilla resursseilla pystyta palvelemaan.
Ovien, ikkunoiden ja kalusteiden entiséinnille on myds kysyntaa, johon talla

hetkella ei pystytéd vastaamaan.

Nykyisen toiminnan heikkoudet ovat, etta yrityksella on yksi asiakas, jonka
osuus lilkevaihdosta on 85 %. Tdma aiheuttaa sen, etta hintataso on jaanyt
matalaksi ja uhkana on, etta asiakasyrityksen kohtaamat vaikeudet

aiheuttavat valittomasti vaikeuksia myés Lapin Puutuotteelle. Heikkous on



myaos se, etta yrityksen lilkkevaihto ei ole kehittynyt viimeisen kolmen vuoden
aikana. Tama on seurausta siita, etta nykyisilla resursseilla ei pystyta
kasvattamaan tuotannon maaraa ja asiakaskuntaa. Liikevaihdon
kasvattaminen vaatii investointeja, jotta pystytdan kasvattamaan
asiakaskuntaa ja vastaamaan myo6s kuluttaja- asiakkaiden kysyntaan. Lisaksi
tamanhetkiset tuotantotilat eivat mahdollista lisatuotantoa ja vuokrasuhteen
jatkuminen on kyseenalaista. Henkilostoresurssin ja toimitilojen puutteet
aiheuttavat myds sen, etta tuotteita ei voi markkinoida uusille potentiaalisille
asiakkaille. Uhkana on myds se, ettd mikali yrittdja ei jostain syysta pysty

toéihin tuotanto seisahtuu.
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3 Toimiala ja toimintaymparisto
3.1 Toimiala

Puutuoteteollisuus on Suomen vanhimpia toimialoja. Se jakaantuu alatoi-
mialoihin, jalostusasteen tai loppukéayton perusteella. Perustuotteet valmiste-
taan raakapuusta, paatuotteina ovat sahatavara ja vaneri. Jalostuksen ensim-
maisella asteella perustuotteita tydstetaan pitemmalle: hoylataan sahatavara
sisustuspaneeliksi. Toisella asteella jalostetaan valmiita rakennusosia: esimer-
kiksi ikkunoita, ovia, parkettia ja puuportaita. Jalostuksen lisdksi puhutaan insi-
nddripuutuotteista, joissa puun ominaisuuksia on parannettu mekaanisesti.
Esimerkki insin66ripuutuotteesta on CLT-levy, jossa sahatavarakappaleita on
limattu ristikk&in. Loppukéayton mukaan voidaan erottaa esimerkiksi puuse-
pantuotteet ja rakennuspuusepantuotteet. Puusepantuotteita ovat esimerkiksi
huonekalut ja keittiokalusteet. Rakennuspuusepantuotteita ovat rakennuksiin

kiintedsti asennettavat tuotteet, esimerkiksi ikkunat ja ovet.

Lapin Puutuote harjoittaa seka rakennuspuusepanteollisuuden tuotteita, ovia
ja ikkunoita, ettéa puusepénteollisuuden tuotteita kuten sisa- ja ulkokalusteita.
Yritys on talla hetkella keskittynyt rakennuspuusepanteollisuuden tuotteisiin,

koska naiden alueellinen kysyntéa on kovin.
3.2 Toimintaymparisto

Yrityksen kotipaikka on Keminmaassa ja toimitilat Kemin kaupungissa. Ke-
missa on perinteisesti ollut paljon puunjatkojalostukseen keskittyvia yrityksia.
Paperi- ja kartonkitehtaiden liséksi alueella on sahayrityksia, puisiin kattora-
kenteisiin, portaisiin, saunalauteisiin ja limapuutuotteisiin keskittyvia tuotteita.
Lisaksi alueella on ollut myds talotehtaita. Puusepanliikkeita alueella on ollut
aikaisemmin useita, mutta talla hetkella alueella ei ole muita vakituisessa liike-
toiminnassa olevia puusepanliikkeita. Alueella on myés vahvaa perinnetta

puurakentamisesta, joka luo kysyntaa entisointitoille.

Pohjois- Suomen ja Pohjois- Ruotsin alue on toimintaymparisténa hyva, koska
alueella toimii useita piharakennuksia valmistavia yrityksia. Yritykset valmista-
vat paaosin grillikotia vientiin. Suurimpia grillikotien vientialueita ovat talla het-

kella Iso- Britannia ja Saksa. Iso- Britannian ero Euroopan Unionista aiheuttaa



epavarmuutta talla hetkella ja sen lopulliset vaikutukset selvidvat vasta lahitu-

levaisuudessa. Grillikotien lisaksi alueella rakennetaan pihavarastoja.

4. Asiakkaat

Suurin osa Lapin Puutuotteen asiakkaista on yrityksia. Lapin Puutuotteen ta-
voitteena on palvella tulevaisuudessa piharakennuksia rakentavien yritysten
lisksi yritysasiakkaista taloyhti6ita, teollisuusyrityksia, julkisyhteisoja ja majoi-
tus- ja ravintola- alan yrityksia. Talla hetkella taloyhtidille on tehty pesu- ja pu-
kuhuonetilojen ovia ja aitoja. Julkisyhteisoiltéa on ollut kysyntaa erityisesti van-
hojen rakennusten entisointitdihin. Asiakkaina on erityisesti yrityksia jotka ha-
luavat erottua esim. persoonallisemmilla kalusteilla. Kuluttaja- asiakkaiden ky-
synta on erityisesti sisé- ja ulkokalusteissa. Kuluttaja- asiakas markkinoilla yri-
tyksella on runsaasti kasvupotentiaalia ja neuvotteluita jakeluverkostosta on
kayty puutavara- ja rakennustarvikeliikkeiden kanssa. Lapin Puutuotteen asi-
akkaat eivat kaipaa ns. perustuotteita vaan asiakkaita palvellaan mittatilaus-
tyona tehtavilla tuotteilla. Lisaksi verkkokauppa luo mahdollisuuksia kasvuun

seka yritys- etta kuluttaja- asiakkaiden suhteen.

5. Kilpailijat
Lapin Puutuotteen paéaasiallinen tuote on télla hetkella ovet ja ikkunat pihara-
kennuksiin. Paatuotteessa kilpailijoita ei alueella ole. Piharakennuksia raken-

tavien yritysten vaihtoehdot ovat oma ikkuna- ja ovituotanto tai hankkia ikku-

nat ovet Suomen ulkopuolelta esimerkiksi Virosta.

Sisa- ja ulkokalusteiden osalta tarjonta on huomattavasti enemman ja perintei-
nen puusepanliike ei pysty kilpailemaan suurien kotimaisten ja ulkomaisten kil-
pailijoiden kanssa. Kalusteissa kilpailuvalttina persoonallisuus ja se, etta asi-

akkaan tarpeisiin pystytdan vastaamaan yksilollisesti.



6. Liikeidea, visio ja strategia
6.1 Liikeidea

Yrityksen liikeideana on perinteisten puusepan tdiden tekeminen asiakkaille
tilauksesta. Paaosin toiminta keskittyy ikkunoiden ja ovien tekemiseen, mutta
yritys tekee tilauksesta myds sisa- ja ulkokalusteita, entisdintia ja aitaraken-

teita.
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6.2 Visio

Yrityksen visiona on liiketoiminnan kehittdminen siten, ettd 5 vuoden kuluttua
yrityksen liikevaihto nelinkertainen verrattuna nykyiseen, 400 000 €. Yrityksen
asiakaskuntana ovat piharakennuksia rakentavat yritykset, 50% lilkevaihdosta,
muut yritysasiakkaat, 25 % liikevaihdosta ja kuluttaja- asiakkaat 25 % liike-
vaihdosta.

1 vuosi (2022 loppuun mennessa)

uusien liiketilojen hankkiminen
yhtidn omistuspohjan vahvistaminen, osakeyhtion perustaminen
markkinoinnin kehittdminen, yritysasiakkaat
o uusien yritysasiakkaiden hankkiminen ovi- ja ikkunatuo-
tannossa, tavoitteena 2-3 uutta asiakasta
o yritysasiakkaiden kartoittaminen muissa tuoteryhmissa
henkiléston palkkaaminen
o yhden lisatydntekijan palkkaaminen, selvitetaan liitan-
naishenkiléstdon kayttd
jakeluverkoston kehittdminen kuluttaja- asiakkaille, kuluttaja tuote-
ryhmén kehittdminen
Yrityksen liikevaihto n. 150 000 €, liikevaihdosta 75 % ovi- ja ikkuna
tuotannosta.

3 vuosi (2024 loppuun mennessa)

yritystuotteiden pl. ovet ja ikkunat markkinoinnin vahvistaminen

o entisdintipalvelujen markkinointi
kuluttaja- asiakas tuotteiden markkinoinnin vahvistaminen, verkko-
markkinointi, verkkokauppa

o jakeluverkosto kuluttaja- asiakastuotteille toiminnassa
henkildstdn palkkaaminen

o tyontekijan palkkaaminen myynnin kehittyessa
Yrityksen liikevaihto 300 000 €, liikevaihdosta 60 % ovi- ja ikkuna-
tuotannosta.

5 vuosi (2026 loppuun mennessa)

Yritysmyynti ikkunoiden osalta 50 % kokonaismyynnista, 200 000 €.
Asiakkaina 5 - 10 yritysta.

Yritysmyynti pl. ikkunat ja ovet 25 % kokonaismyynnista, 100 000 €.
Kuluttaja- asiakasmyynti 25 % kokonaismyynnista, 100 000 €. Ku-
luttaja- asiakasmyynti tapahtuu oman verkkokaupan ja jalleenmyy-
javerkoston kautta.

Henkil6std 3-4 henkil6a

Piharakennuksia rakentavia yrityksia on asiakkaana useampia kuin talla het-
kelld ja nain ollen hintataso on nykyista korkeampi ja yhden toimijan ongelmat

eivat vaikuta suuresti yrityksen toimintaan.
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Muilla yritysasiakkailla tarkoitetaan rakennusliikkeitd, taloyhtidita ja julkisia yh-
teisja, joille tehdaan ikkunoiden ja ovien liséksi aitoja, entisdintitdita ja sisa- ja

ulkokalusteita.

Kuluttaja- asiakkaille tehd&&an yksittaisten ovien ja ikkunoiden lisaksi sisé- ja
ulkokalusteita. Myyntikanavana on verkkomyynnin lisaksi Kemi- Tornion alu-

een puutavara- ja rakennustarvikeliikkeet.
6.3 Strategia

Yrityksen strategiana kasvattaa myyntia piharakennuksia rakentaville yrityk-
sille, siten etté lahestytaan yrityksia ja tarjotaan heille mallikappale ja tehd&an
tarjous jatkuvista toimituksista. Yrityksen vahvuutena on toimitusvarmuus, toi-
mitusnopeus ja reagointi muuttuviin tarpeisiin. Yrityksen lahialueellaon 5 - 10
piharakennuksia rakentavaa yritysta ja kilpailijoita alueella ei ole. Muun yritys-
myynnin osalta osallistutaan tarjouskilpailuihin ja liséksi nykyisten referenssien
pohjalta markkinoidaan tuotteita. Yritysmyynnin paatuotteet ovat sisa- ja ulko-
kalusteet esim. myymalakalusteet ja kaapistot majoitusliikkeille, sisétilojen

ovet esim. pesu- ja pukuhuonetilohin seka aitarakenteet.

Kuluttaja- asiakkaille myynnissa keskitytaén ulko- ja sisdkalusteiden myyntiin.
Myynti tapahtuu verkon ja paikallisten rakennustarvike ja puutavaraliikkeiden
kautta tilausty6na. Kuluttaja- asiakkaiden osalta kilpailuetuna on tuotteiden yk-
sil6llisyys ja persoonallisuus. Tarkoitus ei ole kilpailla ns. perustuotteilla vaan
valikoima rakennetaan siten, ettd ne voidaan toteuttaa asiakkaan toiveiden

mukaan.
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Yrityksen strategia sisaltaa kolme paaaluetta:

Strategia jaetaan kolmen paaalueen lisaksi tuotestrategiaan, asiakasstrategi-

aan, markkinointistrategiaan ja tuotantostrategiaan.

Tuotestrategia perustuu nykyiseen toimintaan ja osaamiseen. Lisaksi huomi-
oidaan taman hetkinen kysynta. Paatuotteena on ikkunat ja ovet, joihin on yri-
tyksessa on ammattitaito ja valmiit markkinat. Nykyisella kalustolla voidaan
laajentaa tuotantoa ovien ja ikkunoiden osalta siten, etta liikkevaihto voidaan
kolminkertaistaa strategiakauden aikana. Ovien ja ikkunoiden lisdksi tuotteina
ovat piha- aidat, puutarhakalusteet, sisékalusteista kaapit, myymalékalusteet
ja pesuhuoneiden ja saunojen kalusteet. Entisointipalveluilla tarkoitetaan
ovien, ikkunoiden ja vanhojen kalusteiden entisdintid. Entisdinnin kysynta on
kasvanut voimakkaasti viimeisen 5 vuoden aikana tavaroiden kierratyksen

yleistymisen myota.
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Asiakasstrategiana asiakaskunnan lisddminen nykyisilla tuotteilla piharaken-
nuksia rakentaviin yrityksiin. Pohjois- Suomen ja Pohjois- Ruotsin alueella on
5 — 10 potentiaalista asiakasyritysta, joille tullaan esittelemaan yrityksen tuot-
teita. Piharakennusyrityksien vaihtoehdot hankkia ovet ja ikkunat omiin raken-
nuksiinsa on oma tuotanto tai niiden hankkiminen Virosta. Lapin Puutuotteen
etuna on sijainti l[&helld yritysta ja toimitusten joustavuus ja nopeus ja tuottei-

den yksil6llisyys.

Markkinointistrategiassa painotetaan B to B- asiakkaiden osalta suoraa kon-
taktia yrityksiin mallikappaleiden osalta. Asiakasyrityksia lahestytdan sahkaoi-
sella esitteella ja suoralla kontaktoinnill. Kuluttajamarkkinoinnissa luodaan alu-
eellinen verkosto puutavara- ja rakennustarvikeliikkeisiin, joihin toimitetaan
tuotteita esille. Kuluttajamarkkinoinnissa kaytetadn myos omia verkkosivuja ja

sosiaalisen median palveluja.

Tuotantostrategian pohjana on uusien toimitilojen hankkiminen heti strate-
giakauden alussa. Uutta kalustoa ei alkuvaiheessa tarvitse hankkia, mutta
strategiakauden aikana kalustoa uusitaan ja lisataan mikali kapasiteettia tarvi-
taan lisdd. Tuotantostrategiassa huomioidaan henkiloston perehdyttaminen ja
kaytto siten, etta tuotanto saadaan mahdollisimman tehokkaaksi. Tassé koros-
tuu nykyisen ammattitaidon jakaminen uudelle henkilostolle esimerkiksi mes-

tari- kisalli toiminnan avulla.
7 Markkinointi

Lapin Puutuotteen suunnitelmakauden tavoitteena on viisinkertaistaa lilke-
vaihto vuoteen 2026 mennessa. Tavoitteeseen paastakseen on yrityksen vah-
vistettava myyntidan kaikille kolmella strategian padalueella. Talla hetkella yri-
tys valmistaa ovia ja ikkunoita alihankkijana yhdelle piharakennusten valmista-
jalle. Tavoitteeseen paastakseen on piharakennusten oville ja ikkunoille 16y-
dettava uusia asiakkaita. Potentiaalisia asiakkaita on 5 — 10, joihin on kohdis-
tetaan markkinointia ja tuote-esittelya. Lapin Puutuotteen ovet ja ikkunat ovat
hyvalaatuisia ja toimitukset ovat nopeampia ja joustavampia kuin muilla kilpai-

lijoilla.
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Muun yritysmyynnin osalta markkinointi on enemman omien tuotteiden tutuksi
tekemista kuin piharakennusten suhteen. Tuotevalikoima on huomattavasti

laajempi ja kilpailu on kovempaa. Lapin Puutuotteen etuna kilpailussa tuottei-
den laatu ja yksil6llisyys. Tuotteet voidaan tehdé asiakkaiden toiveiden ja mit-

tojen mukaan.

Kuluttaja- asiakkaiden suhteen markkinointi aloitetaan siten, etta pyritaan luo-
maan 3 — 4 yhteistybkumppanin verkosto, joiden kautta tuotteita myydaan. Yh-
teistydkumppaneiksi tavoitellaan puutavara- ja rakennustarvikeliikkeit, joihin
saadaan mallikappaleet esille. Asiakkailla on mahdollista ostaa juuri mallikap-
paleen mukainen tuote tai sitd voidaan muokata asiakkaan toiveiden mu-
kaiseksi. Tavoitteena on tavoitella kilpailuetua tuotteiden korkealla laadulla ja

asiakkaan toiveiden mukaan tehtavilla ratkaisuilla.

Alla olevassa taulukossa on kuvattu liikevaihdon kehitys strategian paaaluei-
den mukaan suunnitelma kaudella kahden vuoden vélein. Kuten taulukosta
huomataan yritysmyynnin kasvu keskittyy 1. ja 3. vuoden vélille ja kuluttaja-

myynnin kasvu 3. ja 5. vuoden vdlille.

Asiakasryhma 1 vuosi 3 vuosi 5 vuosi
(2022) (2024) (2026)
Piharakennusten alihankintaty6t 112 500 180 000 200 000
Yritysmyynti 22 500 75 000 100 000
Kuluttaja — asiakkaat 15 000 45 000 100 000

Markkinoinnin tehtéavana on vakuuttaa kaikki asiakasryhmat siita, etté yrityk-

sen tuotteiden laatu, yksil6llisyys ja toimitusten joustavuus ovat asioita joista
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ollaan valmiita maksamaan korkeampi hinta kuin ns. perustuotteista. Kulut-
taja- asiakkaiden kohdalla yrityksen on luotava myyntiverkoston lisaksi toimiva
verkkokauppa ja kaytettava tehokkaasti sosiaalisen median mahdollisuuksia

markkinoinnissa.

Tuotannon osalta suurin muutos suunnitelmakaudella on, etta yritykselle saa-
daan uudet toimitilat mahdollisimman pian. Nykyisissa tiloissa tuotannon kas-
vattaminen tavoitteiden mukaiseksi ei ole mahdollista. Lisaksi nykyisten tilojen
ongelmana on vuokrasuhteen epavarmuus. Tuotantotiloiksi sopivia teollisuus-
kiinteistoja on jo kartoitettu ja uudet tilat on tarkoitus hankkia vuoden 2021 ai-
kana. Tuotantotilojen osalta ykkdsvaihtoehto on, ettd ne hankitaan yrityksen
omistukseen, jos soveltuvia tiloja ei ole ostettavissa voidaan muuttaa myos
vuokratiloihin. Nykyinen kalusto mahdollistaa tavoitteiden suunnitelmakauden
tavoitteiden saavuttamisen. Suunnitelmakauden aikana voidaan uusia kalus-

toa mikali liikevaihdon kasvu etenee suunnitellulla tavalla.

Toimitilojen lisaksi tuotannon kannalta on tarkeaa, etta raaka- aineita on saa-
tavilla ja ettd sen hinta on kilpailukykyista. Tama pyritdan varmistamaan sopi-
maan hankintasopimukset potentiaalisten toimittajien kanssa. Puun hinnan ke-
hittyminen ja varma toimitusketju ovat kriittiset menestystekijat yrityksen kan-
nalta. Liséksi puun on oltava hyvélaatuista, jotta yrityksen kilpailuetu korkea-

laatuisista tuotteista toteutuu.

Tuotantomaarien osalta on maaritelty ovien ja ikkunoiden tuotantomaaréata-
voitteet, koska talla strategian paaalueella on tarkoitus saada 50 % koko yri-

tyksen myynnistéa suunnitelmakauden lopussa.

ovi ikkuna
1. vuosi 280 1380
3. vuosi 450 2200
5. vuosi 500 2500

Taulukossa on esitetty piharakennusten ikkunoiden ja ovien tuotantotavoitteet
suunnitelmakauden alussa, keskivaiheilla ja lopussa. Tama edellyttda seka

tuotantoprosessin toimivuutta, ettd ammattitaitoisen henkiloéston loytamista.
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9 Henkil6sto

10 Riskit

Yritys tyollistaa talla hetkella ainoastaan yrittajan. Liikevaihtotavoitteiden to-
teuttamiseksi yritykseen on saatava lisaa henkilostoa. Lisdhenkilostta joko
palkataan tai kaytetaan vuokratydvoimaa. Yhtiokumppanin ottamista lisatyo-

voimaksi voidaan myds harkita mikali sopiva ja ammattitaitoinen henkil6 16y-

tyy.

Ensisijainen vaihtoehto on henkildston palkkaaminen, vuokratyovoiman kay-
t6lla voidaan tasata sesonkivaihteluita ja helpottaa henkiloston ty6taakkaa
ruuhkahuippuina. Henkilost6a tarkoitus palkata suunnitelmakauden aikana 1—
3 henkiloa, mikali likevaihto kehittyy suunnitelmien mukaisesti suunnitelma-
kauden lopussa yrityksella on 3-4 tyontekijaéa. Uudella henkilostolla vahviste-

taan seka yrityksen tuotantoa ettéd markkinointia.

Henkilostomaaran lisaksi yrityksessa koetaan tarkeaksi henkiléston ammatti-
taidon kehittdminen ja henkiloston sitouttaminen yritykseen ja sen tavoitteisiin.
Tahan tavoitteiseen pyritaan henkiléston koulutuksella, luomalla mahdollisuuk-

sia vaikuttaa omaan tyohon ja henkiloston palkitsemisjarjestelmalla.

Riskien tunnistaminen ja hallinta on erittain tarke&aa varsinkin yrityksessa,
jossa tavoitellaan suurta kasvua. Lapin Puutuotteen tavoitteena seuraavalla
suunnitelmakaudella on liikevaihdon viisinkertaistaminen. Tama edellyttaa jat-
kuvaa riskien tunnistamista ja arviointi ja oikeiden riskien hallintakeinojen I6y-

tamista.

Strategisiin riskeihin varaudutaan seuraamalla oman toimialan ja toimintaym-
pariston kehittymista. Lisaksi yrityksen johto valmistelee seuranta- ja valvonta-
jarjestelman, jolla seurataan strategian toteutumista ja johto sitoutuu myas toi-
mimaan mikali toimintaymparistossa tapahtuu, jotain joka vaatii strategian
muuttamista. Operatiivisiin riskeihin varaudutaan kehittamalla yrityksen sisai-
sid prosesseja ja henkilostoméaaran kasvaessa yrityksen johto sitoutuu uuden
henkiloston perehdyttamiseen. Taloudellisiin riskien osalta kiinnitetaan erityi-
sesti huomiota sopimusten hallintaan ja laatimiseen. Lisaksi uudet tuotantotilat

suunnitellaan ty6turvallisiksi ja toiminnassa syntyvat jatteet joko kierratetaan



11 Talous

17

tai havitetdan asianmukaisesti. Vahinkoriskeihin varaudutaan asianmukaisilla

ja oikein suhtautetuilla vakuutuksilla.

Suunnitelmakauden alussa yritys investoi uusiin toimitiloihin. Investointi
rahoitetaan yritysmuodon muutoksella, hakemalla investointiavustusta ja
lainarahoituksella. Osakeyhtioon otetaan nykyisen omistajan liséaksi 1-3 uutta
osakasta. Uuden osakeyhtion omistusrakenne jarjestetaéan siten, etta
nykyinen yrittdja sailyttaa yrityksessa osake-enemmiston. Lisdksi investointiin
haetaan investointi avustusta Ely- keskukselta. Lainarahoitusta investoinnille

otetaan maksimissaan 60 % investoinnin summasta.

Yritykselle on laadittu tulosbudjetti seuraavalle viidelle vuodelle.
Taloussuunnitelmassa tulosbudjetin liséksi esitetty myds taselaskelma
suunnitelmakaudelle. Taloussuunnitelmassa pyritdén liikevaihdon
viisinkertaistamiseen seuraavan viiden vuoden aikana. Taloussuunnitelmassa
on huomioitu uuden henkiloston palkkaaminen seuraavan portaittain
likevaihdon kasvaessa. Poistoissa ja rahoituskuluissa on huomioitu

suunnitelmakauden alussa tehtava toimitilainvestointi



TULOSLASKELMA

LIIKEVAIHTO

Materiaalit ja palvelut

Myyntikate
Myyntikate %

Henkilostokulut

Liiketoiminnan muut kulut

Kayttokate
Kayttokate %

Poistot 7%

Liikevoitto
Liikevoitto %

Rahoituskulut

TULOS

TASE

Pysyvat vastaavat
Vaihto-omaisuus
Myyntisaamiset

Muut saamiset

Rahat ja pankkisaamiset
VASTAAVAA YHTEENSA

Oma paaoma

Pitkdaikainen vieran padoma
Lyhytaikainen vieras pddoma
Vieras padoma yhteensa

VASTATTAVAA YHTEENSA

Toteutunut (2020)

81951

-32 401

49 550
60 %

-3022

-19565

26 963
33%

-6223

20 740
25%

-1725

19 015

1. vuosi (2022)

150 000

-40500

109 500
73%

-35000

-45000

29 500
20 %

-14000

15 500
10 %

-2950

12 550

1. vuosi (2022)

139500
9700
9700
3525

11 897

174 322

49 050
50 507
12 129
62 636

174 322

3. vuosi (2024)
300 000

-81000

219 000
73%

-58000

-90000

71 000
24 %

-12000

59 000
20 %

-2179

56 821

3. vuosi (2024)
120 654
7950
7454
6850
38640
181 548

104 500
26957
11567
38524

181 548

5. vuosi (2026)
400 000

-108000

292 000
73 %

-87000

-120000

85 000
21%

-10000

75 000
19 %

-1507

73 493

5. vuosi (2026)
145 000
9250
8850
7250
45548
215 898

163 354
15 086
11186
26272

215 898



