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Client of this thesis was Apukone Ltd and the objective was to create a business plan for the
company. To this point company haven't had serious plans, so there was a serious need for a goal
oriented business plan for the future. This thesis focuses on business plans that are typical in
machine constructing industry.

Goal for this thesis was to orient on, how to make a good business plan, and to execute it for the
Apukone Ltd. These plans are going to be modified if the future brings out a need for it.

There are used a lot of books and Internet sources, related to business and business plans, in this
thesis. Also a lot of guidebooks of starting a business have been used for acquisition of information.
Some ideas have been picked out of numerous business plans from the guidebooks and from the
Internet.

Main result of this thesis is the plans for the Apukone, but also risks and grievances have been
met. This information gives the company a chance to make predicting decisions for the future.
These decisions can make success possible. This thesis focuses on all necessary plans that are
needed in developing a business.

This thesis can help a starting company to create its own business plan. Every business has to
create a business plan for its own needs, so this thesis can’t be copied as such. Business plan
which is the result of this thesis is tentative and Apukone Ltd will update it if necessary.
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1 JOHDANTO

Tassa opinnaytetyossa syvennytaan siihen, mita liiketoimintasuunnitelman tulisi sisaltaa ja miten
hyva liiketoimintasuunnitelma luodaan. Lopuksi tietoja on sovellettu Apukone Oy:lle luotavaan lii-

ketoimintasuunnitelmaan, joka otetaan yrityksessa kayttoon.

Liiketoimintasuunnitelmia on erilaisia erilaisille yrityksille. Suunnitelmia tehtdessa on syyta miettia,
mitka ovat yritykselle tarkeita asioita, ja paneutua niihin. Apukone Oy on lahinna koneurakointiin
keskittynyt yritys, ja siita syysta myos liiketoimintasuunnitelma painottuu tamén alan yritykselle tyy-
pillisiin aiheisiin. Koneet ja kalusto on liséksi otettu mukaan liiketoimintasuunnitelmaan hieman suu-

remmalla painoarvolla kuin yleensa liketoimintasuunnitelmassa.

Yritys on toiminut tahan asti omalla painollaan vailla mitaan tarkkoja suunnitelmia tulevasta. Suun-
nitelmien puute on kuitenkin aiheuttanut sen, ettei yrityksen kasvu ole vastannut potentiaalia. Yri-
tyksen johto teki paatoksen, etta on korkea aika luoda yritykselle liketoimintasuunnitelma ja aloittaa

yrityksen paamaaratietoinen kehittaminen.

Tyossa perehdytaan kokonaisvaltaisesti yrityksen toimintaan ja sen kehittamiseen jatkossa. Liike-
toimintasuunnitelman tekeminen antaa yritykselle ja sen kehittdmiselle suuntaviivat tulevaisuuteen.
Liiketoimintasuunnitelman laatiminen luo mahdollisuuden perehtya yrityksen toimintaan ja liiketoi-

mintaan yleisesti.



2 LIKETOIMINTASUUNNITELMA

Yritys tarvitsee toimiakseen liiketoimintasuunnitelman, jonka avulla yrityksessa tehdaan paatoksia
tulevaisuuden varalle, seka tarkistetaan, ovatko paatokset olleet oikeita ja suunnitelman mukaisia.
Liiketoimintasuunnitelman myota yritykselld on hyvat mahdollisuudet onnistua ja kehittya. (Lojan-
der & Suonpaa 2008, 27.)

Yrityksella on olemassa tietty paamaara, jota kohti tavoitellaan. Liiketoimintasuunnitelma on ohje-
nuora, jonka avulla yrityksella on selkea linja kohti tata paamaaraa. Taman takia liiketoimintasuun-
nitelma on usein kriteerina rahoitusta haettaessa. Yrityksella tulee olla liketoimintasuunnitelma toi-

mintansa kokonaisuutta hallitakseen. (McKinsey & Company 2000, 21.)

Liiketoimintasuunnitelma on kirjallinen esitys, jossa kuvataan yrityksen toimintaa ja toimintaympa-
ristoa. Liiketoimintasuunnitelman tulee sisaltaa kaikki mahdolliset tiedot, joita tarvitaan yrityksen
pyorittamiseen nyt ja tulevaisuudessa. Lisaksi visiot ja tavoitteet ovat tarkeita, jotta voidaan suun-
nata katseet tulevaisuuteen mutta peilata samalla sité, onko tavoitteet taytetty. (McKinsey & Com-
pany 2000, 48.)

Liiketoimintasuunnitelma tehdaan aina yrityksen omiin tarpeisiinsa sopivaksi, eli jokaisella yrityk-
selld on hieman erilainen liketoimintasuunnitelma. Yrityksen ei kannata liikaa tukeutua olemassa
oleviin malleihin, vaan miettia omia tarpeita ja tehda liketoimintasuunnitelma sen mukaan.
(Ruuska, Karjalainen & Johnsson 2001, 131.)

2.1 Lahtokohtatilanne

Liiketoimintasuunnitelmassa ensimmaisena on kaytava lapi yrityksen perustiedot ja tausta. Jos ky-
seessa on aiemmin perustettu yritys, on tarkeaa kayda lapi myos yrityksen historia, jotta hahmote-

taan kunnolla tdman hetkinen tilanne. (Ruuska ym. 2001, 12.)

Lahtokohtia tarkasteltaessa on huomioitava erityisesti yritysidea ja avainhenkilot. Lahtokohtia ei
kannata likaa analysoida, vaikka se onkin tarkea osio. Paapainon tulee olla tavoitteilla, strategialla



ja toimintasuunnitelmilla. Seuraavassa on listattu hyvia kysymyksia, joihin lahtotilanteen kuvauksen
on tarkea vastata:

1. Mist& ja miten yritysidea on saanut alkunsa?
Keté on ollut mukana?

Mitka ovat mukana olleiden motiivit?

il

Millaisia valmiuksia yrityksella on? (Ruuska ym. 2001, 136.)

2.2 Toimintaymparisto

Toimintaympériston analysoinnissa on pohdittava, miten ja mista tietoja hankitaan. Hyvia lahteita
tiedonhankintaan ovat esimerkiksi asiakkaat, kilpailijat, yhteistydkumppanit, messut ja alan jarjes-
tot. Tarkeita toimialaan liittyvia tietoja ovat toimialan kokonaismyynti, tiedot johtavista yrityksista,
markkinoiden jakautuminen ja tiedot alan rakenteen mahdollisista muutoksista. (Ruuska ym. 2001,
52-57.)

Tietoja on pystyttava myos analysoimaan monesta nakokulmasta. Kuviossa 1 on esitetty huomioon
otettavia seikkoja, jotka hahmottavat, mista nakdkulmista analysointia voisi esimerkiksi tehda. (Lo-
jander & Suonpaa 2008, 31.)
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KUVIO 1. Yrityksen toimintaympéristé (Lojander & Suonpéaé 2008, 31)



2.21 Toimialan kehitysnakymat

Toimintaympariston kehittyminen luo kehityspaineen alan yrityksille. Jos yritys ei kehity, saattaa se
pudota kilpailusta, eika se valttdmatta pysty vastaamaan asiakkaiden vaatimuksiin. Se, mihin kehi-

tys yrityksessa painottuu, on mietittdva tarpeiden mukaan. (Lojander & Suonpééa 2008, 153.)

Toimiala alkaa kehittymaan, kun syntyy innovaatio tai palveluntarve. Kuviossa 2 on kuvattu eraan
toimialan elinkaari. Taman tyyppinen elinkaari on tyypillinen monelle toimialalle. Yrityksen on toi-

mittava elinkaaren eri vaiheissa eri tavoilla. Tama on yrityksen kehittymista, johon kehityspaineen

on luonut toimialan kehitys. (Ruuska ym. 2001, 54 - 55.)

Kehitys Kasvu Rakennemuutos
Ensimmaiset Lisaa kokeilevia ~ Ostajat muuttuvat ~ Ostajat kyllastyvat,
kayttajat kayttajia valikoivammmiksi, ~hakevat vaihto-
kokeilevat uutta segmentoituminen  ehtoja
tuotetta/palvelua Kilpailijat alkavat  tarkeaa
huomata Taistelua mark-
Vahan kilpailua mahdollisuuksia  Kilpailijoita paljon, ~ kinaosuuksista,
hinnat laskevat markkinointi
Tuotteet melko muuttuu yha vaike-
samanlaisia Heikoimmat kilpaili- ammaksi ja
jat putoavat kallimmaksi
markkinoilta
Tehokkuus téarkea
kilpailuetu

Kypsyminen

Kayttajat vahenevat
Kilpailijoita poistuu

Jakelukanavat eri-
koistuvat

KUVIO 2. Toimialan elinkaari (Ruuska, Karjalainen & Johnsson 2001, 54)

2.2.2 Kysynta ja asiakkaat

Yrityksen kannalta on erittain tarkeaa pystya tunnistamaan maksuvalmiit asiakkaat. Pyrkimys on
siis 10ytaa asiakkaat, jotka hyotyvat tuotteen tai palvelun ostamisesta ja ovat taten valmiita maksa-

maan niista. (McKinsey & Company 2000, 71.)
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Asiakassegmentointi on myds tarkeaa joillekin yrityksille, riippuen yrityksen tuottamasta tuotteesta
tai palvelusta. Yrityksessa on mietittava, kuinka paljon resursseja kaytetaan segmentointiin. Asia-
kassegmentointi tarkoittaa asiakkaiden jakamista ryhmiin tarkoitustenmukaisten kriteerien mukaan.
Nain 0ydetaan tarkka asiakasryhma, jolle voidaan esimerkiksi kohdentaa markkinointia ja tuoteke-
hitysta. Kriteereita segmentointiin voivat olla esimerkiksi maantieteelliset tekijat, tuotantoon liittyvat

tekijat tai esimerkiksi asiakaskunnan elamantyyli. (McKinsey & Company 2000, 72 - 73.)

223 Kilpailu

Lahes poikkeuksetta yrityksella on kilpailijoita, ja analysoitaessa yrityksen markkinatilannetta on
pystyttava selvittdmaan, miten kilpailussa menestytaan. On tutustuttava tarkoin alan tarkeimpiin ja
menestyneimpiin tekijoihin seka niiden vahvuuksiin ja heikkouksiin. Lisaksi toimintasuunnitelmia
tehdessa on hyva pohtia, voiko markkinoille tulla uusia kilpailijoita ja miten helposti. Paapaino poh-

dinnassa tulee kuitenkin pysya oman yrityksen toiminnassa. (McKinsey & Company 2000, 71.)

Kilpailukeinot vaihtelevat ja niiden merkitys vaihtelee suuresti aloittain. Siksi on tarkkaan mietittava,
mitka kilpailukeinot sopivat omaan strategiaan ja mitk@ auttavat parjaamaan kilpailussa. Lisaksi

kilpailutilanne on usein muuttuva ja siihen on pystyttdva reagoimaan. (Ruuska ym. 2001, 66 - 67.)

2.3 \Visio ja tavoitteet

Yritystoimintaa kehitettaessa peruslahtokohtana on toimintaa ohjaava visio. Jos on selva kasitys
siita, millainen yritys ollaan kehittamassa, todennakoisesti myds suunnitelmat vision toteutta-
miseksi selkiytyvat. Visio on konkretisoitava tavoitteiksi, jotta se voidaan muuttaa toimintasuunni-

telmiksi ja strategiaksi. (Ruuska ym. 2001, 80.)
Vision tulee olla riittdvan voimakas, selkea ja tavoitteellinen, mutta myos realistinen. Visiolla tulee
myos olla riittdvé aikajanne. Visio on taten erittain tarkea asia, ja se toimii kaiken suunnittelutyon
lahtokohtana. (OAMK 2017, viitattu 27.1.2017.)
Liiketoimintasuunnitelmassa visiota kuvailtaessa on pohdittava muutoksia, joita on tapahtunut tai

on tapahtumassa yrityksen toiminnan suhteen. Yrityksen vision pohjalta muodostetaan tavoitteet
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joihin pyritaan. Liikeidea ja strategia puolestaan vastaavat kysymykseen, miten naihin tavoitteisiin
paastaan. (Ruuska ym. 2001, 153.)

Tavoitteet voidaan iimaista maarallising, kuten liikevaihtona tai markkinaosuutena tai niilla voi-
daan kuvata muutosta esimerkiksi laadussa tai rakenteissa. Talloin on helppo purkaa tavoitteet

toimintasuunnitelmiksi, valitavoitteiksi ja vaikka strategiaksi. (Ruuska ym. 2001, 80.)

24 Liikeidea

Huolella laadittu likeidea on yrityksen toiminnan perusta. Kaavoihin kangistuneiden yritysten pe-
rustaminen on harvoin kannattavaa. Siksi on hyva kehittaa liikeidea, jolla erotutaan joukosta ja

parjataan kilpailussa. (Lojander. & Suonpaa 2008, 28.)

Tarkasteltaessa liikeideaa on syyta miettia asiaa esimerkiksi sijoittajan nakokulmasta. Talldin voi-
daan helpommin huomata, mitd hyotyja ideasta on asiakkaille ja markkinoille ja miten se tuottaa
rahaa. (McKinsey & Company 2000, 30.)

Liikeideaa mietittaessa on pidettava mielessa nelja kysymysta, joihin halutaan vastata. Naiden ky-

symysten avulla saadaan luotua hyvin jasennetty ja ytimekas liikeidea:

1. Mita tuotteita tai palveluita myydaan?
Kenelle tuotteet tai palvelut on tarkoitettu?

Miten ja milla resursseilla tuotteet tai palvelut tuotetaan ja myydaan?

el

Millainen kuva yrityksesta ja sen toiminnasta halutaan luoda? (Lojander ym. 2008, 28.)

2.5 Strategia

Kun yrityksella on luotuna liikeidea, visio ja tavoitteet, taytyy luoda strategia, jonka avulla tavoittei-
siin pyritaan. Strategian tulisi olla mahdollisimman kattava ja tarkka kuvaus, miten ja milla toimilla

yrityksen paédmaaréat saavutetaan seka miten selviydytaan kilpailussa. (Ruuska ym. 2001, 84.)

Kilpailu strategioita on usean tyyppisia, joista on valittava parhaiten yritykselle sopiva. Esimerk-
keind kilpailustrategiosta voidaan mainita keskittyminen omalle kapealle osaamisalueelle, diffe-

rointi, jolla pyritaan tuotteen tai palvelun erilaistamiseen ja kustannustehokkuus, jolla panostetaan
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hintakilpailukykyyn ja optimointiin. (Ruuska ym. 2001, 84.) Kohdemarkkinat ratkaisevat pitkalti sen,
mika on yrityksen kannalta toimivin strategia. Laajalle kohdemarkkinalle tahtaavan yrityksen voi
olla kannattavaa kayttaa differointia, toisin kuin kapealla markkina-alueella toimivan yrityksen kan-

nattaa keskittya fokusointiin. (Jormakka, Koivusalo, Lappalainen & Niskanen 2015, 55.)

Lisaksi yrityksen strategiassa on mietittava markkinointialuetta ja toimintaymparistoa seka niiden
kehitysta. Toimintaymparistda pohdittaessa kannattaa paneutua kilpailijoiden ja yhteistyokumppa-
neiden toimintaan myos silla silmalla etta olisiko jopa littoutuminen mahdollista. Tama voisi helpot-
taa osaamisalueen ja toimintaympariston laajenemisessa, joka osaltaan liséa yrityksen voimava-
roja. (Ruuska ym. 2001, 86.)

2.6  Nykyisen toiminnan analysointi

Nykyisen toiminnan analysoinnissa kéasitellaan sita mita nyt yrityksessa tehdaan. Jaljempéna ole-
vissa kappaleissa on samoja asioita, mutta niissa kasitelladn naiden asioiden kehityssuunnitelmia.
Analysoinnissa keskitytaan markkinointiin, tuotekehitykseen, tuotantoon ja lahes koko yrityksen
koko toimintaan. Analysointiin ei kuitenkaan pida liikaa takertua tehtaessa liketoimintasuunnitel-

maa, vaan panostetaan tulevan suunnitteluun. (Ruuska ym. 2001, 27.)

Analysoinnin tulee olla kriittista, jotta saadaan nakokulmaa kehitykselle. Nain liiketoimintasuunni-
telman tekeminen ja toimintatapojen kehittaminen helpottuu. Nykyista toimintaa kartoitettaessa
kannattavat vahvuudet ottaa esille, mutta heikkouksiin paneutuminen ja niiden korjaaminen on tar-

kedmpaa tassa vaiheessa. (Ruuska ym. 2001, 27 - 49.)

2.7 Tuotekehityssuunnitelma

Tuotekehityksen perustana ovat asiakkaiden tarpeet. Asiakkaiden tarpeiden muuttuessa on tuot-
teen kehityttdva. Tuotekehitys voi olla vanhan tuotteen tai sen ominaisuuksien kehittamista tai

myos taysin uuden tuotteen kehittaminen. (Ruuska ym. 2001, 102 - 103.)

Tuotteen elinkaari on hyva tunnistaa, jotta voidaan helpommin valmistella tuotekehitysta. Jo hy-

vissa ajoin ennen tuotteen elinkaaren paattymista tehty tuotekehitys mahdollistaa kilpailuedun.
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My®és elinkaaren pituuteen voidaan vaikuttaa kehittdmalla tuotetta haluttavammaksi. (Ruuska ym.
2001, 34.)

Tuotekehitys on syyta organisoida kunnolla, jotta koko yrityksesta on mahdollisuus saada koko
potentiaali irti. Talléin myds tuotekehityksen budjetointi helpottuu huomattavasti. (Ruuska ym.
2001, 102.)

Tuotekehitysprojektit ovat myds erinomainen tapa tuotekehityksen organisointiin. Yrityksissa voi-
daan myos nimeta vastuuhenkiloita tai timeja tyoskentelemaan tuotekehityksen parissa. Tuotetta
kehitettaessa huomiota on asetettava myos kiristyvien ymparistéasioiden ja lainsaaddannon kantilta.
(Ruuska ym. 2001, 34.)

2.8 Palveluiden kehittaminen

Fyysisia tuotteita valmistaville yrityksille tuotekehitys on usein itsestaanselvyys, mutta palveluita
tuottavien yritysten on myos kehitettava tuotettaan. Palvelutuotteiden kehitysta voi olla esimerkiksi

henkildston tietojen ja taitojen kehittdminen. (Ruuska ym.2001, 102.)

Palvelutuotteiden kehitys on myds asiakaslahtoista. Asiakkaiden tarpeiden muuttuessa, tuotteen
on kehityttava. Myos palvelujen tuottamisen kustannustehokkuuden parantaminen on tuotekehi-
tysta. Tasta syysta tuotekehitys on erittdin tarkedd myos palveluita tuottaville yrityksille. (Ruuska
ym. 2001, 102 - 104.)

2.9 Tuotantosuunnitelma

Liikeidea ja strategia luovat pohjan tuotantosuunnitelmalle. Tuotantosuunnitelmassa kaydaan lapi
miten ja mill& resursseilla tuotanto aiotaan toteuttaa. Selvitetaan, valmistetaanko tuotteet itse vai
alihankkijoilla tai ostetaanko komponentit alihankkijoilla ja kootaan tuote itse. Taméan tyyppisiin ky-

symyksiin tuotantosuunnitelmassa haetaan vastausta. (Ruuska ym. 2001, 104.)

Tuotannon suunnittelua ohjaa pitkalti yrityksen taloudellinen tilanne. Tuotantoon liittyvat paatokset
ovat yleensa taloudellisesti erittdin merkittavia. Juuri siitd syysta alihankkijoiden kayttdminen voi

olla viisasta tai taloudellisista syista jopa pakon sanelemaa. (Ruuska ym. 2001, 104.)
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29.1 Tuotantopuitteet

Tuotantopuitteet ovat erittain tarkea suunnittelukohde. Ne ovat usein kalliita ja vaarat valinnat tuo-
tantopuitteissa tulevat myos kalliiksi. Lisaksi puitteissa on otettava huomioon tulevaisuus eli tarvi-
taanko tulevaisuudessa tuotannossa automaatiota ja soveltuuko puitteet siihen. (Ruuska ym.
2001, 104.)

Tuotantopuitteiden on siis sovelluttava tuotteiden valmistukseen esimerkiksi hygienian kannalta.
On siis tarkkaan mietittdva mm. seuraavia seikkoja: sijainti, kunto, siisteys, koko ja soveltuvuus
toimintaan. Kriteereitd on valtavasti ja itse tuote yleensa maaraa pitkalti tuotantopuitteita. Kasva-
vien yritysten haasteena on myos tuotantopuitteiden kadyminen pieneksi toimintaan nahden. Tasta
syysta kasvava yritys saattaa joutua vaihtamaan tuotantopuitteita useaankin otteeseen. (McKinsey
& Company 2000, 91 - 92.)

2.9.2 Investoinnit

Yleensa yrityksen omistajat sijoittavat yritykseen padomaa, jota kaytetaan esimerkiksi kayttbomai-
suuden hankintaan. Lisaksi yritys voi saada niin sanottua vierasta paaomaa eli luottoja tai pankki-
lainaa. Vieras paaoma kaytetaan monesti kayttopaaomana eli joka paivaisten raha-asioiden hoita-
miseen. Myydessaan tuotteita asiakkailleen yritys saa tulorahoitusta, jota usein kaytetaan kaytto-
paaoman tavoin tai jos rahaa on runsaasti, voidaan sita myos sijoittaa. (Lojander & Suonpaa 2008,
50 -53.)

Investointeja tehtaessa on suunniteltava rahoitus investoinneille. Muutoinkin on mietittava inves-
toinnin kannattavuus. Investoinnit aiheuttavat kayttopagoman tarvetta, joka saattaa olla myos py-
syvaa. Siksi investoinnin tulee olla tulevaisuuden kannalta kannattavaa, oli se sitten suunnittelu-
tai tutkimushanke tai aineellinen hankinta. Investointeja kannattaa myos seurata jalkikateen, jotta
saadaan kattava kuva investoinnin kannattavuudesta ja voidaan oppia tulevaisuuden varalle. (Tyo-
ja elinkeinoministerio 2016, viitattu 9.12.2016.)
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My6s markkinointiin voi ja kannattaa investoida. Samalla on kuitenkin ymmarrettava, ettd nama
investoinnit eivat valttamatta suoraan tuota tuloja, vaikka saattavat valillisesti olla todella kannatta-
via. Tasta syysta markkinointiin tehtyja investointeja ei kannata tarkastella ihan samalla tavalla kuin

esimerkiksi tutkimushankkeeseen tai kalustoon tehtyja investointeja. (Mantyneva 2001, 10.)

2.9.3 Tuotannon kehittaminen

Tuotannon kehittamista mietittdessa on otettava huomioon oman yrityksen toimiala ja se, mihin
yritysta ollaan kehittamassa, jotta kehitys suuntautuu oikein ja siita saadaan hyotya. On esimerkiksi
mietittava, kehitetd@nko tuotteen vai palvelun tuotantoa ja painotetaanko kehitys tydomenetelmiin,
tuotantopuitteisiin, logistiikkaan, uuteen teknologiaan tai johonkin muuhun. Toki voidaan my6s ke-
hittaa kaikkia tuotannon osa-alueita, mutta silloin on syyta jasentaa kehitystyo jarkevasti. (Ruuska
ym. 2001, 104.)

Edellisessa osiossa lapi kaydyt investoinnit ovat merkittavia tuotantoa kehitettdessa. Tuotannon
kehittdminen vaatii yleensa suuriakin investointeja, jotka tosin usein ovat valttamattomia. Suuret
investoinnit sisaltavat aina suuren riskin ja siita syysta on tuotantoa kehitettaessa pohdittava, voi-
siko tuotannossa kayttaa alihankintaa tai vuokratiloja, joiden avulla voidaan pienentaa riskia. Ta-

man tyyppinen toiminta tosin on yleensa aina kallimpaa. (Ruuska ym. 2001, 104 - 105.)

294 Koneet ja kalusto

Kalusto ja koneet ovat osa investointeja ja tuotannon kehitysta, mutta tassa tyossa otetaan tata
osa-aluetta hieman normaalia suurempaan huomioon, koska tyo liittyy kone- ja tuotantotekniikan
opiskeluihin. Myds jaliempéana l6ytyvassa Apukone Oy:n liiketoimintasuunnitelmassa on otettu ko-
neet ja kalusto esille erityisen suurella painopisteelld. Yleensa nain suurta huomiota koneet ja ka-
lusto eivat saa liiketoimintasuunnitelmassa, mutta ottaen huomioon yrityksen toimiala, on jarkevaa

ottaa asia tarkempaan tarkasteluun.
Koneita ja kalustoa hankittaessa on huomioitava poistot. Poisto tarkoittaa sita, ettd ostohetkella

koneen hankintahinta merkitaan taseeseen, josta sita poistetaan ennalta tehdyn suunnitelman mu-

kaisesti. Nain koneen arvo taseessa laskee ja poiston arvo muuttuu kuluksi poiston ajankohtana.
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Yleensa suunnitelma poistoille tehdaan koneen arvioitua kayttikaa vastaavaksi, verottaja kuiten-
kin yleensa hyvaksyy vain 25 % taseessa jaljelld olevasta koneen arvosta poistettavaksi. On myds
huomioitava, ettd poistojen maara voidaan vahentaa verotuksessa. (Talousverkko 2017, viitattu
20.1.2017.)

2.10 Markkinointi

Lahtokohtana markkinoinnissa, kuten yrityksen toiminnassa usein, ovat asiakkaiden tarpeet. Myos
esimerkiksi kilpailutilanne, tavoitteet, liikeidea ja strategia osaltaan maaraavat sita, miten markki-

nointia suunnitellaan. (Ruuska ym. 2001, 98.)

Markkinointisuunnitelma on yksi liketoimintasuunnitelman tarkeimmista osista. Tuotteelle tai pal-
velulle on oltava olemassa markkinat, jotta toiminta voi olla kannattavaa. Markkinointisuunnitelma
kiinnostaa erityisesti sijoittajia ja rahoittajia, silld se kertoo yrityksen kasvumahdollisuuksista.
(McKinsey & Company 2000, 67.)

Markkinointisuunnitelmassa perehdytaan luonnollisesti oman tuotteen tai palvelun markkinoihin ja
maaritetdan kohdemarkkinat eli asiakasryhmat. Taman jalkeen taytyy ratkaista kuinka nama asi-
akkaat tavoitetaan. Viimeiseksi mietitdan toimenpiteet, joilla asiakassuhteet sailytetaan. (McKinsey
& Company 2000, 68.)

Markkinointi on aloitettava asiakassegmentoinnista. Asiakkaat on tunnistettava, jotta on helpompi
lahtea markkinoimaan itseaan heille. Markkinointia pidetaan usein tuotteiden tai palveluiden myyn-
tina. Markkinointi on kuitenkin kokonaisvaltaisempaa toimintaa, jonka pyrkimys on saada asiakkaat
ostamaan. My0s tarpeiden herattaminen, eli kysynnan luominen seka niiden tyydyttaminen mah-
dollisissa asiakkaissa on markkinoinnin tavoitteita. Asiakkaiden hankinta ja asiakassuhteiden ylla-

pito on tarkeita markkinoinnin valineitd. (Viitala & Jylhd 2013, Luku 7, Asiakasmarkkinointi.)

Markkinoinnilla on useita muotoja, joita ovat esimerkiksi yksilo-, mielikuva-, suhde-, kanta-asiakas-
, mobiili- ja internetmarkkinointi. Ensin tulee maarittda markkinointistrategia, eli ne periaatteet, joita
noudatetaan pitkalla tahtdimelld. Seuraavaksi maaritetdan lyhyen aikavalin tavoitteet seka toimen-
piteet niiden tavoittamiseksi. Naita seikkoja maaritettdessa on mietittava kysymyksia: mita, missa,

milloin, miten ja milla valineilld. (Viitala & Jylhd 2013, Luku 7, Asiakasmarkkinointi.)
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2.11 Henkilostosuunnitelma

Kasvava yritys vaatii uuden henkiloston rekrytointia. Lisaksi uusi henkilosto on perehdytettava yri-
tyksen toimintaan ja omiin tehtaviinsa. Jarjestelmallisella henkilostosuunnittelulla pystytaan helpot-
tamaan uusien tyontekijdiden etsimista ja toimenkuvien laatimista. (McKinsey & Company 2000,
89.)

Henkilostosuunnittelulla pyritaan tukemaan yrityksen strategiaa ja takaamaan henkildston osaami-
nen ja maara tulevaisuudessa. Henkilostosuunnitelmaa tehtdessa on pohdittava, paljonko ja minka
tyyppista henkilostoa tarvitaan, ja minka laatuisilla tydsopimuksilla. Yksinkertaisesti henkilosto-
suunnitelman tavoitteena on varmistaa, etta yrityksella on kaytdssaan oikea maara oikeantyyppista
tydvoimaa. (Lojander & Suonpaa 2008, 129 - 130.)

Tyontekijan motivaatioon vaikuttavat monet eri asiat, mutta lahtokohtaisesti voidaan ajatella, etta
tyoéhon ryhtymisen tarkein syy on palkka. Henkildstosuunnitelmassa on syyta ottaa huomioon myés
tyontekijoiden palkka, silla siihen vaikuttavat useat eri seikat, joita on esitetty kuviossa 3. Tehok-
kuutta tavoiteltaessa on tyontekija pystyttava motivoimaan ja paras ratkaisu siihen on palkitsemi-

nen hyvasta tyosta. (Lojander & Suonpaa 2008, 131 - 132)

Henkildn patevyys (koulutus ja kokemus) Tydn vaativuus ja tybajat
Yrityksen toimiala = PALKKA Yrityksen kannattavuus
Virka- ja tyéehtosopimukset Tydvoiman tarjonta

KUVIO 3. Palkkaan vaikuttavia asioita (Lojander & Suonpéé 2008, 132)
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2111 Organisaatio

Yrityksen toiminnan kannalta on tarkeéa etté vastuualueet on jaettu jarkevasti. Organisaatiota mie-
tittdessa on hyva ottaa nama vastuualueet esille, ja ne voidaan myos merkita organisaatiokaa-
vioon. Organisaatio muuttuu alati yrityksen kasvaessa ja muuttuessa. Tasta syysta ei organisaatio
malliin kannata alkavassa yrityksessa liikaa panostaa. Muutoinkin organisaation pitaminen yksin-

kertaisena helpottaa johtoryhméan vastuualueiden méaarittamista. (McKinsey & Company 2000, 88.)

Organisaatiomallilla kuvataan yrityksen toimintaa ja rakennetta. Organisaatiomallista kay ilmi esi-
mies/alaissuhteet ja henkildston tehtavaalueet. Yksinkertaisin ja kaytetyin malli on linjaorganisaa-
tiomalli, joka on yksinkertaisuutensa takia todella toimiva. Joissain yrityksissa, kuten markkinointi-
tai lakialan yritykset voidaan kayttad mutkikkaampia malleja kuten linja-esikuntaorganisaatio tai
matriisiorganisaatiomalli. Kuviossa 4 on esitelty eri organisaatiomalleja. (Lojander & Suonpaa
2008, 137 - 138.)

Linjaorganisaatio

Matriisiorganisaatio

Linja-esikunta
organisaatio

KUVIO 4. Organisaatiomalleja (Lojander & Suonpéaa 2008, 136)
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2.11.2 Henkiloston kehittaminen

Henkilosto on yrityksen tarkein menestystekija ja henkiloston osaaminen ja motivaatio ovat avain-
asemassa yrityksen menestyksen kannalta. Henkilostoa pyritaan kehittdmaan esimerkiksi erilaisilla
koulutuksilla. Kuviossa 5 on esitelty lisaa henkiloston kehittamisen keinoja. Henkiloston kehittami-
sen lisaksi monilla yrityksilla on olemassa palkitsemisjarjestelmia. Nailla seikoilla haetaan tehok-

kuutta ja sen myota kilpailuetua yritykselle. (Lojander & Suonpéa 2008, 126.)
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KUVIO 5. Henkiléston kehittdmisen keinoja (Lojander & Suonpéé 2008, 135)

Henkiloston kehittamisessa voidaan ajatella olevan kolme osa-aluetta: omaehtoinen kehittaminen,
kaikille tarjottava koulutus ja tyotehtaviin liittyva koulutus, eli vastuuta henkiloston kehityksesta an-
netaan myds henkildstolle itselleen. Toki yritys my6s palkitsee henkildstoa kehityksestaan. Yrityk-
sen panostusta henkildston kehitykseen, pidetaan sijoituksena inhimilliseen padomaan. (Lojander
& Suonpaa 2008, 134 - 135.)

2.12 Taloussuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelmassa tulee kasitelld yrityksessa tapahtuvaa taloudellista kehitysta tulevai-
suuden kannalta. Lis&ksi rahoitussuunnitelma on tarkeda kasitella. Rahoitussuunnitelma on alus-
tava ja siind ei tarvita tarkkoja rahoitussuunnitelmia, varsinkin aloittavalla yrityksella. Tarkeaa olisi
kuitenkin miettia yrityksen rahan tarvetta, mahdollista tuottoa ja olettamuksia naiden taustalla. Olet-
tamuksien tulee aina olla tarkkaan harkittuja, jotta esimerkiksi sijoittajat pystyvat niihin luottamaan.
(McKinsey & Company 2000, 105.)
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Taloussuunnitelmassa on syyta ratkaista, miten yritys pysyy selvilla sen taloudellisesta tilanteesta.
Yrityksen tulee olla perilla tuloksestaan, kassavirrastaan seka mahdollisista paaoman tarpeista tu-
levaisuudessa. Liséksi esille voi ottaa taloushallinnon kehitystarpeet yrityksen kehittyessa. (Ruuska
ym. 2001, 159.)

Yrityksen tulee pyrkia vakavaraisuuteen ja tasta syysta kannattaa jo liketoimintasuunnitelmassa
ottaa huomioon seikkoja, joilla siihen pyritdan. Vakavaraisuus termillg viitataan yrityksen rahoitus-
rakenteen terveyteen. Omavaraisuusaste on Suomessa yleisimmin kaytetty vakavaraisuuden tun-
nusluku. Omavaraisuusaste kertoo, kuinka suuri osa yrityksen toiminnasta on rahoitettu omalla
paaomalla. Omavaraisuusaste voidaan laskea kaavasta 1, kun tiedetaan taseen loppusumma ja

sijoitettu oma paédoma. (Jormakka, Koivusalo, Lappalainen & Niskanen 2015, 132 - 133.)

Oma paaoma
Taseen loppusumma

Omavaraisuusaste = -100 KAAVA 1

Tarkasteluun on hyva ottaa myos yrityksen maksukyky eli likviditeetti nyt ja tulevaisuudessa. Yri-
tyksella tulee olla kykya hankkia maksukykya lyhyen aikavalin maksusitoumuksiin. Samalla on huo-
lehdittava siita, etta nettokayttopaaoma ei kasva liian suureksi, jolloin se sitoo turhaan yrityksen
varoja. (Jormakka ym. 2015, 132 - 133.)

2.12.1 Ennusteet

Yrityksen kannattavuutta voidaan mitata, seka lyhyella, etta pitkalla aikavalilla. Yleensa kannatta-
vuusmittaus suoritetaan lyhyella aikavalilla, silla pitkan aikavalin kannattavuuden mittaamiseen tar-
vitaan usean perakkaisen vuoden analyysitulokset. Usein puhutaan absoluuttisesta kannattavuu-
desta, joka tarkoittaa tuottojen ja tilikauden menojen valista erotusta. Absoluuttista kannattavuutta
voidaan jakaa suhteuttavalla tilinpaatdseralld, jolloin saadaan tuloksena suhteellisia kannattavuus-
mittareita. (Niskanen & Niskanen 2016, 57 - 58.)

Yksi tarkeimmistd kannattavuuteen vaikuttavista seikoista on hinnoittelu. Liian korkea hinnoittelu
laskee kannattavuutta, sillé tuotteita ei saada myytya tarpeeksi. Liian matala hinnoittelu taas ai-
heuttaa sen, ettd myynti ei kata kustannuksia. Kilpailijoiden hinnat, kysynta ja valmistuskustannuk-

set maaraavat tuotteen hinnan. Kun hinta on naiden seikkojen kannalta tasapainossa, yritys voi
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saavuttaa kannattavuuden ja mahdollisen kasvun. (Viitala & Jylha 2013, Luku 18, Talouden johta-

minen.)

2.12.2 Rahoitus

Kun yrityksella on tiedossa padoman tarpeet, pitaa miettia, miten ne rahoitetaan. Rahoitusta voi
saada monesta eri lahteesta kuten sijoittajilta, pankkilainoina, valtion tukena jne. Naité kutsutaan
vieraaksi padomaksi, silla se on saatu yrityksen ulkopuolelta. Vieraalle paddomalle maksetaan
yleensé korkoa, pois lukien tuet. Rahoitus voi olla myds nk. omaa padomaa eli esimerkiksi omista-

jien sijoituksia yritykseen. (McKinsey & Company 2000, 106 - 107.)

Rahoitustarpeet jakautuvat yrityksen eri vaiheisiin. Usein alkuvaiheessa yritys tarvitsee paljon ra-
hoitusta investointeihin yms. Yrityksen kehittyessa rahoituksen tarpeita tulee kokoajan lisaa, var-
sinkin kasvavassa yrityksessa. Naita rahoitustarpeita on hyva pystya mahdollisimman hyvin ennus-
tamaan. Kuviossa 6 on esitettyna esimerkki padoman lahteista yrityksen eri kehitysvaiheissa.
(McKinsey & Company 2000, 106.)

Siemenvaihe Kaynnistysvaihe Kasvuvaihe Irtautumisvaihe

l l l l

Henkildkohtaiset sddstot |
Lainat |8hipiirilta
Valtion tuki
Kiinnelainat
Leasing
Pankkilainat
Padomasijoitukset

Porssi

KUVIO 6. Pddoman lahteet yrityksen eri kehitysvaiheissa (McKinsey & Company 2000, 106)
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Ennusteita tehtdessa on pidettdva mielessa, ettd suunnitelmien ja numeroiden vélilld on yhteys,
jotta ennusteet pysyvat uskottavina. Ennusteissa tapahtuvat muutokset on pystyttava perustele-
maan yrityksessa tapahtuvilla muutoksilla. On myés hyva kommentoida ennusteiden taustalla ole-

via olettamuksia. (Ruuska ym. 2001, 159.)

2.13 Riskien arviointi

Yrityksen oma toiminta tai toimintaympariston muutokset ovat usein syyna riskien syntymiseen yri-
tykselle. Riskien tunnistaminen ajoissa on tarkeaa ja nain voidaan valttaa kriisitilanteita. Joissain
tapauksissa riskeja voidaan rajoittaa toimenpiteilla, kuten pitkilla sopimuksilla tai ennakkoon mieti-

tyillé varasuunnitelmilla. (McKinsey & Company 2000, 124.)

Yritystoiminnassa riskit liittyvat yrityksen talouteen, toimintakykyyn tai turvallisuuteen. Yritystoi-
minta on kuitenkin itsessaankin jo riskinottamista ja siksi riskit ovat osa yrittamista. Yrityksen on
kyettava havaitsemaan ja analysoimaan riskit, jotta niille voidaan maarittad@ keinoja hallita niita.
(Viitala & Jylha 2013, Luku 20, Riskienhallinta.)

Talouteen liittyvia riskeja ovat esimerkiksi rahoitukseen liittyvat ongelmatilanteet ja sopimusriskit.
Turvallisuuteen liittyvat riskeja, eli vahinkoriskeja ovat esimerkiksi tyoterveyteen liittyvat riskit, ym-
paristoriskit ja tietohallintoturvallisuusriskit ja monet muut tekijat, jotka voivat aiheuttaa vaaraa tyon-
tekijoille tai yritykselle. Toimintakykya koskevat riskit voivat olla mm. tulipaloihin, kuljetusvahinkoi-

hin, tai toimitilaan muutoin liittyvia riskeja. (Viitala & Jylha 2013, Luku 20, Riskienhallinta.)

2.14 Swot-analyysi

Sana SWOT muodostuu englannin kielen sanoista strengths (vahvuudet), Weaknesses (heikkou-
det), opportunities (mahdollisuudet) ja threats (uhkat). N&illé jokaisella on kuviossa 7 esitetyssa
SWOT-analyysin rakenteessa oma kenttansa, joihin merkataan nama asiat. Tama helpottaa yrityk-
sen tilanteen analysointia, mutta menetelmaa voi kayttaa myos esimerkiksi yksittaisten projektien

analysointiin. (Lojander & Suonpaa 2008, 33.)
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Yrityksen sisdisia tekijoita

Vahvuudet Heikkoudet
(Strengths) (Weaknesses)
Mahdollisuudet Uhat
(Opportunities) (Threats)

Yrityksen toimintaympariston tekijoita

KUVIO 7. SWOT-analyysin rakenne (Lojander & Suonpéaa 2008, 33.)

Menetelman tarkoituksena on paasta johtopaatoksiin ja herattda keskustelua. Pelkka kaavio ei
vield vastaa mihinkaan kysymykseen, vaan sen tarkoitus on enemmankin herattaa tarkeita kysy-
myksia. Parhaassa tapauksessa voidaan herattaa idea, jolla saadaan muutettua uhkat mahdolli-
suuksiksi. (Ruuska ym. 2001, 74 - 75.)
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3 APUKONE OY:N LIKETOIMINTASUUNNITELMA

3.1  Tiivistelma

Apukone Oy tahtaa hallittuun kasvuun ja tassa liketoimintasuunnitelmassa kaydaan lapi ideoita ja
suunnitelmia, joilla tavoitteet saavutetaan. Apukone on talla hetkella siirtymavaiheessa aliurakoit-
sijan roolista padurakoitsijan rooliin, ja tasta syysta liketoimintasuunnitelma ja mm. yrityksen nimen

vaihto on talla hetkella ajankohtaista.

Liiketoimintasuunnitelmassa kaydaan lapi sité, mitka ovat Apukoneen tavoitteet tulevaisuudessa ja
millé keinoilla ne saavutetaan. Lisaksi suunnitelmassa perehdyta@n mm. talouteen, markkinointiin

ja henkilostoon seka naiden asioiden hallintaan.

Liiketoimintasuunnitelma tulee olemaan Apukone Oy:n tykaluna péivittdisessa toiminnassa ja
suunnannayttajana tehtaessa paatoksia, joilla on vaikutusta yrityksen toimintaan ja tulevaisuuteen.
Mahdollisia virhearviointeja tassa liketoimintasuunnitelmassa kuitenkin korjataan, kun sellaiset ha-

vaitaan, jotta kriisitilanteet valtetaan.

3.2 Lahtokohtatilanne

Vuonna 2009 perustettiin Apukone Ay. Vuodesta 2012 Apukoneen yhtiomuoto on ollut osakeyhtio.
Apukoneen toiminta-ajatuksena on ollut alusta saakka olla hyva yhteistydkumppani, joka tarjoaa
erinomaista laatua, pysyy aikataulussa ja toteuttaa tydkohteet kokonaisedullisesti. Merkittavimpia
toimialoja olivat jo toiminnan alkuvaiheissa viheralueiden hoito nurmenleikkuu- ja niittomurskaus-
kalustolla, piharakentaminen, seka pihojen hoito kivitdineen ja maa-ainestoimituksineen. Yrityksen
kaluston maaraa on alettu kasvattamaan voimakkaasti ja liiketoimintaa kehittaa tahtaimena suu-

remmat urakat.
Nykyaan Apukone Oy on yritys, joka hallitsee viher- ja katualueiden hoidon ympari vuoden. Yrityk-

sen kaytdssa on nykyaikaista kalustoa niin nurmialueiden hoitoon, katujen ja teiden auraukseen,

harjaukseen seka maanrakennustoihinkin. Kokemusta naista kaikista Apukone on saanut toimi-
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malla urakoitsijan ja aliurakoitsijan roolissa Oulun kaupungilla ja Kempeleen kunnan, infra-alan yri-
tysten seka yksityishenkildiden palveluksessa. Lokakuusta 2015 asti Apukone Oy on toiminut Ou-

lunsalon kiinteistojen seka liikuntapaikkojen hoitourakoitsijana.

Yrityksen erityinen osaamisalue on leikkipaikkojen turva-alustojen rakennustyot seka itse leikkiva-
lineiden asennukset. Vakavaraisen yrityksen kaytossa oleva, laajamittainen kalusto on itse hankit-

tua ja taysin yrityksen omistuksessa.

3.21 Yrityksen perustiedot

Yritys on perustettu havaittuun tarpeeseen, kun on tiedostettu, etta avainhenkil6illa on olemassa
olevat kontaktit ja motivoitunut henkilostd valmiina. Yrityksen kasvaessa henkiloston ja kaluston

maaraa on kasvatettu paamaaratietoisesti.

Yrityksessa toimii talla hetkelld tydntekijoiden ja yrittajien lisaksi yksi tyonjohtaja. Urakoiden maaran
ja koon kasvaessa organisaatiota taytyy myos kasvattaa lisaamalla seka tyontekijoita etta johdon

henkilokuntaa.

Yrityksen paatoimipiste on talla hetkellda Kempeleessa ja toiminta painottuu Oulun alueelle. Ura-
koita suoritetaan kuitenkin tarvittaessa ympari Suomea. Apukone Oy tahtaa voimakkaasti kasvuun,

mika tarkoittaa, etta yrityksen on panostettava maanlaajuiseen toimintaan.

3.2.2 Yrityksen tausta

Merkittavimpia toimialoja olivat jo toiminnan alkuvaiheissa viheralueiden hoito nurmenleikkuu- ja
niittomurskauskalustolla, piharakentaminen seka pihojen hoito kivitdineen ja maa-ainestoimituksi-
neen. Yrityksen kaluston méaaraé on kasvatettu voimakkaasti ja liiketoimintaa kehitetty, jonka seu-
rauksena Apukone Oy on nykyisin yritys, joka hallitsee viher- ja katualueiden hoidon ympari vuo-

den.

Kyseessa on edelleen nuori yritys, joka on toiminut tahan asti hyvin, tosin vailla tarkkoja suunnitel-

mia tulevasta. Yrittajien ja henkildston osaaminen on kuitenkin auttanut yrityksen laajenemisessa
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ja kehittymisessa. Liiketoimintasuunnitelman my6ta yrityksen pyrkimys on kiihdyttaa kasvua voi-

makkaasti.

3.2.3  Yrityksen nykytilanne

Yrityksen kaytossa on nykyaikaista kalustoa niin nurmialueiden hoitoon, katujen ja teiden aurauk-
seen, harjaukseen kuin maanrakennustoihinkin. Kokemusta naista kaikista on kertynyt toimimalla
urakoitsijan/aliurakoitsijan roolissa Oulun kaupungilla ja Kempeleen kunnan, infra-alan yritysten
seka yksityishenkildiden palveluksessa. Lokakuusta 2015 asti Apukone Oy on toiminut Oulunsalon
kiinteist6jen ja likuntapaikkojen hoitourakoitsijana. Liséksi lokakuusta 2016 Apukone Oy on toimi-

nut Haukiputaan katualueiden talvihoitourakoitsijana.

Yrityksen erityisosaamisalue on leikkipaikkojen turva-alustojen rakennusty6t ja itse leikkivalineiden
asennukset. Nailléa kasvavilla markkinoilla Apukone Oy on valtuutettuna asentajana erityisen hy-
vassa asemassa. Tarkea syy liketoimintasuunnitelman tekemiseen on juuri kartoittaa mahdollisuu-

det yritykselle, joka toimii kahden erityyppisen toiminnan parissa.

3.3  Toimintaymparisto

Talla hetkella Apukone toimii kesa- ja talvikunnossapitajana Oulun seudulla ja leikkivalineasennuk-
sissa ympari Suomea. Yrityksen toiminta jakautuu selkeasti kesa- ja talvitoihin. Kesalla hoidetaan
viheralueita ja tehdaan rakennustoita. Talven tyot ovat paasaantoisesti teiden ja kiinteistojen kun-

nossapitoa.

Toiminta-alueena kunnossapitourakoinnissa pidetaan talla hetkelld Oulua ja lahialueita. Kasvun
kannalta tulee myos pitaa silmalla muita alueita, joskin kunnossapitourakoinnin laajentaminen

kauas yrityksen taman hetkisesta sijainnista vaatii suuria investointeja.

Leikkivalineasennuksien ja muun piharakentamisen suhteen toiminta-alue on laajempi kuin kun-
nossapitourakoinnissa, ja toiminta painottuu tallakin hetkella ympari pohjoista Suomea. Piharaken-
nus projektit ovat yleensa viikkojen tai maksimissaan 2 - 3 kuukauden mittaisia, joten niité on helppo

suorittaa ns. reissutyona.
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3.3.1 Toimialan kehitys

Oulun kaupungin vuoden 2016 talousarvion mukaan katujen- ja viheralueiden kunnossapidon pal-
veluntarve on 6 miljoonaa euroa. Tahan on kuitenkin odotettavissa kasvua. Taulukosta 1 voidaan
havaita, etta leikkivalinevalmistajien liikevaihto on maailmanlaajuisesti suurta, mutta myos maan-
laajuisesti merkittavaa ja tahan yrityksen taytyy reagoida. Vahintaankin on kartoitettava omat mah-

dollisuudet menestya nailla markkinoilla.

TAULUKKO 1. Leikkivélinevalmistajien liikevaihto vuonna 2015 (Kompan Group 2017, viitattu
9.4.2017; Lappset Group Oy 2017, viitattu 9.4.2017)

Yritys Liikevaihto 2015
Kompan Group n. 189 000 000 €
Lappset Group n. 44 500 000 €

Teiden, kiinteistojen ja likuntapaikkojen kunnossapitoty6t ovat sailyneet pitkalti muuttumattomina
jo vuosikymmenia. Siksi itse toimialaan ei ole nahtavissa juurikaan kehitysta. Sen sijaan kunnos-
sapitoon kaytettava kalusto kehittyy jatkuvasti. Laitteet ja koneet ovat koko ajan tehokkaampia
tyossaan, seka aiheuttavat pienempia paastoja. Ne toimijat, jotka eivat pysy kaluston kehityksen

mukana, putoavat kelkasta esimerkiksi tiukentuvien paastodirektiivien myota.

Piharakennus- ja leikkivalinealalla kehitysta on nahtavissa, ja niihin panostetaan nykyaan paljon.
Esimerkiksi koulujen pihat ovat nykyaan taynna erilaisia leikki- ja kuntoiluvalinetta ja niihin inves-
toidaan suuria summia. Samoin pihojen rakentamiseen ja mm. kivetyksiin panostetaan paljon, ja
ne ovat entista suurempia ja nayttavampia, niin kunnallisella, valtiollisella kuin yksityisellakin puo-

lella.

3.3.2 Kysynta

Paasaantoisesti kunnossapidon asiakkaina toimivat kaupungit, kunnat ja valtio. Apukoneen ta-
pauksessa paasaantoisesti tilaajana toimii Oulun kaupunki. Valtion urakoissa eli elinkeino-, lii-

kenne- ja ymparistokeskuksen hallinnoimissa urakoissa vaatimustaso on vield liian suuri Apukone
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Oy:n kokoiselle yritykselle, mutta tulevaisuutta silméalla pitden on hyva tarkkailla myds naiden ura-
koiden kehitysta.

Piharakennuksissa ja leikkivalineasennuksissa paasaantoisesti taman hetkisina asiakkaina toimi-
vat koulut, paivakodit ja vastaavat laitokset. MyOs yksityisella puolella on havaittavissa kehitysta.
Pihoissa on suuria ja ammattitaitoa vaativia kivetyksia, istutuksia ja maanmuotoja. Jos kehitys-

suunta sailyy samana, on tahan markkinarakoon reagoitava entista voimakkaammin.

3.3.3 Kilpailu

Kunnossapito urakoinnissa kilpailu on kovaa ja kilpailijoista on pystyttava erottumaan positiivisella
tavalla. Taulukossa 2 on listattuna suurimpia Apukone Oy:n kilpailijoita, jotka toimivat Oulun alu-

eella tai maanlaajuisesti. (Suomen Asiakastieto Oy 2017, viitattu 9.4.2017.)

TAULUKKO 2. Kunnossapitoyritysten liikevaihdot

Yritys Lisatietoja Liikevaihto 2014 Liikevaihto 2015
Destia Group Oyj 431,5 milj. € 462,8 milj. €

YIT Oyj Toimitilat ja infra | 599,3 milj. € 607,1 milj. €
Suvanto Infra Oy 1,73 milj. € 2,21 milj. €

VRJ Service 10,72 milj. € 10,67 milj. €
Rakennusliike Karjaluoto Oy 3,0 milj. € 3,8 milj. €

Kilpailu on kovaa ja kilpailijoita on paljon etenkin kunnossapitourakoinnissa. Monilla maanrakenta-
jilla on kova halu paasta mukaan tiealueiden talvikunnossapitoon, koska muuten heilléa koneet sei-
soisivat talvikaudet. Kilpailutuksessa otetaan kuitenkin huomioon laatu, mika on ehdottomasti Apu-
kone Oy:n kilpailuetu. Kilpailussa menestyakseen onkin mietittdva laadun ja hinnan suhdetta. Pel-
kalla hintojen laskemisella ja mahdollisimman halvalla tekemisella ei talla alalla voi menestya pit-

kélla aikajanteella.
Piharakentamisessa ja leikkivalineasennuksissa kilpailu on taysin erityyppista. Laatuvaatimukset

ovat selkedmmaét ja kaikilta vaaditaan laadukas lopputulos. Tahan kilpailuun on vastattava tyon

tehokkuuden ja hinnan suhteella. Taytyy pyrkid hyvaan lopputulokseen nopeasti ja mahdollisim-
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man edullisesti. Suomen olosuhteissa rakentamiskelpoinen kesakausi on lyhyt ja urakat pakkautu-
vat samoille kuukausille. Téman seurauksena on tarkasti pidettava kilpailijoita silmalla ja iskettava

niihin urakoihin, joita muut eivat pysty enaa hoitamaan.

3.4 \Visio

Apukoneen visiona on olla 10 — 20 vuoden kuluttua Suomen markkinajohtaja teiden ja yleisten
alueiden kunnossapitéja. Urakoita suoritetaan ympari Suomea ymparivuotisesti. Yrityksen nimi on

vaihdettu ja sille on luotu brandi, jonka jokainen suomalainen tuntee.

Lisaksi Apukone Oy on tunnettu piharakentaja ja leikkivalineasentaja pohjoismaissa. Brandi on
tunnettu Ruotsissa ja muissa pohjoismaissa. Piharakentaminen on kesaaikaan painottuvaa kausi-
luonteista ty6ta, ja siksi myos visio painottuu lapivuotiseen kunnossapitourakointiin. Jotta yritys toi-

mii taydella kapasiteetilla, on syyta kehittda myos kesaaikaan painottuvaa piharakennusurakointia.

3.5 Tavoitteet

Taloudellisena tavoitteena on likevaihdon viisinkertaistaminen 3 - 5 vuoden aikajanteelld, nykyi-
sesta noin 500 000 € likevaihdosta. Taman myaéta pystytaan kasvattamaan markkina-asemaa Ou-
lun alueen kunnossapitajiin nahden. Liikevaihdon kasvu olisi talldinkin maltillinen, mutta jos liike-
vaihdon kasvun suhteen tavoitteeseen paastaan jo 3 vuodessa, voidaan tavoitetta nostaa seuraa-
valle 2 vuodelle reippaasti. Urakkamuotoisen tyoskentelyn myota ei kuitenkaan kannata sortua lii-

koihin kasvuodotuksiin. Kasvun tulee tapahtua maltillisesti, mutta varmasti.

Toimintaa ja laatujarjestelmaa kehittamalla saadaan aikaan tehokkuutta, jolloin paastaan vahitellen
kasvattamaan urakoiden maaraa. Talloin saadaan myos lisattya henkiloston maaraa ja kasvua
koko yrityksen kannalta. Taman my6ta myos valmius useampiin ja isompiin urakoihin kasvaa. Talla
hetkella Apukoneella on kolme samanaikaista kunnossapitourakkaa. Tavoitteena on kasvattaa ura-
koiden kokoa ja maaraa kaksinkertaiseksi 3 - 5 vuoden aikana. Myyntitavoitteet ovat ilmoitettu ku-

viossa 8.
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KUVIO 8. Liikevaihtotavoitteet tilanteessa, jossa on saatu useita urakoita

3.6 Liikeidea ja strategia

Tarkoituksena on vaihtaa yrityksen nimi kuvaamaan nykyista asemaa paaurakoitsijan roolissa en-
tisen aliurakoitsijan roolin sijaan. Nimi vaihdetaan heti, kun hyva sellainen keksitaan. Talle nimelle
aletaan heti kehittamaan nakyvyytta sosiaalisen median kampanjoilla seka kaluston teippauksilla
ja muulla mainonnalla. Nimen kansainvalisyytta taytyy pohtia tarkkaan, silla yritys tahtaa toiminnal-

laan myos ulkomaille.

Talla hetkella kartoitetaan mahdollisuuksia toimia tulevaisuudessa Ruotsissa ja muissa Pohjois-
maissa. Mahdollisesti kevaan aikana tullaan tekemaan laatujarjestelma uusiksi ja se tehtaisiin sa-

malla my0s ruotsin kielelle.

Apukoneen tapauksessa kustannustehokkuus on ehdottomasti paras strategia. Tama johtuu
alasta, jossa kilpailukykyisilld hinnoilla voitetaan urakoita. Strategiaan on kuitenkin hyva miettia
erilaistamista ja fokusointia myos Apukone Oy:n tapauksessa. Mietitdan ratkaisuja ja omia tuotteita,
joilla voidaan 16ytaa uusia markkina-alueita ja tasmentaa nykyisia. Nailla keinoin pystytaan erottu-
maan kilpailijoista ja luomaan brandia yritykselle. Fokusointi ja erilaistaminen eivat saa kuitenkaan

vaikuttaa kustannustehokkuuteen, vaan on mietittava edullisia keinoja erottua muista.

Paasaantona Apukoneella on toimia tydssa ahkerasti ja innovatiivisesti, laadusta tinkimatta. Kus-
tannustehokkuuteen pyritddn ammattitaidon ja tehokkuuden avulla. Naihin tavoitteisiin paastaan
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ammattitaitoisen ja ahkeran henkildston avulla. Henkiloston jatkuvan kehittdmisen ja motivoimisen

avulla pyritaan saamaan aikaiseksi parhaat mahdolliset tyontekijat ja paras mahdollinen tydilma-

piiri.

3.6.1  Kunnossapitourakointi

Kunnossapitourakoinnin asiakkaina toimivat valtio, kunnat ja kaupungit. Markkinointi ei siis ole
olennaista, koska urakat kilpailutetaan ja paras tarjous voittaa. Tarjouslaskentaan on kuitenkin pa-
nostettava, silla paras tarjous ei enda tarkoita pelkastaan halvinta, vaan my6s laadulla on suuri
merkitys. Urakointi itsess&an on kuitenkin eraanlaista markkinointia, sillé ihmiset muodostavat mie-

lipiteen oman alueensa teiden yllapitourakoitsijasta.

Apukone Oy toimii myds yksityisella sektorilla, joten huonosti hoidettu yllépitourakka on huonoa
mainosta alueen ihmisten silmissa. Parjadminen kovassa kilpaillussa kunnossapitourakoinnissa,
vaatii tehokkuutta ja toiminnan optimointia. Apukone pyrkiikin optimoimaan urakkansa niin, etta
vaadittavat tyot saadaan tehtya mahdollisimman laadukkaasti, mutta samalla kustannustehok-

kaasti.

3.6.2 Leikkivélineasennukset ja piharakentaminen

Etenkin piharakentamisessa markkinointi on elintarkeaa. Perinteinen sanomalehtimainonta voi toi-
mia, mutta nykyaan ihmiset, jotka etsivat tekijaa pihallensa, etsivat niita internetista. Siksi Apuko-
neen tulee olla tulevaisuudessa helposti [0ydettavissa ja lahestyttavissa internetin kautta. Myds
Facebook ja muut sosiaaliset mediat ovat varteenotettava vaihtoehto lahestya ihmisia. Tunnet-
tuutta ja nakyvyytta tullaan lisadmaan erilaisten kampanjoiden avulla. Naita ovat esimerkiksi kilpai-

lut yms. esimerkiksi Facebookissa tai ihan konkreettisesti messuilla ja tapahtumissa.

Toiminta tapahtuu yleisilla paikoilla, kuten koulujen pihoilla tai yksityisten ihmisten pihoilla, joten
ystavallinen ja asiakaslahtdinen ilmapiiri on tarkeda. Tama luo mielikuvaa myds yrityksesta ihmis-
ten silmissa. Siksi Apukoneella toimiva henkildstd on perehdytetty toimimaan asiakaspalveluhen-
kisesti tilanteessa kuin tilanteessa. Asiakkaalle tai vain ohikulkevalle inmiselle ja&va hyva mieli on

hyvaa ja tarkeaa mainosta. Esimerkiksi ihminen, joka on kokenut saavansa hyvaa palvelua tai edes
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hyvan mielen, saattaa kirjoittaa siita sosiaaliseen mediaan. Tallainen huomio on erittain positiivista

ja saattaa tavoittaa tuhansia tai jopa satoja tuhansia ihmisia.

3.7  Markkinointisuunnitelma

Urakkatyyppisessa tyoskentelyssa tekijat valitaan kilpailumenetelmilla, jolloin markkinointiin ei kan-
nata uhrata liikaa resursseja. Apukone Oy tekee kuitenkin myds rakennustditd, jotka eivat ole kil-

pailutettuja. Tasta syysta markkinoinnin tulee olla tasmallista ja oikein ajoitettua.

Kevaalld markkinoidaan piharakennuspalveluja mm. sosiaalisissa medioissa ja muissa edullisissa
kanavissa. Sosiaalisessa mediassa jarjestetdan myos kilpailuja ja kampanjoita, joilla saadaan he-

ratettya positiivista kiinnostusta ja luotua hyvaa imagoa yritykselle.

Syksylla ja talvella Apukone Oy tydskentelee kilpailutettujen urakoiden parissa ja rakentamisen
puolella on hiljaisempaa, jolloin markkinointiin ei panosteta likaa aikaa eika varoja. Pyrkimyksena
on kuitenkin luoda asiakassuhteita ja yllapitad olemassa olevia. Samalla luodaan positiivista mieli-

kuvaa aktiivisesta yrityksesta esimerkiksi tyylikkailla teippauksilla koneissa ja ajoneuvoissa.

Toimintaa tdsmennetaan kokoajan ja nyt luodaan myyntitavoitteet, joihin pyritddn. Samalla saa-
daan tarkat tavoitteet, jolloin markkinoinnin ja myynnin aikataulutus helpottuu. Selked paamaara
myos motivoi yrityksen toiminnan kehittymiseen. Kuviossa 9 on esitetty alustavia myyntitavoitteita
kuluvalle vuodelle ja lahitulevaisuuteen. Myyntitavoitteita luodaan pidemmalle aikajanteelle sitten,
kun on selvilla mihin suuntaan urakat alkavat muodostua ja saamme ensimmaiset raportit niiden

kannattavuudesta.
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KUVIO 9. Myyntitavoitteet vuosittain

3.8 Palvelutuotteiden kehitys

Tavoitteena on kehittaa tyokoneita, -menetelmia ja henkiloston osaamista niin etta kunnossapi-
dosta ja rakentamisesta saadaan tehokkaampaa ja laadukkaampaa. On tarkeaa kuunnella asiak-
kaita, henkilostoa ja muita asiantuntijoita, joilta voidaan saada ideoita kehitykseen. Yrityksen sisalla

suunnitellaan innostava palkitsemisjarjestelma hyvien kehitysideoiden varalle.

Yrityksella on olemassa olevat hyvat kontaktit, mutta uusien kontaktien luominen on tarkeaa, silla
niiden avulla Apukone voi alentaa esimerkiksi materiaalikustannuksia, ja se on palveluiden kan-
nalta tarkeaa. Taman tyyppisilla asioilla voidaan vaikuttaa siihen, etta Apukoneesta tulee kustan-
nustehokkain toimija alalla, ja nain pystyy kasvattamaan markkina-asemaa.

Palvelut tullaan jatkossakin tuottamaan mahdollisimman pienilla hallintokuluilla. Pyritaan valtta-
maan ns. turhia johtajia, joista on pelkkaa kulua. Panostetaan enemman tyontekijoiden laatuun ja
pidetdén johtoportaassa vain valttamattomat henkilét. Tamékin auttaa alalla elintarkedan kustan-

nustehokkuuteen.
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Nykyaikaisella kalustolla, ammattitaitoisella henkildstolla ja optimoinnilla pyritaan siihen, etta pys-
tytaan tekemaan enemman samassa ajassa kilpailijoihin verrattuna. Samalla on myds varmistet-
tava, etta laatu sailyy korkealla tasolla, esimerkiksi kaluston kunnon yllapidolla ja henkiloston mo-

tivoinnilla.

Yrityksen johto tulee perehtyméaan alan kalustoon jatkuvasti, esimerkiksi lehtien ja messujen avulla.
Nain pysytaan ajan tasalla koneiden ja kaluston kehityksessa ja pystytaan tarvittaessa hankkimaan
kalustoa, jonka avulla paédgsemme tavoitteeseen kustannustehokkuuden suhteen. Sama patee
my0s alan koulutustarjonnassa. Johdon on tiedettava, mita koulutuksia on tarjolla, ja mité koulu-

tuksia henkilostolle kannattaa hankkia.
3.9 Henkilostosuunnitelma

Apukone Oy haluaa pitaa henkildston nuorekkaana ja innostuneena. Henkiloston motivaatiota ja
kiinnostusta tyohon ja yrityksen menestymiseen lisataan palkitsemisjarjestelmalla ja tyontekijoita

kehittavilla koulutuksilla.

Alussa organisaatio on luonnollisesti pieni eika johtoportaassa ole montaa johtajaa. Yrityksen kas-
vaessa ja toiminnan laajentuessa on lisattava henkilostoa tuotantoon ja markkinointiin, seka naiden

johtamiseen. Kuviossa 10 on esitetty taman hetkinen organisaatio yrityksessa.
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KUVIO 10. Apukone Oy:n tdménhetkinen organisaatio
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Henkilostolle suoritetaan myos tydilmapiirin mittauksia, jotta saadaan kartoitettua sen laatua ja pys-
tymme puuttumaan mahdollisiin epakohtiin. limapiiria pyritaan kokoajan kohentamaan, jotta tyon-

teko olisi kaikille tyontekijoille mielekasta.

Henkiloston maaran tulee aina vastata tarpeita, ja siksi se on suunniteltava aina sen hetkisten ura-
koiden mukaan. Kesalla tyontekijoita tarvitaan niin kunnossapitoon kuin leikkivalineasennuksiinkin.
Talvella ei talla hetkella tarvita tyontekijoita kuin kunnossapitoon. Kunnossapidon urakoita tulee
hankkia taten myds siita syysta, jotta saadaan osaavat leikkivalineasentajat ty6llistettya myos tal-

vella.

Tarkoituksena on pitaa kiinni osaavista ammattilaisista ja pyrkia tyollistdamaan heité lapi vuoden,
vaikka tyd on kausilaatuista. Tahan paastaan tekemalla talvella kunnossapitoa ja kesalla rakenta-

mista kunnossapidon ohella.

3.10 Taloussuunnitelma

Talla hetkella talouden seuranta perustuu tuntumaan ja sen lisaksi lakisaateiseen kirjanpitoon. Tu-
levaisuudessa on kuitenkin otettava selkeampi ote talouden seurantaan, jotta kasvun myota tasta
ei synny suurempia ongelmia. Tallakin hetkella urakoiden edistymista taloudellisesta nakokulmasta
seurataan, mutta tulevaisuudessa siihen on kehitettava jarjestelma, jolla saadaan tarkempaa infor-
maatiota ja pystytaan seuraamaan koko yrityksen taloutta. Yrityksen vakavaraisuus on kuitenkin

suuri etu, ja sen myota yritys onkin toiminut tahan asti mallikkaasti.

Yritys toimii talla hetkella omalla rahallaan, eika rahoitustarvetta ole. Yrityksen kasvaessa ja toimin-
nan laajentuessa on kuitenkin mietittdva mahdollisia rahoituksen tarpeita. Yrityksen pyrkimyksena
on kuitenkin maltillinen, mutta varma kasvu, ja tasta syysta pyrkimyksena on toimia mahdollisim-

man pienella maaralla ulkoista padomaa.
Suurin osa yrityksen tuotoista on sijoitettu kalustoon ja koneisiin. Tulevaisuudessa on kuitenkin

syyta pohtia myds muita mahdollisia sijoituskohteita, joilla voi olla parempi tuotto pitkalla tah-

taimelld. Taman tyyppisia kohteita voivat olla esimerkiksi kiinteistot tai osakkeet.
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Taulukossa 3 on esitetty tuloslaskelma ja tavoitteet Apukone Oy:lle. Vuoden 2016 tulosta ei ole

viela voitu vahvistaa, ja siita syysta luvut ovat optimistisia arvioita todellisuudesta. Taulukkoa tar-

kennetaan ja kuluja ja menoja eritellaan tarkemmin, jos siihen on tarvetta. Tarpeen tullen voidaan

esimerkiksi eritella kulut ja menot tyomaakohtaisesti tai eritella riveja yksityiskohtaisemmaksi.

TAULUKKO 3. Esimerkki yksinkertaisesta tuloslaskelmasta ja -tavoitteista

Tavoitteet

(Tuhatta euroa) 2016 2017 2018 2019
Liikevaihto 800 2000 3200 4500
Liiketoiminnan muut tuotot 12 50 100 180
Materiaalit ja palvelut

Aineet/tarvikkeet 250 1000 1850 2400

Ulkopuoliset palvelut 80 150 225 400
Henkilostokulut 250 550 800 1250
Poistot ja arvonalentumiset 20 50 70 100
Liiketoiminnan muut kulut 15 25 35 50
Liikevoitto 197 275 320 480
Rahoitustuotot ja -kulut

Rahoitustuotot 0 0 10 20

Rahoituskulut 0 10 30 45
Voitto ennen satunnaisia eria 197 265 300 455
Satunnaiset erat

Satunnaiset tuotot 4 10 20 30

Satunnaiset kulut 10 30 50 70
Voitto ennen tilinpaatossiirtoja ja veroja 191 245 270 415
Verot 38,2 49 54 83
Tilikauden voitto 152,8 196 216 332

Kannattavuuslaskennassa olevat tiedot pidetaan yrityksen sisaisena tietona, jotteivat kilpailijat

pysty arvioimaan urakkalaskennassa saavutettua tulosta. Nain Apukone Oy pystyy mahdollista-

maan urakoiden saamisen ja niissa menestymisen taloudellisesti. Taulukossa 4 on esitetty ilman
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lukuja kannattavuuslaskelma, jota kéytetaan yrityksen sisaiseen analysointiin pohdittaessa esimer-

kiksi rahoitustarpeita tai palveluiden hinnoittelua.

TAULUKKO 4. Kannattavuuslaskelmapohja

Kuukaudessa Vuodessa
=Tavoitetulos
+Lainojen lyhennys
=Tulot verojen jilkeen
+Verotus
=rahoitustarve
+Yrityslainojen korot

=Kayttokatetarve

+Kiinteat kulut
-Elakevakuutukset

-Muut vakuutukset

-Palkat (kaikki)

-Palkkojen sivukustannukset (x%)
-Vuokrat

-Sahko / vesi

-Tyontekijoiden vaatteet, puhelimet yms.
-Kirjanpito

-Toimistokulut

-Markkinointi

-Koulutukset

-Huollot / Korjaukset

=Kiintedt kulut yhteensa

=Myyntikatetarve
+Ostot
=Liikevaihto
+Arvonlisavero

=Kokonaismyynti / -laskutus

3.11 Riskien arviointi

Yritys toimii lahes kokonaan omalla paaomalla, mika on osa riskien pienentamisen strategiaa. Kas-
vun varalle kuitenkin on harkittava oman paaoman ehtoista rahaa, johon liittyy vahan riskeja. Myos

urakoiden kustannuksia on arvioitava tarkkaan ja suunnitelmiin on jatettava ylitysvaraa.
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Henkilostoon liittyvia riskeja minimoidaan niin, ettd esimerkiksi sairaustapauksissa voidaan aina
jarjestaa tilalle varamies. Kehitetaan henkilosto niin, etta he voivat tuurata toisiaan tai pystytaan
helpottamaan tilannetta tarvittaessa vuokratyovoimalla. Myds aliurakoitsijoiden kaytolla pienenne-

taan turhien riskien mahdollisuutta.

Urakoihin liittyy aina riskeja, mutta niitakin voidaan minimoida. Esimerkiksi lasketaan urakat suun-
nitellusti, niin etta niissa on ns. sarkymavaraa. Lisaksi toimitaan koko ajan niin, etta yrityksen johto
on selvilla siita, miten urakka edistyy ja onko taloudelliset tavoitteet saavutettu. Yrityksen johto ko-
koontuu viikoittain kdymaan lapi urakoiden tilanteen ja pohtimaan, mité tulevaisuudessa on lu-

vassa.
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4 POHDINTA

Taman opinnaytetyon tuloksena saatiin alustava liketoimintasuunnitelma Apukone Oy:lle. Lisaksi
yrityksen henkilostd paasi perehtymaan liiketoimintaan ja sen kehittdmiseen. Naiden seikkojen an-
siosta yritykselle avautui mahdollisuus kehittda toimintaansa maaratietoisesti ja menestyksek-

kaasti. Tyon lopputulos ei ole paras mahdollinen liiketoimintasuunnitelma, vaan hyva alku.

Tutkimuksessa kaytiin lapi useita aiheeseen liittyvia kirjoja ja internet-sivustoja. Kirja lahteet pyrittiin
valitsemaan tuoreimmasta paasta, silla esimerkiksi markkinointi on muuttunut paljon viime vuosina.
Liiketoimintasuunnitelma oli tekijalleen taysin uusi asia, mink& vuoksi kaytiin lapi paljon myos sel-

laista aineistoa, joka ei paatynyt lahteeksi tyohon.

Liiketoimintasuunnitelman aluksi arvioitiin Apukone Oy:n lahtdkohtatilanne ja historia. Taman jal-
keen pohdittiin toimintaymparistoa ja toimialan kehitysnakymia. Naiden seikkojen pohjalta asetettiin
tulevat tavoitteet ja strategia niiden saavuttamiseksi. Liiketoimintasuunnitelman tarkein osuus oli
kehityssuunnitelmat, jotka ovat osittain kuitenkin liikesalaisuuksia. Lisaksi suunnitelmiin sisallytet-

tiin visio, joka ohjaa osaltaan toimintaa ja on eraanlainen tahtain yrityksen toiminnassa.

Lopullinen liketoimintasuunnitelma sisaltaa paljon likesalaisuuksia, joita ei tahan tyohon voi sisal-
lyttad. Tyo kuitenkin sisaltaa kaiken oleellisen liketoimintasuunnitelman kokonaiskuvan hahmotta-
miseksi. Salainen sisalto lisataan lopulliseen liketoimintasuunnitelmaan samalla kun sita paivite-

taan muutoinkin.

Liiketoimintasuunnitelman paivittdminen on tarkeaa yrityksen menestymisen kannalta. Virhearvi-
ointeja ei voi taysin valttaa, minka vuoksi suunnitelmien on pystyttdva mukautumaan. Liiketoimin-
tasuunnitelman paivittdminen kannattaa tehda esimerkiksi vuosittain. Samalla voi pohtia, mita ta-
voitteita on saavutettu ja missé on jaaty jalkeen. Talla tavoin suunnitelmat konkretisoituvat ja niita
on helpompi sisaistaa. Suunnitelmien paivittdminen on siis myds osa riskien hallintaa. Apukone Oy
tulee paivittamaan taman opinnaytetyon pohjalta syntyvaa liketoimintasuunnitelmaa ainakin aluksi

puolen vuoden valein. Nain yritys pysyy kartalla tilanteestaan kovan kasvuvauhdin aikana.
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